
ส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 

เสริมอาหารเพ่ือบำรุงผิวพรรณของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Marketing Mix And Behavior Factors Affecting the Purchasing Decision  

in Dietary Supplement for Skin of Consumers in Bangkok. 

ณภทัร อึงพิทกัษพ์นัธ์ุ 

สาขาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรามคาํแหง 

ผูรั้บผดิชอบบทความ 

 Napat Uongpitakpan 

E-mail : uongofficial@gmail.com 

Faculty of Business AdministrationProgram in Management, 

Ramkhamhaeng University 

Corresponding Author 

บทคัดย่อ 

การวจิยัเรืGอง ส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมทีGมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑเ์สริม

อาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พืGอ (1) เพืGอศึกษาการตดัสินใจเลือก

ซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (2) เพืGอศึกษาการตดัสินใจเลือก

ซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล (3) 

เพืGอศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมผูบ้ริโภคทีGมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืNอผลิตภณัฑเ์สริม

อาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งทีGใชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ ผูที้GเคยซืNอหรือ

บริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณ และอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร  จาํนวน 400 คน ใชห้ลกัการ

คาํนวณของ Yamane ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) เครืGองมือทีGใชใ้นการวจิยัเป็น

แบบสอบถามทีGผูว้จิยัสร้างขึNน แบ่งเป็น 4 ส่วน คือ ส่วนทีG 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนทีG 

2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีGมีผลต่อการตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณ ส่วนทีG 3 

ปัจจยัดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ส่วนทีG 4 เกีGยวกบัการตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณ ผล

การศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ สถานภาพ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ทีGต่างกนั ทาํใหก้ารตดัสินใจ

ซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณ ต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 และปัจจยัส่วนประสมทางการ

ตลาดทีGมีผลต่อการตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย  ส่วนพฤติกรรมผูบ้ริโภคทีGมีผลต่อการตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณ 

ไดแ้ก่ ดา้นแรงจูงใจ และดา้นทศันคติ โดยผลการวจิยัพบวา่ดา้นทศันคติมีผลต่อการตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑม์ากทีGสุด 
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รองลงมาคือ ดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายผา่นตวัแทน ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้น

แรงจูงใจจากพรีเซนเตอร์ตามลาํดบั 

Abstract 

The objective of research subject  “ Marketing Mix And Behavior Factors Affecting the Purchasing 

Decision in Dietary Supplements for Skin of Consumers in Bangkok ” is (1) To study the purchasing decision in 

dietary supplements for skin of consumers in Bangkok (2) To study the purchasing decision in dietary 

supplements for skin of consumers in Bangkok classified by personal factors (3) To study marketing mix and 

behavior factors affecting the purchasing decision in dietary supplements for skin of consumers in Bangkok. The 

sample group used in the research was 400 consumers in Bangkok province by using the method of Taro Yamane 

to determine the size of sample group and using Convenience Sampling method. The research instruments are 

questionnaires that divided into 4 parts, which are Part 1 : Personal data of the respondents. Part 2 : Marketing 

mix factors affecting the purchasing decision. Part 3 : Consumer’s behavior affecting the purchasing decision. 

Part 4 : The purchasing decision. 

The study indicated that Personal factors such as status, age, degree, work experiences and different 

incomes made the purchasing decision in dietary supplements for skin of consumers in Bangkok different in 

statistical significance 0.05 and Marketing mix affecting the purchasing decision in dietary supplements for skin 

of consumers in Bangkok are product, price, place. Consumer’s behavior affecting the purchasing decision are 

motivation and attitude. The results of research show that attitude effected to the purchasing decision following 

by place(DBS) price product place and motivation(from presenter). 

บทนำ 

 ในปัจจุบนัไม่เพียงแต่ผูห้ญิงเท่านัNนทีGใหค้วามสาํคญักบัการดูแลตวัเองแมแ้ต่เพศชายยงัหนัมาใหค้วาม

สาํคญักบัเรืGองความงามมากขึNน และมีแนวโนม้เพิGมขึNนอยา่งต่อเนืGอง แมว้า่ความงามจะไม่จดัเป็นปัจจยัสาํคญัในการ

ดาํรงชีวติ แต่ไม่มีใครปฏิเสธไดว้า่ความงามเป็นส่วนสาํคญัในการเสริมสร้างบุคลิกภาพ ความมัGนใจ และความน่า

เชืGอถือกบัตวัเอง 

 ผลการศึกษาของศูนยว์เิคราะห์เศรษฐกิจ เกีGยวกบัโครงสร้างรายไดแ้ละการแข่งขนัภายในตลาดผลิตภณัฑ์

เสริมอาหารของไทย พบวา่ ในระยะเวลา5ปีทีGผา่นมา อุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมีอตัราการเติบโตโดย

เฉลีGยสูงถึง 10% ต่อปี โดยอตัรากาํไรขัNนตน้เฉลีGยสูงถึง 40%-50% ต่อรายได ้(TMB Analytics,2564) โดยผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมสาํหรับผวิพรรณมียอดการขายสูงสุดในบรรดาอาหารเสริมทัNงหมด (Kovic,2564) 

 โดยแนวโนม้ธุรกิจผลิตภณัฑอ์าหารเสริมในช่วง 5–10ปีขา้งหนา้อุตสาหกรรม ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารจะมี

อตัราการเติบโตสูงขึNนไม่นอ้ยกวา่ 7%–10%ต่อปี (Medika labs,2564) ดงันัNนผูว้จิยัไดเ้ลง็เห็นถึงช่องทางในการทาํ

ธุรกิจผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร จึงไดท้าํการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมทีGมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพืGอนาํใหผู้ป้ระกอบการ และผูที้G
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สนใจจะเขา้มาดาํเนินธุรกิจผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพืGอบาํรุงผวิพรรณนาํขอ้มูลทีGไดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางประกอบการ

ตดัสินใจวางแผน และกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดสู้งสุด  

วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพืGอศึกษาการตดัสินใจเลือกซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

2. เพืGอศึกษาการตดัสินใจเลือกซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

3. เพืGอศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมผูบ้ริโภคทีGมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืNอ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานการวิจัย 

1. ปัจจยัส่วนบุคคล ต่างกนัน่าจะทาํใหก้ารตดัสินใจเลือกซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด น่าจะมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิ

พรรณของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. พฤติกรรมผูบ้ริโภค น่าจะมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของผู ้

บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตการวิจัย 

 ขอบเขตด้านประชากร 

 ประชากรทีGใชใ้นการวจิยัครัN งนีN  คือ ผูที้Gเคยบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพพณ และอาศยัอยูใ่น

เขตกรุงเทพมหานคร ทัNงหมดจาํนวน 400 คน สาํรวจโดยใชแ้บบสอบถาม 

 ขอบเขตด้านระยะเวลาในการวิจัย 

 การวจิยัครัN งนีNผูว้จิยัไดเ้ริGมดาํเนินการวจิยัในช่วงเดือนธนัวาคม 2564 - มกราคม 2565 

 ขอบเขตด้านตัวแปร 

  การกาํหนดตวัแปรทีGใชใ้นการวจิยัประกอบดว้ยกลุ่มตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ส่วนตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิ

พรรณ 
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 ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย (1) ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ สภานภาพ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ 

และ (2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่ง

เสริมทางการตลาด และ (3) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ดา้นแรงจูงใจ ดา้นความรู้ และดา้นทศันคติ 

 ตวัแปรตาม คือ กระบวนการตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณ 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. ทราบการตดัสินใจเลือกซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

2. ทราบการตดัสินใจเลือกซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

3. ทราบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมผูบ้ริโภคทีGมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืNอ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

การทบทวนวรรณกรรม 

 แนวคดิและทฤษฎเีกี0ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด  

 Kotler and Amstrong (2014) ไดอ้ธิบายความหมายของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) 

ไวว้า่ คือปัจจยัทีGสามารถควบคุมไดซึ้Gงบริษทัใชร่้วมกนัเพืGอตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือหมายถึง 

ชุดของตวัแปรทีGสามารถควบคุมไดท้างการตลาด ซึG งบริษทันาํมาผสมกนัเพืGอตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใน

ตลาดเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) การกาํหนดราคา (Price) การจดัจาํหน่าย 

(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 แนวคดิและทฤษฎเีกี0ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 Kotler, 2012 ไดอ้ธิบายเกีGยวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภควา่ เป็นการศึกษาพฤติกรรมเกีGยวกบัการเลือกซืNอ 

และใชสิ้นคา้และบริการ เพืGอตอบสนองความตอ้งการ โดยเริGมจากสิGงกระตุน้จากการตลาด และสิGงกระตุน้ทางสิGง

แวดลอ้มไปกระตุน้การรับรู้ของผูบ้ริโภค และ กระบวนการทางจิตวทิยาร่วมกบัลกัษณะเฉพาะของผูบ้ริโภค ส่งผล

ใหเ้กิดกระบวนการตดัสินใจ และการตดัสินใจซืNอ โดยองคป์ระกอบของโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงันีN  

1. สิGงกระตุน้ (Stimuli) อาจเกิดขึNนจากภายในร่างกาย หรือสิGงกระตุน้จาก ภายนอกกไ็ด ้นกัการตลาดจะตอ้งให้

ความสนใจสิGงกระตุน้ภายนอก เพืGอใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้ สิGงกระตุน้ถือเป็นเหตุจูงใจใหเ้กิด

การซืNอสินคา้ ซึG งอาจใชเ้หตุจูงใจซืNอดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจซืNอดา้นจิตวทิยา (อารมณ์) กไ็ด ้

2. ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s Black Box) ไดรั้บอิทธิพลมาจากลกัษณะของผูซื้Nอ ซึG งมาจาก ปัจจยั

ดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางจิตวทิยา โดยปัจจยัทางดา้นจิตวทิยาผู ้

บริโภค (Customer Psychology) เป็นปัจจยัภายในของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย  
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 2.1 ดา้นแรงจูงใจ 

  Maslow(1970)ไดต้ัNงสมมติฐานเกีGยวกบัความตอง้การของมนุษยไ์วว้า่มนุษยมี์ความตอ้งการอยู่

เสมอ ความตอง้การทีGยงัไม่ไดรั้บการตอบสนองนัNนจะนบัเป็นสิGงจูงใจแทนโดยมีความตอ้งการทัNงหมด5ขัNน เรียง

ลาํดบัจากขัNนตํGาสุดไปหาสูงสุด ดงันีN  ความตอ้งการพืNนฐานทางดา้นร่างกาย เป็นความตอ้งการลาํดบัตํGาสุดและเป็น

พืNนฐานของชีวติ ,ความตอ้งการความมัGนคงปลอดภยั ,ความตอ้งการความรักและสงัคมไดรั้บการยอมรับในกลุ่มใด

กลุ่มหนึGงหรือหลายกลุ่ม , ความตอ้งการการไดรั้บการยกยอ่งนบัถือในตนเอง ,ความตอ้งการพฒันาศกัยภาพของตน 

 2.2 ดา้นความรู้

Benjamin S. Bloom and Other (1971) ไดแ้บ่งประเภทของความรู้ไว ้3 ประเภท ไดแ้ก่ ความรู้

เฉพาะเจาะจง เป็นความสามารถในการระลึกขอ้มูลทีGเป็นรายละเอียดปลีกยอ่ยมีลกัษณะเป็นรูปธรรมหรือสญัลกัษณ์ 

,ความรู้เกีGยวกบัวธีิดาํเนินการเฉพาะอยา่ง เป็นความสามารถทีGจะบ่งบอกถึงวธีิการจดัระเบียบ ตามขอ้เทจ็จริงทีGได้

กาํหนดไว ้,ความรู้รวบยอดและนามธรรมในแต่ละเนืNอเรืGอง บ่งบอกถึงแนวคิดทีGเป็นจุดเด่นโครงสร้างทฤษฎี และ

ขอ้สรุปอา้งอิง 

 2.3 ดา้นทศันคติ

Walters (1978)ไดแ้บ่งประเภทของทศันคติไว ้5 ประเภทไดแ้ก่ ความเชืGอ สิGงทีGอาจมีการ

สนบัสนุนโดยความเป็นจริง หรือประสบการณ์ ,ความคิดเห็น ไม่ไดอ้ยูบ่นพืNนฐานของความแน่นอน มกัจะ

เกีGยวขอ้งกบัคาํถามในปัจจุบนั และง่ายทีGจะเปลีGยนแปลง ,ความรู้สึก มีพืNนฐานมาจากอารมณ์โดยธรรมชาติ ,ความ

โอนเอียง ,ความมีอคติ ความเชืGอทางจิตใจทีGทาํใหเ้กิดอคติ หรือความเสียหายในทางตรงขา้มกบัขอ้เทจ็จริง  

 แนวคดิและทฤษฎเีกี0ยวกบัการตัดสินใจซืFอ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน ์และคณะ (2541) ขัNนตอนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีลาํดบักระบวนการ 5 ขัNนตอนดงันีN  

1. การตระหนกัถึงปัญหา ซึG งอาจมีผลมาจากทัNงปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก  

2. การคน้หาขอ้มูล โดยเริGมจากการทบทวนขอ้มูลจากประสบการณ์ทีGผา่นมา หรือความรู้เกีGยวกบัทางเลือกอืGนๆ 

3. การประเมินทางเลือก เปรียบเทียบสินคา้และบริการต่างๆ โดยประเมินจากคุณสมบติัของสินคา้หรือบริการทีG

สามารถตอบสนองความตอ้งการได ้

4. การตดัสินใจซืNอ ปัจจยัทีGเขา้มาเกีGยวขอ้งในระหวา่งความตัNงใจซืNอกบัการตดัสินใจซืNอ ไดแ้ก่ ทศันคติจาก

บุคคลอืGน สถานการณ์ทีGแน่นอน และสถานการณ์ทีGไม่แน่นอน 

5.  พฤติกรรมภายหลงัการซืNอ ผูบ้ริโภคจะพิจารณาตดัสินวา่คุณภาพของ สินคา้หรือบริการทีGไดรั้บนัNนสอดคลอ้ง

หรือเป็นไปตามทีGคาดหวงัหรือไม่ ซึG งส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอยา่งต่อเนืGอง หากพึงพอใจจะทาํใหมี้

พฤติกรรมกลบัมาซืNอซา้ ชกัชวนบุคคลอืGนมาซืNอสินคา้และบริการนัNน  
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 งานวจิยัที0เกี0ยวข้อง 

 ศิริพร ทิมาบุตร (2560) ไดท้าํการวจิยัเรืGอง ปัจจยัปัจจยัทีGส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์สริม

อาหาร ของคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซืNออาหารเสริมบาํรุง

ร่างกาย อาหารเสริมความงาม อาหารเสริมลดความอว้น อาหารเสริมป้องกนัโรค ตามลาํดบั โดยผูที้Gมีอิทธิพลใน

การตดัสินใจซืNอ คือ แพทย ์เภสชักร และยงัพบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัราคามากทีGสุด โดยจะซืNอประมาณ 1 

ครัN งต่อเดือน และมีตอ้งการซืNอในราคา 401-600 บาทต่อครัN ง โดยราคาจะตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพ คุม้ค่ากบั

ประโยชนที์Gคาดวา่จะไดรั้บ 

 ศศิธร สุภาวรรณ(2554) ไดท้าํการวจิยัเรืGอง ปัจจยัทีGมีผลต่อพฤติกรรมการซืNอผลิตภณัฑเ์ครืGองดืGมเพืGอความ

งาม (BeautyDrink) ของผบูริ้โภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยพับวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความถีGในการซืNอเครืGอง

ดืGมเพืGอความงามเฉลีGย 3 ครัN งต่อสปัดาห์ และมีปริมาณซืNอเฉลีGย 2 ขวดต่อครัN ง โดยแรงจูงใจในการตดัสินใจซืNอมา

จากการเห็นบุคคลทีGมีชืGอเสียง  

 ภทัรา รอดดารงค ์(2559) ไดศึ้กษาปัจจยัทีGมีผลต่อการตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมความงามคอลลา

เจน ผา่นทางเฟชบุค๊ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เพศหญิง อายรุะหวา่ง 31 - 40 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพ

พนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉลีGยต่อเดือนระหวา่ง 20,001 - 30,000 บาท มีความถีGในการเล่นเฟชบุค๊ ประมาณ 1 

- 3 ชัGวโมงต่อวนั มีพฤติกรรมการซืNอผลิตภณัฑ ์อาหารเสริมความงามคอลลาเจนผา่นทางอินเตอร์เน็ท โดยมีความถีG

ในการซืNอ 1 ครัN งต่อเดือน ค่าใชจ่้ายต่อครัN ง 500 บาท ลกัษณะของผลิตภณัฑที์Gเลือกเป็นแบบผงละลายนํNา มี

วตัถุประสงคใ์นการ ซืNอเพืGอผวิขาว กระจ่างใส และสิGงทีGมีผลต่อการตดัสินใจซืNอคือการรีววิจากผูใ้ชจ้ริง ปัจจยั

ทางการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมากทีGสุด ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก และใหค้วามสาํคญัระดบัมากดา้นแรงจูงใจ ดา้นเหตุผล 

และดา้นอารมณ์  

 กิตติญารัตน ์ชีพสาทิศชยักลุ (2559) การศึกษาวจิยัเรืGองการตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมประเภทคอล

ลาเจน ของผูห้ญิงวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร การวจิยัครัN งนีN มีความมุ่งหมาย เพืGอศึกษาขอ้มูลส่วนบุคคล แรง

จูงใจ คุณค่าตราสินคา้ รูปแบบการดาํเนินชีวติ ทีGมีผลต่อการตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมประเภทคอลลาเจน

ของผูห้ญิงวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยตวัอยา่งทีGใชใ้นการวจิยัครัN งนีN คือ ผูห้ญิงวยัทาํงานทีGมีอาย ุ20 ปีขึNน

ไป ทีGอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ30 – 39 ปี สถานภาพ

โสด การศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพเป็นพนกังาน / ลูกจา้งบริษทัเอกชน รายไดต่้อเดือน 40,001 – 50,000 

บาท มีตราสินคา้คอลลาเจนทีGซืNอประจาํ คือ Vistra แรงจูงใจโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ความคิดเห็นในคุณค่าตราสิน

คา้โดยรวมอยูใ่นระดบัดี รูปแบบการดาเนินชีวติโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก การตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑอ์าหารเสริม

ประเภทคอลลาเจน พบวา่ ดา้นการตดัสินใจซืNอในระดบัมากทีGสุด ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ แรงจูงใจ คุณค่า

ตราสินคา้ รูปแบบการดาเนินชีวติ มีผลต่อการตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมประเภทคอลลาเจนของผูห้ญิงวยั

ทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีGระดบั 0.01ความพึงพอใจโดยรวมใน ผลิตภณัฑอ์าหาร

เสริมประเภทคอลลาเจนของผูห้ญิงวยัทาํงานในกรุงเทพมหานคร มีความสมัพนัธ์กบั การตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมประเภทคอลลาเจนของผูห้ญิงวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีระดบัความสมัพนัธ์ปานกลาง 

และมีทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีGระดบั 0.01  
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

  ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

วิธีดำเนินการวิจัย 

 ในการวจิยัครั้งนีN เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) และ มีการเกบ็รวบรวมขอ้มูลโดยการใช้

แบบสอบถาม (Question) การทดสอบคุณภาพเครืGองมือโดยตรวจสอบความเทีGยงตรงเชิงเนืNอหา(content validity) 

โดยขอความอนุเคราะห์ใหผู้เ้ชีGยวชาญทางดา้นการศึกษางานวจิยัจาํนวน 3 ท่าน ตรวจสอบความถูกตอ้งของภาษา

และความเทีGยงตรงเชิงเนืNอหาของแบบสอบถาม จากการพิจารณาของผเู้ชีGยวชาญทัNง 3 ท่าน พบวา่ค่า IOC ของขอ้

คาํถามทุกขอ้มีค่ามากกวา่ 0.50 แสดงวา่ขอ้คาํถามทุกขอ้ครอบคลุมเนืNอหาทีGตอ้งการวดัและนาํไปทดลองใช ้(try-

out) กบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 30 คน และหาค่าสมัประสิทธิk แอลฟาไดค่้าความเชืGอมัGนคงของแบบสอบถามเท่ากบั 

0.850 แสดงวา่ขอ้คาํถามมีระดบัความเชืGอมัGนสูง และสามารถนาํไปเกบ็ขอ้มูลได ้ 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

 การวจิยัครัN งนีNผูว้จิยัดาํเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติดงันีN  

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) จะใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปนีN  

ปัจจัยส่วนบุคคล 

- เพศ 

- สถานภาพ 

- อาย ุ

- ระดบัการศึกษา 

- อาชีพ 

- รายไดต่้อเดือน

การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ 

เสริมอาหารเพ่ือบำรุงผิวพรรณ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

- ดา้นราคา (Price) 

- ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) 

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)

พฤติกรรมผู้บริโภค  

- ดา้นแรงจูงใจ (Motivation) 

- ดา้นความรู้ (Knowledge) 

- ดา้นทศันคติ (Attitudes)
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1.1 ใชค่้าร้อยละ (Percentage) และค่าความถีG (Frequency) กบัตวัแปรทีGมีระดบัการวดัเชิงกลุ่ม ไดแ้ก่ 

ปัจจยัส่วนบุคคลทีGประกอบดว้ย เพศ สถานภาพ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้

1.2 ใชค่้าเฉลีGย (Mean) และส่วนเบีGยงเบนมาตรฐาน (SD) กบัตวัแปรทีGมีระดบัการวดัเชิงปริมาณ ไดแ้ก่ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และการตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอ

บาํรุงผวิพรรณ 

2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปนีN  

2.1 การตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณ จาํแนกตาม เพศ สถานภาพ อาย ุระดบั

การศึกษา อาชีพ และรายได ้จะใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One – way ANOVA) หาก

พบความแตกต่างจะนาํไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใชว้ธีิของ LSD 

2.2 เพืGอศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมผูบ้ริโภคทีGมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืNอ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จะใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติ

ถดถอยพหุคูณ Multiple Regression Analysis และผูว้จิยัทาํการวเิคราะองคป์ระกอบโดยเทคนิค Factor Analysis ผล

ทีGไดจ้ากการวเิคราะห์ คือ 1)ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์จดัโครงสร้างในกลุ่มของตวัแปรได ้1 องค์

ประกอบ 2)ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา จดัโครงสร้างในกลุ่มของตวัแปรได ้1 องคป์ระกอบ 3)ส่วน

ประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จดัโครงสร้างในกลุ่มของตวัแปรได ้2องคป์ระกอบ จึงตัNงชืGอใหม่

เป็นดา้นช่องทางจาํหน่าย และดา้นช่องทางจาํหน่ายผา่นตวัแทน 4)ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริม

ทางการตลาด จดัโครงสร้างในกลุ่มของตวัแปรได ้1 องคป์ระกอบ 5)พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นแรงจูงใจจดั

โครงสร้างในกลุ่มของตวัแปรได ้2องคป์ระกอบ จึงตัNงชืGอใหม่เป็นดา้นแรงจูงใจจากผลิตภณัฑ ์และดา้นแรงจูงใจ

จากพรีเซนเตอร์ 6)พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นความรู้ จดัโครงสร้างในกลุ่มของตวัแปรได ้1 องคป์ระกอบ 

7)พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นทศันคติ จดัโครงสร้างในกลุ่มของตวัแปรได ้1 องคป์ระกอบ 8)การตดัสินใจซืNอ

ผลิตภณัฑ ์จดัโครงสร้างในกลุ่มของตวัแปรได ้1 องคป์ระกอบ

สรุปผลการวิจัย 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิงโดยมีอายรุะหวา่ง 25-40ปี หรือกลุ่มGenY ซึG งมีสถานภาพโสด 

มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี และประกอบอาชีพในบริษทัเอกชนโดยมีรายไดเ้ฉลีGยต่อเดือนอยูที่G 

15,001-25,000บาท และส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการซืNออาหารเสริมเพืGอบารุํงผวพิรรณ คือตอ้งการผวิขาว รอง

ลงมาคือเพืGอรักษาสิวโดยมกัจะ ซืNอใหต้นเองบริโภคเท่านัNน โดยสามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งัต่อไปนีN  

 1. ผลการวเิคราะห์การตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณ ของผ้บูริโภคในเขตกรุงเทพ

มหานครจาํแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ พบวา่  

- เพศของผูบ้ริโภคทีGแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณ สอดคลอ้ง

กบังานวจิยัของปวณีา สารบาล และปรียาพร คงพนัธ์ุวจิิตร(2556) ทีGศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์สริม

อาหารคอลลาเจนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

- สถานภาพของผูบ้ริโภคทีGแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซืNอ ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณต่างกนั โดยผู ้

บริโภคทีGมีสถานภาพโสดมีการตดัสินใจซืNอแตกต่างกบัผูบ้ริโภคสถานภาพอืGนๆ 
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- อายขุองผูบ้ริโภคทีGแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซืNอ ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณต่างกนั โดยผู ้

บริโภคทีGอยูใ่น GenYมีกระบวนการตดัสินใจซืNอต่างกนักบั GenX และBabyBoomer ซึG งอาจเนืGองมาจากแต่ละ

ช่วงอายมีุการเขา้ถึงขอ้มูลเกีGยวกบัผลิตภณัฑต่์างกนั หรือในแต่ละช่วงอายมีุปัญหาผวิทีGแตกต่างกนัไป  

- ระดบัการศึกษาทีGแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซืNอ ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณต่างกนั โดยผูบ้ริโภค

ทีGมีระดบกัารศึกษาตํGากวา่มธัยมปลายมีกระบวนการตดัสินใจซืNอต่างกนักบัผูที้Gมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีและ

สูงกวา่ปริญญาตรี 

- อาชีพทีGแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซืNอ ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณต่างกนั โดยผูบ้ริโภคทีGประกอบ

อาชีพคา้ขายมีกระบวนการตดัสินใจซืNอแตกต่างกนักบัทุกอาชีพทีGอยูใ่นขอบเขตการวจิยั

- รายไดต่้อเดือนของผูบ้ริโภคทีGแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซืNอ ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณต่างกนั 

โดยผูที้Gมีรายได ้15,001-25,000บาทมีกระบวนการตดัสินใจซืNอแตกต่างกนักบัทุกช่วงระดบัรายไดใ้นขอบเขต

การวจิยั 

 2. ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมผูบ้ริโภค ทีGมีผลต่อการตดัสินใจซืNอ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตารางที่ 1 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

บํารุงผิวพรรณของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร  

R = 0.701, R2  = 0.492, Adjusted R Square = 0.480, SEE = 0.721 

*sig < 0.05 

 จากตาราง 1 ผลการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) พบวา่มีตวแัปรอิ

สระจาํนวน 6 ตวัแปรทีGมีผลต่อการตดัสินใจซืNอ ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคในเขต

Model b Std. 
Error Beta t Sig F Sig.

Constant 4.082 0.036 0.000 1.000 41.909 0.000*

ดา้นผลิตภณัฑ์ 0.152 0.044 0.152 3.423 0.001*

ดา้นราคา 0.165 0.040 0.165 4.153 0.000*

ดา้นช่องทางจาํหน่าย -0.163 0.038 -0.163 -4.255 0.000*

ดา้นช่องทางจาํหน่ายผา่นระบบตวัแทน 0.295 0.050 0.295 5.945 0.000*

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.066 0.054 0.066 1.221 0.223

ดา้นแรงจูงใจจากผลิตภณัฑ์ -0.041 0.054 -0.041 -0.761 0.447

ดา้นแรงจูงใจจากพรีเซนเตอร์ -0.282 0.045 -0.282 -6.253 0.000*

ดา้นความรู้ 0.071 0.042 0.071 1.682 0.093

ดา้นทศันคติ 0.422 0.044 0.422 9.558 0.000*
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กรุงเทพมหานครโดยดา้นทีGมีผลสูงสุดคือดา้นทศันคติ ,ดา้นช่องทางจาํหน่ายผา่นระบบตวัแทน ,ดา้นราคา ,ดา้น

ผลิตภณัฑ ์,ดา้นช่องทางจาํหน่าย และดา้นแรงจูงใจจากพรีเซนเตอร์ อยา่งมีระดบันยัสาํคญัทางสถิติทีGระดบ0ั.05 

โดยค่าสมัประสิทธิสหสมัพนัธ์พหุคูณ(R) เท่ากบั 0.701 และสามารถอธิบายความสมัพนัธ์ไดร้้อยละ49.2 สามารถ

นาํมาแทนค่าในสมการพยากรณ์ไดด้งันีN 
Y  = 4.082 + 0.422(ดา้นทศันคติ)  + 0.295(ดา้นช่องทางจาํหน่ายผา่นตวัแทน) + 0.165(ดา้นราคา)  

   + 0.152(ดา้นผลิตภณัฑ)์ + (-0.163)(ดา้นช่องทางจาํหน่าย) + (-0.282)(ดา้นแรงจูงใจจากพรี 

  เซนเตอร์)  

 ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ช่องทางจดัจาํหน่ายผา่นระบบตวัแทนมีผลต่อการ

ตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณมากทีGสุด ซึG งอาจเนืGองมาจากเกิดความเชืGอใจในบุคคลทีGรู้จกัได้

รับความไวว้างใจ และมีความสมัพนัธ์ทีGดีต่อกนัมานาํเสนอผลิตภณัฑแ์ก่ผูบ้ริโภคทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซืNอไดง่้าย

ขึNน อยา่งไรกต็ามการเพิGมช่องทางการจาํหน่ายแบบหนา้ร้านมากขึNนกลบัส่งผลในทิศทางตรงกนัขา้ม และการ 

จาํหน่ายผา่นช่องทางออนไลนไ์ม่มีผลต่อการตดัสินใจซืNอของผูบ้ริโภค ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีGมีผลต่อ

การตดัสินใจซืNอรองลงมาคือดา้นราคา ซึG งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วาเห็นวา่มีความสาํคญัมากทีGสุด โดย

ตอ้งการผลิตภณัฑที์Gมีราคาคุม้ค่ากบัประโยชนที์Gไดรั้บ รู้สึกคุม้ค่าซึG งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศิริพร ทิมาบุตร 

(2560) และ ฐิตาภา พรหมสวาสดิk  (2555) โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉลีGยต่อเดือนทีG 15,001 - 

25,000 บาท ดงันัNนนกัการตลาดทีGตอ้งการกาหํนดกลยทุธ์ดา้นราคาจึงตอ้งคาํนึงในส่วนนีN  อยา่งไรกต็ามหาก

ผลิตภณัฑไ์ม่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกจ็ะไม่เกิดการซืNอซํN า หรือบอกต่อในอนาคตดงันัNนปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑจึ์งมีความสาํคญัรองลงมา โดยผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัผลิตภณัฑที์Gตอ้งไดรั้บการรับรองจากสาํนกังาน

คณะกรรมการอาหาร และยามากทีGสุด ซึG งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของพรพมล สมัพทัธ์พงศ(์2559) พบวา่ผูต้อบ 

แบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัผลิตภณัฑที์Gไดรั้บการรับรองจากสาํนกังานคณะกรรมการอาหารและยามากทีGสุด  

 ในส่วนปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคพบวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นแรงจูงใจจากพรีเซนเตอร์ และดา้นทศันคติ

มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยา่ง มี

นยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ส่วนพฤติกรรมดา้นแรงจูงใจจากผลิตภณัฑ ์และดา้นความรู้ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืNอ 

ผลิตภณัฑ ์ซึG งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศศิธร สุภาวรรณ (2554) กล่าววา่ผูต้อบแบบสอบถามอาจยงัขาดความรู้

ความเขา้ใจเกีGยวกบัตวัผลิตภณัฑ ์อีกนยัหนึGงงคือยงัขาดประสบการณ์ในการบริโภคไม่มากพอทีGจะทราบถึงราย

ละเอียด และคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์โดยปัจจยัดา้นทศันคติมีผลต่อการตดัสินใจซืNอมากทีGสุด ซึG งผูบ้ริโภคทีGตอบ

แบบสอบถามเชืGอวา่ผลิตภณัฑส์ามารถตอบสนองความตอ้งการดา้นผวพิรรณไดซึ้Gงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วฒิุ

ภทัร บุญญะถาวรชยัและยอดมนี เทพานนท ์(2563) พบวา่การสร้างความเชืGอใหผู้บ้ริโภคมีความรู้สึกวา่ผลิตภณัฑมี์

ความสาํคญักบัชีวติและตอ้งการผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑม์ากทีGสุด ในขณะทีGแรงจูงใจในการ

เลือกซืNอเพราะอยากดูดีเหมือนพรีเซนเตอร์มีผลต่อการตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑใ์นทิศทางตรงกนัขา้ม กล่าวคือ การ

โฆษณาโดยใชบุ้คคลทีGมีชืGอเสียง จะทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความอคติต่อผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑมี์ความน่าเชืGอถือลดนอ้ย

ลง ส่งผลใหผู้บ้ริโภคไม่ตดัสินใจซืNอได้
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อภิปรายผลการวิจัย 

 จากผลการวจิยัเรืGอง “ส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมทีGมีอิทธิพลต่อการตดสิันใจซืNอผลิตภณัฑ์

เสริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวา่หากผูป้ระกอบการตอ้งการหาแนวทาง

ในการทาํผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณ การทาํผลิตภณัฑใ์นกลุ่มกลูตา้ วติามิน คอลลาเจนเพืGอช่วยใหผ้วิ

ขาว หรือการรักษาสิวจึงเป็นทางเลือกทีGน่าสนใจโดยมุ่งเนน้ตีตลาดผูบ้ริโภคในกลุ่ม Gen Y และออกผลิตภณัฑใ์น

ราคาทีGเขา้ถึงไดง่้าย เนืGองจากรายไดข้องคนกลุ่มนีNอยูใ่นระดบัปานกลางเท่านัNน 

 การวางกลยทุธ์ทางการตลาดโดยการลดแลกแจกแถม การโฆษณาโปรโมชัGนผา่นโซเชียลมีเดียอาจไม่ใช่

ปัจจยัสาํคญั ซึG งเนืGองมาจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะประเมินสรรพคุณของผลิตภณัฑด์ว้ยการดูรีววิของผูที้Gเคยใชแ้ลว้

เห็นผล ไม่ไดเ้กิดจากการอวดอา้งสรรพคุณจากการโฆษณา หรือ การประชาสมัพนัธ์ทางโซเชียลมีเดียเพียงอยา่ง

เดียว แต่ตอ้งทาํใหผู้บ้ริโภค รู้สึกใชแ้ลว้ไม่ก่อใหเ้กิดอนัตราย สามารถใชไ้ดใ้นชีวติประจาํวนั รู้สึกวา่ผลิตภณัฑมี์

ความสาํคญักบัชีวติ ซึG งอาจเป็นการทาํตลาดผา่นกลุ่มอินฟลูเอนเซอร์ เพืGอใหค้นรู้สึกเขา้ถึงผลิตภณัฑไ์ดง่้ายมากขึNน 

และไม่ดูเป็นการโฆษณาจนเกินไป การทาํการตลาดโดยมุ่งใหค้วามรู้เกีGยวกบัคุณประโยชน ์สารสกดั หรือแหล่งทีG

ผลิตของผลิตภณัฑอ์าจไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซืNอของผูบ้ริโภค เนืGองมาจากผูบ้ริโภคยงัขาดประสบการณ์ในการ

บริโภคไม่มากพอทีGจะทราบถึงรายละเอียด และคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์จึงควรส่งเสริมการขายโดยใชร้ะบบ

ตวัแทนเพืGอใหผ้ลิตภณัฑก์ระจายในวงกวา้ง และเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้ายขึNนผา่นบุคคลทีGผูบ้ริโภคใหค้วามเชืGอถือเพืGอ

สร้างความไวว้างใจ เช่นเพืGอน หรือคนในครอบครัว เป็นตน้ เนืGองจากการวางจาํหน่ายตามหา้งสรรพสินคา้ทัGวไปใน

ปริมาณทีGมากเกินไปอาจส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิดความอคติ ไม่เชืGอมัGนในผลิตภณัฑไ์ด ้

ข้อเสนอแนะ 

1. ในการวจิยัครัN งต่อไปควรมีการสุ่มกลุ่มตวอัยา่งในการตอบแบบสอบถาม ใหค้ลอบคลุมยิGงขึNนเพืGอใหท้ราบ

ความคิดเห็นทีGแตกต่าง และหลากหลายมากยิGงขึNน เช่นแจกแบบสอบถามใหค้รอบคลุมทุกช่วงอายใุนสดัส่วน

ทีGเท่าเทียมกนั 

2. ควรศึกษาปัจจยัอืGนๆเพิGมเติมนอกเหนือจากทีGผูว้จิยัไดท้าํการศึกษา เช่นค่านิยม ปัจจยัดา้นสงัคมทีGมีผลต่อการ

ตดัสินใจซืNอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภค เพืGอใหง้านวจิยัครบถว้น และสมบูรณ์ยิGง

ขึNน 

3. ควรศึกษาเพิGมเติมถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมผูบ้ริโภคทีGมีผลต่อการตดัสินใจซืNอ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพืGอบาํรุงผวิพรรณในผูที้Gไม่เคยบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร เพืGอเป็นแนวทางในการ

ปรับปรุง วางแผนการตลาด และขยายตลาดใหม้ากยิGงขึNน  
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