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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรม 
 
 ในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารชนิดเม็ดในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ผูศึ้กษาได้ใช้แนวคิด ทฤษฎี และการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องซ่ึงเน้ือหาในบทน้ี
ประกอบดว้ย   

2.1 แนวคิดการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.2 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด  
 2.3 เอกสารและการศึกษาท่ีเก่ียวขอ้ง 
  
2.1 แนวคิดการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Analysis) เป็นการค้นหาหรือวิจัย

เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ และพฤติกรรม

การซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถออกแบบกลยทุธ์การตลาด 

(Marketing  Strategies)  ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสม (ธนวรรณ 

แสงสุวรรณ และคณะ, 2546 : 193) 

 
ตารางที ่2.1 แสดงค าถาม 7 ค าถาม ตามแนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
1. ใครอยูใ่นตลาด 
เป้าหมาย 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
ทางดา้น 
(1) ประชากรศาสตร์ 
(2) ภูมิศาสตร์ 
(3) จิตวทิยา หรือ จิตวเิคราะห์ 
(4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4P’s) 
ประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้น 
ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั
จ าหน่ายและการส่งเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสมและการ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) แสดงค าถาม 7 ค าถาม ตามแนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ค าถาม (6Wsและ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 

หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก 
ผลิตภณัฑก์็คือตอ้งการคุณสมบติั
หรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์
(Product component) และความ
แตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
(Competitive differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product 
strategies) ประกอบดว้ย 
(1) ผลิตภณัฑห์ลกัผูบ้ริโภค
ไดรั้บจากการซ้ือสินคา้โดยตรง 
(2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์
ประกอบดว้ย การบรรจุหีบห่อ
ตราสินคา้ รูปแบบ บริการ
คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม 
ฯลฯ 
(3) ผลิตภณัฑค์วบเช่นการ
ติดตั้งการขนส่ง 
(4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั เช่น 
ซ้ือนาฬิกาเพื่อดูเวลา 
(5) ศกัยภาพของผลิตภณัฑ ์
ความแตกต่างทางการแข่งขนั 
(Competitive differentiation) 
ประกอบดว้ยความแตกต่าง
ดา้นผลิตภณัฑ ์บริการพนกังาน 
และภาพพจน์ 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) แสดงค าถาม 7 ค าถาม ตามแนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ค าถาม (6Wsและ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 

ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนอง
ความตอ้งการของเขาดว้ย
ร่างกายและดา้นจิตวทิยาซ่ึง
ตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือคือ 
(1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยั
ทางจิตวทิยา 
(2) ปัจจยัทางสังคมและ
วฒันธรรม 
(3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 
(1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
(Product strategies) เช่น การ
บรรจุหีบห่อ 
(2) กลยทุธ์การส่งเสริมการ
ขาย (Promotion strategies) 
ประกอบดว้ย กลยทุธ์การ
โฆษณาการขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสริมการ
ขาย การใหข้่าวและการ
ประชาสัมพนัธ์ 
(3) กลยทุธ์ดา้นราคา (Price 
strategies) เช่น การลด แลก 
(4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย (Distribution 
channel strategies) เช่น การ
ขนส่ง 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ
ประกอบดว้ย 
(1) ผูริ้เร่ิม 
(2) ผูมี้อิทธิพล 
(3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
(4) ผูซ้ื้อ 
(5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์
การโฆษณาและ (หรือ)  การ
ส่งเสริมการตลาด 
(Advertising and promotion 
strategies) 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) แสดงค าถาม 7 ค าถาม ตามแนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ค าถาม (6Wsและ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด โอกาสในการซ้ือ เช่น ช่วงเดือน

ใดของปี หรือช่วงฤดูกาลใดของ
ปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลา
ใดของวนัโอกาสพิเศษหรือ
เทศกาลวนัส าคญัต่าง ๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์ 
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) เช่น ท าการส่งเสริม 
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอ้ง 
กบัโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน ช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภค
ไปท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของช า
ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution channel 
strategies) บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์
ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาวา่
จะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
ประกอบดว้ย 
(1) การรับรู้ปัญหา 
(2) การคน้หาขอ้มูล 
(3) การประเมินผลทางเลือก 
(4) การตดัสินใจซ้ือ 
(5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดว้ยการ
โฆษณา การขายโดยพนกังาน
ขายการส่งเสริมการขาย การให้
ข่าว และการประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง เช่น พนกังาน
ขายจะก าหนดวตัถุประสงคใ์น
การขายใหส้อดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ 

 
2.2  แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
 ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะได้กล่าวถึงแนวคิดทางด้านการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกับส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) ว่าหมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึง
บริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี (ธนวรรณ
แสงสุวรรณ และคณะ, 2546 : 53-55) 
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1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือ
ความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่นบรรจุ
ภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้บริการ
สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ผลิตภณัฑ์จึง
ประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ ์
หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่ง
คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคาของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจ
ซ้ือ 
 3. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย
สถาบนั และกิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการ จากองค์การไปยงัตลาดสถาบนัท่ีน า
ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินค้า 
ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั  
การจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 

 3.1ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel 
หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวข้องกับการเคล่ือนยา้ย
กรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ ์หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างธุรกิจ 

3.2 การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนับสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด(Physical 
Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตามแผน
และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินค้าส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุด
สุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ
ต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการเพื่อเตือน
ความจ าในผลิตภณัฑ์ โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ เคร่ืองมือ
การส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

 4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับ
องคก์ารและ (หรือ) ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 
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 4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง การส่ือสารระหว่าง
บุคคลกบับุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายใหซ้ื้อผลิตภณัฑ์หรือบริการหรือมีปฏิกิริยา
ต่อความคิดหรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างสัมพนัธ์อนัดีกบั
ลูกคา้ 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้
หน่วยงานขาย ผู ้จ ัดจ าหน่าย และผู ้บริโภคคนสุดท้าย โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิดการขายใน
ทนัทีทนัใด 

4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) หมายถึงการ
เสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการหรือตราสินคา้หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน โดยผ่านส่ือ
กระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ ์การให้ข่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ การประชาสัมพนัธ์ 
หมายถึงความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร 
ต่อผลิตภณัฑ ์หรือต่อนโยบายใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง 

 4.5ก ารต ล าดท างต รง  (Direct Marketing) ห ม าย ถึ ง  ก าร ติ ด ต่ อ ส่ื อส ารกับ
กลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริม
ผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าให้เกิดการตอบสนองโดยทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และ
การใชส่ื้อต่างๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณาและแคตตาล็อค 
 
2.3 เอกสารและการศึกษาทีเ่กี่ยวข้อง 

ภาวิณี  ตันติผาติ (2555)  ได้ศึกษา การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของ
ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีเป้าหมายเพื่อศึกษาถึงความแตกต่างกนัของปัจจยัส่วนบุคคล 
พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลและ
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ตวัอยา่ง   สถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และ
ส่วน เบ่ี ยงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation) t-Test F-Test และ  Multiple Regression Analysis 
(MRA) ผลการวิจยัพบวา่ ทุกปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน ผลการวิจยั พบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 67.25 มีอายุระหว่าง 20-30 ปี จ  านวน 
221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.25 ส าเร็จการศึกษาในระดบัปริญญาตรี จานวน 288 คน คิดเป็นร้อยละ 
72.00 มีสถานภาพเป็นโสด จ านวน 314 คน คิดเป็นร้อยละ78.50 มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน 
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จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58.00 และมีรายไดโ้ดยเฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาท จ านวน 94 
คน ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการบริโภค พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัการบริโภค
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมอาจมีโทษหรืออนัตรายต่อสุขภาพหากผลิตภณัฑ์ไม่ได้มาตรฐานมากท่ีสุด 
เหตุผลในการรับประทานพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัปัจจยัเพื่อบ ารุงสมองมากท่ีสุด ตามมา
ดว้ยปัจจยัเพื่อให้ร่างกายไดส้ารอาหารครบถว้นดา้นประเภทของผลิตภณัฑ์อาหารเสริมท่ีเลือกซ้ือมา
รับประทานบ่อยท่ีสุดพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่นิยมเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมประเภทวิตามิน
ประเภทต่างๆ มารับประทานบ่อยท่ีสุด ตามมาด้วยนิยมเลือกซ้ือประเภทผลิตภณัฑ์เสริมแคลเซียม 
ส าหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักับปัจจยัผลิตภณัฑ์มี
คุณภาพไดม้าตรฐานมากท่ีสุด ตามมาดว้ยปัจจยัสรรพคุณของผลิตภณัฑด์า้นราคา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง
ให้ความส าคัญกับปัจจัยความเหมาะสมของราคากับคุณภาพมากท่ีสุด ตามมาด้วยปัจจัยความ
เหมาะสมของราคากบัปริมาณดา้นสถานท่ีจดัจาหน่าย พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยั
ความสามารถหาซ้ือไดต้ามห้างสรรพสินคา้ทัว่ไปมากท่ีสุด ตามมาดว้ยปัจจยัความสะดวกในการหา
ซ้ือสินคา้ดา้นการส่งเสริมการตลาดพบว่า กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัปัจจยัการจดัให้มีพนกังาน
คอยแนะนาบริการให้ลูกค้ามากท่ีสุด ตามมาด้วยปัจจยัการให้ส่วนลดและของแถม ส าหรับการ
วิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบั
ปัจจยัความเช่ือว่าผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพเป็นส่ิงท่ีเป็นประโยชน์ต่อร่างกายมากท่ีสุด 
ตามมาด้วยปัจจยัความพึงพอใจโดยรวมจากการตดัสินใจเลือกบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพ 
 พนัทพิย์  สิทธิปัญญา  (2553)  ไดศึ้กษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภท
วิตามินชนิดเม็ดของนักศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ โดยการเก็บรวมรวมขอ้มูล
จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 312 ราย ซ่ึงเป็นนักศึกษาระดบัปริญญาตรีชั้นปีท่ี 1-4 ปีการศึกษา 2553 ท่ี
รับประทานผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินชนิดเม็ด น ามาวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistic) และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็น
เพศชาย มีอายุระหว่าง 21-23 ปีก าลงัศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรีชั้นปีท่ี 1 และ 2 มีรายได้เฉล่ียต่อ
เดือนอยู่ระหว่าง 5,001-6,000 บาท ส่วนใหญ่แลว้จะเลือกซ้ือให้ตนเอง มีเหตุผลในการซ้ือเพื่อเสริม
ความงาม และมีการรับทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินชนิดเม็ดจากญาติ
หรือเพื่อน ตนเองคือผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ เม่ือพิจารณาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินชนิดเม็ด จะเห็นได้ว่าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อการ
เลือกซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาคือปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัด้านจิตวิทยา ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
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ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัด้านบุคคล ตามล าดับ  โดยปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ให้
ความส าคญักบัเร่ืองคุณภารและประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือรายละเอียดส่วนผสมและ
ฉลากท่ีชัดเจน ปัจจยัด้านราคาให้ความส าคญักับเร่ืองราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกับยี่ห้ออ่ืน 
ตามมาดว้ยเร่ืองราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ให้ความส าคญักบัเร่ือง
สถานท่ีจดัจ าหน่ายทนัสมยั กวา้งขวาง น่าเช่ือถือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคญักบั
เร่ืองการลด แลก แจก ถาม มากท่ีสุด รองลงมาคือการให้สินคา้ตวัอยา่งทดลอง และการให้มีพนกังาน
ให้ค  าแนะน าเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านสังคมท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือระดับปานกลางเรียง
ตามล าดบัคือ กลุ่มเพื่อน และกระแสนิยม ปัจจยัดา้นบุคคลมีอิทธิพลในระดบัมาก เรียงตามล าดบัคือ 
เร่ืองรูปแบบการใช้ชีวิต และเร่ืองรายได ้ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ให้ความส าคญัในเร่ืองบุคลิกภาพ เร่ือง
ประสบการณ์ การเรียนรู้ และเร่ืองความเช่ือและทศันคติ  จากการศึกษาถึงทศันคติเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารประเภทวิตามินชนิดเม็ด พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คิดวา่ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร
เป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับชีวิต มีผลท าให้มีสุขภาพดี มีความหลากหลายตามความต้องการ และภาวะ
เศรษฐกิจสังคมท่ีดีข้ึนหรือตากต ่าลงนั้นมีผลต่อก าลงัซ้ือ  

ศศิวรรณ  เดชคุณากร (2551) ได้ท าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์อาหาร
เสริมของกลุ่มวยัท างานในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของกลุ่มวยัท างานในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ และเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม
จากลูกคา้ท่ีบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริม จ านวน 400 คน โดยสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ 
ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหว่าง 25-29 ปี การศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนกังานเอกชน มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 10,000 บาทข้ึนไป แต่ไม่เกิน 20,000 บาท โดยมีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 
คน ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมประเภทบ ารุง ยีห่อ้ท่ีไดรั้บความนิยมคือ ยี่หอ้แบ
รนด์ และมีวตัถุประสงค์ในการซ้ือเพื่อดูแลสุขภาพสม ่าเสมอ โดยมีการตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง และ
ส่วนใหญ่ซ้ือจากพนกังานขายตรง มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละคร้ังประมาณ 500-1,000 บาท ซ่ึงมีการ
ซ้ืออย่างน้อยเดือนละ 1 คร้ัง โดยได้รับข้อมูลผลิตภัณฑ์มาจากคนรู้จัก/เพื่อน/และจากส่ือวิทยุ/
โทรทศัน์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมท่ีอยูใ่น
ระดับมากเรียนตามล าดับคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านราคา ส่วนด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัเฉยๆ 
 ศรากุล สุโคตรพรหมมี และคณะ (2550) ไดท้  าการศึกษา พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริม
เพื่อสุขภาพของคนวยัท างานในมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี    ผลการศึกษาพบว่า         
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กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 67.5 เพศชาย ร้อยละ 32.5 มีสถานภาพโสด ร้อยละ 39.7 
สมรส ร้อยละ 59.7 และหย่าร้าง/หมา้ย ร้อยละ 0.3 ช่วงอายุมากท่ีสุดอยู่ในช่วงอายุระหว่าง 31-40 ปี 
ร้อยละ 53.1 กลุ่มตวัอย่างมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจมากท่ีสุดร้อยละ 60.9 มีระดบัการศึกษาใน
ระดบัปริญญาตรีร้อยละ 69.9 โดยมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,001-20,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 
39.7   ดา้นปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหาร
เสริมเพื่อสุขภาพ พบวา่ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และการส่งเสริมการตลาด
มากท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ และผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัดา้น
การจดัจ าหน่ายน้อยท่ีสุด โดยส่ิงท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด คือช่ือเสียงและ
ความน่าเช่ือถือของบริษทัท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ รองลงมาคือ รูปแบบสินคา้
มีความปลอดภัย และส่ิงท่ีผู ้บริโภคให้ความส าคัญเป็นล าดับสุดท้าย คือบรรจุภัณฑ์ท่ีสวยงาม          
การพิจารณาแยกตามปัจจยัทางด้านการจดัจ าหน่ายกบัปัจจยัทางด้านการศึกษาโดยส่วนใหญ่แล้ว
ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญักบัความสะดวกในการซ้ือสินคา้ ในเร่ืองสถานท่ีมากกว่าการสั่งซ้ือผ่าน
ช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ การพิจารณาแยกตามปัจจยัทางด้านการส่งเสริมการตลาดกับปัจจยัด้าน
การศึกษา ส าหรับดา้นการส่งเสริมการตลาดนั้นผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญัในระดบัท่ีใกลเ้คียงกนัใน
ทุกขอ้และระดบัการศึกษา 
 
 
 
 
 


