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บทคัดย่อ 
 การวิจยัคร้ังน้ีมีจุดประสงคเ์พื่อ (1) เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของ
ผูบ้ริโภค (2) เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภค จ าแนกตามปัจจยั
ประชากร (3) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและดา้นจิตวิทยา ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภค กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ านวน 
400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ 
ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติการทดสอบแบบ t-test 
สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดย
ใชว้ิธีของ LSD และใชส้ถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 
 ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้
ต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมต่างกนั และผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศ 
และอายตุ่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมไม่ต่างกนั ส่วนปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดและปัจจยัดา้นจิตวิทยา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ความตระหนกัดา้นสุขภาพ     
ดา้นความเช่ือ และดา้นแรงจูงใจ มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภค 
ในกรุงเทพมหานคร 
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Abstract 
The purposes of this research were (1) To study the consumer supplement purchasing decision 

process; (2) To examine the consumer supplement purchasing decision process when classified by 
demographic factors; and (3) To investigate the influence of marketing mix and psychological factors on the 
consumer supplement purchasing decision process. The sample consisted of 400 consumers in Bangkok. A 
questionnaire was used as the primary data collection instrument. Statistical analyses employed included 
frequency, percentage, mean, and standard deviation. Hypothesis testing utilized the independent samples 
$t$-test, One-way Analysis of Variance (ANOVA), with Least Significant Difference (LSD) post-hoc test 
for pairwise comparisons, and Multiple Regression Analysis. 

The hypothesis testing results revealed that consumers in Bangkok with differences in education 
level, occupation, and income had a statistically significant difference in their supplement purchasing 
decision process. Conversely, consumers with differences in gender and age showed no statistically 
significant difference in their supplement purchasing decision process. Regarding influencing factors, the 
Marketing Mix factors Product , Place and Psychological factors Health Consciousness, Belief, and 
Motivation were found to have a significant influence on the consumer supplement purchasing decision 
process in Bangkok. 
Keywords: Purchase decision process; dietary supplement products 
 
บทน ำ 
 ในช่วงทศวรรษท่ีผา่นมาโลกไดเ้ผชิญกบัการเปล่ียนแปลงคร้ังส าคญัดา้นพฤติกรรม โดยผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักบัสุขภาพและความเป็นอยู่ท่ีดี (Health and Wellness) มากขึ้น ซ่ึงขบัเคล่ือนดว้ยการเขา้สู่สังคมสูง
วยั การเพิ่มขึ้นของโรคไม่ติดต่อเร้ือรัง (NCDs) และความกา้วหนา้ของเทคโนโลยสีารสนเทศ แนวโนม้
ดงักล่าวส่งผลให้อุตสาหกรรมอาหารเสริม (Dietary Supplements) ทัว่โลกเติบโตอยา่งกา้วกระโดด โดยขยาย
ขอบเขตจากการรักษาโรคไปสู่การดูแลสุขภาพเชิงรุก (Proactive Health Care) และการปรับปรุงคุณภาพชีวิต 
(Life Enhancement) ความตระหนกัดา้นสุขภาพน้ีจึงเป็นพลงัขบัเคล่ือนทางจิตวิทยาท่ีส าคญั 

บริบทของกรุงเทพมหานครในฐานะศูนยก์ลางทางเศรษฐกิจมีความซบัซอ้นเป็นพิเศษ เน่ืองจาก
ประชากรวยัท างานตอ้งเผชิญกบัความเครียดและมลภาวะ ท าใหเ้กิดความตอ้งการ "โซลูชนัส าเร็จรูป" ท่ี
รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ ส่งผลใหผ้ลิตภณัฑ์อาหารเสริมไดรั้บความนิยมสูง อยา่งไรก็ตามกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเตม็ไปดว้ยความซบัซอ้น โดยเร่ิมตน้จากการรับรู้ปัญหา (Problem 
Recognition)และถูกผลกัดนัดว้ยแรงจูงใจ (Motivation) แต่ตอ้งเผชิญกบัความทา้ทายดา้นขอ้มูลทางการตลาด



ท่ีท่วมทน้ ซ่ึงท าใหเ้กิดความยากล าบากในการประเมินความน่าเช่ือถือและความเส่ียงของผลิตภณัฑ ์การ
ตดัสินใจจึงตอ้งผา่นการกรองดว้ยการตีความขอ้มูล (Perception) และความเช่ือ (Beliefs) ท่ีบุคคลยดึถือ 

ดงันั้น ผูวิ้จยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเร่ือง กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงจะศึกษาเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นประชากร ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด และปัจจยัดา้นจิตวิทยา ท่ีมีต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 
วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 
 1. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภค จ าแนกตามปัจจยัประชากร 
3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 

ขอบเขตของงำนวิจัย 
1.ประชากรและตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 

 2.ดา้นเน้ือหา คือ เป็นการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภค โดย
ศึกษาวิจยัดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและดา้นจิตวิทยา 
 
ตัวแปรที่ใช้ในกำรศึกษำ 
 1.ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั การศึกษา อาชีพ และรายได ้
 2.ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และ ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ประกอบไปดว้ย ดา้นความ
ตระหนกัดา้นสุขภาพ ดา้นการรับรู้ ดา้นความเช่ือ ดา้นแรงจูงใจ 
 
ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 1.ประโยชน์ทางวิชาการ เพื่อต่อยอดขององคค์วามรู้ดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 2.ประโยชน์ทางปฏิบติั ส าหรับผูป้ระกอบการ นกัการตลาด เพื่อน าไปประยกุตใ์ชใ้นการก าหนดกล
ยทุธ์ทางการตลาดของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
 
 



บทวรรณกรรม 
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง ผูวิ้จยัไดแ้ยกกระบวนการตดัสินใจซ้ือเป็น 5 ดา้นดงัน้ี 
1.ด้ำนกำรรับรู้ปัญหำ 
 พลอยไพลิน ค าแกว้ (2559)  กล่าววา่ ปัจจยัท่ีกระตุน้ใหเ้กิดการรับรู้ปัญหา นัน่คือ ความตระหนกัดา้น
สุขภาพ ท่ีเพิ่มขึ้นของผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนั โดยผูบ้ริโภคท่ีใหค้วามส าคญักบัการดูแลสุขภาพมากขึ้น จะรับรู้
ปัญหาทางสุขภาพไดง่้ายขึ้น และเร่ิมมองหาผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อป้องกนัหรือแกไ้ขปัญหา ความเช่ือและ
ค่านิยม ในการดูแลสุขภาพเชิงป้องกนั ซ่ึงแตกต่างจากการรับรู้ปัญหาเม่ือเกิดอาการเจ็บป่วยแลว้ 
 ปาริชาต ประภาสัย (2559) กล่าววา่ การรับรู้ปัญหา ของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อาหารเสริมมกั
เก่ียวขอ้งกบั ความกงัวลดา้นความปลอดภยั จากการบริโภคสารเคมี ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจึงรับรู้ปัญหาวา่ผลิตภณัฑ์
เดิมอาจไม่ปลอดภยั และตอ้งการหาทางเลือกใหม่ท่ีเป็นผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ ความกงัวลและความไม่มัน่ใจ 
ในผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีมีอยูใ่นตลาด ซ่ึงน าไปสู่การคน้หาขอ้มูลและตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ 
 แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัดา้นการรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) หมายถึง ขั้นตอนแรกและ
เป็นจุดเร่ิมตน้ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงเกิดขึ้นเม่ือผูบ้ริโภครู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่ง 
สถานะสุขภาพท่ีเป็นอยู ่(สถานะปัจจุบนั) กบั สถานะสุขภาพท่ีตอ้งการใหเ้ป็น (สถานะท่ีพึงประสงค)์ โดย
ปัญหาท่ีรับรู้น้ีจะเป็นแรงผลกัดนัใหเ้กิดความตอ้งการท่ีจะแกปั้ญหา น าไปสู่การคน้หาและเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมในท่ีสุด 
2.ด้ำนกำรค้นหำข้อมูล 
 วิชญช์ยา ฐิติจิรวิชญ ์(2561)  กล่าววา่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครใช ้ช่องทางออนไลน์ เป็น
แหล่งขอ้มูลหลกัในการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑค์อลลาเจน โดยจะใหค้วามส าคญักบั เวบ็ไซตข์องแบ
รนด,์ รีวิวจากผูใ้ชง้านจริง, และขอ้มูลจากบลอ็กเกอร์หรือผูเ้ช่ียวชาญ ซ่ึงเป็นขั้นตอนส าคญัก่อนการตดัสินใจ
ซ้ือจริง 
 วิทยาพล ธนวิศาลขจร (2568)กล่าววา่ การคน้หาขอ้มูลวา่ผูบ้ริโภคในยคุดิจิทลัมกัจะใช ้ส่ือสังคม
ออนไลน์ (Social Media) และ แพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ (E-Commerce) เพื่อคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
อาหารเสริม โดยจะดูจาก ค าอธิบายสินคา้, ส่วนประกอบ, และท่ีส าคญัคือรีวิวจากผูซ้ื้อคนอ่ืน เพื่อน ามา
ประกอบการตดัสินใจ 
 แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัดา้นการคน้หาขอ้มูล (Information Search) หมายถึง ขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภค
ใชใ้นการแสวงหาขอ้มูลและประเมินทางเลือกเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริม  เพื่อน ามาประกอบการตดัสินใจ
ซ้ือ ซ่ึงเป็นขั้นตอนท่ีเกิดขึ้นหลงัจากท่ีผูบ้ริโภครับรู้ปัญหาแลว้ และเป็นขั้นตอนท่ีไดรั้บอิทธิพลอยา่งมากจาก
แหล่งขอ้มูลท่ีหลากหลายในยคุปัจจุบนั ซ่ึงผูบ้ริโภคในปัจจุบนัใช ้แหล่งขอ้มูลออนไลน์ เป็นช่องทางหลกัใน
การคน้หาขอ้มูล เช่น เวบ็ไซตข์องแบรนด์, แพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ, และส่ือสังคมออนไลน์ การคน้หาขอ้มูล



ของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มอาจมีเป้าหมายท่ีไม่เหมือนกนั เช่น ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดน้อ้ยจะเนน้การคน้หาขอ้มูลดา้น 
ราคาและโปรโมชัน่ 
3.ด้ำนกำรประเมินทำงเลือก 
 ธวชัชยั เอกสันติและคณะ (2568)  กล่าววา่ผูบ้ริโภคใช ้ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นเกณฑห์ลกัในการ
ประเมินและเปรียบเทียบผลิตภณัฑค์อลลาเจน โดยจะพิจารณาจาก แหล่งท่ีมาของคอลลาเจน, ปริมาณคอลลา
เจนต่อหน่วยบริโภค, และ รูปแบบของผลิตภณัฑ ์(ชนิดผง, เม็ด หรือน ้า) เพื่อน ามาประเมินว่าผลิตภณัฑใ์ดจะ
ใหผ้ลลพัธ์ท่ีดีท่ีสุด 
 ปวรพล สอนระเบียบและสุทธนิภา ศรีไสย ์(2566) กล่าววา่ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภค
จะใช ้รีวิวผลิตภณัฑ ์ท่ีมีความน่าเช่ือถือเป็นเคร่ืองมือในการตดัสินใจ โดยจะเปรียบเทียบ เน้ือหาและผลลพัธ์
จากรีวิว ท่ีมาจากผูใ้ชง้านจริงกบัคุณสมบติัท่ีแบรนด์น าเสนอ เพื่อช่วยในการตดัสินใจวา่ผลิตภณัฑใ์ดท่ีคุม้ค่า
และมีความเส่ียงนอ้ยท่ีสุด 
 แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัดา้นการประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation)หมายถึง ขั้นตอนท่ี
ผูบ้ริโภคใชใ้นการเปรียบเทียบและประเมินคุณสมบติัของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมต่าง ๆ ท่ีไดจ้ากการคน้หา
ขอ้มูล เพื่อเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีดีท่ีสุดและเหมาะสมท่ีสุดกบัความตอ้งการของตนเอง เปรียบเทียบคุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคจะพิจารณาปัจจยัดา้น ผลิตภณัฑ ์เป็นหลกั เช่น แหล่งท่ีมาของส่วนประกอบ, ปริมาณ, 
รูปแบบของผลิตภณัฑ ์และคุณภาพ การประเมินของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัไปตามปัจจยัส่วนบุคคล เช่น 
ระดบัรายได ้โดยผูมี้รายไดสู้งจะเนน้การประเมินจาก คุณภาพและประสิทธิภาพ, ในขณะท่ีผูมี้รายไดน้อ้ยจะ
เนน้จาก ราคาและความคุม้ค่า 
4.ด้ำนกำรตัดสินใจซ้ือ 
 ธีระ กุลวรวิทยแ์ละคณะ (2566)  กล่าววา่ ปัจจยัดา้นราคา มีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือ โดย
ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือเม่ือรู้สึกวา่ราคาท่ีตอ้งจ่ายนั้น คุม้ค่า กบัผลลพัธ์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ และจะมีการ
เปรียบเทียบราคาก่อนตดัสินใจซ้ือ โดยเฉพาะในกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความอ่อนไหวต่อราคา 
 ทิพวรรณ อารียวงศส์ถิตยแ์ละ กฤษฎา มูฮมัหมดั (2563)  กล่าววา่การตดัสินใจซ้ือในร้านขายยาไดรั้บ
อิทธิพลจาก การบริการของบุคลากร โดยเฉพาะ ค าแนะน าจากเภสัชกร ท่ีมีความน่าเช่ือถือ ผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เภสัชกรแนะน า เพราะรู้สึกวา่เป็นการตดัสินใจท่ีถูกตอ้งและปลอดภยั การตดัสินใจซ้ือ
น้ีไม่ไดเ้กิดจากตวัสินคา้เพียงอยา่งเดียว แต่ไดรั้บอิทธิพลอยา่งมากจากปัจจยัดา้นบริการและความน่าเช่ือถือ
ของแหล่งขอ้มูลในช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัดา้นการตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หมายถึง ขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภค
ไดก้ลัน่กรองและประเมินทางเลือกทั้งหมดแลว้ และเลือกท่ีจะลงมือซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมท่ีตอบโจทย์
ความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุด ซ่ึงการตดัสินใจขั้นสุดทา้ยน้ีไม่ไดข้ึ้นอยู่กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์พียงอยา่ง



เดียว แต่ไดรั้บอิทธิพลอยา่งมากจากปัจจยัดา้นราคา, การส่งเสริมการขาย, ช่องทางการจดัจ าหน่าย, และอิทธิพล
ทางสังคม 
5.ด้ำนพฤติกรรมหลังกำรซ้ือ 
 วารณี กิตติอารีพงศ ์(2562)  กล่าววา่ หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดบ้ริโภคอาหารเสริมแลว้ พฤติกรรมหลงั
การซ้ือ จะถูกก าหนดโดย ความพึงพอใจ (Satisfaction) ท่ีไดรั้บจากผลลพัธ์ของผลิตภณัฑ ์หากผูบ้ริโภครู้สึกวา่
ผลิตภณัฑน์ั้นใหผ้ลลพัธ์ท่ีดีและตรงตามความคาดหวงั จะเกิด ความพึงพอใจ และน าไปสู่ การซ้ือซ ้า 
(Repurchase) และ การบอกต่อ (Word-of-Mouth) 
 วิชุดา อินชยั (2568)  กล่าววา่พฤติกรรมหลงัการซ้ือในมุมของ การซ้ือซ ้า โดยพบวา่ การส่งเสริมการ
ขาย เช่น การลดราคาพิเศษ, การสะสมแตม้, หรือโปรแกรมสมาชิก มีอิทธิพลอยา่งมากในการกระตุน้ใหเ้กิด
พฤติกรรมน้ี ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือซ ้าเม่ือรู้สึกวา่ไดรั้บความคุม้ค่าและไดรั้บสิทธิประโยชน์อยา่งต่อเน่ืองจาก
แบรนด์ 
 แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) หมายถึง 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเกิดขึ้นหลงัจากท่ีไดซ้ื้อและบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริม ซ่ึงเป็นขั้นตอนสุดทา้ยใน
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยพฤติกรรมน้ีจะถูกก าหนดโดย ความพึงพอใจ ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ ์และเป็น
ปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้าและการบอกต่อในอนาคต หากผูบ้ริโภคไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีและพึงพอใจ 
จะน าไปสู่พฤติกรรมเชิงบวกอยา่ง การซ้ือซ ้า และ การเป็นกระบอกเสียงในการบอกต่อ (Word-of-Mouth) ซ่ึง
เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลอยา่งมาก 
 
งำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 รัฐพล พรหมวงศแ์ละนอ้มจิตต ์สุธีบุตร (2566)ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจบริโภค
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของประชาชนวยัท างานในเขตชุมชนวิทยาลยัการอาชีพนครปฐม ผลการศึกษาพบวา่
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือพบวา่ ดา้นอาย ุดา้นอาชีพ และ ดา้นรายได ้มีความสัมพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนยัส าคญั และดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัการคน้หาขอ้มูล ก่อนการตดัสินใจ
ซ้ือเป็นอยา่งมาก โดยเฉพาะขอ้มูลดา้น คุณภาพ, ส่วนผสม, และการรับรองมาตรฐาน 
 สุรชยั ทองสินชยัเลาหะและเสาวนีย ์สมนัตต์รีพร (2567) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
วิตามินบ ารุงร่างกายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ: พบวา่ปัจจยั ส่วนประสมทางการตลาด (โดยเฉพาะ ผลิตภณัฑ ์และ ช่องทางการจดัจ าหน่าย) และปัจจยั 
ดา้นจิตวิทยา (โดยเฉพาะ ความเช่ือ, ทศันคติ และแรงจูงใจ) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนยัส าคญั ปัจจยัท่ี
ใหค้วามส าคญันอ้ย: พบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบั ราคาและการส่งเสริมการตลาด นอ้ยกว่าปัจจยัดา้น
คุณภาพและความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ์ 
 



วิธีด ำเนินกำรวิจัย 
 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitation Research) โดยใชเ้คร่ืองมือการวิจยัเป็น
แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และใชว้ิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย
วิธีการทางสถิติ 
 ประชากรในการวิจยัในคร้ังน้ีคือ ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูว้ิจยัไม่สามารถท่ี
จะทราบจ านวนประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมไดอ้ย่างชดัเจน ผูวิ้จยั
จึงสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ขนาดของกลุ่มตวัอย่างจึงไดใ้ชว้ิธีการ
หาจ านวนกลุ่มตวัอยา่งโดยการเปิดตารางหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของ Taro Yamane (1973) เพื่อก าหนด
ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั โดยท าการเลือกจากตารางแบบไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน หรือ  ∞ 
(Infinity) จากค่าความคลาดเคล่ือน 5% ท่ีระดบัความเช่ือมนั 95% โดยผลจากการเปิดตารางของ Taro Yamane 
(1973) ไดข้นาดของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั ประกอบดว้ย 
 1.แบบสอบถามทั้งแบบปลายปิดและปลายเปิด โดยแบ่งออกเป็น ส่วนดงัต่อไปน้ี 
  1.1 ขอ้มูลดา้นประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นค าถามลกัษณะประชากร ซ่ึงจะ
ประกอบไปดว้ย ดา้นเพศ ดา้นอาย ุดา้นระดบัการศึกษา ดา้นอาชีพ และดา้นรายได ้ซ่ึงจะเป็นค าถามแบบปลาย
ปิดแบบตรวจสอบรายการ ก าหนดใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงค าตอบเดียว 
  1.2 ขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงจะประกอบไปดว้ยค าถามทั้งหมด 5 ดา้น คือ ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงประกอบไปดว้ยขอ้ค าถาม
ทั้งหมด 16 ขอ้ เป็นค าถามแบบประเมินค่าความคิดเห็นแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ดงัต่อไปน้ีระดบัความคิดเห็น
มากท่ีสุด  = 5 คะแนน, ระดบัความคิดเห็นมาก  = 4 คะแนน, ระดบัความคิดเห็นปานกลาง  = 3 คะแนน, ระดบั
ความคิดเห็นนอ้ย = 2 คะแนน, ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด = 1 คะแนน 
  1.3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบไปดว้ยค าถามทั้งหมด 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึง
ประกอบไปดว้ยขอ้ค าถามทั้งหมด 12 ขอ้ เป็นค าถามแบบประเมินค่าความส าคญัแบ่งออกเป็น 5 ระดบั 
ดงัต่อไปน้ี ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด  = 5 คะแนน, ระดบัความคิดเห็นมาก  = 4 คะแนน, ระดบัความคิดเห็น
ปานกลาง  = 3 คะแนน, ระดบัความคิดเห็นนอ้ย = 2 คะแนน, ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด = 1 คะแนน 
  1.4 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นจิตวิทยาของกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบไปดว้ยค าถามทั้งหมด 4 ดา้น คือดา้นความตระหนกัดา้นสุขภาพ 
ดา้นการรับรู้ ดา้นความเช่ือ ดา้นแรงจูงใจ ซ่ึงประกอบไปดว้ยขอ้ค าถามทั้งหมด 13 ขอ้ เป็นค าถามแบบ



ประเมินค่าความส าคญั แบ่งออกเป็น 5 ระดบั ดงัต่อไปน้ี ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด = 5 คะแนน, ระดบัความ
คิดเห็นมาก = 4 คะแนน, ระดบัความคิดเห็นปานกลาง = 3 คะแนน, ระดบัความคิดเห็นน้อย = 2 คะแนน, 
ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด = 1 คะแนน 
  1.5 ขอ้ค าถามแบบปลายเปิดเพื่อใหผู้ต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงความคิดเห็นเก่ียวกบั
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบไปดว้ยค าถาม
ทั้งหมด 1 ขอ้ 
  1.6 ช่วงเกณฑค์ะแนนเฉล่ียความคิดเห็นออกเป็น 5 ระดบั ดงัต่อไปน้ี  1.00 -  1.80  =ระดบั
ความคิดเห็นในระดบันอ้ยท่ีสุด, 1.81 -  2.60 = ระดบัความคิดเห็นในระดบันอ้ย,  2.61 -  3.40  = ระดบัความ
คิดเห็นในระดบัปานกลาง, 3.41 -  4.20 = ระดบัความคิดเห็นในระดบัมาก, 4.21 -  5.00 = ระดบัความคิดเห็น
ในระดบัมากท่ีสุด 
 
กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 1.สถิติเชิงพรรณนา ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
  1.1 ใชค้่าร้อยละและค่าความถ่ีกบัตวัแปรท่ีมีระดบัการวดัเชิงกลุ่ม ไดแ้ก่ ปัจจยัประชากร 
เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ  
  1.2 ใชส่้วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าเฉล่ีย ในการอธิบายคุณลกัษณะกบัตวัแปรท่ีมีระดบั
การวดัเชิงปริมาณ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นจิตวิทยา และกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 2. สถิติอนุมาน ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
   2.1 เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตาม เพศ โดยใชส้ถิติการทดสอบแบบ t-test  
  2.2 เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตาม อาย ุรายได ้ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดโ้ดยใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติ
ความแปรปรานทางเดียว (One-way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดย
การใชว้ิธีของ LSD 
  2.3 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัจิตวิทยามีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จะใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติถดถอย
พหุคูณ (Multiple Regression) 
 
 
 



ผลกำรวิจัย 
 1.ผลการวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
โดยรวม ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นพฤติกรรม
หลงัการซ้ือ มีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุดตามล าดบั ส่วนดา้นการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการรับรู้ปัญหา มีระดบั
ความคิดเห็นมากตามล าดบั 
  2. ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
  2.1 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมี เพศต่างกนั  อายตุ่างกนั ท าใหก้ระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม โดยรวมไม่แตกต่างกนั 
  2.2 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมี ระดบัการศึกษาต่างกนั อาชีพต่างกนั รายไดต้่างกนั ท า
ใหก้ระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม โดยรวมต่างกนั 
 3. ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลการวิจยั ไดด้งัน้ี  
  3.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นจิตวิทยา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ความตระหนกัดา้นสุขภาพ ดา้นความเช่ือ ดา้นแรงจูงใจ มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
  3.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นจิตวิทยา ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาด 
ดา้นการรับรู้ ไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
อภิปรำยผล 
 ผลการวิจยักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร สามารถ
สรุปตามวตัถุประสงค ์ไดด้งัน้ี 
 1.ผลกำรศึกษำกระบวนกำรตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหำนคร โดย
ภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมากท่ีสุด 
  1.1 ดา้นการรับรู้ปัญหา ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมาก 
ผูวิ้จยัมีความคิดเห็นวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะมีความสนใจและทราบถึงความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 
การรับรู้ถึงปัญหาเป็นแรงผลดันัท าใหเ้กิดความตอ้งการท่ีจะแกไ้ขปัญหา ซ่ึงสอดคลอ้งกับแนวคิดของ อ าภา 
เจ่ิงฤทธ์ิ (2557) ไดก้ล่าววา่ รูปร่างท่ีไม่พึงประสงค ์ท่ีท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกไม่มัน่ใจและตอ้งการหาทางแกไ้ข ซ่ึง
น าไปสู่การคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมลดน ้าหนกั  



  1.2 ดา้นการคน้หาขอ้มูล ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมาก
ท่ีสุด ผูว้ิจยัมีความคิดเห็นวา่ผูบ้ริโภคใชใ้นการแสวงหาขอ้มูลและประเมินทางเลือกเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริม  เพื่อน ามาประกอบการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชวลิน อินทร์ทอง (2567)  กล่าววา่การ
คน้หาขอ้มูลส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นนวตักรรม ผูบ้ริโภคจะใหค้วามส าคญักบั ขอ้มูลท่ีมาจากแหล่งท่ีน่าเช่ือถือ  
  1.3 ดา้นการประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบั
มากท่ีสุด ผูว้ิจยัมีความคิดเห็นว่าการเปรียบเทียบและประเมินคุณสมบติัของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมต่าง ๆ ท่ีได้
จากการคน้หาขอ้มูล เพื่อเลือกผลิตภณัฑท่ี์ดีท่ีสุดและเหมาะสมท่ีสุดกบัความตอ้งการของตนเอง เปรียบเทียบ
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ บรรจบ ศรีนาค า และคณะ (2567) พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ี
เลือกซ้ืออาหารเสริมจากร้านขายยาจะใหค้วามส าคญักบั ความน่าเช่ือถือของบุคลากร เป็นอยา่งมาก  
  1.4 ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมาก 
ผูวิ้จยัมีความคิดเห็นวา่ ผูบ้ริโภคไดก้ลัน่กรองและประเมินทางเลือกทั้งหมดแลว้ และเลือกท่ีจะลงมือซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการของตนเองมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธีระ กุลว
รวิทยแ์ละคณะ (2566) พบวา่ปัจจยัดา้นราคา มีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยผูบ้ริโภคจะตดัสินใจ
ซ้ือเม่ือรู้สึกวา่ราคาท่ีตอ้งจ่ายนั้น คุม้ค่า กบัผลลพัธ์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ  
  1.5 ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบั
มากท่ีสุด ผูวิ้จยัมีความคิดเห็นว่า ความพึงพอใจท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ ์และเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อการซ้ือ
ซ ้าและการบอกต่อในอนาคต หากผูบ้ริโภคไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีและพึงพอใจ จะน าไปสู่พฤติกรรมเชิงบวก
อยา่ง การซ้ือซ ้า และ การเป็นกระบอกเสียงในการบอกต่อ (Word-of-Mouth) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลอยา่งมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ วารณี กิตติอารีพงศ ์(2562)  พบวา่ หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคได้
บริโภคอาหารเสริมแลว้ พฤติกรรมหลงัการซ้ือ จะถูกก าหนดโดย ความพึงพอใจ (Satisfaction) ท่ีไดรั้บจาก
ผลลพัธ์ของผลิตภณัฑ ์หากผูบ้ริโภครู้สึกวา่ผลิตภณัฑน์ั้นใหผ้ลลพัธ์ท่ีดีและตรงตามความคาดหวงั จะเกิด 
ความพึงพอใจ และน าไปสู่ การซ้ือซ ้า (Repurchase) และ การบอกต่อ (Word-of-Mouth)  
 2. ผลกำรวิจัยกระบวนกำรตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหำนคร 
จ ำแนกตำมประชำกร สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
  2.1 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริม โดยภาพรวมไม่แตกต่างกนั ซ่ึงผูว้ิจยัมีความคิดเห็นวา่ เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อบุคคลท าใหเ้กิด
พฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั มีความคิด ทศันคติ การรับรู้ ความสนใจในขอ้มูลข่าวสารท่ีได้รับแตกต่างกนั ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กมลรัตน์ ป้อมสุวรรณและคณะ (2566) พบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูสู้งอายทุั้งในภาพรวมเพศท่ีแตกต่างกนัไม่ส่งผลให้มีปัจจยัทางการตลาดท่ีแตกต่าง 
  2.2 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายตุ่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริม โดยภาพรวมไม่แตกต่างกนั ซ่ึงผูว้ิจยัมีความคิดเห็นวา่อายเุป็นตวัก าหนด ช่วงชีวิตน าไปสู่ความ



ตอ้งการ, ความสนใจ, และพฤติกรรมท่ีไม่แตกต่างกนั มีความคิด ทศันคติ การรับรู้ ความสนใจในขอ้มูล
ข่าวสารท่ีไดรั้บ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รัฐพล พรหมวงศแ์ละนอ้มจิตต ์สุธีบุตร (2566) พบวา่ความตอ้งการ
เลือกบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมอยูใ่นระดบัมาก และ การตดัสินใจเลือกบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมอยูใ่น
ระดบัมาก ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบวา่  เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ และรายไดต้่อเดือนต่างกนัมีการ
ตดัสินใจบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมไม่แตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัหวัขอ้ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือวิตามินบ ารุงร่างกายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของสุรชยั ทองสินชยัเลาหะ 
  2.3 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั ท าใหก้ระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม โดยภาพรวมแตกต่างกนั ซ่ึงผูวิ้จยัมีความคิดเห็นวา่พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมของผูบ้ริโภค เน่ืองจากระดบัการศึกษาส่งผลโดยตรงต่อ ความสามารถในการเขา้ถึง, การประเมิน, 
และการใชข้อ้มูล เพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปิยะวรรณ โตเล้ียง และคณะ (2566) 
พบวา่ความเก่ียวขอ้งในเชิงออ้ม เน่ืองจากความรู้ดา้นสุขภาพ (Health Knowledge) ซ่ึงเป็นปัจจยัหลกัใน
การศึกษามกัจะมีความสัมพนัธ์โดยตรงกบัระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค ยิง่มีการศึกษาสูงก็ยิง่มีโอกาสท่ีจะมี
ความรู้ดา้นสุขภาพมาก 
  2.4 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมโดยภาพรวมแตกต่างกนั ซ่ึงผูว้ิจยัมีความคิดเห็นว่าลกัษณะงานและไลฟ์สไตลท่ี์แตกต่างกนัในแต่
ละอาชีพเป็นตวัก าหนด ความตอ้งการดา้นสุขภาพท่ีเฉพาะเจาะจง และเป็นแรงขบัเคล่ือนส าคญัในการบริโภค
อาหารเสริม สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศิริกุล ช่อลดา, และ สัมพนัธ์วฒันชยั บุญญรัตน์ (2566) พบวา่ พนกังาน
ออฟฟิศส่วนใหญ่มกัจะตอ้งนัง่ท างานอยูก่บัท่ีเป็นเวลานาน และเผชิญกบัความเครียดจากการท างาน ท าให้
พวกเขาตอ้งการผลิตภณัฑอ์าหารเสริมท่ีช่วยในเร่ือง บ ารุงสายตา, ลดอาการปวดเม่ือย, และ บ ารุงสมอง เพื่อ
เพิ่มประสิทธิภาพในการท างานอาชีพ เป็นปัจจยัส าคญัท่ีก าหนดความตอ้งการดา้นสุขภาพท่ีเฉพาะเจาะจง ซ่ึง
ส่งผลใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมท่ีตอบโจทยไ์ลฟ์สไตลก์ารท างานของตนเอง  
  2.5 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดต่้างกนั ท าใหก้ระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริม โดยภาพรวมแตกต่างกนั ซ่ึงผูวิ้จยัมีความคิดเห็นวา่ รายไดต้วัก าหนดก าลงัซ้ือ และ ความอ่อนไหว
ต่อราคา ซ่ึงส่งผลโดยตรงต่อประเภท, คณุภาพ, และปริมาณของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของปุณญนนัทน์ ดงอุทิศ  และ รามนฏั สุมาลี (2567) กล่าววา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้งมีแนวโนม้ท่ีจะ
เลือกซ้ืออาหารเสริมท่ีมีราคาแพงกวา่จากช่องทางออนไลน์ เน่ืองจากมีก าลงัซ้ือท่ีพร้อมจะจ่ายเพื่อผลิตภณัฑท่ี์
มีคุณภาพสูง  
 3.ศึกษำปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดและด้ำนจิตวิทยำ ที่มีผลต่อกระบวนกำรตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมของผู้บริโภค สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
  3.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูว้ิจยัมีความเห็นวา่ คุณลกัษณะและองคป์ระกอบท่ี



ส าคญัของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินและตดัสินใจซ้ือ โดยผูบ้ริโภคไม่ไดพ้ิจารณาเพียงแค่ตวัสินคา้ 
แต่ยงัรวมถึงองคป์ระกอบอ่ืน ๆ ท่ีช่วยสร้างความมัน่ใจและรับรู้ถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงผลสอดคลอ้งกบั 
จุฑารัตน์ ทองสนิทและคณะ (2562) กล่าวไวว้า่ ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Factors) โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในกลุ่มผลิตภณัฑท่ี์มาจากธรรมชาติ ซ่ึงผูบ้ริโภค
ใหค้วามส าคญักบัรายละเอียดของผลิตภณัฑเ์ป็นพิเศษ และกมล สงบุญนาค  
  3.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูว้ิจยัมีความเห็นวา่เป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเพื่อแลกกบั
คุณค่าท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑน์ั้น ๆ การรับรู้ราคาของผูบ้ริโภคไม่ไดจ้ ากดัอยูแ่ค่ตวัเลข แต่รวมถึงปัจจยัท่ีลึกซ้ึง
กวา่นั้น คือ ความสัมพนัธ์ระหวา่งราคาและคุณภาพ , การรับรู้คุณค่าและความเตม็ใจท่ีจะจ่าย ซ่ึงจะสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัหวัขอ้ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผกัสดของผูบ้ริโภคจากร้านสะดวกซ้ือใน
กรุงเทพมหานครของจกัริน เวียนบุญนาคและสายพิณ ป้ันทอง (2565) พบวา่ดา้นราคาไม่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผกัสดของผูบ้ริโภคจากร้านสะดวกซ้ือในกรุงเทพมหานคร  
  3.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูวิ้จยัมีความเห็นวา่ปัจจยัน้ีมีบทบาท
ส าคญัในการอ านวยความสะดวก, สร้างความน่าเช่ือถือ, และส่งอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
รวมถึงบรรยากาศของร้านคา้ มีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยเฉพาะในช่องทางอยา่งร้านสะดวกซ้ือ 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปิยพรหม สมบูรณ์สุนิธิ (2561) กล่าววา่ ความน่าเช่ือถือของช่องทางการจดั
จ าหน่ายมีอิทธิพลอย่างมากต่อพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมของผูบ้ริโภค เน่ืองจากผลิตภณัฑน้ี์เก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบัสุขภาพ 
  3.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูวิ้จยัมีความเห็นวา่กิจกรรมและ
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคเพื่อสร้างการรับรู้, กระตุน้ความสนใจ, สร้างแรงจูงใจ, และผลกัดนัให้
เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมต่างๆ ผูบ้ริโภคยงัไม่ไดใ้หค้วามส าคญักบัการส่งเสริมการตลาด ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ บุศรินทร์ สุรกาญจน์กุลและทศันีย ์สิราริยกุล (2568) ผลการวิจยัพบวา่ปัจจยัการ
ส่งเสริมทางการตลาดไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์กว้โอเชียนกลาสในประเทศไทย มีเพียง
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  
  3.5 ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ความตระหนกัดา้นสุขภาพ มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูวิ้จยัมีความเห็นวา่มีอิทธิพลอยา่งยิง่ต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมของผูบ้ริโภค เน่ืองจากเป็น แรงขบัเคล่ือนจากภายใน ท่ีกระตุน้ใหบุ้คคลให้
ความส าคญักบัการดูแลสุขภาพเชิงรุกและมองวา่การบริโภคอาหารเสริมเป็นส่วนหน่ึงท่ีจ าเป็น ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ ตนัเจริญ เบญริสา (2565) กล่าววา่ ความตระหนกัดา้นสุขภาพเป็นแรงขบัเคล่ือนส าคญัท่ี



กระตุน้ใหผู้สู้งอายหุนัมาสนใจและเลือกซ้ืออาหารเสริมเพื่อดูแลสุขภาพเชิงป้องกนั โดยเฉพาะอยา่งยิง่เม่ืออายุ
มากขึ้นและเร่ิมมีปัญหาสุขภาพ ความตระหนกัดา้นสุขภาพยงัท าใหผู้สู้งอายใุหค้วามส าคญักบัความน่าเช่ือถือ
ของแหล่งขอ้มูลและผลิตภณัฑ์มากขึ้น 
  3.6 ปัจจยัดา้นจิตวิทยาดา้นการรับรู้ ไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูว้ิจยัมีความเห็นวา่ผูบ้ริโภคมองวา่การตีความขอ้มูลท่ีส่งผลต่อการ
สร้างภาพในใจและความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑใ์นสายตา การรับรู้คุณภาพผลิตภณัฑ์และความน่าเช่ือถือของ
แบรนดจ์ะไม่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั พิมพรรณ ศรีผล (2560) พบวา่ การรับรู้
เร่ืองคุณค่าตราสินคา้ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริม การส่ือสารแบบปากต่อปากมี
อิทธิพลเชิงลบต่อการตดัสินใจบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริม  
  3.7 ปัจจยัดา้นจิตวิทยาดา้นความเช่ือ มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูว้ิจยัมีความเห็นวา่ผูบ้ริโภคมีความคิดยดึถือวา่เป็นความจริง ซ่ึงเป็น
รากฐานในการประเมินและตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ความเช่ือในสรรพคุณของผลิตภณัฑน์ั้นส่งผลโดยตรง
ต่อความตั้งใจซ้ือและยงัเป็นตวักรองขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิไลวรรณ เภาแกว้ 
(2564) กล่าววา่ ความเช่ือมัน่ในสรรพคุณของผลิตภณัฑย์งัมีความสัมพนัธ์กบั ความน่าเช่ือถือของแบรนด ์และ
แหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บ ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มท่ีจะเช่ือในสรรพคุณของผลิตภณัฑท่ี์มาจากแบรนด์ท่ีมีช่ือเสียง หรือ
จากค าแนะน าของบุคคลท่ีพวกเขานบัถือ และสอดคลอ้งกบั เยาวนุช ทานาม 
  3.8 ปัจจยัดา้นจิตวิทยาดา้นแรงจูงใจ มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูว้ิจยัมีความเห็นวา่ การกระตุน้ใหบุ้คคลมีพฤติกรรมเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของตนเองแรงจูงใจเป็นเหมือนท่ีจุดประกายใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการท่ีจะดูแลสุขภาพและความ
งาม จะเป็นจุดเร่ิมตน้ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ และสอดลอ้งกบังานวิจยัของ สุธิดา ตั้งวิริยะ (2563) กล่าว
วา่ แรงจูงใจดา้นความงามในการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวพรรณ ผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑเ์หล่าน้ี
เพื่อช่วยใหผ้ิวพรรณดีขึ้น, ลดปัญหาผิวท่ีเกิดขึ้นตามวยั, และสร้างความมัน่ใจในตนเอง ผูบ้ริโภคบางส่วนมอง
วา่อาหารเสริมบ ารุงผิวพรรณเป็นส่วนหน่ึงของการดูแลสุขภาพโดยรวม 
 
ข้อเสนอแนะ 
ด้ำนกระบวนกำรตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม 
 จากผลการวิจยัคร้ังน้ี มีขอ้เสนอแนะเพื่อใชใ้หเ้ป็นประโยชน์และเป็นแนวทางส าหรับผูป้ระกอบการ
ในการใชก้ าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดย
เนน้ดา้นประเมินทางเลือก  ซ่ึงท่ีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด ดงันั้นผูป้ระกอบการควรเนน้คุณสมบติัเด่นท่ี
เปรียบเทียบได ้จดัท าส่ือการตลาดท่ีเปรียบเทียบอยา่งชดัเจน ระหวา่งผลิตภณัฑข์องเรากบัคู่แข่ง โดยเนน้จุด
แขง็เร่ืองของแหล่งท่ีมาของสารสกดั ปริมาณสารส าคญัต่อหน่วยและความแตกต่างของรูปแบบผลิตภณัฑ ์



ลงทุนในการฝึกอบรมพนกังานขายใหมี้ความรู้ผลิตภณัฑเ์ชิงลึก สามารถใหค้ าแนะน าท่ีน่าเช่ือถือไดเ้หมือน
ผูเ้ช่ียวชาญ เพื่อเป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค 
ปัจจัยด้ำนประชำกร 
 จากผลการวิจยัแสดงใหเ้ห็นวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นระดบัการศึกษา และ อาชีพ เป็นสองปัจจยัประชากรหลกัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูป้ระกอบการจึงไม่ควรใชก้ลยทุธ์
การตลาดแบบเดียว แต่ตอ้งปรับเปล่ียนไปสู่ การตลาดเฉพาะกลุ่มเป้าหมายท่ีละเอียดอ่อน  
 
ข้อเสนอแนะเพ่ือกำรวิจัยคร้ังต่อไป 
 1.ควรมีการศึกษาเจาะลึกไปท่ี ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเฉพาะประเภท เช่น ผลิตภณัฑค์อลลาเจน, 
โปรตีน, หรือวิตามินเฉพาะทาง เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีละเอียดวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยั
จิตวิทยามีน ้าหนกัต่างกนัอยา่งไรในแต่ละตลาดสินคา้ 
 2.ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมระหวา่งผูบ้ริโภคในเขต
เมือง (กรุงเทพมหานคร) กบัผูบ้ริโภคในเขตภูมิภาค/ชนบท เพื่อศึกษาวา่ความแตกต่างดา้นการเขา้ถึงขอ้มูล, 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย, และรายได ้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 3.ศึกษาพฤติกรรมหลงัการซ้ือซ ้าควรศึกษาเชิงลึกเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีน าไปสู่การซ้ือซ ้าในระยะยาว และ
ศึกษาอิทธิพลของการบอกต่อ (Word-of-Mouth) ทั้งในช่องทางออนไลน์และออฟไลน์อยา่งละเอียด เพื่อให้
ผูป้ระกอบการสามารถออกแบบกลยทุธ์รักษาลูกคา้ได ้
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