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บทคัดย่อ 

   การศึกษาวิจยัเร่ืองส่วนผสมทางการตลาดและพฤติกรรมตามแบบแผนท่ี
มีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารเสริมผู ้สูงวัยของผู ้บริโภคในเขต กทม ในคร้ังน้ี มี
วตัถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต 
กทม 2) เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม จ าแนก
ตามปัจจยัส่วนบุคคล 3) เพื่อศึกษาส่วนผสมทางการตลาดและพฤติกรรมตามแผนท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการ
วิจยัไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคในเขต กทม จ านวน 400 คน โดยใชวิ้ธีการค านวณกลุ่มตวัอยา่งดว้ย
วิธีการใชสู้ตรค านวณของทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ซ่ึง
ก าหนดค่าความคลาดเคล่ือนของการสุ่มกลุ่มตวัอย่างของงานวิจยัเท่ากับ 5 % และใช้
วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ หรือสะดวก (Convenience Sampling) เคร่ืองมือท่ีใช้ใน
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การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือแบบสอบถามท่ีผูวิ้จยัไดส้ร้างข้ึน และน าไปจดัท าแบบสอบถาม
ออนไลน์ (Google forms) เพื่อท่ีจะเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง โดยแบบสอบถามจะ
แบ่งเป็น 4 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1) แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม ส่วนท่ี 2) แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม ส่วนท่ี 3) แบบสอบถาม
เก่ียวกับพฤติกรรมตามแบบแผนท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวัยของ
ผูบ้ริโภคในเขต กทม ส่วนท่ี 4) แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้ง
วยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม  

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั ไดแ้ก่ อายแุละอาชีพ ท าให้การ
ตัดสินใจซ้ืออาหารเสริมผู ้สูงวัยของผูบ้ริโภคในเขต กทม แตกตากต่างกัน อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดและพฤติกรรมตามแผน 
ดา้นราคา,ดา้นการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ, ดา้นทศันคติต่อการ
กระท าและดา้นการส่งเสริมการขาย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของ
ผูบ้ริโภคในเขต กทม อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ท าให้ตวัแปรทั้ง 4 ตวัน้ี
สามารถอธิบายความแปรปรวนของการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคใน
เขต กทม ไดร้้อยละ 63.1 หรือมีอ านาจพยากรณ์ร้อยละ 63.1 และมีค่าความคลาดเคล่ือน
ของการพยากรณ์ท่ี + 0.145  
ค ำส ำคัญ: ส่วนผสมทางการตลาด, พฤติกรรมตามแบบแผน, การตดัสินใจซ้ือ 
Abstract 
This research is on the Marketing mix and theory of planned behavior influencing the 
customer buying decision the dietary supplements for the elderly of customer in  
Bangkok. The objective of the research was 1) To study buying decision the dietary 
supplements for the elderly of customer in  Bangkok 2) To study buying decision the 
dietary supplements for the elderly of customer in  Bangkok classified by personal 
factors 3) To study marketing mix and theory of planned behavior influencing the 
customer buying decision the dietary supplements for the elderly of customer in  
Bangkok. The study sample is 400 customers living in  Bangkok.  The sample size is  
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calculated using Taro Yamane’s computational formula at 95 % confidence level, with 
a sampling error of 5 % and a Convenience Sampling Method. Online questionnaire 
(Google Forms) is used to collect data from the sample group. It is divided into 4 parts: 
part 1) personal information of the samples, part 2) questions about marketing mix 
influencing the customer buying decision the dietary supplements for the elderly of 
customer in  Bangkok, part 3) questions about theory of planned behavior influencing 
the customer buying decision the dietary supplements for the elderly of customer in  
Bangkok , and part 4) question about buying decision for dietary supplement of the 
elders in Bangkok. 

The results found that personal factors including age and occupation are 
different, people in Bangkok decide to buy dietary supplements for the elder at the 
differing statistics at 0.05.  Marketing mix and theory of planned behavior , price, 
perceived behavioral control ,attitude  toward behavior,  and promotion affect the 
customer buying decision for a customer in Bangkok with statistical significance at 0.05. 
These 4 variables could explain the variability of buying decision on the dietary 
supplements for the elders in Bangkok at 63.1% and there is a forecast error at + 0.145. 
Keyword:  Marketing mix, theory of planned behavior, customer buying decision 
บทน า 

ประเทศไทยกา้วสู่สังคมผูสู้งอายตุั้งแต่ปี 2548 เป็นตน้มา โดย ตามการคาดการณ์
ปี 2565 ประชากรอายุ 60 ปีข้ึนไปในประเทศไทยจะขยบัสัดส่วนเป็นร้อยละ 20 ของ
ประชากรทั้งประเทศ และภายในปี พ.ศ. 2583 ประเทศไทยจะมีประชากร สูงอายุ  21.7 
ลา้นคน คิดเป็นร้อยละ 32.1 ของประชากรทั้งหมด (ส านักงานสภาพฒันาการเศรษฐกิจ
และสังคมแห่งชาติ , 2560) ภาวะทุพโภชนาการเป็นปัญหาท่ีพบบ่อยและส่งผลกระทบ
ต่อภาวะสุขภาพของ ผูสู้งอาย ุ(สุนทรี ภานุทตั, จ าลอง ชูโต, เฉลิมศรี นนัทวรรณ, อ าไพ
วรรณ พุ่มศรีสวสัด์ิและทศันีย ์พฤกษาชีวะ, 2560)  เมื่อเขา้สู่วยัสูงอายุ ระบบต่าง ๆ ใน
ร่างกายจะมีการเส่ือมถอย ประกอบกับเกิดการเปลี่ยนแปลงของสถานภาพทาง
เศรษฐกิจและสังคม เป็นสาเหตุให้เกิดปัญหาหลายประการ ซ่ึงปัญหาภาวะทุพ
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โภชนาการในผู สู้งอาย ุ ม ีทั้งปัญหาภาวะขาดสารอาหาร และภาวะอว้น ซ่ึง
ผลกระทบของภาวะทุพโภชนาการในผูสู้งอายุยงัส่งผลให้เกิดความพิการและ
เ ส ีย ช ีว ิต ไ ด  ้ (Lisa Söderström Lisa Söderström,  Andreas Rosenblad, Eva Thors 
Adolfsson  and Leif Bergkvist , 2017) ปัจจุบนัผูสู้งอายุหลายท่านหันมาบริโภคอาหาร
เสริมเป็นจ านวนมาก โดยจากรายงานการวิจยัทางการตลาดจาก Market Analysis  ระบุ
ว่าขนาดตลาดผลิตภณัฑเ์สริมอาหารทัว่โลกมีจะขยายตวัในอตัราการเติบโตต่อปี 
(CAGR) ท่ี 8.6% จากปี 2564 ถึง 2571 (Grandview research, 2022) ธุรกิจเพื่อผูสู้งอายุ
เป็นกลุ่มธุรกิจศกัยภาพครอบคลุมจ านวนประชากรผูสู้งอายุในปัจจุบนักว่า 12 ลา้นคน 
และมีโอกาสในการขยายตลาดเพื่อรองรับสังคมผูสู้งอายุในอนาคตอนัใกล้  (ศูนยว์ิจยั
ธนาคารกสิกรไทย, 2563) 
 ดงันั้นผูวิ้จยัจึงมีความสนใจในเร่ือง ส่วนผสมทางการตลาดและพฤติกรรมตาม
แบบแผนท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม โดย
ประโยชน์จากการวิจยัคร้ังน้ีสามารถเป็นขอ้มูลส าหรับผูป้ระกอบการในการวางกลยุทธ์
ทางการตลาดในกลุ่มสินคา้ดงักล่าวต่อไป 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม  

2. เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม จ าแนก

ตามปัจจยัส่วนบุคคล 

3. เพื่อศึกษาส่วนผสมทางการตลาดและพฤติกรรมตามแผนท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม 

ขอบเขตงานวิจัย 
1. ขอบเขตดา้นเน้ือหาและประเด็นในการศึกษา เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ืออาหาร

เสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทมจ าแนกตามปัจจัยต่างๆ โดยการศึกษาคร้ังน้ี 
ประกอบดว้ยตวัแปรดังต่อไปน้ี ปัจจยัดา้นประชากรไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ, ปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด, 

https://pubmed.ncbi.nlm.nih.gov/?term=Rosenblad+A&cauthor_id=28290264
https://pubmed.ncbi.nlm.nih.gov/?term=Thors+Adolfsson+E&cauthor_id=28290264
https://pubmed.ncbi.nlm.nih.gov/?term=Thors+Adolfsson+E&cauthor_id=28290264
https://pubmed.ncbi.nlm.nih.gov/?term=Bergkvist+L&cauthor_id=28290264
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ปัจจยัดา้นพฤติกรรมตามแผน ประกอบไปดว้ย ดา้นทศันคติต่อการกระท าพฤติกรรม 
ดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 
2. ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรท่ีศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือผูท่ี้เคยซ้ืออาหารเสริมผูสู้ง

วยัในเขต กทม  การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง อา้งอิงจากสูตรค านวณกลุ่มตวัอยา่งของ 
Taro Yamane ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัความคลาดเคล่ือนของการสุ่ม
ตัวอย่างร้อยละ 5 จากผลการค านวณพบว่า จ านวนกลุ่มตัวอย่างท่ีได้มีจ านวน 400 
ตวัอยา่ง 
3. ขอบเขตด้านระยะเวลาในการวิจัย การด าเนินการศึกษาวิจัยเร่ิมตั้ งแต่เดือน 

กุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2565 ถึงเดือนมีนาคม พ.ศ. 2565 
สมมุติฐานของการวิจัย 

1. ปัจจัยส่วนบุคคลต่างกันน่าจะท าให้การตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของ

ผูบ้ริโภคในเขต กทม ต่างกนั 

2. ส่วนผสมทางการตลาดและพฤติกรรมตามแบบแผนน่าจะมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. เพื่อทราบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภค

ในเขต กทม 

2. เพื่อเป็นแนวทางการพฒันาผลิตภณัฑส์ าหรับผูป้ระกอบการในกลุ่มธุรกิจอาหาร

เสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม 

3. เพื่อเป็นแนวทางการวางกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับผูป้ระกอบการในกลุ่ม

ธุรกิจอาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม 

ทบทวนวรรณกรรม 
1. แนวคิดและทฤษฏีส่วนผสมทางการตลาด Philip Kotler, Gary Armstrong and 

Marc Oliver Opresnik (1999) รวมถึง จนัทร์จิรา นนัตีสู้ (2561) และ ทิพวรรณ อารียวงศ์

สถิตย์และกฤษฎา มูฮัมหมัด. (2563). ซ่ึงได้กล่าวถึงความหมายของส่วนประสม

การตลาด (Marketing Mix) คือเคร่ืองมือการตลาดเชิงกลยุทธ์ท่ีบริษทัน ามาใช้ในการ



6 
 

ควบคุมการผลิตสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการในตลาดเป้าหมายผ่านเคร่ืองมือทาง

การตลาดเรียกว่า 4Ps ประกอบดว้ย Product (ผลิตภณัฑ์), Price (ราคา), Place (สถานท่ี) 

และ Promotion (การส่งเสริมการขาย)   

2. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of planed behavior)  :  Ajzen 
(1991) ได้อธิบาย ไว้ว่าเป็นส่วนเสริมของทฤษฎีการกระท าท่ีมีเหตุผล (Theory of 
Reasoned Action: TRA) ท่ีถูกคิดค้น ข้ึนในปี ค.ศ. 1975 โดย Icek Ajzen และ Martin 
Fishbein ซ่ึงมีขอ้จ ากดัในดา้นพฤติกรรมของบุคคลท่ีมีเจตนาการควบคุมพฤติกรรม โดย
ในทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of planed behavior)   ประกอบดว้ย  1. ทศันคติต่อ
การกระท า (Attitude toward behavior) หมายถึง การประเมินทศันคติในเชิงบวกหรือลบ
ต่อการวางแผนท่ีจะกระท าพฤติกรรมนั้น ๆ , 2. การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Subjective 
norm) หมายถึง บุคคลอ่ืนท่ีมีความส าคญักบัตนมีความคิดเห็นต่อการแสดงพฤติกรรม
นั้น ๆ อย่างไร, 3. การรับรู้เก่ียวกบัความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived 
behavioral control) หมายถึง การประเมินความสามารถในการกระท าพฤติกรรมดว้ย
ตนเอง โดยประเมินจากความยาก - ง่าย ในการกระท าพฤติกรรมนั้น ๆ 

3. แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ Roger Kerin and Steven Hartley (2022) 
และ ชูชยั สมิทธิไกร(2563) ไดก้ล่าวถึงการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค จะ
มีองค์ประกอบทั้งกระบวนการประเมินทางจิตใจและกระบวนการทางสังคมโดยจะเกิด
ทั้งก่อนและหลงัการซ้ือ โดยกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จะประกอบไปดว้ย
ปัจจยั 5 ขั้นตอน 1. การรับรู้ปัญหา 2. การคน้หาขอ้มูล 3.การประเมินทางเลือก  4. การ
ตดัสินใจซ้ือ และ 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ  
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
           ตัวแปรอสิระ      ตัวแปรตาม  

     
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
6. สถานภาพ 

ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด 
1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

2. ปัจจยัดา้นราคา 

3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย 

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

การตัดสินใจซ้ืออาหารเสริม
ผู้สูงวัยของผู้บริโภค 
ในเขต กทม 

ปัจจัยด้านพฤติกรรมตามแบบแผน 
1. ทศันคติต่อการกระท าพฤติกรรม 

2. การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 

3. การรับรู้ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรม 
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วิธีด าเนินการวิธีวิจัย 
การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัแบบไม่ทดลอง (Non-experimental research design) 

โดยเป็นการเ ก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้ เค ร่ืองมือการวิจัย เ ป็น แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือส าหรับเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อท่ีเก็บข้อมูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง โดยแบบสอบถามจะแบ่งเป็น 4 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1) แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูล
ส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2) แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทาง
การตลาด  ส่วนท่ี 3) แบบสอบถามเ ก่ียวกับพฤติกรรมตามแบบแผน  ส่วนท่ี 4) 
แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 
ตวัอย่าง ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) และใช้ค าถามคดั
กรองโดยผูต้อบแบบสอบถามตอ้งเป็นผูท่ี้เคยซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัและอาศยัอยูใ่นเขต
กรุงเทพมหานคร 
การวิเคราะห์ข้อมูล  

ใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี  ค่าเฉล่ีย
ร้อยละและค่าความถ่ี ส าหรับอธิบายตวัแปรท่ีมีระดบัการวดัเชิงกลุ่ม ไดแ้ก่ ขอ้มูลดา้น
ปัจจยัส่วนบุคคล และค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส าหรับอธิบายตวัแปรท่ีมี
ระดบัการวดัเชิงปริมาณ ไดแ้ก่ ส่วนผสมทางการตลาด, พฤติกรรมตามแบบแผน และ
การตัดสินใจซ้ืออาหารเสริมผู ้สูงวัยของผู ้บริโภคในเขต กทม และใช้สถิติอนุมาน 
(Inferential Statistics) ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี ทดสอบความต่างของประชากรสอง
กลุ่ม ดว้ยสถิติการทดสอบ t-Test  และทดสอบความต่างของประชากรมากกว่าสองกลุ่ม 
ดว้ยสถิติการทดสอบ One way ANOVA และ ศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดและ
พฤติกรรมตามแบบแผนมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต 
กทม ใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติการ ทดสอบ Multiple Regression Analysis 
ผลการวิจัย  

การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ในงานวิจยัส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

ร้อยละ 74.3 อายุ ระหว่าง 25 – 40 ปี ร้อยละ 87.5 ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี      
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ร้อยละ 88.3 มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ร้อยละ 73.0 มีรายได ้30,001 – 50,000 บาท 

ร้อยละ 51.5  และ มีสถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั ร้อยละ 75.3  

การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด พบว่าปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ี

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม โดยภาพรวมอยูใ่น

ระดบัมากท่ีสุด โดยเรียงตามล าดบั ดงัน้ี ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการขาย 

การวิเคราะห์ปัจจยัพฤติกรรมตามแบบแผน พบว่าปัจจยัพฤติกรรมตามแบบแผน

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม โดยภาพรวมอยู่

ในระดบัมากท่ีสุด โดยเรียงตามล าดบั ดงัน้ี ดา้นทศันคติต่อการกระท า ดา้นการรับรู้การ

ควบคุมพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือและดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 

สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน จากสมมุติฐานข้อท่ี 1. พบว่ากลุ่มตัวอย่าง
ผูบ้ริโภคในเขต กทม ท่ีมี อาย,ุ อาชีพแตกต่างกนัท าใหมี้การตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้ง
วยัแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัระดบัทางสถิติ 0.05  

จากสมมุติฐานขอ้ท่ี 2. การทดสอบสมมติฐานดว้ยการวิเคราะห์การถดถอยเชิง
พหุคูณ (Multiple Regression Analysis) สามารถสรุปผลไดด้งัน้ี ตวัแปรอิสระดา้นราคา  
ดา้นทศันคติต่อการกระท า       ดา้นการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ
อาหารเสริมผูสู้งวยั  และดา้นการส่งเสริมการขาย  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผู ้
สูงวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสามารถสร้างการ
ถดถอยได ้ดงัน้ี  

Y = 0.859 +0.249 (ดา้นราคา) +0.225 (ดา้นทศันคติต่อการกระท า) +0.162 (ดา้น
การรับรู้การควบคุมพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยั) +0.130 (ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย) 
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ตาราง แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผู ้
สูงวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม 
ส่วนผสมทางการตลาดและ
พฤติกรรมตามแบบแผน 

b Std. 
Error 

Beta t Sig. F Sig. 

Constant .859 .145  5.934 .000 95.615 .000* 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ .018 .062 .017 .281 .779   

ดา้นราคา .249 .065 .256 3.812 .000*   

ด้ า น ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด
จ าหน่าย 

.091 .073 .093 1.240 .216   

ดา้นการส่งเสริมการขาย .130 .058 .151 2.239 .026*   

ดา้นทศันคติต่อการกระท า .225 .065 .231 3.460 .001*   

ด้านการคล้อยตามก ลุ่ม
อ้างอิงในการตัดสินใจซ้ือ
อาหารเสริมผูสู้งวยั 

-.059 .063 -.061 -.936 .350   

ด้านการรับรู้การควบคุม
พฤติกรรมในการตดัสินใจ
ซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยั 

.162 .068 .170 2.390 .017*   

R = 0.794, R2=0.631, Adjusted R Square =0.624, SEE = 0.388 
*sig.<0.05 
อภิปรายผล 

1. ผลการศึกษาการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม 

สามารถสรุปไดด้งัน้ี จากผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของ

ผูบ้ริโภคในเขต กทม โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  

2. ผลการศึกษาจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ

แตกต่างกนัท าให้การตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม แตกต่าง

กนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สอดคลอ้งกบับทความของ Phillip Kottler 
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(2564) ซ่ึงกล่าวไวว้า่ คนต่างรุ่นชอบและมีทศันคติต่อผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั เน่ืองจากคน

แต่ละรุ่นจะถูกหล่อหลอมโดยสภาพแวดลอ้มทางสังคมวฒันธรรมและประสบการณ์

ชีวิตท่ีแตกต่างกัน และปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพแตกต่างกันท าให้การตดัสินใจซ้ือ

อาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ฉันทนา ปาปัดถา , ณัฐภณ สุเมธอธิคมและพงศ์

กฤษฎ์ิ พละเลิศ (2562)  ซ่ึงได้ศึกษาวิจัยเร่ือง การเปิดรับส่ือโฆษณาท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั โดยจากผลการวิจยัพบว่า อาชีพต่างกนัมี

การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

3. ผลการศึกษาส่วนผสมทางการตลาดและพฤติกรรมตามแผนท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม พบว่า ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชมพูนุท นรินทรางกูล ณ อยุธยา และ ศศิ

นิภา ศรีกลัยานิวาท (2563) ซ่ึงไดศึ้กษาวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑไ์รซ์เบอร์ร่ีบราวน่ีอบกรอบผสม อลั

มอนดข์องผูบ้ริโภคในจงัหวดัพิษณุโลก และงานวิจยัของ สลิลภร  สืบสาววงษ ์และ ปาลิ

ดา  ศรีศรก าพล (2563) ซ่ึงไดศึ้กษาวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวพรรณระดับสูง ท่ีมีส่วนผสมจากสารสกัด

ธรรมชาติและใชต้ราสินคา้ไทยของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัดา้นทศันคติต่อการกระท า มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของ

ผูบ้ริโภคในเขต กทม สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วุฒิภทัร บุญญะถาวรชยั และยอดมนี 

เทพานนท ์(2563) ซ่ึงไดศึ้กษาวิจยัเร่ือง ทศันคติและการบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

บริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูสู้งอายุ โดย “ผูบ้ริโภค” ในท่ีน้ีอาจหมายถึง ผูท่ี้ซ้ือ

สินคา้เพื่อใช้เองหรืออาจซ้ือเพื่อผูอ่ื้น (ชูชัย สมิทธิไกร, 2563)  ดังนั้นพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือจึงมีความแตกต่างกนัไปตามบทบาท โดยสามารถจ าแนกได ้

5 บทบาทคือ ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือบุคคลท่ีรับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความตอ้งการของ

สินคา้หรือบริการนั้น ๆ, ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
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ซ้ือ, ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) คือ บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือ , ผูซ้ื้อ (Buyer) บุคคลท่ีเป็นผูซ้ื้อ

สินคา้, ผูใ้ช้ (User) คือบุคคลท่ีใช้สินคา้หรือบริการโดยตรง โดยจากผลการเก็บขอ้มูล

กลุ่มผูบ้ริโภคหลกั เป็นกลุ่มวยัท างาน อายุระหว่าง 25 – 40 ปี ซ่ึงสามารถประเมินไดว้่า

เป็นกลุ่มท่ีซ้ือเพื่อให้ผูอ่ื้น ซ่ึงเป็นผูสู้งวยัในครอบครัว  ดงันั้น ปัจจยัดา้นทศันคติต่อการ

กระท า จึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยั ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความเห็น

มากท่ีสุดในประเด็นของการซ้ืออาหารเสริมให้ผูสู้งวยัเป็นการแสดงความปรารถนาดี

และกตญัญู 

ปัจจยัดา้นการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมในการตดัสินใจ มีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม สอดคลอ้งกบังานวิจยัของเจริญชยั  เอก

มาไพศาล, สิริพร  เขตเจนการ และสุพฒันา  เตโชชลาลยั(2563)   

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยัของ

ผูบ้ริโภคในเขต กทม สอดคลอ้งกบังานวิจยัของศศิอารียา  แสวงทรัพย ์(2561) ซ่ึงได้

ศึกษาวิจยัเร่ือง แนวทางการพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดของธุรกิจอาหารเพื่อ

สุขภาพ ส าหรับผูห้ญิงวยัท างานจงัหวดัราชบุรี และงานวิจยัของสลิลภร   สืบสาววงษ์ 

และ ปาลิดา  ศรีศรก าพล (2563) ซ่ึงไดศึ้กษาวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวพรรณระดบัสูง ท่ีมีส่วนผสมจากสารสกดั

ธรรมชาติและใชต้ราสินคา้ไทยของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  

ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาวิจยัเร่ืองส่วนผสมทางการตลาดและพฤติกรรมตามแบบแผนท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม  ผูสู้งวยัของผูบ้ริโภคในเขต กทม ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ อายุระหว่าง 25 – 40 ปี โดยเป็นกลุ่ม Generation Y และประกอบอาชีพ

พนกังานบริษทัเอกชน ดงันั้นผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาดควรใหค้วามส าคญักบัการ

ท าการตลาดกับกลุ่มเป้าหมายน้ีเป็นกลุ่มหลัก ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือด้าน

ส่วนผสมทางการตลาดประกอบดว้ยปัจจยัทางดา้นราคาและปัจจยัทางดา้นการส่งเสริม

การขาย ดังนั้น ผูป้ระกอบการหรือนักการตลาดควรก าหนดราคาให้สอดคล้องกับ
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คุณภาพ, ปริมาณ,ช่ือเสียงของแบรนด ์และจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย อาทิ การโฆษณา

ประชาสัมพนัธ์, การรีวิวโดยบุคคลท่ีมีช่ือเสียงหรือการให้ส่วนลดหรือส่วนแถม  ปัจจยัท่ี

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือดา้นพฤติกรรมตามแบบแผนประกอบดว้ยปัจจยัดา้นทศันคติต่อ

การกระท าและการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมในการตดัสินใจ นกัการตลาดควรออกการ

โฆษณาประชาสัมพนัธ์เพื่อกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  อาทิ การแสดงคุณค่า

ทางโภชนาและคุณค่าต่อร่างกายจากการรับประทานอาหารเสริมผูสู้งวยั, การกระตุน้

ความเช่ือดา้นการแสดงความปรารถนาดีหรือความกตญัญูในการส่งมอบอาหารเสริมให้

ผูสู้งวยั  

ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
1. ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ อายรุะหว่าง 25 – 40 

ปี โดยเป็นกลุ่ม Generation Y ดงันั้นในงานวิจยัคร้ังต่อไป สามารถศึกษาเพิ่มเติมโดย

ก าหนดเป้าหมายท่ีเฉพาะกลุ่มมากข้ึน 

2. ควรศึกษาปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมผูสู้งวยั อาทิ คุณค่า

ตราสินคา้และปัจจยัดา้นการส่ือสารท่ีมีผลต่อการตดัสินในซ้ือาหารเสริมผูสู้งวยั   
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