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บทคดัย่อ 
การศึกษาคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือ (1) เพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล (2) เพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ
การเลือกซ้ืออาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ประชากรในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือ
อาหารเสริมในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล เกบ็รวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน 
โดยใชส้ถิติพรรณนาและสถิติเชิงอนุมาน One-Way ANOVA, Multiple Regression Analysis และการทดสอบรายคู่
ดว้ยวธีิของ LSD (Least Significant Difference) 

ผลการศึกษาวิจยัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ หญิง (ร้อยละ 81.75) อาย ุ20 – 30 ปี (ร้อยละ 
81.25) สถานภาพโสด (ร้อยละ 86.75) อาชีพนักศึกษา (ร้อยละ 35.00) การศึกษาระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 62.00) 
รายได ้10,001 - 20,000 บาท (ร้อยละ 36.25) มีประสบการณ์การบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสุขภาพ (ร้อยละ 85.00)
สรุปปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาตามรายดา้นพบว่าดา้นช่องทางการจัด
จาํหน่ายสูงสุด รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา และดา้นผลิตภณัฑ์ สรุปผลการทดสอบระดบั
ปัจจยัดา้นการตดัสินใจซ้ือ โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาตามรายดา้น พบวา่ ความมัน่ใจในการตดัสินใจ
เลือกซ้ืออาหารเสริมสูงสุด รองลงมา ไดแ้ก่ ตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริมเพราะความมัน่ใจในยี่ห้อ มีความพึงพอใจ
ในการใชอ้าหารเสริมและอยากแนะนาํบุคคลอ่ืน  มีความพึงพอใจในการใชอ้าหารเสริมและอยากกลบัมาซ้ือ ตดัสินใจ
เลือกซ้ืออาหารเสริมเพราะมีสิทธิประโยชน์ต่างๆ ตามลาํดับ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า  (1) ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสรุปไดว้า่ เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน ยอมรับและ
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 (2) ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือ สรุปไดว้่าดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาดยอมรับและสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
คาํสําคญั: ปัจจยัดา้นการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพ, ส่วนประสมทางการตลาด, อาหารเสริม     
 

Abstract 
The objectives of this study were to study (1 ) factors affecting the purchase of food supplements and (2 ) 

consumer behaviors related to the purchase of food supplements in Bangkok and its vicinities.  The study utilize 
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questionnaire with 400  samples. The statistical analyses were descriptive statistics and inferential statistics. The 
statistics to test hypothesis are independent sample t-test, one way analysis of variance, multiple regression analysis 
and least significant difference. 

The study found that for demographic data, the most frequent buyers were women around 20-30 years old, 
who were students, single, with a bachelor's degree level of education. They earned an average monthly income from 
around 10 ,001 -20 ,000  baht. This sample group had experience with the consumption of food supplements at 85 
percent. The Marketing mix factors of food supplements among consumers in Bangkok and its vicinities is high. The 
factors that consumers gave the highest level of significant were places, next was promotion price and the lowest was 
product. The results of buying decisions for food supplements were high. The factors consumers gave the highest 
level of significance were: a confidentiality in buying decisions, confidence in the brand, satisfaction  with the product 
and recommendations by other people, satisfaction with the product and repurchase, and buying food supplements 
because of promotions. From the hypothesis, it was demonstrated that (1) different genders, ages, levels of education, 
and occupations and income described the differences in the purchasing food supplements with statistical significance 
level 0 . 0 5 , and (2 ) the marketing mix factors, place and promotion, were influential in the purchasing of food 
supplements among consumers in Bangkok and its vicinities with a statistical significance level 0.05. 
Keywords: Decision Making Factors, Health Supplements, Marketing Mix, Food Supplements 
 
บทนํา 

 ปัจจุบนัอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพ ไดก้ลายเป็นส่วนหน่ึงในการดาํรงชีวติประจาํวนั และเป็นส่ิงท่ีรับประทานเพ่ือ
รักษาความสมดุลให้กบัร่างกาย การผลิต การจาํหน่ายอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพ และการเติบโตของตลาดอาหารเสริมมี
จาํนวนเพ่ิมมากข้ึน จึงทาํให้ตลาดผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเป็นตลาดท่ีมีการแข่งขนักนัสูง ทั้งผูผ้ลิตและผูจ้าํหน่ายต่างก็
พยายามหาวิธีในการส่งเสริมการขายและกลยุทธ์เพ่ือให้ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยจะเห็นไดว้่าผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
หลายชนิดมีราคาค่อนขา้งสูง เม่ือเทียบกบัราคาของอาหารท่ีรับประทานในแต่ละม้ือ ทาํให้ผูท่ี้มีกาํลงัซ้ือรับประทานได้
นั้นตอ้งเป็นผูท่ี้มีรายไดดี้ แต่ในปัจจุบนัสินคา้ ราคา สถานท่ีจาํหน่าย และส่ือการส่งเสริมทางการตลาดไดเ้ขา้มามีบทบาท
มากข้ึน สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลายต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค สามารถหาซ้ือไดง่้าย จึงทาํใหผู้ท่ี้รักสุขภาพหนัมาให้
ความสาํคญัและสนใจบริโภคอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพมากข้ึน โดยผูบ้ริโภคคาํนึงถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บมากท่ีสุดเช่นกนั  

เหตุท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมรับประทานอาหารเสริมเพราะมีปัญหาเร่ืองการรับประทานอาหารท่ีผิด
วิธี  รับประทานอาหารไม่ครบ 5 หมู่ ไม่มีความรู้ทางโภชนาการ หรือมีความรู้ทางโภชนาการท่ีดีแต่ไม่สามารถปฏิบติั
ตามได ้เพราะชีวิตประจาํวนัเป็นไปอยา่งรีบเร่ง มีการแข่งขนัตลอดเวลา ทาํให้เกิดปัญหาการมีส่วนเกินและส่วนขาด
ของร่างกายปัญหาเหล่าน้ีถือไดว้า่มีตั้งแต่ในอดีต และมีเพ่ิมข้ึนเร่ือยๆ จนมาถึงปัจจุบนั ทาํให้ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัหนั
มาให้ความสนใจสุขภาพมากข้ึนและทาํให้ความตอ้งการอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพ เพ่ือนาํไปบาํรุงร่างกายให้มีสุขภาพ
แขง็แรงหรือปรับสภาพร่างกายใหมี้ความสมดุลมากข้ึนดว้ย  
 จากเหตุผลดงักล่าวจุดเร่ิมตน้ความสําเร็จของบริษทัหรือองคก์ารจะอยู่ท่ีผลิตภณัฑ์รวมทั้งปัจจยัดา้นอ่ืนๆ 
เช่น ราคา โปรโมชัน่ เป็นตน้ จึงเป็นประเดน็ท่ีน่าสนใจให้ผูว้ิจยัศึกษาวา่ผูบ้ริโภคมีหลกัการและความตอ้งการในการ
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บริโภคอยา่งไร ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือจากนวตักรรมการผลิตท่ีทนัสมยัทาํใหสิ้นคา้และบริการมีความแตกต่าง
กนัมีส่วนสาํคญัท่ีทาํให้พฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีเปล่ียนแปลงไปซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีทาํให้ผูป้ระกอบการตอ้งมี
แนวทางในการศึกษาและแกปั้ญหาต่างๆ โดยตอ้งการท่ีจะอยูใ่นตลาดใหน้านมากท่ีสุดพร้อมทั้งพฒันาผลิตภณัฑ ์การ
ยอมรับผลิตภณัฑ์ คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ และการเพ่ิมช่องทางการจดัจาํหน่ายให้ครอบคลุมถึงผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
เป็นตน้ ซ่ึงจากปริมาณจาํนวนผูบ้ริโภคอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพ ท่ีนับวนัมีปริมาณท่ีเพ่ิมข้ึนในทุกเพศทุกวยัและ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป จึงทาํให้ผูว้ิจยัมีความสนใจท่ีจะทาํการศึกษา
เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ืออาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล เพ่ือเป็นแนวทางในการ
ขยายตลาดอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพและกาํหนดกลยทุธ์การตลาดทาํใหเ้กิดประสิทธิภาพมากข้ึนต่อไป 
 
วตัถุประสงค์การวจิัย 

1. เพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ืออาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล  
          2. เพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ืออาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล  
 
สมมตฐิานการวิจัย 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ืออาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ 
และปริมณฑล  
                2. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริมของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล  
 
ขอบเขตของการวจิัย 
ขอบเขตดา้นเน้ือหา  
 ตวัแปรอิสระ  
 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน และประสบการณ์ 
 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดซ่ึงประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้น
การส่งเสริมการตลาด 
 ตวัแปรตาม  
 การตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล  
ขอบเขตดา้นประชากรและพ้ืนท่ี 
 ศึกษาประชากรกลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกซ้ืออาหารเสริม ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล  
ขอบเขตดา้นเวลา 
   การศึกษาวจิยัใชร้ะยะเวลาระหวา่งเดือนเมษายน – พฤษภาคม 2560  
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กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 
              ตวัแปรอิสระ (Independent variable)                                                ตวัแปรตาม (Dependent variable) 

 

 
 
 

 
 
แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
แนวคดิทีเ่กีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 4 =P’s  

Kotler (2003) ให้ความหมายของคาํว่าส่วนประสมทางการตลาดไวว้่า หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีธุรกิจนาํมาใชเ้พ่ือใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดของกิจการในตลาดเป้าหมายจากความหมายดงักล่าว
ขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้า่ ส่วนประสมทางการตลาดหมายถึง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการพฒันาธุรกิจ เพ่ือใหไ้ดม้าซ่ึง
เป้าหมายของดาํเนินงานทางธุรกิจท่ีกาํหนดไว ้ 

องคก์รธุรกิจจะตอ้งมีการบริหารการตลาด ซ่ึงจาํเป็นอยา่งยิง่ท่ีจะตอ้งพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดให้
สอดคลอ้งและเหมาะสมกบัรูปแบบของผลิตภณัฑแ์ละศกัยภาพของธุรกิจ โดยองคก์รธุรกิจจะตอ้งสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดดงักล่าวนั้นเป็นมุมมองขององค์การธุรกิจท่ีให้บริการเป็น
เคร่ืองมือในการกาํหนด กลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือให้บรรลุตามเป้าหมายท่ีวางไว ้หรือท่ีเรารู้จกักบัในนามของ 4P’s 
(Wong & Perry, 2002 อา้งถึงใน วงศพ์ฒันา ศรีประเสริฐ, 2552) 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
 เพศ 
 อาย ุ
 อาชีพ 
 ระดบัการศึกษา 
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 สถานภาพ 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์
 ดา้นราคา 
 ดา้นการจดัจาํหน่าย 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

        การตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริม 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
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แนวคดิทีเ่กีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภคและการเลือกซ้ืออาหารเสริม  
Kotler (2003) ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระทาํของบุคคลใด

บุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการ
ตดัสินใจ และการกระทาํของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการ
คน้หา การซ้ือ การใชก้ารประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขาหรือ
การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจ และการกระทาํของคนท่ีเก่ียวข้องกับการซ้ือและการใช้สินค้าการวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค เพ่ือทราบถึงลกัษณะ
ความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 ดงันั้นจึงสามารถสรุปแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดว้า่พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเร่ิมตั้งแต่การเรียนรู้หรือรับรู้ส่ิงท่ีตอ้งการ สืบคน้ขอ้มูลจากตวัเองหรือบุคคลอ่ืน นาํมาคิด
พิจารณาถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของตวัเองจนตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการ 
 
ทฤษฎปีระชากรศาสตร์ 
 อัจจิมา เศรษฐบุตร (2549) กล่าวไวว้่า พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได้รับอิทธิพลจากลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ต่างๆ ไดแ้ก่ เพศอาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ เป็นตน้  
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2551) กล่าวไวว้่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อายุ เพศลกัษณะของครอบครัว 
การศึกษา รายได  ้เป็นตน้ มีความสําคญัต่อนักการตลาดเพราะเก่ียวเน่ืองกบัอุปสงค์ (Demand) ในสินคา้ทั้ งหมด 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ช้ีให้เห็นถึงการเกิดข้ึนของตลาดใหม่ และตลาดอ่ืนจะหมดไปหรือลดความสําคญัลง 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ ท่ีสาํคญัไดแ้ก่ อาย ุเพศ การศึกษาและรายได ้ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ไดก้ล่าวไวว้่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ซ่ึงไดแ้ก่ อายุ เพศ ขนาดและสภาพ
ครอบครัว รายได  ้อาชีพ การศึกษาเป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์เป็น
ลกัษณะท่ีสาํคญัและสถิติท่ีวดัไดช่้วยกาํหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะท่ีลกัษณะดา้นจิตวิทยาและสังคมวฒันธรรมช่วย
อธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายเท่านั้ น ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์สามารถเขา้ถึงและมี
ประสิทธิผลต่อการกาํหนดตลาดเป้าหมายรวมทั้งง่ายต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืน 
 จากทฤษฎีประชากรศาสตร์ อาจกล่าวไดว้่า อายุ เพศ ลกัษณะครอบครัว รายได  ้อาชีพ สถานภาพ และ
ประสบการณ์ท่ีแตกต่างกนั ยอ่มมีความแตกต่างกนั ในความคิดและการตดัสินใจซ้ือ 
 
งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

รัชดา เบญจรัตนานนท์ (2550) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม 
ผลการวิจยัสรุปไดว้า่ รายไดป้ระเภทของผลิตภณัฑ ์มาตรฐานของผลิตภณัฑ ์ลกัษณะภาชนะ บรรจุ หีบห่อ ราคา และ
ช่องทางการจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม เพศ อาย ุและการส่งเสริมการขาย
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม ผูว้ิจยัแนะวา่ผูผ้ลิตควรให้ความสําคญักบัคุณภาพ
และมาตรฐาน มีจรรยาบรรณในการโฆษณาส่งเสริมการขาย รวมทั้งกาํหนดราคาใหมี้ความสมเหตุสมผล 
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ธนภูมิ อติเวทิน (2550)  ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใชอ้าหารเสริม พบวา่ มีการบริโภคทุกเพศทุกวยัแนวโนม้
จะเป็นเพศหญิงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาค่อนขา้งดี จึงมีการเอาใจใส่ในสุขภาพและสาเหตุท่ีบริโภคคือเพ่ือ
สุขภาพและบาํรุงร่างกายให้ไดรั้บสารอาหารท่ีครบถว้นบางส่วนเพ่ือบาํรุงผิวพรรณเพื่อความงามและป้องกนัรักษา
โรคการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑ์จะมาจากคาํแนะนําจากการบอกต่อๆ กันถึงผลดีท่ีเกิดข้ึนและจากแผ่นพบั
โฆษณาการบริโภคผลิตภณัฑจ์ะพิจารณาจากผลิตภณัฑท่ี์คนขายหรือเภสัชกรแนะนาํ 

ไพฑูรย  ์สุขวงษ์ (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพในจังหวดัจันทบุรี จากกลุ่ม
ตวัอยา่ง 200 ตวัอยา่ง โดยวิธีการใชแ้บบสอบถาม พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 36-40 ปี จบ
การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทั/หา้งร้าน มีสมาชิกในครัวเรือนระหวา่ง 2-4 คน มีรายไดเ้ฉล่ีย/
เดือน ประมาณ 25,001-30,000 บาท ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเพ่ือสุขภาพประเภทผกั/ผลไม ้
ส่วนใหญ่บริโภคในม้ือเยน็ สถานท่ีเลือกซ้ือจากร้านคา้ในห้างสรรพสินคา้ และปัจจยัท่ีมีผลต่อการบริโภคคือ เร่ือง
คุณค่าทางโภชนาการ รองลงมาคือปัญหาเร่ืองการหมดอายุของอาหาร ปัญหาของผูบ้ริโภค คืออาหารเพ่ือสุขภาพมี
ราคาแพง รองลงมาคือหาซ้ือไดย้าก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จึงตอ้งการให้มีการปรับปรุงในเร่ืองราคา และการกระจาย
สถานท่ีจาํหน่ายใหม้ากข้ึน 
 
วธีิดาํเนินการวจิัย 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี ได้แก่ ประชากรท่ีเคยซ้ืออาหารเสริมท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล ซ่ึงกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั เท่ากบั 400 คน ดว้ยการใช้สูตรของ W.G. Cochran โดย
กาํหนดระดบัค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 ในการคาํนวณ โดยใชแ้บบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากการนาํแบบสอบถามไปทดลองใชก้บักลุ่มเป้าหมายท่ี
ไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 คน เพ่ือนาํผลท่ีไดห้าความเช่ือมัน่ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach) ไดค้่าเท่ากบั 0.816 
ซ่ึงถือวา่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ 
และทดสอบสมมติฐานการวจิยัโดยใชส้ถิติในการวเิคราะห์ดงัน้ี 

1. การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ผูว้ิจยัไดใ้ชส้ถิติเชิงพรรณนาสําหรับการอธิบายผล
การศึกษาในเร่ืองต่อไปน้ี 
 - ตวัแปรดา้นขอ้มูลทัว่ไปของผูก้รอกแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน
สถานภาพ และประสบการณ์การบริโภคอาหารเสริมท่ีเป็นขอ้มูลท่ีใช้มาตรการวดัแบบนามบญัญติั เน่ืองจากไม่
สามารถวดัเป็นมูลค่าได ้และอาย ุท่ีเป็นขอ้มูลท่ีใชม้าตรการวดัแบบเรียงลาํดบัทั้งน้ีผูว้ิจยัตอ้งการบรรยายเพ่ือใหท้ราบ
ถึงจาํนวนตวัอยา่งจาํแนกตามคุณสมบติัเท่านั้น ดงันั้น สถิติท่ีเหมาะสม คือ ค่าความถ่ี และค่าร้อยละ  
 - ตวัแปรดา้นปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่ายและ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นขอ้มูลท่ีใชม้าตรการวดัแบบอนัตรภาค เน่ืองจากผูว้ิจยัไดก้าํหนดค่าคะแนนให้แต่ละ
ระดบั ทั้งน้ีผูว้ิจยัตอ้งการทราบค่าเฉล่ียคะแนนของแต่ละระดบัความคิดเห็นของตวัอยา่ง สถิติท่ีใชจึ้งไดแ้ก่ ค่าความถ่ี 
ค่าร้อยละค่าเฉล่ียเลขคณิต และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
              2. สถิติเชิงอา้งอิง ผูว้จิยัไดใ้ชส้ถิติเชิงอา้งอิง สาํหรับการอธิบายผลการศึกษาของตวัอยา่งในเร่ืองต่อไปน้ี 
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 - การวิเคราะห์เพ่ือทดสอบความสัมพนัธ์ในลกัษณะของการส่งผลต่อกนัระหว่างตวัแปรอิสระหลายตวั 
ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา สถานภาพ และรายไดต่้อเดือน ท่ีเป็นตวัแปรอิสระท่ี
ใชม้าตรวดันามบญัญติั กบักระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ซ่ึงเป็นตวัแปรตามท่ีใชม้าตรวดัอนัตรภาค  
   - การวิเคราะห์เพ่ือทดสอบปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีเป็นตวัแปรอิสระท่ีใช้มาตรการวดัแบบอนัตรภาค กบัตวัแปรตาม คือ กระบวนการ
ตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริมใชม้าตรวดัอนัตรภาค และเพ่ือทดสอบถึงความแตกต่างท่ีตวัแปรอิสระดงักล่าวแต่ละตวั
มีต่อตวัแปรตาม  
   - นาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามมาวิเคราะห์ โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) คือการอธิบายลกัษณะทัว่ ๆ ไปของขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมได ้โดยการนาํเสนอเป็นตาราง ร้อยละ ความถ่ี 
ค่าเฉล่ีย ในการทดสอบสมมติฐาน เน่ืองจากตวัแปรท่ีใชว้ิเคราะห์มากกว่า 3 ตวัแปรและลกัษณะขอ้มูลเป็นการให้
นํ้ าหนักคะแนน  ผู ้วิจัย จึงใช้สถิ ติ  t-Test, One way ANOVA ในการทดสอบสมมติฐานและทําการทดสอบ 
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่งผลต่อการเลือกซ้ืออาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑลโดยใช้สถิติ 
Multiple Linear Regression Analysisโดยกาํหนดนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผลการวิจยัขอ้มูลทัว่ไป สรุปไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจาํนวน 327 คน (ร้อยละ 81.75) มี
อายอุยูใ่นช่วง 20 – 30 ปี จาํนวน 325 คน (ร้อยละ 81.25) มีสถานภาพโสด (ร้อยละ 86.75) มีระดบัวฒิุการศึกษาอยูใ่นระดบั
ปริญญาตรี จาํนวน 248 คน (ร้อยละ 62) ส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษา จาํนวน 140 คน (ร้อยละ 35) มีรายไดต่้อเดือน 10,001 - 
20,000 บาท จาํนวน 145 คน (ร้อยละ 36.25) มีประสบการณ์ในการเลือกซ้ืออาหารเสริม จาํนวน 340 คน (ร้อยละ 85) 
 

การทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ืออาหารเสริมของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
 การวิเคราะห์ตามสมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ประสบการณ์ ซ่ึงวิเคราะห์โดยใช้เคร่ืองมือทางสถิติในการทดสอบ
สมมติฐาน คือ Independent Sample t-test และ One Way ANOVA ผลการวเิคราะห์มีรายละเอียด ดงัน้ี 
 

สมมติฐาน สถิติ ผลการทดสอบ 
เพศ                                                                                            t-Test                                      ยอมรับ 
อาย ุ F-Test ยอมรับ 
สถานภาพ F-Test ปฏิเสธ 
การศึกษา F-Test ยอมรับ 
อาชีพ F-Test ยอมรับ 
รายไดต่้อเดือน F-Test ยอมรับ 
ประสบการณ์ F-Test ปฏิเสธ 
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 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริมของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
 การวิเคราะห์ตามสมมติฐาน 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงวิเคราะห์โดยใชเ้คร่ืองมือทางสถิติในการทดสอบสมมติฐาน คือ 
Multiple Linear Regression Analysis ผลการวเิคราะห์มีรายละเอียด ดงัน้ี 
 

สมมติฐาน สถิติ ผลการทดสอบ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์                                                                           MRA                                     ปฏิเสธ 
ดา้นราคา MRA ปฏิเสธ 
ดา้นการจดัจาํหน่าย MRA ยอมรับ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด MRA ยอมรับ 

 
การอภิปรายผล 
 จากการศึกษา เร่ืองปัจจัยมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล สามารถอภิปรายผลได ้ดงัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริมของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
 ผลการวิจัยโดยรวม พบว่า ปัจจัยดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริมของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ 
0.05 มีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อจัจิมา เศรษฐบุตร (2549) กล่าวไวว้่า พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะทางประชากรศาสตร์ต่างๆ ไดแ้ก่ เพศอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ เป็นตน้ และสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ไดก้ล่าวไวว้า่ ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ซ่ึงไดแ้ก่ อาย ุเพศ ขนาดและสภาพ
ครอบครัว รายได  ้อาชีพ การศึกษาเป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์เป็น
ลกัษณะท่ีสาํคญัและสถิติท่ีวดัไดช่้วยกาํหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะท่ีลกัษณะดา้นจิตวิทยาและสังคมวฒันธรรมช่วย
อธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายเท่านั้ น ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์สามารถเขา้ถึงและมี
ประสิทธิผลต่อการกาํหนดตลาดเป้าหมายรวมทั้งง่ายต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืน และสอดคลอ้งกบัผลงานการวิจยั
ของศิวพร  สุวชิานรากุล (2546) ท่ีศึกษาเร่ืองบทบาทของกระบวนการยอมรับสินคา้ของผูบ้ริโภคกบัระดบัการทดลอง
ใช้สินค้าของผู ้บริโภคในผลิตภัณฑ์อาหารเสริม  ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัย ท่ี ศึกษาเ ร่ืองปัจจัย  จากทฤษฎี
ประชากรศาสตร์ อาจกล่าวไดว้า่ อาย ุเพศ ลกัษณะครอบครัว รายได ้อาชีพ และสถานภาพ ท่ีแตกต่างกนัยอ่มมีความ
แตกต่างกนั ในความคิดและการตดัสินใจซ้ือ 
 
สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล 
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 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตดัการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ 
และปริมณฑล ซ่ึงประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจัด
จาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ยอมรับและสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ท่ีไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือ มีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เสรี วงษม์ณฑา (2542) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด คือ 
การตอบสนองต่อ กลุ่มเป้าหมายท่ีมีความตอ้งการต่อสินคา้ จาํหน่ายในราคาท่ีเหมาะสมต่อสินคา้ ผูบ้ริโภคมีความ 
ตอ้งการเพราะฉะนั้นผูบ้ริโภคจะยอมจ่ายเม่ือคุม้ค่าต่อสินคา้ และมีการกระจายสินคา้อย่างทัว่ถึงท่ี เหมาะสําหรับ
ผูบ้ริโภคในการหาซ้ือ และมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของพเยาว ์สมหมาย (2551) ศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากตวัอยา่งการสุ่ม 300 
ตวัอยา่ง พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 70) อาย ุ30-35 ปี (ร้อยละ 31.70) สถานภาพโสด (ร้อยละ 51)
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี (ร้อยละ 58.70) อาชีพพนักงานเอกชน (ร้อยละ 58) และส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
10,000-20,000 บาท (ร้อยละ 44.30) พฤติกรรมการดูแลสุขภาพและการบริโภคอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพของผูบ้ริโภค 
ส่วนใหญ่ไม่มีโรคประจาํตวั คิดเป็นร้อยละ 68.70 สนใจและดูแลสุขภาพในระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 44 วิธีดูแล
สุขภาพโดยทางอาหาร 3 ม้ือ คิดเป็นร้อยละ 23.35 และปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพของผูบ้ริโภคในระดบัมาก พิจารณาดา้นผลิตภณัฑ ์แต่ถา้มองในดา้นการจดัจาํหน่ายมีผูบ้ริโภค
ใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุด  
 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิัย 
 จากการศึกษา เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล พบว่า ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ประกอบดว้ย 2 ดา้น ดงัน้ี ดา้นการจดัจาํหน่าย 
ดา้นส่งเสริมการตลาด ผูว้จิยัจึงมีขอเสนอแนะ ดงัน้ี 
 1. ดา้นการจดัจาํหน่าย เป็นปัจจยัดา้นแรกท่ีผูป้ระกอบการผลิตภณัฑอ์าหารเสริมตอ้งใหค้วามสาํคญั จึงตอ้ง
ใหค้วามสนใจในเร่ืองการอาํนวยความสะดวกในดา้นการจดัจาํหน่าย เช่น สถานท่ีและช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
ควรเป็นสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือได้ง่าย มีการเดินทางท่ีสะดวก และเห็นควรให้ผูป้ระกอบการได้ให้
ความสาํคญักบัการจาํหน่ายในซุปเปอร์มาร์เกต็ เน่ืองจากความเร่งรีบของชีวิตประจาํวนั ผูบ้ริโภคจะอาศยัเขา้ซุปเปอร์
มาร์เก็ต เน่ืองจากความสะดวก สินคา้ท่ีวางจาํหน่ายมียีห่้อให้เลือกหลากหลาย, การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่คน้หา
ง่าย รวมถึงบรรยากาศของสถานท่ีจดัให้มีความน่าซ้ือเพ่ิมข้ึน ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่วนประกอบในการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงถา้มีคุณสมบติับางอยา่งท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง อาจจะทาํใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือง่ายข้ึน  
 2. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นน้ีส่งผลต่อการเลือกซ้ืออาหารเสริมของผูบ้ริโภค ซ่ึงท่ีผูป้ระกอบการ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมตอ้งให้ความสําคญั เห็นควรให้ผูป้ระกอบการเลือกใชเ้คร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพท่ีสามารถ
เขา้ถึงตวัผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด เช่น การโฆษณาทางโทรทศัน์ วิทย ุหรือส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ หรืออาจจะจดักิจกรรมการ
ส่งเสริมการขายอ่ืนๆ เช่น มีการจดัโปรโมชัน่ขายคู่กบัสินคา้อ่ืนๆ, มีการแจกของสมนาคุณ, มีการจดัโชวสิ์นคา้ใน
ร้านคา้ให้มองเห็นชัดเจน เป็นตน้ เพ่ือให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพเพ่ิมมากข้ึน และรวมถึง
ผูป้ระกอบการจดัอบรมพนกังานอยา่งต่อเน่ือง เพ่ือใหพ้นกังานมีความรู้และการปฏิบติัท่ีเป็นมาตรฐานเหมือนกนัหมด
ทุกหน่วยท่ีส่งพนกังานขายไปประจาํอยู ่เน่ืองจากพนกังานขายเป็นเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีดีของบริษทัทางหน่ึง 
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เพราะรับและส่งขอ้มูลใหก้บัลูกคา้ไดโ้ดยตรง รวมถึงสามารถนาํปัญหาท่ีพบกบัผูบ้ริโภคมาบอกกบับริษทัไดโ้ดยตรง
อีกดว้ย ซ่ึงถา้หากมีการทาํกิจกรรมการอบรมพนกังานเหล่าน้ี และทาํกิจกรรมส่งเสริมการตลาดอยา่งต่อเน่ือง กจ็ะทาํ
ให้มีปริมาณการซ้ือเพ่ิมข้ึน จาก 3 - 4 ช้ิน เพ่ิมเป็นอีกเท่าตวั เพราะจะทาํให้สามารถเขา้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ไดม้ากข้ึน ซ่ึงจะส่งผลทาํใหย้อดขายเพิ่มข้ึนดว้ย 
 อย่างไรก็ตามผูป้ระกอบการผลิตภณัฑ์อาหารเสริม ตอ้งพฒันาและปรับปรุงปัจจัยดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดในทุก ๆ ดา้น ให้อยูใ่นมาตรฐาน มีประสิทธิภาพ รวมทั้งมีความสอดคลอ้งกนัในดา้นต่าง ๆ  เพ่ือส่งผลให้
เกิดการกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑซ์ํ้ า ผูบ้ริโภคเลือกซ้ืออาหารเสริมเพราะความมัน่ใจในยีห่อ้ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ท่ีดีของ
ผลิตภณัฑแ์ละอยากแนะนาํบุคคลอ่ืน และกระตุน้การตดัสินใจซ้ือมากยิง่ข้ึน 
 
ข้อเสนอแนะในงานวจิัยคร้ังต่อไป 
  1. ควรศึกษาส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพของ
ผูบ้ริโภค ทุกๆ 6 เดือน เพ่ือให้ทราบความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลงตามสภาพเศรษฐกิจ 
สังคม การเมืองไดต้ลอดเวลา รวมทั้งเพ่ิมการศึกษาในหัวขอ้ท่ีไม่ไดศึ้กษาในคร้ังน้ีหรืออาจจะศึกษาในบางประเด็นที
ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพและอาจศึกษาเปรียบเทียบกับ
ผูป้ระกอบการรายอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพ่ือสุขภาพ เพ่ือปรับกลยทุธ์ในการดาํเนินธุรกิจต่อไป 
 2. ควรศึกษาปัจจัยดา้นอ่ืนๆ ท่ีจะส่งผลถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพ่ือจะไดน้าํขอ้มูลท่ีไดรั้บมาพฒันาและ
ปรับปรุงทาํให้ผูบ้ริโภคไดรั้บความคุม้ค่าในการบริโภคผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด และสามารถนาํขอ้มูลเหล่าน้ีมาใช้กบั
บริษทัใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด 
 3. วิธีเก็บรวบรวมขอ้มูลในลกัษณะการสัมภาษณ์ควบคู่กบัแบบสอบถาม ซ่ึงจะช่วยให้การแปลความหมาย
และการวเิคราะห์ขอ้ มูลมีลกัษณะท่ีถูกตอ้งและครอบคลุมมากยิง่ข้ึน เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ี เป็นการเกบ็รวบรวม
ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามเพียงดา้นเดียวยงัเป็นขอ้จาํกดั สาํหรับการวเิคราะห์ผลท่ีไดรั้บในโอกาสต่อไป  
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