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บทคัดย่อ 

		  การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ 

ซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจากอินทผาลัม โดยใช้วิธีวิจัยเชิงปริมาณ เก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้บริโภค

จำ�นวน 400 คน ผ่านการใช้แบบสอบถามและวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ

		  ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ราคา และช่องทางการจัดจำ�หน่าย มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 

ซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจากอินทผาลัม อย่างมีนัยสำ�คัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยเฉพาะปัจจัย 

ด้านราคาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสูงที่สุด รองลงมาคือ ช่องทางการจัดจำ�หน่าย และคุณภาพของผลิตภัณฑ์  

ขณะที่ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านบุคลากร พบว่า 

ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

		  ผลการวจิยันีช้ีใ้หเ้หน็วา่ผูป้ระกอบการควรเนน้กลยทุธก์ารตลาดทีมุ่ง่เนน้การเสนอผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเจล 

ให้พลังงานจากอินทผาลัมท่ีมีคุณภาพสูงในราคาที่เหมาะสม และจัดจำ�หน่ายผ่านช่องทางที่เข้าถึงง่ายและ 

น่าเชื่อถือ เพื่อเพิ่มโอกาสในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค

คำ�สำ�คัญ: ส่วนประสมทางการตลาด การตัดสินใจซื้อ เครื่องดื่มเจลให้พลังงาน อินทผาลัม พฤติกรรมผู้บริโภค

Abstract

		  This research aimed to investigate the marketing mix factors that influenced consumers’  

purchasing decisions for date palm energy gel products. A quantitative research approach 

was employed. Data were collected from 400 consumers through questionnaires. Data were  

statistically analyzed using the mean, standard deviation, and multiple regression analysis.

		  The results revealed that product, price, and distribution channels significantly influenced  

purchasing decisions at the .05 significance level. Price had the highest impact on purchasing  
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decisions, followed by distribution channels and date palm energy gel products quality.  

In contrast, factors such as marketing promotion, process, physical evidence, and personnel 

were found to have no significant impact on purchasing decisions.

		  This research suggested that businesses should focus their marketing strategies on offering 

high-quality date palm energy gel products at reasonable prices and distributing them through 

accessible and reliable channels to enhance consumers’ purchasing decisions.

Keywords: Marketing Mix Factor, Purchasing Decision, Energy Gel Drink, Date Palm, Consumer 

Behavior

บทนำ� 

	 กระแสรกัสุขภาพ (Health Conscious) ถอืเปน็ 

กระแสทีไ่ดร้บัความนิยมและการตอบรับจากผูบ้รโิภค

ทั่วโลก รวมถึงประเทศไทยท้ังในกลุ่มของคนรุ่นใหม่ 

รวมถึงกลุ่มผู้สูงอายุ และภายหลังการระบาดของ 

โควิด 19 ก่อให้เกิดกระแสการสร้างเสริมสุขภาพให้

แข็งแรง ส่งผลให้ธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับสุขภาพ อาทิ 

การดแูลตนเองทางดา้นอาหาร ผลติภณัฑ์อาหารเสรมิ  

และการออกกำ�ลังกายเพื่อสุขภาพได้รับความสนใจ

เพิ่มขึ้น (Kasikorn Research Center, 2020)  

ผูท้ีอ่อกกำ�ลงักายหรอืนกักฬีาสว่นใหญจ่ะมกีารเสยีนํา้

หรือเกลือแร่จากร่างกาย จึงมีความต้องการอาหารที่

มีปริมาณพลังงานสูงกว่าคนทั่วไป อาหารที่เสริมเพ่ือ

เพิม่พลงังานจงึเปน็ทีนิ่ยมมากขึน้ จากรายงานการวจิยั

ตลาดอาหารเสริมเพื่อการกีฬาของ Brand Essence  

Market Research and Consulting (BMRC)  

พบว่า ตลาดอาหารเสริมปัจจุบันเพื่อการกีฬามีมูลค่า

ตลาดถึง 7.23 พันล้านดอลลาร์ และคาดการณ์ว่าจะ

มีมูลค่าตลาดถึง 12.15 พันล้านดอลลาร์สหรัฐภายใน

ปี พ.ศ. 2568 (Brand Essence Market Research 

and Consulting, 2021) 

	 ปัจจุบันรูปแบบผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพ่ือการ

กีฬาได้พัฒนาในหลายรูปแบบไม่ว่าจะเป็น รูปแบบ 

อัดแทง่ (Energy Bar) รูปแบบเยลลี ่(Chews) รปูแบบผง  

(Powder) จนมาเป็นเครื่องดื่มเจลที่มีความเข้มข้น  

(Energy Gel) พรอ้มรบัประทานได้ทนัท ี(TSMACTIVE, 

2023) อกีทัง้เจลทีใ่หพ้ลังงานจะเปน็คารโ์บไฮเดรตทีใ่ห้

พลังงานสูง ซ่ึงร่างกายสามารถดูดซึมและนำ�พลังงาน

ไปใช้ได้ทันที รวมทั้งมีการแต่งเติมกล่ินและรสชาติ

ต่าง ๆ เพื่อให้รับประทานได้ง่ายขึ้น (Pöchmüller 

et al., 2016) สำ�หรับประเทศไทยตลาดอาหารเสริม

ได้รับความนิยมมากขึ้น แต่ผลิตภัณฑ์ที่จำ�หน่าย 

ในปัจจุบันยังมีราคาค่อนข้างสูง และเป็นการนำ�เข้า

จากต่างประเทศเป็นส่วนใหญ่ และเป็นท่ีรู้จักเฉพาะ

กลุ่มผู้ออกกำ�ลังกาย รวมทั้งรสชาติยังไม่เป็นที่พึง

พอใจของผู้บริโภค (Kasikorn Research Center, 

2020) มีการพัฒนาอาหารให้พลังงานจากผลผลิต 

ทางการเกษตร เช่น ลูกชิด กล้วยน้ําว้า เยลลี่จากขิง 

แต่ยังไม่มีการศึกษา “อินทผาลัม” 

	 “อินทผาลัม” เป็นผลไม้ที่ได้รับความนิยมใน 

หมู่นักกีฬาเน่ืองจากมีพลังงานสูง และร่างกาย

สามารถดูดซึมพลงังานไปใชไ้ด้อยา่งรวดเร็ว อกีท้ังยงัม ี

วิตามินซีสูงเมื่อเปรียบเทียบกับผลไม้อื่น ๆ อย่าง 

สตรอว์เบอร์รีหรือฝรั่ง อย่างไรก็ตามในประเทศไทย 

อินทผาลัมยังไม่เป็นที่รู้จักแพร่หลายนัก บางครั้ง

รสชาติของผลสดหรอืแหง้อาจไมถ่กูปากผูบ้รโิภค และ

ราคาที่สูงทำ�ให้ผู้บริโภคบางกลุ่มหลีกเลี่ยงการบริโภค 

เพราะเข้าใจว่ามีนํ้าตาลสูง แม้จะมีความท้าทาย  

แต่เกษตรกรไทยเร่ิมสนใจในการปลูกอินทผาลัมมากข้ึน  

มีการขายในรูปแบบพวงสดหรืออบแห้ง แต่ยังมี 

ปัญหาด้านการควบคุมคุณภาพ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง

เมื่อสภาพอากาศเปลี่ยนแปลงทำ�ให้ผลผลิตเสียหาย 
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นอกจากนีย้งัมคีวามสนใจในการพฒันาและเพิม่มลูค่า

ผลติภณัฑเ์จลใหพ้ลงังาน (Energy Gel) ทีใ่ชอ้นิทผาลมั 

เป็นส่วนประกอบหลัก โดยมุ่งเน้นกลุ่มผู้บริโภคที่เป็น

นักกีฬา ผู้ที่ต้องการพลังงาน และบุคคลทั่วไปที่ใส่ใจ

สขุภาพ แตพ่บว่า การพฒันาอนิทผาลมัในประเทศไทย

ยงัขาดมาตรฐานการผลติทีย่ัง่ยนื และขาดกลยทุธก์าร

ตลาดทีเ่หมาะสมกบัผลติภณัฑน้ี์ (Mongsirikul, 2020)

จากข้อมูลเบื้องต้นทำ�ให้ผู้วิจัยมีความสนใจศึกษา

พฤติกรรมผู้บริ โภคเกี่ยวกับอิทธิพลของปัจจัย 

สว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ตีอ่การตดัสนิใจซือ้ 

ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจากอินทผาลัม 

โดยที่พฤติกรรมผู้บริโภคมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 

ผ่านส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงช่วยเสริมความสัมพันธ์ 

ระหว่างพฤติกรรม และการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

(Dewi et al., 2022) ซึ่งผลจากการศึกษาจะเป็น

ประโยชน์ต่อผู้ประกอบการ และวงการวิชาการ

ในการนำ�ปัจจัยทางการตลาดของเครื่องด่ืมเจล 

ให้พลังงานจากอินทผาลัมไปประยุกต์ใช้ เพื่อให้เข้าถึง 

ผู้บริ โภคกลุ่มเป้าหมายและพัฒนากลยุทธ์ทาง 

การตลาด ซึ่งจะทำ�ให้ประโยชน์ของอินทผาลัมเป็นที่

รู้จักมากขึ้น ลดการนำ�เข้าผลิตภัณฑ์จากต่างประเทศ  

และสร้ างมูลค่ าทางเศรษฐกิจที่ สอดคล้องกับ 

แผนพัฒนานโยบายของภาครัฐตามโมเดลเศรษฐกิจใหม่  

BCG Model ที่เน้นการพัฒนาเศรษฐกิจแบบองค์รวม 

โดยให้ความสำ�คัญกับการกระจายโอกาส รายได้ และ

การเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศในอนาคต

วัตถุประสงค์

	 เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจากอินทผาลัม

ทบทวนวรรณกรรม

	 การทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับแนวคิด 

และทฤษฎสีว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix 

7P’S) ลกัษณะประชากรหรอืปจัจยัส่วนบคุล (Demo-

graphics) การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค (Consumers’ 

Purchasing Decision) และประโยชนข์องอนิทผาลมั

ตารางที่ 1 สรุปการทบทวนวรรณกรรม

หัวข้อการวิจัย ผู้วิจัย/แหล่งที่มา ผลลัพธ์สำ�คัญ

แนวคิดส่วนประสม

การตลาด (Marketing 

Mix 7P’s)

Elgarhy และ Mohamed 

(2023), Mir-Bernal และ 

Sadaba (2022) และ 

Altay (2021)

ส่วนประสมการตลาด 7P’s เป็นเครื่องมือสำ�คัญ

ทีช่ว่ยใหธุ้รกจิบรกิารตอบสนองความตอ้งการของ

ลูกค้าได้ดีขึ้น ส่งผลให้สามารถพัฒนากลยุทธ์การ

ตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ

ลักษณะประชากร 

หรือปัจจัยส่วนบุคล

(Demographics)

Noorhan et al. (2021) และ 

Dewi et al. (2022)

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ 

ต่อเดือนมีอิทธิพลต่อรูปแบบการซ้ือ และการ

ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคอย่างมีนัยสำ�คัญ

การตัดสินใจซื้อของ

ผู้บริโภค

Elgarhy และ Mohamed 

(2023), Nasiri และ 

Shokouhyar (2021), 

Sanchez-Fernandez และ 

Jimenez-Castillo (2021)

การสร้างความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์มีผลอย่าง

มากต่อพฤติกรรมการซื้อซ้ํา และการแนะนำ�

สินค้าผ่านการบอกต่อ ซึ่งเป็นปัจจัยสำ�คัญที่ช่วย

เพิ่มยอดขายและสร้างฐานลูกค้าที่มั่นคง



4

ผ่านการรับรองคุณภาพจาก TCI (กลุ่มที่ 1) สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ และฐานข้อมูล ASEAN Citation Index (ACI)

Panyapiwat Journal  Vol. 16 No. 3 September - December 2024

หัวข้อการวิจัย ผู้วิจัย/แหล่งที่มา ผลลัพธ์สำ�คัญ

ประโยชน์ของ 

อินทผาลัม

MedThai (2020) และ 

Aljaloud et al. (2020)
อินทผาลัมเป็นผลไม้ท่ีเหมาะสำ�หรับการนำ�มา

ใช้เป็นวัตถุดิบในการผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 

เนือ่งจากมปีระโยชนต่์อสขุภาพ และสามารถเพิม่

มูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์

กรอบการวิจัย

ตารางที่ 1 สรุปการทบทวนวรรณกรรม (ต่อ)

วิธีการวิจัย

	 การศึกษาเรื่องนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณที่ใช้

แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

โดยวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนาและสถิติ 

เชิงอนุมาน รวมถึงการวิเคราะห์สมการโครงสร้างเพื่อ

สรุปผลการวิจัย กระบวนการวิจัย ประกอบด้วย

	 1.	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

			   ประชากร คอื ผูบ้รโิภคทีช่อบออกกำ�ลังกาย

และเคยดืม่เจลใหพ้ลงังาน กลุม่ตวัอยา่งจำ�นวน 400 คน  

ถกูสุม่เลอืกโดยใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple 

Random Sampling) โดยการเก็บแบบ One Site 

และคำ�นวณขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตร Krejcie 

และ Morgan (1970) ระดับความเชื่อมั่น 95% และ

ค่าความคลาดเคลื่อน 5%

	 2. 	ขอบเขตของการวิจัย 

			   การวิจัยครั้งนี้มีขอบเขตของตัวแปรต้น คือ 

ปจัจัยส่วนบคุล (เพศ อาย ุระดับการศกึษา อาชพี และ

รายได้ต่อเดือน) และส่วนประสมการตลาด (Marketing  

Mix 7P’s) ซึ่งการใช้ 7Ps แทน 4Ps ในการวางแผน 

การตลาดเป็นการขยายแนวคิดส่วนประสมทาง 

การตลาด เพือ่ใหค้รอบคลมุบรกิารและธรุกจิทีซ่บัซอ้น 

มากข้ึนช่วยให้ธุ รกิจ ท่ี เน้นการบริการสามารถ

ครอบคลุมทุกมิติของการดำ�เนินงานเพื่อสร้าง

ประสบการณ์ที่ดีให้กับลูกค้า (Dewi et al., 2022) 

การตัดสินใจเลือกซื้อธุรกิจ

ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงาน

จากอินทผาลัมของผู้บริโภค
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และตัวแปรตามคือ การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์

เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจากอินทผาลัม

	 3.	 เครื่องมือและการตรวจสอบคุณภาพ 

เครื่องมือ

			   ใช้แบบสอบถามที่พัฒนาจากการทบทวน

วรรณกรรม และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง แบ่งออกเป็น 

สองส่วน ข้อมูลพื้นฐานของผู้ตอบแบบสอบถาม และ

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้าน โดยใช้ Likert 

Scale ในการวัดระดับความคิดเห็น การตรวจสอบ

ความตรงของแบบสอบถามโดยผู้ทรงคุณวุฒิจำ�นวน  

3 คนไดค้า่ Content Validity in Index (CVI) เท่ากบั 1  

และหาความเที่ยงจาก ผู้ที่มีลักษณะคล้ายคลึงกับ 

กลุ่มตัวอย่างจำ�นวน 30 คน หาสัมประสิทธิ์ค่าอัลฟ่า 

ครอนบาช (Cronbach’s alpha) ได้เท่ากับ 0.93 

	 4.	 สถิติที่ใช้ในการวิจัยการวิเคราะห์ข้อมูล

			   ใช้สถิติเชิงพรรณนา เช่น ค่าเฉลี่ย ส่วน 

เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐานด้วย 

การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis) เพื่อตรวจสอบอิทธิพลของ

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์

			   งานวิจัยนี้มีการตรวจสอบและวิเคราะห์

ปัจจัยต่าง ๆ อย่างละเอียด เพื่อให้ได้ข้อมูลที่เป็น

ประโยชน์ต่อการพัฒนากลยุทธ์การตลาดสำ�หรับ

ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลจากอินทผาลัม

ผลการวิจัย

	 1. 	ปัจจัยส่วนบุคคล 

			   ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

(50.8%) และเพศชาย (42.9%) โดยกลุม่อายทุีม่ผีูต้อบ

มากทีส่ดุ คอื อายรุะหวา่ง 21-30 ป ี(34%) และสว่นใหญ ่

มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี (65.8%) 

อาชีพส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทเอกชน (38.0%) 

และรายได้เฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่างอยู่ในช่วง 

15,001-20,000 บาท (26.0%)

	 2.	 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

และการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจล

ให้พลังงานจากอินทผาลัม

			   ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดและการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์

เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจากอินทผาลัม ได้จาก

แบบสอบถามเป็นแบบประมาณค่า มีคำ�ถามจำ�นวน 

7 ด้าน 

ตารางที่ 2 สรุประดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเจลให้พลังงานจาก 

อินทผาลัม

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลี่ย S.D. แปรผล

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 4.32 0.81 มากที่สุด

2. ด้านราคา 4.31 0.85 มากที่สุด

3. ด้านช่องทางการจัดจำ�หน่าย 4.35 0.76 มากที่สุด

4. ด้านส่งเสริมการตลาด 4.36 0.75 มากที่สุด

5. ด้านกระบวนการ 4.42 0.77 มากที่สุด

6. ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.34 0.76 มากที่สุด

7. ด้านบุคลากร 4.76 0.65 มากที่สุด

สรุปภาพรวม 4.41 0.76 มากที่สุด
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	 ผลการวิ เ ค ร าะห์ ข้ อมู ล เ กี่ ย วกั บปั จ จั ย 

สว่นประสมทางการตลาดท่ีสง่ผลตอ่การตดัสนิใจเลอืก

ซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจาก อินทผาลัม

พบว่า ปัจจัยทุกด้านได้รับการประเมินในระดับ “มาก

ที่สุด” ซึ่งแสดงให้เห็นว่าทุกปัจจัยมีความสำ�คัญต่อ

การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค โดยสามารถสรุปผลการ

วิเคราะห์ปัจจัยแต่ละด้านได้ดังนี้

	 1.	 ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคให้ความสำ�คัญกับ

คณุภาพ และประสทิธภิาพของผลติภัณฑ์ รายละเอยีด

ส่วนประกอบที่ชัดเจน และชื่อเสียงของแบรนด์ โดย

เฉพาะคณุภาพ และประสทิธภิาพของผลติภณัฑ์ได้รับ

การประเมินสูงที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.32)

	 2.	 ดา้นราคา ราคาท่ีเหมาะสมกบัคณุภาพและ

ปรมิาณของผลติภณัฑไ์ดร้บัความสำ�คญัสงูสดุ (คา่เฉลีย่ 

4.31) แสดงวา่ผูบ้รโิภคมองหาราคาท่ีคุม้คา่ตอ่คุณภาพ

ที่ได้รับ

	 3.	 ด้านช่องทางการจัดจำ�หน่าย ช่องทาง 

การขายทางออนไลน์และการวางขายในสถานที่ 

ทีน่า่เชือ่ถอื มผีลอยา่งมากตอ่การตัดสนิใจซือ้ (ค่าเฉลีย่ 

4.35)

	 4.	 ด้านส่งเสริมการตลาด การโฆษณาและ

ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ รวมถึงการแจกสินค้า

ทดลองกอ่นใชม้ผีลต่อการตัดสินใจซ้ือ (คา่เฉล่ีย 4.36)

	 5.	 ด้านกระบวนการ กระบวนการผลิตที่ได้

มาตรฐานและทันสมัย เช่น มาตรฐาน อย. มีความ

สำ�คัญสูงสุดในด้านนี้ (ค่าเฉลี่ย 4.42)

	 6.	 ด้านลักษณะทางกายภาพ ลักษณะของ

รา้นคา้ทีว่างจำ�หนา่ยผลติภณัฑ์ทีน่า่เชือ่ถอืและมีความ

ปลอดภัยสร้างความมั่นใจให้กับผู้บริโภค (ค่าเฉลี่ย 

4.34)

	 7.	 ด้านบุคลากร พนักงานท่ีมีความรู้ ใน

ผลิตภัณฑ์ และมีใจบริการได้รับความสำ�คัญสูงสุดใน

ด้านนี้ (ค่าเฉลี่ย 4.76)

	 ผลการวิเคราะห์ ช้ีให้เห็นว่าทุกปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดมีบทบาทสำ�คัญในการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจากอินทผาลัม

ของผู้บริโภค

ตารางที่ 3 การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจากอินทผาลัม

ปัจจัย

ระดับที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สำ�คัญมาก

(1)

สำ�คัญเล็กน้อย 

(2)

ไม่ค่อย

สำ�คัญ (3)

ไม่สำ�คัญเลย 

(4)
ค่าเฉลี่ย S.D. แปรผล

ราคา 324

(81%)

55

(13.8%)

19

(4.8%)

2

(0.5%)

1.24 0.55 สำ�คัญมาก

สถานที่ 324

(81%)

55

(13.8%)

19

(4.8%)

2

(0.5%)

1.24 0.55 สำ�คัญมาก

คุณภาพสินค้า 264

(66%)

104

(26%)

29

(7.2%)

3

(0.08%)

1.42 0.66 สำ�คัญมาก

การสื่อถึงสมุนไพร

จากท้องถิ่น

322

(80.5%)

54

(13.5%)

23

(5.8%)

1

(0.3%)

1.25 0.56 สำ�คัญมาก



7

ผ่านการรับรองคุณภาพจาก TCI (กลุ่มที่ 1) สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ และฐานข้อมูล ASEAN Citation Index (ACI)

วารสารปัญญาภิวัฒน์ ปีที่ 16 ฉบับที่ 3 กันยายน - ธันวาคม 2567

ปัจจัย

ระดับที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สำ�คัญมาก

(1)

สำ�คัญเล็กน้อย 

(2)

ไม่ค่อย

สำ�คัญ (3)

ไม่สำ�คัญเลย 

(4)
ค่าเฉลี่ย S.D. แปรผล

ความเห็นจาก 

ผู้เชี่ยวชาญ  

(แพทย์ นักวิจัย)

244

(61%)

118

(29.5%)

31

(7.8%)

7

(1.8%)

1.50 0.71 สำ�คัญมาก

รางวัลการันตี 

ของสินค้า

262

(65.5%)

108

(27%)

29

(7.2%)

1

(0.3%)

1.42 0.63 สำ�คัญมาก

ความเห็นจาก 

ผู้มีชื่อเสียง  

(ดารานักแสดง)

198

(49.5%)

120

(30%)

78

(19.5%)

4

(1%)

1.72 0.80 สำ�คัญมาก

ตารางที่ 3 การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจากอินทผาลัม (ต่อ)

	 จากการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 

เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจาก 

อินทผาลัม ได้แก่ ราคา และสถานที่จัดจำ�หน่าย ซึ่งมี 

ความสำ�คัญมากที่สุด โดย 81% ของผู้บริโภคให้ 

ความสำ�คญักบัทัง้สองปจัจยันี ้รองลงมาคอื การสือ่ถงึ

สมนุไพรจากทอ้งถ่ิน และคุณภาพสินคา้ ซึง่ไดร้บัความ

สำ�คัญจาก 80.5% และ 66% ของผู้บริโภคตามลำ�ดับ 

นอกจากนี ้ความเหน็จากผู้เชีย่วชาญ และรางวลัการันตี 

ของสินค้า ก็เป็นปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ แต่มี

ความสำ�คัญน้อยกว่า ส่วนความเห็นจากผู้มีชื่อเสียง  

มีผลต่อการตัดสินใจน้อยที่สุดในกลุ่มปัจจัยที่ศึกษา

	 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงาน 

จากอินทผาลัม สามารถนำ�มาสรุปการทดสอบ

สมมติฐาน

	 ผูว้จิยัได้ทำ�การวเิคราะหเ์พือ่ทดสอบสมมติฐาน

โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple  

Regression) เพือ่ทำ�การทดสอบหาปจัจัยสว่นประสม 

ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ 

เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจากอินทผาลัม โดยกำ�หนด

ระดับนัยสำ�คัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผลการทดสอบ

สมมติฐานเป็นดังตารางที่ 4
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ตารางที ่4 ผลการวเิคราะหก์ารถดถอยพหคูุณของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลตอ่การตดัสนิใจเลอืกซือ้ 

ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจากอินทผาลัม

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

Unstandardized

Coefficients

Standardized

Coefficients t Sig.

B Std. Error Beta

ค่าคงที่ (Constant) 3.442 .212 16.996 .000*

ด้านผลิตภัณฑ์ .421 .132 .370 3.145 .002*

ด้านราคา .011 .103 .389 3.454 .000*

ด้านช่องทางการจัดจำ�หน่าย .146 .010 .129 1.256 .000*

ด้านส่งเสริมการตลาด .046 .100 -.055 -.453 .933

ด้านกระบวนการ .112 .123 .009 .084 .645

ด้านลักษณะทางกายภาพ .125 .124 .110 .892 .375

ด้านบุคลากร .074 .089 .078 .824 .412

 Multiple R = .405  F = 9.322

 Multiple R2 = .171  Sig. = .000

 SEest = .581  Durbin Watson = 1.991

	 จากตารางที ่4 แสดงคา่สมัประสทิธิก์ารถดถอย

พหคุณู คา่คงที ่(Constant) และคา่ความคลาดเคล่ือน 

มาตรฐาน (Std. Error) พบว่า ปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดที่ส่ งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจากอินทผาลัม  

ได้ร้อยละ 17.10 (Adjusted R2 = .171) มีความ 

คลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ์ .581 เมื่อ

พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านราคา (Sig. = .000) 

และด้านช่องทางการจัดจำ�หน่าย (Sig. = .000) และ

ด้านผลิตภัณฑ์ (Sig. = .002) ส่งผลต่อการตัดสินใจ 

เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจาก 

อินทผาลัมส่งผลต่อการตัดสินใจ อย่างมีนัยสำ�คัญที่ 

.05 ส่วนด้านส่งเสริมการตลาด (Sig. = .933) ด้าน

กระบวนการ (Sig. = .645) ด้านลักษณะทางกายภาพ 

(Sig. = .375) และด้านบุคลากร (Sig. = .412) ไม่มี

ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมเจล 

ให้พลังงานจากอินทผาลัม ผู้วิจัยสามารถวิเคราะห์

ในรูปสมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 

Equation)  Y = β
0 
+ β

1
X

1
 + β

2
X

2
 + β

3
X

3
 + … + 

β
n
X

n+∊
เมื่อแทนค่า 

	 Y = 3.442 + 0.389(X
1
) + 0.129(X

2
) + 

0.370(X
3
)

โดยที่ 

	 Y: การตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองดื่ม

เจลให้พลังงานจากอินทผาลัม

	 X
1
: ปัจจัยด้านราคา

	 X
2
: ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำ�หน่าย

	 X
3
: ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์

ค่าสัมประสิทธิ์จากตาราง

	 ค่าคงที่ (Constant) = 3.442
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วารสารปัญญาภิวัฒน์ ปีที่ 16 ฉบับที่ 3 กันยายน - ธันวาคม 2567

	 สมัประสทิธิข์องดา้นราคา (X
1
) = 0.389 (Sig. 

= .000)

	 สมัประสทิธิข์องดา้นชอ่งทางการจดัจำ�หนา่ย 

(X
2
) = 0.129 (Sig. = .000)

	 สมัประสทิธิข์องดา้นผลติภณัฑ ์(X
3
) = 0.370 

(Sig. = .002)

ตัวแปรที่ไม่มีผลต่อการตัดสินใจ (Sig. > .05)

	 ด้านส่งเสริมการตลาด (Sig. = .933)

	 ด้านกระบวนการ (Sig. = .645)

	 ด้านลักษณะทางกายภาพ (Sig. = .375)

	 ด้านบุคลากร (Sig. = .412)

	 เมื่อ Adjusted R2 = 0.171 หมายความว่า 

ตวัแปรอสิระในสมการสามารถอธบิายความแปรปรวน

ของตัวแปรตามได้ 17.1% และค่า Sig. < 0.05 ของ

ตัวแปร X
1
, X

2
, X

3
 แสดงว่าปัจจัยด้านราคา ช่องทาง 

การจัดจำ�หน่าย และผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้ออย่างมีนัยสำ�คัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

	 ดัง น้ันสรุปได้ว่า การตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจากอินทผาลัม   

= .389 (ดา้นราคา) .129 (ดา้นช่องทางการจดัจำ�หนา่ย)  

.370 (ด้านผลิตภัณฑ์) และสามารถอธิบายได้ว่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา (B = .389)  

ถ้าเพิ่มขึ้น 1 หน่วย มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจากอินทผาลัม 

เพิ่มขึ้น .389 หน่วย ส่วนด้านช่องทางการจัดจำ�หน่าย 

(B = .129) ถ้าเพิ่มขึ้น 1 หน่วย มีผลต่อการตัดสินใจ 

เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจาก 

อนิทผาลมัเพิม่ขึน้ .129 หนว่ย และดา้นผลติภณัฑแ์ละ

บรกิาร (B = .370) ถา้เพิม่ขึน้ 1 หน่วย มผีลต่อการตดัสนิใจ 

เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจาก 

อินทผาลัม จะเพิ่มข้ึน .370 หน่วย ปัจจัยทั้งสามนี้ 

เป็นตัวแปรสำ�คัญที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

อย่างมีนัยสำ�คัญทางสถิติ ขณะท่ีปัจจัยด้านส่งเสริม

การตลาด ดา้นกระบวนการ ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

และด้านบุคลากรไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

อภิปรายผล 

	 1.	 ปจัจยัสว่นบคุคลมอีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจ 

เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเจลให้พลังงานจาก 

อินทผาลัม

			   โดยข้อมูลชี้ให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถาม

สว่นใหญเ่ปน็เพศหญงิ (50.8%) และเพศชาย (49.2%)  

ซ่ึงแสดงให้ เ ห็นถึงความสนใจในผลิตภัณฑ์นี้ ใน 

ท้ังสองกลุ่มเพศอย่างใกล้เคียงกัน กลุ่มอายุที่ มี 

ผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุดคือ กลุ่มอายุระหว่าง 

21-30 ปี (34%) ซึ่งบ่งชี้ว่าผลิตภัณฑ์ดังกล่าว 

มีความน่าสนใจในกลุ่มคนวัยทำ�งานตอนต้นที่มักมี

ความสนใจในสขุภาพ และการออกกำ�ลงักาย นอกจากนี ้ 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาอยู่ใน 

ระดับปริญญาตรี (65.8%) ซึ่งอาจบ่งบอกถึงการ 

มีความรู้และความเข้าใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ และคุณ

ประโยชน์ของมัน นอกจากนี้ อาชีพที่โดดเด่นคือ  

พนักงานบริษัท (38%) และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของ

กลุม่ตัวอยา่งสว่นใหญอ่ยูใ่นชว่ง 15,001-20,000 บาท  

(26%) ซ่ึงอาจมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์ท่ีมีราคาสูงเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์ 

อืน่ ๆ  ในทอ้งตลาด จากการศกึษาแสดงใหเ้หน็วา่ปจัจัย

ทางประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

และอาชพี มผีลกระทบตอ่การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑน์ี ้

ซ่ึงสอดคลอ้งกับทฤษฎกีารตลาดทีร่ะบวุา่การทำ�ความ

เข้าใจกลุ่มเป้าหมายอย่างลึกซ้ึงจะช่วยให้สามารถ

กำ�หนดกลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิภาพได้ (Kotler 

& Keller, 2020) ผลการวิจัยนี้ยังสนับสนุนแนวคิด

ของ Schiffman และ Kanuk (2020) ทีก่ล่าวถึงความ

สำ�คญัของปจัจยัสว่นบคุคลในกระบวนการตดัสนิใจซือ้

ของผู้บริโภค

	 2.	 การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการ

ตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเจลให้พลังงานจากอินทผาลัม 

		  พบว่า ทุกปัจจัยทั้ง 7 ด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ 

ราคา สถานท่ีจัดจำ�หน่าย การส่งเสริมการตลาด 

กระบวนการ ลักษณะทางกายภาพ และบุคลากร 
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ได้รับการประเมินในระดับ “มากที่สุด” ซ่ึงแสดงถึง 

ความสำ�คัญของทุกปัจจัยในการสร้างความมั่นใจ

และดึงดูดผู้บริโภคให้เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ สอดคล้อง

กับงานวิจัยก่อนหน้านี้ที่เน้นความสำ�คัญของกลยุทธ์ 

การตลาดที่ รอบด้านในการมีผลต่อพฤติกรรม 

การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Dewi et al., 2022; 

Pokapanit & Mahamud, 2024)

			   2.1	 ด้านผลิตภัณฑ์ 

						      ผู้บริโภคให้ความสำ�คัญกับคุณภาพ 

และประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 

4.32) ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาที่พบว่า คุณภาพ

ของผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัหลกัท่ีมผีลตอ่การตดัสนิใจซือ้ 

ของผู้บริโภค (Sulivyo et al., 2022) ผลการวิจัยนี้

ยืนยันว่าการรักษาคุณภาพสูงของผลิตภัณฑ์สามารถ

เพิ่มโอกาสในการตัดสินใจซื้อได้อย่างมีนัยสำ�คัญ

			   2.2	 ด้านราคา 

						      ราคาถกูประเมนิว่ามีความสำ�คญัสงูสดุ 

(ค่าเฉลี่ย 4.31) ซึ่งแสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคต้องการ

ความคุ้มค่าระหว่างราคา และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 

ผลลัพธ์น้ีสอดคล้องกับการศึกษาท่ีระบุว่า ราคาเป็น

ปจัจยัสำ�คญัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

(Dewi et al., 2022)

			   2.3	 ด้านช่องทางการจัดจำ�หน่าย

						      ความสำ�คัญของการเข้าถึงผลิตภัณฑ์

ง่ายและมีความน่าเช่ือถือ (ค่าเฉลี่ย 4.35) สอดคล้อง

กับงานวิจัยที่ระบุว่าช่องทางการจัดจำ�หน่ายที่สะดวก 

และเช่ือถือได้มีผลอย่างมากต่อพฤติกรรมการซื้อของ

ผู้บริโภค (Dewi et al., 2022)

			   2.4	 ด้านส่งเสริมการตลาด 

						      การโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ 

รวมถึงการแจกสินค้าทดลอง ได้รับการประเมินว่ามี

ผลต่อการตัดสินใจซื้อ (ค่าเฉลี่ย 4.36) ซึ่งสนับสนุน

แนวคิดที่ว่าการส่งเสริมการตลาดที่มีประสิทธิภาพ

สามารถสร้างการรับรู้ และกระตุ้นความสนใจใน

ผลิตภัณฑ์ได้ (Pokapanit & Mahamud, 2024)

			   2.5	 ด้านกระบวนการ

						      กระบวนการผลิตที่ได้มาตรฐาน เช่น 

มาตรฐาน อย. ได้รับการประเมนิวา่มีความสำ�คญัสูงสดุ 

ในด้านนี ้(คา่เฉล่ีย 4.42) ซ่ึงสอดคล้องกบัความต้องการ 

ของผู้บริโภคท่ีมองหาผลิตภัณฑ์ท่ีปลอดภัยและเช่ือถือได้  

(Dewi et al., 2022)

			   2.6	 ด้านลักษณะทางกายภาพ 

						      ลักษณะของสถานท่ีจำ�หน่ายท่ีน่าเช่ือถือ 

และปลอดภัยได้รับความสำ�คัญ (ค่าเฉล่ีย 4.34)  

ซึ่งบ่งบอกถึงความสำ�คัญของสถานที่ในการสร้าง 

ความไว้วางใจและความมั่นใจในผลิตภัณฑ์ (Sulivyo 

et al., 2022)

			   2.7	 ด้านบุคลากร 

						      บทบาทของบคุลากรท่ีมีความรู้และให้

บริการด้วยใจได้รับการประเมินสูงสุด (ค่าเฉลี่ย 4.76) 

ซ่ึงสะท้อนถึงความคาดหวังของผู้บริโภคในการได้รับ

บริการที่มีคุณภาพสูงจากบุคลากรที่มีความรู้ความ

สามารถ (Pokapanit & Mahamud, 2024)

	 ผลการวิจัยนี้แสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดบริการทั้ง 7 ด้านมีความสำ�คัญต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงาน 

จากอินทผาลัม โดยเฉพาะคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 

ราคาท่ีเหมาะสม และการบริการท่ีดี ซ่ึงผู้ประกอบการ 

ควรใหค้วามสำ�คญัในการพฒันากลยทุธท์างการตลาด

ต่อไป

	 จากการวเิคราะหผ์ลการวจัิยเกีย่วกบัปจัจยัสว่น

ประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ 

เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้ พลังงานจาก 

อินทผาลัมพบว่า ปัจจัยด้านราคา ด้านช่องทางการ 

จัดจำ�หน่าย และด้านผลิตภัณฑ์ มีผลอย่างมีนัยสำ�คัญ 

ทางสถิติท่ีระดับ .05 ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

ของผูบ้รโิภค ในขณะทีป่จัจยัด้านการสง่เสรมิการตลาด 

กระบวนการ ลักษณะทางกายภาพ และบุคลากร  

ดังนั้นจึงปฏิเสธผลอย่างมีนัยสำ�คัญต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อ
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วารสารปัญญาภิวัฒน์ ปีที่ 16 ฉบับที่ 3 กันยายน - ธันวาคม 2567

	 ผลการวิจัยนี้สอดคล้องกับงานวิจัยที่ผ่านมาท่ี

พบวา่ ปจัจยัดา้นราคา และคณุภาพของผลติภัณฑเ์ปน็

ปัจจัยสำ�คัญที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

(Kotler & Keller, 2020) โดยเฉพาะอย่างยิ่งในตลาด

ทีม่กีารแขง่ขนัสงู ผูบ้รโิภคมกัจะพจิารณาคณุภาพของ

ผลิตภัณฑ์ และราคาเป็นหลัก (Nguyen & Smith, 

2022)

	 ในด้านช่องทางการจัดจำ�หน่ายก็ได้รับการ

ยืนยันว่ามีความสำ�คัญในการตัดสินใจซื้อเช่นกัน ซ่ึง

สอดคล้องกับการศึกษาโดย Wang (2021) ที่พบว่า  

การเข้าถึ งผลิตภัณฑ์อย่างสะดวกและสถานที่  

จัดจำ�หน่ายที่เชื่อถือได้เป็นปัจจัยที่ทำ�ให้ผู้บริโภคมี

ความมั่นใจในการตัดสินใจซ้ือ ในทางกลับกัน ปัจจัย

ที่เกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด กระบวนการผลิต 

ลกัษณะทางกายภาพ และบคุลากร แมจ้ะเปน็สว่นหนึง่ 

ของส่วนประสมทางการตลาด แต่ไม่ได้มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้ออย่างมีนัยสำ�คัญในกรณีนี้ซ่ึงอาจ

เนือ่งมาจากลกัษณะเฉพาะของผลติภณัฑ์ทีผู่บ้รโิภคให้

ความสำ�คัญกับปัจจัยพื้นฐาน เช่น คุณภาพและราคา 

มากกว่าการส่งเสริมการขาย หรือการบริการ (Dewi 

et al., 2022)

	 จากสมการการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 

พบว่า การเพ่ิมข้ึนของปัจจัยด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจ 

ซ้ือเพ่ิมข้ึน .389 หน่วย ด้านช่องทางการจัดจำ�หน่าย 

เพ่ิมข้ึน .129 หน่วย และด้านผลิตภัณฑ์เพ่ิมข้ึน .370 หน่วย  

ผลลัพธ์นี้ชี้ให้เห็นว่า ผู้บริโภคมีแนวโน้มที่จะตัดสินใจ 

ซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเจลให้พลังงานจากอินทผาลัม 

มากขึน้หากผลติภณัฑม์คีณุภาพด ีและราคาทีเ่หมาะสม  

อกีทัง้ยงัสามารถเขา้ถงึไดง้า่ยผา่นชอ่งทางจดัจำ�หนา่ย

ทีน่า่เชือ่ถือดา้นผลติภัณฑ์เพิม่ข้ึน .370 หน่วย ผลลพัธน์ี ้

ช้ีให้เห็นว่า ผู้บริโภคมีแนวโน้มที่จะตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์เคร่ืองดื่ม เจลให้พลังงานจากอินทผาลัม 

มากขึน้ หากผลติภณัฑ์มคีณุภาพดแีละราคาทีเ่หมาะสม  

อกีทัง้ยงัสามารถเขา้ถงึไดง้า่ยผา่นชอ่งทางจดัจำ�หนา่ย

ที่น่าเชื่อถือ

สรุปผล

	 การวิจัยเร่ือง “อิทธิพลของปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเจล 

ให้พลังงานจากอินทผาลัมของผู้บริโภค” สรุปได้ว่า

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท้ัง 7 ด้าน ได้แก่ 

ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจำ�หน่าย การส่งเสริม 

การตลาด กระบวนการ ลักษณะทางกายภาพ และบุคลากร  

มีบทบาทสำ�คัญในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์นี้ โดย

เฉพาะปัจจัยด้านราคา ช่องทางการจัดจำ�หน่าย และ

คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ที่มีผลอย่างมีนัยสำ�คัญต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อของผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎี 

และงานวิจัยก่อนหน้าน้ีที่ชี้ให้เห็นว่าผู้บริโภคมักให้

ความสำ�คญักบัคณุภาพและความคุ้มคา่ของผลติภณัฑ์ 

รวมถึงการเข้าถึงผลิตภัณฑ์ที่สะดวกและเชื่อถือได้

	 ผลการวิจัยยั งระบุว่ าปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดที่เกี่ยวข้องกับการส่งเสริมการตลาด 

กระบวนการผลิต ลักษณะทางกายภาพ และบุคลากร 

แม้จะมีความสำ�คัญแต่ไม่ได้มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

อย่างมีนัยสำ�คัญ ซึ่งอาจเนื่องมาจากการที่ผู้บริโภคให้

ความสำ�คญักบัคณุภาพ และราคามากกวา่ปจัจยัอืน่ ๆ  

นอกจากนี้ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณยังช้ีให้

เห็นว่า การปรับปรุงปัจจัยด้านราคาจะมีผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือเพิ่มขึ้นอย่างมีนัยสำ�คัญ โดยผู้บริโภคมี

แนวโน้มท่ีจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์มากข้ึนหากราคา

สมเหตุสมผล และผลิตภัณฑ์มีคุณภาพดี รวมถึงการ

เข้าถึงผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางที่สะดวกและน่าเชื่อถือ 

ข้อเสนอแนะ 

	 1.	 ข้อเสนอแนะสำ�หรับการนำ�ไปใช้ประโยชน ์

	  		 การศึกษาช่องทางการจัดจำ�หน่าย ควรมี 

การศึกษาเพิ่มเติมจัดการจำ�หน่ายที่เหมาะสมและ

มีประสิทธิภาพ จะทำ�ให้ผลิตภัณฑ์สามารถเข้าถึง 

ผูบ้รโิภคไดง้า่ยและสะดวกยิง่ขึน้ ซ่ึงจะชว่ยเพิม่โอกาส

ในการขายและกระจายผลิตภัณฑ์ในตลาดได้อย่าง

กว้างขวาง
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			   กลยุทธ์การตลาด ควรพัฒนากลยุทธ์

ทางการตลาดที่ เ น้นการสื่อสารถึงคุณภาพและ

ประโยชนข์องผลติภณัฑ ์รวมถงึการสรา้งความเชือ่มัน่ 

ในแบรนดใ์ห้กบัผูบ้รโิภค การใชผู้เ้ชีย่วชาญหรอืบคุคล

ที่มีชื่อเสียงในการรับรองผลิตภัณฑ์ให้น่าเชื่อถือจะ

ดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคได้มากขึ้น

			   การบริหารจัดการต้นทุน 	

			   จากผลการสำ�รวจพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่

ต้องการให้ผลิตภัณฑ์มีราคาต่ํากว่า 50 บาท ซ่ึงอาจ

เป็นข้อจำ�กัดในผู้ประกอบการ เนื่องจากต้นทุนการ

ผลิตที่สูง ดังนั้นควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับการ

บริหารจัดการต้นทุนการผลิต เพื่อให้สามารถกำ�หนด

ราคาขายที่เหมาะสม และสามารถแข่งขันได้ในตลาด

			   จากการพัฒนาสูตรผลิตภัณฑ์ เนื่องจาก

ผลิตภัณฑ์เจลให้พลังงานจากอินทผาลัมมีความหนืด

ค่อนข้างสูง ซ่ึงอาจเป็นอุปสรรคต่อการบริโภค ควรมี 

การพัฒนาสูตรเพื่อลดความหนืดลง แต่ยังคงรักษา

คุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ไว้ เพ่ือเพ่ิม

ความสะดวกและความพงึพอใจในการรบัประทานของ

ผู้บริโภคที่มากขึ้น

	 2.	 ข้อเสนอแนะสำ�หรับการวิจัยครั้งต่อไป

			   การขยายกลุ่มตัวอย่างควรมีการทดลองใน

กลุ่มผู้บริโภคที่มีจำ�นวนมากข้ึนและทดสอบตัวแปร

ดา้นระยะเวลา เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูท่ีครอบคลุมและแมน่ยำ�

ยิ่งข้ึน นอกจากนี้การศึกษาเพ่ิมเติมในกลุ่มผู้บริโภคที่

มีความหลากหลาย เช่น ผู้สูงอายุ ผู้ป่วยโรคเบาหวาน 

และผู้ทีจ่ะชว่ยใหส้ามารถพัฒนาผลิตภณัฑ์ทีต่อบโจทย์

ความต้องการของผู้บริโภคในกลุ่มต่าง ๆ ได้ดีขึ้น

			   การศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับการตลาด ควรมี 

การศึกษาข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาด

ที่มีประสิทธิภาพ และการประเมินผลลัพธ์ของการ

ใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ ในการตลาด เพื่อตอบสนองความ

ต้องการของผู้บริโภคได้อยา่งมปีระสิทธภิาพมากยิง่ขึน้
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