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บทคดัย่อ 

 งานวิจยันีÊ จดัทาํขึÊนโดยมีวตัถุประสงค์เพืÉอการศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซืÊอผลิตภณัฑ์เครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพของ

ประชากรในจงัหวดัปทุมธานีในดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นพฤติกรรมการการซืÊอเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ และปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด 

 กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยนีÊ  คือ ประชากรในเขตจังหวดัปทุมธานี จํานวน 400 คน เครืÉ องมือทีÉใช้ในการวิจัยคือ

แบบสอบถามออนไลน์ดว้ย Google Form ส่วนสถิติทีÉใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถีÉ ค่าร้อยละ ค่าเฉลีÉย และค่าส่วน

เบีÉยงเบนมาตรฐาน  

 ผลการวจิยัสรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นหญิงร้อยละ  55.8 อยู่

ในช่วงอายุ -31-40  ปี คิดเป็นร้อยละ 44.8 มีการศึกษาจบการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 213คนมีอาชีพพนักงานเอกชนหรือ

ลูกจา้งบริษทั คิดเป็นร้อยละ 73.3  และมีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 30,000-40,000 บาท 

  พฤติกรรมในการซืÊอเครืÉ องดืÉมบาํรุงสุขภาพของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี   พบว่าประชาการกลุ่มตวัอย่างซืÊอ

ผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพยีÉห้อ C-VIC ช่องทางการจดัจาํหน่ายทีÉประชากรกลุ่มตวัอยา่งซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองบาํรุงสุขภาพ

ผ่านทางซุปเปอร์มาร์เก็ตและร้านสะดวกซืÊอคิดเป็นร้อยละ 71.30ช่วงเวลาในการดืÉมผลิตภณัฑเ์ครืÉอดืÉมบาํรุงสุขภาพจะดืÉมช่วง 

8.00-12.00 น.คิดเป็นร้อยละ 42.8  มีวตัถุประสงคใ์นการซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพเพืÉอบาํรุงร่างกายมากทีÉสุดคิดเป็น
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ร้อยละ 32.30บุคคลทีÉมีอิทธิพลในการตดัสินใจซืÊอเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพคือครอบครัวมากทีÉสุดคิดเป็นร้อยละ 26.50 สิÉงสําคญั

ในการเลือกซืÊอผลิตภณัฑ์เครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพของประชากรกลุ่มตวัอย่างไดแ้ก่เรืÉองรสชาติรับประทานง่ายคิดเป็นร้อยละ 

46.50 

ประชากรกลุ่มตวัอยา่งไดรั้บอิทธิพลจากส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพมากทีÉสุด มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 4.41  ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่ายมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั  4.37 ดา้นผลิตภณัฑมี์ค่าเฉลีÉยเท่ากบั 4.34 ดา้นกระบวนการมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 4.30 ดา้น

ราคามีค่าเฉลีÉยเท่ากบั  4.26 ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 4.16 และดา้นบุคลากรมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 4.15 ตามลาํดบั 

งานวิจยันีÊไดใ้หข้อ้เสนอแนะทีÉเป็นประโยชน์ใหก้บัผูป้ระกอบธุรกิจทีÉเกีÉยวขอ้งสามารถนาํผลการวิจยัไปใชว้ิเคราะหพ์ฤติกรรม

ในการซืÊอเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี   สามารถนาํไปต่อยอดขยายธุรกิจ วางกลยทุธ์เขา้ถึงความ

ตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคไดม้ากยิÉงขึÊน และเป็นทีÉรู้จกัมากขึÊนในกลุม่ผูบ้ริโภค รวมถึงการต่อยอดขยายธุรกิจเครืÉองดืÉมบาํรุง

สุขภาพ 

 

คาํสาํคญั : เครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด7P, พฤติกรรมการซืÊอของผูบ้ริโภค 

 

Abstract  

The purpose of this research was to study the behavior of purchasing health food products of the people in Pathum 

Thani Province in terms of personal factors. in terms of purchasing behavior of healthy drinks and marketing mix factors. 

The sample group in this research was the population in Pathum Thani Province. 

  400 people. The research tool was an online questionnaire with Google Form. The statistics used to analyze the data were 

frequency, percentage, mean and standard devition..  

The results of the research concluded that The personal factors of the respondents found that Most of the 

respondents were female, 55.8% were in the age range of -31-40 years, or 44.8% had a bachelor's degree, of which 213 were 

private or company employees. accounted for 73.3% and had an average monthly income 30,000-40,000 baht 

Behavior in purchasing healthy beverages of the population in Pathum Thani Province It was found that the sample 

population purchased C-VIC brand of health food beverage products. The distribution channel that the sample population 

purchased health care products through supermarkets and convenience stores accounted for percentages. 71.30 The period of 

drinking health-boosting beverages is between 8:00 a.m. and 12:00 noon, representing 42.8% with the objective of 

purchasing health-boosting beverages to nourish the body as much as possible, representing the percentage. 32.30 The person 
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who has the greatest influence in purchasing healthy beverages is the family, accounting for 26.50%. The important factor in 

purchasing healthy drink products of the sample population is the taste for easy eating, accounting for 46.50%. 

   The sample population is most influenced by the physical marketing mix. The average was Ŝ.Ŝř, 

the distribution channel was Ŝ.śş, the product was Ŝ.śŜ, the process was Ŝ.śŘ, the price was Ŝ.ŚŞ, the marketing promotion 

was Ŝ.řŞ, and the personnel. The mean was Ŝ.řŝ, respectively. 

This research provides useful suggestions for business operators involved in applying the research results to analyze 

the purchasing behavior of healthy beverages among people in Pathum Thani Province. can be used to expand the business 

Develop a strategy to reach the needs of more consumer groups and is known more among consumers as well as expanding 

the health drink business 

 

Keywords: Functional drink, 7P marketing mix, consumer buying behavior 

 

บทนาํ 

ปัจจุบนัสุขภาพคนไทย ปี ŚŝŞŝ คือการบริโภคทีÉขาดสมดุลเกินหรือขาดแคลน จากสถานการณ์การระบาดของโควิด-

řš ส่งผลให้วิถีชีวิตและพฤติกรรมการบริโภคของคนไทยเปลีÉยนไป จากขอ้มูลพฤติกรรมสุขภาพของประชากรปี ŚŝŞŜ โดย

สาํนกังานสถิติแห่งชาติสาํรวจ ŠŜ,ŘŘŘ ครัวเรือนทัÉวประเทศพบพฤติกรรมของคนไทยทีÉนิยมรับประทานเป็นประจาํ หรือความถีÉ 

ś-ş วนัต่อสัปดาห์ คือ อาหารไขมนัสูง ŜŚ% อาหารแปรรูป śš% และเครืÉองดืÉมเติมนํÊ าตาลบรรจุขวดทีÉไม่มีแอลกอฮอล ์śŜ% 

กลายเป็นรายจ่ายของครัวเรือนเฉลีÉย ş,ŜŝŘ บาทต่อสัปดาห์ สะทอ้นให้เห็นว่าคนไทยกาํลงัขาดความมัÉนคงทางอาหาร และยงั

เสีÉยงตอ่การป่วยโรค NCDs ในระยะยาว “ช่วงเปิดเทอมนีÊ  เดก็วยัเรียน อาย ุŞ-řŜ ปี ยิÉงน่าเป็นห่วง เพราะเป็นวยัทีÉมีพฤติกรรมการ

บริโภคอาหารกลุ่มเสีÉยงเป็นประจาํ และยงัพบวา่ สัดส่วนการกินผกัทีÉเหมาะสมอยูที่É Şś% ส่วนการกินผลไมที้Éเหมาะสมมีเพียง ř 

ใน ś ของมาตรฐานทีÉองคก์ารอนามยัโลกกาํหนดเท่านัÊน การวางแผนการรับประทานอาหารในแต่ละมืÊอให้เหมาะสมกบัช่วงวยั 

ะควรรับประทานผกัและผลไมเ้พิÉมในทุกมืÊอเพืÉอสร้างสมดุลสุขภาพเป็นสิÉงทีÉทุกคนตอ้งดูแลใส่ใจ ไม่จาํเป็นตอ้งเป็นดาราหรือ

นายแบบ นอกจากการออกกาํลงักาย การเลือกรับประทานอาหารถือเป็นเรืÉองสาํคญั เพราะการมีสุขภาพทีÉดีคือกาํไรชีวิตในระยะ

ยาว ส่วนตวัรับประทานอาหารแบบนบัแคลอรีÉ  มีการวางแผนทีÉยืดหยุน่ เช่น ถา้มืÊอนีÊอยากรับประทานของทอด มืÊอถดัไปกจ็ะ

เลือกกินสลดั หรือถา้มืÊอนีÊ รับประทานของหวาน มืÊอถดัไปจะลดนํÊ าตาลลง เพืÉอให้เกิดความสมดุลในการใชชี้วิตโดยทีÉไม่ตอ้ง

บงัคบัหรือฝืนตวัเองจนอาจส่งผลเสียต่อจิตใจ(สาํนกัข่าวHfocus,เจาะลึกระบบสุขภาพ สุขภาพม, 2022) 

1.2   วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
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 1.  เพืÉอศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลในการซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี  

 2.  เพืÉอศึกษาส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีต่อพฤติกรรมในการซืÊอผลิตภณัฑ์เครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพของประชากรใน

จงัหวดัปทุมธานี            

3.  เพืÉอศึกษาพฤติกรรมในการซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี 

การทบทวนวรรณกรรม 

 ผูว้ิจยัไดศ้ึกษาเอกสารและงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้งกบัพฤติกรรมการซืÊอเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพของประชากรในพฤติกรรม

ในการซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพของประชากรในจงัหวดัปทุมธานีดงันีÊ  

 เครืÉ องดืÉมบาํรุงสุขภาพ Functional Drink หมายถึง เครืÉองดืÉมเพืÉอสุขภาพทีÉเน้นในเรืÉ องคุณค่าทางสารอาหารทีÉให้

ประโยชน์ต่อร่างกายรวมทัÊงคุณประโยชน์เพืÉอสุขภาพและความงาม และส่วนผสมทีÉพบในเครืÉองดืÉมเพืÉอสุขภาพส่วนใหญ่จะ

ประกอบไปดว้ยแอลคาร์นิทีน (L-carnitine) ช่วยในการเผาผลาญไขมนัไดเ้ป็นอยา่งดี  

แนวคดิและทฤษฎเีกีÉยวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)  

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เป็นเครืÉองมือทีÉหลายองคก์รใชเ้พืÉอตอบสนองความ ตอ้งการของตลาดกลุม่เป้าหมาย 

(Kotler & Keller, 2012) จากปัจจยัพืÊนฐานเดิมจะประกอบดว้ย 4 ปัจจยั หรือ เรียกวา่ 4Ps ซึÉ งประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) 

ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) การส่งเสริมการขาย (Promotion) แต่เพืÉอใหส้อดคลอ้งกบัการตลาดสมยัใหม่ทีÉมี

การบริการ เขา้มาร่วมดว้ยาํจึงไดพิ้จารณาเพิÉมอกี 3 ปัจจยั คือ บุคลากร (People) กระบวนการ (Process) และ ลกัษณะ ทาง

กายภาพ (Physical Evidence) รวมเรียกปัจจยัทัÊง 7 ปัจจยันีÊ ใหม่วา่ 7Ps  ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2547, น. 63) สรุปวา่ ส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของสินคา้และ บริการ ประกอบดว้ย 7Ps ดงัรายละเอียดต่อไปนีÊ   

 1.ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ (Product) ผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้หรือบริการทีÉทางบริษทัไดน้ าเสนอออกขายสู่ตลาด เพืÉอ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เพืÉอให้เกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler, 2009, p. 616) โดยทีÉความพึงพอใจนัÊนอาจ

เกิดไดจ้าก รูปลกัษณ์คุณสมบติั ตราสินคา้ สี บรรจุภณัฑ ์ชืÉอเสียง ของบริษทั แต่สินคา้หรือบริการนัÊนจะตอ้งมีอรรถประโยชน์ 

(Utility) และมีมูลค่า (Value) ต่อ 1. 

 2.  ด้านราคา (Price) ราคา หมายถึง โดยทีÉผูบ้ริโภคจะมีการเปรียบเทียบราคา (Price) หรือจาํนวนเงินทีÉตอ้งออกจ่ายไป 

กบั คุณค่า (Value) ทีÉผูบ้ริโภคจะไดรั้บหลงัจากไดสิ้นค้าหรือบริการนัÊนแลว้ ซึÉ งหากเปรียบเทียบแลว้ คุณค่ามีมากกว่าราคา 

ผูบ้ริโภคก็จะเกิดการตดัสินใจซืÊอสินคา้หรือบริการ (Buying Decision) (Kotler & Armstrong, 2014, pp. 310-322) ดงันัÊน ราคา

จึงมีความสาํคญัต่อผูบ้ริโภคเช่นกนั ทาํให้การวาง  
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 3. ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ช่องทางการจดัจาํหน่าย คือ เป็นการส่งผา่นจากผูผ้ลิตไปถึงมือผูบ้ริโภค

โดยไม่ผา่นคนกลางใดๆ หรือช่องทางออ้ม (Indirect Channel) ทีÉเป็นการเคลืÉอนยา้ยจากผูผ้ลิตผา่นไปยงัคนกลางเพืÉอส่งต่อ

ใหก้บัผูบ้ริโภค  

    4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  การส่งเสริมการตลาด เป็นเครืÉองมือทีÉใชใ้นการสืÉอสารเพืÉอให้

เกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการ เพืÉอจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการหรือเป็นการเตือนความทรงจาํในตวัสินคา้หรือบริการ

 5 ปัจจัยด้านบุคคล (People) บุคคล คือ คือ ตอ้งมีปฏิสัมพนัธ์อนัดีกบัผูม้าใชบ้ริการและสร้างมิตรไมตรีทีÉดีเพืÉอให้ผูม้า

ใชบ้ริการเกิดความประทบัใจและกลบัมาใชบ้ริการซํÊายิÉงไปกว่านัÊนถา้ผูม้าใชบ้ริการเกิดความรู้สึกทีÉดีกบัองคก์รอาจนาํไปสู่การ

ชกัชวนบุคคลอืÉนเขา้มาใชบ้ริการเพิÉมขึÊน  

 6.ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) กระบวนการ หมายถึง เป็นวิธีการส่งมอบคุณภาพการบริการใหก้บัผูม้าใชบ้ริการ 

ซึÉ งในองคก์รหนึÉงๆ มกัประกอบดว้ยหลายกระบวนการจึงตอ้งมีการออกแบบกระบวนให้เชืÉอมโยงกนัอยา่งมีประสิทธิภาพ

เพืÉอใหส้ามารถตอบสนองผูม้าใชบ้ริการไดอ้ยา่งสะดวกรวดเร็วถูกตอ้ง  

 7 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง สิÉงแวดลอ้มรอบบริเวณพืÊนทีÉ

ใหบ้ริการ ตัÊงแต่ อาคาร เครืÉองมือ อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ การตกแต่งสถานทีÉทัÊงภายในและภายนอก ลานจอดรถ การแต่งกายของ

พนกังานเป็นตน้ เนืÉองจากการบริการเป็นสิÉงทีÉจบัตอ้งไม่ได ้       

 ดงันัÊนผูว้ิจยัสรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps นัÊนมีความสาํคญัต่อการดาํเนินธุรกิจสินคา้และบริการ หาก

ปัจจยัใดปัจจยัหนึÉงมีความไม่เหมาะสมอาจนาํมาซึÉงความเสียเปรียบทางธุรกิจได ้ซึÉ งปัจจยัดงักล่าวมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใน

การซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพอีกทัÊงยงัเป็นขอ้มูลสําหรับผูบ้ริหารธุรกิจเพืÉอนาํมาปรับกลยทุธ์ทางการตลาดให้สร้าง

ความไดเ้ปรียบกบัคู่แข่งมากขึÊนดว้ย 

แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค  

 Philip Kotler (อา้งอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ 2552) ไดก้ล่าวไวว้า่ การวิเคราะห์ให้ทราบถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็น

การวิจยัหรือคน้หาเกีÉยวกบัพฤติกรรมการซืÊอหรือการใชข้องผูบ้ริโภค โดยใชค้าํถามช่วยในการวิเคราะห์เพืÉอค้นหาคาํตอบ

เกีÉยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงันีÊ        

 Who  : ใครคือกลุ่มเป้าหมายทีÉคุณตอ้งการ เป็นการกาํหนดกลุ่มเป้าหมายในเชิงประชากร เพืÉอให้ได้ลกัษณะของ

กลุม่เป้าหมาย             

 What : กลุม่เป้าหมายตอ้งการอะไรเป็นการหาว่าสิÉงทีÉผูบ้ริโภคตอ้งการซืÊอ (Objects) คืออะไร โดยการวิเคราะห์ความ

ตอ้งการของลูกคา้วา่พวกเขาตอ้งการอะไร         
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 Where  : กลุ่มเป้าหมายอยู่ทีÉไหนเป็นการหาช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ทีÉกลุ่มเป้าหมายใชซื้Êอหรือเห็นสินค้าและ

บริการของคุณ            

 When  : กลุ่มเป้าหมายซืÊอสินคา้หรือใชบ้ริการคุณเมืÉอไหร่ เ ป็ น ก า ร ห า โ อ ก า ส ก า ร ซืÊ อ  ( Occasions)  ข อ ง

กลุ่มเป้าหมาย ตวัอยา่งเช่น หาวา่กลุ่มเป้าหมายซืÊอสินคา้หรือใชบ้ริการของคุณในช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาลใดของปี 

ช่วงวนัใดของเดือน เพืÉอนาํมาวางแผนการตลาดในช่วงทีÉลูกคา้ตอ้งการไดม้ากทีÉสุด     

 Why  : ทาํไมกลุ่มเป้าหมายถึงตอ้งเลือกซืÊอสินคา้และบริการจากคุณ เป็นการหาวัตถุประสงค์ในการซืÊ อ โดย

วิเคราะห์วา่สินคา้หรือบริการของคุณตอบโจทยห์รือแกไ้ขปัญหาใหก้บักลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งไร   

 Whom   : ใครทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอสําหรับกลุ่มเป้าหมายบา้งเป็นการหาบทบาทของกลุ่มต่างๆ (organizations) ทีÉ

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอ โดยนาํมาใชป้รับปรุงกลยทุธก์ารโฆษณา กลยทุธก์ารส่งเสริม การตลาดโดยใชก้ลุ่ม Influencer ได้

อยา่งมีประสิทธิภาพมากยิÉงขึÊน          

 How :  กลุ่มเป้าหมายตัดสินใจซืÊ อหรือใช้บริการอย่างไรเป็นการหาขัÊนตอนในการตัดสินใจซืÊ อ(Operation) 

ประกอบดว้ย            

 (ř) การรับรู้ปัญหา  (Ś) การคน้หาขอ้มูล    (ś) การประเมินผลทางเลือก  

 (Ŝ) การตดัสินใจซืÊอ  (ŝ) ความรู้สึกภายหลงัการซืÊอ       

 

 ซึÉ งจะทาํให้เห็นวิธีการและขัÊนตอนทีÉนาํไปสู่การตดัสินใจซืÊอมากขึÊน ยกตวัอยา่งเช่น ตดัสินใจจากการเห็นโปรโมชัÉน มี

บริการทีÉสะดวกและตอบโจทย ์เป็นตน้        

วธีิดาํเนินการวจิยั 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่างการวจิยั 

 ประชากรการวจิัย  

ประชากรในจงัหวดัปทุมธานีทีÉบริโภคเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพโดยมีจาํนวนประชากร 1,190,060 คน 

 กลุ่มตัวอย่างการวจิยั  

 ประชากรในการวิจัยครัÊ งนีÊ คือ ประชากรในจังหวดัปทุมธานี โดยมีจํานวนประชากร 1,190,060 คน 

(https://WWW.stat.bora.dopa.go.th/stat/pk/pk_ŞŜ.pdf อา้งอิง สํานกังานทะเบียนกลาง,2564) จากนัÊนนาํไปคาํนวนหาขนาดกลุ่ม

ตวัอย่างโดยใชสู้ตรของ Taro Yamane โดยกาํหนดค่าความคลาดเคลืÉอนไวที้É 0.05 จะได ้ผูว้ิจยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทัÊงหมด 

400 ตวัอยา่ง ซึÉงถือไดว้า่ผา่นเกณฑต์ามทีÉเงืÉอนไขกาํหนดสรุปคือ 400  ตวัอยา่ง  
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เครืÉ องมือทีÉใช้ในงานวิจยัผูวิ้จัยไดเ้ก็บรวบรวมข้อมูลแบบการเลือกหน่วยตวัอย่างโดยไม่ใช้ความน่าจะเป็น (non-

probability sampling) โดยแจกแบบสอบถามออนไลน์ดว้ย Google Form โดยเริÉมเกบ็ขอ้มูลตัÊงแต่  1  กนัยายน -31 ตุลาคม 2565  

การวเิคราะห์ข้อมูลและแปลผลทางสถิต ิ

ผูว้ิจยัวิเคราะห์ขอ้มูลและแปลผลทางสถิติ โดยนาํแบบสอบถามทีÉไดรั้บมาวิเคราะห์ขอ้มูล ดาํเนินการโดยใชโ้ปรแกรม

วิเคราะห์ทางสถิติ ขอ้มูลทีÉไดจ้ากแบบสอบถามวิเคราะห์โดยใช ้                                  

 1.สถิติพรรณนา (Descriptive statistic) ไดแ้ก่ ค่าความถีÉ ร้อยละ ค่าเฉลีÉย (mean-xത)  

2.สถิติเชิงอนุมาณ (Inferential statistics) ใชใ้นการทดสอบสมมุติฐาน โดยใชค่้าสถิติไคสแคว ์Chi-Square เพืÉอทดสอบ

ความเป็นความเป็นอิสระต่อกนัของตวัแปร 

องค์ประกอบและลักษณะของเครืÉองมือทีÉใช้ 

การวจิยัในครัÊ งนีÊ ใชแ้บบสอบถามจาํนวน 400 ชุด ซึÉ งแบบสอบถามนีÊแบ่งออกเป็น 3 ตอนดงันีÊ  

ส่วนทีÉ 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามใชก้ารพรรณนาขอ้มูลเพืÉออธิบาย 

ตอนทีÉ 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมเกีÉยวกบัพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพของ ประชากรใน

จงัหวดัปทุมธานี 

ตอนทีÉ 3 –การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดในการซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพของประชากรใน

จงัหวดัปทุมธานี โดยมีคะแนนดงันีÊ  

 การหาค่าความเชืÉอม ัÉนของแบบสอบถาม โดยใชค่้าสัมประสิทธิÍ อลัฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient ) 

ตวัแปร          ค่าความเชืÉอมัÉน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด                                                    .954 

ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ .759 

 

ผลการวจิยั 

สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างจาํนวนทัÊงหมด 400 คนพบว่า กลุ่มตวัอย่าง

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชายร้อยละ  55.8 โดยส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอาย ุ-31-40  ปี คิดเป็นร้อยละ 44.8  และกลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 53.3 ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานเอกชนหรือลูกจา้งบริษทั คิด
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เป็นร้อยละ 73.3  และมีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนอยูที่É  30,000-40,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 28.5    

       ตอนทีÉ 2  สรุปผลการวิเคาระห์ข้อมูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด      

  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ประชากรกลุ่มตวัอยา่งไดรั้บอิทธิพลจากส่วนประสมการตลาด (7Ps) โดยใชวิ้ธี

โดยวิธีการวเิคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)ค่าเฉลีÉย และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน ไดด้งันีÊ   

 ผลการวเิคราะห์ระดบัความสาํคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซืÊอเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ ภาพรวม

มีค่าเฉลีÉยเท่ากับ4.28 และมีส่วนเบีÉยงเบนมาตาฐานเท่ากับ 0.582 มีระดบัความเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมากทีÉ สุดโดยมี

รายละเอียดรายดา้นดงัต่อไปนีÊ           

 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 4.34 และมีค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.517 ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความสําคญักบัรสชาติของเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพมีค่าเฉลีÉยระดบัมากทีÉสุด รองลงมาเป็นการให้ความสาํคญักบัฉลากแสดงขอ้มูล

รายละเอียดอยา่งชดัเจน           

 ด้านราคา(Price)มีค่าเฉลีÉยเท่ากับ 4.26 และมีค่าส่วนเบีÉ ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.482 ผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความสําคญัราคาระบุชดัเจนทีÉบรรจุภณัฑ์ มีค่าเฉลีÉยระดบัมากทีÉสุด รองลงมาเป็นการให้ความสําคญักบัราคามีความคุม้ค่ากบั

ประโยชนท์ีÉไดรั้บ มีค่าเฉลีÉยระดบัมากทีÉสุด         

 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)มีค่าเฉลีÉยเท่ากับ 4.37 และมีค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.637 ผูต้อบ

แบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัการมีจาํหน่ายในร้านสะดวกซืÊอมีค่าเฉลีÉยระดบัมากทีÉสุด    

 ดา้นการตลาด(Promotion)  มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั  4.16 และมีค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.698 ผูต้อบแบบสอบถาม

ใหค้วามสาํคญัมากทีÉสุด การแนะนาํโฆษณาตามสืÉอต่าง ๆ มีค่าเฉลีÉยระดบัมากทีÉสุด      

 ดา้นบุคคลากร (People) มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั  4.15 และมีค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.690 ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความสําคญักบัการมีพนกังานขายมีบุคคลิกภาพทีÉดี มีค่าเฉลีÉยระดบัมากทีÉสุด     

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ(Physical) มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั  4.41 และมีค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.524 ผูต้อบ

แบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพไดรั้บมาตรฐานรับรอง  มีค่าเฉลีÉยระดบัมากทีÉสุด  

 ดา้นกระบวนการ(Process)  มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั  4.30 และมีค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.598 ผูต้อบแบบสอบถาม

ใหค้วามสาํคญักบัการใหค้วามรู้เกีÉยวกบัคุณประโยชน์ผา่นบทความต่างเพืÉอใหม้ัÉนใจถึงคุณค่าทีÉไดรั้บ มีค่าเฉลีÉยระดบัมาก 

ตอนทีÉ 3 สรุปผลการวิเคราะห์พฤติกรรมในการซืÊอเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพของประชากรในจงัหวดัปทุมธาน ี  

 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมในการซืÊอเครืÉ องดืÉมบํารุงสุขภาพของประชากรในจังหวดัปทุมธานีโดยใช้คําถาม 

6W1H เป็นเครืÉองมือทีÉใชใ้นการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกว็่าได ้โดยวิธีการวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics)สถิตและค่าร้อยละ ไดด้งันีÊ    
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 1. ผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพทีÉเลือกซืÊอยีÉหอ้ใด พบวา่ประชากรกลุม่ตวัอยา่งซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ

ยีÉห้อ C-VIC โดยคิดเป็นร้อยละ 69          

 2. ช่องทางการจดัจาํหน่ายทีÉเลือกซืÊอช่องทางใด พบวา่ประชากรกลุ่มตวัอยา่งเลือกซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ 

ส่วนใหญ่ซืÊอผา่นช่องทางการจดัจาํหน่าย ซุปเปอร์มาร์เกต็และร้านสะดวกซืÊอคิดเป็นร้อยละ  71.30     

 3.ช่วงเวลาทีÉรับประทานเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพเวลาใด พบวา่ประชากรกลุ่มตวัอยา่งดืÉมเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ ส่วน

ใหญ่ดืÉมในช่วงเวลา ช่วงเวลา  08.00-12.00 น. คิดเป็นร้อยละ  42.80        

 4.วตัถุประสงคใ์นการซืÊอเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ พบวา่ประชากรกลุ่มตวัอยา่งมีวตัถุประสงคซื์ÊอเพืÉอดืÉมบาํรุงร่างกายคิด

เป็นร้อยละ 32.30            

 5.บุคคลผูใ้หค้าํแนะนาํในการตดัสินใจซืÊอเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ  พบวา่ประชากรกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอิทธิพลใน

การตดัสินใจซืÊอจากครอบครัวคิดเป็นร้อยละ 28.80        

 6.สิÉงสาํคญัในการเลือกซืÊอเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพพบวา่ประชากรกลุ่ม ส่วนใหญ่มีสิÉงสาํคญัในการตดัสินใจซืÊอ

เนืÉองจาก รสชาติดีรับประทาน คิดเป็นร้อยละ   46.50   

 

ตอนทีÉ 4 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

 สมมตฐิานข้อทีÉ 1 ประชากรในจงัหวดัปทุมธานีทีÉมีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ต่างกนัจะมีพฤติกรรมในการซืÊอ

ผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพทีÉแตกต่างกนั        ผลการวเิคราะห์

หาความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุการศึกษา อาซีพ รายได ้สัมพนัธก์บัพฤติกรรมใน

การซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี โดยใชส้ถิติการทดสอบไคส์แควร์ (Chi-Square)ดงันีÊ  

 1.  ระดบัเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพยกเวน้ช่วงเวลาในการดืÉม บุคคล

ผูใ้ห้คาํแนะนาํในการเลือกซืÊอ และสิÉงสาํคญัในการเลือกซืÊอ       

 2. ระดบัอายมีุความสัมพนัธก์บัพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพในทุกดา้น   

 3. ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธก์บัพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพยกเวน้ บุคคลผูใ้ห้คาํแนะนาํใน

การเลือกซืÊอและสิÉงสาํคญัในการซืÊอเลือกซืÊอ         

 4. ระดบัอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพในทุกดา้น 5. ระดบัรายไดมี้

ความสัมพนัธก์บัพฤติกรรมในการซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพในทุกดา้น สมมตฐิานข้อทีÉ 2   ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดทีÉต่างกนัจะมีพฤติกรรมในการซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพของประชาการจงัหวดัปทุมธานีทีÉแตกต่างกนัผล
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การวเิคราะห์หาความสัมพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด( 7Ps)กบัพฤติกรรมในการซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุง

สุขภาพของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี โดยใชส้ถิติการทดสอบไคส์แควร์ (Chi-Square)ดงันีÊ    

 1.  ดา้นผลิตภณัฑม์ีความสัมพนัธก์บัพฤติกรรมในการซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพในทุกดา้น  

 2.  ดา้นราคามีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพในทุกดา้น  

 3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซืÊอผลิตภณั์เครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพในทุกดา้ 

 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซืÊอผลิตภณ์ัเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพในทุกดา้น 

 5. ดา้นบุคคลกรมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการซืÊอผลิตภณ์ัเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพในทุกดา้น  

 6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการซืÊอผลิตภณ์ัเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพในทุกดา้น 

 7. ดา้นกระบวนการมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการซืÊอผลิตภณ์ัเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพในทุกดา้น 

 

5.2 อภปิรายผล            

 จากผลการวจิยัเรืÉองพฤติกรรมการในการซืÊอเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพของประชากรในจงัหวดัปทุมธานีผูว้ิจยันาํเสนอ

และประเมินขอ้คน้พบทีÉไดจ้ากการวิจยัทีÉสามารถยืนยนัความสอดคลอ้งกบัทฤษฎีทีÉเกีÉยวขอ้งและสามรถอภิปรายไดด้งันีÊ  

ด้านปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี 

 พบว่าขอ้มูลดา้นปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นหญิงร้อยละ  

55.8 อยูใ่นช่วงอาย ุ-31-40  ปี คิดเป็นร้อยละ 44.8 มีอาชีพพนกังานเอกชนหรือลูกจา้งบริษทั คิดเป็นร้อยละ 73.3  สอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของ ชุตินนัท ์ โรจนเ์พน็เพียง (อา้งถึงในบทคดัยอ่) กล่าววา่ กลุ่มทีÉกาํลงัเริÉมทาํงานและมีกาํลงัซืÊอรักสุขภาพ ส่วนใหญ่

จะเป็นเพศหญิง  ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  

ด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

 พบวา่ระดบัความสาํคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซืÊอเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ ภาพรวมมีค่าเฉลีÉย

เท่ากบั4.28 และมีส่วนเบีÉยงเบนมาตาฐานเท่ากบั 0.582 มีระดบัความเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมากทีÉสุดเมืÉอพิจารณารายดา้น

สามารถอภิปรายไดด้งันีÊ            

 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 4.34 และมีค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.517 ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความสําคญักบัรสชาติของเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพมีค่าเฉลีÉยระดบัมากทีÉสุด สอดคลอ้งกบัทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ 

Kotler (1997) ดา้นผลิตภณัฑ์โดยทีÉความพึงพอใจเกิดได้จากคุณสมบติัและสินคา้นัÊนต้องมีอรรถประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคและ
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สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ กญัญพิ์ชา วรไพสิฐกุล(2560:บทคดัยอ่)ผูบ้ริโภคมีความคาดหวงัต่อผลิตภณัฑ์ทีÉมีรสชาติกลมกล่อม 

ดืÉมง่าย  มีรายละเอียดส่วนผสมทีÉชดัเจนและสรรพคุณทีÉระบุชดัเจนทีÉบรรจุภณัฑ ์     

 ด้านราคา(Price)มีค่าเฉลีÉยเท่ากับ 4.26 และมีค่าส่วนเบีÉ ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.482 ผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความสําคญัราคาระบุชดัเจนทีÉบรรจุภณัฑ ์มีค่าเฉลีÉยระดบัมากทีÉสุด สอดคลอ้งกบัทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ Kotler 

(1997) ดา้นราคาจาํนวนเงินทีÉผูบ้ริโภคจ่ายออกไปเพืÉอให้ไดสิ้นคา้หรือบริการ สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ กญัญ์พิชา วรไพสิฐกุล

(2560:บทคดัยอ่)กล่าววา่ผูบ้ริโภคคาดคาดหวงัเรืÉองผลิตภณัฑที์Éมีราคาเหมาะสมกบัปริมาณ คุณประโยชน์และสรรพคุณ  

 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)มีค่าเฉลีÉยเท่ากับ 4.37 และมีค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.637 ผูต้อบ

แบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัการมีจาํหน่ายในร้านสะดวกซืÊอมีค่าเฉลีÉยระดบัมากทีÉสุดสอดคลอ้งกบัทฤษฎีส่วนประสมทาง

การตลาดของ Kotler (1997)  สอดคลอ้งกบัแนวคิดของบุรินทร์ ประสูตร์แสงจนัทร์(2560 :บทคดัยอ่) ทีÉว่าสถานทีÉจดัจาํหน่าย

ผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมเพืÉอสุขภาพและความงามเป็นสิÉงสาํคญั ผูบ้ริโภคมีความคาดหวงัต่อแหล่งจาํหน่าย การเลือกแหล่งจาํหน่าย

จะสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในชีวิตประจาํวนัและสอน 

 ดา้นการตลาด(Promotion)  มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั  4.16 และมีค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.698 ผูต้อบแบบสอบถาม

ให้ความสําคญัมากทีÉสุด การแนะนําโฆษณาตามสืÉอต่าง ๆ มีค่าเฉลีÉยระดบัมากทีÉสุด สอดคลอ้งกบัทฤษฎีส่วนประสมทาง

การตลาดของ Kotler (1997สอดคลอ้งกบัชุตินนัท ์โรจนเ์พญ็เพียร(2560 : บทคดัยอ่)  ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัการจดักิจกรรม 

เช่น การทดลองชิมสินคา้ อีกทัÊงผูบ้ริโภคมี พฤติกรรมการบริโภคเครืÉองดืÉมเพืÉอสุขภาพโดยจาํแนกตามเหตุผลการซืÊอ คือ ตวัเอง

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองดืÉมเพืÉอสุขภาพมากทีÉสุด    

 ดา้นบุคคลากร (People) มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั  4.15 และมีค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.690 ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความสําคญักบัการมีพนักงานขายมีบุคคลิกภาพทีÉดี มีค่าเฉลีÉยระดบัมากทีÉสุด สอดคลอ้งกับทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ 

Kotler (2012) สิÉงกระตุน้จากการตลาด (Marketing stimuli) เป็นสิÉงทีÉนกัการตลาดสามารถควบคุมและจดัให้มีขึÊนไดซึ้ÉงเกีÉยวขอ้ง

กบัส่วนประสมทางการตลาด สอดคลงักบัแนวคิดของวรรณศิริ  สิทธินิสัยสุข (2559) พบวา่ เจตคติต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊอ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร การคลอ้ยตามกลุม่อา้งอิงต่อ พฤติกรรมการเลือกซืÊอผลิตภณัฑ ์อาหารเสริมและการรับรู้ความสามารถใน

การควบคุมพฤติกรรม ต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊอผลิตภณัฑอ์ารหารเสริม   

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ(Physical) มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั  4.41 และมีค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.524 ผูต้อบ

แบบสอบถามให้ความสําคญักบัเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพไดรั้บมาตรฐานรับรอง  มีค่าเฉลีÉยระดบัมากทีÉสุดสอดคลอ้งกบัแนวคิด

ของ อาทิตย ์ ปานนิล(2562) ทีÉว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการสืÉอสารการตลาดและปัจจยัดา้นคุณค่าตราสินค้าทีÉส่งผลต่อการ
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ตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑอ์าหารเสริม คุณค่าตราสินคา้ส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑอ์าหารเสริม   

 ดา้นกระบวนการ(Process)  มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั  4.30 และมีค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.598 ผูต้อบแบบสอบถาม

ใหค้วามสาํคญักบัการใหค้วามรู้เกีÉยวกบัคุณประโยชน์ผ่านบทความต่างเพืÉอให้มัÉนใจถึงคุณค่าทีÉไดรั้บ มีค่าเฉลีÉยระดบัมากทีÉสุด 

สอดคลอ้งกบัแนวคิด   วรรณศิริ  สิทธินิสัยสุข (2559) ผูบ้ริโภคพิจารณาเรืÉองราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ มีหลายราคาให้

เลือก มีการลดราคาสินคา้ ดา้น ช่องทางการจดัจาํหน่าย ส่วนใหญ่จะเลือกซืÊอจากร้านสะดวกซืÊอทีÉมีทาํเลทีÉต ัÊงเขา้ถึงไดส้ะดวก  

ด้านพฤติกรรมในการซืÊอผลติภณัฑ์เครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี   

 จากการศึกษาพฤติกรรมการซืÊอเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพของกลุ่มประชากรพบว่าปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ในระดบั 

เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายได ้ มีความสัมพนัธก์บัพฤติกรรมการการซืÊอเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ เมืÉอพิจารณารายดา้นสามารถ

อภิปรายไดด้งันีÊ             

 1. ผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพทีÉเลือกซืÊอยีÉหอ้ใด พบว่าประชากรกลุม่ตวัอยา่งซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ

ยีÉห้อ C-VIC โดยคิดเป็นร้อยละ 69 ผูต้อบแบบสอบมีการจดจาํชืÉอยีÉห้อของสินคา้ เมืÉอพูดถึงเครืÉองดืÉมผสมวิตามิน แบรนดย์ีÉห้อ 

C-VIC  จะเป็น แบรนดแ์รกทีÉนาํถึง เพราะเป็นมีรสชาติทีÉเป็น เอกลกัษณ์ สามารถจดจาํสินคา้ไดห้ากไดย้ินซํÊ า ๆสอดคลอ้งกบั

แนวคิดของ วรัญญา ศกัดิÍ สิงห์ (2563 : บทคดัยอ่)ทีÉกล่าววา่ แบรนดที์Éรู้จกัเพราะมีรสชาติทีÉเป็น เอกลกัษณ์  จะส่งผลให้เกิดการ

ตดัสินใจซืÊอ            

 2. ช่องทางการจดัจาํหน่ายทีÉเลือกซืÊอช่องทางใด พบว่าประชากรกลุ่มตวัอยา่งเลือกซืÊอผลิตภณัฑ์เครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ 

ส่วนใหญ่ซืÊอผา่นช่องทางการจดัจาํหน่าย ซุปเปอร์มาร์เก็ตและร้านสะดวกซืÊอคิดเป็นร้อยละ  71.30  สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ

ชุตินันท์ โรจน์เพ็ญเพียร(2560 : บทคดัย่อ)ทีÉกล่าววา่สถานทีÉซืÊอเครืÉองดืÉมเพืÉอสุขภาพ ส่วนใหญ่ซืÊอทีÉร้านสะดวกซืÊอ เช่น 7-

11,FamilyMart            

 3.ช่วงเวลาทีÉรับประทานเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพเวลาใด พบว่าประชากรกลุ่มตวัอย่างดืÉมเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ ส่วน

ใหญ่ดืÉมในช่วงเวลา ช่วงเวลา  08.00-12.00 น. คิดเป็นร้อยละ  42.80 สอดคลองกบัแนวคิดของบุรินทร์ ประสูตร์แสงจนัทร์

(2560 :บทคดัยอ่)ทีÉกล่าววา่รูปแบบการดาํเนินชีวิตไดรั้บอทิธิผลมาจากปัจจยัต่างๆ ไมว่า่จะเป็นดา้นประชากรศาสตร์ วฒันธรรม 

ค่านิยม และประสบการณ์เดิม ซึÉงส่งผลใหแ้ต่ละบุคคลมีลกัษณะการเลือกซืÊอทีÉแตกต่างกนั    

 4.วตัถุประสงคใ์นการซืÊอเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ พบวา่ประชากรกลุ่มตวัอยา่งมีวตัถุประสงคซื์ÊอเพืÉอดืÉมบาํรุงร่างกายคิด

เป็นร้อยละ 32.30 สอดคลองกบัแนวคิดของ ชมพูนุช จิตติถาวร (2560:บทคดัยอ่)ทีÉกล่าววา่ปัจจยัทีÉมีผลมากทีÉสุดในการเลือกซืÊอ

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพืÉอสุขภาพ ไดแ้ก่ คุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภณัฑแ์ละการรับรองจากสถาบนัมาตรฐาน 

 5..บุคคล.ผูใ้หค้าํแนะนาํในการตดัสินใจซืÊอเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ   พบวา่ประชากรกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอิทธิพลใน
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การตัดสินใจซืÊ อจากครอบครัวคิดเป็นร้อยละ 28.80 สอดคล้องกับแนวคิดของ ชมพูนุช จิตติถาวร (2560:บทคัดย่อ)

ประสบการณ์การเรียนรู้ (learning) รูปแบบการใช ้ชีวิต (life style) รสนิยม (taste) ความเชืÉอและทศันคติ(belief & attitude) มีผล

ในการเลือกซืÊอผลิตภณัฑ ์           

  6.สิÉงสาํคญัในการเลือกซืÊอเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพพบว่าประชากรกลุ่ม ส่วนใหญ่มีสิÉงสาํคญัในการตดัสินใจ

ซืÊอเนืÉองจาก รสชาติดีรับประทาน คิดเป็นร้อยละ   46.50  สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ กญัญพิ์ชา วรไพสิฐกุล(2560:บทคดัยอ่) ทีÉ

กล่าวว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคมีความคาดหวงัต่อผลิตภณัฑ์ทีÉมีรสชาติกลมกล่อม ดืÉมง่าย ผลิตจาก วตัถุดิบธรรมชาติ 

100% มีรายละเอียดส่วนผสม และสรรพคุณระบุชดัเจนทีÉบรรจุภณัฑม์ีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ   

5.3 ข้อเสนอแนะจากผลการวจิยั         

 การศึกษาเรืÉองพฤติกรรมการในการซืÊอผลิตภณัฑ์เครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพโดยศึกษาพฤติกรรมการซืÊอของผูบ้ริโภค 

รวมถึงปัจจยัต่างๆ ทีÉมีอิทธิพลกบัการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคประโยชน์เชิงจดัการธุรกิจ ผูป้ระกอบการธุรกิจควรมุ่งเนน้และ

ขยายกลุ่มเป้าหมายไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มผูซื้ÊอเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพมากทีÉสุด ดงันัÊนผูป้ระกอบการธุรกิจ รวมถึงผูมี้ความสนใจทีÉ

จะดูแลสุขภาพ คารจดัโปรโมชัÉนต่างๆ เพืÉอทาํใหสิ้นคา้ มีความน่าดึงดูด น่าสนใจจากผูบ้ริโภค จึงจะสามารถขยายกลุ่มเป้าหมาย 

และการขยายกิจการให้กา้วหนา้ขึÊนไป  

5.4 ประโยชน์ทีÉได้รับ 

 1. เป็นแนวทางให้กบัผูป้ระกอบธุรกิจทีÉเกีÉยวขอ้งสามารถนาํผลการวิจยัไปใชวิ้เคราะห์พฤติกรรมในการซืÊอผลิตภณัฑ์

เครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ ทาํให้ทราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค สามารถวางกลยทุธ์เขา้ถึงความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคไดม้าก

ยิÉงขึÊน และเป็นทีÉรู้จกัมากขึÊนในกลุ่มผูบ้ริโภค          

 2. เป็นแนวทางให้กบัผูป้ระกอบธุรกิจทีÉเกีÉยวข้องสามารถนาํไปต่อยอดขยายธุรกิจ เพิÉมยอดขายให้กบัผูป้ระกอบการ 

รวมถึงการต่อยอดขยายธุรกิจเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ ทีÉ หรือธุรกิจเกีÉยวกบัผลิตภณัฑด์ูแลสุขภาพ   

 3. สามารถใชเ้ป็นแนวทางในการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรม และปัจจยัต่างๆ ทีÉมีอิทธิพลในการตดัสินใจซืÊอให้กับ

งานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง และเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาอืÉนๆ    

งานวิจัยในอนาคต           

  1. ควรทาํการขยายขอบเขตงานวิจยัให้กวา้งขึÊนโดยการเพิÉมกลุม่ตวัอยา่งไปยงัต่างจงัหวดัมากขึÊนหรือ 

 ครอบคลุมทัÉวประเทศ เพืÉอใหค้รอบคลุมประชากรไดม้ากขึÊน และมีโอกาสทีÉทาํให้ไดผ้ลการวจิยัทีÉแตกต่างออกไป 

  2. ควรเพิÉมเครืÉองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลอืÉนๆ เช่น การสัมภาษณ์เจาะลึก (in-depth interview) การสนทนากลุ่ม 

(Focus Group) ใหไ้ดรั้บรู้ถึงขอ้มลูเชิงลึก         
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 3. ควรเพิÉมเครืÉองมือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ในรูปแบบอืÉนๆ เช่น T-test F-test One-way ANOVA และสมการถดถอย 

(Regression) นาํมาวิเคราะห์ดูความสมัพนัธใ์นรูปแบบต่างๆ เพืÉอตอบโจทยค์วามตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคต่อไปในอนาคต 

 4. ควรศึกษาปัจจยัอืÉนๆ ทีÉมีความสัมพนัธต่์อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองดืÉมบาํรุงสุขภาพ เพืÉอความแม่นยาํในการวิเคราะห์

ขอ้มูลของกลุม่ตวัอยา่ง นาํผลทีÉไดไ้ปวางแผนบริหารธุรกิจให้มีมาตรฐาน สร้างความน่าเชืÉอถือ ขยายขนาดธุรกิจให้เติบโตอยา่ง

ต่อเนืÉอง มีชืÉอเสียงเป็นทีÉรู้จกักวา้งขวางมากขึÊน และรักษาฐานลูกคา้ให้มัÉนคง 
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ชุตินนัท์ โรจนเ์พญ็เพียร(2560 : บทคดัยอ่)งานวิจยัเรืÉอง   ปัจจยัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองดืÉมเพืÉอสุขภาพใน 

 เขต กรุงเทพมหานคร 

กญัญพิ์ชา วรไพสิฐกลุ(2560:บทคดัยอ่)งานวิจยัเรืÉอง ปัจจยัทีÉมีผลต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภคในการเลือกซืÊอเครืÉองดืÉมพร้อม

 ดืÉมทีÉช่วยควบคุมนํÊาหนกั ในเขต กรุงเทพมหานคร 

บุรินทร์ ประสูตร์แสงจนัทร์(2560 :บทคดัยอ่)งานวิจยัเรืÉอง ปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉม 

 เพืÉอ สุขภาพและความงาม 

วรัญญา ศกัดิÍ สิงห์ (2563 : บทคดัยอ่)งานวิจยั ศึกษาวิจยัเรืÉอง ปัจจยัทีÉส่งผลตอ่การตดัสินใจซืÊอเครืÉองดืÉมผสม  

 วิตามิน วิตอะเดย ์

อาทิตย ์ ปานนิล (2562 ) งานวจิยัเรืÉอง  พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี กลุม่ คณะ

 บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยักรุงเทพธนบุรี 

ชมพูนุช จิตติถาวร (2560:บทคดัยอ่) งานวจิยัเรืÉองทศันคติและพฤติกรรมการการดูแลสุขภาพและการบริโภคการ

 ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของคนทาํงาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

วรรณศิริ  สิทธินิสยัสุข (2559) งานวิจยัเรืÉอง เจตคติต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊอผลิตภณฑ ์อาหารเสริม    

 การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊอผลิตภณัฑเ์สริมอาหา 


