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บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

การวิจัยเรื่อง องคประกอบเชิงสํารวจและตัวบงชี้พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมใน
ยุควิถีชีวิตใหม (New Normal) ของผูบริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ
ในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางผูบริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม จํานวน 400 คน 

โดยผูวิจัยไดแบงผลการวิเคราะหออกเปน 2 สวน ดังนี้ 
สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม

ตารางท่ี 4.1 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามขอมูลท่ัวไป 
สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหองคประกอบเชิงสํารวจและตัวบงชี้พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

อาหารเสริม 
ตารางท่ี 4.2 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

อาหารเสริม 
ตารางท่ี 4.3 คาสถิติสําหรับแตละ Factor ท้ังกอนและหลังการสกัดปจจัยดวยวิธี PCA
ตารางท่ี 4.4 การวัดความเหมาะสมของขอมูลดวย KMO และการทดสอบความ

สัมพันธดวย Bartlett's Test 
ตารางท่ี 4.5 Rotated Component Matrix พฤติกรรมการซ้ือ 

สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม

ตารางท่ี 4.1 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามขอมูลท่ัวไป 

ลําดับ รายการ จํานวน (n = 400) รอยละ 
1. เพศ

ชาย 120 30.00 
หญิง 280 70.00 

2. อายุ
นอยกวา 20 ป 31 7.75 
20-30 ป 124 31.00 
31-40 ป 174 43.50 
41-50 ป 47 11.75 
51-60 ป 15 3.75 
มากกวา 60 ป 9 2.25 
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ตารางท่ี 4.1 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามขอมูลท่ัวไป (ตอ) 

ลําดับ รายการ จํานวน (n = 400) รอยละ 
3. ระดับการศึกษา

ต่ํากวาปริญญาตร ี 50 12.50 
ปริญญาตร ี 313 78.25 
สูงกวาปริญญาตร ี 37 9.25 

4. อาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน 165 41.25 
รับจางท่ัวไป 89 22.25 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 54 13.50 
ประกอบธุรกิจสวนตัว 24 6.00 
แมบาน/พอบาน/วางงาน 19 4.75 
นักเรียน/นักศึกษา 45 11.25 
เกษตรกร 4 1.00 

5. รายไดตอเดือน
นอยกวา 15,000 บาท 45 11.25 
15,000 – 30,000 บาท 172 43.00 
30,001 – 45,000 บาท 148 37.00 
45,001 – 60,000 บาท 31 7.75 
มากกวา 60,000 บาท 4 1.00 

จากตารางท่ี 4.1 ผลการศึกษาขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวา 
1. ดานเพศ ผูวิจัยไดจําแนกเพศของผูตอบแบบสอบถามออกเปน 2 กลุม คือ เพศชายและ

เพศหญิง ผูตอบแบบสอบถามในจํานวน 400 คน พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 280 คน คิด
เปนรอยละ 70.00 สวนเพศชาย จํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 30.00

2. ดานอายุ ผูวิจัยไดจําแนกอายุของผูตอบแบบสอบถามออกเปน 6 กลุม คือ นอยกวา 20 ป 
20-30 ป 31-40 ป 41-50 ป 51-60 ป มากกวา 60 ป ผูตอบแบบสอบถามในจํานวน 400 คน พบวา
สวนใหญอายุ 31-40 ป จํานวน 174 คน คิดเปนรอยละ 43.50 รองลงมาอายุ 20-30 ป จํานวน 124
คน คิดเปนรอยละ 31.00 อายุ 41-50 ป จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 11.75 อายุนอยกวา 20 ป
จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.75 อายุ 51-60 ป จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.75 และนอย
ท่ีสุดมากกวา 60 ป จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.25

3. ดานระดับการศึกษา ผูวิจัยไดจําแนกระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถามออกเปน 3
กลุม คือ ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี ผูตอบแบบสอบถามในจํานวน 400 คน 
พบวา สวนใหญมีระดับการศึกษา คือ ปริญญาตรี จํานวน 313 คน คิดเปนรอยละ 78.25 รองลงมา
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ระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.50 และนอยท่ีสุดระดับการศึกษา 
สูงกวาปริญญาตรี จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.25  

4. ดานอาชีพ ผูวิจัยไดจําแนกอาชีพของผูตอบแบบสอบถามออกเปน 7 กลุม คือ พนักงาน
บริษัทเอกชน รับจางท่ัวไป ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ ประกอบธุรกิจสวนตัว แมบาน/พอบาน/
วางงาน นักเรียน/นักศึกษา และเกษตรกร ผูตอบแบบสอบถามในจํานวน 400 คน พบวา สวนใหญมี
อาชีพ คือ พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 41.25 รองลงมารับจางท่ัวไป
จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.25 ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 
13.50 นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.25 ประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 24 
คน คิดเปนรอยละ 6.00 แมบาน/พอบาน/วางงาน จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.75 และนอยท่ีสุด
เกษตรกร จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00 

5. ดานรายไดตอเดือน ผูวิจัยไดจําแนกรายไดตอเดือนของผูตอบแบบสอบถามออกเปน 5
กลุม คือ นอยกวา 15,000 บาท 15,000-30,000 บาท 30,001-45,000 บาท 45,001-60,000 บาท 
และมากกวา 60,000 บาท ผูตอบแบบสอบถามในจํานวน 400 คน พบวา สวนใหญรายได 15,000-
30,000 บาท จํานวน 172 คน คิดเปนรอยละ 43.00 รองลงมาคือรายได 30,001-45,000 บาท 
จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.00 รายไดนอยกวา 15,000 บาท จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ
11.25 รายได 45,001-60,000 บาท จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.75 และนอยท่ีสุดคือรายได
มากกวา 60,000 บาท จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00

สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหองคประกอบเชิงสํารวจและตัวบงช้ีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริม 

โดยมีข้ันตอนในการวิเคราะหปจจัย (Factor analysis) มีดังนี้ 
1. เตรียมขอมูล ซ่ึงเปนขอมูลเชิงปริมาณ (Interval scale หรือ Ratio scale) และตรวจสอบ

วาตัวแปรตาง ๆ มีความสัมพันธกันหรือไม
2. สกัดปจจัย (Factor extraction)
3. หมุนแกนปจจัย (Factor rotation)
4. ตั้งชื่อปจจัย (Factor name)
5. สรุปจัดกลุมพฤติกรรมจํานวนองคประกอบและตัวบงชี้
การศึกษาองคประกอบเชิงสํารวจและตัวบงชี้พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมในยุค

วิถีชีวิตใหม (New Normal) ของผูบริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ โดยศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑอาหารเสริม ของกลุมตัวอยาง จํานวน 40 ขอ ใชเกณฑการใหคะแนนพฤติกรรมการซ้ือ
สําหรับระดับการปฏิบัติ คือ ปฏิบัติมากท่ีสุด = 5 ปฏิบัติมาก = 4 ปฏิบัติปานกลาง = 3 ปฏิบัตินอย 
= 2 ปฏิบัตินอยท่ีสุด = 1 และใชเกณฑแปลความหมายดังนี้ (เติมศักดิ์ สุขวิบูลย, ม.ป.ป.) แสดงดัง
ตารางท่ี 4.2 
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 คาเฉล่ีย ความหมาย 
1.00-1.49  ปฏิบัตินอยท่ีสุด 
1.50-2.49  ปฏิบัตินอย 
2.50-3.49  ปฏิบัติปานกลาง 
3.50-4.49  ปฏิบัติมาก 
4.50-5.00  ปฏิบัติมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 4.2 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 

ขอ พฤติกรรมการซื้อ X  SD ลําดับที ่
ระดับ 

การปฏิบัต ิ
1 ทานสนใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อปองกัน 

การเจ็บปวย 
4.34 0.83 1 มาก 

2 ทานสนใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อรักษาอาการ 
เจ็บปวย 

3.86 2.66 9 มาก 

3 ทานสนใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อหวังผลชะลอวยั 
หรือเสริมบุคลิกภาพ 

3.54 0.86 19 มาก 

4 กระแสความนิยมสงผลใหทานสนใจซื้อผลิตภัณฑ 
อาหารเสริม 

3.46 1.21 25 ปานกลาง 

5 บุคคลรอบขางหรือบุคคลมีชื่อเสียงมีอิทธิพลตอความ 
สนใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม 

2.82 1.24 37 ปานกลาง 

6 การรับรองสินคาหรือรางวัลที่ไดจากสถาบันที่นาเชื่อถือ
ทําใหทานสนใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม 

3.18 1.00 32 ปานกลาง 

7 ผลประโยชนและคุณภาพผลิตภัณฑอาหารเสริมมีผล 
ตอความสนใจซื้อของทาน 

3.99 0.90 2 มาก 

8 คําบอกเลาจากบุคคลที่เคยรับประทานผลิตภัณฑ
อาหารเสริมมีผลทําใหทานสนใจซื้อ

3.80 0.98 10 มาก 

9 สิ่งจูงใจที่ผูขายใหทานเพิ่มเติมจากตัวสินคาทําใหทาน 
สนใจซื้อ 

3.91 0.93 5 มาก 

10 การไดเขารวมกิจกรรมชวยเหลือผูอ่ืนและสังคมมี 
อิทธิพลตอความสนใจซื้อของทาน 

3.53 0.84 20 มาก 

11 ขอกําหนดของกฎระเบียบในสังคมทําใหทานสนใจซื้อ 
ผลิตภัณฑอาหารเสริม 

3.52 0.97 21 มาก 

12 ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก 
web site ของผูขาย 

2.88 1.26 36 ปานกลาง 

13 ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก 
สื่อมวลชน เชน โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ แผนพับ    
เปนตน 

2.82 1.34 38 ปานกลาง 
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ตารางท่ี 4.2 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม (ตอ) 

ขอ พฤติกรรมการซื้อ X  SD ลําดับที ่
ระดับ

การปฏิบัต ิ
14 ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสื่อ 

สังคมออนไลน เชน face book Instagram line 
เปนตน 

3.71 1.15 13 มาก 

15 ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก 
ผูที่เคยใชสินคา 

3.45 0.80 26 ปานกลาง 

16 ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก 
พนักงานขาย/รานคา/call center/ฉลากสินคา 

3.58 1.01 17 มาก 

17 ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก 
ฉลากสินคา 

3.95 0.97 3 มาก 

18 ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก 
การทดลองใชสินคาตัวอยาง 

3.72 0.90 12 มาก 

19 ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก
บุคลากรทางการแพทย

3.20 0.99 31 ปานกลาง 

20 ทานหาขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมแตละคร้ังใชเวลานานๆ 

3.23 1.00 30 ปานกลาง 

21 ทานใหบุคคลรอบขางชวยประเมินตราสินคาของ 
ผลิตภัณฑอาหารเสริมแตละตรามากกวาพิจารณาดวย 
ตัวเอง 

2.79 1.36 39 ปานกลาง 

22 การประเมินทางเลือกตราสินคาผลิตภัณฑอาหารเสริม 
ทานใหน้ําหนักความสําคัญกับตราสินคาที่มีชื่อเสียง 
มากที่สุด 

2.97 1.41 35 ปานกลาง 

23 การประเมินทางเลือกตราสินคาผลิตภัณฑอาหารเสริม 
ทานใหน้ําหนักความสําคัญกับสิ่งจูงใจ เชน ของแถม 
สวนลด ฯลฯ มากที่สุด

3.50 0.81 23 มาก 

24 การประเมินทางเลือกตราสินคาผลิตภัณฑอาหารเสริม  
ทานใหน้ําหนักความสําคัญกับความคุมคาตอราคามาก 
ที่สุด 

3.91 0.85 6 มาก 

25 การประเมินทางเลือกตราสินคาผลิตภัณฑอาหารเสริม 
ทานใหน้ําหนักความสําคัญกับความสะดวกในการ 
จัดซื้อมากที่สุด 

3.94 0.92 4 มาก 

26 การประเมินทางเลือกตราสินคาผลิตภัณฑอาหารเสริม  
ทานใหน้ําหนักความสําคัญกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 
มากที่สุด 

3.87 0.96 8 มาก 
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ตารางท่ี 4.2 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม (ตอ) 

ขอ พฤติกรรมการซื้อ X  SD ลําดับที ่
ระดับ

การปฏิบัต ิ
27 การประเมินทางเลือกตราสินคาผลิตภัณฑอาหารเสริม 

ทานใหน้ําหนักความสําคัญกับการรับรองหรือ 
รับประกันจากสถาบันที่นาเชื่อถือ 

3.47 0.95 24 ปานกลาง 

28 การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมของทานในแตละ 
คร้ังตองมีความเสี่ยงนอยที่สุด 

3.01 1.36 33 ปานกลาง 

29 ทานตัดสินใจเลือกซื้อยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก 
ระยะเวลาที่ทานแลวไดผล 

3.68 1.24 15 มาก

30 ทานตัดสินใจเลือกซื้อยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก 
ความมีชื่อเสียงมายาวนานและสินคาขายด ี

3.70 1.00 14 มาก 

31 ทานตัดสินใจเลือกซื้อยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก 
ความสะดวกในการซื้อ 

3.60 1.03 16 มาก 

32 ทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมตามรานคาสมัยใหม เชน
ซุปเปอรมาเก็ต มินิมารท เปนตน

3.35 1.43 29 ปานกลาง 

33 ทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมผานชองทางออนไลน 3.77 1.74 11 มาก 
34 ทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมจากพนักงานขายของ 

บริษัท 
3.41 1.14 27 ปานกลาง 

35 การไดรับเครดิตผอนชําระทําใหตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 
อาหารเสริมงายข้ึน 

3.01 1.05 34 ปานกลาง 

36 การไดรับสิ่งจูงใจเชน ของแถม สวนลด ฯลฯ ทําให 
ทานซื้อปริมาณมากข้ึน 

2.67 1.45 40 ปานกลาง 

37 หากผลิตภัณฑอาหารเสริมตรานั้นดี และถูกใจทาน 
ทานจะซื้อตรานั้นซ้ําไปเร่ือย ๆ ไมเปลี่ยนตรา

3.51 1.10 22 มาก 

38 ทานจะบอกตอผูอ่ืนเสมอเก่ียวกับความรูสึกที่มีตอ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมตรานั้น

3.55 0.82 18 มาก 

39 ทานจะรองเรียนหนวยงานที่เก่ียวของ หากตราสินคา 
อาหารเสริมนั้นไมดีตามที่โฆษณา 

3.40 0.93 28 ปานกลาง 

40 ทานชอบเปลี่ยนตราสินคาผลิตภัณฑอาหารเสริมอ่ืนๆ 
บางเพื่อการเรียนรูใหมๆ 

3.90 1.08 7 มาก 

รวม 3.49 1.11 - ปานกลาง

จากตารางท่ี 4.2 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีระดับการปฏิบัติพฤติกรรมการซ้ือในภาพรวม
อยูในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ยเทากับ 3.49 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.11) เม่ือแยกตามราย
ขอพบวา พฤติกรรมการซ้ือท่ีผูตอบแบบสอบถามมีการปฏิบัติอยูในระดับมากคือ สนใจซ้ือผลิตภัณฑ
อาหารเสริมเพ่ือปองกันการเจ็บปวย (คาเฉลี่ยเทากับ 4.34 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.83) 
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ผลประโยชนและคุณภาพผลิตภัณฑอาหารเสริมมีผลตอความสนใจซ้ือ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.99 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.90) คนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากฉลากสินคา (คาเฉลี่ย
เทากับ 3.95 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.97) การประเมินทางเลือกตราสินคาผลิตภัณฑอาหาร
เสริม ใหน้ําหนักความสําคัญกับความสะดวกในการจัดซ้ือมากท่ีสุด (คาเฉลี่ยเทากับ 3.94 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.92) สิ่งจูงใจท่ีผูขายใหเพ่ิมเติมจากตัวสินคาทําใหทานสนใจซ้ือ (คาเฉลี่ยเทากับ 
3.91 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.93) การประเมินทางเลือกตราสินคาผลิตภัณฑอาหารเสริมให
น้ําหนักความสําคัญกับความคุมคาตอราคามากท่ีสุด (คาเฉลี่ยเทากับ 3.91 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทากับ 0.85) ชอบเปลี่ยนตราสินคาผลิตภัณฑอาหารเสริมอ่ืน ๆ บางเพ่ือการเรียนรูใหม ๆ (คาเฉลี่ย
เทากับ 3.90 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.08) การประเมินทางเลือกตราสินคาผลิตภัณฑอาหาร
เสริมใหน้ําหนักความสําคัญกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑมากท่ีสุด (คาเฉลี่ยเทากับ 3.87 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.96) สนใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือรักษาอาการเจ็บปวย (คาเฉลี่ยเทากับ 3.86 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 2.66) คําบอกเลาจากบุคคลท่ีเคยรับประทานผลิตภัณฑอาหารเสริมมี
ผลทําใหสนใจซ้ือ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.80 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.98) ซ้ือผลิตภัณฑอาหาร
เสริมผานชองทางออนไลน (คาเฉลี่ยเทากับ 3.77 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.74) คนหาขอมูล
เก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากการทดลองใชสินคาตัวอยาง (คาเฉลี่ยเทากับ 3.72 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.90) คนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสื่อสังคมออนไลน เชน face 
book Instagram line เปนตน (คาเฉลี่ยเทากับ 3.71 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.15) ตัดสินใจ
เลือกซ้ือยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมจากความมีชื่อเสียงมายาวนานและสินคาขายดี (คาเฉลี่ยเทากับ 
3.70 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.00) ตัดสินใจเลือกซ้ือยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมจากระยะ 
เวลาท่ีทานแลวไดผล (คาเฉลี่ยเทากับ 3.68 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.24) ตัดสินใจเลือกซ้ือ
ยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมจากความสะดวกในการซ้ือ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.60 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทากับ 1.03) คนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากพนักงานขาย/รานคา/call center/
ฉลากสินคา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.58 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.01) จะบอกตอผูอ่ืนเสมอเก่ียวกับ
ความรูสึกท่ีมีตอผลิตภัณฑอาหารเสริมตรานั้น (คาเฉลี่ยเทากับ 3.55 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 
0.82) สนใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือหวังผลชะลอวัยหรือเสริมบุคลิกภาพ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.54 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.86) การไดเขารวมกิจกรรมชวยเหลือผูอ่ืนและสังคมมีอิทธิพลตอ
ความสนใจซ้ือ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.53 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.84) ขอกําหนดของกฎระเบียบ
ในสังคมทําใหสนใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม (คาเฉลี่ยเทากับ 3.52 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 
0.97) หากผลิตภัณฑอาหารเสริมตรานั้นดี และถูกใจจะซ้ือตรานั้นซํ้าไปเรื่อย ๆ ไมเปลี่ยนตรา (คาเฉลี่ย
เทากับ 3.51 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.10) การประเมินทางเลือกตราสินคาผลิตภัณฑอาหาร
เสริมใหน้ําหนักความสําคัญกับสิ่งจูงใจ เชน ของแถม สวนลด ฯลฯ มากท่ีสุด (คาเฉลี่ยเทากับ 3.50 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.81) ตามลําดับ 
 พฤติกรรมการซ้ือท่ีผูตอบแบบสอบถามมีการปฏิบัติอยูในระดับปานกลาง คือ การประเมิน
ทางเลือกตราสินคาผลิตภัณฑอาหารเสริมใหน้ําหนักความสําคัญกับการรับรองหรือรับประกันจาก
สถาบันท่ีนาเชื่อถือ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.47 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.95) กระแสความนิยม
สงผลใหสนใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม (คาเฉลี่ยเทากับ 3.46 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.21) 
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คนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากผูท่ีเคยใชสินคา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.45 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.80) ซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมจากพนักงานขายของบริษัท (คาเฉลี่ยเทากับ 3.41 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.14) รองเรียนหนวยงานท่ีเก่ียวของ หากตราสินคาอาหารเสริมนั้นไม
ดีตามท่ีโฆษณา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.40 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.93) ซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม
ตามรานคาสมัยใหม เชน ซุปเปอรมาเก็ต มินิมารท เปนตน (คาเฉลี่ยเทากับ 3.35 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 1.43) หาขอมูลเพ่ือประกอบการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมแตละครั้งใช
เวลานาน ๆ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.23 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.00) คนหาขอมูลเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากบุคลากรทางการแพทย (คาเฉลี่ยเทากับ 3.20 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทากับ 0.99) การรับรองสินคาหรือรางวัลท่ีไดจากสถาบันท่ีนาเชื่อถือทําใหทานสนใจซ้ือผลิตภัณฑ
อาหารเสริม (คาเฉลี่ยเทากับ 3.18 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.00) การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
อาหารเสริมของทานในแตละครั้งตองมีความเสี่ยงนอยท่ีสุด (คาเฉลี่ยเทากับ 3.01 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 1.36) การไดรับเครดิตผอนชําระทําใหตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมงายข้ึน 
(คาเฉลี่ยเทากับ 3.03 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.05) การประเมินทางเลือกตราสินคา
ผลิตภัณฑอาหารเสริมใหน้ําหนักความสําคัญกับตราสินคาท่ีมีชื่อเสียงมากท่ีสุด (คาเฉลี่ยเทากับ 2.97 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.41) คนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก web site ของ
ผูขาย (คาเฉลี่ยเทากับ 2.88 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.26) บุคคลรอบขางหรือบุคคลมีชื่อเสียง
มีอิทธิพลตอความสนใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม (คาเฉลี่ยเทากับ 2.82 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทากับ 1.24) คนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสื่อมวลชน เชน โทรทัศน วิทยุ 
หนังสือพิมพ แผนพับ เปนตน (คาเฉลี่ยเทากับ 2.82 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.34) บุคคลรอบขาง
ชวยประเมินตราสินคาของผลิตภัณฑอาหารเสริมแตละตรามากกวาพิจารณาดวยตัวเอง (คาเฉลี่ย
เทากับ 2.79 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.36) การไดรับสิ่งจูงใจเชน ของแถม สวนลด ฯลฯ ทํา
ใหซ้ือปริมาณมากข้ึน (คาเฉลี่ยเทากับ 2.67 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.45) ตามลําดับ 
 จากการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูตอบแบบสอบถามดวยคําถาม 
จํานวน 40 ขอนั้น สามารถนํามาวิเคราะหปจจัยเพ่ือลดจํานวนตัวแปรดวยเทคนิค Exploratory 
factor analysis โดยเลือกวิธีสกัดปจจัยแบบ Principle Component Analysis (PCA) และหมุน
แกนแบบตั้งฉาก ดวยวิธี Orthogonal rotation แบบ Varimax ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.3 การวัดความเหมาะสมของขอมูลดวย KMO และการทดสอบความสัมพันธดวย 
       Bartlett's Test  
 

Kaiser-Meyer-Olkin 
(KMO) 

Bartlett's Test of Sphericity 

 
.897 

การแจกแจงโดยประมาณแบบ Chi-Square 13862.621 
คา p-value .000 
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 จากตารางท่ี 4.3 พบวา คา Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) เทากับ .897 ซ่ึงมากกวา 0.50 
แสดงวาขอมูลท่ีมีอยูมีความเหมาะสมสําหรับการใชเทคนิค Factor analysis และการทดสอบ 
ความสัมพันธดวย Bartlett's Test พบวา คา Chi-Square เทากับ 13862.621 คา p-value เทากับ 
.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี .05 หมายถึง ตัวประกอบยอยท่ีสกัดตัวประกอบไดใหม
ดวยวิธี PCA มีความสัมพันธกัน 
 
ตารางท่ี 4.4 คาสถิติสําหรับแตละ Factor ท้ังกอนและหลังการสกัดปจจัยดวยวิธี PCA 
 

ตัว
ประกอบ 

Initial Eigenvalues Rotation Sums of Squared Loadings 

Total 
%  

ความผันแปร 
ผลบวกสะสมของ 
% ความผันแปร 

Total 
% 

ความผันแปร 
ผลบวกสะสมของ 
%ความผันแปร 

1 10.898 27.245 27.245 7.780 19.450 19.450 
2 5.949 14.872 42.117 5.904 14.760 34.211 
3 5.173 12.932 55.049 4.654 11.635 45.845 
4 2.959 7.397 62.446 3.874 9.685 55.530 
5 1.714 4.285 66.731 3.112 7.779 63.309 
6 1.378 3.446 70.177 2.361 5.902 69.211 
7 1.112 2.780 72.956 1.498 3.746 72.956 

 
 จากตารางท่ี 4.4 พบวา ควรมีตัวประกอบ 7 ตัวประกอบ เนื่องจากคา Eigenvalues มีคา
มากกวา 1 ซ่ึงในท่ีนี้ตัวประกอบท่ี 1 จะเปนตัวประกอบท่ีสําคัญท่ีสุด เพราะสามารถอธิบายความ ผันแปร
ไดถึงรอยละ 27.245 สวนตัวประกอบท่ี 2, 3, 4, 5, 6, 7 จะมีความสําคัญรองลงมาตามลําดับ โดยท่ีตัว 
ประกอบท่ี 2 อธิบายความผันแปรไดรอยละ 14.872 ตัวประกอบท่ี 3 อธิบายความผันแปรไดรอยละ 
12.932 ตัวประกอบท่ี 4 อธิบายความผันแปรไดรอยละ 7.397 ตัวประกอบท่ี 5 อธิบายความผันแปร
ได รอยละ 4.285 ตัวประกอบท่ี 6 อธิบายความผันแปรไดรอยละ 3.446 และตัวประกอบท่ี 7 อธิบาย
ความผันแปรไดรอยละ 2.780 
 เม่ือทําการหมุนแกนตัวประกอบดวยวิธี Varimax พบวา ตัวประกอบท่ี 1 มีคาความผันแปร 
รอยละ 19.450 ตัวประกอบท่ี 2 คาความผันแปรรอยละ 14.760 ตัวประกอบท่ี 3 คาความผันแปร
รอยละ 11.635 ตัวประกอบท่ี 4 คาความผันแปรรอยละ 9.685 ตัวประกอบท่ี 5 คาความผันแปรรอยละ 
7.779 ตัวประกอบท่ี 6 คาความผันแปรรอยละ 5.902 ตัวประกอบท่ี 7 คาความผันแปรรอยละ 
3.746 
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ตารางท่ี 4.5 Rotated Component Matrix พฤติกรรมการซ้ือ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ คาน้ําหนักตัวประกอบ (Factor Loading) 
1 2 3 4 5 6 7 

การไดรับสิ่งจูงใจเชน ของแถม สวนลด ฯลฯ ทําให
ทานซื้อปริมาณมากข้ึน 

.870       

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมของทานในแต
ละครั้งตองมีความเสี่ยงนอยท่ีสุด 

.832       

ทานหาขอมูลเพ่ือประกอบการตัดสินใจ  
ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมแตละครั้งใชเวลานาน ๆ 

.817       

การได รับเครดิตผอนชําระทําใหตัดสินใจซื้ อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมงายข้ึน 

.804       

การรับรองสินคาหรือรางวัลท่ีไดจากสถาบัน 
ท่ีนาเช่ือถือทําใหทานสนใจซื้อ 

.739       

ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก
web site ของผูขาย 

.717       

ทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมจากพนักงานขายของ
บริษัท 

.679       

 
ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก
บุคลากรทางการแพทย 

.629       

ทานใหบุคคลรอบขางชวยประเมินตราสินคาของ
ผลิตภัณฑอาหารเสริม 

.613       

ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก
สื่อมวลชน เชน โทรทัศน วิทยุ ฯลฯ 

.586       

ทานจะรองเรียนหนวยงานท่ีเก่ียวของ หากตรา
สินคาอาหารเสริมน้ันไมดีตามท่ีโฆษณา 

.581       

ทานตัดสินใจเลือกซื้อยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริม
จากระยะเวลาท่ีทานแลวไดผล 

 ..864      

ผลประโยชนและคุณภาพผลิตภัณฑอาหารเสรมิมผีล
ตอความสนใจซื้อของทาน 

 ..837      

ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก
สื่อสังคมออนไลน เชน facebook Instagram line 
เปนตน 

 .830      

หากผลิตภัณฑอาหารเสริมตราน้ันดี และถูกใจทาน 
ทานจะซื้อตราน้ันซ้ําไปเรื่อย ๆ 

 .730      

ทานตัดสินใจเลือกซื้อจากความมีช่ือเสียงมายาวนาน
และสินคาขายดี 

 .700      

การประเมินทางเลือกทานใหนํ้าหนักความสําคัญกับ
การรับรองจากสถาบันท่ีนาเช่ือถือ 

 .653      

ทานจะบอกตอผูอ่ืนเสมอเก่ียวกับความรูสึกท่ีมีตอ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมตราน้ัน 

 .514      
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ตารางท่ี 4.5 Rotated Component Matrix พฤติกรรมการซ้ือ (ตอ) 
 

พฤติกรรมการซ้ือ คาน้ําหนักตัวประกอบ (Factor Loading) 
1 2 3 4 5 6 7 

กระแสความนิยมสงผลใหทานสนใจซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริม 

 .482      

คําบอกเลาจากบุคคลท่ีเคยรับประทานผลิตภัณฑ
อาหารเสริมมีผลทําใหทานสนใจซื้อ 

  .813     

การประเมินทางเลือกทานใหนํ้าหนักความสําคัญกับ
คุณสมบัติของผลิตภัณฑมากท่ีสุด 

  .809     

การประเมินทางเลือกทานใหนํ้าหนักความสําคัญกับ
ความคุมคาตอราคามากท่ีสุด 

  .700     

ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก
ผูท่ีเคยใชสินคา 

  .691     

ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก
ฉลากสินคา 

  .592     

การประเมินทางเลือกทานใหนํ้าหนักความสําคัญกับ
สิ่งจูงใจ เชน ของแถม สวนลด ฯลฯ มากท่ีสุด 

  .540     

ทานสนใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือหวังผลชะลอ
วัยหรือเสริมบุคลิกภาพ 

  .429     

ทานจะรองเรียนหนวยงานท่ีเก่ียวของ หากตรา
สินคาอาหารเสริมน้ันไมดีตามท่ีโฆษณา 

   .788    

ทานตัดสินใจเลือกซื้อยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริม
จากความสะดวกในการซื้อ 

   .765    

ทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมตามรานคาสมัยใหม 
เชน ซุปเปอรมาเก็ต มินิมารท เปนตน 

   .636    

การประเมินทางเลือกทานใหนํ้าหนักความสําคัญกับ
ตราสินคาท่ีมีช่ือเสียงมากท่ีสุด 

   .626    

สิ่งจูงใจท่ีผูขายใหทานเพ่ิมเติมจากตัวสินคาทําให
ทานสนใจซื้อ 

    .737   

ทานสนใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือปองกันการ
เจ็บปวย 

    .717   

ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก
การทดลองใชสินคาตัวอยาง 

    .662   

การไดเขารวมกิจกรรมชวยเหลือผูอ่ืนและสังคม 
มีอิทธิพลตอความสนใจซื้อของทาน 

    .607   

ทานสนใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม 
เพ่ือรักษาอาการเจ็บปวย 

    .405   

ทานชอบเปลี่ยนตราสินคาผลิตภัณฑอาหารเสริม 
อ่ืน ๆ บางเพ่ือการเรียนรูใหม ๆ 

     ..650  
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ตารางท่ี 4.5 Rotated Component Matrix พฤติกรรมการซ้ือ (ตอ) 
 

พฤติกรรมการซ้ือ คาน้ําหนักตัวประกอบ (Factor Loading) 
1 2 3 4 5 6 7 

ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก
พนักงานขาย/รานคา/call center/ฉลากสินคา 

     ..580  

การประเมินทางเลือกทานใหนํ้าหนักความสําคัญกับ
ความสะดวกในการจัดซื้อมากท่ีสุด 

     .500  

ขอกําหนดของกฎระเบียบในสังคมทําใหทานสนใจ
ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม 

      .819 

ทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมผาน 
ชองทางออนไลน 

      .407 

 
 จากตารางท่ี 4.5 ผูวิจัยไดจัดองคประกอบพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมโดยเลือก
ตัวบงชี้ท่ีมีคาน้ําหนักตัวประกอบไมนอยกวา 0.5 และในแตละองคประกอบตองมีตัวบงชี้ตั้งแต 3 ตัว
ข้ึนไป (สุชาติ ประสิทธิ์รัฐสินธุ, 2556, หนา 320) จึงไดท้ังหมด 6 องคประกอบ ดังนี้ 
 องคประกอบท่ี 1 ผูท่ีมีความละเอียดรอบคอบ ระมัดระวัง ซ่ึงมีองคประกอบยอย จํานวน 11 
ตัวบงชี้ ไดแก 
 1.  การไดรับสิ่งจูงใจเชน ของแถม สวนลด ฯลฯ ทําใหทานซ้ือปริมาณมากข้ึน 
 2.  การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของทานในแตละครั้งตองมีความเสี่ยงนอยท่ีสุด 
 3.  ทานหาขอมูลเพ่ือประกอบการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมแตละครั้งใชเวลานาน ๆ 
 4.  การไดรับเครดิตผอนชําระทําใหตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมงายข้ึน 
 5.  การรับรองสินคาหรือรางวัลท่ีไดจากสถาบันท่ีนาเชื่อถือทําใหทานสนใจซ้ือ 
 6.  ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากweb site ของผูขาย 
 7.  ทานซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมจากพนักงานขายของบริษัท 
 8.  ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากบุคลากรทางการแพทย 
 9.  ทานใหบุคคลรอบขางชวยประเมินตราสินคาของผลิตภัณฑอาหารเสริม 
 10.  ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสื่อมวลชน เชน โทรทัศน วิทยุ ฯลฯ 
 11.  บุคคลรอบขางหรือบุคคลมีชื่อเสียงมีอิทธิพลตอความสนใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 
 องคประกอบท่ี 2 ผูท่ีตองการความม่ันใจ ภักดีตอตราสินคา ซ่ึงมีองคประกอบยอย จํานวน 7 
ตัวบงชี้ ไดแก 
 1.  ทานตัดสินใจเลือกซ้ือยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมจากระยะเวลาท่ีทานแลวไดผล 
 2.  ผลประโยชนและคุณภาพผลิตภัณฑอาหารเสริมมีผลตอความสนใจซ้ือของทาน 
 3.  ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสื่อสังคมออนไลน เชน Facebook 
Instagram line เปนตน 
 4.  หากผลิตภัณฑอาหารเสริมตรานั้นดี และถูกใจทาน ทานจะซ้ือตรานั้นซํ้าไปเรื่อย ๆ 
 5.  ทานตัดสินใจเลือกซ้ือจากความมีชื่อเสียงมายาวนานและสินคาขายดี 

40 



มห
าวทิ

ยาล
ยัร
าช
ภฏั
ธน
บุรี

 6.  การประเมินทางเลือกทานใหน้ําหนักความสําคัญกับการรับรองจากสถาบันท่ีนาเชื่อถือ 
 7.  ทานจะบอกตอผูอ่ืนเสมอเก่ียวกับความรูสึกท่ีมีตอผลิตภัณฑอาหารเสริมตรานั้น 
 องคประกอบท่ี 3 ผูคํานึกถึงประโยชน ความคุมคา ซ่ึงมีองคประกอบยอย จํานวน 6 ตัวบงชี้
ไดแก 
 1.  คําบอกเลาจากบุคคลท่ีเคยรับประทานผลิตภัณฑอาหารเสริมมีผลทําใหทานสนใจซ้ือ 
 2.  การประเมินทางเลือกทานใหน้ําหนักความสําคัญกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑมากท่ีสุด 
 3.  การประเมินทางเลือกทานใหน้ําหนักความสําคัญกับความคุมคาตอราคามากท่ีสุด 
 4.  ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากผูท่ีเคยใชสินคา 
 5.  ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากฉลากสินคา 
 6.  การประเมินทางเลือกทานใหน้ําหนักความสําคัญกับสิ่งจูงใจ เชน ของแถม สวนลด ฯลฯ  
 องคประกอบท่ี 4 ผูท่ีชอบความสะดวก ซ่ึงมีองคประกอบยอย จํานวน 4 ตัวบงชี้ ไดแก 
 1.  ทานจะรองเรียนหนวยงานท่ีเก่ียวของ หากตราสินคาอาหารเสริมนั้นไมดีตามท่ีโฆษณา 
 2.  ทานตัดสินใจเลือกซ้ือยี่หอผลิตภัณฑอาหารเสริมจากความสะดวกในการซ้ือ 
 3.  ทานซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมตามรานคาสมัยใหม เชน ซุปเปอรมาเก็ต มินิมารท เปนตน 
 4.  การประเมินทางเลือกทานใหน้ําหนักความสําคัญกับตราสินคาท่ีมีชื่อเสียงมากท่ีสุด 
 องคประกอบท่ี 5 ผูท่ีเอาใจใสตัวเองและสังคม ซ่ึงมีองคประกอบยอย จํานวน 4 ตัวบงชี้ 
ไดแก 
 1.  สิ่งจูงใจท่ีผูขายใหทานเพ่ิมเติมจากตัวสินคาทําใหทานสนใจซ้ือ 
 2.  ทานสนใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือปองกันการเจ็บปวย 
 3.  ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากการทดลองใชสินคาตัวอยาง 
 4.  การไดเขารวมกิจกรรมชวยเหลือผูอ่ืนและสังคมมีอิทธิพลตอความสนใจซ้ือของทาน 
 องคประกอบท่ี 6 ผูท่ีชอบทดลอง และเรียนรูสิ่งใหม ๆ ซ่ึงมีองคประกอบยอย จํานวน 3 ตัวบงชี้ 
ไดแก 
 1.  ทานชอบเปลี่ยนตราสินคาผลิตภัณฑอาหารเสริมอ่ืน ๆ บางเพ่ือการเรียนรูใหม ๆ 
 2.  ทานคนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากพนักงานขาย/รานคา call center/
ฉลากสินคา 
 3.  การประเมินทางเลือกทานใหน้ําหนักความสําคัญกับความสะดวกในการจัดซ้ือมากท่ีสุด 
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