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บทคัดย่อ  

 

 การศึกษาเร่ืองรูปแบบกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภค กรณีศึกษา : บริษทั 

เลกาซ่ี คอร์ป จ ากดั มีวตัถุประสงค์ 1.) เพื่อศึกษารูปแบบกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของ

ผูบ้ริโภค 2.) เพื่อศึกษาสภาพปัจจุบนัและปัญหาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภค 

ผลการวิจยัพบวา่ ลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปรวมถึงรูปแบบการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีดงัน้ี โดยส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง อายุ 31 – 40 ปี มีสถานภาพโสด อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน การศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนอยู่ท่ี 20,001 – 30,000 บาท วตัถุประสงค์ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคือ ต้องการดูแลรักษา

สุขภาพและรูปร่างของตนเอง รวมไปถึงสุขภาพของคนในครอบครัว โดยทราบแหล่งขอ้มูลผลิตภณัฑ์เสริม

อาหารจากอินเตอร์เน็ต เวบ็ไซต์ และจากการแนะน าของคนรู้จกั การประเมินผลทางเลือกจะประเมินในเร่ือง 

คุณภาพ มาตรฐาน การตรวจสอบคุณภาพ และความปลอดภยัของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ความคุม้ค่าและผลลพัธ์

ท่ีจะไดรั้บ การตดัสินใจซ้ือจะพิจารณาจากคุณภาพของผลิตภณัฑ์ โปรโมชัน่ท่ีตอบโจทยต่์อความคุม้ค่า ดา้น

พฤติกรรมหลงัการขาย ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจเน่ืองจากพนกังานขายและผูดู้แลบริการดี คอยให้ค  าแนะน า 

คอยแก้ปัญหา และคอยดูแลเร่ืองโภชนาการการทานอาหารควบคู่กบัการทานผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร เพื่อให้

ผูบ้ริโภคเกิดผลลพัธ์ท่ีตรงต่อความตอ้งการมากท่ีสุด และจะแนะน าบอกต่อบุคคลอ่ืน ปัญหาท่ีพบในขั้นตอนการ

ตดัสินใจในดา้นการหาขอ้มูล ส่วนใหญ่เกิดจากการขอ้มูลไม่ครบถว้น ท าให้การศึกษาขอ้มูลเป็นไปไดย้าก ใน

การประเมินทางเลือกส่วนใหญ่มีความลงัเลและไม่มัน่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑ์ มีความกงัวลด้านความ

ปลอดภยั ในส่วนของหลงัจากซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารไปแลว้ ไม่มีปัญหาใด ๆ และผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจ



 
 

และจะมีการแนะน าบอกต่อ ขอ้เสนอแนะ ควรมีการปรับปรุงในเร่ืองของบรรจุภณัฑ์บางตวั มีสาขาหรือช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายเพิ่มข้ึนในจงัหวดัเล็ก ๆ  มีโปรโมชัน่เพิ่มข้ึน 
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Abstract 

 

The objectives of this independent study were 1) to study a model of consumer buying  decision-making 

process of dietary supplements, and 2) to study current conditions and problems influencing  consumer buying  

decision-making process of dietary supplements. The results of studying general information, including 

consumer buying decision-making process of dietary supplements were as follows: most of the respondents 

were female,  31 -40  years, worked as a private company employee, graduated with a Bachelor's degree, and 

earned an average monthly income between 20,001 - 30,000 baht.  In terms of consumer behavior, the main 

purpose of buying was the desire to care  their own health and body shape as well as  the health of the family. 

The main source of dietary supplement information was through the Internet, websites and acquaintance’s 

recommendations. The alternative assessments were conducted by considering quality, standard, quality 

assurance, and safety of dietary supplements, value for money, and effects. Buying decision was based on the 

product quality, promotion that meet the needs for  value. In terms of post-purchase behavior, most of them 

were satisfied due to the good salesperson and service staff by providing good advice, solving problems and 

concerning of nutrition and consumption together with eating dietary supplements to create the effects that 

maximize consumers’ needs. They intended to communicate information to others via word-of-mouth. In 

addition, problems encountered in the decision-making process were that for information search, most of the 

respondents conducted search for incomplete information, causing the difficulties in information search. In 

terms of alternative assessment, most of them were hesitant and unsure of the product quality and the safety. In 

terms of post-purchase behavior, problem was not found. Most of the respondents were satisfied with the 

product and intended to have word-of-mouth communication. The suggestions include that some aspect should 

be improved in terms of packaging.  More branches or distribution channels in small provinces with more 

promotions should be promoted.  

   

Keywords: Dietary supplements, Decision-making process  



 
 

บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 ปัจจุบนัทุกคนต่างด าเนินชีวติในสังคมยคุใหม่อยา่งไม่หยดุน่ิง ส่งผลใหพ้ฤติกรรมการใชชี้วติของคนใน

สังคมเปล่ียนแปลงไปจากเดิมใชชี้วิตอยา่งเร่งรีบยิ่งข้ึน ลดความใส่ใจร่างกายของตวัเอง และให้ความส าคญักบั

ส่ิงท่ีอยูร่อบตวัมากข้ึน ไม่วา่จะเป็นการใหค้วามส าคญักบัเร่ืองการงานหรือการเขา้สังคมมาเป็นอนัดบัแรก ท าให้

ร่างกายรู้สึกเหน่ือยลา้จากการใชชี้วิตท่ีไม่หยุดน่ิงอยา่งหนกัหน่วง และในขณะเดียวกนักลบัละเลยท่ีจะใส่ใจดูแล

ตวัเอง ไม่ให้เวลากบัตวัเองในการออกก าลงักายและพกัผอ่น ซ่ึงทั้งหมดน้ีอาจส่งผลกระทบต่อสุขภาพและเป็น

จุดเร่ิมตน้ของความเส่ียงท่ีจะเกิดโรคต่าง ๆ ตามมาไดม้ากมาย (กระทรวงสาธารณสุข, โรงพยาบาลบา้นแท่น, 

2560) การบริโภคอาหารจึงไม่ไดเ้ป็นเพียงปัจจยัในการด ารงชีวิตเท่านั้น หากแต่กลายเป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีจะ

สร้างคุณภาพชีวติท่ีดี การพฒันาอาหารของโลกในปัจจุบนัจึงมีทิศทางไปยงัการพฒันานวตักรรมกลุ่มอาหารเพื่อ

สุขภาพเพิ่มมากข้ึน (Silanoi, 2018) อาหารเสริมเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีใช้รับประทานเพื่อเพิ่มเติมในแต่ละวนั มีส่วน

ช่วยให้ร่างกายไดรั้บโภชนาการท่ีเหมาะสม มีอยู่หลายรูปแบบ สามารถหาซ้ือไดง่้าย มีจ  าหน่ายตามทอ้งตลาด 

ไดแ้ก่ อาหารเสริมความงาม อาหารเสริมสุขภาพและยารักษาโรค และอาหารเสริมเพิ่มสมรรถภาพทางร่างกาย 

(SCB SME, 2019) ดงันั้นการมองหาสุขภาพท่ีดี นอกจากการออกก าลงักายและการรับประทานอาหารท่ีดีจึงเป็น

ส่ิงจ าเป็นส าหรับคนในยคุปัจจุบนั ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจึงเป็นอีกแนวทางหน่ึงท่ีผูค้นเร่ิมหนัมาสนใจและเป็น

อีกทางเลือกหน่ึงให้กบัผูบ้ริโภคท่ีสนใจในเร่ืองของสุขภาพและรูปร่าง (Thestorythailand, 2563) หลกัฐานทาง

วิทยาศาสตร์ยืนยนัว่า การรับประทาน ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมอย่างถูกตอ้งสามารถช่วยท าให้สุขภาพแข็งแรง

สมบูรณ์โดยช่วยลดความเส่ียงจากความตายดว้ยโรคมะเร็ง โรคหวัใจ และโรคหลอดเลือด จากการรับประทาน

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร เพื่อสุขภาพในปริมาณท่ีมากเกินไป จนอาจกลายเป็นโทษแลว้ ผูท่ี้จ  าเป็นตอ้งรับประทาน

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารและตอ้งการไดรั้บคุณค่าต่อสุขภาพอย่างแทจ้ริง จึงควรศึกษารายละเอียดให้ดีแทนการ

หลงเช่ือการโฆษณาเกินจริง และควรปรึกษาแพทยโ์ดยเฉพาะสตรีท่ีมีครรภก่์อนบริโภค โดยควรเลือกผลิตภณัฑ์

เสริมอาหารท่ีเหมาะสมกับอายุ สภาพร่างกาย และสภาพการด าเนินชีวิตของตนเอง ในด้านผู ้ผลิตและ

ผูป้ระกอบการเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพก็ควรด าเนินธุรกิจอยา่งมีจรรยาบรรณเช่นเดียวกนักบั

ธุรกิจประเภทอ่ืนๆ ท่ีควรมีความซ่ือสัตยต่์อผูบ้ริโภค ไม่ควรน าเสนอ ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีไม่มีคุณภาพ

มาตรฐาน รวมทั้งการแอบอา้งสรรพคุณเกินความเป็นจริง (ศิริพร ทิมาบุตร, 2560) 



 
 

วตัถุประสงค์ในการวจัิย 

 1. เพื่อศึกษารูปแบบกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภค กรณีศึกษา :  บริษทั 

เลกาซ่ี คอร์ป จ ากดั 

 2. เพื่อศึกษาสภาพปัจจุบนัและปัญหาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภค 

กรณีศึกษา : บริษทั เลกาซ่ี คอร์ป จ ากดั 

 

ขอบเขตของการวจัิย 

 การศึกษาวิจยัน้ีเป็นการศึกษารูปแบบกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อเสริมอาหารของผูบ้ริโภค 

กรณีศึกษา บริษทั เลกาซ่ี คอร์ป จ ากดั กลุ่มตวัอย่าง คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ จ านวน 15 คน ใช้การวิจยัเชิง

คุณภาพ (Qualitative Research ) โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก 

 

แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2549) ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมท่ีบุคคล กระท า

เพื่อให้ไดสิ้นคา้หรือบริการมาบริโภค รวมไปพฤติกรรมการจดัหาสินคา้ การบริโภค การจดัการสินคา้เหลือใช้ 

โดยไดรั้บอิทธิพลจากผูบ้ริโภคเอง และอิทธิพลทางธุรกิจ Kotler and Keller (2016) กล่าวว่าพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้นั้นไดรั้บอิทธิพล จากปัจจยัทางวฒันธรรม ปัจจยัทางสังคม และปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค แบบจ าลอง

ของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Model of Consumer Behavior) แสดงให้เห็นถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมต้นจากการเกิดส่ิงกระตุ้น (Stimulis) ท่ีผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค 

(Buyer’s Black Box) ท่ีเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูผ้ลิตหรือนกัการตลาดไม่สามารถคาดคะเนไดเ้ม่ือผูบ้ริโภครับรู้

ต่อส่ิงกระตุน้และเกิดความตอ้งการแลว้จึงจะเกิดการซ้ือหรือการตอบสนอง (Response) ข้ึน  (Philip Kotler and 

Gary Amstrong, (1990) p.143) สลิลาทิพย์ ทิพยไกรศร (2561, หน้า 295) เส้นทางของผูบ้ริโภค (Customer 

Journey) คือ เส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบัองคก์รหรือตราสินคา้ ตั้งแต่ก่อนซ้ือ ระหวา่ง

ซ้ือ และ หลงัการซ้ือสินคา้หรือบริการ ท าให้ธุรกิจสามารถพฒันากลยุทธ์หรือวิธีการท่ีจะสามารถตอบสนอง

ความต้องการของผู ้บริโภคให้ ได้มากข้ึน สลิลาทิพย์ ทิพยไกรศร (2561, หน้า 295) เส้นทางผูบ้ริโภคท่ีมี

เปล่ียนแปลงในยคุดิจิทลั (Digital Customer’s Journey) ท าใหก้ารวางแผนการตลาดเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดประการ



 
 

หน่ึง โดยการเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคอย่างลึกซ้ึง และเขา้ใจกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคต่อสินคา้

หรือบริการส่ือท่ีผูบ้ริโภคเขา้คน้หาขอ้มูล มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ในอดีตเส้นทางผูบ้ริโภคจะไม่มีความซบัซ้อน 

แต่ในปัจจุบนัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นเปล่ียนแปลงไป จึงท าให้เส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั

เปล่ียนแปลงไปจากเดิม โดยมี  6 ขั้ นตอนดัง น้ี  (1)  การรับรู้  (Awareness) (2)  การประเมินทางเลือก 

(Consideration) (3) ความช่ืนชอบ (Preference) (4) การซ้ือ (Purchasing) (5) ความจงรักภกัดี (Loyalty) (6) การ

บอกต่อ (Advocacy) Philip Kotler, Hermawan Kartajaya and Iwan Setiawan (2017) กล่าววา่ Marketing 4.0 คือ

การตลาดท่ีน าเอาเทคโนโลยีต่าง ๆ เขา้มาช่วย เพื่อให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคหรือลูกคา้มากยิ่งข้ึน แต่ส่ิงท่ีส าคญัยิ่งกว่า

การใชเ้ทคโนโลยกี็คือ การเอาใจใส่ “ผูค้น” เพราะ แบรนดท่ี์เขา้อกเขา้ใจในความรู้สึกของมนุษย ์และแสดงออก

ไดถึ้งความเป็นเพื่อนกบัผูบ้ริโภค จะเป็น    แบรนด์ท่ีดึงดูดใจไดม้ากท่ีสุด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2551) 

Kotler (2017) ไดก้ล่าวถึงการด าเนินการทางตลาด 4.0 ดว้ยโมเดล 5A เพื่อกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

และบริการดว้ยกิจกรรม ดงัน้ี (1) Aware (การรับรู้) (2) Appeal (การดึงดูดใจ) (3)Ask (สอบถาม)  (4) Act (การ

ซ้ือ) (5)Advocate (การบอกต่อ) 

 แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

 Kotler & Keller (2012, p. 188) ไดก้ล่าวถึงทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือวา่เป็นการอธิบายจิตวทิยาขั้น พื้นฐาน

ท่ีท าให้เขา้ใจว่าผูบ้ริโภคมีกระบวนการตดัสินใจซ้ืออย่างไร ซ่ึงนักการตลาดนั้นควรท่ีจะพยายามเขา้ใจใน

พฤติกรรมดงักล่าวของลูกคา้ แต่อยา่งไรก็ตาม ไม่เสมอไปท่ีลูกคา้จะตอ้งผา่นขั้นตอน กระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ทั้ง 5 ขั้นตอน แต่อาจจะขา้มขั้นตอนใดขั้นตอนหน่ึงไป หรืออาจจะยอ้นกลบัมาท่ีขั้นตอนใดซ ้ าก็ไดก่้อนท่ีจะซ้ือ

สินค้านั้น ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจในการซ้ือนั้นประกอบด้วย 5 ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา (Problem 

Recognition) การค้าหาข้อมูล (Information Search) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) การ

ตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 

และคณะ (2555) กล่าวว่า การตดัสินใจซ้ือ คือ การเลือกทางเลือกใดทางเลืองหน่ึง ท่ีตั้ งอยู่บนรากฐานของ

กฎเกณฑ์จากทางเลือกสองทาง หรือมากกว่าสองทางเลือกท่ีเป็นไปได้และให้ความเห็นว่า มีระดบัขั้นตอน

ความส าคญัอยูห่ลายประการคือ การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) การแสวงหา

ข้อมูล (Information Search) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase 

Decision) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior)  

 



 
 

วธีิการด าเนินการวจัิย 

 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซ่ึงใช้วิธีการวิจยัโดยวิเคราะห์

เอกสารงานวิจยัท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั (Documentary research) ท่ีเก่ียวขอ้ง และใชว้ิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 

interview) จากกลุ่มเป้าหมาย กลุ่มประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั ผูว้จิยัก าหนดกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาในคร้ังน้ี 

คือ ลูกคา้ท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ของบริษทั เลกาซ่ี คอร์ป จ ากดั เฉพาะสายงานหน่ึงสายงานจ านวน 182 คน 

การก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง ใชว้ิธีการเลือกแบบเจาะจงโดยเลือกจากลูกคา้ท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม ของบริษทั เลกาซ่ี 

คอร์ป จ ากัด โดยสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างจ านวน 15 คน ใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) ใช้การ

สัมภาษณ์เป็นรายบุคคล ใช้ค  าถามแบบปลายเปิด (Open Ended Question) ไม่จ  ากดัขอบเขตค าถาม โดยแบ่ง

ค าถามออกเป็น 2 ส่วนคือ  

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  

 ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบัรูปแบบกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภค ขอ้มูล

เก่ียวกบัสภาพปัจจุบนั/ปัญหาของกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร และขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 

จ านวน 12 ขอ้ ซ่ึงเป็นค าถามท่ีออกแบบมาจากกรอบแนวคิดการวิจยัเก่ียวกบั รูปแบบกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  

5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ (1) การรับรู้ความตอ้งการหรือการรับรู้ปัญหา (2) การคน้หาขอ้มูล (3) การประเมินผลทางเลือก   

(4) การตดัสินใจซ้ือ (5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ น าขอ้มูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างโดยการการสุ่ม

ตวัอย่างแบบเจาะจง (purposive sampling) มาวิเคราะห์โดยใชว้ิธีการถอดเทปการสัมภาษณ์เพื่อน ามาวิเคราะห์

ขอ้มูลหาค่าความถ่ีในประเด็นท่ีตอ้งการทราบ 

 

สรุปผลการวจัิย อภิปรายผล 

การวิจยัเร่ืองรูปแบบกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภค กรณีศึกษา บริษทั   

เลกาซ่ี คอร์ป จ ากดั ผูว้จิยัสรุปผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี  

 งานวจิยัพบวา่ ขอ้มูลทัว่ไปของกรณีศึกษาจ านวน 15 ราย เป็นดงัน้ี กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม

อาหาร ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 13 ราย และเป็นเพศชาย จ านวน 2 ราย มีช่วงอายุตั้งแต่ 20 ถึง 40 ปี โดย

ส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 31 – 40 ปี จ  านวน 11 ราย โดยมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน 5 ราย ส่วนใหญ่โสด 



 
 

จ านวน 11 ราย ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่ปริญญาตรี จ  านวน 11 ราย และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 

บาท จ านวน 5 ราย  

 ผลการศึกษาสภาพและปัญหาของกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภค 

กรณีศึกษา บริษทั เลกาซ่ี คอร์ป จ ากดั แบ่งเป็น 5 องคป์ระกอบ และขอ้เสนอแนะต่าง ๆ ซ่ึงผลการวเิคราะห์กลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีไดศึ้กษาดงัต่อไปน้ี  

 1. ดา้นการรับรู้ปัญหาหรือการรับรู้ความตอ้งการ จากการศึกษาพบวา่ การรับรู้ปัญหาหรือการรับรู้ความ

ตอ้งการ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความตอ้งการท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร เพราะตอ้งการดูแลรักษาสุขภาพและ

รูปร่างของตนเอง รวมไปถึงสุขภาพของคนในครอบครัว และตอบโจทยปั์ญหาท่ีตรงต่อความต้องการของ

ผูบ้ริโภค และตอ้งการลดหุ่นลดน ้ าหนกั ตามล าดบั ปัญหาในการรับรู้ความตอ้งการ พบว่าปัญหาท่ีท าให้เกิด

ความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารส่วนใหญ่เกิดจากการท่ีผูบ้ริโภคมีปัญหาเร่ืองสุขภาพและรูปร่างเป็น

อนัดบัแรก รองลงมาคือในเร่ืองของราคาและผลลพัธ์ท่ีจะไดรั้บ และไม่มีความรู้ความเขา้ใจในเร่ืองของขอ้มูล

รายละเอียดผลิตภณัฑ์เสริมอาหารและเร่ืองการดูแลสุขภาพของตนเอง และในเร่ืองของคุณภาพ มาตรฐาน ความ

ปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั  

2. ดา้นการแสวงหาขอ้มูล จากการศึกษาพบวา่ การแสวงหาขอ้มูลเพื่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม

อาหาร การแสวงหาความรู้เพื่อการตดัใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารนั้น ส่วนใหญ่หาขอ้มูลรายละเอียดจากทาง

อินเตอร์เน็ต และ ทางเวบ็ไซต ์ต่าง ๆ รองลงมาคือไดรั้บขอ้มูลการแนะน าจากญาติ เพื่อน และคนรู้จกั รองลงมา

คือ Facebook ของคนรู้จกัท่ีทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร และงานวจิยัท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ตามล าดบั 

ปัญหาในการแสวงหาขอ้มูลเพื่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร พบวา่ปัญหาในการแสวงหาขอ้มูลเพื่อ

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ส่วนใหญ่เกิดจากขอ้มูลทางส่ืออินเตอร์เน็ต เว็บไซต์ และเฟสบุ๊คให้

รายละเอียดขอ้มูลไม่ครบถว้น และบางคร้ังก็ไม่น่าเช่ือถือท าให้การศึกษาขอ้มูลเป็นไปไดย้าก เป็นอนัดบัแรก 

และการไดรั้บขอ้มูลค าแนะน าจากญาติ เพื่อนหรือคนรู้จกั ซ่ึงไดใ้ห้ขอ้มูลท่ีไม่ชดัเจนและไม่ครบถว้นเท่าท่ีควร 

ตามล าดบั 

 3. ด้านการประเมินผลทางเลือก จากการศึกษาพบว่า การประเมินทางเลือกก่อนการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร การประเมินผลทางเลือกจากการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์เสริมอาหารแต่ละตราสินคา้ ส่วน

ใหญ่จะพิจารณาจากคุณภาพ มาตรฐาน การตรวจสอบคุณภาพ และความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ 

ความคุม้ค่าและผลลพัธ์ท่ีจะไดรั้บ  และราคาของผลิตภณัฑ์แต่ละตราสินคา้ ตามล าดบั ปัญหาในการประเมิน



 
 

ทางเลือก พบว่าส่วนใหญ่มีความลงัเลและไม่มัน่ใจในเร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑ์ว่าเม่ือทานแล้วจะได้รับ

ผลลพัธ์ท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการ และมีความกงัวลในเร่ืองความปลอดภยัแหล่งท่ีมาของวตัถุดิบรวมไปถึง

นวตักรรมท่ีใชใ้นการผลิตวา่ไดม้าตรฐานการรับรอง และสุดทา้ยในเร่ืองของราคาท่ีค่อนขา้งสูงเม่ือเปรียบเทียบ

กบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารกบัตราสินคา้อ่ืน ๆ ท่ีใกลเ้คียงกนั 

 4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ จากการศึกษาพบวา่ การตดัสินใจซ้ือ ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ปัจจยัทางดา้น

ผลิตภณัฑ์เป็นส่วนส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ เพราะการท่ีผูบ้ริโภคจะยอมลงทุนซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร

นั้น ผูบ้ริโภคมองวา่ผลิตภณัฑต์อ้งมีคุณภาพท่ีดี มีมาตรฐานและมีความปลอดภยั ทานแลว้ตอ้งเห็นผลลพัธ์ และ

รองลงมาคือดา้นการส่งเสริมการขายซ่ึงจะมองในเร่ืองโปรโมชัน่ท่ีตอบโจทยต่์อความคุม้ค่า และยงัไม่มีส่วน

ของเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของบริษทั ยงัไดเ้งินคืนและเก็บเป็นคะแนนสะสมเพื่อใชใ้นการแลกของต่างๆ 

มากมาย และยงัมองไปถึงการให้ค  าแนะน าในเร่ืองของตวัผลิตภณัฑ์จากพนกังานท่ีดีครบถว้น และดา้นสถานท่ี

จดัจ าหน่าย ซ่ึงมีทั้งการจดัจ าหน่ายในส่วนของสาขาท่ีค่อนขา้งจะมีทัว่ประเทศในจงัหวดัต่าง ๆ และส่วนของ

การสั่งซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ท่ีตอบโจทยต่์อความตอ้งการ ท าให้สะดวกในการสั่งซ้ือสินคา้ และสุดทา้ย

ดา้นราคาแมว้า่ผูบ้ริโภคจะมองวา่ราคาค่อนขา้งสูงแต่เม่ือเทียบกบัคุณภาพแลว้ ผูบ้ริโภคมองวา่มนัคุม้ค่า ปัญหา

ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ไม่พบปัญหาในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร เน่ืองจากไดมี้

การศึกษาหาขอ้มูลและไดมี้การกลัน่กรองในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารอย่างถ่ีถว้นดีแลว้ โดยการ

คน้ควา้หาขอ้มูล เปรียบเทียบ ประเมินทางเลือก จนกระทัง่มาถึงการตดัสินใจซ้ือ 

 5. ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ จากการศึกษาพบวา่ พฤติกรรมหลงัการซ้ือ เก่ียวกบับริการหลงัการขาย 

พนกังานขายและผูดู้แลบริการดี คอยให้ค  าแนะน า คอยแกปั้ญหา และคอยดูแลเร่ืองโภชนาการการทานอาหาร

ควบคู่กบัการทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ปรับเปล่ียนพฤติกรรมการทานอาหารให้ครบม้ือ ครบหมู่ ครบตามหลกั

โภชนาการ เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดผลลพัธ์มากท่ีสุด และยงัดูแลแมว้่าจะเลิกทานผลิตภณัฑ์ไปแลว้ รองลงมาคือ 

ความรับผิดชอบของบริษทั กรณีท่ีผลิตภณัฑ์มีปัญหาสามารถคืนได ้แมว้่าในขั้นตอนการตรวจสอบสินคา้ทาง

บริษทัก็มีมาตรการท่ีเขม้งวด หากสินคา้ไม่ไดม้าตรฐาน ทางบริษทัจะส่งคืนสินคา้แก่ผูผ้ลิตทั้งหมด กรณีท่ีสินคา้

มีปัญหาผูบ้ริโภคสามารถแจ้งให้กับทางบริษทัรับทราบได้ ทางบริษทัจะน าข้อมูลเพื่อใช้ในการปรับปรุง

ผลิตภณัฑ์ต่อไป และทางดา้นความพึ่งพอใจภายหลงัจากการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร/การแนะน าหรือบอกต่อ 

ส่วนใหญ่มีความรู้สึกพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ ท่ีมีคุณภาพดีรวมไปถึงเร่ืองรสชาติท่ีมีรสชาติดี ทานง่าย ในส่วน



 
 

ของรูปแบบผลิตภณัฑ์สะดวกต่อการพกพา ได้มาตรฐานการรับรอง รวมไปถึงในส่วนของความปลอดภยัท่ี

ได้รับการรับรองจากบริษทั และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่พึงพอใจกับผลลัพธ์ท่ีได้รับซ่ึงตอบโจทย์ตรงต่อความ

ตอ้งการทั้งในเร่ืองของสุขภาพและรูปร่าง การแนะน าหรือบอกต่อ จากทั้งหมดมีความคิดเห็นวา่จะแนะน าบอก

ต่อคนในครอบครัว เพื่อน หรือคนรู้จกั หรือแมก้ระทัง่คนท่ีมีปัญหาในเร่ืองของสุขภาพและรูปร่างท่ีมีความ

สนใจเร่ืองผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร เพราะมองเห็นว่าส่วนใหญ่เม่ือทานผลิตภณัฑ์แล้วเห็นผลลพัธ์ และยงัมี

พนกังานขายและผูดู้แลคอยแนะน าดูแลเร่ืองการปรับพฤติกรรมการทานอาหาร ท าให้เกิดเป็นผลลพัธ์จึงอยาก

บอกต่อส่ิงดีๆ ใหก้บัคนท่ีสนใจ ปัญหาหลงัจากท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ไม่พบปัญหาภายหลงัจากท่ีผูบ้ริโภค

ซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร  เน่ืองดว้ยผลิตภณัฑ์ตอบโจทยต์รงกบัความตอ้งการ และมีการหาขอ้มูลอย่างถ่ีถว้น

แลว้ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

 6. ขอ้เสนอแนะต่าง ๆ ส่วนใหญ่ไม่มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม แต่มีการเสนอแนะในส่วนของควรมีการปรัง

ปรุงในเร่ืองของบรรจุภณัฑ์บางตวัท่ีมนัเกินความจ าเป็น บรรจุภณัฑบ์างตวัสามารถรวมกนัใหอ้ยูใ่นซองเดียวกนั

ได ้เพื่อลดค่าใชจ่้าย และสะดวกในการพกพามากยิง่ข้ึน  และควรมีสาขาหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายเพิ่มข้ึนใน

พื้นท่ีจงัหวดัเล็กๆ เน่ืองจากโดยส่วนใหญ่สาขาจะอยู่ตามจงัหวดัใหญ่ ๆ ท าให้ผูบ้ริโภคท่ีอยู่ตามจงัหวดัเล็กๆ 

เดินทางมาซ้ือผลิตภณัฑ์ค่อนขา้งล าบาก แมจ้ะมีในส่วนของการสั่งซ้ือผ่านออนไลน์มาตอบโจทย ์แต่ผูบ้ริโภค

ยงัคงอยากใหมี้สาขาในพื้นท่ีมากกวา่ และสุดทา้ยในส่วนของโปรโมชัน่ควรมีการท าโปรโมชัน่บ่อยๆ เพื่อดึงดูด

ความสนใจของผูบ้ริโภค และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคควรจดัท าโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายให้ตรงกบั

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อความพึงพอใจและการซ้ือซ ้ าในคร้ังต่อไป 

 

ข้อเสนอแนะในการท าวจัิย 

 1. การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเฉพาะผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร บริษทั เลกาซ่ี คอร์ป จ ากดั เพียงหน่ึงสายงานเท่านั้น ดงันั้นการศึกษาคร้ังต่อไปควรขยาย

เขตการศึกษาให้ครอบคลุมไปหลาย ๆ สายงานในบริษทั เลกาซ่ี คอร์ป จ ากดั และขยายในหลายพื้นท่ี ควรศึกษา

เร่ืองพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภค 

 2. ควรเพิ่มการศึกษาในเชิงปริมาณ และ Focus group เพื่อใหไ้ดป้ริมาณมาสนบัสนุนงานวจิยัมากข้ึน 



 
 

 3. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมถึงส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัท่ีจะมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม

อาหาร เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุง วางแผนการตลาดและขยายตลาดไดม้ากยิง่ข้ึน  
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