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บทท่ี 2 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

การวิจัย เรื่ององคประกอบเชิงสํารวจและตัวบงชี้พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมใน
ยุควิถีชีวิตใหม (New Normal) ของผูบริโภคในจังหวัดสมุทรปราการผูวิจัยไดคนควาเอกสาร และ
งานวิจัยท่ีเก่ียวของ ดังตอไปนี้ 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค
2. แนวคิดยุควิถีชีวิตใหม
3. ขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริม
4. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ
5. กรอบแนวคิดในการวิจัย

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

1. ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค
การกําหนดความหมายพฤติกรรมผูบริโภคนั้น ไดมีนักวิชาการกําหนดความหมายไว ดังนี้ 
Kotler and Gerry (2015, p. 438) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึงกระบวนการ

ตัดสินใจและการกระทําของบุคคลในการคนหา การซ้ือ การใช ประเมินผลสินคาหรือบริการท่ีคาดวา
จะสนองความตองการของเขาได

Schiffman, Kanuk and Wisenblit (2010, p. 38) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทําการคนหา การซ้ือ การใช การประเมินผล และการใชจายในผลิตภัณฑและ
บริการโดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของตนเอง

Engel, Blackwell and Miniard (2001, p. 46) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง
กระบวนการตัดสินใจ และลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเพ่ือทําการประเมินผล การจัดหา การใช
และการใชจายเก่ียวกับสินคาและบริการ

 จากความหมายท่ีนักวิชาการตาง ๆ ไดกลาวไว สามารถสรุปไดวาพฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง การกระทําของผูบริโภคโดยมีกระบวนการตัดสินใจของแตละบุคคล ท้ังการคนหาขอมูล 
การซ้ือ การใชการประเมินผลเพ่ือตอบสนองความตองการของตนเอง 

2. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค
ธงชัย สันติวงษ (2554, หนา 17) กลาววาการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การ

วิเคราะหเพ่ือใหรับรูถึงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลท่ีทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ ท่ีมีแรงจูงใจใน
การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ทําใหนักการตลาดสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได
สําเร็จผลดวยการจูงใจชักนําใหผูบริโภคซ้ือสินคาและบริการ ทําใหผูบริโภคมีความจงรักภักดีท่ีจะซ้ือ
ซํ้าครั้งในครั้งตอไป การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เกิดจากปจจัยอิทธิพลในการตัดสินใจของ
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ผูบริโภคเปนตัวกําหนดซ่ึงเปนสาเหตุท่ีทําใหผูบริโภคมีการตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นความตองการการเรียนรู
ความเขาใจและปจจัยตาง ๆ มีอยูในความนึกคิดมีการสรางสมและขัดเกลาจากจิตใจของบุคคลจึงเปน
ข้ันสุดทายของกระบวนการตัดสินใจซ้ือในการตัดสินใจตามสังคมและวัฒนธรรมท่ีตางกันจากอดีตถึง
ปจจุบัน ทําใหคุณลักษณะท่ีแทจริงภายในของผูบริโภคแตกตางกัน 

ณัฐรุจา พงศสุพัฒน (2561, หนา 13) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภคจะเกิดข้ึนได เริ่มจาก
สิ่งเรากระตุน ท้ังสิ่งเราทางการตลาดท่ีธุรกิจเปนผูสรางและสิ่งเราอ่ืน ๆ ภายในสังคมท่ีไมสามารถ
กําหนดได สิ่งเราตาง ๆจะสงไปยังกลองดําของผูบริโภค ประกอบดวยลักษณะบุคลิกภาพแตละบุคคล
ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ และสุดทายคือเปนตัวเลือกของผูบริโภค นักการตลาด
ตองเขาใจวาในกลองดําของผูบริโภคเปนอยางไร โดยสิ่งท่ีทําใหกลองดําเปลี่ยนแปลงเกิดจากสิ่งเราท่ี
ผูบริโภครับรู ดังนั้น การศึกษาสิ่งกระตุนทางการตลาด ศึกษาลักษณะบุคลิกภาพ และกระบวนการ
ตัดสินใจของผูบริโภค เปนสิ่งท่ีตองคํานึงถึง 

ธนรัตน ศรีสําอาง (2558, หนา 6) กลาววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคจึงเปน
การศึกษาถึงพฤติกรรมในการสั่งซ้ือและลักษณะการสั่งซ้ืออันจะนําไปสูการตอบสนองของผูบริโภคตอ
การเลือกสินคาหรือบริการเพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการสั่งซ้ือและการใชของ
ผูบริโภคนําไปสูการจัดกลยุทธการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความตองการของผบูริโภคไดอยาง
เหมาะสม

พิมพุมผกา บุญธนาพีรัชต (2560, หนา 10-11) กลาววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค
(Analyzing consumer behavior) เปนเครื่องมือท่ีใชในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคโดยใช 7 
คําถาม (6Ws1H) เพ่ือใหทราบถึงความตองการของผูบริโภค และสามารถนําไปกําหนดกลยุทธได
อยางเหมาะสม โดยสามารถนํามาสรุปเปนรูปแบบของตาราง ไดดังนี้

ตารางท่ี 2.1 วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคโดยใช 7 คําถาม (6Ws 1H) (พิมพุมผกา บุญธนาพีรัชต, 
  2560, หนา 10-11) 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7 Os) 
1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย

(Who is in the target market?)
ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 
1) ดานประชากรศาสตร
2) ดานภูมิศาสตร
3) ดานจิตวิทยา
4) ดานพฤติกรรมศาสตร

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร
(What does the consumer buy?)

สิ่งท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) 
1) คุณสมบัติ/องคประกอบของผลติภัณฑ
2) ความแตกตางของคูแขง
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ตารางท่ี 2.1 วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคโดยใช 7 คําถาม (6Ws 1H) (พิมพุมผกา บุญธนาพีรัชต, 
  2560, หนา 10-11) (ตอ) 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7 Os) 
3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ

(Why does the consumer buy?)
วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) โดยศึกษา
จากปจจัยท่ีสงผลพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
1) ปจจัยภายใน
2) ปจจัยทางสังคม และวฒันธรรม
3) ปจจัยเฉพาะบุคคล

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ
(Who participates in the buying?)

บุคคลท่ีมีสวนรวม และมีอิทธิพลใน 
การตัดสินใจซ้ือ (Organizations) คือ 
1) ผูริเริ่ม 2) ผูมีอิทธิพล
3) ผูตัดสินใจซ้ือ 4) ผูซ้ือ
5) ผูใชงาน

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด
(When does the consumer buy?)

รับรูโอกาสการซ้ือของผูบริโภค (Occasions) 
เชน ชวงเดือนใดฤดูใดในการบริโภคแตละป 
ชวงเวลาโอกาสพิเศษ หรือ เทศกาลวันสําคัญ

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน
(Where does the consumer buy?) 

รับรูชองทางการซ้ือของผูบริโภค (Outlets) 
เชน หางสรรพสินคา รานตัวแทนจําหนาย และ
เว็บไซต เปนตน 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร
(How does the consumer buy?) 

รับรูข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
(Operations)  
1) การรับรูปญหา
2) การคนหาขอมูล
3) การประเมินผลทางการเลือก
4) ตัดสินใจซ้ือ
5) ความรูสึกหลังการซ้ือ

จากขอมูลเรื่องการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีผูวิจัยไดรวบรวมมาจึงสามารถสรุป
ไดวา การวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค คือ การเก็บรวบรวมขอมูลพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค
โดยการตั้งคําถาม 7 ขอคือ ผูบริโภคคือใคร ผูบริโภคตองการอะไร เหตุผลท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ ใครมี
สวนในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ผูบริโภคจะซ้ือเม่ือไหร ผูบริโภคจะซ้ือท่ีไหน ผูบริโภคจะซ้ือ
อยางไรและทําการวิเคราะหความตองการของผูบริโภคท้ังหมดเพ่ือใชในการพัฒนาสินคา หรือบริการ
ของธุรกิจใหตอบสนองตอความตองการท่ีไมมีสิ้นสุดของผูบริโภค 
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3. แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค
เนื่องจากพฤติกรรมผูบริโภคไดครอบคลุมกระบวนการท่ีเก่ียวของการบริโภคสินคาเพ่ือให

งายตอการเขาใจถึงปจจัยตาง ๆ ท่ีกําหนดพฤติกรรมผูบริโภคและใหเกิดความชัดเจนในขอบเขต 
การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค ทําใหนักวิชาการจึงนิยมแสดงความสัมพันธระหวางปจจัยท่ีกําหนด 
พฤติกรรมผูบริโภคกับกระบวนการในการบริโภคสินคาหรือบริการในลักษณะท่ีเปนแบบจําลอง ตาม
แบบของ Meldrum & McDonald (2007, pp. 69-70) ท่ีไดเสนอแบบจําลอง กลองดําของผูซ้ือตาม
รูปแบบสิ่งกระตุนและการตอบสนอง โดยนําปจจัยตาง ๆ มาบรรจุในแบบจําลอง เพ่ืออธิบาย
รายละเอียดของแตละกระบวนการใหชัดเจนมากยิ่งข้ึน โดยแบงเปน 3 สวน ตามภาพท่ี 2.1 ดังนี้ 

8 
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ภาพท่ี 2.1 แบบจําลองของพฤติกรรมผูบริโภค หรือแบบจําลองกลองดําของ Meldrum และ 
McDonald (Meldrum & McDonald, 2007, p.70 อางถึงใน วุฒิ สุขเจริญ, 2559, หนา 14) 

จากภาพท่ี 2.1 สามารถอธิบายแบบจําลองพฤติกรรมการบริโภคของแตละกระบวนการ
ในรายละเอียดท้ัง 3 สวน ไดดังนี้ 

3.1 ปจจัยภายนอก (External factors) ปจจัยภายนอกจะมีอิทธิพลตอการตัดสินซ้ือ
ไดแก 

  รูปแบบสินคา 

  (Product form) 

  ตราสินคา 

  (Brand) 

  รานคายอยจําหนายสินคา 

  (Retail outlet) 

 คุณคา 

  (Value) 

  รูปแบบการชําระเงิน 

  (From of payment) 

 ชวงเวลาซ้ือ 

  (Timing of purchase) 

          บุคลิกภาพ สภาพทางเศรษฐกิจ 

(Economic condition) 

เทคโนโลยีใหม 

(New technology) 

สื่อตาง ๆ 

(Media) 

กฎหมายและการเมือง 

(Law and politics) 

สังคมและวัฒนธรรม 

(Social culture) 

สวนประสมการตลาด 

(Marketing mix) 

- สินคา (Product)

- ราคา (Price)

- ชองทางการจัดจําหนาย

(Place)

- การสงเสริมการตลาด

(Promotion)

ปจจยัภายนอก

(External factors)

กลองดําของผูซ้ือ

(Buyer’s black box)

ผลลัพธ

(Outcomes)

(Characteristics) 
 - วัฒนธรรม

- บริบททางสังคม

- คานิยมครอบครัว

- รูปแบบทางจิตวิทยา

สภาพแวดลอมสวนบุคคล 
(Personal circumstances) 

- ตําแหนงทางสังคม

และเศรษฐศาสตร

- ชวงอายุ

- รูปแบบการดําเนินชีวิต

- การเขาถึงความไวใจ

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 (Decision process) 

- การรับรูปญหา

- การคนหาขอมูล

- การประเมินทางเลือก

- การตัดสินใจซ้ือ

- พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ

9 
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3.1.1 สภาพทางเศรษฐกิจ (Economic condition) มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
ตัวอยางเชน ในชวงท่ีเศรษฐกิจประสบกับสภาวะเงินเฟอ (Inflation) ยอมจะสงผลตออํานาจซ้ือของ
ผูบริโภค กลาวคือ เม่ือเกิดสภาวะเงินเฟอท่ีทําใหราคาสินคาเพ่ิมข้ึนอยางมากจนทําใหรายไดท่ีมีอยู
ของผูบริโภคมีอัตราสวนท่ีลดลง ก็จะสงผลทําใหอํานาจซ้ือของผูบริโภคลดลง เม่ือเปนเชนนี้พฤติกรรม
ตาง ๆ ของผูบริโภคก็ยอมจะมีการเปลี่ยนแปลงไปดวย สินคาท่ีเคยซ้ือในปริมาณหนึ่งท่ีจะลดปริมาณ
การซ้ือลง สินคาท่ีเคยซ้ือมาอุปโภค บริโภค จะไมมีการชี้อเลย สินคาท่ีจําเปนแกการครองชีพก็จะซ้ือ
ในปริมาณเทาเดิม สินคาท่ีมีความฟุมเฟอยก็จะมีการลดปริมานหรืองดการซ้ือขาย รวมไปถึง
พฤติกรรมการวางแผนการซ้ือโดยผูบริโภคจะเปนผูท่ีวางแผนการซ้ือสินคา หรือวางแผนใชจายเงิน
อยางมีประสิทธิภาพ ผูบริโภคจะกระทําตัวเปนผูท่ีเห็นคุณคาของเงินมากข้ึน โดยเฉพาะในกลุม
ผูบริโภคท่ีตองการจะสรางเนื้อสรางตัว 

3.1.2 เทคโนโลยีใหม (New technology) ปจจุบันเทคโนโลยีในการทําธุรกรรมออนไลน
มีความสะดวกรวดเร็วและปลอดภัยมากข้ึน โดยเฉพาะการชําระเงินออนไลนจากการสั่งซ้ือสินคา รวม
ไปถึงลูกคาสามารถเขาถึง เว็บไซตและซ้ือสินคาของกิจการไดตลอดเวลา ไดแก ดูผานโทรศัพทมือถือ
(Mobile Commerce) ดูผาน PDA (Personal Data Commerce) หรือดูผานคอมพิวเตอร นอกจากนั้น
แลวภาคบริการและอุตสาหกรรมภายในประเทศตองปรับตัวเพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงจาก
เทคโนโลยี หรือท่ีเรียกวา Digital Disruption ซ่ึงไมเพียงแตทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงในธุรกิจและ
กระบวนการผลิต แตยังสงผลกระทบตอระบบเศรษฐกิจและสังคม การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
ผูบริโภค เห็นไดจากกรณีของการใชเทคโนโลยีข้ันสูงในการผลิตและการควบคุมผลิตภัณฑ เนื่องจาก
ความเจริญรุงเรืองของอุตสาหกรรมการผลิต เทคโนโลยีสมัยใหมถูกนํามาใชในกระบวนการผลิตอยาง
แพรหลายมากข้ึน ดังนั้นจึงชวยสรางแรงจูงใจใหกับผูบริโภคตองการสินคาท่ีมีคุณภาพดี มีมาตรฐาน
เปนท่ียอมรับ เปนตน

3.1.3 สื่อตาง ๆ (Media) ปจจุบันการดําเนินธุรกิจแทบทุกประเภท เครื่องมือใน
การประชาสัมพันธสินคาและบริการ การจัดงาน แสดงผลิตภัณฑท่ีไดรับความนิยมในปจจุบันสําหรับ
เจาของ จะเห็นสินคาและบริการในงานแสดงสินคา ท่ีจัดแทบทุกอาทิตย หลาย ๆ ท่ีสลับกันไป
ผูบริโภคเยี่ยมชมและจับจาย ซ่ึงนิทรรศการสินคาตองใชสื่อโฆษณาในดานตาง ๆ เชน สื่อ โทรทัศน
วิทยุ หนังสือพิมพ สื่อออนไลน เปนตน การโฆษณาเปนรูปแบบหนึ่งของโปรโมชั่นทางการตลาดท่ีเปน
ท่ีรูจักและพูดถึงมากท่ีสุด การโฆษณาจึงเปนเครื่องมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ โดยเฉพาะบริษัทท่ี
จัดงานแสดงสินคาจําเปนตองมี การโฆษณาเพ่ือแจงใหผูบริโภคจํานวนมากรับรูเก่ียวกับสินคา เพ่ือให
ผูบริโภคเกิดความตองการและการตัดสินใจซ้ือ

 3.1.4 กฎหมายและการเมือง (Law and politics) เชน การปรับ เพ่ิมการเปลี่ยนแปลง
อัตราภาษีมูลคาเพ่ิมในการเปลี่ยนแปลงอัตราดอกเบี้ยเงินกูธนาคาร คณะรัฐมนตรีหรือรัฐบาล เปนตน 
จะเห็นวาสิ่งเราเหลานี้มีผลทําใหสินคามีราคาสูงข้ึน การกักตุนสินคาของพอคาเพ่ือสรางสิ่งท่ีใน
ขณะเดียวกันก็สงผลกระทบตอจิตใจของผูบริโภคในทางลบทําให ผูบริโภคไมม่ันใจในความผันผวนท่ี
เกิดข้ึนในท่ีสุดและเลื่อนการซ้ือออกไปจนกวา แนวโนมราคาสินคาและสภาวะทางการเมืองจะมี
เสถียรภาพมากข้ึน 
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 3.1.5 สังคมและวัฒนธรรม (Social culture) เปนปจจัยท่ีเก่ียวของในชีวิตประจําวัน 
ซ่ึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภคท้ังทางตรงและทางออม ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว 
บทบาท วัฒนธรรม และสถานการณของผูซ้ือ โดยเปนวิธีการดําเนินชีวิตท่ีสังคมยอมรับมาปฏิบัต ิ
บุคคลในสังคมเดียวกันมักยึดถือและปฏิบัติตามวัฒนธรรมเดียวกัน เพ่ือการอยูเปนสวนหนึ่งของสังคม 
วัฒนธรรมเปนเครื่องผูกพันบุคคลในกลุมไวดวยกัน เปนสิ่งท่ีกําหนดความตองการพ้ืนฐานและ
พฤติกรรมของบุคคลท่ีผานกระบวนการทางสังคมท่ีเก่ียวของกับครอบครัว และสถาบันตาง ๆ ใน
สังคม สงผลใหคนท่ีอยูในวัฒนธรรมตางกันยอมมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกัน การกําหนดกลยุทธ
ยอมแตกตางกันไปสําหรับตลาดท่ีมีวัฒนธรรมแตกตางกัน 

3.1.6 สวนประสมการตลาด (Marketing mix) เปนสิ่งกระตุนท่ีนักการตลาดสามารถ
ควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน คือ สิ่งกระตุนท่ีเก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดวย 

1) สิ่งกระตุนจากผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบตัวผลิตภัณฑใหมี
สวยงาม เพ่ือท่ีจะกระตุนความอยากซ้ือ 

2) สิ่งกระตุนดานราคา เชน การตั้งราคาสินคาใหเหมาะสมตามกลุมลูกคา
3) สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution or Place) เชน

จําหนายสินคาหลากหลายประเภทเพ่ืออํานวยความสะดวกแกผูบริโภค เปนการกระตุนความตองการ
ซ้ือ 

4) สิ่งกระตุนทางการตลาด (Promotion) เชน โฆษณาอยางสมํ่าเสมอ การใช
โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม สรางความสัมพันธอันดีกับผูคน โดยท่ัวไปถือวาเปนสิ่งจูงใจในการซ้ือ 

3.2 กลองดําของผูซ้ือ (Buyer’s black box) คือ ความรูสึกนึกคิดและข้ันตอนการตัดสินใจ
ซ้ือของผูบริโภคท่ีไมสามารถควบคุมไดซ่ึงเกิดจากปจจัยภายในของผูบริโภค เปนสวนท่ีไดรับอิทธิพล
มาจากลักษณะของผูซ้ือหรือ บุคลิกภาพ (Characteristics) เปนลักษณะเฉพาะตัวของบุคคลท่ีบงบอก
ความแตกตางระหวางบุคคลและทําใหเกิดเปนอุปนิสัยสวนตัว ท่ีกลายเปนลักษณะเฉพาะตัวของแตละ
บุคคล ซ่ึงไดรับอิทธิพลมาจากสภาพแวดลอมสวนบุคคล (Personal circumstances) อาทิเชน
ตําแหนงทางสังคม ชวงอายุ รูปแบบการดําเนินชีวิตและการเขาถึงความไววางใจ เปนตน และยังไดรับ
อิทธิพลมาจากกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Decision process) ท่ีประกอบไดดวย 5 ข้ันตอน 
ไดแก 1) การรับรูปญหา 2) การคนหาขอมูล 3) การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจซ้ือ 5) พฤติกรรม
ภายหลังการซ้ือ

อดุลย จาตุรงคกุล (2550, หนา 160-166) ไดอธิบาย กระบวนการตัดสินใจซ้ือในแต
ละข้ันตอน ดังนี้ 

1) การรับรูถึงปญหา (Problem or need recognition) หมายถึง ผูบริโภคสามารถ
รับรูถึงปญหาหรือความตองการของตนเอง ซ่ึงสามารถท่ีจะเกิดข้ึนเองหรืออาจจะเกิดจากสิ่งกระตุนถึง
ความตองการ และผูบริโภคสามารถท่ีจะเรียนรูถึงวิธีการจัดการกับสิ่งท่ีกระตุน และตอบสนองกับ
ความตองการของตนเองได (อดุลย จาตุรงคกุล, 2550, หนา 160-166) การรับรูถึงปญหาไดมีนักวิชาการ
ไดกลาว ดังนี้ 

 อรทัย เลิศวรรณวิทย (2559, หนา 186) กลาววา การท่ีผูบริโภคจะตระหนักถึง
ปญหาหรือความตองการของตนเองไดนั้น ความตองการนั้นจําเปนตองถูกกระตุนจากสิ่งกระตุน
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ภายใน เชน ความตองการทางรางกายและจิตใจ การรับรูความตองการของตนเองเปนตน สิ่งกระตุน
ภายนอกเชน ความตองการทางสังคมเศรษฐกิจ และสิ่งกระตุนทางการตลาดตามท่ีกลาวขางตนใน
ชีวิตประจําวันทุกคนมีปญหาและความตองการการตอบสนอง 

 สืบชาติ อันทะไชย (2556, หนา 139) กลาววา การยอมรับปญหาเปนการรับรูถึง
ความแตกตางระหวางอุดมคติของบุคคลกับสถานการณจริง ซ่ึงนําไปสูการตัดสินใจ เชน การรับรูวา
คอมพิวเตอรไมสามารถทําการประมวลผลขอมูลได ในดานการตลาด การโฆษณา หรือพนักงานขาย 
สามารถกระตุนการตัดสินใจของลูกคาได โดยการชี้ถึงจุดบกพรองของสินคาคูแขง เชน โฆษณาเครื่องเลน
แผนซีดีดีกวาระบบสเตริโอ เปนตน 

นภาวรรณ คณานุรักษ (2559, หนา 115) กลาววา กระบวนการซ้ือของผูบริโภค
เกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคตระหนักถึงความจําเปน ซ่ึงมักจะเกิดจากสถาณการณท่ีผูบริโภคเห็นความ
แตกตางระหวางสถาณการณปจจุบันของผูบริโภคและสถาณการณท่ีผูบริโภคพึงปรารถนา เชน 
นักศึกษานั่งเรียนอยูเกิดความหิว และสิ่งท่ีพ่ึงปรารถนาคืออาหารท่ีชวยตอบสนองความจําเปนทําให
เกิดความตระหนักถึงความจําเปนของตนเอง 

ในชีวิตประจําวันทุกคนมีปญหาและความตองการการตอบสนอง สามารถแบง
รูปแบบการแกไขปญหาได 3 รูปแบบ ไดแก (อรทัย เลิศวรรณวิทย, 2559, หนา 187) 

(1) พฤติกรรมแกปญหาท่ีเกิดข้ึนเปนประจําวัน (Routinized response behavior)
มักเกิดข้ึนกับความตองการหรือปญหาท่ีเกิดข้ึนเปนประจํา และมักจะมีทางเลือกท่ีเลือกปฏิบัติติอยู
เปนประจําจนอาจจะกลายเปนความเคยชินหรือนิสัย มักเกิดข้ึนกับสินคาท่ีผูบริโภคมีความเก่ียวพันต่ํา 
มีการซ้ืออยูบอยราคาไมแพง ความเสี่ยงต่ํา หรือไมมีความเสี่ยง และไมตองการขอมูลมาสนับสนุน 
การตัดสินใจมาก เชน ทุกเชาจะเดินไปเซเวนซ้ือซาลาเปาและนมกลองทุกเชา เปนตน 

(2) พฤติกรรมแกปญหาแบบจํากัด (Limited problem solving) เกิดข้ึนเม่ือ
ปญหาหรือความตองการท่ีเกิดข้ึนตองอาศัยความพยายามของผูบริโภคในการตอบสนองความตองการ
หรือแกปญหามักเกิดข้ึนในกรณีท่ีผูบริโภคเคยมีประสบการณในอดีต หรือมีความรูในการแกไขปญหา
มาแลวบาง แตในปจจุบันไมแนใจวาทางใดเปนทางแกท่ีดีท่ีสุด จึงตองใชความพยายามและระยะเวลา
กอนการตัดสินใจซ้ือ โดยมักเกิดการตัดสินใจหาของแทนท่ี เชน การซ้ือมือถือใหมแทนเครื่องรุนเดิมท่ี
ลาสมัย เปนตน

(3) พฤติกรรมการแกปญหาอยางเขมขน (Extensive problem soloing) เกิด
ข้ึนกับปญหาหรือความตองการท่ีเกิดข้ึนใหม และผูบริโภคไมเคยมีประสบการณมากอน หรือมีความรู
ในการตัดสินใจนอย การแกปญหามีระยะเวลาซ่ึงผูบริโภคตองใชความพยายาม เวลา และพลังงาน
เปนอยางมากในการตัดสินใจ เปนสินคาท่ีซ้ือไมบอย สินคาราคาแพง สินคาท่ีมีความเสี่ยงสูง และ
สินคาท่ีตองการขอมูลในการตัดสินจาก เชน ผูบริโภคตองการซ้ือรถหรือซ้ือบานเปนครั้งแรก 

 ดังนั้นในข้ันการตระหนักถึงความจําเปนนั้นเปนการรับรูความตองการของตนเอง
และความตองการนั้นเกิดจากสิ่งกระตุนภายใน เชน ความตองการทางรางกายและจิตใจ จึงทําใหเกิด
พฤติกรรมความตองการแกปญหานั้น ๆ ท่ีเกิดข้ึนกับผูบริโภคแลวแตประสบการณของแตละบุคคล 
(อรทัย เลิศวรรณวิทย, 2559, หนา 186) 
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   2) การแสวงหาขอมูล (Information search) เม่ือผูบริโภคเกิดความตองการ จะมี
การแสวงหาขอมูลเก่ียวกับคุณลักษณะท่ีสําคัญเก่ียวกับประเภทสินคา ราคาสินคา สถานท่ีจําหนาย 
และขอเสนอพิเศษตาง ๆ เก่ียวกับสินคาท่ีตองการหลายยี่หอ จึงควรใหความสนใจถึงแหลงขอมูลท่ี
ผูบริโภคจะหาขอมูลเก่ียวกับสินคา และอิทธิพลของแหลงขอมูลท่ีจะมีตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
โดยแบงไดเปน 4 กลุม ไดแก 
    2.1) แหลงบุคคล (Personal sources) ไดแก เพ่ือนสนิท ครอบครัว เพ่ือนบาน 
และผูใกลชิด ซ่ึงแหลงบุคคลนี้ จะเปนแหลงขอมูลท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคมากท่ีสุด 
    2.2) แหลงการคา(Commercial sources) ไดแก โฆษณาตาง ๆ และพนักงาน 
    2.3) แหลงสาธารณะ (Public sources) ไดแก สื่อมวลชนตาง ๆ 
    2.4) แหลงทดลอง (Experimental sources) ไดแก ผูท่ีเคยทดลองใชสินคานั้น ๆ 
การคนควาขอมูล ไดมีนักวิชาการไดกลาวถึง การแสวงหาขอมูล 
    อรทัย เลิศวรรณวิทย (2559, หนา 188) กลาววาการคนหาขอมูลเปนกระบวนการ 
ท่ีลูกคาเสาะแสวงหาและรวบรวมขอมูลเพ่ือนําขอมูลเหลานั้นมาประกอบเพ่ือใหการตัดสินใจซ้ือเปน
การตัดสินใจท่ีดีข้ึน 
    สืบชาติ อันทะไชย (2556, หนา 139) กลาววา คนหาคุณคา หลังจากท่ีลูกคา
ยอมรับปญหา ข้ันตอนตอไปของการตัดสินใจซ้ือ คือ การแสวงหาขอมูล 
    นภาวรรณ คณานุรักษ (2559, หนา 117) กลาววา การกระตุนทางการตลาด
เปนการเตรียมความพรอมใหผูบริโภคเกิดความสนใจในผลิตภัณฑท่ีจะนําไปสูความตองการท่ีจะคนหา
ขอมูลเพ่ิมเติม การคนหาขอมูลนี้เปนไดความตองการคนหาขอมูลท่ีมีปฏิกิริยายาโตตอบ (Active) ซ่ึง
จะเกิดข้ึนเม่ือมีความตองการคนหาเพ่ิมเติม เชน หาคําตอบจากการถามขอมูลจากเพ่ือน การคนหา
ขอมูลผานอินเทอรเน็ต และการคนหาขอมูลท่ีไมมีปฏิกิริยาโตตอบ (Passive) เชน การสังเกตดวย
ตนเอง (นภาวรรณ คณานุรักษ, 2559, หนา 117) เราจะเห็นไดวาผูบริโภคสามารถหาขอมูลไดจาก
หลายแหลง และยังแบงออกเปนแหลงขอมูลภายในและแหลงขอมูลภายนอก 
    ท้ังนี้การนําเสนอขอมูลจําเปนตองใหเหมาะสมกับการคนหาขอมูลของผูบริโภค
ในแตละกลุม และจะตองพิจารณาความทุมเทดานเวลา ความพยายาม และคาใชจายในการคนหา
ขอมูลของผูบริโภค ซ่ึงความทุมเทมากหรือนอยจะข้ึนอยูกับประเด็นตาง ๆ ดังตอไปนี้ (นภาวรรณ 
คณานุรักษ, 2559, หนา 118) 
    (1) ระดับความเสี่ยง กระบวนการซ้ือของผูบริโภคในแตละครั้ง ผูบริโภคจะรับรู
ความเสี่ยงมากนอยข้ึนอยูกับสถาณการณในการซ้ือ ซ่ึงวิธีการลดความเสี่ยงของผูบริโภคคือการคนหา
ขอมูลจะเปนการเพ่ิมทางเลือกใหแกผูบริโภค 
    (2) ระดับความเชี่ยวชาญหรือประสบการณ ผูบริโภคมีความเชี่ยวชาญหรือ
ประสบการณเก่ียวกับผลิตภัณฑแตละสิ่งไมเทากัน จึงทําใหระดับการคนหาขอมูลมากนอยไมเทากัน 
กรณีผูบริโภคไมมีประสบการณซ้ือคอมพิวเตอรมากอน และยังมีความรูหรือความเชี่ยวชาญนอยอีก
ดวย ทําใหผูบริโภคจะทําการคนหาขอมูลเก่ียวกับคอมพิวเตอรอยางมาก เพ่ือนําไปใชในการกําหนด
ทางเลือกกอนการตัดสินใจซ้ือและลดความเสี่ยงตาง ๆ 
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    (3) ตนทุนการคนหาขอมูล การคนหาขอมูลของผูบริโภคมักจะเกิดตนทุนเสมอ 
และตนทุนในการคนหาขอมูลเปนไดท้ังในรูปแบบตัวเงินและเวลา ซ่ึงผูบริโภคแตละคนจะมีตนทุนใน
การคนหาขอมูลท่ีแตกตางกันยังเปนขอจํากัดทําใหผูบริโภคไมสามารถหาขอมูลเพ่ิมเติมตามตองการ
ได 
    ในกระบวนการคนหาขอมูลกอนการซ้ือของผูบริโภคประกอบดวย 2 สวนหลัก 
(อรทัย เลิศวรรณวิทย, 2559, หนา 189) ไดแก การคนหาขอมูลภายใน (Internal information 
search)และการคนหาขอมูลภายนอก (External information search) การคนหาขอมูลภายใน 
หมายถึง การไดมาของขอมูลจากการระลึกขอมูลภายใตความทรงจํา (Memory) หรือประสบการณ
และความรูท่ีไดจากการคนหาขอมูลจากแหลงขอมูลภายนอกในอดีต ในสวนของการคนหาขอมูล
ภายนอก หมายถึง การไดมาของขอมูลจากการคนหาขอมูลจากแหลงขอมูลอ่ืน ๆ ท้ังหมดยกเวนความ
ทรงจํา ไดแก สื่อตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ แหลงขอมูลท่ีเปนบุคคล เชน เพ่ือน 
พนักงานขาย ผูเชี่ยวชาญ แหลงขอมูลท่ีเปนเครื่องมือชวยขายหรือชวยสื่อสาร เชน แค็ตตาล็อก หนา
ราน เว็บไซต และประสบการณตรง เชน การทดลองใชสินคา การเขาคอรสอบรม เปนตน 
    ถึงแมวาในเรื่องของคําจํากัดความท้ังการคนหาขอมูลภายในและขอมูลภายนอก
จะแยกออกจากกัน แตในความเปนจริงแลวท้ัง 2 สวนมีการเชื่อมโยงและหมุนเวียนสลับไปเรื่อย ๆ 
จนกวาผูบริโภคจะมีความพึงพอใจตอขอมูลท่ีมีอยูและตัดสินใจซ้ือสินคาตอไป ดังนั้นในข้ันการคนควา
หาขอมูลนั้นเปนกระบวนการท่ีลูกคาเสาะแสวงหาและรวบรวมขอมูลเพ่ือนําขอมูลเหลานั้นมา
ประกอบเพ่ือใหการตัดสินใจซ้ือเปนการตัดสินใจท่ีดีข้ึน (อรทัย เลิศวรรณวิทย, 2559, หนา 188) ไม
วาความตั้งใจซ้ือของผูบริโภคจะอยูในระดับมากหรือนอยก็ตาม กระบวนการคนหาขอมูลมักจะเกิดข้ึน
เสมอ แตจะแตกตางกันตรงความพยายามหรือระยะเวลาของแตละบุคคลและในปจจุบันผูบริโภค
สามารถเขาถึงขอมูลไดงายและมีความหลากหลายท้ังในเรื่องชองทาง แหลงขอมูล และรูปแบบขอมูล 
   3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผูบริโภคไดขอมูลจาก
ข้ันท่ี 2 (การแสวงหาขอมูล) แลวตอไปผูบริโภคจะเกิดการเขาใจและประเมินทางเลือกตาง ๆ ถึงแมวา
ผูบริโภคแตละคนจะไมมีขั้นตอนในการประเมินตัวเลือกอยางตายตัว แตพื้นฐานเบื้องตนของ
การประเมิน ผูบริโภคมีวัตถุประสงคหลักในการประเมิน ไดแก ผูบริโภคตองการท่ีจะตอบสนองความ
ตองการของตนเอง หรือแกปญหาของตนเอง ในข้ันตอนการประเมินตัวเลือก ความเชื่อและทัศนคติ
ลวนเปนปจจัยหลักในการสนับสนุนการประเมิน ในความเปนจริงนั้นผูบริโภคอาจไมมีการวิเคราะห
อยางเปนรูปธรรม แตนักการไดนําเสนอตัวแบบ Expectancy-Value เพ่ือทําความเขาใจวาลูกคาใช
หลักเกณฑใดและใหความสําคัญกับหลักเกณฑใดมากนอยกวากันมาใชในการประเมินตัวเลือก โดยมี
ข้ันตอนดังนี้ (อรทัย เลิศวรรณวิทย, 2559, หนา 191-192) 
    3.1) ใหผูบริโภคกําหนดหลักเกณฑท่ีใชในการพิจารณา เชน คุณสมบัติ
ผลิตภัณฑ เชน ราคา ความนาเชื่อถือเก่ียวกับแบรนด ภาพลักษณ รูปรางและรูปทรงผลิตภัณฑ 
    3.2) ใหผูบริโภคกําหนดน้ําหนักความสําคัญสําหรับแตละหลักเกณฑท่ีกําหนดไว
ขางตน โดยมีราคาและภาพลักษณมีน้ําหนักความสําคัญนอยลงตามลําดับ 
    3.3) ใหผูบริโภคใหคะแนนเปรียบเทียบหลักเกณฑตาง ๆ เพ่ือทําการเปรียบเทียบ
ระหวางแบรนดตาง ๆ 
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    3.4) นําผลรวมของระดับความสําคัญคูณดวยคะแนนของแตละหลักเกณฑ ถา
แบรนดใดมีคะแนนสูงสุด มีแนวโนมท่ีจะไดรับการคัดเลือกเขาสูกระบวนการตัดสินใจ 
    ในการประเมินทางเลือกผลิตภัณฑและตราสินคานั้น ผูบริโภคจะแปลงความ
จําเปนของตนเองไปเปนความตองการในผลิตภัณฑและตราสินคาใดสินคาหนึ่ง ซ่ึงการประเมิน
ทางเลือกผลิตภัณฑและตราสินคานี้จะอยูในกลองดําของพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงนักการตลาดจะเขาไป
มีอิทธิพลไดยากท่ีสุด (นภาวรรณ คณานุรักษ, 2559, หนา 119) และสิ่งท่ีผูบริโภคจะทําการประเมิน
โดยใชเกณฑตาง ๆ โดยการวิเคราะหคุณสมบัติของผลิตภัณฑนั้น ๆ เชน คุณสมบัติเก่ียวกับตราสินคา 
คุณสมบัติเก่ียวกับผลิตภัณฑ คุณสมบัติเก่ียวกับความสวยงาม ราคา เปนตน จากคุณสมบัติขางตน
กอนท่ีผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซ้ืออะไรก็ตามจะมีการพิจารณาคุณสมบัติตาง ๆ มากมาย แตก็ตอง
เขาใจวาผูบริโภคแตละคนอาจจะใหความสําคัญแตละคุณสมบัติไมเทากัน ซ่ึงการจัดลําดับเกณฑท่ีใช
ในการประเมินทางเลือกอาจจะมีการเปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลาเชนกัน ดังนั้นการประเมินทางเลือก
ของผูบริโภค 
    ดังนั้นในข้ันการประเมินตัวเลือกนั้นถึงแมผูบริโภคแตละคนจะไมมีข้ันตอนใน
การประเมินตัวเลือกตายตัว แตพ้ืนฐานเบื้องตนของการประเมินคือผูบริโภคตองการท่ีจะตอบสนอง
ความตองการของตนเอง (อรทัย เลิศวรรณวิทย, 2559, หนา 191) ผูบริโภคจะคนหาประโยชนท่ีไดรับ
จากสินคาหรือบริการท่ีนักการตลาดนําเสนอและผูบริโภคจะมองหาสินคาหรือบริการในรูปแบบและ
คุณลักษณะตามความตองการหรือสามารถแกไขปญหาของตนเองได และมีความเชื่อและทัศนคติเปน
ปจจัยหลักในการสนับสนุน 
   4) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) จากการประเมินผลทางเลือกในข้ันตอน
ท่ี 3 ผูบริโภคจะตองตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีเขาพึงพอใจมากท่ีสุด โดยใชปจจัยตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึน
ระหวางการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซ้ือ 
    หลังจากผูบริโภคทําการประเมินทางเลือกผลิตภัณฑและตราสินคาแลว จะทําให
ผูบริโภคเกิดความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑและตราสินคา แตอาจมีชองวางระหวางความต้ังใจซ้ือกับการซ้ือ
ผลิตภัณฑและตราสินคาจริง ๆ ซ่ึงอาจจะเกิดจากเหตุการณวิกฤตในรูปแบบตาง ๆ ของผูบริโภค 
(นภาวรรณ คณานุรักษ, 2559, หนา 120) และในข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือ ปจจัยท่ีนักการตลาดควร
คํานึงถึง คือบทบาทในการซ้ือ (Buying roles) และรูปแบบสถานการณซ้ือ (Types of buying 
behavior) ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือมักมีบุคคลเขามาเก่ียวของโดยแตละคนอาจมีบทบาทท่ีสง
กระทบตอกระบวนการตัดสินใจมากนอยแตกตางกัน (อรทัย เลิศวรรณวิทย, 2559, หนา 193) โดย
บทบาทของผูบริโภคท่ีเก่ียวของกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือมีความแตกตางกันดังนี้ 
    4.1) ผูริเริ่ม (Initiator) เปนผูเสนอความคิดเห็นท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑเปนคนแรก 
    4.2) ผูมีอิทธิพล (Influencer) เปนผูท่ีมีบทบาทสําคัญท่ีจะใหคําแนะนําวาควร
ซ้ือหรือไมควรซ้ือสินคา 
    4.3) ผูตัดสินใจ (Decider) เปนผูท่ีจะตัดสินใจข้ันสุดทายวาจะซ้ือหรือไมซ้ือ
สินคา 
    4.4) ผูซ้ือ (Buyer) เปนผูท่ีไปซ้ือสินคา 
    4.5) ผูใช (User) เปนผูท่ีใชสินคาหรือบริการนั้น 
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    ในข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือนั้นผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซ้ือใน 6 ดานหลัก ไดแก 
การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกแบรนด การเลือกผูขาย การเลือกปริมาณ การเลือกระยะเวลาในการซ้ือ 
การเลือกวิธีการชําระเงิน โดยปกติการตัดสินใจซ้ือเก่ียวกับการประเมินคุณสมบัติสินคา และ
คุณสมบัติของผูขาย เชน ทานอาจซ้ือเครื่องเลนซีดี ตราสินคาท่ีทานชอบอันดับ 2 เนื่องจากรานมี
นโยบายการรับคืนสินคาและนโยบายการคืนเงิน และการตัดสินใจซ้ือจะเกิดข้ึนเม่ือไหร ยังข้ึนอยูกับ 
ปจจัย 2 ประการ ท่ีตองพิจารณา คือ ซ้ือสินคาจากใครและจะซ้ือสินคาเม่ือไหร สวนปจจัยอ่ืน ๆ 
ไดแก บรรยาการของราน ความเปนมิตรของพนักงานขาย เปนตน (สืบชาติ อันทะไชย, 2556, หนา 
141) 
   5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase feeling) เปนความรูสึกพอใจ หรือ 
ไมพอใจ ภายหลังการซ้ือผลิตภัณฑไปใชแลวแบงออกเปนความรูสึกพอใจและไมพอใจในสินคาและ
บริการนั้น ความพึงพอใจจะเกิดข้ึนเม่ือผลลัพธจากการใชตรงกับความตองการของผูบริโภค 
    พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมไมวาจะเปนทางบวกหรือทางลบ
ท่ีเกิดข้ึนเม่ือลูกคาไดทําการซ้ือสินคาไปแลว โดยแบงไดเปน 2 สวน ไดแก ระดับความพึงพอใจ และ
การกระทําท่ีเกิดข้ึนภายหลังการซ้ือหรือใชบริการ ซ่ึงในกรณีท่ีเกิดความพึงพอใจสามารถนําไปสูการ
กระทําท่ีเกิดข้ึนภายหลังการซ้ือเชิงบวกได เชน การบอกตอเชิงบวก การโนมนาวใหบุคคลอ่ืนซ้ือสินคา
หรือใชบริการและการซ้ือซํ้า และเชนเดียวกันถาเกิดความไมพึงพอใจก็จะนําไปสูการกระทําในเชิงลบ 
เปนตน (อรทัย เลิศวรรณวิทย, 2559, หนา 196) 
    การประเมินหลังการซ้ือเปนการเชื่อมโยงระหวางการซ้ือและการพัฒนาความ 
สัมพันธระยะยาวกับลูกคาเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาอยางใกลชิดเปนการดึงดูดและรักษา
ลูกคาใหอยูกับบริษัทตอไปซ่ึงลูกคาจะมีประสบการณหลังการซ้ือ ผูบริโภคจะเกิดความไมพอใจและ
ความไมกลมกลืนก็ตอเม่ือผูบริโภครับรูถึงความสูญเสียมากกวาสิ่งท่ีไดผลิตภัณฑมาหรือรับรูวาจายเงิน
มากกวาผลประโยชนท่ีไดรับมาผูบริโภค เชน  ผลิตภัณฑดีเกินกวาท่ีลูกคาคาดหวังไว ผลิตภัณฑตรง
กับท่ีลูกคาคาดหวังไว ผลิตภัณฑมีประสิทธิภาพนอยกวาท่ีลูกคาคาดหวังไว ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจใน
ครั้งตอไปท่ีจะมีโอกาสปฎิเสธทางเลือกนั้น ๆ การใหความสนับสนุนหลังการขายและอ่ืน ๆ ก็จะสงผล
ใหลูกคาเกิดความรูสึกดี ๆ กับบริษัทและยังทําใหมีโอกาสเขาไปอยูในชุดทางเลือกผลิตภัณฑและตรา
สินคาของลูกคาไดตอไป (นภาวรรณ คณานุรักษ, 2559, หนา 121) 
  3.3 ผลลัพธ (Outcomes) เม่ือสิ่งกระตุนปจจัยภายนอกตาง ๆ ตรงกับปจจัยภายในของ
ผูซ้ือแลวนั้นทําใหผูบริโภคสนใจซ้ือสินคาแลวเขาสูข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือกลายเปนผลลัพธท่ีเกิดข้ึน 
ซ่ึงเปนพฤติกรรมเชิงรายละเอียดของการซ้ือ ไดแก รูปแบบสินคา ตราสินคา รานคายอยจําหนาย
สินคา คุณคา รูปแบบการชําระเงิน และชวงเวลาซ้ือ 
   3.3.1 รูปแบบสินคา (Product form) รูปแบบของผลิตภัณฑท่ีผูบริโภครับรูถึง
ประโยชนทางดานหนาท่ีการใชสอย ซ่ึงผูบริโภคเห็นวา มีความคุมคาในการซ้ือแหละเหมาะสมกับการ
ใชงานของผูบริโภคแตละกลุม 
   3.3.2 ตราสินคา (Brand) สิ่งท่ีจะชวยสรางความแตกตางจากคูแขงในตลาดและ
เสริมคุณคาใหกับสินคานั้น ๆ ใหผูบริโภครับรู รวมท้ังสรางความจงรักภักดีของผูริโภคใหมีตอสินคา
อยางยาวนาน เนื่องจากวาการท่ีผูบริโภคไดพบเห็นตราสินคานั้นตลอดเวลา ทําใหเกิดความคุนเคยกับ
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ตราสินคา และเม่ือเกิดความคุนเคยแลวก็จะเกิดความชอบ นําไปสูความไววางใจ และนําไปสูการ
ตัดสินใจซ้ือสินคานั้นในท่ีสุด 
   3.3.3 รานคายอยจําหนายสินคา (Retail outlet) สิ่งกระตุนพฤติกรรมผูบริโภคจาก
รานคาปลีก เกิดจากความตองการซ้ือสินคาท่ีมีราคาถูก ซ้ือนอยชิ้น การซ้ือท่ีรานคาปลีกยอมสะดวก
กวาการสั่งซ้ือออนไลนท่ีตองสั่งในปริมาณมาก ๆ เพ่ือใหเกิดความคุมคากับคาขนสง 
   3.3.4 คุณคา (Value) คือ ประโยชนท้ังมวลท่ีลูกคาคาดหวังจากการใชสินคาและ
บริการ ตนทุนท้ังหมด ความคุมคาของผลผลิต บริการ กระบวนการ สินทรัพย หรือการใชงาน เม่ือ
เทียบกับคาใชจายและทางเลือกอ่ืน ๆ ควรพิจารณาคุณคาเพ่ือประเมินประโยชนของทางเลือก เม่ือ
เปรียบเทียบกับคาใชจายแลวสามารถสรางคุณคาเพ่ือแกปญหาและตอบโจทยของกลุมเปาหมายได 
   3.3.5 รูปแบบการชําระเงิน (Form of payment) การมีชองทางการชําระเงินท่ี
หลากหลาย การใชจายผานระบบอิเล็กทรอนิกสท่ีทานเลือกใชไดดวยตนเอง ถือเปนสิ่งกระตุนให
ผูบริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคาไดงายข้ึน 
   3.3.6 ชวงเวลาซ้ือ (Timing of purchase) ชวงเวลาของการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา 
อาจรวมถึงของระยะเวลาในการตัดสินใจ ในยุคปจจุบันการท่ีผูบริโภคพกสมารทโฟนติดตัวอยูเสมอทํา
ใหชวงเวลาท่ีเกิดอยากจะซ้ือเกิดข้ึนไดทุกท่ีทุกเวลา ไมวาจะเปนท่ีบาน หนาชั้นวางสินคาในราน ใน
หองครัว หรือแมแตบนทองถนน ในชวงเวลาสําคัญเชนนี้ แบรนดตาง ๆ จําเปนตองแสดงตัวตน มี
ประโยชน และรวดเร็ว เพ่ือชนะใจผูบริโภคในขณะท่ีกําลังตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ เปนตน 
 

แนวคิดยุควิถีชีวิตใหม 
 
 1. ความหมายของยุควิถีชีวิตใหม 
  การกําหนดความหมายของยุควิถีชีวิตใหม (New Normal) นั้น ไดมีนักวิชาการกําหนด
ความหมายไว ดังนี้ 
  มาลี บุญศิริพันธ (2563) กลาววา ยุควิถีชีวิตใหม หมายถึง รูปแบบการดําเนินชีวิตอยาง
ใหมท่ีแตกตางจากอดีตสาเหตุมาจากมีบางสิ่งมากระทบ จนแนวทางปฏิบัติและแบบแผนท่ีคนในสังคม
คุนเคยเปนปกติและเคยคาดหมายลวงหนาไดตองเปลี่ยนแปลงไปสูวิถีใหม ภายใตหลักมาตรฐานใหมท่ี
ไมคุนเคย 
  Smart SME (2563) กลาววา ยุควิถีชีวิตใหม หรือ “ความปกติแบบใหม” หมายถึง 
สถานการณ พฤติกรรม การปฏิบัติตาง ๆ ท่ีเราไมคุนเคย แตกลายเปลี่ยนแปลงในระบบเศรษฐกิจครั้ง
ใหญ การจัดการบางอยาง ซ่ึงแตเดิมเคยถูกมองวาผิดปกติ ไดกลับกลายมาเปนสิ่งท่ีพบเห็นกันไดท่ัวไป 
  ดังนั้นยุควิถีชีวิตใหม สามารถสรุปไดวา การดําเนินชีวิตในปจจุบันท่ีเปลี่ยนแปลงไปจาก
อดีตโดยมีการแพรระบาดจากสถาการณโควิดเปนสิ่งกระตุนใหเกิดความปกติใหมท้ังทางดาน
พฤติกรรม การปฏิบัติติตัวและระบบเศรษฐกิจจนกลายเปนสิ่งท่ีเราพบเห็นกันไดท่ัวไป 
 2. ปจจัยท่ีกอใหเกิดวิถีชีวิตใหม 
  2.1 สถานการณการแพรระบาดไวรัสเชื้อโรคโควิด-19 ชวงตนป พ.ศ. 2563 ซ่ึงเกิดข้ึน
อยางรวดเร็วและรุนแรงจนแพรกระจาย จนผูคนเจ็บปวยเขาโรงพยาบาลเปนจํานวนมาก จนกลาย 
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เปนความสูญเสียอยางใหญหลวงอีกครั้งหนึ่งของมนุษยชาติ และสิ่งนี้เปนปจจัยท่ีทําใหเกิด new 
normal มนุษยจึงจําเปนตองปองกันตนเองใหมีชีวิตรอดจากการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการดํารงชีวิต
ท่ีผิดไปจากวิถีเดิม ๆ โดยสรางเสริมปรับหาวิถีการดํารงชีวิตแบบใหมเพ่ือใหปลอดภัยจากการติดเชื้อ
ไวรัสควบคูความพยายามรักษาและฟนฟูศักยภาพทางเศรษฐกิจและธุรกิจ ท่ีจะนําไปสูการสรรคสราง
สิ่งประดิษฐใหม ๆ เทคโนโลยีใหม ๆ มีการปรับแนวคิด วิสัยทัศน วิธีการจัดการ ตลอดจนพฤติกรรมท่ี
เคยทํามาเปนกิจวัตร เกิดพฤติกรรมท่ีตางจากความคุนเคยตั้งแตในอดีตมา ท้ังในดานการศึกษาเลา
เรียน ดานอาหาร การรักษาสุขอนามัย การแตงกาย การศึกษาเลาเรียน การสื่อสาร การทําธุรกิจ 
ฯลฯ ซ่ึงสิ่งใหมเหลานี้ไดกลายเปนความปรกติใหม ๆ จนในท่ีสุดเม่ือเวลาผานความคุนชินจะกลายเปน
สวนหนึ่งของวิถีชีวิตของผูคนในสังคม (มาลี บุญศิริพันธ, 2563) 
  2.2 การพัฒนาเทคโนโลยี มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค โดยในยุคของเทคโนโลยี
สารสนเทศ หรือยุคขอมูลขาวสาร มีการพัฒนาเทคโนโลยีสารสนเทศจนสามารถนํามาใชประโยชนได 
สงผลใหเกิดการเปลี่ยนแปลง ซ่ึงมีผลกระทบตอบุคคล องคกร หรือสังคม ของเทคโนโลยีสารสนเทศ
ผลกระทบดานบวกเทคโนโลยีชวยใหความเปนอยูของมนุษยดีข้ึน ชวยสงเสริมใหมี ประสิทธิภาพใน
การทํางาน มีระบบคมนาคมขนสงท่ีรวดเร็ว มีเครื่องมือสื่อสารโทรคมนาคมสมัยใหมใหติดตอกันได
สะดวก เชน ระบบ 5G เปนระบบสื่อสารไรสายยุคถัดจากระบบ 4G และมีอุปกรณชวยอํานวยความ
สะดวกในชีวิตประจําวัน 
 3. พฤติกรรมของผูบริโภคในยุควิถีชีวิตใหม 
  พฤติกรรมผูบริโภคชาวไทยท่ีเปลี่ยนแปลงไปในชวงการแพรระบาดของโควิด-19 (ชาญชัย 
ชัยประสิทธิ์, 2564) ดังนี้ 
  3.1 ชอปปงออนไลนโตไว ออฟไลนยังคงเปนชองทางหลักในสินคาบางประเภท ผลการสํารวจ
ระบุวา 38% ของผูบริโภคชาวไทยยังคงเลือกซ้ือหรือบริโภคสินคาจากหนาราน (Physical Store) 
เปนชองทางหลัก สินคาอุปโภคบริโภคหรือสินคาของชํา (Grocery) ขณะเดียวกันผูบริโภคมีการ
จับจายใชสอยเพ่ือในการซ้ือสินคาและบริการผานชองทางออนไลนตาง ๆ เปนจํานวนมาก  
  3.2 เทรนดสุขภาพและความปลอดภัยมาแรง มาตรการดานสุขภาพและความปลอดภัย
ท่ีเขมงวดข้ึนในชวงการแพรระบาด เชน การจํากัดจํานวนลูกคาท่ีใชบริการภายในราน การทําความ
สะอาดฆาเชื้อเปนประจํา หรือจุดบริการเจลลางมือ กลายเปนปจจัยท่ีผูบริโภคชาวไทยใหความสําคัญ
ท่ีสุดเม่ือตองซ้ือสินคาจากหนาราน โดยผลสํารวจระบุวา 29% ของผูบริโภคคํานึงถึงการปฏิบัติตาม
มาตรการในการปองกันโควิด-19 ของรานคาเปนสําคัญ 
  3.3 ผูบริโภคปรับเปลี่ยนการจับจายใชสอยในอนาคต ความไมแนนอนของสถานการณ
การระบาดระลอกใหมทําใหคนไทยท่ัวประเทศระมัดระวังเรื่องการใชจายมากข้ึน ผลสํารวจเผยวา 
ผูบริโภคชาวไทยกวาครึ่ง (57%) มีแนวโนมลดคาใชจายในการรับประทานอาหารท่ีรานในชวง 6 
เดือน ในขณะท่ีเกือบ 1 ใน 2 ของผูบริโภค (47%) ผูบริโภคจะซ้ืออาหารกลับบาน (Takeaway 
Food) เพ่ิมข้ึนเพราะการจับจายของผูบริโภคยังกังวลเรื่องของความปลอดภัยและสุขภาพ 
  3.4 เทรนดความยั่งยืนยิ่งมาแรง การหันมาใสใจเรื่องของความยั่งยืนและความรูสึกถึง
หนาท่ีความรับผิดชอบของผูบริโภคชาวไทยประชากรในสังคมปรับตัวเพิ่มขึ้นอยางชัดเจนในชวง
การแพรระบาด ผูบริโภคท่ีซ้ือสินคาตองการแหลงระบุท่ีสามารถตรวจสอบไดและชัดเจน ผูบริโภค
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ตองการซ้ือสินคามีบรรจุภัณฑท่ีเปนมิตรตอสิ่งแวดลอมและใชบรรจุภัณฑนอยท่ีสุด จะเห็นไดวา
แนวโนมของพฤติกรรมดานความยั่งยืนมีมาสักระยะหนึ่งแลว แตการแพรระบาดครั้งนี้ยิ่งกระตุนให
ผูบริโภคชาวไทยหันมาใหความสําคัญกับสิ่งแวดลอม รวมท้ังตองการความโปรงใสและความยั่งยืนมาก
ข้ึน สอดคลองกับเทรนดของผูบริโภคทั่วโลก ดังนั้นผูประกอบการควรใหความสําคัญกับแนวคิด
การดําเนินธุรกิจอยางยั่งยืน เพ่ือตอบรับกับเทรนดของผูบริโภคท่ีหันมาใสใจในเรื่องนี้มากข้ึน 
 

ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริม 
 
 ผลิตภัณฑอาหารเสริม ตามความหมายท่ีบัญญัติของกรมเภสัชกรรม จะมีความหมายวา 
อาหารจากธรรมชาติท่ีตองทานเสริมเปนพิเศษจากอาหารหลัก 3 ม้ือ ซ่ึงมีสารอาหารหรือสารอ่ืนเปน
องคประกอบ เชน วิตามิน กรดอะมิโน กรดไขมัน แรธาตุ รวมท้ังสารสังเคราะหท่ีเลียนแบบ โดยมี
วัตถุประสงคเพ่ือการดูแลสุขภาพ บํารุงรางกาย เพ่ิมพลังงานใหกับรางกาย ชวยรักษาโรคตาง ๆ 
ผลิตภัณฑเสริมอาหารไมใชอาหารโดยตรง แตใชบริโภคเพ่ือเสริมสรางสุขภาพหรือเสริมความงาม
เพ่ือใหรางกายมีการเจริญเติบโตไดตามวัย ชวยเสริมสารอาหารท่ีรางกายขาดหายไป ชวยใหรางกาย
แข็งแรงข้ึน โดยผลิตภัณฑอาหารเสริม จะมีอยูในลักษณะเปนเม็ดอัดแข็ง แคปซูล ผงชงละลายน้ํา 
ซอฟตเจล หรือในรูปแบบของเหลว (ยาน้ํา) เปนหลัก (เนเจอรไบโอเทค, 2563) 
 1. รูปแบบผลิตภัณฑอาหารเสริม 
  ผลิตภัณฑอาหารเสริม มี 6 รูปแบบ ดังนี้ (ZEN BIOTECH, 2562) 
  1.1 อาหารเสริมรูปแบบอัดเม็ด อาหารเสริมประเภทนี้จะมีลักษณะนําผงและสารสกัด
ตาง ๆ อัดรวมเขาดวยกัน ใหมีขนาดท่ีตองการ มีหลากหลายรูปแบบ เชน ทรงกลม ทรงรี ทรงเหลี่ยม 
เคลือบเม็ดหรือไมเคลือบ อานเพ่ิมเติม ขอดี ขอเสีย อาหารเสริมรูปแบบอัดเม็ด 
  1.2 อาหารเสริมรูปแบบแคปซูล อาหารเสริมประเภทนี้สามารถพบไดในผลิตภัณฑเสริม
อาหารท่ัวไป แคปซูลมาจากเจลาตินตาง ๆ เชน เจลาตินของสัตว มีไดหลากหลายขนาด อานเพ่ิมเติม 
ขอดี ขอเสีย อาหารเสริมรูปแบบแคปซูล 
  1.3 อาหารเสริมรูปแบบซอฟเจล หรืออีกชื่อหนึ่ง ท่ีเราจะคุนหูกันดี ก็คือ รูปแบบซอฟเจล 
เปนรูปแบบท่ีเหมาะสมกับผลิตภัณฑท่ีเปนของเหลวตาง ๆ เชน น้ํามันปลา หรือสารสกัดท่ีไมสามารถ
เขากับผงแหงได อานเพ่ิมเติมขอดี ขอเสีย อาหารเสริมรูปแบบซอฟเจล 
  1.4 อาหารเสริมรูปแบบแคปซูลเซลลูโลส มีลักษณะคลายกับอาหารเสริมรูปแบบแคปซูล 
แตแคปซูลเซลลูโลสนี้จะสามารถใชกับกลุมคนท่ีเปนมังสวิรัตหรือผูท่ีไมรับประทานเนื้อสัตวทานได 
เพราะแคปซูลลูโลส ทํามาจากเสนใยของผัก แนนอนวาจะทําใหมีราคาสูงกวาแคปซูลท่ัวไป อาน
เพ่ิมเติม ขอดี ขอเสีย อาหารเสริมแคปซูลเซลลูโลส 
  1.5 อาหารเสริมรูปแบบผง เปนอาหารเสริมรูปแบบผสมน้ํา ใหละลายแลวดื่ม ซ่ึงมีขอดีท่ี
เราสามารถเพ่ิมสารสกัดตาง ๆ ไดตามตองการไดในซองเดียว ไมจําเปนตองรับประทานแบบเม็ดครั้ง
ละหลาย ๆ เม็ด อานเพ่ิมเติม ขอดี ขอเสีย อาหารเสริมรูปแบบผง 
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  1.6 อาหารเสริมรูปแบบของเหลว เปนอาหารเสริมท่ีอยูในรูปแบบพรอมดื่ม ขอดี คือเรา
จะสามารถควบคุมปริมาณ รสชาติ ความอรอย และประโยชนไดเต็มท่ี แตก็จะตองแลกมากับราคาตอ
หนวยท่ีสูงข้ึนดวย อานเพ่ิมเติม ขอดี ขอเสีย อาหารเสริมรูปแบบของเหลว 
 2. ประโยชนและความเส่ียงของผลิตภัณฑเสริมอาหาร 
  อาหารเสริม หรือ ผลิตภัณฑเสริมอาหาร ในปจจุบันนี้อาหารเสริมหรือผลิตภัณฑเสริม
อาหารเริ่มเปนท่ีนิยมมากข้ึนในกลุมคนท่ี ทํางานท่ัวไปจนถึงกลุมคนท่ีทํางานหนัก เวลาพักผอนนอย 
ไมมีเวลาท่ีจะรับประทานอาหารใหครบหาหมูได หรือไมก็อาหารท่ีรับประทานในชีวิตประจําวันไม
เพียงพอตอความตองการ โดยสามารถแบงประโยชนของอาหารเสริมไดดังนี้ (อาทิตย ปานนิล, 2561, 
หนา 11-12) 
  2.1 อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพ อาหารเสริมหรือผลิตภัณฑเสริมอาหารชนิดนี้มีการผลิตข้ึนมา 
แพรหลายเปนเวลานานมากแลว และเปนท่ีนิยมในกลุมคนท่ัวไป โดยการรับประทานอาหารเสริม 
ชนิดนี้มักจะหวังผลเพ่ือใหรางกายของเรามีประสิทธิภาพดีข้ึน ทนตอภาวะความเครียด ความเหนื่อย 
ลาท่ีเกิดจากการทํางานได อาหาเสริมเหลานี้มักจะประกอบไปดวยวิตามินแรธาตุท่ีจําเปนตาง ๆ ของ
รางกาย สารตานอนุมูลอิสระตางๆ สารสกัดตางท่ีโฆษณาวาชวยในเรื่องเก่ียวกับปญหาสุขภาพตาง ๆ 
เชน บํารุงสมองในกลุมคนท่ีเรียนหนัก ใชความคิดมาก เผชิญกับความเครียดเปนประจํา คนท่ี มีโรค
ประจําตัวตาง ๆ ท่ีตองการอาหารเสริมเพ่ือบรรเทาโรคของตน ท้ังนี้การเลือกอาหารเสริมควร คํานึงถึง
ประสิทธิภาพท่ีแทจริง ความปลอดภัยของอาหารเสริมเปนหลัก 
  2.2 อาหารเสริมผิวขาว จากการท่ีคานิยมของคนสมัยนี้มักจะนิยมชื่นชอบ คนผิวขาว ทํา
ใหคนท่ีผิวไมขาวใส ตองการท่ีจะมีผิวขาวใสเพ่ือใหสังคมยอมรับวาตนเองสวย ผูผลิต อาหารเสริมจึงมี
การผลิตคิดคนอาหารเสริมท่ีชวยใหผิวขาวมากข้ึน เชน พวกกลูตาไธโอน แมวาสารนี้จะมีอยูตามปกติ
ของรางกายก็จริงแตก็อยูในภาวะสมดุล การท่ีเราไปเพ่ิมโดยขาดความระมัดระวังอาจจะทําใหสมดุล
ในรางกายเสียไดอีกท้ังยังมีผลขางเคียงอีก ทางท่ีดีถาจะสวยควรสวยอยางปลอดภัยโดยเลือกอาหาร
เสริมท่ีมีคุณภาพมีสถานท่ีผลิต มีมาตรฐาน ความปลอดภัยดีกวา แมอาจจะไมสามารถขาวไดเทาท่ี
ตองการ แตความปลอดภัยก็เปนสิ่งท่ีสําคัญท่ีสุด 
  2.3 อาหารเสริมลดน้ําหนัก แบงเปนกลุมใหญ 4 ประเภท กลุมท่ีชวยลดการดูดซึมไขมัน 
กลุมท่ีชวยเพ่ิมการเผาผลาญพลังงาน กลุมท่ีชวยดึงแปงมาเปนพลังงานและกลุมอาหารไขมันต่ํา กลุม
อาหารเสริมท่ีลดการดูดซึมไขมัน มักมีสวนประกอบของสารท่ีชวยใหไขมันไมถูกดูดซึม โดยจะไปดัก
จับไขมันและขับถายออกมา ดังนั้นกินอาหารท่ีมี รับประทานทานเขาไปไมถูก ไขมันสูงเทาไรก็ขับ
ออกมาหมด และชวยลดความอวน 
  2.4 อาหารเสริมบํารุงสมอง อาหารเสริมชนิดนี้สวนใหญจะพุงเปาไปยังนักเรียนนักศึกษา
ท่ีตองเรียนหนักใชสมองมาก เวลาพักผอนนอย ลดอาหารเหนื่อยลาและบรรเทาความเครียด อาหาร 
พวกนี้ก็จะเปนพวกน้ํามันปลา ใบแปะกวย วิตามินบี เปนตน 
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งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
 จักรพันธ ใจเจตนสุข (2564, หนา 80-92) ไดทําการศึกษา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑทดแทนม้ืออาหาร ประเภทการข้ึนทะเบียน อ.18 ในกรุงเทพมหานคร การศึกษาครั้งนี้มี
วัตถุประสงค ศึกษาปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑทดแทนม้ืออาหาร
และศึกษาสวนประสมทางการตลาดและการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑทดแทนม้ืออาหาร ประเภทการข้ึนทะเบียน อ.18 ใน กรุงเทพมหานคร ใช
ระเบียบวิธีวิจัยแบบผสมผสานระหวางการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชวิธีวิจัยแบบการ สํารวจผานการเก็บ
รวบรวมขอมูลทางแบบสอบถามจํานวน 400 ตัวอยางจากผูท่ีเคยบริโภคผลิตภัณฑ ทดแทน อาหาร
และการวิจัยเชิงคุณภาพดวยการสัมภาษณเชิงลึกจากผูประกอบการจํานวน 6 ทาน เพ่ือตรวจสอบ
และยืนยันผลการวิจัยท่ีไดจากการวิจัยเชิงปริมาณ การทดสอบสมมติฐานใชเครื่องมือ การวิเคราะห
ผลทางสถิติ คือ ไคสแควร (Chi-square) การวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสัน (Pearson's 
product moment correlation coefficient) และการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ (Multiple 
Regression Analysis) ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนบุคคลดานเพศ อายุ สถานภาพสมรส การศึกษา 
อาชีพ และ รายได มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑทดแทนม้ืออาหาร อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑทดแทนม้ืออาหาร ประเภทการ
ข้ึนทะเบียน อ.18 ในกรุงเทพมหานคร สวนประสมทางการตลาดดานราคาและดานการจัดจําหนาย มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และสวนประสมทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สวนการสื่อสาร
การตลาดแบบ บูรณาการดานการสงเสริมการขาย ดานการตลาดโดยการบอกตอ และดานการจัด
กิจกรรมและสรางเสริมประสบการณ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.01 จากการสัมภาษณผูประกอบการ การวิจัยพบวาผูประกอบการไดใหความสําคัญกับผลิตภัณฑใน
ดานราคาสินคาและคุณภาพสินคาท่ีมาตรวจกลับ (Traceability) จากความคุมคาราคาจัดจําหนายท่ี
ลูกคาสามารถเขาถึงท้ังทางไลนและ ออฟไลน ดานการสงเสริมการขายเปนการกระตุนการตัดสินใจ
ของลูกคาใหเร็วข้ึน ดานการตลาดโดยการบอกตอท้ังตัวสินคารวมถึงผูแนะนําและดานการจัดกิจกรรม
และสรางเสริมประสบการณโดยใชการประชุมออนไลนเปนเครื่องมือทางการตลาด ซ่ึงสอดคลองกับ
ผลการวิจัยเชิงปริมาณ 
 นิยม กริ่มใจ (2563, หนา 1-16) ไดทําการศึกษา ปจจัยท่ีสงผลตอความตองการบริโภคอาหาร
เพ่ือสุขภาพ ของผูบริโภคกลุมเจเนอเรชันเบบี้บูม ในจังหวัดสมุทรปราการ การวิจัยครั้งนี้ มี
วัตถุประสงคเพ่ือศึกษา (1) ปจจัยดานทัศนคติและสังคมท่ีสงผลตอการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ (2) 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ และ (3) ความตองการบริโภค
อาหารเพ่ือสุขภาพผูบริโภคกลุมเจเนอเรชันเบบี้บูม ในจังหวัดสมุทรปราการ เก็บรวบรวมขอมูลจาก
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 384 คน เครื่องมือท่ีเก็บขอมูลเปนแบบสอบถามปลายเปด-ปด วิเคราะห
ขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนา ผลการวิจัย พบวา ปจจัยดานทัศนคติและสังคม และปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดมีผลตอการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ โดยรวมอยูในระดับมาก ขณะท่ีผูบริโภคกลุมเจ
เนอเรชันเบบี้บูม ในจังหวัดสมุทรปราการ มีความตองการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพในภาพรวมอยูใน
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ระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายประเภท พบวา ผูบริโภคเจเนอเรชันเบบี้บูมมีความตองการประเภท
ผลไม ประเภทผัก ประเภทเนื้อปลา และแปง ตามลําดับ ท้ังนี้ปจจัยมีผลตอความตองการบริโภค
อาหารเพ่ือสุขภาพผูบริโภคกลุมเจเนอเรชันเบบี้บูม ในจังหวัดสมุทรปราการ 
 ณัฐชนา ศรีวิทยา (2562, บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา รูปแบบการดําเนินชีวิต พฤติกรรมการเปด 
รับสื่อ และพฤติกรรมการซ้ืออาหารเพ่ือสุขภาพของมิลเลนเนียลไทย การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ
ศึกษารูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคมิลเลนเนียลไทยสายสุขภาพ พฤติกรรมการเปดรับสื่อ 
พฤติกรรมการซ้ืออาหารเพ่ือสุขภาพ ตลอดจนความสัมพันธของพฤติกรรมการเปดรับสื่อและ
พฤติกรรมการซ้ืออาหารเพ่ือสุขภาพของมิลเลนเนียลไทย โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการ
เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางผูบริโภคมิลเลนเนียลจํานวน 400 คน เกิดในชวงป พ.ศ. 2523-2543 และ
เคยซ้ืออาหารเพ่ือสุขภาพในรอบ 6 เดือนท่ีผานมา วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติการวิเคราะหเชิง
พรรณนา การวิเคราะหปจจัยหรือองคประกอบ และสถิติการวิเคราะหเชิงอนุมานโดยใชการหาคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน ผลการวิจัยพบวา รูปแบบการดําเนินชีวิตของมิลเลนเนียลไทย
สายสุขภาพ แบงไดเปน 3 กลุม ไดแก 1) กลุมรูปแบบการดําเนินชีวิตแบบใสใจสุขภาพ (The Health-
conscious group) 2) กลุมรูปแบบการดําเนินชีวิตแบบรักนวัตกรรมและหวงใยสิ่งแวดลอม (The 
innovation and environment lover group) และ 3) กลุมรูปแบบการดําเนินชีวิตแบบตามกระแสนิยม 
(The fashionable group) พฤติกรรมการเปดรับสื่อท่ีมีเนื้อหาเก่ียวกับสุขภาพในภาพรวมอยูใน
ระดับมาก โดยมิลเลนเนียลเลือกใชเว็บไซตสื่อสังคมออนไลนมากท่ีสุด ดานพฤติกรรมการซ้ืออาหาร
เพ่ือสุขภาพ พบวา มิลเลนเนียลนิยมซ้ือน้ําผักผลไมสกัด เครื่องดื่มสมุนไพร สถานท่ีท่ีนิยมซ้ืออาหาร
เพ่ือสุขภาพ ไดแก ซุปเปอรมารเก็ต หางสรรพสินคา รานสะดวกซ้ือ ท้ังนี้ พฤติกรรมการเปดรับสื่อ
เก่ียวกับสุขภาพท้ังในดานความถ่ีในการเปดรับสื่อเก่ียวกับสุขภาพ และระยะเวลาในการเปดรับสื่อ
เก่ียวกับสุขภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารเพ่ือสุขภาพในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 เจะซัยนัล มุหะมะสาเล็ม (2562, หนา 1-7) ไดทําการศึกษา ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การติดสินใจซ้ือผ ตภัณฑอาหารเสริมโน ตําบลสะเตงนอก อําเภอเมือง จังหวัดยะลา การศึกษาวิจัย
ครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาลักษณะประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับ การศึกษา 
อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 2) ศึกษาปจจัยสวน
ประสมทาง การตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจําหนาย การสงเสริมการตลาด 
บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริโภค
ผลิตภัณฑอาหารเสริม ในตําบลสะเตงนอก อําเภอ เมือง จังหวัดยะลาจํานวน 382 คน เครื่องมือท่ีใช
ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลใน การศึกษาคือ คารอยละ คาเฉลี่ย
และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพ่ือวิเคราะหปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ผลิตภัณฑ
อาหารเสริมในตําบลสะเตงนอก อําเภอเมือง จังหวัดยะลา ผลการวิจัย ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมในตําบลสะเตงนอก อําเภอ เมือง จังหวัดยะลา เม่ือวิเคราะห
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดพบวา ดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญมากท่ีสุดกับตรา สินคาท่ีมี
เครื่องหมายรับประกันคุณภาพจาก (อย.) ดานราคา ใหความสําคัญกับราคาท่ีจําหนายเปนราคา
มาตรฐาน ท่ัวไปของยี่หอสินคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ใหความสําคัญกับผลิตภัณฑอาหารเสริม
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ท่ีสามารถหาซ้ือตามหางรานท่ัวไป ดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญกับการจัดรายการ
สงเสริมการขายท่ีนาสนใจ มีสวนลดและของแถม ดานบุคลากร ใหความสําคัญกับพนักงานมีความรู
ความเขาใจในขอมูลสินคาเปนอยางดี ดานลักษณะทางกายภาพ ใหความสําคัญกับงายตอการหา
ขอมูลผลิตภัณฑ อันดับสุดทาย คือ ดานกระบวนการ ใหความสําคัญกับความปลอดภัย ของการชําระ
เงิน 
 กิตติพิชญ เพ็ชรปาน (2561, บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา พฤติกรรมของผูบริโภคตอการเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนในเขตกรุงเทพมหานคร งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือวิเคราะห
พฤติกรรมการซ้ือ การบริโภค และคุณลักษณะท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคผลิตภัณฑคอลลาเจน
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชเทคนิคการวิเคราะหรวม (Conjoint analysis) โดยสํารวจผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครจํานวน 400 ราย ในชวงเดือนกุมภาพันธ ถึง เดือนมีนาคม 2561 ผลการวิจัย
พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุอยูในชวง 21-30 ป มีการศึกษาอยูท่ี ระดับปริญญา
ตรี เปนพนักงานเอกชน และรายไดอยูระหวาง 40,001-60,000 บาท โดยเหตุผลท่ีผูบริโภค สวนใหญ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนมากท่ีสุด คือ คุณประโยชนมาเปนแรก เนื่องจากการบริโภค
ผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน เปนการเพ่ิมสารคอลลาเจนใหรางกายโดยตรงแลวรางกายยัง 
นําไปใชไดอยางเต็มประสิทธิภาพ ชวยฟนฟู ซอมแซมสวนท่ีสึกหลอ ในจุดตาง ๆ ของรางกาย 
นอกจากนั้นเรื่องราคาท่ีเหมาะสม รูปแบบของผลิตภัณฑ จากผลการวิเคราะหองคประกอบรวมพบวา 
คุณลักษณะท่ีผูบริโภคใหความสําคัญและไดรับอรรถประโยชนมากท่ีสุด คือ ซ่ึงเปนแบบน้ํา มีสารอ่ืน
ผสม และไมมีงานวิจัยสนับสนุนงานวิจัยนี้เสนอแนะวา ผูผลิตหรือผูประกอบการควรใหความสําคัญ
ดานรูปแบบ ชนิดของผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจน ท่ีผูบริโภคนิยมบริโภค เนื่องจากปจจุบัน
ผูบริโภคใหความสําคัญกับการ เลือกชนิดของผลิตภัณฑอาหารเสริมคอลลาเจนมากท่ีสุด 
 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 กรอบแนวคิดการวิจัยนี้ พัฒนาข้ึนมาจากการศึกษาทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคของ Meldrum 
และ McDonald (2007, p.70 อางถึงใน วุฒิ สุขเจริญ, 2559, หนา 14) ท่ีกลาวถึงพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑของผูบริโภควาเกิดจากปจจัยภายนอกท่ีเขามากระทบกลองดําของผูซ้ือ โดยในกลองดําของ
ผูซ้ือจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีประกอบดวย 1) การรับรูปญหา 2) การคนหาขอมูล 3) การ
ประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจซ้ือ 5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ซ่ึงผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรมใน
แตละข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือเอใหไดมาซ่ึงผลลัพธท่ีเปนพฤติกรรมการเลือกรูปแบบ
สินคา ตราสินคา รานคา เปนตน อยางไรก็ตามพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคแตละรายมีความ
แตกตางกัน ผูวิจัยจึงนําหลักการของ Factor Analysis ซ่ึงเปนเทคนิคท่ีใชตรวจสอบความสัมพันธของ
พฤติกรรมการซ้ือ โดยจะจัดกลุมตัวแปรพฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความสัมพันธกันไวในกลุมเดียวกัน ดังนั้น
เทคนิคท่ีสามารถนํามาใชในการแบงกลุมพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคได (กุณฑลี รื่นรมย, 2549, 
หนา 358-359) จากหลักการนี้ผูวิจัยจึงนํามาสรางกรอบแนวคิดการวิจัย ดังภาพ 2.2 
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ภาพท่ี 2.2 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

พฤติกรรมการซื้อ 
ผลิตภณัฑอาหารเสริม 

องคประกอบ 1 

พฤติกรรมการซื้อ 
ผลิตภณัฑอาหารเสริม 

องคประกอบ 2 

พฤติกรรมตัวบงช้ี 1 

พฤติกรรมตัวบงช้ี 2 

พฤติกรรมตัวบงช้ี 3 

พฤติกรรมตัวบงช้ี 4 

พฤติกรรมตัวบงช้ี 5 

พฤติกรรมตัวบงช้ี 6 
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