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บทท่ี 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

การวิจัยเรื่อง องคประกอบเชิงสํารวจและตัวบงชี้พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมใน
ยุควิถีชีวิตใหม (New Normal) ของผูบริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ ผลศึกษาสามารถสรุปผลการวิจัย 
อภิปรายผล และมีขอเสนอแนะดังนี้ 

สรุปผลการวิจัย 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาองคประกอบเชิงสํารวจและตัวบงชี้พฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมในยุควิถีชีวิตใหม (New Normal) ของผูบริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ ซ่ึง
การศึกษานี้ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลผูบริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑอาหาร
เสริมท่ีอาศัยอยูในจังหวัดสมุทรปราการ รวมท้ังท่ีมีและไมมีรายชื่ออยูในทะเบียนของจังหวัด
สมุทรปราการ เลือกเปนกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน วิเคราะหขอมูลจากขอคําถามดานพฤติกรรม
การซ้ือโดยใชคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แลววิเคราะหองคประกอบเชิงสํารวจและตัวบงชี้
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมโดยใชเทคนิค Exploratory factor analysis โดยเลือกวิธี
สกัดปจจัยแบบ Principle Component Analysis (PCA) และทําการหมุนแกนแบบตั้งฉากดวยวิธี
Orthogonal rotation แบบ Varimax ผลจากการวิจัยสรุปไดวา องคประกอบเชิงสํารวจและตัวบงชี้
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมในยุควิถีชีวิตใหม สามารถแบงกลุมได 6 องคประกอบ และใน
แตละองคประกอบนั้น ผูวิจัยไดตั้งชื่อดังนี้

องคประกอบท่ี 1 ผูท่ีมีความละเอียดรอบคอบ ระมัดระวัง ซ่ึงมีองคประกอบยอย จํานวน 11
ตัวบงชี้ ไดแก 1) การไดรับสิ่งจูงใจเชน ของแถม สวนลด ฯลฯ ทําใหทานซ้ือปริมาณมากข้ึน 2) การ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของทานในแตละครั้งตองมีความเสี่ยงนอยท่ีสุด 3) ทานหาขอมูล
เพ่ือประกอบการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมแตละครั้งใชเวลานาน ๆ 4) การไดรับเครดิตผอน
ชําระทําใหตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมงายข้ึน 5) การรับรองสินคาหรือรางวัลท่ีไดจากสถาบันท่ี
นาเชื่อถือทําใหทานสนใจซ้ือ 6) ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก web site ของ
ผูขาย 7) ทานซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมจากพนักงานขายของบริษัท 8) ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากบุคลากรทางการแพทย 9) ทานใหบุคคลรอบขางชวยประเมินตราสินคา
ของผลิตภัณฑอาหารเสริม 10) ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสื่อมวลชน เชน
โทรทัศน วิทยุ ฯลฯ 11) บุคคลรอบขางหรือบุคคลมีชื่อเสียงมีอิทธิพลตอความสนใจซ้ือผลิตภัณฑ
อาหารเสริม

องคประกอบท่ี 2 ผูท่ีตองการความม่ันใจ ภักดีตอตราสินคา ซ่ึงมีองคประกอบยอย จํานวน 7 
ตัวบงชี้ ไดแก 1) ทานตัดสินใจเลือกซ้ือยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมจากระยะเวลาท่ีทานแลวไดผล 2) 
ผลประโยชนและคุณภาพผลิตภัณฑอาหารเสริมมีผลตอความสนใจซ้ือของทาน 3) ทานคนหาขอมูล



มห
าวทิ

ยาล
ยัร
าช
ภฏั
ธน
บุรี

เก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสื่อสังคมออนไลน เชน Facebook Instagram line เปนตน 4) 
หากผลิตภัณฑอาหารเสริมตรานั้นดี และถูกใจทาน ทานจะซ้ือตรานั้นซํ้าไปเรื่อย ๆ 5) ทานตัดสินใจ
เลือกซ้ือจากความมีชื่อเสียงมายาวนานและสินคาขายดี 6) การประเมินทางเลือกทานใหน้ําหนัก
ความสําคัญกับการรับรองจากสถาบันท่ีนาเชื่อถือ 7) ทานจะบอกตอผูอ่ืนเสมอเก่ียวกับความรูสึกท่ีมี
ตอผลิตภัณฑอาหารเสริมตรานั้น 

องคประกอบท่ี 3 ผูคํานึกถึงประโยชน ความคุมคา ซ่ึงมีองคประกอบยอย จํานวน 6 ตัวบงชี้ 
ไดแก 1) คําบอกเลาจากบุคคลท่ีเคยรับประทานผลิตภัณฑอาหารเสริมมีผลทําใหทานสนใจซ้ือ 2) การ
ประเมินทางเลือกทานใหน้ําหนักความสําคัญกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑมากท่ีสุด 3) การประเมิน
ทางเลือกทานใหน้ําหนักความสําคัญกับความคุมคาตอราคามากท่ีสุด 4) ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากผูท่ีเคยใชสินคา 5) ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก
ฉลากสินคา 6) การประเมินทางเลือกทานใหน้ําหนักความสําคัญกับสิ่งจูงใจ เชน ของแถม สวนลด 
ฯลฯ 

องคประกอบท่ี 4 ผูท่ีชอบความสะดวก ซ่ึงมีองคประกอบยอย จํานวน 4 ตัวบงชี้ ไดแก
1) ทานจะรองเรียนหนวยงานท่ีเก่ียวของ หากตราสินคาอาหารเสริมนั้นไมดีตามท่ีโฆษณา 2) ทาน
ตัดสินใจเลือกซ้ือยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมจากความสะดวกในการซ้ือ 3) ทานซ้ือผลิตภัณฑอาหาร
เสริมตามรานคาสมัยใหม เชน ซุปเปอรมาเก็ต มินิมารท เปนตน 4) การประเมินทางเลือกทานให
น้ําหนักความสําคัญกับตราสินคาท่ีมีชื่อเสียงมากท่ีสุด 

องคประกอบท่ี 5 ผูท่ีเอาใจใสตัวเองและสังคม ซ่ึงมีองคประกอบยอย จํานวน 4 ตัวบงชี้ ไดแก 
1) สิ่งจูงใจท่ีผูขายใหทานเพ่ิมเติมจากตัวสินคาทําใหทานสนใจซ้ือ 2) ทานสนใจซ้ือผลิตภัณฑอาหาร
เสริมเพ่ือปองกันการเจ็บปวย 3) ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากการทดลองใช
สินคาตัวอยาง 4) การไดเขารวมกิจกรรมชวยเหลือผูอ่ืนและสังคมมีอิทธิพลตอความสนใจซ้ือของทาน

องคประกอบท่ี 6 ผูท่ีชอบทดลอง และเรียนรูสิ่งใหม ๆ ซ่ึงมีองคประกอบยอย จํานวน 3 
ตัวแปร ไดแก 1) ทานชอบเปลี่ยนตราสินคาผลิตภัณฑอาหารเสริมอ่ืน ๆ บางเพ่ือการเรียนรูใหม ๆ       
2) ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากพนักงานขาย/รานคา/call center/ฉลาก
สินคา 3) การประเมินทางเลือกทานใหน้ําหนักความสําคัญกับความสะดวกในการจัดซ้ือมากท่ีสุด

อภิปรายผล 

จากผลการวิจัยองคประกอบเชิงสํารวจและตัวบงชี้พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมใน
ยุควิถีชีวิตใหม (New Normal) ของผูบริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ สามารถจัดองคประกอบ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมได 6 องคประกอบโดย องคประกอบท่ี 5 ผูท่ีเอาใจใสตัวเอง
และสังคม และองคประกอบท่ี 6 ผูท่ีชอบทดลอง และเรียนรูสิ่งใหม ๆ มีลักษณะสอดคลองกับกลุม
รูปแบบการดําเนินชีวิตแบบใสใจสุขภาพและกลุมรูปแบบการดําเนินชีวิตแบบรักนวัตกรรมและหวงใย
สิ่งแวดลอมของ ณัฐชนา ศรีวิทยา (2562, หนา 125) และสอดคลองกับผลการสํารวจของ บริษัท เต็ดตรา 
แพค (ประเทศไทย) จํากัด ท่ีพบผูบริโภคมีความเอาใจใสเรื่องสุขภาพและคํานึงถึงสิ่งแวดลอม 
(กรุงเทพธุรกิจ, 2564) สวนองคประกอบท่ี 4 ผูท่ีชอบความสะดวก มีความสอดคลองกับผลสํารวจ
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ของบริษัท PWC ประเทศไทย (ชาญชัย ชัยประสิทธิ์, 2565) ท่ีพบวาความสะดวกยังเปนปจจัยสําคัญใน
การตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ สําหรับองคประกอบท่ี 3 ผูคํานึงถึงประโยชน ความคุมคา มีตัวบงชี้
ท่ีสอดคลองกับผลวิจัยของ จักรพันธ ใจเจตนสุข (2564, หนา 80-92) ท่ีพบวาสวนประสมการตลาด
ดานราคา การสงเสริมการขาย และการบอกตอมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑทดแทนม้ือ
อาหารและสอดคลองกับผลวิจัยของ กิตติพิชญ เพ็ชรปาน (2561, บทคัดยอ) พบวา ผูบริโภคตัดสินใจ
ซ้ือคอลาเจนเพราะคุณประโยชนมากท่ีสุด และองคประกอบท่ี 2 ผูท่ีตองการความม่ันใจ ภัคดีตอตรา
สินคา มีตัวบงชี้ท่ีสอดคลองกับผลการวิจัยของ นิยม กริ่มใจ (2563, หนา 1-16) ท่ีพบวาสวนประสม
การตลาดดานผลิตภัณฑ สงผลตอการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคกลุมเจเนอเรชั่นเบบี้บูม
มากท่ีสุด และสอดคลองกับผลวิจัยของ เจะซัยนัล มุหะมะสาเล็ม (2562, หนา 1-7) ท่ีพบวาผูบริโภค
ใหความสําคัญกับตราและเครื่องหมายรับประกันคุณภาพ (อย.) มากท่ีสุด

จากความสอดคลองดังกลาวจะเห็นไดวาสวนประสมการตลาดในแตละดานมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคไมเหมือนกัน นั่นเปนเพราะผูบริโภคมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือตางกันใน 
แตละกลุม จึงใหความสําคัญในสวนประสมการตลาดแตละดานไมเหมือนกัน

ขอเสนอแนะ 

ผลการวิจัยองคประกอบเชิงสํารวจและตัวบงชี้พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมในยุค
วิถีชีวิตใหม (New Normal) ของผูบริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ สามารถแบงกลุมพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมได 6 กลุมท่ีมีลักษณะแตกตางกัน และเพ่ือนําผลการวิจัยไปใชใหเกิดผล
ประโยชนทางธุรกิจ ผูวิจัยมีขอเสนอแนะในการนําเสนอกลยุทธการตลาดท่ีเหมาะแกผูบริโภคท่ีมี
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมท่ีแตกตางกันในแตละกลุม ดังนี้

กลุมท่ี 1 ผูท่ีมีความละเอียดรอบคอบ ระมัดระวัง การนําเสนอผลิตภัณฑสําหรับพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมกลุมนี้ ควรใหขอมูลเก่ียวผลิตภัณฑอยางละเอียดและระบุแหลงท่ีมาไว
ชัดเจน นอกจากนี้การใชพนักงานบุคลากรทางการแพทยและสถาบันวิจัยท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑเปน
ผูประชาสัมพันธขาวสารจะชวยสรางความเชื่อม่ันในการตัดสินใจซ้ือไดดี

กลุมท่ี 2 ผูท่ีตองการความม่ันใจ ภักดีตอตราสินคา การนําเสนอผลิตภัณฑสําหรับพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมกลุมนี้ ควรสรางความม่ันใจใหลูกคาโดยการนําเสนอผลประโยชนและ
คุณภาพของผลิตภัณฑผานสื่อสังคมออนไลน และดูแลชื่อเสียง ภาพลักษณของสินคาและบริษัทเพราะ
ทางลูกคากลุมนี้มีความม่ันใจในตราสินคาจะมีความภัคดีตอตราสินคา

กลุมท่ี 3 ผูคํานึกถึงประโยชน ความคุมคา การนําเสนอผลิตภัณฑสําหรับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมกลุมนี้ ควรใหขอมูลเก่ียวกับคุณสมบัติและผลประโยชนท่ีลูกคาจะไดรับเม่ือ
เปรียบเทียบกับราคาท่ีลูกคาจาย เพ่ือใหลูกคารูสึกคุมคาเม่ือเปรียบเทียบกับตราสินคาอ่ืน ๆ 

กลุมท่ี 4 ผูท่ีชอบความสะดวก การนําเสนอผลิตภัณฑสําหรับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
อาหารเสริมกลุมนี้ ควรคํานึงถึงความสะดวกสบายของผูบริโภคเปนหลัก โดยออกแบบผลิตภัณฑท่ี
ลูกคาสะดวกสบายในการบริโภคและเลือกชองทางการจําหนายท่ีทันสมัย เชน ซุปเปอรมารเก็ต หรือ 
ชองทางออนไลน 
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กลุมท่ี 5 ผูท่ีเอาใจใสตัวเองและสังคม การนําเสนอผลิตภัณฑสําหรับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
อาหารเสริมกลุมนี้ ควรเนนการใชผลิตภัณฑอาหารเสริมในเชิงปองกันการเจ็บปวยท่ีอาจจะเกิดข้ึนใน
อนาคต โดยใหสินคาตัวอยางแกลูกคาเพ่ือทดลองใชและนําเสนอกลยุทธท่ีใหลูกคาไดมีโอกาส
ชวยเหลือสังคม จะสามารถจูงใจลูกคาใหตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน 

กลุมท่ี 6 ผูท่ีชอบทดลอง และเรียนรูสิ่งใหม ๆ การนําเสนอผลิตภัณฑสําหรับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมกลุมนี้ ควรมีการปรับปรุง พัฒนาสินคาใหมีความแปลกใหมเปนระยะ ๆ และ
นําเสนอกลยุทธสงเสริมการขายท่ีจะดึงลูกคาไวไมใหเปลี่ยนไปลองใชตราอ่ืน 

ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 

การวิจัยในเรื่องนี้เนนการแบงกลุมพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคใน
จังหวัดสมุทรปราการเทานั้น ดังนั้นเพ่ือเปนการขยายผลงานวิจัยนี้ ผูวิจัยขอแนะนําการวิจัยครั้งตอไป
ดังนี้ 

1. ศึกษากลยุทธการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคท่ี
มีพฤติกรรมแตกตางกันในแตละกลุม 

2. ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคท่ีมีความแตกตางกันในแตละ
ชวงวัย 

3. ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในชองทางออนไลน
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