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บทคดัย่อ  

การศึกษาครัC งนีC มีวตัถุประสงค์เพืLอศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค พฤติกรรมการ

ตัดสินใจซืCอ และทัศนคติเกีLยวกับกลยุทธ์การสืLอสารทางการตลาดแบบครบวงจรทีLมีผลต่อการ

ตดัสินใจซืCออาหารเสริมลดนํC าหนกัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงราย กลุ่มตวัอย่างทีLใชใ้นการศึกษา 

คือ ผูบ้ริโภคซืCอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดนํCาหนกัในพืCนทีLอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย จาํนวน 398 คน 

เครืLองมือทีLใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม  

ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง อายุระหว่าง 26-28 ปี 

การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพรับจา้งทัLวไป มีรายไดเ้ฉลีLยต่อเดือน 10,001-15,000 บาท ผลการศึกษา

พฤติกรรมการตดัสินใจซืCอ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมากกวา่ครึL งนิยมบริโภคอาหารเสริมลดนํCาหนกั

ประเภทกาแฟ โดยวตัถุประสงคใ์นการซืCอคือเพืLอช่วยลดนํCาหนกั ตดัสินใจซืCอโดยไดรั้บคาํแนะนาํจาก

เพืLอนและคนรู้จกั ส่วนใหญ่ซืCอผลิตภณัฑด์งักล่าวทีLหา้งสรรพสินคา้ โดยมีการศึกษาขอ้มูลก่อนการซืCอ 

และไม่มีการกาํหนดวนัและเวลาในการซืCอทีLแน่นอน ทัCงนีC  ผูต้อบแบบสอบถามมีทศันคติเกีLยวกบักล

ยทุธ์การสืLอสารทางการตลาดแบบครบวงจรของธุรกิจอาหารเสริมลดนํCาหนกัส่งผลต่อการตดัสินใจซืCอ

อยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงตามลาํดบั ดงันีC  (1) ดา้นการขายโดยพนกังาน (2) ดา้นการส่งเสริมการขาย (3) 

ดา้นการโฆษณา (4) ดา้นการประชาสัมพนัธ์ (5) ดา้นการจดัเหตุการณ์พิเศษ และ (6) ดา้นการตลาด

ทางตรง 

คาํสําคญั: กลยทุธ์การสืLอสารทางการตลาดแบบครบวงจร, การตดัสินใจซืCอ, อาหารเสริมลดนํCาหนกั 

ABSTRACT 

This independent study aimed to study the demographic characteristics of the consumers 

who purchased dietary supplement as well as to study the consumers’ behavior and consumers’ 
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attitudes towards Integrated Marketing Communication (IMC) that influencing on purchase 

decision. The participants were 398 consumers who purchased dietary supplement in Chiang Rai. 

The research instrument was the questionnaire.  

The result showed that most of the participants were female aged between 26-28 years old 

who had bachelor’s degree. They were the employers that gained income 10,001-15,000 THB per 

month. In terms of purchase decision behavior, more than half of the participants preferred coffee 

product as dietary supplement which recommended by friends. The most of them studied and 

searched for information before purchasing and purchased the product from department store and 

did not have exact date and time to purchase. The participants had attitudes towards Integrated 

Marketing Communication (IMC) that influencing on purchase decision in high level including (1) 

personal seller, (2) promotion, (3) advertisement, (4) public relation, (5) special events, and (6) 

direct marketing respectively 

Keywords: Integrated Marketing Communication, Purchase Decision, Dietary Supplement 

บทนํา 

ปัจจุบนัการดาํเนินชีวติของคนในสงัคมไทยมีการเปลีLยนแปลงไปจากในอดีต คนวยัทาํงาน

มีการดาํเนินชีวิตทีLเร่งรีบ เวลาจึงเป็นสิLงสําคญัในการดาํเนินชีวิต โดยเฉพาะผูที้Lทาํงานประจาํ 

จะใชเ้วลาส่วนใหญ่ไปกบัการเดินทางและการทาํงาน ส่งผลถึงการรับประทานอาหารทีLตอ้งแข่งขนั

กบัเวลาไปดว้ย พฤติกรรมการบริโภคอาหารของคนในยุคปัจจุบนัส่วนใหญ่รับประทานอาหาร 

จานด่วนหรืออาหารสาํเร็จรูปทีLมีส่วนประกอบของแป้ง ไขมนั และนํCาตาล ประกอบกบัการขาดการ

ออกกาํลงักาย จึงส่งผลให้เกิดภาวะโรคอว้น (ศิริวรรณ เลิศสุชาตวนิช และมณฑา เก่งการพานิช, 

2550) ตามรายงานสุขภาพคนไทยของ สถาบนัวิจยัประชากรและสังคม มหาวิทยาลยัมหิดล (2560) 

พบวา่ปัจจยัเสีLยงต่อสุขภาพ 10 อนัดบัแรก คือ นํCาหนกัเกินและโรคอว้น ความดนัโลหิตสูง เนืLองจาก

ความเจริญดา้นเทคโนโลยแีละการขยายตวัของชุมชนเมืองทาํใหว้ถีิชีวติของคนไทยเปลีLยนแปลงไป

อย่างรวดเร็ว มีการออกกาํลงักายลดลง มีพฤติกรรมอยู่กบัทีLส่งผลให้สัดส่วนของประชากรไทย 

มีนํC าหนักเกินและโรคอว้นสูงขึCนถึง 2 เท่าในช่วง 20 ปีทีLผ่านมา สถานการณ์ดงักล่าว ส่งผลให้

ประชาชนส่วนตระหนกัถึงปัญหาทางสุขภาพและเริLมหันมาใส่ใจสุขภาพกนัมาขึCนโดยการหาวิธี

ต่าง ๆ ในการดูแลสุขภาพของตนเอง เช่น การออกกาํลงักาย การควบคุมอาหาร และการบริโภค

อาหารเสริมทีLช่วยควบคุมนํC าหนกั สาํหรับผลิตภณัฑอ์าหารเสริมทีLใชใ้นการควบคุมนํC าหนกัไดรั้บ
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ความนิยมเป็นอย่างมากในเพศหญิง เนืLองจากปัญหาดา้นรูปร่างและสุขภาพก่อให้เกิดความกงัวล

และความเครียดตามมา ดงันัCนจึงมีการพยายามดูแลรูปร่างและสุขภาพดว้ยวธีิดงักล่าว  
ในปัจจุบนัการเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารทีLง่าย สะดวกและรวดเร็ว ตามความก้าวหน้าของ

เทคโนโลยแีละการสืLอสาร การคมนาคมขนส่ง การจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑอ์าหารเสริมประเภทต่าง ๆ 

ทีLเพิLมความสะดวกและความรู้สึกน่าเชืLอถือให้กบัผูบ้ริโภค เมืLอมีความตอ้งการมีมากขึCนในธุรกิจ

อาหารเสริมจึงเกิดขึCนเป็นจาํนวนมาก ทาํใหมี้การแข่งขนัทางการตลาดผูบ้ริโภคมีการเปรียบสินคา้

มากขึCน อย่างไรก็ตามปัจจัยทีLผูด้าํเนินธุรกิจอาหารเสริมควรคาํนึงถึงคือ การสร้างและจดัการ

การตลาดทีLตอบสนองผูบ้ริโภค 

 การพฒันาการของการสืLอสารเป็นอีกหนึL งกลยทุธ์ทางการตลาดทีLสามารถนาํการดาํเนิน

ธุรกิจแบบเดิมไปสู่รูปแบบใหม่ ผูป้ระกอบการทีLขบัเคลืLอนดว้ยเทคโนโลยี นวตักรรมทีLทนัสมยั 

ความคิดสร้างสรรค ์และการตลาดในรูปแบบใหม่ นัCนยงัตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้

อยา่งแทจ้ริงและวดัผลได ้เทคโนโลยีและการสืLอสารทางการตลาดถูกประยุกตใ์ชใ้นลกัษณะของ

การสืLอสารการตลาดแบบส่วนประสม โดยใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศเขา้มาบูรณาการ เพืLอเขา้ถึงกลุ่ม

ลูกคา้เป้าหมายมากยิLงขึCน รวมถึงเป็นการสร้างตลาดและขยายพืCนทีLทางการตลาดของธุรกิจใน 

วงกวา้งและเติบโตเป็นอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ จะเห็นไดว้่าการแข่งขนัทางธุรกิจในปัจจุบนันัCนมี

ความรุนแรงมากยิLงขึCน กลุ่มผูผ้ลิตต่างมองหาเครืLองมือทีLดีทีLสุดและมีประสิทธิภาพมากทีLสุดมาใช้

ในการกระจายสินคา้ไปยงักลุ่มเป้าหมาย 

ดังนัC นผูว้ิจัยจึงมีความสนใจทีLจะศึกษาบทบาทของการสืL อสารการตลาดทีLส่งผลต่อ

พฤติกรรมการซืCออาหารเสริมลดนํC าหนกัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงราย เพืLอให้ทราบถึงลกัษณะ

กลุ่มเป้าหมายทีLเป็นผูบ้ริโภคอาหารเสริมลดนํC าหนัก ลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคซึL งจะนาํไปสู่การวางแผนเชิงกลยทุธ์ทางการตลาดเพืLอส่งเสริมการขายและสร้างการตลาด

ทีLมีประสิทธิภาพในระยะยาวได ้

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพืLอศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงรายทีLซืCออาหารเสริมลดนํC าหนกั

ในจงัหวดัเชียงราย 

2. เพืLอศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซืCออาหารเสริมลดนํC าหนักของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

เชียงราย 

3. เพืLอศึกษาทศันคติเกีLยวกบักลยทุธ์การสืLอสารทางการตลาดแบบครบวงจรทีLมีผลต่อการ

ตดัสินใจซืCออาหารเสริมลดนํCาหนกัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงราย 
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ขอบเขตการวจัิย 

1. ขอบเขตด้านเนืC อหา การศึกษาครัC งนีC เป็นการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) โดยมีตวัแปรทีLจะศึกษา ดงันีC   

ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ (1) ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้

เฉลีLยต่อเดือน (2) กลยทุธ์การสืLอสารทางการตลาดแบบครบวงจร ดา้นการโฆษณา ดา้นการขายโดย

พนกังาน ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดทางตรง และดา้นการจดั

เหตุการณ์พิเศษ 

ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซืCออาหารเสริมลดนํCาหนกัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงราย 

โดยใช้ทฤษฎีการวิเคราะห์พฤติกรรมในการซืCอผูบ้ริโภค โดยใช้โมเดลคาํถาม 7 ประการ(7Os) 

ประกอบไปดว้ย (1) กลุ่มลูกคา้ทีLซืCออาหารเสริมลดนํC าหนกั (Occupants) (2) ตราสินคา้ทีLผูบ้ริโภค

นิยมซืCอ (Objects) (3) วตัถุประสงค์ในการซืCอ (Objectives) (4) กลุ่มบุคคลทีLมีอิทธิพลต่อการซืCอ 

(Organization) (5) ช่วงเวลาในการซืCอ (Occasion) (6) ช่องทางหรือแหล่งในการซืCอ (Outlets) 

(7) กระบวนการในการตดัสินใจซืCอ (Operations) 

2. ขอบเขตดา้นพืCนทีL ศึกษาในพืCนทีLอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 

3. ขอบเขตดา้นประชากร ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคทีLมีการซืCอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดนํC าหนกัใน

พืCนทีLอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย  

 เนืLองจากกลุ่มประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจาํนวนประชากรทีLแน่นอน ดงันัCนผูว้จิยั    

จึงได้กาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง ซึL งคาํนวณได้จากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอย่างของ W.G. 

Cochran โดยกาํหนดระดบัค่าความเชืLอมนัร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคลืLอน ร้อยละ 5 

(ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2551, หน้า 46) จะต้องมีกลุ่มตัวอย่าง อย่างน้อย 384 คน อย่างไรก็ตาม 

เพืLอป้องกนัความผดิพลาด ผูว้จิยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทัCงหมด 400 ตวัอยา่ง 

การทบทวนวรรณกรรม     

ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาเพืLอให้ไดข้อ้มูลทีLจะนาํมาวิเคราะห์ลกัษณะการใช้

บริการของผูบ้ริโภค ซึL งประกอบไปดว้ยแนวคิดดา้นต่าง ๆ ทีLเกีLยวขอ้งดงัต่อไปนีC   
แนวคิดเกีLยวกบัพฤติกรรมการซืCอของผูบ้ริโภค Solomon (2013) ไดใ้หค้าํนิยาม พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) ว่าเป็นการศึกษากระบวนการตดัสินใจเมืLอบุคคลหรือกลุ่มบุคคล 

ทาํการเลือก ซืCอ ใช้ หรือละทิCง สินคา้และบริการ ตามแนวความคิดหรือประสบการณ์ทีLเคยเจอ 

เพืLอตอบสนองความปรารถนาและความจาํเป็นของตน ซึL ง Peter and Olsen (2001) ไดใ้หค้วามหมาย

ว่าเป็นปฏิกิริยาทีLเป็นพลวตัร (Dynamic) ของความรู้สึก (Affection) นึกคิด (Cognition) พฤติกรรม 

(Behavior) และสิLงแวดลอ้ม (Environment) ในขณะทีLบุคคลทาํการแลกเปลีLยนซืCอสินคา้และบริการ  
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ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Theory) จึงเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจทีLทาํ

ใหเ้กิดการตดัสินใจซืCอผลิตภณัฑโ์ดยมีจุดเริLมตน้จากการเกิดสิLงกระตุน้ (Stimulus) ทีLทาํใหเ้กิดความ

ตอ้งการ (Need) สิLงกระตุน้ทีLผ่านเขา้มาทางความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคเปรียบเสมือนกล่องดาํ

(Buyer’s Black Box) ซึL งผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได้ เนืLองจากเป็นเรืL องของความรู้สึก ความ

คิดเห็นของผูบ้ริโภค ซึL งได้รับผลมาจากปัจจัยด้านต่าง ๆ จนเกิดเป็นการตอบสนอง (Buyer’s 

Response) หรือการตดัสินใจของผูซื้Cอ (Buyer’s Purchase Decision) ขึCน โดยเรียกโมเดลทีLใชอ้ธิบาย

พฤติกรรมผูบ้ริโภคนีCวา่เป็นทฤษฎี S-R Theory (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538) 

ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู ้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นหา

เกีLยวกับลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซืCอ การบริโภค การเลือกบริการซึL งคาํถามทีL

นาํมาใชใ้นการวเิคราะห์เกีLยวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ 6W’s 1H Model และ 7O’s Model เพืLอ

เป็นสิL งทีLช่วยวิเคราะห์ทาํให้เข้าใจผูบ้ริโภคมากขึCน และทาํให้ผูป้ระกอบการสามารถหาสิL งทีL

ผูบ้ริโภคตอ้งการ ไม่ว่าจะเป็นสินคา้หรืองานบริการ เพืLอตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค

ใหไ้ดม้ากทีLสุด (ปกรณ์ เจริญเวช, 2554) โดยทีLคาํถามทีLนาํมาใชใ้นการวิเคราะห์เกีLยวกบัพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภค คือ 6W’s 1H Model และ 7O’s Model ดงัตารางทีL 1 

ตารางที, 1  การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 

คาํถาม คาํถาม 

1. กลุ่มเป้าหมายคือใคร 

Who constitutes the market? 

1. ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

Occupants? 

2. ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายซื3ออะไร 

What does the market buy? 

2. สิ8งที8ลูกคา้ซื3อ 

Objects? 

3. ทาํไมลูกคา้ถึงซื3อสินคา้และบริการนั3น 

Why does the market buy? 

3. วตัถุประสงคใ์นการซื3อ 

Objective? 

4. ใครมีส่วนร่วมในการซื3อ 

Who participates in the buy? 

4. ผูที้8เกี8ยวขอ้งกบัการตดัสินใจซื3อ 

Organization? 

5. ผูบ้ริโภคซื3ออยา่งไร 

How does the market buy? 

5. กระบวนการตดัสินใจซื3อ 

Operation? 

6. ผูบ้ริโภคซื3อเมื8อใด 

When does the market buy? 

6. โอกาสในการซื3อ 

Occasions? 

7. ผูบ้ริโภคซื3อที8ไหน 

 Where does the market buy? 

7. สถานที8จาํหน่ายสินคา้และบริการ 

Outlets? 
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แนวคิดและทฤษฎีเกีLยวกบักระบวนการตดัสินใจซืCอ 

ญาณี ภูหนองโอง (2555) ให้คาํจาํกดัความของการตดัสินใจซืCอของผูบ้ริโภค ไวว้่าเป็น

กระบวนการหรือขัCนตอนการตดัสินใจซืCอ (Buyer’ s Decision Process) หรือลาํดบัขัCนตอนในการ 

ตดัสินใจซืCอ ของผูบ้ริโภค ประกอบไปด้วย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผล

ทางเลือก การตดัสินใจซืCอ และ พฤติกรรมภายหลงัการซืCอ 

กล่าวคือการตดัสินใจซืCอของผูบ้ริโภค หมายถึงกระบวนการพิจารณาโดยใชเ้หตุผลเพืLอ

เลือกซืCอหรือใช ้บริการจากแหล่งใดแหล่งหนึLงโดยมีการคน้หาขอ้มูลเพืLอประกอบการตดัสินใจ 

Kotler (1997) ไดใ้หแ้นวคิดเกีLยวกบัปัจจยัทีLส่งผลต่อการตดัสินใจซืCอสินคา้ของผูบ้ริโภคไว้

วา่ ปัจจยัภายในและภายนอกทีLเป็นตวักาํหนดพฤติกรรมการตดัสินใจซืCอ เกิดจากความแตกต่างของ

ผูบ้ริโภคในดา้นของลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล โดยปัจจยัดงักล่าว

สามารถแบ่งออกเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และ

ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

แนวคิดและทฤษฎีเกีLยวกบัการสืLอสารทางการตลาดแบบครบวงจร 

Kotler and Keller (2009) กล่าวถึงความหมายของการสืLอสารทางการตลาดแบบครบวงจร

ว่า การสืLอสารทางการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing Communication; IMC) เป็นการ

วางแผนสืLอสารทางการตลาดทีLเพิLมมูลค่าของแผนธุรกิจโดยรวม จากการประเมินกลยทุธ์การสืLอสาร

ต่าง ๆ ทีละกลยทุธ์เช่น การโฆษณาทัLวไป การตอบสทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาเพืLอให้

ไดข้อ้มูลทีLจะนาํมาวิเคราะห์ลกัษณะการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค นองโดยตรง การส่งเสริมการขาย 

การสัมพนัธ์มวลชน จากนัCนนาํกลยุทธ์เหล่านีC มารวมกนัโดยคาํนึงถึงความสอดคลอ้งและเกิดผล

อยา่งสูงสุด 

นอกเหนือจากนีC  ปณิศา ลญัชานนท ์(2548) ไดใ้หค้วามหมายของการสืLอสารทางการตลาด

แบบครบวงจรไวว้่า เป็นกระบวนการติดต่อสืLอสารทางการตลาดเพืLอแจง้ข่าวสารจูงใจและสร้าง

ความประทบัใจแก่ผูบ้ริโภคเป้าหมายเกีLยวกบัสินคา้หรือบริการ โดยมีวตัถุประสงค์เพืLอให้ผูรั้บ

ข่าวสารเกิดทศันคติทีLดี เกิดความเชืLอถือหรือพฤติกรรมการซืCอ ซึL งถือเป็น P ตวัหนึL งของส่วน

ประสมการตลาด 

จากการศึกษาความหมายของการสืLอสารทางการตลาดแบบครบวงจรสามารถสรุปไดว้่า 

เป็นกระบวนการติดต่อสืL อสารทางการตลาดเพืLอแจ้งข่าวสาร  ประชาสัมพันธ์  และสร้าง

ความสมัพนัธ์ระหวา่งธุรกิจและกลุ่มผูบ้ริโภค โดยการรวมกลยทุธ์ทางการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา 

การขายโดยตรง การขายโดยพนักงานขาย และการส่งเสริมการขาย ให้เกิดความสอดคลอ้งและ

ส่งผลต่อการดาํเนินธุรกิจ 

Published Online: 03 Dec 2020



7 

ผลการวจัิย  

ขอ้มูลพฤติกรรมการซืCออาหารเสริมลดนํCาหนกัของผูบ้ริโภค 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง อายรุะหวา่ง 26-28 ปี มีการศึกษาอยูใ่นระดบั

ปริญญาตรี อาชีพรับจา้งทัLวไป มีรายไดเ้ฉลีLยต่อเดือนระหว่าง 10,001-15,000 บาท โดยสามารถ

วิเคราะห์ไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิง ในช่วงอายแุละอาชีพดงักล่าว  จะมีการดูแลใส่ใจสุขภาพ

มากกว่าเพศชาย โดยเฉพาะดา้นสุขภาพและรูปร่างซึL งจะส่งผลต่อการมีบุคลิกภาพทีLดี มีความมัLนใจ 

และเพิLมภาพลกัษณ์ทีLดีในการทาํงาน อีกทัCงรายไดเ้ฉลีLยต่อเดือนทีLเพียงพอให้ผูบ้ริโภคสามารถซืCอ

อาหารเสริมลดนํCาหนกัมาบริโภคได ้

จากการวิเคราะห์ข้อมูลเกีLยวกับข้อมูลพฤติกรรมการซืC ออาหารเสริมลดนํC าหนักของ

ผูบ้ริโภค พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซืCอผลิตภณัฑ์อาหารเสริมลดนํC าหนักประเภท กาแฟ 

เนืLองจากอาหารเสริมลดนํC าหนกัทีLมีจาํหน่าย มีหลายประเภท เช่น แบบเมด็ แบบแคปซูล แบบผง แบบ

นํC า แบบชา และกาแฟ อย่างไรก็ตามผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซืCอผลิตภณัฑ์ประเภทกาแฟมากทีLสุด

เนืLองจากเป็นผลิตภณัฑที์Lสามารถบริโภคไดอ้ยา่งง่ายดายและสะดวกต่อการบริโภค อีกทัCงยงัไม่ทาํให้

ผูบ้ริโภคกงัวลถึงผลขา้งเคียงเท่ากบัอาหารเสริมลดนํC าหนกัประเภทอืLน ๆ ซึL งสอดคลอ้งกบังานวิจยั 

ของอญัชนา มาลาคาํ (2552) ทีLพบวา่ผูบ้ริโภคมีการซืCอกาแฟลดนํC าหนกัจากร้านขายยามากทีLสุด แต่

ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อุบลรัตน์ ชมรัตน์ (2558) ทีLพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมบริโภค

อาหารเสริมประเภทแคปซูล ทัCงนีC เนืLองจากกลุ่มผูบ้ริโภคของงานวจิยัดงักล่าว เป็นกลุ่มคนวยัทาํงาน

ในกรุงเทพมหานคร วิถีการบริโภคสิLงต่าง ๆ จึงมีความแตกต่างกนัเนืLองจากความสะดวกและการ

ประหยดัเวลา  

ดา้นวตัถุประสงคข์องการบริโภค พบว่า ผูบ้ริโภคมีการซืCออาหารเสริมลดนํC าหนกัเพืLอช่วย

ในการลดนํC าหนักเป็นหลกั เนืLองจากก่อนการตดัสินใจซืCออาหารเสริมแต่ละประเภทผูบ้ริโภคมี

การศึกษาหาขอ้มูลตามสรรพคุณทีLระบุไวอ้ยา่งชดัเจน อีกทัCงผูบ้ริโภคมีความตัCงใจทีLจะลดนํC าหนกัอยู่

แลว้จึงมีการใชอ้าหารเสริมช่วยในการลดนํC าหนกัของตนเอง ซึL งผลการวิจยัดงักล่าวไม่สอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของ อญัชนา มาลาคาํ (2552) ทีLพบว่าผูบ้ริโภคเลือกรับประทานเพราะอยากทดลองใช้

ผลิตภณัฑม์ากทีLสุด ทัCงนีCอาจเนืLองมาจากในช่วงเวลาดงักล่าวไม่มีการแนะนาํสินคา้หรือการสืLอสาร

ผา่นสืLอต่าง ๆ เท่าทีLควร จึงตอ้งใชก้ารทดลองใชด้ว้ยตนเอง  

ในส่วนการตดัสินใจซืCออาหารเสริม ผูบ้ริโภคตดัสินใจซืCอตามคาํแนะนาํของเพืLอนและคน

รู้จกั เพราะการสอบถามขอ้มูลหรือคาํแนะนาํจากเพืLอนหรือคนรู้จกัทีLเคยใชห้รือบริโภคอาหารเสริม

นัCน ๆ เป็นแหล่งขอ้มูลทีLน่าเชืLอถือมากกว่าแหล่งขอ้มูลอืLน ๆ ซึL งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชวลั  
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วินิจชยันนัท ์และปรีชา วิจิตรธรรมรส (2560) ทีLพบว่าผูบ้ริโภคมีการซืCอผลิตภณัฑต์ามคาํแนะนาํ

ของบุคคลใกลชิ้ดมากทีLสุด  

แหล่งหรือสถานทีLทีLผูบ้ริโภคนิยมซืC ออาหารเสริมลดนํC าหนักได้แก่ห้างสรรพสินค้า 

เนืLองจากผูบ้ริโภคมีความเชืLอมัLนในระบบคดักรองสินคา้และผลิตภณัฑข์องหา้งสรรพสินคา้ก่อนนาํมา

วางจาํหน่าย อีกทัCงหา้งสรรพสินคา้ยงัมีผลิตภณัฑที์Lหลากหลายและมีพนกังานใหข้อ้มูลและคาํปรึกษา

เกีLยวกบัผลิตภณัฑแ์ต่ละประเภท ซึL งไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของอญัชนา มาลาคาํ (2552) ทีLพบว่า

ผูบ้ริโภคซืCอผลิตภณัฑล์ดนํC าหนกัจากร้านขายยา ทัCงนีCอาจจะเนืLองมาจากปัจจยัดา้นความสะดวกใน

การเดินทางไปยงัหา้งสรรพสินคา้ของผูบ้ริโภค  

นอกจากนีC  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ยงัไม่มีกาํหนดวนั เวลาทีLแน่นอนในการซืCออาหารเสริม 

เนืLองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ประกอบอาชีพรับจา้งทัLวไป โดยแต่ละคนมีช่วงเวลาในการทาํงานทีL

ต่างกัน จึงไม่มีการกาํหนดเวลาในการซืCอทีLแน่นอน ซึL งเน้นช่วงเวลาทีLตนเองสะดวกในการซืCอ

ผลิตภณัฑ ์

ทศันคติของผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์การสืLอสารทางการตลาดของธุรกิจอาหารเสริมลดนํCาหนกั 

ผูต้อบแบบสอบถามมีทศันคติต่อกลยทุธ์การสืLอสารทางการตลาดแบบครบวงจรของธุรกิจ

อาหารเสริมลดนํC าหนกัในจงัหวดัเชียงราย ดา้นการขายโดยพนกังาน ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้น

การโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการจดัเหตุการณ์พิเศษ และดา้นการตลาดทางตรง อยูใ่น

ระดับมากในทุกด้าน ซึL งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศิริวรรณ พิชิตชาตรี (2555) แต่ขดัแยง้กับ

งานวิจัยของ ปิยมาภรณ์ คุ ้มทรัพย  ์(2555) ทีLพบว่าปัจจัยการสืLอสารทางการตลาดผูบ้ริโภคให้

ความสาํคญั ในระดบัมากทีLสุด คือการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การขายโดย

พนกังานขาย การจดักิจกรรม และงานวิจยัของอุบลรัตน์ ชมรัตน์ (2558) ทีLพบว่าคนวยัทาํงานใน

กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นดา้นปัจจยัดา้นส่วนประสมการสืLอสารการตลาดและปัจจยัดา้น

คุณค่าตราสินคา้ในระดบัมากทีLสุด ทัCงนีC อาจเนืLองมาจากการพิจารณาถึงกลยุทธ์การสืLอสารทาง

การตลาดของผูต้อบแบบสอบถามแตกต่างกนัตามบริบทพืCนทีL และช่วงเวลาในการเก็บขอ้มูล จึง

ส่งผลใหป้ระเดน็หรือปัจจยัใน การพิจารณามีความหลากหลายมากขึCนผลการวจิยัดงักล่าวจึงมีความ

แตกต่างกนั 

โดยเมืLอพิจารณารายละเอียดของทุกดา้นจะพบวา่ ผูบ้ริโภคมีทศันคติต่อกลยทุธ์การสืLอสาร

ทางการตลาดในระดบัมากทีLสุดในประเดน็เกีLยวกบั การประชาสมัพนัธ์โดยใชบุ้คคลทีLมีชืLอเสียงช่วย

ใหมี้การตดัสินใจซืCอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดนํC าหนกัมากขึCน, การแต่งกายของพนกังานส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซืCอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดนํC าหนกั, การจดัการส่งเสริมการขายเช่น ลดราคา ซืCอ 1 แถม 1 

ช่วยให้มีการตดัสินใจซืCอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดนํC าหนกัมากขึCน, การแจกสินคา้ตวัอยา่งช่วยให้มี
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การตดัสินใจซืCอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดนํC าหนกัมากขึCน, การเสนอขายผลิตภณัฑท์าง Social Media 

เช่น Facebook Line Instragram Twitter ส่งผลต่อการตดัสินใจซืCออาหารเสริมลดนํC าหนัก และการ

โฆษณาผ่านสืLออินเตอร์เน็ต มีผลต่อการตัดสินใจซืCออาหารเสริมลดนํC าหนัก ตามลาํดับ ดังนัC น 

ผูป้ระกอบการจึงควรคาํนึงถึงประเดน็ทีLผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากทีLสุด ในการนาํไปประกอบการ

พิจารณาสร้างกลยทุธ์การสืLอสารทางการตลาดกบัผูบ้ริโภคอาหารเสริมลดนํCาหนกัต่อไป  

ข้อเสนอแนะ 

 สาํหรับวางแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํCาหนกั ผูป้ระกอบการจะใหค้วามสาํคญัในหลาย ๆ ดา้น 

ดงัต่อไปนีC   

 1. ดา้นกลุ่มผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 26-28 ปี สาํเร็จการศึกษา

ระดบัปริญญาตรี อาชีพรับจา้งทัLวไป มีรายไดเ้ฉลีLยต่อเดือนระหวา่ง 10,001-15,000 บาท  

 2. การเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภค เช่น การออกแบบผลิตภณัฑที์Lเนน้ความสวยงาม เรียบหรู ราคาทีL

เหมาะสมกบัรายไดข้องผูบ้ริโภค ช่องทางการจดัจาํหน่ายทีLหลากหลาย และครอบคลุมทุกพืCนทีL รวมถึง

การจดัส่งทีLรวดเร็ว 

 3. ชนิดของผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ทีLไดรั้บความนิยมมากทีLสุดคือ ผลิตภณัฑ์ประเภทกาแฟ  

ควรคาํนึงถึงสรรพคุณในการบาํรุงสุขภาพ รสชาติ และบรรจุภณัฑที์Lสะดวกต่อการบริโภค 

4. กลยุทธ์การสืLอสารทางการตลาดแบบครบวงจร ควรใช้กลยุทธ์ให้ครอบคลุมทุกด้าน 

เช่น การเนน้ภาพลกัษณ์และการให้บริการของพนกังานขาย การจดัการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่ ซืCอ 1 

แถม 1, การลดราคา, การแจกสินคา้ตวัอยา่งเพืLอทดลองใช,้ การนาํเนอโดยใชด้ารานกัแสดงทีLมีชืLอเสียง, 

การโฆษณาผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางอินเตอร์เน็ต และการจดังานสมนาคุณลูกคา้อยา่งสมํLาเสมอ  

ข้อเสนอแนะสําหรับงานวจัิยครั?งต่อไป 

การศึกษาวิจยัครัC งต่อไปควรมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลให้หลากหลายพืCนทีLมากขึCน และเพิLม

วิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูลทีLสะดวก เช่น การใชแ้บบสอบถามออนไลน์ สาํหรับการทาํวิจยัดา้นสุขภาพ

ควรมีการประเมินความรู้ความเขา้ใจของกลุ่มประชากรทีLมีต่อผลิตภณัฑสุ์ขภาพแต่ละชนิดเพิLมเติม 
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