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บทคดัยอ่ 

 ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีความสนใจในการดูแลน ้าหนกัมากข้ึน แต่เพราะความเร่งรีบจึงท า

ใหไ้ม่สะดวกต่อการออกก าลงักาย ผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัจึงมีโอกาสเขา้มาเป็นตวัช่วย ซ่ึงจดัหาได้

รวดเร็วโดยผา่นช่องทางออนไลน์ การวิจยัน่ีเป็นการวิจยัแบบส ารวจเชิงพรรณนา โดยมีวตัถุประสงค์

เพื่อศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัผา่นช่องทางออนไลน์ เกบ็

ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี  คือ  กลุ่มวยัท างานซ่ึงอยูใ่นเขต

กรุงเทพมหานคร  จ านวน 25 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายรุะหวา่ง 30-40 ปี ระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียท่ี  50,000 บาท เม่ือส ารวจพฤติกรรมในการใชอิ้นเทอร์เน็ตเหตุผลอนัดบั

แรกท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ต คือ เพื่อติดต่อ ส่ือสาร ช่วงเวลาท่ีใชส่้วนใหญ่จะเป็นช่วงเวลา 20.00-22.00น. 

ช่องทางออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อสินคา้และบริการมากท่ีสุด คือ ทาง facebook เม่ือสอบถามถึงทศันคติใน

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกั ส่วนใหญ่อยากใชเ้พื่อใหมี้หุ่นท่ีผอมไดรั้บค าชม โดยผลิตภณัฑล์ด

น ้าหนกัท่ีจะตดัสินใจเลือกใชจ้ะดูจากส่วนประกอบเป็นหลกั การน าเสนอผา่นออนไลน์ การใชก้าร

รีวิวจาก celeb,  net idol นั้นไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ  แต่รีวิวจากผูใ้ชจ้ริงจะมีผลมากท่ีสุด  

และมัน่ใจวา่ผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัท่ีขายผา่นช่องทางออนไลน์เป็นไปตามท่ีประกาศจริง เพราะผา่น

การตรวจสอบแลว้จาก อย. 
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บทที1่ 

บทน ำ 

 

 

1.  ที่มำ และควำมส ำคญัของปัญหำ 
 การด าเนินชีวติในสงัคมในปัจจุบนัมีความเร่งรีบ ตอ้งแข่งขนักบัความรวดเร็ว การ

ด าเนินชีวิตและการตดัสินใจจะตอ้งเปล่ียนตามเพื่อใหท้นักบัสงัคม  ซ่ึงรวมไปถึงพฤติกรรมการเลือก

รับประทานอาหารท่ีจะตอ้งเนน้เร่ืองความสะดวก ท าใหข้าดการเอาใจใส่ทางดา้นโภชนาการ การ

เลือกสรรค ์ อาหารท่ีมีประโยชน์ครบตามหลกั5หมู่ การรับประทานอาหารปริมาณอาหารท่ีเหมาะสม

ในแต่ละม้ือ  อาหารจานด่วน หรืออาหาร  fastfood  จึงเป็นทางเลือกหน่ึงของการด ารงชีวิตท่ีสภาวะท่ี

ตอ้งการความรวดเร็วแบบในปัจจุบนั จากพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไปในสงัคม ท าใหเ้กิดปัญหา

สุขภาพ ทั้งทางร่างกายและจิตใจได ้ การท่ีร่างกายไดรั้บปริมาณอาหารท่ีมากเกินพอดีและการขาด

การออกก าลงักาย น าไปสู่ปัญหาของการเกิดโรคประจ าตวัรวมถึงน ้าหนกัตวัท่ีเพิม่ข้ึน ส่งผลถึง

คุณภาพชีวิตในหลายดา้น ความมัน่ใจท่ีลดลง  จากค่านิยมในสงัคมท่ีจะช่ืนชมบุคคลท่ีมีรูปลกัษณ์ท่ีดี 

หุ่นท่ีสวยงามจึงท าให ้ เทรนดก์ารออกก าลงักาย เกิดข้ึนในสงัคมแต่ส าหรับผูท่ี้ตอ้งการความรวดเร็ว

และไม่อยากออกก าลงักาย ร่วมถึงการด าเนินชีวิตท่ีเร่งรีบจึงตอ้งการตวัช่วยในการควบคุมและลด

น ้าหนกัท่ีใหผ้ลไว นัน่คือการเลือกใชผ้ลิภณัฑล์ดน ้าหนกั และในปัจจุบนัสามารถติดต่อส่ือสารกนั

อยา่งสะดวกและรวดเร็วมากยิง่ข้ึน ไม่สามารถปฏิเสธไดเ้ลยวา่เทคโนโลยเีหล่าน้ีไดเ้ขา้มามีบทบาท

ในการด าเนินชีวิตประจ าวนั เป็นทางดา้นการศึกษา ความบนัเทิง และทางดา้น ธุรกิจต่างๆ  จากความ

เจริญกา้วหนา้ทางเทคโนโลยอียา่งรวดเร็วน้ีเป็นสาเหตุท าใหร้ะบบการคา้ในปัจจุบนั มีความแตกต่าง

ไปจากเดิม ในอดีตขายผา่นทางหนา้ร้านเท่านั้น แต่ในปัจจุบนัไดมี้ ธุรกิจการคา้ หรือ เรียกอีกอยา่ง

หน่ึงวา่พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) ซ่ึงเป็นการใชอิ้นเทอร์เน็ตเป็นส่ือกลาง การคา้ระหวา่ง

ผูค้า้กลุ่มลูกคา้ ร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีจ  านวนมาก และหลากหลายธุรกิจ ในประเทศไทยท่ีหนัมาใช ้

ช่องทาง E-commerce ในการจ าหน่ายสินคา้และบริการต่างๆ เพิ่ม   ท าใหมี้อีกธุรกิจท่ีมีความน่าสนใจ

กลุ่มเป้าหมายใหญ่อยา่งกลุ่มผูต้อ้งการลดน ้าหนกั คือการจ าหน่ายผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัผา่นช่องทาง

ออนไลน ์
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ภาพท่ี 1 : แผนภูมิแสดงสดัส่วนของธุรกิจพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์  จ  าแนกตามประเภทธุรกิจหลกั 

ท่ีมา : ส านกังานสถิติแห่งชาติ  กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร (2556) สืบคน้จาก 

http://service.nso.go.th/nso/nsopublish/themes/files/electThaiRep56.pdf 

 

 จากภาพท่ี 1 ส านกังานสถิติแห่งชาติไดท้  าการส ารวจธุรกิจพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ โดย

ด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากผูป้ระกอบการระหวา่งเดือนมีนาคม – พฤษภาคม 2556 พบวา่ธุรกิจ

พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์อยูใ่นกลุ่มท่องเท่ียว โรงแรมและรีสอร์ทมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 24 รองลงมา

เป็นกลุ่มอุตสาหกรรมแฟชัน่เคร่ืองแต่งกาย อญัมณีและเคร่ืองประดบั ร้อยละ 23.3 กลุ่มคอมพิวเตอร์

อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ คิดเป็นร้อยละ 19.2 และกลุ่มอ่ืนๆ ถดัไปตามล าดบั (ส านกังานสถิติแห่งชาติ 

กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร, 2556) 

 

http://service.nso.go.th/nso/nsopublish/themes/files/electThaiRep56.pdf
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ภาพท่ี 2 : กราฟแสดงจ านวนผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตในประเทศไทย 

ท่ีมา : ศูนยเ์ทคโนโลยอิีเลก็ทรอนิกส์  และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ (NECTEC). (2556). สืบคน้จาก  

http://internet.nectec.or.th/webstats/internetuser.iir?Sec=internetuser. 

 

 เม่ือพิจารณาจ านวนผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตในประเทศไทยจากการส ารวจของศูนย ์

เทคโนโลยอิีเลก็ทรอนิกส์ และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ (NECTEC) พบวา่ จ านวนผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ต

มี จ านวนเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองในทุกๆปี โดยในปี 2556 มีผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตถึง 26,150,473 คน 

(ศูนยเ์ทคโนโลยอิีเลก็ทรอนิกส์ และคอมพวิเตอร์แหง่ชาติ, 2556)   

 

 

 

ภาพท่ี 3 : กราฟแสดงร้อยละของประชากรท่ีใชค้อมพิวเตอร์ อินเทอร์เน็ตและโทรศพัทมื์อถือจ าแนก

ตามภาค 

ท่ีมา : ส านกังานสถิติแห่งชาติ  กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร. (2556). สืบคน้จาก  

http://service.nso.go.th/nso/nsopublish/themes/files/icthh56.pdf. 

http://internet.nectec.or.th/webstats/internetuser.iir?Sec=internetuser
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 จากภาพท่ี 3 จากการส ารวจของส านกังานสถิติแห่งชาติ พบวา่มีผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ต

และ โทรศพัทมื์อถือในกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด รองลงมาคือภาคกลาง  ภาคใต ้  และภาคเหนือ 

ตามล าดบั และภาคตะวนัออกเฉียงเหนือนอ้ยท่ีสุด ซ่ึงจากสถิติดงักล่าวท าใหเ้ห็นวา่ในปัจจุบนั

อินเทอร์เน็ตถือเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีมนุษยใ์ชก้นัอยา่งแพร่หลาย โดยเฉพาะการใชง้านโทรศพัทมื์อถือซ่ึง

ท าให ้การเขา้ถึงโซเชียลมีเดียท าไดง่้ายข้ึน (ส านกังานสถิติแห่งชาติ กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศ

และการส่ือสาร, (2556) 

 

 
ภาพท่ี 4 : การเขา้ใชง้าน  Social Network ของคนไทย 

ท่ีมา : Zocial, Inc. (2014). Retrieved from http://mobiledista.com/infographic-stat-social-network-

in-thailand-q1-2013. 

 

 มีการน า Social Media ต่างๆ ไม่วา่จะเป็น Facebook, Twitter, Instagram และ Line เขา้

มาช่วยเพิ่มช่องทางการและจากภาพท่ี 4  Zocial Rank เวบ็ไซตท่ี์ท าการเกบ็ขอ้มูลสถิติต่างๆเก่ียวกบั  

Social  Network ไดเ้ปิดเผยถึงสถิติการใชง้าน Social Network ของคนไทยในช่วงปี 2556 ซ่ึงเป็นการ

ยนืยนัไดเ้ป็นอยา่งดีวา่คนไทยใชโ้ทรศพัทมื์อถือในการเขา้ถึงโซเชียลมีเดียมากกวา่คอมพิวเตอร์ ซ่ึง

คิดเป็น 64% ต่อ 36% จึงท าใหก้ารเขา้ถึงโซเชียลมีเดียไม่วา่จะเป็น Facebook, Line, Twitter และ 

Instagram เป็นเร่ืองง่ายและสามารถท าไดต้ลอดเวลาตั้งแต่ต่ืนนอน เขา้หอ้งน ้า ระหวา่งเดินทาง ขณะ

ท างาน หรือแมก้ระทัง่ก่อนนอน กส็ามารถเขา้ถึง Social Network ได ้(Zocial Rank, 2014)  ส่ือสังคม

ออนไลน์ (Social Media) นบัวา่เป็นอีกรูปแบบหน่ึงของธุรกิจอีคอมเมิร์ซท่ีก าลงั ไดรั้บความนิยมใน

ปัจจุบนั ระบบการคา้ในปัจจุบนัขาย เน่ืองจากส่ือเหล่าน้ี 

http://mobiledista.com/infographic-stat-social-network-in-thailand-q1-2013
http://mobiledista.com/infographic-stat-social-network-in-thailand-q1-2013
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 ความสามารถเขา้ถึงคนจ านวนมากไดง่้ายและรวดเร็ว ดว้ยวิธีการหลากหลายรูปแบบ 

เช่น การส่งขอ้ความ การแชร์รูปภาพ หรือวิดีโอ เป็นตน้ อีกทั้งยงัสามารถโตต้อบและส่ือสารกนัได้

อยา่งทนัท่วงที ในการใช ้ งานทัว่ไปส่ือสงัคมออนไลน์เหล่าน้ีสามารถใชติ้ดต่อส่ือสารกบัคนท่ีมี

ความชอบในเร่ืองเดียวกนั ใชใ้น การแลกเปล่ียนแสดงความคิดเห็น หรือแมก้ระทัง่รวมตวักนัท า

กิจกรรมท่ีมีประโยชน์ นอกจากน้ียงัใช ้ เป็นแหล่งท่ีพดูคุยกบัเพื่อนท่ีอยูก่นัหรือไม่ไดเ้จอกนัมานาน 

แต่หากจะกล่าวในทางธุรกิจดว้ยความ ท่ีสงัคมออนไลน์เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดร้วดเร็วและเป็น

ช่องทางท่ีสามารถส่ือสารกนัได ้  24 ชัว่โมง จึงท าใหร้้านคา้ใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ในการโปรโมท

ตนเอง โปรโมทสินคา้ รวมถึงใชเ้ป็นช่อง ทางการสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้หรือพดูคุยตอบขอ้

ซกัถามถึงสินคา้และบริการ  และจากท่ีกล่าวไปวา่ในยคุปัจจุบนัมนุษยเ์ราเขา้ใชง้านอินเทอร์เน็ต ซ่ึง

รวมไปถึงส่ือออนไลน์ผา่นทางโทรศพัทมื์อถือเป็นส่วนใหญ่  จึงท าใหร้้านคา้และลูกคา้ยิง่สามารถ

ติดต่อกนัไดง่้ายข้ึน  ไม่เวน้แมก้ระทัง่ตอนท่ีไม่มีคอมพิวเตอร์ 

 

 

1.2  วตัถุประสงค์งำนวจิัย 
 1. เพื่อศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกั ผา่น     

ช่องทางออนไลน์                

 2.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกั ผา่น

ช่องทางออนไลน์           

  3.   เพื่อศึกษารูปแบบและการน าเสนอท่ีเหมาะสมในการน าเสนอผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกั

ผา่นช่องทางออนไลน ์

 

 

1.3  ขอบเขตกำรวจิยั 
 ผูว้ิจยัเลือกใชก้ารวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงคุณ (Qualitative Research) ใชว้ิธี In-depth 

interview ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัทางช่องทางออนไลน์ของ

ประชากรกรุงเทพ  และปริมณฑล  โดยเกบ็ขอ้มูลจ านวน 40  คน  โดยใชแ้บบสอบถามท่ีสร้างข้ึน  

กลุ่มประชากรและการสุ่มตวัอยา่ง  

1.  ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ต 
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2.  มีประสบการณ์สัง่ซ้ือสินคา้ทางช่องทางออนไลน ์

 

 

1.4  สมมติฐำนกำรวจิยั  
 ในงานวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัผา่นช่องทาง

ออนไลน ์ มีสมมติฐานดงัน้ี  

 1.  อาย ุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ ของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัผา่นช่องทางออนไลน์ 

 2.  พฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ตสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัผา่น

ช่องทางออนไลน์  

 3.  ทศันคติต่อผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกั

ผา่นช่องทางออนไลน ์  

 4.  รูปแบบการน าเสนอสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัผา่นช่องทาง

ออนไลน ์  

 

 

1.5  ค ำจ ำกดัควำมกำรวจิยั      
 1.  ผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกั คือ ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมท่ีใชรั้บประทานเพื่อมีวตัถุประสงค์

ในการลดน ้าหนกั ท่ีใชรั้บประทานโดยตรงนอกเหนือไปจากการรับประทานอาหารหลกัตามปกติ 

ทุกวนั โดยมีจุดมุ่งหมายเพือ่ลดน ้าหนกัแก่ผูท่ี้ไม่ใช่ผูป่้วย บางประเทศจดัวา่ ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร

เป็นอาหาร ขณะท่ีบางประเทศจดัวา่เป็นยา 

 2.  ช่องทางออนไลน์ คือ อีคอมเมิร์ช (e-commerce) หรือ “พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์” ซ่ึง

หมายถึงการด าเนินการซ้ือขายสินคา้และบริการผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ต 
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1.6  กรอบแนวคดิในกำรวจิยั 
 ภายหลงัท่ีผูว้จิยัไดท้บทวนวรรณกรรมเพือ่น ามาพฒันากรอบแนวคิดในการวิจยัดงัน้ี      

                                              

                                         

 

ภาพท่ี 5 : ภาพแสดงกรอบการวิจยั 

 

 

1.7  ประโยชน์  
 1. เพื่อทราบถึงทศันคติและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกั

ผา่นช่องทางออนไลน ์

 2.   เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชใ้นการต่อยอดธุรกิจต่อไป 

 

 

 

ลกัษณะทางประชากรของผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ตของ

ผูต้อบแบบสอบถาม 

ขอ้มูลเก่ียวกบัทศันคติและปัจจยัท่ีมี

ผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกั 

 

การส่ือสารการตลาดรูปแบบการ

น าเสนอ 

ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัผา่น

ช่องทางออนไลน์                                               
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บทที ่2 

เอกสำรและงำนวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 

 
 การศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน ามาใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา 

ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัผา่นช่องทางออนไลน์ เพื่อน ามาใช้

เป็นขอ้มูลในการก าหนด สมมติฐานของงานวิจยัและออกแบบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นงานวจิยัในบทต่อไป

ซ่ึงมีหวัขอ้ ดงัน้ี  

                  2.1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร   

                     2.2 ความหมายของการตดัสินใจ   

                     2.3 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง    

                                    2.3.1 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค    

                                   2.3.2 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด    

                                    2.3.3 แนวคิดและทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์   

                      2.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง   

                   2.5 กรอบแนวคิดงานวิจยั  

 

 

2.1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผลติภณัฑ์เสริมอำหำร  
           ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารหรืออาหารเสริมไม่ใช่อาหารท่ีจะรับประทานแทนอาหารม้ือ

หลกั โดยมีจุดมุ่งหมายส าหรับบุคคลทัว่ไปท่ีมีสุขภาพปกติ ไม่ใช่มุ่งเนน้ใหผู้ป่้วยรับประทาน แต่

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารส่วนใหญ่จะมีรูปแบบ และส่วนผสมท่ีใกลเ้คียงกบัผลิตภณัฑย์า แต่ไม่ใช่

ผลิตภณัฑย์า  จึงไม่มีคุณสมบติัท่ีสามารถใชรั้กษาโรคใดๆ ได ้ 
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           2.1.1 ประเภทผลติภัณฑ์เสริมอำหำร  

 ขอ้มูลจากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยาพบวา่ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ี

ทะเบียนกบัส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา ปัจจุบนัมีมากกวา่ 1,000 ชนิด สามารถแบ่ง ออก

ไดเ้ป็น 8 กลุ่ม ดงัน้ี   

           1. กลุ่มผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทวิตามิน   

          2. กลุ่มผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีช่วยลดการดูดซึมของไขมนั   

         3. กลุ่มผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีเพิ่มการเผาผลาญพลงังาน   

           4. กลุ่มผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีสกดัมาจากธญัพืช   

           5. กลุ่มผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีสกดัมาจากสมุนไพร    

           6. กลุ่มผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีมีคุณสมบติัต่อตา้นอนุมูลอิสระลดการเกิดโรคมะเร็ง    

           7. กลุ่มผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีช่วยชะลอความแก่   

           8. กลุ่มผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีช่วยในการขบัถ่าย   

 

           2.1.2 ข้อควรทรำบเกีย่วกบัผลติภัณฑ์เสริมอำหำร   

            1. โดยทัว่ไปแมว้า่รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารจะใกลเ้คียงกบัผลิตภณัฑย์า  แต่

ไม่ใช่ผลิตภณัฑย์า ดงันั้น จึงไม่สามารถใชรั้กษา หรือบรรเทาโรคใดๆ ตลอดจนไม่สามารถ

เปล่ียนแปลง ระบบการท างานภายในร่างกาย หรือช่วยเปล่ียนแปลงโครงสร้างของร่างกายได ้   

            2. ขั้นตอนในการขออนุญาตผลิตหรือน าเขา้ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อจ าหน่ายแตกต่าง 

จากการขอข้ึนทะเบียนผลิตภณัฑย์า ซ่ึงตอ้งมีกระบวนการพิจารณาเร่ืองประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์

จนเป็นท่ีประจกัษแ์น่ชดัก่อนวา่สามารถรักษา  หรือบ าบดับรรเทาโรคไดจ้ริง  ถึงจะอนุญาตให้

จ  าหน่ายเป็นผลิตภณัฑย์าได ้ ดงันั้น จึงหา้มมิใหโ้ฆษณาเผยแพร่ในเชิงก่อใหเ้กิดความเขา้ใจผดิวา่ 

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารสามารถรักษาหรือบรรเทาโรคใดๆ เพราะการโฆษณาเช่นน้ีเป็นการกล่าวอา้ง 

สรรพคุณทางยา    

           3. ตอ้งไม่โฆษณาโดยท าใหเ้ขา้ใจวา่  การรับประทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพียงอยา่ง

เดียวจะท าใหสุ้ขภาพร่างกายดีข้ึนได ้ แต่ตอ้งใหข้อ้มูลเพิ่มเติมวา่จะตอ้งบริโภคอาหารหลกัใหค้รบ

ส่วน รวมทั้งการออกก าลงักายและการพกัผอ่นท่ีเหมาะสมดว้ย   

            4. ไม่อนุญาตใหมี้การกล่าวอา้ง  หรือรับรองคุณภาพคุณประโยชน์โดยบุคคล องคก์ร

หรือหน่วยงานใดๆ    
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            5. การโฆษณาโดยการแจกแจงคุณประโยชน์ของสารอาหารแต่ละชนิด  ท่ีเป็นส่วน 

ประกอบของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารนั้น สามารถกระท าไดก้ต่็อเม่ือพิสูจน์ไดว้า่มีคุณประโยชน์ ตามท่ี

กล่าวอา้งจริง    

            6. ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารใดมีการแสดงขอ้ความกล่าวอา้งทางโภชนาการ  หรือกระท า

การโฆษณาโดยกล่าวอา้งคุณค่าทางโภชนาการ เพื่อส่งเสริมการขายตอ้งแสดงขอ้มูลโภชนาการบน

ฉลากเพื่อใหผู้บ้ริโภคทราบดว้ย    

            7. ตอ้งไม่ส่ือความหมายใหเ้ขา้ใจวา่เป็นอาหารส าหรับควบคุมน ้าหนกัหรือสามารถใช ้

ลดน ้าหนกัได ้   

            8. การท่ีผลิตภณัฑเ์สริมอาหารไดรั้บอนุญาต ใหจ้  าหน่ายจากส านกังานคณะกรรมการ 

อาหารและยาแลว้แสดงวา่ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยารับรองเฉพาะสรรพคุณตามท่ีขอ

อนุญาตซ่ึงก าหนดใหร้ะบุบนฉลาก ผูบ้ริโภคจึงควรศึกษารายละเอียดบนฉลากผลิตภณัฑก่์อนทุก

คร้ัง ไม่ควรเช่ือจากการกล่าวอา้งของผูข้าย    

            9. การพบเอกสารวิชาการบทความหรือคอลมัน์สุขภาพเอ่ยถึงสารเคมี หรือวตัถุดิบท่ี

สกดัจากธรรมชาติท่ีมีการกล่าวถึงการช่วยรักษาโรค หรือช่วยเปล่ียนแปลงระบบการท างานภายใน

ร่างกาย ตลอดจนช่วยเปล่ียนแปลงโครงสร้างของร่างกาย เช่น กล่าววา่ช่วยรักษาโรคมะเร็ง เบาหวาน 

ช่วยลดน ้าหนกั ลดไขมนัส่วนเกิน หรือลดร้ิวรอยปัญหาจุดด่างด าฝ้ากระบนใบหนา้ฯลฯ อาจท าให ้

ผูบ้ริโภค หรือผูจ้  าหน่ายเช่ือมโยงขอ้มูลดว้ยตนเอง จนก่อใหเ้กิดความเขา้ใจคลาดเคล่ือนหรือความ

เช่ือท่ีวา่ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีมีสารนั้นสามารถรักษาบรรเทาโรค หรือเปล่ียนแปลงร่างกายตนเอง

ไดซ่ึ้งเป็นความเขา้ใจไม่ถูกตอ้ง เน่ืองจากปริมาณสารท่ีออกฤทธ์ิในผลิตภณัฑเ์สริมอาหารนั้นยงัมี

ปริมาณ ไม่ถึงขนาดท่ีใชใ้นการป้องกนับ าบดัรักษาโรคหรือเปล่ียนแปลงระบบการท างานตลอดจน 

โครงสร้างร่างกายได ้  

 

           2.1.3 ฉลำกผลติภัณฑ์เสริมอำหำร   

                     เน่ืองจากขอ้มูลท่ีระบุใหแ้สดงบนฉลาก ลว้นเป็นขอ้มูลซ่ึงผา่นการพิจารณาแลว้วา่เป็น

ประโยชน์ต่อผูบ้ริโภค ดงันั้น ก่อนตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร นอกจากตอ้งตรวจสอบขอ้มูล

ของโฆษณาใหแ้น่ชดัแลว้ ผูบ้ริโภคควรตอ้งตรวจสอบขอ้ความบนฉลากใหมี้การแสดงสาระส าคญั 

ครบถว้นตามท่ีกฎหมายก าหนดดว้ย ฉลากผลิตภณัฑเ์สริมอาหารตอ้งแสดงขอ้ความภาษาไทย ไดแ้ก่ 

ช่ืออาหาร เลขสารบบอาหารในเคร่ืองหมาย อย. ช่ือและท่ีตั้งของผูผ้ลิต/ผูแ้บ่งบรรจุ หรือผูน้ าเขา้ (ใน 
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ผลิตภณัฑน์ าเขา้ตอ้งระบุประเทศผูผ้ลิตดว้ย) ปริมาณสุทธิ ส่วนประกอบส าคญั วนัเดือนปีท่ีผลิต และ 

วนัเดือนปีท่ีหมดอาย ุ โดยมีค าวา่ “ผลิต” และ “หมดอาย”ุ หรือ “ควรบริโภคก่อน” ก ากบัไวด้ว้ย 

ค  าแนะน าในการเกบ็รักษา ในกรณีท่ีมีการเจือสี แต่งกล่ินรส ใชว้ตัถุกนัเสีย วตัถุปรุงแต่งรสอาหาร 

หรือวตัถุใหค้วามหวานแทนน ้าตาล ตอ้งระบุบนฉลากดว้ย  

  

 

2.2 ควำมหมำยของกำรตดัสินใจ  
           การตดัสินใจ หมายถึง เทคนิควิธีการลดทางเลือกลงใหเ้หลือเพียงทางเลือกเดียว 

(Bernard, 1938) ขณะท่ี Simon (1960) ไดใ้หค้วามหมายวา่ เป็นกระบวนการการหาโอกาสในการ 

ตดัสินใจ การหาทางเลือกท่ีมีความเป็นไปได ้ และทางเลือกอ่ืนจากงานท่ีมีอยู ่ และ Gibson and 

Ivancevich (1970) ใหค้วามหมายของการตดัสินใจวา่เป็นกระบวนการส าคญัท่ีผูบ้ริหารขององคก์าร 

จะตอ้งกระท าบนพื้นฐานของขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บจากโครงสร้างองคก์าร พฤติกรรมบุคคล และ

กลุ่มในองคก์ารอีกนยัหน่ึง การตดัสินใจตอ้งใชข้อ้มูลพื้นฐานจากเร่ืองท่ีก าลงัพิจารณา โดยใชค้วามรู้

และขอ้สรุปท่ีเป็นท่ียอมรับประกอบกบัการสรุปอา้งอิงเพื่อน าไปสู่เป้าหมายแสดงทิศทางน าไปสู่การ

ตดัสินใจ (บุษบง ค าคง, 2542)   

           ดงันั้น สามารถสรุปไดว้า่ การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการคิดอยา่งมีเหตุผลในการ 

ประเมินเพื่อเลือกทางเลือกท่ีมีความเป็นไปไดแ้ละดีท่ีสุดเพื่อใหส้ามารถบรรลุเป้าหมายและ

วตัถุประสงคต์ามตอ้งการ  

  

 

2.3 แนวคดิและทฤษฎทีี่เกีย่วข้อง 
           2.3.1 แนวคดิและทฤษฎพีฤตกิรรมผู้บริโภค  

                     พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) เป็นการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

เก่ียวกบัการเลือกซ้ือและใชสิ้นคา้และบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการ (Kotler, 2012) โดยเร่ิม

จากส่ิงกระตุน้จากการตลาด และส่ิงกระตุน้ทางส่ิงแวดลอ้มไปกระตุน้การรับรู้ของผูบ้ริโภค และ 

กระบวนการทางจิตวิทยาร่วมกบัลกัษณะเฉพาะของผูบ้ริโภค ส่งผลใหเ้กิดกระบวนการตดัสินใจและ 

การตดัสินใจซ้ือ Kotler (2012) ไดอ้ธิบายองคป์ระกอบของโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
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                      2.3.1.1 ส่ิงกระตุน้ (Stimuli) อาจเกิดข้ึนจากภายในร่างกาย หรือส่ิงกระตุน้

จาก ภายนอกกไ็ด ้ นกัการตลาดใหค้วามสนใจส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการ

สินคา้ โดยส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

                             (1) ส่ิงกระตุน้จากการตลาด (Marketing stimuli) เป็นส่ิงท่ีนกัการตลาด

สามารถควบคุมและจดัใหมี้ข้ึนได ้ ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ส่ิง

กระตุน้ดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ (Products & services) เช่น การออกแบบผลิตภณัฑใ์หท้นัสมยั

การผลิตสินคา้ใหมี้คุณภาพ การบริการท่ีประทบัใจ ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคา 

สินคา้ใหเ้หมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution) เช่น 

มีช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลายทัว่ถึง เพื่อใหผู้บ้ริโภคมีความสะดวกในการเขา้ถึงสินคา้ และ

บริการ ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่ือสาร (Communications) เช่น การโฆษณา การจดัรายการส่งเสริม

การตลาด ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีลว้นเป็นส่ิงท่ีกระตุน้ความตอ้งการซ้ือทั้งส้ิน 

                             (2) ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other stimuli) เป็นส่ิงท่ีกระตุน้ท่ีอยูภ่ายนอกองคก์ร 

ซ่ึงไม่สามารถควบคุมได ้ ไดแ้ก่ เศรษฐกิจ (Economic) เทคโนโลย ี (Technological) การเมือง 

(Political) และ วฒันธรรม (Cultural)   

                      2.3.1.2 ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค 

                             (1) จิตวิทยาผูบ้ริโภค (Consumer Psychology) ถือเป็นปัจจยัภายในของ

ผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการซ่ึงประกอบดว้ย การจูงใจ (Motivation) 

เป็นส่ิงเร้าท่ีเกิดข้ึนจากภายใน เป็นแรงจูงใจท่ีอยูบ่นพื้นฐานของความตอ้งการเพื่อการด ารงชีวิต การ 

รับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการในการยอมรับหรือแปลความหมายของขอ้มูล ซ่ึงการรับรู้ของแต่

ละบุคคลจะแตกต่างกนัออกไป แมว้า่จะถูกกระตุน้ดว้ยส่ิงกระตุน้เดียวกนัในสถานการณ์เดียวกนั 

ข้ึนอยูก่บัความสมัพนัธ์ของส่ิงกระตุน้กบัส่ิงแวดลอ้ม และสภาพภายในของแต่ละบุคคล เช่น ความ

เช่ือ ประสบการณ์ การเรียนรู้ (Learning) คือ การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของแต่ละบุคคลจาก 

ประสบการณ์ ซ่ึงการเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลของแรงขบั (Drive) สญัญาณ (Cues) และการตอกย  ้า

(Reinforcement) และความทรงจ า (Memory) เม่ือผูบ้ริโภคตีความส่ิงต่างๆ แลว้กจ็ะน าเขา้ไปเกบ็ใน

หน่วยความจ า ซ่ึงแบ่งออกเป็นความจ าระยะสั้นและความจ าระยะยาว หากเป็นเร่ืองท่ีมี ความส าคญั

กบัผูบ้ริโภคกจ็ะจ าไดร้ะยะยาวกวา่ การเรียกขอ้มูลเพือ่การตดัสินใจซ้ือ อาจจะตอ้งมีตวัช่วยหรือ

สัญญาณเพื่อกระตุน้การเรียกคืนจากความทรงจ ากระบวนการการเรียกคืนขอ้มูล ประกอบดว้ย การ

ระลึกได ้(Recall) และการจดจ าได ้(Recognition) ในการท าการตลาดควรจะมี จุดเด่นท่ีน่าสนใจ หรือ
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มีประโยชน์ตามท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงั จะส่งผลใหเ้กิดความจ าไดใ้นระยะเวลาท่ี นาน และใหส้ามารถ

จดจ าช่ือตราสินคา้นั้นๆได ้ 

                              (2) ลกัษณะของผูบ้ริโภค (Consumer Characteristics) ประกอบดว้ย 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) เป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรม จาก

รุ่นสู่รุ่นผา่นทางสถาบนัครอบครัวและสงัคม ไดแ้ก่ วฒันธรรม (Culture) วฒันธรรมยอ่ย 

(Subcultures) และชนชั้นทางสงัคม (Social Classes) ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ี

เก่ียวขอ้งในการดด าเนินชีวิตของแต่ละบุคคล มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือทั้งทางตรงและ ทางออ้ม 

ไดแ้ก่ กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) เช่น เพื่อน กลุ่มอาชีพ เป็นตน้ ครอบครัว (Family) มีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมของบุคคลมากท่ีสุด บทบาทและสถานภาพ (Roles and status) พฤติกรรมการซ้ือมกัจะ

บ่งบอกถึงบทบาทและสถานะทางสงัคมของบุคคลนั้น และปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) 

ไดแ้ก่ อายแุละช่วงวงจรชีวติ (Age and stage in the life cycle) ในแต่ละช่วง อายกุจ็ะมีพฤติกรรมการ

ซ้ือสินคา้  และบริการท่ีแตกต่างกนัตามความตอ้งการในแต่ละวยั  อาชีพ  และรายไดส่้วนบุคคล 

(Occupation and Economic Circumstances)  

                      2.3.1.3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  

                                     กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัน้ี  

                              1. การตระหนกัถึงปัญหา  การรับรู้ปัญหา  อาจเป็นผลมาจากการ

เปล่ียนแปลง สภาวะปัจจุบนัหรือสภาวะท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจมีผลมาจากทั้งปัจจยัภายใน

และปัจจยั ภายนอก 

                              2.  การคน้หาขอ้มูลเม่ือรับรู้ถึงปัญหา  ผูบ้ริโภคจะเร่ิมคน้หาขอ้มูลท่ี 

จ าเป็นตอ้งใชเ้พื่อประกอบการตดัสินใจ โดยเร่ิมจากการทบทวนขอ้มูลจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา

หรือความรู้เก่ียวกบัทางเลือกอ่ืนๆ ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น2ประเภท คือ การคน้หาขอ้มูลจาก

ภายใน (Internal Search)  เช่น การซ้ือซ ้าประสบการณ์ท่ีผา่นมา หรือผลจากการใชสิ้นคา้นั้นๆ 

ส าหรับการ เปรียบเทียบทางเลือกและตดัสินใจ และการคน้หาขอ้มูลจากภายนอก (External Search) 

เช่น ขอ้มูลจากบุคคลต่างๆ ขอ้มูลจากโฆษณา บทความในนิตยสารและหนงัสือพิมพ ์เป็นตน้                                            

                              3. การประเมินทางเลือกเม่ือไดรั้บขอ้มูลมากพอในขั้นตอนน้ีผูบ้ริโภคจะ

เปรียบเทียบสินคา้และบริการต่างๆ ท่ีพบวา่สามารถแกไ้ขปัญหา  หรือตอบสนองความตอ้งการท่ี

น าไปสู่การตดัสินใจ โดยประเมินจากคุณสมบติัของสินคา้หรือบริการท่ีสามารถตอบสนองความ
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ตอ้งการได ้ การใหน้ ้ าหนกัความพึงพอใจต่อคุณสมบติัของสินคา้หรือบริการท่ีแตกต่างกนั  ความ

น่าเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้  และทศันคติในการเลือกตราสินคา้  

                              4.  การตดัสินใจซ้ือเม่ือประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือก

ซ้ือสินคา้ หรือบริการท่ีพึงพอใจท่ีสุด  ปัจจยัท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งในระหวา่งความตั้งใจซ้ือและการ

ตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่  ทศันคติจากบุคคลอ่ืนสถานการณ์ท่ีแน่นอนและสถานการณ์ท่ีไม่แน่นอน  

                              5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะพิจารณาตดัสินวา่คุณภาพของ 

สินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บนั้นสอดคลอ้งหรือเป็นไปตามท่ีคาดหวงัหรือไม่ หลงัจากประเมินแลว้จะ

เกิดความรู้สึกพึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั้นๆ ซ่ึงส่งผลต่อพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคอยา่งต่อเน่ือง หากพึงพอใจจะท าใหมี้พฤติกรรมกลบัมาซ้ือซ ้ าชกัชวนบุคคลอ่ืนมาซ้ือสินคา้

และบริการนั้น  

 

             2.3.2 แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทำงกำรตลำด  

                  ส่วนประสมทางการตลาดถูกสร้างข้ึนโดยค านึงถึงความจ าเป็น และความตอ้งการของ

ตลาดเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดและเพื่อตอบสนองสร้างความพึงพอใจใหก้บั ผูบ้ริโภค 

โดยทัว่ไปส่วนประสมทางการตลาดจะประกอบดว้ย 4Ps คือ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การ

จดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) แต่เน่ืองจากในปัจจุบนั สินคา้ส่วนใหญ่

จะมีบริการควบคู่อยูด่ว้ย ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจการบริการ ประกอบดว้ย 7Ps 

ตามแนวคิดของ Kotler โดยมีส่วนของ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

และกระบวนการ (Process) เพิ่มข้ึนมา  

                     2.3.2.1 ผลิตภณัฑ ์(Product)  

                                 ผลิตภณัฑเ์ป็นส่วนท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุดซ่ึงหมายถึงส่ิงท่ีเสนอแก่

ตลาดท่ีสามารถสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภคและตลาดได ้ ผลิตภณัฑแ์บ่งออก

ได ้ เป็น 2 ประเภท คือ ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งได ้ (Tangible Product) จ าพวกสินคา้ (Goods) และ 

ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Product) คือ การบริการ (Service) โดยการพจิารณาจะ ค านึงถึง

ปัจจยัต่างๆ ไดแ้ก่ ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์(Product variety) คุณภาพ (Quality) การออกแบบ 

(Design) ตราสินคา้ (Brand) บรรจุภณัฑ ์(Packaging) การรับประกนัสินคา้ (Warranty) รวมไปถึงการ

บริการ (Services)  
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                     2.3.2.2 ราคา (Price)   

                                 ราคาเป็นองคป์ระกอบทางการตลาดท่ีท าใหเ้กิดรายไดก้บัธุรกิจ เน่ืองจาก

ราคามีส่วนในการท าใหสิ้นคา้และบริการต่างๆ มีความแตกต่างกนัและมีผลต่อผูบ้ริโภคใน การรับรู้

ถึงคุณค่าท่ีไดรั้บ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของสินคา้หรือบริการกบัราคา 

(Price) หากคุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น จึงมีความจ าเป็นท่ีผูข้ายและ นกัการ

ตลาดตอ้งค านึงถึงคุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีรับรู้ในมุมมองของผูบ้ริโภค การก าหนดราคา เป็น

กลยทุธ์ท่ีส าคญัมากในการประกอบธุรกิจ ซ่ึงตอ้งมีความชดัเจนในวตัถุประสงค ์ ส่ิงท่ีตอ้งค านึงถึง 

เช่น ตน้ทุนของสินคา้และบริการ สภาพการแข่งขนัเปรียบเทียบกบัคู่แข่งในตลาด  

                   2.3.2.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  

                                  ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง การส่งผา่นสินคา้และบริการจากผูผ้ลิต 

ไปสู่ผูบ้ริโภคดว้ยช่องทางต่างๆสถานท่ีตั้งของผูใ้หบ้ริการและความยากง่ายในการเขา้ถึงเป็นอีกหน่ึง 

ปัจจยัท่ีส าคญั ทั้งน้ีความยากง่ายในการเขา้ถึงมิใช่เฉพาะทางกายภาพเท่านั้น แต่รวมถึงการติดต่อ 

ส่ือสาร ดงันั้นประเภทของช่องทางการจดัจ าหน่ายและความครอบคลุมจึงมีความส าคญั ช่องทางการ

จดัจ าหน่ายแต่ละช่องทางจะมีความสามารถในการสร้างยอดขายและมีค่าใชจ่้ายท่ีแตกต่างกนัไป  

                      2.3.2.4 การส่งเสริมการตลาด(Promotion)   

                                  เป็นเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภค โดยมีวตัถุประสงคส์ าคญั

ในการกระตุน้ยอดขายแนะน าสินคา้สู่ผูบ้ริโภคการ สร้างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อตราสินคา้

หรือบริการ เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการใชสิ้นคา้และบริการอยา่งต่อเน่ือง หรือเป็นการติดต่อส่ือสาร

ระหวา่ง ผูข้ายกบัผูบ้ริโภค เพื่อชกัจูงเกิดทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือโดยการติดต่อส่ือสารน้ีมี

รูปแบบท่ี หลากหลาย พจิารณาใหมี้ความเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคและผลิตภณัฑด์งัน้ี  

                            1. การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบหน่ึงในการน าเสนอข่าวสาร

เก่ียวกบัองคก์ร สร้างการรับรู้ และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์ริการ หรือความคิด 

                            2.  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการเสนอขายโดย 

หน่วยงานขายไปยงัผูบ้ริโภคโดยตรง เพื่อใหเ้กิดการขาย และสร้างความสมัพนัธ์อนัดีกบัผูบ้ริโภค 

เรียกไดว้า่เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคล   

                             3.  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้นท่ีกระตุน้ 

ใหเ้กิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑห์รือบริการ   
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                            4.  การใหข่้าวและประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relations) การ 

ใหข่้าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้ บริการ ตราสินคา้ หรือบริษทั โดยผา่นการกระจายเสียง

หรือส่ือส่ิงพิมพ ์ ส่วนการประชาสมัพนัธ์เป็นการส่ือสารท่ีมีการวางแผนเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อ 

องคก์าร ต่อผลิตภณัฑ ์หรือต่อนโยบายใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง 

                            5.  การบอกกล่าวปากต่อปาก (Word of Mouth) มีบทบาทส าคญัอยา่งยิง่ 

เป็นการถ่ายทอดประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้และบริการนั้นต่อไปยงัผูอ่ื้น  

                            6.  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย 

เพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง หรือวธีิการต่างๆ ส่งเสริมการตลาดโดยตรงกบัผูบ้ริโภคเพื่อให้

เกิด การตอบสนองในทนัที  

                     2.3.2.5 บุคลากร (People)  

                                บุคลากร เป็นส่วนขบัเคล่ือนท่ีส าคญัในการเพิ่มมูลค่าใหก้บัสินคา้ และ  

บริการ การใหข้อ้มูลและค าแนะน าสินคา้และบริการ ความเป็นกนัเอง ความกระตือรือร้นในการ 

ใหบ้ริการ การเอาใจใส่ การตอบขอ้ซกัถาม ทศันคติท่ีดี ความรวดเร็วในการท างาน ความสามารถใน 

การแกไ้ขปัญหาต่างๆมีส่วนในการสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภคได ้ 

                      2.3.2.6 ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  

                                เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการ

เพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัผูบ้ริโภค รวมถึงการอ านวยความสะดวกในการปฏิบติัและการส่งมอบสินคา้

และบริการอยา่งมีประสิทธิภาพ ส่งผลต่อการรับรู้และสร้างความเช่ือมัน่ในการใชสิ้นคา้และบริการ                

                      2.3.2.7 กระบวนการบริการ (Process)   

                                เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการขั้นตอนในดา้นการบริการท่ี

น าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ เพื่อมอบคุณภาพการใหบ้ริการ และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

โดยพิจารณาจากการใหบ้ริการท่ีมีความสะดวก ถูกตอ้ง และรวดเร็ว   

 

             2.3.3 แนวคดิและทฤษฎด้ีำนประชำกรศำสตร์  

                  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อาย ุ เพศ สถานภาพสมรส รายได ้ อาชีพ 

การศึกษา เป็นเกณฑท่ี์นิยมใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นส่ิงส าคญั สถิติ

ท่ีวดัไดข้องประชากร ช่วยก าหนดตลาดเป้าหมายและง่ายต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืน ตวัแปร 

ทางดา้นประชากรท่ีส าคญั มีดงัน้ี  
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                      2.3.3.1 อาย ุ(Age)  

                                 เน่ืองจากในแต่ละช่วงอายกุมี็ความตอ้งการใชผ้ลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั ไม่ 

วา่จะเป็นในดา้นประเภทผลิตภณัฑ ์ วตัถุประสงคก์ารใชง้าน เพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการท่ี

ต่างกนัในแต่ละช่วงอาย ุ นกัการตลาดจึงใชอ้ายเุป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างในการ

แบ่งส่วนตลาด  

                      2.3.3.2 เพศ (Sex)  

                                 ตวัแปรดา้นเพศส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกต่างกนั นกัการตลาด 

จึงตอ้งศึกษาตวัแปรน้ีอยา่งรอบคอบ นอกจากน้ีเพศท่ีต่างกนัยงัมีความแตกต่างกนัอยา่งมากในดา้น 

ความคิด ค่านิยม และทศันคติดว้ย  

                     2.3.3.3 สถานภาพสมรส  

                                 ประเภทของสภาพสมรสมีผลต่อการตดัสินใจของบุคคล เช่น คนโสดมี 

อิสระทางความคิดมากกวา่คนท่ีแต่งงานแลว้ นอกจากนั้น มีความส าคญัอยา่งยิง่ในส่วนท่ีเก่ียวกบั

หน่วยผูบ้ริโภค ส่งผลใหล้กัษณะครอบครัวเป็นเป้าหมายทางการตลาดมาตลอด ซ่ึงจะใหค้วามสนใจ

ใน จ านวนและลกัษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใชสิ้นคา้ใดสินคา้หน่ึง รวมถึงการพิจารณาลกัษณะ

ทาง ประชากรศาสตร์และดา้นส่ือท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจในครัวเรือน เพื่อช่วยใน

การ พฒันากลยทุธ์การตลาดใหเ้หมาะสม   

                     2.3.3.4 รายได ้ ระดบัการศึกษา และอาชีพ (Income, Education and 

Occupation)                

                                 โดยทัว่ไปนกัการตลาดมกัจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีฐานะดี แต่อยา่งไรกต็าม 

ครอบครัวท่ีมีรายไดต้  ่าถึงปานกลางเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ในการแบ่งส่วนการตลาดท่ีถือเอารายได้

เป็นเกณฑเ์พียงอยา่งเดียว ปัญหาส าคญั คือ รายไดจ้ะเป็นตวัช้ีความสามารถในการจ่ายสินคา้ใน 

ขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้โดยแทจ้ริงอาจเป็นจากรสนิยม การศึกษา อาชีพ หรือรูปแบบในการ 

ด ารงชีวิต เป็นตน้ แมว้า่รายไดจ้ะเป็นตวัแปรท่ีใชค่้อนขา้งบ่อย นกัการตลาดส่วนใหญ่จะใชต้วัแปร 

ดา้นรายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์อ่ืนๆ เพื่อใหก้ าหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน                       

                   จากแนวคิดปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ เน่ืองจากเป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาด ท่ี

ส าคญั จึงสามารถน ามาใชใ้นการวางแผนก าหนดกลยทุธ์ใหก้บัผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรือ

บริการ  เพื่อใหเ้ขา้ถึงและตรงกบักลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด  
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2.4 งำนวจิยัที่เกีย่วข้อง                   
                     จากการศึกษาคน้ควา้งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัผา่นช่องทางออนไลน์และงานวิจยัทางการตลาดท่ีสอดคลอ้ง ซ่ึงศึกษาเก่ียวกบั

ทางพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงัน้ี 

                     ปัจจยัดา้นทศันคติในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกั 

จาคินี เอ่ียมศิริ, ศศิรักษ ์เกียรติดิลกรัฐ และสุพตัรา ศิริกลุเสถียร (2543: บทคดัยอ่) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง 

พฤติกรรมการซ้ือ การใชแ้ละทศันคติท่ีมีต่ออาหารเสริมควบคุมน ้าหนกัท่ีเป็นสารสกดัจากหวับุก 

โดยเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่บริโภคอาหารเสริมเพื่อควบคุมน ้าหนกัท่ีเป็นสารสกดัจากหวับุก เพื่อตอ้งการใหรู้ปร่างได้

สดัส่วนท่ีสวยงาม  การท่ีผูบ้ริโภคหนัมาบริโภคอาหารเสริมเพื่อควบคุมน ้าหนกัมากข้ึนในปัจจุบนั

เน่ืองจากผูบ้ริโภคเช่ือวา่การใชว้ิธีลดความอว้นมากกวา่หน่ึงวิธี จะช่วยท าใหไ้ดป้ระสิทธิภาพมาก

ท่ีสุด แต่กย็งัค  านึงถึงความปลอดภยัดว้ย ทศันคติโดยรวมท่ีผูบ้ริโภคมีต่อผลิตภณัฑน้ี์มีผลต่อการ

บริโภคต่อเน่ือง ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญั ไดแ้ก่ การผา่นการรับรองจากส านกังาน

คณะกรรมการอาหารและยา และความปลอดภยัในการบริโภคตามล าดบั แต่เม่ือวเิคราะห์โดยวิธี

วิเคราะห์ปัจจยัสามารถแยกปัจจยัท่ีมีความส าคญัไดเ้ป็น 8 ปัจจยั เรียงล าดบัตามความส าคญัไดคื้อ 

การส่งเสริมการตลาด ผลิตภณัฑ ์ และ บรรจุภณัฑ ์ประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ ์ความน่าเช่ือถือของ

ผลิตภณัฑ ์อิทธิพลของกลุ่มอา้งอิง ประสิทธิภาพของส่ือโฆษณา การจดัจ าหน่าย และราคา ตามล าดบั 

               นิพนธ์ พนมสุข (2541: บทคดัยอ่) ไดท้  าการวิจยัเร่ืองการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด

ของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารในเขต กทม. และปริมณฑล โดยใชก้ารเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากการให้

สัมภาษณ์ผูบ้ริหารของบริษทัน าเขา้และจ าหน่าย ผูบ้ริหารร้านจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารซ่ึงเป็น

ร้านคา้ปลีกผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร และการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งผลการศึกษาพบวา่ 

สรรพคุณ ตรายีห่อ้ ความเป็นสารสกดัจากธรรมชาติ และราคาเป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการตดัสินใจ

เลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหารโดยคุณสมบติัท่ีตอ้งการของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร คือ การบ ารุง

ร่างกาย ชะลอความแก่และช่วยเสริมสร้างความงาม แหล่งขอ้มูลท่ีส าคญั คือ การโฆษณาบทความ

จากนิตยสารเพื่อสุขภาพ โดยท่ี เพศอาย ุ และ อาชีพ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใช้

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร กลยทุธ์การตลาดของบริษทัผูน้ าเขา้และจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคือการ

ส่งเสริมการตลาด โดยการเผยแพร่ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารใหก้บัผูบ้ริโภค

ไดท้ราบ ส่วนกลยทุธ์การตลาดของร้านคา้ปลีกผลิตภณัฑเ์สริมอาหารนั้น  เนน้การตกแต่งร้านให้
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เป็นท่ีน่าสนใจของลูกคา้ และสะดวกในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารร่วมมือกบับริษทัน าเขา้และ

จ าหน่ายผลิตภณัฑใ์นการท าการส่งเสริมการขายทั้งในส่วนของการโฆษณา การใชพ้นกังานขาย และ

การท าประชาสัมพนัธ์ 

                เจษฎาภรณ์ ศรศรีเกิด (2555) จาคินี เอ่ียมศิริ, ศศิรักษ ์เกียรติดิลกรัฐ และสุพตัรา ศิริกลุ

เสถียร มีเดียของนกัศึกษามหาวิทยาลยัเชียงใหม่ พบวา่ การเขา้ถึงสินคา้ไดง่้าย ความสะดวก รวดเร็ว

ในการใชบ้ริการ และรูปแบบของเวบ็ไซตมี์ความน่าสนใจ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 

สอดคลอ้งกบั ชนนิกานต ์ จุลมกร (2555) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่น 

อินเทอร์เน็ตของนิสิตระดบัปริญญาตรี คณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให ้

ความส าคญักบัการรับคืนหรือเปล่ียนสินคา้ การออกแบบเวบ็ไซตใ์หใ้ชง้านง่าย ผูใ้ชบ้ริการสามารถ

ขอขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้ได ้ความสะดวกในการคน้หาและเลือกซ้ือสินคา้ เช่นเดียวกบั เชาวว์ตั  

จนัดี (2556) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นโซเชียล

มีเดีย พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัองคป์ระกอบของเวบ็ไซตใ์นดา้นการติดต่อส่ือสาร ไดแ้ก่ 

การ เปิดช่องทางท่ีหลากหลายในการติดต่อเจา้ของร้านคา้และความสามารถในการเปิดดูขอ้มูลผา่น 

Application ของคอมพิวเตอร์และอุปกรณ์ส่ือสารอ่ืนๆ ไดโ้ดยตรง ตามล าดบั ดา้นรูปลกัษณ์ ไดแ้ก่ 

ความง่ายในการอ่านขอ้มูล การจดัวางรูปแบบใหส้ะดวกในการใชง้าน และความสวยงามดูน่าสนใจ 

ตามล าดบั ดา้นความเป็นชุมชน ไดแ้ก่ การแลกเปล่ียนความคิดเห็นระหวา่งผูใ้ชด้ว้ยกนั และการ 

แบ่งปันขอ้มูลต่างๆ ของสินคา้ร่วมกนัได ้ตามล าดบั และดา้นส่วนประกอบเน้ือหา ไดแ้ก่ การแสดง 

รายละเอียดสินคา้ครบถว้น รูปภาพสินคา้สามารถแสดงไดห้ลายมุมมอง และรายละเอียดเง่ือนไขการ 

รับประกนัสินคา้และการขอเปล่ียนหรือคืนสินคา้ ตามล าดบั   

           ในงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งสามารถสรุปไดว้า่ ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัผา่นช่องทางออนไลน์จะเห็นไดว้า่การใชผ้ลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัเป็นอีกหน่ึงวิธีท่ี

ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัเลือกใชเ้พื่อทดแทนการออกก าลงักาย และมีวิธีการจดัหาท่ีรวดเร็วข้ึนผา่นทาง

ช่องทางออนไลน์  โดยผูว้ิจยัมองวา่กลยทุธ์การตลาดท่ีส าคญัในการจ าหน่ายผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกั

ทางช่องทางออนไลน์  ผูบ้ริโภคยงัคงตระหนกัถึงขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑแ์ละความปลอดภยัเป็นอนัดบั

แรก  และการกระจายช่องทางการจดัจ าหน่ายทางออนไลน์  จะเป็นท่ีส่งขอ้มูลไปยงัผูบ้ริโภคได้

รวดเร็วและมากท่ีสุดในปัจจุบนั 

              จากแนวคิดทฤษฏีและงานวจิยัทั้งหมดท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัไดศึ้กษาและน าผลวิจยั

ทั้งหมดมาเป็นแนวทางในการก าหนดกรอบแนวคิด  และการออกแบบสอบถามเพื่อใหส้อดคลอ้งกบั
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สมมติฐานในการวิจยัทศันคติของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัผา่นช่องทาง

ออนไลน ์ เพือ่ใหง้านวิจยัมีความถูกตอ้งและน่าเช่ือถือส าหรับผูท่ี้จะน าไปศึกษาต่อหรือเพื่อเป็นการ

อา้งอิง การวิจยัพฤติกรรม ผูว้ิจยัเลือกใชแ้นวความคิดท่ีเก่ียวขอ้งคือทศันคติในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

ลดน ้าหนกั ใชแ้นวความคิดดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค จาคินี เอ่ียมศิริ, ศศิรักษ ์ เกียรติดิลกรัฐ และ

สุพตัรา ศิริกลุเสถียร มาเป็นขอ้มูลในการท าแบบสอบถาม และพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ตและ 

การส่ือสารการตลาดรูปแบบการน าเสนอโดยใชช้นนิกานต ์จุลมกร (2555) มาเป็นแบบสอบถาม 

               งานวิจยัต่างๆ ท่ีผูว้ิจยัไดท้  าการคน้ควา้ขอ้มูลเพื่อเป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการ

ตลอดจนผูส้นใจทัว่ไป 
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บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 

  
                  หน่วยวิเคราะห์ในการศึกษาน้ีคือผูท่ี้ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ในการสัง่ซ้ือสินคา้ทาง

ช่องทางออนไลน์ 

 

   

3.1 ประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำง                                                                                                                
การก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง มีการก าหนดกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่เฉพาะเจาะจง 

 สมัภาษณ์ทั้งเพศชาย/หญิงจ านวน 25 คน  แบ่งเป็น 

  เพศชาย  22  คน 

   เพศหญิง  3  คน 

 

 

3.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิยั 
 การแสวงหาความรู้ โดยการพิจารณาปรากฏการณ์สังคมจากสภาพแวดลอ้มตามความ

เป็นจริงในทุกมิติ เพื่อหาความสมัพนัธ์ของปรากฏการณ์กบัสภาพแวดลอ้มนั้น สนใจขอ้มูลดา้น

ความรู้สึกนึกคิด ความหมาย ค่านิยม  หรือทศันคติของบุคคลนอกเหนือไปจากขอ้มูลเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) โดยใชก้ารสังเกตแบบมีส่วนร่วม และการสมัภาษณ์เป็นวิธีในการเกบ็

รวบรวมขอ้มูล  ใชว้ิธีการคิดวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา การวเิคราะห์เน้ือหา และการวเิคราะห์แบบ

สร้างขอ้สรุป  
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 3.3  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

  การเกบ็รวบรวมขอ้มูลในงานวิจยัช้ินน้ี คือ การเกบ็ขอ้มูลการสมัภาษณ์เชิงลึก In-depth 

Interviews หมายถึง การเกบ็รวบรวมขอ้มูลท่ีใชก้ารสมัภาษณ์เด่ียวแบบเผชิญหนา้  โดยผูส้ัมภาษณ์

สอบถามผูใ้หข้อ้มูลตามแนวค าถามท่ีวางไว ้  โดยค าถามท่ีใช ้ จะเป็นค าถามปลายเปิดท่ีครอบคลุม

ประเดน็ต่างๆ ตามท่ีผูว้ิจยัไดก้รอบการวิจยัไว ้ (Conceptual Framework)  หรืออาจจะแตกยอ่ยค าถาม 

เพื่อใหไ้ดค้วามเห็นจนครบถว้นสมบูรณ์ 

 

 

3.4  กำรวเิครำะห์ข้อมูล  
 ผูว้ิจยัน าขอ้มูลทั้งหมดมาวิเคราะห์ และท าการเปรียบเทียบขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์

แบบเจาะลึก  เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดม้าอธิบายถึงวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวใ้นการวิจยั 

 

 

3.5  ค ำถำมทีใ่ช้ในงำนวจิยั   
 ส่วนท่ี 1 - ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 

  •   เพศ 

 •   อายกุารศึกษา 

 •   อาชีพ 

 •   รายได ้

 ส่วนท่ี 2 - พฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภค 

 •   ท่านใชอิ้นเตอร์เน็ตมานานเท่าไร 

 •   ท่านใชอิ้นเตอร์เน็ตเฉล่ียคร้ังละก่ีนาที 

 •   ในหน่ึงวนัท่านเขา้ใชอิ้นเตอร์เน็ตประมาณวนัละก่ีคร้ัง 

 •   ส่วนใหญ่ท่านใชอิ้นเตอร์เน็ตเวลาใดมากท่ีสุด 

 •  ท่านใชอิ้นเทอร์เน็ตเพื่ออะไร 

 •   สินคา้สินคา้ส่วนใหญ่ท่ีท่านมกัจะสัง่ซ้ือผา่นอินเทอร์เน็ตคืออะไร 

 •   ช่องทางออนไลน์ท่ีเลือกซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุดคือช่องทางใดเพราะเหตุใด 
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 •   ท่านเคยสัง่ซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัผา่นทางอินเตอร์เน็ตหรือไม่ (ระบุ

ยีห่อ้ / ปริมาณ / ระยะเวลา) 

 ส่วนท่ี 3 - ขอ้มูลเก่ียวกบัทศันคติและปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกั 

 •   สาเหตุส าคญัท่ีท่านตอ้งการลดน ้าหนกัคืออะไร 

 •   ท่านตอ้งการลดน ้าหนกัใหไ้ดก่ี้กิโลกรัมต่อเดือน 

 •   ขอ้มูลของผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัท่ีส าคญั  ท่ีท่านตอ้งการทราบคืออะไร 

  (แบรนด ์/ ผูผ้ลิต / ประเทศท่ีผลิต / ส่วนประกอบส าคญัวตัถุดิบ / ....) 

 •   ท่านคิดวา่ยาลดน ้าหนกัท่ีลงประกาศขายทางออนไลน์มีคุณภาพเป็นไป 

  ตามท่ีประกาศจริงหรือไม่อยา่งไร 

 •   ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัของท่าน 

 •   ช่องทางติดต่อกบัผูข้าย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านอยา่งไร 

 •   ช่องทาง  ความเช่ือมัน่ในระบบการจ่ายเงินท่ีเหมาะสมเป็นรูปแบบใด 

 •   อะไรคือส่ิงท่ีท าใหพ้จิารณาซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัซ ้าจากรายเดิม 

 ส่วนที 4 - การส่ือสารการตลาดรูปแบบการน าเสนอ 

 •   การประชาสมัพนัธ์สินคา้อยา่งสม ่าเสมอท าใหมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

จากท่านไดห้รือไม่อยา่งไร 

 •   จ  านวนคร้ังในการเห็นสินคา้ท่ีประชาสมัพนัธ์ต่อวนัท่ีเหมาะสม 

 •   กรณีคลิป : ความยาวของคลิปวิดีโอแนะน าสินคา้ท่ีท่านคิดวา่เหมาะสม 

 •   กรณีโพสต ์: รายละเอียด / ขอ้มูล / ความยาว แนะน าสินคา้ท่ีท่านคิดวา่ 

  เหมาะสม 

 •   การรีวิวจากเซเลป / Net Idol มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือไม่อยา่งไร 

 •   หากมีการรีวิวจากผูใ้ชจ้ริงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือไม่อยา่งไร 

 •   ท่านมกัจะตดัสินใจซ้ือสินคา้เองเองหรือไม่  หรือผูท่ี้มีอิทธิพลในการ 

เลือกซ้ือสินคา้ของท่านคือใคร 
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บทที ่ 4 

ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 

 
 ในงานวิจยัคร้ังน้ีท่ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาทศันคติในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์ด

น ้าหนกัผา่นช่องทางออนไลน์ผูว้ิจยัไดท้  าการสมัภาษณ์เชิงลึกเพื่อเกบ็ขอ้มูลมาวิเคราะห์ผลดงัน้ี  

 

  

4.1 ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลลกัษณะทำงประชำกรของผู้บริโภค   

ผูต้อบแบบสอบถามมีอาย ุ30-40 ปี (80%) รองลงมามีอาย ุ 40 ปีข้ึนไป (12%) และ 20-

30 ปี  (8%) สถานภาพโสด (60%) รองลงมา มีสถานภาพสมรส  (40%)  การศึกษาระดบัปริญญาตรี  

(100%) ลูกจา้ง/พนกังานเอกชน (80%)  ธุรกิจส่วนตวั  (20%)รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 50,000 บาทข้ึนไป  

(52%)  รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,000 -50,000บาท (20%)  นอ้ยกวา่ 30,000 บาท (28%)   

 

 

4.2 ผลกำรวเิครำะห์พฤตกิรรมกำรใช้อนิเตอร์เน็ตของผู้ตอบแบบสอบถำม   
ผูบ้ริโภคใชอิ้นเตอร์เน็ตในชีวิตประจ าวนัมามากกวา่ 10 ปี (80%) รองลงมา 3-5 ปี 

(20%) โดยเฉล่ียต่อวนัผูบ้ริโภคจะมีการเขา้อินเตอร์เน็ตเฉล่ียคร้ังละ 10-20 นาที (44%) รองลงมา 5-

10 นาที (36%)  30 นาที  (12%)  และ1-2 ชม (8%) ตามล าดบั ในหน่ึงวนัผูบ้ริโภคจะมีการเขา้ถึง

อินเตอร์เน็ตเพือ่เหตุผลต่างๆ โดยเฉล่ีย มากกวา่ 10 คร้ัง  (64%)  5-10 คร้ัง (24%)   และ 2-3คร้ัง  (12%) 

เขา้อินเตอร์เน็ตเพื่อการติดต่อส่ือสาร (12%) เพื่ออพัเดทข่าวสารความบนัเทิง (40%)  เพื่อ shopping 

online  (12%) เวลาท่ีคนเขา้ใชอิ้นเตอร์เน็ตบ่อยท่ีสุด 20.00-22.00น.  (36%) รองลงมา 16.00-20.00 น.  

(32%) 12.00-16.00 น.  (20%) และ 8.00-12.00 น.  (12%)  ตามล าดบัสินคา้เคยสัง่ซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต

คือเส้ือผา้  (56%) เคร่ืองส าอาง  (28%)  กระเป๋า  (8%)  อ่ืนๆ  (8%) ช่องทางออนไลน์ท่ีใชเ้ลือกซ้ือ

สินคา้บ่อยท่ีสุดคือ เฟสบุค (44%) รองลงมาคือ อินสตาแกรม  (32%) เวปไซด ์(8%) และอ่ืนๆ (8%) 
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เม่ือสอบถามถึงการสัง่ซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัผา่นทางอินเตอร์เน็ต  มีไม่เคยสัง่ซ้ือ (40%) และเคย

สัง่ซ้ือ  (60%) 

 

 

4.3 ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลเกีย่วกบัทศันคต ิปัจจยัทีม่ีผลต่อกำรซ้ือผลติภณัฑ์ลดน ำ้หนัก 
สาเหตุส าคญัท่ีตอ้งการลดน ้าหนกัท่ีส าคญัคือ อยากใหไ้ดรั้บการยอมรับ ค าช่ืนชม  

(48%) รองลงมาคือเพื่อสุขภาพท่ีดี  (36%) และ เพื่อความสวยงามในการสวมใส่เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย 

(16%) ความตอ้งการลดน ้าหนกัจ านวนกิโลกรัมต่อเดือน โดยส่วนใหญ่ 2-3 กิโลกรัม  (60%) 

รองลงมา 1-2 กิโลกรัม  (28%) 5-10 กิโลกรัม  (8%) และ มากกวา่ 1กิโลกรัม  (4%) ขอ้มูลของ

ผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัท่ีส าคญัท่ีตอ้งการทราบ มากท่ีสุดคือส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์  (64%) 

ผลขา้งเคียงจากการใช ้  (20%)  ราคา  (8%)  และสุดทา้ย ระยะเวลาในการรับประทาน  (4%) ความ

เช่ือมัน่วา่ผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัท่ีลงประกาศขายทางออนไลน์มีคุณภาพเป็นไปตามท่ีประกาศจริง

หรือไม่อยา่งไร เช่ือมัน่  (76%) และไม่เช่ือมัน่ (24%) ปัจจยัท่ีจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์ด

น ้าหนกัต่อ ปัจจยัท่ีมีผลมากท่ีสุดคือใชแ้ลว้ไดผ้ลจริง  (48%) และไม่มีผลขา้งเคียง  (28%) ติดต่อผูข้าย

ได ้  (24%) ช่องทางติดต่อกบัผูข้าย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยา่งมาก (92%) และไม่มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือ (8%) ช่องทางและความเช่ือมัน่ในระบบการจ่ายเงินท่ีเหมาะสมควรเป็นรูปแบบโอนเงิน

ผา่นมือถือ  (80%)  เกบ็เงินปลายทาง  (12%) และช าระผา่นบตัรเครดิต  (8%) 

 

 

4.4 ผลกำรวเิครำะห์กำรส่ือสำรกำรตลำด รูปแบบกำรน ำเสนอ   
 การประชาสมัพนัธ์สินคา้อยา่งสม ่าเสมอท าใหมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือไม่อยา่งไร

มีผลมาก (45%)   รองลงมามีผลมากท่ีสุด (27%)  และไม่มีผลเลย (28%)  จ  านวนคร้ังในการเห็นสินคา้

ท่ีประชาสมัพนัธ์ต่อวนัท่ีเหมาะสมมากท่ีสุดควรอยูท่ี่ 1-2 โพสตต่์อวนั (80%)  และ 3 โพสต ์(20%) 

กรณีคลิป : ความยาวของคลิปวิดีโอแนะน าสินคา้ท่ีเหมาะสมควรอยูท่ี่ 1-2 นาที  (52%)  รองลงมาคือ 

30 วินาทีหรือนอ้ยกวา่ (28%) และ2นาทีข้ึนไป  (20%)  กรณีโพสตร์ายละเอียด / ขอ้มูล / ความยาว 

แนะน าสินคา้ท่ีคิดวา่เหมาะสมไม่ควรเกิน 1-2 บรรทดั (52%)  1 บรรทดั (28%) และ  3บรรทดั  (20%)  

การรีวิวจากเซเลป / Net Idol มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือไม่อยา่งไรไม่มีผล  (68%) และ มีผล  (32%)  

หากมีการรีวิวจากผูใ้ชจ้ริงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือไม่อยา่งไรมีผลตอบมากถึง  (76%)  รองลงมา
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คือไม่มีผล (28%) ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจ  หากตอ้งซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัผา่นช่องทาง

ออนไลน ์ มากท่ีสุดคือ ตวัเอง  (84%)   เพือ่น  (20%) และแฟน  (4%) 
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บทที ่ 5 

                                           อภปิรำยผลและข้อเสนอแนะ       

 

 

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ถูกสัมภำษณ์ 
           ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นกลุ่มการวิจยัส่วนใหญ่มีอาย ุ30-40 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบั

ปริญญาตรี เป็นพนกังานเอกชนท่ีมีรายไดค่้อนขา้งสูง และเป็นเจา้ของธุรกิจ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

50,000 บาทข้ึนไปจ านวนมากดงันั้นลูกคา้กลุ่มน้ีจึงเป็นลูกคา้กลุ่มเป้าหมายท่ีส าคญัท่ีมีก าลงัในการ

ซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัผา่นช่องทางออนไลน ์

 

 

ส่วนที ่2 พฤตกิรรมกำรใช้อนิเตอร์เน็ตของผู้ตอบแบบสอบถำม 
                         อินเตอร์เน็ตอยูใ่นชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคทุกคนส่วนมากใชม้านานมากกวา่10ปี  

โดยการเขา้อินเตอร์เน็ตส่วนใหญ่จะใชเ้ฉล่ียคร้ังละ 10-20 นาที  เพื่อเหตุผลต่างๆไม่วา่จะเป็นดา้นการ

ติดต่อส่ือสาร การอพัเดทข่าวสาร และการ shopping online นบัวา่เป็นโอกาสในการการรับรู้ถึงสินคา้

และโอกาสในการแนะน าผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกั เพื่อจ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลนใ์หอ้อกสู่ตลาด

โดยการโฆษณาประชาสัมพนัธท่ี์ดี ควรใหมี้เน้ือหาภาพวิดีโอออกสู่ผูบ้ริโภคในช่วงเวลาท่ีคนเขา้ใช้

อินเตอร์เน็ตมากท่ีสุด คือ เวลา 20.00-22.00 น. รองลงมา  16.00-20.00  น.     

                         ช่องทางออนไลน์ท่ีใชเ้ลือกซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุดคือทางเฟสบุค๊ เพราะเป็นส่ือออนไลน์

ท่ีผูถู้กสัมภาษณ์ทุกคนมี รองลงมาคือ อินสตาแกรมดว้ยเหตุผลของภาพสินคา้ ผลิตภณัฑท่ี์ดูง่าย 

content นอ้ย และเลือกติดตามเฉพาะร้านคา้ท่ีน่าสนใจไดเ้อง ดงันั้น อินสตาแกรมเป็นส่ือออนไลน์ท่ี

น่าสนใจ และควรเขา้ท าตลาดเพราะมีผูใ้ชเ้ป็นจ านวนท่ีมากข้ึน ส่วนช่องทางหนา้เวปไซดจ์ะเป็น

ช่องทางท่ีผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่มีความน่าเช่ือถือ และสามารถดูขอ้มูลสินคา้และผลิตภณัฑไ์ด้

อยา่งละเอียดส่วนและในช่องทางอ่ืนๆ คือทาง line เน่ืองจากสินคา้และบริการบางรายติดต่อลูกคา้

และส่งสินคา้แนะน าผา่นทางไลน์ดว้ย  ดงันั้นควรท าการตลาดใหค้รอบคลุมดว้ยส่ือออนไลน์ทั้งหมด

ท่ีกล่าวมา  
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           สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคทั้งชายและหญิงส่วนใหญ่เคยซ้ือจะเป็นเส้ือผา้กระเป๋ารองเทา้เป็น

หลกั แต่ในผูถู้กสมัภาษณ์จะมีตอบถึงอุปกรณ์การกีฬารวมถึงเพศชายและหญิงเคยมีประสบการณ์ใน

การสัง่ยาลดน ้าหนกัผา่นช่องทางออนไลนม์ารับประทานเพราะ ตอ้งการลด รูปร่าง กระชบัสดัส่วน 

แทนการออกก าลงักาย เพราะการเร่งรีบในการด ารงชีวติในปัจจุบนั 

 

 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกีย่วกบัทศันคตแิละปัจจยัทีม่ีผลต่อกำรซ้ือผลติภณัฑ์ลดน ำ้หนัก 
                       สาเหตุส าคญัท่ีตอ้งการลดน ้าหนกั ของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี คือการตอ้งการเป็นท่ียอมรับ 

และการช่ืนชมในบุคลิกภาพท่ีดี เพราะส่งผลถึงการท างานรองลงมาคือเพื่อสุขภาพท่ีดีซ่ึงผูบ้ริโภคใน

กลุ่มวิจยัน้ีส่วนใหญ่ตอ้งการลดน ้าหนกั อยูท่ี่  2-3 กิโลกรัมในหน่ึงเดือน   และผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีส่วน

ใหญ่ จะรักษาสุขภาพ มีการออกก าลงักาย รวมถึงการเป็นสมาชิก      ฟิตเนสอยูแ่ลว้การใชผ้ลิตภณัฑ์

ลดน ้าหนกั จึงจะมีความคาดหวงัน ้าหนกักิโลกรัมต่อเดือน ท่ีลดไปไม่มาก และตอ้งการผลิตภณัฑ์

เป็น    ตวัช่วยในการลดน ้าหนกัท่ีเร็วข้ึนกวา่แค่การ  ออกก าลงักายเพียงอยา่งเดียว โดยขอ้มูลของ

ผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัท่ีส าคญัท่ีผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการทราบมากท่ีสุดคือส่วนประกอบขอผลิตภณัฑ ์ ท่ี

ละเอียดวา่ท ามาจากอะไร เป็นส่วนท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกซ้ือ รองลงมาคือผลขา้งเคียงท่ีอาจ

เกิดข้ึนเม่ือใชผ้ลิตภณัฑแ์ลว้ ผูจ้  าหน่ายควรช้ีแจงใหล้ะเอียด รวมถึงช้ีแจงขอ้มูลดว้ยความซ่ือสตัยต่์อ

ผูบ้ริโภค ไม่ควรผสมสารท่ีท าใหก่้อใหเ้กิดอนัตรายต่อผูบ้ริโภค แมจ้ะท าใหไ้ดผ้ลลพัธ์ท่ีรวดเร็วก็

ตาม เพราะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เช่ือมัน่วา่ ผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัท่ีลงประกาศขายทางออนไลน์นั้น มี

คุณภาพเป็นไปตามท่ีประกาศจริงท่ีค่อนขา้งสูง ในการใชผ้ลิตภณัฑแ์ลว้เกิดไดผ้ลจริงจะมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือต่อเป็นอยา่งมาก  แต่ตอ้งไม่มีผลขา้งเคียงเลย เพราะจะกงัวลถึงความอนัตรายท่ีจะเกิดข้ึน

เป็นอยา่งมาก 

                        การช าระเงินช่องทางท่ีผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่ยงัคงเป็นการโอนช าระค่าสินคา้ผา่น

แอปพลิเคชนับนมือถือ โดยส่วนมากจะใชข้องธนาคารกสิกร  แต่การท่ีผูบ้ริโภคตอ้งโอนต่างสาขาท่ี

เจา้ของผลิตภณัฑไ์ม่มี ท่ีจะตอ้งเสียค่าธรรมเนียมกอ็าจมีผลต่อการเลือกซ้ือได ้ส่วนช่องทางการช าระ

เงินดว้ยการเกบ็เงินปลายทางและบตัรเครดิตนั้น ผูบ้ริโภคคิดวา่ไม่จ าเป็นเน่ืองจากมูลค่าของสินคา้

นั้นไม่สูงมากนกั 
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ส่วนที่ 4 กำรส่ือสำรกำรตลำดรูปแบบกำรน ำเสนอ 
                        การประชาสมัพนัธ์สินคา้อยา่งสม ่าเสมอท าใหมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีมากข้ึน

เน่ืองจากจะไดข้อ้มูลบ่อยๆ แลว้เกิดความสนใจ ยิง่ถา้มีคอมเมน้ตเ์ยอะๆ จะอยากเขา้ไปอ่านและอยาก

ติดตามมากข้ึน แต่จ านวนคร้ังท่ีตอ้งการเห็นในแต่ละวนัจะอยูท่ี่ ไม่เกิน 1-2 คร้ังต่อวนัและมากสุดได้

ท่ี 3โพสตต่์อวนั 

                       กรณีคลิป  : ความยาวของคลิปวิดีโอแนะน าสินคา้ท่ีเหมาะสมควรอยูท่ี่ 1-2 นาที  หรือ

นอ้ยกวา่เพราะถา้ยาวมากจะไม่น่าสนใจ ไม่อยากฟัง กรณีโพสต ์ รายละเอียด / ขอ้มูล / ความยาว 

แนะน าสินคา้ท่ีคิดวา่เหมาะสมไม่ควรเกิน  1-2 บรรทดั ไม่ควรโพสตเ์กินท่ีจะตอ้งกด ค าวา่อ่านต่อ 

เพื่อดูเน้ือหา เพราะจะรู้สึกวา่เยอะเกินไป การรีวิวจากเซเลป / Net Idol ส าหรับผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีพบวา่

ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ  เพราะเช่ือวา่เป็นการจา้งรีวิว  และบางคนกไ็ม่ไดใ้ชผ้ลิตภณัฑท่ี์น าเสนอจริง 

การรีวิวจากผูใ้ชจ้ริงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีมากกวา่ เพราะคิดวา่การน าเนอจะมาเป็น รูปแบบการ

ใหติ้ดตามเป็นระยะ มีภาพ ก่อนและหลงัใหดู้ ซึงจะเห็นภาพไดช้ดัเจนกวา่  แต่ถา้หากวา่สงสยัวา่ผา่น

การตกแต่งภาพ ส่วนใหญ่กจ็ะยกเลิกการติดตามสินคา้นั้นทนัที โดยสรุปจากขอ้มูลทั้งหมดหากตอ้ง

ซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัผา่นช่องทางออนไลน์ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจมากท่ีสุดคือ ตวัผูโ้ภค

เองเพราะ ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะเลือกติดตาม หรือสนใจ จาก content   ท่ีน าเสนอและพจิารณาจากขอ้มูล

ท่ีติดตามมาก่อนท่ีจะตดัสินใจ ค าแนะน าจากเพื่อหรือแฟนมีส่วนนอ้ย แต่ถา้เพื่อนท่ีแนะน า ทานแลว้

ไดผ้ล กจ็ะติดตาม แต่การตดัสินใจในการซ้ือหรือไม่จะอยูท่ี่การพิจารณาของตวัเองอีกที 

 

 

 

ข้อเสนอแนะ  
 1.  กลุ่มของผูท่ี้ถูกสอบถามเพื่องานวจิยั  เป็นกลุ่มวยัท างานท่ีไม่ค่อยมีเวลาในการออก

ก าลงักายและมีปัญหาเร่ืองน ้าหนกัตวัท่ีลดยาก ตอ้งการลดน ้าหนกัเพือ่ใหมี้บุคลิกภาพท่ีดีข้ึนรวมถึง

ตอ้งการลดน ้าหนกัเพื่อป้องกนัปัญหาสุขภาพท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต จึงไม่ไดต้อ้งการผลิตภณัฑล์ด

น ้าหนกัท่ีมีความแรงนกั ดงันั้นจะเลือกผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอขอ้มูลส่วนประกอบท่ีท่ีมีความชดัเจนท่ีมี

คุณภาพและมาตรฐาน โดยเฉพาะการเลือกวตัถุดิบส่วนประกอบท่ีไดม้าตรฐานและมีความปลอดภยั

สูง เพราะลูกคา้จะพิจารณาจากส่วนประกอบส าคญัเป็นอนัดบัแรก  เพราะตอ้งการความปลอดภยั  

และกงัวลเร่ืองผลขา้งเคียงจากการใชม้ากท่ีสุด การด าเนินธุรกิจประเภทน้ีจะตอ้งด าเนินดว้ยความ
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ซ่ือสตัยต่์อลูกคา้ มีการใหข้อ้มูลและช่องทางการติดต่อผูบ้ริโภคไดห้ลายช่องทาง เพราะผูบ้ริโภค

กลุ่มน้ีตอ้งการความมัน่ใจ  ค  าปรึกษาในการใชผ้ลิตภณัฑแ์ละสอบถามขอ้มูลเกือบตลอดเวลา ซ่ึงมี

ผลมากในการตดัสินใจในการซ้ือคร้ังต่อไป รองลงมาจากประสิทธิภาพ หลงัจากท่ีไดท้ดลองใชใ้น

คร้ังแรกวา่ไดผ้ลจริงหรือไม่ ส่วนช่องทางการช าระเงินรูปแบบของการโอนผา่นทางมือถือนั้นเป็น

ช่องทางท่ีสะดวก และไดรั้บการยอมรับมากท่ีสุด ผูท้  าธุรกิจน้ีควรมีบญัชีในแต่ละธนาคารในการ

รองรับลูกคา้เพื่อหลีกเล่ียงการเสียค่าธรรมเนียม รองลงมาคือการเกบ็เงินปลายทาง และตดัผา่นบตัร

เครดิตซึงราคาผลิตภณัฑป์ระเภทน้ีอาจไม่ไดมี้ราคาสูงมาก จึงเป็นวิธีท่ีนิยมนอ้ยสุด 

 2.  กลุ่มของผูท่ี้ถูกสอบถามเพื่องานวจิยั  ส่วนมากมีประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้และ

บริการผา่นช่องทางออนไลนอ์ยูแ่ลว้ และหลายรายเคยมีประสบการณ์ ในการสัง่ซ้ือผลิตภณัฑล์ด

น ้าหนกัผา่นช่องทางออนไลน์ดว้ยการติดต่อส่ือสารหรือเขา้เพื่ออพัเดทขอ้มูลข่าวสารดงันั้นช่วงเวลา

ท่ีเลือกโพสตค์วรเป็นช่วง  20.00-22.00 น เพราะเป็นช่วงท่ีคนส่วนใหญ่เขา้ไปใชม้ากท่ีสุด เพราะเป็น

หลงัเลิกงานแลว้กลบัถึงบา้นเรียบร้อย เลือกใชก้ารซ้ือสินคา้ผา่นเฟสบุค๊เป็นส่วนใหญ่ รองลงมาคือ

ไอจี ส าหรับไอจีนั้นเป็นช่องทางท่ีมีความน่าสนใจ ธุรกิจประเภทน้ีควรท าการตลาดในส่วนของไอจี

เพิ่มข้ึน เหตุผลของการเลือกซ้ือผา่นไอจีท่ีมีน่าสนใจ คือ รูปแบบการเขา้ถึงรูปภาพจะง่ายกวา่,  

content นอ้ย และสไตลก์ารถ่ายภาพท่ีดูน่าสนใจ  ดงันั้นลูกคา้กลุ่มน้ีมีก าลงัซ้ือค่อนขา้งมาก  การ

น าเสนอขายผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัผา่นทางช่องทางออนไลน์ ผูข้ายจะตอ้งจดัการตลาดใหเ้หมาะสม

กบักลุ่มเป้าหมายดว้ย 

 3.  รูปแบบการน าเสนอ ผลิตภณัฑก์ลุ่มลดน ้าหนกัจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีควรมาจากการ

โพสตภ์าพรีววิจากผูใ้ชจ้ริงเพระจะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความมัน่ใจ และไดเ้ห็นภาพการเปล่ียนแปลงท่ี

ชดัเจน แต่กจ็ะมีกลุ่มท่ีไม่สนใจภาพรีววิน้ีเพราะเช่ือวา่การรีวิวสินคา้ส่วนใหญ่ไม่ใช่ภาพจริงมีการ

ตกแต่งผา่นแอปพลิเคชนั และน าภาพลวงมาน าเสนอ ซ่ึงตรงน้ีจะมีผลวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะไม่เช่ือซ่ึง

เป็นสดัส่วนท่ีสูงมากหากใช ้  celeb บุคคลท่ีมีช่ือเสียงหรือเนตไอดอลมารีวิว ดงันั้นวิธีการรีววิจาก

บุคคลท่ีไม่ไดมี้ช่ือเสียงแต่แสดงภาพผลลพัธ์ท่ีชดัเจน จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมมากท่ีสุด และ

รูปแบบการน าเสนอเป็นวดีิโอ ท าใหเ้ห็นภาพท่ีไม่ผา่นการตกแต่ง และบทสมัภาษณ์จะมีความ

น่าเช่ือถือกบัผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมากท่ีสุด และหากใชเ้ป็นวดิีโอ ความยาวท่ีแนะน าควรอยูใ่นช่วง 1-2 

นาที แสดงขอ้มูลใหช้ดัเจน และผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัผา่นช่องทาง

ออนไลน์ท่ีสุดคือตนเอง เพระจะตดัสินใจจากหลายๆ อยา่งประกอบกนั ดงันั้นร้านคา้ควรน าเสนอ
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ขอ้มูลท่ีเป็นความจริงทั้งหมด ยิง่สินคา้ผา่นการรับรอง และสามารถตรวจสอบได ้ จะไดรั้บความ

เช่ือมัน่มากข้ึนดว้ย 
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