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 บทที่ 1 
บทน า 

 
 

1.1 ความส าคญัและที่มาของหัวข้อวิจัย 
ช่วงปี พ.ศ. 2562 ท่ีผ่านมาโคโรนาไวรัส 2019 (COVID-19) ส่งผลกระทบในวงกวา้ง 

การเปล่ียนแปลงในดา้นต่างๆเป็นอย่างมาก เช่นการสร้างผลกระทบเชิงการแพทยแ์ละสาธารณสุข 
ส่งผลกระทบต่อระบบเชิงเศรษฐกิจ สังคม และการเมือง จนหลายประเทศเร่ิมตระหนกัและหาทาง
ปรับตวั ซ่ึงส่ิงท่ีเกิดขึ้นอยา่งฉบัพลนัน้ี ไม่ใช่ การแทนท่ี แต่เป็นแนวโนม้ของการเกิด ความปกติใหม่ 
(New normal) ซ่ึงจะส่งผลต่อความเปล่ียนแปลงในทุกมิติไปทัว่โลกส่งผลให้พฤติกรรมผูบ้ริโภคมี
ความเปล่ียนแปลงไป เน่ืองจากพฤติกรรมของกลุ่มผูบ้ริโภคชาวไทยเร่ิมเปล่ียนแปลงสู่วิถีชีวิตใหม่
หลายคนเร่ิมให้ความสนใจกบัการป้องกนัโรคมากกว่าการรักษา โดยให้ความสนใจในเร่ืองสุขภาพ 
โดยเฉพาะอาหารการกิน อาหารเสริมสุขภาพ เช่น กงัวลเก่ียวกบัสุขภาพมากกวา่เดิม โดยมีการคน้หา
ขอ้มูลเก่ียวกบัประกนัสุขภาพ ทานอาหารท่ีมีประโยชน์ ออกก าลงักายมากขึ้น หรือมองหาอาหาร
เสริมเพื่อบ ารุงร่างกายมากขึ้น ซ่ึงความนิยมในการบริโภคอาหารเสริมของผูบ้ริโภคในประเทศไทยมี
แนวโน้มท่ีเพิ่มขึ้น สอดคลอ้งกับขอ้มูลจาก EuroMonitor เปิดเผยว่าอุตสาหกรรมเสริมอาหารใน
ประเทศไทยมีมูลค่าตลาดรวมประมาณ 87,000 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2566 ค่าใช้จ่ายเฉล่ียประมาณ 
1,036 บาทต่อเดือนต่อคน  ขณะท่ีขอ้มูลจากการส ารวจของกรมสนบัสนุนบริการสุขภาพ กระทรวง
สาธารณสุข ระบุว่าประชาชนกว่า 70% มีความเห็นว่าผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นส่ิงจ าเป็นต้อง
รับประทานเป็นประจ า  

รูป 1.1 Global vitamin & Mineral Premixes market, 2020-2029 
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มีผลให้มูลค่าตลาดอาหารเสริมเติบโตอย่างก้าวกระโดดไม่หยุด โดยธุรกิจดังกล่าว
นอกจากไม่ไดรั้บผลกระทบจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 แต่ตรงกนัขา้มปัจจยัโค
วิด-19 กลบักลายเป็นสนบัสนุนอีกทาง ปี 2567 ตลาดวิตามินและผลิตภณัฑเ์สริมอาหารจะมีมูลค่าสูง
ถึง 85,000 ลา้นบาท ด้วยการเติบโตเฉล่ีย 8.4% (พ.ศ. 2566-2570) (ท่ีมา: Forbes Thailand 2566, 
Euromonitor 2567) ผลการส ารวจของสวนดุสิตโพล มหาวิทยาลยัสวนดุสิต ระบุว่าประชาชนชาว
ไทย 45.39% มีความสนใจในด้านการดูแลสุขภาพกันมากขึ้น และให้ความสนใจในเร่ืองการ
รับประทานอาหารเสริมและวิตามินควบคู่ไปดว้ย แนวโน้มท่ีกล่าวมาขา้งตน้ตรงกนักบัขอ้มูลจาก
บริษทัไอพีจี มีเดียแบรนด์ ประเทศไทย จ ากดั ท่ีคาดการณ์ทิศทางใหม่จากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี
ปรับตวังสู่ New Normal โดยเฉพาะใน กลุ่ม Generation Y (เกิดในช่วงอายุของปี พ.ศ. 2523-2540) 
และ กลุ่ม Generation X (ผูท่ี้เกิดในช่วงอายุของปี พ.ศ. 2508-2523) ซ่ึงเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีขนาด
ใหญ่อยูใ่นวยัท างานท่ีมีก าลงัซ้ือสูง  

อาหารเสริมเพื่อสุขภาพได้รับสนใจมากขึ้น เน่ืองจากความสามารถในการช่วยฟ้ืนฟู
และซ่อมแซมร่างกายท่ีเส่ือมสภาพให้กลบัมามีสุขภาพดีอีกคร้ัง ท าให้ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมและ
วิตามินไดรั้บความสนใจเพิ่มขึ้นอย่างกา้วกระโดด ซ่ึงสามารถแบ่งประเภทของอาหารเสริมตามการ
ดูแลสุขภาพในดา้นต่าง ๆ ได ้4 ประเภท ดงัน้ี (derma-health, 2565): 

1. อาหารเสริมบ ารุงสุขภาพ 
ประเภทน้ีเนน้การเสริมสร้างร่างกายใหแ้ขง็แรงและเพิ่มภูมิคุม้กนั เช่น การบ ารุงสายตา 

กระดูก ระบบประสาทและสมอง รวมถึงระบบทางเดินอาหาร 
2. อาหารเสริมความงาม 
อาหารเสริมชนิดน้ีเหมาะส าหรับผูท่ี้ต้องการดูแลสุขภาพผิวพรรณ ทั้งใบหน้าและ

ร่างกาย โดยช่วยใหผ้ิวมีความกระจ่างใส เปล่งปลัง่ ลดปัญหาสิว และยงัช่วยบ ารุงเลบ็และเส้นผมอีก
ดว้ย 

3. อาหารเสริมดูแลรูปร่าง 
อาหารเสริมประเภทน้ีมีหลายรูปแบบ แตกต่างกนัตามวตัถุประสงคข์องผูบ้ริโภค โดย

ช่วยให้รูปร่างไดต้ามตอ้งการอย่างรวดเร็วและยงัคงรักษาสุขภาพให้ดี สามารถรับประทานได้ทั้ง
ก่อนและหลงัการออกก าลงักาย โดยแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่:   

3.1 อาหารเสริมลดน ้าหนกั ช่วยกระตุน้การเผาผลาญไขมนัในร่างกาย   
3.2 อาหารเสริมเพิ่มน ้ าหนัก ช่วยเพิ่มน ้ าหนักให้กับร่างกาย ส าหรับ

ผูบ้ริโภคท่ีต้องการเพิ่มน ้ าหนักในจุดประสงค์ต่างๆเช่น นักกีฬา นักแสดง หรือผูท่ี้รูปร่างผอม
ตอ้งการดูมีมวลมากขึ้น   
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3.3 อาหารเสริมเสริมสร้างกลา้มเน้ือ หรือ "เวยโ์ปรตีน" ซ่ึงช่วยเสริมสร้าง
กลา้มเน้ือใหก้บัร่างกาย 

4. อาหารเสริมทางการแพทย ์ 
อาหารเสริมชนิดน้ีมกัไดรั้บค าแนะน าจากแพทย ์เพื่อเสริมการรักษาโรคหรือช่วยฟ้ืนฟู

อาการของผูป่้วย 
ดังนั้ น ตลาดอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ (Vitamin and Nutrition) จึงถือเป็นตลาดท่ีมี

แนวโนม้การเติบโตท่ีสูงและน่าสนใจ ซ่ึงส่งผลให้มีช่องวา่งให้ผูป้ระกอบการสามารถเขา้มาแข่งขนั
กันได้อย่างมีศักยภาพ งานวิจัยน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ รวมถึงการวิเคราะห์แนวโน้มของตลาดเพื่อให้ผูป้ระกอบการ
สามารถด าเนินธุรกิจในตลาดน้ีไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ โดยกลุ่มเป้าหมายหลกัคือผูบ้ริโภคไทยท่ี
อาศยัในประเทศไทย  
 
 

1.2 วัตถุประสงค์ของโครงการ 
1.2.1 ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของ

ประชากรไทย 
1.2.2 ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อ

สุขภาพของประชากรไทย 
1.2.3 เสนอแนวทางการพฒันากลยุทธ์ส าหรับผลิตภัณฑ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อ

สุขภาพ 
 

ค าถามงานวิจัย วัตถุประสงค์ การเกบ็ข้อมูลวิจัย 
ลักษณะทางประชากร
ต่ า งๆ  เ ช่น  อายุ  เพศ 
ระดับการศึกษา  อาชีพ 
และ รายได ้มีผลกระทบ
ต่ อ ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซ้ื อ
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ป ร ะ เ ภ ท
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
อยา่งไร 

ศึกษาพฤติกรรมการเลือก
ซ้ื อผ ลิตภัณฑ์  ประ เภท
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ 
 

วิจยัเชิงปริมาณ ใชแ้บบสอบถาม 
ออนไลน ์
การสุ่มตวัอยา่งโดยไม่ใชค้วามน่าจะ
เป็น และเลือกใช้กลุ่มอย่างแบบ
อาศัยความสะดวก  เก็บข้อมูลจาก
กลุ่มประชากร คนไทยท่ีอาศัยใน
ประเทศไทย เป็นกลุ่มตัวอย่างท่ี
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ปัจจัยใดท่ีตอบสนอง 
ค ว า ม ต้ อ ง ก า ร ข อ ง 
ผู ้บ ริ โภคให้  เ กิ ดการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
ประเภทอาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพมากท่ีสุด 

ศึ กษา ปัจจัย ท่ี ส่ วนผสม
ทางการตลาด (4P) ท่ีส่งผล
ใ ห้  ค น ไท ย ท่ี อ า ศั ย ใ น
ประเทศไทย ตดัสินใจเลือก
ซ้ื อผ ลิตภัณฑ์  ประ เภท
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ 
 

ต้องการคือ 385 คน และ ไม่ทราบ
จ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
 (Cochran, 1977) 

กลยุทธ์การด าเนินธุรกิจ
และสร้างศักยภาพใน
การแข่ งขันของกลุ่ ม
ธุรกิจประเภทอาหาร
เ ส ริ ม เ พื่ อ สุ ข ภ า พ
ด าเนินการไดอ้ยา่งไร 

เสนอแนวทางการพัฒนา
กลยุทธ์ส าหรับผลิตภัณฑ์
ประเภทอาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพ 
 

 
 

1.3 ขอบเขตการศึกษา 
1.3.1 ศึกษากบัประชากรไทยท่ีอาศยัอยู่ในประเทศไทยซ่ึง มีอายรุะหวา่ง 30-57 ปี และ

เคยใช้ผลิตภณัฑ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ โดยเป็นกลุ่มท่ีมีขนาดใหญ่ก าลงัซ้ือสูง สามารถ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑ ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพโดยอาศยัอยูใ่นประเทศไทย 

1.3.2 การศึกษา ทบทวนเอกสาร เก็บรวบรวมขอ้มูล และ วิเคราะห์ขอ้มูล ใช้เวลาใน
การศึกษาประมาณ 6 เดือน 
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1.4 กรอบแนวคิดและแนวทางการศึกษา 
ผูว้ิจยัไดน้ ากรอบแนวคิดการวิจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้และปัจจยั

ดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มาจาก รัตนาภรณ์ มาสแสงและภารดี ค าจริง  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ลกัษณะทางประชากร 

1.เพศ  
2.อาย ุ 
3.ระดบัการศึกษา  
4.อาชีพ  
5.รายได ้

ตวัแปรตน้ 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑ์
ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ 

1.อาหารเสริมบ ารุงสุขภพ 

2.อาหารเสริมความงาม 

3.อาหารเสริมดูแลรูปร่าง 

4.อาหารเสริมทางการแพทย ์
ปัจจยัทางการตลาด 4Ps 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

2.ดา้นราคา (Price) 

3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

4.ดา้นกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด 

(Promotion) 

ตวัแปรตาม 

การเลือกซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑป์ระเภท
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของคนกลุ่ม คน
ไทยที่อาศัยในประเทศไทย 

กลยทุธ์การด าเนินธุรกิจและสร้าง
ศกัยภาพในการแข่งขนัของกลุ่มธุรกิจ
ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพใน
ประเทศไทย 
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1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
ส าหรับผูป้ระกอบการองค์กรหรือผูท่ี้มีความสนใจในการท าธุรกิจเพื่อการจ าหน่าย

ผลิตภณัฑ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพสามารถน าขอ้มูลหรือกลยุทธ์ไปใช้ในการการด าเนิน
ธุรกิจและสร้างศกัยภาพในการแข่งขนัของกลุ่มธุรกิจอาหารเสริมเพื่อสุขภาพในประเทศไทยเพื่อ
สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในตลาดได ้

ค าส าาคญั : ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพ, พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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บทที่2 
ทฤษฎี แนวคิดและงานวิจยัที่เกีย่วข้อง 

 
 

งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากลยทุธ์การด าเนินธุรกิจและการสร้างความสามารถ
ในการแข่งขันของกลุ่มธุรกิจอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ (Vitamin and Nutrition) ซ่ึงการทบทวน
วรรณกรรมในคร้ังน้ีแบ่งออกเป็นหวัขอ้หลกัๆ ดงัน้ี: 

2.1 แนวคิด และ ทฤษฎีท่ีสัมพนัธ์กบัปัจจยัประชากรศาสตร์ 
2.2 แนวคิด และ ทฤษฎีท่ีสัมพนัธ์กบัแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 4P 
2.3 แนวคิด และ ทฤษฎีท่ีสัมพนัธ์เก่ียวกบัพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ 
2.4 แนวคิด และ ทฤษฎีท่ีสัมพนัธ์กบัการจดัการเชิงกลยทุธ์ 

 
 

2.1 ทฤษฎีและแนวคิดที่สัมพนัธ์กับปัจจัยประชากรศาสตร์ 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการแบ่งส่วนตลาดและก าหนดกลุ่มเป้าหมาย คือ ปัจจยั

ดา้นประชากรศาสตร์ เช่น อาย ุเพศ ศาสนา เช้ือชาติ รายได ้อาชีพ สถานภาพสมรส และสัญชาติ การ
แบ่งส่วนตลาดตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ช่วยให้เขา้ใจลกัษณะของผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่ม
อย่างลึกซ้ึง เช่น ความแตกต่างระหว่างผูช้ายและผูห้ญิง หรือวยัรุ่นกับผูสู้งอายุ ซ่ึงกลุ่มเหล่าน้ีมี
พฤติกรรมท่ีไม่สอดคล้องกัน (Kotler, Keller, Brady, Goodman and Hansen, 2016; Gichuru and 
Limiri, 2017)   

การทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกบัปัจจยัประชากรศาสตร์ท าใหผู้ว้ิจยัสามารถสรุปไดจ้าก
แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) และอดุลย ์จาตุรงคกุล (2551) ว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์มี
บทบาทส าคญัในการก าหนดตลาดเป้าหมาย โดยการประเมินส่วนแบ่งตลาดท่ีตอ้งการท าให้เขา้ใจ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่ม ซ่ึงช่วยในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีตอบสนอง
ผูบ้ริโภคไดต้รงจุด 
 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎีที่สัมพนัธ์กับทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4P   
ปัจจยัการตลาด 4P เป็นเคร่ืองมือท่ีผูป้ระกอบการสามารถควบคุมได้ และใช้ท าให้

ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายพึงพอใจ ประกอบดว้ย:   
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1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอเพื่อใหลู้กคา้ไดรั้บความพึงพอใจ ซ่ึงอาจ
เป็นสินคา้ สถานท่ี บริการ หรือบุคคล ซ่ึงผลิตภณัฑต์อ้งมีคุณค่าและอรรถประโยชน์ในมุมมองของ
ลูกคา้เพื่อใหส้ามารถขายได ้  

2. ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปของคุณค่า ซ่ึงลูกคา้จะเปรียบเทียบ
ระหว่างมูลค่าของผลิตภณัฑก์บัราคา หากมูลค่ามีมากกว่าหรือเท่ากบัราคา โอกาสในการตดัสินใจ
ซ้ือของลูกคา้จะมีสูง 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางท่ีใช้ในการส่งผลิตภณัฑ์ไปยงั
ตลาดเป้าหมาย เช่น ร้านคา้ ห้างสรรพสินคา้ การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คง
คลงั   

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ ส่ิงท่ีช่วยในการส่ือสารระหว่างผูซ้ื้อและ
ผูข้าย พฤติกรรมการซ้ือและทศันคติ โดยอาจใชว้ิธีการขายแบบส่วนตวั หรือการติดต่อส่ือสารแบบ
ไม่ใชม้นุษย ์ 

สรุปไดว้า่ ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมและ
สร้างกลยุทธ์เพื่อท่ีจะท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถเข้าถึงผูบ้ริโภค และสร้างความพึงพอใจให้แก่
กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงผูว้ิจยัไดใ้ชแ้นวคิด 4Ps หรือส่วนประสมทางการตลาด เป็นตวัแปรหลกัในการท า
วิจยัคร้ังน้ี โดยท่ีน าแนวคิดของ (Kotler,1997) มาศึกษาเพื่อเป็น การเสริมความรู้ความเขา้ใจในตวั
แปรใหเ้พิ่มมากขึ้น และวางกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมกบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ 
 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎีที่สัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลอืกซ้ือ 
สามารถแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มหลกั คือ ปัจจยัดา้นปัจเจกบุคคล และปัจจยัดา้นสังคม 

ปัจจัยด้านปัจเจกบุคคล (individual factors) 
1. การรับรู้ (perception) คือ กระบวนการท่ีบุคคลตีความเพื่อมให้เกิดความเขา้ใจขอ้มูล

หรือข่าวสารท่ีไดรั้บ (Harrell, อา้งถึงใน Belch and Belch, 1993:125)   
2. การจูงใจ (motivation) คือ สภาวะภายในบุคคลท่ีกระตุน้ให้เขาท าพฤติกรรมเพื่อให้

บรรลุเป้าหมายบางประการ (Mowen, 1995:191) การจูงใจเป็นแรงกระตุ้นท่ีน าไปสู่การแสดง
พฤติกรรมตามขั้นตอนต่าง ๆ ซ่ึงประกอบด้วยแรงขับ (drive), แรงกระตุ้น (urge), และความ
ปรารถนา (wish or desire)   

3. การเรียนรู้ (learning) คือ การพฒันาพฤติกรรมท่ีเกิดขึ้นอยา่งถาวรจากประสบการณ์
ท่ีไดรั้บ ซ่ึงอาจเป็นประสบการณ์ท่ีเกิดขึ้นกบับุคคลนั้นโดยตรงหรือเกิดจากการสังเกตเหตุการณ์ท่ีมี
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ผลกระทบต่อผูอ่ื้นก็ได ้(Baron, อา้งถึงใน Solomon, 1996:89) โดยเรียนรู้สามารถเกิดขึ้นโดยไม่ได้
ตั้งใจก็ได ้เช่น การท่ีผูบ้ริโภคสามารถจ าตราผลิตภณัฑห์รือท านองเพลงโฆษณาไดโ้ดยท่ีเขาไม่ไดใ้ช้
สินคา้ 
ปัจจัยด้านสังคม (social factors) 

ปัจจัยด้านสังคม เป็นปัจจัยภายนอกท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึง
สามารถเกิดจากความเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กนัระหว่างผูบ้ริโภคและส่ิงแวดลอ้มภายนอก ไดแ้ก่ กลุ่ม
อา้งอิง กลุ่มเพื่อนร่วมงาน กลุ่มผูน้ าทางความคิด ครอบครัว วงจรชีวิต ชั้นทางสังคม หรือ วฒันธรรม 
ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีลว้นมีบทบาทส าคญัในการก าหนดพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคและสามารถส่งผล
ต่อแนวโนม้การเลือกซ้ือสินคา้และบริการต่างๆได ้
 
การวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค 

ศิริวรรณเสรีรัตน์  (2549, น. 190-191) การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือการศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือและการบริโภคสินค้าของผูบ้ริโภค เพื่อให้รับรู้ถึงสาเหตุความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภค เพื่อน าข้อมูลไปใช้ในการตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคและวางแผนกลยุทธ์
การตลาดไดอ้ย่างเหมาะสม โดยค าถามท่ีใช้ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6W1H ไดแ้ก่ 
Who? What? Why? When? Where? และ  How? เพื่ อค้นหาค าตอบ 7 ประการหรือ  7Os ซ่ึ ง
ประกอบดว้ย Occupant, Objects, Objectives, Organization, Occasions, Outlets และ Operation  

ฉตัยาพร เสมอใจ (2549) ไดอ้ธิบายค าถามทั้ง 7 ประการเพิ่มเติมดงัน้ี: 
1. ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is the Target Market?) 
2. ตลาดซ้ืออะไร (What Does the Market Buy?) 
3. ท าไมจึงซ้ือ (Why Does the Market Buy?) 
4. ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who Participates in the Buying?) 
5. ซ้ือเม่ือใด (When Does the Market Buy?) 
6. ซ้ือท่ีไหน (Where Does the Market Buy?) 
7. ซ้ืออยา่งไร (How Does the Market Buy?) 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคในขั้นตอนต่างๆ จะช่วยให้ธุรกิจสามารถน าขอ้มูลไป

ใช้ในคิดค้นกลยุทธ์วางแผนการส่งเสริมการตอบสนองความต้องการผูบ้ริโภคให้ได้มากท่ีสุด 
นอกจากน้ี การรับรู้ถึงความรู้สึกของลูกคา้หลงัการซ้ือและการใชผ้ลิตภณัฑ ์ยงัช่วยใหธุ้รกิจสามารถ
ปรับปรุงสินคา้และบริการใหต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ขึ้น 
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2.4 แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัทฤษฏีการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
2.4.1 เคร่ืองมือในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด 
อทิธิพลแรงกดดันท้ัง 5 ด้าน (5 Force) 
ปัจจัยกดดันทั้ง 5 (Five Forces Model) คือเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิเคราะห์คู่แข่งและ

สภาพแวดล้อมการแข่งขันเพื่อวางแผนกลยุทธ์ต่อการด าเนินธุรกิจโดยมี  Michael E. Porter จาก
มหาวิทยาลยั Harvard เป็นผูค้ิดทฤษฎีน้ี 

Five Forces (5 Forces) มีปัจจยั 5 ดา้นท่ีเป็นปัจจยัภายนอกซ่ึงจะสามารถส่งผลต่อธุรกิจ 
(มณีรัตน์สุพร, 2555) โดยประกอบดว้ยดว้ย 

1.  อุปสรรคกีดขวางการเขา้สู่อุตสาหกรรม 
- การประหยดัจากขนาด (Economies of scale) เน่ืองจากผลิตสินคา้ท่ีเป็น

มาตรฐานจ านวนมากซ่ึงท าใหต้น้ทุนของสินคา้ลดต ่าลงเพราะสามารถลดตน้ทุนคงท่ีต่อหน่วยลดลง 
2. แรงผลกัดนัจากผูผ้ลิตหรือคู่แข่งท่ีมีในอุตสาหกรรม 
- จ านวนคู่แข่งขนัถา้คู่แข่งขนัมีจ าวนมากหรือมีขีดความสามารถพอๆกนั

จะท าใหมี้การแข่งขนัท่ีรุนแรง 
3. อ านาจต่อรองของผูข้าย (ซพัพลายเออร์) 
- จ านวนผูข้ายหรือวตัถุดิบท่ีมีอยู่ถา้มีผูข้ายน้อยรายอ านาจต่อรองของ

ผูข้ายจะสูง 
4. อ านาจการต่อรองของกลุ่มผูซ้ื้อหรือลูกคา้ 
- ปริมาณการซ้ือถา้ซ้ือมากก็มีอ านาจการต่อรองสูง 
5. แรงผลกัดนัซ่ึงเกิดจากสินคา้อ่ืน ๆซ่ึงสามารถใชท้ดแทนได ้
- ระดบัการทดแทนเป็นการทดแทนไดม้ากหรือทดแทนไดน้้อยแค่ไหน

เช่นเคร่ืองปรับอากาศกบัพดัลม 
 

2.4.2 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) 
SWOT คือการส ารวจสภาพการณ์ทั้งภายในและภายนอกองคก์ร ดงันั้น การวิเคราะห์ 

SWOT จึงเป็นการวิเคราะห์สถานการณ์ โดยมุ่งเน้นการตรวจสอบจุดแข็งและจุดอ่อน รวมถึงการ
วิเคราะห์โอกาสและอุปสรรคท่ีเกิดขึ้ นจากปัจจัยทั้ งภายในและภายนอกองค์กร ซ่ึงจะช่วยให้
ผูบ้ริหารทราบถึงการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึ้นภายนอกองค์กร แนวโน้มการเปล่ียนแปลงในอนาคต 
และผลกระทบท่ีอาจมีต่อธุรกิจ (โกมลวงศอ์นนัต ์และอภิชาประกอบเส้ง, 2555)  
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2.4.3การวิเคราะห์คู่แข่ง 
ในการท าธุรกิจไม่ว่าจะเป็นประเภทใดก็ตามจะมีอยู่หน่ึงส่ิงท่ีควรรู้ก่อนท่ีจะเร่ิมธุรกิจ

นัน่ก็คือการรู้จกัคู่แข่งขนัในตลาดหรือท่ีเรียกวา่การท า Competitor Analysis เพื่อดูวา่คู่แข่งของคุณมี
การวางต าแหน่งของแบรนด์หรือสินคา้เป็นอย่างไรมีจุดแข็งจุดอ่อนเป็นอย่างไรเพื่อท่ีจะน ามาเป็น
ขอ้มูลในการพฒันาแบรนดห์รือธุรกิจของคุณใหแ้ตกต่างและสร้างส่วนแบ่งทางการตลาดไดอ้ย่างน่า
ประทบัใจ (ปรีดีนุกุลสมปรารถนา, 2563) โดยมีวิธีการวิเคราะห์คู่แข่ง ดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1 รวบรวมรายช่ือคู่แข่งทั้งหมด 
ระดมสมองกบัทีมในการคน้หาว่าใครบา้งท่ีเป็นคู่แข่งของแบรนด์หรือธุรกิจทั้งคู่แข่ง

หลกัและคู่แข่งรองรวมถึงคู่แข่งท่ีอาจจะเกิดขึ้นในอนาคต 
ขั้นตอนท่ี 2 แยกคู่แข่งออกเป็น 2 กลุ่ม 
กลุ่มท่ีหน่ึงคือคู่แข่งปัจจุบันท่ีเป็นคู่แข่งโดยตรงกับแบรนด์ในต าแหน่งและตลาด

เดียวกนัอีกกลุ่มคือแบรนดห์รือธุรกิจท่ีอยากจะแข่งขนัดว้ยท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมเดียวกบัคุณ 
ขั้นตอนท่ี 3 ใส่ขอ้มูลคู่แข่งขนั 
การวิเคราะห์คู่แข่งจ าเป็นต้องมองในทุกมุมตั้ งแต่วิสัยทัศน์คุณค่ามาจนถึงการ

ออกแบบอตัลกัษณ์ของแบรนด ์(Brand Identity) เช่นพวกโลโกก้ารใชสี้การใช้้ตวัอกัษรและเอามาท า
เป็น Template อย่างง่ายเพื่อเปรียบเทียบคู่แข่งทั้งหมดท่ีมี เช่น หัวใจหลกัของแบรนด์ (จุดมุ่งหมาย
วิสัยทศัน์พนัธกิจคุณค่า), Look and feel เป็นอย่างไร, คุณค่าท่ีลูกคา้จะได้รับ (Value Proposition), 
Tagline, สินคา้และบริการ, ลกัษณะของลูกคา้ (Persona), พวกเขาพูดคุยกบัลูกคา้อย่างไร, จุดแข็ง
จุดอ่อน, ความเหมือน / ความแตกต่าง, อุปสรรค, ช่องทางการตลาด, ช่องทางการส่ือสาร, ช่อง
ทางการท าโฆษณา, ช่องทางการขาย, รายไดแ้ละ อ่ืน ๆ 

ขั้นตอนท่ี 4 วิเคราะห์ธุรกิจของตวัคุณเอง 
เม่ือเห็นขอ้มูลเปรียบเทียบของคู่แข่งแลว้ตอ้งน ามาวิเคราะห์ธุรกิจของตวัเองแลว้น ามา

เปรียบเทียบกบัคู่แข่งว่าในแต่ละหัวขอ้มีอะไรท่ีแตกต่างโดดเด่นหรือดอ้ยกว่าคู่แข่งแลว้พยายามคิด
ให้ออกว่าจุดไหนท่ีจะมีศกัยภาพในการแข่งขนัจุดไหนท่ีไม่ควรเขา้ไปแข่งขนัจุดไหนคือโอกาส
ทางการแข่งขนัซ่ึงความทา้ทายนั้นก็อยู่ท่ีว่าขีดความสามารถในการแข่งขนัท่ีตอ้งเป็นส่ิงท่ีสะทอ้น
ความเป็นตวัตนและความถนดัจริง  

ขั้นตอนท่ี 5 ก าหนดจุดเด่นท่ีแตกต่างของตวัคุณ 
น าจุดเด่นท่ีไม่เหมือนคู่แข่งและตอ้งเป็นจุดท่ีมีศกัยภาพในการท าตลาดและน ามาวาด

ภาพต าแหน่งในตลาดเพื่อดูว่าอยู่จุดไหนและคู่แข่งอยู่จุดไหนดว้ยการใช้  Positioning Chart ซ่ึงก็คือ
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การหาต าแหน่งของแบรนด์หรือธุรกิจในตลาด (Brand Positioning) โดยการวางต าแหน่งนั้นจะท า
ใหเ้ห็นวา่จะท าการส่ือสารการตลาดและเนน้จุดขายอยา่งไร 

การศึกษาท าแผนการตลาดธุรกิจ การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจนั้นจะท าให้
ทราบถึงจุดเด่น จุดดอ้ยของทั้งธุรกิจตนเองและคู่แข่ง ท าใหส้สามารถก าหนดกลยทุธ์ท่ีตรงจุดไดม้าก
ยิง่ขึ้น 
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บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 

ในการวิจยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษาศึกษาธุรกิจผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ในผูท่ี้พกัอาศยัในประเทศไทย โดยมีวิธีการด าเนินงานวิจยัตามล าดบั ดงัน้ี 

3.1 รูปแบบของงานวิจยั 
3.2 กลุ่มตวัอยา่งและประชากรท่ีเลือกใช ้
3.3 วิธีการสุ่มในการใชเ้ลือกตวัอยา่ง  
3.4 เคร่ืองมือท่ีเลือกใชใ้นการวิเคราะห์การวิจยั 
3.5 วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลและกระบวนการในการเก็บขอ้มูล 
3.6 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1 รูปแบบงานวิจัย 
งานวิจัยในคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณในรูปแบบเชิงส ารวจ เก็บข้อมูลผ่าน

แบบสอบถามออนไลน์ และค่วิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ ดว้ยโปรแกรม SPSS จากนั้นท าการสรุปและ
เสนอผลวิจยัตามล าดบั  
 
 

3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการศึกษา 
3.2.1 ประชากร 
กลุ่มของประชากรท่ีเลือกศึกษาในการศึกษางานวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีมีการใช้

ผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพในปัจจุบนั (current users) และ ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์การ
ใชผ้ลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ (lapse users) ในผูท่ี้อาศยัประเทศไทย อาย ุ18 ปีขึ้นไป  
 

3.2.2 กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างท่ีเลือกศึกษาในงานวิจัยในคร้ังน้ีคือ ผูท่ี้ท าการตอบแบบสอบถามใน

ออนไลน์ในกลุ่มตวัอย่างท่ีสนใจผลิตภณัฑ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพเครือข่ายสังคม(Social 
Network) เน่ืองจากประชากรเป็นกลุ่มขนาดใหญ่ และ ไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงน าวิธี
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ค านวณสูตรของ Cochran (Cochran, 1977) มาใช ้โดยระดบัค่าความเช่ือมนัท่ี 95% และค่าความคลาด
เคล่ือนท่ี 5% มีสูตรค านวณดงัน้ี 

สมการ 

n = 
P(1−P)z2

e2
                     

n แทนขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
P แทนค่าเปอร์เซ็นตท่ี์ตอ้งการสุ่มจากประชากรทั้งหมด 
Z แทนระดบัความเช่ือมัน่ 95% (Z เท่ากบั 1.96)  
e แทนค่าความคลาดเคล่ือน (e เท่ากบั 0.05)  

เม่ือแทนสูตร    n = 
0.5(1−0.5)1.962

(0.05)2
                     

= 384.16 ≈ 385 
ดงันั้น งานวิจยัน้ีเลือกใชก้ลุ่มตวัอย่างในการศึกษาจ านวน 385 ผูว้ิจยัจึงไดส้ ารองกลุ่ม

ตวัอย่างเพิ่มจากเดิม เป็นจ านวนทั้งส้ิน 400 คน เพื่อป้องกนั ความผิดพลาดท่ีอาจเกิดขึ้นระหว่างการ
เก็บขอ้มูลใน 
 
 

3.3 วิธีการสุ่มตัวอย่าง  
เลือกกลุ่มตวัอยา่งโดยไม่เป็นไปตามโอกาสทางสถิติ (Non-Probability Sampling) ดว้ย 

4 วิธี  
3.3.1 การสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นการเลือกกลุ่มท่ีผูว้ิจยัใชเ้หตุผลใน            

การเลือกเพื่อความเหมาะสมในการวิจยั โดยผูว้ิจยัเจาะจงเป็นกลุ่มผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑป์ระเภท
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพเป็นอาชีพ ได้แก่ บุคลากรทางการแพทยใ์นสาขาต่างๆ เช่น แพทย ์ทนัต
แพทย ์เภสัชกร และ กลุ่มตวัอย่างท่ีสนใจผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพผ่านเครือข่าย
สังคม(Social Network) เป็นตน้ 

3.3.2 การสุ่มตามความสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการเลือกกลุ่มตัวอย่าง
ตามความสะดวก ในเร่ืองท่ีศึกษา ไดแ้ก่ เพื่อน ครอบครัว คนรอบขา้งของผูวิ้จยั 
 
 
 
 



15 
 

3.4 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
งานวิจยัน้ีไดเ้ลือกใชง้านวิจยัแบบเชิงปริมาณ (Qualitative research) ใชก้ารเก็บขอ้มูล

เป็นการสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) โดยใช้ Google Form โดยไม่มีการระบุช่ือและ 
นามสกุล หรือ ข้อมูลอ่ืนๆท่ีจะสามารถระบุตัวตนผูต้อบแบบสอบถามได้ ผูว้ิจัยได้ท าการสร้าง
แบบสอบถามโดยอา้งอิงจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งโดยแบบสอบถามนั้น
จะประกอบดว้ยค าถาม 6 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเพื่อใชค้ดักรองกลุ่มตวัอย่าง โดยจะตอ้งเป็นกลุ่มผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์
ประเภทอาหารเสริมเพือ่สุขภาพ หรือ เป็นกลุ่มผูเ้คยใช้ผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพือ่สุขภาพท่ี
พกัอาศยัในไทยภายในระยะเวลา 12 เดือนท่ีผ่านมา โดยเป็นค าถามปลายปิด โดยให้เลือกไดเ้พียง 1 
ค าตอบ 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับประชากรศาสตร์ ซ่ึงมีหัวข้อค าถามจ านวน 5 ข้อ 
ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา สถานภาพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยเป็น
ค าถามปลายปิด (Close-ended Question) โดยใหเ้ลือกตอบเพียงค าตอบเดียว ไดแ้ก่ 

1. เพศ จดัเป็นการวดัขอ้มูลประเภท นามบญัญติั (Nominal Scale) 
2. อาย ุเป็นบการวดัขอ้มูลประเภท เรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
3. ระดบัการศึกษา เป็นการวดัขอ้มูลประเภท เรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
4. สถานภาพ เป็นการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นการวดัขอ้มูลประเภท เรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีต่อ

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ซ่ึงเป็นการสอบถามระดบัความส าคญั 
โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นการเก็บขอ้มูลแบบ Likert’s scale 5 ระดบั โดยมีเกณฑก์ารให้คะแนน
ดงัน้ี 

ระดบัความคิดเห็นท่ี มากท่ีสุด 5 คะแนน  
ระดบัความคิดเห็นที มาก 4 คะแนน 
ระดบัความคิดเห็นที เฉยๆ 3 คะแนน  
ระดบัความคิดเห็นที นอ้ย 2 คะแนน  
ระดบัความคิดเห็นที นอ้ยท่ีสุด 1 คะแนน 
ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัญหาท่ีผูต้อบแบบสอบถามพบเก่ียวกบัสุขภาพร่างกาย

ท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพือ่สุขภาพ จ านวน 16 ขอ้ 
ปัญหาดา้นสุขภาพ    จ านวน 4 ขอ้ 
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ปัญหาดา้นความงาม    จ านวน 4 ขอ้ 
ปัญหาดา้นรูปร่าง    จ านวน 4 ขอ้ 
ปัญหาดา้นเสริมสร้างร่างกาย    จ านวน 4 ขอ้ 
ส่วนท่ี 5 แบบสอบถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ประเภทอาหารเสริม

เพื่อสุขภาพ (Customer Satisfaction) ซ่ึงเป็นการสอบถามระดับความคิดเห็น โดยลักษณะของ
แบบสอบถามนั้นจะเป็นการเก็บขอ้มูลแบบ Likert’s scale 5 ระดบั ซ่ึงมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
 
1. แนวโน้มในการซื้อผลติภัณฑ์ประเภทอาหารเสริมเพือ่สุขภาพในอนาคต 

ระดบั 5 คะแนน ซ้ือต่อแน่นอน 
ระดบั 4 คะแนน อาจจะซ้ือต่อ 
ระดบั 3 คะแนน ยงัไม่ตดัสินใจ 
ระดบั 2 คะแนน อาจจะไม่ซ้ือต่อ 
ระดบั 1 คะแนน ไม่ซ้ือต่อแน่นอน 

 
2. การแนะน าผลติภัณฑ์ประเภทอาหารเสริมเพือ่สุขภาพผู้อืน่ 

ระดบั 5 คะแนน แนะน าแน่นอน 
ระดบั 4 คะแนน อาจจะแนะน า 
ระดบั 3 คะแนน ยงัไม่ตดัสินใจ 
ระดบั 2 คะแนน อาจจะไม่แนะน า 
ระดบั 1 คะแนน ไม่แนะน าแน่นอน 
โดยแบบสอบถามในส่วนท่ีเป็น Likert Scales มาตราส่วนค่า (Rating Scale) โดย

ก าหนดน ้าหนกัเป็น 5 ระดบัในการใหค้ะแนนและแปลผลในแต่ละระดบัดงัน้ี 
 

ระดับ 
คะแนน 

ค ว า ม ห ม า ย ข อ ง
ระดับความเห็น 

การแปลผลของ 
ค่าเฉลีย่ของคะแนน 

5 ม า ก ท่ี สุ ด  / ซ้ื อ
แ น่นอน  / แนะน า
แน่นอน 

ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 4.21-5.00 หมายถึง เห็นดว้ยอยางยิง่ 

4 มาก  / อ าจจะ ซ้ือ  /
อาจจะแนะน า 

ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 3.41-4.20 หมายถึง เห็นดว้ย 
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3 เฉยๆ / ยงัไม่ตดัสินใจ ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 2.61-3.40 หมายถึง ไม่แน่ใจ 
2 น้อย / อาจจะไม่ซ้ือ /

อาจจะไม่แนะน า 
ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 1.81-2.60 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 

1 น้อย ท่ี สุ ด  / ไม่ ซ้ื อ
แน่นอน / ไม่แนะน า
แน่นอน 

ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 1.00-1.80 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยางยิง่ 

 
ส่วนท่ี 6 แบบสอบถามเก่ียวกับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อ

สุขภาพ (Purchase intention) เป็นรูปแบบค าถามท่ีสามารถเลือกตอบได้เพียงค าตอบเดียวเท่านั้ น 
ไดแ้ก่ 

1. ความถ่ีในการซ้ือ เป็นการวดัขอ้มูลแบบเรียงล าดบั (Ordinary scale) 
ค าถามแบบเลือกตอบไดห้ลายค าตอบ 
1. เหตุผลในการซ้ือ เป็นการวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal scale) 
2. แหล่งท่ีซ้ือ เป็นการวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal scale) 
3. ชนิดของผลิตภณัฑ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพท่ีเคยซ้ือ เป็นการวดัขอ้มูลแบบ

นามบญัญติั (Nominal scale) 
 
 

3.5 วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมูลและกระบวนการในการเกบ็ข้อมูล 
งานวิจยัในคร้ังน้ีผูวิ้จยัไดใ้ชข้อ้มูลจากแหล่งขอ้มูลจ านวน 2 แหล่ง ดงัน้ี 
 
3.5.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ 
เป็นการเก็บขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามออนไลน์ ดว้ยการโพสต์ขอ้ความช้ีแจง

วตัถุประสงค์ในการท าวิจัยพร้อมรายละเอียดโดยสังเคป ผ่านเครือข่ายสังคม (Social Network) 
พร้อมแนบ Link แบบสอบถามออนไลน์รูปแบบ Google Form  ผา่นช่องทางต่างๆ ดงัน้ี 
 

1. เครือข่ายสังคม X โดยเจาะจงใช้แฮชแทคท่ีเกีย่วข้องกบัผลติภัณฑ์ประเภทอาหาร
เสริมเพือ่สุขภาพ 

2. เครือข่ายสังคม Facebook โดยเจาะจงบนกลุ่มท่ีเกีย่วข้องกับผลติภัณฑ์ประเภท
อาหารเสริมเพือ่สุขภาพ 
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กลุ่ม ร่วมรีวิววิตามินอาหารเสริมท่ีดีท่ีสุดจากผูใ้ชจ้ริง มีสมาชิกจ านวน 7,300 คน  
(https://www.facebook.com/groups/bestvitamin) 
กลุ่มแบ่งปันเมนู สายคลีน ฟิตหุ่น570,000 คน 
(https://www.facebook.com/groups/257867808217987) 
กลุ่ม พวกเราคือผูบ้ริโภคมี สมาชิกจ านวน 790,000 คน 
(https://www.facebook.com/groups/167395380606699) 
เพื่อป้องกนัความเส่ียงของขอ้มูล ผูวิ้จยัจะมีการช้ีแจงนโยบายในเร่ืองการเก็บความลบั

และป้องกนัความเส่ียงของขอ้มูลให้ผูต้อบแบบสอบถามทราบก่อนเร่ิมท าแบบสอบถาม นอกจากน้ี 
ผูวิ้จยัยงัไดต้ั้งค่าใน Google Form เพื่อให้ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามสามารถส่งค าตอบไดเ้พียงคร้ังเดียว 
ซ่ึงท าใหผู้ต้อบไม่สามารถดูผลสรุปค าตอบของบุคคลอ่ืนได ้
 

3.5.2 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ 
ผูว้ิจัยได้มีการค้นคว้าข้อมูลต่างๆจากเอกสารทางวิชาการ บทความทางวิชาการ 

วิทยานิพนธ์ และงานวิจยัต่างๆท่ีมีความเก่ียวขอ้ง รวมถึงขอ้มูลจากเวบ็ไซต์ต่างๆ เพื่อให้งานวิจยัมี
ความสมบูรณ์และเพิ่มระดบัความน่าเช่ือถือยิง่ขึ้น 
 
 

3.6 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
หลงัจากการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามทั้ง 400 ฉบบั ผูวิ้จยัมีการด าเนินการตาม

ขั้นตอนดงัน้ี: 
1. ตรวจสอบผลสรุปถึงความสมบูรณ์ของแบบสอบถามและคัดเลือกเฉพาะ

แบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ 
2. ลงรหัสขอ้มูล โดยแยกขอ้มูลของแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ตามตวัแปรและบนัทึกลง

ในคอมพิวเตอร์ 
3. ประมวลผลและวิเคราะห์ผลขอ้มูลท่ีไดจ้ากการลงรหสัโดยใชโ้ปรแกรม SPSS 
เม่ือการเก็บขอ้มูลผลค าตอบจากกลุ่มตวัอยา่งเสร็จส้ิน จะน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ทาง

สถิติ โดยใชโ้ปรแกรม SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) เพื่อหาขอ้สรุปท่ีสอดคลอ้ง
กบัวตัถุประสงคข์องงานวิจยั โดยการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติสามารถแบ่งออกเป็น 2 ขั้นตอนหลกั 
ดงัน้ี: 

6.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 



19 
 

การอธิบายลกัษณะของผูต้อบแบบสอบถามจากการวิเคราะห์ขอ้มูลประชากรศาสตร์ 
เช่น เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รวมถึงพฤติกรรมการซ้ือ โดยน าเสนอ
ออกมาในรูปแบบของค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย ร้อยละ และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

6.2 การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
การคิดวิเคราะห์ข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ี

สามารถส่งผลต่อความพึงพอใจและความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของ
ผูต้อบแบบสอบถาม รวมถึงปัญหาทางสุขภาพท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการแกไ้ข เพื่อตรวจสอบสมมติฐาน
การวิจยั เช่น การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) และการวิเคราะห์การ
ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) รวมถึงการหาปัจจยัท่ีสามารถมีอิทธิพลต่อตวัแปรทั้ง
ทางตรงและทางออ้มตามความเหมาะสม 
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บทที่4 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 
 

งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษากลยุทธ์การด าเนินธุรกิจและสร้างศกัยภาพในการ
แข่งขันของกลุ่มธุรกิจประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ (Vitamin and Nutrition) กรณีศึกษาการ
ทบทวนวรรณกรรมจึงเป็นการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัดงักล่าว โดย
รายละเอียด ของการทบทวนวรรณกรรมมีดงัน้ี 

4.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีสัมพนัธ์เก่ียวกบัปัจจยัประชากรศาสตร์ 
4.2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีสัมพนัธ์กบัทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4P 
4.3 แนวคิดและทฤษฎีท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
4.4 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ 
 
 

4.1 ข้อมูลเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
การรวบรวมขอ้มูลของการวิจยัในคร้ังน้ี ขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีค านวณไวอ้ยู่ท่ี 385 คน 

โดยผูว้ิจยัไดท้ าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 คน เป็นระยะเวลา 2 เดือน เร่ิม
ตั้งแต่วนัท่ี 12 สิงหาคม – 12 ตุลาคม 2567 ท าการแจกแบบสอบถามดว้ยตนเองและท าแบบสอบถาม
ออนไลน์เพื่อกระจายไปยงัส่ือออนไลน์ต่างๆ เช่น ไลน์  เฟซบุ๊ก เป็นตน้ ทั้งน้ีผูวิ้จยัสามารถเก็บ
ขอ้มูลไดท้ั้งหมด 411ชุด แต่เน่ืองจากมีแบบสอบถามท่ีมีขอ้มูลครบถว้นสมบูรณ์เพียง 406 ชุด อีก 5 
ชุดเป็นแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัคดัออก เพราะเป็นผูท่ี้ไม่ไดมี้อายุอยูใ่นช่วงท่ีก าหนดคือ 27-44 ปี อีกทั้ง
มีบางส่วนท่ีเป็นผูท่ี้ไม่เคยซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ซ่ึงข้อมูลทางประชากรศาสตร์ของกลุ่ม
ตวัอยา่งจะมีรายละเอียดต่างๆดงัต่อไปน้ี 
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ผลการวิจัย 
ตารางท่ี 4.1.1 จ านวนและร้อยละ ท่ีน ามาจ าแนกตามลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 
 

ลกัษณะทางประชากร จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ    
 ชาย 165 40.6 
 หญิง 241 59.4 
 รวม 406 100 
2. อาย ุ    
 18-26 ปี 81 20.0 
 27-42 ปี 220 54.2 
 43-58 ปี 98 24.1 
 59 ปี ขึ้นไป 7 1.7 
 รวม 406 100 
3. ระดบัทางการศึกษา    
 มธัยมศึกษาตอนปลาย 2 0.5 
 ปริญญาตรี หรือ เทียบเท่า 381 93.8 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 23 5.7 
 รวม 406 100 
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    
 15,001 -20,000 บาท 76 18.7 
 20,001 -30,000 บาท 89 21.9 
 30,001 -40,000 บาท 124 30.5 
 40,001 -50,000 บาท 87 21.4 
 50,000 บาทขึ้นไป 30 7.4 
 รวม 406 100 
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จากตารางท่ี 4.1.1  แสดงลกัษณะทางประชากรท่ีศึกษาทั้งส้ินจ านวน 406 คน จ าแนก
ลกัษณะทางประชากรไดด้งัน้ี 

1. เพศ 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลจ านวนผูเ้ขา้ร่วมการศึกษา 406 คน พบวา่ ผูห้ญิงมี

จ านวนมากกว่าผูช้าย โดยผูห้ญิงสามารถคิดเป็นร้อยละ 59.4% (241 คน) ในขณะท่ีผูช้ายคิดเป็นร้อย
ละ 40.6% (165 คน) 

2. อาย ุ
ในการส ารวจกลุ่มอายุ พบว่ากลุ่มอายุ 27-42 ปี เป็นกลุ่มมีจ านวนมาก

ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 54.2% (220 คน) ขณะท่ีกลุ่มอายุ 18-26 ปี สามารถคิดเป็นร้อยละ 20.0% (81 
คน) กลุ่มอาย ุ43-58 ปี สามารถคิดเป็นร้อยละ 24.1% (98 คน) และกลุ่มอาย ุ59 ปีขึ้นไปมีเพียงร้อยละ 
1.7% (7 คน) ผลส ารวจพบวา่ผูเ้ขา้ร่วมส่วนใหญ่มีอายใุนช่วงวยัท างาน 

3. ระดบัการศึกษา 
ผูเ้ขา้ร่วมส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ซ่ึงมีร้อยละ

สูงถึง 93.8% (381 คน) ขณะท่ีมีผูท่ี้มีการจบการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี 5.7% (23 คน) และมีผูท่ี้มี
การจบการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย 0.5% (2 คน) 

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
พบว่าผูท่ี้เขา้ร่วมกลุ่มใหญ่ท่ีสุดมีรายไดใ้นช่วง 30,001 - 40,000 บาท คิด

เป็นร้อยละ 30.5% (124 คน) ขณะท่ีรายไดใ้นช่วง 20,001 - 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 21.9% (89 
คน) ผูท่ี้มีรายไดอ้ยู่ในช่วง 40,001 - 50,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 21.4% (87 คน) และรายไดใ้นช่วง 
15,001 - 20,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 18.7% (76 คน) โดยรายไดม้ากกว่า 50,000 บาทมีเพียงร้อยละ 
7.4% (30 คน) ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นถึงระดบัความมัน่คงทางการเงินของกลุ่มตวัอยา่งในงานวิจยัน้ี 

สรุป 
จากผลวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ พบว่า ผูห้ญิงมี

จ านวนมากกวา่ผูช้าย และกลุ่มอายท่ีุมีจ านวนมากท่ีสุดคือ อายรุะหวา่งช่วง 27-42 ปี โดยมีระดบัทาง
การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ในช่วง 30,001 - 40,000 บาท ซ่ึง
แสดงถึงความมัน่คงทางการเงินท่ีดีของผูเ้ขา้ร่วม. 
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4.2. ผลการศึกษาระดับความส าคัญของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมี
อทิธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ ผลติภัณฑ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของคนไทย
ที่อาศัยในประเทศไทย 
 
ตารางท่ี 4.2.1 ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างในด้าน
ผลติภัณฑ์ (Product) 
 
หวัขอ้ท่ีประเมิน �̅� S.D. ระดบัความคิดเห็น 
 1.มาตรฐานการผลิตท่ี ดีได้ รับการ รับรอง
คุณภาพจากต่างประเทศ 

4.81 .514 มากท่ีสุด 

2.มาตรฐานการผลิตท่ีดีได้รับการรับรองจาก
คุณภาพ อย. 

4.77 .510 มากท่ีสุด 

3.รูปแบบของผลิตภณัฑเ์ช่น แบบเมด็ แบบเมด็ฟู่  
แบบผงละลายน ้า หรือแบบซองส าหรับด่ืม 

4.45 .664 มากท่ีสุด 

4. รสชาติของผลิตภณัฑ ์ 4.34 .546 มากท่ีสุด 
5. ผลิตภณัฑมี์หลายขนาดใหเ้ลือกซ้ือ 4.32 .653 มากท่ีสุด 
6. ผลิตภณัฑเ์ป็นยีห่อ้ท่ีมีช่ือเสียง 4.54 .581 มากท่ีสุด 
7. มีการแสดงขอ้มูลของส่วนผสมครบถว้นบน
ผลิตภณัฑ ์

4.67 .490 มากท่ีสุด 

รวม 4.56 .297 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.2.1 ระดบัความคิดเห็นโดยรวมของกลุ่มตวัอยา่งในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product)  ในภาพรวมมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.56 โดยอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาใน
หัวขอ้ท่ีใช้ในประเมินรายด้าน พบว่า ด้านท่ีเห็นด้วยสูงท่ีสุดคือ มาตรฐานการผลิตท่ีดีได้รับการ
รับรองคุณภาพจากต่างประเทศ โดยมีค่าเฉล่ียความคิดเห็นสูงท่ีสุดอยูใ่นระดบั 4.81 
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ตารางท่ี 4.2.2 ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างในด้านราคา 
(Price) 
 
หวัขอ้ท่ีประเมิน �̅� S.D. ระดบัความคิดเห็น 
1. ผลิตภณัฑมี์ราคาตามขนาดท่ีหลากหลาย 4.53 .500 มากท่ีสุด 
2. ราคาสินคา้ถูกกว่าสินคา้ประเภทเดียวกันใน
ยีห่อ้อ่ืน 

4.48 .500 มากท่ีสุด 

รวม 4.51 .364 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.2.2 ระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างในปัจจยัดา้นราคา (Price)  ใน
ภาพรวมมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.51 โดยอยู่ในระดับเห็นดว้ยมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาในหัวข้อท่ีใช้
ประเมินรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ ผลิตภณัฑมี์ราคาตามขนาดท่ีหลากหลาย โดยมี
ค่าเฉล่ียความคิดเห็นสูงท่ีสุดอยูใ่นระดบั 4.53 
 
ตารางท่ี 4.2.3 ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างในด้าน
ช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) 
 
หวัขอ้ท่ีประเมิน �̅� S.D. ระดบัความคิดเห็น 
1. สินคา้มีการจดัจ าหน่ายท่ีร้านขายยา 4.78 .633 มากท่ีสุด 
2. สินค้ามีการจัดจ าหน่ายท่ีร้านวิตามินอาหาร
เสริมโดยเฉพาะ 

4.76 .601 มากท่ีสุด 

3. สินค้ามีการจัดจ าหน่ายออนไลน์ ส่งตรงถึง
บา้น 

4.58 .565 มากท่ีสุด 

4. สินคา้มีขายในหา้งสรรพสินคา้ 4.56 .588 มากท่ีสุด 
รวม 4.67 .420 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.2.3 ระดบัทางความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างในหัวขอ้ปัจจยัดา้นช่องทาง

จดัจ าหน่าย (Place) ในภาพรวมมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.67 โดยอยู่ในระดบัเห็นด้วยมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณาในหัวขอ้ท่ีใช้ประเมินรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีเห็นดว้ยสูงท่ีสุดคือ สินคา้มีการจดัจ าหน่ายท่ี
ร้านขายยา โดยมีค่าเฉล่ียความคิดเห็นสูงท่ีสุดอยูใ่นระดบั 4.78 



25 
 

ตารางท่ี 4.2.4 ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างในด้าน
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 
หวัขอ้ท่ีประเมิน �̅� S.D. ระดบัความคิดเห็น 
1. มีค าแนะน าจากผูมี้ช่ือเสียงเช่น ดารา นักแสดง 
นกัร้อง 

4.71 .713 มากท่ีสุด 

2.มี ค า แนะน า จ า ก  อินฟลู เ อน เซอ ร์ ผ่ า น ส่ื อ
อินเตอร์เน็ต 

4.70 .664 มากท่ีสุด 

3.มีค าแนะน าจากบุคลากรทางการแพทย ์ 4.58 .527 มากท่ีสุด 
4 มีการลดราคา 4.26 .571 มากท่ีสุด 
5.มีการใหข้องแถม 4.26 .643 มากท่ีสุด 
6. มีการประชาสัมพนัธ์โปรโมทผา่นส่ือออนไลน์ 4.56 .644 มากท่ีสุด 
7.มีการให้ความรู้เก่ียวกับ ประโยชน์ของวิตามิน
อาหารเสริมต่างๆ 

4.73 .491 มากท่ีสุด 

8. มีการรีวิวผลิตภณัฑใ์นอินเตอร์เน็ต 4.60 .579 มากท่ีสุด 
9. ทางดา้นอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของพนกังานขาย 4.57 .647 มากท่ีสุด 
รวม 4.55 .389 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.2.4 การประเมินทางความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างในดา้นการส่งเสริม

การตลาด (Promotion) โดยรวมมีคะแนนเฉล่ียเท่ากับ 4.55 ซ่ึงอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณาในหัวข้อท่ีใช้ประเมินรายด้าน พบว่าด้านท่ีได้รับความเห็นเห็นด้วยสูงท่ีสุดคือ การให้
ความรู้เก่ียวกับประโยชน์ของวิตามินอาหารเสริมต่างๆ โดยมีค่าเฉล่ียความคิดเห็นสูงท่ีสุดอยู่ใน
ระดบั 4.73 
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ตารางท่ี 4.2.5 ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจเลอืกซื้อผลติภัณฑ์ประเภทอาหารเสริมเพือ่สุขภาพของคนไทยท่ีอาศัย
ในประเทศไทย 
 
หวัขอ้ท่ีประเมิน �̅� S.D. ระดบัความคิดเห็น 
1.ผลิตภณัฑ ์ 4.56 .297 มากท่ีสุด 
2.ราคา 4.51 .364 มากท่ีสุด 
3.ช่องทางจดัจ าหน่าย  4.67 .420 มากท่ีสุด 
4.การส่งเสริมการตลาด 4.55 .389 มากท่ีสุด 
รวม 4.57 .608 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.2.5 ระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งในปัจจยัดา้นต่างๆ ในภาพรวมมี

คะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.57 โดยอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาในหัวขอ้ท่ีใชป้ระเมินราย
ดา้น พบว่า ดา้นท่ีเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย  มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบั 4.67 รองลงมาคือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์โดยมีค่าเฉล่ียทางความคิดเห็นอยูใ่นระดบั 4.56  ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยูใ่นระดบั 4.55  และปัจจยัดา้นราคามีค่าเฉล่ีย
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบั 4.51  
 
 

4.3 ผลวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลติภัณฑ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพของคนไทยที่อาศัยในประเทศไทย 
 
ตารางท่ี 4.3.1 ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างด้าน
ระดับการตัดสินใจเลอืกซื้อสินค้าผลติภัณฑ์ประเภทอาหารเสริมเพือ่สุขภาพของคนกลุ่ม คนไทยท่ี
อาศัยในประเทศไทย 
: ตัวแปรตาม 
 
หวัขอ้ท่ีประเมิน �̅� S.D. ระดบัความคิดเห็น 
ท่านมีความตั้งใจซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพแบ
รนดใ์หม่ๆ มาทดลองใชอ้ยูเ่สมอ 

4.69 .791 มากท่ีสุด 
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ท่านจะมีการซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพถึงแมจ้ะ
มีราคาเพิ่มสูงขึ้น 

4.69 .617 มากท่ีสุด 

ท่านเป็นผูต้ดัสินใจซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ดว้ยตวัท่านเอง 

4.47 .573 มากท่ีสุด 

ท่านตั้งใจซ้ือและบอกต่อผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
เพื่อสุขภาพใหก้บัคนใกลต้วัและสังคมออนไลน์ 

4.42 .594 มากท่ีสุด 

รวม 4.57 .476 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.3.1  จากการส ารวจพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัทางการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ โดยมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.57 ซ่ึงอยู่ในระดบัเห็นดว้ย
มากท่ีสุด เม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้ พบว่าความคิดเห็นท่ีผลลพัธ์เห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ การท่ีท่านมี
ความตั้งใจท่ีจะซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพแบรนด์ใหม่ๆ มาทดลองใช้อย่างสม ่าเสมอ และท่านจะ
ยงัคงซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพแมร้าคาจะสูงขึ้น ซ่ึงมีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยู่ท่ี 4.69 รองลงมาคือ
การท่ีท่านเป็นผูต้ดัสินใจซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพดว้ยตวัเอง โดยมีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยูท่ี่ 4.47 
และหัวขอ้ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือและบอกต่อผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพให้กบัคนใกลต้วัและใน
สังคมออนไลน์ โดยมีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยูท่ี่ 4.51 
 
ตารางท่ี 4.3.2 จ านวนและร้อยละเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลือกซื้อผลติภัณฑ์ประเภทอาหารเสริมเพือ่
สุขภาพของคนไทยท่ีอาศัยในประเทศไทย 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ จ า น ว น 
(คน) 

ร้อยละ 

1. ท่านบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพบ่อยเพียงใด   
 1-2 วนัต่อสัปดาห์ 22 5.4 
 3-4 วนัต่อสัปดาห์ 10 2.5 
 5-6 วนัต่อสัปดาห์ 5 1.2 
 ทุกวนั 369 90.9 
 รวม 406 100 
2. ท่านบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพเฉล่ียคร้ังละก่ีชนิดใน 1 อาทิตย ์   
 1-2 ประเภท 254 62.6 
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 3-4 ประเภท 146 36.0 
 4-5 ประเภท 4 1.0 
 6 ประเภทขึ้นไป 2 .5 
 รวม 406 100 
3. ท่านมีค่าใชจ่้ายส าหรับซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพเฉล่ียคร้ังละก่ีบาท   
 นอ้ยกวา่ 500 บาท/คร้ัง 1 .2 
 500-1000 บาท/คร้ัง 222 54.7 
 1,001–2,000 บาท/คร้ัง 172 42.4 
 2,001 –3,000บาท/คร้ัง 9 2.2 
 3,000 –5,000 บาท/คร้ัง 2 .5 
 รวม 406 100 

 
จากตารางท่ี 4.3.2  พิจารณาตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์

ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของคนไทยท่ีอาศยัในประเทศไทย พบวา่ 
 

1. ความถี่ในการบริโภคอาหารเสริมเพือ่สุขภาพ 
ผูเ้ข้าร่วมกลุ่มใหญ่มีการบริโภคอาหารเสริมทุกวนั คิดเป็นร้อยละ 90.9 (369 คน) 

ในขณะท่ีมีเพียบริโภค 1-2 วนัต่อสัปดาห์  หรือคิดเป็นร้อยละ 5.4 (22 คน) บริโภค 3-4 วนัต่อสัปดาห์ 
คิดเป็นร้อยละ 2.5 (10 คน) และบริโภค 5-6 วนัต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 1.2 (5 คน) 
2. จ านวนประเภทอาหารเสริมที่บริโภคเฉลีย่ต่อสัปดาห์ 

เม่ือพิจารณาจ านวนประเภทของอาหารเสริมท่ีบริโภคเฉล่ียต่อสัปดาห์ พบว่าผูเ้ขา้ร่วม
ส่วนใหญ่บริโภค 1-2 ประเภท คิดเป็นร้อยละ 62.6 (254 คน) รองลงมาคือ บริโภค 3-4 ประเภท คิด
เป็นร้อยละ 36.0 (146 คน) บริโภค 4-5 ประเภท คิดเป็นร้อยละ 1.0 (4 คน), และบริโภค 6 ประเภท
ขึ้นไป มีเพียงร้อยละ 0.5 (2 คน) 
3. ค่าใช้จ่ายโดยเฉลีย่ในการซื้ออาหารเสริมเพือ่สุขภาพ 

ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ คน้พบว่าผูเ้ขา้ร่วมแบบสอบถามกลุ่ม
ใหญ่ใชจ่้ายในช่วง 500-1,000 บาทต่อคร้ัง โดยสามารถคิดเป็นร้อยละ 54.7 (222 คน) ล าดบัถดัลงมา
คือ ค่าใชจ่้าย 1,001–2,000 บาทต่อคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 42.4 (172 คน) ค่าใชจ่้ายนอ้ยกว่า 500 บาทต่อ
คร้ังมีเพียงร้อยละ 0.2 (1 คน) ใช้จ่าย 2,001–3,000 บาทต่อคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 2.2 (9 คน) ท่ี และ
ค่าใชจ่้าย 3,000–5,000 บาทต่อคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 0.5 (2 คน) 
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สรุป 
โดยรวมแลว้ ผลการวิเคราะห์บ่งช้ีถึงแนวโนม้ท่ีผูเ้ขา้ร่วมมีการบริโภคอาหารเสริมเพื่อ

สุขภาพอยา่งสม ่าเสมอและมีค่าใชจ่้ายท่ีค่อนขา้งสูงในการซ้ือผลิตภณัฑเ์หล่าน้ี. 
 
ผลวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนของพฤติกรรรมการเลือกซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพือ่สุขภาพเพือ่
ประโยชน์แก่ผู้ใด และ เลอืกซื้อประเภทใด  
เน่ืองจากแบบอบถามเป็นการมให้ตอบมากกว่า 1 ค าตอบจึงสรุปเป็น 5 อนัดบัท่ีคนตอบมากท่ีสุด
ดงัน้ี 
 
เลอืกซื้อผลติภัณฑ์อาหารเสริมเพือ่ผลประโยชน์ต่อผู้ใด 

1.เพื่อไดผ้ลประโยชน์ต่อตวัเอง      จ านวน 393 คร้ัง 
2.เพื่อไดผ้ลประโยชน์ต่อพ่อแม่     จ านวน 106 คร้ัง 
3.เพื่อไดผ้ลประโยชน์ต่อญาติผูใ้หญ่      จ านวน 66 คร้ัง 
4.เพื่อตามกระแสสังคมในการรักสุขภาพ     จ านวน  8  คร้ัง 
5.เพื่อเยีย่มผูป่้วย         จ านวน  5  คร้ัง 
6.เพื่อเป็นของฝากในวนัส าคญั หรือเทศกาลต่างๆ    จ านวน  6  คร้ัง 

 
เลอืกซื้อผลติภัณฑ์อาหารเสริมประเภทใด 

1.อาหารเสริมบ ารุงสุขภาพ       จ านวน 251 คร้ัง 
2.อาหารเสริมดูแลรูปร่าง        จ านวน 102 คร้ัง 
3.อาหารเสริมความงาม        จ านวน  98  คร้ัง 
4.อาหารเสริมทางการแพทย ์      จ านวน  13  คร้ัง 

 
เลอืกซื้ออาหารเสริมเพือ่สุขภาพประเภทอาหารเสริมบ ารุงสุขภาพชนิดใด 

1.น ้ามนัปลา          จ านวน 213 คร้ัง 
2.ไม่ซ้ือ            จ านวน 146 คร้ัง 
3.วิตตามินดี          จ านวน  141  คร้ัง 
4.วิตามินรวม          จ านวน  106  คร้ัง 
5.วิตามินซี          จ านวน 105 คร้ัง 
6.แคลเซียม          จ านวน  93 คร้ัง 
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7.วิตามินบี          จ านวน  29 คร้ัง 
8.โปรไบโอติก          จ านวน  19 คร้ัง 
9.วิตามินซีเอ          จ านวน  17 คร้ัง 
10.แมกนีเซียม          จ านวน  12 คร้ัง 
12.ลูทีน            จ านวน   7  คร้ัง 
13.บิลเบอร่ี          จ านวน   6  คร้ัง 
14.แอสตร้าแซนทิน         จ านวน   1  คร้ัง 

 
เลอืกซื้ออาหารเสริมเพือ่สุขภาพประเภทอาหารเสริมความงามชนิดใด 

1.ไม่ซ้ือ            จ านวน 301 คร้ัง 
2.แอสตร้าแซนทิน          จ านวน  54  คร้ัง 
3.คอลลาเจน          จ านวน  45  คร้ัง 
4.สารสกดัจากเมลด็องุ่น        จ านวน  27  คร้ัง 
5.กลูตาไทโอน          จ านวน   9   คร้ัง 
6.เรสเวอราทรอล         จ านวน   2   คร้ัง 

 
เลอืกซื้ออาหารเสริมเพือ่สุขภาพประเภทอาหารเสริมรูปร่างชนิดใด 

1.ไม่ซ้ือ            จ านวน 293 คร้ัง 
2.เวยโ์ปรตีน          จ านวน  56  คร้ัง 
3.ไฟเบอร์          จ านวน  53  คร้ัง 
4. BCAA          จ านวน  16  คร้ัง 
5. Plant-based protein         จ านวน   2   คร้ัง 

 
เลอืกซื้ออาหารเสริมเพือ่สุขภาพประเภทอาหารเสริมการแพทย์ชนิดใด 

1.ไม่ซ้ือ            จ านวน 394 คร้ัง 
2.อาหารทางแพทยสู์ตรอาหารครบถว้น     จ านวน  11  คร้ัง 
3.อาหารทางแพทยสู์ตรเฉพาะโรค       จ านวน   4   คร้ัง 
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4.4. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อระดับการตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ประเภทอาหาร
เสริมเพือ่สุขภาพของคนไทยที่อาศัยในประเทศไทย 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐานเร่ือง
ปัจจยัท่ีมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของคนไทยท่ี
อาศยัในประเทศไทย มีดงัน้ี  

สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์
แตกต่างกนัจะมีระดบัทางการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของคน
ไทยท่ีอาศยัในประเทศไทยแตกต่างกนั  

สมมติฐานท่ี 1.1 ผู ้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกันมีระดับทางการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของคนไทยท่ีอาศยัในประเทศไทยแตกต่างกนั 

สถิติท่ีเลือกใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชท้ดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย 2 กลุ่มท่ี เป็น
อิสระต่อกัน ( Independence Sample t-test) และการทดสอบสมมติฐานท่ีระดับความเช่ือมนั 95%  
โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test หากค่า
แปรปรวนของขอ้มูลเท่ากันในทุกๆกลุ่มให้ทดสอบค่า t ด้วย Equal variances assumed และถา้ค่า
แปรปรวนของ ขอ้มูลไม่เท่ากนัทุกกลุ่มใหท้ดสอบค่า t ดว้ย Equal variance not assumed 
 
ตารางท่ี  4.4.1 แสดงค่าความแปรปรวนระดับการตัดสินใจเลอืกซื้อผลติภัณฑ์ประเภทอาหารเสริม
เพือ่สุขภาพของ คนไทยท่ีอาศัยในประเทศไทย จ าแนกตามเพศ 
 
ตัวแปรตาม Levene’s test for Equality of Variance 

F Sig. 
ระดับการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ประเภท
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ 

 
19.922 

 
.000 

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.4.1 พบว่า ระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภทอาหารเสริม

เพื่อสุขภาพ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 มีค่ามากกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่ามีค่าความ
แปรปรวนประชากรของทั้ง 2 กลุ่มแตกต่างกนั จึงตอ้งน า t-test มาใช้ในส่วน Equal Variances not 
assumed 
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ตารางท่ี 4.4.2  แสดงค่าความแปรปรวนระดับการตัดสินใจเลอืกซื้อผลติภัณฑ์ประเภทอาหารเสริม
เพือ่สุขภาพของ คนไทยท่ีอาศัยในประเทศไทย จ าแนกตามเพศ 
 
ตัวแปรตาม ค่าเฉลีย่  

t-value 
 
df. 

 
Sig. เพศชาย เพศหญิง 

ระดับการตดัสินใจเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑ์ประ เภท
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ 

 
4.67 

 
4.49 

 
4.211 

 
385 

 
.000 

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติเพื่อทดสอบสมมติฐาน พบวา่การซ้ือ

ผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของ คนไทยท่ีอาศยัในประเทศไทย ดว้ยค่าสถิติ t-test มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.000 มีค่ามากกว่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 จึงได้ผลสรุปว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศท่ี
แตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของคนไทยท่ี
อาศยัในประเทศไทย แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้มีระดบัการตดัสินใจเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของคนไทยท่ีอาศยัในประเทศไทย แตกต่างกนั 

สถิติท่ีไดเ้ลือกใช้ในการวิเคราะห์คือค่าสถิติของการทดสอบค่าความแปรปรวนทาง
เดียว  (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ท่ีระดับความเ ช่ือมันร้อยละ 95 ถ้า
สมมติฐานขอ้ใดมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยตอ้งมีค่าฉล่ียอยา่งนอ้ยหน่ึง
คู่ ท่ีแตกต่างกันเพื่อน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน โดยวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least –Significant 
Difference เพื่อคน้หาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดท่ีมีตวามแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.4.3 ระดับการตัดสินใจเลอืกซื้อผลติภัณฑ์ประเภทอาหารเสริมเพือ่สุขภาพของคนไทยท่ี
อาศัยในประเทศไทย จ าแนกตามอายุ 
 

 
ตัวแปรตาม 

 
ANOVA 

 
df 

Sum of 
Squares 

Mean 
Square F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม  3 17.543 5.848 31.726* .000 
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ระดับการตัดสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
ประเภทอาหารเสริม
เพื่อสุขภาพ 

ภายในกลุ่ม 402 74.095 .184   

รวม 405 91.637    

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.4.3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติเพื่อทดสอบสมมติฐาน จ าแนกตาม

อายุ โดยได้มีการใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way Anova) ความแตกต่างของ
ระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ปรากฏว่า ค่าสถิติ ทดสอบ 
F(3,402) = 31.726, Sig. = 0.000 จึงสรุปไดว้่าผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุท่ีแตกต่างกนัจะส่งผลให้มีระดบั
การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 

ดงันั้นเพื่อให้ทราบว่า กลุ่มของอายุท่ีมีความแตกต่างกนัจะตอ้งจะตอ้งท าการทดสอบ
หลังการวิเคราะห์ (Posthoc test) โดยวิธีการเปรียบเทียบพหุคูณแบบ LSD หรือ Fisher’s Least –
Significant Difference เพื่อน ามาวิเคราะห์ความแปรปรวนของอายุกับการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ดงัแสดงในตารางดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.4.4 เปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่อายุกบัการตัดสินใจเลอืกซื้อผลติภัณฑ์ประเภทอาหาร
เสริมเพือ่สุขภาพ  
 

อายุ 
(I) 

อายุ (J) 
18-26 ปี 
(I-J) 

24-42 ปี 
(I-J) 

43-58 ปี 
(I-J) 

59 ปีขึ้นไป 
(I-J) 

18-26 ปี - .222* 
.000 

.116 

.072 
1.601* 
.000 

24-42 ปี - - -.106* 
.043 

1.379* 
.000 

43-58 ปี - - - 1.485* 
.000 

59 ปีขึ้นไป - - - - 
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*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.4.4 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างรายคู่แบบ LSD อายุกบัการตดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ โดยเฉล่ีย พบวา่  
1. ค่า Sig. ระหว่างผูบ้ริโภคช่วงวยั 18-26 ปี และช่วงวยั 24-42 ปี มีค่าเท่ากบั 0.000 ต ่า

กว่า 0.05 ตีความไดว้่า การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภควยั 18-26 ปี 
แตกต่างจากผูบ้ริโภควยั 24-42 ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีวยั 18-26 ปี 
มีแนวโนม้ในการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพมากกวา่ผูบ้ริโภคในช่วงอาย ุ24-42 ปี 

2. ค่า Sig. ระหวา่งผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอาย ุ18-26 ปี กบัผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอาย ุ59 ปีขึ้นไป มี
ค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงต ่ากว่า 0.05 หมายความว่า การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริม
เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุ 18-26 ปี แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 59 ปีขึ้นไป อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุ 18-26 ปี มีแนวโน้มในการตดัสินใจเลือก
ซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพมากกวา่ผูบ้ริโภคในกลุ่มช่วงอาย ุ59 ปีขึ้นไป 

3. ค่า Sig. ระหว่างผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอาย ุ24-42 ปี กบัผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอาย ุ43-58 ปี มีค่า
เท่ากบั 0.043 ซ่ึงต ่ากว่า 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอาย ุ24-42 ปี แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอาย ุ43-58 ปี อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุ 24-42 ปี มีการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหาร
เสริมเพื่อสุขภาพนอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอาย ุ43-58 ปี 

4. ค่า Sig. ระหวา่งผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอาย ุ24-42 ปี กบัผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอาย ุ59 ปีขึ้นไป มี
ค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงต ่ากว่า 0.05 หมายความว่า การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริม
เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุ 24-42 ปี แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุ 59 ปีขึ้นไป อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุ 24-42 ปี มีแนวโน้มในการตดัสินใจเลือก
ซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพมากกวา่ผูบ้ริโภคในกลุ่มช่วงอาย ุ59 ปีขึ้นไป 

5. ค่า Sig. ระหวา่งผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอาย ุ43-58 ปี กบัผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอาย ุ59 ปีขึ้นไป มี
ค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงต ่ากว่า 0.05 หมายความว่า การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริม
เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุ 43-58 ปี แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 59 ปีขึ้นไป อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุ 43-58 ปี มีแนวโน้มในการตดัสินใจเลือก
ซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอาย ุ59 ปีขึ้นไป 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของคนไทยท่ีอาศยัในประเทศไทยแตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.4.5 ระดับการตัดสินใจเลอืกซื้อผลติภัณฑ์ประเภทอาหารเสริมเพือ่สุขภาพของคนไทยท่ี
อาศัยในประเทศไทย จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

 
ตัวแปรตาม 

 
ANOVA 

 
Df 

Sum of 
Squares 

Mean 
Square F Sig. 

ระดับการตัดสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
ประเภทอาหารเสริม
เพื่อสุขภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม  2 23.605 11.802 69.912* .000 

ภายในกลุ่ม 403 68.033 .169     

รวม 405 91.637    

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.4.5 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติเพื่อทดสอบสมมติฐาน จ าแนกตาม

ระดบัการศึกษา โดยใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way Anova) ความแตกต่างของ
ระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ปรากฏว่าค่าสถิติท่ีทดสอบ 
F(2,403) = 69.912, Sig. = 0.000 จึงสรุปได้ว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกนัจะมีระดบั
การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 

ดงันั้นเพื่อใหท้ราบวา่ กลุ่มระดบัการศึกษาใดท่ีมีความแตกต่างกนัจะตอ้งจะตอ้งท าการ
ทดสอบหลงัการวิเคราะห์ (Posthoc test) โดยวิธีการเปรียบเทียบพหุคูณแบบ LSD หรือ Fisher’s 
Least –Significant Difference เพื่อวิเคราะห์ความแปรปรวนของระดับการศึกษากับการตัดสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ดงัแสดงในตารางดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.4.6 เปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ระดับการศึกษากบัการตัดสินใจเลอืกซื้อผลติภัณฑ์
ประเภทอาหารเสริมเพือ่สุขภาพ  
 

 
ระดับการศึกษา 
(I) 

 
ระดับการศึกษา (J) 
มธัยมศึกษาตอนปลาย 
(I-J) 

ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 
(I-J) 

สูงกวา่ปริญญาตรี 
(I-J) 



36 
 

มธัยมศึกษาตอนปลาย - -2.865 
.000 

-.2.271* 
.000 

ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า - - -.5938* 
.000 

สูงกวา่ปริญญาตรี - - - 

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.4.6 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างรายคู่แบบ LSD ระหว่างระดับ

การศึกษากบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพ พบวา่: 
1. ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีระดับทางการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลายและผูบ้ริโภคท่ีมี

ระดับทางการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ค่า Sig. เท่ากับ 0.00 ซ่ึงต ่ากว่า 0.05 แสดงว่า การ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอน
ปลายมีความแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัทางการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่าอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลายจะมีการตดัสินใจเลือกซ้ือท่ี
นอ้ยกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 

2. ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีระดับทางการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลายและผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดับทางการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี ค่า Sig. เท่ากับ 0.00 ซ่ึงต ่ากว่า 0.05 ซ่ึงหมายความว่า การ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย
แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
โดยผูท่ี้มีระดับทางการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลายจะมีการตัดสินใจเลือกซ้ือท่ีน้อยกว่าผูท่ี้มี
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี 

3. ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับทางการศึกษาท่ีปริญญาตรีหรือเทียบเท่ากับผูบ้ริโภคท่ีมีระดบั
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงต ่ากวา่ 0.05 ซ่ึงแสดงผลไดว้า่การตดัสินใจเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัทางการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า
แตกต่างจากผูท่ี้มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดย
ผู ้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่ามีการตัดสินใจเลือกซ้ือท่ีน้อยกว่าผูท่ี้มี
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี 

สมมติฐานท่ี 1.4 ระบุว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั จะมีระดบัการ
ตดัสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพท่ีแตกต่างกนัในกลุ่มคนไทยท่ี
อาศยัในประเทศไทย 
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ตารางท่ี 4.4.7 แสดงระดับการตัดสินใจเลอืกซื้อผลติภัณฑ์ประเภทอาหารเสริมเพือ่สุขภาพของคน
ไทยท่ีอาศัยในประเทศไทย โดยการจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

 
ตัวแปรตาม 

 
ANOVA 

 
Df 

Sum of 
Squares 

Mean 
Square F Sig. 

ระดับการตัดสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
ประเภทอาหารเสริม
เพื่อสุขภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม  4 13.821 3.455 17.805 .000 

ภายในกลุ่ม 401 77.817 .194   

รวม 405 91.637    

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.4.7  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติเพื่อทดสอบสมมติฐาน จ าแนกตาม

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนโดยใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way Anova) พบว่าความ
แตกต่างของระดับการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ปรากฏว่า 
ค่าสถิติ ทดสอบ F(4,401) = 17.805, Sig. = 0.000 จึงสรุปได้ว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ี
แตกต่างกนัจะมีระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ดงันั้นเพื่อให้สามารถทราบไดว้่า กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีมีความแตกต่างกนัจะตอ้ง
จะตอ้งท าการทดสอบหลงัการวิเคราะห์ (Posthoc test) โดยวิธีการเปรียบเทียบพหุคูณแบบ LSD หรือ 
Fisher’s Least –Significant Difference เพื่อวิเคราะห์ความแปรปรวนของดา้นรายได้เฉล่ียต่อเดือน
กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ดงัแสดงในตารางดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.4.8 เปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกบัการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลติภัณฑ์ประเภทอาหารเสริมเพือ่สุขภาพ  
 

 
รายได้ เฉลี่ย ต่อ
เดือน 
(I) 

 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน (J) 
15,001 -20,000 
บาท 

20,001 -30,000 
บาท 

30,001 -40,000 
บาท 

40,001 -
50,000 บาท 

50,000 บาท
ขึ้นไป 
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(I-J) (I-J) (I-J) (I-J) (I-J) 
15,001 -20,000 
บาท 

- 2.388* 
.001 

.157* 

.015 
.115 
.0097 

.7750* 

.000 
20,001 -30,000 
บาท 

- - -.082 
0.184 

-.124 
.063 

.5362* 

.000 
30,001 -40,000 
บาท 

- - - -.042 
.493 

-.618* 
.000 

40,001 -50,000 
บาท 

- - - - .660* 
.000 

50,000 บ า ท ขึ้ น
ไป 

- - - - - 

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.4.8 ผลการวิเคราะห์ผลการเปรียบเทียบแบบ LSD ระหว่างรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือนกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพ พบขอ้สรุปดงัน้ี: 
1. เม่ือเปรียบเทียบผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท กบัผูท่ี้มีรายได้

เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท ค่า Sig. อยูท่ี่ 0.001 ซ่ึงต ่ากวา่ 0.05 แสดงใหเ้ห็นวา่มีความแตกต่าง
อย่างมีนัยส าคญัในเร่ืองการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม โดยกลุ่มท่ีมีรายได้ 15,001-
20,000 บาท พบวา่มกัจะมีการเลือกซ้ือไดม้ากกวา่กลุ่มท่ีมีรายได ้20,001-30,000 บาท 

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท มีการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมต่างจากผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ีย 30,001-40,000 บาท โดยค่า Sig. เท่ากบั 0.015 ซ่ึงต ่า
กว่า 0.05 ซ่ึงหมายความว่าผูบ้ริโภคในช่วงรายได ้15,001-20,000 บาท มีแนวโนม้ตดัสินใจเลือกซ้ือ
ไดม้ากกวา่ผูท่ี้มีรายได ้30,001-40,000 บาท 

3. การเปรียบเทียบระหว่างกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้15,001-20,000 บาท กบักลุ่มท่ีมี
รายได้สูงกว่า 50,000 บาท ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 ท าให้สามารถสรุปได้ว่า กลุ่ม
รายได ้15,001-20,000 บาท มีการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมมากกว่ากลุ่มท่ีมีรายไดสู้ง
กวา่ 50,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญั 

4. ระหว่างผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้20,001-30,000 บาท กบักลุ่มท่ีมีรายไดสู้งกว่า 50,000 
บาท พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงต ่ากวา่ 0.05 ซ่ึงบ่งช้ีวา่ผูท่ี้มีรายไดใ้นช่วง 20,001-30,000 บาท มี
การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมท่ีมากกวา่เม่ือเทียบกบักลุ่มท่ีมีรายไดเ้กิน 50,000 บาท 
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5. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้30,001-40,000 บาท ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมต่าง
จากกลุ่มท่ีมีรายไดสู้งกวา่ 50,000 บาท โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 แสดงให้เห็นวา่ 
ผูบ้ริโภคในกลุ่มน้ีมีแนวโนม้ตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมมากกวา่ผูท่ี้มีรายไดม้ากกวา่ 50,000 บาท 

6. ในกรณีของผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้40,001-50,000 บาท เม่ือเปรียบเทียบกบัผูท่ี้มีรายได้
สูงกว่า 50,000 บาท พบว่า ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงต ่ากว่า 0.05 ซ่ึงหมายความว่า กลุ่มผูบ้ริโภค
ในช่วงรายได ้40,001-50,000 บาท มีการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมมากกวา่ผูท่ี้มีรายได้
สูงกวา่ 50,000 บาทอยา่งมีนยัส าคญั 
 
ตารางท่ี 4.4.9 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซื้อผลิตภัณฑ์
ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของคนไทยท่ีอาศัยในประเทศไทยโดยการวิเคราะห์การถดถอยเชิง
เส้นแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  
 

ปัจจัยส่วนประสม 
การตลาด 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. Collinearity 
Statistics 

B SE Beta   Tolerance VIF 

(ค่าคงท่ี) .297 .342  .867 .387 .297 .342 
ผลิตภณัฑ ์(x1) .199 .090 .124 2.219 .027* .199 .090 
ราคา (x2) -.021 .047 -.016 -.437 .662 -.021 .047 
ช่องทางจดัจ าหน่าย (x3) .131 .069 .116 1.905 .058 .131 .069 
การส่งเสริมการตลาด (x4) .625 .066 .511 9.480 .000* .625 .066 

R=0.694, R2 =0.482 , Adj. R2 =0.477, F =93.365, S.E. =0.34398  , P-value =0.000 

 
*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางท่ี 4.4.9 จากการทดสอบเง่ือนไขของการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) ใน พบว่าตัวแปรต้นไม่มีปัญหาภาวะ Multicollinearity เนื่องจากค่า Tolerance ของทุก
ตัวแปรมีค่ามากกว่า 0.1 และค่า VIF ของทุกตัวแปรมีค่าน้อยกว่า 10 ซ่ึงแสดงว่าตัวแปรอิสระ
เหล่านั้นไม่มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญ จากการทดสอบสมมติฐานได้ผลสรุปว่า ปัจจัยท่ี
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (x1) และปัจจัยด้านการส่งเสริม
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การตลาด (x4) โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.027 และ 0.000 ตามล าดับ ขณะท่ีปัจจัยด้านราคา (x2) และ
ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย (x3) ไม่มีผล เนื่องจากค่า sig. เท่ากบั 0.662 และ 0.058 ตามล าดับ 
 

เ ม่ือพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิสมการถดถอย (Beta Coefficients) ซ่ึงแสดงถึง
ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑม์ากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามดว้ยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการ
จดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นราคา 

ดงันั้น สามารถเขียนสมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบไดด้งัน้ี: 
y ̂ (การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์) = 0.297 + 0.625 (การส่งเสริมการตลาด) + 0.199 

(ผลิตภณัฑ)์ + 0.131 (ช่องทางจดัจ าหน่าย) – 0.021 (ราคา) 
โดยสามารถเขียนสมการพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐานไดด้งัต่อไปน้ี 
Zŷ = .124 Z(ผลิตภณัฑ)์ + .511 Z(การส่งเสริมการตลาด) 
จากผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิการก าหนด (R² = 0.482) ได้ผลว่าปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของคนไทยท่ีอาศยัในประเทศไทย ร้อยละ 48.2 โดยส่วน
ท่ีเหลืออีก 51.8 เปอร์เซ็นต์ เป็นผลจากตัวแปรอ่ืนๆ ดังนั้น ผลการศึกษาสรุปได้ว่า ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑแ์ละการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ของคนไทยอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ขณะท่ีปัจจัยด้านราคาและปัจจัยด้านการจดั
จ าหน่ายไม่ไดส่้งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของคนไทย
ท่ีอาศยัในประเทศไทย 
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บทที่ 5 
บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

 
 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของ

ผูบ้ริโภค โดยพิจารณาปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ , ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4Ps), 
ทฤษฎีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ และทฤษฎีการจดัการเชิงกลยทุธ์ ผลการวิจยัสรุปไดด้งัน้ี 
 

5.1.1 ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซื้อผลติภัณฑ์อาหาร
เสริมเพือ่สุขภาพของคนไทย 

ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกนั เช่น เพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพท่ี
แตกต่างกัน ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานศึกษาของ Kotler, Keller, Brady, Goodman และ Hansen (2016) 
และ Gichuru and Limiri (2017) ท่ีระบุวา่ปัจจยัเหล่าน้ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่าง
กนั โดยรายละเอียดผลการศึกษามีดงัน้ี: 

1) เพศ: เพศชายมีแนวโนม้ในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพ
มากกวา่เพศหญิง 

2) อายุ: กลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 18-26 ปี มีแนวโน้มเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพมากท่ีสุด เม่ือเปรียบเทียบกบักลุ่มอาย ุ24-42 ปี, 43-58 ปี และ 59 ปีขึ้นไป ตามล าดบั 

3) ระดับการศึกษา: ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีแนวโน้มในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพมากกว่าผูท่ี้มีการศึกษาระดับปริญญาตรีและ
ระดบัมธัยม 

4) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน: ผูมี้รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท มีแนวโนม้ในการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพมากท่ีสุด ส่วนผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเกิน 50,000 บาทมี
แนวโนม้ในการตดัสินใจเลือกซ้ือนอ้ยท่ีสุด 
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5.1.2 ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลอืกซื้อ
ผลติภัณฑ์อาหารเสริมเพือ่สุขภาพ 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler และ Keller (2016) ท่ีระบุว่า การใช้กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา 
ช่องทางจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพสามารถเพิ่มความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคและเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัได ้

ในด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผูบ้ริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมท่ีมีการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัประโยชน์ของวิตามินอาหารเสริมจากผูมี้ช่ือเสียง อินฟลูเอน
เซอร์ หรือการรีวิวผลิตภณัฑผ์า่นส่ือออนไลน์ 

ในดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มท่ีจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีมาตรฐาน
การผลิตท่ีดีไดรั้บการรับรองคุณภาพจากต่างประเทศ 
 

5.1.3 พฤติกรรมการเลอืกซื้อผลติภัณฑ์อาหารเสริมเพือ่สุขภาพ 
ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพส าหรับตวัเอง 

และบางคร้ังซ้ือให้แก่พ่อแม่หรือญาติผูใ้หญ่ โดยเนน้ท่ีผลิตภณัฑป์ระเภทน ้ ามนัปลา นอกจากน้ียงัมี
แนวโนม้ท่ีจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อดูแลรูปร่างและสุขภาพ เช่น เวยโ์ปรตีน, ไฟเบอร์, 
คอลลาเจน เป็นตน้ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่บริโภคอาหารเสริมทุกวนัโดยเฉล่ีย 1-2 ประเภท และใชจ่้าย
เฉล่ียในการซ้ืออาหารเสริม 500-1,000 บาทต่อคร้ัง 
 
 

5.2 การจัดการเชิงกลยุทธ์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพ 

การศึกษาพบว่า กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) เป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพ โดย
กลยทุธ์ท่ีแนะน า ไดแ้ก่: 

- กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ควรสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์และพฒันาแบรนด์ให้มี
เอกลกัษณ์ โดยเนน้การส่ือสารผา่นช่องทางดิจิทลั เช่น การรีวิวจากผูใ้ชง้านจริง 

- กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรวิเคราะห์คู่แข่งและลูกคา้ เพื่อสร้างโปรโมชัน่
ท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของลูกคา้และเพิ่มความสามารถในการแข่งขนั 
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5.3 ข้อจ ากดัของงานวิจัย 
การวิจัยน้ีใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูล ซ่ึงอาจมีข้อจ ากัดเก่ียวกับการตีความ

ค าถามท่ีแตกต่างกนัในแต่ละบุคคล รวมถึงการจ ากดัขอ้มูลในบางดา้นท่ีอาจไม่สามารถครอบคลุม
ความคิดเห็นหรือพฤติกรรมท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภคได ้

5.4 ขอ้เสนอแนะ 
1) ขอ้เสนอแนะส าหรับผูป้ระกอบการ 
- พฒันาผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพและปลอดภยั พร้อมสร้างความแตกต่างในตลาด 
- ใชก้ารส่งเสริมการตลาดโดยการใหค้วามรู้เก่ียวกบัประโยชน์ของวิตามินอาหารเสริม 

ผา่นค าแนะน าจากผูมี้ช่ือเสียง และการรีวิวออนไลน์ 
2) ขอ้เสนอแนะส าหรับหน่วยงานภาครัฐ 
- สนบัสนุนการพฒันามาตรฐานผลิตภณัฑ ์
- ส่งเสริมความรู้เก่ียวกบัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมอยา่งถูกตอ้ง 
3) ขอ้เสนอแนะส าหรับการวิจยัในอนาคต 
- ควรขยายการศึกษาไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ีหลากหลาย และศึกษาผลกระทบจาก

เทคโนโลยแีละนวตักรรมต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 
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ส านกังานกองทุนสนบัสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ (2564), กรมกิจการผูสู้งอาย ุ2564 สืบคน้จาก 
https://www.thaihealth.or.th/ 

DermaHealth (2563), ประเภทอาหารเสริมสืบคน้จากhttps://www.derma-health.co.th/content/ 
 

https://ddc.moph.go.th/viralpneumonia/file/g_srrt/g_srrt_241263.pdf
https://www.bangkokbiznews.com/business/938871
https://www.bangkokbanksme.com/en/supplement-food-after-growth-covid-19
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บรรณานุกรม (ต่อ) 
 
 
Euromonitor (2567), US Vitamin Industry 2025-2029 สืบคน้จาก 

https://www.reportlinker.com/report-summary/Dietary-Supplement/110154/US-
VitaminIndustry.html?autogen=1&_gl=1*10ucyin*_up*MQ..*_gs*MQ..&gclid=Cj0
KCQjw16O_BhDNARIsAC3i2GBmwbgASok23qzA6hJvaFZDEte94SaYHgTJ5FJp
Y6R4B9bcTEPdWTQaAlSREALw_wcB 

Euromonitor (2567), ASEAN Vitamin Industry 2025-2029 สืบคน้จาก 
https://www.reportlinker.com/report-summary/Dietary-Supplement/110163/Asian-
VitaminIndustry.html?autogen=1&_gl=1*1pwwthf*_up*MQ..*_gs*MQ..&gclid=Cj
0KCQjw16O_BhDNARIsAC3i2GBmwbgASok23qzA6hJvaFZDEte94SaYHgTJ5FJ
pY6R4B9bcTEPdWTQaAlSREALw_wcB 

Kanta (2566), ส ารวจ “ตลาดอาหารเสริม” ในไทย โตรับสังคมสูงวยั และความตอ้งการดูแลสุขภาพ
องคร์วม-เสริมสร้างภูมิคุม้กนั https://www.marketingoops.com/reports/industry-
insight/thailand-supplement-market-2023/  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://www.reportlinker.com/report-summary/Dietary-Supplement/110154/US-VitaminIndustry.html?autogen=1&_gl=1*10ucyin*_up*MQ..*_gs*MQ..&gclid=Cj0KCQjw16O_BhDNARIsAC3i2GBmwbgASok23qzA6hJvaFZDEte94SaYHgTJ5FJpY6R4B9bcTEPdWTQaAlSREALw_wcB
https://www.reportlinker.com/report-summary/Dietary-Supplement/110154/US-VitaminIndustry.html?autogen=1&_gl=1*10ucyin*_up*MQ..*_gs*MQ..&gclid=Cj0KCQjw16O_BhDNARIsAC3i2GBmwbgASok23qzA6hJvaFZDEte94SaYHgTJ5FJpY6R4B9bcTEPdWTQaAlSREALw_wcB
https://www.reportlinker.com/report-summary/Dietary-Supplement/110154/US-VitaminIndustry.html?autogen=1&_gl=1*10ucyin*_up*MQ..*_gs*MQ..&gclid=Cj0KCQjw16O_BhDNARIsAC3i2GBmwbgASok23qzA6hJvaFZDEte94SaYHgTJ5FJpY6R4B9bcTEPdWTQaAlSREALw_wcB
https://www.reportlinker.com/report-summary/Dietary-Supplement/110154/US-VitaminIndustry.html?autogen=1&_gl=1*10ucyin*_up*MQ..*_gs*MQ..&gclid=Cj0KCQjw16O_BhDNARIsAC3i2GBmwbgASok23qzA6hJvaFZDEte94SaYHgTJ5FJpY6R4B9bcTEPdWTQaAlSREALw_wcB
https://www.marketingoops.com/reports/industry-insight/thailand-supplement-market-2023/
https://www.marketingoops.com/reports/industry-insight/thailand-supplement-market-2023/
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แบบสอบถาม 
การด าเนินธุรกจิและสร้างศักยภาพในการแข่งขันของกลุ่มธุรกจิประเภทอาหารเสริมเพือ่สุขภาพ 
 

ส่วนที่ 1 คดักรองกลุ่มตัวอย่าง 
ค าช้ีแจง:  กรุณาท าเคร่ืองหมายเลือกขอ้ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้ละ 1 ค  าตอบ 
1.ท่านเคยซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพ อาหารเสริมความงาม อาหารเสริมดูแลรูปร่าง หรือ อาหาร

เสริมทางการแพทยอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึงใหต้นเองหรือผูอ่ื้นหรือไม่ 
(  )ใช่    ( )ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 
 

ส่วนที่ 2 : พฤติกรรมผู้บริโภค  
ค าช้ีแจง:  กรุณาท าเคร่ืองหมายเลือกขอ้ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด เพียงขอ้ละ 1 ค  าตอบ 
1. ท่านบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพบ่อยเพียงใด 
( ) 1-2 วนัต่อสัปดาห์ ( )3-4 วนัต่อสัปดาห์ ( )5-6 วนัต่อสัปดาห์ ( )ทุกวนั 
2. ท่านบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพกี่ประเภทใน 1 อาทิตย ์
( )1-2 ประเภท ( )3-4 ประเภท ( )4-5 ประเภท ( )6 ประเภทขึ้นไป 
3. รูปแบบวิตามินอาหารเสริมท่ีท่านช่ืนชอบ 
( ) แบบเมด็  
( ) แบบเมด็ฟู่  
( ) แบบผงละลายน ้า 
( ) แบบซองส าหรับด่ืม 
( ) แบบเยลล่ี 
( ) อ่ืนๆ 
4.ท่านซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพประเภทใดบา้ง 
( ) อาหารเสริมบ ารุงสุขภพ  ( ) อาหารเสริมความงาม  ( ) อาหารเสริมดูแลรูปร่าง  ( )อาหารเสริมทาง

การแพทย ์
5. อาหารเสริมประเภทบ ารุงสุขภาพท่ีท่านซ้ือคืออะไร 
( ) วิตามินซี 
( ) น ้ามนัปลา 
( ) วิตามินบี 
( ) วิตามินซีเอ 
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( ) วิตามินดี 
( ) แคลเซียม 
( ) แมกนีเซียม 
( ) บิลเบอร่ี 
( ) ลูทีน 
( ) โปรไบโอติก 
( ) วิตามินรวม 
( ) อ่ืนๆ 
( ) ไม่ซ้ือ 
6. อาหารเสริมประเภทเสริมความงามท่ีท่านซ้ือคืออะไร
( ) คอลลาเจน
( ) กลูตาไทโอน
( )แอสตร้าแซนทิน
( ) สารสกดัจากเมลด็องุ่น (Grape seed)
( ) เรสไวราทอล (Resviratal)
( ) อ่ืนๆ
( ) ไม่ซ้ือ
7. อาหารเสริมประเภทดูแลรูปร่างท่ีท่านซ้ือคืออะไร
( ) ไฟเบอร์
( ) เวยโ์ปรตีน
( ) ครีเอทีน
( ) BCAA (Branched-chain amino acid)
( ) อ่ืนๆ
( ) ไม่ซ้ือ
8. อาหารเสริมประเภททางการแพทยท่ี์ท่านซ้ือซ้ือคืออะไร
( ) อาหารทางแพทยสู์ตรอาหารครบถว้น
( ) อาหารทางแพทยสู์ตรเฉพาะโรค
( ) อ่ืนๆ
( ) ไม่ซ้ือ
9. ท่านมีค่าใชจ่้ายส าหรับซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพเฉล่ียต่อคร้ังก่ีบาท
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( ) 500-1000 บาท/คร้ัง   
( ) 1,001 – 2,000 บาท/คร้ัง 
( ) 2,001 – 3,000บาท/คร้ัง  
( ) 3,000 – 5,000 บาท/คร้ัง 
( ) มากกวา่ 5,000 บาท 
10. บุคคลท่ีมีส่วนส าคญัท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ (สามารถตอบไดม้ากกวา่ 1
ค าตอบ)
( ) ตวัเอง
( ) เพื่อน
( ) ครอบครัว
( ) ดารา นกัแสดง นกัร้อง
( ) อินฟลูเอนเซอร์
( ) แพทย ์เภสัชกร
( ) อ่ืนๆ

ส่วนที่ 3 : ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกซ้ืออาหารเสริมเพือ่สุขภาพ 
ค าช้ีแจง:  กรุณาท าเคร่ืองหมายเลือกขอ้ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้ละ 1 ค าตอบ 
โดย (5) หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด และ (1) หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อทัศนคติการเลอืกซื้อ 
อาหารเสริมเพือ่สุขภาพ 

5 
เห็นด้วย 
มากท่ีสุด 

4 
เห็นด้วย 
มาก 

3 
เห็นด้วย 
ปาน

ก
ล
า
ง

2 
เห็นด้วย 
น้อย 

1 
เห็นด้วย 
น้อย

ท่ี
สุ
ด

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
1.มาตรฐานการผลิตท่ีดีไดรั้บการรับรองคุณภาพจากต่างประ

ทศ 
2. มาตรฐานการผลิตท่ีดีไดรั้บการรับรองจากคุณภาพ อย.
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3.รูปแบบของผลิตภัณฑ์เช่น แบบเม็ด แบบเม็ดฟู่  แบบผง
ละลายน ้า หรือแบบซองส าหรับด่ืม 

4.รสชาติของผลิตภณัฑ์
5.ผลิตภณัฑมี์หลายขนาดใหเ้ลือกซ้ือ
6.ผลิตภณัฑเ์ป็นยีห่อ้ท่ีมีช่ือเสียง
7.มีการแสดงขอ้มูลของส่วนผสมครบถว้นบนผลิตภณัฑ์
ปัจจัยด้านราคา (Price) 
1.ผลิตภณัฑมี์ราคาตามขนาดท่ีหลากหลาย
2.ราคาสินคา้ถูกกวา่สินคา้ประเภทเดียวกนัในยีห่อ้อ่ืน
ปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) 
1.สินคา้มีการจดัจ าหน่ายท่ีร้านขายยา
2.สินคา้มีการจดัจ าหน่ายท่ีร้านวิตามินอาหารเสริมโดยเฉพาะ
3.สินคา้มีการจดัจ าหนา้ออนไลน์ ส่งตรงถึงบา้น
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
1.มีค าแนะน าจากผูมี้ช่ือเสียงเช่น ดารา นกัแสดง นกัร้อง
2.มีค าแนะน าจาก อินฟลูเอนเซอร์ผา่นส่ืออินเตอร์เน็ต
3.มีค าแนะน าจากบุคลากรทางการแพทย์
4.มีการลดราคา
5.มีการใหข้องแถม
6.มีการประชาสัมพนัธ์โปรโมทผา่นส่ือออนไลน์
7.มีการให้ความรู้เก่ียวกบั ประโยชน์ของวิตามินอาหารเสริม

ต่างๆ 
8.มีการรีวิวผลิตภณัฑใ์นอินเตอร์เน็ต
9.ความรู้ทางดา้นอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของพนกังานขาย

ส่วนที่ 4: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง กรุณาเลือกช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้ละ 1 ค าตอบ 
5.1 เพศ 
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( ) ชาย ( ) หญิง ( ) เพศทางเลือก 
5.2 อาย ุ
( ) 18-26 ปี ( ) 27-42 ปี ( ) 43-58 ปี ( ) 59 ปีขึ้นไป 
5.3 ระดบัการศึกษา 
( ) ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนตน้ ( ) มธัยมศึกษาตอนตน้ 
( ) มธัยมศึกษาตอนปลาย ( ) ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ( ) สูงกวา่ปริญญาตรี 
5.4 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของท่าน 
□ ต ่ากวา่ 15,000 บาท □ 15,001-20,000 บาท
□ 20,001-30,000 บาท □ 30,001-40,000 บาท
□ 40,001-50,000 บาท □ 50,001 บาท ขึ้นไป




