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บทคัดย'อ 
 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค6 1) เพื่อศึกษาคุณลักษณะทางประชากรศาสตร6ที่มีความสัมพันธ6กับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 4.0 ของผูPบริโภคสูงอายุ และพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริม
และเครื่องดื่มสุขภาพ 2) เพื่อศึกษาสWวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีความสัมพันธ6กับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 4.0 ของผูPบริโภคสูงอายุ 3) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบท
การตลาด 4.0 ของผูPบริโภคสูงอายุ ที่มีความสัมพันธ6กับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมและเครื่องดื่ม
สุขภาพ และ 4) เพื่อกำหนดตัวแบบสมการโครงสรPางของการดำเนินการทางการตลาด 4.0 ของธุรกิจ
อาหารเสริมและเครื ่องดื ่มสุขภาพสำหรับผู Pบริโภคสูงอายุ กลุ WมตัวอยWาง ไดPแกW ผ ู Pส ูงอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร จำนวน 1,387 คน เครื่องมือที่ใชPในการวิจัย คือ แบบสอบถาม ทำการวิเคราะห6ขPอมูล
ดPวยเทคนิคการวิเคราะห6ตัวแบบสมการโครงสรPาง  
 ผลการวิจัยพบวWา 1) คุณลักษณะทางประชากรศาสตร6 มีความสัมพันธ6กับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 4.0 ของผูPบริโภคสูงอายุ และมีความสัมพันธ6กับพฤติกรรมการซื้ออาหาร
เสริมและเครื่องดื่มสุขภาพ 2) สWวนประสมทางการตลาด ดPานผลิตภัณฑ6 ดPานราคา ดPานชWองทางการจัด
จำหนWาย ดPานการสWงเสริมการตลาด ดPานลักษณะทางกายภาพ และดPานกระบวนการ มีความสัมพันธ6กับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 4.0 ของผูPบริโภคสูงอายุ 3) กระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบท
การตลาด 4.0 ของผูPบริโภคสูงอายุ ไมWมีความสัมพันธ6กับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมและเครื่องดื่ม
สุขภาพ และ 4) ตัวแบบสมการโครงสรPางของการดำเนินการทางการตลาด 4.0 ของธุรกิจอาหารเสริมและ
เครื่องดื่มสุขภาพสำหรับผูPบริโภคสูงอายุ มีคWาไค-สแควร6สัมพันธ6 (CMIN/df) เทWากับ 1.320, มีคWาดัชนีวัด
ระดับความสอดคลPอง (GFI) เทWากับ 0.993, มีคWาดัชนีวัดความสอดคลPองกลมกลืนเชิงสัมพันธ6 (CFI) เทWากับ 
0.998, มีคWาดัชนีรากของคWาเฉลี่ยกำลังสองของการประมาณคWาความคลาดเคลื่อน (RMSEA) เทWากับ0.016 
จึงสรุปไดPวWา ตัวแบบสมการโครงสรPางมคีวามสอดคลPองกับขPอมูลเชิงประจักษ6  
 
คำสำคัญ : การตลาด 4.0, ธุรกิจอาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพ, ผูPบริโภคสูงอาย ุ
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ABSTRACT  
 This research aimed to 1) study the correlation between demographics 
attributes and purchase decision process in the marketing 4.0 context of elderly 
consumers, the correlation between demographics attributes and dietary supplement and 
beverage product’s purchasing behavior, 2) study the correlation between marketing mix 
factors and purchase decision process in marketing 4.0 context of elderly consumers,             
3) study the correlation between purchase decision process in marketing 4.0 context of 
elderly consumers and dietary supplement and beverage product’s purchasing behavior, 
and 4) determine structural equation model of marketing 4.0 guidelines of dietary 
supplement and beverage business for elderly consumers. The research samples 
consisted of 1,387 elderly consumers in Bangkok that buy or eat dietary supplements and 
beverages for 3 months. The tools used in the research was questionnaires. The data were 
analyzed by using descriptive statistics and a structural equation model (SEM).  
 The results indicated that 1) demographics attributes had a relationship with the 
purchase decision process in marketing 4.0 context of elderly consumers, and dietary 
supplement and beverage product’s purchasing behavior, 2) marketing mix factors, 
products, price, place, promotion, physical environment, and the process had a 
relationship with the purchase decision process in marketing 4.0 context of elderly 
consumers, 3) purchase decision process in marketing 4.0 context had a relationship with 
dietary supplement and beverage product’s purchasing behavior, and 4) the structural 
equation model of marketing 4.0 guidelines of dietary supplement and beverage business 
for elderly consumers had a relative chi-square = 1.320, had a goodness of fit index = 
0.993, had a comparative fit index = 0.998, and had a root mean square error of 
approximation index = 0.016. Indicated that this structural equation model was valid and 
well fitted with the empirical data.  
 
Keywords : Marketing 4.0, Dietary Supplement and Beverage Business, Elderly Consumers 
 
บทนำ 
 ป�จจุบันประเทศไทยกำลังอยูWในชWวงการเปลี่ยนผWานเขPาสูWสังคมผูPสูงอายุโดยสมบูรณ6 (Aged 
Society) โดยผูPสูงอายุสWวนใหญWยังสามารถพบปะสังคม ชWวยเหลือสังคม หรือสามารถออกจากบPานมา
จับจWายซื้อของหรือเดินเหินเองไดP สำหรับพฤติกรรมการใชPจWาย พบวWา ผูPสูงอายุสWวนใหญWมีพฤติกรรมการใชP
จWายเงินไปกับเรื่องสุขภาพ เชWน การรักษาสุขภาพเมื่อเจ็บป�วย การซื้ออาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพ 
การซื้อทัวร6ทWองเที่ยว โดยเฉพาะทัวร6ไหวPพระ การทำบุญ การจัดเลี้ยงสังสรรค6 เป�นตPน ทำใหPคาดการณ6ไดP
วWากลุWมผูPสูงอายุจะกลายมาเป�นกลุWมลูกคPาที่มีบทบาทสำคัญสำหรับธุรกิจอาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพ 
ในอนาคต สWงผลใหPผูPประกอบการธุรกิจควรตระหนักและเริ่มปรับตัวเพื่อใหPสินคPาและบริการสามารถ
ตอบสนองความตPองการซื้อของกลุWมลูกคPาผูPสูงอายุที่มีแนวโนPมเพิ่มสูงขึ้น (ศูนย6วิจัยกสิกรไทย, 2561) 
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 ขPอมูลจากศูนย6อัจฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร (Food Intelligent Center : FIC) พบวWา 
ตลาดอาหารและเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพที่มีการเติมสารอื่นที่เสริมและเพิ่มเติมเขPาไปเพื่อประโยชน6ตWอ
สุขภาพ (Functional Food) ซึ่งในป� พ.ศ. 2564 มีมูลคWากวWา 51,252.2 ลPานบาท คิดเป�นอัตราการ
ขยายตัวรPอยละ 4.9 เมื่อเทียบกับป� พ.ศ. 2563 และคาดวWาในป� พ.ศ. 2565 จะมีมูลคWาตลาดสูงกวWา 
53,295.4 ลPานบาท เพราะผูPบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการดูแลสุขภาพในเชิงป�องกันและสรPาง
ภูมิคุPมกันใหPตนเองเนื่องจากมีสถานการณ6การแพรWระบาดของไวรัสโควิด-19 (COVID-19) โดยเฉพาะอยWาง
ยิ่งผูPบริโภคสูงอายุ ซึ่งมีความตPองการอาหารและเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพแบบฟ�งก6ชันนัล (Functional) 
โดยเฉพาะผลิตภัณฑ6ที่มีสWวนผสมของวิตามินและแรWธาตุที่เพิ่มภูมิคุPมกัน อาทิ วิตามินซี วิตามินดี วิตามินบี 
6 รวมถึงพืชผักและสมุนไพรที่ชWวยเพิ่มภูมิคุPมกันจากธรรมชาติ เชWน ขิง ชาเขียว โสม เป�นตPน (กรมสWงเสริม
การคPาระหวWางประเทศ, 2564) 
 ขณะที่บริบทการตลาด 4.0 จะเติบโตตามการคPาออนไลน6ที่ใชPอินเตอร6เน็ตบนเครือขWายทาง
สังคมออนไลน6 เชWน การสรPางหนPารPานเสมือนในเพจเฟซบุ�ก (Page Facebook) เพื่อหาขPอมูลผลิตภัณฑ6 
หรือศึกษาขPอมูลจากการแบWงป�นประสบการณ6การบริโภคจากผูPใชPจริง แลPวเดินทางมาซื้อที่รPานคPาปลีกที่
จัดจำหนWายอาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพ เชWน รPานสะดวกซื้อ รPานไฮเปอร6มาร6เก็ต ซุปเปอร6มาร6เก็ต 
รPานขายยาทั่วไป รPานเชนสโตร6 เชWน วัตสัน (Watsons), บูทส6 (Boots) รวมถึงการสั่งซื้อสินคPาผWานทาง
พาณิชย6อิเล็กทรอนิกส6 หรือซื้อแบบออนไลน6 ซึ่งป�จจุบันพบวWามีมากขึ้น เพราะมีชWองทางการชำระเงินที่
หลากหลายขึ้น เชWน บัตรเครดิต บัตรเดบิต กระเป�าเงินออนไลน6 (E-wallet) และการชำระเงินเมื่อไดPรับ
สินคPา (Cash on delivery) ซึ่งป�จจุบันมีธุรกิจดPานฟ�นเทค (Fintech Business) และการชำระเงินผWาน
ระบบเทคโนโลยี ตามพฤติกรรมการชำระเงินทางอิเล็กทรอนิกส6 เขPามาสนับสนุน ที่ลPวนเป�นกุญแจสำคัญ
ของการดำเนินการทางการตลาด 4.0 ของธุรกิจอาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพสำหรับผูPบริโภคสูงอายุ         
แมPผูPบริโภคสูงอายุไมWสะดวกในการเดินทางเขPามาเลือกซื้อสินคPาในรPานคPาตWาง ๆ ก็ตาม 
 อยWางไรก็ตาม ในความเป�นจริง ผู PสูงอายุสWวนใหญWมักมีพฤติกรรมการใชPอินเทอร6เน็ตบน
เครือขWายทางสังคมออนไลน6 เพื่อหาขPอมูลทุกอยWาง แตWไมWพูด ไมWโพสต6 ไมWบอกวWาอยากไดPอะไรหรือตPองการ
อะไร ทำใหPผูPประกอบการธุรกิจประสบป�ญหาของการรับรูPไดPวWาแทPจริงแลPวคนกลุWมนี้มีจำนวนที่แนWนอน
เทWาไร มีกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคPาและบริการอยWางไร เป�นตPน สWงผลตWอเนื่องใหPการดำเนินการทาง
การตลาดของผูPประกอบการธุรกิจอาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพสำหรับผูPสูงอายุที่ผWานมา สWวนใหญWจะ
ใชPกลยุทธ6สWวนประสมทางการตลาด (7Ps) เพื่อกระตุPนใหPเกิดความถี่ในการซื้อ เพราะผูPประกอบการมี
ขPอมูลกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคPาอาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพสำหรับผูPสูงอายุในบริบทการตลาด 
4.0 คWอนขPางนPอย สWงผลใหPเกิดป�ญหา ดังนี้ 1) ดPานผลิตภัณฑ6 (Products) พบป�ญหาการรับรูPจุดเดWน
ผลิตภัณฑ6 และผลประโยชน6ที ่ไดPรับจากผลิตภัณฑ6 เนื ่องจากในบริบทการตลาด 4.0 มีขPอมูลและ
สารสนเทศจำนวนมากมายหลั่งไหลไปสูWผูPบริโภค 2) ดPานราคา (Price) พบป�ญหาที่สWวนใหญWใชPขPอจำกัด
ของรายไดPมาเป�นเกณฑ6เปรียบเทียบราคากับผลิตภัณฑ6ที่จะซื้อ 3) ดPานชWองทางการจัดจำหนWาย Place) 
พบป�ญหาของการมีรPานคPาปลีกหลายประเภทในตลาด ซึ่งสินคPาของผูPประกอบการหลายรายไมWสามารถ
เขPาไปจำหนWายในรPานคPาปลีกเหลWานั้นไดP เชWน รPานสะดวกซื้อ รPานไฮเปอร6มาร6เก็ต ซุปเปอร6มาร6เก็ต รPาน
ขายยาทั่วไป รPานเชนสโตร6 (Chain Store) เป�นตPน 4) ดPานการสWงเสริมการตลาด (Promotion) พบ
ป�ญหาจากความตPองการของผูPบริโภคสูงอายุที่มักเกิดการเปลี่ยนแปลงไดPเร็วและตลอดเวลาตามความคิด
เห็นของลูกหลานและกลุWมเพื่อน สWงผลใหPการจูงใจลูกคPาใหPคงใชPตราสินคPาของผูPประกอบการตWอไปโดยไมW
เปลี่ยนแปลงเป�นไปไดPยากขึ้น 5) ดPานบุคลากร (People) พบป�ญหาของการสรPางความสัมพันธ6ในระยะ
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ยาวกับลูกคPา เนื่องจากยังมีบางสWวนที่ลูกหลานเป�นผูPตัดสินใจซื้อ 6) ดPานลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Environment) พบป�ญหาของการมีตPนทุนในการปรับเปลี ่ยนลักษณะทางกายภาพที ่เป�นจุดสัมผัส 
(Touch Point/Contact Point) ในการอำนวยความสะดวกใหPลูกคPากลุWมผู Pส ูงอายุ เชWน จุดที ่นั ่งพัก 
หPองน้ำสำหรับรถเข็น ป�ายบอกราคาที่มีตัวหนังสือและตัวเลขขนาดใหญW หรือแมPแตWแสงสวWางและอุณหภูมิ
ที่เหมาะสมเป�นตPน และ 7) ดPานกระบวนการขายและใหPบริการ (Process) พบป�ญหาการใชPเครื่องมือใน
การสื่อสารที่ทำใหPผูPบริโภคสูงอายุจดจำภาพลักษณ6และบุคลิกภาพของตรารPานคPา เป�นตPน (กรมสWงเสริม
การคPาระหวWางประเทศ, 2561) 
 จากบริบทการตลาด 4.0 และป�ญหาการใชPกลยุทธ6สWวนประสมทางการตลาด (7Ps) เพื่อ
กระตุPนใหPเกิดความถี่ในการซื้อ เพราะผูPประกอบการมีขPอมูลกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคPาอาหารเสริม
และเครื ่องดื่มสุขภาพสำหรับผู Pส ูงอายุในบริบทการตลาด 4.0 คWอนขPางนPอย ผู Pว ิจ ัยจึงสนใจที ่จะ
ทำการศึกษาวิจัย การดำเนินการทางการตลาด 4.0 ของธุรกิจอาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพสำหรับ
ผูPบริโภคสูงอายุ เพื่อใหPผูPประกอบการธุรกิจอาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพ สามารถปรับตัวไดPดPวยสWวน
ประสมทางการตลาด (7Ps) ในบริบทการตลาด 4.0 ใหPสามารถรองรับกระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผูPบริโภคสูงอายุ ในบริบทการตลาด 4.0 ไดPตWอไป โดยจะทำการเก็บรวบรวมขPอมูลกับผูPสูงอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร เนื่องจากเป�นพื้นที่ที่มีชWองทางการจัดจำหนWายประเภทรPานคPาปลีกที่จดจำหนWายอาหาร
เสริมและเครื่องดื่มสุขภาพจำนวนมาก 
 
วัตถุประสงค;การวิจัย  

1. เพื่อศึกษาคุณลักษณะทางประชากรศาสตร6ที่มีความสัมพันธ6กับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ในบริบทการตลาด 4.0 ของผูPบริโภคสูงอายุ และพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพ 

2. เพื่อศึกษาสWวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีความสัมพันธ6กับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ในบริบทการตลาด 4.0 ของผูPบริโภคสูงอาย ุ

3. เพื ่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื ้อในบริบทการตลาด 4.0 ของผู Pบริโภคสูงอายุ ที ่มี
ความสัมพันธ6กับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพ  

4. เพื่อกำหนดตัวแบบสมการโครงสรPางของการดำเนินการทางการตลาด 4.0 ของธุรกิจ
อาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพสำหรับผูPบริโภคสูงอาย ุ

 
สมมติฐานการวิจัย 

1. คุณลักษณะทางประชากรศาสตร6 มีความสัมพันธ6กับกระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบท
การตลาด 4.0 ของผูPบริโภคสูงอายุ  

2. คุณลักษณะทางประชากรศาสตร6 มีความสัมพันธ6กับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมและ
เครื่องดื่มสุขภาพ 

3. สWวนประสมทางการตลาดดPานผลิตภัณฑ6 ดPานราคา ดPานชWองทางการจัดจำหนWาย ดPานการ
สWงเสริมการตลาด ดPานบุคลากร ดPานลักษณะทางกายภาพ และดPานกระบวนการขายและใหPบริการ            
มีความสัมพันธ6กับกระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 4.0 ของผูPบริโภคสูงอาย ุ

4. กระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 4.0 ของผูPบริโภคสูงอายุ มีความสัมพันธ6กับ
พฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพ 
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วิธีดำเนินการวิจัย  
1. ประชากรและกลุbมตัวอยbาง  

1.1  ประชากร  
 ประชากรที่ใชPในการวิจัย ไดPแกW ผูPสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร จำนวน 1,020,917 

คน (ที่มา : ขPอมูลตัวเลขสถิติประชากรผูPสูงอายุที่มีอายุตั้งแตW 60 ป� ขึ้นไป ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ป� 
พ.ศ. 2561, กรมกิจการผูPสูงอายุ, 2561) 

1.2  ตัวอยbาง  
 ตัวอยWางที่ใชPในการวิจัย ไดPแกW ผูPสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร จำนวน 1,400 คน ซึ่ง

ไดPมาจากการกำหนดขนาดของกลุWมตัวอยWางโดยการคำนวณตามสูตรของ Taro Yamane (Yamane, 
1967) ที่ระดับความเชื่อมั่น 99% คWา Z = 2.58 เมื่อความคลาดเคลื่อน (e) เป�นรPอยละ 4 จากนั้น ทำการ
สุWมตัวอยWางแบบตามสะดวก โดยกำหนดคุณลักษณะของกลุWมตัวอยWางที่ถูกสุWมและถูกสอบถามไวPวWาตPอง
เป�นผูPสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ซื้อหรือรับประทานอาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพครั้งลWาสุด          
ภายในระยะเวลา 3 เดือนที่ผWานมา 

2. ตัวแปรที่ใชgในการวิจัย 
 ตัวแปรที่ใชPในการวิจัย ประกอบดPวย  
 2.1 ตัวแปรตPน (Independent Variables) ไดPแกW 1) คุณลักษณะทางประชากรศาสตร6 

ไดPแกW เพศ อายุ รายไดP และการศึกษา 2) สWวนประสมทางการตลาด (7Ps) ไดPแกW ผลิตภัณฑ6 ราคา ชWอง
ทางการจัดจำหนWาย การสWงเสริมการตลาด บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการขายและ
ใหPบริการ 
 2.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดPแกW 1) การดำเนินการทางการตลาด 4.0 ซึ่ง
เป�นการดำเนินการเพื่อตอบสนองกระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 4.0 ของผูPสูงอายุ ไดPแกW ขั้น
การรูPจัก ขั ้นดึงดูดใจ ขั้นหาขPอมูล ขั้นซื้อ และขั้นการแนะนำ 2) พฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมและ
เครื่องดื่มสุขภาพ ไดPแกW ซื้อครั้งแรกเพื่อทดลองใชP ซื้อซ้ำครั้งแรก ซื้อซ้ำบPางเป�นบางครั้ง ซื้อซ้ำคWอนขPาง
บWอย และซื้อซ้ำบWอย 

3. ขอบเขตเนือ้หา 
การศึกษาวิจัย การดำเนินการทางการตลาด 4.0 ของธุรกิจอาหารเสริมและเครื่องดื่ม

สุขภาพสำหรับผูPบริโภคสูงอายุ ครั้งนี้ มีขอบเขตดPานเนื้อหา ดังนี้ 
 3.1 เนื ้อหาสWวนประสมทางการตลาด (7Ps) ไดPแกW ผลิตภัณฑ6 ราคา ชWองทางการจัด

จำหนWาย การสWงเสริมการตลาด บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการขายและใหPบริการ 
(Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2017) (Kotler, Keller, & Chernev, 2022)  

3.2 เนื ้อหาการดำเนินการทางการตลาด 4.0 ซึ ่งเป�นการดำเนินการเพื ่อตอบสนอง
กระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 4.0 ของผูPสูงอายุ ไดPแกW ขั้นการรูPจัก ขั้นดึงดูดใจ ขั้นหาขPอมูล 
ขั้นซื้อ และขั้นการแนะนำ (Kotler, Keller, & Chernev, 2022) 

3.3 เนื้อหาพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพ ไดPแกW ซื้อครั้งแรกเพื่อ
ทดลองใชP ซื้อซ้ำครั้งแรก ซื้อซ้ำบPางเป�นบางครั้ง ซื้อซ้ำคWอนขPางบWอย และซื้อซ้ำบWอย (Kotler, Keller, & 
Chernev, 2022) 

4. เครือ่งมือที่ใชgในการวิจัย 
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ผูPวิจัยไดPสรPางเครื่องมือที่ใชPในการเก็บรวบรวมขPอมูลครั้งนี้ ไดPแกW แบบสอบถาม จำนวน  5  
สWวน ดังนี้ 1) สWวนที่ 1 คำถามคัดกรอง โดยมีลักษณะเป�นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) จำนวน 1 
ขPอ 2) สWวนที่ 2 ขPอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร6ของผูPตอบแบบสอบถาม โดยมีลักษณะเป�นแบบ
ตรวจสอบรายการ (Check-List) จำนวน 4 ขPอ 3) สWวนที่ 3 ขPอมูลพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมและ
เครื่องดื่มสุขภาพ โดยมีลักษณะเป�นมาตราสWวนประมาณคWา (Rating Scale) 5 ระดับ จำนวน 1 ขPอ มีคWา
ความเชื ่อมั ่นโดยใชPคWาสัมประสิทธิ ์อ ัลฟ�า (Alpha Coefficient) เทWากับ 0.881 4) สWวนที ่ 4 ขPอมูล             
สWวนประสมทางการตลาด (7Ps) โดยมีลักษณะเป�นมาตราสWวนประมาณคWา (Rating Scale) 5 ระดับ 
จำนวน 9 ขPอ มีคWาความเชื่อมั่นโดยใชPคWาสัมประสิทธิ์อัลฟ�า (Alpha Coefficient) ไดPเทWากับ 0.912 และ 
5) สWวนที่ 5 ขPอมูลกระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 4.0 โดยมีลักษณะเป�นมาตราสWวนประมาณ
คWา (Rating Scale) 5 ระดับ จำนวน 9 ขPอ มีคWาความเชื ่อมั ่นโดยใชPคWาสัมประสิทธิ ์อ ัลฟ�า (Alpha 
Coefficient) ไดPเทWากับ 0.828 

5. การเก็บรวบรวมขgอมูล 
5.1  ขอความรWวมมือเก็บขPอมูลงานภาคสนามดPวยแบบสอบถามกับผูPสูงอายุ ที่ซื ้อหรือ

รับประทานอาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพครั้งลWาสุดภายในระยะเวลา 3 เดือนที่ผWานมา ซึ่งอาศัยอยูWใน
กรุงเทพมหานคร ทั้ง 50 เขต โดยจำแนกเป�น 2 กลุWม คือ กลุWมแรกมีอายุระหวWาง 60 ป� – 65 ป� ผูPวิจัยทำ
การเก็บรวบรวมขPอมูล จำนวนเขตละ 14 คน และกลุWมที่ 2 อายุตั้งแตW 66 ป� ขึ้นไป ผูPวิจัยทำการเก็บ
รวบรวมขPอมูล จำนวนเขตละ 14 คน รวมเป�นจำนวนเขตละ 28 คน เพื่อมิใหPเกิดการกระจุกตัวเฉพาะ
กลุWมตัวอยWาง ที่อยูWในพื้นที่ใดพื้นที่หนึ่ง รวมจำนวนทั้งสิ้น 1,400 คน 

5.2 เมื ่อรับแบบสอบถามมาแลPว ผู Pว ิจ ัยไดPดำเนินการตรวจสอบความสมบูรณ6ของ
แบบสอบถามทุกรายการ เพื่อที่จะไดPนำไปวิเคราะห6ขPอมูลตWอไป 

6. การวิเคราะห1ขgอมูล 
6.1 ทำการตรวจสอบความเบP (Skewness) (หาก < 3 แสดงวWาสมมาตร) และการ

ตรวจสอบภาวะยอดมน (Kurtosis) (หาก < 7 แสดงวWาโดWงปกติ) (Kline, 2011) เพื่อเลือกใชPการแจกแจง
คWาเฉลี่ย (Mean) สWวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อบอกแนวโนPมของคWาของขPอมูล      
ความคิดเห็นของผูPบริโภคสูงอายุในประเด็นของสWวนประสมทางการตลาด (7Ps) กระบวนการตัดสินใจซื้อ
ในบริบทการตลาด 4.0 และพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพ  

6.2 ทำการวิเคราะห6ป�ญหาภาวะรWวมเสPนตรงพหุจากคWาการยอมรับ (Tolerance) ซึ่งตPอง
มีคWาไมWเกิน 1 และคWาองค6ประกอบความแปรปรวน (Variance Inflation Factor : VIF) ซึ่งตPองมีคWาไมWเกิน 
10 (Hair, Black, Babin, & Anderson, 2019) แสดงวWา ความสัมพันธ6ระหวWาง ตัวแปรสังเกตไดPดังกลWาว
มีคWาไมWสูงมาก และไมWทำใหPเกิดป�ญหา Multicollinearity 

6.3 ทดสอบสมมตฐิานการวจิยั โดยระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ใชPในการวิเคราะห6 คือ ระดับ 
0.01 และใชPการวิเคราะห6ตัวแบบสมการโครงสรPาง (Structural Equations Modeling – SEM) เพื่อ
จัดทำเป�นตัวแบบสมการโครงสรPางของการดำเนินการทางการตลาด 4.0 ซึ่งเป�นการดำเนินการของธุรกิจ
อาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพสำหรับผูPบริโภคสูงอายุ เพื่อตอบสนองกระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบท
การตลาด 4.0 ของผูPสูงอายุ ที่เป�นผลมาจากคุณลักษณะทางประชากรศาสตร6 และป�จจัยสWวนประสมทาง
การตลาด 
  6.4 ตรวจสอบคWาความสอดคลPองกับขPอมูลเชิงประจักษ6ของตัวแบบสมการโครงสรPาง ดPวย
สถิติทดสอบ Chi-Square ซึ่งตPองไมWมีนัยสำคัญทางสถิติ ตรวจสอบดPวยคWาไค-สแควร6สัมพันธ6 (CMIN/df) 
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ซึ่งควรมีคWานPอยกวWา 2 คWาดัชนีวัดระดับความสอดคลPอง (GFI) ซึ่งตPองมากกวWา 0.90 คWาดัชนีวัดความ
สอดคลPองกลมกลืนเชิงสัมพันธ6 (CFI) ซึ่งตPองมากกวWา 0.90 คWาดัชนีรากของคWาเฉลี่ยกำลังสองของการ
ประมาณคWาความคลาดเคลื่อน (Root Mean Square Error of Approximation : RMSEA) ซึ่งตPองนPอย
กวWา 0.05 และถPาเขPาใกลP 0 ยิ่งด ี
 
ผลการวิจัย 

1. การแจกแจงคWาเฉลี่ย สWวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การตรวจสอบการแจกแจงความเบP และ 
การตรวจสอบภาวะยอดมน แสดงดังตารางที่ 1 

 
ตารางที่ 1  การแจกแจงคWาเฉลี่ย สWวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การตรวจสอบการแจกแจงความเบP และ        

การตรวจสอบภาวะยอดมน 
 

ตัวแปร `x S.D. 
Skewness Kurtosis 

Statistic Std. 
Error Statistic Std. 

Error 
สbวนประสมทางการตลาดดgานผลิตภัณฑ6 (P1) 
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ6 (PA) 3.85 0.88 0.023 0.070 -0.487 0.139 
จุดเดWนของผลิตภัณฑ6 (PF) 4.00 0.91 -0.078 0.070 -0.824 0.139 
ผลประโยชน6ที่ไดPรับจาก
ผลิตภัณฑ6 (PB) 

3.84 0.89 0.066 0.070 -0.582 0.139 

สbวนประสมทางการตลาดดgานราคา (P2) 
ราคาสินคPากับความเหมาะสม
กับคุณภาพ (PQ) 

3.69 0.99 -0.085 0.070 -0.951 0.139 

ราคาสินคPากับความเหมาะสม
ของปริมาณที่บรรจ ุ(PPQ) 

3.84 0.96 -0.296 0.070 -0.805 0.139 

ราคาสินคPาเมื่อเปรียบเทียบกับ
ราคาของยี่หPออื่น ๆ (PC) 

3.83 0.94 -0.346 0.070 -0.666 0.139 

ราคาสินคPากับความคงที่ของ
ราคา (FP) 

3.84 0.88 -0.262 0.070 -0.935 0.139 

สbวนประสมทางการตลาดดgานชbองทางการจัดจำหนbาย (P3) 
รPานสะดวกซื้อ (CoS) 3.94 0.92 -0.224 0.070 -0.813 0.139 
รPานไฮเปอร6มาร6เก็ต (Hyp) 3.91 0.91 -0.293 0.070 -0.569 0.139 
ซุปเปอร6มาร6เก็ต (Sup) 3.91 0.87 -0.453 0.070 0.314 0.139 
รPานเชนสโตร6 (ChS) 3.92 0.87 -0.185 0.070 -0.469 0.139 
รPานขายยา (DS) 4.00 0.90 -0.529 0.070 -0.549 0.139 
สbวนประสมทางการตลาดดgานการสbงเสริมการตลาด (P4) 
ขPอเสนอพิเศษดPานราคา (SPO) 3.85 0.88 0.118 0.070 -0.744 0.139 
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ตัวแปร `x S.D. 
Skewness Kurtosis 

Statistic Std. 
Error Statistic Std. 

Error 
ขPอเสนอพิเศษดPานผลิตภัณฑ6  
(PO) 

3.83 0.91 0.071 0.070 -0.377 0.139 

สbวนประสมทางการตลาดดgานบุคลากร (P5) 
ความเอาใจใสWในการใหPบริการ 
(AS) 

3.37 1.29 -0.318 0.070 -1.142 0.139 

การสรPางความสนิทสนม (BI) 3.63 1.33 -0.512 0.070 -0.681 0.139 
มนุษยสัมพันธ6 (HR) 3.74 1.39 -0.057 0.070 -0.927 0.139 
บุคลิกภาพที่ด ี(GP) 3.75 1.34 -0.113 0.070 -0.804 0.139 
ความกระตือรือรPน (Enth) 3.53 1.30 0.095 0.070 -0.924 0.139 
ทักษะในการสื่อสาร (CS) 3.61 1.32 -0.440 0.070 -0.643 0.139 
สbวนประสมทางการตลาดดgานลักษณะทางกายภาพ (P6) 
ป�จจัยดPานลักษณะทางกายภาพ 
ภายในรPานคPาปลีก (IE) 

3.80 0.92 -0.610 0.070 0.231 0.139 

ป�จจัยดPานลักษณะทางกายภาพ 
ภายนอกรPานคPาปลีก (EE) 

3.84 0.92 -2.017 0.070 4.144 0.139 

สbวนประสมทางการตลาดดgานกระบวนการขายและการใหgบริการ (P7) 
สื่อการออกอากาศ (Bro) 3.99 0.93 -0.556 0.070 0.097 0.139 
สื่อสิ่งพิมพ6 (Pri) 3.95 0.87 -0.172 0.070 -0.451 0.139 
สื่อกลางแจPง (Out) 4.04 0.88 -0.312 0.070 -0.386 0.139 
สื่อดิจิทัล (DM) 3.95 0.93 -0.363 0.070 -0.065 0.139 
กระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 4.0 
ขั้นการรูPจัก (Aw)  3.99 0.91 0.022 0.070 -0.549 0.139 
ขั้นดึงดูดใจ (App) 3.93 0.91 -0.049 0.070 -0.689 0.139 
ขั้นหาขPอมูล (Ask) 3.91 0.93 -0.091 0.070 -0.229 0.139 
ขั้นซื้อ (Act) 3.92 0.92 -0.394 0.070 -0.264 0.139 
ขั้นการแนะนำ (Adv) 3.95 0.66 -0.332 0.070 -0.668 0.139 
พฤติกรรมการซื้อ (Yb) 3.33 1.48 -0.391 0.070 -1.177 0.139 

  
 จากตารางที่ 1 พบวWา คWาเฉลี่ยสWวนใหญWของตัวแปรอยูWในระดับคWอนขPางมาก โดยตัวแปร        
สWวนประสมทางการตลาดดPานกระบวนการขายและการใหPบริการ (สื่อกลางแจPง) มีคWาสูงสุด (x = 4.04 ; 
SD = .88 ) รองลงมา ตัวแปรสWวนประสมทางการตลาดดPานชWองทางการจัดจำหนWาย (รPานขายยา) (x = 
4.00 ; SD = .90 ) และตัวแปรสWวนประสมทางการตลาดดPานผลิตภัณฑ6 (x = 4.00 ; SD = .91 ) (จุดเดWน
ของผลิตภัณฑ6) ตามลำดับ เมื่อพิจารณาการแจกแจงตัวแปรแตWละตัว พบวWา การแจกแจงมีคWาความเบP 
(Skewness) อยูWระหวWาง -2.017 ถึง 0.118 ซึ่งมีคWานPอยกวWา 3.0 สWวนใหญWมีคWาความเบPเป�นลบหรือมีการ
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แจกแจงในลักษณะเบPซPาย เชWนเดียวกับภาวะยอดมน (Kurtosis) อยูWระหวWาง -1.177 ถึง 4.144 ซึ่งมีคWาไมW
เกิน 7.0 (Kline, 2011) สรุปไดPวWา ขPอมูลมีการแจกแจงไมWผิดไปจากการแจกแจงปกติมากนัก จึงสามารถ
วิเคราะห6ดPวยแบบจำลองสมการโครงสรPาง  
 

2. การวิเคราะห6ป�ญหาภาวะรWวมเสPนตรงพหุจากคWาการยอมรับ (Tolerance) และคWา
องค6ประกอบความแปรปรวน (Variance Inflation Factor : VIF) แสดงดังตารางที่ 2 
 

ตารางที่ 2  ป�ญหาภาวะรWวมเสPนตรงพหุ (Multicollinearity) ของตัวแปรสังเกตไดP 
 

ตัวแปร 
คbาการยอมรับ 
(Tolerance) 

คbาองค1ประกอบ
ความแปรปรวน  

(VIF) 
สbวนประสมทางการตลาดดgานผลิตภัณฑ1 (P1) 
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ6 (PA) 0.328 3.052 
จุดเดWนของผลิตภัณฑ6 (PF) 0.523 1.913 
ผลประโยชน6ที่ไดPรับจาก 
ผลิตภัณฑ6 (PB) 

0.299 3.349 

สbวนประสมทางการตลาดดgานราคา (P2) 
ราคาสินคPากับความเหมาะสมกับคุณภาพ (PQ) 0.561 1.784 
ราคาสินคPากับความเหมาะสมของปริมาณที่บรรจ ุ(PPQ) 0.627 1.595 
ราคาสินคPาเมื่อเปรียบเทียบกับราคาของยี่หPออื่น ๆ (PC) 0.649 1.541 
ราคาสินคPากับความคงที่ของราคา (FP) 0.581 1.722 
สbวนประสมทางการตลาดดgานชbองทางการจัดจำหนbาย (P3) 
รPานสะดวกซื้อ (CoS) 0.390 2.561 
รPานไฮเปอร6มาร6เก็ต (Hyp) 0.361 2.767 
ซุปเปอร6มาร6เก็ต (Sup) 0.362 2.759 
รPานเชนสโตร6 (ChS) 0.407 2.455 
รPานขายยา (DS) 0.578 1.730 
สbวนประสมทางการตลาดดgานการสbงเสริมการตลาด (P4) 
ขPอเสนอพิเศษดPานราคา (SPO) 0.386 2.588 
ขPอเสนอพิเศษดPานผลิตภัณฑ6 (PO) 0.560 1.786 
สbวนประสมทางการตลาดดgานบุคลากร (P5) 
ความเอาใจใสWในการใหPบริการ (AS) 0.502 1.991 
การสรPางความสนิทสนม (BI) 0.587 1.703 
มนุษยสัมพันธ6 (HR) 0.554 1.804 
บุคลิกภาพที่ด ี(GP) 0.612 1.633 
ความกระตือรือรPน (Enth) 0.581 1.721 
ทักษะในการสื่อสาร (CS) 0.691 1.448 
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ตัวแปร 
คbาการยอมรับ 
(Tolerance) 

คbาองค1ประกอบ
ความแปรปรวน  

(VIF) 
สbวนประสมทางการตลาดดgานลักษณะทางกายภาพ (P6) 
ป�จจัยดPานลักษณะทางกายภาพภายในรPานคPาปลีก (IE) 0.471 2.123 
ป�จจัยดPานลักษณะทางกายภาพภายนอกรPานคPาปลีก (EE) 0.315 3.171 
สbวนประสมทางการตลาดดgานกระบวนการขายและการใหgบริการ (P7) 
สื่อการออกอากาศ (Bro) 0.397 2.520 
สื่อสิ่งพิมพ6 (Pri) 0.492 2.033 
สื่อกลางแจPง (Out) 0.470 2.128 
สื่อดิจิทัล (DM) 0.458 2.183 

  
 จากตารางที ่  2 พบวWา เม ื ่อพิจารณาป�ญหาภาวะรWวมเส PนตรงพหุจากคWาการยอมรับ 
(Tolerance) พบวWา มีคWาอยูWระหวWาง .299 - .691 ซึ่งเขPาใกลP 1 แสดงวWามีความเป�นอิสระตWอกัน และคWา
องค6ประกอบความแปรปรวน (Variance Inflation Factor : VIF) มีคWาอยูWระหวWาง 1.448 – 3.349 ซึ่งมี
คWาไมWเกิน 10 (Hair, Black, Babin, & Anderson, 2019) แสดงวWา ความสัมพันธ6ระหวWางตัวแปรสังเกตไดP
ดังกลWาวมีคWาไมWสูงเกินความเป�นจริง และไมWทำใหPเกิดป�ญหา Multicollinearity 
 

3. การทดสอบสมมติฐานการวิจัย โดยใชPการวิเคราะห6ตัวแบบสมการโครงสรPาง (Structural 
Equations Modeling – SEM) แสดงดังตารางที่ 3 และแสดงดังภาพที่ 1 
 

ตารางที่ 3   คWาสถิติวิเคราะห6อิทธิพลเพื่อทดสอบสมมติฐานตัวแบบสุดทPายสมการโครงสรPางคุณลักษณะ            
ทางประชากรศาสตร6 และสWวนประสมทางการตลาด ในแตWละดPาน 

 

Hypothesis 
Structural Path 
Relationship 

p estimate C.R. 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

H1 5A <--- Demographic 0.000 -0.483 -3.365** ยอมรับ 
H2 Yb <--- Demographic 0.006 0.958 2.754** ยอมรับ 
H3 5A <--- Product 0.000 0.335 11.450** ยอมรับ 

5A <--- Price 0.000 0.381 12.104** ยอมรับ 
5A <--- Place 0.000 0.416 16.615** ยอมรับ 
5A <--- Promotion 0.000 0.840 10.917** ยอมรับ 
5A <--- People 0.371 -0.021 -0.894 ปฏิเสธ 
5A <--- Physical 0.001 0.066 3.217** ยอมรับ 
5A <--- Process 0.000 0.419 15.899** ยอมรับ 

H4 Yb <--- 5A 0.277 0.075 1.087 ปฏิเสธ 

** มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 



198 | Sisaket Rajabhat University Journal Vol.17 No.1 January – April 2023 

 

 
 จากตารางที่ 3 สรุปไดPวWา คุณลักษณะทางประชากรศาสตร6 มีความสัมพันธ6กับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 4.0 ของผูPบริโภคสูงอายุ (t = -3.365, p < 0.001) และมีความสัมพันธ6กับ
พฤติกรรมการซื ้ออาหารเสริมและเครื ่องดื ่มสุขภาพ ของผู Pบริโภคสูงอายุ (t = 2.754, p < 0.001)             
สWวนประสมทางการตลาดดPานผลิตภัณฑ6 มีความสัมพันธ6กับกระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 
4.0   (t = 11.450, p < 0.001) ดPานราคา มีความสัมพันธ6กับกระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 
4.0 (t = 12.104, p < 0.001) ดPานชWองทางการจัดจำหนWาย มีความสัมพันธ6กับกระบวนการตัดสินใจซื้อใน
บริบทการตลาด 4.0 (t = 16.615, p < 0.001) ดPานการสWงเสริมการตลาด มีความสัมพันธ6กับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 4.0 ของผูPบริโภคสูงอายุ (t = 10.917, p < 0.001) ดPานบุคลากร ไมWมี
ความสัมพันธ6กับกระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 4.0 ของผูPบริโภคสูงอายุ ดPานลักษณะ          
ทางกายภาพ มีความสัมพันธ6กับกระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 4.0 ของผูPบริโภคสูงอายุ      
(t = 3.217, p < 0.001) ดPานกระบวนการขายและการใหPบริการ มีความสัมพันธ6กับกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อในบริบทการตลาด 4.0 ของผูPบริโภคสูงอาย ุ(t = 15.899, p < 0.001) และกระบวนการตัดสินใจซื้อใน
บรบิทการตลาด 4.0 ของผูPบริโภคสูงอายุ ไมWมีความสัมพันธ6กับพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมและเครื่องดื่ม
สุขภาพ  

4. จัดทำเป�นตัวแบบสมการโครงสรPางของการดำเนินการทางการตลาด 4.0 ของธุรกิจอาหาร
เสริมและเครื่องดื่มสุขภาพสำหรับผูPบริโภคสูงอายุ แสดงในภาพที่ 1 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
พฤติกรรมการซื้ออาหารเสริม 

และเครื่องดื่มสุขภาพ 
คุณลักษณะ           

ทางประชากรศาสตรz 

0.958** 
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**p<0.001 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 ตัวแบบสมการโครงสรPางการดำเนินการทางการตลาด 4.0  
ของธุรกิจอาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพสำหรับผูPบริโภคสูงอาย ุ

 
อภิปรายผล 

1. จากผลการวิจัยที่พบวWา คWาเฉลี่ยสWวนใหญWของตัวแปรอยูWในระดับคWอนขPางมาก โดยตัวแปร
สWวนประสมทางการตลาดดPานกระบวนการขายและการใหPบริการ (สื่อกลางแจPง) มีคWาสูงสุด อาจเป�น
เพราะสื่อกลางแจPงเป�นสื่อที่ใชPสำหรับสWงขPอความที่มีสีสันสวยงาม ซึ่งสามารถกระตุPนใหPผูPบริโภคเกิดการ
เป�ดรับรูP (Exposure) การตั้งใจรับรูP (Attention) และการรับรูPแบบเลือกสรร (Selective Perception) 
กWอใหPเกิดการรับรูPสิ่งเรPาที่ผูPบริโภคสนใจ แลPวเกิดแรงจูงใจ (Motivation) ซึ่งจะตอบสนองตามความเชื่อ
สWวนบุคคลที่ชักจูงใหPแสดงพฤติกรรมการซื้อครั้งแรก (First Purchase) อาจแสดงออกโดยการซื้อเพื่อ
ทดลองใชP และพฤติกรรมการซื้อซ้ำ (Repeat Purchase) ไดPตามมา ซึ่งถือเป�นตัวชWวยตัวหนึ่งที่ใหPการ
สื่อสารทางการตลาดมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ซึ่งสอดคลPองกับผลการศึกษาวิจัยของ Gunawan (2015) 
ที่ศ ึกษาผลกระทบของแรงจูงใจ การรับรู P และทัศนคติ ที ่ส WงผลตWอพฤติกรรมการซื ้อของผู Pบริโภค 
กรณีศึกษากรุงสุราบายา และกรุงจากาตา ซึ่งพบวWา แรงจูงใจ การรับรูP และทัศนคติ สWงผลตWอพฤติกรรม
การซื้อของผูPบริโภค และสอดคลPองกับผลการศึกษาวิจัยของ ณัฐพงษ6 ชุมภู และพรทิพย6 สัมป�ตตะวนิช 
(2561) ที่ศึกษาพฤติกรรมการเป�ดรับและการบอกตWอเกี่ยวกับผลิตภัณฑ6สุขภาพ ซึ่งพบวWาพฤติกรรมการ
เป�ดรับขWาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ6สุขภาพมีความสัมพันธ6ตWอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ6สุขภาพ 

2. จากผลการวิจัยที่พบวWา คุณลักษณะทางประชากรศาสตร6 มีความสัมพันธ6กับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 4.0 ของผูPบริโภคสูงอายุ และพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมและเครื่องดื่ม
สุขภาพ ซึ่งอาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพสำหรับผูPบริโภคสูงอายุป�จจุบันมีการแขWงขันกันดPานราคาที่สูง

กระบวนการตัดสินใจ

ซื้อในบริบทการตลาด 

4.0 (5A) 

 

ผลิตภัณฑz 

ราคา 

ช�องทางการจัด

จำหน�าย 

การส�งเสริมการตลาด 

ลักษณะทางกายภาพ 

กระบวนการขายและ

การให�บริการ 

-0.483** 0.335** 

0.381** 

0.416** 

0.840** 

0.066** 

0.419** 

บุคลากร 

-0.021 

0.075 

CMIN/df = 1.320, df = 48, P-value = 0.068, GFI = 0.993, CFI = 0.998, RMSEA = 0.016 
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มาก และยังมีประสิทธิภาพในการเสริมสุขภาพที่ไมWตWางกันมาก สWงผลใหPผูPบริโภคมีทางเลือกในการเลือก
บริโภค และสามารถซื้อซ้ำเพื่อบริโภคไดPงWาย สอดคลPองกับผลการศึกษาวิจัยของ ปรียาณัฐ เสริมศิลป° และ
วิมลพรรณ อาภาเวท (2561) ที่ศึกษาป�จจัยที่มีความสัมพันธ6ตWอการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเกี่ยวกับ
รูปรWางที่ไดPรับรองมาตรฐานจากสำนักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ซึ่งพบวWา อายุ การศึกษา 
อาชีพ มีความสัมพันธ6กับการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเกี่ยวกับรูปรWางที่ไดPรับการรับรองมาตรฐานจาก อย. 
และ เพศ อายุ อาชีพ มีความสัมพันธ6กับการเป�ดรับการใชPเครื่องมือสื่อสารการตลาดผWานสื่อสังคมออนไลน6 
อยWางมีนัยสำคัญ 0.05 

3. ตัวแปรสWวนประสมทางการตลาดดPานบุคลากร ไมWมีความสัมพันธ6กับกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อในบริบทการตลาด 4.0 อาจเพราะในบริบทการตลาด 4.0 รWวมกับสถานการณ6การแพรWระบาดของไวรัส
โควิด-19 (COVID-19) อาจสWงผลตWอพฤติกรรมการซื ้อของผู Pบริโภคที่มีความไวตWอการติดเชื ้อดังเชWน
ผูPสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร ในลักษณะของการใชPการสั่งซื้อผWานทางแอพลิเคชันในชWองทางออนไลน6 
ที ่มีความนWาเชื ่อถือ ประกอบกับการมีบริการขนสWงที ่สะดวกรวดเร็ว มีรูปแบบการเก็บเงินคWาสินคPา
ปลายทาง และการพูดคุยกับพนักงานขายทางโทรศัพท6 หรือในชWองทางสังคมออนไลน6ตWาง ๆ เชWน ในไลน6 
ในเฟซบุ�ก เป�นตPน จึงอาจสWงผลใหPตัวแปรสWวนประสมทางการตลาดดPานบุคลากร ซึ่งเป�นบุคคลในรPานคPา
ปลีก ซึ ่งทำหนPาที ่ใหPผลิตภัณฑ6และกรรมสิทธิ ์ของผลิตภัณฑ6ถูกเปลี่ยนมือไปยังลูกคPา ทำใหPผลการ
ศึกษาวิจัยในครั้งนี้เกิดความคลาดเคลื่อนไปไดPบPาง สอดคลPองกับผลการศึกษาของ วุฒิภัทร บุญญะถาวร
ชัย และยอดมนี เทพานนท6 (2563) ที่ศึกษาทัศนคติและการบริการที่มีผลตWอพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภัณฑ6เสริมอาหารของผู Pส ูงอายุในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ ่งพบวWา ขั ้นตอนการ
ติดตWอสื่อสารที่มีความสะดวก การที่พนักงานขายสามารถอธิบายใหPขPอมูลตWาง ๆ เกี่ยวกับผลิตภณัฑ6เสริม
อาหาร ป�ญหาของผูPสูงอายุ รวมถึงขั้นตอนในการไดPผลิตภัณฑ6เสริมอาหาร มีความสัมพันธ6กับแนวโนPม
พฤติกรรมในการบริโภคอยWางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
ขIอเสนอแนะ 
 1. ขgอเสนอแนะจากการวิจัย 
     1.1 จากผลการวิจัยที่พบวWา กระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 4.0 ในขั้นดึงดูดใจ 
(A2) โดยผูPบริโภคสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร จะรูPสึกชื่นชอบผลิตภัณฑ6จากประสบการณ6ตรงที่ไดPพบ
เห็นหรือคุPนเคยกับเพื่อนในกลุWมชุมชนเสมือน หรือบุคคลที่เคารพนับถือ หรือสมาชิกในครอบครัว ที่
บริโภคผลิตภัณฑ6อาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพ ดังนั้น ผูPประกอบการจึงควรทำตลาดอาหารเสริมและ
เครื่องดื่มสุขภาพโดยอาจจัดกิจกรรมการตลาดแบบครอบครัวรWวมกับการใหPทดลองบริโภคผลิตภัณฑ6หรือ
ใชPตัวแทนผลิตภัณฑ6ที่มีอัตลักษณ6เป�นที่ยอมรับของผูPบริโภคในระดับครอบครัว ทั้งนี้ เพื่อสรPางใหPเกิด
บุคลิกภาพของผลิตภัณฑ6ควบคูWกับการปรับทัศนคติของผูPบริโภคตามบุคลิกของบุคคลที่ผูPบริโภคชื่นชอบ
ตWอไป 
  1.2 จากผลการวิจัยที่พบวWา กระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 4.0 ในขั้นหา
ขPอมูล(A3) โดยผูPบริโภคสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร จะแสวงหาขPอมูลจากแหลWงขPอมูลภายนอกที่มี
อิทธิพลตWอการตัดสินใจซื้อ เชWน กลุWมบุคคลที่เป�นเครือขWายทางสังคมของผูPบริโภค ในอินสตาแกรม 
(Instagram) ในเฟซบุ �ก (Facebook) และในไลน6 (Line) โดยจะแสวงหาขPอมูลเกี ่ยวกับคุณลักษณะ
ผลิตภัณฑ6 ลักษณะทางกายภาพรPานคPาปลีก และขPอมูลการซื้อผลิตภัณฑ6 ดังนั้น ผูPประกอบการจึงควรนำ
เครื่องมือทางการตลาดทางการตลาด 4.0 เขPามาเติมเต็มการแสวงหาขPอมูล ทั้งในเชิงรุกดPวยการเพิ่ม
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ความถี่ในการสรPางการรับรูPขPอมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะผลิตภัณฑ6 และคุณลักษณะของรPานคPาปลีกที่วาง
จำหนWายผลิตภัณฑ6 เพื่อใหPผูPบริโภคสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานครมีความมั่นใจกWอนการซื้ออาหารเสริม
และเครื่องดื่มสุขภาพ 
  1.3 จากผลการวิจัยที่พบวWา กระบวนการตัดสินใจซื้อในบริบทการตลาด 4.0 ในขั้นหา
ขPอมูล(A3) โดยผูPบริโภคสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร จะคPนขPอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ6อาหารเสริมและ
เครื่องดื่มสุขภาพ ซึ่งเป�นผลจากทัศนคติของบุคคลที่ผูPบริโภคชื่นชอบ ทำใหPผูPบริโภคมีเหตุผลในการคPน
ขPอมูลผลิตภัณฑ6อาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพเพิ่มเติม เกี่ยวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ6 หรือเกี่ยวกับ
คุณภาพของรPานคPาปลีก ดังนั้น ผูPประกอบการควรออกแบบเนื้อหาเกี่ยวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ6ใหP
การคPนหาขPอมูลสามารถกระทำไดPงWาย รWวมกับสรPางเนื้อหาการมีชWองทางการจัดจำหนWายอาหารเสริมและ
เครื่องดื่มสุขภาพที่มีความสะดวกสบายรWวมดPวย 
 2. ขgอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตbอไป 
  2.1 ควรมีการศึกษาวิจัยเพิ่มเติมเกี่ยวกับองค6ประกอบของสภาวะแวดลPอมที่สWงผลกระทบ
ตWอธุรกิจอาหารเสริมและเครื ่องดื ่มสุขภาพ สำหรับผู Pบริโภคสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร เพื ่อใหP
ผู Pประกอบการสามารถปรับกลยุทธ6การตลาดดPวยตัวแบบสมการโครงสรPางของการดำเนินการทาง
การตลาด 4.0 ของธุรกิจอาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพ  
  2.2 ควรมีการศึกษาวิจัยเพิ่มเติมเกี่ยวกับองค6ประกอบของเทคโนโลยีที่สWงผลกระทบตWอ
ธุรกิจอาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพ เพื่อใหPผู PประกอบการสามารถจัดรูปแบบการนำเสนอขPอมูล
สนับสนุนกระบวนการตัดสินใจซื้อที่เหมาะสมกับสภาพการรับรูPตามชWวงวัยในบริบทการตลาด 4.0 ไดP
อยWางสอดคลPองตามตัวแบบสมการโครงสรPางของการดำเนินการทางการตลาด 4.0 
  2.3 ควรมีการศึกษาวิจัยเพิ ่มเติมเพื ่อกำหนดแนวทางการดำเนินการทางการตลาด
ออนไลน6ของธุรกิจอาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพ สำหรับผูPบริโภคสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร ใน
สภาวะการแพรWระบาดของไวรัสโคโรนา (Covid-19) ทั ้งนี ้ เพื ่อเป�นแนวทางในเติมเต็มชWองวWางทาง
การตลาดอาหารเสริมและเครื่องดื่มสุขภาพ สำหรับผูPบริโภคสูงอายุทั่วประเทศตWอไป 
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