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บทคดัย่อ 

 การวิจยัครัง้นี้มีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
ประเภทวิตามินในกรุงเทพมหานคร โดยใช้ระเบียบวธิีวิจยั 2 วิธ ีคือ วิธีเชิงปรมิาณ โดยม ี          
กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน สถติทิีใ่ชใ้น 
การวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบ            
ไคสแควร ์(Chi – square) การหาค่าสมัประสทิธิส์มัพนัธิอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั และวธิวีจิยัเชงิ
คุณภาพ โดยการสงัเกตแบบไม่มสี่วนร่วม (Non-participation observation) และวเิคราะหข์อ้มูล
โดยการสงัเคราะหเ์น้ือหา (Synthesis) 

ผลการวจิยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุระหว่าง 15 – 24 ปี 
การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีพนักงานเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 
บาท มทีศันคตดิา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาดอยู่ใน
ระดบัด ีส่วนทศันคตดิ้านราคาอยู่ในระดบัปานกลาง ผู้ตอบแบบสอบถามมแีรงจูงใจดา้นเหตุผล
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก และมแีรงจงูใจดา้นอารมณ์โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ตราสนิคา้ทีซ่ือ้
มากทีสุ่ดคอื Blackmores สตูรทีผู่้บรโิภคซื้อมากคอื วติามนิซ ีมคี่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑ์
เสรมิอาหารประเภทวติามนิเฉลีย่ 1,156.07 บาท/ ครัง้ มคีวามถี่ในการซือ้ 3 ครัง้/ 6เดอืน โดย
สาเหตุทีซ่ือ้คอืซือ้ตามคนรอบขา้งและไดร้บัขอ้มูลข่าวสารจากบุคคลทีรู่จ้กั ส่วนบุคคลทีม่อีทิธพิล
ในการซือ้คอืตนเองและนิยมซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิจากรา้น Watson/ Boots  

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า  
 เพศมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามิน            
ดา้นตราสนิคา้ของผลติภณัฑ ์ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้ผลติภณัฑ ์ดา้นระยะเวลาทีบ่รโิภค
ผลติภณัฑ ์ 

                                                           
1 สาขาวชิาการตลาด หลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
2 อาจารย ์ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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 อายุมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิด้าน
ตราสนิคา้ของผลติภณัฑ ์ดา้นสตูรของผลติภณัฑ ์ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้ผลติภณัฑ์ดา้น
ระยะเวลาทีบ่รโิภคผลติภณัฑ ์ดา้นความถีใ่นการบรโิภคผลติภณัฑ ์ 
 ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผู้บรโิภคผลติภณัฑ์เสรมิอาหารประเภท
วติามนิ ดา้นตราสนิคา้ของผลติภณัฑ ์ดา้นขนาดของผลติภณัฑ ์ดา้นสถานทีท่ีซ่ือ้ผลติภณัฑ์ดา้น
แหล่งขอ้มูลข่าวสารเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ ด้านระยะเวลาที่บรโิภคผลติภัณฑ์ ด้านสาเหตุหลกัใน 
การบรโิภคผลติภณัฑ ์ 
 อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิดา้น
ตราสนิคา้ของผลติภณัฑ ์ดา้นสถานทีท่ีซ่ือ้ผลติภณัฑ ์ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้ผลติภณัฑ ์ 
 รายได้มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผู้บริโภคผลิตภณัฑ์เสรมิอาหารประเภทวิตามิน 
ดา้นขนาดของผลติภณัฑ ์ดา้นสาเหตุทีซ่ือ้ผลติภณัฑ ์ดา้นแหล่งขอ้มูลข่าวสารเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์
ด้านบุคคลที่มอีิทธิพลในการซื้อผลิตภณัฑ์ ด้านระยะเวลาที่บริโภคผลิตภณัฑ์ ด้านความถี่ใน  
การบรโิภคผลติภณัฑ ์ 
 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ความสมัพนัธก์บัความถี่ในการซื้อผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิในรอบ 6 เดอืน ปจัจยั
ดา้นแรงจงูใจดา้นเหตุผล ดา้นอารมณ์ มคีวามสมัพนัธก์บัความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร
ประเภทวติามนิในรอบ 6 เดอืน  
  นักการตลาดและผูผ้ลติผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิควรเน้นกลุ่มเป้าหมายที่
เป็นกลุ่มคนวัยท างานและจัดกิจกรรมทางการตลาดที่กลุ่มวัยท างานสนใจและ ใช้กลยุท ธ์
การตลาดด้านราคา โดยเน้นสร้างความแตกต่างด้านราคา ควรสร้างแรงจูงใจเพื่อให้เกิด
พฤติกรรมการบรโิภค ทัง้ผู้จดัจ าหน่ายควรให้ความส าคญัในเรื่องการพฒันาพนักงานขายให้มี
ประสทิธภิาพในการท างาน เพราะเป็นผลติภณัฑท์ีต่้องไดร้บัค าแนะน าและความรูค้วามเขา้ใจที่
ถูกตอ้งจากผูเ้ชีย่วชาญ 

ค าส าคญั: สว่นประสมทางการตลาด พฤตกิรรม ทศันคต ิแรงจงูใจ ผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร 

Abstract 

 The purpose of this research was to study the consumer behavior on vitamin 
supplement products in Bangkok. This research drew upon 2 methodologies consisting of 
quantitative method which questionnaires were used to collect the data from 400 
consumers. The statistics used for analyzing the data were percentage, average, 
standard deviation Chi Square and Pearson Product Moment Correlation Coefficient. The 
other methodology was the qualitative method with non-participation observation. The 
brand most purchased was Blackmores. The formula most purchased was vitamin C. 
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The average cost of purchasing vitamin supplement products was 1,156.07 Baht/ time 
with a frequency of 3 times/ 6 months. The purchasing reasons were that they purchased 
following others around them and received news and information from their 
acquaintances. The person having purchasing influence was themselves and they 
preferred to purchase the vitamin supplement products from Watson/ Boots. 

 The results are analyzed as follows Most respondents were female, between the 
age of 15 to 24 years old, held bachelor degrees, worked as private company employees 
and had average monthly incomes of 10,001 to 20,000 Thai Baht. Attitudes towards 
product, distribution channels and promotion at the good level, however, attitudes 
towards price were at the moderate level. The most respondents had were overall 
rational motivation at the high level and overall emotional motivation at the moderate 
level. 
 The results of hypotheses testing are as follows: 
 Genders correlations between behaviors of vitamin supplement product 
consumer in terms of brand selection, influential person in purchasing and the length in 
consuming.  
 Age correlations between behaviors of vitamin supplement product consumer in 
terms of brand selection and formula, influential person in purchasing, the length in 
consuming and consumption frequency. Educations correlations between behaviors of 
vitamin supplement product consumer in terms of brand selection, packaging size, 
purchasing place, sources of information, the length in consuming and reason in 
consuming.  
 Occupation correlations between behaviors of vitamin supplement product 
consumer in terms of brand selection, purchasing place and influential person in 
purchasing. Income correlations between behaviors of vitamin supplement product 
consumer in terms of packaging size, reason in consuming, sources of information, 
influential person in purchasing, the length in consuming and consumption frequency.  
 There were correlations between the attitudes toward marketing mix factors in 
terms of price, promotion and purchasing frequency in every 6 months. There were 
correlations between rational, emotional motivation factors and purchasing frequency in 
every 6 months. 
 The vitamin supplement products marketing personnel and manufacturers 
should focus their target group on the working-age people as well as holding marketing 
activities which interest them accordingly. Moreover, the marketing strategies, in terms of 
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price, should be conducted by emphasizing on creating the price difference and building 
motivation to lead to the consumption behaviors. Distributors should also place 
importance on improving the salespersons’ working efficiency since vitamin supplement 
products require explicit advice and clear-cut knowledge from the specialist.  

Keywords: Marketing mix, Behaviors, Attitudes, Motivation, Supplement product 

บทน า  
 จากวธิกีารด าเนินชวีติทีเ่ปลีย่นแปลงไป ประกอบกบัสภาพแวดลอ้มทีเ่ป็นมลพษิมากขึน้ 
ท าให้ผู้บริโภคตื่นตัวและหนัมาดูแลรกัษาสุขภาพเพิ่มยิ่งขึน้ โดยมปีจัจยัพื้นฐานมาจากการที่
ผู้บริโภคมีรายได้และการศึกษาสูงขึ้น (กิตติมา พิมเสน, 2537, น. 46-49) ผู้บริโภคจึงม ี             
ความสนใจว่าท าอย่างไรจงึจะมสีุขภาพทีแ่ข็งแรง โดยอาหารทุกมือ้และสิง่ทีเ่ลอืกมารบัประทาน
ในชวีติประจ าวนัย่อมสง่ผลกระทบต่อสุขภาพร่างกายของมนุษยเ์สมอ ดงัค ากล่าวทีว่่า “You are 
what you eat” นัน่คอื ถา้อาหารดสีขุภาพร่างกายกด็ตีามไปดว้ย ถ้าเลอืกรบัประทานอาหารไม่ดี
กท็ าใหร้่างกายเกดิโรคตามไปดว้ย ผูบ้รโิภคจงึเกดิการตื่นตวัและความสนใจดงักล่าวผูบ้รโิภคจงึ
นิยมรบัประทาน วติามนิ ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารเพิม่มากขึน้ (ศนูยว์จิยัไทยพาณิชย,์ 2541, น. 1) 
 จากการวจิยัของศนูยว์จิยักสกิรไทย ในปี 2550 มกีารคาดการว่าตลาดผลติภณัฑอ์าหาร
เสรมิสขุภาพโดยรวมปี 2551 มมีูลค่าทัง้สิน้ 18,000 ลา้นบาท มอีตัราเตบิโตเฉลีย่รอ้ยละ 7 เมื่อ
เทียบกับปี 2550 ซึ่งผลิตภัณฑ์เสริมอาหารกลุ่มวิตามินมีมูลค่าตลาดสูงถึง 2,880 ล้านบาท               
มอีตัราการเติบโต 12-15% อย่างต่อเนื่อง จ าแนกได้เป็น วติามนิรวม วติามนิ C, วติามนิ B, 
วติามนิ E และวติามนิ A และ พบว่า ผูป้ระกอบการในธุรกจิผลติภณัฑเ์สรมิอาหารกว่า 1,000 
ราย หรอืรอ้ยละ 90 เป็นผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดย่อม ช่องทางจ าหน่ายทีส่ าคญั ไดแ้ก่ 
การขายตรงคิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 80 และร้านค้าปลีกคิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 20 กลุ่มลูกค้า
เป้าหมายของตลาดผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพ ตลาดที่ใหญ่ที่สุดของการบรโิภคผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารคือกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุระหว่าง 15-50 ปีซึ่งคิดเป็นร้อยละ 50 ของมูลค่าตลาด
ผลติภณัฑ์เสรมิอาหาร และกลุ่มทีร่องลงมาคอือายุ 50 ปีหรอืผู้สงูวยั ซึ่งคดิเป็นรอ้ยละ 30 ของ
มูลค่าตลาดผลติภณัฑ์เสรมิอาหาร โดยเมื่อคดิมูลค่าทางการตลาดของสองกลุ่มนี้มารวมกนัถือ
เป็นมลูค่าทางการตลาดทีส่งูมาก กลุ่มผูบ้รโิภคสองกลุ่มนี้จงึเป็นกลุ่มทีส่ าคญัในตลาดผลติภณัฑ์
อาหารเสรมิ (ศนูยว์จิยักสกิรไทย, 2550, พฤศจกิายน) 
 จากขอ้มลูขา้งตน้ทีม่อีตัราการเตบิโตของตลาดผลติภณัฑเ์สรมิอาหารกลุ่มวิตามนิ และ 
มจี านวนผูบ้รโิภคทีเ่พิม่มากขึน้ จากมลูค่าตลาดกลุ่มคนอายุ 15-50 ปีและ 50 ปีขึน้ไปคดิเป็นรอ้ย
ละ 80 ของมลูค่าตลาดทัง้หมด ซึง่ผูว้จิยัจงึเหน็ความส าคญัของพฤตกิรรมการบรโิภคผลติภณัฑ์
เสรมิอาหารประเภทวติามนิของผูบ้รโิภคในช่วงอายุ 15 ปีขึน้ไป ซึง่มมีูลค่าทางการตลาดสงูทีสุ่ด
ของตลาดทัง้หมด จงึมคีวามสนใจที่จะวจิยัเรื่องการศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภคผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารประเภทวิตามินในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อทราบถึงทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อ
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ผลติภณัฑ ์และแรงจูงใจในการบรโิภคผลติภณัฑ์ของผูบ้รโิภค เพื่อน าขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการวจิยัมา
เป็นแนวทางใหผู้ป้ระกอบการหรอืบรษิทัผูผ้ลติมาวางกลยุทธท์างการตลาด รวมถงึปรบัปรุงและ
พฒันาผลติภณัฑ์ใหต้รงต่อความต้องการของผูบ้รโิภค และสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดใน
รปูแบบต่างๆ  

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั  
 1. เพื่อศกึษาปจัจยัสว่นบุคคล ซึง่ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ที่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผู้บริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภท
วติามนิในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการบรโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิ
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
mix) ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดกบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปจัจัยด้านแรงจูงใจ กับพฤติกรรมผู้บริโภค
ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิในเขตกรุงเทพมหานคร 

 กรอบแนวคิดในการวิจยั ประกอบดว้ย 
 1. ตวัแปรอิสระ ได้แก่ ปจัจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชีพ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ปจัจยัดา้นแรงจูงใจ ไดแ้ก่ แรงจูงใจดา้น
เหตุผล และแรงจงูใจดา้นอารมณ์ 
 2. ตัวแปรตาม ได้แก่ พฤติกรรมผู้บริโภคในการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
ประเภทวิตามินในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ด้านตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ ด้านสูตรขอ ง
ผลติภณัฑ ์ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ์ ดา้นความถี่ในการซื้อผลติภณัฑ ์ด้านขนาดของ
ผลิตภัณฑ์ ด้านสาเหตุที่ซื้อผลิตภัณฑ์ ด้านสถานที่ที่ซื้อผลิตภัณฑ์ ด้านแหล่งข้อมูลข่าวสาร
เกีย่วกบัผลติภณัฑ ์ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้ผลติภณัฑ ์ดา้นระยะเวลาทีบ่รโิภคผลติภณัฑ ์
ด้านความถี่ในการบรโิภคผลติภณัฑ์ ด้านช่วงเวลาที่บรโิภคผลติภณัฑ์ และด้านสาเหตุหลกัใน 
การบรโิภคผลติภณัฑ ์

 สมมติฐานในการวิจยั มดีงันี้ 
 1. ผูบ้รโิภคทีม่ปีจัจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดือน มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผู้บริโภคผลิตภณัฑ์เสรมิอาหารประเภทวติามนิในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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  2. ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทาง  
การจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผู้บรโิภคผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารประเภทวติามนิในเขตกรุงเทพมหานคร 
  3. ปจัจัยด้านแรงจูงใจในการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ทบทวนวรรณกรรม 
 1. แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์(ปรมะ สตะเวทนิ, 2533, น. 112)  ได้
กล่าวว่า คนที่มลีกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนัจะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะห์
จากปจัจยั ดงัน้ี เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมของการตดิต่อสือ่สารต่างกนั 
อายุ เป็นปจัจยัทีท่ าใหค้นมคีวามแตกต่างกนัในเรื่องของความคดิและพฤตกิรรม การศกึษา เป็น
ปจัจยัที่ท าให้คนมีความคดิ ค่านิยม ทศันคติและพฤติกรรมแตกต่างกนัคนที่มกีารศกึษาสูงจะ
ไดเ้ปรยีบอย่างมากในการเป็นผูร้บัสารทีด่ ีสถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ หมายถงึ อาชพี รายได้
และสถานภาพทางสงัคมของบุคคลมอีทิธพิล อย่างส าคญัต่อปฏกิริยิาของผูร้บัสารทีม่ต่ีอผูส้ง่สาร 

 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (ศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2550, น. 9) 
ไดก้ล่าวว่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมซึง่บุคคลท าการคน้หา (Searching) การซือ้ 
(Purchasing) การใช้ (Using) การประเมนิผล (Evaluating) และการใชจ้่าย (Disposing) ใน
ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร โดยคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขา ค าถามทีใ่ช้เพื่อการคน้หา
ลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคคอื 6Ws และ 1H ซึง่ประกอบดว้ย WHO? WHAT? WHY? WHO? 
WHEN? WHERE? และ HOW? (อา้งองิจาก; Schiffman, & Kanuk, 2007, pp. G-3) 

 3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัทศันคติ (เสร ีวงษ์มณฑา, 2542) กล่าวว่าลกัษณะของ
ทศันคติ หมายถึง ความโน้มเอียงเพื่อเรียนรู้ให้พฤติกรรมที่สอดคล้องกับลกัษณะที่พึงพอใจ
หรือไม่พึงพอใจที่มต่ีอสิง่ใดสิง่หนึ่ง หรืออาจหมายถึง การแสดงความรู้สกึภายในที่สะท้อนว่า 
บุคคลมคีวามโน้มเอยีง ความพอใจ หรอืไม่พอใจต่อบางสิง่เนื่องจากเป็นผลจากกระบวนการทาง
จติวทิยา ทศันคตไิม่สามารถเหน็ไดโ้ดยตรง แต่ต้องแสดงว่าบุคคลกล่าวถงึอะไรหรอืท าอะไรซึ่ง
สรุปลกัษณะของทศันคตไิดด้งันี้ ทศันคตเิป็นเรื่องของสิง่ทีไ่ดเ้รยีนรูม้า ทศันคตไิม่เปลีย่นแปลงมี
แนวโน้มจะคงเสน้คงวา ทศันคตเิกดิขึน้ภายใตส้ภาพแวดลอ้ม 
 4. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) (เสร ีวงษ์มณฑา, 2542, น. 9) 
ไดใ้หค้วามหมาย ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถงึ การมสีนิคา้ทีต่อบสนอง
ความตอ้งการของลกูคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัได ้และผูบ้รโิภคยนิดจี่าย
เพราะมองว่าคุ้ม รวมถึงมกีารจดัจ าหน่ายกระจายสนิค้าให้สอดคล้องกบัพฤติกรรมการซื้อหา 
เพื่อใหส้ะดวกแก่ลกูคา้ ดว้ยความพยายามจงูใจใหเ้กดิความชอบในสนิคา้และเกดิพฤตกิรรมอย่าง
ถูกตอ้ง ซึง่ประกอบดว้ย 4Ps ดงันี้ ผลติภณัฑ ์(Product) สิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิ เพื่อตอบสนอง
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ความจ าเป็นหรอืความต้องการของลูกคา้ให้เกดิความพงึพอใจ ประกอบด้วยสิง่ที่สมัผสัได้หรอื
สมัผสัไม่ได ้ราคา (Price) จ านวนเงนิหรอืสิง่อื่นๆ ทีม่คีวามจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลติภณัฑ ์
หรอืหมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ราคาเป็นทุนของลูกคา้ การจดัจ าหน่าย (Place หรอื 
Distribution) โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคลื่อนย้าย
ผลติภณัฑแ์ละบรกิารจากองคก์ารไปยงัตลาด การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอื
การสื่อสารเพื่อสรา้งถงึความพอใจต่อตราสนิคา้หรอืบรกิารโดยใชเ้พื่อจูงใจใหเ้กดิความต้องการ
เพื่อเตอืนความทรงจ าในผลติภณัฑ ์

 5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจ (พิบูล ทีปะปาล, 2537, น. 178-182) ได้
กล่าวถงึสาเหตุของการเกดิแรงจงูใจ ซึง่แบ่งเป็นประเภทใหญ่ๆ ได ้4 ประเภท ดงันี้ แรงจงูใจในที่
เกดิจากตวัผลิตภัณฑ์ คอื แรงจูงใจที่เกดิขึน้กบัผู้บริโภคที่จะต้องซื้อสนิค้าและบรกิารอย่างใด
อย่างหนึ่งมาเพื่อสนองความตอ้งการของตน แรงจงูใจทีเ่กดิขึน้จากเหตุผล คอื แรงจงูใจทีเ่กดิจาก
การใคร่ครวญพนิิจพจิารณาของผูซ้ือ้อย่างมเีหตุผลก่อนว่าท าไมจงึซือ้สนิคา้ชนิดนัน้ แรงจูงใจที่
เกดิจากอารมณ์ คอื การเอาอย่างแขง่ดกีนั ตอ้งการจุดเด่นเป็นเอกเทศ ตอ้งการอนุโลมคลอ้ยตาม
ผูอ้ื่น ตอ้งการความสะดวกสบาย ตอ้งการความส าราญเพลดิเพลนิใจ ความทะเยอทะยานมกัใหญ่
ใฝส่งู และแรงจงูใจทีเ่กดิจากการอุปถมัภร์า้นคา้  

วิธีด าเนินการวิจยั 
 การวิจยัเชิงปริมาณ 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้คอื ผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครทีเ่คยซื้อและบรโิภค
ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิ ผูว้จิยัก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใชส้ตูรการค านวณขนาด
กลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน จงึใชก้ารก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใช้
สตูรหาขนาดตวัอย่างในกรณีที่ไม่ทราบจ านวนประชากร (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2550, น. 28) 
ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยั คือ 384.16 หรอืประมาณ 385 ตัวอย่าง ผู้วจิยัได้เพิ่ม
ขนาดตัวอย่างอีกจ านวน 15 ตัวอย่าง เพื่อป้องกนัความผิดพลาด ดัง้นัน้มีกลุ่มตัวอย่าง 400 
ตวัอย่าง  
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถามที่ผู้วิจ ัยสร้างขึ้นเพื่อศึกษาพฤติกรรม
ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวติามินในกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน 
ไดแ้ก่ 
 ส่วนที ่1 ปจัจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน รวมเป็น 5 ขอ้ เป็นแบบสอบถามแบบเลอืกตอบ (Check list) ให้
เลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว และเป็นค าถามแบบปลายปิด (Close-ended questionnaires) 
 ส่วนที่ 2 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม
ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่            
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ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มจี านวน 
18 ขอ้ แบบของลเิคริท์ (Likert’s scale) 
 สว่นที ่3 ปจัจยัดา้นแรงจูงใจ ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์สรมิ
อาหารประเภทวติามนิของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มจี านวน 14 ขอ้ แบบของลเิคริ์ท 
(Likert’s scale) 
 ส่วนที่  4  พฤติกรรมผู้บ ริ โภคผลิตภัณฑ์ เสริมอาหารประ เภทวิตามิน ใน
กรุงเทพมหานคร ลกัษณะค าถามเป็นแบบปลายปิด (Close-ended questionnaire) จ านวน 11 
ขอ้ ลกัษณะค าถามแบบปลายเปิด (Open-ended questionnaire) โดยใช้ระดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอตัราสว่น (Ratio scale) จ านวน 2 ขอ้ 

 การวเิคราะหข์อ้มลูเมื่อเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากแบบสอบถามครบตามจ านวนของขนาด
ตัวอย่างแล้ว ผู้วิจ ัยได้ด าเนินการท าการประมวลผล และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม
คอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ สถิติเชิงพรรณนาประกอบ              
ดว้ย ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถติิเชงิอนุมานประกอบดว้ย สถิติ           
ไค-สแควร์ (Chi-square) วิเคราะห์สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson 
product moment correlation coefficient) 

 การวิจยัเชิงคณุภาพ 
 การวิจัยเชิงคุณภาพในงานวิจัยนี้  จะใช้วิธีการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม (Non-
participation observation) เพื่อใช้ในการยืนยันข้อมูลที่ได้จากการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ                
ซึ่งผู้วิจ ัยได้แบ่งประเด็นการสงัเกตออกเป็น 4 ประเด็น ดังนี้ ประเด็นด้านลักษณะผู้บริโภค 
ประเดน็ดา้นผลติภณัฑ ์ประเดน็ดา้นพฤตกิรรม ประเดน็ดา้นการมสี่วนร่วม กลุ่มตวัอย่างทีเ่ลอืก
มาสงัเกต คอื ผูบ้รโิภคทีก่ าลงัตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิใน 4 สถานที ่คอื 
ดิสเคาท์สโตร์ ซูเปอร์มาร์เก็ต ร้านค้าปลีกขายสินค้าเฉพาะอย่าง และร้านขายยาในเขต
กรุงเทพมหานคร สถานที่ละ 5 ตวัอย่าง รวมเป็นจ านวน 20 ตวัอย่าง โดยใช้แบบบนัทึกใน            
การบันทึกการสังเกตกลุ่มตัวอย่าง และน าข้อมูลที่ได้จากการสังเกตมาสังเคราะห์เนื้อหา 
(Synthesis) 

ผลการวิจยั 
 ผลการวิจยัเชิงปริมาณ 
 1. ปจัจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 15 – 24 ปี การศกึษาระดบั
ปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท  
 2. ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผู้บรโิภค
ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ทศันคติด้าน
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ผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาดอยู่ในระดบัด ีส่วนทศันคติ
ดา้นราคาอยู่ในระดบัปานกลาง  
 3. ปจัจยัดา้นแรงจูงใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร
ประเภทวติามนิของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมแีรงจูงใจดา้น
เหตุผลโดยรวมอยู่ในระดบัมาก และมแีรงจงูใจดา้นอารมณ์โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง 

 4. พฤติกรรมผู้บรโิภคผลติภณัฑ์เสรมิอาหารประเภทวติามินในกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ตราสนิคา้ทีผู่ต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซือ้คอื Blackmores สตูรของผลติภณัฑท์ีซ่ือ้คอื 
วติามินซี โดยมีค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินโดยเฉลี่ย  
1124.23 บาทต่อครัง้ ความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิในรอบ 6 เดอืน 
โดยเฉลีย่ 2.54 ครัง้ในรอบ 6 เดอืน ขนาดของผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิคอืขนาด  
30 – 60 เมด็ มสีาเหตุทีซ่ือ้ผลติภณัฑ ์คอืซือ้ตามคนรอบขา้ง สถานทีท่ีผู่บ้รโิภคซือ้ผลติภณัฑ์ คอื
รา้นคา้ปลกีขายสนิคา้เฉพาะอย่าง เช่น Watson, Boots แหล่งขอ้มูลข่าวสารเกีย่วกบัผลติภณัฑ์ 
คอื จากบุคคลทีรู่จ้กั บุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้คอื ตนเอง ระยะเวลาทีบ่รโิภคผลติภณัฑ์ คอื 
น้อยกว่า 1 ปี ความถี่ในการบรโิภคผลติภณัฑค์อื สปัดาหล์ะ 2-4 ครัง้ ช่วงเวลาในการบรโิภค
ผลติภณัฑ ์คอื ก่อนนอน และสาเหตุหลกัในการบรโิภคผลติภณัฑ ์คอื เพื่อบ ารุงร่างกาย 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้บรโิภคที่มีปจัจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภท
วติามนิในเขตกรุงเทพมหานคร 
 เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี มคีวามสมัพนัธก์บัพฤติกรรมผูบ้รโิภคผลติภณัฑ์
เสรมิอาหารประเภทวติามนิ ดา้นตราสนิคา้ของผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิ  
 เพศ อายุ อาชพี รายได ้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร
ประเภทวติามนิ ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิ  
 เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายได ้มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผู้บรโิภคผลติภณัฑ์
เสรมิอาหารประเภทวติามนิ ดา้นระยะเวลาทีบ่รโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิ  
 อายุ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผู้บริโภคผลติภัณฑ์เสรมิอาหารประเภทวติามิน 
ดา้นสตูรของผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิ  
 อายุ รายได้ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผู้บริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภท
วติามนิ ดา้นความถีใ่นการบรโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิ 
 ระดบัการศกึษา รายได ้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร
ประเภทวติามนิ ดา้นขนาดของผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิ  
 ระดบัการศกึษา อาชพี มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร
ประเภทวติามนิ ดา้นสถานทีท่ีซ่ือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิ  
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 ระดบัการศกึษา รายได ้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร
ประเภทวติามนิ ดา้นแหล่งขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบัผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิ  
 ระดบัการศกึษา รายได ้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร
ประเภทวติามนิ ดา้นสาเหตุหลกัในการบรโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิ  

 สมมติฐานข้อท่ี 2 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ผลติภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผู้บริโภค
ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิ 
 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด            
มคีวามสมัพนัธก์บัความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิในรอบ 6 เดอืน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

สมมติฐานข้อท่ี 3 ปจัจยัดา้นแรงจูงใจ ดา้นเหตุผล ดา้นอารมณ์ ไม่มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติาม ิ

ผลการวิจยัเชิงคณุภาพ 
 1. ประเดน็ด้านลกัษณะผู้บริโภค จากการสงัเกตผู้บรโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
มากกว่าเพศชาย บุคลิกเป็นคนดูแลใส่ใจสุขภาพตัวเองเพราะสินค้าที่ผู้บริโภคซื้อควบคู่กับ
ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนินัน้เป็นสนิค้าในหมวดหมู่ที่ดูแลสุขภาพร่างกาย ลกัษณะ
การแต่งกายนัน้จากการสงัเกตผูบ้รโิภคจะแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ยเป็นคนทีท่นัสมยั 
 2. ประเดน็ด้านผลิตภณัฑ ์จากการสงัเกตตราสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคส่วนใหญ่หยบิจบัเป็น
อนัดบัแรกได้แก่ ตราสนิค้า Mega We Care แต่ตราสนิค้าที่ผู้บรโิภคซื้อนัน้เป็นตราสนิค้า 
Blackmores โดยประเภทของผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิทีผู่บ้รโิภคซือ้เป็นวติามนิซ ี
ขนาด 30-60 เมด็ 
 3. ประเดน็ด้านพฤติกรรม จากการสงัเกตผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใชเ้วลาในการตดัสนิใจ
ซือ้ ณ จุดขาย โดยประมาณ 1-10 นาท ีซึง่บุคคลทีม่สีว่นร่วมในการซือ้นัน้ ผูบ้รโิภคทีม่ากบัเพื่อน
จะปรึกษาเพื่อนที่มาด้วยกัน โดยผู้บริโภคจะมีการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์ก่อนการซื้อและ                   
มคี่าใช้จ่ายในการซื้อแต่ละครัง้เฉลี่ย 200-400 บาท ปรมิาณในการซื้อนัน้ส่วนใหญ่ซื้อครัง้ละ                
1 กระปุก 
 4. ประเดน็ด้านการมีส่วนรว่ม จากการสงัเกตผูบ้รโิภคจะขอค าแนะน าจากพนักงาน
ขาย โดยสอบถามและถงึคุณสมบตัแิละสรรพคุณของแต่ละตราสนิคา้ และน ามาเปรยีบเทยีบจาก
การสงัเกตนัน้แสดงให้เห็นว่าพนักงานมีส่วนส าคญัในการตัดสนิใจซื้อของผู้บริโภคเนื่องจาก
ผูบ้รโิภคบางรายไม่ทราบถงึสรรพคุณว่าวติามนิประเภทไหนทีเ่หมาะสมกบัผูบ้รโิภคแต่ละราย 
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สรปุและอภิปรายผล 
 1. ปจัจยัส่วนบุคคล ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุระหว่าง 15 – 24 ปี 
มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนักงานเอกชน และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 
บาท ซึ่งแสดงให้เหน็ว่าเพศหญิงมกีารบริโภคผลติภณัฑ์เสริมอาหารประเภทวติามินมากกว่า          
เพศชาย โดยผู้บรโิภคส่วนใหญ่อยู่ในวยัท างานจงึต้องดูแลเรื่องสุขภาพและความสวยงามเพิม่
มากขึน้ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุขุมาลย ์ธรีะสมบูรณ์ (2550) ไดศ้กึษา การตดัสนิใจซื้อ
และพฤตกิรรมการบรโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหารเพื่อควบคุมน ้าหนักของผู้บรโิภคในเขตจตุจกัร
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุระหว่าง 18-30 ปี มรีะดบัการศกึษา
ปรญิญาตร ีโดยมอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชนเป็นสว่นใหญ่ 

2. พฤติกรรมผู้บริโภคในการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารประเภท
วิตามินตราสินค้า Blackmores สูตรที่ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินตอบ        
มากที่สุดคือ วิตามินซี เนื่องมาจากผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามิน Blackmores เป็น             
ตราสนิคา้ทีม่กีารโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น โทรทศัน์ นิตยสาร และวติามนิซเีป็นวติามนิชนิดที่
สามารถรบัประทานไดอ้ย่างเป็นประจ าเพราะช่วยป้องกนัอาการหวดั ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่นิยม
รบัประทานเพื่อป้องกนัอาการหวดั ซึ่งสอดคล้องกบัการวิจยัเชิงคุณภาพ ที่ พบว่า ผู้บริโภค          
ส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามนิตราสนิค้า Blackmores ประเภทวิตามินซ ี         
มากทีสุ่ด และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ฐติาภา พรหมสวาสดิ ์(2555) ท าการศกึษาเรื่องปจัจยั
ดา้นสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุงสมอง
และความจ าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารบ ารุง
สมองและความจ าของตราสนิคา้ Blackmores สตูรทีผู่ต้อบแบบสอบถามซือ้มากทีส่ดุคอืวติามนิซ ี

ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มคี่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภท
วติามนิจ านวนเงนิ 1,156.07 บาท/ ครัง้ และมปีรมิาณการซื่อ 3 ครัง้ในรอบ 6 เดอืน ซึง่สอดคลอ้ง
กบัการวจิยัเชงิคุณภาพทีผู่บ้รโิภคซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิขนาด 30 – 60 เมด็
มากทีสุ่ดและสอดคล้องกบังานวจิยัของฐติาภา พรหมสวาสดิ ์(2555) ไดศ้กึษาเรื่อง ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ า
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตวัอย่างมคีวามถี่ในการซือ้ผลติภณัฑป์ระมาณ 
3 ครัง้/ 6 เดอืน โดยมคี่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑป์ระมาณ 1,290.36 บาท/ ครัง้ 

โดยสาเหตุทีซ่ือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิทีม่ผีูต้อบแบบสอบถามมาก
ที่สุด คือ ซื้อตามคนรอบข้าง และ พบว่า แหล่งข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกบัผลติภัณฑ์เสริมอาหาร
ประเภทวิตามินที่ผู้ตอบแบบสอบถาม คือจากบุคคลที่รู้จ ัก แสดงให้เห็นว่าบุคคลรอบข้างมี
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อทิธพิลในการบรโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิ เนื่องจากผูบ้รโิภคมคีวามสนิทและ
เชื่อมัน่ในการกล่าวถงึสรรพคุณต่างๆ ของผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิ ซึง่สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ ธชัชนก สงัขท์อง (2547) ท าการศึกษาเรื่องปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภัณฑ์เสรมิอาหารของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปจัจยัด้านสงัคมที่มีผลต่อ  
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารมากทีส่ดุคอื จากเพื่อน ญาต ิพีน้่อง หรอืบุคคลใกลช้ดิ และ
ยงัพบว่า บุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิทีผู่ต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่คอืตนเอง โดยมสีาเหตุหลกัในการบรโิภคผลติภณัฑ์เสรมิอาหารประเภทวติามนิเพื่อ
บ ารุงร่างกาย แสดงใหเ้หน็ว่าบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซื้อคอืตนเอง และบรโิภคผลติภณัฑเ์สรมิ
อาหารประเภทวติามนิเพื่อบ ารุงร่างกาย เพราะผู้บรโิภคในปจัจุบนัหนัมาใส่ใจและดูแลสุขภาพ
เพิม่มากขึน้ท าใหห้าสิง่ต่างๆ ทีม่ปีระโยชน์มารบัประทานเพื่อใหม้สีขุภาพทีแ่ขง็แรง ซึง่สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ จุรพีร ทวพีานิชย ์(2547) ท าการศกึษาเรื่อง ปจัจยัทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารของผูอ้อกก าลงักายในสถานออกก าลงักาย พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่ซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทบ ารุงสขุภาพมากทีส่ดุ บุคคลทีม่อีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้คอืตนเอง มกีารหาขอ้มลูก่อนการซือ้ 

ผูต้อบแบบสอบถามซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิจากร้าน Watson/ 
Boots มากที่สุด เพราะร้าน Watson/ Boots เป็นร้านที่ทนัสมยั มเีภสชักร พนักงานขายให้
ค าแนะน า และมกีารเกบ็รกัษาผลติภณัฑอ์ย่างเหมาะสม โดยรา้น Watson/ Boots มกีระจายอยู่
ตามแหล่งทีผู่บ้รโิภคอาศยัอยู่อย่างหนาแน่น ซึง่ท าใหผู้บ้รโิภคหาซือ้ไดง้่ายและสะดวกในการซือ้ 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ฐติาภา พรหมสวาสดิ ์(2555) ไดศ้กึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด
ที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริโภคซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและความจ าจากร้าน 
Boots/ Watson มากทีส่ดุ 

 3. ความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาด (Marketing mix) ไดแ้ก่ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด กบัพฤติกรรม
ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่มทีศันคตดิา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการสง่เสรมิ
การตลาดอยู่ในระดบัดี ส่วนทศันคติด้านราคาอยู่ในระดบัปานกลาง ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามมี
ทศันคติที่ดีในด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายสูงที่สุดและด้านผลิตภัณฑ์สูงกว่าด้านการส่งเสริม
การตลาด โดย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีต่อ ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภท
วติามนิมีวางจ าหน่ายทัว่ถึงและหาซื้อง่าย สถานที่จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เสรมิอาหารประเภท
วติามนิมกีารจดัวางผลติภณัฑโ์ดยแยกประเภทใหเ้ป็นระเบยีบท าใหม้คีวามสะดวกในการเลอืกซือ้ 
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินมีวางจ าหน่ายอย่างไม่ขาดสต็อก นัน้แสดงให้เห็นว่า           
การที่ผลติภัณฑ์มกีารกระจายสถานที่จดัจ าหน่ายอย่างทัว่ถึง จงึน าไปสู่การเกดิทศันคติที่ดไีด ้             
ซึง่สอดคล้องกบัทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ เสรี วงษ์มณฑา (2542, น. 9) กล่าวว่า            
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การมสีนิคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้และกลุ่มเป้าหมายได ้รวมถงึมกีารจดัจ าหน่าย
กระจายสนิคา้อย่างทัว่ถงึ ท าใหม้คีวามสะดวกในการซือ้หาแก่ลกูคา้จงึเกดิพฤตกิรรมการซือ้  

 4. ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัด้านแรงจูงใจ กบัพฤติกรรมผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารประเภทวติามนิในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มแีรงจูงใจ          
ในการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินด้านเหตุผลสูงกว่าแรงจูงใจด้านอารมณ์           
ซึ่งแรงจูงใจด้านเหตุผลที่ส าคัญของผู้ตอบแบบสอบถามคือ ความน่าเชื่อถือของมาตรฐาน           
การรบัรองคุณภาพ เช่น อย. และประโยชน์ของสารอาหารทีจ่ะไดร้บัช่วยใหส้ขุภาพด ีนัน้แสดงให้
เหน็ว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัทางด้านความปลอดภยัและประโยชน์ที่จะได้รบัจาก 
การบรโิภค ซึง่สอดคลอ้งกบั พบิลู ทปีะปาล (2537, น. 178 – 182) ทีก่ล่าวว่า แรงจูงใจทีเ่กดิขึน้
จากเหตุผลเป็นแรงจงูใจทีเ่กดิจากใคร่ครวญพนิิจพจิารณาของผูซ้ือ้อย่างมเีหตุผลก่อนว่าท าไมจงึ
ซื้อสนิค้าชนิดนัน้ เช่น ความประหยดั ประสทิธิภาพและสมรรถภาพในการใช้ ความเชื่อถือได ้
ความทนทานถาวร และความสะดวกในการใช้ ซึ่งเหตุผลต่างๆ จะช่วยให้ผู้บริโภคสามารถ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ไดต้รงต่อคามตอ้งการของผูบ้รโิภคเอง 

ข้อเสนอแนะ  
 ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 

1. นักการตลาดและผู้ผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินควรเน้น
กลุ่มเป้าหมายทีก่ลุ่มคนวยัท างาน และจดักจิกรรมทางการตลาดทีก่ลุ่มวยัท างานใหค้วามสนใจ 
เนื่องจากผลการวจิยั พบว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิอายุระหว่าง 15 – 24 ปี มรีะดบั
การศกึษาปรญิญาตร ีเป็นพนกังานเอกชน โดยสว่นใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 
บาท สามารถน าขอ้มูลดงักล่าวไปใช้ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ก าหนดกลุ่มเป้าหมายวาง
ต าแหน่งผลติภณัฑ ์เพื่อสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างถูกตอ้ง 

2. ผู้ผลิตและผู้จดัจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามิน ควรใช้กลยุทธ์
การตลาดดา้นราคา โดยเน้นสรา้งความแตกต่างดา้นราคา ใชน้โยบายราคาต ่ากว่าคู่แข่งขนั เพื่อ
สรา้งความรูส้กึคุม้ค่าใหก้บัผู้บรโิภค เนื่องจากผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าผลติภณัฑ์
กบัราคา ซึง่หากผู้บรโิภคสามารถรบัรูไ้ด้ถึงความคุ้มค่าทางดา้นราคากจ็ะสามารถให้มทีศันคติ
ดา้นราคา และผู้บรโิภคกจ็ะตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ได้ง่ายขึน้ เนื่องจากผลการวจิยัทศันคติด้าน
สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคผลติภัณฑเ์สรมิอาหาร
ประเภทวิตามินของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครด้านความถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหาร
ประเภทวติามนิในรอบ 6 เดอืน  

3. ผู้จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เสรมิอาหารประเภทวติามนิ ควรให้ความส าคญัในเรื่อง 
การพัฒนาพนักงานขายให้มีประสิทธิภาพในการท างาน เพราะเป็นผลิตภัณฑ์ที่ ต้องได้รับ
ค าแนะน าและความรูค้วามเขา้ใจทีถู่กต้องจากผูเ้ชีย่วชาญและมคีวามรู ้โดยจดัใหม้กีารฝึกอบรม
ใหก้บัพนักงานขายให้เกดิการพฒันาความรูค้วามเขา้ใจเกี่ยวกบัตวัสนิคา้เพื่อที่จะสามารถตอบ
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ค าถามเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ต่ละประเภทและแนะน าสนิคา้ทีส่ามารถช่วยแกป้ญัหาใหก้บัผูบ้รโิภค
ได้ เพื่อเป็นการขยายตลาดและเพิ่มยอดขายให้สูงขึ้น เนื่ องจากผลการวิจัยทัศนคติด้าน              
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภค
ผลติภัณฑ์เสรมิอาหารประเภทวติามนิของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครด้านความถี่ในการซื้อ
ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิในรอบ 6 เดอืน 

4. ผู้ผลิตและนักการตลาดของผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินควรสร้าง
แรงจงูใจเพื่อใหเ้กดิพฤตกิรรมการบรโิภค เช่น ความน่าเชื่อถอืของมาตรฐานการรบัรองคุณภาพ
เช่น ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) บอกถงึประโยชน์และสรรพคุณของสารอาหารที่
จะได้รับ รวมถึงการโน้มน้าวจากพนักงานขายในการน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่ขาย เนื่อง จาก
ผลการวิจัยปจัจัยแรงจูงใจด้านเหตุผลและปจัจัยแรงจูงใจด้านอารมณ์มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้น
ความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิในรอบ 6 เดอืน ดงันัน้สามารถน าขอ้มูล
ไปปรบักลยุทธท์างการตลาดเพื่อวางแผนพฒันาผลติภณัฑ ์

 ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. ขยายขอบเขตการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวติามนิ
ของกลุ่มตวัอย่างไปยงัพืน้ทีใ่นบรเิวณใกลเ้คยีง หรอืเขตภูมภิาคอื่นๆ เน่ืองจากมคีวามแตกต่างใน
แง่ของสภาพแวดลอ้ม เช่น อตัราค่าครองชพี รปูแบบการด าเนินชวีติ เพื่อน าผลการศกึษาทีไ่ดม้า
เปรียบเทียบ และวางแผนการตลาด ก าหนดกลุ่มเป้าหมายให้เข้าถึงผู้บริโภคได้ครอบคลุม              
มากยิง่ขึน้ 
 2. ควรศกึษาปจัจยัดา้นบุคลกิภาพ ปจัจยัรปูแบบการด าเนินชวีติ เพื่อใหน้ักการตลาด
น าขอ้มลูทีไ่ดม้าพฒันาและปรบัปรุงท าใหส้ามารถเจาะกลุ่มเป้าหมายใหม่อย่างมปีระสทิธภิาพ 
 3. ควรศึกษาพฤติกรรมหลังการซื้อของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภท
วติามนิเพื่อจะไดท้ราบถงึความพงึพอใจของผูบ้รโิภค เพื่อน าไปปรบัปรุงผลติภณัฑใ์หด้ยีิง่ขึน้ 

กิตติกรรมประกาศ 
 ปรญิญานิพนธเ์ล่มนี้ ส าเรจ็ลุล่วงได้ดว้ยด ีด้วยความกรุณาและความอนุเคราะหจ์าก 
อาจารย์ ดร.วรางคณา อดิศรประเสริฐ อาจารย์ที่ปรึกษาปริญญานิพนธ์ ซึ่งท่านได้สละเวลา            
อนัมคี่าเพื่อให้ค าปรกึษาและให้ขอ้เสนอแนะอนัเป็นประโยชน์ต่อการท าวจิยัครัง้นี้ในทุกขัน้ตอน 
อย่างละเอียดพร้อมช่วยตรวจสอบแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ เพื่อให้งานวิจยัเล่มนี้สมบูรณ์ด้วย 
ความใสใ่จและความเมตตาทีม่ใีหก้บัผูว้จิยัเสมอมา และขอกราบขอบพระคุณอาจารย ์ดร.ณัฐยา 
ประดษิฐสวุรรณ อาจารย ์ดร.ศุภณิญา ญาณสมบูรณ์ ทีใ่หค้วามอนุเคราะหเ์ป็นผูเ้ชีย่วชาญตรวจ
คุณภาพเครื่องมอืของแบบสอบถาม เพื่อใหป้รญิญานิพนธเ์ล่มนี้มคีวามสมบูรณ์ยิง่ขึน้ผูว้จิยัรูส้กึ
ซาบซึง้ในความกรุณาและขอกราบขอบพระคุณท่านเป็นอย่างสงูไว ้ณ โอกาสนี้ดว้ย 
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