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บทคัดย่อ 
 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์ (1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (2) เพื่อศึกษา
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร                  
(3) เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (4) เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร                      
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทางออนไลน์ท่ีอาศยัใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล             
ในการวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดังน้ี (1) สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (2) สถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ Independent Sample T-test และ 
One-Way ANOVA และทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ดว้ยวิธีการ LSD ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 



 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า (1) ผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศและอาชีพแตกต่างกัน                      
มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทางออนไลน์แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.001 แต่ผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั                
มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ท่ีไม่แตกต่างกัน  ) 2 (ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยั
ด้านบุคลากร ปัจจัยด้านกระบวนการ  และปัจจัยด้านหลักฐานทางกายภาพ มีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  

ค าส าคัญ : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด,  การตดัสินใจซ้ือออนไลน,์ ผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ  

ABSTRACT  
 The objectives of this study were (1) to study the Marketing Mix Factors influencing online 
purchasing decisions for health products among consumers in Bangkok (2) to study the online 
purchasing decisions process for health products among consumers in Bangkok (3) to compare the 
demographic factors influencing online purchasing decisions for health products among consumers in 
Bangkok (4) to compare the Marketing Mix Factors influencing online purchasing decisions for health 
products among consumers in Bangkok. The sample size of this study consisted of 400 consumers 
who had experienced online purchasing for health products and were living in Bangkok. A research 
instrument for data collection were a questionnaire. We’re analyzed into two parts: (1) descriptive 
statistics, including frequency, percentage, mean and standard deviation, (2) Inferential statistics 
including Independent Sample T-test, One-Way ANOVA and Test of Least Significant Difference 
(LSD), Pearson's correlation coefficient and Multiple regression analysis.  
 The results of the hypothesis testing indicated that age and occupation were statistically 
significant differently online purchasing decisions for health products among consumers in Bangkok. 
In contrast, the consumers with different age, education level, and monthly income were indifferently 
online purchasing decisions for health products among consumers in Bangkok.  (2) Marketing mix 
factors including product, price, place, promotion, process, people and physical evidence statistically 
significant influenced online purchasing decisions for health products among consumers in Bangkok 
at the 0.05 level. 
Keywords:  Marketing Mix Factors, Online Purchasing Decisions, Health Products 



บทน า 

 ในปัจจุบนัการตลาดออนไลน์ไดก้ลายเป็นปัจจยัส าคญัในการด าเนินธุรกิจ เน่ืองจากพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงไปสู่การคน้หาขอ้มูลและตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์มาก
ขึ้น ผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลและพิจารณาทางเลือกผ่านส่ือออนไลน์ก่อนตดัสินใจซ้ือ ส่งผลให้การตลาด
ออนไลน์ไม่ได้เป็นเพียงทางเลือกของธุรกิจ แต่กลายเป็นความจ าเป็นส าคญัในยุคดิจิทลั นอกจากน้ี             
การแข่งขนัในตลาดดิจิทลัไม่ไดจ้ ากดัอยู่เพียงการแข่งขนักบัคู่แข่งเท่านั้น แต่ยงัรวมถึงการแข่งขนัใน
การพฒันาและปรับกลยุทธ์ทางการตลาดให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ (ปณิฎฐา จันทร์งาม,2561) โดยใช้ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย                   
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ขณะเดียวกัน
กระแสการดูแลสุขภาพและความงามไดก้ลายเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อการเติบโตของตลาดสินคา้เพื่อ
สุขภาพ ซ่ึงครอบคลุมผลิตภณัฑห์ลากหลายประเภท เช่น วิตามิน ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพและ               
ความงาม รวมถึงอุปกรณ์ทางการแพทย์ เน่ืองจากผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับการดูแลสุขภาพและ
คุณภาพชีวิตมากขึ้น  
 อย่างไรก็ตาม แมว้่าการซ้ือขายสินคา้ออนไลน์จะช่วยเพิ่มความสะดวกในการเขา้ถึงสินคา้และ
บริการของผูบ้ริโภค แต่ปัญหาท่ีเก่ียวข้องกับการซ้ือขายผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัลยงัคงเกิดขึ้ นอย่าง
ต่อเน่ือง โดยเฉพาะปัญหาการจ าหน่ายสินคา้ท่ีไม่ไดม้าตรฐาน หรือผลิตภณัฑ์สุขภาพท่ีไม่ไดรั้บการ
รับรองจากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ซ่ึงอาจส่งผลกระทบต่อความปลอดภยัและ
ความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค จากขอ้มูลของส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (2568) ระบุว่า 
ในช่วงเดือนมกราคม–พฤษภาคม พ.ศ. 2567 พบร้องเรียนเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ เช่น 
สินคา้ไม่ตรงตามท่ีโฆษณา สินคา้ไม่ได้มาตรฐาน ไม่สามารถใช้งานได้  ท าให้เกิดการร้องเรียนต่อ
หน่วยงานคุม้ครองผูบ้ริโภค เหตุการณ์ดงักล่าวสะทอ้นให้เห็นถึงปัญหาความไม่เป็นธรรมในการซ้ือ
ขายสินค้าออนไลน์ (สภาองค์กรของผูบ้ริโภค, 2567) ดังนั้น ผูวิ้จัยจึงสนใจศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพผ่านช่องทางออนไลน์ เพื่อให้เขา้ใจถึงความตอ้งการ
และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในยคุดิจิทลั อนัจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการในการพฒันาผลิตภณัฑ ์
การวางกลยุทธ์ทางการตลาด และการสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัผูบ้ริโภค รวมทั้งสนับสนุนการพฒันา
ธุรกิจสินคา้เพื่อสุขภาพและเศรษฐกิจดิจิทลัของประเทศในอนาคต  

วัตถุประสงค์การวิจัย 



1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

2. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร   

3. เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพ
ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

4. เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เพื่อ
สุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ขอบเขตของการวิจัย  ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดก้ าหนดขอบเขตดงัน้ี 
1. ด้านเน้ือหา มุ่งศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทาง

ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีตวัแปรการศึกษาดงัน้ี  
 1.1 ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ (1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ  อาย ุ ระดบัการศึกษา  

อาชีพ  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคาดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคลากร  ดา้นกระบวนการ  ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ 

 1.2 ตวัแปรตาม  ไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย  การรับรู้ถึงความต้องการ  การแสวงหาข้อมูล  การประเมินทางเลือก                         
การตดัสินใจซ้ือ  พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

2. ด้านประชากร  
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ กลุ่มประชากรท่ีเคยมีประสบการณ์ซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทาง

ออนไลน์ท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร  
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยมีประสบการณ์ซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทาง

ออนไลน์ท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ก าหนดจ านวนกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรค านวณแบบไม่ทราบ
จ านวนประชากร โดยใชสู้ตรก าหนดตวัอยา่งของ W.G. Cochran (1953) จ านวน 400 ตวัอยา่ง  

3. ด้านระยะเวลา  ระหวา่งเดือนกุมภาพนัธ์ - เดือนเมษายน พ.ศ.2569  
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 
 1. ท าให้เขา้ใจพฤติกรรมการบริโภคและปัจจยัจูงใจให้ผูบ้ริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อ
สุขภาพทางออนไลน์       
 2. น าข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ทั้ ง 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา                   
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้าน
หลักฐานทางกายภาพ ไปเป็นเคร่ืองมือวางแผนกลยุทธ์การตลาดดิจิทัลเพื่อเพิ่มยอดขายและความ
น่าเช่ือถือใหก้บัผลิตภณัฑ ์ 
 3. เป็นแนวทางส าหรับหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งในการก ากบัดูแลความปลอดภยัของผลิตภณัฑเ์พื่อ
สุขภาพทางออนไลน์        



กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
   ตัวแปรอสิระ      ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 สมมติฐานการวิจัย 
 1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อ
สุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคเขตในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั   
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพ
ทางออนไลนข์องผูบ้ริโภคเขตในเขตกรุงเทพมหานคร    
 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์  
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา  
4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

การตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์                              
เพ่ือสุขภาพทางออนไลน์ 

1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ 
2. การแสวงหาขอ้มูล  
3. การประเมินทางเลือก  
4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นบุคลากร 
6. ดา้นกระบวนการ 
7. ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ 
 



วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  
 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Kotler,1997)  หมายถึง ตวัแปรหรือเคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ บริษทัมกัจะน ามาใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและความ
ตอ้งการของลูกคา้ ประกอบดว้ย 7 ดา้น ไดแ้ก่ 1. ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product) คือ สินคา้หรือบริการ
ท่ีทางบริษทัได้เสนอออกขายสู่ตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เพื่อให้เกิดความพึงพอใจ 
อาจเกิดไดจ้าก รูปลกัษณ์ คุณสมบติั ตราสินคา้ สี บรรจุภณัฑ ์ช่ือเสียงของบริษทั คือ สินคา้หรือบริการท่ี
ทางบริษทัไดเ้สนอออกขายสู่ตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจ อาจ
เกิดไดจ้าก รูปลกัษณ์ คุณสมบติั ตราสินคา้ สี บรรจุภณัฑ ์ช่ือเสียงของบริษทั 2. ปัจจัยด้านราคา (Price)  
จ านวนเงินท่ีผูบ้ริโภคจ่ายออกไปเพื่อให้ไดสิ้นคา้หรือบริการกลบัมา หรือเงินท่ีจ่ายออกไปนั้นคือคุณค่า
ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการใช้ประโยชน์ในสินคา้หรือบริการนั้นๆ 3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Place) ช่องทางในการเคล่ือนยา้ยสินคา้หรือบริการจากองคก์รออกสู่ตลาดเพื่อใหถึ้งมือของผูบ้ริโภคได้
ทนัเวลาและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ 4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือ
ท่ีใช้ในการส่ือสารเพื่อให้เกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการ เพื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการ  ตาม
หลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน ประกอบดว้ย 5 เคร่ืองมือท่ีส าคญั 
ดงัน้ี การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย 
และการตลาดทางตรง 5. ปัจจัยด้านบุคคล (People) พนักงานท่ีมีความเก่ียวขอ้งกับองค์กร เป็นผูท่ี้
ก่อให้เกิดประโยชน์ต่อองค์กร ซ่ึงถือว่าเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีองค์กรควรให้ความส าคญั จึงตอ้งมีการ
คดัเลือก ฝึกอบรม และสร้างแรงจูงใจให้บุคคลเหล่าน้ีสามารถสร้างความพึงพอใจให้เกิดกบัผูม้าใช้
บริการและสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง  6. ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) คือวิธีการส่งมอบ
คุณภาพการบริการใหก้บัผูม้าใชบ้ริการซ่ึงในองคก์รหน่ึงๆ ตอ้งมีการออกแบบกระบวนการใหเ้ช่ือมโยง
กันอย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อให้สามารถตอบสนองผูม้าใช้บริการได้อย่างสะดวก  รวดเร็ว ถูกต้อง                          
7. ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ส่ิงแวดลอ้มรอบบริเวณพื้นท่ีให้บริการ ตั้งแต่
อาคาร เคร่ืองมือ อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ การตกแต่งสถานท่ีทั้งภายในและภายนอก ลานจอดรถ เป็นตน้  
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัการตัดสินใจซ้ือ 
 Kotler & Keller (2016) ได้กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคประกอบด้วย 5 
ขั้นตอน ได้แก่ 1. การรับรู้ปัญหา การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ 2. การแสวงหาข้อมูล 
เก่ียวกบัขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑท่ี์อาจช่วยในการแกปั้ญหาหรือตอบสนองต่อปัญหาของผูบ้ริโภค      



3. การประเมินทางเลือก จากการเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกับคุณสมบติัของแต่ละสินคา้และตดัสินใจ
เลือกซ้ือจากหลากหลายยีห่้อ ให้เหลือเพียงยีห่้อเดียว อาจขึ้นอยู่กบัความเช่ือ ความนิยม ความศรัทราใน
สินคา้นั้นๆ หรืออาจขึ้นอยู่กบัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผ่านมาในอดีต 4. การตัดสินใจซ้ือ โดยปกติ
แลว้ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูลและระยะเวลาในการตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิด
แตกต่างกัน บางผลิตภัณฑ์ต้องการข้อมูลมาก ต้องใช้ระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บาง
ผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคไม่ตอ้งการระยะเวลาการตดัสินใจ 5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ หลงัจากมีการซ้ือแลว้ 
หากผูบ้ริโภคพึงพอใจ ไดรั้บทราบถึงขอ้ดีต่างๆของสินคา้ ท าให้เกิดการซ้ือซ ้าหรืออาจมีการแนะน าให้
เกิดลูกค้ารายใหม่ แต่ถ้าไม่พึงพอใจ ผูบ้ริโภคอาจไม่ซ้ือสินค้านั้นในคร้ังต่อไปและอาจส่งผลเสีย
ต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ท าใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย   
 แนวคิดเกีย่วกบัผลติภัณฑ์เพ่ือสุขภาพ  
 ผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพท่ีอยู่ในความดูแลของส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา กระทรวง
สาธารณสุข (2550) ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุขฯ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตและ
เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีวตัถุประสงค์การใช้เพื่อสุขภาพอนามัย รวมถึงเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีเก่ียวข้องกับการ
ประกอบวิชาชีพดา้นการแพทยแ์ละสาธารณสุขตลอดจนเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีอาจมีผลกระทบต่อสุขภาพ
อนามยัตวัอย่างผลิตภณัฑสุ์ขภาพ ประกอบดว้ย  ผลิตภณัฑอ์าหาร ผลิตภณัฑย์า ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง 
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองมือแพทย ์ผลิตภณัฑว์ตัถุอนัตรายท่ีใชใ้นบา้นเรือน และผลิตภณัฑว์ตัถุเสพติด  
งานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 
 งานวิจยัของมณฑาทิพย ์ห้วยไชย และรวิ รุ่งเรืองศรี (2567) ศึกษาอิทธิพลของส่วนประสม
การตลาดออนไลน์ต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภควยัท างาน                    
โดยศึกษาส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 4 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั ซ่ึงพบว่า ปัจจยัทั้ง 4 ดา้นมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ โดยกลุ่มผูบ้ริโภคช่วงอายุ 39 – 54 ปี (Generation X)  
พบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพ ในกลุ่มผูบ้ริโภคน้ี ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัการผลิต
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ มีการส่ือสารคุณสมบติัชดัเจน ตั้งราคาผลิตภณัฑอ์ยา่งเหมาะสม มีระบบการรักษา
ความปลอดภยัขอ้มูลความเป็นส่วนตวัของลูกคา้ ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมกัจะตอ้งใช้ระยะเวลาในการศึกษา
รายละเอียดของผลิตภณัฑ ์ขณะท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคช่วงอาย ุ23 – 38 ปี (Generation Y) พบวา่ปัจจยัทั้ง 4 ดา้น 
มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ ระดับความเห็นด้านการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพ  ผูผ้ลิตตอ้งให้ความส าคญัเก่ียวกบัการผลิตอาหารเสริมเพื่อสุขภาพท่ี
มีความหลากหลาย รวมไปถึงการตั้งราคาอยา่งสมเหตุสมผลในช่องทางออนไลน์ และควรมีการส่ือสาร
ประชาสัมพนัธ์อยา่งสม ่าเสมอ เน่ืองจากผูบ้ริโภค Generation Y มีพฤติกรรมท่ีสามารถเปลี่ยนแปลงการ
ซ้ือไดอ้ยูเ่สมอ (Switching Brand) หากมีโปรโมชัน่ท่ีดึงดูดใจมากกวา่ 



 งานวิจัยของบุษยมาส ช่ืนเย็น และคณะ (2568) ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจัยด้าน
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มของกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย ใน
เขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือตอนล่างของประเทศไทย โดยลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั 
ประกอบด้วย เพศ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ส่งผลให้การตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายแตกต่างกัน นอกจากน้ีศึกษาปัจจยัด้าน
การตลาด พบว่า ด้านความต้องการผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดล้อม ด้านต้นทุนของผลิตภณัฑ์                
ด้านความสะดวกของผลิตภณัฑ์ และด้านการติดต่อส่ือสารผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มของกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.001     
เม่ือพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย พบวา่ ดา้นการติดต่อส่ือสารผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม
ส่งผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ดา้นตน้ทุนของผลิตภณัฑ์ 
และดา้นความสะดวกของผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั  
วิธีด าเนินการวิจัย  
 งานศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการวิจยั                 
เชิงส ารวจ (Survey Research) และการใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ กลุ่มประชากรท่ีเคยมีประสบการณ์ซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพ
ทางออนไลน์ท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ กลุ่มตวัอย่างท่ีเคยมีประสบการณ์ซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ
ทางออนไลน์ ท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีแน่นอน ดงันั้นผูวิ้จยัจึงใชวิ้ธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรค านวณ
แบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยใช้สูตรก าหนดตวัอย่างของ W.G. Cochran (1953) โดยก าหนด
ระดบัค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 แต่เพื่อความแม่นย  าและป้องกนั
ความผิดพลาดจากการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูวิ้จยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน  
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้น
นั้นไดแ้บ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ 



 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มีขอ้ค าถามทั้งหมด 5 ขอ้ 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ซ่ึงทั้งหมดเป็นลกัษณะแบบสอบถาม
แบบตรวจรายการ (Check-list) 
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ี ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร มีขอ้ค าถามทั้งหมด 
21 ข้อ โดยแบ่งเป็น 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นหลกัฐานทางกายภาพ 
 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร มีขอ้ค าถามทั้งหมด 15 ขอ้ โดยแบ่งเป็น 5 ดา้น ไดแ้ก่ การ
รับรู้ถึงความตอ้งการ  การแสวงหาขอ้มูลการประเมินทางเลือก  การตดัสินใจซ้ือ  และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ  
 โดยส่วนท่ี 2 และ ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามประเภทมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ในรูปแบบของ          
ลิเคิร์ท (Likert’s Scale) ท่ีมีระดบัความคิดเห็นเลือก 5 ระดบั ไดแ้ก่ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง  นอ้ย  และนอ้ยท่ีสุด 
การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
 ผูว้ิจยัออกแบบแบบสอบถามส่วนท่ี 2 และ 3 ไดรั้บการตรวจสอบโดยผูเ้ช่ียวชาญ และน าไป
ทดลองใช้ (Try Out) กบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอย่างท่ีจะศึกษา จ านวน 40 คน 
จากนั้นใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติมาค านวณหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม 
โดยใชว้ิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ่ึงมีค่ามากกว่า 
0.70 จึงถือไดว้า่แบบสอบถามน้ีมีความน่าเช่ือถือได ้ 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 ผูว้ิจยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล เร่ิมด าเนินการระหว่างเดือนกุมภาพนัธ์ - เดือนมีนาคม 2569    
รวมระยะเวลา 2 เดือน โดยการส่ง Google Form แบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่างท่ีอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ผูว้ิจยัอธิบายรายละเอียดเก่ียวกับเน้ือหาภายในแบบสอบถามและ
วิธีการตอบให้กับผูต้อบแบบสอบถาม จากนั้นผูวิ้จยัตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งก่อน
น ามาประมวลผล โดยท าการส่งออกขอ้มูลจาก Google Form เป็นไฟล ์Excel และจดัรูปแบบหมวดหมู่
เพื่อน าไปวิเคราะห์ทางสถิติ โดยใชโ้ปรแกรม IBM SPSS STATISTICS 27 
การวิเคราะห์ข้อมูล  
              ผูว้ิจยัด าเนินการประมวลผลและวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรม IBM SPSS STATISTICS 27  
วิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ  



 1. สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
เพื่อใช้อธิบายลักษณะปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดและกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. สถิติเชิงอนุมาน ประกอบดว้ย Independent Sample T-test และ One-Way ANOVA
ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ดว้ยวิธีการ LSD เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัประชากรศาสตร์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
และค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson's Correlation Coefficient) และการวิเคราะห์การ
ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร   

สรุปผลการวิจัย 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม มีผูต้อบแบบสอบถาม
ทั้งหมดจ านวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 63.7 มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี 
ร้อยละ 27.25 ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 62.50 ประกอบอาชีพ พนักงานบริษทัเอกชน 
ร้อยละ 40.25  มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-25,000 บาท ร้อยละ 28.50  
 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์                
เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมมีระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด                 
เม่ือพิจารณารายด้าน เรียงล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปน้อย ได้แก่ ปัจจัยด้านหลักฐานทางกายภาพ 
รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้น
ราคา ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั  
 ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผู ้บริโภคเขต
กรุงเทพมหานครโดยรวมมีความคิดเห็นมากท่ีสุด จ าแนกเป็นรายดา้นอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด
ทุกด้าน เรียงล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซ้ือ ด้าน
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ดา้นการแสวงหาขอ้มูล และดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ ตามล าดบั  
 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ปัจจยัประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์             
เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้ Independent Sample T-test และ 
One-Way ANOVA พบวา่ ผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศและอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทางออนไลน์ แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.001 โดยเพศ
หญิงมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ มากกว่าเพศชาย และพบว่าผูท่ี้
ประกอบอาชีพอิสระมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพทางออนไลน์เป็นอนัดบัหน่ึง 
รองลงมาคือ เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ และพนกังานเอกชน ตามล าดบั 



 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติการหาค่า
ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรด้วยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson's Correlation 
Coefficient) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ทั้ ง 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา                         
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นหลกัฐาน
ทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัสูงกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพ
ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี ระดบั 0.001   
 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อ
สุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้วิธีการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการและปัจจยัด้าน
หลักฐานทางกายภาพ มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

อภิปรายผลการวิจัย 
 ผลการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปตามวตัถุประสงคไ์ดด้งัน้ี  
 1. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์                
เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมมีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด และ
มีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัสูง           
 2. ผลการเปรียบเทียบปัจจัยประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์                       
เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
เพศและอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทางออนไลน์แตกต่างกนัท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.001 พบวา่  
  2.1 เพศ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกบัการศึกษาของบุษยมาส ช่ืนเยน็ และคณะ (2568) ศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคและปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มของ
กลุ่มเจเนอเรชั่นวาย ในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือตอนล่างของประเทศไทย โดยลักษณะทาง



ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั ประกอบดว้ย เพศ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต้่อเดือน 
ส่งผลใหก้ารตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มของกลุ่มเจเนอเรชัน่วายแตกต่างกนั                          
  2.2 อาชีพ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกบัการศึกษาของสดุดี บุนนาค (2560) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า อาชีพ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร โดยพบว่าพนกังานบริษทัเอกชนมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารแตกต่างจากผูท่ี้ประกอบอาชีพเจา้ของธุรกิจ หรือผูท่ี้วา่งงาน  
 3. ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 
  3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทางออนไลน์
ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่พิจารณา
ตัดสินใจจากบรรจุภัณฑ์มีความทันสมัยและแข็งแรง มีรายละเอียดผลิตภัณฑ์ครบถ้วน และมี
เคร่ืองหมายรับรองจาก อย. หรือมาตรฐานสากลแสดงชดัเจน สอดคลอ้งกบัการศึกษาของมณฑาทิพย ์
ห้วยไชย และรวิ รุ่งเรืองศรี (2567) ศึกษาอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดออนไลน์ต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภควยัท างาน พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพในกลุ่มผูบ้ริโภคน้ี (Generation X) 
  3.2 ด้านราคา มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัการศึกษาของมณฑา
ทิพย ์ห้วยไชย และรวิ รุ่งเรืองศรี (2567) ศึกษาอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดออนไลน์ต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภควยัท างาน พบวา่ ปัจจยัดา้นราคา มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพ เช่นกนั   
  3.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ
ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกับ
การศึกษาของธรรมรัตน์ ธารีรักษ ์(2563) เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนัในประเทศไทย พบว่า ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนัในประเทศไทยมากท่ีสุด  เพราะสามารถเขา้ถึงง่าย มีระบบการช าระเงินท่ีหลากหลาย 
เช่น เงินโอน บตัรเครดิต เก็บเงินปลายทาง โดยแอปพลิเคชนัท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดคือ Shopee  



  3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ
ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกับ
การศึกษาของศิวดล  ภาภิรมย ์ละภทัรภร เสนไกรกุล (2568) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคาเฟ่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชนั Z ในจงัหวดัมหาสารคาม 
พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการใช้บริการคาเฟ่ การจัดแคมเปญทางการตลาด                   
เพื่อส่งเสริมอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้ม การท าโฆษณาผ่านส่ือโซเชียลมีเดียท่ีตรงกบัความสนใจของผูบ้ริโภค 
รวมถึงการใช้ Influencer น าเสนอผลิตภัณฑ์ หรือผูเ้ช่ียวชาญให้ความรู้ประกอบการขาย จะท าให้
ผลิตภณัฑมี์ความน่าสนใจมากยิง่ขึ้น  
  3.5 ด้านบุคลากร มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพทางออนไลน์
ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ            
สุเพญ็พร ด่ิงแกว้ (2566) เร่ืองความสัมพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาด แรงจูงใจ และการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคผ่านทาง Facebook Live ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัด้านบุคลากรมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพทางออนไลน์ ผูน้ าเสนอผลิตภณัฑผ์่านทาง Facebook Live สามารถให้
ขอ้มูลไดอ้ย่างถูกตอ้ง ตอบแชทไว สุภาพ มัน่ใจในผลิตภณัฑ์ มีช่องทางให้ค  าปรึกษาและบริการหลงั
การขาย จะท าใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจและตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น  
  3.6 ด้านกระบวนการ  มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพทาง
ออนไลนข์องผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดา้นกระบวนการเร่ิม
ตั้งแต่ขั้นตอนการเลือกผลิตภณัฑจ์นถึงขั้นตอนการช าระเงิน ควรรวดเร็ว ไม่ซ ้ าซ้อน มีระบบแจง้เตือน
ติดตามสถานะ สามารถเคลมสินคา้หรือคืนเงินกรณีผลิตภณัฑ์มีปัญหา สอดคลอ้งกับการศึกษาของ            
ทรงพร เทือกสุบรรณ (2562) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า                    
ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ Shopee เพราะ
แอพพลิเคชัน่ Shopee เป็นอนัดบัหน่ึงของตลาดออนไลน์  สั่งซ้ือผลิตภณัฑง์่ายและไม่ซบัซอ้น  
  3.7 ด้านหลักฐานทางกายภาพ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ
ทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกับ
การศึกษาของวิทยา เลิศพนาสิน (2564) เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7P’s ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้น
หลกัฐานทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ AliExpress ประเมินจาก
หน้าร้านออนไลน์บนแอพพลิเคชัน่มีความน่าเช่ือถือ มีการแสดงความคิดเห็นจากผูใ้ชจ้ริง มีภาพถ่าย/
วิดีโอประกอบการแสดงความคิดเห็น ผลิตภณัฑมี์รูปลกัษณ์และบรรจุภณัฑเ์หมือนรูปโฆษณา  
 
 
 



 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
 จากการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลงานวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 7 ดา้น มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพทางออนไลน์ แต่พบว่า 3 อนัดบัสุดทา้ยท่ีมีความคิดเห็นต ่าท่ีสุด 
ในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด และปัจจัยด้านราคา ดังนั้ น ผูวิ้จัยจึงมี
ขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี (1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ควรเพิ่มความหลากหลายของผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพมาก
ยิ่งขึ้น ในเร่ืองของปริมาณ สูตร รสชาติ และควรตอบสนองความตอ้งการหรือแกไ้ขปัญหาทางสุขภาพ
ของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ และเห็นผลชดัเจน (2) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด เพิ่มการจดั
โปรโมชัน่ให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายผูบ้ริโภคของผลิตภณัฑน์ั้นๆ และเพิ่มการท าส่ือโฆษณาโดยใช ้
Influencer เขา้มาเพิ่มแรงจูงใจในผลิตภณัฑ ์แบบเขา้ใจง่าย สั้น กระชบั (3) ปัจจยัดา้นราคา ควรค านึงถึง
ความเหมาะสมของราคา คุณภาพผลิตภณัฑ ์เพิ่มการรับประกนัความปลอดภยั เพื่อให้ผูบ้ริโภคเช่ือมัน่
ไดว้า่หากจ่ายในราคาน้ีแลว้ ผูบ้ริโภคจะไดผ้ลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ เหมาะสมกบัราคาท่ีไดย้นิยอมจ่ายไป  
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 
 1. ควรศึกษาตวัแปรของปัจจยัในดา้นอ่ืนๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพ 
เช่น ปัจจยัดา้นความรู้ เจตคติ ความเช่ือ การรับรู้ ท่ีมีต่อผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ เพื่อออกแบบกลยุทธ์ทาง
การตลาดไปถึงผูบ้ริโภคมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด  
 2. ควรศึกษาขอ้มูลเชิงลึกโดยการสัมภาษณ์จากผูบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพในแต่ละประเภท
เช่น ผลิตภณัฑอ์าหาร ผลิตภณัฑย์า ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง ผลิตภณัฑเ์คร่ืองมือแพทย ์เป็นตน้ เพื่อทราบ
ถึงปัญหาท่ีแทจ้ริง และน าขอ้มูลมาพฒันาวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดไดต้รงประเด็นมากท่ีสุด  
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