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การศึกษาคนควาอิสระคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาลักษณะผูบริโภค ปจจัยสวน
ประสมการตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ 2) เพื่อหา
ความสัมพันธระหวางลักษณะผูบริโภค ปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมของผูบริโภค
ที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ 3) ศึกษาปญหา ขอเสนอแนะของผูบริโภคที่มีตอการซื้อ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลา ประชากร ในการศึกษาคร้ังน้ีใชกลุมตัวอยางคือ
ผูบริโภคที่ซื้อและบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลา โดยมีการสุมตัวอยางแบบ
เจาะจงรูจํานวนกลุมประชากรที่แนนอน โดยใชสูตร Taro Yamane ไดประชากรจํานวน 400 คน
เคร่ืองมือที่ใชคือ แบบสอบถามขอมูลที่เก็บรวบรวมไดจากแบบสอบถามถูกวิเคราะหดวยโปรแกรม
สําเร็จรูปและสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแกคารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ
การวิเคราะหสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบไคสแควร

ผลการศึกษาพบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ  ระหวาง 31-40 ป
สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และรายไดเฉลี่ยตอเดือน
นอยกวา 10,000 บาท

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ พบวา
ในภาพรวม ดานผลิตภัณฑ ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมทาง
การตลาด  มีผลในระดับมาก
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พฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ประเภทของผลิตภัณฑ
อาหารเสริมที่ซื้อมากที่สุด ประเภทบํารุงสุขภาพรางกายโดยรวม ดานคาใชจายซื้ออาหารเสริมตอ
เดือน เปนเงิน ตํ่ากวา 1,000 บาท สถานที่ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม ศูนยกระจายสินคา (ธุรกิจ
เครือขาย) เหตุผลในการเลือกสถานที่ซื้ออาหารเสริม รานคามีความนาเชื่อถือ เหตุผลที่ซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมมารับประทาน ตองการบํารุงสุขภาพใหแข็งแรง สื่อโฆษณา สามารถจูงใจ
การบอกตอจากคนรูจัก ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ คือ ตัวเอง เหตุผลที่ตัดสินใจ
เลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ความรักสุขภาพ บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อคือ ตนเอง
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม 1 – 2 คร้ัง/เดือน และหากมีผลิตภัณฑตัวใหมที่ทานสนใจ
จะซื้อเปนคร้ังแรกพิจารณาจาก เลือกศึกษาขอมูลของสินคาจากแหลงตาง ๆ

ความสัมพันธระหวางลักษณะผูบริโภคมีความสัมพันธกับพฤติกรรมที่มีตอการ
ซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลา ไดแก เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับ
การศึกษา อาชีพและรายไดเฉลี่ยตอเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.5

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย,
ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมที่มีผลตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ถาจําแนกแตละดาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.5

ผูบริโภคมีขอเสนอแนะตออาหารเสริมเพื่อสุขภาพตามความคิดเห็นของผูบริโภคใน
เขตพื้นที่จังหวัดยะลา ดานผลิตภัณฑ พบวา ควรใหความสําคัญกับคุณภาพและความปลอดภัยมาก
ที่สุด ดานราคา พบวา สินคาอาหารเสริมเพื่อสุขภาพบางอยางมีราคาแพง มากที่สุด ดานชองทางการ
จัดจําหนาย พบวา การวางสินคาใหโดดเดนสะดุดตา มากที่สุด และดานการสงเสริมการตลาด
พบวา เพิ่มการประชาสัมพันธมากกวาน้ี มากที่สุด
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Abstract
Independent Study Title Marketing Mix Factors and Consumer Behavior

Toward Supplementary Food for Health Buying in
Yala Provincial Area

Researcher Ruseeta Sae
Degree Sought Master of Business Administration
Academic Year 2012
Independent Study Advisors

1. Dr. Thanakul  Rassameesukanon Chairperson
2. Dr. Nirunkiat Liukhunupakarn Committee

The objectives of this independent study were to 1) study consumer characteristic,
marketing mix factors and consumer behavior toward supplementary food for health buying,
2) find out the relationship between consumer characteristic, marketing mix factors and consumer
behavior toward supplementary food for health buying, and 3) study consumers’ problems and
recommendations on supplementary food for health buying in Yala provincial area. The sample
in the study, derived from Taro Yamane sampling formula, were those 400 consumers buying
supplementary food for their health in Yala provincial area. A questionnaire was used as a tool
in data collection. The packaged computer analysis program was used in data analysis while
Percentage, Mean, Standard Deviation, and Qui Square were employed as statistical tools.

The study reveals that:
1. Most of the sample are single females, aged between 31-40 years. They earn their

bachelor degree and work as private companies’ staff. Their average income is less than 10,000
baht per month.

2. For the marketing mix factor dimension, holistically, it is found that product,
price, distribution channel, and marketing promotion affect buying of supplementary food for
health at the highest level.
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3. For the consumer behavior dimension, it is found that, holistically, they buy those
supplementary food products that are useful to their health. Their expense on that is less than
1,000 baht per month. They buy those products from the goods distribution center (network
business). They buy those because they need to strengthen their health. Advertising media as well
as word-of-mouth advertising can inspire them to buy. The factor affecting their decision to buy
is themselves. Love of health is the reason why they buy and they themselves are the people
affecting their decision to buy. They buy those products 1-2 times a month. They like to study
information of those new products from various sources prior to their buying decision.

4. From the study on relationship between consumer characteristic and consuming
behavior, it is found that consumer characteristic relates to consuming behavior at the statistically
significant levels of 0.5.

5. For the relationship between marketing mix and consuming behavior, the study
shows that, holistically, all aspects of marketing mix: product, price, distribution channel, and
marketing promotion, relate to consuming behavior at the statistically significant levels of 0.5.

6. For problems and recommendations, in product dimension, quality and safety
should be concentrated at the highest level. In price dimension, some products are so expensive.
In distribution channel dimension, products should be much more significantly displayed.
Moreover, in marketing promotion dimension, it is found that more public relations should be
added.
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กิตติกรรมประกาศ

การคนควาอิสระฉบับน้ีสําเร็จไดดวยความกรุณาจากบุคคล และหนวยงานตาง ๆ
ที่ไดใหความรวมมือในการใหขอมูล เพื่อใชประกอบการศึกษาคนควาอิสระ จนทําใหสําเร็จลุลวง
ไดดวยดี ผูทําการคนควา ขอขอบพระคุณอาจารยที่ปรึกษา ดร.ฐานกุล รัศมีสุขานนท
รองศาสตราจารย ดร ศิษฎธวัช มั่นเศรษฐวิทย และดร.นิรันด์ิเกียรติ ลิ่วคุณูปการ ที่ไดอนุเคราะห
ใหความชวยเหลือ ใหคําแนะนําและตรวจสอบแกไขขอบกพรองตาง ๆ จนทําใหผลการคนควา
อิสระคร้ังน้ีเสร็จสมบูรณ

ขอขอบพระคุณผู เชี่ยวชาญ ดร.บ ุญส ิทธิ ์ ไชยชนะ ดร.อุมาพร เชิงเชาว และ
นางสาวอามีเนาะ ยานยา ที่ไดใหความอนุเคราะหตรวจสอบ ความเที่ยงของเคร่ืองมือ และให
คําปรึกษา แนะนํา เกี่ยวกับการคนควาอิสระคร้ังน้ี

สุดท า ย น้ีข อม อบ สวนดีใ หกับ ม หา วิท ย า ลั ย รา ช ภัฎ ย ะ ล า  ซึ่ ง ใ ห โอก า ส แ ก
ผูทําการคนควาต้ังแตตนจนกระทั่งการคนควาอิสระฉบับน้ีสําเร็จโดยสมบูรณ

รูซีตา แซ
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บทที่ 1

บทนํา

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา

จากสภาพเศรษฐกิจและสภาพแวดลอมในสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป มีการผันผวน
อยูตลอดเวลา รวมถึงการแขงขันดานหนาที่การงานที่เพิ่มมากขึ้น ทําใหผูบริโภคสวนใหญมีการ
ดําเนินชีวิตประจําวันอยางเรงรีบ มีความเครียดสูง ขาดการใสใจดานการบริโภคอาหารและไมได
รับสารอาหารที่จําเปนตอรางกายอยางเพียงพอในแตละวัน จึงทําใหปจจุบันผูบริโภคตองหันมา
ใหความสําคัญตอการดูแลสุขภาพมากขึ้น โดยการรักษาสุขภาพเชิงปองกัน ซึ่งยินดีลงทุนเพื่อให
ไดมาซึ่งสารอาหารที่ครบถวน และสุขภาพที่ดี การบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมจึงเปนทางเลือกที่
สะดวกและรวดเร็วสามารถตอบสนองการดําเนินชีวิตดังกลาวได จึงเปนเหตุสําคัญใหเกิดความนิยม
ในการบริโภคอาหารเสริม วิตามินและเกลือแรตาง ๆ มากขึ้น โดยจะเห็นไดจากแนวโนมของตลาด
ผลิตภัณฑอาหารเสริม ในป 2552 ที่เติบโตถึง 10 % เมื่อเทียบกับป 2551 ที่มีมูลคา 1.8 หมื่นลาน
บาทแบงเปนตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารซุปไกสกัด 40% ตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมทั่วไป 30 %
ผลิตภัณฑอาหารเสริมสําหรับเด็ก 10% ผลิตภัณฑอาหารเสริมประเภทฟงกชั่นนอลดริงก 20 %
จากแนวโนมดังกลาว ตลาดประเภทอาหารเสริมจึงเปนอีกหน่ึงตลาดที่มีความนาสนใจ ทําใหยังคงมี
การขยายตัวทั้งในแงของผลิตภัณฑจากตางประเทศในสรรพคุณตาง ๆ มานําเสนอขายแกผูบริโภค
ทําใหมีจํานวนผลิตภัณฑอาหารเสริมในตลาดเพิ่มขึ้นในเวลาอันรวดเร็ว เกิดการแขงขันกันอยาง
รุนแรง จนสงผลใหผูประกอบการผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพหลายคายจําเปนตองพัฒนา
ผลิตภัณฑที่มุงเจาะกลุมลูกคาเปาหมายตามอายุ และลักษณะการใชชีวิตของลูกคาแตละกลุม รวมถึง
การใหความสําคัญดานคุณภาพ มาตรฐานของสินคา ราคาอยูในเกณฑที่เหมาะสม และการใชการ
สงเสริมการตลาดที่สามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย รวมถึงการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคเพื่อ
นํามาปรับกลยุทธใหสอดคลองกับพฤติกรรมดังกลาว (จินตนา โกมุทพงษ. 2553 : 1)

ปจจุบันการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลามีเปนจํานวนมาก
โดยมีปจจัยหลายประการที่ทําใหอาหารเสริมในปจจุบันเขาถึงผูบริโภคหรือเกิดแรงจูงใจในการซื้อ
มารับประทานตาง ๆ เชน การขยายตัวของธุรกิจอาหารเสริมเพื่อสุขภาพอยางรวดเร็ว มีตัวแทน
จําหนายและศูนยกระจายสินคาของบริษัททั้งในและตางประเทศที่จัดต้ังเปนศูนยในจังหวัดยะลา
และจังหวัดใกลเคียงการขยายตัวของรานขายยาในจังหวัดยะลาซึ่งลวนแตมีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
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อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ สิ่งที่ดึงดูดและเปนมูลเหตุที่สําคัญคือปญหาสุขภาพของประชากรในพื้นที่
จังหวัดยะลา ซึ่งมีแนวโนมตอปญหาสุขภาพเพิ่มมากขึ้นทุกป โดยเฉพาะ โรคเบาหวาน ความดัน
โลหิตสูง โรคหัวใจและหลอดเลือด โรคระบบทางเดินหายใจ มะเร็ง การขาดสารอาหาร เปนตน
ซึ่งโรคเหลาน้ีลวนแตเกิดจากพฤติกรรมการบริโภคและการดํารงชีวิตในปจจุบันแทบทั้งสิ้นและ
อาหารเสริมก็เปนทางเลือกหน่ึงในการบริโภค น้ันทําใหการขยายตัวของอาหารประเภทบํารุงและ
เสริมสุขภาพมีมากขึ้น ประกอบกับผูประกอบการก็พยายาม ที่จะเสาะแสวงหาและการจัดต้ัง
สถาบันวิจัยเพื่อผลิตและพัฒนาอาหารเสริมเพื่อสุขภาพออกมาชนิดใหม ๆ อยางตอเน่ือง ลวนแต
ตรงตอความตองการของผูบริโภค ผูประกอบการอาหารเสริม ไดใชกลยุทธและวิธีการโฆษณา
ประชาสัมพันธผานสื่อตาง ๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ จนทําใหผูบริโภค ไดรูจักและเขาใจในผลิตภัณฑ
น้ัน ๆ เพิ่มมากขึ้น

ผูประกอบการสามารถกระตุนและจูงใจผูบริโภค ใหใชอาหารเสริมในรูปแบบตาง ๆ
มีจุดขายโดยแสดงคุณสมบัติในทางยา ชวยรักษาโรคตาง ๆ ได สงผลตอใหผลิตภัณฑเหลาน้ีเปน
สินคาที่ราคาคอนขางสูงมาก ปญหาซึ่งบริษัทใชวิธีทางการตลาดหรือจัดทําเปนธุรกิจเครือขาย
บางคร้ังการมีการโฆษณาเกินความเปนจริง การเอาเปรียบผูบริโภค การใหความมั่นตอผลิตภัณฑ
มากเกินไป การนําแผนการตลาดของบริษัทเครือขายตาง ๆ มาดึงดูดเพื่อใหเกิดแรงจูงใจในการ
บริโภคและรวมธุรกิจในปจจุบัน ซึ่งก็สงผลตอพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพของผูบริโภค ซึ่งผูบริโภคยินดีจายเงินเพราะมีความเชื่อวาอาหารเสริมเหลาน้ีสามารถชวย
ดูแลและเสริมสรางสุขภาพได เพราะเปนสารบําบัด ชวยทั้งปองกันและฟนฟูรางกายถึงแมวา
ทางการแพทยไมไดยืนยันวาอาหารเสริมเปนยารักษาโรคแตประสบการณการใชทําใหเกิดความ
ศรัทธาตอผลิตภัณฑอาหารเสริมอยางมาก จากเหตุผลดังกลาว จุดเร่ิมตนความสําเร็จของบริษัทหรือ
องคกรจะอยูที่ผลิตภัณฑรวมทั้งปจจัยดานอ่ืน ๆ เชน ราคา โปรโมชั่น ฯลฯ จึงเป นประเด็นที่
นาสนใจวาผูบริโภคมีหลักการและความตองการในการบริโภคอยางไร ปจจัยในการตัดสินใจ
เลือกซื้อ จากนวัตกรรมการผลิตที่ทันสมัยทําใหสินคาและบริการมีความแตกตางกัน มีสวนสําคัญที่
ทําใหพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซื้อที่เปลี่ยนแปลงไป ซึ่งสิ่งเหลาน้ีทําใหผูประกอบการต องมี
แนวทางในการศึกษาและแกปญหาตาง ๆ โดยตองการที่จะอยูในตลาด ใหนานมากที่สุด พรอมทั้ง
พัฒนาผลิตภัณฑการยอมรับผลิตภัณฑคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ฯลฯ แมกระทั้งการเพิ่มชอง
ทางการจัดจําหนายใหครอบคลุมถึงผูบริโภคมากที่สุด (ณรงค ศรีโยธิน. 2550)

พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลาในปจจุบัน พบวา
ประชากรมีการศึกษารายละเอียดของผลิตภัณฑกอนบริโภคมากขึ้น สนใจที่จะอานสาระสําคัญบน
ฉลาก เชน ชื่อผลิตภัณฑ สวนประกอบสําคัญ วันเดือนปผลิต/หมดอายุ ปญหาเกี่ยวกับอาหารเสริม
เพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลา เน่ืองจากผูบริโภคสนใจสาระสําคัญบนฉลาก และใหความสําคัญ
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กับเลข อย. มากขึ้น ก็ทําใหผูผลิตบางรายที่ไมไดขออนุญาตที่ถูกตองแอบใช อย. ปลอม ทําฉลาก
ถูกตองนาเชื่อถือ ทําใหเปนการยากที่ผูบริโภคจะทราบได ผูจําหนายบางรายก็ไมรูวาผลิตภัณฑที่ตน
ซื้อมาจําหนายเปน อย. ปลอม แนวโนมดานพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่
จังหวัดยะลา ประชาชนใหความสําคัญกับการบริโภคมากขึ้น โดยใหความสําคัญกับผลิตภัณฑที่มี
การโฆษณาชวนเชื่อ ทั้งวิทยุทองถิ่น โทรทัศน แผนพับ แนวโนมดานพฤติกรรมการบริโภคอยาง
ถูกตอง เพิ่มมากขึ้น อานฉลากกอนซื้อเพิ่มขึ้น, รองเรียน เมื่อเกิดปญหาเพิ่มขึ้น (สวัสด์ิ อภิวัจนีวงศ.
2555)

ดังน้ัน ผูศึกษาไดจึงมีความตองการทราบถึง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและ
พฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลาน้ันสืบเน่ืองจาก
ปจจุบันบริษัทผูผลิตผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อสุขภาพทั้งในประเทศไทยและและนําเขาจาก
ตางประเทศมีมากวา 1,000 บริษัท ซึ่งมีทั้งที่ถูกกฎหมายและผิดกฎหมาย ซึ่งปจจุบันแตละบริษัทมี
กลยุทธหรือวิธีการตาง ๆ ในการสงเสริมการตลาดและการนําจุดเดนของผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อ
สุขภาพมาเปนจุดขาย เพื่อปรับตัวและคงความอยูรอดในตลาดอาหารเสริมที่มีการแขงขันสูงใน
ระยะยาวไดซึ่งจะสงผลโดยตรงตอผูบริโภคโดยตรงที่ผูบริโภคตองมีความระมัดระวังในการบริโภค
และเปนแนวทางหน่ึงที่จะทําใหผูบริโภคสามารถเลือกซื้อหรือบริโภคอาหารเสริมที่ มีคุณคาเพื่อ
สุขภาพที่ดีของผูบริโภคชวยในการบําบัดโรค ทําใหการดูแลสุขภาพไดงายและมีความสะดวกมาก
ขึ้น ผลของการจากการศึกษาจะทําใหทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ผูบริโภคให
ความสําคัญและใหทราบถึงพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมอันจะสามารถนําขอมูลไปใช
ประโยชนในการพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑและการวางแผนการตลาดของผูจําหนายผลิตภัณฑ
อาหารเสริมตอไป

วัตถุประสงคของการคนควาอิสระ

1. เพื่อศึกษาลักษณะผูบริโภค ปจจัยสวนประสมการตลาดและพฤติกรรมของ
ผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ

2. เพื่อหาความสัมพันธระหวางลักษณะผูบริโภค ปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ

3. ศึกษาปญหา ขอเสนอแนะของผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพใน
พื้นที่จังหวัดยะลา
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ความสําคัญของการคนควาอิสระ

การคนควาอิสระคร้ังน้ีจะเปนประโยชนแกผูที่เกี่ยวของดังน้ี
1. ทําใหทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคในการ

เลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
2. ทําใหสามารถใชเปนขอมูลเบื้องตนในการวางแผนกําหนดและปรับปรุงปจจัย

สวนประสมทางการตลาดสําหรับผูประกอบธุรกิจอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
3. ทําใหเปนประโยชนแกผูประกอบการไปใชประโยชนโดยเปนแนวทางในการ

พัฒนาปรับปรุงรูปแบบการจัดจําหนาย ผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อใหตรงกับความตองการของ
ผูบริโภคในปจจุบันและเพื่อความอยูรอดและสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงที่เพิ่มมากขึ้น

ขอบเขตของการคนควาอิสระ

ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง
ประชากร ในการศึกษาคร้ังน้ีใชกลุมตัวอยางคือผูบริโภคที่ซื้อและบริโภคอาหารเสริม

เพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลา ไมวาจะเปนศูนยกระจายสินคา  รานยาแผนปจจุบัน เปนตน ที่มี
สถานประกอบการในพื้นที่จังหวัดยะลา จํานวน 62 แหงที่มีการจดทะเบียน โดยมีการสุมตัวอยาง
รานคาอัตราการเขารานของผูบริโภคตอวันและมีการคํานวณตอเดือน จํานวน 13 รานคาโดยเลือก
เฉพาะรานที่มีผูใชบริการจํานวนมากต้ังแต 30 คน/วัน (สํานักงานสาธารณสุขจังหวัดยะลา,
งานคุมครองผูบริโภคจังหวัดยะลา, 2555)

ขอบเขตดานเน้ือหา
การศึกษาอิสระคร้ัง น้ีมี จุดมุงหมายในการศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัด
ยะลา อาหารเสริมที่เปน เม็ด นํ้า ผงแคปซูล และอ่ืน ๆ โดยศึกษาจาก ลักษณะผูบริโภคของผูบริโภค
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ปจจัยทางสังคมที่มีความสัมพันธกับการพฤติกรรมซื้ออาหารเสริม
เพื่อสุขภาพ
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ขอบเขตดานตัวแปร
ตัวแปรตน (Independent variables) ไดแก ลักษณะผูบริโภค ไดแก เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา รายได สถานภาพ อาชีพ และปจจัยสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด

ตัวแปรตาม (Dependent variables) ไดแก พฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ของผูบริโภคในพื้นที่จังหวัดยะลา พฤติกรรมของผูบริโภค

ขอตกลงเบื้องตน
- กลุมตัวอยางไดกําหนดในเขตพื้นที่เทศบาลนครยะลา
- ศึกษาอาหารเสริมเพื่อสุขภาพชนิด เม็ด ผง นํ้าและเจล
- อายุ 18 ป ขึ้นไปเน่ืองจากเปนวัยที่เขาสูวัยทํางานรายไดและมีแนวโนมในการ

รับประทานอาหารเสริม
- ผูบริโภคอาหารเสริมที่ใชบริการจาก รานขายยา ศูนยกระจายสินคาของบริษัท

ไดแก Amway ซูเลียน  กีฟฟารีน รานขายยา และบริษัทอ่ืน ๆ ที่ไมไดระบุที่มีอยูในเขตเทศบาล
นครยะลา และจากตัวแทนจําหนาย

นิยามศัพทเฉพาะ

อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ หมายถึง อาหารที่ผูบริโภครับประทานเสริมจากอาหาร
หลัก ลักษณะที่ รับประทาน เชน ชนิดเม็ด ชนิดนํ้า  ชนิดผง เปนตน เพื่อบํารุงรางกายใหมีความ
สมดุล

ผูบริโภค หมายถึง ผูบริโภคที่ซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพจากสถานที่ จําหนายเพื่อ
รับประทานเอง

โภชนาการท่ีดี หมายถึง การรับประทานอาหารครบ 5 หมู คือโปรตีน คารโบไฮเดรต
วิตามิน เกลือแร ไขมัน รวมทั้งนํ้าซึ่งเปนสารอาหารที่รางกายขาดไมได รับประทานในปริมาณที่
สมดุลกับเพศ อายุ

พฤติกรรมซื้ อ หมายถึง  พฤติกรรมของผูบ ริโภคที่ มีตอผลิตภัณฑ โดยผ าน
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค จนการตัดสินใจซื้อ
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ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ หมายถึง ปจจัยที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลาไดแก ลักษณะผูบริโภค เพศ อายุ
ระดับ การศึกษา อาชีพ และรายได ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา สถานที่
จําหนายและการสงเสริมทางการตลาด ปจจัยทางสังคม ไดแก กลุมอางอิง ครอบครัว เปนตน

ความคิดเห็นของผูบริโภค เกี่ยวของกับการแสดงออกของความรูสึกที่อยูภายใน
ที่สะทอนใหเห็นถึงความโนมเอียงของบุคคลวา ชอบหรือไมชอบสิ่งตาง ๆ เชน ชนิดหรือรูปแบบ
ของอาหารเสริมที่นิยมบริโภค ผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมและเหตุผลที่บริโภค
อาหารเสริม

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดที่ผูผลิตใชเปน
เคร่ืองมือในการดําเนินกลยุทธทางการตลาด ประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานกําหนดราคา
ดานชองทางการจัดจําหมายและดานการสงเสริมการตลาด
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บทที่ 2

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ

การศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการซื้อ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลา ผูวิจัยไดตรวจเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่
เกี่ยวของดังน้ี

ความรูทั่วไปเกี่ยวกับอาหารเสริม
แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมการตลาด
แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค
แนวคิดเกี่ยวกับการจูงใจ
ขอมูลเกี่ยวกับจังหวัดยะลาและธุรกิจอาหารเสริมในจังหวัดยะลา
งานวิจัยที่เกี่ยวของ
กรอบแนวคิดการคนควาอิสระ
สมมติฐานการคนควาอิสระ

ความรูทั่วไปเก่ียวกับอาหารเสริม
จิราวรรณ สวางลาภ (2553 : 7) ซึ่งไดกลาวถึงแนวคิดเร่ืองอาหารเสริมสุขภาพน้ี เร่ิมขึ้น

ในชวงตนศตวรรษที่ 1980 ที่ประเทศญ่ีปุนและแพรหลายไปทั่วโลก ต้ังแตกลุมนักวิทยาศาสตรนัก
โภชนาการไปจนถึงนักกฎหมายและอุตสาหกรรมภาคเอกชน มีหลายปจจัยที่ทําใหแนวคิดเร่ือง
อาหารเสริมสุขภาพเปนที่สนใจอยางกวางขวางไมวาจะเปน

ขอมูลวิทยาศาสตร มีจํานวนเพิ่มมากขึ้นเร่ือย ๆ ที่สนับสนุนความสัมพันธระหวาง
โภชนาการและสุขภาพ เชนหน่ึงสามของผูปวยโรคมะเร็งมีสาเหตุมาจากการรับประทานอาหาร
นอกจากน้ียังมีขอมูลวิทยาศาสตร ยืนยันผลของอาหารเสริมสุขภาพที่มีตอรางกายดวย เชน ซุปไก
สกัด ชาเขียว และโสม เปนตน

การปฏิบัติเกี่ยวกับสุขภาพ ผูบริโภคใหความสําคัญกับเร่ืองสุขภาพและอาหารและ
มีความคิดที่จะดูแลตัวเองเพื่อเปนการปองกันซึ่งดีกวาการรักษา
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ความกาวหนาทางเทคโนโลยี เทคโนโลยีอุตสาหกรรมอาหาร รวมทั้งเทคโนโลยีทาง
ชีวภาพสามารถทําการวิจัยในเร่ืองอาหารเสริมสุขภาพได กฎระเบียบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ หนวยงานที่
เกี่ยวของจะเปดโอกาสใหมีการเผยแพรขอมูลถึงสรรพคุณของอาหารเสริมสุขภาพบนฉลาก
ผลิตภัณฑ

อาหารเสริม (Complementary Food) คือ อาหารเสริมตามธรรมชาติ ซึ่งจะใหเด็กทารก
อายุต้ังแตแรกเกิดถึง 1 ป ใหควบคูกับนมแม หรือนมผลดัดแปลงสําหรับทารกเพื่อทารกมีการ
เจริญเติบโตอยางตอเน่ือง และไมขาดสารอาหาร อาหารเสริม (Supplementary Food) คําน้ีใชขยาย
สําหรับวัย อ่ืน ๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งในวัยผูใหญและวัยผูสูงอายุ ซึ่งมักจะหมายถึงอาหารที่ใชเสริม
อาหารหลักในภาวะขาดสารอาหาร คําวา “อาหารเสริม” คําน้ีเองที่กอใหเกิดความสับสนจนคนสวน
ใหญคิดวา หมายถึงผลิตภัณฑอาหารตาง ๆ ที่ออกมาในทองตลาด เชน นมผึ้ง ซุปไกสกัด นํ้ามัน
ตับปลา วิตามินสังเคราะห ความแตกตางระหวางอาหารเสริมสุขภาพ (Functional Food) กับอาหาร
ที่มีคุณคาทางโภชนาการ (Nutritious Food) คําวา อาหารเสริมสุขภาพ หรืออาหารเชิงพันธุภาพ
(Functional Food) หมายถึง อาหารที่ประกอบดวยสารอาหารอันเปนประโยชนตอสุขภาพ
นอกเหนือจากคุณคาสารอาหารที่เราบริโภคกันโดยปกติทั่วไป ซึ่งสารอาหารเหลาน้ีมีคุณสมบัติ
ในการปองกันหรือลดอัตราความเสี่ยงตอการบริโภค และรักษาโรค ตลอดจนเสริมสุขภาพที่ดีอยู
แลวใหคงประสิทธิภาพและดียิ่งขั้น น้ีเองเปนขอแตกตางระหวางอาหารเสริมสุขภาพกับอาหาร
ที่มีคุณคาทางโภชนาการ (Nutritious Food) ซึ่งก็คือ อาหารหลัก 5 หมู ที่บริโภคกันเปนปกติชวย
เสริมสรางรางกายใหเติบโตแข็งแรงและซอมแซมสวนที่สึกหรอของรางกาย ใครบางที่ตองการ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ โดยปกติผูที่ควรไดรับเสริมอาหาร คือผูสูงอายุ  เด็กที่กําลังอยูใน
วัยเจริญเติบโต หญิงต้ังครรภ หญิงใหนมบุตร ผูปวย และผูเปนโรคประจําตัวเร้ือรังบางชนิด ผูที่ตอง
รับประทานยาบางชนิด ซึ่งมีผลในการลดการดูดซึมของสารอาหารบางชนิด หญิงมีรอบเดือน หรือ
ผูที่มีโลหิตจาง เปนตน ทั้งน้ีไมไดหมายความวาทุกคนจําเปนจะตองไดรับการเสริมอาหารอยางที่
คนสวนใหญเขาใจผิดกัน ในความเปนจริงถารูจักเลือกรับประทานใหครบ 5 หมู อยางสมดุลแลว
ก็ไมจําเปนตองใชอาหารเสริม แตนิสัยของผูบริโภคแตละคนแตกตางกัน บางคนไมชอบ
รับประทานผักผลไม ซึ่งอุดมไปดวยสารตานอนุมูลอิสระ เชน เบตาแคโรทีน วิตามินอี และวิตามิน
เกลือแรอ่ืน ๆ นอกจากน้ียังเปนแหลงเสนใยอาหารซึ่งปองกันมะเร็ง โรคไขมันในเลือดสูง
โรคหัวใจ และอ่ืน ๆ  อีกมากมาย ในคนที่ไมชอบด่ืมนมหรือรับประทานผลิตภัณฑนม หรืออาหาร
ที่รับประทานในชีวิตประจําวัน ที่มีแคลเซียมตํ่าอาจจําเปนที่จะตองเสริมแคลเซียม ฉะน้ันคนจําพวก
น้ีจึงหันไปพึ่งอาหารเสริมเพื่อสรางความอุนใจใหแกตัวเองวา ไดรับสิ่งตอบแทนจากอาหารเชนกัน
แมจะรูวาอาหารเสริมสุขภาพอาจจะไมใหผลเหมือนสารอาหารจากแหลงธรรมชาติทุกประการ
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ก็ตาม เสริมสุขภาพอยางไรใหเกิดประโยชน สิ่งที่ผูบริโภคควรตระหนักคือ ไมควรยืดอาหารเปน
อาหารเสริมเปนอาหารหลักหรือใชแทนอาหารหลัก หรือใชแทนอาหารหลัก 5 หมู แตถาอยากจะใช
และไมมีปญหาในทางการเงินแลวละก็ควรเลือกใหถูกชนิด และเหมาะสมกับสภาพรางกาย สภาวะ
การดําเนินชีวิตของตนเองไมใชวาอะไรที่โฆษณาวาดีก็ซื้อหมดแทนที่จะไดประโยชนอาจทําใหเกิด
โทษได กอนที่จะซื้ออะไรมารับประทานควรทําการศึกษาเกี่ยวกับขอมูลใหดีเสียกอน อาจจะปรึกษา
นักโภชนาการ แพทยหรือเภสัชกร เสียกอน และอยาคาดหวังวาอาหารเสริมจะเปนยาวิเศษหรือสิ่ง
มหัศจรรยที่จะชวยใหปลอดโรคทุกชนิดและอยาลืมวาอาหารหลัก 5 หมู และการออกกําลังกาย
อยางสม่ําเสมอและการพักผอนอยางเพียงพอยอมมากอนอาหารเสริมชนิดตาง ๆ

ผลิตภัณฑเสริมอาหาร จะทํางานดวยกระบวนการที่สานความแข็งแรงใหรางกายคุณ
ทํางานเปนปกติไดอยางคอยเปนคอยไปใหครบทุกสวนของรางกาย ดังน้ันหลักการที่ถูกตองของ
การทานอาหารเสริมก็คือ ควรทานอยางตอเน่ืองเปนกิจวัตรไมใชวาทาน ๆ เลิก ๆ นึกอยากทาน
เมื่อไรก็ทานเมื่อน้ัน ซึ่งไมเปนการถูกตอง

ความคิดหรือความเชื่อเร่ืองผลิตภัณฑเสริมอาหารการที่คนหันมาใชผลิตภัณฑเสริม
อาหารอยางแพรหลายน้ัน เกิดมาจากแนวคิดหรือความเชื่อที่แตกตางกัน ซึ่งพอประมวลแนวคิด
หรือความเชื่อไดดังน้ี

1. เพื่อเสริมอาหาร กลุมน้ีมีแนวคิดวาอาหารที่กินอยูน้ันมีคุณคาทางโภชนาการที่ไม
เพียงพอตอความตองการของรางกายจึงใชผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อใหไดรับคุณคาทางโภชนาการ
เพียงพอ

2. เพื่อเสริมสุขภาพ คนกลุมน้ีจะเปนกลุมที่มีแนวความคิดใหม ๆ มีความคิดวาการ
ปองกันดีกวาการแกไข ดังน้ันจังคิดวาทําอยางไรจึงจะมีสุขภาพดี พยายามจะดูแลสุขภาพตนเอง
ใหดีที่สุด เมื่อมีผลิตภัณฑเสริมอาหารออกมาก็คิดวาผลิตภัณฑจะชวยเสริมสุขภาพได

3. กลัวโรคภัยไขเจ็บ กลัวการรักษาทางการแพทย เปนธรรมดาของมนุษยมักจะกลัว
โรครายแรง เชน โรคมะเร็ง โรคหัวใจ โรคความดันโลหิตสูง ฯลฯ  คนกลุมน้ีก็จะซื้อหาผลิตภัณฑ
น้ันมาบริโภค

4. เชื่อตามผลการวิจัย โดยไมไดศึกษาติดตามในตางประเทศจะมีการวิจัยตาง ๆ
ออกมามาก พอมีผลงานวิจัยออกมาชิ้นหน่ึงก็จะมีคนผลิตสินคาออกมาขาย เชน กระดูกออนปลา
ฉลาม เขาพบวากระดูกปลาฉลามไมมีเสนเลือดฝอยมาหลอเลี้ยง และกอนมะเร็งที่โตไดเพราะมี
เสนเลือดฝอยมาเลี้ยง เขาก็มีความคิดวาถาเอากระดูกออนปลาฉลามมาใหคนไขกินสารในน้ันซึ่งไม
รูวาเปนอะไรจะไปปองกันไมใหเสนเลือดฝอยเกิดขึ้นได เมื่อเปนเชนน้ีแลวมะเร็งก็ไมโตน่ีคื อ
สมมติฐานขั้นตนของเขา และเขากําลังจะวิจัยตอไปอีกวาสารตัวน้ันคืออะไร ในปจจุบันก็ทราบ
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แลวแตยังวิจัยไปไมถึงขั้นไหน ผูผลิตก็พรอมใจกันไปลาฉลามมาใสแคปซูลขาย โดยยังไมทราบแน
ชัดวาผลงานวิจัยน้ันผิดหรือถูก คนที่มีสตางคหนอยก็แหไปซื้อมากินทั้งที่ราคาก็สูงมาก

5. หลงเชื่อคําโฆษณาเกินจริง ผลิตภัณฑเสริมอาหารกอนที่จะผลิตหรือนําเขามา
จําหนายได จะตองขออนุญาตนําเขาและขึ้นทะเบียนตอคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) โดย
อย. จะจัดผลิตภัณฑเหลาน้ันเปนผลิตภัณฑเสริมอาหารและหามมีการโฆษณาสรรพคุณในแงการ
รักษาโรคได ที่ผานมามักมีการลักลอบหรืออวดอางสรรพคุณวา สามารถรักษาโรครายได เชน
โรคมะเร็ง อัมพาต หอบหืด ผูบริโภคที่หลงเชื่อคําอวดอางดังกลาวก็จะซื้อหาผลิตภัณฑน้ัน
มาบริโภค

6. เหอตามฝร่ัง คนไทยมักมีคานิยมตามฝร่ัง อะไรที่เปนของฝร่ังตองดี เมื่อฝร่ัง
แนะนําวาดีคนไทยก็วาดีตาม และไปซื้อหามาบริโภคตามอยางฝร่ัง

7. ของที่หาไดยากและแพงตองดี เชน รังนก กวานกแตละตัวจะสรางรังไดตองใช
นํ้าลายเทาไร เมื่อคนไปเก็บมา นกตองสรางรังใหมเพราะนกนางแอนจะไมวางไขบนรังนกชนิดอ่ืน
บางตัวสรางรังจนนํ้าลายมีเลือดปน เมื่อไดมาลําบากราคาจึงตองแพง คนบางกลุมคิดวาของหายาก
ของแพงตองดีหากไดกินคงดีตอสุขภาพ

8. ความเชื่อเหลาน้ีทําใหคนเกิดความมั่นใจผิด ๆ จนไมสนใจอาหารประจําวันไม
ปฏิบัติตนเพื่อสุขภาพ การจะมีสุขภาพที่ดีน้ันมีปจจัยหลายอยางรวมกัน เชน พันธุกรรม การออก
กําลังกาย อาหาร ดังน้ันสารอาหารเพียงตัวใดตัวหน่ึงจึงไมสามารถทําใหสุขภาพดีได (จิราวรรณ
สวางลาภ, 2553)

ขอปฏิบัติดานโภชนาการสูสุขภาพ
ดังไดกลาวแลววา การจะมีสุขภาพที่ดีน้ันตองมีปจจัยหลาย ๆ อยางรวมกัน คือ

พันธุกรรม โภชนาการ การออกกําลังกาย การผอนคลายรางกายและจิตใจ การหลีกเลี่ยงสิ่งที่เปนพิษ
ตาง ๆ การมีโภชนาการดีก็เปนหน่ึงในหลายขอที่ทําใหมีสุขภาพดี ขอปฏิบัติที่มีการแนะนําในเร่ือง
การบริโภค อาหารมีดังน้ี

1. กินอาหารครบ 5 หมู แตละหมูใหหลากหลายและหมั่นดูแลนํ้าหนักตัว ขอปฏิบัติน้ี
เปนคําแนะนําหลักเพื่อใหทุก ๆ คน บริโภคอาหารที่หลากหลาย คือ บริโภคอาหารชนิดตาง ๆ ให
ไดวันละ 15-25 ชนิด และมีการหมุนเวียนกันไปในแตละวัน ผลรวบยอดของการบริโภคอาหารที่
หลากหลายคือ นํ้าหนักตัวเปนปกติ ไมอวนไมผอม และภาวะโภชนาการในดานอ่ืน ๆ ก็เปนปกติ
ดวย โดยไมมีปญหาการขาดวิตามินและแรธาตุตาง ๆ
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2. กินขาวเปนอาหารหลัก สลับกับอาหารประเภทแปงเปนบางมื้อ ขาวเปนอาหาร
หลักของคนไทยซึ่งควรไดรับการสงเสริมตอไป ถาเปนไปไดควรบริโภคขาวซอมมือ เพราะได
วิตามิน แรธาตุ ตลอดจนใยอาหารควบคูกันไปกับการไดแปง อันจะเปนผลดีตอสุขภาพสําหรับ
อาหารที่ทําจากแปง เชน กวยเต๋ียว ขนมจีน หรือขนมปง ก็อาจจะกินเปนบางมื้อ อาหารธัญพืช
เหลาน้ีสวนใหญจะใหแปง ซึ่งจะถูกยอยไปใชเปนพลังงานตอวัน แตถาไดพลังงานเกินกวาที่รางกาย
ตองการก็จะถูกเปลี่ยนไปเปนไขมันได

3. กินพืชผักใหมาก และกิจผลไมเปนประจํา พืชผักและผลไมทั้งสีเขียวและสีเหลือง
นอกจากจะใหทั้งวิตามินและแรธาตุตาง ๆ แลวยังใหใยอาหารที่จําเปนตอการทํางานของลําไสใน
การขับถายของเสียหรือสิ่งที่ เหลือจากการยอยและยังชวยดูดซับสารพิษ และชวยขับถาย
โคเลสเตอรอลอีกดวย นอกจากน้ียังใหสิ่งที่ไมใชอาหาร เชน แอนต้ีออกซิแดนท และสารอ่ืน ๆ ที่มี
ฤทธิ์ทางสมุนไพรอันจะทําใหรางกายอยูในสภาวะสมดุลและปองกันอนุมูลอิสระไมใหทําลาย
เน้ือเยื่อและผนังเซลล ซึ่งนําไปสูการปองกันไมใหไขมันเกาะผนังหลอดเลือดและปองกันการเกิด
มะเร็งอีกดวย

4. กินปลา เน้ือสัตวไมติดมัน ไขและเมล็ดแหงเปนประจํา อาหารที่แนะนําในขอน้ีจะ
ใหโปรตีนซึ่งมีจุดเนน คือ ปลา และอาหารประเภทถั่วตาง ๆ เชน เตาหูขาวและเตาหูเหลืองสําหรับ
เน้ือสัตวน้ันกินพอประมาณ และเลือกเฉพาะที่มีมันนอย ๆ ไขเปนอาหารที่ดี ควรบริโภคเปนประจํา
เชน วันเวนวัน หรือสัปดาหละ 2 ฟอง

5. ด่ืมนมใหเหมาะสมตามวัยนมเปนแหลงโปรตีน แคลเซียม วิตามินบี 2 และแรธาตุ
6. กินอาหารที่มีไขมันแตพอควร ไขมันจากพืชและสัตวจะใหพลังงานตอวัน

และพลังงานสะสมถาไดเกินกวาที่รางกายตองการจะเกิดปญหาไขมันในเลือดสูงและปญหาโรค
อวนยิ่งถากินอาหารที่ไมสมดุล คือขาดพวกพืชผักและขาดการออกกําลังกายจะทําใหไขมันเกาะ
ที่ผนังหลอดเลือดแดงไดงายขึ้น จนเกิดการแข็งตัว ซึ่งจะนําไปสูการเกิดความดันเลือดสูง และ
โรคหัวใจขาดเลือด อาหารไทยด้ังเดิมมีไขมันไมมาก เชน นํ้าพริกผักจ้ิม แกงไมใสกะทิ ถือวาเปน
อาหารที่เสริมสุขภาพ อาหารไทยปจจุบันมีการทอด และผัดมาตลอดจนมีการใชกะทิในแกงตาง ๆ
ไขมันจึงมีมาก จึงควรเลือกกิจเปนคร้ังคราวในปริมาณที่ไมมากนัก เมื่อกินพรอมขาวจะทําใหไขมัน
ที่บริโภคอยูในปริมาณพอดี

7. หลีกเลี่ยงการกินอาหารหลานจัด และเค็มจัด อาหารหวานจัดที่มีนํ้าตาลทรายเปน
องคประกอบ เชน นํ้าเชื่อม นํ้าอัดลม ขนมหวาน ถ ากินมาก ๆ เปนประจํามักจะเปนพลังงาน
สวนเกิน ทําใหระดับนํ้าตาลในเลือดสูงขึ้น และรางกายจะพยายามเปลี่ยนไปเปนไขมันจึงมีสวน
ทําใหไขมันสูงในเลือดได และยังไปสะสมตามสวนตาง ๆ ของรางกาย ทําใหเกิดโรคอวนได
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ในทางปฏิบัติจึงควรเลี่ยงอาหารที่มีรสหวานจัด อาหารที่มีรสเค็มจัดจะใหเกลือโซเดียมคลอไรด
ซึ่งชวยใหดึงนํ้าเขาสูเลือดถากินอาหารที่มีโซเดียมสูงเปนประจําจะทําใหเกิดความดันเลือดสูงได
อาหารไทยจะใหโซเดียมประมาณวันละ 6-10 กรัม ซึ่งมากเกินพออยูแลว ควรจะพยายามฝกกิน
อาหารที่มีรสธรรมดา และไมควรเติมเกลือหรือนํ้าปลาในอาหารที่ปรุงแลว

8. กินอาหารสะอาดปราศจากการปนเปอนของสารเคมี อาหารที่สะอาดจะปราศจาก
เชื้อโรค ทั้งไวรัส แบคทีเรีย และพยาธิ หรือสารตกคางตาง ๆ ในทางปฏิบัติจึงควรเลือกกินที่สะอาด
โดยการเลือกซื้อและการลางที่ถูกตอง อาหารที่สุด และปรุงใหม ๆ หรืออาหารที่รอน ๆ ซึ่งเชื้อโรค
จะถูกทําลายจนหมดไป

9. งดหรือลดเคร่ืองด่ืมที่มีแอลกอฮอล แอลกอฮอลเปนสารที่อาจจะทําใหเสพติดได
คนที่ติดเหลาจนเร้ือรังมักจะมีการขาดวิตามินและแรธาตุตาง ๆ และมักจะเปนโรคตับแข็งควบคูกัน
ไปดวยเหตุน้ี ถาลดหรือเลิกเคร่ืองด่ืมที่มีแอลกอฮอลไดก็จะเปนผลดีตอสุขภาพ (จิราวรรณ สวาง
ลาภ, 2553)

หลัก 2 ขอในการพิจารณาวาควรจะบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารดีหรือไม หรือมีความ
คุมคาในการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารแคไหน

1. วิเคราะหปริมาณสารอาหารที่มีอยูในผลิตภัณฑน้ัน ๆ แลวเปรียบเทียบกับความ
ตองการของรางกายและเปรียบเทียบดูดวยอาหารที่เรากิจอยูมีปริมาณสารอาหารพอเพียงตอความ
ตองการของรางกายหรือไม เชน โปรตีนแคปซูล 1 แคปซูล จะมีโปรตีน 1 กรัม สมมติวา
ขายแคปซูลละ 5 บาท ในวัยผูใหญเฉลี่ยตองการโปรตีนวันละ 50 กรัม ถาเผื่อเราตองการกินโปรตีน
ใหเพียงพอตองกินถึง 50 เม็ด เปนจํานวนเงิน 250 กรัม ราคาประมาณ 20.30 บาท หรือ   นม 1 กลอง
มีโปรตีน 8 กรัม ราคา 8 บาท ฉะน้ันในการบริโภคใหพิจารณาดูคุณคาประโยชนและราคา แลว
พิจารณาทางเลือกอ่ืนที่ดีกวาไหม

2. วิเคราะหดูวามีสารอะไรบางที่ออกฤทธิ์ และสารออกฤทธิ์น้ันมีปริมาณมากพอที่จะ
ออกฤทธิ์หรือไม เชน วิตามินซี มีการโฆษณาสรรพคุณวาเปนสารแอนติออกซิเดนทหรือตานอนุมูล
อิสระ ซึ่งปองกันการเกิดมะเร็ง ทีน้ีมาเปรียบเทียบปริมาณของวิตามินซีที่รางกายตองการใน 1 วัน
กับปริมาณวิตามินซีในผลิตภัณฑน้ัน และตองกินเปนปริมาณเทาไรจึงจะออกฤทธิ์ตานอนุมูลอิสระ
ไดโดยทั่ว ๆ ไปสารอาหารจากผลิตภัณฑจะมีนอยมาก จนแทบไมมีความหมายเลย จากน้ันลองดู
ทางเลือกอ่ืนวาวิตามินซีมีในพืชผักผลไมและอาหารประเภทใดบางลองเปรียบเทียบประโยชนและ
ทางเลือกทางไหนจะดีกวา เหมาะมากกวาแลวจึงคอยตัดสินใจเลือก

จากขอมูลในป พ.ศ. 2548 ถึง พ.ศ. 2552 ผูบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารมีแนวโนม
เพิ่มขึ้น ในภาวะเศรษฐกิจและวิถีชีวิตที่เรงรีบในปจจุบัน คนมีความเครียดจากการทํางาน ทําให
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สามารถดูแลเอาใจใสเร่ืองอาหารการกิน สงผลใหไดรับสารอาหารไมเพียงพอหรือมีการดําเนินชีวิต
ที่มีความเสี่ยงตอสุขภาพ เชน สูบบุหร่ี ด่ืมสุรา ซึ่งมีผลตอการขาดวิตามิน ดังน้ัน คนจึงนิยมบริโภค
ผลิตภัณฑเสริมอาหารมากขึ้น เน่ืองจากเชื่อวาเปนหนทางหน่ึงที่จะทําใหไดรับสารอาหารที่
ครบถวนมากขึ้น โดยจากการสํารวจของสํานักงานสถิติแหงชาติ พบวา ประชาชนบริโภคผลิตภัณฑ
เสริมอาหารเพิ่มขึ้นจากรอยละ 10.1 ในป พ.ศ.2548 เปนรอยละ 16.0 ใน พ.ศ.2552 (สํานักนโยบาย
และยุทธศาสตร สํานักงานปลัดกระทรวงสาธารณสุข : สาระสุขภาพ เร่ืองเดนประจําสัปดาห ปที่ 3
(ฉบับที่ 13) : 2553)

ภาพที่ 1 แสดงรอยละของประชากร ที่บริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร
พ.ศ. 2548 และ พ.ศ. 2552

ที่มา - รายงานการสํารวจพฤติกรรมการดูแลพฤติกรรมการดูแลสุขภาพของประชากรไทย
พ.ศ.2548 (พฤติกรรมการบริโภคอาหาร), สํานักงานสถิติแหงชาติ

- รายงานสํารวจอนามัยสวัสดิการและการบริโภคอาหารของประชากร
พ.ศ.2552, สํานักงานสถิติแหงชาติ

อุตสาหกรรมผลิตภัณฑเสริมอาหาร (Dietary Supplement)
ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข ฉบับที่ 293 (พ.ศ. 2548) เร่ืองผลิตภัณฑเสริมอาหาร

ไดมีการนิยามความหมายของผลิตภัณฑ เสริมอาหารวา เปนผลิตภัณฑที่ ใช รับประทาน
นอกเหนือจากการรับประทานอาหารตามปกติ ซึ่งมีสารอาหาร หรือสารอ่ืนเปนองคประกอบอยูใน
รูปแบบเม็ด แคปซูล ผง เกล็ด ของเหลว หรือลักษณะอ่ืน ซึ่งมิใช รูปแบบอาหารตามปกติ
(conventional foods) สําหรับผูบริโภคที่คาดหวังประโยชนทางดานการสงเสริมสุขภาพ ในป 2551
มูลคาตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารของไทยมีมูลคาทั้งสิ้น 18,000 ลานบาท มีอัตราเติบโตเฉลี่ย
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รอยละ 7 เมื่อเทียบกับ ป 2550 จําแนกเปน ผลิตภัณฑบํารุงรางกายชนิดเคร่ืองด่ืมและชนิดนํ้า
คิดเปนสัดสวนรอยละ 42 ผลิตภัณฑอาหารเสริมทั่วไป (ชนิดเม็ดและชนิดผง ไมรวมวิตามิน)
มีสัดสวนรอยละ 35 กลุมวิตามินมีสัดสวนรอยละ 16 และผลิตภัณฑอาหารเสริมสําหรับเด็ก
มีสัดสวนรอยละ 7

ภาพท่ี 2 แสดงสวนแบงตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหาร ป 2551
ท่ีมา : ศูนยวิจัยกสิกรไทย และ สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (สสว.)

ผูป ระ กอบ กา รใ นธุรกิจผลิตภัณฑ เส ริม อาหารก ว า 1 , 00 0 ราย  ร อยล ะ 9 0
เปนผูประกอบการรายกลางและรายยอย มีเพียงรอยละ 10 ที่เปนผูประกอบการรายใหญที่ครองสวน
แบงตลาดในประเทศจํานวนมาก ชองทางจําหนายที่สําคัญ ไดแก การขายตรงคิดเปนสัดสวนรอยละ
80 และรานคาปลีกมีสัดสวนรอยละ 20 อยางไรก็ตามชองทางจําหนายผานรานคาปลีกและราน
สะดวกซื้อไดรับความนิยมมากขึ้น โดยเฉพาะผลิตภัณฑเคร่ืองด่ืมฟงกชั่นนัลที่ผูบริโภคเร่ิมรูจัก
คุณประโยชนของสารอาหารที่ดีตอสุขภาพ และตองการความสะดวกในการหาซื้อผลิตภัณฑ
(สํานักนโยบายและยุทธศาสตร สํานักงานปลัดกระทรวงสาธารณสุข, 2553)

ผลิตภัณฑหลัก
- ผลิตภัณฑบํารุงรางกายที่เปนเคร่ืองด่ืม

ในป 2551 ผลิตภัณฑบํารุงรางกายที่เปนเคร่ืองด่ืมมีมูลคาตลาดรวมสูงถึง 7,560
ลานบาท จากการสํารวจของบริษัทเอซี นีสเส็น พบวามูลคาตลาดซุปไกสกัดเปนตลาดใหญที่สุด
ในกลุมผลิตภัณฑบํารุงรางกาย ซึ่งมีมูลคาตลาดประมาณ 2,800 ลานบาท ผูผลิตซุปไกสกัดรายใหญ
ไดแก บริษัทเซเรบอส (ประเทศไทย) มีสวนแบงการตลาดมากถึงรอยละ 92
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ผลิตภัณฑที่มีมูลคาตลาดเปนอันดับ 2 ในกลุมน้ี คือ เคร่ืองด่ืมผสมสารอาหารหรือที่
นิยมเรียกวาเคร่ืองด่ืมฟงกชั่นนัล ในป 2551 มีมูลคาตลาดอยูที่ 2,000 ลานบาท เปนผลิตภัณฑ
ที่ไดรับความนิยมเปนอยางมาก ดังจะเห็นไดจากการวางจําหนายผลิตภัณฑใหมๆ มากมายและการ
โฆษณาประชาสัมพันธสินคาอยางตอเน่ืองตลอดป 2551 จากภาวการณแขงขันทําใหราคาสินคา
อยูในระดับที่ไมสูงเกินไปและผูบริโภคสามารถซื้อผลิตภัณฑไดสะดวกตามรานคาปลีกและ
รานสะดวกซื้อ นอกจากเคร่ืองด่ืมที่เกาะกระแสรักสุขภาพแลว สินคากลุมบริโภคเพื่อความงาม
ก็ไดรับความนิยมเปนอยางมาก เชน นํ้าผลไมผสมคอลลาเจน เพื่อชวยในเร่ืองของสุขภาพผิว และ
นํ้าผลไมผสมใยอาหารและแอล-คารนิทีน เพื่อชวยในเร่ืองของรูปราง นอกจากน้ียังมีสูตรผสม
โคเอ็นไซมคิวเท็นและไลโคปนสําหรับผูที่ตองการบริโภคเพื่อความงามโดยตรง

- ผลิตภัณฑอาหารเสริมทั่วไป
ผลิตภัณฑอาหารเสริมทั่วไปมีมูลคาตลาด 6,300 ลานบาท สินคากลุมน้ีจะ

มีลักษณะเปนเม็ด แคปซูล นํ้า การบริโภคจะคลายกับกินยา ควรมีชวงเวลารับประทานที่ตอเน่ือง
ตัวอยางผลิตภัณฑอาหารเสริมทั่วไป ไดแก โสม นํ้ามันปลา นํ้ามันอิฟน่ิงพริมโรส Co-enzyme Q10
เปนตน ผลิตภัณฑที่ไดรับความนิยมมากที่สุดในกลุมน้ี คือ กลุมที่ใหคุณประโยชนทางดานสุขภาพ
โดยทั่วไป คิดเปนรอยละ 43 เน่ืองจากผูบริโภครับประทานเพื่อเปนการปองกันโรคมากขึ้น
รองลงมา คือกลุมที่เสริมสรางความแข็งแรงของกระดูก รอยละ 21 และเพื่อความงาม รอยละ 8

- วิตามิน
ผลิตภัณฑเสริมอาหารกลุมวิตามินมีมูลคาตลาด 2,880 ลานบาท จําแนกไดเปน

วิตามินรวม วิตามิน C, วิตามิน B, วิตามิน E และ วิตามิน A เรียงลําดับตามมูลคาตลาดของวิตามิน
แตละชนิด

- วิตามินและผลิตภัณฑอาหารเสริมสําหรับเด็ก
วิตามินและผลิตภัณฑอาหารเสริมสําหรับเด็กมีมูลคาตลาด 1,260 ลานบาท

ผูปกครองนิยมซื้อวิตามินและผลิตภัณฑอาหารเสริมที่ชวยทางดานพัฒนาการของสมองและ
พัฒนาการทางดานรางกายใหกับเด็ก ( ศูนยสารสนเทศเศรษฐกิจอุตสาหกรรม สํานักงานเศรษฐกิจ
อุตสาหกรรม : 2551: ไมปรากฏเลขหนา)
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แนวโนม ป 2552
แนวโนมตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารในป 2552 คาดวาจะเติบโตรอยละ 10

เมื่อเทียบกับป 2551 ผลิตภัณฑที่มีแนวโนมเติบโตดีที่สุด คือ ผลิตภัณฑเคร่ืองด่ืมฟงกชั่นนัล ซึ่ง
มีแนวโนมการเติบโตรอยละ 50 หรือมีมูลคาตลาดเพิ่มขึ้นจาก 2,000 ลานบาทเปน 3,000 ลานบาท
โดยมีกระแสการด่ืมเพื่อพัฒนาการทํางานของระบบสมองและด่ืมเพื่อลดคลอเรสเตอรอลในรางกาย
เพิ่มขึ้นมาจากกระแสความงาม ตลาดเคร่ืองด่ืมผสมสารอาหารที่มีประโยชนตอรางกายมีคูแขงราย
ใหมเขามามากขึ้นต้ังแตชวงปลายป 2550 ถึงปจจุบัน การแขงขันทางดานราคาและการจําหนายใน
รานสะดวกซื้อมากขึ้นเปนผลดีตอผูบริโภคที่สามารถเลือกผลิตภัณฑตามคุณประโยชนและรสชาติ
ที่ตองการในราคาที่เหมาะสมและหาซื้อไดสะดวกยิ่งขึ้น ผลิตภัณฑสําหรับเด็กมีมูลคาตลาดนอย
กวาผลิตภัณฑอ่ืนในกลุมน้ี แตอัตราการเติบโตในป 2552 มีแนวโนมเพิ่มขึ้นมากถึงรอยละ 14.2
ผลิตภัณฑเสริมอาหารมีอัตราการเติบโตที่รอยละ 7.14 ซึ่งผลิตภัณฑที่มีแนวโนมดี ไดแก แคลเซียม
(Calcium Supplements) โปรตีนผง Co-enzyme Q10 และกลูโคซมีน (Glucosamine) ตามลําดับ
(ภควัต รักศรี : 2553)

ปญหาและอุปสรรคทางการคา
กฎหมายความรับผิดตอความเสียหายที่ เกิดขึ้นจากสินค าที่ ไมปลอดภัย

(พ.ร.บ. ความรับผิดตอความเสียหายที่เกิดขึ้นจากสินคาที่ไมปลอดภัย พ.ศ. 2551) ที่มีผลบังคับใช
เมื่อ กุมภาพันธ 2552 เปนการคุมครองความปลอดภัยตอผูบริโภค แตขณะเดียวกันผูบริโภคบางราย
อาจใชกฎหมายดังกลาว เปนเคร่ืองมือในการฟองรองเรียกผลประโยชนกับบริษัทผูผลิตสินคา

กฎระเบียบที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑเสริมอาหารมีความเขมงวดมากเพื่อเปนการ
คุมครองผูบริโภคจึงการยากสําหรับผูประกอบการในการโฆษณาถึงคุณประโยชนของผลิตภัณฑ
ชองทางการจําหนายสินคาสวนใหญจึงเปนชองทางขายตรงเพื่อเปนการโฆษณาถึงคุณประโยชน
ของผลิตภัณฑ

การวิ จัยแล ะพัฒนาผลิตภัณฑ เส ริมอาหารเปนก ารสร างความมั่นใจถึ ง
คุณประโยชนที่ผูบริโภคจะไดรับ แตการวิจัยและพัฒนาจําเปนตองใชตนทุนสูงมาก

การแขงขันในตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารรุนแรงมาก ซึ่งผูผลิตตองปรับตัวโดย
นําเสนอผลิตภัณฑและนวัตกรรมใหมๆ รวมถึงการทําตลาดอยางตอเน่ืองเพื่ออยูรอดในธุรกิจน้ี
(ภควัต รักศรี : 2553)
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แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมการตลาด

ฉัตยาพร เสมอใจ (2549 : 23) ไดใหความหมายสวนผสมทางการตลาด (Marketing
Mix) หรือ 4Ps วาหมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจของกลุมเปาหมาย

เชาว โรจนแสง, วิเชียร เลิศโภคานนท และสมจิตร ลวนจําเริญ (2548 : 72) ไดให
ความหมายสวนประสมการตลาด วาหมายถึง การผสมที่เขากันไดอยางดีเปนอันหน่ึงอันเดียวกัน
ของการสรางสินคาและบริการ การกําหนดราคา การจัดจําหนาย ซึ่งไดมีการจัดออกแบ บเพื่อใช
สําหรับการเขาถึงกลุมผูบริโภคที่ตองการ และการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑที่เสนอขาย

เพลินทิพย โกเมศโสภา (2550 : 60) ไดใหความหมายสวนประสมการตลาด
วาหมายถึง ชุดของเคร่ืองมือทางการตลาดซึ่งองคกรใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคในตลาดเปาหมาย
ที่กําหนดไว

Philip Kotler (2003) สวนประสมการตลาด เปนตัวแปรที่สามารถควบคุมไดทางการ
ตลาดหมายถึง การสนองความตองการเปนตัวแปรที่สามารถควบคุมและสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจ

คอตเลอร (Kotlet, 2000, p 15) อางถึงใน ศิษฎธวัช มั่นเศรษฐวิทย, นิรันด์ิเกียรติ ลิ่ว
คุณูปการ, อัปสร   อีซอ และสุธิดา วัฒนยืนยง (2550 : 23) ไดใหความหมายสวนประสมการตลาด
วาหมายถึง ชุดของเคร่ืองมือการตลาด (อันไดแกผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาด) ที่ธุรกิจนํามาใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด ในตลาดเปาหมาย” ในขั้นน้ีจะ
เกี่ยวของกับการพัฒนากลยุทธการตลาด Marketing Strategy) ซึ่ง หมายถึง โปรแกรมของบริษัทใน
การเลือกตลาดเปาหมายเฉพาะอยางและสนองความพึงพอใจของผูบริโภคที่เปนเปาหมายน้ันโดย
การใชสวนประสมการตลาดของบูลและเคริทส (Boone and Kurtz. 1989 : G-9) ในการเสนอสวน
ประสมที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจเกี่ยวกับ 4 P’s คือ 1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ [Product strategy] 2)
กลยุทธดานราคา [Price strategy] 3) กลยุทธดานการจัดจําหนาย [Place or distribution strategy]
และ 4) กลยุทธการสงเสริมการตลาด [Promotion strategy]

สิทธิ์ ธีรสรณ (2551 : 35) ไดอธิบายที่มา คําวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
(Marketing Mix) ถูกใชเปนคร้ังแรกในป 1953 โดย Border ในโอกาสกลาวสุนทรพจนเขารับ
ตําแหนงนายกสมาคมการตลาดเมริกัน (American Marketing Association) และไดใชคําน้ีอีกคร้ังใน
ป 1964 ในบทความเร่ือง The Concepts of the Marketing Mix ในวารสาร Journal of Advertising
Research
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในความคิดของ Borden รวมองคประกอบถึง 14 ตัว
ซึ่งไดแก ผลิตภัณฑ (Product) การวางแผน (Planning) การนรางราคา (Pricing) การสรางตรา
ผลิตภัณฑ (Branding) ชองทางการกระจายสินคา (Distribution Channel) การขายโดยบุคคล
(Personal Selling) การโฆษณา (Advertising) การสงเสริมการขาย (Promotion) การบรรจุภัณฑ
(Packaging) การจัดวางสินคา (Display) การใหบริการ (Servicing) การจัดการทางกายภาพ
(Physical Handling) และการหาและวิเคราะหขอเท็จจริง (Fact Finding and Analysis)

ในป 1960 McCarthy นักวิชาการตลาดจากมหาวิทยาลัยมิชิแกนสเตท ไดทําใหแนวคิด
เร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดเปนที่รูจักอยางแพรหลายโดยแบงปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดออกเปน 4 สวนซึ่งไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทาง (Place) และการ
สงเสริมการตลาด (Promotion) ในหนังสือ Basic Marketing: A Managerial Approach

จากความหมายสวนประสมการตลาดขางตน สามารถสรุปไดวา สวนประสมการตลาด
หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดซึ่งกิจการใชตอบสนองความตองการของลูก คาใหเกิดความพึง
พอใจและเพื่อบรรลุวัตถุประสงคของกิจการ

แนวคิดพื้นฐานหลักของการตลาด คือ สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) ไดแก
ผลิตภัณฑ (product) ราคา (Price) ชองทางการใหบริการ (Place) และการสงเสริมการตลาด
(Promotion) ซึ่งเปนสิ่งที่องคกรสามารถควบคุมได โดยจัดสวนประสมทั้ง 4 อยางใหเหมาะสมที่สุด
เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมายไดแตละสวนประสมการตลาดทั้ง 4 น้ี
ยังไมเพียงพอสําหรับการตลาดบริการ สวนประสมการตลาดสําหรับตลาดบริการแตกตางจากสวน
ประสมการตลาดสําหรับสําคาทั่วไป เพราะมีความแตกตางที่สําคัญทางงานการตลาดและเปนสิ่งที่
ทาทายนักการตลาดบริการ

ดังน้ีสวนประสมการตลาดบริการจึงมีอีก 3 P’s เพิ่มขึ้นมา โดยสะทอนถึงการที่บริการ
มีลักษณะเฉพาะ ไดแก คน (People) สิ่งนําเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ
(Processes) ซึ่งรายละเอียดสวนประสมการตลาดบริการแสดงได ดังน้ี

ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งนําเสนอการขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจ ผลติภัณฑที่ เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑ
จึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคการหรือบุคคล

ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน เชน ราคาที่ยึดหยุนได ระดับราคา
ความแตกตางของราคาจากผูแขงขัน อัตราดอกเบี้ย คาธรรมเนียม
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ชองทางการใหบริการ (Place) หมายถึง ใครสรางของชองทาง ซึ่งประกอบดวยสถาบัน
และกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑหรือบริการจากองคการไปยังตลาด เชน ทําเลที่ต้ังของ
กิจการ

การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ ไดแก
การโฆษณา การใหขาว และการสงเสริมการขาย

คน (People) หมายถึง ผูที่เกี่ยวของทั้งหมดในการนําเสนอบริการ ซึ่งมีอิทธิพลตอการ
รับรูของลูกคา ไดแก พนักงานผูใหบริการและลูกคา ระบบการตลาดบริการนอกจากน้ีบุคลิกภาพ
ของพนักงานยอมมีอิทธิพลตอการรับรูในบริการของลูกคา

สิ่งนําเสนอทางการภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สภาพแวดลอมทั้งหมดในการ
นําเสนอบริการและสถานที่ซึ่งกิจการกับลูกคามีปฏิสัมพันธกัน รวมถึงสวนประกอบใดก็ตามที่เห็น
ไดชัดเจนซึ่งชวยอํานวยความสะดวกในการปฏิบัติงานหรือในการสื่อสารงานบริการและสามารถ
สะทอนใหเห็นถึงคุณภาพของบริการ ทําใหลูกคารับรูถึงภาพลักษณขององคการ

สิ่งที่แสดงใหลูกคาเห็นบริการไดอยางเปนรูปธรรม เชน เคร่ืองมือ อุปกรณ ปายแผน
พับ โฆษณาซอง กระดาษจดหมาย รถใหบริการ และความสะอาดของอาคารสถานที่ เปนตน
สิ่งเหลาน้ีสามารถสะทอนใหเปนถึงคุณภาพของบริการได

กระบวนการ (Process) คือ ระเบียบวิธี (Procedures) กลไก (Mechanisms) และการ
เคลื่อนยาย (Flow) ของกิจกรรม ซึ่งเกิดขึ้นทั้งในระบบการนําเสนอและปฏิบัติงานบริการ
(The service Delivery and Operation Systems) เน่ืองจากกระบวนการของบริการมีความสลับซัม
ซอน จึงมีความจําเปนตองผนวกกระบวนการเหลาน้ีเขาดวยกัน เพื่อใหการทํางานของกระบวนการ
เปนไปโดยราบร่ืน สามารถตอบสนองความตองการตามคุณภาพที่ลูกคาคาดหวังได
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สวนประสมการตลาด (Marketing mix)

ผลิตภัณฑ (Product)
- สินคาใหเลือก (Product Variety)
- คุณภาพสินคา (Quality)
- ลักษณะ (Feature)
- การออกแบบ (Design)
- ตราสินคา (Brand name)
- การบรรจหุีบหอ (Packaging)
- ขนาด (Size)
- บริการ (Service)
- การรับประกัน (Warranties)
- การรับคืน (Retuen) ฯลฯ

ราคา (Price)
- ราคาสินคาในรายการ (List price)
- สวนลด (Discounts)
- สวนยอมให (Allowances)
- ระยะเวลาการชําระเงิน
(Payment period)

- ระยะเวลาการให- สินเช่ือ
(Credit terms) ฯลฯ

การจัดจําหนาย (Place)
ชองทาง (Channels)
- ความครอบคลุม (Coverage)
- การเลือกคนกลาง (Assortment)
- ทําเลที่ตัง้ (Location)

การสนับสนุนการกระจายตัวสินคา
สูตลาด (Market logistics)
- สินคาคงเหลือ (Inventory)
- การขนสง (Transportation)
- การคลังสินคา (Warehousing)
ฯลฯ

การสงเสริมการตลาด (Promotion)
หรือการสงเสรมิการตลาดแบบ
ประสมประสาน (Integrated

Marketing Communication: IMC)
- การโฆษณา (Advertising)
- การขายโดยใชพนักงานขาย

(Personal selling) หรือการใช
หนวยงานขาย (Sales force)

- การสงเสริมการขาย (Sales
promotion)

- การใหขาวและการประชาสัมพันธ
(Publicity and public relations)

- การตลาดทางตรง (Direct
marketing) และการตลาดเช่ือม
ตรง (Online relations)

ตลาดเปาหมาย
(Target market)

ความตองการและ
พฤติกรรมผูบริโภค
ที่เปนเปาหมาย

ภาพท่ี 3 แสดงรายละเอียดของปจจัยสวนประสมทางการตลาด (marketing mix)
ท่ีมา (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ อางถึงใน อรวรรณ จันทวี, 2551 : 16)
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แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค

จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ผูใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค
ไวหลายประการตัวอยาง สิทธ ธีรสรณ, (2551 : 89) ที่ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค
(Consumer Behavior) กระบวนการที่บุคคลหรือกลุมคนเลือกใชหรือกําจัดสินคา บริการ ความคิด
หรือประสบการณเพื่อสนองความตองการของตน ซึ่งพฤติกรรมน้ีรวมถึงกิจกรรมและบทบาท
ที่หลากหลายจํานวนหน่ึงของผูบริโภค ผูบริโภคมีบทบาทที่หลากหลาย เชน บทบาทการเปนผูใช
(User) ซึ่งจะคํานึงถึงเร่ืองคุณลักษณะของสินคา เชน ตองการทราบวาจะใชไดนานเพียงใด บทบาท
การเปนผูจายเงิน (Payer) ซึ่งจายซื้อสินคา และคิดถึงในเร่ืองราคาและประเด็นทางการเงินอ่ืน ๆ
คําโฆษณาที่วา “ใชกอน จายทีหลัง” ก็มุงไปที่ผูบริโภคที่เปนผูจายเงิน เพราะคํากลาวน้ีมุง
ตอบสนองความออนไหวของผูบริโภคในเร่ืองราคา บทบาทการเปนผูซื้อ (Buyer) ซึ่งสนใจกับการ
ดําเนินการซื้อสินคา เชน ตัดสินใจวาจะซื้อสินคาที่ใด ที่รานคา ซื้อทางโทรศัพท หรือทางเว็บไซต
เปนตน

ภาพท่ี 4 แสดงพฤติกรรมผูบริโภค
ท่ีมา (อางถึงใน สิทธิ์ ธีรสรณ, 2551 : 90) การตลาดจากแนวคิดสูการปฏิบัติ

พฤติกรรม
ผูบริโภค

ผูบริโภคใช
และกําจัด
สินคาที่ซื้อ

ผูบริโภค
ตัดสินใจซื้อ

สินคา

=   ?
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โซโลมอน, (Solomon, 1996, p7) อางถึง ในศิษฎธวัช มั่นเศรษฐวิทย, นิรันด์ิเกียรติ
ลิ่วคุณูปการ, อัปสร อีซอ และสุธิดา วัฒนยืนยง (2550 : 65) กลาวไววา พฤติกรรมผูโภค หมายถึง
การศึกษาถึงกระบวนการตาง ๆ  ที่บุคคลหรือกลุมบุคคลเขาไปเกี่ยวของเพื่อทําการเลือกสรรการซื้อ
การใช หรือการบริโภคอันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ความคิด หรือประสบการณเพื่อสนองความ
ตองการและความปรารถนาตาง ๆ ใหไดรับความพอใจ

Mowen and Minor (1998) ไดใหความหมายไววา “พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง
การศึกษาถึงหนวยการซื้อ (Buying unts) และกระบวนการแลกเปลี่ยนที่เกี่ยวของกับการไดมาการ
บริโภคและการกําจัด อันเกี่ยวกับสินคา บริการ ประสบการณและความคิด”

ฉัตยาพร เสมอใจ. (2550 : 18) ใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง การบวน
การหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การใช และการประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของ
บุคคล ซึ่งจะมีความสําคัญตอการซื้อสินคาและบริการทั้งใจปจจุบันและอนาคต

ชูชัย สมิทธิไกร (2553 : 6) ใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง การกระทําของ
บุคคลที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจเลือก (Select) การซื้อ (Purchase) การใช (Use) และการกําจัดสวน
ที่เหลือ (Dispose) ของสินคาหรือบริการตาง ๆ เพื่อตอบสนองความตองการและความปรารถนาของ
ตน พฤติกรรมเหลาน้ีสามารถอธิบายโดยละเอียดไดดังน้ี

การตัดสินใจเลือก หมายถึง พฤติกรรมและกระบวนการทางจิตใจของผูบริโภค ในการ
ตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ โดยครอบคลุมพฤติกรรมตาง ๆ ต้ังแตการตระหนักถึงความตองการ
การคนหาขอมูลการประเมินทางเลือกตาง ๆ และการตัดสินใจซื้อ

การซื้อ หมายถึง การดําเนินการเพื่อใหไดมาซึ่งสินคาหรือบริการที่ผูบริโภคตองการ
ต้ังแตการเลือกแหลงที่จะซื้อและวิธีการจายเงินคาสินคาหรือบริการ

การใช หมายถึง การที่ผูบริโภคนําสินคามาใชประโยชนที่มุงหวัง หรือการรับบริการ
จากองคกรธุรกิจ

การกําจัดสวนที่เหลือ หมายถึง การนําสวนที่เหลือของผลิตภัณฑไปกําจัดทิ้ง โดย
อาจจะกระทําในรูปแบบตาง ๆ เชน การทิ้งในถังขยะ การนํากลับมาใชใหม (Reuse) การนําไผผลิต
ใหม (Recycle)

ในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคควรสนใจทั้งปจจัยภายในตัวผูบริโภค อันไดแก การ
รับรูการเรียนรู ความตองการและแรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทัศนคติ คานิยมและวิถีชีวิต รวมทั้งปจจัย
ภายนอกหรือสภาพแวดลอมของผูบริโภค อันไดแก ครอบครัว กลุมอางอิง วัฒนธรรมและชนชั้น
ทางสังคม ทั้งสองปจจัยน้ี รวมเรียกวา “ ปจจัยกําหนดพฤติกรรมของผูบริโภค (Determinants of
Consumers’ Behaviors) ดังภาพที่ 5
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ครอบครัว

การรับรู การเรียนรู

วัฒนธรรม คานิยมและ ความตองการ กลุม
วิถีชีวิต และแรงจูงใจ อางอิง

ทัศนคติ บุคลิกภาพ

ช้ันทางสังคม

ภาพท่ี 5 แสดงปจจัยกําหนดพฤติกรรมของผูบริโภค
ท่ีมา : (ชูชัย สมิทธิไกร , 2553 : 11)

ปจจัยกําหนดพฤติกรรมของผูบริโภค ประกอบดวย ปจจัยภายในและปจจัยภายนอก
กลาวโดยสังเขป ปจจัยทั้งสองคือปจจัยตาง ๆ ดังตอไปน้ี

ปจจัยภายใน หรือปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งเกี่ยวของกับลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค
ไดแกปจจัยตอไปน้ี

1. การรับรู (Perception) หมายถึง การเปดรับ ใหความสนใจ และแปลความหมายสิ่ง
เราหรือขอมูลตาง ๆ ที่บุคคลไดรับผานประสาทรับสัมผัสทั้งหา

2. การเรียนรู (Learning) หมายถึง การที่บุคคลมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของ
ตนเองที่คอนขางถาวร อันเปนผลมาจากประสบการณตาง ๆ ที่ไดรับ

3. ความตองการและแรงจูงใจ Needs and Motives) หมายถึง สิ่งที่ทําใหบุคคลมีความ
ปรารถนา เกิดความต่ืนตัว และพลังที่จะกระทําสิ่งตาง ๆ เพื่อใหบรรลุถึงสิ่งที่ตองการน้ัน

4. บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะเฉพาะของบุคคลซึ่งเปนสิ่งบงชี้ความ
เปนปจเจกบุคคลและเปนสิ่งกําหนดลักษณะการมีปฏิสัมพันธกับสิ่งแวดลอมหรือสถานการณของ
บุคคลน้ัน
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5. ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ผลสรุปของการประเมินสิ่งใดสิ่งหน่ึง (เชน บุคคล
วัตถุ) ซึ่งชี้วาสิ่งน้ันดีหรือเลว นาพอใจหรือไมพอใจ ชอบหรือไมชอบและมีประโยชนหรือเปน
อันตราย

6. คานิยมและวิถีช ีวิต (Values and Lifestyles) คานิยม คือรูปแบบของความเชื่อที่
แตละบุคคลยึดถือเปนมาตรฐานในการตัดสินใจวาสิ่งใดเลว ดี หรือมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของ
บุคคลสวนวิถีชีวิต คือรูปแบบการใชชีวิตของบุคคลที่แสดงออกมาในรูปของกิจกรรม (Activities)
ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions)

ปจจัยภายนอก คือ สภาพแวดลอมภายนอกตัวผูบริโภค ซึ่งมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
บริโภค ไดแกปจจัยดังตอไปน้ี

1. ครอบครัว (Family) หมายถึง บุคคลต้ังแตสองคนขึ้นไป ที่มีความเกี่ยวพันกันทาง
สายเลือด หรือการแตงงาน หรือการรับเลี้ยงดูบุคคลที่เขามาอาศัยอยูดวยกัน

2. กลุมอางอิง (Reference Group) หมายถึง บุคคลหรือกลุม ที่มีอิทธิพลอยางมากตอ
พฤติกรรมของบุคคลหน่ึง ๆ โดยมุมมองหรือคานิยมของกลุมอางอิง จะถูกนําไปใชเปนแนวทาง
สําหรับการแสดงพฤติกรรมตาง ๆ ของบุคคล

3. วัฒนธรรม (Culture) หมายถึง แบบแผนการดําเนินชีวิตของกลุมคนในสังคม
รวมทั้งสิ่งตาง ๆ ที่มนุษยสรางขึ้นมา ซึ่งสะทอนใหเห็นถึงความเชื่อ คานิยม ทัศนคติ และแบบแผน
พฤติกรรมที่ยึดถืออยูในสังคมน้ัน และมีการถายทอดจากคนรุนหน่ึงไปสูคนอีกรุนหน่ึง

4. ชั้นทางสังคม (Social Class) หมายถึง การจําแนกกลุมบุคคลในสังคมออกเปน
ชั้น ๆ โดยบุคคลที่อยูในชั้นเดียวกันจะมีความคลายคลึงกันในดานคานิยม วิถีชีวิต ความสนใจ
พฤติกรรมสถานะทางเศรษฐกิจและการศึกษา

ปณิศา มีจินดา, (2553 : 10) ที่ไดใหความหมายวา พฤติกรรมผูบริโภค เปน
กระบวนการที่เกี่ยวของกับบุคคลหรือกลุมในการจัดหาการเลือกการซื้อการจัดการภายหลังการ
บริโภคผลิตภัณฑและการบริการเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคในชวงเวลาหน่ึง ๆ

ปณิศา มีจินดา (2553 : 11) กลาววา ขั้นตอนในกระบวนการบริโภค (Stages in the
Consumption Process) ประกอบดวย 3 ขั้นตอนคือ ขั้นกอนการซื้อ ขั้นการซื้อและขั้นภายหลังการ
ซื้อ ซึ่งนักการตลาดจะตองปรับกลยุทธใหสอดคลองกับขั้นตอนตาง ๆ ดังภาพที่ 6 ดังน้ี
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1. ขั้นตอนการซื้อ (Prepurchase Stage)

2. ขั้นการซื้อ (Purchase Stage)

3. ขั้นภายหลังการซื้อ (Postpurchase Stage)

ภาพท่ี 6 แสดงขั้นตอนในกระบวนการบริโภค (Stages in the Consumption Process)
ท่ีมา (ปณิศา มีจินดา , 2553 : 12)

ทัศนะของผูบริโภค (Consumer’s Perspective) ทัศนะของนักการตลาด (Marketer’s Perspective)

1.1 ผูบริโภคมีวิธีการตัดสินใจเมื่อเขา
ตองการผลิตภัณฑอยางไร
(How?)

1.2 มีแหลงขอมูลที่ดีเกี่ยวกับทางเลือก
ตาง ๆ เพ่ิมเติมอะไรบาง (What?)

1.1 ทัศนคติของผูบริโภคในเร่ืองรูปแบบและหรือ
การเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑเปนอยางไร (How?)

1.2 สิ่งชักนํา (Cues) ใหผูบริโภคใช ซึง่ชี้วา
ผลิตภัณฑมีความเหนือกวาผลิตภัณฑอ่ืนคืออะไร
(What?)

2.1 ในการจัดหาผลิตภัณฑมีประสบการณ
ที่ดีหรือไมอยางไร (How?)

2.2 จากการซื้อไดบอกผูบริโภคอะไรบ าง
(What?)

2.1 ปจจัยสถานการณการซื้อ เชนการจัดแสดงใน
รานคา อิทธิพลดานเวลามีผลกระทบตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคอยางไร (How?)

2.2 กลยุทธการตลาดที่จูงใจใหเกิดการตัดสินใจซื้อ
คืออะไร (What?)

3.1 ผลิตภัณฑที่ไดสงมอบความพอใจ
หรือผลการทํางานตรงตามหนาที่ที่
กําหนดไวหรือไมอยางไร (How?)

3.2 ผลิตภัณฑที่ใชแลวสรางปญหาไดกับ
สิ่งแวดลอมหรือไมอยางไร (How?)

3.1 ปจจัยที่มีผลตอความพอใจผลิตภัณฑ คืออะไร
(What?)

3.2 ปจจัยที่มีผลตอแนวโนมความตั้งใจซื้อของ
ผูบริโภคซื้อคืออะไร (What?)

3.3 ผูบริโภคจะบอกตอบุคคลอ่ืนเชิงบวก (ขอดี)
หรือเชิงลบ (ขอเสีย) เกี่ยวกับประสบการณของ
เขาซึ่งจะชักนําบุคคลอ่ืนไดหรือไมอยางไร
(How?)
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1. ขั้นกอนการซื้อ (Prepurchase Stage) เปนขั้นตอนในการจัดหาผลิตภัณฑ ซึ่ง
ผูบริโภคจะเร่ิมตนดวย (1) พิจารณาวาจะตัดสินใจซื้ออยางไร (How) โดยพิจารณาวา (2) มี
แหลงขอมูลที่เกี่ยวกับทางเลือกตาง  ๆ อะไรบาง (What) ซึ่งนักการตลาดจะตองจัดการสื่อสาร
การตลาดเพื่อชักนําวาผลิตภัณฑของเขาเหนือกวาผลิตภัณฑอ่ืนอยางไร และปรับทัศนคติของ
ผูบริโภคเพื่อใหผูบริโภครับรูถึงความตองการของเขา

2. ขั้นการซื้อ (Purchase Stae) และการบริโภค (Consumption Stage) เปนขั้นที่
ผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อและการใชผลิตภัณฑโดยเกี่ยวของกับคําถามที่วา จะซื้อหรือไม
(Whether) ทําไมจึงซื้อ (Why) ซื้อเมื่อใด (When) ซื้อที่ไหน (Where) ซื้ออยางไร (How) ซื้อเทาใด
(How much) ซื้อบอยเทาใด (How often) ใชเวลายาวนานเทาใด (How long) ในการจัดหา การใช
และการกําจัดผลิตภัณฑ ซึ่งงานของนักการตลาดในขั้นน้ีตาง ๆ เพื่อใหเกิดการตัดสินใจซื้อ

3. ขั้นภายหลังการซื้อ (Postpurchase Stage) เปนพฤติกรรมที่เกิดขึ้นภายหลังการซื้อที่
สําคัญประกอบดวย (1) ผูบริโภคมีความพึงพอใจ (Satisfaction) วาผลิตภัณฑไดทํางานตามหนาที่ที่
กําหนดไวหรือไมอยางไร (How) (2) ผลิตภัณฑสรางปญหาใหกับสิ่งแวดลอมหรือไม อยางไร
(How) ซึ่งความพึงพอใจจะสงผลตอความผูกพันดานความสัมพันธอันดี (Relationship
Commitment) ความภักดี (Loyalty) การบอกตอเชิงบวก (Positive Word of Mouth) การตอตานการ
เปลี่ยนไปใชตราของคูแขง (Resistance to Change) ความต้ังใจซื้อในอนาคต (Intention to Buy in
the Future) งานของนักการตลาดในขั้นน้ีก็คือ (1) พิจารณาวามีปจจัยอะไรบางที่สงผลตอความพึง
พอใจของลูกคา (2) มีปจจัยใดบางที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ (3) ผูบริโภคจะบอกตอเชิงบวกหรือ
เชิงลบ และชักนําบุคคลอ่ืนอยางไร (How)

สุวัฒน ศิรินิรันดรและภาวนา สายชู (2552 :241-249) ใหความหมายของพฤติกรรม
ผูบริโภควา ความตองการ ความคิด การกระทํา การประเมินผล การจัดสินใจซื้อและการใชสินคา
หรือบริการของบุคคลเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลน้ัน ๆ จากความหมายขางตน มีสวน
เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค คือ ความตองการในสินคาหรือบริการ (Need) อํานาจซื้อ
(Purchasing power) พฤติกรรมในการซื้อ (Purchasing behavior) และพฤติกรรมในการใช (Using
behavior) พฤติกรรมของผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลาไมคงที่ ไมแนะนอนขึ้นกับปจจัย
หลายอยาง

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค มีจุดประสงคเพื่อใหทราบถึงความตองการที่แทจริง
ในการตัดสินใจซื้อ และใชสินคาหรือบริการของผูบริโภค เพื่อนํามาใชในการวางแผนกลยุทธทาง
การตลาดใหตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค โดยการผลิตสินคาที่มีคุณสมบัติสอดคลองกับ
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พฤติกรรมผูบริโภค เปนการสรางแรงจูงใจใหกับผูบริโภคไดตรงจุด ทําในสิ่งที่ผูบริโภคอยากเห็น
อยากฟง อยากได

พฤติกรรมของผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ไมคงที่ไมแนนอน ขึ้นกับ
ปจจัยหลายอยาง ดังน้ัน นักการตลาดตองทําการศึกษาถึงพฤติกรรมเหลาน้ันอยางตอเน่ืองไมหยุดน่ิง
เชนกัน มิฉะน้ันสิ่งที่เราศึกษาไวก็อาจลาสมัยได ตองทําการปรับเปลี่ยนกลยุทธการตลาดตาม
พฤติกรรมที่เปลี่ยนไปดวย เพื่อที่จะมีโอกาสชนะคูแขงขันและเปนผูนําอยูเสมอ มีคําถามมากมาย
ที่จะใชในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคไดที่สําคัญประกอบดวย 6 Ws และ 1H เพื่อหาคําตอบ 7Os
ที่ตองการ ดังภาพที่ 7 ดังน้ี

คําถาม
(6Ws และ 1H)

คําตอบที่ตองการทราบ
(7Os)

กลยุทธการตลาดที่
เกี่ยวของ

1. Who? ใครอยูในตลาด
เปาหมาย

ลักษณะกลุมเปาหมาย
(Occupants)

4Ps ที่สอดคลองกับ
กลุมเปาหมาย

2. What? ผูบริโภคซื้ออะไร สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ
(Objects)

กลยุทธดานผลิตภัณฑ

3. What? ทําไมจึงซื้อ วัตถุประสงคในการซื้อ
(Objectives)

กลยุทธสงเสริมการตลาด

4. Who? ใครมีสวนรวมใน
การตัดสินใจซื้อ

บทบาทของกลุมตาง ๆ
(Organizantions) ที่มีอิทธิพล
ในการตัดสินใจซื้อ

กลยุทธการโฆษณาและ
การสงเสริมการตลาด

5. When? ผูบริโภคซื้อเมื่อใด โอกาสในการซื้อ
(Occasions)

กลยุทธการสงเสริม
การตลาด

6. Where? ซื้อที่ไหน ชองทางที่ผูบริโภคไปซื้อ
(Outlets)

กลยุทธชองทางการจัด
จําหนาย

7. How? ซื้ออยางไร ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ
(Operations)

กลยุทธการสงเสริม
การตลาด

ภาพท่ี 7 แสดงคําถาม 6Ws และ 1H เพื่อหาคําตอบ 7Os ในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค
ท่ีมา (สุวัฒน ศิรินิรันดรและภาวนา สายชู, 2552 : 242)
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แบบจําลองพฤติกรรมของผูบริโภค

ตามทฤษฎีสิ่งเรา (Stimuli) และการตอบสนอง (Response) หรือที่เรียกสั้น ๆ วา S-R
Theory ทฤษฎีที่วาน้ีไดมาจากผลของการสังเกตและการทดลองของนักจิตวิทยาหลายทาน เชน
Pavlov, John Watson, Clark Hull และ Esward Tolmen เปนตน

ตามทฤษฎีสิ่งเรา (Stimuli) และการตอบสนอง (Response) หรือที่เรียกสั้น ๆ วา S-R
Theory ขอพูดถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมผูบริโภคเพื่อทราบลักษณะความตองการของผูบริโภคทางดานตาง ๆ และเพื่อที่จะจัดสิ่ง
กระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม ดังน้ันการศึกษาถึงลักษณะของผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายจึงเปน
ประโยชนในการทราบถึงความตองการและลักษณะของลูกคาเพื่อที่จะจัดสวนประสมทางการตลาด
ตาง ๆ เพื่อกระตุน และตอบสนองความตองการของผูซื้อที่เปนเปาหมายไดอยางถูกตองโดยลักษณะ
ของผูซื้อไดรับอิทธิพลจาก ปจจัยดานจิตวิทยา ปจจัยภายนอกหรือปจจัยดานสังคมหรือวัฒนธรรม
โดยมีรายละเอียด ดังน้ี

- ลักษณะผูบริโภค (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
สวนบุคคลดานตาง ๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฏจักรของชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ
รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล

อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑที่แตกตางกัน
อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคาที่ตางกัน
รายไดหรือโอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะมีผลกระทบตอสินคาและบริการที่เขา

ตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลาน้ีประกอบดวย รายได การออมสินทรัพย อํานาจการซื้อ และทัศนคติที่
เกี่ยวกับการจายเงิน

การศึกษา ผูมีการศึกษาสูงมีแนวโนมที่จะบริโภคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดีมากกวาผูที่มี
การศึกษาตํ่า (อางถึง นพมาส จันทรลอย, วิจิตรา ศรีสุขและพัชรีวรรณ สีงามสรม. 2551 : 23)
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โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (A Model of Consumer Behavior)

จุดเร่ิมตนของการทําความเขาใจกับพฤติกรรมของผูซื้อ คือ การศึกษาถึง "โมเดลสิ่ง
กระตุนและการตอบสนอง" (Stimulus-Response Model)

ส่ิงกระตุน การตอบสนองของผูซ้ือ
ส่ิงกระตุนทางการตลาด ส่ิงกระตุนอื่น ๆ - การเลือกผลิตภัณฑ

- การเลือกตราสินคา
- การเลือกผูจัดจําหนาย
- เวลาในการซ้ือ
- ปริมาณการซ้ือ

- ผลิตภัณฑ
- ราคา
- การจัดจําหนาย
- กิจกรรมสงเสริมการขาย

- เศรษฐกิจ
- เทคโนโลยี
- การเมือง
- วัฒนธรรม

ลักษณะของผูซ้ือ ลักษณะการตัดสินใจของผูซ้ือ
- ปจจัยทางวัฒนธรรม
- ปจจัยทางสังคม
- ปจจัยสวนบคุคล
- ปจจัยทางจิตวิทยา

- การรับรูปญหา
- การคนหาขอมูล
- การประเมินผลพฤติกรรม
- การตัดสินใจซ้ือ
- ความรูสึกภายใน

ภาพท่ี 8 แสดงแบบจําลองพฤติกรรมการบริโภคของคอตเลอร
ท่ีมา ( Kotler ,Philip.2006 : 112 – 113. อางถึงใน นัฐวดี แดงอินทร, 2555 : 19)

งานของนักการตลาด คือ การทําความเขาใจกับความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer's
Consciousness) หรือทีเ่รียกกันวากลองดํา (Black box) โมเดลน้ีถูกแบงออกเปน 3 สวน ดังน้ี

สวนที่ 1 เร่ิมตนจากการมีสิ่งกระตุนเขามากระทบกลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผู
ซื้อ โดยสิ่งกระตุนจะแบงออกเปน 2 ประเภท คือ

(1) สิ่งกระตุนทางการตลาด ไดแก สวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 คือ ผลิตภัณฑ
ราคา สถานที่ และการสงเสริมการตลาด

กลองดํา
(Black Bok) หรือ

กระบวนการ
ตัดสินใจ
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(2) สิ่งกระตุนอ่ืนๆ ไดแก สิ่งแวดลอมระดับมหภาค ซึ่งอยูภายนอกองคกร เชน
สิ่งแวดลอมทางเศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง และวัฒนธรรม

สวนที่ 2 จากสิ่งกระตุนดังกลาวขางตนจะกระทบกลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผู
ซื้อ ซึ่งแบงออกเปน 2 สวน คือ

(1) ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics)
(2) กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buyer decision process)

สวนที่ 3 เปนขั้นของการตอบสนองของผูซื้อซึ่งไดผานกระบวนการตัดสินใจซื้อ
มาแลว โดยผูซื้อจะมีการตอบสนอง 5 ประการดังน้ี

(1) การตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑที่จะซื้อ (Product choice)
(2) การตัดสินใจเลือกตราสินคาที่จะซื้อ (Brand choice)
(3) การตัดสินใจเลือกรานคาที่จะซื้อ (Dealer choice)
(4) การตัดสินใจในเวลาที่จะซื้อ (Purchase timing)
(5) การตัดสินใจในปริมาณที่จะซื้อ (Purchase amount)

ในหัวขอตอไปจะเปนการอธิบายถึงสวนที่เปนกลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ
ทั้ง 2 สวน คือ ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics) และกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buyer
decision process) ตามลําดับ

ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics) ไดรับอิทธิพลจากปจจัย ตางๆ ไดแก
1. ปจจัยทางดานวัฒนธรรม (Cultural Factors)
1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนปจจัยพื้นฐานที่มีอิทธิพลตอความตองการ

และพฤติกรรมของคน โดยเด็กที่กําลังเติบโตจะไดรับอิทธิพลของคานิยม (Values), การรับรู
(Perceptions), ความชอบ (Preferences) และพฤติกรรม (Behaviors) มาจากครอบครัว และสถาบันที่
สําคัญๆ เชน โรงเรียน เปนตน

1.2 วัฒนธรรมยอย (Subculture) ในแตละวัฒนธรรมจะประกอบไปดวยวัฒนธรรม
ยอยๆ ซึ่งจะมีความแตกตางกันออกไป ซึ่งจะนําไปสูการแบงสวนตลาด และการออกแบบกลยุทธ
สวนประสมการตลาด (4 P's) ที่แตกตางกันออกไป ประกอบดวย

- เชื้อชาติ, สัญชาติ เชน ไทย จีน อเมริกา อังกฤษ ลาว เปนตน
- ศาสนา เชน พุทธ อิสลาม คริสต ซิกข เปนตน
- พื้นที่ทางภูมิศาสตร เชน ภาคเหนือ ภาคอีสาน ภาคกลาง ภาคใต เปนตน
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1.3 ชั้นทางสังคม (Social Class) เปนการแบงสมาชิกในสังคมออกเปนลําดับขั้นที่
แตกตางกัน โดยอาศัยตัวแปรตางๆ อาทิ รายได อาชีพ การศึกษา ความมั่งคั่ง แหลงที่พักอาศัย เปน
ตน ซึ่งโดยทั่วไปสามารถแบงชั้นทางสังคมออกเปน 3 ระดับชั้นดวยกัน คือ

(1) ชนชั้นระดับสูง (Upper Class)
(2) ชนชั้นระดับกลาง (Middle Class)
(3) ชนชั้นระดับลาง (Lower Class)

สมาชิกที่อยูในชั้นทางสังคมเดียวกัน ก็จะมีคานิยม ความสนใจ และพฤติกรรมที่
คลายๆกัน ชั้นทางสังคมที่แตกตางกันจะนําไปสูความชอบในผลิตภัณฑ และตราสินคาที่แตกตาง
กันไปดวย เชน กลุมคนชั้นสูงสวนใหญจะใชเสื้อผา Brand name ขับรถยนตราคาแพง เชน Benz,
BMW, Jaguar กิจกรรมยามวาง ตองไปเลนกอลฟ หรือออกงานสังคม เปนตน

ชั้นทางสังคม มีลักษณะสําคัญดังน้ี
1. คนที่อยูในชั้นทางสังคมเดียวกัน มีแนวโนมที่จะมีพฤติกรรมเหมือนกัน
2. คนจะไดรับตําแหนงที่สูงกวา ตํ่ากวาตามชั้นทางสังคม
3. ชั้นทางสังคมชี้ใหเห็นถึงกลุมของตัวแปรตางๆ เชน อาชีพ รายได

ความมั่งคั่ง การศึกษา มากกวาที่จะใชเพียงแคตัวแปรเดียว
4. คนแตละคนสามารถเปลี่ยนชั้นทางสังคมใหสูงขึ้น/ตํ่าลงไดตลอดชวง

ชีวิตของเขา
2. ปจจัยทางดานสังคม (Social Factors) ประกอบดวย

2.1 กลุมอางอิง (Reference Groups) ประกอบดวยบุคคลที่มีอิทธิพลตอ
ทัศนคติหรือพฤติกรรมของบุคคล สามารถแบงออกไดเปน 2 ประเภท ดังน้ี

1. กลุมอางอิงทางตรง (Direct or Membership Groups) คือ กลุมบุคคลที่มี
อิทธิพลตอผูบริโภคทางตรง และมีการติดตอกันแบบเผชิญหนา แบงเปน

กลุมปฐมภูมิ (Primary Groups) เปนกลุมบุคคลที่มีการติดตอกันอยาง
สม่ําเสมอ และมีรูปแบบการติดตอแบบไมเปนทางการ เชน ครอบครัว เพื่อน เปนตน

กลุมทุติยภูมิ (Secondary Groups) มีการติดตอกันแบบนานๆคร้ัง และมี
รูปแบบการติดตอแบบเปนทางการ เชน กลุมทางศาสนา กลุมวิชาชีพ หรือกลุมทางการคา เปนตน

2. กลุมอางอิงทางออม (Indirect Groups) คือ กลุมบุคคลที่มีอิทธิพล
ทางออม ไมไดมีการรูจักเปนการสวนตัว แบงเปน

กลุมใฝฝน (Aspirational Groups) บุคคลที่บุคคลอ่ืนตองการจะเปน
เหมือน เชน นักแสดง นักรอง นายแบบ นางแบบ พิธีกร นักกีฬาที่มีชื่อเสียง เปนตน
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กลุมไมพึงปรารถนา (Dissociative Groups) บุคคลที่คานิยมหรือ
พฤติกรรมที่บุคคลอ่ืนปฏิเสธ กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคล 3 ทางดวยกัน คือ

(1) กลุมอางอิงทําใหบุคคลเกิดพฤติกรรมและรูปแบบการดําเนิน
ชีวิตใหมๆ

(2) มีอิทธิพลตอทัศนคติและแนวความคิดสวนของตนเอง
(3) มีอิทธิพลตอการเลือกผลิตภัณฑและตราสินคา

2.2 ครอบครัว (Family) ครอบครัวถือเปนองคกรในสังคมที่สําคัญที่สุด โดย
สมาชิกในครอบครัวถือเปนกลุมอางอิงทางตรงขั้นปฐมภูมิที่มีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภค โดยสมาชิกในครอบครัวจะมีการแบงบทบาทและอิทธิพลของการตัดสินใจซื้อดังน้ี

1. ผูชาย เปนผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ
2. ผูหญิง เปนผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ
3. ผูหญิงและผูชาย มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อรวมกัน

2.3 บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) ผูบริโภคแตละคนจะอยูในกลุม
หลายๆกลุมแตกตางกันออกไป เชน ครอบครัว ที่ทํางาน สมาคม เปนตน ดังน้ันตําแหนงของบุคคล
ในแตละกลุมจะถูกกําหนดในรูปของบทบาทและสถานภาพ ตัวอยางเชน นายทักษิณ เมื่ออยูกับพอ
แมจะแสดงบทบาทเปนลูกชาย เมื่ออยูกับครอบครัวจะมีบทบาทเปนสามีและหัวหนาครอบครัว เมื่อ
ไปทํางานจะแสดงบทบาทเปนประธานบริษัท เปนตน

สรุปแลวบทบาท (Roles) จะประกอบดวยกิจกรรมตางๆที่บุคคลถูก
คาดหวังใหปฏิบัติ โดยสิ่งที่จะปฏิบัติน้ันขึ้นอยูกับบุคคลที่อยูรอบขาง

นอกจากน้ีในแตละบทบาทจะประกอบไปดวยสถานภาพ (Status) ซึ่งคน
จะซื้อสินคาที่บงบอกถึงสถานภาพของตนเอง เชน ประธานบริษัท ตองขับรถเบนซ ใสสูท เปนตน
ดังน้ันหนาที่ของนักการตลาดจะตองทราบวาผลิตภัณฑรวมถึงตราสินคาของเราน้ัน เหมาะสําหรับ
ลูกคาที่อยูในบทบาทและสถานภาพใด แลวทําการสื่อสารใหตรงกับกลุมลูกคาเปาหมาย

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) ประกอบดวย
3.1 อายุและลําดับขั้นของวงจรชีวิต (Age and Stage in the Life Cycle)

คนจะซื้อสินคาและบริการที่แตกตางกันไปตลอดชวงชีวิต ดังน้ันรสนิยมใน
การซื้อสินคา เชน เสื้อผา อาหาร รถยนต เฟอรนิเจอร หรือกิจกรรมยามวาง จะมีความสัมพันธกับ
อายุและลําดับขั้นของวงจรชีวิต ตัวอยางเชน สินคาประเภทอาหาร เมื่ออยูในชวงวัยรุนจะนิยม
รับประทานอาหารประเภท Fast food แตเมื่อเขาสูวัยผูใหญก็จะใหความสําคัญกับการรับประทาน
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อาหารเพื่อสุขภาพมากขึ้น หรือกิจกรรมยามวางของวัยรุน คือ การดูหนัง ฟงเพลง รองคาราโอเกะ
แตกิจกรรมยามวางของวัยผูใหญอาจจะเปนการปลูกตนไม ทองเที่ยวเชิงธรรมชาติ เปนตน

3.2 อาชีพ (Occupation)
ผูบริโภคที่อยูในอาชีพที่แตกตางกัน ความตองการในการใชสินคาหรือบริการก็

จะแตกตางกันออกไป ดังน้ันนักการตลาดสามารถออกแบบผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการของ
บุคคลที่อยูในแตละสาขาอาชีพได ตัวอยางเชน เคร่ืองคิดเลข ก็จะมีการออกแบบใหมีรุนเพื่อให
ผูบริโภคแตละอาชีพ เชน นักเรียน/นักศึกษา วิศวกร นักการเงิน นักบัญชี หรือพอคา/แมคาเลือก
ใชไดตามความเหมาะสม

3.3 สถานการณทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances)
การเลือกซื้อผลิตภัณฑของผูบริโภคน้ันยังมีความเกี่ยวของกับสถานการณทาง

เศรษฐกิจอีกดวยโดยสถานการณทางเศรษฐกิจน้ันจะพิจารณาจาก รายไดสําหรับใชจาย เงินออม
และสินทรัพย หน้ีสิน อํานาจในการกูยืม ทัศนคติที่มีตอการใชจายและการออม เปนตน

3.4 รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle)
คนแตละคนถึงแมวาจะมาจากวัฒนธรรมยอย ชั้นทางสังคม หรืออาชีพเดียวกันก็

ตาม แตก็อาจจะมีรูปแบบการดําเนินชีวิตที่แตกตางกันได ซึ่งจะมีผลตอการเลือกซื้อสินคาและ
บริการ โดยรูปแบบการดําเนินชีวิตน้ันจะวัดจาก

1. Activities : กิจกรรม
2. Interests : ความสนใจ
3. Opinions : ความคิดเห็น

3.5 บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง (Personality and Self-Concept)
บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง รูปแบบของพฤติกรรมหรืออุปนิสัยของคน

แตละคน ที่สะทอนถึงความเปนตัวตนของบุคคลน้ันๆ
แนวความคิดของตนเอง (Self-Concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอ

ตนเอง  คนแตละคนจะมีบุคลิกภาพที่แตกตางกันออกไป ซึ่งบุคลิกภาพน้ันจะมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมในการซื้อสินคาของผูบริโภค ตัวอยางเชน คนที่มีความมั่นใจในตัวเองจะใชเวลาในการ
ตัดสินใจซื้อสินคาสั้นกวาคนที่ไมคอยมั่นใจในตัวเอง บุคลิกภาพจะถูกมองจากดานตางๆ เชน

1. ความมั่นใจในตัวเอง (Self-confidence)
2. การมีอํานาจเหนือคนอ่ืน (Dominance)
3. การชอบเขาสังคม (Socialability)
4. ความสามารถในการปรับตัว (Adaptability)
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4. ปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological Factors) ประกอบดวย
4.1 การจูงใจ (Motivation)

เปนพลังกระตุนหรือพลังผลักดันที่อยูภายในตัวบุคคล ซึ่งกระตุนใหบุคคล
กระทําหรือดําเนินการใหไดมาซึ่งเปาหมายที่ต้ังไว โดยอาจจะเกิดจากภายในตัวบุคคล หรืออาจถูก
กระทบจากปจจัยภายนอก เชน สวนประสมทางการตลาด (4 P's) วัฒนธรรม หรือชั้นทางสังคม

ทฤษฎีลําดับขั้นความตองการของ Maslow
1. ความตองการทางรางกาย (Physiological Needs) ไดแก ความตองการ

ในปจจัย 4 คือ อาหาร เคร่ืองนุงหม ที่อยูอาศัย และยารักษาโรค
2. ความตองการความมั่นคงและปลอดภัย (Safety Needs) ไดแก ความ

ตองการความมั่นคงในชีวิต หนาที่การงาน หรือความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน เปนตน
3. ความตองการทางสังคม (Social Needs) ไดแก ความตองการความรัก

และการยอมรับจากคนในสังคม ไมวาจะเปนคนในครอบครัว เพื่อน หรือบุคคลอ่ืนๆที่อยูในสังคม
4. ความตองการการยกยอง (Esteem Needs) ไดแก ความตองการการยก

ยอง นับหนาถือตาจากคนในสังคม ดังน้ันสินคาสําหรับผูบริโภคที่มีความตองการในลําดับขั้นน้ี
จะเปนสินคาฟุมเฟอย ราคาแพง

5. ความตองการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-Actualization Needs)
4.2 การรับรู (Perception)

เปนกระบวนการที่บุคคลทําการคัดเลือก จัดระเบียบ และตีความหมายของ
ขอมูล เพื่อกําหนดเปนภาพที่มีความหมายขึ้นมา มี 4 ขั้นตอน คือ

1. Selective Explosure : การเลือกเปดรับขอมูล
2. Selective Attention : การเลือกสนใจขอมูล
3. Selective Distortion : การเลือกตีความขอมูล
4. Selective Retention : การเลือกที่จะจดจําขอมูล

4.3 การเรียนรู (Learning)
คือ การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของคนที่เกิดขึ้นจากประสบการณที่ผานมา

ของคนแตละคน ซึ่งจะมีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ตัวอยางเชน ถานาตาชาใช
โทรศัพทมือถือยี่หอ Nokia แลวมีความพึงพอใจในคุณภาพสินคา ดังน้ันหากนาตาช าจะซื้อ
โทรศัพทมือถือเคร่ืองใหมโอกาสที่จะเลือกซื้อโทรศัพทมือถือยี่หอ Nokia ก็มีมากขึ้น

4.4 ความเชื่อและทัศนคติ (Beliefs and Attitudes)
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ความเชื่อ (Beliefs) เปนความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง อยูบนพื้นฐานของ
ความรู ความคิดเห็นสวนทัศนคติ (Attitudes) เปนการประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของ
บุคคล ความรูสึกดานอารมณ และแนวโนมการปฏิบัติตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง ทั้งความเชื่อและทัศนคติจะ
มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของผูบริโภค ซึ่งผูบริโภคอาจจะมีความเชื่อและทัศนคติที่
ไมถูกตอง ดังน้ันหนาที่ของนักการตลาดคือการสื่อสารเพื่อแกไขความเชื่อและทัศนคติเหลานั้น

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค

สิทธิ์  ธีรสรณ (2551 : 90) ไดบอกถึงขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ ผูบริโภคในแตละ
บทบาทตองเผชิญกับการตัดสินใจ เชน จะใชเงินเทาไร ซื้อสินคาที่ไหน เปนตน ผูทําการตลาดตอง
เขาใจกระบวนการตัดสินใจน้ีเพื่อสรางกลยุทธการตลาดใหเหมาะสม กระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคประกอบดวย 5 ขั้นตอน

ภาพท่ี 9 แสดงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
ท่ีมา สิทธิ์  ธีรสรณ (2551:90)

อดุลย จาตุรงคกุล, อางถึงใน มยุรฉัตร จิวาลักษณ (2552 : 5) ไดกลาวถึงกระบวนการ
ตัดสินใจของผูบริโภค ประกอบดวยขั้นตอน ดังน้ี

ขั้นตอนที่ 1 การตระหนักถึงความตองการหรือการเล็งเห็นปญหาเปนขั้นตอนเร่ิมตน
ของกระบวนการตัดสินใจเกิดขึ้นเมื่อบุคคลเกิดความรูสึกในความแตกตางระหวางสิ่งที่ผูบริโภคนึก
เห็นภาพสภาวะที่ปรารถนา เมื่อเปรียบเทียบกับสภาวะที่เปนจริง ณ เวลาหน่ึง แตหากสภาพความ
แตกตางน้ันไมมีมากพอก็จะไมเกิดการเล็งเห็นปญหา

การตระหนัก
ถึงปญหา

การหา
ขอมูล

การประเมิน
ทางเลือก

การซื้อ การประเมิน
หลังซื้อ
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ขั้นตอนที่ 2 การคนหาขอมูล เปนขึ้นตอนเกี่ยวเกี่ยวกับการแสวงขาวสารจากภายใน
ความทรงจํา เพื่อกําหนดวา ทางเลือกกระจางพอที่จะทําการเลือก โดยไมตองทําการเสาะแสวงหา
ขาวสารอ่ืนตอไป ถาขาวสารในความทรงจําไมมีพอโดยปกติก็จะตองทําการเสาะแสวงหาจากแหลง
ภายนอก ซึ่งสามารถสรุปใหเห็นไดดังน้ี แหลงสวนบุคคล แหลงขาวธุรกิจ แหลงสารธารณะ แหลง
ประสบการณ ความทรงจํา

ขั้นตอนที่ 3 การประเมินคาทางเลือกกอนซื้อ ผูที่จะซื้อผลิตภัณฑจะตองทําการ
ตรวจสอบลักษณะของผลิตภัณฑและทําการเปรียบเทียบกับมาตรฐานกับมาตรฐานหรือคุณภา พ
เฉพาะ (Specification) และมีการใชเกณฑในการประเมินทางเลือก (Evaluative Criteria)
เพื่อเปรียบเทียบความแตงตางของผลิตภัณฑและตราดังกลาวเกณฑที่ใชในการประเมินมักอยู

ในรูปแบบตาง ๆ กันและหลากหลาย สามารถจําแนกปจจัยหลัก ๆ ไดดังน้ี ราคา (Price) ตรายี่หอ
(Brand Name) ประเทศที่ใหกําเนิดสินคา (Country of Origin) นอกจากน้ีแลวยังมีเกณฑอ่ืน ๆ อีก
ทั้งน้ีก็ขึ้นอยูกับลักษณะของสินคา

ขั้นที่ 4 การซื้อ มักจะเกิดขึ้นในรานคาหรือเปนการตัดสินใจเลือกรานคาที่จะซื้อโดยจะ
เกี่ยวของกับสิ่งจูงใจ เกณฑในการประเมิน ทัศนคติ และกระบวนการเลือกที่จะต้ังใจเลือกเขาใจและ
เลือกเก็บไวในความทรงจํา เปนตน กระบวนการซื้อกอใหเกิดผลสําคัญสองประเภท คือ ซื้อ หรือยุติ
การซื้อ การซื้ออาจจะเกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคพบทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงที่สามารถทําความพอใจ
ใหแกเกณฑในการประเมินคาของเขาได เชนเดียวกับกระบวนการอาจยุติไดเน่ืองจากไมมีทางเลือก
ใด ๆ ที่จะทําความพอใจใหกับเกณฑในการประเมินวา ถาผลของกระบวนการซื้อไดรับการนึกเห็น
ภาพพจนวาเปนที่พอใจแลวกรรมวิธีในทํานองเดียวกันจะถูกนํามาใชอีกในอนาคต

ขั้นตอนที่ 5 การบริโภคเปนการตัดสินใจวาจะบริโภคหรือไมบริโภค ปฏิกิริยาการซื้อ
โดยปกติมักตามดวยการอุปโภคบริโภค หรือการใชซึ่ งมีทางเลือกหลายทางคือ ใชในโอกาสที่
สะดวกและเร็วที่สุด เก็บไวในระยะสั้น โดยหวังจะมีโอกาสใชในภายหลัง เก็บไวในระยะยาวเพราะ
ไมมีเร่ืองที่จะใชเฉพาะหรือจะใชในภายหนา ยกเลิกกระบวนการตัดสินใจเพราะอิทธิพลของ
สถานการณที่คาดวาไมถึงยกเลิกกระบวนการตัดสินใจเพราะความเสียใจของผูซื้อ

ขั้นตอนที่ 6 การประเมินหลังการบริโภค หรือหลังจากการซื้อเปนการทบทวนผลการ
ปฏิบัติเกี่ยวกับการเล็งเห็นปญหา เสาะแสวงหาขาวสาร ประเมินคาทางเลือก และการตัดสินใจ
เกี่ยวกับสินคาเราอาจประเมินแตละขั้นตอนแยกกันและผลของการประเมินกระทบตอการซื้ อคร้ัง
ตอไปของผูบริโภค
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ขั้นตอนที่ 7 การจัดการกับสิ่งเหลือใช ซึ่งมิไดเกิดขึ้นเฉพาะตอนหลังการอุปโภค
บริโภคเทาน้ัน แตอาจเกิดขึ้นกอนระหวางหรือหลังการอุปโภคบริโภค โดยมีทางเลือกหลายอยางใน
การสละทิ้งผลิตภัณฑ

บุญเกียรติ ชีวะตระกูลกิจ (2536) ไดบอกลักษณะการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค การ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคอาจแบงออกไดเปน 2 ลักษณะใหญ ๆ คือ

1. การซื้อที่ไมเคยซื้อมากอน ซึ่งหมายถึง การตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการที่ยังไมเคย
ซื้อมากอน รวมทั้งที่เคยซื้อแตใชแลวไมพอใจ

2. การซื้อซ้ํา ซึ่งหมายถึง การตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการที่เคยซื้อแลวและรูสึกพึง
พอใจในผลที่ไดรับจากการใชสินคาน้ัน

การซื้อที่ไมเคยซื้อมากอน ผูบริโภคจะใชกระบวนการแกปญหา (The general problem
solving process) มาเปนแนวทางในการตัดสินใจซื้อคาที่ผูบริโภคมองการซื้อสินคาหรือบริการว า
เปนการซื้อหนาที่ (Function) อันหน่ึงไปเพื่อแกปญหาที่จนกําลังประสบอยู ตัวอยางเชนการซื้อ
“ยานวดผม” เพื่อใหทําหนาที่ปรับสภาพเสนผมที่ขาดความออนนุมและไมมีชีวิตชีวาซึ่งเปนปญหา
ที่เขาตระหนักวาสําคัญยิ่งในขณะน้ัน เปนตน การตัดสินใจซื้อลักษณะน้ียังครอบคลุมถึงสินคาที่เคย
ซื้อแตไมแลวไมพอใจ ซึ่งผูบริโภคจะตองใชกระบวนการแกปญหามาประกอบการตัดสินใจซื้ออีก
คร้ังหน่ึงเชนเดียวกัน

การซื้อซ้ํา ผูบริโภคจะใชความคุยเคย เปนแนวทางในการตัดสินใจซื้อ (Habitual
decision making) เน่ืองจากเคยซื้อสินคาหรือบริการน้ันไปใชอยางไดผลหลายคร้ังแลวผูบริโภคจึง
ไมมีความจําเปนที่จะตองเสียเวลาไปกับขั้นตอนตาง ๆ ในกระบวนการตัดสินใจซื้อเชนเดียวกับการ
ซื้อในลักษณะที่หน่ึง แมสินคาหรือบริการที่ซื้อน้ัน จะมีอีกหลายตราใหเลือกหรือเปนสินคา
ประเภทที่หากตัดสินใจซื้อผิดพลาดไปก็จะมีผลเสียหายเกิดขึ้นคอนขางมาก (High involvement
product) ก็ตาม การตัดสินใจซื้อในลักษณะที่หน่ึงที่ผูบริโภคใชกระบวนการตัดสินใจแกปญหามา
เปนแนวทางในการซื้อ อาจแบงยอยลงไปไดอีกเปน 3 ลักษณะ คือ

1.1 การตัดสินใจซื้อที่มีกระบวนการซับซอน (Extended Problem Solving-EPS)
มีเงื่อนไขอยู 3 ประการที่ทําใหผูซื้อมักจะตองใชเวลาในการตัดสินใจนานเปนพิเศษ น่ันคือ

(1) การมีทางเลือกมากในตัวสินคาหรือบริการที่จะซื้อ
(2) การมีเวลามากพอในการหาขอมูล
(3) มีผลเสียหายเกิดขึ้นมากหากตัดสินใจซื้อผิด

1.2 การตัดสินใจซื้อที่มีกระบวนการไมซับซอน (Limited Problem Solving – LPS)
การซื้อลักษณะน้ีเกิดขึ้นเมื่อสินคาหรือบริการที่จะซื้อมีราคาถูก หรือสินคาที่วางจําหนายใน
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ทองตลาดมีคุณลักษณะคลายคลึงกัน เปนเหตุใหผูซื้อไมตองใชเวลามากในการตัดสินใจซื้อ เชน
ผงซักฟอกหรือกระดาษชําระ เปนตน การตัดสินใจซื้อสินคาประเภทน้ีผูซื้อมักจะเลือกทางเลือก
ที่ต้ังราคาไวตํ่าสุดเปนเกณฑในการตัดสินใจ

การตัดสินใจซื้อที่มีกระบวนการซับซอนนอยที่สุด ก็คือการซื้อในลักษณะที่ผูซื้อไมได
วางแผนไวลวงหนาซึ่งมักจะเกิดกับการจับจายขาวของในตลาดสด หรือซุปเปอรมารเก็ตความ
ตองการซื้อจะเกิดขึ้นเมื่อผูซื้อไดเห็นสินคาน้ันวางอยูตรงหนาและตัดสินใจซื้อในฉับพลันอาจเพียง
เพื่อจะทดลองดู ทั้งน้ีก็เพราะสินคาน้ันมีราคาไมแพงมากจนเกินไป

1.3 การตัดสินใจซื้อสินคาที่เคยซื้อแตใชแลวไมพอใจ (Repeated Problem Solving-
RPS) การซื้อลักษณะน้ีเกิดขึ้นเมื่อผูซื้อพบวาสินคาหรือบริการที่ตนซื้อไปใหผลไมเปนพอใจ กรณี
เชนน้ีผูซื้อจะใชกระบวนการแกปญหากับทางเลือกอ่ืนที่มีอยู ซึ่งอาจเปนกระบวนการที่ซับซอน
หรือไมซับซอน ก็ได ขึ้นอยูกับลักษณะของสินคาหรือบริการที่จะซื้อเปนสําคัญ

การตัดสินใจซื้อในลักษณะที่สองที่ผูบริโภคใชความคุนเคยเปนแนวทางในการซื้อน้ัน
อาจแบงยอยไดเปน 2 ลักษณะคือ

1 การซื้อซ้ําดวยความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) เกิดขึ้นเมื่อผูซื้อเคยซื้อสินคา
หรือบริการน้ันไปใชอยางไดผลหลายคร้ังแลว โดยมากมักจะเกิดกับสินคาประเภท High
involvement product ซึ่งในคร้ังแรกผูซื้อจะใชกระบวนการแกปญหาแบบซับซอน เปนแนวทางใน
การตัดสินใจซื้อ เมื่อพบวาทางเลือกน้ันใหผลเปนที่พอใจก็จะหวลกลับไปซื้อสินคาหรือบริการน้ัน
อีก เมื่อมีความตองการเกิดขึ้นในคราวตอไป โดยมีตองเสียเวลาไปกับกระบวนการเสาะแสวงหา
ขอมูลและการเปรียบเทียบทางเลือกเพื่อตัดสินใจอีกแตอยางใด

2 การซื้อซ้ําตามแรงเฉื่อย (Inertia) เปนพฤติกรรมการซื้อที่ผูบริโภคไมไดซื้อสินคาน้ัน
ซ้ําเน่ืองจากความภักดีในตัวสินคา หากเน่ืองจากไมมีเหตุผลใดที่จะตองเปลี่ ยนไปใชสินคาตราอ่ืน
โดยมากมักจะเกิดกับสินคาประเภท low involvement product เชน  ผงซักฟอก หรือกระดาษชําระ
ซึ่งสินคาประเภทน้ีมักมีความแตกตางกันในคุณลักษณะ (attributes) ของตัวสินคานอยมากหรือ
แทบไมมีเลย โดยทั่วไปเมื่อสินคาอีกตัวหน่ึงลดราคาลงผูบริโภคก็มักจะหันไปเลือกซื้อตัวน้ันแทน
ตัวอยาง ของการซื้อลักษณะน้ีก็คือ ในการเติมนํ้ามันรถยนตในความรูสึกของผูบริโภคแตเดิมน้ัน
นํ้ามันเบนซินเปนสินคาที่มีความแตกตางกันในคุณลักษณะของตัวสินคานอยมาก ดังน้ันหากนํ้ามัน
ตราใดต้ังตราคาไวตํ่ากวาหรือมีขอเสนอพิเศษ เชน จัดรายการแขงขันชิงรางวัล ของเชลล ครบ 100
ป ในตอนตนป 2535 หรือ Mobil Oil ในตอนกลางปเดียวกัน ก็มักจะสามารถดึงดูดลูกคามากกวา
แมเมื่อจบชวงสงเสริมการขายน้ันแลว ผูบริโภคก็อาจจะยังคงเติมนํ้ามันตราน้ันอยูอันเน่ืองมาจาก
อิทธิพลของแรงเฉื่อย จนกวาจะมีนํ้ามันตราใหมจัดรายการพิเศษขึ้นมาหรือใชกลยุทธทางการตลาด
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อันใหมที่มีความแรงมากพอที่จะฉุดผูบริโภคออกจากแรงเฉื่อยน้ัน เชน กลยุทธสรางความแตกตาง
ในตัวสินคาดวย การฉีกแนวผลิตภัณฑใหมีสูตรที่แตกตางกันของเซลล “แอดวานซ” เอสซี “สุพริม”
คาลเท็กซ “เทครอน” และ พีทีที “เพอรฟอรมา” ในชวงหลังของป 2535 เปนตน

ภาพท่ี 10 แสดงกระบวนการตัดสินใจซื้อและปจจัยตาง ๆ ที่มีอิทธิพล
ท่ีมา : นพมาส จันทรลอย, วิจิตรา  ศรีสุข และ พัชรีวรรณ สีงามสรม (2551 : 10)

อิทธิพลของพลังงานทาง
สังคมและกลุม

- วัฒนธรรม
- วัฒนธรรมยอย
- ชั้นทางสังคม
- กลุมอางอิง
- ครอบครัวและครัวเรือน

อิทธิพลของพลังงานทาง
จิตวิทยา

- การจูงใจ
- การรับรู
- การเรียนรู
- บุคลิกภาพ
- ทัศนคติ

ตัวกระตุนหรือขาวสาร
- แหลงขาวธุรกิจ
- แหลงขาวทาง

กระบวนการตัดสินใจซื้อ
- การตระหนักถึงความตองการ
- การระบุทางเลือก
- การประเมินทางเลือกกอนซื้อ
- การซื้อและตัดสินใจอ่ืนที่เกี่ยวของ
- พฤติกรรมหลังซื้อ

อิทธิพลของปจจัยทาง
สถานการณ

- ซื้อเมื่อใด
- ซื้อที่ไหน
- ทําไมจึงซื้อ
- สภาวะที่ทําใหซื้อ
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แนวคิดเก่ียวกับการจูงใจ

ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว (Maslow’s Theory of Motivation อางถึงนพมาส จันทร
ลอย, วิจิตรา ศรีสุขและพัชรีวรรณ สีงามสรม. 2551 : 14) นักจิตวิทยามาสโลวไดกําหนดทฤษฎี
ลําดับขั้นของความตองการ ซึ่งกําหนดความตองการพื้นฐานของมนุษยไว 5 ระดับ ซึ่งจัดตามลําดับ
ความสําคัญจากความตองการระดับตํ่า (ความตองการของรางกาย) ไปยังระดับสูง (ความตองการ
ดานจิตวิทยา) เพื่ออธิบายปจจัยทางจิตวิทยาเกี่ยวกับแรงจูงใจในการเลือกซื้อสินคา โดยเสนอวา
บุคคลจะแสวงหาความตองการระดับตํ่ากอนเมื่อความตองการไดรับตอบสนองแลว จึงแสวงหา
ความตองการในระดับที่สูงขึ้นตอไป ถาความตองการในระดับตํ่ายังไมไดรับการตอบสนอง
สิ่งจูงใจในความตองการน้ันก็จะยังคงอยู

1. ความตองการของรางกาย (physiological needs) ระดับของความตองการระดับแรก
ซึ่งเปนความตองการพื้นฐาน เปนความตองการเพื่อใชชีวิตอยูรอด ประกอบดวย อาหาร นํ้า อากาศ
ที่อยูอาศัย เคร่ืองนุงหม การพักผอน และความตองการทางเพศ ความตองการทั้งหมดน้ีเปนความ
ตองการของรางกาย ถาความตองการอาหารยังไมไดรับการตอบสนองพอเพียงแลวบุคคลจะมีความ
ตองการในระดับที่สูงตอไป

2. ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs) เกิดขึ้นเมื่อความตองการในขั้นที่ 1
ไดรับการตอบสนองแลว ในขั้นน้ีบุคคลตองการความปลอดภัยและมั่นคง ซึ่งเปนแรงกระตุน
(Driving Force) ใหเกิดพฤติกรรมความตองการความปลอดภัยทางกาย เชน ความมีระเบียบความ
มั่นคง ความคุมครอง ความคุนเคยกัน ความตองการมีสุขภาพที่ดี เปนตน

3. ความตองการดานสังคม (Social needs) เปนความตองการดานความรัก (Love)
ความรูสึกที่ดีตอกัน (Affection) การยอมรับ (Acceptance) บุคคลตองการความอบอุนและ
ความสัมพันธอันดีกับบุคคลอ่ืน แรงกระตุนดานความรักจากครอบครัว เน่ืองจากสิ่งกระตุนดาน
สังคมเปนสิ่งสําคัญ

4. ความตองการการยกยอง (Esteem Needs) หรือความตองการดานอีโก (Egoistic
Needs) เปนความตองการที่เกิดขึ้นจากภายในและภายนอก มีดังน้ี

- ความตองการดานอีโกที่ เกิดจากภายใน (Inwardly-Directed Ego Needs)
ความตองการที่สะทอนถึงความตองการของแตละบุคคลเพื่อการยอมรับสวนตัว เพื่อการยกยอง
เพื่อความสําเร็จ ความเปนอิสระ ความพึงพอใจสวนตัวถางานที่ทําเปนไปดวยดี

- ความตองการดานอีโกที่เกิดจากภายนอก (Outwardly-Directed Ego Needs)
ประกอบดวย ความตองการเพื่อการยกยอง (Prestige) การมีชื่อเสียง (Reputation) สถานะ (Status)
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การยกยองนับถือ (Recognition) จากบุคคลอ่ืน
5. ความตองการความสําเร็จสวนตัว (Self-Actualization Needs) หรือความพึงพอใจ

สวนตัว (Self-Fulfillment) เปนความปรารถนาของบุคคลที่จะตอบสนองศักยภาพสวนบุคคล
ประกอบดวยทุกสิ่งที่บุคคลมีความสามารถจะตองการเปน

โดยสรุป ลําดับขั้นของความตองการจะกําหนดระดับความตองการของมนุษย
ความตองการในระดับที่สูงขึ้นจะเปนแรงกระตุนพฤติกรรมของมนุษย หลังจากความตองการใน
ระดับตํ่ากวาไดรับการตอบสนองแลว

กระบวนการของการจูงใจ (The motivation process) เปนกระบวนการภายในบุคคล
ที่กอใหเกิดพฤติกรรมดังน้ี

1. โมเดลกระบวนการจูงใจอยางงาย จากรูปภาพที่ 10 เน่ืองจากผูบริโภคเกิดความ
ตองการในผลิตภัณฑ/บริการแลวเกิดความตึงเครียด เกิดแรงจูงใจ (Motive) ซึ่งนําไปสูการเกิดแรง
ขับ (Drives) นําไปสูการเกิดพฤติกรรมการซื้อเมื่อผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑและบริโภคผลิตภัณฑแลว
เกิดผลลัพธที่สามารถบรรลุจุดมุงหมายของผูบริโภค ถือวาเปนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ กลาวคือ
เกิดการลดความตึงเครียดโดยเกิดความพึงพอใจ ซึ่งจะนําไปสูการซื้อซ้ําและบอกตอในแง ดี แตถา
ผลิตภัณฑไมดี ไมสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได ผูบริโภคก็จะเกิดความตึงเครียด
หรือไมพอใจซึ่งก็คือการเลิกซื้อและบอกตอในแงไมดี

ภาพท่ี 11 แสดงโมเดลของกระบวนการจูงใจอยางงาย (ปรับปรุงจาก Schiffman and Kanuk. 2010 : 107)
ท่ีมา ปณิศา มีจินดา. (2553: 149-150)

เกิดความ
ตองการ
(Needs)

เกิดความ
ตึงเครียด
(Tension)

เกิด
แรงขับ
(Drives)

เกิด
พฤติกรรม

การซ้ือ
(Behavior)

เกิดพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ
(Post-purchase Behavior)

ผลลัพธ (Results)/
การบรรลุจุด

มุงหมาย
(Need

fulfillment)

การลดความตึง
เครียด : ความพึง

พอใจ/ไมพึงพอใจ
(Satisfied/

Dissatisfied)
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2. โมเดลของกระบวนการจูงใจ ดังภาพที่ 11 ซึ่งสามารถอธิบายไดดังน้ี พฤติกรรมจะ
เกิดขึ้นเมื่อไดรับการกระตุนใหเกิด 1) ความจําเปน ความตองการ และความปรารถนาที่ยังไมไดรับ
การตอบสนอง และผูบริโภคมีความปรารถนาที่จะตอบสนองความตองการน้ันเพื่อใหตนไดรับ
ความพอใจ ซึ่งในสภาวะน้ีผูบริโภคจะมี 2) ภาวะความตึงเครียด ซึ่งความตึงเครียดจะเกิดจากความ
ไมพอใจในสภาพปจจุบันของตนเองและจะเกิด 3) แรงกระตุนหรือแรงขับ ใหผูบริโภคใชความ
พยายามในการลดหรือขจัดความตองการน้ันใหหมดไป ถาความตองการไมไดรับการตอบสนองทํา
ใหเกิดความเครียด ความไมสบายใจ และความไมพอใจ เชน เสียใจ โกรธ ซึ่งความตองการอาจเปน
3.1 ความตองการดานอรรถประโยชน คือความปรารถนาผลประโยชนดานหนาที่หรือประโยชน
หลักที่สําคัญของผลิตภัณฑ 3.2 ความตองการดานอารมณเปนความตองการที่เกี่ยวของกับการ
ตอบสนองดานอารมณหรือจินตนาการ ซึ่งความปรารถนาหรือความตองการทั้ง 2 ดานน้ีเปน
เปาหมายของผูบริโภค ดังน้ันนักการตลาดจะตองพยายามนําเสนอผลิตภัณฑ และบริการใหตรงกับ
ความตองการของผูบริโภคเมื่อผูบริโภคเกิดแรงกระตุนหรือแรงขับก็จะเกิด 4) พฤติกรรม
ซึ่งพฤติกรรมน้ันจะไดมาจาก 4.1 การเรียนรูของผูบริโภค) และ 4.2 กระบวนการทางดานความรู
ความเขาใจ ของผูบริโภคในการรับขอมูลขาวสาร พฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อน้ันจะเปนการ
ซื้อตามความตองการหรือตามจุดมุงหมายของบุคคลน้ัน 5) เมื่อซื้อและบรรลุจุดมุงหมาย จะเกิด 6)
การลดความตึงเครียด เพื่อใหเกิดความพอใจแตความตองการของมนุษย (ผูบริโภค) ไมมีที่สิ้นสุด
กระบวนการจึงตอเน่ืองเชนน้ีไปเร่ือย ๆ

ภาพท่ี 12 แสดงโมเดลของกระบวนการจูงใจ (ปรับปรุงจาก Schiffman and Kanuk. 2010 : 107)
ท่ีมา ปณิศา มีจินดา. (2553 : 149-150)

1) ความจําเปน ความ
ตองการ และความ

ปรารถนาที่ยังไมไดรบั
การตอบสนอง

2) ภาวะ
ความ

ตึงเครียด

3) แรงกระตุน
หรือแรงขับ

4) พฤติกรรม
5) การบรรลุจุด

มุงหมายหรือความ
ตองการ

4.1 การเรียนรู

4.2 กระบวนการทาง
ดานความรูความเขาใจ

6) การลดความ
ตึงเครียด
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6. การดําเนินกรรมวิธีเกี่ยวกับขาวสาร
การดําเนินกรรมวิธีเกี่ยวกับขาวสารหมายถึง วิธีทางที่สิ่งหรือขาวสารที่ปอนเขา

สูประสาทสัมผัส (Sensory inputs) ทุกอยางไดรับการเปลี่ยนแปลงรูป ลดจํานวน แจกแจง
รายละเอียดรับรู เก็บรักษา หวนนึกได และใชประโยชนในสถานการณ เกี่ยวกับการการตัดสินใจ
ของผูบริโภค หรือกระบวนการที่ตัวกระตุนมีการรับแปล ความหมาย เก็บไวในความทรงจํา
และ สุดทายก็นํามาใชอีกคร้ังหน่ึง (อดุลย และ ดลยา จาตุรงคุกล, 2545, น.183) มี 5 ขั้นตอน

ภาพท่ี 13 แสดงการดําเนินกรรมวิธีเกี่ยวกับขาวสาร
ท่ีมา อดุลย และ ดลยา จาตุรงคุกล (2545, 183)

การเขาใจหรือการรับรู (Comprehension or perception)
การเขาใจหรือการรับรูของบริโภคน้ันมากจากการเขาใจหรือเรียนรูในสิ่งที่สนใจ

ซึ่ง ผูบริโภคแตละรายสิ่งเหลาน้ีจะเกิดขึ้นเองในตัวบุคคลแตจะมีปจจัยที่เขามามีอิทธิพลชวย
สงเสริมเปนแรงกระตุนใหเกิดการรับรูดวย เชน ลักษณะผูบริโภค ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
เปนตน ตัวกระตุนจากสิ่งเหลาน้ีมีความสําคัญตอการเขาใจหรือการรับรูตัวกําหนดความเขาใจที่
เปนตัวบุคคล (personal determinants of comprehension)

ความเขาใจไดรับอิทธิพลจากปจจัยในตัวบุคคลดังน้ี
1. การจูงใจ (motivation) เปนสิ่งที่สงผลตอผูบริโภคมาก ถามีการจูงใจที่ตรงใจ

ผูบริโภคไดมาก สินคาก็จะถูกจําหนายอยางรวดเร็ว เชน การโฆษณาของผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อ

การเปดรับ

ความต้ังใจ

ความเขาใจ

การยอมรับ

การเก็บรักษา

ตัวกระตุน
- อยูภายใตอิทธิพล

ของนักการตลาด เชน
การโฆษณา

- อ่ืน ๆ

ความทรงจํา
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สุขภาพทางโทรทัศนโดยบุคคลที่มีความนาเชื่อถือเปนฟรีเซ็นเตอรก็จะทําใหผลิตภัณฑตัวน้ัน เปนที่
สนใจ

2. ความรู (knowledge) เปนสิ่งที่อยูภายในของความทรงจําความรูเปนสิ่ง กระตุน
ใหผูบริโภคมีความเขาใจหรือรับรู เชน การรับรูวาอาหารเสริมที่มีสวนผสมของสารอาหารตัวน้ีก็จะ
ทําใหรางกายเปนแบบน้ี เมื่อมีความรูอยูแลวเมื่อเห็นผลิตภัณฑชนิดหน่ึงมีสวนผสมของสารอาหาร
ตัวน้ีก็จะทําใหผูบริโภคสนใจที่จะบริโภค

3. ความคาดหมาย (expectation) ความเขาใจหรือรับรูน้ันมาจากความคาดหมาย
ที่ เกิดขึ้นภายในตัวผูบริโภคเอง เชน ถาผูบริโภคมีความคาดหมายไววา ผลิตภัณฑใหมที่ผลิตออกมา
จากบริษัทที่ เคยซื้อก็นาจะเปนผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ

ขอมูลเก่ียวกับจังหวัดยะลาและธุรกิจอาหารเสริมในจังหวัดยะลา

จังหวัดยะลาเปนจังหวัดชายแดนภาคใตสุดของประเทศไทย มีอาณาเขตติดตอกับ
ประเทศมาเลเซีย มีเน้ือที่ทั้งหมดประมาณ 4,521.077 ตารางกิโลเมตร หรือ 2,825,673.75 ไร
ประชากร จํานวน 480,334 คน แยกเปนชาย 238,215 คน หญิง 242,119 คน จํานวนครัวเรือน
ทั้งหมด 133,822 ครัวเรือน สวนใหญนับถือศาสนาอิสลาม 79.60 % ศาสนาพุทธ 20.13 % และอ่ืน
ๆ 0.27 % และเปนจังหวัดเดียวในจังหวัดชายแดนภาคใตที่ไมมีพื้นที่ติดทะเล การเมืองการปกครอง
จังหวัดยะลาแบงเขตการปกครองออกเปน 8 อําเภอ 58 ตําบล 379 หมูบาน หนวยงานสวนภูมิภาค
34 หนวยงานสวนกลาง 75 หนวยงาน หนวยงานสวนทองถิ่นมี องคการบริหารสวนจังหวัด 1 แหง
เทศบาล 11 แหง และองคการบริหารสวนตําบล 52 แหง ในการเลือกต้ังป พ.ศ. 2550 แบงเขตการ
เลือกต้ัง สมาชิกสภาผูแทนราษฎรเปน 3 เขต มีสมาชิกสภาผูแทนราษฎร จํานวน 3 คน สังคมและ
วัฒนธรรม สภาพสังคม ประชากรจังหวัดยะลา สวนใหญเปนชาวไทยที่นับถือศาสนาอิสลามและ
การติดตอสื่อสารในชีวิตประจําวันใชภาษามลายูทองถิ่น และยึดมั่นในหลักคําสอนของศาสนา
เครงครัด การศึกษา ปจจุบันมีสถานศึกษารวมทั้งสิ้น 894 แหง การสาธารณสุข จังหวัดยะลามี
จํานวนสถานพยาบาลแผนปจจุบันของรัฐที่มีเตียงรับผูปวยไวคางคืนทั้งสิ้น 8 แหง มีจํานวนเตียง
868 เตียง และสถานพยาบาลเอกชน 1 แหง จํานวน 100 เตียง ดานวัฒนธรรมและขนบธรรมเนียม
ประเพณีของประชาชนจังหวัดยะลา มีลักษณะที่คลายคลึงและไมแตกตางไปจากจังหวัดอ่ืน ๆ เชน
การแตงกาย การถือศีลอด การขึ้นบานใหม เปนตน ลักษณะภูมิประเทศ โดยทั่วไปของจังหวัดยะลา
มีลักษณะเปนภูเขา เนินเขาและหุบเขา ต้ังแตตอนกลางจนถึงใตสุดของจังหวัด มีที่ราบบางสวนทาง
ตอนเหนือของจังหวัด ไดแก บริเวณที่ราบแมนํ้าปตตานี และแมนํ้าสายบุรีไหลผาน อยูสูงกวา
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ระดับนํ้าทะเลปานกลางถึงสูงมาก โดยเฉลี่ยระหวาง 100-200 เมตร พื้นที่สวนใหญปกครองดวยปา
ดงดิบและสวนประเทศไทย กับประเทศมาเลเซีย และเทือกเขาปโล ซึ่งเปนเทือกเขาอยูภายใน
จังหวัด ในเขตตําบลบุดี บันนังสาเรงของอําเภอเมืองยะลา อําเภอกรงปนัง และอําเภอรามัน ลักษณะ
ภูมิอากาศ จังหวัดยะลา ต้ังอยูในเขตมาสุมตะวันออกเฉียงเหนือและลมมรสุมตะวันตกเฉียงใต ทํา
ใหมีสภาพอากาศแบบรอนชื้น มี 2 ฤดู คือ ฤดู คือ ฤดูรอน เร่ิมต้ังแตเดือนกุมภาพันธ – พฤษภาคม
และฤดูฝนเร่ิมต้ังแต พฤษภาคม – กุมภาพันธ อุณหภูมิ ตํ่าสุดเฉลี่ยประมาณ 28.20 องศาเซลเซียส
และสูงสุดเฉลี่ย 34.50 องศาเซลเซียส ปริมาณนํ้าฝนเฉลี่ย 1,712.1 มิลลิเมตรตอป มีฝนตกเฉลี่ย 148
วันตอป เดือนตุลาคม –พฤศจิกายน มีฝนตกชุกที่สุด (จังหวัดยะลา , 2555 : เว็บไซต)

ดานขอมูลดานรานคาหรือผูประกอบการอาหารเสริมเสริมเพื่อสุขภาพในจังหวัดยะลา
ดวยสภาพปจจุบันการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่ จังหวัดยะลา ประชาชนให
ความสําคัญกับการบริโภคมากขึ้น โดยใหความสําคัญกับผลิตภัณฑที่มีการโฆษณาชวนเชื่อ ทั้งวิทยุ
ทองถิ่น โทรทัศน แผนพับ (สวัสด์ิ อภิวัจนีวงศ. 2555) สงผลใหเกิดการแขงขันของผูประกอบการ
ในสวนของจังหวัดยะลามีสถานประกอบการจําหนายไดแก รานขายา ศูนยกระจายสินคาของบริษัท
ทั้งในและตางประเทศ รานสะดวกซื้อ เปนตน ถามองถึงสถานประกอบการรานขายยาและศูนย
กระจายสินคาแตไมรวมถึงรานสะดวกซื้อที่มีเปนจํานวนมากในพื้นที่จังหวัดยะลาที่มีการจําหนาย
อาหารเสริม ดังน้ี

1 รานขายยาสุมิตร 35 รานขายยาตํารับยา
2 รานขายยาโชควิวัฒนเภสัช 36 รานขายยาลุตฟเภสัช
3 รานขายยาบวนอันต้ึง 37 รานขายยานภาลัยเภสัช
4 รานขายยายินแซโอสถ 38 รานขายยาอัน-วา-นาเภสัช
5 รานขายยารุงรัตนเภสัช 39 รานขายยามีมฟารมาซี
6 หางหุนสวนสามัญ เพื่อนยา 40 รานขายยาอนีกาเภสัช
7 รานขายยาปกกิ่งฟารมาซี 41 รานขายยาศิริพรเภสัช
8 หางขายยาเบอรลิน 42 รานขายยาอาณาจักรยา
9 รานขายยาจามจุรีเภสัช 43 รานขายยาบานยาสะเตง
10 รานขายยาไทยโอสถ 44 รานขายยาคุรุเภสัช
11 รานขายยาหมอยา 45 รานขายยาบีสเภสัช
12 รานขายยาจุฑาพรเภสัช 46 รานขายยานาดา ฟารมาซูติคอล แอนด คอสเมด
13 รานขายยาชุมชนเภสัช 47 รานขายยาฟามาแคร
14 บริษัท ยะลาปลาทอง 48 รานขายยาตนยา
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15 รานขายยาอนันตเภสัช 49 รานขายยาแฟร
16 รานขายยายงอันต้ึง 50 รานขายยาคุณวัฒน
17 รานขายยาคลินิกยา 51 รานขายยาส.หงษทอง
18 รานขายยาเสรีฟารมาซี 52 รานขายยาทิพยรัตนเภสัช
19 รานขายยาพรเภสัช 53 รานขายยายะลาโอสถ
20 รานขายยามงคลเภสัช 54 รานขายยารานอนันต
21 รานขายยามฤติณเภสัช 55 รานขายยาไพบูลยโอสถ
22 รานขายยาศันสนียเภสัช 56 รานขายยาพูลสวัสด์ิ
23 รานขายยาคลังยาฝงธน 57 รานขายยาเกษมสุขสมุนไพร
24 รานขายยาประเสริฐโอสถ 58 รานขายยาศรีเภสัช
25 รานขายยาบานเภสัช 59 รานขายยาเสงี่ยมโอสถ
26 รานวัตสันฟารมาซี 60 รานขายยานิยมเภสัช
27 รานขายยามาดาเภสัช 61 รานขายยาบุญบุญเภสัช
28 รานขายยาบานจุฬาโอสถ 62 บ.ยูนิต้ี ยะลา 2008 จํากัด
29 รานขายยาซาฟารฟารมาซี 63 รานตลาดสุขภาพ
30 รานขายยาหสม. คิดถีงเภสัช 64 บ.แอมแวยประเทศไทยจํากัด(สาขายะลา)
31 รานขายยาบี บี ฟารมา 65 บ.กิฟฟารีนสกายไลนยูนิต้ี จํากัด (สาขายะลา)
32 รานขายยาสัญญาเภสัช 66 หจก. ซูเลี่ยน ยะลา เอเยนซี่
33 รานขายยาคลังยายะลา 67 คลังตลาดเมืองใหม (บ.แดกซิน ประเทศไทยจํากัด)
34 รานขายยากระปุกยา

ที่มา : (กลุมงานคุมครองผูบริโภค สํานักงานสาธารณสุขจังหวัดยะลา, 2555)
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งานวิจัยที่เก่ียวของ

จินตนา โกมุทพงษ (2553 : บทคัดยอ) ไดศึกษาพฤติกรรมการซื้อและปจจัยทางปจจัย
สวนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตอําเมือง จังหวัดขอนแกน โดย
มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตอําเมือง
จังหวัดขอนแกน 2) เพื่อศึกษาปจจัยทางดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการ
ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน กลุมตัวอยางใชวิธีการ
สุมตัวอยางแบบเจาะจง จํานวน 400 คน ซึ่งกลุมประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัย กลุมผูบริโภคอายุ
17 ปขึ้นไปที่เคยใชผลิตภัณฑอาหารเสริมมาอยางนอย 1 เดือนและอาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง
จังหวัดขอนแกน ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยสวน
ใหญอายุ 24-30 ป มีรายได 5,001-10,000 บาท สวนใหญซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมประเภทบํารุง
สุขภาพรางกายโดยรวม ยี่หอ BLACKMORES โดยมีคาใชจายทั้งหมดตอเดือน 501-1,000 บาทและ
สถานที่ซื้อคือราน Watsons และ/หรือราน Booths ซึ่งมีเหตุผลหลักในการเลือกสถานที่คือ รานมี
ความนาเชื่อถือ และเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมมารับประทานเพื่อตองการบํารุงสุขภาพ
ใหแข็งแรง ดานสื่อโฆษณาทางโทรทัศนเปนสื่อที่สามารถจูงใจใหเกิดการซื้อมากที่สุด โดยในการ
ซื้อ กลุมตัวอยางมีการตัดสินใจซื้อดวยตนเอง และมีความถี่ในการซื้อ 1 คร้ังตอเดือน หากมี
ผลิตภัณฑอาหารเสริมตัวใหมวางจําหนาย กลุมตัวอยางจะเลือกศึกษาขอมูลของสินคาจากแหลงตาง
ๆ เชน อินเทอรเน็ต ใบปลิว เปนตน กลุมตัวอยางใหความสําคัญดานผลิตภัณฑอยูในระดับมาก
สวนใหญใหความสําคัญกับสินคาที่มีราคาขายปลีกถูกกวารานอ่ืน ๆ ความสําคัญดานชองทางการ
จัดจําหนายอยูในระดับมาก สวนใหญใหความสําคัญกับความนาเชื่อถือของรานจําหนาย
ความสําคัญดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับมาก สวนใหญใหความสําคัญกับการบอกตอจาก
คนรูจัก

สมใจ สะสิทร (2553 : บทคัดยอ) ไดศึกษาถึงปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้ออาหารเสริมซุปไกสกัดของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมซุปไกสกัดของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จากการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม จํานวน 250 ตัวอยาง ทําการ
วิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย ความถี่ รอยละ และ
คาเฉลี่ย ผลการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-29 ป
สถานภาพทางครอบครัวโสด มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท มีรายไดตอเดือน 10,000 – 20,000 บาท
การศึกษาระดับปริญญาตรี ซื้อยี่หอแบรนดมากที่สุด เหตุผลสําคัญที่เลือกซื้อ คือ ชื่อเสียงของตรา
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ยี่หอ สถานที่ในการเลือกซื้อคือ โมเดิรนเทรด เชน บิ๊กซี โลตัส ซื้อตอคร้ัง 201-500 บาท และซื้อ
นาน ๆ คร้ัง ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมซุปไก
สกัดของผูบริโภค ในกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยสวนประสมดานการตลาดทุกดานที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้ออาหารเสริมซุปไกสกัดมีความสําคัญอยูในระดับมาก เรียงตามลําดับดังน้ี คือปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ รองลงมาคือปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานราคา และปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด ตามลําดับ เมื่อพิจารณารายละเอียดของปจจัยยอยตาง ๆ มีคาเฉลี่ยสูงสุดสามารถ
สรุปไดดังน้ี ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยอันดับแรกคือ
รสชาติและกลิ่น  ปจจัยดานการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยอันดับ
แรก คือ สถานที่ จัดจําหนายหาซื้องายและสะดวก ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญตอปจจัยยอยอันดับแรกคือราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดันดับแรก คือการลดราคา

จิราวรรณ สวางลาภ (2553 : บทคัดยอ) ไดศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
ผลตอพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในอําเภอสูงเนิน จังหวัดนครราชสีมา โดยมี
วัตถุประสงค (1) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพในอําเภอสูงเนิน จังหวัดนครราชสีมา (2) ศึกษาพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพใน
อําเภอสูงเนิน (3) ศึกษาความสัมพันธลักษณะผูบริโภคกับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ในอําเภอสูงเนิน (4) ศึกษาความสัมพันธปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพในอําเภอสูงเนิน กลุมตัวอยาง คือประชากรทั่วไปที่มีอายุต้ังแต 20 ป ขึ้นไป
ในอําเภอสูงเนิน จังหวัดนครราชสีมา จํานวน 400 คน ผลการวิจัย พบวา 1) ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในภาพรวม พบวา มีผลในระดับมาก
และเมื่อพิจารณารายดาน พบวา มีผลในระดับมากทุกดาน โดยดานที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุด คือ ดานการ
จัดจําหนายสินคา รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคาและดานที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุดคือ ดาน
สงเสริมการตลาด (2) พฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในอําเภอสูงเนินจังหวัด
นครราชสีมา พบวากลุมตัวอยางสวนใหญบริโภคอาหารเสริมทุกวันมากที่สุดและซื้ออาหารเสริม
เองและใชเอง เหตุผลในการบริโภคอาหารเสริมเพราะคุณภาพสินคามากที่สุด ผูที่แนะนําให
รับประทานอาหารเสริมแตละคร้ังเปนเงินตํ่ากวา 1,000 บาท โดยตัวเองมีอิทธิพลในการตัดสินใจ
ซื้ออาหารเสริมมากที่สุด สําหรับดานแหลงที่มาของผลิตภัณฑ สวนใหญเลือกซื้ออาหารเสริมที่ผลิต
ในประเทศไทย (3) การทดสอบสมมติฐานพบวา (ก) ลักษณะผูบริโภคมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพทุกดาน (ข) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพทุกดาน



มห
าว
ิทย
าล
ัยร
าช
ภัฏ
ยะ
ลา

49

พัชรี กลิ่นทองและอัญชลี ปมปา (2552 : บทคัดยอ) ไดศึกษาการเปรียบเทียบ
พฤติกรรมผูบริโภคและธุรกิจการจัดจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริมในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม โดยมีวัตถุประสงค 1) เพื่อวิเคราะหปจจัยทางดานการตลาดของผูผลิตและจัดจําหนาย
ผลิตภัณฑอาหารเสริม 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑอาหารเสริม 3) เพื่อ
เปรียบเทียบระหวางพฤติกรรมของผูบริโภคกับการจัดจําหนายของธุรกิจผลิตภัณฑอาหารเสริม จาก
กลุมตัวอยาง 400 คน และธุรกิจจัดจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริม จํานวน 222 ราย จากการศึกษา
ผูบริโภคพบวา ผูบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมสวนใหญ เปนนักเรียน นักศึกษา เปนเพศหญิง อายุ
อยูระหวาง 18-25 ป มีสถานะภาพโสด การศึกษาอยูระดับปริญญาตรี สวนใหญจะเลือกรับประทาน
โดยเลือกซื้อจากคลินิกเสริมความงาม ซึ่งปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ คือ ตองการเอา
ใจใสในเร่ืองสุขภาพมากที่สุด อาหารเสริมที่นํามาบริโภคสวนใหญจะเปนสมุนไพรที่จะสกัดจาก
ธรรมชาติ ซึ่งผานการตรวจสอบดานความปลอดภัยมาแลว จากการดูฉลากของผูบริโภคผลิตภัณฑ
อาหารเสริมพบวาสวนมากไดรับอนุญาตจาก อย. แลว ซึ่งกอนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหาร
เสริมแตละคร้ังผูบริโภคไดมีการสอบถามขอมูลเพิ่มเติมของผลิตภัณฑทั้งในดานบวกและดานล บ
จากผูขายเปนอยางดี และไดรับฟงคําแนะนําเกี่ยวกับผลติภัณฑอาหารเสริมกอนบริโภคอยาง
ละเอียด ผูบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม ไดทราบสิทธิกอนบริโภคอยางละเอียด ผูบริโภคผลิตภัณฑ
อาหารเสริมไดทราบสิทธิที่จะเรียกรองคาชดเชยหรือคาเสียหายจากผูขายหรือผูผลิตได เมื่อไดรับ
อันตรายหรือผลขางเคียงจากการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมและระยะเวลา 2 เดือน สวนในดาน
ของธุรกิจจัดจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริมพบวา ธุรกิจที่จําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริม ไมวาจะ
เปนอาหารเสริมความงาม หรืออาหารเสริมลดความอวน สวนใหญมีใบรับรองตัวแทนการ จัด
จําหนายแลวเกือบทุกราย โดยแหลงที่รับผลิตภัณฑอาหารเสริมมาจําหนาย รับมาจากตัวแทน
จําหนายอาหารเสริมเพื่อสุขภาพจะนิยมนํามาจําหนายมากที่สุด โดยกลุมที่ซื้อผลิตภัณฑ กลุม
นักเรียนนักศึกษา จะมีระดับการบริโภคสูงกวากลุมคนวัยทํางาน เหตุผลสําคัญที่เลือกจําหนาย
ผลิตภัณฑอาหารเสริม คือเปนสินคาที่ไดรับความนิยมสูง สวนมากที่นํามาจําหนายก็จะสกัดมาจาก
สมุนไพรธรรมชาติ ซึ่งไดผานการตรวจสอบดานความปลอดภัยและไดรับอนุญาตจาก อย . มาแลว
หลังจากที่ลูกคาบริโภคผลิตภัณฑแลวไดรับอันตรายหรือผลขางเคียง ลูกคามีสิทธิที่จะเรียกรอ ง
คาชดเชยหรือคาเสียหายจากผูขายหรือผูผลิตได ผลิตภัณฑที่นํามาจําหนายสวนใหญ จะใช
ระยะเวลา 2 เดือน จึงจะเห็นผล

ศศิวรรณ เดชคุณากร (2551 : บทคัดยอ) ไดศึกษา พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ
อาหารเสริมของกลุมวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรม
การบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมของกลุมวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม การเก็บขอมูลโดยใช
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แบบสอบถามโดยทําการสอบถามจากลูกคาที่บริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม จํานวน 400 คน โดยผล
การศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 25-29 ป การศึกษา
สูงสุดระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพเปนพนักงานเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต้ังแต 10,000
บาทขึ้นไป แตไมเกิน 20,000 บาท โดยมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน ผูบริโภคสวนใหญ
เลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมประเภทบํารุง ยี่หอที่ไดรับความนิยมมาก คือ ยี่หอแบรนด
มีวัตถุประสงคเพื่อดูแลสุขภาพสม่ําเสมอไดมีการตัดสินใจซื้อดวยตนเอง โดยซื้อจากพนักงานขาย
ตรง มีคาใชจายในการซื้อแตละคร้ังประมาณ 500-1,000 บาท โดยมีการซื้ออยางนอยเดือนละ 1 คร้ัง
โดยไดรับขอมูลผลิตภัณฑมาจากคนรูจัก/เพื่อนและจากสื่อวิทยุ /โทรทัศน ปจจัยสวนประสม
การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมอยูในระดับมาก เรียงตามลําดับ คือ
ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด และดานราคา สวนดานการจัดจําหนายอยูในระดับเฉย ๆ
เมื่อพิจารณาถึงปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดของแตละปจจัย สรุปไดดังน้ี ปจจัยดานผลิตภัณฑ คือ
สวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ อย . ปจจัยดานราคา คือ ราคาสูงกวาผลิตภัณฑทั่วไป
ทองตลาดแตมีคุณภาพของผลิตภัณฑในระดับสูงปจจัยดานการจัดจําหนาย คือ บริการสงผลิตภัณฑ
ถึงที่พัก/ทํางานของผูสั่งซื้อ ปจจัยดานสงเสริมการตลาด คือ มีการโฆษณาทางโทรทัศน

สุภาพร  จรา (2551 : บทคัดยอ) ไดศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหาร
เสริมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคของการวิจัย 1) การตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2) ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มี
ความสําคัญตอการตัดสินใจ 3) ความสัมพันธระหวางลักษณะผูบริโภคกับการตัดสินใจและ 4)
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมการตลาดกับการตัดสินใจ การวิจัยเชิงสํารวจน้ีใชกลุม
ตัวอยางเปนประชากรที่อยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ใชแบบสอบถามเปน
เคร่ืองมือในการวิจัย ผลการวิจัยพบวา 1) การตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง
สถานภาพสมรสโสด ศึกษาระดับปริญญาตรี อายุระหวาง 20-29 ป อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมี
รายไดตํ่ากวา 10,000 บาท จะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมในกลุมบํารุงสุขภาพ เพราะคุณภาพ
ของสินคา 2) ปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
3) งบประมาณในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมในแตละคร้ังเปนลักษณะผูบริโภคที่มีความสัมพันธ
กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวนลักษณะ
ผูบริโภคดานเพศไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ และ 4) ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มี
ความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อคือดานผลิตภัณฑและดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับ
เหตุผลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และสวน
ประสมการตลาดดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อดาน
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ความบอยคร้ังของการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสถานที่จําหนายตาง ๆ อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05

จรวยพร แกวเสมอ (2551 : บทคัดยอ) ไดศึกษาถึง ปจจัยที่ใชตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมสุขภาพของผูบริโภคในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยมีวัตถุประสงค 1) ศึกษา
ลักษณะผูบริโภคของผูบริโภคที่ ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพในเขตจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา 2) ศึกษาปจจัยที่ใชตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพของผูบริโภค
ในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา และ 3) เปรียบเทียบปจจัยที่ใชตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
สุขภาพของผูบริโภคในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยาจําแนกตามลักษณะผูบริโภคของผูบริโภค
โดยใชกลุมตัวอยางจากผูบริโภคที่มาซื้อสินคาที่ศูนยจําหนายสินคาของบริษัทยูนิซิต้ี มาเก็ตต้ิง
ที่อาหารพรอมสุขเพลส จังหวัดพระนครศรีอยุธยา จํานวน 246 คน เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บ
รวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน t-test, F-test และ LSD. ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคมีปจจัยที่ใชตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ โดยรวมทุกดานมีระดับการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมาก ไดแก
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภค
ที่มีเพศและรายไดตอเดือนตางกันมีปจจัยที่ใชตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพไมแตกตาง
กันสวนผูบริโภคที่มีอายุระดับการศึกษา อาชีพและสถานภาพสมรสแตกตางกันมีปจจัยที่ใช
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

สุพิชญฌา ศุภกมลเสนีย (2551:บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ
คลอโรฟลลจากอัลฟลฟาของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑคลอโรฟลลจากอัลฟลฟาของผูบริโภค รวมถึงศึกษาปจจัยทางการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคลอโรฟลลจากอัลฟลฟา เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม
รวบรวมขอมูลจากผูบริโภคผลิตภัณฑคลอโรฟลลจากอัลฟลฟา จํานวน 400 ราย โดยวิธีการเลือก
ตัวอยางแบบโควตาและนําขอมูลมาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย
และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาสรุปดังน้ี พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑคลอโรฟลล
จากอัลฟลฟาของผูบริโภคกลุมตัวอยางซื้อยี่หอ Unicity มากทีสุด ซื้อรูปแบบผง เหตุผลที่เลือกซื้อ
สวนใหญ คือ ตัวเอง ซื้อเดือนละคร้ัง คร้ังละ 1 หนวย มีคาใชจายในการซื้อตอคร้ัง 500-1,500 บาท
ระยะเวลาในการรับประทานผลิตภัณฑคลอโรฟลลจากอัลฟลฟา 1-6 เดือน สวนใหญซื้อจาก
ตัวแทนจําหนาย และเห็นวาราคาเหมาะสมแลว แหลงขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑคลอโรฟลล
จากอัลฟลฟา คือ เพื่อน หากไมสามารถซื้อไดจะหยุดรับประทานชั่วคราว และจะแนะนําบุคคลอ่ืน
ใหซื้อ สําหรับปจจัยสวนประสมการตลาดมีผ ลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคลอโรฟลล
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จากอัลฟลฟาของผูบริโภคโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการ
จัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาด ตามลําดับ เมื่อพิจารณาถึงปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดของแต
ละปจจัย สรุปไดดังน้ี ปจจัยดานผลิตภัณฑ คือ เคร่ืองหมายรับรองจาก อย. ปจจัยราคา คือ ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพ ปจจัยดานการจัดจําหนาย คือ หาซื้อไดงาย มีจําหนายทั่วไป ปจจัยดาน
สงเสริมการตลาด คือการใหความรูและคําแนะนําจากผูจําหนาย

นพมาส จันทรลอย, วิจิตรา ศรีสุขและพัชรีวรรณ  สีงามสรม (2551:บทคัดยอ)
ไดศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อสุขภาพชนิดเม็ดและแคปซูลในเขต
กรุงเทพมหานคร วัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมการบริโภค ศึกษา
วิเคราะหขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง และสรุปผลและขอเสนอแนะ กลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน
ผลการศึกษาพบวา 1)พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑสวนใหญเลือกซื้อเพื่อเสริมวิตามินและ
สารอาหารใหแกรางกายโดยซื้อเพื่อใชเอง มีความถี่ในการซื้อมากกวา 3 เดือน/คร้ัง และสะดวกซื้อที่
หางสรรพสินคา สําหรับการสงเสริมการขายในดานการรับประกันและยินดีคืนเงิน เปนสิ่งจูงใจให
ผูบริโภคซื้อมากขึ้น คาใชจายอยูในชวง 501-1,000 บาท แหลงผูบริโภคไดรับทราบขาวสารมาก
ที่สุด คือ เพื่อน 2) ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน มีปจจัยในการตัดสินใจซื้อโดยรวมแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวาผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีปจจัยในการ
ตัดสินใจซื้อดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกัน 3) ผูบริโภคที่มีอายุตางกัน มีปจจัยในการ
ตัดสินใจซื้อ โดยรวมไมแตกตางกันและเมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยเปนรายดาน พบวา ดานการ
สงเสริมการขาย แตกตางกัน 4) ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีปจจัยในการตัดสินใจซื้อ
โดยรวมไมแตกตางกันและเมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑและดานการ
สงเสริมการขายแตกตางกัน 5) ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกัน มีปจจัยในการตัดสินใจซื้อ โดยรวมไม
แตกตางกันและเมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑและดานการสงเสริมการ
ขาย แตกตางกัน 6) ผูบริโภคที่มีระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีปจจัยในการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อสุขภาพชนิดเม็ดและแคปซูล โดยรวมไมแตกตางกันและเมื่อพิจารณา
คาเฉลี่ยเปนรายดาน พบวา ดานการสงเสริมการขายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ
0.05 7) การวิเคราะหขอมูลระดับความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยในการตัดสินใจซื้อ พบวา ดาน
ผลิตภัณฑผูบริโภคใหความสําคัญระดับมากในเร่ืองประโยชนที่ไดรับจากผลิตภัณฑ ดานราคา
ผูบริโภคใหความสําคัญระดับมากในเร่ืองมีระดับราคาคุมคากับคุณภาพและอยูในระดับราคาตาม
ตลาด สวนดานชองทางการจัดจําหนายผูบริโภคใหความสําคัญระดับมากในเร่ืองผลิตภัณฑไดงาย
สะดวกสบาย ดานการสงเสริมการขาย ผูบริโภคใหความสําคัญอยูในระดับมากในเร่ืองการลดราคา
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กฤติมา ศรีบวรสมบัติ, วสุนธรา สินธุ, ณัฐนันท สุขสโมสร (2550: บทคัดยอ)
ไดศึกษา พฤติกรรมและความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑอาหารเสริมสําหรับบุคคลในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาลักษณะผูบริโภค ของผูบริโภคอาหารเสริม
ในเขต กทม. 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริม และ 3) เพื่อศึกษาความคิดเห็นของ
ผูบริโภคอาหารเสริมในเขตกรุงกรุงเทพมหานคร ที่มีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด กลุม
ตัวอยางที่มีอายุต้ังแต 18 ขึ้นไป จํานวน 384 คน ผลการศึกษาพบวา กลุมผูบริโภคอาหารเสริมสวน
ใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 18-29 ป อาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนอยูในวัยทํางาน มีรายได
นอยกวา 10,000 สถานภาพโสดการศึกษาระดับปริญญาตรี ดานพฤติกรรมสวนใหญรับประทาน
ในรูปแบบ เม็ดมากที่สุด ความถี่ในการรับประทาน 1 คร้ังตอวัน สวนมากจะซื้ออาหารเสริมเพื่อการ
บริโภคทุกเดือนจํานวนเงินที่ใชซื้ออาหารเสริมในแตละคร้ังนอยกวา 1,000 บาท ผูที่มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซื้อคือผูบริโภคเอง พฤติกรรมในการเลือกซื้อจากรานขายยา แหลงที่มาของการรับรู
ขอมูลไดแก เพื่อน ญาติและคนแนะนํา เหตุผลในการบริโภคสวนใหญบํารุงรางกายใหมีความ
สมดุล ความสัมพันธระหวางเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาทางการสมรส รายไดเฉลี่ยตอเดือน
และอาชีพ กับพฤติกรรมในการบริโภคอาหารเสริมพบวามีความสัมพันธกัน ความคิดเห็นของ
ผูบริโภคที่มีตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดพบวาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจบริโภคอาหารเสริม
ดานผลิตภัณฑเปนอันดับหน่ึง รองลงมาก็คือปจจัยดานสถานที่การจําหนาย ปจจัยดานราคา และให
ความสําคัญกับปจจัยดานสงเสริมการตลาดเปนอันดับสุดทาย ความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอ
ปจจัยสวนผสมทางการตลาดเมื่อเปรียบเทียบสถานภาพดาน เพศ สถานภาพสมรส อาชีพ พบวามี
ความแตกตางนอยมาก

ศรากุล สุโคตรพรหมมี, สุดาพร กุณฑลบุตร, กนกพร ชัยประสิทธิ์ ( 2550: บทคัดยอ)
ไดศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของคนวัยทํางานในมหาวิทยาลัยเทคโนโลยี
ราชมงคลธัญบุรี โดยมีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาความรู ความเชื่อของการรักษาสุขภาพของคนวัย
ทํางาน 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ กลุมตัวอยาง จํานวน 335 ราย
ผลการศึกษาในแตละสวนมีรายละเอียดดังตอไปน้ี สวนที่ 1 ลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยาง
จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 67.5 เพศชาย รอยละ 32.5
มีสถานภาพโสด รอยละ 39.7 สมรส รอยละ 59.7 และหยาราง/หมาย รอยละ 0.3 ชวงอายุมากที่สุด
อยูในชวงอายุระหวาง 31-40 ป รอยละ 53.1 กลุมตัวอยางมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจมากที่สุด
รอยละ 60.9 มีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรีรอยละ 69.9 โดยมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง
10,001-20,000 บาท คิดเปนรอยละ 39.7 สวนที่ 2 ปจจัยดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ที่มีความสําคัญกับการตัดสินใจซื้อ ปจจัยดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญตอ
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การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ จะเห็นไดวาผูบริโภคจะใหความสําคัญกับปจจัย
ดานผลิตภัณฑและการสงเสริมการตลาดมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
เพื่อสุขภาพ และผูบริโภคใหความสําคัญกับดานการจัดจําหนายนอยที่สุด รวมทั้งใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานผลิตภัณฑมากที่สุด คือชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของบริษัทที่จัดจําหนายผลิตภัณฑ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ รองลงมาคือ รูปแบบสินคามีความปลอดภัย และสิ่งที่ผูบริโภค
ใหความสําคัญเปนลําดับสุดทาย คือบรรจุภัณฑที่สวยงาม การพิจารณาแยกตามปจจัยทางดานการ
จัดจําหนายกับปจจัยทางดานการศึกษาโดยสวนใหญแลวผูบริโภคจะใหความสําคัญกับความ
สะดวกในการซื้อสินคา ในเร่ืองสถานที่มากกวาการสั่งซื้อผานชองทางอิเล็กทรอนิกส การพิจารณา
แยกตามปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดกับปจจัยดานการศึกษา สําหรับดานการสงเสริม
การตลาดน้ันผูบริโภคจะใหความสําคัญในระดับที่ใกลเคียงกันในทุกขอ
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กรอบแนวคิดการคนควาอิสระ

ในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิ จัยจะทําการศึกษา “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและ
พฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลา” ซึ่งสามารถสรุป
ขอบเขตดานตัวแปรในการวิจัยดังน้ี

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม

ภาพท่ี 14 แสดงกรอบแนวคิดการคนควาอิสระอยูบนชั้นของทฤษฎีสวนประสมการตลาดของ
ฟลิป คอตเลอร (Philip Kotler, 2007)

ลักษณะผูบริโภค
- เพศ
- อายุ
- ระดับการศึกษา
- รายได
- สถานภาพ
- อาชีพ

พฤติกรรมของผูบริโภค
- ประเภทของอาหารเสริมที่ซื้อ
- คาใชจายในการซื้อตอเดือน
- สถานที่ซื้อ
- เหตุผลในการเลือกสถานที่ซื้อ
- เหตุผลที่ซื้อ
- สื่อโฆษณาที่เปนแรงจูงใจ
- ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
- เหตุผลในการตัดสินใจซื้อ
- บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ
- ความถี่ในการซื้อ
- การพิจารณาตัดสินใจซื้อคร้ังแรก

ผลิตภัณฑตัวใหม

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
- ดานผลิตภัณฑ
- ดานราคา
- ดานชองทางการจัดจําหนาย
- ดานการสงเสริมการตลาด
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สมมติฐานการคนควาอิสระ

ในการศึกษาคนควา เร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภค
ที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลา ผูทําการคนควาใชแนวคิดและทฤษฏี
1) สวนประสมการตลาดของ Philip Kotler (2007) 2) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูโภค ใชหลัก
6Ws และ 1 H ของคอตเลอร เพื่อนําไปสูแนวทางในการยืนยันวา สวนประสมการตลาดบริการและ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพภายใตขอสมมติฐานดังตอไปน้ี

1. ลักษณะผูบริโภค มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพใน
พื้นที่จังหวัดยะลา

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริม
เพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลา



มห
าว
ิทย
าล
ัยร
าช
ภัฏ
ยะ
ลา

บทที่ 3

วิธีดําเนินการคนควาอิสระ

การคนควาอิสระเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคที่มี
ตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลา เปนการศึกษาคนควา เชิงสํารวจ Survey
Research) โดยมีวิธีดําเนินการศึกษาดังตอไปน้ี

ประชากรและกลุมตัวอยาง
เคร่ืองมือที่ใชในการคนควาอิสระ
การเก็บรวบรวมขอมูล
การวิเคราะหขอมูล
แผนปฏิบัติการคนควาอิสระ

ประชากรและกลุมตัวอยาง

ประชากร

ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูเขาใชบริการของรานขายผลิตภัณฑอาหารเสริม
เพื่อสุขภาพที่อยูในพื้นที่จังหวัดยะลา ไดแกรานขายยา ศูนยกระจายสินคาอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ที่ผูบริโภคในพื้นที่จังหวัดยะลาใชบริการ  ไดแก Amway ,ซูเลี่ยน , และอ่ืน ๆ (รานขายยาแผน
ปจจุบันและแผนโบราณ และบริษัทอ่ืน ๆ ที่ไมไดระบุ) ซึ่งเลือกเจาะจงรานคา 13 รานที่มีขนาด
ใหญมีผูใชบริการมากกวา 30 คน/วัน จากการสอบถามจากสถานประกอบการ พบวามีอัตราผูเขาใช
บริการประมาณการ จํานวนถึง 36,300 คน

กลุมตัวอยางจากประมาณการณโดยการสอบถาม จํานวนผูใชบริการ ณ สถาน
ประกอบการรานขาย ศูนยกระจายสินคา กลุมตัวอยางคือผูบริโภคที่ซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพใน
เขตพื้นที่เทศบาลนครยะลาโดยวิธีการสุมตัวอยาง

คํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยาง ผูวิจัยไดกําหนดขนาดกลุมตัวอยางจากวิธีการ
คํานวณของ Taro Yamane (ธานินทร ศิลปจารุ : 2555) ซึ่งมีระดับความเชื่อมันที่ 95% คาความ
คลาดเคลื่อน_+5% จากการสอบถามขอมูล มีจํานวนผูใชบริการศูนยกระจายสินคาประมาณการ
จํานวน 36,300 คน จึงทําใหไดขนาดของกลุมตัวอยาง 400 คน
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n = N
1+N (e) 2

เมื่อ n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง
N แทน ขนาดของประชากร
E แทน ความคลาดเคลื่อนของการสุมตัวอยาง

แทนคาจากสูตร n = 36,300                = 394 ชุด
1 + 36,300 (0.05)2

เพื่อปองกันความผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถาม ผูศึกษาจึงจัดกลุมตัวอยางใน
การศึกษาคร้ังน้ีเพิ่มขึ้นเปนจํานวน 400 ตัวอยาง

ตารางท่ี 1 แสดงจํานวนประชากรและจํานวนขนาดกลุมตัวอยาง

ลําดับ สถานประกอบการ
สถิติการเขา

ราน
(เดือน)

เปอรเซ็นต
จํานวนกลุม

ตัวอยาง

กลุม
ตัวอยาง

เลือก
1 บ.แอมแวยประเทศไทย จํากัด (สาขายะลา) 6,000 17 66
2 บ.กิฟฟารีนสกายไลนยูนิต้ี จํากัด (สาขายะลา) 5,400 15 60
3 หจก. ซูเลี่ยน ยะลา เอเยนซี่ 4,500 12 50
4 คลังตลาดเมืองใหม (บ.แดกซิน ประเทศไทยจํากัด) 1,200 3 13
5 รานเกษมสุขสมุนไพร 1,500 4 17
6 รานตลาดสุขภาพ 3,600 10 40
7 รานขายยา จัสมิน คอสเมติคส 6,000 17 66
8 รานขายยา จามจุรีเภสัช 1,500 4 17
9 รายขายยา ตํารับยา 1,200 3 13

10 รานคลินิกยา (รวมมิตร) 900 2 10
11 รานคลังยาฝงธน 1,500 4 17
12 รานขายยาประเสริฐโอสถ 2,400 7 26
13 หางขายยาเบอรลิน 600 2 7

ประมาณการรวม 36,300 100 400

ที่มา : (จากการสุมตัวอยาง สถิติการเขาราน จากขอมูลแบบสอบถามผูประกอบการจําหนายอาหาร
เสริมเพื่อสุขภาพ โดยประมาณ/เดือน จํานวน 13 ราน. 10 - 15 มกราคม 2554)
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วิธีการสุมตัวอยางโดยใชวิธีการสุมตัวอยางเฉพาะเจาะจง หรือบางคร้ังเรียกวาการสุม
แบบพิจารณา โดยใชดุลพินิจของผูวิจัยในการกําหนดสมาชิกของประชากรที่จะมาเปนสมาชิกใน
กลุมตัวอยางวามีลักษณะสอดคลองหรือเปนตัวแทนที่จะศึกษา โดยทําการสุมตัวอยางกับประชากร
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ กลุมผูบริโภค ที่มีพฤติกรรมในการบริโภคอาหารเสริมหรือ
เคยใชผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ที่อาศัยอยูในเขตพื้นที่เทศบาลนครยะลา จังหวัดยะลา
ตามสัดสวนของประชากร จํานวน 400 ชุด

เคร่ืองมือที่ใชในการคนควาอิสระ

ลักษณะเคร่ืองมือ

เคร่ืองมือที่ใชในการคนควาอิสระในคร้ังน้ีเปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่ง
สรางขึ้นโดยคนควาจากตํารา เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของซึ่งครอบคลุมตัวแปรตามกรอบ
แนวคิดและสอดคลองกับวัตถุประสงคของการคนควาอิสระ โดยแบงออกเปน 4 สวนดังน้ี คือ

สวนที่ 1 ขอมูลลักษณะผูบริโภคของผูตอบแบบสอบถาม มีลักษณะแบบสอบถาม
เปนแบบตรวจสอบรายการ (Check - list) จํานวน 6 ขอโดยครอบคลุมขอมูลเกี่ยวกับ เพศ อายุ
สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชีพและรายได

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยครอบคลุมปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด จํานวน 21 ขอ
เปนแบบคําตอบใชอัตรา 5 ระดับ แบบมาตราสวนประมาณคา (Rating scale) กําหนดคานํ้าหนัก
ตามวิธีของลิเคิรท Likert Scale (ธานินทร ศิลปจารุ, 2555 : 74-75) ดังน้ี

5 หมายถึง มากที่สุด
4 หมายถึง มาก
3 หมายถึง ปานกลาง
2 หมายถึง นอย
1 หมายถึง นอยที่สุด

สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบริโภค
ในเขตพื้นที่จังหวัดยะลา มีลักษณะแบบสอบถาม เปนแบบตรวจสอบรายการ (Check - list) จํานวน
11 ขอ
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สวนที่ 4 ขอเสนอแนะของผูบริโภคตออาหารเสริมเพื่อสุขภาพตามความคิดเห็น
ของผูบริโภคในเขตพื้นที่จังหวัดยะลา ลักษณะแบบสอบถามเปนปลายเปด (Open ended Questions)
ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด
(ธานินทร ศิลปจารุ, 2555 : 72) และทําการวิเคราะหโดยใชสถิติพรรณนา (Descriptive Statistics)
ไดแก ความถี่

วิธีการสรางเคร่ืองมือ

เคร่ืองมือที่ใชในการคนควาอิสระ ที่เปนแบบสอบถามไดทําการสรางขึ้นโดย
มีขั้นตอนดังน้ี

1. ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ โดยศึกษาทฤษฎีแนวคิดทางการตลาดและ
แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค

2. กําหนดเน้ือหาคําถามในแบบสอบถามใหครอบคลุมวัตถุประสงคของการ
คนควาอิสระตรวจสอบความสอดคลองของเน้ือหา (IOC) แลวนํามาปรับปรุงแกไขโดยเน้ือหามี 3
ระดับ คือ

+1 เปนคําถามที่ตรงกับเน้ือหา
0 เปนคําถามที่ไมแนใจคําถามน้ันตรงกับเน้ือหา และ

-1 เปนคําถามที่ไมแนใจแลววาคําถามน้ันไมตรงกับเน้ือหา
พิจารณาขอคําถามที่มีดัชนีความสอดคลองต้ังแต 0.60 ขึ้นไป ถือวาอยูในเกณฑ

ที่สามารถนําไปใชได
3. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขเรียบรอยแลวไปทดสองใช (Try Out) กับ

ผูบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพในเขตเทศบาลนครยะลา ไมใชกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคร้ังน้ี
จํานวน 30 คน  แลวนําขอมูลจากแบบสอบถามเพื่อการศึกษามาวิเคราะหหาคาความเชื่อมั่น
Reliability) โดยวิธีสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ดําเนินการวิเคราะหเปนรายดานและ
รวมทั้งฉบับ ไดคาแอลฟาเทากับ 0.884

4. นําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบคุณภาพและปรับปรุงแกไขสมบูรณแลว
ไปจัดพิมพแลวนําไปใชในการเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางตอไป
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การเก็บรวบรวมขอมูล

ผูคนควาอิสระไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลเปนขั้นตอน ดังน้ี

1. นําหนังสือขออนุญาตจากมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา  เพื่อขอความอนุเคราะหใน
การเก็บรวบรวมขอมูลและสนับสนุนการคนควาอิสระ

2. จัดทําแบบสอบถามตามจํานวนกลุมตัวอยางผูบริโภคในเขตเทศบาลนครยะลา
จํานวน 400 ชุด ตามจํานวนสัดสวนของกลุมตัวอยาง จํานวน 13 ราน

3. จัดเก็บรวบรวมแบบสอบถามดวยตนเองและฝากไวกับรานคา จํานวน 13 ราน
รวมทั้งหมดเปนเวลา 30 วัน ตามจํานวนกลุมตัวอยางผูบริโภคจนครบ 400 ชุด

4. ตรวจสอบความสมบูรณของคําตอบในแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด
5. กําหนดหมายเลขแบบสอบถามและจัดหมวดหมูของขอมูลในแบบสอบถามเพื่อ

นําขอมูลไปวิเคราะหทางสถิติดวยโปรแกรมสําเร็จรูป

การวิเคราะหขอมูล

วิธีการวิเคราะหขอมูล

1. การวิเคราะหขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับขอมูลลักษณะผูบริโภค ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ
การสมรส ระดับการศึกษา อาชีพและรายได วิเคราะหโดยการใชสถิ ติเชิงพรรณนา (Descriptive
Statistic) โดยใชคารอยละ (Percentage) และคาเฉลี่ย (Mean) (ธานินทร ศิลปจารุ, 2555 : 312,330)

2. การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด ใชคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) เปนสถิติเพื่อวิเคราะหขอมูลมาไดจากจํานวนตัวอยางทั้งหมด
ทศนิยม 2 ตําแหนง โดยกําหนดคาเฉลี่ยและแปลความหมายของคาเฉลี่ยตามเกณฑสัมบูรณ
(Absolute Criteria) (ธานินทร ศิลปจารุ, 2555 : 75) ซึ่งแบงคะแนนเปนชวง ๆ ดังน้ี

คาเฉลี่ยอยูระหวาง 4.50-5.00 หมายถึง   มากที่สุด
คาเฉลี่ยอยูระหวาง 3.50-4.49 หมายถึง   มาก
คาเฉลี่ยอยูระหวาง 2.50-3.49 หมายถึง   ปานกลาง
คาเฉลี่ยอยูระหวาง 1.50-2.49 หมายถึง   นอย
คาเฉลี่ยอยูระหวาง 1.00-1.49 หมายถึง   นอยที่สุด
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3. การวิเคราะหเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริม ตามความคิดเห็นของ
ผูบริโภคในเขตพื้นที่จังหวัดยะลา โดยใชคารอยละ (Percentage) และคาเฉลี่ย (Mean) (ธานินทร
ศิลปจารุ, 2555 : 312,330)

4. แบบสอบถามตอนที่ 4 เกี่ยวกับขอเสนอแนะตออาหารเสริมเพื่อสุขภาพตามความ
คิดเห็นของผูบริโภค ในเขตพื้นที่ จังหวัดยะลา และทําการวิ เคราะห โดยใชสถิติพรรณนา
(Descriptive Statistics) ไดแก ความถี่

5. การทดสอบสมมติฐาน ความสัมพันธระหวางลักษณะผูบริโภค ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดกับพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริ มเพื่อสุขภาพสถิติที่ใช
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เพียรสัน วิธีการไควสแควร (Pearson Chi – Square) (ธานินทร ศิลปจารุ
: 2555 : 342)

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล

1. สถิติที่ใชในการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ ไดแก
1.1 วิเคราะหคุณภาพความตรง (Validity) ของเคร่ืองมือ โดยการหาคา IOC (Index

of Item Objective Congruence)
1.2 วิเคราะหคุณภาพหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) โดยใชสัมประสิทธิ์แอลฟา

(Alpha Coefficient)
2. สถิติที่ใชวิเคราะหขอมูลเพื่อใชในการวิเคราะหขอมูลตามวัตถุประสงคของการ

คนควาอิสระ
2.1 คาสถิติรอยละ (Percentage) ในการหาสัดสวนของกลุมตัวอยางแตละกลุม
2.2 คาเฉลี่ย (Mean) ในการหาคาเฉลี่ยของขอมูล
2.3 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ถาหาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานจาก

กลุมตัวอยาง
2.4 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรสองกลุม โดยใชการทดสอบแบบ

ไค-สแควร (Chi-Square Test)
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แผนปฏิบัติการคนควาอิสระ

ผูวิจัยไดกําหนดกิจกรรมที่จะดําเนินการคนควาอิสระต้ังแตตนจนสิ้นสุดการคนควาอิสระ
ไวดังน้ี

ตารางท่ี 2 แสดงแผนปฏิบัติการคนควาอิสระ

ลําดับ
ท่ี กิจกรรม

ระยะเวลา
พ.ย.
2554

ธ.ค.
2554

ม.ค.
2555

ก.พ.
2555

มี.ค.
2555

เม.ย.
2555

1 กําหนดหัวขอวิจัย
2 ศึกษา คนควาทฤษฎีและ

งานวิจัยที่เกี่ยวของ
3 ทดสอบความเชื่อมั่น
4 แจกแบบสอบถาม
5 รวบรวมขอมูล
6 วิเคราะหขอมูล
7 สรุป อภิปรายผล

ขอเสนอแนะ
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ผลการวิเคราะหขอมูล

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล

การศึกษาการคนควาอิสระเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของ
ผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในเขตพื้นที่ จังหวัดยะลา ในการวิเคราะหและการ
แปลผลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูลการคนควาอิสระน้ีไดกําหนดสัญลักษณ ตาง ๆ และ
อักษรยอที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังตอไปน้ี

N หมายถึง จํานวนกลุมตัวอยาง
 หมายถึง คาเฉลี่ย (Mean)
S.D. หมายถึง คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)
X2 หมายถึง คาที่ไดจาการทดสอบ (Chi-Square)
Sig. หมายถึง คานัยสําคัญที่ไดจากการทดสอบ
* หมายถึง ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
** หมายถึง ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01
*** หมายถึง ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001

ข้ันตอนการวิเคราะหขอมูล

จากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการ
ซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในเขตพื้นที่ จังหวัดยะลา ไดเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถาม
จํานวน 400 ชุด โดยสามารถแบงการวิเคราะหและแปรผลขอมูลออกเปน 4 สวน ดังน้ี

สวนที่ 1 วิเคราะหลักษณะผูบริโภค ไดแก เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน มีการวิเคราะหขอมูลโดยหาคาความถี่ (Frequency) และ
รอยละ (Percentage)

สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดของอาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพตามความคิดเห็นของผูบริโภคในเขตพื้นที่จังหวัดยะลาไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
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การจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดและสวนประสมการตลาดในภาพรวมวิเคราะห
ขอมูลโดยใชคาเฉลี่ย (Mean)

สวนที่ 3 ขอมูลดานพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขต
พื้นที่ จังหวัดยะลา มีการวิเคราะหขอมูลโดยหาคาความถี่ (Frequency) และ รอยละ (Percentage)

สวนที่ 4 ขอเสนอแนะตออาหารเสริมเพื่อสุขภาพตามความคิดเห็นของผูบริโภค
ในเขตพื้นที่จังหวัดยะลา

สวนที่ 5 การทดสอบสมมติฐานลักษณะผูบริโภคมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดของผูบริโภคใน
พื้นที่จังหวัดยะลาและการทดสอบสมมติฐานสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพวิเคราะห โดยใชสถิติสหสัมพันธของเพียรสันไควสแควร
(Pearson Chi-square)
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ผลการวิเคราะหขอมูล

ลักษณะผูบริโภค

ลักษณะผูบริโภคในการศึกษาคร้ังน้ี ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ
และรายไดตอเดือน ปรากฏผลดังตารางที่ 3

ตารางท่ี 3 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามขอมูลลักษณะผูบริโภค

ลักษณะผูบริโภค จํานวน
(n = 400) รอยละ

เพศ
ชาย 95 23.75
หญิง 305 76.25

รวม 400 100
อายุ

20 – 30 ป 144 36.00
31 – 40 ป 187 46.75
41 – 50 ป 64 16.00
51 – 60 ป 5 1.25

รวม 400 100
คาเฉลี่ยของอายุเทากับ 33 ป คาสูงสุดเทากับ 56 ป คาตํ่าสุดเทากับ 20 ป

สถานภาพการสมรส
โสด 200 50.00
สมรส 172 43.00
หยาราง/มาย 28 7.00

รวม 400 100



มห
าว
ิทย
าล
ัยร
าช
ภัฏ
ยะ
ลา

67

ตารางท่ี 3 (ตอ) แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามลักษณะผูบริโภค

ลักษณะผูบริโภค จํานวน
(n = 394) รอยละ

ระดับการศึกษา (สูงสุด)
ตํ่ากวามัธยมศึกษา 3 0.75
มัธยมศึกษาตอนตน 22 5.50
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 40 10.00
อนุปริญญา/ปวส. 75 18.75
ปริญญาตรี 238 59.50
ปริญญาโท 22 5.50

รวม 400 100
อาชีพ

นิสิต/นักศึกษา 29 7.25
พนักงานบริษัทเอกชน 138 34.50
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 33 8.25
รับราชการ 52 13.00
ประกอบธุรกิจสวนตัว 81 20.25
เกษตรกร 43 10.75
อ่ืน ๆ 24 6.00

รวม 400 100
รายไดเฉลี่ยตอเดือน

นอยกวา 10,000 บาท 208 52.00
10,001 – 20,000 บาท 146 36.50
20,001 – 30,000 บาท 35 8.75
มากกวา 30,001 บาทขึ้นไป 11 2.75

รวม 400 100
คาเฉลี่ยของรายไดเทากับ 12,967 บาท คาสูงสุดเทากับ 80,000 ป คาตํ่าสุด 1,200 บาท
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จากตารางที่ 3 ผลการวิเคราะหลักษณะผูบริโภคซึ่งเปนประชากรทั่วไป อายุต้ังแต 20
ปขึ้นไป ในพื้นที่อําเภอเมือง จังหวัดยะลา และเปนผูที่มีพฤติกรรมในการซื้ ออาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพ จํานวน 400 คน พบวา

เพศ กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 305 คน  คิดเปนรอยละ 76.25
และเพศชาย จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.75

อายุ กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุ 31-40 ป จํานวน 187 คน คิดเปนรอยละ 46.75
รองลงมาอายุ 20 - 30 ป จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 36.00 และนอยที่สุดมีอายุ 51-60 ป จํานวน
5 คน คิดเปนรอยละ 1.25 เมื่อหาคาเฉลี่ยของอายุจากจํานวนแบบสอบถาม จํานวน 400 ชุด คาเฉลี่ย
อายุเทากับ 33 ป อายุผูตอบแบบสอบถามคาสูงสุด 51 ป และ คาตํ่าสุด 20 ป

สถานภาพการสมรส กลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 200 คิดเปนรอย
ละ50.00 รองลงมามีสถานภาพสมรส จํานวน 172 คน คิดเปนรอยละ 43.00 และนอยที่สุด
มีสถานภาพหยาราง/มาย จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.00

ระดับการศึกษา กลุมตัวอยางสวนใหญอยูในระดับปริญญาตรี จํานวน 238 คิดเปนรอย
ละ 59.50 รองลงมาในระดับอนุปริญญา/ปวส. จํานวน 75 คน  คิดเปนรอยละ 18.75 และนอยที่สุด
ในระดับตํ่ากวามัธยมศึกษา จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75

อาชีพ กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 138 คน คิดเปน
รอยละ 34.50 รองลงมามีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.25 และนอย
ที่สุด มีอาชีพอ่ืน เชน เจาหนาที่ของรัฐ พนักงานของรัฐ จํานวน 24 คน  คิดเปนรอยละ 6.00

รายไดเฉลี่ยตอเดือน กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน นอยกวา 10,000
บาท จํานวน 208 คน คิดเปนรอยละ 52.00 รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท
จํานวน 146 คน คิดเปนรอยละ 36.50 และนอยที่สุด มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน มากกวา 30,001 บาทขึ้น
ไป จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.75 เมื่อหาคาคาเฉลี่ยของรายไดจากจํานวนแบบสอบถาม 400ชุด
เทากับ 12,967 บาท รายไดคาสูงสุดเทากับ 80,000 ป คาตํ่าสุด 1,200 บาท
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของอาหารเสริมเพื่อสุขภาพตามความคิดเห็นของผูบริโภคในเขต
พื้นท่ีจังหวัดยะลา

ในการวิเคราะหทําการหาคาเฉลี่ย ( ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) เพื่อศึกษา
ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานใดที่มีตอการซื้ออาหารเสริมมากที่สุด ปรากฏผลดัง
ตารางที่ 4

ตารางท่ี 4 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  SD แปลความ
1. ดานผลิตภัณฑ 4.30 0.41 มาก
2. ดานราคา 3.73 0.58 มาก
3. ดานการจัดจําหนายสินคา 3.86 0.55 มาก
4. ดานการสงเสริมทางการตลาด 4.04 0.50 มาก

รวม 3.98 0.40 มาก

จากตารางที่ 4 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้ออาหาร
เสริมเพื่อสุขภาพ พบวา ในภาพรวมมีผลในระดับมาก ( = 3.98) และเมื่อพิจารณารายขอ พบวา
มีผลในระดับมากทุกขอ โดยขอที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุด คือ ดานผลิตภัณฑ มีผลในระดับมาก
( = 4.30) รองลงมา คือ ดานการสงเสริมทางการตลาด มีผลในระดับมาก ( = 4.04 ) และขอที่
มีคาเฉลี่ยนอยที่สุดคือดานราคา  มีผลในระดับมาก ( =3.73)
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ตารางท่ี 4.1 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ

ดานผลิตภัณฑ  SD แปลความ
1. คุณภาพของสินคา 4.68 0.57 มากที่สุด
2. สินคามีคุณประโยชน 4.65 0.57 มากที่สุด
3. ความมีชื่อเสียงของยี่หอ/ตราสินคา 4.28 0.69 มาก
4. รูปแบบของบรรจุภัณฑ 3.98 0.59 มาก
5. มีขนาดบรรจุที่พกพาไดสะดวก 3.94 0.63 มาก
6. แสดงขอมูลดานโภชนาการครบถวน 3.84 0.90 มาก
7. สินคามีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพ 4.72 0.57 มากที่สุด

รวม 4.30 0.41 มาก

จากตารางที่ 4.1 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑที่มีผลตอ
การซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ พบวา ในภาพรวมมีผลในระดับมาก ( = 4.30) และเมื่อพิจารณา
รายขอ พบวา มีผลคาเฉลี่ยอยูในระดับมากที่สุด คือ สินคามีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพ มีผลใน
ระดับมากที่สุด ( = 4.72 ) รองลงมา คือ คุณภาพของสินคา มีผลในระดับมากที่สุด ( = 4.68)
และขอที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุดคือ การแสดงขอมูลดานโภชนาการครบถวน มีผลในระดับมาก
( =3.84)
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ตารางท่ี 4.2 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา

ดานราคา  SD แปลความ
1. มีปายบอกราคาสินคาชัดเจน 3.95 1.02 มาก
2. สินคามีคุณภาพเหมาะสมกับราคา 3.53 1.22 มาก
3. วิธีการชําระเงินสะดวก 3.91 0.68 มาก
4. สินคามีสวนลดหากซื้อจํานวนมาก 3.75 0.72 มาก
5. การตอรองราคาสินคา 3.52 0.94 มาก

รวม 3.73 0.58 มาก

จากตารางที่ 4.2 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคาที่มีผลตอการ
ซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ พบวา ในภาพรวมมีผลในระดับมาก ( = 3.73) และเมื่อพิจารณาราย
ขอ พบวา มีผลในระดับมากทุกขอ โดยขอที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุด คือมีปายบอกราคาสินคาชัดเจน มี
ผลในระดับมาก ( = 3.95 ) รองลงมาคือ วิธีการชําระเงินสะดวก มีผลในระดับมาก ( = 3.91)
และขอที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุดคือ การตอรองราคาสินคา มีผลในระดับมาก ( = 3.52)

ตารางท่ี 4.3 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานการจัดจําหนายสินคา

ดานการจัดจําหนายสินคา  SD แปลความ
1. ความนาเชื่อถือของรานจําหนาย 4.06 0.87 มาก
2. ความสะดวกในการซื้อสินคา 3.93 0.66 มาก
3. การบริการจัดสงสินคา 3.64 0.76 มาก
4. การจัดวางสินคาใหโดดเดนสะดุดตา 3.80 0.62 มาก

รวม 3.86 0.55 มาก

จากตารางที่ 4.3 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนาย
สินคาที่มีผลตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ พบวา ในภาพรวมมีผลในระดับมาก ( = 3.86)
และเมื่อพิจารณารายขอ พบวา มีผลในระดับมากทุกขอ โดยขอที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ ความ
นาเชื่อถือของรานจําหนาย มีผลในระดับมาก ( = 4.06) รองลงมาคือ ความสะดวกในการซื้อ
สินคา มีผลในระดับมาก ( = 3.93) และขอที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุดคือการบริการจัดสงสินคา มีผลใน
ระดับมาก ( = 3.64)
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ตารางท่ี 4.4 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาด  SD แปลความ
1. ความนาเชื่อถือของพนักงานขาย 4.39 0.66 มาก
2. การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ 4.30 0.74 มาก
3. การแจกของสมนาคุณ 3.93 0.62 มาก
4. มีสินคาตัวอยาง/ทดลองใช 3.61 0.76 มาก
5. มีเอกสารแนะนําผลิตภัณฑ 4.01 0.65 มาก

รวม 4.04 0.50 มาก

จากตารางที่ 4.4 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด
ที่มีผลตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ พบวา ในภาพรวมมีผลในระดับมาก ( = 4.04) และเมื่อ
พิจารณารายขอ พบวา มีผลในระดับมากทุกขอ โดยขอที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุด คือ ความนาเชื่อถือของ
พนักงานขาย มีผลในระดับมาก ( = 4.39) รองลงมา คือ การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ มีผลในระดับ
มาก ( = 4.30) และขอที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุดคือ มีสินคาตัวอยาง/ทดลองใช มีผลในระดับมาก ( =
3.61)
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พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในพื้นท่ี จังหวัดยะลา

การวิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตพื้นที่
จังหวัดยะลา วิเคราะหขอมูลโดยใชความถี่ (Frequency) โดยสรุปมาเปนรอยละ (Percentage) ผล
การวิเคราะห ปรากฏผลดังตารางที่ 5

ตารางท่ี 5 แสดงคาความถี่และรอยละของพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ของผูบริโภคในเขตพื้นที่ จังหวัดยะลา

พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริม จํานวน
(n = 400)

รอยละ

ประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริมท่ีซื้อมากท่ีสุด
บํารุงผิวพรรณ 79 19.75
บํารุงสมอง 52 13.00
บํารุงสายตา 14 3.50
ขับลางสารพิษ (Detox) 32 8.00
ควบคุมนํ้าหนัก/ลดความอวน 50 12.50
บํารุงสุขภาพรางกายโดยรวม 173 43.25

รวม 400 100
คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมท้ังหมด/เดือน

ตํ่ากวา 1,000 บาท 208 52.00
1,001 – 2,000 บาท 129 32.25
2,001 – 3,000 บาท 41 10.25
3,001 – 4,000 บาท 17 4.25
4,001 – 5,000 บาท 4 1.00
มากกวา 5,000 บาท 1 0.25

รวม 400 100
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ตารางท่ี 5 (ตอ) แสดงคาความถี่และรอยละของพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ของผูบริโภคในพื้นที่ จังหวัดยะลา

พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริม จํานวน
(n = 400)

รอยละ

ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสถานท่ีใด
รานคาสะดวกซื้อ 25 6.25
รานขายยา 70 17.50
ตัวแทนจําหนาย/บูทแสดงสินคา 101 25.25
หางสรรพสินคา 32 8.00
ศูนยกระจายสินคา (ธุรกิจเครือขาย) 112 28.00
คลินิกและสถานเสริมความงาม 60 15.00

รวม 400 100
เหตุผลในการเลือกสถานท่ีซื้ออาหารเสริม

มีสินคาใหเลือกหลายประเภท 130 32.50
รานคามีความนาเชื่อถือ 162 40.50
ราคาสินคาถูกกวาที่อ่ืน ๆ 17 4.25
สามารถซื้อไดสะดวกและรวดเร็ว 91 22.25

รวม 400 100
เหตุผลท่ีซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมมารับประทาน

ตองการมีผิวขาวขึ้น 65 16.25
ตองการชะลอ/ลดร้ิวรอยกอนวัย 64 16.00
ตองการบํารุงสุขภาพใหแข็งแรง 211 52.75
ตองการมีรูปรางผอมลง ไดสัดสวน 50 12.50
อ่ืน ๆ 10 2.50

รวม 400 100
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ตารางท่ี 5 (ตอ) แสดงคาความถี่และรอยละของพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ของผูบริโภคในพื้นที่ จังหวัดยะลา

พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริม จํานวน
(n = 400)

รอยละ

สื่อโฆษณา สามารถจูงใจใหซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
โทรทัศน 41 10.25
ใบปลิว/โบวชัวรผลิตภัณฑ 66 16.50
อินเทอรเน็ต 85 21.25
การบอกตอจากคนรูจัก 191 47.75
อ่ืน ๆ 17 4.25

รวม 400 100
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ

พนักงานขาย 76 19.00
ราคา 34 8.50
ตัวเอง 142 35.50
เพื่อน 33 8.25
ชื่อเสียงของบริษัทผูผลิต 7 1.75
การโฆษณาจากสื่อตางๆ 14 3.50
สรรพคุณของสินคา 94 23.50

รวม 400 100
เหตุผลท่ีตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ

ราคาสินคาเปนมาตรฐาน 61 15.25
คุณภาพของสินคา 95 23.75
กระแสนิยม 13 3.25
การจัดจําหนายสินคา 14 3.50
ความรักสุขภาพ 217 54.25

รวม 400 100
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ตารางท่ี 5 (ตอ) แสดงคาความถี่และรอยละของพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ของผูบริโภคในพื้นที่ จังหวัดยะลา

พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริม จํานวน
(n = 400)

รอยละ

บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ
เพื่อน 64 16.00
พี่นอง หรือญาติ 32 8.00
พอแม 13 3.25
ตนเอง 291 72.75

รวม 400 100
ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมตอเดือน

1 – 2 คร้ัง/เดือน 346 86.50
3 – 4 คร้ัง/เดือน 43 10.25
อ่ืน ๆ 11 2.75

รวม 400 100
หากมีผลิตภัณฑตัวใหมท่ีสนใจจะซื้อเปนคร้ังแรก ทาน
พิจารณาจากเหตุผลใด

ศึกษาขอมูลของสินคาจากแหลงตาง ๆ 200 50.00
สอบถามขอมูลสินคาจากผูขายอยางละเอียด 84 21.00
เปรียบเทียบราคาและโปรโมชั่นของรานตาง ๆ 19 4.75
สอบถามขอมูลสินคาจากคนรูจักที่เคยใช 97 24.75

รวม 400 100

จากตารางที่ 5 ผลการวิเคราะหดานพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของ
ผูบริโภคในพื้นที่จังหวัดยะลา พบวา ดานประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริมที่ซื้อมากที่สุด พบวา
สวนใหญกลุมตัวอยางซื้อผลิตภัณฑประเภทบํารุงสุขภาพรางกายโดยรวม จํานวน 173 คน
คิดเปนรอยละ 43.25 รองลงมาคือ บํารุงผิวพรรณ จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.75 และ
นอยที่สุด คือ บํารุงสายตา จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.50
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ดานคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน พบวาสวนใหญกลุม
ตัวอยางใชเงินซื้ออาหารเสริมตอเดือน เปนเงิน ตํ่ากวา 1,000 บาท จํานวน 208 คน คิดเปนรอยละ
52.00 รองลงมาใชเงินซื้ออาหารเสริมตอเดือนเปนเงิน 1,001 – 2,000 บาท จํานวน 129 คน คิดเปน
รอยละ 32.25 และนอยที่สุดใชเงินซื้ออาหารเสริมตอเดือนเปนเงิน มากกวา 5,000 บาท จํานวน
1 คน คิดเปนรอยละ 0.25

ดานสถานที่ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม พบวาสวนใหญกลุมตัวอยางเลือกสถานที่ซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก ศูนยกระจายสินคา (ธุรกิจเครือขาย) จํานวน 112 คน คิดเปน
รอยละ 28.00 รองลงมา ตัวแทนจําหนายและบูทแสดงสินคา จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 25.25
และนอยที่สุดซื้อจากรานสะดวกซื้อ จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.25

ดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ซื้ออาหารเสริม พบวาสวนใหญกลุมตัวอยางเลือก
เหตุผลในการการเลือกสถานที่ซื้ออาหารเสริม รานคามีความนาเชื่อถือ จํานวน 162 คน  คิดเปนรอย
ละ 40.50 รองลงมา มีสินคาใหเลือกหลายประเภท จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.50 และนอย
ที่สุดราคาสินคาถูกกวาที่อ่ืน ๆ จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.25

ดานเหตุผลที่ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมมารับประทาน พบวาสวนใหญกลุมตัวอยาง
เลือกเหตุผลที่ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมมารับประทาน ตองการบํารุงสุขภาพใหแข็งแรง
จํานวน 211 คน คิดเปนรอยละ 52.75 รองลงมาเลือกตองการมีผิวขาวขึ้น จํานวน 65 คน คิดเปน
รอยละ 16.25 และนอยที่สุด คือ อ่ืน ๆ เชนตองการบํารุงสายตาและบํารุงสมอง จํานวน 10 คน
คิดเปนรอยละ 2.50

ดานสื่อโฆษณา สามารถจูงใจใหทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม พบวาสวนใหญกลุม
ตัวอยางเลือกสื่อดานการบอกตอจากคนรูจัก จํานวน 191 คน  คิดเปนรอยละ 47.25 รองลงมาเลือก
สื่อดานอินเทอรเน็ต จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 21.25 และนอยที่สุด สื่ออ่ืน ๆ เชน ชื่อเสียงของ
รานคา ประเภทเฟรนไชด เปนตน จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.25

ดานปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ พบวา ตัวเอง มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
อาหารเสริมมากที่สุด จํานวน 142 คน  คิดเปนรอยละ 35.50 รองลงมาสรรพคุณของสินคา จํานวน
94 คน คิดเปนรอยละ 23.50 และนอยที่สุดชื่อเสียงของบริษัทผูผลิต จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ
1.75

ดานเหตุผลที่ตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ พบวา กลุมตัวอยางมีความเห็น
วา ความรักสุขภาพเปนเหตุผลสําคัญในการเลือกบริโภคอาหารเสริม มากที่สุด จํานวน 217 คน
คิดเปนรอยละ 54.25 รองลงมาเลือกดานคุณภาพของสินคา จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.75
และเลือกกระแสนิยม นอยที่สุด จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.25
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ดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ พบวา ตนเอง มากที่สุดจํานวน 291 คน
คิดเปนรอยละ 72.75 รองลงมาเลือกเพื่อนที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ จํานวน 64 คน คิดเปน
รอยละ 16.00 และเลือกพอแมที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ นอยที่สุด จํานวน 13 คน คิดเปน
รอยละ 3.25

ดานความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมตอเดือน กลุมตัวอยางซื้ออาหารเสริมใน
ความถี่ 1 – 2 คร้ัง/เดือน มากที่สุด จํานวน 346 คน  คิดเปนรอยละ 86.50 รองลงมาซื้ออาหารเสริม
ในความถี่ 3 - 4 คร้ัง/เดือน จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.75 และนอยที่สุดอ่ืน ๆ จํานวน 11 คน
คิดเปนรอยละ 2.75 อยูในกลุมผลิตภัณฑบํารุงสมอง เปนสวนใหญซึ่งสามารถซื้อตามรานสะดวก
ซื้อหรือหางสรรพสินคา เปนตน

และหากมีผลิตภัณฑตัวใหมที่ทานสนใจจะซื้อเปนคร้ังแรก ทานพิจารณาจาก
เหตุผลใด พบวา เลือกศึกษาขอมูลของสินคาจากแหลงตาง ๆ เหตุผลในการพิจารณาอันดับแรก จํานวน
200 คน  คิดเปนรอยละ 50.00 รองลงมา เลือกสอบถามขอมูลสินคาจากคนรูจักที่เคยใช จํานวน
97 คน คิดเปนรอยละ 24.25 และเลือกเปรียบเทียบราคาและโปรโมชั่นของรานตาง ๆ นอยที่สุด
จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.75
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ความสัมพันธระหวางลักษณะผูบริโภคกับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ในพื้นท่ีจังหวัดยะลา

การวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะผูบริโภคกับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริม
เพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลา โดยใชสถิติสหสัมพันธของเพียรสัน (Pearson Chi-square)
ผลการวิเคราะห ปรากฏผลดังตารางที่ 6

ตารางท่ี 6 หาความสัมพันธระหวางลักษณะผูบริโภคกับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ที่มีตอผูบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลา

ขอมูลทั่วไป

พฤติกรรมผูบริโภค
ประเภท

อาหารเสริม
ที่ซื้อ
(1)

คาใชจาย
ในการซื้อ/

เดือน
(2)

4สถานที่ซื้อ
อาหารเสริม

(3)

เหตุผลที่
เลือก

สถานที่ซื้อ
(4)

เหตุผลที่ซื้อ
อาหารเสริม

(5)

สื่อโฆษณา
ที่จูงใจใน

การซื้อ
(6)

เพศ 0.472 0.043* 0.148 0.104 0.637 0.408
อายุ 0.830 0.000*** 0.449 0.000*** 0.837 0.000***
สถานภาพการสมรส 0.179 0.017** 0.397 0.001*** 0.377 0.073
ระดับการศึกษา 0.802 0.000*** 0.129 0.014** 0.820 0.239
อาชีพ 0.936 0.000*** 0.000*** 0.000*** 0.857 0.007**
รายไดตอเดือน 0.318 0.000*** 0.000*** 0.007** 0.811 0.126



มห
าว
ิทย
าล
ัยร
าช
ภัฏ
ยะ
ลา

80

ตารางท่ี 6 (ตอ) หาความสัมพันธระหวางลักษณะผูบริโภคกับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ที่มีตอผูบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลา

ขอมูลทั่วไป

พฤติกรรมผูบริโภค
ปจจัยที่มี

อิทธิพลใน
การเลือกซื้อ

(7)

เหตุผลใน
การตัดสินใจ

ซื้อ
(8)

บุคคลที่สวน
รวมในการ
ตัดสินใจ

(9)

ความถี่ใน
การซื้อ/ตอ

เดือน
(10)

ผลิตภัณฑใหมจะซื้อคร้ัง
แรกพิจารณาจากเหตุผล

ใด
(11)

เพศ 0.910 0.369 0.222 0.417 0.394
อายุ 0.002** 0.050* 0.003** 0.968 0.000***
สถานภาพการสมรส 0.107 0.038* 0.230 0.404 0.311
ระดับการศึกษา 0.033* 0.912 0.088 0.995 0.024**
อาชีพ 0.017* 0.295 0.024* 0.898 0.373
รายไดตอเดือน 0.080 0.112 0.004** 0.900 0.702

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01
*** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001
จากตารางที่ 6 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะผูบริโภคกับพฤติกรรมของผูบริโภค

ทีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ พบวา
ดานเพศ กับ พฤติกรรมของผูบ ริโภคทีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ

มีความสัมพันธกับ คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน  อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05

ดานอายุ กับ พฤติกรรมของผูบ ริโภคทีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
มีความสัมพันธ กับ 1) คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน 2) เหตุผลในการ
เลือกสถานที่ซื้ออาหารเสริม 3) สื่อโฆษณาประเภทใด สามารถจูงใจใหทานซื้อผลิตภัณฑอาหาร
เสริมไดมากที่สุด และ 4) หากมีผลิตภัณฑตัวใหมที่ทานสนใจจะซื้อเปนคร้ังแรก ทานพิจารณาจาก
เหตุผลใดมากที่สุด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 ในสวนของ 1) ปจจัยใดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุด และ 2) บุคคลที่มีสวนรวมมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อ มีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ เหตุผลใดสําคัญที่สุดที่ทานตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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ดานสถานภาพการสมรส กับ พฤติกรรมของผูบริโภคทีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพ มีความสัมพันธ กับเหตุผลในการเลือกสถานที่ซื้ออาหารเสริมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01 และเหตุผลใดสําคัญที่สุดที่ทานตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ดานระดับการศึกษา กับ พฤติกรรมของผูบริโภคทีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
มีความสัมพันธ กับ คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน มีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.001 ในสวนของ หากมีผลิตภัณฑตัวใหมที่ทานสนใจจะซื้อเปนคร้ังแรก ทานพิจารณาจาก
เหตุผลใดมากที่สุด มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และปจจัยใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก
ซื้อมากที่สุด มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ดานอาชีพ กับ พฤติกรรมของผูบริโภคทีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
มีความสัมพันธกับ 1) คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน 2) ทานซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมจากสถานที่ใดมากที่สุด 3) เหตุผลในการเลือกสถานที่ซื้ออาหารเสริมมากที่สุด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 ในสวนของ สื่อโฆษณาประเภทใด สามารถจูงใจใหทานซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมไดมากที่สุด มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 และ 1) ปจจัยใดที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุด 2) บุคคลที่มีสวนรวมมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อ มีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05

ดานรายไดตอเดือน กับ พฤติกรรมของผูบริโภคทีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
มีความสัมพันธกับ 1) คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน 2) ทานซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมจากสถานที่ใดมากที่สุด มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 และ 1) เหตุผลในการเลือก
สถานที่ซื้ออาหารเสริมมากที่สุด 2) บุคคลที่มีสวนรวมมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อ มีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ในพื้นท่ีจังหวัดยะลา

การวิเคราะหความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ในพื้นที่จังหวัดยะลา โดยใชสถิติสหสัมพันธของเพียรสัน (Pearson Chi-
square) ผลการวิเคราะห ปรากฏผลดังตารางที่ 7

ตารางท่ี 7 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับพฤติกรรม
การซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ

สวนประสม
การตลาด

พฤติกรรมผูบริโภค
ประเภท

อาหารเสริม
ที่ซื้อ
(1)

คาใชจาย
ในการซื้อ/

เดือน
(2)

สถานที่ซื้อ
อาหารเสริม

(3)

เหตุผลที่
เลือก

สถานที่ซื้อ
(4)

เหตุผลที่
ซื้ออาหาร

เสริม
(5)

สื่อโฆษณา
ที่จูงใจใน

การซื้อ
(6)

ดานผลิตภัณฑ 0.062 0.642 0.955 0.591 0.734 0.500
ดานราคา 0.005** 0.938 0.215 0.639 0.318 0.912
ดานการจัดจําหนาย 0.385 0.001*** 0.124 0.075 0.571 0.275
ดานสวนการสงเสริม
การตลาด

0.568 0.009** 0.250 0.029* 0.632 0.213

ภาพรวม 0.000*** 0.000*** 0.004** 0.002** 0.000*** 0.000***
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ตารางท่ี 7 (ตอ) ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับพฤติกรรม
การซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ

สวนประสม
การตลาด

พฤติกรรมผูบริโภค
ปจจัยที่มี

อิทธิพลใน
การเลือกซื้อ

(7)

เหตุผลใน
การตัดสินใจ

ซื้อ
(8)

บุคคลที่สวน
รวมในการ
ตัดสินใจ

(9)

ความถี่ใน
การซื้อ/ตอ

เดือน
(10)

ผลิตภัณฑใหมจะซื้อ
คร้ังแรกพิจารณาจาก

เหตุผลใด
(11)

ดานผลิตภัณฑ 0.001*** 0.027* 0.523 0.656 0.086
ดานราคา 0.886 0.157 0.296 0.937 0.485
ดานการจัดจําหนาย 0.147 0.414 0.302 0.225 0.024*
ดานสวนการสงเสริม
การตลาด

0.132 0.000*** 0.003** 0.850 0.295

ภาพรวม 0.000*** 0.001*** 0.003** 0.053* 0.003**

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01
*** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001

จากตารางที่ 7 แสดงความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมของ
ผูบริโภคทีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ พบวา

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ดานปจจัยใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุด มีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.001 และเหตุผลใดสําคัญที่สุดที่ทานตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้ออาหาร
เสริมเพื่อสุขภาพ ดานประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริมที่ทานซื้อมากที่สุด มีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ดานคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน มีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.001 และดานหากมีผลิตภัณฑตัวใหมที่ทานสนใจจะซื้อเปนคร้ังแรก ทาน
พิจารณาจากเหตุผลใดมากที่สุด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ดานเหตุผลใดสําคัญที่สุดที่ทานตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพ มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 ดานคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด
ดานบุคคลที่มีสวนรวมมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อ/เดือน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ
ดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ซื้ออาหารเสริมมากที่สุด มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในภาพรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพทุกดาน ดานประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริมที่ทานซื้อมากที่สุด ดาน
คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน ดานเหตุผลที่ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมมา
รับประทานมากที่สุด ดานสื่อโฆษณาประเภทใดสามารถจูงใจใหทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมได
มากที่สุด ดานเหตุผลใดสําคัญที่สุดที่ทานตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ มีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.001 ดานทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสถานที่ใดมากที่สุด ดานเหตุผลในการ
เลือกสถานที่ซื้ออาหารเสริมมากที่สุด บุคคลที่มีสวนรวมมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อและหากมี
ผลิตภัณฑตัวใหมที่ทานสนใจจะซื้อเปนคร้ังแรก ทานพิจารณาจากเหตุผลใดมากที่สุด มีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 และความถี่ในการซื้อ/ตอเดือน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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ขอเสนอแนะตออาหารเสริมเพื่อสุขภาพตามความคิดเห็นของผูบริโภคในเขตพื้นท่ีจังหวัดยะลา

การวิเคราะหขอเสนอแนะตออาหารเสริมเพื่อสุขภาพตามความคิดเห็นของผูบริโภคใน
เขตพื้นที่จังหวัดยะลา เปนคําถามปลายเปด โดยหาความถี่ ปรากฏผลดังตารางที่ 8

ตารางท่ี 8 แสดงความถี่ขอเสนอแนะตออาหารเสริมเพื่อสุขภาพตามความคิดเห็นของผูบริโภค
ในเขตพื้นที่จังหวัดยะลา

ดาน ขอเสนอแนะ ความถี่
ดานผลิตภัณฑ - ควรใหความสําคัญกับคุณภาพและความปลอดภัย 20

- การแสดงขอมูลสวนผสม คุณคาโภชนาการ 5
- ควรพัฒนารูปแบบของผลิตภัณฑให จดจํางาย ทันสมัย 10
- ควรศึกษาขอมูลผลิตภัณฑกอนตัดสินใจซื้อ 4

ดานราคา - ควรมีปายบอกราคาผลิตภัณฑอยางชัดแจน 3
- มีการกําหนดราคาผลิตภัณฑที่แนนอนและเปนมาตรฐาน 3
- สินคาอาหารเสริมเพื่อสุขภาพบางอยางมีราคาแพง 21
- สินคามีความเหมาะสมกับราคา 10
- มีวิธีการชําระเงินสะดวก 6

ดานชองทางการจัดจําหนาย - ควรมีสถานที่สามารถซื้อไดสะดวก 12
- การบริการสงสินคาฟรี 3
- การวางสินคาใหโดดเดนสะดุดตา 10
- การสรางความนาเชื่อถือของพนักงานและรานจําหนาย 7
- การเพิ่มชองทางการจัดจําหนายเพิ่มมากขึ้น 2

ดานการสงเสริมการตลาด - เพิ่มการประชาสัมพันธมากกวาน้ี 14
- การโฆษณาควรเนนถึงคุณประโยชนที่ชัดเจน 2
- มีการรับประกันสินคายินดีคืนเงิน 13
- มีการฝกอบรมพนักงานใหมีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ 5
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จากตารางที่ 8 แสดงความถี่ขอเสนอแนะตออาหารเสริมเพื่อสุขภาพตามความคิดเห็น
ของผูบริโภคในเขตพื้นที่จังหวัดยะลา พบวา

ดานผลิตภัณฑ พบวา ควรใหความสําคัญกับคุณภาพและความปลอดภัย จํานวน 20 คน
ควรพัฒนารูปแบบของผลิตภัณฑให จดจํางาย ทันสมัย จํานวน 10 คน การแสดงขอมูลสวนผสม
คุณคาโภชนาการ จํานวน 5 คน และควรศึกษาขอมูลผลิตภัณฑกอนตัดสินใจซื้อ จํานวน 4 คน
ตามลําดับ

ดานราคา พบวา สินคาอาหารเสริมเพื่อสุขภาพบางอยางมีราคาแพง จํานวน 21 คน
สินคามีความเหมาะสมกับราคา จํานวน 10 คน มีวิธีการชําระเงินสะดวก จํานวน 6 คน ควรมีปาย
บอกราคาผลิตภัณฑอยางชัดแจน จํานวน 3 คน และมีการกําหนดราคาผลิตภัณฑที่แนนอนและเปน
มาตรฐาน จํานวน 3 คน ตามลําดับ

ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ควรมีสถานที่สามารถซื้อไดสะดวก จํานวน 12 คน
การวางสินคาใหโดดเดนสะดุดตา จํานวน 10 คน การสรางความนาเชื่อถือของพนักงานและราน
จําหนาย จํานวน 7 คน การบริการสงสินคาฟรี จํานวน 3 คน และการเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย
เพิ่มมากขึ้น จํานวน 2 คน ตามลําดับ

ดานการสงเสริมการตลาด พบวา เพิ่มการประชาสัมพันธมากกวาน้ี จํานวน 14 คน
มีการรับประกันสินคายินดีคืนเงิน จํานวน 13 คน มีการฝกอบรมพนักงานใหมีความรูความเขาใจ

ในผลิตภัณฑ จํานวน 5 คน  และการโฆษณาควรเนนถึงคุณประโยชนที่ชัดเจน จํานวน 2 คน
ตามลําดับ
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บทที่ 5

สรุปผล อภิปรายผลและขอเสนอแนะ

การคนควาอิสระเร่ือง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภค
ที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในเขตพื้นที่ จังหวัดยะลา” โดยสรุปสาระสําคัญในการ
คนควาอิสระดังน้ี

1. เพื่อศึกษาลักษณะผูบริโภค ปจจัยสวนประสมการตลาดและพฤติกรรมของ
ผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ

2. เพื่อหาความสัมพันธระหวางลักษณะผูบริโภค ปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ

3. ศึกษาปญหา ขอเสนอแนะของผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพใน
พื้นที่จังหวัดยะลา

วิธีดําเนินการคนควาอิสระ

ประชากรที่ใชในการศึกษา ไดแก ผู ใชบริการในการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ณ ศูนยกระจายสินคาของบริษัทในธุรกิจเครือขาย รานขายยาแผนปจจุบันและแผนโบราณ ที่อยูใน
เขตเทศบาลนครยะลา โดยการจัดทําแบบสอบถามขอมูลผูประกอบการ โดยการสุมตัวอยาง จํานวน
13 รานคาที่เปนรานขนาดใหญ ทีมีผูรับบริการไมนอยกวา 30 คน/วัน เปนการกําหนดขนาดกลุม
ตัวอยางแบบเจาะจง ผูคนควาอิสระไดกําหนดขนาดกลุมตัวอยางจากวิธีการคํานวณของ Taro
Yamane (ธานินทร  ศิลปจารุ,2555 : 47) ซึ่งมีระดับความเชื่อมันที่ 95% คาความคลาดเคลื่อน_+5%
จากการสอบถามขอมูล การสุมตัวอยางจํานวน 13 ราน มีจํานวนมีอัตราการเขา-ออก และใชบริการ
จํานวน 36,300 คน จึงทําใหไดขนาดของกลุมตัวอยาง 394 คนเพื่อปองกันความผิดพลาดจากการ
ตอบแบบสอบถาม ผูศึกษาจึงจัดกลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังน้ีเพิ่มขึ้นเปนจํานวน 400 คน
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เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลคนควาอิสระ

การคนควาอิสระในคร้ังน้ีใชแบบสอบถาม เปนเคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวม
ขอมูล จํานวน 1 ชุด ซึ่งผูวิจัยไดสรางขึ้นเองโดยศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและ
พฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลา เพื่อสุขภาพของ
ผูบริโภคและงานวิจัยตาง ๆ ที่เกี่ยวของ แบงออกเปน 4 สวน คือ

สวนที่ 1 ขอมูลลักษณะผูบริโภคของผูตอบแบบสอบถาม มีลักษณะแบบสอบถาม
เปนแบบตรวจสอบรายการ (Check - list) จํานวน 6 ขอโดยครอบคลุมขอมูลเกี่ยวกับ เพศ อายุ
สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชีพและรายได

สวนที่ 2 ขอมูลดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดของอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ตามความคิดเห็นของผูบริโภคในเขตพื้นที่จังหวัดยะลา ประกอบดวย 4 ดาน ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด จํานวน 21 ขอ มีลักษณะเปน
แบบมาตราสวนประเมินคา (Likert Scale)

สวนที่ 3 ขอมูลดานพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบริโภคใน
เขตพื้นที่จังหวัดยะลา มีลักษณะกําหนดกําหนดคําถามใหเลือกตอบ (Check – list) จํานวน 11 ขอ

สวนที่ 4 ขอเสนอแนะของผูบริโภคตออาหารเสริมเพื่อสุขภาพตามความคิดเห็น
ของผูบริโภคในเขตพื้นที่จังหวัดยะลา ลักษณะแบบสอบถามเปนปลายเปด (Open ended Questions)
ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด และทํา
การวิเคราะหโดยใชสถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก ความถี่

การเก็บรวบรวมขอมูล

การเก็บรวบรวมขอมูล ผูทําการคนควาอิสระไดนําแบบสอบถามไปใชกับกลุมตัวอยาง
เก็บขอมูลโดยวิธีสุมแบบเจาะจง โดยมีกระบวนการและขั้นตอนในการเก็บรวบรวมขอมูลดังน้ี

1. ผูคนควาอิสระไดนําหนังสือขออนุญาตจากมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา  เพื่อขอ
ความอนุเคราะหในการเก็บรวบรวมขอมูลและสนับสนุนการคนควาอิสระ

2. ผูคนควาอิสระจัดทําแบบสอบถามตามจํานวนกลุมตัวอยางผูบริโภคในเขต
เทศบาลนครยะลา จํานวน 400 ชุด ตามจํานวนสัดสวนของกลุมตัวอยาง จํานวน 13 ราน

3. ผูคนควาอิสระจัดเก็บรวบรวมแบบสอบถามดวยตนเองและฝากไวกับรานคา
จํานวน 13 ราน รวมทั้งหมดเปนเวลา 30 วัน ตามจํานวนกลุมตัวอยางผูบริโภคจนครบ 400 ชุด

4. ผูคนควาอิสระตรวจสอบความสมบูรณของคําตอบในแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด
5. กําหนดหมายเลขแบบสอบถามและจัดหมวดหมูของขอมูลในแบบสอบถามเพื่อ

นําขอมูลไปวิเคราะหทางสถิติดวยโปรแกรมสําเร็จรูป
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การวิเคราะหขอมูล

สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลลักษณะผูบริโภค ซึ่งไดแก อายุ สถานภาพ
การสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได วิเคราะหโดยการใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive
Statistic) โดยใชคารอยละ (Percentage)

สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของอาหารเสริม
เพื่อสุขภาพตามความคิดเห็นของผูบริโภคในเขตพื้นที่จังหวัดยะลา วิเคราะหหา คาเฉลี่ย (Mean)
และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)

สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตพื้นที่ จังหวัดยะลา วิเคราะหโดยใชคาความถี่ (Frequency) และคารอยละ
(Percentage)

สวนที่ 4 เกี่ยวกับขอเสนอแนะตออาหารเสริมเพื่อสุขภาพตามความคิดเห็นของ
ผูบริโภค ในเขตพื้นที่ จังหวัดยะลา และทําการวิ เคราะห โดยใชสถิติพรรณนา (Descriptive
Statistics) ไดแก ความถี่ (Frequency)

การทดสอบสมมติฐาน ความสัมพันธระหวางลักษณะผูบริโภค ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดกับพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพสถิติที่ใช คาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ เพียรสัน วิธีการไควสแควร (Pearson Chi – Square)

สรุปผล

ผลการคนควาอิสระเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภค
ที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในเขตพื้นที่ จังหวัดยะลา สรุปไดดังน้ี

ขอมูลลักษณะผูบริโภค
จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 305 คน รอยละ 76.25

อายุ ระหวาง 31-40 ป  จํานวน 187 คน รอยละ 46.75 คาเฉลี่ยของอายุเทากับ 33 ป อายุคาสูงสุด
51 ป และคาตํ่าสุด 20 ป มีสถานภาพโสด จํานวน 200 คน รอยละ50.00 มีระดับการศึกษาปริญญา
ตรี จํานวน 238 รอยละ 59.50 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 138 คน รอยละ 34.50 รายได
เฉลี่ยตอเดือน นอยกวา 10,000 บาท  จํานวน 208 คน รอยละ 52.00 คาเฉลี่ยของรายไดเทากับ
12,967 บาท รายไดคาสูงสุดเทากับ 80,000 ป คาตํ่าสุด 1,200 บาท
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ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดของอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ

ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพ พบวา ในภาพรวมมีผลในระดับมาก ( = 3.98) และเมื่อพิจารณารายขอ พบวา มีผลใน
ระดับมากทุกขอ โดยขอที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุด คือ ดานผลิตภัณฑ มีผลในระดับมาก ( = 4.30)
รองลงมา คือ ดานการสงเสริมทางการตลาด มีผลในระดับมาก ( = 4.04 ) และขอที่มีคาเฉลี่ย
นอยที่สุดคือดานราคา  มีผลในระดับมาก ( =3.73)

ขอมูลพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ

ผลการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ พบวา
ดานประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริมที่ซื้อมากที่สุด พบวาสวนใหญกลุมตัวอยางซื้อ

ผลิตภัณฑประเภทบํารุงสุขภาพรางกายโดยรวม จํานวน 173 คน รอยละ 43.25 ดานคาใชจายกลุม
ตัวอยางใชเงินซื้ออาหารเสริมตอเดือน เปนเงิน ตํ่ากวา 1,000 บาท จํานวน 208 คน รอยละ 52.00
ดานสถานที่ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม ศูนยกระจายสินคา (ธุรกิจเครือขาย) จํานวน 112 คน
รอยละ 28.00 ดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ซื้ออาหารเสริม รานคามีความนาเชื่อถือ จํานวน 162
คน รอยละ 40.50 ดานเหตุผลที่ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมมารับประทาน ตองการบํารุงสุขภาพให
แข็งแรง จํานวน 211 คน ดานสื่อโฆษณา สามารถจูงใจ ดานการบอกตอจากคนรูจัก จํานวน
191 คน รอยละ 47.25 ดานปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ ตัวเอง จํานวน 142 คน
รอยละ 35.50 ดานเหตุผลที่ตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ความรักสุขภาพเปนเหตุผล
จํานวน 217 คน รอยละ 54.25 ดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ ตนเอง จํานวน 291 คน
รอยละ 72.75 ดานความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม 1 – 2 คร้ัง/เดือน จํานวน 346 คน
รอยละ 86.50 และหากมีผลิตภัณฑตัวใหมที่ทานสนใจจะซื้อเปนคร้ังแรกพิจารณาจาก เลือกศึกษา
ขอมูลของสินคาจากแหลงตาง ๆ จํานวน 200 คน รอยละ 50.00
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ความสัมพันธระหวางลักษณะผูบริโภคมีความสัมพันธกับพฤติกรรมท่ีมีตอการซื้อ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นท่ีจังหวัดยะลา

ดานเพศ กับ พฤติกรรมของผูบ ริโภคทีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
มีความสัมพันธกับ คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05

ดานอายุ  กับ พฤติกรรมของผูบ ริโภคทีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
มีความสัมพันธ กับ คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน  เหตุผลในการเลือก
สถานที่ซื้ออาหารเสริม สื่อโฆษณาประเภทใดสามารถจูงใจใหทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมได
มากที่สุด และ หากมีผลิตภัณฑตัวใหมที่ทานสนใจจะซื้อเปนคร้ังแรก ทานพิจารณาจากเหตุผลใด
มากที่สุด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 ในสวน ปจจัยใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก
ซื้อมากที่สุด และ บุคคลที่มีสวนรวมมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อ มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01
และ เหตุผลใดสําคัญที่สุดที่ทานตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05

ดานสถานภาพการสมรส กับ พฤติกรรมของผูบริโภคทีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพ มีความสัมพันธ กับเหตุผลในการเลือกสถานที่ซื้ออาหารเสริมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 และเหตุผลใดสําคัญที่สุดที่ทานตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดานระดับการศึกษา กับ พฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการซื้อ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ มีความสัมพันธ กับ คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด /
เดือน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 ในสวนของ หากมีผลิตภัณฑตัวใหมที่ทานสนใจจะซื้อเปน
คร้ังแรก ทานพิจารณาจากเหตุผลใดมากที่สุด มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และปจจัยใดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุด มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ดานอาชีพ กับ พฤติกรรมของผูบริโภคทีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
มีความสัมพันธกับ  คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน  ทานซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมจากสถานที่ใดมากที่สุด และเหตุผลในการเลือกสถานที่ซื้ออาหารเสริมมากที่สุด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 ในสวน สื่อโฆษณาประเภทใดสามารถจูงใจใหทานซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมไดมากที่สุด มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 และ ปจจัยใดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุด บุคคลที่มีสวนรวมมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อ มีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05
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ดานรายไดตอเดือน กับ พฤติกรรมของผูบริโภคทีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
มีความสัมพันธกับ คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน ทานซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมจากสถานที่ใดมากที่สุด มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 และ เหตุผลในการเลือก
สถานที่ซื้ออาหารเสริมมากที่สุด และ บุคคลที่มีสวนรวมมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อ มีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพในพื้นท่ีจังหวัดยะลา

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในภาพรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพทุกดาน ดานประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริมที่ทานซื้อมากที่สุด
ดานคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน ดานเหตุผลที่ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
มารับประทานมากที่สุด ดานสื่อโฆษณาประเภทใดสามารถจูงใจใหทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
ไดมากที่สุด ดานเหตุผลใดสําคัญที่สุดที่ทานตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ มีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.001 ดานทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสถานที่ใดมากที่สุด ดานเหตุผลใน
การเลือกสถานที่ซื้ออาหารเสริมมากที่สุด บุคคลที่มีสวนรวมมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อและหาก
มีผลิตภัณฑตัวใหมที่ทานสนใจจะซื้อเปนคร้ังแรก ทานพิจารณาจากเหตุผลใดมากที่สุด มีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 และความถี่ในการซื้อ/ตอเดือน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ถาแยกเปน
รายดาน ดังน้ี

ดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ดานปจจัย
ใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุด มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 และเหตุผลใด
สําคัญที่สุดที่ทานตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ดานประเภท
ของผลิตภัณฑอาหารเสริมที่ทานซื้อมากที่สุด มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

ดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ดาน
คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 และดาน
หากมีผลิตภัณฑตัวใหมที่ทานสนใจจะซื้อเปนคร้ังแรก ทานพิจารณาจากเหตุผลใดมากที่สุด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ดานสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ดานเหตุผลใดสําคัญที่สุดที่ทานตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ มีนัยสําคัญทางสถิติที่
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ระดับ 0.001 ดานคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมดดานบุคคลที่มีสวนรวมมากที่สุด
ในการตัดสินใจซื้อ/เดือน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ซื้อ
อาหารเสริมมากที่สุด มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ขอเสนอแนะตออาหารเสริมเพื่อสุขภาพตามความคิดเห็นของผูบริโภคในเขตพื้นท่ี
จังหวัดยะลา

ดานผลิตภัณฑ พบวา ควรใหความสําคัญกับคุณภาพและความปลอดภัย มากที่สุด
จํานวน 20 คน ดานราคา พบวา สินคาอาหารเสริมเพื่อสุขภาพบางอยางมีราคาแพงมากที่สุด
จํานวน 21 คน ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ควรมีสถานที่สามารถซื้อไดสะดวก 12 คน และ
ดานการสงเสริมการตลาด พบวา เพิ่มการประชาสัมพันธมากกวาน้ีมากที่สุด จํานวน 14 คน

การอภิปรายผล

จากการศึกษาลักษณะผูบริโภคของผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพใน
เขตพื้นที่ จังหวัดยะลา สามารถนํามาอภิปรายผลไดดังน้ี

ลักษณะผูบริโภค

จากการศึกษาขอมูลสวนใหญเปนผูหญิงที่ซื้อสินคาเน่ืองจากพฤติกรรมโดยธรรมชาติ
ของผูหญิงที่รักสวยรักงาม ใสใจดูแลสุขภาพ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ จรวยพร แกวเสมอ
(2551) ศึกษาปจจัยที่ใชตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพของผูบริโภคในเขตจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา และสอดคลองกับ งานวิจัยของ จิราวรรณ สวางลาภ (2553) ศึกษาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในอําเภอสูงเนิน จังหวัด
นครราชสีมา และสอดคลองกับงานวิจัยของ สุภาพร จรา (2551) ปจจัยในการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและสอดคลองกับ กฤติมา ศรีบวร
สมบัติ, วสุนธรา สินธุ, ณัฐนันท สุขสโมสร (2550) ไดศึกษาพฤติกรรมและความคิดเห็น
ของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑอาหารเสริมสําหรับบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาขอมูลทั่วไป
ของกลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวาเพศชายเชนเดียวกัน
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ผูบ ริโภคมีอายุระหวาง 31-40 ป เ น่ืองจากเปนชวงอายุ วั ยทํ างาน มี ดํา เ นิน
ชีวิตประจําวันอยางเรงรีบ สงผลใหผูบริโภคใหความสําคัญกับการดูแลสุขภาพเพื่อใหสุขภาพ
แข็งแรง ปองกันโรคเพราะในปจจุบันผูบริโภคใหความสําคัญกับการปองกันมากกวาการรักษา ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของ จรวยพร แกวเสมอ (2551) ศึกษาปจจัยที่ใชตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหาร
เสริมสุขภาพของผูบริโภคในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวา กลุมตัวอยางมีอายุระหวาง 30-39
ปและสอดคลองกับงานวิจัยของ ศรากุล  สุโคตรพรหมมี, สุดาพร  กุณฑลบุตร, กนกพร ชัย
ประสิทธิ์ (2550) ไดศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของคนวัยทํางานใน
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี พบวา กลุมตัวอยางมีอายุระหวาง 31-40 ป

สถานภาพการสมรสผูบริโภคมีสถานภาพโสด เน่ืองจากคนโสดสวนใหญไมมีภาระ
ดานครอบครัว ใหความสนใจในการดูแลสุขภาพตนเอง ใหดูดี ชอบเมื่อไดรับคําชมเชย และการ
ยอมรับในสังคมการทํางาน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ กฤติมา ตรีบวรสมบัติและคณะ (2550)
ศึกษาพฤติกรรมและความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑอาหารเสริมสําหรับบุคคลในเขต
กรุงเทพมหานคร และสอดคลองกับงานวิจัยของพัชรี กลิ่นทองและอัญชลี ปมปา (2552)
ไดศึกษาการเปรียบเทียบพฤติกรรมผูบริโภคและธุรกิจการจัดจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริมในเขต
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม และพบวา กลุมตัวอยางมีสถานภาพ โสด

ระดับการศึกษาของผูบริโภค มีการศึกษาระดับปริญญาตรี เน่ืองจากปจจุบันผูบริโภคมี
การศึกษาสูง จะมีความสนใจในขาวสารกวางขวางและไมคอยเชื่ออะไรงาย ๆ  ซึ่งจะมีหลักฐาน
หรือเหตุผลสนับสนุนเพียงพอที่จะเชื่อซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของสุภาพร จรา (2551) ศึกษาปจจัย
ในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และสอดคลองกับ
งานวิจัยของ พัชรี กลิ่นทองและอัญชลี ปมปา (2552) ศึกษาการเปรียบเทียบพฤติกรรมผูบริโภค
และธุรกิจการจัดจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริมในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา กลุม
ตัวอยางมีระดับการศึกษาปริญญาตรี

ผูบริโภคสวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน เนื่องจากปจจุบันพนักงาน
เอกชนเปนอาชีพที่ตองใหความสําคัญบุคลิกภาพ รูปราง หนาตา เนื่องจากมีผลตอการทํางาน
ดานการใหบริการ การประชาสัมพันธ งานติดตอพบปะกับลูกคา ซึ่งจะตองใหความสําคัญตอ
สุขภาพโดยรวม ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สุภาพร จรา (2551) ศึกษาปจจัยในการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและสอดคลองกับงานวิจัยของ
ศศิวรรณ  เดชคุณากร (2551) พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมของกลุมวัยทํางานใน
อําเภอเมืองเชียงใหม พบวา สวนใหญกลุมตัวอยางมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน
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รายไดเฉลี่ยตอเดือน นอยกวา 10,000 บาท เน่ืองจากเหตุการณความไมสงบในพื้นที่สาม
จังหวัดชายภาคใตที่สงผลกระทบตอเศรษฐกิจ การคาการลงทุนสงใหภาคธุรกิจชะลอตัวสงผลตอการ
จางงานและการกําหนดอัตราเงินเดือนที่ตํ่าเพื่อความอยูรอดของภาคธุรกิจของเอกชนทําใหรายไดของ
ผูบริโภคตํ่ากวาหรือนอยกวา 10,000 บาท ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ จิราวรรณ สวางลาภ (2553) ที่
ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพใน
อําเภอสูงเนิน จังหวัดนครราชสีมา และสอดคลองกับงานวิจัยของ สุภาพร จรา (2551) ศึกษาปจจัย
ในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร วาผูบริโภค มีรายได
ตอเดือน  ตํ่ากวา 10,000 บาท

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ

จากการสรุปผลการวิเคราะหขอมูลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีตอ
การซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในเขตพื้นที่ จังหวัดยะลา สามารถใชแนวทฤษฎีและวิจัยที่เกี่ยวของ
อภิปรายผลไดดังน้ี

ดานผลิตภัณฑอยูในระดับมาก ( = 4.30) เน่ืองจาก ผูบริโภคใหความสําคัญกับสินคามี
เคร่ืองหมายรับรองคุณภาพ คุณภาพของสินคาและสินคามีคุณประโยชน อยูในระดับมากที่สุด
โดยเฉพาะเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพ จากองคการอาหารและยา (อย.) โดยเฉพาะในพื้นที่สามจังหวัด
ชายแดนภาคใต เคร่ืองหมายฮาลาล เปนสิ่งสําคัญมาก ที่จะสงผลดีตอผูบริโภคในการสรางความมั่นใจ
ในการจัดการกับสินคา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ จินตนา โกมุทพงษ (2553) ที่ไดศึกษาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวามีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพของ
ผูบริโภคในภาพรวมระดับมาก ( = 4.47) และเมื่อศึกษารายละเอียดสวนประสมทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑซึ่งขัดแยงกัน สวนใหญใหความสําคัญกับสินคามีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพมากที่สุด
( = 4.71) รองลงมาคือคุณภาพของสินคาใหความสําคัญในระดับมากที่สุดเชนกัน ซึ่งสามารถ
วิเคราะหไดวานอกจากความสําคัญกับสินคามีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพแลว คุณภาพของสินคา
ยอมสงผลใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑน้ัน มากยิ่งขึ้น

ดานราคาอยูในระดับมาก ( = 3.73) เน่ืองจากผูบริโภคใหความสําคัญเร่ืองมีปายบอก
ราคาสินคาชัดเจน วิธีการชําระเงินสะดวก และสินคามีสวนลดหากซื้อจํานวนมาก ซึ่งเปนแรงจูงใจ
หรือเปนเหตุใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาได ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ศศิวรรณ เดชคุณากร
(2551) ที่ไดศึกษาวาปจจัยดานราคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมโดยรวม
ในระดับมาก สวนใหญความความสําคัญกับมีปายบอกราคาสินคาชัดเจน เน่ืองจากในปจจุบันสินคา
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บางชนิดไมมีราคาติดที่กลองหรือซองของสินคาสงผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเน่ืองจาก
ปายราคาทําใหผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบราคาสินคาที่มีความเหมาะสมกับราคา

ดานชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับมาก (  = 3.86) เน่ืองจากผูบริโภคให
ความสําคัญดานความนาเชื่อถือของรานจําหนาย ความสะดวกในการซื้อ ซึ่งทําใหผูบริโภคมีมั่นใจ
ในการบริโภคสินคาที่มีคุณภาพ เน่ืองจากความมีชื่อเสียงของสถานประกอบการ ความสะดวกใน
การซื้อซื้อสินคาเน่ืองจากทําเลที่ต้ังของสถานประกอบการเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมาย หาซื้อ
ไดสะดวก การจัดวางสินคาที่โดดเดนดึงดูดใจลูกคาในการตัดสินใจซื้อและมีการบริการจัดสง
สินคาดวย ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ จินตนา โกมุทพงษ. (2553) ที่ไดศึกษาพฤติกรรมการซื้อ
และปจจัยทางปจจัยสวนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตอําเมือง
จังหวัดขอนแกน สวนใหญใหความสําคัญกับความนาเชื่อถือของรานจําหนาย ซึ่งจะทําใหผูบริโภค
มั่นใจวารานคานําผลิตภัณฑที่มีคุณภาพมาจําหนายและผลิตภัณฑเปนของแท รวมถึงหากมีปญหา
หลังจากรับประทานหรืออยากสอบถามเพิ่มเติมก็สามารถกลับมาสอบถามไดตลอด

ดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับมาก ( = 4.04) เน่ืองจากผูบริโภคใหใหญให
ความสําคัญดานความนาเชื่อถือของพนักงานขาย เน่ืองจากความคุนเคย การใหคําปรึกษา การให
คําแนะนํา ประสบการณในการขายของพนักงานขายสามารถดึงดูดใจและสรางความประทับใจ
ใหกับลูกคา สอดคลองกับงานวิจัยของ ศรากุล  สุโคตรพรหมมี, สุดาพร  กุณฑลบุตร, กนกพร ชัย
ประสิทธิ์. (2550) พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของคนวัยทํางานในมหาวิทยาลัย
เทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี พบวาความนาเชื่อถือของพนักงานขายการมีพนังงานใหคําแนะนําตาง
แกลูกคา ดังน้ันนอกจากการสรางความนาเชื่อถือของพนักงานขายแลว ในสวนของการโฆษณาผาน
สื่อตาง ๆ  ในปจจุบันมีสื่อมากมายเชน สื่ออินเทอรเน็ต สื่อโทรทัศน หนังสือพิมพ วิทยุ และสื่อตาง
ๆ อีกมากมายที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ มีรายงานเกี่ยวกับอาหารเสริมที่มีอยางแพรหลาย ซึ่ง
สอดคลองกับแนวคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจของ อดุลย และ ดลยา จาตุรงคุกล (2545) การจูงใจ
(motivation) เปนสิ่งที่สงผลตอผูบริโภคมาก ถามีการจูงใจที่ตรงใจ ผูบริโภคไดมาก สินคาก็จะถูก
จําหนายอยางรวดเร็ว เชน การโฆษณาของผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อสุขภาพทางโทรทัศนโดย
บุคคลที่มีความนาเชื่อถือเปนฟรีเซ็นเตอรก็จะทําใหผลิตภัณฑตัวน้ัน เปนที่สนใจ
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พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีผลตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อนสุขภาพ

สรุปผลการวิเคราะหขอมูลการศึกษาดานพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีผลตอการซื้อ
อาหารเสริมเพื่อนสุขภาพ ในพื้นที่จังหวัดยะลา สามารถใชแนวทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ
อภิปรายผลไดดังน้ี

ดานพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีผลตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อนสุขภาพ ผลิตภัณฑ
อาหารเสริมที่ซื้อสวนใหญเนนในดานการบํารุงสุขภาพรางกายโดยรวม เน่ืองจากตองการดูแล
สุขภาพใหแข็งแรง ชวยปองกันโรคภัยไขเจ็บที่อาจจะเกิดขึ้นกับผูบริโภค ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย
ของ จินตนา โกมุทพงษ (2553) ที่ไดศึกษา พฤติกรรมการซื้อและปจจัยทางสวนประสมทาง
การตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน ผูบริโภคสวน
ใหญจะเลือกรับประทานอาหารเสริมเพื่อบํารุงสุขภาพรางกายโดยรวม เน่ืองจากตองการบํารุง
สุขภาพใหแข็งแรงอยูเสมอ

ดานคาใชจายในการใชเงินซื้ออาหารเสริมตอเดือนตํ่ากวา 1,000 บาท เน่ืองจาก
ผูบริโภคมีการซื้อสินคาตามรานสะดวกซื้อที่มีราคาไมแพงมากนัก เชน ผลิตภัณฑบํารุงสมองและ
เน่ืองจากผูโภคสวนใหญมีรายไดตํ่ากวา 10,000 บาทสงผลตอการตัดสินใจซื้อนอยกวา 1,000 บาท/
เดือน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ จินตนา โกมุทพงษ (2553) ที่ไดศึกษา พฤติกรรมการซื้อและ
ปจจัยทางสวนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
ขอนแกน มีคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม ตํ่ากวา 1,000 บาท/เดือน จะเห็นไดวา
ผูบริโภคหันมาใสใจเร่ืองความแข็งแรงของสุขภาพรางกายของตนเองมากขึ้นและเนนการรักษา
สุขภาพเชิงปองกัน ซึ่งยินดีจายเงินเพื่อใหไดมาซื้อสารอาหารที่ครบถวนและสุขภาพที่ดีซึ่งไม
จํา เปนตองเปนอาหารเสริมที่มีราคาแพงและสามารถหาซื้อไดตามรานสะดวกซื้อหรือ
หางสรรพสินคาและรานขายยาแผนปจจุบัน

ดานสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ จาก ศูนยกระจายสินคา
(ธุรกิจเครือขาย) เน่ืองจากมีอยูทุกจังหวัด และมีความนาเชื่อถือและการเปนสมาชิกทําใหสะดวกใน
การซื้อ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ฟลิป คอตเลอร (2008) ไดกลาววาชองทางการจัดจําหนายเปน
ขอกําหนดเพื่อใหผลิตภัณฑมีพรอมสําหรับการซื้อหาและสามารถซื้อหาไดทุกที่ในตลาดเปาหมาย
ซึ่งในปจจุบันธุรกิจอาหารเสริมพยายามจัดต้ังศูนยกระจายสินคา เพื่อใหสินคาและบริการถึงมือ
ผูบริโภคไดอยางสะดวกรวดเร็ว ลดระยะเวลาในการขนสงสินคาทําใหผูบริโภคสามารถหาซื้อได
สะดวก
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ดานเหตุผลในการการเลือกสถานที่ซื้ออาหารเสริม รานคามีความนาเชื่อถือ เน่ืองจาก
คุณภาพของสินคา ยี่หอ สงผลตอชื่อเสียงของรานคา ทําใหรานคามีความนาเชื่อถือ ซึ่งสอดคลอง
กับงานวิจัยของจินตนา โกมุทพงษ (2553) ที่ไดศึกษา พฤติกรรมการซื้อและปจจัยทางสวนประสม
ทางการตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน เพราะรานคา
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพมีสาขาอยูทั่วประเทศ ชื่อเสียงของรานคามีความนาเชื่อถือ

ดานเหตุผลที่ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมมารับประทาน ตองการบํารุงสุขภาพใหแข็งแรง
เน่ืองจากกลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญตอการดูแลสุขภาพและการบริโภคตามกระแสนิยม
ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของพัชรี กลิ่นทองและอัญชลี ปมปา (2552) ที่ไดศึกษาวาผูบริโภคสวน
ใหญเลือกรับประทานอาหารเสริมตองการเอาใจใสในเร่ืองสุขภาพมากที่สุด เพื่อตองการมีสุขภาพ
ที่แข็งแรง

ดานสื่อโฆษณาที่สามารถจูงใจใหตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม การบอกตอจาก
คนรูจักสามารถจูงใจไดมากที่สุด เน่ืองจากมีความใกลชิดความไวเน้ือเชื่อใจซึ่งกันและกัน กระแส
นิยมที่ไดยินจากสื่อตาง ๆ เมื่อมีการตอกย้ําหรือบอกตอจากคนรูจักสงผลตอการตัดสินใจซื้อได ซึ่ง
ขัดแยงกับงานวิจัยของ สุพิชญฌา ศุภกมลเสนีย (2551) ที่ไดศึกษา พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ
คลอโรฟลลจากอัลฟลฟาของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม สื่อที่สามารถใหเกิดจูงใจในการซื้อ
คือ เพื่อนแนะนําหรือการบอกตอจากคนรูจัก และสอดคลองกับงานวิจัยของ กฤติมา ศรีบวรสมบัติ,
วสุนธรา สินธุ, ณัฐนันท สุขสโมสร (2550) ไดศึกษาพฤติกรรมและความคิดเห็น ของผูบริโภคที่มี
ตอผลิตภัณฑอาหารเสริมสําหรับบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร แหลงที่ไดรับขาวสาร คือเพื่อน
ญาติ คนแนะนําหรือการบอกจากคนรูจัก ผูบริโภคมักจะพึ่งผูอ่ืนโดยเฉพาะ เพื่อน ญาติพี่นอง ผูมี
ประสบการณ และผูเชี่ยวชาญ เพื่อแสดงหาขอคิดเห็นเกี่ยวกับสินคา และบริการโดยมีผู นําทาง
ความคิดทําการสงขาวสารไปใหแกผูบริโภคในรูปแบบของปากตอปาก คือสงขาวจากปากหน่ึงและ
ตอไปยังปากอ่ืนตอไป

ดานอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ พบวา ตัวเอง มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหาร
เสริมมาก กลุมตัวอยางจะรูวาผลิตภัณฑตัวไหนที่เหมาะสมกับตัวเองที่สุด ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย
ของจิราวรรณ สวางลาภ (2553) ที่ไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในอําเภอสูงเนิน จังหวัดนครราชสีมา” ตัวเองมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อเพราะกลุมตัวอยางสวนใหญจะทราบวาประโยชนของผลิตภัณฑอาหารเสริมชนิดใด
เหมาะสมกับตัวเองมากที่สุดและสอดคลองกับงานวิจัยของ กฤติมา ศรีบวรสมบัติ, วสุนธรา สินธุ,
ณัฐนันท สุขสโมสร (2550) พฤติกรรมและความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑอาหารเสริม
สําหรับบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อคือ ตัวเอง เน่ืองจากไดรับ
อิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา เปนปจจัยภายในของผูบริโภค มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและ
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การใชสินคา ซึ่งปจจัยภายในประกอบดวย การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อถือและทัศนคติ
บุคลิกภาพและแนวคิดของตนเอง

ดานเหตุผลที่ตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ คือ ความรักสุขภาพ เพื่อ
ตองการใหมีสุขภาพดี การบํารุงสุขภาพอยูเสมอและตอเน่ือง ซึ่งขัดแยงกับงานวิจัยของ สุภาพร จรา
(2551) ปจจัยในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
เหตุผลที่ตัดสินในเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ คือ คุณภาพของสินคา สามารถอธิบายไดวา
เน่ืองจากผูบริโภคใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคามากอนเพราะคุณภาพของสินคา สงผลตอ
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซึ่งผูบริโภคน้ันยอมมีความรักสุขภาพอยูแลว

ดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ คือตนเอง เพราะมีความมั่นใจในตนเอง
ทราบถึงความตองการของตนเองดีที่สุดในการเลือกอาหารเสริมมาบริโภค ซึ่งสอดคลองกับ
งานวิจัยของจินตนา โกมุทพงษ (2553) ที่ไดศึกษา พฤติกรรมการซื้อและปจจัยทางสวนประสมทาง
การตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน บุคคลที่มีสวน
รวมในการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมมากที่สุดคือ ตนเอง

ดานความถี่ในการซื้ออาหารเสริม คือ 1 – 2 คร้ัง/เดือน เน่ืองจาก ผูบริโภคเอาใจใสดูแล
สุขภาพอยางสม่ําเสมอทําใหผูโภคตองมีการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพทุกเดือนซึ่งสอดคลองกับ
ณรงค ศรีโยธิน. (2550). ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของกลุมผูสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร ความถี่ในการซื้ออาหารเสริม 1 –
2 คร้ัง/เดือน สามารถอธิบายไดวา เน่ืองจากปริมาณของอาหารเสริมที่บริโภคสวนใหญจํานวนที่
บริโภคจะครอบคลุมอยางนอยเปนเวลา 1 -2 เดือน จึงสามารถซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ 1-2 เดือน
ตอคร้ังได

และหากมีผลิตภัณฑตัวใหมที่ทานสนใจจะซื้อเปนคร้ังแรก จะศึกษาขอมูลของสินคา
จากแหลงตาง ๆ มากที่สุด เชน จากคนรูจัก ทางอินเทอรเน็ต ใบปลิว สื่อโทรทัศน วิทยุ เปนตน
การศึกษาขอมูลผลิตภัณฑที่นาสนใจตรงตามความตองการและนาเชื่อถือ ก็จะทําใหมีโอกาสที่
ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑน้ันมากขึ้น ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของจินตนา โกมุทพงษ
(2553) ที่ไดศึกษา พฤติกรรมการซื้อและปจจัยทางสวนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริม
ของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน ที่ไดศึกษา การสอบถามขอมูลจากผูขาย รองลงมา
ศึกษาขอมูลของสินคาจากแหลงตาง ๆ ซึ่งมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
เพื่อสุขภาพ
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ความสัมพันธระหวางลักษณะผูบริโภคกับพฤติกรรมท่ีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ

ดานเพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคทีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพ คือ คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ทั้งน้ีเน่ืองจากผูบริโภคทั้งเพศหญิงที่มีอัตราการบริโภคอาหารเสริมมากกวาเพศชายตาง
ใหความสนใจในการดูแลสุขภาพของตนเอง จึงหันมาบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ เพื่อปองกัน
หรือลดความเสี่ยงตอการเกิดโรค ซึ่งคาใชจายในการบริโภคตอเดือนอยูที่  ตํ่ากวา 1,000
ซึ่งสอดคลองกับ ชูชัย สมิทธิไกร. (2553) บอกถึงคานิยมและวิถีชีวิต คือ รูปแบบของความเชื่อที่แต

ละบุคคลยึดถือเปนมาตรฐานในการตัดสินใจมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของบุคคลสวนวิถีชีวิต
คือรูปแบบการใชชีวิตของบุคคลที่แสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น
เน่ืองจากเพศหญิงเปนเพศที่สนใจหวงใยในเร่ืองการดูแลรักษาสุขภาพ รูปรางหนาตามากกวาผูชาย

ดานอายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคทีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพ คือ คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน  เหตุผลในการเลือกสถานที่ซื้อ
อาหารเสริม สื่อโฆษณาประเภทใดสามารถจูงใจใหทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมไดมากที่สุด และ
หากมีผลิตภัณฑตัวใหมที่ทานสนใจจะซื้อเปนคร้ังแรก ทานพิจารณาจากเหตุผลใดมากที่สุด ปจจัย
ใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุด บุคคลที่มีสวนรวมมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อ
และเหตุผลใดสําคัญที่สุดที่ทานตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 เน่ืองจาก ผูบริโภคแตละวัยมีความจําเปนในการบริโภคอาหารเสริมแตกตางกัน
ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภคตาม S-R Theory ที่วาในดานลักษณะผูบริโภค
(Personal Factors) (อางถึง นพมาส จันทรลอย, วิจิตรา ศรีสุข และ พัชรีวรรณ สีงามสรม. 2551)
กลาวคือ อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑที่แตกตางกัน ตามทฤษฎีสิ่งเรา และการ
ตอบสนอง ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ซึ่งศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
ผูบริโภคเพื่อทราบลักษณะความตองการของผูบริโภคดานตาง  ๆ เพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการ
ตลาดที่เหมาะสม จึงทําใหอายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมที่มีผลตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพ

ดานสถานภาพการสมรส มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคทีมีตอการซื้อ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ คือ เหตุผลในการเลือกสถานที่ซื้ออาหารเสริม และเหตุผลใดสําคัญที่สุดที่
ทานตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ เน่ืองจากผูบริโภคทั้งที่โสด สมรส มายหรือหยาราง
มีความจําเปนในการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพที่แตกตางกัน คนโสดอาจบริโภคอาหารเสริมที่
ใหความสวยความงาม สวนคนที่สมรสแลวอาจบริโภคอาหารเสริมในการดูแลรางกายโดยรวม



มห
าว
ิทย
าล
ัยร
าช
ภัฏ
ยะ
ลา

101

สวนมายหรือหยารางอาจบริโภคอาหารเสริมที่ใหความสวย ความงามหรือการบริโภคที่ดูแลรางกาย
โดยรวม ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ชูชัย สมิทธิไกร (2553) กลาวถึงปจจัยภายนอก คือ
สภาพแวดลอมภายนอกตัวผูบริโภค ซึ่งมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภค ไดแก  ครอบครัว  กลุม
เพื่อน วัฒนธรรม สังคม ซึ่งเปนกลุมที่บุคคลมีปฏิสัมพันธดวย

ดานระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคทีมีตอการซื้ออาหาร
เสริมเพื่อสุขภาพ คือ คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน หากมีผลิตภัณฑตัว
ใหมที่ทานสนใจจะซื้อเปนคร้ังแรกทานพิจารณาจากเหตุผลใดมากที่สุด และปจจัยใดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุด เน่ืองจาก ระดับการศึกษาของผูบริโภคแตละคนมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้ออาหารเสริม ผูที่มีการศึกษาสูงมีหนาที่การงานที่ดี ทําใหมีสภาพคลองทางการเงินและ
สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมที่มีคุณภาพ มีคุณประโยชน เพราะในปจจุบันมีเทคโนโลยี เชน
อินเทอรเน็ต ในการคนหาขอมูล เพื่อเปรียบเทียบสินคาหลาย ๆ ดาน เชน ดานราคากับคุณภาพ
สินคา สวนผสมในตัวสินคา ประโยชนที่ตอบสนองความตองการของตนเอง เพื่อสรางความมั่นใจ
ใหกับตนเอง ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภคตาม S-R Theory ที่วา ในดานลักษณะ
ผูบริโภค (Personal Factors) (อางถึง นพมาส จันทรลอย, วิจิตรา ศรีสุขและพัชรีวรรณ
สีงามสรม. 2551) กลาวคือ ผูมีการศึกษาสูงมีแนวโนมที่จะบริโภคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดีมากกวาผู
ที่มีการศึกษาตํ่า จึงทําใหระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมที่มีตอการซื้ออาหารเสริม
เพื่อสุขภาพดังกลาว

ดานอาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคทีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพ คือ คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน สถานที่ซื้ออาหารเสริม
เหตุผลในการเลือกสถานที่ซื้ออาหารเสริม อยางสื่อโฆษณาประเภทใด สามารถจูงใจใหทานซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมไดมากที่สุด ปจจัยใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุด  บุคคลที่มี
สวนรวมมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อ เน่ืองอาชีพของผูบริโภคแตละคนมีความจําเปนในการ
บริโภคอาหารเสริมที่แตกตางกัน เพราะอาชีพสงผลตอรายไดของผูบริโภค และรายไดของผูบริโภค
สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ เชนกัน ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค
ตาม S-R Theory ที่วา ในดานลักษณะผูบริโภค (Personal Factors) (อางถึง นพมาส จันทรลอย,
วิจิตรา ศรีสุขและพัชรีวรรณ สีงามสรม. 2551) กลาวคือ อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความ
จําเปนและความตองการสินคาที่ตางกัน จึงทําใหอาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมที่มีตอการซื้อ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ดังกลาว

ดานรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคทีมีตอการซื้ออาหาร
เสริมเพื่อสุขภาพ คือ คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน สถานที่ซื้ออาหาร
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เสริม เหตุผลในการเลือกสถานที่ซื้ออาหารเสริม 2) บุคคลที่มีสวนรวมมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อ
เน่ืองจากรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคอาหารเสริมแตละคนมีผลตอการซื้ออาหารเสริมซึ่ง
สอดคลองกับแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภคตาม S-R Theory ที่วา ในดานลักษณะผูบริโภค (Personal
Factors) (อางถึง นพมาส จันทรลอย, วิจิตรา ศรีสุขและพัชรีวรรณ สีงามสรม. 2551) กลาวคือ
รายไดหรือโอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะมีผลกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ
โอกาสเหลาน้ีประกอบดวย รายได การออมสินทรัพย อํานาจการซื้อ และทัศนคติที่เกี่ยวกับการ
จายเงิน จึงทําใหรายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ

ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมท่ีมีตอการซื้อ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย
ดานการสงเสริมการตลาด ในภาพรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมที่มีผลตอการซื้ออาหารเสริม
เพื่อสุขภาพ ถาจําแนกแตละดาน

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ดานปจจัยใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุด และเหตุผลใด
สําคัญที่สุดที่ทานตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ซึ่งปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผล
ตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ผูบริโภคใหความสําคัญดานสินคามีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพ
มากที่สุด เพื่อสรางความเชื่อมั่นใหกับผูบริโภครองลงมาใหความสําคัญตอคุณภาพของสินคาเพื่อ
สามารถยืนยันกับลูกคาไดดี ทั้งสินคามีคุณประโยชน ซึ่งที่ตองมีการพัฒนารูปแบบของการบรรจุ
ภัณฑใหมีความหลากหลาย และการแสดงขอมูลดานโภชนาการซึ่งตองมีการพัฒนาทําใหปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของจิราวรรณ สวางลาภ. (2553) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในอําเภอสูงเนิน จังหวัดนครราชสีมา พบวาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมของผูบริโภค ซึ่งเปนตัวกําหนดวา
ผูบริโภคพอใจหรือไมพอใจในการซื้ออาหารเสริมคําตอบก็คือขึ้นอยูกับความสัมพันธระหวางความ
คาดหมายของผูบริโภคกับการปฏิบัติการของผลิตภัณฑอาหารเสริม ถาผลิตภัณฑอาหารเสริมนอย
กวาความคาดหมาย ผูบริโภคจะผิดหวัง ถาตรงกับความคาดหมายผูบริโภคจะพอใจ
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้ออาหาร
เสริมเพื่อสุขภาพ ดานประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริมที่ทานซื้อมากที่สุด ผูบริโภคให
ความสําคัญกับปายบอกราคาสินคาชัดเจน เน่ืองจากเปนกลไกการตลาดที่ผูประกอบการไมนิยมติด
ปายราคาเปนกลยุทธการแขงขัน รองลงมาผูบริโภคใหความสําคัญ วิธีการชําระเงินทีสะดวก
เน่ืองจากในปจจุบันผูประกอบการมีระบบการชําระเงินที่สะดวกและงายในขณะเดียวกันตองเสีย
คาบริการในการชําระเงินที่หลีกเลี่ยงไมได ในสวนของสวนลดหากซื้อจํานวนมาก สินคามีคุณภาพ
เหมาะสมกับราคา และการตอรองราคาสินคาน้ันผูบริโภคใหความสําคัญตามลําดับ เน่ืองจาก
ผูประกอบการมีกลยุทธการขายเพื่อการแขงขันอยูแลวแตเน่ืองจากปจจุบันอาหารเสริมเขาไปอยูใน
ธุรกิจเครือขายสงผลตอการเขาสูระบบกลไกของตลาดที่อาจจะมีราคาสูงขึ้นหรือการกําหนดราคาที่
แตกตางกันระหวางราคาตามปายและราคาสมาชิกซึ่งอาจเปนแรงจูงเกิดการตระหนักถึงความ
ตองการ เกิดการหาขอมูล การประเมินคาทางเลือกกอนการซื้อ การตัดสินใจซื้อ ซึ่งสอดคลองกับ
อดุลย จาตุรงคกุล, อางถึงใน มยุรฉัตร จิวาลักษณ (2552) ไดกลาวถึงกระบวนการตัดสินใจของ
ผูบริโภค มี 7 ขั้นตอน และ ปณิศา มีจินดา. (2553) แสดงโมเดลของกระบวนการจูงใจอยางงาย และ
การแสดงโมเดลของกระบวนการจูงใจ ที่กอใหเกิดความตองการที่ไมมีที่สิ้นสุด

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหน าย ดานการจัดจําหนายมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ดานคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมทั้งหมด/เดือน และดานหากมีผลิตภัณฑตัวใหมที่ทานสนใจจะซื้อเปนคร้ังแรกทาน
พิจารณาจากเหตุผลใดมากที่สุด จะเห็นไดวาผูบริโภคใหความสําคัญกับความนาเชื่อถือของราน
จําหนายซึ่งเปนสิ่งสําคัญมากเน่ืองจากชื่อเสียงของรานจําหนายทําเลที่ต้ังที่เหมาะสมและเปนสิ่ง
ดึงดูดใจในการตัดสินใจซื้อและการเชื่อมั่นของรานจําหนายเปนแรงกระตุนและเปนแรงจูงใจที่ให
ผูบริโภคมาซื้อซ้ําอีกคร้ัง สอดคลองกับคํากลาวของ บุญเกียรติ ชีวะตระกูลกิจ (2536) ไดบอก
ลักษณะการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคอาจแบงออกไดเปน 2 ลักษณะ
ใหญ ๆ คือ การซื้อที่ไมเคยซื้อมากอน ซึ่งหมายถึง การตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการที่ยังไมเคยซื้อ
มากอน รวมทั้งที่เคยซื้อแตใชแลวไมพอใจและการซื้อซ้ํา การตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการที่เคย
ซื้อแลวและรูสึกพึงพอใจในผลที่ไดรับจากการใชสินคาน้ันและ สอดคลองกับแนวคิดของ  ชูชัย
สมิทธิไกร , (2553) กลาวถึงปจจัยภายนอก คือสภาพแวดลอมภายนอกตัวผูบริโภค ซึ่งมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการบริโภค ไดแก  ครอบครัว  กลุมเพื่อน วัฒนธรรม  สังคม ซึ่งเปนกลุมที่บุคคลมี
ปฏิสัมพันธดวยและสอดคลองกับแนวคิดของสิทธิ์ ธีรสรณ, (2551) ไดกลาวถึงชองทางการจัด
จําหนายหรือกระจายผลิตภัณฑ เปนธุรกิจตาง ๆ ที่สรางอรรถประโยชนดานเวลา สถานที่และการ
เปนเจาของใหกับผูบริโภค ชองทางการตลาดทําใหสินคามีไวสําหรับผูบริโภคที่อยูกระจัดกระจาย
ในที่ตาง ๆ ใหไดซื้อหาของไดสะดวก
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ดานเหตุผลใดสําคัญที่สุดที่ทานตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพ ดานคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมดดานบุคคลที่มีสวนรวมมากที่สุดใน
การตัดสินใจซื้อ/เดือน และดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ซื้ออาหารเสริมมากที่สุด จะเห็นไดวา
ผูบริโภคใหความสําคัญดานความนาเชื่อถือของพนักงานขาย ซึ่งเปนสิ่งสําคัญมากเน่ืองจากการ
แสดงความจริงใจ การไมโฆษณาเกินจริง การเชื่อมั่นของพนักงานขายเปนแรงกระตุนและเปน
แรงจูงใจที่ใหผูบริโภคมาซื้อซ้ําอีกคร้ัง และผูบริโภคใหความสําคัญเกี่ยวกับการโฆษณาผานสื่อ
ตาง ๆ อยูในระดับมากควบคู เน่ืองจากในปจจุบันมีเทคโนโลยีที่ทันสมัยสามารถนํามาใชกอใหเกิด
ประโยชนเพื่อใหสินคาและบริการถึงมือผูบริโภคและเปนที่รูจักไดอยางรวดเร็ว ซึ่ง Philip Kotler
(2003) ไดใหแนวคิด สวนประสมการตลาด เปนตัวแปรที่สามารถควบคุมไดทางการตลาดหมายถึง
การสนองความตองการเปนตัวแปรที่สามารถควบคุมและสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ
การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ
เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ ไดแก การโฆษณา
การใหขาว และการสงเสริมการขาย ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจของ อดุลย และ ดล
ยา จาตุรงคุกล (2545) การจูงใจ (motivation) เปนสิ่งที่สงผลตอผูบริโภคมาก ถามีการจูงใจที่ตรงใจ
ผูบริโภคไดมาก สินคาก็จะถูกจําหนายอยางรวดเร็ว และสอดคลองกับงานวิจัยของจิราวรรณ สวาง
ลาภ. (2553) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพใน
อําเภอสูงเนิน จังหวัดนครราชสีมา

ปญหาและขอเสนอแนะของผูบริโภค

1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ตามขอเสนอแนะของผูบริโภค ได
ใหขอคิดเห็น ควรใหความสําคัญกับคุณภาพและความปลอดภัยของสินคามากที่สุด เน่ืองจากธุรกิจ
อาหารเสริมในปจจุบันมีเปนจํานวนมาก เกิดภาวะการแขงขันสูง ทําใหมีผลิตภัณฑอาหารเสริม
จํานวนมาก ถาหากผูบริโภคไมไดมีการศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อสงผลใหเกิดอันตรายได
ดังน้ันผูประกอบการอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ตองมีการควบคุมคุณภาพขอ งสินคาและความ
ปลอดภัยเปนอันดับแรกเพื่อใหผูบริโภคมีความมั่นใจในการบริโภคสินคา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย
ของสุภาพร จรา (2551) ปจจัยในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งที่ผูบริโภคใหขอเสนอแนะดานผลิตภัณฑ ดานคุณภาพสินคาไดรับการรับรอง
มาตรฐาน มากที่สุด เพราะคุณภาพสินคาสามารถสรางความมั่นใจและความปลอดภัยใหกับลูกคา
มากที่สุด
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2. ปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคา ตามขอเสนอแนะของผูบริโภค ไดให
ขอคิดเห็น คือ ดานราคาของอาหารเสริมบางอยางมีราคาแพงมากที่สุด เน่ืองจากปจจุบันการกําหนด
ราคาสินคาเมื่อมีการจัดทําเปนธุรกิจเครือขายสงผลตอราคาที่มีราคาแพง ดังผูประกอบการควร มี
การกําหนดราคาผลิตภัณฑที่แนนอนและเปนมาตรฐาน ตามคุณภาพของผลิตภัณฑอาหารเสริม
ถึงแมวาผลิตภัณฑมีราคา แพงกวาคูแขง บริโภคก็มีความตองการซื้อเมื่อเกิดความเชื่ อมั่น และมี
กระบวนการวิธีการชําระเงินสะดวก สินคาควรมีปายบอกราคาสินคาชัดเจน ซึ่งสอดคลองกับ
งานวิจัยของ จรวยพร  แกวเสมอ (2551) ปจจัยที่ใชตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ของผูบริโภคในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ที่ใหความสําคัญเกี่ยวกับการกําหนดราคาให
เหมาะสมกับคุณภาพของสินคนเพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจมากที่สุด

3. ปจจัยสวนประสมการตลาดดานการจัดจําหนาย ตามขอเสนอแนะของผูบริโภค
ไดใหขอคิดเห็น คือ ทําเลหรือสถานที่สามารถซื้อไดสะดวก มากที่สุด เน่ืองจากทําเลเปนสิ่งสําคัญ
ที่ผูประกอบควรใหความสําคัญไมวาจะเปน แหลงชุมชน ความสะดวกของสถานที่ มีลานจอดรด มี
สิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน ทําเลที่ต้ังที่เหมาะสมควรเปนสถานที่สามารถซื้อไดสะดวก
สอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ อางถึงใน อรวรรณ จันทวี (2551) ชอง
ทางการจัดจําหนายตองคํานึงถึงความครอบคลุม การเลือกคนกลางและทําเลที่ต้ังที่เหมาะสม

4. ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ตามขอเสนอแนะของ
ผูบริโภค ไดใหขอคิดเห็น คือ การเพิ่มประชาสัมพันธ เน่ืองปจจุบันมีเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการใช
เปนเคร่ืองมือในการประชาสัมพันธ เพื่อใหสินคาและบริการเขาถึงผูบริโภคใหมากที่สุด การ
โฆษณาคุณประโยชนที่ชัดเจน ผานสื่อตาง ๆ ใหเปนที่รูจักมากขึ้น ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ
กฤติมา ศรีบวรสมบัติ, วสุนธรา สินธุ, ณัฐนันท สุขสโมสร (2550) พฤติกรรมและความคิดเห็น
ของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑอาหารเสริมสําหรับบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร ใหความสําคัญ
ดานการโฆษณาที่นาสนใจ เน่ืองจากเปนแรงจูงใจ และแรงดึงดูดในการตัดสินใจซื้อสินคา

ขอเสนอแนะ

ขอเสนอแนะในการนําผลการคนควาอิสระไปใช

1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ เน่ืองจากปจจัยสวนประสม
การตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ โดยเฉพาะๆ สินคาควรมี
เคร่ืองหมายรับรองคุณภาพสินคา ผูประกอบการอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ควรใหความสําคัญเปน
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อันดับแรก เพราะเคร่ืองหมายการรับรองคุณภาพของสินคา สามารถสรางความนาเชื่อถือและความ
เชื่อมั่นตอผูบริโภคได นอกจากสินคาควรมีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพสินคาแลวรองลงมาควรให
ความสําคัญดานคุณภาพสินคาเน่ืองจากคุณภาพของสินคาทําใหผูบริโภคมีความพึงพอใจในตัว
สินคาทําใหผูบริโภคกลับมาซื้อสินคาซ้ําอีกคร้ัง จากศึกษาดานพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริม
เพื่อสุขภาพของผูบริโภคประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริมที่ซื้อมากที่สุดคือผลิตภัณฑบํารุง
สุขภาพโดยรวม ดังน้ันผูประกอบการควรใหความสนใจในผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อสุขภาพที่
บํารุงสุขภาพโดยรวม

2. ปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคา ผูประกอบการควรใหความสําคัญปาย
บอกราคาสินคาที่ชัดเจนเพราะทําใหผูบริโภคอาหารเสริมจะพิจารณาเปรียบเทียบคุณคาของ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมตามคุณภาพและตองมีความคุมคาเงินที่จายไปคาใชจายในการซื้ออาหารเสริม
ตอเดือน สวนใหญ ตํ่ากวา 1,000 บาท นอกจากผูมีระดับการศึกษาที่สูงและผูที่มีรายได ต้ังแต
20,000 ขึ้นไป สวนใหญซื้ออาหารเสริมมากกวา 1,000 บาท/เดือน ดังน้ันผูประกอบการควร
พิจารณาและจัดหาผลิตภัณฑอาหารเสริมที่มีคุณภาพและราคาที่เหมาะสมเพื่อตอบสนองความ
ตองการของลูกคาสิ่งที่ผูประกอบการตองใหความสําคัญคือวิธีการชําระเงินสะดวกเน่ืองในปจจุบัน
อาหารเสริมสามารถซื้อไดทางอินเทอรเน็ต หางสรรพสินคา รานสะดวกซื้อ รานขายยา เปนตน ซึ่ง
ถาหากผูบริโภคสามารถซื้อสินคาและชําระเงินสะดวก ทําใหผูบริโภค สามารถตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑไดทันที

3. ปจจัยสวนประสมการตลาดดานการจัดจําหนาย ควรสรางความนาเชื่อถือของ
รานจําหนาย จากการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคสถานที่ที่ผูบริโภคซื้อสินคาอาหารเสริมที่ศูนย
กระจายสินคามากที่สุด ก็ไมละเลยกับสถานที่การจําหนายอ่ืน ผูประกอบการตองใหความสําคัญคือ
ความสะดวกในการซื้อสินคา โดยคัดเลือกทําเลที่มีผูคนสัญจรมาก สถานที่มองเห็นชัดเจน
นอกจากน้ีชองทางการจําหนายแบบขายตรงการใชตัวแทนจําหนาย เปนชองทางการจําหนายที่ควร
นํามาพิจารณาเพื่อเพิ่มชองทางในการจําหนายการ การจัดวางสินคาใหโดดเดนสะดุดตาและการให
ความสําคัญในการบริการการจัดสงสินคาถึงบาน

4. ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดเปนอีกปจจัยหน่ึงทีมีผล
ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม ถาหากมีการพัฒนาและสงเสริมการตลาดมากขึ้น ทั้งการ
สรางความนาเชื่อถือของพนักงานขาย ผูประกอบควรใหมีการอบรมพนักงานขายเพื่อสรางความ
นาเชื่อถือของพนักงานขายและความนาเชื่อถือของรานจําหนาย การเพิ่มการประชาสัมพันธการ
โฆษณาผานสื่อตาง ๆ จะทําใหผลิตภัณฑเปนที่รูจักและเปนที่ตองการมากขึ้น
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4.2 ขอเสนอแนะในการนําการคนควาอิสระคร้ังตอไป
1. การศึกษาคร้ังน้ี ศึกษาเฉพาะปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม

ของผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลา ซึ่งจัดทํากลุมตัวอยางใน
เขตเทศบาลนครยะลา ดังน้ันคร้ังตอไปควรศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม
ของผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพโดยกําหนดหนดกลุมตัวอยางทุกอําเภอทั้ง
จังหวัด เพื่อใหทราบวาทั้งจังหวัดมีลักษณะคลายกันหรือไม

2. ควรศึกษาชองทางการจัดจําหนายอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของธุรกิจขายตรง
เน่ืองจากในปจจุบันมีบทบาทและมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

3. ควรศึกษาถึงกลยุทธในการแขงขันของตลาดอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ เน่ืองจาก
ปจจุบันการเติบโตและการขยายตัวของธุรกิจอาหารเสริมน้ันทําใหบริษัทใชกลยุทธใดในการ
แขงขัน
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1. สถิติที่ใชในการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ  ไดแก
1.1 วิเคราะหคุณภาพความตรง (Validity) ของเคร่ืองมือโดยหาคา IOC ( Index  of

Item Objective Congruence ) (เชาว อินใย, 2553 : 288)

สูตร IOC =
N
R

เมื่อ IOC = ดัชนีความสอดคลองของขอคําถามกับเน้ือหาตาม
ความเห็นของผูเชี่ยวชาญ

R = คะแนนความคิดเห็นรวมของผูเชี่ยวชาญ
N = จํานวนผูเชี่ยวชาญ

1.2 วิเคราะหคุณภาพหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) โดยใชสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha
Coefficient ) (ธานินทร ศิลปจารุ, 2555 : 415)

 = 




1K

K













2

2

1
t

i

S
S

เมื่อ  = คาสัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่น
K = จํานวนขอของเคร่ืองมือวัด
 2

iS = ผลรวมของความแปรปรวนของแตละขอ
2
tS = ความแปรปรวนของคะแนนรวม
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2. สถิติที่ใชวิเคราะหขอมูลเพื่อใชในการวิเคราะหขอมูลตามวัตถุประสงคของการคนควาอิสระ ไดแก
2.1 ค าสถิ ติ ร อยละ (Percentage)ในการหาสั ดส วนของกลุ ม ตั วอย างแต ละกลุ ม

(ธานินทร ศิลปจารุ, 2555 : 148) ดังน้ี

รอยละของรายการใด = ความถี่ของรายการน้ัน x 100
ความถี่ทั้งหมด

2.2 คาเฉลี่ย (Mean) ในการหาคาเฉลี่ยของขอมูล (ธานินทร ศิลปจารุ, 2555 : 149) ดังน้ี

สูตร
N

X
X 

เมื่อ X แทน คาเฉลี่ย
 X แทน ผลรวมทั้งหมดของคะแนน
N แทน จํานวนคะแนนในขอมูลน้ัน

2.3 คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ถาหาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานจาก
กลุมตัวอยาง (ธานินทร ศิลปจารุ, 2555 : 163)

สูตร S.D.     =
1

)( 2




n

XX

เมื่อ S.D. แทน สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
X แทน ขอมูลแตละคา
X แทน คาเฉลี่ยของขอมูลชุดน้ัน

N แทน จํานวนขอมูลจากกลุมตัวอยาง



มห
าว
ิทย
าล
ัยร
าช
ภัฏ
ยะ
ลา

116

2.4 การทดสอบแบบไค - สแควร (Chi – Square test) สถิติสําหรับหาความสัมพันธ
ระหวางลักษณะผูบริโภคกับพฤติกรรมปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมที่มีตอการซื้อ
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่จังหวัดยะลา (ธานินทร ศิลปจารุ, 2555 : 207)

สูตร
2 =  

 

r

i

c

j ij

ijij

E
EO

1 1

2

เมื่อ 2 แทน คาของการทดสอบแบบไค-สแควร
O แทน คาความถี่ที่ไดจากการสังเกต
E แทน คาความถี่ที่คาดหวังทางทฤษฎี

n
RCE 

E แทน คาความถี่ที่คาดหวังทางทฤษฎี
R แทน คาความถี่รวมในแตละแถว
C แทน คาความถี่รวมในแตละคอลัมน
n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง
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ภาคผนวก ข
คา IOC ในการคนควาอิสระ
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ผลการประเมินความเหมาะสมแบบสอบถามของผูเชี่ยวชาญ
ชื่อเร่ือง  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการซื้อ

อาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นท่ี จังหวัดยะลา

คําชี้แจง
ขอใหทานพิจารณาขอคําถามแลวทําเคร่ืองหมาย  เลือกที่ทานพิจารณาตามความ

เหมาะสม และกรุณากรอกขอมูลสิ่งที่ควรปรับปรุงขอเสนอแนะในชองวางที่เวนไวให
คําอธิบาย

คาคะแนน 1 หมายถึง คําถามน้ันมีความเหมาะสมของเน้ือหาและสํานวนภาษาอยูใน
ระดับมาก

คาคะแนน 0 หมายถึง คําถามน้ันมีความเหมาะสมของเน้ือหาและสํานวนภาษาอยูใน
ระดับปานกลาง

คาคะแนน -1 หมายถึง คําถามน้ันมีความเหมาะสมของเน้ือหาและสํานวนภาษาอยูใน
ระดับนอย

ตอนท่ี 1 ลักษณะผูบริโภค

ขอที่ คําถาม

ความเหมาะสมของเน้ือหาและ
สํานวนภาษา

ดร
.บุญ

สิท
ธ

ดร
.อุม

าพ
ร

น.ส
.อา

มีเน
าะ

คา
IO

C

1 เพศ 1 1 1 1.00
2 อายุ 1 1 1 1.00
3 สถานภาพการสมรส 1 1 1 1.00
4 ระดับการศึกษา (สูงสุด) 1 1 1 1.00
5 อาชีพ 1 1 1 1.00
6 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 1 1 1 1.00



มห
าว
ิทย
าล
ัยร
าช
ภัฏ
ยะ
ลา

119

ตอนท่ี 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของอาหารเสริมเพื่อสุขภาพตามความคิดเห็นของผูบริโภค
ในเขตพื้นที่จังหวัดยะลา

ขอที่ ประเด็นทัศนคติ

ความเหมาะสมของเน้ือหาและ
สํานวนภาษา

ดร
.บุญ

สิท
ธ

ดร
.อุม

าพ
ร

น.ส
.อา

มีเน
าะ

คา
IO

C

ดานผลิตภัณฑ
1 คุณภาพของสินคา 1 1 1 1.00
2 สินคามีคุณประโยชน 1 1 1 1.00
3 ความมีชื่อเสียงของยี่หอ/ตราสินคา 1 1 1 1.00
4 รูปแบบของบรรจุภัณฑ 1 1 1 1.00
5 มีขนาดบรรจุที่พกพาไดสะดวก 1 1 1 1.00
6 แสดงขอมูลดานโภชนาการครบถวน 1 1 1 1.00
7 สินคามีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพ 1 1 1 1.00

ดานราคา
1 มีปายบอกราคาสินคาชัดเจน 1 1 1 1.00
2 สินคามีคุณภาพเหมาะสมกับราคา 1 1 1 1.00
3 วิธีการชําระเงินสะดวก 1 1 1 1.00
4 สินคามีสวนลดหากซื้อจํานวนมาก 1 1 1 1.00
5 การตอรองราคาสินคา 0 1 1 0.67

ดานการจัดจําหนาย
1 ความนาเชื่อถือของรานจําหนาย 1 1 1 1.00
2 ความสะดวกในการซื้อสินคา 1 1 1 1.00
3 การบริการจัดสงสินคา 1 1 1 1.00
4 การจัดวางสินคาใหโดดเดนสะดุดตา 1 1 1 1.00
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ตอนท่ี 2 (ตอ) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของอาหารเสริมเพื่อสุขภาพตามความคิดเห็นของ
ผูบริโภคในเขตพื้นที่จังหวัดยะลา

ขอที่ ประเด็นทัศนคติ

ความเหมาะสมของเน้ือหาและ
สํานวนภาษา

ดร
.บุญ

สิท
ธ

ดร
.อุม

าพ
ร

น.ส
.อา

มีเน
าะ

คา
IO

C

ดานการสงเสริมการตลาด
1 ความนาเชื่อถือของพนักงานขาย 1 1 1 1.00
2 การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ 1 1 1 1.00
3 การแจกของสมนาคุณ 1 1 1 1.00
4 มีสินคาตัวอยาง/ทดลองใช 1 1 1 1.00
5 มีเอกสารแนะนําผลิตภัณฑ 1 1 1 1.00

ตอนท่ี 3 พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในพื้นที่ จังหวัดยะลา

ขอที่ ประเด็นทัศนคติ

ความเหมาะสมของเน้ือหาและ
สํานวนภาษา

ดร
.บุญ

สิท
ธ

ดร
.อุม

าพ
ร

น.ส
.อา

มีเน
าะ

คา
IO

C

1. ประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริมท่ีซื้อมากท่ีสุด
1  บํารุงผิวพรรณ 1 1 1 1.00
2  บํารุงสุขภาพรางกายโดยรวม 1 1 1 1.00
3  บํารุงสายตา 1 1 1 1.00
4  บํารุงสมอง 1 1 1 1.00
5  ขับลางสารพิษ (Detox) 1 1 1 1.00
6  ควบคุมนํ้าหนัก/ลดความอวน 1 1 1 1.00
7  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................. 1 1 1 1.00
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ตอนท่ี 3 (ตอ) พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในพื้นที่ จังหวัดยะลา

ขอที่ ประเด็นทัศนคติ

ความเหมาะสมของเน้ือหาและ
สํานวนภาษา

ดร
.บุญ

สิท
ธ

ดร
.อุม

าพ
ร

น.ส
.อา

มีเน
าะ

คา
IO

C

2. คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมท้ังหมด/เดือน
1  ตํ่ากวา 1,000 บาท 1 1 1 1.00
2  1,001 – 2,000 บาท 1 1 1 1.00
3  2,001 – 3,000 บาท 1 1 1 1.00
4  3,001 – 4,000 บาท 1 1 1 1.00
5  4,001 – 5,000 บาท 1 1 1 1.00
6  มากกวา 5,000 บาท 1 1 1 1.00

3. ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสถานท่ีใด
1  รานคาสะดวกซื้อ 1 1 1 1.00
2  รานขายยา 1 1 1 1.00
3  ตัวแทนจําหนาย/บูทแสดงสินคา 1 1 1 1.00
4  หางสรรพสินคา 1 1 1 1.00
5  ศูนยกระจายสินคา (ธุรกิจเครือขาย) 1 1 1 1.00
6  คลินิกและสถานเสริมความงาม 1 1 1 1.00
7  อ่ืนๆ โปรดระบุ………………………. 1 1 1 1.00

4. เหตุผลในการเลือกสถานท่ีซื้ออาหารเสริม
1  มีสินคาใหเลือกหลายประเภท 1 1 1 1.00
2  รานคามีความนาเชื่อถือ 1 1 1 1.00
3  ราคาสินคาถูกกวาที่อ่ืน ๆ 1 1 1 1.00
4  สามารถซื้อไดสะดวกและรวดเร็ว 1 1 1 1.00
5  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................. 1 1 1 1.00
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ตอนท่ี 3 (ตอ) พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในพื้นที่ จังหวัดยะลา

ขอที่ ประเด็นทัศนคติ

ความเหมาะสมของเน้ือหาและ
สํานวนภาษา

ดร
.บุญ

สิท
ธ

ดร
.อุม

าพ
ร

น.ส
.อา

มีเน
าะ

คา
IO

C

5. เหตุผลท่ีซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมมารับประทาน
1  ตองการมีผิวขาวขึ้น 1 1 1 1.00
2  ตองการชะลอ/ลดร้ิวรอยกอนวัย 1 1 1 1.00
3  ตองการบํารุงสุขภาพใหแข็งแรง 1 1 1 1.00
4  ตองการมีรูปรางผอมลง ไดสัดสวน 1 1 1 1.00
5  อ่ืน ๆ (ระบุ)...................................... 1 1 1 1.00

6. สื่อโฆษณา สามารถจูงใจใหซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
1  โทรทัศน 1 1 1 1.00
2  ใบปลิว/โบวชัวรผลิตภัณฑ 1 1 1 1.00
3  อินเทอรเน็ต 1 1 1 1.00
4  การบอกตอจากคนรูจัก 1 1 1 1.00
5  อ่ืน ๆ (ระบุ)...................................... 1 1 1 1.00

7. ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
1  พนักงานขาย 1 1 1 1.00
2  ราคา 1 1 1 1.00
3  ตัวเอง 1 1 1 1.00
4  เพื่อน 1 1 1 1.00
5  ชื่อเสียงของบริษัทผูผลิต 1 1 1 1.00
6  การโฆษณาจากสื่อตางๆ 1 1 1 1.00
7  สรรพคุณของสินคา 1 1 1 1.00
8  อ่ืนๆ (ระบุ)...................................... 1 1 1 1.00
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ตอนท่ี 3 (ตอ) พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในพื้นที่ จังหวัดยะลา

ขอที่ ประเด็นทัศนคติ

ความเหมาะสมของเน้ือหาและ
สํานวนภาษา

ดร
.บุญ

สิท
ธ

ดร
.อุม

าพ
ร

น.ส
.อา

มีเน
าะ

คา
IO

C

8. เหตุผลท่ีตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
1  ราคาสินคาเปนมาตรฐาน 1 1 1 1.00
2  คุณภาพของสินคา 1 1 1 1.00
3  กระแสนิยม 1 1 1 1.00
4  การจัดจําหนายสินคา 1 1 1 1.00
5  ความรักสุขภาพ 1 1 1 1.00
6  อ่ืน ๆ (ระบุ).................................. 1 1 1 1.00

9. บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ
1  เพื่อน 1 1 1 1.00
2  พี่นอง หรือญาติ 1 1 1 1.00
3  พอแม 1 1 1 1.00
4  ตนเอง 1 1 1 1.00
5  อ่ืน ๆ (ระบุ) ................................... 1 1 1 1.00

10. ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมตอเดือน
1  1 – 2 คร้ัง/เดือน 1 1 1 1.00
2  3 – 4 คร้ัง/เดือน 1 1 1 1.00
3  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ................... 1 1 1 1.00

11. หากมีผลิตภัณฑตัวใหมท่ีสนใจจะซื้อเปนคร้ังแรก
ทานพิจารณาจากเหตุผลใด

1  ศึกษาขอมูลของสินคาจากแหลงตาง ๆ 1 1 1 1.00
2  สอบถามขอมูลสินคาจากผูขายอยางละเอียด 1 1 1 1.00
3  เปรียบเทียบราคาและโปรโมชั่นของรานตาง ๆ 1 1 1 1.00
4  สอบถามขอมูลสินคาจากคนรูจักที่เคยใช 1 1 1 1.00
5  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ................... 1 1 1 1.00
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ตอนท่ี 4 ขอเสนอแนะตออาหารเสริมเพื่อสุขภาพตามความคิดเห็นของผูบริโภคในพื้นที่จังหวัดยะลา

ขอที่ ประเด็นทัศนคติ

ความเหมาะสมของเน้ือหาและ
สํานวนภาษา

ดร
.บุญ

สิท
ธ

ดร
.อุม

าพ
ร

น.ส
.อา

มีเน
าะ

คา
IO

C

1 ดานผลิตภัณฑ 1 1 1 1.00
2 ดานราคา 1 1 1 1.00
3 ดานชองทางการจัดจําหนาย 1 1 1 1.00
4 ดานการสงเสริมการตลาด 1 1 1 1.00
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ภาคผนวก ค
เครื่องมือที่ใชในการคนควาอิสระ
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แบบสอบถาม

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการซ้ืออาหารเสริม
เพื่อสุขภาพในเขตพื้นที่จังหวัดยะลา

คําชี้แจง
1. แบบสอบถามน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม

ของผูบริโภคที่มีตอการซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในพื้นที่ จังหวัดยะลา
2. แบบสอบถามฉบับน้ี แบงออกเปน 4 สวน จํานวน 5 หนา ดังน้ี

สวนที่ 1 ขอมูลปจจัยสวนบุคคล
สวนที่ 2 ขอมูลดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดของอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ

ตามความคิดเห็นของผูบริโภคในเขตพื้นที่จังหวัดยะลา
สวนที่ 3 ขอมูลดานพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบริโภคใน

เขตพื้นที่จังหวัดยะลา
สวนที่ 4 ขอเสนอแนะตออาหารเสริมเพื่อสุขภาพตามความคิดเห็นของผูบริโภคใน

เขตพื้นที่จังหวัดยะลา
3. ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามน้ีมุงนําไปใชประโยชนในการวิจัยเทาน้ัน ผูวิจัยขอรับรอง

วาไมมีผลกระทบตอทานแตประการใด จึงขอความกรุณาใหทานตอบแบบสอบถามใหตรงกับ
สภาพความเปนจริง และใครขอขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ โอกาสน้ี

นางสาวรูซีตา แซ
นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (M.B.A.)

คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา
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สวนท่ี 1 ขอมูลปจจัยสวนบุคคล
คําชี้แจง กรุณาทําเคร่ืองหมาย ลงใน หนาคําตอบที่ตรงกับความเปนจริง

1. เพศ
(    ) ชาย (    ) หญิง

2. อายุ............................................ป/เต็ม

3. สถานภาพการสมรส
(    ) โสด (    ) สมรส
(    ) หยาราง/มาย

4. ระดับการศึกษา (สูงสุด)
(    ) ตํ่ากวามัธยมศึกษา (    ) มัธยมศึกษาตอนตน
(    ) มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. (    ) อนุปริญญา/ปวส.
(    ) ปริญญาตรี (    ) ปริญญาโท
( ) ปริญญาเอก (    ) อ่ืน ๆ โปรด

ระบุ………………………………

5. อาชีพ
(    ) นิสิต/นักศึกษา (    ) พนักงานบริษัทเอกชน
(    ) พนักงานรัฐวิสาหกิจ (    ) รับราชการ
(    ) ประกอบธุรกิจสวนตัว (    ) เกษตรกร
(    ) อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………………………….

6. รายไดเฉลี่ย...............................................................บาท/ตอเดือน
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สวนท่ี 2 ขอมูลดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดของอาหารเสริมเพื่อสุขภาพตามความคิดเห็น
ของผูบริโภคในเขตพื้นท่ีจังหวัดยะลา

คําชี้แจง กรุณาทําเคร่ืองหมาย ลงในชองวางที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด ดังน้ี
หมายเหตุ 5 หมายถึง เห็นดวยมากที่สุด

4 หมายถึง เห็นดวยมาก
3 หมายถึง เห็นดวยปานกลาง
2 หมายถึง เห็นดวยนอย
1 หมายถึง เห็นดวยนอยที่สุด

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ของอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ

ระดับความคิดเห็น
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

ดานผลิตภัณฑ
1. คุณภาพของสินคา
2. สินคามีคุณประโยชน
3. ความมีชื่อเสียงของยี่หอ/ตราสินคา
4. รูปแบบของบรรจุภัณฑ
5. มีขนาดบรรจุที่พกพาไดสะดวก
6. แสดงขอมูลดานโภชนาการครบถวน
7. สินคามีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพ
ดานราคา
8. มีปายบอกราคาสินคาชัดเจน
9. สินคามีคุณภาพเหมาะสมกับราคา
10. วิธีการชําระเงินสะดวก
11. สินคามีสวนลดหากซื้อจํานวนมาก
12. การตอรองราคาสินคา
ดานการจัดจําหนายสินคา
13. ความนาเชื่อถือของรานจําหนาย
14. ความสะดวกในการซื้อสินคา
15. การบริการจัดสงสินคา
16. การจัดวางสินคาใหโดดเดนสะดุดตา
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ของอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ

ระดับความคิดเห็น
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

ดานการสงเสริมการตลาด
17. ความนาเชื่อถือของพนักงานขาย
18. การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ
19. การแจกของสมนาคุณ
20. มีสินคาตัวอยาง/ทดลองใช
21. มีเอกสารแนะนําผลิตภัณฑ

สวนท่ี 3 ขอมูลดานพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตพื้นท่ี
จังหวัดยะลา

คําชี้แจง กรุณาทําเคร่ืองหมาย ลงใน (    ) หนาคําตอบที่ตรงกับความเปนจริง

1. ประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริมที่ทานซื้อมากที่สุด
(    ) บํารุงผิวพรรณ (    ) บํารุงสมอง
(    ) บํารุงสายตา (    ) ขับลางสารพิษ (Detox)
(    ) ควบคุมนํ้าหนัก/ลดความอวน ( ) บํารุงสุขภาพรางกายโดยรวม
(    ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).......................

2. คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งหมด/เดือน
(    ) ตํ่ากวา 1,000 บาท (    ) 1,001 – 2,000 บาท
(    ) 2,001 – 3,000 บาท (    ) 3,001 – 4,000 บาท
(    ) 4,001 – 5,000 บาท (    ) มากกวา 5,000 บาท

3. ทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสถานที่ใดมากที่สุด (เลือกได 1 ขอ)
( ) รานคาสะดวกซื้อ ( ) รานขายยา
(    ) ตัวแทนจําหนาย/บูทแสดงสินคา (    ) หางสรรพสินคา
(    ) ศูนยกระจายสินคา (ธุรกิจเครือขาย) (    ) คลินิกและสถานเสริมความงาม
(    ) อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….

4. เหตุผลในการเลือกสถานที่ซื้ออาหารเสริมมากที่สุด (เลือกได 1 ขอ)
(    ) มีสินคาใหเลือกหลายประเภท (    ) รานคามีความนาเชื่อถือ
(    ) ราคาสินคาถูกกวาที่อ่ืน ๆ (    ) สามารถซื้อไดสะดวกและรวมเร็ว
(    ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)......................
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5. เหตุผลที่ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมมารับประทานมากที่สุด (เลือกได 1 ขอ)
(    ) ตองการมีผิวขาวขึ้น (    ) ตองการชะลอ/ลดร้ิวรอยกอนวัย
(    ) ตองการบํารุงสุขภาพใหแข็งแรง (    ) ตองการมีรูปรางผอมลง ไดสัดสวน
(    ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).......................................................................................

6. สื่อโฆษณาประเภทใดสามารถจูงใจใหทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมไดมากที่สุด (เลือกได 1 ขอ)
(    ) โทรทัศน (    ) ใบปลิว/โบวชัวรผลิตภัณฑ
(    ) อินเทอรเน็ต (    ) การบอกตอจากคนรูจัก
(    ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).....................................................................

7. ปจจัยใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุด (เลือกได 1 ขอ)
(    ) พนักงานขาย (    ) ราคา
(    ) ตัวเอง (    ) เพื่อน
(    ) ชื่อเสียงของบริษัทผูผลิต (    ) การโฆษณาจากสื่อตางๆ
(    ) สรรพคุณของสินคา (    ) อ่ืนๆ (ระบุ)......................................

8. เหตุผลใดสําคัญที่สุดที่ทานตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ (เลือกได 1 ขอ)
(    ) ราคาสินคาเปนมาตรฐาน (    ) คุณภาพของสินคา
(    ) กระแสนิยม (    ) การจัดจําหนายสินคา
(    ) ความรักสุขภาพ (    ) อ่ืน ๆ (ระบุ)..................................

9. บุคคลที่มีสวนรวมมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อ (เลือกได 1 ขอ)
(    ) เพื่อน (    ) พี่นอง หรือ ญาติ
(    ) พอแม (    ) ตนเอง
(    ) อ่ืน ๆ (ระบุ) .....................................................

10. ทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมเดือนละกี่คร้ัง
(    ) 1 – 2 คร้ัง/เดือน (    ) 3 – 4 คร้ัง/เดือน
(    ) อ่ืน ๆ ระบุ ...................................................

11. หากมีผลิตภัณฑตัวใหมที่ทานสนใจจะซื้อเปนคร้ังแรก ทานพิจารณาจากเหตุผลใดมากที่สุด
(    ) ศึกษาขอมูลของสินคาจากแหลงตาง ๆ
( ) สอบถามขอมูลสินคาจากผูขายอยางละเอียด
(    ) เปรียบเทียบราคาและโปรโมชั่นของรานตาง ๆ
(    ) สอบถามขอมูลสินคาจากคนรูจักที่เคยใช
(    ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................................................................
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สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะตออาหารเสริมเพื่อสุขภาพตามความคิดเห็นของผูบริโภคในเขตพื้นท่ี
จังหวัดยะลา

คําชี้แจง กรุณาใหขอเสนอแนะของทานเกี่ยวกับอาหารเสริมสุขภาพ
ดานผลิตภัณฑ

………………………………………………………………………………………………………
….……………………………………………………………………………………………………
….…………………………………………………….……………………………………………
………...…………………………………….…………………………………………………….

ดานราคา
………………………………………………………………………………………………………
….…………………………………………………………………………………………………
….…………………………………………………….……………………………………………
………...…………………………………….…………………………………………………….

ดานชองทางการจัดจําหนาย
………………………………………………………………………………………………………
….…………………………………………………………………………………………………
….…………………………………………………….……………………………………………
………...…………………………………….…………………………………………………….

ดานการสงเสริมการตลาด
………………………………………………………………………………………………………
….…………………………………………………………………………………………………
….…………………………………………………….……………………………………………
………...…………………………………….…………………………………………………….

*****ขอขอบคุณทุกทานที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม*****
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ภาคผนวก ง
คาความเชื่อมั่น (Reliability)
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คาความเชื่อมั่น (Reliability)

สัญลักษณแทนคาตัวแปร
1 PRODUCT 1 คุณภาพของสินคา
2 PRODUCT 2 สินคามีคุณประโยชน
3 PRODUCT 3 ความมีชื่อเสียงของยี่หอ/ตราสินคา
4 PRODUCT 4 รูปแบบของบรรจุภัณฑ
5 PRODUCT 5 มีขนาดบรรจุที่พกพาไดสะดวก
6 PRODUCT 6 แสดงขอมูลดานโภชนาการครบถวน
7 PRODUCT 7 สินคามีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพ
8 PRICE 1 มีปายบอกราคาสินคาชัดเจน
9 PRICE 2 สินคามีคุณภาพเหมาะสมกับราคา
10 PRICE 3 วิธีการชําระเงินสะดวก
11 PRICE 4 สินคามีสวนลดหากซื้อจํานวนมาก
12 PRICE 5 การตอรองราคาสินคา
13 PLACE 1 ความนาเชื่อถือของรานจําหนาย
14 PLACE 2 ความสะดวกในการซื้อสินคา
15 PLACE 3 การบริการจัดสงสินคา
16 PLACE 4 การจัดวางสินคาใหโดดเดนสะดุดตา
17 PROMOTION 1 ความนาเชื่อถือของพนักงานขาย
18 PROMOTION 2 การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ
19 PROMOTION 3 การแจกของสมนาคุณ
20 PROMOTION 4 มีสินคาตัวอยาง/ทดลองใช
21 PROMOTION 5 มีเอกสารแนะนําผลิตภัณฑมห
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ผลการวิเคราะหหาความเชื่อมั่นโดยภาพรวมและรายขอ

Item-Total Statistics

Scale Mean if
Item Deleted

Scale Variance if
Item Deleted

Corrected Item-
Total Correlation

Cronbach's
Alpha if Item

Deleted

PRODUCT 1 83.594 82.751 .565 .877

PRODUCT 2 83.619 82.990 .553 .878

PRODUCT 3 83.992 83.366 .430 .880

PRODUCT 4 84.292 83.729 .471 .879

PRODUCT 5 84.338 83.028 .505 .879

PRODUCT 6 84.454 83.149 .313 .885

PRODUCT 7 83.551 83.251 .519 .878

PRICE 1 84.310 81.222 .383 .883

PRICE 2 84.756 82.745 .229 .892

PRICE 3 84.345 80.624 .665 .874

PRICE 4 84.485 80.093 .690 .873

PRICE 5 84.706 81.190 .441 .880

PLACE 1 83.906 80.335 .678 .874

PLACE 2 84.236 81.463 .443 .880

PLACE 3 84.353 81.262 .618 .875

PLACE 4 84.619 80.974 .588 .876

PROMOTION 1 84.485 81.670 .627 .876

PROMOTION 2 83.954 80.680 .600 .876

PROMOTION 3 84.305 82.248 .619 .876

PROMOTION 4 84.652 82.848 .433 .880

PROMOTION 5 84.266 81.743 .609 .876

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha N of Items

.884 21มห
าว
ิทย
าล
ัยร
าช
ภัฏ
ยะ
ลา
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ภาคผนวก จ
หนังสือขอความอนุเคราะหในการคนควาอิสระ
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ท่ี ศธ ๐๕๕๙/ว ๑๙๒๙ มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา
อําเภอเมือง  จังหวัดยะลา ๙๕๐๐๐

๙ กรกฎาคม ๒๕๕๕

เรื่อง  ขอความอนุเคราะหตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม

เรียน ดร.บุญสิทธิ์ ไชยชนะ

สิงท่ีสงมาดวย  แบบสอบถาม จํานวน ๑ ชุด

ดวยนางสาวรูซีตา  แซ นักศึกษาระดับปริญญาโท  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา กําลังดําเนินการทําการคนควาอิสระเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา”
โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ ดังนี้

๑. ดร.ฐานกุล  รัศมีสุขานนท อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระหลัก
๒. ดร.นิรันดิ์เกียรติ  ลิ่วคุณูปการ อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระรวม

มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา เห็นวาทานเปนผูมีความรู ความสามารถในสาขาวิชาดังกลาว จึงขอความ
อนุเคราะหจากทานในการตรวจแบบสอบถาม  ซึ่งเปนเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการ
ทําการคนควาอิสระครั้งนี้

จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห  และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้

ขอแสดงความนับถือ

(ผูชวยศาสตราจารยไกรสร  ศรีไตรรัตน)
อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

สํานักงานบัณฑิตศึกษา
โทร. ๐-๗๓๒๒๗๑๖๒
โทรสาร ๐-๗๓๒๒๗๖๑๐
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ท่ี ศธ ๐๕๕๙/ว ๑๙๒๙ มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา
อําเภอเมือง  จังหวัดยะลา ๙๕๐๐๐

๙ กรกฎาคม ๒๕๕๕

เรื่อง  ขอความอนุเคราะหตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม

เรียน ดร.บุญสิทธิ์ ไชยชนะ

สิงท่ีสงมาดวย  แบบสอบถาม จํานวน ๑ ชุด

ดวยนางสาวรูซีตา  แซ นักศึกษาระดับปริญญาโท  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา กําลังดําเนินการทําการคนควาอิสระเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา”
โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ ดังนี้

๑. ดร.ฐานกุล  รัศมีสุขานนท อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระหลัก
๒. ดร.นิรันดิ์เกียรติ  ลิ่วคุณูปการ อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระรวม

มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา เห็นวาทานเปนผูมีความรู ความสามารถในสาขาวิชาดังกลาว จึงขอความ
อนุเคราะหจากทานในการตรวจแบบสอบถาม  ซึ่งเปนเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการ
ทําการคนควาอิสระครั้งนี้

จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห  และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้

ขอแสดงความนับถือ

(ผูชวยศาสตราจารยไกรสร  ศรีไตรรัตน)
อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

สํานักงานบัณฑิตศึกษา
โทร. ๐-๗๓๒๒๗๑๖๒
โทรสาร ๐-๗๓๒๒๗๖๑๐

135

ท่ี ศธ ๐๕๕๙/ว ๑๙๒๙ มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา
อําเภอเมือง  จังหวัดยะลา ๙๕๐๐๐

๙ กรกฎาคม ๒๕๕๕

เรื่อง  ขอความอนุเคราะหตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม

เรียน ดร.บุญสิทธิ์ ไชยชนะ

สิงท่ีสงมาดวย  แบบสอบถาม จํานวน ๑ ชุด

ดวยนางสาวรูซีตา  แซ นักศึกษาระดับปริญญาโท  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา กําลังดําเนินการทําการคนควาอิสระเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา”
โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ ดังนี้

๑. ดร.ฐานกุล  รัศมีสุขานนท อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระหลัก
๒. ดร.นิรันดิ์เกียรติ  ลิ่วคุณูปการ อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระรวม

มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา เห็นวาทานเปนผูมีความรู ความสามารถในสาขาวิชาดังกลาว จึงขอความ
อนุเคราะหจากทานในการตรวจแบบสอบถาม  ซึ่งเปนเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการ
ทําการคนควาอิสระครั้งนี้

จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห  และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้

ขอแสดงความนับถือ

(ผูชวยศาสตราจารยไกรสร  ศรีไตรรัตน)
อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

สํานักงานบัณฑิตศึกษา
โทร. ๐-๗๓๒๒๗๑๖๒
โทรสาร ๐-๗๓๒๒๗๖๑๐
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ท่ี ศธ ๐๕๕๙/ว ๑๙๒๙ มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา
อําเภอเมือง  จังหวัดยะลา ๙๕๐๐๐

๙ กรกฎาคม ๒๕๕๕

เรื่อง  ขอความอนุเคราะหตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม

เรียน ดร.อุมาพร เชิงเชาว

สิงท่ีสงมาดวย แบบสอบถาม จํานวน ๑ ชุด

ดวยนางสาวรูซีตา  แซ  นักศึกษาระดับปริญญาโท  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา กําลังดําเนินการทําการคนควาอิสระเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา”
โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ ดังนี้

๑. ดร.ฐานกุล รัศมีสุขานนท อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระหลัก
๒. ดร.นิรันดิ์เกียรติ  ลิ่วคุณูปการ อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระรวม

มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา   เห็นวาทานเปนผูมีความรู ความสามารถในสาขาวิชาดังกลาว จึงขอความ
อนุเคราะหจากทานในการตรวจแบบสอบถาม  ซึ่งเปนเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการ
ทําการคนควาอิสระครั้งนี้

จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห  และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้

ขอแสดงความนับถือ

(ผูชวยศาสตราจารยไกรสร  ศรีไตรรัตน)
อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

โทร. ๐-๗๓๒๒๗๑๖๒
โทรสาร ๐-๗๓๒๒๗๖๑๐

136

ท่ี ศธ ๐๕๕๙/ว ๑๙๒๙ มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา
อําเภอเมือง  จังหวัดยะลา ๙๕๐๐๐

๙ กรกฎาคม ๒๕๕๕

เรื่อง  ขอความอนุเคราะหตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม

เรียน ดร.อุมาพร เชิงเชาว

สิงท่ีสงมาดวย แบบสอบถาม จํานวน ๑ ชุด

ดวยนางสาวรูซีตา  แซ  นักศึกษาระดับปริญญาโท  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา กําลังดําเนินการทําการคนควาอิสระเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา”
โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ ดังนี้

๑. ดร.ฐานกุล รัศมีสุขานนท อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระหลัก
๒. ดร.นิรันดิ์เกียรติ  ลิ่วคุณูปการ อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระรวม

มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา   เห็นวาทานเปนผูมีความรู ความสามารถในสาขาวิชาดังกลาว จึงขอความ
อนุเคราะหจากทานในการตรวจแบบสอบถาม  ซึ่งเปนเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการ
ทําการคนควาอิสระครั้งนี้

จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห  และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้

ขอแสดงความนับถือ

(ผูชวยศาสตราจารยไกรสร  ศรีไตรรัตน)
อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

โทร. ๐-๗๓๒๒๗๑๖๒
โทรสาร ๐-๗๓๒๒๗๖๑๐

136

ท่ี ศธ ๐๕๕๙/ว ๑๙๒๙ มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา
อําเภอเมือง  จังหวัดยะลา ๙๕๐๐๐

๙ กรกฎาคม ๒๕๕๕

เรื่อง  ขอความอนุเคราะหตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม

เรียน ดร.อุมาพร เชิงเชาว

สิงท่ีสงมาดวย แบบสอบถาม จํานวน ๑ ชุด

ดวยนางสาวรูซีตา  แซ  นักศึกษาระดับปริญญาโท  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา กําลังดําเนินการทําการคนควาอิสระเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา”
โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ ดังนี้

๑. ดร.ฐานกุล รัศมีสุขานนท อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระหลัก
๒. ดร.นิรันดิ์เกียรติ  ลิ่วคุณูปการ อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระรวม

มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา   เห็นวาทานเปนผูมีความรู ความสามารถในสาขาวิชาดังกลาว จึงขอความ
อนุเคราะหจากทานในการตรวจแบบสอบถาม  ซึ่งเปนเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการ
ทําการคนควาอิสระครั้งนี้

จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห  และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้

ขอแสดงความนับถือ

(ผูชวยศาสตราจารยไกรสร  ศรีไตรรัตน)
อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

โทร. ๐-๗๓๒๒๗๑๖๒
โทรสาร ๐-๗๓๒๒๗๖๑๐
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ท่ี ศธ ๐๕๕๙/ว ๑๙๒๙ มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา
อําเภอเมือง  จังหวัดยะลา ๙๕๐๐๐

๙ กรกฎาคม ๒๕๕๕

เรื่อง  ขอความอนุเคราะหตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม

เรียน นางสาวอามีเนาะ ยานยา

สิงท่ีสงมาดวย  แบบสอบถาม จํานวน ๑ ชุด

ดวยนางสาวรูซีตา  แซ  นักศึกษาระดับปริญญาโท  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา กําลังดําเนินการทําการคนควาอิสระเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา”
โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ ดังนี้

๑. ดร.ฐานกุล รัศมีสุขานนท อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระหลัก
๒. ดร.นิรันดิ์เกียรติ  ลิ่วคุณูปการ อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระรวม

มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา เห็นวาทานเปนผูมีความรู ความสามารถในสาขาวิชาดังกลาว จึงขอความ
อนุเคราะหจากทานในการตรวจแบบสอบถาม  ซึ่งเปนเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการ
ทําการคนควาอิสระครั้งนี้

จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห  และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้

ขอแสดงความนับถือ

(ผูชวยศาสตราจารยไกรสร  ศรีไตรรัตน)
อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลาสํานักงาน

บัณฑิตศึกษา
โทร. ๐-๗๓๒๒๗๑๖๒
โทรสาร ๐-๗๓๒๒๗๖๑๐

137

ท่ี ศธ ๐๕๕๙/ว ๑๙๒๙ มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา
อําเภอเมือง  จังหวัดยะลา ๙๕๐๐๐

๙ กรกฎาคม ๒๕๕๕

เรื่อง  ขอความอนุเคราะหตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม

เรียน นางสาวอามีเนาะ ยานยา

สิงท่ีสงมาดวย  แบบสอบถาม จํานวน ๑ ชุด

ดวยนางสาวรูซีตา  แซ  นักศึกษาระดับปริญญาโท  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา กําลังดําเนินการทําการคนควาอิสระเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา”
โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ ดังนี้

๑. ดร.ฐานกุล รัศมีสุขานนท อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระหลัก
๒. ดร.นิรันดิ์เกียรติ  ลิ่วคุณูปการ อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระรวม

มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา เห็นวาทานเปนผูมีความรู ความสามารถในสาขาวิชาดังกลาว จึงขอความ
อนุเคราะหจากทานในการตรวจแบบสอบถาม  ซึ่งเปนเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการ
ทําการคนควาอิสระครั้งนี้

จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห  และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้

ขอแสดงความนับถือ

(ผูชวยศาสตราจารยไกรสร  ศรีไตรรัตน)
อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลาสํานักงาน

บัณฑิตศึกษา
โทร. ๐-๗๓๒๒๗๑๖๒
โทรสาร ๐-๗๓๒๒๗๖๑๐
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ท่ี ศธ ๐๕๕๙/ว ๑๙๒๙ มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา
อําเภอเมือง  จังหวัดยะลา ๙๕๐๐๐

๙ กรกฎาคม ๒๕๕๕

เรื่อง  ขอความอนุเคราะหตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม

เรียน นางสาวอามีเนาะ ยานยา

สิงท่ีสงมาดวย  แบบสอบถาม จํานวน ๑ ชุด

ดวยนางสาวรูซีตา  แซ  นักศึกษาระดับปริญญาโท  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา กําลังดําเนินการทําการคนควาอิสระเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา”
โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ ดังนี้

๑. ดร.ฐานกุล รัศมีสุขานนท อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระหลัก
๒. ดร.นิรันดิ์เกียรติ  ลิ่วคุณูปการ อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระรวม

มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา เห็นวาทานเปนผูมีความรู ความสามารถในสาขาวิชาดังกลาว จึงขอความ
อนุเคราะหจากทานในการตรวจแบบสอบถาม  ซึ่งเปนเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการ
ทําการคนควาอิสระครั้งนี้

จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห  และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้

ขอแสดงความนับถือ

(ผูชวยศาสตราจารยไกรสร  ศรีไตรรัตน)
อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลาสํานักงาน

บัณฑิตศึกษา
โทร. ๐-๗๓๒๒๗๑๖๒
โทรสาร ๐-๗๓๒๒๗๖๑๐
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ท่ี ศธ ๐๕๕๙/ว ๑๙๒๙ มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา
อําเภอเมือง  จังหวัดยะลา ๙๕๐๐๐

๙ กรกฎาคม ๒๕๕๕

เรื่อง ขอความอนุเคราะหทดลองใชเครื่องมือในการวิจัย

เรียน

สิงท่ีสงมาดวย  แบบสอบถาม จํานวน ๑ ชุด

ดวยนางสาวรูซีตา  แซ  นักศึกษาระดับปริญญาโท  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา กําลังดําเนินการทําการคนควาอิสระเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา”
โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ ดังนี้

๑. ดร.ฐานกุล  รัศมีสุขานนท อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระหลัก
๒. ดร.นิรันดิ์เกียรติ  ลิ่วคุณูปการ อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระรวม

ในการทําการคนควาอิสระครั้งนี้  มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลาใครขอความอนุเคราะหจากทานไดโปรด
กรอกขอมูลในแบบสอบถามเพ่ือทดลองเครื่องมือในการวิจัย

จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห  และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้

ขอแสดงความนับถือ

(ผูชวยศาสตราจารยไกรสร  ศรีไตรรัตน)
อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

สํานักงานบัณฑิตศึกษา
โทร. ๐-๗๓๒๒๗๑๖๒
โทรสาร ๐-๗๓๒๒๗๖๑๐
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ท่ี ศธ ๐๕๕๙/ว ๑๙๒๙ มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา
อําเภอเมือง  จังหวัดยะลา ๙๕๐๐๐

๙ กรกฎาคม ๒๕๕๕

เรื่อง ขอความอนุเคราะหทดลองใชเครื่องมือในการวิจัย

เรียน

สิงท่ีสงมาดวย  แบบสอบถาม จํานวน ๑ ชุด

ดวยนางสาวรูซีตา  แซ  นักศึกษาระดับปริญญาโท  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา กําลังดําเนินการทําการคนควาอิสระเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา”
โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ ดังนี้

๑. ดร.ฐานกุล  รัศมีสุขานนท อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระหลัก
๒. ดร.นิรันดิ์เกียรติ  ลิ่วคุณูปการ อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระรวม

ในการทําการคนควาอิสระครั้งนี้  มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลาใครขอความอนุเคราะหจากทานไดโปรด
กรอกขอมูลในแบบสอบถามเพ่ือทดลองเครื่องมือในการวิจัย

จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห  และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้

ขอแสดงความนับถือ

(ผูชวยศาสตราจารยไกรสร  ศรีไตรรัตน)
อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

สํานักงานบัณฑิตศึกษา
โทร. ๐-๗๓๒๒๗๑๖๒
โทรสาร ๐-๗๓๒๒๗๖๑๐
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ท่ี ศธ ๐๕๕๙/ว ๑๙๒๙ มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา
อําเภอเมือง  จังหวัดยะลา ๙๕๐๐๐

๙ กรกฎาคม ๒๕๕๕

เรื่อง ขอความอนุเคราะหทดลองใชเครื่องมือในการวิจัย

เรียน

สิงท่ีสงมาดวย  แบบสอบถาม จํานวน ๑ ชุด

ดวยนางสาวรูซีตา  แซ  นักศึกษาระดับปริญญาโท  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา กําลังดําเนินการทําการคนควาอิสระเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา”
โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ ดังนี้

๑. ดร.ฐานกุล  รัศมีสุขานนท อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระหลัก
๒. ดร.นิรันดิ์เกียรติ  ลิ่วคุณูปการ อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระรวม

ในการทําการคนควาอิสระครั้งนี้  มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลาใครขอความอนุเคราะหจากทานไดโปรด
กรอกขอมูลในแบบสอบถามเพ่ือทดลองเครื่องมือในการวิจัย

จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห  และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้

ขอแสดงความนับถือ

(ผูชวยศาสตราจารยไกรสร  ศรีไตรรัตน)
อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

สํานักงานบัณฑิตศึกษา
โทร. ๐-๗๓๒๒๗๑๖๒
โทรสาร ๐-๗๓๒๒๗๖๑๐



มห
าว
ิทย
าล
ัยร
าช
ภัฏ
ยะ
ลา

139

ท่ี ศธ ๐๕๕๙/ว ๘๗๖ มหาวิทยาลัยราชภฏัยะลา
อําเภอเมือง  จังหวัดยะลา ๙๕๐๐๐

๓๐ มีนาคม ๒๕๕๕

เรื่อง  ขอความอนุเคราะหตอบแบบสอบถาม

เรียน

สิงท่ีสงมาดวย  แบบสอบถาม จํานวน ๑ ชุด

ดวยนางสาวรูซีตา  แซ นักศึกษาระดับปริญญาโท  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา กําลังดําเนินการทําการคนควาอิสระเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา”
โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ ดังนี้

๑. ดร.ฐานกุล  รัศมีสุขานนท อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระหลัก
๒. ดร.นิรันดิ์เกียรติ  ลิ่วคุณูปการ อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระรวม

ในการทําการคนควาอิสระครั้งนี้ นักศึกษาจะตองเก็บขอมูลแบบสอบถามจากหนวยงานของทาน
จึงขอความอนุเคราะหไดโปรดตอบแบบสอบถาม ดังรายละเอียดท่ีสงมาดวยนี้แลว

จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห  และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้

ขอแสดงความนับถือ

(ผูชวยศาสตราจารยไกรสร  ศรีไตรรัตน)
อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

สํานักงานบัณฑิตศึกษา
โทร. ๐-๗๓๒๒๗๑๖๒
โทรสาร ๐-๗๓๒๒๗๖๑๐
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ท่ี ศธ ๐๕๕๙/ว ๘๗๖ มหาวิทยาลัยราชภฏัยะลา
อําเภอเมือง  จังหวัดยะลา ๙๕๐๐๐

๓๐ มีนาคม ๒๕๕๕

เรื่อง  ขอความอนุเคราะหตอบแบบสอบถาม

เรียน

สิงท่ีสงมาดวย  แบบสอบถาม จํานวน ๑ ชุด

ดวยนางสาวรูซีตา  แซ นักศึกษาระดับปริญญาโท  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา กําลังดําเนินการทําการคนควาอิสระเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา”
โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ ดังนี้

๑. ดร.ฐานกุล  รัศมีสุขานนท อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระหลัก
๒. ดร.นิรันดิ์เกียรติ  ลิ่วคุณูปการ อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระรวม

ในการทําการคนควาอิสระครั้งนี้ นักศึกษาจะตองเก็บขอมูลแบบสอบถามจากหนวยงานของทาน
จึงขอความอนุเคราะหไดโปรดตอบแบบสอบถาม ดังรายละเอียดท่ีสงมาดวยนี้แลว

จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห  และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้

ขอแสดงความนับถือ

(ผูชวยศาสตราจารยไกรสร  ศรีไตรรัตน)
อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

สํานักงานบัณฑิตศึกษา
โทร. ๐-๗๓๒๒๗๑๖๒
โทรสาร ๐-๗๓๒๒๗๖๑๐
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ท่ี ศธ ๐๕๕๙/ว ๘๗๖ มหาวิทยาลัยราชภฏัยะลา
อําเภอเมือง  จังหวัดยะลา ๙๕๐๐๐

๓๐ มีนาคม ๒๕๕๕

เรื่อง  ขอความอนุเคราะหตอบแบบสอบถาม

เรียน

สิงท่ีสงมาดวย  แบบสอบถาม จํานวน ๑ ชุด

ดวยนางสาวรูซีตา  แซ นักศึกษาระดับปริญญาโท  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา กําลังดําเนินการทําการคนควาอิสระเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการซื้ออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา”
โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ โดยมีอาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ ดังนี้

๑. ดร.ฐานกุล  รัศมีสุขานนท อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระหลัก
๒. ดร.นิรันดิ์เกียรติ  ลิ่วคุณูปการ อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระรวม

ในการทําการคนควาอิสระครั้งนี้ นักศึกษาจะตองเก็บขอมูลแบบสอบถามจากหนวยงานของทาน
จึงขอความอนุเคราะหไดโปรดตอบแบบสอบถาม ดังรายละเอียดท่ีสงมาดวยนี้แลว

จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาใหความอนุเคราะห  และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้

ขอแสดงความนับถือ

(ผูชวยศาสตราจารยไกรสร  ศรีไตรรัตน)
อธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

สํานักงานบัณฑิตศึกษา
โทร. ๐-๗๓๒๒๗๑๖๒
โทรสาร ๐-๗๓๒๒๗๖๑๐
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รายช่ือหนวยงานที่ใหทดลองเคร่ืองมือ

1. บริษัท แดกซิน (ประเทศไทย) จํากัด
ที่อยู: หมูที่ 2 102/10 ยามู อ.ยะหร่ิง จ.ปตตานี 94150
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ภาคผนวก ช
รายชื่อหนวยงานที่ทําการคนควาอิสระ
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รายชื่อหนวยงานที่ทําการคนควาอิสระ
ลําดับ สถานประกอบการ ที่อยู

1 บริษัท แอมแวยประเทศไทย จํากัด (สาขายะลา) อําเมือง จังหวัดยะลา
2 บริษัท กิฟฟารีนสกายไลนยูนิต้ี จํากัด (สาขายะลา) อําเมือง จังหวัดยะลา
3 หางหุนสวนจํากัด ซูเลี่ยน ยะลา เอเยนซี่ อําเมือง จังหวัดยะลา
4 คลังตลาดเมืองใหม (บ.แดกซิน ประเทศไทยจํากัด) อําเมือง จังหวัดยะลา
5 รานเกษมสุขสมุนไพร อําเมือง จังหวัดยะลา
6 รานตลาดสุขภาพ อําเมือง จังหวัดยะลา
7 รานขายยาจัสมิน คอสเมติคส อําเมือง จังหวัดยะลา
8 รานขายยาจามจุรีเภสัช อําเมือง จังหวัดยะลา
9 รายขายยาตํารับยา อําเมือง จังหวัดยะลา
10 รานคลินิกยา (รวมมิตร) อําเมือง จังหวัดยะลา
11 รานคลังยาฝงธน อําเมือง จังหวัดยะลา
12 รานขายยาประเสริฐโอสถ อําเมือง จังหวัดยะลา
13 หางขายยาเบอรลิน อําเมือง จังหวัดยะลา
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รายช่ือผูเช่ียวชาญที่ตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ

ชื่อ – สกุล ดร.บุญสิทธิ์ ไชยชนะ
วุฒิ การศึกษา ปริญญาเอก
ปจจุบันดํารงตําแหนง ผูอํานวยการสํานักงานบัณฑิตศึกษา
สถานท่ีทํางาน มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

ชื่อ – สกุล ดร.อุมาพร เชิงเชาว
วุฒิ การศึกษา ปริญญาเอก
ปจจุบันดํารงตําแหนง อาจารย
สถานท่ีทํางาน มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

ชื่อ – สกุล นางสาวอามีเนาะ ยานยา
วุฒิ การศึกษา ปริญญาตรี
ปจจุบันดํารงตําแหนง ผูประกอบการ
สถานท่ีทํางาน บริษัท ซูเลียน (ประเทศไทย) จํากัด
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ขอมูลทั่วไปของผูบริโภค

เพศ

อายุ

สถานภาพ

Frequency Percent
Valid

Percent
Cumulative

Percent
Valid โสด 200 50.0 50.0 50.0

สมรส 172 43.0 43.0 93.0
มาย 28 7.0 7.0 100.0
Total 400 100.0 100.0

ระดับการศึกษา

อาชีพ

Frequency Percent
Valid

Percent
Cumulative

Percent
Valid นิสิต/นักศึกษา 29 7.3 7.3 7.3

พนักงาน
บริษัทเอกชน 138 34.5 34.5 41.8

พนักงานรัฐ
วิสหกิจ 33 8.3 8.3 50.0

รับราชการ 52 13.0 13.0 63.0
ประกอบธุรกิจ
สวนตัว 81 20.3 20.3 83.3

เกษตรกร 43 10.8 10.8 94.0
อ่ืน ๆ 24 6.0 6.0 100.0
Total 400 100.0 100.0

Frequency Percent
Valid

Percent
Cumulative

Percent
Valid ชาย 95 23.8 23.8 23.8

หญิง 305 76.3 76.3 100.0
Total 400 100.0 100.0

Frequency Percent
Valid

Percent
Cumulative

Percent
Valid 20 8 2.0 2.0 2.0

21 4 1.0 1.0 3.0
22 10 2.5 2.5 5.5
23 5 1.3 1.3 6.8
24 4 1.0 1.0 7.8
25 8 2.0 2.0 9.8
26 21 5.3 5.3 15.0
27 22 5.5 5.5 20.5
28 26 6.5 6.5 27.0
29 22 5.5 5.5 32.5
30 14 3.5 3.5 36.0
31 44 11.0 11.0 47.0
32 33 8.3 8.3 55.3
33 32 8.0 8.0 63.3
34 10 2.5 2.5 65.8
35 8 2.0 2.0 67.8
36 12 3.0 3.0 70.8
37 7 1.8 1.8 72.5
38 24 6.0 6.0 78.5
39 9 2.3 2.3 80.8
40 8 2.0 2.0 82.8
41 23 5.8 5.8 88.5
42 10 2.5 2.5 91.0
43 5 1.3 1.3 92.3
44 3 .8 .8 93.0
45 6 1.5 1.5 94.5
46 3 .8 .8 95.3
47 4 1.0 1.0 96.3
48 9 2.3 2.3 98.5
49 1 .3 .3 98.8
52 1 .3 .3 99.0
53 2 .5 .5 99.5
55 1 .3 .3 99.8
56 1 .3 .3 100.0
Tot
al 400 100.0 100.0

Frequency Percent
Valid

Percent
Cumulative

Percent
Valid ต่ํากวา

มัธยมศึกษา 3 .8 .8 .8

มัธยมศึกษา
ตอนตน 22 5.5 5.5 6.3

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย/
ปวช

40 10.0 10.0 16.3

อนุปริญญา/
ปวส 75 18.8 18.8 35.0

ปริญญาตรี 238 59.5 59.5 94.5
ปริญญาโท 22 5.5 5.5 100.0
Total 400 100.0 100.0
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รายได

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
Valid 1200 2 .5 .5 .5

1500 8 2.0 2.0 2.5
2000 7 1.8 1.8 4.3
2200 1 .3 .3 4.5
2500 3 .8 .8 5.3
3000 3 .8 .8 6.0
4000 9 2.3 2.3 8.3
4500 1 .3 .3 8.5
5000 19 4.8 4.8 13.3
5500 1 .3 .3 13.5
6000 11 2.8 2.8 16.3
7000 31 7.8 7.8 24.0
7500 1 .3 .3 24.3
8000 43 10.8 10.8 35.0
8500 2 .5 .5 35.5
9000 31 7.8 7.8 43.3
9800 2 .5 .5 43.8
1000
0 33 8.3 8.3 52.0

1100
0 3 .8 .8 52.8

1150
0 1 .3 .3 53.0

1160
0 1 .3 .3 53.3

1200
0 29 7.3 7.3 60.5

1240
0 1 .3 .3 60.8

1250
0 2 .5 .5 61.3

1280
0 2 .5 .5 61.8

1300
0 12 3.0 3.0 64.8

1400
0 1 .3 .3 65.0

1450
0 1 .3 .3 65.3

1500
0 26 6.5 6.5 71.8

1600
0 12 3.0 3.0 74.8

1700
0 2 .5 .5 75.3

1800
0 19 4.8 4.8 80.0

1900
0 6 1.5 1.5 81.5

1950
0 2 .5 .5 82.0

2000
0 26 6.5 6.5 88.5

2100
0 1 .3 .3 88.8

2200
0 1 .3 .3 89.0

2300
0 1 .3 .3 89.3

2500
0 12 3.0 3.0 92.3

2600
0 3 .8 .8 93.0

2800
0 3 .8 .8 93.8

2900
0 2 .5 .5 94.3

3000
0 12 3.0 3.0 97.3

3200
0 1 .3 .3 97.5

3500
0 2 .5 .5 98.0

3800
0 1 .3 .3 98.3

4000
0 3 .8 .8 99.0

5000
0 3 .8 .8 99.8

8000
0 1 .3 .3 100.0

Total 400 100.0 100.0
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สวนประสมทางการตลาด
Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Mean
Std.

Deviation
คุณภาพของสินคา 400 2 5 4.68 .574
สินคามี
คุณประโยชน 400 2 5 4.65 .569

ความมีช่ือเสียง
ของยี่หอ/ตรา
สินคา

400 2 5 4.28 .686

รูปแบบของบรรจุ
ภัณฑ 400 2 5 3.98 .590

ขนาดบรรจุ 400 2 5 3.94 .626
แสดงขอมูลดาน
โภชนาการ 400 1 5 3.84 .904

สินคามี
เครื่องหมายรับรอง
คุณภาพ

400 2 5 4.72 .571

มีปายบอกราคา
สินคาชัดเจน 400 1 5 3.95 1.019

สินคาเหมาะสมกับ
ราคา 400 1 5 3.53 1.218

ชําระเงินสะดวก 400 1 5 3.91 .677
สินคามีสวนลด 400 1 5 3.75 .717
การตอรองราคา 400 1 5 3.52 .939
ความนาเช่ือถือ
ของรานจําหนาย 400 1 5 4.06 .868

ความสําดวกใน
การซ้ือสินคา 400 2 5 3.93 .657

การบรกิารจัดสง
สินคา 400 1 5 3.64 .760

การจัดวางสินคา
ใหโดดเดน 400 2 5 3.80 .624

ความนาเช่ือถือ
ของพนักงานขาย 400 2 5 4.39 .658

การโษณาผานส่ือ
ตางๆ 400 2 5 4.30 .741

การแจกของ
สมนาคุณ 400 1 5 3.93 .619

มีสินคาตัวอยาง/
ทดลองใช 400 1 5 3.61 .755

มีเอกสารแนะนํา
ผลิตภัณฑ 400 2 5 4.01 .653

Valid N (listwise) 400

Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Mean
Std.

Deviation
PT 400 2 5 4.30 .414
CT 400 1 5 3.73 .577
ST 400 2 5 3.86 .549
NT 400 2 5 4.04 .499
Valid N
(listwise) 400

Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Mean
Std.

Deviation
PT 400 2 5 4.30 .414
CT 400 1 5 3.73 .577
ST 400 2 5 3.86 .549
NT 400 2 5 4.04 .499
PCSNTT 400 2 5 3.98 .398
Valid N
(listwise) 400

ลักษณะผูบริโภคกบัพฤตกิรรมของผูบริโภค
เพศ * ประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริม

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 4.563(a) 5 .472
Likelihood Ratio 4.274 5 .511
Linear-by-Linear Association .283 1 .595
N of Valid Cases

400

a  1 cells (8.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 3.33.
เพศ * คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑ

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 11.440(a) 5 .043
Likelihood Ratio 14.363 5 .013
Linear-by-Linear Association 10.459 1 .001
N of Valid Cases

400

a  5 cells (41.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .24.

เพศ * ซ้ือผลิตภัณฑจากสถานที่ใดมากที่สุด
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 8.144(a) 5 .148
Likelihood Ratio 8.685 5 .122
Linear-by-Linear Association 2.126 1 .145
N of Valid Cases

400

a  0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 5.94.
เพศ * เหตุผลในการเลอืกสถานที่ซ้ือมากที่สุด

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 6.159(a) 3 .104
Likelihood Ratio 5.945 3 .114
Linear-by-Linear Association 5.155 1 .023
N of Valid Cases

400

a  1 cells (12.5%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 4.04.มห
าว
ิทย
าล
ัยร
าช
ภัฏ
ยะ
ลา



150

เพศ * เหตุผลที่ซ้ือผลติภัณฑมากที่สุด
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 2.540(a) 4 .637
Likelihood Ratio 2.634 4 .621
Linear-by-Linear Association 1.047 1 .306
N of Valid Cases

400

a  1 cells (10.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2.38.
เพศ * ส่ือโฆษณาประเภทใดที่สามารถจูงใจฯ

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 4.331(a) 4 .363
Likelihood Ratio 4.217 4 .377
Linear-by-Linear Association .617 1 .432
N of Valid Cases

400

a  1 cells (10.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 4.04.

เพศ * ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือฯ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 2.100(a) 6 .910
Likelihood Ratio 2.112 6 .909
Linear-by-Linear Association .381 1 .537
N of Valid Cases

400

a  2 cells (14.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1.66.

เพศ * เหตุผลสําคัญที่สุดที่ตดัสินใจซ้ือฯ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 4.280(a) 4 .369
Likelihood Ratio 7.280 4 .122
Linear-by-Linear Association .050 1 .823
N of Valid Cases

400

a  2 cells (20.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 3.09.

เพศ * บุคคลที่มีสวนรวมในการตดัสินใจซ้ือ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 4.399(a) 3 .222
Likelihood Ratio 5.161 3 .160
Linear-by-Linear Association .008 1 .928
N of Valid Cases

400

a  1 cells (12.5%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 3.09.

เพศ * ซ้ือผลิตภัณฑเดือนละกี่คร้ัง
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 1.747(a) 2 .417
Likelihood Ratio 1.873 2 .392
Linear-by-Linear Association 1.419 1 .234
N of Valid Cases

400

a  1 cells (16.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2.61.
เพศ * เหตุผลที่ซ้ือผลติภัณฑเปนคร้ังแรก

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 2.987(a) 3 .394
Likelihood Ratio 3.118 3 .374
Linear-by-Linear Association 2.651 1 .103
N of Valid Cases

400

a  1 cells (12.5%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 4.51.
อายุ * ประเภทของผลติภัณฑอาหารเสริม

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square

190.362(a) 165 .086

Likelihood Ratio 183.594 165 .153
Linear-by-Linear Association .056 1 .813
N of Valid Cases

400

a  187 cells (91.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .04.
อายุ * คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑ

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 335.927(a) 165 .000
Likelihood Ratio 228.824 165 .001
Linear-by-Linear Association 53.069 1 .000
N of Valid Cases

400

a  181 cells (88.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .00.

อายุ * ซ้ือผลิตภัณฑจากสถานทีใ่ดมากที่สุด
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 178.508(a) 165 .223
Likelihood Ratio 190.637 165 .084
Linear-by-Linear Association 1.022 1 .312
N of Valid Cases

400

a  182 cells (89.2%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .06.มห
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อายุ * เหตุผลในการเลอืกสถานที่ซ้ือมากที่สุด
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 145.653(a) 99 .002
Likelihood Ratio 157.161 99 .000
Linear-by-Linear Association 16.608 1 .000
N of Valid Cases

400

a  109 cells (80.1%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .04.

อายุ * เหตุผลที่ซ้ือผลิตภัณฑมากที่สุด
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 156.089(a) 132 .075
Likelihood Ratio 134.083 132 .433
Linear-by-Linear Association 4.562 1 .033
N of Valid Cases

400

a  149 cells (87.6%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.

อายุ * ส่ือโฆษณาประเภทใดที่สามารถจูงใจฯ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 163.935(a) 132 .031
Likelihood Ratio 161.504 132 .041
Linear-by-Linear Association 3.230 1 .072
N of Valid Cases

400

a  151 cells (88.8%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .04.
อายุ * ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือฯ

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 244.738(a) 198 .013
Likelihood Ratio 241.008 198 .020
Linear-by-Linear Association 13.934 1 .000
N of Valid Cases

400

a  218 cells (91.6%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .02.

อายุ * เหตุผลสําคัญที่สุดที่ตดัสินใจซ้ือฯ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 156.831(a) 132 .069
Likelihood Ratio 154.828 132 .085
Linear-by-Linear Association 6.141 1 .013
N of Valid Cases

400

a  146 cells (85.9%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.

อายุ * บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 115.956(a) 99 .117
Likelihood Ratio 116.775 99 .107
Linear-by-Linear Association .204 1 .651
N of Valid Cases

400

a  112 cells (82.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.

อายุ * ซ้ือผลิตภัณฑเดือนละกี่คร้ัง
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 63.224(a) 66 .574
Likelihood Ratio 62.249 66 .608
Linear-by-Linear Association 2.065 1 .151
N of Valid Cases

400

a  80 cells (78.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.
อายุ * เหตุผลที่ซ้ือผลิตภัณฑเปนคร้ังแรก

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 136.156(a) 99 .008
Likelihood Ratio 138.703 99 .005
Linear-by-Linear Association .314 1 .575
N of Valid Cases

400

a  108 cells (79.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .05.

สถานภาพ * ประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริม
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 13.866(a) 10 .179
Likelihood Ratio 13.066 10 .220
Linear-by-Linear Association .084 1 .772
N of Valid Cases

400

a  4 cells (22.2%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .98.

สถานภาพ * คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 21.725(a) 10 .017
Likelihood Ratio 23.796 10 .008
Linear-by-Linear Association 6.369 1 .012
N of Valid Cases

400

a  8 cells (44.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .07.มห
าว
ิทย
าล
ัยร
าช
ภัฏ
ยะ
ลา



152

สถานภาพ * ซ้ือผลิตภัณฑจากสถานทีใ่ดมากที่สุด
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 10.511(a) 10 .397
Likelihood Ratio 10.297 10 .415
Linear-by-Linear Association 1.571 1 .210
N of Valid Cases

400

a  4 cells (22.2%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1.75.
สถานภาพ * เหตุผลในการเลือกสถานที่ซ้ือมากที่สุด

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 22.255(a) 6 .001
Likelihood Ratio 23.744 6 .001
Linear-by-Linear Association 9.299 1 .002
N of Valid Cases

400

a  1 cells (8.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1.19.

สถานภาพ * เหตุผลที่ซ้ือผลิตภัณฑมากที่สุด
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 8.603(a) 8 .377
Likelihood Ratio 7.706 8 .463
Linear-by-Linear Association .151 1 .698
N of Valid Cases

400

a  5 cells (33.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .70.

สถานภาพ * ส่ือโฆษณาประเภทใดที่สามารถจูงใจฯ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 14.872(a) 8 .062
Likelihood Ratio 16.961 8 .031
Linear-by-Linear Association 1.247 1 .264
N of Valid Cases

400

a  3 cells (20.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1.19.

สถานภาพ * ปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตดัสินใจเลือกซ้ือฯ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 18.300(a) 12 .107
Likelihood Ratio 23.239 12 .026
Linear-by-Linear Association 8.806 1 .003
N of Valid Cases

400

a  6 cells (28.6%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .49.

สถานภาพ * เหตุผลสําคัญที่สุดที่ตัดสินใจซ้ือฯ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 16.333(a) 8 .038
Likelihood Ratio 16.295 8 .038
Linear-by-Linear Association 6.522 1 .011
N of Valid Cases

400

a  3 cells (20.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .91.

สถานภาพ * บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 8.108(a) 6 .230
Likelihood Ratio 7.427 6 .283
Linear-by-Linear Association .776 1 .378
N of Valid Cases

400

a  3 cells (25.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .91.

สถานภาพ * ซ้ือผลิตภัณฑเดอืนละกีค่ร้ัง
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 4.016(a) 4 .404
Likelihood Ratio 3.899 4 .420
Linear-by-Linear Association 1.637 1 .201
N of Valid Cases

400

a  3 cells (33.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .77.
สถานภาพ * เหตุผลที่ซ้ือผลิตภัณฑเปนคร้ังแรก

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 7.111(a) 6 .311
Likelihood Ratio 7.279 6 .296
Linear-by-Linear Association .090 1 .764
N of Valid Cases

400

a  1 cells (8.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1.33.

ระดับการศึกษา * ประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริม
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 18.889(a) 25 .802
Likelihood Ratio 19.190 25 .788
Linear-by-Linear Association 1.486 1 .223
N of Valid Cases

400

a  19 cells (52.8%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .11.มห
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ระดับการศึกษา * คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 71.685(a) 25 .000
Likelihood Ratio 52.101 25 .001
Linear-by-Linear Association .161 1 .688
N of Valid Cases

400

a  23 cells (63.9%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .01.

ระดับการศึกษา * ซ้ือผลิตภัณฑจากสถานทีใ่ดมากที่สุด
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 33.070(a) 25 .129
Likelihood Ratio 40.506 25 .026
Linear-by-Linear Association 2.568 1 .109
N of Valid Cases

400

a  17 cells (47.2%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .19.

ระดับการศึกษา * เหตุผลในการเลือกสถานที่ซ้ือมากที่สุด
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 29.498(a) 15 .014
Likelihood Ratio 30.321 15 .011
Linear-by-Linear Association 3.168 1 .075
N of Valid Cases

400

a  8 cells (33.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .13.
ระดับการศึกษา * เหตุผลที่ซ้ือผลิตภัณฑมากที่สุด

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 14.197(a) 20 .820
Likelihood Ratio 15.614 20 .740
Linear-by-Linear Association .563 1 .453
N of Valid Cases

400

a  15 cells (50.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .08.

ระดับการศึกษา * ส่ือโฆษณาประเภทใดที่สามารถจูงใจฯ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 28.269(a) 20 .103
Likelihood Ratio 28.112 20 .107
Linear-by-Linear Association .068 1 .795
N of Valid Cases

400

a  16 cells (53.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .13.

ระดับการศึกษา * ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตดัสินใจเลือกซ้ือฯ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 45.686(a) 30 .033
Likelihood Ratio 45.816 30 .032
Linear-by-Linear Association .315 1 .574
N of Valid Cases

400

a  24 cells (57.1%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .05.

ระดับการศึกษา * เหตุผลสําคัญที่สุดทีต่ัดสินใจซ้ือฯ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 12.119(a) 20 .912
Likelihood Ratio 13.974 20 .832
Linear-by-Linear Association 2.616 1 .106
N of Valid Cases

400

a  15 cells (50.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .10.

ระดับการศึกษา * บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 22.801(a) 15 .088
Likelihood Ratio 22.656 15 .092
Linear-by-Linear Association 6.196 1 .013
N of Valid Cases

400

a  13 cells (54.2%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .10.
ระดับการศึกษา * ซ้ือผลิตภัณฑเดือนละกี่คร้ัง

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 2.199(a) 10 .995
Likelihood Ratio 2.636 10 .989
Linear-by-Linear Association .245 1 .621
N of Valid Cases

400

a  10 cells (55.6%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .08.

ระดับการศึกษา * เหตุผลที่ซ้ือผลิตภัณฑเปนคร้ังแรก
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 27.591(a) 15 .024
Likelihood Ratio 27.319 15 .026
Linear-by-Linear Association .662 1 .416
N of Valid Cases

400

a  10 cells (41.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .14.มห
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อาชีพ * ประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริม
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 19.187(a) 30 .936
Likelihood Ratio 19.055 30 .939
Linear-by-Linear Association .019 1 .891
N of Valid Cases

400

a  19 cells (45.2%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .84.
อาชีพ * คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑ

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 123.576(a

) 30 .000

Likelihood Ratio 124.943 30 .000
Linear-by-Linear Association 18.393 1 .000
N of Valid Cases

400

a  24 cells (57.1%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .06.
อาชีพ * ซ้ือผลิตภัณฑจากสถานทีใ่ดมากที่สุด

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 64.160(a) 30 .000
Likelihood Ratio 59.130 30 .001
Linear-by-Linear Association .195 1 .658
N of Valid Cases

400

a  14 cells (33.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is
1.50.
อาชีพ * เหตุผลในการเลอืกสถานที่ซ้ือมากที่สุด

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 44.550(a) 18 .000
Likelihood Ratio 47.708 18 .000
Linear-by-Linear Association 19.293 1 .000
N of Valid Cases

400

a  6 cells (21.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1.02.

อาชีพ * เหตุผลที่ซ้ือผลติภัณฑมากที่สุด
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 16.805(a) 24 .857
Likelihood Ratio 18.651 24 .770
Linear-by-Linear Association .328 1 .567
N of Valid Cases

400

a  14 cells (40.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .60.

อาชีพ * ส่ือโฆษณาประเภทใดที่สามารถจูงใจฯ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 47.599(a) 24 .003
Likelihood Ratio 47.557 24 .003
Linear-by-Linear Association 2.276 1 .131
N of Valid Cases

400

a  12 cells (34.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1.02.

อาชีพ * ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือฯ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 56.277(a) 36 .017
Likelihood Ratio 58.627 36 .010
Linear-by-Linear Association 1.125 1 .289
N of Valid Cases

400

a  25 cells (51.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .42.

อาชีพ * เหตุผลสําคัญที่สุดที่ตดัสินใจซ้ือฯ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 27.201(a) 24 .295
Likelihood Ratio 30.443 24 .171
Linear-by-Linear Association .006 1 .936
N of Valid Cases

400

a  16 cells (45.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .78.
อาชีพ * บุคคลที่มีสวนรวมในการตดัสินใจซ้ือ

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 31.669(a) 18 .024
Likelihood Ratio 31.043 18 .028
Linear-by-Linear Association 1.835 1 .176
N of Valid Cases

400

a  14 cells (50.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .78.

อาชีพ * ซ้ือผลิตภัณฑเดือนละกี่คร้ัง
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 6.346(a) 12 .898
Likelihood Ratio 6.401 12 .895
Linear-by-Linear Association .760 1 .383
N of Valid Cases

400

a  11 cells (52.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .66.มห
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อาชีพ * เหตุผลที่ซ้ือผลติภัณฑเปนคร้ังแรก
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 19.302(a) 18 .373
Likelihood Ratio 20.284 18 .317
Linear-by-Linear Association 2.434 1 .119
N of Valid Cases

400

a  6 cells (21.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 1.14.

รายได * ประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริม
Chi-Square Tests

Value df
Asymp. Sig.
(2-sided)

Pearson Chi-Square 281.292(a) 240 .035
Likelihood Ratio 220.290 240 .815
Linear-by-Linear Association .004 1 .948
N of Valid Cases

400

a  272 cells (92.5%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .04.

รายได * คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑ
Chi-Square Tests

Value df
Asymp. Sig.
(2-sided)

Pearson Chi-Square 816.000(a) 240 .000
Likelihood Ratio 306.509 240 .002
Linear-by-Linear Association 141.479 1 .000
N of Valid Cases

400

a  271 cells (92.2%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .00.
รายได * ซ้ือผลิตภัณฑจากสถานที่ใดมากที่สุด

Chi-Square Tests

Value df
Asymp. Sig.
(2-sided)

Pearson Chi-Square 278.393(a) 240 .045
Likelihood Ratio 266.603 240 .115
Linear-by-Linear Association 8.733 1 .003
N of Valid Cases

400

a  272 cells (92.5%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .06.

รายได * เหตุผลในการเลือกสถานที่ซ้ือมากที่สุด
Chi-Square Tests

Value df
Asymp. Sig.
(2-sided)

Pearson Chi-Square 185.272(a) 144 .012
Likelihood Ratio 180.095 144 .022
Linear-by-Linear Association 15.727 1 .000
N of Valid Cases

400

a  171 cells (87.2%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .04.

รายได * เหตุผลที่ซ้ือผลิตภัณฑมากที่สุด
Chi-Square Tests

Value df
Asymp. Sig.
(2-sided)

Pearson Chi-Square 222.704(a) 192 .064
Likelihood Ratio 178.717 192 .745
Linear-by-Linear Association .543 1 .461
N of Valid Cases

400

a  224 cells (91.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.

รายได * ส่ือโฆษณาประเภทใดที่สามารถจูงใจฯ
Chi-Square Tests

Value df
Asymp. Sig.
(2-sided)

Pearson Chi-Square 264.413(a) 192 .000
Likelihood Ratio 226.867 192 .043
Linear-by-Linear Association .884 1 .347
N of Valid Cases

400

a  220 cells (89.8%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .04.

รายได * ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตดัสินใจเลอืกซ้ือฯ
Chi-Square Tests

Value df
Asymp. Sig.
(2-sided)

Pearson Chi-Square 352.566(a) 288 .006
Likelihood Ratio 309.940 288 .179
Linear-by-Linear Association 2.166 1 .141
N of Valid Cases

400

a  322 cells (93.9%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .02.
รายได * เหตุผลสําคัญที่สุดที่ตัดสินใจซ้ือฯ

Chi-Square Tests

Value df
Asymp. Sig.
(2-sided)

Pearson Chi-Square 211.925(a) 192 .154
Likelihood Ratio 190.909 192 .509
Linear-by-Linear Association 3.729 1 .053
N of Valid Cases

400

a  222 cells (90.6%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.

รายได * บุคคลที่มีสวนรวมในการตดัสินใจซ้ือ
Chi-Square Tests

Value df
Asymp. Sig.
(2-sided)

Pearson Chi-Square 239.196(a) 144 .000
Likelihood Ratio 173.507 144 .047
Linear-by-Linear Association .020 1 .889
N of Valid Cases

400

a  177 cells (90.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.มห
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รายได * ซ้ือผลิตภัณฑเดอืนละกี่คร้ัง
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 91.724(a) 96 .604
Likelihood Ratio 75.461 96 .940
Linear-by-Linear Association .821 1 .365
N of Valid Cases

400

a  129 cells (87.8%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.

รายได * เหตุผลที่ซ้ือผลิตภัณฑเปนคร้ังแรก
Chi-Square Tests

Value df
Asymp. Sig.
(2-sided)

Pearson Chi-Square 172.587(a) 144 .052
Likelihood Ratio 174.751 144 .041
Linear-by-Linear Association 1.184 1 .276
N of Valid Cases

400

a  168 cells (85.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .05.

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมของผูบริโภค
PT * ประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริม

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 94.670(a) 75 .062
Likelihood Ratio 78.812 75 .359
Linear-by-Linear Association 1.284 1 .257
N of Valid Cases

400

a  70 cells (72.9%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .04.
PT * ซ้ือผลิตภัณฑจากที่สดมากที่สุด

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 55.586(a) 75 .955
Likelihood Ratio 55.194 75 .958
Linear-by-Linear Association .315 1 .575
N of Valid Cases

400

a  70 cells (72.9%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .06.
PT * เหตุผลในการเลอืกสถานที่ซ้ือ

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 42.198(a) 45 .591
Likelihood Ratio 45.849 45 .437
Linear-by-Linear Association .000 1 .984
N of Valid Cases

400

a  42 cells (65.6%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .04.

PT * เหตุผลที่ซ้ือผลิตภัณฑ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 52.776(a) 60 .734
Likelihood Ratio 56.258 60 .613
Linear-by-Linear Association .329 1 .566
N of Valid Cases

400

a  56 cells (70.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.

PT * ส่ือโฆษณาประเภทใดที่สามารถฯ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 59.344(a) 60 .500
Likelihood Ratio 57.330 60 .574
Linear-by-Linear Association .008 1 .929
N of Valid Cases

400

a  55 cells (68.8%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .04.

PT * ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 137.907(a) 90 .001
Likelihood Ratio 118.089 90 .025
Linear-by-Linear Association .089 1 .766
N of Valid Cases

400

a  88 cells (78.6%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .02.
PT * เหตุผลสําคัญที่สุดที่ทานตัดสินใจ

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 82.856(a) 60 .027
Likelihood Ratio 81.038 60 .037
Linear-by-Linear Association .142 1 .706
N of Valid Cases

400

a  59 cells (73.8%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.

PT * บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 43.803(a) 45 .523
Likelihood Ratio 43.357 45 .542
Linear-by-Linear Association .000 1 .998
N of Valid Cases

400

a  47 cells (73.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.มห
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PT * ทานซ้ือผลิตภัณฑเดอืนละกี่คร้ัง
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 26.366(a) 30 .656
Likelihood Ratio 26.702 30 .639
Linear-by-Linear Association .011 1 .917
N of Valid Cases

400

a  32 cells (66.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.

PT * เหตุผลที่จะซ้ือเปนคร้ังแรก
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 58.479(a) 45 .086
Likelihood Ratio 49.678 45 .292
Linear-by-Linear Association 1.129 1 .288
N of Valid Cases

400

a  41 cells (64.1%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .05.
CT * ประเภทของผลติภัณฑอาหารเสริม

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 122.363(a) 85 .005
Likelihood Ratio 114.433 85 .018
Linear-by-Linear Association .053 1 .819
N of Valid Cases

400

a  80 cells (74.1%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .04.

CT * คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 65.882(a) 85 .938
Likelihood Ratio 55.719 85 .994
Linear-by-Linear Association .247 1 .620
N of Valid Cases

400

a  87 cells (80.6%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .00.

CT * ซ้ือผลิตภัณฑจากทีใ่ดมากที่สุด
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 94.983(a) 85 .215
Likelihood Ratio 103.536 85 .084
Linear-by-Linear Association .209 1 .648
N of Valid Cases

400

a  80 cells (74.1%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .06.

CT * เหตุผลในการเลอืกสถานที่ซ้ือ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 46.856(a) 51 .639
Likelihood Ratio 44.533 51 .727
Linear-by-Linear Association .169 1 .681
N of Valid Cases

400

a  48 cells (66.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .04.

CT * เหตุผลที่ซ้ือผลิตภัณฑ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 72.984(a) 68 .318
Likelihood Ratio 72.031 68 .346
Linear-by-Linear Association .672 1 .412
N of Valid Cases

400

a  63 cells (70.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.

CT * ส่ือโฆษณาประเภทใดที่สามารถฯ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 52.822(a) 68 .912
Likelihood Ratio 61.708 68 .691
Linear-by-Linear Association 2.422 1 .120
N of Valid Cases

400

a  65 cells (72.2%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .04.
CT * ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 85.165(a) 102 .886
Likelihood Ratio 87.926 102 .838
Linear-by-Linear Association 1.984 1 .159
N of Valid Cases

400

a  101 cells (80.2%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .02.

CT * เหตุผลสําคัญที่สุดที่ทานตดัสินใจ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 79.715(a) 68 .157
Likelihood Ratio 82.709 68 .108
Linear-by-Linear Association .698 1 .403
N of Valid Cases

400

a  67 cells (74.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.มห
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CT * บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 55.891(a) 51 .296
Likelihood Ratio 59.796 51 .187
Linear-by-Linear Association 1.414 1 .234
N of Valid Cases

400

a  54 cells (75.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.

CT * ทานซ้ือผลติภัณฑเดอืนละกี่คร้ัง
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 22.374(a) 34 .937
Likelihood Ratio 26.429 34 .820
Linear-by-Linear Association .767 1 .381
N of Valid Cases

400

a  39 cells (72.2%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.

CT * เหตุผลที่จะซ้ือเปนคร้ังแรก
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 50.704(a) 51 .485
Likelihood Ratio 47.120 51 .628
Linear-by-Linear Association .151 1 .698
N of Valid Cases

400

a  49 cells (68.1%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .05.
ST * ประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริม

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 57.430(a) 55 .385
Likelihood Ratio 69.951 55 .084
Linear-by-Linear Association .176 1 .675
N of Valid Cases

400

a  47 cells (65.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .11.

ST * คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 91.757(a) 55 .001
Likelihood Ratio 54.655 55 .488
Linear-by-Linear Association 1.333 1 .248
N of Valid Cases

400

a  54 cells (75.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .01.

ST * ซ้ือผลิตภัณฑจากที่สดมากที่สุด
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 67.242(a) 55 .124
Likelihood Ratio 73.665 55 .047
Linear-by-Linear Association .132 1 .716
N of Valid Cases

400

a  44 cells (61.1%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .19.

ST * เหตุผลในการเลือกสถานที่ซ้ือ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 45.336(a) 33 .075
Likelihood Ratio 48.812 33 .038
Linear-by-Linear Association 3.755 1 .053
N of Valid Cases

400

a  27 cells (56.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .13.
ST * เหตุผลที่ซ้ือผลิตภัณฑ

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 41.700(a) 44 .571
Likelihood Ratio 45.807 44 .397
Linear-by-Linear Association .690 1 .406
N of Valid Cases

400

a  38 cells (63.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .08.

ST * ส่ือโฆษณาประเภทใดที่สามารถฯ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 49.127(a) 44 .275
Likelihood Ratio 53.472 44 .155
Linear-by-Linear Association 2.761 1 .097
N of Valid Cases

400

a  38 cells (63.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .13.

ST * ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตดัสินใจ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 78.045(a) 66 .147
Likelihood Ratio 79.954 66 .116
Linear-by-Linear Association 2.535 1 .111
N of Valid Cases

400

a  61 cells (72.6%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .05.มห
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ST * เหตุผลสําคัญที่สุดที่ทานตดัสินใจ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 45.379(a) 44 .414
Likelihood Ratio 48.270 44 .304
Linear-by-Linear Association .266 1 .606
N of Valid Cases

400

a  41 cells (68.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .10.

ST * บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 36.673(a) 33 .302
Likelihood Ratio 36.765 33 .299
Linear-by-Linear Association 2.192 1 .139
N of Valid Cases

400

a  32 cells (66.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .10.

ST * ทานซ้ือผลิตภัณฑเดือนละกี่คร้ัง
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 26.648(a) 22 .225
Likelihood Ratio 23.985 22 .348
Linear-by-Linear Association .572 1 .449
N of Valid Cases

400

a  23 cells (63.9%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .08.

ST * เหตุผลที่จะซ้ือเปนคร้ังแรก
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 50.872(a) 33 .024
Likelihood Ratio 59.250 33 .003
Linear-by-Linear Association .173 1 .678
N of Valid Cases

400

a  28 cells (58.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .14.

NT * ประเภทของผลติภัณฑอาหารเสริม
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 62.399(a) 65 .568
Likelihood Ratio 66.142 65 .437
Linear-by-Linear Association .082 1 .775
N of Valid Cases

400

a  62 cells (73.8%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .07.

NT * คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 94.777(a) 65 .009
Likelihood Ratio 60.830 65 .624
Linear-by-Linear Association 1.250 1 .264
N of Valid Cases

400

a  69 cells (82.1%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .01.

NT * ซ้ือผลิตภัณฑจากที่สดมากที่สุด
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 72.271(a) 65 .250
Likelihood Ratio 84.600 65 .052
Linear-by-Linear Association .672 1 .413
N of Valid Cases

400

a  56 cells (66.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .13.

NT * เหตุผลในการเลอืกสถานที่ซ้ือ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 57.413(a) 39 .029
Likelihood Ratio 61.052 39 .014
Linear-by-Linear Association 4.434 1 .035
N of Valid Cases

400

a  38 cells (67.9%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .09.

NT * เหตุผลที่ซ้ือผลิตภัณฑ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 47.993(a) 52 .632
Likelihood Ratio 52.410 52 .458
Linear-by-Linear Association .512 1 .474
N of Valid Cases

400

a  50 cells (71.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .05.

NT * ส่ือโฆษณาประเภทใดที่สามารถฯ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 59.822(a) 52 .213
Likelihood Ratio 64.008 52 .123
Linear-by-Linear Association 1.527 1 .217
N of Valid Cases

400

a  50 cells (71.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .09.มห
าว
ิทย
าล
ัยร
าช
ภัฏ
ยะ
ลา



160

NT * ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 92.049(a) 78 .132
Likelihood Ratio 81.957 78 .358
Linear-by-Linear Association 1.719 1 .190
N of Valid Cases

400

a  75 cells (76.5%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .04.

NT * เหตุผลสําคัญที่สุดที่ทานตดัสินใจ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 112.836(a) 52 .000
Likelihood Ratio 72.838 52 .030
Linear-by-Linear Association .867 1 .352
N of Valid Cases

400

a  53 cells (75.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .07.

NT * บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 67.688(a) 39 .003
Likelihood Ratio 60.061 39 .017
Linear-by-Linear Association 3.770 1 .052
N of Valid Cases

400

a  37 cells (66.1%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .07.

NT * ทานซ้ือผลติภัณฑเดอืนละกี่คร้ัง
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 18.682(a) 26 .850
Likelihood Ratio 21.554 26 .713
Linear-by-Linear Association 2.655 1 .103
N of Valid Cases

400

a  27 cells (64.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .06.

NT * เหตุผลที่จะซ้ือเปนคร้ังแรก
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 43.255(a) 39 .295
Likelihood Ratio 49.768 39 .116
Linear-by-Linear Association 4.280 1 .039
N of Valid Cases

400

a  38 cells (67.9%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .10.

PCSNTT * ประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริม
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 1436.436(a) 140

5 .274

Likelihood Ratio 976.312 140
5 1.000

Linear-by-Linear Association .104 1 .747
N of Valid Cases

400

a  1692 cells (100.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .04.

PCSNTT * คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 1519.590(a) 140

5 .017

Likelihood Ratio 712.329 140
5 1.000

Linear-by-Linear Association .632 1 .426
N of Valid Cases 400

a  1692 cells (100.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .00.

PCSNTT * ซ้ือผลติภัณฑจากที่สดมากที่สุด
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 1409.787(a) 140

5
.459

Likelihood Ratio 1043.721 140
5 1.000

Linear-by-Linear Association .482 1 .487
N of Valid Cases

400

a  1692 cells (100.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .06.

PCSNTT * เหตผุลในการเลือกสถานที่ซ้ือ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 829.358(a) 843 .625
Likelihood Ratio 728.080 843 .998
Linear-by-Linear Association 2.172 1 .141
N of Valid Cases

400

a  1128 cells (100.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .04.
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PCSNTT * เหตผุลที่ซ้ือผลิตภัณฑ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 1097.397(a) 112

4 .709

Likelihood Ratio 789.993 112
4 1.000

Linear-by-Linear Association .918 1 .338
N of Valid Cases

400

a 1410 cells (100.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.

PCSNTT * ส่ือโฆษณาประเภทใดที่สามารถฯ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 1158.116(a) 112

4 .234

Likelihood Ratio 857.380 112
4 1.000

Linear-by-Linear Association 2.258 1 .133
N of Valid Cases

400

a  1410 cells (100.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .04.

PCSNTT * ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตดัสินใจ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 1679.608(a) 168

6 .539

Likelihood Ratio 1060.490 168
6 1.000

Linear-by-Linear Association 1.945 1 .163
N of Valid Cases

400

a  1974 cells (100.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .02.

PCSNTT * เหตผุลสําคัญที่สุดที่ทานตัดสินใจ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 1109.184(a) 112

4 .618

Likelihood Ratio 728.195 112
4 1.000

Linear-by-Linear Association .456 1 .500
N of Valid Cases

400

a  1410 cells (100.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.

PCSNTT * บุคคลที่มีสวนรวมในการตดัสินใจ
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 876.197(a) 843 .208
Likelihood Ratio 527.122 843 1.000
Linear-by-Linear Association 2.405 1 .121
N of Valid Cases

400

a  1127 cells (99.9%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.

PCSNTT * ทานซ้ือผลิตภัณฑเดือนละกี่คร้ัง
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 512.642(a) 562 .933
Likelihood Ratio 275.515 562 1.000
Linear-by-Linear Association 1.248 1 .264
N of Valid Cases

400

a  845 cells (99.9%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03.

PCSNTT * เหตผุลที่จะซ้ือเปนคร้ังแรก
Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 908.434(a) 843 .058
Likelihood Ratio 730.923 843 .998
Linear-by-Linear Association .411 1 .521
N of Valid Cases

400

a  1128 cells (100.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .05
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ประวัติผูทําการคนควาอิสระ

ชื่อ-นามสกุล นางสาวรูซีตา แซ

วันเดือนปเกิด 3 สิงหาคม 2529

ท่ีอยูปจจุบัน 198/1 หมู 6 ตําบลปะลุกาสาเมาะ  อําเภอบาเจาะ
จังหวัดนราธิวาส 96170

ประวัติการศึกษา พ.ศ. 2542 สําเร็จการศึกษาระดับ ประถมศึกษา
ร.ร บานบาตู บุญชอบสาครินทร มิตรภาพที่ 66 จังหวัดนราธิวาส
พ.ศ. 2548 สําเร็จการศึกษาระดับ มัธยมศึกษาตอนตน
และตอนปลาย ร.ร ดรุณศาสนวิทยา จังหวัดปตตานี
พ.ศ. 2552 สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี
มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

ประสบการณการทํางาน พ.ศ. 2552 เจาหนาที่ฝายจัดซื้อและผูประสานงาน บริษัท หาดใหญ
อินเตอรเซอรวิส จํากัด
พ.ศ. 2553 เจาหนาที่หองสมุด สํานักวิทยบริการฯ

มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา
พ.ศ. 2554 ผูประสานงานโครงการวิจัย คณะมนุษยศาสตรฯ
มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

ตําแหนงหนาท่ีปจจุบัน เจาหนาที่ธุรการ สํานักวิทยาบริการและเทคโนโลยีสารสนเทศ

สถานท่ีทํางานปจจุบัน มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา อําเภอเมือง จังหวัดยะลา
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