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ABSTRACT 

      The objective of this research is to analyze the marketing mix factors and the purchasing behavior on 
supplementary foods of elderly in central region. So that the result of this research can help develop 
business strategy and satisfied consumer’s need. This research is a survey research using a closed-ended 
questionnaire to collect data. The samples were collected from six provinces in the central region of 
Thailand, totaling 400 individuals. The statistics used are frequencies, percentage, mean, t-test, and one-way 
ANOVA. 
     The majority of the samples are female, 60-65 years old, unemployed/ /retired, bachelor’s degree 
graduate, and earn more than 30,001 Baht of income. The result shows that most buy supplementary foods 
less than once a month, spending less than 500 Bath per purchase, buying calcium products mostly, the 
reason of buying is to be healthy/ to prevent diseases, the place of buying are malls/supermarkets, and the 
influencers are themselves.  
      The result shows that elderlies with different levels of education, income, purchasing frequencies, and 
spending of each purchase have different opinions about marketing factors on purchasing supplementary 
foods at the significant level of 0.05. 
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บทคัดยอ 
     งานวิจัยครั้งน้ีมีจุดประสงคเพ่ือวิเคราะหปจจยัสวนประสมการตลาดและพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปของ
ผูสูงอายุในเขตภาคกลางเพ่ือนำผลท่ีไดไปตอยอดและพัฒนากลยุทธของธุรกิจใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค โดย
เปนการวิจัยเชิงสำรวจ เครื่องมือท่ีใชเก็บขอมูลคือแบบสอบถามประเภทปลายปด โดยเลือกสุมตัวอยางจากจังหวัดในภาคกลางท่ีมี
ประชากรผูสูงอายุมากท่ีสุด 6 จังหวัด ไดกลุมตัวอยาง 400 คน สถิติท่ีใชไดแก ความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย t-test และ One-way 
ANOVA 
     กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 60-65 ป อาชีพวางงาน/พอบาน แมบาน/เกษียณ ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ
เทียบเทา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 บาทข้ึนไป พบวา ดานพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร ผูสูงอายุสวนใหญมีความถ่ี
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ในการซื้อเฉลี่ยนอยกวา 1 ครั้ง/เดือน มีคาใชจายในการซื้อตอครั้งนอยกวา 500 บาท มีประเภทของสินคาท่ีซื้อคือแคลเซียม มี
เหตุผลท่ีสำคัญท่ีสุดในการซื้อคือตองการมีสุขภาพดี/ปองกันโรค มีแหลงท่ีซื้อคือหางสรรพสินคา/ซุปเปอรมารเก็ต และมีบุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปคือตนเอง  
     ผลการวิจัยพบวา ผูสูงอายุท่ีมีการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน ความถ่ีในการซื้อ และคาใชจายในการซื้อตางกัน จะมีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปตางกันท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 
คำสำคัญ: ผลิตภัณฑเสริมอาหาร,  ผูสูงอาย,ุ สังคมผูสูงอาย,ุ  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 
1. บทนำ 
     ปจจุบันวิถีชีวิตการรักษาสุขภาพของผูคนเปลี่ยนไป โดยใหความสำคัญในการปองกันและเสริมสรางความแข็งแกรงของ
รางกายมากข้ึน (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2560) แตการเขาสูสังคมเมืองทำใหวิถีชีวิตของผูคนเรงรีบมากข้ึน ทำใหเวลาในการทำอาหาร
รับประทานเองนอยลง ผูบริโภคจึงตองสรรหาผลิตภัณฑเสริมอาหารมารับประทาน เพ่ือใหรางกายยังคงไดรับสารอาหารครบ 5 
หมู โดยตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารในประเทศไทยและตางประเทศมีแนวโนมเติบโตมากข้ึน พบวา พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีใสใจ
การปองกันเชิงสุขภาพมากข้ึน และการขยายตัวของประชากรผูสูงอายุ จะสงผลตอการเติบโตของรายไดของตลาดผลิตภัณฑเสริม
อาหาร นอกจากน้ีผลกระทบจากการสื่อสารมวลชนและการโฆษณาในภาคเภสัชกรรมและคาปลีกจะกอใหเกิดอุปสงคอยางมากใน
ภาคอุตสาหกรรม (Zion Market Research, 2017) 
     รายไดของผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ัวโลก ป 2016 มีมูลคา 132.8 พันลานดอลลาสหรัฐฯ และมีการคาดการณวารายไดของ
ตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารวาจะสูงข้ึนถึง 220.3 พันลานดอลลาสหรัฐฯ ในป 2022 (Zion Market Research, 2017) ในดาน
ธุรกิจอาหารเสริมของไทยจากขอมูลของ Euromonitor พบวามีมูลคามากกวา 6.67 แสนลานบาท โดยอาหารเสริมสุขภาพและ
รักษาโรคเปนตลาดท่ีมีมูลคามากท่ีสุด ดวยมูลคากวา 518,000 ลานบาท รองลงมาเปนอาหารเสริมความงาม มีมูลคาตลาด
ประมาณ 142,000 ลานบาท และอันดับสุดทายตลาดอาหารเสริมเพ่ิมสมรรถภาพทางรางกายมีมูลคาตลาด 66,700 ลานบาท ดัง
ในรูปท่ี 1.2 (ธนาคารไทยพาณิชย, 2559) 
     การเติบโตของตลาดสินคาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย สงผลใหภาครัฐหรือกลุมธุรกิจบริการสุขภาพพยายามยกระดับและ
พัฒนาศักยภาพของการใหบริการดานสุขภาพท่ีครบวงจร โดยมีกลยุทธและแนวทางปรับตัวดังน้ี การขยายชองทางการตลาดและ
การซื้อขายออนไลน และมีการผสมผสานหรือเช่ือมโยงระหวางชองทางการตลาดออนไลนและออฟไลน รวมถึงเพ่ิมชองทางการจัด
จำหนายไปยังกลุมธุรกิจตาง ๆ เพ่ือความสะดวกของผูซื้อ เชน โรงพยาบาลเอกชน คลินิกรักษาโรค รานขายยา รานขายปลีก
วิตามินและผลิตภัณฑอาหารเสริม (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2560) 
     ในปจจุบันประเทศไทยเปนสังคมผูสูงอายแุละกำลังอยูในชวงการเปลี่ยนผานเขาสูสังคมผูสูงอายุโดยสมบูรณ ซึ่งการเพ่ิมอัตรา
ผูสูงอายุน้ีเน่ืองมาจากสาเหตุหลัก 2 ประการคือ จำนวนเด็กเกิดในประเทศนอยลงและประชากรไทยมีอายุยืนยาวข้ึน โดยเมื่อ 50 
ปกอน คนไทยมีอายุคาดเฉลี่ยประมาณ 59 ป และในป 2561 อายุคาดเฉลี่ยของคนไทยเพ่ิมข้ึนเปน 77 ป (มูลนิธิสถาบันวิจัยและ
พัฒนาผูสงูอายุไทย, 2562) ผลกระทบของการเพ่ิมจำนวนของผูสูงอายุมีท้ังดานเศรษฐกิจและสังคม เชน การจัดระบบสวัสดิการ
และการประกันสังคม การบริการทางดานสุขภาพอนามัยและการดูแลผูสูงอายุ    การสงเสริมใหผูสูงอายุยังคงอยูในกําลังแรงงาน
ใหนานท่ีสุดจึงเปนหน่ึงในแนวนโยบายสำคัญท่ีจะทำใหประเทศไทยรับมือกับการสูงวัยอยางรวดเร็วของประชากรได ผูสูงอายุท่ียัง
ทำงานจะชวยตนเองใหมีรายไดและจะเปนการผอนภาระพ่ึงพาตอครอบครัวและรัฐ ท้ังยังชวยทดแทนแรงงานของคนวัยทำงาน ซึ่ง
ผูสูงอายุก็ตองมีการเตรียมพรอมเพ่ือรองรับกับการใชชีวิตท้ังดานรางกาย จิตใจ โดยเฉพาะการรักษาสุขภาพใหดีเน่ืองจากเปนวัย
เสี่ยงตอการเปนโรคตางๆ ไดงาย เชน กลุมโรคเรื้อรัง ไดแก โรคเบาหวาน โรคความดันโลหิตสูง โรคอวน โรคหัวใจวาย โรคไตวาย 
โรคเขาขอเสื่อม และกลุมโรคอ่ืนๆ เชน โรคทางสมอง โรคทางสายตา และโรคซึมเศรา ดังน้ัน การเตรียมความพรอมดานสุขภาพจึง
เปนเรื่องสำคัญสำหรับผูสูงอายุ เพ่ือใชในการแสดงความสามารถ และศักยภาพในตนเองใหเกิดประโยชนตอตนเองและสังคม 
     วิธีการหน่ึงในการรักษาสุขภาพรางกายของผูสูงอายุใหสมบูรณแข็งแรงน้ันคือการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร โดยความ
ตองการผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับผูสูงอายุจะเนนเรื่องบำรุงสุขภาพรางกายใหแข็งแรงเปนหลัก และผลิตภัณฑจะตองตองกลืน
งายหรือรับประทานงายซึ่งจะชวยลดกลิ่นและรสชาติท่ีไมพึงประสงค เชน เปนแบบน้ำ หรือแคปซูลน่ิม โดยมีกลุมผลิตภัณฑท่ี
นาสนใจไดแก กลุมบำรุงสุขภาพท่ัวไป เชน ชวยในเรื่องความจำ ระบบยอยอาหาร การดูดซึม การนอนหลับ การไหลเวียนเลือด 
บำรุงสายตา ฟน กระดูกเปนตน และกลุมปองกันและรักษาโรค เชน โรคเบาหวาน หัวใจ ความดัน เปนตน (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 
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2560) และพบวา กลุมวัยสูงอายุ (60 ปข้ึนไป) มีสัดสวนการรับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหารมากกวากลุมอายุอ่ืน และสัดสวน
การรับประทานทานจะเพ่ิมข้ึนตามกลุมอายุท่ีมากข้ึน ดังตารางท่ี 1 
ตารางที่ 1 การบริโภคอาหารกลุมผลิตภัณฑเสริมอาหารและกลุมแรธาตุวิตามนิจำแนกตามกลุมอาย ุ

กลุมอายุและ
ภาค 

ความถ่ีในการบริโภคอาหารกลุมผลิตภณัฑเสริมอาหารและกลุมแรธาตุวติามนิ 
ไมทาน ทาน 1-2 วัน ทาน 3-4 วัน ทาน 5-6 วัน ทานทุกวัน 

รวม 78.4 14.2 3.4 1.0 3.0 
      กลุมอาย ุ

6-14 ป 83.2 11.8 2.9 0.6 1.5 
15-24 ป 78.9 15.7 2.9 0.8 1.7 
25-59 ป 78.1 14.0 3.7 1.0 3.2 

60 ปขึ้นไป 766.1 14.9 3.3 1.2 4.5 
ที่มา : สำนักงานสถิติแหงชาติ (2561)      
     กลุมผูบริโภคท่ีเปนผูสูงอายุจึงเปนกลุมท่ีมีความสำคัญ และมีความตองการสินคาและบริการเฉพาะดานจำนวนมาก โดยเฉพาะ
สินคาและบริการท่ีชวยรักษาอาการเจ็บปวยหรือบำรุงสุขภาพใหแข็งแรง ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาปจจัยในการซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหารสำเร็จรูปของผูสูงอายุ โดยมีปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมของผูบริโภคเปนตัวแปรอิสระ และปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดเปนตัวแปรตาม โดยพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อและการบริโภคสินคาของผูบริโภค วามี
ลักษณะอยางไรท่ีผูบริโภคมีความพึงพอใจ เพ่ือนักการตลาดจะนำคำตอบท่ีไดมาวางแผนกลยุทธการตลาดท่ีสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2549)   คำถามท่ีใชในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
นิยมใชหลัก 6W1H ประกอบดวย ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who) ผูบริโภคซื้ออะไร (What) ทำไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why) ใครมีสวน
รวมในการตัดสินใจซื้อ (Who) ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When) ผูบริโภคซื้อท่ีไหน (Where) ผูบริโภคซื้ออยางไร (How) (ฉัตยาพร เสมอใจ, 

2549) ผูวิจัยจึงนำทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคมาสรางตัวแปรเพ่ือนำผลท่ีไดมาเปนเครื่องมือกำหนดกลยุทธในการขายผลิตภัณฑเสริม
อาหารของผูสูงอายุ 
     สวนประสมทางการตลาดประกอบดวยผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจำหนาย (Place) การสงเสริมทางการตลาด 
(Promotion) เปนเครื่องมือในการกำหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือสามารถตอบสนองความพึงพอใจและความตองการของกลุม
ลูกคาในตลาดเปาหมายได (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2552)   ผูวิจัยจึงนำสวนประสมทางการตลาดมาใชวัดระดับความคิดเห็น
วาผูสูงอายุใหความสำคัญกับสวนประสมทางการตลาดสวนใดมากท่ีสุด เพ่ือใหสามารถวางกลยุทธไดอยางเหมาะสมและสรางความ
พึงพอใจแกลูกคา 

     ผูวิจัยเห็นถึงโอกาสการขยายตัวของธุรกิจผลิตภัณฑเสริมอาหารผูสูงอายุ ท้ังในดานผูผลิตและผูประกอบการ และเห็น
ความสำคัญของการรักษาสุขภาพของผูสูงอายุใหแข็งแรงจะกอใหเกิดประโยชนตอสังคมโดยรวม ผูวิจยัจึงเห็นถึงความสำคัญของ
ความคิดและความตองการของผูบริโภคท่ีเปนผูสูงอาย ุจึงนำระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดอันไดแก ผลิตภัณฑ ราคา 
ชองทางการจัดจำหนาย และการสงเสริมการตลาดมาศึกษา เพ่ือนำผลท่ีไดไปตอยอดและพัฒนากลยุทธของธุรกิจใหสามารถ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภค เกิดความไดเปรียบเชิงแขงขันและเกิดประสิทธิภาพสูงสดุ 

 

2. วัตถุประสงคของการวิจัย 
     2.1 เพ่ือเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจยัการตลาดในการซื้อผลติภณัฑเสรมิอาหารสำเร็จรปูของผูสูงอายุในภาค
กลาง จำแนกตามปจจัยสวนบุคคล 
     2.2 เพ่ือเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจยัการตลาดในการซื้อผลติภณัฑเสรมิอาหารสำเร็จรปูของผูสูงอายุในภาค
กลาง จำแนกตามพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเสริมอาหาร 
 

3. สมมุติฐานการวิจัย 
     สมมติฐานท่ี 1 ผูสูงอายุท่ีมีปจจัยสวนบุคคล (เพศ อายุ อาชีพ รายได และระดับการศึกษา) ตางกัน มีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกับปจจัยการตลาดในการซื้อผลติภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปตางกัน 
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     สมมติฐานท่ี 2 ผูสูงอายุท่ีมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร (ความถ่ีในการซื้อ ประเภทของสินคาท่ีซื้อ เหตุผลในการ
เลือกซื้อ คาใชจายในการซื้อ แหลงซื้อ และผูมีอิทธิพลในการซื้อ) ตางกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดในการซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปตางกัน 

 

4. วิธีการดำเนินการวิจัย 
     กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งน้ีเปนผูสูงอายุ (60 ปข้ึนไป) เคยซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปและอาศัยอยูในภาคกลาง
ของประเทศไทย ซึ่งไมทราบจำนวนประชากรท่ีชัดเจน โดยใชสูตรการกำหนดขนาดกลุมตัวอยางท่ีไมทราบขนาดประชากรโดย
กำหนดระดับความเช่ือมั่นเทากับ 95% และความผิดพลาดไมเกิน 5% ดังสูตร (กัลยา วานิชยบัญชา, 2554) 

  
     ไดจำนวน 384 ตัวอยาง และสำรองขอมูลไว 16 ตัวอยาง รวมท้ังหมดเปน 400 ตัวอยาง จากน้ันจึงใชวิธีการสุมแบบโควตา 
เลือกจังหวัดท่ีมีประชากรผูสูงอายุมากท่ีสุดในภาคกลาง 6 จังหวัด ดงัตารางท่ี 2 ไดแก  กรุงเทพมหานคร นนทบุร ีสมุทรปราการ 
สุพรรณบุรี ปทุมธานี และราชบุร ี
ตารางที่ 2 จำนวนผูสูงอายุในภาคกลางจำแนกตามจังหวัด 

จังหวัด จำนวนผูสูงอายุ (คน) จังหวัด จำนวนผูสูงอายุ (คน) 

กรุงเทพมหานคร 1,020,917 สระบุรี 102,582 
นนทบุรี 218,974 เพชรบุรี 86,518 

สมุทรปราการ 191,404 ประจวบคีรีขันธ 84,566 
สุพรรณบุรี 162,755 สมุทรสาคร 82,060 
ปทมุธาน ี 154,239 ชัยนาท 70,260 

ตารางที่ 2 (ตอ) 
จังหวัด จำนวนผูสูงอายุ (คน) จังหวัด จำนวนผูสูงอายุ (คน) 
ราชบุรี 153,776 อางทอง 58,128 

นครปฐม 149,004 นครนายก 48,458 
พระนครศรีอยุธยา 142,868 สิงหบุรี 46,600 

ลพบุรี 135,006 สมุทรสงคราม 41,651 
กาญจนบุรี 124,977 รวม 3,074,743 

ที่มา: กรมกิจการผูสูงอายุ (2561) 
 

     จากน้ันผูวิจัยจะเก็บแบบสอบถามโดยจะเก็บจากผูสูงอายุท่ีเคยซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปดวยการสุมแบบบังเอิญ โดย
กำหนดสถานท่ีในการเก็บขอมูลคือ หางสรรพสินคาและสวนสาธารณะ เน่ืองจากผูสูงอายุมักใชพ้ืนท่ีของหางสรรพสินคาเปน
สถานท่ีท่ีมานอกเหนือจากบานเพ่ือทำกิจกรรมทางสังคม และสวนสาธารณะเปนพ้ืนท่ีในการออกกําลังกายพบปะทำกิจกรรม
รวมกันของกลุมผูสูงอายุ 
     เครื่องมือท่ีผูวิจัยใชในการเก็บขอมูลเพ่ือทำการวิจัยเชิงสำรวจคือแบบสอบถามท่ีพัฒนาจากการทบทวนวรรณกรรมและ
งานวิจัยท่ีเก่ียวของ ซึ่งผูวิจัยไดทำแบบสอบถาม โดยคำถามจะมีคำถามแบบปดโดยกำหนดคำตอบไวใหผูตอบแบบสอบถาม
สามารถเลือกตอบ โดยสามารถแบงแบบสอบถามดังกลาวเปน 3 สวน คือ สวนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคลของ
ผูตอบแบบสอบถาม สวนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปในเขตภาคกลาง สวนท่ี 3 
ปจจัยการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปในเขตภาคกลางโดยสามารถแบงออกเปน 4 ดาน ดังน้ี 1. ดานผลิตภัณฑ   
2. ดานราคา 3. ดานชองทางการจัดจำหนาย 4. ดานการสงเสริมการตลาด  
     ตอมาจึงนำแบบสอบถามเสนอตอผูทรงคุณวุฒิ 3 ทานเพ่ือหาคา IOC (ลัดดาวัลย เพชรโรจน์ิ และ อัจรา ชำนิประศาสน, 2547) 

หากคา IOC มากกวาหรือเทากับ 0.50 หมายความวา ขอคำถามน้ันสอดคลองกับวัตถุประสงคของการวิจัย ซึ่งขอคำถามทุกขอใน
แบบสอบถามท่ีใชในการวิจัยครั้งน้ีมีคา IOC มากกวา 0.50 

     จากน้ันนำแบบสอบถามท่ีผานการประเมินจากผูทรงคุณวุฒิไปทดลองใชกลุมตัวอยางจำนวน 30 ชุด เพ่ือหาความเช่ือมั่นโดย
การคำนวณคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา ซึ่งแบบสอบถามในครั้งน้ีมีคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา 0.785 ซึ่งมากกวา 0.7 ซึ่งอยูในระดับท่ี
ยอมรับได 
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     จากน้ัน ผูวิจัยนำแบบสอบถามท่ีผูทรงคุณวุฒิเสนอแนะมาปรับปรุงแกไขแลวนำเสนออาจารยท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ ให
พิจารณาความสมบูรณอีกครั้ง ข้ันตอนสุดทายจัดพิมพแบบสอบถามฉบับสมบูรณเพ่ือสงไปยังกลุมตัวอยางท่ีตองการศึกษา โดยมี
ระยะเวลาในการเก็บแบบสอบถามในชวงเดือนพฤศจิกายน-ธันวาคม 2563 

     เมื่อเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามท่ีตอบกลับมาแลว ผูวิจัยจะนำมาตรวจสอบความครบถวนสมบูรณ จากน้ันจึงนำมา
ตรวจการใหคะแนนและนำผลคะแนนท่ีไดมาประมวลผล ซึ่งขอมลูจะถูกวิเคราะหดวยวิธีทางสถิติ ดังน้ี 

     แบบสอบถามสวนท่ี 1 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคล นำมาใชหาคาความถ่ีและคารอยละของตัวแปร 

     แบบสอบถามสวนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลพฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูป นำ
ขอมูลท่ีไดมาใชหาคาความถ่ีและคารอยละของตัวแปร 

     แบบสอบถามสวนท่ี 3 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูป โดยนำ
ขอมูลเชิงปริมาณท่ีไดมาวิเคราะหขอมูลโดยวิธีการทางสถิติ โดยการหาคาเฉลี่ยเลขคณิตและคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของทุกตัว
แปรตามเปนรายขอ และนำเสนอในรูปตารางพรอมคำอธิบาย โดยมีเกณฑการแปลความหมายเพ่ือจัดระดับคะแนนเฉลี่ยความ
คิดเห็นแปลผลตามหลักการแบงอันตรภาคช้ันชวงละ 0.8 โดย 4.21-5.00 หมายถึง เห็นดวยมากท่ีสุด ลดหลั่นจนถึง 1.00-1.80 
หมายถึงเห็นดวยนอยท่ีสุด (กัลยา วานิชยบัญชา, 2555) 
    สถิติท่ีใชในการทดสอบสมมติฐานไดแก การทดสอบ t-test เน่ืองจากเปนสถิตท่ีิใชสำหรับการทดสอบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
2 กลุมท่ีเปนอิสระตอกัน ซึ่งใชในการทดสอบลักษณะทางประชากรศาสตรในดาน เพศ และสถิติ One–Way ANOVA เน่ืองจากเปน
สถิติท่ีใชในการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุมท่ีเปนอิสระกัน เพ่ือทดสอบสมมติฐานวา ลูกคา
ท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพและระดับรายไดตอเดือนท่ีแตกตางกัน และพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูป
แตกตางกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปแตกตางกัน  
 

5. ผลการวิจัย 
     5.1 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูสูงอายุท่ีซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูป 

      เพศ พบวา ผูสูงอายุท่ีซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปสวนใหญเปนเพศหญิง จำนวน 209 คน คิดเปนรอยละ 52.3 
รองลงมาเปนเพศชาย จำนวน 191 คน คิดเปนรอยละ 47.8  
      อายุ พบวา สวนใหญ อายุ 60 – 65 ป จำนวน 119 คน คิดเปนรอยละ 29.8 รองลงมา อายุ 66 – 70 ป จำนวน 112 คน  
      อาชีพ สวนใหญวางงาน หรือเปนพอบาน แมบาน หรือเกษียณ จำนวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.8 รองลงมาเปน
ผูประกอบการ หรือผูทำงานอิสระ จำนวน 144 คน  
      ระดับการศึกษา พบวา สวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา จำนวน 194 คน คิดเปนรอยละ 48.5 รองลงมา
คือต่ำกวาปริญญาตรี จำนวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.5 

      รายไดเฉลี่ยตอเดือนพบวา สวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 บาทข้ึนไป จำนวน 127 คน คิดเปนรอยละ 31.8 
รองลงมาคือ รายได 25,001 - 30,000 บาท 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 

     5.2 ผลการวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปของผูสูงอายุ 
      ความถ่ีในการซื้อ พบวา ผูสูงอายุท่ีซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปสวนใหญมีความถ่ีในการซื้อเดือนละ 1 ครั้ง จำนวน 228 
คน คิดเปนรอยละ 57.0 รองลงมาคอืนอยกวา 1 ครั้งตอเดือน จำนวน 101 คน คิดเปนรอยละ 25.3 และมากกวา 1 ครั้งตอเดือน 
จำนวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.8  
      ประเภทของสินคาท่ีซื้อ พบวา ซื้อสินคาประเภทแคลเซียม จำนวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.8 รองลงมาคือ วิตามินหรือแร
ธาตุ จำนวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.0  
      คาใชจายในการซื้อตอครั้ง พบวา ซื้อสินคาตอครั้งนอยกวา 500 บาท จำนวน 219 คน คิดเปนรอยละ 54.8 รองลงมาคือซื้อ 
501 - 1000 บาท จำนวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.5 ซื้อ 1001 - 2000 บาท จำนวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 และซื้อ 
2001 บาทข้ึนไป จำนวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.3  
      เหตุผลท่ีสำคัญท่ีสุดในการซื้อ พบวา ซื้อสินคาเพราะตองการมีสุขภาพดหีรือปองกันโรค จำนวน 125 คน คิดเปนรอยละ 31.3 
รองลงมาคือรักษาโรคหรือชวยใหทุเลาจากโรค จำนวน 107 คน คดิเปนรอยละ 26.8 

      แหลงท่ีซื้อ พบวา ซื้อสินคาท่ีหางสรรพสินคาหรือซุปเปอรมารเก็ตจำนวน 162 คน คิดเปนรอยละ 40.5 รองลงมาคือราน
สะดวกซื้อจำนวน 91 คน คิดเปนรอยละ 22.8 
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      บุคคลท่ีมีอิทธิผลในการซื้อ พบวา มีบุคคลท่ีมีอิทธิผลในการซื้อคือตนเองจำนวน 176 คน คิดเปนรอยละ 44.0 รองลงมาคือ
ครอบครัวคือคูสมรสจำนวน 92 คน คิดเปนรอยละ 23.0 

     5.3 ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดของผูสูงอายุท่ีซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูป 
      พบวาผูสูงอายุท่ีซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรปูมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดโดยรวม คาเฉลี่ย 4.26 และ
สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.636 ซึ่งอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด และเมื่อพิจารณาเปนรายดานสามารถเรียงลำดับไดดังน้ี ลำดับท่ี 1 
ดานผลิตภัณฑ พบวาผูสูงอายุท่ีซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดท่ีคาเฉลี่ย 4.38 
และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.576 ซึ่งอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด ลำดับท่ี 2 ดานชองทางการจัดจำหนาย พบวาผูสูงอายุท่ีซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดท่ีคาเฉลี่ย 4.37 และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.683 
ซึ่งอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด ลำดับท่ี 3 ดานการสงเสริมการตลาด พบวาผูสูงอายุท่ีซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปมีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดท่ีคาเฉลี่ย 4.14 และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.608 ซึ่งอยูในระดับเห็นดวยมาก ลำดับท่ี 4 
ดานราคา พบวาผูสูงอายุท่ีซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดท่ีคาเฉลี่ย 4.14 และ
สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.678 ซึ่งอยูในระดับเห็นดวยมาก 
      ดานผลิตภัณฑ ดานท่ีมีระดับความคิดเห็นสงูท่ีสุดคือ ผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีทานซื้อมีการรับรองมาตรฐาน ดานราคา ดานท่ี
มีระดับความคิดเห็นสูงท่ีสุดคือ ผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีทานซื้อมีปายกำหนดราคาท่ีชัดเจน ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานท่ีมี
ระดับความคิดเห็นสูงท่ีสุดคือ ผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีทานซื้อมีจำนวนสินคาวางขายในปริมาณท่ีเพียงพอ ดานการสงเสริม
การตลาด ดานท่ีมีระดับความคิดเห็นสูงท่ีสุดคือ ผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีทานซื้อมีการใหบริการหลังการขายท่ีดี หากมีปญหาในใช
ผลิตภัณฑ 
     5.4 ผลการวิเคราะหเพ่ือเปรยีบเทียบระดับความคดิเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดในการซื้อผลิตภณัฑเสริมอาหารสำเร็จรูปของ            
ผูสูงอายุ จำแนกตามปจจยัสวนบุคคล 

      ผูสูงอายุท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันและรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดใน
การซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปดานผลิตภัณฑตางกัน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สวนผูสูงอายุท่ีมี เพศ อายุ 
อาชีพแตกตางกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปไมแตกตางกัน 
     5.5 ผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปของ
ผูสูงอายุในเขตภาคกลาง จำแนกตามพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร 
     ผูสูงอายุท่ีมีความถ่ีในการซื้อแตกตางกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
สำเร็จรูปดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจำหนาย และการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 ผูสูงอายุท่ีมีคาใชจายในการซื้อตอครั้งแตกตางกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหารสำเร็จรูปดานผลิตภัณฑและการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สวนผูสูงอายุท่ีมี 
ประเภทของสินคาท่ีซื้อ เหตุผลท่ีสำคัญท่ีสุดในการซื้อ แหลงซื้อ และผูมีอิทธิพลในการซื้อแตกตางกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปจจัยการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปไมแตกตางกัน 
 
 
 

 

6. สรุปผลการวิจัย และ อภิปรายผล 
     6.1 สรุปผลการวิจัย 

      ผูสูงอายุสวนใหญเปนเพศหญิง อยูในชวงอายุ 60 – 65 ป มีอาชีพวางงาน/พอบาน แมบาน/เกษียณ มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 บาทข้ึนไป ผูสูงอายุสวนใหญมีความถ่ีในการซื้อพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปเดือนละครั้ง มีประเภทของสินคาท่ีซื้อบอยท่ีสุดคือแคลเซียม ผูสูงอายุสวนใหญมีคาใชจายในการ
ซื้อตอครั้งนอยกวา 500 บาท โดยมีเหตุผลท่ีสำคัญท่ีสุดในการซื้อคือตองการมีสุขภาพดี / ปองกันโรค สวนใหญมีแหลงท่ีซื้อคือ
หางสรรพสินคา/ซุปเปอรมารเก็ต และมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซื้อพฤตกิรรมการซื้อผลติภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปคือตนเอง 

      ผูสูงอายุท่ีมีระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน ความถ่ีในการซื้อ และคาใชจายในการซื้อแตกตางกัน มีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกับปจจัยการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปตางกัน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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     6.2 อภิปรายผล 

      ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญงิ อายุ 60 – 65 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี และมีรายไดสงู ซึ่งเปนกลุมผูสูงอายุ
วัยท่ีเพ่ิงเกษียณอายุการทำงาน จึงยังใหความสำคัญกับสุขภาพรางกายและภาพลักษณของตนเองใหดูออนเยาว และมี
ความสามารถในการซื้อผลิตภัณฑเพ่ือบำรุงสุขภาพของตนเองใหแข็งแรงได ซึ่งสอดคลองกับผลการศึกษาของ สวงค เศวตวัฒนา 
(2560) ท่ีพบวาผูบริโภคอาหารเสริมผูสูงอายุในเขตพ้ืนท่ีจังหวัดปทุมธานีสวนใหญเปนเพศหญิง และมีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
      ผลการวิเคราะหพบวาผูสูงอายุสวนใหญซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปนอยกวา 1 ครั้งตอเดือน มีเหตุผลท่ีสำคัญท่ีสุดใน
การซื้อคือตองการมีสุขภาพดี / ปองกันโรค และบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซื้อคือตนเอง สาเหตุเพราะผูบริโภคในปจจุบันหันมาใสใจ
สุขภาพของตนเองมากข้ึน จึงพยายามสรรหาผลิตภัณฑท่ีมีประโยชนกับรางกายมารับประทานเพ่ือใหมีสุขภาพแข็งแรง ผูสูงอายุ
สวนใหญซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูปจากหางสรรพสินคา / ซุปเปอรมารเก็ต สาเหตุเพราะแหลงซื้อสามารถเขาถึงไดงาย 
และมีกระจายอยูท่ัวทุกสถานท่ีท่ีผูบริโภคอาศัยอยู ทำใหผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารไดโดยสะดวก ซึ่งสอดคลองกับผล
การศึกษาของ เสกสรร วีระสุข และวรางคณา อดิศรประเสริฐ (2557) ซึ่งพบวาผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภทวิตามิน
ความถ่ี 3 ครั้ง / 6 เดือน และบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซื้อคือตนเอง โดยมีสาเหตุหลักในการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภท
วิตามินเพ่ือบำรุงรางกาย และมีแหลงท่ีซื้อจากรานประเภท Boots และ Watson 

      ผูสูงอายุท่ีมีระดับการศึกษาตางกัน จะมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูป 
ดานผลิตภัณฑตางกัน โดยผูสูงอายุท่ีการศึกษาระดับปรญิญาตรีข้ึนไป จะมีระดับความคิดเห็นสูงกวาผูสูงอายุท่ีมีการศึกษาระดับต่ำ
กวาปริญญาตรี เน่ืองจากการศึกษาท่ีตางกันสงผลใหผูสูงอายุมี กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นตอตนเองและสิ่งรอบตัว
แตกตางกัน ผูสูงอายุท่ีมีระดับการศึกษาสูงจึงใหความสำคัญกับการดูแลสุขภาพของตนเองโดยการเลือกซื้อผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ
ดีกวาผูสูงอายุท่ีมีระดับการศึกษาต่ำ ซึ่งสอดคลองกับผลการศึกษาของ เยาวภา จันทรพวง (2557) ซึ่งพบวาสวนผูสูงอายุท่ีมีระดับ
การศึกษาและรายไดแตกตางกัน จะใหความสำคัญกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภทวิตามินแตกตางกัน และ
สอดคลองกับแนวคิดของกระทรวงสาธารณสุข (2558) ซึ่งกลาววา ผูสูงอายุท่ีมีการศึกษาสูงจะมีความสามารถในการดูแลตนเอง
และมีโอกาสเลือกทำกิจกรรมไดดีและมากกวากลุมผูสูงอายุท่ีมีการศึกษาต่ำ 

      ผูสูงอายุท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน จะมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
สำเร็จรูป ดานผลิตภัณฑตางกัน โดยผูสูงอายุท่ีมีรายไดเฉลี่ยตตอเดือนสูงจะมีระดับความคิดเห็นสูงกวาผูสูงอายุท่ีมีรายไดต่ำ 
เน่ืองจากผูสูงอายุท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนสูงจะมีความสามารถในการจับจายซื้อสินคาในคุณภาพท่ีดีกวาผูสูงอายุท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนต่ำ จึงสามารถซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีมีคุณภาพดี มีช่ือเสียงมารับประทานเพ่ือประโยชนตอรางกายได 
      ผูสูงอายุท่ีมีความถ่ีในการซื้อตางกัน จะมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูป 
ดานผลิตภัณฑตางกัน โดยผูสูงอายุท่ีมีความถ่ีในการซื้อมากจะมีระดับความคิดเห็นสูงกวาผูสูงอายุท่ีมีความถ่ีในการซื้อนอย  
เน่ืองจากผูสูงอายุท่ีมีความถ่ีในการซื้อสูงกวา มีความพึงพอใจตอคุณภาพของผลิตภัณฑเสริมอาหารสำเร็จรูป เชน บริโภคแลว
สุขภาพรางกายดีข้ึนอยางแทจริง รวมถึงพึงพอใจในมาตรฐาน บรรจุภัณฑและความมีช่ือเสียงของผลิตภัณฑจึงซื้อบอยครั้ง ในขณะ
ท่ีผูสูงอายุท่ีมีความถ่ีในการซื้อและคาใชจายต่ำกวา มีความพึงพอใจในคุณภาพของผลิตภัณฑนอยกวา จึงซื้อไมบอยครั้ง แสดงให
เห็นวาผูสูงอายุคำนึงถึงคุณภาพของผลิตภัณฑเสริมอาหารเปนสวนสำคัญในการซื้อผลิตภัณฑ ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีของ Kotler 

(2003) ซึ่งกลาววา ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชนมีคุณคาในสายตาของลูกคา สามารถตอบสนองความจำเปนหรือความตองการ
ของผูซื้อใหเกิดความพึงพอใจ จึงจะมีผลทำใหผลิตภัณฑสามารถขายได 
      ผูสูงอายุท่ีมีคาใชจายในการซื้อสูง จะมีระดับความคิดเห็นสูงกวาผูสูงอายุท่ีมีคาใชจายในการซื้อต่ำ เน่ืองจากผูสูงอายุท่ีมี
คาใชจายตอครั้งสูงจะสามารถซื้อผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดี มีตราสินคาท่ีมีช่ือเสียง สามารถแกปญหาสุขภาพไดดีกวาผูสูงอายุท่ีมี
คาใชจายตอครั้งนอย ทำใหพึงพอใจตอปจจัยดานผลิตภัณฑมากกวา และผูสูงอายุท่ีตองการผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ ยินดีท่ีจะจาย
คาใชจายมากกวาผูสูงอายุท่ีใหความสำคัญดานผลิตภัณฑต่ำ ซึ่งสอดคลองกับผลการศึกษาของ ณัชญธนัน พรมมา (2558) ซึ่ง
พบวาทัศนคติดานคุณภาพของผลิตภัณฑท่ีดี มีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพ 

      ผูสูงอายุท่ีมีความถ่ีในการซื้อต่ำจะมีระดับความคิดเห็นต่ำกวาผูสูงอายุท่ีมีความถ่ีในการซื้อ มีความคิดเห็นวาผลิตภัณฑเสริม
อาหารมีราคาแพงเมื่อเทียบกับคุณภาพและปริมาณ มีวิธีการรักษาสุขภาพอ่ืนท่ีราคาถูกกวา หรืออาจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
ปริมาณมากในคราวเดียวเพ่ือประหยดัคาใชจายจึงมีความถ่ีในการซื้อนอย  ในขณะท่ีผูสูงอายุท่ีซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารบอยครั้ง
รูสึกถึงความคุมคาในผลิตภัณฑท่ีซื้อเมื่อเทียบกับจำนวนเงินท่ีจายไป จึงซื้อสินคาเปนประจำ ซึ่งสอดคลองกับผลการศึกษาของ
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เสกสรร วีระสุข และวรางคณา อดิศรประเสริฐ (2557) ซึ่งพบวา ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธ
กับความถ่ีในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภทวิตามิน 

      ผูสูงอายุท่ีมีความถ่ีในการซื้อนอยจะมีระดับความคิดเห็นต่ำกวาผูสูงอายุท่ีมีความถ่ีในการซื้อมาก เน่ืองจากผูสูงอายุท่ีมีความถ่ี
ในการซื้อนอยกวา 1 ครั้งตอเดือนมีความลำบากในการเดนิทางมาซื้อผลิตภัณฑ เชน สถานท่ีจำหนายอยูไกล ไมมียานพาหนะ หรือ
มีข้ันตอนการซื้อท่ีนาน ซับซอนจึงซื้อแคนาน ๆ ครั้ง แตผูสูงอายุท่ีซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารบอยครั้งมีความพึงพอใจตอชอง
ทางการจัดจำหนาย เชน มีผลิตภัณฑวางจำหนายอยูในสถานท่ีใกลบาน มีสินคาพรอมจำหนายอยูเสมอ และมีกระบวนการซื้อท่ี
สะดวก รวดเร็ว ซึ่งเหมาะกับวัยสูงอายุท่ีตองการความสะดวกสบาย จึงทำใหผูสูงอายุท่ีพึงพอใจตอชองทางการจัดจำหนายมาซื้อ
ผลิตภัณฑไดหลายครั้ง 

      ผูสูงอายุท่ีมีความถ่ีในการซื้อสูงจะมีระดับความคิดเห็นสูงกวาผูสูงอายุท่ีมีความถ่ีในการต่ำ เน่ืองจากผลิตภัณฑเสริมอาหาร
เปนผลิตภัณฑท่ีตองบริโภคเขาสูรางกายเพ่ือบำรุงสุขภาพ และมีราคาคอนขางสูง จึงตองใชเวลาในการเลือกซื้อและศึกษาขอมูล
ของผลิตภัณฑเพ่ือประกอบการตดัสนิใจซื้อ  ดังน้ันผูสูงอายุท่ีไดรับการโฆษณา ประชาสัมพันธ ไดรับการแนะนำจากพนักงานขายท่ี
ดี มีสิทธิประโยชนจากการเปนสมาชิกหรือการสงเสริมการขาย จึงคุนเคยและเขาใจในผลิตภัณฑ และเห็นประโยชนจากการซื้อ
บอยครั้ง เชน ไดคูปองลดราคาเมื่อซื้อครั้งถัดไป จึงมีความถ่ีในการซื้อสูงกวาผูสูงอายุท่ีมีความคิดเห็นตอปจจัยการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาดต่ำกวา ซึ่งสอดคลองกับผลการศึกษาของเสกสรร วีระสุข และวรางคณา อดิศรประเสริฐ (2557) ซึ่งพบวา 
ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับความถ่ีในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
ประเภทวิตามิน 

      ผูสูงอายุท่ีมีคาใชจายในการซื้อสูงจะมีระดับความคิดเห็นสูงกวาผูสูงอายุท่ีมีคาใชจายในการซื้อต่ำ  เน่ืองจากผูสูงอายุท่ีมี
คาใชจายในการซื้อสูงจะไดรับสทิธิประโยชนจากการซื้อในปริมาณ เชน การใหสวนลด การแจกของแถมเมื่อซื้อถึงราคาท่ีกำหนด 
หรือไดเปนสมาชิก อีกท้ังผูสูงอายุท่ีไดรับการสื่อสารการตลาดท่ีดียอมเกิดความพึงพอใจ และทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑ ทำใหเกิด
ความมั่นใจในการซื้อผลิตภัณฑในปริมาณมาก 

 

7. ขอเสนอแนะ 
     ขอเสนอแนะจากการวิจัยครั้งน้ี 

     1. ดานผลิตภัณฑ เน่ืองจากผูบริโภคท่ีมีความถ่ีในการซื้อบอยครั้งและมีคาใชจายในการซื้อสูงและมีรายไดสูงจะใหความสำคัญ
กับปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑมาก และผูสูงอายุท่ีมีการศึกษาสูงและรายไดสูงจะใหความสำคัญกับปจจัยการตลาดดาน
ผลิตภัณฑมาก ผูผลิตและผูจำหนายผลิตภัณฑเสริมอาหารควรพัฒนาผลติภัณฑใหมีความโดดเดนและมีความนาเช่ือถือ เชน การมี
การรับรองมาตรฐาน อ.ย. เน่ืองจากผลการวิจัยพบวาผูสูงอายุใหความสำคัญกับการมีการรับรองมาตรฐานมากท่ีสุดในดาน
ผลิตภัณฑ  และพัฒนาตราสินคาของตนเองใหมีช่ือเสียง สรางความแตกตางใหกับผลิตภัณฑ เชน จำหนายผลติภัณฑเสริมอาหารท่ี
สามารถแกไขปญหาสุขภาพหลายอยางของผูสูงอายุไวในผลิตภัณฑเดียว ควรใหความสำคัญกับการผลิตหรือจำหนายผลิตภัณฑ
เสริมอาหารท่ีไมสงผลขางเคียงตอสุขภาพ อีกท้ังควรปรับปรุงลักษณะของผลิตภัณฑเสริมอาหารใหมีกลิ่น รสชาติอรอย 
รับประทานงาย และควรมีบรรจุภัณฑท่ีสะดวกตอการรับประทานในแตละครั้ง และมีฉลากบอกวิธีใช ขอควรระวังท่ีชัดเจน อานได
งาย เน่ืองจากผูสูงอายุเปนวัยท่ีตองการความสะดวกสบายมาก การพัฒนาดานผลิตภัณฑจึงจะทำใหผูสูงอายุเกิดความพึงพอใจและ
ซื้อสินคามากข้ึน 

     2. ดานราคา เน่ืองจากผลการวิจัยพบวา ผูสูงอายุท่ีมีความถ่ีในการซื้อสูง จะใหความสำคัญตอราคามากกวาผูสูงอายุท่ีมีความถ่ี
ในการซื้อนอย ควรมีการกำหนดราคาท่ีเหมาะสมกับปริมาณและคุณภาพของสินคา สรางความโดดเดนทางดานราคา โดยตั้งราคา
ใหต่ำกวาคูแขงรายอ่ืน หรือสรางการรับรูตอลูกคาวาผลิตภัณฑท่ีวางจำหนายมีคุณภาพสูง เหมาะสมกับราคาท่ีตั้งไว จึงจะทำให
เกิดการซื้อมากข้ึน การใชปริมาณบรรจุนอยจึงสามารถจูงใจลูกคาท่ีตองการทดลองใชหรือลูกคาท่ีมีรายไดไมมากไดดีกวาการซื้อ
ทีเดียวในปริมาณมาก 

     3. ดานชองทางการจัดจำหนาย เน่ืองจากผลการวิจัยพบวาผูสูงอายุท่ีมีความถ่ีในการซื้อสูงใหความสำคัญกับสถานท่ีจัด
จำหนาย จึงควรจัดจำหนายสินคาในสถานท่ีท่ีเขาถึงงาย สามารถเดินทางไปไดสะดวก มีการจัดผังรานคาท่ีอำนวยความสะดวกตอ
ผูสูงอายุ เชน มีท่ีน่ังพัก มีท่ีจอดรถเพียงพอ มีทางลาดสำหรับรถเข็น นอกจากน้ีควรมีสินคาวางขายในปริมาณท่ีเพียงพอเพ่ือให
ผูสูงอายุไมตองหาซื้อสินคาจากหลายแหง และควรมีกระบวนการซื้อสินคาท่ีรวดเร็ว ไมซับซอน  
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     4. ดานการสงเสริมทางการตลาด ผลการวิจัยพบวาผูสูงอายุท่ีมีความถ่ีในการซื้อสูงใหความสำคัญกับการสงเสริมทางการตลาด
มาก และใหความสำคัญเก่ียวกับพนักงานขาย จึงควรอบรมพนักงานขายและตัวแทนจำหนายผลิตภัณฑเสริมอาหาร ใหสามารถ
ตอบปญหา แนะนำสินคา และใหบริการหลังการขายท่ีดีกับลูกคา เน่ืองจากผลิตภัณฑเสริมอาหารเปนผลิตภัณฑท่ีตองใชความรู
จากผูเช่ียวชาญ จึงตองฝกอบรมพนักงานใหเขาใจในสินคาแตละชนิด เพ่ือท่ีจะสามารถอธิบาย และใหคำแนะนำกับลูกคาท่ีเปน
ผูสูงอายุไดอยางถูกตอง ชัดเจน สามารถแนะนำผลิตภัณฑท่ีสามารถแกปญหาใหกับผูสูงอายุได นอกจากน้ียังควรใชการโฆษณา 
ประชาสัมพันธทางสื่อวิทยุ โทรทัศน เน่ืองจากเปนสื่อท่ีผูสูงอายุนิยมใชรับฟงขาวสาร 

     5.  ขอเสนอแนะเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร ผูสูงอายุสวนใหญมีผูมีอิทธิพลในการซื้อนอกจากตนเองแลว 
คือครอบครัว ดังน้ัน  การสื่อสารการตลาดนอกจากจะตองจูงใจตัวผูสูงอายุแลว ยังตองใหความสำคัญกับบุตรหลานของผูสูงอายุซึ่ง
อาจเปนผูมีสวนในการตัดสินซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสำหรับผูสูงอายุดวย 

     ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งตอไป  
     1. ควรทำการศึกษาปจจัยอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม ท่ีอาจมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร เชน ทัศนคติ  การรับรู แรงจงูใจ 
การยอมรับ เพ่ือทำใหไดทราบถึงพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูสูงอายุมากข้ึน 

     2. ควรศึกษาพฤติกรรมหลังการซื้อของผูสูงอายุท่ีซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร เพ่ือศึกษาความพึงพอใจ และนำมาปรับปรุง
ผลิตภัณฑใหดียิ่งข้ึน 

     3. ควรทำการศึกษาปจจัยการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจำแนกเปนแตละประเภทเฉพาะดาน เชน วิตามิน คอลลาเจน หรือ
ประเภทอ่ืน ๆ เน่ืองจากผูสูงอายุท่ีบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารแตละประเภทอาจมีพฤติกรรมการซื้อตางกัน 
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