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สรุปและขอเสนอแนะ 
 

สรุป 
 
 การวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการซื้อซุปไกสกัดของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร แบงการสรุป
ผลการวิจัยออกเปน 5 สวน ดังนี ้

 
สถานการณทางการตลาดของผลิตภัณฑเสริมอาหารในปจจุบันนัน้ ผลิตภัณฑอาหารเสริมใน

ตลาด มีมากกวา 50 ยี่หอโดยผลิตภัณฑจากตางประเทศจะมีสวนแบงตลาดสูงกวาสินคาที่ผลิตใน
ประเทศ  ซ่ึงแตละยี่หอมกีารกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ และกลุมเปาหมายที่หลากหลาย ทําใหไมมี
บริษัทผูกขาดตลาดแตเพยีงรายเดียว โดยในชวงวิกฤติเศรษฐกิจที่ผานมานั้นไมไดสงผลกระทบตอ
ตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมแตอยางใด เนื่องจากผูบริโภคเปาหมายสวนใหญอยูในระดับบน และกลาง 
มีความรูเกี่ยวกับอาหารเสริมสุขภาพเปนอยางดี และที่สําคัญ คือ พฤติกรรมผูบริโภคเริ่มหันมาให
ความสําคัญกับสุขภาพรางกายมากขึ้น ซ่ึงตางจากอดีตทีก่ารบริโภคอาหารเสริมจะเปนลักษณะการซื้อ
เพื่อเปนของฝาก หรือซ้ือเพื่อเยี่ยมผูปวย ทําใหเกิดแนวคดิวา เวลาปวยเทานั้น จึงเหมาะสําหรับการ
รับประทานอาหารเสริมสุขภาพ แตปจจุบันผูประกอบการพยายามชีใ้หเห็นวาการรับประทานอาหาร
เสริมเปนวิธีปองกันการเกิดโรคที่ดี อีกทั้งยังชวยเสริมสรางใหรางกายแข็งแรง โดยผลิตภัณฑที่เจาะ
กลุมเปาหมายผูสูงอายุ และผูหญิงวัยทํางาน เปนตลาดทีม่ีการแขงขันรุนแรงที่สุด ตลาดอาหารเสริม
สุขภาพมีมูลคาประมาณ 4,000 –5,000 ลานบาท มีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้นเฉลี่ยรอยละ 20-25 ตอป ใน
จํานวนนี้แบงเปน กลุมซุปไกสกัด มีมูลคา 2,300 ลานบาท  โดยคูแขงทางการตลาดมี 2 บริษัทหลัก คือ 
บริษัท เซเรบอส (ประเทศไทย) จํากัด ในปจจุบันบริษัทฯเปนศูนยกลางการผลิตและการสงออก
ผลิตภัณฑตรา “แบรนด”ที่ใหญที่สุดในทวีปเอเชีย มีการจัดกลุมสินคาที่ทําตลาดภายใตตราสินคา 
"แบรนด" ออกเปน 2 กลุมใหญคือ กลุมสินคาที่เกี่ยวของกับสุขภาพโดยทั่วๆไปเปนหลัก เรียกวา 
Heath Pillar และ กลุมใหญอีกกลุมใหมคือกลุมสินคาเพื่อความสวย ความงาม หรือ Beauty Pillar และ
อีกหนึ่งบริษัท คือ บริษัท เอส แอนด ซันส เทรดดิ้ง จํากดั มุงเนนการพัฒนาตัวสินคาใหมีฐาน
การตลาดที่กวางมากขึ้นอยางตอเนื่อง ทั้งนีเ้พราะตองการที่จะทําตลาดในลักษณะที่เปน Nich Market 
โดยตั้งเปาหมายที่จะสงสินคาใหเจาะเขาถึงความตองการของผูบริโภคไดอยางแทจริง ดวยจุดขาย
สําคัญคือ การเปนสินคาธรรมชาติ100 เปอรเซ็นต ไมเจือสี ไมใสคาราเมล  

 



 

 

            92

 การศึกษาพฤติกรรมการซื้อซุปไกสกัดของผูบริโภค ใชการตั้งคําถามเพื่อคนหาลักษณะ 
พฤติกรรมของผูบริโภคทั้งหมด 7 ประการ ทั้งนี้เพื่อทราบถึงลักษณะพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
ซ่ึงในการวิจยันี้ผูบริโภคกลุมตัวอยางที่ทําการวิจยัเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยมอีายุระหวาง 20 - 
29 ป มีสถานภาพโสด การศึกษาสูงสุดอยูในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
โดยมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 10,000-19,999 บาท มีวัตถุประสงคในการซื้อซุปไกสกัดใหบุคคล
อ่ืน โดยซุปไกสกัดชนิดเหลวที่ผูบริโภคนยิมซื้อมากที่สุดคือ แบรนด ขวดเล็ก(1.5 ออนซ) สวนซุปไก
สกัดชนิดเมด็ที่ผูบริโภคนิยมซื้อมากที่สุดคือ   สารสกัดจากพริกและชาเขียวผสมซุปไกสกัด โอกาสที่
ผูบริโภคซุปไกสกัดมากที่สุด คือ ซ้ือในชวงเทศกาล โดยมีความถี่ในการซื้อมากกวา 3 เดือนตอคร้ัง 
ระยะเวลาที่เคยซื้อสวนใหญอยูในชวงนอยกวา 6 เดือน ถึง 1 ป บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ซุปไกสกัดของผูบริโภคมากที่สุดคือตัวผูบริโภค โดยแหลงขอมูลที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคกลุมตัวอยาง
มากที่สุดในการซื้อซุปไกสกัด คือ โทรทัศน และแหลงทีผู่บริโภคนิยมไปซื้อซุปไกสกัดมากที่สุด คอื 
หางสรรพสินคา  
  
 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซุปไกสกัดของผูบริโภคของกลุม 
ตัวอยาง ที่ระดบันัยสําคัญ 0.05  สรุปผลไดดังนี ้

 
    ยี่หอของซุปไกสกัดที่ซ้ือเปนประจํามีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล ไดแก  
ระดับการศึกษาสูงสุด  

 
   ปริมาตรของซุปไกสกัดที่ซ้ือเปนประจํามีความสัมพันธกบัปจจัยสวนบคุคล ไดแก 
อายุ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 
   วัตถุประสงคในการซื้อซุปไกสกัดมีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ 
และระดับการศึกษาสูงสุด 
 
   มูลคาในการซื้อซุปไกสกัดตอคร้ังโดยเฉลี่ยมีความสัมพนัธกับปจจยัสวนบุคคล 
ไดแก อายุ ระดับการศึกษาสงูสุด อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน  
   

ระยะเวลาที่เคยซื้อซุปไกสกดั มีความสัมพนัธกับปจจยัสวนบุคคลไดแก อายุ  
สถานภาพสมรส และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
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   โอกาสในการซื้อซุปไกสกดัมีความสัมพนัธกับปจจยัสวนบุคคล ไดแก ระดับ
การศกึษาสูงสุด 
 
   ความถี่ในการซื้อซุปไกสกัดมีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาสูงสุด และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 
   บุคคลที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคในการซื้อซุปไกสกัดไมมีความสัมพันธกับปจจัย 
สวนบุคคล  
 
   ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับแหลงขอมูลที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคในการซื้อ
ซุปไกสกัด ไดแก รายไดเฉลีย่ตอเดือน 

 
   แหลงที่ซ้ือซุปไกสกัดไมมีความสัมพันธกบัปจจัยสวนบคุคล  
 
 ระดับความสําคัญของสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อซุปไกสกัดของผูบริโภค 
เปนผลการวิจยัเกีย่วกับปจจยัดานสวนประสมการตลาด ซ่ึงเปนปจจัยภายนอกที่มีสวนกระตุนให
ผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคา ซ่ึงในภาพรวมสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดาน
ชองทางการจดัจําหนาย มีระดับความสําคญัมากตอการซื้อซุปไกสกัด ขณะที่สวนประสมการตลาด
ดานการสงเสริมการขายมีระดับความสําคญัปานกลางตอการซื้อซุปไกสกัด และเมือ่จัดอันดับภายใน
สวนประสมการตลาดทั้งหมด 4 ดาน พบวา สวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑมีระดับความสําคัญ
ตอการซื้อซุปไกสกัดมากทีสุ่ด รองลงมา คือ ดานราคา ทั้งนี้สามารถสรุประดับความสําคัญของแตละ
รายการในสวนประสมการตลาดทั้งหมด  4 ดานไดดังนี ้ 
 
   ดานผลติภณัฑ พบวา คุณคาทางโภชนาการของผลิตภณัฑ มีระดับความสําคัญมาก
ที่สุดตอการซื้อซุปไกสกัด  
 
   ดานราคา พบวา ราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับมีความสําคัญมากที่สุดตอการซื้อ 
ซุปไกสกัด  
 
   ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ความสะดวกในการหาซื้อมีความสําคัญมากที่สุด
ตอการซื้อซุปไกสกัด  
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   ดานการสงเสริมการตลาด พบวา การโฆษณามีความสําคัญมากที่สุดตอการซื้อ 
ซุปไกสกัด  
 
 การทดสอบความแตกตางของระดับความสําคัญของสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อ 
ซุปไกสกัดของผูจําแนกตามปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมการซื้อ ที่ระดับนยัสําคัญ 0.05 สรุปผลได
ดังนี ้

 
ผูบริโภคกลุมตัวอยางที่มีเพศแตกตางกนัใหระดับความสาํคัญของสวนประสม

การตลาดดานผลิตภัณฑแตกตางกัน 
 

ผูบริโภคกลุมตัวอยางที่มีอายุแตกตางกันใหระดับความสาํคัญของสวนประสม
การตลาดทกุดานไมแตกตางกัน 

 
ผูบริโภคกลุมตัวอยางที่มีสถานภาพสมรสตางกนัใหระดบัความสําคัญของสวนประสม

การตลาดทุกดานไมแตกตางกัน 
 

ผูบริโภคกลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันใหระดับความสําคัญของ 
สวนประสมการตลาดทุกดานไมแตกตางกนั 

 
ผูบริโภคกลุมตัวอยางที่มีอาชีพแตกตางกนัใหระดับความสําคัญของปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดทุกดานไมแตกตางกัน 
 

ผูบริโภคกลุมตัวอยางที่มีระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันใหระดบัความสําคัญ
ของสวนประสมทางการตลาดดานราคาแตกตางกัน  

 
ผูบริโภคกลุมตัวอยางที่มีโอกาสในการซื้อแตกตางกนัใหระดับความสําคัญของ 

สวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกัน  
 

ผูบริโภคกลุมตัวอยางที่มวีัตถุประสงคในการซื้อแตกตางกันใหระดับความสําคัญ
ของสวนประสมการตลาดดานราคาที่แตกตางกัน  
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ขอเสนอแนะ 
 
 จากผลการวิจัยพฤติกรรมการซุปไกสกัดของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ทําใหผูวิจัยมี 
ขอเสนอแนะดังนี ้
 
ขอเสนอแนะที่ไดจากการวจัิย 
 

จากผลการวิจยั ผูผลิตควรศึกษาและทําความเขาใจเกีย่วกับพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อสามารถ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคและกาํหนดกลยุทธทางการตลาดไดอยางถูกตอง ซ่ึงมีรายละเอียด
ตางๆ ดังนี้ 

 
1. ผูผลิตซุปไกสกัดชนิดเหลวควรใหความสําคัญกับกลุมลูกคาที่เปนเพศหญิงที่ประกอบ

อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน เนื่องจากผูบริโภคกลุมนีจ้ะซื้อซุปไกสกัดเปนบางโอกาส โดยจะซื้อซุปไก
สกัดเพื่อใหกบับุคคลอื่น เชน เพื่อเปนของฝาก ของขวัญ หรือของเยี่ยม และเปนกลุมลูกคาที่ไมได
พิจารณาดานราคาของผลิตภัณฑ แตจะเนนถึงรูปแบบของซุปไกสกดัที่เหมาะสมสําหรับการให การ
จัดเรียงที่สวยงามที่ทําใหผูรับพึงพอใจ ดังนัน้ผูผลิตควรใชกลยุทธทางการตลาด ดังนี ้
 

1.1  ดานการสงเสริมการตลาด ผูผลิตควรใชส่ือโฆษณาทางโทรทัศน และปายโปสเตอร
กลางแจงมาเปนเครื่องมือในการสรางการรับรูแกผูบริโภค  
 

1.2 ดานผลิตภัณฑ ผูผลิตควรเนนการผลิตซุปไกสกัดที่ผูบริโภคนิยมซื้อมากที่สุด โดย
แบรนดควรเนนการผลิตซุปไกสกัดรสตนตํารับ และสกอตควรเนนการผลิตซุปไกสกัดสูตร 100% 
 

2.    ผูผลิตซุปไกสกัดชนดิเมด็ควรใหความสําคัญกับกลุมลูกคาเพศหญิงที่ใหความสนใจใน
ดานความสวย ความงาม ซ่ึงตรงกับลักษณะและคณุสมบัตขิองซุปไกสกดัชนดิเม็ดทีจ่ัดอยูในกลุมเพื่อ
ความงาม (Beauty Pillar) ดังนั้นผูผลิตควรใชกลยุทธทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมาใช 
โดยเนนการประชาสัมพันธ ณ จุดขายใหมากขึ้น เพื่อนําเสนอผลิตภัณฑที่ตรงกับความตองการของ 
ลูกคาในกลุมนี้มากที่สุด 
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ขอเสนอแนะสําหรับวิจัยในครั้งตอไป 
 

ในการวิจัยคร้ังตอไป ผูวิจยัมีขอเสนอแนะตางๆ ดังตอไปนี้ 
 
1. การวิจยัในครัง้ตอไปควรวจิยัถึงสิ่งกระตุนอื่นๆ นอกเหนอืจากสิ่งกระตุนสวนประสม

การตลาด เชน ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ เทคโนโลยี กฎหมาย และการเมือง เปนตน รวมทั้งปจจยั
ภายในดานอื่นๆ เชน ปจจัยดานวัฒนธรรม ดานสังคม ดานจิตวิทยา เปนตน ทั้งนี้เพื่อใหการวิจยั
พฤติกรรมการซื้อซุปไกสกัดของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครมีความสมบูรณมากขึ้น 
 

2. การวิจัยในครั้งตอไปควรวิจัยพฤติกรรมการซื้อซุปไกสกัดของผูบริโภคในตางจังหวัด 
เพราะในแตละจังหวัดจะมีลักษณะประชากร สภาวะทางเศรษฐกิจและสังคมที่แตกตางกัน ทําให
สามารถเห็นพฤติกรรมการซื้อซุปไกสกัดทีแ่ตกกตางจากการวิจยัในครัง้นี้ 
 
 


