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บทคัดยอ (Abstract) 
 บทความวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารในเขตบาง
แค กรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีสงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคผลิตภัณฑเสริม
อาหารในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร และเปรียบเทียบปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ โดยจําแนกตาม
ปจจัยสวนบุคคล กลุมตัวอยางจํานวน 400 คน เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม 
สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติทดสอบ
สมมติฐาน ไดแก t-test, F-test (One-Way ANOVA) 
 ผลจากการวิจัยพบวา เหตุผลสวนใหญท่ีซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารเพราะตองการเพิ่มเติม
สารอาหารท่ีไดรับไมเพียงพอในแตละวัน ซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อบํารุงสมอง ระยะเวลาในการ
บริโภคมากกวา 3 ป ซ้ือ 2 ครั้งตอเดือน ราคาท่ีซ้ือ 501–1,000 บาท ซ้ือในรานคาปลีกในหางสรรพสินคา 
(Boots, Watson) ผูมีอิทธิพลซ้ือคือตนเอง ชองทางรับขาวสารจากส่ือออนไลน ผูบริโภคใหความสําคัญกับ
ปจจัยทางการตลาด โดยภาพรวมอยูในระดับมาก ดานท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดเปนอันดับแรก คือ ดานผลิตภัณฑ 
และดานท่ีมีคาเฉล่ียต่ําสุด คือ ดานการสงเสริมการตลาด 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูบริโภคท่ีมีปจจัยสวนบุคคลดานอายุท่ีตางกัน ใหความสําคัญ
ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
สวนปจจัยสวนบุคคลดานอ่ืนๆ ใหความสําคัญไมแตกตางกัน 
คําสําคัญ (Keywords) : ปจจัยทางการตลาด; พฤติกรรมผูบริโภค; ผลิตภัณฑเสริมอาหาร 
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Abstract 
 This research article aimed to study consumer behavior for dietary supplement 
products in Bang Khae, Bangkok; to study the marketing factors affecting consumer 
behavior for dietary supplement products in Bang Khae, Bangkok; and to compare the 
factors that affect the purchase decision classified by personal factors. The samples 
consisted of 400 consumers. The questionnaire was used as an instrument for data 
collection. The statistical tools used in the data analysis were frequency, percentage, 
mean, standard deviation. Hypothesis testing in statistics included t-test, F-test (One-Way 
ANOVA). 
 The results of the research showed that the most common reason to buy 
dietary supplement products was the addition of nutrients, inadequate on a daily basis. 
The consumers bought brain supplements; their duration of consumption was more than 
3 years.  They bought dietary supplements twice a month, with the price ranges from 
501 to 1,000 baht, at the retail stores in the department stores (Boots, Watson); the 
influencers were themselves; their channel for receiving news was from online media. 
The consumers focused on overall marketing factors at a high level; the first aspect with 
the highest average was the product; and the aspect with the lowest average was 
marketing promotion. 
 The hypothesis testing results revealed that consumers with different ages had a 
statistically significant difference in the product marketing mix at 0.05 level. As for other 
personal factors, they gave no different importance. 
Keywords: marketing factors; consumer behavior; dietary supplement products 
 
บทนํา (Introduction) 
 จากปญหาทางเศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทยสงผลใหคนในสังคมเมืองตางตองไป
ประกอบอาชีพนอกบาน ความเรงรีบและการแขงขันในทางธุรกิจทําใหความเอาใจใสในเรื่องของสุขภาพ
ลดนอยลง บุคคลท่ีอาศัยอยูในเมืองตองเรงรีบและเผชิญกับการแขงขันในการทํางานอยูตลอดเวลาทําให
ขาดการออกกําลังกาย รวมท้ังการเขามาของอาหารฟาสตฟูด (Fast Food) ตาง ๆ ซ่ึงมีไขมันคอนขางสูง 
ท่ีมีอยูหลากหลายในปจจุบันและการดําเนินชีวิตท่ีเปล่ียนไปมีส่ิงอํานวยความสะดวกเขามาแทนท่ีวิถีชีวิต
แบบเกา ๆ เปนตน แบบแผนชีวิตท่ีเปล่ียนไป ดวยเหตุดังกลาวลวนกอใหเกิดความเครียดการไรดุลภาพใน
การดํารงชีวิต สงผลเสียตอสุขภาพของบุคคล ซ่ึงปจจุบันความเจ็บปวยมีความสัมพันธกับภาวะทางจิตใจ 
ซ่ึงเก่ียวพันกับส่ิงแวดลอมและสังคมมากข้ึนโดยอัตราการเกิดโรคจากความเครียดสูงข้ึน อาทิ โรคหัวใจ 
โรคความดันโลหิตสูง รวมถึง โรคอวน และโรคอวนนี้ยังเปนบอเกิดความเส่ียงตอการเปนโรคตาง ๆ ไดงาย
จึงสงผลใหประชาชนมีสุขภาพท่ีแยลงและจากสถานการณดังกลาวทําใหประชาชนสวนใหญ เริ่มตระหนัก
ถึงปญหาและเริ่มหันมาใสท่ีจะดูแลสุขภาพมากข้ึน โดยการหาวิธีการตาง ๆ ในการดูแลสุขภาพ เชน การ
ออกกําลังกายใหมากข้ึน หรือแมแตการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ รวมถึงอิทธิพลของประเทศตะวันตกท่ี
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เขามาสงผลใหประชาชนมีวิถีชีวิตพฤติกรรมการดูแลสุขภาพ รูปแบบการรับประทานอาหารท่ีเปล่ียนแปลง
ไป คนสวนใหญตางหันมาใหความสนใจเก่ียวกับสุขภาพของตนเองมากยิ่งข้ึนสงผลใหตลาดธุรกิจเก่ียวกับ
สุขภาพมีการเติบโตสูง ไมวาจะเปนธุรกิจสินคาและบริการมีการแขงขันกันอยางรุนแรง เชน สปอรตคลับ 
ฟสเนต สปา อาหารคลีนเพื่อสุขภาพ 
 ในขณะเดียวกันสภาวะท่ีทุกคนตองแขงกับเวลาทําใหหลายคนไมคอยมีเวลาดูแลสุขภาพไมวาจะ
เปนเรื่องของอาหารการกินหรือการออกกําลังกายทําใหตองหันมาหาตัวชวยอยางอ่ืน นั่นก็คือการ
รับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีมีสรรพคุณภาพตาง ๆ  ในการชวยบํารุงและฟนฟูสุขภาพรางกาย จึงทํา
ใหปจจุบันมีผลิตภัณฑเสริมอาหารจําหนายกันอยางมากมายหลายชนิดเพื่อตอบสนองความตองการของ
กลุมผูบริโภค โดยสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (2550: 3) ไดใหคําจํากัดความของผลิตภัณฑ
เสริมอาหารหรืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ คือ ผลิตภัณฑท่ีใชรับประทานเพื่อเพิ่มเติมหรือเติมเต็มกับอาหาร
หลักท่ีรับประทานในแตละวัน โดยชวยใหรางกายไดรับโภชนาการท่ีเหมาะสม ก็คือเมื่อรับประทาน
ผลิตภัณฑเสริมอาหารแลว ยังตองรับประทานอาหารมื้อหลัก รักษาสุขภาพรางกายและจิตใจ ใหเขมแข็ง 
เนื่องจากผลิตภัณฑเสริมอาหารไมมีคุณสมบัติเพียงพอท่ีจะสามารถทําใหปลอดภัยจากโรคได 
 ในปจจุบันผูประกอบการผลิตภัณฑเสริมอาหารแตละรายก็พยายามคิดคนกลยุทธทางการตลาด
เพื่อสรางจุดเดนและความนาสนใจใหกับผลิตภัณฑของตนเปนการสรางความไดเปรียบในการแขงขันและ
สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดมากท่ีสุด (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2552: 29) เชน
กลยุทธการขายตรง กลยุทธการสงเสริมการขาย การโฆษณาผานส่ือตาง ๆ เพื่อใหผลิตภัณฑเปนท่ีรูจัก
อยางกวางขวาง เปนตน ดังนั้น ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค
ผลิตภัณฑเสริมอาหารในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร เพื่อผลของการวิจัยจะเปนประโยชนแกผูผลิตและผู
จําหนาย สามารถนําขอมูลท่ีไดไปใชเปนแนวทางในการกําหนดและปรับปรุงกลยุทธทางการตลาดในธุรกิจ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารใหสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภคและตรงตอความตองการอยางแทจริงในการดูแล
สุขภาพของผูบริโภค 
 
วัตถุประสงคการวิจัย (Research Objectives) 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีสงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารในเขต

บางแค กรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อเปรียบเทียบปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค โดยจําแนกตามปจจัยสวน

บุคคล 
 

สมมติฐานการวิจัย (Research Hypothesis) 
 ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร ไดแก เพศ 
อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยท่ีสงผล
ตอพฤติกรรมของผูบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารในเขตบางแค กรุงเทพมหานครท่ีแตกตางกัน 
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 กรอบแนวคิดในการวิจัย (Conceptual Framework) 
ตัวแปรอิสระ                      ตัวแปรตาม 

(Independent Variables)                                 (Dependent Variables) 
 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิของการวิจัย 
 

วิธีดําเนินการวิจัย (Research Methods) 
1. ขอบเขตของการวิจัย 

1.1  ขอบเขตดานเนื้อหา มุงเนนศึกษาเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคลและปจจัยทางการตลาดท่ีมี
ผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในดานตาง ๆ ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนายและดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อสุขภาพ และศึกษาพฤติกรรม
ผูบริโภคในเรื่องตาง ๆ ประกอบดวย เหตุผลในการซ้ือ ประเภทของผลิตภัณฑเสริมอาหาร ระยะเวลาใน
การบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารอยางตอเนื่อง ความถ่ีในการซ้ือ งบประมาณท่ีซ้ือแตละครั้ง สถานท่ีซ้ือ
ประจํา ผูมีอิทธิพลตอการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร และชองทางในการรับรูขอมูลผลิตภัณฑเสริม
อาหาร 

1.2  ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 
  ประชากรท่ีใชในการวิจัยในครั้งนี้  คือ ผูบริโภคผลิตภัณฑ เสริมอาหารในเขตบางแค 
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงไมทราบจํานวนท่ีแนนอน 
  กลุมตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยาง ไดจากการคํานวณขนาดของกลุมตัวอยางท่ีไมทราบ
จํานวนประชากรท่ีแนนอนจากสูตรของ Cochran, W.G. 1977 (อางในกัลยา วาณิชยบัญชา, 2561: 74) 
ไดกลุมตัวอยางจํานวน 385 ตัวอยางเพื่อลดความคลาดเคล่ือนของขอมูลในการศึกษา ผูวิจัยจึงเพิ่มจํานวน
ตัวอยางเปนจํานวน 400 ตัวอยาง และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 

1.3 ขอบเขตดานพื้นท่ี ทําการศึกษาวิจัยในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมผูบริโภค 
1.เหตุผลในการซ้ือ 
2.ประเภทของผลิตภัณฑเสริมอาหาร 
3.ระยะเวลาในการบริโภคผลิตภัณฑ
เสริมอาหารอยางตอเนื่อง 
4.ความถ่ีในการซ้ือ 
5.งบประมาณท่ีซ้ือแตละครั้ง 
6.สถานท่ีซ้ือเปนประจํา 
7.ผูมีอิทธิพลตอการบริโภคผลิตภัณฑ
เสริมอาหาร 
8.ชองทางในการรับรูขอมูลผลิตภัณฑ
เสริมอาหาร 
 
 

ปจจัยสวนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. การศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
1. ผลิตภัณฑ 
2. ราคา 
3. ชองทางการจัดจําหนาย 
4. การสงเสริมการตลาด 
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1.4 ขอบเขตดานระยะเวลา เริ่มตนการศึกษาวิจัยตั้งแตเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2564 จนถึง
เดือนกุมภาพันธ พ.ศ. 2565 

2. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม ซ่ึงแบงออกเปน 3 สวน ดังนี้ 
  สวนท่ี 1 ขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน 
  สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารในเขตบางแค 
กรุงเทพมหานคร 
  สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคผลิตภัณฑเสริม
อาหารในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร เปนลักษณะคําถามประกอบดวยขอความท่ีเปนการวัดระดับการให
ความสําคัญท่ีมีตอปจจัยในแตละดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจโดยในแตละคําถามมีคําตอบใหเลือก 5 ระดับ
คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย และนอยท่ีสุด 
  เกณฑในการใหคะแนน ดังนี้ 
   คะแนน         ระดับความสําคัญ 
    5     มากท่ีสุด 
    4    มาก 
    3     ปานกลาง 
    2     นอย 
    1     นอยท่ีสุด 
  เกณฑการแปลความหมายระดับการตัดสินใจ 5 ระดับ ดังนี้ 
   คาเฉล่ีย          ระดับความสําคัญ 
  4.21 – 5.00 หมายถึง  มากท่ีสุด 
  3.41 – 4.20  หมายถึง  มาก 
  2.61 – 3.40  หมายถึง  ปานกลาง 
  1.81 – 2.60  หมายถึง  นอย 
  1.00 – 1.80  หมายถึง  นอยท่ีสุด 
  การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

1. นําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนเสนอตออาจารยท่ีปรึกษาเพื่อตรวจสอบความถูกตองของ
ภาษาท่ีใชและความสอดคลองกับวัตถุประสงคการวิจัยและขอคําแนะนําเพื่อนํามาปรับปรุงแกไข 

2. นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไขตามคําแนะนําของอาจารยท่ีปรึกษาแลวเสนอตอ
ผูเช่ียวชาญจํานวน 3 ทาน ทําการตรวจสอบความถูกตองเชิงเนือ้หา (Content Validity) และประเมินคา
ดัชนีความสอดคลอง (Index of Item Objective Congruence : IOC) ซ่ึงคา IOC ของแบบสอบถามท่ี
ประเมินไดในการวิจัยครั้งนี้มีคาเทากับ 0.96 

3. นําแบบสอบถามท่ีผานการประเมินคา IOC จากผูเช่ียวชาญไปทดลองใช (Try Out) กับ
ผูบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีมิใชกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยจํานวน 30 คน 
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4. นําแบบสอบถามท่ีไปทดลองใช (Try Out) มาวิเคราะหหาคาความเช่ือมั่นของ
แบบสอบถามท้ังฉบับ โดยวิธีหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) 
ไดคาความเช่ือมั่นท้ังฉบับเทากับ 0.932 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
3.1 ขอมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) เปนขอมูลท่ีรวบรวมจากแบบสอบถามท่ี ผู วิจัย

ดําเนินการแจกแบบสอบถามและรวบรวมขอมูลท้ังหมดดวยตนเอง จํานวน 400 ฉบับกับกลุมตัวอยางใน
เขตบางแค กรุงเทพมหานคร 

3.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารทางวิชาการ 
ตํารา ผลงานวิจัย วิทยานิพนธ วารสาร เว็บไซต เพื่อเปนขอมูลประกอบการวิจัย 

4. การวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูลการวิจัยในครั้งนี้โดยการนําขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด มา
ตรวจสอบความถูกตองสมบูรณจากนั้นนําขอมูลท้ังหมดมาทําการวิเคราะหขอมูลและประมวลผลดวย
เครื่องคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS for Windows 
 สถิติ ท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาความถ่ี (Frequency) คารอยละ (Percentage) 

คาเฉล่ีย (Mean : x�) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) t-test และ F-test (One-
Way ANOVA) 
 
ผลการวิจัย (Research Results) 

1. ขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 31-40 ป สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพเปน
พนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉล่ียตอเดือนอยูระหวาง 20,001-30,000 บาท 

2. ขอมูลพฤติกรรมของผูบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร ผลจาก
การวิจัย พบวา เหตุผลท่ีซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารสวนใหญซ้ือเพื่อเพิ่มเติมสารอาหารท่ีไดรับไมเพียงพอตอ
วัน ประเภทของผลิตภัณฑท่ีเคยซ้ือ คือ ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อบํารุงสมอง ระยะเวลาในการบริโภค
อยางตอเนื่องมากกวา 3 ป ความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร 2 ครั้งตอเดือน งบประมาณท่ีใชในการ
ซ้ือแตละครั้งอยูระหวาง 501-1,000 บาท สถานท่ีซ้ือเปนประจํา คือ รานคาปลีกในหางสรรพสินคา 
(Boots, Watson) ผูมีอิทธิพลตอการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร คือ ตนเอง ชองทางในการรับรูขอมูล
ผลิตภัณฑเสริมอาหารจากส่ือออนไลน 

3. ขอมูลปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคผลิตภัณฑ เสริมอาหารในเขตบางแค 
กรุงเทพมหานคร 
 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ดาน 
ตารางท่ี 1 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ี
สงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร ท้ัง 4 ดาน 
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 𝐱𝐱� S.D. ระดับความสําคัญ อันดับ 

1.ดานผลิตภัณฑ 4.15 0.72 มาก 1 
2.ดานราคา 4.08 0.56 มาก 2 
3.ดานชองทางการจัดจําหนาย 4.06 0.86 มาก 3 
4.ดานการสงเสริมทางการตลาด 3.97 0.87 มาก 4 

รวม 4.07 0.75 มาก  
  

 จากตารางท่ี 1 พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดย

รวมอยูในระดับมาก (x� = 4.07) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานผลิตภัณฑอยูในระดับมากเปน

อันดับแรก (x� = 4.15) รองลงมา คือ ดานราคา (x� = 4.08) ดานชองทางการจัดจําหนาย (x� = 4.06) 

และดานการสงเสริมทางการตลาด (x� = 3.97) ตามลําดับ 
 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดเปนรายดานพบวา ดานผลิตภัณฑ 
ผูบริโภคใหระดับความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด
อยูในระดับมากท่ีสุด คือ มาตรฐานการผลิตท่ีไดรับการรับรองคุณภาพจากองคกรท่ีนาเช่ือถือ สวนขอท่ีมี
คาเฉล่ียต่ําสุดอยูในระดับมาก คือ บรรจุภัณฑสวยงาม ฉลากและวันหมดอายุ ดานราคา ผูบริโภคใหระดับ
ความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดอยูในระดับมาก
ท่ีสุด คือ ผลิตภัณฑมีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพและประโยชนท่ีไดรับ สวนขอท่ีมีคาเฉล่ียต่ําสุดอยูใน
ระดับมาก คือ ผลิตภัณฑมีราคาท่ีเหมาะสมกับปริมาณ ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคใหระดับ
ความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดอยูในระดับมาก
ท่ีสุด คือ ผลิตภัณฑหาซ้ือไดสะดวก มีจําหนายท่ัวไป สวนขอท่ีมีคาเฉล่ียต่ําสุดอยู ในระดับมาก คือ 
มีบริการส่ังซ้ือออนไลน ดานสุดทาย คือ ดานการสงเสริมทางการตลาด ผูบริโภคใหระดับความสําคัญ
โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดอยูในระดับมากคือ มีการจัด
กิจกรรมสงเสริมการขายผานทางชองทางตาง ๆ  อยางตอเนื่อง สวนขอท่ีมีคาเฉล่ียต่ําสุดอยูในระดับมากคือ 
มีชองทางติดตอเพื่อสงขอมูลรายการโปรโมช่ันแจงใหลูกคาทราบ 

4. ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูบริโภคท่ีมีปจจัยสวนบุคคลดานอายุท่ีแตกตางกัน ให
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สวน
ปจจัยสวนบุคคลดานอ่ืน ๆ ของผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีไมแตกตางกัน 

 
อภิปรายผลการวิจัย (Research Discussion) 

1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญโดยรวมอยูใน
ระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับมาตรฐานการผลิตท่ีดีไดรับการ
รับรองคุณภาพจากองคกรท่ีนาเช่ือถือมาเปนอันดับแรก อยูในระดับมากท่ีสุด สอดคลองกับงานวิจัย
ของนฤนันท วุฒิสินธุ และคณะ (2560: 282-309) ศึกษาเรื่องการสํารวจการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร
คอลลาเจนในจังหวัดเชียงราย ผลจากการวิจัย พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีมาตรฐานการผลิตมีผลตอ
การบริโภคคอลลาเจนมากท่ีสุด 



   100 
   วารสารการบริหารและสังคมศาสตรปริทรรศน 
   ปท่ี 5 ฉบับท่ี 5 เดอืนกันยายน-ตุลาคม 2565 

 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยสวน
ประสมการตลาดดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคให
ความสําคัญกับผลิตภัณฑมีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพและประโยชนท่ีไดรับ เปนอันดับแรกอยูในระดับ
มากท่ีสุด ท้ังนี้อาจเปนเพราะเมื่อผูบริโภคไดใชผลิตภัณฑแลวเกิดคุณคาตามท่ีคาดหวังไว และพอใจกับ
ราคาท่ีซ้ือผลิตภัณฑมาใช สอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎขีองศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552: 35) 
กลาววา ราคาของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาเหมาะสมหรือสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น 
ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 

3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญ
โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับผลิตภัณฑหาซ้ือได
สะดวก มีจําหนายท่ัวไป เปนอันดับแรก อยู ในระดับมากท่ีสุด สอดคลองกับงานวิจัยของ นัทธมน 
เดชประภัสสร (2558: 30) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ เสริมอาหารทาง
อินเตอรเน็ตของผูบริโภค ผลจากการวิจัย พบวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคให
ความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมากเปนอันดับแรก และสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีของ ศิริวรรณ 
เสรีรัตน และคณะ (2552: 36) กลาววา แนนอนท่ีสุดวาผูบริโภคตองเลือกผลิตภัณฑท่ีบริโภคจากการซ้ือ
และวิธีการจัดจําหนายท่ีผูบริโภคหาซ้ือไดงายและสะดวก 

4. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญ
โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายผานชองทาง 
ตาง ๆ อยางตอเนื่องเปนลําดับแรก ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของสุณิสา สุระเสถียร (2556: 41) ศึกษาเรื่อง
ปจจัยการส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจรและปจจัยดานจิตวิทยาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
อาหารเสริมของผูซ้ือกลุมเบบ้ีบูมเมอรในเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี ผลจากการวิจัยพบวา ผูบริโภคให
ความสําคัญกับการสงเสริมการขายอยูในระดับมาก 

 
องคความรูท่ีไดจากการวิจัย (Research Knowledge) 

1. ความสําคัญของกลยุทธทางดานสวนประสมทางการตลาด 
2. ความจําเปนตอการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร 
3. ปจจัยท่ีสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารมาบริโภคเพื่อเปนการเสริมสุขภาพ

ของผูบริโภคท่ีรักสุขภาพ 
 

ขอเสนอแนะการวิจัย (Research Suggestions) 
1. ขอเสนอแนะการนําผลการวิจัยไปใช 

1.1 ดานผลิตภัณฑ ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับการพัฒนาวิจัยผลิตภัณฑ ใหมี
ประโยชน รวมถึง ประสิทธิภาพท่ีตรงกับความตองการของผูบริโภคในแตละชวงอายุ เพราะคนในชวง 
แตละวัย ยอมมีความตองการสารอาหาร และการดูแลท่ีแตกตางกัน นอกจากนี้ การพัฒนารูปแบบการ
รับประทานใหสะดวก เชน ขนาดเม็ดยา สี กล่ิน รส ของผลิตภัณฑ เปนตน รวมถึงรูปแบบบรรจุภัณฑ 
ฉลากผลิตภัณฑ ขอความแสดงสรรพคุณ วิธีการเก็บรักษา จะเปนสวนชวยทําใหผลิตภัณฑมีความ
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นาเช่ือถือ ตลอดจน การแสดงขอมูลการผลิตท่ีไดมาตรฐานและมีการข้ึนทะเบียนผลิตภัณฑเสริมอาหาร
อยางถูกตองตามกฎหมาย เนื่องจากเปนส่ิงท่ีผูบริโภคนํามาประกอบการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

1.2 ดานราคา ผูประกอบการควรใหความสําคัญดานราคาท่ีเหมาะสมกับปริมาณและ
ผลประโยชนท่ีไดรับในสินคานั้น และควรพิจารณาชวงราคาใหเหมาะสมกับตราสินคาดวย 

1.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูประกอบการควรวางแผนกระจายสินคาให ท่ัวถึง 
โดยเฉพาะท่ีตั้งของรานจัดจําหนายท่ีมีความสะดวกในการเดินทาง หรือสามารถส่ังซ้ือชองทางออนไลนได 
รวมถึงการจัดจําหนายผานตัวแทนขาย ผูประกอบการควรมีการกระจายสินคาอยางท่ัวถึงใหผูบริโภค
สามารถหาซ้ือไดงาย และตองคํานึงถึงสถานท่ีจัดจําหนายนั้นตองมีการเก็บรักษาผลิตภัณฑไดอยางมี
คุณภาพ 

1.4 ดานสงเสริมการตลาด ผูประกอบการควรใหความสําคัญในการจัดสงขอมูลโปรโมช่ัน
ตางๆ ใหผูบริโภครับทราบไดอยางท่ัวถึง รวมท้ังโฆษณาสินคาผานส่ือโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร 
วารสาร ฯลฯ และเขาถึงกลุมเปาหมายใหมากท่ีสุด โดยเฉพาะมีของแถม สวนลดในเทศกาลตางๆ เพราะ
ผูบริโภคก็ใหความสําคัญเชนกัน รวมถึง การมีพนักงานขายท่ีสามารถใหคําแนะนํา และรายละเอียดของ
ผลิตภัณฑได ผูประกอบการจึงควรทําการสงเสริมการตลาดดานดังกลาว ควบคูไปดวยเพื่อเปนการ
กระจายขอมูลผลิตภัณฑท่ีถูกตองใหแกผูบริโภคท่ีสนใจ 

2. ขอเสนอแนะการวิจัยครั้งตอไป 
2.1 การศึกษาครั้งตอไปควรจะมีการศึกษากลุมตัวอยางในพื้นท่ีอ่ืนๆ เพิ่มเติม หรือเปน

การศึกษาเชิงเปรียบเทียบของกลุมตัวอยางคนละพื้นท่ี เพื่อรับทราบถึงปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภทตางๆ ของผูบริโภคในแตละพื้นท่ี ท่ีมีสภาพแวดลอม
และสภาวการณตางๆ ท่ีแตกตางกันออกไปวามีปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการบริโภคผลิตภัณฑเสริม
อาหารตางกันในลักษณะใด เพื่อผลการศึกษาครั้งตอไปจะสามารถใชเปนแนวทางในการวางแผนทาง
การตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารใหสอดคลองครอบคลุมตอกลุมผูบริโภคในแตละพื้นท่ี 

2.2 ควรศึกษาปจจัยในดานอ่ืนเพิ่มเติม เชน การพัฒนากลยุทธทางการตลาดและกิจกรรม
สงเสริมทางการตลาดของผลิตภัณฑเสริมอาหาร และการรับรูขาวสารผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือ เพื่อผลการศึกษาจะเปนประโยชนตอการพัฒนากิจกรรมทางการตลาดในธุรกิจ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารและผูสนใจตอไป 

2.3 ในการศึกษาครั้งตอไป ผูวิจัยทานอ่ืนสามารถศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ
เสริมอาหารของผูบริโภคในแตละชวงอายุ เพื่อนํามาวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางได 
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