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บทคัดย�อ 
การศึกษาอิสระครั้งนี้มีวัตถุประสงค	 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการรับเปEดสื่อทางออนไลน	ของผู�บริโภค

ผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงาม แบรนด	โอซี และเพ่ือศึกษาการเปEดรับสื่อท่ีส�งผลต�อการตัดสินใจซ้ือ ของ
ผู�บริโภค ผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงาม แบรนด	โอซี โดยผู�ให�ข�อมูลหลักท่ีใช�ในการศึกษา คือ ผู�ท่ีเคยซ้ือ
มากกว�า 1 ครั้ง จํานวนท้ังสิ้น 10 คน ทําการเก็บรวบรวมข�อมูลโดยการสัมภาษณเชิงลึก และทําการวิเคราะห	
ขอมูลโดยวิธีการวิเคราะห	เนื้อหา (Content Analysis) ผลการศึกษาพบว�า 

ผู�ให�ข�อมูลหลัก ท้ัง 10 คน ส�วนใหญ�จะมีพฤติกรรมการเปEดรับสื่อออนไลน	เปWนประจําทุกวัน โดยมี
ระยะเวลาในการใช�ไม�น�อยกว�า ครึ่งชั่วโมงต�อครั้ง จากการศึกษาพบว�า พฤติกรรมการเปEดรับสื่อออนไลน	 ส�งผล
ให�เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงามของผู�บริโภค โดยเม่ือผู�บริโภคได�ตระหนักถึงปXญหาหรือ
ความต�องการของตนเองแล�ว ผู�บริโภคจะทําการเปEดรับสื่อออนไลน	 เพ่ือค�นหาข�อมูลท่ีตนเองสนใจ โดยทําการ 
Search ผ�าน Web site Google ซ่ึงเปWนช�องทางท่ีผู�บริโภคเข�าไปศึกษาข�อมูลของผลิตภัณฑ	อาหารเสริมท่ีตน
สนใจ จาก Web board Pantip เพราะเปWนแหล�งรวบรวมความคิดเห็นและบทสนทนโต�ตอบจากบุคคลท่ีสนใจ
ในเรื่องเดียวกัน จากนั้นจะทําการประเมินทางเลือกจากคุณสมบัติของผลิตภัณฑ	อาหารเสริมท่ีสามารถ
ตอบสนองความต�องการของตนเองได� และประเมินทางเลือกจากการอ�านความคิดเห็นโดยเปรียบเทียบระหว�าง
อาหารเสริมความงาม แบรนด	โอซี กับอาหารเสริมความงามท่ัวไปในท�องตลอดแล�ว จึงจะทําการตัดสินใจซ้ือ 
ด�วยภาพรีวิวผลิตภัณฑ	ท่ีแสดงให�เห็นถึงผลลัพธ	ของบุคคลท่ีเคยใช�ผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงาม แบรนด	โอซี 
ผ�านทางช�องทางออนไลน	 นั้นคือ web site, facebook และ instragram ของผู�ประกอบการโดยตรง และเม่ือ
ทําการซ้ือสินค�าแล�ว ได�ทําการรับประทาน จนเห็นผลถึงการเปลี่ยนแปลง จนเกิดการชื่นชอบ มักจะมี
พฤติกรรมการซ้ือสินค�าซํ้า และเม่ือมีคนถามถึงการเปลี่ยนแปลงก็จะบอกต�อหรือแนะนําสินค�าให�ผู�อ่ืนทราบอีก
ด�วย 

 
คําสําคัญ พฤติกรรมเปEดรับสื่อ, การตัดสินใจ, ผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงาม 
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ABSTRACT  
The objective of this independent research is to study the media exposure behavior 

of the OZEE supplement beauty product consumers and if media exposure behavior 
influences consumers’ purchase decisions. A total of 10 randomly selected people who had 
purchased this product more than one time are chosen to conduct an In-depth-interview 
and then proceed further to use content analysis to obtain the results. 

The results show that most of them uses social media on a daily basis and the 
duration of each time they use is more than half an hour. The study shows that social media 
is very influential when it comes to making purchasing decisions. Consumers would use 
search engine such as Google to learn more about the product they are interested in and 
then go further onto Web board Pantip whereby people exchange knowledges and 
recommendations of the same product. From there, consumers would then be able to 
compare OZEE supplement beauty product with the other brands and then make a 
decision. Positive online reviews/comments on social media such as Facebook or Instagram 
by the product owner is very influential, consumers do trust and engage with online reviews 
regularly and make them decide to buy OZEE supplement beauty products. When the 
satisfaction obtained from the product after consuming it, consumers tend to repurchase the 
product and even recommend others to buy. 
 
Keywords Media Exposure Behavior, Decision Making, Media Exposure Behavior affects 
Purchasing Decision, Supplement beauty Products 
 
บทนํา   

ปXจจุบันผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงามได�เข�ามามีบทบาทท้ังกับผู�ชายและผู�หญิงไทย ท่ีรักความสวย
ความงามมากข้ึน และต�องการท่ีจะดูแลตัวเองมากยิ่งข้ึน ไม�ว�าจะวัยรุ�น วัยทํางาน วัยผู�ใหญ� ต�างเชื่อว�าการมี
ผิวพรรณกระจ�างใสและรูปร�างท่ีดี จะช�วยเสริมสร�างความม่ันใจยิ่งข้ึน ทําให�บุคลิกภาพดูดีข้ึน และส�งเสริม
ภาพลักษณ	ภายในสังคมได� จึงส�งผลให�ตลาดผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงามเติบโตข้ึนอย�างต�อเนื่อง และด�วย
ในยุคเทคโนโลยีท่ีมีการเติบโตอย�างรวดเร็ว การสื่อสารได�เปลี่ยนการดําเนินชีวิต ดําเนินธุรกิจ และการสื่อสาร
ของผู�คนไปอย�างมาก เช�น การเปEดรับสื่อ การติดต�อสื่อ การซ้ือสินค�าออนไลน	 การค�นคว�าหาข�อมูลท่ีเราสนใจ
ซ่ึงมีข�อมูลมากมายในปXจจุบัน การแลกเปลี่ยนแสดงความคิดเห็นผ�านระบบเครือข�ายอินเทอร	เน็ต ดังนั้นการ
เปลี่ยนไปของพฤติกรรมผู�บริโภคในการเปEดรับสื่อทางออนไลน	จึงมีความสําคัญมาก ท่ีผู�ประกอบการต�องให�
ความสนใจ เนื่องจากการสํารวจล�าสุดโดยสํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส	 (องค	การมหาชน) 
(สพธอ.) หรือ ETDA (เอ็ตด�า) กระทรวงดิจิทัลเพ่ือเศรษฐกิจและสังคม เผยผลการสํารวจพฤติกรรมผู�ใช�
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อินเทอร	เน็ต ปs 2560 ซ้ือสินค�าและใช�บริการทางออนไลน	ของคนไทยว�า ผู�บริโภคตัดสินใจเข�าเยี่ยมชมเว็บไซต	
ขายของออนไลน	จากโฆษณาและสื่อออนไลน	ต�าง ๆ มากท่ีสุด คิดเปWนร�อยละ 55.9 ท้ังใน สื่อสังคมออนไลน	 
(Social Media) ไม�ว�าจะเปWน Website, Facebook, Instragram, You tube, Twitter และ Mobile 
Application ต�าง ๆ จึงถูกนํามาใช�เพ่ือสร�างการรับรู�ให�กับผู�บริโภคท่ีจะตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ	อาหารเสริม 
โดยงานวิจัยในครั้งนี้ ผู�วิจัยสนใจศึกษาผู�ประกอบการผู�จัดจําหน�ายผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงาม แบรนด	โอซี 
เนื่องจากแบรนด	นี้ มีการใช�สื่อในสังคมออนไลน	 โฆษณาและประชาสัมพันธ	มากมาย ผ�านช�องทางสื่อออนไลน	 
ท้ังเว็บไซต	, Facebook จนทําให�มีผู�ติดตามในแฟนเพจ ozeegluta.center มากถึง 180,000 คน (มกราคา, 
2561) และ Instagram มีผู�ติดตาม 19000 คน (มกราคา, 2561) โดยการวิจัยในเรื่องนี้ เพ่ือเปWนประโยชน	กับ
ผู�ผลิต ผู�จัดจําหน�าย นักการตลาด รวมถึงผู�ประกอบการ รายใหม�ท่ีสนใจในธุรกิจตลาดผลิตภัณฑ	อาหารเสริม
ความงาม กรณีศึกษาผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงามอย�างแบรนด	โอซี ในการนําข�อมูลมาใช�เปWนแนวทางเพ่ือ
ประโยชน	และเพ่ิมประสิทธิภาพของธุรกิจ และเปWนข�อมูลพ้ืนฐานท่ีจะนําไปใช�วางแผนพัฒนาธุรกิจผลิตภัณฑ	
อาหารเสริมความงามต�อไป 
 
วัตถุประสงค�ของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการรับเปEดสื่อทางออนไลน	ของผู�บริโภคผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงาม แบ
รนด	โอซี 

2. เพ่ือศึกษาการเปEดรับสื่อท่ีส�งผลต�อการตัดสินใจซ้ือ ของผู�บริโภค ผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงาม 
แบรนด	โอซี 
 
ขอบเขตของงานวิจัย 

1. ขอบเขตด�านพ้ืนท่ี การวิจัยครั้งนี้เปWนการศึกษาพฤติกรรมการเปEดรับสื่อท่ีและตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงามแบรนด	โอซี  

2. ขอบเขตด�านเนื้อหา การวิจัยครั้งนี้ ศึกษาครอบคลุมเนื้อหา พฤติกรรมการเปEดรับสื่อ ท่ีส�งผลต�อ
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงาม แบรนด	โอซี  

3. ขอบเขตด�านระยะเวลาในการศึกษา ช�วงเวลาในการศึกษาวิจัย 1 เดือน คือเดือน มีนาคม 2561 
 
วิธีการดําเนินการวิจัย 

ในการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมเปEดรับของผู�บริโภคท่ีมีผลต�อการตัดสินซ้ือสินค�า ผลิตภัณฑ	อาหารเสริม
ความงามแบรนด	โอซี ผู�ศึกษาได�ใช�วิธีการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพ่ือให�ผลการศึกษา
บรรลุตามวัตถุประสงค	ท่ีได� โดยการสัมภาษณ	แบบเจาะลึก (In-depth Interview) เพ่ือศึกษาหาความสัมพันธ	
ระหว�างตัวแปรต�างๆ และผลของการศึกษาเชิงคุณภาพสามารถนํามาประกอบการวิเคราะห	ให�มีความชัดเจน
ยิ่งข้ึน 
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1. ผู&ให&ข&อมูลสําคัญ 
ผู�ศึกษาใช�การเลือกตัวอย�างแบบเจาะจง (Purposive หรือ Judgment Sampling) โดยวิธีการ

สัมภาษณ	กลุ�มตัวอย�างท่ีเปWนผู�ท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงามแบรนด	โอซี มากกว�า 1 ครั้ง จํานวน 10 ท�าน 
2. เครื่องมือท่ีใช&ในการศึกษา 
เครื่องมือท่ีใช�ในการศึกษาเชิงคุณภาพ คือ แบบสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) เปWนวิธีท่ีจะมี

แนวของข�อคําถามให�ผู�สัมภาษณ	เปWนผู�สอบถามผู�ให�สัมภาษณ	ในลักษณะการเจาะลึก โดยแนวคําถามจะ
ออกแบบโดยใช�ทฤษฎี พฤติกรรมการเปEดรับสื่อออนไลน	ให�ครอบคลุมการหาคําตอบสําหรับการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงามแบรนด	โอซี ใช�คําถามท่ีเตรียมไว�ในการสัมภาษณ	กลุ�มตัวอย�างในแนวคําถาม
เดียวกันทุกคน โดยมีคําถามท้ังหมด 4 ส�วน ดังนี้ 

ส�วนท่ี 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร	 
ส�วนท่ี 2 พฤติกรรมการเปEดรับสื่อออนไลน	เก่ียวผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงาม 
ส�วนท่ี 3 คําถามเก่ียวกับการพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงาม  
สวนท่ี 4 คําถามเก่ียวกับการเปEดรับสื่อสารท่ีมีผลในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงาม 

แบรนด	โอซี 
3. การเก็บรวบรวมข&อมูล 
โดยการจดบันทึกข�อมูลจากเอกสารต�าง ๆ ท่ีเก่ียวของ จากการขออนุญาตบันทึกเสียงการให�สัมภาษณ	

แบบเจาะลึก (In-depth Interview) ของผู�ให�ข�อมูลสําคัญ ท้ังนี้ผู�ศึกษาได�มีการชี้แจงท่ีมาและวัตถุประสงค	
ให�กับกลุ�มตัวอย�างทราบ รวมท้ังวิธีการเก็บรวบรวม ข�อมูลเพ่ือให�เกิด ความเข�าใจท่ีตรงกัน 

4. การวิเคราะห�ข&อมูล 
1) นําข�อมูลท่ีได�จากการบันทึกสัมภาษณ	มาถอดสัมภาษณ	 รวบรวมและเรียบเรียงข�อมูลหาข�อความท่ี

มีความเชื่อมโยงสอดคล�องกับวัตถุประสงค	การศึกษา และคาดว�าจะเปWนประโยชน	ต�อการวิเคราะหข�อมูล จัด
กลุ�มประเภทข�อมูลให�หมวดหมู� โดยพิจารณาแบ�งเปWนประเด็นหลักและประเด็นย�อย เพ่ือให�ได�ข�อมูลท่ีละเอียด 
ครอบคลุม และเปรียบเทียบกับทฤษฎีแนวคิดต�าง ๆ สําหรับการวิเคราะห	 

2) ใช�วิธีการวิเคราะห	เนื้อหา (Content Analysis) เพ่ือการวิเคราะห	ข�อมูลจากการสัมภาษณ	เชิงลึก 
อ�านสรุปเนื้อหาและนําเสนอข�อมูลแต�ละประเด็น สังเคราะห	เนื้อหา และพรรณนาบรรยายแสดงถึง
ความสัมพันธ	 เชื่อมโยงกับข�อมูลท่ีได�จากการศึกษาทฤษฎีหรือการทบทวนวรรณกรรม เพ่ือให�ได�ข�อมูลและ
นําเสนอข�อมูลในรูปแบบของบทสรุป ตอบคําถามงานศึกษา และวัตถุประสงค	ของงานศึกษา ซ่ึงการวิเคราะห	
ข�อมูลจะต�องคํานึงถึงสภาพแวดล�อมหรือภูมิหลังของผู�ให�ข�อมูลมาใช�ประกอบการวิเคราะห	 

 
ผลการวิจัย 

1. พฤติกรรมการใช�อินเทอร	เน็ตของผู�ให�ข�อมูลหลัก 
จากการศึกษาพฤติกรรมผู�ให�ข�อมูลหลักท่ีมีอายุ อาชีพ และรายได�ต�อเดือนแตกต�างกัน มีพฤติกรรม

การใช�อินเทอรเน็ต ไม�แตกต�างกัน โดยส�วนใหญ�จะมีพฤติกรรมในการใช�อินเทอร	เน็ตทุกวัน โดยมีระยะเวลาใน
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การใช�งานอินเทอร	เน็ตต�อครั้งไม�ต่ํากว�า ครึ่งชั่วโมงต�อครั้ง และเวลาในการใช�งานบ�อยท่ีสุดจะเปWนช�วงเวลาเย็น
ถึงตอนกลางคืน ซ่ึงจะใช�อินเทอร	เน็ตเพ่ือรับข�าวใหม�ๆ ในแต�ละวัน และเพ่ือความบันเทิง ดูข�อมูลท่ีตนเองชื่น
ชอบ โดยในการใช�จะเปWนการติดตามข�าวสารในแต�ละวัน เช�น ข�าวสารท่ีเปWนกระแส, ความเคลื่อนไหวในแต�ละ
วัน ข�าวสารและเหตุการณ	ใหม�ๆ ท่ีเกิดข้ึน และข�อมูลท่ัวๆ ไป เปWนต�น 

2. การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ	อาหารเสริม แบรนด	โอซี 
1) ด&านการตระหนักถึงความต&องการ โดยพบว�าผู�ให�สัมภาษณ	ข�อมูลหลักท้ัง 10 ท�าน จะ

ตระหนักถึงปXญหาผิวบางประการของตนเอง และยังตระหนักถึงความต�องการของตนเอง เพ่ือให�ตนเองมี
ผิวพรรณท่ีขาวข้ึนอีกด�วย 

2) ด&านการแสวงหาข�าวสาร ของผู�ให�ข�อมูลหลักส�วนใหญ� จะทําการ ค�นหาข�อมูลข�าวสารของ
สินค�า จาก web borad pantip รองลงมา ก็คือ สื่อช�องทางออนไลน	 นั่นก็คือเพจ facebook intragram 
และ website ของผลิตภัณฑ	โดยผู�ประกอบการโดยตรง บางท�านทําการค�นหาข�อมูลควบคู�กันไปในทุกช�องทาง 

3) ด&านประเมินทางเลือก ผู�ให�ข�อมูลหลักส�วนใหญ� จะประเมินทางเลือก จากคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ	 และประเมินทางเลือกจากการอ�านความคิดเห็นใน web board pantip โดยเปรียบเทียบระหว�าง
ผลิตภัณฑ	แบรนด	โอซี กับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ	อาหารแบรนด	ท่ัวไปในท�องตลาด 

4) ด&านการตัดสินใจซ้ือ ผู�ให�ข�อมูลหลักส�วนใหญ� มักตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ	อาหารเสริมโอซี โดย
มักจะตัดสินในเลือกซ้ือ จากภาพรีวิวของบุคคลท่ีเคยใช�ผลิตภัณฑ	ท่ีแสดงให�เห็นถึงการเปลี่ยนแปลงท่ีชัดเจน
หลังรับประทาน 

5) ด&านพฤติกรรมหลังการซ้ือ ผู�ให�ข�อมูลหลักส�วนใหญ� คือ เม่ือทําการซ้ือสินค�าแล�ว ได�ทําการ
รับประทาน แล�วเห็นผลถึงการเปลี่ยนแปลง ชื่นชอบ มักจะมีพฤติกรรมการซ้ือสินค�าซํ้า และเม่ือมีคนถามถึง
การเปลี่ยนแปลงก็จะบอกเล�าหรือแนะนําสินค�าให�ผู�อ่ืนทราบ 
 
อภิปรายผลการศึกษา  

1. การตัดสินซ้ือผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงาม แบรนด	โอซี  
จากการศึกษา พบว�าผู�ให�ข�อมูลหลัก ท้ัง 10 คน ส�วนใหญ�จะมีการตัดสินใจซ้ือจากภาพรีวิวของบุคลล

ท่ีเคยใช�ผลิตภัณฑ	แบรนด	โอซี เปWนภาพแสดงให�เห็นถึงผลลัพธ	ท่ีชัดเจนหลังรับประทานอาหารเสริม โดยทําการ
เปEดค�นหาข�อมูลเพ่ิมเติมผ�านช�องทางออนไลน	 คือ เพจ Facebook, Instagram, webside ของผู�ประกอบการ
โดยตรง เพราะเปWนแหล�งท่ีรวบรวมข�อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ	ท่ีครบถ�วนหลากหลาย ซ่ึงผลการศึกษาสอดคล�อง
กับแนวความคิดของ Kotler, 2003 อ�างในศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป�, 2552 ท่ีกล�าวว�า เม่ือผู�บริโภครับรู�ปXญหา 
และความต�องการแล�ว จะแสวงหาข�อมูล เพ่ือนํามาประกอบการตัดสินใจ โดยก�อนการตัดสินใจซ้ือ จะประเมิน
ทางเลือกท่ีตนเองพอใจมากอย�างดีท่ีสุด โดยจะประเมินจากคุณสมบัติของผลิภภัณฑ	ท่ีต�องตอบสนองกับความ
ต�องการหรือแก�ไขปXญบางประการของตนเองได� และจากการแสดงความคิดเห็นของบุคคลท่ีสนใจเรื่องเดียวกัน 
ท่ีเปรียบเทียบผลิตภัณฑ	อาหารเสริมโอซี ในทางบวกมากกว�า อาหารเสริมท่ัวไปในท�องตลาด  
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ซ่ึงยังสอดคล�องกับงานวิจัยของ ซ่ึงยังสอดคล�องกับแนวความคิดของ กฤษมันต	 วัฒนาณรงค	, 2554 
ได�กล�าวว�า สื่อออนไลน	เปWนช�องทางรูปแบบหนึ่งท่ีให�ผู�ประกอบการสามารถเผยแพร�หรือนําเสนอข�อมูลข�าวสาร
ไปยังผู�บริโภค ได� ท้ังภาพเคลื่อนไหวและเสียง หรือในรูปแบบมัตติมีเดีย และยังสอดคล�องเวิร	คบ�อกซ	
อินเตอร	เน็ตโซลูชั่น, 2556 กล�าวว�า อินเตอร	เน็ตเปWนส�วนสําคัญในการประชาสัมพันธ	 ท่ีมีการแข�งขันสูงและทุก
สิ่งทุกสิ่งทุกอย�างสามารถเชื่อมต�อกันได� ท้ังยังสามารถเข�าถึงกลุ�มลูกค�าได�ในเวลาอันรวดเร็ว สามารถเข�าถึง
กลุ�มลูกค�าได�แบบเฉพาะเจาะจง โดยกําหนดกลุ�มเป�าหมายได�ชัดเจน และผู�ประกอบการสามารถให�ข�อมูล
รวมถึงการบริการได�ตลอด 24 ชั่วโมง แก�ผู�บริโภคอีกด�วย อีกท้ังยังช�วยให�ผู�ประกอบการประหยัดค�าใช�จ�ายใน
เรื่องของพนักงานขายสินค�า ดังนั้นนักการตลาดหรือผู�ประกอบการจึงจําเปWนอย�างยิ่งท่ีเราจะต�องรู�จักและทํา
ความเข�าใจพฤติกรรมการใช�สื่อออนไลน	ในการสื่อสาร  เพ่ือให�การใช�สื่อประเภทนี้มีประสิทธิภาพสูงสุด ซ่ึง
สอดคล�องกับงานวิจัยของ  ทศพล เข็มเป�า 2560 โดยศึกษาเรื่อง ปXจจัยการสื่อสารการตลาดเพ่ือการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่องสําอาง ผ�าน www.konvy.com ของผู�ท่ีเคยซ้ือเครื่องสําอางผ�านเว็บไซต	 จากการศึกษา พบว�า ผู�ให�
ข�อมูลหลักส�วนใหญ� จะทําค�นหาข�อมูลจากนั้นประเมินทางเลือกโดยทําการเปรียบเทียบโปรโมชั่น และความ
คุ�มค�า กับ web site อ่ืนๆ ท่ีขายสินค�าประเภทเดียวกัน แล�วจึงตัดสินใจซ้ือสินค�า โดยผ�านช�องทางเว็บไซต	  

2. พฤติกรรมเป�ดรับส่ือท่ีมีผลต�อการตัดสินในซ้ือผลิตภัณฑ�อาหารเสริม แบรนด�โอซี 
จากการศึกษา พบว�าผู�ให�ข�อมูลหลัก ท้ัง 10 คน ส�วนใหญ� มีพฤติกรรมการใช�สื่อออนไลน	ทุกวัน โดยมี

ระยะเวลาในการใช�งานไม�ต่ํากว�า ครึ่งชั่วโมงต�อครั้ง เพ่ือเปEดรับข�อมูลข�าวสารข�าวสารต�างๆ ท่ีตนเองสนใจ โดย
สื่อออนไลน	ท่ีเปEดรับเข�าไปใช�บ�อยท่ีสุด คือเพจ facebook intragram และ youtube ตามลําดับ สื่อออนไลน	
จึงถือเปWนช�องทางสําคัญท่ีให�ผู�บริโภคได�เข�าถึงข�อมูลข�าวสาร โดยผู�บริโภคส�วนใหญ�จะทําการหาข�อมูล เก่ียวกับ
สินค�าท่ีต�องการจะซ้ือ โดย Search ผ�านเวปไซต	 Google จากนั้นค�นหาข�อมูล และอ�านความคิดเห็นจาก 
Web borad pantip รองลงมา คือ สื่อออนไลน	ช�องทางการสื่อสารของผู�ประกอบการโดยตรง ท้ังใน 
Facebook Instragram Youtube และ Website ซ่ึงสอดคล�องกับแนวความคิดว�าของ สุรสิทธิ์ วิทยารัฐ, 
2552 ได�กล�าวว�า สื่อออนไลน	เปWนสื่อทางเลือก สื่อเสริมหรือสื่อใหม� ท่ีสามารถเข�าถึงได�ตลอดเวลา โต�ตอบกับ
ผู�รับสารได�ในทันที เน�นส�วนร�วมของผู�อ�านผ�านกระดานข�าว (Web Board) ซ่ึง Web borad pantip เปWนท่ี
เปEดโอกาสให�บุคคลท่ัวไปเข�ามามีส�วนร�วม และยังเปWนช�องทางแสดงความคิดเห็นบอกเล�าประสบการณ	ท่ีเคยใช�
ผลิตภัณฑ	 ซ่ึงสอดคล�องกับ ภิเษก ชัยนิรันดร	 (2556) ได�ให�ความหมายของ Web board เปWนรูปแบบ Social 
Media ท่ีรวมกลุ�มคนท่ีสนใจในเรื่องเดียวกันมาแลกเปลี่ยนความคิดเห็นข�อมูลข�าวสาร และเปWนการวิเคราะห	
ความคิดเห็นของผู�ท่ีใช�ผลิตภัณฑ	 

โดยก�อนท่ีจะตัดสินใจซ้ือ ผู�ให�ข�อมูลหลักจะตระหนักถึงปXญหาและความต�องการท่ีแตกต�างกันในแต�ละ
บุคคล ผู�บริโภคส�วนใหญ�จะมีพฤติกรรมทําการเปEดรับสื่อออนไลน	 เพ่ือจะทําการค�นหาและศึกษาข�อมูลใน
สินค�าท่ีตนเองสนใจ และประเมินจากอ�านความคิดเห็นของบุคคลท่ีสนใจในเรื่องเดียวกัน ผ�านช�องทางออนไลน	
จาก web board pantip ดังนั้น การเปEดรับสื่อออนไลน	จึงเปWนช�องทางสําคัญ ท่ีทําส�งผลต�อการตัดสินในซ้ือ
ของผู�บริโภค ซ่ึงสอดคล�องกับกลุ�มพัฒนาพฤติกรรมสุขภาพกองสุขศึกษา อ�างใน ศิริพร สุขไสย, 2556 ท่ีกล�าว
ว�า กระบวนการเปEดรับข�าวสารในการรับรู�ของผู�บริโภคนั้นการเปEดรับข�าวสารท่ีตนเองให�ความสนใจและ
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ตีความหมายข�าวสารตามความเชื่อ ความคาดหวัง, แรงจูงใจ และเลือกจดจําเฉพาะข�าวสารท่ีตรงกับความ
สนใจ ซ่ึงสอดคล�องกับผลวิจัยของกัญญารัตน	 ตรีสิน, 2558 ท่ีทําการวิจัยเรื่องการเสาะแสวงหาข�าวสารจากสื่อ
ออนไลน	เก่ียวกับเครื่องสําอางของผู�หญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว�า พฤติกรรมการซ้ือ
เครื่องสําอางของผู�หญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จะเปEดรับสื่อผ�านช�องทางออนไลน	ก�อน เพ่ือค�นหา
ข�อมูลก�อนการตัดสินซ้ือ หากได�รับคําชมเยอะก็ย�อมน�าเชื่อถือได� และน�าจะมีคุณภาพท่ีดี จึงทําการตัดสินในซ้ือ
ใจซ้ือสินค�าในท่ีสุด 
 
ข&อเสนอแนะเพ่ือการนําไปใช&ประโยชน� 

1. ช�องทางการสื่อสารทางออนไลน	 ของ แบรนด	โอซี โดยตรง ถือเปWนช�องทางสําคัญในการทํา
ประชาสัมพันธ	และเปWนการเผยแพร�ข�อมูลข�าวสาร ดังนั้นในการนําเสนอข�อมูลข�าวสารของช�องทางออนไลน	 
ควรนําเสนอข�าวสารให�ไปในทิศทางเดียวกัน และครบถ�วน รวมถึงรีวิวจากผู�ท่ีเคยใช�ผลิตภัณฑ	 เพ่ือเพ่ิมการ
กระตุ�นให�เกิดการตัดสินซ้ือมากข้ึน 

2. ปXจจุบันการตลาดทางออนไลน	เปWนการตลาดท่ีมีการแข�งขันสูง สิ่งสําคัญท่ีธุรกิจจะต�องดําเนินการ 
คือ การลงโฆษณาช�องทางออนไลน	ต�างๆ ของตนเอง โดยช�องทางสําคัญและมีผลต�อการตัดสินใจซ้ือ คือ การ
โฆษณาผ�าน Facebook, Instagram และการใช� Search Engine ของ Google 

3. การจัดกิจกรรมพิเศษ ให�ผู�เคยใช�ผลิตภัณฑ	เข�ามามีส�วนร�วมแสดงความคิดเห็นและรีวิวสินค�า เพ่ือ
เพ่ิมการจูงกับผู�บริโภคในการประเมินทางเลือก และจัดโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม เพ่ือให�ดึงดูด ท้ังลูกค�า
เก�าให�ซ้ือซํ้าและลูกค�าใหม� ตัดสินใจซ้ือเพ่ือเพ่ิมยอดขายให�มากข้ึนด�วย 
 
ข&อเสนอแนะเพ่ืองานวิจัยในครั้งต�อไป 

1. การวิจัยในครั้งต�อไป เพ่ือให�ได�ข�อมูลอ่ิมตัว ในการวิจัยเชิงคุณภาพ ทางด�านพฤติกรรมของผู�บริโภค 
ผู�ท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงาม ควรศึกษากลุ�มเป�าหมาย อย�างน�อย 17 คน เปWนอย�างตํ่า 

2. การศึกษาศึกษาในครั้งต�อไป ควรมีการศึกษาศึกษาเชิงปริมาณ เพ่ือทําการศึกษากับกลุ�ม ผู�ท่ีเคย
ซ้ือผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงาม เก่ียวกับพฤติกรรมการเปEดรับสื่อออนไลน	 ท่ีมีผลต�อการตัดสินใจซ้ือ 
ผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงาม รวมไปถึงพฤติกรรมการซ้ือ เพ่ือให�ได�ข�อมูลในเชิงกว�าง และมีความครอบคลุม
กลุ�มประชากรมากข้ึน 

3. ควรมีการศึกษาเก่ียวกับรูปแบบการทําการตลาดออนไลน	 ท่ีมีความน�าสนใจ และมีอิทธิพลต�อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค�าจากช�องทางออนไลน	 ว�ามีรูปแบบการทําการตลาดอย�างไร เพ่ือนําผลท่ีได�ไปใช�เปWนแนวทาง
ในการกําหนดแผนการตลาดสําหรับผลิตภัณฑ	อาหารเสริมความงาม ผ�านช�องทางออนไลน	 เพ่ือตอบสนองกับ
พฤติกรรมและความต�องการของผูบริโภคในยุคปXจจุบันต�อไป 
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