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สุวรรณบล อาจารย์ที่ปรึกษางานนิพนธ์ ซึ่งได้สละเวลาให้ค าปรึกษาและเป็นผู้ให้ข้อเสนอแนะ 
อันเป็นประโยชน์ยิ่ง ตลอดจนช่วยแก้ไขข้อบกพร่องต่าง ๆ ด้วยความเอาใจใส่ คอยเป็นก าลังใจ 
และให้ความห่วงใยเสมอมา ผู้ท าการวิจัยรู้สึกซาบซึ้งในความกรุณาของท่านเป็นอย่างยิ่ง  
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ด้วยความกรุณาเสมอมา รวมทั้งกัลยาณมิตรทุกท่านที่ให้ก าลังใจและให้ความช่วยเหลือในด้าน 
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ค าส าคัญ:    การเลือกใช้/ ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100/ คนสิงคโปร์ 

 นพรัตน์  สุขส าราญ: ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100  
ที่สกัดจากมังคุดของคนสิงคโปร์ (FACTORS INFLUENCING THE SELECTION OF 
SUPLEMENTS BIM 100 IS EXTRACTED FROM THE FRUIT OF SINGAPOREANS). 
อาจารย์ควบคุมงานนิพนธ์: อิสระ สุวรรณบล, Ed.D., 110 หน้า. ปี พ.ศ. 2559. 

 
 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลในการเลือกใช้

ผลิตภัณฑ์ BIM 100 ของสารสกัดจากมังคุด 2) เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ในการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ BIM 100 ของสารสกัดจากมังคุด 3) เพื่อศึกษาความตระหนักถึงสุขภาพที่มี
อิทธิพลต่อแนวโน้มในการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ BIM 100 ของสารสกัดจากมังคุดประชากรที่ใช้ในการวิจัย
ในครั้งน้ี คือกลุ่มผู้ซื้อในประเทศสิงคโปร์ที่มีความสนใจผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร BIM 100 จ านวน 400 คน 
ด้วยวิธีการส ารวจ (Survey research method) ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล ซึ่งสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
และส่วนการทดสอบสมมติฐานน้ันใช้การพิสูจน์ความแตกต่างแบบ One-way ANOVA รวมทั้งการ
วิเคราะห์ความถดถอยของตัวแปรตั้งแต่ 2 ตัวขึ้นไปด้วยสถิติ Multiple regression analysis 

ผลการวิจัย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย  โดยส่วนใหญ ่
มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
764.56-1146.78 SGD ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่สกัด
จากมังคุดอยู่ในระดับมากที่สุด ความตระหนักในการรักษาสุขภาพภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด  
แนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 อยู่ในระดับมากที่สุดผลการทดสอบสมมติฐาน
ด้วย Sample t-test และ F-test One-way ANOVA ปัจจัยส่วนบุคคลให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100แตกต่างกันเม่ือจ าแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายได้
เฉลี่ยต่อเดือนที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 พบว่า การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศอายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่แตกต่างกันและการทดสอบสมมติฐานด้วยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบ
พหุ (Multiple linear regression analysis) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้งสี่ด้านพบว่าด้าน
ผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 และการทดสอบ
สมมติฐานด้วยการวิเคราะห์ (Simple  linear regression analysis) พบว่า ปัจจัยความตระหนักในการรักษา
สุขภาพมีอิทธิพลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100  
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DECISION OF SUPPLEMENTS BIM 100 EXTRACTED FROM THE FRUIT OF 
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 The objectives of the research were as follows: 1) to study demographic factors 
influencing the buying decision of  supplement BIM 100 extracted from mangosteens, 2) to study 
marketing mix factors influencing buying decision of supplement BIM 100 extracted from 
mangosteens, and 3) to study the health awareness influencing the tendency to buy supplement 
BIM 100 extracted from mangosteens. The population of the study consisted of 400 purchasers of 
supplement BIM 100 extracted from mangosteens. Survey was the research methodology and 
questionnaires were used for data collection. Statistics used for data analysis consisted of 
frequency, percentage, average, and standard deviation. For hypothesis testing, One-way 
ANOVA was used to prove the differences and multiple regression analysis was used to analyze 
the regression of two variables.    
 The findings revealed that most of the respondents were female purchasers. Most had 
bachelor’s degree and were company employees with average monthly income of 764.56-1146.78 
Singapore dollar (SGD). For marketing mix, product, price, place, promotion had the most 
influence on the buying decision of supplement BIM 100 extracted from mangosteens. The health 
awareness was at the highest level, and the tendency of the need to buy supplement BIM 100 was 
at the highest level. From hypotheses testing done with sample-t-test and F-test One-way 
ANOVA, it was found that purchasers with different personal factor such as gender, age, 
educational level, occupation, and average monthly income had no difference in the selection of 
supplement BIM 100 at the significance level of 0.05.   From hypotheses testing with Multiple 
Linear Regression Analysis to identify which of the four aspects of marketing mix had an 
influence on the need to buy supplement BIM 100, it was found that health awareness had 
influenced on the tendency to buy supplement BIM 100.  



ฉ 

สารบัญ 
 

1111    11111111111111111111111111111111111111111111111111111111111111111   11หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย ......................................................................................................................  ง 
บทคัดย่อภาษาอังกฤษ .................................................................................................................  จ 
สารบัญ ........................................................................................................................................  ฉ 
สารบัญตาราง ..............................................................................................................................  ซ 
สารบัญภาพ .................................................................................................................................  ญ 
บทที่ 
 1 บทน า ....................................................................................................................................  1 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา ....................................................................  1  
วัตถุประสงค์ของการวิจัย ..........................................................................................  3 
สมมติฐานของการวิจัย ..............................................................................................  4 
กรอบแนวคิดในการวิจัย ............................................................................................  5 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย .....................................................................  6 
ขอบเขตของการวิจัย ..................................................................................................  6 
นิยามศัพท์เฉพาะ .......................................................................................................  6 

 2 เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง.............................................................................................  8 
BIM 100 สารสกัดจากมังคุด......................................................................................  8 
ตลาดอาหารเสริมในประเทศสิงคโปร์ .......................................................................  17 
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ...............................................................................  23 
แนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค ..................................................................  25 
แนวโน้มการซื้อ & การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ..........................................................  27 
แนวความคิดเกี่ยวกับความตระหนักในการรักษาสุขภาพ ..........................................  29 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง .....................................................................................................  31 

 3 วิธีด าเนินการวิจัย ..................................................................................................................  38 
การก าหนดกลุ่มตัวอย่าง ............................................................................................  38 
วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างและขั้นตอนการสุ่มตัวอย่าง ...................................................  38 
วิธีการเก็บรวมรวมข้อมูล ...........................................................................................  39 
ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือในการวิจัย .......................................................................  40 



ช 

สารบัญ (ต่อ) 
 
บทที่      หน้า 

ลักษณะแบบสอบถาม ................................................................................................    41 
ความน่าเชื่อถือของเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย .............................................................    43 
การจัดท าข้อมูลและวิเคราะห์ผล ................................................................................    44 
สถิติที่ใช้ในการวิจัย ...................................................................................................    44 

 4 ผลการวิจัย ............................................................................................................................  46 
ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ...  47 
ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ...........................  50 
ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความตระหนักในการรักษาสุขภาพ .............  56 
ส่วนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ 
อาหารเสริม BIM 100 ................................................................................................  59 
ส่วนที่ 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน ...........................................................................  59 

 5 สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ .................................................................................  71 
สรุปผลการวิจัย. .........................................................................................................    71 
อภิปรายผลการวิจัย ....................................................................................................  75 
ข้อเสนอแนะ ..............................................................................................................  81 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป ............................................................................  83 

บรรณานุกรม ...............................................................................................................................  84 
ภาคผนวก ....................................................................................................................................  88 
         ภาคผนวก ก ........................................................................................................................  89 
         ภาคผนวก ข ........................................................................................................................  100 
         ภาคผนวก ค ........................................................................................................................  106 
ประวัติย่อของผู้วิจัย .....................................................................................................................  110 



ซ 

สารบัญตาราง 
 

ตารางที่  หน้า 
 3-1 การวิเคราะห์ค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ......................................................................  43 
 4-1 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ ..........................................  47 
 4-2 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ ..........................................  47 
 4-3 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา .......................  48 
 4-4 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ .......................................  49 
 4-5 จ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ............  49 
 4-6 รายละเอียดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ...............................  51 
 4-7 รายละเอียดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา .......................................  52 
 4-8 รายละเอียดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ..........  53 
     4-9 รายละเอียดเกี่ยวกับเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน 
  การส่งเสริมการตลาด .....................................................................................................  54 
   4-10 ภาพรวมรายละเอียดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  
  ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด ...........................  55 
   4-11 รายละเอียดเกี่ยวกับความตระหนักในการรักษาสุขภาพ .................................................  56 
  4-12 รายละเอียดเกี่ยวกับแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ............  59 
  4-13 การเปรียบเทียบเพศของผู้บริโภคต่อแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม      
  BIM 100 .........................................................................................................................  60 
  4-14 การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม      
  BIM 100 ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ .........................................................  61 
  4-15 การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม  
  BIM 100 ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับการศึกษา ......................................  62 
  4-16 การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม      
  BIM 100 ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ ......................................................  63 
  4-17 การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือก ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ......................................................................................  64 
  4-18 ผลการวิเคราะห์ Enter Multiple Linear Regression Analysis ทดสอบความสัมพันธ์ 
  ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ..............................................................................  65 



ฌ 

 สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางที่  หน้า 
  4-19 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์โดยใช้การถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Enter multiple 
  linear regression analysis) ระหว่างด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางการ   
  จัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดกับแนวโน้มความต้องการซื้อ .............................  67 
  4-20 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์โดยใช้รีเกรสชันเส้นตรงแบบง่าย (Simple Linear      
  Linear  regression ระหว่างความตระหนักในการรักษาสุขภาพกับแนวโน้ม 
  ความต้องการซื้อ .............................................................................................................  69 
  4-21 การสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน .................................................................................  70 

  



ญ 

สารบัญภาพ 
  

 
ภาพที่       หน้า 
 1-1 กรอบแนวคิดในการวิจัย .................................................................................................  5 
  
 



 1 

บทที ่1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ด้วยประเทศไทยมีวัตถุดิบจากพืช ซึ่งเมื่อน ามาสกัดจะมีคุณประโยชน์ มีสรรพคุณ
แตกต่างกันไปตามชนิดของพืช และผลไม้รวมถึงพื้นที่เพาะปลูกในแต่ละแห่ง รวมถึงการผลิตแบบ
ฉบับของภูมิปัญญาไทย และยังมีการรับรองจากกระทรวงพาณิชย์ ในการคัดสรรและควบคุม
คุณภาพให้ตรงตามมาตรฐาน ท าให้ผลิตภัณฑ์สารสกัดจากพืชเป็นอีกหนึ่งผลิตภัณฑ์ที่ได้รับความ
ไว้วางใจและสร้างชื่อเสียงรวมถึงได้รับความนิยมจากผู้บริโภคทั้งในและต่างประเทศซึ่งสอดคล้อง
กับกระแสนิยมผลิตภัณฑ์อิงธรรมชาติ รวมทั้งกระแสการรักษาสุขภาพเชิงป้องกันโดยการบริโภค
ผลิตภัณฑ์ที่มีสรรพคุณป้องกัน และเสริมสร้างสมรรถภาพของร่างกาย ซึ่งนับเป็นกระแสที่ก าลังมา
แรงทั้งตลาดในประเทศและต่างประเทศ (ปิติวัฒน์ สะสม, 2553, หน้า 2) 
 ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่ใช้รับประทานนอกเหนือจากการ
รับประทานอาหารตามปกติซึ่งมีสารอาหารหรือสารอ่ืนเป็นองค์ประกอบอยู่ในรูปแบบเม็ดแคปซูล
ผงเกล็ดของเหลวหรือลักษณะอื่นซึ่งมิใช่รูปแบบอาหารตามปกติ (Conventional foods) ส าหรับ
ผู้บริโภคที่คาดหวังประโยชน์ทางด้านส่งเสริมสุขภาพ (ดารณี หมู่ขจรพันธ์, 2551) ปัจจุบัน
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารมีการจ าหน่ายแพร่หลายมากขึ้นโดยเฉพาะจ าหน่ายโดยตรงต่อผู้บริโภคใน
ลักษณะขายตรงและมีการโฆษณาเพื่อส่งเสริมการขายที่ท าให้ผู้บริโภคเข้าใจว่าจ าเป็นต้อง
รับประทานหรือโฆษณาอวดอ้างสรรพคุณว่ามีผลในการป้องกันและรักษาโรค อาจมีผลท าให้
ผู้บริโภคหลงเชื่อค าโฆษณาเหล่านั้นละเลยการดูแลรักษาสุขภาพและเสียโอกาสที่จะได้รับการรักษา
อย่างถูกต้อง ข้อเท็จจริงแล้วผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจัดเป็นอาหารไม่ใช่ยาจึงไม่มีสรรพคุณในการ
ป้องกันบ าบัดหรือรักษาโรคและเป็นผลิตภัณฑ์ส าหรับผู้บริโภคที่มีสุขภาพร่างกายปกติไม่ใช่ผู้ป่วย
และเป็นเพียงผลิตภัณฑ์ที่รับประทานนอกเหนือจากอาหารปกติส าหรับผู้บริโภคที่คาดหวัง
ประโยชน์ทางด้านสุขภาพเท่านั้น(ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2550)  
 ปัจจุบันน้ีผู้คนจะหันมาใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารกันมากขึ้นโดยเฉพาะผู้หญิงเพราะมี
ความสนใจใช้ผลิตภัณฑ์เหล่านี้ในเร่ืองความสวยความงามและใช้ในปริมาณที่เกินความจ าเป็น 
ซึ่งในอดีตนั้นไม่มีความจ าเป็นเลยที่เราต้องใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารต่าง ๆ เหล่านี้ (Paleodietguru, 
2012) โดยส่วนใหญ่แล้วสาเหตุหลักที่เราต้องกินอาหารเสริม คือ อยู่ท่ามกลางสภาวะเป็นพิษ เช่น
ร่างกายสะสมมลพิษไว้ตามส่วนต่าง ๆ ของร่างกาย ส่งผลให้ภูมิต้านทานอ่อนก าลังลงและใช้ 
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เวลานานกว่าร่างกายจะขับออกมาท าให้สุขภาพอ่อนแอง่ายกว่าปกต ิ(สุธารัชฎ์ รัตนารามิก, 2555) 
 ผู้บริโภคต้องค านึงถึงผลิตภัณฑ์อาหารเสริมอาหารที่เหมาะกับตัวเอง คือ อาหารเสริมที่
ช่วยบ ารุงสุขภาพให้ดีขึ้นช่วยฟื้นฟูปัญหาสุขภาพได้อย่างตรงจุด เช่น อาการนอนไม่หลับอาการ
อ่อนเพลียหรือแม้แต่การช่วยเพิ่มพลังงานให้แก่ร่างกายเสริมสร้างภูมิคุ้มกันให้ร่างกายให้แข็งแรง
และที่ส าคัญคือ ต้องปลอดภัยต่อสุขภาพกระดูกตับและระบบประสาทของเราด้วย สิ่งส าคัญในการ
บริโภค คือ ควรกินตามปริมาณบริโภคที่แนะน าต่อวัน หากเกินปริมาณที่ก าหนดไว้อาจส่งผล
ข้างเคียงต่อร่างกายได้ (สุธารัชฎ์ รัตนารามิก, 2555) 
 ในส่วนของคุณและโทษจะมีความแตกต่างกันไป อาหารเสริมมีมากมายหลายชนิดซึ่งมี
ประโยชน์กับร่างกาย มีจ าหน่ายในสถานที่ต่าง ๆ ประชาสัมพันธ์ โฆษณาต่าง ๆ บางยี่ห้อโฆษณา
สรรพคุณเกินจริงเช่นยาลดน้ าหนัก ใช้แล้วเห็นผล 1 สัปดาห์เป็นต้นโดยปกติแล้วการบริโภคอาหาร
ให้ครบ5 หมู่ในปริมาณที่พอเหมาะย่อมท าให้ร่างกายสมส่วนมีสุขภาพดีไม่จ าเป็นต้องพึ่งอาหาร
เสริมสุขภาพอีกทุกคนจึงควรให้ความส าคัญต่อการบริโภคอาหารรวมทั้งต้องมีพฤติกรรมต่างๆ      
ที่ช่วยให้มีสุขภาพดีด้วย เช่น กินอาหารหลัก 5 หมู่ แต่ละหมู่ให้หลากหลาย ควรกินผักและผลไม้  
ให้มาก เพื่อลดความเสี่ยงต่อการเกิดโรคต่าง ๆ ควรออกก าลังกายอย่างสม่ าเสมอท าจิตใจให้สบาย
ไม่เครียดซึ่งจากที่เราได้กล่าวมาแล้วว่า ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารนั้นมีข้อดีข้อเสียอย่างไรและมี
ประสิทธิผลอย่างไรต่อร่างกายแล้ว หากใช้ในปริมาณที่ไม่เหมาะสมหรือในปริมาณที่เกินก าหนด
ของผลิตภัณฑ์ชนิดนั้น ๆ แล้ว อาจส่งผลเสียต่าง ๆ ต่อร่างกายได้ดังที่ได้กล่าวมาข้างต้น
เพราะฉะนั้นเราจึงจ าเป็นต้องมีการศึกษาในละเอียดของผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนิดนั้น ๆ ให้ดี
ก่อนที่จะตัดสินใจซื้อมารับประทาน เพื่อเกิดให้ประสิทธิผลสูงสุดและปลอดภัยต่อร่างกายของ    
ตัวเราเอง (วิตามินมอร์, 2555) 
 ในประเทศไทยได้มีการวิจัยและพัฒนายารักษาโรคเพื่อป้องกันต่อต้านและรักษาความ
เจ็บป่วยดังกล่าว โดยการประยุกต์ใช้ประโยชน์จากสมุนไพรกันมาตั้งแต่สมัยโบราณในบรรดา
สมุนไพรไทยที่ได้รับความสนใจว่ามีคุณสมบัติในการต่อต้านเชื้อโรคได้ชัดเจนที่สุด คือ “มังคุด”
เพื่อสนับสนุนความตื่นตัวในการป้องกันตนเองจากการรับเชื้อและลดการท าให้เกิดการแพร่กระจาย
ของเชื้อโรคของประชากรในประเทศไทย 
 ปัจจุบันประชาชนคนไทยสามารถหาผลิตภัณฑ์บิมได้จาก BIM 100 ที่เป็นสารสกัดจาก
มังคุด และในปี 2007 เมื่อราคามังคุดตกต่ าลงจนเกือบไม่คุ้มที่จะเก็บผลจากต้น คณะนักวิจัยจึงเห็น
ว่า ถึงเวลาที่จะต้องน าความรู้ ผลงานวิจัย และประสบการณ์เกี่ยวกับมังคุดมาใช้ในการแก้ไขปัญหา
ชาวสวนพร้อม ๆ กับการสร้างผลิตภัณฑ์ที่มีประสิทธิภาพสูงกว่ามีความปลอดภัยมากกว่า การดื่ม
น้ ามังคุด ผสมเปลือกหลายเท่าตัวด้วยเหตุนี้ OPERATION “BIM” จึงเร่ิมขึ้นอย่างจริงจังเป็น
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กระบวนการต่อเนื่องจนประสบความส าเร็จในปัจจุบัน ศ.ดร.พิเชษฐ์ คณะนักวิจัยได้ใช้ศาสตร์ของ
การเสริมฤทธิ์ โดยน าสารธรรมชาติสุดยอดจากผลไม้และธัญพืชหลากชนิดผสมกับสาร GM-1 จาก
มังคุด จนได้ผลิตภัณฑ์ธรรมชาติสูตรพิเศษ BIM หลังจากการทดสอบจนแน่ใจว่ามีประสิทธิภาพสูง 
ปลอดภัย และไร้ผลข้างเคียงแล้ว จึงจดทะเบียนกับส านักงานอาหาร และยาเป็นแคปซูลผลิตภัณฑ์
เสริมอาหาร พร้อมทั้งได้จดสิทธิบัตรสูตรไว้ด้วยในขณะเดียวกันคณะนักวิจัยได้ใช้ความรู้จาก
ปริมาณสารที่มีอยู่ในแคปซูลผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเป็นหลักในการผลิตน้ ามังคุดสกัดเข้มข้นที่ใช้
แล้วไดผ้ลเช่นเดียวกัน โดยที่ไม่มีการเติมสีสังเคราะห์ ไม่เติมน้ าตาล ไม่มีสารกันบูด ไม่แต่งกลิ่น
ด้วยสารเคมี ไม่มีส่วนเปลือกซึ่งอาจปนเปื้อนยาฆ่าแมลง ไม่มีแทนนินสีน้ าตาลจากเปลือกใน
ปริมาณมากจนเกิดผลข้างเคียง แต่สามารถช่วยปรับระดับภูมิคุ้มกันในร่างกายให้สมดุล เช่นเดียวกับ
ผลิตภัณฑ์ธรรมชาติสูตรพิเศษ BIM 100 และได้ท าการจดสิทธิบัตรกระบวนการผลิตไว้เมื่อกลางปี 
2551 (เดลินิวส์, 2551) 
 ด้วยเหตุนี้ ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM  100 ที่สกัดจากมังคุดของคนสิงคโปร์เพื่อให้ทราบถึงความต้องการของ
ผู้บริโภคของคนสิงคโปร์อย่างแท้จริง ซึ่งผลของการศึกษาในครั้งนี้ สามารถน าไปใช้เป็นแนวทาง
ส าหรับผู้ประกอบการในการพิจารณาวางแผนการตลาดสู่อาเซียนการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด
หรือการปรับปรุงแก้ไขระบบการด าเนินงานให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่จะ
ขยายตลาดไปยังกลุ่มลูกค้าอาเซียนโดยเฉพาะคนในประเทศสิงคโปร์ได้ดียิ่งขึ้น 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1.  เพื่อศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลในการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ BIM 100 

ของสารสกัดจากมังคุด 
 2.  เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลในการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์  

BIM 100 ของสารสกัดจากมังคุด 
 3.  เพื่อศึกษาความตระหนักถึงสุขภาพที่มีอิทธิพลต่อแนวโน้มในการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ 

BIM 100 ของสารสกัดจากมังคุด 
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สมมติฐานของการวิจัย 
 1.  ผู้บริโภคที่มีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกันมีแนวโน้มในการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ 

อาหารเสริม BIM 100 ของสารสกัดจากมังคุดแตกต่างกัน 
 2.  ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อแนวโน้มในการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ 

อาหารเสริม BIM 100 ของสารสกัดจากมังคุด 
 3.  ความตระหนักถึงสุขภาพที่มีอิทธิพลต่อแนวโน้มในการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ BIM 100 

ของสารสกัดจากมังคุด 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตาม 

 
 

 
          

 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 

 
ภาพที่ 1-1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

ลักษณะประชากรศาสตร์ 
       1.  เพศ 
       2.  อายุ 
       3.  ระดับการศึกษา 
       4.  อาชีพ 
       5.  รายได้ต่อเดือน 
 
ที่มา: ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2548) 

 
 
ส่วนประสมทางการตลาด 

        1.  ด้านผลิตภัณฑ์ 
        2.  ด้านราคา 
        3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
        4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด  
 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2552) 

ความตระหนักในการรักษาสุขภาพ 
ที่มา: Yadav Pathak (2016) 

 
แนวโน้มการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ 
BIM 100 ของสารสกัดจากมังคุด 
ที่มา: สุทามาศ จันทรถาวร 
(2556) 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 
 เพื่อน าผลการศึกษาไปเป็นแนวทางในการปรับกลยุทธ์ทางการตลาดและพัฒนาการ

บริหารงานด้านการตลาด เช่น ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายด้านราคาด้านผลิตภัณฑ์ด้านการส่งเสริม
การตลาดเพื่อให้สอดคล้องกับแนวโน้มในการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม  BIM 100 ที่สกัดจาก
มังคุดของผู้บริโภคได้มากยิ่งขึ้นและเป็นแนวทางพัฒนาศักยภาพในการแข่งขันทางธุรกิจได้ใน
อนาคต 

 
ขอบเขตของการวิจัย 

 1.  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 เน้ือหาของการศึกษา (Research content) ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้จะศึกษาเกี่ยวกับ      

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อแนวโน้มในการเลือกใช้
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ของสารสกัดจากมังคุดของคนสิงคโปร์ 
 2.  ขอบเขตด้านวิธีการวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้ใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลของคนสิงคโปร์ 
 3.  ขอบเขตด้านระยะเวลาการวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้ท าการวิจัยระหว่างเดือนเมษายน-มิถุนายน 2559 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง ข้อมูลในการขายผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 

ที่สกัดจากมังคุดของคนสิงคโปร์ ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ 
และสถานภาพ 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด คือ สิ่งกระตุ้นที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 จากสารสกัดจากมังคุดได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ปัจจัยด้านราคาปัจจัยด้าน
การจัดจ าหน่ายปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

 ผลิตภัณฑ์ หมายถึง ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่สกัดจากมังคุด 
 ราคา หมายถึง มูลค่าของผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่สกัดจากมังคุดในรูปตัวเงิน 
 ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 

ที่สกัดจากสารสกัดจากมังคุด 
 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การจัดกิจกรรมต่าง ๆ ในการขายผลิตภัณฑ์อาหารเสริม

BIM 100 ท าจากสารสกัดจากมังคุด ซึ่งเป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลทางการตลาดระหว่าง
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ผู้ขายกับผู้ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่ท าจากสารสกัดจากมังคุด โดยมีวัตถุประสงค์ เพื่อ
แจ้งข่าวสาร เพื่อจูงใจลูกค้าให้มาซื้อและขายผลิตภัณฑ์ในรูปแบบต่าง ๆ เช่น การโฆษณา การ
ส่งเสริมการขาย การให้ข่าว และการประชาสัมพันธ์ 

 สารสกัดจากมังคุด หมายถึง การสกัดสารจากเปลือกมังคุดออกมาเป็น สาร Tannin  
สาร Mangostin และอนุพันธ์ Mangostin จากเปลือกผล และ A-mangostin จากเปลือกต้นเมื่อใช้
ร่วมกัน สามารถยับยั้งเชื้อแบคทีเรียอันเป็นสาเหตุของการเกิดหนองใช้รักษาแผล และ Xanthones 
มีฤทธิ์ลดการอักเสบ เช่น โลชั่นที่ประกอบด้วยสารสกัดจากเปลือกผลมังคุดความแรงร้อยละ 0.75 
และสบู่เหลวที่ประกอบด้วยสารสกัดด้วยอัลกอฮอล์จากเปลือกผลความแรง ร้อยละ 0.15 มีฤทธิ์
ยับยั้งเชื้อแบคทีเรีย ซึ่งเมื่อสารต่าง ๆ มารวมกันจะช่วยเสริมฤทธิ์ต้านเชื้อให้มากขึ้น 
 อาหารเสริมBIM  100 ที่สกัดจากมังคุดหมายถึงการเสริมสร้างภูมิคุ้มกันที่สมดุลเพื่อ
สุขภาพที่ดีจนมีอายุยืนยาวถึง 100 ปีเป็นการปรับระดับภูมิคุ้มกันให้สมดุลอยู่ตลอดเวลาเสริมสร้าง
สุขภาพให้แข็งแรงโดยมีการวิจัยสรรพคุณของผลไม้มังคุดและธัญพืชต่าง ๆ แล้วน ามาผสมกัน
เพื่อให้เกิดการเสริมประสิทธิภาพ จนได้สารอาหารที่ปลอดภัยและไร้ผลข้างเคียงการที่ร่างกายปรับ
ระดับภูมิคุ้มกันได้สมดุลก็จะช่วยป้องกัน โรคภัยไข้เจ็บต่าง ๆ ได้ เช่น เวียนศีรษะ บ้านหมุน 
เน้ืองอก กรดไหลย้อนเบาหวาน SLE  ภูมิแพ้ แพ้อากาศ ผื่นคันตามผิวหนัง รูมาตอยด์ ข้อเสื่อมและ
อักเสบ ไทยรอยด์เป็นพิษ กระเพาะและล าไส้อักเสบ ผิวหนังอักเสบ ช็อกโกแลตซีส ถุงน้ าในรังไข
มะเร็งฯ 
 คนสิงคโปร ์หมายถึง ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่สกัดจากสารสกัดจาก
มังคุดในประเทศสิงคโปร์ 
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บทที ่2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

  
 การศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM  100 ที่

สกัดจากมังคุดของคนสิงคโปร์ ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 
 1.  BIM 100 สารสกัดจากมังคุด 
 2.  ตลาดอาหารเสริมในประเทศสิงคโปร์ 
 3.  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 4.  แนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 5.  แนวโน้มการซื้อ & การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
 6.  แนวความคิดเกี่ยวกับความตระหนักในการรักษาสุขภาพ 
 7.  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
 
BIM 100 สารสกัดจากมังคุด  
 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับมังคุด (ศูนย์วิจัยและพัฒนามังคุด, 2558) 
มังคุดนั้นมีการเรียกชื่อกันโดยทั่วไป ดังนี ้

ชื่อพันธุ์ไม้: มังคุด 
ชื่อพื้นเมือง: มังคุด (ทั่วไป) แวะซือตอ (นราธิวาส) 
ชื่ออังกฤษ: Mangosteen 
ชื่อวิทยาศาสตร์: Garciniamangostana Linn. 
ชื่อวงศ์: Guttiferace 

 มังคุดมีฉายาว่า “ราชินีแห่งผลไม้” (The queen  of fruits) และมีฉายาในแถบ French 
caribbean ว่า “อาหารของพระเจ้า” (The food of the gods) คนไทยรู้จักมังคุดเป็นอย่างดีรู้ว่ามังคุด
เป็นยาเย็นหรือตามการแพทย์จีนเรียกว่ามีฤทธิ์ หยินที่ส าคัญ คือ มังคุดเป็นผลไม้ที่อร่อยมากมี 
รสหวานอมเปร้ียวมีกลิ่นหอมเป็นที่นิยมของทั้งชาวไทยและชาวต่างประเทศ 
 แหล่งก าเนิดของมังคุด คาดว่าเป็นแถบหมู่เกาะมลายูและประเทศทางเอเชียตะวันออก
เฉียงใต ้ปัจจุบันยังพบมังคุดเป็นพืชในป่าธรรมชาติในประเทศมาเลเซียและหมู่เกาะในประเทศ
อินโดนีเซีย รวมทั้งในประเทศไทย ซึ่งพบ “มังคุดป่า” หรือ “มะแปม” (Garciniacostata hemsl) 
บริเวณป่ารอยต่อ 5 จังหวัดภาคตะวันออกใกล้ ๆ เขตรักษาพันธุ์สัตว์ป่าเขาอ่างฤาไทยด้วย 



 9 

ความอร่อยของมังคุด จึงได้มีความพยายามที่จะน ามังคุดไปปลูกในพื้นที่ต่าง ๆ ทั่วโลก แต่ดูเหมือน
จะไม่ประสบความส าเร็จนัก เช่น มีการน าเข้าไปปลูกในประเทศศรีลังกา ปี พ.ศ. 2343 ในประเทศ
อินเดีย ตั้งแต ่ปี พ.ศ. 2344 ในรัฐควีนส์แลนด์  
 ประเทศออสเตรเลียในปี พ.ศ. 2397 และได้น าไปปลูกในเรือนกระจกในสวน
พฤกษศาสตร์คิวของประเทศอังกฤษ ระหว่างปี พ.ศ. 2393-2403 และผลมังคุดผลแรกของ 
สวนคิวออกในปี พ.ศ. 2400 และยังมีการน าไปทดลองปลูกในหมู่เกาะแถบทะเลแคริบเบียน 
เช่น ปานามาเพอร์โทริโก โดมินิกา คิวบา ซึ่งได้ผลผลิตไม่ดี เช่นเดียวกับที่สหรัฐอเมริกา ซึ่ง 
The united states department of agriculture ได้รับเมล็ดมังคุดจากประเทศจาวาในปี พ.ศ. 2449  
และได้พยายามขยายพันธุ์ทดลองปลูกในเขตร้อนของประเทศสหรัฐอเมริกา รวมไปถึงฮาวายแต่ไม่
ประสบความส าเร็จเท่าที่ควรเช่นกัน ดังนั้น มังคุดจึงยังคงเจริญเติบโตได้ดีในแถบแหลมมลายูและ
ชวา พม่า ไทย ประเทศในกลุ่มอินโดจีน ส าหรับประเทศไทยนับว่าเป็นสวรรค์ของคนชอบมังคุด
เพราะมังคุดไทยรสชาติดี เนื้อมาก เมล็ดเล็ก เปลือกบาง ต่างกับในประเทศอื่นที่มักจะมีเปลือกหนา
และรสชาติเปรี้ยวจัดกว่าของไทย 
 ส่วนที่น ามาใช้ประโยชน์ 
 การใช้ประโยชน์ในลักษณะที่เป็นอาหารผลสุกมีรสหวานอมเปร้ียวทางภาคใต้ของ
ประเทศไทยยังนิยมกินมังคุดในลักษณะ “มังคุดคัด” โดยน ามังคุดดิบที่แก่จัดแต่ยังไม่สุก กล่าวคือ
เร่ิมเห็นสายเลือดมางัดเปลือกออก โดยให้เนื้อและเมล็ดคงรูปเดิม ไม่แตกกระจายออกจากกันแล้ว
น ามาล้างน้ าให้สะอาด น าไปแช่น้ าเกลือที่มีความเค็มอ่อน ๆ ทิ้งไว้ให้น้ าเกลือดูดซึมเข้าไปในเนื้อ
จนทั่วแล้วใช้ไม้เสียบเรียงเป็นตับ ๆ แต่ละชุดมีเนื้อมังคุดเรียง 5-7 ผล มีความพยามที่จะท ามังคุด
กระป๋องแต่ไม่อร่อย เน่ืองจากเกิดการสูญเสียกลิ่นของมังคุดไปในกระบวนการฆ่าเชื้อโดยเฉพาะ
อย่างยิ่งการพาสเจอไรซ์นาน 10 นาที จากการทดสอบพบว่า วิธีท ามังคุดกระป๋องที่ดีที่สุด คือ  
การแช่ในน้ าเชื่อมเข้มข้นร้อยละ 40 ถ้าการฆ่าเชื้อแบบสเตอริไลซ์นาน 5 นาทีซึ่งมังคุดที่มีรสเปร้ียว
เหมาะที่จะท ามังคุดกระป๋องมากกว่า ในประเทศมาเลเซียมีการท าแยมมังคุดจากการน าเน้ือมังคุดที่
ไม่มีเมล็ดมาต้มกับน้ าตาลในปริมาณที่เท่า ๆ กันเติมกานพลูไปเล็กน้อยต้มนาน 15-20 นาทีแล้วจึง
น ามาเก็บไว้ในขวดแก้ว  ในประเทศฟิลิปปินส์มีวิธีเก็บมังคุดไว้กินนาน ๆ ง่าย ๆ คือ น าทั้งเนื้อและ
เมล็ดไปต้มในน้ าตาลทรายแดง บางประเทศมีการน าเมล็ดของมังคุดมาต้มหรือคั่วกินเป็นของว่าง
ส่วนเปลือกของมังคุดมีสารที่เรียกว่าเพกทิน (Pectin) สูงมากหลังที่ไปก าจัดสารฝาดด้วยน้ าเกลือที่มี
ความเข้มข้นร้อยละ 6 แล้ว จะได้เจลลีสีม่วงมีคุณสมบัติเหมือนเจลลีทั่ว ๆ ไปการใช้ประโยชน์อ่ืน ๆ
ในประเทศกานามีการใช้กิ่งเล็กของมังคุดเคี้ยวเล่นดับกลิ่นปากเหมือนเคี้ยวหมากฝร่ัง ในประเทศ
จีนใช้เปลือกมังคุดไปย้อมหนังให้เป็นสีด าจากการที่เปลือกมังคุดมีสารแทนนิน  (Tannin)  
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คาเชิน (Catechin) และโรซิน (Rosin) อยู่ถึงร้อยละ 7-14 ในประเทศไทยใช้เน้ือไม้ของมังคุดซึ่งมีสี
น้ าตาลแก่หนักจมน้ ามีความทนทานปานกลางน ามาเผาเป็นถ่านไว้ใช้เป็นเชื้อเพลิง ใช้ในงานฝีมือ 
ใช้เป็นที่นวดข้าวหรือในงานก่อสร้าง 
 การใช้ประโยชน์ทางยาและวิธีใช้พื้นบ้าน 
 ส่วนใหญ่แล้วจะใช้เปลือกผลที่สุกแล้วของมังคุดเป็นยานิยมตากแห้งเก็บไว้ใช้ แต่ส่วน
อ่ืน ๆ ของมังคุดก็สามารถน ามาใช้เป็นยาได้เช่นเดียวกัน ในประเทศไทยการใช้ประโยชน์ทางยา
ไทยส่วนใหญ่นั้น จะใช้เปลือกผลมังคุดแก้ท้องเสียแก้บิดและรักษาแผล 
 1.  แก้ท้องเสียโดยใช้เปลือกผลตากแห้ง 1/ 2-1 ผลต้มกับน้ าปูนใสดื่มแต่น้ า 
 2.  แก้บิดใช้เปลือกผลแห้ง 1/ 2 ผลย่างไฟให้เกรียมฝนกับน้ าปูนใส 1/ 2 แก้วดื่มครั้งเดียว
หรือใช้ผง 1 ช้อนชาละลายน้ าข้าวหรือน้ าสุกดื่มทุก 4 ชั่วโมง 
 3.  รักษาแผลเปลือกผลต้มน้ าใช้ชะล้างแผลที่เป็นหนองเน่าเปื่อยหรือจะใช้เปลือกล าต้น
ตากแห้งเปลือกผลดิบหรือเปลือกผลสุกมาฝนเป็นยาทาแผล 
ในประเทศอื่น ๆ มีการใช้มังคุดเป็นยารักษาโรคคล้ายๆกันกับที่มีการใช้ประเทศไทย เช่น 
 1.  ประเทศอินโดนีเซียใช้เปลือกไม้กินแก้บิดน าใบแห้งมาต้มดื่มแก้ไข้บรรเทาอาการ
ปวดท้อง 
 2.  ประเทศจีนได้น าเข้าเปลือกมังคุดแห้งแล้วน าไปบดเป็นผงใช้เป็นยาแก้บิดน าไปสกัด
ใส่ยาขี้ผึ้ง (Ointment) ใช้ทาแก้ผื่นแพ้ (Eczema) และปัญหาทางผิวหนังอ่ืน ๆ เปลือกผลใช้ต้มกิน
เพื่อรักษาอาการท้องร่วงและทางเดินปัสสาวะอักเสบ 
 3.  ประเทศฟิลิปปินส์ใช้ใบและเปลือกต้มน้ าเพื่อรักษาอาการท้องเสียบิดถ่ายพยาธิและ
ทางเดินปัสสาวะอักเสบควบคุมอาการไข้ 
 4.  ประเทศมาเลเซียใช้ใบมังคุดชงผสมกล้วยดิบและใส่เบนโซอินไปเล็กน้อย ใช้ทาแผล
ที่ขลิบ ใช้รากต้มดื่มเพื่อรักษาอาการประจ าเดือนไม่ปกติ ใช้เปลือกแก้บิดโดยมีการสกัดสารจาก
เปลือกชื่อว่า “amibiasine” ขายในท้องตลาดเพื่อรักษาโรคบิดประเทศแถบทะเลแคริบเบียน 
รู้จักมังคุดในชื่อของ “Eau de creole” ซึ่งเป็นชาจากมังคุด มีฤทธิ์เป็นยาบ ารุงแก้อ่อนเพลียหมดเรียว
หมดแรงชาวบราซิลดื่มชามังคุดด้วยวัตถุประสงค์เดียวกัน ทั้งยังเชื่อว่าการกินมังคุดจะช่วยให้ระบบ
ย่อยอาหารและระบบขับถ่ายเป็นปกติ 
 การใช้ประโยชน์ในเชิงสมุนไพร 
 จากกระแสการตื่นตัวนิยมใช้ผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติทั่วทั้งโลกมังคุดเป็นสมุนไพรตัว
หนึ่งที่ได้รับความสนใจเป็นอย่างมากจากการศึกษาวิจัยล่าสุดพบประโยชน์ของมังคุดมากมาย 
นอกเหนือไปจากฤทธิ์ในการฆ่าเชื่อที่รู้จักกันดีอยู่แล้ว ในอดีตการพบสารในมังคุดที่เรียกว่า 
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“แซนโทน (Xanthones ซึ่งมีอยู่ถึง 43 ชนิด เช่น Mangostin, Mangostenol, Mangostenone A, 
Mangostenone B, Trapezifolixanthone, Tovophyllin B, Alpha-and Beta-Mangostins,  
Garcinone B, Mangostinone, Mangostanol เป็นต้น) ซึ่งมีมากในเปลือกผลและเมล็ด และมีน้อยใน
เน้ือผลสารกลุ่มนี้มีฤทธิ์ในการต้านออกซิเดชั่น ต้านการอักเสบและมีฤทธิ์ทางเภสัชวิทยาอื่น ๆ อีก
มากมาย ท าให้ปัจจุบันมีการสั่งเปลือกมังคุดจากประเทศไทยไปสกัดสารดังกล่าว ในประเทศต่าง ๆ
เช่น น าเข้าไปในประเทศอินเดียโดยโรงงาน Dhanvantari botanicals เป็นโรงงานผลิตสารสกัดและ
สารบริสุทธิของบริษัท Renaissance herbs ประเทศสหรัฐอเมริกาได้ซื้อเปลือกมังคุดแห้งจาก
เมืองไทย ซื้อแต่ละคร้ังประมาณ 15 ตันในกิโลกรัมละ 2.5 ดอลลาร์สหรัฐ (ประมาณ 100 บาท)  
จากโรงงานท าน้ ามังคุดหรือมังคุดกระป๋องในประเทศไทยหลังจากท าการส ารวจแล้วว่าเปลือก
มังคุดของประเทศไทยให้สารแซนโทนสูง 
 สารสกัดจากมังคุดกับการต่อต้านหรือฆ่าเชื้อโรค 
 โรคและอาการทางผิวหนัง 
 มังคุดมีสรรพคุณในการฆ่าเชื้ออย่างกว้างขวาง มีฤทธิ์ลดการอักเสบจึงควรที่จะน ามา
พัฒนาเป็นยารักษาอาการผื่นแพ้ รักษาสิว ยาทาแผลฆ่าเชื้อที่ผิวหนัง มังคุดมีคุณสมบัติดังนี้ ต้านเชื้อ
แบคทีเรียที่ท าให้เกิดหนอง สารสกัดจากเปลือกมังคุดต้านเชื้อแบคทีเรียที่ท าให้เกิดหนอง 
(Staphylococcusaureus) ทั้งสายพันธุ์ปกติและสายพันธุ์ที่ดือ้ยาเพนิซิลลิน สาระส าคัญที่แสดงฤทธิ์ 
คือ แมงโกสตินและการ์ตานิน โดยแมงโกสตินจะแสดงฤทธิ์ต้านเชื้อแบคทีเรียแรงที่สุดโดยมี
ประสิทธิภาพเทียบเท่ายาแวนโคไมซิน (Vancomycin) สารสกัดจากเปลือกมังคุดต้านเชื้อแบคทีเรีย
ที่ท าให้เกิดหนอง (Staphylococcus aureus) เทียบเท่ากับน้ ายาฆ่าเชื้อโพวิโดนไอโอดีนรักษาแผล
อักเสบและแผลเร้ือรัง แมงโกสตินป้องกันการเกิดแผลอักเสบในหนูขาวและครีมสารสกัดจาก
เปลือกผลมังคุด (GM-1) สามารถรักษาแผลติดเชื้อเร้ือรังให้หายเป็นปกติได้อย่างมีประสิทธิภาพ
รวมทั้งแผลในผู้ป่วยเบาหวาน ต้านเชื้อแบคทีเรียที่ท าให้เกิดสิว สารสกัดเปลือกมังคุดมีฤทธิ์ต้านเชื้อ
ที่ท าให้เกิดสิว Propionibacterium acnes และ Staphylococcus epidermidis ที่ดีมากชนิดหนึ่ง 
 โรคและอาการติดเชื้อในระบบทางเดินอาหาร  
 สารสกัดจากเปลือกผลมังคุดต้านเชื้อแบคทีเรียกลุ่มทีก่อให้เกิดโรคท้องร่วงและกลุ่มเชื้อ
ในล าไส ้(Normal floras) สารกลุ่มแซนโทน ยับยั้งเชื้อเฮลิโคแบกเทอร์ไพโลรี ซึ่งเป็นแบคทีเรียที่
ก่อให้เกิดความผิดปกติของระบบทางเดินอาหารส่วนบน ได้แก่ แผลเพ็ปติก กระเพาะอาหารอักเสบ
มะเร็งกระเพาะอาหาร เป็นต้น 
 
 



 12 

 โรคและอาการทางหัวใจและหลอดเลือด 
 แนวโน้มว่าเป็นประโยชน์คุณสมบัติเหล่านั้น ได้แก่ ฤทธิ์ในการต้านการออกซิเดชั่น  
ต้านการอักเสบ ฤทธิ์ป้องกันการจับตัวของเกล็ดเลือด ป้องกันหลอดเลือด คุณสมบัตินี้ป้องกัน 
การเกิดออกซิเดชันของไขมัน ลดความเสี่ยงต่อการเกิดหลอดเลือดอุดตันโดยป้องกันการเกิดไขมัน
ชนิดเหลว (LDL) 
 อาการอักเสบของกระดูกและกล้ามเนื้อ 
 ในการทดลองโดยการใช้แมงโกสตินและอนุพันธ์ของแมงโกสตินเพื่อลดการอักเสบที่ 
อุ้งเท้าหนูขาว เมื่อให้สารสกัดจากเปลือกผลมังคุดทางปากและฉีดเข้าช่องท้องและสารสกัดจาก
เปลือกผลมังคุด (GM-1) แสดงฤทธิ์ต้านการอักเสบได้ดีเป็น 3 เท่าของแอสไพรินโดยไม่มีผลกด
ภูมิคุ้มกัน 
 โรคมะเร็ง 
 จากสารแซนโทนที่มีฤทธิ์ต้านอนุมูลอิสระ (Antioxidant) และนอกจากนี้ยังมีสารพวก   
คาเทชินโพลีฟีนอล เกลือแร่และวิตามินซึ่งมีประโยชน์ต่อผู้ป่วยโรคมะเร็งอีกด้วย สารสกัดของ
มังคุดมีฤทธิ์ต้านเซลล์มะเร็งหลายชนิด ในหลอดทดลอง เช่น มะเร็งเต้านม มะเร็งตับ มะเร็ง 
เม็ดเลือดขาว ทั้งยังมีฤทธิ์ต้านเนื้องอก โดยแสดงฤทธิ์ต้านเนื้องอกในหนูถีบจักร และต้านมะเร็งที่
เกิดในเนื้อเยื่อ 
 โรคเอชไอวี 
 สารสกัดเมทานอลและสารจากเปลือกผลมังคุดยับยั้งเอนไซม์โพรทีเอส  
(HIV-1 pro-tease) ซึ่งจ าเป็นต่อวงจรชีวิตของเชื้อเอชไอวีและสารสกัดน้ าและสารสกัดเมทานอล
จากเปลือกผลมังคุด ยับยั้งเอนไซม์รีเวอร์สทรานสคริปเทส (Reverse transcriptase)  
 BIM 100 ที่มาของ BIM 100 
 BIM 100 (บิมวันฮันเดรต, บิม 100) เกิดจากความต้องการน าผลงานวิจัยของ
นักวิทยาศาสตร์ไทยที่ท าให้คุณภาพชีวิตของทุกคนดีขึ้น ร่างกายแข็งแรง มีความสุข ภูมิคุ้มกันเพิ่ม
ขึ้นอยู่ในระดับที่สมดุล ไร้ซึ่งโรคภัย ถ้าน าเสนอแต่ผลงานวิจัยอย่างเดียวก็ยากที่คนทั่วไปจะเข้าใจ
ได้ จึงได้มีการเชิญผู้ที่ผ่านความเจ็บป่วย ทรมาน ป่วยไข้ ต่าง ๆ มาเล่าเร่ืองราวที่ตนเองประสบมา
เพื่อให้ข้อมูลความรู้ต่าง ๆ เข้าใจง่ายและถูกต้อง 
 รายการ BIM 100 เปิดโอกาสให้ประชาชนทุกเพศทุกวัย ทุกอาชีพ เป็นผู้ถ่ายทอด
ประสบการณ์ที่ได้ผ่านภาวะภูมิคุ้มกันที่ไม่สมดุล ก่อให้เกิดโรคภัยไข้เจ็บต่าง ๆ เช่น 
ภูมิแพ้ กระเพาะ มะเร็ง เบาหวาน สะเก็ดเงิน เร้ือนกวาง ไตวาย ตับอักเสบ สิวอักเสบ ไทรอยด์
อักเสบรูมาตอย ข้อเข่าเสื่อม ข้ออักเสบ พาร์คินสัน เอดส์ ฯลฯ แต่สิ่งที่เกิดขึ้นคือ ท าไมถึงได้หาย 

http://www.joelookyoung.com/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E/BIM100-%E0%B8%9B%E0%B8%B1%E0%B8%8D%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%84%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%87.html
http://www.joelookyoung.com/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E/BIM100-%E0%B8%A1%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B9%87%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%A2%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A2-Last-Stage-Cancer.html
http://www.joelookyoung.com/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E/BIM100-Testimonials-%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%9A-Face-Chronic-Infection.html
http://www.joelookyoung.com/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E/BIM100-%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%84%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B8%94%E0%B9%8C.html
http://www.joelookyoung.com/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E/BIM100-Testimonials-%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B9%8C-HIV-Infection.html
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และมีสุขภาพที่ดีขึ้นกว่าเดิมอีก  และได้มีการใช้ผลิตภัณฑ์ธรรมชาติ GM-1 สูตรพิเศษ BIM 
ปฏิบัติการเพื่อภูมิคุ้มกันสมดุล Operation BIM แล้ว ซึ่งเชื่อถือได้และเป็นผลงานวิจัยทาง
วิทยาศาสตร์การแพทย์ของไทย ซึ่งได้เผยแพร่ภูมิปัญญาไทยไปสู่หลายประเทศทั่วโลกแล้ว 
ด้วยเหตุนี้จึงได้เกิด BIM 100 (บิมร้อย, บิม100) เพื่อให้คนทั่วโลกโดยเฉพาะคนไทยได้มีสุขภาพดี
กันถ้วนหน้า อายุยืนยาวไปจนถึง 100 ปี ที่ส าคัญคือ ประเทศไทยมีนักวิทยาศาสตร์ นักวิจัย  
นักสหวิชาการ ภาคเอกชน องค์การมหาชน บริษัทมหาชนได้เห็นถึงคุณประโยชน์ที่จะเกิดแก่
ประชากรโลกและความภูมิใจของคนไทยที่ได้น าภูมิปัญญาไทยมาพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์ที่สร้าง
ชื่อเสียง และ คุณประโยชน์อย่างใหญ่หลวงให้กับวงการวิทยาศาสตร์ทางการแพทย์ไทยสู่สายตา
ผู้คนทั่วโลก 

 นักวิทยาศาสตร์ที่มีส่วนร่วมท าให้เกิด OPERATION BIM และ BIM 100 มีมากกว่า  
25 คน และที่มีบทบาทส าคัญคือ 
 1.  รศ.ดร.วิลาวัลย์ มหาบุษราคัม (นักวิจัยเคมีอินทรีย์) และ ภ.ญ.รศ.ดร. เสาวลักษณ์  
พงษ์ไพจิตร (เภสัชกรและนักวิจัยจุลชีววิทยา) ซึ่งนอกจากจะเป็นผู้ท างานการสอนและการวิจัยใน
คณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์มากว่า 20 ปีแล้ว ยังเป็นนักวิจัยชั้นน าของสถานวิจัย
ผลิตภัณฑ์ธรรมชาติในมหาวิทยาลัยเดียวกันอีกด้วย 
 2.  ภ.ญ.รศ.ดร.อ าไพ ปั้นทอง (นักวิจัยผู้เชี่ยวชาญด้านเภสัชวิทยา และพิษวิทยาของ
ผลิตภัณฑ์ธรรมชาติ) ผู้เชี่ยวชาญของ UNESCO ทางด้านการศึกษาฤทธิ์การต้านการอักเสบของ 
สารสกัดจากสมุนไพรในเอเชีย และท าการสอนและการวิจัยในคณะแพทยศาสตร์
มหาวิทยาลัยเชียงใหม่มากกว่า 35 ปี 
 3.  ดร.ปรัชญา คงทวีเลิศ (นักวิจัยชีวเคมี) ผู้อ านวยการศูนย์ความเป็นเลิศในการวิจัย
วิศวกรรมเน้ือเยื่อ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ผู้ได้รับรางวัลวิจัยยอดเยี่ยมจากส านักงานสนับสนุนการ
วิจัย ได้รับรางวัล Cerebos award ในปี 2006 และเป็นผู้ท าการสอนการวิจัยในคณะแพทยศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยเชียงใหม่มากว่า 20 ปี 
 4.  ผศ.ดร.ศิริวรรณ องค์ไชย (นักวิจัยชีวเคมี) นักวิจัยผู้เชี่ยวชาญด้านผลของสมุนไพรต่อ
กระดูกอ่อนของศูนย์ความเป็นเลิศในการวิจัยวิศวกรรมเนื้อเยื่อ ท าการสอนและการวิจัยในคณะ
แพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่มากว่า 15 ป ี
 5.  ศ.ดร.พิเชษฐ์ วิริยะจิตรา (นักวิจัยเคมีอินทรีย์และฤทธิ์ชีวภาพของผลิตภัณฑ์
ธรรมชาติ) นักวิจัยผู้ศึกษาสารสกัดและฤทธิ์ทางชีวภาพของพืชสมุนไพรกว่า 200 ชนิด เป็นนักวิจัย
รับเชิญของสถาบันวิจัยมะเร็งในประเทศเยอรมัน ท าการสอนและการวิจัยในคณะวิทยาศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ และคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่รวมเวลา 26 ปี  

http://www.joelookyoung.com/allasianlifeproducts/BIM100-%E0%B8%A0%E0%B8%B9%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B9%89%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%94%E0%B8%B8%E0%B8%A5-GM-1-%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%88%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%94/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%8B%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%84%E0%B8%9B%E0%B8%8B%E0%B8%B9%E0%B8%A5-Garcinia-Capsule-GM-1.html
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ก่อนหันทิศทางชีวิตออกจากมหาวิทยาลัยจัดตั้งบริษัทเอกชนที่ด าเนินธุรกิจเกี่ยวกับการวิจัยพัฒนา
และพาณิชย์ผลิตภัณฑ์ธรรมชาติ ปัจจุบันเป็นประธานกรรมการ และ CEO ของ Asian 
phytoceuticals public Co., Ltd. และบริษัทเอเชียนไลฟ์ จ ากัด (Asianlife) 
 จากการวิจัยเพิ่มเติมพบว่า การใช้สารจากมังคุดบริโภคเพื่อให้เกิดภูมิสมดุลในร่างกาย
จะต้องใช้ในปริมาณมากจึงจะแสดงประสิทธิภาพ คณะนักวิจัยจึงได้ใช้ศาสตร์ของการเสริมฤทธิ์ 
โดยน าสารธรรมชาติสุดยอดจากผลไม้และธัญพืชหลากชนิดผสมกับสาร GM-1 จนได้ผลิตภัณฑ์
ธรรมชาติสูตรพิเศษ BIM หลังจากการทดสอบจนแน่ใจว่ามีประสิทธิภาพสูง ปลอดภัย และไร้
ผลข้างเคียงแล้ว จึงจดทะเบียนกับส านักงานอาหารและยาเป็นแคปซูลผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร พร้อม
ทั้งได้จดสิทธิบัตรสูตรไว้ด้วย โดยที่ไม่มีการเติมสีสังเคราะห์ ไม่เติมน้ าตาล ไม่มีสารกันบูด ไม่แต่ง
กลิ่นด้วยสารเคมี ไม่มีส่วนเปลือกซึ่งอาจปนเปื้อนยาฆ่าแมลง ไม่มีแทนนินสีน้ าตาลจากเปลือกใน
ปริมาณมากจนเกิดผลข้างเคียง แต่สามารถช่วยปรับระดับภูมิคุ้มกันในร่างกายให้สมดุล  
 ตัวอย่าง BIM 100 ผู้ที่ได้เข้าร่วมในปฏิบัติการสร้างภูมิคุ้มกันสมดุล Operation BIM 
ด้วย GM-1 จากมังคุด 
 มะเร็งระยะสุดท้าย 
 ตัวอย่างผู้เป็นมะเร็งระยะสุดท้าย ที่ลิ้น ในกระดูกและในปอด แพทย์ให้กลับบ้านไป
รักษาตัวและจัดการเร่ืองส่วนตัว โดยมีเวลาประมาณ 3 เดือนอาการเร่ิมดีขึ้นหลังจากทาน แคปซูล 
GM-1 8 สัปดาห์ ผลการตรวจเลือดพบว่ามะเร็งและเนื้องอกลดลง เซลล์มะเร็งหยุดแพร่  
 มะเร็งผิวหนัง 
 ตัวอย่างผู้เป็นมะเร็งผิวหนัง ที่หลังมีแผล ตลอดสามปีรักษาโดยการทายาก็ยังไม่หาย 
ตรวจชิ้นเนื้อก็พบเซลล์มะเร็ง และพบว่า เร่ิมมีเซลล์สะเก็ดเงิน 2 สัปดาห์ก่อนนัดท าเลเซอร์ หลังจาก
ได้ทานแคปซูล GM-1 พบว่า แผลมีอาการดีมากขึ้น แพทย์จึงงดท าเลเซอร์ อนุญาตให้ทาน BIM 
แคปซูล GM-1 อีก 1 เดือนต่อเน่ือง แล้วค่อยมาตรวจใหม่อีกครั้ง พบว่าแผลดีขึ้นมากและเร่ิมหายดี
เป็นปกติ 
 เอดส์ 
 ตัวอย่างผู้ติดเชื้อ เอดส์ HIV เป็นเวลา 2 ปีมาแล้ว คันตามร่างกาย มีเชื้อราที่ปาก และ 
ติดเชื้อที่ปอด ได้เข้ารับการฟื้นฟูและรักษาร่างกายที่ศูนย์ภูมิบ าบัดราชพฤกษ์ ได้ทาน แคปซูล GM-1 
หลังจากนั้นพบว่า สุขภาพแข็งแรงขึ้น เชื้อราที่ปากดีขึ้น ปอดไม่มีอาการติดเชื้อ และไม่มี
ผลข้างเคียงใด ๆ  
 
 

http://www.joelookyoung.com/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E/BIM100-Operationbim-GM1.html
http://www.joelookyoung.com/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E/BIM100-%E0%B8%A1%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B9%87%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%A2%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A2-Last-Stage-Cancer.html
http://www.joelookyoung.com/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E/BIM100-Testimonials-%E0%B8%A1%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B9%87%E0%B8%87%E0%B8%9C%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%87-Skin-Cancer.html
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 เบาหวาน 
 ตัวอย่างที่ 1 ป่วยเป็นเบาหวานมาแล้ว 14 ปี มีปัญหาไต มีแผลเร้ือรังที่เท้า อาการหนัก
หลังจากรับประทาน แคปซูล GM-1 แผลเร่ิมตกสะเก็ด สามารถวิ่งออกก าลังกายได้ แผลดีขึ้น  
 ตัวอย่างที่ 2 เป็นเบาหวานมา 4 ปี ระดับน้ าตาลในเลือดสูงถึง 600 มิลลิกรัม ทุกวันต้อง
ฉีดอินซูลินทุกเช้า เย็น อาการก็ไม่ดีขึ้นเลยหลังจากรับประทาน แคปซูล GM-1 แล้ว น้ าตาลในเลือด
ลดลงเหลือ 150 มิลลิกรัม อาการดีขึ้นมาก 
 ตัวอย่างที่ 3 เป็นเบาหวาน มีแผลเร้ือรังในร่มผ้า และไตวายในระยะที่ 2ได้เข้ารับการ
ฟื้นฟูรักษาร่างกาย หลังจากได้ใช้ บิม และ แคปซูล GM-1 แล้ว พบว่าแผลเร้ือรังและอาการไตวายดี
ขึ้นมาก 
 ตัวอย่างที่ 4 เป็นเบาหวาน 7-9 ปี ที่เท้ามีบาดแผลลึก เร่ิมมีเชื้อบาดทะยัก หมอเตรียมตัด
ขาทิ้ง อาการก็ยังไม่ดีขึ้นแม้จะใช้ยาฆ่าเชื้อหลังจากกิน แคปซูล GM1 ในสี่วันแผลเร่ิมดีขึ้นอย่างเห็น
ได้ชัด และในสามสัปดาห์ พบว่าหายเป็นปกติ 
 ตับเสื่อม 
 ตัวอย่างที่ 1 ผู้มีปัญหาตับเสื่อม มักจะอ่อนเพลีย หมดสติ และวูบไปโดยไม่รู้ตัว แพทย์
พบว่ามีอาการตับเสื่อมอย่างรุนแรงได้เข้ารับการรักษาฟื้นฟูร่างกาย หลังจากได้ใช้ผลิตภัณฑ์ BIM 
ของศูนย์วิจัยและพัฒนามังคุดไทย ทาน แคปซูล GM-1 อาการดีขึ้น พบว่าร่างกายกลับมาแข็งแรง
ตามปกติ ตัวอย่างที่ 2 มีอาการผิวเหลือง ตาเหลือง และปัสสาวะก็มีสีเหลือง เป็นอาการที่แสดงถึง
ภาวะตับเสื่อมหลังจากรับประทานแคปซูล GM-One อย่างต่อเนื่องเป็นเวลา 116 วัน พบว่า 
ตับสามารถท างานได้ตามปกติจากผลของการตรวจเลือด 
 สะเก็ดเงิน, เร้ือนกวาง 
 ตัวอย่างผู้เป็นสะเก็ดเงิน (เร้ือนกวาง) มาแล้ว 15 ปี ที่ท้ายทอยมีอาการเกิดขึ้นเร่ิมแรก 
ตามร่างกายผิวมีลักษณะเป็นเกล็ดขาว และลามไปตามตัว ตามร่างกาย ลุกขึ้นไม่ได้ ท างานไม่ได้ 
และเดินไม่ได้แพทย์วินิจฉัยว่าเป็นโรคสะเก็ดเงิน (เร้ือนกวาง) ไม่สามารถรักษาให้หายขาดได้ ให้ยา
มารับประทานแต่อาการไม่ดีขึ้น อ่อนเพลีย คลื่นไส้ ท างานไม่ได้ จึงใช้ยาแบบทาอย่างเดียว ทุกวัน
จึงต้องทายาหลังจากรับประทาน แคปซูล GM-1 และทาครีมส าหรับสะเก็ดเงินแล้วสามารถกลับมา
ใช้ชีวิตท างานได้ตามปกติ สภาพผิวเรียบขึ้น  
 ข้ออักเสบรูมาตอยด์/ Rheumatoid arthritis 
 ตัวอย่างผู้เป็นโรคข้ออักเสบรูมาตอยด์มากว่า 14 ปี ปวดตามข้ออย่างรุนแรง ทุกวันจะมี
อาการปวดและอักเสบมาก โดยเฉพาะช่วงเช้า เข้ารับการรักษามากว่าสิบปี โดยใช้ยาชนิด
รับประทาน  

http://www.joelookyoung.com/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E/BIM100-Testimonials-%E0%B9%80%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%99-Diabetes.html
http://www.joelookyoung.com/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E/Bim100-Testimonials-%E0%B8%95%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%A1-Liver-Failure.html
http://www.joelookyoung.com/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E/BIM100-Testimonials-%E0%B8%AA%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B9%87%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99-Psoriasis.html
http://www.joelookyoung.com/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E/%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%84%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B8%94%E0%B9%8C-6-%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B5%E0%B9%83%E0%B8%99%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B9%87%E0%B8%9A%E0%B8%9B%E0%B8%A7%E0%B8%94.html
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และใช้กลุ่มยาสเตอรรอยด์แบบฉีดเข้าข้อ แต่อาการก็ไม่ดีขึ้น หลังจากได้รับประทานแคปซูล 
GM1 แล้ว อาการปวดข้อตามจุดเล็กๆดีขึ้นอย่างเห็นได้ชัด ลูกสะบ้าหัวเข่าเสื่อม/ Deteriorated 
kneecap (พิเชษฐ์ วิริยะจิตร, 2557) 
 ประโยชน์ของ BIM 100 
 เพิ่มพลังงานและสร้างภูมิคุ้มกันให้กับร่างกาย  คุณสมบัติ พิเศษของผลมังคุด คือ ช่วย
ปรับสมดุล ร่างกาย เสริมสร้างภูมิคุ้มกันให้ร่างกายแข็งแรง ต้านทานความเหนื่อยล้าจากการท างาน   
 รักษาแผลพุพองและลดอาการอักเสบต่าง ๆ สารแซนโทน ที่เรียกว่า GM-1 ในมังคุดช่วย
บรรเทาอาการอักเสบเร้ือรังต่าง ๆ เช่น โรคเบาหวาน โรคมะเร็ง โรคไขข้อเสื่อมและอักเสบ
โรคหัวใจ และโรคต่าง ๆ อีกมากมาย ได้อย่างประสิทธิภาพ 
 ช่วยลดและป้องกันอาการเจ็บปวด  ในการบรรเทาอาการเจ็บป่วย คนไข้หลายคนที่
ประสบปัญหาในการใช้ยาปฏิชีวนะ ในการบรรเทาอาการเจ็บปวด เนื่องมาจากมีผลข้างเคียงต่อ
ร่างกาย   
 ป้องกันการเกิดโรคหัวใจ  และทางเดินหัวใจต่าง ๆ ช่วยเสริมสร้างความแข็งแรงให้กับ
หลอดเลือดตลอดจน ยับยั้งการก่อตัวของจุลลินทรีย์ที่เป็นพิษ   
 ต่อต้านสารอนุมูลอิสระ มังคุดประกอบไปด้วยสารคาเทซินซึ่งพิสูจน์แล้วว่าสามารถ
ต่อต้านสารอนุมูล อิสระซึ่งจะเป็นอันตรายต่อชั้นผิวหนังได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
 ช่วยลดความดันโลหิต ที่ก่อให้เกิดโรคเกี่ยวกับเส้นเลือด คอเรสเตอรอลและสารพิษ 
ต่าง ๆ ที่อุดตันทางเดินของเส้นโลหิต ซึ่งส่งผลให้ทางเดินของเส้นโลหิตแคบลง  
 บ ารุงสภาพภายในกระเพาะอาหาร และกรดไหลย้อน สารแซนโทเนสในมังคุดจะไปช่วย
ในการยับยั้งการเจริญเติมโตของเชื้อแบคทีเรีย และฟื้นฟูความสมดุลภายในกระเพาะอาหาร 
 ช่วยเพิ่มพูนสติปัญญา และสมอง  สารสกัดจากมังคุดซึ่งเป็นสารแอนตี้อ๊อกซิแดนท์ที่มี
ประสิทธิภาพที่สุดในการ ป้องกันการเสื่อมถอยทางสติปัญญา   
 ป้องกันโรคตาต่าง ๆ ต้อกระจก และต้อหินต่างก็เป็นผลมาจากการถูกท าลายโปรตีน
ภายในดวงตาจากรังสีต่าง ๆ ซึ่งอาการเหล่านี้สามารถป้องกันได้โดยการหลีกเลี่ยงการได้รับแสง
โดยตรง  
 ช่วยป้องกันโรคนิ่วในไต ส่วนมากจะเกิดในเพศชายมากกว่าหญิง มังคุดมีสรรพคุณใน
การขับปัสสาวะซึ่งจะช่วยในการป้องการโรคนิ่วในไตได้ 
 ช่วยป้องกันและย่นระยะเวลาในการติดเชื้อไวรัส ดังนั้น การรับประทานมังคุดเป็น
อาหารเสริมทุกวันจะช่วยส่งเสริมให้ร่างกายสร้าง ภูมิคุ้มกันในการต่อต้าน และป้องกันเชื้อไวรัส 
 

http://www.joelookyoung.com/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E/BIM100-%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%AA%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%B1%E0%B8%A7%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%A1-Deteriorated-kneecap.html
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 ฤทธิ์ต้านปฏิกิริยาออกซิเดชั่นและฤทธิ์ต้านมาเลเรีย ของสารแซนโธนส์จากมังคุด 
 การเกิดปฏิกิริยาออกซิเดชันของ LDL ในหลอดเลือดเป็นจุดเร่ิมต้นที่ส าคัญของการเกิด
ตะกรัน (Plague) ซึ่งเมื่อสะสมมากขึ้น ในผนังหลอดเลือดจะน าไปสู่ในภาวะหลอดเลือดแดงแข็ง 
(Atherosclerosis) GM-1 เป็นสารแซนโธนที่มีมากในเปลือกมังคุด ซึ่งสามารถยับยั้งปฏกิิริยา
ออกซิเดชันของ LDL คร้ังแรก สารอนุพันธุ์หลายชนิด ของ GM-1 ออกฤทธิ์ยับยั้งได้ดีกว่าสาร
ต้นแบบ ซึ่งแสดงว่า เราสามารถเพิ่มประสิทธิภาพการออกฤทธิ์ของ GM-1ได้ โดย เปลี่ยนแปลง
โครงสร้างโมเลกุลบางส่วน GM-1 และอนุพันธุ์ของ  GM-1 สามารถยับยั้งเชื้อมาลาเรีย  
ต้านออกซิเดชัน  
 ฤทธิ์ต้านจุลินทรีย์ของสารแซนโธนส์จากมังคุด 
 จากการศึกษาฤทธิ์ต้านแบคทีเรียของสารแซนโธนส์จากมังคุด พบว่าสาร GM-1- และ 
GM-3 มีประสิทธิภาพดีในการต้านเชื้อ MRSA ได้ใกล้เคียงกับยาต้านแบคทีเรียมาตรฐาน 
แวนโคมัยซิน และเมื่อน าสารแซนโธนส์มาเตรียมเป็นครีมรักษาแผลติดเชื้อที่ผิวหนังพบว่ามี
ประสิทธิภาพดี เช่นเดียวกับยาปฏิชีวนะที่ใช้รักษาแผลติดเชื้อ  
 ฤทธิ์ต้านการอักเสบของสารแซนโธนส์จากมังคุด 
 สารแซนโธนส์จากมังคุดมีฤทธิ์ต้านการอักเสบ ที่มีฤทธิ์มากที่สุด คือ GM-1                
จากการศึกษาอย่างละเอียดทั้งฤทธิ์ต้านการอักเสบ เฉียบพลัน การอักเสบเร้ือรัง และฤทธิ์ระงับปวด 
พบว่า GM-1 มีฤทธิ์ต้านการอักเสบเฉียบพลัน ได้สูงกว่าแอสไพริน 3 เท่า ในการทดสอบฤทธิ์ลด
ความเจ็บปวด ในแบบจ าลอง Acetylcholine-Induced writhing response ในหนูถีบจักรพบว่า GM-1 
สามารถลดความเจ็บปวดได้ รวมทั้งผลการทดสอบผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร จากมังคุด ในอาสาสมัคร
โรคปวดข้อ และปวดแผลกระเพาะอาหารด้วย 
 

ตลาดอาหารเสริมในประเทศสิงคโปร ์
 สิงคโปร์เป็นประเทศที่มีศักยภาพสูงจากปัจจัยพื้นฐานทางเศรษฐกิจที่แข็งแกร่งและ
ประชากรมีรายได้ต่อหัว ในปี 2554 สูงถึงเกือบ 50,000 ดอลลาร์สหรัฐมากเป็นอันดับ 1 ของอาเซียน 
(เทียบกับไทยที่ 5,395 ดอลลาร์สหรัฐ)อีกทั้งสิงคโปร์ยังเปิดให้นักลงทุนต่างชาติเข้าไปลงทุนได้
อย่างเสรีดังเห็นได้จาก The Economist Intelligence Unit (EIU) ประมาณการสัดส่วนการลงทุน
โดยตรงจากต่างประเทศต่อ GDP ของสิงคโปร์ปี 2554 สูงถึงร้อยละ 19.5 (เทียบกับไทยที่ร้อยละ 2.3) 
นอกจากนี้ธนาคารโลก (World bank) ได้เผยแพร่รายงาน Doing business 2013 ซึ่งจัดให้สิงคโปร์
เป็นประเทศที่ง่ายต่อการเข้าไปท าธุรกิจเป็นอันดับ 1 ติดต่อกันหลายปี (เทียบกับไทยทีอั่นดับ 18) 
จากการจัดอันดับทั้งหมด 185 ประเทศสะท้อนให้เห็นว่าสิงคโปร์เป็นประเทศที่มีศักยภาพมากใน
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การเข้าไปขยายตลาดหรือท าธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพมีแนวโน้มได้รับความนิยมเพิ่มขึ้น ชาว
สิงคโปร์ให้ความส าคัญกับการดูแลสุขภาพมากขึ้น ประกอบกับรัฐบาลสิงคโปร์มีนโยบายส่งเสริม
การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ โดยชูจุดขายในการเป็นประเทศปลายทางของการให้บริการรักษาพยาบาล
ที่มีคุณภาพสูงเพื่อดึงดูดนักท่องเที่ยวต่างชาติอีกทางหนึ่งจึงท าให้กระแสความนิยมอาหารเพื่อ
สุขภาพในสิงคโปร์มีแนวโน้มขยายตัวดังเห็นได้จากร้านค้าปลีกวางจ าหน่ายสินค้าอาหารเพื่อ
สุขภาพมากขึ้น นอกจากนี้ชาวสิงคโปร์ส่วนใหญ่มีรายได้ค่อนข้างสูงจึงให้ความส าคัญกับคุณภาพ
ของสินค้ามากกว่าราคา ซึ่งเป็นโอกาสของผู้ประกอบการไทยโดยเฉพาะผู้ประกอบการ SMEs หรือ 
OTOP ในการขยายตลาดสินค้าอาหารเพื่อสุขภาพอาหารเกษตรอินทรีย์หรืออาหารที่ท าจาก
สมุนไพรเพื่อเจาะตลาดลูกค้าระดับบน 
 การส่งเสริมการขายต่างประเทศ บริษัทมีนโยบายให้ความส าคัญกับการจัดจ าหน่ายใน
ตลาดต่างประเทศมากขึ้น เพื่อการกระตุ้นยอดขายโดยในปี 2557 บริษัทได้มีการแต่งต้ังตัวแทน
จ าหน่ายในประเทศต่าง ๆ ซึ่งมีความประสงค์จะน าผลิตภัณฑ์ไปจ าหน่ายในประเทศของตนเอง
รวมทั้งการเปิดศูนย์ดูแลผู้ป่วยมะเร็งด้วยวิธีธรรมชาติในประเทศสิงคโปร์เพื่อใช้ผลิตภัณฑ์ของ
บริษัทในการดูแลผู้ป่วยเช่นผู้ป่วยโรคมะเร็งเบาหวานข้อเข่าเสื่อมเป็นต้นทั้งนี้การจัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ในต่างประเทศจะเป็นหน้าที่ของผู้แทนจ าหน่ายในการด าเนินการขออนุญาตน าเข้า
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพื่อจัดจ าหน่ายในประเทศนั้นเอง 
 การจัดจ าหน่ายต่างประเทศ 
 ส าหรับตลาดในต่างประเทศบริษัทมีการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านผู้จัดจ าหน่ายในหลาย
ประเทศ ได้แก่ สิงคโปร์ มาเลเซีย ซาอุดิอาระเบีย เป็นต้น โดยเป็นการจัดจ าหน่ายผ่าน APCO เกือบ
ทั้งหมด ยกเว้นผลิตภัณฑ์ Jada ที่จัดจ าหน่ายในประเทศเวียดนาม ที่ยังคงต้องมีการจัดจ าหน่ายผ่าน
บริษัทในเครือนายชินการ เนื่องจากเป็นผู้บุกเบิกตลาดในเวียดนามมาตั้งแต่เริ่มแรกและยังมีสัญญา
ผูกพันกันอยู่ทั้งนี้ในปี 2554 บริษัทมีการส่งออกไปประเทศสหรัฐอาหรับเอมิเรตส์มากที่สุด โดยใน
ปี 2555 และปี 2556 บริษัทมีการส่งออกไปประเทศสิงคโปร์มากที่สุด 
 ตลาดอาหารเสริมต่างประเทศ 
 ประชาชนทั่วโลกหันมาให้ความสนใจกับสุขภาพมากขึ้นอาหารและเคร่ืองดื่มเพื่อ
สุขภาพ จึงได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายถึงแม้ว่าผลิตภัณฑ์เหล่านี้จะมีราคาที่ค่อนข้างสูงผู้บริโภค
ที่มีรายได้ต้ังแต่ระดับกลางขึ้นไปกลับใช้จ่ายกับสินค้าเหล่านี้มากขึ้นซึ่งตัวอย่างจะเห็นได้จากตลาด
สินค้าเพื่อสุขภาพในประเทศสิงคโปร์ซึ่งมีการเติบโตขยายตัวอย่างต่อเนื่อง โดยมูลค่าการ              
จัดจ าหน่ายสินค้าเพื่อสุขภาพระหว่างปี พ.ศ. 2553-2555 มีอัตราการเติบโตเฉลี่ยประมาณกว่า 
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ร้อยละ 5 ทุกปีดังแสดงตามตารางด้านล่าง เนื่องจากผู้บริโภคชาวสิงคโปร์ให้ความส าคัญต่อสุขภาพ
มากขึ้นและมีการพัฒนาและแนะน าสินค้าอยู่อย่างต่อเนื่อง 
 BIM 100 ผลิตภัณฑ์จากมังคุด จากห้องปฏิบัติการ สู่ตลาดโลก 
 ทั้งในประเทศไทยและประเทศอื่น ๆ คนที่มีปัญหาทางผิวหนังสะเก็ดเงิน โรคไขข้อ 
โรคเบาหวาน โรคภูมิแพ้ Hyper ไทรอยด์ ท าลายตับ มะเร็ง โรคเอดส์ ความดันโลหิตสูงและ 
โรคพาร์คินสัน โดยใช้ผลิตภัณฑ์ที่ได้มาจากมังคุด ผลิตภัณฑ์เหล่านี้พัฒนามาจากการค้นพบของ
นักวิจัยของไทยมังคุดศูนย์วิจัยและพัฒนา (MRDC)ที่มีสาร GM-1 จากมังคุดผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
ที่มีส่วนผสมอย่างลงตัวของสาร GM-1 และการกลั่นสารสกัดอาหาร (ศ.ดร.พิเชษฐ์ วิริยะจิตราและ
ศูนย์วิจัยและพัฒนามังคุด) ศ.ดร.พิเชษฐ ์วิริยะจิตรา กรรมการผู้จัดการ บริษัทเอเชียนไฟย์ 
โตซูติคอลส์ จ ากัด (มหาชน) (APCO) ผู้ด าเนินธุรกิจครบวงจรในนวัตกรรมผลิตภัณฑ์สุขภาพ และ
ความงามจากธรรมชาติศูนย์วิจัยและพัฒนามังคุดไทย เปิดศูนย์สุขภาพบิม “ไฟย์โตซูติคอลส์” 
ประกาศปรับเป้ารายได้โต 50% ทั้งปีทะลุ 500 ล้านบาท จากเดิม 20% พร้อมคงอัตราส่วนก าไรสุทธิ 
35% แผนคร่ึงปีหลังเปิด BIM Healthcare center BIM 100hcc ศูนย์สุขภาพบิม เจาะกลุ่มลูกค้า
ระดับบน ต้ังงบลงทุนในปีแรก 30 ล้านบาทด้านตลาดต่างประเทศจับมือพันธมิตรสิงคโปร์ โดยคาด
ว่าอัตราก าไรขั้นต้นจะอยู่ที่ประมาณ 80%โดยแผนการด าเนินงานคร่ึงหลังปี 57 บริษัทจะท า
การตลาดผลิตภัณฑ์สุขภาพในประเทศเน้นการเจาะกลุ่มลูกค้าระดับ A ที่มีก าลังซื้อสูง โดยร่วมมือ
กับผู้เชี่ยวชาญด้านวิทยาศาสตร์การแพทย์คณะแพทย์เปิดศูนย์บริการด้านสุขภาพ “BIM 100 
Healthcare center” BIM 100hcc ศูนย์ดูแลสุขภาพบิมในห้างสรรพสินค้าชั้นน า เช่น สยามพารากอน
เซ็นทรัลเวิลด์ ฯลฯ ขณะนี้อยู่ระหว่างการเจรจากับห้างเพื่อตกลงเร่ืองการขอเช่าพื้นที่ คาดว่าจะ
พร้อมเปิดสาขาแรกได้เดือนสิงหาคม ซึ่งบริษัทตั้งเป้าหมายเปิด “BIM Healthcare center”  
ในกรุงเทพหมานครก่อนภายในปีนี้ เมื่อประสบความส าเร็จแล้ว จะเร่ิมท าการขยายสู่หัวเมืองขนาด
ใหญท่ี่เป็นศูนย์รวมธุรกิจ การท่องเที่ยว การลงทุน เช่น ภูเก็ต เชียงใหม่ พัทยา 
 APCO ได้เร่ิมทดลองรูปแบบการให้บริการของ BIM Healthcare center ที่ศูนย์สุขและ
สวย ห้างสรรพสินค้าเอสพละนาด รัชดาฯ ไปแล้ว ถือว่ามีการตอบรับที่ดีจากกลุ่มลูกค้า ซึ่งได้รับ
ค าแนะน าด้านการใช้ผลิตภัณฑ์ BIM เพื่อดูแลสุขภาพ ตลอดจนแก้ไขปัญหาสุขภาพ บริษัทจะ
เดินหน้าขยายสาขา BIM Healthcare center อย่างต่อเน่ือง โดยตั้งงบประมาณการลงทุนไว้ที่ 30 ล้าน
บาทในปีนี”้ ศ.ดร.พิเชษฐ์ กล่าว  ส่วนการขยายตลาดในต่างประเทศของ APCO ปัจจุบันบริษัทได้
ก าหนดนโยบายการขยายตลาดผ่านตัวแทนจ าหน่ายที่มีศักยภาพในการด าเนินธุรกิจ โดยขณะนี้มี
พันธมิตรจากประเทศสิงคโปร์ได้ท าการเปิดศูนย์ Natural cancer care center เพื่อการดูแลสุขภาพ
ผู้ป่วยมะเร็ง รวมทั้งแนะน าผลิตภัณฑ์ส าหรับผู้มีปัญหาอ่ืน ๆ เช่น ภูมิแพ้ กรดไหลย้อน ข้อเสื่อม 

http://bimhealthcarecenter.weebly.com/
http://bimhealthcare.weebly.com/
http://bimcancercare.weebly.com/
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เบาหวาน และอาการติดเชื้อ และแพ้ภูมิตัวเองอื่น ๆ และได้รับกระแสการตอบรับที่ดี พันธมิตรราย
ดังกล่าวมีแผนขยายตลาดผลิตภัณฑ์ BIM เขา้สู่กลุ่มประเทศในเอเชีย ขณะนี้อยู่ในระหว่างการยื่นขอ
ขึ้นทะเบียนน าผลิตภัณฑ์เข้าในประเทศจีน ซึ่งหากการด าเนินการแล้วเสร็จ เชื่อว่าผลิตภัณฑ์ BIM 
จะมียอดจ าหน่ายเพิ่มขึ้น 
 ศ.ดร.พิเชษฐ์ กล่าวต่อไปถึงกระแสความสนใจการเสนอขายหุ้นสามัญเพิ่มทุนแบบ
เฉพาะเจาะจง (PP) จ านวน 28 ล้านหุ้นว่า มีกลุ่มผู้สนใจจากทั้งในและต่างประเทศ แสดงความ
ต้องการร่วมลงทุนกับ APCO โดยมีผู้สนใจบางรายมีความต้องการซื้อ PP มากกว่า 28 ล้านหุ้น 
อย่างไรก็ตาม บริษัทอยู่ระหว่างการพิจารณาความเหมาะสม ทั้งนี้ บริษัทจะเลือกเฉพาะผู้ร่วมลงทุน
ที่จะเข้ามาเสริม และขยายธุรกิจในลักษณะของ Strategic partner ให้มีการขยายธุรกิจออกไป  ส าหรับ
ผลประกอบการไตรมาส 1/ 57 บริษัทมีรายได้รวม จ านวน 102.10 ล้านบาท ปรับตัวเพิ่มขึ้น 36.70 
ล้านบาท จากช่วงเดียวกันของปีก่อนที่มีรายได้รวม จ านวน 65.50 ล้านบาท หรือปรับตัวเพิ่มขึ้น 
55.88% และมีก าไรสุทธิ จ านวน 28.49 ล้านบาท ปรับตัวเพิ่มขึ้น 17.40 ล้านบาท จากช่วงเดียวกัน
ของปีก่อนที่มีก าไรสุทธิ จ านวน 10.95 ล้านบาท หรือปรับตัวเพิ่มขึ้น 157% ทั้งนี้ ผลประกอบการ
ของบริษัทมีการเติบโตเพิ่มขึ้น เนื่องจากยอดขายผลิตภัณฑ์ด้านสุขภาพภายใต้ แบรนด์ “BIM”  
มีการปรับตัวเพิ่มมากขึ้น จากการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าผ่านทางรายการโทรทัศน์ที่ตรงกลุ่มเป้าหมาย 
ร่วมกับการขายแบบ Telemarketing ขณะที่ผลิตภัณฑ์ลดน้ าหนัก กระชับสัดส่วนภายใต้ แบรนด์
“Gold shape” ที่จ าหน่ายผ่านแคมเปญพิเศษ “ชมรมคนหุ่นสวย” มีการรับรู้รายได้มากขึ้นอย่าง
ต่อเนื่องตั้งแต่ช่วงเดือน ก.พ. ที่ผ่านมา และเพื่อให้การเพิ่มขึ้นของยอดขายเป็นไปอย่างต่อเนื่อง 
บริษัทจึงได้จัดงบประมาณเพิ่มขึ้นเพื่อขยายการประชาสัมพันธ์ผ่านรายการโทรทัศน์ และสื่ออ่ืนๆ 
ด้วย APCO เข้าตลาดหลักทรัพย์ บมจ.เอเชียนไฟย์โตซูติคอลล์ มหาชน รับรางวัลรัษฎากรพิพัฒน์ 
เมื่อวันที่ 13ธันวาคม 2553 จากนายอภิสิทธิ์ เวชชาชีวะ นายกรัฐมนตรี ณตึกสันติไมตรีท าเนียบ
รัฐบาล เป็นรางวัลที่ทางกรมสรรพกรจัดท าขึ้นเพื่อมอบให้กับบริษัทที่มีความรับผิดชอบต่อการเสีย
ภาษี และเป็นบริษัทธรรมาภิบาลผู้ผลิตและจ าหน่ายสินค้าอาหารเสริมสุขภาพ GM1 น้ ามังคุด
เข้มข้นบิมการ์ซิเนียสูตร เบาหวาน รูมาตอยด์ สะเก็ดเงิน มะเร็ง และสินค้าลดน้ าหนักลดกระชับ
สัดส่วนโกลด์เชฟทริมวัน BIM 100 Operation BIM สูตรสีเขียว สีส้ม สีชมพู Gold Shape Trim One
และรับสมัครตัวแทนจ าหน่ายศูนย์ดูแลสุขภาพ BIM Healthcare centre ศูนย์สุขภาพบิม บมจ. 
เอเชียนไฟย์โตซูติคอลส์ พร้อมเข้าจดทะเบียนและซื้อขายในตลาดหลักทรัพย์ MAI 4 พ.ย. 2554 
หลังระดมทุน 140 ล้านบาท ใช้ชื่อย่อในการซื้อขายว่า "APCO" 
 APCO และบริษัท กรีนโกลด์ จ ากัด (GG) ซึ่งเป็นบริษัทย่อยที่ APCO ถือหุ้น 100% 
ด าเนินธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพและความงามจากสมุนไพรธรรมชาติครบวงจร ตั้งแต่

http://bim100apco.weebly.com/
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การวิจัย พัฒนาผลิต และจัดจ าหน่ายผ่านช่องทางทั้งในและต่างประเทศ โดยบริษัทเอเชียนไลฟ์ 
จ ากัด (ASL)ซึ่งเป็นบริษัทย่อยที่ APCO ถือหุ้น 100%  ด าเนินธุรกิจจัดจ าหน่ายผ่านช่องทางการขาย
ตรงแบบหลายชั้น (Multi-Level Marketting หรือ MLM)  ภายใต้ตราสินค้าของบริษัท อาทิ 
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารโกลด์เชพ ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทริมวัน ผลิตภัณฑ์ถนอมและบ ารุงผิวไลฟ์ 
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผมแฮรีโกรว์และผลิตภัณฑ์เสริมภูมิคุ้มกันกลุ่ม OPERATION BIM ทั้งนี้ APCO  
มีทุนจดทะเบียนช าระแล้ว 200 ล้านบาท มูลค่าที่ตราไว้หุ้นละ 1 บาท โดยเสนอขายต่อประชาชน
ทั่วไปคร้ังแรก (IPO: Initial Public  Offering) จ านวน 45 ลา้นหุ้น เสนอขายต่อผู้บริหารและ
พนักงานของบริษัท (ESOP) จ านวน 5 ล้านหุ้น ในราคาหุ้นละ 2.80 บาท เมื่อวันที่ 27-28 และ 31 
ตุลาคม 2554 โดยมีบริษัทหลักทรัพย์ ฟิลลิป (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน)เป็นที่ปรึกษาทางการ
เงิน และผู้จัดการการจัดจ าหน่ายและรับประกันการจัดจ าหน่าย "ธุรกิจผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางเสริม
ความงามและผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเป็นธุรกิจที่มีแนวโน้มการเติบโตสูง สอดรับกับความต้องการ
ของผู้บริโภคในปัจจุบัน นอกจากจุดเด่นด้านผลงานวิจัยและพัฒนานวัตกรรมแล้วการเข้าจด
ทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์ MAI ยังช่วยเสริมสร้างภาพลักษณ์และสร้างความแตกต่างอย่างชัดเจน 
การน าบริษัทเข้าจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์ MAI จะเพิ่มโอกาสในการเผยแพร่ผลิตภัณฑ์ที่เป็น
ผลงานวิจัยและนวัตกรรมในการดูแลสุขภาพให้เป็นที่รู้จักในวงกว้างมากขึ้น ซึ่งจะเป็นประโยชน์
ต่อสังคมและผู้ที่มีปัญหาด้านสุขภาพโดยบริษัทจะน าเงินที่ได้จากการระดมทุนไปใช้ลงทุนใน
ส านักงานสาขา สามารถขยายฐานลูกค้าโดยจัดตั้งส านักงานขายในต่างประเทศ ที่ดูไบ สิงคโปร์ 
และฮ่องกง จีน คาดว่าบริษัทจะมีอัตราการเติบโตที่ดีอย่างต่อเนื่อง โดยปีที่ผ่านมามีรายได้รวมอยู่ที่ 
258 ล้านบาทก าไรสุทธิ 44 ลา้นบาท ขณะที่คร่ึงแรกปี 2554 มีรายได้รวม 141 ล้านบาท ก าไรสุทธิ 
23 ล้านบาท 
 ผลการวิจัยจากมหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ท าให้พิเชษฐ์มั่นใจว่าจะสามารถเปิดตลาดมังคุด
ไทยไปได้ทั่วโลก จึงได้พัฒนาสูตรผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากสารสกัดมังคุด ใช้ชื่อว่าการ์ซิเนีย 
GM1 โดยแบ่งเป็นสูตรต่าง ๆ ที่มีการต่อยอดจากการวิจัยมาเป็น สูตรสีเขียว สูตรสีฟ้า สูตรสีส้ม 
สูตรสีชมพู ใช้ดูแลสุขภาพเบาหวาน กรดไหลดย้อน ข้อเข่าอักเสบสะเก็ดเงิน โรคเอสแอลอี มะเร็ง 
เป้าหมายทางการตลาดที่มองไว้ในไตรมาส 4 ของปี 2555 คือ การต้ังเซลส์ออฟฟิศที่สหรัฐอเมริกา 
เพื่อเป็นศูนย์กลางจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ไปทั่วโลก โดยพิจารณาเห็นว่าตลาดผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพ
ในโซนอเมริกาและยุโรปมีความน่าสนใจ ผู้บริโภคมีก าลังซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพอยู่ที่ 500 ดอลลาร์
ต่อเดือน พร้อมทั้งเดินหน้าวิจัยต่อโดยร่วมกับทีมวิจัยจากมหาวิทยาลัยเชียงใหม่และทมีแพทย์จาก
สถาบันวิจัยโรคมะเร็งในยุโรป หรือ CIISO ขณะที่ประเทศไทยตลาดสินค้าเพื่อสุขภาพอยู่ในช่วง
เร่ิมต้น ซึ่งตัวเขาเองเชื่อว่า ผลิตภัณฑ์จากมังคุดจะเป็นทางเลือกใหม่ส าหรับกลุ่มคนรักสุขภาพ  

http://bimmax.tarad.com/product-th-965902-5080547-BIM100+%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%A7+%E0%B8%8A%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%9490%E0%B9%81%E0%B8%84%E0%B8%9B%E0%B8%8B%E0%B8%B9%E0%B8%A5+%E0%B8%AA%E0%B8%B3%E0%B8%AB%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%94%E0%B8%B1%E0%B8%9A+%E0%B8%A0%E0%B8%B9%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B9%89%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%94%E0%B8%B8%E0%B8%A5.html
http://bimmax.tarad.com/product-th-0-5069313-BIM100+%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B8%8A%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B9+(%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%9A).html
http://bimmax.tarad.com/product-th-0-5069313-BIM100+%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B8%8A%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B9+(%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%9A).html
http://www.maxhealthshop.net/product/46/bim100-%E0%B8%8A%E0%B8%B8%E0%B8%94%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%84%E0%B8%9E%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%A7%E0%B8%87-sle
http://www.maxhealthshop.net/product/45/bim100-%E0%B8%8A%E0%B8%B8%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E%E0%B8%A1%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B9%87%E0%B8%87
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และเป็นทางเลือกส าหรับผู้ป่วยมะเร็งที่ไม่ตอบสนองต่อการรักษาด้วยเคมีบ าบัด 
 ตลาดโลกขานรับสินค้าอาหารเสริมจาก “มังคุด”  ฝีมือคนไทยเพื่อเสริมภูมิคุ้มกันและ
ซ่อมสุขภาพ เผยเปิดตลาดปีแรก “เอเชียนไฟย์โตซูติคอลส์” โกยรายได้จาก 5 ตลาดส่งออกไปแล้ว
กว่า 200 ล้านบาท มั่นใจยอดขายปี 2552 มีโอกาสเติบโตสูงถึง 5 เท่าตัว  
 ศูนย์วิจัยและพัฒนามังคุดแห่งชาติ (TMR & D) เกิดจากการรวมตัวของนักวิทยาศาสตร์
กลุ่มหนึ่งได้สร้างปฏิบัติการเพื่อภูมิคุ้มกันสมดุลบิม “BIM” (Balancing immunity) เพื่อเสริมสร้าง
สุขภาพที่ดีถ้วนหน้าของประชากรโลก ด้วยการน าสารบริสุทธิ์จากมังคุดคือ GM-1 ที่มีสรรพคุณ
สร้างและปรับระดับสมดุลของภูมิคุ้มกันร่างกาย มาผลิตเป็นผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อช่วยเสริม
ภูมิคุ้มกันและซ่อมแซมสุขภาพผู้ป่วยที่มีปัญหาโรคแพ้ภูมิตัวเอง แผลในระบบทางเดินอาหาร โรค
ความจ าเสื่อม กระดูกพรุน ระงับการขยายตัวของเชื้อ HIV และเซลล์มะเร็ง ศ.ดร.พิเชษฐ์ วิริยะจิตรา 
ซึ่งดูแลด้านการตลาดของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของศูนย์วิจัยและพัฒนามังคุดแห่งชาติกล่าวกับ 
“ประชาชาติธุรกิจ” ว่า ในปีนี้ทางศูนย์ได้ซื้อผลมังคุดจากเกษตรกรจ านวน 1,000 ตันมาแปรรูปเป็น
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทแคปซูลและน้ ามังคุดสกัดเข้มข้นในชื่อทางการค้า “MyHealth”  
กับ “การ์ซีเนีย” ผ่านระบบขายตรงเป็นหลัก ด้วยคุณลักษณะเด่นของสินค้า BIM 100 (บิม100)  
ที่ช่วยเสริมภูมิคุ้มกันและซ่อมสุขภาพ ท าให้สินค้าเป็นที่ยอมรับของผู้บริโภคอย่างกว้างขวางทั้งใน
ประเทศและต่างประเทศ คาดว่าปีแรกจะมียอดขายประมาณ 200 ล้านบาท ส่วนแผนการตลาดในปี 
2552 ตั้งเป้าหมายที่จะเพิ่มปริมาณรับซื้อผลผลิตมังคุดจากเกษตรกรเพิ่มขึ้นเป็น 5,000 ตัน ต้ังเป้า
ผลักดันยอดขายให้เพิ่มขึ้นเป็น 5 เท่า หรือ 1,000 ล้านบาท ส าหรับตลาดในประเทศจะขยายช่อง
ทางการจ าหน่ายสู่ระบบโมเดิร์นเทรดอีกทางหนึ่ง พร้อมกับเปิดเว็บไซต์ของศูนย์วิจัยเพื่อเปิดเผย
คุณประโยชน์ของมังคุดเกี่ยวกับการดูแลรักษาสุขภาพแก่สาธารณชนให้กว้างมากขึ้น ศ.ดร.พิเชษฐ์ 
วิริยะจิตรา กล่าวถึงตลาดส่งออกว่าที่ผ่านมาบริษัทได้เปิดตลาดส่งออกไปแล้ว 5 ประเทศ ได้แก่ 
สิงคโปร์ มาเลเซีย ฟิลิปปินส ์สหรัฐ และญ่ีปุ่น ในปี 2552 จะน าสินค้าออกไปโรดโชว์ในตลาด
เป้าหมายหลัก คาดว่าจะสามารถขยายตลาดส่งออกได้เพิ่มขึ้นไม่ต่ ากว่า 20 ประเทศ “สินค้าของเรา
นอกจากจะช่วยให้ผู้ป่วยที่มีปัญหาสุขภาพมีคุณภาพชีวิตดีขึ้นแล้วยังสามารถแก้ปัญหาราคามังคุด
ตกต่ าได้ในระยะยาว ทั้งนี้ทางบริษัทเชื่อมั่นว่าภายใน 5 ปีข้างหน้า ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมจากเนื้อ
มังคุดจะสามารถสร้างรายได้เข้าสู่ประเทศไทยได้ไม่ต่ ากว่าปีละ 10,000 ล้านบาท” ศ.ดร.พิเชษฐ์
กล่าว (หนังสือพิมพ์ ประชาชาติธุรกิจ, 2551) 
  

http://www.joelookyoung.com/AsianLife-JoeLookYoung-Bim100/Testimonial-Bim100-GM-1.html
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ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมการตลาด4อย่างหรือ Marketing Mix 4P's 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, หน้า 80-81) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมการตลาด 
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมายประกอบด้วยเคร่ืองมือดังต่อไปนี้ 
 1.  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจการจัดหาการใช้
หรือการบริโภคที่สามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ (Armstrong & Kotler, 2009, p. 616) 
ประกอบด้วยสิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้เช่นบรรจุภัณฑ์สีราคาคุณภาพตราสินค้าบริการและ
ชื่อเสียงของผู้ขายการก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายามค านึงถึงปัจจัยต่อไปนี้ (1) ความ
แตกต่างของผลิตภัณฑ์หรือความแตกต่างทางการแข่งขัน (2) องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของเช่น
ประโยชน์พื้นฐานรูปร่างลักษณะคุณภาพการบรรจุภัณฑ์ตราสินค้าเป็นต้น (3) การก าหนดต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพื่อแสดงต าแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจ
ของลูกค้าเป้าหมาย (4) การพัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น 
(5) กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ 
 2.  ราคา (Price) หมายถึงจ านวนที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์บริการหรือเป็นคุณค่า
ทั้งหมดที่ลูกค้ารับรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์บริการคุ้มกับเงินที่จ่ายไป 
(Armstrong & Kotler, 2009, p. 616) หรือหมายถึงคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินดังน้ันผู้ก าหนดกล
ยุทธ์ด้านราคาต้องค านึงถึง (1) คุณค่าที่รับรู้ในสายตาของลูกค้าซึ่งต้องพิจารณาการยอมรับของ
ลูกค้าในคุณค่าของผลิภัณฑ์ว่าสูงกว่าผลิตภัณฑ์นั้น (2) ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง  
(3) การแข่งขัน (4) ปัจจัยอื่นๆ 
 3.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพอใจต่อ
ตราสินค้าหรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคลโดยใช้จูงใจให้เกิดความต้องการโดยคาดว่าจะมี
อิทธิพลต่อความรู้สึกความเชื่อและพฤติกรรมการซื้อ (Etzel, Walker & Stanton, 2007, p. 677) หรือ
เป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดที่ส าคัญมี
ดังนี้ 
  3.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับองค์กรและ
ส่งเสริมการตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์บริการหรือความคิดที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ 
(Armstrong & Kotler, 2009, p.  33) กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเกี่ยวข้องกับ (1) กลยุทธ์การ
สร้างสรรค์งานโฆษณา (2) กลยุทธ์สื่อ 
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  3.2  การขายโดยใช้พนักงานขายเป็นการสื่อสารระหว่างบุคคลกับบุคคลเพื่อพยายาม
จูงใจผู้ซื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการด้วยการขายแบบเผชิญหน้าโดยตรงหรือ
ใช้โทรศัพท์ (Etzel, Walker & Stanton, 2007, p. 675) หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขาย
เพื่อให้เกิดการขายและสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า (Armstrong & Kotler, 2009, p. 616) 
  3.3  การส่งเสริมการขายหมายถึงสิ่งจูงใจระยะสั้นที่กระตุ้นให้เกิดการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ (Armstrong & Kotler. 2009, p. 617) กระตุ้นความต้องการซื้อที่ใช้สนับสนุนโฆษณามี
พนักงานขาย ท าให้เกิดความสนใจมีทดลองใช้ ช่องทางการจัดจ าหน่ายมี 3 รูปแบบ คือ  
(1) แบบกระตุ้นผู้บริโภค (2) แบบกระตุ้นคนกลาง (3) แบบกระตุ้นพนักงานขาย  
  3.4  การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์มีความหมายดังนี้การน าข่าวสาร เรื่องราว จาก
องค์กรหรือหน่วยงานไปสู่ประชาชน สื่ออาจจ าแนกได้หลายประเภทหลายหลักเกณฑ์แต่การ
ก าหนดประเภทของสื่อเพื่อการประชาสัมพันธ์ จะต้องค านึงถึงลักษณะที่เป็นรูปธรรม ลักษณะที่
พัฒนาได้ประโยชน์ในปัจจุบันและศักยภาพเพื่ออนาคต 
  3.5  การตลาดทางตรงการโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรงและการตลาด
เชื่อมตรงมีความหมายต่างกันดังนี้ (1) การตลาดทางตรง เป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมาย
เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรงเช่นใช้สื่อโฆษณาและแคตตาล็อค (2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนองโดยตรง เป็นข่าวสารการโฆษณาซึ่งถามผู้อ่าน ผู้รับฟังหรือป้ายโฆษณา (3) การตลาด
เชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง หรือการตลาดผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์  เพื่อสื่อสารส่งเสริม และ
ขายผลิตภัณฑ์หรือบริการโดยมุ่งหวังผลก าไร 
 4.  การจัดจ าหน่าย (Distribution) หมายถึงการเคลื่อนย้ายสินค้าที่เป็นการเคลื่อนย้ายทาง
กายภาพและการเคลื่อนย้ายกรรมสิทธิ์ในสินค้าจากผู้ผลิตหรือผู้ขายไปยังตลาดเป้าหมายด้วย
ช่องทางและสถาบันการตลาดที่เหมาะสม และมีประสิทธิภาพเป็นธุรกิจที่ช่วยเสริมช่วยขายและ
จ าหน่ายสินค้าไปยังผู้ซื้อขั้นสุดท้าย ประกอบด้วย 2 ส่วน ดังนี้ 

 4.1  ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง หรือ หมายถึงความสัมพันธ์ขององค์การต่าง ๆ 
ที่ท าให้เกิดการแลกเปลี่ยนเพื่อที่จะสร้างคุณค่าให้เกิดขึ้นแก่ลูกค้าหน้าที่หรือกิจกรรมของช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย (Stern, El-Ansary, & Coughlan, 1996, p. 10) ประกอบด้วยกิจกรรมหลัก  
8 กิจกรรม ดังนี้ 

   4.1.1  การครอบครองตัวสินค้า (Physical flows) 
4.1.2  การถือกรรมสิทธิ์ในตัวสินค้า (Ownership) 
4.1.3  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
4.1.4  การเจรจาซื้อ-ขายและการต่อรองทางธุรกิจ (Negotiation) 
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4.1.5  การเป็นแหล่งเงินทุน (Financing) 
4.1.6  การรับภาระความเสี่ยง (Risk taking) 
4.1.7  การสั่งซื้อ (Ordering) 
4.1.8  การช าระเงิน (Payment) 

  4.2  การกระจายตัวสินค้าหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด หมายถึง 
งานที่เกี่ยวข้องกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบ 
ปัจจัยการผลิต และสินค้าส าเร็จรูป (Kotler & Keller, 2009, p. 786) หรือหมายถึง กิจกรรมที่
เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัวผลิตภัณฑ์ จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทาง 
 ส่วนประสมการตลาดทั้ง 4อย่างข้างต้นเป็นสิ่งส าคัญต่อการก าหนดกลยุทธ์ต่าง ๆ
ทางด้านการตลาดของธุรกิจที่จะต้องมีการจัดส่วนประสมแต่ละอย่างให้มีความเหมาะสมกับ
สภาพแวดล้อมของธุรกิจและของอุตสาหกรรมที่แตกต่างกันไปไม่มีสูตรที่ตายตัว (Kotler, 2013) 
 

แนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ศิวารัตน์ ณ ปทุมและคณะ (2550, หน้า 13) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง  
การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาและการใช้ผลิตภัณฑ์ ทั้งนี้ 
หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นก่อนและมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท าประเด็น
ส าคัญของคาจ ากัดความก็คือ กระบวนการตัดสินใจที่มีอยู่ก่อน (Precede) หมายถึง ลักษณะทาง
พฤติกรรมของผู้บริโภคในขณะใดขณะหนึ่งที่ผู้บริโภคซื้อสินค้านั้นจะมีกระบวนการทางจิตวิทยา
และสังคมวิทยาที่มีส่วนสร้างสมและขัดเกลาทัศนคติรวมทั้งค่านิยม 
 อัศน์อุไรเตชะสวัสดิ์ (2549, หน้า 2) กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer 
behavior) ตามการจ ากัดความของสมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา หมายถึง พฤติกรรม 
การแลกเปลี่ยนต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นในชีวิตของมนุษย์ซึ่งด าเนินไปภายใต้ผลสะท้อนที่เกิดจาก 
ภาวะแวดล้อมพฤติกรรมความรู้สึกนึกคิดและความรู้ความเข้าใจของมนุษย์ซึ่งมีการเปลี่ยนแปลง 
อยู่เสมอหรือพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง เร่ืองที่เกี่ยวกับหน่วยการซื้อ (The buying units) และ
กระบวนการแลกเปลี่ยนซึ่งเกี่ยวข้องกับการได้มาการบริโภคและการก าจัดทิ้งซึ่งผลิตภัณฑ์บริการ
ประสบการณ์และความคิดต่าง ๆ ทั้งนี้คาว่าหน่วยการซื้อจะครอบคลุมทั้งผู้บริโภคโดยทั่ว ๆ ไปทั้ง
ที่เป็นรายบุคคลเป็นกลุ่มหรือเป็นองค์กรก็ได้หรือพฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึงเร่ืองที่เกี่ยวกับบุคคล
แต่ละคนกลุ่มคนหรือองค์กรและกระบวนการที่ใช้ในการเลือกเฟ้นการสร้างความมั่นใจการใช้และ
การกาจัดผลิตภัณฑ์บริการประสบการณ์หรือแนวความคิดเพื่อสนองความต้องการและความ 
พึงพอใจของตนตลอดจนผลกระทบของกระบวนการดังกล่าวที่มีต่อผู้บริโภคและสังคม 
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 จากที่กล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นกระบวนการที่บุคคลจะ
ท าการตัดสินใจว่าจะซื้อสินค้าและบริการอะไรหรือไม่อย่างไร ถ้าซื้อจะซื้อที่ไหน เมื่อไร มีวิธีการ
ซื้อการใช้สินค้าและบริการน้ันอย่างไรโดยมีลักษณะส าคัญของพฤติกรรมผู้บริโภค ดังนี้ 

 1.  พฤติกรรมผู้บริโภคมีความแปรเปลี่ยนเนื่องจากเป็นการกระท าของมนุษย์ที่ได้รับ
อิทธิพลจากสิ่งที่ไม่มีความคงที่ อันได้แก่สภาวะแวดล้อมภายนอกและพฤติกรรมความรู้สึกนึกคิด
ความรู้ความเข้าใจของผู้บริโภคเอง ดังนั้นนักการตลาดพึงตระหนักว่ากลยุทธ์การตลาดควรต้องมี
การปรับเปลี่ยนเพื่อให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภคด้วยเช่นกัน 

 2.  พฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวข้องกับการมีปฏิสัมพันธ์กันระหว่างความรู้สึกนึกคิดการ
กระท าของตัวผู้บริโภคกับสภาวะแวดล้อมภายนอก กล่าวคือ พฤติกรรมผู้บริโภคที่เกิดขึ้นมิได้เกิด
จากปัจจัยด้านตัวผู้บริโภคเพียงลาพังแต่จะได้รับอิทธิพลจากปัจจัยภายนอกที่อยู่แวดล้อมผู้บริโภค
ด้วยดังนั้นนักการตลาดพึงเข้าใจว่ากิจกรรมการตลาดทั้งมวลสามารถส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค
ในทางใดทางหนึ่งได้เช่นกัน 

 3.  พฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวข้องกับการแลกเปลี่ยน กล่าวคือมีการแลกเปลี่ยนสิ่งของที่มี
ค่าอาจแลกโดยการซื้อด้วยเงินและสิ่งอื่น ๆ เพื่อได้ในสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการและมีความพอใจ
ระหว่างผู้แลกเปลี่ยนทั้งสองฝ่ายขึ้น 

 4.  พฤติกรรมผู้บริโภคมีความเกี่ยวข้องกับกระบวนการการได้มาการบริโภคและการ
ก าจัดทิ้งได้แก่ช่วงการค้นหาและท าการซื้อเพื่อให้ได้มาช่วงของการใช้หรือการบริโภคและช่วงเลิก
ใช้หรือการก าจัดทิ้งซึ่งนักการตลาดที่มีความละเอียดรอบคอบต้องด าเนินการกลยุทธ์การตลาดที่
สามารถสร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภคได้ทั้ง 3 ช่วงเวลาจากแนวความคิดต่าง ๆ ของนักวิชาการที่
ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคดังกล่าวท าให้เห็นได้ว่าพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นส่วนหน่ึงของ
พฤติกรรมมนุษย์ (Human behavior) หมายถึง “กระบวนการต่าง ๆ ของตัวบุคคลที่จะปฏิบัติต่อ
สภาพแวดล้อมภายนอก” หรือกล่าวอีกนัยหนึ่งพฤติกรรมของมนุษย์เป็นเร่ืองที่เกี่ยวกับความนึกคิด 
(Though) ความรู้สึก (Feeling) หรือการแสดงออกของมนุษย์ (Action) ในการด ารงชีวิตประจ าวัน
นั้น แต่ละบุคคลย่อมจะมีกระบวนการแห่งพฤติกรรมของตนเสมอและพฤติกรรมที่แสดงออกนั้น
ไม่จ าเป็นต้องเสมือนกับมนุษย์และคนย่อมมีทัศนคติหรือสิ่งจูงใจ (Motive) ของตนเองที่ท าให้
พฤติกรรมของตนเองแตกต่างจากบุคคลอ่ืน ๆ ทัศนคติหรือสิ่งจูงใจเหล่านั้นจะเกิดขึ้นอยู่ตลอดเวลา
โดยผลจากการยึดถือสิ่งต่าง ๆ ในความคิดของตนและการรับเอาสิ่งต่าง ๆ จากภายนอกเข้ามามนุษย์
แต่ละคนต้องตัดสินใจภายใต้สิ่งควบคุมเหล่านี้เพื่อการแสดงออกซึ่งพฤติกรรมของตนอยู่ตลอดเวลา
จากความเห็นต่าง ๆ อาจสรุปได้ว่าการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการศึกษากระบวนการ
ตัดสินใจของผู้บริโภคแต่ละคนว่าจะท าการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการอะไร (What) ท าไมจึงซื้อ 
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(Why) และสมมุติว่าถ้าจะซื้อจะซื้อสินค้าที่ไหน (Where) เมื่อไร (When) อย่างไร (How) ซื้อบ่อยแค่
ไหน (How often) และซื้อจากใคร (Who) จึงจะเหมาะสมและสร้างความพึงพอใจในการซื้อให้แก่
ตนเองมากที่สุด (ก่อเกียรติวิริยะกิจพัฒนา, 2550, หน้า 3) 
 

แนวโน้มการซ้ือ & การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
 การตัดสินใจ (Decision making) เป็นกระบวนการคิดโดยใช้เหตุผลในการเลือกสิ่งใด 
สิ่งหนึ่งจากหลายทางเลือกที่มีอยู่เพื่อให้ได้ทางเลือกที่ดีที่สุดและตอบสนองความต้องการของ
ตนเองให้มากที่สุด (ลฎาภา พูลเกษม 2550, หน้า 8) โดยมีผู้ให้ความหมายของการตัดสินใจไว้ดังนี้ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, หน้า 157) กระบวนการหรือขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 
(Buyer’ s Decision Process) เป็นล าดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคประกอบไปด้วย
การรับรู้ปัญหาการค้นหาข้อมูลการประเมินผลทางเลือกการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลัง 
การซื้อ 
 มานิต รัตนสุวรรณและสมฤดี ศรีจรรยา (2554, หน้า 154) กระบวนการตัดสินใจของ 
ผู้ซื้อของผู้บริโภคประกอบด้วย 6 ขั้นตอนเร่ิมตั้งแต่การรับรู้ความต้องการและค้นหาข้อมูลที่
ต้องการสินค้าที่ต้องการเปรียบเทียบคุณภาพและราคาสุดท้ายจะเปิดทางเลือกว่าเลือกสินค้าไหนที่
ได้ตรงตามความต้องการจึงตัดสินใจซื้อ 
 การตดัสินใจ คือ กระบวนการคัดเลือกแนวทางปฏิบัติจากทางเลือกต่างๆเพื่อให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ที่ต้องการซึ่งจัดเป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการแก้ไขปัญหา (กิตติภักดี วัฒนะกุล, 
2546, หน้า 7 อ้างถึงในสุทามาศ จันทรถาวร, 2556, หน้า 623)  
 จากความหมายดังกล่าวข้างต้นสรุปได้ว่า การตัดสินใจ คือ กระบวนการในการเลือก
ทางเลือกทางใดทางหนึ่ง เพื่อให้ได้มาซึ่งสิ่งที่ต้องการ รวมไปถึงการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคใน
การตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการ 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 1.  การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหาในขั้นตอนแรกผู้บริโภคจะตระหนักถึงปัญหา
หรือความต้องการในสินค้าหรือการบริการซึ่งความต้องการหรือปัญหานั้นเกิดขึ้นมาจากความ
จ าเป็นซึ่งเกิดจากสิ่งกระตุ้นภายในและภายนอก 
 2.  การแสวงหาข้อมูล (Information search) เมื่อผู้บริโภคทราบถึงความต้องการในสินค้า
หรือบริการแล้วล าดับขั้นต่อไป ผู้บริโภคก็จะท าการแสวงหาข้อมูลเพื่อใช้ประกอบการตัดสินใจโดย
แหล่งข้อมูลของผู้บริโภคแบ่งเป็น 
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  2.1  แหล่งบุคคล (Personal sources) เช่นการสอบถามจากเพื่อนครอบครัวคนรู้จักที่มี
ประสบการณ์ในการใช้สินค้าหรือบริการนั้น ๆ 
  2.2  แหล่งทางการค้า (Commercial sources) เช่น การหาข้อมูลจากโฆษณาตามสื่อ 
ต่าง ๆ พนักงานขายร้านค้าบรรจุภัณฑ์ 
  2.3  แหล่งสาธารณชน (Public sources) เช่นการสอบถามจากรายละเอียดของสินค้า
หรือบริการจากสื่อมวลชนหรือองค์กรคุ้มครองผู้บริโภค 
  2.4  แหล่งประสบการณ์ (Experiential sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตัวของ
ผู้บริโภคที่เคยทดลองใช้ผลิตภัณฑ์นั้น ๆ มาก่อน 
 3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) เมื่อได้ข้อมูลจากขั้นตอนที่ 2 แล้ว
ในขั้นต่อไปผู้บริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือกโดยในการประเมินทางเลือกนั้นผู้บริโภคต้อง
ก าหนดเกณฑ์หรือคุณสมบัติที่จะใช้ในการประเมิน เช่น ยี่ห้อ ราคา รูปแบบบริการหลังการขาย
ราคาขายต่อหน่วย เป็นต้น 
 4.  การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) หลังจากที่ได้ท าการประเมินทางเลือกแล้ว
ผู้บริโภคก็จะเข้าสู่ในขั้นของการตัดสินใจซื้อซึ่งต้องมีการตัดสินใจในด้านต่าง ๆ ดังนี้ตรายี่ห้อ
ร้านค้าปริมาณเวลาและวิธีการในการช าระเงิน 
 5.  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior)  
 หลังจากที่ลูกค้าได้ทาการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการไปแล้วนั้นนักการตลาดจะต้อง
ท าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลังการซื้อ 
 การเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึ้นจริงกับสิ่งที่คาดหวังถ้าคุณค่าของสินค้าหรือบริการที่ได้รับ
จริงตรงกับที่คาดหวังหรือสูงกว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ลูกค้าก็จะเกิดความพึงพอใจในสินค้าหรือ
บริการน้ัน โดยถ้าลูกค้ามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซื้อช้า หรือบอกต่อ เป็นต้น  
แต่เมื่อใดก็ตามที่คุณค่าที่ได้รับจริงต่ ากว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ลูกค้าก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ
พฤติกรรมที่ตามมาก็คือลูกค้าจะเปลี่ยนไปใช้ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขันและมีการบอกต่อไปยัง
ผู้บริโภคคนอ่ืน ๆ ด้วย 
 ด้วยเหตุนี้ นักการตลาดจึงต้องท าการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกค้าหลังจากที่ลูกค้า
ซื้อสินค้าหรือบริการไปแล้วโดยอาจจะท าผ่านการใช้แบบส ารวจความพึงพอใจหรือจัดต้ังศูนย์รับ
ข้อร้องเรียนของลูกค้า (Call center) เป็นต้น 
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 ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ (ณภัท คอรปุณยาภาภัสสร, 2551) 
 การตัดสินใจ คือ กระบวนการคัดเลือกแนวทางปฏิบัติจากทางเลือกต่าง ๆ เพื่อให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ที่ต้องการ ซึ่งจัดเป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการแก้ไขปัญหา (กิตติภักด ีวัฒนะกุล, 
2546, หน้า 7 อ้างถึงในสุทามาศ จันทรถาวร, 2556, หน้า 623)  
 จากความหมายดังกล่าวข้างต้น สรุปได้ว่า การตัดสินใจ คือ กระบวนการในการเลือก
ทางเลือกทางใดทางหนึ่งเพื่อให้ได้มาซึ่งสิ่งที่ต้องการ รวมไปถึงการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคใน
การตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการ 
 

แนวความคิดเกี่ยวกับความตระหนักในการรักษาสุขภาพ 
 ความตระหนัก 
 ความตระหนักเป็นผลที่เกิดจากกระบวนการทางปัญญา (Cognitive process)  
(ยุบล ธงวิชัย, 2552) ซึ่งเป็นพฤติกรรมภายในโดยเป็นพฤติกรรมที่เป็นเชิงภาวะสันนิษฐานคือ
ค่อนข้างเป็นนามธรรมและสามารถเปลี่ยนแปลงได้ซึ่งพฤติกรรมนี้แสดงให้เห็นถึงการมีการรับรู้
การมองเห็นความส าคัญการยอมรับหรือเข้าใจในคุณค่าและการมีทัศนคติต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือ
เหตุการณ์ใดเหตุการณ์หนึ่ง (ณัฐยา พั่วทัด, 2549) ทั้งนี้การรับรู้การเห็นความส าคัญ 
 การยอมรับหรือเข้าใจในคุณค่ารวมไปถึงการมีทัศนคติต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งจะต้องอาศัยพื้น
ฐานความรู้ (Knowledge) อย่างถูกต้องร่วมด้วย (กิตติภูม ิมีประดิษฐ์, 2552) โดยการรับรู้การเข้าใจ
และการมีทัศนคติจะน าไปสู่การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมและก่อให้เกิดการพัฒนาตนเองต่อไปใน
อนาคตองค์ประกอบส าคัญที่ก่อให้เกิดความตระหนักการเกิดความตระหนักมีล าดับขั้นตอนที่
ประกอบด้วยการมีความรู้ที่ชัดเจนถูกต้องการมีความรู้สึกไปในทางบวกการมีความวิตกกังวลและ
ความห่วงใยและมีการปฏิบัติอย่างจริงจัง การุณย์ ประทุม (2549)ได้กล่าวถึงองค์ประกอบที่
ก่อให้เกิดความตระหนักว่ามีทั้งสิ้น 3 ประการ คือ 
 1.  ความรู้ (Cognitive) ความรู้หรือความเข้าใจจะเร่ิมต้นจากระดับงานและมีการ
พัฒนาขึ้นตามล าดับ 
 2.  อารมณ์ความรู้สึก (Affective) ความรู้สึกในด้านทัศนคติค่านิยมความตระหนักชอบ
หรือไม่ชอบดีหรือไม่ดีอันเป็นองค์ประกอบของการประเมินสิ่งเร้า 
 3.  พฤติกรรม (Behavior) เป็นการแสดงออกทั้งทางกิริยาท่าทางที่มีต่อสิ่งเร้าหรือ
แนวโน้มที่บุคคลจะกระท าเมื่อพิจารณาจากองค์ประกอบส าคัญที่ก่อให้เกิดความตระหนักจะเห็นได้
ว่าจะต้องอาศัยองค์ประกอบในด้านความรู้อารมณ์ความรู้สึกและพฤติกรรมรวมกันจึงจะท าให้
บุคคลเกิดความตระหนักต่อเร่ืองนั้น ๆ 
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การสร้างเสริมสุขภาพหุ้นส่วนสุขภาพและการเสริมสร้างพลังอ านาจในชุมชน 
 ในปัจจุบันการสร้างเสริมสุขภาพให้ความส าคัญต่อกระบวนการหรือเคร่ืองมือที่เอ้ือต่อ
การท างานให้ส าเร็จบรรลุตามเป้าหมายนั้น ๆ ซึ่งการท างานสร้างเสริมสุขภาพเป็นทั้งศาสตร์และ
ศิลปะในการช่วยให้ประชาชนปรับเปลี่ยนแบบแผนการด ารงชีวิตและผสมผสานกลวิธกีารสอนเพื่อ
สร้างเสริมสุขภาพ โดยค านึงถึงปัจจัยก าหนดสุขภาพที่หลากหลาย ทั้งทางสิ่งแวดล้อม สังคม
เศรษฐกิจและกายภาพ เพื่อน าไปสู่สุขภาวะที่ดี การจัดการสร้างเสริมสุขภาพและการป้องกันโรค
โดยใช้ชุมชนเป็นฐานนั้น กิจกรรมจะมีหลากหลาย เช่น การสร้างความตระหนักให้เห็นความส าคัญ
ของภาวะสุขภาพที่ดีและมีการปฏิบัติตัวที่เหมาะสม การลดปัจจัยเสี่ยง การเพิ่มความตระหนักต่อ
ความส าคัญของสิ่งแวดล้อมและปรับปรุงให้ดีขึ้น และการสร้างนโยบายสาธารณะเพื่อสุขภาพ     
การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมสุขภาพของชุมชนต้องให้คุณค่าต่อชุมชนโดย 1) ให้ความเคารพต่อ 
ภูมิปัญญาของชุมชน 2) มีการแลกเปลี่ยนข้อมูลสุขภาพกับชุมชนด้วยรูปแบบที่ไม่ซับซ้อน  
3) ใช้ความรู้ทักษะต่าง ๆ ของคนในชุมชนศักยภาพและทรัพยากรต่าง ๆ ของชุมชนในการสร้าง
เสริมพลังของชุมชนและ 4) การท างานควรให้ความส าคัญต่อความสามารถของชุมชนมากกว่า
ค้นหาสิ่งที่ชุมชนขาด (Minkler, 2004) การกระตุ้นชุมชนเป็นกลยุทธ์ในการสร้างเสริมสุขภาพอย่าง
หนึ่งเพื่อเพิ่มความตระหนักของชุมชนและเกิดข้อตกลงร่วมในการระบุปัญหาของชุมชนและจัดการ
ปัญหาสุขภาพประสานการท างานแบบหุ้นส่วน เพื่อจัดสรรแหล่งประโยชน์ขององค์กรภายใน
ชุมชนและส่งเสริมการมีส่วนร่วมในการวางแผนการดูแลสุขภาพและปรับเปลี่ยนสิ่งแวดล้อม การ
น ารูปแบบของโครงการสร้างเสริมสุขภาพไปใช้ ควรตอบสนองต่อปัญหาความต้องการของชุมชน
และสอดคล้องกับบริบทของชุมชนพยาบาลจ าเป็นต้องเข้าไปมีส่วนร่วมกับชุมชนช่วยให้ชุมชน
สามารถรับรู้ถึงความเป็นเจ้าของโครงการต่างๆหลักการส าคัญในการช่วยให้เกิดการพัฒนาศักยภาพ
ชุมชนและความเป็นเจ้าของโครงการ ดังนี้ (Potvin, Cargo, McComber, Delormier, Macaulay, 
2003 cited in Pender, Murdaugh, & Parsons, 2011)  
 1.  สมาชิกในชุมชนมีส่วนร่วมกันในฐานะหุ้นส่วนที่เท่าเทียมกันกล่าวคือการด าเนิน
โครงการการสร้างเสริมสุขภาพชุมชนให้ประสบความส าเร็จนั้นต้องอาศัยคนในชุมชนเข้ามามีส่วน
ร่วมในทุกขั้นตอนของกระบวนการ รับรู้ปัญหา ความต้องการร่วมกันและท างานกับชุมชนใน
ลักษณะหุ้นส่วนสุขภาพ โดยทุกคนมีความเท่าเทียมกันเพราะเป็นการพัฒนาศักยภาพของประชาชน
ท าให้เห็นคุณค่าและรู้สึกเป็นเจ้าของโครงการ 
 2.  องค์ประกอบในการสร้างเสริมสุขภาพและการประเมินผลต้องน ามาบูรณาการเข้า
ด้วยกัน การสร้างเสริมสุขภาพในชุมชนเป็นกระบวนการที่เปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลา ดังนั้นการ
ด าเนินโครงการโดยใช้ชุมชนเป็นฐานต้องค านึงถึงคนพื้นที่ทรัพยากรต่าง ๆ ในชุมชนวางแผน 
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จัดโครงการและด าเนินการตามแผน โดยพยาบาลชุมชนเป็นผู้สนับสนุนประสานงานให้สามารถ
ด าเนินการได้และประเมินผลการท างานเป็นระยะตลอดการด าเนินงาน เพื่อปรับปรุงแผนงานอย่าง
ต่อเนื่องและแก้ไขปัญหาได้ตรงตามสภาพปัญหา 
 3.  องค์กรชุมชนและโปรแกรมสร้างเสริมสุขภาพ ควรมีความยืดหยุ่นเพื่อตอบสนองต่อ
สมาชิกของชุมชนองค์กรชุมชน ต้องมีการพัฒนาโครงสร้างและกลไกการจัดการให้มีประสิทธิภาพ
และตระหนักในสุขภาพของชุมชน จัดท าโปรแกรมสร้างเสริมสุขภาพที่มีลักษณะไม่เข้มงวดมาก
เกินไปแต่มีความยืดหยุ่นและปรับเปลี่ยนได้ตามความเหมาะสมหรือสถานการณ์ต่าง ๆ ที่เกิดขึ้น
และตอบสนองต่อสมาชิกของชุมชน 
 4.  โปรแกรมสร้างเสริมสุขภาพ ควรเป็นชุดความรู้ที่สามารถเรียนรู้ร่วมกันการเรียนรู้
ของคนในชุมชน มีความส าคัญเกิดขึ้นจากการลงมือปฏิบัติด้วยตนเอง ดังนั้น โปรแกรมสร้างเสริม
สุขภาพของชุมชนจะต้องค านึงถึงกระบวนการเรียนรู้จากการปฏิบัติจริงและแบบมีปฏิสัมพันธ์ของ
คนในกลุ่มหรือชุมชนเพื่อให้เกิดการแลกเปลี่ยนความรู้ความคิดเห็นและค่อยน าไปสู่การ
เปลี่ยนแปลงความรู้ทัศนคติและการปฏิบัติ อีกทั้งช่วยพัฒนาโปรแกรมสร้างเสริมสุขภาพให้
ต่อเนื่องหลักการดังกล่าวข้างต้นสามารถน าไปประยุกต์ใช้กับโครงการต่าง ๆ ในชุมชนได้ เน่ืองจาก
ชุมชนเกิดการเรียนรู้ร่วมกันและการท างานกับชุมชนโดยมองชุมชนเป็นหุ้นส่วนสุขภาพอย่าง
แท้จริง สิ่งเหล่านี้จะท าให้เกิดการร่วมมือและพัฒนาและท าให้โครงการต่าง ๆ ประสบความส าเร็จ
นอกจากนี้การเป็นหุ้นส่วนที่เกิดขึ้นนั้นต้องใช้ทรัพยากรต่าง ๆ มากมายทั้งเวลา คน อุปกรณ์และ
การบริหารจัดการ ซึ่งควรอยู่บนพื้นฐานของความเคารพและซื่อสัตย์ต่อกัน 
 จากการศึกษาพบว่า แนวคิดด้านการตัดสินใจเลือกซื้อและเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ของ
ผู้บริโภค ต้องมีการก าหนดหรือความต้องการของผู้บริโภคในการเลือกใช้ ต้องมีการรับรู้ก่อนว่ามี
การส่งเสริมการตลาดด้านอะไรบ้าง ราคาเท่าไหร่ รวมถึงมีการรวบรวมข้อมูล  การประเมินผล
ทางการเลือก  แล้วเข้าสู่กระบวนกาตัดสินใจซื้อและเลือกใช้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคและ
พฤติกรรมภายหลังการเข้าใช้บริการ  ซึ่งแสดงให้เห็นว่ากระบวนการเข้าใช้บริการของลูกค้า 
อันเนื่องมาจากลูกค้าต้องมีความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์อาหารเสริม จึงจะมีการตัดสินใจที่จะยอมรับ
ถึงคุณภาพในระดับหนึ่ง 
 

งานวิจัยที่เก่ียวข้อง  
 ธนะเศรษฐ์ ง้าวหิรัญพัฒน ์และคณะ (2551) ศึกษาเร่ืองการพัฒนามาตรฐานสารสกัดจาก
สมุนไพรมังคุด และการประยุกต์ใช้เป็นอาหารเสริม งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาวิจัยถึง
ศักยภาพของสารสกัดจากเน้ือมังคุด ในการเป็นสารต้านอนุมูลอิสระ ในการยับยั้งกระบวนการ

http://www.trf.or.th/index.php?option=com_content&view=article&id=62:rdg5120069&catid=118:thaifruits&Itemid=154
http://www.trf.or.th/index.php?option=com_content&view=article&id=62:rdg5120069&catid=118:thaifruits&Itemid=154
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อักเสบ และฤทธิ์ป้องกันการตายของเซลล์ประสาท จากการศึกษาปริมาณสารที่เป็นองค์ประกอบที่
คาดว่ามีฤทธิ์ทางชีวภาพ ได้แก่  Ascorbic acid, Tannic acid และ Total phenolic compounds พบว่า 
100 กรัมของเนื้อมังคุดมีปริมาณ Ascorbic acid, Tannic acid และ Total phenolic compounds 
เท่ากับ 7.08 มิลลิกรัม 84.77 มิลลิกรัมและ 18.54 Gallic acid equivalent ตามล าดับ การทดสอบ
ความสามารถรวมในการต้านออกซิเดชันได้แก่ ฤทธิ์ต้านอนุมูล ABTS, DPPH และ FRAP พบว่า 
น้ าคัน้เนื้อมังคุดมีฤทธิ์ต้านอนุมูล ABTS, DPPH และ FRAP แสดงให้เห็นว่าน้ าคั้นเนื้อมังคุดมี
ความสามารถขจัดอนุมูลอิสระได้โดยกลไกเกิดจากการส่งผ่านอิเลคตรอนเดี่ยว อย่างไรก็ตามน้ าคั้น
เน้ือมังคุดไม่มีต้านอนุมูล Gavinoxyl แสดงให้เห็นว่าน้ าคั้นเนื้อมังคุดไม่มีความสามารถขจัด 
อนุมูลอิสระได้โดยกลไกเกิดจากการส่งผ่านอะตอมไฮโดรเจนนั้น ดังนั้นจึงสรุปได้ว่าฤทธิ์ต้าน
ออกซิเดชัน ของน้ าคั้นเนื้อมังคุดน่าจะเกิดผ่านการส่งผ่านอิเลคตรอนเดี่ยวเท่านั้น จากการศึกษา 
ในน้ าคั้นเนื้อมังคุดไม่พบฤทธิ์ต้านการอักเสบในเซลล์ macrophage  เมื่อท าการทดสอบ
ความสามารถป้องกันการตายของเซลล์ประสาท NG 108-15 จากการเหนี่ยวน าด้วย Hydrogen 
peroxide, 6-Hydroxy dopamine (6-OHDA), Low glucose and  Free serum medium, Glutamate 
และ Beta amyloid พบว่า น้ าคั้นเนื้อมังคุดสามารถป้องกันเซลล์ประสาทตายจากการเหนี่ยวน าด้วย 
Hydrogen peroxide แต่ไม่สามารถป้องกันเซลล์ประสาทตายจากการเหนี่ยวน าด้วย 6-OHDA,  
Low glucose and Free serum medium, glutamate และ Beta amyloid ได้ และเมื่อทดสอบ
ความสามารถป้องกันการตายของเซลล์ประสาท SHSY จากการเหนี่ยวน าด้วย Hydrogen peroxide 
และ 6-OHDA พบว่า น้ าคั้นเนื้อมังคุดไม่สามารถป้องกันเซลล์ประสาทตายได้ จากผลจากการศึกษา
นี้แสดงว่าน้ าคั้นเน้ือมังคุดมีฤทธิ์ต้านออกซิเดชัน และป้องกันการตายของเซลล์ประสาท  
NG 108-15 ที่เกิดจาก Hydrogen peroxide ได้ ซึ่งองค์ความรู้ที่ได้จะเป็นข้อมูลสนับสนุนการวิจัย
มังคุดเพื่อพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์ส่งเสริมสุขภาพส าหรับใช้ในผู้ป่วยหรือผู้ที่ต้องการให้มีสุขภาพที่ดี
ต่อไป 

 เดือนรุ่ง เบญจมาศ (2552) ศึกษาเร่ือง ผลิตภัณฑ์แปรรูปสมุนไพรมังคุด พบว่า การวิจัย
การแปรรูปมังคุดเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับผลไม้ตัวนี้มากผลิตภัณฑ์ที่พัฒนาขึ้นมามีหลายชนิด
แต่น้ ามังคุดพร้อมดื่มและน้ ามังคุดเข้มข้นนั้นเป็นที่ต้องการของลูกค้ามากจนผลิตไม่ทันออเดอร์จาก
ลูกค้ามังคุดมีการพัฒนาคุณภาพผลผลิตขึ้นมากเทียบกับเมื่อก่อน งานส่งเสริมตรงนี้สร้างประโยชน์
ให้มากมังคุดของเมืองจันทร์เป็นผลไม้ดีที่สุดในโลก (The best in the world) มังคุดนอกจากทานสด
แล้วยังน าไปท าอาหารรูปต่าง ๆ สารสมุนไพรและเคร่ืองส าอางที่ออสเตรเลียนั้น เขาชอบมังคุดไทย
กันมากราคาก็แพงแต่ต้องเป็นมังคุดคุณภาพแต่ทางเราก็เลือกมังคุดคุณภาพดีส่งไปทั้งแบบผลสด
และมังคุดแช่แข็ง กลับมาดูการแปรรูปมังคุดน าไปท าน้ ามังคุดพร้อมดื่มแล้วก็จะท าแยมมังคุดกัน 
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การท าน้ ามังคุดต้องท าให้มีคุณภาพนั่นคือ รสชาติอร่อย สีสันสวยงาม ดื่มและบรรจุภัณฑ์ก็ต้องดูดี 
เห็นแล้วน่าสนใจดึงดูดลูกค้า ต้องสะอาดและปลอดภัยในทุกขั้นตอนการผลิต ปกติน้ ามังคุดที่
วางขายนั้นมี 4 แบบตามชนิดของบรรจุภัณฑ์ คือแบบกระป๋อง บรรจุขวดแก้ว บรรจุขวดพลาสติก
และบรรจุในกล่องกระดาษ ที่จันทบุรีมีท ากัน 2-3 ยี่ห้อแล้วก็ไปได้ดี มีหลายบริษัทเขาท าส่งออก
ต่างประเทศตรงนั้นเขามีทุนและท ามาหลายปีกว่าจะสร้างแบรนด์ (Brand)ได้ส าเร็จ ดังนั้น
ผลิตภัณฑ์มังคุดคุณภาพจึงเป็นช่องทางเพิ่มมูลค่าทางการตลาดได้มาก น าไปต่อยอดมังคุด เรามี
เอกชนส่งผลิตภัณฑ์น าร่องไปแล้วตลาดต่างประเทศยอมรับมากมีออเดอร์เข้ามาตลอดผู้บริโภคเขา
เร่ิมรู้และเข้าใจในคุณค่าของสารแซนโทนในมังคุดสนใจสุขภาพกันมากอย่างไรก็ตามแม้ว่าฝร่ังเขา
จะก้าวหน้าทางเทคโนโลยีด้านต่าง ๆ แต่เขาก็ขาดแคลนวัตถุดิบในการผลิต อาหารของเราได้เปรียบ
ที่มีวัตถุดิบค่อนข้างมากเด๋ียวก็เรียนรู้เทคโนโลยีทันกัน 
 มนตรี กล้าขาย (2550) ศึกษาเร่ืองมังคุดไทยพืชสมุนไพรของโลก พบว่า มังคุดเป็นพืช
เศรษฐกิจของประเทศไทย จัดเป็นผลไม้ชั้นน าที่สุด จนได้ชื่อว่า ราชินีแห่งผลไม้ (Queen of fruits) 
เพราะให้รสชาติหวานฉ่ าอมเปรี้ยว กลิ่นหอมเฉพาะตัว เนื้อฟูสีขาว อ่อนนุ่มลิ้นเมื่อเคี้ยวในปาก แม้ดู
ภายนอกก็ดึงดูดใจผู้ได้พบเห็นจากสีสัน เปลือกหุ้ม โครงสร้างแข็งแรง ผิวเปลือกสีแดงอมม่วง-ม่วง
แถมตรงขั้วผลมีกลีบดอกสีเขียวอ่อน 4 กลีบ สวยงามเสริมให้อีก รูปทรงสมส่วน เป็นที่ชื่นชอบของ
ชาวต่างประเทศที่ได้สัมผัสและลิ้มรสชาติ จนมีความต้องการมาก อย่างไม่จ ากัด แต่ติดขัดเร่ือง
คุณภาพที่ยังไม่ผ่านมาตรฐานหลายประเด็น ท าให้เสียโอกาสสร้างรายได้เข้าประเทศ ขณะที่ปริมาณ
ผลผลิตมีมาก เกิดปัญหาล้นตลาด ขายไม่ได้ราคา ชาวสวนเดือดร้อน จนมีการประท้วงโดยการ
น ามาทิ้ง ปิดถนน เดือดร้อนให้รัฐบาลเข้ามาแก้ปัญหา ซึ่งเป็นแบบนี้มาตลอดและคาดว่าจะเป็นไป
อย่างนี้อีกนาน มีนักวิชาการ นักอุตสาหกรรม และกลุ่มแม่บ้าน ที่เห็นประโยชน์ของมังคุด จึงมีการ
วิจัยและพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์ด้านสมุนไพร จากการใช้วัตถุต้น
ก าเนิดจากผลมังคุด ทั้งเน้ือและเปลือก ท าให้เกิดมูลค่าเพิ่มและคุณค่าของมังคุด ซึ่งคงจะเป็นทาง
หนึ่งที่ช่วยสร้างรายได้และแก้ปัญหามังคุดราคาตกต่ าได้อย่างถาวร หากมีการส่งเสริมและ
สนับสนุนกันอย่างเป็นระบบและต่อเน่ือง มังคุดก็ยังจะคงเป็นราชินีของผลไม้ตลอดไป และจะก้าว
ไปเป็นสมุนไพรของโลกได้อย่างตลอดกาล 
 พจี มณีรัตน์ และอุบลวรรณ เปรมศรีรัตน์ (2554) ศึกษาเร่ือง กระบวนการสื่อสารส่งเสริม
การตลาดสมุนไพรอภัยภูเบศร การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ (1) ศึกษากระบวนการสื่อสารใน
การส่งเสริมการตลาดสมุนไพรอภัยภูเบศร (2) ศึกษาปัจจัยที่เอ้ือต่อการสร้างตราสินค้า “สมุนไพร
อภัยภูเบศร ” ซึ่งใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก และการใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูล 
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เชิงปริมาณกับกลุ่มตัวอย่าง ผลจากการวิจัยพบว่า กระบวนการสื่อสารส่งเสริมการตลาดสมุนไพร
อภัยภูเบศร ของผู้ส่งสารนั้น เน้นส่งเสริมการตลาดการให้ความรู้ ความเข้าใจด้านสมุนไพร  
ผ่านช่องทางการสื่อสารทั้งสามช่องทาง คือ สื่อมวลชน สื่อบุคคล และสื่อเฉพาะกิจไปถึงผู้รับสาร  
 วนิดา นิเวศน์มรินทร์ และกิตติพันธ์ คงสวัสดิ์เกียรติ (2556) ศึกษาเร่ือง ภาพลักษณ์ของ
เคร่ืองดื่มสมุนไพรไทยกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงช่วงอายุ 21-30 ปีประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนรายได้
ต่อเดือนอยู่ในช่วง 10,001-15,000 บาท จบการศึกษาระดับปริญญาตรีและอยู่ในสถานภาพโสด  
โดยปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของเคร่ืองดื่มสมุนไพรไทยที่กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากที่สุด คือ 
ความเชื่อมั่นว่าเคร่ืองดื่มสมุนไพรไทยท าให้สุขภาพดีขึ้น และล าดับรองลงมาคือ ความมั่นใจใน
คุณภาพของเคร่ืองดื่มสมุนไพรไทย ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคัญมากที่สุดคือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีตรารับรองความปลอดภัยเช่น อย. และปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ที่มีการแจ้งประโยชน์บนบรรจุภัณฑ์อย่างชัดเจนตามล าดับ ส่วนปัจจัยด้านการตัดสินใจ
ซื้อเคร่ืองดื่มสมุนไพรไทยที่กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากที่สุดคือ การตัดสินใจบริโภคเคร่ืองดื่ม
สมุนไพรไทยด้วยตัวเอง 

 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย พบว่า เพศและอายุมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่ม
สมุนไพรไทยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ผลิตภัณฑ์ราคาและ
สถานที่จัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มสมุนไพรไทยของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ใจแก้ว แถมเงิน (2553) ศึกษาเร่ืองการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์สมุนไพร
ของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนจังหวัดอุบลราชธานี การศึกษาวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาระบบตลาด
และคาดคะเนระดับความต้องการผลิตภัณฑ์สมุนไพร ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อและปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรของผู้บริโภคและน าเสนอกลยุทธ์ทางการตลาด
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน จังหวัดอุบลราชธานี ประชากรที่ใช้ศึกษามี 2 กลุ่มคือ
ผู้บริโภคที่ใช้ผลิตภัณฑ์สมุนไพรและผู้น ากลุ่มวิสาหกิจชุมชน ส ารวจภาคสนามใช้แบบสอบถาม
และการสัมภาษณ์เชิงลึกวิเคราะห์ผลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนาการ เปรียบเทียบเชิงซ้อน (LSD) และ
วิธีการพยากรณ์อนุกรม เวลาจัดประชุมกลุ่มผู้เชี่ยวชาญด้านการตลาดและผู้น ากลุ่มวิสาหกิจชุมชน
เพื่อปรับปรุงแผนการตลาดผลิตภัณฑ์สมุนไพร 

 ผลการศึกษาพบว่า ระบบตลาดผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางสมุนไพรมีทั้งระบบจ าหน่าย
ทางตรงและทางอ้อม การคาดคะเนระดับความต้องการมีแนวโน้มความต้องการผลิตภัณฑ์อย่าง
ต่อเนื่อง พฤติกรรมการเลือกซื้อผู้บริโภคมีประสบการณในการใช้น้อยกว่า 1 ปี ส่วนใหญ่ซื้อเพื่อใช้
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เองจากร้านค้าทั่วไป ค่าใช้จ่ายในการซื้อน้อยกว่า 500 บาท ความถี่ในการซื้อ 1 เดือน/ คร้ัง ปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่ส าคัญที่สุดคือ ความรู้สึกปลอดภัยจากการใช้ผลิตภัณฑ์ (Mean = 3.95) 
รองลงมาคือราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ (Mean = 3.85) สถานที่ตั้งร้านค้ามีความสะดวกในการซื้อ 
(Mean = 3.66) และพนักงานขายมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าเป็นอย่างดี (Mean = 3.65) 

 กลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์สมุนไพรของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนมีกลุ่มเป้าหมายหลักคือ
ผู้บริโภคเพศหญิง มีอายุ 20-40 ปี รายได้ปานกลาง การศึกษาระดับปริญญาตรี กลยุทธ์ 
ด้านผลิตภัณฑ์มุ่งเน้นผลิตสินค้าให้มีคุณภาพ ผลิตตามหลักภูมิปัญญา มีคุณสมบัติโดดเด่น
ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายให้เลือกและปรับปรุงพัฒนาบรรจุภัณฑ์ให้สวยงามมากขึ้น กลยุทธ์การ
ตั้งราคาใช้กลยุทธ์การตั้งราคาตามต้นทุน เน้นการต้ังราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพสินค้า กลยุทธ์
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายรักษาช่องทางการจัดจ าหน่ายเดิมและขยายช่องการจัดจ าหน่ายให้ 
มากขึ้น กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรมีกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อ 
ท าให้ผู้บริโภครู้จักและเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์ 
 ศูนย์วิจัยและพัฒนามังคุดไทย (2558) BIM 100 ปฏิบัติการสร้างภูมิคุ้มกันที่สมดุล มิติ
ใหม่ของการดูแลสุขภาพครบวงจรท าการวิจัยพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ท าให้เกิดภูมิคุ้มกันที่สมดุลใน
ร่างกาย ซึ่งจะเป็นวิธีการดูแลสุขภาพแนวใหม่ และจะทวีความส าคัญยิ่งขึ้น จากการศึกษาพบว่า 
ภูมิคุ้มกันที่สมดุลในร่างกายขึ้นอยู่กับความสมดุลของ IL-1 (Interleukin 1) และ IL-2 (Interleukin2)  
IL-1 คือโปรตีนชนิดหน่ึงที่เม็ดเลือดขาวสร้างขึ้น เพื่อกระตุ้นให้เร่ิมกระบวนการป้องกันตัวเอง  
ท าให้เซลล์ภูมิคุ้มกันเคลื่อนไปสู่บริเวณที่ติดเชื้อต่าง ๆ เช่น ไวรัส แบคทีเรีย และ เชื้อรา แต่ถ้ามีมาก
เกินไป IL-1 จะเป็นต้นเหตุของการเกิดโรคแพ้ภูมิตัวเอง เช่น ข้อเข่าอักเสบ ภูมิแพ้ กระเพาะ ล าไส้
อักเสบ สะเก็ดเงิน เร้ือนกวาง เบาหวาน ตับอักเสบ ไตวาย สันนิบาต พาร์กินสัน ความดันสูง 
ไทรอยด์เป็นพิษ SLE เป็นต้น ส่วน IL-2 เป็นโปรตีน อีกชนิดหน่ึงที่เม็ดเลือดขาวสร้างขึ้นเมื่อ
ร่างกายได้รับเชื้อโรคแล้วจะกระตุ้นการเพิ่มจ านวนและการเจริญเติบโตของเซลล์ที่เกี่ยวข้องกับ
ระบบภูมิคุ้มกัน ส่งผลให้เพิ่มความสามารถของร่างกายในการป้องกันการติดเชื้อรา แบคทีเรีย ไวรัส 
และมะเร็ง BIM 100 และ Operation BIM สร้างภูมิคุ้มกันสมดุลให้ผู้มีปัญหาสุขภาพได้โดย 
 1.  ลดระดับ Interleukin-1 ที่สูงผิดปกติ ท าให้ลดการแพ้ภูมิตัวเองและการอักเสบใน
ร่างกาย 
 2.  เพิ่มระดับ Interleukin-2 ที่ต่ าผิดปกติ ท าให้เพิ่มภูมิคุ้มกันในร่างกาย ในระดับที่
พอเหมาะผลิตภัณฑ์รายการ BIM 100 Operation BIM ที่คณะนักวิจัย ได้วิจัยและพัฒนาขึ้นมี 2 ชนิด   
ชนิดที่ 1 แคปซูล GM-1 จากผลงานวิจัย Operation BIM สุดยอดผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร BIM 100 ที่

http://www.joelookyoung.com/allasianlifeproducts/BIM100-%E0%B8%A0%E0%B8%B9%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B9%89%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%94%E0%B8%B8%E0%B8%A5-GM-1-%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%88%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%94/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%8B%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%84%E0%B8%9B%E0%B8%8B%E0%B8%B9%E0%B8%A5-Garcinia-Capsule-GM-1.html
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ผลิตขึ้นจากการเสริมประสิทธิภาพของสารธรรมชาติคุณภาพสูง ที่สกัดจากมังคุด บัวบก ถั่วเหลือง 
งาด า และ ฝร่ัง แล้วขึ้นทะเบียนกับ อย. เป็นผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร มี 4 ประเภทด้วยกัน คือ  
  1.1  การ์ซีเนีย แคปซูล เสริมสุขภาพ (Garcinia capsule) ส าหรับทุกคนที่ต้องการมี
สุขภาพแข็งแรง ภูมิคุ้มกันสมดุลอยู่เสมอ  
  1.2  อาธริน็อกซ์ (Arthrinox) ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสุขภาพ ผู้มีปัญหาข้อเข่า
เสื่อมและอักเสบ รูมาตอยด์ 
  1.3  นอไรซิส (Noriasis) มีทั้งชนิดแคปซูลและครีม ปรับภูมิคุ้มกันสมดุลผู้เป็นสะเก็ด
เงิน หรือเร้ือนกวาง  
  1.4  ไดอาบีน็อกซ์ (Diabenox) ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารดูแลสุขภาพผู้มีปัญหา เบาหวาน 
และน้ าตาลในเลือดสูง จากการทดสอบให้อาสาสมัครสุขภาพแข็งแรงอายุ 25-30 ปี ชาย 4 คน หญิง 
3 คน รับประทานคร้ังละ 1 แคปซูล วันละ 3 คร้ัง ก่อนอาหารเป็นเวลา 15 วัน แล้ววัดระดับ 
Interleukin-1 ในเม็ดเลือดขาวหลังการถูกกระตุ้นให้สูงขึ้น พบว่าระดับลดลงอย่างรวดเร็วใน 3 วัน
แรก และลดน้อยลงในช่วงวันที่ 4-8 หลังจากนั้นจะไม่ค่อยเปลี่ยนแปลง ในขณะที่ระดับ 
Interleukin-2 เพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็วใน 3 วันแรก และเพิ่มน้อยลงในช่วงวันที่ 4-8 หลังจากนั้นจะไม่
ค่อยเปลี่ยนแปลง ประสิทธิภาพการปรับระดับภูมิคุ้มกันให้สมดุลได้ของผลิตภัณฑ์ Operation BIM
เป็นเหตุผลส าคัญที่ท าให้ผู้บริโภคสามารถใช้ดูแลปัญหาสุขภาพที่เกิดขึ้นจากภูมิคุ้มกันที่ไม่สมดุล
ได้อย่างครบถ้วน อย่างไรก็ตามผลิตภัณฑ์ Operation BIM เป็นผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร อย. มีข้อห้าม
มิให้กล่าวอ้างสรรพคุณว่าช่วย ลด บรรเทา แก้ไข หรือรักษาอาการผิดปกติใด ๆ ของร่างกายได้ แต่
ผลการวิจัยของคณะนักวิจัย Operation Bim ท าให้เราสามารถกล่าวได้ว่า ผลิตภัณฑ์ Operation 
BIM เป็นอาหารที่ท าให้ร่างกายแข็งแรงจากการมีภูมิคุ้มกันที่สมดุล ร่างกายจึงสามารถต่อสู้และ
ป้องกันอาการผิดปกติทั้งหลายได้ เราเชื่อว่าการค้นพบครั้งนี้จะเป็นการเปิดแนวทางใหม่ส าหรับการ
ดูแลสุขภาพอย่างยั่งยืนที่ท าให้ร่างกายสามารถยืนหยัดต่อสู้กับโรคทั้งหลายได้ 
 ชนิดที่ 2 น้ ามังคุดสกัดเข้มข้นชนิดซอง BIM และ BIM and TRIM โดยเสนอข้อมูลผ่าน
รายการ BIM 100 ได้มีการผลิตและพัฒนาพิเศษให้มีรสชาติดีที่สุด โดยไม่เติมน้ าตาล ไม่เติมสี
สังเคราะห์ ไม่แต่งกลิ่นด้วยสารเคมี ไม่ใช้สารกันบูด ไม่ผสมส่วนเปลือกจึงไม่ปนเปื้อนยาฆ่า
ศัตรูพืชและไม่มีแทนนินมากเกินไปจนเป็นพิษต่อตับ แต่มีปริมาณมาตรฐานของสาร GM-1 ซึ่ง
คณะนักวิจัยพบว่าเป็นสารธรรมชาติในมังคุด ที่มีประสิทธิภาพสูงสุดในการปรับระดับภูมิคุ้มกันให้
สมดุล โดยผู้บริโภคผู้ดื่มน้ ามังคุดสกัดนี้วันละ 1 ขวด จะสามารถปรับระดับภูมิคุ้มกันให้สมดุลได้ 

http://www.joelookyoung.com/allasianlifeproducts/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%8B%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%84%E0%B8%9B%E0%B8%8B%E0%B8%B9%E0%B8%A5-Garcinia-Capsule-GM-1.html
http://www.joelookyoung.com/allasianlifeproducts/BIM100-%E0%B8%A0%E0%B8%B9%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B9%89%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%94%E0%B8%B8%E0%B8%A5-GM-1-%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%88%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%94/%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B8%94%E0%B9%8C-%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B9%8C-%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%A1-%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%98%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B9%87%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%8B%E0%B9%8C-Arthrinox.html
http://www.joelookyoung.com/allasianlifeproducts/BIM100-%E0%B8%A0%E0%B8%B9%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B9%89%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%94%E0%B8%B8%E0%B8%A5-GM-1-%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%88%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%94/Noriasis-Set-%E0%B8%99%E0%B8%AD%E0%B9%84%E0%B8%A3%E0%B8%8B%E0%B8%B4%E0%B8%AA-%E0%B8%8A%E0%B8%B8%E0%B8%94%E0%B8%84%E0%B8%B9%E0%B9%88-%E0%B8%AA%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B9%87%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99-%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%81%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%87.html
http://www.joelookyoung.com/allasianlifeproducts/BIM100-%E0%B8%A0%E0%B8%B9%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B9%89%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%94%E0%B8%B8%E0%B8%A5-GM-1-%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%88%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%94/%E0%B9%80%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%99-%E0%B9%84%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%9A%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B9%87%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%8B%E0%B9%8C-diabenox.html
http://www.joelookyoung.com/allasianlifeproducts/BIM100-%E0%B8%A0%E0%B8%B9%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B9%89%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%94%E0%B8%B8%E0%B8%A5-GM-1-%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%88%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%94/BIM-%E0%B8%9A%E0%B8%B4%E0%B8%A1-%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3%E0%B8%A1%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%A1%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%8A%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%8B%E0%B8%AD%E0%B8%87.html
http://www.joelookyoung.com/allasianlifeproducts/BIM100-%E0%B8%A0%E0%B8%B9%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B9%89%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%94%E0%B8%B8%E0%B8%A5-GM-1-%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%88%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%94/BIM-and-Trim-%E0%B8%9A%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1-%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3%E0%B8%A1%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%94.html
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 สุกัญญา เรียงเครือ (2554) ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
กระชับสัดส่วน Wealthy ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานี การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์
เพื่อ ศึกษาปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมกระชับสัดส่วน Wealthy ของผู้บริโภคในเขตจังหวัด
ปทุมธานีพบว่า ผู้บริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานีที่มีอายุต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมกระชับสับส่วน Wealthy ไม่แตกต่างกัน 
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บทที ่3 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 
 การศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่
สกัดจากมังคุดของคนสิงคโปร์ จะใช้ทั้งวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) ด้วยวิธีการ
ส ารวจ (Survey research method) และวิธีการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) โดย
ผู้วิจัยได้ก าหนดรายละเอียดวิธีการด าเนินการศึกษาออกเป็นการก าหนดกลุ่มตัวอย่าง วิธีการสุ่ม
ตัวอย่างและขั้นตอนการสุ่มตัวอย่าง วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ ลักษณะ
แบบสอบถาม ความน่าเชื่อถือของเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย การจัดท าข้อมูลและวิเคราะห์ผล และ
สถิติที่ใช้ในการวิจัย ดังต่อไปนี้ 
 

การก าหนดกลุ่มตัวอย่าง 

 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้การวิจัยเชิงปริมาณในการศึกษาคร้ังนี้ คือ กลุ่มผู้ซื้อในประเทศสิงคโปร์
ที่มีความสนใจผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร BIM 100 จากสารสกัดมังคุด   

 

วิธีการสุ่มตัวอย่างและขั้นตอนการสุ่มตัวอย่าง 
 1.  วิธีการสุ่มตัวอย่าง กลุ่มตัวอย่างเฉพาะเจาะจง 50 คน เงื่อนไขคนประเทศสิงคโปร์ 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณในการศึกษาคร้ังนี้ คือ คนประเทศสิงคโปร์ที่มี
ความสนใจผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร BIM 100 จากสารสกัดมังคุดซึ่งก าหนดไว้เป็นกลุ่มคนชาว
สิงคโปร์ในเขตพื้นที่ออชาด  เขตพื้นที่มาริน่า เบย์ เขตพื้นที่มาริน่า เบย์แซนด์สและสามารถสื่อสาร
ด้วยการอ่าน การเขียน และการสนทนาภาษาอังกฤษได้ ซึ่งไม่ทราบจ านวนกลุ่มตัวอย่างที่แน่นอน
ดังนั้น จึงได้ใช้สูตรไม่ทราบจ านวนประชากรของ Cochran (1977) ในการค านวณหาขนาดของกลุ่ม
ตัวอย่าง โดยก าหนดระดับความเชื่อมั่นที่ 95% คิดขนาดค่าความคลาดเคลื่อน (e) ที่ 5% ซึ่งสามารถ
แสดงสูตรได้ดังนี้ 
    n    =         Z2 
                    4e2 
  
 โดยที่  n =    ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
    Z =    ระดับความเชื่อมั่นก าหนดที่ 95% 
    e =    ค่าความผิดพลาดที่ยอมรับได้โดยก าหนดที่ ±5% 
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สามารถค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างตามสูตรดังกล่าวได้ดังนี้ 
 
    n   =       1.96 2 
               4 (0.05) 2 
    n   =   384.16   หรือ 385  
 
 ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ค านวณได้เท่ากับ 385 ตัวอย่าง และเพื่อป้องกันความผิดพลาด
จากการตอบแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์ จึงได้ท าการส ารองของแบบสอบถามไว้ 15 ชุด ดังนั้น
ขนาดของกลุ่มตัวอย่างรวมกับการส ารองแบบสอบถามส าหรับการวิจัยครั้งนี้จึงเท่ากับ 400 ตัวอย่าง 
 2.  ขั้นตอนการสุ่มตัวอย่าง 
 วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยเลือกกลุ่มผู้ซื้อในประเทศสิงคโปร์ที่มีความสนใจผลิตภัณฑ์เสริม
อาหาร BIM 100 จากสารสกัดมังคุดซึ่งก าหนดไว้เป็นกลุ่มคนชาวสิงคโปร์ที่สามารถสื่อสารด้วยการ
อ่าน การเขียน และการสนทนาภาษาอังกฤษได้โดยใช้การสุ่มตัวอย่างตามความสะดวก 
(Convenience sampling)  
 โดยผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลที่ในเขตประเทศสิงคโปร์ที่ละ 133 ชุด 2 ที่โดยผู้วิจัยจะเก็บข้อมูล
ที่พื้นที่ออชาด  พื้นที่มาริน่า เบย์และพื้นที่มาริน่า  เบย์แซนด์ส 134 ชุดรวมเป็น 400 ชุด 
 

วิธีการเก็บรวมรวมข้อมูล 
 ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM  100 ที่
สกัดจากมังคุดของคนสิงคโปร์ ซึ่งผู้วิจัยใช้วิธีการเก็บรวบรวมโดยการส ารวจ (Survey) ด้วยการแจก
แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM  100 ที่สกัดจาก
มังคุดของคนสิงคโปร์และสามารถสื่อสารด้วยการอ่าน การเขียน และการสนทนาภาษาอังกฤษได้ 
จ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการศึกษาทั้งหมด 400 คน ผู้วิจัยคาดว่าจะใช้เวลาในการแจก
แบบสอบถามและเก็บข้อมูลได้ครบถ้วนสมบูรณ์ 
 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นข้อมูลที่ผู้วิจัยได้ด าเนินการศึกษาค้นคว้าข้อมูลที่มี 
ผู้รวบรวมข้อมูลทั้งจากเอกสาร บทความหนังสืองานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และข้อมูลทั่วไป เพื่อใช้เป็น
แนวทางในการศึกษาการวิจัยในครั้งนี้ 
 เมื่อผู้วิจัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด ครบถ้วนแล้ว 
จึงท าการตรวจสอบข้อมูลของแบบสอบถามถึงความถูกต้อง ความสมบูรณ์ และความครบถ้วน หาก
พบว่าแบบสอบถามชุดใดไม่มีความถูกต้อง ความสมบูรณ์ และความครบถ้วน ตามแบบที่ผู้วิจัย
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ต้องการ แบบสอบถามชุดนั้นก็จะไม่ถูกน ามาใช้ในการท าวิจัย และผู้วิจัยจะท าการเก็บรวบรวม
ข้อมูลของแบบสอบถามจนครบ 400 ชุด ตามที่ได้ก าหนดไว้ จากนั้น ผู้วิจัยจะท าการประมวลผล
ข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อการวิจัย โดยใช้ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 (Level or significance) 
 

ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือในการวิจัย 
 1.  ผู้วิจัยท าการศึกษาจากเอกสารบทความทฤษฎีหลักการ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพื่อ
ก าหนดขอบเขตของการวิจัยและสร้างเคร่ืองมือวิจัยให้มีความครอบคลุมวัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 2.  ผู้วิจัยน าข้อมูลที่ได้มาสร้างแบบสอบถาม และท าการตรวจสอบว่าแบบสอบถามมี
ความครอบคลุมวัตถุประสงค์หรือไม่ 
 3.  ผู้วิจัยท าการแปลภาษาในแบบสอบถามที่ใช้ในการวิจัย จากภาษาไทยเป็น
ภาษาอังกฤษ และท าการตรวจสอบความถูกต้องของแบบสอบถามในการวิจัย 
 4.  ผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่ร่างได้มาท าการทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา  
(Content validity) จากผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 3 ท่าน ซึ่งผู้ทรงคุณวุฒิดังกล่าวประกอบด้วย 
  4.1  ดร.ศักดิ์ชาย  จันทร์เรือง  อาจารย์วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ 
                            มหาวิทยาลัยบูรพา 
  4.2  ดร.ธีทัต  ตรีศิริโชติ               อาจารย์วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ 
                                             มหาวิทยาลัยบูรพา 
  4.3  ดร.ชนิสรา  แก้วสวรรค์             อาจารย์วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ 
                                           มหาวิทยาลัยบูรพา 
 พร้อมทั้งพิจารณาตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา ความถูกต้องของการใช้ส านวน
และภาษา ความสอดคล้องระหว่างแบบสอบถามและวัตถุประสงค์ในการวิจัย และขอค าแนะน าใน
การแก้ไข ปรับปรุง จากนั้นผู้วิจัยจึงน าแบบสอบถามที่ผ่านการประเมินจากผู้เชี่ยวชาญทั้ง 3 ท่าน  
มาใช้ในการปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถาม โดยหาค่าดัชนีความสอดคล้อง (Index Of Consistency 
หรือ IOC) โดยมีเกณฑ์การให้คะแนน ดังนี้ 
  ให้คะแนน +1   หมายถึง    แน่ใจว่าข้อค าถามสอดคล้องกับประเด็นที่ศึกษา 
  ให้คะแนน  0    หมายถึง    ไม่แน่ใจว่าข้อค าถามสอดคล้องกับประเด็นที่ศึกษา 
  ให้คะแนน -1    หมายถึง    แน่ใจว่าข้อค าถามไม่สอดคล้องกับประเด็นที่ศึกษา 
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 จากนั้นจึงน าข้อมูลที่ได้จากการพิจารณาของผู้เชี่ยวชาญทั้ง 3 ท่าน หาดัชนีความ
สอดคล้องระหว่างแบบสอบถามและวัตถุประสงค์ในการวิจัย โดยค านวณจากสูตรดังนี้ 
 
       IOC   =   ∑R/ N 
 
    ∑R  =    ผลรวมของคะแนนในการพิจารณาของผู้เชี่ยวชาญ 
    N      =    จ านวนผู้เชี่ยวชาญทั้งหมด 
 
 5.  ผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่ได้ท าการแก้ไขตามค าแนะน าจากผู้เชี่ยวชาญทั้ง 3 ท่าน มา
น าเสนอกับอาจารย์ที่ปรึกษา โดยพิจารณาความสมบูรณ์ของแบบสอบถามอีกคร้ัง จากนั้นจึงน า
แบบสอบถามมาด าเนินการทดสอบความเชื่อมั่น (Try-out) กับกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 40 คน 
 6.  ผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่ได้ท าการเก็บรวบรวม มาทดสอบความน่าเชื่อถือ  
(Reliability analysis) 
 7.  ผู้วิจัยท าการปรับปรุงแบบสอบถามอีกครั้ง เพื่อให้ได้แบบสอบถามที่มีประสิทธิภาพ 
 8.  ผู้วิจัยด าเนินการน าแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ไปเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่าง จ านวน
ทั้งหมด 400 คน 
 

ลักษณะแบบสอบถาม  
 เคร่ืองมือที่ผู้วิจัยใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อการวิจัยในคร้ังนี้คือแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ซึ่งมีเนื้อหาเกี่ยวกับศึกษาความเป็นไปได้ในการขายผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM  
100 ที่สกัดจากมังคุดของคนสิงคโปร์โดยเป็นค าถามชนิดปลายปิด และได้ท าการแบ่งโครงสร้าง
ของแบบสอบถามออกเป็น4ส่วนดังนี้ 
 ส่วนที่ 1  แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่เพศ อายุ 
ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยเป็นแบบสอบถามแบบปลายปิดหรือแบบ
เลือกตอบ (Check list) ซึ่งเป็นการวัดข้อมูลประเภทมาตรานามบัญญัติ (Nominal scale) และ
เรียงล าดับ (Ordinal scale) และเรียงล าดับ (Ordinal scale) 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีลักษณะค าถามเป็น
แบบ Likert’s scale โดยเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating scale) ซึ่งเป็นการ
วัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval scale) 
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 ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกี่ยวกับความตระหนักในการรักษาสุขภาพมีลักษณะค าถามเปน็
แบบ Likert’s scale โดยเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating scale) ซึ่งเป็นการ
วัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval scale) 
 ส่วนที ่4 แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
BIM 100 เพื่อเป็นของที่ระลึก ของชาวอาเซียน มีลักษณะค าถามเป็นแบบ Likert’s scale โดยเป็น
ค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating scale) ซึ่งเป็นการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาค
ชั้น (Interval scale)  
 แบบสอบถามส่วนที่ 2-4 เป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating scale) 
ตามรูปแบบของ Likert’s Scale โดยมีการก าหนดเกณฑ์การให้คะแนน ดังนี้  
 
  ระดับ                            คะแนน     
  มากที่สุด  คิดเป็นระดับน้ าหนักความส าคัญเป็น 5 คะแนน  
  มาก   คิดเป็นระดับน้ าหนักความส าคัญเป็น 4 คะแนน 
  ปานกลาง คิดเป็นระดับน้ าหนักความส าคัญเป็น 3 คะแนน  
  น้อย   คิดเป็นระดับน้ าหนักความส าคัญเป็น 2 คะแนน  
  น้อยที่สุด  คิดเป็นระดับน้ าหนักความส าคัญเป็น 1 คะแนน 
 
 วิธีการแปลผลแบบสอบถามส่วนน้ีได้ใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) ตามเกณฑ์คะแนน ดังนี้ 
 
  ระดับคะแนน          ความหมาย 
  ระดับ   5         ค่าเฉลี่ย   4.51 - 5.00     หมายถึง    มากที่สุด 
  ระดับ   4  ค่าเฉลี่ย   3.51 - 4.50     หมายถึง    มาก    
  ระดับ   3  ค่าเฉลี่ย   2.51 - 3.50     หมายถึง    ปานกลาง 
  ระดับ   2  ค่าเฉลี่ย   1.51 - 2.50     หมายถึง    น้อย 
  ระดับ   1  ค่าเฉลี่ย   1.00 - 1.50     หมายถึง    น้อยที่สุด 
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ความน่าเชื่อถือของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 ผู้วิจัยได้มีการทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อมั่น (Reliability) ดังนี้ 
 1.  ความเที่ยงตรง (Validity) ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม 
และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องไปให้ผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 3 ท่าน ในการพิจารณาตรวจสอบความเที่ยงตรง
เชิงเนื้อหา (Content validity) และความเหมาะสมของภาษาที่ใช้ (Wording) เพื่อน าแบบสอบถามไป
ปรับปรุง แก้ไข ก่อนน าแบบสอบถามไปใช้ในการเก็บข้อมูลจริงโดยแต่ละค าถามจะต้องมีค่า IOC 
ไม่ต่ ากว่า 0.5 (Rovinelli & Hambleton, 1997)   
 2.  ความเชื่อมั่น (Reliability) ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นมาท าการปรับปรุง 
แก้ไข ตามค าแนะน าของผู้เชี่ยวชาญทั้ง 3 ท่าน จากนั้นจึงน าแบบสอบถามไปท าการทดสอบ (Try-
out) จ านวน 40 ชุด กับกลุ่มตัวอย่างที่มีคุณสมบัติใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการจะศึกษา และ
ใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS PC Windows ในการหาความเชื่อมั่น เพื่อหาค่าสัมประสิทธิ์ Cronbach’s 
Alpha ด้วยการใช้เกณฑ์สัมประสิทธิ์แอลฟ่า (Alpha coefficient) ที่ได้น าเสนอไว้ คือ ค่าแอลฟ่า (α) 
มากกว่าหรือเท่ากับ 0.7 (Nunnally, 1978)  
 
ตารางที่ 3-1 การวิเคราะห์ค่าความเชื่อมั่น (Reliability) 
 
          ข้อค าถาม   Cronbach’s Alpha 

 
ด้านผลิตภัณฑ์        0.782 
ด้านราคา          0.780 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย     0.790 
ด้านการส่งเสริมการตลาด     0.805 
ความตระหนักในการรักษาสุขภาพ    0.791 
แนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100  0.792 
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การจัดท าข้อมูลและวิเคราะห์ผล 
 หลังจากท าการด าเนินการรวบรวมเก็บแบบสอบถามทั้งหมดเรียบร้อยสมบูรณ์แล้ว ผู้วิจัย
จะน าแบบสอบถามทั้งหมดมาด าเนินการวิจัย ดังนี้ 
 1.  ตรวจสอบข้อมูล (Editing) โดยผู้วิจัยตรวจสอบดูความสมบูรณ์ในการตอบแบบสอบถาม
ของกลุ่มตัวอย่างทั้ง 400 ชุด และท าการจ าแนกแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์หรือมีข้อผิดพลาดออก 
 2.  คัดเลือกแบบสอบถามที่ถูกต้องสมบูรณ์เรียบร้อยแล้ว น ามาลงรหัสเพื่อประมวลผล
ข้อมูลทางคอมพิวเตอร์ด้วยโปรแกรม SPSS for Window  
 

สถิติที่ใช้ในการวิจัย 
 การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for 
Windows ในการวิเคราะห์ โดยใช้สถิติ ดังนี ้
 1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ได้แก่ความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ
(Percentage)ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 2.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) ที่ใช้ทดสอบสมมติฐาน  
 สมมติฐานที่ 1 ใช้ทดสอบสมมติฐานเป็นการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของ
กลุ่มตัวอย่างโดยใช้สถิติ Independent sample t-test และการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ย
ของกลุ่มตัวอย่างมากกว่ากลุ่ม โดยใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 2 (One-way Analysis  
of  variance) ในกรณีที่พบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติจะท าการตรวจสอบความแตกต่าง
เป็นรายคู่ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 โดยใช้วิธี Least Significant Difference (LSD)  

สมมติฐานที่ 2 เป็นการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระและตัวแปรตามใน
สมมติฐาน วิเคราะห์โดยใช้สถิติการถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ (Multiple regression analysis) โดย
พิจารณาเงื่อนไข ดังนี้ ค่าสถิติที่ใช้ทดสอบความเป็นอิสระกันของความคลาดเคลื่อนคือ ค่าสถิติ 
Durbin -Watson โดยพิจารณาว่าค่าสถิติ Durbin-Watson มีค่าระหว่าง 1.50-2.50 แสดงว่า 
ความคลาดเคลื่อนเป็นอิสระต่อกัน (อัจฉริยา  ปราบอริพ่าย, 2547) การตรวจสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปรอิสระ (Testing multicollinearity) โดยพิจารณาจากค่า Tolerance มากกว่า 0.1  
แสดงว่า ตัวแปรอิสระไม่มีความสัมพันธ์กันเอง (Menard, 1995) และพิจารณาจากค่า VIF  
(Variance Inflation Factor) ถ้าค่า VIF น้อยกว่า 10 แสดงว่าตัวแปรอิสระไม่มีความสัมพันธ์กันเอง 
(Myers, 1990) และท าการทดสอบความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระกับตัวแปรตาม ว่ามีความสัมพันธ์
กันเป็นเส้นตรงหรือไม่การตรวจสอบจะพิจารณาจากกราฟ Normal probability (P-P) ของค่า 
Standard residual มีลักษณะเป็นเส้นตรง 
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 สมมติฐานที่ 3 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอย่างง่าย (Simple linear regression 
analysis) เป็นการวิเคราะห์การถดถอยของตัวแปรอิสระ 1 ตัวและตัวแปรตาม 1 ตัวโดยตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงกันอาจเป็นความสัมพันธ์ตามกันหรือผกผันก็ได้ในการทดสอบ
ค่าพารามิเตอร์ทั้งสองสามารถท าได้โดยการใช้การทดสอบtและในการทดสอบว่าพารามิเตอร์ทั้ง
สองหรือสมการถดถอยสามารถพยากรณ์ตัวแปรตามหรือไม่ทาได้โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวน
สัมประสิทธิ์การตัดสินใจเป็นสถิติอีกตัวหนึ่งที่ใช้ช่วยในการตรวจสอบความสามารถในการ
พยากรณ์ตัวแปรตามของสมการถดถอยที่ได้ 
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บทที ่4 
ผลการวิจัย 

 
 ในการวิเคราะห์ข้อมูลส าหรับงานวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100ที่สกัดจากมังคุดของคนสิงคโปร์โดยท าการเก็บข้อมูลจ านวน 400 ชุด ได้รับ
การตอบกลับมา 400 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ในการเก็บแบบสอบถาม ผู้วิจัยได้ท าการเก็บ
แบบสอบถามด้วยตนเอง ถ้าพบว่าแบบสอบถามบางชุดมีความไม่ครบถ้วนสมบูรณ์ตามที่ต้องการ 
ผู้วิจัยจะให้ผู้ตอบแบบสอบถามตอบเพิ่มจนครบสมบูรณ์ และในกรณีที่ได้รับแบบสอบถามกลับ
มาแล้ว ผู้วิจัยพบข้อบกพร่องในการตอบค าถามภายหลัง ผู้วิจัยจะคัดแบบสอบถามชุดนั้นออกไป
และน าแบบสอบถามชุดใหม่ไปเก็บข้อมูลแทนและได้คัดเลือกแบบสอบถามที่มีความสมบูรณ์มาใช้
ในการประมวลผลทั้งสิ้น 400 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ของแบบสอบถามทั้งหมด หลังจากนั้นน ามา
วิเคราะห์โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ โดยผู้วิจัยได้จัดล าดับการน าเสนอผลการวิเคราะห์
ข้อมูล ดังนี้ 

ส่วนที ่1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที ่2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนที ่3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความตระหนักในการรักษาสุขภาพ 
ส่วนที ่4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม   

BIM 100 
ส่วนที ่5 ผลการทดสอบสมมติฐาน  
 ส าหรับสัญลักษณ์ที่ใช้ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ในบทนี้มีความหมายดังต่อไปนี้ 

  X    หมายถึง ค่าเฉลี่ยเลขคณิตของข้อมูลที่ได้จากลุ่มตัวอย่าง 
  SD   หมายถึง ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุ่มตัวอย่าง 
  n   หมายถึง จ านวนของตัวอย่างที่ใช้ในการวิเคราะห์ 
  t   หมายถึง ค่าสถิติ t ที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน 
  F   หมายถึง ค่าสถิติ F ที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน  

 R         หมายถึง ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ  
 R Square หมายถึง ค่าสัมประสิทธิ์การพยากรณ์ 

  Adjusted R Square หมายถึง ค่าสัมประสิทธิ์การพยากรณ์เมื่อปรับแล้ว 
  B   หมายถึง ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัวพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 
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  Beta   หมายถึง ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัวพยากรณ์ในรูปคะแนน 
                     มาตรฐาน 
  Std. Error หมายถึง ความคลาดเคลื่อนหรือความผิดพลาด 

 Std. Error of the Estimate  หมายถึง ความคลาดเคลื่อนหรือความผิดพลาดประมาณ 
  *       หมายถึง มีระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  **        หมายถึง มีระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 

ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่  4-1 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 122 30.5 
หญิง 278 69.5 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที่ 4-1 พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

จ านวน 278 คน คิดเป็นร้อยละ 69.5 และเป็นเพศชายจ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 
 
ตารางที่  4-2 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ  
 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

20-30 ปี 179 44.8 

31-40 ปี 124 31.0 

41-50 ปี 75 18.7 

51-60 ปี 16 4.00 

มากกว่า 60 ปี ขึ้นไป 6 1.5 

รวม 400 100.00 
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จากตารางที่ 4-2 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ  
20-30 ปี มากที่สุด มีจ านวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.8 รองลงมาเป็นกลุ่มตัวอย่างอายุ 31-40 ปี 
มีจ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0  อันดับที่ 3 คือ กลุ่มตัวอย่างอายุ 41-50 ปีขึ้นไป  
จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8  อันดับที่ 4 คือ กลุ่มตัวอย่างอายุ51-60 ปี จ านวน 16 คน  
คิดเป็นร้อยละ 4.00  และอันดับสุดท้ายคือ กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุมากกว่า 60 ปี จ านวน 6 คนคิดเป็น
ร้อยละ 1.5 
 
ตารางที่ 4-3 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

การศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
 
ต่ ากว่าปริญญาตรี 19 4.8 

ปริญญาตรี 314 78.4 

สูงกว่าปริญญาตรี 67 16.8 

รวม 400 100.00 
  
 จากตารางที่ 4-3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรีมากที่สุดมีจ านวน 314 คน คิดเป็นร้อยละ 78.5 รองลงมาคือ กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับ
การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน  67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8  อันดับสุดท้ายคือ กลุ่มตัวอย่างที่มี
ระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 19  คน คิดเป็นร้อยละ 4.8  
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ตารางที่ 4-4 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

นักเรียน/ นักศึกษา 22 5.5 

รับราชการ 41 10.3 
พนักงานบริษัทเอกชน 213 53.2 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 58 14.5 

ค้าขาย/ ธุรกิจส่วนตัว 42 10.5 

เกษียณ/ ว่างงาน 19 4.7 
อ่ืน ๆ  5 1.3 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางที่ 4-4 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชนมีจ านวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.3 รองลงมาคือ พนักงานรัฐวิสาหกิจมี
จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 อันดับที่ 3 คือ ค้าขาย/ ธุรกิจส่วนตัว จ านวน 42 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 10.5 อันดับที่ 4 คือ รับราชการ มีจ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 อันดับที่ 5 คือ นักเรียน/ 
นักศึกษา มีจ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 อันดับที่ 6 คือ เกษียณ/ ว่างงาน มีจ านวน 19 คน  
คิดเป็นร้อยละ 4.8 และอันดับสุดท้ายคืออ่ืน ๆ มีจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 

 
ตารางที่ 4-5  จ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า   382       SGD 15 3.8 

382-764             SGD 94 23.5 

764.56-1146.78 SGD 206 51.5 

1146.82-1529    SGD 35 8.7 
1529.09-1911    SGD 26 6.5 

มากกว่า  1911   SGD 24 6.0 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางที่ 4-5 กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
764.56-1146.78 SGD มีจ านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5  รองลงมา คือ 382-764 SGD มีจ านวน 
94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 อันดับที่ 3  คือ 1146.82-1529 SGD มีจ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 
อันดับที่ 4  คือ 1529.09-1911 SGD  มีจ านวน 26  คน คิดเป็นร้อยละ6.5 อันดับที่ 5  คือมากกว่า  
1911  SGD มีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0  และอันดับสุดท้ายคือต่ ากว่า 382 SGD มีจ านวน  
15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 
 

ส่วนที ่2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 ในการแปลความหมายค่าเฉลี่ยการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดโดย
ใช้หลักเกณฑ์แต่ละช่วงคะแนนเท่ากัน (เบญจลักษณ์ มุสิกะชะนะ, 2553) ดังนี้ 
 
 ระดับมากที่สุด   คือ ค่าเฉลี่ย 4.51-5.00 
 ระดับมาก            คือ ค่าเฉลี่ย 3.51-4.50 
 ระดับปานกลาง คือ ค่าเฉลี่ย 2.51-3.50 
 ระดับน้อย  คือ ค่าเฉลี่ย 1.51-2.50 
 ระดับน้อยที่สุด คือ ค่าเฉลี่ย 1.00-1.50 
 
 โดยใช้สถิติพื้นฐาน คือการหาค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) แล้วน ามาอ่าน
ค่าเพื่อใช้ในการอภิปรายผลและน าเสนอผลการวิจัยในรูปตาราง 
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ตารางที่ 4-6  รายละเอียดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 
 

 
 จากตารางที่  4-6 แสดงรายละเอียดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ ภาพรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด (X = 4.56) โดยมีรายละเอียดตามล าดับ ดังนี้คือ  
 ล าดับที่ 1 ผลิตภัณฑ์มีสีสันสะดุดตามีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด ( X = 4.78) ล าดับที่ 2  
มีการออกแบบบรรจุภัณฑ์ที่สะดุดตา มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด ( X = 4.63) ล าดับที่ 3 มีเลขทะเบียน
อาหารและยา มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด ( X = 4.56) ล าดับที่ 4 มีสีสันหลากหลายให้เลือกมีค่าเฉลี่ย
ระดับมากที่สุด ( X = 4.49) ล าดับที่ 5 มีการก าหนดวันผลิตและวันหมดอายุชัดเจนมีค่าเฉลี่ยระดับ
มากที่สุด ( X = 4.46) และล าดับที่ 6 มีคุณค่าทางโภชนาการมีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด ( X = 4.43) 
 
 
 
 
 

ด้านผลิตภณัฑ ์

ระดับอิทธพิลตอ่การตัดสนิใจ 

X  SD ระดับ 
ล า 
ดับ 
ที ่

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ที่สุด 

1.  ผลิตภัณฑ์มีสีสัน
สะดุดตา 

325 
 81.2% 

65 
16.3% 

    10 
2.5% 

- 
0% 

- 
0% 

 
4.78 

 
0.46 

 
มากที่สุด 

 
1 

2.  มีการออกแบบ
บรรจุภัณฑ์ที่สะดดุตา 

    259 
 64.8% 

   134 
33.4% 

     7 
1.8% 

     - 
0% 

    - 
0% 

 
 4.63 

 
0.51 

 
มากที่สุด 

 
   2 

3.   มีสีสัน
หลากหลายให้เลือก 

221 
55.4% 

155 
38.8% 

23 
5.8% 

1 
0.3% 

- 
0% 

 
4.49 

 
0.62 

 
มาก 

 
4 

4.  มีการก าหนดวัน
ผลิตและวันหมดอายุ
ชัดเจน 

208 
52 % 

168 
42% 

24 
6% 

- 
0% 

- 
0% 

 
 4.46 

 
0.60 

 
มาก 

 
5 

     
5.  มีคุณค่าทาง
โภชนาการ 

200 
50% 

173 
43.1% 

27 
6.9% 

- 
0% 

- 
0% 

 
4.56    

 
0.61 

 
มาก 

 
6 

6.  มีเลขทะเบียน
อาหารและยา 

   243 
60.8% 

141 
35.2% 

16 
4% 

- 
0% 

-  
0%       

 0.57 มากที่สุด 3 

รวม (n = 400)      4.56 0.38 มากที่สุด  
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ตารางที่  4-7 รายละเอียดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
 

 
 จากตารางที่ 4-7 แสดงรายละเอียดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา
ภาพรวม มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด (X = 4.51) โดยมีรายละเอียดตามล าดับดังนี้คือ ล าดับที่ 1
ราคาที่เหมาะสมกับคุณสมบัติของสินค้า มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด (X = 4.60) ล าดับที่ 2 ราคา
เหมาะสมกับปริมาณ มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด (X = 4.51) ล าดับที่ 3 การระบุราคาสินค้าบน 
บรรจุภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยระดับมาก (X = 4.50) ล าดับที่ 4 การลดราคาสินค้าต่ ากว่าป้ายและความ
สะดวกในการช าระเงินมีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยระดับมาก (X = 4.47) 
 
 
 
 
 
 

ด้านราคา 

ระดับอิทธพิลตอ่การตัดสนิใจ 

X  SD ระดับ 
ล า 
ดับ 
ที ่

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ที่สุด 

1.  ราคาที่เหมาะสม
กับคุณสมบัตขิอง
สินค้า 

     261 
 65.2%. 

120 
30.0% 

19 
4.8% 

12 
0% 

- 
0% 

 
4.60 

 
0.57 

 
มากที่สุด 

 
1 

2.  ราคาเหมาะสมกับ
ปริมาณ 

229 
 57.3 % 

146 
36.5% 

25 
6.2%  

- 
0% 

- 
0% 

 
 4.51 

 
0.61 

 
มากที่สุด 

 
2 

3.  การระบุราคา
สินค้าบนบรรจุภัณฑ ์
4.  การลดราคาสินค้า
ต่ ากว่าป้าย 
5.  ความสะดวกใน
การช าระเงิน 

231 
57.8% 

    217 
  54.2% 
    222 
  55.5% 

139 
34.8% 
    155 
  
38.8% 
    145 
36.3% 

     30 
7.4% 

    28 
  7.0% 
    33 
  8.2% 

- 
0% 
- 

0% 
- 

0% 
 

- 
0% 

- 
0% 

- 
0% 

 

 
4.50 

 
4.47 

 
4.47 

 
0.63 

 
0.62 

 
  0.64 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

 
3 
 

4 
 

4 

รวม (n = 400)      4.51 0.44 มากที่สุด  
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ตารางที่  4-8 รายละเอียดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

 

  
 จากตารางที่ 4-8 แสดงรายละเอียดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายภาพรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด (X = 4.54) โดยมีรายละเอียด
ตามล าดับดังนี้คือ ล าดับที่ 1. จ าหน่ายทาง Website มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด (X = 4.59) ล าดับที่ 2 
จ าหน่ายผ่านตัวแทนจ าหน่ายในประเทศสิงคโปร์มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด (X = 4.55) ล าดับที่ 3
จ าหน่ายทาง Social network ได้แก่ Facebook  Instagram มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด (X = 4.52) และ
ล าดับที่ 4 หาซื้อได้สะดวกมีค่าเฉลี่ยระดับมาก (X = 4.49) 
 
 
 
  
 
  

ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

ระดับอิทธพิลตอ่การตัดสนิใจ 

X  SD ระดับ 
ล า 
ดับ 
ที ่

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ที่สุด 

1.  จ าหน่ายทาง 
Website 

251 
62.8% 

135 
33.8% 

14 
3.4% 

- 
0% 

- 
0% 

 
4.59 

 
0.55 

 
มากที่สุด 

 
1 

2.  จ าหน่ายทาง 
Social network ได้แก่ 
Facebook Instagram 
3.  จ าหน่ายผ่าน
ตัวแทนจ าหน่ายใน
ประเทศสิงคโปร ์
4.  หาซ้ือได้สะดวก 

234 
58.5% 

 
246 

61.5% 
 

223 
55.8% 

141 
35.3 % 

 
130 

32.5% 
 

152 
38.0% 

24 
6.2 % 

 
24 

6.0% 
 

25 
6.2% 

1 
0.3% 

 
- 

0% 
 
- 

0% 

- 
0% 

 
- 

0% 
 
- 

0% 

 
4.52 
 
 
4.55 
 
 
4.49 

 
0.62 
 
 
0.60 
 
 
0.61 

 
มากที่สุด 

 
 

มากที่สุด 
 
 

มาก 

 
3 
 
 
2 
 
 
4 

รวม (n = 400)      4.54 0.46 มากที่สุด 
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ตารางที่  4-9 รายละเอียดเกี่ยวกับเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

 
 จากตารางที่  4-9 แสดงรายละเอียดเกี่ยวกับเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
การส่งเสริมการตลาดภาพรวม มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( X = 4.58) โดยมีรายละเอียดตามล าดับ
ดังนี ้คือ ล าดับที่ 1 มีการแจกเอกสารแนะน าสินค้ามีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด (X = 4.61) ล าดับที่ 2 
ส่วนลด/ ของแถมมีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด 4.59 ล าดับที่ 3 การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ มีค่าเฉลี่ย
ระดับมากที่สุด (X = 4.58) ล าดับที่ 4 การให้ของขวัญในเทศกาลต่าง ๆ มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด  
(X = 4.57) และล าดับที่ 5 มีการแจกสินค้าให้ทดลองชิมฟรีมีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด 
(X = 4.55) 
 
 
  

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ระดับอิทธพิลตอ่การตัดสนิใจ 

X  

 
SD 

 
ระดับ 

ล า 
ดับ 
ที ่

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ที่สุด 

1.  ส่วนลด/  
ของแถม 

256 126 18 - -  
4.59 

 
0.57 

 
มากที่สุด 

 
 2 64.0% 31.5% 4.5% 0% 0% 

2.  การโฆษณาผ่าน
ส่ือต่าง ๆ 

253 127 20 - -  
4.58 

 
0.58 

 
มากที่สุด 

 
3 63.2% 31.8% 5.0% 0% 0% 

3.  การให้ของขวัญ
ในเทศกาลต่าง ๆ 
4.   มีการแจกสินค้า
ให้ทดลองชิมฟร ี
5.  มีการแจก
เอกสารแนะน า
สินค้า 

251 
62.8% 

241 
60.2% 

270 
67.4% 

126 
31.4% 

138 
34.5% 

105 
26.3% 

23 
5.8% 

21 
5.3% 

25 
6.3% 

- 
0% 

- 
0% 

- 
0% 

- 
0% 

- 
0% 

- 
0% 

 
4.57 
 
4.55 
 
4.61 

 
0.60 

 
0.59 
 
0.60 

 
มากที่สุด 

 
มากที่สุด 

 
มากที่สุด 

 
4 
 
5 
 
1 

รวม (n = 400)      4.58 0.45 มากที่สุด  
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ตารางที่  4-10  ภาพรวมรายละเอียดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  
        ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ภาพรวม 
X  SD ระดับ ล าดับที ่

1.  ด้านผลิตภัณฑ์ 4.56 0.38 มากที่สุด 2 
2.  ด้านราคา 4.51 0.44 มากที่สุด 4 
3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.54 0.46 มากที่สุด 3 
4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.58 0.45 มากที่สุด 1 

รวม (n = 400) 4.54 0.34 มากที่สุด  
 
 จากตารางที่ 4-10 แสดงภาพรวมรายละเอียดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด ภาพรวมมีค่าเฉลี่ย
ระดับมากที่สุด (X = 4.54) โดยมีรายละเอียดตามล าดับดังนี้คือล าดับที่ 1 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
มีค่าเฉลี่ยระดับมาก (X = 4.58) ล าดับที่ 2 ด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด (X = 4.56) 
ล าดับที่ 3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด (X = 4.54) และล าดับที่ 4  
ด้านราคามีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด (X = 4.51) 
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ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความตระหนักในการรักษาสุขภาพ 
 
ตารางที่  4-11 รายละเอียดเกี่ยวกับความตระหนักในการรักษาสุขภาพ 

 

 
 
  

ความตระหนักใน
การรักษาสขุภาพ 

ระดับอิทธพิลตอ่การตัดสนิใจ 

X  

 
SD 

 

ระดับ
คะแนน 

ล า 
ดับ 
ที ่

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ที่สุด 

1.   ท่านมีสุขภาพ
แข็งแรง สมบูรณ ์

281 115 4 - -  
4.69 

 
0.48 

 
มากที่สุด 

 
1 70.20% 28.80% 1% 0% 0% 

2.  ท่านมีการ
ส ารวจตัวเอง
สม่ าเสมอว่า
ร่างกายแข็งแรง 
ไม่เป็นอปุสรรค
ในการ 
ออกก าลังกาย 

232 157 11 - -  
4.55 

 
0.55 

 
มากที่สุด 

 
3 58.0% 39.20% 2.80% 0% 0% 

3.  ท่านเลือกกิน 
อาหารที่มี
ประโยชนค์รบ  
5 หมู ่
4.  ท่านใส่ใจกับ
การดูแลตัวเองทั้ง
เรื่องสุขภาพและ 
การแต่งกาย 
5.  ท่านค านึงถึง
สารอาหารที่ครบ 
5 หมู่ ในทุกมื้อ 
อาหาร 

213 
53.30% 

 
 

221 
55.20% 

 
 

232 
58.0% 

 
 

161 
40.30% 

 
 

  139 
34.80% 
 
 
  129 
32.20% 

    26 
   6.4% 

 
 
     40 
   10% 
 
 
     39 
   9.8% 

     - 
     0% 

 
 
- 

0% 
 
 
     - 
     0% 

- 
0% 

 
 
     - 
   0% 
 
 
     - 
     0% 

 
4.46 

 
 
 

4.45 
 
 
 
4.48   
 
 

 
0.61 

 
 
 

0.67 
 
 
 

0.66 
 

 

 
มาก 

 
 
 

มาก 
 
 
 

มาก 

 
8 
 
 
 
9 
 
 
 
6 
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ตารางที่ 4-11 (ต่อ) 
 

 
 
 

ความตระหนักใน
การรักษาสขุภาพ 

ระดับอิทธพิลตอ่การตัดสนิใจ 

X  

 
SD 

 

ระดับ
คะแนน 

ล า 
ดับ 
ที ่

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ที่สุด 

6.  ท่านไปพบ
แพทย์และตรวจ
ร่างกายเป็นประจ า
ทุกป ี

222 144 34 - -     
55.50% 36.0% 8.5% 0% 0% 4.47 0.64 มาก 7 

7.  ท่านจะควบคุม
อาหารเพื่อลด
น้ าหนักทนัทีเมื่อ
เริ่มรู้สึกอ้วนขึ้น 

217 153 30 - -     
54.30% 

 
38.30% 

 
7.40% 

 
0% 

 
0% 

 
4.46 

 
0.63 มาก 8 

8.   ท่านมักจะ
เลือกอ่านนิตยา
สารและเข้าเยี่ยม
ชม เว็บไซด์
เกี่ยวกับสุขภาพ
แล้วความงาม 

221 154    25 - -     
55.20% 38.5% 6.30% 0% 

 
0% 

 
4.49 0.61 มาก 5 

9.  ท่านเคย
รับประทาน
ผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมแล้ว สุขภาพ
ดีขึ้น 

246 
61.40% 

 

   129 
 32.3% 

 

25 
6.30% 

 

- 
0% 

 

- 
0% 

 

 
4.55 

 
0.61 

 
มากที่สุด 

 
3 

         

10.  การ
รับประทาน
ผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมเป็นกระแส 
นิยมด้านการ 
รักสุขภาพ 

   235 
58.80% 

 

148 
37.0% 

17 
4.20% 

 

- 
0% 

 

- 
0% 

 

 
4.54 

 
0.57 

 
มากที่สุด 

 
4 
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ตารางที่ 4-11 (ต่อ) 
 

 
 จากตารางที่ 4-11 แสดงรายละเอียดเกี่ยวกับความตระหนักในการรักษาสุขภาพภาพรวม
มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด (X = 4.53) โดยมีรายละเอียดตามล าดับดังนี้คือ ล าดับที่ 1 ท่านมี
สุขภาพแข็งแรง สมบูรณ์มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด (X = 4.69) ล าดับที่ 2 ท่านได้ตระหนักถึงปัจจัย
เสี่ยงต่อสุขภาพ มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด (X = 4.63) ล าดับ 3 ท่านมีการส ารวจตัวเองสม่ าเสมอว่า
ร่างกายแข็งแรงไม่เป็นอุปสรรคในการออกก าลังกายและท่านเคยรับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
แล้วสุขภาพดีขึ้นมีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด (X = 4.55) ล าดับที่ 4 การรับประทานผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมเป็นกระแสนิยมด้านการรักสุขภาพและท่านสร้างนิสัยการออกก าลังกายเพื่อสุขภาพที่ดีมี
ค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด (X = 4.54) ล าดับที่ 5 ท่านมักจะเลือกอ่านนิตยาสารและเข้าเยี่ยมชมเว็บไซด์
เกี่ยวกับสุขภาพแล้วความงามค่าเฉลี่ยระดับมาก (X = 4.49) ล าดับที่ 6 ท่านค านึงถึงสารอาหารที่
ครบ 5 หมู่ ในทุกมื้ออาหารมีค่าเฉลี่ยระดับมาก ( X = 4.48) ล าดับที่ 7 ท่านไปพบแพทย์และตรวจ
ร่างกายเป็นประจ าทุกปีมีค่าเฉลี่ยระดับมาก (X = 4.47) ล าดับที่ 8 ท่านเลือกกิน อาหารที่มี
ประโยชน์ครบ 5 หมู่มีค่าเฉลี่ยระดับมาก (X = 4.46) ล าดับที่ 9 ท่านใส่ใจกับการดูแลตัวเองทั้งเร่ือง
สุขภาพและการแต่งกายมีค่าเฉลี่ยระดับมาก (X = 4.45) 
 
 
 
 

ความตระหนักใน
การรักษาสขุภาพ 

ระดับอิทธพิลตอ่การตัดสนิใจ 

X  

 
SD 

 

ระดับ
คะแนน 

ล า 
ดับ 
ที ่

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ที่สุด 

11.  ท่านสร้าง
นิสัยการออกก าลัง
กายเพื่อสุขภาพ 
ที่ด ี

234    150 16 - -     
58.50% 37.50% 4.0% 0% 0% 4.54 0.57 มากที่สุด 4 

12.  ท่านได้
ตระหนักถึงปัจจัย
เสี่ยงต่อสุขภาพ 

272 109 19 - -     
68.0% 27.30% 4.70% 0% 0% 4.63 0.57 มากที่สุด  2 

รวม (n = 400)      4.53 0.60 มากที่สุด  
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ส่วนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับแนวโน้มความต้องการซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริม   
      
ตารางที่  4-12 รายละเอียดเกี่ยวกับแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 

 
 จากตารางที่  4-12 แสดงรายละเอียดเกี่ยวกับเกี่ยวกับแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 ภาพรวม มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด (X = 4.72) โดยมีรายละเอียด
ตามล าดับดังนี้คือ ล าดับที่ 1 ท่านมีแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100  
(X = 4.72) 
 

ส่วนที ่5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ในการทดสอบสมมติฐานคร้ังนี้ ในส่วนของปัจจัยส่วนบุคคลผู้ท าการวิจัยได้ท าการ
วิเคราะห์ทางสถิติในการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุม่ โดยใช้ 
Independent sample t-test และการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างมากกว่า 
2 กลุ่ม โดยใช้ การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance) ในกรณีที่
พบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติจะท าการตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ที่ระดับ
นัยส าคัญ 0.05 หรือระดับความเชื่อมั่น 95% โดยใช้วิธี Least Significant Difference (LSD)  
เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยกลุ่มตัวอย่าง 
 ส่วนการศึกษาถึงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับแนวโน้ม
ความต้องการซื้อ ผู้วิจัยได้ใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple regression analysis) 
โดยเลือกใช้เทคนิค Enter และน าตัวแปรที่ได้จากผลการวิเคราะห์ปัจจัย (Factor analysis)  
มาทดสอบความสัมพันธ์ 

ด้านการแนะน า
บอกตอ่ 

ระดับอิทธพิลตอ่การตัดสนิใจ 

X  

 
SD 

 

ระดับ
คะแนน 

ล า 
ดับ 
ที ่

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย น้อย 
ที่สุด 

1.  ท่านมี
แนวโน้มความ
ต้องการซ้ือ
ผลิตภัณฑอ์าหาร
เสริม BIM 100 

294 101 5 - -  
4.72 

 
0.47 

 
มากที่สุด 

 
1 73.50% 25.20% 1.30% 0% 0% 

รวม (n = 400)      4.72 0.47 มากที่สุด  
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 สมมติฐานท่ี 1 ผู้บริโภคที่มีปัจจัยส่วนบุคคล ที่แตกต่างกันมีแนวโน้มความต้องการซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี 1.1 ผู้บริโภคที่มีเพศ ที่แตกต่างกันมีแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 แตกต่างกัน 
 H0: ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100ที่มีเพศที่แตกต่างกันมีแนวโน้มความ
ต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ไม่แตกต่างกัน 
 H1: ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่มีเพศที่แตกต่างกันมีแนวโน้มความ
ต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4-13 การเปรียบเทียบเพศของผู้บริโภคต่อแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม      
                      BIM 100 
 
แนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 

เพศ n 
X  SD t p-value 

แนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 

ชาย 122 4.75 0.46 0.88 0.379 

 หญิง 278 4.70 0.47   
 

 จากตารางที่ 4-13 การวิเคราะห์การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศโดยใช้สถิติ 
Independent Sample t-test ในการทดสอบสมมติฐาน ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ผลการทดสอบ
พบว่า ค่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.379 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐาน H0 
หมายความว่า เพศที่แตกต่างกัน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100
ไม่แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี 1.2 ผู้บริโภคที่มีอายุ ที่แตกต่างกันมีแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 แตกต่างกัน 
 H0: ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่มีอายุ ที่แตกต่างกันมีแนวโน้ม 
ความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ไม่แตกต่างกัน 
 H1: ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่มีอายุ ที่แตกต่างกันมีแนวโน้ม 
ความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 แตกต่างกัน 
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ตารางที่ 4-14 การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม      
                      BIM 100 ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
 
ปัจจัยในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม  
BIM 100 

อายุ n 
X  SD F p-value 

1.  แนวโน้มความต้องการซื้อ 20-30 ป ี
31-40 ปี 

179 
124 

4.75 
4.67 

0.45 
0.50 

0.751 0.558 

 41-50 ปี 75 4.73 0.44   
 51-60 ปี 

มากกว่า 60 
16 
6 

4.62 
4.66 

0.61 
0.51 

  
 

 

 จากตารางที่ 4-14 ภาพรวมการวิเคราะห์การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยใน
การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุโดยใช้สถิติ 
ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐาน ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ผลการทดสอบพบว่า  
ค่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.558 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐาน H0  
หมายความว่า อายุที่แตกต่างกัน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม  
BIM 100 ไม่แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมีแนวโน้มความต้องการซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 แตกต่างกัน 
 H0: ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษา ที่แตกต่างกันมีแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 ไม่แตกต่างกัน 
 H1: ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษา ที่แตกต่างกันมีแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 แตกต่างกัน 
  



 62 

ตารางที่ 4-15 การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม  
  BIM 100 ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับการศึกษา 
 
ปัจจัยในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม  
BIM 100 

ระดับการศึกษา n 
X  SD F p-value 

1.  แนวโน้มความต้องการซื้อ ต่ ากว่าปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 

19 
314 

4.68 
4.71 

0.47 
0.48 

0.863 0.423 

 สูงกว่าปริญญาตรี 67 4.79 0.44   
 
 จากตารางที่ 4-15 ภาพรวมการวิเคราะห์การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยใน
การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับการศึกษา
โดยใช้สถิติ ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐาน ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ผลการทดสอบ
พบว่า ค่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.423 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐาน H0 
หมายความว่า ระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 ไม่แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ผู้บริโภคที่มีอาชีพ ที่แตกต่างกันมีแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 แตกต่างกัน 
 H0: ผู้บริโภคที่มีอาชีพ ที่แตกต่างกันมีแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
BIM 100ไม่แตกต่างกัน 
 H1: ผู้บริโภคที่มีอาชีพ ที่แตกต่างกันมีแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
BIM 100 แตกต่างกัน 
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ตารางที่ 4-16 การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม      
                      BIM 100 ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
 
ปัจจัยในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม  
BIM 100 

อาชีพ n 
X  SD F p-value 

1.  แนวโน้มความ
ต้องการซื้อ 

นักเรียน/ นักศึกษา 
รับราชการ 
พนักงานบริษัทเอกชน 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ค้าขาย/ ธุรกิจส่วนตัว 
เกษียณ/ ว่างงาน 
อ่ืน ๆ 
 

22 
41 
213 
58 
42 
19 
5 

4.72 
4.82 
4.72 
4.58 
4.76 
4.73 
5.00 
 

0.55 
0.38 
0.45 
0.56 
0.48 
0.45 
0.00 

1.485 0.182 

       

 จากตารางที่ 4-16 ภาพรวมการวิเคราะห์การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยใน
การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพโดยใช้สถิติ 
ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐาน ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ผลการทดสอบพบว่า  
ค่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.182 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐาน H0 หมายความ
ว่า อาชีพที่แตกต่างกัน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 
ไม่แตกต่างกัน 
 สมมติฐานท่ี 1.5 ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันมีแนวโน้มความตอ้งการ
ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 แตกต่างกัน 
 H0: ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกันมีแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 ไม่แตกต่างกัน 
 H1: ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันมีแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 แตกต่างกัน 
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ตารางที่ 4-17 การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือก ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
                      จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 
ปัจจัยในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม  
BIM 100 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน n 
X  SD F p-value 

1.  แนวโน้ม 
ความต้องการซื้อ 

ต่ ากว่า 382 SGD  
382 SGD - 764 SGD 
764.56 -1146.78 SGD 
1146.82 -  1529 SGD 
1529.09-1911 SGD  
มากกว่า 1911 SGD 

15 
94 
206 
35 
26 
24 

4.86 
4.70 
4.70 
4.80 
4.73 
4.75 

0.51 
0.45 
0.49 
0.40 
0.45 
0.44 

0.574 0.720 

       

 จากตารางที่ 4-17 ภาพรวมการวิเคราะห์การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยใน
การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนโดยใช้สถิติ ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐาน ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ผลการ
ทดสอบพบว่า ค่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.720 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐาน 
H0 หมายความว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ไม่แตกต่างกัน 
 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 
 H0: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 
 H1: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 
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ตารางที่ 4-18 ผลการวิเคราะห์ Enter multiple linear regression analysis ทดสอบความสัมพันธ์ 
  ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

Model 
Unstandardized 

coefficients 
Standardized 
coefficients t Sig.          

Tole 
rance VIF 

 B 
Std. 

Error Beta   
  

ค่าคงที ่ 2.346 0.301  7.800 
0.000*

* 
  

ด้านผลิตภัณฑ ์ 0.237 0.078 0.190 3.052 
0.002*

* 
0.564 1.774 

ด้านราคา 0.116 0.060 0.110 1.928 0.055 0.672 1.487 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.102 0.058 0.100 1.767 0.078 0.683 1.463 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 0.067 0.065 0.063 1.022 0.308 0.571 1.750 
R 0.370       
R Square 
Adjusted R Square 

0.137 
0.128     

  

F-ratio                                        15.689 (0.000*)      
Durbin-Watson 1.455       
ตัวแปรตาม  คือ  แนวโนม้ความตอ้งการซื้อ   

*p-value < 0.05, **p-value < 0.01 

 
 จากตารางที่ 4-18 เมื่อทดสอบแล้วปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดไม่เกิดปัญหา 
Multicollinearityเน่ืองจากค่า Toleranceทุกตัวแปร มีค่าระหว่าง 0.564-0.683 ซึ่งมากกวา่ 0.1 และ 
ค่า VIF ทุกตัวแปรมีค่าน้อยกว่า 10 แสดงว่าตัวแปรอิสระไม่มีความสัมพันธ์กันจึงแสดงค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (R) ระหว่างตัวแปรอิสระ “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด” และ 
ตัวแปรตาม “แนวโน้มความต้องการซื้อ”  ซึ่งมีค่าเท่ากับ 0.370 พบว่า ตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพันธ์กัน มีค่าสัมประสิทธิ์การพยากรณ์ (R Square) เท่ากับ 0.137 พบว่า  
การเปลี่ยนแปลงของ “แนวโน้มความต้องการซื้อ”  ขึ้นอยู่กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ร้อยละ 13.7 ส่วนค่าสัมประสิทธิ์การพยากรณ์เมื่อปรับแล้ว (Adjusted R Square) เท่ากับ 0.128 
ทดสอบค่า Durbin-Watson เท่ากับ 1.455 ค่าสถิติทดสอบ F ปรากฏว่า ค่า Sig. = 0.000 ซึ่งน้อยกว่า
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ระดับนัยส าคัญ 0.01 และ 0.05 แสดงว่ามีตัวแปรต้น ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดอย่างน้อย 1 ตัว 
ที่สามารถท านายผลการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรตามแนวโน้มความต้องการซื้อได้ 
 สามารถแสดงสมการท านายแนวโน้มความต้องการซื้อของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดได้ดังนี้  
 Unstandardized Ŷ = 2.346+0.237X1**+0.116X2+0.102X3 +0.067X4 
 Standardized Ŷ  = 0.190X1**+0.110X2+0.100X3+0.063X4 
 เมื่อ  Ŷ = แนวโน้มความต้องการซื้อ 
   X1= ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์    
   X2= ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
   X3= ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
   X4= ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 
    
 จากการผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่ามีตัวแปรอิสระปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีอิทธิพลต่อการพยากรณ์ และส่งผลต่อตัวแปรตาม “แนวโน้มความต้องการซื้อ” จ านวน 4  
ตัวแปร คือ ตัวแปรอิสระ “ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด” และน าตัวแปรดังกล่าวไปทดสอบสมมติฐานอีกครั้ง โดยใช้วิธี Enter multiple linear 
regression 
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ตารางที่ 4-19  การวิเคราะห์ความสัมพันธ์โดยใช้การถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Enter multiple 
                        linear regression analysis) ระหว่างด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางการ   
                        จัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดกับแนวโน้มความต้องการซื้อ 
 

Model 
Unstandardized 

coefficients 
Standardized 
coefficients t Sig. Tolerance VIF 

B         Std. Error Beta 

ค่าคงที ่ 2.835 0.270 - 10.496 
0.000*

* 
- - 

ด้านผลิตภัณฑ ์ 0.414 0.059 0.332 7.012 
0.000*

* 
1.000 1.000 

R 0.332       
R Square 0.110       
Adjusted R Square 0.108       
F-ratio                                        0.582       
Durbin-Watson 1.498 (0.000**)      
        
ตัวแปรตาม  คือ  แนวโนม้ความตอ้งการซื้อ   
*p-value < 0.05, 
**p-value < 0.01 
      

  

 จากตารางที่ 4-19  แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
เมื่อทดสอบแล้วค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (R) ระหว่างตัวแปรอิสระ “ด้านผลิตภัณฑ์” กับตัวแปร
ตาม “แนวโน้มความต้องการซื้อ”เมื่อทดสอบแล้วค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (R) ระหว่างตัวแปร
อิสระ “ด้านผลิตภัณฑ์” กับตัวแปรตาม “แนวโน้มความต้องการซื้อ” มีค่าเท่ากับ 0.332 มีค่า
สัมประสิทธิ์การพยากรณ์ (R Square) เท่ากับ 0.110 หมายความว่าการเปลี่ยนแปลงของ “แนวโน้ม
ความต้องการซื้อ”  ขึ้นอยู่กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ร้อยละ 11.0 ส่วนค่า
สัมประสิทธิ์การพยากรณ์เมื่อปรับแล้ว (Adjusted R Square) เท่ากับค่า Durbin-Watson  
เท่ากับ 1.498 
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 สามารถแสดงสมการท านายปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของแนวโน้มความต้องการ
ซื้อได้ ดังนี้ 
 
    Unstandardized Ŷ = 2.835+ 0.414X1** 

    Standardized Ŷ = 0.332X1** 
 
 เมื่อ  Ŷ = แนวโน้มความต้องการซื้อ 
   X1= ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
 สมมติฐานที่ 3 ความตระหนักในการรักษาสุขภาพได้แก่ ท่านมีสุขภาพแข็งแรง สมบูรณ ์
ท่านมีการส ารวจตัวเองสม่ าเสมอว่าร่างกายแข็งแรง ไม่เป็นอุปสรรคในการออกก าลังกาย 
ท่านเลือกกิน อาหารที่มีประโยชน์ครบ 5 หมู่ท่านใส่ใจกับการดูแลตัวเองทั้งเร่ืองสุขภาพและ 
การแต่งกายท่านค านึงถึงสารอาหารที่ครบ 5 หมู่ ในทุกมื้ออาหารท่านไปพบแพทย์และ 
ตรวจร่างกายเป็นประจ าทุกปีท่านจะควบคุมอาหารเพื่อลดน้ าหนักทันทีเมื่อเร่ิมรู้สึกอ้วนขึ้น 
ท่านมักจะเลือกอ่านนิตยาสารและเข้าเยี่ยมชมเว็บไซด์เกี่ยวกับสุขภาพแล้วความงามท่านเคย 
รับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริมแล้วสุขภาพดีขึ้นการรับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
เป็นกระแสนิยมด้านการรักสุขภาพท่านสร้างนิสัยการออกก าลังกายเพื่อสุขภาพที่ดีและ 
ท่านได้ตระหนักถึงปัจจัยเสี่ยงต่อสุขภาพมีอิทธิพลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อ 
อาหารเสริม BIM 100 
 H0: ความตระหนักในการรักษาสุขภาพไม่มีอิทธิพลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อ 
 H1: ความตระหนักในการรักษาสุขภาพมีอิทธิพลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อ 
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ตารางที่ 4-20  การวิเคราะห์ความสัมพันธ์โดยใช้รีเกรสชันเส้นตรงแบบง่าย (Simple Linear      
                       Linear  regression ระหว่างความตระหนักในการรักษาสุขภาพกับแนวโน้ม 
                       ความต้องการซื้อ 
 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. Tolerance VIF 

B    Std. Error Beta 
ค่าคงที ่ 1.785 0.249 - 7.181 0.000 - - 
ความตระหนักในการ
รักษาสุขภาพ 0.649 0.055 0.511 11.862 0.000 

1.000 1.000 

R 0.511       
R Square 0.261       
Adjusted R Square 0.259       
F-ratio                                        140.716       
Durbin-Watson 1.473       
ตัวแปรตาม  คือ  แนวโนม้ความตอ้งการซื้อ   

*p-value < 0.05, **p-value < 0.01 
 

 จากตารางที่ 4-20 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของความตระหนักในการรักษา
สุขภาพเมื่อทดสอบแล้วค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (R) ระหว่างตัวแปรอิสระ “ความตระหนักใน
การรักษาสุขภาพ” กับตัวแปรตาม “แนวโน้มความต้องการซื้อ” มีค่าเท่ากับ 0.511 มีค่าสัมประสิทธิ์
การพยากรณ์ (R Square) เท่ากับ 0.261 หมายความว่าการเปลี่ยนแปลงของ “แนวโน้มความต้องการ
ซื้อ” ขึ้นอยู่กับความตระหนักในการรักษาสุขภาพ ร้อยละ 51.00 ส่วนค่าสัมประสิทธิ์การพยากรณ์
เมื่อปรับแล้ว (Adjusted R Square) เท่ากับ 0.259 และค่า Durbin-Watson เท่ากับ 1.473 
 สามารถแสดงสมการท านายแนวโน้มความต้องการซื้อของความตระหนักในการรักษา
สุขภาพ ดังนี ้
 
    Unstandardized  Ŷ  = 1.785+ 0.649X1** 

    Standardized Ŷ  = 0.511X1** 
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 เมื่อ  Ŷ = แนวโน้มความต้องการซื้อ 
   X1= ความตระหนักในการรักษาสุขภาพ    
 
ตารางที่ 4-21 การสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานท่ี สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
1. ปัจจัยส่วนบุคคล ที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อแนวโน้มความต้องการ

ซื้อ แตกต่างกัน 
 

1.1 เพศที่แตกต่างกันมีผลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมแตกต่างกัน 

ไม่สามารถ
ปฏิเสธH0 

1.2 อายุที่แตกต่างกันมีผลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมแตกต่างกัน 

ไม่สามารถ
ปฏิเสธH0 

1.3 ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมีผลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมแตกต่างกัน 

ไม่สามารถ 
ปฏิเสธH0 

1.4 อาชีพที่แตกต่างกันมีผลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมแตกต่างกัน 

ไม่สามารถ
ปฏิเสธH0 

1.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันมีผลต่อแนวโน้มความต้องการ
ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมแตกต่างกัน 

ไม่สามารถ 
ปฏิเสธH0 

2 
 
3 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อ
แนวโน้มความต้องการซื้อแตกต่างกัน 
ความตระหนักในการรักษาสุขภาพที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อ
แนวโน้มความต้องการซื้อแตกต่างกัน 

ปฏิเสธH0 
 

ปฏิเสธH0 
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บทที ่5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่สกัดจาก
มังคุดของคนสิงคโปร์ 1 เพื่อศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลในการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ 
BIM 100 ของสารสกัดจากมังคุด 2 เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลในการ
เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ BIM 100 ของสารสกัดจากมังคุด 3 เพื่อศึกษาความตระหนักถึงสุขภาพที่มี
อิทธิพลต่อแนวโน้มในการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ของสารสกัดจากมังคุดโดยเป็น
การเก็บข้อมูลโดยให้กลุ่มตัวอย่างคือ กลุ่มผู้ซื้อในประเทศสิงคโปร์ที่มีความสนใจผลิตภัณฑ์เสริม
อาหาร BIM 100 จากสารสกัดมังคุดจ านวน 400 คน ตอบแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่สร้าง
ขึ้นมาจากการทบทวนเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  เพื่อใช้เป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอย่าง  ระยะเวลาในการเก็บข้อมูล คือ ระหว่างเดือนเมษายน-มิถุนายน 2559 

 

สรุปผลการวิจัย 
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้

ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่สกัดจากมังคุดของคนสิงคโปร์จ าแนกตาม เพศ อายุ ระดับ
การศึกษาสูงสุด อาชีพ  รายได้เฉลี่ยต่อเดือนพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
มากกว่าเพศชาย  โดยเป็นเพศหญิง 278 คนคิดเป็นร้อยละ69.5 มีอายุอยู่ระหว่าง 20-30 ปี  จ านวน 
179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.8  โดยส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี จ านวน 314 คน คิดเป็น
ร้อยละ 78.5 ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีจ านวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.3 มีระดับ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 764.56-1146.78 SGD  มีจ านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 
 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่สกัดจากมังคุดพบว่า 
 จากการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามประเมินความส าคัญของปัจจัย 
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่สกัดจากมังคุด
ภาพรวมมีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด ( = 4.54) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าผู้บริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามประเมินเกณฑ์ความส าคัญเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ 
การเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่สกัดจากมังคุด โดยมีรายละเอียดตามล าดับดังนี้ คือ  

X
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ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด ( = 4.58) ด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยระดับมาก
ที่สุด ( = 4.56) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด ( = 4.54) และด้านราคามี
ค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด ( = 4.51) และเมื่อพิจารณาด้านส่วนประสมทางการตลาดแยกเป็น 
รายด้าน สามารถจ าแนกได้ดังนี้ 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย
ระดับมากที่สุด (X = 4.56) เมื่อแยกเป็นรายข้อพบว่า ผลิตภัณฑ์มีสีสันสะดุดตา มีค่าเฉลี่ยระดับมาก
ที่สุด ( X = 4.78) มีการออกแบบบรรจุภัณฑ์ที่สะดุดตา มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด ( = 4.63) 
มีเลขทะเบียนอาหารและยา มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด ( = 4.56) มีสีสันหลากหลายให้เลือกมี
ค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด ( = 4.49) มีการก าหนดวันผลิตและวันหมดอายุชัดเจน มีค่าเฉลี่ยระดับ
มากที่สุด ( = 4.46) และมีคุณค่าทางโภชนาการ มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด ( = 4.43) ตามล าดับ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด 
(X = 4.51) เมื่อแยกเป็นรายข้อพบว่า ราคาที่เหมาะสมกับคุณสมบัติของสินค้ามีค่าเฉลี่ยระดับมาก
ที่สุด ( X = 4.60) ราคาเหมาะสมกับปริมาณ มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด ( = 4.51) การระบุราคา
สินค้าบนบรรจุภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยระดับมาก ( = 4.50) การลดราคาสินค้าต่ ากว่าป้ายและความ
สะดวกในการช าระเงินมีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยระดับมาก ( = 4.47) ตามล าดับ 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มี
ค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด (X = 4.54) เมื่อแยกเป็นรายข้อพบว่า จ าหน่ายทาง Website มีค่าเฉลี่ยระดับ
มากที่สุด ( X = 4.59) จ าหน่ายผ่านตัวแทนจ าหน่ายในประเทศสิงคโปร์ มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด 
( = 4.55) จ าหน่ายทาง Social network ได้แก่ Facebook Instagram มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด  
( = 4.52) และหาซื้อได้สะดวก มีค่าเฉลี่ยระดับมาก ( = 4.49) ตามล าดับ 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการตลาดภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด 
มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด (X = 4.58) เมื่อแยกเป็นรายข้อพบว่ามีการแจกเอกสารแนะน าสินค้า 
มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด (X = 4.61) ส่วนลด/ ของแถม มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด 4.59 การโฆษณา
ผ่านสื่อต่างๆมีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด (X = 4.58) การให้ของขวัญในเทศกาลต่าง ๆ มีค่าเฉลี่ยระดับ
มากที่สุด (X = 4.57) และมีการแจกสินค้าให้ทดลองชิมฟรี มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด (X =  4.55)
ตามล าดับ 
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 ส่วนที ่3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับตระหนักในการรักษาสุขภาพภาพรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่
ในระดับมากที่สุด (X = 4.52) เมื่อแยกเป็นรายข้อพบว่าท่านมีสุขภาพแข็งแรง สมบูรณ์มีค่าเฉลี่ย
ระดับมากที่สุด (X = 4.69) ท่านได้ตระหนักถึงปัจจัยเสี่ยงต่อสุขภาพ มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด  
( = 4.63) ท่านมีการส ารวจตัวเองสม่ าเสมอว่าร่างกายแข็งแรงไม่เป็นอุปสรรคในการออกก าลัง
กายและท่านเคยรับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริมแล้วสุขภาพดีขึ้น  มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด  
( = 4.55) การรับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นกระแสนิยมด้านการรักสุขภาพและท่าน
สร้างนิสัยการออกก าลังกายเพื่อสุขภาพที่ดีมีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุด ( = 4.54) ท่านมักจะเลือก
อ่านนิตยาสารและเข้าเยี่ยมชมเว็บไซด์เกี่ยวกับสุขภาพและความงามค่าเฉลี่ยระดับมาก ( = 4.49)
ท่านค านึงถึงสารอาหารที่ครบ 5 หมู่ ในทุกมื้ออาหารมีค่าเฉลี่ยระดับมาก ( = 4.48) ท่านไปพบ
แพทย์และตรวจร่างกายเป็นประจ าทุกปีมีค่าเฉลี่ยระดับมาก ( = 4.47) ท่านเลือกกินอาหารที่มี
ประโยชน์ครบ 5 หมู่มีค่าเฉลี่ยระดับมาก ( = 4.46) ท่านใส่ใจกับการดูแลตัวเองทั้งเร่ืองสุขภาพ
และการแต่งกายมีค่าเฉลี่ยระดับมาก ( = 4.45) ตามล าดับ 
 ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
BIM 100 ภาพรวม มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด (X = 4.72) เมื่อแยกเป็นรายข้อพบว่าท่านมี
แนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 (X = 4.72) 
 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการทดสอบสมมติฐาน ได้ดังนี้ 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันมีแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 
แตกต่างกัน 
  สมมติฐานที่ 1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 แตกต่างกันเมื่อจ าแนกตามเพศ ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 พบว่า การเปรียบเทียบ
การให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ของผู้ตอบ
แบบสอบถามจ าแนกตามเพศไม่แตกต่างกัน  
  สมมติฐานที่ 1.2 ปัจจัยส่วนบุคคลให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 แตกต่างกันเมื่อจ าแนกตามอายุ ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 พบว่า การเปรียบเทียบ
การให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ของผู้ตอบ
แบบสอบถามจ าแนกตามอายุไม่แตกต่างกัน  
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  สมมติฐานที่ 1.3 ปัจจัยส่วนบุคคลให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 แตกต่างกันเมื่อจ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 
พบว่า การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100
ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุดไม่แตกต่างกัน 
  สมมติฐานที่ 1.4 ปัจจัยส่วนบุคคลให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 แตกต่างกันเมื่อจ าแนกตามอาชีพ ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 พบว่า  
การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100  
ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพไม่แตกต่างกัน 
  สมมติฐานที่ 1.5 ปัจจัยส่วนบุคคลให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 แตกต่างกันเมื่อจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 พบว่า 
การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ของ
ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่แตกต่างกัน 
 สมมติฐานที่ 2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มี 
อิทธิพลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 
 สมมติฐานที่ 3  ปัจจัยความตระหนักในการรักษาสุขภาพมีอิทธิพลต่อแนวโน้มความ
ต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยความตระหนัก
ในการรักษาสุขภาพมีอิทธิพลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100  
โดยความตระหนักในการรักษาสุขภาพได้แก่ การมีสุขภาพแข็งแรง สมบูรณ์มีการส ารวจตัวเอง
สม่ าเสมอว่าร่างกายแข็งแรง ไม่เป็นอุปสรรคในการออกก าลังกายท่านเลือกกิน อาหารที่มี
ประโยชน์ครบ 5 หมู่ความใส่ใจกับการดูแลตัวเองทั้งเร่ืองสุขภาพและการแต่งกายการค านึงถึง
สารอาหารที่ครบ 5 หมู่ ในทุกมื้ออาหารการไปพบแพทย์และตรวจร่างกายเป็นประจ าทุกปีการ
ควบคุมอาหารเพื่อลดน้ าหนักทันทีเมื่อเร่ิมรู้สึกอ้วนขึ้นการจะเลือกอ่านนิตยาสารและเข้าเยี่ยมชม
เว็บไซด์เกี่ยวกับสุขภาพแล้วความงามการรับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริมแล้วสุขภาพดีขึ้นการ
รับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นกระแสนิยมด้านการรักสุขภาพการสร้างนิสัยการออกก าลัง
กายเพื่อสุขภาพที่ดีและการตระหนักถึงปัจจัยเสี่ยงต่อสุขภาพมีอิทธิพลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 
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อภิปรายผลการวิจัย 
 จากผลการวิจัยที่ได้จากการทดสอบสมมติฐานในงานวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
เลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่สกัดจากมังคุดของคนสิงคโปร์สามารถอภิปรายผล โดย
อ้างอิงจากงานวิจัยที่เกี่ยวข้องได้ดังนี้ 
 จากผลการวิจัยที่ได้จากการทดสอบสมมติฐานในงานวิจัยสามารถอภิปรายผลตาม
วัตถุประสงค์ได้ดังนี้ 
 วัตถุประสงค์ข้อที่ 1 เพื่อศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลในการเลือกใช้
ผลิตภัณฑ์ BIM 100 ของสารสกัดจากมังคุด ดังนี้ 

 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล จ าแนกตามเพศ อายุ ระดับ
การศึกษาสูงสุด อาชีพหลักในปัจจุบัน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศกลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยเพศหญิงมีจ านวน 278 คน และเพศชายจ านวน 
122 คนอายุ กลุ่มตัวอย่างที่มีจ านวนมากที่สุด คือ กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ 20 ปี  น้อยกว่า 30 ปี จ านวน 
179 คน ระดับการศึกษาสูงสดุมีจ านวนมากที่สุด คือ ระดับปริญญาตรีจ านวน 314 คน อาชีพหลักใน
ปัจจุบัน กลุ่มตัวอย่างมากที่สุด คือ อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 213 คน รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน กลุ่มตัวอย่างมีมากที่สุด คือ กลุ่มที่มีรายได้ 764.56-1146.78 SGD จ านวน 206 คน สอดคล้อง
กับผลงานวิจัยของวนิดา นิเวศน์ มรินทร์ และกิตติพันธ์ คงสวัสดิ์เกียรติ (2556) ได้ท าการศึกษาเร่ือง
ภาพลักษณ์ของเคร่ืองดื่มสมุนไพรไทยกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผล
การศึกษาพบว่าเพศและอายุมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มสมุนไพรไทยของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครปัจจัยด้านภาพลักษณ์ผลิตภัณฑ์ราคาและสถานที่จัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับ
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มสมุนไพรไทยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 

 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดพบว่า ภาพรวมทั้ง 4 ด้าน 
มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุดโดยมีด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นล าดับที่ 1 ด้านผลิตภัณฑ์ล าดับที่ 
2  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ล าดับที่ 3 ด้านราคา ล าดับที่ 4 สอดคล้องกับผลงานวิจัยของใจแก้ว 
แถมเงิน (2553) ศึกษาเร่ืองการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์สมุนไพรของกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนจังหวัดอุบลราชธานีพบว่า ระบบตลาดผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางสมุนไพรมีทั้งระบบจ าหน่าย
ทางตรงและทางอ้อมการคาดคะเนระดับความต้องการมีแนวโน้มความต้องการผลิตภัณฑ์อย่าง
ต่อเนื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อผู้บริโภคมีประสบการณในการใช้น้อยกว่า 1 ปีส่วนใหญ่ซื้อเพื่อใช้
เองจากร้านค้าทั่วไปค่าใช้จ่ายในการซื้อน้อยกว่า 500 บาทความถี่ในการซื้อ 1 เดือน/ คร้ังปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่ส าคัญที่สุดคือความรู้สึกปลอดภัยจากการใช้ผลิตภัณฑ์ (Mean = 3.95) 
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รองลงมาคือ ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ (Mean=3.85) สถานที่ตั้งร้านค้ามีความสะดวกในการซื้อ 
(Mean = 3.66) และพนักงานขายมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าเป็นอย่างดี (Mean = 3.65) 
 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความตระหนักในการรักษาสุขภาพพบว่าความ
ตระหนักในการรักษาสุขภาพภาพรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุดโดยมีรายละเอียดตามล าดับ
ดังนี้ คือ ล าดับที่ 1 ท่านมีสุขภาพแข็งแรง สมบูรณ์ ล าดับที่ 2 ท่านได้ตระหนักถึงปัจจัยเสี่ยงต่อ
สุขภาพล าดับ 3 ท่านมีการส ารวจตัวเองสม่ าเสมอว่าร่างกายแข็งแรงไม่เป็นอุปสรรคในการออก
ก าลังกายและท่านเคยรับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริมแล้วสุขภาพดีขึ้นล าดับที่ 4 การรับประทาน
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นกระแสนิยมด้านการรักสุขภาพและท่านสร้างนิสัยการออกก าลังกายเพื่อ
สุขภาพที่ดี ล าดับที่ 5 ท่านมักจะเลือกอ่านนิตยาสารและเข้าเยี่ยมชมเว็บไซด์เกี่ยวกับสุขภาพแล้ว
ความงามล าดับที่ 6 ท่านค านึงถึงสารอาหารที่ครบ 5 หมู่ ในทุกมื้ออาหารล าดับที่ 7 ท่านไปพบ
แพทย์และตรวจร่างกายเป็นประจ าทุกปีล าดับที่ 8 ท่านเลือกกิน อาหารที่มีประโยชน์ครบ 5 หมู่
ล าดับที่ 9 ท่านใส่ใจกับการดูแลตัวเองทั้งเร่ืองสุขภาพและการแต่งกายสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ 
(Potvin, Cargo, McComber, Delormier, Macaulay, 2003 cited in Pender, Murdaugh, & Parsons, 
2011) พบว่าแนวคิดด้านการตัดสินใจเลือกซื้อและเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคต้องมีการก าหนด
หรือความต้องการของผู้บริโภคในการเลือกใช้ ต้องมีการรับรู้ก่อนว่ามีการส่งเสริมการตลาดด้าน
อะไรบ้าง ราคาเท่าไหร่ รวมถึงมีการรวบรวมข้อมูล  การประเมินผลทางการเลือก  แล้วเข้าสู่
กระบวนกาตัดสินใจซื้อและเลือกใช้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคและพฤติกรรมภายหลังการ
เข้าใช้บริการ  ซึ่งแสดงให้เห็นว่ากระบวนการเข้าใช้บริการของลูกค้าอันเนื่องมาจากลูกค้าต้องมี
ความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์อาหารเสริม จึงจะมีการตัดสินใจที่จะยอมรับถึงคุณภาพในระดับหนึ่ง 
 ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
BIM 100 พบว่า แนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ภาพรวม มีค่าเฉลี่ยอยู่
ในระดับมากที่สุด ล าดับที่ 1 ท่านมีแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100
สอดคล้องกับผลงานวิจัยของมานิต รัตนสุวรรณ และสมฤดีศรีจรรยา (2554) พบว่า กระบวนการ
ตัดสินใจของผู้ซื้อของผู้บริโภคประกอบด้วย 6 ขั้นตอน เร่ิมตั้งแต่การรับรู้ความต้องการและค้นหา
ข้อมูลที่ต้องการสินค้าที่ต้องการเปรียบเทียบคุณภาพและราคา สุดท้ายจะเปิดทางเลือกว่าเลือกสินค้า
ไหนที่ได้ตรงตามความต้องการจึงตัดสินใจซื้อและยังพบว่า การตัดสินใจคือกระบวนการในการ
เลือกทางเลือกทางใดทางหนึ่งเพื่อให้ได้มาซึ่งสิ่งที่ต้องการรวมไปถึงการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค
ในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการ 
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 ส่วนที่ 5  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคล ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันมีแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 
แตกต่างกันโดยสามารถอภิปรายผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการทดสอบสมมติฐานได้ ดังนี้ 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศ อายุระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน ที่แตกต่างกัน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ไม่แตกต่าง
กัน โดยปัจจัยส่วนบุคคลให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100
แตกต่างกันเมื่อจ าแนกตามเพศ พบว่า การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริม BIM 100 ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศไม่แตกต่างกันสอดคล้อง
กับผลงานวิจัยของจิตติมา สิงห์เวชสกุล (2555) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสมุนไพรไทย  ในต าบลในเมือง  อ าเภอเมือง จังหวัดล าพูนพบว่า 
เพศไม่มีความสัมพันธ์กับความถี่ในการซื้ออาหารเสริมสมุนไพร นั้นคือเพศชายและเพศหญิงมี
ความถี่ในการซื้ออาหารเสริมสมุนไพรไทยไม่แตกต่างกัน  
 ในขณะที่ปัจจัยส่วนบุคคลให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
BIM 100แตกต่างกันเมื่อจ าแนกตามอายุ พบว่า การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุไม่แตกต่างกัน 
สอดคล้องกับผลงานวิจัยของสุกัญญา  เรียงเครือ (2554) ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมกระชับสับส่วน Wealthy ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานี
พบว่าผู้บริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานีที่มีอายุต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
กระชับสับส่วน Wealthy ไม่แตกต่างกัน 
 ปัจจัยส่วนบุคคลให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100
แตกต่างกันเมื่อจ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด พบว่า การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับการศึกษา
สูงสุดไม่แตกต่างกันสอดคล้องกับผลงานวิจัยของกิตต์ิธนภูมิ นิวัติศัยวงศ์  และเอกชุณหชัชชราชัย 
(2551) ศึกษาเร่ืองปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
ประเภทต่าง ๆ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลด้านระดับ
การศึกษาที่ต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมไม่แตกต่างกันอย่างมีระดับ
นัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05  และสอดคล้องกับผลงานวิจัยของสุกัญญา  เรียงเครือ (2554) ศึกษาเร่ือง
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมกระชับสับส่วน Wealthy ของผู้บริโภค
ในเขตจังหวัดปทุมธานี พบว่า ผู้บริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานีที่มีระดับการศึกษาต่างกัน  
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มีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมกระชับสับส่วน Wealthy ไม่แตกต่างกัน 
 ปัจจัยส่วนบุคคลให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100
แตกต่างกันเมื่อจ าแนกตามอาชีพ พบว่า การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพไม่แตกต่างกัน 
สอดคล้องกับผลงานวิจัยของจินตนา อ่อนลา (2555) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู้บริโภคในเขตอ าเภอวารินชาราบจังหวัดอุบลราชธานีพบว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามเพศอายุและอาชีพต่างกันมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู้บริโภคในเขตอ าเภอวารินชาราบ จังหวัดอุบลราชธานี 
ไม่แตกต่างกันไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองป้ายชื่อร้านมีความโดดเด่นมองเห็นชัดเจนสะดุดตาขนาดของ
สถานที่ให้บริการเหมาะสมเพียงพอกับจานวนลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการภายในร้านมีแสงสว่าง
เพียงพอมีเสียงเพลงเบา ๆ เพื่อความเพลิดเพลินในการเลือกซื้อสินค้า 

 ปัจจัยส่วนบุคคลให้ความส าคัญต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 
แตกต่างกันเมื่อจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนพบว่า การเปรียบเทียบการให้ความส าคัญต่อปัจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนไม่แตกต่างกันสอดคล้องกับผลงานวิจัยของสุกัญญา  เรียงเครือ (2554) ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมกระชับสับส่วน Wealthy ของผู้บริโภคในเขต
จังหวัดปทุมธานีพบว่าผู้บริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานีที่มีรายได้ต่อเดือนต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมกระชับสับส่วน Wealthy ไม่แตกต่างกันสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ 
ปรียาพร คงพันธุ์วิจิตร (2556) ศึกษาเร่ืองพฤตกิรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจน
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า ผู้บริโภคที่มีเพศสถานภาพอายุอาชีพและรายได้ต่อ
เดือนที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนโดยรวมไม่แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในขณะที่ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมี
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนโดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 
 วัตถุประสงค์ข้อที่ 2 เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลในการ
เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ BIM 100 ของสารสกัดจากมังคุดโดยสามารถอภิปรายผลการวิเคราะห์ข้อมูลจาก
การทดสอบสมมติฐาน ได้ดังนี้ 

 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อแนวโน้มในการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม  BIM 100 ของสารสกัดจากมังคุด 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2  จากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดพบว่าด้านผลิตภัณฑ์
มีอิทธิพลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ทั้งนี้เป็นเพราะผู้บริโภคให้
ความส าคัญมากที่สุดในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ เนื่องจากมีคุณประโยชน์และมีคุณค่าทางโภชนาการ  
มีเคร่ืองหมาย อย. รับรองชื่อเสียง/ ยี่ห้อตราสินค้า  ลักษณะ รูปแบบ สีสันโดดเด่นสะดุดตาของ
ผลิตภัณฑ์  บรรจุภัณฑ์ที่มีลักษณะน่าเชื่อถือปลอดภัยและความสะดวกในการรับประทาน    
ซึ่งผู้บริโภคส่วนใหญ่นิยมรับประทานอาหารเสริมเพื่อให้ร่างกายได้รับสารอาหารครบถ้วนและท า
ให้มีสุขภาพร่างกายที่แข็งแรงสมบูรณ์ดังนั้นผู้ขายจึงควรพิจารณาเลือกผลิตภัณฑ์ที่มีความน่าเชื่อถือ
ด้านคุณภาพและมีบรรจุภัณฑ์ที่สามารถสร้างความสนใจให้กับผู้ซื้อ โดยผู้ตอบแบบสอบถามได้ให้
ความสนใจในด้านการรับรองคุณภาพและความปลอดภัยผู้ตอบแบบสอบถามจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
นั้นโดยดูว่าหากผลิตภัณฑ์นั้นมีราคาสูงแต่มีคุณภาพสูงและตรายี่ห้อเป็นที่รู้จักผู้บริโภคจะยอมซื้อ
ซึ่งมีอิทธิพลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 จึงท าให้ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลมากที่สุดสอดคล้องกับผลงานวิจัยของปาลิต ค านวนศิลป์ (2553) ศึกษาเร่ือง
พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมของนักศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ผล
การศึกษาปัจจัยต่าง ๆ ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมของนักศึกษาคณะ
เศรษฐศาสตร์มหาวิทยาลัยเชียงใหม่พบว่ากลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านผลิตภัณฑ์ซึ่งมี
อิทธิพลต่อการซื้ออาหารเสริมมากที่สุดรองลงมาคือ ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคาและ
การให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนบุคคลตามล าดับ สรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคได้ให้ความส าคัญ
ของตัวแปรในปัจจัยแต่ละด้านที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเสริมในอันดับแรกที่
เหมือนกันคือในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์พบว่า จะพิจารณาเร่ืองของการได้รับเคร่ืองหมายรับรองจาก
องค์การอาหารและยาปัจจัยด้านราคาพบว่าจะพิจารณาด้านราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพปัจจัยด้าน
สถานที่จะพิจารณาในด้านสถานที่ที่มีวางจ าหน่ายทั่วไปปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายจะพิจารณา
ให้ความส าคัญในเร่ืองของการมีเอกสารให้ความรู้เกี่ยวกับการบริโภคอาหารเสริมปัจจัยด้าน 
บรรจุภัณฑ์ให้ความส าคัญกับบรรจุภัณฑ์ที่มีวัน/ เดือน/ ปี ที่ผลิต หรือหมดอายุ และกรรมวิธีในการ
ผลิตระบุไว้อย่างชัดเจนปัจจัยด้านสังคมพบว่าจะพิจารณาด้านบริโภคตามคนส่วนมากและปัจจัย
ส่วนบุคคลจะพิจารณาให้ความส าคัญกับอุปนิสัยการบริโภคและสอดคล้องกับของผลงานวิจัยของ 
โสภิดา วงศ์ประสิทธิ์ (2555) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริม (คอลลาเจน) จากการ
ทดสอบความสัมพันธ์ของข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคกับพฤติกรรมการบริโภคอาหาร
เสริมพบว่ารายรับของกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายในการบริโภคอาหารเสริม 
(คอลลาเจน) ต่อคร้ังที่แตกต่างกันด้วยแต่พบว่าเพศและชั้นปีที่ศึกษาของกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคมี
ค่าใช้จ่ายในการบริโภคอาหารเสริม (คอลลาเจน) ต่อคร้ังที่ไม่แตกต่างกันจากการวิเคราะห์ระดับ
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คะแนนพบว่ากลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญต่อปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ว่ามี
อิทธิพลต่อการบริโภคมากที่สุดโดยผู้บริโภคได้ให้ความส าคัญกับสินค้าในการเลือกสินค้าที่มีความ
น่าเชื่อถือได้รับเคร่ืองหมายรับรองจากองค์การอาหารและยา (อย.) ยาปัจจัยด้านราคา พบว่า 
จะพิจารณาด้านราคาของสินค้ามีความเหมาะสมกับคุณภาพที่ได้รับปัจจัยด้านสถานที่จ าหน่ายคือมี
วางจ าหน่ายทั่วไปท าให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสินค้าได้ง่ายและสะดวกส่วนปัจจัยด้านการส่งเสริม
การขายคือมีให้สะสมแต้มเพื่อแลกของสมนาคุณส าหรับสมาชิกเพื่อเพิ่มความจงรักภักดีในสินค้า
ปัจจัยด้านบรรจุภัณฑ์ คือ มีวัน/ เดือน/ ปี ที่ผลิตหมดอายุส่วนประกอบในการผลิตระบุไว้อย่าง
ชัดเจนเพื่อเพิ่มความเชื่อไว้และท าให้ผู้บริโภครู้สึกปลอดภัยจากการซื้อสินค้ามาบริโภคนอกจากนี้
ผู้บริโภคยังให้ความส าคัญด้านสังคมในเร่ืองของค่านิยมตามส่วนมากและปัจจัยส่วนบุคคลพบว่าจะ
พิจารณ์ให้ความส าคัญกับความชอบส่วนตัวในการบริโภคและสอดคล้องกับงานวิจัยของปิยะพร 
บุญเกิด (2554) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของ
ผู้บริโภคในจังหวัดอุบลราชธานีเพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู้บริโภค
ในจังหวัดอุบลราชธานีผลการศึกษาพบว่ารูปแบบผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินในซื้อผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารและสอดคล้องกับงานวิจัยของสุกัญญา เรียงเครือ (2554) ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์อาหารเสริมกระชับสัดส่วน Wealthy ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานี  
พบว่า ในด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมมีความส าคัญระดับมาก ทั้งนี้เน่ืองจากผู้บริโภคในเขตปทุมธานีต่าง
ให้ความส าคัญกับขนาด รูปร่างลักษณะ และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ และเมื่อพิจารณาเป็นราย
ประเด็น พบว่า ประเด็นมาตรฐานการผลิตที่ดีได้รับการรับรองคุณภาพจากองค์กรที่มีความ
น่าเชื่อถือให้ความส าคัญมาในระดับมากที่สุด ทั้งนี้เนื่องการบริโภคล้วนค านึงถึงแหล่งที่มาอัน
ปลอดภัยเป็นส าคัญ  เพราะแหล่งที่มาเป็นส่วนส าคัญในการการันตรีคุณภาพของผลิตภัณฑ์ และ
สอดคล้องกับ Kotler and Armstrong (2013) ได้ให้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจ
บริหาร (Service marketing mix) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการมอบให้แก่ลูกค้า
เพื่อตอบสนองต่อความต้องการ  ทั้งนี้ผลิตภัณฑ์ต้องมอบประโยชน์และคุณค่าแก่ลูกค้า  ลักษณะ
ของผลิตภัณฑ์ในที่นี้หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ (Tangible product) และผลิตภัณฑ์ที่จับต้อง
ไม่ได ้(Intangible product) 

 วัตถุประสงค์ข้อที่ 3 เพื่อศึกษาความตระหนักถึงสุขภาพที่มีอิทธิพลต่อแนวโน้มในการ
เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ BIM 100 ของสารสกัดจากมังคุดโดยสามารถอภิปรายผลการวิเคราะห์ข้อมูลจาก
การทดสอบสมมติฐาน ได้ดังนี้ 
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 สมมติฐานที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยความตระหนักในการรักษาสุขภาพ
มีอิทธิพลต่อแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 สอดคล้องกับวิจัยของ 
Aschemann-Witzel & Grunert (2015) ได้ให้ค านิยามไว้ว่าการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ  
(Health influence) คือ การสร้างการรับรู้ในเชิงบวกของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเกี่ยวกับทัศนคติและ
ผลกระทบที่มีประสิทธิภาพของข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับสุขภาพซึ่งสิ่งเหล่านี้ส่งผลต่อการรับรู้ของ
ผู้บริโภค  การอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพที่มีประสิทธิภาพมากนั้นมีความส าคัญมากและต้องแน่ใจว่า
การอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพนั้นเกิดจากความถูกต้องไม่ใช่ความเข้าใจผิด ซึ่งแน่นอนว่าหากเกิดการ
รับรู้ทางด้านใดมาไม่ว่าจะดีหรอไม่ดีจะส่งผลต่อทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นอย่างมาก ซึ่ง
ส่งผลต่อการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
 

ข้อเสนอแนะ 
 การศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่
สกัดจากมังคุดของคนสิงคโปร์ ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะดังนี้ 
 1.  กลุ่มผู้บริโภคที่เลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่ได้จากการวิจัยในคร้ังนี้เป็น
เพศหญิง มีอายุ 20 ปีหรือต่ ากว่า 30 ปีการศึกษาสูงสุดที่ระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรีหรือสูง
กว่าปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 764.56-1146.78 SGD 
ซึ่งนักการตลาดหรือผู้ประกอบธุรกิจที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 สกัดจากมังคุด
เน่ืองจากมีการเลือกใช้สูงที่สุด  จากข้อมูลดังกล่าวสามารถน าข้อมูลที่ได้มาวางเป้าหมาย   
เพื่อตอบสนองกลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุด                                                        
 2.  ด้านผลิตภัณฑ์ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ควรให้ความส าคัญกับ
ผลิตภัณฑ์ได้รับการรับรองจากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา  เพื่อให้ผู้บริโภคมีความ
มั่นใจว่าผลิตภัณฑ์ปลอดภัยและได้รับการรับรองอย่างถูกต้อง  บรรจุภัณฑ์มีลักษณะที่สะอาดมีสีสัน
สะดุดตา มีความปลอดภัยมีฉลากบอกส่วนผสม  บอกวิธีการบริโภค  ข้อควรระวังและวันหมดอายุ  
เพื่อให้รายละเอียดชัดเจนกับลูกค้า  ดังนั้นการที่ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสามารถบ ารุงรักษาร่างกายได้
หลายส่วน มีคุณค่าทางโภชนาการอีกทั้งยังสามารถรักษาโรคภัยไข้เจ็บได้อีกด้วยเป็นข้อดีอีกข้อ
หนึ่งที่ผู้บริโภคต้องการและผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมีส่วนผสมจากธรรมชาติสกัดจากมังคุดซึ่งปลอด
สารเคมี เน่ืองจากปัจจุบันผู้บริโภคส่วนใหญ่ใส่ใจกับสุขภาพของตนเองเป็นพิเศษจึงหันมาทาน
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมและยิ่งให้ความสนใจเป็นพิเศษกับการใช้ส่วนผสมจากธรรมชาติที่สกัดจาก
มังคุดมาเป็นส่วนประกอบในการผลิตซึ่งส่งผลดีต่อสุขภาพในระยะยาว 
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 3.  ด้านราคา ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ควรให้ความส าคัญกับปัจจัย
ด้านราคา การที่ผู้บริโภคซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ซึ่งราคาต่อชิ้นค่อนข้างสูง ควรสร้าง
ความมั่นใจให้กับผู้บริโภค  บอกรายละเอียดประโยชน์ของสินค้าให้ครบถ้วน  เพื่อที่ผู้บริโภคจะได้
ทราบถึงประโยชน์ของสินค้า  เพื่อน ามาตัดสินใจในการเลือกใช้และซื้อผลิตภัณฑ์  ควรตั้งราคาให้
เหมาะสมกับคุณสมบัติของสินค้าและคุณภาพ  ความสะดวกในการช าระเงิน เพิ่มความหลากหลาย
ของสมาชิก  มีราคาส่วนลดจากสมาชิกแตกต่างกัน สมาชิกสามารถสะสมคะแนนได้สว่นลด การ
ระบุราคาสินค้า บนบรรจุภัณฑ์  ผลิตภัณฑ์มีหลายระดับราคาให้เลือก  เน่ืองจากผู้บริโภคจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคา  ผู้ประกอบการจึงควรสร้างการรับรู้ คุณค่า  ใน
สายตาของผู้บริโภค ให้ผู้บริโภคยอมรับในผลิตภัณฑ์สูงกว่าราคาของผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคก็จะ
ตัดสินใจซื้ออย่างง่ายดาย 
 4.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ควรให้
ความส าคัญกับด้านช่องทางการาจัดจ าหน่ายได้แก่ผลิตภัณฑ์จ าหน่ายทาง Website เน่ืองจาก
ผู้บริโภคในปัจจุบันนิยมซื้อสินค้าผ่านทางเว็ปไซต์กันมากขึ้นไม่ค่อยออกจากนอกบ้านมาซื้อสินค้า
เพราะท างานหนักท าให้ไม่มีเวลา การซื้อของผ่านทางเว็ปไซต์จึงเป็นอีกทางเลือกที่สามมารถซื้อ
สินค้าหลาย ๆ ชนิดได้พร้อม ๆ กันและสินค้าที่มีจ าหน่ายผ่านทางเว็ปไซต์มีราคาต่ ากว่าท้องตลาด  
ผู้บริโภคนิยมซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีจ าหน่ายทาง Social network ได้แก่ Facebook Instagram เพราะ
สามารถหาซื้อได้สะดวกมีความรวดเร็วในการสั่งซื้อสินค้า และการซื้อสินค้าผ่านตัวแทนจ าหน่าย
สามารถให้ค าแนะน า ค าปรึกษา และดูแลหลังการขายให้กับผู้บริโภค  ดังนั้นผู้ประกอบการจึงควร
ให้ความส าคัญกับสี่ช่องทางนี้  อีกทั้งในปัจจุบันผลิตภัณฑ์มีจ าหน่ายทางอินเตอร์เน็ตที่สามารถซื้อ
ได้ตลอด 24 ชั่วโมงและมีการจัดส่งสินค้าถึงบ้าน ก็เป็นการอ านวยความสะดวกให้กับผู้บริโภคที่
ต้องการความสะดวกสบายในการซื้อ โดยที่ไม่ต้องเดินทางไกลไปซื้อ 
 5.  ด้านการส่งเสริมการตลาด มีส่วนช่วยสร้างแรงจูงใจให้เกิดความต้องการเลือกใช้หรือ
เลือกซื้อสินค้าโดยการมีส่วนลด ของแถมราคาพิเศษ  การแจกสินค้าให้ทดลองชิมฟรีการโฆษณา
ผ่านสื่อต่าง ๆ ดังนั้นการศึกษาความแตกต่างของผู้ใช้หรือผู้ซื้อสินค้าในแต่ละกลุ่มเพื่อทราบถึง
ความต้องการและสิ่งที่คาดหวังของผู้ใช้หรือผู้ซื้อที่มีให้กับสินค้า  ช่วยให้ผู้ขายสามารถท าการตลาด
เพื่อส่งเสริมการขายให้ได้ตรงกับความต้องการชองผู้ใช้หรือผู้ซื้อ 
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ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
 จากการวิจัยเร่ืองปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่สกัด
จากมังคุดของคนสิงคโปร์ ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไปดังนี้ 
 1.  ควรมีการศึกษากลุ่มตัวอย่างที่นอกเหนือจากผู้บริโภคในประเทศสิงคโปร์เพื่อใช้ดู
ความแตกต่างว่าผู้บริโภคที่อยู่ในภูมิภาคที่แตกต่างและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
แตกต่างกันหรือไม่อย่างไร ซึ่งจะเป็นประโยชน์ในการขยายกลุ่มเป้าหมายเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากใน
การเก็บข้อมูลในการศึกษาคร้ังนี้เก็บข้อมูลแค่ในประเทศสิงคโปร์เท่านั้น 
 2.  ควรมีการศึกษาในเร่ืองของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมชนิดอ่ืน ๆ ที่หลากหลายมากขึ้น 
เพื่อให้มีข้อมูลที่ใช้ในการศึกษาเปรียบเทียบในด้านต่าง ๆ ได้ชัดเจนและมากขึ้น เนื่องจากใน
งานวิจัยศึกษาผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่มีการศึกษาจากทางผลงานวิชาการเท่านั้น ซึ่งยังมีผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมอีกมากที่ไม่ได้น ามาศึกษาในงานดังกล่าว 
 3.  การศึกษาคร้ังต่อไปควรมีการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ และความคุ้มทุนในการวิจัย
และพัฒนาผลิตภัณฑ์อาหารเสริมด้วยการวิจัยเชิงลึกเฉพาะผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่มีศักยภาพทาง
การตลาด และควรมีการศึกษาตัวแปรด้านอ่ืน ๆ ที่คาดว่าจะมีส่งผลต่อปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
เลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ที่สกัดจากมังคุด เช่น ด้านสังคม ค่านิยมรูปแบบในการ
ด าเนินชีวิต เป็นต้น เนื่องจากในงานวิจัยศึกษาแค่ลักษณะประชากรศาสตร์ ส่วนประสมการตลาด
และความตระหนักถึงสุขภาพที่มีอิทธิพลต่อแนวโน้มในการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อท า
ผลการวิจัยที่ได้ไปศึกษาในเร่ืองอื่น ๆ ได้กว้างมากขึ้นเพื่อให้มีข้อมูลที่เป็นประโยชน์ในเร่ืองอื่น ๆ 
ที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพิ่มมากขึ้น 
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  วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา 
     Graduate School of Commerce Burapha University 
    169 ถนนลงหาดบางแสน ต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จังหวัดชลบุรี 

 
แบบสอบถาม 

เร่ือง  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ท่ีสกัดจากมังคุดของคน
สิงคโปร์ 
 แบบสอบถามชุดนี้จัดท าขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพื่อใช้ประกอบการท างานนิพนธ์ใน
หลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพาผู้ท าการวิจัย
จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้ 
           
         นางสาวนพรัตน์  สุขส าราญ 
           ผู้ศึกษา 
 

 
 อาหารเสริม BIM  100 ที่สกัดจากมังคุด หมายถึง  การเสริมสร้างภูมิคุ้มกันที่สมดุลเพื่อ
สุขภาพที่ดี  จนมีอายุยืนยาว ถึง 100 ปี  เป็นการปรับระดับภูมิคุ้มกันให้สมดุลอยู่ตลอดเวลา  เสริมสร้าง
สุขภาพให้แข็งแรง โดยมีการวิจัยสรรพคุณของผลไม้มังคุดและธัญพืชต่าง ๆ แล้วน ามาผสมกัน
เพื่อให้เกิดการเสริมประสิทธิภาพ จนได้สารอาหารที่ปลอดภัยและไร้ผลข้างเคียงการที่ร่างกายปรับ
ระดับภูมิคุ้มกันได้สมดุลก็จะช่วยป้องกัน โรคภัยไข้เจ็บต่าง ๆ ได้ เช่น เวียนศีรษะ บ้านหมุน เนื้องอก 
กรดไหลย้อน เบาหวาน SLE ภูมิแพ้ แพ้อาการ ผื่นคันตามผิวหนัง รูมาตอยด์ ข้อเสื่อมและอักเสบ 
ไทยรอยด์เป็นพิษ กระเพาะและล าไส้อักเสบ ผิวหนังอักเสบ ช็อกโกแลตซีส ถุงน้ าในรังไข่ มะเร็ง ฯ 
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ส่วนที่ 1   แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมายลงในช่อง □ ที่ท่านพิจารณาเลือกหรือตรงกับความความคิดเห็น 
 ของท่านมากที่สุด 
  
1.  เพศ 
 □1.  ชาย     □2.  หญิง 
 
2.  อายุ 
 □1.  20-30 ป ี   □2.  31-40 ป ี
 □3.  41-50 ป ี   □4.  51-60 ปี 
 □5.  มากกว่า 60 ป ี
 
3.  ระดับการศึกษาสูงสุด 
 □1.  ต่ ากว่าปริญญาตรี  □2.  ปริญญาตรี     
 □3.  สูงกว่าปริญญาตรี   
 
4.  อาชีพ 
 □1.  นักเรียน/ นักศึกษา  □2.  รับราชการ 
 □3.  พนักงานบริษัทเอกชน  □4.  พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 □5.  ค้าขาย/ ธุรกิจส่วนตัว  □6.  เกษียณ/ ว่างงาน  
 □7.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ................................ 
 
5.  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 □1.  ต่ ากว่า 382 SGD  □2.  382 SGD-764 SGD 
 □3.  764.56-1146.78 SGD  □4.  1146.82-1529 SGD 
 □5.  1529.09-1911 SGD  □6.  มากกว่า 1911 SGD 
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ส่วนที่ 2   แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

รายการ 

ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อ 

มากท่ีสุด 
  
 (5) 

มาก 
  
 (4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
  
 (2) 

น้อย
ท่ีสุด 
(1) 

1.  ด้านผลิตภัณฑ์ 
1.1  ผลิตภัณฑ์มีสีสันที่สะดุดตา      

1.2  มีการออกแบบบรรจุภัณฑ์ที่สะดุดตา      
1.3  มีสินค้าหลากหลายให้เลือก      

1.4  มีการก าหนดวันผลิตและวันหมดอายุ
ชัดเจน 

     

1.5  มีคุณค่าทางโภชนาการ      
1.6  มีเลขทะเบียนอาหารและยา (อย.)      

2.  ด้านราคา 
2.1  ราคาที่เหมาะสมกับคุณสมบัติของ
สินค้า 

     

2.2  ราคาเหมาะสมกับปริมาณ      
2.3  การระบุราคาสินค้าบน 
บรรจุภัณฑ์ 

     

2.4  การลดราคาสินค้าต่ ากว่าป้าย      
2.5  ความสะดวกในการช าระเงิน       

3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
3.1  จ าหน่ายทาง Website      
3.2  จ าหน่ายทาง Social networkได้แก่ 
Facebook, Instagram 

     

3.3  จ าหน่ายผ่านตัวแทนจ าหน่ายใน
ประเทศสิงคโปร์ 

     

3.4  หาซื้อได้สะดวก      
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ส่วนที่ 2   แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

รายการ 

ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อ 

มากท่ีสุด 
  
 (5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
  
 (2) 

น้อย
ท่ีสุด 
(1) 

4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด 
4.1  ส่วนลด/ ของแถม      

4.2  การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ      
4.3  การให้ของขวัญในเทศกาล 
ต่าง ๆ 

     

4.4  มีการแจกสินค้าให้ทดลอง 
ชิมฟรี 

     

4.5  มีการแจกเอกสารแนะน าสินค้า      
 

ส่วนที่ 3   แบบสอบถามเกี่ยวกับความตระหนักในการรักษาสุขภาพ 

 

รายการ 

ระดับความคิดเห็นต่อความตระหนักสุขภาพ 

มากท่ีสุด 
  
 (5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
  
 (2) 

น้อย
ท่ีสุด 
(1) 

1.  ท่านมีสุขภาพแข็งแรง สมบูรณ์      
2.  ท่านมีการส ารวจตัวเอง
สม่ าเสมอว่าร่างกายแข็งแรงไม่เป็น
อุปสรรคในการออกก าลังกาย 

     

3.  ท่านเลือกกินอาหารที่มี
ประโยชน์ครบ 5 หมู่ 

     

4.  ท่านใส่ใจกับการดูแลตัวเองทั้ง
เร่ืองสุขภาพและการแต่งกาย 
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ส่วนที่ 3   แบบสอบถามเกี่ยวกับความตระหนักในการรักษาสุขภาพ (ต่อ) 
 

รายการ 

ระดับความคิดเห็นต่อความตระหนักสุขภาพ 

มากท่ีสุด 
 

(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
  
 (2) 

น้อย
ท่ีสุด 
(1) 

5.  ท่านค านึงถึงสารอาหารที่ 
ครบ 5 หมู่ในทุกมื้ออาหาร 

     

6.  ท่านไปพบแพทย์และตรวจ
ร่างกายเป็นประจ าทุกปี 

     

7.  ท่านจะควบคุมอาหารเพื่อลด
น้ าหนักทันทีเมื่อเร่ิมรู้สึกอ้วนขึ้น 

     

8.  ท่านมักจะเลือกอ่านนิตยาสาร
และเข้าเยี่ยมชมเว็บไซด์เกี่ยวกับ
สุขภาพและความงาม 

     

9.  ท่านเคยรับประทานผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมแล้วสุขภาพดีขึ้น 

     

10.  การรับประทานผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมเป็นกระแสนิยมด้าน
การรักสุขภาพ 

     

11.  ท่านสร้างนิสัยการออกก าลัง
กายเพื่อสุขภาพที่ดี 

     

12.  ท่านได้ตระหนักถึงปัจจัยเสี่ยง
ต่อสุขภาพ 
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ส่วนที่ 4   แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 

 

รายการ 

ระดับแนวโน้มความต้องการซื้อ 

มากท่ีสุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยท่ีสุด 
(1) 

ท่านมีแนวโน้มความต้องการซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100  
ในระดับใด 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถามผู้เชี่ยวชาญ 
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ผลการวิเคราะห์การหาค่าดัชนีความสอดคล้องของวัตถุประสงค์ (ค่า IOC) ของผู้เชี่ยวชาญ 
 

ชื่อเร่ือง: ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 ท่ีสกัดจากมังคุด 
ของคนสิงคโปร์ 
 

 แบบสอบถามที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยผู้วิจัยได้ส่งแบบสอบถามให้ผู้เชี่ยวชาญ 
ดังรายนามต่อไปนี้ 
 1.  ชื่อ ดร. ศักดิ์ชาย จันทร์เรือง 

 ต าแหน่งทางวิชาการ อาจารย์สถาบัน วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา 
 2.  ชื่อ ดร.ธีทัตตรีศิริโชติ 

 ต าแหน่งทางวิชาการ อาจารย์สถาบัน วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา 
 3.  ชื่อ ดร.ชนิสรา  แก้วสวรรค์ 

 ต าแหน่งทางวิชาการ อาจารย์สถาบัน วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา 
 ผู้วิจัยได้ก าหนดค่าดัชนีความสอดคล้องของวัตถุประสงค์ (IOC) ของแต่ละข้อไม่น้อย
กว่า 0.5 (อ้างอิง) ดังตารางสรุปแบบทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) ของแบบสอบถาม ดังนี้ 
  -1 หมายถึง ไม่สอดคล้อง   
   0 หมายถึง ไม่แน่ใจ   
  +1 หมายถึง สอดคล้อง 
  



 102 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

 
ข้อค าถาม/ ประเด็นค าถาม 

ผู้เชี่ยวชาญท่านท่ี คะแนน 
IOC 

แปลผล 

1 2 3 

1.  เพศ     1 1 1 1 สอดคล้อง 

2.  อายุ      1 1 1 1 สอดคล้อง 

3.  ระดับการศึกษาสูงสุด     1 1 1 1 สอดคล้อง 

4.  อาชีพ     1 1 1 1 สอดคล้อง 

5.  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน     1 1 1 1 สอดคล้อง 

 
ส่วนที่ 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

 
ข้อค าถาม / ประเด็นค าถาม 

ผู้เชี่ยวชาญท่านท่ี คะแนน 
IOC 

แปลผล 

1 2 3 

1.  ด้านผลิตภัณฑ์ 

1.1  ผลิตภัณฑ์มีสีสันที่สะดุดตา 1 1 1 1 สอดคล้อง 

1.2  มีการออกแบบบรรจุภัณฑ์ที่สะดุดตา 1 1 1 1 สอดคล้อง 

1.3  มีสินค้าหลากหลายให้เลือก 1 1 1 1 สอดคล้อง 

1.4  มีการก าหนดวันผลิตและวันหมดอายุ
ชัดเจน 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

1.5  มีคุณค่าทางโภชนาการ 1 1 1 1 สอดคล้อง 

1.6  มีเลขทะเบียนอาหารและยา (อย.) 1 1 1 1 สอดคล้อง 

2.  ด้านราคา 

2.1  ราคาที่เหมาะสมกับคุณสมบัติของสินค้า 1 1 1 1 สอดคล้อง 

2.2  ราคาเหมาะสมกับปริมาณ 1 1 1 1 สอดคล้อง 

2.3  การระบุราคาสินค้าบนบรรจุภัณฑ ์ 1 1 1 1 สอดคล้อง 

2.4  การลดราคาสินค้าต่ ากว่าป้าย 1 1 1 1 สอดคล้อง 

2.5  ความสะดวกในการช าระเงิน  1 1 1 1 สอดคล้อง 
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ส่วนที่ 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ต่อ) 
 

 
ข้อค าถาม / ประเด็นค าถาม 

ผู้เชี่ยวชาญท่านท่ี คะแนน 
IOC 

แปลผล 

1 2 3 

3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      

3.1  จ าหน่ายทาง Website 1 1 1 1 สอดคล้อง 

3.2  จ าหน่ายทาง Social networkได้แก่ 
Facebook, Instagram 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

3.3  จ าหน่ายผ่านตัวแทนจ าหน่ายในประเทศ
สิงคโปร์ 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

3.4  หาซื้อได้สะดวก 1 1 1 1 สอดคล้อง 

4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด      

4.1  ส่วนลด/ ของแถม 1 1 1 1 สอดคล้อง 

4.2  การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ 1 1 1 1 สอดคล้อง 

4.3  การให้ของขวัญในเทศกาลต่าง ๆ 1 1 1 1 สอดคล้อง 

4.4  มีการแจกสินค้าให้ทดลองชิมฟรี 1 1 1 1 สอดคล้อง 

4.5  มีการแจกเอกสารแนะน าสินค้า 1 1 1 1 สอดคล้อง 

 
ส่วนที ่3  แบบสอบถามเกี่ยวกับความตระหนักในการรักษาสุขภาพ 
 

 
ข้อค าถาม / ประเด็นค าถาม 

ผู้เชี่ยวชาญท่านท่ี คะแนน 
IOC 

แปลผล 

1 2 3 

1.  ท่านมีสุขภาพแข็งแรง สมบูรณ์ 1 1 1 1 สอดคล้อง 

2.  ท่านมีการส ารวจตัวเองสม่ าเสมอว่าร่างกาย
แข็งแรงไม่เป็นอุปสรรคในการออกก าลังกาย 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

3.  ท่านเลือกกินอาหารที่มีประโยชน์ 
ครบ 5 หมู่ 

1 1 1 1 สอดคล้อง 
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ส่วนที่ 3  แบบสอบถามเกี่ยวกับความตระหนักในการรักษาสุขภาพ (ต่อ) 
 

 
ข้อค าถาม / ประเด็นค าถาม 

ผู้เชี่ยวชาญท่านท่ี คะแนน 
IOC 

แปลผล 

1 2 3 

4.  ท่านใส่ใจกับการดูแลตัวเองทั้งเร่ืองสุขภาพ
และการแต่งกาย 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

5.  ท่านค านึงถึงสารอาหารที่ครบ 5 หมู่ 
ในทุกมื้ออาหาร 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

6.  ท่านไปพบแพทย์และตรวจร่างกายเป็น
ประจ าทุกปี 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

7.  ท่านจะควบคุมอาหารเพื่อลดน้ าหนักทันที
เมื่อเร่ิมรู้สึกอ้วนขึ้น 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

8.  ท่านมักจะเลือกอ่านนิตยาสารและเข้าเยี่ยม
ชมเว็บไซด์เกี่ยวกับสุขภาพและความงาม 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

9.  ท่านเคยรับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
แล้วสุขภาพดีขึ้น 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

10.  การรับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
เป็นกระแสนิยมด้านการรักสุขภาพ 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

11.  ท่านสร้างนิสัยการออกก าลังกายเพื่อ
สุขภาพที่ดี 

1 1 1 1 สอดคล้อง 

12.  ท่านได้ตระหนักถึงปัจจัยเสี่ยงต่อสุขภาพ 1 1 1 1 สอดคล้อง 
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ส่วนที่4  แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม BIM 100 
 

 
ข้อค าถาม / ประเด็นค าถาม 

ผู้เชี่ยวชาญท่านท่ี คะแนน 
IOC 

แปลผล 

1 2 3 

ท่านมีแนวโน้มความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม BIM 100 ในระดับใด 

1 1 1 1 สอดคล้อง 
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ภาคผนวก ค 
ผลตรวจสอบการลอกเลียนวรรณกรรมทางวิชาการ ด้วยอักขราวิสุทธิ์ 
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ผลตรวจสอบการลอกเลียนวรรณกรรมทางวิชาการ ด้วยอักขราวิสุทธิ์ 
บทที่ 1 
 

 
 
บทที่ 2 
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บทที่ 3 
 

 
 
บทที่ 4 

 
  



 109 

บทที่ 5

 
 
 
 

 
 
 
 
  




