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บทคดัย่อ 

การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาปัจจยัประชากรศาสตรแ์ละสว่นประสมทางการตลาด
ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารชนิดโปรตนีผงของผูท้ีอ่อกก าลงักายในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการ
รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ซึง่เป็นผูท้ีอ่อกก าลงักายและบรโิภคผลติภณัฑ์
โปรตนีผงในพืน้ทีด่งักล่าว และท าการวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติิ  
 ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายได ้บางดา้นมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑโ์ปรตนีผงอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิขณะที่
ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การ
สง่เสรมิการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ พบว่าองคป์ระกอบบางประการ
มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้อย่างมนีัยส าคญัเช่นกนั นอกจากนี้ กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค
สอดคลอ้งกบั 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การรบัรูถ้งึความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก 
การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

ความส าคญั : การตดัสนิใจซือ้, โปรตนีผง, สว่นประสมทางการตลาด, ผูบ้รโิภค 
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ABSTRACT 

This research aimed to study the demographic factors and marketing mix affecting 
the purchase decision of protein powder supplement products among individuals who 
exercise in Bangkok and its metropolitan area. The study employed a quantitative research 
methodology, using a questionnaire as the data collection tool. The sample consisted of 
400 individuals who regularly exercise and consume protein powder in the target area. The 
collected data were analyzed using statistical software. 

The findings revealed that certain demographic factors—such as gender, age, 
education level, occupation, and income—significantly influenced the purchase decision of 
protein powder supplements. Additionally, components of the marketing mix (7Ps), including 
product, price, place, promotion, people, physical evidence, and process, were found to 
have a statistically significant impact on purchase decisions in some aspects. Moreover, the 
consumer purchase decision process followed five stages: problem recognition, information 
search, evaluation of alternatives, purchase decision, and post-purchase behavior. 
Keywords: Purchase Decision, Protein Powder, Marketing Mix, Consumers. 

บทน า 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ภายหลงัการระบาดของโรคโควดิ-19 รวมถงึปัญหามลพษิทางอากาศและฝุ่ น PM 2.5 ผูค้น
หนัมาใสใ่จสุขภาพมากขึน้ ทัง้ในดา้นการออกก าลงักายและการบรโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร 
(ส านกังานสถติแิห่งชาต,ิ 2566) รายงานของ IHRSA (2023) ระบุว่าธุรกจิฟิตเนสทัว่โลกเตบิโตกว่า 
15% ต่อปี โดยเฉพาะฟิตเนสบูตกิและแพลตฟอรม์ออนไลน์ ในไทยมปีระชาชนกว่า 52.3% ออก
ก าลงักายสม ่าเสมอ โดยเฉพาะกลุ่มวยัท างานตอนต้น (ส านกังานสถติแิห่งชาติ, 2566) 
โปรตนีผงเป็นอาหารเสรมิทีไ่ดร้บัความนิยม เนื่องจากย่อยงา่ย ดดูซมึเรว็ และช่วยฟ้ืนฟูกลา้มเนื้อ
หลงัออกก าลงักาย (ศูนยว์จิยักสกิรไทย, 2567) มทีัง้เวยโ์ปรตนี โปรตนีพชื และโปรตนีไขข่าว 
รองรบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีห่ลากหลาย 
จากแนวโน้มดงักล่าว ผูว้จิยัจงึมุ่งศกึษาปัจจยัประชากรศาสตรแ์ละสว่นประสมทางการตลาดทีส่่งผล
ต่อการตดัสนิใจซือ้โปรตนีผงของผูท้ีอ่อกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เพือ่ใชใ้น
การพฒันากลยุทธก์ารตลาดและผลติภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
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วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ ผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร 
ชนิดโปรตนีผง ของผูท้ีอ่อกก าลงักาย ในเขตกรุงเทพมหานคร และ ปรมิณฑล 

2. เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ ผลติภณัฑเ์สรมิ
อาหาร ชนิดโปรตนีผง ของผูท้ีอ่อกก าลงักาย ในเขตกรุงเทพมหานคร และ ปรมิณฑล 

3. เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจซื้อ ผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร ชนิดโปรตนีผง ของผูท้ีอ่อกก าลงักาย 
ในเขตกรุงเทพมหานคร และ ปรมิณฑล 
สมมติฐานการวิจยั 

1. ปัจจยัประชากรศาสตร ์เช่น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารชนิดโปรตนีผงของผูท้ีอ่อกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล 

2. ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดทัง้ 7 ดา้น ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย การสง่เสรมิการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารชนิดโปรตนีผงของผูท้ีอ่อกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล 
ขอบเขตของการวิจยั 
 การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษาปัจจยัประชากรศาสตรแ์ละสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารชนิดโปรตนีผงของผูท้ีอ่อกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล โดยใชปั้จจยัประชากรศาสตรแ์ละสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) เป็นตวัแปรตน้ และ
กระบวนการตดัสนิใจซือ้เป็นตวัแปรตาม กลุ่มตวัอย่างคอืผูท้ีอ่อกก าลงักายและบรโิภคผลติภณัฑ์
โปรตนีผงในพืน้ทีด่งักล่าว จ านวน 400 คน โดยเกบ็รวบรวมขอ้มลูระหว่างเดอืนพฤษภาคมถงึ
มถิุนายน พ.ศ. 2568 
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แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538, หน้า 112) ไดส้รุปว่า การศกึษาลกัษณะประชากรศาสตรถ์อืเป็น
เครื่องมอืส าคญัในการวเิคราะหต์ลาดและก าหนดกลุ่มเป้าหมาย เนื่องจากตวัแปรประชากรศาสตร ์
เช่น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้เป็นตวัแปรทีส่ามารถวดัผลไดง้า่ย มขีอ้มลูรองรบั
จ านวนมาก และสะทอ้นลกัษณะพืน้ฐานของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างชดัเจน นกัการตลาดสามารถใชต้วัแปร
เหล่านี้ในการแบ่งกลุ่มตลาด (Market Segmentation) เพือ่ท าความเขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในแต่
ละกลุ่ม และน าขอ้มลูทีไ่ดไ้ปวางแผนกลยุทธก์ารตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมายแต่ละประเภทไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพมากขึน้ 

Kotler และ Keller (2552, หน้า 168) ไดส้รุปว่า ประชากรศาสตรเ์ป็นเกณฑพ์ืน้ฐานในการ
แบ่งกลุ่มผูบ้รโิภคทีไ่ดร้บัความนิยมมากทีสุ่ด เนื่องจากมคีวามเกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัพฤตกิรรมการ
บรโิภค เช่น ความตอ้งการสนิคา้ ช่องทางการซือ้ และแรงจงูใจในการตดัสนิใจซือ้ สาระส าคญัของ
แนวคดินี้อยู่ทีก่ารยอมรบัว่า ผูบ้รโิภคในแต่ละกลุ่มประชากร เช่น กลุ่มอายุ เพศ หรอืระดบัรายได ้
มกัมคีวามตอ้งการทีแ่ตกต่างกนั ซึง่น าไปสูพ่ฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนัตามไปดว้ย การวเิคราะห์
ลกัษณะประชากรศาสตรจ์งึช่วยใหอ้งคก์รสามารถพฒันาแผนการตลาดทีต่อบสนองความต้องการ
ของแต่ละกลุ่มลูกคา้ไดอ้ย่างตรงจุด และสามารถเลอืกใชก้ลยุทธผ์ลติภณัฑ ์ราคา การสือ่สาร และ
การจดัจ าหน่ายไดอ้ย่างเหมาะสมกบัแต่ละกลุ่มเป้าหมาย 

Kotler และ Keller (2559, หน้า 47) ไดส้รุปว่า สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
คอืชุดของเครื่องมอืทางการตลาดทีอ่งคก์รใชใ้นการตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 
โดยเริม่จาก 4Ps ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด ซึง่ช่วยให้
องคก์รสามารถสรา้งความพงึพอใจแก่ลูกคา้และบรรลุวตัถุประสงคท์างธุรกจิ 

Booms และ Bitner (2524, อา้งถงึใน Kotler และ Keller, 2559) ไดส้รุปว่า ไดข้ยายแนวคดิ 
Marketing Mix ใหค้รอบคลุมถงึบรบิทของธุรกจิบรกิาร โดยเสนอเพิม่อกี 3 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ 
บุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ รวมเป็น 7Ps เพือ่สะทอ้นประสบการณ์ของลูกคา้
และสรา้งความแตกต่างในอุตสาหกรรมทีไ่ม่สามารถพึง่พาแค่สนิคา้ไดเ้พยีงอย่างเดยีว 

Kotler และ Armstrong (2557) ไดส้รุปว่า ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ผ่าน 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การ
รบัรูถ้งึความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมหลงั
การซือ้ ซึง่ช่วยใหเ้ขา้ใจพฤตกิรรมการซือ้อย่างเป็นระบบและสามารถวางกลยุทธท์างการตลาดได้
ตรงจุด 
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Maslow (1943) ไดส้รุปว่า แรงจงูใจของผูบ้รโิภคเกดิจากความตอ้งการทีเ่รยีงล าดบัเป็นขัน้ 
ตัง้แต่ความตอ้งการพืน้ฐานจนถงึการบรรลุศกัยภาพตนเอง ซึง่สามารถใชว้เิคราะหเ์หตุผลในการ
เลอืกซือ้ผลติภณัฑส์ุขภาพ เช่น เพือ่ฟ้ืนฟูร่างกาย เพิม่ความมัน่ใจ หรอืแสดงออกถงึภาพลกัษณ์ใน
สงัคม 

สุรเดช เดชขจรยุทธ ์(2561) ไดส้รุปว่า การศกึษาพฤตกิรรมการบรโิภคอาหารเสรมิประเภท
เวยโ์ปรตนีของกลุ่มผูท้ีอ่อกก าลงักายแบบ Weight Training ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
พบว่า กลุ่มทีอ่อกก าลงักายเป็นประจ าและมคีวามรูด้า้นโภชนาการ มแีนวโน้มบรโิภคเวยโ์ปรตนีสงู
กว่ากลุ่มอื่น โดยเฉพาะผูท้ีม่เีจตคตเิชงิบวกและไดร้บัค าแนะน าจากผูฝึ้กสอนในฟิตเนส งานวจิยัน้ี
สะทอ้นใหเ้หน็ถงึอทิธพิลของความรู ้ความเชื่อ และแหล่งขอ้มลูรอบตวั ทีม่ตี่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจบรโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหารของกลุ่มผูท้ีอ่อกก าลงักาย ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัฉบบันี้ที่
มุ่งศกึษากลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่น้นสุขภาพและออกก าลงักายในเขตเมอืง 

ก่อเขต พระบ ารุง (2565) ไดส้รุปว่า การศกึษาปัจจยัการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้เวยโ์ปรตนีผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าสว่น
ประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ช่องทางจดัจ าหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซือ้อย่างมนียัส าคญั โดยเฉพาะการจดัโปรโมชนั รวีวิจากผูใ้ชจ้รงิ และความสะดวกใน
การจดัสง่ ขอ้มลูนี้สนบัสนุนการวเิคราะหด์า้น 7Ps ในงานวจิยัฉบบัน้ี ซึง่มุ่งวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซือ้
โปรตนีผงในบรบิทของผูท้ีอ่อกก าลงักายในเขตเมอืงและพึง่พาช่องทางออนไลน์มากขึน้ 
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วิธีการด าเนินการวิจยั 

งานวจิยัน้ีเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใชแ้บบสอบถามแบบลเิคริท์สเกล 5 ระดบัเป็น
เครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ซึง่เป็นผูท้ีอ่อกก าลงักายและ
บรโิภคผลติภณัฑโ์ปรตนีผงในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยใชว้ธิกีารสุม่แบบเจาะจง 
(Purposive Sampling)             
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น  สว่น ไดแ้ก่       
 1. ขอ้มลูประชากรศาสตร ์       
 2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps)      
 3. กระบวนการตดัสนิใจซือ้ (5 ขัน้ตอน)      

แบบสอบถามผ่านการตรวจสอบคุณภาพดว้ยดชันีความตรงเชงิเนื้อหา (IOC) และการ
ทดลองใชก้บักลุ่มตวัอย่าง 40 คน โดยมคี่า Cronbach’s Alpha เท่ากบั 0.85 แสดงถงึความเชื่อมัน่
ในระดบัด ี 

การวเิคราะหข์อ้มลูใชท้ัง้สถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และสถติิ
เชงิอนุมาน ไดแ้ก่ t-test, ANOVA และการวเิคราะหถ์ดถอยพหุคณู (Multiple Regression 
Analysis) เพือ่ทดสอบสมมตฐิานเกีย่วกบัความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัประชากรศาสตร ์สว่นประสม
ทางการตลาด และการตดัสนิใจซือ้ 

ผลการวิจยั 

ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 26–35 ปี มรีะดบั
การศกึษาปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 
15,001–25,000 บาท ซึง่สะทอ้นใหเ้หน็ว่า กลุ่มผูท้ีอ่อกก าลงักายและบรโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร
ประเภทโปรตนีผงในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล สว่นใหญ่เป็นวยัท างานทีใ่หค้วามส าคญั
กบัสุขภาพควบคู่กบัภาพลกัษณ์ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรบ์างประการ ไดแ้ก่ อายุ ระดบั
การศกึษา และรายได ้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑด์งักล่าวอย่างมนียัส าคญัทาง
สถติ ิ(p < 0.05) ขณะทีปั่จจยัดา้นเพศและอาชพีไม่พบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติิ 

ดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) พบว่า องคป์ระกอบทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซื้อใน
ระดบัมากทีสุ่ดสามอนัดบัแรก ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) โดยเฉพาะคุณภาพของสนิคา้และ
ความน่าเชื่อถอืของแบรนด ์ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เช่น โปรโมชัน่ลดราคา และ
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การรวีวิจากผูใ้ชจ้รงิ ตลอดจนดา้นราคา (Price) ทีเ่หมาะสมกบัก าลงัซือ้ของกลุ่มเป้าหมาย สว่น
องคป์ระกอบอื่น ๆ ไดแ้ก่ ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) บุคลากร (People) ลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการใหบ้รกิาร (Process) กม็รีะดบัผลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ในระดบัมากเช่นกนั 

นอกจากนี้ ในดา้นกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค พบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญั
ในทุกขัน้ตอนของกระบวนการ ตัง้แต่การรบัรูถ้งึความต้องการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิ
ทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ ไปจนถงึพฤตกิรรมหลงัการซื้อ โดยเฉพาะอย่างยิง่ในขัน้ตอนการรบัรู้
ขอ้มลู ซึง่แหล่งขอ้มลูทีม่อีทิธพิลสงู ไดแ้ก่ โซเชยีลมเีดยี ค าแนะน าจากเทรนเนอร ์และอนิฟลูเอน
เซอรด์า้นสุขภาพ ทัง้นี้ การวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณูพบว่า ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์การสง่เสรมิ
การตลาด และช่องทางการจดัจ าหน่าย สามารถท านายพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ไดอ้ย่างมี
นยัส าคญัทางสถติ ิซึง่สะทอ้นใหเ้หน็ถงึบทบาทของกลยุทธท์างการตลาดทีม่เีป้าหมายเฉพาะกลุ่ม 
และการสือ่สารแบรนด์ทีม่ปีระสทิธภิาพในการกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ในกลุ่มผูบ้รโิภคทีใ่สใ่จสุขภาพ 

อภิปรายผล 

จากผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑโ์ปรตนีผงอย่างมนียัส าคญั โดยเฉพาะกลุ่มเพศชาย วยั
ท างาน และผูม้รีายไดป้านกลางถงึสงู มแีนวโน้มบรโิภคผลติภณัฑด์งักล่าวมากกว่ากลุ่มอื่น ซึ่ง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุรเดช เดชขจรยุทธ ์(2561) ทีร่ะบุว่า กลุ่มทีอ่อกก าลงักายสม ่าเสมอและมี
เจตคตเิชงิบวกเกีย่วกบัสุขภาพมกัมพีฤตกิรรมบรโิภคอาหารเสรมิอย่างชดัเจน 

นอกจากนี้ ผลการวเิคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) พบว่า องคป์ระกอบทีม่ี
อทิธพิลสงูสุดต่อการตดัสนิใจซือ้คอื ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) และดา้นบุคลากร (People) 
ตามล าดบั โดยผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัคุณภาพ ความปลอดภยั และประสทิธภิาพของผลติภณัฑ ์
ตลอดจนการไดร้บัค าแนะน าหรอืบรกิารจากบุคลากรทีม่คีวามรูแ้ละน่าเชื่อถอื ซึง่สอดคลอ้งกบั
แนวคดิของ Kotler และ Armstrong (2557) ทีช่ีว้่าการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคไดร้บัอทิธพิลจาก
การรบัรูคุ้ณค่าและประสบการณ์เชงิบวกในการตดิต่อกบัแบรนด ์นอกจากนี้ การรวีวิจากผูใ้ชจ้รงิ 
เทรนเนอร ์หรอือนิฟลูเอนเซอรใ์นโลกออนไลน์กม็บีทบาทในการสรา้งความเชื่อมัน่และสง่เสรมิ
พฤตกิรรมการซือ้ ซึง่สะทอ้นกบังานวจิยัของก่อเขต พระบ ารุง (2565)  
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ผลการวเิคราะหก์ระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคยงัพบว่า ขัน้ตอนทีไ่ดร้บัความเหน็
ดว้ยในระดบัสงูสุดคอื การรบัรูข้อ้มลู (Problem Recognition) และการคน้หาขอ้มลู (Information 
Search) ซึง่แสดงใหเ้หน็ถงึความตระหนกัรูด้า้นสุขภาพของกลุ่มเป้าหมาย และความสนใจใน
การศกึษาขอ้มลูก่อนตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑโ์ปรตนีผง โดยเฉพาะขอ้มลูดา้นคุณค่าโภชนาการ แหล่ง
ผลติ และประโยชน์ต่อการออกก าลงักาย ทัง้นี้ยงัเน้นใหเ้หน็ว่าการสือ่สารทีช่ดัเจน โปร่งใส และตรง
ประเดน็ สามารถสรา้งความมัน่ใจและกระตุน้พฤตกิรรมการซือ้ซ ้าไดใ้นระยะยาว 

ข้อเสนอแนะ 

จากผลการวจิยั ผูว้จิยัเสนอแนะแนวทางเชงิปฏบิตัเิพือ่ใชป้ระโยชน์ทางธุรกจิ ดงันี้ 
ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัคุณภาพของผลติภณัฑ ์โดยเน้นมาตรฐานความปลอดภยั มี
ขอ้มลูโภชนาการทีช่ดัเจน รวมถงึสือ่สารคุณประโยชน์ของผลติภณัฑต์่อสุขภาพและการออกก าลงั
กายอย่างตรงประเดน็ ควรจดัตัง้ราคาทีเ่หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย และมโีปรโมชัน่หรอืสทิธิ
ประโยชน์จงูใจอย่างสม ่าเสมอ โดยเฉพาะกบักลุ่มผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ซ ้าอย่างต่อเนื่อง ในดา้นช่องทางจดั
จ าหน่ายควรพฒันาใหเ้ขา้ถงึงา่ย เช่น ผ่านแพลตฟอรม์ออนไลน์หรอืรา้นคา้ฟิตเนส รวมถงึจดัใหม้ี
บุคลากรทีส่ามารถใหค้ าแนะน าไดอ้ย่างถูกตอ้งน่าเชื่อถอื 

ในเชงิวชิาการ ผูว้จิยัแนะน าใหม้กีารศกึษาเพิม่เตมิโดยขยายขอบเขตของกลุ่มตวัอย่างไป
ยงัต่างจงัหวดัหรอืกลุ่มผูส้งูอายุทีเ่ริม่ใสใ่จสุขภาพมากขึน้ รวมถงึศกึษาปัจจยัเชงิจติวทิยา เช่น 
แรงจงูใจในตนเอง หรอืการรบัรูภ้าพลกัษณ์แบรนด ์เพือ่ใหเ้ขา้ใจพฤตกิรรมการซือ้ในเชงิลึกมากขึน้ 

 

 

 

 

 

 

 

 



9 
 

บรรณานุกรม 

ก่อเขต พระบ ารุง. (2565). ปัจจยัการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เวยโ์ปรตนีผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร (วทิยานิพนธป์รญิญา
มหาบณัฑติ). มหาวทิยาลยัรามค าแหง. 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์. (2538). การตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ: ธรีะฟิลม์และไซเทก็ซ.์ 

ศูนยว์จิยักสกิรไทย. (2567). มลูค่าตลาดโปรตนีทางเลอืกจากนวตักรรมอาหารปี 2567. คน้
เมื่อ 30 กรกฎาคม 2568, จาก https://www.kasikornresearch.com/th/analysis/k-social-
media/Pages/Alt-Proteins-CIS3520-FB-27-09-24.aspx 

ส านกังานสถติแิห่งชาต.ิ (2566). รายงานพฤตกิรรมการออกก าลงักายของประชาชน. คน้
เมื่อ 30 กรกฎาคม 2568, จาก https://statbbi.nso.go.th/staticreport/page/sector/th/32.aspx 

สุรเดช เดชขจรยุทธ.์ (2561). พฤตกิรรมการบรโิภคอาหารเสรมิประเภทเวยโ์ปรตนีของกลุ่ม
ผูท้ีอ่อกก าลงักายแบบ Weight Training (วทิยานิพนธ์ปรญิญามหาบณัฑติ). มหาวทิยาลยักรุงเทพ. 

Booms, B. H., & Bitner, M. J. (1981). Marketing strategies and organizational 
structures for service firms. In J. H. Donnelly & W. R. George (Eds.), Marketing of Services 
(pp. 47–51). Chicago: American Marketing Association. 

International Health, Racquet & Sports club Association (IHRSA). (2023). Global 
Fitness Industry Report. Retrieved July 30, 2025, from 
https://www.healthandfitness.org/publications/the-2023-ihrsa-global-report/ 

Kotler, P., & Armstrong, G. (2014). Principles of Marketing (15th ed.). Upper Saddle 
River, NJ: Pearson Education. 

Kotler, P., & Keller, K. L. (2009). Marketing Management (13th ed.). Upper Saddle 
River, NJ: Pearson Education. 

Maslow, A. H. (1943). A theory of human motivation. Psychological Review, 50(4), 
370–396. 

 


