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บทคัดย่อ 

การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ของผู้บริโภคชาวไทยที่ เคยซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพร และเพ่ือศึกษาอิทธิพลของอคติ 
ทางความคิดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคชาวไทยที่เคยซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพร 
เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เก็บรวบรวมข้อมูลผ่านแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่เคยซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรจ านวน 400 คน ซ่ึงได้มาจากการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก สถิติที่ใช้ใน
การวิเคราะห์ข้อมูลประกอบด้วย สถิติเชิงพรรณนา การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และ 
การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 
31–40 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพข้าราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ และ 
มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 25,001–35,000 บาท และนิยมซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์จากร้านทั่วไป โดยมี
แพลตฟอร์มหลักคือ Shopee ผลการทดสอบทางสถิติพบว่า ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน
ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ืออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ในขณะที่อคติทางความคิดสามารถร่วมกัน
อธิบายความแปรปรวนของการตัดสินใจซ้ือได้ร้อยละ 13.5 (R2=0.135, p<0.001) โดยตัวแปรอคติ

ทางความคิดที่มีอิทธิพลเชิงบวกอย่างมีนัยส าคัญ ได้แก่ การคิดลัดจากข้อมูลที่นึกถึงได้ง่าย (β=0.254, 

p<0.001) และความกลัวการสูญเสีย (β=0.148, p=0.003) ซ่ึงช้ีให้เห็นว่าการตัดสินใจซ้ือส่วนใหญ่
ถูกกระตุ้นด้วยข้อมูลที่ผู้บริโภคนึกถึงได้ง่ายหรือคุ้นเคย และความกังวลต่อการสูญเสียสุขภาพหรือ 
เสียสิทธิพิเศษ ส่วนการวางกรอบ การยึดติดข้อมูลชุดแรก และอคติยึดติดกับปัจจุบัน ไม่พบอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจซ้ืออย่างมีนัยส าคัญ 
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ABSTRACT 

The objectives of this study were to investigate demographic factors affecting 
purchasing decisions and to examine the influence of cognitive biases on the 
purchasing decisions of Thai consumers who have purchased herbal supplement 
products. This quantitative research employed a questionnaire to collect data from a 
sample of 4 0 0  consumers who had purchased herbal supplements, selected via 
convenience sampling. Data analysis was conducted using descriptive statistics, One-
Way ANOVA, and Multiple Regression Analysis. The results indicated that most 
respondents were female, aged 31 - 40  years, held a bachelor’s degree, worked as 
government or state enterprise employees, and earned 25,001–35,000 THB monthly. 
Purchasing behavior primarily occurred through online general stores, particularly via 
the Shopee platform. The analysis revealed that demographic factors had no 
statistically significant effect on the purchasing decisions for herbal supplement 
products. However, cognitive biases collectively explained 13 . 5%  of the variance in 
purchasing decisions (R2= 0 . 1 3 5 , p<0 . 0 0 1 ) .  Specifically, the Availability Heuristic 

(β=0.254, p<0.001) and Loss Aversion (β=0.148, p=0.003) demonstrated a significant 
positive influence. These results suggest that purchasing decisions are largely driven 
by information that consumers can easily recall or are familiar with, as well as concerns 
regarding health loss or the loss of privileges. Conversely, the Framing Effect, Anchoring 
Effect, and Status Quo Bias did not show a significant influence on purchasing decisions. 
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