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 การศกึษาวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อ (1) วเิคราะหค์วามสําคญัของแต่ละปัจจยัที่มผีลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อสนิค้าเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (2) ศกึษาพฤตกิรรมการซื้อสนิค้า

เพือ่สุขภาพ (3) ศกึษาสว่นประสมทางการตลาดทีม่ตี่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้เพือ่สุขภาพ และ (4) ศกึษา

ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้เพือ่สุขภาพ กลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 คน โดยแจกแบบสอบถามใน

การเก็บรวบรวมขอ้มูล สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ ได้แก่ ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานด้วยการทดสอบแบบ t-test สถิติความแปรปรวนทางเดียว (Oneway 

ANOVA) หากพบความแตกต่างจะเปรยีบเทยีบเป็นรายคู่โดยใชว้ธิ ีLSD และใชส้ถติกิารถดถอยพหุคณู 

(Multiple Regression Analysis) ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 21-

30 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีและรายได ้20,001 - 30,000 บาท ปัจจยัสว่นบุคคล อายุ และรายได ้มี

ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และปัจจยัด้านส่วน

ประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ช่องทางการจดัจําหน่าย การส่งเสรมิการตลาด กระบวนการและ

ลกัษณะทางกายภาพ มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้เพือ่สุขภาพอย่างมนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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Abstract 

 

 This research aimed to (1) analyze the significance of various factors influencing 

consumers' decisions to purchase health products in Bangkok, (2) study the purchasing behavior 

of health product consumers, (3) examine the impact of marketing mix elements on the decision 

to purchase health products, and (4) investigate the factors affecting the decision to purchase 

health products. The sample group consisted of 400 individuals, and data were collected using 

questionnaires. The statistical methods used for data analysis included frequency, percentage, 

mean, and standard deviation. Hypotheses were tested using t-tests and one-way analysis of 

variance (one-way ANOVA). When significant differences were found, pairwise comparisons were 

conducted using the Least Significant Difference (LSD) method. Multiple regression analysis was 

also employed. The results revealed that most respondents were female, aged between 21 and 
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30 years, held a bachelor's degree, and had a monthly income of 20,001–30,000 baht. Personal 

factors such as age and income significantly influenced the decision to purchase health products 

at the 0.05 level of statistical significance. In addition, marketing mix factors including product, 

place (distribution channels), promotion, process, and physical evidence also had a statistically 

significant effect on consumers' purchase decisions at the 0.05 level. 

 

Keywords: Factors, Purchase Decision, Health Products 

 
บทนํา 

 การดูแลสุขภาพในปัจจุบนัเป็นเรื่องที่ไม่สามารถมองขา้มได้ในสงัคมที่เต็มไปด้วยความเร่งรบี

และความเครียด ผู้คนเริ่มตระหนักถึงความสําคญัในการรกัษาสุขภาพทัง้ร่างกายและจิตใจ เพื่อให้

สามารถดําเนินชวีติได้อย่างมคีุณภาพ สนิค้าเพื่อสุขภาพจงึได้รบัความนิยมมากขึ้นเรื่อยๆ ซึ่งมหีลาย

ประเภท เช่น อาหารเสริม เครื่องดื่มสุขภาพ อุปกรณ์ออกกําลังกาย และผลิตภัณฑ์ดูแลผิวพรรณ     

(กรมอนามยั, 2563) การเลอืกใชส้นิคา้เพือ่สุขภาพจงึควรพจิารณาความปลอดภยัและประสทิธภิาพของ

ผลติภณัฑ ์เน่ืองจากบางครัง้อาจเกดิผลขา้งเคยีงทีไ่ม่พงึประสงคไ์ด ้โดยเฉพาะอาหารเสรมิทีอ่าจมสีารที่

ไม่เหมาะสมหรอืไม่ได้รบัการรบัรองจากหน่วยงานทีเ่กี่ยวขอ้ง (สมาคมแพทย์แห่งประเทศไทย, 2562) 

ดังนัน้ การเลือกสินค้าเพื่อสุขภาพที่มีคุณภาพและได้รับการรับรองจึงเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคต้องให้

ความสาํคญั เพือ่ใหส้ามารถดแูลสุขภาพไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

 จากการศึกษาพบว่า สนิค้าเพื่อสุขภาพที่มคีุณภาพสามารถช่วยปรบัสมดุลร่างกายได้ดี เช่น 

อาหารเสรมิที่มสีารต้านอนุมูลอสิระหรอืวติามนิช่วยเสรมิภูมคิุ้มกนั (สํานักวชิาการสุขภาพจติ, 2565) 

หรอือุปกรณ์ออกกําลงักายทีก่ระตุ้นการเผาผลาญพลงังานและส่งเสรมิสุขภาพจติ (ธนาคารโลกประเทศ

ไทย, 2564) สนิคา้เหล่าน้ีไม่เพยีงช่วยใหร่้างกายแขง็แรง แต่ยงัช่วยลดความเครยีดและปรบัสมดุลชวีติ

ไดใ้นปัจจุบนั สนิคา้เพือ่สุขภาพไดร้บัการพฒันาและปรบัปรุงตามความต้องการของผูบ้รโิภค โดยการใช้

เทคโนโลยใีหม่ๆ เช่น การใชแ้อปพลเิคชนัสุขภาพ อุปกรณ์สวมใส่ทีต่ดิตามการเคลื่อนไหวและการนอน

หลบั หรอืการพฒันาผลิตภณัฑ์เสริมอาหารที่ช่วยฟ้ืนฟูและปรบัสมดุลร่างกาย สนิค้าเพื่อสุขภาพจึง

กลายเป็นส่วนหน่ึงของวิถีชีวิตในปัจจุบันการดูแลสุขภาพจึงมีความสําคญัเพิ่มขึ้นในชีวิตประจําวนั 

โดยเฉพาะในกรุงเทพมหานคร ทีม่สีภาพแวดลอ้มทีท่า้ทายต่อสุขภาพ ผูค้นเริม่ตระหนักถงึการป้องกนั

และดูแลสุขภาพจากมลพษิทางอากาศ ความเครยีดจากการทํางาน และการใช้ชวีติที่เร่งรบี สนิค้าเพื่อ

สุขภาพจงึกลายเป็นทางเลอืกยอดนิยมในการดแูลและเสรมิสรา้งสุขภาพ 

 การเตบิโตของตลาดสนิคา้เพือ่สุขภาพในประเทศไทยมคีวามสมัพนัธก์บัความตระหนักทีเ่พิม่ขึ้น

ของผูบ้รโิภคเกี่ยวกบัการดแูลตวัเองและการมสีุขภาพด ีการเตบิโตน้ีไดร้บัผลจากการเผยแพร่ขอ้มูลทาง

สือ่โซเชยีลมเีดยี การวจิยัทางการแพทยท์ีส่นบัสนุนการใชผ้ลติภณัฑส์ุขภาพ และกระแสการใชช้วีติแบบ

สุขภาพด ี(Healthy Lifestyle) ที่กําลงัได้รบัความนิยมในกรุงเทพมหานครที่มปีระชากรหนาแน่น ผู้คน

เริม่ใหค้วามสําคญักบัการเลอืกซือ้สนิคา้เพือ่สุขภาพทีต่อบโจทยท์ัง้ดา้นการดแูลร่างกายและจติใจ สง่ผล
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ให้สนิค้าประเภทน้ีได้รบัการตอบรบัดีและเตบิโตต่อเน่ือง การพฒันาผลิตภณัฑ์ก็มกีารปรบัปรุงอย่าง

ต่อเน่ืองเพื่อตอบสนองความต้องการที่เพิม่ขึ้นอย่างรวดเรว็ด้วยแนวโน้มน้ี สนิค้าเพื่อสุขภาพมโีอกาส

เติบโตและพัฒนาไปในทิศทางที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคมากขึ้น โดยเฉพาะการนํา

เทคโนโลยมีาปรบัปรุงคุณภาพชวีติ ทัง้น้ี การเลอืกใชส้นิคา้เพือ่สุขภาพทีม่คีุณภาพและเหมาะสมจะเป็น

ปัจจยัสาํคญัในการเสรมิสรา้งสุขภาพทีด่ใีนระยะยาว 

 ดงันัน้ผู้วจิยัจงึมคีวามสนใจที่จะศกึษาเรื่องปัจจยัที่มอีผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าเพื่อสุขภาพ

ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครเพราะปัจจุบนัประชากรส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัสุขภาพจิตใจ

และร่างกายเป็นอย่างมากโดยในวจิยัน้ีจะแสดงถงึปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่มี

ผลต่อความต้องการของผู้บรโิภคที่มีความแตกต่างและเหมอืนกันในการเลือกซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพ

สาํหรบัการดาํรงชวีติ 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

 1. เพื่อวเิคราะห์ความสําคญัของแต่ละปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าเพื่อสุขภาพของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 2. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้เพือ่สุขภาพของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 3. เพือ่ศกึษาส่วนประสมทางการตลาดที่มตี่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้เพื่อสุขภาพของผูบ้รโิภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร  

 4. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานของการวิจยั 

 1. ปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้เพือ่สุขภาพทีแ่ตกต่างกนั  

 2. ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้เพือ่สุขภาพ 

 

ขอบเขตของการวิจยั 

 ในการวจิยัในครัง้น้ีเป็นการศึกษาเรื่องปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าเพื่อสุขภาพของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครผูว้จิยักําหนดขอบเขตการศกึษาดงัน้ี 

 1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา  

 ผู้วิจัยศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ อสินค้า เพื่ อสุขภาพของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร การวเิคราะหค์วามสําคญัของแต่ละปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าเพื่อสุขภาพ

ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร การศกึษาส่วนประสมทางการตลาดที่มตี่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้

เพื่อสุขภาพของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร และศึกษาพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าเพื่อสุขภาพของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

     1.1 ตวัแปรอสิระทีไ่ดก้ําหนดขึน้เพือ่ศกึษาในครัง้น้ีไดแ้ก่ 
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  1.1.1 ปัจจยัดา้นประชากร ประกอบดว้ย เพศ อายุ รายได ้ระดบัการศกึษา 

  1.1.2 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ  

     1.2 ตวัแปรตามทีไ่ดก้ําหนดขึน้เพือ่ศกึษางานวจิยัในครัง้น้ี ไดแ้ก ่ 

  การตดัสนิใจซื้อ ประกอบดว้ย การรบัรูถ้งึความต้องการ การคน้หาขอ้มูล การประเมนิ

ทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

 2. ขอบเขตดา้นประชากรวจิยั  

 การทําวจิยัในครัง้น้ีสาํรวจจากประชากรเฉพาะผูท้ีพ่กัอาศยัและทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร

เท่านัน้ กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชว้จิยัครัง้น้ี คอืผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้เพือ่สุขภาพในเขตกรุงเทพมหานครจาํนวน 

400 คน 

 3. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่ 

 การศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครผูว้จิยักําหนดกลุ่มตวัอย่างในพืน้ทีเ่ขตกรุงเทพมหานครเท่านัน้ 

 4. ขอบเขตดา้นระยะเวลาการเกบ็ขอ้มลู 

 การวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดก้ําหนวดระยะเวลาในการเกบ็ขอ้มลูเพือ่ทาํวจิยัตัง้แต่เดอืนกุมภาพนัธ ์

พ.ศ. 2568 ถงึ มนีาคม พ.ศ. 2568  

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์

 การศกึษาลกัษณะประชากรศาสตร ์(Demographic Characteristics) เป็นหน่ึงในพืน้ฐานสําคญั

ของการวางกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะการแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ (Demographic 

Segmentation) ซึ่งเป็นกระบวนการจําแนกกลุ่มลูกคา้ออกเป็นกลุ่มย่อยตามลกัษณะทางประชากร เช่น 

อายุ เพศ รายได ้การศกึษา และสถานภาพสมรส เป็นตน้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2560)  

 1. อายุ การแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามช่วงอายุ เช่น กลุ่มวยัรุ่น, วยัทาํงาน, หรอืผูส้งูอายุ โดยสนิคา้หรอื

บริการจะปรบัให้เหมาะสมกับลักษณะของแต่ละกลุ่ม เช่น ผลิตภัณฑ์สุขภาพสําหรบัผู้สูงอายุ หรือ

เครื่องสาํอางสาํหรบัวยัรุ่น 

 2. เพศ การแบ่งตลาดตามเพศ เช่น กลุ่มผู้หญิงหรอืผู้ชาย โดยสนิค้าบางชนิดอาจได้รบัความ

นิยมในเพศใดเพศหน่ึงมากกว่า เช่น ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวสําหรับผู้หญิงหรือผลิตภัณฑ์เครื่องมือ

อเิลก็ทรอนิกสส์าํหรบัผูช้าย 

 3. รายได ้การแบ่งตลาดตามระดบัรายไดข้องลูกคา้ เช่น กลุ่มทีม่รีายไดต้ํ่า กลุ่มกลาง หรอืกลุ่ม

ทีม่รีายไดสู้ง ซึ่งจะส่งผลต่อการเลอืกสนิคา้และบรกิาร เช่น ผลติภณัฑส์ุขภาพราคาแพงสําหรบักลุ่มที่มี

รายไดส้งู หรอืผลติภณัฑท์ัว่ไปสาํหรบักลุ่มทีม่รีายไดต้ํ่า 
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 4. สถานภาพสมรส การแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามสถานภาพสมรส เช่น โสด หรอืมคีู่สมรส ซึ่งจะช่วย

ให้ธุรกิจสามารถพัฒนาสินค้าหรือบริการที่ตรงกับความต้องการของกลุ่มต่างๆ เช่น สินค้าสําหรับ

ครอบครวั หรอืสนิคา้สาํหรบัผูท้ีอ่าศยัอยู่คนเดยีว 

 5. ระดบัการศึกษา การแบ่งกลุ่มลูกค้าตามระดบัการศึกษา เช่น ระดบัประถม มธัยม หรือ

ปรญิญาตร ีเป็นต้น ซึ่งสามารถนําไปสู่การพฒันาผลติภณัฑท์ีต่อบโจทยค์วามตอ้งการทีแ่ตกต่างกนัของ

ลูกคา้ในแต่ละระดบั 

 การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตรเ์ป็นแนวทางสําคญัทีช่่วยใหอ้งคก์รสามารถเขา้ใจลูกค้า

ไดล้กึซึง้ยิง่ขึน้ และสามารถพฒันาสนิคา้และกลยุทธก์ารสือ่สารการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัลกัษณะเฉพาะ

ของกลุ่มเป้าหมายในแต่ละกลุ่มไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 Kotler & Keller (2016) ได้นําเสนอแนวคดิ “ส่วนประสมทางการตลาด 7P” ซึ่งเป็นการขยาย

แนวคดิเดมิจาก 4P (Product, Price, Place, Promotion) ไปสู่รูปแบบทีค่รอบคลุมการใหบ้รกิารมากขึ้น 

โดยเพิม่องคป์ระกอบสาํคญัอกี 3 ดา้น ไดแ้ก่ People, Process และ Physical Evidence เพือ่ใหส้ามารถ

ตอบสนองความต้องการของลูกคา้ไดค้รอบคลุมและลกึซึ้งมากยิง่ขึน้ รายละเอยีดของแต่ละองคป์ระกอบ

มดีงัน้ี 

 1. Product (ผลิตภัณฑ์) สิ่งที่องค์กรนําเสนอให้กับลูกค้า ซึ่งอาจเป็นสินค้า บริการ หรือ

ประสบการณ์ทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการหรอืสรา้งคุณค่าใหก้บัผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสม 

 2. Price (ราคา) กลยุทธ์การตัง้ราคาที่เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย คํานึงถงึต้นทุน กําไร และ

คุณค่าทีลู่กคา้ไดร้บัเพือ่สรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนั 

 3. Place (ช่องทางการจดัจําหน่าย) ช่องทางในการกระจายสนิคา้และบรกิารไปยงัลูกคา้อย่างมี

ประสทิธภิาพ เช่น ช่องทางรา้นคา้ ช่องทางออนไลน์ หรอืการจดัจาํหน่ายผ่านตวัแทน 

 4. Promotion (การส่งเสรมิการขาย) การสื่อสารการตลาดเพื่อสร้างการรบัรู้และจูงใจให้ลูกค้า

ตดัสนิใจซือ้ เช่น การโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์โปรโมชัน่ หรอืการตลาดแบบกจิกรรม 

 5. People (ผูค้น) บุคลากรทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการใหบ้รกิารและการตดิต่อกบัลูกคา้ มบีทบาทสําคญั

ในการสรา้งความประทบัใจ ความไวว้างใจ และความพงึพอใจ 

 6. Process (กระบวนการ) ขัน้ตอนหรอืวธิกีารใหบ้รกิารที่ชดัเจน มปีระสทิธภิาพ และสามารถ

ควบคุมคุณภาพไดอ้ย่างต่อเน่ือง เพือ่ตอบสนองต่อความคาดหวงัของลูกคา้ 

 7. Physical Evidence (หลกัฐานทางกายภาพ) สิง่ทีลู่กคา้สามารถเหน็หรอืสมัผสัได ้ซึ่งเป็นตวั

บ่งชี้ถงึคุณภาพและความน่าเชื่อถอืของผลติภณัฑห์รอืบรกิาร เช่น บรรจุภณัฑ ์การตกแต่งสถานที ่หรอื

เอกสารประกอบการใหบ้รกิาร 

 การแบ่งสว่นตลาดดว้ยแนวทางน้ี ช่วยใหธุ้รกจิสามารถพฒันาและกําหนดกลยุทธท์ีต่รงกบัความ

ต้องการและลักษณะเฉพาะของแต่ละกลุ่มเป้าหมาย ส่งผลให้สามารถสร้างความพึงพอใจและเพิ่ม

ประสทิธภิาพทางการตลาดไดอ้ย่างชดัเจน 
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 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

 Schiffman & Kanuk (2010) ได้เสนอแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค

อย่างเป็นระบบ โดยอธบิายว่าการตดัสนิใจซื้อไม่ใช่เหตุการณ์ทีเ่กดิขึ้นทนัท ีหากแต่เป็นกระบวนการที่

ประกอบดว้ยหลายขัน้ตอน ซึ่งผูบ้รโิภคต้องพจิารณาและประเมนิก่อนตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑห์รอืบรกิาร

ใด ๆ โดยแบ่งออกเป็น 5 ขัน้ตอนหลกั ดงัน้ี: 

 1. การรบัรู้ปัญหาหรอืความต้องการ (Problem Recognition) เป็นจุดเริม่ต้นของกระบวนการ

ตดัสนิใจซื้อ ซึ่งเกดิขึน้เมื่อผูบ้รโิภครบัรูว้่าตนเองมปัีญหาหรอืมคีวามต้องการบางอย่างทีย่งัไม่ไดร้บัการ

ตอบสนอง เช่น ความตอ้งการมอืถอืใหม่เน่ืองจากเครื่องเดมิเสือ่มสภาพ 

 2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) เมื่อผู้บริโภครับรู้ปัญหาแล้ว จะเริ่มค้นหาข้อมูล

เกี่ยวกบัทางเลอืกในการแก้ปัญหานัน้ โดยการค้นหาขอ้มูลสามารถมาจาก 2 แหล่ง คอื ขอ้มูลภายใน 

(Internal Search) ความทรงจําหรอืประสบการณ์ในอดตี ขอ้มูลภายนอก (External Search) ขอ้มูลจาก

แหล่งภายนอก เช่น โฆษณา รวีวิ หรอืคาํแนะนําจากผูอ้ื่น 

 3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) ผูบ้รโิภคจะนําขอ้มลูทีไ่ดม้าพจิารณาและ

เปรยีบเทยีบระหว่างทางเลอืกต่าง ๆ โดยใชเ้กณฑท์ีส่ําคญัต่อการตดัสนิใจ เช่น ราคา คุณภาพ ฟังก์ชนั 

หรอืภาพลกัษณ์ของแบรนด ์

 4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) เมื่อประเมนิทางเลอืกแลว้ ผูบ้รโิภคจะทําการตดัสนิใจ

เลอืกซื้อผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีต่รงกบัความต้องการมากทีสุ่ด อย่างไรกต็าม การตดัสนิใจซื้ออาจไดร้บั

อทิธพิลจากปัจจยัภายนอก เช่น การลดราคา การแนะนําจากคนรูจ้กั หรอืแรงกระตุน้ทางการตลาด 

 5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post-Purchase Behavior) หลงัจากการซือ้ ผูบ้รโิภคจะประเมนิความ

พงึพอใจต่อผลติภณัฑ ์หากสนิคา้ใหผ้ลลพัธท์ีด่แีละตรงตามความคาดหวงั ผูบ้รโิภคจะเกดิความพงึพอใจ 

ซึง่อาจสง่ผลใหเ้กดิการซือ้ซ้ํา หรอืแนะนําผลติภณัฑแ์ก่ผูอ้ื่น ในทางกลบักนั หากเกดิความไม่พอใจ อาจ

นําไปสูก่ารรอ้งเรยีน การคนืสนิคา้ หรอืหลกีเลีย่งการซือ้ในอนาคต 

 กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคเป็นกระบวนการที่ซบัซ้อนและมหีลายขัน้ตอน โดยแต่ละ

ขัน้ตอนมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้ออย่างชดัเจน การทําความเข้าใจในแต่ละขัน้ตอนน้ีจะช่วยให้นักการ

ตลาดหรอืผู้ประกอบการสามารถออกแบบกลยุทธ์ที่เหมาะสมเพื่อส่งเสรมิการตดัสนิใจซื้อของลูกคา้ได้

อย่างมปีระสทิธภิาพ 

 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 ประเจตน์ วิรุฬห์ศรี ธีรวีร์ วราธรไพบูลย์ และนฤพนธ์ เส็งสืบผล (2565)  ได้ศึกษาเกี่ยวกบั

รูปแบบการตลาดบรกิารที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเบเกอรี่ธญัพชืเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า 1) ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศกึษา ดา้นสถานภาพ และดา้น

รายไดต้่อเดอืนมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเบเกอรีธ่ญัพชืเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 และ 2) รูปแบบการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางจดั

จําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มอีทิธพิลต่อการ
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ตดัสนิใจซื้อเบเกอรีธ่ญัพชืเพื่อสุขภาพของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่

ระดบั .05 ค่าอทิธพิลมปีระสทิธภิาพคดิเป็นรอ้ยละ 46.40 

 ไขมุ่กด ์วกิรยัศกัดา และคณะ (2567) ไดท้าํการศกึษาเกีย่วกบั ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ

ซื้อเครื่องดื่มทางเลอืกเพื่อสุขภาพและความงาม ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 

อายุ 21 - 30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี/ปวส.อาชีพนักเรียน/นักศึกษา รายได้ 15,001 – 20,000 

บาท เลอืกซื้อเครื่องดื่มทางเลอืกประเภท Beauty Drink ชื่นชอบในรสชาต/ิคุณสมบตั ิและพจิารณาจาก

ตราสนิคา้ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดภาพรวม อยู่ในระดบัมาก และการตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่ม อยู่ใน

ระดบัมาก  ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า 1) ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นอายุ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่

ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มทางเลอืกเพือ่สุขภาพและความงามแตกต่างกนั อย่างมี

นัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 2) ปัจจยัพฤติกรรมศาสตร์ที่แตกต่างกนัมีการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่ม

ทางเลอืกเพือ่สุขภาพและความงามไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  และ 3) ปัจจยั

ส่วนประสมทางทางการตลาด ด้านราคา และด้านการส่งเสรมิการตลาดมอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ

เครื่องดื่มทางเลอืกเพือ่สุขภาพและความงาม อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 วรีะวุธ ภู่ชนะกิจ กาญจนา โพธิวชิยนนท์ (2567) ได้ศึกษาเกี่ยวกบักลยุทธ์การส่งเสริมและ

สนับสนุนเพื่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั 

พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางจดัจําหน่าย และการส่งเสรมิการ

ขาย มอีิทธิพลโดยรวมต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพมากที่สุด เน่ืองจากส่วนประสมทาง

การตลาด 4Ps เป็นเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวางแผนและการบรหิารทางการตลาด ซึ่งมผีลในการสรา้งความ

นิยม และเป็นตวักําหนดที่สําคญัในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค รองลงมา ได้แก่ รูปแบบการดําเนินชวีติ

ของผูบ้รโิภค คุณค่าตราสนิคา้ และการสือ่สารการตลาดแบบบูรณาการ ตามลําดบั 

  

วิธีดาํเนินการวิจยั 

 การศึกษาวิจัยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครเป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิธีการวิจัยแบบสํารวจ 

(Survey Research) เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ีคอื แบบสอบถามเพือ่ใชใ้นการรวบรวมขอ้มลู และทํา

การวิเคราะห์ข้อมูลโดยวิธีการทางสถิติด้วยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS มีวิธีดําเ นินการดัง น้ี 

 ประชากรกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครัง้ น้ีคือ ผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพในเขต

กรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างจะกําหนดขนาดโดยใช้สูตรของ Taro Yamane (1967) ยามาเน่ 

(Yamane) กบัประชากร 5,000,000 คน และค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรบัได ้5% (0.05) พรอ้มระดบั

ค ว า ม เ ชื่ อ มั ่ น  9 5 %  ไ ด้ ข น า ด ข อ ง ก ลุ่ ม ตั ว อ ย่ า ง จํ า น ว น  4 0 0  ค น 

 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

 การศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้เพือ่สุขภาพของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) สําหรบัเก็บรวบรวมขอ้มูล 

เพือ่นํามาวจิยัตามกรอบแนวคดิ โดยเบ่งออกเป็น 4 สว่น ดงัน้ี 
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 ส่วนที่ 1 ลกัษณะแบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล จํานวน 4 ขอ้ได้แก่ เพศ อายุ อาชพี 

รายได ้โดยมลีกัษณะคาํถามปลายปิด (Closed-ended questions)   

 ส่วนที่ 2 ปัจจยัด้านการตลาด (Marketing Factors) ประกอบไปด้วย 7 ปัจจยั จํานวน 28 ข้อ  

ปัจจัยผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยราคา (Price) ปัจจัยช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) ปัจจัยการ

ส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) ปัจจยัด้านบุคลากร (People) ปัจจยัด้านกระบวนการ (Process) 

และปัจจยัลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

 สว่นที ่3 การตดัสนิใจซือ้สนิคา้เพือ่สุขภาพ ประกอบไปดว้ย 5 ปัจจยั จาํนวน 15 ขอ้ การรบัรูถ้งึ

ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

 ใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทอตัรภาค (Interval Scale) หรอืมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 

Scale) ลกัษณะของคาํถาม เป็นปลายปิดแบบสเกลการใหค้ะแนน (Rating Scale) Likert, R. (1932) 

 เกณฑก์ารใหค้ะแนน ม ี5 ระดบั ตามแนวคดิของ Likert ไดด้งัน้ี 

  ระดบัคะแนน  5  หมายถงึ มากทีสุ่ด 

  ระดบัคะแนน  4  หมายถงึ มาก 

  ระดบัคะแนน  3  หมายถงึ  ปานกลาง 

  ระดบัคะแนน  2  หมายถงึ น้อย 

  ระดบัคะแนน  1  หมายถงึ น้อยทีส่ดุ 

 เกณฑใ์นการแปลความหมายของค่าเฉลีย่ตามเกณฑข์องเบสท์ (Best,1981 อา้งถงึใน ธานินทร์

ศลิป์ จารุ, 2560) ดงัน้ี 

  ค่าเฉลีย่ 4.50 – 5.00 หมายถงึ ระดบัมากทีสุ่ด 

  ค่าเฉลีย่ 3.50 – 4.49 หมายถงึ ระดบัมาก 

  ค่าเฉลีย่ 2.50 – 3.49 หมายถงึ ระดบัปานกลาง 

  ค่าเฉลีย่ 1.50 – 2.49 หมายถงึ ระดบัน้อย 

  ค่าเฉลีย่ 1.00 – 1.49 หมายถงึ ระดบัน้อยทีสุ่ด 

 สว่นที ่4 เป็นคาํถามปลายเปิดเกีย่วกบัขอ้คดิเหน็และขอ้เสนอแนะเกี่ยวกบั ปัจจยัทีม่อีผิลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้เพือ่สุขภาพของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ม ีจาํนวน 1 ขอ้  

 การวเิคราะหข์อ้มลู 

 1. ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามเป็นขอ้คาํถามเกี่ยวกบัเพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายได้

เฉลีย่ต่อเดอืน วเิคราะหข์อ้มลูโดยเป็นความถีแ่ละรอ้ยละ 

 2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดวเิคราะหข์อ้มลูโดยหาค่าเฉลีย่ (Mean) ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) 

 3. การตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพ วิเคราะห์ข้อมูลโดยหา ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) 

 4. เพื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าเพื่อสุขภาพที่

แตกต่างกนั ใชก้ารวเิคราะห ์t-test การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way ANOVA: F-test) 
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เพือ่เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างกลุ่มมากกวา่ 2 กลุ่ม และเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างกลุ่ม

แต่ละคู่ดว้ยวธิ ีScheffé  

 5. ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพในเขต

กรุงเทพมหานครการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 

 

ผลการวิจยั 

 1. ผลการวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัปัจจยัสว่นบุคคล พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 21-30 ปี 

ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีและรายได ้20,001 - 30,000 บาท   

 2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 7P พบว่าอยู่ในระดับมากทัง้

ภาพรวมและรายด้าน ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านผลติภณัฑ์ ด้าน

ช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นราคา 

 3. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่าอยู่ในระดบัมากทัง้ภาพรวมและรายด้าน ดา้นการตดัสนิใจซื้อ ดา้นการประเมนิ

ทางเลอืก ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ดา้นการรบัรูถ้งึความตอ้งการ และดา้นการคน้หาขอ้มลู 

 4.  ผลการวเิคราะหส์มมตฐิานของการวจิยั 

 ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้เพื่อสุขภาพทีแ่ตกต่างกนั พบว่า อายุ

และรายไดม้ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้เพื่อสุขภาพต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ส่วน

เพศและระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้เพือ่สุขภาพทีไ่ม่ต่างกนั 

 ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพ พบว่า ด้าน

ผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้เพื่อสุขภาพอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ส่วนดา้น

ราคา และดา้นบุคลากรไม่สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้เพือ่สุขภาพ 

 

อภิปรายผล 

 ผลการวิจยัเรื่อง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร สามารถอภปิรายผล ไดด้งัน้ี 

 1. ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุและรายได้มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าเพื่อสุขภาพแตกต่างกัน

อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งสะทอ้นใหเ้หน็ว่าลกัษณะทางประชากรของผูบ้รโิภคมอีทิธพิล

ต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสนิค้าเพื่อสุขภาพอย่างชดัเจนด้านของอายุ ผู้บรโิภคแต่ละช่วงวยัมีความ

ตระหนักและใหค้วามสําคญัต่อสุขภาพแตกต่างกนั โดยกลุ่มวยัหนุ่มสาวอาจมองว่าสุขภาพเป็นเรื่องของ

รูปลกัษณ์ ความแขง็แรง และภาพลกัษณ์ภายนอก จงึนิยมเลอืกซื้อผลติภณัฑท์ีเ่กี่ยวขอ้งกบัการควบคุม

น้ําหนัก การออกกําลงักาย หรอืผลติภณัฑเ์สรมิอาหารเพื่อความงาม ในขณะทีก่ลุ่มผูบ้รโิภควยักลางคน

ถึงสูงอายุมกัให้ความสําคญักับการป้องกันโรค การฟ้ืนฟูสุขภาพ และการรกัษาคุณภาพชีวิต จึงมี

แนวโน้มเลือกซื้อสนิค้าเพื่อสุขภาพที่ตอบโจทย์เรื่องการบํารุงร่างกายหรอืควบคุมโรคประจําตวั เช่น 
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อาหารเสรมิสําหรบัโรคเบาหวาน ความดนัโลหติ หรอืสมุนไพรบํารุงกําลงั ด้านของรายได้ พบว่าผู้ที่มี

ระดบัรายไดสู้งกว่ามแีนวโน้มตดัสนิใจซื้อสนิคา้เพื่อสุขภาพมากกว่าผูท้ีม่รีายไดต้ํ่า ทัง้น้ีอาจเป็นเพราะผู้

มรีายได้สูงสามารถเข้าถึงผลติภณัฑ์ที่มคีุณภาพสูงและมรีาคาสูงได้มากกว่า อกีทัง้ยงัมคีวามรู้ ความ

เขา้ใจ และพฤตกิรรมสุขภาพที่ดจีากการมโีอกาสได้รบัขอ้มูลข่าวสารหรอืบรกิารสุขภาพมากกว่าผู้ที่มี

รายไดน้้อย นอกจากน้ี รายไดย้งัมผีลต่อความถีใ่นการซือ้ และปรมิาณการใชส้นิคา้เพือ่สุขภาพดว้ย อายุ

และรายไดส้่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้เพื่อสุขภาพอย่างมนีัยสําคญั สะทอ้นใหเ้หน็ถงึความจําเป็นใน

การวางแผนการตลาดหรอืการพฒันาผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพที่เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่ม 

เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการและพฤติกรรมการบริโภคที่หลากหลายได้อย่างมี

ประสทิธภิาพ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ไขมุ่กด ์วกิรยัศกัดา และคณะ (2567) ไดท้าํการศกึษาปัจจยั

ที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มทางเลอืกเพื่อสุขภาพและความงาม ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยั

ประชากรศาสตร์ ด้านอายุ และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืนที่แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มทางเลอืก

เพือ่สุขภาพและความงามแตกต่างกนัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 2. ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าเพื่อสุขภาพ พบว่า ด้าน

ผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้เพื่อสุขภาพอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ส่วนดา้น

ราคา และดา้นบุคลากรไม่สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้เพือ่สุขภาพ สาเหตุทีปั่จจยัเหล่าน้ีมผีล อาจเป็น

เพราะผู้บริโภคให้ความสําคัญกับคุณภาพของสินค้า ความสะดวกในการเข้าถึงและซื้อผลิตภัณฑ์ 

ตลอดจนการตลาดที่ช่วยสร้างการรบัรู้และกระตุ้นความสนใจ ขณะที่ลกัษณะทางกายภาพ เช่น บรรจุ

ภณัฑ์และภาพลกัษณ์ของแบรนด์ ก็มบีทบาทสําคญัต่อการตดัสนิใจซื้อ และในทางกลบักนั ด้านราคา

และบุคลากรไม่ได้ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออย่างมนีัยสําคญั อาจเป็นเพราะผู้บรโิภคมองว่าสนิค้าเพื่อ

สุขภาพเป็นการลงทุนด้านสุขภาพมากกว่าการพจิารณาเฉพาะเรื่องราคา นอกจากน้ี การซื้อสนิค้าผ่าน

ช่องทางออนไลน์ที่เพิม่ขึ้น อาจทําให้ปฏสิมัพนัธ์กบัพนักงานขายมคีวามสําคญัลดลง ซึ่งสอดคล้องกบั

งานวจิยัของ ประเจตน์ วรุิฬห์ศร ีธรีวรี์ วราธรไพบูลย์ และนฤพนธ์ เสง็สบืผล (2565) ได้ทําการศกึษา 

รูปแบบการตลาดบรกิารที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเบเกอรี่ธญัพชืเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั รูปแบบการตลาดบรกิาร ด้านผลติภณัฑ์ ด้านช่องทางจดัจําหน่าย ด้าน

การส่งเสรมิการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเบ

เกอรีธ่ญัพชืเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ค่า

อทิธพิลมปีระสทิธภิาพ คดิเป็นรอ้ยละ 46.40 และงานวจิยัของวรีะวุธ ภู่ชนะกจิ และกาญจนา โพธวิชิย

นนท ์(2567) ไดท้าํการศกึษากลยุทธก์ารส่งเสรมิและสนับสนุนเพือ่การตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มเพือ่สุขภาพ 

ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ 

ช่องทางจดัจําหน่าย และการสง่เสรมิการขาย มอีทิธพิลโดยรวมต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ

มากที่สุด เน่ืองจากส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมอืที่ใช้ในการวางแผน และการบริหารทาง

การตลาด 
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ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะในการนําไปใช้ 

 1. ควรพฒันาสนิคา้เพื่อสุขภาพใหม้คีุณภาพทีต่รงกบัความต้องการของผูบ้รโิภคมากขึน้ พรอ้ม

ทัง้สรา้งความแตกต่างทีช่ดัเจนจากคู่แข่ง เช่น การใชว้ตัถุดบิจากธรรมชาต ิหรอืการมมีาตรฐานรบัรอง

ดา้นสุขภาพ 

 2. ควรเน้นการสง่เสรมิการขายผ่านช่องทางออนไลน์มากขึน้ เน่ืองจากผูบ้รโิภคนิยมคน้หาขอ้มูล

และซื้อสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ต พร้อมทัง้ใช้การรีวิวจากลูกค้าจริงเพื่อสร้างความเชื่อมัน่ให้กับ

กลุ่มเป้าหมาย 

 3. ควรขยายช่องทางการจดัจําหน่ายให้ครอบคลุมทัง้ร้านค้าออนไลน์และออฟไลน์ โดยเฉพาะ

การพฒันาเครอืขา่ยตวัแทนจาํหน่ายเพือ่เพิม่การเขา้ถงึสนิคา้ของผูบ้รโิภคในพืน้ทีต่่าง ๆ 

 

เอกสารอ้างอิง 

กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข. (2563). คู่มอืการดแูลสุขภาพ. นนทบุร ี: บรษิทั ควิ แอดเวอรไ์ทซิง่ 

 จาํกดั. 

ไขมุ่กด ์วกิรยัศกัดา, ทารกิา สระทองคาํ และ ศุภชยั เหมอืนโพธิ.์ (2567). ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการ

 ตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มทางเลอืกเพือ่สุขภาพและความงาม. วารสาร ศวท: ศลิปศาสตร ์

 วทิยาศาสตรแ์ละเทคโนโลย,ี 1(1), 52-65. 

ธนาคารโลก ประเทศไทย. (2564). การฟ้ืนตวัทีไ่ม่เท่ากนัสง่ผลใหค้วามเหลือ่มลํ้าเพิม่ขึน้ทัว่เอเชยี

 ตะวนัออกและแปซฟิิก. สบืคน้จาก https://thaipublica.org/2021/03/world-bank-report-

 uneven-recovery-widen-inequality-across-east-asia-pacific/ 

ธานินทร ์ศลิป์จารุ. (2560). การวจิยัและวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติดิว้ย SPSS และ AMOS.  

 (พมิพค์รัง้ที ่17). กรุงเทพฯ: บสิซเินส อารแ์อนดด์.ี 

ประเจตน์ วรุิฬหศ์ร ีธรีวรี ์วราธรไพบูลย ์และนฤพนธ ์เสง็สบืผล. (2565). รปูแบบการตลาดบรกิารทีม่ี

 อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เบเกอรีธ่ญัพชืเพือ่สุขภาพของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร. 

 วารสารมนุษยศาสตรแ์ละสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัราชพฤกษ,์ 8(3), 372-386.  

วรีะวุธ ภู่ชนะกจิ และกาญจนา โพธวิชิยนนท.์ (2567). กลยุทธก์ารสง่เสรมิและสนบัสนุนเพือ่การ

 ตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มเพือ่สุขภาพของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร. วารสารสหวทิยาการ

 นวตักรรมปรทิรรศน์, 7(3), 72-84. 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์. (2560). การตลาดยุคใหม่: แนวคดิ กลยุทธ ์และการนําไปใช ้(พมิพค์รัง้ที ่10). 

 กรุงเทพฯ: ธรีะฟิล์มและไซเทก็ซ.์ 

สมาคมแพทยแ์ห่งประเทศไทย. (2562). สรุปการประชุมระดมสมองเพือ่พฒันานโยบายการป้องกนั 

 รกัษา และดแูลผูป่้วยสมองเสือ่มในประเทศไทย. นนทบุร:ี เดอะ กราฟฟิโก ซสิเตม็ส.์ 

https://thaipublica.org/2021/03/world-bank-report-%09uneven-recovery-widen-inequality-across-east-asia-pacific/
https://thaipublica.org/2021/03/world-bank-report-%09uneven-recovery-widen-inequality-across-east-asia-pacific/


12 
 

สาํนกัวชิาการสุขภาพจติ กรมสุขภาพจติ. “วารสารสุขภาพจติแห่งประเทศไทย ปีที ่30 ฉบบัที ่2 พ.ศ. 

 2565.” คลงัความรูสุ้ขภาพจติ กรมสุขภาพจติ, สบืคน้จาก https://dmh-

 elibrary.org/items/show/1591 

Best J. W. (1981). Research in Education, 4th Edition. New Delhi, Prentice Hall Of India Pvt. Ltd.. 

Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). Marketing Management (15th ed.). Pearson Education. 

Likert, R. (1932). A technique for measurement of attitudes. Archives of Psychology, 140, 5-55. 

Schiffman, L. G., & Kanuk, L. L. (2010). Consumer Behavior (10th ed.). Pearson Education. 
 

https://dmh-/
https://dmh-/

