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บทคดัย่อ 

 งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้ ความคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) และ
ความสมัพนัธร์ะหว่างความคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) กบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิ
ประเภทเวย์โปรตีนตราสนิค้าเซห์โร่ (Zhero) ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยประชากรที่ใช้ในการศกึษาคือ 
ผูบ้รโิภคอาหารเสรมิประเภทเวย์โปรตนีตราสนิค้าเซหโ์ร่ (Zhero) ทีอ่ยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร มขีนาดตวัอย่างที่ใช้ใน
การศกึษาจ านวน 400 คน โดยใช้วธิกีารเกบ็ขอ้มูลแบบกลุ่มตวัอย่างแบบเลอืกตามจุดมุ่งหมายของการวจิยั (Purposive 
Sampling) และสุม่ตวัอย่างแบบตามความสะดวก (Convenience Sampling) ดว้ยเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัคอืแบบสอบถาม
ปลายปิด (Close-ended question) สถติทิีใ่ชใ้นการวจิยั ใชส้ถติแิบบพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยการวเิคราะห์
แจกแจงความถี ่รอ้ยละค่าเฉลีย่และค่าสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะหเ์พื่อทดสอบสมมตฐิานใชส้ถติทิดสอบไคสแควร ์
(Chi-Square)  

 ผลวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคอาหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิคา้เซหโ์ร่ (Zhero) ในเขตกรุงเทพมหานคร สว่นใหญ่
เป็นเพศชาย อายุ 26-30 ปี สถานภาพโสด จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มรีายได้
เฉลีย่ 20,001-30,000 บาทต่อเดอืน สว่นใหญ่ออกก าลงักายดว้ยการเล่นเวทเทรนนิ่ง สปัดาหล์ะ 3-5 วนั และมเีป้าหมายใน
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การออกก าลงักายเพื่อสขุภาพแขง็แรง ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เลอืกซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนี “Zhero Whey” 
สตูร Isolate (WPI) เน้นสรา้งกลา้มเน้ือ ลดไขมนั โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อควบคุมน ้าหนัก และมกับรโิภคเวยโ์ปรตนี 4-6 วนั
ต่อสปัดาห ์มพีฤตกิรรมการซือ้เวยโ์ปรตนีทุก 2-3 เดอืน ดว้ยงบประมาณการซือ้ 2,001-3,000 บาทต่อครัง้ ผูม้อีทิธพิลต่อ
การซือ้เวยโ์ปรตนีคอืตนเอง และซือ้จากรา้นคา้ออนไลน์ (Online Shopping) เป็นหลกั ทัง้น้ีผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อปจัจยั
สว่นประสมทางการตลาดทัง้ 4 ดา้น คอื ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
และดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ในระดบัมากทีส่ดุ 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า พฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์อาหารเสรมิประเภทเวย์โปรตีนตราสนิค้าเซห์โร่ 
(Zhero) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนของประเภทของผลติภณัฑท์ีซ่ือ้ เหตุผลทีต่้องการซือ้ ผูม้อีทิธพิลต่อ
การซือ้ ความถีใ่นการซือ้และความถีใ่นการบรโิภค มสีมัพนัธก์บัปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ ช่วงอายุ สถานภาพ 
ระดบัการศกึษา อาชพี ระดบัรายได ้ลกัษณะการออกก าลงักาย ความถีใ่นการออกก าลงักายและเป้าหมายในการออกก าลงั
กาย ขณะทีค่วามคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (4P’s) แตกต่างกนัตามพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิ
ประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิค้าเซห์โร่ (Zhero) ที่แตกต่างกนัของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนของประเภทของ
ผลติภณัฑท์ีซ่ือ้ เหตุผลทีต่อ้งการซือ้ ผูม้อีทิธพิลต่อการซือ้ ความถีใ่นการซือ้ และสถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑ์ 

ค าส าคญั : พฤตกิรรมผูบ้รโิภค, การออกก าลงักาย, สว่นประสมทางการตลาด, เวยโ์ปรตนี, อาหารเสรมิ 
 
 

ABSTRCT 
The objective of this research was to study the consumer purchase behavior of Zhero whey protein 

supplement, the consumer opinions towards marketing mix (4P’s), and the relationship between marketing mix 
(4P's) and consumer purchase behavior of Zhero whey protein supplement in Bangkok. The population of this 
study was Zhero whey protein supplement consumers in Bangkok. The sample of this study was 400 consumers. 
The samples were selected based on purposive sampling and convenience sampling. Questionnaire with close-
ended questions was used as the instrument. Data were analyzed by using descriptive statistics including 
frequency, percentage, mean and standard deviation. Hypotheses were tested with Chi -Square).  

The results of this research indicated that the respondents mostly were males; those aged 26-30 years; 
singles; those graduated with a bachelor’s degree; employees of private company; and those with average 
monthly income of 20,001-30,000 Baht. The respondents mostly performed weight training for 3-5 days a week. 
The purpose of exercise was for good health. They preferred purchasing Zhero Whey Protein Isolate (WPI) and 
wished to increase muscles, reduce fats and aimed to control weight. They preferred taking whey protein 4-6 
days a week.  They purchased whey protein for 2-3 times a month. They spent 2,001-3,000 Baht per time to 
purchase whey protein. An influential person for whey protein purchase was oneself. They mainly purchased 
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whey protein via online shopping. The respondents placed importance on four aspects of marketing mix including 
product, price, place, and promotion at the highest level.  

The hypotheses test results indicated that consumer purchase behavior of Zhero whey protein 
supplement in Bangkok in terms of type of products purchased, reason to purchase, an influential person for 
purchase, purchase frequency, and consumption frequency are associated with demographic factors including 
gender, age, marital status, educational level, occupation, exercise characteristic, frequency of exercise, purpose 
of exercise. Marketing mix (4P’s) differ according to different consumer purchase behavior of Zhero whey protein 
supplement in Bangkok in terms of type of products purchased, reason to purchase, an influential person for 
purchase, purchase frequency, and place to purchase. 
 
Keywords: Consumer behavior, Exercise, Marketing mix, Whey protein, Dietary supplements 

 

บทน า 

 ปจัจุบนักระแสการรกัษาสุขภาพและการออกก าลงักายได้รบัความนิยมเป็นอย่างมาก ส่งผลให้ธุรกจิจ าหน่าย
อาหารทีม่ปีระโยชน์ต่อร่างกายและการดูแลรูปร่างไดร้บัความสนใจจากผูบ้รโิภคมากขึน้  ซึง่การมรีูปร่างทีด่นีัน้ เราควรให้
ความส าคญักบัการบรหิารกลา้มเน้ือเพราะกลา้มเน้ือเป็นตวัช่วยในการเผาผลาญพลงังาน ลดการสะสมไขมนั ท าใหร้่างกาย
แขง็แรง แต่เท่านี้ยงัไม่เพยีงพอ สิง่ที่ส าคญัไม่แพก้นัคอืเรื่องโภชนาการ กล้ามเนื้อจะเติบโตได้จะต้องไดร้บัสารอาหารที่
จ าเป็นอย่างเพยีงพอ ซึ่งสารอาหารทีม่สี่วนช่วยโดยตรงในการเสรมิสรา้งกล้ามเนื้อนัน้คอื โปรตีน โดยโปรตนีทีไ่ด้รบันัน้
จะตอ้งมปีรมิาณทีเ่หมาะสมกบัการใชง้านและเหมาะสมกบัปรมิาณการฝึกกลา้มเน้ือดว้ย 

 แต่ด้วยขอ้จ ากดัของวถิชีวีติอนัเร่งรบีของคนเมอืง ส่งผลใหผู้้บรโิภคบางส่วนไม่สามารถจดัหาอาหารทีม่โีปรตีน
เพยีงพอต่อความตอ้งการของร่างกายในแต่ละวนั จงึท าใหอ้าหารเสรมิเวยโ์ปรตนี (Whey Protein) ไดร้บัความนิยมมากขึน้ 
ธุรกจิเวยโ์ปรตนีในตลาดประเทศไทย (และตลาดในภูมภิาค) เป็นอกีหนึ่งธุรกจิผลติภณัฑเ์สรมิอาหารทีม่อีนาคตไกล และยงั
ไม่มีตราสนิค้าไทยเข้ามาแข่งขนักนัมากนัก จึงเป็นธุรกิจที่ช่องทางการตลาดมีอนาคตไกล  ปจัจุบนัตลาดอาหารเสริม
ประเภทเวย์โปรตีนของไทยมีตราสนิค้าวางจ าหน่ายมากกว่า 10 ตราสนิค้า โดยส่วนใหญ่เป็นลกัษณะการท าเข้าจาก
ต่างประเทศมาจ าหน่ายต่อ แต่ในปจัจุบนัมผีูผ้ลติทีเ่ป็นคนไทยมากขึน้ ขอ้มลู ณ เดอืนมนีาคม 2561 พบว่ามตีราสนิคา้ของ
คนไทยรายหลกั ๆ 6 ราย ไดแ้ก่ วตี้าสตรองเวย ์(VX- Vita xtrong Whey), เซหโ์ร่ (Zhero), โมเดริน์แมค (Modernmax), 
เวยว์ูล์ฟเวอรนี (Wwl Whey) และมายเวย ์(MyWhey) ซึ่งเซหโ์ร่เป็นเวย์โปรตีนตราสนิค้าแรก ๆ ของไทยที่เขา้มาท า
การตลาดได้เพยีง 2 ปี ปจัจุบนัมฐีานลูกค้าราว 2 แสนคน มกีารพฒันาสนิค้าเวย์โปรตีนและอาหารเสรมิอื่น ๆ เพิม่จาก
เริม่แรก 3 รายการเป็น 6 รายการ พรอ้มทัง้มอีุปกรณ์ออกก าลงักายพรอ้มจ าหน่าย เน้นท าการตลาดออนไลน์เขา้ถงึลูกคา้
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ไดอ้ย่างทัว่ถงึ จนมยีอดขายมากกว่าสบิลา้นต่อปี และยงัมแีผนพฒันาและวางกลยุทธผ์ลติภณัฑข์ยายกลุ่มเป้าหมายไปยงั
ผูห้ญงิและผูส้งูอายุอกีดว้ย 

 ผูว้จิยัเลง็เหน็ว่าเวยโ์ปรตนีเป็นธุรกจิทีน่่าสนใจ และตราสนิคา้เซหโ์ร่ (Zhero) เป็นกรณีศกึษาธุรกจิเวยโ์ปรตนีที่
เติบโตได้อย่างน่าสนใจ ดังนัน้การศึกษาวิจยัพฤติกรรมการซื้อและปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อ
ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีของผูบ้รโิภค จงึจะเป็นกรณีศกึษาทีม่ปีระโยชน์ต่อการพฒันาแผนการตลาดของ
ธุรกจิเวยโ์ปรตนีและสามารถน าไปต่อยอดทางธุรกจิทีเ่กีย่วขอ้งกบัสขุภาพไดอ้กีมาก 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิคา้เซหโ์ร่ (Zhero) ของผูบ้รโิภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ประเภทของผลติภณัฑท์ีซ่ือ้ เหตุผลทีต่อ้งการซือ้ ผูม้อีทิธพิลต่อการซือ้ 

ความถีใ่นการบรโิภค ความถีใ่นการซือ้ งบประมาณในการซือ้ต่อครัง้ และสถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑ์ 

2. เพื่อทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิคา้เซหโ์ร่ 

(Zhero) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครกบัปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ ชว่งอายุ สถานภาพ 

ระดบัการศกึษา อาชพี ระดบัรายได ้ลกัษณะการออกก าลงักาย ความถีใ่นการออกก าลงักาย และเป้าหมายใน

การออกก าลงักาย 

3. เพื่อทดสอบความแตกต่างระหวา่งความคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (4P’s) ไดแ้ก ่ดา้น

ผลติภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion) กบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิคา้เซหโ์ร่ (Zhero) ต่าง ๆ 

ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานของการวิจยั 

1. พฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑอ์าหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิค้าเซหโ์ร่ (Zhero) ของผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานครมคีวามสมัพนัธก์บัปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์

2. ความคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ของผู้บรโิภคผลติภณัฑ์อาหารเสรมิประเภทเวย์

โปรตนีตราสนิคา้เซหโ์ร่ (Zhero) ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัตามพฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
 

ขอบเขตของการวิจยั 

การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษาพฤติกรรมการซื้อและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อผลติภณัฑอ์าหาร
เสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิคา้เซหโ์ร่ (Zhero) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ กลุ่มผู้บริโภคเวย์โปรตีนตราสนิค้าเซห์โร่ (Zhero) ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ซึง่ค านวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใชส้ตูรค านวณของ W.G. Cochran ได ้384 คน 
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นิยามศพัทเ์ฉพาะ 

ผูบ้ริโภค หมายถงึ ผูท้ีเ่คยบรโิภคผลติภณัฑอ์าหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิคา้เซหโ์ร่ (Zhero) ทัง้ทีเ่ป็นผู้
ซือ้เองและมผีูอ้ื่นซือ้ให ้

สมาชิก หมายถงึ ผูท้ีซ่ือ้สนิคา้ตราสนิคา้เซหโ์ร่ (Zhero) และสมคัรเป็นสมาชกิเพื่อรบัสทิธพิเิศษ 

เวยโ์ปรตีน (Whey Protein) หมายถงึ โปรตนีสกดัจากหางนมทีเ่หลอืจากกระบวนการผลติเนยแขง็ โดยสกดั
คารโ์บไฮเดรต ไขมนั เกลอืแร่ออก จากนัน้น ามาผ่านกระบวนการท าใหเ้ป็นผง พรอ้มชงดื่ม ตราสนิคา้เซหโ์ร่ (Zhero) 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. เพื่อเป็นแนวทางให้ผู้บริหารผลิตภัณฑ์อาหารเสริมประเภทเวย์โปรตีนตราสนิค้าเซห์โร่  (Zhero) หรือ

ผู้ประกอบการที่ด าเนินธุรกจิเกี่ยวการผลิตหรือจ าหน่ายอาหารเสริมประเภทเวย์โปรตีนใช้ในการพฒันา

ผลิตภัณฑ์และออกแบบส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อเป็นแนวทางใหผู้บ้รหิารหรอืผูป้ระกอบการสามารถน าผลวจิยัไปวางแผนกลยุทธท์างการตลาด เพื่อเขา้ถงึ

กลุ่มผูบ้รโิภคระดบักวา้งทีม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้อาหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีของผูบ้รโิภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร รวมทัง้เพิม่ศกัยภาพในการแขง่ขนัใหด้ยีิง่ขึน้ 

3. เพื่อเป็นขอ้มูลพืน้ฐานและเป็นประโยชน์ทางการศกึษาส าหรบับุคคลทัว่ไปหรอืผูป้ระกอบการที่สนใจศกึษา

ปจัจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลติภณัฑ์อาหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีของผูบ้รโิภค เพื่อน าไปต่อยอด

ต่อไป 

 

ทบทวนแนวคิดทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร ์มอีทิธพิลต่อการด าเนินธุรกจิอย่างมาก เน่ืองจากปจัจยัด้านประชากรศาสตร์
เกี่ยวขอ้งกบัเพศ อายุ อาชพี รายได้ การศกึษา เชื้อชาต ิศาสนา อตัราการเกดิ อตัราการตาย จ านวนประชากร เป็นต้น 
ปจัจยัเหล่าน้ีเกีย่วเน่ืองกบับุคคลเป็นส าคญั และบุคคลเหล่าน้ีคอืลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย (Targeted customers) และผูท้ีค่าดว่า
จะเป็นลกูคา้ของธุรกจิในอนาคต (Prospectors) การรูเ้ท่าทนัปจัจยัต่าง ๆ เหล่าน้ีจะท าใหธุ้รกจิเลง็เหน็โอกาสทางการตลาด 
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หรอืเขา้ใจอุปสรรคของธุรกจิที่นักการตลาดจ าเป็นต้องเขา้ใจและหาแนวทางในการสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั  
นักการตลาดต้องติดตามและวิเคราะห์ถึงการเปลี่ยนแปลงทางด้านประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อกิจกรรมทางการตลาดที่
แตกต่างกนั เพื่อจดัวางสว่นประสมทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกนัดว้ย (ศวิฤทธิ ์พงศกรรงัศลิป์, 2555) 

การออกก าลงักาย หมายถึง การกระท าใดๆ ที่เป็นการเคลื่อนไหวร่างกายในส่วนต่างๆ เพื่อความสนุกสนาน 
เพื่อสขุภาพแขง็แรง และเพื่อพบปะเพื่อนฝงู (การกฬีาแห่งประเทศไทย, 2545) การออกก าลงักายมคีวามส าคญัเนื่องจาก 1)
ช่วยให้ระบบไหลเวยีนของเลอืดดขีึน้โดยท าให้เลอืดไปเลีย้งส่วนต่างๆไดม้ากขึน้ ป้องกนัโรคหวัใจ โรคความดนัโลหติต ่า 
เพิม่ภูมติา้นทานโรคและป้องกนัโรคต่างๆ, 2) ช่วยในการควบคุมน ้าหนักตวั ท าใหท้รงตวัดขีึน้ และเคลื่อนไหวคล่องแคล่ว
ขึน้, 3) ช่วยใหร้ะบบขบัถ่ายท างานไดด้ขีึน้ และ 4) ช่วยลดความเครยีด และท าใหก้ารนอนหลบัพกัผ่อนดขีึน้ โดยสามารถ
แบ่งการออกก าลงักายได้เป็น 4 ประเภท คอื การออกก าลงักายแบบแอโรบกิ (Aerobic exercise), แบบแอนแอโรบิก 
(Anaerobic exercise), แบบเพื่อสรา้งความแขง็แรงและคงทน (Strength and endurance) และแบบเพื่อสรา้งความยดืหยุ่น 
(Stretching activities) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถงึ การกระท าของบุคคลในการซือ้และใชผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิาร 
ทัง้กระบวนการภายในจติใจและสงัคมภายนอกทีเ่กิดขึน้ก่อนและหลงัการกระท านัน้ ๆ ว่าท าไมเขาจงึเลอืกผลติภณัฑห์รอื
ตราผลติภณัฑอ์ย่างหนึ่งมากกว่าอกีอย่างหนึ่ง เขาเลอืกอย่างไร และบรษิัทสามารถใช้ประโยชน์จากขอ้มูลเหล่านี้ในการ
น าเสนอคุณค่าสู่ผูบ้รโิภคไดอ้ย่างไร (นิเวศน์ ธรรมะ และคณะ , 2552) โดยพฤตกิรรมผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มกีระบวนการเริม่
จากการเลง็เหน็ปญัหา/รบัรูถ้งึความต้องการ (Need Recognition), การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Search for Information), 
การประเมนิค่าทางเลอืกก่อนการซือ้ (Pre-purchase Alternative Evaluation), การซือ้ (Purchase), การบรโิภคหรอือุปโภค 
(Consumption), การประเมนิทางเลอืกหลงัการซือ้ (Post-purchase Alternative Evaluation) และการจดัการกบัสิง่เหลอืใช ้
(Divestment) ทีไ่ม่ไดบ้รโิภคหรอืบรโิภคหมดแลว้ทิง้ไป (อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2550) ส่วนปจัจยัทีม่ี
อทิธพิลต่อการเลอืกบรโิภคสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ ๆ ประกอบดว้ย  รายไดข้องผูบ้รโิภค ราคาของสนิคา้หรอืบรกิาร ปรมิาณ
เงนิหมุนเวยีนทีอ่ยู่ในมอื ปรมิาณของสนิคา้ในตลาด การคาดคะเนราคาของสนิคา้หรอืบรกิารในอนาคต และระบบการค้า
และการช าระเงนิ (ช าระเงนิสด เงนิผ่อน หรอืจ่ายผ่านบตัรเครดติ) นอกจากน้ียงัมปีจัจยัอื่น ๆ อกีมากที่มผีลต่อการเลอืก
บรโิภคของผูบ้รโิภค อาทเิช่น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รสนิยม ความชอบสว่นบุคคล หรอืเทศกาลพเิศษต่าง ๆ เป็นตน้ 

การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior analysis) มกัพจิารณาพฤตกิรรมของกลุ่มเป้าหมาย 
โดยใชค้ าถาม 7 ค าถาม เพื่อหา 7 ค าตอบเกีย่วกบัลูกคา้ ซึง่สิง่ทีต่้องวเิคราะห์เพื่อเขา้ใจพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคมี
ตัง้แต่ค าถามทีว่่าผลติภณัฑห์รอืบรกิารนัน้ ๆ ใครเป็นผูซ้ือ้ (Who) ผูซ้ือ้ต้องการอะไรจากผลติภณัฑ ์(What) เหตุผลทีซ่ือ้ 
(Why) ซือ้เมื่อไหร่ (When) ซือ้ทีไ่หน (Where) ซือ้อย่างไร (How) ใครมสี่วนในการตดัสนิใจซือ้ (Whom) และใครมอีทิธพิล
ต่อการซือ้ รวมถงึการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมและความต้องการของผูบ้รโิภคทีซ่บัซอ้นขึน้ เพื่อใหส้ามารถตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพยิง่ขึน้ (นพรตัน์ ภูมวิุฒสิาร, 2558) 



มหาวิทยาลยัรามค าแหง                       
 

    บทความวิจยั • RESEARCH ARTICLE 
 

     P a g e  8 | 15 

 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4P’s) นักการตลาดไดพ้ฒันาขึน้เพื่อตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้รโิภคอย่างมปีระสทิธภิาพนัน้ อนัประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบส าคญั (วทิวสั รุ่งเรอืงผล, 2552) คอื  

1) ผลติภณัฑ ์(Product) คอืสนิคา้และบรกิาร แนวความคดิ บุคคล องคก์รและอื่น ๆ โดยนักการตลาดจะมุ่งเน้น
ผลติภณัฑเ์พื่อตอบสนองต่อความต้องการผูบ้รโิภค นอกจากนี้ผลติภณัฑย์งัรวมไปถงึตราสนิคา้ (Brand) การบรรจุหบีห่อ 
(Packing) การรบัประกนั (Guarantee) คุณภาพผลติภณัฑ ์(Quality) ดว้ย 

2) ราคา (Price) ภายใต้ระดบัราคาทีผู่บ้รโิภคเกดิความพงึพอใจและยนิดจี่ายเพื่อซือ้ผลติภณัฑน์ัน้ ๆ ดงันัน้การ
ก าหนดราคาขายของผลติภณัฑจ์งึควรค านึงถงึความคุม้ค่าและความคาดหวงัของผูบ้รโิภคทีต่อ้งการไดร้บัจากผลติภณัฑน์ัน้ 
ๆ และตอ้งเหมาะสมต่อภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑน์ัน้ ๆ เช่นกนั 

3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คอืการท าใหผ้ลติภณัฑเ์ขา้ถงึผูบ้รโิภคไดง้่าย สะดวกต่อการซือ้ ทัง้นี้ช่องทาง
การจดัจ าหน่ายจะตอ้งเหมาะสม สอดคลอ้งกบัความน่าเชื่อถอืดา้นคุณภาพและราคาของผลติภณัฑด์ว้ย 

4) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) คอืการสื่อสารใหลู้กคา้รบัรูถ้งึคุณประโยชน์และคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์
ระดบัราคา และช่องทางจดัจ าหน่ายต่าง ๆ เช่น การลด แลก แจก แถม เป็นตน้ 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  
วรุณกาญจน์ สุรยิะ (2556) ศกึษาเรื่องพฤติกรรมและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ

ผลติภณัฑเ์ครื่องดื่มเพื่อสุขภาพเวยโ์ปรตนีของกลุ่มผูอ้อกก าลงักายในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัล าปาง ผลการศกึษาพบว่า
กลุ่มผู้ออกก าลงักายที่เป็นกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 20 -29 ปี สถานภาพโสด ส่วนใหญ่ใช้ผลติภณัฑ์เพื่อ
สขุภาพชนิดผง มเีหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้เพราะอยากดูแลสุขภาพ เพื่อนเป็นผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ แหล่งทีซ่ือ้คอืรา้น
ขายยา โดยซื้อ 2 ครัง้ต่อเดือน เหตุผลส าคญัที่สุดในการบริโภคผลติภัณฑ์เพื่อสุขภาพเวย์โปรตีนเพราะต้องการสร้าง
กลา้มเน้ือ รองลงมาคอื คุณค่าทางโภชนาการ รสชาตขิองผลติภณัฑเ์วยโ์ปรตนี และมคีนแนะน า ซึง่ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภัณฑเ์ครื่องดื่มเพื่อสุขภาพเวยโ์ปรตีน มากทีสุ่ด คอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
และการสง่เสรมิการตลาด รองลงมาคอื ดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้นราคา ส าหรบัผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า เพศของกลุ่มผู้
ออกก าลงักายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องดื่มเพื่อสุขภาพดา้นประเภทของผลติภณัฑเ์พื่อ
สขุภาพ และเมื่อเปรยีบเทยีบกบัปจัจยัดา้นแหล่งซือ้ผลติภณัฑเ์พื่อสขุภาพ รวมถงึเหตุผลทีเ่ลอืกบรโิภคผลติภณัฑเ์ครื่องดื่ม
เพื่อสขุภาพเวยโ์ปรตนี และอายุของผูอ้อกก าลงักายต่างกนั พบว่า กลุ่มตวัอย่างจะใหค้วามส าคญัต่อปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ทรงปราชญ ์ผาบไชย และวรทั วนิิท (2559) ศกึษาเรื่องสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืง
เชยีงใหม่ ในการซือ้ผลติภณัฑโ์ปรตนีเสรมิกลา้มเนื้อ ผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต่อปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน คอื ผลติภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด ในระดบัมากทุกด้าน และให้
ความส าคญัในปจัจยัยอ่ยแต่ละดา้น 3 ล าดบัแรก  
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1) ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ:์ บนบรรจุภณัฑ์มเีครื่องหมายรบัรองคุณภาพ, บนบรรจุภณัฑม์ขีอ้ความแสดงส่วนผสมของ

ผลติภณัฑ ์และบนบรรจุภณัฑบ์อกชื่อ และทีอ่ยู่ของผูผ้ลติอย่างชดัเจน 

2) ปจัจยัดา้นราคา: ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ, ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัปรมิาณ และราคาถูกกว่าตราสนิคา้อื่น 

3) ปจัจัยด้านการจัดจ าหน่าย : ค้นหาข้อมูลสินค้าได้ง่าย เช่น ค้นข้อมูลในอินเทอร์เน็ต หรือมีเอกสารแสดง

รายละเอยีด, สามารถสัง่ซื้อไดท้างอนิเทอรเ์น็ตหรอืเวบ็ไซดต่์าง ๆ และมสีนิคา้วางจ าหน่ายตลอด ไม่มกีารขาด

แคลน ยกเวน้การเลกิผลติ 

4) ปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด: มกีารพฒันาผลติภณัฑอ์ย่างต่อเนื่อง, มกีารบอกต่อจากผูท้ีใ่ชแ้ลว้ไดผ้ลจรงิ และ

มขีองแถม สว่นลดพเิศษในบางช่วง เช่น การซือ้ 1 แถม 1   

 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรเพศชายและเพศหญงิ ซึง่เป็นผูบ้รโิภคอาหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิคา้เซหโ์ร่ (Zhero) ทีอ่าศยั

อยู่ในเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร เนื่องจากประชากรมขีนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้ผู้วจิยัจงึ
ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างดว้ยสตูรค านวณของ W.G. Cochran ได ้384 ราย และเผื่อการตอบกลบัทีไ่ม่สมบูรณ์ ผูว้จิยัจงึ
แจกแบบสอบถามจ านวนทัง้สิน้ 400 ฉบบั โดยใชว้ธิกีารสุม่กลุ่มตวัอย่างแบบเลอืกตามจุดมุ่งหมายของการวจิยั (Purposive 
Sampling) เป็นการเลอืกกลุ่มตวัอย่างตามทีผู่้วจิยัได้ก าหนดเกณฑ์ เงื่อนไข และคุณสมบตัิของกลุ่มตวัอย่างไวล่้วงหน้า
เกีย่วกบักลุ่มตวัอย่าง คอื เป็นผูบ้รโิภคอาหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิคา้เซหโ์ร่ (Zhero) และเป็นผูอ้าศยัอยู่ในเขต
พืน้ทีก่รุงเทพมหานคร และใชว้ธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบตามความสะดวก (Convenience Sampling) 

 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ เป็นแบบสอบถามชนิดค าถามปลายปิด (Close-ended questions) แบ่งออกเป็น 4 

สว่น คอื 1) ค าถามคดักรองเบือ้งต้น, 2) ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม, 3) พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิ
ประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิคา้เซหโ์ร่ (Zhero) และ 4) ความคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
การซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิคา้เซหโ์ร่ (Zhero) 

 

การตรวจสอบคณุภาพเครื่องมือ 
ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้ให้ผูท้รงคุณวุฒ ิ3ท่าน ซึ่งเชีย่วชาญในหลกัสตูร เนื้อหา กระบวนการ ภาษา

และการวดัผลประเมนิผลตรวจสอบ เพื่อตรวจสอบคุณภาพและความเทีย่งตรงเชงิเนื้อหา (Index of Item Objective 
Congruence: IOC) ไดค้่าดชันีความสอดคลอ้งเท่ากบั 0.97 
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จากนัน้ผูว้จิยัน าแบบสอบถามทีผ่่านการพจิารณาจากผูเ้ชีย่วชาญหลงัปรบัปรุงแกไ้ขใหม่ ไปทดลองใชแ้ล้ว (Try 
out) เป็นจ านวน 30 ชุด กบัผู้บริโภคอาหารเสริมประเภทเวย์โปรตีนตราสนิค้าอื่นๆ และเป็นผู้อาศยัอยู่ในเขตพื้นที่
กรุงเทพมหานครทีม่คีวามใกลเ้คยีงกบักลุ่มตวัอย่าง แต่ไม่ไดเ้ป็นกลุ่มตวัอย่าง และน าค าตอบจากแบบสอบถามดงักล่าวมา
ประมาณค่าความน่าเชื่อถอืดว้ยโปรแกรมวเิคราะหท์างสถติสิ าเรจ็รูป เพื่อวดัความสอดคลอ้งภายใน (Measure of Internal 
Consistency) ไดค่้าสมัประสทิธิแ์อลฟา (Cronbach’s alpha-coefficient) ไดค้่าเท่ากบั 0.94 ซึง่ถอืไดว้่าแบบสอบถามนี้เป็น
เครื่องมอืทีม่คีวามน่าเชื่อถอืระดบัสงู 

 
 
 

สถิติท่ีใช้ในการวิจยั 
1. สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชก้ารแจกแจงความถีแ่ละค่ารอ้ยละในการอธบิายขอ้มลูลกัษณะทาง

ประชากรศาสตรแ์ละขอ้มลูพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิคา้เซห์โร่ (Zhero) และใชก้าร

หาค่าเฉลี่ย (  ) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ในการอธบิายขอ้มูลความคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 

(4P’s) ของผลติภณัฑอ์าหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิคา้เซหโ์ร่ (Zhero) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. สถติเิชงิอา้งองิ (สถติทิดสอบสมมตฐิาน) (Inferential Statistics) ใชส้ถติทิดสอบไคสแควร ์(Chi-Square) เพื่อ
ทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสรมิประเภทเวย์โปรตีนตราสนิค้าเซห์โร่ (Zhero) กบั
ปจัจยัสว่นบุคคลของผูบ้รโิภค และใชส้ถติทิดสอบการวเิคราะหค์วามแปรปรวนจ าแนกทางเดยีว (One-Way ANOVA) เพื่อ
ทดสอบความแตกต่างของความคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ของผลติภณัฑอ์าหารเสรมิประเภทเวย์
โปรตนีตราสนิคา้เซหโ์ร่ (Zhero) กบัพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค 

 
 

สรปุผลการวิจยั 
 จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 26-30 ปี 
สถานภาพโสด จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มรีายไดเ้ฉลีย่ 20,001-30,000 บาทต่อ
เดอืน สว่นใหญ่ออกก าลงักายดว้ยการเล่นเวทเทรนนิ่ง ออกก าลงักาย  3-5 วนัต่อสปัดาห ์และมเีป้าหมายในการออกก าลงั
กายเพื่อสขุภาพแขง็แรง 

 จ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมประเภทเวย์โปรตีนตราสินค้าเซห์โร่ (Zhero) พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกซือ้ Zhero Whey” สตูร Isolate (WPI) เน้นสรา้งกลา้มเนื้อ ลดไขมนั วตัถุประสงค์เพื่อควบคุม
น ้าหนัก และบรโิภคเวย์โปรตีน 4-6 วนัต่อสปัดาห์ ซื้อเวย์โปรตนีทุก 2-3 เดอืน งบประมาณการซื้อต่อครัง้ 2,001-3,000 
บาท ผูม้อีทิธพิลต่อการซือ้เวยโ์ปรตนีคอืตนเอง และซือ้จากรา้นคา้ออนไลน์ (Online Shopping) เป็นหลกั 
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 จ าแนกตามความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์อาหารเสริมประเภทเวย์
โปรตีนตราสินค้าเซหโ์ร ่(Zhero) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทัง้ 
4 ดา้น คอื ดา้นผลติภณัฑ/์บรกิาร (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด (Promotion) ในระดบัมากทีส่ดุ (   = 4.30-4.37, S.D.= 0.779-0.854) 

 ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่า พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิคา้เซหโ์ร่ 
(Zhero) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนของประเภทของผลติภณัฑท์ีซ่ือ้ เหตุผลทีต่้องการซือ้ ผูม้อีทิธพิลต่อ
การซือ้ ความถีใ่นการซือ้และความถี่ในการบรโิภค มสีมัพนัธก์บัปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ ช่วงอายุ สถานภาพ 
ระดบัการศกึษา อาชพี ระดบัรายได ้ลกัษณะการออกก าลงักาย ความถีใ่นการออกก าลงักายและเป้าหมายในการออกก าลงั
กาย ขณะทีค่วามคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (4P’s) แตกต่างกนัตามพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิ
ประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิค้าเซห์โร่ (Zhero) ที่แตกต่างกนัของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนของประเภทของ
ผลติภณัฑท์ีซ่ือ้ เหตุผลทีต่อ้งการซือ้ ผูม้อีทิธพิลต่อการซือ้ ความถีใ่นการซือ้ และสถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑ์ 

 

อภิปรายผลการวิจยั 
ผลการวิเคราะหล์กัษณะทางประชากรศาสตร ์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศชาย มอีายรุะหว่าง 

26-30 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มรีายได้เฉลี่ย 20,001-
30,000 บาท สว่นใหญ่ออกก าลงักายดว้ยการเล่นเวทเทรนนิ่ง สปัดาหล์ะ 3-5 วนั และมเีป้าหมายในการออกก าลงักายเพื่อ
สุขภาพแขง็แรง ซึ่งผลการวจิยัสอดคล้องกบัแนวคิดของ ศิวฤทธิ ์พงศกรรงัศิลป์, 2555) ที่กล่าวว่า ปจัจยัทางด้าน
ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี รายได ้การศกึษา เชือ้ชาต ิศาสนา อตัราการเกดิ อตัราการตาย จ านวนประชากร 
เป็นตน้ มอีทิธพิลต่อการด าเนินธุรกจิอย่างมาก เน่ืองจากปจัจยัเหล่าน้ีเกีย่วเนื่องกบับุคคลทีลู่กคา้กลุ่มเป้าหมาย (Targeted 
customers) นักการตลาดต้องติดตามและวเิคราะห์ถึงการเปลี่ยนแปลงทางดา้นประชากรศาสตรท์ี่มผีลต่อกจิกรรมทาง
การตลาดที่แตกต่างกนั เพื่อจดัวางส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคล้องกนัด้วย และมลีกัษณะทางประชากรศาสตร์
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรุณกาญจน์ สรุยิะ (2556) ทีศ่กึษาเรื่องพฤตกิรรมและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องดื่มเพื่อสุขภาพเวยโ์ปรตนีของกลุ่มผูอ้อกก าลงักายในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง  และ
วริญัชนา แพรกปาน และธรีะวฒน์ จนัทกึ (2559) ที่ศกึษาเรื่องการศกึษาพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารเพื่อ
เสรมิสรา้งกลา้มเนื้อ (เวยโ์ปรตีน) ของกลุ่มคนออกก าลงักาย แสดงใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคผลติภณัฑอ์าหารเสรมิประเภทเวย์
โปรตนีมลีกัษณะคลา้ยเคยีงกนั 

ผลการวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมประเภทเวยโ์ปรตีนตราสินค้าเซหโ์ร่ (Zhero) พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกซือ้ Zhero Whey” สตูร Isolate (WPI) เน้นสรา้งกลา้มเนื้อ ลดไขมนั โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อ
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ควบคุมน ้าหนัก บรโิภคเวยโ์ปรตีน 4-6 วนัต่อสปัดาห์ และซือ้เวย์โปรตนีทุก 2-3 เดอืน ดว้ยงบประมาณการซื้อ 2,001-
3,000 บาทต่อครัง้ ผูม้อีทิธพิลต่อการซือ้เวยโ์ปรตนีคอืตนเอง และซือ้จากรา้นคา้ออนไลน์ (Online Shopping) เป็นหลกั ซึง่
วตัถุประสงคใ์นการบรโิภคเวยโ์ปรตนีสอดคลอ้งแนวคดิของ James DeMedeiros (2018) ทีก่ล่าวไวว้่าการดื่มเวยโ์ปรตนี
ร่วมกบัการรบัประทานอาหาร โดยควบคุมแคลอรแีละเลอืกรบัประทานอาหารที่มปีระโยชน์ จะท าให้ร่างกายสามารถลด
ไขมนัลงได ้นอกจากน้ีเวยโ์ปรตนียงัช่วยรกัษาสมดุลและปกป้องกลา้มเน้ือในระหว่างการคุมอาหาร ขณะทีพ่ฤตกิรรมการซือ้
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวรุณกาญจน์ สุรยิะ (2556) ทีศ่กึษาเรื่องพฤตกิรรมและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องดื่มเพื่อสขุภาพเวยโ์ปรตนีของกลุ่มผูอ้อกก าลงักายในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง แสดง
ใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคผลติภณัฑอ์าหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนียงัมพีฤตกิรรมคลา้ยเคยีงเดมิ อย่างไรกต็ามความถี่ในการซือ้
และงบประมาณในการซือ้ต่อครัง้ ไม่อาจเทยีบไดโ้ดยตรง ตอ้งพจิารณาราคาต่อหน่วยของผลติภณัฑร์่วมดว้ย 

 ผลการวิเคราะหค์วามคิดเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์อาหารเสริมประเภทเวย์
โปรตีนตราสินค้าเซหโ์ร่ (Zhero) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด
ทัง้ 4 ดา้น คอื ด้านผลติภณัฑ์/บรกิาร (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และด้านการ
สง่เสรมิการตลาด (Promotion) ในระดบัมากทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของรุ่งนภา เรอืงศริวิวิฒัน์ (2560) ทีศ่กึษาเรื่อง
พฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์อาหารเสรมิประเภทวติามินซชีนิดเมด็, ภัทรา รอดด ารง และสุจติรา รอดสมบุญ (2559) ที่
ศกึษาเรื่องปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์อาหารเสรมิความงามคอลลาเจนผ่านทางเฟซบุ๊ก (Facebook), ฐติิ
กาญจน์ พลบัพลาส ีและพรรษพร เครอืวงษ์ (2559) ทีศ่กึษาเรื่องพฤตกิรรมการบรโิภคผลติภณัฑอ์าหารเสริมของนักศกึษา
ในมหาวทิยาลยัราชภฏัก าแพงเพชร แม่สอด, วริญัชนา แพรกปาน และธรีะวฒน์ จนัทกึ (2559) ทีศ่กึษาเรื่องการศกึษา
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารเพื่อเสรมิสรา้งกลา้มเนื้อ (เวยโ์ปรตนี) ของกลุ่มคนออกก าลงักาย และทรงปราชญ ์
ผาบไชย และวรทั วนิิท (2559) ทีศ่กึษาเรื่องสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ในการซือ้
ผลิตภัณฑ์โปรตีนเสริมกล้ามเนื้อ ว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญต่อปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน คือ 
ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด ในระดบัมากทุกดา้น แสดงใหเ้หน็ว่าปจัจุบนัผูบ้รโิภคประเมนิ
ทางเลอืกก่อนการเลอืกซือ้ผลติภณัฑม์ากขึน้ เพื่อเลอืกสิง่ทีต่อบสนองความต้องการของตนไดต้รงจุดทีสุ่ด สอดคลอ้งตาม
แนวคดิของอดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2550) รปูแบบจ าลองเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในเรื่องการประเมนิ
ค่าทางเลอืกก่อนการซือ้ (Pre-purchase Alternative Evaluation) 

ผลการวิเคราะหข์้อมูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั
ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ (Product) โดยรวมในระดบัมากที่สุด และให้ความส าคญัในปจัจยัย่อยแต่ละด้าน 3 ล าดบัแรก คือ 
คุณภาพของสนิคา้ผ่านการรบัรองและความปลอดภยั ประสทิธภิาพของสนิคา้ (ใชแ้ลว้เหน็ผล) และรายละเอยีดของสนิคา้มี
แสดงอย่างชดัเจน, ใหค้วามส าคญัปจัจยัดา้นราคา (Price) โดยรวมในระดบัมากทีส่ดุ และใหค้วามส าคญัในปจัจยัย่อยแต่ละ
ดา้น 3 ล าดบัแรก คอื ราคาแสดงใหเ้หน็อย่างชดัเจน ราคาเหมาะสมกบัปรมิาณ และราคาเหมาะสมกบัคุณภาพผลติภณัฑ์, 
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ใหค้วามส าคญัปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) โดยรวมในระดบัมากทีส่ดุ และใหค้วามส าคญัในปจัจยัย่อยแต่ละ
ดา้น 3 ล าดบัแรก คอื ขัน้ตอนการสัง่ซือ้เขา้ใจง่าย/ไม่ซบัซอ้น ขัน้ตอนการช าระเงนิไม่ยุ่งยาก และช่องทางการตดิต่อสะดวก/
รวดเรว็ และใหค้วามส าคญัปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) โดยรวมในระดบัมากทีสุ่ด และใหค้วามส าคญัใน
ปจัจยัย่อยแต่ละดา้น 3 ล าดบัแรก คอื การแจกของสมนาคุณ การสมคัรสมาชกิเพื่อสทิธพิเิศษ และการแจกสนิคา้ส าหรบั
ทดลองใช ้สรุปไดว้่า ความส าคญัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) สอดคลอ้งกบังานวจิยัของทรงปราชญ์ ผาบไชย 
และวรทั วนิิท (2559) ศกึษาเรื่องสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ในการซือ้ผลติภณัฑ์
โปรตีนเสรมิกล้ามเนื้อ และวิรญัชนา แพรกปาน และธรีะวฒน์ จนัทกึ (2559) ศึกษาเรื่องการศกึษาพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารเพื่อเสรมิสรา้งกลา้มเน้ือ (เวยโ์ปรตนี) ของกลุ่มคนออกก าลงักาย 

ผลการวิเคราะหข์้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน พบว่า 

       1. สมมตฐิานที ่1 พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิคา้เซหโ์ร่ (Zhero) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ประเภทผลติภณัฑท์ีซ่ือ้ เหตุผลทีต่อ้งการซือ้ และความถี่ในการซือ้ ขึน้อยู่กบัปจัจยั
ด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ ช่วงอายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี ระดบัรายได้ ลกัษณะการออกก าลงักาย 
ความถีใ่นการบรโิภค ความถี่ในการออกก าลงักาย และเป้าหมายในการออกก าลงักาย ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวรุณกาญจน์ สุรยิะ (2556) ทีศ่กึษาเรื่องพฤตกิรรมและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องดื่มเพื่อสุขภาพเวยโ์ปรตนีของกลุ่มผูอ้อกก าลงักายในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง และ
ผลการศกึษาพบว่า เพศของกลุ่มผู้ออกก าลงักายมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อผลติภณัฑ์เครื่องดื่มเพื่อ
สุขภาพในด้านประเภทของผลติภณัฑเ์พื่อสุขภาพ ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติิ 0.05 และสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศวิฤทธิ ์
พงศกรรงัศลิป์ (2555) ที่กล่าวว่า ปจัจยัทางด้านประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี รายได้ การศกึษา เชื้อชาต ิ
ศาสนา อตัราการเกิด อตัราการตาย จ านวนประชากร เป็นต้น มอีทิธพิลต่อการด าเนินธุรกจิอย่างมาก เนื่องจากปจัจยั
เหล่าน้ีเกีย่วเนื่องกบับุคคลทีล่กูคา้กลุ่มเป้าหมาย (Targeted customers) 

ขณะที่พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมประเภทเวย์โปรตีนตราสนิค้าเซห์โร่ (Zhero) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในสว่นของงบประมาณในการซือ้ต่อครัง้ ขึน้อยู่กบัปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ ช่วง
อายุ ระดบัรายได ้และความถีใ่นการออกก าลงักาย ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 และพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหาร
เสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิคา้เซหโ์ร่ (Zhero) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในสว่นสถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑ ์ขึน้อยู่
กบัปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ ช่วงอายุ ระดบัการศกึษา ระดบัรายได ้ความถี่ในการออกก าลงักาย และเป้าหมายใน
การออกก าลงักาย ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ค านาย อภปิรชัญาสกุล (2558) ทีก่ล่าวว่า 
ความต้องการบริโภคสนิค้าหรือบริการของผู้บริโภคแต่ละบุคคลจะมคีวามแตกต่างกนั  ขึน้อยู่กบัรายได้และปรมิาณเงิน
หมุนเวยีนทีอ่ยู่ในมอื 



มหาวิทยาลยัรามค าแหง                       
 

    บทความวิจยั • RESEARCH ARTICLE 
 

     P a g e  14 | 15 

 

          2. สมมตฐิานที ่2 ความคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (4P’s) ของผูบ้รโิภคผลติภณัฑอ์าหารเสรมิ
ประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิคา้เซหโ์ร่ (Zhero) ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัตามพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ ไดแ้ก่ ประเภท
ผลติภณัฑ์ที่ซื้อ เหตุผลที่ต้องการซื้อ ผู้มีอทิธพิลต่อการซื้อ ความถี่ในการซื้อ และสถานที่ที่ซื้อผลติภณัฑ์ ที่แตกต่างกนั 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของทรงปราชญ์ ผาบไชย และวรทั วนิิท (2559) ทีศ่กึษา
เรื่องสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ในการซือ้ผลติภณัฑโ์ปรตนีเสรมิกลา้มเน้ือ และผล
การศกึษาพบว่า ค่าใชจ้่ายในการซือ้และระยะเวลาทีบ่รโิภคผลติภณัฑโ์ปรตนีเสรมิกลา้มเนื้อมคีวามสมัพนัธก์บัส่วนประสม
ทางการตลาดทีม่คีวามแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของวรุณกาญจน์ สุรยิะ 
(2556) ทีศ่กึษาเรื่องพฤตกิรรมและปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องดื่มเพื่อสขุภาพ
เวยโ์ปรตนีของกลุ่มผูอ้อกก าลงักายในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง และผลการศกึษาพบว่า ระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารเพื่อเสรมิสร้างกล้ามเนื้อ ( เวย์โปรตีน) ในเรื่องแหล่งซื้อ
ผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  

ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการวิจยั 

 ผลการศกึษาวจิยัเรื่องปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีตราสนิคา้เซหโ์ร่ 

(Zhero) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดน้ าผลการศกึษามาการวเิคราะห ์ไดข้อ้สรุปน าไปสูข่อ้เสนอแนะดงันี้ 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product): ผลติภณัฑค์วรผ่านการรบัรองคุณภาพ มาตรฐานสนิคา้และความปลอดภยั, ผลติภณัฑ์

ควรมปีระสทิธภิาพ ใชแ้ลว้เหน็ผล มรีวีวิจากลูกคา้จรงิ และบรรจุภณัฑ์ผลติภณัฑ์ควรมกีารระบุรายละเอยีดสนิคา้ ไดแ้ก่ 

สรรพคุณ สารอาหาร/ขอ้มลูโภชนาการและสว่นผสม 

2. ดา้นราคา (Price): ราคาแสดงใหเ้หน็อย่างชดัเจน ทัง้บนบรรจุภณัฑ์ และสื่อโฆษณาต่าง ๆ , ราคาเหมาะสมกบั

ปรมิาณสนิคา้ทีไ่ดร้บั และราคาเหมาะสมกบัคุณภาพผลติภณัฑ ์ 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place): ขัน้ตอนการสัง่ซือ้เขา้ใจง่าย ไม่ซบัซอ้น ขัน้ตอนน้อย, ขัน้ตอนการช าระเงนิ

เขา้ใจง่าย ไม่ยุ่งยาก และช่องทางการตดิต่อสะดวก รวดเรว็ รอคอยไม่นาน เขา้ถงึง่าย 

4. ดา้นการส่งเสรมิการขาย (Promotion): มกีารส่งเสรมิการขายสม ่าเสมอ อย่างน่าสนใจและน่าตดิตาม, การแจก

สนิคา้ส าหรบัทดลองใช ้หรอืมสีนิคา้ขนาดทดลองจ าหน่าย และการแจกของสมนาคุณต่างๆ ทัง้ตามเทศกาล หรอืเป็นสทิธิ

พเิศษส าหรบัลกูคา้ทีซ่ือ้ประจ า 
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ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
1. เนื่องจากผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ซึ่งสอดคล้องตรงกบัภาพลักษณ์ของผลติภณัฑอ์าหารเสรมิ

ประเภทเวยโ์ปรตนีทีค่นมกันึกถงึมดักลา้มเน้ือ ดงันัน้ในการวจิยัครัง้ต่อไปขอเสนอแนะใหท้ าการศกึษาเฉพาะกลุ่มเพศชาย

ซึง่จะท าใหไ้ดข้อ้มลูทีต่รงกลุ่มเป้าหมายมากขึน้ 

2. แมว้่ากลุ่มเป้าหมายของผลติภณัฑอ์าหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีจะเป็นผูบ้รโิภคเพศหญงิเป็นสว่นน้อย แต่ผูว้จิยั

เลง็เหน็ว่าเพศหญงิมศีกัยภาพในการซือ้ค่อนขา้งสงูและตดัสนิใจซือ้ง่าย ดงันัน้ในการวจิยัครัง้ต่อไปขอเสนอแนะใหท้ าการ

วจิยัเรื่องทศันคติและภาพลกัษณ์ของผลติภัณฑ์อาหารเสริมประเภทเวย์โปรตีน เพื่อปรบัปรุงและพฒันาผลิตภัณฑ์ให้

สามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคเพศหญงิมากขึน้ 
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