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ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารบ ารงุสมองและความจ าของผูบ้ริโภค 
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บทคดัย่อ 

 การวิจัยครัง้ น้ีมีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์และปจัจัย          
ด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและ
ความจ าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในงานวิจัยครัง้น้ี คือผู้บริโภค         
ทีเ่คยซื้อผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ า จ านวน 420 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย            
คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะหค์า่ท ีการวเิคราะหค์า่ความแปรปรวนทางเดยีวเปรยีบเทยีบรายคู่
ดว้ยวธิคีวามแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัในระดบัน้อยทีส่ดุ การวเิคราะหเ์ชงิถดถอยแบบพหุคณู และคา่
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์พยีรส์นั ผลการวจิยัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ เป็นเพศหญงิ อายตุ ่า
กวา่หรอืเท่ากบั 30 ปี มสีถานภาพโสด หมา้ย หยา่รา้ง แยกกนัอยู ่ระดบัการศกึษาต ่ากวา่หรอืเท่ากบั
ปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชนและมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนน้อยกวา่หรอืเท่ากบั 20,000 บาท 
กลุ่มตวัอย่างมคีวามคดิเห็นต่อปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัส าคญัมาก
ทีสุ่ด พฤตกิรรมการซื้อของกลุ่มตวัอย่างมดีงัน้ีคอื ความถีใ่นการซื้อผลติภณัฑป์ระมาณ 3 ครัง้ ต่อ            
6เดอืน  ปรมิาณการซื้อผลติภณัฑป์ระมาณ 2 ชิ้นต่อครัง้ โดยมคี่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ์
ประมาณ 1,290 บาท/ ครัง้ ผลการวจิยัพบว่าลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นอายุ และปจัจยัดา้น
สว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ าดา้นความถีใ่นการซื้อ นอกจากนัน้
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ด้านอาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และปจัจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นสง่เสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ าดา้นคา่ใชจ้่ายในการซือ้ 

ค าส าคญั : ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด, ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารงุสมองและความจ า 
                                                           
1 สาขาวชิาการจดัการ หลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
2 ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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Abstract 

The purpose of this research was to study Demographic and Marketing mix 
factor affecting maintaining brain and memory supplements’ buying behavior of 
consumers in Bangkok.  Sample of this research were 420 consumers who had 
purchased maintaining brain and memory supplements in Bangkok. Questionnaires were 
used for data collection. The statistical methods used in data analysis were percentage, 
mean, standard deviation, t-test independent, one way analysis of variance least 
significance difference (LSD) method, multiple regression analysis and Pearson product 
moment correlation coefficient. Research findings were as follows: most respondents 
were female, aged lower or equal to 30 years old, single widow divorce or separate, 
holding lower or equal to bachelor degree, worked as the company employee and had 
the average income of lower or equal to 20,000 baht per month. The opinion of the 
samples on the important of marketing mix factors were at the high level. The buying 
behaviors of samples showed that they purchased the products 3 times every 6 months, 
the purchased quantity was 2 pieces each time and the purchased expenses were 1,290 
Baht per time. The results showed that demographic is aged and marketing mix factors 
are product, price and place have relationship with buying behavior of maintaining brain 
and memory supplements for the aspects of frequency to purchase product. The 
demographics of occupation  average income per month and Marketing mix factors are 
place and promotion have relationship with buying behavior of maintaining brain and 
memory supplements for the aspects of expenditure to purchase product. 

Keywords:  Marketing mix factor,  Maintaining  brain  and  memory supplements  

บทน า 
 ในช่วงหลายปีที่ผ่านมาแม้ประเทศไทยจะประสบภาวะวิกฤติในด้านต่างๆ อาท ิ         
ภัยธรรมชาติ การเมือง และเศรษฐกิจ แต่ค่าใช้จ่ายด้านสุขภาพของคนไทย ยงัคงมีแนวโน้ม
เพิม่ขึน้ตลอด โดยในปี 2554 มมีากกว่า 4.7 แสนลา้นบาท หรอืมอีตัราการเตบิโตเพิม่ขึน้คดิเป็น
รอ้ยละ 3 เมื่อเทยีบกบัปีก่อน   โดยรอ้ยละ 25 หรอื 1.2 แสนลา้นบาท ใชไ้ปในการบรโิภค “อาหาร
เพื่อสุขภาพร้อยละ 11 หรอื 0.52  แสนล้านบาทใช้ไปเพื่อบริโภค “อาหารเสริมสุขภาพ”  
ผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพที่มาแรงในประเทศไทย ยงัคงเป็นประเภทผลติภณัฑ์ อาหารและ
เครื่องดื่มเสริมสุขภาพ โดยในปี 2554 มูลค่าตลาดสูงถึง 7.5 หมื่นล้านบาท หรือมอีตัรา          
การเจรญิเติบโตเพิม่ขึน้ร้อยละ 6 เมื่อเทยีบกบัปีก่อน และคาดว่าจะเติบโตเพิม่ขึน้มากกว่า 9.3 
หมื่นลา้นบาท ภายในปี 2558 รองลงมาคอื “อาหารทีม่าจากธรรมชาตแิละดต่ีอสุขภาพ” ซึง่เป็น
อาหารทีผ่่านกระบวนการแปรรูปน้อยมากจนถงึไม่มกีารแปรรูป ในปี 2554 มูลค่าของผลติภณัฑ์
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ดงักล่าวอยู่ที ่4 หมื่นลา้นบาท และคาดว่าจะมมีูลค่ามากกว่า 5.3 หมื่นลา้นบาท ภายในปี พ.ศ. 
2558 ผลติภณัฑ์อาหารเสรมิเพื่อสุขภาพที่มาแรงในประเทศไทย ยงัคงเป็นประเภทผลติภณัฑ ์
“วติามนิและผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร” โดยในปี 2554 มูลค่าการตลาดสงูถงึ 2.9 หมื่นลา้นบาท หรอื
อตัราการเจรญิเตบิโตเพิม่ขึน้คดิเป็นรอ้ยละ 12 เมื่อเทยีบกบัปีก่อน และคาดว่าจะเตบิโตมากกว่า 
3.8 หมื่นลา้นบาท ภายในปี 2558 รองลงมาคอื “ผลติภณัฑส์มุนไพรดัง้เดมิ” และผลติภณัฑท์ีช่่วย
ในการควบคุมน ้าหนกัตามล าดบั [1] 

จากปจัจยัการใชช้วีติ การท างาน การเรยีน สภาพสงัคม โดยเฉพาะผูบ้รหิารระดบัสงูที่
ต้องใชค้วามคดิ นิสติ นักเรยีน นักศกึษา ที่ทุ่มเทใหก้บัการศกึษาเล่าเรยีน “อาหารบ ารุงสมอง”  
จึงถูกจับมาเป็นจุดขายทางการตลาดของแบรนด์หลายแบรนด์ โดยโฟกสัไปที่ความคิดของ
ผูบ้รโิภคทีเ่ชื่อว่ามคีวามคดิด ีฉลาดขึน้ กจ็ะเป็นช่องทาง หรอืเป็นโอกาสทีจ่ะเป็นช่องทาง หรอื
เป็นโอกาสที่จะท าให้ชวีิตประสบความก้าวหน้าในอาชีพการงาน และประสบความส าเร็จทาง           
ด้านการศกึษากระแสที่ก าลงัเป็นที่นิยมในตลาดอาหารและเครื่องดื่ม ขณะนี้จึงไม่ใช่แค่การมี
คุณสมบตัิต่างๆ ทีเ่ป็นประโยชน์ต่อร่างกาย แต่ต้องมสี่วนช่วยในการท างานในระบบต่างๆ ของ
ร่างกายด้วย กนิแล้วฉลาด หรอืกนิแล้วช่วยบ ารุงส่วนต่างๆ ของสมอง สมองดขีึน้ เฉลยีวฉลาด
ขึน้ ความจ าดขีึน้ หรอืแมก้ระทัง่การมคีวามคดิสรา้งสรรค์มากขึน้จงึถูกดนัเขา้สู่ สมรภูมแิข่งขนั        
ในหลายแบรนด ์หลายเซก็เมน้ต์ หลายคู่ฟดัในสมรภูมอิาหารบ ารุงสมองต่างกระโดดเขา้มาร่วม 
วงกนั [2] 
 ความส าเรจ็ของการพฒันาของตลาดมผีลมาจากการยอมรบัในผลติภณัฑเ์พื่อสุขภาพ
นัน้ๆซึ่งการยอมรับของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพที่มีความเฉพาะเจาะจงสูงนัน้จะ
เกีย่วเน่ืองกบัระดบัความรูค้วามเขา้ใจของผูบ้รโิภค ดงันัน้สาระส าคญัของผลติภณัฑท์ีผู่บ้รโิภคมี
ความคุน้เคยกย็่อมจะไดร้บัการยอมรบัมากกว่าสารใหม่ๆ ซึง่ต้องการขอ้มูลและการสื่อสารทาง
การตลาดสู่ผู้บริโภคมากขึน้เนื่องจากความมัน่ใจของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เพื่ อสุขภาพนัน้มี
ความส าคญัเป็นอย่างมาก ดงันัน้การพสิจูน์ถงึประสทิธภิาพของผลติภณัฑ์เพื่อสุขภาพควรเพิม่
มากขึน้และการเขา้ถงึขอ้มูลต่างๆ ควรท าไดง้่ายขึน้ โดยเฉพาะขอ้มูลทางอนิเตอร์เน็ตทีช่่วยให้
ผูบ้รโิภคไดท้ราบถงึขอ้มลู คุณประโยชน์ และความรูเ้กีย่วกบัตวัผลติภณัฑม์ากยิง่ขึน้ [3] 

จากขอ้มลูขา้งตน้ท าใหผู้ว้จิยัมคีวามสนใจทีจ่ะท าการศกึษาวจิยัเกีย่วกบัปจัจยัทีม่ผีลต่อ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ เสริมอาหารบ า รุ ง สมองและความจ าของผู้บ ริโภคใน                  
เขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาถึงลักษณะด้านประชากรศาสตร์และปจัจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ า 
เพื่อน าขอ้มูลทีไ่ดจ้ากงานวจิยัมาเป็นแนวทางใหผู้ป้ระกอบการทีส่นใจจะด าเนินธุรกจิผลติภณัฑ์
เสรมิอาหารประเภทบ ารุงสมองและความจ าและผูป้ระกอบการทีผ่ลติผลติภณัฑช์นิดนี้ไดน้ าขอ้มูล
ไปวางแผนและพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดให้มีประสิทธิภาพเพื่อที่จะสามารถเข้าถึง           
ความต้องการของกลุ่มผู้บรโิภคและน าไปสู่ความได้เปรียบทางการแข่งขนัในตลาดผลิตภณัฑ์           
เสรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ าได ้
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วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
1.  เพื่อศกึษาลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ซึง่ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพสมรส   

ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารบ ารุงสมองและความจ าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร                                                                                                

2. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิด้านการตลาด กบัพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์
เสรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร          

3. เพื่อศึกษาปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทาง            
การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมด้านการตลาดที่สามารถท านายพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์            
เสรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร          

กรอบแนวความคิดในการวิจยั ประกอบดว้ย                                                                     
1. ตวัแปรอิสระ ได้แก่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และปจัจยัด้านส่วนประสม          
ทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการสง่เสรมิดา้นการตลาด 

2. ตวัแปรตาม คอืพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ าของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร          

สมมติฐานในการวิจยั มดีงันี้ 
1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 

อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุงสมอง
และความจ าทีแ่ตกต่างกนั 

2. ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทาง           
การจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร
บ ารุงสมองและความจ าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทาง       
การจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาดสามารถท านายพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร
บ ารุงสมองและความจ าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคิดทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาดของ Kotler [4] ไดใ้หค้วามหมายของ
สว่นประสมทางการตลาดว่าหมายถงึ ชุดของตวัแปรทีส่ามารถควบคุมไดท้างการตลาด ซึง่บรษิทั
น ามาผสมกันเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าในตลาดเป้าหมาย สามารถแบ่งได้เป็น        
4 ดา้น ไดแ้ก่  

 ดา้นผลติภณัฑ ์หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิเพื่อตอบสนองความต้องการ
ของลกูคา้ใหล้กูคา้พงึพอใจ ผลติภณัฑอ์าจจะมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนกไ็ด ้ผลติภณัฑป์ระกอบดว้ย 
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สนิคา้ บรกิาร ความคดิ สถานที ่องคก์ร หรอืบุคคล ซึง่จะตอ้งสามารถท าหน้าทีแ่จง้ใหก้บัผูบ้ริโภค
ได้ทราบถึงข้อมูลต่างๆ เช่น ตราสนิค้า รูปแบบผลิตภัณฑ์ ตัวสนิค้า ขนาด รูปร่างของสนิค้า 
เครื่องหมายการคา้ เป็นตน้ 

   ด้านราคา หมายถึง สิ่งที่ก าหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ ในรูปของเงินตรา 
ผู้บริโภคจะใช้ราคาเป็นส่วนหนึ่งในการประเมินคุณภาพ และคุณค่าผลิตภัณฑ์ที่ผู้บ ริโภค
คาดหมายว่าจะไดร้บั การก าหนดราคาทีเ่หมาะสมกบัสนิคา้ เป็นส่วนหนึ่งทีก่่อใหเ้กดิการจูงใจใน
การซือ้ บางครัง้การตัง้ราคาสงูอาจเป็นเครื่องหมายจงูใจใหเ้กดิการซือ้ใหผู้บ้รโิภคบางกลุ่มทีช่อบ
ซือ้ผลติภณัฑ ์เพราะต้องการได้รบัความภาคภูมใิจในการซือ้ หรอืการใช้ผลติภัณฑร์าคาแพงๆ 
ดงันัน้ราคาจงึเป็นปจัจยัทีผู่บ้รโิภคใชเ้ป็นเกณฑใ์นการตดัสนิใจซือ้  

 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ ช่องทางหลงัจากผูบ้รโิภคทราบข่าวสาร
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์แล้วเกิดความสนใจ และอยากทดลองใช้ จึงต้องหาซื้อผลิตภัณฑ์จากช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายต่างๆ แต่ถ้าไม่สามารถหาซือ้ไดอ้ย่างสะดวกสบายแลว้ ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่จะ
เลกิลม้ความสนใจ แลว้เปลีย่นไปซือ้ยีห่อ้อื่นทนัท ี 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด ศิริวรรณ เสรีรัตน์ [5] ได้กล่าวว่า การส่งเสริม
การตลาดเป็นการติดต่อสื่อสารกันระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย เพื่อสร้างทัศนคติที่ดีในตัวสินค้า           
การตดิต่อสือ่สารอาจใชพ้นักงานขายหรอือาจเป็นการตดิต่อสื่อสารโดยไม่ใชค้น เครื่องมอืทีใ่ชใ้น
การตดิต่อสือ่สารแบบผสมผสานกนั (Integrated marketing communication: IMC) โดยพจิารณา
ถึงความเหมาะสมของลูกค้า ผลิตภัณฑ์ และคู่แข่ง เครื่องมอืส่งเสรมิการตลาดที่ส าคญั ได้แก่                  
การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสรมิการขาย การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ ์
เป็นตน้ 

แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  
 Solomon, Michael [6] ไดใ้หค้วามหมายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคหมายถงึ การศกึษาถงึ
กระบวนการต่างๆที่บุคคลหรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปเกี่ยวขอ้ง เพื่อท าการเลอืกสรรการซื้อ การใช ้
หรือการบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ ความคิดหรือประสบการณ์ เพื่อตอบสนอง              
ความตอ้งการ และความปรารถนาต่างๆใหไ้ดร้บัความพอใจ  
 ค าถาม 7 ขอ้ทีน่ิยมใชค้น้หาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย 6 W และ 1 H ไดแ้ก่ 
Who, What, Why, When, Where, How หมายถงึ ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย ใครมสี่วนร่วมใน
การตัดสนิใจซื้อ ผู้บริโภคซื้ออะไร ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด ซื้อที่ไหนและซื้อ
อย่างไร 
 ค าตอบ 7 ค าตอบที่ต้องการทราบเพื่อรู้จกัพฤติกรรมผู้บริโภค เรยีกว่า 7Os ได้แก่ 
Occupante, Objects, Objectives, Organization, Occasions, Outlets และ Operation ดดัแปลง
มาจากศริวิรรณ เสรรีตัน์; และ คนอื่นๆ [7] 
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วิธีด าเนินการวิจยั 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี้  คือ ผู้บริ โภคที่อาศัยอยู่ ใน
กรุงเทพมหานครทีเ่คยซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ า จ านวน 420 คน โดยมี
ขัน้ตอนการสุม่ขนาดตวัอย่างดงันี้ 
 ขัน้ตอนท่ี 1 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple random sampling) โดยการแบ่ง
เขตการปกครองของกรุงเทพมหานครเป็น 6 กลุ่มเขตการปกครอง ตามสถานทีต่ัง้ของเขตนัน้           
โดยผูว้จิยัไดท้ าการสุม่ตวัอย่างโดยการจบัสลากสุม่ตวัอย่างแบบไม่ใส่คนื ตามเขตทีอ่ยู่ใน 6 กลุ่ม
พืน้ที ่ไดจ้ านวน 6 เขต ไดแ้ก่ เขตดนิแดง เขตบางนา เขตจตุจกัร เขตบางกะปิ เขตธนบุร ีและ
เขตบางแค 

    ขัน้ตอนท่ี 2 วธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) เพื่อเลอืกสถานที่
และกลุ่มเป้าหมายในการจดัเกบ็แบบสอบถาม โดยในการจดัเกบ็แบบสอบถามนัน้จะเจาะจงเลอืก
เก็บแบบสอบถามบริเวณห้างสรรพสินค้าที่ผู้บริโภคนิยมไปจับจ่ายใช้สอยในแต่ละเขต               
ทีสุ่ม่และกลุ่มเป้าหมายทีท่ าการตอบแบบสอบถาม จะเจาะจงเฉพาะผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้ผลติภณัฑ์           
เสรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ า 

    ขัน้ตอนท่ี 3 วธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบโควตา (Quota sampling) โดยเลอืกตวัอย่างจาก
ประชากรในเขตตวัอย่างทีสุ่ม่ไดจ้ากขัน้ตอนที ่1 เขตละ 70 คน เพื่อใหต้รงกบัขนาดกลุ่มตวัอย่าง
ทีก่ าหนดไว ้

    ขัน้ตอนท่ี 4 วธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) เป็นการเลอืก
กลุ่มตวัอย่างที่เคยซือ้และใช้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ าโดยขอความร่วมมอื
จากผูบ้รโิภคตอบแบบสอบถาม จนครบจ านวนกลุ่มตวัอย่างในแต่ละเขตจนครบจ านวน 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
เครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัยคือแบบสอบถาม ที่ผู้วิจ ัยสร้างขึ้นเพื่อศึกษาถึงปจัจัย             

ดา้นสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุงสมอง
และความจ าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งเป็น 3 สว่นและวดัค่าความเชื่อมัน่ดว้ย
ค่าสมัประสิทธิแ์อลฟา (α- Coefficient) โดยวธิีค านวณของครอนบาค (Cronbach’s Alpha 
Coefficient) [8] มรีายละเอยีด ดงันี้ 

ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกบัลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งเป็น
ค าถามปลายปิด จ านวน    6 ขอ้  

ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกบัความคดิเห็นของผู้บรโิภคเกี่ยวกบัความส าคญัของปจัจยั            
ดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ า ซึง่เป็นค าถาม
ปลายปิด จ านวน 42 ขอ้ ได้แก่ ด้านผลติภัณฑ์ มคี่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.765 ด้านราคา           
มคี่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.820 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มคี่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.769 และ
ดา้นสง่เสรมิการตลาด มคี่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.851  
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 ส่วนที ่3 ค าถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการบรโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุงสมองและ
ความจ า ซึ่งประกอบดว้ยค าถามปลายเปิดจ านวน 3 ขอ้ ไดแ้ก่ ความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑต่์อ
ระยะเวลา 6 เดอืน ปรมิาณการซือ้ผลติภณัฑ์ต่อครัง้ และค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้ผลติภณัฑ ์ 
ซึง่น ามาใชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน และค าถามปลายปิดจ านวน 3 ขอ้ ไดแ้ก่ สตูรของผลติภณัฑ์
เสรมิอาหารทีผู่บ้รโิภคซือ้บ่อย ตราสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคนิยมซือ้และผู้บรโิภคนิยมซื้อผลติภณัฑจ์าก
สถานทีใ่ด ซึง่ค าถามปลายปิด 3 ขอ้น้ีใชใ้นการสอบถามเพื่อบ่งบอกว่าบุคคลนัน้เคยซือ้ผลติภณัฑ์
เสรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ าเท่านัน้  

การวิเคราะห์ข้อมูลเมื่อเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามครบตามจ านวนขนาด
ตัวอย่างแล้ว ผู้วิจ ัยได้ด าเนินการท าการประมวลผล และวิเคราะห์ข้อมูลด้ วยโปรแกรม
คอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล ได้แก่ สถิติเชิงพรรณนาประกอบด้วย 
ค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน สถติเิชงิอนุมานประกอบดว้ย การทดสอบ
ค่าท ี(Independent t-test) การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis of 
variance) วเิคราะหส์มัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coefficient) และการวิเคราะห์เชิงถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple regression 
analysis) 

เกณฑ์การอภิปรายผลการวจิยั การวดัขอ้มูลส่วนที่ 2 ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภท
อนัตรภาคชัน้ (Interval scale) ให้เลอืกตอบระดบัความส าคญั 5 ระดบั ตามเกณฑ์มาตรวดั          
ของลิเคิร์ต (Likert scale) คะแนนที่ก าหนดจะถูกค านวณออกมาในรูปของค่าเฉลี่ยตาม           
สตูรอนัตรภาคชัน้ และการวดัขอ้มูลในส่วนที่ 3 ของแบบสอบถาม ส่วนของค าถามปลายเปิด 
แบบใหต้อบตามความเป็นจรงิ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น (Ratio scale)  

ผลการวิจยั 
ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 30 ปี สถานภาพโสด 

หม้าย หย่าร้าง แยกกันอยู่ ระดับการศึกษาต ่ากว่าหรือเท่ากับปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
บรษิัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท ปจัจยัด้านส่วนประสม            
ทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภณัฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผู้บริโภคใน            
เขตกรุงเทพมหานครโดยรวม ( = 4.35) อยู่ในระดบัส าคญัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น 
พบว่าผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามประเมินเกณฑ์ความส าคญัเกี่ยวกบัปจัจยัด้านส่วนประสม            
ทางการตลาดอยู่ในระดบัที่ส าคญัมากที่สุด 3 ด้านได้แก่ ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ และ                
ดา้นส่งเสรมิการตลาด ( = 4.50  = 4.45 และ =4.26 ตามล าดบั) ส่วนด้านช่องทาง             
การจดัจ าหน่าย ( = 4.20) อยู่ในระดบัส าคญัมาก ความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑป์ระมาณ 3 ครัง้
ต่อ 6 เดือน ปริมาณการซื้อผลิตภัณฑ์ 2 ชิ้นต่อครัง้ โดยมคี่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ ์           
1,290 บาท/ ครัง้ ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุงสมอและความจ าทีผู่ต้อบแบบสอบถามนิยมซือ้มาก
ทีส่ดุคอื Vitamin C นิยมซือ้ตราสนิคา้ Blackmore และซือ้จากรา้น Boots Watson มากทีส่ดุ  
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ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์เสรมิอาหารบ ารุงสมองและ
ความจ าดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑ ์(6 เดอืน/ ครัง้) ทีแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันัยส าคญั 0.05 
และผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร
บ ารุงสมองและความจ าด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภณัฑ์ (บาท/ ครัง้) ที่แตกต่างกนั ที่ระดบั
นยัส าคญั 0.05 

ปจัจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง                
การจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม และด้านพนักงานขาย มีความสมัพันธ์   
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า (r = 0.276, 0.276, 0.114, 0.271 และ 0.224 ตามล าดบั)             
กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุ งสมองและความจ าของผู้บริโภคใน               
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์ (6 เดือน/ ครัง้) ที่ระดบันัยส าคัญ           
ทางสถติทิี ่0.05  ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม ดา้น
การโฆษณาผ่านสือ่ ดา้นสง่เสรมิการขาย และดา้นการใหข้่าวและประชาสมัพนัธ ์มคีวามสมัพนัธ์
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า (r = 0.133, 0.126, 0.134 และ 0.153 ตามล าดบั) กบัพฤตกิรรม             
การซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร            
ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑ ์(บาท/ ครัง้) ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.01  

ตารางท่ี 1  แสดงค่าสถิติวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนของตัวแปรที่มีความสัมพันธ์กับ  
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผูบ้รโิภคในเขต 
กรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑ์ (6 เดอืน/ ครัง้) โดยใช้วธิกีาร 
วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคูณู (Multiple regression analysis) 

Independent Variable B SE(b) Beta t Sig. 
คา่คงที่ 2.747 1.024  2.682** 0.008 
ผลติภณัฑ ์ 0.791 0.318 0.163 2.483* 0.013 
ราคา 0.469 0.190 0.162 2.469* 0.014 
R = 0.299         R2 = 0.090         Adjusted R2 = 0.085         SE = 1.869 

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 จากตารางที่ 1 พบว่า ตวัแปรดา้นผลติภณัฑแ์ละตวัแปรดา้นราคา ทัง้สองตวัแปรนี้
สามารถร่วมกนัท านายพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและความจ าของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑ ์(6 เดอืน/ ครัง้) ไดร้อ้ยละ 8.50 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ 0.05 ผลจากการวเิคราะห์สมการถดถอยเชงิซ้อนขา้งต้นสามารถน า            
ค่าสมัประสทิธิม์าเขยีนในรปูสมการไดด้งันี้ 

   Y = 2.747 + 0.791*X1 + 0.469*X2 
           (0.013)     (0.014)  
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 ก าหนดให้ Y แทน พฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์ ด้านความถี่ในการซื้อผลิตภณัฑ์              
(6 เดอืน/ ครัง้) 
     X1 แทน ตวัแปรดา้นผลติภณัฑ ์
         X2 แทน ตวัแปรดา้นราคา 
          * แทน มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 สรุปได้ว่าถ้าปจัจัยด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคาเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้นจะท าให้
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑ ์(6 เดอืน/ ครัง้) เพิม่ขึน้ 

ตารางท่ี  2  แสดงค่าสถิติวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนของตวัแปรที่มีความสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์ (บาท/ ครัง้) โดยใช้วิธีการ
วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคูณู (Multiple regression analysis) 

Independent Variable B SE(b) Beta t Sig. 
คา่คงที่ 44.864 374.565  0.120 0.905 
การสง่เสรมิการตลาด 277.499 87.395 0.153 3.175** 0.002 
R = 0.153         R2 = 0.024         Adjusted R2 = 0.021       SE = 759.608 

 ** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

จากตารางที่ 2 พบว่า ตัวแปรด้านการส่งเสริมการตลาดท านายพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ย
ในการซื้อผลิตภัณฑ์ (บาท/ครัง้) ได้ร้อยละ 2.10 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ 0.01 ผลจาก            
การวเิคราะหส์มการถดถอยเชงิซอ้นขา้งตน้สามารถน าค่าสมัประสทิธิม์าเขยีนในรปูสมการไดด้งัน้ี 

     Y = 277.499** X 
           (0.002) 

 ก าหนดให ้Y  แทน พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑ ์

    X   แทน ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 

                           **   แทน มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 สรุปได้ว่าถ้าปจัจัยด้านการส่งเสริมการตลาดเพิ่มขึ้น จะท าให้พฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ย
ในการซือ้ผลติภณัฑ ์(บาท/ ครัง้) เพิม่ขึน้ 
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สรปุผลและอภิปรายผล 
 1. ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร
บ ารุงสมองและความจ าดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑ ์6 เดอืน/ ครัง้ แตกต่างกนั โดยผูท้ีม่อีายุ
น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 30 ปีมคีวามถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน้์อยกว่าผูท้ีม่อีายมุากกว่า 40 ปีขึน้ไป 
และผูท้ีม่อีายุตัง้แต่ 31-40 ปีมคีวามถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน้์อยกว่าผูท้ีม่อีายุมากกว่า 40 ปีขึน้ไป 
ผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็ว่าผูท้ีม่อีายุมากกว่า 40 ปีขึน้ไปใหค้วามสนใจในเรื่องสขุภาพ สมองและ
ความจ ามากกว่าชว่งอายุอื่นๆ สง่ผลท าใหเ้กดิการซือ้ผลติภณัฑบ์่อย ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ
ศศธิร สภุาวรรณ [9] ไดศ้กึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องดื่มเพื่อ ความงาม
ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรม           การซือ้
ผลติภณัฑเ์ครื่องดื่มเพื่อความงาม ในดา้นความถีใ่นการซื้อ (ครัง้ต่อสปัดาห)์ แตกต่างกนั 

2. ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุง
สมองและความจ าด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครัง้ (บาท/ ครัง้) แตกต่างกัน โดย         
ผูป้ระกอบอาชพีนกัเรยีนนิสติ นักศกึษา มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑด์า้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้น้อย
กว่า กลุ่มอาชพีรบัราชการ พนักงานรฐัวสิาหกจิ และกลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่อีาชพี 
นกัเรยีน นกัศกึษา มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑด์า้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ น้อยกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ี
อาชีพอิสระ ธุรกิจส่วนตัว แม่บ้าน ผลการวิจยัแสดงให้เห็นว่า ผู้ที่ประกอบอาชีพรบัราชการ 
พนักงานรฐัวิสาหกิจและอาชีพอิสระ ธุรกิจส่วนตัว แม่บ้าน มีด้านค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการซื้อ
ผลติภณัฑ์มากกว่านักเรยีน นักศกึษา อาจเป็นเพราะว่า นักเรยีนนักศกึษา ยงัไม่มรีายได้หรือ
รายไดน้้อยกว่าผูท้ีป่ระกอบอาชพีรบัราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ และอาชพีอสิระ ธุรกจิส่วนตวั 
แม่บ้าน ซึ่งมีรายได้มากกว่า ส่งผลท าให้นักเรียน นักศึกษา ต้องคิดพิจารณาถึงความจ าเป็น
มากกว่าผูป้ระกอบอาชพีรบัราชการ พนกังานรฐัวสิาหกจิ และผูป้ระกอบอาชพีอสิระ ธุรกจิสว่นตวั 
แม่บา้น ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของของอญัชนา มาลาค า [10] ศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
การซื้อกาแฟลดน ้าหนักเพื่อสุขภาพในร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บรโิภคที่มี
อาชีพแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อกาแฟลดน ้าหนักเพื่อสุขภาพในด้านจ านวนเงินที่ใช้ใน            
การซือ้ (บาท/ ครัง้) ทีแ่ตกต่างกนั 

3. ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได้เฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนัมพีฤติกรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
เสริมอาหารบ ารุงสมองและความจ าด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครัง้ (บาท/ ครัง้)            
ที่แตกต่างกนั กลุ่มผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 
20,000 บาทมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ด้านค่าใช้จ่ายต่อครัง้น้อยกว่าผู้ที่มีรายได้เฉลี่ย
มากกว่า 30,000 บาทขึน้ไปและผู้ที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนตัง้แต่ 20,001 ถึง 30,000 บาท          
มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ด้านค่าใช้จ่ายต่อครัง้ น้อยกว่าผู้ที่มีรายได้เฉลี่ยมากก ว่า                
30,000 บาทขึ้นไป ผลการวจิยัแสดงให้เหน็ว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มรีายได้น้อยกว่าย่อม             
มคี่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑต่์อครัง้น้อยกว่า เนื่องจากผู้บรโิภคจะต้องค านึงถึงความจ าเป็น            
ในการใช้ผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับความต้องการของตนเอง สอดคล้องกับงานวิจัยของ             
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ดารณี บุญสุข [11] ศึกษาวิจัยเรื่องปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ ์              
เสรมิอาหารน ้ามนัปลา โดยเปรียบเทยีบระหว่างร้าน Chain Store กบัร้านขายยาทัว่ไปใน             
เขตกรุงเทพมหานคร พบว่ารายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนั มผีลต่อการบรโิภคผลติภณัฑ์  
เสรมิอาหารน ้ามนัปลาดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้แตกต่างกนั  

4. ปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุง
สมองและความจ าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้ อผลิตภัณฑ ์                 
(6 เดอืน/ ครัง้) ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พรชนก กฤษณรุ่งเรอืง [12] ศกึษาเรื่องปจัจยัทีม่ ี 
ผลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดื่มน ้าผลไม้ผสมแอล-คาร์นิทนี ตรายูนีฟไอเฟิรม์ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน ประโยชน์ผลิตภัณฑ์                  
ดา้นคุณภาพ ดา้นบรรจุภณัฑ ์และดา้นตราสนิคา้ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดื่ม
น ้าผลไมผ้สมแอล-คารน์ิทนี ตรายนูีฟไอเฟิรม์ ในดา้นความถีใ่นการซือ้ (ขวดต่อสปัดาห)์ 

5. ปจัจยัด้านราคามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เสริมอาหารบ ารุง
สมองและความจ าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ ์              
(6 เดอืน/ ครัง้) สอดคลอ้งกบังานวจิยัของภากร ธมัพพิธิ; สราญจติต์ ฉายทองค า; และ วรวทิย ์
บุญช่วย [13] ศกึษาพฤตกิรรมการใชอ้าหารเสรมิสุขภาพ พบว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่มคีวามคดิว่า
ผลที่ได้รบัจากการรบัประทานอาหารเสริมสุขภาพนัน้คุ้มกบัเงนิที่ต้องเสยีไปแม้ว่าผลติภัณฑ์
อาหารเสรมิในปจัจุบนัจะมรีาคาแพง 

6. ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์
เสรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซื้อ
ผลติภณัฑ ์(6 เดอืน/ ครัง้) ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของอญัชนา มาลาค า [10] ศกึษา เรื่องปจัจยั
ทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการซื้อกาแฟลดน ้าหนักเพื่อสุขภาพในร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่จดัจ าหน่าย มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม            
การซือ้กาแฟลดน ้าหนกัในดา้นความถีใ่นการซือ้ (ครัง้ต่อเดอืน) 

7. ปจัจยัด้านส่งเสรมิการตลาดและด้านพนักงานขาย มคีวามสมัพนัธก์บัพฤติกรรม             
การซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร             
ด้านความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์ (6 เดือน/ ครัง้) ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของพรชนก               
กฤษณรุ่งเรือง [12] ศึกษาเรื่องปจัจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดื่มน ้ าผลไม้ผสม            
แอล -คาร์นิทีน ตรายูนีฟไอเฟิร์มของผู้บริโภคในเขตกรุง เทพมหานคร พบว่าปจัจัย                   
ดา้นการตดิต่อสือ่สารทางการตลาดแบบประสมประสาน ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย               
มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อเครื่องดื่มน ้าผลไม้ผสมแอล -คาร์นิทีน ตรายูนีฟไอเฟิร์ม             
ในดา้นความถีใ่นการซือ้ต่อสปัดาห ์

8. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์              
เสรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้
ผลติภณัฑ ์(บาท/ ครัง้) ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของศรสีกุล พนัธุสนุทร [14] ซึง่ไดศ้กึษา ปจัจยัที่
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มอีทิธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ปจัจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสมัพันธ์กับ
ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑ ์ 

9. ปจัจยัด้านส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เสริม
อาหารบ ารุงสมองและความจ าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ
ผลติภณัฑ ์(บาท/ ครัง้) ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของตุลยา วชริปรชีาพงษ์ [15] ศกึษาพฤตกิรรม
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมชนิดแคปซูลเพื่อบ ารุงผิวพรรณของสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าปจัจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม            
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิชนิดแคปซูลเพื่อบ ารุงผวิพรรณของสตร ีดา้นค่าใชจ้่ายใน
การซือ้ต่อครัง้ 

10. ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละดา้นราคาสามารถท านายพฤตกิรรม
การซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร                
ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑ ์(6 เดอืน/ ครัง้) โดยผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั
กบัด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคาเป็นอย่างมาก จึงเป็นปจัจยัส าคญัที่ผู้บริโภคน ามาพิจารณา
เกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อด้านความถี่ในการซื้อผลิตภณัฑ์ ซึ่งสอดคล้องกบัแนวความคิดของ 
Kotler; & Armstrong [16] กล่าวว่าคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์เป็นการตดัสนิใจเกีย่วกบัคุณภาพ 
รูปร่าง รูปแบบ และการออกแบบของผลิตภัณฑ์ที่กิจการจะเสนอต่อตลาด ตราผลิตภัณฑ์             
เป็น การตัดสินใจเกี่ยวกับการเลือกชื่อตราผลิตภัณฑ์ และการพฒันากลยุทธ์ตราผลิตภัณฑ ์ 
บรรจุภณัฑ ์ท าใหเ้กดิผลประโยชน์ทีส่ าคญัหลายประการ เช่น การป้องกนั ประหยดั ความสะดวก 
และการส่งเสรมิการตลาด ดา้นราคาลูกคา้ไม่ไดต้ดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑจ์ากราคาเพยีงอย่างเดยีว 
แต่ลกูคา้จะแสวงหาผลติภณัฑท์ีม่คีุณค่าทีด่ทีีส่ดุในรปูของประโยชน์ทีไ่ดร้บักบัราคาทีจ่่ายไป  

11. ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดสามารถท านายพฤติกรรม             
การซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร               
ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑ ์(บาท/ ครัง้) ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบั
ดา้นการส่งเสรมิการตลาดเป็นอย่างมาก จงึเป็นปจัจยัส าคญัทีผู่บ้รโิภคน ามาพจิารณาเกี่ยวกบั
พฤตกิรรมการซือ้ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑ์ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของลลติา ข าแสง 
[17] ศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร
พบว่าปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการขาย ดา้นพนักงานขาย สามารถ
ท านายพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวผู้ชาย ในด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์           
ดแูลผวิ (บาท/ ครัง้)  
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ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะจากการวิจยั 

1. จากการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัปจัจยัด้านผลติภณัฑ์เป็นอย่างมาก 
ดงันัน้ผู้ประกอบการควรให้ความส าคญัและใส่ใจกบัรายละเอียดที่เกี่ยวขอ้งกบัผลติภณัฑ์ เช่น 
ผลติภณัฑ์ได้รบัการรบัรองจากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา บรรจุภัณฑ์มลีกัษณะที่
สะอาด ปลอดภยัมฉีลากบอกส่วนผสม บอกวธิกีารบรโิภค ขอ้ควรระวงัและวนัหมดอายุชดัเจน 
เพื่อให้รายละเอียดที่ชัดเจนกับลูกค้าและรับรองความปลอดภัย และจากงานวิจัยยังพบว่า
ผลติภัณฑ์มสี่วนผสมจากธรรมชาติได้รบัความสนใจเป็นอย่างมาก เน่ืองจากปจัจุบนัผู้บรโิภค 
ส่วนใหญ่ใส่ใจกบัสุขภาพของตนเองเป็นพเิศษจงึหนัมาทานผลติภัณฑ์เสรมิอาหาร และยิ่งให้
ความสนใจมากเป็นพิเศษกับการใช้ส่วนผสมจากธรรมชาติมาเป็นส่วนประกอบในการผลิต 
เน่ืองจากมคีวามเชื่อทีว่่าผลติภณัฑท์ีส่กดัมาจากธรรมชาตปิลอดสารพษิและสง่ผลดต่ีอสุขภาพใน
ระยะยาว 

2. จากการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคให้ความส าคญักบัปจัจยัดา้นราคาเป็นอย่างมาก ดงันัน้
ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัปจัจยัด้านราคา ควรตัง้ราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพและ
ปรมิาณเพื่อใหผู้้บรโิภครู้สกึคุ้มค่ากบัการซื้อผลติภณัฑ์ อกีทัง้ผู้ประกอบการควรสร้างการรบัรู ้
คุณค่า ของผลติภณัฑใ์นสายตาของผู้บรโิภค ท าให้ผูบ้รโิภคยอมรบัในคุณค่าของผลติภณัฑ์สูง
กว่าราคาของผลติภณัฑ ์ผูบ้รโิภคกจ็ะตดัสนิใจซือ้อย่างง่ายดาย 

3. จากการวิจัยพบว่าปจัจัยด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นปจัจัยที่ผู้บริโภคให้
ความส าคญัมาก ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัปจัจยัด้านส่งเสรมิการตลาดในดา้นต่างๆ 
ได้แก่ ด้านการโฆษณาผ่านสื่อ จากการเกบ็แบบสอบถามผู้บรโิภคให้ความส าคญัมากที่สุดกบั  
สื่อโทรทศัน์และอนิเตอร์เน็ตอนัเน่ืองมาจากสื่อทัง้สองชนิดน้ีมบีทบาทมากในปจัจุบนั ผู้บรโิภค
สามารถรบัรูข้อ้มลูของตวัผลติภณัฑผ์่านสองช่องทางนี้ไดอ้ย่างรวดเรว็ ส่งผลใหเ้กดิการตดัสนิใจ
ซื้อได้อย่างง่ายดาย ดงันัน้ผู้ประกอบการควรที่จะพยายามส่งเสรมิการโฆษณาผลิตภณัฑ์ผ่าน 
ทางทัง้สองสื่อนี้  ดา้นพนักงานขาย ผูป้ระกอบการควรมุ่งเน้นการพฒันาบุคลากรด้านพนักงาน
ขาย ใหม้ปีระสทิธภิาพสงูทีส่ดุในการท างาน ควรเริม่ตัง้แต่การรบัพนักงาน ควรเป็นพนักงานทีม่ี
ใจรกัการบรกิาร มทีกัษะความรู ้ใหก้ารอบรมเพื่อเพิม่ความรู ้ความสามารถ ความเขา้ใจเกีย่วกบั
ตัวสนิค้า ใส่ใจด้านการบริการ เพื่อที่จะสามารถให้ข้อมูล แก้ไขปญัหาให้กับผู้บริโภคได้เป็น           
อย่างดี เพื่อสร้างความสมัพนัธ์อนัดีกับผู้บริโภค ก่อให้เกิดภาพลกัษณ์ที่ดี และผู้บริโภคจะมี            
ความภกัดต่ีอตราสนิคา้อกีดว้ย และดา้นการใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ์ ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับการส่งเสริมภาพลกัษณ์ที่ดีขององค์กร  ดงันัน้การที่ผู้ประกอบการส่งเสริม           
การประชาสมัพนัธอ์งคก์รผ่านตามสื่อต่างๆ มกีารจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายอย่างต่อเนื่องและ
ทัว่ถงึ มเีอกสารแนะน าผลติภณัฑ ์เพื่อเป็นการสรา้งความนิยม สรา้งจนิตภาพทีด่ใีหแ้ก่ผลติภณัฑ ์ 
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ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
1.ขยายขอบเขตการศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและ

ความจ าของกลุ่มตัวอย่างไปยังพื้นที่ในบริเวณใกล้เคียง หรือเขตภูมิภาคอื่นๆ เนื่องจากมี               
ความแตกต่างกัน อาทิ อัตราค่าครองชีพ สภาพแวดล้อม และค่านิยม เป็นต้น เพื่อน า              
ผลการศกึษาทีไ่ดม้าเปรยีบเทยีบ และวางแผนการตลาด ก าหนดกลุ่มเป้าหมายใหเ้ขา้ถงึผูบ้รโิภค
ไดค้รอบคลุมมากยิง่ขึน้  

2. ควรศกึษาปจัจยัภายใน (ปจัจยัจติวทิยา) ดา้นอื่นๆ เพิม่เตมิ เช่น การจูงใจ การรบัรู ้
ค่านิยม ทศันคติ ที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารบ ารุงสมองเพื่อให้ทราบถึง
ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างครบถว้น 

3. ควรมีการศึกษาถึงแรงจูงใจและปจัจยัที่จะมีผลต่อการซื้อผลติภัณฑ์เสรมิอาหาร            
บ ารุงสมองและความจ าในผู้ที่ไม่เคยซื้อผลิตภัณฑ์มาก่อน เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผน
การตลาดและขยายตลาดไดม้ากขึน้ 

กิตติกรรมประกาศ 
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ดร.มนู ลนีะวงศ ์ทีใ่หค้ าปรกึษาและขอ้เสนอแนะทีเ่ป็นประโยชน์ต่อการท างานวจิยัในครัง้นี้  และ
อาจารย ์ดร.พนิต กุลศริ ิทีก่รุณาเป็นคณะกรรมการในการสอบปรญิญานิพนธ์ ทีไ่ดใ้หค้ าแนะน า 
ตรวจสอบ แกไ้ขงานวจิยัและให้ความอนุเคราะห์เป็นผูเ้ชีย่วชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมอืใน
การวจิยัในครัง้นี้ เพื่อให้ปรญิญานิพนธเ์ล่มนี้มคีวามสมบูรณ์มากยิง่ขึน้ ผูท้ าการวจิยัขอกราบ
ขอบพระคุณท่านดว้ยความเคารพเป็นอย่างสงูมา ณ โอกาสนี้ดว้ย 
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