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บทคัดย่อ 
การศึกษาเร่ือง ปัจจยัการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อ
สุขภาพจาก ร้านดอยค า ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านส่ิงแวดล้อมทาง
กายภาพ ดา้นกระบวนการ และกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ประชากรในงานวิจยัคร้ังน้ีคือ ประชากรท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ในกรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม 

ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์หาค่าความถ่ี (Frequencies) หาค่าร้อยละ

(Percentage) ค่าเฉล่ีย ( ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD)  

ผลการวิจัยพบว่า ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ในกรุงเทพมหานคร ท่ีตอบ
แบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 286 คน คิดเป็นร้อยละ 71.5 มีอาย ุ31 – 40 ปี 
จ านวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 59 มีสถานภาพโสด จ านวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 68 มีระดบัการศึกษาสูงสุดคือ
ปริญญาตรี จ านวน 280 คน คิดเป็นร้อยละ 70 มีอาชีพพนกังานบริษทั จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37 มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 

ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพจาก 
ร้านดอยค า ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมี
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ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นท่ีมีระดบัความ
คิดเห็นมาก คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ ตามล าดบั 

ผลการวิจัยพบว่า กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีระดบัความคิดเห็นมาก คือ ดา้น
การประเมินผลทางเลือก ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นการตดัสินใจ
ซ้ือ ตามล าดบั 

 

ค าส าคญั : ส่วนประสมทางการตลาด , การตดัสินใจซ้ือ, ร้านดอยค า 
 

ABSTRACT 
The research of Marketing Factors Affecting to Consumers’ Decision On Purchasing Healthy Products 

of  Doi  Kham Shops in Bangkok. The objective is to study Marketing Factors Affecting to Consumers’ Decision 
On Purchasing Healthy Products of Doi Kham Shops in Bangkok. The factors of research include Product, Price, 
Place, Promotion, People, Physical Environment, Process. And the Consumers' Purchase Decision Process of the 
health products from Doi Kham shop in Bangkok. including Problem Perception, searching for information, 
alternative assessment, purchase decision, Behavior after purchase. 

The population used is People buying health products from Doi Kham in Bangkok. The samples used in 
this research amount of 400 peoples. The questionnaire was instrument of this research. Data was analyzed by 
using SPSS for Social Science Research. The statistics were Frequency, Percentage, Mean and Standard 
Deviation. 

The survey found that Those who decide to buy health products from Doi Kham in Bangkok 400 
peoples. Most are female 286 peoples representing 71.5%, aged 31-40 years old 236 peoples representing 59%, 
single 272 peoples representing 68%, Bachelor’s degree 280 peoples representing 70%, the Recruiting employees 
148 peoples representing 37%, average income per month 10,001 - 20,000 baht 150 peoples representing 37.5%. 

The research of Marketing Factors Affecting to Consumers’ Decision On Purchasing Healthy Products 
of Doi Kham Shops in Bangkok. Overall is at a high level. When considering each side, it was found that the 
aspect with the highest level of opinion was the price aspect, the product aspect, physical environment, and the 
aspect with the highest level of opinions was marketing promotion, by means of distribution channels, personnel 
procedures, respectively. 

The results found Consumers' purchase decision process for health products from Doi Kham shop in 
Bangkok. was generally at a high level. When considering each aspect, it was found that the aspect with the 
highest level of this opinion was the evaluation of alternatives, information searching behavior subsequently to 
purchase problem perception in terms of purchasing decisions, respectively. 

 

Keyword : Marketing Mix , Buying Decision , Doi Kham Shop 
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บทน า 
ปัจจุบนัประชากรส่วนใหญ่โดยเฉพาะในกรุงเทพมหานคร กระแสรักสุขภาพก าลงัเป็นท่ีนิยม และจะเห็น

ไดว้่าประชากรหนัมาใส่ใจในเร่ืองสุขภาพของตนเอง แต่ไม่ใส่ใจเร่ืองการบริโภค ซ่ึงเป็นสาเหตุท่ีท าให้เจ็บป่วยได้
ง่ายและมากข้ึน ดว้ยเหตุน้ีประชากรส่วนใหญ่จึงหนัมาใหค้วามสนใจมากข้ึน ท าใหผ้ลิตภณัฑท่ี์เก่ียวขอ้งกบัสุขภาพ 
มีโอกาสท่ีจะเติบโตข้ึนอย่างรวดเร็ว ซ่ึงประเทศไทยในปัจจุบนัผูบ้ริโภคหันมาใส่ใจในเร่ืองของการดูแลสุขภาพ
มากข้ึน จนท าใหพ้ฤติกรรมในผูบ้ริโภคปรับเปล่ียนไปอยา่งรวดเร็ว 

ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีอุดมไปดว้ยผกัและผลไมน้านาชนิดท่ีมีคุณค่าทางสารอาหารและมีประโยชน์
ต่อร่างกาย โดยมีผลไมท่ี้สามารถบริโภคไปตลอดทั้งปี ทุกฤดูกาล เช่น มะเขือเทศ ส้ม ล้ินจ่ีและพืชผกัชนิดต่างๆ 
โดยเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีน ามาช่วยเพิ่มมูลค่าผลิตภณัฑ์ ซ่ึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบไปดว้ย 
ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล ส่ิงแวดลอ้มทางการภาพ และกระบวนการ 

ผูว้ิจยัจึงอยากทราบวา่ประชากรในกรุงเทพมหานครมีปัจจยัการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เพื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค าอยา่งไร โดยผลของการวิจยัน้ีท าให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของผูบ้ริโภค และเพื่อเป็นแนวทางใหผู้ป้ระกอบการหรือผูท่ี้
สนใจลงทุนในธุรกิจ เพื่อน าผลจากการวิจยัมาเป็นแนวทางเสนอแนะในการปรับปรุงหรือใชป้ระโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจ
ศึกษาเพื่อน า ไปประยกุตใ์ชก้บัการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่อไป 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
1. เพื่อศึกษาปัจจยัการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร 
 

ขอบเขตของการวจิัย 
ในการวิจยั เร่ือง ปัจจยัการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร มีขอบเขตการวิจยัดงัน้ี 
ขอบเขตด้านเน้ือหา 
ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย 
1. ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคคล ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 

ตวัแปรตาม ประกอบดว้ย 
1. กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ 

การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
ขอบเขตด้านประชากร 
ประชากรในการวิจยั คือ ประชากรท่ีอยู่ในกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า 

โดยผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนประชากร ดงันั้นผูว้ิจยัจึงก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง ไม่ทราบขนาดกลุ่มตวัอยา่งของ W.G. 
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Cochran ระดบัสดัส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัตอ้งการสุ่มอยูท่ี่ร้อยละ 50 ระดบันยัส าคญั 0.05 ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งไม่ต ่ากวา่ 384 คน และไดท้ าการเกบ็แบบสอบถามทั้งหมด 400 คน 

ขอบเขตด้านระยะเวลา 
การเกบ็รวบรวมขอ้มูล และการวิเคราะห์ขอ้มูลการวิจยัเร่ิมตั้งแต่เดือน มิถุนายน ถึง สิงหาคม พ.ศ.2566 
 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการวจิัย 

1. เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อให้สามารถน าผลการวิจยัคร้ังน้ี เป็นแนวทางให้ส าหรับผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้สนใจผลิตภณัฑเ์พื่อ
สุขภาพจาก ร้านดอยค า ไดน้ าขอ้มูลไปใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์ในการตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อให้น าผลจากการวิจยัมาเป็นแนวทางเสนอแนะในการปรับปรุงหรือใชป้ระโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจศึกษา 
เพื่อน าไปประยกุตใ์ชใ้หเ้กิดอยา่งมีประสิทธิภาพ ประสิทธิผม กบัการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่อไป 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ตัวแปรอสิระ (X)                   ตัวแปรตาม (Y) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา                       
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นบุคคล 
6. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
7. ดา้นกระบวนการ 
 

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

กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลติภณัฑ์

เพ่ือสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของ

ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

1. การรับรู้ปัญหา 

2. การคน้หาขอ้มูล 

3. การประเมินผลทางเลือก 

4. การตดัสินใจซ้ือ 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
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แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึง ตวัแปรทางการ มีไวเ้พื่อตอบสนองความพึงพอใจกบั

ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย จึงมีผลท าให้เกิดความเช่ือมโยงบรรลุเป้าหมายทางกลยทุธ์การตลาด (Tangtenglam, 2020) ได้
ใหแ้นวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไวว้่าเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างสินคา้อุปโภคและบริโภคทัว่ไป จ าเป็นจะตอ้งใชส่้วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P's ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซ่ึงประกอบด้วย  ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา 
(Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) กระบวนการ (Process) ส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ (Physical Environment) และบุคคล (People) 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง รูปแบบการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี

(Kotler & Keller, 2012) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไดก้ล่าวถึง ผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ 
ของสินคา้ภายใตข้อ้จ ากดัของสถานการณ์ โดยมกัจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลต่าง ๆโดยมีกระบวนการใน
การตดัสินใจเลือกซ้ืออยู ่5 ดา้น คือ ดา้นการรับรู้ปัญหา, ดา้นการคน้หาขอ้มูล, ดา้นการประเมินผลทางเลือก, ดา้น
การตดัสินใจซ้ือ และดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ข้อมูลทีเ่กีย่วกบัผลติภณัฑ์จาก ร้านดอยค า 
“ดอยค า” ก่อตั้งข้ึนจากแนวพระราชด าริของ พระบาทสมเด็จพระบรมชนกาธิเบศร มหาภูมิพลอดุลยเดช

มหาราช บรมนาถบพิตร ลน้เกลา้ฯ รัชกาลท่ี 9 ท่ีทรงมีพระราชประสงค์ในการแก้ไขปัญหาความทุกข์ยากของ
ราษฎรบนพื้นท่ีสูงทางภาคเหนือของไทย ต่อมาในปี พ.ศ.2537 ไดจ้ดัตั้งองคก์รเป็นนิติบุคคลภายใตช่ื้อ “ บริษทั 
ดอยค าผลิตภณัฑ์อาหาร จ ากดั ” ด าเนินธุรกิจอุตสาหกรรมผลไมแ้ปรรูป ดว้ยการเป็นตน้แบบองคก์รภาคธุรกิจท่ี
ด าเนินกิจการตามศาสตร์แห่งพระราชา ควบคู่ไปกบัการมุ่งพฒันาชุมชน ใหเ้กิดความเขม้แขง็และมีคุณภาพชีวิตท่ีดี 
อยา่งย ัง่ยนื จวบจนปัจจุบนั 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
สโรชา นนทรั์กษานุกูล (2560) ศึกษาเร่ือง การส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์CP Easy Snackในร้านสะดวกซ้ือเซเวน่อีเลเวน่ในจงัหวดันนทบุรี พบวา่ ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดดา้น
ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการขายโดยบุคคล ดา้นการเจาะตลาดทางตรง และดา้นการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์CP Easy Snack 

วรรณวจี ดิสกะประกาย (2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
เคร่ืองด่ืม All Café ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ผลการศึกษาพบว่า คุณค่าตราสินคา้ ส่วนประสมทาง
การตลาด และการส่ือสารแบบปากต่อปาก ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า All Café ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ทรงพร เทือกสุบรรณ (2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า 1) 
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ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได้ เฉล่ียต่อเดือนของ  ผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ Shopee 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการได้แก่ ด้านราคา ด้านบุคลากร ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ  มี
ความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ Shopee ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ธนบรรณ กาละภกัดี (2562) ศึกษาเร่ือง กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากประเทศญ่ีปุ่นของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวจากประเทศญ่ีปุ่น 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัอิทธิพลตราสินคา้ ดา้นการ
ตระหนักรู้และการรับรู้คุณภาพในตราสินคา้  ดา้นความเช่ือมัน่ในสินคา้ และดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ มีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิจากประเทศญ่ีปุ่น ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

นพดล โกฏค าลือ (2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของ
ผูใ้ชบ้ริการ สถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผู ้ใช้บริการสถานบริการน ้ ามัน  Mr. ปิโตรเลียม 
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคคือ ด้านสถานท่ีตั้ง ด้านผลิตภณัฑ์ สรุปได้ว่า ดา้น
บุคลากรและลกัษณะทางกายภาพ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม
ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ 

ประภาพร คงเขียว (2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางจากเกาหลีใตแ้ละญ่ีปุ่นของผูบ้ริโภคในเจเนอเรชัน่ Z พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อ
การตดัสินใจ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มซ้ือเคร่ืองส าอางจาก
เกาหลีใตสู้งกวา่ญ่ีปุ่น แต่ดา้นราคา ส่งผลใหผู้บ้ริโภคมีแนวโนม้ซ้ือเคร่ืองส าอางจากเกาหลีใตน้อ้ยกวา่ญ่ีปุ่น 

สุภาวดี ตั้งล ้ าเลิศ (2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า 1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมเพื่อสุขภาพ
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ รายไดต่้อเดือน และอาชีพ 2) ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 

สรินยา อารียรั์กษ์ (2562) ศึกษาเร่ือง กระบวนการตดัสินใจบริโภคชานมไข่มุกของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ผูบ้ริโภคชานมไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการขาย มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจบริโภคชานม
ไข่มุกของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ีจดั
จ าหน่าย ไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจบริโภคชานมไข่มุกของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จุรีพร ชอ้นใจ (2563) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืม ตรากรีนเมท 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้น เพศ อายุระดบัการศึกษา และ
รายได้มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือไม่แตกต่างกัน ส่วนปัจจัยด้าน ประชากรศาสตร์ด้านอาชีพ มีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั ในดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือกก่อนการซ้ือ และดา้นการ
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ตดัสินใจซ้ือ และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม ตรา 
กรีนเมท ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ธนดล ชินอรุณมงักร (2563) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์นั่งส่วน
บุคคลระบบไฟฟ้า (EV) ผลการศึกษาพบว่า 1) การยอมรับนวตักรรมมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
นั่งส่วนบุคคลระบบไฟฟ้า (EV) ขั้นการแสวงหาขอ้มูลขั้นการประเมินทางเลือก ขั้นการตดัสินใจซ้ือ และขั้น
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 2) การเช่ือมโยงสินคา้ มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลระบบ
ไฟฟ้า (EV) ขั้นการรับรู้ถึงปัญหา ขั้นการแสวงหาขอ้มูล ขั้นการประเมินทางเลือก ขั้นการตดัสินใจซ้ือ และขั้น
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ปรารถนา สิริวรกุล (2563) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์
ทวิตเตอร์ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัคุณลกัษณะส าคญัของร้านคา้ในทวิตเตอร์ทางดา้นราคา และปัจจยัการใชง้าน
ดิจิทลัแพลตฟอร์มทางดา้นการรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้าน ดา้นการรับรู้ถึงความหลากหลายของสินคา้ ดา้นความ
ไวว้างใจ มีผลเชิงบวกต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสงัคมออนไลนท์วิตเตอร์ 

จริยา แกว้หนองสังข ์(2564) ศึกษาเร่ือง อิทธิพลของบุคคลผูมี้ช่ือเสียง (Influencer) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือน ้ าหอมของผูบ้ริโภควยัท างาน พบว่า ดา้นการตดัสินใจซ้ือน ้ าหอม โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ผลการ
ทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัอิทธิพลของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง (Influencer) ในดา้นความดึงดูดใจ ดา้นความช านาญ
เช่ียวชาญ และดา้นความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าหอมของผูบ้ริโภควยัท างาน 

 
 

วธีิด าเนินการวิจัย 
การวิจยัโดยใช้ระเบียบวิธีวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research Approach) โดยใช้การวิจยัเชิงส ารวจ

(Survey Research) และใชว้ิธีการเกบ็ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire)  
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ในกรุงเทพมหานคร 
กลุ่มตวัอยา่ง เน่ืองจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่สามารถทราบจ านวนประชากรไดด้งันั้นผูว้ิจยัไดใ้ช้

วิธีการค านวณจากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอยา่งของ W.G. Cochran (1953) โดยผูว้ิจยัตอ้งการสุ่มตวัอยา่งเป็นร้อยละ 
50 จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และยอมรับค่าความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง
ไดร้้อยละ 5 จะตอ้งใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 384 คน ผูว้ิจยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาขอ้มูลในคร้ังน้ีคือแบบสอบถาม โดยประกอบ ไปดว้ย 3 ส่วน คือ 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

เพื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบัความคิดเห็น ไดแ้ก่ มาก
ท่ีสุด = 5, มาก = 4, ปานกลาง = 3, นอ้ย = 2, นอ้ยท่ีสุด = 1 
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ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบัคิดเห็น ไดแ้ก่ มากท่ีสุด = 5, มาก = 4, ปานกลาง = 3, นอ้ย 
= 2, นอ้ยท่ีสุด = 1 

การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
สร้างแบบสอบถาม ปัจจยัการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร และตรวจสอบเน้ือหาของแบบสอบถามว่าครอบคลุมวตัถุประสงคห์รือไม่ จากนั้นน า 
ไปใหผู้เ้ช่ียวชาญ จ านวน 2 ท่าน พิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรงและความถูกตอ้งของเน้ือหาตลอดจนไปถึงความ
ชดัเจนและการใชภ้าษาท่ีเหมาะสมของขอ้ค าถาม ซ่ึงมีเกณฑใ์นการพิจารณาใหค้ะแนนในแต่ละขอ้ค าถาม ดงัน้ี 

วดัผลโดยพิจารณาจากคะแนน IOC ดงัน้ี 
1. ขอ้ค าถามท่ีมีคะแนน IOC ตั้งแต่ 0.05 – 1.00 มีค่าความเท่ียงตรง ใชไ้ด ้
2. ขอ้ค าถามท่ีมีคะแนน IOC ต ่ากวา่ 0.50 ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ได ้
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การศึกษาคร้ังน้ีเก็บรวมรวมขอ้มูล โดยน าไปแจกให้แก่กลุ่มตวัอย่างท่ีก าหนดไว ้โดยใช้วิธีการแจก

แบบสอบถามผา่นทางออนไลน์ โดยใช ้Google Form เม่ือรับแบบสอบถามคืนจะน ามาตรวจสอบความถูกตอ้งและ
สมบูรณ์ จากนั้นใหค้ะแนนแบบสอบถามทั้งหมดตามเกณฑท่ี์ก าหนดไว ้

การวเิคราะห์ข้อมูล 
ผู ้วิจัยท าการประมวลผลวิเคราะห์ข้อมูลด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรู ปทาง

คอมพิวเตอร์ 
สถติทิีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 1. ค่าความถ่ี (Frequencies) 
2. ค่าร้อยละ (Percentage) 
3. ค่าเฉล่ีย ( ) 
4. ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 1 ปัจจยัการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพจาก ร้าน

ดอยค า ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร มีผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จ านวน 286 คน คิดเป็นร้อยละ 71.5 และ เพศชาย จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 ส่วนใหญ่มีอายุ 31 - 40 ปี 
จ านวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 59 รองลงมาคืออาย ุ21 - 30 ปี จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 , อาย ุ41 ปีข้ึนไป 
จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13 และ อายุ ไม่เกิน 20 ปี จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 ตามล าดบั ส่วนใหญ่มี
สถานภาพโสด จ านวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 68 รองลงมาคือสถานภาพ สมรส จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 
27.5 และ สถานภาพ หย่าร้าง/แยกกันอยู่/หม้าย จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ตามล าดับ ส่วนใหญ่ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี จ านวน 280 คน คิดเป็นร้อยละ 70 รองลงมาคือระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 76 
คน คิดเป็นร้อยละ 19 และระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11 ตามล าดบั ส่วนใหญ่มี
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อาชีพพนกังานบริษทั จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37 รองลงมาคืออาชีพรับราชการ/รัฐวิสากิจ จ านวน 130 คน 
คิดเป็นร้อยละ 32.5, ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 และนกัศึกษา/นกัศึกษา จ านวน 20 คน คิด
เป็นร้อยละ 5 ตามล าดบัส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 
รองลงมาคือรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท จ านวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35, รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
มากกว่า 30,001 บาทข้ึนไป จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ไม่เกิน 10,000 บาท 
จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 ตามล าดบั 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 2 ปัจจยัการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพจาก ร้าน
ดอยค า ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีระดบั
ความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นท่ีมีระดบัความคิดเห็น
มาก คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ ตามล าดบั 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีระดบัความคิดเห็น
มาก คือ ดา้นการประเมินผลทางเลือก ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ดา้นการรับรู้ปัญหา และ
ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ตามล าดบั 

 

สรุปผลการวจัิย 
ปัจจัยส่วนบุคคล 
การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพจาก ร้าน

ดอยค า ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร มีผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จ านวน 286 คน คิดเป็นร้อยละ 71.5 มีอายุ 31 – 40 ปี จ านวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 59 มีสถานภาพโสด จ านวน 
272 คน คิดเป็นร้อยละ 68 มีระดับการศึกษาสูงสุดคือปริญญาตรี จ านวน 280 คน คิดเป็นร้อยละ 70 มีอาชีพ
พนกังานบริษทั จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท จ านวน 150 คน คิด
เป็นร้อยละ 37.5 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีระดบัความคิดเห็น
มากท่ีสุด คือ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นท่ีมีระดบัความคิดเห็นมาก คือ ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ ตามล าดบั 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลติภณัฑ์เพ่ือสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยรวม

อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีระดบัความคิดเห็นมาก คือ ดา้นการประเมินผลทางเลือก 
ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ตามล าดบั 
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อภิปรายผล 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด และดา้นท่ีมีระดบัความคิดเห็นมาก คือ ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ ตามล าดบั โดยมีประเดน็อภิปรายเพิ่มเติม ดงัน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด คือ ช่ือเสียง ตราสินคา้ ความคุน้เคยของผลิตภณัฑ์, สินคา้มีมาตรฐานไดรั้บการยอมรับ, ปริมาณท่ี
เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้, ความหลากหลายของสินคา้มีให้เลือกในการบริโภค, รสชาติอร่อยถูกปากตามหลกั
อนามยั ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วรรณวจี ดสิกะประกาย (2561) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืม All Café ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดแ้ก่ เขตสาทร เขต
ดอนเมือง เขตบางรัก เขตเมืองสมุทรปราการ ผลการศึกษาพบว่า คุณค่าตราสินคา้ ส่วนประสมทางการตลาด และ
การส่ือสารแบบปากต่อปาก ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ All Café ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 

ด้านราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด คือ ราคาสินค้ามีความเหมาะสมกับปริมาณสินค้า , มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า , สินค้ามีความ
หลากหลายราคาให้เลือกซ้ือ , ร้านมีการแสดงราคาขายท่ีชดัเจน ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปรารถนา 
สิริวรกุล (2563) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ทวิตเตอร์ ผล
การศึกษาพบว่า ปัจจัยคุณลักษณะส าคัญของร้านค้าในทวิตเตอร์ทางด้านราคา และปัจจัยการใช้งานดิจิทัล
แพลตฟอร์มทางด้านการรับรู้ถึงความง่ายในการใช้งาน ด้านการรับรู้ถึงความหลากหลายของสินคา้ ด้านความ
ไวว้างใจ มีผลเชิงบวกต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสงัคมออนไลนท์วิตเตอร์ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีการจดัวางสินคา้น่าสนใจ , ท่านสามารถหาซ้ือสินคา้ไดง่้าย ส่วนขอ้ท่ี
มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก คือ ร้านคา้ท่ีจ าหน่ายมีปริมาณสินคา้เพียงพอ, สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีการวาง
สินคา้เป็นหมวดหมู่หาง่าย ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จุรีพร ช้อนใจ (2563) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม ตรากรีนเมท ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี การศึกษาพบว่า ปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม ตรากรีนเมท ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ อินเตอร์เน็ต ป้ายโฆษณา เป็นตน้ , มีการ
สมคัรสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ, มีการแนะน าสินคา้ ณ จุดจดัจ าหน่าย ส่วนขอ้ท่ีมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบั
มาก คือ มีการจดัสินคา้พิเศษตามเทศกาล เช่น ปีใหม่ , มีการจดัโปรโมชัน่ตามช่วงเวลาพิเศษเสมอ ตามล าดบั ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ประภาพร คงเขียว (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางจากเกาหลีใตแ้ละญ่ีปุ่นของผูบ้ริโภคในเจเนอเรชัน่ Z พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
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การตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ซ้ือ
เคร่ืองส าอางจากเกาหลีใตสู้งกว่าญ่ีปุ่น แต่ดา้นราคา ส่งผลใหผู้บ้ริโภคมีแนวโนม้ซ้ือเคร่ืองส าอางจากเกาหลีใตน้อ้ย
กวา่ญ่ีปุ่น 

ด้านบุคคล โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก คือ 
พนกังานมีความรู้ ความเขา้ใจ แนะน าสินคา้ได ้, พนกังานสามารถแกไ้ขปัญหาให้ลูกคา้ไดอ้ยา่งดี , ผูข้ายอธัยาศยัดี 
มีความเป็นมิตรกับผูซ้ื้อ , พนักงานส่ือสารได้อย่างถูกต้อง ชัดเจน , พนักงานรับฟังข้อเสนอแนะจากลูกค้า 
ตามล าดับ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ทรงพร เทือกสุบรรณ (2562) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ (7P’s) ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น Shopee ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ดา้น
สภาพแวดล้อมทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ  มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชัน่ Shopee ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ รูปภาพสินคา้ท่ีจ าหน่าย มีความชดัเจน , พนกังานแต่งการสะอาดสุขภาพเรียบร้อย
พร้อมใหบ้ริการผูบ้ริโภค, ร้านดอยค าจดัร้านคา้สวยงามน่าสนใจ ส่วนขอ้ท่ีมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก คือ 
มีการจดัหมวดหมู่สินคา้ท่ีง่ายต่อการเลือกซ้ือ ตามล าดบั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นพดล โกฏค าลือ (2562) 
ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูใ้ชบ้ริการ สถานบริการน ้ ามนั 
Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง ประกอบดว้ยดา้นสถานท่ีตั้ง 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ด้านกระบวนการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด คือ มีการมีขั้นตอนการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีง่าย ไม่ซบัซอ้น ส่วนขอ้ท่ีมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก คือ 
มีการแจง้รายละเอียดการช าระเงินท่ีชัดเจน  , มีระบบวิธีการติดต่อประสานงานกบัผูบ้ริโภคไดอ้ย่างรวดเร็ว , มี
ระบบการแกไ้ขขอ้มูลให้กบัผูบ้ริโภคไดอ้ย่างแม่นย  าและถูกตอ้ง , มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย ตามล าดบั 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุภาวดี ตั้งล า้เลิศ (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมเพื่อ
สุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือขนมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ  

กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยรวม
อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีระดบัความคิดเห็นมาก คือ ดา้นการประเมินผลทางเลือก 
ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ดา้นการรับรู้ปัญหา และดา้นการตดัสินใจซ้ือ ตามล าดบัโดยมี
ประเดน็อภิปรายเพิ่มเติม ดงัน้ี 

ด้านการรับรู้ปัญหา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด คือ ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ดอยค า เพื่อสุขภาพ, ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ดอยค า เพราะอยากทดลอง
ของใหม่, ส่วนขอ้ท่ีมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก คือ ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ ดอยค า เพราะบรรจุภณัฑ์ท่ี
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ดึงดูดใจ, ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ดอยค า เพราะไดรั้บค าแนะน าจากบุคคลอ่ืน เช่น คนในครอบครัว,  ท่านเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ ดอยค า เพราะประหยดั และคุม้ค่ากบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธน
บรรณ กาละภักดี (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากประเทศญ่ีปุ่นของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัอิทธิพลตราสินคา้ ดา้นการตระหนกัรู้และการรับรู้คุณภาพในตราสินคา้ ดา้น
ความเช่ือมัน่ในสินคา้ และด้านภาพลกัษณ์ตราสินคา้ มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวจาก
ประเทศญ่ีปุ่น ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ด้านการค้นหาข้อมูล โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด คือ ท่านใชป้ระสบการณ์ในอดีตของท่านในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ดอยค า ส่วนขอ้ท่ีมีระดบัความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก คือ ท่านสืบคน้ขอ้มูลเก่ียวกบัคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์ดอยค า ก่อนตดัสินใจซ้ือ, ท่าน
สืบคน้ขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ดอยค า ก่อนตดัสินใจซ้ือ, ท่านไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ดอยค า 
จากผูท่ี้เคยบริโภคมาแล้ว (แบบปากต่อปาก), ท่านได้รับข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ดอยค า จากส่ือต่างๆ เช่น 
อินเตอร์เน็ต ป้ายโฆษณา ตามล าดับ  ซ่ึงไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ สรินยา อารีย์รักษ์ (2562) ได้ศึกษาเร่ือง 
กระบวนการตดัสินใจบริโภคชานมไข่มุกของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการขาย มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจบริโภคชานม
ไข่มุกของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ีจดั
จ าหน่าย ไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจบริโภคชานมไข่มุกของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ด้านการประเมินผลทางเลือก โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็น
อยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ท่านไดต้ดัสินใจซ้ือเพื่อสุขภาพเพราะมีประโยชน์หาซ้ือไดง่้าย,  ท่านมีการเปรียบเทียบ
ราคาของผลิตภณัฑ ์ดอยค า ก่อนการตดัสินใจซ้ือ ส่วนขอ้ท่ีมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก คือ ท่านไดป้ระเมิน
ผลิตภณัฑ์ ดอยค าโดยการเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑ์อ่ืนๆ ทัว่ไปก่อนท าการตดัสินใจซ้ือ, ท่านมีการเปรียบเทียบ
คุณค่า คุณภาพของผลิตภณัฑ์ ดอยค า ก่อนการตดัสินใจซ้ือ ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จริยา แก้ว
หนองสังข์ (2564) ไดศึ้กษาเร่ือง อิทธิพลของบุคคลผูมี้ช่ือเสียง (Influencer) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าหอมของ
ผูบ้ริโภควยัท างาน ดา้นการตดัสินใจซ้ือน ้าหอม โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 
ปัจจยัอิทธิพลของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง (Influencer) ในดา้นความดึงดูดใจ ดา้นความช านาญเช่ียวชาญ และดา้นความ
เหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าหอมของผูบ้ริโภควยัท างาน 

ด้านการตัดสินใจซ้ือ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด คือ ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ดอยค า จากโปรโมชัน่ การส่งเสริมการขาย, ท่านตดัสินใจซ้ือ
เพราะผลิตภณัฑ์ ดอยค า เป็นนวตักรรมรูปแบบใหม่ๆ ส่วนขอ้ท่ีมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก คือ ท่าน
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ดอยค า เพราะตราสินคา้ (Brand) ดอยค า ของท่านมีความน่าเช่ือถือ, ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ ดอยค า จากพนักงานขาย ณ จุดขาย, ท่านคิดว่าผลิตภณัฑ์ ดอยค า สามารถหาซ้ือไดง่้าย ตามล าดบั ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนดล ชินอรุณมังกร (2563) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลระบบไฟฟ้า (EV) พบว่า การเช่ือมโยงสินคา้ มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่
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ส่วนบุคคลระบบไฟฟ้า (EV) ขั้นการรับรู้ถึงปัญหา ขั้นการแสวงหาข้อมูล ขั้นการประเมินทางเลือก ขั้นการ
ตดัสินใจซ้ือ และขั้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ด้านพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ ท่านมีความพึงพอใจกบัผลิตภณัฑ ์ดอยค า ท่ีท่านเลือกซ้ือ ส่วนขอ้ท่ีมีระดบัความ
คิดเห็นอยู่ในระดบัมาก คือ ในอนาคตท่านจะบริโภคผลิตภณัฑ์ ดอยค า ยี่ห้อเดิมต่อไป, เม่ือไดบ้ริโภคผลิตภณัฑ ์
ดอยค า คร้ังแรกแลว้ท าใหท่้านกลบัมาซ้ือซ ้ าอีกหลายคร้ัง, ท่านจะแนะน าใหค้นอ่ืนซ้ือตาม หลงัจากท่านบริโภคแลว้
ช่ืนชอบ ตามล าดบั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกับงานวิจยัของ สโรชา นนท์รักษานุกูล (2560) ได้ศึกษาเร่ือง การส่งเสริม
การตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ CP Easy Snackในร้านสะดวกซ้ือเซเว่นอีเลเว่นใน
จงัหวดันนทบุรี พบว่า ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดดา้นประชาสัมพนัธ์ ดา้นการขายโดยบุคคล ดา้นการเจาะตลาด
ทางตรง และดา้นการส่งเสริมการขาย มีอิทธิต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์CP Easy Snack 

 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 
จากผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า 

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยั ดงัน้ี 
1. ด้านผลิตภณัฑ์ ขอ้เสนอแนะ คือ ผูบ้ริหารควรรักษาช่ือเสียง ตราสินคา้ ความคุน้เคยของผลิตภณัฑ์ 

ดงันั้น ตอ้งสร้างตราสินคา้ให้มีความแข็งแกร่งและเพื่อสร้างคุณค่าตราสินคา้ให้เกิดข้ึน ปริมาณท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพสินคา้ และรักษามาตรฐานต่างๆ เช่น รสชาติ บรรจุภณัฑ ์ฯลฯ เพราะผูบ้ริโภคจดัว่าเป็นส่ิงช่วยใหผู้บ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือได ้

2. ดา้นราคา ขอ้เสนอแนะ คือ ผูบ้ริหารควรให้ความส าคญักบัราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณ ราคา
เหมาะสม เม่ือเทียบกบัคุณค่า และคุม้ค่ากบัคุณภาพผลิตภณัฑ ์ในส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งจ่ายเพื่อแลกเปล่ียนกบัผลิตภณัฑ์
ท่ีน าเสนอขายกบัผูบ้ริโภค 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ขอ้เสนอแนะ คือ สถานท่ีการจดัจ าหน่ายกบัการจดัวางสินคา้น่าสนใจ มี
ส่วนส าคญัต่อผูบ้ริโภค เน่ืองจากผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวกสบายในการหาซ้ือ และมีช่องทางการจดัจ าหน่าย
หลากหลายสามารถหาซ้ือสินคา้ไดง่้าย ตามสถานท่ีต่างๆ เช่น ร้านคา้ปลีก ร้านคา้ส่ง ห้างสรรพสินคา้ ร้านสะดวก
ซ้ือ เป็นตน้ 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ขอ้เสนอแนะ คือ ผูบ้ริหารควรส่ือสารขอ้มูลระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อ เพื่อท่ีจะ
เสริมสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีของผลิตภณัฑ์ โดยใชก้ารโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์, อินเตอร์เน็ต, ป้ายโฆษณา 
เป็นตน้ และการเชิญชวนให้ผูบ้ริโภคสมคัรสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ เป็นสร้างการกระตุน้ จูงใจ รวมไปถึงการ
แนะน าสินคา้ ณ จุดจดัจ าหน่าย ท าใหส้ามารถดึงดูดความสนใจใหเ้กิดการติดตามผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง 

5. ดา้นบุคคล ขอ้เสนอแนะ คือ ผูบ้ริหารควรมีการจดัฝึกอบรมพนกังานให้มีความรู้ ความเขา้ใจสามารถ
แนะน าสินคา้ดียิ่งข้ึน สามารถแกไ้ขหรือตดัสินใจปัญหาให้กบัลูกคา้ไดอ้ย่างชดัเจน รวมไปถึงการอบรมทั้งการ
พดูจา การใชน้ ้ าเสียง และการส่ือสารไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

6. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ขอ้เสนอแนะ คือ ผูบ้ริหารควรปรับปรุงพื้นท่ีในการจดัแสดงโชวสิ์นคา้ ๆ 
รูปภาพสินคา้ท่ีจ าหน่าย มีความชดัเจน เพื่อให้การน าเสนอออกมาน่าเช่ือถือ ผูบ้ริโภคมีความมัน่ใจท่ีจะเลือกซ้ือ
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ผลิตภณัฑ์มากข้ึน และพนักงานแต่งกายสะอาดสุขภาพเรียบร้อยพร้อมให้บริการกบัลูกคา้ ท าให้ผูใ้ช้บริการเกิด
ความประทบัใจ 

7. ดา้นกระบวนการ ขอ้เสนอแนะ คือ ผูบ้ริหารควรมีการพฒันารูปแบบของขั้นตอนซ้ือสินคา้ท่ีง่าย ไม่
ซบัซอ้น โดยจดัวางสินคา้ให้ดึงดูดใจ ติดป้ายรายละเอียดการช าระเงินท่ีชดัเจน ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือ
ไดง่้ายข้ึน และมีระบบวิธีการติดต่อประสานงานกบัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็ว อยา่งถูกตอ้ง  

8. การรับรู้ปัญหา ขอ้เสนอแนะ คือ ผูบ้ริโภคก่อนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ค านึงถึงสุขภาพ คุณภาพ
ผลิตภณัฑ ์อยากทดลองของใหม่ และผลิตภณัฑมี์การบรรจุภณัฑท่ี์ดึงดูดใจ  

9. การคน้หาขอ้มูล ขอ้เสนอแนะ คือ ผูบ้ริโภคใช้ประสบการณ์ในอดีตในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเอง ผูบ้ริหารควรท าขอ้มูลส่ือสารให้ชัดเจนในการสืบคน้ขอ้มูลเก่ียวกบั
คุณสมบติั คุณประโยชนข์องผลิตภณัฑ ์ก่อนผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้  

10. การประเมินผลทางเลือก ขอ้เสนอแนะ คือ ผูบ้ริหารควรมีการส่ือสารถึงประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์เพื่อ
ผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์นั้น และประกอบก่อนการตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑ์ซ้ือไดง่้าย 
สะดวก สะสบาย และผูบ้ริโภคมีการเปรียบเทียบราคาของผลิตภณัฑก่์อนการตดัสินใจซ้ือ 

11. การตดัสินใจซ้ือ ขอ้เสนอแนะ คือ การส่งเสริมการขาย โปรโมชัน่ ส่งผลต่อการซ้ือของผูบ้ริโภคจะ
เลือกซ้ือในส่ิงท่ีตนเองช่ืนชอบ และนวตักรรมรูปแบบใหม่ๆของผลิตภณัฑ์ โดยตราผลิตภณัฑ์ ข้ึนอยูก่บัความเช่ือ 
ทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ ความมีช่ือเสียงของสินคา้และการใหบ้ริการ 

12. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ขอ้เสนอแนะ คือ ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ เป็นความรู้สึกพอใจ
หรือไม่พอใจหลงัจากมีการซ้ือผลิตภณัฑไ์ปใชแ้ลว้ ความรู้สึกน้ีข้ึนกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ละความคาดหวงั
ของผูบ้ริโภคและน าไปสู่การซ้ือซ ้ าในท่ีสุด ส่งผลต่อพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือในอนาคตของผูบ้ริโภคในคร้ังต่อไป 

 

ข้อเสนอแนะในการท าวจิัยคร้ังต่อไป 
1. ควรศึกษาตวัแปรอ่ืนๆ ท่ีอาจจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เช่น ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัดา้นความรู้ความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑ์ และปัจจยัดา้น
พฤติกรรม เป็นตน้ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีครบถว้นมากข้ึน 

2. การวิจยัคร้ังน้ี มีขอบเขตในดา้นพื้นท่ีการศึกษาวิจยัเฉพาะประชากรท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพจาก ร้าน
ดอยค า ในกรุงเทพมหานครเท่านั้น แต่ยงัไม่ไดถื้อว่าผลการวิจยัคร้ังน้ีจะเป็นตวัแทนขอประชากรท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์
เพื่อสุขภาพจาก ร้านดอยค า ทั้งหมด จึงควรศึกษาขอบเขตการศึกษาให้ครอบคลุมทัว่พื้นท่ีประเทศไทยเพื่อจะได้
ทราบว่า โดยภาพรวมแลว้ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพจาก 
ร้านดอยค า ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครเป็นอยา่งไร ซ่ึงผลของการวิจยัจะไดน้ าไปปรับปรุงแกไ้ข และพฒันา
ใหดี้ข้ึนต่อไป 
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