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กติตกิรรมประกาศ 
 

วิทยานิพนธ์ฉบบัน้ีสาํเร็จลุล่วงไดอ้ยา่งสมบูรณ์ เน่ืองจากผูว้ิจยัไดรั้บความกรุณาอยา่งสูงจาก 
ดร.สุมาลี สว่าง อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ ท่ีกรุณาใหค้าํปรึกษาในการทาํวิทยานิพนธ์ ท่ีไดก้รุณา
แนวคิดและองคค์วามรู้รวมทั้งช่วยตรวจสอบการทาํวิทยานิพนธ์ฉบบัน้ีทุกขั้นตอน ตลอดจนความ
เอาใจใส่และให้กาํลงัใจเสมอมา พร้อมทั้งแนะนาํขอ้คิดท่ีดีเป็นประโยชน์ในการเขียน และปรับปรุง
แกไ้ขวิทยานิพนธ์ฉบบัน้ีใหมี้ความสมบูรณ์ ทาํใหผู้ว้ิจยัเกิดความรู้ความเขา้ใจในการทาํวิทยานิพนธ์
ฉบบัน้ีสาํเร็จไดด้ว้ยดี ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ ท่ีน้ี 

 
กราบขอบพระคุณ ผศ.ดร.พฒัน์ พิสิษฐเกษม, ดร.เฉลิมพร เยน็เยือก และ ดร.กฤษฎา มูฮมั

หมดั ท่ีกรุณาให้ความอนุเคราะห์เป็นผูเ้ช่ียวชาญในการตรวจสอบเคร่ืองมือวิจยั แนะนาํแนวคิดใน
การสร้างแบบสอบถามเป็นอยา่งดี รวมถึงคณาจารยค์ณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรังสิต นายมรกต 
จนัทร์กระพอ้ ท่ีไดใ้ห้ความอนุเคราะห์ รวมถึงการให้กาํลงัใจและช่วยเหลือแก่ผูว้ิจยัโดยตลอดการ
ศึกษนอกจากนั้นขอกราบขอบพระคุณคณะกรรมการท่านอ่ืน ๆ อนัประกอบดว้ย ดร.กฤษดา เชียรวฒัน
สุข ประธานกรรมการสอบวิทยานิพนธ์ และดร.พชัร์ทหยั จารุทวีผลนุกลู กรรมการสอบวิทยานิพนธ์ 
และคุณมรกต จนัทร์กระพอ้ท่ีกรุณาให้คาํแนะนาํท่ีประโยชน์อนัเป็นแนวทางในการปรับปรุงแกไ้ข 
ทาํให้งานวิจยัคร้ังน้ีมีคุณค่าและสมบูรณ์มากยิ่งข้ึน รวมถึงขอขอบพระคุณผูบ้ริหารและเจา้หน้าท่ี
ของมหาวิทยาลยัท่ีไดเ้ก่ียวขอ้งกบังานวิจยัน้ีท่ีให้ความอนุเคราะห์ในการให้ขอ้มูลนกัศึกษารวมไป
ถึงการเขา้ไปเก็บแบบสอบถามในสถานศึกษาท่ีให้ความร่วมมือเป็นอย่างดีจนทาํให้งานวิจยัฉบบัน้ี
สาํเร็จลุล่วงไปดว้ยดี 

 
คุณค่าและประโยชน์ท่ีพึงไดรั้บจากการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัขอมอบเป็นความกตญัญูกตเวที

ให้แก่บิดามารดา ตลอดจนบูรพาจารยแ์ละผูมี้พระคุณทุกท่านท่ีให้การอบรมสั่งสอนและประสิทธิ
ประสาทวิชาให ้ผูว้ิจยัไดน้าํมาพฒันาการทาํงานใหเ้กิดประโยชน์ทั้งต่อตนเองและผูอ่ื้นดว้ย 

 
 สุดทา้ยน้ี ผูว้ิจยัหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่ วิทยานิพนธ์ฉบบัน้ีจะมีประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจทั้งในดา้น
การศึกษาและการพฒันาธุรกิจต่อไป                          

 เวณิกา อารี 
          ผูว้ิจยั                            
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5907184 : สาขาวชิาเอก: บริหารธุรกจิ; บธ.ม. 
คาํสําคญั : พฤติกรรมผู้บริโภค, ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ, การตัดสินใจซ้ือ 
 เวณิกา อารี: ส่วนประสมทางการตลาดบริการและพฤติกรรมผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของผู้บริโภคในเขต
ก รุ ง เ ทพมห านคร แ ล ะป ริ มณฑล  (SERVICE MARKETING MIX AND CONSUMER 
BEHAVIOR AFFECTING PURCHASING DECISION LOSE WEIGHT SUPPLEMENT 
VIA SOCIAL MEDIA IN BANGKOK METROPOLITAN AND PERIMETER) อาจาร ย์ที่
ปรึกษา: ดร.สุมาล ีสว่าง, 192 หน้า. 
 
 งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลด
นํ้ าหนัก ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และ 3) เพื่อศึกษาส่วนประสมทาง
การตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย คือ 
ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือหรือตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนกัผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จาํนวนทั้งหมด 1,000,000 คน โดยเก็บแบบสอบถามจากกลุ่ม
ตวัอย่างจาํนวน 400 คน จากการสุ่มตวัอย่างดว้ยวิธีการสุ่มแบบเจาะจง วิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา 
ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน ดว้ย 
t-test, One-way ANOVA (F-test, Welch), Multiple Regression Analysis 
 
 ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 54.50) มีอาย ุ21 - 30 
ปี (ร้อยละ 55.75) มีสถานภาพโสด (ร้อยละ68.75) มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 62.50) มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท (ร้อยละ 56.75) และเป็นพนกังานบริษทัเอกชน (ร้อยละ 
44.25) ส่วนพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพเอลดนํ้ า
หนั เรียงตามลาํดบัความสําคญัไดแ้ก่ พฤติกรรมการรับประทาอาหาร พฤติกรรมการช้ือส่ือสังคม
ออนไลน์ และ พฤติกรรมการออกกาํลงักาย  
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 ด้านกระบวนการ ด้านบุคคลหรือพนักงาน ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านการส่งเสริม
การตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นราคา และดา้นผลิตภณัฑ ์ตามลาํดบั และการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในภาพรวมอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 
4.71) 
 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่  
1) ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ดา้นอาย ุสถานภาพ การศึกษา และอาชีพของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

2) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ พฤติกรรมการ
รักษาสุขภาพส่วนบุคคล พฤติกรรมการรับประทานอาหาร และพฤติกรรมการพักผ่อนและ
นนัทนาการ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมี
อาํนาจในการพยากรณ์ร้อยละ 35.4 

3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคลหรือพนกังาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีอาํนาจในการพยากรณ์
ร้อยละ 45.5  
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5907184 : MAJOR: BUSINESS ADMINISTRATION; M.B.A. 
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 WENIKA AREE: SERVICE MARKETING MIX AND CONSUMER BEHAVIOR 
AFFECTING PURCHASING DECISION LOSE WEIGHT SUPPLEMENT VIA SOCIAL 
MEDIA IN BANGKOK METROPOLITAN AND PERIMETER. THESIS ADVISOR: 
SUMALEE   SAWANG, D.M, 192 p. 
 

The objective of this research is 1) to study personal factors that affect the decision to 
purchase lose weight supplements via social media in Bangkok Metropolitan and perimeter,  
2) to study consumer behavior that affects the decision to purchase lose weight supplement in 
Bangkok Metropolitan and perimeter and 3) to study the service marketing mix that affect the 
decision to purchase lose weight supplement in Bangkok Metropolitan and perimeter. The 
population used in the research were consumers who have purchased or decided to purchase lose 
weight supplement via social media in Bangkok  Metropolitan and perimeter, totally one million 
people. Sample of this research were 400 consumers and the questionare were used for data 
collection.The descriptive statistical method used in data analysis were frequency, percentage, 
mean, and standard deviation and  inferential statistical method were: t-test, One-way ANOVA (F-
test, Welch) and multiple regression. 

 
The research found that most respondents are female (54.50%), aged 21-30 years (55.75%), 

single status (68.75%), 62.50% of bachelor's degree education, average monthly income of 10,001 
- 20,000 baht (56.75%) and private company employees (44.25%). Consumer behavior affecting the 
decision to purchase lose weight supplement via social media in Bangkok Metropolitan and 
perimeter, sorting in descending order as follow: eating behavior, socail media behavior an exercise 
behavior. Marketing mix factors in overall is the highest level (X = 4.46). Marketing mix factor 
affecting the decision to purchase lose weight supplements via social media in Bangkok 
Metropolitan and perimeter sorting by descending order were process, people, physical evidence, 
promotion, place, price and product.  
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Hypothesis test results found that: 
 
1) Personal factors as the different of age, status, education level and occupation of 

consumers affecting the different decision to purchase lose weight supplement via social meia, at 
statistically signifinance at 0.05 level. 

2) Consumer behavior including social media usage, behavior of health protection, 
eating behavior and rest & recreation behavior affecting the decision to purchasing lose weight 
supplements in Bangkok metropolitan and perimeter at statistically significant at the level of 0.05 
level. 

3) The service marketing mix including product, price, promotion, physical evidence and 
process affecting the desicision to purchasing lose weight supplements in Bangkok metropolitan 
and perimer at statistically significant at the 0.05 level.  
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บทที ่ 1 

 
บทนํา 

 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 
 ความกา้วหนา้ของเทคโนโลยกีารส่ือสารและอินเทอร์เน็ต (Internet) ทาํให้มนุษยส์ามารถ
ติดต่อกนัไดง่้ายโดยการแลกเปล่ียนความคิดเห็นผา่นเวบ็บอร์ด (Web Board) จนก่อให้เกิดเครือข่าย
สังคมออนไลน์ (Social Network) ท่ีไม่มีการแบ่งแยกเช้ือชาติศาสนากลายเป็นสังคมเสมือนจริงซ่ึง
เปิดโอกาสให้เขา้ไปเผยแพร่ขอ้มูลส่วนตวั บทความ รูปภาพ ผลงาน พบปะแสดงความคิดเห็น
แลกเปล่ียนประสบการณ์ ความสนใจและกิจกรรมร่วมกนั รวมไปถึงเป็นแหล่งขอ้มูลจาํนวนมากท่ี
ผูใ้ช้สามารถช่วยกนัสร้างเน้ือหาข้ึนไดต้ามความสนใจของแต่ละบุคคล ทาํให้ภาครัฐและองคก์ร
ธุรกิจ  หนัมาใชก้ารส่ือสารบนโลกอินเทอร์เน็ตมากข้ึน  ทั้งน้ีเน่ืองจากมีความรวดเร็วไม่ตอ้งเสียเวลา  
ประหยดัค่าใช้จ่าย สามารถติดตามสถานการณ์ต่าง ๆ เพื่อประเมินหรือวิเคราะห์เหตุผลต่าง ๆ  
ปั จ จุ บั น เว็ บ ไ ซ ต์ ท่ี ไ ด้ รั บ ค ว า ม นิ ย ม แ ล ะ มี จํ า น ว น ส ม า ชิ ก สู ง สุ ด  ไ ด้ แ ก่
www.facebook.com,www.instagram.com, www.twitter.com.  Beiermann (2007) เ ป็ น ต้ น  โ ด ย
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดเ้ปล่ียนไปอยา่งมากในทศวรรษท่ีผา่นมา การซ้ือขายผา่น
ระบบออนไลน์ได้กลายมาเป็นช่องทางท่ี มีประสิทธิภาพมากยิ่ง ข้ึนทางการตลาด  ทําให้
สภาพแวดลอ้มของตลาดไดเ้ปล่ียนไปเป็นอยา่งมาก ในขณะเดียวกนัอตัราส่วนยอดขายของร้านคา้
ออนไลน์ไดเ้พ่ิมข้ึนอย่างเป็นทวีคูณ  จากผลกระทบของการพฒันาเทคโนโลยีการส่ือสารผ่านทาง
ออนไลน์และการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์อยา่งกวา้งขวาง อยา่งไรก็
ตาม ช่องทางการจดัจาํหน่ายแบบใหม่ทางออนไลน์หรือท่ี เรียกว่าร้านคา้ออนไลน์ ไดเ้ร่ิมวางสินคา้
ในหลายประเภทในร้านคา้ดงักล่าว และสามารถเพิ่มยอดขายและส่วนแบ่งตลาดไดอ้ย่างรวดเร็ว 
จนกระทัง่ถือเป็นกลยุทธ์ท่ีสําคญัมากท่ีสุดกลยุทธ์หน่ึงของร้านคา้ปลีกท่ีนาํมาใชเ้พ่ือเพิ่มยอดขาย
และขยายส่วนแบ่งการตลาดในปัจจุบนั แทบจะทุกประเทศทัว่โลก  
  
 ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) นบัว่าเป็นอีกรูปแบบหน่ึงของธุรกิจอีคอมเมิร์ซท่ีกาํลงั 
ไดรั้บความนิยมในปัจจุบนั ระบบการคา้ในปัจจุบนัไดมี้การนาํ Social Media ต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น 
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Facebook,Twitter, Instagram และ Line เขา้มาช่วยเพิ่มช่องทางการขาย  เน่ืองจากส่ือเหล่าน้ีสามารถ
เขา้ถึงคนจาํนวนมากไดง่้ายและรวดเร็วดว้ยวิธีการหลากหลายรูปแบบ  เช่น การส่งขอ้ความการแชร์
รูปภาพหรือวิดีโอ เป็นตน้ อีกทั้งยงัสามารถโตต้อบและส่ือสารกนัไดอ้ย่างทนัท่วงทีในการใชง้าน
ทัว่ไป ส่ือสงัคมออนไลน์เหล่าน้ี สามารถใชติ้ดต่อส่ือสารกบัคนท่ีมีความชอบในเร่ืองเดียวกนั ใชใ้น
การแลกเปล่ียนแสดงความคิดเห็นหรือแมก้ระทัง่รวมตวักนัทาํกิจกรรมท่ีมีประโยชน์ ในทางธุรกิจ 
สังคมออนไลน์สามารถช่วยให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได้รวดเร็ว และเป็นช่องทางท่ีสามารถ 
ส่ือสารกนัได ้24 ชัว่โมง ทาํใหร้้านคา้ใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ในการกระจายข่าวสารของทางธุรกิจและ
แนะนําสินคา้ รวมถึงใช้เป็นช่องทางการสร้างความสัมพนัธ์กับลูกคา้ และปัจจุบันมีการใช้งาน
อินเทอร์เน็ตซ่ึงรวมไปถึงส่ือออนไลน์ผ่านทางโทรศพัท์มือถือเป็นส่วนใหญ่ จึงทาํให้ร้านคา้และ
ลูกคา้ยิง่สามารถติดต่อกนัไดง่้ายข้ึนไม่เวน้แมก้ระทัง่ ตอนท่ีไม่มีคอมพิวเตอร์ การเลือกซ้ือสินคา้ทาง
ออนไลน์ เป็นการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดท่ีเรียกว่า การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic 
Marketing: e-marketing) โดยเร่ิมตั้ งแต่ปี 1990 Beiermann (2007) ได้กลายมาเป็น ทางเลือกของ
ผูบ้ริโภคผา่นทางทีวี โทรศพัท ์และเวบ็ไซต ์ในรูปแบบร้านคา้ออนไลน์สาํหรับลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้และ 
บริการ การตลาดอิเล็กทรอนิกส์เป็นช่องทางการจดัจาํหน่าย ท่ีมีศกัยภาพทางธุรกิจสูงมาก ความ
จาํเป็นท่ีจะตอ้งทาํความเขา้ใจและศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านคา้ออนไลน์  
ซ่ึงมีงานวิจยัท่ีศึกษาเร่ืองน้ีน้อยมาก แต่ขอ้เท็จจริงกลบัพบว่าการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ไดก้ลาย มา
เป็นส่วนหน่ึงของการจดัการการตลาดและช่องทางเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคสาํหรับคนรุ่นใหม่และมีผล
ต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภครุ่นใหม่อยา่งมาก (Kannan, 2016) 
 
   ปัจจุบนัการนํากลยุทธ์การดาํเนินธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ มาผนวกรวมกบักระแส
ความนิยมของสังคมออนไลน์ เพื่อสร้างเครือข่ายลูกคา้และเครือข่ายการคา้ขายสินคา้ก่อให้เกิดการ
ทําการตลาดแบบรวมกลุ่ม  (Social Networking Marketing) และการทําการตลาดผ่านตัวแทน 
(Affiliate Marketing) กนัมากข้ึน จึงเกิดการเสนอขายสินคา้ผา่นหนา้เวบ็บลอ็ก ซ่ึงเป็นวิธีท่ีง่าย และ
เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายโดยตรง เน่ืองจากเป็นการลดความเส่ียงจากการไม่สามารถเห็นสินคา้จริง
ไดก่้อนการตดัสินใจซ้ือ โดยผูข้ายสามารถใชบ้ริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ในการสร้างความน่า
เช่ือให้ตนเองและผลิตภณัฑ์ท่ีขาย ดว้ยการอาศยัการตลาดแบบบอกต่อ (Viral Marketing) รวมทั้ง
การเปิดให้ผูซ้ื้อและผูใ้ช้ผลิตภัณฑ์มีโอกาสได้แสดงความคิดเห็นและให้ข้อมูลในเชิงลึกของ
ผลิตภณัฑ ์ระบบดงักล่าวส่งผลให้เกิดการจดัอนัดบัความนิยมในตวัผลิตภณัฑแ์ละให้คะแนนผูข้าย
ทั้งน้ีการการเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่นออนไลน์ท่ีเพิ่มข้ึนมากในปีท่ีผา่นมา ส่งผลใหใ้นปัจจุบนั
มีช่องทางใหม่ในการซ้ือและขายสินคา้ข้ึนมา และการเรียนรู้แบบทางลดัมากไปกว่านั้นคือการสร้าง



3 
 

 

ความใกลชิ้ดระหว่างผูบ้ริโภค กับ Brand อีกทั้ งยงัเป็นช่องทางใหม่ในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีมี
ประสิทธิภาพด้านการซ้ือขายสินค้าด้วย  จากการพัฒนาท่ีรวดเร็วส่งผลให้ อินเตอร์เน็ต  มี
ความสามารถมากข้ึน มีการผนวกภาพเสียง ระบบมลัติมีเดีย  และความสามารถท่ีเขา้ถึงฐานขอ้มูลทาํ
ให้อินเตอร์เน็ต เป็นส่ือท่ีเหมาะสําหรับการประกอบธุรกรรมพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เป็นอย่างมาก  
เพราะว่าสามารถรองรับการทาํธุรกรรมไดทุ้กขั้นตอน ไม่ว่าจะเป็นการคน้หา การสั่งซ้ือ การชาํระ
เงิน  การนาํส่งสินคา้และบริการจะเห็นวา่อินเตอร์เน็ตมีความพิเศษอยูห่ลายประการคือ 
   1) เป็นเครือข่ายท่ีสามารถเช่ือมโยงไปไดท้ัว่โลกโดยไม่มีขอ้จาํกดัดา้นเวลาและ
สถานท่ี 
   2) เป็นส่ือท่ีมีปฏิสัมพนัธ์กับผูใ้ช้สามารถโตต้อบระหว่างกันโดยตรง ได้อย่าง
สะดวกรวดเร็ว 
   3) เป็นการส่ือสารแบบส่ือประสม โดยผูใ้ชส้ามารถใชป้ระโยชน์จากส่ือทางเสียง 
ขอ้มูลภาพน่ิง 
   4) อินเตอร์เน็ตสามารถลดขอ้จาํกัดในการส่ือสารท่ีมีอยู่ในส่ืออิเล็กทรอนิกส์
แบบเดิมทั้งยงัช่วยเช่ือมต่อกบัส่ืออิเลก็ทรอนิกส์แบบเดิมท่ีมีอยูห่ลายประเภทให้รวมเขา้เป็นระบบ
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ท่ีสมบูรณ์ได ้
   5) สามารถส่งมอบสินคา้หรือบริการบางอยา่งจากผูผ้ลิตถึงผูข้ายถึงผูซ้ื้อโดยแปลง
เป็นสญัญาณดิจิตอลผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ต 
 
 ดงันั้นเครือข่ายอินเตอร์เน็ตจึงเป็นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีคาดว่าจะมีมูลค่าการตลาดของ  
การคา้ขายเพิ่มมูลค่าเป็นจาํนวนมาก ตวัอยา่งส่ือสังคมออนไลน์ท่ีกาํลงัไดรั้บความนิยมของปัจจุบนั
น้ี คือ “เฟสบุ๊ค” (Facebook) หรือสังคมออนไลน์ ซ่ึงกาํเนิดข้ึนในปี พ.ศ. 2547 สําหรับใช้งานใน
มหาวิทยาลยัเพื่อให้ทุกคนเขา้มาอพัเดทเร่ืองท่ีเรียน กิจกรรม และแบ่งปันรูปภาพท่ีตวัเองมีให้กบั
เพื่อน ๆ ในมหาวิทยาลยัไดอ้ยา่งง่ายดาย จนถึงปัจจุบนัในประเทศไทย จากจาํนวนประชากรทั้งหมด 
68 ลา้นคนเป็นผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตกว่า 38 ลา้นคน คิดเป็นร้อยละ 56 ของประชากรประชากรทั้ง 38 
ลา้นคนน้ีใชง้าน Social Media ทั้งส้ินมีจาํนวนเบอร์มือถือ/ซิมการ์ดท่ีลงทะเบียนมากกว่า 82.78 ลา้น
บาท มากกว่าจาํนวนประชากรทั้งหมดและมีผูใ้ช้งานโซเชียลมีเดียผ่านมือถือ 34 ลา้นคน โดยมี
รายละเอียดการใชง้านส่ือสงัคมออนไลน์ ดงัรูปท่ี 1.1  
 

 
 



4 
 

 

(JAN 2017 TOP ACTIVE SOCIAL PLATFORMS) 
FACEBOOK          
 
LINE 
 
MESSENGER 
 
GOOGLE 
 
INSTAGRAM 
 
TWITTER                                                                  
 
SKYPE                                                                           
                      
 
              MESSENGER/CHAT APP/ VOIP                             SOCIAL NETWORK              
                                              

รูปท่ี 1.1 แสดงร้อยละของการใชง้านส่ือสงัคมออนไลน์ของประชากรในประเทศไทย 
ท่ีมา: ปรับปรุงจาก Wireless Sensor Network By purelink.ca, 2017 

 
 ในยุคของขอ้มูลข่าวสารบริโภคสามารถรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกับสินคา้และบริการได้อย่าง
รวดเร็วกวา่ในอดีต ตลอดจนมีแหล่งหาซ้ือสินคา้ ไดห้ลายช่องทาง ทาํใหง่้ายต่อการแสวงหาสินคา้ท่ี 
สามารถตอบสนองต่อความต้องการของตนเองได้ ซ่ึงผลิตภัณฑ์เสริมอาหารนับเป็นหน่ึงใน
ผลิตภณัฑ์ลดนํ้ าหนักท่ีผูบ้ริโภคหาซ้ือ ไดง่้ายและไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคท่ีเช่ือว่าผลิตภณัฑ ์
เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกั ช่วยใหร่้างกาย สมส่วน การท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
ชนิดใดนั้น ส่วนมากมกัข้ึนอยู่กบัขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บทราบจากส่ือ โฆษณาและบุคคลรอบขา้ง 
โดยอาจจะไม่ไดศึ้กษาขอ้มูลท่ี ถูกตอ้งก่อนตดัสินใจซ้ือหรือบริโภค จึงทาํให้ตกเป็นเหยื่อ ของการ
โฆษณาโดยไม่รู้ตวั   ซ่ึงผูค้นส่วนมากจะให้ความสนใจสูงในส่ิงท่ีเก่ียวขอ้ง กบัความงาม เช่น การ
ลดความอว้น การบาํรุงผวิพรรณ ความคาดหวงัเพื่อการบาํรุงสมอง ฯลฯ ดงันั้น ผูป้ระกอบการ จึงมี

                                     ร้อยละ 14 

                            ร้อยละ 10 

                                                                                                           ร้อยละ  42 

                                                                                             ร้อยละ  34 

                                                                                        ร้อยละ 28 

                                                               ร้อยละ  23 

                                                      ร้อยละ 20 



5 
 

 

ความพยายามท่ีจะโฆษณาคุณสมบติัต่างๆ เพื่อใหสิ้นคา้ดู น่าทดลองใชแ้ละเหมาะสมกบัราคาท่ีแพง  
ซ่ึงความจริงแลว้ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารยงัไม่มีความจาํเป็นมากสาํหรับทุกๆคนแต่อยา่งใด ทั้งน้ี หาก
เราทุกคนรับประทาน อาหารใหค้รบ 5 หมู่ในปริมาณท่ีเพียงพอ ดูแลสุขภาพของตนเองใหเ้ป็นอยา่ง
ดี รวมถึงออกกาํลงักายเป็นประจาํ ควบคู่กบัรับประทานผลิตภณัฑ์เสริมอาหารไปดว้ยก็จะทาํให้
สุขภาพร่างกายของเราดีมากยิ่งข้ึนอีกด้วย (สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา กองพฒันา
ศกัยภาพผูบ้ริโภค, 2559) 
 
 หากเปรียบเทียบจากผลการสํารวจในแต่ละทวีป ผลการวิจัยพบว่า ความนิยมในการ
รับประทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร อยา่งแพร่หลายในประเทศแถบอเมริกาเหนือและเอเชีย มากกว่า
ประเทศในแถบยโุรปและละตินอเมริกา อยา่งไรก็ตาม แมว้่าจะพบผูบ้ริโภคชาวไทยจาํนวนมากเป็น
อนัดบัหน่ึงของโลก ท่ีสนใจการรับประทานวิตามินหรือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร แต่เม่ือถามถึงความถ่ี
ในการรับประทาน พบว่ามีผูบ้ริโภค เพียงร้อยละ 30 ท่ีตอบว่ารับประทาน “ทุกวนัเป็นประจาํ” 
ในขณะท่ีอีก ร้อยละ16 ตอบว่า “รับประทานประมาณ 2-6 คร้ังต่อสัปดาห์” และ “นอ้ยกว่า 1 คร้ังต่อ
เดือน” ส่วนอีกร้อยละ 30 บอกว่า “รับประทานประมาณ 1 คร้ังต่อสัปดาห์” และ “2-3 คร้ังต่อเดือน”  
คนไทยนับล้านหวังพ่ึงอาหารอีกรูปแบบหน่ึงเพื่อผลในการบํารุงสุขภาพเรียกรวม  ๆ  ได้ว่า 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ท่ีหมายความรวมไดว้า่เป็นสารอาหารในปริมาณเขม้ขน้อนัมีความสาํคญั และ
จําเป็นต่อสุขภาพร่างกายได้แก่  โปรตีน  ไขมัน  คาร์โบไฮเดรต วิตามิน  เกลือแร่ และรวมถึง
สารอาหาร พวกช่วยย่อยเอนไซมแ์ละกากใยโดยผลิตข้ึนในรูปผง เกล็ดเม็ด แคปซูล และของเหลว 
เพื่อประโยชน์ในการรับประทานเพิ่มเติม ป้องกนัหรือบาํบดัส่วนใหญ่มกัจะเป็นอาหาร ท่ีสกดัหรือ
สังเคราะห์จากผลิตภณัฑ ์ทั้งพืชและสัตวใ์นธรรมชาติ โดยท่ีมีการพิสูจน์ทดลองใหผู้บ้ริโภค เช่ือได้
ว่าจะไม่ส่งผลขา้งเคียงร้ายแรงต่อร่างกาย สามารถบริโภคไดบ่้อยคร้ังกว่ายา อาหารประเภทน้ีเป็นท่ี
นิยมสูงข้ึนเร่ือย ๆ โดยขอ้มูลในปี 2559 มูลค่าตลาดผลิตภณัฑ์เสริมอาหารในบา้นเราจะมีมูลค่าถึง 
8,000 ลา้นบาท ยงัไม่รวมกบัสินคา้ประเภทเคร่ืองออกกาํลงักายอีก 2,000 ลา้นบาท ตามท่ีมีขอ้มูล
อา้งอิงไดว้่าในทวีปเอเชีย โดยเฉพาะประเทศญ่ีปุ่น ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประสบความสาํเร็จ อยา่ง
ต่อเน่ืองและ  ยงัจะเติบโตไดดี้กว่าตลาดในสหรัฐอเมริกาและยุโรป ประเภทของผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารท่ีคนไทยนิยมกนัมากก็คือ เคร่ืองด่ืม โดยท่ีในแต่ละปีไดมี้การแข่งขนักนัมากข้ึน เห็นไดจ้าก
ความหลากหลายของทั้งประเภทเคร่ืองด่ืม อาหารหรือขนมขบเค้ียว เพราะนอกจากเคร่ืองด่ืมบาํรุง
สุขภาพท่ีสร้างจุดขายดว้ยการเติมสารท่ีให้ประโยชน์นานาชนิดลงไปแลว้ ยงัมีอาหารจานด่วนอยา่ง
ไก่อบท่ีเนน้เคร่ืองเทศ สมุนไพรไทย และแมก้ระทัง่หมากฝร่ัง ก็ยงัมีการเติมสารอาหารบางชนิดลง
ไปด้วย ทุกวนัน้ี บนฉลาก ข้างกล่องหรือบรรจุภัณฑ์ขนาดต่างๆ จึงเต็มไปด้วยข้อมูลเพื่อการ
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ตดัสินใจในการเลือกซ้ืออาหารเพื่อลดนํ้ าหนัก ผ่านศพัท์แสงท่ีเป็นช่ือของสารอาหารนานาชนิด 
ตวัอย่างเช่น กากใย เลซิตินคอลลาเจน เกสรผึ้ง สาหร่ายเกลียวทอง คลอโรฟิล จมูกขา้วสาลี บริว
เวอร์ยสีต ์ เป็นตน้ (สาํนกังานคณะกรรมการอาหารและยา กองพฒันาศกัยภาพผูบ้ริโภค, 2559) 
 
                และท่ีเห็นไดช้ดัในปัจจุบนั ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีเป็นท่ีนิยมของกลุ่มผูค้นส่วนมากก็คือ 
กลุ่มผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนัก นอกจากท่ีผูค้นส่วนใหญ่จะหันมาดูแลเอาใจใส่ในเร่ือง
ของสุขภาพร่างกายภายในแลว้ การท่ีมีสุขภาพภายในดียงัไม่เพียงพอต่อการดาํรงชีวิตในแต่ละวนั 
เพราะผูค้นส่วนใหญ่ยงัหนัมาใหค้วามสาํคญักบัรูปร่างรูปลกัษณ์ภายนอกของตนเองอีกดว้ย 
 
 เม่ือความอว้นกลายเป็นส่ิงท่ีไม่พึงปรารถนา ส่ิงท่ีคนอว้น คนกาํลงัจะอว้น หรือ คนท่ีไม่
อว้นแต่คิดว่าตวัเองอว้น ตอ้งการท่ีสุดคือ ของวิเศษท่ีจะมาบาํบดัหรือทาํให้ไขมนั รอบๆ ตวัยุบ
หายไปอย่างง่ายๆ ได้ ซ่ึงไปสอดคลอ้งกับการทาํตลาดของบรรดาผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลด
นํ้าหนกัพอดี เพราะสมารถสนองความตอ้งการของตลาดไดเ้ป็นอยา่งดี เน่ืองจากการอยากมีรูปร่างท่ี
ดี สมส่วน ไม่อว้น ซ่ึงเป็นปัญหาใหญ่สาํหรับหลายๆคน จึงเป็นเหตุท่ีทาํใหผู้ค้นส่วนใหญ่นิยมใชต้วั
ช่วยทางลดั โดยการหนัมาเร่ิมรับประทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกั ซ่ึงทั้งน้ีทั้งนั้นการท่ี
มีรูปร่างท่ีดีได ้ตอ้งข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมการดูแลตนเองให้ดีมีระเรียบวินยัในการรับประทานอาหาร 
ควบคู่กับการออกกาํลงักายไปด้วย ซ่ึงผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักนั้ นไม่ได้จัดอยู่ใน
หมวดหมู่ยารักษาโรคแต่อยา่งใด แต่เป็นเพียงผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อแค่ควบคุมนํ้ าหนกั หรืออาจ
มีส่วนช่วยลดความหิวให้นอ้ยลงกว่าปกติแต่เพียงเท่านั้น แต่ก็ยงัเป็นท่ีนิยมอยา่งมากของผูบ้ริโภคท่ี
อยากมีรูปร่างท่ีดี  ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือแค่ควบคุมนํ้ าหนักมีหลากหลายยี่ห้อให้เลือก
รับประทานดว้ยกนั ซ่ึงทั้งน้ีทั้งนั้นควรเลือกรับประทานตามความเหมาะสมควรศึกษาหาขอ้มูล เลือก
ให้เหมาะสมตรงกบัความตอ้งการของตนเอง เพ่ือท่ีไม่ให้เกิดผลขา้งเคียง หรืออนัตรายต่อสุขภาพ
ใดๆ (ปรับปรุงจากหน่วยงานคุม้ครองผูบ้ริโภคและเภสชัสาธารณสุข, 2560) 
 
                เร่ิมแรกผูผ้ลิตหรือจดัจาํหน่ายจะใชช่้องทางการขายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกั
ทางการขายตรงหรือการวางขายหนา้ร้านตามห้างสรรพสินคา้ต่างๆแต่ในปัจจุบนัการซ้ือขายสินคา้
และบริการทางอินเทอร์เน็ตออนไลน์ไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภคในยุคดิจิตอลมากข้ึน กระแส
ของการใชอิ้นเทอร์เน็ตและสมาร์ทโฟนท่ีเพิ่มสูงข้ึนอยา่งรวดเร็วส่งผลให้มีช่องทางการคา้ขายผา่น
ช่องทางอินเทอร์เน็ตหรือออนไลน์ ท่ี  3 เพิ่มมากข้ึนเพื่อให้สอดรับกับพฤติกรรมผู ้บริโภคท่ี
เปล่ียนแปลงไป จากผลการสาํรวจพฤติกรรมผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตในประเทศไทยปี 2560 (Thailand 
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Internet User Profile (2017) ท่ีจัดโดยสํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ หรือ ETDA 
พบว่า ประชากรไทยมีแนวโนม้ซ้ือของผา่นทางออนไลน์มากข้ึน โดยเคยซ้ือของผา่นทางออนไลน์
ร้อยละ 64.9 สินคา้หรือบริการท่ีนิยมสั่งซ้ือออนไลน์มากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ สินคา้แฟชัน่ คิด
เป็นร้อยละ 42.6 อุปกรณ์ไอที คิดเป็นร้อยละ 27.5 และสินคา้กลุ่มดูแลสุขภาพและความงาม เช่น 
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนัก ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ  เคร่ืองสาํอาง เป็นตน้ คิด
เป็นร้อยละ 24.4 จากแนวโนม้การใชส้มาร์ทโฟนท่ีเพิ่มสูงข้ึน ทาํใหค้นเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตไดส้ะดวก
ข้ึน ส่งผลให้แนวโน้มการตลาดออนไลน์ (Digital Marketing) เพ่ิมสูงข้ึนอย่างรวดเร็วตามไปดว้ย
เป็นการเพิ่มช่องทางในการดาํเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการต่างๆท่ีจะสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ดีมากยิ่งข้ึนในปัจจุบันผลิตภัณฑ์เสริมอาหารลดนํ้ าหนักท่ีเติบโตอย่าง
ต่อเน่ืองโดยเฉพาะผลิตภัณฑ์ในกลุ่มลดนํ้ าหนักยิ่งไปกว่านั้ นการก้าวเขา้สู่ประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน(AEC)ก็เป็นเป้าหมายท่ีสําคญัของผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักในประเทศ
ไทยเพราะยงัคงมีช่องวา่งในตลาดกลุ่มน้ีอยูอี่กมากเพื่อท่ีจะแยง่ชิงส่วนแบ่งการตลาดผูผ้ลิตแต่ละราย
จึงมีกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัออกไปทั้งในดา้นผลิตภณัฑร์าคาช่องทางการจดัจาํหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด รวมถึงปัจจยัอ่ืนๆ (อรุณรัตน์  อรุณเมือง ,2560) 
                 
               ด้วยสาเหตุดังกล่าวขา้งต้นทาํให้ผูว้ิจยัมีความสนใจท่ีจะศึกษาเร่ือง “ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลด
นํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” เพื่อนาํผลของ
การวิจยัน้ีมาใชใ้นการวางแผนการตลาดในดา้นการจดัจาํหน่ายสินคา้และบริการบนเวบ็ไซตต่์างๆ
และ เพ่ือตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย และยงันําผลการวิจยัไปวางกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อสามารถ
แข่งขนัในตลาดไดเ้พ่ือเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบธุรกิจขายผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีใชช่้องทาง
ออนไลน์ติดต่อกบัลูกคา้เป็นหลกั รวมถึงผูท่ี้สนใจในการใชช่้องทางออนไลน์เป็นอีกทางเลือกหน่ึง
ในการติดต่อกบัลูกคา้ ในการกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดในการพฒันาการจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารแบบออนไลน์ไดอ้ย่างเหมาะสม ทาํให้สามารถดาํเนินธุรกิจไปไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพใน
อนาคต 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
 
 1.2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
เพื่อลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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 1.2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อ
ลดนํ้าหนกั ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
               1.2.3 เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 
 

1.3 สมมตฐิานของการวจิยั 
 
 1.3.1 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายได ้และ
อาชีพ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลต่างกนั 
 1.3.2 พฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ พฤติกรรมการรักษา
สุขภาพส่วนบุคคล พฤติกรรมการรับประทานอาหาร พฤติกรรมกรรมการออกกาํลงักาย พฤติกรรม
การพกัผ่อนและนันทนาการ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนัก ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
 1.3.3 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จัดจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลหรือพนักงาน  ด้านลักษณะทางกายภาพ  ด้าน
กระบวนการ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
1.4 ขอบเขตการวจิยั 
 
 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการและ
พฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกั 
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลได้กาํหนดขอบเขต
การศึกษาคน้ควา้ไวด้งัน้ี 
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 1.4.1 ขอบเขตด้านเนือ้หา 
 
 เป็นการวิจยัเชิงสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูล โดยกาํหนดขอบของขอ้มูล
ของเน้ือหาออกเป็น 4 ส่วนไวด้งัน้ี (1) ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา รายได้ และอาชีพ (2) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ได้แก่ พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ 
พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล พฤติกรรมการรับประทานอาหาร พฤติกรรมกรรมการออก
กาํลงักาย และพฤติกรรมการพกัผ่อนและนันทนาการ (3) ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลหรือ
พนกังาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ (4) การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
เพื่อลดนํ้าหนกั ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
 1.4.2 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูก่รุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ี
ประกอบไปดว้ย จงัหวดันครปฐม จงัหวดันนทบุรี จงัหวดัปทุมธานี จงัหวดัสมุทรปราการ จงัหวดั
สมุทรสาคร (ศูนยข์อ้มูลกรุงเทพมหานคร, 2561) ซ่ึงมีประชากรจาํนวนทั้งหมด 10,900,658 คน        
              
 โดยผูว้ิจยัได้กาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรการคาํนวณหาขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งของ Yamane (1973) ไดจ้าํนวนทั้งหมด 400 คน โดยทาํการเลือกกลุ่มตวัอยา่งโดยอาศยัหลกั
ความน่าจะเป็น (Probability Sampling)โดยการสุ่มตวัอยา่งแบบชั้นภูมิ (Stratified Sampling) โดยมี
การกําหนดการเลือกกลุ่มตัวอย่างในแต่ละกลุ่มตามสัดส่วนของผู ้บ ริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เทียบกบัจาํนวนกลุ่มกลุ่มตวัอย่างท่ีตอ้งการจาํนวน 400 คน และ
เลือกการสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อให้การเก็บขอ้มูลตรงกับกลุ่ม
ตวัอย่างในการทาํวิจยัท่ีเคยซ้ือหรือกาํลงัตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ และผูบ้ริโภคต้องอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในการเก็บ
แบบสอบถามจนกระทัง่ไดค้รบตามจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั จาํนวน 400 คน 
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1.4.3 ขอบเขตด้านเวลา 
 
               ระยะเวลาทั้งหมดในการดาํเนินการวิจยัน้ี อยู่ในช่วงเดือน มิถุนายน พ.ศ 2561 ถึงเดือน
พฤษภาคม พ.ศ 2562 รวมทั้งหมดเป็นเวลา 11 เดือน 
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1.5  กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 
    ตวัแปรอิสระ (Independent Variable)                                   ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
     

รูปท่ี 1.2 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

           ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล 
   -    เพศ 
   -    อาย ุ
    -   สถานภาพ 
    -   ระดบัการศึกษา 
   -    รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
    -   อาชีพ 

 
 
 
 
 
 
 
 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่น

ส่ือสงัคมออนไลน์ 
 
      ( ภทัรา รอดดาํรง, 2560) 

         ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
    -    ดา้นผลิตภณัฑ ์
    -    ดา้นราคา 
    -    ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
    -    ดา้นส่งเสริมการตลาด 
    -    ดา้นบุคคลหรือพนกังาน 
    -    ดา้นลกัษณะทางกายภาพ    
    -    ดา้นกระบวนการ 

(Kotler, 2016) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
     -   พฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ 
    -    พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล 
    -    พฤติกรรมการรับประทานอาหาร 
    -    พฤติกรรมกรรมการออกกาํลงักาย 
    -    พฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ 
                   (วชิชุตา มคัสิงห์, 2559) 
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1.6  นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคล ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงเก่ียวกบั
การใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออก
ต่างๆ (ชูชยั สมิทธิไกร, 2560) 
 
 พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ หมายถึง การเลือกใชส่ื้อสังคมออนไลน์ท่ีนิยมใชก้นั
ในปัจจุบนั ไดแ้ก่ Facebook,Instagram,Line,YouTube,Twitter เพ่ือใชใ้นการติดตามขอ้มูลข่าวสาร
ในการโปรโมทสินคา้ ดูถ่ายทอดไลฟ์สด และการร่วมสนุกกบักิจกรรมต่าง ๆ อีกทั้งคน้ควา้หาขอ้มูล
เก่ียวกบัสินคา้ท่ีท่านสนใจซ้ือ 
 
 พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล หมายถึง การท่ีบุคคลนั้น ๆ มีพฤติกรรมการดูแล
รักษาสุขภาพของตนเอง เช่นด่ืมนํ้ าสะอาดวันละ 6-8 แก้วเป็นประจําทุกวัน   ปฏิบัติตนตาม
ขอ้แนะนาํของแพทยห์รือผูเ้ช่ียวชาญดา้นโภชนาการอยา่งสมํ่าเสมอ ไม่ด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอล์
หรือคาเฟอีน และไม่เขา้นอนดึกและพกัผอ่นอยา่งเพียงพอ  
 
 พฤติกรรมการรับประทานอาหาร หมายถึง พฤติกรรมการเลือกรับประทานอาหาร ท่ีมี
ประโยชน์ โดยการรับประทานอาหารวนัละ 3 ม้ือ รับประทานอาหารท่ีปรุงสุกใหม่เสมอ ไม่
รับประทานอาหารท่ีมีรสเคม็จดั รับประทานผกัและผลไมเ้ป็นประจาํ และไม่รับประทานขนมหวาน 
ขนมกรุบกรอบบ่อย ๆ 
 
 พฤติกรรมกรรมการออกกําลังกาย หมายถึง เป็นพฤติกรรมการดูแลสุขภาพท่ีใชก้ารขยบั
ร่างกาย โดยการออกกาํลงักายอยา่งนอ้ยสัปดาห์ละ 3 คร้ัง คร้ังละ 20-30 นาที  เดินหรือข่ีจกัรยานใน
ระยะทางใกล ้ๆ ทาํกิจกรรมต่าง ๆ เช่น ปลูกตน้ไม  ้ทาํงานบา้น รดนํ้ าตน้ไมจ้นได้เหง่ือ และฝึก
บริหารกลา้มเน้ือ เช่น เขา้ฟิตเนส การแกวง่แขน แกวง่ขา เกร็งขอ้มือ ขอ้เทา้ 
 
  
 พฤติกรรมการพักผ่อนและนันทนาการ หมายถึง กิจกรรมการพกัผ่อน หย่อนใจ ตาม
สถานท่ีต่าง ๆ เช่น ออกเดินทางท่องเท่ียวต่างจงัหวดั หรือตามสถานท่ีท่องเท่ียว  ประกอบกิจกรรมท่ี
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ผจญภยั ต่างๆ เช่นปีนเขา ปีนหนา้ผา เดินป่า ปลูกป่า เป็นตน้ หรือ จดัตกแต่งบา้น จดัดอกไม ้จดัสวน 
อยูท่ี่บา้น และออกไปกินเล้ียง ปาร์ต้ี สงัสรรคก์บัเพื่อน ๆ  
 
               ส่วนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด ท่ีกาํหนดข้ึนเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  และเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ ประกอบดว้ย 7 ดา้น 
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล
หรือพนักงาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ท่ีรวมกนัทาํหน้าท่ีในการส่งมอบ
สินคา้และบริการให้แก่ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจจากการดาํเนินกิจกรรมของทางบริษทัหรือผู ้
ประกอบได ้โดยแต่ละดา้นมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี (Kotler, 2016) 
 

        ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนัก ท่ีตอบสนอง
ความจาํเป็นและความตอ้งการ จากประโยชน์และคุณสมบติัของ ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลด
นํ้ าหนัก ซ่ึงช่วยควบคุมนํ้ าหนัก รูปร่าง ให้ดูสมส่วนอยู่เสมอ โดยผลิตภณัฑ์นั้นจะตอ้ง มีคุณภาพ
น่าเช่ือถือ มีมาตรฐานการผลิต และตราสินคา้เป็นท่ีนิยมและเป็นท่ีรู้จกั ปราศจากผลขา้งเคียงและไม่
เป็นอนัตราย และ มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม 

 
ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่าง

คุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้ น โดยราคาเหมาะสมกับคุณภาพของ
สินคา้ ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ แสดงราคาสินคา้ท่ีหนา้เพจอยา่งชดัเจน และสามารถเทียบราคาได ้ 

 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้ม

ในการนําเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของ
บริการท่ีนาํเสนอ  ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นทาํเลท่ีตั้ง และช่องทางในการนาํเสนอบริการ  

 
ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความสําคญัในการ

ติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ช้บริการ  โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรม  การใชบ้ริการและเป็นกุญแจสําคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ โดยการจดัจาํหน่ายผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์สามารถเขา้ถึงไดโ้ดยสะดวก สามารถสั่งซ้ือทางโทรศพัท ์สามารถสัง่ซ้ือทางหนา้ 
FanPage/Inboxของทางร้าน แสดงความคิดเห็นติชมสินคา้ไปยงัผูข้ายไดง่้ายและสะดวกกว่าการซ้ือ
ผา่นช่องทางอ่ืน จดัจาํหน่ายทางส่ือสงัคมออนไลน์ช่วยใหป้ระหยดัเวลาในการเดินทาง 
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ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) หมายถึง ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก  การ

ฝึกอบรม  การจูงใจ  เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น
ความสัมพนัธ์ระหว่างเจา้หนา้ท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร ตอ้งมีการตอบสนอง
ในการแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็ว   มีการติดตามลูกคา้ หลงัการขายอยา่งสมํ่าเสมอ มีมนุษยส์มัพนัธ์ 
มีนํ้ าใจ มารยาทดี ให้ขอ้มูลถูกตอ้ง เขา้ใจง่าย และสนทนาตอบโต ้ให้ขอ้มูลรายละเอียดของสินคา้
อยา่งรวดเร็ว 

 
ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติั

ในดา้นการบริการ  ท่ีนาํเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว  และทาํ
ใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจกบัสินคา้และบริการนั้น ๆ และทาํใหผู้ท่ี้มาใชบ้ริการไดก้ลบัมาใช้
บริการอีกคร้ังอีกดว้ย ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผ่านส่ือสังคมออนไลน์ จะตอ้ง มีความ
รวดเร็วในการให้บริการ มีความสะดวกในการส่ังซ้ือ แจง้สถานะในการจดัส่ง แจง้สถานะในการ
ชาํระเงิน และมีกระบวนการในการแกไ้ขปัญหาให้ลูกคา้ไดท้นัที กรณีเกิดความผิดพลาด เช่น การ
ส่งสินคา้ผดิ ไม่ครบตามจาํนวนท่ีสัง่  
 
 การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง  กระบวนการในการเลือกท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลด
นํ้ าหนัก ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ เช่นไดศึ้กษาขอ้มูลก่อนซ้ือ และเคยมี
ประสบการณ์ในการรับประทานแลว้ เลือกท่ีมี (อย.) ถูกตอ้งตามกฎหมาย เลือกคาํแนะนาํจากเพ่ือน
หรือคนมีช่ือเสียง  ไม่มีส่วนผสมท่ีทาํให้มีอาการแพ ้โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูล
และขอ้จาํกดัของสถานการณ์ การตดัสินใจซ้ือจึงเป็นกระบวนการท่ีสาํคญัและอยู่ภายในจิตใจของ
ผูบ้ริโภค ข้ึนอยูก่บัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร  เสมอใจ, 2556) 
 ผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้าหนัก หมายถึง เป็นผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีผลหรือรักษาโรคแต่
อยา่งใด แต่เป็นผลิตภณัฑท่ี์สามารถช่วยควบคุมการบริโภคอาหารทางออ้มเช่น กลุ่มของ Fiber หรือ 
Psyllium Husk ทั้งหลาย ท่ีตวัมนัจะสามารถดูดนํ้าเขา้ไปได ้ทาํใหร่้างกายรู้สึกอ่ิมไวข้ึน อีกทั้งยงัช่วย
ในเร่ืองการขบัถ่ายอีกดว้ย กองพฒันาศกัยภาพผูบ้ริโภค สาํนกังานคณะกรรมการอาหาร และยา  
  
 ส่ือสังคมออนไลน์ หมายถึง ขอ้มูล หรือ ข่าวสารต่างๆท่ีเกิดจากการเช่ือมโยงของเครือข่าย
คอมพิวเตอร์ผ่านช่องทางของการส่ือสารผ่านอินเทอร์เน็ต (Internet) โดยผูรั้บสารใชอิ้นเทอร์เน็ต
เป็นช่องทางในการเขา้ถึงขอ้มูลและข่าวสาร และผูส่้งสารใช้อินเทอร์เน็ตเป็นช่องทางของการ
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เผยแพร่ขอ้มูลและข่าวสาร ในการวิจยัคร้ังน้ี หมายถึง  การใช ้Facebook,  Line,  Instagram,  Twitter 
และ  YouTube เป็น เว็บไซต์ท่ีทํางานบนเครือข่ายอินเทอร์เน็ตโดยมีผู ้ใช้ เป็นผู ้ส่ือสารเล่า
ประสบการณ์ เร่ืองราว รูปภาพ หรือวีดีโอ แลว้นาํมาแบ่งปันใหผู้อ่ื้นซ่ึงอยูบ่น เครือข่ายของตนรวม
ไปถึงการท่ีมนุษยเ์ช่ือมโยงถึงกนั ทาํความรู้จกักนั ผา่นระบบอินเทอร์เน็ต 
 

1.7 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 
 ประโยชน์ทางวิชาการ   
 
   1) สามารถนําข้อมูลท่ีได้ไปใช้ประโยชน์ในเชิงวิชาการ ได้แก่ องค์กรธุรกิจ 
หน่วยงานสถานบนัการศึกษา และผูส้นใจท่ีจะศึกษาถึงการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อ
ลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ 
   2) ผลการวิจยัน้ีเป็นประโยชน์ทางวิชาการไดแ้ก่ นกัศึกษา นกัวิจยั รวมถึงอาจารย์
ในมหาวิทยาลยัและผูท่ี้สนใจท่ีจะศึกษาวิจยัทัว่ไป เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษาคน้ควา้เก่ียวกบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ 
 
 ประโยชน์ทางดา้นธุรกิจ 

 
   1) ผูป้ระกอบการ หรือเจา้ของธุรกิจ สามารถนาํผลวิจยัไปพฒันา ปรับใชเ้พ่ือให้
เขา้ใจถึงปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลด
นํ้ าหนัก ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ทาํให้สร้างกลยุทธ์ ท่ีน่าดึงดูดผูบ้ริโภค ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของ
ธุรกิจ และทาํให้ผูบ้ริโภคสนใจผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนัก จากการกาํหนดตาํแหน่ง
ทางการตลาด  
   
   2) ผลการวิจยัน้ีสามารถเป็นแนวทางสาํหรับ ผูป้ระกอบการ เจา้ของธุรกิจ รวมถึง
ผูท่ี้สนใจเก่ียวกบังานวิจยั เพื่อเป็นแนวทางท่ีช่วยทาํความเขา้ใจในเร่ืองของพฤติกรรมการใชส่ื้อ
สงัคมออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้าหนกั เพื่อท่ีใหต้อบสนอง
ความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
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   3) ผลการวิจยัน้ีเป็นประโยชน์ทางดา้นธุรกิจให้สําหรับ ผูป้ระกอบการ เจา้ของ
ธุรกิจ รวมถึงผูท่ี้สนใจเก่ียวกบังานวิจยั เพ่ือเป็นแนวทางท่ีช่วยทาํความเขา้ใจและศึกษาคน้ควา้หา
ขอ้มูลในเร่ืองของส่วนประสมทางการตลาดบริการ เพื่อให้ทราบถึง วิธีการแนวทางการแก้ไข 
ปรับปรุง เพื่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อธุรกิจใหม้ากท่ีสุด  
 
   4) ผูป้ระกอบการ และผูบ้ริหารธุรกิจผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนัก ผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ สามารถใชป้ระโยชน์จากงานวิจยัน้ีเพื่อนาํไปวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด เพื่อ
สร้างภาพลกัษณ์ของสินคา้ใหแ้ขง็แรง โดยเฉพาะสินคา้ท่ีมีความเก่ียวพนัสูง จาํเป็นตอ้งมีภาพลกัษณ์
ของสินคา้ท่ีแขง็แรง เพื่อสร้างความจงรักภกัดีต่อผูบ้ริโภค ผลตอบรับท่ีไดก้ลบัมานั้นคือการกลบัมา
ซ้ือซํ้า และสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้ได ้
 
 
 
 

 
 
 

 



 
บทที ่2 

 
แนวคดิ ทฤษฏี และงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 
 งานวิจยั เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดบริการและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาคน้ควา้ และ ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 
(Literature Review) จาก เอกสาร บทความทางวิชาการ รวมไปถึง งานวิจยัจากแหล่งต่าง ๆ ท่ีมีความ
เก่ียวขอ้งทางทฤษฎี เพื่อนาํมาใช ้สาํหรับเป็นขอ้มูลในการกาํหนด สมมติฐานต่าง ๆ และออกแบบ
เคร่ืองมือในงานวิจยั โดยผูว้ิจยัไดมี้การนาํเสนอแนวคิดและทฤษฎี ดงัต่อไปน้ี 
 2.1 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2.2 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
2.3 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
2.4 ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกั 
2.5 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 

ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
 

ในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้ นมีอย่างมากมาย ซ่ึงมีนักวิชาการหลายท่านได้ให้
ความหมาย ดงัต่อไปน้ี  

 
นที บุญพราหมณ์ (2556) กล่าวไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง 

พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลในการคน้หา การเลือกซ้ือ การใช ้การประเมินผล 
หรือจดัการกบัสินคา้และบริการ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเอง
ได ้ซ่ึงเหตุผลท่ีคุณจาํเป็นตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพราะพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อความสาํเร็จ
ของธุรกิจ ดงันั้นการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะทาํใหคุ้ณสามารถสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสร้าง
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ความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคและความสามารถในการคน้หาทางแกไ้ขพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจ
มากยิง่ข้ึน ท่ีสาํคญัจะช่วยในการพฒันาตลาดและพฒันาผลิตภณัฑข์องคุณใหดี้ข้ึนอยา่งต่อเน่ือง  ซ่ึง
จะสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 

 
ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง 

กระบวนการหรือพฤติกรรมการตดัสินใจการซ้ือ การใช ้และการประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการ
ของบุคคล ซ่ึงจะมีความสําคัญ  ต่อการซ้ือสินค้าและบริการทั้ งปัจจุบันและอนาคต จะเน้นว่า 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเม่ือทาํการ
ประเมิน การได้รับ การใช้การดําเนินการภายหลังการบริโภคสินค้าและ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทาํการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผล การจบัจ่ายใชส้อยเก่ียวกบั
สินคา้และบริการ โดยคาดหวงัว่าส่ิงเหล่านั้นจะสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของตนเองได ้
ซ่ึงจะสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของ 

 
ศิวารัตน์ ณ ปทุม, สุรกิจ เทวกลุ, และปริญ ลกัษิตานนท ์(2553) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

(Consumer Behavior) หมายถึง การกระทาํหรือกิจกรรมต่าง ๆ ของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ท่ีเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ ์) เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้หรือบริการมาเพ่ือบริโภค ตลอดจนรวม
ไปถึงการบริโภคดว้ยซ่ึงสอดคลอ้งกบั 

 
ส่วนวารุณี ตนัติวงศว์าณิช และคณะ (2545) ใหค้วามหมายเพิ่มเติมวา่ พฤติกรรมการซ้ือของ

ผูบ้ริโภค (Consumer Buying Behavior) หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ไม่ว่าจะ
เป็นบุคคลหรือครัวเรือน ท่ีทาํการซ้ือสินคา้และบริการสาํหรับการบริโภคส่วนตวั ผูบ้ริโภคสุดทา้ย
เหล่าน้ีรวมกนัเป็นตลาดผูบ้ริโภค (Consumer Market) ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 

 
ขณะท่ี คาํนาย อภิปรัชญาสกุล (2558) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 

คือ การศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์การ และกระบวนการท่ีพวกเขาเหล่านั้ น ใช้
เลือกสรร รักษา และกาจดั ส่ิงท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์บริการ ประสบการณ์ หรือแนวคิด เพื่อสนอง
ความตอ้งการของตนและผลกระทบท่ีกระบวนการเหล่าน้ีมีต่อผูบ้ริโภคและสังคม ซ่ึงพฤติกรรมน้ี
รวมถึงกิจกรรมและบทบาทท่ีหลากหลายจาํนวนหน่ึงของผูบ้ริโภค 



19 
 

 

ทฤษฎีเก่ียวกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 

  ดาํรงศกัด์ิ  ชยัสนิท (2558) เน่ืองจากการตลาดคือการดาํเนินกิจการของธุรกิจท่ีจะตอบสนอง
ความตอ้งการของมนุษย ์ในสงัคมใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุดตลอดเวลานกัการตลาดจึงจาํเป็นตอ้งมี
ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัลกัษณะของความตอ้งการของมนุษย ์มาสโลว ์ไดก้ล่าวถึงความตอ้งการ
ของมนุษยไ์วว้่ามนุษยทุ์กคนเกิดมาตอ้งมีความตอ้งการไม่มีท่ีส้ินสุด และความตอ้งการของมนุษย์
ตามแนวคิดของ มาสโลว ์ร้านจดัลาํดับได้ 5 ขั้นตอน  ขั้นตอนโด ขั้นตอนโดยความตอ้งการใน
ขั้นตอนจะ ขั้นตอนโดยความตอ้งการในขั้นตอนจะไดรั้บการตอบสนองเป็น ขั้นตอนโดยความ
ตอ้งการในขั้นตอนจะไดรั้บการตอบสนองเป็นลาํดบั ขั้นตอนโดยความตอ้งการในขั้นตอนจะไดรั้บ
การตอบสนองเป็นลาํดบัไป เม่ือความตอ้งการขั้นแรกไดรั้บการตอบสนองแลว้มนุษยจ์ะเกิดความ
ตอ้งการในขั้นตอนเป็นไปตามลาํดบั ซ่ึงจาํแนกไดด้งัน้ี 

    1) ความตอ้งการทางด้านร่างกาย   Physiological Need ความตอ้งการในขั้นน้ี
จดัเป็นความตอ้งการแลกของมนุษยท่ี์จะขาดไม่ไดเ้ป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐานท่ีมีความจาํเป็นต่อการ
มีชีวิตอยูค่วามตอ้งการดา้นปัจจยั 4  ไดแ้ก่ อาหาร ท่ีอยู ่เคร่ืองนุ่งห่ม ยารักษาโรค 

  2) ความตอ้งการความมัน่คงปลอดภยัในชีวิตและทรัพยสิ์น safety needs เป็น
ความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนเม่ือความตอ้งการขั้นพื้นฐานหรือการปัจจยั 4 ไดรั้บการตอบสนองแลว้มนุษย์
จะเกิดความตอ้งการมีชีวิตอยูอ่ยา่งปลอดภยัใส่ใจสุขภาพมากข้ึน 

3) ความต้องการทางสั งคมและความต้องการทางความ รัก   love and 
belonging  need เป็นความตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของสงัคมความตอ้งการในขั้นน้ีเป็นความตอ้งการท่ี
ตอ้งการการยอมรับในดา้นความรู้ความสามารถจากเพ่ือนร่วมงานตอ้งการการยอมรับจากสังคมท่ี
ตนสงักดัอยู ่

4) ความตอ้งการการยอมรับและยกย่อง Esteem Need ความตอ้งการท่ีเกิดจาก
ในขั้นตอนเน่ืองจากความตอ้งการในขั้นตอนท่ี 3 เม่ือสังกดัเกิดการยอมรับในความรู้ความสามารถ
แลว้ตอ้งการจะถูกพฒันาไปสู่ความตอ้งการการยกย่องการให้เปรียบการยอมรับความเป็นผูน้าํใน
องคก์รและครอบครัวและเพื่อนร่วมงาน 

5) ความตอ้งการสมหวงัหรือความสาํเร็จในชีวิต Self-actualization Need ความ
ตอ้งการในขั้นน้ีตดัอยู่เป็นความตอ้งการขั้นสูงสุดของมนุษยท่ี์จะประสบความสําเร็จในชีวิตท่ีเดิน
คาดหวงัไวเ้ช่น การเป็นเจา้ของกิจการความตอ้งการเป็นผูน้ําสูงสุดในองคก์รประเภทหรือบรรลุ
จุดหมายในชีวิต เป็นตน้ 
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แนวทางการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 
  บุญชยั มูลธาร์ (2556) ไดอ้า้งถึง อบัราฮมั มาสโลว ์ การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะทาํให ้
นักศึกษาดา้นการตลาดเกิดความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรรมและการตอ้งการผลิตภณัฑ์ของ
ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ เพื่อหลกัการตลาดจะแนะนาํขอ้มูลท่ีไดรั้บมากาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาด และ
กิจกรรมทางการตลาดในดา้นต่างๆเพ่ือให้เกิดความสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคให้มาก
ท่ีสุด  สามารถนาํสู่การตดัสินใจการซ้ือหรือบริการ ดงันั้นเพื่อใหเ้กิดความรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภค
อยา่งชดัเจนนกัการตลาดควรศึกษาในเร่ืองต่างๆดงัน้ี 
 

1) แรงจูงใจในการซ้ือ  Buying Motive 
  มนุษยทุ์กคนพร้อมกบัความตอ้งการและความตอ้งการจะถูกพฒันามาเป็นลาํดบัได ้

5 ขั้นตามแนวความคิดของ  ขั้นตามแนวความคิดของ อบัราฮมั มาสโลว ์ดงัไดก้ล่าวแลว้ขา้งตน้โดย
ความตอ้งการเกิดข้ึนเน่ืองจากมีแรงผลกัดนัจากสภาพแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอก ทาํให้มนุษย์
แสดงพฤติกรรมออกมาในสงัคมในลกัษณะแตกต่างกนัเพื่อสนองความตอ้งการของตนนกัการตลาด
จาํเป็นตอ้งศึกษาพฤติกรรมต่างๆเหล่าน้ีเพ่ือนาํขอ้มูลท่ีไดรั้บไปใชเ้ป็นแนวทางในการจดักิจกรรม
ทางการตลาดเพื่อสร้างแรงจูงใจให้ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชแ้สดงพฤติกรรมการซ้ือหรือสินคา้และบริการ
ของกิจการในการตอบสนองความตอ้งการ 

 
2) พฤติกรรมการซ้ือ Buying Behaviors 
ความหมายของพฤติกรรมของการซ้ือ หมายถึง กระบวนการการตดัสินใจของการ

ทาํของบุคคลท่ีซ้ือและผลิตภัณฑ์ซ่ึงพิจารณาพฤติกรรมของทั้ งผูซ้ื้อผลิตภัณฑ์อุปโภค
บริโภคและผูซ้ื้อผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม 
 
อุปนิสยัการซ้ือ Buying Habit 
 

  ธีทัต ตรีศิริโชติ (2559) ได้กล่าวไวว้่า นักตลาดต้องทาํการศึกษาปฏิกิริยาเหล่านั้ นของ
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างธุรกิจ และนาํมาเป็นขอ้มูลประกอบการตดัสินใจในการกาํหนดแผนงานและ
กิจกรรมทางการตลาด เพื่อให้เกิดความสอดคล้องกับอุปนิสัยในการซ้ือของผูบ้ริโภคและจาก
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การศึกษาเก่ียวกบัอุบติัเหตุการซ้ือของผูซ้ื้อหรือทาํให้นกัการตลาดเกิดความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัผู ้
ซ้ือและผูบ้ริโภคในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 

1) ผูบ้ริโภคคือใคร Who คือ การศึกษาให้ทราบว่าใครคือผูบ้ริโภคหรือผูท่ี้ใชท่ี้
แทจ้ริงใครเป็นผูซ้ื้อทางน้ีเพราะผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนัอุบติัภยัในการซ้ือจะแตกต่างกนั 

2) ผูบ้ริโภคซ้ือทาํไม  Why คือ การศึกษาว่าทาํไมผูบ้ริโภคจึงตอ้งซ้ือหรือไม่ซ้ือ
สินคา้หรือบริโภคถา้ผูซ้ื้อบริโภคหรือผูใ้ชซ้ื้อไปเพ่ือจุดประสงคใ์ดทั้งน้ีเพราะผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชแ้ต่
ละบุคคลมีเหตุผลและวตัถุประสงคใ์นการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

3) ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร  What  คือ การคน้หาผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชซ้ื้อสินคา้
นั้นเพราะอะไรตอ้งการซ้ืออะไรจากสินคา้หรือบริการบา้ง 

4) ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือเม่ือไหร่ When คือ เป็นการคน้หาโอกาสในการซ้ือของ
ผูบ้ริโภควา่ผูซ้ื้อจะซ้ือสินคา้ใด ทั้งน้ีเพราะสินคา้บางประเภทผูบ้ริโภคซ้ือตลอดเวลา 

5) ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน Where คือ การพยายามศึกษาวา่ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชนิ้ยมซ้ือ
สินคา้จากแหล่งซ้ือใดซ้ือจากพนกังานซ้ือจากร้านคา้ปลีกโดยทัว่ไปซ้ือจากห้างสรรพสินคา้ซ้ือจาก
ผูผ้ลิตหรือซ้ือจากระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ เป็นตน้ 

6) ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ Who Participates เป็นการศึกษากับผูมี้
อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ืออาจไดแ้ก่กลุ่มผูมี้อิทธิพล 

7) ผูบ้ริโภคซ้ือตอ้งการอะไร How  คือ การศึกษาซ้ือของผูบ้ริโภคแต่ละคร้ังวา่มี
ลกัษณะอยา่งไร 

แนวโนม้อุปนิสยัการซ้ือของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 
 

  ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) จากการศึกษาคน้ควา้ของนักการตลาดพบว่าการซ้ือสินคา้หรือ
บริการผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชใ้นปัจจุบนัมีแนวโนม้พอสรุปไดด้งัน้ี 

1) ดา้นเวลาในการซ้ือ คณะการตลาดไดศึ้กษาเก่ียวกบัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างธุรกิจ
ในปัจจุบนัเก่ียวกบัดา้นเวลาในการซ้ือ นักการตลาดพบว่าผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อมีความตอ้งการซ้ือ
สินคา้หรือบริการตลอดเวลา 

2) ดา้นปริมาณของผูซ้ื้อในปัจจุบนัพบว่าผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชจ้าํนวนมากมีเวลาใน
การหาซ้ือสินคา้นอ้ยลง ส่ิงแวดลอ้มเก่ียวกบัผูท่ี้อยูอ่าศยัท่ีกระทาํหาดทรายไปอยูต่ามชานเมืองมาก
ข้ึนทาํใหมี้เวลาจาํกดัในการซ้ือสินคา้ 
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3) ดา้นลกัษณะการซ้ือ ในปัจจุบนัพบว่าผูบ้ริโภคนิยมซ้ือสินคา้ดว้ยวิธีการบริการ
ตวัเองและซ้ือสินคา้จากเคร่ืองตดัอตัโนมติัมากข้ึน เพราะรวดเร็วกว่ารอพนกังาน ประกอบกบัความ
เจริญกา้วหนา้ทางเทคโนโลยกีารส่ือสาร 

4) ดา้นแหล่งซ้ือสินคา้ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคนิยมซ้ือสินคา้ตามหา้งสรรพสินคา้หรือ
ตามร้านสรรพสินคา้ เพราะสามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดค้ราวละหลายหลายประเภทหลายชนิดใน
สถานท่ีเดียว ประกอบกบัการคมนาคมสะดวกสบายมากข้ึนและสามารถเดินทางไกลในช่วงเวลา
สั้นๆไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

5) ดา้นลกัษณะของสินคา้ในปัจจุบนัพบว่าผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อส่วนใหญ่นิยมซ้ือ
สินคา้บริการท่ีสะดวกในการใชง่้ายและการจดัเก็บและบาํรุงรักษา ประหยดัเวลา นักการตลาดจึง
ตอ้งสอบถามผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้

6) ดา้นลกัษณะการชาํระเงิน ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคหรือผูช้ายนิยมซ้ือสินคา้เป็นเงิน
เช่ือ เครดิตมากข้ึนเน่ืองจากภาวะเศรษฐกิจและความตอ้งการความสะดวกสบายทาํให้ผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบนันิยมจดัหาสินคา้หรือบริการในรูปแบบของเงินเช่ือและเครดิตมากข้ึน 

                           7) ด้านลกัษณะเก่ียวกับตัวผูซ้ื้อเพราะในปัจจุบันนักการตลาดได้ศึกษาพบว่า
ผูบ้ริโภคกบัผูซ้ื้อเป็นคนเดียวกนัมากข้ึน หมายความว่าในปัจจุบนัผูบ้ริโภคชอบซ้ือสินคา้ของตนเอง
มากข้ึนไม่ว่าจะเป็นผูช้าย เด็ก ซ่ึงแตกต่างจากสมยัก่อนท่ีซ้ือมาร์คเป็นผูห้ญิงท่ีเป็นแม่หรือแม่บา้น
เป็นส่วนใหญ่ 

8) ดา้นลกัษณะของครอบครัว ลกัษณะของครอบครัวในสังคมปัจจุบนัมีขนาดเลก็
ลงจาํนวนสมาชิกในครอบครัวนอ้ยลงทาํใหล้กัษณะความตอ้งการเปล่ียนไปตามนิสัยของสินคา้หรือ
บริการท่ีมีขนาดเล็กลงแต่ปริมาณของครอบครัวจะมีจาํนวนมากข้ึนทาํให้โอกาสในการขายสินคา้
หรือบริการมีจาํนวนเพิ่มข้ึน 

9) ไดล้กัษณะกลุ่มอา้งอิง เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีการช่ืนชอบยอมรับนบัถือทางสังคม
หรือเป็นกลุ่มบุคคลท่ีสงัคมยอมรับในดา้นความคิด ทศันคติ 
 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ไดก้ล่าวถึง ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อ
การดาํเนินงานทางการตลาด ดงัน้ี 

1) ทาํให้นักการตลาดเข้าใจถึงความต้องการของผูบ้ริโภคในสังคม เขา้ใจถึง
แนวโน้มของความเปล่ียนแปลงความตอ้งการของตลาดในปัจจุบนัและแนวโน้มท่ีจะเป็นไปใน
อนาคต 
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2) ทาํให้ผูผ้ลิตสามารถผลิตสินคา้หรือบริการตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
หรือผูใ้ชแ้ละกลุ่มเป้าหมายไดม้ากข้ึน 

3) ทาํให้นักการตลาดสามารถคน้พบตลาดใหม่ๆได ้และทาํการตอบสนองให้
สอดคลอ้งกบัตลาดนั้นๆ 

4) นาํขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีศึกษาไดม้าปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ 

5) ขอ้มูลท่ีได้รับจากการศึกษาเก่ียวพฤติกรรมผูบ้ริโภคมาใช้ในการวางแผน
การตลาดปรับปรุงกิจกรรมทางการตลาด และกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดให้มีความสอดคลอ้งกบั
สถานการณ์ตลาดในปัจจุบนันั้นได ้ 
 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ 
 

จากการศึกษาความหมายพฤติกรรมขา้งตน้ มีหลายลกัษณะ จึงมีการนิยามความหมายใหก้บั
พฤติกรรมการใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์ไดด้งัน้ี 
 

เอมิกา เหมมินทร์ (2559) ให้ความหมายว่า พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ในเร่ือง
ประสบการณ์ในการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีใชบ่้อยท่ีสุด ช่องทางท่ีใชบ่้อยท่ีสุดความถ่ีในการ
ใชต่้อวนั ช่วงเวลาท่ีใช ้ระยะเวลาท่ีใชต่้อวนั ใชเ้พื่อวตัถุประสงคใ์ดมากท่ีสุด คุณสมบติัท่ีชอบมาก
ท่ีสุด และแหล่งหรือส่ือท่ีทาํใหส้นใจใชซ่ึ้งสอดคลอ้งกบั 

 
            กนัตพล บรรทดัทอง (2560) ใหค้วามหมายวา่ พฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ หมายถึง 
ลกัษณะการใชบ้ริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ เช่น วตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ ช่องทางการใช้บริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ สถานท่ีท่ีใช้บริการเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ ความถ่ีในการใช้บริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ ระยะเวลาในการใช้เครือข่ายสังคม
ออนไลน์ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
 
            เกวรินทร์  ละเอียดดีนันท์ (2560) ให้ความหมายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ (Online 
Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชบ้ริการ
ระบบออนไลน์ 
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            ดงันั้นจึงสรุปไดว้่า พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ หมายถึง กิจกรรมใดๆก็ตามท่ีมีการ
ตอบสนองหรือสามารถสังเกตได้ในการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ เช่น ความถ่ี ช่วงเวลาท่ีใช้
ระยะเวลาท่ีใช ้วตัถุประสงคใ์นการในการใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์  ทั้งน้ี พบวา่ปัจจยัท่ีสนบัสนุน
พฤติกรรมผูบ้ริโภคให้หันไปใช้จ่ายออนไลน์มากข้ึน นั่นคือความสะดวกสบายของการช็อปป้ิง
ออนไลน์เป็นประเด็นสําคญั ถดัมาคือการส่งของท่ีรวดเร็ว น่ีเป็นอีกประเด็นท่ีน่าสนใจ เพราะ
ปัจจุบนัพบว่าธุรกิจเก่ียวกับโลจิสติกส์ต่างๆ ในประเทศไทยไดรั้บความนิยมและถูกพฒันาให้มี
บริการท่ีหลากหลายมากข้ึน ตดัคาํว่า “ผกูขาด” ทางธุรกิจไปไดแ้ทบจะส้ินเชิง เพราะไม่ไดมี้แค่ใคร
ท่ีเป็นเจา้ตลาดของธุรกิจโลจิสติกส์แบบตายตวั น่ีจึงกลายเป็นอีกเหตุผลท่ีว่า “การช็อปป้ิงออนไลน์” 
ไดรั้บความนิยมอย่างมากในปัจจุบนัอีกเหตุผลท่ีสนับสนุนพฤติกรรมผูบ้ริโภคให้หันมาช็อปป้ิง
ออนไลน์มากข้ึนคือประหยดัเงินไดม้ากกวา่ไปจนถึงการจดัส่งสินคา้ท่ีถูกลง รวมถึงการเปล่ียนแปลง
ของเศรษฐกิจดว้ยความนิยมท่ีปรับตวัเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ทาํใหธุ้รกิจช็อปป้ิงออนไลน์กลายเป็นอีก
กลุ่มธุรกิจท่ีน่าจบัตามองอยา่งยิง่ นบัแค่ผูใ้ห้บริการช็อปป้ิงออนไลน์ขนาดใหญ่ทั้งสัญชาติไทยและ
ต่างชาติก็มีให้เลือกอย่างมาก เปิดตวักนัหลากหลาย นาํทพัสินคา้ต่างๆ มาตอบโจทยค์วามตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค ยิง่เป็นการตอกย ํ้านิยามของคาํวา่ “สะดวกสบาย” ไดเ้ป็นอยา่งดี 

 
ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน ์

 
               ดวงกมล สุทธิสาร (2560) ปัจจุบนัเรากาํลงัอยู่ในยุค “Mobile First”  คือ คนทัว่โลกเขา้ใช้
งานอินเทอร์เน็ตผ่าน  Mobile Device กันมากข้ึน  โดยแพลตฟอร์ม  Social Media ยอดนิยมทั่ว
โลก  อันดับ 1 ได้แก่ Facebook  2 YouTube 3 Whatsapp  4 Facebook Messenger  และ 5 WeChat 
ซ่ึงในขณะน้ีทัว่โลก มีผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตมากกว่า 4,000 ลา้นคนทัว่โลก และการเติบโตของผูใ้ช้
อินเทอร์เน็ตอย่างรวดเร็วนั้น เน่ืองมาจาก “การเติบโตของสมาร์ทโฟน”จากหลากหลายแบรนด์ท่ี
ปัจจุบนัมีราคาไม่แพง ทาํให้ผูค้นสามารถเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตไดง่้ายและสะดวกข้ึน โดยประมาณ
การณ์ว่าในปี 2017 ทัว่โลกมีผูใ้ชส้มาร์ทโฟนเป็นเคร่ืองแรกในชีวิต ไม่ตํ่ากว่า 200 ลา้นคน และ 2 
ใน 3 ของจาํนวนประชากรโลกกว่า 7,600 ลา้นคน มีโทรศพัทมื์อถือ ซ่ึงจากการเพ่ิมข้ึนของจาํนวน
สมาร์ทโฟนและผูใ้ช้งานอินเทอร์เน็ต-สมาร์ทโฟน ย่อมส่งผลโดยตรงต่อการเพ่ิมข้ึนของจาํนวน
ผูใ้ชง้าน Social Media โดยปัจจุบนัประชากรกว่า 3,000 ลา้นคนทัว่โลก ใช ้Social Media เป็นประจาํ
ทุกเดือน โดย 9 ใน 10 คนของผูใ้ชง้าน Social Media เลือกเขา้ผา่น Mobile Deviceซ่ึงสอดคลอ้งกบั  
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              Caviar (2018) ค้นพบว่า ประเทศไทยมีประชากร 69.11 ล้านคน (53% อยู่ในเขตเมือง) 
ผูห้ญิง 51.3%  ผูช้าย 48.7% มีรายไดต่้อหัวประชากรเฉล่ีย อยู่ท่ี 16,946 ดอลลาร์สหรัฐต่อคนต่อปี 
อตัราการรู้หนงัสือของประชากรไทย คิดเป็นสัดส่วน 97% ของประชากรทั้งประเทศ   ประเทศไทย
มีผูใ้ช้งานอินเทอร์เน็ต 57 ลา้นคน คนไทย 51 ลา้นคน ใช้ Social Media และคนไทยท่ีใช้ Social 
Media  46 ลา้นคน เขา้ผ่าน อุปกรณ์เคล่ือนท่ี (Mobile Device) โดย Social Media ยอดนิยมของคน
ไทย อนัดับ 1 ได้แก่ Facebook อนัดับ 2 YouTube อนัดับ 3 LINE  อนัดับ 4 Facebook Messenger 
และ อนัดบั 5 Instagram ซ่ึง คนไทยใชเ้วลาเล่น Social Media เฉล่ีย 3 ชัว่โมง 10 นาที/ต่อวนั ใชเ้วลา
ไปกับการดูทีวี  (Broadcast, Streaming, Video On Demand) ไม่ตํ่ ากว่า 4 ชั่วโมง  3 นาทีต่อวัน 
นอกจากนั้นสถิติยงับอกอีกว่า กรุงเทพฯ ครองอนัดบั 1 เมืองท่ีมีผูใ้ช ้Facebook มากท่ีสุดในโลก ถึง 
22,000,000 คน  อันดับ 2 ธากา (บังคลาเทศ)  อันดับ 3 เบกาซิ (อินโดนีเซีย) อันดับ 4 จาการ์ต้า 
(อินโดนีเซีย)  และอนัดบั 5 เมก็ซิโก ซิต้ี   
                       

 
รูปท่ี 2.1 แสดงจาํนวนการใชโ้ซเชียลมีเดียสุดฮิตของคนไทย 

 ท่ีมา : ปรับปรุงจาก Marketeer,2018 
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           เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Media) ไดก้ลายเป็นปรากฏการณ์การเช่ือมต่อการส่ือสาร
ระหว่างบุคคลในโลกอินเทอร์เน็ต เครือข่ายสังคมออนไลน์เติบโตอย่างรวดเร็วและต่อเน่ือง
ก่อให้เกิดวิวฒันาการดา้นเทคโนโลยีส่ือสังคมออนไลน์หลายประเภท โดยมุ่งเน้นไปท่ีการสร้าง
ชุมชนออนไลน์ซ่ึงทาํให้ผูค้นสามารถท่ีจะแลกเปล่ียน แบ่งปันขอ้มูลตามประโยชน์ กิจกรรม หรือ
ความสนใจเฉพาะเร่ืองซ่ึงกนัและกนั ในปัจจุบนันกัการตลาดไดม้องเครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นส่ือ
ใหม่ประเภทหน่ึง ท่ีเป็นช่องทางการส่ือสารผ่านส่ือใหม่ท่ีเป็นท่ีนิยมมากจนกลายเป็นวฒันธรรม
ส่วนหน่ึงของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในปัจจุบนั เพราะเครือข่ายสังคมออนไลน์เปรียบเสมือนเป็นบริการ
พื้นฐานของเวบ็ไซตท่ี์ผูใ้ชส้ามารถแสดงตนให้เป็นท่ีรู้จกัแก่คนทัว่ไป โดยการสร้างหน้าต่างหรือ
เวบ็ไซต ์(Web Page) ของตวัเอง จากยอดบญัชีรายช่ือโซเชียลมีเดียของคนไทย แม ้Facebook จะเป็น
โซเชียลท่ีมีบญัชีผูใ้ชสู้งสุด แต่กมี็คาํถามว่า จริงๆ แลว้คนไทยติดโซเชียลมีเดียไหนสูงสุด ETDA ได้
สํารวจ โซเชียลมีเดียยอดนิยมของคนไทยในรายงานผลการสํารวจพฤติกรรมผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตใน
ประเทศไทยปี 2561 จากคาํถามโซเชียลมีเดียท่ีใชใ้นรอบ 3 เดือน พบว่า YouTube กลบัเป็นโซเชียล
มีเดียท่ีมีการใชง้านสูงสุด มากถึง 97.1% ของกลุ่มตวัอยา่งเลยทีเดียว และ Pantip.Com เป็นโซเชียล
มีเดียของไทยรายเดียวท่ีมียอดการใช้งานสูง จนกลายเป็นคาํคุน้ชินว่าอยากรู้อะไรไปถาม Pantip 
อยากคอมเพลนอะไรใหแ้บรนดไ์ดย้นิกต็อ้งบอกผา่น Pantip   
 
              พิมพม์าลา สุวรรณนารี (2561) แม ้YouTube จะเป็นโซเชียลมีเดียยอดนิยมอนัดบัหน่ึง แต่
ถา้มองลึกลงไปถึงพฤติกรรมการใชง้านจริงกลบัพบว่า Facebook เป็นโซเชียลมีเดียท่ีมีผูใ้ชง้านบ่อย
ท่ีสุด วดัจากคาํถามในรอบ 3 เดือนท่ีผ่านมาใชโ้ซเชียลมีเดียเหล่าน้ีมากน้อยเพียงใด เช่ือว่าผลการ
สาํรวจการใชง้านโซเชียลมีเดียของ ETDA เป็นไกดไ์ลน์ใหก้บันกัการตลาดประกอบการวางแผนใน
การส่ือสารถึงกลุ่มเป้าหมายได้ส่วนหน่ึง แต่นักการตลาดอย่าลืมว่าการวางแผนส่ือยงัคงต้อง
ประกอบอีกหลายๆ ส่วนในการเขา้ถึงผูบ้ริโภคบน Objective ท่ีชดัเจน และบ่งบอกความเป็นตวัตน
ของแบรนด์ ท่ีไม่สร้างความน่าเบ่ือหน่ายให้กบัผูบ้ริโภค เพราะอย่าลืมว่าผูบ้ริโภคมากถึง 66.6% 
มองว่าโฆษณาท่ีมากเกินระหว่างใช้งานอินเทอร์เน็ตเช่น ฟังเพลง ดูคลิปวิดีโอ หรือแมแ้ต่ดูซีรีย์
ยอ้นหลงัไดเ้ขา้มาสร้างปัญหาใหก้บัพวกเขาซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
 
              กิตติยาพร  เจริญทรัพย์ (2561) จากการรวบรวมข้อมูลทางสถิติพบว่าผู ้ชายใช้งาน
อินเตอร์เน็ตมากกวา่ผูห้ญิง คิดเป็น 55% และ 45% ตามลาํดบั ในจาํนวนน้ีเป็นนกัเรียน และนกัศึกษา
ถึง 34% นั่นหมายถึงเป็นผูท่ี้มีอายุต ํ่ากว่า 22 ปีเป็นส่วนใหญ่ (ขอ้มูลจากการสํารวจของ True Hit 
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พบวา่เป็นช่วงอาย ุ12-17 ปี เป็นส่วนใหญ่) ใน 25 ลา้นคนท่ีใชง้านอินเตอร์เน็ต  ไดส้มคัรเป็นสมาชิก
เฟสบุ๊ค (Facebook) 16.4 ลา้น Account (ในจาํนวนน้ี บางคนมี Account มากกว่า 1 Account) เฉพาะ
ในกรุงเทพมีจาํนวนผูใ้ชง้าน 8.6 ลา้น account หรือคิดเป็นคร่ึงหน่ึงของทั้งประเทศ  หมายความวา่ถา้
คุณโฆษณาอะไรบางอยา่งลงบน Facebook จะมีโอกาส 50% ท่ีผูรั้บชมจะอาศยัอยูใ่นกรุงเทพฯ   จาก
อตัราการส่งผ่านขอ้มูล (Bandwidth) ในประเทศ สูงกว่าการเรียกขอ้มูลจากต่างประเทศเกือบ 1 
เท่าตวั หมายถึงคนนิยมใชง้านเว็บไซต์ภายในประเทศมากกว่าต่างประเทศ  หมายถึงเวบ็ไซต์ท่ีมี 
Host อยู่ในประเทศไทย  ซ่ึงโดยมากแลว้เป็นเว็บไซต์ภาษาไทย ท่ีนําเสนอขอ้มูล ข่าวสาร หรือ
กิจการภายในประเทศ  สถิติจากทรูฮิต (True Hit) ซ่ึงเป็นเวบ็ไซตจ์ดัอนัดบัความนิยมของเวบ็ไซตใ์น
ประเทศไทย เม่ือปี 2561 พบว่าหมวดเว็บไซต์ยอดนิยมอนัดบั 1 คือหมวดบนัเทิง ตามมาดว้ยเกม 
และเวบ็บอร์ด บล็อก ไดอาร่ี ทั้ง 3 หมวดน้ีรวมกนัคิดเป็น 61% ของทั้งหมด ส่วนอนัดบัถดัมาคือ 
ข่าว ช็อปป้ิง กีฬา และธุรกิจ  ขอ้สังเกตคือ เวบ็ไซตท่ี์มีการใชบ้ริการมาก ส่วนมากเป็นเวบ็ไซตด์า้น
ความบันเทิง และเร่ืองทั่วๆ ไป มากกว่าเร่ืองท่ีเฉพาะเจาะจง  เฉพาะเว็บบันเทิงมีการใช้งานถึง 
37.5% จากจาํนวนการใชง้านทั้งหมด  ในขณะท่ีเวบ็ไซตท่ี์ไดรั้บความนิยมตํ่าสุด 4 อนัดบัแรก คือ
เว็บกลุ่มสุขภาพ 0.25%, เว็บอสังหาริมทรัพย  ์0.72%, และเว็บหน่วยงานราชการ 1.08% สําหรับ
อนัดบัเวบ็ไซตท่ี์มีผูเ้ยีย่มชมสูงสุด 10 อนัดบัแรก (วดัจากเคร่ืองมือของ True Hit) ไดแ้ก่ 

1) sanook.com 
2) mthai.com 
3) kapook.com 
4) dek-d.com 
5) manager.co.th 
6) exteen.com 
7) teenee.com 
8) truelife.com 
9) thairath.co.th 
10) siamsport.co.th   

 
สังเกตว่าไดอ้นัดบัแรกเป็นเว็บท่ีเน้นเร่ืองบนัเทิงเป็นหลกั ส่วนอนัดบัท่ี 4 เป็นเว็บท่ีขาย

ความเป็นชุมชนออนไลน์ ซ่ึงมีกลุ่มเป้าหมายหลกัเป็นนักเรียน นักศึกษา  ใน 10 อนัดบัน้ี มีเว็บท่ี
นาํเสนอข่าว 3 เวบ็ และมี 1 เวบ็ท่ีเป็นเวบ็บล็อก  ในทางกลบักนั  หากจดัลาํดบัดว้ย Alexa ซ่ึงเป็น
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การจดัลาํดบัแบบสากล  จะพบว่า Sanook ซ่ึงปกติเป็นอนัดบั 1 จะหล่นลงไปอยู่อนัดบั 8 ตามมา
ด้วย pantip.com เป็นอนัดับท่ี 9 ซ่ึงเป็นเพียง 2 เว็บเท่านั้ นท่ีเป็นเว็บไทยแท้ๆ  ความน่าสนใจคือ 
Facebook ไดอ้นัดบั 1 ส่วน Youtube อนัดบั 4 และ Blogspot เป็นอนัดบัท่ี 6  โดยมี Search Engine 
อยา่ง Google และ Live ของ Microsoft มาแทรกกลางเป็นระยะๆ  นัน่หมายความว่า คนไทยนิยมเขา้
เวบ็ท่ีมีลกัษณะเป็น Social online มากกว่า  และฟรีเวบ็บลอ็ก (Web log)  อยา่ง Blogspot ก็มีขอ้มูลท่ี
น่าอ่าน น่าแชร์ หรือน่าเขียน จนมีผูเ้ขา้สูงกว่าเวบ็วาไรต้ีอย่าง Sanook และสังคมออนไลน์ไทยแท้
อย่าง การเขา้ถึงขอ้มูลโดยการพิมพ ์URL ของเวบ็ไซตโ์ดยตรง หรือการคลิกจาก Favourite คิดเป็น 
48% หรือเกือบคร่ึงของการใช้งานอินเตอร์เน็ตเป็นเว็บท่ีเขา้เป็นประจาํอยู่แลว้ ส่วนการเขา้ผ่าน 
Search Engine และ ล้ิงคท่ี์เช่ือมโยงมาจากเวบ็ไซตอ่ื์นคิดเป็น 38% และ 14% ตามลาํดบั  ซ่ึงในกรณี
หลงัมีแนวโนม้เพิ่มข้ึน 2.56% สถิติการกดล้ิงคจ์าก Facebook เพื่อไปยงัเวบ็ไซตอ่ื์นเพิ่มสูงข้ึนจาก 2 
แสนคร้ังต่อเดือน เป็น 9 แสนคร้ังภายในปีเดียว  และการใชง้านอินเตอร์เน็ตผ่านโทรศพัทมื์อถือมี
จาํนวนเพิ่มมากข้ึนเป็น 3 เท่าตวั  

1) facebook.com 
2) google.co.th 
3) google.com 
4) youtube.com 
5) live.com 
6) blogspot.com 
7) yahoo.com 
8) sanook.com 
9) pantip.com 
10) Wikipedia 

 
         ในอนัดบัท่ี 1 อยา่ง Facebook  Fanpage  และปัจจุบนัสงัเกตวา่ ผูค้นเร่ิมหนัมาสนใจกบัการ

ซ้ือของผา่นออนไลน์เพิ่มมากข้ึน โดยการซ้ือของบนร้านคา้ใน เฟสบุ๊ค  ส่วนทวิตเตอร์ (Twitter) แม้
ไม่ไดติ้ดอนัดบัท็อปเท็น  แต่ก็ถือว่าเป็นโซเชียลเน็ตเวิร์ค ยุคบุกเบิกท่ีมีความน่าสนใจ  โดยจาํนวน
ผูใ้ชท้วิตเตอร์ในไทยอยู่ท่ี 2 ลา้น Account การใชง้านเฉล่ีย 5.5 Tweet ต่อวนั 5 อนัดบั Twitter ท่ีมี
ผูติ้ดตามสูงสุดเป็นนกัร้อง นกัแสดง และพิธีกร ท่ีน่าสนใจคืออนัดบัท่ี 5 เป็นพระอาจารย ์ว.วชิรเมธี 
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              สําหรับการใช้งาน  Social Network ในประเทศไทยโดยแบ่งจาก  Application ท่ี เข้าใช ้
Social Network นั้นแบ่งออกเป็นการใชง้านจากโทรศพัทแ์ละอุปกรณ์เคล่ือนท่ี 64% และ จากการใช้
งานผา่นคอมพิวเตอร์ 36% นัน่หมายถึงการออกแบบควรรองรับการแสดงผลบนจอขนาดเลก็ อยา่ง
จอโทรศัพท์มือถือได้ด้วย และการเล่นบน Mobile Phone หรือ Smart Phone นั้ นมักเกิดข้ึนขณะ
เดินทาง  ความยาวของ content ไม่ควรยาวเกินไป  ควรสั้ น กระชับ ตรงประเด็น จะก่อให้เกิด
ผลสัมฤทธ์ิในการส่ือสารสูงสุดในภาวะท่ีผูใ้ชง้านมีสมาธิไม่มากซ่ึงสอดคลอ้งกบัสาธิณี  แทนจาํปา 
(2561) พฤติกรรมการใช ้Facebook พบว่า 87% ของผูใ้ชก้ด Like ให้ Brand ท่ีช่ืนชอบบน Facebook 
โดยใหเ้หตุผลว่า เป็นวิธีการท่ีสะดวกในการติดต่อส่ือสารกบั Brand 82% และ 35% ของผูท่ี้กด Like 
พบวา่ 35% รู้สึกวา่ Brand สนใจพวกเขามากกว่าเม่ือติดต่อผา่น Facebook แต่น่าประหลาดใจท่ี 55% 
จาก 1,000 กด Like เพราะต้องการโปรโมชั่น คูปองลดราคา หรือของท่ีระลึก ในขณะท่ีมี 14% 
เท่านั้นท่ีกดเพราะมีความภกัดีต่อแบรนด ์(Brand Loyalty) นอกจากนั้นจากการสาํรวจยงัพบว่า 46% 
กด Like โดยไม่ไดส้นใจจะซ้ือสินคา้จากแบรนด์นั้น เพราะ 52% จากจาํนวนดงักล่าวตอ้งการของ
สมนาคุณ (ฟรี) 46% ชอบ Brand แต่ซ้ือไม่ไหวเพราะราคาสูงเกินไป โดย 3 จุดประสงคท่ี์ผูบ้ริโภค
ติดต่อกับ Brand บน Facebook คือ 1) Print คูปองส่วนลด หรือแลกของกาํนัล  2) กด Like คอม
เมน้ต ์ 3) ติดตามข่าว เรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้ใหม่ ในกรณีท่ีลูกคา้ Unliked Brand 73% ให้เหตุผลว่า 1) 
Brand โพสต ์หรืออพัเดต Status บ่อยเกินไปจนลูกคา้เกิดความรําคาญ 2) ลูกคา้ไม่ไดช้อบ Brand นั้น
แลว้ 3) มีประสบการณ์ไม่ดีเก่ียวกบัตราสินคา้นั้นๆ   อย่างไรก็ตาม มีสินคา้บางประเภทท่ีลูกคา้ไม่
กลา้กด Like เพราะไม่อยากให้คนอ่ืนทราบว่าตนเองสนใจ หรือใชสิ้นคา้นั้นอยู่  ซ่ึงสินคา้เหล่านั้น
ไดแ้ก่ สินคา้ท่ีเก่ียวกบัเร่ืองทางเพศ สินคา้เก่ียวกบัการลดนํ้ าหนัก หรือลดความอว้น และสินคา้ท่ี
เก่ียวกบัสุขภาพ  สาํหรับลูกคา้ 13% ท่ีไม่กด Like Brand บน Facebook เพราะ 1) โพสตข์องแบรนด์
รบกวน newsfeed 47% 2) ไม่ตอ้งการติดต่อกบัแบรนด ์36% 3) กงัวลเก่ียวกบัความเป็นส่วนตวั 30% 
4.) ลูกคา้โพสตเ์ร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัชีวิตของตวัเองเท่านั้น 27%   โดย หมวดหมู่ท่ีไดรั้บความนิยมจาก
การจดัอนัดบับน ZocialRank มากท่ีสุด 5 อนัดบัประกอบดว้ย 

1)   Entertainment 
2)  Person 
3)   Food 
4) Music and Single brand 
5) Community 
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สําหรับการใช้งานทั้ งวนันั้นมีสถิติน่าสนใจมากเน่ืองจากในแต่ละช่วงเวลา ก็มีอตัราการใช้งาน 
Social Network ต่างกนัออกไป 

1) Facebook มีการใชง้านมากท่ีสุดตอน สามทุ่ม 
2) Twitter มีการใชง้านมากท่ีสุดตอน ส่ีทุ่ม 
3) Instagram มีการใชง้านมากท่ีสุดตอน สองทุ่ม 
4) Youtube มีการใชง้านมากท่ีสุดตอน ตีหา้ถึงหกโมง 

                   
 หากสังเกตจะเห็นไดว้่า การใชง้าน Social Network ส่วนใหญ่จะอยูใ่นช่วงเวลา 2-4 ทุ่มของ
ทุกวนั ดงันั้นหากตอ้งการจะอพัเดต Fanpage ของตราสินคา้ หรือองคก์ร ควรทาํในช่วงเวลาดงักล่าว 
น่าจะก่อให้เกิดประสิทธิผลสูงสุด เพราะกลุ่มลูกคา้สามารถกด Like หรือว่า Share ไดท้นัที และจะ
ทาํใหเ้กิดการตอบสนองในวงกวา้งไดไ้วกวา่ 
 
                จากขอ้มูลดังกล่าว แสดงให้เห็นว่า ประชาชนมีความหลากหลายในพฤติกรรมการใช้
เครือข่ายสังคมออนไลน์มากมายหลายรูปแบบ แตกต่างกันออกไปแต่ละคนล้วนใช้ส่ือสังคม
ออนไลน์เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง และจะมีผูใ้ชส่ื้อสังคมออนไลน์เพิ่มข้ึนในทุกๆปี
อยา่งเห็นไดช้ดั เน่ืองจากการพฒันาในเร่ืองของส่ือโซเชียลมีเดีย ใหมี้ความสะดวกในการใชง้านมาก
ข้ึน จึงสามารถตอบสนองต่อผูท่ี้ใชง้านส่ือโซเชียลมีเดียมากเพิ่มข้ึนเช่นกนั 
 

2.2 แนวคดิและข้อมูลเกีย่วกบัพฤตกิรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล 
  
 จิตนา ยูนิพันธ์ (2559) ให้ความหมายของ พฤติกรรมการรักษาสุขภาพ  หมายถึง เป็น
กิจกรรมท่ีท่ีบุคคลกระทาํเพื่อให้ตนเองมีภาวะสุขภาพท่ีดี ทั้ งท่ีสังเกตได้ชัดเจน เช่น นิสัยการ
รับประทานอาหาร การพักผ่อน  การออกกําลังกาย ลักษณะบุคลิกภาพและการใช้ยา เป็นต้น 
พฤติกรรมท่ีสังเกตไม่ได้ต้องอาศัยวิธีการประเมินแบบอ่ืน เช่น ภาวะอารมณ์  ความเช่ือ ความ
คาดหวงั แรงจูงใจ ความรู้ค่านิยม เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
  
 Pender (2012) กล่าวว่า พฤติกรรมการรักษาสุขภาพ เป็นการปฏิบติักิจวตัร ประจาํวนัของ
บุคคล เพื่อเพิ่มพนูคุณภาพชีวติ มุ่งท่ีจะเพิ่มระดบัความผาสุกเพื่อการมีภาวะสุขภาพท่ีสมบูรณ์ทั้งดา้น
ร่างกาย จิตใจและสังคม พฤติกรรมการรักษาสุขภาพประกอบดว้ยปฏิบติักิจกรรม 6 ดา้นคือ ดา้น
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รับผดิชอบต่อสุขภาพ ดา้นกิจกรรมทางกาย ดา้นโภชนากรดา้นสัมพนัธภาพระหว่างบุคคล ดา้นการ
พฒันาทางดา้นวิญญาณ และดา้นการจดัการกบัความเตรียด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 

 
อรวรรณ   จงักะโป๊ะ (2558) กล่าววา่ พฤติกรรมการรักษาสุขภาพ เป็นส่ิงโดยธรรมชาติของ

มนุษย ์เม่ือเกิดปัญหาต่างๆข้ึน ในชีวิต ก็จะพยายามหาทางแกปั้ญหาดว้ยตวัเองเป็นอนัดบัแรก เม่ือรู้
ว่า ไม่สามารถแก้ปัญหาได้เอง ก็จะแสวงหาความช่วยเหลือจากผูอ่ื้นในเร่ืองความเจ็บป่วย หรือ
ปัญหาสุขภาพกเ็ช่นเดียวกนั ทุกคนตอ้งการท่ีจะดูแลตนเอง ใหมี้สุขภาพดีอยูเ่สมอ ดงันั้น กล่าวไดว้่า 
"การดูแลสุขภาพตนเอง เป็นกิจกรรมท่ีบุคคลแต่ละคนปฏิบติั และยึดเป็นแบบแผนในการปฏิบติั 
เพื่อใหมี้สุขภาพดี" อาจแบ่งขอบเขตการดูแลสุขภาพตนเอง เป็น 2 ลกัษณะคือ 

 
1) การดูแลสุขภาพตนเองในสภาวะปกติ 

   เป็นการดูแลสุขภาพตนเอง และสมาชิกในครอบครัว ใหมี้สุขภาพแขง็แรง 
สมบูรณ์อยูเ่สมอ ไดแ้ก่ 

การดูแลส่งเสริมสุขภาพ เพื่อใหสุ้ขภาพแขง็แรง สามารถดาํเนินชีวิตไดอ้ยา่ง
ปกติสุข เช่น การออกกาํลงักาย การสร้างสุขวิทยาส่วนบุคคลท่ีดี ไม่ด่ืมสุรา ไม่สูบบุหร่ี หลีกเล่ียง
จากส่ิงท่ีเป็นอนัตรายต่อสุขภาพ 

การป้องกนัโรค เพื่อไม่ใหเ้จบ็ป่วยเป็นโรค เช่น การไปรับภูมิคุม้กนัโรคต่างๆ 
การไปตรวจสุขภาพ การป้องกนัตนเองไม่ใหติ้ดโรค 

2) การดูแลสุขภาพตนเองเม่ือเจบ็ป่วย 
ไดแ้ก่ การขอคาํแนะนาํ แสวงหาวามรู้จากผูรู้้ เช่น อาสาสมคัรสาธารณสุขต่างๆ 

ในชุมชน บุคลากรสาธารณสุขเพื่อให้ไดแ้นวทางปฏิบติัหรือการรักษาเบ้ืองตน้ให้หายจากความ
เจบ็ป่วยประเมินตนเองไดว้่า เม่ือไรควรไปพบแพทย ์เพื่อรักษาก่อนท่ีจะเจบ็ป่วยรุนแรง และปฏิบติั
ตามคาํแนะนาํของแพทย ์หรือบุคลากรสาธารณสุขเพื่อบรรเทาความเจ็บป่วยและมีสุขภาพดีดงัเดิม
การท่ีประชาชนทัว่ไปสามารถดูแลสุขภาพตนเองไดน้ั้น จาํเป็นตอ้งมีความรู้ สึกความเขา้ใจในเร่ือง 
การดูแลสุขภาพ ตั้งแต่ยงัไม่เจ็บป่วย เพื่อบาํรุงรักษาตนเอง ให้สมบูรณ์แข็งแรง รู้จกัท่ีจะป้องกนั
ตวัเอง มิให้เกิดโรค และเม่ือเจ็บป่วยก็รู้วิธีท่ีจะรักษาตวัเองเบ้ืองตน้จนหายเป็นปกติหรือรู้ว่าเม่ือไร
ตอ้งไปพบแพทยห์รือเจา้หนา้ท่ีสาธารณสุข 

3) รับประทานอาหารสุก สะอาด ปราศจากสารอนัตราย และหลีกเล่ียงอาหารรส
จดั สีฉูดฉาด 
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เลือกซ้ืออาหารสด สะอาด ปลอดสารพิษ โดยคาํนึงถึงหลกั 3 ป. คือ ประโยชน์ 
ปลอดภยั ประหยดัปรุงอาหารท่ีถูกสุขลกัษณะ และใชเ้คร่ืองปรุงรสท่ีถูกตอ้ง โดยคาํนึงถึงหลกั 3 ส. 
คือ สงวนคุณค่า สุกเสมอ สะอาดปลอดภยัรับประทานอาหารใหค้รบ 5 หมู่ เพียงพอต่อความตอ้งการ
ของร่างกายรับประทานอาหารปรุงสักใหม่และใช้ช้อนกลางในการรับประทานอาหารร่วมกัน
หลีกเล่ียงการรับประทานอาหารสุกๆดิบๆอาหารรสจดั อาหารใส่สีฉูดฉาดด่ืมนํ้าสะอาดอยา่งนอ้ยวนั
ละ 8 แกว้ 

4) งดบุหร่ี สุรา สารเสพยติ์ด ไม่เสพสารเสพติดทุกชนิด เช่น บุหร่ี สุรา ยาบา้ 
กญัชา กาวทิน เนอร์เพราะส่งผลต่อระบบอวยัวะในร่างกายเราอ่อนแอลงได ้พิษของสุราจะทาํใหเ้ยือ่
บุกระเพาะอาหารอกัเสบ และเป็นแผลในกระเพาะและยงัไปกระตุน้ตบัอ่อนทาํใหห้ลัง่นํ้ายอ่ย
ออกมามากทาํใหเ้กิดมีตบัอ่อนอกัเสบ และทาํใหมี้อาการปวดทอ้งอยา่งรุนแรง 

5) ออกกาํลงักายสมํ่าเสมอ และตรวจสุขภาพประจาํปี 
การออกกาํลงักายช่วยใหร่้างกายแขง็แรง เจริญเติบโตสมวยั กระตุน้ใหก้ระดูก

ยาวข้ึน และเขง็แรงข้ึนทาํใหสู้งสง่า บุคลิกดี และยงัช่วยผอ่นคลายความเครียด จากการทาํงาน 
ตลอดจนเพิ่มภูมิตา้นทานแก่ร่างกายโดยออกกาํลงักายอยา่งนอ้ยสปัดาห์ละ 3 วนัคร้ังละ 20-30 นาที
ออกกาํลงักายและเล่นกีฬาใหเ้หมาะสมกบัสภาพร่างกาย และวยัตรวจสอบสุขภาพประจาํปีอยา่ง
นอ้ยปีละคร้ัง 

 
อรุณวรรณ พฤทธิพนัธ์ (2559) กล่าวว่า ความสุขเป็นยอดปรารถนาของมนุษยท่ี์สามารถ

แสวงหาไดซ่ึ้งแนวทางในการทาํตวัให้มีความสุขนั้น จะตอ้งประกอบดว้ย “การรักษาสุขภาพทาง
กาย และสุขภาพทางจิตให้แขง็แรง” เพราะทั้งสองส่วนมีอิทธิพลต่อกนัการมีอารมณ์ขนัมองโลกใน
แง่ดีควรมองหาความเพลิดเพลินเพื่อลดความตึงเครียดต่าง ๆ การหัวเราะทาํให้จิตใจเบิกบาน มีการ
กระเพื่อมของหน้าทอ้ง หัวใจ ปอดไดอ้อกกาํลงัมีผลถึงกลา้มเน้ือหัวใจ ไหล่ แขนหลงั กระบงัลม 
และขา เราไม่ควรเกบ็อารมณ์ขุ่นมวัเพราะทาํใหเ้กิดสบัสนวุน่วายใจเป็นการก่อใหเ้กิดความตึงเครียด
ทางอารมณ์ผลทาํให้สีหน้าหม่นหมอง ขากรรไกรประกบกนัแน่น ใบหน้าเต็มไปดว้ยร้ิวรอย เห่ียว
ย่น ผมสีเทาขาว ผมร่วง โรคผื่นคนั พุพอง และมีสิวตามมา เราควรหาทางระบายอารมณ์ท่ีขุ่นมวั 
ควรมีการพกัผ่อนหย่อนใจ การเล่นกีฬา การไดท่้องเท่ียวไปกบัธรรมชาติจะเกิดความปลอดโปร่ง 
สดช่ืนมีความสุข 
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จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้ สรุปไดว้่า ความหมายส่วนใหญ่ เน้นการกระทาํหรือการ
ประพฤติปฏิบติัของบุคคลเพ่ือใหด้าํรงไวซ่ึ้งภาวะสุขภาพท่ีดี และยกระดบัความผาสุกของชีวิตและมี
กิจกรรมต่างๆ ท่ีช่วยทาํใหมี้สุขภาพท่ีดีข้ึน  
 

2.3 แนวคดิและข้อมูลเกีย่วกบัพฤตกิรรมการรับประทานอาหาร 
 

วงศ์สวาท โกศลัวฒัน์ (2556) กล่าวว่า พฤติกรรมการรับประทานอาหารของคนไทยได้
เปล่ียนแปลงไปตามการเปล่ียนแปลงของภาวะเศรษฐกิจ และวา่ สงัคมในอดีตคนไทยบริโภคขา้วกบั
ปลาเป็นอาหารหลกั นิยมบริโภคผกัเป็นประจาํ และในปัจจุบนัคนท่ีอาศยัอยู่ในเขตเมืองบริโภค
ไขมนัและเน้ือสัตวเ์พิ่มมาก ข้ึน บริโภคผกัและผลไมล้ดลง เด็กและวยัรุ่นบริโภคอาหารแบบคน
เมืองมากกว่าอาหารประจาํทอ้งถ่ิน วิถีชีวิตของคนเมืองเป็นแบบเร่งรีบ ทาํให้มีเวลาในการเตรียม
อาหารนอ้ยลง จากการส่งเสริม การตลาดเพื่อช่วงชิงผลประโยชน์ทางการคา้ อาหารฟาสตฟ์ู้ ด อาหาร
จานด่วน อาหารสําเร็จรูป ก่ึงสําเร็จรูปท่ีหาไดง่้าย สะดวกไม่ส้ินเปลืองเวลามากซ่ึงส่วนมากเป็น
อาหารประเภท ป้ิง ยา่ง ทอด เป็นอาหารประเภทโปรตีนและมีไขมนัสูงนิยมอาหารรสจดัท่ีมีความ
เค็มหรือมีโซเดียมสูง การขาดการออกกาํลงักาย ความเครียด การสูบบุหร่ี ด่ืมสุรา ทาํให้ปัญหา
ทางดา้นสุขภาพเปล่ียนแปลงไปโดยมีแบบ แผนการเจบ็ป่วยและตายเปล่ียนจากภาวะทุกโภชนาการ
เป็นภาวะโภชนาการเกินและโรคอว้นมากข้ึน จากโรคติดเช้ือหรือโรคติดต่อทัว่ไปเป็นโรคไม่ติดต่อ
เร้ือรังซ่ึงสามารถป้องกนัไดห้ากมีความรู้ท่ีถูกตอ้ง เก่ียวกบัการบริโภค สถานการณ์ ขอบเขตของ
ปัญหาไดว้ิเคราะห์ปัจจยัเส่ียงพื้นฐานท่ีเป็นภยัคุกคามสุขภาพจากพฤติกรรมการบริโภค อาหารและ
เคร่ืองด่ืมท่ีมีรสหวาน มนั เคม็ มากเกินไป กินผกัและผลไมน้อ้ย ขาดการออกกาํลงักาย ไม่สามารถ
จดัการกบัอารมณ์และความเครียด สูบบุหร่ีและด่ืมสุราหรือเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอล ์ภาวะนํ้ าหนัก
เกินหรือโรคอว้นท่ีส่งผลกระทบต่อโรควิถีชีวิตท่ีเป็นปัญหาสําคญัของประเทศ ท่ีมีปัจจยัเส่ียง 2 
ร่วมกันและมีความสัมพนัธ์ซ่ึงกันและกันใน 5 โรคได้แก่ โรคเบาหวาน โรคความดันโลหิตสูง 
โรคหัวใจ โรคหลอดเลือดสมองและโรคมะเร็ง ซ่ึงเป้าหมายหลกัในการพฒันาคือลดปัญหาโรควิถี
ชีวิตดงักล่าว ขา้งตน้ ดว้ยการเพิ่มวิถีชีวิตพอเพียงใน 3 ดา้น คือ การบริโภคท่ีเหมาะสม การออก
กาํลงักาย การ จดัการอารมณ์ไดเ้หมาะสม 

 
 สํานักงานสถิติแห่งชาติ (2559) จดัทาํการสํารวจพฤติกรรมการดูแลสุขภาพของประชากร 
(2559) ในดา้นการบริโภคอาหารพบว่าประชากรในภาคกลางและกรุงเทพมหานครมีสัดส่วนการ
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ทานอาหารท่ี ปรุงโดยใชน้ํ้ ามนั ไดแ้ก่ อาหารประเภทผดัและทอดสูงกว่าภาคอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 
48.5 และ 41.9 ตามลาํดับ จากการสํารวจสุขภาพประชาชนชาวไทยโดยการตรวจร่างกายของ
สํานักงานสํารวจสุขภาพประชาชนไทย (2559) พบว่าคนไทยอายุ 15 ปีข้ึนไป มีแนวโน้มในการ
บริโภคผกัและผลไม ้ลดลงจากร้อยละ 21.7 ในปี 2556-2557 เป็นร้อยละ 17.9 ในปี 2558-2559 โดย
กินผกัและผลไม ้เฉล่ียเพียงวนัละ 3 ส่วนมาตรฐานเท่านั้น ประชากรวยัเด็ก (6-14 ปี) มีสัดส่วนของ
การบริโภคอาหาร ม้ือหลกัครบ 3 ม้ือสูงสุด (ร้อยละ 90.1) สําหรับกลุ่มขนมสําหรับทานเล่น/ขนม
กรุบกรอบพบว่าเกือบ คร่ึงหน่ึงท่ีไม่ทาน (ร้อยละ 49.0) และเม่ือพิจารณาความถ่ีของการทานขนม
กรุบกรอบตามวยั พบว่า กลุ่มเด็ก 6-14 ปี ทานทุกวนัสูงกว่าวยัอ่ืนคือร้อยละ 36.8 ส่วนวยัเยาวชน
และวยัทํางานส่วนใหญ่จะ ทาน 1-2 วนั/สัปดาห์  จากการสํารวจของศูนย์วิจัยความสุขชุมชน 
มหาวิทยาลยัอสัสัมชญัในปี 2558พบว่าประชาชนในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ส่วนใหญ่ร้อย
ละ 80.1 รับประทานอาหารนอก บา้นตามแผงลอยหรือรถเขน็ มีปัญหาภาชนะท่ีใส่ไม่สะอาด มีส่ิง
แปลกปลอมในอาหารและอาหารไม่ สดมากกวา่ร้อยละ 60 ทาํใหมี้การบริโภคเคร่ืองด่ืมและอาหารท่ี
มีรสหวานเพิ่มมากข้ึน  
 

สาคร ธนมิตต ์(2559) ไดอ้ธิบายพฤติกรรมการรับประทานอาหารของคนไทยออกเป็น 2 
แบบ คือ 1) พฤติกรรมการบริโภคอาหารท่ีพึงประสงค ์จะเกิดข้ึนไดเ้ม่ือเปล่ียนการขาดความรู้ มา 
เป็นการมีความรู้ เปล่ียนความเช่ือท่ีผิดให้ถูกตอ้ง ส่งเสริมส่ิงแวดลอ้มให้เอ้ืออาํนวยต่อ การมีแหล่ง
อาหาร และลดภาวะจาํยอม ปรับปรุงรูปแบบการสาธารณสุข เพื่อให้มัน่ใจ ต่อความปลอดภยัของ
ชีวิต 2) พฤติกรรมการบริโภคอาหารท่ีไม่พึงประสงค ์มกัจะเกิดร่วมกนัไป และมีผลเช่ือมโยงซ่ึง กนั 
เสริมความเช่ือท่ีผดิต่างๆส่วนความเช่ือท่ีผดิท่ีแกไ้ขยากท่ีสุดคือ ความเช่ือท่ีมีอิทธิพล จากวฒันธรรม
ประเพณี สําหรับแหล่งอาหารจดัว่าเป็นสาเหตุสําคญัต่อการบริโภคไม่ น้อยไปกว่าการเรียนรู้และ
บริการสาธารณสุข ส่วนปัจจยัดา้นรายไดแ้ละอาํนาจการซ้ือ จะมีผลต่อการไดม้าซ่ึงอาหารสาํหรับ
การเล้ียงสมาชิกในครอบครัวโดยเฉพาะกลุ่ม ประชากรท่ีไม่ใช่เกษตรกร การเลือกซ้ืออาหารอยู่
ภายใตอิ้ทธิพลของการโฆษณา นอกจากน้ีการบริการอาหารแบบส่งถึงบา้นนั้นมกัจะมีวิธีการดึงดูดผู ้
ซ้ือไดม้ากกวา่  

 
 ศิริลกัษณ์ สินธวาลยั (2557) ให้ความหมายว่า พฤติกรรมการบริโภคเป็นเร่ืองของลกัษณะ 

วิธีการรับประทานอาหาร วา่รับประทานอาหารอะไร รับประทานอยา่งไร มากหรือนอ้ย บ่อยหรือไม่ 
ในรอบวนัหรือเดือน มีระเบียบมารยาทในการรับประทานอาหารเป็นเช่นไร เป็นตน้ ซ่ึงพฤติกรรม 
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ดงักล่าวจาํแนกไปตามลกัษณะหรือประเภทของบุคคลเป็นเด็ก หรือผูใ้หญ่ คนชรา เป็นตน้ หรืออาจ 
จาํแนกการรับประทานตามโอกาส เช่น รับประทานท่ีบ้าน รับประทานท่ีร้านอาหาร เป็นต้น 
พฤติกรรมการบริโภคอาหารมีความสัมพนัธ์ไปถึงเร่ืองท่ีเก่ียวกบัการหา และการท าอาหารก่อนท่ีจะ 
เอามารับประทานว่า ไดว้สัดุนั้นมาจากไหน วิธีใด ใชว้ิธีการใดในการรักษาหรือเพิ่มพูนคุณค่าทาง 
โภชนาการไดดี้ท่ีสุด วิธีใดทาํลายหรือลดคุณค่าทางโภชนาการ พฤติกรรมการบริโภคอาหารไม่ใช่ 
พฤติกรรมธรรมชาติเอกเทศส่วนบุคคลท่ีจะทาํไดโ้ดยเสรีตามอาํเภอใจ แต่เป็นการกระทาํทางสังคม 
และวฒันธรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูอ่ื้นเสมอ จึงตอ้งเป็นไปตามรูปแบบและกฎเกณฑท่ี์กลุ่มนั้นกาํหนดไว ้
เร่ืองอาหารและการรับประทานอาหารจึงเป็นพฤติกรรมทางสังคมและวฒันธรรมท่ีจะเขา้ใจได้
ชดัเจน กต่็อเม่ือไดพ้ิจารณาปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรมนั้นดว้ย 

 
อารี วลัยะเสวี (2559) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ หมายถึง ลกัษณะหรือการกระทาํอนัซํ้าซาก ซ่ึง

บุคคลหน่ึงทาํด้วยความเต็มใจเพื่อให้การรับประทานอาหารของเขาบรรลุถึงความประสงค์ทาง 
อารมณ์และสงัคม มกัเป็นส่ิงท่ีสืบต่อเน่ืองกนัมาเป็นเวลานาน และเป็นการยากท่ีจะเปล่ียน  

 
จนัทร์ทิพย ์ล้ิมทองกุล (2558) ไดใ้ห้ความหมายว่า การแสดงออกทั้งทางดา้นการกระทาํ 

ความคิด ความรู้สึกท่ีเก่ียวขอ้งกบัการรับประทานอาหาร เช่น รับประทานอะไร รับประทานขา้ว 
รับประทานขนมปัง ไม่รับประทานเน้ือสัตว ์รับประทานเท่าใด รับประทานมากรับประทานน้อย 
รับประทานอย่างไร รับประทานม้ือหลัก  กลางวัน  เย็น  รับประทานเป็นม้ือย่อย อาหารว่าง 
รับประทานเป็นขนมหวาน รับประทานดว้ยมือ รับประทานดว้ยตะเกียบ  

 
วรางคณา อดิศรประเสริฐ  (2557) ได้ให้ความหมายคล้ายๆ  กันคือ  การปฏิบัติ  หรือ

แสดงออกเก่ียวกับการรับประทานท่ีกระทําเป็นประจาํได้แก่ การรับประทานอาหารหรือไม่ 
รับประทานอาหาร จาํนวนม้ือท่ีรับประทาน การเลือกชนิดของอาหาร การเตรียม การปรุง การ 
บริโภค สุขนิสัยการบริโภค และความรู้สึกต่างๆต่อการบริโภค จากการศึกษาอาจกล่าวได้ว่า
พฤติกรรม การบริโภคอาหารหรือบริโภคนิสัยเป็นพฤติกรรมของบุคคลท่ีกระทาํด้วยความคิด 
ความรู้สึก ความชอบ ความเคยชินเก่ียวกบัการรับประทานอาหารท่ีทาํอยูเ่ป็นประจาํ เพื่อสนองความ
ตอ้งการ ของตนเอง และสังคมวฒันธรรม ไดแ้ก่ ชนิดของอาหาร การเลือกรับประทานอาหารและ
จาํนวนม้ือของอาหารท่ีรับประทานในแต่ละวนั ถา้บุคคลปฏิบติัไดถู้กตอ้งตามหลกัโภชนาการแลว้
ยอ่มส่งผลให้ บุคคลนั้นมีภาวะโภชนาการดี ในทางตรงกนัขา้มถา้บุคคลปฏิบติัไม่ถูกตอ้งก็จะส่งผล
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ให้เกิดปัญหา ทางดา้นโภชนาการตามมาจะเป็นโภชนาการเกินมาตรฐาน ปัญหาโภชนาการตํ่ากว่า
มาตรฐาน ปัญหา การขาดสารอาหารบางอย่างหรือการไดรั้บสารพิษปนเป้ือนมากบัอาหาร ดงันั้น 
การท่ีบุคคลจะมีภาวะ โภชนาการท่ีดีได้นั้ นจาํเป็นตอ้งมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารท่ีดี เลือก
บริโภคอาหารไดอ้ยา่ง เหมาะสมกบัสภาพและความตอ้งการของร่างกายตนเองตลอดจนมีความเช่ือ 
ค่านิยม และบริโภคนิสยั ท่ีถูกตอ้งดว้ย องคก์ารอนามยัโลก หรือ WHO 

 
วสุนธรี เสรีสุชาติ (2557) ไดใ้ห้คาํนิยามว่า การประพฤติปฏิบติัท่ีเคยชินในการรับประทาน

อาหาร ไดแ้ก่ชนิดของอาหารท่ีกิน การกินหรือไม่ กิน กินอยา่งไร จาํนวนม้ือท่ีกิน และอุปกรณ์ท่ีใช้
รวมทั้งสุขนิสยัก่อนและกินอาหาร 

  
ธนากร ทองประยรู (2556)  กล่าวว่า พฤติกรรมการบริโภคอาหาร หมายถึง การประพฤติ 

การปฏิบติั หรือการแสดงออกท่ีเก่ียวกับการบริโภคอาหาร สุขลกัษณะ และวิธีการรับประทาน
อาหาร ท่ีสามารถสังเกตไดโ้ดยเป็นลกัษณะความชอบ หรือไม่ชอบท่ีปฏิบติัเสมอๆ จนกลายเป็น
ความเคยชิน ในการบริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคจะตอ้งนํามาพิจารณาในการเลือก การปรุง การกินของ
ตนเองและครอบครัว  

 
วิภาวี ป้ันนพศรี (2559) ให้ความหมายว่า พฤติกรรมบริโภคอาหาร หมายถึง การประพฤติ 

ปฏิบติัท่ีกระทาํจนเป็นนิสยัในการรับประทานอาหาร เช่น การเลือกรับประทานอาหารท่ีมีประโยชน์ 
ต่อร่างกาย การปฏิบัติตนตามสุขนิสัย และมารยาทในการรับประทานอาหารของสังคมและ
วฒันธรรม 

  
อาํนาจ ศรีรัตนบลัล ์(2560) โดยมีหลกัโภชนาการในการเลือกรับประทานอาหารให้ถูกตอ้ง 

คือให้ครบถว้น ปลอดภยั ปราศจากการปนเป้ือนของเช้ือโรคและสารพิษท่ีอนัตรายโดยยึดหลกั
โภชนาการดงัต่อไปน้ี  

 
1) รับประทานอาหารให้ครบ 5 หมู่ แต่ละหมู่ให้หลากหลาย ดงันั้นในหน่ึงๆ

วนัเราตอ้งเลือกทานอาหารให้ครบทั้ง 5 หมู่ในปริมาณท่ีเหมาะสมและในแต่ละหมู่ ควรเลือกกินให้
หลากหลาย เพื่อให้ไดส้ารอาหารต่างๆ ครบตามตอ้งการของร่างกายอนัจะนาํไปสู่การกินดีมีผลให้
เกิด ภาวะโภชนาการดี 
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2) กินขา้วเป็นอาหารหลกัสลบักบัอาหารประเภทแป้ง กล่าวคือ เม่ือเรากินขา้ว
ควบคู่กบัอาหารอ่ืนๆ ซ่ึงประกอบดว้ย เน้ือสัตว ์ไข่ ถัว่เมล็ดแห้ง ผกั ผลไม ้และไขมนัจากสัตว ์ทาํ
ให้ร่างกายมีโอกาสไดรั้บสารอาหารอ่ืนๆเพิ่มเติม และหลากหลาย ในแต่ละม้ือผลิตภณัฑ์จากขา้ว 
และธญัพืชอ่ืนๆ เช่นบะหม่ี ขนมจีน เพราะถา้ร่างกายไดรั้บเกินความตอ้งการแลว้จะถูกเปล่ียนเป็น
ไขมนัเกบ็ไวต้ามส่วนต่างๆ ของร่างกายเม่ือสะสมมากข้ึน จะทาํใหเ้กิดโรคอว้นได ้ 

 
3) กินปลาหรือเน้ือสัตวไ์ม่ติดมนัหรือถัว่เมล็ดแห้งหรือด่ืมนม กล่าวคือ ปลา

เน้ือสัตวไ์ม่ติดมนั ไข่ และถัว่เมลด็แห้ง เป็นแหล่งโปรตีนเป็นสารอาหารท่ีร่างกายจาํเป็นตอ้งไดรั้บ
อย่างเพียงพอทั้งคุณภาพและปริมาณ เพ่ือนําไปเสริมสร้างร่างกายให้เจริญเติบโต และซ่อมแซม
เน้ือเยื่อซ่ึงเส่ือมสลายให้อยู่ในสภาพเป็นส่วนประกอบของสารสร้างภูมิคุม้กนัโรคติดเช้ือ และให้
พลงังานแก่ร่างกายแหล่งอาหารท่ีใหโ้ปรตีน 

 
4) กินอาหารท่ีมีไขมันแต่พอควร กล่าวคือ ไขมันเป็นอาหารท่ีจาํเป็นต่อ

สุขภาพให้พลงังานความอบอุ่นและช่วยการดูดซึมวิตามินท่ีละลายในไขมนัคือวิตมินเอดีเอและเค
ไขมนัปละนํ้ ามนัจากพืชจากสัตวเ์ป็นแหล่งพลงังานเขม้ขน้ให้กรดไขมนัท่ีจาํเป็นแก่ร่างกายและทาํ
ให้อาหารมีรสชาติดีข้ึน ปัจจุบนัคนไทยกินไขมนัมากกว่าในอดีตและมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนอีกใน
อนาคต จึงควรจาํกดัให้พลงังานท่ีไดจ้ากไขมนัอย่างมากไม่เกินร้อยละ 30 ของพลงังานท่ีไดจ้าก
อาหารทั้งหมด ไขมนัในอาหารม่ีทั้งประเภทไขมนัอ่ิมตวัและไขมนัไม่อ่ิมตวัากรไดรั้บกรดไขมนั
อ่ิมตวัและโคเรสโตรรอลมากเกินไปจะทาํให้ระดบัโคเรสโตรรอลในเลือดสูงและเส่ียงต่อการเป็น
โรคหัวใจควรประกอบอาหารดว้ยวิธี ตม้ น่ึง ป้ิง และยา่ง แทนการทอดหรือผดัจะลดปริมาณไขมนั
ในอาหารการรู้ชนิดไขมนัท่ีมีไขมนัสูงโดยเฉพาะไขมนัอ่ิมตวัโคเรสโตรรอลรู้จกัการประกอบ
อาหารไม่ให้มีไขมนัมากจะควบคุมหรือจาํกดัปริมาณไขมนัในอาหารไดแ้ละยงัเลือกคุณภาพไขมนั
จากอาหารไดเ้หมาะสมและเป็นผลดีต่อสุขภาพ 

 
5) หลีกเล่ียงการกินอาหารรสจดั การกินอาหารรสจดัจนเป็นนิสัยจะเกิดโทษแก่

ร่างกายโดยเฉพาะรสหวานจดัและเคม็จดันํ้ าตาลเป็นส่วนประกอบมนอาหารและขนมท่ีเรากินเป็น
ประจาํอยู่แลว้ ยงัเพิ่มได้จากนํ้ าอดัลม ลูกกวาด เพิ่มในชา กาแฟอีก ควรจาํกัดพลงังานท่ีได้จาก
นํ้าตาลในแต่ละวนัอยา่งมาก่ีสุดไม่เกินร้อยละ 10 ของพลงังานท่ีไดรั้บจากอาหารทั้งหมดและไม่ควร
กินนํ้ าตาลเกนวนัละ 40-55 กรัมหรือมากกว่า 4 ช้อนโต๊ะต่อวนัเพราะพลังงานท่ีได้จากนํ้ าตาล
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ส่วนเกินจะสะสมทาํให้อว้นได ้เกลือโซเดียมหรือเกลือแกง เป็นสารท่ีให้ความเคม็ในเคร่ืองปรุงรส 
เช่น นํ้าปลา ซีอ๊ิวขาว และเกลือใชใ้นการถนอมอาหารเช่น ปลาร้า ปลาเคม็ ผกัดองและแฝงมากบัจน
มอบกรอบ ขนมอบฟู ถา้ไดเ้กลือแงเกินวนัละ6 กรัม หรือ 1 ชอ้นชาจะเส่ียงต่อภาวะความดนัโลหิต
สูง จึงควรลดการเติมเคร่ืองปรุงรสโดยไม่จาํเป็น 
 

6) การกินอาหารท่ีสะอาดปราศจากสารปนเป้ือน สภาพสังคมและการดาํเนิน
ชีวิตอยา่งเร่งรีบในปัจจุบนั ทาํใหมี้การเปล่ียนแปลงพฤติกรรม จากการประกอบอาหารในครัวเรือน 
เช่นอาหารปรุงสําเร็จ อาหารพร้อมบริโภค หรืออาหารพร้อมปรุง ซ่ึงมักมีการปนเป้ือนและไม่
สะอาด ทาํใหมี้นแนวโนม้วา่คนไทยมีการเจบ็ป่วยดว้ยโรคระบบทางเดินอาหารเพ่ิมข้ึน 

อาหารมีการปนเป้ือนจากกระบวนการผลิต ปรุง ประกอบ และจาํหน่าย โดยไม่
ถูกสุขลกัษณะ หรือจากส่ิงแวดลอ้มท่ีไม่เหมาะสมทาํให้มีการปนเป้ือนจากเช้ือโรค พยาธิต่างๆ 
สารเคมีท่ีเป็นพิษหรือโลหะหนกัท่ีเป็นอนัตราย 

ควรกินอาหารผลิตจากแหล่งท่ีเช่ือถือได ้พืช ผกั ผลไม ้ตอ้งลา้งสะอาดเลือกซ้ือ
อาหารปรุงสาํเร็จ จากท่ีจาํหน่ายท่ีถูกสุขลกัษณะ  ปรุงสุกใหม่ๆ มีการปกปิดป้องกนัแมลงวนั บรรจุ
ในภาชนะท่ีสะอาดมีอุปกรณ์หยบิจบั หรือตกัแทนการใชมื้อ 

ตอ้งมีสุขนิสัยท่ีดีในการกินอาหาร คือลา้งมือก่อนกินอาหารและหลงัใชส้้วม มี
การใชช้อ้นกลาง หากร่วมกนัรับประทานอาหาร และ หยบัจบัอุปกรณ์ใหถู้กตอ้ง 

 

2.4 แนวคดิและข้อมูลเกีย่วกบัพฤตกิรรมกรรมการออกกาํลงักาย  
 

ความหมายของการออกกาํลงักาย 
มีผูใ้หค้วามหมายของการออกกาํลงักาย (Exercise)ไวด้งัน้ี 
 
กรมพลศึกษา (2557) ไดใ้หค้วามหมายของการออกกาํลงักายไวว้่า เป็นการใชแ้รงกลา้มเน้ือ 

และร่างกายใหเ้คล่ือนไหว เพื่อใหร่้างกายแขง็แรงมีสุขภาพดี โดยใชกิ้จกรรมใดเป็นส่ือกไ็ด ้เช่น กาย
บริหาร เดินเร็ว วิ่งเยาะ หรือการกีฬาท่ีมิไดมุ่้งท่ีการแข่งขนั 

 
การกีฬาแห่งประเทศไทย (2558) ไดใ้หค้วามหมายของการออกกาํลงักายไวว้่า การออกแรง

เพื่อกิจกรรมของร่างกายในทุกลกัษณะไม่ว่าจะเป็นการเล่นกีฬาหรือการทาํงานใดๆการออกกาํลงั
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กายท่ีดีจาํเป็นตอ้งออกแรงมากพอจนเหน่ือย เพื่อให้ร่างกายเกิดการเคล่ือนไหวหรือบางคร้ังอาจจะ
อยูก่บัท่ีก็ตามซ่ึงเป็นผลทาํใหห้วัใจเตน้เร็วกว่าปกติ ดงันั้นการออกกาํลงักายหากไดก้ระทาํการอยา่ง
สมํ่าเสมอและใหมี้ความหมายเหมาะสมกบัเพศวยัจะใหคุ้ณประโยชน์ต่อร่างกาย 

 
เฉก ธนะสิริ (2557) ไดใ้หค้วามหมายของการออกกาํลงักายไวว้า่ การท่ีจะทาํใหร่้างกายรู้สึก

เหน่ือยดว้ยการทาํให้หัวใจเตน้เร็วและแรงข้ึนกว่าปกติประมาณเท่าตวั หรือเกือบเท่าตวั เป็นเวลา
ติดต่อกนัอยา่งนอ้ย 20 นาที และในสปัดาห์หน่ึงอยา่งนอ้ย 3-4วนั 

 
จรรยาลกัษณ์ สุขแจ่ม (2558) ได้ให้ความหมายของการออกกาํลงักายไวว้่า หมายถึงการ

กระทําท่ีบุคคลกระทําข้ึนเพ่ือให้ เกิดการเคล่ือนไวของส่วนต่างๆ  ของร่างกายนําไปสู่การ
เปล่ียนแปลงของระบบต่างๆ ของร่างกายโดยวตัถุประสงคเ์พื่อส่งเสริมการมีสุขภาพดี ซ่ึงผลท่ีไดต่้อ
สุขภาพจะแตกต่างกนัไปตามกิจกรรมท่ีบุคคลไดเ้ลือกระทาํ 

  
วลีรัตน์ แตรตุลาการ (2558) กล่าวว่า การออกกําลังกาย หมายถึง การทาํกิจกรรมใดๆ 

เพื่อใหอ้วยัวะของร่างกายไดเ้คล่ือนไหวไปไดอ้ยา่งเหมาะสม ไม่ว่าจะออกแรงมากหรือนอ้ยก็ตาม ก็
จะทาํใหร่้างกายแขง็แรงเท่านั้น แต่ยงัทาํใหมี้สุขภาพดีและสามารถตา้นทานโรคต่างๆ ไดอี้กดว้ย 

  
อมรา จินดาพล (2559) กล่าวว่า การออกกาํลงักาย หมายถึง การแสดงออกทางดา้นกาํลงั

ของร่างกายเพ่ือรักษาไว้ซ่ึงอวัยวะ  และการทํางานของระบบในร่างกาย  ให้ เป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ 

  
สมบติั กาญจนิจ (2549) ไดก้ล่าวว่า การออกกาํลงักายเป็นการใชแ้รงกลา้มเน้ือและแรงกาย

ให้เคล่ือนไหวเพ่ือให้ร่างกายแขง็แรง มีสุขภาพดี โดยจะใชกิ้จกรรมใดเป็นส่ือก็ได ้เช่น การบริหาร 
เดินเร็ว วิ่ง เหยาะ หรือการฝึกท่ีไม่มุ่งการแข่งขนั ในขณะท่ี 

 
กรมสุขภาพ สาํนกัส่งเสริมสุขภาพ (2557) ไดก้ล่าวว่า บทบาทของการเคล่ือนไหวของการ

ออกกาํลงักายอยา่งสมํ่าเสมอ ทาํใหเ้กิดความแขง็แรงสมบูรณ์ของร่างกายในดา้นการป้องกนัโรค คือ 
ช่วยลดความเส่ียงและปัจจยัท่ีก่อให้เกิดโรคเร้ือรังท่ีสาํคญั เช่น โรคเบาหวาน โรคหัวใจและหลอด
เลือด ความดนัโลหิตสูง ความอว้น ฯลฯ อนัเป็นผลมาจากขาดหรือเคล่ือนไหวออกกาํลงักายน้อย 
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ดังนั้นในกระทรวงสาธารณสุข จึงเล็งเห็นว่าการเคล่ือนไหวออกกาํลงักายจึงเปรียบเสมือนเป็น
วคัซีนป้องกนัโรคเร้ือรัง นอกจากน้ียงัเป็นวิธีหน่ึงในการส่งเสริมสุขภาพและความสุขสบาย ทาํให้มี
คุณภาพชีวิตท่ีดี มีสุขภาพท่ีแข็งแรง ทาํให้คนเราดูดีข้ึน รู้สึกดี และมีความเพลิดเพลินในชีวิต 
นอกเหนือจากน้ีการออกกาํลงักายเป็นส่ิงจาํเป็นสาํหรับทุกคนตั้งแต่แรกเกิดจนถึงวยัชรา แมใ้นคน
ป่วย ยงัตอ้งการการออกกาํลงักายเพ่ือให้ฟ้ืนสภาพเร็วยิ่งข้ึน ในวยัชราการออกกาํลงักายจะช่วย
ป้องกนัแลรักษาอาการของโรคท่ีเกิดในวยัชราได ้เช่น อาการปวดเม่ือย 

 
ชูศักด์ิ เวชแพทย์ (2556) ได้สรุปความหมายของการออกกําลังกายว่า หมายถึงการท่ี

กลา้มเน้ือลายทาํงานเพื่อใหร่้างกายมีการเคล่ือนไหวพร้อมกบัการไดแ้รงงานดว้ย ในขณะเดียวกนัยงั
มีการทาํงานของระบบต่าง ๆ ในร่างกาย เพื่อช่วยการจดัแผนงาน ควบคุมและปรับปรุงส่งเริมใหอ้อก
กาํลงักายมีประสิทธิภาพ 

 
วรศกัด์ิ เพียรชอบ (2557) กล่าวว่าการออกกาํลงักายคือ การท่ีทาํให้ร่างกายไดใ้ชพ้ลงังาน

หรือกาํลงังานท่ีมีอยูใ่นตวันั้น เพื่อใหร่้างกายส่วนใดส่วนหน่ึงของร่างกายเกิดการเคล่ือนไหวนัน่เอง 
เช่น การเดิน การกระโดด การวิ่ง การทาํงาน หรือในการเล่นกีฬา การออกกาํลงักายแต่ละกิจกรรม 
ร่างกายตอ้งใชก้าํลงังานมากนอ้ยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะของงานนั้นวา่มากนอ้ยหรือเบาแค่ไหน 
 

จรวยพร ธรนินทร์ (2558) ให้ความหมายของการออกกาํลงักายว่า เป็นการออกแรงทางกาย
ท่ีทาํให้ร่างกายแขง็แรงทั้งระบบโครงสร้าง และทาํใหก้ลา้มเน้ือสามารถรวมกนัต่อตา้นและเอาชนะ
แรงคบัได ้

 
จิตอารี ศรีอาคะ (2558) กล่าวว่า การออกกาํลงักายเป็นกิจกรรมการเคล่ือนไหวของร่างกาย

อย่างมีแบบแผน โดยมีการกาํหนด ความถ่ี ความนาน ความแรง ระเวลาในการอบอุ่นร่างกายและ
ระยะผอ่นคลายร่างกายท่ีถูกตอ้ง และมีการระทาํเป็นประจาํก่อใหเ้กิดการเสริมสร้างสมรรถภาพและ
คงไวใ้หมี้สุขภาพดี 
 

สรุปไดว้า่การออกกาํลงักาย หมายถึง การท่ีร่างกายมีการเคล่ือนไหวมากกวา่การเคล่ือนไหว
ตามปกติประจาํวนั และระบบกลา้มเน้ือทุกส่วนของร่างกายไดมี้การยดืหดและคลายกลา้มเน้ือทาํให้
เกิดการพฒันาสมรรถภาพทางร่างกาย สุขภาพร่างกายแข็งแรง ปราศจากการเจ็บป่วยด้วยโรคท่ี
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สามารถป้องกนัได ้และยงัมีการใชแ้รงกลา้มเน้ือเพ่ือใหร่้างกายเกิดการเคล่ือนไหวอยา่งมีระบบแบบ
แผน โดยมีการกาํหนด ความถ่ีของการออกกาํลงักาย ความแรงหรือความหนกัของการออกกาํลงักาย
ความหนาหรือระยะเวลาของการออกาํลงกาย ระยะเวลาในการอบอุ่นร่างกายและระยะผ่อนคลาย
ร่างกายท่ีถูกตอ้ง ทั้งน้ีการออกกาํลงัการในรูปใดหรือใชกิ้จกรรมใดเป็นส่ือก็ได ้โดยผลของการออก
กาํลงักายจะช่วยทาํใหร่้างกายเกิดความแขง็แรง ระบบการทาํงานต่าง ๆ ของร่างกายมีประสิทธิภาพดี
ข้ึน มีสุขภาพดี 
 

ประโยชน์ของการออกกาํลงักายท่ีมีผลทางดา้นร่างกาย 
 

อวย เกตุสิงห์ (2559) กล่าวไวถึ้ง ประโยชน์ของการออกกาํลงักายท่ีมีผลทางดา้นร่างกาย ไว้
ดงัต่อไปน้ี 
 

1) ระบบหัวใจและการไหลเวียนเลือด การออกกาํลงักายอย่างสมํ่าเสมอ เป็น
การเพิ่มปริมาณของเลือดให้ร่างกาย ช่วยปรับปรุงให้หลอดเลือดทาํงานอย่างมีประสิทธิภาพ ไม่
เปราะมีความยืดหยุ่นดี เพิ่มปริมาณการนําออกซิเจนในเส้นเลือด เพิ่มประสิทธิภาพการสูบฉีด
เลือดออกจากหวัใจ การแลกเปล่ียนก๊าซในหลอดเลือดแดง เพิ่มความจุของหลอดเลือด ดงันั้นผลของ
การออกกาํลงักายอยา่งสมํ่าเสมอจึงเป็นกลไกในการป้องกนัโรคหวัใจ และช่วยทาํใหโ้คเลสเตอรอล
ชนิดท่ีมีความหนาแน่นตํ่าลดลง ซ่ึง LDL น้ีจะเป็นตวัสาํคญัท่ีจะเกาะตามผนงัหลอดเลือดทาํให้เกิด
การอุดตนัของหลอดเลือด และช่วยทาํให้โคเลสเตอรอลชนิดท่ีมีความหนาแน่นสูงเพิ่มข้ึน ซ่ึงHDL 
มีจาํนวนสูงข้ึน ออกกาํลงักายอยา่งต่อเน่ืองยงัช่วยลดนํ้ าหนกัตวั ลดไขมนัท่ีสะสมในร่างกายมีผลทาํ
ใหค้วามดนัโลหิต             ลดลง ลดอตัราการเตน้ของหวัใจขณะหยดุพกัหลงัออกกาํลงักาย 

 
2) ระบบหายใจ การออกกาํลงักายอย่างสมํ่าเสมอทาํให้ทรวงอกขยายใหญ่ 

กลา้มเน้ือท่ีทาํหน้าท่ีหายใจมีความแข็งแรงทาํงานได้ดีข้ึน ทาํให้ปริมาณอากาศท่ีหายใจเขา้หรือ
หายใจออกแต่ละคร้ังเพิ่มข้ึน และเพิ่มปริมาตรอากาศท่ีหายใจออกเตม็ท่ีภายหลงัหายใจเขา้เต็มท่ีถึง
ร้อยละ 20 ทาํใหอ้ตัราการหายใจชา้ลง ความลึกของการหายใจเพิ่มข้ึน นอกจากนั้นยงัทาํใหป้ริมาตร
การไหลเวียนเลือดเขา้สู่ปอดได้ดีข้ึน มีการใช้ออกซิเจนอย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน เพิ่มความ
ทนทานและความสามารถในการปฏิบติักิจกรรมการออกกาํลงักาย และกิจกรรมการทาํงานต่าง ๆ ใน
ชีวิตประจาํวนั 
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3) ระบบภูมิคุม้กนัและสารท่ีก่อใหเ้กิดมะเร็ง การออกกาํลงักายอยา่งสมํ่าเสมอ
จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการทาํงานของระบบภูมิคุม้กนั ทาํให้ไปยบัย ั้งการเจริญเติบโตของเซลท่ี
ผิดปกติไดแ้ละเพ่ิมการไหลเวียนของเม็ดเลือดขาวชนิดโคไซด์ ลดปัจจยัเส่ียงการเป็นมะเร็งเตา้นม 
มะเร็งทางระบบอวยัวะสืบพนัธ์ุ ช่วยลดการเกิดมะเร็งลาํไส ้

 
4) ระบบต่อมไร้ท่อและการเผาผลาญอาหาร การออกกาํลงักายอยา่งสมํ่าเสมอ

จะกระตุ้นให้ต่อมหมวกไตมีการหลั่งฮอร์โมน อีปิเนฟรีน และนออีปิเนฟรีน มีผลทาํให้มีการ
เปล่ียนแปลงสรี-ภาพคือ หัวใจจะเตน้ถ่ีและแรงข้ึน เลือดไปสู่ทางลดัท่ีตอ้งการเลือดมาเล้ียงมาก ๆ 
เช่น กลา้มเน้ือหัวใจ การสลายตวัของไกลโคเจนเพิ่มข้ึนในตบั และในกลา้มเน้ือลายมีการละลาย
ไขมนั การเล่ียนแปลงดงักล่าวจะทาํให้ร่างกายมีพลงังานเพ่ิมข้ึนให้สมดุลกบัพลงังานท่ีตอ้งใชใ้น
การออกกาํลงักายเพิ่มการเผาผลาญอาหาร และหลัง่แคลทีโคลามีน และกลูคากอนเพิ่มข้ึน ลดระดบั
อินซูลินในกระแสเลือด ซ่ึงมีผลต่อการลดภาวะเส่ียงของโรคเบาหวาน  
 

5) ระบบกลา้มเน้ือและกระดูก การออกกาํลงักายอยา่งสมํ่าเสมอทาํให้กระดูก 
กระดูกอ่อนและขอ้ต่าง ๆ แขง็แรงข้ึน ไดแ้ก่ กลา้มเน้ือ เอ็นจะมีความสามารถในการยืดและหดตวั
ไดดี้ ขอ้ต่อจะสามารถเคล่ือนไหวไดต้ลอดช่วงการเคล่ือนไหว หรือเคล่ือนไหวไดม้ากกว่าปกติ เม่ือ
องคป์ระกอบสําคญัท่ีช่วยในการเคล่ือนไหวน้ีแข็งแรง อตัราท่ีบาดเจ็บจากการออกกาํลงักายหรือ
อุบติัเหตุท่ีอาจเกิดข้ึนในชีวิตประจาํวนัก็ลดน้อยลงและกลบัจะทาํให้สมรรถภาพทางกายในทุกๆ
ดา้นดีข้ึนตามไปดว้ย นอกจากน้ีเส้นใยกลา้มเน้ือท่ีมีขนาดใหญ่ กลา้มเน้ือแขง็แรงและพลงังานดีข้ึน 
มีการสะสมสารต่าง ๆ เพิ่มข้ึน หลอดเลือดฝอยมีการกระจายในกล้ามเน้ือมาก ทาํให้กล้ามเน้ือ
สามารถรับออกซิเจนไดม้ากข้ึน และขณะท่ีพกักลา้มเน้ือจะทาํงานอย่างประหยดั ซ่ึงเป็นการเพิ่ม
ความแขง็แรง นอกจากน้ีการออกกาํลงักายอยา่งสมํ่าเสมอจะสามารถช่วยป้องกนัภาวะโรคกระดูก
พรุนได ้ชะลอความเส่ือมของกระดูก 
 

6) ระบบประสาท การออกกาํลงักายอยา่งสมํ่าเสมอทาํใหก้ารทาํงานของสมอง
มีประสิทธิภาพดียิง่ข้ึน มีการสั่งงานให้กลา้มเน้ือต่าง ๆ ทาํงานประสานกนัไดดี้ และยงัทาํให้อวยัวะ
ต่าง ๆ ท่ีควบคุมดว้ยประสาทอตัโนมติัทาํงานไดดี้ เพราะการออกกาํลงักายจะไปกระตุน้ให้ต่อมแอ
ลดรีนั่ล หลัง่สารนอร์แอดดรีนาลีน และแอดดรีนาลีน ออกมา สารน้ีจะไปกระตุน้ระบบประสาท
อตัโนมติัอีกต่อหน่ึง ส่งผลให้เหง่ือออกมา ทาํให้อุณหภูมิของร่างกายลดลง เพิ่มปริมาณเลือดท่ีออก
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จากหั วใจ ส่ งผลให้ เพิ่ มป ริม าณ ออก ซิ เจน ใน ส่ วน ต่ าง  ๆ  ของร่างก าย  เพิ่ ม การถ่ าย เท
คาร์บอนไดออกไซด ์เพิ่มการถ่ายเทของเสียจากการเผาผลาญ และเพิ่มอาหารใหแ้ก่กลา้มเน้ือ 

 
7) ระบบทางเดินอาหาร การออกกาํลงักายอย่างสมํ่าเสมอจะช่วยลดอาการ

ทอ้งผกูเพราะขณะท่ีมีการออกกาํลงักายอาหารจะผา่นทางเดินลาํไส้ค่อนขา้งเร็ว และทาํใหร่้างกายมี
การปล่อยสารแมกนีเซียมออกมาในลาํไส้ ซ่ึงแมกนีเซียมมีฤทธ์ิช่วยเป็นยาระบาย และการออกกาํลงั
กายยงัลดความเส่ียงท่ีทาํให้เกิดแผลในกระเพาะอาหาร เพราะว่าในขณะท่ียงัออกกาํลงักายไม่เตม็ท่ี
นั้นจะช่วยลดการหลัง่กรดของกระเพาะอาหารทั้งยงัลดการเกิดน่ิวในถุงนํ้าดีท่ีเกิดจากโคเลสเตอรอล 
  

ประเภทของการออกกาํลงักาย 
 

อวย เกตุสิงห์ (2559) ไดมี้การจาํแนกประเภทการออกกาํลงักายเนน้ไปในแนวทางการสร้าง
ความแขง็แรงของกลา้มเน้ือการเพิ่มประสิทธิภาพของปอดและหัวใจ และการเพ่ิมวามยืดหยุน่และ
การผอ่นคลายของกลา้มเน้ือโดยจาํแนกประเภทของการออกกาํลงักายไดด้งัน้ี 
 

1) การออกกาํลงักายแบบไอโซเมตริก (Isometric of Exercise) เป็นการอกอ
กาํลงักาอยู่กบัท่ี โดยเกร็งกลา้มเน้ือ ไม่มีการเคล่ือนไหวส่วนต่าง ๆ ของใด เหมาะสาํหรับการออก
กาํลงักายท่ีสถานท่ีจาํกดั เป็นตน้ร่างกายเป็นการเพิ่มความแขง็แรงของกลา้มเน้ือ อาจทาํร่วมกบัใช้
แรงตา้นดว้ย เช่น การออกแรงดนัส่ิงหน่ึงส่ิง 
 

2) การออกกําลังกายแบบไอโซโทนิก (Isotonic of Exercise) เป็นการออก
กาํลงักายโดยการเกร็งกลา้มเน้ือพร้อมกบัการเคล่ือนไหวอวยัวะแขน ขา หรือขอ้ต่าง ๆ เป็นการออก
กาํลงักายแบบต่อสู้แรงตา้นทาน และเป็นการออกกาํลงักายใหก้ลา้มเน้ือภายนอก แต่กลา้มเน้ือหัวใจ
ไม่ไดรั้บออกกาํลงักายดว้ยเลย เช่น การยกนํ้าหนกั กรรเชียงบก ยกดมัเบล เป็นตน้ 
 

3) การออกกาํลงักายแบบใชอ้อกซิเจน (Aerobic Exercise) เป็นการออกกาํลงั
กายท่ีใช้ออกซิเจนจาํนวนมาก โดยสมํ่าเสมอและติดต่อกันทาํให้ระบบหัวใจและหลอดเลือดทาํ
หนา้ท่ีดีข้ึนเป็นการออกกาํลงักายท่ีมีการเคล่ือนไหวส่วนต่าง ๆของร่างกาย ซ่ึงประกอบดว้ยกิจกรรม
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ท่ีเพิ่มความยืดหยุน่และแขง็แรงของกลา้มเน้ือกิจกรรมการออกาํลงักายประเภทน้ี เช่น กิจกรรมการ
เตน้แอโรบิก การวิ่ง การป่ันจกัรยาน การออกกาํลงักายฟิสเนต เป็นตน้ 

 
4) การออกกาํลงักายแบบไม่ใชอ้อกซิเจน (Anaerobic Exercise) เป็นการออก

กาํลงักายท่ีอาศยัพลังงานจากครีเอตินินฟอสเฟต และอดีโนซินโตรฟอสฟตท่ีสะสมอยู่ในเซล
กลา้มเน้ือ เป็นการออกกาํลงักายท่ีไม่ใชอ้อกซิเจนหรือใชเ้พียงเล็กน้อย ตวัอย่างการออกกาํลงักาย
ประเภทน้ี คือการวิ่งระยะสั้น ยกนํ้ าหนกั เหมาะสาํหรับการฝึกนกักีฬา โบวล่ิ์ง เทนนิส วอลเล่ยบ์อล 
กอลฟ์จากประเภทของการออกกาํลงักายท่ีกล่าวมาแลว้นั้นสามารถประมวลไดว้่า ประเภทของการ
ออกกาํลงักายมีทั้งหมด 4 ประเภท โดยการออกกาํลงักายแบบไอโซโทนิกและไอโซเมตริกเป็นการ
ออกกาํลงักายเพื่อสร้างกลา้มเน้ือและการออกกาํลงักายแบบใชอ้อกซิเจนและแบบไม่ใชอ้อกซิเจน
เป็นการออกกาํลงักายเพื่อใชพ้ลงังาน 
 

2.5 แนวคดิและข้อมูลเกีย่วกบัพฤตกิรรมการพกัผ่อนและนันทนาการ 
 
 คณิต เขียววิชยั (2557) ไดใ้ห้ความหมายว่า นนัทนาการ หมายถึง กิจกรรมยามว่างท่ีทุกคน
เขา้ร่วมโดยสมัครใจ และกิจกรรมนั้ นจะก่อให้เกิดความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ร่วมในทันทีใด ทั้ งน้ี
กิจกรรมนั้นๆ 
 
 จรินทร์ ธานีรัตน์ (2556) ไดใ้ห้ความหมายว่า การพกัผอ่นและนนัทนาการ หมายถึง การใช้
เวลาว่างเพื่อให้เกิดประโยชน์ และคุณค่าในทางท่ีดีงามจากการเขา้ร่วมกิจกรรม และเป็นกิจกรรมท่ี
ทาํแลว้รู้สึกสบายใจและรู้สึกผอ่นคลาย และทาํใหเ้กิดความชอบในกิจกรรมนั้นๆ 
 

Sterling (2016) ไดใ้หค้วามหมายว่า นนัทนาการ หมายถึง การแสดงออกตามธรรมชาติของ
มนุษยใ์นทางความตอ้งการ ความสนใจ ในอนัท่ีจะแสวงหาความพึงพอใจเวลา 

  
Chales (2017) ไดใ้หค้วามหมายวา่ นนัทนาการ หมายถึง กิจกรรมท่ีบุคคลเขา้ร่วมดว้ยความ

สมคัรใจในเวลาว่างโดยมีความพอใจหรือความสุขเป็นเคร่ืองจูงใจเป็นมูลฐานโดยมีความพอใจหรือ
ความสุขเป็นเคร่ืองจูงใจเป็นมูลฐานเบ้ืองแรกในการเขา้ร่วมกิจกรรมนั้นๆ 
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จนัทร์ ผอ่งศรี (2559) ไดใ้ห้ความหมายว่า นนัทนาการ หมายถึง กิจกรรมท่ีสร้างความเจริญ
ทาง อารมณ์ ทางสังคมและจิตใจ กิจกรรมนันทนาการอาจเป็นกิจกรรมท่ีตอ้งใชพ้ลงังาน เช่น การ
เล่นกีฬาหรือกิจกรรมท่ีไม่ตอ้งใชพ้ลงังาน  

 
สมบติั กาญจนกิจ (2560)ไดใ้ห้ความหมายว่า กิจกรรมนันทนาการ หมายถึง กิจกรรมใน

เวลาว่างเพื่อเป็นประโยชน์ในกิจกรรมและมีลกัษณะจาํเพาะคือเป็นกิจกรรมท่ีร่างกายไดอ้อกแรง
เคล่ือนไหวทาํดว้ยความสมคัรใจในเวลาวา่งและดว้ยความพึงพอใจ 

 
เก้ือ แกว้เกต (2558) ไดใ้ห้ความหมายว่า นนัทนาการ หมายถึง กิจกรรมนนัทนาการ ซ่ึงใช้

เวลานอกเหนือจากการทาํงานหรือปฏิบติัภารกิจประจาํวนั ซ่ึงอาจจะอยูใ่นรูปแบบของการ เยบ็ปัก
ถกัร้อย วาดรูป หรืออ่านหนงัสือ ฟังวิทย ุดูโทรทศัน์ เล่นกีฬา เหล่าน้ีลว้นก่อใหเ้กิดประโยชน์ หลาย
ดา้น กล่าวคือ ทาํให้รู้จกัใชเ้วลาว่างให้เกิดประโยชน์ ไดพ้กัผ่อนหยอ่นใจ เกิดความสุขความพอใจ 
ช่วยส่งเสริมสุขภาพจิต เสริมสร้างสุขภาพร่าง ก่อใหเ้กิดความสามคัคี และความคิดสร้างสรรค ์

  
Miller and Robinson (2014) กล่าวว่า นันทนาการ คือ กระบวนการท่ีมีส่วนร่วมในการใช้

เวลาว่างให้มีคุณค่า การเล่นเป็นส่ิงท่ีทาํให้เด็กเกิดการพฒันา ทาํให้เกิดการคน้หาในส่ิงต่าง ๆ ใน
ตวัเอง เช่นศิลปะ ความคิดสร้างสรรค ์และยงัรวมถึงความตอ้งการของมนุษย ์การกระทาํหลากหลาย
และยดืหยุน่ได ้มีส่วนร่วมในการกระทาํดา้นต่าง ๆ ของมนุษยใ์หมี้ความสมดุลกนั  

 
ทั้งหมดท่ีกล่าวมา สรุปภาพรวมของคาํว่า พฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการไดว้่า คือ 

กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลกระทาํใน พื้นท่ีนันทนาการดว้ยความสมคัรใจในเวลาว่าง
เพื่อตอบสนองความต้องการในการพักผ่อนหย่อนใจผ่อนคลายความตึงเครียด เป็นกิจกรรมท่ี
ก่อให้เกิดความสุข สนุกสนาน เพลิดเพลิน สบายใจ โดยสามารถเลือกทาํกิจกรรมนั้นไดต้ามความ
สนใจความพึงพอใจไม่มีการบงัคบัขู่เข็ญและเป็นกิจกรรมท่ีไม่ขดัต่อวฒันธรรมดีงาม กิจกรรม 
(Activity) ท่ีบุคคลเขา้ร่วม ทั้งดว้ยความสมคัรใจและไม่สมคัรใจ ทั้งในเวลาวา่งหรือในเวลาท่ีไม่ว่าง 
(หมายถึงเวลาท่ีเป็นความจาํเป็นท่ีจะตอ้งเขา้ร่วมในกิจกรรมนนัทนาการ (Recreation Activity) ท่ีมี
ผูน้าํกิจกรรมนันทนาการ (Recreation Leader) มาจดัดาํเนินการ เพราะเป็นส่วนหน่ึงของโครงการ
การฝึกอบรม หรือเป็นส่วนหน่ึงของกิจกรรมท่ีผูส้อนนาํมาให้ผูเ้รียนไดเ้ขา้ร่วม เพ่ือสร้างความผอ่น
คลาย และอ่ืน ๆ) ผลจากการเขา้ร่วมในกิจกรรมท่ีมีผูจ้ดัให้นั้น อาจจะทาํให้ไดรั้บความสนุกสนาน 
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บางคร้ังอาจทาํให้ไดรั้บความรู้ ทกัษะ และประสบการณ์ เพิ่มเติม จนนาํไปสู่ภาวะท่ีเรียกว่า นนัทน
จิต (Leisure) ผูท่ี้อยู่ในภาวะ (State) น้ีจะเข้าร่วมกิจกรรมนันทนาการท่ีตนเองมีเสรีท่ีจะเลือก 
(Freedom of Choice) อันเกิดข้ึนจากแรงจูงใจภายใน (Intrinsic Motivation) ของตนเอง กิจกรรม
นันทนาการท่ีเลือกเขา้ร่วมนั้นเหมาะสม หรืออาจมีความทา้ทายกบัทกัษะและความสามารถของ
ตนเอง ทาํให้การเขา้ร่วมกิจกรรมนั้ น ๆ ดาํเนินไปด้วยความพึงพอใจ อย่างมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล (Flow) และผูเ้ขา้ร่วมเองนั้นจะเป็นผูก้าํหนดหรือจะเป็นผูท่ี้ตดัสินใจดว้ยตนเองว่าจะเขา้
ร่วมกิจกรรมนั้ น  ๆ  ต่อไป  หรือจะหยุดการเข้าร่วมกิจกรรมนั้ น  ๆ  ทันทีหรือไม่ก็ได้ (Self 
Determination) กิจกรรมท่ีเขา้ร่วมนั้น ต่อไปจะขอเรียกว่า กิจกรรมนนัทนจิต (Leisure Activity) อนั
เป็นกิจกรรมท่ีมีลกัษณะเดียวกนักบัการมีภาวะนนัทนจิตนั้น  
  

คุณค่าและประโยชน์ของการพกัผอ่นและนนัทนาการ  
 
เทพประสิทธ์ิ กุลธวชัวิชัย (2559) ได้กล่าวถึงคุณค่าและประโยชน์ของ พฤติกรรมการ

พกัผอ่นและนนัทนาการไวด้งัน้ี  
1) ให้คุณค่าสําหรับบุคคลในด้านความเสมอภาค มีความรับผิดชอบร่วมกัน

ระหวา่ง บุคคลต่อบุคคล และบุคคลกบัองคก์ร  
2) คุณค่าต่อครอบครัว สร้างความรัก ความอบอุ่น ความเขา้ใจในครอบครัว  
3) คุณค่าต่อกลุ่มหรือหมู่คณะมีการยอมรับซ่ึงกนัและกนั มีความสามคัคีและ 

มนุษยส์มัพนัธ์ท่ีดี  
4) คุณค่าต่อชุมชน สร้างความร่วมมือ รักหวงแหนและความผูกพนัในชุมชน 

ตลอดจนวิถีชีวิตของชุมชน  
5) คุณค่าต่อประเทศชาติ  ในด้านสุขภาพของพลเมืองในชาติ  การรักษา

วฒันธรรม ประเพณีการอนุรักษท์รัพยากรธรรมชาติ  
6) คุณค่าต่อนานาชาติหรือสากล การรักษาอนุรักษม์รดกโลก ความร่วมมือซ่ึง

กนั และกนัระหวา่งชาติ 
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ประโยชน์ของพฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ 
 เทพประสิทธ์ิ กลุธวชัวิชยั (2559) ไดก้ล่าวถึง ประโยชนข์องนนัทนาการ ไวด้งัน้ี 

1) พฒันาส่งเสริมคุณภาพชีวติ  
2) ใชเ้วลาวา่งใหเ้ป็นประโยชน์  
3) พฒันาส่งเสริมความคิดและสติปัญญาแก่บุคคล  
4) ช่วยใหไ้ดพ้กัผอ่นอนัเป็นส่ิงจาํเป็นของบุคคลอยา่งหน่ึง  
5) ช่วยใหเ้กิดความสุขและความพึงพอใจ  

                   6) สร้างเสริมมนุษยส์ัมพนัธ์ระหว่างบุคคลและสร้างความรู้สึกให้เกิดการยอมรับตนเอง 
และผูอ่ื้น  

7) พฒันาบุคคลในการทาํงานร่วมกบัผูอ่ื้น  
8) ช่วยบาํรุงขวญัและสุขภาพบุคคลแต่ละกลุ่ม  
9) ส่งเสริมและสร้างความรัก ความอบอุ่น  ความเข้าใจอันดีแก่สมาชิกใน

ครอบครัว  
 

ประเภทของกิจกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ 
  
เทพประสิทธ์ิ กลุธวชัวิชยั (2559) ไดก้ล่าวถึงประเภทของกิจกรรมนนัทนาการ ไวด้งัน้ี  
นันทนาการเน้นการมีส่วนร่วมตอ้งปฏิบติั ซ่ึงจะทาํ ให้บรรลุเป้าหมายตามวตัถุประสงค ์

ของนันทนาการ ฉะนั้นกิจกรรมจึงเป็นส่ิงสําคญัยิ่งท่ีจะนาํมาใช้ปฏิบติัตามลกัษณะของกิจกรรม 
นนัทนาการไดด้งัน้ี  

1) กิจกรรมนนัทนาการเกม กีฬา และการละเล่น  
2) กิจกรรมนนัทนาการ และศิลปหตัถกรรม และงานฝีมือ  
3) กิจกรรมนนัทนาการการร้องเพลงและดนตรี  
4) กิจกรรมนนัทนาการ เขา้จงัหวะและการเตน้รํา  
5) กิจกรรมนนัทนาการดา้นภาษาและวรรณกรรม  
6) กิจกรรมนนัทนาการการแสดงและการละคร  
7) กิจกรรมนนัทนาการงานอดิเรก  
8) กิจกรรมนนัทนาการ ทางสงัคม  
9) กิจกรรมนนัทนาการกลางแจง้ หรือนอกสถานท่ีหรือนอกเมือง  
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10) กิจกรรมนนัทนาการพิเศษ  
11) กิจกรรมนนัทนาการอาสาสมคัรและบริการ  
12) กิจกรรมนนัทนาการท่องเท่ียวทศันศึกษา 
13) กิจกรรมนนัทนาการกลุ่มสมัพนัธ์ มนุษยส์มัพนัธ์ 
14) กิจกรรมนนัทนาการความสงบสุขและเพื่อพฒันาจิตใจ  
15) กิจกรรมนนัทนาการพฒันาสุขภาพและสมรรถภาพ  
16) กิจกรรมบนัเทิงและสนทนา 

 
     แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 
                ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  
 

รวีโรจน์   วรพิบูลย์ (2557) ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  
หมายถึงตวัแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะนามาใชร่้วมกนัเพื่อ   
ตอบสนองความพึงพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการ
ทางตลาดจะมี เพียงแค่ 4 ตวัแปรเท่านั้น (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานทีหรือ
ช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปร
เพิ่มเติมข้ึนมา อีก 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical     Evidence) และ
กระบวนการ (Process) เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีสาํคญัทางการตลาด สมยัใหม่ โดยเฉพาะอยา่ง
ยิง่กบัธุรกิจ ทางดา้นการบริการ ดงันั้นจึงรวมเรียกไดว้่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps ซ่ึง
ไดก้ล่าวไวส้อดคลอ้งกบั 
 
                  ปริญ  ลกัษิตานนท ์และศุภร เสรีรัตน์ (2558) ไดก้ล่าวไวว้่า แนวความคิดเก่ียวกบักลยทุธ์
การตลาดสาหรับธุรกิจการให้บริการ (Market Mix) ในหนังสือการบริหารการตลาดยุคใหม่นั้ น 
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) จะเป็นลาดบัขั้นโดยพบว่าผูบ้ริโภคท่ีผ่าน
กระบวนการตดัสินใจ 7 ขั้นตอน คือ ธุรกิจท่ีใหบ้ริการจะใชส่้วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
หรือ 7Ps นัน่เอง 
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ลลิตา   ป่ินโพยม  (2558) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix)  
หมายถึง  

การท่ีกิจการมีสินคา้และ/หรือบริการไวต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายสามารถ
สร้างความพึงพอใจให้แก่พวกเขาได  ้ทั้งน้ีราคาของสินคา้และ/หรือบริการอยู่ในระดบัท่ีผูบ้ริโภค
ยอมรับไดแ้ละยินยอมท่ีจะจ่าย (Willing to pay) มีช่องทางการจดัจาหน่ายท่ีเหมาะสมลูกคา้สามารถ
เขา้ถึงไดอ้ยา่งสะดวกสบาย อีกทั้งมีความพยายามจูงใจเพ่ือใหลู้กคา้เกิดความสนใจตดัสินใจซ้ือสินคา้
และ/หรือบริการอยา่งถูกตอ้ง 
 
                  สุดาวรรณ อารยโกศล (2559) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)คือ
องค์ประกอบหรือปัจจยัท่ีสําคญัในการดาเนินงานทางด้านการตลาด เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีกิจการ
สามารถทาการควบคุมได ้โดยพ้ืนฐานของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) จะประกอบดว้ย 
4 ปัจจยัคือ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด
(Promotion) รวมเรียกว่า 4Ps แต่สาหรับธุรกิจบริการ จะมีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)
เพิ่มเข้ามาอีก 3 ปัจจัย คือ ด้านบุคคล (People) ด้านการสร้างและนาเสนอลักษณะทางกายภาพ
(Physical Evidence and Presentation) และดา้นกระบวนการ (Process) รวมเรียกไดว้า่เป็น 7Ps ซ่ึงได้
กล่าวไวส้อดคลอ้งกบั 
 
                  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ได้กล่าวไวว้่า การใช้ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) สาหรับธุรกิจด้านบริการ ประกอบด้วยปัจจยั 7 ตวั (7Ps) คือ 1) ผลิตภัณฑ์และ
บริการ 2) ราคา 3) การจดัจาหน่าย 4) การส่งเสริมการตลาด 5) บุคคลและพนกังาน 6) การสร้างและ
การนาเสนอลกัษณะทางกายภาพ และ 7) กระบวนการ 
 
                สุวสา ชยัสุรัตน์ (2559) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ในการ ดาํเนิน
ธุรกิจทุกประเภทจะมีปัจจยัต่าง ๆ มากระทบการทาํงาน โดยเฉพาะอย่างยิ่งการดาํเนินงานทาง
การตลาด  จะมีปัจจัย  2 อย่าง  คือ  ปัจจัยภายในของกิจการ  (Internal Factors) ผู ้บ ริหารหรือ
ผูป้ระกอบการสามารถควบคุมให้เป็นไปตามนโยบายของกิจการ คือ ส่วนประสมการตลาด ปัจจยั
ภายนอก (External Factors) ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการดาํเนินงานของกิจการไม่สามารถควบคุมได ้
ดังนั้น ตอ้งปรับปัจจยัภายในให้สอดคลอ้งกับปัจจยัภายนอก เช่น สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ 
สงัคม การเมือง คู่แข่งขนั วฒันธรรม กฎหมาย และเทคโนโลย ี 
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  Hair (2016) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การนํากลยุทธ์
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการกาํหนดราคา มาประสมกนัเป็น
หน่ึงเดียว จดัทาํหข้ึนโดยมีจุดมุ่งหมาย เพ่ือก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย และทาํให้
เกิดความพึงพอใจซ่ึงกนัและกนัสองฝ่าย  
 

  Martinez (2017) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดหมายถึง การรวมกนัโดยเฉพาะอยา่ง
ยิ่งตวัแปรท่ีสําคญัภายใตก้ารควบคุมขององคก์ร ท่ีสามารถใชใ้นการทาให้เกิดความความตอ้งการ 
(Demand) และได้รับประโยชน์จากการแข่งขัน (Competitive Advantage) ตัวแปรเหล่าน้ี ได้แก่ 
ผลิตภณัฑ ์(Product), ช่องทาง (Place), ส่วนส่งเสริมการตลาด (Promotion) และราคา (Price) โดยตวั
แปรเหล่าน้ีจะมีองคป์ระกอบย่อยท่ีสามารถนามาวิเคราะห์เพื่อปรับให้เหมาะสม กบัความสามารถ
ขององคก์ร  
 
            จากนิยามของนักวิชาการ ไดก้ล่าวไว ้ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด
หมายถึง  แนวคิดท่ีสําคญัอย่างหน่ึงทางการตลาดท่ีนักการตลาดจะใชใ้นการบริหารการตลาดเพื่อ
สร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ นักการตลาดจะใชส่้วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือในการ
พฒันาให้สอดคลอ้งกบัตลาดเป้าหมาย และวางแผนเพ่ือปฏิบติัแนวคิด  ราคา การส่งเสริม และการ
จัดจาหน่าย ความคิด  สินค้าและบริการเพื่อ พัฒนาการแลกเปล่ียนซ่ึงความพึงพอใจให้กับ
จุดประสงคข์องผูบ้ริโภคและผูผ้ลิตต่อไป 
  
         องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด  
 
                 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2558) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix หรือ 7Ps) เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีประกอบดว้ยส่ิงต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี  

   1) ผลิตภณัฑ ์(Product)  
หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจาํเป็นหรือ ความตอ้งการ

ของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสมัผสัไดแ้ละสมัผสัไม่ได ้ เช่น บรรจุ ภณัฑ ์ สี 
ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี 
บุคคลหรือความคิด ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย อาจจะมีตวัคนหรือไม่มีตวัตนกไ็ด ้ ผลิตภณัฑจึ์ง
ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร หรือบุคคลผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ 
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(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํ ใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การกาํหนด
กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี  

 1.1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ (Product Differentition) และ 
(หรือ) ความแตกต่าง ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation)  

 1.2) องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) 
เช่น ประโยชน์ พื้นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ  

 1.3) การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการ
ออกแบบผลิตภณัฑ ์ของบริษทัเพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย  

 1.4) การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์
มีลกัษณะใหม่ และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความ ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน  

1.5) กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสาย
ผลิตภณัฑ ์(Product Line)  

  
คุณสมบติัท่ีสาํคญัของผลิตภณัฑ ์ 

(1) คุณภาพผลิตภณัฑ์ (Product Quality) เป็นการวดัการทาํงานและ
วดัความคงทนของ ผลิตภณัฑ ์เกณฑใ์นการวดัคุณภาพถือหลกัความพึงพอใจของลูกคา้และคุณภาพ
ท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั ถา้สินคา้คุณภาพตํ่าผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือซํ้ า ถา้สินคา้คุณภาพสูงเกินอาํนาจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคสินคา้ก็ขายไม่ไดน้กัการตลาดตอ้งพิจารณาว่าสินคา้ควรมีคุณภาพระดบัใดบา้งและตน้ทุน
เท่าใดจึงจะเป็นท่ีพอใจของ ผูบ้ริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคา้ตอ้งสมํ่าเสมอและมีมาตรฐานเพ่ือท่ีจะ
สร้างการยอมรับ                   

(2) ลักษณะทางกายภายของสินค้า  (Physical Characteristics of 
Goods) เป็นรูปร่าง ลกัษณะท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นได ้และสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้ง 5 
คือ รูป รส กล่ิน เสียง สมัผสั เช่น รูปร่าง ลกัษณะ รูปแบบ การบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 

(3) ช่ือ เสียงของผู ้ขายห รือตราสินค้า  (Brand) หมายถึง  ช่ือ  คํา 
สญัลกัษณ์ การออกแบบหรือ ส่วนประสมของส่ิงดงักล่าว เพื่อระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายราย
ใดรายหน่ึงหรือกลุ่มของผูข้าย เพื่อแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง  

(4) บรรจุภัณฑ์ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องในการ
ออกแบบ และการผลิตส่ิง บรรจุ หรือส่ิงห่อหุ้มผลิตภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีให้เกิดการรับรู้ คือ
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การมองเห็นสินคา้เม่ือผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑ์ก็จะนาํไปสู่การจูงใจให้เกิดการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ ดงันั้นบรรจุภณัฑ์จึงตอ้งมี ความโดดเด่น โดยอาจแสดงถึงตาํแหน่งผลิตภณัฑ์สินคา้นั้น
ใหช้ดัเจน  

(5) การออกแบบ (Design) เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบ ลกัษณะ 
การบรรจุหีบห่อ ซ่ึง ปัจจยัเหล่าน้ีจะมี ผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นผูผ้ลิตท่ีมี
ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการ ออกแบบจึงตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อออกแบบสินคา้ใหต้รงกบั
ความตอ้งการของ ผูบ้ริโภค  

(6) การรับประกัน (warranty) เป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัในการแข่งขนั 
โดยเฉพาะสินคา้พวก รถยนต ์เคร่ืองใชใ้นบา้น และเคร่ืองจกัร เพราะเป็นการลดความเส่ียงจากการ
ซ้ือสินคา้ของลูกคา้และ รวมทั้ งการสร้างความเช่ือมัน่ ฉะนั้ น ผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการ
รับประกนัเป็นลายลกัษณ์อกัษร หรือดว้ยคาํพูด โดยทัว่ไปการรับประกนัจะระบุเป็นประเด็นสาํคญั 
3 ประเดน็ คือ  

(6.1) การรับประกนัตอ้งใหข้อ้มูลท่ีสมบูรณ์วา่ ผูซ้ื้อจะร้องเรียน 
ท่ีไหน กบัใคร อยา่งไร เม่ือสินคา้มีปัญหา  
           (6.2) การรับประกนัจะตอ้งใหผู้บ้ริโภคทราบล่วงหนา้ก่อนการซ้ือ  

     (6.3) การรับประกันจะตอ้งระบุเง่ือนไขการรับประกันทางด้าน
ระยะเวลาขอบเขตความ รับผดิชอบและเง่ือนไขอ่ืนๆ  

(7) สีของผลิตภณัฑ ์(Color) เป็นส่ิงจูงใจให้เกิดการซ้ือเพราะสีทาํให้
เกิดอารมณ์ดา้นจิตวิทยา ช่วยใหเ้กิดการรับรู้ และสนใจในผลิตภณัฑ ์

(8) วัตถุดิบ  (Raw Material) หรือวัสดุท่ีใช้ในการผลิต  (Material) 
ผูผ้ลิตมีทางเลือกท่ีจะใช ้วตัถุดิบหรือวสัดุหลายอย่างในการผลิต ซ่ึงจะตอ้งคาํนึงถึงความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคว่าพอใจแบบใด ตลอดจนตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนในการผลิต และความสามารถในการ
จดัหาวตัถุดิบดว้ย  

(9) ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ (Product Safety) และภาระจาก
ผลิตภณัฑ์ (Product Liability) ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงสําคญัท่ีธุรกิจตอ้งเผชิญและยงั
เป็นปัญหาทาง จริยธรรมทั้งทางธุรกิจและผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑท่ี์ไม่ปลอดภยัทาํให้ผูผ้ลิตหรือผูข้าย
เกิดภาระจาก ผลิตภณัฑ์ ซ่ึงเป็นสมรรถภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีทาํให้เกิดการทาํงานหรือเป็นอนัตราย
สาํหรับผูผ้ลิตท่ี ตอ้งรับผดิชอบต่อผูบ้ริโภค  
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(10) มาตรฐาน  (Standard) เม่ือมี เทคโนโลยีใหม่ เกิด ข้ึนจะต้อง
คาํนึงถึงประโยชน์และ มาตรฐานของเทคโนโลยีนั้น ซ่ึงตอ้งมีการกาํหนดมาตรฐานการผลิตข้ึนจะ
ช่วยควบคุมคุณภาพและ ความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคได ้ 

(11) ความเขา้กนัได ้(Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้
สอดคลอ้งกบัความ คาดหวงัของลูกคา้ และสามารถนาํไปใชไ้ดดี้ในทางปฏิบติัโดยไม่เกิดปัญหาใน
การใช ้ 

(12) คุณค่าผลิตภัณฑ์ (Product Value) เป็นลักษณะผลตอบแทนท่ี
ไดรั้บจากการใช ้ผลิตภณัฑ์ ซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจใน
ผลิตภณัฑท่ี์สูงกวา่ ตน้ทุนหรือราคาท่ีจ่ายไป  

(13) ความหลากหลายของสินคา้ (Variety) ผูบ้ริโภคส่วนมากจะพอใจ
ท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมี ให้เลือกมากในรูปของสี กล่ิน รส ขนาดการบรรจุหีบห่อ แบบ ลกัษณะ 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความ ตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ดงันั้น ผูผ้ลิตจึงจาํเป็นตอ้งมีสินคา้หลากหลายเพื่อ
เป็นทางเลือกใหก้บัผูบ้ริโภค ท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั   
 

2) ราคา (Price)  
หมายถึง จาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได ้ผลิตภณัฑ ์

หรือหมายถึง คุณค่า ผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเอง ราคา เป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาเป็น
ตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะ เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กับราคา 
(Price) ของผลิตภณัฑน์ั้นๆ ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้าํหนดกลยทุธ์
ดา้นราคา ตอ้งคาํนึงถึงความเหมาะสม ระหวา่งคุณค่าของสินคา้ และราคา ใหเ้ป็นอยา่งดี     

             
3) การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution)  
หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึง ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช้เพื่อ

เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย 
คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย ตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การ
คลงัสินคา้ และการเกบ็รักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่าย จึง ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

  (1)  ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด จํ า ห น่ า ย  (Channel of Distribution ห รื อ
Distribution Channel หรือ  Marketing Channel) หมายถึง  กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ี มีความ
เก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ย กรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ ์หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไป
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ยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างธุรกิจ ในช่องทางจดัจาํหน่ายประกอบดว้ยผูผ้ลิตคนกลาง ผูบ้ริโภค หรือ
ผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม  ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางตรง(Direct Channel) จากผู ้ผลิต (Producer) ไปยงั
ผูบ้ริโภค(Consumer) หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม(Industrial User) และใช้ช่องทางอ้อม (Indirect 
Channel) จากผูผ้ลิต (Producer) ผ่านคนกลาง(Middleman)ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer)หรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม 

 (2) การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนับสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่
ตลาด (Physical Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกับการวางแผน การ
ปฏิบติัการตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สาํเร็จรูป จาก
จุดเร่ิมตน้ไปยงัจุด สุดทา้ยในการบริโภค เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงักาํไร 
หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงั ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้
ทางอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีสาํคญั มีดงัน้ี  
                                (2.1) การขนส่ง (Transportation)  
                                (2.2) การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ 
(Warehousing)  
                                 (2.3) การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management)  
ดงันั้นตอ้งพิจารณาว่าสถานท่ีตั้งของร้านจาํหน่ายกาแฟสดสอดคลอ้งกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายหรือไม่ 
รูปแบบพฤติกรรมของการใชชี้วิตประจาํวนัของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งไร เราควรจาํหน่ายท่ีใด ณ จุดใด
จึงจะให้ผูบ้ริโภคได้รับความสะดวกสบายอย่างเต็มท่ีในดา้นการเดินทางคมนาคมท่ีสะดวกและ
สภาพแวดล้อมท่ีดีและประโยชน์อ่ืนและสามารถพบเห็นและซ้ือได้ สถานท่ีจาํหน่ายกาแฟสด
ครอบคลุมพื้นท่ีเป้าหมายแลว้หรือยงั และมีความสะดวกต่อการซ้ือหามากนอ้ยแค่ไหน  
 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)   
 หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ ต่อตราสินคา้หรือบริการ 

หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ใหเ้กิดความ ตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจาํ 
(Remind) ในผลิตภณัฑโ์ดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการ หรือเป็น
การติดต่อส่ือสาร เก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การ
ติดต่อส่ือสารอาจใช ้พนกังานขาย (Personal Selling) ทาํการขาย และการคิดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น 
(Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจใชห้น่ึงหรือหลาย
เคร่ืองมือ ซ่ึงต้อง ใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน 
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(Integrated Marketing Communication หรือ  IMC) โดยพิ จารณาถึงความ เหมาะสมกับ ลูกค้า 
ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุ จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญั มีดงัน้ี   

 4.1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสาร
เก่ียวกับองค์การและ (หรือ) ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีต้องมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถัมภ์
รายการ กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั  

                 4.1.1) กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) 
และยทุธวิธีการ โฆษณา (Advertising tactics)  

                4.1.2) กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy)  
 

           4.2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล
กบั บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือมีปฏิกิริยาต่อ
ความคิด หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้าง ความสัมพนัธ์อนัดี
กบัลูกคา้ งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั  

                 4.2.1) กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย  (Personal Selling 
Strategy)  
                    4.2.2) การบริหารหน่วยงานขาย (Salesforce Management)  
 

4.3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้
หน่วยงาน(SalesForce)ผูจ้ ัดจาํหน่าย(Distributors)หรือผูบ้ริโภคคนสุดท้าย(Ultimate Consumer) 
โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิดการขายในทันทีทันใดเป็นเคร่ืองมือกระตุ้นความตอ้งการซ้ือท่ีใช้
สนบัสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพ้นกังานขายซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจการทดลองใช้
หรือการซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจาํหน่ายการส่งเสริมการขายมี3
รูปแบบ คือ 

                  4.3.1) การกระตุ้นผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) 

                4.3.2) การกระตุน้คนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คน
กลาง (Trade Promotion) 

                4.3.3) การกระตุน้พนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่ง
พนกังาน (Sales Force Promotion) 
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 4.4) การใหข่้าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relations หรือ PR) 
 4.4.1) การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
หรือบริการ หรือตรา สินคา้ หรือบริษทั ท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการ
จ่ายเงิน) โดยผา่นส่ือกระจาย เสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ ์ ซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์  

                   4.4.2) การประชาสัมพันธ์ (Public Relations หรือ PR) หมายถึง 
ความพยายามในการ ส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารต่อ
ผลิตภัณฑ์หรือต่อ นโยบาย ให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริม หรือป้องกัน
ภาพพจน์ หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

4.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การ 
โฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือมตรง 
หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี  

                  4.5.1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response 
Marketing) เป็น การติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง 
หรือ หมายถึง วิธีการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อ และทาํให้เกิดการ
ตอบสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และการใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ 
เช่น ใชส่ื้อโฆษณา  

                   4.5.2) การโฆษณาเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct 
Response Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผู ้อ่าน  ผู ้รับฟัง หรือผู ้ชม  ให้ เกิดการ
ตอบสนองกลบั โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใชจ้ดหมายตรง หรือส่ิงอ่ืน เช่น นิตยสาร วิทย ุ
โทรทศัน์ หรือป้าย โฆษณา  

                 4.5.3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online 
Advertising) หรือ การตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็น
การโฆษณาผ่าน ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ หรือ อินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขาย
ผลิตภณัฑ ์หรือบริการโดย มุ่งหวงัผลกาํไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีสาํคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย  

4.5.3.1) การขายทางโทรศพัท ์ 
                                4.5.3.2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง  
                               4.5.3.3) การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ก  
                                  4.5.3.4) การขายทางโทรทศัน์ วิทย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึง
จูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรม การตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ  
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   5) ดา้นบุคคล (People) 
                 ด้านบุคคล หรือบุคลากร หมายถึง พนักงานท่ีทางานเพ่ือก่อประโยชน์ให้แก่

องคก์รต่างๆ ซ่ึงนบัรวมตั้งแต่เจา้ของกิจการ ผูบ้ริหารระดบัสูง ผูบ้ริหารระดบักลาง ผูบ้ริหารระดบั
ล่างพนักงานทั่วไป  แม่บ้าน  เป็นต้น  โดยบุคลากรนับได้ว่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมี
ความสาํคญั เน่ืองจากเป็นผูคิ้ด วางแผน และปฏิบติังาน เพ่ือขบัเคล่ือนองคก์รให้เป็นไปในทิศทางท่ี
วางกลยทุธ์ไวน้อกจากน้ีบทบาทอีกอยา่งหน่ึงของบุคลากรท่ีมีความสาํคญั คือ การมีปฏิสัมพนัธ์และ
สร้างมิตรไมตรีต่อลูกคา้ เป็นส่ิงสําคญัท่ีจะทาให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ และเกิดความผูกพนักบั
องคก์รในระยะยาว   
 

6) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัไดจ้ากการเลือกใช้

สินคา้และ/หรือบริการขององคก์ร เป็นการสร้างความแตกต่างอยา่งโดดเด่น และมีคุณภาพ เช่นการ
ตกแต่งร้าน รูปแบบของการจดัจานอาหาร การแต่งกายของพนกังานในร้าน การพูดจาต่อลูกคา้การ
บริการท่ีรวดเร็ว เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีจาเป็นต่อการดาเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งธุรกิจทางดา้นการ
บริการ ท่ีควรจะตอ้งสร้างคุณภาพในภาพรวม ซ่ึงก็คือในส่วนของสภาพทางกายภาพท่ีลูกคา้สามารถ
มองเห็นได้ ลกัษณะทางกายภาพท่ีลูกคา้ให้ความพึงพอใจ และความแปลกใหม่ของสภาพทาง
กายภาพท่ีแตกต่างไปจากผูใ้ห้บริการรายอ่ืน ลกัษณะกายภาพเป็นส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัจบัตอ้ง
ไดใ้นขณะท่ียงัใชสิ้นคา้และ/หรือบริการ อยู ่นอกจากน้ี อาจหมายความถึง สัญลกัษณ์ท่ีลูกคา้เขา้ใจ
ความหมายในการรับขอ้มูล จากการทาการส่ือสารทางการตลาดออกไปในสาธารณะ     
 

7) ดา้นกระบวนการ (Process)   
หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการ

บริการท่ีนาเสนอให้กับผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว โดยในแต่ละ
กระบวนการสามารถมีไดห้ลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการดาเนินงานขององคก์ร ซ่ึงหากว่า
กิจกรรมต่างๆ ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและประสานกนั จะทาใหก้ระบวนการโดยรวมมี
ประสิทธิภาพ ส่งผลให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ทั้งน้ีกระบวนการทางานในดา้นของการบริการ 
จาํเป็นตอ้งมีการออกแบบกระบวนการทางานท่ีชัดเจน เพื่อให้พนักงานภายในองค์กรทุกคนเกิด
ความเขา้ใจตรงกนั สามารถปฏิบติัให้เป็นไปในทิศทางเดียวกนัไดอ้ย่างถูกตอ้งและราบร่ืน ซ่ึงได้
กล่าวสอดคลอ้งกบั    
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                        อดุลย  ์จาตุรงคกุล (2558) กล่าวในเร่ืองตัวแปรหรือองค์ประกอบของส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) วา่เป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือโดย
แบ่งออกไดด้งัน้ี 

 
                        1) ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑข์องบริษทัท่ี

อาจกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซบัซอ้นและคุณภาพท่ีคน
รับรู้ไดข้องผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑท่ี์ใหม่และสลบัซบัซอ้นอาจตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวางถา้
เรารู้เร่ืองเหล่าน้ีแล้วในฐานะนักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ี ง่ายกว่าผู ้บริโภคมี
ความคุน้เคยเพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอย่างกวา้งขวางในการพิจารณา
ส่วนในเร่ืองของรูปร่างของผลิตภัณฑ์ตลอดจนหีบห่อและป้ายฉลากสามารถก่ออิทธิพลต่อ
กระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภคหีบห่อท่ีสะดุดตาอาจทาํใหผู้บ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณาประเมินเพื่อ
การตดัสินใจซ้ือป้ายฉลากท่ีแสดงให้ผูบ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑท่ี์สาํคญัก็จะทาํให้
ผูบ้ริโภคประเมินสินคา้เช่นกนัสินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอย่าง
ของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย 

 
2) ราคา (Price) หมายถึง ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคทาํ

การประเมินทางเลือกและทาํการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคาตํ่า นกัการตลาดจึง
ควรคิดราคาน้อย ลดต้นทุนการซ้ือหรือทาํให้ผูบ้ริโภคตัดสินใจด้วยลักษณะอ่ืนๆ สําหรับการ
ตดัสินใจอยา่งกวา้งขวางผูบ้ริโภคมกัพิจารณารายละเอียด โดยถือเป็นอยา่งหน่ึงในลกัษณะทั้งหลาย
ท่ีเก่ียวขอ้งสําหรับสินคา้ฟุ่ มเฟือย ราคาสูงไม่ทาํให้การซ้ือลดน้อยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ือง
ประเมินคุณค่าของผูบ้ริโภคซ่ึงกติ็ดตามดว้ยการซ้ือ 

 
3) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Placement-Channel of Distribution) หมายถึง กลยุทธ์

ของนกัการตลาดในการทาํใหมี้ผลิตภณัฑไ์วพ้ร้อมจาํหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ ์
แน่นอนว่าสินคา้ท่ีมีจาํหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะทาํให้ผูบ้ริโภคนาํไปประเมินประเภท
ของช่องทางท่ีนาํเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑเ์ช่นสินคา้ท่ีมีของแถมใน
ร้านเสริมสวยชั้นดีในห้างสรรพสินคา้ทาํให้สินคา้มีช่ือเสียงมากกว่านําไปใช้บนชั้นวางของใน
ซุปเปอร์มาเกต็ 
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4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) หมายถึง การ
ส่งเสริมการตลาดสามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคได้ทุกขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ข่าวสารท่ีนักตลาดส่งไปอาจเตือนใจให้ผูบ้ริโภครู้ว่าเขามีปัญหาสินคา้ของนักการตลาดสามารถ
แกไ้ขปัญหาไดแ้ละมนัสามารถส่งมอบให้ไดม้ากกว่าสินคา้ของคู่แข่ง เม่ือไดข่้าวสารหลกัการซ้ือ
เป็นการยนืยนัวา่การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้ง 

 
5) ดา้นบุคคล (People) หมายถึง ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ 

เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความสัมพนัธ์ระหว่าง
เจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความสามารถมีทศันคติท่ีสามารถตอบสนอง
ต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสารถในการแกไ้ขปัญหาสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์รได ้
 

6) ด้านกายภาพ  (Physiscal Evidence) หมายถึง แสดงให้ เห็นถึงลักษณะการ
นาํเสนอให้กบัลูกคา้ให้เห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางกายภาพและ
รูปแบบการใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การ
เจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วหรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 
 

7) ดา้นกระบวนการ (Process) หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการ
และงานปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีนาํเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้ง
รวดเร็วและทาํให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจกบัการให้บริการ และทาํให้ผูใ้ชบ้ริการกลบัมาใช้
บริการซํ้าต่อ ๆไปอีกดว้ย  

 
 ดารา ทีปะปาล (2558) ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด 7p หมายถึง ตัวแปรทาง

การตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ย
เคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี   
 

1) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา 
การใช้หรือการบริโภคท่ีสามารถทาให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละ
สัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์
อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มี
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ตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผล
ทาใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี  
 
                     1.1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) หรือความ
แตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation)  
                     1.2) องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น 
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้  
                     1.3) การกําหนดตําแห น่งผลิตภัณฑ์  (Product Positioning) เป็นการ
ออกแบบผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย  
                     1.4) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์ มี
ลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงต้องคาํนึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน  
                    1.5) กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์  (Product Mix) และสาย
ผลิตภณัฑ ์(Product Line)  
 

2) ราคา (Price) หมายถึง จานวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์/บริการ หรือเป็น
คุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้เพ่ือให้ไดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ์/บริการคุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป 
หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึน ถดัจาก Product ราคาเป็น
ตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กับราคา 
(Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้น
ราคาตอ้งคาํนึงถึง  
                      2.1) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้
ในคุณค่าของผลิตภณัฑ ์วา่สูงกวา่ผลิตภณัฑน์ั้น   
                     2.2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง  
                     2.3) การแข่งขนั  
                     2.4) ปัจจยัอ่ืน ๆ  
  

3) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความ
พอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจให้เกิดความตอ้งการหรือ
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เพื่อเตือนความทรงจา (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ
พฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ
และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ทาการขาย และการ
ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ 
องคก์รอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
แบบประสมประสานกัน  (Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกคา้ ผลิตภัณฑ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ เคร่ืองมือการส่งเสริม
การตลาดท่ีสาํคญั มีดงัน้ี  
 
                     3.1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบั
องคก์ร และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผู ้
อุปถมัภร์ายการ กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั (1)กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Create 
Strategy) และยทุธวิธีการโฆษณา (Advertising Tactics) (2) กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy)  
 
                   3.2) การขายโดยใช้พนักงานขาย  (Personal Selling) เป็นการส่ือสาร
ระหว่างบุคคลกบับุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการดว้ย
การขายแบบเผชิญหน้าโดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท ์ หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้
เกิดการขาย และสร้างความสมัพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั   

                 (1) กลยุท ธ์การขายโดยใช้พนั กงานขาย  (Personal Selling 
Strategy)  

                 (2) การบริหารหน่วยงานขาย (Sales Force Management)  
 

                  3.3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้น
ท่ีกระตุน้ให้เกิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใช้
สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นักงาน ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้
หรือการซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจาหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 
รูปแบบ คือ  

           (1) การกระตุ้นผู ้บริโภค  เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion)  
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           (2) การกระตุน้คนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คน
กลาง(Trade promotion) 

          (3) การกระตุน้พนักงานขายเรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
พนกังานขาย (Sales force Promotion) 

 
       3.4) การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) มี
ความหมาย ดงัน้ี  
                     (1) การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์หรือ
บริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้ง มีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) 
โดยผา่นการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ ์

                           (2) ประชาสัมพนัธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามใน
การส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพ่ือสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อ
นโยบายให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึงมีจุดมุ่งหมายเพ่ือส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑ์
ของบริษทั  
                   3.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ direct response marketing) 
การโฆษณาเพ่ือใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรง
หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี  
                       การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ direct response marketing) เป็น
การติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการต่าง ๆ ท่ี
นกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อและ ทาให้เกิดการตอบสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้ง
อาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณาและแคตตา
ลอ็ค  
                      การโฆษณ าเพื่ อ ให้ เกิ ดก ารตอบสนองโดยตรง  (Direct response 
advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบั
โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา  
                       การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) หรือ
การตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผ่าน
ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑห์รือบริการโดย
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มุ่งหวงัผลกาไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีสาํคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท ์(2)การ
ขายโดยใชจ้ดหมายตรง (3)การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ค  
                      การขายทางโทรศัพท์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซ่ึงจูงใจให้ลูกค้ามีกิจกรรมการ
ตอบสนอง  
 
 4) การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช ้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถาน
บนัท่ีนาผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวั
สินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเกบ็รักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาหน่ายจึง
ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี  
 
 4.1) ช่องทางการจดัจาหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือ
ธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการสาหรับการใชห้รือบริโภค  หรือ
หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่อง
ทางการจดัจาหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะ
ใช้ช่องทางตรง (Direct Channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม และใช้
ช่องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

           4.2) การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด 

(Physical Distribution หรือ  Market Logistics) หมายถึง  งาน ท่ี เก่ียวข้องกับการวางแผน  การ

ปฏิบติัการตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สาํเร็จรูป จาก

จุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงักาไร 

หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้

ทางอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีสาํคญัมีดงัน้ี (1) การขนส่ง (2) การเกบ็รักษาสินคา้ และการ

คลงัสินคา้ (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ (ดารา ทีปะปาล,2558) 

 

5) ดา้นพนกังาน (People) หมายถึง พนกังานผูใ้ห้บริการเป็นปัจจยัแห่งความสาํเร็จ

ของธุรกิจบริการพนกังานสามารถสร้างการรับรู้ เก่ียวกบัคุณภาพการใหบ้ริการใหก้บัลูกคา้ กล่าวคือ 

ลูกคา้มกัจะพิจารณาถึงคุณภาพการให้บริการจากการประเมินในส่ิงท่ีเขารับรู้ในการบริการท่ีไดรั้บ
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จากพนกังาน ดงันั้นธุรกิจให้บริการท่ีประสบความสาํเร็จจะตอ้งใชค้วามพยายามอย่างมาก ในการ

วางแผนดา้นกาํลงัคน การสรรหา การคดัเลือก การฝึกอบรมและพฒันา และการจูงใจพนักงานท่ี

เก่ียวขอ้งทั้งหมด ไม่ว่าจะเป็นพนักงานท่ีติดต่อกบัลูกคา้โดยตรงหรือพนักงานในสํานักงานท่ีทาํ

หนา้ท่ีดา้นบริการและดา้นอ่ืน ๆ ดว้ย 

6) ด้านกระบวนการ (Process) กระบวนการการให้บริการเป็นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความสําคญัมาก ตอ้งอาศยัพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือทนัสมยัในการทาํ
ให้เกิดกระบวนการท่ีสามรถส่งมอบบริการ ท่ีมีคุณภาพได ้เน่ืองจากการให้บริการโดยทัว่ไป มกัจะ
ประกอบดว้ยหลายขั้นตอน ซ่ึงในแต่ละขั้นตอน ตอ้งประสานเช่ือมโยงกนัอยา่งดีหากมีขั้นตอนใด 
ไม่ดีแมแ้ต่ขั้นตอนตอนเดียวยอ่มทาํการบริการไม่เป็นท่ีประทบัใจแก่ลูกคา้ 

 
 7) ดา้นกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพจะถือเป็น

ส่ิงสําคัญท่ีลูกค้าใช้เป็นเคร่ืองหมาย แทนคุณภาพของการให้บริการ กล่าวคือ ลูกค้าจะอาศัย
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพน้ี เป็นปัจจยัหน่ึงในการเลือกใชบ้ริการ ดงันั้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพยิง่ดูดี
และสวยงามมากเพียงใด การบริการจะมีคุณภาพตามมาดว้ย  
 

จากส่วนประสมทางการตลาดดงักล่าวขา้งตน้ จะเห็นไดว้่าธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จนั้น 
จาํเป็นจะตอ้งกาํหนดส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสม เพราะในปัจจุบนักระบวนการซ้ือสําหรับ
ผูบ้ริโภค ผูซ้ื้อจะยึดหลกัมูลค่าสูงสุด (Value Maximization) ผูซ้ื้อจะซ้ือผลิตภณัฑ์จากธุรกิจท่ีเสนอ
คุณค่าท่ีมอบใหลู้กคา้สูงสุด (Highest Delivered Value) มูลค่าดงักล่าวนั้น คือ ความแตกต่างระหว่าง
มูลค่าผลิตภณัฑใ์นสายตาของลูกคา้ (Total Customer Value) และราคา (ตน้ทุน) ของผลิตภณัฑร์วม
ในสายตาของลูกคา้นั่นเอง ธุรกิจจะตอ้งคาดคะเนมูลค่าผลิตภัณฑ์รวมในสายตาของลูกคา้ และ
ตน้ทุนรวมของลูกคา้ การส่งมอบมูลค่าผลิตภณัฑจ์ะเกิดข้ึนกต่็อเม่ือธุรกิจไดป้รับปรุงผลิตภณัฑ ์โดย
ธุรกิจตอ้งเพิ่มมูลค่าดา้นผลิตภณัฑ์ มูลค่าดา้นบริการ บุคลากร และภาพลกัษณ์ เพ่ือเป็นการสร้าง
มูลค่าเพิ่มให้กบัผลิตภณัฑ ์และตอ้งพยายามลดราคาในรูปของตวัเงิน รวมทั้งตอ้งพยายามลดตน้ทุน
อ่ืนท่ีไม่ปรากฏในรูปของตวัเงิน โดยลดตน้ทุนดา้นเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งเสียไป ลดตน้ทุนพลงังานท่ีตอ้ง
ใชไ้ปกบัผลิตภณัฑ ์และลดตน้ทุนท่ีเกิดจากความไม่สบายใจจากการใชผ้ลิตภณัฑ ์ 
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แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 
ความหมายของการตดัสินใจซ้ือ  

 
สําหรับความหมายของการตัดสินใจนั้ น มีนักวิชาการได้ให้นิยามความหมายไวอ้ย่าง

หลากหลาย ดงัน้ี  
 
โดยศิวารัตน์ ณ ปทุม และคณะ (2553) กล่าวว่า การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการของ

มนุษยต์ลอดจนสัมผสัอนัเก่ียวกบัปรากฏการณ์ทางสังคมและส่วนบุคคลท่ีมีค่านิยมและความเช่ือ
แฝงอยู ่ซ่ึงรวมทั้งพฤติกรรมการเลือก ทางเลือกของปัจเจกบุคคล เพื่อสามารถกา้วไปสู่สภาพ ท่ีพึง
ปรารถนา ซ่ึงไดก้ล่าวไวส้อดคลอ้งกบั 

 
นอกจากน้ี Kinicki and Williams (2013) ยงัอธิบายถึง การตดัสินใจว่า เป็นการเลือกทางใด

ทางเลือกหน่ึงในหลาย ๆ ทางเลือกท่ีมีอยู่ ซ่ึงคลา้ยกบัความหมายท่ี Sdorow และ Gore and Dyson 
โดยท่ี Sdorow (2014) กล่าววา่ การตดัสินใจ หมายถึง วิธีคิดแกปั้ญหาแบบหน่ึง ซ่ึงบุคคลจะพยายาม
เลือกตัวเลือกท่ีดีท่ีสุดจากหลาย ๆ ตัวเลือก และ Gore and Dyson (2014) กล่าวว่า การตัดสินใจ 
หมายถึง การเลือกปฏิบติัซ่ึงมีอยูห่ลายแนวทางท่ีนาํไปสู่เป้าหมายท่ีวางไว ้ซ่ึงไดก้ล่าวไวส้อดคลอ้ง
กบั 

 
ส่วนฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ให้ความหมายเพิ่มเติมว่า การตดัสินใจ (Decision Making) 

หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภค
มกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้และบริการอยูเ่สมอในชีวิตประจาํวนั ผูบ้ริโภคตอ้ง
ยอมรับความเส่ียงในส่ิงท่ีเขาไม่พึงปรารถนา จากหน้าท่ีของผลิตภณัฑ์ ลกัษณะทางกายภาพของ
ผลิตภณัฑ์ราคาท่ีแพงกว่าคุณภาพของสินคา้ การยอมรับของสังคม จิตวิทยาท่ีเป็นความรู้สึกภายใน
จิตใจของตนเอง และเวลาท่ีอาจตอ้งเสียไปในการซ้ือ-การใช ้ซ่ึงสามารถหาทางเล่ียงความเส่ียงได้
โดยหาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ ภกัดีต่อตราสินคา้ ซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีมีช่ือเสียง หาบริษทัหรือ
ร้านคา้ท่ีมีช่ือเสียง บริษทัท่ีมีสาขามาก ซ้ือสินคา้ราคาแพงหรือสินคา้ท่ีมีการสร้างความมัน่ใจ 

จากแนวคิดการตดัสินใจ สรุปไดว้่า การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกจากส่ิงท่ีมีหลายอย่าง
ให้เหลือลดน้อยลง โดยในการเลือกหลากหลายทางนั้ น ทาํให้ต้องใช้เหตุผลเขา้มาช่วยทาํการ
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พิจารณาและมีการแสดงเป้าหมายท่ีชดัเจนว่า ตอ้งการตดัสินใจเลือกทางท่ีเหมาะสมหรือพอใจท่ีสุด
นั้นเพื่ออะไร 

 
กระบวนการตดัสินใจ  

 
ในการศึกษากระบวนการตดัสินใจนั้นมีอย่างมากมาย ซ่ึงมีนักวิชาการหลายท่านได้ให้

ความหมาย ดงัต่อไปน้ี 
 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคณะ (2552) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

(Consumer Buying Decision Process) เป็นลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จากการ
สํารวจรายงานของผูบ้ริโภคจาํนวนมากในกระบวนการซ้ือพบว่า ผูบ้ริโภคผ่านกระบวนการ 5 
ขั้นตอน คือ 1) การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือการรับรู้ปัญหา 2) การคน้หาขอ้มูล 3) การประเมินผล
ทางเลือก 4) การตดัสินใจซ้ือ 5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ทั้งน้ีผูบ้ริโภคอาจจะขา้มหรือยอ้นกลบั
ไปเร่ิมตน้ขั้นตอนก่อนหนา้น้ีก็ได ้ซ่ึงแสดงให้เห็นว่ากระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริงและมี
ผลกระทบหลงัจากการซ้ือซ่ึงไดก้ล่าวสอดคลอ้งกบั    

 
อดุลย ์จาตุรงคกลุ และดลยา จาตุรงคกลุ (2550) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค

สามารถแบ่งไดเ้ป็นลาํดบัชั้นต่าง ๆ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  
 
ขั้นตอนท่ี 1 การเลง็เห็นปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition)  
การเล็งเห็นปัญหาและตระหนักถึงความตอ้งการนั้ นเป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการ

ตดัสินใจ ซ่ึงเกิดจากท่ีบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างของส่ิงท่ีปรารถนาจะให้เกิดข้ึนกบัสภาพท่ีตน
เป็นอยู่ ณ เวลาหน่ึงและผูบ้ริโภคมีความเห็นว่าความแตกต่างดงักล่าวมีความสําคญัมากท่ีจะตอ้ง
แกไ้ข 

นักการตลาดสามารถใช้ปัจจัยต่าง ๆ เป็นตัวกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคเกิดความต่ืนตัวและ
ตระหนกัถึงความตอ้งการได ้เช่น ภาพลกัษณ์และความมีช่ือเสียงของสถานศึกษา, บุคคลท่ีมีช่ือเสียง
ไดศึ้กษามาจากสถานศึกษานั้น ๆ เป็นตน้ นอกจากน้ีส่ิงแวดลอ้มยงัมีอิทธิพลต่อการตระหนักถึง
ปัญหาของบุคคลไดด้ว้ย เช่น สังคมการเป็นอยู่ของสถานศึกษานั้น ๆ และสังคมในหมู่เพื่อน ซ่ึงทาํ
ใหผู้บ้ริโภคมีความตระหนกัในการเลือกเขา้ศึกษาต่อ 
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ขั้นตอนท่ี 2 การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Information Search)  
การแสวงหาข่าวสารของผูบ้ริโภค มกัเร่ิมตน้จากการหาข่าวสารจากแหล่งภายในก่อนโดย

ผูบ้ริโภคจะพิจารณาว่าตนมีความรู้หรือความทรงจาํเก่ียวกบัทางเลือกต่าง ๆ มากพอหรือไม่ท่ีจะทาํ
การเลือกสถานศึกษา ถา้ข่าวสารในความจาไม่พอก็จะทาการเสาะหาจากแหล่งภายนอกต่อไปจาก
ตวัอยา่งขา้งตน้ ผูบ้ริโภคท่ีสนใจเขา้ศึกษาในสถานศึกษาและไม่มีความรู้เร่ืองเน้ือหาแบบแผนในการ
เรียนการสอนก็อาจทาํการหาขอ้มูลจากครอบครัว รุ่นพี่ อาจารย ์ท่ีมีประสบการณ์หรือ มีความรู้ใน
สถานศึกษาต่าง ๆ  
 

ขั้นตอนท่ี 3 การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ (Pre-Purchase Alternative Evaluation)  
เพื่อประเมินทางเลือกเพื่อตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในระดบัมหาวิทยาลยั ผูบ้ริโภคอาจจะตอ้ง

พิจารณาเปรียบเทียบคุณภาพ ภาพลกัษณ์ของสถานศึกษา เช่น ความหลากหลายอาจารยผ์ูส้อน
ค่าใชจ่้ายในการเล่าเรียน สถานท่ีตั้งของสถานศึกษา ความสะดวกในการเดินทาง เป็นตน้  
 

ขั้นตอนท่ี 4 การซ้ือ (Purchasing) เม่ือทาการประเมินค่าทางเลือกเสร็จ กเ็ขา้สู่การตดัสินใจ
เลือกซ้ือ  

 
ขั้นตอนท่ี 5 และ 6 การบริโภคอุปโภคสินคา้หรือบริการและประเมินผลหลงัซ้ือ  
ความพอใจในการบริโภคสินคา้หรือบริการและการประเมินผลการใช้สินคา้ เป็นส่ิงท่ีมี

ความสาํคญัมาก ถา้การบริโภคสินคา้หรือบริการให้ผลตามท่ีผูต้ดัสินใจซ้ือคาดหวงั ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือ
ก็จะมีความพอใจในการซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ แต่ถา้ไม่มีความไม่พอใจเกิดข้ึน หรือพิจารณา
เห็นว่าตรายี่ห้ออ่ืนสามารถสนองความพอใจของลูกคา้ไดดี้กว่าการซ้ือหรือใชบ้ริการซํ้ าก็อาจจะไม่
เกิดข้ึนไดอี้กซ่ึงไดก้ล่าวสอดคลอ้งกบั    

 
ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) กล่าวว่า กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) 

ถึงแมผู้ซ้ื้อจะมีลกัษณะการซ้ือ เหตุผล หรือความชอบท่ีแตกต่างกนั แต่ผูซ้ื้อจะมีขั้นตอนในการ
ตดัสินใจซ้ือท่ีเหมือนกนั ซ่ึงเราสามารถแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน คือ  

 



68 
 

 

1) การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) คือการท่ี
ผูบ้ริโภครายหน่ึง ๆ จะตระหนกัถึงความตอ้งการในส่ิงท่ีตนเองรู้สึกว่ายงัขาดหายไปในชีวิตของตน 
และจะมองหาผลิตภณัฑท่ี์สามารถมาเติมใหก้บัความตอ้งการนั้น  

 
2) การคน้หาขอ้มูล (Information Search) ผูบ้ริโภคจะพยายามหาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัผลิตภณัฑ์ให้มากท่ีสุดเพื่อนํามาใช้ในการตดัสินใจ เช่น ผูบ้ริโภคตอ้งการเขา้ศึกษาในระดับ
ปริญญาตรีในสาขาภาษาญ่ีปุ่น ก็จะทาการหารายละเอียดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาในสาขาน้ี โดยการ
สอบถามจากเพ่ือน ผูรู้้ ฯลฯ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีคาดวา่จะเหมาะสมกบัตนเอง 

  
3) การประเมินทางเลือก  (Evaluation of Alternatives) ผู ้บ ริโภคจะนาข้อมูล

ทั้ งหมดท่ีได้มาทาํการเปรียบเทียบ เพื่อหาทางเลือกท่ีดีและเหมาะสมกับตนเองท่ีสุด เช่น เม่ือ
ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการเขา้ศึกษาในระดบัปริญญาตรีในสาขาภาษาญ่ีปุ่นไดข้อ้มูลท่ีตอ้งการทั้งหมดแลว้ 
ก็จะทาํการเปรียบเทียบถึงคุณสมบติัลกัษณะต่าง ๆ ของมหาวิทยาลยันั้น ๆ เพื่อหาทางเลือกท่ีดีและ
เหมาะท่ีสุดในการใชก้ารทาํงานในอนาคต โดยทาการเปรียบเทียบระหว่างตราสินคา้ว่ามีลกัษณะ
แตกต่างกันอย่างไร มีขอ้โดดเด่นหรือขอ้เสียแตกต่างกันอย่างไร ซ่ึงอาจจะประเมินโดยการให้
คะแนนจากมากไปหาน้อย แต่ละคุณสมบติัของตราสินคา้เพ่ือรวบรวมคะแนนทั้ งหมด แลว้นํา
คะแนนของตราสินคา้ใดท่ีมีคะแนนสูงท่ีสุดกจ็ะตดัสินใจเลือกศึกษาในสถานศึกษานั้น ๆ เป็นตน้  
 

4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เป็นการตัดสินใจซ้ือจริง ซ่ึงผูซ้ื้อตอ้ง
ตดัสินใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ตราผลิตภณัฑ ์ผูข้าย เวลาในการซ้ือ และปริมาณการซ้ือ  

 
5) พฤติกรรรมภายหลงัการซ้ือ-การใช ้ผูซ้ื้ออาจจะมีพฤติกรรมในการตอบสนอง

ความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจจากการซ้ือหรือการใชด้งักล่าวคือ  
เม่ือพึงพอใจ  ก็จะทําการซ้ือซํ้ า และอาจกลายเป็นลูกค้าท่ี มีความภักดีได ้

นอกจากน้ีแลว้อาจบอกต่อไปถึงบุคคลอ่ืน ๆ ท่ีใกลชิ้ดดว้ย 
เม่ือไม่พึงพอใจ ก็จะเลิกใช ้และอาจประจานให้ผูอ่ื้นฟังต่อไป หรืออาจเรียกร้อง

ใหผู้ข้ายรับผดิชอบ  
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นอกจากน้ีแลว้ ขอ้มูลหลงัการซ้ือและการใช้จะกลายเป็นขอ้มูลยอ้นกลบั (Feedback) ท่ี
สาํคญัสาํหรับลูกคา้ในการพิจารณาการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไปซ่ึงไดก้ล่าวสอดคลอ้งกบั    

 
นภวรรณ คณานุรักษ ์(2556) กล่าววา่ กระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค (The Consumer Buying 

Process) แบ่งเป็น  5 ขั้ นตอน  ซ่ึงการซ้ือสินค้าและบริการของลูกค้าจะต้องผ่านขั้ นตอนใน
กระบวนการซ้ือสินคา้และบริการของลูกคา้ กระบวนการซ้ือของลูกคา้เร่ิมท่ีการตระหนักถึงความ
จาํเป็น การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และการประเมินหลังการซ้ือ
กระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีนกัการตลาดควรจะใหค้วามสาํคญัเป็นพิเศษอยู ่4 ประเดน็ คือ  

1) กระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภคช่วยอธิบายใหน้กัการตลาดเห็นถึงกิจกรรมต่าง ๆ 
ท่ีอาจจะเกิดข้ึนในขณะผูบ้ริโภคทาการตดัสินใจซ้ือ แต่อยา่งไรก็ตามพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค
ก็ไม่จาํเป็นว่าจะตอ้งผ่านไปตามลาํดบัขั้นตอนในแต่ละขั้นตอนของกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค
เสมอไป ซ่ึงอาจจะขา้มบางขั้นตอนไปถึงขั้นสุดทา้ยท่ีทาํการตดัสินใจเลือกซ้ือเลยก็ได ้เช่น การซ้ือ
สินคา้ท่ีเห็นแลว้อยากได ้(Impulse Purchase) เช่น หมากฝร่ัง หนงัสือพิมพ ์เป็นกระบวนการซ้ือท่ีไม่
มีการเก็บขอ้มูลท่ียืดยาว เช่นเดียวกบัผูบ้ริโภคท่ีมีความภกัดีกับสินคา้หรือตราสินคา้ จะขา้มบาง
ขั้นตอนและทาํการซ้ือผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้เดิมท่ีผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือคร้ังท่ีแลว้ แต่การซ้ือสินคา้หรือ
บริการท่ีซับซ้อน เช่น บ้านท่ีอยู่อาศัย ผูบ้ริโภคมักจะมีพฤติกรรมการซ้ือไปตามขั้นตอนของ
กระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะอย่างยิ่งข้ึนตอนการคน้หาขอ้มูลจะเป็นขั้นตอนท่ีลูกคา้
มกัจะใชเ้วลาค่อนขา้งมาก  

2) กระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภคในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลมกัจะเป็นการคน้หา
ขอ้มูลเก่ียวกับสถานศึกษาท่ีเหมาะสมท่ีลูกคา้จะทาํการซ้ือพร้อม ๆ กบัการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้นดว้ย ในกรณีท่ีผลิตภณัฑ์มีช่ือตราสินคา้ท่ีโดดเด่น ลูกคา้จะทาํมุ่งเน้นใน
การคน้หาขอ้มูลด้านราคาของผลิตภัณฑ์และความสะดวกสบายในการไปซ้ือหรือใช้บริการใน
สถานท่ีต่าง ๆ รวมถึง การหาขอ้มูลทางออนไลน์  

3) ในกรณีท่ีลูกคา้มีความภกัดี นักการตลาดสามารถสร้างกลยุทธ์การตลาดให้
ลูกคา้เกิดความพึงพอใจและความภกัดีต่อสถานศึกษาของตนเพื่อใชเ้ป็นแรงผลกัดนัให้ลูกคา้เลือก
ตดัสินใจนอกจากนั้นนกัการตลาดสามารถทาํการตลาดร่วมกบัธุรกิจอ่ืน  

4) สร้างความโดดเด่น เป็นเอกลกัษณ์ของตราสินคา้ ให้ความแปลกใหม่และไม่
เหมือนใคร สร้างจุดแขง็ของตราสินคา้ ใหแ้ขง็แรงอยูเ่สมอ เพื่อท่ีทาํใหผู้บ้ริโภค เกิดความเช่ือมัน่กบั
ตราสินคา้ของเราใหม้ากท่ีสุดซ่ึงไดก้ล่าวไวส้อดคลอ้งกบั 
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คาํนาย อภิปรัชญาสกลุ (2558) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (The Buying 
Decision Process) จะประกอบไปดว้ย บุคคลหรือกลุ่มคน ท่ีเขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งหรือมีบทบาทใน
การตดัสินใจซ้ือซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็น 5 บทบาท คือ  

1) ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ บุคคลท่ีเสนอความคิดในการซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นคนแรก 
2) ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการให้คาํแนะนาํ ให้ขอ้เสนอแนะ

ในการ ตดัสินใจซ้ือ  
3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) คือ ผูท่ี้ตดัสินใจในการซ้ือสินคา้เป็นคร้ังสุดทา้ยใน

เร่ืองต่าง ๆ คือ ซ้ือหรือไม่ซ้ือ ซ้ืออะไร ซ้ือท่ีไหน และซ้ืออยา่งไร  
4) ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ ผูท้าํการซ้ือสินคา้นั้น ๆ  
5) ผูใ้ช ้(User) คือ บุคคลท่ีเป็นผูใ้ชห้รือบริโภคสินคา้นั้น ๆ  

 
ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (The Stages of The Buying Decision Process) จาก

รูปท่ี 2.4 พบวา่มี 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
รูปท่ี 2.2 แสดงขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

                                       ท่ีมา: คาํนาย อภิปรัชญาสกลุ, 2558 

การรับรู้ถึงความตอ้งการ 

การคน้หาขอ้มูล 

การตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

การประเมินทางเลือก 
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1) การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) ในขั้นตอน
แรกผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้หรือการบริการ ซ่ึงความตอ้งการหรือ
ปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจาํเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก  

   1.1) ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหาย
นํ้า เป็นตน้  

                     1.2) ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของ
ส่วนประสมทางการตลาด (4 P's) เช่น  เห็นขนมเค้กน่ากิน  จึงรู้สึกหิว, เห็นโฆษณาสินค้าใน
โทรทศัน์-กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซ้ือ อยากได,้ เห็นเพื่อนมีรถใหม่แลว้
อยากได ้เป็นตน้ 

2) การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการใน
สินคา้หรือบริการแล้ว ลาํดับขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาํการแสวงหาขอ้มูลเพื่อใช้ประกอบการ
ตดัสินใจโดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น  

2.1) แห ล่ งบุ คคล  (Personal Sources) เช่ น  ก ารสอบถามจาก เพ่ื อน 
ครอบครัว คนรู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น ๆ  
                            2.2) แหล่งทางการค้า  (Commercial Sources) เช่น  การหาข้อมูลจาก
โฆษณาตาม ส่ือต่าง ๆ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ ์ 
                            2.3) แห ล่ งส าธ ารณ ชน  (Public Sources) เช่ น  ก ารส อบ ถ าม จ าก
รายละเอียดของสินคา้หรือบริการจากส่ือมวลชนหรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค  

              2.4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์
ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น ๆ มาก่อน  

3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 
แลว้ ใน ขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาํการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภค
ตอ้งกาํหนดเกณฑห์รือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการประเมิน เช่น ยีห่อ้ ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขาย 
ราคาขาย ต่อหน่วย เป็นตน้  

4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลงัจากท่ีไดท้าการประเมินทางเลือกแลว้ 
ผูบ้ริโภค กจ็ะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
                       4.1) ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ (Brand Decision)  
                       4.2) ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor Decision)  
                       4.3) ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision)  
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                       4.4) เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision)  
                       4.5) วิธีการในการชาํระเงิน (Payment-method Decision)  

5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้าํการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้นั้ น นักการตลาดจะตอ้งทาการตรวจสอบความพึงพอใจ
ภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ีลูกคา้ทาการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริงกบัส่ิง
ท่ีคาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บจริงตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกว่าท่ีไดค้าดหวงั
เอาไว ้ลูกคา้ ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั้น โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิด
พฤติกรรม ในการซ้ือซํ้ าหรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีไดรั้บจริงตํ่ากว่าท่ีไดค้าดหวงั
เอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ ลูกคา้จะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑข์อง 
คู่แข่งขนัและมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืน ๆ ดว้ย 

ดว้ยเหตุน้ีนกัการตลาดจึงตอ้งทาํการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้หลงัจากท่ีลูกคา้ ซ้ือ
สินคา้หรือบริการไปแลว้ โดยอาจจะทาํผ่านการใชแ้บบสาํรวจความพึงพอใจหรือจดัตั้งศูนยรั์บขอ้
ร้องเรียนของลูกคา้ (Call Center) เป็นตน้  

 
จากแนวคิดกระบวนการตดัสินใจ สรุปไดว้่า กระบวนการตดัสินใจ เป็นกระบวนการ ท่ี

ผูบ้ริโภคตดัสินใจว่าจะซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการใด โดยจะเห็นแต่ละขั้นตอนนั้นมีส่วนสําคญั ซ่ึง
ก่อนจะตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคต้องทาการแสวงหาข้อมูล เพื่อทาให้เกิดความเช่ือมั่นใน ตัว
ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ขั้นตอนต่อไปก็คือการทาํการประเมินทางเลือกท่ีดีท่ีสุด เพ่ือทาการตดัสินใจซ้ือใน
ขั้นสุดทา้ย 
 

 ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกั 
 

ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกั 
 

ศิวพร อุดมสิน (2559) ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนกั หมายถึง สารท่ีมีผลทางเภสัช
วิทยา ซ่ึงจะลด หรือ ควบคุมนํ้ าหนัก ยากลุ่มน้ีจะเปล่ียนแปลงหน่ึงในกระบวนการพื้นฐานของ
ร่างกายมนุษย์, การควบคุมนํ้ าหนักโดยการเปล่ียนแปลงทั้ งความอยากอาหารหรือ การดูดซึม
พลงังาน รูปแบบการรักษาหลกั ๆ สาํหรับผูท่ี้มี นํ้ าหนกัเกิน และ อว้น เป็นเร่ืองเฉพาะบุคคล แต่จะ
ยงัคงเป็นการ ควบคุมอาหาร และ การออกกาํลงักาย 
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ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีส่งเสริมการขายวา่ เพื่อลดหรือควบคุมนํ้าหนกัแบ่งได ้3 กลุ่มคือ 
 

1) กลุ่มท่ีช่วยควบคุมนํ้าหนกัไม่ใหเ้พิ่มข้ึน 
 

ไฟเบอร์หรือเสน้ใยอาหาร คือ รูปแบบของผลิตภณัฑมี์ทั้งชนิดผงละลายนํ้าและ
ชนิดเมด็ เม่ือเขา้สู่ร่างกาย ผลิตภณัฑ ์น้ีจะทาํใหพ้ื้นท่ีในกระเพาะอาหารของคุณเตม็ เน่ืองจากการ
พองตวัของเสน้ใย จนความ รู้สึกอยากอาหารนอ้ยลง ผลทางออ้มคือ คุณจะกินไดน้อ้ยลง แน่นอนวา่
นํ้าหนกักล็ดลง 

ขอ้ควรระวงั คือ ใยอาหารท่ีผูผ้ลิตหลายรายนาํมาขาย มกัขาดคุณสมบติัของ เสน้
ใยอาหารท่ีดี ซ่ึงจะต่างไปจากใยอาหารท่ีไดจ้ากอาหารธรรมชาติและการใชผ้ลิตภณัฑ ์ชนิดน้ีถา้ใช้
ไม่ถูกตอ้ง จะทาํให้เกิดความผิดปกติในระบบทางเดินอาหาร ทาํให้ ทอ้งอืด ทอ้งเฟ้อ เน่ืองจากไฟ
เบอร์ไม่ดูดซึมในทางเดินอาหาร การรับประทานไฟเบอร์ติดต่อกนันานๆ ผลเสียท่ีสาํคญัคือ ทาํให้
ร่างกายขาด สารอาหารท่ีจาํเป็น เน่ืองจากการรับประทานอาหารปกตินอ้ยลง 

 
ไคโตซาน  เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีเกิดจากการสร้างขยะให้มีคุณค่าเพราะทาํมาจาก

เปลือกกุง้ เปลือกปู มกักล่าวอา้งว่า ช่วยดักจบัไขมนัไวเ้พ่ือไม่ให้ร่างกายดูดซึมไปใช้ จากนั้นจะ
ขบัถ่ายออกมา ทาํใหกิ้นอาหารมนั ๆ ไดอ้ยา่งสบายใจ 

 
ขอ้ควรระวงั อาจมีผลกบัคนท่ีแพอ้าหารทะเล เพราะผลิตมาจากเปลือกของสัตว ์

ทะเล ในส่วนท่ีกล่าวอา้งว่าจะช่วยดกัจบัไขมนั ในความเป็นจริงมนัทาํไดเ้ลก็นอ้ยมาก และท่ีสาํคญั
คือเวลาท่ีขบัถ่ายจะเกิดลกัษณะมนัๆ เยิ้มๆ ท่ีบริเวณรูทวารเน่ืองจากไขมนั ท่ีหลุดออกมาซ่ึงสร้าง
ความรําคาญใหก้บัผูใ้ชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งมาก 

ผลระยะยาว คือทาํใหร่้างกายขาดสารอาหารท่ีสาํคญั เช่น การขาดวิตามินท่ีละลาย 
เฉพาะในไขมนัอยา่ง วิตามินเอ วิตามินอี และท่ีควรทาํความเขา้ใจอีกเร่ืองคือ ผลิตภณัฑ ์น้ีไม่มีผลต่อ
การกาํจดัไขมนัท่ีมีอยูก่่อนแลว้ในร่างกาย 

 
ส้มแขก Garcinia atroviridis คือ สารสําคัญในส้มแขกคือ HCA (hydroxycitric 

acid) หรือกรดไฮดรอกซี เคยมี รายงานการทดลองในสัตวพ์บว่า HCA ช่วยยบัย ั้งการสังเคราะห์กรด
ไขมนั ลดปริมาณ อาหารท่ีสัตวท์ดลองกิน ซ่ึงเป็นงานวิจยัตั้งแต่ปี ค.ศ.1969 ส่ิงท่ีน่าสังเกตคือ ไม่
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ค่อยมีงานวิจยัเพ่ือพิสูจน์ประสิทธิภาพของสารสกดัจากสม้แขก ในคน เท่าท่ีมีอยูแ่ละน่าเช่ือถือพบวา่
สารสกดัส้มแขก ไม่มีผลลดนํ้ าหนกัแต่อยา่งใด ท่ีผลต่างจากในสัตวท์ดลอง เหตุผลก็ง่าย ๆ ร่างกาย
คนต่างจากสตัวน์ัน่เอง 

 
2) กลุ่มท่ีอา้งวา่ช่วยเสริมศกัยภาพการเผาผลาญพลงังานของร่างกาย 
คาร์นิทีน (Carnetine) เป็นกลุ่มวิตามิน ท่ีคนขายกล่าวอ้างว่า เม่ือรับประทาน

พร้อมกบัการออกกาํลงักาย จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพของกระบวนการเผาผลาญอาหารใหดี้ข้ึน 
ขอ้ควรระวงั คาร์นิทีน เป็นสารก่ึงวิตามินท่ีร่างกายสร้างไดเ้อง ไม่จาํเป็นตอ้งไป 

พึ่งพิงจากภายนอก เพราะเท่าท่ีวางขายอยู ่จดัเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีราคาแพงมาก ไม่คุม้ ประโยชน์ 
 

โครเมียม (Chromium) จาํเป็นต่อการเผาผลาญนํ้ าตาลให้เป็นพลงังาน ทาํให้ไม่
เหลือนํ้ าตาลไป เปล่ียนเป็นไขมนัสะสมเป็นกลุ่มธาตุอาหารท่ีร่างกายตอ้งการ แต่เป็นความตอ้งการ
ในปริมาณน้อยมาก (ประมาณ 130 ไมโครกรัม/วนั) การรับประทานอาหารปกติไม่ทาํให้ขาดสาร
โครเมียมน้ี ในทางกลบักนัถา้รับเขา้ไปตรง ๆ มากเกินไป จะเพ่ิมความเส่ียงใหก้บัร่างกายเพิ่มข้ึน ทาํ
ใหเ้กิดภาวะผดิปกติได ้

ชาเขียว (Green Tea) ช่วยสร้างสมดุลของพลงังานท่ีร่างกายตอ้งการเพ่ือลดไขมนั
ส่วนเกิน เร่งอตัราการเผาผลาญพลงังานใหสู้งข้ึน  

 
3) กลุ่มท่ีเป็นอาหารพลงังานตํ่า รูปแบบของผลิตภณัฑ ์มีทั้งแบบเป็นเมด็ และผง

ชงนํ้ าด่ืม อา้งว่าให้พลงังานตํ่า ซ่ึงก็จริงเพราะให้พลงังานระหว่าง 400 – 1,000 กิโลแคลอร่ี ปกติ
ร่างกายคนเรา ตอ้งการพลงังานในแต่ละวนั ประมาณ 1,500 – 2,500 กิโลแคลอร่ี ทาํให้เวลาท่ีกิน
อาหารชนิดน้ีร่างกายจะรู้สึกโหย ถา้ไม่อดทนพอไม่นานก็เบ่ือ เพราะไม่ไดอ้ยูใ่นรูปแบบท่ีชวนกิน 
ผูผ้ลิตบางรายไม่มีความรู้ทางโภชนาการ แต่ก็ผลิต สินคา้ออกมาขาย ซ่ึงอาจมีวตัถุดิบเพียงแค่ เผือก
บด แลว้นาํมาอดัเมด็ขายในราคาแพง 

อาหารเหลวโปรตีนและไขมนัตํ่า เป็นผลิตภณัฑผ์สมผสานสารอาหารจาํนวนมาก 
มีกรดอะมิโนท่ีร่างกาย ตอ้งการครบถว้นแต่ใหพ้ลงังานตํ่า 
 ขอ้ควรระวงั การจดัสูตรอาหารท่ีไม่เหมาะสม ทาํให้ร่างกายผูรั้บเกิดปัญหาเร่ือง 
ความไม่สมดุลของสารอาหารได ้ซ่ึงส่งผลเสียต่อสุขภาพของผูรั้บประทาน ตลอดจนราคา แพงไม่
คุม้ประโยชน์ อีกอยา่งไม่อร่อยกินไดไ้ม่นานกเ็บ่ือและไม่เกิดประโยชน์ต่อการลด นํ้าหนกั 
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แต่ปัจจุบนัสามารถแบ่งผลิตภณัฑช่์วยควบคุมนํ้ าหนกัหรือลดความอว้นไดเ้ป็น 3 
ประเภทใหญ่ๆ คือ กลุ่มยาเคมี, กลุ่มยาสมุนไพร และกลุ่มอาหารเสริม 

 
1) กลุ่มยาลดความอว้นเคมี  จะมีกลไกการออกฤทธ์ิโดยตรงกบัระบบการทาํงาน

ของร่างกาย เช่น กลุ่มยาเฟนเทอร์มีน (phentermine) หรือยาลดความหิว ความอยากอาหาร กระตุน้
ร่างกายใหไ้ม่อยากทานอาหาร เบ่ืออาหาร มีผลขา้งเคียงระหว่างทานคือ รู้สึกคอแหง้ ใจสั่น นอนไม่
หลบั ทอ้งผูก อารมณ์แปรปรวน และปัสสาวะเป็นสีม่วง เฟนเทอร์มีน”(phentermine) เป็นยาออก
ฤทธ์ิต่อระบบประสาทส่วนกลางและมีผลทาํให้เกิดอาการติดยาได ้ผูท่ี้ไดรั้บยาน้ีตอ้งมีการวินิจฉัย
อยา่งเหมาะสม และควบคุมโดยแพทยเ์ท่านั้น “ยาเฟนทามีนจะใชไ้ดอ้ยา่งปลอดภยัก็ต่อเม่ือ มีใบสั่ง
ยาจากแพทยเ์ท่านั้น จะไม่มีขายตามอินเตอร์เน็ตหรือร้านยาทัว่ไป 

 
2) กลุ่มยาลดความอว้นท่ีเป็นสมุนไพร มีความปลอดภยัต่อผูต้อ้งการลดนํ้ าหนัก

มากกว่ากลุ่มยาเคมี เพราะใชส้มุนไพรจากธรรมชาติ โดยกลุ่มสมุนไพรลดนํ้ าหนกัจะเนน้สรรพคุณ
ของสมุนไพรต่างเป็นหลกั เช่น ดอกคาํฝอย มีคุณสมบติัเป็นยาระบาย, เม็ดแมงลกั มีคุณสมบติัพอง
ตวัในกระเพาะอาหารโดยไม่ก่อใหเ้กิดพลงังาน เป็นตน้ 

 
อย่างไรก็ตามกลุ่มยาสมุนไพร ตอ้งใชเ้วลาในการรักษา แต่ถา้หากใชป้ริมาณท่ี

มากเกินไป ก็สามารถส่งผลเสียได ้เช่นกลุ่มยาระบาย หากรับประทานในปริมาณมากเกินไปหรือ
ในช่วงร่างกายอ่อนแอ จะทาํให้เกิดอาการทอ้งเสียบ่อย ร่างกายสูญเสียนํ้ ามาก ผูใ้ช้อาจเกิดภาวะ
อาการช็อก และเม่ือใชใ้นระยะยาวจะส่งผลให้ระบบขบัถ่ายทาํงานอยา่งผิดปกติ ซ่ึงมีอนัตรายถึงขั้น
เสียชีวิต 

 
3) กลุ่มอาหารเสริมจากสารสกดัธรรมชาติ  ประกอบไปดว้ยวิตามินและแร่ธาตุ 

ดว้ยการนาํวตัถุดิบต่างๆ ในธรรมชาติ มาผ่านกรรมวิธีสกดัเพื่อให้ไดส้ารสําคญั ท่ีครบถว้นและมี
ประสิทธิภาพ ควบคุมปริมาณการบริโภคต่อหน่วยโดยผูเ้ช่ียวชาญ สารสกดัเหล่าน้ีจะมีกลไกการ
ออกฤทธ์ิต่อระบบของร่างกายอย่างตรงจุดและปลอดภัยกว่า อาทิ สารสกัดจากถั่วขาว (White 
Kidney Bean) ช่วยยบัย ั้งเอนไซมอ์ะไมเลส (Amylase) และกลูโคสิเดส (Glucosidase) ไม่ใหย้อ่ยแป้ง
เป็นนํ้ าตาล ร่างกายดูดซึมสะสมแป้งและนํ้ าตาลไดน้อ้ยลง, แอลคาร์นิทีน (L-Carnitine) ช่วยเปล่ียน
กรดไขมนั (Fatty Acids) เป็นพลงังาน นําไปใช้ในร่างกายต่อไป เป็นตน้  สารสกดัจากธรรมชาติ
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เหมาะสําหรับผูท่ี้ต้องการควบคุมนํ้ าหนัก ลดกระชับสัดส่วนต่างๆของร่างกายอย่างปลอดภัย 
ปราศจากผลกระทบขา้งเคียงทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 

 
อยา่งไรกต็าม การตดัสินใจเลือกใชย้าลดความอว้น ไม่ควรหลงเช่ือคาํโฆษณาวา่มี

ผลดี ช่วยลดนํ้ าหนกัไดม้ากมายในช่วงเวลาหน่ึงเท่านั้น ผูใ้ชอ้ยา่งเราตอ้งพิจารณาถึงผลเสียท่ีตามมา
และความปลอดภยัต่อร่างกายตนเอง และท่ีสําคญั การเลือกบริโภคสินคา้ในกลุ่มน้ี ควรเลือกจาก
แหล่งผลิตท่ีน่าเช่ือถือได ้มีเภสัชกรหรือแพทยใ์นการควบคุมทั้งกระบวนการผลิตและปริมาณท่ีใช ้
เพื่อใหป้ลอดภยัต่อร่างกายมากท่ีสุด ทั้งน้ีวินยัในการกินอาหารและออกกาํลงักายก็เป็นกุญแจสาํคญั
เพื่อผลลพัธ์สุขภาพท่ีดียิง่ข้ึน 

 
กลไกการออกฤทธ์ิ 
ยารักษาภาวะโรคอว้น จะออกฤทธ์ิ ตามกลไกขอ้หน่ึงหรือหลายขอ้ต่อไปน้ี : 
กดศูนยค์วบคุมความอยากอาหาร สารแคทิโคลามีน และอนุพนัธ์ุ เช่น เฟนเทอร์

มีน และ ยาท่ีมี สารแอฟเฟตามีน รวมอยูด่ว้ย เป็นสารท่ีทาํหนา้ท่ีหลกัในการกดศูนย ์ควบคุมน้ีแมแ้ต่
ยาในกลุ่มอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ยาตา้นอาการซึมเศร้า และยาปรับอามรมณ์ก็จะมีผลเล็กนอ้ยในการกดความ
อยากอาหารดว้ย ในอนาคต ยาท่ีออกฤทธ์ิยบัย ั้งตวัจบั ตวัจบัแคนาบินอยด์อาจมีผลต่อการกดความ
อยากอาหารดว้ย 

เพิ่มกระบวนการ เมตาบอลิสม ของร่างกาย 

ออกฤทธ์ิโดยตรงต่อกระบวนการดูดซึมสารอาหารของร่างกาย ตวัอย่างเช่น โอ
ลิทแสตท ท่ีรู้จกักนัในช่ือของเซนิคาล และ แอลไล จะยบัย ั้งการสลายของไขมนั ดงันั้นจึงป้องกนั
การดูดดซึมของไขมนั อาหารเสริมไฟเบอร์ท่ีมีจาํหน่ายทัว่ไป ไดแ้ก่ กลูโคมาแนน และ กวักมั ไดถู้ก
นาํมาใชใ้นการยบัย ั้งการยอ่ยอาหารและทาํใหก้ารดูดซึมพลงังานลดลงดว้ย 

กลุ่มทาํให้เบ่ืออาหาร ในเบ้ืองตน้ไดถู้กนาํมาใชใ้นการกดความอยากอาหาร, แต่
ยากลุ่มน้ีส่วนใหญ่จะมีฤทธ์ิเป็น สารกระตุน้ ดว้ย เช่นเด็กเซอดรีน และ จะทาํให้ผูป่้วยนาํไปใชผ้ิด
วตัถุประสงคใ์นการท่ีจะนาํมากดความอยากอาหาร เช่น. ดิจ๊อกซิน 
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การรับประทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัอยา่งถูกวิธี 
 
 หลกัการคือ ตอ้งปรับพฤติกรรมการบริโภค การออกกาํลงักาย อยา่งถาวร การใช ้
ผลิตภณัฑเ์สริมไม่อาจช่วยใหบ้รรลุผลไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

1) กินอาหารปกติใหค้รบทุกม้ือ แต่ลดปริมาณลง 
2) พยายามกินใหค้รบทั้ง 5 หมู่ แต่ลดอาหารไขมนัลงใหเ้หลือแต่นอ้ย 
3) ออกกาํลงักายสมํ่าเสมอ เคล่ือนไหวร่างกายอยา่งถูกตอ้ง การออกกาํลงัท่ีดีตอ้ง 

ทาํใหติ้ดต่อกนันานอยา่งนอ้ย 20 นาที/คร้ัง/วนั 
4) ถา้นํ้ าหนกัมากเกินไป อาจตอ้งพบแพทยเ์พื่อขอคาํแนะนาํท่ีถูกตอ้ง (ควรเลือก

แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ ไม่ใช่แพทยท่ี์อา้งแต่จะขายยาลดนํ้าหนกั) 
 

จากการสํารวจของกองควบคุมวตัถุเสพติด (2559) พบว่า ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร
เพ่ือลดนํ้ าหนักมกั จะประกอบไปดว้ยยาหลายชนิดเพื่อช่วยเสริมผลในการลดนํ้ าหนัก เช่น ยาลด
ความอยากอาหาร ช่ือ เฟนเทอร์มีน (phentermine) ยาธยัรอยดฮ์อร์โมน ยาขบัปัสสาวะ และยาระบาย 
ซ่ึงยาเหล่าน้ีสามารถก่อใหเ้กิดอนัตรายร้ายแรงไดห้ากมีการใชผ้ดิวิธี เช่น 

 
การใช้ยาขบัปัสสาวะเป็นการลดนํ้ าหนักโดยทาํให้ปริมาณนํ้ าในร่างกายลดลง

เท่านั้น ซ่ึงผลเสียคือ ร่างกายสูญเสียแร่ธาตุท่ีจาํเป็นในการทาํงานของร่างกายออกไปกบัปัสสาวะ
ดว้ย ทาํใหมี้อาการผดิปกติของหวัใจ-สมองซ่ึงทาํใหห้วัใจวายหรือหมดสติได ้

การใชย้าธัยรอยด์ฮอร์โมนเพื่อเพิ่มอตัราการเผาผลาญพลงังานของร่างกาย มีผล
ทาํใหเ้พิ่มการทาํลายโปรตีนของกลา้มเน้ือ ใจสัน่ หรือหวัใจเตน้ผดิจงัหวะเป็นตน้ 

ยาลดความอยากอาหาร “เฟนเทอร์มีน”(phentermine) เป็นยาท่ีออกฤทธ์ิต่อระบบ
ประสาทส่วนกลางและมีผลทําให้เกิดอาการติดยาได้ ดังนั้ นจึงถูกจัดเป็นวตัถุออกฤทธ์ิต่อจิต
ประสาทประเภทท่ี 2 ซ่ึงตอ้งมีการควบคุมการซ้ือขายไวส้ําหรับโรงพยาบาลหรือคลินิกเพื่อจ่าย
ใหก้บัผูป่้วยท่ีไดรั้บการวินิจฉยัอยา่งเหมาะสมแลว้เท่านั้นซ่ึง phentermine มีขอ้บ่งช้ีในการรักษาโรค
อว้นโดยตรงแต่ใหใ้ชใ้นระยะสั้นเท่านั้น เช่น ไม่ควรเกิน 3-6 เดือน ข่าวเก่ียวกบัการเสียชีวิตจากการ
รับประทานยา phentermine ยงัคงมีใหเ้ห็นอยูเ่ป็นระยะและไม่มีทีท่าวา่จะหมดไป 
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ขอ้ควรระวงัของ ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกั 
ฉตัรชนก บุญไชย (2560) ไดก้ล่าวไวถึ้งขอ้ควรระวงัของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร

เพื่อลดนํ้าหนกัมกั 
1) เดก็และสตรีมีครรภไ์ม่ควรรับประทาน ควรระวงัในผูท่ี้แพอ้าหารทะเล 
2) ควรรับประทานหลากหลายครบ 5 หมู่ ในสดัส่วนท่ีเหมาะสมเป็นประจาํ 
3) หลงัรับประทานอาจเกิดอาการ เหง่ือออก ใจสัน่ ปากแหง้ อาหารเหล่าน้ีจะหาย 

ภายใน3-5 วนั ใหจิ้บนํ้าบ่อยๆ 
 4) ผูท่ี้ด่ืมแอลกอฮอลค์วรเวน้ระยะห่างประมาณ 6 ชัว่โมง 
 5) ควรรับประทานต่อเน่ือง 3 เดือนแลว้หยดุพกั 
 6) ในขณะท่ีกาํลงัรับประทาน อิทช่า ควรงดเวน้ ชา กาแฟ เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์
นํ้าอดัลม เคร่ืองด่ืมชูกาํลงั เพราะจะทาํใหน้อนไม่หลบั หรือหลบัยากข้ึน 
 7) สาํหรับผูป่้วยเบาหวานสามารถทาน ITCHA ได ้จะช่วยลา้งไขมนัของตบัท่ีพอก
ตบัออกจึงทาํใหก้ารทาํงานของตบัและ ต่อมอินซูลินค่อยๆดีข้ึน ไม่ส่งผลใหร้ะดบันํ้าตาลสวิง 
 

ขอ้หา้มของการใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกั 
ฉตัรชนก บุญไชย (2560) ไดก้ล่าวถึงขอ้หา้มของการใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหาร

เพื่อลดนํ้าหนกัไวด้งัต่อไปน้ี 
ผูป่้วยโรคหวัใจ หวัใจเตน้ผดิจงัหวะ  
ผูสู้งอายมุากกวา่ 65 ปีข้ึนไป 
สตรีมีครรภ ์และกาํลงัอยูใ่นช่วงใหน้มบุตร 
โรคต่างๆท่ีอยูใ่นความดูแลของแพทย ์ผูป่้วยหนกัและตอ้งควบคุมเร่ืองอาหาร 
โรคไต โรคไทรอยดเ์ป็นพษิ 
เดก็ตํ่ากวา่ 14 ปี 
ผูท่ี้รับประทานแลว้ มีอาการแพ ้ผืน่ข้ึน ซ่ึงเป็นการแพร้ะดบัเบ้ืองตน้ คลา้ยๆ กบั

การแพปลา อาหารทะเล 
โรคต่างๆท่ีมีการทานยาท่ีมีผลกบัระดบันํ้าหนกั เช่น โรคภาวะมีถุงนํ้าท่ีรังไข่ ต่อม

ไทรอยดผ์ดิปกติ ฮอร์โมนท่ี 
ไม่สมดุลส่ิงเหล่าน้ีมกัจะส่งผลใหน้ํ้ าหนกัตวั 
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ขอ้ควรทราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกั 
 

เพลินจิต  พิบูลพนัธ์ (2560) ได้กล่าวขอ้ควรทราบเก่ียวกับผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลด
นํ้าหนกัไวด้งัน้ี 
 

 1) โดยทัว่ไปแมว้า่รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารจะใกลเ้คียงกบัผลิตภณัฑย์า 
แต่ไม่ใช่ผลิตภัณฑ์ยา ดังนั้ น จึงไม่สามารถใช้รักษาหรือบรรเทาโรคใดๆ ตลอดจนไม่สามารถ
เปล่ียนแปลงระบบการทางานภายในร่างกาย หรือช่วยเปล่ียนแปลงโครงสร้างของร่างกายได ้ 

 2) ขั้นตอนในการขออนุญาตผลิตหรือนําเขา้ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อจาํหน่าย
แตกต่างจากการขอข้ึนทะเบียนเป็นผลิตภณัฑ์ยา ซ่ึงตอ้งมีกระบวนการพิจารณาเร่ืองประสิทธิภาพ
ของผลิตภณัฑ์จนเป็นท่ีประจกัษ์แน่ชัดก่อนว่าสามารถรักษาหรือบาบดับรรเทาโรคไดจ้ริง ถึงจะ
อนุญาตให้จาหน่ายเป็นผลิตภณัฑ์ยาได ้ดงันั้น จึงห้ามมิให้โฆษณาเผยแพร่ในเชิงก่อให้เกิดความ
เขา้ใจผิดว่าผลิตภณัฑเ์สริมอาหารสามารถรักษาหรือบรรเทาโรคใดๆ เพราะการโฆษณาเช่นนั้นเป็น
การกล่าวอา้งสรรพคุณทางยา  

3) ตอ้งไม่โฆษณาโดยทาํใหเ้ขา้ใจว่าการรับประทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหารนั้นเพียง
อยา่งเดียวจะทาให้สุขภาพร่างกายดีข้ึนได ้แต่ตอ้งให้ขอ้มูลเพิ่มเติมว่าจะตอ้งบริโภคอาหารหลกัให้
ครบส่วน รวมทั้งการออกกาลงักายและการพกัผอ่นท่ีเหมาะสมดว้ย  

4) ไม่อนุญาตใหมี้การกล่าวอา้งหรือรับรองคุณภาพคุณประโยชน์โดยบุคคล องคก์ร 
หรือหน่วยงานใดๆ  

5) การโฆษณาโดยการแจกแจงคุณประโยชน์ของสารอาหารแต่ละชนิดท่ีเป็น
ส่วนประกอบของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารนั้น สามารถกระทาไดก้็ต่อเม่ือพิสูจน์ไดว้่ามีคุณประโยชน์
ตามท่ีกล่าวอา้งจริง  

6) ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารใดมีการแสดงขอ้ความกล่าวอา้งทางโภชนาการ หรือ
กระทําการโฆษณาโดยกล่าวอ้างคุณค่าทางโภชนาการเพื่อส่งเสริมการขาย ต้องแสดงข้อมูล
โภชนาการบนฉลากเพ่ือใหผู้บ้ริโภคทราบดว้ย  

7) ตอ้งไม่ส่ือความหมายใหเ้ขา้ใจวา่เป็นอาหารสาหรับควบคุมนา้หนกัหรือสามารถ
ใชล้ดนํ้าหนกัได ้ 

8) การท่ีผลิตภัณฑ์ เส ริมอาหารได้รับอนุญาตให้จ ําห น่ ายจากสํ านักงาน
คณะกรรมการอาหารและยาแลว้ แสดงว่าสานักงานคณะกรรมการอาหารและยารับรองเฉพาะ
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สรรพคุณตามท่ีขอ7 อนุญาตซ่ึงกาํหนดให้ระบุบนฉลากผูบ้ริโภคจึงควรศึกษารายละเอียดบนฉลาก
ผลิตภณัฑก่์อนทุกคร้ังไม่ควรเช่ือในการกล่าวอา้งของผูข้าย  
 

 2.6งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
 งานวิจยัในประเทศ 
 
 ฤทยั  เตชะบูรณเทพภรณ์ (2558)  ไดศึ้กษาวิจยัเร่ือง แรงจูงใจและปัจจยัทางการตลาดบน  
เฟสบุ๊คท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั
พบว่า อยู่ในระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมาก โดยการท่ีตราสินคา้ (Brand) มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั จะ
ทาํให้มีระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมากเป็นอนัดบัแรก ปัจจยัทางการตลาดบนเฟสบุ๊ค ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ แรงจูงใจบนเฟสบุค๊ ไม่วา่จะเป็นแรงจูงใจดา้นเหตุผลหรือ แรงจูงใจ
ดา้นอารมณ์ และปัจจยัทางการตลาดบนเฟสบุ๊ค ไม่ว่าจะเป็นดา้นผลิตภณัฑ์ หรือดา้นการส่งเสริม
การตลาด ทั้งในส่วนของการโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์และการออก-ข่าว 
หรือการตลาดทางตรงมีผลสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 เสาวลกัษณ์  พานเงิน (2558) ได้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของคนวยัทาํงานในอาํเภอเมือง 
เชียงใหม่ในการซ้ือเคร่ืองสาํอางออนไลน์ ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย คือ  เวบ็ไซต ์
มีการปรับปรุงให้ทนัสมยัอยู่เสมอ (Update) ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั  คือ มีการเก็บ
ขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ไวเ้ป็นความลบัไดดี้ เช่น รายช่ือลูกคา้  หมายเลขบตัรเครดิต ท่ีอยู ่หมายเลข
โทรศพัท ์และอีเมลล ์ เป็นตน้ ปัจจยัดา้นสินคา้ คือ สินคา้มีความ ทนัสมยั ปัจจยัดา้นราคา คือ  ราคา
สินคา้ถูกกวา่การซ้ือดว้ยวิธีอ่ืน ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล คือเวบ็ไซต ์มีการจดัระบบบนัทึก
ขอ้มูลสินคา้ ท่ีลูกคา้เคยสั่งซ้ือหรือเคยดูขอ้มูล และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดคือ การโฆษณา
บนอินเทอร์เน็ต น่าเช่ือถือและน่าสนใจ ในด้านปัญหาผู ้ตอบแบบสอบถาม  พบจากการซ้ือ
เคร่ืองสําอางออนไลน์ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์  พบว่า  ดา้นสินคา้  ดา้นราคา 
และดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ไม่พบปัญหา ส่วนปัญหาดา้น
การจาํจาํหน่าย พบว่าไดรั้บสินคา้ล่าชา้  ปัญหาดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า  ไม่มีสินคา้ทดลอง
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ใช ้และปัญหาดา้นการให้บริการส่วนบุคคล พบว่า ไม่มีการให้คาํแนะนาํ  คาํปรึกษา เก่ียวกบัขอ้
สงสยัต่าง ๆ ใหก้บัลูกคา้ผา่นเวบ็ไซต ์ 
 
 วนัดี  รัตนกายแกว้ (2558) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเครือข่ายออนไลน์ผา่นทาง
เฟสบุ๊คในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชปั้จจยัดา้นประชากรศาสตร์ พฤติกรรมผูบ้ริโภค และส่วน
ประสม ทางการตลาด จากผลการวิจยัพบว่า 1) ผูท่ี้ซ้ือสินคา้ในเครือข่ายออนไลน์เฟสบุ๊ค ส่วนใหญ่
เป็น เพศหญิง ท่ีมีอายุระหว่าง 26-30 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพ 
เป็นพนักงานเอกชน มีรายได้อยู่ในช่วง 15,001-20,000 บาท 2) ผูซ้ื้อสินคา้ในเครือข่ายออนไลน์ 
เฟสบุ๊คส่วนใหญ่มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้และบริการประเภทเส้ือผา้สําเร็จรูปมากท่ีสุดโดย 
จาํนวนคร้ังท่ีกลุ่มตวัอยา่งซ้ืออยูท่ี่ 1-3 คร้ัง มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 1,501-2,000 บาทไม่เคยซ้ือ
จากแหล่งอ่ืน โดยตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง และทราบขอ้มูลจากเวบ็ไซตค์น้หา www.google.com มาก
ท่ีสุด  3) ผูท่ี้ซ้ือสินคา้ในเครือข่ายออนไลน์เฟสบุ๊คให้ความสาํคญักบั สินคา้ ท่ีมีคุณภาพ ราคาสินคา้
และบริการถูกกวา่การซ้ือดว้ยวิธีอ่ืน สามารถตรวจสอบสถานะการ จดัส่งสินคา้ได ้มีบริการส่งสินคา้
ฟรีและมีข่าวประชาสัมพันธ์แจ้งถึงลูกค้าอย่างสมํ่าเสมอ พนักงาน  มีความน่าเช่ือถือ การจัด
หมวดหมู่สินคา้ให้สะดวกในการคน้หาเลือกซ้ือ ความรวดเร็ว ในการให้บริการ 4) ท่ีซ้ือสินคา้ใน
เครือข่ายออนไลน์เฟสบุ๊คท่ีมี เพศ อายุ การศึกษา รายได้ อาชีพ สถานะภาพ ท่ีแตกต่างกนัจะให้
ความสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
 
 พิชามญชุ์ มะลิขาว (2558)  ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี 
ผา่นสังคมออนไลน์เฟสบุ๊ค โดยใชปั้จจยัดา้นประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาด ในการ หา
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค จากการวิจยัพบว่า ความไวว้างใจในการซ้ือเส้ือผา้ แฟชัน่
บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ ดา้นผูข้าย ดา้นระบบอินเตอร์เน็ต และดา้นการป้องกนั  ผูบ้ริโภค มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางในการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบั พฤติกรรมในการซ้ือ
และจาํนวนคร้ังในการซ้ือในทิศทางเดียวกนั 
 
 วิภาวรรณ  มโนปราโมทย ์(2559) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นสงัคมออนไลน์ (อินสตาแกรม)ของประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อ
ศึกษาปัจจัยด้านทัศนคติ  ความไว้วางใจและส่วนประสมทางการตลาดของประชากรใน
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กรุงเทพมหานคร  กลุ่มตวัอยา่งคือ ประชากรในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายตุั้งแต่ 23 ปีข้ึนไป จาํนวน 
400 คน  ผลการศึกษาพบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายรุะหวา่ง 23 -30 ปี 
มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี และประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือนท่ี 
20,001 - 30,000 บาท  โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกายผ่านสังคม
ออนไลน์(อินสตาแกรม) และส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบจะมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผา่นอินสตา
แกรมเดือนละ 1 คร้ัง และส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้คร้ังละ 500-1,000 บาท ปัจจยัดา้นทศันคติปัจจยัดา้น
ความไวว้างใจ และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัสาํคญัมาก ผล
จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัดา้นทศันคติ ปัจจยัดา้นความไวว้างใจ และปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของ
ประชากรในกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 
 นยัรัตน์ ตนัตราสืบ (2559) ไดศึ้กษาส่วนประสมการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิง
วยัทาํงานในการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทางออนไลน์ ผลการศึกษาสามารถสรุปไดด้งัน้ี  ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อผูห้ญิงวยัทาํงานโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อผูห้ญิงวยั
ทาํงานโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่ออนัดบัแรก ไดแ้ก่  มีการบอกวิธีการชาํระเงิน
ชดัเจน  ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย  มีผลต่อผูห้ญิงวยัทาํงาน โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ี
มีผลอนัดบัแรก ไดแ้ก่ เวบ็ไซต ์ มีขอ้มูลรายละเอียดอธิบายไวอ้ย่างชดัเจน ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีผลต่อผูห้ญิงวยัทาํงาน โดยรวมอยูใ่นระดบัมากโดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลอนัดบัแรก ไดแ้ก่ มี
การ Review สินคา้จาก ผูท่ี้เคยใชผ้ลิตภณัฑ์มาแลว้  ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัมีผลต่อ
ผูห้ญิงวยัทาํงาน โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลอนัดบัแรก ไดแ้ก่ การมีระบบรับรอง
ความปลอดภยัขอ้มูล และการชาํระเงิน และปัจจยัดา้นการให้บริการส่วนบุคคล มีผลต่อผูห้ญิงวยั
ทาํงาน  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลอนัดบัแรก ไดแ้ก่  มีการให้คาํแนะนาํสินคา้ท่ี
เหมาะสมแก่ลูกคา้ 
 
  
 นัทธมน เดชประภัสสร (2559) ได้ศึกษาวิจัย เร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารทางอินเทอร์เน็ต ผลการวิจยัพบว่า  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ต โดยเรียงลาํดบัจากมากไปน้อย คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ  ปัจจยัดา้นราคา  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และปัจจยั
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ดา้นตราผลิตภณัฑแ์ละลกัษณะบรรจุภณัฑ ์ ส่วนลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัในดา้น
เพศ  อาย ุ สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระดบัการศึกษา และอาชีพ  ผลการวิจยัพบว่า  ใน
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม อาหารทางอินเทอร์เน็ตไม่แตกต่างกนัระหว่างเพศ อาย ุสถานภาพ
สมรส และอาชีพท่ีแตกต่างกนั ในขณะท่ีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มี
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม อาหารทางอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนั โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนท่ีสูงกวา่จะมีค่าเฉล่ียของ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีสูงกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียตํ่ากว่า และผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีค่าเฉล่ียของ  การตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารสูงกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ 
 
 ภทัรา รอดดาํรง (2560)  ไดท้าํการวิจยั เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
เสริมอาหารแบบคอลลาเจน ผา่นทางเฟชบุค๊ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง อายรุะหวา่ง 
31-40  ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหว่าง 
20,001 - 30,000 บาท มีความถ่ีในการเล่นเฟชบุ๊ค ประมาณ 1-3 ชัว่โมง ต่อวนั  มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์ส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารแบบคอลลาเจน ผา่นอินเตอร์เน็ต โดยมีความถ่ีในการ
ซ้ือ 1 ครั้งต่อเดือน ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 500 บาท ลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์เลือกซ้ือเป็น
ผงละลายนํ้ า  มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อผิวขาว กระจ่างใสและส่ิงท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ
รีวิวจากผูใ้ชจ้ริง  ปัจจยัทางการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัในดา้นผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นส่งเสริมการขายอยูใ่นระดบัมาก  แรงจูงใจ
บนเฟสบุ๊ค พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์อยู่ในระดบัมาก ปัจจยั
ทางดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัทางการตลาด และแรงจูงใจบนเฟสบุค๊ท่ีแตกต่างกนัทาํใหค้วามถ่ีใน
การซ้ือผลิตภณัฑ ์ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ แหล่งซ้ือผลิตภณัฑ ์ 
วตัถุประสงค์ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ และส่ิงท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ ์
แตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 
 ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2560)  ไดศึ้กษาวิจยั  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ผ่านทางสังคมออนไลน์ ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหว่าง 26-33 ปีสถานภาพโสด ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีการศึกษาอยู่ในระดับ
ปริญญาตรี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 10,000-20,000 บาท เครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีใช้ซ้ือ
สินคา้บ่อยท่ีสุด คือ เฟชบุ๊ค ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ สินคา้แฟชัน่ โดยจะซ้ือเดือนละ 2-3 
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คร้ัง และจาํนวนเงินเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือแต่ละคร้ังจะตํ่ากว่า 1,000 บาทผลการทดสอบสมมติฐาน
พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดท่ี้แตกต่างกนัส่งผล
ต่อ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด ได้แก่ ด้านบุคลากรและคุณภาพของสินคา้ ด้านราคาด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
ภาพลกัษณ์ของสินคา้และร้านคา้ และดา้นขอ้มูลร้านคา้ ขอ้มูลสินคา้และกระบวนการใหบ้ริการ  ทุก
ปัจจยัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสงัคมออนไลน์ 
 
 สุกญัญา พิเศษสรร (2558) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อลด
นํ้ าหนักของผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดัสงขลา โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของ
ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพ่ือลดนํ้ าหนกัของผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดัสงขลา 2) 
ศึกษาปัจจยัท่ีใช้ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเพื่อลดนํ้ าหนักของผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดัสงขลา  
และ 3) ศึกษาปัจจยัท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพ  ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อลดนํ้ าหนักของผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดัสงขลา มีระดบัการ
ตดัสินใจซ้ือ โดยรวมทั้ง 4 ดา้น อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ปัจจยั ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  และ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ และรายไดต่้อเดือนต่างกนั มี
ระดับการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพ่ือลดนํ้ าหนักของผูบ้ริโภค ไม่แตกต่างกัน ส่วน
ผูบ้ริโภคท่ีมี อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และสถานภาพสมรส ต่างกัน มีระดับการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสุขภาพ แตกต่างกนั 
 
 งานวิจยัต่างประเทศ 

 
  Well (2016)  ไดศึ้กษาขอ้ไดเ้ปรียบของการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีมีต่อผูใ้ชบ้ริการและ
ตน้ทุนในการทาํธุรกิจ  พบว่า  การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์จะช่วยลดระยะเวลาและค่าใช้จ่ายของ
ผูใ้ชบ้ริการ ในการแสวงหาขอ้มูลเพื่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  สําหรับดา้นองคก์รธุรกิจ  พบว่าการ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ช่วยลดตน้ทุนการผลิต  ค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ในการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ การ
ติดต่อลูกคา้  รวมทั้งลดค่าใชจ่้ายในการแสวงหา กลยทุธ์ใหม่ ๆ ทางการคา้ดว้ย  นอกจากน้ียงัพบอีก
ว่า  จุดเด่นของการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท่ีทาํให้ผูใ้ช้บริการและผูป้ระกอบการต่าง ๆ ให้ความ
สนใจคือ เร่ืองของความสามารถในการบริการและจาํหน่ายสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
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  Glathar (2014)  ไดท้าํการวิจยัการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง (Multi  Channal Shoppers)  ของ
ผูซ้ื้อ โดยทาํการสํารวจจากผูบ้ริโภค 1,090  คน ในประเทศสหรัฐอเมริกา  พบว่า พฤติกรรมผูซ้ื้อมี
มากกว่าหน่ึงช่องทาง คือ ผูท่ี้ซ้ือสินคา้ผ่านพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ มีแนวโน้มท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ีหน้า
ร้านดว้ยและมีค่าใชจ่้ายสูงกว่าผูท่ี้ซ้ือผ่านหน้าร้านเพียงช่องทางเดียว  ผูบ้ริโภคจะให้ความสําคญั
ทางด้านราคามาก  นอกจากน้ีผลการวิจยัพบว่า  การซ้ือผ่านพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ มีแนวโน้ม
ขยายตวัโดยผูต้อบแบบสอบถามร้อยละ  65  คาดหวงัว่าจะซ้ือผา่นพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ในอนาคต  
ในขณะท่ีผูต้อบแบบสอบถามร้อยละ  42  เคยมีประสบการณ์ซ้ือสินค้าผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์  โดยผา่นการใชโ้ทรศพัทมื์อถือมากท่ีสุด 
 
 Rine (2017) เปิดเผยผลการศึกษาการวิจยั เร่ือง  การเป็นเจา้ของกิจการเอสเอม็อีของผูห้ญิง
และอี-คอมเมิร์ชในเอเชียแปซิฟิก พบวา่ ผูห้ญิงในเอเชียท่ีเป็นเจา้ของกิจการ SME  จะนิยมขายสินคา้
ออนไลน์มากกว่าการซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยเฉพาะเม่ือเปรียบเทียบกบั ชาวสหรัฐ และแคนาดา โดย
ผลสํารวจ พบว่า กลุ่มตวัอย่างชาวฮ่องกงขายสินคา้ร้อยละ31 ซ้ือสินคา้ออนไลน์  ร้อยละ24  กลุ่ม
ตวัอย่างเกาหลี ขายสินคา้ร้อยละ31  ซ้ือสินคา้ออนไลน์ ร้อยละ 21  กลุ่มตวัอย่างชาวฟิลิปินส์นิยม
ขายสินคา้ ร้อยละ29 ซ้ือสินคา้ออนไลน์ ร้อยละ19  กลุ่มตวัอย่างชาวญ่ีปุ่นขายสินคา้ ร้อยละ31 ซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ ร้อยละ19  ส่วนกลุ่มตวัอยา่งจีน มีลกัษณะพิเศษ คือ มีสัดส่วน การซ้ือและขายสินคา้
ออนไลน์ ร้อยละ14  เท่ากนั  กลุ่มตวัอย่างชาวสหรัฐอเมริกา ซ้ือสินคา้ออนไลน์ ร้อยละ66   แต่ขาย
สินคา้ออนไลน์ ร้อยละ37กลุ่มตวัอยา่งชิลีซ้ือสินคา้ออนไลน์ ร้อยละ52 ขายสินคา้ออนไลน์ ร้อยละ 
25 กลุ่มตวัอย่างชาวแคนาดาซ้ือสินคา้ออนไลน์ ร้อยละ47 ขายสินคา้ออนไลน์ ร้อยละ28  และกลุ่ม
ตวัอย่างชาวออสเตรเลีย ซ้ือสินคา้ออนไลน์ ร้อยละ38  ขายสินคา้ออนไลน์  ร้อยละ15 ส่วนปัญหา
หลกั    ท่ีพบคือผูห้ญิงส่วนใหญ่ในเกือบทุกประเทศยงัขาดความรู้ท่ีจะใชก้ารชาํระเงินอิเลก็ทรอนิกส์
(e-payment) แต่ค่อนขา้งเก่งหรือสร้างนวตักรรมใหม่ ๆ ดา้นการทาํ Online banking ยกเวน้ เกาหลี 
ญ่ีปุ่น ฮ่องกงและจีน นอกจากนั้นผูห้ญิงยงัมีอุปสรรคการใช ้Internet หลายดา้นทั้งทกัษะดา้นเทคนิค
ของแรงงาน ตน้ทุน Hardware และ Software ตน้ทุนอินเทอร์เน็ต ความกงัวล ดา้น Security ความไม่
แน่นอนผลตอบแทนจากการลงทุน  ความสามารถขององคก์รและปัญหา ดา้นวฒันธรรมทางธุรกิจ  
เช่น ชิลี 
 
 Duukan, Bozaci, and Hamsioglu (2015) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคของผูใ้ช้งาน
บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ ผลการวิจยัพบว่า จากผลการทดสอบความสัมพนัธ์ในการใชง้านส่ือ
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สังคมออนไลน์ต่อพฤติกรรมการบริโภค พบว่า เสียงช่ืนชมต่อผลิตภณัฑ์ และการบริการของกลุ่ม
เพื่อนบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ มีผลต่อแนวโนม้ในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด ส่วนการหาขอ้มูล
ของผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัการถามหาจากประสบการณ์ของเพื่อนท่ีเคยใชง้านสินคา้เหล่านั้น
มาแลว้ ในดา้นประชากรศาสตร์ (เพศ อาย ุความถ่ีในการใชง้าน  และอ่ืน ๆ) ต่อปัจจยัในการบริโภค
ในเครือข่ายสังคมออนไลน์ของผูใ้ชง้าน ผลการทดสอบบ่งช้ีว่า  เพศมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
ของผูใ้ชบ้นเครือข่ายสงัคมออนไลน์อยา่งเห็นไดช้ดั โดยเพศชายมีการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ใน
ดา้นต่าง ๆ  เช่น การหาประสบการณ์ทั้งดา้นดีและไม่ดีของกลุ่มเพื่อนบนเครือข่ายสังคมออนไลน์  
การคน้หาขอ้มูลสินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจต่อการบริโภคสูงกว่าเพศหญิง นอกจากน้ียงัพบว่า
ความถ่ีในการใช้งาน เครือข่ายสังคมออนไลน์ทุกวนั และวนัละหลายๆ เวลา นั้น มีนัยสําคญัต่อ
พฤติกรรมและการตดัสินใจเพ่ือการบริโภคมากกว่าการใชง้านเป็นบางวนั และวนัละคร้ัง ผลการวิจยั
สรุปไดว้่า จุดประสงคใ์นการใชง้านเครือข่ายสังคมออนไลน์ เพื่อการบริโภคสินคา้และบริการ โดย
ปัจจยัท่ีผูใ้ช้งานเครือข่ายสังคมออนไลน์เพื่อการบริโภคมีเหตุผลมาจาก 3 ปัจจยัหลกั คือ 1) เพ่ือ
สนบัสนุนการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ  2) เพื่อใชเ้ป็นช่องทางในการส่ือสารกบัผูใ้ชบ้ริการและ
การติดต่อกบับริษทัท่ีให้บริการ 3) เพื่อไดรั้บผลการใชง้านของผูใ้ชร้ายอ่ืนเพื่อสนบัสนุนเหตุผล ใน
การซ้ือสินคา้และบริการ ทั้งน้ีปัจจยัทั้ ง 3 มีนัยสําคญัต่อ เพศ และความถ่ีในการใช้งานเครือข่าย
สงัคมออนไลน์ของผูซ้ื้อสินคา้ หรือสามารถสรุปไดว้่า เครือข่ายสังคมออนไลน์มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้หรือการบริการของผูบ้ริโภค 
 
               Partner (2016) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ต
ของนิสิตระดบัปริญญาตรี คณะวิทยาศาสตร์ ของมหาวิทยาลยัRoss University School of Veterinary 
พบว่า กลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญักบัการรับคืนหรือเปล่ียนสินคา้ การออกแบบเวบ็ไซตใ์ห้ใชง้าน
ง่าย ผูใ้ชบ้ริการสามารถขอขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้ได ้ความสะดวกในการคน้หาและเลือกซ้ือ
สินคา้เป็นอยา่งมากกวา่ทุกปีท่ีผา่นมา 
 
                  Bastien (2017) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
ผา่นโซเชียลมีเดียในประเทศญ่ีปุ่น พบว่า กลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญักบัองคป์ระกอบของเวบ็ไซต์
ในด้านการติดต่อส่ือสาร ได้แก่ การเปิดช่องทางท่ีหลากหลายในการติดต่อเจา้ของร้านคา้ และ
ความสามารถในการเปิดดูขอ้มูลผ่าน Application ของคอมพิวเตอร์และอุปกรณ์ส่ือสารอ่ืนๆ ได้
โดยตรง ตามลาํดบั ดา้นรูปลกัษณ์ ไดแ้ก่ ความง่ายในการอ่านขอ้มูล การจดัวางรูปแบบใหส้ะดวกใน
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การใชง้าน และความสวยงามดูน่าสนใจ ตามลาดบั ดา้นความเป็นชุมชน ไดแ้ก่ การแลกเปล่ียนความ
คิดเห็นระหว่างผูใ้ชด้ว้ยกนั และการแบ่งปันขอ้มูลต่างๆ ของสินคา้ร่วมกนัได ้ตามลาดบั และดา้น
ส่วนประกอบเน้ือหา ไดแ้ก่ การแสดงรายละเอียดสินคา้ครบถว้น รูปภาพสินคา้สามารถแสดงได้
หลายมุมมอง และรายละเอียดเง่ือนไขการรับประกันสินค้าและการขอเปล่ียนหรือคืนสินค้า 
ตามลาํดบั 
 
                  Cruz (2017) ศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบํารุงสมองและความจาํของผูบ้ริโภคในประเทศฮ่องกงพบว่า ในด้าน
พนักงานขายท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัมากท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือ พนักงานขายมี
มนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี มีการใหข้อ้มูลท่ีชดัเจนและถูกตอ้ง มีความน่าเช่ือถือ และมีความรู้ในผลิตภณัฑท่ี์
ขายเป็นอย่างดี ซ่ึงปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารบาํรุงสมองและความจาํของผูบ้ริโภค จะเป็นเคร่ืองมือการตดัสินใจท่ีสาํคญัของผูบ้ริโภคเป็น
อยา่งมาก เพราะถา้ปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงขดัขอ้ง กจ็ะเกิดผลเสียต่อภาพลกัษณ์ของสินคา้ได ้
 
 จากการศึกษาและทบทวนเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งสรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด มีส่วนสําคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของผูบ้ริโภคดงันั้น 
ผูว้ิจยัจึงเล็งเห็นความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพ่ือจะนาํขอ้มูลมาเป็นแนวทาง
สาํหรับผูเ้ก่ียวขอ้งและผูส้นใจในการดาํเนินธุรกิจการจาํหน่ายผลิตภณัฑอ์าหารเสริม ผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ช่องทางต่าง ๆ ต่อไป 



 
บทที ่3 

 
วธีิการดาํเนินการวจิยั 

 
การศึกษาคน้ควา้วิจยัเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดบริการและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ในคร้ังน้ีผูว้ิจยัได้ดาํเนินการศึกษาคน้ควา้ตามขั้นตอน
ดงัต่อไปน้ี 

3.1 การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.3 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.4 การจดักระทาํและวิเคราะห์ขอ้มูล 
3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 

3.1 การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 

3.1.1 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวนทั้งหมด 

5,686,646 คน  (กระทรวงมหาดไทย กรมการปกครอง สํานักบริหารการทะเบียน, 2561) และ
ปริมณฑลซ่ึงมีจาํนวนทั้ งหมด 5,214,012 คน (ระบบสถิติทางการทะเบียน, 2561) รวมทั้ งหมด
งานวิจยัช้ินน้ีมีประชากรทั้งหมด จาํนวน 10,900,658 คน 

 
3.1.2 การเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 
 
การเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดก้าํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยใช้

สูตรการคาํนวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของ Yamane (1973) โดยกาํหนดความเช่ือมัน่ท่ีระดบั95% 
และระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดไ้ม่เกินร้อยละ 5 โดยมีสูตร ดงัน้ี 
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n    =            
N

1+N(e)²
  

เม่ือ n     =   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  N    =       ขนาดของประชากร 
  e      =       ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่ง 
 
สามารถแทนค่าสูตรได ้ดงัน้ี 

n      =      
2Ne1

N


 

  n =   
)0.05   8(10,900,651

   10,900,658
2

 

    =  
27,252.645

  10,900,658  

   =  399.99 หรือจาํนวน 400 คน 
 
จากการคาํนวณโดยแทนค่าในสูตร ขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีมีจาํนวน 

399.99 คน หรือจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน 
 
3.1.3 วธีิการสุ่มตัวอย่าง 
 
ขั้ นตอน ท่ี  1 ทําการเลือกกลุ่มตัวอย่าง  ได้กําหนดกรอบในการเก็บข้อมูลใน เขต

กรุงเทพมหานคร  โดยแบ่งออกเป็น  3 กลุ่ม  ได้แก่   1) เขตกรุงเทพมหานครชั้ นใน  2) เขต
กรุงเทพมหานครชั้นกลาง 3) เขตกรุงเทพมหานครชั้นนอก (ศูนยข์อ้มูลกรุงเทพมหานคร, 2561) 
จาํนวน 50 เขต เป็น 3 กลุ่ม ตามการแบ่งเขตตามท่ีตั้ งของพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร (ศูนย์ข้อมูล
กรุงเทพมหานคร, 2561) ดงัน้ี 

 
1) เขตกรุงเทพมหานครชั้นใน (เขตเมือง) จาํนวน 21 เขต ประกอบไปดว้ย พระนคร 

ป้อมปราบศตัรูพ่าย สัมพนัธวงศ ์ปทุมวนั บางรัก ยานนาวา สาทร บางคอแหลม ดุสิต บางซ่ือ พญา
ไท ราชเทวี ห้วยขวาง คลองเตย จตุจกัร ธนบุรี คลองสาน บางกอกนอ้ย บางกอกใหญ่ ดินแดง และ
วฒันา จาํนวนประชากรทั้งหมด 1,758,622 คน 
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2) เขตกรุงเทพมหานครชั้นกลาง (เขตต่อเน่ือง) จาํนวน 18 เขต ประกอบไปดว้ย พระ
โขนง ประเวศ บางเขน บางกะปิ ลาดพร้าว บึงกุ่ม บางพลดั ภาษีเจริญ จอมทอง ราษฎร์บูรณะ สวน
หลวง บางนา ทุ่งครุ บางแค วงัทองหลาง คนันายาว สะพานสูง และสายไหม จาํนวนประชากร
ทั้งหมด 2,357,730 คน 

3) เขตกรุงเทพมหานครชั้นนอก (เขตชานเมือง) จาํนวน 11 เขต ประกอบไปดว้ย มีน
บุรี ดอนเมือง หนองจอก ลาดกระบงั ตล่ิงชนั หนองแขม บางขนุเทียน หลกัส่ี คลองสามวา บางบอน 
และทวีวฒันา จาํนวนประชากรทั้งหมด 1,570,294 คน 

 
               ขั้นตอนท่ี 2 ไดก้าํหนดกรอบในการเกบ็ขอ้มูลในเขตปริมณฑล โดยแบ่งออกเป็น 5 จงัหวดั
ได้แก่ 1) จังหวดันครปฐม 2) จังหวดันนทบุรี 3) จังหวดัปทุมธานี 4) จังหวดัสมุทรปราการ 5) 
จงัหวดัสมุทรสาคร (ศูนยข์อ้มูลกรุงเทพมหานคร, 2561) จาํนวน 29 อาํเภอ แบ่งเป็น 5 จงัหวดั ตาม
การแบ่งเขตตามท่ีตั้งของพื้นท่ีปริมณฑล (ศูนยข์อ้มูลกรุงเทพมหานคร, 2561) ดงัน้ี 

 
1)  จงัหวดันครปฐม ประกอบด้วย 7 อาํเภอ คือ อาํเภอเมืองนครปฐม อาํเภอ

กําแพงแสน  อําเภอนครชัยศรี อําเภอดอนตูม  อําเภอบางเลน  อําเภอสามพราน  อําเภอพุทธ
มณฑล จาํนวนประชากรทั้งหมด 917,053 คน 

2) จงัหวดันนทบุรี ประกอบดว้ย 6 อาํเภอ คือ อาํเภอเมืองนนทบุรี อาํเภอบาง
กรวย อาํเภอบางใหญ่ อาํเภอบางบวัทอง อาํเภอไทรนอ้ย อาํเภอปากเกร็ด จาํนวนประชากรทั้งหมด 
1,246,295 คน 

3) จงัหวดัปทุมธานี ประกอบด้วย 7 อาํเภอ คือ อาํเภอเมืองปทุมธานี อาํเภอ
คลองหลวง อาํเภอธัญบุรี อาํเภอหนองเสือ อาํเภอลาดหลุมแก้ว อาํเภอลาํลูกกา อาํเภอสามโคก 
จาํนวนประชากรทั้งหมด 1,146,092 คน  

4) จงัหวดัสมุทรปราการ ประกอบดว้ย 6 อาํเภอ คือ อาํเภอเมืองสมุทรปราการ 
อาํเภอบางบ่อ อาํเภอบางพลี อาํเภอพระประแดง อาํเภอพระสมุทรเจดีย ์อาํเภอบางเสาธง จาํนวนทั้ง
ประชากรงหมด 1,326,608 คน 

5) จงัหวดัสมุทรสาคร ประกอบดว้ย 3 อาํเภอคือ อาํเภอเมืองสมุทรสาคร อาํเภอ
กระทุ่มแบน อาํเภอบา้นแพว้ จาํนวนประชากรทั้งหมด 577,964 คน 
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ขั้นตอนท่ี 3 ทาํการเลือกกลุ่มตวัอยา่งโดยอาศยัหลกัความน่าจะเป็น (Probability 
Sampling)โดยการสุ่มตวัอย่างแบบชั้นภูมิ (Stratified Sampling) โดยมีการกาํหนดการเลือกกลุ่ม
ตวัอยา่งในแต่ละกลุ่มตามสัดส่วนของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครทั้ง 3 กลุ่ม และใน
เขตปริมณฑล โดยแบ่งออกเป็น 5 จงัหวดั เทียบกบัจาํนวนกลุ่มกลุ่มตวัอย่างท่ีตอ้งการจาํนวน 400 
คน ดงัตารางท่ี 3.1 
 
ตารางท่ี 3.1 แสดงกลุ่มเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคใน   

 เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
จาํนวนประชากรทั้งหมด 

(คน) 
จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง (คน) 

กรุงเทพมหานครชั้นใน 1,758,622 64 
กรุงเทพมหานครชั้นกลาง 2,357,730 86 
กรุงเทพมหานครชั้นนอก 1,570,294 58 

จงัหวดันครปฐม 917,053 34 
จงัหวดันนทบุรี  1,246,295 46 
จงัหวดัปทุมธานี  1,146,092 42 

จงัหวดัสมุทรปราการ  1,326,608 49 
จงัหวดัสมุทรสาคร  577,964 21 

รวม 10,900,658 400 
 

ขั้นตอนท่ี 3 เลือกการสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) เพ่ือให้การเก็บ
ขอ้มูลตรงกบักลุ่มตวัอยา่งในการทาํวิจยั โดยผูต้อบแบบสอบถามตอ้งเป็นผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล และผูว้ิจยัอาศยัการสุ่มตามความสะดวก (Convenience Sampling) 
ในการเกบ็แบบสอบถามจนกระทัง่ไดค้รบตามจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั จาํนวน 400 คน 

 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
 

ในการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ท่ี
ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อบาํรุงสุขภาพผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของ
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ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถามเป็นลกัษณะปลายปิด โดย
ผูว้ิจยัเป็นผูพ้ฒันาแบบสอบถามดว้ยตนเอง กาํหนดกรอบแนวคิดจากเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
มาประยกุตใ์ช ้ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ี แบ่งออกเป็น 6 ตอน ดงัน้ี 
            ตอนท่ี 1  คาํถามคดักรองจากผูต้อบแบบสอบถาม โดยเป็นคาํถามแบบให้เลือกตอบเพียง
คาํตอบเดียว โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) ไดแ้ก่ ท่านเคยซ้ือ
หรือกาํลงัตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ใช่หรือไม่ และ
ท่านอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครหรือปริมณฑล 
 

ตอนท่ี 2  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล โดยเป็นคาํถามแบบใหเ้ลือกตอบเพียง
คาํตอบเดียว โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) และคาํถามในส่วน
น้ีประกอบด้วยขอ้มูลส่วนบุคคลทั้ งท่ีใช้เป็นตวัแปรรวมจาํนวน 6 ขอ้ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
สถานภาพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  อาชีพ  

ขอ้ท่ี 1  เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั  (Nominal Scale) 
ขอ้ท่ี 2  อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 
ขอ้ท่ี 3  สถานภาพ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Nominal Scale) 
ขอ้ท่ี 4 ระดบัการศึกษา เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 
ขอ้ท่ี 5 รายไดต่้อเดือน เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 
ขอ้ท่ี 6 อาชีพ  เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
 

            ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค ได้แก่ พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคม
ออนไลน์ พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล พฤติกรรมการรับประทานอาหาร พฤติกรรม
กรรมการออกกาํลงักาย พฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพื่อบาํรุงสุขภาพผ่านส่ือสังคมออนไลน์ โดยเป็นคาํถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale Method) ในรูปแบบของลิเคิร์ท (Likert’s Scale) โดยมีคาํตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั 
 
              ตอนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบั ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นบุคคลหรือพนกังาน ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักส่ือ
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สังคมออนไลน์ โดยเป็นคาํถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale Method) ในรูปแบบของ
ลิเคิร์ท (Likert’s Scale) โดยมีคาํตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั 
 

 ตอนท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักส่ือ
สังคมออนไลน์ โดยเป็นคาํถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale Method) ในรูปแบบของ
ลิเคิร์ท (Likert’s Scale)  โดยมีคาํตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั 

 
ตอนท่ี 6 ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑ์เสริม

อาหารเพื่อลดนํ้ าหนักส่ือสังคมออนไลน์  เป็นคําถามแบบปลายเปิด(Open – ended Response 
Question) 
            การอธิบายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามท่ีใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค
ชั้น (Interval Scale) ผูว้ิจยัใชเ้กณฑ์เฉล่ียในการอภิปรายผลและแปลความหมายค่าคะแนนอภิปราย
ผล 5 ระดบั ดงัน้ี  (Best ,1978)  
 

เกณฑ์การให้คะแนนแบบสอบถาม ส่วนท่ี 3 ถึงส่วนท่ี 5 ลกัษณะคาํถามเป็นถามความ
คิดเห็นแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ออกเป็น 5 ระดับ ตามแนวทางของ ลิเคิร์ท 
(Likert,1932)  โดยใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลือกตอบตามความคิดเห็น มีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
   

    ระดบัคะแนน     ระดบัความคิดเห็น 
5    มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
4    มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
3    มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง 
2    มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ย 
1    มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
 

โดยการแปลผลคะแนนแบบแบ่งช่วงระดบัคะแนน โดยใชค่้าเฉล่ียจากขอ้มูลเป็นเกณฑใ์น
การพิจารณา โดยการหาความกวา้งของอนัภาคชั้น (Class interval) แบบอิงเกณฑ์ Best and Kahn 
(1981) ดงัน้ี 
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จากสูตร 
ความกวา้งของแต่ละอนัตรภาคชั้น              =      (คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด) 
              จาํนวนชั้น 
                                                                    =          ( 5 - 1 ) 
              5 
                                                              =           0.8 
 

ตารางท่ี 3.2 แสดงการแปลผลคะแนนความคิดเห็น 
คะแนนเฉล่ียรายขอ้ การแปลผลคะแนนความคิดเห็น 
4.21 – 5.00 มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
3.41 – 4.20 มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
2.61 – 3.40 มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง 
1.81– 2.60 มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ย 
1.00 – 1.80 มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 

 

3.3 การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในงานวจิยั 
 
 เพื่อใหแ้บบสอบถามมีคุณภาพ ผูว้ิจยัไดท้าการทดสอบคุณภาพของแบบสอบถามใน 2 ดา้น 
คื อ  ความ เท่ี ยงตรงของเน้ื อห า  (Content Validity) และความ น่ า เช่ื อ ถือ  (Reliability) ของ
แบบสอบถาม โดยไดด้าํเนินการ ดงัน้ี 
 

3.3.1 การทดสอบความเทีย่งของเนือ้หา (Content Validity) 
 
ผู ้วิจัยนําแบบสอบถามท่ีได้สร้างข้ึนไปให้ผู ้รู้ ผู ้มีประสบการณ์ ท่ีเก่ียวข้องพิจารณา

ตรวจสอบเน้ือหา โครงสร้าง แบบสํานวนของขอ้คาํถามให้มีความชดัเจน เหมาะสม สมบูรณ์มาก
ยิง่ข้ึน 

ผูว้ิจยัไดน้าแบบสอบถามท่ีทาํการปรับปรุงให้สมบูรณ์ข้ึนแลว้นั้น นาํไปให้ผูเ้ช่ียวชาญใน
ดา้นการตลาด หรือผูท้รงคุณวุฒิ จาํนวน 3 ท่าน ตรวจสอบความเท่ียงของเน้ือหา โดยการวิเคราะห์
ดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item Objective Congruence: IOC) โดยใชสู้ตร ดงัน้ี 
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                                                             IOC             =         ΣR 
                                 N 

 
เม่ือ IOC    =    ค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Congruence) 

                                         R    =    ความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ (โดยค่า +1 หมายถึง ขอ้คาํถามนั้นมี
ความสอดคล้องสามารถนําไปใช้วดัค่าได้, ค่า 0 หมายถึง ไม่แน่ใจว่าข้อคาํถามนั้ นจะมีความ
สอดคลอ้งหรือไม่, ค่า -1 หมายถึง ขอ้คาํถามไม่สอดคลอ้ง และไม่สามารถนาํไปวดัได)้ 

N    =    จาํนวนผูเ้ช่ียวชาญ 
 

โดยผูว้ิจยัตอ้งการขอ้คาํถามท่ีมีค่า IOC มากกวา่ 0.6 ข้ึนไป (กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตา วา
นิชยบ์ญัชา, 2558, น. 157) จึงจะถือว่าขอ้คาํถามนั้นมีความสอดคลอ้ง หรือมีความเท่ียงของเน้ือหา 
(Content validity) เม่ือดาํเนินการทดสอบความเท่ียงของเน้ือหา (Content validity) โดยไดค่้าดชันี
ความสอดคลอ้ง (IOC) มีค่าอยูร่ะหวา่ง 0.6-1 อีกทั้งผูว้ิจยันาํขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญมาปรับปรุง
แกไ้ขขอ้คาํถาม เพื่อใหแ้บบสอบถามมีความชดัเจนครอบคลุมตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการวิจยั 
 

3.3.2 การทดสอบความเช่ือม่ัน (Reliability) 
 
การหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) นาํแบบสอบถามจาํนวน 30 ชุด ทดลองใชก้บักลุ่มท่ี มี

ความใกลเ้คียงตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อนาํขอ้มูลท่ี
ได้ไปทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม ในส่วนของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ และการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผ่านส่ือสังคมออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ก่อนท่ีจะนาํไปใชจ้ริงและนาํขอ้บกพร่องท่ีพบ
มาปรับปรุงแก้ไข เพื่อให้มีความสมบูรณ์ยิ่งข้ึน โดยทําการทดสอบความเช่ือมั่น โดยวิธีของ 
Cronbach’ s Alpha วิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s Alpha เป็นค่าท่ีใช ้ในการวดัความเช่ือมัน่ 
หรือค่าท่ีใช้วดัความสอดคล้องภายในของคาํตอบของคาํถามหลาย ๆ ขอ้ ในแบบสอบถามชุด
เดียวกัน โดยไม่ตอ้งวดั 2 คร้ัง หรือไม่ตอ้งมีการแบ่งคร่ึง ค่า Cronbach’s Alpha เป็นค่าท่ีเกิดจาก
ค่าเฉล่ียของสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของคาํถามทุกขอ้คาํถาม โดยมีสูตรดงัน้ี 
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Cronbach’s Alpha     = k covariance/ variance 
                                         1+(k-1) covariance/ variance 

                                      เม่ือ     k           =  จาํนวนคาํถาม 
                                        covariance     =  ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนร่วมระหวา่งคาถามต่าง ๆ 
                                        variance         =  ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนของคาถาม 
 

โดยค่าสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s Alpha ควรจะมีค่ามากกว่า 0.70 หรือร้อยละ 70 จึงจะถือว่า
แบบสอบถามสามารถเช่ือถือได ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตา วานิชยบ์ญัชา, 2558, น. 159) โดยทาํ
การทดสอบค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม ดงัตารางท่ี 3.3 
 
ตารางท่ี 3.3 แสดงผลทดสอบค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

ตวัแปร 
จาํนวนขอ้
คาํถาม 

ค่า Cronbach’ s Alpha 
ของขอ้มูล 30 ชุด 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 26  
- พฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ 9 0.727 
- พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล 4 0.737 
- พฤติกรรมการรับประทานอาหาร 5 0.715 
- พฤติกรรมการออกกาํลงักาย 4 0.862 
- พฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ 4 0.721 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 35  
- ดา้นผลิตภณัฑ ์ 5 0.886 
- ดา้นราคา 5 0.815 
- ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 5 0.879 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 5 0.909 
- ดา้นบุคคลหรือพนกังาน 5 0.891 
- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4 0.883 
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ตารางท่ี 3.3 แสดงผลทดสอบค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (ต่อ) 

ตวัแปร 
จาํนวนขอ้
คาํถาม 

ค่า Cronbach’ s Alpha 
ของขอ้มูล 30 ชุด 

- ดา้นกระบวนการ 5 0.877 
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่น
ส่ือสงัคมออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 

4 0.727 

 
จากตารางท่ี 3.3 การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) พบว่า แบบสอบถามทั้งหมดท่ีใชใ้น

งานวิจัยน้ี มีความเช่ือมั่น Cronbach’s Alpha มากกว่า 0.7 ซ่ึงถือว่าแบบสอบถามมีความเช่ือมั่น
สามารถนาํไปใชไ้ด ้โดยแบ่งออกเป็น  

1) พฤติกรรมผูบ้ริโภค พบว่า พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ มีค่าความ
เช่ือมั่นเท่ากับ  0.727 พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล มีค่าความเช่ือมั่นเท่ากับ 0.737 
พฤติกรรมการรับประทานอาหาร มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.715 พฤติกรรมการออกกาํลงักาย มีค่า
ความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.862 และพฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.721 

2) ส่วนประสมทางการตลาดบริการ พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าความเช่ือมัน่
เท่ากบั 0.886 ดา้นราคา มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.815 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่าความเช่ือมัน่
เท่ากบั 0.879 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.909 ดา้นบุคคลหรือพนกังาน มีค่า
ความเช่ือมั่นเท่ากับ 0.891 ด้านลักษณะทางกายภาพ มีค่าความเช่ือมั่นเท่ากับ 0.883 และด้าน
กระบวนการ มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.877 

3) การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.727 

 
3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

ผูว้ิจัยทําการศึกษาและรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูล 2 แหล่ง ได้แก่ ข้อมูลปฐมภูมิ 
(Primary Data) และขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ดงัน้ี 

1) ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยผูว้ิจยัทาํการรวบรวมขอ้มูลด้วยตนเอง
เพื่อให้ไดข้อ้มูลมาวิเคราะห์ โดยการใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูลจนครบ
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ตามท่ีกาํหนด โดยเป็นการเก็บขอ้มูลจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลด
นํ้าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จาํนวน 400 คน โดยผูว้ิจยัได้
ดาํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูลเพื่อนาํมาวิเคราะห์ขอ้มูลตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

2) ข้อ มูลทุ ติย ภู มิ  (Secondary Data) โดยผู ้วิ จัยทําการค้นคว้าข้อ มูลจาก
แหล่งขอ้มูล ต่าง ๆ ท่ีมีความน่าเช่ือถือและสามารถอา้งอิงได ้เช่น หนังสือ วารสาร บทความทาง
วิชาการ บทความวิจยั การประชุมวิชาการ วิทยานิพนธ์ และอินเตอร์เน็ต เป็นตน้ เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ี
จาํเป็นต่อการทาํวิจยัและนาํมากาํหนดกรอบแนวคิดและสร้างเคร่ืองมือวิจยั 

 
3.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 

3.5.1 สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) 
 
การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) คือ การวิเคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของ

กลุ่มตวัอย่าง โดยนาํมาเสนอในรูปแบบตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (percentage) 
ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยแบ่งออกเป็นขอ้ ๆ ดงัน้ี 

1) การอธิบายขอ้มูลปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ โดยการนาํเสนอตารางแจกแจง
ความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 

2) การอธิบายขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคม
ออนไลน์ พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล พฤติกรรมการรับประทานอาหาร พฤติกรรม
กรรมการออกกาํลงักาย พฤติกรรมการพกัผ่อนและนันทนาการ ใช้การนําเสนอตารางค่าเฉล่ีย 
(Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และแปลความหมายระดบัความคิดเห็น 

3) การอธิบายขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ท่ีประกอบไป
ดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล
หรือพนักงาน ด้านลักษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการ โดยการนําเสนอตารางค่าเฉล่ีย 
(Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และแปลความหมายระดบัความคิดเห็น 

4) การอธิบายข้อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลด
นํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยการนาํเสนอ
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ตารางค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และแปลความหมายระดับ
ความคิดเห็น 

 
3.5.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
แตกต่างกนั เป็นการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียจากกลุ่มตวัอยา่ง โดยใช ้Independent Sample 
t-Test ในการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม และหากมากกว่า 2 กลุ่มข้ึน ใช้
สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance: ANOVA) จะทาํการ
ตรวจสอบความเท่ากนัของค่าความแปรปรวนโดยใชส้ถิติ Levene’s Test เพ่ือเลือกใช้สถิติในขั้น
ถัดไป  โดยเม่ือ ค่าความแปรปรวนจากการทดสอบด้วยสถิติ Levene’s Test พบว่ามีค่าความ
แปรปรวนเท่ากนัจะใช ้F-test ในการทดสอบ หากพบว่า ค่าเฉล่ียมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติ จะใชก้ารทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ Bonferroni  แต่หากค่าความแปรปรวนจากการ
ทดสอบดว้ยสถิติ Levene’s Test พบวา่ ค่าความแปรปรวนแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติจะใช้
สถิติทดสอบดว้ย Welch Test และหากพบวา่ ค่าเฉล่ียมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ จะ
ใชก้ารทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ Games-Howell 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อ
ลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจะใช้การ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพ่ือทาํการทดสอบและพยากรณ์ ดว้ย
ใช้วิธีนําตวัแปรเขา้สู่สมการแบบ Enter โดยจะมีการนําตวัแปรหุ่น (Dummy Variable) เขา้สู่การ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ  

สมมติฐานขอ้ท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลจะใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อทาํการทดสอบ
และพยากรณ์ ดว้ยใชว้ิธีนาํตวัแปรเขา้สู่สมการแบบ Enter 
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 โดยสมมติฐานขอ้ท่ี 2 และ 3 จะตอ้งมีการตรวจสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระ 
(Measures of Collinearity: Multicollinearity) โดยใช ้Tolerance และ VIF (กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิ
ตา วานิชยบ์ญัชา, 2558, น.352-353)  
  ถา้ Tolerance (Xi) มีค่าใกลศู้นย ์แสดงว่า Xi มีความสัมพนัธ์กบั X’s อ่ืน ๆ มาก เน่ืองจาก
R2(Xi)  มีค่าใกล ้1 หรือกล่าวไดว้่า X’s อ่ืน ๆ สามารถอธิบายการเปล่ียนแปลงของ Xi ไดม้าก นัน่คือ
เกิดปัญหา Multicollinearity ซ่ึงส่งผลกระทบต่อผลลพัธ์ (b0,b1,…bk) ไม่น่าเช่ือถือ 
 แต่ถา้ Tolerance (Xi) มีค่าใกล ้1 แสดงว่า Xi ไม่มีความสัมพนัธ์ หรือมีความสัมพนัธ์กบั X’s
อ่ืนๆนอ้ยมาก นัน่คือไม่เกิดปัญหา Multicollinearity 
  
 และถา้ค่า VIF(Xi) ค่ามาก แสดงว่า R2(Xi) มาก นั่นคือเกิดปัญหา Multicollinearity หรือ Xi  
มีความสมัพนัธ์ กบั X’s อ่ืน ๆ มาก 
 แต่ถา้ VIF(Xi) มีค่าเป็น 1 หรือใกล ้1 แสดงวา่ ไม่เกิดปัญหา Multicollinearity นัน่คือ Xi ไม่มี
ความสมัพนัธ์ กบั X’s อ่ืน ๆ หรือมีความสนัพนัธ์นอ้ยมาก 
 ถา้ VIF(Xi) มีค่ามากกว่า 10 แสดงว่า Xi มีความสัมพนัธ์ กบั X’s อ่ืน ๆ มาก จึงเกิดปัญหา 
Multicollinearity 

 
 

 



 
บทที ่4 

 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล” การวิจยัเชิงปริมาณโดยใชก้ารสาํรวจ  
 4.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคล  
 4.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 4.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 4.4 การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ 
 4.5 การทดสอบสมมติฐาน 
 4.6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

4.1 การวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคล  
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงค่าจาํนวนและร้อยละ ของลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นเพศ  
เพศ จาํนวน ร้อยละ 
ชาย 182 45.50 
หญิง 218 54.50 
รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 218 คน (ร้อยละ 
54.50) และเพศชาย จาํนวน 182 คน (ร้อยละ 45.50) 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงค่าจาํนวนและร้อยละ ของลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาย ุ 
อาย ุ จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 10 2.50 
21 - 30 ปี 223 55.75 
31 – 40 ปี 102 25.50 
41 - 50 ปี 39 9.75 

ตั้งแต่ 51 ปีข้ึนไป 26 6.50 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ21 - 30 ปี จาํนวน 223 คน (ร้อย
ละ 55.75) รองลงมามีอาย ุ31 – 40 ปี จาํนวน 102 คน (ร้อยละ 25.50) มีอาย ุ41 - 50 ปี จาํนวน 39 คน 
(ร้อยละ 9.75) มีอายตุั้งแต่ 51 ปีข้ึนไป จาํนวน 26 คน (ร้อยละ 6.50) และนอ้ยท่ีสุดมีอาย ุตํ่ากวา่ 20 ปี 
จาํนวน 10 คน (ร้อยละ 2.50) ตามลาํดบั 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงค่าจาํนวนและร้อยละ ของลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพ  

สถานภาพ จาํนวน ร้อยละ 
โสด 275 68.75 
สมรส 65 16.25 

หยา่ร้าง / หมา้ย 60 15.00 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จาํนวน 275 คน 
(ร้อยละ68.75) รองลงมามีสมรส จาํนวน 65 คน (ร้อยละ16.25) และนอ้ยท่ีสุดมีสถานภาพหยา่ร้าง / 
หมา้ย จาํนวน 60 คน (ร้อยละ15.00)  
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ตารางท่ี 4.4 แสดงค่าจาํนวนและร้อยละ ของลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา  
ระดบัการศึกษา จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่หรือเท่ากบัมธัยมศึกษาตอนตน้ 13 3.25 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช 76 19.00 

ปวส/อนุปริญญา 23 5.75 
ปริญญาตรี 250 62.50 

สูงกวา่ปริญญาตรี 38 9.50 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 
250 คน (ร้อยละ 62.50) รองลงมามีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช จาํนวน 76 คน (ร้อย
ละ 19.00) มีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จาํนวน 38  คน (ร้อยละ 9.50) มีระดบัการศึกษาปวส/
อนุปริญญา จํานวน  23 คน  (ร้อยละ 5.75) และน้อยท่ีสุดมีระดับการศึกษาตํ่ากว่าหรือเท่ากับ
มธัยมศึกษาตอนตน้ จาํนวน 13 คน (ร้อยละ 3.25) ตามลาํดบั 
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงค่าจาํนวนและร้อยละ ของลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จาํนวน ร้อยละ 
10,001 – 20,000 บาท 227 56.75 
20,001 – 30,000 บาท 112 28.00 
30,001 – 40,000 บาท 61 15.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 
20,000 บาท จาํนวน 227 คน (ร้อยละ 56.75) รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท 
จาํนวน 112 คน (ร้อยละ 28.00 ) และนอ้ยท่ีสุดมี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท จาํนวน 
61 คน (ร้อยละ 15.25) ตามลาํดบั 
 
 
 



104 
 

 

ตารางท่ี 4.6 แสดงค่าจาํนวนและร้อยละ ของลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ  
อาชีพ จาํนวน ร้อยละ 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 48 12.00 
พนกังานบริษทัเอกชน 177 44.25 
ขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ   102 25.50 

เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจครอบครัว 47 11.75 
รับจา้งทัว่ไป 26 6.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษทัเอกชน จาํนวน 
177 คน (ร้อยละ 44.25) รองลงมาเป็นขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ  จาํนวน 102 คน (ร้อยละ 25.50) เป็น
นกัเรียน/ นกัศึกษา จาํนวน 48  คน (ร้อยละ 12.00) เป็นเจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจครอบครัวจาํนวน 47 คน 
(ร้อยละ 11.75) และนอ้ยท่ีสุดรับจา้งทัว่ไป จาํนวน 26 คน (ร้อยละ 6.50) ตามลาํดบั 
 

4.2 การวเิคราะห์ข้อมูลพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 
ตารางท่ี 4.7 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็น ของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

- พฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ 3.35 0.49 ปานกลาง 
- พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล 3.25 0.48 ปานกลาง 

- พฤติกรรมการรับประทานอาหาร 3.37 0.55 ปานกลาง 

- พฤติกรรมกรรมการออกกาํลงักาย 3.14 0.84 ปานกลาง 

- พฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ 3.25 0.76 ปานกลาง 

รวม 3.27 0.41 ปานกลาง 
 
 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ใน
ภาพรวมอยู่ระดับปานกลาง  (X = 3.27, SD = 0.41) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อดา้นพฤติกรรมการรับประทานอาหารมากท่ีสุด โดยอยูใ่น
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ระดบัปานกลาง (X = 3.37, SD = 0.55) รองลงมาดา้นพฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ โดยอยูใ่น
ระดบัปานกลาง (X = 3.35, SD = 0.49) ดา้นพฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล โดยอยูใ่นระดบั
ปานกลาง (X = 3.25, SD = 0.48) พฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ โดยอยูใ่นระดบัปานกลาง 
(X = 3.25, SD = 0.76) และน้อยท่ีสุดดา้นพฤติกรรมกรรมการออกกาํลงักาย โดยอยู่ในระดบัปาน
กลาง (X = 3.14, SD = 0.84) ตามลาํดบั 
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็น ของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
                    ดา้นพฤติกรรม   การใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน ์ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

- ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Facebook  3.76 1.11 มาก 
- ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Instagram 3.34 1.27 ปานกลาง 
- ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Line 3.42 1.26 มาก 

- ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท YouTube 3.45 1.10 มาก 

- ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Twitter 2.39 1.18 นอ้ย 

- ติดตามขอ้มูลข่าวสารในการโปรโมทสินคา้ 3.45 0.66 มาก 

- ติดตามดูไลฟ์สดของทางร้านวา่มีกิจกรรม 
- อะไรบา้ง 

3.49 0.76 มาก 

- โพสตรู์ปกดไลทก์ดแชร์สินคา้เพื่อท่ีจะไดรั้บ 
- สิทธิพิเศษ 

3.48 0.70 มาก 

- คน้ควา้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีท่านสนใจซ้ือ 3.38 0.64 ปานกลาง 
รวม 3.35 0.49 ปานกลาง 

 
จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อพฤติกรรมการใช้ส่ือสังคม

ออนไลน์ ในภาพรวมอยูร่ะดบัปานกลาง (X = 3.35, SD = 0.49) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Facebook มากท่ีสุด โดย
อยู่ในระดับมาก (X = 3.76, SD = 1.11) รองลงมาการติดตามดูไลฟ์สดของทางร้านว่ามีกิจกรรม
อะไรบา้ง โดยอยู่ในระดบัมาก (X = 3.49, SD = 0.76) การโพสต์รูปกดไลท์กดแชร์สินคา้เพ่ือท่ีจะ
ไดรั้บสิทธิพิเศษ โดยอยู่ในระดบัมาก (X = 3.48, SD = 0.70) การติดตามขอ้มูลข่าวสารในการโป
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รโมทสินคา้ โดยอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.45, SD = 0.66) การใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท YouTube 
โดยอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.45, SD =1.10) การใชส่ื้อสังคมออนไลน์ประเภท Line โดยอยูใ่นระดบั
มาก (X = 3.42, SD = 1.26) การคน้ควา้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีท่านสนใจซ้ือ โดยอยูใ่นระดบัปาน
กลาง (X = 3.38, SD = 0.64) การใชส่ื้อสังคมออนไลน์ประเภท Instagram โดยอยูใ่นระดบัปานกลาง 
(X = 3.34, SD = 1.27) และนอ้ยท่ีสุดการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ประเภท Twitter โดยอยูใ่นระดบันอ้ย 
(X = 2.39, SD = 1.18) ตามลาํดบั 
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็น ของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
                   ดา้นพฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล 

         พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

- ท่านด่ืมนํ้าสะอาดวนัละ 6 - 8 แกว้เป็นประจาํ 
- ทุกวนั 

3.22 0.74 ปานกลาง 

- ท่านปฏิบติัตนตามขอ้แนะนาํของแพทยห์รือ 
- ผูเ้ช่ียวชาญดา้นโภชนาการอยา่งสมํ่าเสมอ 

3.30 0.73 ปานกลาง 

- ท่านไม่ด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอลห์รือ 
- คาเฟอีน 

3.31 0.69 ปานกลาง 

- ท่านไม่เขา้นอนดึกและพกัผอ่นอยา่งเพียงพอ 3.16 0.62 ปานกลาง 

รวม 3.25 0.48 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ด้าน
พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล ในภาพรวมอยู่ระดบัปานกลาง (X = 3.25, SD = 0.48) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการไม่ด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีมี
แอลกอฮอลห์รือคาเฟอีนมากท่ีสุด โดยอยู่ในระดบัปานกลาง (X = 3.31, SD = 0.69) รองลงมาการ
ปฏิบติัตนตามขอ้แนะนาํของแพทยห์รือผูเ้ช่ียวชาญดา้นโภชนาการอยา่งสมํ่าเสมอ โดยอยูใ่นระดบั
ปานกลาง (X = 3.30, SD = 0.73) การด่ืมนํ้ าสะอาดวนัละ 6-8 แกว้เป็นประจาํทุกวนั โดยอยูใ่นระดบั
ปานกลาง (X = 3.22, SD = 0.74) และน้อยท่ีสุดการท่านไม่เขา้นอนดึกและพกัผ่อนอย่างเพียงพอ 
โดยอยูใ่นระดบัปานกลาง (X = 3.16, SD = 0.62) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.10 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็น ของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ดา้นพฤติกรรมการรับประทานอาหาร 

พฤติกรรมการรับประทานอาหาร ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

- ท่านรับประทานอาหารวนัละ 3 ม้ือ 3.47 0.93 มาก 
- ท่านรับประทานอาหารท่ีปรุงสุกใหม่เสมอ 3.71 0.96 มาก 
- ท่านรับประทานอาหารท่ีมีรสเคม็จดั เช่น  
- ผกักาดดอง ปลาเคม็ เน้ือเคม็ เป็นตน้ 

3.20 1.27 ปานกลาง 

- ท่านรับประทานผกัและผลไมเ้ป็นประจาํ 3.02 0.99 ปานกลาง 
- ท่านชอบรับประทานขนมหวาน ขนมกรุบ 
- กรอบบ่อย ๆ 

3.46 0.94 มาก 

รวม 3.37 0.55 ปานกลาง 
 
 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ พฤติกรรมการรับประทาน
อาหาร ในภาพรวมอยู่ระดบัปานกลาง (X = 3.37, SD = 0.55) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ การรับประทานอาหารท่ีปรุงสุกใหม่เสมอมากท่ีสุด โดย
อยูใ่นระดบัมาก (X = 3.71, SD = 0.96) รองลงมา การท่านรับประทานอาหารวนัละ 3 ม้ือ โดยอยูใ่น
ระดบัมาก (X = 3.47, SD = 0.93) การชอบรับประทานขนมหวาน ขนมกรุบกรอบบ่อย ๆ โดยอยูใ่น
ระดบัมาก (X = 3.46, SD = 0.94) การรับประทานอาหารท่ีมีรสเคม็จดั เช่น ผกักาดดอง ปลาเคม็ เน้ือ
เค็ม เป็นตน้ โดยอยู่ระดบัปานกลาง (X = 3.20, SD = 1.27) และน้อยท่ีสุดการท่านรับประทานผกั
และผลไมเ้ป็นประจาํ โดยอยูร่ะดบัปานกลาง (X = 3.02, SD = 0.99) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.11 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็น ของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ดา้นพฤติกรรมกรรมการออกกาํลงักาย 

  พฤติกรรมการออกกาํลงักาย ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

- ท่านออกกาํลงักายอยา่งนอ้ยสปัดาห์ละ 3 คร้ัง  
- คร้ังละ20-30 นาทีหรือมากกวา่นั้น 

3.19 1.00 ปานกลาง 

- ท่านเดินหรือข่ีจกัรยานในระยะทางใกล้ๆ  3.20 1.09 ปานกลาง 
- ท่านทาํกิจกรรมต่างๆ เช่น ปลูกตน้ไม ้ทาํงาน 
- บา้น รดนํ้าตน้ไมจ้นไดเ้หง่ือ  

3.11 0.96 ปานกลาง 

- ท่านบริหารกลา้มเน้ือ เช่น เขา้ฟิตเนส การ 
- แกวง่แขน แกวง่ขา เกร็งขอ้มือ ขอ้เทา้ 

3.06 0.93 ปานกลาง 

รวม 3.14 0.84 ปานกลาง 
 
 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ พฤติกรรมการออกกาํลงักาย
ในภาพรวมอยู่ระดับปานกลาง (X = 3.14, SD = 0.84) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการเดินหรือข่ีจกัรยานในระยะทางใกล ้ๆ มากท่ีสุด โดยอยู่
ระดบัปานกลาง (X = 3.20, SD = 1.09) รองลงมา การออกกาํลงักายอยา่งนอ้ยสัปดาห์ละ 3 คร้ัง คร้ัง
ละ20 -30 นาทีหรือมากกว่านั้น โดยอยูร่ะดบัปานกลาง (X = 3.19, SD = 1.00) การทาํกิจกรรมต่างๆ 
เช่น ปลูกตน้ไม ้ทาํงานบา้น รดนํ้ าตน้ไมจ้นไดเ้หง่ือ โดยอยู่ระดบัปานกลาง (X = 3.11, SD = 0.96) 
และน้อยท่ีสุดบริหารกลา้มเน้ือ เช่น เขา้ฟิตเนส การแกว่งแขน แกว่งขา เกร็งขอ้มือ ขอ้เทา้ โดยอยู่
ระดบัปานกลาง (X = 3.06, SD = 0.93) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.12 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็น ของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
 ดา้นพฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ 

พฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

- ท่านชอบออกเดินทางท่องเท่ียวต่างจงัหวดั  
- หรือตามสถานท่ีท่องเท่ียวต่าง ๆ 

3.16 0.90 ปานกลาง 

- ท่านชอบประกอบกิจกรรมท่ีผจญภยัต่าง ๆ  
- เช่นปีนเขา ปีนหนา้ผา เดินป่า ปลูกป่า เป็นตน้ 

3.30 1.02 ปานกลาง 

- ท่านชอบจดัตกแต่งบา้น จดัดอกไม ้จดัสวน  
- อยูท่ี่บา้น 

3.29 1.26 ปานกลาง 

- ท่านชอบออกไปกินเล้ียง ปาร์ต้ี สงัสรรคก์บั 
- เพื่อนๆ 

3.26 1.02 ปานกลาง 

รวม 3.25 0.76 ปานกลาง 
 
 จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ พฤติกรรมการพกัผอ่นและ
นันทนาการ ในภาพรวมอยู่ระดบัปานกลาง (X = 3.25, SD = 0.76) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ การประกอบกิจกรรมท่ีผจญภยัต่าง ๆ เช่น ปีนเขา 
ปีนหนา้ผา เดินป่า ปลูกป่า เป็นตน้มากท่ีสุด โดยอยูร่ะดบัปานกลาง (X = 3.30, SD = 1.02) รองลงมา 
การจดัตกแต่งบา้น จดัดอกไม ้จดัสวน อยูท่ี่บา้น โดยอยูร่ะดบัปานกลาง (X = 3.29, SD = 1.26) การ
ออกไปกินเล้ียง ปาร์ต้ี สังสรรคก์บัเพื่อน ๆ โดยอยูร่ะดบัปานกลาง (X = 3.26, SD = 1.02) และนอ้ย
ท่ีสุด การออกเดินทางท่องเท่ียวต่างจงัหวดั หรือตามสถานท่ีท่องเท่ียวต่าง ๆ โดยอยูร่ะดบัปานกลาง 
(X = 3.16, SD = 0.90) ตามลาํดบั 
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4.3 การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 
ตารางท่ี 4.13 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.10 0.83 มาก 
- ดา้นราคา 4.32 0.63 มากท่ีสุด 
- ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.47 0.59 มากท่ีสุด 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.48 0.62 มากท่ีสุด 
- ดา้นบุคคลหรือพนกังาน 4.59 0.58 มากท่ีสุด 
- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.54 0.65 มากท่ีสุด 
- ดา้นกระบวนการ 4.72 0.46 มากท่ีสุด 

รวม 4.46 0.46 มากท่ีสุด 
 
 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ในภาพรวมอยูร่ะดบัมากท่ีสุด (X = 4.46, SD = 0.46) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อดา้นกระบวนการมากท่ีสุด โดยอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 
4.72, SD = 0.46) รองลงมาดา้นบุคคลหรือพนักงาน โดยอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.59, SD = 0.58) 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.54, SD = 0.68) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
โดยอยูร่ะดบัมากท่ีสุด (X = 4.48, SD = 0.62) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยอยูร่ะดบัมากท่ีสุด (X 
= 4.47, SD = 0.59) ด้านราคา โดยอยู่ระดับมากท่ีสุด (X = 4.32, SD = 0.63) และน้อยท่ีสุด ด้าน
ผลิตภณัฑ ์โดยอยูร่ะดบัมาก (X = 4.10, SD = 0.83) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.14 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็น ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

- สินคา้มีคุณภาพน่าเช่ือถือ มีมาตรฐานการผลิต 3.83 1.15 มาก 
- ช่ือเสียงและตราสินคา้เป็นท่ีนิยมและเป็นท่ี 
- รู้จกั 

4.04 1.00 มาก 

- สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลายประเภท 4.05 0.94 มาก 
- สินคา้ปราศจากผลขา้งเคียงและไม่เป็น 
- อนัตราย 

4.25 0.96 มากท่ีสุด 

- มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม และจดัส่งสินคา้แบบ 
- ไม่ชาํรุด  

4.32 0.97 มากท่ีสุด 

รวม 4.10 0.83 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ในภาพรวมอยู่ระดบัมาก (X = 4.10, SD = 0.83) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ การมีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม และจดัส่งสินคา้
แบบไม่ชํารุด มากท่ีสุด โดยอยู่ระดับมากท่ีสุด (X = 4.32, SD = 0.97) รองลงมาสินคา้ปราศจาก
ผลข้างเคียงและไม่เป็นอันตราย โดยอยู่ระดับมากท่ีสุด (X = 4.25, SD = 0.96) สินค้ามีให้เลือก
หลากหลายประเภท โดยอยูร่ะดบัมาก (X = 4.05, SD = 0.94) ช่ือเสียงและตราสินคา้เป็นท่ีนิยมและ
เป็นท่ีรู้จัก โดยอยู่ระดับมาก (X = 4.04, SD = 1.00) และน้อยท่ีสุด สินค้ามีคุณภาพน่าเช่ือถือ มี
มาตรฐานการผลิต โดยอยูร่ะดบัมาก (X = 3.83, SD = 1.15) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.15 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็น ของปัจจยัส่วนประสม
ทาง  การตลาด ดา้นราคา 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

- ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 4.22 0.94 มากท่ีสุด 
- ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ 4.27 0.84 มากท่ีสุด 
- แสดงราคาสินคา้ท่ีหนา้เพจอยา่งชดัเจน 4.41 0.74 มากท่ีสุด 
- ราคาถูกกวา่การซ้ือดว้ยวิธีอ่ืน 4.26 0.86 มากท่ีสุด 
- สามารถเทียบราคาได ้ 4.44 0.79 มากท่ีสุด 

รวม 4.32 0.63 มากท่ีสุด 
 
 จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา ในภาพรวมอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.32, SD = 0.63) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อสามารถเทียบราคาไดม้ากท่ีสุด โดยอยูร่ะดบั
มากท่ีสุด (X = 4.44, SD = 0.79) รองลงมาแสดงราคาสินคา้ท่ีหนา้เพจอยา่งชดัเจน โดยอยูร่ะดบัมาก
ท่ีสุด (X = 4.41, SD = 0.74) ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ โดยอยูร่ะดบัมากท่ีสุด (X = 4.27, SD = 0.84) 
ราคาถูกกว่าการซ้ือด้วยวิธีอ่ืน โดยอยู่ระดับมากท่ีสุด (X = 4.26, SD = 0.86) และน้อยท่ีสุด ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ โดยอยูร่ะดบัมากท่ีสุด (X = 4.22, SD = 0.94) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.16 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็น ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

- ช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์
- สามารถเขา้ถึงไดโ้ดยสะดวก 

4.44 0.71 มากท่ีสุด 

- สามารถสัง่ซ้ือทางโทรศพัท ์ 4.41 0.69 มากท่ีสุด 
- สามารถสัง่ซ้ือทางหนา้ FanPage/Inboxของ 
- ทางร้าน 

4.48 0.70 มากท่ีสุด 

- สามารถแสดงความคิดเห็นติชมสินคา้ไปยงั 
- ผูข้ายไดง่้ายและสะดวกกวา่การซ้ือผา่น 
- ช่องทางอ่ืน 

4.51 0.75 มากท่ีสุด 

- ช่องการการจดัจาํหน่ายทางส่ือสงัคมออนไลน ์
- ช่วยใหป้ระหยดัเวลาในการเดินทาง 

4.51 0.74 มากท่ีสุด 

รวม 4.47 0.59 มากท่ีสุด 
 
 จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ในภาพรวมอยู่ระดับมากท่ีสุด (X = 4.47, SD = 0.59) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อช่องการการจดัจาํหน่าย
ทางส่ือสังคมออนไลน์ช่วยให้ประหยดัเวลาในการเดินทางมากท่ีสุด โดยอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 
4.51, SD = 0.74) รองลงมาสามารถแสดงความคิดเห็นติชมสินคา้ไปยงัผูข้ายไดง่้ายและสะดวกกว่า
การซ้ือผ่านช่องทางอ่ืน  โดยอยู่ระดับมากท่ีสุด (X = 4.51, SD = 0.75) สามารถสั่งซ้ือทางหน้า 
FanPage/Inboxของทางร้าน โดยอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.48, SD = 0.70) ช่องทางการจดัจาํหน่าย
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์สามารถเขา้ถึงไดโ้ดยสะดวก โดยอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.44, SD = 0.71) 
และนอ้ยท่ีสุด สามารถสัง่ซ้ือทางโทรศพัท ์โดยอยูร่ะดบัมากท่ีสุด (X = 4.41, SD = 0.69) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.17 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็น ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

- มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ 
- อยา่งทัว่ถึง 

4.37 0.78 มากท่ีสุด 

- มีข่าวประชาสมัพนัธ์แจง้ถึงลูกคา้อยา่ง 
- สมํ่าเสมอ 

4.36 0.89 มากท่ีสุด 

- มีการจดักิจกรรม ลด แลก แจก แถม หนา้  
- FanPage 

4.59 0.63 มากท่ีสุด 

- มีบริการส่งสินคา้ฟรี เม่ือซ้ือครบตามจาํนวนท่ี 
- กาํหนด 

4.53 0.66 มากท่ีสุด 

- มีระบบสมาชิกเพื่อการรับส่วนลด หรือบริการ 
- พิเศษ 

4.55 0.71 มากท่ีสุด 

รวม 4.37 0.78 มากท่ีสุด 
 
 จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยู่ระดับมากท่ีสุด (X = 4.37, SD = 0.78) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อมีการจดักิจกรรม ลด แลก 
แจก แถม หน้า Fan Page มากท่ีสุด โดยอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.59, SD = 0.63) รองลงมามีระบบ
สมาชิกเพื่อการรับส่วนลด หรือบริการพิเศษ โดยอยูร่ะดบัมากท่ีสุด (X = 4.55, SD = 0.71) มีบริการ
ส่งสินคา้ฟรี เม่ือซ้ือครบตามจาํนวนท่ีกาํหนด โดยอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.53, SD = 0.66) มีการ
โฆษณาสินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์อยา่งทัว่ถึง โดยอยูร่ะดบัมากท่ีสุด (X = 4.37, SD = 0.78) และ
นอ้ยท่ีสุดมีข่าวประชาสัมพนัธ์แจง้ถึงลูกคา้อย่างสมํ่าเสมอ โดยอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.36, SD = 
0.89) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.18 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทา  
                     การตลาด 

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นบุคคลหรือพนกังาน 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

- ผูข้ายมีการตอบสนองในการแกไ้ขปัญหาได ้
- อยา่งรวดเร็ว 

4.47 0.82 มากท่ีสุด 

- ผูข้ายมีการติดตามลูกคา้ หลงัการขายอยา่ง 
- สมํ่าเสมอ  

4.60 0.65 มากท่ีสุด 

- ผูข้ายมีมนุษยส์มัพนัธ์ มีนํ้ าใจ มารยาทดี 4.72 0.57 มากท่ีสุด 
- ผูข้ายใหข้อ้มูลถูกตอ้ง เขา้ใจง่าย 4.62 0.60 มากท่ีสุด 
- ผูข้ายสนทนาตอบโต ้ใหข้อ้มูลรายละเอียดของ 
- สินคา้อยา่งรวดเร็ว 

4.53 0.80 มากท่ีสุด 

รวม 4.59 0.58 มากท่ีสุด 
 
 จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ  ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดด้านบุคคลหรือพนักงาน  ในภาพรวมอยู่ระดับมากท่ีสุด (X = 4.59, SD = 0.58) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อผูข้ายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ มี
นํ้ าใจ มารยาทดีมากท่ีสุด โดยอยู่ระดับมากท่ีสุด (X = 4.72, SD = 0.57) รองลงมาผูข้ายให้ขอ้มูล
ถูกตอ้ง เขา้ใจง่าย โดยอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.62, SD = 0.60) ผูข้ายมีการติดตามลูกคา้ หลงัการ
ขายอย่างสมํ่าเสมอ โดยอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.60, SD = 0.65) ผูข้ายสนทนาตอบโต ้ให้ขอ้มูล
รายละเอียดของสินคา้อยา่งรวดเร็ว โดยอยูร่ะดบัมากท่ีสุด (X = 4.53, SD = 0.80) และนอ้ยท่ีสุดผูข้าย
มีการตอบสนองในการแกไ้ขปัญหาไดอ้ย่างรวดเร็ว โดยอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.47, SD = 0.82) 
ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.19 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็น ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
ระดบัความ
คิดเห็น 

- มีหนา้ Fan Page ท่ีสวยงามน่าเช่ือถือ 4.60 0.69 มากท่ีสุด 
- มีการจดัหมวดหมู่ หรืออลับั้มภาพใหส้ะดวก 
- ในการคน้หา 

4.60 0.60 มากท่ีสุด 

- มีขอ้ความอธิบายรายละเอียดอยา่งชดัเจน 
- ครบถว้น 

4.48 0.90 มากท่ีสุด 

- มีการปรับเปล่ียนขอ้มูลใหเ้ป็นปัจจุบนัอยูเ่สมอ 4.47 0.83 มากท่ีสุด 
รวม 4.54 0.65 มากท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 4.19 พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ  ในภาพรวมอยู่ระดับมากท่ีสุด (X = 4.54, SD = 0.65) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อมีการจดัหมวดหมู่ หรือ
อลับั้มภาพใหส้ะดวกในการคน้หามากท่ีสุด โดยอยูร่ะดบัมากท่ีสุด (X = 4.60, SD = 0.60) รองลงมา
มีหนา้ Fan Page ท่ีสวยงามน่าเช่ือถือ โดยอยูร่ะดบัมากท่ีสุด (X = 4.60, SD = 0.69) มีขอ้ความอธิบาย
รายละเอียดอยา่งชดัเจนครบถว้น โดยอยูร่ะดบัมากท่ีสุด (X = 4.48, SD = 0.90) และนอ้ยท่ีสุดมีการ
ปรับเปล่ียนขอ้มูลใหเ้ป็นปัจจุบนัอยูเ่สมอ โดยอยูร่ะดบัมากท่ีสุด (X = 4.47, SD = 0.83) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.20 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็น ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นกระบวนการ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นกระบวนการ 

ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

- มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 4.70 0.62 มากท่ีสุด 
- มีความสะดวกในการสัง่ซ้ือ 4.69 0.58 มากท่ีสุด 
- มีการแจง้สถานะในการจดัส่ง 4.64 0.64 มากท่ีสุด 
- มีการแจง้สถานะในการชาํระเงิน 4.82 0.45 มากท่ีสุด 
- มีกระบวนการในการแกไ้ขปัญหาใหลู้กคา้ได ้
- ทนัที กรณีเกิดความผดิพลาด เช่น การส่ง 
- สินคา้ผดิ ไม่ครบตามจาํนวนท่ีสัง่ 

4.75 0.49 มากท่ีสุด 

รวม 4.72 0.46 มากท่ีสุด 
 
 จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นกระบวนการ ในภาพรวมอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.72, SD = 0.46) เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อมีการแจง้สถานะในการชาํระเงินมาก
ท่ีสุด โดยอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.82, SD = 0.45) รองลงมามีกระบวนการในการแกไ้ขปัญหาให้
ลูกคา้ไดท้นัที กรณีเกิดความผิดพลาด เช่น การส่งสินคา้ผิด ไม่ครบตามจาํนวนท่ีสั่ง โดยอยู่ระดบั
มากท่ีสุด (X = 4.75, SD = 0.49) มีความรวดเร็วในการให้บริการ โดยอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.70, 
SD = 0.62) มีความสะดวกในการสั่งซ้ือ โดยอยูร่ะดบัมากท่ีสุด (X = 4.69, SD = 0.58) และนอ้ยท่ีสุด
มีการแจง้สถานะในการจดัส่ง โดยอยูร่ะดบัมากท่ีสุด (X = 4.64, SD = 0.64) ตามลาํดบั 
 
 
 
 
 
 
 



118 
 

 

4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้าหนักผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ 
 
ตารางท่ี 4.21 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็น ของการตดัสินใจซ้ือ  

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ 
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร

เพื่อลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์
ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

- ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลด 
- นํ้าหนกัท่ีท่านไดศึ้กษาขอ้มูลก่อนซ้ือ และเคย 
- มีประสบการณ์ในการรับประทานแลว้ 

4.72 0.51 มากท่ีสุด 

- ท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลด 
- นํ้าหนกัท่ีมี (อย.) ถูกตอ้งตามกฎหมาย 

4.71 0.52 มากท่ีสุด 

- ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลด 
- นํ้าหนกัตามคาํแนะนาํจากเพื่อนหรือคนมี 
- ช่ือเสียง 

4.69 0.53 มากท่ีสุด 

- ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลด 
- นํ้าหนกัท่ีไม่มีส่วนผสมท่ีทาํใหมี้อาการแพ ้ 

4.72 0.45 มากท่ีสุด 

รวม 4.71 0.37 มากท่ีสุด 
 
 จากตารางท่ี 4.21 พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์  ในภาพรวมอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.71, SD = 
0.37) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อท่านเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัท่ีไม่มีส่วนผสมท่ีทาํให้มีอาการแพม้ากท่ีสุด โดยอยูร่ะดบัมาก
ท่ีสุด (X = 4.72, SD = 0.45) รองลงมาท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักท่ีท่านได้
ศึกษาขอ้มูลก่อนซ้ือ และเคยมีประสบการณ์ในการรับประทานแลว้ โดยอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 
4.72, SD = 0.51) ท่านตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักท่ีมี (อย.) ถูกต้องตาม
กฎหมาย โดยอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.71, SD = 0.52) และน้อยท่ีสุดท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักตามคาํแนะนาํจากเพื่อนหรือคนมีช่ือเสียง โดยอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.69, 
SD = 0.53) ตามลาํดบั 
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4.5 การทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตารางท่ี 4.22 แสดงการทดสอบสมมติฐานลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นเพศ  

เพศ จาํนวน X SD t Sig.(2-tailed) 
ชาย 182 4.74 0.35 1.271 0.204 
หญิง 218 4.69 0.39   

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
 จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ ลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นเพศของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือ
สงัคมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.23 แสดงการทดสอบสมมติฐานลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาย ุ

อาย ุ จาํนวน X SD Welch Sig. 
ตํ่ากวา่ 20 ปี 10 4.98 0.08 769.668 0.000* 

21 - 30 ปี 223 4.77 0.33   
31 – 40 ปี 102 4.66 0.38   
41 - 50 ปี 39 4.92 0.12   

ตั้งแต่ 51 ปีข้ึนไป 26 4.01 0.05   
Levene Statstic = 221.223  Sig. = 0.000* 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
 จากตารางท่ี 4.23 พบว่า ลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอายขุองผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผ่านส่ือ
สงัคมออนไลน์แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 แสดงวา่ลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอายขุอง
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีอยา่งนอ้ย 1 คู่ ท่ีมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั จึงทาํการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ 
Games-Howell 
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ตารางท่ี 4.24 การทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ Games-Howell ของลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาย ุ

อาย ุ
ตํ่ากวา่ 20 ปี 
(X= 4.98) 

21 - 30 ปี 
(X= 4.77) 

31 – 40 ปี 
(X= 4.66) 

41 - 50 ปี 
(X= 4.92) 

ตั้งแต่ 51 ปีข้ึนไป 
(X= 4.01) 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 
(X= 4.98) 

- 
0.21* 

(0.000) 
0.32* 

(0.000) 
0.06 

(0.371) 
0.97* 

(0.000) 
21 - 30 ปี 
(X= 4.77) 

 
- 

0.11 
(0.084) 

-0.15* 
(0.000) 

0.76* 
(0.000) 

31 – 40 ปี 
(X= 4.66) 

  
- 

-0.26* 
(0.000) 

0.65* 
(0.000) 

41 - 50 ปี 
(X= 4.92) 

   
- 

0.91* 
(0.000) 

ตั้งแต่ 51 ปีข้ึน
ไป 

(X= 4.01) 

   
 - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.24 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ตํ่ากว่า 20 ปี  มีการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ มากกว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ
21 - 30 ปี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (Mean Difference = 0.21, Sig. = 0.000) 

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ตํ่ากว่า 20 ปี มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลด

นํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ มากกว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ31 – 40 ปี อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติระดบั 0.05 (Mean Difference = 0.32, Sig. = 0.000) 

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ตํ่ากว่า 20 ปี มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลด

นํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ มากกว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุตั้ งแต่ 51 ปีข้ึนไป อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 (Mean Difference = 0.97, Sig. = 0.000) 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 21 - 30 ปี มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลด
นํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ นอ้ยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ41 - 50 ปี อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติระดบั 0.05 (Mean Difference = -0.15, Sig. = 0.000) 

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 21 - 30 ปี มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลด

นํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์มากกว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ตั้ งแต่ 51 ปีข้ึนไปอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 (Mean Difference = 0.76, Sig. = 0.000) 

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 31 – 40 ปีมีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลด

นํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์นอ้ยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ41 - 50 ปี อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติระดบั 0.05 (Mean Difference = -0.26, Sig. = 0.000) 

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 31 – 40 ปี มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลด

นํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์มากกว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ตั้ งแต่ 51 ปีข้ึนไป อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 (Mean Difference = 0.65, Sig. = 0.000) 

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 41 - 50 ปี มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลด

นํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์มากกว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ตั้ งแต่ 51 ปีข้ึนไป อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 (Mean Difference = 0.91, Sig. = 0.000) 
 
ตารางท่ี 4.25 แสดงการทดสอบสมมติฐานลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพ 

สถานภาพ จาํนวน X SD Welch Sig. 
โสด 275 4.79 0.34 20.868 0.000* 
สมรส 65 4.45 0.40   

หยา่ร้าง / หมา้ย 60 4.65 0.37   
Levene Statstic = 7.486  Sig. = 0.001* 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 



122 
 

 

 จากตารางท่ี  4.25 พบว่า ลักษณะส่วนบุคคล  ด้านสถานภาพของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลด
นํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่าลกัษณะส่วน
บุคคล ดา้นสถานภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีอย่างนอ้ย 1 คู่ ท่ีมีการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกัน จึงทาํการ
ทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ Games-Howell 
 
ตารางท่ี 4.26 การทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ Games-Howell ของลกัษณะส่วนบุคคล ดา้น 
                      สถานภาพ 

สถานภาพ 
โสด 

(X= 4.79) 
สมรส 

(X= 4.45) 
หยา่ร้าง / หมา้ย 

(X= 4.65) 
โสด 

(X= 4.79) 
- 

0.34* 
(0.000) 

0.13* 
(0.033) 

สมรส 
(X= 4.45) 

 - 
-0.21* 
(0.009) 

หยา่ร้าง / หมา้ย 
(X= 4.65) 

  - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสด มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ มากกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 (Mean Difference = 0.34, Sig. = 0.000) 

 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสด มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลด
นํ้ าหนกัผ่านส่ือสังคมออนไลน์ มากกว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพหยา่ร้าง / หมา้ย อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 (Mean Difference = 0.13, Sig. = 0.033) 
 

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลด
นํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ นอ้ยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพหยา่ร้าง / หมา้ย อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 (Mean Difference = -0.21, Sig. = 0.009) 
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ตารางท่ี 4.27 สมมติฐานลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา 
ระดบัการศึกษา จาํนวน X SD Welch Sig. 
ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั
มธัยมศึกษาตอนตน้ 

13 4.46 0.14 18.387 0.000* 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช 

76 4.64 0.45   

ปวส/อนุปริญญา 23 4.86 0.13   
ปริญญาตรี 250 4.73 0.39   

สูงกวา่ปริญญาตรี 38 4.75 0.21   
Levene Statstic = 17.879  Sig. = 0.000* 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

 จากตารางท่ี 4.27  พบว่า ลักษณะส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษาของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลด
นํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่าลกัษณะส่วน
บุคคล ดา้นระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีอยา่งนอ้ย 1 คู่ ท่ีมี
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผ่านส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั จึงทาํการ
ทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ Games-Howell 
 
ตารางท่ี 4.28  การทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ Games-Howell ของลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นระดบั 
                       การศึกษา 

ระดบั
การศึกษา 

ตํ่ากวา่หรือ
เท่ากบั

มธัยมศึกษา
ตอนตน้ 

(X= 4.46) 

มธัยมศึกษา
ตอนปลาย/

ปวช 
(X= 4.64) 

ปวส/
อนุปริญญา 
(X= 4.86) 

ปริญญาตรี 
(X= 4.73) 

สูงกวา่ปริญญา
ตรี 

(X= 4.75) 
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ตารางท่ี 4.28 การทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ Games-Howell ของลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นระดบั 
                      การศึกษา (ต่อ) 

ระดบั
การศึกษา 

ตํ่ากวา่หรือ
เท่ากบั

มธัยมศึกษา
ตอนตน้ 

(X= 4.46) 

มธัยมศึกษา
ตอนปลาย/

ปวช 
(X= 4.64) 

ปวส/
อนุปริญญา 
(X= 4.86) 

ปริญญาตรี 
(X= 4.73) 

สูงกวา่ปริญญา
ตรี 

(X= 4.75) 

ตํ่ากวา่หรือ
เท่ากบั

มธัยมศึกษา
ตอนตน้ 

(X= 4.46) 

- 
-0.18 

(0.051) 
-0.40* 
(0.000) 

-0.26* 
(0.000) 

-0.29* 
(0.000) 

มธัยมศึกษา
ตอนปลาย/

ปวช 
(X= 4.64) 

 

- 
-0.22* 
(0.003) 

-0.08 
(0584) 

-0.11 
(0.401) 

ปวส/
อนุปริญญา 
(X= 4.86) 

  

- 
0.13* 

(0.004) 
0.11 

(0.099) 

ปริญญาตรี 
(X= 4.73) 

   
- 

-0.03 
(0.975) 

สูงกวา่
ปริญญาตรี 
(X= 4.75) 

   
 - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
  

จากตารางท่ี  4.28  พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาตํ่ ากว่าหรือเท่ากับ
มธัยมศึกษาตอนตน้ มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์
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นอ้ยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา ปวส/อนุปริญญา อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 
0.05 (Mean Difference = -0.40, Sig. = 0.000) 

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาตํ่ากว่าหรือเท่ากับมัธยมศึกษาตอนต้น มีการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์น้อยกว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษา ปริญญาตรีอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 (Mean Difference 
= -0.26, Sig. = 0.000) 

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาตํ่ากว่าหรือเท่ากับมัธยมศึกษาตอนต้น มีการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์น้อยกว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติระดับ 0.05 (Mean 
Difference = -0.29, Sig. = 0.000) 

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช มีการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์นอ้ยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาปวส/อนุปริญญาอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติระดบั 0.05  (Mean Difference = -0.22, Sig. = 
0.003) 

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญามีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร

เพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์มากกว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05  (Mean Difference = 0.13, Sig. = 0.004) 
 
ตารางท่ี 4.29 แสดงการทดสอบสมมติฐานลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จาํนวน X SD F Sig. 

10,001 – 20,000 บาท 227 4.72 0.36 0.660 0.517 
20,001 – 30,000 บาท 112 4.72 0.40   
30,001 – 40,000 บาท 61 4.66 0.37   

Levene Statstic = 0.649  Sig. = 0.523 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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จากตารางท่ี 4.29 พบว่า ลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลด
นํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05  
 
ตารางท่ี 4.30 แสดงการทดสอบสมมติฐานลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ 

อาชีพ จาํนวน X SD Welch Sig. 
นกัเรียน/ นกัศึกษา 48 4.71 0.46 417.926 0.000* 

พนกังานบริษทัเอกชน 177 4.81 0.27   
ขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ   102 4.69 0.32   
เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจ

ครอบครัว 
47 4.76 0.43   

รับจา้งทัว่ไป 26 4.01 0.05   
Levene Statstic = 27.482  Sig. = 0.000* 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
 จากตารางท่ี 4.30 พบวา่ ลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาชีพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่าลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีอยา่งนอ้ย 1 คู่ ท่ีมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกนั จึงทาํการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่
แบบ Games-Howell 
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 ตารางท่ี 4.31 การทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ Games-Howell ของลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ 

อาชีพ 
นกัเรียน/ 
นกัศึกษา 
(X= 4.71) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

(X= 4.81) 

ขา้ราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ  
 (X= 4.69) 

เจา้ของ
ธุรกิจ/ธุรกิจ
ครอบครัว 
(X= 4.76) 

รับจา้งทัว่ไป 
(X= 4.01) 

นกัเรียน/ 
นกัศึกษา 
(X= 4.71) 

- 
-0.10 

(0.581) 
0.01 

(1.000) 
-0.05 

(0.978) 
0.70* 

(0.000) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

(X= 4.81) 
 - 

0.12* 
(0.018) 

0.05 
(0.939) 

0.80* 
(0.000) 

ขา้ราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ  
 (X= 4.69) 

  - 
-0.07 

(0.873) 
0.68* 

(0.000) 

เจา้ของธุรกิจ/
ธุรกิจครอบครัว 

(X= 4.76) 
   - 

0.75* 
(0.000) 

รับจา้งทัว่ไป 
(X= 4.01) 

    - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.31 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ นักเรียน/ นักศึกษา มีการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ มากกว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีท่ีมี
อาชีพรับจา้งทัว่ไป อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 (Mean Difference = 0.70, Sig. = 0.000) 
 
   ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ พนักงานบริษทัเอกชนมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ มากกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 (Mean Difference = 0.12, Sig. = 0.018) 
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 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ พนักงานบริษทัเอกชนมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ มากกว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีท่ีมีอาชีพรับจา้งทัว่ไป 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 (Mean Difference = 0.80, Sig. = 0.000) 

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม

อาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ มากกว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีท่ีมีอาชีพรับจา้งทัว่ไป 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 (Mean Difference = 0.68, Sig. = 0.000) 

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพเจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจครอบครัวมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ มากกว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีท่ีมีอาชีพรับจา้ง
ทัว่ไป อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 (Mean Difference = 0.75, Sig. = 0.000) 
 

ตารางท่ี 4.32 แสดงการทดสอบสมมติฐานพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

                     เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขต 

                     กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดว้ยวิธี Enter คร้ังท่ี 1 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค b 
Std. 
error 

β t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) 3.94 0.35  11.34 0.000* 0.53 1.89 

- พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคม
ออนไลน์ (X1) 
- พฤติกรรมการรักษาสุขภาพ 
ส่วนบุคคล (X2) 

0.13 0.04 0.17 2.97 0.003* 0.51 1.94 

- พฤติกรรมการรับประทานอาหาร 
(X3) 

0.31 0.03 0.45 9.24 0.000* 0.70 1.42 

- พฤติกรรมกรรมการออกกาํลงักาย 
(X4) 

-0.04 0.03 -0.09 -1.52 0.130 0.46 2.19 

- พฤติกรรมการพกัผอ่นและ
นนัทนาการ (X5) 

0.17 0.03 0.34 5.67 0.000* 0.48 2.07 

R = 0.578  R2 = 0.3334 Adjusted R2 = 0.320 SEest = 0.309 F = 24.469 Sig. 0.000* 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.32 พบว่า พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ พฤติกรรมการรักษาสุขภาพ
ส่วนบุคคล พฤติกรรมการรับประทานอาหาร และพฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ ส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณอยูใ่นระดบัปานกลาง (R = 0.578) โดยมีอาํนาจใน
การพยากรณ์ร้อยละ 32.0 (Adjusted R2 = 0.320) มีความคาดเคล่ือนมาตรฐานเท่ากบั 0.300 (SEest = 
0.300) และมีค่า Tolerance ตํ่าสุดอยู่ท่ี 0.30 และ VIF สูงสุดอยู่ท่ี 3.39 ซ่ึงไม่เกินเกณฑ์ท่ีกาํหนด จึง
ไม่เกิดปัญหาความสัมพนัธ์ร่วมเส้นตรงพหุ (Multicollinearity) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตา วา
นิชยบ์ญัชา, 2558, น.352-353) 
 
 ด้านท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์  ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มากท่ีสุด คือ พฤติกรรมการ
รับประทานอาหาร (β = 0.45) รองลงมา พฤติกรรมการพักผ่อนและนันทนาการ (β = 0.34)) 
พฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ (β = 0.19) และพฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ (β = 0.17)  
 
 จากการทดสอบสมมติฐาน พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ดว้ยวิธี Enter คร้ังท่ี 1 พบว่า พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วน
บุคคล พฤติกรรมการรับประทานอาหาร และพฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงทาํการตดั ความถ่ีในการ
ใชส่ื้อสังคมออนไลน์และพฤติกรรมกรรมการออกกาํลงักาย ออกจากสมการเพื่อลดอิทธิพลของตวั
แปรในสมการและทดสอบสมมติฐานอีกคร้ัง ดงัตารางท่ี 4.34 
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ตารางท่ี 4.33 แสดงการทดสอบสมมติฐานพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดว้ยวิธี Enter คร้ังท่ี 2 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค b 
Std. 
error 

β t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) 4.15 0.16  26.13 0.000*   
- พฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคม
ออนไลน์ (X1) 

0.08 0.04 0.10 2.00 0.046* 0.68 1.46 

- พฤติกรรมการรักษาสุขภาพ
ส่วนบุคคล (X2) 

0.15 0.04 0.19 3.85 0.000* 0.70 1.42 

- พฤติกรรมการรับประทาน
อาหาร (X3) 

0.29 0.03 0.42 8.88 0.000* 0.75 1.33 

- พฤติกรรมการพกัผอ่นและ
นนัทนาการ (X5) 

0.20 0.02 0.41 8.13 0.000* 0.68 1.47 

R = 0.569  R2 = 0.323 Adjusted R2 = 0.313 SEest = 0.310 F = 31.305 Sig. 0.000* 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตาราง 4.33 พบว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร

เพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดแ้ก่ 
พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล พฤติกรรมการ
รับประทานอาหาร และพฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณอยูใ่นระดบัปานกลาง (R = 0.569) โดยมีอาํนาจใน
การพยากรณ์ร้อยละ 31.3 (Adjusted R2 = 0.313) มีความคาดเคล่ือนมาตรฐานเท่ากบั 0.310 (SEest = 
0.310) และมีค่า Tolerance ตํ่าสุดอยู่ท่ี 0.68 และ VIF สูงสุดอยู่ท่ี 1.47 ซ่ึงไม่เกินเกณฑ์ท่ีกาํหนด จึง
ไม่เกิดปัญหาความสัมพนัธ์ร่วมเส้นตรงพหุ (Multicollinearity) (กัลยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตาวา 
นิชยบ์ญัชา, 2558, น.352-353) 
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 โดยดา้นท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์  ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มากท่ีสุด คือ พฤติกรรมการ
รับประทานอาหาร (β = 0.42) พฤติกรรมการพกัผ่อนและนันทนาการ (β = 0.41) พฤติกรรมการ
รักษาสุขภาพส่วนบุคคล (β = 0.19) และพฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ (β = 0.10) 
 
 โดยสามารถเขียนอยูใ่นรูปสมการคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐานไดด้งัน้ี 
 

สมการคะแนนดิบ 
 
Y =  4.15 + 0.15(X1) + 0.19(X2) + 0.29(X3) + 0.20(X5)  

 
สมการคะแนนมาตรฐาน 
 
Zy = 0.25(X1) + 0.10(X2)+ 0.42(X3) + 0.41(X5) 

 
สญัลกัษณ์แทนตวัแปรในสมการ 
Y หมายถึง การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคม

ออนไลน์     ของผูบ้ริโภคในเขต 
X1 หมายถึง พฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ 
X2         หมายถึง พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล 
X3 หมายถึง พฤติกรรมการรับประทานอาหาร 
X4 หมายถึง พฤติกรรมกรรมการออกกาํลงักาย 
X5 หมายถึง พฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ 
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ตารางท่ี 4.34 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภค
ในเขกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดว้ยวิธี Enter คร้ังท่ี 1 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

b Std. 
error 

β t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) 2.33 0.16  14.25 0.000*   
- ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 0.11 0.02 0.24 5.26 0.000* 0.64 1.58 
- ดา้นราคา (X2) -0.13 0.03 -0.21 -4.03 0.000* 0.49 2.04 
- ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(X3) 

0.05 0.04 0.09 1.39 0.165 0.36 2.77 

- ดา้นส่งเสริมการตลาด (X4) 0.20 0.04 0.33 5.22 0.000* 0.33 3.01 
- ดา้นบุคคลหรือพนกังาน 
(X5) 

-0.25 0.05 -0.38 -5.48 0.000* 0.28 3.54 

- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
(X6)  

0.24 0.04 0.42 6.19 0.000* 0.30 3.36 

- ดา้นกระบวนการ (X7) 0.29 0.05 0.35 5.62 0.000* 0.35 2.84 
R = 0.682  R2 = 0.466 Adjusted R2 = 0.456 SEest = 0.276 F = 48.807 Sig. 0.000* 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.34 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคลหรือพนกังาน ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลด
นํ้าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  

โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณอยู่ในระดบัสูง (R = 0.682) โดยมีอาํนาจในการ
พยากรณ์ร้อยละ 45.6 (Adjusted R2 = 0.456) มีความคาดเคล่ือนมาตรฐานเท่ากับ 0.276 (SEest = 
0.276) และมีค่า Tolerance ตํ่าสุดอยู่ท่ี 0.28 และ VIF สูงสุดอยู่ท่ี 3.54 ซ่ึงไม่เกินเกณฑ์ท่ีกาํหนด จึง
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ไม่เกิดปัญหาความสัมพนัธ์ร่วมเส้นตรงพหุ (Multicollinearity) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตา วา
นิชยบ์ญัชา, 2558, น.352-353) 
 
 โดยดา้นท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มากท่ีสุด คือ ด้านลักษณะทาง
กายภาพ (β = 0.42) รองลงมา ด้านบุคคลหรือพนักงาน มีอิทธิพลตรงกันขา้ม (β = -0.38) ด้าน
กระบวนการ (β = 0.35) ดา้นส่งเสริมการตลาด (β = 0.33) ดา้นผลิตภณัฑ ์(β = 0.24) และนอ้ยท่ีสุด 
ดา้นราคา มีอิทธิพลตรงกนัขา้ม (β = -0.21) ตามลาํดบั 
 
 จากการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ดว้ยวิธี Enter คร้ังท่ี 1 พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้น
บุคคลหรือพนักงาน ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงทาํการตดั ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ออก
จากสมการเพื่อลดอิทธิพลของตวัแปรในสมการและทดสอบสมมติฐานอีกคร้ัง ดงัตารางท่ี 4.36 
 
ตารางท่ี 4.35 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดว้ยวิธี Enter คร้ังท่ี 2 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค b 
Std. 
error 

β t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) 4.15 0.16  26.13 0.000*   
- พฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคม
ออนไลน์ (X1) 

0.08 0.04 0.10 2.00 0.046* 0.68 1.46 

- พฤติกรรมการรักษาสุขภาพ
ส่วนบุคคล (X2) 

0.15 0.04 0.19 3.85 0.000* 0.70 1.42 

- พฤติกรรมการรับประทาน
อาหาร (X3) 

0.29 0.03 0.42 8.88 0.000* 0.75 1.33 
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ตารางท่ี 4.35 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดว้ยวิธี Enter คร้ังท่ี 2 (ต่อ) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค b 
Std. 
error 

β t Sig. Tolerance VIF 

- พฤติกรรมการพกัผอ่นและ
นนัทนาการ (X5) 

0.20 0.02 0.41 8.13 0.000* 0.68 1.47 

R = 0.569  R2 = 0.323 Adjusted R2 = 0.313 SEest = 0.310 F = 31.305 Sig. 0.000* 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.35 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคลหรือพนกังาน ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลด
นํ้าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณอยู่ในระดบัสูง (R = 0.680) โดยมีอาํนาจในการ
พยากรณ์ร้อยละ 45.5 (Adjusted R2 = 0.455) มีความคาดเคล่ือนมาตรฐานเท่ากับ 0.277 (SEest = 
0.277) และมีค่า Tolerance ตํ่าสุดอยู่ท่ี 0.29 และ VIF สูงสุดอยู่ท่ี 3.49 ซ่ึงไม่เกินเกณฑ์ท่ีกาํหนด จึง
ไม่เกิดปัญหาความสัมพนัธ์ร่วมเส้นตรงพหุ (Multicollinearity) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตา วา
นิชยบ์ญัชา, 2558, น.352-353) 
 
 โดยดา้นท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มากท่ีสุด คือ ด้านลักษณะทาง
กายภาพ (β = 0.42) รองลงมา ดา้นส่งเสริมการตลาด (β = 0.39) ดา้นบุคคลหรือพนกังาน มีอิทธิพล
ตรงกนัขา้ม (β = -0.39) ดา้นกระบวนการ (β = 0.37) ดา้นผลิตภณัฑ ์(β = 0.23) และนอ้ยท่ีสุด ดา้น
ราคา มีอิทธิพลตรงกนัขา้ม (β = -0.18) ตามลาํดบั 
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 โดยสามารถเขียนอยูใ่นรูปสมการคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐานไดด้งัน้ี 
 

สมการคะแนนดิบ 
 
Y = 2.33 + 0.11 (X1) + (-0.18 (X2)) + 0.24 (X4) + (-0.26 (X5)) + 0.24 (X6) + 0.30 (X7) 

 
สมการคะแนนมาตรฐาน 
 
Zy = 0.23 (X1) + (-0.11 (X2)) + 0.39 (X4) + (-0.39 (X5)) + 0.42 (X6) + 0.37 (X7) 
 
สญัลกัษณ์แทนตวัแปรในสมการ 
Y หมายถึง การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคม 

หมายถึง ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขต 
X1 หมายถึง ดา้นผลิตภณัฑ ์
X2 หมายถึง ดา้นราคา 
X4 หมายถึง ดา้นส่งเสริมการตลาด 
X5 หมายถึง ดา้นบุคคลหรือพนกังาน 
X6 หมายถึง ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
X7 หมายถึง ดา้นกระบวนการ 

 
4.6 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตารางท่ี 4.36 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมติฐานปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์แตกต่าง
กนั 

สมมติฐาน สถิติ Sig. ผลการทดสอบ 
สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัคุณลกัษณะส่วนบุคคล 
เพศ t-test 0.204 ไม่สอดคลอ้ง 
อาย ุ Welch 0.000* สอดคลอ้ง 
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ตารางท่ี 4.36 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมติฐานปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์แตกต่าง
กนั (ต่อ) 

สมมติฐาน สถิติ Sig. ผลการทดสอบ 
สถานภาพ Welch 0.000* สอดคลอ้ง 

การศึกษา Welch 0.000* สอดคลอ้ง 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน F-test 0.517 ไม่สอดคลอ้ง 
อาชีพ Welch 0.000* สอดคลอ้ง 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางท่ี 4.37 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมติฐานพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  
สมมติฐาน สถิติ Sig. ผลการทดสอบ 

- 18.01 – 00.00 น. (X3) MRA 0.000* สอดคลอ้ง 
พฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน ์(X4) MRA 0.014* สอดคลอ้ง 

พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล 
(X5) 

MRA 0.000* สอดคลอ้ง 

พฤติกรรมการรับประทานอาหาร (X6) MRA 0.000* สอดคลอ้ง 

พฤติกรรมกรรมการออกกาํลงักาย (X7) MRA 0.130 ไม่สอดคลอ้ง 
พฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ 
(X88) 

MRA 0.000* สอดคลอ้ง 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.38 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ ของ
ผูบ้ริโภคในเขกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สมมติฐาน สถิติ Sig. ผลการทดสอบ 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) MRA 0.000* สอดคลอ้ง 

- ดา้นราคา (X2) MRA 0.000* สอดคลอ้ง 

- ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (X3) MRA 0.165 ไม่สอดคลอ้ง 

- ดา้นส่งเสริมการตลาด (X4) MRA 0.000* สอดคลอ้ง 

- ดา้นบุคคลหรือพนกังาน (X5) MRA 0.000* สอดคลอ้ง 

- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X6)  MRA 0.000* สอดคลอ้ง 

- ดา้นกระบวนการ (X7) MRA 0.000* สอดคลอ้ง 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 
 
 
 



 
 

บทที ่5 
 

สรุป อภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

การวิจยัเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดบริการและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล” โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาและวิเคราะห์ความสาํคญัของปัจจยั
ใจในด้านต่างๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ เขตกรุงเทพมหานครของกลุ่มตัวอย่าง ให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลต่อการ
ดาํเนินการต่างๆ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาํวน 400 ชุด จากนั้น
นาํขอ้มูลมาวิเคราะห์ทางสถิติ โดยสามารถสรุปผลการศึกษาและอภิปรายผลดงัต่อไปน้ี  

5.1 สรุปผลการวิจยั 
5.2 กรอบแนวคิดใหม่ 
5.3 อภิปรายผล 
5.4 ขอ้เสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการวจิยั 
 

5.1.1 พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็น ใน
ภาพรวมอยู่ระดบัปานกลาง (X = 3.35) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ
การใชส่ื้อสังคมออนไลน์ประเภท Facebook มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 3.76) รองลงมา การติดตาม
ดูไลฟ์สดของทางร้านว่ามีกิจกรรมอะไรบา้ง (X = 3.49) และน้อยท่ีสุดการใช้ส่ือสังคมออนไลน์
ประเภท Twitter (X = 2.39)  

  
5.1.2 ดา้นพฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล พบวา่ ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็น 

ในภาพรวมอยูร่ะดบัปานกลาง (X = 3.25) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ
การไม่ด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอลห์รือคาเฟอีน มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 3.31) รองลงมาการปฏิบติั
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ตนตามขอ้แนะนาํของแพทยห์รือผูเ้ช่ียวชาญดา้นโภชนาการอยา่งสมํ่าเสมอ (X = 3.30) และนอ้ย
ท่ีสุดการท่านไม่เขา้นอนดึกและพกัผอ่นอยา่งเพยีงพอ (X = 3.16) 

 
5.1.3 พฤติกรรมการรับประทานอาหาร พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็น ใน

ภาพรวมอยู่ระดบัปานกลาง (X = 3.37) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ 
การรับประทานอาหารท่ีปรุงสุกใหม่เสมอ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 3.71) รองลงมา การท่าน
รับประทานอาหารวนัละ 3 ม้ือ (X = 3.47) และน้อยท่ีสุดการท่านรับประทานผกัและผลไมเ้ป็น
ประจาํ (X = 3.02)  

 
5.1.4 พฤติกรรมการออกกาํลงักาย พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นในภาพรวมอยู่

ระดบัปานกลาง (X = 3.14) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการเดินหรือข่ี
จกัรยานในระยะทางใกล ้ๆ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 3.20) รองลงมา การออกกาํลงักายอย่างน้อย
สปัดาห์ละ 3 คร้ัง คร้ังละ20 -30 นาทีหรือมากกวา่นั้น (X = 3.19) และนอ้ยท่ีสุดบริหารกลา้มเน้ือ เช่น 
เขา้ฟิตเนส การแกวง่แขน แกวง่ขา เกร็งขอ้มือ ขอ้เทา้ (X = 3.06)  

 
 5.1.5 พฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็น ใน
ภาพรวมอยู่ระดบัปานกลาง (X = 3.25) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ 
การประกอบกิจกรรมท่ีผจญภยัต่าง ๆ เช่น ปีนเขา ปีนหนา้ผา เดินป่า ปลูกป่า เป็นตน้ มีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด (X = 3.30) รองลงมา การจดัตกแต่งบา้น จดัดอกไม ้จดัสวน อยู่ท่ีบา้น (X = 3.29) และน้อย
ท่ีสุด การออกเดินทางท่องเท่ียวต่างจงัหวดั หรือตามสถานท่ีท่องเท่ียวต่าง ๆ (X = 3.16)  
 

5.1.6 สรุปผลจากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สรุปไดว้่า ผูต้อบถาม
ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวมอยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 
4.46) โดยเรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี ดา้นกระบวนการ (X = 4.72) ดา้นบุคคลหรือพนกังาน 
(X = 4.59) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X = 4.54) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X = 4.48) ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย (X = 4.47) ดา้นราคา (X = 4.32) และ ดา้นผลิตภณัฑ์ (X = 4.10) ตามลาํดบั โดยแต่
ละดา้นมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นในภาพรวมอยู่ระดบั
มาก (X = 4.10) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อ การมีบรรจุภัณฑ์ท่ี
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สวยงาม และจดัส่งสินคา้แบบไม่ชาํรุด มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 4.32) รองลงมาสินคา้ปราศจาก
ผลขา้งเคียงและไม่เป็นอนัตราย (X = 4.25) และนอ้ยท่ีสุด สินคา้มีคุณภาพน่าเช่ือถือ มีมาตรฐานการ
ผลิต (X = 3.83)  
  2) ดา้นราคา พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นในภาพรวมอยู่ระดบัมาก
ท่ีสุด (X = 4.32) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อสามารถเทียบราคาได ้มี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 4.44) รองลงมาแสดงราคาสินคา้ท่ีหนา้เพจอยา่งชดัเจน (X = 4.41) และนอ้ย
ท่ีสุด ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ (X = 4.22)  
  3) ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นใน
ภาพรวมอยูร่ะดบัมากท่ีสุด (X = 4.47) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อช่อง
การการจดัจาํหน่ายทางส่ือสังคมออนไลน์ช่วยใหป้ระหยดัเวลาในการเดินทาง มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (X 
= 4.51) รองลงมาสามารถแสดงความคิดเห็นติชมสินคา้ไปยงัผูข้ายไดง่้ายและสะดวกกวา่การซ้ือผา่น
ช่องทางอ่ืน (X = 4.51) และนอ้ยท่ีสุด สามารถสัง่ซ้ือทางโทรศพัท ์(X = 4.41)  
  4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นในภาพรวม
อยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.37) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อมีการจดั
กิจกรรม ลด แลก แจก แถม หนา้ Fan Page มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 4.59) รองลงมามีระบบสมาชิก
เพ่ือการรับส่วนลด หรือบริการพิเศษ (X = 4.55) และน้อยท่ีสุดมีข่าวประชาสัมพนัธ์แจง้ถึงลูกคา้
อยา่งสมํ่าเสมอ (X = 4.36)  

5) ดา้นบุคคลหรือพนกังาน พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นในภาพรวม
อยู่ระดับมากท่ีสุด (X = 4.59) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อผูข้ายมี
มนุษยส์ัมพนัธ์ มีนํ้ าใจ มารยาทดี มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 4.72) รองลงมาผูข้ายให้ขอ้มูลถูกตอ้ง 
เขา้ใจง่าย (X = 4.62) และน้อยท่ีสุดผูข้ายมีการตอบสนองในการแกไ้ขปัญหาไดอ้ย่างรวดเร็ว (X = 
4.47)  
  6) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบว่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นในภาพรวม
อยู่ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.54) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อมีการจดั
หมวดหมู่ หรืออลับั้มภาพให้สะดวกในการคน้หา มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 4.60) รองลงมามีหน้า 
Fan Page ท่ีสวยงามน่าเช่ือถือ (X = 4.60) และน้อยท่ีสุดมีการปรับเปล่ียนขอ้มูลให้เป็นปัจจุบนัอยู่
เสมอ (X = 4.47)  
  7) ดา้นกระบวนการ พบวา่ ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นในภาพรวมอยูร่ะดบั
มากท่ีสุด (X = 4.72) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อมีการแจง้สถานะใน
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การชาํระเงิน มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 4.82) รองลงมามีกระบวนการในการแกไ้ขปัญหาให้ลูกคา้ได้
ทันที กรณีเกิดความผิดพลาด เช่น การส่งสินคา้ผิด ไม่ครบตามจาํนวนท่ีสั่ง (X = 4.75) มีความ
รวดเร็วในการใหบ้ริการ (X = 4.70) และนอ้ยท่ีสุดมีการแจง้สถานะในการจดัส่ง (X = 4.64)  
 
 5.1.7 สรุปผลจากการวิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกั
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ สรุปไดว้่า ผูต้อบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นในภาพรวมอยูร่ะดบัมากท่ีสุด 
(X = 4.71) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารเพื่อลดนํ้ าหนักท่ีไม่มีส่วนผสมท่ีทาํให้มีอาการแพ ้มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 4.72) รองลงมา
ท่านเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักท่ีท่านได้ศึกษาข้อมูลก่อนซ้ือ และเคยมี
ประสบการณ์ในการรับประทานแลว้ (X = 4.72) และนอ้ยท่ีสุดท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
เพื่อลดนํ้าหนกัตามคาํแนะนาํจากเพื่อนหรือคนมีช่ือเสียง (X = 4.69)  
 

5.1.8 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
  1) ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ดา้นอายุ สถานภาพ การศึกษา และอาชีพของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

2) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ พฤติกรรมการ
รักษาสุขภาพส่วนบุคคล พฤติกรรมการรับประทานอาหาร และพฤติกรรมการพกัผอ่นและ
นันทนาการ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 โดยมีอาํนาจในการพยากรณ์ร้อยละ 35.4  

  โดยด้านท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ พฤติกรรมการพกัผ่อนและนันทนาการ (β = 
0.43) รองลงมา พฤติกรรมการรับประทานอาหาร (β = 0.35)) และน้อยท่ีสุด พฤติกรรมการใชส่ื้อ
สงัคมออนไลน์ (β = 0.16) และพฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล (β = 0.16) ตามลาํดบั 
  3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคลหรือพนกังาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีอาํนาจในการพยากรณ์
ร้อยละ 45.5  



142 
 

 

  โดยดา้นท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (β = 0.42) รองลงมา 
ดา้นส่งเสริมการตลาด (β = 0.39) ดา้นบุคคลหรือพนักงาน มีอิทธิพลตรงกนัขา้ม (β = -0.39) ดา้น
กระบวนการ (β = 0.37) ดา้นผลิตภณัฑ์ (β = 0.23) และน้อยท่ีสุด ดา้นราคา มีอิทธิพลตรงกนัขา้ม 
(β = -0.18) ตามลาํดบั 
 

5.2 กรอบแนวคดิใหม่ 
 

ตวัแปรอิสระ (Independent Variable)                            ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 5.1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

           ปัจจัยลกัษณะส่วนบุคคล 
  - อาย ุ
  - สถานภาพ 
  - ระดบัการศึกษา 
  - อาชีพ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่น

ส่ือสงัคมออนไลน์ 
 

 
         ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 - ดา้นผลิตภณัฑ ์
 - ดา้นราคา 
- ดา้นส่งเสริมการตลาด 
 - ดา้นบุคคลหรือพนกังาน 
 - ดา้นลกัษณะทางกายภาพ    
 - ดา้นกระบวนการ 

                 พฤติกรรมผู้บริโภค  
 - พฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ 
 - พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล 
 - พฤติกรรมการรับประทานอาหาร 
 - พฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ 
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5.3 อภปิรายผล 
 

5.3.1 สมมติฐานข้อท่ี  1 พบว่า ปัจจัยลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่  ด้านอายุ สถานภาพ 
การศึกษา และอาชีพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกัน อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงเป็นตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

1) ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอายุของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจาก อายเุป็นตวัแปรท่ีสาํคญั เพราะ
จะส่งผลถึงการเจริญเติบโตของในแต่ละวยั โดยผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนกั จะช่วยใหเ้กิด
การควบคุมอาหารและลดนํ้ าหนัก ซ่ึงผลการวิจยัพบว่า อายุต ํ่ากว่า 20 ถึง 50 ปี มีการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักมากกว่าผูบ้ริโภควยัมากกว่า 51 ปีข้ึนไป เพราะช่วงวยัน้ียงัมี
การใช้ชีวิต รับประทานอาหาร ท่องเท่ียว และสังสรรค์ มากกว่าในการทาํกิจกรรม เช่น การออก
กาํลงักายหรือการดูแลรูปร่าง จึงตอ้งมีการใชผ้ลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนัก ในการควบคุม 
และลดนํ้ าหนกั เป็นตวัช่วยท่ี ทาํให้ผูท่ี้มีระบบเผาพลาญท่ีไม่ดี หรือมีนํ้ าหนกัเยอะ มีรูปร่างท่ีดี สม
ส่วน ดูดี อยา่งสมํ่าเสมอ ยิง่ถา้การประกอบกิจกรรมต่าง ๆ หรือควบคู่กบัการออกกาํลงักาย ก็จะยิง่มี
ระบบเผาพลาญท่ีดียิ่งข้ึน จึงจาํเป็นตอ้งพึ่งผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนัก ซ่ึงจะแตกต่างกบั
กลุ่มคนอาย ุหรือมากกว่านั้น เน่ืองจาก ดว้ยอายท่ีุเพิ่มข้ึน ซ่ึงจะมีระบบเผาพลาญท่ีค่อนขา้งยาก แต่
ยงัอยากมีรูปร่างท่ีดี สมส่วน ดูดี อย่างสมํ่าเสมอ จึงทาํให้มีการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพ่ือลด
นํ้ าหนักมากกว่าวยัท่ีมีอายุ ตํ่ากว่า 20 ปี ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อรุณรัตน์ อรุณเมือง (2560) 
ทาํการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจยัพบว่า อายุแตกต่างกนัส่งผลให้การ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  ฐิติกาญจน์ พลบัพลาส (2560) ทาํการศึกษา
เร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของนกัศึกษา ในมหาวิทยาลยัราชภฎักาํแพงเพชร 
แม่สอด” ผลการวิจยัพบว่า อายุแตกต่างกันส่งผลให้การตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของ
นกัศึกษา ในมหาวิทยาลยัราชภฎักาํแพงเพชร แม่สอดแตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รุ่ง
นภา เรืองศิริวิวฒัน์ (2560) ทาํการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมประเภท
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วิตามินซีชนิดเมด็” ผลการวิจยัพบวา่ อายแุตกต่างกนัส่งผลใหก้ารตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
ประเภทวิตามินซีชนิดเมด็แตกต่างกนั  

2) ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจาก ผูท่ี้มีสถานภาพโสดจะ
นิยมซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อนํ้ าหนักแตกต่างจาก ผูท่ี้มีสถานภาพสมรสแล้ว เพราะผูท่ี้มี
สถานภาพโสด ส่วนใหญ่มีความตอ้งการท่ีจะดูแลรักษารูปร่างให้ดูดี เพื่อเพิ่มความมัน่ใจให้กับ
ตนเองในการใชชี้วิตร่วมกบัผูอ่ื้นอยู่ตลอด นอกจากน้ีการท่ีมีรูปร่างท่ีดีนั้น จะสามารถดึงดูดความ
สนใจจากเพศตรงขา้มได้ แต่แตกต่างกบั ผูท่ี้มีสถานภาพสมรสแลว้ ทางด้านความรู้สึกและการ
ดาํเนินชีวิต จะมีการเปล่ียนแปลงไป จากผูท่ี้มีสถานภาพโสด เน่ืองจากมีคู่สมรส จะมีภาระหนา้ท่ีท่ี
ตอ้งดูและ เช่น การมีบุตรท่ีตอ้งคอยให้ความอบอุ่นมากกว่าการดูแลตนเอง จึงจะไม่ค่อยนิยมซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อนํ้ าหนกัมากเท่าไร เพราะส่วนใหญ่จะมีความพึงพอใจและมัน่ใจในรูปร่าง
ของตนเองแลว้ หรือดว้ยความคิดท่ีว่า ตนเองมีคู่และแต่งงานแลว้ จึงไม่ค่อยใส่ใจดูแลรูปร่างของ
ตนเองมากเท่าตอนท่ีมีสถานภาพโสด อีกทั้งส่วนใหญ่จะให้เวลากบัครอบครัว แต่ก็ยงัมีบางส่วนท่ี
คิดว่า ถึงจะสมรสแลว้แต่ก็ควรดูแลรูปร่างของตนเองให้ดูดี สมส่วนอยูเ่หมือนเดิมอยูส่มํ่าเสมอ แต่
ความต้องการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อนํ้ าหนัก ยงัไม่มากเทียบเท่าผูท่ี้มีสถานภาพโสด 
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภทัรา รอดดาํรง (2559) ทาํการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมความงามคอลลาเจนผา่นทางเฟชบุค๊” ผลการวิจยัพบว่า สถานภาพแตกต่าง
กนัส่งผลทาํใหก้ารตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมความงามคอลลาเจนผา่นทางเฟชบุ๊คท่ีแตกต่าง
กนั สอดคลอ้งกับงานวิจยัของ ศิริพร ทิมาบุตร(2560) ทาํการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภค
อาหารเสริมของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจยัพบว่า อายแุตกต่างกนัส่งผล
ทาํให้การตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั และ
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  ทศันา ศิริโชติ (2557) ทาํการศึกษาเร่ือง “ความรู้ ทศันคติ และพฤติกรรม
การบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของนักศึกษา มหาวิทยาลยัราชภัฏสงขลา” ผลการวิจัยพบว่า 
สถานภาพแตกต่างกนัส่งผลทาํใหก้ารตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของนกัศึกษา มหาวิทยาลยั
ราชภฏัสงขลาแตกต่างกนั  

3) ปั จจัยลักษณะส่วน บุคคล  ด้านระดับการศึกษาของผู ้บ ริโภคใน เขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลด
นํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เน่ืองจาก จึง
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การศึกษาท่ีแตกต่างกนัจะส่งผลทาํให้ความรู้และประสบการณ์ต่าง ๆ ท่ีไดรั้บจากสถาบนัการศึกษา 
รวมถึงประสบการณ์ชีวิต และวุฒิภาวะของแต่ละบุคคล จะช่วยใหเ้สริมสร้างองคค์วามรู้ทั้งทางดา้น
วิชาการและประสบการณ์ชีวิต จะช่วยในการวิเคราะห์ และการสังเคราะห์ดว้ยเหตุและผล เพื่อให้
เกิดความคิดท่ีถูกตอ้ง รู้วา่ส่ิงใดควรกระทาํ หรือไม่ควรกระทาํ อีกทั้งยงัมีส่วนช่วยเพิ่มความสามารถ
ในการช่วยตดัสินใจ เกิดการรับรู้และสามารถเขา้ใจในขอ้มูลข่าวสารจากภายนอก โดยสามารถนาํมา
จดัการแยกแยะข่าวสารต่าง ๆ ออกเป็นหมวดหมู่ได ้โดยท่ีจะมีความคิดและไตร่ตรองไม่ปักใจเช่ือใน
ขอ้มูลดา้นใดดา้นหน่ึงแต่ จะตอ้งมีการนาํเหตุผลและความจริงมาเป็นเคร่ืองพิสูจน์หรือยืนยนัใน
ขอ้มูลท่ีไดรั้บจะทาํให้เกิดความมัน่ใจและเช่ือในขอ้มูลนั้น ๆ ยิ่งมีระดบัการศึกษาท่ีสูง ก็จะยิ่งมี
ความคิด วิเคราะห์ แยกแยะ และพิจารณา ทาํให้ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลด
นํ้ าหนักท่ีมากกว่า ผูท่ี้มีการศึกษาอยู่ในระดับตํ่ากว่าหรือเท่ากับมธัยมศึกษาตอนตน้ นอกจากน้ี 
การศึกษายงัแสดงออกถึงความสามารถในการจบัจ่ายใชส้อยในการซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
เพื่อลดนํ้ าหนักไดม้ากกว่าเพราะสามารถพิจารณารายละเอียดของสินคา้รวมถึงส่วนผสมต่าง ๆ ท่ี
นํามาใช้ดีมากยิ่งข้ึน สอดคลอ้งกับแนวคิดของ Belch (2017) กล่าวว่า บุคคลท่ีมี การศึกษาสูง มี
แนวโนม้ท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีมากกว่าผูท่ี้มีการศึกษาตํ่า ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
ศิริพร ทิมาบุตร(2560) ทาํการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมของกลุ่มคนวยัทาํงาน
ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจยัพบว่า ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารเสริมของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
สมใจ ผ่านภูวงษ ์(2559) ทาํการศึกษาเร่ือง “การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนัก
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ของผูบ้ริโภคจงัหวดัสกลนคร” ผลการวิจยัพบวา่ ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั
ส่งผลการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของผูบ้ริโภค
จงัหวดัสกลนครแตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เอก ชุณหชชัชราชยั (2561) ทาํการศึกษา
เร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทต่าง ๆ 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจยัพบว่า ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัส่งผลทาํใหก้าร
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  

4) ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจาก อาชีพถือเป็นตวัแปรสาํคญัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เพราะอาชีพมีบทบาทสําคญัต่อความมัน่คงทางรายได้และ
สามารถกาํหนดสถานะทางสงัคมไดอ้ยา่งชดัเจน ยิง่ผูท่ี้มีฐานะ หนา้ท่ีการงานมัน่คงตาํแหน่งสูง กจ็ะ
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ตอ้งการสินคา้ท่ีมีความเส่ียงตํ่าและมีคุณภาพสูง และสินคา้ตอ้งมีคุณภาพคุม้ค่ากบัราคาท่ีตอ้งจ่ายไป 
ซ่ึงผลวิจยัพบว่า พนกังานบริษทัเอกชนมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์ มากกว่าอาชีพอ่ืน เพราะถือว่ามีความมัน่คงในอาชีพ และมีรายไดท่ี้สามารถ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดด้ว้ยตนเองและไม่ทาํใหก้งัวลใจในการตดัสินใจซ้ือ นอกจากน้ีมีฐานเงินเดือนท่ี
สูงสามารถซ้ือสินคา้ฟุ่ มเฟือยได ้อีกทั้งพนกังานบริษทัเอกชน มีพฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์มากว่าอาชีพอ่ืน เน่ืองจาก เป็นอาชีพท่ีมีการทาํงานร่วง
เลยเวลา (Over Time: OT) เป็นประจาํ เพ่ือให้ไดเ้งินพิเศษเพ่ิมจากการทาํงานจึงทาํให้ไม่มีเวลาใน
การออกกาํลงักายหรือหาซ้ือสินคา้ตามสถานท่ีต่าง ๆ ในเวลาทาํการปกติจึงอาศยัช่องทางออนไลน์
ในการเลือกซ้ือสินค้าเป็นหลัก  ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ เสาวนีย์ เทพพนมรัตน์  (2559) 
ทําการศึกษาเร่ือง “การเปิดรับข่าวสาร พฤติกรรมการซ้ือ ความคิดเห็น และการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 
ผลการวิจยัพบว่า ลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาชีพแตกต่างกนัส่งผลทาํให้การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ปิยวัฒน์  เกตุวงศา (2559) ทําการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ปรับเปล่ียนพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์พื่อบาํรุงสุขภาพ ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั” ผลการวิจยั
พบว่า ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลทาํให้การตดัสินใจบริโภคผลิตภณัฑ์
สุขภาพ ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัแตกต่างกนั  
 

5.3.2 สมมติฐานข้อท่ี  2 พบว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค ได้แก่ ความถ่ีในการใช้ส่ือสังคม
ออนไลน์ (7 – 9 คร้ังต่อวนั และมากกว่า 10 คร้ังข้ึนไปต่อวนั มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ มากกว่า 1 - 3 คร้ังต่อสัปดาห์) ช่วงเวลาในการใชส่ื้อ
สังคมออนไลน์ (18.01 – 00.00 น.มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักผ่านส่ือ
สงัคมออนไลน์ มากกวา่ 06.01 – 12.00 น.) พฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ พฤติกรรมการรักษา
สุขภาพส่วนบุคคล พฤติกรรมการรับประทานอาหาร และพฤติกรรมการพกัผ่อนและนันทนาการ 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีอาํนาจในการ
พยากรณ์ร้อยละ 35.4 ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้สามารถอภิปรายผลตามค่านํ้าหนกัไดด้งัน้ี 
  1) พฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีอิทธิพลมากท่ีสุด เน่ืองจาก พฤติกรรมการพกัผอ่นและ
นันทนาการเป็นกิจกรรมท่ีได้ผ่อนคลาย หรือเรียกได้ว่าเป็นกิจกรรมท่ีมีเวลากับตัวเองสูงมาก 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ จรินทร์ ธานีรัตน์ (2556) ไดก้ล่าวว่า การพกัผอ่นและนนัทนาการ เป็นการ
ใชเ้วลาว่างเพื่อให้เกิดประโยชน์ และคุณค่าในทางท่ีดีงามจากการเขา้ร่วมกิจกรรม และเป็นกิจกรรม
ท่ีทาํแลว้รู้สึกสบายใจและรู้สึกผ่อนคลาย ทาํให้เกิดความชอบในกิจกรรมนั้น ๆ จึงส่งผลต่อการ
สั่งซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือออนไลน์มากท่ีสุด กล่าวคือ เม่ือผูบ้ริโภคมีเวลา
ในการผกัผ่อนหรือไดใ้ช้เวลากบัตวัเองแลว้ ก็จะเร่ิมสังเกตตนเองว่ามีการเปล่ียนแปลง ทางดา้น
รูปร่าง ไขมนั หรือไม่ เม่ือพบว่าตนเองมีการเปล่ียนแปลงมากจะเกิดความกงัวลใจ ทาํให้สนใจท่ีจะ
คน้ควา้หาขอ้มูลผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนัก ซ่ึงเป็นหน่ึงในทางเลือกให้ผูบ้ริโภคในการ 
ช่วยควบคุมดูแลรูปร่างในเวลาพกัผ่อน โดยในปัจจุบนัการใชโ้ทรศพัท์มือถือเป็นอุปกรณ์ท่ีสําคญั
สามารถพบพาไปไดทุ้กท่ีทุกเวลา และมกัจะมีการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ ในการแชร์ รูปภาพและ
ความรู้สึกผ่านส่ือสังคมออนไลน์ จึงมีโอกาสพบกบัโฆษณาต่าง ๆ ผ่านสังคมออนไลน์ โดยเฉพาะ
ในเร่ืองท่ีสนใจ โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีนิยมจาํหน่ายผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์ ทาํให้
ผูบ้ริโภคเกิดแรงจูงใจ และสามารถเชิญชวน ให้มีการตดัสินใจสั่งซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์เพื่อลดนํ้ าหนักมากข้ึน เม่ือพิจารณาจากค่าเฉล่ียจะพบว่า การประกอบกิจกรรมท่ี
ผจญภยัต่าง ๆ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด เน่ืองจาก การไดป้ระกอบกิจกรรมท่ีผจญภยัท่ีเป็นการพกัผอ่นและ
มีการใชร่้างกายและกลา้มเน้ือต่าง ๆ มาก อีกทั้งหากมีการรับประทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลด
นํ้ าหนกัควบคู่ไปดว้ยนั้น จะเห็นผลทาํให้รูปร่างเปล่ียนไปเร็วข้ึนหรือไดผ้ลลพัธ์ดีข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานงานวิจยัของ วรางคณา อดิศรประเสริฐ (2557) ทาํการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูโ้ภคในการ
รับประทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัในกรุงเทพมหานคร พบว่า พฤติกรรมการพกัผอ่น
และนนัทนาการส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัในกรุงเทพมหานคร  
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานงานวิจยัของ ปรียาพร คงพนัธุวิจิตร(2560) ทาํการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักของนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่นพบว่า 
พฤติกรรมการพกัผ่อนและการประกอบกิจกรรมนันทนาการส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกั  

2) พฤติกรรมการรับประทานอาหารส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เน่ืองจาก อาหารหรือสารอาหารเป็นส่วนสําคญัของชีวิต
มนุษย ์ดงันั้นทาํใหก้ารรับประทานอาหารเป็นส่ิงสาํคญัในการดาํรงชีวิต โดยสารอาหารท่ีไดรั้บเขา้สู่
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ร่างการจะส่งผลต่อรูปร่างและสุขภาพของตนเอง กล่าวคือ รับประทานอาหารประเภทใดเขา้ไป
ร่างกายก็จะเปล่ียนแปลงไปในทิศทางใดทางหน่ึง เช่น การรับประทานประเภท Fast Food,  Junk 
Food, อาหารทานเล่น, ขนมขบเค้ียว หรืออาหารท่ีมีไขมนัสูง เป็นตน้ จะทาํใหร่้างกายไดรั้บแป้งและ
ไขมนัเป็นจาํนวนมาก ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดไขมนัส่วนเกินหรือภาวะอว้น นอกจากน้ียงัมีโอกาสทาํให้
เกิดโรคต่าง ๆ เช่น เบาหวาน ความดนั ไขมนัอุดตนั เป็นตน้ โดยอาหารเสริมเพ่ือลดหรือควบคุม
นํ้ าหนักเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีถูกพฒันาข้ึนเพ่ือช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถจดัการหรือควบคุมสารอาหาร
บางอย่าง เช่น  การบล็อกแป้ง นํ้ าตาล และไขมัน  หรือช่วยเร่ืองระบบขับถ่ายให้แก่ผูบ้ริโภค 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิริลกัษณ์ สินธวาลยั (2557) ท่ีกล่าววา่ พฤติกรรมการบริโภคเป็นเร่ืองของ
ลกัษณะหรือวิธีการรับประทานอาหารอะไร อยา่งไร ซ่ึงพฤติกรรม ดงักล่าวจาํแนกไปตามลกัษณะ
หรือประเภทของบุคคลเป็นเด็ก หรือผูใ้หญ่ คนชรา เป็นตน้ และการจาํแนกการรับประทานตาม
โอกาส เช่น รับประทานท่ีบา้น รับประทานท่ีร้านอาหาร เม่ือพิจารณาจากค่าเฉล่ียจะพบว่า การ
รับประทานอาหารท่ีปรุงสุกใหม่เสมอ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด เน่ืองจาก การรับประทานอาหารท่ีปรุงสุก 
เป็นการบริโภคอาหารท่ีมีคุณค่าต่อร่างกายมากกวา่อาหารดิบ จะช่วยส่งเสริมสุขภาพในหลาย ๆ ดา้น 
เช่น การฆ่าเช้ือโรค พยาธิ หรือการป้องกนัปัญหาท่ีตามมาจากการบริโภคของดิบ นอกจากน้ีการ
รับประทานอาหารท่ีปรุงสดใหม่ จะดีกว่าการรับประทานอาหารสาํเร็จรูป เน่ืองจาก ทาํให้ผูบ้ริโภค
ไดรั้บสารอาหารท่ีจาํเป็นและครบถว้น แต่ถา้หากตอ้งการท่ีจะบริโภคอาหารต่าง ๆ ไดอ้ย่างปกติ 
จาํเป็นตอ้งมีผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีช่วยควบคุมนํ้ าหนัก โดยเฉพาะการขบัถ่ายท่ีเป็นปัญหาของ
ผูบ้ริโภคหลาย ๆ คน ดงันั้นผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทลดนํ้ าหนกัจะเป็นตวัช่วยดา้นการขบัถ่าย
เป็นอนัดบัแรก จึงเป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมให้ความสนใจกบัรูปร่างและสุขภาพ
อยา่งมาก สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วรางคณา อดิศรประเสริฐ (2557) ทาํการศึกษาเร่ือง พฤติกรรม
ผูโ้ภคในการรับประทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัในกรุงเทพมหานคร พบว่าพฤติกรรม
การรับประทานอาหาร ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนัก และ
สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ ปรียาพร คงพนัธุวิจิตร(2560) ทาํการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักของนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่นพบว่า
พฤติกรรมการรับประทานอาหาร ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกั 
  3) พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เน่ืองจาก ปัจจุบันส่ือสังคมออนไลน์มีมากมาย อาทิเช่น 
Facebook, Instagram, YouTube, Line, Twitter เป็นตน้ ท่ีมีการอพัเดตให้ทนัสมยัเร็วกว่าในสังคม
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ภายนอกสามารถแผก่ระจายข่าวสารหรือการรับส่งข่าวสารไดท้นัที อีกทั้งส่ือสังคมออนไลน์จึงเป็น
ช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการต่าง ๆ ท่ีทนัสมยัของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนั เม่ือพิจารณา
จากค่าเฉล่ียจะพบว่า การใช้ส่ือสังคมออนไลน์ประเภท Facebook มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด จึงทาํให ้

Facebook  เป็นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลอย่างมาก จากตวัเลขขอ้มูลผูใ้ช้งาน Facebook ของ 
Caviar (2018) ท่ีพบว่า ประเทศไทยมีประชากร 69.11 ลา้นคน ร้อยละ 53 อยูใ่นเขตเมือง เป็นผูห้ญิง 
ร้อยละ 51.3 และ ผูช้าย ร้อยละ 48.7 มีผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตจาํนวนกว่า 57 ลา้นคน และ 51 ลา้นคน 
ท่ีใชง้าน Social Media ผ่านอุปกรณ์เคล่ือนท่ี (Mobile Device) โดย Social Media ยอดนิยมของคน
ไทย อนัดับ 1 ได้แก่ Facebook อนัดับ 2 YouTube อนัดับ 3 LINE  อนัดับ 4 Facebook Messenger 
และ อนัดบั 5 Instagram สอดคลอ้งกบังานงานวิจยัของ Partner (2016) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัเร่ือง ปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตของนิสิตระดบัปริญญาตรี คณะวิทยาศาสตร์ 
ของมหาวิทยาลัย  Ross University School of Veterinary ผลการวิจัยพบว่า  ก ลุ่มตัวอย่างให้
ความสาํคญักบัการรับคืนหรือเปล่ียนสินคา้ การออกแบบเวบ็ไซตใ์หใ้ชง้านง่าย ผูใ้ชบ้ริการสามารถ
ขอขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้ได ้ความสะดวกในการคน้หาและเลือกซ้ือสินคา้เป็นอย่างมากกว่า
ทุกปีท่ีผา่นมา และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Duukan et al. (2015) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการ
บริโภคของผูใ้ชง้านบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ ผลการวิจยัพบว่า การใชง้านส่ือสังคมออนไลน์มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภค ไดแ้ก่ การใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ มีผลต่อแนวโน้มใน
การตดัสินใจซ้ือ  

 4) พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคลส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจาก ปัจจุบนัการรักษาสุขภาพหรือการควบคุมนํ้ าหนัก
เป็นท่ีนิยมอยา่งมากทั้งในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เห็นไดช้ดัจากการเกิดศูนยอ์อกกกาํลงักาย
หรือ Fitness ท่ี เพิ่มข้ึนมากหรือคลินิกความสวยความงามก็นําประเด็นน้ีมาเป็นจุดขายเพ่ือให้
ผูบ้ริโภคมีทางเลือกไดม้ากข้ึน แต่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะมองว่าการออกกาํลงักายหรือศลัยกรรมอาจ
ไม่เพียงพอต่อการลดหรือควบคุมนํ้ าหนัก ผูบ้ริโภคจึงหันมาใช้ตวัช่วยในการลดนํ้ าหนักโดยการ
รับประทานผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อนํ้ าหนัก เพ่ือให้การออกกาํลงักายเห็นผลมากข้ึน และเม่ือมี
ความตอ้งการท่ีจะหาผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อลดนํ้ าหนกั ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ก็จะเลือกใชส่ื้อสังคม
ออนไลน์ในการสั่งซ้ือและศึกษาข้อมูลเพราะมีความรวดเร็วและสะดวกสบายและสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็ว สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ อรวรรณ จงักะโป๊ะ 
(2558) กล่าวว่า พฤติกรรมการรักษาสุขภาพ เป็นส่ิงโดยธรรมชาติของมนุษย ์เม่ือเกิดปัญหาต่าง ๆ 
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ข้ึน ในชีวิตจะพยายามหาทางแกปั้ญหาดว้ยตวัเองเป็นอนัดบัแรก เม่ือรู้ว่าไม่สามารถแกปั้ญหาไดเ้อง 
ก็จะแสวงหาความช่วยเหลือจากผูอ่ื้น ในเร่ืองความเจ็บป่วยหรือปัญหาสุขภาพก็เช่นเดียวกนั ทุกคน
ตอ้งการท่ีจะดูแลตนเอง ใหมี้สุขภาพดีอยูเ่สมอ เม่ือพิจารณาจากค่าเฉล่ียจะพบว่า การไม่ด่ืมเคร่ืองด่ืม
ท่ีมีแอลกอฮอลห์รือคาเฟอีน มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด เน่ืองจาก การด่ืมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอร์มีการสะสม
กบันํ้ าตาล และอาจไปทาํละลายและลบลา้งฤทธ์ิของยาหรือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารบางชนิด จึงทาํให้
ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อนํ้ าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์มากกวา่ผู ้
ท่ี ด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีแอลกอฮอร์ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ วรางคณา อดิศรประเสริฐ (2557 ) 
ทาํการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูโ้ภคในการรับประทานผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า พฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักในกรุงเทพมหานคร และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปรียาพร คงพนัธุ
วิจิตร (2560) ทาํการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกั
ของนักศึกษามหาวิทยาลยัขอนแก่นพบว่าพฤติกรรมการรับประทานอาหาร ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกั  

 
 5.3.3 สมมติฐานขอ้ท่ี 3 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลหรือพนักงาน ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยมีอาํนาจในการพยากรณ์ร้อยละ 45.5 ซ่ึง
เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้สามารถอภิปรายผลตามค่านํ้าหนกัไดด้งัน้ี 

 1) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลด
นํ้าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดับ  0.05 โดยมีอิทธิพลมากท่ีสุด  เน่ืองจากด้านลักษณะทางกายภาพ  เป็นส่ิงท่ี
ผูป้ระกอบการเพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถอาํนวยความสะดวกให้แก่ลูกคา้ โดยมี
การออกแบบหนา้เพจของทางร้านให้มีความสวยงาม และมีการอพัเดตขอ้มูลรายละเอียดของสินคา้ 
อยูส่มํ่าเสมอ สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ไดก้ล่าวไวว้า่ ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่น และมีคุณภาพ จาํเป็นต่อการดาํเนิน
ธุรกิจ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ธุรกิจทางดา้นการบริการท่ีควรจะตอ้งสร้างคุณภาพในภาพรวมของลกัษณะ
ทางกายภาพท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นไดจ้ะทาํให้ลูกคา้ให้ความพึงพอใจ และความแปลกใหม่ของ
ลกัษณะทางกายภาพท่ีแตกต่างไปจากผูใ้ห้บริการรายอ่ืน นอกจากน้ียงัเป็นสัญลกัษณ์ท่ีลูกคา้เขา้ใจ
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ความหมายในการรับขอ้มูล จากการทาํการส่ือสารทางการตลาดออกไปในสาธารณะ เน่ืองจากการ
เลือกซ้ือสินคา้หรือบริการทางออนไลน์เป็นเร่ืองท่ีมีความเส่ียงมาก เช่น ไม่ไดสิ้นคา้ตามท่ีสั่งซ้ือ 
สินคา้ไม่ตรงตามท่ีสั่ง ราคาเกินจริง เป็นตน้ จึงทาํให้ผูบ้ริโภคตอ้งมีการตรวจสอบและคน้ควา้หา
ขอ้มูลมากมาย เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีมีความน่าเช่ือถือทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจไดร้วดเร็วข้ึน ทั้งน้ีถา้ส่ือ
ออนไลน์สามารถอธิบายรายละเอียดผลิตภณัฑผ์า่นทางส่ือสังคมออนไลน์กจ็ะทาํใหก้ารตดัสินใจซ้ือ
รวดเร็วมากข้ึนกวา่เดิมและมีการปรับเปล่ียนขอ้มูลอยูต่ลอดเวลา เพื่อใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งและสามารถ
คน้ควา้ขอ้มูลไดด้ว้ยตนเองก่อนตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ เม่ือพิจารณาจากค่าเฉล่ียจะพบว่า การจดั
หมวดหมู่ หรืออลับั้มภาพให้สะดวกในการคน้หา มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคสามรถ
คน้หาหรืออ่านขอ้มูลผลิตภัณฑ์ได้รวดเร็วและง่ายต่อการคน้หาและการสั่งซ้ือ จึงทาํให้การจัด
หมวดหมู่ หรืออลับั้มภาพนั้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อลดนํ้ าหนกั
เพื่อลดความเส่ียงของการเบ่ียงเบนขอ้มูลเท็จจริง และลดความเส่ียงการฉ้อโกงทางอิเล็กทรอนิกส์ 
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศศิธร งว้นพนัธ์ (2557) ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทคลอลาเจนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจยัพบว่า ดา้นลกัษณะทางกายภาพส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภท
คลอลาเจนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร และสอดคลอ้งกบังานงานวิจยัของ ชลชั  กล่ินอุบล 
(2558) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
ประเภทแคปซูลของผูบ้ริโภคในจังหวดัสงขลา พบว่า ด้านลักษณะทางกายภาพส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทแคปซูล 

2) ดา้นส่งเสริมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อ
ลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมี
นัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจาก การส่งเสริมทางการตลาดนั้นมีส่วนสําคญัอย่างยิ่งทีจะ
ส่งผลทาํให้การตดัสินใจซ้ือ โดยเฉพาะการดึงดูดผูบ้ริโภคให้เกิดความสนใจในตวัผลิตภณัฑ์และ
บริการจากการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย เป็นตน้ โดยผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อ
ลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ นิยมทาํการส่งเสริมการตลาด เช่น มีการโฆษณาสินคา้ผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ การประชาสัมพนัธ์แจง้ขอ้มูลข่าวสารถึงลูกคา้อยา่งสมํ่าเสมอ การบริการส่งสินคา้
ฟรี เม่ือซ้ือครบตามจาํนวนท่ีกาํหนด มีระบบสมาชิกเพ่ือการรับส่วนลด หรือบริการพิเศษ เป็นตน้ 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ได้กล่าวไวว้่า ด้านส่งเสริม
การตลาดเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ ต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือ
ต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความ ตอ้งการเพ่ือเตือนความทรงจาํ (Remind) ใน
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ผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการ หรือเป็นการ
ติดต่อส่ือสาร เก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพ่ือสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ โดยใช้
ห ลักก าร เลือกใช้ เค ร่ือ งมื อก าร ส่ื อส ารการตลาดแบบ บู รณ าการ  (Integrated Marketing 
Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุ 
จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เม่ือพิจารณาจากค่าเฉล่ียจะพบวา่ การจดักิจกรรม ลด แลก แจก แถม หนา้ Fan 
Page มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด เน่ืองจาก เป็นการจัดกิจกรรมท่ีช่วยส่งเสริมให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีรวดเร็วและยงัช่วยกระตุน้ให้เกิดการ
ซ้ือผา่นช่องทางส่ือสงัคมออนไลน์ จากการท่ีมีการลดราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป หรืออาจจะมีการแจก
สินคาผา่นการร่วมสนุก ทางเพจท่ีจดัข้ึนจึงเกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อลดนํ้ าหนกั
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ สอดคลอ้งกบังานงานวิจยัของ พูนศกัด์ิ พุ่มวิเศษ (2559) ทาํการศึกษาเร่ือง 
ส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อบาํรุงสุขภาพ
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี ผลการวิจยัพบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อในการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือบาํรุงสุขภาพของผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบังานงานวิจยัของ ชลชั  กล่ินอุบล 
(2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
ประเภทแคปซูลของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา พบว่า ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทแคปซูล  
  3) ดา้นบุคคลหรือพนกังานส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลด
นํ้าหนกัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 แต่มีอิทธิพลตรงกันขา้ม เน่ืองจาก บุคคลหรือพนักงานเป็นปัจจยัสําคญัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในอดีต จากการตอบสนองให้กบัผูบ้ริโภคอย่างรวดเร็ว ในแง่มุมของการ
เอาใจใส่ หรือตอบสนองความสะดวกสบายให้กับผูบ้ริโภค แต่ในปัจจุบันการใช้งานส่ือสังคม
ออนไลน์ของเพจร้านคา้ต่าง ๆ มีระบบการตอบโตส้นทนาหรือการสั่งซ้ืออตัโนมติั ท่ีรวดเร็วกวา่การ
ใช้บุคคลหรือพนักงานในการซ้ือขายสินคา้ ท่ีเรียกว่า โรบอทแชทหรือแชทบอท (Robot Chat or 
Chat bot) หรือระบบการซ้ือขายอตัโนมติัท่ีผูบ้ริโภคสามารถสั่งซ้ือไดด้ว้ยตนเอง แต่จะตอ้งมีบุคคล
หรือพนกังานท่ีมีความรู้ความสามารถในการถามตอบเก่ียวกบัการบริโภคหรือตอบขอ้สงสัยให้แก่
ผูบ้ริโภคและสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ เช่น การถามไถ่หรือสอบถามรายละเอียดขอ้มูลของ
ผูบ้ริโภค เป็นตน้ เม่ือพิจารณาจากค่าเฉล่ียจะพบว่า ผูข้ายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ มีนํ้ าใจ มารยาทดี มี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด เน่ืองจาก การท่ีผูข้ายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ มีนํ้ าใจ มารยาทดีนั้น เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคมอง
วา่ ผูข้ายเอาใจใส่เห็นเป็นเหมือนคนสาํคญัหรือคนพิเศษของทางร้าน ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จึงตดัสินใจ
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เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เพราะทาํให้ผูบ้ริโภคเช่ือมัน่ในการตอบสนองของผูข้ายท่ีดีและผูข้ายให้ขอ้มูล
ถูกตอ้ง เขา้ใจง่าย เน่ืองจาก การใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งและเขา้ใจง่ายนั้น ก็เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคนั้นตอ้งการ
เหมือนกนั การใหข้อ้มูลท่ีกะทดัรัด เขา้ใจง่ายไม่ยดืเยื้อนั้นเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสามารถท่ีจะเขา้ใจในตวั
ผลิตภณัฑ์ไดเ้ร็วและทาํการตดัสินใจสั่งซ้ือไดง่้ายข้ึน สอดคลอ้งกบัแนวคิดของอดุลย ์จาตุรงคกุล 
(2558) ไดก้ล่าวไวว้า่ ดา้นบุคคลหรือพนกังาน ตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือให้
สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความสัมพันธ์ระหว่าง
เจา้หนา้ท่ีผูใ้ห้บริการต่างๆ ขององคก์ร เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความสามารถมีทศันคติท่ีสามารถตอบสนอง
ต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสารถในการแกไ้ขปัญหาสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์รได ้
สอดคลอ้งกับงานงานวิจัยของ Cruz (2017) ท่ีทาํการศึกษาเก่ียวกับ ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารบาํรุงสมองและความจาํของผูบ้ริโภคใน
ประเทศฮ่องกง ผลการวิจัยพบว่า พนักงานขายท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญมากท่ีสุดในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือ พนกังานขายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี มีการให้ขอ้มูลท่ีชดัเจนและถูกตอ้ง มีความ
น่าเช่ือถือ และมีความรู้ในผลิตภัณฑ์ท่ีขายเป็นอย่างดี ซ่ึงพนักงานท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารบาํรุงสมองและความจาํของผูบ้ริโภค และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปิยมา
ภรณ์ ช่วยชูหนู (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผ่านทางสังคม
ออนไลน์ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ดา้นบุคลากรส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสงัคมออนไลน์  

4) ดา้นกระบวนการส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกั
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนัยสําคญัทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 เน่ืองจาก การมีกระบวนในการขายหรือบริการเป็นส่ิงสําคญัท่ีทาํให้เกิดการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ เช่น มีความรวดเร็วในการให้บริการ มีความสะดวกในการสั่งซ้ือ มีการแจง้
สถานะในการจดัส่ง มีกระบวนการในการแกไ้ขปัญหาใหลู้กคา้ไดท้นัที กรณีเกิดความผดิพลาด เช่น 
การส่งสินคา้ผดิ ไม่ครบตามจาํนวนท่ีสัง่ เป็นตน้ การใหค้วามสาํคญัต่อการกระบวนการการขายหรือ
บริการแบบน้ีเป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการจะตอ้งนาํมาเป็นแนวทางในการขาย ตวัอย่างเช่น มีการแจง้
สถานะในการจดัส่งเพราะเม่ือมีการชาํระเงินไปแลว้ผูบ้ริโภคกจ็ะตอ้งการรู้วา่ เงินท่ีตนเองจ่ายไปนั้น 
จะไดสิ้นคา้กลบัคืนมาการแจง้สถานะต่างจึงเป็นส่ิงสาํคญัท่ีผูบ้ริโภคจะเช่ือมัน่ว่า ผูข้ายจะไม่มีการ
หลอกลวงการจดัส่ง หรือการแกปั้ญหาในเร่ืองการจดัส่งของผิด หรือของท่ีผูบ้ริโภคไม่ไดรั้บตาม
จาํนวนท่ีสั่ง ผูข้ายตอ้งรีบตรวจสอบขอ้มูลหรือสอบถามรายละเอียดจากผูบ้ริโภคอย่างรวดเร็วเพื่อ
ไม่ให้ผูบ้ริโภค คิดว่าทางร้านละเลยตนเอง ยิง่เป็นร้านคา้ผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์แลว้นั้น ยิ่งตอ้ง
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ตรวจสอบคาํสั่งซ้ือหรือแจง้สถานะอย่างรัดกุมเพื่อไม่ให้เกิดเหตุท่ีจะทาํให้การขายขดัขอ้งเกิดข้ึน  
เม่ือพิจารณาจากค่าเฉล่ียจะพบว่า การแจง้สถานะในการชาํระเงิน มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด เน่ืองจาก 
ปัจจุบนัการขายผลิตภณัฑผ์า่นทางส่ือสังคมออนไลน์แพร่หลายและมีตั้งแต่ผลิตภณัฑท่ี์มีราคาถูกไป
จนถึงราคาแพง การแจง้สถานการณ์ชาํระเงินจึงเป็นกระบวนการท่ีสําคญัอย่างยิ่งท่ีจะทาํให้ร้าน
น่าเช่ือถือ ผูบ้ริโภคก็จะมีความกลา้ในการตดัสินใจสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ไดม้ากข้ึนเพราะผูบ้ริโภคจะ
ทราบว่าเงินตนเองท่ีชาํระไปในการซ้ือขายสมบูรณ์และถูกตอ้งตามกระบวนการซ้ือขายท่ีผูข้ายได้
ระบุขั้ นตอนไว้ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของอดุลย์ จาตุรงคกุล  (2558) ได้กล่าวไว้ว่า ด้าน
กระบวนการ เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีนาํเสนอ
ให้กับผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็วและทําให้ผูใ้ช้บริการเกิดความ
ประทบัใจกบัการใหบ้ริการ และทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการกลบัมาใชบ้ริการซํ้ าต่อ ๆ ไปอีกดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานงานวิจยัของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินค้า ผ่านทางสังคมออนไลน์  ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้าน
กระบวนการให้บริการส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสังคมออนไลน์ อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 และสอดคลอ้งกบังานงานวิจยัของ ชลชั กล่ินอุบล (2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทแคปซูลของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัสงขลา ผลการวิจยัพบวา่ ดา้นกระบวนการส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
ประเภทแคปซูล  

5) ดา้นผลิตภณัฑ์ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนัก
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนัยสําคญัทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 เน่ืองจาก ผลิตภัณฑ์เป็นสินค้าท่ีถูกออกแบบให้แก่เสนอขายแก่ลูกค้า โดย
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกั ถูกสร้างข้ึนมาเพื่อตอบสนองผูบ้ริโภคให้มีรูปร่างท่ีดี สมส่วน 
มีความมัน่ใจในตวัเองมากยิง่ข้ึน ส่วนใหญ่ผลิตจากส่วนผสมต่าง ๆ เช่น ไฟเบอร์หรือเสน้ใยอาหารท่ี
ผลิตมาจากเปลือกของสัตวท์ะเล ในส่วนท่ีกล่าวอา้งว่าจะช่วยดักจบัไขมนั ได้แก่ ส้มแขก หรือ
กรดไฮดรอกซี จากการรายงานการทดลองในสัตว ์พบว่า HCA ช่วยยบัย ั้งการสังเคราะห์กรดไขมนั 
นอกจากน้ี ชาเขียว (Green Tea) ช่วยสร้างสมดุลของพลังงานท่ีร่างกายต้องการเพื่อลดไขมัน
ส่วนเกิน เร่งอตัราการเผาผลาญพลงังานให้สูงข้ึน และส่งผลต่อผูบ้ริโภคคือซ่ึงจะลด หรือ ควบคุม
นํ้ าหนกั กลุ่มน้ีจะเปล่ียนแปลงหน่ึงในกระบวนการพื้นฐานของร่างกายมนุษย ์การควบคุมนํ้ าหนัก
โดยการเปล่ียนแปลงทั้งความอยากอาหารหรือการดูดซึมพลงังาน รูปแบบการรักษาหลกั ๆ สาํหรับผู ้
ท่ีมีนํ้ าหนักเกิน เป็นเร่ืองเฉพาะบุคคลแต่จะยงัคงเป็นการควบคุมอาหารและการออกกาํลงักาย 
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ผูบ้ริโภคก็จะมีทางเลือกในการสั่งซ้ือไดม้ากข้ึนแต่อยา่งไรก็ตาม การท่ีมีผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อ
ลดนํ้ าหนกัท่ีน่าเช่ือถือจึงมีอิทธิพลในการตดัสินใจเพื่อเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องผูโ้ภค การทาํให้ผลิต
น่าเช่ือถือทาํไดห้ลายอย่างเช่น การสร้างมาตรฐานการผลิตหรือการทาํให้สินคา้น่าเช่ือถือ เป็นส่ิง
สาํคญัอยา่งมากต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือเพราะ เม่ือในส่ือสังคมออนไลน์สามารถสืบคน้ขอ้มูลไดอ้ยา่ง
กวา้งขวา้ง ผูผ้ลิตหรือผูข้ายจาํเป็นตอ้งมีขอ้มูลเพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถสืบคน้ขอ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
และเขา้ใจง่าย มีหลกัฐานจากการไดรั้บการรับรองจากสถาบนัต่าง ๆ จะทาํให้ผูบ้ริโภคเช่ือมัน่และ
สร้างมาตรฐานในการผลิตหรือตวัผลิตภณัฑเ์องตอ้งไดรั้บการยอมรับและไดรั้บความนิยม มีช่ือเสียง 
ตราสินคา้ตอ้งเป็นท่ีรู้จกั ได้รับการการันตีจากสถาบันวิจยัต่าง ๆว่ารับประทานไปแลว้จะไม่มี
อนัตราย หรือผลเสียต่อร่างกาย โดยอย่างยิ่ง เฉพาะผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักดว้ยแลว้ 
ความปลอดภยัและมาตรฐานการผลิตนั้นยิง่ตอ้งใหค้วามสาํคญัเพราะการรับประทานผลิตภณัฑช์นิด
น้ี จะส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงของร่างกายโดยตรง เพ่ือให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจสั่งซ้ือ การ
จดัการกระบวนการดา้นผลิตภณัฑท่ี์ดีจึงมีอิทธิพลมาก เม่ือพิจารณาจากค่าเฉล่ียจะพบว่า การมีบรรจุ
ภณัฑ์ท่ีสวยงาม และจดัส่งสินคา้แบบไม่ชาํรุด มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด เน่ืองจาก การมีบรรจุภณัฑ์ท่ี
สวยงาม สะดุดตา มีขอ้มูลการรับประทานหรือขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อย่างครบถว้นถือว่าเป็น
ส่ิงจาํเป็นต่อการตดัสินใจซ้ืออยา่งมากเพราะอยา่งท่ีกล่าวไปขา้งตน้ ผลิตภณัฑช์นิดน้ี เป็นผลิตภณัฑ์
ท่ีเม่ือรับประทานเขา้ไปแลว้จะส่งผลต่อร่างกายโดยตรงจึงจาํเป็นตอ้งให้ความสําคญัในจุดน้ีอย่าง
มาก เพราะเม่ือจะตดัสินใจซ้ือนั้นผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจจากตวัผลิตภณัฑก่์อนเป็นอนัดบัแรก การ
จดัส่งสินคา้แบบไม่ชาํรุด ก็เป็นส่ิงจาํเป็นต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเหมือนกนั เพราะทาํบรรจุภณัฑท่ี์
แขง็แรงผูบ้ริโภคจะมัน่ใจวา่สินคา้จะไม่มีส่ิงแปลกปลอมเขา้มาในตวัผลิตภณัฑอ์ยา่งแน่นอน การนาํ
กระบวนการการขนส่งท่ีดีจึงเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อีกดว้ย และสินคา้
ปราศจากผลขา้งเคียงและไม่เป็นอนัตราย นอกจากน้ียงัพบว่า สินคา้มีคุณภาพน่าเช่ือถือ มีมาตรฐาน
การผลิต มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด เน่ืองจาก ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกันั้น มีส่วนผสมทางเคมี
ท่ีเป็นอนัตรายต่อร่างกาย จึงจาํเป็นตอ้งไดรั้บการรับรองมาตรฐานการผลิต เพื่อช่วยเพิ่มความมัน่ใจ 
และทาํให้ลดความเส่ียงต่อการเลือกซ้ือ อีกทั้งตอ้งมีการให้ขอ้มูลหรือโฆษณา แต่ปัจจุบนัการให้
รายละเอียดส่วนน้ีมีการให้ความสนใจน้อยหรือการทาํให้เป็นสัญญาลกัษณ์และเลขท่ีตวัเล็ก ๆ ไว้
ดา้นใดดา้นหน่ึงของตวับรรจุภณัฑ์ ทาํให้ค่าเฉล่ียขอ้น้ีจึงนอ้ยท่ีสุด สอดคลอ้งกบังานวิจยัของกมล
รัตน์ โรจน์เรืองรัตน์ (2560) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารทางส่ือเครือข่ายสงัคมออนไลน์ของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัทาํงาน ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารทาง
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ส่ือเครือข่ายสังคมออนไลน์ของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัทาํงาน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
สอดคลอ้งกบังานงานวิจยัของ ณัฐชากลุ บุญฤทธ์ิ (2556) ศึกษาเก่ียวกบั ส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการเลือกซ้ือน้าผกัและน้าผลไม้พร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักับปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก 
จาํแนกราย ขอ้ ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ รสชาติดี อยู่ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
คุณค่าของนํ้ าผกัผลไม้อยู่ในระดับมากท่ีสุด และรูปแบบและบรรจุภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก และ
สอดคล้องกับงานงานวิจัยของนัยรัตน์  ตันตราสืบ  (2559) ได้ศึกษาส่วนประสมการตลาด
อิเลก็ทรอนิกส์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงวยัทาํงานในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารทางออนไลน์ ผลการศึกษา
สามารถสรุปไดด้งัน้ี  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อผูห้ญิงวยัทาํงานโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ปัจจยั
ดา้นราคามีผลต่อผูห้ญิงวยัทาํงานโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
  6) ดา้นราคาส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 แต่มีอิทธิพลตรงกนัขา้ม เน่ืองจาก การตั้งราคาเป็นหวัใจสาํคญัในการขายผลิตภณัฑแ์ละ
บริการ ท่ีต้องสอดคล้องกับส่ิงผูบ้ริโภคคาดหวงัหรือให้ความใส่ใจ โดยมีความเก่ียวพันธ์กับ
ผูบ้ริโภคสูง โดยกลยทุธ์ทางดา้นราคาเป็นกลยทุธ์ท่ีสาํคญั อนันาํไปสู่การตดัสินใจสั่งซ้ือการตั้งราคา
ท่ีสูงเกินจริงจากการท่ีผูผ้ลิตบางรายเน้นการขายทาํราคามากกว่าเน้นการผลิต กล่าวคือ การผลิต
วตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตนั้นอาจจะมีตน้ทุนไม่ไดสู้ง แต่เม่ือนาํมาขายกลบันาํมาขายในราคาท่ีแพง
เพียงเพราะคิดว่า ปัจจุบนัส่ือสังคมออนไลน์มีตลาดท่ีกาํลงัเป็นท่ีสนใจ แต่ในมุมกลบักนัในมุมอง
ของผู ้บริโภคนั้ น  ก็มีการค้นคว้าสืบค้นข้อมูลต่างๆ ก่อนพิจารณาตัดสินใจซ้ือ เม่ือผู ้บริโภค
ตรวจสอบวตัถุดิบแลว้ อาจจะไม่พึ่ งพอใจกับราคาท่ีเกิดข้ึน และไม่ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ เม่ือ
พิจารณาจากค่าเฉล่ียจะพบว่า สามารถเทียบราคาได ้มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด เน่ืองจาก การท่ีมีร้านคา้ใน
ส่ือสังคมออนไลน์เยอะนั้นก็ยิ่งจะสามารถเทียบราคาจากผูข้ายหลายรายได ้ผูข้ายจึงตอ้งคาํนึงอย่าง
มากในการตั้งราคาขายเพ่ือท่ีจะใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดอ้ยา่งรวดเร็ว  และแสดงราคาสินคา้ท่ีหนา้
เพจอย่างชัดเจน เน่ืองจาก การแสดงราคาในหน้าเพจหรือเว็บไซต์ จะสร้างความน่าเช่ือถือและ
เช่ือมัน่ให้กบัผูบ้ริโภคเพ่ือให้เกิดการสั่งซ้ือไดอ้ยา่งรวดเร็วการช้ีแจงรายละเอียดในดา้นต่าง ๆ ควร
ชดัเจน เขา้ใจง่ายต่อการเลือกซ้ือ การแสดงราคาแบบน้ีก็ยงัทาํให้ร้านคา้มีความจริงใจในการอยากท่ี
จะเสนอการขายอีกดว้ย สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุกญัญา พิเศษสรร (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ี
ใช้ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อลดนํ้ าหนักของผูบ้ริโภค ในเขตจังหวัดสงขลา ผล
การศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพ่ือลดนํ้ าหนักของผูบ้ริโภค ในเขต
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จังหวดัสงขลา มีระดับการตัดสินใจซ้ือ โดยรวมทั้ ง 4 ด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ปัจจัย ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  และ ผูบ้ริโภคท่ีมี
เพศ และรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อลดนํ้ าหนักของ
ผูบ้ริโภค แตกต่างก ัและสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พูนศกัด์ิ พุ่มวิเศษ (2559) ทาํการศึกษาเร่ือง ส่วน
ประสมทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อบาํรุงสุขภาพของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี ผลการวิจยัพบว่า ดา้นราคาส่งผลต่อในการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร
เพื่อบาํรุงสุขภาพของผูบ้ริโภค 

 
5.4 ข้อเสนอแนะ 

 
 ขอ้เสนอแนะในการนาํผลการวิจยัไปใชป้ระโยชน์ 
 

จากการศึกษา และวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้ราบถึงความแตกต่างของปัจจยัคุณลกัษณะส่วน
บุคคล และทราบอิทธิพลของปัจจยัในดา้นต่าง ๆ และปัจจยัรูปแบบการใชส่ื้อออนไลน์ท่ีส่งผลต่อ
รูปแบบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ผูว้ิจัยจึงมีข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจัยสามารถนาไปใช้ประโยชน์ได้ ให้แก่
ผูป้ระกอบการเก่ียวกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนัก หรือผูป้ระกอบธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารดงัน้ี 

 
1) ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล  

  1.1) ดา้นอายุ ผูป้ระกอบธุรกิจควรมุ่งเน้นทาํการตลาดกบักลุ่มคนท่ีมีอายุ
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 20 ปี จนถึง 50 ปีข้ึนไป โดยการจาํแนกผูบ้ริโภคออกเป็นกลุ่ม ๆ เพ่ือใหส้ามารถ
ตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้เหมาะสมกับช่วงวยั นอกจากน้ีควรทําการทดลอง
ประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารในการพฒันาสูตรท่ีเหมาะกบักลุ่มอายุนั้น เพื่อให้ผลลพัธ์
ของผลิตภณัฑส์ามารถแสดงผลลพัธ์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

  1.2) ด้านสถานภาพ  พบว่า ผู ้ท่ี มีสถานภาพโสด มีการตัดสินใจซ้ือท่ี
มากกว่า ผูท่ี้มีสถานภาพสมรส ดงันั้นผูป้ระกอบธุรกิจควรมีการมุ่งเนน้กลุ่มเป้าหมายไปยงักลุ่มคน
โสด โดยนาํเสนอโฆษณาโดย ใชพ้รีเซนเตอร์ท่ีมีรูปปร่างอว้นท่ีมีความตั้งใจในการท่ีจะลดนํ้ าหนกั 
ใหไ้ดล้องใชต้วัผลิตภณัฑแ์ละติดตามผลไดจ้ากการรีวิวและจาํนวนการสัง่ซ้ือผลิตภณัฑเ์ม่ือผูบ้ริโภค
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เห็นผลลพัธ์และมีความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ หรือนาํมาออกแบบเป็นบรรจุภณัฑ์ของผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกั เพื่อทาํใหผู้บ้ริโภครู้สึกมีความมัน่ใจในสรรพคุณของผลิตภณัฑ ์ 

  1.3) ด้านระดับการศึกษา ผูป้ระกอบธุรกิจควรมีการอ้างอิงถึงผลการ
ทดสอบหรือพิสูจน์ทราบแลว้ทางวิทยาศาสตร์มาเป็นขอ้มูลอา้งอิงให้กบัผูบ้ริโภคท่ีจะช่วยทาํให้
ผูบ้ริโภคเกิดความรู้และช่วยใหมี้ทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑเ์สริมอาหารลดนํ้ าหนกั ว่าเป็นผลิตภณัฑท่ี์
พัฒนามาอย่างดีแล้ว นอกจากน้ี ควรมีการนําเสนอเน้ือหา (Content) เช่น ความรู้เร่ืองการดูแล
สุขภาพหรือสารอาหารต่างๆ คุณสมบติั คุณประโยชน์ ท่ีจะสามารถ แกปั้ญหาสุขภาพได ้ผ่านส่ือ
สงัคมออนไลน์จะช่วยดึงดูดกลุ่มเป้าหมายเพิ่มยอดขายมากข้ึน  

  1.4) ดา้นอาชีพ ผลการวิจยัพบว่า พนกังานบริษทัเอกชนมีการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ มากกว่าอาชีพอ่ืน ดงันั้นผูป้ระกอบ
ธุรกิจควรทาํการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือสังคมหรือการจดับูธกิจกรรมนอกสถานท่ี ท่ีสามารถพบ
พนกังานบริษทัเอกชนไดเ้ป็นจาํนวนมาก โดยการเสนอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกั และ
ปัญหาเก่ียวกบัดา้นรูปร่างของพนักงานเอกชน ให้รับรู้ถึงตราสินคา้และผลิตภณัฑ์ของทางบริษทั 
นอกจากน้ีควรมีตวัแทนจาํหน่ายท่ีเป็นพนกังานบริษทัเอกชน เพ่ือใหส้ามารถกระจายสินคา้ไดอ้ยา่ง
เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายมากยิง่ข้ึน 
 

2) พฤติกรรมผูบ้ริโภค  
2.1) พฤติกรรมการพกัผ่อนและนันทนาการ ผูป้ระกอบธุรกิจควรใช้กล

ยุทธ์แนะนําการใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคู่กบัการทาํกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีมีการใช้ร่างกายและ
กลา้มเน้ือ อีกทั้งการกระตุน้ให้เกิดการเผาผลาญจะช่วยให้รูปร่าง กลบัมาสมบูรณ์แบบอย่างท่ีตั้งใจ
หรือมุ่งหมายไดอ้ยา่งรวดเร็ว โดยการแนะนาํผา่นส่ือสงัคมออนไลน์หรือตวัแทนจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์

2.2) พฤติกรรมการรับประทานอาหาร ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพ่ือลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ดังนั้ นผูป้ระกอบธุรกิจควรให้ขอ้มูลความรู้
เก่ียวกบัลกัษณะและคุณสมบติัของอาหารแต่ละชนิด ผา่นการทาํเน้ือหา (Content) ว่าอาหารแต่ชนิด
มีพลงังาน ไขมนั นํ้ าตาล และโซเดียม เท่าไหร่ พร้อมกบัเสนอแนะอาหารแบบไหนควรทานหรือ
ควรหลีกเล่ียงเพื่อทาํใหผู้บ้ริโภคมีการติดตามและรับข่าวสารอนัเป็นประโยชน์แก่ผูบ้ริโภค 

2.3) พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์  การใช้ส่ือสังคมออนไลน์
ประเภท Facebook ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ เพราะว่า ส่ือออนไลน์ประเภท  Facebook เป็น ส่ือท่ีใช้กันแพร่หลายกันมากท่ีสุด 
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ผูป้ระกอบการจึงตอ้งให้ความใส่ใจกบัช่องทางน้ีเป็นพิเศษ เพื่อดึงดูดการซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น การ
ทําการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ การสร้างบทความ การนําเสนอเน้ือหา (Content) เพื่อท่ีจะให้
ผูบ้ริโภคไดเ้ขา้ถึงไดอ้ยา่งเตม็ท่ี และนอกจากน้ีไม่ควรละเลยส่ือสังคมออนไลน์ช่องทางอ่ืน ๆ เพราะ
เป็นช่องทางเลือกใหแ้ก่ผูบ้ริโภค เพราะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรมใชส่ื้อสงัคมออนไลน์มากวา่ 1 
ช่องทาง 

2.4) พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ผูป้ระกอบการตอ้งให้ความใส่ใจกบั
การบริโภคเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอล์ เน่ืองจากส่งผลต่อปัญหาสุขภาพของผูบ้ริโภค อีกทั้ งทาํให้
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารไม่สามารถแสดงปฏิกิริยาต่อร่างกายไดอ้ยา่งเตม็ประสิทธิภาพ โดยใชเ้ป็นคาํ
เตือนหรือการทาํติดกบัฉลากของบรรจุภณัฑ์เพ่ือให้เกิดความตระหนักควรพึงระวงัในการบริโภค
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกั 
 
  3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
   3.1) ด้านลักษณะทางกายภาพ ผูป้ระกอบการควรมีการออกแบบและ
วางแผนในการจดัทาํหมวดหมู่ของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารให้เป็นอลับั้มท่ีผูบ้ริโภคสามารถกลบัมา
คน้หาสืบคน้ไดต้ลอดเวลาและง่ายต่อการเขา้ถึงผลิตภณัฑ์และคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์นอกจากน้ี
ควรมีการปรับเปล่ียนขอ้มูลอยู่ตลอดเวลาการและให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งแก่ผูบ้ริโภค เพื่อให้เกิดการ
ติดตามและสร้างความสมัพนัธ์อนัดีระหวา่งผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภค 

3.2) ดา้นส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการควรทาํการส่งเสริมการขาย โดย
การดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเป็นตวัแทนจาํหน่ายผลิตภณัฑข์องผูป้ระกอบการ เพื่อใหไ้ดสิ้ทธิพิเศษในการ
สั่งซ้ือผลิตภณัฑใ์นราคาตวัแทนท่ีถูกกว่าบุคคลทัว่ไป อีกทั้งยงัสามารถซ้ือไปจาํหน่ายไดด้ว้ยตนเอง
เพื่อขยายฐานการจดัจาํหน่ายให้เป็นวงกวา้ง และควรจะมีการทาํแถมผลิตภณัฑ์ในกรณีผูบ้ริโภคท่ี
ซ้ือผลิตภณัฑจ์าํนวนมาก เพื่อเพิ่มปริมาณการขายใหม้ากข้ึน นอกจากน้ี ควรมีการถ่ายทอดสดเพื่อจดั
กิจกรรมทางการตลาดใหแ้ก่ผูบ้ริโภคท่ีติดตามเพจ โดยการแจกผลิตภณัฑห์รือของชิงโชค เพื่อสร้าง
ปฏิสมัพนัธ์อนัดีและใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภค 

3.3) ด้านบุคคลหรือพนักงาน ผูป้ระกอบการควรให้พนักงานผูดู้แลเพจ
ของทางบริษทัเรียนรู้วิธีการใช้งานระบบการตอบโตอ้ตัโนมติั หรือ โรบอทแชทหรือแชทบอท 
(Robot Chat or Chat Bot) ท่ี ผู ้พ ัฒนาระบบ ส่ือสั งคมออนไลน์ ได้ทําการพัฒนามาเพ่ื อให้
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ผูป้ระกอบการสามารถทกัทายหรือกระจายข่าวสารไดอ้ยา่งอตัโนมติั อีกทั้งยงัสามารถลดตน้ทุนจาก
การวา่จา้งพนกังานลงไดอี้กดว้ย 

3.4) ดา้นกระบวนการ ผูป้ระกอบการควรใหค้วามใส่ใจกบัการแจง้สถานะ
ต่างๆ ในการสั่งซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้ าหนกั โดยมีการนาํระบบหรือเทคโนโลยีท่ีใชใ้น
การแจง้เตือนหรือตรวจสอบสถานะของการซ้ือหรือการจดัส่ง เพ่ือเพิ่มความแม่นยาํในการซ้ือขาย
และให้บริการแก่ลูกคา้ และยงัมีการจดัทาํฐานขอ้มูลลูกคา้ไวอ้ย่างเป็นระบบ เพ่ือลดขั้นตอนใน
กระบวนการซ้ือขายในคร้ังต่อไป เพ่ือเพิ่มความรวดเร็วในการให้บริการและการให้ความใส่ใจกบั
ลูกคา้อยา่งเป็นพิเศษ จะทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจในการจดจาํตนเองได ้

3.5) ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูป้ระกอบการควรพฒันาบรรจุภณัฑข์องทางบริษทัอยู่
เสมอ เพ่ือใชใ้นการปกป้อง รักษาคุณภาพของผลิตภณัฑใ์หมี้อายกุารใชง้านไดย้าวนาน อีกทั้งยงัตอ้ง
พฒันาใหมี้ความสวยงามโดดเด่น แตกต่างจากคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรมเดียวกนั เพื่อทาํใหผู้บ้ริโภค
สามารถจาํแนกความแตกต่างท่ีออกแบบข้ึนมาได ้นอกจากน้ีผลิตภณัฑ์เสริมอาหารควรมีคุณภาพ
น่าเช่ือถือ มีมาตรฐานการผลิตท่ีเป็นท่ียอมรับของบุคคลทัว่โลก เพื่อทาํให้เกิดความเช่ือมัน่ในความ
ปลอดภยัเม่ือซ้ือมาบริโภค 

3.6) ด้านราคา ผูป้ระกอบการควรมีการนําเสนอราคาผ่านทางส่ือสังคม
ออนไลน์ให้ชดัเจน รวมไปถึงราคาท่ีมีการทาํการส่งเสริมการขายภายใตเ้ง่ือนไขต่าง ๆ ให้ผูบ้ริโภค
สามารถอ่านและเข้าใจข้อตกลงในการร่วมกิจกรรมได้ นอกจากน้ีควรตั้ งราคาท่ีเป็นธรรมแก่
ผูบ้ริโภคโดยการไม่เสนอขายราคาเกินจริง โดยการทาํเน้ือหา (Content) เพื่อทาํใหเ้ห็นถึงตน้ทุนของ
ส่วนผสมต่างๆ ของผูผ้ลิตหรือผูป้ระกอบการว่ามีปัจจยัใดบา้งท่ีจะทาํให้ราคาท่ีตั้งมานั้นเหมาะสม
ต่อตาํแหน่งของสินคา้ท่ีผลิตออกมาไดอ้ยา่งเหมาะสม 
    

ขอ้เสนอแนะในการวิจยัคร้ังต่อไป 
 

1) ควรศึกษาถึงผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ่ืน ๆ เพื่อหาความแตกต่าง ซ่ึงอาจเป็นความ
แตกต่างในด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้หรือปัจจยัอ่ืนๆท่ี
เก่ียวขอ้ง เพื่อนนาํผลท่ีได ้มาพฒันาและปรับปรุงให้สอดคลอ้งกบั ความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค
ใหต้รงตามเป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  

2) ควรศึกษาถึงปัจจยัด้านอ่ืน ๆ เพิ่มข้ึนอีก เพื่อท่ีจะได้ทราบความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค และนาํมาพฒันาผลิตภณัฑเ์พื่อให้เกิดการต่อยอดไปสู่การทาํผลิตภณัฑใ์นรุ่นต่อๆไปให้มี
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ความสมบูรณ์และมีความพฒันาให้มีความทนัสมยัมากยิ่งข้ึนและเพื่อให้เกิดประโยชน์และความ
พอใจต่อผูท่ี้บริโภคผลิตภณัฑข์องเรา 

3) ควรท่ีจะมีการศึกษาเปรียบเทียบกับแหล่งซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลด
นํ้ าหนักช่องทางอ่ืนๆ ท่ีดาํเนินธุรกิจ ประเภทเดียวกัน เพื่อศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของ
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคว่าแตกต่าง กนัหรือไม่ แตกต่างกนัอยา่งไรและเพื่อประโยชน์ใน
การพฒันาการดาํเนินธุรกิจอยา่งย ัง่ยนื 
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ดร.เฉลิมพร  เยน็เยอืก  : หวัหนา้สาขาวชิาการจดัการ  

คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรังสิต 
ดร.กฤษฎา  มูฮมัหมดั : อาจารยป์ระจาํหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  

คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรังสิต 
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ภาคผนวก  ข 

ผลตรวจสอบค่าความเทีย่งตรงของแบบสอบถาม (IOC) 
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แบบประเมนิแบบสอบถามโดยผู้เช่ียวชาญ 

เร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดบริการและพฤตกิรรมผู้บริโภคทีส่่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลติภณัฑ์เสริมอาหารเพือ่ลดนํา้หนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล” 

……………………………………………………………………………………………………… 
คาํช้ีแจง โปรดพิจารณาความเท่ียงตรงแบบสอบถาม (Validity) โดยการวิเคราะห์ดัชนีความ
สอดคล้อง (Index of Item-Objective Congruence : IOC) ของแบบสอบถามและข้อเสนอแนะของ
ผูเ้ช่ียวชาญ โดยการทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องความคิดเห็น ดงัน้ี 

+1  หมายถึง ขอ้คาํถามมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยัสามารถนาํไปใชว้ดัได ้
  0  หมายถึง  ไม่แน่ใจวา่ขอ้คาํถามจะมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั 

-1  หมายถึง  ขอ้คาํถามไม่มีความสอดคลอ้งกับวตัถุประสงค์ของการวิจยัและไม่สามารถ
นาํไปใชว้ดัได ้

 

ข้อคาํถาม 
ความคดิเห็นของ

ผู้เช่ียวชาญ 
ค่า 
เฉลีย่ 

ผล 
ทดสอบ 

1 2 3 
ตอนท่ี 3 พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

      พฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ (Social media behavior) 

 ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Facebook +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Instagram +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
 ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Line   +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
 ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท YouTube +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Twitter +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ท่านติดตามขอ้มูลข่าวสารในการ     โปรโมทสินคา้ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
 ท่านติดตามดูไลฟ์สดของทางร้านวา่มีกิจกรรม
อะไรบา้ง 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านโพสตรู์ปกดไลทก์ดแชร์สินคา้เพื่อท่ีจะไดรั้บ
สิทธิพิเศษ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อคาํถาม 
ความคดิเห็นของ

ผู้เช่ียวชาญ 
ค่า 
เฉลีย่ 

ผล 
ทดสอบ 

1 2 3 
     พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล (Personal health behavior) 
ท่านด่ืมนํ้าสะอาดวนัละ 6-8 แกว้เป็นประจาํทุกวนั +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ท่านปฏิบติัตนตามขอ้แนะนาํของแพทยห์รือ
ผูเ้ช่ียวชาญดา้นโภชนาการอยา่งสมํ่าเสมอ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านไม่ด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอลห์รือคาเฟอีน +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ท่านไม่เขา้นอนดึกและพกัผอ่นอยา่งเพยีงพอ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
     พฤติกรรมการรับประทานอาหาร (Eating behavior) 
ท่านรับประทานอาหารวนัละ 3 ม้ือ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ท่านรับประทานอาหารท่ีปรุงสุกใหม่เสมอ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ท่านรับประทานอาหารท่ีมีรสเคม็จดั เช่น ผกักาดดอง 
ปลาเคม็ เน้ือเคม็ เป็นตน้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านชอบรับท่านรับประทานอาหารท่ีมีรสเคม็จดั เช่น 
ผกักาดดอง ปลาเคม็ เน้ือเคม็ เป็นตน้ประทานขนม
หวาน ขนมกรุบกรอบบ่อยๆ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

      พฤติกรรมกรรมการออกกาํลงักาย (Exercise behavior) 
ท่านออกกาํลงักายอยา่งนอ้ยสปัดาห์ละ 3 คร้ัง คร้ังละ
20-30 นาทีหรือมากกวา่นั้น 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านเดินหรือข่ีจกัรยานในระยะทางใกล้ๆ  +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ท่านทาํกิจกรรมต่างๆ เช่น ปลูกตน้ไม ้ทาํงานบา้น รด
นํ้าตน้ไมจ้นไดเ้หง่ือ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านบริหารกลา้มเน้ือ เช่น เขา้ฟิตเนส การแกวง่แขน 
แกวง่ขา เกร็งขอ้มือ ขอ้เทา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อคาํถาม 
ความคดิเห็นของ

ผู้เช่ียวชาญ 
ค่า 
เฉลีย่ 

ผล 
ทดสอบ 

1 2 3 
     พฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ (Relaxation and recreation behavior) 

ท่านชอบออกเดินทางท่องเท่ียวต่างจงัหวดั หรือตาม
สถานท่ีท่องเท่ียวต่างๆ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านชอบประกอบกิจกรรมท่ีผจญภยัต่างๆ เช่นปีน
เขา ปีนหนา้ผา เดินป่า ปลูกป่า เป็นตน้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านชอบจดัตกแต่งบา้น จดัดอกไม ้จดัสวน อยูท่ี่บา้น +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ท่านชอบออกไปกินเล้ียง ปาร์ต้ี สงัสรรคก์บัเพื่อนๆ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ตอนท่ี 4  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
       ดา้นผลิตภณัฑ ์( Product ) 

สินคา้มีคุณภาพน่าเช่ือถือ มีมาตรฐานการผลิต +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ช่ือเสียงและตราสินคา้เป็นท่ีนิยมและเป็นท่ีรู้จกั +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลายประเภท +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
สินคา้ปราศจากผลขา้งเคียงและไม่เป็นอนัตราย +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม และจดัส่งสินคา้แบบไม่ชาํรุด +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
       ดา้นราคา (Price) 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
แสดงราคาสินคา้ท่ีหนา้เพจอยา่งชดัเจน +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ราคาถูกกวา่การซ้ือดว้ยวิธีอ่ืน +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
สามารถเทียบราคาได ้ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
       ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

ช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นส่ือสงัคมออนไลน์
สามารถเขา้ถึงไดโ้ดยสะดวก 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

สามารถสัง่ซ้ือทางโทรศพัท ์ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อคาํถาม 
ความคดิเห็นของ

ผู้เช่ียวชาญ 
ค่า 
เฉลีย่ 

ผล 
ทดสอบ 

 1 2 3   
สามารถสัง่ซ้ือทางหนา้ FanPage/Inboxของทางร้าน +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
สามารถแสดงความคิดเห็นติชมสินคา้ไปยงัผูข้ายได้
ง่ายและสะดวกกวา่การซ้ือผา่นช่องทางอ่ืน 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ช่องการการจดัจาํหน่ายทางส่ือสงัคมออนไลน์ช่วยให้
ประหยดัเวลาในการเดินทาง 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

       การส่งเสริมการตลาด ( Promotion )   
มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์อยา่ง
ทัว่ถึงหลากหลาย 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

มีการจดักิจกรรม ลด แลก แจก แถม หนา้ FanPage +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
มีบริการส่งสินคา้ฟรี เม่ือซ้ือครบตามจาํนวนท่ี
กาํหนด 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

มีระบบสมาชิกเพื่อการรับส่วนลด หรือบริการพิเศษ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
       ดา้นบุคคลหรือพนกังาน ( People ) 
ผูข้ายมีการตอบสนองในการแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่ง
รวดเร็ว 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ผูข้ายมีการติดตามลูกคา้ หลงัการขายอยา่งสมํ่าเสมอ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ผูข้ายมีมนุษยส์มัพนัธ์ มีนํ้ าใจ มารยาทดี +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ผูข้ายใหข้อ้มูลถูกตอ้ง เขา้ใจง่าย +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
สนทนาตอบโต ้ใหข้อ้มูลรายละเอียดของสินคา้อยา่ง
รวดเร็ว 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

     ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   (Physical Evidence) 

มีหนา้ FanPage ท่ีสวยงามน่าเช่ือถือ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
มีการจดัหมวดหมู่ หรืออลับั้มภาพใหส้ะดวกในการ
คน้หา 

+1 +1 +1 1 
สอดคลอ้ง 
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ข้อคาํถาม 
ความคดิเห็นของ

ผู้เช่ียวชาญ 
ค่า 
เฉลีย่ 

ผล 
ทดสอบ 

1 2 3 
มีขอ้ความอธิบายรายละเอียดอยา่งชดัเจนครบถว้น +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
มีการปรับเปล่ียนขอ้มูลใหเ้ป็นปัจจุบนัอยูเ่สมอ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
 ดา้นกระบวนการ   ( Process ) 
มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
มีความสะดวกในการสัง่ซ้ือ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
มีการแจง้สถานะในการจดัส่ง +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
มีการแจง้สถานะในการชาํระเงิน +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
มีกระบวนการในการแกไ้ขปัญหาใหลู้กคา้ไดท้นัที 
กรณีเกิดความผดิพลาด เช่น การส่งสินคา้ผดิ ไม่ครบ
ตามจาํนวนท่ีสัง่ 

+1 +1 +1 1 
 
สอดคลอ้ง 

ตอนท่ี 5 การตดัสินใจซ้ือ 
ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัท่ี
ท่านไดศึ้กษาขอ้มูลก่อนซ้ือ และเคยมีประสบการณ์
ในการรับประทานแลว้ 

+1 +1 +1 1 
 

สอดคลอ้ง 

ท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลด
นํ้าหนกัท่ีมี (อย.) ถูกตอ้งตามกฎหมาย 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกั
ตามคาํแนะนาํจากเพ่ือนหรือคนมีช่ือเสียง 

+1 +1 +1 1 
สอดคลอ้ง 

63. ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลด
นํ้าหนกัท่ีไม่มีส่วนผสมท่ีทาํใหมี้อาการแพ ้

+1 +1 +1 1 
สอดคลอ้ง 

 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดบริการและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพื่อลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงในการศึกษาวิจยัของนกัศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ 

มหาวิทยาลยัรังสิต ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดจ้ะนาํไปใชป้ระโยชน์ทางวิชาการเท่านั้น ผูว้ิจยัจึงขอร่วมมือจาก
ท่านช่วย ตอบแบบสอบถามใหต้รงกบัความรู้สึกของท่านใหม้ากท่ีสุด โดยแบ่งออกเป็น 6 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1  คาํถามคดักรองจากผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบสอบแบบสอบถาม 

 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
            ตอนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
             ตอนท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ              
             ตอนท่ี 6 ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 
 
            ตอนที ่1  คาํถามคดักรองจากผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

1.  ท่านเคยซ้ือหรือกาํลงัตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคม
ออนไลน์ 

                   ใช่                                             ไม่ใช่ 
         

2.  ท่านอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร หรือ ปริมณฑล 

            .     กรุงเทพ                                     ปริมณฑล       
 
ตอนที ่2 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบสอบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย       ลงในช่อง            หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัท่านมากท่ีสุด 

1. เพศ         

1)  ชาย                                 2)   หญิง 
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2. อาย ุ           

                                1)  ตํ่ากวา่ 20 ปี                         2)    21 - 30 ปี                 3)  31 – 40 ปี     
                                 4)  41 - 50 ปี                            5)   ตั้งแต่ 51 ปีข้ึนไป 
 

3. สถานภาพ                

                  1) โสด                                    2) สมรส                         3) หยา่ร้าง / หมา้ย     
 

4. ระดบัการศึกษา                    

                   1) ตํ่ากวา่หรือเท่ากบัมธัยมศึกษาตอนตน้                   2) มธัยมศึกษาตอนปลาย/                             
                                                                                                           ปวช                                      
                   3) ปวส/อนุปริญญา                                                    4) ปริญญาตรี  
                   5)  สูงกวา่ปริญญาตรี  
 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน                      

                     1)  นอ้ยกวา่หรือเทียบเท่า 10,000 บาท                     2) 10,001 – 20,000 บาท         
                     3)  20,001 – 30,000 บาท                                          4) 30,001 – 40,000 บาท         
                     5)  40,001 – 50,000 บาท                                          6)  50,001 บาทข้ึนไป  

                           
6. อาชีพ                               

1) นกัเรียน/ นกัศึกษา                                              2)  พนกังานบริษทัเอกชน                             
3) ขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ                                      4)  เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจ                  
                                                                                      ครอบครัว                                  

                      5) รับจา้งทัว่ไป                                                        6)  อ่ืนๆ ( โปรดระบุ )….. 
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ตอนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  
คาํช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย                   ลงในช่องท่ีตรงกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ ของท่านมากท่ีสุด  
ระดบั ความคิดเห็น ( 5 = มากท่ีสุด , 4 = มาก , 3 = ปานกลาง , 2 = นอ้ย , 1 = นอ้ยท่ีสุด) 

พฤติกรรมผู้บริโภค 
(วิชชุตา มคัสิงห์) 

ระดับควมคดิเห็น 

    5      4    3    2 1 

พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ (Social media behavior) 
1. ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Facebook       

2. ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Instagram      

3. ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Line      

4. ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท YouTube      

5. ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Twitter      

6. ติดตามขอ้มูลข่าวสารในการโปรโมทสินคา้      
7. ติดตามดูไลฟ์สดของทางร้านวา่มีกิจกรรม

อะไรบา้ง 
     

8. โพสตรู์ปกดไลทก์ดแชร์สินคา้เพื่อท่ีจะไดรั้บสิทธิ
พิเศษ 

     

9. คน้ควา้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีท่านสนใจซ้ือ      
พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล (Personal health behavior) 

10. ท่านด่ืมนํ้าสะอาดวนัละ 6-8 แกว้เป็นประจาํทุก
วนั 

     

11. ท่านปฏิบติัตนตามขอ้แนะนาํของแพทยห์รือ
ผูเ้ช่ียวชาญดา้นโภชนาการอยา่งสมํ่าเสมอ 

     

12. ท่านไม่ด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอลห์รือคาเฟอีน      
13. ท่านไม่เขา้นอนดึกและพกัผอ่นอยา่งเพยีงพอ      

พฤติกรรมการรับประทานอาหาร (Eating behavior) 
14. ท่านรับประทานอาหารวนัละ 3 ม้ือ      
15. ท่านรับประทานอาหารท่ีปรุงสุกใหม่เสมอ      
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พฤติกรรมผู้บริโภค 
(วิชชุตา มคัสิงห์) 

ระดับควมคดิเห็น 

    5      4    3    2 1 

พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ (Social media behavior) 
16. ท่านรับประทานอาหารท่ีมีรสเคม็จดั เช่น ผกักาด

ดอง ปลาเคม็ เน้ือเคม็ เป็นตน้ 
     

17. ท่านรับประทานผกัและผลไมเ้ป็นประจาํ      
18. ท่านชอบรับประทานขนมหวาน ขนมกรุบกรอบ

บ่อยๆ 
     

พฤติกรรมกรรมการออกกาํลงักาย (Exercise behavior) 
19. ท่านออกกาํลงักายอยา่งนอ้ยสปัดาห์ละ 3 คร้ัง 

คร้ังละ20-30 นาทีหรือมากกวา่นั้น 
     

20. ท่านเดินหรือข่ีจกัรยานในระยะทางใกล้ๆ       
21. ท่านทาํกิจกรรมต่างๆ เช่น ปลูกตน้ไม ้ทาํงานบา้น 

รดนํ้าตน้ไมจ้นไดเ้หง่ือ  
     

22. ท่านบริหารกลา้มเน้ือ เช่น เขา้ฟิตเนส การแกวง่
แขน แกวง่ขา เกร็งขอ้มือ ขอ้เทา้ 

     

พฤติกรรมการพกัผ่อนและนันทนาการ (Relaxation and recreation behavior) 
23. ท่านชอบออกเดินทางท่องเท่ียวต่างจงัหวดั หรือ

ตามสถานท่ีท่องเท่ียวต่างๆ 
     

24. ท่านชอบประกอบกิจกรรมท่ีผจญภยัต่างๆ เช่น
ปีนเขา ปีนหนา้ผา เดินป่า ปลูกป่า เป็นตน้ 

     

25. ท่านชอบจดัตกแต่งบา้น จดัดอกไม ้จดัสวน อยูท่ี่
บา้น 

     

26. ท่านชอบออกไปกินเล้ียง ปาร์ต้ี สงัสรรคก์บั
เพื่อนๆ 
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ตอนที ่4  แบบสอบถามเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
คาํช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย            ลงในช่องท่ีตรงกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ ของท่านมากท่ีสุด 
ระดบั ความคิดเห็น ( 5 = มากท่ีสุด , 4 = มาก , 3 = ปานกลาง , 2 = นอ้ย , 1 = นอ้ยท่ีสุด ) 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
(Philip Kotler) 

ระดบัควมคดิเห็น 

   
  5 

    
  4 

   
  3 

  
  2 

   
   1 

ด้านผลติภณัฑ์ ( Product )  
27. สินคา้มีคุณภาพน่าเช่ือถือ มีมาตรฐานการผลิต      
28. มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั      
29. สินคา้และตราสินคา้เป็นท่ีนิยม      
30. สินคา้ปราศจากผลขา้งเคียงและไม่เป็นอนัตราย      
31. มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม และจดัส่งสินคา้แบบไม่

ชาํรุด  
     

ด้านราคา (Price) 
32. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้      
33. ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ      
34. แสดงราคาสินคา้ท่ีหนา้เพจอยา่งชดัเจน      
35. ราคาถูกกวา่การซ้ือดว้ยวิธีอ่ืน      
36. สามารถเทียบราคาได ้      

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)  
37. ช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นส่ือสงัคมออนไลน์

สามารถเขา้ถึงไดโ้ดยสะดวก 
     

38. สามารถสัง่ซ้ือทางโทรศพัท ์      
39. สามารถสัง่ซ้ือทางหนา้ FanPage/Inboxของทาง

ร้าน 
     

40. สามารถแสดงความคิดเห็นติชมสินคา้ไปยงั
ผูข้ายไดง่้ายและสะดวกกวา่การซ้ือผา่นช่องทาง
อ่ืน 
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พฤติกรรมผู้บริโภค 
(วชิชุตา มคัสิงห์) 

ระดบัควมคดิเห็น 

    5      4    3    2 1 

พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ (Social media behavior) 
41. ช่องทางการจดัจาํหน่ายทางส่ือสงัคมออนไลน์ช่วย

ใหป้ระหยดัเวลาในการเดินทาง 
     

การส่งเสริมการตลาด ( Promotion )   
42. มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์อยา่ง

ทัว่ถึง 
     

43. มีข่าวประชาสมัพนัธ์แจง้ถึงลูกคา้อยา่งสมํ่าเสมอ      
44. มีการจดักิจกรรม ลด แลก แจก แถม หนา้ FanPage      
45. มีบริการส่งสินคา้ฟรี เม่ือซ้ือครบตามจาํนวนท่ี

กาํหนด 
     

46. มีระบบสมาชิกเพ่ือการรับส่วนลด หรือบริการ
พิเศษ 

     

ด้านบุคคลหรือพนักงาน ( People ) 
47. ผูข้ายมีการตอบสนองในการแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่ง

รวดเร็ว 
     

48. ผูข้ายมีการติดตามลูกคา้ หลงัการขายอยา่ง
สมํ่าเสมอ  

     

49. ผูข้ายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ มีนํ้ าใจ มารยาทดี      
50. ผูข้ายใหข้อ้มูลถูกตอ้ง เขา้ใจง่าย      
51. ผูข้ายสนทนาตอบโต ้ใหข้อ้มูลรายละเอียดของ

สินคา้อยา่งรวดเร็ว 
     

ด้านลกัษณะทางกายภาพ   (Physical Evidence) 
52. มีหนา้ FanPage ท่ีสวยงามน่าเช่ือถือ      
53. มีการจดัหมวดหมู่ หรืออลับั้มภาพใหส้ะดวกใน

การคน้หา 
     

54. มีขอ้ความอธิบายรายละเอียดอยา่งชดัเจนครบถว้น      
55. มีการปรับเปล่ียนขอ้มูลใหเ้ป็นปัจจุบนัอยูเ่สมอ      
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พฤติกรรมผู้บริโภค 
(วิชชุตา มคัสิงห์) 

ระดับควมคดิเห็น 

    5      4    3    2 1 

ด้านกระบวนการ   ( Process ) 
1. มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ      
2. มีความสะดวกในการสัง่ซ้ือ      
3. มีการแจง้สถานะในการจดัส่ง      

4. มีการแจง้สถานะในการชาํระเงิน      
5. มีกระบวนการในการแกไ้ขปัญหาใหลู้กคา้ไดท้นัที 

กรณีเกิดความผดิพลาด เช่น การส่งสินคา้ผดิ ไม่ครบ
ตามจาํนวนท่ีสัง่ 

     

 
ตอนที ่5 แบบสอบถามเกีย่วกบัการ ตัดสินใจซ้ือ  
คาํช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย                 ลงในช่องท่ีตรงกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
เพื่อลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ ของท่านมากท่ีสุด 
ระดบัความคิดเห็น ( 5 = มากท่ีสุด , 4 = มาก , 3 = ปานกลาง , 2 = นอ้ย , 1 = นอ้ยท่ีสุด  

การตัดสินใจซ้ือ 
(ภทัรา รอดดาํรง) 

           ระดับความคดิเห็น 

   5 4 3 2 1 

การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) 
6. ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลด

นํ้าหนกัท่ีท่านไดศึ้กษาขอ้มูลก่อนซ้ือ และเคยมี
ประสบการณ์ในการรับประทานแลว้ 

     

7. ท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลด
นํ้าหนกัท่ีมี (อย.) ถูกตอ้งตามกฎหมาย 

     

8. ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลด
นํ้าหนกัตามคาํแนะนาํจากเพื่อนหรือคนมีช่ือเสียง 

     

9. ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลด
นํ้าหนกัท่ีไม่มีส่วนผสมท่ีทาํใหมี้อาการแพ ้ 
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ส่วนที ่ 6  ข้อเสนอแนะและความคดิเห็นเพิม่เติม 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 

*** ขอบพระคุณอย่างสูงทีส่ละเวลาในการตอบแบบสอบถาม*** 
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ประวตัผู้ิวจิัย 
 

ช่ือ                                               เวณิกา  อารี 
วนั เดือน ปีเกิด                           31 พฤษภาคม 2536  
สถานท่ีเกิด                                จงัหวดัเพชรบรูณ์ ประเทศไทย  
ประวติัการศึกษา                        มหาวิทยาลยัรัตนบณัฑิต  
                                                                  ปริญญาบริหารธุรกิจบณัฑิต  
                                                                  สาขาวิชาการจดัการการโรงแรมและการท่องเท่ียว, 2558 
                                                    มหาวิทยาลยัรังสิต  
                                                                  ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, 2562 
ท่ีอยูปั่จจุบนั                                W house เลขท่ี 8 ซอยลาดกระบงั 46/3 ถนนลาดกระบงั 
                                                    แขวงลาดกระบงั เขตลาดกระบงั กรุงเทพมหานคร 10520 
    Wenika_way@hotmail.com 
 
 



  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 
 
 

ภาคผนวก  ก 

รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจสอบ 
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รายนามผู้เช่ียวชาญ 

ตรวจสอบความเทีย่งตรงของแบบสอบถาม (Validity) 
โดยการวเิคราะห์ดัชนีความสอดคล้อง (Index of  Item Objective Congruence : IOC) 

 
รายช่ือผู้เช่ียวชาญ 3 ท่าน 

รายช่ือ    ตําแหน่งและสถานทีท่าํงาน 
ผศ.ดร.พฒัน์  พิสิษฐเกษม : รองคณบดี (ฝ่ายบริหารและวิเทศสมัพนัธ์)   

คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรังสิต 
ดร.เฉลิมพร  เยน็เยอืก  : หวัหนา้สาขาวชิาการจดัการ  

คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรังสิต 
ดร.กฤษฎา  มูฮมัหมดั : อาจารยป์ระจาํหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  

คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรังสิต 
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ภาคผนวก  ข 

ผลตรวจสอบค่าความเทีย่งตรงของแบบสอบถาม (IOC) 
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แบบประเมนิแบบสอบถามโดยผู้เช่ียวชาญ 

เร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดบริการและพฤตกิรรมผู้บริโภคทีส่่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลติภณัฑ์เสริมอาหารเพือ่ลดนํา้หนักผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล” 

……………………………………………………………………………………………………… 
คาํช้ีแจง โปรดพิจารณาความเท่ียงตรงแบบสอบถาม (Validity) โดยการวิเคราะห์ดัชนีความ
สอดคล้อง (Index of Item-Objective Congruence : IOC) ของแบบสอบถามและข้อเสนอแนะของ
ผูเ้ช่ียวชาญ โดยการทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องความคิดเห็น ดงัน้ี 

+1  หมายถึง ขอ้คาํถามมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยัสามารถนาํไปใชว้ดัได ้
  0  หมายถึง  ไม่แน่ใจวา่ขอ้คาํถามจะมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั 

-1  หมายถึง  ขอ้คาํถามไม่มีความสอดคลอ้งกับวตัถุประสงค์ของการวิจยัและไม่สามารถ
นาํไปใชว้ดัได ้

 

ข้อคาํถาม 
ความคดิเห็นของ

ผู้เช่ียวชาญ 
ค่า 
เฉลีย่ 

ผล 
ทดสอบ 

1 2 3 
ตอนท่ี 3 พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

      พฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ (Social media behavior) 

 ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Facebook +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Instagram +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
 ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Line   +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
 ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท YouTube +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Twitter +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ท่านติดตามขอ้มูลข่าวสารในการ     โปรโมทสินคา้ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
 ท่านติดตามดูไลฟ์สดของทางร้านวา่มีกิจกรรม
อะไรบา้ง 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านโพสตรู์ปกดไลทก์ดแชร์สินคา้เพื่อท่ีจะไดรั้บ
สิทธิพิเศษ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อคาํถาม 
ความคดิเห็นของ

ผู้เช่ียวชาญ 
ค่า 
เฉลีย่ 

ผล 
ทดสอบ 

1 2 3 
     พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล (Personal health behavior) 
ท่านด่ืมนํ้าสะอาดวนัละ 6-8 แกว้เป็นประจาํทุกวนั +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ท่านปฏิบติัตนตามขอ้แนะนาํของแพทยห์รือ
ผูเ้ช่ียวชาญดา้นโภชนาการอยา่งสมํ่าเสมอ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านไม่ด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอลห์รือคาเฟอีน +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ท่านไม่เขา้นอนดึกและพกัผอ่นอยา่งเพยีงพอ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
     พฤติกรรมการรับประทานอาหาร (Eating behavior) 
ท่านรับประทานอาหารวนัละ 3 ม้ือ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ท่านรับประทานอาหารท่ีปรุงสุกใหม่เสมอ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ท่านรับประทานอาหารท่ีมีรสเคม็จดั เช่น ผกักาดดอง 
ปลาเคม็ เน้ือเคม็ เป็นตน้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านชอบรับท่านรับประทานอาหารท่ีมีรสเคม็จดั เช่น 
ผกักาดดอง ปลาเคม็ เน้ือเคม็ เป็นตน้ประทานขนม
หวาน ขนมกรุบกรอบบ่อยๆ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

      พฤติกรรมกรรมการออกกาํลงักาย (Exercise behavior) 
ท่านออกกาํลงักายอยา่งนอ้ยสปัดาห์ละ 3 คร้ัง คร้ังละ
20-30 นาทีหรือมากกวา่นั้น 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านเดินหรือข่ีจกัรยานในระยะทางใกล้ๆ  +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ท่านทาํกิจกรรมต่างๆ เช่น ปลูกตน้ไม ้ทาํงานบา้น รด
นํ้าตน้ไมจ้นไดเ้หง่ือ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านบริหารกลา้มเน้ือ เช่น เขา้ฟิตเนส การแกวง่แขน 
แกวง่ขา เกร็งขอ้มือ ขอ้เทา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อคาํถาม 
ความคดิเห็นของ

ผู้เช่ียวชาญ 
ค่า 
เฉลีย่ 

ผล 
ทดสอบ 

1 2 3 
     พฤติกรรมการพกัผอ่นและนนัทนาการ (Relaxation and recreation behavior) 

ท่านชอบออกเดินทางท่องเท่ียวต่างจงัหวดั หรือตาม
สถานท่ีท่องเท่ียวต่างๆ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านชอบประกอบกิจกรรมท่ีผจญภยัต่างๆ เช่นปีน
เขา ปีนหนา้ผา เดินป่า ปลูกป่า เป็นตน้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านชอบจดัตกแต่งบา้น จดัดอกไม ้จดัสวน อยูท่ี่บา้น +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ท่านชอบออกไปกินเล้ียง ปาร์ต้ี สงัสรรคก์บัเพื่อนๆ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ตอนท่ี 4  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
       ดา้นผลิตภณัฑ ์( Product ) 

สินคา้มีคุณภาพน่าเช่ือถือ มีมาตรฐานการผลิต +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ช่ือเสียงและตราสินคา้เป็นท่ีนิยมและเป็นท่ีรู้จกั +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลายประเภท +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
สินคา้ปราศจากผลขา้งเคียงและไม่เป็นอนัตราย +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม และจดัส่งสินคา้แบบไม่ชาํรุด +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
       ดา้นราคา (Price) 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
แสดงราคาสินคา้ท่ีหนา้เพจอยา่งชดัเจน +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ราคาถูกกวา่การซ้ือดว้ยวิธีอ่ืน +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
สามารถเทียบราคาได ้ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
       ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

ช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นส่ือสงัคมออนไลน์
สามารถเขา้ถึงไดโ้ดยสะดวก 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

สามารถสัง่ซ้ือทางโทรศพัท ์ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
 
 



181 
       

 

ข้อคาํถาม 
ความคดิเห็นของ

ผู้เช่ียวชาญ 
ค่า 
เฉลีย่ 

ผล 
ทดสอบ 

 1 2 3   
สามารถสัง่ซ้ือทางหนา้ FanPage/Inboxของทางร้าน +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
สามารถแสดงความคิดเห็นติชมสินคา้ไปยงัผูข้ายได้
ง่ายและสะดวกกวา่การซ้ือผา่นช่องทางอ่ืน 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ช่องการการจดัจาํหน่ายทางส่ือสงัคมออนไลน์ช่วยให้
ประหยดัเวลาในการเดินทาง 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

       การส่งเสริมการตลาด ( Promotion )   
มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์อยา่ง
ทัว่ถึงหลากหลาย 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

มีการจดักิจกรรม ลด แลก แจก แถม หนา้ FanPage +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
มีบริการส่งสินคา้ฟรี เม่ือซ้ือครบตามจาํนวนท่ี
กาํหนด 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

มีระบบสมาชิกเพื่อการรับส่วนลด หรือบริการพิเศษ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
       ดา้นบุคคลหรือพนกังาน ( People ) 
ผูข้ายมีการตอบสนองในการแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่ง
รวดเร็ว 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ผูข้ายมีการติดตามลูกคา้ หลงัการขายอยา่งสมํ่าเสมอ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ผูข้ายมีมนุษยส์มัพนัธ์ มีนํ้ าใจ มารยาทดี +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
ผูข้ายใหข้อ้มูลถูกตอ้ง เขา้ใจง่าย +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
สนทนาตอบโต ้ใหข้อ้มูลรายละเอียดของสินคา้อยา่ง
รวดเร็ว 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

     ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   (Physical Evidence) 

มีหนา้ FanPage ท่ีสวยงามน่าเช่ือถือ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
มีการจดัหมวดหมู่ หรืออลับั้มภาพใหส้ะดวกในการ
คน้หา 

+1 +1 +1 1 
สอดคลอ้ง 
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ข้อคาํถาม 
ความคดิเห็นของ

ผู้เช่ียวชาญ 
ค่า 
เฉลีย่ 

ผล 
ทดสอบ 

1 2 3 
มีขอ้ความอธิบายรายละเอียดอยา่งชดัเจนครบถว้น +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
มีการปรับเปล่ียนขอ้มูลใหเ้ป็นปัจจุบนัอยูเ่สมอ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
 ดา้นกระบวนการ   ( Process ) 
มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
มีความสะดวกในการสัง่ซ้ือ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
มีการแจง้สถานะในการจดัส่ง +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
มีการแจง้สถานะในการชาํระเงิน +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
มีกระบวนการในการแกไ้ขปัญหาใหลู้กคา้ไดท้นัที 
กรณีเกิดความผดิพลาด เช่น การส่งสินคา้ผดิ ไม่ครบ
ตามจาํนวนท่ีสัง่ 

+1 +1 +1 1 
 
สอดคลอ้ง 

ตอนท่ี 5 การตดัสินใจซ้ือ 
ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัท่ี
ท่านไดศึ้กษาขอ้มูลก่อนซ้ือ และเคยมีประสบการณ์
ในการรับประทานแลว้ 

+1 +1 +1 1 
 

สอดคลอ้ง 

ท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลด
นํ้าหนกัท่ีมี (อย.) ถูกตอ้งตามกฎหมาย 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกั
ตามคาํแนะนาํจากเพ่ือนหรือคนมีช่ือเสียง 

+1 +1 +1 1 
สอดคลอ้ง 

63. ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลด
นํ้าหนกัท่ีไม่มีส่วนผสมท่ีทาํใหมี้อาการแพ ้

+1 +1 +1 1 
สอดคลอ้ง 

 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดบริการและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพื่อลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงในการศึกษาวิจยัของนกัศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ 

มหาวิทยาลยัรังสิต ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดจ้ะนาํไปใชป้ระโยชน์ทางวิชาการเท่านั้น ผูว้ิจยัจึงขอร่วมมือจาก
ท่านช่วย ตอบแบบสอบถามใหต้รงกบัความรู้สึกของท่านใหม้ากท่ีสุด โดยแบ่งออกเป็น 6 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1  คาํถามคดักรองจากผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบสอบแบบสอบถาม 

 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
            ตอนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
             ตอนท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ              
             ตอนท่ี 6 ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 
 
            ตอนที ่1  คาํถามคดักรองจากผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

1.  ท่านเคยซ้ือหรือกาํลงัตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคม
ออนไลน์ 

                   ใช่                                             ไม่ใช่ 
         

2.  ท่านอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร หรือ ปริมณฑล 

            .     กรุงเทพ                                     ปริมณฑล       
 
ตอนที ่2 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบสอบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย       ลงในช่อง            หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัท่านมากท่ีสุด 

1. เพศ         

1)  ชาย                                 2)   หญิง 
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2. อาย ุ           

                                1)  ตํ่ากวา่ 20 ปี                         2)    21 - 30 ปี                 3)  31 – 40 ปี     
                                 4)  41 - 50 ปี                            5)   ตั้งแต่ 51 ปีข้ึนไป 
 

3. สถานภาพ                

                  1) โสด                                    2) สมรส                         3) หยา่ร้าง / หมา้ย     
 

4. ระดบัการศึกษา                    

                   1) ตํ่ากวา่หรือเท่ากบัมธัยมศึกษาตอนตน้                   2) มธัยมศึกษาตอนปลาย/                             
                                                                                                           ปวช                                      
                   3) ปวส/อนุปริญญา                                                    4) ปริญญาตรี  
                   5)  สูงกวา่ปริญญาตรี  
 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน                      

                     1)  นอ้ยกวา่หรือเทียบเท่า 10,000 บาท                     2) 10,001 – 20,000 บาท         
                     3)  20,001 – 30,000 บาท                                          4) 30,001 – 40,000 บาท         
                     5)  40,001 – 50,000 บาท                                          6)  50,001 บาทข้ึนไป  

                           
6. อาชีพ                               

1) นกัเรียน/ นกัศึกษา                                              2)  พนกังานบริษทัเอกชน                             
3) ขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ                                      4)  เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจ                  
                                                                                      ครอบครัว                                  

                      5) รับจา้งทัว่ไป                                                        6)  อ่ืนๆ ( โปรดระบุ )….. 
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ตอนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  
คาํช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย                   ลงในช่องท่ีตรงกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ ของท่านมากท่ีสุด  
ระดบั ความคิดเห็น ( 5 = มากท่ีสุด , 4 = มาก , 3 = ปานกลาง , 2 = นอ้ย , 1 = นอ้ยท่ีสุด) 

พฤติกรรมผู้บริโภค 
(วิชชุตา มคัสิงห์) 

ระดับควมคดิเห็น 

    5      4    3    2 1 

พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ (Social media behavior) 
1. ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Facebook       

2. ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Instagram      

3. ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Line      

4. ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท YouTube      

5. ท่านใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ประเภท Twitter      

6. ติดตามขอ้มูลข่าวสารในการโปรโมทสินคา้      
7. ติดตามดูไลฟ์สดของทางร้านวา่มีกิจกรรม

อะไรบา้ง 
     

8. โพสตรู์ปกดไลทก์ดแชร์สินคา้เพื่อท่ีจะไดรั้บสิทธิ
พิเศษ 

     

9. คน้ควา้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีท่านสนใจซ้ือ      
พฤติกรรมการรักษาสุขภาพส่วนบุคคล (Personal health behavior) 

10. ท่านด่ืมนํ้าสะอาดวนัละ 6-8 แกว้เป็นประจาํทุก
วนั 

     

11. ท่านปฏิบติัตนตามขอ้แนะนาํของแพทยห์รือ
ผูเ้ช่ียวชาญดา้นโภชนาการอยา่งสมํ่าเสมอ 

     

12. ท่านไม่ด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอลห์รือคาเฟอีน      
13. ท่านไม่เขา้นอนดึกและพกัผอ่นอยา่งเพยีงพอ      

พฤติกรรมการรับประทานอาหาร (Eating behavior) 
14. ท่านรับประทานอาหารวนัละ 3 ม้ือ      
15. ท่านรับประทานอาหารท่ีปรุงสุกใหม่เสมอ      
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พฤติกรรมผู้บริโภค 
(วิชชุตา มคัสิงห์) 

ระดับควมคดิเห็น 

    5      4    3    2 1 

พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ (Social media behavior) 
16. ท่านรับประทานอาหารท่ีมีรสเคม็จดั เช่น ผกักาด

ดอง ปลาเคม็ เน้ือเคม็ เป็นตน้ 
     

17. ท่านรับประทานผกัและผลไมเ้ป็นประจาํ      
18. ท่านชอบรับประทานขนมหวาน ขนมกรุบกรอบ

บ่อยๆ 
     

พฤติกรรมกรรมการออกกาํลงักาย (Exercise behavior) 
19. ท่านออกกาํลงักายอยา่งนอ้ยสปัดาห์ละ 3 คร้ัง 

คร้ังละ20-30 นาทีหรือมากกวา่นั้น 
     

20. ท่านเดินหรือข่ีจกัรยานในระยะทางใกล้ๆ       
21. ท่านทาํกิจกรรมต่างๆ เช่น ปลูกตน้ไม ้ทาํงานบา้น 

รดนํ้าตน้ไมจ้นไดเ้หง่ือ  
     

22. ท่านบริหารกลา้มเน้ือ เช่น เขา้ฟิตเนส การแกวง่
แขน แกวง่ขา เกร็งขอ้มือ ขอ้เทา้ 

     

พฤติกรรมการพกัผ่อนและนันทนาการ (Relaxation and recreation behavior) 
23. ท่านชอบออกเดินทางท่องเท่ียวต่างจงัหวดั หรือ

ตามสถานท่ีท่องเท่ียวต่างๆ 
     

24. ท่านชอบประกอบกิจกรรมท่ีผจญภยัต่างๆ เช่น
ปีนเขา ปีนหนา้ผา เดินป่า ปลูกป่า เป็นตน้ 

     

25. ท่านชอบจดัตกแต่งบา้น จดัดอกไม ้จดัสวน อยูท่ี่
บา้น 

     

26. ท่านชอบออกไปกินเล้ียง ปาร์ต้ี สงัสรรคก์บั
เพื่อนๆ 
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ตอนที ่4  แบบสอบถามเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
คาํช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย            ลงในช่องท่ีตรงกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ ของท่านมากท่ีสุด 
ระดบั ความคิดเห็น ( 5 = มากท่ีสุด , 4 = มาก , 3 = ปานกลาง , 2 = นอ้ย , 1 = นอ้ยท่ีสุด ) 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
(Philip Kotler) 

ระดบัควมคดิเห็น 

   
  5 

    
  4 

   
  3 

  
  2 

   
   1 

ด้านผลติภณัฑ์ ( Product )  
27. สินคา้มีคุณภาพน่าเช่ือถือ มีมาตรฐานการผลิต      
28. มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั      
29. สินคา้และตราสินคา้เป็นท่ีนิยม      
30. สินคา้ปราศจากผลขา้งเคียงและไม่เป็นอนัตราย      
31. มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม และจดัส่งสินคา้แบบไม่

ชาํรุด  
     

ด้านราคา (Price) 
32. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้      
33. ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ      
34. แสดงราคาสินคา้ท่ีหนา้เพจอยา่งชดัเจน      
35. ราคาถูกกวา่การซ้ือดว้ยวิธีอ่ืน      
36. สามารถเทียบราคาได ้      

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)  
37. ช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นส่ือสงัคมออนไลน์

สามารถเขา้ถึงไดโ้ดยสะดวก 
     

38. สามารถสัง่ซ้ือทางโทรศพัท ์      
39. สามารถสัง่ซ้ือทางหนา้ FanPage/Inboxของทาง

ร้าน 
     

40. สามารถแสดงความคิดเห็นติชมสินคา้ไปยงั
ผูข้ายไดง่้ายและสะดวกกวา่การซ้ือผา่นช่องทาง
อ่ืน 
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พฤติกรรมผู้บริโภค 
(วชิชุตา มคัสิงห์) 

ระดบัควมคดิเห็น 

    5      4    3    2 1 

พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ (Social media behavior) 
41. ช่องทางการจดัจาํหน่ายทางส่ือสงัคมออนไลน์ช่วย

ใหป้ระหยดัเวลาในการเดินทาง 
     

การส่งเสริมการตลาด ( Promotion )   
42. มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์อยา่ง

ทัว่ถึง 
     

43. มีข่าวประชาสมัพนัธ์แจง้ถึงลูกคา้อยา่งสมํ่าเสมอ      
44. มีการจดักิจกรรม ลด แลก แจก แถม หนา้ FanPage      
45. มีบริการส่งสินคา้ฟรี เม่ือซ้ือครบตามจาํนวนท่ี

กาํหนด 
     

46. มีระบบสมาชิกเพ่ือการรับส่วนลด หรือบริการ
พิเศษ 

     

ด้านบุคคลหรือพนักงาน ( People ) 
47. ผูข้ายมีการตอบสนองในการแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่ง

รวดเร็ว 
     

48. ผูข้ายมีการติดตามลูกคา้ หลงัการขายอยา่ง
สมํ่าเสมอ  

     

49. ผูข้ายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ มีนํ้ าใจ มารยาทดี      
50. ผูข้ายใหข้อ้มูลถูกตอ้ง เขา้ใจง่าย      
51. ผูข้ายสนทนาตอบโต ้ใหข้อ้มูลรายละเอียดของ

สินคา้อยา่งรวดเร็ว 
     

ด้านลกัษณะทางกายภาพ   (Physical Evidence) 
52. มีหนา้ FanPage ท่ีสวยงามน่าเช่ือถือ      
53. มีการจดัหมวดหมู่ หรืออลับั้มภาพใหส้ะดวกใน

การคน้หา 
     

54. มีขอ้ความอธิบายรายละเอียดอยา่งชดัเจนครบถว้น      
55. มีการปรับเปล่ียนขอ้มูลใหเ้ป็นปัจจุบนัอยูเ่สมอ      
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พฤติกรรมผู้บริโภค 
(วิชชุตา มคัสิงห์) 

ระดับควมคดิเห็น 

    5      4    3    2 1 

ด้านกระบวนการ   ( Process ) 
1. มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ      
2. มีความสะดวกในการสัง่ซ้ือ      
3. มีการแจง้สถานะในการจดัส่ง      

4. มีการแจง้สถานะในการชาํระเงิน      
5. มีกระบวนการในการแกไ้ขปัญหาใหลู้กคา้ไดท้นัที 

กรณีเกิดความผดิพลาด เช่น การส่งสินคา้ผดิ ไม่ครบ
ตามจาํนวนท่ีสัง่ 

     

 
ตอนที ่5 แบบสอบถามเกีย่วกบัการ ตัดสินใจซ้ือ  
คาํช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย                 ลงในช่องท่ีตรงกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
เพื่อลดนํ้าหนกัผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ ของท่านมากท่ีสุด 
ระดบัความคิดเห็น ( 5 = มากท่ีสุด , 4 = มาก , 3 = ปานกลาง , 2 = นอ้ย , 1 = นอ้ยท่ีสุด  

การตัดสินใจซ้ือ 
(ภทัรา รอดดาํรง) 

           ระดับความคดิเห็น 

   5 4 3 2 1 

การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) 
6. ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลด

นํ้าหนกัท่ีท่านไดศึ้กษาขอ้มูลก่อนซ้ือ และเคยมี
ประสบการณ์ในการรับประทานแลว้ 

     

7. ท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลด
นํ้าหนกัท่ีมี (อย.) ถูกตอ้งตามกฎหมาย 

     

8. ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลด
นํ้าหนกัตามคาํแนะนาํจากเพื่อนหรือคนมีช่ือเสียง 

     

9. ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลด
นํ้าหนกัท่ีไม่มีส่วนผสมท่ีทาํใหมี้อาการแพ ้ 
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ส่วนที ่ 6  ข้อเสนอแนะและความคดิเห็นเพิม่เติม 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 

*** ขอบพระคุณอย่างสูงทีส่ละเวลาในการตอบแบบสอบถาม*** 
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