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บทคัดย่อ 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสอบถามทางออนไลน์ในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง คือ ประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน และน าขอ้มูลมาวิเคราะห์โดยใช้สถิติการหาค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานโดยใชว้ิธีการทดสอบไคสแคว ์(Chi-square) โดยก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 

ผลการศึกษาวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง อยู่ในช่วงอายุ 21 -30 ปี มีสถานภาพโสด 
การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท พฤติกรรม
การซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพพบว่า เหตุผลในการซ้ือคือเพื่อบ ารุงสุขภาพและร่างกาย ประเภทอาหารเสริมบ ารุง
สุขภาพท่ีถูกเลือกซ้ือมากท่ีสุดคืออาหารเสริมบ ารุงสมองและอาหารเสริมบ ารุงร่างกาย เวลาท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ
อาหารเสริมบ ารุงสุขภาพเน่ืองจากรู้สึกว่าสารอาหารท่ีไดรั้บจากการทานอาหารไม่เพียงพอ มีการสั่งซ้ือทางออนไลน์
มากท่ีสุด ความถ่ีในการซ้ือ 1 คร้ัง/เดือน งบประมาณในการซ้ือแต่ละคร้ังอยู่ท่ี 1,001 – 2,000 บาท/คร้ัง ในการซ้ืออาหาร
เสริมบ ารุงสุขภาพ ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือด้วยตวัเอง และมีโอกาศในการแนะน าผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงสุขภาพ
ใหก้บัเพื่อนมากท่ีสุด 

เม่ือท าการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ีในการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากรกระบวนการจดัจ าหน่าย และลักษณะทาง
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กายภาพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ค าส าคัญ : อาหารเสริมบ ารุงสุขภาพ, พฤติกรรมผูบ้ริโภค, ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps), เขตกรุงเทพมหานคร  
 

Abstract 
The purpose of this research study was to study Buying Behavior of Health Supplements of Consumers 

in Bangkok Area the researcher used an online questionnaire to collect data from a sample of 400 people in 
Bangkok and analyzed data by using statistics to find frequency, percentage, mean and standard deviation. The 
hypothesis was tested using the Chi-square test method, with the level of statistical significance set at 0.05. 

The results of the study revealed that most of the samples were female, aged between 21-30 years old, 
single, bachelor's degree. Occupation of private company employee and have an average monthly income of 
20,001 – 30,000 baht. The reason for the purchase is to maintain health and body. The types of health 
supplements that are most commonly purchased are brain supplements and body supplements. When consumers 
decide to buy health supplements because they feel that the nutrient they get from their diet are inadequate. 
Most orders are made online. Frequency of purchase 1 time/month, the budget for each purchase is 1,001 – 
2,000 baht/time in purchasing health supplements. Most of them decide to buy by themselves. And have the 
opportunity to introduce health supplements to friends as much as possible. 

When testing Must verify information from the auditor. which consisted of female, age, status, 
education level, occupation and average annual income. Statistics at the level of 0.05 and the marketing mix  
(7Ps) of product components suggest a place to market in the market. Consumers overlook the same district. 
Statistically significant at the 0.05 level. 
 
Keywords : health supplements, consumer lessons, marketing mix (7Ps), Bangkok area 

 
บทน า 

การดูแลสุขภาพเป็นกระแสท่ีไดรั้บความนิยมอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะในช่วงการแพร่ระบาดของโควิด  -19 
การบริโภคอาหารของผูค้นมีความหลากหลายนอ้ยลง มีครัวเรือนไทยท่ีบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารในปี 2564 กวา่ 1.8 
ลา้นครัวเรือน ตลาดผลิตภณัฑ์เสริมอาหารและวิตามินของประเทศไทย เพิ่มขึ้นจากปี 2562 ถึง 149.3% โดยมีค่าใชจ่้าย
เฉล่ียประมาณ 1,036 บาทต่อเดือน  โดยประชาชนกว่า 70% มีความเห็นว่าผลิตภณัฑ์อาารเสริมเป็นส่ิงจ าเป็นต้อง
รับประทานเป็นประจ า (ขอ้มูลจากการส ารวจของกรมสนบัสนุนบริการสุขภาพ กระทรวงสาธารณสุข) สะทอ้นให้เห็น
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วา่คนไทยจะมีแนวโนม้ใหค้วามส าคญักบัสุขภาพมากขึ้น ซ่ึงการดูแลสุขภาพเป็นกระแสท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งต่อเน่ือง 
โดยเฉพาะในช่วงการแพร่ระบาดของโควิด-19 (PPTV Online. (2565). ตลาดอาหารเสริมโตเกือบ 8 หม่ืนลา้น คนไทย
ยอมจ่ายเดือนละพนักวา่บาท) 

กระแสความนิยมในการดูแลสุขภาพยงัคงเป็นเทรนด์ท่ีมาแรงอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะหลงัจากเกิดวิกฤตการ
แพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ซ่ึงแมปั้จจุบนัสถานการณ์ดังกล่าวจะคล่ีคลายลง แต่การเปล่ียนแปลงวิถีชีวิตท่ีเกิดขึ้น
ในช่วงดงักล่าว ก็ยงัคงเป็นแรงกระตุน้ต่อเน่ืองท าให้ผูค้นส่วนใหญ่ยงัคงให้ความส าคญักบัการดูแลตวัเอง  ทั้งในดา้น
สุขภาพ รวมไปถึงภาพลกัษณ์ รูปร่างหน้าตา และส่งผลให้ตลาดของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารยงัคงมีการขยายตวัเพิ่มขึ้น
อยา่งต่อเน่ือง 

ในช่วง 2-3  ปีท่ีผ่านมา ตลาดออนไลน์ในบา้นเรานับว่ามีการเติบโตแบบกา้วกระโดด โดยมีสถานการณ์แพร่
ระบาดของโรคโควิด-19 เป็นตวักระตุน้ ท าให้ประชาชนเกิดการใชจ่้ายผ่านช่องทางออนไลน์กนัเพิ่มมากขึ้น จนสินคา้
หลายประเภทสามารถแจง้เกิด และท ายอดขายหลกัแสนหลกัลา้นบาทต่อเดือนไดง่้าๆ (คมชดัลึก ออนไลน์. (2566). จบั
ทางธุรกิจปี 66 สินคา้ 'เทรนดสุ์ขภาพ' ยนืหน่ึง ผลิตภณัฑด์า้นเส้นผมมาแรง) 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
สมมติฐานการวิจัย 

1. ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มี
ผลต่อพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนั 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ได้แก้ ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพและกระบวนการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ืออาหาร
เสริมบ ารุงสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนั 

 
ขอบเขตการวิจัย 
 1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ประกอบดว้ย 1. ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ, อายุ, สถานภาพ, ระดบั
การศึกษา, อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ลกัษณะทางกายภาพและกระบวนการจดัจ าหน่าย  

ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ประกอบด้วย พฤติกรรมผูบ้ริโภค (6W1H) ได้แก่ Who, What, Where, 
When, Why, Whom และ How (Kotler, 1999 อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2552) 
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 2. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี 
 ประชากรในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 
 3. ขอบเขตดา้นประชากร 

กลุ่มตวัอย่างในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีจ านวนประชากร 5 ,494,932 คน (ประกาศส านักทะเบียนกลาง 
กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย ณ วนัท่ี 5 มกราคม 2566) 

4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
 เดือนมีนาคม - พฤษภาคม พ.ศ. 2566 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

1. ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง คุณลกัษณะส่วนตวัของกลุ่มตวัอย่าง ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ รายได ้สถานะภาพ เป็นตน้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2538, หนา้ 41-42)  

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) หมายถึง กลยุทธ์การบริหารจดัการดา้นการตลาดในลกัษณะของ
ผลิตภณัฑท่ี์ไม่สามารถจบัตอ้งได ้โดยมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีน ามาพิจารณาทั้งหมด 7 ดา้น คือ 

2.1 ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้และบริการอนัประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์หลกัและผลิตภณัฑ์เสริม 
ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นถึงผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

2.2 ราคา (Price) หมายถึง ค่าใชจ่้ายในรูปของเงินและเวลา รวมไปถึงการซ้ือและการใชบ้ริการ 
2.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง สถานท่ีในการจดัจ าหน่ายสินคา้หรือบริการ 
2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เป็นกิจกรรมดา้นการออกแบบส่ิงจูงใจและการส่ือสาร

ดา้นการตลาดเพื่อสร้างความพึงพอใจใหเ้กิดขึ้นกบัลูกคา้ 
2.5 บุคลากร (People) หมายถึง ปัจจยัทางดา้นบุคลากรทั้งหมดท่ีไดมี้ส่วนร่วมกนัในการท ากิจกรรมการส่ง

มอบบริการ โดยจะมีผลกระทบต่อการรับรู้คุณภาพบริการของลูกคา้ด้วย ซ่ึงในท่ีน้ีบุคลากรจะนับรวมไม่เพียงแต่
บุคลากรของธุรกิจนั้น แต่ยงัรวมไปถึงผูม้าใชบ้ริการและลูกคา้รายอ่ืนๆ ท่ีรวมกนัอยูใ่นสถานท่ีใหบ้ริการนั้นอีกดว้ย 

2.6 หลกัฐานทางกายภาค (Physical Evidence) หมายถึง สถานท่ีและส่ิงแวดล้อม รวมถึงองค์ประกอบ
ต่างๆ ท่ีสามารถจบัตอ้งไดแ้ละส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีใหค้วามสะดวกต่อผูป้ฎิบติังานและลูกคา้ 

2.7 กระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนกระบวนการท่ีจ าเป็นในการท างานและให้บริการแก่ลูกคา้ 
รวมถึงวิธีในการท างาน สร้างและส่งมอบผลิตภณัฑ์ใหก้บัลูกคา้ (Kotler and Keller, 2016; Armstrong and Kotler, 2014) 

3. พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือ พฤติกรรมการตดัสินใจ การซ้ือ การใช ้และการประเมินผล
การใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการทั้งในปัจจุบนัและอนาคต (ฉัตยาพร 
เสมอใจ, 2550:18) 

4. การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือก
ต่างๆท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินคา้และบริการอยูเ่สมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือ
บริการตามขอ้มูลและข้อจ ากัดของสถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคัญและอยู่ภายในจิตใจของ
ผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550:46) 
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กระบวนการตดัสินใจซ้ือ แบ่งขั้นตอนต่างๆ เป็น 5 ขั้นตอน คือ 
1. การตระหนกัถึงความตอ้งการ 
2. การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ซ่ึงแสดงให้เห็นว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือเกิดขึ้นเป็นเวลานานกว่า ท่ีจะมีการซ้ือจริงและมีผลกระทบหลงัจากการซ้ือ
ตามมาอีกดว้ย (Kotler, 2003: 200-209) 

5. อาหารเสริมบ ารุงสุขภาพ หมายถึง อาหารท่ีให้รับประทานเพิ่มเติมนอกเหนือจากอาหารหลกั โดยการใช้
อาหารเสริมมีวตัถุประสงคต่์างๆ เช่น เพื่อช่วยใหสุ้ขภาพแขง็แรง เพื่อเพิ่มพลงังานใหก้บัร่างกาย หรือเพื่อช่วยใหร่้างกาย
มีการเจริญเติบโตท่ีดี เป็นตน้ (พรลภสั บุญสอน. (2559). อาหารเสริม (Complementary foods)) 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. เพื่อทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพ 
2. เพื่อทราบส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพ 
3. เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
4. เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบการตดัสินใจในการเร่ิมตน้ท าธุรกิจอาหารเสริมบ ารุงสุขภาพ 
5. เพื่อใหผู้ป้ระกอบการหรือผูท่ี้สนใจท าธุรกิจอาหารเสริมบ ารุงสุขภาพน าขอ้มูลการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม

บ ารุงสุขภาพของผูบ้ริโภคไปใชป้ระโยชน์ 
 

การทบทวนวรรณกรรม 
1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชาการศาสตร์ 

วชิรวชัร งามละม่อม (2558) กล่าววา่ ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ถือเป็นความหลากหลายและความแตกต่าง
เก่ียวกบับุคคล เช่น เพศ สถานภาพ อายุ ลกัษณะโครงสร้างของร่างกาย และความอาวุโสในการท างาน เป็นตน้ โดยจะ
แสดงถึงความเป็นมาของบุคคลแต่ละบุคคลจากอดีตถึงปัจจุบนั ซ่ึงความแตกต่างและความหลากหลายของบุคคลน้ี 
สามารถบ่งช้ีลกัษณะพฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลท่ีแตกต่างกนั การตดัสินใจท่ีแตกต่างกนันั้นมีสาเหตุมาจาก
ความแตกต่างทางดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ หรือความเป็นมาของบุคคล 

ยบุล เบญ็จรงคกิจ (2542, น. 44-52) ไดก้ล่าวถึงแนวความคิดดา้นประชากรศาสตร์วา่พฤติกรรม 
ต่างๆ ของมนุษยน์ั้นเกิดขึ้นจากแรงกระตุน้ของปัจจยัภายนอก เป็นความเช่ือท่ีวา่คนท่ีมีคุณสมบติัทางประชากรศาสตร์ท่ี
แตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัไปดว้ย 
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2. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  
 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543, หน้า29) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เป็นองคป์ระกอบท่ี
ส าคญัในการด าเนินงานทางดา้นการตลาด เป็นปัจจยัท่ีสามารถท าการควบคุมไดโ้ดยพื้นฐานจะประกอบดว้ย 4 ปัจจยั
หลกั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึง
ทั้งหมดจะเรียกรวมกนักวา่ 4Ps แต่ส าหรับธุรกิจบริการส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) จะมีการเพิ่มอีก 3 ปัจจยั 
ไดแ้ก่ ดา้นบุคคล (People) ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และ
ดา้นกระบวนการ (Process) รวมเรียกไดว้า่เป็น 7Ps 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์. (2546 , หน้า 434) ได้กล่าวไวว้่าส่วนประสมทาง
การตลาดมีอยู่ 7 ดา้น (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น
บุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพและดา้นกระบวนการให้บริการ หากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่เหมือนกนั
อาจจะส่งผลใหก้ารตดัสินใจในการท าบางส่ิงบางอยา่งแตกต่างกนั 
 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman and Kanuk, 1987) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไวว้่าเป็น
พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช้ ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และ
แนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
ในการใชท้รัพยากรท่ีมีอยู ่ทั้งเงิน เวลา และก าลงัเพื่อบริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ อนัประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ท าไมจึง
ซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อยา่งไร ท่ีไหน และบ่อยแค่ไหน 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541: 124 – 125) อา้งอิงจาก Kotler, Philip. (1999). Marketing Management ได้
ให้ความหมายของพฤติกรรมผู ้บริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระท า
ของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 
 
4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541, หน้า 470) ได้ให้ความหมายของการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือหรือ
ปฏิเสธผลิตภณัฑ์ เป็นขอ้เท็จจริงขอ้สุดทา้ยส าหรับนกัการตลาดซ่ึงช้ีความส าคญัว่า กลยุทธ์การตลาดฉลาด มองการณ์
ไกลและมีประสิทธิผลหรือช้ีว่า มีการวางแผนท่ีเลวและผิดพลาด ดงันั้น นกัการตลาดจะสนใจในกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคเม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจมากกวา่หน่ึทางเลือกขึ้นไป การตดัสินใจวา่จะไม่ซ้ือก็เป็นทางเลือกเช่นเดียวกนั 

เสรี วงษ์มณฑา (2554, หน้า 192) ไดก้ล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคว่าในการท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือ
สินคา้ใดสินคา้หน่ึงนั้นจะตอ้งมีกระบวนการตั้งแต่จุดเร่ิมตน้ไปจนถึงทศันคติหลงัจากท่ีไดใ้ช้สินคา้แลว้ ซ่ึงสามารถ
พิจารณาเป็นขั้นตอนได ้ดงัน้ี การมองเห็นปัญหาการแสวงหาภายใน การแสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือกการ
ตดัสินใจซ้ือ ทศันคติหลงัการซ้ือ 
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วิธีด าเนินการวิจัย 
1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

1.1 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยในคร้ังน้ีคือ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีจ านวนประชากร 
5,494,932 คน (ประกาศส านกัทะเบียนกลาง กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย ณ วนัท่ี 5 มกราคม 2566) 

1.2 ประชากรทั้งหมดในเขตกรุงเทพมหานคร โดยก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
หรือยอมใหเ้กิดความคลาดเคล่ือนไดไ้ม่เกิน 5% โดยใชสู้ตรค านวณกลุ่มตวัอยา่งของ Yamane (taro Yamane, 1973) ซ่ึง
จากสูตรการค านวณดงักล่าว ผูว้ิจยัจึงไดก้ าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง ท่ีจะใชส้ าหรับการส ารวจเก็บขอ้มูลเพื่อท าการ
วิจยัจ านวน 400 คน 

 
2. การวิเคราะห์ขอ้มูล  

หลงัจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลไดแ้ลว้ น ามาตรวจสอบความสมบูรณ์ ความถูกตอ้งครบถว้นของขอ้มูล ตรวจ
ให้คะแนนแลว้ลงรหัสน าไปวิเคราะห์และประมวลผลทางสถิติ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับการวิ เคราะห์ขอ้มูล
สถิติ ท่ีมาใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 

1. การวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics)  
1.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ใชค้่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
1.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อการซ้ืออาหารเสริมบ ารุง

สุขภาพ ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  
1.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ ประเภทของอาหารเสริมท่ีซ้ือ ช่องทางใน

การซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ งบประมาณในการซ้ือและโอกาสในการแนะน าต่อ ใชค้่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage)  

2. การวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติอา้งอิง (Inferential statistics) สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน 
2.1 ปัจจยัส่วนบุคคลประกอบดว้ย ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สถิติท่ีใชค้ือ ไคสแคว ์(Chi-square)  
2.2 ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพสถิติท่ีใช้คือ ไคสแคว์ 

(Chi-square) 
2.3 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ ประเภทของอาหารเสริมท่ีซ้ือ ช่องทางในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ 

งบประมาณในการซ้ือและโอกาสในการแนะน าต่อ สถิติท่ีใชค้ือ ไคสแคว ์(Chi-square)   
 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

1. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้
เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่ จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน ส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง จ านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.5 มีช่วงอายุท่ี 21 -30 ปี จ านวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.8 มีสถานภาพ



8 
 

โสด จ านวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 59.0 มีระดบัการศึกษาอยู่ท่ีปริญญาตรี จ านวน 326 คน คิดเป็นร้อยละ 81.5 มีอาชีพ
เป็นพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 286 คน คิดเป็นร้อยละ 71.5 และรายไดเ้ฉล่ียนต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 
205 คน คิดเป็นร้อยละ 51.3 

2. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นกระบวนการจดัจ าหน่ายมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.65 รองลงมาคือดา้น
บุคลากร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.46 ล าดบัท่ี 3 ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43 ล าดบัท่ี 4 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.42 ล าดบัท่ี 5 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 ล าดบัท่ี 6 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.34 และล าดบัสุดทา้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32ตามล าดบั 

3. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพ ส่วนใหญ่ซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงสุขภาพเพื่อบ ารุงสุขภาพและร่างกาย จ านวน 398 คน คิดเป็นร้อยละ 99.5 ซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพประเภท
อาหารเสริมบ ารุงสมอง จ านวน 344 คน คิดเป็นร้อยละ 86.0 คนส่วนใหญ่ซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพเม่ือรู้สึกวา่คุณค่า
จากอาหารท่ีรับประทานไม่เพียงพอ จ านวน 378 คน คิดเป็นร้อยละ 94.5 ซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพผ่านช่องทางการ
สั่งซ้ือออนไลน์ จ านวน 360 คน คิดเป็นร้อยละ 90.0 ความถ่ีในการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพ 1 คร้ัง/เดือน จ านวน 354 
คน คิดเป็นร้อยละ 88.5 งบประมาณในการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพ 1,001 – 2,000 บาท/คร้ัง จ านวน 208 คน คิดเป็น
ร้อยละ 52.0 ตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพดว้ยตวัเอง จ านวน 368 คน คิดเป็นร้อยละ 92.0 โอกาสในการแนะน า
อาหารเสริมบ ารุงสุขภาพให้กบัผูอ่ื้น จ านวน 395 คน คิดเป็นร้อยละ 98.8 และแนะน าอาหารเสริมบ ารุงสุขภาพให้กบั
เพื่อน จ านวน 300 คน คิดเป็นร้อยละ 75.0 

4. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ี

แตกตา่งกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนั 
ผลการทดสอบสอบ ยอมรับสมมติฐาน ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ

รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครต่างกนั 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ได้แก้ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพและกระบวนการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือก
ซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนั 

ผลการทดสอบสอบ ยอมรับสมมติฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพและกระบวนการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั มีผล
ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนั 
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อภิปรายผล 
การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถ

ตอบวตัถุประสงคแ์ละน ามาอภิปรายผล มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
1. ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุง

สุขภาพในขอ้ เหตุผลในการซ้ือ ประเภทอาหารเสริมท่ีซ้ือ สถานท่ีในการสั่งซ้ือและงบประมาณในการซ้ือ ดว้ยนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีของ วชิรวชัร งามละม่อม (2558) กล่าวว่า ลักษณะด้าน
ประชากรศาสตร์ถือเป็นความหลากหลายและความแตกต่างเก่ียวกบับุคคล เช่น เพศ สถานภาพ อายุ ลกัษณะโครงสร้าง
ของร่างกาย และความอาวุโสในการท างาน ซ่ึงความแตกต่างและความหลากหลายของบุคคลน้ี สามารถบ่งช้ีลกัษณะ
พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลท่ีแตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภาวิณี ตนัติผาติและคณะฯ (2554) ได้
ศึกษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสุขภาพท่ีต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
สุขภาพในขอ้ เหตุผลในการซ้ือ ประเภทอาหารเสริมท่ีซ้ือ เวลาท่ีตอ้งการซ้ือ สถานท่ีในการสั่งซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ 
งบประมาณในการซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนช่วยตดัสินใจและบุคคลท่ีจะแนะน าให้ซ้ือ ดว้ยนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ ยบุล เบญ็จรงคกิจ (2542, น. 44-52) ไดก้ล่าวถึงแนวความคิดดา้นประชากรศาสตร์
ว่าพฤติกรรมต่างๆ ของมนุษยน์ั้นเกิดขึ้นจากแรงกระตุ้นของปัจจัยภายนอก เป็นความเช่ือท่ีว่าคนท่ีมีคุณสมบติัทาง
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัไปดว้ย และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภาวิณี ตนัติผาติและ
คณะฯ (2554) ไดศึ้กษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสุขภาพท่ีต่างกนั 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงสุขภาพในขอ้ ประเภทอาหารเสริมท่ีซ้ือ เวลาท่ีตอ้งการซ้ือ สถานท่ีในการสั่งซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนช่วยตดัสินใจและ
บุคคลท่ีจะแนะน าให้ซ้ือ ดว้ยนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ วชิรวชัร งามละม่อม 
(2558) กล่าวว่า ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ถือเป็นความหลากหลายและความแตกต่างเก่ียวกับบุคคล เช่น เพศ 
สถานภาพ อายุ ลกัษณะโครงสร้างของร่างกาย และความอาวุโสในการท างาน ซ่ึงความแตกต่างและความหลากหลาย
ของบุคคลน้ี สามารถบ่งช้ีลกัษณะพฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลท่ีแตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุ
กญัญา เรียงเครือ (2554) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมกระชบัสัดส่วน Wealthy 
ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัปทุมธานี พบว่า สถานภาพสมรสท่ีต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือในประเด็นความถ่ีในการซ้ือ
แตกต่างกนั 

4. ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหาร
เสริมบ ารุงสุขภาพในข้อ เหตุผลในการซ้ือ ประเภทอาหารเสริมท่ีซ้ือ เวลาท่ีต้องการซ้ือ สถานท่ีในการสั่งซ้ือ 
งบประมาณในการสั่งซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนช่วยตดัสินใจและบุคคลท่ีจะแนะน าให้ซ้ือ ดว้ยนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ ยบุล เบญ็จรงคกิจ (2542, น. 44-52) ไดก้ล่าวถึงแนวความคิดดา้นประชากรศาสตร์
ว่าพฤติกรรมต่างๆ ของมนุษยน์ั้นเกิดขึ้นจากแรงกระตุ้นของปัจจัยภายนอก เป็นความเช่ือท่ีว่าคนท่ีมีคุณสมบติัทาง
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ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน จะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกันไปด้วย  และสอดคล้องกับงานวิจัยของ นัทธมน เดช
ประภสัสร (2558) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ต ผลการวิจยัพบว่า 
ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนั 

5 ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาชีพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
สุขภาพในขอ้ ประเภทอาหารเสริมท่ีซ้ือ เวลาท่ีตอ้งการซ้ือ งบประมาณในการสั่งซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนช่วยตดัสินใจและ
บุคคลท่ีจะแนะน าให้ซ้ือ ดว้ยนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ วชิรวชัร งามละม่อม 
(2558) กล่าวว่า ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ถือเป็นความหลากหลายและความแตกต่างเก่ียวกับบุคคล เช่น เพศ 
สถานภาพ อายุ ลกัษณะโครงสร้างของร่างกาย และความอาวุโสในการท างาน ซ่ึงความแตกต่างและความหลากหลาย
ของบุคคลน้ี สามารถบ่งช้ีลกัษณะพฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลท่ีแตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุ
กญัญา เรียงเครือ (2554) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมกระชบัสัดส่วน Wealthy 
ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัปทุมธานีพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีเหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมกระชบั
สัดส่วน Wealthy แตกต่างกนั 

6. ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารเสริมบ ารุงสุขภาพในขอ้ เหตุผลในการซ้ือ ประเภทอาหารเสริมท่ีซ้ือ เวลาท่ีตอ้งการซ้ือ สถานท่ีในการสั่งซ้ือ 
งบประมาณในการสั่งซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนช่วยตดัสินใจและโอกาสในการแนะน าต่อบุคคลอ่ืน ดว้ยนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ ยุบล เบ็ญจรงคกิจ (2542 , น. 44-52) ไดก้ล่าวถึงแนวความคิดด้าน
ประชากรศาสตร์ว่าพฤติกรรมต่างๆ ของมนุษยน์ั้นเกิดขึ้นจากแรงกระตุน้ของปัจจยัภายนอก เป็นความเช่ือท่ีว่าคนท่ีมี
คุณสมบติัทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัไปดว้ย และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นัท
ธมน เดชประภสัสร (2558) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ต ผลการวิจยั
พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนั 

7. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพใน
ขอ้ สถานท่ีในการสั่งซ้ือ และบุคคลท่ีมีส่วนช่วยตดัสินใจซ้ือ ดว้ยนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคิด
และทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท ์และศุภร เสรีรัตน์. (2546, หน้า 434) ไดก้ล่าวไวว้่าส่วนประสม
ทางการตลาดมีอยู ่7 ดา้น (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น
บุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพและดา้นกระบวนการให้บริการ หากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่เหมือนกนั
อาจจะส่งผลให้การตดัสินใจในการท าบางส่ิงบางอย่างแตกต่างกัน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ วิภาวรรณ มโน
ปราโมทย ์(2556) ไดท้ าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) 
ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 

8. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพในขอ้ 
ประเภทอาหารเสริมท่ีซ้ือ งบประมาณในการสั่งซ้ือแต่ละคร้ังและโอกาสในการแนะน าใต่อผูอ่ื้น ดว้ยนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท ์และศุภร เสรีรัตน์. (2546, หนา้ 
434) ไดก้ล่าวไวว้่าส่วนประสมทางการตลาดมีอยู ่7 ดา้น (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
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ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการให้บริการ หากปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดไม่เหมือนกนัอาจจะส่งผลให้การตดัสินใจในการท าบางส่ิงบางอยา่งแตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ ทวีวรรณ นอ้ยน ้าค า (2548) ไดท้ าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคคนไทยในการซ้ือสินคา้
และบริการ ผ่านทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญักับราคาของ
สินคา้และบริการมากท่ีสุด 

9. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ดา้นสถานท่ีในการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงสุขภาพในขอ้ ประเภทอาหารเสริมท่ีซ้ือ เวลาท่ีตอ้งการซ้ือ งบประมาณในการสั่งซ้ือแต่ละคร้ังและบุคคลท่ีจะ
แนะน าใหซ้ื้อ ดว้ยนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตา
นนท์ และศุภร เสรีรัตน์. (2546 , หน้า 434) ได้กล่าวไวว้่าส่วนประสมทางการตลาดมีอยู่ 7 ด้าน (7Ps) ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพและดา้น
กระบวนการให้บริการ หากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่เหมือนกนัอาจจะส่งผลให้การตดัสินใจในการท าบางส่ิง
บางอย่างแตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วนัดี รัตนกายแกว้ (2554) ไดท้ าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ในเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุค้ ผลการวิจยัพบวา่ สินคา้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือผา่นช่องทางสังคม
ออนไลน์เฟซบุคมากท่ีสุด คือ เส้ือผา้ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

10. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
สุขภาพในขอ้ ประเภทอาหารเสริมท่ีซ้ือ เวลาท่ีตอ้งการซ้ือ สถานท่ีในการสั่งซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนช่วยตดัสินใจซ้ือและ
บุคคลท่ีจะแนะน าให้ซ้ือ ดว้ยนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ , 
ปริญ ลกัษิตานนท ์และศุภร เสรีรัตน์. (2546, หนา้ 434) ไดก้ล่าวไวว้า่ส่วนประสมทางการตลาดมีอยู ่7 ดา้น (7Ps) ไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพและ
ดา้นกระบวนการให้บริการ หากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่เหมือนกนัอาจจะส่งผลให้การตดัสินใจในการท า
บางส่ิงบางอย่างแตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ     สุทามาศ จนัทรถาวร (2556) ไดท้ าการศึกษาเร่ืองปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยผลการวิจยัพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์มากท่ีสุดคือ ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

11. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ดา้นบุคลากรมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพในขอ้ 
เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ สถานท่ีในการสั่งซ้ือและบุคคลท่ีจะแนะน าให้ซ้ือ ด้วยนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์. (2546, หน้า 434) ได้
กล่าวไวว้า่ส่วนประสมทางการตลาดมีอยู ่7 ดา้น (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพและดา้นกระบวนการให้บริการ หากปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดไม่เหมือนกนัอาจจะส่งผลให้การตดัสินใจในการท าบางส่ิงบางอย่างแตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ สุภาพร ชุ่มสกุล (2554) ไดท้ าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของ
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นักศึกษาระดบัปริญญาโท มหาวิทยาลยัศิลปากร โดยผลการวิจยัพบว่าปัจจยัดา้นบุคลากร มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

12. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ดา้นกระบวนการให้บริการมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงสุขภาพในขอ้ ประเภทอาหารเสริมท่ีซ้ือ เวลาท่ีตอ้งการซ้ือ งบประมาณในการสั่งซ้ือแต่ละคร้ังและบุคคลท่ีจะ
แนะน าใหซ้ื้อ ดว้ยนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตา
นนท์ และศุภร เสรีรัตน์. (2546 , หน้า 434) ได้กล่าวไวว้่าส่วนประสมทางการตลาดมีอยู่ 7 ด้าน (7Ps) ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพและดา้น
กระบวนการให้บริการ หากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่เหมือนกนัอาจจะส่งผลให้การตดัสินใจในการท าบางส่ิง
บางอย่างแตกต่างกัน และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชยัวฒัน์ พิทกัษ์รักธรรม (2556) ไดท้ าการศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมี
ความสัมพนัธ์ ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภค ผลการวิจยัพบวา่ปัจจยัดา้นกระบวนการมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

13. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ดา้นลกัษณะทางกายภาพมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
สุขภาพในขอ้ ประเภทอาหารเสริมท่ีซ้ือ เวลาท่ีต้องการซ้ือ สถานท่ีในการสั่งซ้ือและบุคคลท่ีจะแนะน าให้ซ้ือ ด้วย
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท ์และศุภร เสรี
รัตน์. (2546, หน้า 434) ไดก้ล่าวไวว้่าส่วนประสมทางการตลาดมีอยู่ 7 ดา้น (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
สถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพและดา้นกระบวนการให้บริการ 
หากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่เหมือนกนัอาจจะส่งผลให้การตดัสินใจในการท าบางส่ิงบางอย่างแตกต่างกนั 
และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อ าพล นววงศเ์สถียร (2557) ไดท้ าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคใน
ร้านคา้ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ออนไลน์มากท่ีสุดคือปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูวิ้จยั
มีขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยัในคร้ังน้ี และส าหรับการท าวิจยัในคร้ังต่อไป ดงัน้ี 

1. ลกัษณะประชากรศาสตร์ จากผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพ ดงันั้นธุรกิจอาหารเสริมบ ารุงสุขภาพ
จะตอ้งค านึงถึงลูกคา้ทุกเพศทุกวยัเป็นหลกั ตวัผลิตภณัฑ์ต้องตอบโจทยผ์ูค้นทุกเพศทุกวยั เขา้ถึงผูค้นอย่างทัว่ถึง และ
ราคาสามารถจบัต้องได้ เพื่อลูกคา้จะไดเ้กิดความประทบัใจ และรู้สึกคุม้ค่าต่อการจ่ายเงินเพื่อซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
สุขภาพ และท าใหลู้กคา้กลบัมาซ้ือซ ้า เป็นผลดีต่อตวัธุรกิจอาหารเสริมบ ารุงสุขภาพ รวมถึงตวัลูกคา้ดว้ย   

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) จากผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครใหค้วามส าคญั
กบัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ดา้นบุคลากร ดา้น
ราคา ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการส่งเสริมการตลาด , ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั 
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ดงันั้นธุรกิจอาหารเสริมบ ารุงสุขภาพ ควรจะให้ความส าคญัในทุกๆดา้น เน่ืองจากมีความส าคญัมากท่ีสุดทั้งหมด ควร
ประเมินวา่จะพฒันาส่วนไหนก่อน - หลงั ตามสถานการณ์ของธุรกิจภายในประเทศ 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงสุขภาพ ซ่ึงในกลุ่มอาหารเสริมบ ารุง
สุขภาพมีหลายประเภท ไดแ้ก่ อาหารเสริมบ ารุงสมอง อาหารเสริมภูมิคุม้กนั อาหารเสริมบ ารุงสายตา อาหารเสริม
ผูสู้งอาย ุอาหารเสริมบ ารุงร่างกาย อาหารเสริมเพิ่มความสูงและอาหารเสริมส าหรับผูช้าย ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีกวา้ง ดงันั้นใน
การศึกษาคร้ังต่อไป ควรมุ่งศึกษาวิจยัเฉพาะอาหารเสริมแต่ละประเภท เพื่อใหไ้ดผ้ลการศึกษาท่ีชดัเจนมากยิง่ขึ้น รวมถึง
การตั้งค าถาม ควรจะเลือกถามค าถามเจาะจง โดยท่ีไม่เลือกค าถามท่ีสามารถตอบมากกวา่ 1 ค าตอบ เพื่อจะไดน้ าขอ้มูล
เมาวิเคราะห์ไดช้ดัเจนยิง่ขึ้น และมีขอ้มูลเชิงลึกส าหรับน ามาต่อยอดในธุรกิจอาหารเสริมประเภทนั้นๆ ต่อไป 

2. ส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป ควรขยายขอบเขตของงานวิจยัใหก้วา้งมากขึ้น เช่นเป้าหมายและพื้นท่ีในการท า
วิจยั เพื่อน าผลการวิจยัมาเปรียบเทียบเพิ่มเติมและพฒันาต่อไป 
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