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บทคัดยอ 

 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา 1) ระดับความตั้งใจซื้อซ้ำในผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 2) อิทธิพลของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอความตัง้ใจซื้อซ้ำในผลติภณัฑอาหาร

เสริมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และ 3) อิทธิพลของปจจัยการรรับรูคุณภาพที่มีตอความตั้งใจซื้อ

ซ้ำในผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กลุมตัวอยางคือลูกคาที่ซื้อผลิตภัณฑ

อาหารเสริมในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จำนวน 413 คน สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก ความถี่ คาเฉลี่ย และ

การวิเคราะหสมการเสนถดถอยพหุคูณ  

ผลการศึกษา พบวา 1) ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานความตองการของผูบริโภค ดานตนทุนของ

ผูบริโภค ดานความสะดวกในการซื้อ และดานการสื่อสาร มีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อซ้ำในผลิตภัณฑอาหารเสริม และ     

2) ปจจัยการรับรู คุณภาพ ดานประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ ดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ ดานความทนทานของ

ผลิตภัณฑ ดานความเชื่อถือของผลิตภัณฑ และดานสุนทรียภาพ มีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อซ้ำในผลิตภัณฑอาหารเสริม 

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

คำสำคัญ : ปจจัยที่มีอิทธิพล ตั้งใจซื้อซ้ำในผลติภณัฑ ผลิตภัณฑอาหารเสริม 

 

Abstract  

 

The objectives of this research are to study 1) the level of repeat purchase intention of dietary 

supplement products among consumers in Bangkok Metropolitan Region, 2) the influence of marketing 

mix factors on repeat purchase intentions of dietary supplement products among consumers in Bangkok 

Metropolitan Region, and 3) the influence of quality perception factors on repeat purchase intentions 

of dietary supplement products among consumers in Bangkok Metropolitan Region. The research 

sample group consisted of 413 customers purchasing health supplements in Bangkok Metropolitan 
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Region.  The statistics used in data analysis included frequency, mean, and analysis of multiple 

regression lines. 

The findings revealed that 1 )  marketing mix factors, consumer needs, consumer costs, 

convenience of purchasing and communication had influences on the intention to purchase again in 

dietary supplement products, and 2) quality perception factors, product performance, product features, 

product durability, product reliability and aesthetics had influences on repeat purchase intention of 

dietary supplement products statistically significant at the .05 level. 

 

Keywords : factors Influencing, repeat purchase intention, dietary supplement products 
 

บทนำ 
 

ปจจุบันธุรกิจอุตสาหกรรมอาหารเสริมเปนธุรกิจที่ไดรับความนิยมเปนอยางมากกับกลุมผูลงทุนและผูบริโภค    

มีการเติบโตไดอยางตอเนื่องและมีอัตราแนวโนมที่จะเพิ่มสูงขึ้นอยางตอเนื ่อง ซึ่งเปนผลจากผูบริโภคหันมาใสใจใน      

การดูแลสุขภาพมากยิ่งขึ้น (กระทรวงสาธารณสุข, 2563) โดยเปนการดูแลตนเองทั้งภายนอกและภายในรางกายตั้งแต

วัยรุน ทั้งการบริโภคอาหารที่มีประโยชน ควบคูการออกกำลังกาย เพื่อใหมีสุขภาพที่ดี ไมใชเฉพาะคนที่มีปญหาสุขภาพ

และผูสูงอายุเทานั้น แตรวมถึงคนท่ีอยากมีสุขภาพที่ดีทุกเพศทุกวัย ในปจจุบันผูบริโภคมีความรูเกี่ยวกับดานวิตามินและ

ผลิตภัณฑอาหารเสริม จากผลการสำรวจพฤติกรรมผูใชงานอินเทอรเน็ตในประเทศไทย ป พ.ศ. 2560 ที่จัดทำโดย

สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส พบวา ประชาชนมีการซื้อสินคาและบริการผานทางออนไลนถึงรอยละ 50.8 

สินคาหรือบริการที่นิยมสั่งซื้อออนไลนมากที่สดุ 3 อันดับแรก ไดแก สินคาแฟช่ัน อุปกรณไอท ีและสินคากลุมสุขภาพและ

ความงาม เชน อาหารเสริม เครื่องสำอาง เปนตน เมื่อพิจารณาถึงสื่อสังคมออนไลนที่มีระดับการใชงานบอยมากที่สุดจะ

เห็นไดวา Facebook กลายเปนสื่อสังคมออนไลนอันดับ 1 ที่ใชงานบอยสูงถึงรอยละ 84.5 รองลงมาอันดับที่ 2 ไดแก 

Line รอยละ 81.1 และอันดับที่ 3 ไดแก You Tube รอยละ 77.8 (สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส    

กระทรวงดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม, 2563) 

วัยทำงานตอนตนตองรูจักเลือกรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพที่ทำใหรางกายแข็งแรงสมบูรณมุงเนนเปาหมาย

ในการมีสุขภาพที่ดี ซึ่งเปนกระแสการบริโภคที่กำลังไดรับความนิยมสำหรับคนรักสุขภาพ รวมถึงการปองกันการเกิด    

โรคตาง ๆ ที่จะมาเปนอุปสรรคตอการทำงานในอนาคต ดังนั้น อาหารเพื่อสุขภาพ จึงไดรับความนิยมจากผูบริโภคและ

มองวาอาหารเพื่อสุขภาพนั้นยังสามารถควบคุมน้ำหนักและลดความเสี่ยงจากการเกิดโรคตาง ๆ 

แนวโนมการเติบโตในป พ.ศ. 2567 คาดการณวามูลคาตลาดผลติภัณฑอาหารเสริมและวิตามินของประเทศไทย 

(ไมรวมผลิตภัณฑอาหารเสริมประเภทซุปไกสกัดหรือรังนกสกัดและผลิตภัณฑอาหารเสริมสําหรับเด็ก) เติบโตรอยละ 9.0 

เมื่อเทียบกับป พ.ศ. 2566 อัตราการเติบโตดังกลาวสูงกวาอัตราการขยายตัวของเศรษฐกิจไทย (GDP) ป 2567 ที่คาดวา

จะขยายตัวรอยละ 2.7 - 3.2 ตอปและแนวโนมในอีก 5 ปขางหนา (ป พ.ศ. 2568 - 2573) คาดวาตลาดผลิตภัณฑอาหาร

เสริมและวิตามินของประเทศไทยดังกลาว จะมีอัตราเติบโตเฉลี่ยตอปประมาณรอยละ 9.1 หรือมีมูลคาตลาดรวมเพิ่มขึ้น

เปน 43,658 ลานบาท ในป พ.ศ. 2573 เนื่องจากคนไทยหันมาใหความใสใจสุขภาพโดยใหความสําคัญในการดแูลสขุภาพ

เชิงปองกันมากกวาการรักษาโรค ดวยการเสริมสรางภูมิคุมกันใหรางกายแข็งแรง โดยผูประกอบการแตละรายตางให

ความสําคัญกับการพัฒนานวัตกรรมของสินคาโดยเฉพาะผลิตภัณฑอาหารเสริมกลุมพรีเมี่ยมใหมีคุณภาพสูงขึ้น รวมทั้ง

นําเสนอผลิตภัณฑที่มีความหลากหลาย (องคกรวิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริม Euromonitor, 2567) 
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ผลิตภัณฑอาหารเสริมนับเปนหนึ่งในผลิตภัณฑสุขภาพที่ผู บริโภคหาซื้อไดงายตามแหลงจำหนายตาง ๆ      

และไดรับความนิยมจากผูบริโภคกลุมที่เชื่อวาผลิตอาหารเสริมชวยใหสุขภาพดีโดยเหตุผลของการรับประทานเปนเพราะ            

วิตกกังวลวารางกายไดรับสารอาหารไมครบถวน กลัวเกิดโรคภัยไขเจ็บ บางทานก็เชื่อวาผลิตภัณฑอาหารเสริมชวยรักษา

โรคหรือชวยใหรางกายสมสวนผิวพรรณสวยงามขึ้น ซึ่งผูบริโภคจะเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมชนิดใดนั้น สวนมาก

มักจะขึ้นอยูกับขอมูลที่ผูบริโภคไดรับทราบจากสื่อโฆษณาและจากบุคคลรอบขาง โดยอาจจะไมไดศึกษาขอมูลที่ถูกตอง

เกี ่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมนั ้น กอนการตัดสินใจซื ้อหรือบริโภค (กองพัฒนาศักยภาพ ผู บริโภค สำนักงาน

คณะกรรมการอาหารและยา, 2564) 

จากการตระหนักถึงสุขภาพและการเติบโตของตลาดดานสุขภาพ ผูวิจัยจะมุงเนนศึกษาความตั้งใจซื้อซ้ำใน

ผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และวิเคราะหปจจัยการรับรูคุณภาพและ   

ป จจ ัยส วนประสมทางการตลาดที ่ม ีอ ิทธ ิพลตอความตั ้งใจซ ื ้อซ ้ำในผลิตภ ัณฑอาหารเสร ิมของผ ู บร ิโภคใน                     

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยผลวิจัยที่ไดรับจะสามารถใชในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพื่อใหธุรกิจ

อาหารเสริมเพื่อสุขภาพปรับตัวและสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได และสงเสริมคุณภาพชีวิตของ

ผูบริโภคที่ดีขึ้น ดังนั้น การศึกษาปจจัยการรับรูคุณภาพและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อ

ซ้ำในผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จะสงงผลเพื่อใหผูประกอบการสามารถ

ทราบถึงวิธีการเพื่อรักษาฐานลูกคารายเดิมไวใหไดมากที่สุด การรับรูคุณภาพของสินคาในแตละดานที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อซ้ำ ทำใหกลยุทธของธุรกิจประสบความสำเร็จ การบริการที่ตรงหรือเกินความคาดหวังของลูกคาจะเปนตัว

ขับเคลื่อนพฤติกรรมของลูกคาไปสูความตั้งใจซื้อซ้ำในผลิตภัณฑอาหารเสริมในอนาคต  โดยการศึกษาครั้งนี้จะกอให

ประโยชนกับบริษัทผูประกอบการผลิตภัณฑอาหารเสริมในการชวยลดตนทุนจากการหาลกูคารายใหมและทาใหมีผลกำไร

เพิ่มมากขึ้น 
 

วัตถุประสงค  
 

1. เพื่อศึกษาระดับความตั้งใจซื้อซ้ำในผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2. เพื่อศึกษาอิทธิพลของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีตอความตั้งใจซื้อซ้ำในผลิตภัณฑอาหารเสริมของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีตอความตั้งใจซื้อซ้ำในผลิตภัณฑอาหารเสริมของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

 สวนประสมทางการตลาด เปนแนวคิดที่สำคัญอยางหนึ่งทางการตลาดเพราะการบริหารการตลาดเพื่อสราง

ความพึงพอใจใหกับลูกคา นักการตลาดจะใชสวนประสมทางการตลาดเปนเครื่องมือในการพัฒนาใหสอดคลองกับตลาด

เปาหมาย จากการศึกษาคันควาไดมีนักวิชาการหลายทาน ไดใหความหมายของการตลาดไว ดังนี ้

 Kotler (2010 : 22-23) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เปนเครื่องมือทางการตลาด     

ที่กิจการใชดำเนินงานเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคในตลาดเปาหมายMcCarthy จำแนกเครื่องมือนี้ออกเปน 4 กลุมใหญ ๆ 

ซ ึ ่งอาจเร ียกอีกชื ่อหนึ ่งว า 4Ps ของการตลาดซึ ่งประกอบดวย ผล ิตภ ัณฑ (Product) ราคา (Price) ช องทาง                 
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การจัดจำหนายและการกระจายสินคา (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) สวนประสมทางการตลาด 4Ps 

แสดงถึงมุมมองจากผูขาย ซึ่งใชเปนเครื่องมือกระตุนผูซื้อ สวนทางดานมุมมองของผูซื้อเครื่องมือทางการตลาดถูก 

 ออกแบบเพื่อสงมอบประโยชนใหแกลูกคา Robert Lauterborn แนะนำวา 4Ps ในมุมมองของผูขายจะ

สะทอนถึง 4Cs ของผูซื้อ 

 อยางไรก็ตามในยุคปจจุบันการแขงขันเริ่มมีความรุนแรงมากยิ่งข้ึนโดยเฉพาะจากการขับเคลื่อนดวยเทคโนโลยี

และดิจิทัล การเขาใจผูบริโภคอยางแทจริงจึงมีความจำเปนมากกวาเดิม ดังนั้น จึงตองปรับปรุงมุมมองแนวความคิด    

จาก 4P ซึ่งมาจากการกำหนดกลยุทธทางการตลาดผานมุมมองผูผลิต พัฒนามาเปนการกำหนดกลยทุธทางการตลาดผาน

มุมมองความตองการของลูกคาเปนหลัก เรียกเครื่องมือทางการตลาดนี้วา 4C แนวคิดนี้เริ่มถูกกลาวถึงในป ค.ศ. 1990      

โดย Lauterborn (1990) ไดแก 

 ความตองการของผูบริโภค (Consumer) หมายถึง สิ่งที่ผูบริโภคใหคุณคาหรือคุณประโยชนท่ีจะไดรับเมื่อเทียบ

กับเงินที่จาย เปนสินคาที่ผูบริโภคจะซื้อใชเพื่อแกปญหาการอยูรอดของพวกเขา (Consumer Solution) แทนที่จะเปน

การอยูรอดของผูผลิตและผูจัดจำหนาย ดวยเหตุนี้ธุรกิจตองนำเสนอเฉพาะสิ่งที่จะสามารถตอบสนองความตองการของ

ลูกคาไดอยางแทจริง (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2560)   

 ตนทุนของผูบริโภค (Cost) หมายถึง ตนทุนท่ีผูบริโภคตองจายเพื่อที่จะใหไดสินคานั้นมา โดยนอกจากผูบริโภค

จะพิจารณาเลือกซื้อสินคาจากราคาสินคาแลว ยังพิจารณาถึงคาใชจายตาง ๆ กอนที่ผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคารวมดวย 

เชน คาเสียเวลา คาใชจายจิปาถะอื่น ๆ ดังนั ้น การตั้งราคาสินคาจะตองมองในมุมตนทุนของผูบริโภคเปนหลัก         

แทนที่แนวคิดการตั้งราคาเพื่อใหผูผลิตและผูจัดจำหนายอยูรอดเพียงอยางเดียว 

 ความสะดวกในการซื้อ (Convenience) หมายถึง การมีชองทางในการจัดจำหนายที่หลากหลาย เพื่อเพิ่มความ

สะดวกตอการซื้อสินคาของผูบริโภค เนื่องจากในปจจุบันผูบริโภคจะเปนผูตัดสินใจวาจะซื้อที่ไหน ซื้อมากเทาไรและซื้อ

เวลาใดมากกวาการซื้อตามชองทางท่ีถูกกำหนดโดยผูผลิตและผูจัดจำหนาย 

 การสื่อสาร (Communication) หมายถึง การสื่อสารที่จะสามารถไปถึงผูบริโภคได และผูบริโภคยอมรับฟง 

แทนที่จะใชสื่อเพื่อการกระตุนการตัดสินใจซื้อแบบในอดีตที่เคยประสบความสำเร็จ แตปจจุบันผูบริโภคเลือกที่จะฟงและ

ไมฟง เลือกที่จะเชื่อและไมเชื่อได ดังนั้นการสงเสริมการตลาดจึงควรหันมาใหความสำคัญในเรื่องการสื่อสารมากกวา   

การลดแลกแจกแถม และใหความสำคัญในการสรางเรื่องราวและสรางความไวเนื้อเช่ือใจผานสื่อที่ผูบริโภครับฟงมากกวา 
 

 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับการรับรูคุณภาพสินคา 

 ลูกคาสวนใหญตองการสินคาที ่ดีและมีคุณภาพ อยางไรก็ตามสินคาที่ดีและมีคุณภาพในมุมมองของลูกคา       

แตละคนนั้นแตกตางกันออกไป เนื่องจากลูกคาแตละคนพิจารณาคุณคาของสินคาตางกัน David A. Garvin (1984)      

ไดกลาวไววา ลักษณะของสินคาที่มีคุณภาพประกอบดวยคุณลักษณะ 8 ประการ ไดแก 

 ประสิทธิภาพการทำงานของสินคา (Performance) หมายถึง ความสามารถในการทำงานหลักของสินคาใน

ประเภทนั้น ๆ ที่ทำใหสินคาสามารถใชงานไดตามวัตถุประสงคหลักที่กำหนดไว   

 คุณลักษณะของสินคา (Features) หมายถึง ลักษณะพิเศษของสินคาที่มีความสำคัญรองลงมาจากการทำงาน

หลักของสินคา มีคุณลักษณะเปนลักษณะเพิ่มเติมที่ชวยเพิ่มความนาสนใจของผลิตภัณฑหรือบริการใหกับผูใชถึงแม

คุณลักษณะบางอยางจะขาดหายไป สินคาหรือบริการนั้นก็ยังสามารถทำงานไดปกติ 

 ความทนทานของสินคา (Durability) หมายถึง สินคาที่เมื่อใชแลวมีความคงทน ไมแตกหักหรือเสียหายไดงาย 

ไมมีปญหาจุกจิกใหตองซอมแซมบอย มีอายุการใชงานที่ยาวนาน สินคาจะถูกใชจนกวาจะไมประหยัดในการซอมแซม

หรือไมคุมเพื่อจะทำมาใชงานอีกตอไป สิ่งนี้เกิดขึ้นเมื่ออัตราการซอมแซมและคาใชจายที่เกี่ยวของเพิ่มขึ้นอยางมาก 
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 ความเชื่อถือไดของสินคา (Reliability) หมายถึง ความเปนไปไดที่ผลิตภัณฑจะไมลมเหลวภายในชวงเวลาที่

กำหนด มีความถี่หรือความนาจะเปนในการเกิดขอบกพรองในชวงเวลาที่กำหนดหรือไม เชน ในกรณีสินคามีการ

รับประกัน 3 ปแลวปรากฏวาสินคาไมเกิดขอบกพรองเลย แสดงใหเห็นวาสินคานั้นมีความนาเชื่อถือ นี่เปนองคประกอบ

หลักสำหรับผูใชที่ตองการใหผลิตภัณฑทำงานไดโดยไมลมเหลว สามารถใชงานไดทุกครั้งตามที่ตองการ 

 สุนทรียภาพ (Aesthetics) หมายถึง รูปลักษณภายนอกของสินคาที่เกี่ยวของ เชน รูป รส กลิ่น เสียง ซึ่งเมื่อได

รับรูแลวจะเกิดความรูสึกสุนทรีย สุนทรียศาสตรเปนมิติเชิงอัตวิสัยที่บงบอกถึงประเภทของการตอบสนองที่ผูใชมีตอ

ผลิตภัณฑ เปนการแสดงถึงความชอบสวนบุคคลของแตละคน 
 

วิธีการวิจัย  
 

การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชการสำรวจ (Survey) ประชากรที่ใชใน

งานวิจัยครั้งนี้ คือ ลูกคาซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมในเขตกรุงเทพและปริมณฑล โดยไมทราบจำนวนที่แนนอน ผูวิจัย

กำหนดขนาดกลุมตัวอยางที่จะทำการศึกษา โดยใชการคำนวณขนาดกลุมตัวอยางที่ไมทราบจำนวนประชากรจากสูตร  

W.G. cochran (1977) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% จึงไดกำหนดขนาดกลุมตัวอยางเปน จำนวน 413 คน โดยทำการเก็บ

ขอมูลการวิจัยในระหวางวันที่ 21 เมษายน พ.ศ. 2567 – 12 พฤษภาคม พ.ศ. 2567 ใชวิธีการสุมตัวอยางการเลือก     

ตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยผูวิจัยไดคัดกรองลูกคาที่ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมในเขตกรุงเทพและ

ปริมณฑล โดยใชแบบสอบถามออนไลน (Online Questionnaire) เปนเครื่องใชในการเก็บรวบรวมขอมูล เกณฑการให

คะแนนแบบ Likert Scale 5 ระดับ การทดสอบความเชื ่อมั่น (Cronbach’s Alpha) โดยรวมมีคาตั ้งแต .70 ขึ ้นไป     

ทุกดาน ซึ่งถือวาแบบสอบถามมีความนาเชื่อถือ (กัลยา วานิชยบัญชา และฐิตา วานิชยบัญชา, 2558) การวิเคราะหสถิติ    

เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชแจกแจงความถี่ (Frequency) คารอยละ (Percentage) คาเฉลี ่ย (Mean)   

และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื ่อใชอธิบายขอมูล และการวิเคราะหขอมูลสถิติเชิงอนุมาน 

(Inferential Statistics) และการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยมีนัยสำคัญทางสถติิ

ที่ระดับ 0.01 
 

ผลการวิจัยและอภิปราย 
 

ผ ู ตอบแบบสอบถามสวนใหญเพศหญิง คิดเปนรอยละ 54.5 มีอายุ 31 - 40 ป คิดเปนรอยละ 50.6                

มีระดับการศึกษาต่ำกวาปริญญาตรีคิดเปนรอยละ 56.4 สถานภาพสมรส/อยูดวยกัน คิดเปนรอยละ 38.0 มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 25,001 - 35,000 บาท คิดเปนรอยละ 31.7 ตามลำดับ 

ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด พบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด               

(X̅ = 3.73, SD = 0.85) ที่ประกอบดวย ดานความตองการของผูบริโภค ดานตนทุนของผูบริโภค ดานความสะดวกใน  

การซื้อ และดานการสื่อสาร เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานความตองการของผูบริโภค มีคาเฉลี่ยสูงสุด (X̅ = 3.76, 

SD = 0.83) รองลงมา คือ ดานการสื่อสาร (X̅ = 3.74, SD = 0.86) ดานตนทุนของผูบริโภค (X̅ = 3.73, SD = 0.87) 

ดานที่มีคาเฉลี่ยต่ำสุด คือ ดานความสะดวกในการซื้อ (X̅ = 3.72, SD = 0.84) ตามลำดับ  

ผลการวิเคราะหขอมูลการรับรู คุณภาพสินคา พบวา การรับรู คุณภาพสินคา (X̅ = 3.80, SD = 0.85)               

ที ่ประกอบดวย ดานประสิทธิภาพการทำงานของสินคา ดานคุณลักษณะของสินคา ดานความทนทานของสินคา         

ดานความเชื่อถือไดของสินคา และดานสุนทรียภาพ เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานประสิทธิภาพการทำงานของ
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สินคา มีคาเฉลี ่ยสูงสุด (X̅ = 3.94, SD = 0.85) รองลงมาคือ ดานคุณลักษณะของสินคา (X̅ = 3.94, SD = 0.89)        

ดานสุนทรียภาพ (X̅ = 3.75, SD = 0.82) ดานคุณลักษณะของสินคา (X̅ = 3.94, SD = 0.89) ดานที่มีคาเฉลี่ยต่ำสุด คือ 

ดานความทนทานของสินคาและดานความเชื่อถือไดของสินคา (X̅ = 3.69, SD = 0.85) ตามลำดับ 

ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยดานความตั้งใจซื้อซ้ำ พบวา ปจจัยดานความตั้งใจซื้อซ้ำ (X̅ = 3.76, SD = 0.73)  

ที่ประกอบดวย ดานความภักดี ดานความพึงพอใจ และ ดานการบอกตอ เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานความภักดี 

มีคาเฉลี่ยสูงสุด (X̅ = 3.88, SD = 0.70) รองลงมาคือ ดานความพึงพอใจ (X̅ = 3.71, SD = 0.74) ดานที่มีคาเฉลี่ยต่ำสุด 

คือ ดานการบอกตอ (X̅ = 3.70, SD = 0.76) ตามลำดับ 
 

ผลการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจซื ้อซ้ำในผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคใน       

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

ตารางที ่1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำในผลิตภัณฑอาหารเสริม 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ความตั้งใจซื้อซ้ำ 

B t Sig. 

(Constant) 0.16 1.41 0.15 

1. ดานความตองการของผูบริโภค 0.26 5.44 0.00* 

2. ดานตนทุนของผูบริโภค 0.34 7.34 0.00* 

3. ดานความสะดวกในการซื้อ 0.13 3.59 0.00* 

4. ดานการสื่อสาร 0.22 5.64 0.00* 

SS = 171.98, F = 269.04, R = 0.85, R2 = 0.73, p = 0.00   
 

จากตารางที่ 1 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานความตองการของผู บริโภค (B=0.26)       

ดานตนทุนของผูบริโภค (B=0.34) ดานความสะดวกในการซื้อ (B=0.13) และดานการสื่อสาร (B=0.22) มีอิทธิพล       

ตอความตั้งใจซื้อซ้ำในผลิตภัณฑอาหารเสริมอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อซ้ำในผลิตภัณฑอาหารเสริม ไดแก 

ดานความตองการของผูบริโภค ดานตนทุนของผูบริโภค ดานความสะดวกในการซื้อ และดานการสื่อสาร  โดยปจจัยดาน

ความตองการของผูบริโภค มีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อซ้ำในผลิตภัณฑอาหารเสริม สูงที่สุด รองลงมา ดานตนทุนของ

ผูบริโภค ดานความสะดวกในการซื้อ ดานการสื่อสาร ตามลำดับ เนื่องจาก ลูกคาใหความสำคัญในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ

อาหารเสริมที่มีราคาเหมาะสม และลูกคาตองการรูสึกวาผลิตภัณฑที่ซื้อนั ้นคุ มคากับเงินที่ตองจายไป ถาราคาของ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมสูงเกินไป ลูกคาอาจจะรูสึกไมคุมคาในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม และไมตองการซื้อผลิตภณัฑ

อาหารเสริมซ้ำในครั้งตอไป โดยสอดคลองกับงานวิจัยของปณยา อักษร (2560) ไดศึกษาเรื่อง กลยุทธการตลาด 4 C’s 

รูปแบบการดำเนินชีวิตและการยอมรับเทคโนโลยีที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาชุดทำงานผานเว็บไซตของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพ ซึ่งพบวา กลยุทธการตลาด 4 C's ดานความตองการของผูบริโภค ดานตนทุน และดานความ

สะดวก มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน กับพฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผาชุดทำงานผานเว็บไซตของผู บริโภคใน               

เขตกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ชุด) อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และสอดคลองกับ

งานวิจัยของลิษา เศษสุวรรณ (2566) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดแนวใหม (4C's) และรูปแบบการ
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ดำเนินชีว ิต (Lifestyle) ที ่ส งผลตอการตัดสินใจซื ้ออาหารเพื ่อสุขภาพผานชองทางออนไลนของผู บร ิโภคใน            

จังหวัดปทุมธานี ซึ ่งพบวา ปจจัยสวนประสมทงการตลาดในมุมมองผู บร ิโภค ดานความตองการของผู บร ิโภค             

ดานความสะดวกในการซื้อ และดานการสื่อสาร สงผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารเพื่อสุขภาพผานชองทางออนไลน 
 

ตารางที ่2 ปจจัยการรับรูคุณภาพที่มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำในผลิตภัณฑอาหารเสริม 
 

ปจจัยการรรับรูคุณภาพ 
ความตั้งใจซื้อซ้ำ 

B t Sig. 

(Constant) 0.10 1.00 0.31 

1. ดานประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ 0.20 4.68 0.00* 

2. ดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ 0.27 6.11 0.00* 

3. ดานความทนทานของผลิตภัณฑ 0.09 2.47 0.01* 

4. ดานความเชื่อถือของผลิตภณัฑ 0.14 3.73 0.00* 

5. ดานสุนทรียภาพ 0.28 6.78 0.00* 

SS = 182.39, F = 269.29, R = 0.87, R2 = 0.76, p = 0.00   

  

จากตารางที่  2 พบวา ป จจ ัยการรร ับร ู ค ุณภาพ ได แก  ด านประสิทธ ิภาพของผลิตภ ัณฑ (B=0.20)                 

ดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ (B=0.27)  ดานความทนทานของผลิตภัณฑ (B=0.09) ดานความเชื่อถือของผลิตภัณฑ 

(B=0.14)  และดานสุนทรียภาพ (B=0.28) มีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อซ้ำในผลิตภัณฑอาหารเสริมอยางมีนัยสำคัญทาง

สถิติที่ระดับ .01 

 สมมติฐานที ่2 ปจจัยการรรับรูคุณภาพทุกดานมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อซ้ำในผลติภัณฑอาหารเสรมิ โดยปจจัย

ดานสุนทรียภาพ มีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อซ้ำในผลิตภัณฑอาหารเสริมสูงที่สุด รองลงมา ดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ

ดานประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ ดานความเชื่อถือของผลิตภัณฑ ดานความทนทานของผลิตภัณฑ เนื่องจาก สุนทรียภาพ

ของผลิตภัณฑสรางความประทับใจแรก ซึ่งมีผลอยางมากตอความรูสึกและการตัดสินใจของลูกคา เพราะความรูสึกที่

เกิดขึ้นจากสุนทรียภาพเมื่อเห็นหรือสัมผัสผลิตภัณฑครั้งแรกสามารถนำไปสูการซื้อครั้งแรกและสรางพื้นฐานการซื้อซ้ำ 

ผลิตภัณฑที่มีการออกแบบที่สวยงามและมีสไตลที่ดีสามารถสะทอนถึงความเปนตัวเองของลูกคา ซึ่งมีแนวโนมที่จะเลือก

ผลิตภัณฑเดิมซ้ำ ผลิตภัณฑที่มีความสวยงามและมีการออกแบบที่ดีทันสมัย ทำใหลูกคารูสึกภูมิใจในการเปนเจาของและ

ความภูมิใจนี้จะทำใหลูกคานั้นอยากใชผลิตภัณฑนั้นซ้ำและแนะนำบอกตอใหกับคนอื่น ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ            

รุงนภา บริพนธมงคล (2563) ไดศึกษาเรื่องการรับรูคุณภาพสินคาและคุณภาพการบริการที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อซ้ำ

เครื่องทาความสะอาดอุตสาหกรรม ซึ่งพบวา การรับรูคุณภาพสินคาดานสินคามีความนาเชื่อถือและดานการทางาน    

ของสินคา สงผลตอการตัดสินใจซื้อซ้ำเครื่องทาความสะอาดอุตสาหกรรม ในขณะที่ดานรูปลักษณสินคามีลักษณะที่ดี 

ดานสินคามีความคงทน ดานความลงตัวและประณีตไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อซำ้    
 

สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 
 

 จากผลการศึกษาปจจ ัยที ่ม ีอ ิทธ ิพลตอความตั ้งใจซ ื ้อซ ้ำในผลิตภ ัณฑอาหารเสร ิมของผ ู บร ิโภคใน                   

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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 1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีขอเสนอแนะนำ ดังนี ้

 ดานความตองการของผูบริโภค จากการศึกษา พบวา ผลิตภัณฑอาหารเสริมควรมีใหเลือกซื้ออยางหลากหลาย 

เชน มีสินคาหลายกลุมเพื่อใหลูกคาเลือกไดตามความตองการของลูกคา และควรพัฒนาคุณภาพอยูเสมอ 

 ดานตนทุนของผูบริโภค จากการศึกษา พบวา ควรมีสวนลดและโปรโมชั่นของผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อทำให

ลูกคารูสึกพึงพอใจ และราคาของผลิตภัณฑอาหารเสริมเปนสิ่งที่ควรคำนึงเมื่อเทียบกับความคุมคาที่ลูกคาตองจายไป    

ถาตนทุนของผลิตภัณฑอาหารเสริมต่ำลูกคาจะมีความสามารถในการซื้อแตละครั ้งเพิ ่มมากขึ้น การคำนึงถึงปจจัย      

ดานตนทุนจึงเปนเรื่องสำคัญที่ทำใหลูกคามีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมซ้ำ 

 ดานความสะดวกในการซื้อ จากการศึกษา พบวา ควรเพิ่มชองทางในการชำระเงินใหมีหลากหลายและเพียงพอ

ตอความตองการของผูบริโภค และตองสามารถซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมไดตลอด 24 ชั่วโมง 

 ดานการสื่อสาร จากการศึกษา พบวา ควรเพิ่มการใชอินฟลูเอนเซอรหรือบุคคลที่มีชื่อเสียงมารีวิวสินคา       

และมีการจัดบูธตามสถานที่ตาง ๆ เชน ศูนยการคาชั้นนำ อาคารสำนักงานชั้นนำ เปนตน และเพิ่มการโฆษณาจาก       

แบรนดผูผลิต เพื่อเปนการสื่อสารที่ดึงดูดและนาสนใจ 

 2. ปจจัยการรรับรูคุณภาพ มีขอเสนอแนะนำ ดังนี ้

 ดานประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ จากการศึกษาพบวา รานผลิตภัณฑอาหารเสริม ควรเพิ่มประสิทธิภาพของ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมในดานคุณสมบัติบำรุงสุขภาพปองกันและรักษาโรคตาง ๆ ได และคุณสมบัติที่สามารถลดน้ำหนักได   

เพื่อความพึงพอใจของผูบริโภคอาหารเสริม 

 ดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ จากการศึกษา พบวา ผลิตภัณฑอาหารเสริมควรมีนวัตกรรมใหม ๆ ที่ทันสมัย

ของผลิตภัณฑอาหารเสริม เชน มีความสะดวกสบายและงายตอการรับประทาน และยังใหประโยชนตอสุขภาพ 

 ดานความทนทานของผลิตภัณฑ จากการศึกษา พบวา รานผลิตภัณฑอาหารเสริม ควรเพิ่มความทนทานของ

ผลิตภัณฑอาหารเสริม เชน บรรจุภัณฑผลิตภัณฑอาหารเสริมมีความทนทาน แข็งแรง และ สามารถเก็บรักษาคุณภาพ

ของสินคาไดดี เพื่อผูบริโภคจะไดบอกตอกับบุคคลอื่น ๆ ที่ทานผลิตภัณฑอาหารเสริม 

 ดานความเชื่อถือของผลิตภัณฑ จากการศึกษา พบวา รานผลิตภัณฑอาหารเสริม ควรเพิ่มความนาเชื่อถือของ

ผลิตภัณฑ โดยผลิตภัณฑอาหารเสริมมกีารรบัรองมาตรฐาน Good Manufacturing Practice (GMP), Hazard Analysis 

Critical Control Point (HACCP), International Standards Organization (ISO) เปนตน เพื ่อความนาเชื ่อถือของ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมและความตั้งใจซื้อซ้ำของผูบริโภค 

 ดานสุนทรียภาพ จากการศึกษา พบวา ผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภค โดยพิจารณาจากรูป รส กลิ่น    

ของผลิตภัณฑ และบรรจุภัณฑที่สวยงามทันสมัยแลวเกิดความรูสกึสุนทรีย ดังนั้น ผูบริโภคจึงมีความตั้งใจซื้อซ้ำผลิตภณัฑ

อาหารเสริมอยางตอเนื่อง 
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