
บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
 การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของบุคลากรดา้นสาธารณสุขในจงัหวดัเชียงใหม่ต่อการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี

แนวคิดการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Theory 6W’s1H)   
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546: 193-194) กล่าวถึงการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า เป็นการ
คน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือหรือการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความ
ตอ้งการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดก าหนดกลยุทธ์การตลาด ท่ี
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสมค าถามท่ีช่วยในการวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6W’s1H ซ่ึงประกอบดว้ย ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who) ผูบ้ริโภคซ้ือ
อะไร (What) ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why) ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ (Who) ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When) ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where) และผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How) เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ค าตอบ 
หรือ 7O’s ซ่ึงประกอบดว้ย กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ(Objects) 
วตัถุประสงค์ในการซ้ือ (Objectives) บทบาทของกลุ่มต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
(Organizations) โอกาสในการซ้ือ (Occasions) ช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ (Outlets) 
และขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ซ่ึงแสดงถึงการใชค้  าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 
ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัตารางต่อไปน้ี 
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ค าถาม (6Wsและ1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the market?) 
 

มีใครบา้งท่ีอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Occupant) เพ่ือทราบถึงส่วนประกอบ
และรายละเอียดกลุ่มเป้าหมายทางดา้น 
(1) ประชากรศาสตร์ 
(2) ภูมิศาสตร์  
(3) จิตวิทยา (4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด(4Ps) ประกอบ 
ดว้ยกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา 
การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาดท่ี เหมาะสมและการ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมาย 

2.ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the market buy?) 
 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Object) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 
จากผลิตภณัฑก์คื็อ ตอ้งการ 
คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ 
ของผลิตภณัฑ ์(Product 
Component) และความ 
แตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 
 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product Strategy) 
ประกอบดว้ย  
(1) ผลิตภณัฑห์ลกั  
(2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์
(3) ผลิตภณัฑค์วบ 
(4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
(5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ความ 
แตกต่างทางการแข่งขนั 

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

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objective) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ 
เพ่ือสนองความตอ้งการดา้น 
ร่างกายและจิตวิทยา ซ่ึงตอ้ง 
ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือคือ 
(1) ปัจจยัภายใน หรือปัจจยัทางจิตวิทยา 
(2) ปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรม 
(3) ปัจจยัเฉพาะ 

กลยทุธ์ท่ีใช ้คือ  
(1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product Strategies) 
(2) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion strategies)  
(3) กลยทุธ์ดา้นราคา  
(4) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
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ค าถาม (6Wsและ1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
4.ใครมีส่วนร่วมในการ 
ตดัสินใจซ้ือ 
(Who is involved in buying?) 
 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organization) ท่ีมีผลต่อการ 
ตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม 
ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือและผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชคื้อ การโฆษณา 
หรือการส่งเสริมการตลาด 
(Advertising and Promotion 
Strategies) โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

5.ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the market buy?) 

โอกาสในการซ้ือ(Occasion) 
เช่น ช่วงเวลาใดของวนัโอกาส 
พิเศษหรือเทศกาล 

กลยทุธ์ท่ีใชคื้อ การส่งเสริม 
การตลาด (Promotion 
Strategies) 

6.ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the market buy?) 

ช่องทางหรือสถานท่ี ท่ีท าการ 
ซ้ือ (Outlet)ท่ีผูบ้ริโภคท าการซ้ือ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel strategies) 

7.ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the market buy?) 

 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operation) ประกอบดว้ย  
(1)การรับรู้ปัญหา (2) การคน้หา 
ขอ้มูล (3) การประเมินผล 
ทางเลือก (4) การตดัสินใจซ้ือ 
(5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใช ้คือ การส่งเสริม 
การตลาด (Promotion Strategies) 
เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขาย 
การใหข้่าว และการประชาสมัพนัธ์ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน ์และคณะ.  2546. 
 

 แนวคิดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 

2546 : 53-55) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความ
พึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ให้พึงพอใจในผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์จึง
ประกอบดว้ยสินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนด
กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

- ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) และความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 
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- องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น 
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

- การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

- การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่ 
และ ปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึน 

- กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์
(Product Line) 
 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ซ่ึงราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของ
ลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา ผลิตภณัฑ์นั้นถา้คุณค่าสูง
กวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง 

- คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการ
ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

- ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
- การแข่งขนั 
- การใหสิ้นเช่ือแก่ลูกคา้ 
- การลดราคาผลิตภณัฑ์ 
- ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น กฎหมาย ภาวะเศรษฐกิจ ฯลฯ 

 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย
สถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ และบริการจากองค์กรไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน า
ผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถานบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้
ประกอบด้วยการขนส่งการคลังสินค้าและการเก็บรักษาสินค้าคงคลังการจัดจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย 

- ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑ ์และ กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

- การสนับสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Market Logistics) หมายถึง
กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู ้ผลิตไปยงัผู ้บริโภค หรือผู ้ใช้ทาง
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อุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา้ 
(Storage) การคลงัสินคา้ (Warehousing) และการบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล
ระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนกังาน
ขายท าการขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชพ้นกังาน (Nonpersonal Selling) 
เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจจะเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใช้
หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing 
Communication - IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุ
จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดไดแ้ก่ 

- การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กร
และ ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

- การขายโดยใช้พนกังาน (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบั
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผู ้ซ้ือท่ี เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภัณฑ์ หรือบริการ และสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 

- การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ
ท่ีใช้สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนกังานขาย ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การ
ทดลองใช ้หรือการซ้ือ โดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย มี 3 รูปแบบ 
คือ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง การส่งเสริมการขายท่ีมุ่ง
สู่พนกังานขาย 

- การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation - PR) การ
ให้ข่าว เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้า หรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการ
ประชาสัมพนัธ์ คือความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์รให้
เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

- การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง วิธีการต่างๆท่ีนกัการตลาดใช้
ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกับผูซ้ื้อท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที ประกอบด้วย การขายทาง
โทรศพัท์ การขายโดยใชจ้ดหมาย การขายโดยใชแ้คตตาล็อค และการขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือ
หนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมตอบสนอง 
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ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 อภิเดช ปิยพพิฒันมงคล  (2543)  ไดศึ้กษาเร่ือง  พฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมสุขภาพ
ของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่  โดยเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอย่างจากผูบ้ริโภค จ านวน 160 
ราย  ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่เป็น  
เพศหญิง มีอายุต  ่ากว่า 21 ปี เป็นนักเรียน/นักศึกษา มีรายได้ต ่ากว่า 5,000 บาท  การศึกษาระดบั
ปริญญาตรี   ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมสุขภาพพบวา่ พฤติกรรมดา้นการซ้ืออาหาร
เสริมสุขภาพ ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคซ้ือซุปไก่สกดัมากกว่าประเภทอ่ืน โดยเลือกซ้ือยี่ห้อแบรนด์เป็น
ส่วนมาก รองลงมาคือ เคร่ืองด่ืมรังนกส าเร็จรูป กลุ่มสมุนไพรสกดั และกลุ่มวิตามินเสริมตามล าดบั 
สาเหตุการซ้ืออาหารเสริมสุขภาพ ส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อรับประทานเอง โดยจะรับประทานในโอกาสท่ี
ป่วยหรือเวลาท างานหนัก/เรียนหนัก ส าหรับระยะเวลาการรับประทานนั้น ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
รับประทานไม่ถึง 1 ปี   และส่วนใหญ่คาดวา่จะรับประทานต่อไปในอนาคตนานกวา่ 5 ปี  

ส าหรับพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดา้นประเภทอาหารเสริมสุขภาพนั้นประเภท
ซุปไก่สกดั ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือซุปไก่สกดัชนิด 100% คือ เคยซ้ือ ซ้ือปัจจุบนัและคาดวา่จะซ้ือใน
อนาคต ในขณะท่ีชนิดผสมสมุนไพรจีน ผสมน ้ าผึ้ ง ผสมวิตามินและซุปไก่ด านั้น ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่ไม่คิดจะซ้ือ ยีห่อ้ซุปไก่สกดัท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือคือ ยีห่อ้แบรนด ์ 

ส าหรับเคร่ืองด่ืมรังนกส าเร็จรูป ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือชนิดรังนก 100% คือ เคยซ้ือ 
ซ้ือปัจจุบนั และคาดวา่จะซ้ือในอนาคตในขณะท่ีชนิดผสมสมุนไพร ผุบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่คิดจะซ้ือ 
โดยยี่ห้อเคร่ืองด่ืมรังนกท่ีส่วนใหญ่ซ้ือคือยี่ห้อแบรนด์ ส าหรับกระเทียมส าเร็จรูปและกลุ่มวิตามิน
เสริมนั้น จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่คิดจะซ้ือ  

ในขณะท่ีประเภทกลุ่มสมุนไพรสกดั ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือคือ เคย
ซ้ือในปัจจุบนั และคาดวา่จะซ้ือในอนาคต โดยยี่ห้อของกระเทียมส าเร็จรูปท่ีส่วนใหญ่ซ้ือ คือ ยี่ห้อ        
แอมเวย ์ส าหรับยี่ห้อของกลุ่มสมุนไพรสกดัท่ีผูบ้ริโภคส่วนมากซ้ือคือ คอนยคัก้ี(บุกผง) ในขณะท่ี
กลุ่มวิตามินเสริมนั้น ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่สนใจยี่ห้อ ซ่ึงจากผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยี่ห้อ
นั้น พบวา่ส่วนใหญ่ซ้ือยี่ห้อประจ า ในดา้นปริมาณท่ีซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ืออาหารเสริมสุขภาพ
ทุกประเภทในปริมาณ 1-5 ขวด/ซอง ต่อคร้ัง และซ้ือบรรจุภณัฑ์ขนาดเดียว โดยปริมาณท่ีซ้ือนั้นมี
สาเหตุมาจากท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่คิดวา่เป็นปริมาณท่ีเหมาะแก่การบริโภคเองในแต่ละคร้ัง ในดา้น
สถานท่ีจ าหน่ายท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไปซ้ือคือ ซุปเปอร์มาร์เก็ตในห้างสรรพสินค้า สาเหตุท่ี      
ส่วนใหญ่ไปซ้ือสถานท่ีจ าหน่ายในปัจจุบนัคือ สถานท่ีจ าหน่ายใกลท่ี้พกัอาศยัหรือท่ีท างาน ดา้น
ความถ่ีในการซ้ือ ส่วนใหญ่ซ้ือนอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง  และซ้ือคร้ังละ 500-1,000 บาท และดา้นผูท่ี้มี
อิทธิพลต่อการซ้ือนั้น พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนมากตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมสุขภาพดว้ยตนเอง 



 10 

 สุกัญญา เปลี่ยมทรัพย์ (2548)  ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่   โดยเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่งจากผูบ้ริโภค 
จ านวน 240 ราย  ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 26-45 ปี  มีอาชีพเป็นขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ มี
รายไดต่้อเดือน 5,001-10,000 บาท ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ผลการศึกษาพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารพบวา่ ส่วนใหญ่เคยบริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร  โดยบุคคลท่ีเลือกซ้ือคือ
ทั้งตนเองและผูอ่ื้น ระยะเวลาท่ีบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมน้อยกว่า 1 ปี ชนิดผลิตภณัฑ์อาหาร
เสริมท่ีเลือกซ้ือคือ ผลิตภณัฑ์เพื่อบ ารุงร่างกาย   โดยแหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคือ
จากนิตยสาร   ความคาดหวงัท่ีจะไดจ้ากผลิตภณัฑอ์าหารเสริม คือ สามารถบ ารุงร่างกาย   
 ศศิวรรณ เดชคุณากร (2551)  พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของกลุ่มวยั
ท างานในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม โดยท าการสอบถามจากลูกคา้ท่ี
บริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริม จ านวน 400 คน  ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 25 – 29 ปีการศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็น
พนกังานเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่10,000 บาทข้ึนไป แต่ไม่เกิน 20,000 บาท โดยมี
จ านวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 4 คน 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมประเภทบ ารุง ยี่ห้อท่ีไดรั้บความ
นิยมมากคือ ยี่ห้อแบรนด์ มีวตัถุประสงคเ์พื่อดูแลสุขภาพสม ่าเสมอ  และไดมี้การตดัสินใจซ้ือดว้ย
ตนเอง โดยซ้ือจากพนกังานขายตรง มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ังประมาณ 500 – 1,000 บาท โดย
มีการซ้ืออยา่งนอ้ยเดือนละ 1 คร้ัง โดยไดรั้บขอ้มูลผลิตภณัฑ์มาจากคนรู้จกั / เพื่อน และจากส่ือวิทยุ 
/ โทรทศัน์   ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริโภคผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมอยูใ่นระดบัมากเรียงตามล าดบั คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้น
ราคา ส่วนดา้นการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัเฉย ๆ 
 


