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ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
ในปัจจุบนัคนไทยทั้งเพศชายและเพศหญิง   ต่างมีปัญหาเร่ืองน ้าหนกัตวัเกิน  และหนั

มาใส่ใจรูปร่าง  สุขภาพกนัมากข้ึน  เพราะความอว้น เป็นส่ิงท่ีหลายคนโดยเฉพาะผูห้ญิง ไม่อยากให้            
เกิดข้ึนกบัตนเอง  วธีิการจดัการกบัความอว้นท่ีไม่พึงพอใจนั้น  ผูห้ญิงบางคนเลือกการจ ากดัปริมาณ
อาหาร  หรือบางคนเลือกวธีิพื้นฐานซ่ึงเป็นวธีิท่ีดีท่ีสุด   และไดผ้ลดีท่ีสุด  คือ การออกก าลงักาย แต่ก็
ยากท่ีจะท าไดส้ าเร็จ จึงมีผูห้ญิงจ านวนไม่นอ้ยท่ีไปพบแพทยเ์พื่อเขา้รับการรักษาโดยใชย้ า                       
ลดความอ้วน ซ่ึงตอ้งอยูภ่ายใตก้ารดูแลอยา่ งใกลชิ้ดจากแพทย์ เพราะผลขา้งเคียงจากยาจะออกฤทธ์ิ            
ท่ีสมองมีผลต่อจิตและระบบประสาทได้ และเหมาะสมกบัผูป่้วยบางรายเท่านั้นท่ีน ้าหนกัเกินมาก
และไม่สามารถปรั บเปล่ียนพฤติกรรมการรับประทานได้  อีกทางเลือกหน่ึงท่ีคนไทยนิยม  คือ                        
การรับประทานผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อควบคุมน ้าหนกัและลดน ้าหนกัท่ีมีจ  าหน่าย หลายรูปแบบ
และหลายกลุ่มผลิตภณัฑ์  ท าใหเ้กิดกระแสการบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อลดน ้าหนกัเป็นท่ี
นิยมแพร่หลายเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว 

โรคอว้นก าลงัเป็นปัญหาท่ีมีแนวโนม้เพิ่มข้ึนในประเทศไทย  ประชากรวยัเด็กอายุ               
ต ่ากวา่ 12 ปี และอาย ุ12-14 ปี น ้าหนกัเกินและอว้นร้อยละ 12 และ 16 ตามล าดบั ประชากรวยัผูใ้หญ่
มีปัญหาอว้นร้อยละ 34 รวมทั้งหมดกวา่ 16 ลา้นคนทัว่ประเทศ  และยงัมีแนวโนม้เป็นโร คอว้น
เพิ่มข้ึนอีกประมาณ 4 ลา้นคนต่อปี  โดยผูท่ี้อยูใ่นวยัท างานและผูห้ญิง เป็นกลุ่มท่ีน่าห่วงท่ีสุด
เน่ืองจากมีความอว้นถึงร้อยละ 48 (ราชวทิยาลยัอายรุแพทยแ์ห่งประเทศไทย โดย “เครือข่ายคนไทย
ไร้พุง” 2552) สาเหตุหลกัคือ  มีการบริโภคมากเกินความตอ้งการของร่างกาย รับประทานของหวาน 
ออกก าลงักายนอ้ย   ผูมี้น ้าหนกัเกินมีอตัราเส่ียงต่อ การเจบ็ป่วยและเกิดโรคเร้ือรังต่าง ๆ เช่น 
เบาหวาน ไขมนัในเส้นเลือดสูง โรคหลอดเลือดหวัใจ ความดนัโลหิตสูง โรคอมัพฤกษ ์อมัพาต 

ค่านิยมท่ีเปล่ียนไปเดิม จะเห็นไดว้า่วยัรุ่นและผูห้ญิงวยัท างาน นิยมมีรูปร่างผอมบาง 
โดยเช่ือวา่จะท าใหดู้ดี  บุคลิกภาพดีข้ึน และสร้างความเช่ือมัน่ในตวัเองเพิ่มข้ึน ส่วนหน่ึงเป็นเพราะ  
ความจ าเป็นใ นการท างานและการเขา้สังคม การแต่งกายปัจจุบนั ก็เนน้รูปร่าง ดงันั้นคน ในยคุ
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ปัจจุบนัจึงลงทุนอยา่งมาก ในเร่ืองการดูแลรูปร่าง  และมีแนวโนม้ท่ีจะท าสูงข้ึน ส่งผลใหผ้ลิตภณัฑ์
อาหารเสริมลดน ้าหนกัยิง่เป็นท่ีนิยมและมาแรงในเวลาน้ี 

ทั้งน้ีพบวา่ แนวโนม้ธุรกิจผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกัในประเทศไทยคาดวา่จะมี
การขยายตวัอยา่งต่อเน่ืองโดยปัจจุบนัมีมูลค่ากวา่ 8,500 ลา้นบาท (บริษทั ไบโอโกรว ์ทีเอช จ ากดั , 
2013) ซ่ึงนบัวา่เป็นตลาดขนาดใหญ่และมีแนวโนม้ท่ีเติบโตสูงข้ึน โดยเฉพาะตลาดกาแฟลดน ้าหนกั
หรือกาแฟเพื่อสุขภาพท่ีมีส่วนผสมของสารเคมีกลุ่มท่ีช่วยเผาพลาญไขมนัมาแรงเป็นอนัดบั 1                     
มียอดขาย 2,000 ลา้นบาท และอตัราการเติบโตเฉล่ีย 10% ต่อปี  แต่ปัจจุบนัมีคู่แข่งขนัท่ีเขา้มาตลาด
กาแฟลดน ้าหนกัจ านวนมากจึงท าใหเ้กิดก ารแข่งขนัอยา่งรุนแรง  โดยเฉพาะสินคา้จากจีนเร่ิมเขา้มา
ตามแนวชายแดนจ านวน มาก ( เนเจอร์กิฟ , 2554 ) ส่วนตลาดท่ีเหลือจะเป็นอาหารเสริมลดน ้าหนกั
ในกลุ่มไฟเบอร์ กลุ่มดูดซบัไขมนั และกลุ่มลดความอยากอาหาร 

การลดความอยากอาหารโดยใชส้ารสกดัจากสมุนไพรท่ีปลอดภยัก็ถือเป็นวธีิห น่ึงของ
การลดน ้าหนกัเช่นกนั เน่ืองจากถา้เอาชนะความอยากอาหารไดจ้ะลดจ านวนคร้ังในการกินอาหารลง 
ลดการรับประทานทานของจุกจิก รู้สึกรับประทานอาหารไม่อร่อย ลดปริมาณอาหารต่อม้ือลงได ้  
ซ่ึงถือวา่เป็นการป้องกนัและรักษาท่ีตน้เหตุของภาวะน ้าหนกัเกินและโรคอว้นได ้ ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริมชนิดลดความอยากเป็นส่วนหน่ึงของผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัท่ีเขา้มาในตลาดลดน ้าหนกัได้             
ไม่นานนกั  จ  านวนคู่แข่งนอ้ย ราย สามารถแยง่ชิงส่วนแบ่งตลาดจากตลาด ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม            
ลดน ้าหนกัอ่ืนๆ ไดอี้กมาก   เพื่อเป็นทางเลือกใหม่อีกทางเลือ กหน่ึงส าหรับตลาดคนรักสุขภาพและ  
ผูท่ี้ตอ้งการมีรูปร่างท่ีผอม อีกทั้งกลุ่มผลิตภณัฑล์ดความอยากอาหารน้ี สามารถแตกไลน์สินคา้ออก
มาไดห้ลายรูปแบบ สร้างความแตกต่างของสินคา้ไดง่้ายกวา่กลุ่มลดน ้าหนกักลุ่มอ่ืนๆ 

จากแนวโนม้ของตลาดผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกัท่ีมีการเติบโ ตท่ีมากข้ึนน้ี            
ท าใหก้ารวจิยัถึง ความตอ้งการของผูบ้ริโภค พฤติกรรมการเลือกซ้ือ และปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมชนิดลดความอยากอาหาร จึงมีความส าคญั
และเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการในปัจจุบนัและผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ี ตอ้งการเขา้มาลงทุนใน
ธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกัชนิดลดความอยากอาหารและเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้ใน
การประกอบการวางแผนกลยทุธ์การตลาดอีกดว้ย 
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วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
1. เพื่อหาปัจจยั ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อลดความ

อยากอาหารของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อส ารวจความสนใจของตลาดต่อผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อลดความอยากอาหาร

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อใหท้รา บถึงส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมเพื่อลดความอยากอาหารของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร   
 
 

ขอบเขตการวจิัย 
1. ขอบเขตดา้นประชากร 
ประชากรท่ีท าการศึกษาเป็นเพศชาย และ หญิง ท่ีมีอายมุากกวา่ 18ปี โดยรวบรวม

ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 80 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
 งานวจิยัน้ีเป็นการส ารวจตลาด (Market survey) โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน

การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 ส่วนท่ี  1 เป็นขอ้ค าถามส าหรับสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบ  

สอบถาม ไดแ้ก่   เพศ  อาย ุ น ้าหนกั ระดบัการศึกษา อาชีพ ระดบัรายได ้ 
 ส่วนท่ี 2 เป็นขอ้ค าถามเชิงพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม

เพื่อลดความอยากอาหาร 
 ส่วนท่ี 3 เป็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อลดความอยากอาหาร  ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงในท่ีน้ีจะศึกษาเฉพาะการโฆษณาและการ
ส่งเสริมการขาย 

3. ขอบเขตดา้นเวลา 
ระยะเวลาในการแจกแบบสอบถามและรวมรวมขอ้มูล ระหวา่งเดือน ธนัวาคม พ .ศ.

2556 
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นิยามศัพท์ทีเ่กีย่วข้อง 
1. พฤติกรรมผูบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร หมายถึง  ปฏิกิริยาการแสดงออกของ

บุคคลแต่ละบุคคลในการเลือกซ้ือ  การตดัสินใจ  การคน้หาขอ้มูล  การประเมินผล การใชผ้ลิตภณัฑ์
อาหารเสริม ท่ีผูบ้ริโภคคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้ ( อรชร มณีสงฆ์  หลกัการ
ตลาด เชียงใหม่ ,2552 ) 

2. การลดความอยากอาหาร หมายถึง การท่ีร่างกายรู้สึกหิวชา้ลง อ่ิมยาวนานข้ึนลด              
จ านวนคร้ังในการรับประทานอาหารลง ลดปริมาณอาหารต่อม้ือลง รวมทั้งรู้สึกรับประทานอาหาร
ไม่อร่อย 

3. สารลดความอยากอาหารท่ีปลอดภยั หมายถึง สารสกดัจากสมุนไพร หรือสาร
สังเคราะห์ ท่ีไม่ใช่ยาหรือสารเคมี จึงไม่กดการท างานของระบบจิตและประสาท   
 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1.  เพื่อเป็นแนวทางต่อผูป้ระกอบการในการพฒันาผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกั

ประเภทลดความอยากอาหารใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน 
2.  เพื่อเป็นแนวทางในการตดัสินใจส าหรับผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีสนใจจะเขา้มาใน

อุตสาหกรรมน้ี 
3. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจศึกษาหาความรู้ดา้นผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลด

น ้าหนกั 
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บทที ่2 

แนวความคดิและทฤษฏ ี
 
 
การศึกษา เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกัประเภท   

ลดความอยากอาหารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดท้ าการศึกษาจากแนวคิด ทฤษฎี และ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง มาเป็นแนวทางในการศึกษา ดงัน้ี 

  
  

แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หาความตอ้งการเก่ียวขอ้ง

กบั การซ้ือ  การใช ้การประเมิน  การใชจ่้ายในผลิตภณัฑห์รือบริการ  โดยคาดวา่จะตอบสนองความ
ตอ้งการของเขา (Schiffman & Kanuk, 1994, p. 7) 

ในการศึกษาถึงตลาดผูบ้ริโภคนั้น  จ าเป็นจะตอ้งความเขา้ใจถึงพฤติกรรมต่าง  ๆของ
ผูบ้ริโภคเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุด  ในการท่ีจะเขา้ใจถึงสาเหตุหรือเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคถึงตดัสินใจซ้ือ
หรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑต์วัใดตวัหน่ึงนั้น  Phillip Kotler ไดอ้ธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
โดยอาศยั S-R Theory ในรูปของแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัแสดงน้ี  

 

 
รูปภาพ 2.1   แบบจ าลองพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  
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จากแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค  จะแสดงใหเ้ห็นถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์  โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  (Philip Kotler and Gary Amstrong, Market an 
Introduction ,New Jersey : Prentice-Hall, Inc, Second Edition, 1990,p.143)         

                                                                                      
1. ส่ิงกระตุ้นภายนอกของผู้ซ้ือ (Stimulus)  

                   ส่ิงท่ีกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเกิดจากแรงกระตุน้ภายในร่างกายของ
ผูบ้ริโภคเอง  หรืออาจเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยูภ่ายนอกซ่ึงไดแ้ก่ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด  และส่ิงกระตุน้
อ่ืน ๆ  ส่วนมากนกัการตลาดจะใหค้วามส าคญักบัส่ิงกระตุน้ภายนอก  โดยพยายามจดัส่ิงกระตุน้
ภายนอก โดยเฉพาะส่ิงกระตุน้ทางการตลาดใหส้ามารถจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้
ข้ึน 

(1) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus)  เป็นส่ิงกระตุน้ท่ี
นกัการตลาดสามารถควบคุมและจดัใหมี้ข้ึน  เก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น  การออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงามสะดุดตา  
ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น  การก าหนดเง่ือนไขการช าระเงินหรือ  การเสนอส่วนลด ท่ีดีกวา่คู่แข่งขนั   
ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น  มีการจดัผลิตภณัฑใ์หมี้จ าหน่ายอยา่งทัว่ถึง  และ
ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การลดแลกแจกแถม การโฆษณาจะกระตุน้ผูบ้ริโภคให้
เกิดความตอ้งการได ้น าไปสู่การซ้ือในท่ีสุด                

(2) ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other Stimuli) ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ  จะเป็นส่ิงกระตุน้ท่ี
อยู่ภายนอกองคก์ารและนกัการตลาดไม่สามารถควบคุมได้  ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น 
ภาวะเศรษฐกิจ  รายไดข้องผูบ้ริโภคจะมีผลต่อ  ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค  ส่ิงกระตุน้ทาง
เทคโนโลย ีเช่นเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัและรวดเร็ว  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง  เช่นกฎหมาย
เพิ่มหรือลดภาษี และส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่นขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่าง ๆ  

 
2. ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s Black Box) 

                      ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อเป็นส่วนท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบไดจึ้งตอ้งศึกษา
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลมาจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

(1) ของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristic) ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลมาจาก ปัจจยัดา้ น
วฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางจิตวทิยา                                                
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(2) กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ  (Buyer   Decision Process) ท่ี
ประกอบไดด้ว้ยขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล  การประเมิน
ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 
3. การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Responses)  
หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในเร่ืองต่าง ๆ ดงัน้ี   

(1) การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice)  
(2) การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice)  
(3) การเลือกผูข้าย (Dealer Choice)  
(4) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Time) 
(5) การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase Amount)  

 

 
การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  (Analyzing Consumer Behavior) 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  เป็นการคน้หาหรือวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ
และบริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค 
ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหส้ามารถจดักลยทุธ์ทางการตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  ค าถามท่ีช่วยในการวเิครา ะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6W และ 1H ดงั
รายละเอียดน้ี (Kotler 1997, p. 105)   
ตาราง 2.1 ค าถามท่ีช่วยในการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกีย่วข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย 
(Who is in the target 
market?) 

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

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย 
ผลิตภณัฑ ์ ราคา  การจดัจ าหน่าย  
และการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม  
และสามารถสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก
ผลิตภณัฑก์คื็อ 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย 
1) ผลิตภณัฑห์ลกั 
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ตาราง 2.1 ค าถามท่ีช่วยในการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (ต่อ) 
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกีย่วข้อง 

 1) คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ ์(Product 
Component) 

2) ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่ 

2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่การ
บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบ 
บริการ คุณภาพ ลกัษณะ
นวตักรรม 

3) ผลิตภณัฑค์วบ 
4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงัความ

แตกต่างทางการแข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 

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

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เพ่ือสนองความตอ้งการของเขา
ดา้นร่างกายและดา้นจิตวิทยา ซ่ึง
ตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ คือ                                         
1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง

จิตวิทยา 
2) ปัจจยัทางสงัคม และ

วฒันธรรม 
3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ                               
1). กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์                       
2). กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
ประกอบดว้ยกลยทุธ์การโฆษณา การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริม
การขาย การใหข่้าวสาร 
ประชาสมัพนัธ์   
3). กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategies)   
4). กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย       

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

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ่ึงประกอบดว้ย  
1) ผูริ้เร่ิม  
2) ผูมี้อิทธิพล 
3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ  
4) ผูซ้ื้อ   
5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ การโฆษณา และ
(หรือ) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Advertising and Promotion 
Strategies) โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น 
ช่วงเดือนใดของปี หรือ ช่วงฤดูใด
ของปี ช่วงวนัใดของเดือน  

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น ท าการส่งเสริม 
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ตาราง 2.1 ค าถามท่ีช่วยในการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (ต่อ) 
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกีย่วข้อง 

 ช่วงเวลาใดของโอกาสพิเศษ หรือ 
เทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 

การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ี
ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เกต็ 
ร้านขายของช า  ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมาย
โดยพิจารณาวา่จะผา่นคนกลาง
อยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the 
consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดว้ย                                              
1) การรับรู้ปัญหา 
2) การคน้หาขอ้มลู 
3) การประเมินผลทางการเลือก     
4) ตดัสินใจซ้ือ   
5) ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชก้นัมากคือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ย การขายโดย
ใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย 
การใหข่้าว และการประชาสมัพนัธ์ 
การตลาดทางตรง เช่น พนกังานขาย
จะก าหนดวตัถุประสงคใ์นการขายให้
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการ
ตดัสินใจซ้ือ 

ทีม่า : ศิริวรรณ , 2541 หนา้ 126 
 
 

ทฤษฏส่ีวนประสมการตลาด 
ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด (4 Ps) หมายถึง กระบวนการทางสังคมและการบริหาร  มี

วตัถุประสงคเ์พื่อท าใหบุ้คคลแต่ละกลุ่มไดรั้บผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการและการ
บริการท่ีมีมูลค่า ในความหมายของการจดัการ  (Management) การตลาด  (Marketing) เป็น
กระบวนการวางแผนและการบริหารแนวความคิด  (Concerting) เก่ียวกบัการตั้งราคา  (Pricing) การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) และการจดัจ าหน่าย  (Distribution) ความคิด (Ideas) สินคา้ (Goods) 
และบริการ  (Service) เพื่อสร้างการแลกเปล่ียนท่ีตอบสนองความพึงพอใจของบุคคล  (Kotler, 2003, 
p. 184) 

 
 



10 

 

 

1. ผลติภัณฑ์  
                   ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนอง ความจ าเป็นหรือความตอ้งการของผูซ้ื้อใหเ้กิด
ความพึงพอใจประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได้  ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้  บรรจุ
ภณัฑ ์สี  คุณภาพ ตราสินคา้และช่ือเสียงของผูข้าย   ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์  มีคุณค่า ใน
สายตาของลูกคา้  จึงจะท าใหผ้ลิตภณัฑข์ายได ้การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายาม
ค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

(1) ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ หมายถึง ความหลากหลายของสินคา้ 
เช่น   รูปแบบ  สี ชนิด ขนาด การบรรจุหีบห่อ ลกัษณะ คุณภาพ  

(2) คุณภาพ หมายถึง ประสิทธิภาพในการท างานและความทนทาน ของ
ผลิตภณัฑ ์เพื่อสร้างการยอมรับความเช่ือถือท่ีมีต่อสินคา้  

(3) การออกแบบผลิตภณัฑ์  หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพท่ีผูซ้ื้อสัมผสั
หรือรับรู้ 

(4) ตราสินคา้  (Brands) หมายถึง ช่ือ (Name) ค า (Term) เคร่ืองหมาย  
(Sign) สัญลกัษณ์(Symbol) การออกแบบ (Design)  

(5) การใหบ้ริการ (Servicing) หมายถึง การใหบ้ริการของพนกังานขาย  
บริการท่ีประทบัใจแก่ผูซ้ื้อ ผูซ้ื้อจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีใหบ้ริการดี เช่น บริการสินเช่ือ บริการรับส่ง
สินคา้ การบริการซ่อมสินคา้เม่ือสินคา้มีปัญหา 

(6) การรับประกนัสินคา้  (Warranty) หมายถึง  การลดความเส่ียงจากการ
ซ้ือสินคา้ของผูซ้ื้อรวมทั้ง การสร้าง ความเช่ือมัน่ใหก้บัผูซ้ื้อ  

 
2. ราคา  

                   หมายถึง  จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ  ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ์  หรือคุณค่า
ผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน  ราคา  เป็นราคาตน้ทุน  ผูซ้ื้อจะเปรียบเทียบคุ ณค่าผลิตภณัฑก์บัราคาและ
ค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแข่งขนั ดงันั้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึงปัจจยั ดงัต่อไปน้ี 

(1) คุณค่าท่ีรับรู้  (Perceives value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณา
วา่การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าผลิตภณัฑสู์งกวา่ราคา 

(2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
(3) การแข่งขนั 
(4) ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ปัจจยัภายในองคก์ร ลกัษณะวงจรผลิตภณัฑ ์
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3. การส่งเสริมทางการตลาด  
                   หมายถึง  การประชาสัมพนัธ์  การโฆษณา  การแจกแถมสินคา้  การจดัแสดงสินคา้  การ
บริการหลงัการขาย เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ  การส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal 
selling) หรือ ส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non personal communication) เคร่ืองมือติดต่อส่ือสารมีหลายประการ
ซ่ึงอาจเลือกใชแ้บบประสมประสานกนั Integrated Marketing Communication (IMC) โดยพิจารณา
ถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์ คู่แข่งขนั เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญัมีดงัน้ี 

(1) การโฆษณา  (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารโดยใชส่ื้อ  (Media) 
ส่วนใหญ่จะเป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มผูรั้บข่าวสารจ านวนมาก  (Mass Selling) เป็นการเสนอขาย
ความคิดสินคา้  หรือบริการ  วตัถุประสงคด์า้นการติดต่อส่ือสาร  (Communication Objectives) เพื่อ
แจง้ข่าวสาร  (To Inform) เพื่อจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการ  (To Persuade) เพื่อเตือนความทรงจ า  (To 
Remind) 

(2) การขายโดยบุคคล  หมายถึง คนกลางซ่ึงน าผูซ้ื้อและผูข้ายมาพบกนั  
จดัหาขอ้มูลการตลาดใหผู้ซ้ื้อหรือเจรจาใหเ้กิดการซ้ือขาย   

(3) การประชาสัมพนัธ์  (Public Relation) หมายถึง  ความพยายามในการ
ส่ือสาร เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารหรือผลิตภณัฑโ์ดยการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัชุมชนต่างๆ  
เผยแพร่ ข่าวสารท่ีดี สร้างภาพพจน์ของการเป็นบริษทัท่ีดี (Good Corporate Image)  

(4) การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริม 
การตลาดท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการใชข้่าวสาร และ
ประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใชห้รือการซ้ื อโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ย การ
ส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 

     - การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer promotion) 
     - การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูค้นกลาง (Trade promotion) 
     - การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Salesforce promotion) 
 

4. การจัดจ าหน่าย  
                   หมายถึง  ช่องทางการตลาดท่ีใชใ้นการแสดงหรือน าเสนอผลิตภณัฑ์  หรือการบริการไป
ยงัผูซ้ื้อหรือผูใ้ช้  ซ่ึงรวมถึงคลงัสินคา้  ยานพาหนะเคล่ือนท่ี  ช่องทางการคา้อ่ืน  เช่น ตวัแทนจ าหน่าย  
ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก และตวัแทนขายท่ีตั้งร้านและการใหบ้ริการของร้านคา้ท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ 
เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑก์ารบริการจากองคก์รไปยงัตลาด  กิจกรรมท่ีช่วยในการ กระจายสินคา้
ประกอบดว้ย การขนส่งการคลงัสินคา้และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงัการบริหารสินคา้คงเหลือ 
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ความรู้ทีเ่กีย่วกบัโรคอ้วนและการลดน า้หนัก 
โรคอว้นเป็นโรคเร้ือรัง ท่ีเกิดจากปริมาณไขมนัในร่างกายมากกวา่ปกติจนเกิดผล

กระทบต่อสุขภาพ จ าเป็นตอ้งไดรั้บการรักษา เน่ืองจากเป็นสาเหตุส าคญัอยา่งหน่ึงท่ีท าใหเ้กิดโรค
แทรกซอ้นในระยะยาวได ้เช่น โรคหลอดเลือดหวัใจ โรคความดนัโลหิตสู ง โรคไขมนัในเลือดสูง 
หรือโรคเบาหวาน  

การวนิิจฉยัโรคอว้นโดยวดัปริมาณไขมนัในร่างกายมีค่าใชจ่้ายแพง ในทางปฏิบติัจึงใช ้
เกณฑม์าตรฐานท่ีบ่งช้ีวา่บุคคลใดมีภาวะอว้น ในปัจจุบนันิยมใชค้่าดชันีมวลกาย (Body Mass Index; 
BMI) วนิิจฉยัโรคอว้นทั้งตวั  ซ่ึงค านวณไดจ้าก  (แนวทางในการวนิิจฉยัและรักษาโรคอว้น  ชมรม
โรคอว้นแห่งประเทศไทย ,2550, หนา้1) 

 
ดชันีมวลร่างกาย (BMI) = น ้าหนกัตวัเป็นกิโลกรัม 

                                               (ส่วนสูงเป็นเมตร) 2 

 
                      หลงัจากนั้นจึงน าค่า BMI ท่ีค  านวณไดม้าแปลผล ดงัน้ี 
 
ตาราง 2.2 ตารางแปลผล BMI ของ WHO พ.ศ. 2541 

ดัชนีมวลกาย (kg/m2) รูปร่างของคุณ(ส าหรับคนเอเชีย) 
นอ้ยกวา่16 น ้าหนกันอ้ยระดบั3 ผอม 
16-16.99 น ้าหนกันอ้ยระดบั2 (Underweight) 
17-18.49 น ้าหนกันอ้ยระดบั1  

18.5-22.99 น ้าหนกัปกติ ผูช้ายรูปร่างสมส่วนท่ี BMI 22-23 
  ผูห้ญิงรูปร่างสมส่วนท่ี BMI 19-20 

23-24.99 น ้าหนกัเกิน ภาวะน ้าหนกัเกิน(Overweight) 
25-29.99 โรคอว้นระดบั1 โรคอว้น 
30-39.99 โรคอว้นระดบั2 (Obesity) 
มากกวา่40 โรคอว้นระดบั3  
 
 



13 

 

 

การรักษาโรคอว้น สามารถท าไดห้ลายอยา่งไดแ้ก่ การควบคุมอาหาร การออกก าลงั
กาย การปรับเปล่ียนพฤติกรรมการรับประทานอาหาร ยาลดน ้าหนกัและอาหารเสริมลดน ้าหนกั การ
ผา่ตดั โดยตวัอยา่งการรักษาโรคอว้นและลดน ้าหนกั ไดด้งัน้ี   

 
1.  การควบคุมอาหาร 
คนไทยปกติ มีกิจวตัรประจ าวนัปานกลาง อายรุะหวา่ง 20-69ปี ผูช้าย ตอ้งการพลงังาน 

2000-2500 กิโลแคลอร่ีต่อวนั ผูห้ญิง 1450-1800 กิโลแคลอร่ี ต่อวนั  ถา้ผูบ้ริโภครับประทานอาหาร
ประเภทไขมนัและแป้งนอ้ยลงแค่วนัละ 500-600 กิโลแคลอร่ี น ้าหนกัตวัจะลดลงได ้ 0.45 กก ./
สัปดาห์ แต่ไม่ควรใหพ้ลงังานต ่ากวา่ 1200 กิโลแคลอร่ีต่อวนั การลดน ้าหนกัวธีิน้ีตอ้งใช้ เวลา ตอ้งมี
ความตั้งใจและอดทน จึงประสบความส าเร็จ 

 
2.   ยาลดความอ้วน ยาลดความอ้วนยาแผนปัจจุบัน แบ่งเป็น 2 ประเภท  

(1)  กลุ่มยาลดความหิว  ลดความอยากอาหาร กลุ่ม แอมเฟตามีน  ท า
หนา้ท่ีลดการท างานของศูนยค์วบคุมความหิวบริเวณดา้นขา้งของสมอง ออกฤทธ์ิต่อระบบประสาท
ส่วนกลางจึงถูกจดัเป็นวตัถุออกฤทธ์ิต่อจิตประสาทประเภทท่ี 2 ซ่ึงตอ้งมีการควบคุมการซ้ือขายไว้
ส าหรับโรงพยาบาลหรือคลินิกเพื่อจ่ายใหก้บัผูป่้วยท่ีไดรั้บการวนิิจฉยัอยา่งเหมาะสมและใชใ้นระยะ
สั้นเท่านั้น เช่น ไม่ควรเกิน 3-6 เดือน (DRUGDEX® Evaluations. [Online]. 2010 Jan 13. Available 
from: MICROMEDEX® Healthcare Series; 2010) 

ผลขา้งเคียงของยา คือ  นอนไม่หลบั กระวนกระวาย มีอาการเคล้ิมฝัน 
ปวดศีรษะ ความดนัโลหิตสูง หวัใจเตน้เร็วผดิปกติ ปาก แหง้ เหง่ือออก คล่ืนไส้ ทอ้งผกู การใช้
ติดกนันานๆ เกิดโรคทางจิต คือ มองเห็นสีผดิปกติไปจากเดิม หงุดหงิด หวาดระแวง หูแวว่ เห็นภาพ
หลอน  ขาดสารอาหาร หยดุยาจะเกิด yoyo effect กลบัมาอว้นเหมือนเดิมหรือมากกวา่เดิมได ้ และ
เกิดอาการติดยาซ่ึงอาจท าใหถึ้งแก่ชีวติได ้(กองควบคุมวตัถุเสพติด . โรคอว้นและปัญหาการใชย้าลด
ความอว้นในประเทศไทย 

(2)  กลุ่มยาดูดซบัไขมนั สามารถดกัจบัไขมนัไดเ้พียงแค่ 30-50% ของ
ทั้งหมดผลขา้งเคียงของยา  คือ ท าใหเ้กิดอาการทอ้งเสีย ขาดสารอาหารไม่วา่จะเป็นไขมนัดีและขาด
วติามินหลายชนิดท่ีละลายในไขมนั 
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3.   ผลติภัณฑ์อาหารเสริมลดน า้หนัก 
แบ่งเป็น 4 กลุ่มไดแ้ก่ กลุ่มไฟเบอร์ กลุ่มดกัจบัแป้งและไขมนั กลุ่มเผาพลาญไขมนั 

และกลุ่มลดความอยากอาหาร  โดยมีสารท่ีเป็นส่วนประกอบในแต่ละกลุ่ม แบ่งออกเป็น 2 ประเภท 
ไดแ้ก่ สารสังเคราะห์  ตอ้งใชใ้นปริมาณเท่าท่ี US FDAก าหนดเท่านั้น มากกวา่นั้นเกิดอนัตรายได ้  
และ สารจากธรรมชาติ ไม่ใช่ยาหรือสารเคมี ไดแ้ก่ สมุนไพร สารสกดัจากสมุนไพร วตัถุธรรมชาติ 
ธญัพืช ผกั  ผลไม ้  

 
รูปภาพ 2.2  อาหารเสริมลดน ้าหนกัแยกตามกลุ่มและตวัอยา่งสารในแต่ละกลุ่ม 
 

(1)  กลุ่ม เส้นใยอาหาร หรือไฟเบอร์  
 -  เส้นใยไม่ละลายน ้า เช่น cellulose , lignin   
 -  เส้นใยละลายน ้า เช่น บุก (glucomannan) , เมด็แมงลกั  , โซเล่ียม 

ฮกัส์ (mucilage)   สามารถรับประทานก่อนม้ืออาหาร 15 นาที หรือคร่ึงชัว่โมง จะพองตวัเป็นเจลเตม็
ทอ้ง ก็จะช่วยใหคุ้ณรู้สึกอ่ิมเร็วเป็นการลดปริมาณพื้นท่ีในกระเพาะอาหารลง  

(2) กลุ่มเผาพลาญไขมนั  
                                    - สาร  L-Carnitine ท าหนา้ท่ีน ากรดไขมนัเขา้ไปเผาผลาญเป็น
พลงังานใหแ้ก่ร่างกาย เพิ่มการเผาผลาญ ท าใหไ้ขมนัถูกสะสมในร่างกายนอ้ยลง  
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 - สารสกดั คาเฟอีน ของกาแฟ คาเฟอีนไปกระตุน้การท างานของ
ร่างกาย กระตุน้เมตาโบลิซึม จนบางคนมีอาการใจสั่นเพราะไปกระตุน้หวัใจใหเ้ตน้แรงข้ึน ชีพ จรพุง่
สูงข้ึน   

 - สาร CLA ยอ่มาจาก conjugated linoleic acib ซ่ึงเป็นกรดไขมนัอีก
ชนิดหน่ึง ท่ีไปขดัขวางขบวนการสะสมไขมนัในร่างกายและเร่งการใชพ้ลงัง านแต่จะไดผ้ลดีในคน
ท่ีออกก าลงักายเป็นประจ าสม ่าเสมอ  

 - สารสกดัจากพริก ความเผด็ร้อนของ แคพไซซีนจากพริกนั้นไป
กระตุน้เมตาโบลิซึม หรือเร่งการเผาพลาญพลงังานใหก้บัร่างกาย หากรับประทานมากอาจแซบทอ้ง
เป็นโรคกระเพาะได ้

 - สารสกดัจากผลส้มแขก  มีสาร HCA หรือ Hydroxy-citric acid อยู่
เป็นจ านวนมาก  โดยพบวา่ HCA น้ีมีคุณสมบติัในการยบัย ั้ง การเปล่ียนสารอาหารจ าพวกน ้าตาลไป
เป็นไขมนัส่วนเกินในร่างกาย และลดความอยากอาหารไดด้ว้ย 

(3)  กลุ่มดกัจบัแป้งและไขมนั  
 - ไคโตซาน แต่มาจากเปลือกกุง้ กระดองปู ไคโตซานนั้นสามารถ

ช่วยดกัจบัไขมนัเอาไวด้ว้ยโครงสร้างท่ีมีลกัษณะเหมือนฟองน ้า มีรูพรุนใหไ้ขมนัมาเกาะติด จึง
สามารถลดปริมาณไขมนัท่ีจะถูกดูดซึมเขา้สู่ร่างกาย โดยไคโตซานจะดูดซบัจบัไขมนั ซ่ึงก็ไม่นกั 
การรับประทานไคโตซานม้ือละ 1 กรัม ก็จะจบัไขมนัไดป้ระมาณ 5-10 กรัม ปลอดภยั เพราะไม่ถูก
ดูดซึมเขา้สู่ร่างกาย 

 - สารสกดัจากถัว่ขาว ดกัจบัพวกแป้งหรือคาร์โบไฮเดรตนัน่เอง 
ช่วยลดปริมาณของการสะสมแป้งเขา้สู่ร่างกาย งานวจิยัส่วนใหญ่พบวา่ แมจ้ะใหค้นไขรั้บประทาน
อาหารเสริมพวกน้ีเป็นประจ าทุกวนั แต่หากไม่ไดค้วบคุมอาหารและไม่ไดอ้อกก าลงักาย ก็มกัจะไม่
เห็นผลในการลดน ้าหนกัตวั  

(4)  กลุ่มลดความอยากอาหาร 
 - สารสกดัจากผลส้มแขก ลดความอยากอาหาร ท าใหร่้างกายรับรู้วา่

มีพลงังานเพียงพอและไม่รู้สึกหิว กลไกการออกฤทธ์ิของ HCA จะออกฤทธ์ิโดยการไปยบัย ั้งการ
ท างานของเอน็ไซม ์ATP Citrate Lyase ในวงจร Kreb’s cycle (วงจรการยอ่ยสลายกลูโคส ของเซล
ร่างกาย ) ท าใหย้บัย ั้งการน าน ้าตาล จากอาหารประเภท แป้ง ขา้ว และน ้าตาล ไม่ใหเ้ปล่ียนไปเป็น
ไขมนัสะสมตามร่างกายแต่จะน าไปใชเ้ป็นพลงังานของร่างกาย ท าให้ ร่างกายสดช่ืนไม่อ่อนเพลีย 
และ เม่ือในกระแสเลือดไม่ขาดน ้าตาล ก็จะท าใหค้วามรู้สึกหิวอาหารลดลง ขณะเดียวกนัจะน าไป
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สะสมเป็นพลงังานส ารองในรูปของไกลโคเจนท่ีตบั ท าใหร่้างกายรับรู้วา่มีพลงังานส ารองเพียงพอ 
ท าใหไ้ม่รู้สึกหิวมาก 

 - สารสกดัจากกระบองเพชร (Opuntia ficus indica L.) เป็นพืช
ทะเลทราย  ช่วยรักษาระดบัน ้าตาลในเลือดใหเ้ป็นปกติ โดยมีกลไกท่ีท าใหอ้าหารดูดซึมเขา้สู่กระแส
เลือดไดช้า้ลง จึงช่วยป้องกนัภาวะน ้าตาลในเลือดสูงได ้

 - หญา้ดอกขาว มีสาร Sodium Nirate ซ่ึงมีฤทธ์ิ ท าใหป้ระสาทรับรส
บริเวณล้ินเยน็และชาเล็กนอ้ย   ท าใหบ้ริโภคอาหารไม่ไดร้สชาติ 

 - สาร L-Phenylalanine เป็นกรดอะมิโนท่ีจ าเป็นต่อการผลิตโปรตีน
ในร่างกาย ซ่ึงโดย ปกติแลว้สามารถพบไดใ้นอาหารหลายชนิดเช่น อลัมอนด ์อะโวคาโด  กลว้ย ขา้ว
แดง ไข่ ปลา เมล็ดฟักทอง และผลิตภณัฑจ์ากถัว่เหลือง เป็นตน้  สาร Phenylalanine ยงัเป็นสารตั้ง
ตน้ในการสังเคราะห์เป็นไทโรซีน Tyrosine ซ่ึงมีหนา้ท่ีช่วยในการท างานของฮอร์โมนไทรอยด ์และ
เป็นสารตั้งตน้ในการสร้างหลัง่ฮอร์โมนในล าไส้เล็กได ้คือ Cholesystokinin (CCK) ซ่ึงจะช่วยใน
การชะลอใหอ้าหารผา่นจากกระเพาะลงสู่ล าไส้เล็กชา้ลง จึงท าใหรู้้สึกอ่ิม จึงเป็นผลประโยชน์
ทางออ้มท่ีจะท าใหรั้บประทานอาหารไดล้ดลงดว้ย และส่งผลใหน้ ้าหนกัตวัลดลง                                                    
                   สารท่ีกล่าวมาขา้งตน้เป็นเพียงส่วนประกอบหลกัๆในอาหารเสริมลดน ้าหนกัเท่านั้น อาจ
มีสารอ่ืนท่ีอยูก่บัผลิตภณัฑด์ว้ย ดงันั้น ผูบ้ริโภค ควรศึกษาหาขอ้มูล ผลิตภณัฑ์ เพิ่มเติมถึง
ส่วนประกอบ ผลขา้งเคียง และควรปรึกษาแพทยห์รือเภสัชกร ก่อนตดัสินใจ รับประทาน เพราะอาจ
เกิดอนัตรายกบัตนเองจากการใชย้าหรืออาหารเสริมท่ีไม่ไดม้าตรฐานซ่ึงจะก่อใหเ้กิดปัญหาต่อ
สุขภาพตามมาได ้

 
 

บทบาทของอย. ต่อการก ากบัดูแลผลติภัณฑ์อาหารเสริม 
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเป็นกลุ่มอาหารอีกประเภทหน่ึงท่ีก่อใหเ้กิดความสับสนต่อ

ผูบ้ริโภคในการเขา้ใจวา่เป็นยาหรืออาหารควบคุมน ้าหนกั เน่ืองดว้ยลกัษณะการโฆษณา ระบบ
การตลาด ขอ้มูลข่าวสาร เป็นตน้ นอกจากน้ียงัมีปัญหาดา้นคุณภาพหรือมาตรฐาน ในตวัผลิตภณัฑ์
โดยตรงอีกดว้ย ซ่ึง ลว้นแลว้แต่ส่งผลกระทบต่อผูบ้ริโภค ภาครัฐจ าเป็นตอ้งมีมาตรการท่ีเหมาะสม
ในการควบคุมใหเ้ป็นไปตามขอ้ก าหนดกฎหมาย 

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม อยูภ่ายใตก้ารควบคุมในกลุ่มอาหารท่ีมีวตัถุประสงคพ์ิเศษ ตาม
ประกาศกระทรวงสาธารณสุข (ฉบบัท่ี 238) นบัตั้งแต่ขั้นตอนก่อนผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาด และ
ขั้นตอนเฝ้าระวงัเม่ือออกสู่ตลาดแลว้ ทั้งในส่วนการผลิต การน าเขา้ การจ าจ าหน่าย และการโฆษณา 

http://www.foodnetworksolution.com/wiki/word/001259/tyrosine%20ไทโรซีน
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ภายใตเ้ง่ือนไขของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารจะตอ้งมีความปลอดภยัแก่ผูบ้ริโภค มีการแสดงฉลากและ
การโฆษณาท่ีถูกตอ้งตามจริง ไม่ก่อใหเ้กิดความเขา้ใจผดิหรือหลอกลวง โดยสรุปคือ       
 

ตาราง 2.3  การควบคุมดา้นต่างๆของอ.ย.ต่ออาหารเสริมท่ีมีวตัถุประสงคพ์ิเศษ 

การก ากบัดูแลด้าน   การได้รับอนุญาต 
สถานท่ีผลิต กรณีเขา้ข่ายโรงงาน ตอ้งมีใบอนุญาตผลิตอาหารและตอ้ง

ปฏิบติัตามGMP 
  กรณีไม่เขา้ข่ายโรงงาน ตอ้งมีเลขประจ าสถานท่ีผลิตและตอ้ง

ปฏิบติัตามGMP 
สถานท่ีน าเขา้ - ตอ้งมีใบอนุญาตน าหรือสั่งอาหารเขา้มา

ในราชอาณาจกัร 
ต ารับอาหาร - ตอ้งไดรั้บอนุญาตการใชฉ้ลากอาหาร 

การโฆษณา - ตอ้งไดรั้บอนุญาตจากผูอ้นุญาตก่อนจึง
จะน าไปโฆษณาได ้

 
การแสดงเคร่ืองหมายการอนุญาตบนฉลากอาหารจะตอ้งแสดงไวต้ามรูปแบบดงัน้ี 

 

 
 

รูปภาพ 2.3   เคร่ืองหมายอย.ท่ีตอ้งแสดงบนผลิตภณัฑ ์
 
นอกจากน้ียงัมีมาตรการเสริมความเขา้ใจเก่ียวกบัการเลือกซ้ือเลือกบริโภคผลิตภณัฑ์

อาหารเสริม มีศูนยติ์ดตามอาการอนัไม่พึงประสงคจ์ากการใชผ้ลิตภณัฑสุ์ขภาพ  และ ตอ้งหา้ม
โฆษณาเกินจริง เพราะการลดความอว้นมกัจะมุ่งไปท่ีการใชย้าหรือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม ซ่ึงแต่ละ
กลุ่มหรือชนิดของยาหรือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม เหล่านั้นมีสรรพคุณ วตัถุประสงคใ์ นการใชแ้ละ
ผลขา้งเคียงต่างกนั (นฤมล โกมลเสวนิ บทความเร่ือง ขอ้ควรรู้เก่ียวกบักฎหมายอาหารและยา และ
การข้ึนทะเบียนอาหาร ,สค.2544) 
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ผลติภัณฑ์ลดความอยากอาหารทีม่จี าหน่ายในท้องตลาด 

               
รูปภาพ 2.4  ซองชาไม่อยากขา้ว (ตรา เจา้พระยาอภยัภูเบศร์)  

 
บทความท่ีกล่าวถึงหญา้ดอกขาวจาก ดร .สุภาภรณ์ ปิติพร หวัหนา้กลุ่มงานเภสัชกรรม 

โรงพยาบาลเจา้พระยาอภยัภูเบศร์ จ .ปราจีนบุรี กล่าวในงานมหกรรมสมุนไพรแห่งชาติ คร้ังท่ี 9 วา่  
“ชาไม่อยากขา้ว ”  ซ่ึงในต ารับชาประกอบดว้ยสมุนไพร 2 ชนิด  คือ หญา้ดอกขาว หรือหญา้
หมอนอ้ยและหอมแขกของโรงพยาบาลเจา้พระยาอภยัภูเบศร์ 

จากการสืบคน้ขอ้มูลพบวา่ในประเทศสหรัฐอเมริกามีการจดสิทธิบตัรสารสกดัจาก
หญา้ดอกขาวในการใชเ้พื่อลดความอยากอาหาร โดยท าในรูปของยาพน่เขา้ทางจมูก ทาง
โรงพยาบา ลก็จะเผยแพร่ทั้งในรูปชาชงและยาอบ  เพราะในภูมิปัญญาดั้งเดิมมีการใชใ้นรูป ชาชง 
ส่วนการใชย้าอบนั้นเป็นการสูดเอาไอเขา้ทางจมูก ซ่ึงใหผ้ลเหมือนกบัยาพน่  ประสบการณ์การใช้
หญา้ดอกขาวอยา่งยาวนาน ของหมอพื้นบา้นทุกคนต่างพดูตรงกนัวา่ กินยาหญา้ดอกขาวแลว้จะไม่
อยากขา้ว จึงไม่แปลกใจเลยวา่มีการน าความรู้น้ีไปจดสิทธิบตัร  ในส่วนของสมุนไพรอีกชนิดหน่ึ งท่ี
เป็นส่วนประกอบคือ หอมแขก มีช่ือภาษาองักฤษวา่ Curry leaf ท่ีปัจจุบนัมีงานวจิยัในต่างประเทศ
มากมายถึงประสิทธิภาพในการควบคุมระดบัน ้าตาลในเลือดและช่วยยอ่ย และญ่ีปุ่นไดจ้ดสิทธิบตัร
ในการเป็นตวักรองบุหร่ีเพื่อลดการติดบุหร่ีทั้งๆท่ีเป็นภูมิปัญญาของคนไทย 

ราคา 40 บาท 
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รูปภาพ 2.5  ขวดอีสเลส เคร่ืองด่ืมรสพีช 10% (ตรา กิฟฟารีน)  
 

อีสเลส ช่วยควบคุมน ้าหนกัและควบคุมอาหารอยา่งเป็นธรรมชาติ ช่วยปรับสมดุล
ความอยากอาหาร รักษาระดบัน ้าตาลในเลือด มีส่วนช่วยใหรั้บประทานอาหารไดล้ดลง โดยไม่
หงุดหงิด ถา้กินในปริมาณนอ้ย จะช่วยท าใหอ่ิ้มเร็วข้ึน ถา้กินในปริมาณสูง ช่วยเผาผลาญ และลด
น ้าหนกัได ้ ประกอบดว้ยสาร Super citrimax คือ   สารอาหารท่ีมีประสิทธิภาพมากกวา่สารสกดัผล
ส้มแขกธรรมดา มีการศึกษาทางคลินิกจากสารประกอบส าคญั Hydroxycitric acid ในผลส้มแขก ท า
ใหอ่ิ้มเร็ว ลดความอยากอาหาร และลดการสร้างไขมนัในเวลาเดียวกนั  

กลไกการท างานของ Super CitriMax   เปล่ียนคาร์โบไฮเดรตใหเ้ป็นพลงังาน  ท าให้
ช่วยลดน ้าหนกักบัคนอว้นท่ีชอบกินแป้งและน ้าตาล และยงัช่วยใหเ้ราลดปัญหาของความโหยท่ีท า
ใหเ้กิดอาการกลบัมาอว้นหรือท่ีเรียกกนัวา่โยโยไ่ด ้

ความปลอดภยัหรือผลขา้งเคียง  เป็นอาหารเสริมท่ีผลิตจากธรรมชาติ 100% จึงไม่มี
อนัตราย ในช่วงแรกๆท่ีรับประทานอาการหิวเร็วข้ึน เน่ืองจาก Super CitriMax ไดท้  าการป้องกนัการ
ดูดซึมของแป้ง ท าใหร่้างกายไม่ไดรั้บแป้งอยา่งท่ีเคยไดรั้บ จึงท าใหอ้ยากรับประทานอาหารประเภท
แป้งและน ้าตาล แต่เม่ือรับประทานสักระยะอาการเหล่าน้ีจะหายไป  

รับประทานก่อนอาหาร 30 นาที รับประทานต่อเน่ืองอยา่งนอ้ยวนัละ 1 ม้ือ 
ขนาดบรรจุ 6 ขวด x 50 มล. ราคา 378.00 บาท 
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รูปภาพ 2.6   กระปุก L-Phenylalanine 700 mg (ตรา Vistra)  
 

สาร Phenylalanine ช่วยลดความอยากอาหาร  จดั เป็นกรดอะมิโนท่ีจ าเป็นต่อการผลิต
โปรตีนในร่างกาย  ซ่ึงโดยปกติแลว้สามารถพบไดใ้นอาหารหลายชนิดเช่น อลัมอนด ์อะโวคาโด 
กลว้ย ขา้วแดง ไข่ ปลา เมล็ดฟักทอง และผลิตภณัฑจ์ากถัว่เหลือง เป็นตน้                                                                                                    

 กลไกของการท างาน  สามารถยบัย ั้งหรือลดความ อยากอาหารได ้โดยกระตุน้การ
ปลดปล่อยฮอร์โมนจากล าไส้เล็กท่ีช่ือ  Cholescytokinin (CCK) ออกมา ฮอร์โมนดงักล่าวจะท าให้
การเคล่ือนท่ีของอาหารในล าไส้เล็กเคล่ือนท่ีชา้ลง  พร้อมส่งสัญญาณกลบัไปยงัสมองส่วนหนา้  
ไดแ้ก่  Hypothalamus ใหรั้บรู้วา่ อ่ิม ซ่ึงกระบวนการน้ีใชเ้วลาประมาณ  20-30 นาที ส่งผลใหรู้้สึกอ่ิม  
และทานอาหารนอ้ยลง ดงันั้นจึงช่วยใหเ้ราสามารถลด ความอยากอาหารลงได้  ส่งผลใหรั้บประทาน
อาหารนอ้ยลง และผลลพัธ์สุดทา้ยคือ น ้าหนกัลดลง 

รับประทานก่อนอาหารประมาณ 20 นาที - 1 ชัว่โมง จะช่วยท าใหรู้้สึกอ่ิมเร็วข้ึน  
         ขนาดบรรจุ 30 แคปซูล ราคา250บาท 
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งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
นางกฤติญาณี  พวงสมบติั (2550) การวจิยัเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอาหาร

เสริมเพื่อการควบคุมน ้าหนกัในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โดยศึกษาผูมี้อายรุะหวา่ง  18 ปี-
60 ปี จ านวน  400 คนโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลการวเิคราะห์
ขอ้มูลและใชค้่าสถิติในการวเิคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

ผลการวจิยัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีอายมุากกวา่  28 ปีข้ึนไป การศึกษา
ระดบัปริญญาตรี  และ มีรายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน  50,000-59,999 บาท มีอาชีพประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั กลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจในรูปร่างและน ้าหนกัข องตนเองในระดบัปานกลาง รูปแบบ
ผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัท่ีเคยใชเ้ป็นแบบชนิดเมด็หรือแคปซูล เพราะสะดวกต่อการพกพา  และนิยมซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากตวัแทนจ าหน่าย   แหล่งท่ีท าใหรู้้จกักบัผลิตภณัฑ์  คือการโฆษณาทางทีวี  ระยะเวลา
เห็นผลหลงัการบริโภคโดยเฉล่ีย  1.31 เดือน น ้าหนกัลดลงโดยเฉล่ี ย 2.15 กก.ต่อเดือน ค่าใชจ่้ายโดย
เฉล่ีย 1,472 บาทต่อเดือน   ล าดบัความส าคญั  ของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์  อนัดบั
แรกคือ  ดา้นราคา  ราคาตอ้งเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพรองลงมาไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์  
สินคา้ตอ้งปลอดภยัในการใช้  ดา้นช่องทางการจดั  ผลิตภณัฑต์อ้งหาซ้ือไดง่้าย  และดา้นการส่งเสริม
การตลาด  การน าขอ้มูลทางวชิาการมาสนบัสนุนสินคา้  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.20, 4.00, 3.80 และ 
3.78 ตามล าดบั   

ภคักร นิจสาธร (2549) การศึกษา  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรลดน ้าหนกัในเขตกรุงเทพมหานคร  กลุ่มตวัอยา่งเป็นนกัศึกษาภาคปกติระดบั
ปริญญาตรีชั้นปีท่ี  1  จ านวน 370 เป็นเพศหญิงร้อยละ  53.0 รองลงมา  เพศชาย  ร้อยละ 47.0 มีอาย ุ
ระหวา่ง 20 – 21 ปี ร้อยละ 41.0 และมีรายได้  ต ่ากวา่ 5,000 บาท ร้อยละ 35.7 และรายไดร้ะหวา่ง  
11,001 – 13,000 บาท ร้อยละ 5.7 ผลการศึกษา พบวา่  นกัศึกษาจะบริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพรลด
น ้าหนกัท่ีมีคุณภาพและไดมี้การรับรองมาตรฐานจากคณะกรรมการอาหารและยา  ร้อยละ 41.0 และ
นอ้ยท่ีสุดคือเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีความหลากหลาย  ร้อยละ  5.7 ลกัษณะของบรรจุภณัฑผ์ลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ  มากท่ีสุดคือ  มีฉลากบอกคุณลกัษณะของสมุนไพรในผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกั  ถึงร้อยละ  
57.7 และนอ้ยท่ีสุดคือ มีขนาดของบรรจุภณัฑท่ี์หลากหลาย ร้อยละ 4.7 รูปแบบของผลิตภณัฑท่ี์กลุ่ม
ตวัอยา่งชอบมากท่ีสุดคือ ชนิดแคปซูล ร้อยละ 41.3 และนอ้ยท่ีสุดคือชนิดผง ร้อยละ 8.3 ขนาดบรรจุ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรลดน ้าหนกัชนิดเมด็ ควรเป็น  30 เมด็ / กล่อง ขนาดบรรจุผลิตภณัฑ์ สมุนไพรลด
น ้าหนกัชนิดผง มากท่ีสุดคือ  10 ซอง / กล่อง ความเหมาะสมของขนาดบรรจุผลิตภณัฑส์มุนไพรลด
น ้าหนกัชนิดน ้า มากท่ีสุดคือนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 150 มิลลิลิตร / ขวด  
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จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดในดา้นราคาสมุนไพรลดน ้าหนกัของ
นกัศึกษาชั้นปีท่ี  1 พบวา่ ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑม์ากท่ีสุดคือ  ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ร้อยละ 54.0 และนอ้ยท่ีสุดคือ ผลิตภณัฑส์ามารถต่อรองราคาได้  
ร้อยละ6.7จากการศึกษาดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายสมุนไพร  ตอ้งเป็นสถานท่ีจ าหน่ายมีความน่าเช่ือถือ  
ร้อยละ  53.7 และนอ้ยท่ีสุดคือ  ทางอินเตอร์เน็ต  ดา้นการตลาดและการส่งเสริมการ  พบวา่การ
ประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑผ์า่นส่ือต่างๆ  เช่นโทรทศัน์  วทิยุ ส่ิงพิมพ ์อินเตอร์เน็ต  ร้อยละ 37.7 นอ้ย
ท่ีสุดคือ จากพนกังานขายตรง  ร้อยละ 6.0บริการหลงัการขายท่ีตอ้งการจากผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์
สมุนไพรลดน ้าหนกั  มากท่ีสุดคือ  มีการบริการติดตามผลจากผูจ้ดัจ  าหน่าย  ร้อยละ 37.7 และนอ้ย
ท่ีสุดคือ มีการสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวลั  ร้อยละ 2.7 ดา้นมูลเหตุจูงใจท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑล์ดน ้าหนกัมากท่ีสุดคือ ขอ้มูลจากทางราชการหรือส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา  
รองลงมาคือ เอกสารแนบท่ีใหค้วามรู้เก่ียวกบัประโยชน์ของผลิตภณัฑ์  และนอ้ยท่ีสุดคือ  การใช้
บุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์  

ณฐัหทยั ดวงทิม และคณะ  (2543) ศึกษาลกัษณะและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีใช้
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารลดความอว้น  โดยใชแ้บบสอบถามสุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีใชผ้ลิตภณัฑเ์สริม
อาหารลดความอว้นจากร้านขายยา  3 แห่ง จ านวน 115 คน แบบตามสะดวก  (Convenient Sampling) 
ในช่วงเดือนตุลาคมถึงพฤศจิกายน 2542 ผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารลดความ
อว้นส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง  (ร้อยละ 86.1) อายุ 18 – 40 ปี (ร้อยละ 83.4) มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี
(ร้อยละ 56.5) ประกอบอาชีพเป็นนกัเรียน  นิสิต นกัศึกษา (ร้อยละ 31.9) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่
ในช่วง 5,001–10,000 บาท (ร้อยละ 30.6) และพบวา่ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหารลดความอว้นมีเพียง
ร้อยละ  40.0 เท่านั้นท่ีมีน ้าหนกัเกินเกณฑม์าตรฐาน  ผูบ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารลดความ
อว้นจากส่ือโฆษณาเป็นส่วนใหญ่  (ร้อยละ 52.2) โดยผลิตภณัฑท่ี์กลุ่มตวัอยา่งเลือกใชม้ากท่ี สุดคือ
กลุ่มใยอาหาร (ร้อยละ 39.5) ในดา้นทศันคติส่วนใหญ่เห็นวา่ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารลดความอว้นคือ
อาหารท่ีใชรั้บประทานเสริมอาหารหลกัและคิดวา่เป็นยาในจ าพวกท่ีใกลเ้คียงกนั  ในดา้นพฤติกรรม
การใชผ้ลิตภณัฑพ์บวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชผ้ลิตภณัฑเ์พียงชนิดเดียวร่วมกบักา รควบคุมอาหาร  
(ร้อยละ 23.7) และรับประทานไม่สม ่าเสมอ(ร้อยละ 63.1) ระยะเวลาท่ีใชอ้ยูใ่นช่วง 2 – 8 สัปดาห์ ใน
ดา้นความพึงพอใจพบวา่ประสิทธิผลตามความเห็นของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นวา่ไดผ้ลปานกลาง  
(ร้อยละ 51.8) ไม่เกิดผลขา้งเคียงใดๆ  (ร้อยละ 59.6) และเห็นวา่มีราคาแพง  (ร้อยละ 69.7) ทั้งน้ี กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่ 
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ใหค้วามส าคญัในเร่ืองของประสิทธิผลในการน ามาบอกถึงระดบัความพึงพอใจ
มากกวา่ผลขา้งเคียงและราคา  ซ่ึงโดยรวมแลว้กลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัปานกลาง  
(ร้อยละ 62.2)   

ศิริวรรณ เลิศสุชาตวนิช และ มณฑา เก่งการพานิช (2550) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีใชค้วบคุมน ้าหนกัของบุคลากรสังกดักระทรวงสาธารณสุข  จงัหวดัราชบุรี
สุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอนไดจ้  านวนตวัอยา่ง  842 คน เก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม  วเิคราะห์
ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณาและเชิงอนุมาน  ไดแ้ก่ไคสแควร์และการวเิคราะห์การถดถอยไบนา
ร่ีลอจิสติค ผลการศึกษาพบวา่  ผลการศึกษาพบวา่  บุคลากรเป็นเพศหญิงร้อยละ  82.9 มีพฤติกรรม
บริโภคผลิตภณัฑแ์บ่งออกเป็น 3 ระดบั ไดแ้ก่ ก าลงับริโภคในปัจจุบนั  ร้อยละ 9.7 เคยบริโภคแต่เลิก
แลว้ ร้อยละ  16.5 และไม่เคยบริโภคเลย  ร้อยละ 73.8 ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการบริโภค
ผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญั ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการบริโภคผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัปัจจยัน า  
ไดแ้ก่ เพศ (p=0.001) อาย ุ(p=0.025) รายได ้(0.002) ดชันีมวลกาย (p=0.001) การรับรู้เก่ียวกบัรูปร่าง  
(p=0.001) ความพึงพอใจในรูปร่าง  (p=0.001) ค่านิยมในการบริโภคผลิตภณัฑ์  ฯ (p=0.001) ความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์  ฯ (p=0.001) ปัจจยัเอ้ือ  ไดแ้ก่ การเขา้ถึงผลิตภณัฑ์  (p=0.001) และปัจจยัเสริม
ไดแ้ก่ อิทธิพลของส่ือ (p=0.001) เพื่อน (p=0.001) และสมาชิกในครอบครัว  (p=0.001) เม่ือวเิคราะห์
การถดถอยไบนาร่ีลอจิสติค  พบวา่ ตวัแปรท่ีสามารถร่วมท านายพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์  ฯ 
คือ รายได ้การรับรู้เก่ียวกบัรูปร่าง ค่านิยมเก่ียวกบัการบริโภคผลิตภณัฑ ์ฯ ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ฯ 
การเขา้ถึงผลิตภณัฑ์ อิทธิพลของเพื่อนและสมาชิกในครอบครัว 
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บทที ่3 

วธิีด าเนินการวจิัย 
 
 
การวจิยัเร่ืองน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ(Survey Research)ซ่ึงมีวตัถุประสงคเ์พื่อท าการ 

ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกัประเภทลดความอยากอาหาร
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
 

แหล่งข้อมูล 
การศึกษาในคร้ังน้ีไดข้อ้มูลจาก 2 แหล่งประกอบกนัดงัน้ี 
1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใชก้ารส ารวจภาคสนาม  (Field Survey) จากการ

สัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งโดยใชแ้บบสอบถาม 
2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลท่ีมีผูร้วบร วมไวแ้ลว้ 

ในลกัษณะเอกสารท่ีตีพิมพ ์เผยแพร่ของหน่วยงานต่างๆ หรือจากงานวจิยัท่ีไดมี้การศึกษาโดยผูอ่ื้น
ไวแ้ลว้ 

 
 

ประชากร 
ในการวจิยัคร้ังน้ี จะครอบคลุมประชากรกลุ่มเป้าหมาย ทั้งผูห้ญิงและผูช้าย อายุ

มากกวา่ 18 ปี ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร  
 

 
กลุ่มตัวอย่างและวธีิการสุ่มตัวอย่าง 

การวจิยัในคร้ังน้ีใชก้ลุ่มตวัอยา่ง 80 คน โดยวธีิสุ่มตวัอยา่งแบบใชว้จิารณญาณ 
(Judgement sampling) ซ่ึงพิจารณาถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีสามารถใหข้อ้มูลในเร่ืองท่ีสนใจได้  เช่น ผูท่ี้มี
รูปร่างทว้ม ผูท่ี้สนใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกัตามหา้งสรรพสินคา้ หรือผูท่ี้มารับบริการ
ท่ีคลินิก-เสริมความงาม โดยใชแ้บบสอบถามเชิงส ารวจ   
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เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  คือ แบบสอบถาม  (Questionnaire) 
ท่ีผูว้จิยัไดส้ร้างข้ึน โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 

ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามไดแ้ก่  เพศ  อาย ุ น ้าหนกั  ส่วนสูง ระดบั
การศึกษา อาชีพ ระดบัรายได ้ 

ส่วนที่  2 พฤติกรรมการใชแ้ละการเลือกซ้ือ ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกั และ
อาหารเสริมลดน ้าหนกั ประเภทลดความอยากอาหาร 

ส่วนที ่3 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
เพื่อลดความอยากอาหาร  ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด ซ่ึงในท่ีน้ีจะศึกษาเฉพาะการโฆษณาและการส่งเสริมการขาย 

 
 

การทดสอบเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การทดสอบเคร่ืองมือวจิยัหรือการตรวจคุณภาพของเคร่ืองมือนั้น คณะผูว้จิยัไดน้ า

แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปทดสอบความเขา้ใจของผูต้อบ 
1. น าแบบสอบถามไปใหท่ี้ปรึกษาตรวจสอบความสอดคลอ้งของเน้ือหากบั 

วตัถุประสงค ์
2. น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้ไปทดสอบ  (pilot test) เพื่อทดสอบความเขา้ใจของ

ผูต้อบท่ีมีต่อค าถาม ตรวจสอบล าดบั รวมถึงความเขา้ใจของพนกังานสนาม เม่ือพบขอ้บกพร่องได้
น ามาแกไ้ขก่อนออกภาคสนามจริง 

 

 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

เม่ือเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามแลว้น าขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์ดว้ยเคร่ือง
คอมพิวเตอร์โดยใชค้่าสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี และร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย เพื่อบรรยายพฤติกรรมการเลือกซ้ือและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ
ซ้ืออาหารเสริมลดน ้าหนกัประเภทลดความอยากอาหารของกลุ่มตวัอยา่ง 
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บทที4่ 

ผลการวจิัย 
 
 

การเสนอรายงานผลการวจิยั เร่ือง  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
ลดน ้าหนกัประเภทล ดความอยากอาหารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผูว้จิยัไดน้ าเสนอผล
การวเิคราะห์ขอ้มูล อธิบาย และตีความขอ้มูล โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา จากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 80 
คน อายมุากกวา่18ปี โดย แบ่งผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามล าดบัดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่  เพศ  อาย ุ น ้าหนกั  ส่วนสูง ระดบั
การศึกษา อาชีพ ระดบัรายได ้ 

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการใชแ้ละเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกั และอาหาร
เสริมลดน ้าหนกั ประเภทลดความอยากอาหาร 

ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
เพื่อลดความอยากอาหาร  ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด ซ่ึงในท่ีน้ีจะศึกษาเฉพาะการโฆษณาและการส่งเสริมการขาย 

 
 

ส่วนที ่1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
 
ตาราง 4.1  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

หญิง 75 94% 

ชาย 5 6% 
 
จากตาราง  4.1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาเป็นเพศหญิง จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 

94% และเป็นเพศชาย จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 6%  
 
 



27 
 

 

ตาราง 4.2  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย ุ

อายุ จ านวน ร้อยละ 

18-25 ปี 2 2.5% 

26-35 ปี 41 51.0% 

36-45 ปี 25 31.0% 

46-55 ปี 11 14.0% 

> 56 ปี 1 1.5% 
 
จากตาราง 4.2 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ มีช่วงอาย ุระหวา่ง  26-35ปี ร้อยละ  

51.0 รองลงมาเป็นช่วงอาย ุ 36-45ปี ร้อยละ 31.0 และช่วง อาย ุ 46-55ปี ร้อยละ  14.0 ตามล าดบั จะ
เห็นไดว้า่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นวยัท างาน 

 
ตาราง 4.3 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามค่าดชันีมวลกาย 

BMI จ านวน ร้อยละ 

นน.ปกติ 41 51.2% 

นน.เกิน 17 21.2% 

อว้นระดบั1 16 20.0% 

อว้นระดบั2 6 7.6% 
 
จากตาราง  4.3 เราจ าแนกกลุ่มตวัอยา่งตาม ค่าดชันีมวลกาย (BMI) โดยน าเอาน ้าหนกั

เป็นกิโลกรัม และส่วนสูงเป็นเมตร มาใชค้  านวณตามสูตร ของWHO เพื่อหาภาวะโรคอว้น พบวา่ 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีค่าดชันีมวลกาย (BMI) อยูใ่นเกณฑน์ ้าหนกัเป็นปกติ คือ BMI อยูใ่นช่วง 
18.5-22.99 (kg/m2)  จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 51.2 รองลงมามีภาวะน ้าหนกัเกินหรือทว้มคือ 
BMI อยูใ่นช่วง 23-24.99 (kg/m2)   จ านวน 17 คน ร้อยละ 21.2 ส่วนท่ีเหลือมีภาวะโรคอว้นแลว้ คือ 
BMI มากกวา่ 25 (kg/m2) จ านวน 16 คนอว้นระดบั 1 และ จ านวน 6 คน อว้นระดบั 2 
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รูปภาพ 4.1  ร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามค่าดชันีมวลกาย 
 
ตาราง 4.4  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

มธัยมศึกษา/ปวช. 7 8.80% 

อนุปริญญา/ปวส. 4 5% 

ปริญญาตรี 43 53.70% 

ปริญญาโท 26 32.50% 
 
ตาราง 4.4 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ ระดบัการศึกษาจบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ถึง

ร้อยละ 53.7 รองลงมา จบการศึกษาในระดบัปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 32.5 
 
 
 
 
 
 
 
 

นน.ปกติ
51%

นน.เกนิ
21%

อ้วนระดบั1
20%

อ้วนระดบั2
8%

BMI
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ตาราง 4.5  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 3 3.7% 

พนกังานบริษทัเอกชน 52 65.0% 

เจา้ของกิจการ 12 15.0% 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 6 7.6% 

แม่บา้น 3 3.7% 

รับราชการ 2 2.5% 

อ่ืนๆ 2 2.5% 
 
จากตาราง  4.5 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 65 

รองลงมา เป็นเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 15  
 

ตาราง 4.6  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

10,001-20,000 บาท 8 10% 

20,001-30,000 บาท 17 21% 

30,000 บาทข้ึนไป 55 69% 
 
จากตาราง 4.6 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รายไดสู้งกวา่เดือนละ 30,000บาท  คิดเป็นร้อยละ 

69 รองลงมา รายไดอ้ยูท่ี่ระดบั20,001-30,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 21 
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ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้และการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์อาหาร                
เสริมลดน า้หนัก และอาหารเสริมลดน า้หนัก ประเภทลดความอยากอาหาร 
 
ตาราง 4.7  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามประเภทอาหารเสริมท่ีกลุ่มตวัอยา่ง  
                   บริโภคอยูใ่นขณะน้ี 

ประเภทอาหารเสริม จ านวน ร้อยละ 

บ ารุงร่างกาย 25 26% 

ควบคุมน ้าหนกั/ลดน ้าหนกั 21 22% 

บ ารุงผวิพรรณ 18 19% 

บ ารุงสมอง 9 9% 

เพื่อผวิขาว 4 4% 

ไม่ไดท้าน 19 20% 

 
96 100% 

*ค าถามสามารถตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้ 
จากตาราง 4.7 พบวา่ ปัจจุบนักลุ่มตวัอยา่งมีการบริโภคอาหารเสริมประเภทบ ารุง

ร่างกาย มากท่ีสุด ถึงร้อยละ 26 รองลงมามีการบริโภคอาหารเสริมประเภทควบคุมน ้าหนกั/ลด
น ้าหนกั คิดเป็นร้อยละ 22 และมีบางคนไม่ไดบ้ริโภคอาหารเสริมใดใดอยูเ่ลย คิดเป็นร้อยละ 20 

 
ตาราง 4.8  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามความคิดเห็นเก่ียวกบัความตอ้งการ 
                   ควบคุมน ้าหนกัและเหตุผลของกลุ่มตวัอยา่ง 

ความคิดเห็นเกีย่วกบัความต้องการควบคุมน า้หนัก จ านวน ร้อยละ 

ควร เพราะ กลวัรูปร่างไม่ดี 31 38.80% 

ควร เพราะ ลดความเส่ียงการเกิดโรคอ่ืน 27 33.80% 

ควร เพราะ อว้นแลว้ 21 26.20% 

ไม่ควร 1 1.20% 
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จากตาราง  4.8 พบวา่  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ตวัเองควรจะควบคุม

น ้าหนกั ถึงร้อยละ 98.8 โดยใหเ้หตุผลเพราะกลวัรูปร่างไม่ดี คิดเป็นร้อยละ 38.8 เหตุผลรองลงมาคือ 
ตอ้งการลดความลดความเส่ียงจากการเกิดโรคอ่ืนๆตามมา ไดแ้ก่ โรค เบาหวาน ไขมนั  คือเป็นร้อย
ละ33.8 และ คิดวา่ตนเองอว้นแลว้ คิดเป็นร้อยละ 26.2 

 
ตาราง 4.9  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามวธีิการลดน ้าหนกั 

วธีิการลดน า้หนัก จ านวน ร้อยละ 

ปรับพฤติกรรมการกิน 60 41.7% 

ออกก าลงักาย 37 25.7% 

อดอาหาร 22 15.3% 

อาหารเสริม 21 14.6% 

ยา 4 2.7% 

 
144 100.0% 

*ค าถามสามารถตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้ 
จากตาราง  4.9 พบวา่ วธีิการลดน ้าหนกัท่ีกลุ่มตวัอยา่งนิยมเลือกมากท่ีสุดเม่ือตอ้งการ

ลดน ้าหนกั คือ การปรับพฤติกรรมการกิน   ร้อยละ 41.7 รองลงมาคือวธีิ ออกก าลงักาย  ร้อยละ 25.7 
วธีิการอดอาหาร ร้อยละ 15.3 และ เลือกรับประทานอาหารเสริม ร้อยละ 14.6 ตามล าดบั 

 
ตาราง 4.10  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม พฤติกรรมการเคยบริโภคอาหารเสริม 
                     ลดน ้าหนกัของกลุ่มตวัอยา่งมาก่อนหรือไม่ 

พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมลดน า้หนัก  จ านวน ร้อยละ 

เคย 58 72.5% 

ไม่เคย 22 27.5% 
 
จากตาราง 4.10 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เคยบริโภคอาหารลดน ้าหนกัหรือควบคุม

น ้าหนกัมาแลว้ทั้งส้ินจ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 72.5    
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รูปภาพ 4.2   ร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยบริโภคอาหารเสริมลดน ้าหนกัหรือควบคุมน ้าหนกั 

        มาก่อนและไม่เคย 
 

ตาราง 4.11  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม การรู้จกัยีห่อ้อาหารเสริมลดน ้าหนกั  
                     ประเภทลดความอยากอาหารท่ีมีจ าหน่ายแลว้ในปัจจุบนั 

ยีห้่ออาหารเสริมลดความอยากอาหาร จ านวน ร้อยละ 

Easles 18 20.7% 

L-phenylalanine 7 8.0% 

ชาไม่อยากขา้ว 6 6.9% 

ไม่รู้จกั 56 64.4% 

 
87 100.0% 

*ค าถามสามารถตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้ 
จากตาราง  4.11พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่ไม่รู้จกั ยีห่อ้อาหารเสริมลดน ้าหนกั 

ประเภทลดความอยากอาหาร  มากถึง 56 คน คิดเป็นร้อยละ 64.4 ส่วนยีห่อ้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งรู้จกัมาก
ท่ีสุดคือ Easles ของบริษทักิฟฟาริน  ร้อยละ 20.7 รองลงมาคือ L-phenylalanineของบริษทั Vistra 
ร้อยละ 8 และชาไม่อยากขา้ว ของ รพ.เจา้พระยาอภยัภูเบศร์ ร้อยละ 6.9 ตามล าดบั 

 
 
 

 

เคย
72%

ไม่เคย
28%
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ตาราง 4.12  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม ปัจจยัท่ีพิจารณาก่อนการเลือกซ้ือ 
                     อาหารเสริมลดน ้าหนกั ประเภทลดความอยากอาหาร 

ปัจจัยทีพ่จิารณาก่อนการเลอืกซ้ือ จ านวน ร้อยละ 

ความปลอดภยั 68 34.3% 

มีผูใ้หค้  าแนะน า 42 21.2% 

ส่วนประกอบในผลิตภณัฑ์ 39 19.7% 

ยีห่อ้ท่ีมีช่ือเสียง 35 17.7% 

กระแสนิยม 8 4.1% 

ราคาถูก 3 1.5% 

หีบห่อบรรจุภณัฑ์ 3 1.5% 

 
198 100.0% 

*ค าถามสามารถตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้ 
จากตาราง 4.12 พบวา่ ปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอยา่งสนใจพิจารณาก่อนการเลือกซ้ืออาหารเสริม

ลดน ้าหนกั ประเภทลดความอยากอาหาร  เป็นอนัดบัแรกคือ ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์ร้อยละ 
34.3 รองลงมาคือ มีผูใ้หค้  าแนะน าก่อนมา เลือกซ้ือ ร้อยละ 21.2 และส่วนประกอบใน ผลิตภณัฑ์   
ร้อยละ19.7 ส่วนปัจจยัดา้นราคาถูกและหีบห่อบรรจุภณัฑ ์เป็นอนัดบัทา้ย 

 
รูปภาพ 4.3  ปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอยา่งสนใจพิจารณาก่อนการเลือกซ้ืออาหารเสริมลดความอยาก 
                     อาหาร 

34.3%

21.2%

19.7%

17.7%

4.1%

1.5%

1.5%

ความปลอดภัย

มีผู้ให้ค าแนะน า

ส่วนประกอบของผลติภัณฑ์

ยีห้่อทีม่ีช่ือเสียง

กระแสนิยม

ราคาถูก

หีบห่อบรรจุภัณฑ์
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ตาราง 4.13  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
                     ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกั 

ผู้ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ิอ จ านวน ร้อยละ 

ตนเอง 43 31.4% 

แพทย/์เภสัชกร 43 31.4% 

เพื่อน 30 21.9% 

ญาติ/ครอบครัว 9 6.6% 

บุคคลมีช่ือเสียง 5 3.6% 

พนกังานขาย 4 2.9% 

นกัร้อง/นกัแสดง 3 2.2% 

 
137 100.0% 

*ค าถามสามารถตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้ 
จากตาราง  4.13 พบวา่  ผูท่ี้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม ลดน ้าหนกั

ของกลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุด คือ ตวัเอง และ แพทย์ /เภสัชกร ในจ านวนท่ีเท่ากนั 43 คน หรือร้อยละ 
31.4  รองลงมาคือ เพื่อน จ านวน 30 คน หรือร้อยละ 21.9 

 
ตาราง 4.14  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม ลกัษณะการซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 
                     ลดน ้าหนกั 

ลกัษณะการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 

ซ้ือซ ้ ายีห่อ้เดิม 30 38% 

ชอบทดลองยีห่อ้ใหม่ 29 36% 

ใชส้ลบัอยู2่-3ยีห่อ้ 10 12% 

อ่ืนๆ 11 14% 
จากตาราง  4.14  พบวา่ ลกัษณะการซ้ือ ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม ลดน ้าหนกักลุ่มตวัอยา่ง 

ส่วนใหญ่คือ ซ้ือซ ้ ายีห่อ้เดิม  ร้อยละ 38 ซ่ึงมีจ านวนใกลเ้คียงกบัลกัษณะการซ้ือแบบชอบ ทดลอง
ยีห่อ้ใหม่ๆ คือร้อยละ 36 ส่วนลกัษณะอ่ืนๆ กลุ่มตวัอยา่งบางคนไม่เคยรับประทานอาหารลดน ้าหนกั
มาก่อนและบางคนจะเลือกซ้ือจากผลลพัธ์ท่ีไดห้ลงัทานไปสักพกั 
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ส่วนที ่3 ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์อาหาร 
เสริม ประเภทลดความอยากอาหาร  
 
ตาราง 4.15  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม สารในผลิตภณัฑอ์าหารเสริม เพื่อลด 
                     ความอยากอาหารท่ีกลุ่มตวัอยา่งชอบ 

สารประเภท จ านวน ร้อยละ 

สารจากธรรมชาติ (สมุนไพร,ผลไม)้ 67 84% 

ยา    (สารเคมี) 13 16% 
 
จากตาราง  4.15  พบวา่ สารในผลิตภณัฑอ์าหารเสริม เพื่อลดความอยากอาหารท่ีกลุ่ม

ตวัอยา่งชอบมากท่ีสุด คือ สารจากธรรมชาติ  (สมุนไพร , ผลไม้) จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 84 
และ ยา จ  านวน 13 คน เป็นร้อยละ 16 

 
ตาราง 4.16  จ านวนและร้อยละจ าแนกตาม รูปแบบผลิตภณัฑอ์าหารเสริม ประเภทลดความอยาก         
                    อาหารท่ีกลุ่มตวัอยา่งชอบ 

รูปแบบผลติภัณฑ์ จ านวน ร้อยละ 

แคปซูล 46 37.4% 

เมด็ 29 23.6% 

เคร่ืองด่ืมพร้อมด่ืม 26 21.0% 

ซองชงส าเร็จรูป 11 9.0% 

ผงชงละลายน ้า 11 9.0% 

 
123 100.0% 

*ค าถามสามารถตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้ 
จากตาราง  4.16 พบวา่ รูปแบบผลิตภณัฑอ์าหารเสริม เพื่อลดความอยากอาหารท่ีกลุ่ม

ตวัอยา่งชอบมากท่ีสุด คือ แคปซูล ร้อยละ 37.4 รองลงมาคือ เมด็ ร้อยละ23.6 
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ตาราง 4.17  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม ผลิตภณัฑรู์ปแบบอ่ืนๆท่ียงัไม่มี  
                     จ าหน่ายในปัจจุบนัแต่กลุ่มตวัอยา่งสนใจ 

รูปแบบผลติภัณฑ์ จ านวน ร้อยละ 

ลูกอม 49 49% 

หมากฝร่ัง 25 25% 

สเปร์พน่ปาก 19 19% 

น ้ายาบว้นปาก 6 6% 

อ่ืนๆ 1 1% 

 
100 100% 

*ค าถามสามารถตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้ 
จากตาราง   4.17 พบวา่ รูปแบบผลิตภณัฑอ์าหารเสริม ลดความอยากอาหาร  รูปแบบ

อ่ืนๆท่ียงัไม่มีจ าหน่ายในปัจจุบนัแต่กลุ่มตวัอยา่งสนใจมากท่ีสุดคือ ลูกอม คิดเป็นร้อยละ 49 
รองลงมา คือ หมากฝร่ัง คิดเป็นร้อยละ 25  อ่ืนๆท่ีกลุ่มตวัอยา่งเสนอคือ แผน่แปะ 

 
ตาราง 4.18  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม รสชาติของผลิตภณัฑอ์าหารเสริม            
                     ประเภทลดความอยากอาหาร 

รสชาติ จ านวน ร้อยละ 

หวาน-ปราศจากน ้าตาล (sugar fee) 40 50% 

เปร้ียว 17 21% 

หวาน-น ้าตาล 9 11% 

ไม่มีรส 14 18% 
 
จากตาราง  4.18 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งชอบ รสชาติของผลิตภณัฑแ์บบ  หวาน -ปราศจาก

น ้าตาล (sugar fee)  มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 50   รองลงมาคือ รสเปร้ียว  ร้อยละ 21   
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ตาราง 4.19  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม กล่ินของผลิตภณัฑอ์าหารเสริม  
                     ประเภทลดความอยากอาหาร 

กลิน่ จ านวน ร้อยละ 

กล่ินแอปเป้ิล 25 31% 

กล่ินส้ม 20 25% 

กล่ินมะนาว 17 21% 

ไม่มีกล่ิน 16 20% 

อ่ืนๆ(กล่ินชา,กล่ินสตอรเบอร์ร่ี) 2 3% 
 
จากตาราง  4.19 พบวา่  กล่ินของผลิตภณัฑอ์าหารเสริม ลดความอยากอาหาร ท่ีกลุ่ม

ตวัอยา่งชอบมากท่ีสุด คือ กล่ินแอปเป้ิล  ร้อยละ 31 รองลงมาคือ กล่ินส้ม  ร้อยละ 25   นอกจากน้ียงั
มีกล่ินอ่ืนท่ีกลุ่มตวัอยา่งแนะน า คือ กล่ินชา และกล่ินสตอรเบอร์ร่ี อีกดว้ย      

 
ตาราง 4.20  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม ความสนใจต่อผลิตภณัฑอ์าหารเสริม  
                     ประเภทลดความอยากอาหาร ท่ีผลิตจากสารธรรมชาติ       

ความสนใจ จ านวน ร้อยละ 

สนใจ 69 85% 

ไม่สนใจ 11 15% 
 
จากตาราง  4.20 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความสนใจต่อผลิตภณัฑอ์าหา รเสริม เพื่อลด

ความอยากอาหารท่ี ผลิตจากสารธรรมชาติ  สูงถึงร้อยละ85 ส่วนผูท่ี้ไม่สนใจมีเพียง 11 ราย ร้อยละ
15 ซ่ึงในจ านวนผูท่ี้ไม่สนใจน้ีทุกคนไม่เคยรับประทานอาหารเสริมลดน ้าหนกัมาก่อนอยูแ่ลว้   
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ตาราง 4.21  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม ราคาท่ีเหมาะสมของผลิตภณัฑอ์าหาร 
                      เสริม ประเภทลดความอยากอาหาร 

ราคา(ต่อเดือน) จ านวน ร้อยละ 

500-700 บาท 26 32.4% 

701-1000 บาท 31 38.8% 

1001-1300 บาท 11 13.8% 

>1300 บาท 12 15% 
 
จากตาราง  4.21พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเตม็ใจจะจ่ายเงินเพื่อซ้ือ ผลิตภณัฑอ์าหารเส ริม ลด

ความอยากอาหารไดใ้นราคาเดือนละ  701-1000 บาท/เดือน ร้อยละ 38.8 รองลงมาคือ 500-700 บาท/
เดือน ร้อยละ 32.4  

 
ตาราง 4.22  จ านวนและร้อยละจ าแนกตาม สถานท่ีท่ีของกลุ่มตวัอยา่งนิยมซ้ือหาผลิตภณัฑอ์าหาร 
                     เสริมทัว่ๆไป 

สถานทีซ้ื่อหาผลติภัณฑ์ จ านวน ร้อยละ 

ร้านขายยา 46 34% 

คลินิก-สถานเสริมความงาม 24 17% 

อินเทอร์เน็ต 19 14% 

ธุรกิจขายตรง 19 14% 

ร้านในหา้งสรรพสินคา้ 18 13% 

ร้านสะดวกซ้ือ 8 6% 

เคเบิล ทีวี 6 4% 

 
140 100% 

*ค าถามสามารถตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้ 
จากตาราง  4.22 พบวา่ สถานท่ีท่ีกลุ่มตวัอยา่งนิยมไปซ้ือหา ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม มาก

ท่ีสุด  คือ ร้านขายยา ร้อยละ 34 รองลงมาคือ  คลินิก-สถานเสริมความงาม ร้อยละ17 รองลงมาอีกคือ 
ซ้ือทางอินเทอร์เน็ตและธุรกิจขายตรง ในปริมาณท่ีเท่ากนั คือ ร้อยละ 14 
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รูปภาพ 4.4  แหล่งท่ีกลุ่มตวัอยา่งนิยมไปซ้ือหาผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 

 
ตาราง 4.23  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม ส่ือท่ีกลุ่มตวัอยา่งไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบั 
                     ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมทัว่ๆไป 

ส่ือ จ านวน ร้อยละ 

ญาติหรือเพื่อน 40 20.7% 

อินเตอร์เน็ต 35 18.2% 

เภสัชกร 20 10.4% 

ผูแ้ทนขาย 19 9.8% 

เคเบิ้ล ทีว ี 13 6.7% 

แพทย ์ 13 6.7% 

โทรทศัน์ 12 6.2% 

บูทแสดงสินคา้ 12 6.2% 

นิตยสาร 11 5.7% 

หนงัสือพิมพ ์ 8 4.2% 

แผน่พบั/ใบปลิว 7 3.6% 

วทิย ุ 3 1.6% 

 
193 100.0% 

33%

17%

14%

13%

13%

6%

4%

ร้านขายยา

คลนิิก-สถานเสริมความงาน

อนิเทอร์เน็ต

ธุรกจิขายตรง

ร้านในห้างสรรพสินค้า

ร้านสะดวกซ้ือ

เคเบิล ทวีี
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*ค าถามสามารถตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้ 
จากตาราง  4.23 พบวา่ ส่ือท่ีกลุ่มตวัอยา่งไดรั้บทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์าหาร

เสริมทัว่ๆไป  มากท่ีสุดคือ จาก ญาติหรือเพื่อน  ร้อยละ 20.7 รองลงมาคือ อินเตอร์เน็ต ร้อยละ 18.2 
และ เภสัชกร ร้อยละ10.4 ตามล าดบั 

 
ตาราง 4.24  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม อิทธิพลของพรีเซ็นเตอร์ท่ีมีช่ือเสียงต่อ 
                     การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 

อทิธิพลของพรีเซ็นเตอร์ จ านวน ร้อยละ 

ไม่มี 38 47.5% 

มี 22 27.5% 

มีแต่ไม่จ  าเป็นตอ้งมีช่ือเสียง 20 25% 
 
จากตารางท่ี  4.24 พบวา่ พรีเซ็นเตอร์ท่ีมีช่ือเสียง ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมของกลุ่มตวัอยา่ง  คิดเป็นร้อยละ 47.5 และ มีผลต่อการตดัสินใจ  ถึงร้อยละ 27.5 ส่วนท่ี
เหลืออีกร้อยละ 25 คิดวา่ พรีเซ็นเตอร์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม แต่ไม่
จ  าเป็นตอ้งโด่งดงัมีช่ือเสียงมากมาย  

 
ตาราง 4.25  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม การส่งเสริมการขาย 

การส่งเสริมการขาย จ านวน ร้อยละ 

การแจกสินคา้ทดลอง 40 33.6% 

รับประกนัและยนิดีคืนเงิน 31 26.1% 

จดัสัมมนาท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญมาบรรยายความรู้ 20 16.8% 

แจกคูปองส่วนลด 19 16.0% 

ระบบสมาชิก เพื่อรับส่วนลดพิเศษ 7 5.8% 

ส่งช้ินส่วนชิงรางวลั 2 1.7% 

 
119 100.0% 

*ค าถามสามารถตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้ 
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จากตาราง  4.25 พบวา่ การส่งเสริมการขายท่ีกลุ่มตวัอยา่งชอบมากท่ีสุด คือ  การแจก
สินคา้ทดลอง คิดเป็นร้อยละ 33.6 รองลงมาคือ รับประกนัและยนิดีคืนเงิน ร้อยละ26.1  

 

 
รูปภาพ 4.5  การส่งเสริมการขายท่ีกลุ่มตวัอยา่งชอบ 
 

 

33.6%

26.1%

16.8%

16.0%

5.8%

1.7%

การแจกสินค้าทดลอง

รับประกนัและยนิดีคืนเงิน

จัดสัมมนาทีม่ีผู้เช่ียวชาญมาบรรยาย… 

แจกคูปองส่วนลด

ระบบสมาชิก เพือ่รับส่วนลดพเิศษ

ส่งช้ินส่วนชิงรางวลั
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การอภิปรายผล 
1. ดา้นประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง ตรงกบักลุ่มเป้าหมายของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกั 

จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง26-35ปี รองลงมาอายรุะหวา่ง 36-45ปี 
ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน ซ่ึงเป็นในวยัท างาน ปกติจะตอ้งมีปฏิสัมพนัธ์กบับุคคลอ่ืนเสมอๆ จึง
ตอ้งการมีรูปร่างท่ีดี เพื่อช่วยสร้างความมัน่ใจ สร้างความประทบัใจและภาพลกัษณ์ท่ีดีได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการบริโภคอาหารเสริม ท่ีพบวา่ คนวยัท างา น ระมดัระวงัในเร่ืองรูปร่าง และ
ป้องกนั และลดความเส่ียงจากการเกิดโรคภยั ท าใหอ้าหารเสริมยอดนิยมของคนกลุ่มน้ีคือ ผลิตภณัฑค์วบคุม
น ้าหนกั 

2. ปัจจยัส่วนบุคคล จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ตนเองมี
รูปร่างอวบ อว้น ควรจะควบคุมน ้าหนกั สูงถึงร้ อยละ 98.8  ทั้งท่ีความเป็นจริงแลว้ค่าดชันีมวลกาย
(BMI)ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเกิดภาวะโรคอว้นคือ  BMI สูงเกิน25 (kg/m^2) มีอยูแ่ค่22 คนจากทั้งหมด 80 คน 
ผูห้ญิงส่วนใหญ่มกัคิดวา่ตนเองอว้นกวา่ความเป็นจริงเสมอ สอดคลอ้งกบับทความ เร่ือง ปฏิวติัความอว้น
ของบริษทั Nutrilite ระบุวา่ หลายคนท่ีพยายามลดความอว้นนั้นไม่ไดมี้น ้าหนกัตวัเกินมาตรฐานแมแ้ต่นอ้ย 
แต่มกัจะคิดไปเองฉนัอว้นจนพยายามสรรหาสารพดัวธีิมาลดน ้าหนกั 

นอกจากน้ีปัจจุบนักลุ่มตวัอยา่งเองมีการ บริโภคอาหารเสริมประเภท ควบคุมน ้าหนกั /ลด
น ้าหนกักนัมากถึงร้อยละ 22 เป็นอนัดบัสองรองจาก อาหารเสริมบ ารุงร่างกาย แสดงใหเ้ห็นถึงความเช่ือ 
ความสนใจท่ีมีต่ออาหารเสริมประเภท ควบคุมน ้าหนกั /ลดน ้าหนกัของคนในปัจจุบนัท่ียงัมีความนิยมอยู่ ถือ
วา่เป็นแนวโนม้ท่ีดีต่อตลาดอาหารเสริมลดน ้าหนกัในอนาคต  ซ่ึงสอดคลอ้งกบับทความเร่ือง แนวโนม้และ
ความทา้ทายของอุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์สริมอาหารในประเทศไทย  (การประชุมวชิิ การประจ าปี 
สวทช.2556 ) ระบุวา่ ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีมีแนวโนม้ดีในประเทศไทย  ไดแ้ก่ 1. วติามิน และผลิตภณัฑ์
บ ารุงร่างกาย 2. ผลิตภณัฑท่ี์ช่วยในการหมุนเวยีนของโลหิต 3. ผลิตภณัฑท่ี์ช่วยควบคุมน ้าหนกั 

3. ปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ สนใจบริโภค
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม ประเภทลดความอยากอาหารกนัเป็นจ านวนมากถึง ร้อยละ 85 และควรผลิตมาจาก
สารธรรมชาติท่ีปลอดภยั  ปัจจุบนัก็มีจดัจ าหน่ายแลว้ 3 ยีห่อ้คือ  Easles ของบริษทักิฟฟาริน ผลิตจากสาร
ธรรมชาติ , L-phenylalanineของบริษทั Vistra ผลิตจากสารสังเคราะห์   และชาไม่อยากขา้ว ของ รพ .
เจา้พระยาอภยัภูเบศร์ ผลิตจากสารธรรมชาติ ซ่ึงรวมทั้ง  3 ยีห่อ้แลว้มีผูรู้้จกัเพียงร้อยละ 44 เท่านั้น แต่ละ
บริษทัยงัขาดการโฆษณาประชาสัมพนัธ์เป็นอยา่งมาก การท าการตลาดตอ้งอาศยัส่ือท่ีมีประสิทธิภาพและ
จากการศึกษาพบวา่ ส่ือ ท่ีกลุ่มตวัอยา่งไดรั้บทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริม มามากท่ีสุดคือ จาก
ญาติหรือเพื่อน รองลงมาคือ อินเตอร์เน็ต เภสัชกร ผูแ้ทน ขาย ฉะนั้น จึงควรท าการโฆษณาในส่ืออิเล็กโทร
นิค ใหเ้กิดแสการพดูถึงแบบปากต่อปากเป็นวงกวา้ง ทั้งในหมู่เพื่อน ญาติ และสังคมออนไลน์ มากกวา่ใชส่ื้อ

http://nstda.or.th/blog/?p=24262
http://nstda.or.th/blog/?p=24262
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ทางทีวหีรือส่ือส่ิงพิมพ ์ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการวจิยัเร่ืองพฤติกรรมและการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของ
นกัศึกษา ระบุวา่ ตั้ งแต่ปี2550 ผูป้ระกอบการหนัมาโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์จ านวนมากเน่ืองจากการมี
ผูใ้ชบ้ริการอินเตอร์เน็ตจ านวนมากข้ึน มีผูเ้ขา้ชมเวบ็ไซดต่์างๆกวา่  2 ลา้นคนต่อวนั ในจ านวนน้ีเป็นกลุ่มคน
ท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ตเพื่อหาขอ้มูลโดยเฉพาะขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัสุขภาพ เช่น อาหารเสริ มสุขภาพ และเจาะกลุ่ม
ตลาดท่ีตรงตามตอ้งการไดด้ว้ย 

 
 

ข้อเสนอแนะส าหรับบริษทัผู้ผลติอาหารเสริมควบคุมน า้หนัก/ลดน า้หนัก 
จากการศึกษา สามารถน าสู่ขอ้เสนอแนะ เพื่อน าไปพฒันาและปรับปรุงใหเ้หมาะกบัความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดด้งัน้ี 
1. จากการศึกษาพบวา่ มีผูส้นใจรับประทานอาหารเสริมลดน ้าหนกั ประเภทลดความอยาก

อาหารกนัเยอะ แต่ยงัมีผูผ้ลิตอยูน่อ้ยรายจึงเป็นโอกาสท่ีน่าสนใจของผูป้ระกอบทั้งเก่าและใหม่ 
2. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์รูปแบบผลิตภณัฑน์อกจากกลุ่มตวัอยา่งจะนิยม เป็นชนิด แคปซูล 

เมด็ หรือ เคร่ื องด่ืมพร้อมด่ืม แลว้ยงัสามารถพฒันาเป็นรูปแบบอ่ืนๆ ไดแ้ก่ ลูกอม หมากฝร่ัง สเปร์พน่ปาก 
ไดอี้กดว้ย เพื่อใหเ้กิดความแตกต่างของผลิตภณัฑจ์ากผลิตภณัฑเ์ดิมๆท่ีมีจ าหน่ายตามทอ้งตลาด และยงัพบ
อีกวา่ผลิตภณัฑท่ี์ผลิตตอ้งมีความปลอดภยั ผลิตจากสารท่ีเป็นธรรมชาติ เช่น สมุนไพร ผลไมร้สเปร้ียว จึงจะ
เป็นท่ีช่ืนชอบของผูบ้ริโภค   

3. กลยทุธ์ดา้นราคา ราคาท่ีเหมาะสมท่ีกลุ่มตวัอยา่งพอใจจะซ้ือมากท่ีสุด 700-1000บาทต่อ
เดือน ฉะนั้นก าหนดราคาไม่เกินช้ินละ1000บาท การก าหนดราคาไม่จ  าเป็นตอ้งถูกมากแต่ขอใหป้ลอดภยัได้
มาตรฐาน 

4. กลยทุธ์ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย จากการศึกษาพบวา่ สถานท่ีท่ีกลุ่มตวัอยา่งไปซ้ือหาอาหาร
เสริมมากท่ีสุดคือ ร้านขายยา อาจเน่ืองมาจากสะดวก และมีกระจายทุกพื้นท่ี และมีผูค้อยใหค้  าปรึกษา
แนะน าผลิตภณัฑไ์ด ้รองลงมาคือ คลินิก-สถานเสริมความงาม 

5. กลยทุธ์การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ จากผลการศึกษ าพบวา่ เพื่อนและญาติ ท าใหก้ลุ่ม
ตวัอยา่งไดรู้้จกัสินคา้ รองลงมาคืออินเตอร์เน็ต ดงันั้นผูป้ระกอบการควรใหมี้การส่ือสารแบบปากต่อปาก 
เพื่อนบอกเพื่อน คนใกลชิ้ดแนะน ากนัเอง ใหมี้การพดูถึงอยา่งต่อเน่ือง โดยน าเสนอการขอ้มูลข่าวสารต่างๆ
ผา่นทางส่ือออนไลน์เป็นหลกัไม่วา่ จะเป็นเวบ็ไซต ์YouTube หรือ social network เน่ืองจากเป็นส่ือท่ีเขา้ถึง
ผูบ้ริโภคไดง่้าย ผูบ้ริโภคหนัมาสนใจอินเตอร์เน็ตกนัมากข้ึนส่ืออ่ืนๆถูกสนใจนอ้ยลง ซ่ึงจะเป็นส่ิงท่ีสามารถ
ท าใหเ้กิดการรับรู้ถึงคุณค่า (Value)ของลูกคา้ ตราสินคา้ใหลู้กคา้รู้จกั นอกจากน้ีควรให้ บุคคลากรทางการ
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แพทยเ์ป็นผูแ้นะน าสินคา้แก่ผูบ้ริโภคเพราะในงานวจิยัน้ีพบวา่ แพทยแ์ละเภสัชกร มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งมาก 

6. กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด วธีิการส่งเสริมการตลาดท่ีผูป้ระกอบการควรน ามาใชคื้อการ
แจกสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองรับประทาน  การรั บประกนัละยนิดีคืนเงินถา้ผลิตภณัฑไ์ม่ดีจริง  และ จดั
สัมมนาท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญมาบรรยายความรู้ ตามสถานศึกษาและองคก์รต่างๆโดยไม่คิดค่าใชจ่้ายเพื่อขยายฐาน
ลูกคา้ไปยงักลุ่มเป้าหมายหลกัใหไ้ดใ้กลชิ้ดกบัสินคา้มากข้ึน 

 
 

ข้อเสนอแนะในการท าวจิัยในคร้ังถัดไป 
1. การศึกษาในคร้ังน้ีใชก้ลุ่มตวัอยา่งเพียง 80 คนเท่านั้น จึงควรเพิ่มจ านวนกลุ่มตวัอยา่งใหม้าก

ข้ึน ทั้งเพศหญิงและชาย ท่ีอาศยัทั้งในกรุงเทพมหานครและต่างจงัหวดั เพื่อใหส้ะทอ้นภาพรวมของตลาดท่ี
แทจ้ริง 

2. ควรจะมีการวจิยัเชิงคุณภาพเขา้มาควบคู่กนัไปดว้ย โดยการสัมภาษณ์ กลุ่มตวัอยา่งถึงเหตุผล
ในเชิงลึก สัมภาษณ์ผูป้รกอบการผลิตผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกัถึงยอดขาย ปัญหาและอุปสรรค   
เพื่อใหส้ามารถวเิคราะห์ผล ของงานวจิยัไดถู้กตอ้ง แม่นย  า และน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน 

3. ควรมีการใชส้ถิติอนุมานเพิ่มเติมเพื่อหาความสัมพนัธ์ของขอ้มูล  2 ชุดวา่สัมพนัธ์กนัหรือไม่ 
เช่น ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัราคาสินคา้ท่ีสามารถเตม็ใจจ่ายต่อเดือน ช่วงอายหุรือ
อาชีพกบัความสนใจบริโภคอาหารเสริมลดน ้าหนกั ประเภทลดความอยากอาหารหรือไม่ 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

สรุปผลการวจิัย  
การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกัประเภทลด

ความอยากอาหารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  เป็นการวจิยัเชิงส ารวจ  (Survey Research)  
ท่ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อหาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกั และ
อาหารเสริมลดน ้าหนกั ประเภทลดความอยากอาหาร  เพื่อส ารวจความตอ้งการของตลาดต่อ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม ลดความอยากอาหาร และเพื่อใหท้ราบถึงส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี ผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมประเภทลดความอยากอาหารของผูบ้ริโภคทั้งหญิงและชาย ท่ี
อายมุากกวา่  18 ปี มีรูปร่างทว้มหรือมีความสนใจซ้ือ ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกั  โดยไดเ้ก็บ
รวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิจากหลายแหล่งไม่วา่จะเป็นตามมหาวทิยาลยั ตามบริษทัต่างๆ 
หา้งสรรพสินคา้ คลินิกผวิหนงั ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวนทั้งส้ิน 80 คน โดยอาศยั
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูล หลงัจากเก็บ รวบรวมขอ้มูลแลว้ ไดน้ าขอ้มูลไป
วเิคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในส่วนน้ีจะเป็นการสรุปผลการศึกษา 

กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 80 คน แบ่งเป็นเพศหญิง 75 คน เพศชาย 5 คน โดยกลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่เป็นวยัท างาน มีช่วงอาย ุระหวา่ง 26-35ปี ร้อยละ  51  รองลงมาเป็นช่วงอายุ ระหวา่ง 36-45
ปี ร้อยละ 31  ระดบัการศึกษาจบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี มากท่ีสุด ถึงร้อยละ 53.7  ส่วนใหญ่มี
อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 65 รองลงมา เป็นเจา้ของกิจการ ร้อยละ 15 รายได้
เฉล่ียต่อเดือนส่วนใหญ่สูงกวา่เดือนละ 30,000บาท  คิดเป็น ร้อยละ 69 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีค่า
ดชันีมวลกาย (BMI) อยูใ่นเกณฑน์ ้าหนกัเป็นปกติ คือ BMI อยูใ่นช่วง 18.5-22.99 (kg/m2)  คิดเป็น
ร้อยละ 51.2 รองลงมามีภาวะน ้าหนกัเกินหรือทว้มคือ BMI อยูใ่นช่วง 23-24.99 (kg/m2)  ร้อยละ 
21.2 ส่วนท่ีเหลือพบวา่เกิด ภาวะโรคอว้นแลว้ คือ BMI มากกวา่ 25 (kg/m2) จ านวน 16 คน ท่ีอว้น
ระดบั 1 และ อีกจ านวน 6 คน ท่ีอว้นระดบั 2 

ผลการศึกษาพฤติกรรม การใชแ้ละ เลือกซ้ือ ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกั และ
อาหารเสริมลดน ้าหนกั ประเภทลดความอยากอาหารของกลุ่มตวัอยา่ง  พบวา่ ปัจจุบนักลุ่มตวัอยา่งมี
การบริโภค อาหารเสริม ประเภท ควบคุมน ้าหนกั /ลดน ้าหนกั  ร้อยละ 22 เป็นอนัดบัสองรองจาก  
อาหารเสริมประเภทบ ารุงร่างกาย ร้อยละ 26 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ปัจจุบนัตวัเอง
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ควรจะควบคุมน ้าหนกั ถึงร้อยละ 98.8 โดยให้เหตุผลวา่ กลวัรูปร่างไม่ดี คิดเป็นร้อยละ 38.8 เหตุผล
รองลงมาคือ ตอ้งการลดความ ลดความเส่ียงจากการเ กิดโรคอ่ืนๆตามมา ไดแ้ก่ โรคเบาหวาน ไขมนั  
ร้อยละ33.8 โดยวธีิการลดน ้าหนกัท่ีกลุ่มตวัอยา่งนิยมท ามากท่ีสุดเม่ือตอ้งการลดน ้าหนกั คือ ปรับ
พฤติกรรมการกิน   ร้อยละ 41.7 รองลงมาคือวธีิ ออกก าลงักาย  ร้อยละ 25.7  และกลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่ เคยบริโภคอาหารลดน ้าหนกัหรือควบคุมน ้าหนกัมาแลว้จ านวนถึง 58 คน คิดเป็นร้อยละ 72.5 
แต่ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งยงัไม่รู้จกั ยีห่อ้อาหารเสริมลดน ้าหนกั ประเภทลดความอยากอาหารท่ีมี
จ าหน่ายในปัจจุบนัมากถึงร้อยละ 64.4 ส่วนยีห่อ้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งรู้จกัมากท่ีสุดคือ Easles ของบริษทั
กิฟฟาริน  ร้อยละ 20.7 รองลงมาคือ L-phenylalanineของบริษทั Vistra ร้อยละ 8 และชาไม่อยากขา้ว 
ของ รพ.เจา้พระยาอภยัภูเบศร์ ร้อยละ 6.9 ปัจจยัดา้นสังคมท่ีมี ต่อการเลือกซ้ือ  พบวา่ ผูท่ี้มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกัของกลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุด คือ ตวัเอง และ แพทย์/เภสัช
กร ในจ านวนท่ีเท่ากนัคือร้อยละ 31.4  ลกัษณะการซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกักลุ่มตวัอยา่ง 
ส่วนใหญ่คือ ซ้ือซ ้ ายีห่อ้เดิม  ร้อยละ 38 ซ่ึงมีจ านวนใกลเ้คียงกบัลกัษณะการซ้ือแบบชอบ ทดลอง
ยีห่อ้ใหม่ ๆ ร้อยละ 36 และปัจจยัท่ีกลุ่ม ตวัอยา่งสนใจพิจารณาก่อนการเลือก ซ้ืออาหารเสริมลด
น ้าหนกั ประเภทลดความอยากอาหาร  อนัดบัแรกคือ ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์ร้อยละ 34.3 
รองลงมาคือ มีผูใ้หค้  าแนะน าก่อนจึงมาเลือกซ้ือ ร้อยละ 21.2  

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม เพื่อลด
ความอยากอาหารของผูบ้ริโภค  ซ่ึงไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  พบวา่ ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม เพื่อลด
ความอยากอาหารท่ีผลิตมาจากสารธรรมชาติ อนัไดแ้ก่ สมุนไพร ผลไมร้สเปร้ียว กลุ่มตวัอยา่งชอบ
มากกวา่การใชย้าหรือสารเคมี ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 84 และ ร้อยละ 16 ตามล าดบั โดยรูปแบบผลิตภณัฑ์
ท่ีกลุ่มตวัอยา่งชอบ มากท่ีสุด คือ แคปซูล ร้อยละ 37.4 รองลงมาคือ เมด็ ร้อยละ 23.6 รูปแบบ
ผลิตภณัฑ์ อ่ืนๆท่ียงัไม่มีจ าหน่ายในปัจจุบนัแต่กลุ่มตวัอย่ างใหส้นใจมากท่ีสุดคือ ลูกอม ร้อยละ 49 
รองลงมา คือ  หมากฝร่ัง  คิดเป็นร้อยละ  25 ท าใหผู้ป้ระกอบการ ไดท้ราบถึงความหลากหลายของ
สินคา้ท่ีจะสามารถผลิตข้ึนมาไดใ้นอนาคต นอกเหนือจากรูปแบบท่ีมีขายในทอ้งตลาด  ในส่วนของ
รสชาติของผลิตภณัฑอ์าหารเสริม เพื่อลดความอยากอาหาร ท่ีกลุ่มตวัอยา่ง   ชอบมากท่ีสุดคือ  หวาน-
ปราศจากน ้าตาล (sugar fee) คิดเป็นร้อยละ 50   รองลงมาคือ รสเปร้ียว   ร้อยละ 21  กล่ินของ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม เพื่อลดความอยากอาหาร ท่ีกลุ่มตวัอยา่งชอบมากท่ีสุด คือ กล่ินแอปเป้ิล  ร้อย
ละ 31 รองลงมาคือ กล่ินส้ม  ร้อยละ 25  และกลุ่มตวัอยา่งมีความสนใจต่อผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 
เพื่อลดความอยากอาหารท่ีท าจากสารธรรมชาติ  สูงถึงร้อยละ85 ส่วนผูท่ี้ไม่สนใจมีเพียง ร้อยละ15  
ปัจจยัดา้น ราคา   กลุ่มตวัอยา่งเตม็ใจจะจ่ายเงินเพื่อซ้ือ ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม เพื่อลดความอยาก
อาหารไดใ้นราคาเดือนละ  701-1000 บาท/เดือน ร้อยละ 38.8 รองลงมาคือ 500-700 บาท/เดือน ร้อย
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ละ 32.4  ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย พบวา่ สถานท่ีท่ีกลุ่มตวัอยา่งนิยมไปซ้ือหา ผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริมทัว่ๆไปมากท่ีสุด  คือ ร้านขายยา ร้อยละ34 รองลงมาคือ คลินิก-สถานเสริมความงาม ร้อยละ17 
รองลงมาอีกคือ ซ้ือทางอินเทอร์เน็ตและธุรกิจขายตรง ในปริมาณท่ีเท่ากนั คือ  ร้อยละ 14 ปัจจยัดา้น
การโฆษณา พบวา่ ส่ือท่ีกลุ่มตวัอยา่งไดรั้บทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริม ทัว่ๆไป  มาก
ท่ีสุด มาจากทางญาติหรือเพื่อนของเคา้เอง ร้อยละ 20.7 รองลงมาคือ อินเตอร์เน็ต ร้อยละ 18.2 และ 
เภสัชกร  ร้อยละ 10.4 ตามล าดบั ในแง่ อิทธิพลของพรีเซ็นเตอร์ท่ีมีช่ือเสียงต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ พรีเซ็นเตอร์ไม่มีผลต่อการตดัสินใจสูงถึง ร้อยละ 47.5 
และ  มีผลต่อการตดัสินใจ  ร้อยละ 27.5 ส่วนท่ีเหลืออีกร้อยละ 25 คิดวา่พรีเซ็นเตอร์มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือแต่ไม่จ  าเป็นตอ้งมีช่ือเสียงก็ได ้ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งชอบ
ใหมี้การแจกสินคา้ทดลอง ใช้มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 33.6 รองลงมาคือ รับประกนัและยนิดีคืนเงิน 
ถา้สินคา้ใชแ้ลว้ไม่ไดผ้ลจริง คิดเป็นร้อยละ26.1 
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แบบสอบถามการวจิัย 
 

เร่ือง  ปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์อาหารเสริมลดน า้หนักประเภทลดความ              
                               อยากอาหารของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

 
ค าช้ีแจง: 1. ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  หมายถึง  อาหารรับประทานเสริมหรือรับประทานเพิ่มเติม
นอกเหนือไปจากการรับประทานอาหารหลกัตามปกติทุกวนั  และมีจุดมุ่งหมายส าหรับบุคคลทัว่ไป
ท่ีมีสุขภาพปกติ  โดยจ าแนกผลิตภณัฑเ์สริมอาหารออกเป็น 6 กลุ่ม  คือ  กลุ่มสารสกดัจากพืช  กลุ่ม
สารสกดัจากสั ตว ์ กลุ่มน ้ามนัและไขมนั  กลุ่มโปรตีน  วติามินและเกลือแร่  กลุ่มธญัพืช  และกลุ่ม
อ่ืน ๆ 
 2. อาหารเสริม ประเภทลดความอยากอาหาร หมายถึง รับประทานแลว้ร่างกายรู้สึกหิว
ชา้ลง อ่ิมยาวนานข้ึน ลดจ านวนคร้ังในการรับประทานอาหารลง ลดปริมาณอาหารต่อม้ือลง รวมทั้ง
รู้สึกรับประทานอาหารไม่อร่อย 
              3. กรุณาท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความเป็นจริงหรือความคิดเห็นของ
ท่านมากท่ีสุด 
 

                           
ส่วนที ่1  ข้อมูลส่วนบุคคล 

1.เพศ :     
1)  ชาย               2)  หญิง 
 
2.   อายุ :           
1)  18-25 ปี  2)  26-35 ปี  3)  36-45 ปี    
4)  46-55 ปี  5)   56 ปี   ข้ึนไป 
 
3.   ท่านน า้หนัก......................กก.  ส่วนสูง.........................ซม. 
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4.  ท่านจบการศึกษาสูงสุดระดับใด :    
1)  มธัยมศึกษา/ปวช.   2)  อนุปริญญา/ปวส. 3)  ปริญญาตรี    
4)  ปริญญาโท  5)  สูงกวา่ปริญญาโท      
 
5.   อาชีพ :   
1) นกัเรียน/นกัศึกษา  2)  พนกังานบริษทัเอกชน   
3) รับราชการ    4) เจา้ของกิจการ 
5) แม่บา้น                        6) อ่ืนๆโปรดระบุ................................. 
 
6.   รายได้เฉลีย่ต่อเดือน :   
1)  นอ้ยกวา่ 10,000 บาท  2)  10,001-20,000 บาท   
3)   20,001-30,000 บาท  4)  มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป 
 

ส่วนที ่2    การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้และการเลอืกซ้ือ ผลติภัณฑ์อาหารเสริมลด
น า้หนัก และอาหารเสริมลดน า้หนัก ประเภทลดความอยากอาหาร       

7.   ปัจจุบันท่านใช้อาหารเสริมประเภทใดอยู่บ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
1) เพื่อผวิขาว   2)  ควบคุมน ้าหนกั/ลดน ้าหนกั  
3)  บ ารุงสมอง                  4)  บ ารุงร่างกาย      
5)  บ ารุงผวิพรรณ                      6) อ่ืนๆโปรดระบุ.................... 
 
8.   ท่านคิดว่าปัจจุบันท่านควรควบคุมน า้หนักหรือไม่ เพราะเหตุใด  
1)  ควร เพราะ  กลวัรูปร่างไม่ดี   2) ไม่ควร              
         อว้น  
           ลดความเส่ียงการเกิดโรคอ่ืน 
 
9.   วธีิการใดทีท่่านเลอืกเมื่อต้องการลดน า้หนัก (ตอบได้มากกว่า1ข้อ) 
1) อดอาหาร  2)  ออกก าลงักาย  3) ปรับพฤติกรรมการกิน  
4)  อาหารเสริม               5)  ยา           6) อ่ืนๆโปรดระบุ.......... 
10.   ท่านเคยรับประทานอาหารเสริมลดน า้หนักหรือควบคุมน า้หนักบ้างหรือไม่ :           
1)  เคย     2)  ไม่เคย 
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11.   ท่านรู้จักผลติภัณฑ์อาหารเสริม ลดความอยากอาหาร ยีห้่อใดบ้าง (ตอบได้

มากกว่า 1ข้อ) 
1)  "Easles" ของ กิฟฟาริน 2)  "L-phenylalanine" ของ vistra  
3)   "ชาไม่อยากขา้ว" ของ รพ.เจา้พระยาออภยัภูเบศร์4) ไม่รู้จกั  
 
12.   ในการทีจ่ะเลอืกซ้ือ ผลติภัณฑ์อาหารเสริมลดน า้หนัก ประเภทลดความอยาก

อาหาร ท่านจะสนใจพจิารณาจาก : (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  
1)  ยีห่อ้ท่ีมีช่ือเสียง 2)  ราคาถูก 3) ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์     
4) หีบห่อบรรจุภณัฑ์ 5) มีผูใ้หค้  าแนะน า 6) ความปลอดภยั 
7) กระแสนิยม  
 
13.ใครมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์อาหารเสริมของท่าน  :  (ตอบได้

มากกว่า 1 ข้อ) 
1)  ตนเอง   2)  แพทย/์เภสัชกร 3)  ญาติ/ครอบครัว    
4)  บุคคลมีช่ือเสียง    5)  เพื่อน   6) พนงังานขาย           
7) นกัร้อง/นกัแสดง      8) อ่ืนๆ โปรดระบุ.............................    
 
14.ท่านมีลกัษณะในการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์อาหารเสริมลดน า้หนัก อย่างไร (กรุณาตอบ

เพยีง 1 ข้อ) 
1)  ซ้ือซ ้ ายีห่อ้เดิม  2)  ชอบทดลองยีห่อ้ใหม่   
3) ใชส้ลบัอยู2่-3ยีห่อ้                   4) อ่ืนๆ โปรดระบุ.............................    
 

ส่วนที ่3  ปัจจัยทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ ผลติภัณฑ์อาหารเสริมลดน า้หนัก  
ประเภทลดความอยากอาหาร ของผู้บริโภค 
 
                       15.ท่านชอบผลติภัณฑ์อาหารเสริม ลดความอยากอาหาร ทีผ่ลติจากสารประเภทใด
มากกว่ากนั    

1)  ยา                                      2)  สารจากธรรมชาติ (สมุนไพร,ผลไม)้ 
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16.ท่านอยากบริโภคผลติภัณฑ์อาหารเสริม  ลดความอยากอาหาร ในรูปแบบใด : (ตอบ
ได้มากกว่า 1 ข้อ) 

1)   เคร่ืองด่ืมพร้อมด่ืม 2)   ผงชงละลายน ้า  3)   ซองชงส าเร็จรูป       
4)   แคปซูล                     5)  เมด็                6) อ่ืนๆ โปรดระบุ.............. 
 
17.ถ้ามีผลติภัณฑ์รูปแบบอืน่ดังต่อไปนี ้ทีช่่วยลดความอยากอาหารของท่านได้ท่าน

สนใจ :  (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
1)  ลูกอม   2)  น ้ายาบว้นปาก 3)  หมากฝร่ัง  
4) สเปร์พน่ปาก    5) อ่ืนๆ โปรดระบุ............................. 
 
18. ท่านชอบบริโภคผลติภัณฑ์อาหารเสริม  ลดความอยากอาหาร รสชาติใด  (กรุณา

ตอบเพยีง 1 ข้อ) 
1)  หวาน     น ้าตาล   2) เปร้ียว  3)ไม่มีรส  
       ปราศจากน ้าตาล (sugar fee)              
 
19.ท่านชอบบริโภคผลติภัณฑ์อาหารเสริม  ลดความอยากอาหาร กลิน่ใด  (กรุณาตอบ

เพยีง 1 ข้อ) 
1)  กล่ินมะนาว  2)  กล่ินแอปเป้ิล  3)ไม่มีกล่ิน  
4) กล่ินส้ม              5) อ่ืนๆ โปรดระบุ.............................    
 
20.ถ้ามีผลติภัณฑ์อาหารเสริมลดน า้หนัก ประเภทลดความอยากอาหารทีท่ าจากสาร

ธรรมชาติท่านสนใจจะทดลองทาน  หรือไม่: 
1)  สนใจ                     2)  ไม่สนใจ               
 
21.ท่านเต็มใจจ่ายเงินเพือ่ซ้ือผลติภัณฑ์อาหารเสริมลดน า้หนัก เพือ่ลดความอยาก

อาหารได้เดือนละเท่าไร; (กรุณาตอบเพยีง 1 ข้อ) 
1)  500-700    บาท                   2)  701-1000 บาท   
3)  1001-1300     บาท                                  4)  มากกวา่ 1300 บาท    
 
22.ท่านซ้ือผลติภัณฑ์อาหารเสริมทัว่ๆไป จาก ทีใ่ด  (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
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1)   ร้านขายยา      2)   คลินิก-สถานเสริมความงาม   
3)   อินเทอร์เน็ต            4)  เคเบิล ทีว ี
5)   ร้านในหา้งสรรพสินคา้         6)  ธุรกิจขายตรง      
7) ร้านสะดวกซ้ือ (7-eleven,Lotus)    
 
  23.ท่านรู้จักหรือรับทราบข้อมูลเกีย่วกบัผลติภัณฑ์เสริมอาหารทัว่ๆไป จากแหล่งใด 

(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
1) แพทย ์  2) เภสัชกร  3) ผูแ้ทนขาย  
4)  ญาติหรือเพื่อน 5) วทิย ุ 6) โทรทศัน์ 
7) หนงัสือพิมพ ์ 8) นิตยสาร  9) เคเบิลโทรทศัน์ 
10)อินเตอร์เน็ต  11)แผน่พบั / ใบปลิว 12) บูทแสดงสินคา้ 
 
24.พรีเซ็นเตอร์ทีม่ีช่ือเสียงมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของท่านหรือไม่ 
1) มี    2)  มีแต่ไม่จ  าเป็นตอ้งมีช่ือเสียง      3) ไม่มี 
 
25. การจัดกจิกรรมส่งเสริมการขายใดทีท่่านขอบทีสุ่ด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
1) การแจกสินคา้ทดลอง 
2)  การแจกคูปองส่วนลด 
3)  การส่งช้ินส่วนชิงรางวลั 
4)  การมีระบบสมาชิก เพื่อรับส่วนลดพิเศษ 
5)  รับประกนัและยนิดีคืนเงิน 
6)  จดัสัมมนาท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญมาบรรยายความรู้ 
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