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บทคัดย่อ 

การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัด้านการตลาดและการตัดสินใจเลือกซ้ือวิตามินของผูสู้งอายุใน
จงัหวดัเชียงราย มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจยัด้านการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
วิตามินของผูบ้ริโภคกลุ่มผูสู้งอายุในจังหวดัเชียงราย การศึกษากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน เก็บ
รวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม น าข้อมูลท่ีได้มาวิเคราะห์โดยใช้ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์วิตามินของผูบ้ริโภคกลุ่มผูสู้งอายุในจงัหวดัเชียงราย   
โดยภาพรวมส่งผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ในส่วนของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือวิตามินของ
กลุ่มผูสู้งอายุในจงัหวดัเชียงราย พบวา่ ผูใ้ห้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในดา้นช่องทาง
การรับขอ้มูลข่าวสารจากค าแนะน าจากบุคคลรอบขา้ง เพราะเช่ือวา่บุคคลรอบขา้งมีความน่าเช่ือถือและ
ไวใ้จในการประเมินทางเลือกในการตดัสินใจบริโภคจากคุณภาพและคุณค่าทางด้านโภชนาการของ
ผลิตภณัฑ์การบริโภคจะบริโภคเพื่อช่วยเสริมสร้างสุขภาพโดยรวม รูปแบบวิตามินท่ีเลือกบริโภคจะ
เป็นแบบเม็ด เพราะทานง่าย สะดวกในการพกพา จ านวนเงินท่ีซ้ือวิตามินต่อคร้ังอยู่ท่ี 800 บาท ข้ึนไป 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวิตามินมากท่ีสุดจะเป็นบุคลากรทางการแพทยแ์ละสาธารณสุข 
ความรู้สึกหลงัใชผ้ลิตภณัฑส่์วนใหญ่ไดผ้ลท่ีน่าพอใจ และจะยงับริโภคต่อไปหรือซ้ือซ ้ า  
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ค าส าคัญ: การตดัสินใจซ้ือ / กลุ่มผูสู้งอาย ุ/ วติามิน 

Abstract 

This study aims to examine the marketing factors affecting elderly consumers to make 
decision to buy vitamin in Chiang Rai. The sample of this study were 400 customers and survey by 
using questionnaires. The descriptive statistics applied in this research are percentage, average 
and standard deviation. The research is found that marketing mix factors have significantly 
impact on customers decision at high level in overall. For elderly customers’ buying behavior, it 
showed that the respondents focus on the channels of information by receiving advice from a 
person because the elderly customers are confident and trust in them. In the part of dosage form 
of nutritional products, consumers choose vitamin tablets due to it was easy to carry. The 
respondents to spent about 800 Baht per time to buy nutritional products. Physician is the most 
influential person for buyer decision-making. The buyer’s feeling was most likely to be effective 
and continue to buy it after consuming the product.  

 
Keywords: Buying Decision Making / Elderly Consumers / Vitamin 
 
บทน า 

ปัจจุบันโครงสร้างประชากรในประเทศไทยเป็นช่วงเปล่ียนผ่านสู่สังคมผูสู้งอายุ โดย
กระทรวงการคลงัไดค้าดการณ์วา่ผูสู้งอายุว่าประเทศไทยจะเขา้สู่สังคมสูงอายุในระยะไม่ถึง 10 ปี
ขา้งหนา้ ในปี พ.ศ. 2563 จ านวนผูสู้งอายุในประเทศไทยอยูท่ี่ร้อยละ 17.5 ในปี พ.ศ. 2568 เพิ่มเป็น             
ร้อยละ 21.2 และในปี พ.ศ. 2573 จะขยบัเพิ่มเป็นร้อยละ 25.2 เป็น 1 ใน 4 ของประชากรทั้งหมด 
(มูลนิธิพฒันางานผูสู้งอายุ, 2558) เม่ือถึงวยัสูงอายุปัญหาสุขภาพก็จะมากบัวยัท่ีเพิ่มข้ึน โรคท่ีพบ
บ่อยในผูสู้งอายุ ได้แก่ (1) โรคอัลไซเมอร์และโรคสมองเส่ือม (2) โรคเบาหวานโดยเฉพาะ
เบาหวานชนิดท่ี 2 (3) โรคหลอดเลือดสมอง (4) ความดนัโลหิตสูง (5) ต่อมลูกหมากโต (6) ปัญหา
เก่ียวกบสายตาและการมองเห็น (7) โรคขอและกระดูก (8) มะเร็ง และ (9) อาการซึมเศร้า โรคท่ีพบ
ท่ีกล่าวมาน้ีเป็นโรคท่ีไม่ติดต่อ หรือโรค NCD ซ่ึงเป็นสาเหตุการเสียชีวติสูงสุดของผูสู้งอายมุากกวา่
โรคติดต่อหรืออุบติัเหตุ ซ่ึงโรคเหล่าน้ีสามารถลดความรุนแรงไดโ้ดยการลดปัจจยัเส่ียงต่าง ๆ การท่ี
ผูสู้งอายุได้อยู่ในสภาพแวดล้อมท่ีดี ทานอาหารท่ีมีประโยชน์และถูกสุขลกัษณะ ออกก าลงักาย      
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งดเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอล์และบุหร่ี ก็จะท าให้ผูสู้งอายุมีสุขภาพท่ีดีทั้ งกายและใจ ผูสู้งอาย ุ     
หลายคนจึงหันมาใช้วิตามินและอาหารเสริม ทั้งจากแพทยแ์ละซ้ือมาทานเอง สาเหตุท่ีผูสู้งอายุ
จ  าเป็นตอ้งใชว้ติามินและอาหารเสริมมากกวา่ประชากรวยัอ่ืน ๆ เน่ืองจากปัญหาดา้นการกินอาหาร
ท่ีนอ้ยลงและไม่ไดคุ้ณค่าครบตามท่ีร่างกายควรจะไดรั้บ ดว้ยเหตุน้ีจึงจะเห็นไดว้า่ผูสู้งอายตุอ้งการ
วติามินและสารอาหารเสริมสุขภาพ อยา่งไรก็ตามปัจจุบนัสังคมไทยหนัมาใส่ใจดูแลสุขภาพมากข้ึน 
(สอบดี, 2558) 

ตลาดร้านขายยาเป็นตลาดท่ีเติบโตข้ึนทุกปี เน่ืองจากคนในยุคปัจจุบนัรักษาสุขภาพกัน   
มากข้ึน การเข้าร้านขายยาจึงไม่ได้เพียงไปซ้ือยาเพื่อรักษาอาการเจ็บป่วยเท่านั้ น  แต่หาก            
หลายคนก็เขา้ไปเพื่อซ้ือวิตามินในรูปแบบต่าง ๆ ท่ีเป็นตวัช่วยเสริมภูมิคุม้กนัให้กบัร่างกายเพื่อ
ชะลอโรคหรืออาการทางร่างกายท่ีร่วงโรยตามอายุท่ีเพิ่มข้ึน ความนิยมท่ีมากข้ึนท าให้ร้านขายยา
เปิดใหม่มากมายและหาเจอได้ง่ายเหมือนร้านสะดวกซ้ือ (มาร์เก็ตเธียร์ออนไลน์, 2561) จากการ
เพิ่มข้ึนของจ านวนประชากรผูสู้งอายุอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงจะเป็นโอกาสท่ีกลุ่มผูสู้งอายุจะเกิดอาการ
เจบ็ป่วยมีเพิ่มข้ึนนบัเป็นอีกหน่ึงโอกาสของธุรกิจร้านขายยาท่ีจะจบักลุ่มลูกคา้ในกลุ่มน้ี ผูสู้งอายใุน
สังคมไทยส่วนใหญ่มีสุขภาพท่ีดี การใช้ชีวิตท่ีเน้นการดูแลตวัเองจากภายในสู่ภายนอกวิตามิน   
หรืออาหารเสริมจึงเป็นสินคา้ท่ีมีแนวโน้มเติบโตในสังคมผูสู้งอายุมากข้ึน จากขอ้มูลธุรกิจอาหาร
เสริมของประเทศไทยมีมูลค่าสูงกวา่ 6.67 แสนลา้นบาท โดยแบ่งเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ อาหารเสริม
สุขภาพและรักษาโรค เป็นตลาดท่ีมีมูลค่ามากท่ีสุดกว่า 518,000 ล้านบาท รองลงมาเป็น อาหาร
เสริมความงาม มีมูลค่าตลาดประมาณ 142,000 ล้านบาท และอาหารเสริมเพิ่มสมรรถภาพ           
ทางร่างกาย มีมูลค่าตลาดประมาณ 66,700 ลา้นบาท (สิทธิชยั แดงประเสริฐ, 2562) 

จงัหวดัเชียงรายเป็นอีกจงัหวดัหน่ึงท่ีก าลังเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุ ดงัจะเห็นได้ว่ามีการจดั
กิจกรรมต่าง ๆ มากมายท่ีเก่ียวกบัผูสู้งอายุ อาทิเช่น ศูนยท์่องเท่ียวกลางเมืองรับผูสู้งอายุ มหกรรม
ภูมิปัญญาเครือข่ายโรงเรียนผูสู้งอายุจงัหวดัเชียงราย เป็นตน้ จากรายงานของส านกัสถิติแห่งชาติ
ระบุว่าจังหวดัเชียงรายมีประชากรผู ้สูงอายุเกิน 60 ปีข้ึนไป จ านวน 114,696 คน จากจ านวน
ประชากรทั้งหมด 1,263,169 คน และเม่ือตรวจสอบข้อมูลท่ีผ่านมาห้าปีนับตั้งแต่ ปี พ.ศ. 2549    
เป็นตน้มา มีจ านวนผูสู้งอายุเพิ่มข้ึนเป็น 123,088 คน จากประชากร 1,225,713 คน ถือเป็นจุดเร่ิมตน้
ของการก้าวเข้าสู่สังคมผูสู้งอายุ จากนั้นอตัราเร่งของประชากรผูสู้งอายุก็เพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็ว 
กระทั่งปี พ.ศ. 2554 ในจังหวดัเชียงรายพบว่า มีจ  านวนผูสู้งอายุเพิ่มข้ึนเป็น 155,263 คน จาก
ประชากรทั้งหมด 1,295,073 คน และจากฐานขอ้มูลประชากรของจงัหวดัเชียงราย ไดค้าดการณ์ว่า  
ปี พ.ศ.2563 จงัหวดัเชียงรายจะมีประชากรผูสู้งอายุไม่น้อยกว่า 230,000 คน (ส านักงานกองทุน
สนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ, 2556) ท าให้ผูว้ิจยัสนใจท่ีศึกษาปัจจยัด้านการตลาดท่ีมีผลต่อ
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ผูสู้งอายุในจงัหวดัเชียงรายในการตดัสินใจเลือกซ้ือวิตามินวา่ผูบ้ริโภคในกลุ่มผูสู้งอายุท่ีตดัสินใจ
ซ้ือวิตามินน้ีมีลกัษณะอย่างไร จากการวิจยัท่ีผ่านมายงัไม่มีการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพื่อเป็น
ประโยชน์กบัผูท่ี้สนใจ หรือเจา้ของธุรกิจในตลาดผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินส าเร็จรูป
น าผลการศึกษามาปรับใช้กบัการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด และวางแผนธุรกิจผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในกลุ่มผูสู้งอายุในสังคมปัจจุบนัและผูบ้ริโภคได้รับ
ความปลอดภยัจากผลิตภณัฑ์ 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคกลุ่มผูสู้งอายุใน
จงัหวดัเชียงราย 

 
แนวคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ศึกษาทางดา้นปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือวิตามินของ
ผูสู้งอายุในจงัหวดัเชียงราย โดยได้มีการใช้แนวคิดทางด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ
Kotler (2003) ได้ระบุไว้ว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix และ 4Ps) หมายถึง กลุ่ม
เคร่ืองมือทางดา้นการตลาดท่ีบริษทัน ามาใชเ้พื่อการบรรลุวตัถุประสงคด์า้นการตลาดของ บริษทัใน
ตลาดเป้าหมาย สามารถแบ่งได ้4 ประเภท ซ่ึงประกอบดว้ย 

1.ผลิตภณัฑ์ (Product) การท่ีจะพฒันาผลิตภณัฑ์หรือบริการเพื่อให้ตรงกบั ความตอ้งการ
ของตลาดเป้าหมายนั้นจะตอ้งเลือกผลิตภณัฑ์และสายผลิตภณัฑ์ ตลอดจนรูปร่าง ตราสินคา้ หีบห่อ 
และส่ิงบรรจุให้ตรงกับความต้องการของตลาดเป้าหมาย ทั้ งน้ีเพื่อให้การพัฒนาส่วนประสม
การตลาดด าเนินไปดว้ยความสะดวกง่ายข้ึน และเป็นตวัส าคญัท่ีนกัการตลาดจะตอ้งหยิบยกข้ึนมา
พิจารณาเป็นอนัดบัแรก เพราะจะเป็นตวัท่ีลูกคา้ให้ความสนใจมากกว่าส่วน ประสมการตลาดตวั 
อ่ืน ๆ 

2.ราคา (Price) เป็นตวักลไกท่ีส าคญัท่ีจะท าให้ลูกคา้สนใจและยอมรับในผลิตภณัฑ์หรือไม่ 
การก าหนดราคานั้นจะต้องถูกต้องและยุติธรรม ในการก าหนดราคาต้องค านึงถึงเร่ือง ต้นทุน
ลักษณะการแข่งขนัในตลาดเป้าหมาย การเพิ่มหรือลดราคาตลอดจนเง่ือนไขในการขายต่าง ๆ 
ควบคู่กนั 

M
ae

 F
ah

 L
ua

ng
 U

ni
ve

rs
ity



3.การจัดจ าหน่าย (Place) ผลิตภัณฑ์หรือบริการจะดีเพียงใดก็ตาม หากไม่สามารถถึง
ทนัเวลาและในสถานท่ีซ่ึงมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์นั้นก็จะดอ้ยความหมายลงไปการพิจารณาถึง
สถานท่ีว่าจะวางผลิตภณัฑ์ท่ีใดท่ีเหมาะสม จะวางเม่ือไร ถึงเป็นเวลาท่ีตลาดตอ้งการ เป็นเร่ืองท่ี
จะตอ้งน าปัจจยัเก่ียวกบัการขนส่งมาพิจารณาควบคู่ด้วย และนอกจากน้ียงัตอ้งค านึงถึงเร่ืองการ
ขนส่ง การเก็บรักษาผลิตภณัฑ์ใหอ้ยูใ่นสภาพท่ีพร้อมท่ีจะน าออกตลาดเป้าหมายไดท้นัท่วงที กล่าว
โดยสรุป คือการน าผลิตภณัฑท่ี์ส าคญัรูปแลว้ไปยงัตลาดเป้าหมายในเวลาท่ีตอ้งการ 

4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการส่ือความให้ตลาดเป้าหมายได้ทราบถึง
ผลิตภัณฑ์ท่ีต้องการได้มีจ  าหน่าย ณ ท่ีใด ณ ระดับใดไม่ว่าการส่งเสริมการตลาดจะผ่านโดย
พนักงานขาย การขายโดยทัว่ไป และการส่งเสริมการขาย Communication โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ดงัน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กาและ
ผลิตภณัฑ์บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยุทธ์ในการโฆษณาจะ
เก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณาและยทุธวธีิการโฆษณากลยทุธ์ส่ือ 

4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและ
จูงใจตลาดโดยใชบุ้คคลจะเก่ียวกบั กลยทุธ์การขายโดยพนกังานขาย และ การจดัการหน่วยงานขาย 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจาก
การโฆษณาการขายโดยพนกังานขาย และการให้ข่าว การประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความ
สนใจทดลองใช้ หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการส่งเสริมการขายมี    
3 รูปแบบ คือ การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค,การกระตุน้คนกลาง 
เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง และการกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย 

4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public Relations) เป็นการเสนอ
ความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์เป็นความพยายาม
ท่ีมีการวางแผนโดยองค์กรหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์กรให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การให้
ข่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมาย
เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือวิธีการต่าง ๆ ท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรง
กบัผูซ้ื้อและท าให้เกิดการตอบสนองในทนัทีประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท์, การขายโดยใช้
จดหมายตรง, การขายโดยใชแ้คตตาล๊อค และ การขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือหนงัสือพิมพซ่ึ์งจูงใจ
ใหลู้กคา้มีกิจกรรมตอบสนอง 
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ขอบเขตของการวจัิย 

การศึกษาคร้ังน้ีสนใจดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารประเภทวติามินของผูบ้ริโภคกลุ่มผูสู้งอายใุนจงัหวดัเชียงราย กลุ่มประชากรท่ีศึกษาเป็น
ผูบ้ริโภคกลุ่มผูสู้งอายุ มีอายุ 55 ปี ข้ึนไป ในจงัหวดัเชียงรายท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภท
วิตามินจ านวน 400 ราย จากนั้นน าแบบสอบถามท่ีได้จาการเก็บจากกลุ่มตวัอย่าง ท่ีได้รวบรวม
ขอ้มูลตั้งแต่เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2562 ถึงเดือนมกราคม พ.ศ. 2563 มาท าการประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมทางสถิติส าเร็จรูป เพื่อน าไปวเิคราะห์และสรุปผลการศึกษา 

 
วธีิการด าเนินการวจัิย 

ประชากรกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในงานวิจยั เป็นผูบ้ริโภคกลุ่มผูสู้งอายุ อายุ 55 ปี ข้ึนไป ท่ีซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินจ านวน 400 ราย ศึกษาวิจยัในเขตพื้นท่ีในจงัหวดัเชียงราย 
(โรงพยาบาลแม่ฟ้าหลวง, โรงพยาบาลเชียงแสน, สมาคมฌาปนกิจสงเคราะห์ ลูกคา้ ธ.ก.ส อ าเภอ
เชียงของ และเก็บแบบออนไลน ์) 

ในการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ปลายปิดชนิดเลือกค าตอบ ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลมีเน้ือหาดงัต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถามในลักษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบ
แบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ีย อาชีพ  

ส่วนท่ี 2 เป็นการเก็บขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
วติามินของกลุ่มผูสู้งอายุ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการขาย 
โดยก าหนดลกัษณะแบบสอบถามแบบการประมาณค่า (Rating Scale) แบ่งการวดัเป็น 5 ระดบั คือ 
5 หมายถึง มากท่ีสุด, 4 หมายถึง มาก ,3 หมายถึง ปานกลาง,2 หมายถึง น้อย และ 1 หมายถึง น้อย
ท่ีสุด 

การอธิบายผลงานวจิยัในคร้ังน้ี ใชก้ารวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) โดย
ใชเ้กณฑก์ารอภิปราย อาศยัสูตรการค านวณช่วงกลางของชั้น ดงัต่อไปน้ี 

 ระดบัค่าเฉล่ีย  =    

   =    

   =    0.8 
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เม่ือไดค้่าน ามาหาระดบัคะแนนเฉล่ีย โดยก าหนดความส าคญัของระดบัคะแนน มีการแปล
ผลความหมายของคะแนน 

ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือวิตามินของผู ้บริโภคกลุ่มผูสู้งอายุในจังหวดั
เชียงราย 

การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ งานวิจยัน้ีจดัเป็นวิจัยเชิงปริมาณโดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลท่ีมีความตรงเชิง โดยผูว้ิจยัได้น า
แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนทดสอบกบักลุ่มตวัอย่างและเสนอให้กบัอาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบความ
ถูกตอ้งและสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการศึกษา หลงัจากนั้นไดน้ าแบบสอบถามไปปรับปรุง
ตามข้อเสนอแนะของกลุ่มตัวอย่างและอาจารย์ท่ีปรึกษา ในด้านความเช่ือมั่น  ผู ้วิจ ัยได้น า
แบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบ โดยอาจารยท่ี์ปรึกษาแลว้นั้น ไปทดสอบใช้กบักลุ่มตวัอยา่งท่ี
ใกลเ้คียงทั้งหมด 30 คน และค านวณหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามโดยใชสู้ตรสัมประสิทธ์ิ 
แอลฟ่าของครอนบาค โดยมีค่าความเท่ียงท่ีไดไ้ม่นอ้ยกวา่ 0.70 ข้ึนไป หลงัจากการทดสอบคุณภาพ
ของแบบสอบถามแลว้ ผูว้จิยัน าแบบสอบถามไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่งจริง 

 
ผลการศึกษาและการประเมินผล  

จากผลการวิจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มผูสู้งอายุตวัอย่าง สามารถแบ่งเป็น
เพศชาย ร้อยละ 21.8 และเพศหญิง ร้อยละ 78.3 กลุ่มตวัผูสู้งอายอุยา่งส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 60 ถึง 
69 ปี คิดเป็นร้อยละ 60.8 ของกลุ่มตวัอยา่งผูสู้งอายทุั้งหมด กลุ่มผูสู้งอายุตวัอยา่ง มีสถานภาพสมรส
มากท่ีสุด ร้อยละ 83.20 อาศยัอยูก่บัคู่สมรสมากท่ีสุดท่ีร้อยละ 48.3 ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาอยูใ่น
ระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี โดยคิดเป็นร้อยละ 69 กลุ่มผูสู้งอายุตวัอยา่งส่วนมากไม่ไดป้ประกอบอาชีพ
แล้ว ร้อยละ 34.8 และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 5,000  คิดเป็นร้อยละ 52.5 ของกลุ่มตวัอย่าง
ทั้งหมด และกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูสู้งอายเุป็นผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนมากมีโรคประจ าตวัคิดเป็น
ร้อยละ 59.3 ส่วนใหญ่โรคท่ีพบบ่อยจะเป็นโรคความดันโลหิตสูง โรคเก่ียวกับกระดูกและ
โรคเบาหวาน 

เพื่อตอบวตัถุประสงค์ท่ีว่าปัจจัยด้านการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ของผู ้บริโภคกลุ่มผูสู้งอายุในจังหวดัเชียงราย จะประกอบไปด้วย 4 ด้าน คือ ด้าน
ผลิตภณัฑ,์ดา้นราคา,ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการขาย มีตารางทั้งหมด 5 ตาราง 
ดงัต่อไปน้ี 
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ตารางที ่1  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดวิตามินของผูสู้งอาย ุ

ส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับความ 
คิดเห็น 

ล าดับ 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2.  ดา้นราคา 
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.  ดา้นส่งเสริมการขาย 

4.11 
3.70 
3.73 
3.49 

0.771 
0.795 
1.181 
1.044 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

1 
3 
2 
4 

รวม 3.76 0.948 มาก 
 

 จากตารางท่ี 1 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาด
วิตามินของผูสู้งอายุ ผลการวิเคราะห์ระดับของการตดัสินใจในภาพรวมอยู่ระดบัมาก ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 
3.76 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.948 โดยทุกด้านอยู่ในระดบัมาก อนัดับแรก คือ ด้านผลิตภณัฑ ์
อันดับสอง คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย อันดับสาม คือ ด้านราคา และอันดับสุดท้าย คือ            
ดา้นส่งเสริมการขาย 
 
ตารางที ่2  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดวิตามินของผูสู้งอาย ุดา้นผลิตภณัฑ ์

ส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ 

ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับความ 
คิดเห็น 

ล าดับ 

1.  ความหลากหลายของผลิตภณัฑว์ิตามิน 3.73 0.840 มาก 4 
2.  ผลิตภณัฑว์ิตามินมีให้เลือกหลายขนาด 3.58 0.906 มาก 5 
3.  มีการระบุชนิดและปริมาณของ 
     สารประกอบท่ีให้ผลดีต่อสุขภาพ 

4.34 0.674 มากท่ีสุด 3 

4.  ผลิตภณัฑว์ิตามินมีฉลากบอกวธีิการ 
     บริโภคท่ีชดัเจน 

4.38 0.702 มากท่ีสุด 2 

5.  ผลิตภณัฑว์ติามินมีเคร่ืองหมายรับรอง 
     คุณภาพและมาตรฐานสากลตาม 
     ขอ้ก าหนดของ อย. 

4.53 0.735 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.11 0.771 มาก  
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 จากตารางท่ี 2 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาด
วติามินของผูสู้งอายใุนดา้นผลิตภณัฑ์ ผลการวิเคราะห์ระดบัของการตดัสินใจในภาพรวมอยูร่ะดบัมาก 
ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.11 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.771 โดยพิจารณาขอ้ผลิตภณัฑ์วิตามินมีเคร่ืองหมาย
รับรองคุณภาพและมาตรฐานสากลตามข้อก าหนดของ อย. จะค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 4.53 อยู่ระดับ    
มากท่ีสุด รองลงมา คือ ผลิตภณัฑ์วิตามินมีฉลากบอกวิธีการบริโภคท่ีชัดเจน ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.38      
อยู่ระดบัมากท่ีสุด  มีการระบุชนิดและปริมาณของสารประกอบท่ีให้ผลดีต่อสุขภาพ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.34 อยู่ระดบัมากท่ีสุดเช่นกนั ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์วิตามิน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73 อยู่ระดบั
มาก และผลิตภัณฑ์วิตามินมีให้เลือกหลายขนาด มีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดเท่ากับ 3.58 อยู่ระดับมาก          
จากการศึกษาและทบทวนวรรณกรรมงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ต (นัทธมน เดชประภสัสร ,2558) พบว่า เป็นสินค้าประเภท
วิตามินเหมือนกนัแต่แตกต่างกันท่ีกลุ่มเป้าหมายเป็นคนละกลุ่ม แต่การเลือกผลิตภณัฑ์ก็ค  านึกถึง
ฉลากแสดงข้อมูลรายละเอียดสินค้าอย่างชัดเจนและเป็นสินค้าได้รับการรับรอง มีคุณภาพเพราะ
เช่ือมัน่ในองคก์รท่ีรับรองและการระบุฉลากท่ีชดัเจนจะท าใหง่้ายต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 
ตารางที ่3  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดวิตามินของผูสู้งอาย ุดา้นราคา 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคา 

ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับความ 
คิดเห็น 

ล าดับ 

1.  มีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน 3.90 0.759 มาก 2 
2.  ผลิตภณัฑว์ิตามินมีคุณภาพเหมาะสมกบัราคา 4.02 0.778 มาก 1 
3.  ราคาผลิตภณัฑว์ิตามินสอดคลอ้งกบั 
     สภาพเศรษฐกิจ 

3.20 0.848 ปานกลาง 3 

รวม 3.70 0.795 มาก  

 จากตารางท่ี 3 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาด
วิตามินของผูสู้งอายุในด้านราคา ผลการวิเคราะห์ระดับของการตดัสินใจในภาพรวมอยู่ระดบัมาก 
ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.70 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.795 โดยพิจารณาข้อผลิตภัณฑ์วิตามินมีคุณภาพ
เหมาะสมกบัราคา จะค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 4.02 อยู่ระดบัมาก รองลงมา คือ มีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90 อยูร่ะดบัมาก และราคาผลิตภณัฑ์วิตามินสอดคลอ้งกบัสภาพเศรษฐกิจ มีค่าเฉล่ีย
น้อยท่ีสุดเท่ากบั 3.20 อยู่ระดับปานกลาง ซ่ึงสอดคล้องจากการศึกษาและทบทวนวรรณกรรมเร่ือง 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ระดบั เคาน์เตอร์แบรนด์ของผูบ้ริโภคท่ี
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อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร (ธันวา ธีรธรรมธาดา, 2558) พบว่า ทั้ งสองเป็นสินค้าท่ีเก่ียวกับ
สุขภาพและร่างกาย ท าใหเ้กิดความเช่ือท่ีวา่สินคา้มีราคาสูง คุณภาพของสูงเช่นกนั 
 
ตารางที่  4  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดวิตามินของผู ้สูงอายุ ด้านช่องทาง            
       การจดัจ าหน่าย 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับความ 
คิดเห็น 

ล าดับ 

1.  ท าเลท่ีตั้งมีความสะดวกในการเดินทาง 4.28 0.857 มากท่ีสุด 1 
2.  ผลิตภณัฑว์ิตามินจดัจ าหน่ายทัว่ไปใน 
     หา้งร้านหรือซุปเปอร์มาเก็ต 

4.22 1.126 มากท่ีสุด 2 

3.  หาซ้ือไดง่้าย ทั้งออนไลน์และออฟไลน์ 3.58 1.215 มาก 3 
4.  มีบริการจดัส่งถึงบา้น 2.84 1.529 ปานกลาง 4 

รวม 3.73 1.181 มาก  

 จากตารางท่ี 4 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาด
วติามินของผูสู้งอายใุนดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผลการวเิคราะห์ระดบัของการตดัสินใจในภาพรวม
อยู่ระดับมาก ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี  3.73 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.181 โดยพิจารณาข้อท าเลท่ีตั้ งมี      
ความสะดวกในการเดินทาง จะค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 4.28 อยู่ระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ ผลิตภณัฑ์
วิตามินจดัจ าหน่ายทั่วไปในห้างร้านหรือซุปเปอร์มาเก็ต ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.22 อยู่ระดับมากท่ีสุด 
สามารถหาซ้ือไดง่้าย ทั้งออนไลน์และออฟไลน์ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.58 อยูร่ะดบัมาก และมีบริการจดัส่ง
ถึงบา้น มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดเท่ากบั 2.84 อยูร่ะดบัปานกลาง ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยั เร่ืองปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ต (นัทธมน เดชประภสัสร, 2558) เป็น
การศึกษาผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเหมือนกนั แต่ต่างกนัตรงช่วงอายุของกลุ่มตวัอยา่ง โดยกลุ่มตวัอยา่ง
ของงานท่ีทบทวนวรรณกรรมเป็นกลุ่มช่วงอายุไม่เกิน 60 ปี ส่วนใหญ่จะอายไุม่เกิน 30 ปี เป็นช่วงวยัท่ี
เขา้ถึงอินเตอร์เน็ตมาก จึงให้ความส าคญักบัความสะดวกรวดเร็วในการสั่งซ้ือสินคา้โดยเฉพาะทาง
ออนไลน์ ส่วนงานวิจยัของผูว้ิจยัเป็นการศึกษาในกลุ่มผูสู้งอายุจึงให้ความส าคญักบัตวัผลิตภณัฑ์มาก
ท่ีสุด โดยเนน้คุณภาพปลอดภยัไดรั้บรองจาก อย. 
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ตารางที ่5  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดวิตามินของผูสู้งอาย ุดา้นส่งเสริมการขาย 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านส่งเสริมการขาย 

ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับความ 
คิดเห็น 

ล าดับ 

1.  พนกังานขายใหข้อ้มูล และแนะน าผลิตภณัฑ์  
     ไดอ้ยา่งเหมาะสม 

4.03 0.936 มาก 1 

2.  การส่งเสริมการขาย เช่น การแจกสินคา้ 
     ตวัอยา่ง ส่วนลด ในเทศการต่าง ๆ 

3.14 1.034 ปานกลาง 3 

3.  มีการรับประกนัคุณภาพ หรือคืนเงิน 3.31 1.161 ปานกลาง 2 
รวม 3.49 1.044 มาก  

 จากตารางท่ี 5 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาด
วิตามินของผูสู้งอายุในด้านส่งเสริมการขาย ผลการวิเคราะห์ระดบัของการตดัสินใจในภาพรวมอยู่
ระดบัมาก ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.49 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.044 โดยพิจารณาขอ้พนักงานขายซ่ึงให้
ขอ้มูล แนะน าผลิตภณัฑ์ไดอ้ย่างเหมาะสม จะค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 4.03 อยู่ระดบัมาก รองลงมา คือ 
การรับประกนัคุณภาพ หรือคืนเงิน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.31 อยู่ระดบัปานกลาง และการส่งเสริมการขาย 
เช่น การแจกสินค้าตัวอย่าง ส่วนลด ในเทศกาลต่าง ๆ มีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดเท่ากับ 3.14 อยู่ระดับ        
ปานกลาง ซ่ึงสอดคล้องการวิเคราะห์ในด้านส่งเสริมการตลาดของงานวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสม    
ทางการตลาดบริการและทัศนคติท่ี มีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพของพนักงาน
บริษทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร (จิตตวุฒิ รัตติกุล, 2559) พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักับ
บุคลากรหรือพนกังานท่ีแนะน าสินคา้ เพราะเป็นกลุ่มธุรกิจดา้นยา อาหารและสุขภาพ ท่ียงัตอ้งการผูท่ี้
มีความรู้เฉพาะตวัผลิตภณัฑม์าให้ความรู้หรือค าแนะน า ท าใหเ้กิดความเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑ ์
 
สรุปผลการวจัิย 

 จากการสรุปและการวิเคราะห์ข้อมูลในเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
วิตามินของผูสู้งอายุในจงัหวดัเชียงราย มีประเด็นท่ีน่าสนใจท่ีน ามาอภิปรายภาพรวมของร้านคา้
วิตามินท่ีมีหนา้ร้านและร้านคา้ทางช่องทางออนไลน์ ดงัน้ี ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผล
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือวิตามินในกลุ่มผูสู้งอายุในจงัหวดัเชียงราย โดยภาพรวม พบว่า 
ในการตดัสินใจผลิตภณัฑ์ก็ค  านึกถึงฉลากแสดงขอ้มูลรายละเอียดสินคา้อยา่งชดัเจนและเป็นสินคา้
ไดรั้บการรับรอง มีคุณภาพเพราะเช่ือมัน่ในองคก์รท่ีรับรองและการระบุฉลากท่ีชดัเจนจะท าให้ง่าย
ต่อการตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑ์วิตามินท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกตอ้งมีคุณภาพเหมาะสมกบัราคาเพื่อคุม้ค่า

M
ae

 F
ah

 L
ua

ng
 U

ni
ve

rs
ity



กบัเงินท่ีจ่ายไป ทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายจะเลือกซ้ือวิตามินจากความสะดวกในการไปซ้ือ 
และดา้นการส่งเสริมการตลาดผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจค าแนะน าจากพนกังานขายมากท่ีสุด 
 
ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจัิยไปใช้ 

 1.  ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
ภาครัฐควรให้การสนับสนุนงบประมาณในการพฒันานวตักรรมในการผลิตผลิตภณัฑ์

วิตามินเพื่อสุขภาพส าหรับผูสู้งอายุ หน่วยงานต่าง ๆของภาครัฐควรมีการส่งเสริมให้ความรู้แก่
ผูป้ระกอบการ และจดัใหมี้การบูรณาการร่วมมือกนัระหวา่งผูป้ระกอบการกบัชุมชน และสนบัสนุน
ใหผู้ป้ระกอบการมีการพฒันาผลิตภณัฑว์ติามินเพื่อสุขภาพส าหรับผูสู้งอายุอยา่งต่อเน่ือง 

 2.  ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 
2.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์วิตามินเพื่อสุขภาพ

ส าหรับผูสู้งอายุท่ีมีมาตรฐานในการผลิตไดรั้บการรับรองคุณภาพจากหน่วยงานท่ีมีความน่าเช่ือถือ 
และอาจมีผลิตภณัฑว์ติามินใหม่ท่ีมีความเหมาะสมกบัสภาพโครงสร้างร่างกายของผูสู้งอาย ุ

2.2 ดา้นราคา ควรให้ความส าคญัในดา้นราคาท่ีมีความเหมาะสม เม่ือเทียบกบัคุณภาพ
และประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ และควรมีราคาในหลาย ๆ ทางเลือกท่ีเหมาะสม กบัปริมาณท าให้สามารถ
เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดน้อ้ย เพื่อท าใหมี้ก าลงัท่ีสามารถซ้ือวติามินเพื่อสุขภาพได ้

2.3 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรมีร้านค้าท่ีจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์วิตามินท่ีมากข้ึน 
เพื่อให้สามารถเข้าถึงกลุ่มผูบ้ริโภคผูสู้งอายุได้ง่าย และมีความสะดวกในการเดินทาง ควรเพิ่ม
ช่องทางท่ีสามารถสั่งซ้ือผา่นทางอินเทอร์เน็ต เพราะผูบ้ริโภคก็ใหค้วามส าคญัมากยิง่ข้ึน 

2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรมีการจดักิจกรรมการแนะน าให้ความรู้ความเขา้ใจ
ในผลิตภณัฑ์วิตามินเพื่อสุขภาพ รวมถึงการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ เพื่อให้ผูบ้ริโภค
มองเห็นถึงคุณค่าและภาพลกัษณ์ท่ีดีของผลิตภณัฑ์วิตามิน ส่งผลท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑว์ติามินไดง่้ายข้ึน 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวจัิยคร้ังต่อไป 

1.  ควรศึกษาว่าปัจจยัใดมีผลต่อการตดัสินใจของผูสู้งอายุ ท่ีไม่ซ้ือวิตามินทานต่อในคร้ัง
ถดัไป โดยการท าการวิจยัเชิงคุณภาพ เพื่อให้ไดข้อ้มูลแบบเจาะลึกเก่ียวกบัผูสู้งอายุท่ีไม่ซ้ือวิตามิน
ในการทานต่อในคร้ังต่อไป เพื่อท่ีจะเป็นประโยชน์ในการก าหนดกลยุทธ์ทางธุรกิจ เพื่อตอบโจทย์
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
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2.  ควรขยายกลุ่มตวัอย่างท่ีมีความแตกต่างจากการศึกษาในคร้ังน้ี เพื่อท่ีจะให้ทราบถึง
ขอ้มูลท่ีมีความหลากหลายเก่ียวกบัพฤติกรรมท่ีอาจจะมีความแตกต่างกนั 
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