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บทคัดยอ่ 
 

งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยด้านสังคม และ

ปัจจัยด้านจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุ 

ในอ าเภอหาดใหญ่ และอ าเภอเมืองสงขลา จังหวัดสงขลา กลุ่มตัวอย่างคือลูกค้าสูงวัย จ านวน 400 

ราย สุ่มตัวอย่างแบบหลายข้ันตอน ได้แก่แบบโควตาและแบบเจาะจง โดยใช้แบบสอบถาม เป็น

เคร่ืองมือในการรวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 

ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างเกินกว่าคร่ึงเป็นเพศหญิง ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 60-64 

ปี ประกอบธุรกิจส่วนตัว มีระดับการศึกษาสูงสุดคือปริญญาตรี มีรายได้ต่อเดือนอยู่ระหว่าง 

20,001-30,000 บาท โดยรับประทานผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในช่วงระยะเวลา 1-3 เดือนท่ีผ่านมา  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือ

สุขภาพส าหรับผู้สูงอายุ ในอ าเภอหาดใหญ่ และอ าเภอเมืองสงขลา ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสถานท่ี ด้านบุคคล ปัจจัยด้านสังคม และปัจจัยด้านจิตวิทยา 

(ระดับนัยส าคัญทางสถิติ .01)  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา (ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 

.05) และในส่วนของตัวแปรท่ีไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ คือ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด

ในด้านการส่งเสริมทางการตลาด งานวิจัยเสนอแนะให้ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรเลือกกลุ่ม
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ตัวอย่างท่ีแตกต่างจากกลุ่มผู้สูงอายุ เพราะผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพสามารถรับประทาน

ได้ทุกวัยเพ่ือให้ผลการวิเคราะห์ครอบคลุมกลุ่มผู้บริโภคและสามารถน าไปต่อยอดในเชิงธุรกิจได้

มากยิ่งขึ้น  

ค าส าคัญ : ปัจจัยด้านสังคม, ปัจจัยด้านจิตวิทยา, การตัดสินใจซ้ือ 

 

Abstract 
 

 This research aimed to study marketing mix factors, social factors and 

psychological factors affecting the decision to purchase health supplements for elders in 

Hat Yai and Muang Songkhla districts. The sample group used in this study was 400 elderly 

customers by using multi-stage sampling namely; quota sampling and purposive sampling 

methods. The questionnaires were used as an instrument for data collection. The statistics 

used for data analysis consisted of frequency, percentage, mean, standard deviation and 

hypothesis tested by multiple regression analysis. 

 The finding indicated that over half of the sample were females with the age 

between 60 and 64 years old.  Bachelor's degree was highest education level for the 

respondents.  Most of them were business owners who earned monthly income in between 

20,001 and 30,000 baht. The health supplements were consumed regularly last 1-3 months. 

The analysis of hypothesis test revealed that the marketing mix factors in elements of 

product, place, people, social factors and psychology factors significantly affected the 

decision to purchase health supplements for elders in Hat Yai and Muang Songkhla districts 

(statistical significant level .01) , followed by marketing mix factors in element of price that 

also had a significantly effect at statistical significant level .05. And marketing mix factors 

in element of marketing promotion had no effect on the decision to buy.  The research 

suggested that the sample group in the future study should be different from the elders 

because dietary supplements for health can be consumed by every types of buyers in order 

to gain the more covered results for data analysis which will turn into business 

implementation. 

Keywords : Social Factors, Psychological Factors, Purchasing Decisions. 

  

บทน า  
  ประเทศไทยในปี 2560 มีผู้สูงอายุร้อยละ 16.61 ของจ านวนประชากรท้ังหมดในประเทศซ่ึง

เพ่ิมข้ึนจากปีก่อนร้อยละ 11.03 (Department of Older Persons, 2019) จึงท าให้ประเทศไทยก าลัง

ก้าวเข้าสู่สังคมสูงวัย (Aging society) โดยคาดว่าประเทศไทยจะมีผู้สูงอายุเพ่ิมเป็นร้อยละ 14.4 ซ่ึง

จะก้าวเข้าสู่สังคมสูงวัยโดยสมบูรณ์ในปี 2564 (Jarutat, 2016) ซ่ึงอาจส่งผลให้เกิดการขาดก าลัง

แรงงาน ค่าแรงมีแนวโน้มปรับตัวสูงข้ึน เกิดแรงกดดันทางด้านเงินเฟ้อ ในขณะเดียวกันยังมีอิทธิพล

ต่อองค์ประกอบของการบริโภคโดยรวมให้เปล่ียนแปลงไป เน่ืองจากรูปแบบของการใช้จ่ายของ
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กลุ่มผู้สูงอายุมีความแตกต่างจากรูปแบบการใช้จ่ายของกลุ่มผู้บริโภควัยอ่ืน (Bank of Thailand, 

2017). 

 จากกระแสสังคมผู้สูงอายุ ท าให้กลุ่มธุรกิจส่วนใหญ่ได้มีการปรับเปล่ียนกลยุทธ์ให้

สอดคล้องกับการด าเนินชีวิตของผู้สูงวัยเพ่ือให้เข้าถึงตลาดเป้าหมายของผู้บริโภคกลุ่มน้ีมากยิ่งข้ึน

จึงมีสินค้าและบริการท่ีเก่ียวเน่ืองกับผู้สูงอายุออกสู่ตลาดมากข้ึนถือเป็นโอกาสเพ่ิมยอดขายให้แก่

ธุรกิจได้โดยธุรกิจส่วนใหญ่มุ่งเน้นการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือแย่งชิงฐานลูกค้า 

โดยเฉพาะกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือพ้ืนฐานท่ีธุรกิจน ามาใช้เพ่ือ

ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ซ่ึงองค์ประกอบท่ีส าคัญในการด าเนินทางการตลาดเป็น

ปัจจัยท่ีกิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสม

ในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด (Serirat, 1998) โดยการใช้องค์ประกอบด้านส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีความเหมาะสมกับกลุ่มสูงวัย เช่น ผลิตภัณฑ์มีสรรพคุณท่ีหลากหลาย มีการบอก

ราคาอย่างชัดเจน การมีสินค้าพร้อมขายอยู่เสมอ เป็นต้น ซ่ึงแนวทางดังกล่าวสามารถดึงดูด

ผู้บริโภคให้ตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการได้ง่ายย่ิงข้ึน (Srisai, 2018) ควบคู่ไปกับการส่ือสารเพ่ือให้

ผู้บริโภคเช่ือม่ันว่าการรับประทานผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพเป็นประจ าเป็นการบ ารุง ซ่ึง

จะท าให้ร่างกายได้รับสารอาหารครบถ้วน (Ruangkalapawongse & Ruangkalapawongse, 2015) 

และอีกหน่ึงปัจจัยส าคัญท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้สูงอายุ คือปัจจัยทางด้านสังคมท่ี

ประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง และครอบครัว ซ่ึงมีอิทธิพลส าคัญต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้สูงอายุ

เพราะแม้ว่าสัดส่วนผู้สูงอายุจะมีแนวโน้มเพ่ิมมากข้ึน แต่การตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการส่วนหน่ึง

มาจากผู้ดูแล เช่น บุตรหลาน ดังน้ัน การท่ีผู้ประกอบการจะน าเสนอสินค้าและบริการเพ่ือเจาะ

ตลาดกลุ่มผู้สูงอายุ อาจจะต้องค านึงถึงความพึงพอใจของบุตรหลาน ซ่ึงเป็นคนท่ีตัดสินใจเลือกซ้ือ

สินค้าให้กับกลุ่มผู้สูงอายุด้วย (Kasikorn Research, 2018) 

 ภาวะสังคมผู้สูงวัยส่งผลกระทบในวงกว้าง ซ่ึงในปัจจุบันเทศบาลนครหาดใหญ่ซ่ึงเป็น

ศูนย์กลางทางเศรษฐกิจของภาคใต้ (Piyaratthanawong, 2010) และอ าเภอเมืองสงขลาท่ีมี

ประชากรอาศัยอยู่มากเป็นอันดับ 2 ของภาคใต้  ซ่ึงท าให้มีจ านวนผู้สูงอายุในพ้ืนท่ีน้ีมากถึง 

219,472 คน (Department of Older Persons, 2019) ซ่ึงในพ้ืนท่ีได้ให้ความส าคัญกับกลุ่มผู้สูงอายุ

เป็นอย่างมาก เห็นได้จากการจัดกิจกรรมท่ีเก่ียวกับสุขภาพของผู้สูงอายุอยู่บ่อยคร้ัง ซ่ึงท าให้เห็น

ได้ชัดเจนว่า กลุ่มผู้สูงอายุในพ้ืนท่ีจังหวัดสงขลา มีความสนใจในการดูแลสุขภาพและการออกก าลัง

กายเป็นจ านวนมาก ซ่ึงผู้บริโภคกลุ่มน้ีมีโอกาสท่ีจะสนใจผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพ ท่ีเป็น

ตัวช่วยในการบ ารุงร่างกายอีกทางหน่ึง  

 จะเห็นได้ว่าโครงสร้างสังคมไทยท่ีก าลังก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุถือเป็นอุปสรรคต่อการ

ปรับตัวทางการตลาด ในขณะเดียวกันก็เป็นโอกาสทางธุรกิจท่ีมีความเก่ียวข้องกับสุขภาพอนามัย

ของผู้สูงวัย ด่ังเช่นธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพ จึงเป็นสาเหตุจูงใจให้ผู้วิจัยมีความ

สนใจศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุ ใน

พ้ืนท่ีอ าเภอหาดใหญ่ และอ าเภอเมืองสงขลา เน่ืองจากกระแสสังคมผู้สูงอายุยังคงเป็นเร่ืองแปลก

ใหม่ในประเทศไทย การเลือกศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคกลุ่มน้ี เพ่ือเป็นแนวทางให้กับ

ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพ ได้น าผลท่ีได้จากงานวิจัยไปก าหนดกลยุทธ์ให้

ตรงตามความต้องการของกลุ่มเป้าหมายเพ่ือความยั่งยืนของธุรกิจ ตลอดจนสามารถตอบสนอง

กับโครงสร้างประชากรของประเทศท่ีก าลังก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์ 
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สุขภาพส าหรับผู้สูงอายุ ในพ้ืนท่ีอ าเภอหาดใหญ่ และอ าเภอเมืองสงขลา  

 

ทบทวนวรรณกรรม 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

 Serirat (1998) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดคือ เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจมัก

น ามาใช้ เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด ซ่ึงประกอบด้วย (1) ผลิตภัณฑ์ (2) ราคา (3) ช่อง

ทางการจัดจ าหน่าย (4)  การส่งเสริมการตลาด (5)  บุคคล (6)  ลักษณะทางกายภาพ                            

(7) กระบวนการ  

 ในกลุ่มผู้บริโภคสูงวัยมีความเห็นว่าผลิตภัณฑ์ท่ีมีความหลากหลาย จะช่วยเพ่ิมทางเลือกใน

การตัดสินใจซ้ือได้ (Pitakkamolphan & Chantuk, 2016) โดยผู้บริโภคกลุ่มน้ีจะตัดสินใจซ้ือหาก

ผ ลิต ภัณ ฑ์ มี ร าคา เหมาะสม กับป ริมาณ  และ มีความ คุ้ ม ค่ า  ( Ruangkalapawongse & 

Ruangkalapawongse, 2015; Sakullertwattana et al, 2018) ในขณะเดียวกันปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาด เช่น การมีป้ายโฆษณาและการมีพนักงานขายท่ีคอยให้ข้อมูลแนะน าผลิตภัณฑ์

อย่ า ง เ หมา ะสม มี ค ว ามส า คัญ ต่ อก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซ้ื อ เ ช่ น กั น  ( Ruangkalapawongse & 

Ruangkalapawongse, 2015) นอกจากน้ีการอ านวยความสะดวกด้านการจัดจ าหน่าย เช่น ความ

พร้อมด้านสถานท่ี ความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือ ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการให้บริการ 

และการจัดร้านท่ีโดดเด่นยังช่วยส่งเสริมภาพลักษณ์ท่ีดีต่อร้านค้าซ่ึงส่งผลให้ผู้สูงวัยตัดสินใจซ้ือ

สินค้าได้ (Sakullertwattana et al, 2018; Siripipat & Chiwun, 2016; Pitakkamolphan & Chantuk, 

2016) 

ดังน้ันจะเห็นได้ว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินซ้ือของกลุ่มผู้สูงอายุ 

จากงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องดังกล่าวจึงน ามาซ่ึงสมมติฐานดังน้ี   

 สมมติฐานข้อท่ี 1 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุ 

ปัจจัยทางสังคม 

 Issarapanich (2014) กล่าวว่า ปัจจัยทางสังคมท่ีส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจของ

ผู้บริโภค ได้แก่ (1) กลุ่มอ้างอิง เป็นกลุ่มบุคคลซ่ึงผู้บริโภคจะยึดถือหรือไม่ยึดถือเอาเป็นแบบอย่าง

ในการบริโภคหรือไม่บริโภคตาม โดยท่ีผู้บริโภคคนน้ันจะเป็นสมาชิกของกลุ่มหรือไม่ก็ได้               

(2) ครอบครัว คือสมาชิกในครอบครัว ซ่ึงสมาชิกแต่ละคนจะมีอิทธิพลส าคัญในพฤติกรรมการซ้ือ

ของผู้บริโภค และยังมีผลการวิจัยท่ียืนยันว่าครอบครัวเป็นองค์กรซ้ือท่ีส าคัญท่ีสุดในสังคม  

 จากการทบทวนวรรณกรรมของ Petchkan and Niramansakun (2014) ได้ท าการวิจัย

เร่ือง ภาพลักษณ์รองเท้าสุขภาพตราสินค้า Fitflop และพฤติกรรมการเลือกซ้ือรองเท้าเพ่ือสุขภาพ
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ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุ ฯ 

กชกร ธัชวดีกิตติฤกษ์  ณัฐพันธ์ แก้วสุรพล และ หรรษมน เพ็งหมาน 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความรู้เก่ียวกับรองเท้า

เพ่ือสุขภาพก่อนการเลือกซ้ือ ซ่ึงผู้ตอบแบบสอบถามทราบแหล่งข้อมูลเก่ียวกับรองเท้าสุขภาพจาก

เพ่ือนมากท่ีสุด นอกจากน้ีบุคคลในครอบครัวมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคสูงวัยเช่นกัน ซ่ึง

สมาชิกในครอบครัวมีส่วนในการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการของผู้สูงอายุ (Chiewpattanakul, 

Adisomprasert, & Yansomboon, 2011) เช่นเดียวกับผลการศึกษาของ Ruangkalapawongse and  

Ruangkalapawongse (2015) ท่ีศึกษา ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์อาหาร

สุขภาพของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ผู้สูงวัยให้ความส าคัญกับกลุ่มอ้างอิง และ

ครอบครัวมากท่ีสุด ดังน้ันจะเห็นได้ว่า ปัจจัยด้านสังคม (ครอบครัวและกลุ่มอ้างอิง) ส่งผลต่อการ

ตัดสินซ้ือของกลุ่มผู้สูงอายุ จากงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องดังกล่าวจึงน ามาซ่ึงสมมติฐานดังน้ี   

 สมมติฐานข้อท่ี 2 ปจัจัยด้านสังคมส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือ

สุขภาพส าหรับผู้สูงอาย ุ

ปัจจัยด้านจิตวิทยา  

 Sornsuchart (2015) กล่าวว่า ปัจจัยด้านจิตวิทยา ปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับ ความรู้สึกนึกคิด

ของผู้บริโภค ในการเลือกซ้ือสินค้าของบุคคลจะได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้านจิตวิทยา ซ่ึงถือว่าเป็น

ปัจจัยภายในตัวผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้สินค้า ประกอบด้วย (1) 

แรงจูงใจ เป็นพลังกระตุ้นหรือพลังผลักดันท่ีอยู่ภายในตัวบุคคล โดยอาจจะเกิดจากภายในตัว

บุคคล หรืออาจถูก กระทบจากปัจจัยภายนอก เช่น ส่วนประสมทางการตลาด วัฒนธรรม หรือช้ัน

ทางสังคม (2) ทัศนคติ หมายถึง ความรู้สึก ความคิดหรือความเช่ือ และแนวโน้มท่ีจะแสดงออกซ่ึง

พฤติกรรมของบุคคล เป็นปฏิกิริยาโต้ตอบท่ีเกิดจากการประเมินความพึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจ

ของบุคคล ท่ีจะส่งผลกระทบต่อการตอบสนองรู้สึกด้านอารมณ์ในเชิงบวกหรือเชิงลบต่อ บุคคล 

ส่ิงของ และสถานการณ์ในสภาะแวดล้อมน้ัน ๆ 

 จากการทบทวนวรรณกรรมของ Pitakkamolphan and Chantuk (2016) ได้ท าการวิจัย

เร่ือง การวิเคราะห์องค์ประกอบปัจจัยของคุณค่าในตราสินค้าผลิตภัณฑ์นมเพ่ือผู้สูงอายุ พบว่า

ปัจจัยด้านทัศนคติต่อคุณค่าในตราสินค้าของผลิตภัณฑ์นมเพ่ือผู้สูงอายุภาพรวมอยู่ในระดับมาก 

ท้ังน้ี Ruangkalapawongse and Ruangkalapawongse (2015) ศึกษาปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับ

การตัดสินใจเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารสุขภาพของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจัย

ทางจิตวิทยาด้านแรงจูงใจในภาพรวมอยู่ ในระดับมาก โดยการเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์ อาหาร

สุขภาพ เน่ืองจากต้องการเลียนแบบบุคคลมีช่ือเสียง และปัจจัยทางด้านทัศนคติ ในประเด็นความ

เช่ือม่ันอยู่ในระดับมาก โดยอันดับแรกคือ การบริโภค ผลิตภัณฑ์อาหารสุขภาพท าให้ได้รับคุณค่า

ทางอาหารท่ีจ าเป็นแก่ร่างกาย รองลงมา คือ การบริโภค ผลิตภัณฑ์อาหารสุขภาพจะมีส่วนช่วย

ป้องกันโรคต่าง ๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนจากภาวะโภชนาการผิดปกติ และ ผลิตภัณฑ์อาหารสุขภาพมี

ช่ือเสียง/เป็นท่ีรู้จัก/เช่ือถือในบริษัทผู้ผลิต ตามล าดับ ดังน้ันจะเห็นได้ว่า ปัจจัยด้านจิตวิทยา 

(แรงจูงใจและทัศคติ) ส่งผลต่อการตัดสินซ้ือของกลุ่มผู้สูงอายุ จากงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องดังกล่าวจึง

น ามาซ่ึงสมมติฐานดังน้ี   

 สมมติฐานข้อท่ี 3 ปัจจัยด้านจิตวิทยาส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือ

สุขภาพส าหรับผู้สูงอาย ุ
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วารสารเศรษฐศาสตร์และบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยทักษิณ ปีท่ี 12 ฉบับท่ี 1 มกราคม – มิถุนายน 2563 

Economics and Business Administration Journal Thaksin University 

ระเบียบวิธีการศึกษา  
 การศึกษาวิ จัยค ร้ัง น้ี  เป็นการวิจัยเ ชิงปริมาณ (Quantitative research)  โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน  ของ

ผู้สูงอายุท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพในอ าเภอหาดใหญ่ และอ าเภอเมืองสงขลา จังหวัด

สงขลา ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนจึงใช้สูตร  W.G.cochran (Vanichbuncha, 2006) 

เพ่ือใช้ในการค านวณขนาดตัวอย่างท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% และความคลาดเคล่ือนในการ

ประมาณค่าสัดส่วนเท่ากับ 5% ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามไปปรึกษากับผู้เช่ียวชาญจ านวน 3 ท่าน 

เพ่ือตรวจสอบความถูกต้องและความครอบคลุมของเน้ือหาท่ีต้องการศึกษาโดยวิธีการวิเคราะห์

ดัชนีความสอดคล้อง (IOC) ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 0.713 และเลือกข้อค าถามท่ีมีค่า IOC มากกว่า 0.5 มาใช้

เป็นข้อค าถาม จากน้ันผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงจากข้อเสนอแนะของผู้เช่ียวชาญ

เรียบร้อยแล้วไปทดลองใช้ (Try-out) กับผู้สูงอายุท่ีมีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือ

สุขภาพในอ าเภอหาดใหญ่ และอ าเภอเมืองสงขลา จ านวน 30 ราย เพ่ือวิเคราะห์ความเช่ือม่ัน 

(Reliability) โดย วิธีการหาค่า   สัมประสิทธ์อัลฟาของ Cranbach (Cronbach’s Alpha Coefficient) 

ได้ค่าความเช่ือม่ันท้ังฉบับเท่ากับ 0.956 

การศึกษาในคร้ังน้ีใช้การสุ่มตัวอย่างแบบหลายข้ันตอน (Multi-stage Sampling) ใน

ข้ันตอนแรกใช้วิธีการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ดังน้ันผู้ท่ีสามารถให้ข้อมูลได้คือ 

ผู้สูงอายุท่ีอยู่ในช่วงอายุระหว่าง 60-79 ปี และเคยซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพ ท้ังน้ี

เพ่ือให้มีการกระจายของข้อมูลท่ีครอบคลุมในทุก ๆ พ้ืนท่ี ข้ันท่ีสองผู้วิจัยจึงใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง

แบบโควตา (Quota Sampling) โดยค านึงถึงสัดส่วนของประชากรผู้สูงอายุในแต่ละต าบลของ

อ าเภอหาดใหญ่และอ าเภอเมืองสงขลา ท้ังหมด 19 ต าบล มีจ านวนผู้ท่ีมีอายุ 60 ปีข้ึนไป รวม 

86,047 คน (Department of Older Persons, 2019) จากน้ันท าการค านวณค่าร้อยละเพ่ือหา

จ านวนกลุ่มตัวอย่างในข้ันถัดไป เช่น จ านวนผู้สูงอายุในเทศบาลนครหาดใหญ่ มีจ านวน 23,821 คน 

มีค่าร้อยละเท่ากับ 27.70 จึงค านวณกลุ่มตัวอย่างในพ้ืนท่ีเทศบาลนครหาดใหญ่ได้เท่ากับ 110 

ตัวอย่าง ดังน้ันกลุ่มตัวอย่างในแต่ละต าบล จะได้จ านวนดังน้ี ต าบลคลองแห 20 ตัวอย่าง อู่ตะเภา 

2 ตัวอย่าง ควนลัง 27 ตัวอย่าง  คอหงส์ 30 ตัวอย่าง คูเต่า 7 ตัวอย่าง  ฉลุง 4 ตัวอย่าง ทุ่งต าเสา 11 

ตัวอย่าง ทุ่งใหญ่ 5 ตัวอย่าง ท่าข้าม 8 ตัวอย่าง น้าน้อย 13 ตัวอย่าง บ้านพรุ 20 ตัวอย่าง พะตง 12 

ตัวอย่าง หาดใหญ่ 110 ตัวอย่าง บ่อยาง 51 ตัวอย่าง เขารูปช้าง 33 ตัวอย่าง  เกาะแต้ว 9 ตัวอย่าง 

พะวง 22 ตัวอย่าง ทุ่งหวัง 11 ตัวอย่าง และเกาะยอ 5 ตัวอย่าง โดยการเก็บข้อมูลส่วนใหญ่จะเก็บ

จากแหล่งชุมชน โรงพยาบาล และสถานอนามัยในพ้ืนท่ีน้ัน ๆ เน่ืองจากมีผู้สูงอายุกระจายตัวอยู่

มาก วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS/PC (Statistical Package for Social Science 

for Windows) เพ่ือวิเคราะห์ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพ

ส าหรับผู้สูงอายุ ในพ้ืนท่ีอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา โดยค่าสถิติเชิงพรรณนาได้แก่ ค่าความถ่ี

ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S : Standard Deviation) และทดสอบสมมติฐานโดย

การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression Analysis) 
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ผลการศึกษา 

1. ขอ้มลูเก่ียวกับปัจจัยพืน้ฐานส่วนบุคลากร 

ตารางท่ี 1 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยพ้ืนฐานส่วนบุคลากร 

ลักษณะกลุ่มตัวอยา่ง จ านวน ร้อยละ 

1. เพศ   

ชาย 

หญิง 

2. อาย ุ

162 

238 

 

40.52 

59.48 

 

60-64 ป ี

65-69 ป ี

70-74 ป ี

75-79 ป ี

191 

142 

64 

3 

47.73 

35.53 

15.94 

0.80 

3. อาชีพ 

ข้าราชการ 

รัฐวิสาหกิจ 

พ่อบ้าน/แม่บา้น 

ธุรกิจส่วนตัว 

ครู/อาจารย์ 

พ่อค้า/แม่ค้า 

อ่ืนๆ  

 

25 

16 

99 

112 

14 

89 

45 

 

6.20 

4.00 

24.80 

28.00 

3.50 

22.20 

11.20 

4. การศึกษาสูงสุด 

ต่ากว่าปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 

ปริญญาโท 

ปริญญาเอก 

 

166 

197 

33 

4 

 

41.57 

49.25 

8.18 

1.00 

5.รายได้ 

ไม่เกิน 10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 

20,001-30,000 บาท 

30,001-40,000 บาท 

40,001 บาท ขึ้นไป 

 

9 

109 

113 

88 

80 

 

2.59 

27.20 

28.21 

22.00 

20.00 
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ตารางท่ี 1 (ต่อ) 

ลักษณะกลุ่มตัวอยา่ง จ านวน ร้อยละ 

6. ระยะเวลาท่ีมกีารรับประทานผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพือ่

สุขภาพคร้ังล่าสุด 

 

 

 

 

1-3 เดือน 

3-6 เดือน 

6-9 เดือน 

9 เดือน – 1 ป ี

1ปี ขึ้นไป 

153 

102 

43 

29 

73 

38.20 

25.50 

10.80 

7.30 

18.20 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จากผู้สูงอายุท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพจ านวน 400 ราย พบว่า โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 59.48) มีอายุ

ระหว่าง 60-64 ปี (ร้อยละ 47.73)  มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว (ร้อยละ 28.00) มีระดับการศึกษาสูงสุด 

คือ ปริญญาตรี (ร้อยละ 49.25) ส่วนใหญ่มีรายได้อยู่ระหว่าง 20,001-30,000 บาท (ร้อยละ 

28.21) และมีการรับประทานผลิตภัณฑ์เสริมอาหารอยู่เป็นประจ าในช่วงระยะเวลา 1-3 เดือนท่ี

ผ่านมา (ร้อยละ 38.20) 

 

2. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ตารางท่ี 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 𝒙̅ SD การแปลผล 

1.ด้านผลิตภัณฑ์ 4.37 .655 มาก 

ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายให้เลือก เช่น มีหลากหลาย

สรรพคุณ 

4.53 .671 มากท่ีสุด 

ผลิตภัณฑ์ได้รับการรับรอง มีคุณภาพ ปลอดภัย 

ผลิตภัณฑ์มีประสิทธิภาพ ใช้แล้วเห็นผล 

มีการแสดงข้อมูลรายละเอียดของผลิตภัณฑ์อย่าง

ชัดเจน 

รูปลักษณ์และบรรจุภัณฑ์มีความสวยงามเหมาะสม 

2.ด้านราคา 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพท่ีได้รับ 

ราคาเหมาะสมกับปริมาณท่ีบรรจุ 

มีการบอกราคาท่ีสินค้าอย่างชัดเจน 

มีราคาหลากหลายระดับให้เลือกซ้ือ 

ราคาสอดคล้องกับตราสินค้า 

4.45 

4.28 

4.35 

 

4.26 

4.35 

4.39 

4.38 

4.42 

4.30 

4.24 

.586 

.677 

.680 

 

.659 

.703 

.663 

.701 

.671 

.732 

.747 

มาก 

มาก 

มาก 

 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 
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ตารางท่ี 2 (ต่อ) 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 𝒙̅ SD การแปลผล 

3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย/สถานท่ี 

ง่ายและสะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑ์ 

สินค้ามีพร้อมขายอยู่เสมอ 

สามารถส่ังซ้ือผลิตภัณฑ์ได้หลากหลายช่องทาง 

สถานท่ีจัดจ าหน่ายมีท่ีจอดรถสะดวก ปลอดภัย และ

เพียงพอ 

สถานท่ีจัดจ าหน่ายมีอุปกรณ์อ านวยความสะดวก เช่น 

ตะกร้า รถเข็น 

4.27 

4.38 

4.35 

4.33 

4.18 

 

4.13 

.692 

.638 

.662 

.702 

.719 

 

.737 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

 

มาก 

4.ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

ส่ือประชาสัมพันธ์มีเพียงพอ เช่น ป้ายประชาสัมพันธ์

กลางแจ้ง, ปา้ยโปรโมช่ัน ท าให้ลูกค้าเห็นได้งา่ย  

ส่ือประชาสัมพันธ์มีความดึงดูดใจ 

4.25 

4.30 

 

4.36 

.718 

.737 

 

.668 

มาก 

มาก 

 

มาก 

ป้ายประชาสัมพันธ์และป้ายโปรโมช่ันภายในร้านเห็นได้ง่าย

และชัดเจน 

4.22 .725 มาก 

มีการส่งเสริมการขายมีอย่างต่อเน่ือง เช่น การลดราคา 

การแจกของแถม 

4.21 .741 มาก 

มีการแนะน าสินค้าใหม่อยู่เสมอ 4.17 .718 มาก 

มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ในหลากหลายช่องทาง 

เช่น ผ่านทางส่ือวิทย ุโทรทัศน์ เว็บไซต์ และส่ือส่ิงพิมพ์ 

4.22 .720 มาก 

5.ด้านบุคลากร 

พนักงานสามารถเสนอทางเลือกอ่ืนเม่ือท่านต้องการ 

พนักงานให้ค าแนะน าเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ได้ครบถ้วน 

พนักงานแสดงความยินดีให้ข้อมูลและให้บริการ 

พนักงานยิ้มแย้มแจ่มใส และพูดจาสุภาพไพเราะ 

พนักงานแต่งกายและมีกริยาสุภาพ 

รวม 

4.35 

4.55 

4.35 

4.33 

4.27 

4.26 

4.32 

.693 

.703 

.639 

.676 

.751 

.698 

.692 

มาก 

มากท่ีสุด 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

หมายเหตุ: มาตรวัดระดับความส าคัญ โดย 1 = ส าคัญน้อยท่ีสุด, 2 = ส าคัญน้อย, 3 = ส าคัญ        

ปานกลาง, 4 = ส าคัญมาก, 5 = ส าคัญมากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 2 ความส าคัญด้านส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุ พ้ืนท่ีอ าเภอหาดใหญ่และอ าเภอเมืองสงขลา พบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 

4.32 อยู่ในระดับมาก โดยอันดับหน่ึง คือ ด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.37 อยู่ในระดับมาก 

รองลงมา คือ ด้านบุคลากรและด้านราคามีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.35 อยู่ในระดับมาก รองลงมา คือ 
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ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย/สถานท่ี ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.27 อยู่ในระดับมาก และด้านการส่งเสริม

ทางการตลาดมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.25 ซ่ึงอยู่ในระดับมาก 

 

3. ปัจจัยด้านสังคม 

ตารางท่ี 3 ปัจจัยด้านสังคม 

ปัจจัยด้านสังคม 𝒙̅ SD การแปลผล 

1.ด้านครอบครัว 

ลูกหลานของท่านแนะน าให้รับประทานผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 

4.21 

4.27 

 

.822 

.783 

มาก 

มาก 

ญาติ พ่ี น้องของท่านแนะน าให้รับประทานผลิตภัณฑ์เสริม

อาหาร 

4.12 .866 มาก 

การบอกต่อจากบุคลากรในครอบครัวท่ีเคยรับประทาน

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจริง ๆ ท าให้คุณตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารให้ง่ายข้ึน 

2.ด้านกลุ่มอ้างอิง 

ท่านรับประทานผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพราะผู้มีช่ือเสียง

แนะน า 

ท่านรับประทานผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพราะพรีเซนเตอร์มี

ความน่าเช่ือถือ 

การบอกต่อจากดารา/นักแสดงท่ีเคยรับประทานผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารจริง ๆ ท าให้คุณตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

ให้ง่ายข้ึน 

รวม 

4.25 

 

 

4.07 

4.06 

 

4.10 

 

4.06 

 

 

4.14 

.818 

 

 

.855 

.886 

 

.826 

 

.852 

 

 

.839 

มาก 

 

 

มาก 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

 

มาก 

หมายเหตุ: มาตรวัดระดับความส าคัญ โดย 1 = ส าคัญน้อยท่ีสุด, 2 = ส าคัญน้อย, 3 = ส าคัญ        

ปานกลาง, 4 = ส าคัญมาก, 5 = ส าคัญมากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 3 ความส าคัญด้านสังคมในการตัดสินใจซ้ือซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือ

สุขภาพส าหรับผู้สูงอายุ พ้ืนท่ีอ าเภอหาดใหญ่และอ าเภอเมืองสงขลา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญกับปัจจัยด้านสังคมโดยรวมโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.14 อยู่ในระดับมาก โดยอันดับหน่ึง 

คือ ด้านครอบครัวมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.21 อยู่ในระดับมาก และรองลงมา  คือ ด้านกลุ่มอ้างอิงมี

ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.07 ซ่ึงอยู่ในระดับมาก 

 

 

 

 

 

 



 
75 

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุ ฯ 

กชกร ธัชวดีกิตติฤกษ์  ณัฐพันธ์ แก้วสุรพล และ หรรษมน เพ็งหมาน 

4. ปัจจัยด้านจิตวิทยา 

ตารางท่ี 4 ปจัจัยด้านจิตวิทยา 

ปัจจัยด้านจิตวิทยา 𝒙̅ SD การแปลผล 

1.ด้านทัศนคติ 4.36 .728 มาก 

ช่วยเสริมในส่วนท่ีร่างกายขาดสารอาหาร 4.40 .669 มาก 

ช่วยบ ารุงเลือดให้ไหลเวียนดี ลดความตึงเครียด นอนหลับง่าย

ข้ึน 

4.36 .753 มาก 

ช่วยหลีกเล่ียงจากโรคภัยท่ีท่านมีภาวะเส่ียง 4.34 .763 มาก 

ช่วยบรรเทาและรักษาอาการเจ็บป่วยของท่าน 

2.ด้านการรับรู้ 

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในท้องตลาดสกัดจากธรรมชาติ 100% 

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารถูกบรรจุในรูปแบบเม็ดและแคปซูล

เท่าน้ัน 

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารท่ีจ าหน่ายท่ัวไป ได้ผ่านการตรวจสอบ

จากองค์กรท่ีน่าเช่ือถือ 

รวม 

4.32 

4.25 

4.34 

4.14 

 

4.28 

 

4.31 

.725 

.767 

.743 

.865 

 

.694 

 

.746 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

หมายเหตุ: มาตรวัดระดับความส าคัญ โดย 1 = ส าคัญน้อยท่ีสุด, 2 = ส าคัญน้อย, 3 = ส าคัญ        

ปานกลาง, 4 = ส าคัญมาก, 5 = ส าคัญมากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4 ความส าคัญด้านจิตวิทยาในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือ

สุขภาพส าหรับผู้สูงอายุ พ้ืนท่ีอ าเภอหาดใหญ่และอ าเภอเมืองสงขลา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญกับปัจจัยด้านจิตวิทยาโดยรวมโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.31 อยู่ในระดับมาก โดยอันดับ

หน่ึง คือ ด้านทัศนคติโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.36 อยู่ในระดับมาก และรองลงมา คือ ด้านการรับรู้

โดยมีค่าเฉล่ีย 4.25 ซ่ึงอยู่ในระดับมาก 

 

5. ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารส าหรับผู้สูงอายุ  

  การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) พบว่า มี 6 ปัจจัยท่ีมี

ผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู้สูงอายุในพ้ืนท่ีอ าเภอหาดใหญ่ และอ าเภอเมือง

สงขลาอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้าน

บุคลากร ด้านสังคม และด้านจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารส าหรับ

ผู้สูงอายุอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.1 และด้านราคาท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารส าหรับผู้สูงอายุอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.5 ซ่ึงสามารถพยากรณ์การตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพ (R2) ได้ร้อยละ 53.4 มีความคลาดเคล่ือนในการพยากรณ์ (SE) 

เท่ากับ 0.236 และสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของตัวแปรท้ัง 6 มีค่าเป็นบวก เม่ือพิจารณาท้ัง 4 ปัจจัย

พบว่าปัจจัยด้านจิตวิทยา (β = 0.269) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารส าหรับ

ผู้สูงอายุมากท่ีสุด รองลงมาคือปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (β = 0.235) ล าดับท่ีสามคือด้านบุคลากร      
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(β = 0.157) ล าดับท่ีส่ีคือด้านสังคม (β = .139) ล าดับท่ีห้าคือด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย (β = 0.125) 

และด้านราคา (β = 0.107) ตามล าดับ (ตารางท่ี5) 

 

ตารางท่ี 5 การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ 

     เสริมอาหารส าหรับผู้สูงอาย ุ

Variable Unstandardize 

Coefficients 

standardize 

Coefficients 
t sig 

 B Std.Error Beta   

Constant .725 .171  4.250 .000** 

ด้านผลิตภัณฑ์ .201 .036 .235 5.555 .000** 

ด้านราคา .077 .031 .107 2.513 .012* 

ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย .094 .029 .125 3.216 .001** 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด .042 .031 .059 1.347 .179 

ด้านบุคลากร 

ด้านสังคม  

ด้านจิตวิทยา 

.115 

.083 

.202 

.030 

.024 

.032 

.157 

.139 

.269 

3.914 

3.478 

6.273 

.000** 

.001** 

.000** 

Multiple R =  0.730    F  =  64.057 

 𝑅2  =  0.534    Sig. F  =  0.000 

SEest  =  0.236    Durbin Watson =  2.127 

* significance at Level 0.05 

** significance at Level 0.01 

 

ดังน้ันจากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ของปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด และด้านบุคลากร ปัจจัยด้านสังคมและปัจจัยด้านจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู้สูงอายุในพ้ืนท่ีอ าเภอหาดใหญ่ และอ าเภอเมืองสงขลา 

สรุปได้ว่า มี 6 ปัจจัยท่ีสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีต้ังไว้ ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ใน

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย และด้านบุคลากร ปัจจัยด้านสังคม และปัจจัย

ด้านจิตวิทยา ส าหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ในด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่า ไม่ส่งผล

ต่อการตัดสินใจซ้ือ ดังภาพท่ี 1 
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กชกร ธัชวดีกิตติฤกษ์  ณัฐพันธ์ แก้วสุรพล และ หรรษมน เพ็งหมาน 

 

 

                             

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู้สูงอายุในพ้ืนท่ีอ าเภอ

หาดใหญ่ และอ าเภอเมืองสงขลา 

หมายเหตุ         แทนปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

         แทนปัจจัยท่ีไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

 

สรุปและการอภิปรายผล 
จากการศึกษา พบว่า ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพ

ส าหรับผู้สูงอายุในพ้ืนท่ีอ าเภอหาดใหญ่ และอ าเภอเมืองสงขลา อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติมี 6 

ปัจจัย โดยเรียงตามล าดับดังน้ี ปัจจัยด้านจิตวิทยา ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัย

ด้านกลุ่มสังคม ปัจจัยด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย และปัจจัยด้านราคา ท้ัง 6 ปัจจัยมีสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ์ของตัวแปรมีค่าเป็นบวก 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.01 

โดยค านึงถึงสรรพคุณท่ีหลากหลาย และผลิตภัณฑ์ท่ีได้รับการรับรอง มีคุณภาพปลอดภัย และมี

การแสดงข้อมูลรายละเอียดของผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจนเพราะผู้สูงอายุส่วนใหญ่จะมีโรคประจ าตัว

หรือสารเคมีท่ีห้ามรับประทาน การท่ีผลิตภัณฑ์มีการบอกรายละเอียดและได้รับการรับรอง จะท า

ให้ผลิตภัณฑ์มีความน่าเช่ือถือ ซ่ึงสอดคล้องกับ การศึกษาของ  Ruangkalapawongse and 

Ruangkalapawongse (2015) ท่ีท าการได้ศึกษา ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือก

บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารสุขภาพของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผลิตภัณฑ์ต้องมีความ

สะอาด ปลอดภัยจากสารเคมี และไม่มีสารปนเปื้ อน รองลงมา คือ ผลิตภัณฑ์มีเคร่ืองหมายรับรอง

คุณภาพและมาตรฐานสากลตามข้อก าหนดของกระทรวงสาธารณสุขและ ผลิตภัณฑ์มีฉลากบอก

วิธีการบริโภคท่ีชัดเจน 

β = .235, sig = .000** 

β = .269, sig = .000** 

β = .139, sig = .001** 

β = .157, sig = .000** 

β = .059, sig = .179 

β = .125, sig = .001** 

β = .107, sig = .012* 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านสถานท่ีจดัจ าหน่าย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร 

ปัจจัยด้านสังคม 

ปัจจัยด้านจิตวิทยา 

การตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารของ

ผู้สูงอายุในพ้ืนท่ี

อ าเภอหาดใหญ่ 

และอ าเภอเมือง

สงขลา  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด 
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ปัจจัยด้านราคา ราคาเป็นอีกหน่ึงปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

เพ่ือสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุ ในระดับนัยส าคัญ 0.05 โดยผู้สูงอายุให้ความส าคัญกับการบอกราคา

ของผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน เป็นล าดับแรก และเร่ืองของราคาท่ีมีความเหมาะสมกับปริมาณ และ

ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ ซ่ึงสอดคล้องกับการศึกษาของ Ruangkalapawongse and 

Ruangkalapawongse (2015) ท าการวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือก

บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารสุขภาพของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานครโดยราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ

ปละปริมาณของผลิตภัณฑ์ท่ีผู้สูงอายุได้รับ จะท าให้ผู้สูงอายุตัดสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน 

ปัจจัยด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับสถานท่ีจัดจ าหน่ายท่ีระดับ

นัยส าคัญ 0.01โดยค านึงถึงช่องทางและสถานท่ีในการจัดจ าหน่าย หาซ้ือได้ง่ายและสะดวกในการ

ซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร สินค้าท่ีมีพร้อมขายอยู่เสมอ และสถานท่ีจัดจ าหน่ายมีอุปกรณ์อ านวย

ความสะดวกให้ เช่น ตะกร้า ,รถเข็น เพราะผู้สูงอายุเป็นวัยท่ีต้องการความสะดวกสบาย และไม่

ต้องการรอคอยสินค้า ซ่ึงสอดคล้องกับผลการวิจัย ของ Senyeeheem and Benrit (2019) โดยได้

ท าการวิจัยเร่ืองส่วนประสมการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการร้านอาหารอีสานฮาลาล

ในจังหวัดสงขลา ของผู้บริโภคท่ีไม่ได้นับถือศาสนาอิสลาม พบว่า ท าเลท่ีเดินทางได้สะดวก ต้ังอยู่

ใกล้สถานท่ีท างาน หรือสถานศึกษา เน่ืองจากกลุ่มผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้ง่าย เช่นแหล่งชุมชน

หรือสถานท่ีใกล้ ๆ กับท่ีต้ังของส านักงาน (Chouyboonchoo et al, 2018) 

ปัจจัยด้านบุคลากร พบว่า พนักงานขายมีส่วนในการท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุในระดับนัยส าคัญ 0.01 โดยให้ความส าคัญกับพนักงานท่ี

สามารถเสนอทางเลือกอ่ืนเม่ือท่านต้องการ เช่น หากผู้สูงอายุมีงบประมาณในการซ้ือสินค้าไม่สูง

นัก พนักงานก็สามารถหาสินค้าท่ีเหมาะสมกับงบประมาณได้ โดยไม่ยัดเยียดสินค้าท่ีมีราคาแพง

ให้แก่ผู้สูงอายุ รวมถึงสามารถให้ค าแนะน าเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ได้ครบถ้วน และพนักงานแสดงความ

ยินดีให้ข้อมูลและให้บริการ การขายโดยใช้พนักงานจะท าให้ผู้สูงอายุตัดสินใจซ้ือได้ง่ายยิ่งข้ึน ซ่ึง

สอดคล้องกับงานวิจัยของ Chomrat (2015) ซ่ึงได้ท าการวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพชนิดแคปซูลของคนวัยท างานในกรุงเทพมหานคร ดังน้ัน

ธุรกิจท่ีเก่ียวกับผู้สูงอายุควรใช้พนักงานขาย เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้สูงอายุในการซ้ือ

สินค้า นอกจากน้ีการท่ีผู้ขายอธิบายหรือสาธิตวิธีการใช้สินค้าจะช่วยเพ่ิมความม่ันใจให้แก่ลูกค้า

ท าให้เกิดความไว้วางใจและส่งผลกับการตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด (Rodklin & Panrod, 2019) 

 ปัจจัยด้านสังคม โดยปัจจัยด้านสังคมอยู่ในระดับนัยส าคัญท่ี 0.01 โดยครอบครัวมีส่วน

ช่วยให้ค าปรึกษาค าแนะน า การบอกต่อจากบคุลากรในครอบครัวท่ีเคยรับประทานผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารจริง ๆ จะท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน สอดคล้องกับ Aonkarn and Udomprasert 

(2010) ท่ีกล่าวถึงปัจจัยทางสังคมด้าน ครอบครัวว่าเป็นหน่วยสังคมท่ีเล็กท่ีสุด แต่มีอิทธิพลต่อการ

ก าหนดพฤติกรรมและการตัดสินใจซ้ือของ ครอบครัวมากท่ีสุด ในส่วนของปัจจัยด้านกลุ่มอ้างอิง

พบว่า ผู้สูงอายุรับประทานผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพราะมีพรีเซ็นเตอร์มีความน่าเช่ือถือ รวมถึง

การบอกต่อจากดารา/นักแสดงท่ีเคยรับประทาน และบุคลากรท่ีมีช่ือเสียงให้การแนะน า การท่ีน า

บุคลากรเหล่าน้ีมาพูดและอธิบายสรรพคุณของผลิตภัณฑ์จะท าให้ผลิตภัณฑ์ดูน่าเช่ือถือมากข้ึน 

(Rodklin & Panrod, 2019) 

 ปัจจัยด้านจิตวิทยา เป็นปัจจัยล าดับแรกท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

เพ่ือสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุ ในพ้ืนท่ีอ าเภอหาดใหญ่ และอ าเภอเมืองสงขลา โดยมีระดับนัยส าคัญท่ี 
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กชกร ธัชวดีกิตติฤกษ์  ณัฐพันธ์ แก้วสุรพล และ หรรษมน เพ็งหมาน 

0.01 ซ่ึงปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารส าหรับผู้สูงอายุ ได้แก่ 

ทัศนคติท่ีว่าผลิตภัณฑ์เสริมอาหารช่วยเสริมสร้างส่วนท่ีร่างกายต้องการสารอาหาร รวมถึงช่วย

บ ารุงเลือดไหลเวียนดี ลดความตึงเครียดนอนหลับง่าย และช่วยหลีกเล่ียงจากโรคภัยภาวะเส่ียง 

และรับรู้ว่าผลิตภัณฑ์เสริมอาหารท่ีจ าหน่ายตามท้องตลาดสกัดจากธรรมชาติ 100% และผ่านการ

ตรวจสอบจากองค์กรท่ีน่าเช่ือถือ นอกจากน้ีผลการศึกษายังสอดคล้องกับการศึกษาของ 

Ruangkalapawongse and Ruangkalapawongse (2015) ท าการวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์

กับการตัดสินใจเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารสุขภาพของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร พบว่า การ

บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารสุขภาพจะมีส่วนช่วยป้องกันโรคต่างๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนจากภาวะโภชนาการ

ผิดปกติ และ ผลิตภัณฑ์อาหารสุขภาพมีช่ือเสียง/เป็นท่ีรู้จัก/เช่ือถือในบริษัทผูผ้ลิต และผลิตภัณฑ์ท่ี

ได้รับการรับรองจากองค์กรท่ีน่าเช่ือถือ มีความปลอดภัย จะท าให้ผู้สูงอายุพึงพอใจมากกว่า

ผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ได้เคร่ืองหมายรองรับ 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคกลุ่มน้ี ได้แก่ 

การประชาสัมพันธ์ การโฆษณา และการส่งเสริมการขาย เพราะการส่งเสริมการขายในสินค้าเพ่ือ

สุขภาพจะถูกมองว่า เป็นสินค้าท่ีไม่มีคุณภาพ ส่งผลต่อภาพลักษณ์และความน่าเช่ือถือของสินค้า 

สอดคล้องกับผลการศึกษาของ Watanasin (2012) ท่ีพบว่าการลดราคาส าหรับการค้าปลีก

เก่ียวข้องกับระดับคุณภาพ ท่ีลูกค้าอาจคิดว่าสินค้าท่ีจ าหน่ายเป็นสินค้าท่ีไม่มีคุณภาพ ใกล้

หมดอายุ นอกจากน้ีส่ือประชาสัมพันธ์ต่าง ๆ ท่ีใช้ในการโฆษณาสินค้าอาจจะไม่สามารถเข้าถึง

ลูกค้ากลุ่มน้ีได้ เน่ืองจากเป็นกลุ่มผู้สูงวัยซ่ึงมีพฤติกรรมการติดตามส่ือ และการรับส่ือน้อยกว่า

กลุ่มผู้บริโภคท่ัวไป สอดคล้องกับการศึกษาของ Tipkanjanaraykha et al (2017) ท่ีพบว่าผู้บริโภค

สูงอายุมีพฤติกรรมการแสวงหาข้อมูลสุขภาพผ่านส่ืออยู่ในระดับต่า โดยผู้สูงอายุท่ีมีสุขภาพดีมีการ

แสวงหาข้อมูลสุขภาพจากส่ือออนไลน์สูงกว่าผู้ท่ีมีสุขภาพปานกลางอย่างมีนัยส าคัญ ผลการ

ทดสอบสมมติฐานในด้านการส่งเสริมการตลาดจึงไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กลุ่ม

ดังกล่าวส าหรับผู้บริโภคสูงวัย 

 

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลไปใช้ทางธุรกิจ 

 จากการศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือสุขภาพ

ส าหรับผู้สูงอายุ ในพ้ืนท่ีอ าเภอหาดใหญ่ และอ าเภอเมืองสงขลา ผู้วิจัยเห็นว่าธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารเพ่ือสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุ สามารถน าผลการศึกษาไปใช้ได้ดังน้ี 

1. ปัจจัยด้านบุคลากร เน่ืองจากผู้สูงอายุต้องการค าแนะน าเก่ียวกับผลิตภัณฑ์มากกว่าวัย

อ่ืน ๆ และมีพฤติกรรมรับส่ือโฆษณาน้อย ดังน้ันธุรกิจท่ีผลิตสินค้าและบริการท่ีเก่ียวข้องกับ

ผู้สูงอายุควรอาศัยกลยุทธ์การขายสินค้าผ่านบุคลากรท่ีมีความรู้ความเข้าใจในตัวผลิตภัณฑ์เป็น

อย่างดีซ่ึงเป็นคุณสมบัติพ้ืนฐานของพนักงานขายเพ่ือเกิดการตอบสนองท่ีรวดเร็ว นอกจากน้ี

บุคลากรยังมีส่วนในการช่วยส่งเสริมการขาย ดังน้ันธุรกิจควรพัฒนาให้พนักงานขายมี

ความสามารถในการวิเคราะห์และเข้าถึงพฤติกรรม และรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคกลุ่มน้ี

ร่วมด้วย เช่น การออกก าลังกายส าหรับผู้สูงวัย เทคนิคการผ่อนคลายความเครียดของผู้สูงวัย เพ่ือ

สร้างความสัมพันธ์ท่ีดี และเพ่ิมโอกาสในการขายสินค้าและบริการมากข้ึน 
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2. ปัจจัยด้านจิตวิทยา ท่ีพบว่าทัศนคติในเชิงบวกต่อผลิตภัณฑ์และการรับรู้ถึงประโยชน์ใน

ด้านสุขภาพส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด ดังน้ันธุรกิจควรจัดหาผลิตภัณฑ์ท่ีได้รับการรับรอง

มาตรฐานความปลอดภัยจากองค์กรท่ีมีความน่าเช่ือถือ เช่น องค์การอาหารและยา (อย.) และควร

จัดหาผลิตภัณฑ์โดยพิจารณาจากปัญหาสุขภาพท่ีพบบ่อยในกลุ่มผู้สูงอายุและต้องอาศัยการบ ารุง

เป็นพิเศษ ท้ังน้ีเพ่ือเป็นทางเลือกในการลดปัญหาสุขภาพแทนการรับประทานยา 

3. ปัจจัยด้านสังคม พบว่า ครอบครัวมีส่วนส าคัญในการช่วยตัดสินใจซ้ือ ดังน้ันธุรกิจควร

เพ่ิมช่องทางส่ือสารไปยังครอบครัวของกลุ่มผู้บริโภคแทน โดยเฉพาะผู้ท่ีมีอ านาจในการตัดสินใจ

ซ้ือและมีพฤติกรรมเปิดรับส่ือมากกว่า เช่น ลูกหรือหลาน เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการขายสินค้าให้

ได้มากยิ่งขึ้น 

 

ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 

 เพ่ือให้ผลการศึกษาวิจัยในคร้ังน้ีสามารถน าไปต่อยอดได้ในภายภาคหน้า ผู้วิจัยจึงมี

ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยคร้ังต่อไป ดังน้ี 

1. เลือกกลุ่มตัวอย่างท่ีมีความแตกต่างจากกลุ่มผู้สูงอายุ เช่นเลือกศึกษากลุ่มประชากรวัย

ท างาน หรือกลุ่มนักเรียน/นักศึกษา เพราะผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในปัจจุบันสามารถรับประทานได้

ทุกวัย เพ่ือผลการวิเคราะห์ท่ีครอบคลุมและจะได้เห็นผลการศึกษาท่ีกว้างข้ึน 

2. การวิจัยในคร้ังน้ีศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างเชิงปริมาณเท่าน้ัน ดังน้ันในการศึกษาคร้ัง

ต่อไป ควรประเด็นอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวข้องกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือ

สุขภาพส าหรับผู้สูงอายุ ในเชิงคุณภาพ เพ่ือให้ได้ข้อมูลในเชิงลึกมากยิ่งขึ้นต่อไปในอนาคต 
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