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บทคดัย่อ 
 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชาย หญิง
และLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชาย หญิงและLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาถึง
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศ
ชาย หญิงและLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเพศชาย หญิงและLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยได้เลือกใช้สูตรการค านวณกลุ่มตวัอยา่ง
ประชากรของ Taro Yamane ในการหาขนาดของกลุ่มตวัอย่าง และใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ
รวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ (1) ปัจจยัประชากรศาสตร์
ดา้นการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวจ าแนกตามเพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารเสริมบ ารุงผิวแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 การวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิว
จ าแนกตามช่วงอายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 
0.05 การวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวจ าแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 การวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ืออาหาร
เสริมบ ารุงผวิจ าแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวแตกต่างกนัท่ีระดบั
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นยัส าคญั 0.05 การวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่าง
กนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 การวเิคราะห์การตดัสินใจ
ซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวจ าแนกตามสถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวไม่
แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า (2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P)ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 
ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบว่าตรา
สินคา้/ยีห่อ้เป็นท่ีนิยมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 
0.05 บรรจุภณัฑ์พกพาสะดวกท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวไม่แตกต่างกันท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.05 ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีประสิทธิภาพในการบ ารุงผิวอยา่งชดัเจนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
ราคาสินคา้ควรมีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิไม่แตกต่าง
กนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ช าระเงินไดด้ว้ยบตัรเครดิตท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผิวไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 กระจายสินคา้ทัว่ถึง สะดวกในการซ้ือ เน่ืองจากมีการวางจ าหน่าย
ในร้านคา้และสามารถสั่งซ้ือทางออนไลน์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวแตกต่าง
กนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายมียี่ห้อให้เลือกหลากหลายท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารเสริมบ ารุงผิวแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่คน้หาง่ายท่ีแตกต่าง
กนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โปรโมชัน่/แจกคูปอง
ส่วนลด/แจกสินคา้ตวัอย่างท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 ประชาสัมพนัธ์สินคา้ผ่านโซเชียลมีเดียท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผิวแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ค าแนะน าและบริการจากพนกังานขายท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
ค าส าคัญ : การตดัสินใจซ้ือ,อาหารเสริม,ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  

 

Abstract 
 Factors affecting the decision to purchase skin care supplements among male, female, and LGBTQI 
consumers in Bangkok To study the demographic factors affecting the purchasing decision of male, female 
and LGBTQI consumers in Bangkok To study the factors of marketing integration (4P) affecting the 
purchasing decision of male, female and LGBTQI consumers in Bangkok And to study the purchasing 
decision of male, female and LGBTQI consumers in Bangkok By choosing Taro Yamane's population 
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sampling formula to find the sample size And using a questionnaire as the tool for data collection The 
statistics used in data analysis The results of the hypothesis testing found that (1) Demographic factors in 
the analysis of purchasing decision of skin care supplements classified by gender have a statistically 
significant effect on the purchasing decision of skin care supplements at the 0.05 level. The analysis of 
purchasing decision of skin care supplements classified by age groups have a statistically significant effect 
on the purchasing decision of skin care supplements at the 0.05 level. The analysis of purchasing decision 
of skin care supplements classified by different education levels have a statistically significant effect on the 
purchasing decision of skin care supplements at the 0.05 level. The analysis of purchasing decision of skin 
care supplements classified by occupations have a statistically significant effect on the purchasing decision 
of skin care supplements at the 0.05 level. The analysis of purchasing decision of skin care supplements 
classified by different average monthly incomes It has a significant effect on the decision to purchase skin 
care supplements at the 0.05 level of significance. The analysis of the decision to purchase skin care 
supplements classified by different statuses has a significant effect on the decision to purchase skin care 
supplements at the 0.05 level of significance. The result of the hypothesis testing found that (2) Marketing 
mix factors (4P): product, price, place, and promotion, it was found that the popularity of different brands 
has a significant effect on the decision to purchase skin care supplements at the 0.05 level of significance. 
Different portable packaging has no significant effect on the decision to purchase skin care supplements at 
the 0.05 level of significance. Different products that are effective in skin brightening have no effect on the 
decision to purchase skin care supplements at the 0.05 level of significance. Different prices are appropriate 
for the product quality. It has no effect on the decision to purchase skin care supplements at the 0.05 level 
of significance. Different product prices should have clear price tags. It has no effect on the decision to 
purchase skin care supplements at the 0.05 level of significance. Different credit card payment methods 
have no effect on the decision to purchase skin care supplements at the 0.05 level of significance. Product 
distribution is wide and convenient to buy because there are different distribution channels and online 
ordering. The decision to purchase skin care supplements is therefore significantly different at the 0.05 level. 
Each brand of store has a significant effect on the decision to purchase skin care supplements at the 0.05 
level. Arranging products in easy-to-find categories does not have a significant effect on the decision to 
purchase skin care supplements at the 0.05 level. Different promotions/discount coupons/free product 
samples have a significant effect on the decision to purchase skin care supplements at the 0.05 level. 
Different product publicity via social media has a significant effect on the decision to purchase skin care 



4 

 
 

supplements at the 0.05 level. Different advice and services from salespeople have a significant effect on 
the decision to purchase skin care supplements at the 0.05 level. 
Keywords: Purchasing Decisions, Food Supplements, Marketing Mix Factors 
 

บทน า 
 ปัจจุบนักระแสการดูแลสุขภาพบ ารุงร่างกายหรือแมแ้ต่ผิวพรรณก าลงัเติบโตอยา่งมาก ท าให้ผูค้น
ส่วนใหญ่เร่ิมหนัมาบริโภคอาหารเสริมบ ารุงผิวมีแนวโนม้เพิ่มมากข้ึน ท าใหก้ลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิง และ
กลุ่ม LGBTQI ให้ความส าคญักบัการดูแลรักษาผิวพรรณ เพื่อช่วยส่งเสริมความมัน่ใจโดยเฉพาะผูบ้ริโภค
กลุ่ม LGBTQI เป็นกลุ่มบริโภคท่ีถูกจบัตามองอย่างยิ่ง ดว้ยพฤติกรรมการใช้จ่ายท่ีมีก าลงัซ้ือสูง จากขอ้มูล
ของ LGBT Capital ระบุวา่ ก่อนโควิด-19 มูลค่าตลาดหรือการใชจ่้ายของกลุ่ม LGBT ทัว่โลกอยูท่ี่ 3.9 ลา้น
ลา้นดอลลาร์สหรัฐต่อปี หรือราว 135 ลา้นลา้นบาท ซ่ึงแนวโน้มการเลือกซ้ือของคนกลุ่ม LGBTQI จะให้
ความส าคญัอยา่งยิง่กบัการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีความน่าเช่ือถือ (ฐานเศรษฐกิจ, 2566)  
 แต่เน่ืองจากวิถีชีวิตของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัด าเนินไปดว้ยความเร่งรีบ เพื่อแข่งขนักบัเวลาท่ีมีอยู่
อย่างจ ากดั จึงอาจท าให้การรับประทานอาหารท่ีไดรั้บคุณค่าสารอาหารในการดูแลรักษาผิวไม่ดีเท่าท่ีควร 
อีกทั้งสภาพแวดลอ้มอนัเตม็ไปดว้ยสภาวะท่ีเป็นมลพิษ ความร้อน ฝุ่ นละออง อาจส่งผลกระทบต่อผิวหนงัมี
การเส่ือมสภาพ ท าให้ความยดืหยุน่บนชั้นผิวหนงันอ้ยลง จากปัจจยัต่างๆ ขา้งตน้ จึงท าให้อาหารเสริมบ ารุง
ผิวเป็นทางเลือกหน่ึงท่ีจะช่วยเสริมให้ผูบ้ริโภคมีผิวพรรณท่ีดี และยงัช่วยบ ารุงทั้งใบหน้าและล าตวัให้ดู
สุขภาพดี กระจ่างใส เปล่งปลัง่ เนียนละเอียด ช่วยลดปัญหาสิว พร้อมทั้งช่วยบ ารุงในส่วนอ่ืน เช่น เล็บ เส้น
ผมเป็นตน้ โดยสามารถรับประทานไดทุ้กเพศ และผลิตภณัฑ์อาหารเสริมความงามบางชนิดมีส่วนผสมของ
วิตามินซีและคอลลาเจนท่ีร่างกายสามารถดูดซึมและน าไปใช้งานได้ดี อีกทั้งยงัแต่งกล่ินและรสชาติให้
รับประทานง่าย รูปแบบผลิตภณัฑส์ะดวกต่อการพกพามีส่วนช่วยในการเสริมสร้างภูมิคุม้กนัเพิ่มสารอาหาร
ใหแ้ก่ร่างกาย (ธนินทรั์ฐ  โรจนชยัพงศ,์ 2561) 
ส่งผลให้อาหารเสริมเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไดรั้บความนิยม ซ่ึงปัจจุบนัมีการพฒันาและคิดคน้สูตรเพื่อตอบโจทย์
ในเร่ืองความสะดวกสบายทั้งเร่ืองแพก็เกจและสูตรท่ีครอบคลุม สะดวกในการรับประทานมกัอยูใ่น  
รูปลกัษณะเป็นเม็ด แคปซูล ผงเกล็ด ของเหลว หรือลกัษณะอ่ืน  และเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอตัราการซ้ือซ ้ าสูง 
โดยมูลค่าของอาหารเสริมในกลุ่มความงามก าลงัมีอตัราการเจริญเติบโตและขยายตวัทางธุรกิจข้ึนอย่าง
ต่อเน่ือง ท าให้โอกาสในการเติบโตของธุรกิจอาหารเสริมย ังมีโอกาสอย่างมากในตลาดปัจจุบัน 
(Euromonitor 2557) 
ดงันั้นจึงเป็นเหตุใหผู้ว้จิยั มีความสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผิวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิงและLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมุ่งหวงัวา่ขอ้มูลจากการวิจยัจะ
เป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการ ในการน าไปปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑ์รวมถึงการก าหนดเป้าหมายท่ี
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ชัดเจน เพื่อตอบโจทยก์บัความตอ้งการของผูบ้ริโภคและเกิดประสิทธิภาพสูงสุดใช้เป็นแนวทางในการ
วางแผนธุรกิจของผูป้ระกอบการผลิตอาหารเสริมบ ารุงผวิ 
 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
1.2.1  เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิของกลุ่ม

ผูบ้ริโภคเพศชายหญิงและLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.2.2 เพื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิงและLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.2.3 เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิงและLGBTQI 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานการวจิัย 
 1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ อาชีพ การศึกษา รายได ้และสถานภาพ 
ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิงและLGBTQI ใน
เขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  
 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ท่ีแตกต่างกนั ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านราคา 
(Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิงและLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 

ขอบเขตของการวจิัย 
 งานวจิยัช้ินน้ีเป็นการศึกษา เร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่ม

ผูบ้ริโภคเพศชายหญิงและLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย 

ตวัแปรตน้ หรือตวัแปรอิสระ (Independent Variables)ไดแ้ก่  

1. ตวัแปรทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ การศึกษา รายได ้และสถานภาพ  

2. ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาด (4P) ประกอบดว้ย 4 ดา้น ไดแ้ก่ 1.ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 2.

ดา้นราคา (Price) 3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4.ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
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ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่ 

1. การตดัสินใจซ้ือ ประกอบไปดว้ย 1.การรับรู้ปัญหา 2.การแสวงหาขอ้มูล 3.การประเมินผลทางเลือก 

4.การตดัสินใจซ้ือ 5.พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1. เพื่อใหไ้ดท้ราบการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิงและLGBTQI 

 ในเขตกรุงเทพมหานคร ตามปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั 
 2. เพื่อใหไ้ดท้ราบความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลกบัการตดัสินใจซ้ืออาหาร
เสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิงและLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้สนใจเก่ียวกบัอาหารเสริมบ ารุงผวิสามารถน าขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
บุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิของกลุ่มผูบ้ริโภค
เพศชายหญิงและLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานครไปปรับใชแ้ละพฒันาธุรกิจใหต้รงตามความตอ้งการของ
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหไ้ดม้ากยิง่ข้ึน 
 

ทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัประชากรศาสตร์ 
Kotler & Armstrong (2018) ประชากร (Population) ประกอบดว้ยตวัแปรท่ีแสดงถึงลกัษณะเฉพาะ

ของประชากรเช่น เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้ เป็นต้น ข้อมูลท่ีใช้ในการค านวณทาง

ประชากรศาสตร์มกัอาศยัจ านวนหรือความถ่ีของการเกิดเหตุการณ์ในช่วงเวลาหน่ึงและจ านวนประชากรท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการทดลองและองคป์ระกอบทางประชากร (Population composition) เป็นการศึกษาประชากร

ภายใตอ้งคป์ระกอบต่าง ๆ เช่น อาย ุเพศ เช้ือชาติ ศาสนา สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา สภาพเศรษฐกิจ 

แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 4P 
 Kotler Philip (2000) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ว่าเป็น
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีกิจการน ามาใช้เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจของลูกคา้
กลุ่มเป้าหมาย โดยส่วนประสมทางการตลาดสามารถแบ่งออก ได้เป็น 4 กลุ่ม “4Ps” ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ 
(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
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วธิีด าเนินงานวจิัย 
 วธีิการเก็บขอ้มูล 

1. ผูว้ิจ ัยได้น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบ เห็นชอบจากอาจารย์ประจ าวิชาและจัดท า

แบบสอบถามผา่นระบบออนไลน์ (Online Survey) โดยการสร้างแบบสอบถามใน Google Form ให้กบัผูท่ี้

เคยซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิ จ  านวน 400 ราย โดยมุ่งเนน้แจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิงและ

LGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานครและให้กลุ่มเป้าหมายช่วยกระจายแบบสอบถามสู่บุคคลท่ีมีลักษณะ

เดียวกนัท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูค้น้ควา้  

2. ผูว้ิจยัจะด าเนินการจดัส่งแบบสอบถามให้กลุ่มตวัอย่าง พร้อมทั้งช้ีแจงวตัถุประสงคข์องการท า
วิจยัและลกัษณะของแบบสอบถามเพื่อให้กลุ่มตวัอย่างทราบ เพื่อให้ผูก้รอกแบบสอบถามเกิดความเขา้ใจ
ตรงกนั 

3. ด าเนินการรวบรวมข้อมูลโดยพิจารณาตามประเภทของตวัแปรและตรวจสอบความถูกต้อง
สมบูรณ์ของแบบสอบถาม 

4. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบความถูกต้อง และมีสมบูรณ์มาให้คะแนนตามเกณฑ์ท่ี
ก าหนดไวแ้ลว้น าไปวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปเพื่อหาค่าทางสถิติต่อไป 
 

วธีิวเิคราะห์ข้อมูล 
การวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติจะน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามน ามาวิเคราะห์ทาง

สถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์โดยใชค้่าสถิติในการวเิคราะห์ดงัน้ี 

 1. การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม และกระบวนการตดัสินใจซ้ือโดย

การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 

 2. การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (4P) โดยใช้ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วน

เบ่ียงเบน มาตรฐาน (Standard Deviation)  

 3. การวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั และปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (4P) ท่ีแตกต่างกนั ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิง

และLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานครโดยใช้สถิติการทดสอบค่าเอฟ (F-test) ด้วยวิธีการวิเคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA)  
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ผลการวจิัย 
ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผลการศึกษาข้อมูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จ านวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49.0  มีอายุ 26-35  ปี จ  านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.8 มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี จ านวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 56.5 ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 201 คน คิด
เป็นร้อยละ 50.2 มีระดบัรายไดร้ะหวา่ง 15,001 – 30,000 บาท  จ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44.0 และส่วน
ใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 262 คน คิดเป็นร้อยละ 65.5  
 

ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P) 
ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.28 

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.36 โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมาก

ท่ีสุดคือ มีประสิทธิภาพในการบ ารุงผวิอยา่งชดัเจน มีค่าเฉล่ีย 4.52 รองลงมาคือ ตราสินคา้/ยีห่อ้เป็นท่ีนิยม มี
ค่าเฉล่ีย 4.30 และ บรรจุภณัฑพ์กพาสะดวก มีค่าเฉล่ีย 4.28 ตามล าดบั 

2. ดา้นราคา (Price) พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.14 โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 
ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 4.36 รองลงมาคือ ราคาสินคา้ควรมีป้ายบอกราคา
ท่ีชดัเจน มีค่าเฉล่ีย 4.34 และช าระเงินไดด้ว้ยบตัรเครดิต มีค่าเฉล่ีย 3.71 ตามล าดบั 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.32 โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย
มากท่ีสุดคือ กระจายสินคา้ทัว่ถึง สะดวกในการซ้ือ เน่ืองจากมีการวางจ าหน่ายในร้านคา้และสามารถสั่งซ้ือ
ทางออนไลน์ มีค่าเฉล่ีย 4.39 รองลงมาคือ การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่คน้หาง่าย มีค่าเฉล่ีย 4.31 และ
ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายมียีห่อ้ใหเ้ลือกหลากหลาย มีค่าเฉล่ีย 4.28 ตามล าดบั 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 4.30 โดยข้อท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ประชาสัมพนัธ์สินคา้ผ่านโซเชียลมีเดีย มีค่าเฉล่ีย 4.35 รองลงมาคือ โปรโมชัน่/แจก
คูปองส่วนลด/แจกสินคา้ตวัอยา่ง มีค่าเฉล่ีย 4.33 และค าแนะน าและบริการจากพนกังานขาย มีค่าเฉล่ีย 4.22 
ตามล าดบั 

ผลการวเิคราะห์กระบวนการตัดสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิ 
 ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิของผูต้อบแบบสอบถาม สามารถสรุปผล

เป็นรายดา้น ดงัน้ี 

1. การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) พบวา่ เหตุผลใดท่ีท าให้ซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผวิ 

มากท่ีสุดคือ บ ารุงผิวพรรณ เช่นช่วยลดปัญหาสิว กระจ่างใส และชะลอวยั คิดเป็นร้อยละ 70.8 รองลงมาคือ 
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ทดแทนสารอาหารท่ีร่างกายไดรั้บไม่เพียงพอ คิดเป็นร้อยละ 61.3 และส่งเสริมความมัน่ใจ คิดเป็นร้อยละ 

54.3 ตามล าดบั 

2. การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใชแ้หล่งขอ้มูลใดในการคน้หาขอ้มูล

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว มากท่ีสุดคือ ส่ือออนไลน์/เวบ็ไซต/์อินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 85.8 

รองลงมาคือ เพื่อน/คนรู้จกั คิดเป็นร้อยละ 55.5 และสมาชิกในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ30.8 ตามล าดบั 

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) พบวา่ คุณลกัษณะใดท่ีใชต้ดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว มากท่ีสุดคือ เพื่อบ ารุงผิว/ชะลอวยั คิดเป็นร้อยละ 81.0 รองลงมาคือ อย.

รับรอง คิดเป็นร้อยละ 49.0 และโฆษณาจูงใจ คิดเป็นร้อยละ 34.0 ตามล าดบั 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จ าแนกตาม 1) ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

บ ารุงผิว พบว่า ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว เดือนละ 1 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 

58.3 2) รูปแบบผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผิวท่ีซ้ือ พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นรูปแบบ เมด็/แคปซูล คิดเป็นร้อยละ 

76.0 3) ราคาท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผวิ พบวา่ ส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวในราคา 

500-1000 บาท คิดเป็นร้อยละ 59.0 4) บริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวมานานเท่าใด พบวา่ ส่วนใหญ่

บริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวมานาน 6 เดือน หรือน้อยกว่า คิดเป็นร้อยละ 37.0  5) ซ้ือผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมบ ารุงผวิจากแหล่งใด พบวา่ ส่วนใหญ่สั่งทางอินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 57.0 ตามล าดบั 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) จ าแนกตาม 1) ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุง

ผิวท่ีบริโภคนั้น ไดผ้ลตามท่ีตอ้งการหรือไม่ พบว่า ส่วนใหญ่ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวท่ีบริโภคนั้น

ไดผ้ลตามท่ีตอ้งการ คิดเป็นร้อยละ 82.3 2) กรณีท่ีบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวแล้วไม่ไดผ้ลตามท่ี

ตอ้งการ จะปฏิบติัอยา่งไร พบวา่ ส่วนใหญ่เปล่ียนยี่ห้อใหม่ คิดเป็นร้อยละ 88.8 3) กรณีท่ีบริโภคผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมบ ารุงผิวแลว้ไดผ้ลตามท่ีตอ้งการ จะปฏิบติัอยา่งไร พบวา่ ส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้อเดิม เพื่อ

บริโภคต่อเน่ือง คิดเป็นร้อยละ 88.5 ตามล าดบั 

ผลการศึกษาและวเิคราะห์ตามสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั ได้แก่ เพศ อายุ  การศึกษา รายได้ และ

สถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิงและ

LGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั สามารถสรุปผลได ้ดงัน้ี 

เพศท่ีแตกต่าง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิงและ
LGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนับส าคญัทางสถิติ .05 ได้แก่ 1) การรับรู้ปัญหา 
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(Problem recognition) ในขอ้ เหตุผลใดท่ีท าให้ซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว จ  าแนกตาม การส่งเสริม
ความมัน่ใจ 2) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในขอ้ คุณลกัษณะใดท่ีใชต้ดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมบ ารุงผิว จ าแนกตาม โฆษณาจูงใจ, ในขอ้ รูปแบบผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวท่ีซ้ือ จ  าแนก
ตาม เม็ด/แคปซูล ของเหลว และผงชง, ในขอ้ ซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวจากแหล่งใด จ าแนกตาม 
ร้านขายยาทัว่ไป และร้าน Chain Store เช่น Watsons , Boots 

อายุท่ีแตกต่าง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิงและ
LGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนับส าคญัทางสถิติ .05 ได้แก่ 1) การรับรู้ปัญหา 
(Problem recognition) ในขอ้ เหตุผลใดท่ีท าให้ซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว จ  าแนกตาม การส่งเสริม
ความมัน่ใจ 2) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) ในขอ้ ใช้แหล่งขอ้มูลใดในการคน้หา
ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว จ าแนกตาม เพื่อน/คนรู้จกั , สมาชิกในครอบครัว 2) การ
ตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในขอ้ คุณลกัษณะใดท่ีใชต้ดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว 
จ าแนกตาม โฆษณาจูงใจ, อย.รับรอ และระยะเวลาท่ีทานแลว้ไดผ้ล, ในขอ้ รูปแบบผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
บ ารุงผิวท่ีซ้ือ จ  าแนกตาม ของเหลว, ในข้อ ราคาท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว, ในข้อ บริโภค
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวมานานเท่าใด ในขอ้ ซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวจากแหล่งใด จ าแนก
ตาม ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-Eleven , Family Mart, ร้านขายยาทัว่ไป และร้าน Chain Store เช่น Watsons , 
Boots 3) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) ในขอ้ กรณีท่ีบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
บ ารุงผวิแลว้ไม่ไดผ้ลตามท่ีตอ้งการ จะปฏิบติัอยา่งไร จ าแนกตาม เปล่ียนยีห่อ้ใหม่, เตือนหรือบอกเล่าไม่ให้
คนรู้จกัซ้ือผลิตภณัฑ์ดงักล่าว, แชร์ผ่านโซเชียลมีเดีย และฟ้องร้องกบับริษทัผูผ้ลิต, ในขอ้ กรณีท่ีบริโภค
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวแลว้ไดผ้ลตามท่ีตอ้งการ จะปฏิบติัอยา่งไร จ าแนกตาม บอกเล่าหรือแนะน า
คนรู้จกั และแชร์ผา่นโซเชียลมีเดีย 

ระดับการศึกษาท่ีแตกต่าง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชาย
หญิงและLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนับส าคัญทางสถิติ .05 ได้แก่ 1) การ
ประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) ในข้อ ใช้แหล่งข้อมูลใดในการค้นหาข้อมูลเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว จ าแนกตาม เพื่อน/คนรู้จกั 2) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในขอ้ 
คุณลกัษณะใดท่ีใชต้ดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว จ าแนกตาม เพื่อบ ารุงผิว/ชะลอวยั และ
โฆษณาจูงใจ, ในขอ้ ราคาท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผวิ, ในขอ้ บริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว
มานานเท่าใด, ในขอ้ ซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวจากแหล่งใด จ าแนกตาม ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-
Eleven , Family Mart, สั่งทางอินเตอร์เน็ต และ ร้าน Chain Store เช่น Watsons , Boots 3) พฤติกรรมภายหลงั
การซ้ือ (Post Purchase Behavior) ในขอ้ กรณีท่ีบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวแล้วไม่ได้ผลตามท่ี
ต้องการ จะปฏิบติัอย่างไร จ าแนกตาม เปล่ียนยี่ห้อใหม่, เตือนหรือบอกเล่าไม่ให้คนรู้จกัซ้ือผลิตภณัฑ์
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ดงักล่าว และในขอ้ กรณีท่ีบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวแลว้ไดผ้ลตามท่ีตอ้งการ จะปฏิบติัอยา่งไร 
จ าแนกตาม บอกเล่าหรือแนะน าคนรู้จกั 

อาชีพท่ีแตกต่าง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิงและ
LGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนับส าคญัทางสถิติ .05 ได้แก่ 1) การรับรู้ปัญหา 
(Problem recognition) ในขอ้ เหตุผลใดท่ีท าให้ซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว จ  าแนกตาม การทดแทน
สารอาหารท่ีร่างกายไดรั้บไม่เพียงพอ, การบ ารุงผิวพรรณ เช่น ช่วยลดปัญหาสิว กระจ่างใส และชะลอวยั 
และการส่งเสริมความมัน่ใจ 2) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) ในขอ้ ใชแ้หล่งขอ้มูล
ใดในการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผิว จ  าแนกตาม เพื่อน/คนรู้จกั, ในขอ้ คุณลกัษณะ
ใดท่ีใช้ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว จ  าแนกตาม โฆษณาจูงใจ 3) การตดัสินใจซ้ือ 
(Purchase Decision) ในขอ้ ราคาท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว, ใขอ้ บริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
บ ารุงผวิมานานเท่าใด, ในขอ้ ซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผิวจากแหล่งใด จ าแนกตาม ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 
7-Eleven , Family Mart และร้าน Chain Store เช่น Watsons , Boots 4) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post 
Purchase Behavior) ในข้อ กรณีท่ีบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวแล้วไม่ได้ผลตามท่ีต้องการ จะ
ปฏิบติัอยา่งไร จ าแนกตาม เปล่ียนยี่ห้อใหม่, ตือนหรือบอกเล่าไม่ให้คนรู้จกัซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าว, แชร์ผา่น
โซเชียลมีเดีย และฟ้องร้องกบับริษทัผูผ้ลิต, ในขอ้ กรณีท่ีบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวแลว้ไดผ้ล
ตามท่ีตอ้งการ จะปฏิบติัอยา่งไร จ าแนกตาม ซ้ือผลิตภณัฑย์ีห่อ้เดิม เพื่อบริโภคต่อเน่ือง และแชร์ผา่นโซเชียล
มีเดีย 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภค
เพศชายหญิงและLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมีนบัส าคญัทางสถิติ .05 ไดแ้ก่ 1) การ
รับรู้ปัญหา (Problem recognition) ในขอ้ เหตุผลใดท่ีท าให้ซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว จ  าแนกตาม 
การทดแทนสารอาหารท่ีร่างกายไดรั้บไม่เพียงพอ และการส่งเสริมความมัน่ใจ 2) การประเมินผลทางเลือก 
(Evaluation of Alternative) ในขอ้ ใชแ้หล่งขอ้มูลใดในการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุง
ผิว จ าแนกตาม เพื่อน/คนรู้จกั  และ สมาชิกในครอบครัว 3) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในขอ้ 
คุณลกัษณะใดท่ีใชต้ดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผวิ จ  าแนกตาม โฆษณาจูงใจ และอย.รับรอง
, ในขอ้ รูปแบบผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผวิท่ีซ้ือ จ  าแนกตาม ของเหลว, ในขอ้ ราคาท่ีซ้ือผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริมบ ารุงผิว, ในขอ้ บริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวมานานเท่าใด, ในขอ้ ซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
บ ารุงผิวจากแหล่งใด จ าแนกตาม ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-Eleven , Family Mart, ร้านขายยาทัว่ไป, พนกังาน
ขายตรง และร้าน Chain Store เช่น Watsons , Boots 4) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) 
ในขอ้ กรณีท่ีบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผวิแลว้ไม่ไดผ้ลตามท่ีตอ้งการ จะปฏิบติัอยา่งไร จ าแนกตาม 
เปล่ียนยี่ห้อใหม่, เตือนหรือบอกเล่าไม่ให้คนรู้จกัซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าว, แชร์ผา่นโซเชียลมีเดีย และฟ้องร้อง
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กบับริษทัผูผ้ลิต, ในขอ้ กรณีท่ีบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวแล้วได้ผลตามท่ีตอ้งการ จะปฏิบติั
อยา่งไร จ าแนกตาม บอกเล่าหรือแนะน าคนรู้จกั และแชร์ผา่นโซเชียลมีเดีย 

สถานภาพท่ีแตกต่าง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิง
และLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมีนบัส าคญัทางสถิติ .05 ไดแ้ก่ 1) การตดัสินใจซ้ือ 
(Purchase Decision) ในขอ้ ราคาท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว 2) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post 
Purchase Behavior) ในข้อ กรณีท่ีบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวแล้วไม่ได้ผลตามท่ีต้องการ จะ
ปฏิบติัอยา่งไร จ าแนกตาม เปล่ียนยีห่อ้ใหม่ 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 
ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิงและLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนั สามารถสรุปผลได ้ดงัน้ี 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) ท่ีแตกต่าง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภค
เพศชายหญิงและLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมีนบัส าคญัทางสถิติ .05 ไดแ้ก่ 1) การ
รับรู้ปัญหา (Problem recognition) ในขอ้ เหตุผลใดท่ีท าให้ซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว จ  าแนกตาม 
การบ ารุงผิวพรรณ เช่น ช่วยลดปัญหาสิว กระจ่างใส และชะลอวยั, ในขอ้ ใช้แหล่งขอ้มูลใดในการคน้หา
ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว จ  าแนกตาม ส่ือออนไลน์/เวบ็ไซต/์อินเตอร์เน็ต และสมาชิกใน
ครอบครัว 2) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในขอ้ คุณลกัษณะใดท่ีใช้ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมบ ารุงผิว จ าแนกตาม โฆษณาจูงใจ, ในขอ้ ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว, ใน
ขอ้ รูปแบบผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวท่ีซ้ือ จ  าแนกตาม เม็ด/แคปซูล และของเหลว, ในขอ้ บริโภค
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวมานานเท่าใด, ในขอ้ ซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวจากแหล่งใด จ าแนก
ตาม ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-Eleven , Family Mart, ร้านขายยาทัว่ไป 3) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post 
Purchase Behavior) ในขอ้ ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวท่ีบริโภคนั้น ไดผ้ลตามท่ีตอ้งการหรือไม่, ในขอ้ 
กรณีท่ีบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวแล้วไม่ได้ผลตามท่ีตอ้งการ จะปฏิบติัอย่างไร จ าแนกตาม 
เปล่ียนยี่ห้อใหม่, เตือนหรือบอกเล่าไม่ให้คนรู้จกัซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าว, แชร์ผา่นโซเชียลมีเดีย และฟ้องร้อง
กบับริษทัผูผ้ลิต, ในขอ้ กรณีท่ีบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวแล้วได้ผลตามท่ีตอ้งการ จะปฏิบติั
อย่างไร จ าแนกตาม ซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้อเดิม เพื่อบริโภคต่อเน่ือง, บอกเล่าหรือแนะน าคนรู้จกั และแชร์ผ่าน
โซเชียลมีเดีย 

 
ด้านราคา (Price) ท่ีแตกต่าง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชาย

หญิงและLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อย่างมีนับส าคญัทางสถิติ .05 ได้แก่ 1) การรับรู้
ปัญหา (Problem recognition) ในขอ้ เหตุผลใดท่ีท าให้ซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว จ  าแนกตาม การ
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บ ารุงผิวพรรณ เช่น ช่วยลดปัญหาสิว กระจ่างใส และชะลอวยั 2) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of 
Alternative) ในขอ้ ใชแ้หล่งขอ้มูลใดในการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว จ าแนกตาม 
ส่ือออนไลน์/เวบ็ไซต์/อินเตอร์เน็ต. เพื่อน/คนรู้จกั และสมาชิกในครอบครัว 3) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase 
Decision) ในขอ้ คุณลกัษณะใดท่ีใชต้ดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว จ าแนกตาม เพื่อบ ารุง
ผิว/ชะลอวยั และโฆษณาจูงใจ, ในขอ้ ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว, ในขอ้ รูปแบบ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวท่ีซ้ือ จ  าแนกตาม ของเหลว, ในขอ้ บริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวมา
นานเท่าใด, ในขอ้ ซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผวิจากแหล่งใด จ าแนกตาม ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-Eleven , 
Family Mart 4) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) ในขอ้ ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผิวท่ี
บริโภคนั้น ไดผ้ลตามท่ีตอ้งการหรือไม่, ในขอ้ กรณีท่ีบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวแลว้ไม่ไดผ้ล
ตามท่ีตอ้งการ จะปฏิบติัอยา่งไร จ าแนกตาม เปล่ียนยี่ห้อใหม่, เตือนหรือบอกเล่าไม่ให้คนรู้จกัซ้ือผลิตภณัฑ์
ดงักล่าว และแชร์ผ่านโซเชียลมีเดีย, ในขอ้ กรณีท่ีบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวแลว้ได้ผลตามท่ี
ตอ้งการ จะปฏิบติัอยา่งไร จ าแนกตาม ซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้อเดิม เพื่อบริโภคต่อเน่ือง, บอกเล่าหรือแนะน าคน
รู้จกั และแชร์ผา่นโซเชียลมีเดีย 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ท่ีแตกต่าง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของ
กลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิงและLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมีนบัส าคญัทางสถิติ .05 
ไดแ้ก่ 1) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) ในขอ้ ใชแ้หล่งขอ้มูลใดในการคน้หาขอ้มูล
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว จ  าแนกตาม ส่ือออนไลน์/เวบ็ไซต/์อินเตอร์เน็ต, เพื่อน/คนรู้จกั และ 
สมาชิกในครอบครัว 2) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในขอ้ คุณลกัษณะใดท่ีใช้ตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว จ าแนกตาม เพื่อบ ารุงผิว/ชะลอวยั, โฆษณาจูงใจ และระยะเวลาท่ีทานแลว้
ไดผ้ล, ในขอ้ ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผวิ, ในขอ้ รูปแบบผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผิว
ท่ีซ้ือ จ  าแนกตาม ของเหล, ในขอ้ บริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวมานานเท่าใด, ในขอ้ ซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมบ า รุงผิวจากแหล่งใด  จ าแนกตาม ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-Eleven , Family Mart, สั่งทาง
อินเตอร์เน็ต, ร้านขายยาทั่วไป และพนักงานขายตรง, 3) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase 
Behavior) ในขอ้ ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวท่ีบริโภคนั้น ได้ผลตามท่ีตอ้งการหรือไม่, ในขอ้ กรณีท่ี
บริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวแลว้ไม่ไดผ้ลตามท่ีตอ้งการ จะปฏิบติัอยา่งไร จ าแนกตาม เตือนหรือ
บอกเล่าไม่ให้คนรู้จกัซ้ือผลิตภณัฑ์ดังกล่าว และแชร์ผ่านโซเชียลมีเดีย, ในขอ้ กรณีท่ีบริโภคผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมบ ารุงผิวแล้วได้ผลตามท่ีตอ้งการ จะปฏิบติัอย่างไร จ าแนกตาม ซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้อเดิม เพื่อ
บริโภคต่อเน่ือง, บอกเล่าหรือแนะน าคนรู้จกั และแชร์ผา่นโซเชียลมีเดีย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ท่ีแตกต่าง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของ
กลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิงและLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมีนบัส าคญัทางสถิติ .05 
ไดแ้ก่ 1) การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) ในขอ้ เหตุผลใดท่ีท าให้ซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว 
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จ าแนกตาม การบ ารุงผิวพรรณ เช่น ช่วยลดปัญหาสิว กระจ่างใส และชะลอวยั 2) การประเมินผลทางเลือก 
(Evaluation of Alternative) ในขอ้ ใชแ้หล่งขอ้มูลใดในการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุง
ผิว จ  าแนกตาม เพื่อน/คนรู้จกั และสมาชิกในครอบครัว 3) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในข้อ 
คุณลกัษณะใดท่ีใชต้ดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว จ าแนกตาม เพื่อบ ารุงผิว/ชะลอวยั และ
โฆษณาจูงใจ, ในขอ้ ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผิว, ในขอ้ รูปแบบผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
บ ารุงผวิท่ีซ้ือ จ  าแนกตาม เมด็/แคปซูล และของเหลว, ในขอ้ ราคาท่ีซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผวิ, ในขอ้ 
บริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวมานานเท่าใด, ในขอ้ ซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวจากแหล่งใด 
จ าแนกตาม ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-Eleven , Family Mart และร้านขายยาทัว่ไป 4) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
(Post Purchase Behavior) ในขอ้ ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวท่ีบริโภคนั้น ไดผ้ลตามท่ีตอ้งการหรือไม่, 
ในขอ้ กรณีท่ีบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผวิแลว้ไม่ไดผ้ลตามท่ีตอ้งการ จะปฏิบติัอยา่งไร จ าแนกตาม 
เตือนหรือบอกเล่าไม่ให้คนรู้จกัซ้ือผลิตภณัฑ์ดังกล่าว และแชร์ผ่านโซเชียลมีเดีย, ในขอ้ กรณีท่ีบริโภค
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวแลว้ไดผ้ลตามท่ีตอ้งการ จะปฏิบติัอยา่งไร จ าแนกตาม บอกเล่าหรือแนะน า
คนรู้จกั และแชร์ผา่นโซเชียลมีเดีย 

 

อภิปรายผลการวจิัย 
 จากการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศ

ชายหญิงและLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานคร มีประเด็นท่ีน่าสนใจ และสามาถน ามาอภิปรายผลไดด้งัน้ี  
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เน่ืองจากอาหารเสริมบ ารุงผิวส่วนใหญ่ 

มีประสิทธิภาพในการบ ารุงผิวอยา่งชดัเจน ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีตราสินคา้ หรือ
ยีห่อ้เป็นท่ีนิยม สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ นทัธมน เดชประภสัสร (2558) พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์เป็น
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม อาหารทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในอนัดบัถดัมา ซ่ึง
ประกอบดว้ย สินคา้ไดรั้บการรับรอง มีคุณภาพ  มีความปลอดภยั มีประสิทธิภาพ ใช้แลว้เห็นผล รวมถึงมี
ฉลากแสดงขอ้มูลรายละเอียดสินคา้อยา่งชดัเจน และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของปาณิสรา วงษ์พระจนัทร์ 
(2560) พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ ตอ้งท าผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวท่ีสามารถตอบโจทยต์รงกบัความการ
ของผูบ้ริโภคมีหลากหลายรูปแบบให้ผูบ้ริโภคเลือกตามความตอ้งการ ไม่ว่าจะเป็นแบบแคปซูล แบบชง 
แบบเจลล่ี หรือจะเป็นแบบเม็ดอม ควรบอกข้อมูลสินค้าท่ีเป็นประโยช น์ความปลอดภัยต่อร่างกาย 
ผลขา้งเคียงต่อ ร่างกาย และมาตรฐานรับรองชดัเจน ใหเ้กิดความน่าเช่ือถือ 

 
2. ดา้นราคา (Price) พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เน่ืองจากผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการช าระ

เงินไดด้ว้ยบตัรเครดิต เพราะทางร้านท่ีจ าหน่ายมีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย นอกน้ียงัใหค้วามส าคญั
กบัราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์และตอ้งมีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจนเพื่อใหเ้กิดการตดัสินใจ
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ซ้ือ สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ นทัธมน เดชประภสัสร (2558) พบวา่ เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคเป็นอนัดบัท่ีสาม ในเร่ืองราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
ราคาเหมาะสมกับ ปริมาณท่ีบรรจุ ราคาถูกกว่าท้องตลาด ราคาใกล้เคียงกับช่องทางการขายอ่ืนๆ และ
ค่าธรรมเนียมใน การใช้บริการไม่แพง  และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ปาณิสรา วงษ์พระจนัทร์ (2560) 
พบว่า  ดา้นราคา ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวมีหลายราคาให้ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ ตามก าลงัซ้ือของแต่ละ
บุคคล ให้มีราคาเหมาะสมกบัปริมาณผลิตภณัฑ์และความคุม้ค่าท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ เป็นราคาท่ีสามารถจบัตอ้ง 
ได ้เพื่อใหส้ามารถขายสินคา้ได ้

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เน่ืองจาก ทางร้านมีการกระจาย
สินคา้ทัว่ถึง ทั้งหนา้ร้าน และช่องทางออนไลน์ ท่ีสะดวกในการซ้ือ ท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึงสินคา้ไดง่้าย และ
ร้านคา้ตอ้งจ าหน่ายมียี่ห้อให้เลือกหลากหลาย เพื่อประกอบการตดัสินใจของลูกคา้ สอดคลอ้งกบัการศึกษา
ของ นัทธมน เดชประภสัสร (2558) พบว่า ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด แสดงให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญั กบัการมีช่องทางสั่งซ้ือท่ีหลากหลาย ความง่ายและสะดวกในการสั่งซ้ือ ประหยดัเวลาในการ
เดินทาง รวมถึงสามารถติดต่อผูข้ายไดต้ลอดเวลา ท าให้การซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตท่ีมี 
บริการจดัส่งสินคา้ใหถึ้งท่ีช่วยอ านวยความสะดวกใหก้บัผูบ้ริโภค รวมถึงสามารถตรวจเช็คเลขพสัดุได ้ตาม
ตอ้งการ และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ปาณิสรา วงษพ์ระจนัทร์ (2560) พบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ธุรกิจควรจดัหาและเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายทั้งออฟไลน์ และ ออนไลน์ ให้มีจ  านวนมากพอท่ีจะเขา้ถึง
กลุ่มผูบ้ริโภค เพื่อความสะดวกในการหาซ้ือผลิตภณัฑ์ การจดัวาง สินคา้ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวอยู่
ควรในต าแหน่งเหมาะสม สามารถหาไดง่้าย มองเห็นชดัเจน มีปริมาณขายเพียงพอต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ร้านคา้มีประชาสัมพนัธ์สินคา้
ผา่นโซเชียลมีเดียท่ีทัว่ถึง โดยโปรโมชัน่ต่าง ๆ เช่น แจกคูปองส่วนลด แจกสินคา้ตวัอยา่ง ให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความสนใจ นอกจากน้ีผูบ้ริโภคยงัให้ความส าคญักบัการมีพนักงานท่ีคอยค าแนะน าและให้บริการ เพื่อ
ประกอบการตดัสินใจของลูกคา้ สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ปาณิสรา วงษ์พระจนัทร์ (2560) พบว่า การ
ส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ อยูใ่นระดบัมาก เน่ืองจากการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมบ ารุงผิวผ่านทางโทรทศัน์ อินเตอร์เน็ต และส่ือส่ิงพิมพ ์มีผู ้บริการให้ค  าแนะน าและให้ความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย กระตุน้ จูงใจให้เกิดความตอ้งการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวมีการจดั โปรโมชัน่ลดราคา และมอบของ
สมนาคุณ และมีบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเลือกรับประทานและโฆษณาแนะน า  ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผวิ และ
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ฐิติกาญจน์ พลบัพลาสี และพรรษพร เครือวงษ ์(2558) พบวา่ ปัจจยัทางการตลาด
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ในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของนักศึกษา  มีความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหาร ดา้นส่งเสริมการตลาด มีระดบัความส าคญัอยูใ่น ระดบัมาก 

5. ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของผูต้อบแบบสอบถาม ทั้ง 5 ดา้น 

ได้แก่ การรับรู้ปัญหา (Problem recognition), การแสวงหาข้อมูล (Information Search), การประเมินผล

ทางเลือก (Evaluation of Alternative), การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision), พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

(Post Purchase Behavior) พบว่า ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวท่ีมี

ส่วนช่วยลดปัญหาสิว กระจ่างใส และชะลอวยั โดยหาขอ้มูลจากส่ือออนไลน์ โดยเลือกผลิตภณัฑ์อาหาร

เสริมบ ารุงผิวและชะลอวยัมากท่ีสุด มีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว เดือนละ 1 คร้ัง ส่วน

ใหญ่ซ้ือเป็นรูปแบบ เมด็ หรือแคปซูล เพราะทานไดง่้าย มกัซ้ือในราคา 500-1000 บาท ซ่ึงบริโภคผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมบ ารุงผิวมานาน 6 เดือน ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่สั่งทางอินเตอร์เน็ต เพราะสะดวกง่าย และรวดเร็ว 

โดยผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวส่วนมากไดผ้ลตามท่ีตอ้งการ สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ  Kotler (2003 

อา้งใน อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2550) ไดอ้ธิบายว่า การตดัสินใจซ้ือเป็นกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

(Consumer Buying Decision Process) ในการท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ จะตอ้งมีกระบวนการตั้งแต่ จุดเร่ิมตน้

ไปจนถึงทศันคติหลงัจากท่ีได้ใช้สินคา้แลว้ การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นจะช่วยให้ นักการตลาด

มองเห็นช่องทางการเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดดี้ยิ่งข้ึน ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนไดด้งัน้ี 1) การรับรู้ปัญหา 

(Problem Recognition) 2) การคน้หาข้อมูล (Information Search) 3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of 

Alternative) 4) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) และ 5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post purchase 

Behavior) และตามการศึกษาคร้ังน้ีสรุปได้ว่าการตัดสินใจซ้ือ ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพชนิด

แคปซูลของคนวยัท างานในกรุงเทพมหานคร เกิดจากการตดัสินใจซ้ือท่ีเกิดข้ึนเม่ือมีตวักระตุน้ให้ผูบ้ริโภค

เกิดความตอ้งการ ซ่ึงผูบ้ริโภครับรู้ถึงความตอ้งการนั้น จึงจ าเป็นตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อสนบัสนุนความ

ตดัสินใจนั้นๆ จากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยูอ่ยา่งหลากหลาย โดยผูบ้ริโภคจึงประเมินทางเลือกจากคุณสมบติั

ของสินคา้ ประโยชน์ท่ีได้รับตรงกบัความตอ้งการรวมไปถึงความเช่ือและทศันคติของผูซ้ื้อก็เป็นปัจจยั

ส าคญัในการพิจารณาทางเลือก แลว้จึง ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีตรงต่อความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุด

และขั้นสุดทา้ยคือการประเมินผล ผลิตภณัฑ์หลงัจากใชง้านผลิตภณัฑ์นั้นแลว้เกิดความพึงพอใจและได้รับ

ประโยชน์อยา่งท่ีคาดหวงั หรือไม่หากเกิดความพึงใจก็จะท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าและมีการส่ือสารไปยงับุคคล

อ่ืนในทิศทางบวก 

 



17 

 
 

ข้อเสนอแนะจากการวจิัย  
 จากการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายหญิง
และLGBTQI ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัเห็นว่าธุรกิจอาหารเสริมบ ารุงผิว สามารถน าผลการศึกษาไป
ใชไ้ดด้งัน้ี 
 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ี
บริโภคส่วนมากอายุระหว่าง 26-35 ปี ให้ความส าคญัในเร่ืองของคุณภาพสินคา้ การส่งเสริมการขาย อย.
รับรอง และสั่งซ้ือทางอินเตอร์เป็นส่วนมาก ดงันั้นธุรกิจอาหารเสริมบ ารุงผิวจะตอ้งให้ความส าคญัในเร่ือง
ของคุณภาพเป็นอยา่งมาก พร้อมกบัรักษาคุณภาพตราสินคา้ใหไ้ดม้าตรฐาน 
 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
 เพื่อให้ผลการศึกษาในคร้ังน้ีเป็นประโยชน์ในการวิเคราะห์ประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผิวของผูบ้ริโภคเพศชายหญิงและLGBTQIในเขต
กรุงเทพมหานคร หรือปัญหาอ่ืนท่ีมีความเก่ียวขอ้งกนั ผูท้  าวิจยัจึงขอ้เสนอแนะประเด็นส าหรับการท าวิจยั
คร้ังต่อไปดงัน้ี 
 1. เลือกกลุ่มตวัอยา่งอ่ืนๆท่ีมีความแตกต่างจากการศึกษาในคร้ังน้ี เช่นการเลือกศึกษาประชากรใน
จงัหวดัอ่ืนๆ เพื่อจะไดเ้ห็นวา่ผลการศึกษาเป็นอยา่งไร 
 2. ควรศึกษาปัจจยัอ่ืนๆเพิ่มเติม นอกเหนือจากท่ีผูว้จิยัไดท้  าการศึกษา เพื่อใหง้านวจิยักวา้งขวางและ
สมบูรณ์มากข้ึน 
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