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บทที่ 2 
 

แนวคิด  ทฤษฎี  และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

 งานวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อสุขภาพของลูกคาในเขต
หลักสี่  กรุงเทพมหานคร  ผูศึกษาไดนําแนวคิดทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของมาเสนอ  ดังนี้   

 1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค   
2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจของผูบริโภค   
3. ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑเสริมอาหาร 
4. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
   

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค  
ธงชัย สันติวงศ (2540, หนา 29) ใหคําจํากัดความวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การ

กระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและ
บริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว และซึ่งมีสวนในการกําหนดให
มีการกระทําดังกลาว 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541, หนา 124) ใหคําจํากัดความวา พฤติกรรมผูบริโภค  
หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล และการใชซ่ึงสินคา
และบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง  กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว  ซ่ึงมีสวนในการ
กําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

เสรี วงษมณฑา  (2542, หนา 30)ใหคําจํากัดความวา ผูบริโภค คือ ผูที่มีความตองการซื้อ 
(needs)  มีอํานาจซื้อ  (purchasing  power)  ทําใหเกิดพฤติกรรมซื้อ  (purchasing  behavior)  และ
พฤติกรรมการใช (using  behavior) 

สมจิตร  ลวนจําเริญ ( 2546, หนา 6) ใหคําจํากัดความวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
การกระทําของแตละบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและหรือบริการทาง
เศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นกอน และที่เปนตัวกําหนดใหเกิดการกระทําตาง ๆ 
ขึ้น  
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อดุลย จาตุรงคกุล (2543, หนา 5) ใหคําจํากัดความวา พฤติกรรมผูบริโภค เปนปฏิกิริยา
ของบุคคลที่ เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับ และใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้ง
กระบวนการตาง ๆ ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอน และเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานั้น 

ธนวรรณ ปานยิ้ม (2549, หนา 10) สรุปความหมายของคําวา พฤติกรรมผูบริโภค คือ
พฤติกรรมตาง ๆ ของบุคคล เร่ิมตนจากการจัดหาใหไดมาซึ่งสินคาและบริการ การใชสินคาและ
บริการ การประเมินผลหลังการใชวาสินคาและบริการนั้นตอบสนองความตองการมากนอยเพียงใด 

 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค   
 การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ

ของผูบริโภคดานตาง ๆ และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เมื่อผูซ้ือไดรับส่ิง
กระตุนอื่นๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําที่ผูขายไมสามารถ
คาดคะเนได งานของผูขาย คือ คนหาลักษณะของผูซ้ือและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากสิ่งได
บาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซ้ือที่เปนเปาหมายจะมีประโยชนสําหรับผูขาย คือ ทําใหทราบความ
ตองการและลักษณะของลูกคา เพื่อที่จะจัดสวนประสมทางการตลาดตางๆ กระตุนและสนองความ
ตองการของผูซ้ือที่เปนหมายไดถูกตอง ( ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2541 หนา 199 ) 

ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวน
บุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม ( Cultural factors ) เปนสัญลักษณและส่ิงที่มนุษยสรางขึ้น เปนที่
ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง
คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจาก
สังคมอื่น วัฒนธรรมเปนสิ่งที่กําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล 

   1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน ( Culture ) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เชน  
ลักษณะนิสัยของคนไทย ซ่ึงเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมีลักษณะ
พฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 

   1.2 วัฒนธรรมกลุมยอย ( Subculture ) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมที่มีลักษณะเฉพาะ
และแตกตางกัน ซ่ึงมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรมยอยเกิดจากพื้นฐาน
ทางภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานของมนุษย ประกอบดวย กลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมผิวสี พี้น
ที่ทางภูมิศาสตรหรือทองถ่ิน กลุมอาชีพ กลุมยอยดานอายุ กลุมยอยดานเพศ และชั้นทางสังคม 

2. ปจจัยดานสังคม (Social factor) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซื้อ ประกอบดวย 
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 2.1 กลุมอางอิง เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอทัศนคติความ
คิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง โดยแบงออกเปน 2 ระดับคือ  
                        2.1.1 กลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน 

                  2.1.2 กลุมทุติยภูมิ ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวมอาชีพ และรวม
สถาบัน บุคคลในกลุมตาง ๆ ในสังคม 

   2.2 ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือวามิอิทธิพลมากที่สุด ทัศนคติ ความคิดเห็น และ
คานิยมของบุคคลเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว 

         2.3 บทบาทและสถานะ บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง 
องคกร และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม 

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
สวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก 

   3.1  อายุ ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 
       3.2  วงจรชีวิตครอบครัว เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมี

ครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการทัศนคติ และคานิยม
ของบุคคล ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน 

            3.3  อาชีพของแตละบุคคล จะนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคาและบริการที่
แตกตางกัน 

            3.4 รายได มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ และยังเกี่ยวของกับอํานาจในการ
ซ้ือและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน 

            3.5 รูปแบบการดํารงชีวิต ขึ้นอยูกับวัฒนธรรม ช้ันของสังคม และกลุมอาชีพของแตละ
บุคคล การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลอยูกับคานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต โดยรูปแบบการ
ดํารงชีวิตของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น 

4. ปจจัยทางดานจิตวิทยา ( Psychological factor ) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพล
จากปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงถือไดวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและ
การใชสินคา ประกอบดวย 

  4.1 การจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุนที่อยูในตัวบุคคล ซ่ืงกระตนใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจ
เกิดภายในตัวบุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยทางวัฒนธรรม 

  4.2 การรับรู เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรรจัดระเบียบ และ
ตีความหมายขอมูล เพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจของ
บุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู การรับรูเปนกระบวนการแตละบุคคล ซ่ึงขึ้นอยูกับ ความเชื่อ 
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ประสบการณ ความตองการ อารมณและสิ่งกระตุน โดยจะพิจารณาเปนกระบวนการการกลั่นกรอง 
การรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก การไดเห็น การไดกล่ิน การไดยิน การ
ไดรสชาติ และการไดความรูสึก 

 4.3 การเรียนรู หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมแบะความโนมเอียงของ
พฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุนและ
เกิดการตอบสนอง การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ  ความเชื่อ และประสบการณ
ในอดีต 

  4.4 ความนาเชื่อถือ เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงเปนผลมาก
จากประสบการณในอดีต 

    4.5 ทัศนคติ หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพอใจของบุคคลหรือ
ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 

   4.6 บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซ่ึงนําไปสูการ
ตอบสนองตอส่ิงแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลองกัน 

   4.7 แนวคิดของตนเอง หมายถึงความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเอง หรือความคิดที่
บุคคลคิดวาบุคคลอื่น ( สังคม ) มีความคิดเห็นตอตนอยางไร 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 
ความหมายของการตัดสินใจ 
นักวิชาการไดใหความหมายของการตัดสินใจที่แตกตางกันออกไปดังนี้ 
เชาว ไพรพิรุณโรจน (2532, หนา 1) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การพิจารณาเลือก

วิธีการปฏิบัติการจากทางเลือกหลาย ๆ ทาง เพื่อใหไดทางเลือกที่ดีที่สุดเพียงทางเลือกเดียวเทานั้น 
ไพลิน ผองใส (2536, หนา155) อางจาก Barnard, 1938 ไดใหความหมายของการ

ตัดสินใจไววา คือ "เทคนิคในการที่จะพิจารณาทางเลือกตางๆ ใหเหลือทางเลือกเดียว"  
พิมลจรรย นามวัฒน (2539, หนา 236) กลาววา การตัดสินใจ คือ การเลือกที่จะกระทํา

การอยางใดอยางหนึ่ง จากการกระทําหลาย ๆ ทางอยางที่นาจะเปนไปได  
ศิริพร พงศศรีโรจน (2540, หนา 187) กลาววา การตัดสินใจหรือการวินิจฉัยส่ังการ 

หมายถึงการเลือกปฏิบัติหรืองดเวนการปฏิบัติ หรือการเลือกทางดําเนินการที่เห็นวาดีที่สุดทางใด
ทางหนึ่งจากทางเลือกหลาย ๆ ทาง เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคตามที่ตองการหรือการวินิจฉัยส่ังการ 
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คือ การชั่งใจไตรตรองและตัดสินใจเลือกทางดําเนินงานที่เห็นวาดีที่สุดทางใดทางหนึ่งจากหลายๆ 
ทางเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคตามที่ตองการ 

ชนงกรณ กุณฑลบุตร (2547, หนา 44) กลาววา การตัดสินใจทางการจัดการ หมายถึงการ
ที่ผูมีหนาที่รับผิดชอบในเรื่องใดเรื่องหนึ่งทําการเลือกทางเลือกใดจากหลายทางเลือกเพื่อใหแผน 
การบรรลุวัตถุประสงค 

สมคิด บางโม (2548, หนา 175) ) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การตัดสินใจเลือกทาง
ปฏิบัติซ่ึงมีหลายทางเปนแนวปฏิบัติไปสูเปาหมายที่วางไว การตัดสินใจนี้อาจเปนการตัดสินใจที่จะ
กระทําการสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือหลายส่ิงหลายอยาง เพื่อความสําเร็จตรงตามที่ตั้งเปาหมายไวในทาง
ปฏิบัติการตัดสินใจมักเกี่ยวของกับปญหาที่ยุงยากสลับซับซอน และมีวิธีการแกปญหาใหวินิจฉัย
มากกวาหนึ่งทางเสมอ ดังนั้นจึงเปนหนาที่ของผูวินิจฉัยปญหาวาจะเลือกสั่งการปฏิบัติ โดยวิธีใดจึง
จะบรรลุเปาหมายอยางดีที่สุดและบังเกิดผลประโยชนสูงสุดแกองคการนั้น 
 จากความหมายของการตัดสินใจที่กลาวมาขางตนพอจะสรุปไดวา การตัดสินใจ หมายถึง 
การเลือกที่จะปฏิบัติอยางใดอยางหนึ่งของบุคคลตอเหตุการณตาง ๆ ที่เกิดขึ้นดวยวิธีใดวิธีหนึ่งจาก
หลาย ๆ วิธี ในงานวิจัยนี้ไดแก การตัดสินใจเลือกบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร เปนตน การ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมีความสําคัญตอความพอใจของผูบริโภคที่ไดรับมาก เพราะการตัดสินใจ
แตละครั้งที่เกิดขึ้นจะหมายถึงการยอมรับในรานใดรานหนึ่ง หรือตราสินคาใดสินคาหนึ่งโดยเฉพาะ 
ฉะนั้นการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่มีประสิทธิภาพจึงเปนหัวใจสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภค 

 ดวยเหตุนี้การตัดสินใจของผูบริโภคจึงปรากฏอยูตรงกลางแบบจําลอง ปจจัยฐานของ
บุคคลทั้งหมด ไดแก ความตองการ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ และการรับรู จะนํามาใชพิจารณารวมกัน 
เพื่อใหการเลือกซื้อเกิดขึ้นในตลาด และอิทธิพลของสิ่งแวดลอมภายนอกผูบริโภคก็จะนํามาใช
พิจารณาและใชประโยชนดวยเชนกัน จากขอมูลความเปนมาของพฤติกรรมผูบริโภคที่ไดกลาว
มาแลวเราก็จะสามารถเริ่มศึกษาถึงรายละเอียดของกระบวบการตัดสินใจของผูบริโภคได อันจะทํา
ใหเราเห็นและเขาใจถึงพฤติกรรมการซื้อหรือไมซ้ือของผูบริโภควาเกิดขึ้นไดอยางไร  

พฤติกรรมท่ัวไปในการตัดสินใจของมนุษย 
ปกติแลวสามารถกําหนดพฤติกรรมของมนุษยไดในสิ่งที่เขา เกี่ยวของกับสถานการณ

ส่ิงแวดลอมเปนหลายระดับโดยเฉพาะอยางยิ่ง เมื่อเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจของมนุษย  
อาจจะแยกระดับการเขาไปเกี่ยวของกับสถานการณส่ิงแวดลอมเปน 3 ระดับ คือ (วุฒิชัย จํานงค, 
2530, หนา 128-129)   

1. นิสัย (habit) ในที่นี้หมายถึง ปฏิกิริยาตอบโตที่ถูกกําหนดไวโดยการกําหนดเงื่อนไขไว
แลวและเปนการปฏิบัติการประจําวนั เปนการประพฤติปฏิบัติที่เปนไปตามประสบการณที่ผานมา 
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แลวและเกิดผลดี จึงอาจจะไมพยายามทีจ่ะประเมินสิ่งที่ไดทํามาแลวนัน้ ซ่ึงโดยปกตเิราก็จะทราบดี
แลววานิสัยนัน้เปนผลของการเรียนรูหรือการสรางประสบการณที่ผานมาแลว หากวาการประพฤติ
ปฏิบัติเปนไปคอนขางจะอัตโนมัติ ทั้งนี้ก็เพราะวาไดมีการประพฤติปฏิบัติเชนนี้มากอนแลวและ
รูสึกวาไดผลดพีอสมควร เพราะฉะนั้นการตัดสินใจและการเลือกทางเลือกในสถานการณใหมซ่ึง
คลายคลึงกับสถานการณเกา มนุษยชอบที่จะทําการตดัสินใจหรือเลือกทางเลือกตามความเคยชินที่
ปฏิบัติมา และคนสวนใหญมกัจะเลือกตัดสนิใจในลักษณะนี้ (Wesisse, 1975, Robert and Hanline, 
1975) ตัวอยางอาจจะเห็นไดตั้งแตการบริหารงานธุรกิจ งานราชการ ตลอดจนการตดัสินใจตีความ
ดานกฎหมาย 

ในอีกดานหนึ่ง นิสัยที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจอาจตีความหมายวา เปนการใชสามัญ
สํานึก (commonsense) ทั้งนี้เพราะเหตุวาดวยความเคยชินในการปฏิบัติและลักษณะการตัดสินใจก็
คอนขางจะอัตโนมัตินั่นเอง ที่ดูเสมือนหนึ่งวาการเลือกทางเลือก หรือการพิจารณาใด ๆ เปนการใช
สามัญสํานึกมากกวาที่จะพิจารณาดวยเทคนิควิธีตาง ๆ ซ่ึงในหลายกรณีจะเห็นวา สามัญสํานึกได
ชวยใหการตัดสินใจเปนไปอยางมีประสิทธิผล หมายถึงวามุงเนนที่การปฏิบัติการ ตลอดจน
พฤติกรรมที่จะนําไปสูเปาหมาย อยางไรก็ตาม การใชสามัญสํานึกในการตัดสินใจนั้นถาเปนปญหา
หรือเร่ืองราวที่ปฏิบัติการไมยุงยากซับซอนมากนักก็อาจใชไดดี แตถาหากวากรณีปญหาเปนไปใน
แงสลับซับซอนมาก ความผิดพลาดหรือความไมมีประสิทธิผลก็อาจจะเกิดขึ้นไดอยางงายดาย 

2. การแกปญหา (problem solving) ลักษณะการตัดสินใจในระดับที่สองนี้ โดยเฉพาะ
อยางยิ่งพฤติกรรมของมนุษยที่พยายามเกี่ยวของกับสถานการณส่ิงแวดลอมก็คือ การประเมินสิ่ง
ใหม ๆ หรือปญหาใหม ๆ ในสถานการณใหม พยายามที่จะใชวิธีการ เทคนิควิธี ตลอดจนกลวิธีตาง 
ๆ ที่ใชมาตลอดจนการประสบความสําเร็จแลวมาแกปญหาใหม ๆ เหลานี้  เราอาจจะบอกไดวาสิ่งที่
แกไขคือพฤติกรรม แนวทางพฤติกรรมใหม ๆ เพราะแนวทางปฏิบัติแตละครั้งในหลายกรณีมิไดทํา
โดยนิสัยแตมีหลายวิ ธีจะประเมินสถานการณใหมๆ เพื่อที่จะหาลูทางในการแกปญหาเหลานั้น  
เพราะฉะนั้นเมื่อแกปญหาไดแลว ส่ิงที่ไดรับอาจจะสะสมเปนพฤติกรรมใหมที่เกิดขึ้น จะเห็นไดวา
การแกปญหาเกี่ยวของกับนิสัย แตก็มีขอแตกตางวาไดเกิดมีนิสัยตัดสินใจที่เกี่ยวของกับสถานการณ
ส่ิงแวดลอมในการแกปญหา ซ่ึงโดยทั่ว ๆ ไปแลวก็มีปญหาในตัวเอง เพราะเหตุวาโดยธรรมชาติ
ของมนุษยมีความเปนจริงอยูประการหนึ่งที่ไมชอบที่จะเสี่ยงกระทําการ ใด ๆ หมายถึงวา หากวา
เปนสิ่งใหม ปญหาใหม หรือสถานการณใหม อาจจะเกิดความหวาดไมกลาเผชิญกับปญหาหรือ
ขอเท็จจริงที่ใหม และแปลกหนาสําหรับตัวเอง ในกรณีนี้ไดมีการศึกษาคนควาเกี่ยวกับเรื่องโยกยาย  
หรือเปลี่ยนลักษณะการเสี่ยงเมื่อบุคคลไดเขามาอยูในสถานการณของกลุม หมายถึงวาหากวาเปน
ตัวคน ๆ เดียว  ระดับของการเสี่ยงอาจจะเปลี่ยนรูปไป อยางไรก็ตามในเรื่องของการเสี่ยงของบุคคล  
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จะเปนบุคคลเดียว หรือจะอยูในสถานการณของกลุมก็ตาม ยอมมีพื้นฐานอยูบนลักษณะหนึ่ง  
เรียกวา อัตถประโยชน (utility) เมื่อบุคคลมองอัตถประโยชนของสถานการณหรือทางเลือก หรือ
แนวทางในการปฏิบัติเปลี่ยนไป ก็อาจจะเปลี่ยนระดับของการเสี่ยงของตนเองลดลง หรือเพิ่มมาก
ขึ้นเพื่อที่จะแกไขปญหาในสถานการณใหม ๆ เหลานั้น ซ่ึงในแงนี้เองที่เราเห็นและเขาใจ ซ่ึงเปนผล
มาจากการเรียนรู 

3. การสรางสรรค (creativity) ลักษณะของการสรางสรรคเปนลักษณะพฤติกรรมการ
ตัดสินใจในระดับที่สาม ซ่ึงเปนลักษณะที่เกี่ยวของกับสถานการณแปลกใหม คือ ไมสามารถจะนาํ 
เอาปฏิกิริยาตอบโตหรือประสบการณที่ผานมาแลวมาชวยไดมากนัก พฤติกรรมการตัดสินใจแบบนี้ 
มักจะควบคูกบัการมองเห็นชองทางในทนัทีทันใด (insight) ซ่ึงในทางดานการทาํการตัดสินใจซึ่ง
เรามักจะใชวิธีการตัดสินใจทีเ่รียกวา heuristic ซ่ึงแนวความคิดเรื่องพฤติกรรมการตัดสินใจของ
มนุษยในลักษณะนี้เปนไปไดกับแนวความคิดของ Durkin ซ่ึงกลาวแนะนําไววาในตอนแรกเปน
เร่ืองของการทดลองแลว 

การลองและการประสบความผิดพลาด (trial and error) ปฏิบัติการใด ๆ จําเปนตองลองดู
เสียกอน แลวจึงจะไดเรียนรูจากสิ่งที่ผิดพลาด เพื่อที่จะไดไมทําสิ่งนั้นอีก ถัดไปคือคอย ๆ ทําการ
วิเคราะหและทายสุดคือการจัดรูปแบบใหมในทันทีทันใด พฤติกรรมการตัดสินใจของมนุษยก็
เชนกัน ถาประสบปญหาในครั้งแรกควรจะพิจารณาดูกอนหรือจะใชวิธีรีรอบางก็เปนได หากวามี
การผิดพลาดก็อาจจะจดจําไวเพื่อจะไดไมดําเนินการผิดพลาดอีกตอไป เมื่อมีประสบการณก็จะ
คอยๆเพิ่มพูนกระบวนการวิเคราะหก็จะสามารถแกไขปญหาที่เกิดขึ้นได 

การเรียนรูกับการรับรู (learning and perception) พฤติกรรมการตัดสินใจของมนุษยโดย
ทั่ว ๆไป ไมวาจะเปนลักษณะของการใชนิสัย การใชการแกปญหา ตลอดจนการใชการสรางสรรค  
มักจะตองเริ่มตนจากการที่เราไดรับรู (perceive) สถานการณทางสิ่งแวดลอมไวอยางไร มีการ
มองเห็นสถานการณส่ิงแวดลอมของปญหาหรือไม การแกปญหาหรือการตัดสินใจนั้น จะเริ่มขึ้นที่
ตัวปญหา ซ่ึงเปนขั้นตอนแรกในการแกไข วาปญหาที่แทจริงคืออะไร การรับรูจึงเปนขอสําคัญ
เบื้องตนในการทําความเขาใจวาปญหานั้นคืออะไร มีชองทางการปรับปรุงปญหานั้นไดอยางไร ซ่ึง
ในสภาพการรับรูของมนุษยนั้นมักจะเปนไปในลักษณะที่วา “เลือกที่จะรับรู” (selective perception) 
ส่ิงใดก็ตาม เมื่อมีสวนเกี่ยวของกับสภาพรางกายและจิตใจมนุษย ก็มีโอกาสที่จะรับรูไวกอน
สภาพการณ อยางอื่น 

ตัวแปรที่สําคญัในการวัด (major variables and measurement) 
  1. ตัวแปรกลุมแรก คือปฏิบัติการตัดสินใจ(decision making in action) การที่จะทําการ  
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ศึกษาวจิัยวา โดยแทจริงแลวผูทําการตัดสินใจไดตัดสินใจในแงมุมตาง ๆ เปนประการใดบาง ใน
กลุมตัวแปรปฏิบัติการตัดสินใจ จะประกอบดวย 

 1. ขั้นตอนของการตัดสินใจ 
 2. ความคาดหมายในการตัดสินใจ 

 3. การรับรูอํานาจหนาที่ในการตัดสินใจ 
 4. เร่ืองราวและวิธีการตัดสินใจ 
 5. ความมีเหตุมีผลในการตัดสินใจ 

2. ตัวแปรกลุมที่สอง คือ ความเขาใจในฐานะของลักษณะงาน ตัวแปรนี้เราจําเปนตอง
ตรวจสอบความเขาใจ ทั้งนี้ก็เพราะวาในความรูสึกของผูทําการตัดสินใจในระดับตาง ๆ นั้น ยอม
ไดรับอิทธิพลโดยตรงจากความเขาใจในลักษณะงานของตัวเอง ตัวแปรกลุมนี้เราจะพิจารณาจาก  
ความรูทางดานเทคนิค ความสัมพันธกับผูอ่ืน การปรับตัว ความมั่นใจ ความเด็ดเดี่ยว ความรูสึก
รับผิดชอบ ความเขาใจในธรรมชาติของมนุษย จินตนาการ ความคิดริเร่ิม 

3. ตัวแปรกลุมที่สาม คือแบบอยางพฤติกรรมการตัดสินใจจะแยกตัวแปรออกเปน 
 1. ระบบของการตัดสินใจ 

 2. วิธีการที่ทําการตัดสินใจ 
 3. ความตองการขาวสาร 
 4. ระดับปญหา 
 5. การใชความรูทางเทคนิค 
 6. จุดหรือระดับที่ทําการตัดสินใจ 

พฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ 
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541, หนา 448) ไดกลาวถึงทฤษฎีโมเดลของบุคคล (model 

of man) หรือทัศนะ 4 ประการในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (four views of consumer decision 
marking)วาเปนทฤษฎีที่กลาวถึงทัศนะสําคัญที่เกี่ยวของกับสาเหตุ และวิธีการซึ่งบุคคลตัดสินใจซื้อ 
ซ่ึงเปนโมเดลที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดยโมเดลนี้ไดแบงลักษณะ 
การตัดสินใจซื้อไว 4 โมเดล คือ 

1. บุคคลที่ตัดสินใจซื้อโดยถือเกณฑเศรษฐกิจ (economic man) เปนทฤษฎีที่บอกวา
ผูบริโภคคํานึงถึงทางเลือกผลิตภัณฑ สามารถที่จะจัดลําดับแตละทางเลือกในรูปของประโยชน 
(ขอดี) และขอเสีย เพื่อที่จะหาทางเลือกที่ดีที่สุด 

2. บุคคลที่ตัดสินใจซื้อโดยคลอยตามบุคคลอื่น (passive man) หมายถึง ผูบริโภคเปนผูซ้ือ
ที่ขึ้นอยูกับ การชักจูง การทําใหเกิดมโนภาพในใจ การใชสวนประสมทางการตลาด (marketing 
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mix) หรือความพยายามของนักการตลาด โดยมองวาการซื้อของผูบริโภคเปนไปเพราะมีการรับรู
จากสิ่งกระตุน ส่ิงเรา และไมไดใชเหตุผลในการซื้อ พรอมที่จะยอมรับขอเสนอตางๆ การซื้อโดยไม
มีเหตุผลของผูบริโภคลักษณะนี้สามารถทําไดโดย  

 2.1 Attention ทําใหลูกคาเกิดความตั้งใจโดยเปนการเรียกลูกคาในอันดับแรก 
 2.2 Interest จากความตั้งใจนี้ตองทําใหลูกคาสนใจในสินคา หรือบริการที่จะติดตาม 
 2.3 Desire ตองทําใหลูกคามีความรูสึกเกิดขึ้นวาตองการที่จะมีสินคาชนิดนี้ เพราะ

จําเปนกับลูกคามากเหลือเกิน  
 2.4 Action จะเกิดขึ้นไดก็ตอเมื่อสามารถตอบปญหาความตองการ หรือสินคาสามารถ

สนองตอบความตองการที่แทจริงของลูกคาได จนทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อ 
3. บุคคลที่ตัดสินใจซื้อดวยความเขาใจ (cognitive man) หมายถึง ผูบริโภคที่มีการบริโภค

สินคาอยางมีเหตุผล และมีความเขาใจความตองการของผูบริโภคเองมากที่สุด โดยการเสาะแสวงหา
ขอมูลตางๆของตัวสินคาจากหลายๆแหง และนําขอมูลเหลานั้นมาทําการเปรียบเทียบ จนในที่สุด
สามารถทําใหเกิดการตัดสินใจซื้ออยางเหมาะสม โดยเริ่มตนผูบริโภคจะทราบถึงปญหาของตนเอง 
เกิดการคนหาผลิตภัณที่จะแกปญหา ประเมินส่ิงตางๆที่จะสามารถแกปญหาใหไดมากที่สุด และคุม
คาเงินมากที่สุด ตลอดจนชองทางการซื้อที่สะดวกที่สุด ถือไดวาเปนระบบกระบวนการขอมูลของ
ผูบริโภค โดยกระบวนการนี้อาจมีปจจัยหลายๆอยางเขามาเกี่ยวของเพื่อชวยประกอบในการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาอยางใดอยางหนึ่ง เชนกลุมอางอิง ไมวาจะเปน ครอบครัว เพื่อน ซ่ึงปจจัยตาง ๆ เหลานี้ จะ
ทําใหการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคงายขึ้น และมีความพึงพอใจมากขึ้นดวย 

4. บุคคลที่ตัดสินใจซื้อดวยอารมณ (emotional man) หมายถึง ผูบริโภคที่ทําการตัดสินใจ
ซ้ือโดยอาศัยความรูสึกของผูบริโภคเองทั้งหมด โดยมิไดมีการคนหา เปรียบเทียบขอมูลของสินคา
อยางถี่ถวนดีนัก อีกนัยหนึ่งคือใชอารมณมากกวาเหตุผล  ความรูสึกหรืออารมณที่วานี้เกิดไดจาก
หลาย ๆ อยางไมวาจะเปน ความรัก ความภาคภูมิใจ ความกลัว ความหวัง ความตองการเปนที่ยอมรับ
ในสังคม การตัดสินใจซื้อแบบนี้เปนหลักของทางดานจิตวิทยาเปนสวนใหญ ดังนั้นสินคาที่วาง
จําหนายจะตองสามารถที่จะกระตุนอารมณบางอยางของผูบริโภคไดดวย 
 ลักษณะทั่วไปของการเกิดการตัดสินใจ (The nature of decision marking) 
 ลักษณะทั่วไปของการเกิดการตัดสินใจ  มีดังนี้  (วุฒิชัย  จํานงค, 2530, หนา 132) 

1. ผูตัดสินใจจะตองเผชิญกับปญหา หรือสถานการณที่มีความขัดแยงกันที่จําเปนจะตองหา
ทางแกไข ซ่ึงผูตัดสินใจในที่นี้หมายถึง “ บุคคลใด ๆ หรือกลุมของบุคคลที่ไมไดรับความพอใจ
สําหรับสภาวะที่เปนอยูในปจจุบันบางอยาง หรือการคาดหวังของสภาวะในอนาคต   รวมทั้งความ
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ปรารถนาอยากไดและสิทธิที่จะนํามากระทําของบุคคลใหมุงไปสูการแกไขสภาวะในปจจุบันหรือ 
ในอนาคตดังกลาว” 

  2. ผูตัดสินใจมีความปรารถนาที่จะใหไดมาซึ่งเปาหมายใดเปาหมายหนึ่งหรือหลาย
เปาหมายซึ่งเปาหมายเหลานี้ปกติจะแสดงออกมาในรูปของการใหมาซึ่งสภาวะของสิ่งที่ใหมบางอยาง
หรือการรักษาไวซ่ึงสภาวะของสิ่งเดิมที่มีอยูเปาหมายตางๆของผูบริโภคโดยทั่วจึงเปนเรื่องที่เกี่ยวของ
กับความพอใจที่ไดรับจากสินคาและบริการ 

3. เพื่อใหไดมาซึ่งเปาหมาย ผูตัดสินใจจะตองกําหนดทางเลือกที่ตองกระทําที่นาจะนํา 
ไปสูเปาหมายที่ปรารถนาได ทางเลือกตางๆ ซ่ึงผูบริโภคจะเปนเรื่องเกี่ยวกับกับปจจัยตางๆ เชน ตรา
สินคา คุณลักษณะของสินคา และราคา เปนตน 

4. ผูตัดสินใจจะตองเผชิญกับระดับความไมแนนอนบางสวนในการที่ทางเลือกที่ตองการ
นํามาซึ่งความพอใจหรือไมพอใจ สําหรับผูบริโภคแลวความไมแนนอนอาจเปนขอจํากัดที่มีมาจาก
การขาดความรูที่สมบูรณของทางเลือกตางๆ หรือระดับการไมรูของแรงจูงใจ เปนตน   

กระบวนการการตัดสินใจจึงเปนเปาหมายอยูที่การแกไขปญหาในการซื้อและการใชของ
ผลิตภัณฑ ซ่ึงจะสงผลกระทบที่ทําใหผูบริโภคตองใชความพยายามที่จะเกี่ยวของกับชนิดของความ
ไมแนนอนตางๆ ในที่สุดก็นําไปสูการเลือกสรรและการปฏิบัติตอทางเลือกบางอยางที่ธุรกิจมีการ
นําเสนออยูในตลาด ทางเลือกที่เลือกแลวอาจไมไดแสดงถึงการแกไขปญหาที่ไมผลดีที่สุดก็ได และ
พฤติกรรมการตัดสินใจในปญหาอาจจะทําไดดีพอสมควรอยางตอเนื่องบอยๆ จนทําใหบุคคล
สามารถเขาไปใกลสภาวะของการตัดสินใจที่ใหผลดีที่สุดได 

ประเภทของการตัดสินใจ 
 ประเภทของการตัดสินใจ แบงออกเปน (ชนงกรณ กุณฑลบุตร, 2547, หนา 44)  

1. การตัดสินใจแบบโครงสราง (structure) บางครั้งเรียกวาแบบกําหนดไวลวงหนาแลว
(programmed) เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับปญหาที่เกิดขึ้นเปนประจํา จึงมีมาตรฐานในการตัดสินใจ
เพื่อแกปญหาอยูแลว โดยวิธีการในการแกปญหาที่ดีที่สุดจะถูกกําหนดไวอยางชัดเจนตาม
วัตถุประสงคที่วางไว เชน การหาระดับสินคาคงคลังที่เหมาะสม หรือการเลือกกลยุทธในการลงทุน
ที่เหมาะสมที่สุด เมื่อมีวัตถุประสงคเพื่อใหเกิดคาใชจายต่ําที่สุดหรือเพื่อใหเกิดกําไรสูงสุด การ
ตัดสินใจแบบนี้จึงมักใชแบบจําลองทางคณิตศาสตร(mathematical model) หรือศาสตรทางดาน
วิทยาการการจัดการ(management science) หรือการวิจัยดําเนินงาน(operation research) เขามาใช 
โดยในบางครั้งอาจนําระบบสนับสนุนการตัดสินใจ และระบบผูเชี่ยวชาญเขามาใชรวมดวย 

2. การตัดสินใจแบบไมเปนโครงสราง (unstructure) บางครั้งเรียกวา แบบไมเคยกําหนด
ลวงหนามากอน (nonprogrammed) เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับปญหาซ่ึงมีรูปแบบไมชัดเจนหรือมี
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ความซับซอน จึงไมมีแนวทางในการแกปญหาแนนอน เปนปญหาที่ไมมีการระบุวิธีแกไวอยาง
ชัดเจนวาตองทําอะไรบาง การตัดสินใจกับปญหาลักษณะนี้ จะไมมีเครื่องมืออะไรมาชวย มักเปน
ปญหาของผูบริหารระดับสูง ตองใชสัญชาตญาณ ประสบการณ และความรูของผูบริหารในการ
ตัดสินใจ 

3. การตัดสินใจแบบกึ่งโครงสราง (semi structure) เปนการตัดสินใจแบบผสมระหวาง
แบบโครงสรางและแบบไมเปนโครงสราง คือบางสวนสามารถตัดสินใจแบบโครงสรางได แต
บางสวนไมสามารถทําได โดยปญหาแบบกึ่งโครงสรางนี้ จะใชวิธีแกปญหาแบบมาตรฐานและการ
พิจารณาโดยมนุษยรวมเขาไวดวยกัน คือมีลักษณะเปนกึ่งโครงสราง แตมีความซับซอนมากขึ้น 
ขั้นตอนจึงไมชัดเจนวา จะมีขั้นตอนอยางไร ปญหาบางสวนเขียนเปนแบบจําลองทางคณิตศาสตร
ได แตปญหาบางสวนไมสามารถเขียนออกมาในรูปของแบบจําลองได 

กระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ (buying decision process) เปนลําดับขั้นตอนในการ

ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในกระบวนการการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคนั้น แมผูบริโภคจะมีความ
แตกตางกัน มีความตองการแตกตางกัน แตผูบริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจที่เหมือนกัน ซ่ึง
กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ มี 5 ขั้นตอน คือ  (ศุภร  เสรีรัตน, 2537, หนา 63-66)  

1. การตระหนักถึงปญหาหรือรับรูถึงความตองการ (problem or need recognition) เปน
ขั้นตอนที่บุคคลเกิดความรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาพการรับรูที่เปนอุดมคติกับสภาพการ
รับรูที่เปนจริง (Blackwell, Miniard and Engel, 2001,p.72) คือเกิดความรูสึกวาสภาพความเปนจริง
นั้นดอยกวาสภาพอันเปนอุดมคติ หรือสภาพที่ปรารถนา (Ideal state) จึงกอใหเกิดความตองการที่
จะเติมเต็มสวนตางระหวางสภาพอุดมคติกับสภาพที่เปนจริง โดยปญหาของแตละบุคคลจะมีสาเหตุ
ที่แตกตางกันไป ซ่ึงเราสามารถสรุปไดวา การเกิดปญหาของผูบริโภคมักจะเกิดจากมีการ
เปลี่ยนแปลงในรูปแบบตาง ๆ ซ่ึงอาจเกิดขึ้นจากสาเหตุตอไปนี้ 

 1.1 ส่ิงของที่ใชอยูเดิมหมดไป จึงเกิดความตองการใหมจากการขาดหายของสิ่งของ 
เดิมที่มีอยู ผูบริโภคจึงจําเปนตองการหาสิ่งใหมมาทดแทน 

 1.2 ผลของการแกปญหาในอดีตนําไปสูปญหาใหม หลายครั้งการใชผลิตภัณฑอยาง
หนึ่งในอดีตอาจกอใหเกิดปญหาตามมา เชน เมื่อสายพานเครื่องยนตสําหรับรถยนตขาด แตไม
สามารถหาสายพานที่ตรงกับมาตรฐานของเครื่องยนตได ทําใหตองใชสายพานอื่นมาทดแทน แต
การใชสายพานที่ไมไดมาตรฐานตรงกับเครื่องยนตกอใหเกิดเสียงดัง จึงตองหาสเปรยมาฉีด
สายพานเพื่อลดการเสียดสีซ่ึงกอใหเกิดเสียงดังจนกวาจะสามารถเปลี่ยนเปนสายพานที่ไดมาตรฐาน
ตรงกับเครื่องยนต เปนตน 
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 1.3 การเปลี่ยนแปลงสวนบุคคล ความเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดานวุฒิภาวะและ
คุณวุฒิ หรือแมกระทั่งการเปลี่ยนแปลงในทางลบ เชน การเจ็บปวย รวมถึงการเปลี่ยนแปลงทาง
กายภาพ การเจริญเติบโต อวนขึ้น ผอมลง หรือแมกระทั่งสภาพทางจิตใจที่กอใหเกิดความ
เปลี่ยนแปลงและความตองการใหม ๆ ตางก็สงผลตอการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมและความตองการ
ของผูบริโภค 

 1.4 การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เมื่อระยะเวลาผานไป บางครอบครัวอาจมี
การเปลี่ยนแปลงสภาพครอบครัว เชน การมีสมาชิกใหมเขามาในครอบครัว การแตงงาน  การมีบุตร 
เปนตน จึงมีความตองการสินคาหรือบริการเพื่อตอบสนองตอความเปลี่ยนแปลงนั้นไดเหมาะสม
ยิ่งขึ้น 

 1.5 การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน จะสงผลใหการดําเนินชีวิตเปลี่ยนแปลง
ซ่ึงกอใหเกิดความตองการใหม ๆ เพื่อตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น 

 1.6 ผลจากการเปลี่ยนแปลงกลุมอางอิง บุคคลจะมีกลุมอางอิงในแตละวัย แตละชวง
ชีวิต และแตละกลุมสังคมที่แตกตางกัน เมื่อมีการเจริญเติบโต มีการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอม ก็
จะสงผลตอการเปลี่ยนแปลงกลุมอางอิง และทําใหพฤติกรรมและความตองการเปลี่ยนแปลงตามไป
ดวย 

    1.7 ประสิทธิภาพของการสงเสริมทางการตลาด  เมื่อการสงเสริมการตลาดมี
ประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุนใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหาและเกิดความตองการขึ้นได 
  2. การแสวงหาขอมูล (information search)  เปนขั้นที่ผูบริโภคเริ่มคนหาขอมูลเกี่ยวกับ
คุณสมบัติของผลิตภัณฑที่สามารถแกปญหาหรือตอบสนองความตองการของผูบริโภคได  
ผูบริโภคสามารถแสวงหาขอมูลได 2 ทาง คือ  

  2.1 การแสวงหาขอมูลภายใน (internal search) เปนขอมูลที่อยูในความทรงจําของ
ผูบริโภค หรือเปนความรูที่ผูบริโภคมีมากอน เชน ขอมูลทางดานสังคมและวัฒนธรรม ซ่ึงเปน
ขอมูลที่ผูบริโภคไดรับจากครอบครัว จากการศึกษา จากการพูดคุยกับคนอื่น จากภาครัฐ จากองคกร
เอกชน จากความเชื่อทางศาสนา จากคานิยมตามแนวทางของวัฒนธรรมของชาติ และวัฒนธรรม
ของกลุมยอย 

  2.2 การแสวงหาขอมูลภายนอก (external search) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลตาง ๆ 
จากแหลงภายนอก เชน ขอมูลเกี่ยวกับสินคา ราคา การกระจายสินคา การโฆษณาประชาสัมพันธ
ของผูประกอบธุรกิจ และขอมูลของคูแขงขัน เปนตน  

3. การประเมินทางเลือก (alternative evaluation) เปนการนําขอมูลที่ไดรับมาพิจารณา
จุดเดน หรือขอดีของสินคาวาสินคาใดดีกวากันในแงใด นักการตลาดตองสรางจุดเดนของสินคาให
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ตรงกับมาตรฐานในการเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค ถาหากจุดเดนของสินคาไมตรงกับมาตรฐานใน
การตัดสินใจเลือกซื้อสินคานั้นก็จะขายไมได แตถาจุดเดนของสินคาสอดคลองกับมาตรฐานในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อ โอกาสที่สินคาจะขายไดก็จะมีสูงขึ้น ดังนั้นนักการตลาดจึงตองเรียนรูวา 
ผูบริโภคใชมาตรฐานอะไรในการตัดสินใจซื้อสินคาแตละประเภท  

4. การตัดสินใจซื้อ (purchase decisions) ในการที่ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อสินคานั้นเขา
ตองเผชิญกับความเสี่ยงวาสินคาที่เขาซื้อนั้นจะดีเหมือนคําโฆษณาหรือไม จะมีคุณภาพคุมกับราคา
ที่เขาจายไปหรือไม ทําใหผูบริโภคสวนใหญติดอยูกับสินคาที่ตัวเองมีความเคยชิน ดังนั้นสินคาใหม 
ที่จะนําเสนอตอผูบริโภคจะตองหาวิธีการจูงใจใหผูบริโภคเปลี่ยนใจ และตัดสินใจซื้อสินคาของตน  
ซ่ึงมีหลายวิธีดังนี้  

 4.1 การสรางความแตกตาง (differentiation) ถาสินคาไมมีความแตกตางจากสินคาอ่ืน 
ผูบริโภคยอมตัดสินใจลําบาก แตถาสินคามีความเดนชัดหรือมีลักษณะเฉพาะตัวไมเหมือนใคร การ
ตัดสินใจก็จะเร็วขึ้น  ดังนั้นหนาที่ของนักสื่อสารการตลาดคือ การสรางความแตกตางใหเดนชัด ยิ่ง
ความแตกตางชัดเจนเทาไร โอกาสในการที่จะเรงรัดการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคก็จะมีมากขึ้น
เทานั้น  

 4.2 ลดอัตราการเสี่ยงในความรูสึกของผูบริโภค (reduced perceived risk) ในการซื้อ
สินคาแตละครั้งนั้น ผูบริโภคจะรูสึกวามีความเสี่ยงอยูเสมอ ดังนั้นในการที่เราจะเรงรัดการตัดสินใจ
ซ้ือ เราตองทําใหผูบริโภครูสึกวาเขามีความเสี่ยงไมสูงนัก วิธีการที่จะลดความเสี่ยงมีดังตอไปนี้ 

 4.2.1 ช่ือเสียงบริษัท เมื่อเรายืนยันวาบริษัทมีช่ือเสียงดี ผูบริโภคก็จะสบายใจขึ้น
ระดับหนึ่งวาบริษัทที่มีช่ือเสียงดีคงไมนําของที่มีคุณภาพไมดีมาขาย  

 4.2.2 อายุของบริษัท บริษัทที่ตั้งมาหลายปแลว ยอมมีประสบการณในการผลิต
สินคาสูง ดังนั้นก็นาจะผลิตสินคาไดอยางมีคุณภาพ   
  4.2.3 ภาพพจนของตราสินคา สินคาที่มีภาพพจนดี ผูบริโภคก็สบายใจที่จะซื้อ 
เพราะคิดวาสินคาที่มีภาพพจนดีคงไมทําลายตัวเองดวยการนําสินคาที่ไมคุณภาพออกมาขา 

 4.2.4 ภาพพจนของพนักงานขาย เวลาที่ผูบริโภคซื้อสินคาเขาจะพิจารณาวา
พนักงานขายมีบุคลิกเปนอยางไร แตงตัวเปนอยางไร พูดจาเปนอยางไร ดังนั้นนักการตลาดจึงตอง
เอาใจใสในเรื่องพนักงานขายของตนดวย 

 4.2.5 ภาพพจนของกลุมเปาหมาย การที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาอะไรนั้น เขาจะ
พิจารณาดวยวาผูที่ซ้ือสินคานั้นมากอนเปนใคร ถาเขาเห็นวาผูที่ซ้ือสินคานั้นมากอนเปนบุคคลที่มี
วิจารณญาณที่ดี และเปนคนที่มีภาพพจนที่ดี เขาก็สบายใจที่จะซื้อสินคาตามคนเหลานั้น 
 4.2.6 จํานวนของกลุมเปาหมาย สินคาที่ขายดีคนมักจะเชื่อมั่นวาตองดีจริงจึงมีคน
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นิยม แตสินคาที่ขายไมดีมีคนซื้อนอย ผูบริโภคก็จะไมสบายใจ เพราะคิดวาคงเปนของไมดีจึงไมมี
คนนิยม เชนเดียวกับรานอาหาร ถารานใดมีคนแนนผูบริโภคจะยินดียืนรอเพราะมั่นใจวาอรอยแน 
สวนรานที่มีคนนอย ทั้ง ๆ ที่สามารถสั่งอาหารและรับประทานไดทันที ผูบริโภคกลับไมกลาไป
รับประทาน เพราะเห็นวาคนนอยจึงไมแนใจในเรื่องของความอรอย  

ทั้งหมดนี้คือวิธีการลดอัตราการเสี่ยงในความรูสึกของผูบริโภค ถาเราสามารถลดสิ่ง
เหลานี้ไดจะมีผลทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อไดเร็วขึ้น  

4.3 การสรางสิ่งลอใจ (incentives) เปนการใชการสงเสริมการขาย เชน การลด แลก แจก 
แถม เปนสิ่งลอใจในการเรงใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ ถาเรากําหนดชวงเวลาในการสงเสริมการขาย 
เชน หมดเขตไดรับของแถมภายในสิ้นเดือนนี้ จะเปนการกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อเร็วขึ้น 
เพราะเกรงวาจะไมไดของแถมนั้น ประเภทของสินคาโดยแบงตามลักษณะการตัดสินใจของ
ผูบริโภค ลักษณะของสินคามีสวนในการกําหนดเวลาในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เราสามารถ
แบงสินคาตามลักษณะการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดเปน 3 ประเภท ดังนี้ 

 4.3.1 สินคาที่ตองการขอมูลมาก (high-cognitive products) สินคาบางประเภทที่มี
ราคาคอนขางสูง ผูบริโภคจึงตองการขอมูลที่เพียงพอเพื่อใชประกอบการตัดสินใจซื้อ เพราะถา
ผูบริโภคตัดสินใจซื้อผิดพลาด เขาจะตองสูญเสียเงินจํานวนมาก 

 4.3.2 สินคาที่สงผลตอความรูสึกสูง (high-affective products) ไดแกสินคาซ่ึงมีผลตอ 
ภาพพจนของผูใชสินคาพวกนี้ บางครั้งก็มีราคาสูงบางครั้งราคาต่ําโดยประเด็นสําคัญไมไดอยูที่ราคา 
แตอยูที่วาสินคานั้นสามารถสื่อใหเห็นถึงความมีรสนิยม ความพิถีพิถันหรือภาพพจนของผูใชหรือไม 
  4.3.3 สินคาที่ไมจําเปนตองเสียเวลาครุนคิดมากนัก (low-involvement products) 
หมายถึง สินคาทั่ว ๆ ไป ซ่ึงจะเห็นไดวาสินคาเหลานี้จะมีราคาต่ําและไมสงผลกระทบตอภาพพจน
ใด ๆ ดังนัน้ผูบริโภคจึงตัดสินใจซื้อไดทนัทีโดยไมตองคิดมาก ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินซื้อ
ของผูบริโภค มีดังนี ้
  4.3.3.1 ผูนําเสนอ 

 4.3.3.2 ตามสินคา 
  4.3.3.3 บริษัทผูผลิตสินคา 
 4.3.3.4 องคการที่เกี่ยวของกับสินคา 
  4.3.3.5 ประเภทของสินคา 

 4.3.3.6 รานคาที่จําหนายสินคา 
 4.3.3.7 การสื่อสารการตลาด 
 4.3.3.8 ส่ือ  
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5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (post purchase behavior) หลายคนเขาใจผิดคิดวา
กระบวนการการตัดสินใจซื้อส้ินสุดลงเมื่อเกิดการตัดสินใจซื้อ แตแทที่จริงแลวไมใช เนื่องจาก
ผูบริโภคจะตองนําสินคานั้นไปใช หลังจากที่นําไปใชแลวประสบการณตรงจะทําใหเขารูวาเขา
พอใจหรือไมพอใจสินคานั้น ทําใหเกิดเปนทัศนคติหลังการใชสินคาขึ้น 

หากผูบริโภคมีความพอใจหลังจากไดใช การยอมรับก็จะสูงขึ้นโอกาสความสําเร็จของ
สินคาก็จะมีมากขึ้นดวย เพราะผูบริโภคจะซื้อซํ้า แตหากผูบริโภคไมพอใจหลังจากการใช การ
ยอมรับก็จะลดลง โอกาสความสําเร็จของสินคาก็จะลดลงดวย เพราะผูบริโภคจะไมซ้ือซํ้า นอกจาก
จะไมซ้ือซํ้าแลวผูบริโภคยังอาจจะบอกเลาถึงความรูสึกที่ไมประทับใจของตนเองใหกับญาติและ
เพื่อน ๆ ไดรับรูดวย ซ่ึงจะทําใหผูที่ไมเคยใชสินคาดังกลาวไมยอมทดลองใชสินคานั้น เนื่องจากเขา
เชื่อบุคคลซึ่งเคยใชสินคาแลวบอกวาไมดี 

ขั้นตอนในการตัดสินใจ 
การตัดสินใจเปนหนาที่ของผูบริหารที่เปนกระบวนการ (Process) และตองมีการพิจารณา 

ขอมูลตางๆ อยางรอบคอบ จากนั้นจึงทําการกําหนดทางเลือกและเลือกทางที่ดีที่สุดขึ้นมาและ
นําไปสูการปฏิบัติตอไป ซ่ึงแนวความคิดของนักวิชาการไดแบงขั้นตอนการตัดสินใจไวมีลักษณะที่
ใกลเคียงกันโดยทั่วไปกระบวนการตัดสินใจจะมีความแตกตางกันในดานการจัดกลุมของแตละ
ขั้นตอนสําหรับกระบวนการตัดสินใจแสดงในภาพที่ 2.1 (ชนงกรณ กุณฑลบุตร, 2547, หนา 50)  

 
 

 
 
  

การกําหนดทางเลือกตางๆ ที่จะใชแกปญหา 

การกําหนดปญหาและวิเคราะหสาเหตุของปญหา 

การประเมินผลทางเลือกตางๆ ที่ไดกําหนด 
 
 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่เหมาะสมทีสุ่ด 
 
 ดําเนินการตามทางเลือกที่ตัดสินใจ 
  
                                                                                                                                                                         ประเมินผลที่เกิดจากทางเลือกนั้นๆ 
 

ภาพที ่2.1 ขั้นตอนในการตัดสินใจ   
ที่มา : ชนงกรณ  กุณฑลบุตร, 2547, หนา 51 
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จากภาพที่ 2.1 แสดงถึงขั้นตอนในการตัดสินใจ ไดแก ขั้นตอนการกําหนดปญหาและ
วิเคราะหสาเหตุของปญหา การกําหนดทางเลือกตางๆ ที่จะใชแกปญหา การประเมินผลทางเลือก
ตางๆที่ไดกําหนด การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่เหมาะสมที่สุด การดําเนินการตามทางเลือกที่
ตัดสินใจรวมทั้งการประเมินผลที่เกิดจากทางเลือกนั้น ๆ ดังนี้ 

1. การกําหนดปญหาและวิเคราะหสาเหตุของปญหา สําหรับขั้นตอนแรกของการ
ตัดสินใจจะเปนการกําหนดปญหาและวิเคราะหสาเหตุของปญหาใหเกิดความชัดเจนกอน ซ่ึงปญหา
ที่เกิดขึ้นกับองคการบางครั้งยากตอการระบุวามาจากสาเหตุใด เชน องคการประสบปญหาเกี่ยวกับ
ตนทุนการผลิตที่สูงขึ้นซึ่งอาจเกิดขึ้นจากหลายสาเหตุ ดังนั้นผูบริหารจึงตองทําการศึกษาวิเคราะห
เพื่อระบุและกําหนดปญหาใหชัดเจนวาเกิดจากสาเหตุอะไร โดยทั่วไปการแบงประเภทของปญหา 
ไดแกปญหาที่เปนมาตั้งแตอดีตและปญหามีแนวโนมรุนแรงมากขึ้นในอนาคต ปญหาที่ทราบ
ลวงหนาวาจะเกิดขึ้นและควรเตรียมการปองกันหรือปญหาเฉพาะดานเปนปญหาที่เกิดจากสาเหตุ
เดียว และสามารถแกไขสําเร็จไดงาย เปนตน ดังนั้นการกําหนดปญหาและวิเคราะหสาเหตุของ
ปญหาจึงเปนขั้นตอนที่มีความสําคัญมากที่สุดตอการตัดสินใจของผูบริหาร 

2. การกําหนดทางเลือกตางๆ ที่จะใชแกปญหา เมื่อผูบริหารสามารถกําหนดปญหาได
ชัดเจนแลว โดยจะตองมีการกลั่นกรองขอมูลตางๆ ที่เกี่ยวของกับปญหาทั้งหมด เชน ขอมูลเกี่ยวกับ
สภาวะแวดลอมภายในและภายนอกองคการเพื่อคนหาปจจัยตางๆ ที่เปนองคประกอบของปญหาที่
มีระดับความรุนแรงแตกตางกัน ขอมูลที่เกี่ยวของทั้งหมดจะถูกนํามากําหนดเปนทางเลือกเพื่อแกไข
ปญหา ทางเลือกที่กําหนดในขั้นตอนนี้อาจมีหลายทางเลือก เชน ทางเลือกในการแกปญหาตนทุน
การผลิตที่สูงขึ้นอาจเกิดขึ้นไดตั้งแตการปรับวิธีการทํางานของฝายผลิต การฝกอบรมทีมงานเพื่อ
เพิ่มทักษะการผลิต การปรับปรุงการออกแบบผลิตภัณฑ เปนตน 

3. การประเมินผลทางเลือกตางๆ ที่ไดกําหนด หลังจากวิเคราะหปญหา ทําการกําหนด
ทางเลือกตางๆ ที่จะใชแกปญหา จากนั้นจึงทําการประเมินผลทางเลือกตางๆ ซ่ึงเปนแนวทางการนํา 
ปญหาไปสูการแกไข ในขั้นตอนนี้ผูตัดสินใจจะวิเคราะหและประเมินวาทางเลือกใดสามารถแกไข
ปญหาไดดีที่สุด ทางเลือกใดควรจะดําเนินการกอนและหลัง มีการใชกระบวนการชั่งน้ําหนักเพื่อ
พิจารณาถึงผลดีและผลเสียในแตละทางเลือกดวย นอกจากนี้จะตองพิจารณาดวยวาการตัดสินใจใน
ทางเลือกหนึ่งยอมสงผลกระทบตอปญหาอื่นๆ ตามมาได ดังนั้นควรวิเคราะหและประเมินทางเลือก
อยางรอบคอบสําหรับปญหาที่เกิดขึ้นจะเปนการพิจารณาปญหาจากภายในองคการมากกวาภายนอก 
เชน บุคลากร อุปกรณขาดแคลน แนวทางแกไขสามารถทําไดโดยการเพิ่มบุคลากรการจัดซ้ือ
อุปกรณเพิ่ม เปนตน 
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4. การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่เหมาะสมที่สุด เปนการนําเอาทางเลือกตางๆ มา
เปรียบเทียบวาทางเลือกใดจะเหมาะสมและเปนไปไดมากกวากัน เชน องคการมีเงินทุนไมเพียงพอ
อาจใชทางเลือกที่เปนไปไดมากที่สุด คือการกูยืมจากภายนอก การนําเงินกําไรสะสมมาใช เปนตน 

5. ดําเนินการตามทางเลือกที่ตัดสินใจ เปนการเลือกทางเลือกที่ดีสุดและมีความเหมาะสม 
มากที่สุด จากนั้นจึงนําผลการตัดสินใจสูการปฏิบัติและประเมินผลตอไป 

6. ประเมินผลที่เกิดจากทางเลือกนั้นๆ การประเมินผลเปนการพิจารณาคุณคาของ
ผลงาน และความแตกตางระหวางผลการปฏิบัติงานกับเกณฑ และมาตรฐานที่ไดเลือกจากทางเลือก
ที่ตัดสินใจทั้งนี้ผูบริหารตองทําการเปรียบเทียบผลงานกับเกณฑ และมาตรฐานกอนวามีความ
แตกตางกันหรือไมและความแตกตางนั้นมีความสําคัญมากนอยเพียงใด จะกอใหเกิดความเสียหาย
หรือไมมากนอยเพียงใดโดยตีคาของความแตกตางนั้นจากผลกระทบที่คาดวาจะเกิดขึ้นวาเปนผลดี
หรือผลเสียตอองคการอยางไร 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ  
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ( Buying decision process ) เปนลําดับขั้นตอนในการ

ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซ่ึงแบงได 5 ขั้นตอนดังนี้( ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2541 หนา 199 ) 
1.การรับรูปญหา หมายถึง การที่บุคคลรับรูถึงความตองการภายในของตน ซ่ีงอาจเกิดขึ้น

เองหรือเกิดจากสิ่งกระตุนจากภายในและภายนอก  เชน ความหิว ความกระหาย ความเจ็บปวด  ซ่ีง
รวมถึงความตองการทางรางกาย ( physiological needs ) และความตองการที่เปนความปรารถนา 
อันเปนความตองการดานจิตวิทยา ส่ิงเหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนสิ่งกระตุน บุคคล
จะเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะตอบสนองตอส่ิง
กระตุนอยางไร 

2. ความตองการที่เกิดขึ้นไมสามารถสนองการคนหาขอมูล ถาความตองการถูกกระตุน
มากพอ และส่ิงที่สามารถตอบสนองความตองการอยูใกลกันกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการ
คนหาขอมูลที่เกี่ยวของมากขึ้น ซ่ึงในบางครั้งตองการไดทันที ความตองการจะถูกจดจําไว เพื่อ
หาทางสนองความตองการในภายหลัง เมื่อความตองการถูกกระตุนไดถูกสะสมไวมากจะทําใหเกิด
การปฎิบัติในภาวะอยางหนึ่งคือ ความตั้งใจใหไดรับการสนองความตองการ เขาจะพยายามคนหา
ขอมูลเพื่อหาทางสนองความตองการที่ถูกกระตน โดยแหลงขอมูลของผูบริโภคประกอบดวย 5 
กลุมคือ 
 2.1 แหลงบุคคล ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก เปนตน 

    2.2 แหลงการคา ไดแก ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนการคา บรรจุภัณฑ การจดั
แสดงสินคา เปนตน 
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  2.3 แหลงประสบการณ ไดแก การควบคุม การตรวจสอบ การใชสินคา เปนตน 
    2.4 แหลงชุมชน ไดแก ส่ือมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค เปนตน 
 2.5 แหลงทดลอง ไดแก หนวยงานที่สํารวจคุณภาพผลิตภัณฑ หรือหนวยวิจัย ภาวะ

ตลาดของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภคในการทดลองใชผลิตภัณฑ เปนตน 
3. การประเมินผลการเลือก เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลว ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและ

ประเมินผลทางเลือกตาง ๆ นักการตลาดจําเปนตองรูถึงวิธีการตาง ๆ ที่ผูบริโภคใชในการ
ประเมินผลทางเลือก 

4. การตัดสินใจซื้อ จากการประเมินผลทางเลือก จะชวยใหผูบริโภคกําหนดความพึง
พอใจระหวางผลิตภัณฑตาง ๆ ที่เปนทางเลือก โดยทั่ว ๆ ไปผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่
ชอบมากที่สุด 

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ หลังการซื้อและทดลองใชผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมี
ประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจในผลิตภัณฑ ซ่ึงพฤติกรรมภายหลังการซื้อท่ีนักการ
ตลาดตองติดตามและใหความสนใจมีดังนี้ 

  5.1 ความพึงพอใจภายหลังการซื้อ เปนระดับความพึงพอใจของผุบริโภคภายหลังจากที่
ไดซ้ือสินคาไปแลว 

  5.2 การกระทําภายหลังการซื้อ ความพึงพอใจหรือไมพอใจในผลิตภัณฑจะมีผลตอ
พฤติกรรมตอเนื่องของผูบริโภค ถาผูบริโภครูสึกพึงพอใจก็จะมีแนวโนมวาผูบริโภคจะกลับมาซื้อ
ผลิตภัณฑนั้นอีกครั้ง 

  5.3 พฤติกรรมการใชและกําจัดภายหลังการซื้อ ซ่ึงเปนหนาที่ของนักการตลาดที่จะตอง
คอยติดตามวาผูบริโภคใชกําจัดสินคานั้นอยางไร 

รูปแบบของการตัดสินใจ  
การตัดสินใจที่นําจํานวนคนที่รวมตัดสินใจเปนเกณฑสามารถจําแนกออกได 2 รูปแบบ 

ดังนี้ (เชาว  ไพรพิรุณโรจน, 2532, หนา 73) 
1. การตัดสินใจโดยบุคคลคนเดียว (individaul decision making) ใชสําหรับการตัดสินใจ 

ในเรื่องงาย ๆ ที่ผูทําการตัดสินใจไดกําหนดไวลวงหนาแลว หรือเร่ืองเรงดวนฉุกเฉินที่ไมมีเวลาพอ
สําหรับการปรึกษาหารือกับบุคคลอื่น  

2. การตัดสินใจโดยกลุมบุคคล (group decision making) เปนการตัดสินใจโดยใหผูที่มี
หนาที่ ที่ตองปฏิบัติตามผลของการตัดสินใจนั้น ไดมีสวนรวมในการแสดงความคิดเห็นและให
ขอมูลการตัดสินใจ โดยกลุมบุคคลนี้เหมาะสําหรับการตัดสินใจในเรื่องที่ยุงยากซับซอน หรือเร่ืองที่
ผูบริหารไมมีขอมูลขาวสารเพียงพอหรือยังขาดประสบการณในเรื่องนั้น ๆ หรือไมมีความชํานาญ
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ทางดานนั้นอยางเพียงพอ จําเปนตองฟงความคิดเห็นจากผูที่มีความรูและประสบการณ แลว
ประมวลความคิดเห็นเหลานั้นมาเปนส่ิงกําหนดการตัดสินใจ กลุมบุคคลดังกลาว อาจไดแก กลุม
ผูบริหาร ซ่ึงประกอบดวยหัวหนาสวนตางๆ ของหนวยงาน คณะกรรมการเฉพาะกิจ ซ่ึงอาจ
ประกอบดวยผูบริหาร ผูเชี่ยวชาญหรือผูทรงคุณวุฒิรวมกัน 

วิธีการตัดสินใจโดยกลุมอาจทําไดในลักษณะตางๆ ดังนี้ 
2.1 การตัดสินใจโดยใชขอยุติที่เปนมติในเสียงขางมาก อาจใชระบบเสียงขางมากเกิน

คร่ึงหนึ่ง หรือระบบสองในสามของกลุม แลวแตความสําคัญของเรื่องที่ตัดสินใจ  
2.2 การตัดสินใจโดยขอยุติเปนเอกฉันทคือการที่สมาชิกทุกคนเห็นพองตองกัน โดยไมมี

ความขัดแยง และสมาชิกในที่ประชุมเสนอความคิดเห็นแลวใหผูบริหารนํามาพิจารณาประกอบการ
ตัดสินใจเอง 

การคาดเดาผลลัพธของแตละทางเลือก  
การประเมินและเปรียบเทียบทางเลือกแตละทาง จําเปนตองคาดเดาผลลัพธที่จะเกิดของ

แตละทางเลือกได โดยสถานการณการตัดสินใจมักจะแบงไดตามระดับขอมูลที่ผูตัดสินใจ ไดแก 
1. การตัดสินใจภายใตความแนนอน(decision  making  under  certainty) จะถูกสมมติวา 

มีขอมูลอยูสมบูรณ เพื่อที่ผูตัดสินใจทราบวาสภาวะแวดลอมจะเกิดขึ้นอยางไรในกรณีนี้ผูตัดสินใจ
จะถูกมองเสมือนเปนผูคาดเดาอนาคตที่เกงมาก การตัดสินใจแบบนี้มักเกิดขึ้นกับปญหาที่เปน
โครงสรางที่เกิดขึ้นในชวงระยะเวลาสั้น ๆ 

2. การตัดสินใจภายใตความเสี่ยง (decision  making  under  risk หรือ risk  analysis) 
ผูตัดสินใจตองพิจารณาผลลัพธที่เปนไปไดหลายๆ แบบที่เปนไปไดของแตละทางเลือก โดยที่ไม
ทราบวาจะเกิดเหตุการณใดขึ้นแนนอน แตมีขอมูลเพียงพอที่จะประมาณคาความนาจะเปนที่จะเกิด
เหตุการณใดๆ ขึ้น ผูตัดสินใจจึงสามารถประเมินระดับความเสี่ยงที่เกี่ยวของกับแตละทางเลือกได 
เรียกวาการวิเคราะหความเสี่ยง (risk analysis) ซ่ึงจะทําการคํานวณคาคาดหวังของแตละทางเลือก 
และเลือกทางเลือกที่มีคาคาดหวังของผลกําไรสูงที่สุด (maximize expected profit) หรือเลือก
ทางเลือกที่มีคาคาดหวังของการสูญเสียต่ําที่สุด (minimize expected losses) หรือใชเครื่องมือที่
เรียกวาตนไมการตัดสินใจ (decision tree) เขามาชวยในการตัดสินใจได 

3. การตัดสินใจภายใตความไมแนนอน (decision making under uncertainty) ผูตัดสินใจ
ไมมีขอมูลเพียงพอที่จะประมาณคาความนาจะเปนในการเกิดเหตุการณที่เกี่ยวของกับผลลัพธตางๆ
ได การตัดสินใจแบบนี้จึงทําไดยาก การสรางตัวแบบภายใตสถานการณนี้จะขึ้นอยูกับวิธีการในการ
ประเมินความเสี่ยงของผูตัดสินใจ ซ่ึงเกณฑการตัดสินใจภายใตความไมแนนอนที่สําคัญไดแก
 3.1 เกณฑมากมากที่สุด(maximax criterion) เปนเกณฑของคนมองโลกในแงดี 
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(optimistic criterion) โดยผูตัดสินใจจะทําการเลือกทางเลือกที่ใหผลตอบแทน (payoff) ที่มากที่สุด
ในทางเลือกแตละทาง และเลือกทางเลือกที่มีคาตอบแทนมากที่สุดจากทางเลือกทั้งหมด 

 3.2 เกณฑนอยมากที่สุด(maximin criterion) เปนเกณฑของคนมองโลกในแงราย 
(pessimistic criterion) โดยผูตัดสินใจจะทําการเลือกทางเลือกที่ใหผลตอบแทน (payoff) ที่นอย
ที่สุดในทางเลือกแตละทาง และเลือกทางเลือกที่มีคาตอบแทนมากที่สุดจากทางเลือกทั้งหมด 

 3.3 เกณฑคาเสียโอกาสมากนอยที่สุด (minimax regret criterion) ผูตัดสินใจจะทําการ 
เลือกทางเลือกที่ใหคาเสียโอกาสมากที่สุดในทางเลือกแตละทาง และเลือกทางเลือกที่มีคาเสีย
โอกาสนอยที่สุดจากทางเลือกทั้งหมด 

 3.4 เกณฑการใชหลักของความเปนจริง (criterion of realism) เปนเกณฑที่อยูระหวาง
เกณฑมากมากที่สุด และเกณฑนอยมากที่สุด การใชเกณฑแบบนี้จะตองทําการกําหนดคา
สัมประสิทธิ์ของการมองโลกในแงดี (coefficient of optimism) ซ่ึงจะแทนดวยสัญลักษณ ต ซ่ึงคา
ของ ต นี้จะอยูระหวาง 0-1 ถา ต มีคาเปน 1 หมายถึงผูตัดสินใจมองโลกในแงดีมาก ถาคา ต มีคา
เปน 0 แสดงวาผูตัดสินใจเปนผูมองโลกในแงรายมาก เมื่อกําหนดคา ต ไดแลว จะทําการคํานวณหา
คาน้ําหนักของผลตอบแทนของแตละทางเลือกจากสูตร 

รูปแบบพืน้ฐานของกระบวนการตัดสนิใจของผูบริโภค 
รูปแบบพื้นฐานของกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค ไดแก รูปแบบ S-R ซ่ึงมี 3 

องคประกอบคือ (เสรี วงษมณฑา, 2542, หนา 87-88) 
1. ส่ิงกระตุน (stimulus) เปนองคประกอบแรกของ S-R Model คือส่ิงที่มากระทบแลวทํา

ใหเกิดพฤติกรรมตอบสนองที่มีรูปแบบเฉพาะ ในวนัหนึ่ง ๆ นั้น มส่ิีงกระตุนมากระทบผูบริโภค
มากมาย เชน ขาวสารเกี่ยวกับสินคา และบริการมากมายหลายยี่หอ ผูบริโภคจะทําการเปดรับ 
(expose) ตัวกระตุนเหลานั้นโดยสวนศนูยส่ังการทางจิตวิทยา หรือหนวยควบคุมกลางของผูบริโภค  
(The consumer’s psychological command center) ที่มี 4 ขั้นตอนดังนี ้

การเปดรับ(exposure) ตัวกระตุนตาง ๆ ตามปกติแลวมีมากมาย ซ่ึงรวมถึงชิ้นงานโฆษณา
ที่ผานสื่อตางๆถึงแมวาจะทาํดีหรือสวยงามเพียงใดใชเพลงโฆษณา(jingle)ไพเราะหรอืเราใจเพยีงใด
ก็ตาม ถาผูบริโภคไมยอมเปดรับโฆษณานัน้ ๆ ช้ินงานโฆษณานัน้ก็จะไมเกิดประโยชนแตอยางใด
ตอผูบริโภค จึงถือไดวาการเปดรับเปนขั้นตอนแรกที่จะทําใหผูบริโภครับการกระตุนจากตวักระตุน  
(stimulus) หมายถึงส่ือโฆษณานั่นเอง 

ความตั้งใจ (attention) เมื่อผูบริโภคเปดรับขาวสารจากชิ้นงานโฆษณาที่ผานสื่อโฆษณา
แลว ผูบริโภคเลือกที่จะใหความสนใจหรือมีความตั้งใจที่จะเลือกเฉพาะขาวสารโฆษณาที่ตรงกบั
ความตองการของตน 
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ความเขาใจ  (comprehension)  เมื่อผูบริโภคเปดรับขาวสารโฆษณาแลวมีความตั้งใจที่จะ
รับขาวสารโฆษณาเกี่ยวกับสนิคาและบริการนั้น ๆ ดวย แตถาหากผูบริโภคไมมีความเขาใจเกี่ยวกับ
ขาวสารโฆษณาก็จะไมเกิดประโยชนอะไรเลย ดังนัน้ผูบริโภคก็ควรจะตองมีความเขาใจเกี่ยวกับ
ขาวสาร โฆษณานั้น ๆ ดวย เชน โฆษณาตองการสื่อสารเกี่ยวกับเรื่องคณุสมบัติของสินคา 

การเก็บรักษา (retention) ผูบริโภคจะทําการเก็บรักษาขาวสารโฆษณานั้นไวในหนวย
ควบคุมกลางของผูบริโภค ปจจัยสําคัญที่กระทบตอการตัดสินใจในการเก็บรักษาขาวสารเกี่ยวกับ
สินคาและบริการก็คือ ความตองการและอารมณ (need and emotion) ของผูบริโภค นักโฆษณาที่
มุงหวังจะใหผูบริโภคเก็บรักษาขาวสารเกี่ยวกับสินคา ราคา ยี่หอของสินคา จึงตองพิจารณาอยาง
รอบคอบเพื่อใหงานโฆษณาสามารถเขาถึงผูบริโภคอยางแทจริงจนสามารถไปกระตุนความตองการ 
ของผูบริโภคใหเกิดขึ้นและตัดสินใจซื้อสินคาและใชบริการในที่สุด 

2. ตัวแปรแทรก (intervening  variables) เปนสวนทีม่ีอิทธิพลตอการตอบสนองของ
ผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อหรือไมซ้ือสินคานั่นเอง แบงเปน 2 กลุมใหญ ๆ คือ 

 ตัวแปรภายในของผูบริโภค (Inter-personal Variables) ตัวแปรภายในนี้ไดแก แรงจูงใจ  
การรับรู ทัศนคติและบุคลิกภาพของผูบริโภคเอง ซึ่งจะมีผลตอการสนองตอบ (response) ของ
ผูบริโภคซึ่งแตกตางกันไป เพราะขึ้นอยูกบัความแตกตางของตัวแปรภายในของแตละบุคคล ซ่ึงไม
เหมือนกนั 

 ตัวแปรภายนอกของผูบริโภค (exter-personal variables) ตัวแปรภายนอกนี้มีผลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจในการตอบสนองตอตัวกระตุนตาง ๆ ซ่ึงตัวแปรภายนอก คือตัวแปรที่เปน
ส่ิงแวดลอมทีอ่ยูรอบ ๆ ผูบริโภคนั่นเอง ไดแก ครอบครวั กลุมเพื่อน สังคม และวัฒนธรรม 

3. การตอบสนอง (response) หลังจากที่ผูบริโภคถูกกระตุนดวยการโฆษณา และผาน
องคประกอบดานตัวแปรแทรกของ S-R Model แลว ขั้นตอนสุดทายก็คือ  ผูบริโภคจะแสดงการ
ตอบสนองตอการโฆษณานัน้ ๆ ซ่ึงจะตองผานกระบวนการอีกหลายกระบวนการ เชน กระบวนการ 
เล็งเห็นปญหา (problem-recognition process) กระบวนการซื้อ (purchasing  process) 

 
ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑเสริมอาหาร 
 

ผลิตภัณฑเสริมอาหาร (dietary supplement) เปนคําเฉพาะที่สํานักงานคณะกรรมการ
อาหารและยาบัญญัติขึ้น เหตุที่เล่ียงไมใชคําวาอาหารเสริม ก็เพราะไมตองการใหเขาใจวาสินคา
เหลานั้นมีคุณคาเทียบเทาอาหารหรือใหความรูสึกที่ดีเกินความเปนจริง (ภวิกา ขันทเขตต, 2540 
หนา 33) แตมีคนจํานวนไมนอยยังสับสนวาผลิตภัณฑเสริมอาหารตาง ๆ ที่มีจําหนายในทองตลาด 
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เชน นมผึ้ง ซุปไกสกัด น้ํามันตับปลา วิตามินสังเคราะห ฯลฯ เปนอาหารเสริม ซ่ึงเปนความคิดที่
คลาดเคลื่อนเพราะอาหารเสริม (supplementary food) หมายถึงอาหารที่ใชเสริมอาหารหลักในภาวะ
ขาดอาหารเฉพาะในวัยผูใหญและวัยสูงอายุ ในขณะที่ผลิตภัณฑเสริมอาหารใชบริโภคเพื่อเสริม
อาหารหลักที่กินตามปกติ (กองบรรณาธิการ หมอชาวบาน 2540, หนา 13)   

ผลิตภัณฑเสริมอาหารจัดเปนอาหารที่มีวัตถุประสงคพิเศษ ตามประกาศกระทรวง
สาธารณสุข ฉบับที่ 90 (พ.ศ.2528) ฉะนั้นผลิตภัณฑในกลุมนี้จะตองไดรับการพิจารณาและอนุญาต
โดยสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา จึงจะดําเนินการผลิตหรือส่ังนําเขาจากตางประเทศได  
(สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2539) การกําหนดใหใชคําวาผลิตภัณฑเสริมอาหารของ
คณะกรรมการอาหารและยาเกิดขึ้นในชวงที่มีผูประกอบการหลายรายตองการขึ้นทะเบียน
ผลิตภัณฑเสริมอาหารในกลุมที่เปนแคปซูลเพื่อบํารุงรางกาย ซ่ึงในขณะนั้นทางคณะกรรมการ
อาหารและยายังไมมีกฎเกณฑ วาจะจัดใหเขาไปอยูในกลุมอาหาร กลุมยา กลุมอาหารเฉพาะ หรือ
กลุมผูปวยที่มีวัตถุประสงคพิเศษ จนกระทั่งไดตัดสินใจใหใชคําวาผลิตภัณฑเสริมอาหาร เนื่องจาก
พิจารณาวาเปนผลิตภัณฑที่รับประทานเพื่อตองการเพิ่มคุณคาของสารอาหารบางอยางที่เขมขนมาก
ขึ้นสําหรับบุคคลทั่วไป โดยไมไดมีคุณสมบัติเพื่อปองกันหรือรักษาโรค สวนผลิตภัณฑที่จําหนาย
อยูเดิมหรือที่ทางสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยาขึ้นทะเบียนใหเปนอาหารทั่วไปกอนหนานี้
ก็ไมตองมาจดทะเบียนใหม เชน ซุปไกสกัด และนมผึ้ง เปนตน (ภวิกา ขันทเขตต 2540, หนา 33) 

ประเภทของผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อสุขภาพ  
ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อสุขภาพ ที่มีจําหนายในทองตลาด หรือจําหนายโดยตรงแกผูซ้ือ

อาจแบงตามคุณสมบัติ และประสิทธิภาพที่เดนๆ ของผลิตภัณฑ ดังนี้ (ภวิกา ขันทเขตต ,2540,หนา  33) 
 กลุมที่ 1. ผลิตภัณฑเสริมอาหารบํารุงสุขภาพ ผลิตภัณฑในกลุมนี้มักมีการเสนอ
ประสิทธิภาพวาเปนอาหารบํารุงรางกาย บริโภคแลวสุขภาพดี เชนโปรตีนแคปซูล ซุปไกสกัด รังนก 
วิตามินและเกลือแรตาง ๆ กลุมเปาหมายหลัก คือ คนที่อยูในวัยทํางานและวัยชรา 
 กลุมที่ 2. ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อปองกันและรักษาโรค  ผลิตภัณฑกลุมนี้เสนอ
สรรพคุณในการปองกันและรักษาโรคบางชนิด เชน น้ํามันปลาเสนอสรรพคุณในการปองกันการ
อุดตันของหลอดเลือด เลซิตินเสนอสรรพคุณชวยลดการดูดซึมโคเลสเตอรอลในลําไสเล็กและใน
กระแสโลหิต กระดูกออนปลาฉลามเสนอสรรพคุณในการรักษาโรคมะเร็ง ๆ กลุมเปาหมายหลัก  
คือ คนที่ปวยดวยโรคตาง ๆ  

กลุมที่ 3. ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อลดความอวน ควบคุมน้ําหนัก ผลิตภัณฑในกลุมนี้จะ
มีคุณคาทางอาหารนอยมาก เสนอสรรพคุณวาเปนอาหารที่ เพิ่มปริมาณ เมื่อบริโภคแลวอ่ิม  
นอกจากชวยลดความอวนแลวยังชวยใหเพิ่มปริมาณกากอาหาร ทําใหทองไมผูก เชน ใยอาหารจาก
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พืช สารสกัดจากสมแขก ชวยขับถายไขมันที่มีอยูในรางกาย และยังมีอีกประเภทหนึ่งที่เสนอ
สรรพคุณวาชวยลดการดูดซึมของไขมันจากอาหารที่บริโภค เชน สารสกัดจากเปลือกสัตวทะเล  
(chitosan) กลุมเปาหมายหลัก คือ ผูที่มีปญหาเรื่องน้ําหนักมาก คนปวยเกี่ยวกับโรคไขขอ 

กลุมที่ 4. ผลิตภัณฑเสริมอาหารนักกีฬา มีสารอาหารที่ใหพลังงานอยางรวดเร็ว 
ตัวอยางเชน เครื่องดื่มเกลือแรชนิดตางๆ กลุมเปาหมายหลัก คือ นักกีฬาทั่วไป ที่เหน็ดเหนื่อยกับ
การฝกซอม หรือการแขงขัน สูญเสียเหงื่อมาก 

กลุมที่ 5. ผลิตภัณฑที่เสริม หรือเติมสารอาหาร (fortifiaction) บางชนิดใหมากขึ้น เชน ใย
อาหาร(dietary fiber) แคลเซียม เพื่อเปนทางเลือกแกผูคนบางกลุมที่ไดรับสารอาหารบางชนิดไม
เพียงพอตอ ความตองการของรางกาย  

นักวิจัยของสถาบันคนควาและพัฒนาผลิตภัณฑอาหาร ไดทําการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อสุขภาพ หลายโครงการดวยกัน แบงออกเปนประเภทตาง ๆ ได ดังนี้ 
(Hughes, 1991, p.122) 

1. ผลิตภัณฑชนิดใยอาหารสูง    ใยอาหาร (dietary fiber) เปนสวนประกอบของพืช ที่
เอนไซมในระบบทางเดินอาหารของคนไมสามารถยอยได แตจุลินทรียบางชนิด ลําไสใหญสามารถ
ยอยสลายสวนประกอบบางสวนของใยอาหารได โดยเฉพาะสวนที่เปน pectic substance โดยทั่วไป
แบงออกเปน 2 ชนิด คือ  

1.1 Soluble dietary fiber หรือใยอาหารชนิดละลายน้ําได ไดแก pectin hemicellulose 
บางชนิด polysaccharides อ่ืนๆ  

1.2 Insoluble dietary fiber หรือใยอาหารชนิดที่ไมละลายน้ํา ไดแก lignin celllulose 
hemicellulose  

นักวิจัยของสถาบันคนควาและพัฒนาผลิตภัณฑอาหาร ไดทํางานวิจัยเกี่ยวกับการพัฒนา
ผลิตภัณฑใหมีใยอาหารสูงแคลอรีต่ํา หลายโครงการ ดวยกัน โดยใชแหลงของใยอาหารสูงจาก
ผลผลิตทางการเกษตรที่มีในประเทศ ประเภทถั่วตางๆ ธัญญพืช งา เมล็ดพืช ใชเปนสวนผสมใน
ผลิตภัณฑหลากหลายชนิด  อาทิ เชน ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อสุขภาพใยอาหาร  ชนิดผง 
ผลิตภัณฑเบเกอรี่ (ขนมปงและคุกกี้) เครื่องดื่มสําเร็จรูปชนิดดื่ม นอกจากนี้ ยังนําสวนของน้ํา
มะพราวที่เหลือทิ้งมาทําเปนวุนน้ํามะพราว ใชเปนแหลง ของใยอาหาร(cellolose ) สูง นํามาแปรรูป
เปนผลิตภัณฑตางๆ มากมาย งานวิจัยถูกเผยแพรออกสูประชาชนใหสามารถทําเปนอาชีพเสริม 
กอใหเกิดรายไดที่ดี อีกหนึ่งทาง  

อาหารไทย ทั้งคาว-หวานที่นิยมรับประทานกันสวนใหญ ใสกะทิ จีงมีไขมันสูงและเปน
ไขมันชนิดอิ่มตัว ทําใหผูที่มีปญหาโคเลสเตอรอลสูงตางหวาดกลัวไมกลาทานมาก จึงไดนํา soy oat 
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มาใชเปนสารทดแทนไขมัน เนี่องจาก soy oat ตัวนี้ใหแคลอรี่ต่ําเพียง 1 กิโลแคลอรี่ / กรัม เปน 
soluble fiber และใหความรูสึกมันๆ เหมือนไขมัน อาหารไทยที่ทํา ไมวาจะเปนแกงเขียวหวานไก 
น้ําพริกขนมจีน ถ่ัวกวน สัมปนนี จีงรับประทานไดอยางเต็มปาก และเต็มใจ น้ํานมถั่วเหลือง เตาหู
ออน ก็ถูก นํามาพัฒนา ปรับปรุงใหม ใหมี soluble fiber มากขึ้น โดยเติม soy oat ลงในสวนผสม 
ผูบริโภคที่นิยมผลิตภัณฑเหลานี้อยูแลว ก็ยิ่ง จะชอบใจมากยิ่งขึ้น เพราะเปนดับเบิ้ล nutritive value 
เลยทีเดียว 

สวน “ขนมอบ” สไตลตะวันตก ไมวาจะเปน เคกกลวยหอม บราวนี่ ลวนแตอุดมดวย
ไขมัน จากนมเนย รับประทานมากยอมไมเปนผลดีตอสุขภาพแนนอน Oatrim -5 ซ่ึงเปนสาร
ทดแทนไขมัน (fat substitute) ถูกนํามาทดแทนเนยสดมีขอดีคือ ใหพลังงาน 1 กิโลแคลอรี่ตอ
กรัม อีกทั้งยังใหใยอาหารประเภท soluble fiber ชวยลดโคเลสเตอรอลในเลือด เคกกลวยหอม 
และบราวนี่ ที่พัฒนาขึ้นมีปริมาณไขมันอิ่มตัวและโคเลสเตอรอลต่ํากวาขนมที่จําหนายทั่วไป 

2. ผลิตภัณฑแคลอรี่ต่ํา    เปนผลิตภัณฑอาหารเพื่อเสริมสุขภาพ อีกชนิดหนึ่ง ที่นักวิจัยได
ทําการศึกษา โดยทําเปนอาหารวาง พลังงานต่ํา จากขาวกลอง โดยใชเครื่อง เอ็กซทรูเดอร ผลิตภัณฑ
ชนิดนี้เปนทางเลือกหนึ่งสําหรับ ผูที่ตองการลดน้ําหนักแตก็ยังชอบที่จะเคี้ยวขนมในปากตลอดเวลา 
นอกจากนี้ ยังไดพัฒนาน้ําปลาหวานสูตรลดแคลอรี่(ต่ํากวา มาตรฐาน รอยละ 30 ) เพื่อสนองความ
ตองการของผูที่ชอบกินมะมวงน้ําปลาหวานแตกลัวอวน โดยใชน้ําตาลที่ใหพลังงานต่ํา เชน sorbitol 
(ใหพลังงาน 1 ใน 3 ของรางกาย) high fructose corn syrup (HFC) ที่มีความหวานมากกวา sucrose 
1.2 เทา และ xantan gum เปนสวนผสมที่เพิ่มความเหนียวใหแกผลิตภัณฑ 

3. อาหาร แคลเซียมสูง     ผลิตภัณฑ ชนิดใดที่เสริม เติม เพิ่ม แคลเซียมลงไป ดูจะไดรับ
ความนิยมเปนอยางมาก นั่นเปนเพราะวา โรคกระดูกผุ กระดูกกรอน กระดูกพรุน มาเยือนประชากร
ของประเทศกอนที่จะถึงวัยอันควร สาเหตุสําคัญคงเปนเพราะขาดการออกกําลังกาย และบริโภค
แคลเซียมนอยกวาปริมาณขั้นต่ําที่กําหนดไว ส่ิงนี้เปนเหตุชวยสงเสริมใหเสี่ยงตอการเปนโรค
กระดูกพรุนมากยิ่งขึ้น ดังนั้น  ผูคนสวนใหญ จึงพยายามซื้อหาแคลเซียมหรืออาหารเสริมแคลเซียม
ในรูปแบบตางๆมารับประทาน  

ดวยเหตุนี้ ผลิตภัณฑอาหารสําเร็จรูป(food bar) ชนิดแคลเซียมสูง จึงไดถูกผลิตขึ้น 
เพื่อใหเหมาะกับผูบริโภคยุคเรงรีบ โดยพัฒนาใหเปนลักษณะ food bar ที่มีรสชาติคุนล้ินคนไทย 
อยางเชน ขาวผัด ผัดกะเพรา เปนตน โดยขอเท็จจริงแลว หากเราบริโภคอาหารที่มีแคลเซียมสูง เชน 
นม ปลาตัวเล็ก ผักใบเขียว งา ฯลฯ เปนประจําแลว อาหารเสริมแคลเซียมก็ไมใชส่ิงจําเปนแตหาก
จะซื้อหามาบริโภค ก็ควรจะมีความรู ความเขาใจกอนวา บางครั้งผลิตภัณฑเสริมแคลเซียมที่โฆษณา
อวดอาง แคลเซียมสูงนั้น เปนแคลเซียมชนิดไหน เพราะแคลเซียมในแตละรูปแบบ จะถูกดูดซึมเขา
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สูรางกายไมเทากัน พบวา calcium bioavailability ของ calcium lactate เทากับ 86% , calcium 
gluconate 77%, calcium citrate 80%, calcium phosphate 56% และ calcium carbonate 76 % ดังนั้น 
การซื้อหาแคลเซียมชนิดใดมารับประทานก็ควรจะพิจารณาใหถองแท มิใชเพียงแตสรรพคุณที่
โฆษณา  

ในปจจุบัน จะพบคําวา Oligofructose ปรากฎอยูบนฉลากที่บรรจุผลิตภัณฑตาง ๆ หลาย
ชนิด  Oligofructose เปน  non-digest Oligosaccharides ไมสามารถถูกยอยในลําไส เ ล็ก  เปน
องคประกอบทางธรรมชาติ ของ inulin พบในผักผลไมทั่วไป เชน แอสปารากัส หัวหอม กระเทียม 
กลวย ขาวสาลี เปนตน จัดวาเปน soluble dietary fiber Oligofructose ยังเปน prebiotic ที่กระตุนการ
เจริญเติบโตของแบคทีเรียในลําไส ชนิดใหประโยชนแกรางกาย( biofidibacteria ) และที่สําคัญ 
Oligofructose ชวยเพิ่มการดูดซึมแคลเซียมเขาสูรางกาย  

กลาวไดวาผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อสุขภาพ ไมวาจะเปนชนิดใดก็ตาม ทั้งที่มีราคาถูก
และราคาแพง ก็หาใชส่ิงจําเปนที่จะตองขวนขวายหามารับประทาน เพราะอันที่จริงหากกินอาหาร
ปกติใหครบทุกหมู ตามหลักโภชนาการแลว สุขภาพยอมดีได โดยมิตองพึ่งพาอาหารเสริมสุขภาพ 
เพราะคําวา “เสริม ก็บอกอยูแลววา มิใชอาหารหลัก”  (เพลินใจ ตังคณะกุล, 2545 http://www.ku.ac. 
th/ e-magazine/april45/know/food.html) 

งานวิจัยเกี่ยวกับการพัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณคาทางโภชนาการนั้น อาศัยหลักการพืน้ฐาน
ในการเติม สารอาหาร(nutrient) ลงในผลิตภัณฑอาหาร(Dr.Allan Forbes of the Bureau of 
Food,FDA) มีหลายวิธีคือ 

1) Restoration คือการใสสารอาหาร ซ่ึงเดิมมีอยูในวัตถุดิบที่เปนสวนประกอบของอาหาร 
แตอาจสูญเสียหรือถูกกําจัดออกระหวางขบวนการผลิต จึงเติมสารอาหารชนิดนั้นลงไปเพื่อ
ปรับปรุงใหดีขี้น เชน การเติม dietary fiber ลงไปใน ผลิตภัณฑ 

2) Fortification เปนการเสริมสารอาหารบางตัวอาจจะเปนวิตามิน เกลือแรชนิดตางๆ 
เพื่อใหผูบริโภคไดรับสารอาหารครบถวน RDI (Recommended Daily Intakes) กําหนดไว 

3) เติมสารอาหารลงไปในอาหารเพื่อบุคคลบางกลุมที่มีโรคประจําตัว เชน อาหารสําหรับ
คนเปนโรคอวน โรคไขมันในเลือดสูง โรคเบาหวาน  เปนตน 

4) เพื่อเพิ่มคุณคาทางโภชนาการในผลิตภัณฑใหม ที่เลียนแบบจากอาหารดั้งเดิม  
นอกจากนี้ สุปราณี แจงบํารุง (2541, หนา 3) ไดแบงประเภทผลิตภณัฑเสริมอาหารตาม

แหลงที่มา ออกเปน 3 ประเภท คือ 
1. ผลิตภัณฑเสริมอาหารจากพืช ผลิตภณัฑเสริมอาหารกลุมนี้ผลิตมาจากตนกําเนิดซึ่ง

เปนพืช เชน น้าํมันดอกอิฟนงิพริมโรสสกัดมาจากเมล็ดดอกอิฟนิงพรมิโรส สาหรายคลอเรลลาผลิต
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จากสาหรายเซลลเดียวคลอเรลลา เลซิตินผลิตจากสวนที่เหลือหลังจากสกัดน้ํามันออกจากถั่วเหลือง
แลว 

2. ผลิตภัณฑเสริมอาหารจากสัตว ผลิตภณัฑเสริมอาหารกลุมนี้ผลิตมาจากตนกําเนิดซึ่ง
เปนสัตว เชน น้ํามันปลาเปนผลิตภัณฑที่สกัดมาจากปลาทะเล ไคโทซานสกัดมาจากเปลือกสตัว
ทะเลหรือกระดองปู นมผึ้งเปนผลิตภัณฑของผ้ึงงาน สควาลีนเปนผลิตภัณฑจากน้ํามนัตับปลา
ฉลาม 
  3. ผลิตภัณฑเสริมอาหารจากจุลินทรีย ผลิตภัณฑเสริมอาหารกลุมนี้ยงัไมคอยเปนทีรู่จัก 
ของคนไทยมากนัก เปนผลิตภัณฑซ่ึงไดมาจากเชื้อจุลินทรีย เชน นมเปรี้ยวชนิดแคปซูล ยีสตซ่ึงมี
วิตามินบีตาง ๆ สูง เชื้อแลคโตบาซิลัส (Lactobacillus sp.) เชื้อบีฟโดแบคทีเรีย (Bifidobacteria sp.) 

คุณคาทางโภชนาการของผลิตภัณฑเสริมอาหาร 
ผลิตภัณฑเสริมอาหารกําลังไดรับความนิยมบริโภคในปจจุบัน ผูบริโภคทั่วไปยังมีความ

เขาใจวาเปนสิ่งที่จําเปนที่จะตองไดรับเชนเดียวกับอาหารที่บริโภคอยูทุกวัน บางรายอาจบริโภค
ผลิตภัณฑทดแทนอาหารในแตละมื้อ กลาววาคนกรุงเทพฯ จํานวนไมนอยนิยมบริโภคผลิตภัณฑ
เสริมอาหารหลายชนิด ซ่ึงมีราคาแพงโดยที่ยังไมมีขอพิสูจนเปนที่แนชัดวามีประโยชนโดยตรงตอ
รางกาย ผลิตภัณฑเสริมอาหารที่วานี้ คือรังนก เขากวางออน สาหราย นมผึ้ง ฯลฯ การบริโภค
ผลิตภัณฑเสริมอาหารเหลานี้โดยที่ปลอยปละละเลยอาหารหลักที่จําเปนนั้นจะเปนภัยตอสุขภาพ  
เชน ผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภทเครื่องดื่มบางชนิดจะมีสารปนเปอนอยูมาก ดอยคุณคาทาง
โภชนาการ มีราคาแพงเมื่อเทียบกับคุณคาทางโภชนาการ หรือผลิตภัณฑเสริมอาหารชนิดเม็ดหรือ
แคปซูลบางชนิด ถาบริโภคมากเกินไปอาจเกิดโรคพิษสะสมจากวิตามิน (hypervitaminoses)      
เปนตน   

กลุมนักโภชนาการ และกลุมนักวิชาการไดพยายามชี้แจงใหผูบริโภคเห็นวา ผลิตภัณฑ
เสริมอาหารที่มีจําหนายในทองตลาดสวนใหญไมไดมีคุณคาทางโภชนาการมากมายหรือ 
จําเปนตองบริโภคเปนประจํา โดยการเปรียบเทียบคุณคาทางโภชนาการ ของผลิตภัณฑเสริมอาหาร
กับอาหารทั่ว ๆ ไป  เชน คุณคาทางโภชนาการของผลิตภัณฑรังนก ซ่ึงจะตองรับประทานรังนกถึง 
30 ขวด จึงจะไดรับโปรตีนเทียบเทากับการรับประทานไขไก 1 ฟอง และจะตองรับประทานรังนก
ถึง 40 ขวด จึงจะเทียบไดเทากับโปรตีนจากนมสด ขนาด 250  มิลลิลิตร 1 กลอง นอกจากนี้  
สถาบันวิจัยโภชนาการ  มหาวิทยาลัยมหิดล  ทําการวิจัยพบวาผลิตภัณฑเกสรผึ้ง 1 เม็ด มีคุณคาทาง
โภชนาการนอยกวาไขไก 1 ฟอง วลัยทิพย สาชลวิจารณ (2536, หนา 30) 

สวนความจําเปนในการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารนั้น ทางโภชนาการจัดวาบุคคลที่
ตองการดูแลเรื่องการเสริมอาหารเปนพิเศษ ไดแก ทารก เด็กวัยกอนเรียน หญิงตั้งครรภ หญิงใหนม
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บุตร และผูสูงอายุ เพราะบุคคลกลุมนี้จะมีการเปลี่ยนแปลงทางสรีระอยางรวดเร็วเส่ียงตอการขาด
สารอาหารเปนพิเศษ สําหรับผูใหญที่หยุดการเจริญเติบโตแลวก็ยังตองการสารอาหารเพื่อใชในการ
ดําเนินชีวิตประจําวันและซอมแซมสวนที่สึกหรอ ถาไดรับสารอาหารจากปกติไมเพียงพอก็จะตอง
ไดรับจากการเสริมอาหารเชนกัน อาทิ ในกลุมคนที่เครงครัดกับการจํากัดอาหารโดยเฉพาะผูที่
รับประทานอาหารนอยกวาวันละ 1,000 แคลอรี่ หรือรับประทานอาหารที่มีลักษณะจํากัดในดาน
ความหลากหลาย เนื่องจากการแพอาหาร หรือเลือกรับประทานอาหารบางชนิด รวมถึงกลุมคนที่
รับประทานอาหารมังสวิรัติอยางเครงครัดดวย (ชุมศักดิ์ พฤกษาพงษ ,2541, หนา 206) จะเห็นไดวา
รางกายตองการเสริมอาหารเฉพาะบุคคลบางกลุม และเฉพาะกรณีที่เจ็บปวยทําใหไมสามารถใช
อาหารบางอยางไดตามปกติเทานั้น สอดคลองกับแนวคิดของ (มงคล ณ สงขลา, 2541, หนา 102) 
ที่วาโดยปกติแลวรางกายของคนเราตองการสารอาหารในปริมาณที่แตกตางกันไปตามเพศ วัย อายุ
หากเราบริโภคอาหารหลักครบ 5 หมู ก็จะไดรับสารอาหารที่เพียงพอตอรางกาย มีการออกกําลังกาย
ใหสม่ําเสมอ รักษารางกายใหแข็งแรง ก็ไมจําเปนตองซื้อหาผลิตภัณฑเสริมอาหารมาบริโภค ซ่ึง
เปนการฟุมเฟอยโดยใชเหตุ 

ความปลอดภยัของผลิตภัณฑเสริมอาหาร 
จากสภาวะการขยายตัวของตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารที่เพิ่มขึ้นประกอบกับกลยุทธที่ใช 

ในการเสนอขายผลิตภัณฑเหลานี้สามารถเขาสูผูบริโภคไดโดยตรงจึงเปนเรื่องที่หนวยงานราชการ 
ที่เกี่ยวของไดใหความใสใจเปนพิเศษ ในดานความปลอดภัยในตัวผลิตภัณฑเสริมอาหาร ในเรื่องนี้ 
นายแพทยมงคล ณ สงขลา เลขาธิการคณะกรรมการอาหารและยาไดกลาวเตือนผูบริโภคที่เลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารมาบริโภควา ควรคํานึงถึงความปลอดภัย ประโยชนที่จะไดรับและความ
เหมาะสมของราคา เพราะในปจจุบันมีการจําหนายผลิตภัณฑเสริมอาหารกันอยางแพรหลาย และ
มักจะมีการโฆษณาอวดอางสรรพคุณเกินความจริง เชน จะทําใหผิวสวยงาม ออนกวาวัย ลดความ
อวน หรือรักษาโรคได โฆษณาดังกลาวอาจทําใหผูบริโภคเขาใจผิดและอาจเสี่ยงตออันตรายในการ
บริโภค ดังนั้น  ผูบริโภคจึงควรปรึกษาแพทยหรือเภสัชกรกอนบริโภคเพื่อความปลอดภัย (มงคล   
ณ สงขลา ,2541, หนา 102) 

การตรวจสอบติดตามและกํากับดูแลผลิตภัณฑ เสริมอาหารนั้น  ทางสํานักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา จะพิจารณารับรองใหใชฉลากอาหารได โดยใชเกณฑการพิจารณาใน
เร่ืองความปลอดภัยซ่ึงเกี่ยวกับชนิดของผลิตภัณฑ เชน วัตถุดิบ วิธีการผลิต คุณภาพหรือมาตรฐาน  
ความปลอดภัยในการบริโภค ไดแก วิธีและปริมาณการบริโภค ผลขางเคียงตลอดจนขอมูล คําเตือน
ตาง ๆ  เพื่อปองกันความเสี่ยงอันตรายที่อาจเกิดขึ้นจากความรูเทาไมถึงการณ เร่ืองความสม
ประโยชน เรื่องรูปแบบการนําเสนอและขอมูลที่แสดงบนฉลาก ซ่ึงจะตองถูกตองตามความเปนจริง
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และเปนไปตามหลักเกณฑโดยไมกอใหเกิดความเขาใจผิดในสาระสําคัญ (สํานักงานคณะกรรมการ
อาหารและยา, 2539) แตปญหาที่เกิดขึ้นคือ การที่ผูประกอบการนําสินคาออกขายนอกระบบตลาด 
โดยปราศจากการรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา จึงกอใหเกิดปญหาตอผูบริโภค
โดยเฉพาะการขายตรงที่ใหขอมูลโออวดเกินความจริง มักมีการโฆษณาอวดอางสรรพคุณในทาง
ปองกันและรักษาโรค รวมทั้งสงเสริมสุขภาพ ซ่ึงมักจะเปนการขายในหมูสมาชิก การหาหลักฐาน
เพื่อดําเนินการตามกฏหมายเอาผิดกับผูที่โฆษณาหรือโออวด เปนเรื่องที่ดําเนินการคอนขางยากใน
ขณะนี้การควบคุมโฆษณาผลิตภัณฑเสริมอาหารจะเปนไปตามระเบียบวาดวยขั้นตอนวิธีการ
อนุญาต และใหความเห็นเกี่ยวกับการโฆษณา ผลิตภัณฑสุขภาพ พ.ศ.2541 โดยสาระสําคัญของ
ระเบียบนี้จะมีขั้นตอนการพิจารณาอยางรอบคอบยิ่งขึ้น รวมถึงมีระบบควบคุมการออกเลขที่
ใบอนุญาตโฆษณาที่รัดกุมมากขึ้น (สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2542,หนา 5) เทาที่ผาน
มาทางสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยาตรวจพบโฆษณาผลิตภัณฑเสริมอาหารที่แสดง
สรรพคุณเกินจริง และไมขออนุญาตจาก อย. ทางสื่อส่ิงพิมพ นิตยสาร หนังสือพิมพ แผนพับเปน
จํานวนมาก โฆษณาเหลานี้บรรยายสรรพคุณโดยไมมีหลักฐานทางการแพทยชัดเจนจึงถือเปนการ
โฆษณาที่เขาขายหลอกลวงตามกฎหมาย ถือวามีความ ผิดโทษฐานหลอกลวงประชาชน (สํานักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา , 2542, หนา 25)   

สําหรับการควบคุมผลิตภัณฑเสริมอาหารที่จําหนายดวยระบบขายตรงนั้น คณะกรรมการ
อาหารและยาไดดําเนินการ โดยมีการติดตามจากเอกสารที่เปนส่ือทางการตลาด การอัดเทปคํา
บรรยายเพื่อใชเปนหลักฐานในการดําเนินคดี แตก็ยังไมเพียงพอเพราะงบประมาณในการดําเนินการ   
ดานการคุมครองผูบริโภคของสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยามีจํากัดเพียงประมาณ 2 ลาน
บาทตอป ขณะที่งบประมาณดานการโฆษณาของผูประกอบการรายหนึ่งสูงถึง 25 ลานบาทตอป
สอดคลองกับความคิดของ แกว กังสดาลอําไพ (2536, หนา24) กลาววาถาจะใหทางสํานักงาน
คณะกรรมการอาหารและยาคุมครองผูบริโภคไดทั่วถึงและครอบคลุมทุกดานจะตองใชงบประมาณ
5,000 ลานบาทตอปเปนอยางนอยพรอมทั้งตองปรับองคกรภายในและแกไขพระราชบัญญัติใหมให
มีการคุมครองผูบริโภคที่สมบูรณกวานี้ และถาตองการใหปญหาดานความปลอดภัยในผลิตภัณฑ
เสริมอาหารหมดไป จําเปนตองไดรับความรวมมือ จากผูเกี่ยวของโดยตรง 4 กลุม คือ  

1) ผูบริโภค จะตองตืน่ตวัพิทักษสิทธิ์อันพึงมีของตน ใสใจตอภาวะโภชนาการทีด่ี มี
ความรูในการเลือกบริโภค  

2)  ผูผลิต ตองมีจริยธรรม ใหขอมูลที่เปนจริงและเปนประโยชนตอผูบริโภค  
3)  รัฐบาล จะตองใหความสําคัญตอการมีภาวะโภชนาการที่ดีของประชาชน กําหนด

มาตรการคุมครองผูบริโภคอยางเหมาะสม   
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 4)  นักวิชาการ จะตองคนควา วิจัย และเผยแพรขอมูลดานอาหารโภชนาการแกบุคคล
ในกลุมตาง ๆ ในขณะเดียวกัน สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา ตองเผยแพรประชาสัมพันธ
ใหผูบริโภคทราบถึงขอเท็จจริงเกี่ยวกับเครื่องหมาย อย. วาไมใชตรารับประกันคุณภาพสินคาหรือ
ผลิต ภัณฑ เพียงแตเปนเครื่องหมายที่สํานักงานคณะกรรมการตรวจสอบแลววา บริษัทนั้น ๆ จะ
ผลิตหรือส่ังนําเขาผลิตภัณฑที่มีคุณภาพมาตรฐานตามที่ไดนํามาใหสํานักงานคณะกรรมการ
พิจารณาหรือขออนุญาตใชฉลาก ซ่ึงถาหากปรากฏขอเท็จจริงในภายหลังวาบริษัทนั้นไมปฏิบัติตาม
เงื่อนไข สํานัก งานคณะกรรมการอาหารและยาก็จะดําเนินการใหเปนไปตามกฎหมาย   

 
งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
สุกัลยา ช่ืนสกุล (2548 : บทคัดยอ) วิจัยเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร

เพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ
(1) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร (2) ศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจบรโิภค
ผลิตภัณฑเสริมอาหาร (3) เพื่อศึกษาทัศนคติที่มีตอการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร โดย
เลือกวิจัยผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 400 คน เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
ไดแก แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย โดยใชโปรแกรม 
SPSS ในสวนของ Chi Square test เพื่อทดสอบความความสัมพันธระหวางตัวแปรตนและตัวแปร
ตามที่ศึกษา 

ผลการวิจัยพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อสุขภาพของคนในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวาพฤติกรรมการบริโภคขึ้นอยูกับเพศและรายได นอกจากนี้
พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑนั้นคุณคาของผลิตภัณฑเสริมอาหารเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอกลุมตัวอยาง
มากที่สุด สวนปจจัยดานราคานั้น พบวาการตั้งราคาที่เหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพเปนปจจัยที่มี
อิทธิพลมากที่สุด ปจจัยดานชองทางจัดจําหนายนั้น พบวาความสะดวกในการซื้อมีอิทธิพลมาก
ที่สุดสําหรับการไปซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อสุขภาพ และสุดทายคือปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดนั้น พบวาการโฆษณาประชาสัมพันธมีอิทธิพลมากที่สุด 

ผลที่ไดรับจากการศึกษา แสดงใหเห็นวา ประชาชนยังขาดความรูความเขาใจอยาง
เพียงพอตอผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อสุขภาพ ทางสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ควร
จะตองใหขอมูลขาวสารที่ถูกตองเกี่ยวกับผลิตภัณฑเสริมอาหารในแตละประเภท และการบริโภค
อยางถูกวิธี เพื่อใหประชาชนมีความรูความเขาใจอยางเพียงพอ รวมถึงสาเหตุและโทษของการ
บริโภคอยางไมถูกตองดวย 
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ฟาแผว รุงหิรัญ (2548 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจในการบริโภค
ผลิตภัณฑเสรมิอาหารของประชากรในเขตบางซื่อ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา พฤตกิรรมการตัดสินใจ
ในการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารของประชากรในเขตบางซื่อและเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจ 
บริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร  จําแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชพี รายไดเฉล่ียตอเดือน สภาวะ
สุขภาพ  ประชากรที่ใชในการศึกษา คือ ผูที่บริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารในเขตบางซื่อ จาํนวน 400 คน 
เครื่องมือที่ใชในการวจิัย ไดแก แบบสอบถาม วัดพฤตกิรรมการตัดสินใจในการบริโภคผลิตภัณฑเสรมิ
อาหาร ชนิดมาตราสวนประเมินคา (rating  scale) จํานวน 36 ขอ มีระดับความเชื่อมัน่ 0.95 และการ
วิเคราะหขอมูลใชการวิเคราะหหาคาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การ
ทดสอบคาที (t-test) และการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  (One-way ANOVA)  ผลการวิจยั 
พบวา 

1. ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจในการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารของประชากรใน
เขตบางซื่อในดานการรับรูปญหา ดานการคนหาขอมูล ดานการประเมินผลทางเลือก ดานการ
ตัดสินใจบริโภค  และดานพฤติกรรมภายหลังการบริโภคอยูในระดับปานกลาง  

2. ผูบริโภคที่มีเพศตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจในการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร
ไมแตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 

3. ผูบริโภคที่มีอายุตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจในการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร
ดานการรับรูปญหา ดานการคนหาขอมูล ดานการประเมินผลทางเลือก และดานการตัดสินใจ
บริโภคแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวนดานพฤติกรรมภายหลังการบริโภค
ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

4. ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจในการบริโภคผลิตภัณฑ
เสริมอาหารดานการรับรูปญหา และดานพฤติกรรมภายหลังการบริโภคแตกตางกัน อยางมีนัยสําคญั
ทางสถิติที่ระดับ  0.05 สวนดานการคนหาขอมูล ดานการประเมินผลทางเลือก และดานการ
ตัดสินใจบริโภคไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

5. ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจในการบริโภคผลิตภัณฑเสริม
อาหารดานการรับรูปญหา ดานการคนหาขอมูล ดานการประเมินผลทางเลือก และดานการตัดสินใจ
บริโภคแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวนดานพฤติกรรมภายหลังการบริโภค
ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

6. ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจในการบริโภค
ผลิตภัณฑเสริมอาหารดานการรับรูปญหา ดานการคนหาขอมูล ดานการประเมินผลทางเลือก และ
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ดานการตัดสินใจบริโภคแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวนดานพฤติกรรม
ภายหลังการบริโภคไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

7. ผูบริโภคที่มีสภาวะสุขภาพตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจในการบริโภคผลิตภัณฑ
เสริมอาหารดานการตัดสินใจบริโภค และดานพฤติกรรมภายหลังการบริโภคแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวนดานการรับรูปญหา ดานการคนหาขอมูลและดานการ
ประเมินผลทางเลือกไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ธนวรรณ ปานยิ้ม (2549 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหาร : ศึกษาเฉพาะกรณีผูบริโภคในบริเวณ  โรงพยาบาลเซ็นทรัลเยนเนอรัล  มีวัตถุประสงค 3  
ประการ คือ (1) เพื่อศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร (2)   เพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมในการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร และ (3) เพื่อศึกษาปจจัยสวนผสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้
คือ ประชากรในบริเวณโรงพยาบาลเซ็นทรัลเยนเนอรัล รวมจํานวนตัวอยางทั้งส้ิน 385 ตัวอยาง 
โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมีในการเก็บรวบรวมขอมูล ดําเนินการวิเคราะหโดยใชวิธีการทาง
สถิติเชิงพรรณนา คาสถิติที่ใชในการวิวเคราะหขอมูลคือ คารอยละ คาคะแนนเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรอยละ 67.79 เคยบริโภคผลิตภัณฑ
เสริมอาหารโดยมีวัตถุประสงคเพื่อบํารุงสุขภาพเปนหลักรอยละ 54.79 และรูจักผลิตภัณฑจากสื่อ
โฆษณา รอยละ 42.15 บริโภคผลิตภัณฑยี่หอแบรนดมากที่สุดรอยละ 35.34 สวนใหญนิยมซื้อจาก
พนักงานขายตรงรอยละ 30.20 และบริโภคตอเนื่องเปนระยะเวลานอยกวา 1  ป ผูบริโภคสวนใหญ
ชอบการสงเสริมการขายในสวนของการลดราคาเมื่อซ้ือมากขึ้น ผลการวิเคราะหปจจัยสวนผสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารในภาพรวมใหความสําคัญมากที่สุด
กับปจจัยทางดานผลิตภัณฑและดานราคา คะแนนเฉลี่ย 3.31 และ 3.30 สําหรับดานการจัดจําหนาย
และดานการสงเสริมการขาย ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากคะแนนเฉลี่ย 3.17 และ 2.94 
ตามลําดับ สรุปภาพรวมของปจจัยทั้ง 4 ทางการตลาดไดวา มีอิทธิพลมากตอผูบริโภคในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

พัชรา เมืองเจริญ (2551 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง การโฆษณาทางสื่อส่ิงพิมพมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อ (1)   
ศึกษาลักษณะประชากรของผูบริโภคตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร (2) ศึกษาพฤติกรรมการเปดรับสื่อโฆษณา รูปแบบโฆษณาทางสื่อส่ิงพิมพ
องคประกอบของพรีเซ็นเตอรโฆษณา ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภค
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ในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชแบบสอบถามที่สรางขึ้นเปน
เครื่องมือในการรวบรวมขอมูล กลุมตัวอยางเปนผูบริโภคที่มีอายุระหวาง 20-45 ป ที่อาศัยอยูใน
กรุงเทพมหานคร จํานวน 4 เขต คือ (1) เขตบางแค (2) เขตบางกะป (3) เขตปทุมวัน และ (4) เขต
บางนา โดยใชวิธีการสุมจํานวนกลุมตัวอยางตามสัดสวนของจํานวนผูบริโภคในแตละเขตได 400  
คน การวิเคราะหขอมูลดวยสถิติพรรณนา ไดแก จํานวน คาเฉลี่ย คารอยละ และผลการทดสอบ
สมมติฐานดวยสถิติอางอิง ไดแก คาการแปรปรวนทางเดียว (ANOVA) และการวิเคราะหเปนรายคู 
ซ่ึงสรุปผลการวิจัยได ดังนี้ 

1. ลักษณะประชากรของผูบริโภค พบวาผูบริโภคที่เปนเพศหญิง ( X = 3.84) ตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมสูงกวาผูบริโภคที่เปนเพศชาย ( X = 3.69)   

2. พฤติกรรมการเปดรับสื่อโฆษณาในดานความถี่ในการเปดรับสื่อโฆษณา ผูบริโภคที่มี
การเปดรับส่ือโฆษณาทางสื่อส่ิงพิมพ 3-4 ครั้งตอสัปดาห ( X = 3.80) ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหาร
เสริมสูงกวาผูบริโภคที่มีการเปดรับสื่อโฆษณาทางสื่อส่ิงพิมพนาน ๆ คร้ัง ( X = 3.60)   

3. รูปแบบโฆษณาทางสื่อส่ิงพิมพ ผูบริโภคที่ช่ืนชอบตัวหนังสือประกอบภาพโฆษณาที่
เปนตัวหนา ( X = 3.74) ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสูงกวาผูบริโภคที่ช่ืนชอบรูปแบบ
ตัวหนังสือประกอบภาพโฆษณาที่เปนตัวหนา เอียง และขีดเสนใต ( X = 3.59)   

4. คุณลักษณะของพรีเซ็นเตอรโฆษณาทางสื่อส่ิงพิมพ พบวา พรีเซ็นเตอรที่มีช่ือเสียงดาน
การเปนดารานักแสดง ( X = 3.90) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมมากกวา 
พรีเซ็นเตอรที่มีช่ือเสียงดานการเปนนักกีฬา ( X = 3.43)      

มธุรส ชุมมณี (2551 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง โฆษณาทางนิตยสารมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
อาหารเสริมเพื่อควบคุมน้ําหนักของผูบริโภค วัตถุประสงคของการวิจัย (1) เพื่อศึกษาลักษณะ
ประชากรที่ตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเพื่อควบคุมน้ําหนัก จากการโฆษณาผานสื่อนิตยสาร (2) เพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมการเปดรับสื่อโฆษณาอาหารเสริมเพื่อควบคุมน้ําหนัก จากการโฆษณาผานสื่อ
นิตยสาร (3) เพื่อศึกษาเนื้อหา และการนําเสนอการโฆษณาผานสื่อนิตยสารที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือของผูบริโภค ขอบเขตของการศึกษา ศึกษาลักษณะประชากรอายุ 18-60 ป จํานวน 400 คน ใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยการจับฉลาก จํานวน 4 เขต ที่มีพฤติกรรมการเปดรับสื่อโฆษณาและ
เนื้อหา การนําเสนอจากนิตยสาร Gossip Star นิตยสาร Star News นิตยสารซุบซิบ และนิตยสาร 
Oops โดยจะเนนสําหรับผูที่เคยอานนิตยสารตัวอยางเทานั้นและเก็บขอมูลในชวงเวลา 9.00–20.00 น. 
ระหวางวันที่ 1 พฤษภาคม – 20 มิถุนายน พ.ศ.2551 มีการสุมตัวอยางโดยใชตารางสําเร็จรูปของ
Taro  Yamane (1979) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% คาความคลาดเคลื่อน 5% ไดตัวอยางรวมทั้งหมด
400 คน โดยใชการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (purposive  sampling) เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวม
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ขอมูล ไดแก แบบสอบถามสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก การแจกแจงความถี่ คารอยละ
คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติ t-test การวิเคราะหการแปรปรวนจําแนกทางเดียว (One-way 
ANOVA) และการเปรียบเทียบเชิงซอนรายคู (multiple  comparison)  ดวยวิธี LSD ในกรณีที่พบ
ความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ   

ผลการวิจัยพบวา   
1.วัยรุนถึงวัยทํางานอายุ 18-28 ป ( X = 3.62) ระดับการศึกษาปริญญาตรี( X = 3.56) โดย

สวนใหญมีการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเพื่อควบคุมน้ําหนักมากกวาระดับอนุปริญญาหรือเทียบเทา  
( X = 3.65) และระดับมัธยมศึษาตอนปลายหรือเทียบเทา ( X = 3.72) 

2. พฤติกรรมการรับสารของผูบริโภครับขอมูลในนิตยสาร 3-4 วันตอสัปดาห ( X = 3.68)  
ใชเวลาในการอานนิตยสารแตละครั้ง 20-30 นาที ( X = 3.65) โดยมีความสนใจของการอานโฆษณา
ที่สนใจ ( X = 3.61) และจะห็นโฆษณาอาหารเสริมเพื่อควบคุมน้ําหนักจากนิตยสาร Gossip Star 
( X = 3.58) 

3. เนื้อหาของการโฆษณาผานสื่อนิตยสาร ช่ือ และยี่หอ ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคือ ช่ือ
ภาษาอังกฤษ ( X = 3.63) โดยการใชคําโฆษณาคุณสมบัติเพิ่มเติมชวยใหผิวพรรณสดใส ( X = 3.63)
ตัวอักษรจะใชตัวหนาในโฆษณาทางนิตยสา  ( X = 3.60) โดยมีขอความโฆษณาที่ไดการรับรองจาก
ผูเชี่ยวชาญจากสถาบันที่สนใจ ( X = 3.61) และมาตรฐาน อย. จากขางกลองเปนความสําคัญอันดับ
แรกในการตัดสินใจซื้อ ( X = 3.90)   

4. การนําเสนอของการโฆษณาผานสื่อนิตยสาร รูปภาพของผลิตภัณฑประกอบในการ
โฆษณา ( X = 3.57) โดยสวนใหญรูปรางดีสมสวนเปนคุณสมบัติของพรีเซนเตอร ( X = 3.62) และ
รูปรางน้ําหนักลดลง-มีรูปรางผอมเหมือนพรีเซนเตอร ( X = 3.62) มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด 
สวนลักษณะการนําเสนอโดยการรับรองผลจากสถาบันที่นาเชื่อถือเปนจุดสนใจมากที่สุด ( X = 
3.60) ผูบริโภคพบเห็นโฆษณาอาหารเสริมเพื่อควบคุมน้ําหนัก ( X = 3.64)  และกาแฟผสมสมุนไพร 
( X = 3.62) ในนิตยสารมากที่สุด โดยช่ืออาหารเสริม คือ เนเจอรกิฟ ( X = 3.63)   

5. ผูบริโภคตองการดูแลสุขภาพมากที่สุด ( X = 4.38) และตัดสินใจซื้อเพื่อตองการมี
รูปรางดี สมสวน ( X = 4.09) และตองการมีผิวพรรณที่สวยงาม ( X = 3.95) เทานั้น 
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