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บทคดัย่อ 

             การวจิยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาชนิดสมุนไพร

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์เพ่ือศึกษาผลของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (4Ps)ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพรของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี  คือโดยใชว้ธีิการสุ่ม



ตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คนและ เคร่ืองมือท่ี

ใชใ้นการศึกษาและเกบ็รวบรวมขอ้มูล  มีค่าความเช่ือมัน่ ( Reliability) เท่ากบั 0.89 และมีการ

ตรวจสอบความ เท่ียงตรงของเน้ือหาจากผูท้รงคุณวฒิุ  ไดค่้า IOC เท่ากบั 0.93 สถิติท่ีใชใ้นการ

วเิคราะห์ขอ้มูลคือ สถิติเชิงพรรณนาไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการ

วเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุ คูณ (Multiple regression) สาํหรับการทดสอบสมมติฐาน โดยกาํหนด

ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

                ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  เป็น  เพศหญิง ช่วงอาย ุระหวา่ง       

31 – 40 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพ  พนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัรายได ้ 

15,000 - 30,000 บาท นอกจากน้ีผลการศึกษายงัพบวา่ มีความคิดเห็นดา้นปัจจยัดา้นส่วนประสม

อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด จากการวเิคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติ 0.05 และมีค่าสหสมัพนัธ์พหุคูณ (R Square= 0.395) ดงันั้นสามารถอธิบายความสมัพนัธ์

ไดร้้อยละ 39.5 

               การตดัสินใจเลือกซ้ือ ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร อยา่งแน่นอน 

Abstract 

            The objective of  factors affecting purchase of herbal vitamin supplements products in 

Bangkok to study of the marketing communications mix and brand equity on affecting 

workers purchasing decisions of supplementary food capsule. A sample group is simple 

random sampling. This study use multi-stage sampling of 400 people and tools used in the 

study and data. The Reliability is between 0.89 and checking the accuracy of the content by a 

panel of experts. The statistics used for data analysis are descriptive statistics include 



percentage, mean, and standard deviation and multiple regression analysis for hypotheses 

testing at the significance level of 0.05. 

                  The results of this study found that the majority of respondents were female, White 

- collar workers, aged between 31 - 40, with a Bachelor’s degree, and Occupation employee. 

The average monthly income is between 15,000 - 30,000  bath. The results revealed that 

workers in Bangkok are mostly concerned about marketing. The marketing mix (4Ps) the 

factors affecting purchase of herbal vitamin supplements products in Bangkok overall at 

highest level. When considered each aspect, it found that the Price was at highest average. As 

for the aspects that are in the highest level as Product  Price Place and Promotion  as a result 

of multiple regression analysis, Factor product, price, place, and promotion have affecting the 

factors affecting purchase of herbal vitamin supplements products in Bangkok With statistical 

significance 0.05and having multiple correlations (R Square = 0.395). Therefore, the 

relationship can be explained by 39.5% 

 Consumers' decision to purchase of herbal vitamin supplements products in Bangkok 

decided to buy construction materials for sure 

 

วตัถุประสงค์ของการวจิยั            

             1.เพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด  (4Ps) ประกอบดว้ย  ผลิตภณัฑ ์ ราคา  

ช่องทางการจดัจาํหน่าย  การส่งเสริมการขาย ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผลิตภณัฑเ์สริม

อาหารชนิดสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมตฐิานของงานวจิยั      

              ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม

อาหารชนิดสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 



 

 

            ขอบเขตของงานวจิยั 

              1.ศึกษาปัจจยัดา้นประชากร ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้และ

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด  (4Ps) ประกอบดว้ย  ผลิตภณัฑ ์ ราคา  ช่องทางการจดั

จาํหน่าย  การส่งเสริมการขายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพ 

             2.ประชากร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีเน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ี

แน่นอนดงันั้นขนาดตวัอยา่งสามารถคาํนวณไดจ้ากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอยา่งของ  W.G. 

Cochran โดยกาํหนด ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 

             3. วธีิการสุ่มตวัอยา่งใชแ้บบ ง่าย (Simple Random Sampling)  เพราะไม่ทราบจาํนวน

ประชากรท่ีแน่นอน  

            4. พ้ืนท่ีท่ีใชใ้นการศึกษา เขตกรุงเทพมหานคร 

            5. ระยะเวลาท่ีดาํเนินในการวจิยั  ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษาวจิยั ช่วงเดือนกนัยายน 

2562 ถึง เดือน พฤศจิกายน 2562 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ          

                  1. เพ่ือใหท้ราบถึงปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพรวา่ปัจจยัไหนบา้งท่ีมีความสาํคญัและควรใหค้วามสนใจ 

                  2. เพ่ือเป็นแนวทางใหผู้ป้ระกอบการผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพรนาํขอ้มูล

ไปใชใ้นการวางแผน ปรับปรุงกลยทุธ์ทางการตลาดใหดี้ยิง่ข้ึน 

                  3. เพ่ือเป็นแนวทางใหผู้จ้ดัจาํหน่ายนาํไปใชพ้ฒันาธุรกิจการคา้ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร

ชนิดสมุนไพรใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 

                 4. เพ่ือใหผู้ท่ี้สนใจในการทาํธุรกิจผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพรใชใ้น

การศึกษาวางแผนเพ่ือเพ่ิมความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

 

บททบทวนวรรณกรรม 

                 ผูว้จิยัไดท้าการศึกษาคน้ควา้บทความวชิาการ เอกสารงานวจิยั ทฤษฎีต่างๆ รวมไปถึง

งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งโดยสามารถจาํแนกการทบทวนวรรณกรรมออกเป็นหวัขอ้ ไดด้งัต่อไปน้ี 



 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

 Kotler (2555, หนา้195 อา้งถึงใน จารุพนัธ์ ยาชมภู ,2559) กล่าววา่ นกัจิตวทิยา

จาํเป็นตอ้งเขา้ใจกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค โดยใชแ้นวคิด 5 ขั้นตอนของ

กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือ แต่ผูบ้ริโภคไม่จาํเป็นตอ้งทาํตามกระบวนการทั้ง 5 ตามลาํดบั 

หรือในบางคร้ังอาจขา้มขั้นตอนใดขั้นตอนหน่ึงไปได ้

 2.1การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา( Problem/Need Recognition) การท่ี ผูบ้ริโภคจะ

ตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการในผลิตภณัฑห์รือการบริการ อาจเกิดจากส่ิงกระตุน้จาก 

ภายในและภายนอก ซ่ึงรวมไปถึงความตอ้งการของทางร่างกาย ( Physiological Needs) และ

ความตอ้งการดา้นปรารถนา (Acquired Needs) โดยส่ิงเหล่าน้ีจะเกิดข้ึนและกลายเป็นส่ิงกระตุน้

ทั้งภายในและภายนอก 

 2.2การแสวงหาขอ้มูล ( Information Search) หลงัจากผูบ้ริโภคไดต้ระหนกัถึง ปัญหา 

หรือความตอ้งการในผลิตภณัฑห์รือบริการแลว้ ผูบ้ริโภคจะทาํการแสวงหาขอ้มูล เพ่ือใชใ้นการ

ประกอบการตดัสินใจ ดงันั้นจึงตอ้งใหค้วามสนใจเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูลท่ีตอ้งการแสวงหา 

เน่ืองจากขอ้มูลท่ีไดท้าํการแสวงหามานั้นมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑห์รือบริการ ซ่ึงแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคสามารถแบ่งไดเ้ป็น 

 2.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือไดข้อ้มูลแลว้ ผูบ้ริโภค จะทาํ

การประเมินทางเลือก โดยกาํหนดเกณฑห์รือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการประเมิน พร้อมกบั

พิจารณาความสาํคญัและประโยชน์ท่ีจะไดรั้บก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงนกัการตลาด

จาํเป็นตอ้งทราบถึงวธีิการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคเพ่ือสามารถตอบสนองความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด โดยเกณฑห์รือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการประเมินทางเลือก เช่น ยีห่อ้ 

ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขาย เป็นตน้  



 2.4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลงัจากท่ีไดท้าํการประเมินทางเลือก แลว้ 

ผูบ้ริโภคจะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ โดยมีปัจจยัท่ีเกิดข้ึนระหวา่งความตั้งใจซ้ือ 

(Purchase Intention) นาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้น 

ต่างๆ 

 2.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ( Post Purchase Behavior) หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคได ้

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการไปแลว้ จะตอ้งมีการทาํการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงั

การซ้ือโดยนกัการตลาด ซ่ึงความพึงพอใจของผูบ้ริโภคนั้นจะทาํการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง

กบัส่ิงท่ีคาดหวงั ซ่ึงถา้คุณค่าของผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีไดรั้บจริงตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือ

มากกวา่ท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้จะส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือซํ้ า หรือการบอกต่อ แต่หากคุณ

ค่าท่ีไดรั้บจริงตํ่ากวา่ท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ผูบ้ริโภคจะเกิดความไม่พึงพอใจ ส่งผลใหผู้บ้ริโภคอาจ

เปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่ง และอาจมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ ดว้ย ดงันั้นจึงทาํ

ใหน้กัการตลาดจาํเป็นตอ้งตรวจสอบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคหลงัจากการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

หรือบริการ โดยทาํผา่นการใชแ้บบสาํรวจความพึงพอใจ หรือการจดัตั้งศูนยรั์บขอ้ร้องเรียนของ

ลูกคา้ (Call Center) 

2. แนวคดิและทฤษฎปัีจจยัทางประชากรศาสตร์  

                พรณชา โพธ์ินิยม และศศิธร งว้นพนัธ์ (2557) กล่าววา่ลกัษณะทางประชากร 

                 1. อาย ุ เป็นลกัษณะประจาตวัของบุคคลท่ีมีความสาํคญัในการนามาใชใ้นการศึกษา

และวเิคราะห์ทางประชากรอายจุะแสดงถึงคุณวฒิุของบุคคล และยงัเป็นตวับ่งช้ีถึงความสามารถ

ในการทาความเขา้ใจเน้ือหา ข่าวสาร รวมถึงสามารถรับรู้ส่ิงต่างๆ ไดม้ากหรือนอ้ยแตกต่างกนั

ออกไป เน่ืองจากประสบการณ์ในชีวติท่ีผา่นมาแตกต่างกนั หรืออีกประการหน่ึงอายสุามารถ

บ่งช้ีถึงความสนใจในส่ิงต่างๆ ท่ีแตกต่างกนัออกไปไดอี้กดว้ย จึงทาใหเ้กิดการตอบสนองต่อ

สินคา้หรือบริการท่ีแตกต่างกนัออกไป ความตอ้งการ ความสนใจในตวัสินคา้หรือบริการกจ็ะ

แตกต่างกนัออกไปดว้ย 

                2. เพศ ลกัษณะทางเพศเป็นลกัษณะประชากรท่ีบุคคลไดรั้บมาแต่กาํเนิด  โดยจะทาให้

บุคคลมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัในเร่ืองต่างๆ  ไม่วา่จะนอ้ยหรือมากกต็าม  ทั้งในดา้นของค่านิยม 



ความคิด ความสนใจ รูปแบบการดารงชีวติ  ทศันคติ รวมไปถึงในเร่ืองของพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้หรือบริการ  ดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งกาหนดกลุ่มเป้าหมายใหช้ดัเจน  เพ่ือท่ีจะสามารถ

วางแผนการตลาดไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  เหมาะสม และมีประสิทธิภาพ  ซ่ึงสินคา้บางประเภทนั้นยงั

สามารถใชเ้พศในการกาํหนดเป้าหมายทางการตลาดไดอ้ยา่งชดัเจนอีกดว้ย 

               3. รายได ้สถานะทางเศรษฐกิจและสงัคม  บุคคลท่ีมีสถานะทางเศรษฐกิจท่ีแตกต่างกนั  

มีความมัน่คงทางเศรษฐกิจท่ีแตกต่างกนัเป็นตวับ่งช้ีถึงกลุ่มของการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารท่ีแตกต่าง

กนัดว้ย รวมไปถึงการมีศกัยภาพในการดูแลตวัเองซ่ึงบ่งบอกถึงอาํนาจในการซ้ือ                      

              4. อาชีพ ลกัษณะของอาชีพจะบ่งบอกถึงลกัษณะเฉพาะของบุคคล  ข่าวสารท่ีไดรั้บ  

ช่วงเวลาท่ีเปิดรับขอ้มูลข่าวสาร  เร่ืองท่ีกลุ่มของผูฟั้งท่ีมีความสนใจแตกต่างกนัออกไปในแต่ละ

อาชีพ 

               5. รายได ้สถานะทางเศรษฐกิจและสงัคม  บุคคลท่ีมีสถานะทางเศรษฐกิจท่ีแตกต่างกนั  

มีความมัน่คงทางเศรษฐกิจท่ีแตกต่างกนัเป็นตวับ่งช้ีถึงกลุ่มของการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารท่ีแตกต่าง

กนัดว้ย รวมไปถึงการมีศกัยภาพในการดูแลตวัเองซ่ึงบ่งบอกถึงอานาจในการซ้ือ 

 

3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

              ผลิตภณัฑ์  หมายถึง ส่ิงท่ีธุรกิจไดเ้สนอและจดัจาํหน่าย เพ่ือท่ีจะตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค และเพ่ือใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ โดยผลิตภณัฑท่ี์ธุรกิจไดเ้สนอจดั

จาํหน่ายอาจมี หรือไม่มีตวัตนกไ็ดด้งันั้นคาํจาํกดัความของผลิตภณัฑจึ์งประกอบไปดว้ย  

ผลิตภณัฑบ์ริการ สถานท่ี ความคิด บุคคลหรือองคก์ร ทั้งน้ีผลิตภณัฑท่ี์จะถูกจดัจาํหน่ายนั้น 

ตอ้งมี อรรถประโยชน์ในสายตาของผูบ้ริโภคจึงจะสามารถจาํหน่ายได ้จากการกาํหนดลกัษณะ

ของ ผลิตภณัฑใ์หต้อบสนองความตอ้งการของตลาดตามทฤษฎี (Kotler and Keller, 2552) 

               ราคา หมายถึง มูลค่าของเงินท่ีแสดงถึงคุณค่าของผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภค  มกัจะ

เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า ( Value) กบัราคา (Price) ของสินคา้นั้นๆ ซ่ึงถา้คุณค่าท่ีผูบ้ริโภค  

ไดรั้บทาํใหผู้บ้ริโภครู้สึกวา่มีมูลค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคกจ็ะตดัสินใจบริโภค ดงันั้นกลยทุธ์ใน

การ กาํหนดราคาของผลิตภณัฑน์ั้น ตอ้งมีความชดัเจนและเหมาะสมกบัระดบัของผลิตภณัฑท่ี์

ผูผ้ลิตและผู ้จดัจาํหน่ายวางไวแ้ละตอ้งสามารถส่ือไดถึ้งวตัถุประสงคข์องการกาํหนดราคานั้น ๆ 



เช่น ตั้งราคาสูง  เพ่ือเสริมภาพพจน์ใหก้บัตราผลิตภณัฑต์ั้งราคาต่อเพ่ือเจาะกลุ่มผูบ้ริโภคของ

ตลาดคู่แข่ง ลดราคาเพ่ือ  รักษาฐานผูบ้ริโภคเดิมไว ้เป็นตน้ ส่ิงสาํคญัอีกประการหน่ึงคือ การทาํ

ใหผู้บ้ริโภคเกิดความยอมรับในการเปล่ียนแปลงราคา คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน 

                 การจดัจาํหน่าย หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ิงแวดลอ้มรอบขา้ง  หรือบรรยากาศ

ในการจดัจาํหน่ายสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภค ไม่วา่จะเป็นดา้น  คุณค่า

ของผลิตภณัฑท่ี์นาํเสนอ ซ่ึงตอ้งพิจารณาในดา้นการทาํเลท่ีตั้ง ( Location) และช่องทางการ

นาํเสนอ บริการ (Channels) ในปัจจุบนั ช่องทางการจดัจาํหน่ายแบบออนไลน์ มีผลอยา่งมากใน

แง่ของความสะดวก รวดเร็ว และประหยดัค่าใชจ่้าย 

                การส่งเสริมทางการตลาด หมายถึง   เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารกบั  ผูบ้ริโภค โดยมี

วตัถุประสงคเ์พ่ือใหเ้กิดการชกัจูงผูบ้ริโภคใหเ้กิดทศันคติหรือพฤติกรรมท่ีอยากซ้ือ  สินคา้ เป็น

กลไกท่ีมุ่งเนน้การบริหารความสมัพนัธ์กบัผูบ้ริโภค( Customer Relationship Management) 

มุ่งหวงัการมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภค  ผา่นการ

ติดต่อส่ือสาร ซ่ึงเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารนั้นมีหลายประการ อาจเลือกใชห้น่ึง หรือหลาย  

เคร่ืองมือ 

อดุลย ์จาตุรงคกลุ (2543: 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองคป์ระกอบของส่วนผสมทาง 

การตลาด (4Ps) วา่เป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

โดย แบ่งออกไดด้งัน้ี                 

            

              1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 

              ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑข์องบริษทันั้นท่ีอาจกระทบส่งผลต่อ  พฤติกรรมการ

ซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซบัซอ้นและคุณภาพท่ีคนรับรู้ไดข้อง  ผลิตภณัฑ์

ผลิตภณัฑท่ี์ใหม่และสลบัซบัซอ้นอาจตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง ถา้เรารู้เร่ืองเหล่าน้ี  

แลว้ในฐานะนกัการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกวา่ ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยเพ่ือให้

ผูบ้ริโภคท่ี ไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอยา่งกวา้งขวางในการพิจารณา ส่วนในเร่ืองของ

รูปร่างของ ผลิตภณัฑต์ลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของ



ผูบ้ริโภค หีบห่อท่ี สะดุดตาอาจทาํใหผู้บ้ริโภคเลือกไวเ้พ่ือพิจารณา ประเมินเพ่ือการตดัสินใจซ้ือ 

ป้ายฉลากท่ีแสดงให้  ผูบ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑท่ี์สาํคญักจ็ะทาํใหผู้บ้ริโภค

ประเมินสินคา้เช่นกนั สินคา้ คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ื้อ

มีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย  

              2. ราคา (Price)  

              ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือกต่็อเม่ือผูบ้ริโภคไดท้าํการประเมิน  ทางเลือกและ

ทาํการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคาตํ่า นกัการตลาดจึงควรคิดราคา  นอ้ย ลด

ตน้ทุนการซ้ือหรือทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจดว้ยลกัษณะอ่ืนๆ สาํหรับการตดัสินใจอยา่ง  

กวา้งขวางผูบ้ริโภคมกัพิจารณารายละเอียด โดยถือเป็นอยา่งหน่ึงในลกัษณะทั้งหลายท่ีเก่ียวขอ้ง  

สาํหรับสินคา้ฟุ่ มเฟือย ราคาสูงไม่ทาํใหก้ารซ้ือลดนอ้ยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมิน

คุณค่า ของผูบ้ริโภคซ่ึงกติ็ดตามดว้ยการซ้ือ  

             3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Placement-Channel of Distribution)  

             กลยทุธ์ของ นกัการตลาดในการทาํใหมี้ผลิตภณัฑไ์วพ้ร้อมจาํหน่าย สามารถก่ออิทธิพล

ต่อการพบผลิตภณัฑ ์แน่นอนวา่สินคา้ท่ีมีจาํหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือกจ็ะทาํใหผู้บ้ริโภค

ไปประเมินประเภทของ ช่องทางท่ีนาํเสนอกอ็าจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ ์

เช่น สินคา้ท่ีมีของแถมในร้าน เสริมสวยชั้นดีในหา้งสรรพสินคา้ทาํใหสิ้นคา้มีช่ือเสียงมากกวา่น 

ไปใชบ้นชั้นวางของในSupermarket                          

              4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication)  

              การส่งเสริม การตลาดสามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารท่ีนกั ตลาดส่งไปอาจเตือนใจใหผู้บ้ริโภครู้วา่เขามีปัญหา สินคา้ของนกัการ

ตลาดสามารถแกไ้ขปัญหาไดแ้ละ  มนัสามารถส่งมอบใหไ้ดม้ากกวา่สินคา้ของคู่แข่ง เม่ือได้

ข่าวสารหลกัการซ้ือเป็นการยนืยนัวา่การ ตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้ง 

4. การทบทวนงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

                ยวุดี จิรัฐิติเจริญ (2555) ไดศึ้กษาเร่ืองการส่ือสารการตลาดท่ีมีต่อการ ตดัสินใจซ้ือ

อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี ผลการวจิยัพบวา่ 

                 (1) คุณลกัษณะ ผูบ้ริโภคอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ 41-45 ปี 

ประกอบอาชีพพนกังาน  บริษทัเอกชน เฉล่ียต่อเดือน 10,000 -20,000 บาท รูปแบบการดาํเนิน



ชีวติดา้นสุขภาพส่วนใหญ่ใส่ใจสุขภาพ แต่ไม่มีเวลาออกก าลงักาย มีบุคลิกภาพวติก  กงัวล

เครียด เก่ียวกบัสุขภาพของตนเอง รู้สึกวา่ดูแลตวัเองนอ้ยตอ้งทานอาหารเสริมผูบ้ริโภคให้  

ความสาํคญัต่อปัจจยัการส่ือสารการตลาดการดา้นการส่ือสารแบบปากต่อปากมากท่ีสุด  ดา้นการ

ขายโดยพนกังานขาย ดา้นการส่งเสริมการขายดา้นการตลาดเชิงกิจกรรม ดา้นประชาสมัพนัธ์  

ดา้นส่ือโฆษณา ดา้นการส่ือสารทางออนไลน์ และดา้นการตลาดทางตรงตามลาํดบั พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค เลือกบริโภคอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพ  แหล่งรับรู้ขอ้มูลจากโทรทศัน์ เหตุผลการเลือก

ซ้ือ คือตอ้งการดูแลสุขภาพตนเองและ เพ่ือนหรือคนรู้จกัแนะนาํ  

             (2) ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศอาชีพ ระดบั  การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รูปแบบการ

ดาํเนินชีวติดา้นสุขภาพ และบุคลิกภาพมีความสมัพนัธ์กบั  พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริม

เพ่ือสุขภาพของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี  

             (3) ปัจจยัการส่ือสาร  ท่ีมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมเพ่ือสุขภาพ

ประกอบดว้ย 5 ปัจจยั ไดแ้ก่ การตลาดแบบทางตรงและการตลาดเชิงกิจกรรม มีอิทธิผลใน

ทิศทางเดียวกนั การโฆษณา การ ส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย 

 

วธีิดาํเนินการวจิยั               

               ส่วนท่ี 1 วเิคราะห์ขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

 วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง  ไดแ้ก่  อายุ เพศ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ โดย ค่าสถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

               ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการการตลาด   วเิคราะห์ขอ้มูล

เก่ียวกบั ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดย ค่าสถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน  

               ส่วนท่ี 3 การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพร 

วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโดย ค่าสถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

                

ส่วนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน    ตวัแปรท่ีใชใ้นการทดสอบแบ่งเป็นตวั

แปรอิสระ และตวัแปรตาม รายละเอียดดงัน้ี                                    

                 ตวัแปรอิสระ 



                 1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ผลิตภณัฑ ์ ราคา  ช่องทางการจดัจาํหน่าย  

การส่งเสริมการตลาด  

                  ตวัแปรตาม 

                  การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

                      ทดสอบสมมติฐานของงานวจิยั (Hypothesis Testing) โดยใชโ้ปรแกรม สาํเร็จรูป

ทางสถิติซ่ึงมีเคร่ืองมือในการวเิคราะห์ผลทางสถิติวเิคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple 

Linear Regression Analysis) 

 

สรุปผลวจิยั 

             การวจิยัคร้ังน้ีไดศึ้กษาตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัดา้นส่วนประสมการส่ือสารการตลาด ท่ี

ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  

             โดยพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง มีช่วงอายรุะหวา่ง  31 - 40 ปี มี  

ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี และ ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือนท่ี  

15,000 - 30,000 บาท  

              ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

              การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัซ้ือแน่นอน  

              ผลการศึกษาและวเิคราะห์พบวา่  ส่วนประสมการส่ือสารการตลาดส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

               สรุปไดว้า่ผลการศึกษา ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นช่องการทางจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 

 

 

 



อภปิรายผลการวจิยั 

             ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพรของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 ผูว้จิยัขอสรุปการอภิปรายผล ดงัน้ี ปัจจยัส่วนประสมการ ทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีระดบั

ความเห็นมากท่ีสุด   พบวา่ ขอ้ท่ีมีระดบัความเห็นมากท่ีสุด  สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ นทัธมน 

เดชประภสัสร(2558)  

           1.ดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพร

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  มากท่ีสุด แสดงใหเ้ห็นวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญั กบั 

บรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑว์า่มีคุณภาพ มีความปลอดภยั ผา่นการตรวจสอบและถูกตอ้งตาม

กฎหมาย ความมีช่ือเสียงความเป็นท่ีนิยมของตวัผลิตภณัฑ ์การแสดงฉลากขอ้มูลไดอ้ยา่ง

ครบถว้นและมีความชดัเจน ตวัผลิตภณัฑมี์ความหลากหลายสามารถเลือกใหเ้หมาะกบัแก่บุคคล

ท่ีตอ้งการบริโภค  

            2.ดา้นราคา 

ปัจจยัดา้นราคา เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพรของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  มากท่ีสุด สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ อุบลรัตน์ ชมรัตน์ (2560) 

กล่าววา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญั ในเร่ืองราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ราคาเหมาะสมกบั  ปริมาณท่ี

บรรจุ  ราคาใกลเ้คียงกบัช่องทางการขายอ่ืนๆ มีราคาใหเ้ลือกท่ีหลากหลาย และ เม่ือพิจารณาจาก

ผลการวเิคราะห์สมการถดถอยปัจจยัดา้นราคาแปรผกผนัไปทิศทางเดียวกบัการตดัสินใจเลือก

ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพร คือ เม่ือราคาสูงข้ึนจะซ้ือเพ่ิมมากข้ึน  เพราะคุณภาพของ

ผลิตภณัฑน์ั้นดีข้ึนตามราคาท่ีสูงข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ณฐัภทัร วฒันถาวร (2558) ได้

ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจบริโภคอาหารคลีนฟู๊ ดของประชากรใน

กรุงเทพมหานคร พบวา่ราคาสินคา้แปรไปในทิศทางเดียวกบัการตดัสินใจซ้ือ นั้นคือเม่ือ

ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการหรือเห็นประโยชน์ของสินคา้กจ็ะไม่คาํนึงถึงราคา 

           3.ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร

ชนิดสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด แสดงใหเ้ห็นวา่ ผูบ้ริโภคให้



ความสาํคญั กบัการมีช่องทางสัง่ซ้ือท่ีหลากหลาย เขา้ถึงไดง่้ายอยูใ่นเขตชุมชน สามารถเดินทาง

ไปไดง่้าย  และ สะดวกรวดเร็วในการสัง่ซ้ือ ประหยดัเวลาในการเดินทาง มีความปลอดภยัไดรั้บ

สินคา้อยา่งครบถว้น  รวมถึงสามารถติดต่อผูข้ายไดต้ลอดเวลา ทาํใหก้ารซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม

อาหารชนิดสมุนไพรท่ีมีบริการจดัส่งสินคา้ใหถึ้งท่ีช่วยอาํนวยความสะดวกใหก้บัผูบ้ริโภค 

รวมถึงสามารถตรวจเช็คเลขพสัดุได ้ตามตอ้งการ 

          4.ดา้นการส่งเสริมการขาย 

ปัจจยัดา้นการจดัรายการส่งเสริมการตลาด จาํหน่าย เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด แสดงให้

เห็นวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญั  การติดตามการลดราคา การแจก หรือ มีของแถม  สองคลอ้งกบั

แนวคิดของ สุชวดี พกุะเวส (2554) กล่าววา่การจดั ลด ลก แจกแถม ทาํใหผู้บ้ริโภคสนใจมากข้ึน 

ดงันั้นจึงเห็นไดว้า่การจดัการส่งเสริมการขายสามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคใหม้าซ้ือไดอ้ยา่งมาก

ข้ึนเป็นการกระตุน้ยอดขายท่ีดี และควรใหค้วามสาํคญั 

 

ข้อเสนอแนะจากผลงานการวจิยั  

            จากการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพร

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถนาํผลการวจิยัไปใชเ้ป็นแนวทางในการประกอบ

ธุรกิจ และเป็นขอ้มูลพ้ืนฐานท่ีจะนาํไปใชว้างแผนพฒันาธุรกิจผลิตภณัฑเ์สริมอาหารต่อไปได้

ในอนาคต 56 โดยผลการวจิยัสามารถระบุปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร

ชนิดสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พร้อมทั้งไดร้ะบุระดบัความสาํคญัของแต่

ละปัจจยั ซ่ึงพบวา่ ปัจจยัดา้นช่อง ทางการจดัจาํหน่าย  ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และ 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย เป็นปัจจยัสาํคญัท่ีส่งผลในเชิงบวก  ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ตามลาํดบั ทั้งน้ี ผูว้จิยั

ไดส้รุป ขอ้เสนอแนะตามปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดสมุนไพร

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดงัน้ี  

            1 ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัช่องทางการจดัจาํหน่าย ดว้ยการขาย  ผลิตภณัฑ์

ใหมี้ความง่ายและสะดวกในการสัง่ซ้ือ และผูข้ายควรสามารถติดต่อได้  ตลอดเวลา มีการจดัส่ง

สินคา้ท่ีถูกตอ้งและรวดเร็ว และสามารถเช็คเลขพสัดุไดเ้ม่ือตอ้งการ ซ่ึงปัจจยั  ต่างๆ เหล่าน้ีจะ

ช่วยส่งเสริมใหผู้บ้ริโภคเกิดความสะดวกสบายในการซ้ือ โดยท่ีไม่ตอ้งเดินทางไปเพ่ือ  ซ้ือ



ผลิตภณัฑน์ั้น ซ่ึงเป็นการเพ่ิมช่องทางการขายอยา่งหน่ึงท่ีจะช่วยรองรับการเติบโตของ

ผลิตภณัฑ ์เสริมอาหารในอนาคตไดอ้ยา่งมา  

         2. ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัราคา ควรตั้งราคาใหมี้ความเหมาะสมกบัทั้ง  

คุณภาพ และปริมาณ นอกจากนั้น การตั้งราคาขายผลิตภณัฑเ์ม่ือเปรียบเทียบกบั ช่องทางการขาย

อ่ืนๆ ควรจะใกลเ้คียงกนัหรือถูกกวา่ เน่ืองจากผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า  ของ

ผลิตภณัฑก์บัราคา หากผูป้ระกอบการสามารถสร้างการรับรู้คุณค่า ใหผู้บ้ริโภครู้สึกวา่คุณค่าของ 

ผลิตภณัฑสู์งกวา่ราคาไดจ้ะเป็นส่วนสาํคญัอยา่งหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัความเตม็ใจท่ีจะจ่ายของ

ผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคกจ็ะเกิดการตดัสินใจซ้ือไดโ้ดยง่าย  

            3. ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัผลิตภณัฑผ์ลิตภณัฑท่ี์ไดรั้บการรับรองจาก  ส า

นกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) จะทาํใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจไดว้า่ผลิตภณัฑน์ั้นมีความ  

ปลอดภยั มีการตรวจสอบสรรพคุณ และไดรั้บการรับรองอยา่งถูกตอ้งแลว้ ยิง่ไปกวา่นั้น ควรมี

ฉลากท่ี แสดงรายละเอียดของผลิตภณัฑส์รรพคุณ วธีิการรับประทาน ขอ้ควรระวงั รวมถึงวนั

หมดอายท่ีุ ชดัเจน 

             4.ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัการส่งเสริมทางการขาย เพ่ือกระตุน้ใหผู้บ้ริโภค

เกิดการตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน เช่น การจดัโปรโมชัน่ ซ้ือ 1 แถม 1 การออกไปจดักิจกรรมต่างๆ

ใหผ้ลิตภณัฑมี์ความน่าสนใจ การใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงมาโฆษณาใหก้บัตวั 

 

ข้อเสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป  

                1. ควรเพ่ิมเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลอ่ืนๆ เช่น การสมัภาษณ์เชิงลึก เพ่ือให้  

ไดข้อ้มูลท่ีมีความเฉพาะเจาะจงมากยิง่ข้ึน  

                 2.ควรทาํการศึกษาปัจจยัภายในดา้นอ่ืนๆ เพิ่มเติม เช่น การรับรู้ค่านิยม ทศันคติ  ท่ีมี

ผลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารทางอินเทอร์เน็ต เพ่ือใหท้ราบปัจจยั

ท่ีมี ผลต่อการตดัสินใจองผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งครบถว้น  

                3. ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมถึงแรงจูงใจและปัจจยัท่ีจะมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม

อาหารชนิดสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในผูท่ี้เคยบริโภคผลิตภณัฑเ์สริม

อาหาร รวมถึงผูท่ี้ไม่เคยบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร เพ่ือเป็นแนวทางในการปรับปรุง วางแผน

การตลาด และขยายตลาดไดม้ากยิง่ข้ึน 
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