
 

    
  

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม

อาหารควบคุมน ้าหนกัแบรนด ์ES (อีเอส) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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บทคดัย่อ 

การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อีเอส) กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ ผู้บริโภคที่เคยสั่งซ้ือ
ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อเีอส) ที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 528 
คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือที่ใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน 

คือค่าสถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square Test) ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ รายได้ต่อเดือน ระดับการศึกษา และสถานภาพ และปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม

การตลาด ส่วนตัวแปรตาม ได้แก่ พฤติกรรมการตัดสนิใจซ้ือผลิตภัณฑเ์สริมอาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ 

ES (อเีอส) แบ่งเป็น จุดประสงค์หลักในการซ้ือ บุคคลที่มีอิทธพิลต่อการซ้ือ ความถี่ในการซ้ือ ช่องทางใน
การซ้ือ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ
ระหว่าง 26 - 35 ปี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้อยู่ในช่วง 10,001 – 20,000 บาท จบ
การศึกษาระดับปริญญาตรี และมีสถานภาพโสด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุด ได้แก่ ความสะดวกต่อการรับประทาน ส่วนปัจจัยด้านอื่นๆ อยู่ใน

ระดับมากที่สดุ พฤติกรรมการตัดสนิใจซ้ือผลิตภัณฑเ์สริมอาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อเีอส) ที่พบ
มากที่สดุ ได้แก่ จุดประสงค์หลักในการซ้ือ คือลดน า้หนัก บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ คือตนเอง 

ความถี่ในการซ้ือ เทา่กบั 1 คร้ังต่อเดือน ช่องทางในการซ้ือ ผ่านทาง Line@ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 
คือ 2 กล่องต่อคร้ัง ผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 พบว่า  

1) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคุม

น า้หนักแบรนด์ ES (อีเอส) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 2) ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีเพศ 
อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และสถานภาพแตกต่างกันมีจุดประสงค์ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อีเอส) แตกต่างกัน 3) ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ รายได้
ต่อเดือน และสถานภาพแตกต่างกันมีบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคุม
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น า้หนักแบรนด์ ES (อีเอส) แตกต่างกัน 4) ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ อาชีพ รายได้ต่อเดือน 
ระดับการศึกษา และสถานภาพแตกต่างกัน มีความถี่ในการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคุมน า้หนักแบ

รนด์ ES (อีเอส) แตกต่างกัน 5) ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ ระดับการศึกษา และสถานภาพ
แตกต่างกนั มีช่องทางในการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อเีอส) แตกต่างกนั 6) 
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ รายได้ต่อเดือน และระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีปริมาณในการ

ซ้ือผลิตภัณฑเ์สริมอาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อเีอส) ต่อคร้ังแตกต่างกนั 
 
บทน า 

ในยุคปัจจุบันในยุคปัจจุบันสังคมมีความเปล่ียนแปลงอย่างรวดเรว็ มีวิธีการด าเนินชีวิตแบบ

เร่งรีบและเวลาที่มีอยู่อย่างจ ากัด ท าให้พฤติกรรมการบริโภคอาหารของคนในเมืองหลวงเปล่ียนแปลงไป 

นิยมรับประทานอาหารที่สะดวกหาทานง่ายและรวดเร็ว เช่น อาหารจานด่วน อาหารฟาสต์ฟูด (Fast 
Food) จ าพวกแป้ง ไขมันชอบทานจุกจิก ซ่ึงในระยะยาวการรับประทานอาหารไม่ถูกหลักโภชนา ไม่ถูก
สุขลักษณะ การรับประทานอาหารที่มากเกินไปและไม่มีเวลาออกก าลังกายอย่าสม ่าเสมอ ท าให้เกิดโรค

อ้วน ปัญหาภาวะน า้หนักเกนิเพ่ิมข้ึนอย่างรวดเรว็ในทุกเพศทุกวัย ซ่ึงภาวะอ้วนในประชากรไทย อายุ 15 ปี

ขึ้นไปมี ร้อยละ 28.4 ในผู้ชาย และ 40.7 ในผู้หญิง ความชุกในเขตเมืองสูงกว่าต่างจังหวัด (ชายร้อยละ 

36.1 และ 25.1 หญิงร้อยละ 44.9 และ 38.8 ตามล าดับ) อีกทั้งความอ้วนยังเป็นปัจจัยส าคัญที่น าไปสู่

ภาวะแทรกซ้อนปัญหาสุขภาพที่ตามมาด้วยโรคต่างๆมากมาย เช่น โรคความดันโลหิตสูง โรคหัวใจและ

หลอดเลือด โรคเบาหวาน ฯลฯ (พัชญา บุญชยาอนันต์, 2559) 
อย่างไรกต็ามในปัจจุบันค่านิยมเร่ืองรูปร่างมีเพ่ิมมากขึ้น คนส่วนใหญ่ให้ความส าคัญอย่างมาก

ในเร่ืองของรูปร่างหน้าตา ภาพลักษณ์และบุคลิกภาพ โดยคนที่มีรูปร่างผอมสมส่วนจะได้รับการยอมรับ

และได้รับโอกาสมากกว่าคนที่มีรูปร่างอ้วนน า้หนักเกนิอยู่เสมอ เรียกได้ว่าอยู่ในการด าเนินชีวิตในทุกๆ มิติ 

ไม่ว่าจะเป็น หน้าที่การงาน ความสัมพันธ์ หรือแม้แต่ความม่ันใจในตัวเองในการใช้ชีวิตประจ าวัน ไม่ว่าจะ

เป็นการแต่งตัวหรือการเข้าสังคม และผู้ที่มีรูปร่างอ้วนน า้หนักเกนิจะมีภาวะอารมณ์แปรปรวนได้ง่ายกว่าผู้

ที่มีรูปร่างผอมสมส่วน ซ่ึงปัญหาความอ้วนมีอิทธิพลมากๆต่อสภาพจิตใจ (Pruzinsky & Cash, 1990) 
การดูแลรูปร่างด้วยผลิตภัณฑเ์สริมอาหารควบคุมน า้หนักและช่วยเผาผลาญไขมัน เป็นที่นิยมในระดับต้นๆ 

ที่ผู้บริโภคเลือกให้เป็นตัวช่วยในการลดน า้หนัก เพราะราคาไม่สูงมากนักเม่ือเทยีบกับการไปสถาบันความ

งามหรือการเข้าฟิตเนส ประกอบกับช่องทางการซ้ือขายในปัจจุบันสามารถท าได้ง่ายผ่านช่องทางออนไลน์

ต่างๆ มีสื่อในการโฆษณาชวนเช่ือมากมาย เช่น ดารานักแสดง เนต็ไอดอล ท าให้ตลาดอาหารเสริมลด

น า้หนักเติบโตอย่างโตเน่ือง มีมูลค่าตลาดสงู เน่ืองจากเป็นไปตามกระแสความนิยมของสงัคม (พัชรีพรรณ 

ระหว่างบ้าน, 2552) แต่อย่างไรกต็าม ผู้บริโภคกต้็องศึกษาและตรวจสอบผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคุม
น ้าหนักก่อนบริโภค ไม่ตกเป็นเหย่ือของอาหารเสริมที่ไม่ได้มาตรฐาน ซ่ึงมีอยู่ขายอยู่จ านวนมากใน

ท้องตลาด ที่ไม่ผ่านการตรวจสอบจดแจ้งขอข้ึนทะเบียนกับส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา 

กระทรวงสาธารณสุข เสี่ยงต่อการได้รับสารอนัตรายที่เป็นอนัตรายต่อสขุภาพ จากข่าวการกวาดล้างอาหาร

เสริมที่ไม่ได้มาตรฐานที่ผ่านมา ท าให้ผู้บริโภคเข้าถึงข้อมูล และตระหนักรู้มากข้ึน  
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โดยผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อีเอส) เป็นผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่
ได้รับมาตรฐานการ ผลิต ผ่าน GMP โดยมีกระบวนการผลิตตามมาตรฐานสากลและทันสมัยผสาน
เทคโนโลยีช้ันสูงในการผลิต ผ่านการวิเคราะห์วิจัยพัฒนาสูตรโดยทีมผู้เช่ียวชาญด้านสมุนไพรโดยเฉพาะ 

ตั้งต ารับเป็นผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคุมน า้หนักจากสมุนไพรธรรมชาติ ช่วยในการเร่งกระบวนการเผา

ผลาญของร่างกาย ลดความอยากอาหาร สามารถช่วยลดน ้าหนักได้จริง ไม่มีอาการข้างเคียงหรือเป็น

อันตรายต่อผู้บริโภค ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจ ซ้ือผลิตภัณฑ์ เส ริมอาหารควบคุมน ้าหนักแบรนด์  ES (อี เอส) ของผู้บ ริ โภคใน
กรุงเทพมหานคร ส าหรับผู้ที่สนใจใช้ผลิตภัณฑ์น้ันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคุมน ้าของผู้บริโภค เพราะในธุรกิจน้ีมีการแข่งขันสูง มี

ผู้ประกอบการจ านวนมาก การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีที่อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคุมน า้หนักของผู้บริโภคจึงเป็นสิ่งส าคัญมากในการด าเนินธุรกิจ สามารถน าไป

เป็นข้อมูลพ้ืนฐานและแนวทางให้กับผู้ประกอบการ สามารถน าผลที่ได้จากงานวิจัยไปใช้เป็นแนวทางใน

การพัฒนาวางแผนกลยุทธ์ด้านการตลาด เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ให้เหมาะสมกบัความ

พ่ึงพอใจของผู้บริโภคผลิตภัณฑเ์สริมอาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อเีอส) 
 
วตัถุประสงคใ์นการศึกษา 

1. เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อีเอส) ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
ควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อเีอส) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือเปรียบเทยีบการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อีเอส) 
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

 
วิธีการด าเนนิการวิจยั 

1. กรอบแนวคิดการวิจยั 
 กรอบแนวคิดการวิจัย ปรากฎดังภาพที่ 1 
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ตวัแปรอิสระ         ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
  
 
 

 
 
 
 
 

ภาพที ่3 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

2. ประชากรและตวัอย่าง 

 ประชากรที่ใช้การวิจัยเชิงปริมาณ คือ ผู้ที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและเคยซ้ือผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อีเอส) ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดังน้ัน ผู้วิจัยจึง

เลือกใช้สูตรของคอแครน (Cochran, 1977) ที่ระดับความคลาดเคล่ือน 0.05 ได้ขนาดตัวอย่าง 385 

ตัวอย่าง และใช้วิธกีารสุ่มตัวอย่างแบบแบบตามสะดวก (Convenience Sampling)  

3. เครือ่งมือทีใ่ชใ้นการวิจยั 

 การวิจัยเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการ

เกบ็รวบรวมข้อมูลโดยพัฒนาแบบสอบถามจากการทบทวนวรรณกรรม ศึกษาค้นคว้า จากเอกสาร ต ารา 

และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องน ามาเป็นข้อมูลในการสร้างแบบสอบถาม และทดสอบหาความเช่ือมั่น (Reliability 

Test) โดยค่า Cronbach’s Alpha ที่ได้อยู่ระหว่าง 0.775 - 0.937 ซ่ึงอยู่ในเกณฑท์ี่ยอมรับได้  

4. วิธีวิเคราะหข์อ้มูล  

ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ 

ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน โดยใช้เทคนิค Chi-Square Test 

 

 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์

2. ปัจจัยด้านราคา 

3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

4. ปัจจัยด้านการสง่เสริมการตลาด 

 การตดัสนิใจซื้อผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร

ควบคุมน า้หนักแบรนด ์ES (อเีอส) 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ (Gender) 

2. อายุ (Age) 

3. สถานภาพ (Status) 

4. รายได้ (Income) 

5. อาชีพ (Occupation) 

6. วฒิุการศึกษา (Education) 
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ผลการวิจยัและการอภิปรายผล 
การศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อีเอส) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยสรุปผลการวิจัย

และการอภิปรายผลดังน้ี 

1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 88.8 มีอายุระหว่าง 26 - 35 ปี 

คิดเป็นร้อยละ 48.5 โดยส่วนใหญ่มีสถานภาพโสดถึงร้อยละ 75.40 มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,001 – 

20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 54.7 และมีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 75.4 โดย

ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 51.5 ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 

2. ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคุม

น า้หนักแบรนด์ ES (อเีอส) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สดุ โดยปัจจัย

ที่มีค่าเฉล่ียสงูสดุ คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์และปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

3. พฤติกรรมการตัดสนิใจซ้ือผลิตภัณฑเ์สริมอาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อเีอส) 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีจุดประสงค์หลักในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ เสริมอาหาร

ควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อีเอส) เพ่ือลดน า้หนัก คิดเป็นร้อยละ 94.9 โดยบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจ คือ ตัวเอง คิดเป็นร้อยละ 83.1 ความถี่ในการซ้ือ คือ 1 คร้ัง/เดือน เท่ากับร้อยละ 62.7 และ

ช่องทางในการซ้ือผลิตภัณฑ์ ส่วนใหญ่ผ่านทาง Line@ ถึงร้อยละ 90.3 และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง คือ 

2 กล่อง/คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 54.4 ของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

4. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อเีอส) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน

ราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อีเอส) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 2 ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีลักษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกันมีการ

ตัดสนิใจซ้ือผลิตภัณฑเ์สริมอาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อเีอส) แตกต่างกนั 

 
อภิปรายผล 

1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคุม
น า้หนักแบรนด์ ES (อเีอส) 

จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อีเอส) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก
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ที่สุด โดยปัจจัยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย อาจ

เน่ืองจากผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคุมน า้หนักเป็นตัวเลือกในการควบคุมน า้หนักที่ได้รับความนิยมเป็น

อย่างมาก ท าให้มีผลิตภัณฑ์จากแบรนด์ต่างๆ ในท้องตลาดเป็นจ านวนมาก การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มี

ความแตกต่างหรือตรงกับความต้องการของผู้บริโภค จึงมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

ควบคุมน า้หนักของ 
แบรนด์ ES (อเีอส) ประกอบกบัช่องทางการจัดจ าหน่ายในปัจจุบันสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค

ได้ง่ายย่ิงขึ้ น ไม่ว่าจะเป็น ช่องทางสื่อออนไลน์ ผ่านตัวแทนจ าหน่าย การโฆษณาตามสื่อต่างๆ การเลือก

ช่องทางการจัดจ าหน่ายให้สอดคล้องกับความก้าวหน้าของเทคโนโลยี โดยเฉพาะพฤติกรรมของผู้บริโภค

ในปัจจุบันที่เน้นความสะดวกและรวดเร็วเป็นหลัก นอกจากน้ีการคิดค้นวิธีการใหม่ๆ ในการจัดจ าหน่าย

ผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้เกิดความแตกต่างและมีประสิทธิภาพสูงขึ้ น ซ่ึงสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ สุกัญญา 

เรืองเครือ (2554) ที่ได้ศึกษาปัจจัยทีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมกระชับสัดส่วน 
Wealthy ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานี และพบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด โดยให้ความส าคัญในด้านการส่งเสริมการตลาดมากที่สุด รวมถึงในด้านผลิตภัณฑ์ต้องดีมี

มาตรฐานการผลิต และมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และยังสอดคล้องกับผลการวิจัยของ อุบลรัตน์ ชม

รัตน์ (2560) ที่ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและคุณค่าของตราสินค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพชนิดแคปซูล ของคนวัยท างานในกรุงเทพมหานคร และพบว่ามี

ความคิดด้านส่วนประสมทางการตลาดและคุณค่าของตราสนิค้าอยู่ในระดับมากที่สดุ 
2. พฤติกรรมการตัดสนิใจซ้ือผลิตภัณฑเ์สริมอาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อเีอส) 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีจุดประสงค์หลักในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

ควบคุมน ้าหนักแบรนด์ ES (อีเอส) เพ่ือลดน ้าหนัก ตามคุณสมบัติหลักของผลิตภัณฑ์ คือการควบคุม
น า้หนัก กระชับสัดส่วน และแก้ปัญหาเร่ืองน า้หนักเกินโดยบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจคือ ตัวเอง 

อาจเพราะปัจจุบันคนหันมาใส่ใจกับรูปร่างหน้าตา ภาพลักษณ์และบุคลิกภาพของตัวเองมากขึ้น ช่องทาง

ในการซ้ือผลิตภัณฑ์ ส่วนใหญ่ผ่านทาง Line@ ซ่ึงเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคทุกเพศทุกวัย และนิยมใช้กันอย่าง
แพร่หลายในปัจจุบัน ส่วนความถี่ในการซ้ือ คือ 1 คร้ัง/เดือน เน่ืองจาก 1 กล่อง บรรจุ 15 แคปซูล 
สามารถทานได้ 15 วัน ปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง จึงเท่ากับ 2 กล่อง ซ่ึงสามารถทานได้ 30 วันหรือครบ 1 
เดือน ซ่ึงสอดคล้องกบัการวิจัยของ อญัชนา มาลาค า (2552 ) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
กาแฟลดน า้หนักเพ่ือสุขภาพในร้านขายยา และพบว่า ผู้บริโภคมีรูปแบบการด าเนินชีวิตในด้านการดูแล

น า้หนักเป็นสิ่งที่จ าเป็นอยู่ในระดับมากที่สุด และบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือคือ ตัวเอง แต่ไม่สอดคล้อง

กับการวิจัยของชวัล วินิจชัยนันท ์และ ปรีชา วิจิตรธรรมรส (2559) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการบริโภค
ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารเพ่ือควบคุมน า้หนัก โดยผลการวิเคราะห์ข้อมูลในปัจจัยการรับรู้ข้อมูลข่าวสาร พบว่า 

การรับรู้ข่าวสารจากตัวแทนจ าหน่ายแบบขายตรง มีโอกาสที่จะบริโภคผลิตภัณฑฯ์ มากกว่าการรับรู้ข่าวสาร

จากโทรทัศน์ ประมาณ 6.5 เท่า และการรับรู้ข่าวสารจากหนังสือพิมพ์ นิตยสาร มีโอกาสที่จะบริโภค
ผลิตภัณฑม์ากกว่าการรับรู้ข่าวสารจากโทรทศัน์ ประมาณ 7 เทา่ เน่ืองจากปัจจุบัน Social Network เข้ามา
มีอิทธิพลต่อการถ่ายทอดข้อมูลข่าวสารมากขึ้ น อันส่งผลให้มีการรับรู้ข้อมูลข่าวสารผ่านสื่อออนไลน์ 

โดยเฉพาะ Line ซ่ึงถือเป็นแอปพลิเคช่ันพ้ืนฐานที่ทุกคนต้องใช้กนั 
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3. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคุมน ้าหนักแบรนด์ ES (อีเอส) โดยผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ ์และด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมากที่สดุ รองลงมาคือด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านราคา 

ตามล าดับ ซ่ึงสอดคล้องกับผลการวิจัยของ อุบลรัตน์ ชมรัตน์ (2560) ที่ได้ศึกษาผลของปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดและคุณค่าของตราสินค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพชนิด

แคปซูล ของคนวัยท างานในกรุงเทพมหานคร และพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและคุณค่าของ

ตราสินค้าส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพชนิดแคปซูล และยังสอดคล้องกับ

ผลการวิจัยของ สุกัญญา เรืองเครือ (2554) ที่ได้ศึกษาปัจจัยทีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมกระชับสัดส่วน Wealthy ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานี และพบว่า ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ โดยการตัดสินใจจะเพ่ิมขึ้ นตามความส าคัญของปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด  
นอกจากน้ี ผลการทดสอบสมมติฐานยังพบว่า ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีลักษณะ

ประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ต่อเดือน ระดับการศึกษา และสถานภาพ ที่แตกต่างกัน มี

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคุมน า้หนักแบรนด์ ES (อีเอส) แตกต่างกัน ในภาพรวม โดย
ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง และมีสถานภาพโสด ซ่ึงมักใส่ใจในรูปร่างหน้าตาของตนเอง โดยผู้บริโภค

ที่มีอายุระหว่าง 26 – 35 ปี จัดเป็นวัยก าลังเร่ิมท างาน และมีความพร้อมด้านรายได้ ย่อมต้องการดูแล
ตัวเองมากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุสูงข้ึนมา ซ่ึงสอดคล้องกับผลการวิจัยของ ชมพูนุท กิตติดุลยการ 

(2558) โดยศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจัยพบว่า เพศ ช่วงอายุ รายได้ต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ หากพิจารณา

ในบางประเดน็ จะสอดคล้องกับผลการวิจัยของ อัญชนา มาลาค า (2552 ) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือกาแฟลดน ้าหนักเพ่ือสุขภาพในร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาที่

สอดคล้องกัน และพบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือกาแฟลดน า้หนักเพ่ือสุขภาพในร้าน

ขายยาในด้านความถี่ในการซ้ือแตกต่างกัน และผู้บริโภคที่มีอาชีพต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือกาแฟลด

น า้หนักเพ่ือสขุภาพในร้านขายยาในด้านปริมาณในการซ้ือแตกต่างกนั  
 
ขอ้เสนอแนะ 
1. ขอ้เสนอแนะทีไ่ดจ้ากการวิจยั 

1) จากผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ในด้านผลิตภัณฑ์ และด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความส าคัญมากที่สุดต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคุมน า้หนัก

แบรนด์ ES (อีเอส) รองลงมาคือด้านการส่งเสริมการตลาด และสุดท้ายคือด้านราคา หากพิจารณาราย

ด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับความสะดวกต่อการรับประทานมากที่สุด 

ผู้ประกอบการควรพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคให้มากที่สุดตามผลการวิจัย อัน
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รวมถึงพาชนะบรรจุหรือ Packaging ให้สะดวกต่อการพกพา เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑท์ี่ต้องทานเกอืบจะทุก

วัน ส่วนด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้บริโภคให้ความส าคัญกบัความสะดวกในข้ันตอนการสั่งซ้ือมากที่สุด 

โดยส่วนใหญ่ผู้บริโภคซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง Line@ ซ่ึงปัจจุบันมีระบบที่สามารถตอบข้อซักถามลูกค้า

อัตโนมัติ และเวบ็ไซต์ที่จัดการข้อมูลการสั่งซ้ือสินค้าของลูกค้าได้อย่างถูกต้อง หรือต้องมีแอดมินผู้ดูแล

การตอบข้อซักถามของลูกค้าอย่างเพียงพอ และมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และข้ันตอนการ

สั่งซ้ืออย่างถูกต้องครบถ้วน ในขณะที่ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคให้ความส าคัญกบัการจัดรายการ

โปรโมช่ันส่วนลดพิเศษอย่างต่อเน่ือง และการประชาสัมพันธ์กิจกรรมการส่งเสริมการขายผ่านสื่อต่างๆ 

อย่างทั่วถึง ถือเป็นการสร้างแรงจูงใจให้ลูกค้าสนใจในตัวผลิตภัณฑ์และติดตามข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑอ์ย่างต่อเน่ือง และในด้านราคา ซ่ึงมีค่าเฉล่ียต ่าสุด อาจเป็นเพราะมีการต้ังราคาที่ไม่แตกต่างจาก

ผลิตภัณฑ์ของแบรนด์อื่นๆ มากนัก โดยผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดต่อราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ 

อาจดูได้จากส่วนผสมของผลิตภัณฑ ์และผลลัพธท์ี่ได้จากการบริโภคสนิค้า 

2) จากผลการศึกษาพฤติกรรมในการตัดสนิใจซ้ือผลิตภัณฑเ์สริมอาหารควบคุมน า้หนัก 

แบรนด์ ES (อีเอส) พบว่า มีประเดน็ที่น่าสนใจในเร่ืองบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

โดยอนัดับสองรองจาก ตัวเอง คือ รีวิวจากผู้ใช้จริง จะเหน็ได้ว่ามีผลต่อความน่าเช่ือถือของสนิค้า อนัส่งผล

ต่อการตัดสนิใจซ้ือสนิค้าค่อนข้างมาก และในประเดน็เร่ืองช่องทางในการซ้ือ พบว่า อนัดับหน่ึงคือ Line@ 

และอันดับสองคือ Facebook จะเหน็ได้ว่า ในยุคปัจจุบันช่องทางใน Social Network มีผลต่อการตัดสนิใจ

ซ้ือค่อนข้างมาก อนัจะเป็นประโยชน์กบัผู้ประกอบการในการพัฒนาช่องทางในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ตรง

ตามเป้าหมายมากที่สุด นอกจากน้ี ยังพบว่า ช่องทางในการซ้ือผ่าน Catalog Friday และ TVDmomo มี

ผู้บริโภคเข้าถึงช่องทางน้ีค่อนข้างน้อย ดังน้ัน ผู้ประกอบการควรพิจารณาช่องทางการวางจ าหน่ายสนิค้าอีก

คร้ัง เพ่ือลดค่าใช้จ่ายในการกระจายสินค้าและโฆษณาสินค้าผ่านสื่อดังกล่าว โดยเน้นช่องทางใน Social 

Network แทนการซ้ือผ่าน Catalog Friday และ TVDmomo 

2. ขอ้เสนอแนะส าหรบัการวิจยัครั้งต่อไป 
ผู้วิจัยได้ให้ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยคร้ังต่อไป ดังน้ี 

1) ควรมีการศึกษาตัวแปรอื่นๆ นอกเหนือจากที่ผู้วิจัยได้ท าการศึกษา เช่น ปัจจัยทางจิตวิทยา 

ซ่ึงเป็นปัจจัยในตัว ผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและใช้สินค้า อันประกอบด้วย การจูงใจ การ

รับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง เพ่ือศึกษาลักษณะของผู้ซ้ือ อันจะ

สามารถน ามาเป็นแนวทางในการสร้างกลยุทธท์างการตลาดให้ดีย่ิงขึ้นไป 
2) ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรเพ่ิมเติมกลุ่มเป้าหมาย เป็นผู้บริโภคที่อ ยู่นอกเขต

กรุงเทพมหานคร เพ่ือเป็นการกระจายข้อมูลและให้ได้ผลการวิจัยที่ครอบคลุมมากย่ิงข้ึน 
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บรรณานุกรม 

ภาษาไทย 
ชมพูนุท กิตติดุลยการ )2558 (การศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร  :การค้นคว้าแบบอิสระหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต , 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

ชวัล วินิจชัยนันท ์และ ปรีชา วิจิตรธรรมรส )2559 (ปัจจัยที่มีผลต่อการบ ริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือ

ควบคุมน า้หนักของประชาชนในกรุงเทพมหานคร  :การค้นคว้าแบบอิสระหลักสูตรหลักสูตร

าะห์ธุรกจิและการวิจัยคณะสถิติประยุกต์วิเคร , สถาบันบัณฑติพัฒนบริหารศาสตร์ 
ชัยณรงค์ ทรายค า ) .2552 .(ปัจจัยที่มีอทิธพิลต่อการตัดสนิใจซ้ือรถยนต์ส่วนบุคคลข องผู้บริโภคในจังหวัด

ล าพูน  .ปริญญาวิทยาศาสตร์มหาบัณฑิต สาขาการจัดการอุตสาหกรรม .เชียงใหม่ :

ม่มหาวิทยาลัยเชียงให .  
ธงชัย สนัติวงษ์ ) .2554 .(พฤติกรรมบุคคลในองค์การ .กรุงเทพฯ :โรงพิมพ์เจริญพัฒน์.  
ธนาคารแห่งประเทศไทย )2559 .(รายงานระบบการช าระเงิน .สืบค้น 1 กรก ฎาคม 2561, จาก

https://www.bot.or.th/Thai/PaymentSystems/Publication/PS_Annually_Report/Annual
Report/Payment_2016_T.pdf 

นันทา ศรีจรัส ) .2551 .(ทศันคติและพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีต่อผลติภัณฑซี์พีของร้านกะไหลผลิตภัณฑไ์ก่ 

ใน เขตอ าเภอตะกั่วทุ่งจังหวัดพังงา.วิทยานิ พนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจบัณฑิต  .มหาวิทยาลัย 

ราชภัฎสวนดุสติ.  
ปริญ ลักษิตานนท์ ) .2536 .(การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค พิมพ์ครั้งที่ 2 กรุงเทพมหานคร อดิสัน

เพรสโปรดักส์.  
ปัทมพร คัมภีระ ) .2557 .(พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางค์ผ่านเวบ็ไซต์เฟชบุ๊ค ของนักศึกษาหญิงในเข ต

กรุงเทพมหานคร ) .การค้นคว้าอสิระหลักสตูรนิเทศศาสตรมหาบัณฑติ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ , 
2557 (  

พัชญา บุญชยาอนันต์ แนวทางดูแลผู้ที่น า้หนักเกนิและอ้วน กรุงเทพ ส านักพิมพ์หมอชาวบ้าน 2558 
พัชรีพรรณ ระหว่างบ้าน, 2552 เสน่ห์ของความผอม :กระบวนการจัดการของร่างกาย วารสารสั งคมศาสตร์ 

ปีที่ 21 )2/2552 : (216  
มยุรี นิลสม ) .2549 .(เคล่ือนที่ของผู้บริโภคในเขตเทศบาลเมืองอ้อมพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในตลาดนัด

น้อย จังหวัดสมุทรสาคร .กรุงเทพฯ  :การค้นคว้าแบบอสิระปริญญาโท , มหาวิทยาลัย ราชภัฎ
สวนดุสติ. 

วันดี รัตนกายแก้ว ) .2554 .(พฤติกรรมการซ ืืื้อสินค้าในเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุค  :กรณีศึกษา

กรุงเทพมหานคร .หารธุรกจิบัณฑติวิทยานิพนธป์ริญญาบริ .มหาวิทยาลัยศิลปากร.  
วิภาวรรณ มโนปราโมทย์ ) .2556 .(ปัจจัยที่มีอทิธพิลต่อการตัดสนิใจซ้ือสนิค้าผ่านสงัคมออนไลน์  

)อินสตาแกรม (ของประชาชนในกรุงเทพมหานคร) .การ ค้นคว้าอิสระหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ, 2556(  

139139



 

    
  

ศิริวรรณ เลิศสุชาตวนิช, มณฑา เก่งการพานิช )2550 (พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่ใช้

ควบคุมน า้หนักของบุคลากรสังกัดกระทรวงสาธารณสุข จังหวัดราชบุรี วารสารสุขศึกษา ปีที่ 

30 )1-4/2550 : (33-43  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ ) .2541 .(การบริหารการตลาดยุคใหม่ .กรุงเทพฯ :ริษัท ธีระฟิล์ม และไซบ
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