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พฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์ และกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมโพรไบโอติกของ Generation Y 

 
กิริยา ปภาภูติวัฒน์1 และกัลยกร วรกุลลฏัฐานีย์2 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์ และ
กระบวนการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ของ 
Generation Y เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ด้วยวิธีวิจัยเชิง
ส ารวจ (Survey Research) โดยเก็บข้อมูล ณ ช่วงเวลาใดเวลาหนึ่งเพียงครั ้งเดียว 
(Cross Sectional Study) โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) 
ของกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา Generation Y ที่เคยซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพร
ไบโอติก (Probiotics) จ านวน 300 คน เป็นเครื ่องมือในการรวบรวมข้อมูล ผล
การศ ึกษาพบว ่า Generation Y ท ี ่ เคยซ ื ้อผล ิตภัณฑ์อาหารเสร ิมโพรไบโอติก 
(Probiotics) เปิดรับสื่อออนไลน์ประเภท Owned Media ในระดับบ่อยที่สุด (4.22) 
และมีกระบวนการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ด้านการแสวงหา
ข้อมูลในระดับส าคัญมากท่ีสุด (4.36) 
 ส าหรับความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์ในภาพรวม 
ของ Generation Y และกระบวนการตัดสนิใจซื้ออาหารเสรมิโพรไบโอติก (Probiotics) 
พบว่ามีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 2 ด้านคือ ด้านการแสวงหาข้อมูล (r 
= 0.156) และด้านการตัดสินใจซื้อ (r = 0.135) เมื ่อแยกประเภทสื่อออนไลน์พบว่า

 
1 นักศึกษาระดับปริญญาโท สาขาวิชาการบริหารสื่อสารมวลชน คณะวารสารศาสตร์และสื่อสารมวลชน  
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
2 รองศาสตราจารย์ประจ า คณะวารสารศาสตร์และสื่อสารมวลชน มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 
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ความส ัมพ ันธ ์ระหว ่างพฤต ิกรรมการเป ิดร ับส ื ่อออนไลน ์ ( Paid Media) ของ 
Generation Y และกระบวนการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก 
(Probiotics) มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อด้านการแสวงหาความรู้ (r = 
0.128) ส าหรับความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์  (Owned 
media) ของ Generation Y  และกระบวนการตัดสินใจซื้อ พบว่ามีความสัมพันธ์กับ
การแสวงหาข้อมูล (r = 0.170) การตัดสินใจซื้อ (r = 0.155) และพฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ  (r = 0.121)  
 
ค าส าคัญ : พฤติกรรมการเปดิรับ, สื่อออนไลน์, กระบวนการตดัสินใจซื้อ ,อาหารเสริม
โพรไบโอติก,Generation Y 
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Online media exposure behavior and the decision-making 
process for Generation Y's Probiotics  

 
Kiriya Paphaphutiwat3 and Kalayakorn Worakullattanee4  

 
ABSTRACT 

The study aims to study the online media exposure behavior and 
the decision-making process for Generation Y's Probiotics supplements. 
Quantitative Research was used   by survey research by collecting data at 
a specific time (Cross Sectional Study) using an online questionnaire, a 
sample used in a Generation Y study that purchased 300 Probiotics as a 
tool to collect data. The results showed that Generation Y, which used to 
buy Probiotics, was open to owned media online media. At the most 
frequent level (4.22) and there is a decision-making process to buy 
Probiotics, the most important level of information seeking (4.36). The 
relationship between generation Y’s overall online media exposure 
behavior and the decision-making process for Probiotics was found to 
correlate with two aspects of the purchasing decision-making process: the 
data-seeking side (r = 0.156) and the purchasing decision-making side (r = 
0.135). When categorizing online media, it was found that the relationship 

 
3 Master’s Student, Program in Mass Communication Administration, Faculty of 
Journalism and Mass Communication Thammasat University 
4 Associate Professor, Faculty of Journalism and Mass Communication, Thammasat 
University 
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between Generation Y's paid media behavior and the decision-making 
process for Probiotics was associated with the knowledge-seeking 
purchasing decision-making process (r = 0.128) for the relationship 
between Generation Y’s owned media behavior and the purchasing 
decision-making process. It was found to be associated with data pursuit 
(r = 0.170), purchasing decisions (r = 0.155) and post-purchase behavior (r 
= 0.121).  
 
Keyword: Exposure Behavior, Online Media, Decision-making process, 
Probiotic Supplement, Generation Y  
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ที่มาและความส าคัญ 

จากสถานการณ์โควิด – 19 เป็นหนึ่งในปัจจัยส าคัญที่ท าให้ทุกคนหันมา
ดูแลสุขภาพกันมากขึ้น ส่งผลให้ภาพรวมของอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเติบโต
ขึ้นทุกปีจนถึงปัจจุบัน ซึ่งเห็นได้จากตัวเลขของอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์อาหาร เสริม
เติบโตอย่างมาก จากโครงสร้างรายได้และการแข่งขันภายในตลาดผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมของไทย พบว่า 5 ปีที ่ผ่านมา อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมีอัตราการ
เติบโตโดยเฉลี่ยสูงถึง 10% ต่อปี โดยอัตราก าไรขั้นต้นเฉลี่ยสูงถึง 40% – 50% ต่อ
รายได้ ตลาดผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคิดเป็นรายได้รวมอยู่ที่  8.7 หมื่นล้านบาท ซึ่ง
ค านวณจากจ านวนผู ้ประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของไทย  ประกอบกับ
ผู้บริโภคมีความสนใจการดูแลสุขภาพ และระมัดระวังตัวเองมากขึ้น ทั้งด้านสุขอนามัย 
ความปลอดภัย และการมองหาสิ่งที่จะช่วยเสริมสร้างภูมิคุ้มกันมากยิ่งขึ้น (กรุงเทพ
ธุรกิจ, 2561) อีกทั้งท าให้มีพฤติกรรมการใช้ชีวิตและการบริโภคในรูปแบบวิถีใหม่ 
(New Normal) ของความก้าวหน้าของเทคโนโลยี ส่งผลให้ปัจจุบันได้เข้าสู่ยุคข่าวสาร 
(Information Society) สื่อออนไลน์เป็นสื่อที่ได้รับความนิยมมาก สามารถเข้าถึงข้อมลู
ได้ง่าย ทุกที่ ทุกเวลา จากเครื่องมือสื่อสารทางเทคโนโลยีที่สะดวกและรวดเร็วข้ึน ท าให้
ตลาดผลิตภัณฑ์ต่างๆ ขยายช่องทางการขายทางออนไลน์มากขึ้นรวมทั้งตลาดอาหาร
เสริมด้วย 

แนวโน้มหนึ่งของประเภทอาหารเสริมที่ผู้ประกอบการและผู้บริโภคเริ่มให้
ความสนใจเป็นอย่างมากตั้งแต่ปี 2021 คือ โพรไบโอติก (Probiotics) หนึ่งในอาหาร
สุขภาพที่จัดอยู่ในประเภทโภชนเภสัช (Nutraceuticals) หรือโภชนบ าบัด ซึ่งไม่เป็น
อันตรายต่อร่างกาย และให้จดทะเบียนเป็นอาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) 
(กรุงเทพธุรกิจ, 2564) เนื่องจากมีรายงานถึงการศึกษาโพรไบโอติก (Probiotics) 
เป็นจุล ินทรีย ์ทางเลือกเพื ่อสุขภาพอย่างต่อเนื ่องและกว้างขวาง (  กระทรวง
สาธารณสุข,2556) โดยโพรไบโอติกมีข้อมูลที่ใช้เพื่อสุขภาพจากผลการศึกษาและ
หลักฐานการสนับสนุนเพื่อป้องกันโรค ที่ช่วยในการท างานของระบบต่างๆในร่างกาย
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ได้ดีขึ้นด้วย (สุภัจฉรา นพจินดา,2557) อีกทั้งสถานการณ์โควิด -19 กับภาวะลองโค
วิด (Long COVID) หรือ Post COVID-19 Syndrome คือ ภาวะของคนที่หายจาก
โควิด-19 มีโอกาสเกิดขึ้นได้ 30 - 50 เปอร์เซ็นต์ของผู้ป่วยโควิด ต้องเผชิญกับอาการ
ที่เหลืออยู ่ โดยแนะน าให้ดูแลสุขภาพร่างกายให้แข็งแรง และสร้างเสริมระบบ
ภูมิคุ้มกันให้ร่างกาย ด้วยการกินอาหารครบ 5 หมู่ และควรบริโภคอาหารที่มีโพร
ไบโอติก (Probiotics) (สื่อมัลติมิเดียกรมอนามัย,2565) ท าให้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
โพรไบโอติก (Probiotics) กลายมาตัวช่วยเรื่องการดูแลสุขภาพของคนยุคใหม่ท่ีมีการ
ใช้ชีวิต ท้ังการท างานหักโหม เร่งรบี พักผ่อนไม่เพียงพอ หรือการรับประทานอาหารที่มี
สารอาหารน้อย รวมไปถึงการเข้าสังคม สังสรรค์ ชอบดื่มแอลกฮอล ์ล้วนเป็นสาเหตุใน
การท าลายสุขภาพ (Medthai,2563) 

Generation Y เป็นกลุ่มที่เกิดในช่วงปีพ.ศ. 2530 - 2537 มีความมั่นใจใน
ตัวเองสูง เป็นตัวของตัวเอง ชอบความยืดหยุ่น มุ่งมั่นต่อความส าเร็จ มีความก้าวหน้าใน
อาชีพ  และมีก าลังซื้ออย่างมาก (กรมสุขภาพจิต,2563) ซึ่งเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่มีจ านวน
มากที่สุดในประเทศไทยและระดับโลก เป็นกลุ่มที่แสวงหาประสบการณ์และความ
ประทับใจในการรับประทานอาหารแปลกใหม่ รวดเร็ว และอาหารที่เป็นประโยชน์ต่อ
สุขภาพ กับความต้องการทางโภชนาการที่ดี อาหารที่มาจากวัตถุดิบธรรมชาติ เป็นมิตร
ต่อสิ่งแวดล้อม คุณค่าทางอาหารสูงและช่วยเสริมสุขภาพที่ดี (โครงการพัฒนาศูนย์
อัจฉริยะอุตสาหกรรมอาหาร, 2563) การศึกษาในครั้งนี้ได้เลือกศึกษากลุ่ม Generation 
Y ซึ่งกลุ่มนี้นอกจากจะมีความใส่ใจสุขภาพ และได้สนใจในผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพ รวมทั้งอาหารเสริมบ ารุงสุขภาพ ยังให้ความสนใจในอาหารเสริมประเภทเสน้ใย
ที่ช่วยเรื่องการขับถ่าย, อาหารเสริม เรื่องความสวย ผิวพรรณ เล็บผม ลดหุ่น ที่ควบคู่
ไปด้วยกันกับสุขภาพ (Marketing Oops!, 2561)  

Generation Y มีพฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์เป็นหลัก ซึ่งท าให้ตลาด
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในปัจจุบันเติบโตขึ้นอย่างมาก ถือเป็นเครื่องมือในการขับเคลื่อน
ธุรกิจ ที่มีสื ่อออนไลน์จากแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียต่างๆ รวมถึงการท าการตลาด
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ออนไลน์ (Marketing Oops! 2559) ทั้งนีช่้องทางสื่อออนไลน์ในปัจจุบันสามารถแบ่งได้
เป็น 3 รูปแบบ คือ 1. Paid Media ช่องทางสื่อสารที่เจ้าของแบรนด์ควบคุมการสื่อสาร
ด้วยตนเอง เพื่อสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวกับผู้บริโภค ซึ่งสามารถควบคุมสื่อ รวมถึง
ค่าใช้จ่ายต ่า เพื่อเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายอย่างเจาะจง 2.Owned Media ช่องทางสื่อสารที่
เจ้าของแบรนด์ซื ้อสื ่อเพิ ่ม ท าหน้าที ่กระจายข่าวสารทางเดียว เพื ่อใช้ขยายฐาน
กลุ่มเป้าหมายให้กว้างขึ้น 3.Earned Media ช่องทางทีผู่้บริโภคใช้เพื่อสื่อสารผลิตภัณฑ์
และการบริการ ในรูปแบบของการสื่อสารแบบปากต่อปาก (Word of mouth) ผ่านสื่อ
สังคมออนไลน์ (Social Media) (Content Shifu,2563) โดยศึกษาช่องทางสื่อออนไลน์
ของตลาดอาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ให้ความส าคัญกับ 2 รูปแบบ คือ Paid 
Media และ Owned Media 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วยกระบวนการตัดสินใจ  5 ขั้นตอน 
(Kotler, P. (2012) อ้างถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2541) คือ  

1. การรับรู ้ปัญหา (Problem Recognition) หมายถึง การที่บุคคลรับรู้
ความต้องการที่เกิดขึ้นเอง หรือจากสิ่งกระตุ้นความต้องการเมื่อเกิดถึงระดับหนึ่งจะเป็น
สิ่งกระตุ้นใหบุ้คคลเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจัดการกับสิ่งกระตุ้นจากประสบการณ์ในอดีตท าให้เขา
รู้ว่าจะตอบสนองอย่างไร รวมถึงความต้องการของร่างกาย ความต้องการปรารถนา 
หรือความต้องการด้านจิตวิทยา  เพื่อเป็นการรับรู้ถึงผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก 
(Probiotics) ในตลาดอาหารเสริมที่มีข้อมูลช่วยในเรื่องต่าง ๆ และรับรู้ถึงอาหารเสริม
ประเภทน้ีเป็นอย่างดี ของข้อมูล ส่วนผสม และช่วยสุขภาพด้านใด  

2. การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เมื่อความต้องการถูกกระตุ้น
มากพอและสิ่งที่สามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกล้ผู้บริโภคจะด าเนินการเพื่อ
ตอบสนองความต้องการ หลังจากนั้นความต้องการจะถูกจดจ าไว้เพื ่อสนองความ
ต้องการภายหลัง โดยพยายามแสวงหาข้อมูลเพื่อให้ผู้บริโภคหาข้อมูลผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ก่อนเปรียบเทียบกับแบรนด์ในตลาดอาหารเสริม 
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Atkin, K. (1973) อ้างถึงในกาญจนา แก้วเทพ , (2545) กล่าวว ่า การ
แสวงหาข้อมูลว่าการเปิดรับสื่อกระตุ้นให้บุคคลแสวงหาข้อมูลที่สนใจ และมีความรู้เท่า
ทันสภาวะแวดล้อม จึงเปิดรับข่าวสารเพื่อเป็นเครื่องมือช่วยในการตัดสินใจ และเพิ่ม
ความรู้ ความคิด และความสามารถ ในการแก้ปัญหาต่าง ๆ  

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อผู้บริโภคได้
ข้อมูลจากขั้นที่ 2 ต่อไปผู้บริโภคจะเกิดการเข้าใจและประเมินทางเลือกต่างๆ เพื่ อ
ประเม ินทางเลือกเปรียบเทียบกับแบรนด์ผลิตภ ัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก 
(Probiotics)ในตลาด ทั้งคุณสมบัติ ความน่าเช่ือถือ และการท าการตลาดออนไลน์ 

 4.การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือกใน
ขั ้นตอนที ่ 3 ผู ้บริโภคจะต้องตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์ที่ชอบมากที ่ส ุด โดยใช้ปัจจัย 
ต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นระหว่างการประเมินผล และการตัดสินใจซื้อ ในที่สุด แต่ก่อนตัดสินใจ
ซื้อผู้บริโภคจะค านึงถึงปัจจัย  
 จากแบรนด์ที ่น่าพึงพอใจ หรือตรงกับคุณสมบัติที ่ต ้องการนอกจากนี้
หลังจากประเมินทางเลือก เข้าสู่ขั้นตอนของการตัดสินใจซื้อ ซึ่งต้องมีการตัดสินใจด้าน
ต่าง ๆ ดังนี้  

4.1 ตรายี่ห้อท่ีซื้อ (Brand Decision) 
4.2 ร้านค้าท่ีซื้อ (Vendor Decision) 
4.3 ปริมาณที่ซื้อ (Quantity Decision)  
4.4 เวลาที่ซื้อ (Timing Decision)  
4.5 วิธีการในการช าระเงิน (Payment-method Decision)   

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Feeling) หลังจากซื้อและ
ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ไปแล้ว ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์เกี่ยวกับความพอใจหรือไม่พึง
พอใจผลิตภัณฑ์ การคาดคะเนของผู้บริโภคเกิดจากแหล่งข่าวสาร พนักงานขายและ
แหล่งติดต่อสื ่อสารอื่น ๆ ถ้าบริษัท โฆษณาสินค้าเกินความจ าเป็น ผู ้บริโภคจะตั้ง
ความหวังไว้สูงและเมื่อไม่เป็นความจริงจะเกิดความไม่พอใจ จ านวนความไม่พอใจจะ
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ขึ้นกับขนาดของความแตกต่างระหว่างการคาดหวัง  หลังจากบริโภคผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมโพรไบโอติก (Probiotics) หากเป็นที ่น่าพึงพอใจ หรือได้รับประโยชน์ตาม
คุณสมบัติที่ต้องการ จึงเกิดการกลับมาซื้อซ ้าและบอกต่อได้  

จากแนวคิดพฤติกรรมกระบวนการตัดสินใจซื้อ ได้น า 5 ขั้นตอน คือ 1.การ
รับรู ้ความต้องการ  2.การค้นหาข้อมูล 3.การประเมินทางเลือก 4.การตัดสินใจซื้อ  
5.พฤติกรรมหลังการซื้อ  เห็นได้ว่ากระบวนการตัดสินใจซื้อจะเกิดขึ้นเมือ่มีตัวกระตุน้ให้
ผู้บริโภคเกิดความต้องการ จึงได้แสวงหาข้อมูลเพื่อสนับสนุนความต้องการ ไปถึงการ
ตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ จึงได้ศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์ของผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ผ่านสื่อออนไลน์ของ Generation Y  เพื่อศึกษา
ปัญหาที่เกิดขึ ้น ขั ้นตอนก่อนมาถึงการตัดสินใจ และพฤติกรรมหลังการซื้อเพื่อให้
ผู้บริโภคมีความจงรักภักดีต่อแบรนด์ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics)  

จากข้อมูลดังกล่าวผู้วิจัยสนใจการศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์ 
และกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ของ 
Generation Y เพ ื ่อเป ็นประโยชน ์ก ับผ ู ้จ ัดจ  าหน ่าย ต ัวแทน น ักการตลาด 
ผู้ประกอบการรายใหม่ที่สนใจในธุรกิจตลาดอาหารเสริม ที่จะน าข้อมูลมาเป็นประโยชน์
ในการท าธุรกิจ และเป็นข้อมูลให้นักการตลาดวางแผนสื่อเพื่อพัฒนาธุรกิจอาหารเสริม
ต่อไป   
 

วัตถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากร พฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์ และ
กระบวนการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ของ 
Generation Y  

2. เพื่อศึกษาความแตกต่างระหว่างลักษณะทางประชากรของ Generation 
Y และพฤติกรรมการเปิดรับสื ่อออนไลน์ของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโ อติก 
(Probiotics)  
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3.เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์ กับ
กระบวนการต ัดส ินใจซ ื ้อผล ิตภ ัณฑ ์อาหาร เสร ิมโพรไบโอติก 
(Probiotics) ของ Generation Y 

 
กรอบแนวคิด 

 
 
H1        
                                                                            
 
                                 

     
 

 
 

 
 
 
 

วิธีการวิจัย 

 การศึกษาเรื ่อง “พฤติกรรมการเปิดรับสื ่อออนไลน์ และกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ของ Generation Y” เป็น
การวิจ ัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีว ิธีว ิจัยเชิงส ารวจ (Survey 
Research) ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ณ ช่วงเวลาใดเวลา
หนึ่งเพียงครั ้งเดียว (Cross Sectional Study) มีกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 300 คน โดย

ลักษณะทางประชากร 

- เพศ 

- อายุ 

- ระดับการศึกษาสูงสุด 

- อาชีพ 

- รายได้ส่วนตัวต่อเดือน 
 

การเปิดรับสื่อออนไลน์ของ  
Generation Y  
1.Paid Media 
2.Owned Media 

กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพร
ไบโอติก (Probiotics) ของ Generation Y 

- การรับรู้ถึงความต้องการ 

- การค้นหาข้อมูล 

- การประเมินผลทางเลือก 

- การตัดสินใจซื้อ  

- พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  

H1 

H2 
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กลุ ่มต ัวอย่าง ค ือ Generation Y ที ่ เคยซื ้อผล ิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก 
(Probiotics) ทั้งชายและหญิง ที่มีช่วงอายุตั้งแต่ 27-34 ปี ใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบ
ไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non-Probability) โดยเลือกกลุ ่มตัวอย่างแบบสมัครใจ 
(Volunteer Sampling) โดยผู้วิจัยท าแบบสอบถามออนไลน์ ผ่านเฟซบุ๊ก (Facebook) 
, อินสตาแกรม (Instagram) และไลน์  (LINE) 

 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 จากการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์ และกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลติภณัฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ของ Generation Y” 
สามารถอภิปรายผลได้ดังนี้  
พฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์  

ผลการวิจัยพบว่า Generation Y มีความบ่อยครั้งในการเปิดรับสื่อออนไลน์ 
Owned Media ของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) มากที่สุด โดยมี
ค่าเฉลี่ย 4.20 ซึ่งถือว่าอยู่ในระดับบ่อย และเปิดรับสื่อออนไลน์ Paid Media มีค่าเฉลี่ย 
3.96 ซึ่งอยู่ในระดับบ่อยเช่นเดียวกัน โดยช่องทางที่เปิดรับบ่อยที่สุด คืออินสตาแกรม 
(Instagram) ค่าเฉลี่ย 4.49 สอดคล้องกับการใช้งานของอินสตาแกรม (Instagram) ที่
เป็นโปรแกรมที่จัดท าขึ้นเพื่อสังคมโลกออนไลน์ สามารถรู้จักแบรนด์ผ่านรูปภาพและ
ข้อความสั้น ๆ ข้อดีคือใช้งานง่าย เน้นภาพถ่าย หรือคลิปโดยไม่ต้องน าเสนอยาว 
สื่อสารเข้าใจง่าย สามารถติดต่อผู้บริโภคได้แบบเป็นส่วนตัวถึงตัว (สิริชัย วงษ์สาธิต
ศาสตร์ (2549, น.44-50)) ซึ่งสถิติและพฤติกรรมของแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียทาง
อินเทอร ์เน ็ตทั ่วโลกใช้ข ้อม ูลล ่าส ุดจาก GWI พบว่าในปี 2022  อินสตาแกรม 
(Instagram)  ได้รับความนิยมเป็นอันดับ 2 จากการจัดอันดับทั่วโลก ( ประชาชาติ
ธุรกิจ ,2565) ที่มีความสะดวกต่อการใช้งาน ดังนั้น Generation Y ได้มีพฤติกรรมการ
เปิดรับสื่อออนไลน์จากอินสตาแกรม (Instagram) มากขึ้น และตลาดผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมในปัจจุบันพบว่ามีการใช้ช่องทางอินสตาแกรม (Instagram) ในการสื่อสารมากขึ้น 
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ทั้งนี้ Generation Y ยังมีพฤติกรรมการศึกษาสุขภาพ จากแนวโน้มเป็นผู้ค้นหาทางลัด 
(Short-cut seeker) ที่มองหาตัวช่วยสู ่สุขภาพดี เลือกดูแลตัวเองการรับประทาน
วิตามินหรืออาหารเสริมสูงขึ้นอีกด้วย (Brandbuffet,2563)  
กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) 

ผลการวิจัยพบว่า Generation Y มีกระบวนการตัดสินใจซื้ออาหารเสริม
โพรไบโอติก (Probiotics) ด้านการแสวงหาข้อมูลผ่านสื่อออนไลน์ของ Generation Y 
มากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย 4.36 รองลงมาคือด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ โดยมีค่าเฉลีย่ 
4.34 ด้านการตัดสินใจซื้อ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.30 ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ โดยมี
ค่าเฉลี่ย 4.27 ซึ่งถือว่าอยู่ในระดับส าคัญมากที่สุด และด้านการประเมินผลทางเลือก 
โดยมีค่าเฉลี่ย 4.17 ซึ่งถือว่าอยู่ในระดับส าคัญมาก 

ส าหรับกระบวนการซื้อด้านการแสวงหาข้อมูลที่ได้ค่าเฉลี่ยในระดับส าคัญ
ที่สุดนั้น สอดคล้องกับแนวคิดการแสวงหาข้อมูล (Information Search) รับรู้ปัญหาจะ
เกิดขั้นตอนในการค้นหาข้อมูล แหล่งข่าวสารต่างๆ ท าให้ผู้บริโภคได้น ามาพิจารณา
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) เพื่อประเมินเปรียบเทียบ
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ต่างๆ ถึงการตัดสินใจซื้อ หลังจากประเมินผลิตภัณฑ์ที่ดี และ
ตอบโจทย์มากที่สุด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์, ศุภร เสรีรัตน์และองอาจ 
ปทะวานิช (2546)) และสอดคล้องกับวิจัยของ วิชญ์ชยา ฐิติจิรวิชญ์ (2560) ศึกษาเรื่อง
พฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ซึ่งการตัดสินใจซื้ออาหาร
เสริมของผู้บริโภค โดยเมื่อผู้บริโภคตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการของตนเองแล้ว 
ผู้บริโภคจะเปิดรับสื่อออนไลน์ เพื่อค้นหาข้อมูลที่ตนเองสนใจ  

รองลงมาคือกระบวนการซื้อด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อผ่านสื่อออนไลน์ 
ซึ่งถือว่าในระดับส าคัญมากท่ีสุดเช่นกัน สอดคล้องกับแนวคิดพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
(Post Purchase Feeling) หลังจากซื้อหรือบริโภค จะมีประสบการณ์เกี่ยวกับความ
พอใจหรือไม่พึงพอใจในผลิตภัณฑ์จากการสื่อสารของแบรนด์ (Kotler, P. (2012) อ้าง
ถึงในศิริวรรณ เสรีรัตน์,2541) ดังนั้นหลังจากบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก 
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(Probiotics) หากเป็นที่น่าพึงพอใจ หรือได้รับประโยชน์ตามคุณสมบัติที ่ต ้องการ  
จึงเกิดการกลับมาซื้อซ ้าและบอกต่อได้  
สมมติฐานการวิจัยท่ี 1 ลักษณะทางประชากรของ Generation Y ที่แตกต่างกันจะ
มีพฤติกรรมเปิดรับสื่อออนไลน์ของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) 
แตกต่างกัน 

ผลการศึกษาพบว่า ลักษณะทางประชากรของ Generation Y ไดแก่ เพศ 
และรายได้ส่วนตัวต่อเดือน ที ่แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมเปิดรับสื่อออนไลน์ของ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) แตกต่างกัน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

Generation Y ที่มีเพศแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมเปิดรับสื่อออนไลน์ของ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ในภาพรวมแตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญ โดยเพศชาย มีค่าเฉลี่ย 4.17 และเพศหญิง มีค่าเฉลี่ย 4.02 ซึ่งเพศชายมี
พฤติกรรมเปิดรับสื่อออนไลน์ของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ใน
ภาพรวมมากกว่าเพศหญิงเล็กน้อย สอดคล้องกับงานวิจัยของธีราพร ใจหนัก,2550, 
น.9-11 ที่ทางจิตวิทยาพบว่าผู้ชายและผู้หญิงมีความแตกต่างในเรื่องความคิด ค่านิยม 
และทัศนคติ ผู้ชายจะใช้เหตุผลและจดจ าข่าวสารได้มากกว่าผู้หญิง ซึ่งผู้หญิงก็มีความ
ละเอียดอ่อน ดังนั้นน่าจะท าให้เพศชายจดจ าภาพลักษณ์ข้อมูลของสินค้า และเปิดรับ
สื่อออนไลน์ของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) มากกว่าเพศหญิง
เล็กน้อย อีกทั ้งอาจเป็นไปได้ว่าเพศชายของ Generation Y มีความไม่คุ ้นเคยกับ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก Probiotic) จึงได้มีพฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์
เพื่อหาข้อมูลรายละเอียดมากกว่าเพศหญิง  

Generation Y ที่มีรายได้ส่วนตัวต่อเดือนน้อยกว่าจะมีพฤติกรรมเปิดรับสื่อ
ออนไลน์ของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) มากกว่า โดยการศึกษา
พบว่า Generation Y ที่มีรายได้ส่วนตัวต่อเดือนไม่เกิน 20,001-35,000 บาท และ 
35,001-45,000 บาท จะมีพฤติกรรมเปิดรับสื่อออนไลน์ของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพร
ไบโอติก (Probiotics) มากกว่า Generation Y ที่มีรายได้ส่วนตัวตอ่เดือน 45,001 บาท 
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สอดคล้องกับงานวิจัยของ วงศ์เดือน หุ่นทอง (2551) ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที ่มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู ้บริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าผู ้บริโภคมีรายได้ส่วนตัวต่อเดือน 20,001-30,000 บาท มี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมากกว่ารายได้ส่วนตัวต่อเดือนกลุ่มอื่น และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของอุบลรัตน์ ชมรัตน์ (2558) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื ่อสุขภาพชนิดแคปซูลของคนวัยท างานใน
กรุงเทพมหานคร พบว่ารายได้ส่วนตัวต่อเดือน 35,001 – 45,000 บาท มีการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพชนิดแคปซูลที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ดังนั้นผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีขาย
เป็นจ านวนมาก (Mass Product) ราคาไม่สูง น่าจะท าให้ Generation Y ส่วนใหญ่มี
รายได้ส่วนตัวต่อเดือนไม่เกิน 20,001-35,000 บาท และ 35,001-45,000 บาท เปิดรับ
สื่อออนไลน์มาก ซึ่งสนใจในสินค้าประเภทนี้ และมีก าลังซื้อ จากการศึกษาครั้งนี้เป็น
กลุ ่มหลัก (ร้อยละ 57) นอกจากนี ้ อาจจะเนื ่องจาก Generation Y  เพราะให้
ความส าคัญกับการใส่ใจสุขภาพ และสนใจในผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื ่อสุขภาพ 
(Marketing Oops!, 2561)  
สมมติฐานการวิจัยท่ี 2 พฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลนข์อง Generation Y มี
ความสัมพันธก์ับกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอ์าหารเสริมโพรไบโอติก  
ตารางที ่  1 แสดงความสัมพันธ ์ระหว่างพฤติกรรมการเปิดร ับสื ่อออนไลน์ของ 
Generation Y กับกระบวนการตัดสินใจซื ้อผล ิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก 
(Probiotics) 

กระบวนการตัดสินใจซื้อผ 
พฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์ 

Paid Media Owned Media ภาพรวม 

การรับรู้ถึงความต้องการ -0.039 
(0.499) 

-0.025 
(0.662) 

-0.035 
(0.545) 

การแสวงหาข้อมูล 0.128* 
(0.026) 

0.170** 
(0.003) 

0.156** 
(0.007) 
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กระบวนการตัดสินใจซื้อผ 
พฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์ 

Paid Media Owned Media ภาพรวม 

การประเมินผลทางเลือก 0.101 
(0.080) 

0.111 
(0.055) 

0.112 
(0.052) 

การตัดสินใจซื้อ 0.104 
(0.072) 

0.155** 
(0.007) 

0.135* 
(0.020) 

พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 0.042 
(0.474) 

0.121* 
(0.037) 

0.082 
(0.158) 

*Sig. < 0.05, **Sig. < 0.01, ***Sig. < 0.001 
 

ผลการศึกษาพบว่าพฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์ของ Generation Y 
และกระบวนการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ในด้านการแสวงหา
ข้อมูล (r = 0.156) และการตัดสินใจซื้อ (r = 0.135) มีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า 
สอดคล้องกับ Atkin, K. (1973) อ้างในกาญจนา แก้วเทพ, 2545 ทีก่ล่าวถึงการแสวงหา
ข้อมูลว่าการเปิดรับสื่อกระตุ้นให้บุคคลแสวงหาข้อมูลที่สนใจ และมีความรู้เท่าทัน
สภาวะแวดล้อม จึงเปิดรับข่าวสารเพื่อเป็นเครื ่องมือช่วยในการตัดสินใจ และเพิ่ม
ความรู ้ ความคิด และความสามารถ ในการแก้ปัญหาต่างๆ ดังนั ้นบุคคล จึงมี
วัตถุประสงค์ในการสื่อมวลชน เพื่อตอบสนองความต้องการ เช่น ต้องการรู้เหตุการณ์
สถานการณ์ทั่วไป คัดเลือกข่าวสารที่มีความส าคัญ ส าหรับการเรียนรู้ เพื่อต้องการ
ค าแนะน า ในการปฏิบัติตนให้ถูกต้อง และช่วยการตัดสินใจ ซึ่งในกรณีของการเปิดรับ
สื่อออนไลน์ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) น่าจะเป็นความต้องการ
ทราบข้อมูลสินค้าที่สนใจ เพื่อช่วยในการตัดสินใจซื้อได้ นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ณัฐพงษ์ ชุมภู และพรทิพย์ สัมปัตตะวนิช (2561) ที่พบว่าหลังจากที่ได้มี
การแสวงหาข้อมูลแล้วจะพบว่า พฤติกรรมการเปีดรับข่าวสารเกี ่ยวกับผลิตภัณฑ์
สุขภาพมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สุขภาพ โดยกลุ่มตัวอย่างที่มีการ
เปิดรับสื ่อออนไลน์จะมีการพฤติกรรมในการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์สุขภาพ โดย
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ผลิตภัณฑ์สุขภาพที่ซื้อมากที่สุด คือ ผลิตภัณฑ์สุขภาพเกี่ยวกับ อาหาร รองลงมาคือ
ผลิตภัณฑ์สุขภาพเกี่ยวกับอาหารเสริม และผลิตภัณฑ์สุขภาพเกี่ยวกับยา ตามล าดับ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์สุขภาพต่างมีความสัมพันธ์ต่อกัน รวมทั้ง
พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารก็มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบอกต่อเกี ่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์สุขภาพด้วย  

ส าหรับความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการเปิดรับสื ่อออนไลน์ (Paid 
Media) ของ Generation Y และกระบวนการตัดสินใจซื้อ พบว่ามีความสัมพันธ์กับ
ด้านการแสวงหาข้อมูล โดยมีค่าสัมประสิทธิ ์สหสัมพันธ์ เท่ากับ  0.128 และมี
ความสัมพันธ์กันในระดับต ่า ซึ่งสอดคล้องกับลักษณะของ Paid Media ที่เป็นสื่อที่ต้อง
จ่ายเงินเพื ่อซื ้อพื ้นที ่ค่าโฆษณา เพื ่อให้เข้าถึงผู ้บริโภค และสร้างยอดขายจาก
กลุ่มเป้าหมายได้มากขึ้น เหมาะแก่การสร้างการรับรู้วงกว้าง สามารถลงข้อมูล และ
สร้างยอดขายได้ ท าให้ดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้าไป และมีการใช้งานที่ติดต่อสื่อสารผ่านสื่อ
ของแบรนด์ง่าย (สิริชัย วงษ์สาธิตศาสตร์ (2549, น.44-50)) ซึ่ง Paid Media จะเพิ่ม
ความน่าสนใจให้ผู ้บริโภคแสวงหาข้อมูลจากผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก  
(Probiotics) ส่วนใหญ่  แบรนด์อาหารเสริมในตลาดจะมีการท าโฆษณา Paid Media 
เพื่อเพิ่มการรับรู้ให้เป็นที่รู ้จัก และเป็นตัวเลือกให้ผู้บริโภค  เนื่องจากมีการก าหนด
ช่วงเวลา ก าหนดการสื่อสาร ข้อมูลได้ชัดเจน และเป็นสาเหตุให้พฤติกรรมการเปิดรับ
สื่อออนไลน์ ของ Generation Y  (Paid Media) ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ (การ
แสวงหาข้อมูล) อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) มีความสัมพันธ์กันในระดับต ่า 

ส าหรับความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์  (Own 
media) ของ Generation Y  และกระบวนการตัดสินใจซื้อ พบว่ามีความสัมพันธ์กับ
ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้านการตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ โดยในด้าน
การแสวงหาข้อมูล มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์ เท่ากับ 0.170 และมีความสัมพันธ์กันใน
ระดับต ่า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดการแสวงหาข้อมูล (Information Search) เมื่อความ
ต้องการถูกกระตุ้นมากพอและสิ่งที่สามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกล้ผู้บริโภคจะ
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ด าเนินการเพื่อตอบสนองความต้องการ หลังจากนั้นความต้องการจะถูกจดจ าไว้เพื่อ
สนองความต้องการภายหลัง โดยพยายามแสวงหาข้อมูลเพื่อให้ผู ้บริโภคหาข้อมูล
ผลิตภัณฑ์ ก่อนเปรียบเทียบกับแบรนด์ในตลาด (Kotler, P. (2012) อ้างในศิริวรรณ 
เสรีรัตน์ และคณะ,2541)  ดังนั้น Owned media เป็นช่องทางหลักในการลงข้อมูล 
การสื่อสารกับผู้บริโภคได้สม ่าเสมอ ท าให้ผู ้บริโภคเข้ามาแสวงหาข้อมูลได้สะดวก 
รวดเร็ว (สิริชัย วงษ์สาธิตศาสตร์ (2549, น.44-50)) ส าหรับด้านการตัดสินใจซื้อ พบว่า
มีความสัมพันธ์กันในระดับต ่าเช่นกัน โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ เท่ากับ 0.155 ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดการตัดสินใจซื ้อ (Purchase Decision) จากการประเมินผล
ทางเลือกในขั้นตอนที่ 3 ผู้บริโภคจะต้องตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่ชอบมากที่สุด โดยใช้
ปัจจัยต่าง ๆที่เกิดขึ้นระหว่างการประเมินผล และการตัดสินใจซื้อ ในที่สุด แต่ก่อน
ตัดสินใจซื ้อผู ้บริโภคจะค านึงถึ งปัจจัย (Kotler, P. (2012) อ้างในศิร ิวรรณ เสรี
ร ัตน์ ,2541) ดังนั ้น Owned Media เป ็นช่องทางการสื ่อสารหลักในการสร้าง
ภาพลักษณ์ รวมถึงผู้บริโภคสามารถตัดสินใจซื้อ โดยไม่มีก าหนดช่วงเวลา ในOwned 
Media (สิริชัย วงษ์สาธิตศาสตร์ (2549, น.44-50)) ส าหรับด้านพฤติกรรมภายหลังการ
ซื้อ พบว่ามีความสัมพันธ์กันในระดับต ่าเช่นกัน โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ เท่ากับ 
0.121 ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดพฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Feeling) 
หลังจากซื้อและทดลองใช้ผลิตภัณฑ์แลว้ ผู้บริโภคจะมีประสบการณเ์กี่ยวกับความพอใจ
หรือไม่พึงพอใจ (Kotler, P. (2012) อ้างในศิริวรรณ เสรีรัตน์,2541) ดังนั ้น Owed 
Media จึงเป็นช่องทางที่ให้ผู้บริโภคสื่อสารให้ตรงความต้องการของพฤติกรรมภายหลัง
การซื้อของผู้บริโภค โดยสามารถกลับมาซื้อซ ้า หรือบอกต่อผ่าน Owned media และ
สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค ทั้งภาพลักษณ์ การบริการ ตลอดจนบริการ
หลังการขาย  
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ข้อเสนอแนะ 

 การวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์ และกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ของ Generation Y” ผู้วิจัยพบ
ประเด็นที่น่าสนใจและข้อเสนอแนะต่างๆ จากกลุ่มตัวอย่างและการวิเคราะห์ข้อมูล 
โดยมีข้อเสนอแนะ ดังนี้  

1.จากผลการศึกษาพบว่ารายได้ ของ Generation Y ที่มีรายได้ส่วนตัวต่อ
เดือนไม่เกิน 20,001-45,000 บาท เปิดรับสื่อออนไลน์มากที ่สุด  ดังนั ้น ธุรกิจที่
เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ควรตั้งราคาผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics)ให้เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า และมีสิ่งจูงใจ
ในเรื่องการตลาดของสินค้ามากขึ้น 

2. ผลการศึกษาพบความสัมพันธ์ระหว่างการเปิดรับสื่อออนไลน์ Owed 
Media และ Paid Media กับการแสวงหาข้อมูลอาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) 
ดังนั้น ธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) มุ่งเน้นไปที่
การสื่อสาร ทั้ง Owed Media และ Paid Media เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายได้ข้อมูลของ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) สม ่าเสมอ ตรงตามความต้องการ  

3. ผลการศึกษาพบความสัมพันธ์ระหว่างการเปิดรับสื่อออนไลน์ Owed 
Media กับการตัดสินใจซื ้ออาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ดังนั ้น ธุรกิจที่
เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ควรมีการกระตุ้นการ
ตัดสินใจซื้อในการท าโปรโมชั่นทางการตลาด และช่องทางการซื้อ การช าระเงินที่
หลากหลาย และสะดวกรวดเร็ว  

4. ผลการศึกษาพบความสัมพันธ์ระหว่างการเปิดรับสื่อออนไลน์ Owed 
Media กับพฤติกรรมภายหลังการซื้ออาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ดังนั้น 
ธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ควรสร้างความพึง
พอใจให้กับผู้บริโภค ผ่านสื่อ Owed Media เช่นภาพลักษณ์ คุณภาพ และการบริการ
ตั้งแต่การซื้อ ตลอดจนหลังการขาย เพื่อให้ผู้บริโภคมีความพึงพอใจ 
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ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
1. ในการศึกษาครั้งน้ี ใช้วิธีการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามเพียงอย่างเดียว 

อาจท าให้ผลการวิจัยเกิด ความคลาดเคลื่อนจากความเป็นจริง ดังนั้น เพื่อให้การวิจัย
ครั ้งต่อไป มีความถูกต้อง ครบถ้วนสมบูรณ์ มากขึ้น ผู ้วิจัยขอเสนอการท าวิจัยเชิง
คุณภาพ หรือควรใช้เทคนิคของเครื ่องมือในการวิจัยอื ่น ๆ เช่น การ สังเกต การ
สัมภาษณ์ เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกมากขึ้น 

2. การศึกษาเรื ่อง พฤติกรรมการเปิดรับสื่อออนไลน์ และกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) ของ Generation Y ใน
ครั ้งนี ้ เป็นการศึกษาเฉพาะ Generation Y เท่านั ้น ในการวิจ ัยครั ้งต่อไปควรมี
การศึกษาใน Generation Z ร่วมด้วย เนื่องจากเป็นกลุ่มที่ให้ความสนใจในสื่อออนไลน์
เป็นช่องทางหลัก 

3.ควรมีการศึกษาร่วมกับวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพื่อ
ศึกษาข้อมูลรายละเอียดของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) 
และเพื่อใช้เป็นข้อมูลของการท าการตลาดสื่อสารให้ตรงกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน 
 4. ควรมีการศึกษา Earned Media สื ่อที ่ผู ้บริโภคสื่อสารถึงผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมโพรไบโอติก (Probiotics) เพื่อเป็นข้อมูลของการท าการตลาดสื่อสารได้ใน
วงกว้างขึ้น 
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