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บทคดัย่อ 

งานวจิยัน้ีมีวตัถุประสงคท่ี์จะศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) และปัจจยั
ดา้นจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมวิตามินซีตรา C-vitt ของผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีก 
ในจงัหวดัพิษณุโลก การศึกษาใช้วิธีวิจยัเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก จากผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ปลีก จ านวน 20 ราย รวบรวมขอ้มูล และสรุปผลดว้ยการวิเคราะห์เชิงเน้ือหา ในระยะเวลา
ระหวา่งเดือนมกราคม ถึง เดือนเมษายน พ.ศ. 2565 

ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ด้านผลิตภณัฑ์ (Product), 
ดา้นราคาก าไร (Price), ดา้นช่องทางการรับสินคา้มาจ าหน่าย (Place), ดา้นบุคลากร (People), 
ดา้นกระบวนการ (Process) และดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือของผูป้ระกอบการในระดบัสูง รองลงมาดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือของผูป้ระกอบการในระดบัต ่า ปัจจยัด้านจิตวิทยา (Psychological Factors) 
ดา้นแรงจูงใจ, การรับรู้, ความเช่ือ และทศันคติเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูป้ระกอบการ
ในระดบัสูง 
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ABSTRACT 

This research aims to study service marketing mix business (7Ps) and psychological factors 
affecting purchasing decision to buy Vitamin C drink (C-vitt) of retailers in Phitsanulok Province. 
The study used a qualitative research method through In-depth Interview from 2 0  retailers. 
Data was collected and the results were analyzed by content analysis. The interview occurred during 
the period between January 2022 and April 2022 

 The results of the study revealed that the factors of marketing mix (7P's) are the factor that 
affect the purchase decision of entrepreneurs at a high level, followed by promotion, which affects 
the purchasing decision of entrepreneurs at a low level. Psychological Factors Motivation, 
perceptions, beliefs and attitudes are the factors that affect the purchasing decisions of entrepreneurs 
at a high level as well. 
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ความเป็นมา และความส าคัญของปัญหา 

ตลาดเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ (Functional Drink) ในประเทศไทยในปี 2022 โดยรวมมูลค่ากวา่ 
MAT TY 8,195 ลา้นบาท สัดส่วนเคร่ืองด่ืมวิตามินซีโดยรวม อยู่ท่ี 59.5% และคาดว่าในปีน้ีจะมี
อตัราการเติบโต 3 - 5% ซ่ึงการเติบโตน้ีส่วนหน่ึงมาจากเคร่ืองด่ืมวิตามินซีเพื่อสุขภาพ (โอสถสภา 
จ ากดั (มหาชน), 2565 ; February) 

เคร่ืองด่ืมวิตามินซีตรา C-vitt วางตลาดในประเทศไทยคร้ังแรก เม่ือปี 2555 จากการร่วมมือ
ระหวา่งโอสถสภา และเฮาส์ฟู้ดส์ คอร์ปอเรชัน่ ประเทศญ่ีปุ่น ท่ีไดร่้วมทุนก่อตั้งบริษทั  เฮาส์ โอสถสภา 
ฟู้ดส์ จ  ากดั เพื่อวจิยั และพฒันาเคร่ืองด่ืมวิตามินซี 200% เพื่อตอบโจทยแ์บรนด์รักสุขภาพในเมืองไทย 
ซ่ึงถือเป็นวิตามินซีรายแรกของประเทศไทย (บริษทั เฮา้ส์ โอสถสภา ฟู้ดส์ จ  ากดั, 2561) และเป็น
ผูน้ าอนัดับหน่ึงของตลาด Functional Drink ในประเทศไทย ด้วยส่วนแบ่งทางการตลาด (Total 
Functional Drink Market) C-vitt อยูท่ี่ 39.2 %  

 

 

 

 
 

Market Share C-vitt ในช่องทางธุรกิจคา้ปลีก (Traditional Trade) 

 จากผลประกอบการ C-vitt ของเดือนกุมภาพนัธ์ 2565 VS มกราคม 2565 ท  าให้เห็นว่า      
ส่วนแบ่งการตลาดของยอดขายภาพรวมลดลง มีเพียงภาคเหนือท่ีส่วนแบ่งยอดขายเพิ่มข้ึน 2% 
เช่นเดียวกับส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีภาคเหนือยงัคงเพิ่มข้ึนท่ี 1.7%  ด้านการกระจายสินค้าต่อ
จ านวนร้านคา้ และยอดขายสินคา้ C-vitt ต่อร้านคา้ที่ขายไดถึ้งแมภ้าคเหนือจะไม่ติดลบแต่ยงัคง
อยูใ่นช่วงเฝ้าระวงั และเร่งพฒันาอย่างต่อเน่ือง และในส่วนสต๊อกหนา้ร้านภาคเหนือยงัคงท าไดดี้
อยา่งต่อเน่ือง 

จากผลประกอบการท่ีสรุปมาขา้งตน้ ผูว้จิยัเลือกท่ีจะศึกษาพื้นท่ีภาคเหนือ โดยเลือกจงัหวดั
พิษณุโลกเป็นกรณีศึกษา ผูว้ิจยัตอ้งการที่จะทราบถึงปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
และปัจจยัดา้นจิตวิทยา ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีก ที่ภาคเหนือ
ท าไดดี้กวา่ภาคอ่ืน ๆ  และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ขอ้มูลท่ีได้
จากการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูผ้ลิต และจดัจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมวิตามินซี C-vitt 

ชอ่งทาง
สดัสว่น

ทีก่ าหนด

สว่นแบง่

ยอดขาย

สว่นแบง่

ทางการตลาด

การกระจาย

สนิคา้

ตอ่จ านวนรา้นคา้

ยอดขายตอ่

จ านวนรา้นคา้

ทีข่ายได้

สตอ๊กหนา้รา้น

ภาค / พื้นที่ 100% -9% -0.2 -1.0 -1.0 -3%

กรงุเทพและปรมิณฑล 9% -4% -5.3 0.0 0.0 0%

ภาคกลาง 28% -8% 2.6 -3.0 0.0 -4%

ภาคเหนอื 18% 2% 1.7 0.0 0.0 3%

ภาคอสีาน 36% -14% -1.4 -3.0 0.1 -5%

ภาคใต ้ 9% -10% -0.1 3.0 0.1 -9%

กมุภาพนัธ ์2565 VS มกราคม 2565



ในภาคอ่ืน ๆ เพื่อท่ีจะน าไปปรับปรุง แกไ้ข รวมถึงพฒันาผลิตภณัฑ์ เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการ 
และสร้างการรับรู้แก่ผูบ้ริโภค อนัจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกในอนาคต 

 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองด่ืมวติามินซีตรา C-vitt ของผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีก ในจงัหวดัพิษณุโลก  

2. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมวิตามินซีตรา C-vitt 
ของผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีก ในจงัหวดัพิษณุโลก 

  
ขอบเขตของงานวจัิย 

1. ขอบเขตเน้ือหา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมวิตามินซีตรา C-vitt ของ
ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีก ในจงัหวดัพิษณุโลก ใช้แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ (7Ps) และแนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

2. ผูใ้หข้อ้มูล คือ ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีก ในจงัหวดัพิษณุโลก จ านวน 20 ราย 

3. การศึกษาใช้วิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก
แบบก่ึงโครงสร้าง (Semi - Structured Interview) 

4. ระยะเวลาในการรวบรวมขอ้มูล และสรุปผลการวจิยั ตั้งแต่เดือนมกราคม - เมษายน 2565 

 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

แนวความคิด และทฤษฎด้ีานประชากรศาสตร์ (Demographic Factor) 

  ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic Factor) ประกอบดว้ยอาย ุเพศ ขนาด
ครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได ้อาชีพ การศึกษา ลว้นเป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใชใ้นการแบ่งส่วน
การตลาด และเป็นค่าสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรท่ีช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทั้งง่ายต่อการวดั
มากกวา่ตวัแปรอ่ืน ๆ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2550)  

แนวคิดเกีย่วกบัปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

Kotler (1997) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps มีบทบาทส าคญัทางการตลาด 
เพราะเป็นการรวมการตดัสินใจทางการตลาดทั้งหมด เพื่อน ามาใชใ้นการด าเนินงาน เพื่อให้ธุรกิจ



สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายลูกคา้ ซ่ึงองคป์ระกอบทั้ง 7 กลุ่มน้ี จะท าหนา้ท่ีร่วมกนั
ในการส่ือข่าวสารทางการตลาดใหแ้ก่ผูรั้บสารไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

แนวคิดเกีย่วกบัปัจจัยด้านจิตวทิยา (Psychological Factors) 

ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological factor) (เกตุวดี สมบูรณ์ทวี และพิชชาภา ยางเดิม, 
2559) วา่ดว้ยการศึกษากระบวนการของจิตใจ กระบวนความคิด และพฤติกรรมของมนุษยท่ี์ศึกษา 
เช่น การรับรู้ อารมณ์ บุคลิกภาพ พฤติกรรมรูปแบบความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคล รวมถึงการประยุกต์ 
ใช้ความรู้กบักิจกรรมในดา้นต่าง ๆ ของมนุษยท่ี์เกิดข้ึนในชีวิตประจ าวนั เช่น การเลือกซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภค การศึกษาปัจจยัดา้นจิตวิทยาโดยทัว่ไปประกอบดว้ย แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ 
บุคลิกภาพ ความเช่ือ และทศันคติ จะช่วยให้นกัการตลาดเขา้ใจไดว้า่ท าไม (Why) และอยา่งไร (How) 
ผูบ้ริโภคถึงแสดงพฤติกรรมต่อส่ิงเร้าท่ีไดรั้บ จึงนบัไดว้า่มีประโยชน์มากต่อผูท้  าการส่ือสารการตลาด 
 
งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

 งานวจิยัของวนัวิสาข ์รักพงษไ์พบูลย ์(2558) ท่ีท  าการศึกษาถึงกลยทุธ์ส่วนผสมทางการตลาด
กบัการตดัสินใจซ้ือน ้ าด่ืมคริสตลัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล พบวา่เพศชาย
และเพศหญิง มีระดบัการตดัสินใจซ้ือน ้ าด่ืมไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากน ้ าด่ืมเป็นปัจจยัส่ีท่ีมีความจ าเป็น
ในการซ้ือบริโภค ดงันั้น ปัจจยัดา้นเพศจึงไม่ไดส่้งผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าด่ืมคริสตลั  

  จากการศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเพื่อ
ความงาม (Beauty Drink) ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร ของธัญมน ทวีธรรมถาวร (2559) พบว่า
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมเพื่อความสวยความงาม 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก สรุปไดว้า่กระบวนการในการให้บริการเป็นส่ิงท่ีตอ้งพิจารณาส าหรับธุรกิจ
เคร่ืองด่ืมเพื่อความสวยความงาม เน่ืองจากการจดัเรียงให้สะดวกแก่คน้หาเคร่ืองด่ืมเพื่อความสวย
ความงามให้ตรงกบัความตอ้งการนั้น จะตอ้งง่าย และสะดวก ส าหรับช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีรวดเร็ว 
และการส่งเสริมการตลาดเป็นอีกส่วนหน่ึงท่ีลูกคา้มกัใช้พิจารณาในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเพื่อ
ความสวยความงาม หากใชภ้าพยนตร์โฆษณาส่ือความหมายชดัเจนเก่ียวกบัคุณสมบติัดา้นความงาม
ก็จะยิง่ดึงดูดความสนใจมากยิง่ข้ึน ส่วนราคาเป็นส่ิงท่ีผูซ้ื้อมกัเลือกเคร่ืองด่ืมเพื่อความสวยความงาม
ท่ีมีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณท่ีจะไดรั้บ ส่วนพนกังานขายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยู่ใน
ระดบัมาก เน่ืองจากพนกังานขายตอ้งเป็นผูใ้ห้บริการจึงควรมีอธัยาศยัดี สุภาพ อ่อนนอ้ม สามารถ
แนะน าขอ้มูลสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ ช่วยสร้างความประทบัใจให้กบัผูซ้ื้อ จะเป็นการเปิดโอกาส
ใหผู้ซ้ื้อพิจาณาเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมเพื่อความสวยความงาม ยีห่อ้นั้นเป็นอนัดบัตน้ ๆ  



 
กรอบแนวคิดของงานวจัิย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 1. แบบสัมภาษณ์ (Interview Form) ผูว้ิจ ัยใช้แบบสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง (Semi - 
Structured Interview) โดยใชว้ิธีการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth Interview) ผูว้ิจยัไดก้  าหนดประเด็น
ข้อค าถามเก่ียวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัด้านจิตวิทยา แบบปลายเปิด 
(Open-Ended) โดยเปิดช่องว่างผูใ้ห้ข้อมูล ตอบได้อย่างอิสระ ท าให้ ได้ค  าตอบท่ีละเอียดตาม
ประสบการณ์ท่ีเคยไดรั้บ 

2. ผูว้ิจยัมีการจดบนัทึก และบนัทึกเสียงของผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั โดยไดท้  าการขออนุญาตผูใ้ห้
ขอ้มูลหลกั เพื่อรวบรวมรายละเอียดขอ้มูลต่าง ๆ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และครบถว้นตามประเด็นหลกั
ในการศึกษาในระหวา่งด าเนินการวจิยั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
2. ดา้นราคาก าไร (Price)  
3. ดา้นช่องทางการรับสินคา้มาจ าหน่าย 
(Place) 
4. ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion)  
5. ดา้นบุคลากร (People)  
6. ดา้นกระบวนการ (Process) 
7. ดา้นทางกายภาพ (Physical Evidence) 

ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (Psychological Factors) 
1. แรงจูงใจ 
2. การรับรู้ 
3. ความเช่ือและทศันคติ 

      ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองด่ืมวิตามินซีตรา C-vitt ของ
ผู ้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก ใน
จงัหวดัพิษณุโลก 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีก ในจงัหวดัพิษณุโลก 
- ช่ือ – นามสกุล -       อาย ุ
- เพศ  -       ระดบัการศึกษา 

ตัวแปรต้น 

ตัวแปรตาม 



การสรุปและอภิปรายผลการวจัิย  

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้ประกอบการ (ธุรกจิค้าปลกี) 

จากการศึกษางานวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมวิตามินซีตรา 
C-vitt ของผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีก ในจงัหวดัพิษณุโลก พบวา่ผูป้ระกอบการทั้งในเพศชาย 
และเพศหญิง มีระดบัในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมวิตามินซีตรา C-vitt ไม่แตกต่างกนั เน่ืองจาก
เคร่ืองด่ืมวติามินซีตรา C-vitt เป็นผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพท่ีสามารถตอบโจทยต์ลาดผูบ้ริโภคไดทุ้กวยั 
ทั้งเพศชาย และเพศหญิง 

สอดคล้องกับงานวิจัยของวนัวิสาข์ รักพงษ์ไพบูลย์ (2558) ท่ีท าการศึกษาถึงกลยุทธ์
ส่วนผสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือน ้ าด่ืมคริสตลัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร         
และปริมณฑล พบวา่เพศชาย และเพศหญิงมีระดบัการตดัสินใจซ้ือน ้ าด่ืมไม่แตกต่างกนั เน่ืองจาก
น ้าด่ืมเป็นปัจจยัส่ีท่ีมีความจ าเป็นในการซ้ือเพื่อบริโภค  

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product), ดา้นราคาก าไร (Price), ดา้นช่องทางการรับสินคา้มาจ าหน่าย 
(Place), ด้านบุคลากร (People), ด้านกระบวนการ (Process), ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูป้ระกอบการในระดบัสูง ผูป้ระกอบการมี
ความพึ่งพอใจในดา้นผลิตภณัฑ์ Package ซ่ึง C-vitt เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีตอบโจทยลู์กคา้ตลาดเคร่ืองด่ืม
เพื่อสุขภาพอยูแ่ลว้ ดา้นราคาก าไรท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกไดถื้อวา่คุม้ค่า ถึงแมร้าคาตน้ทุน C-vitt 
ในปัจจุบนัจะเพิ่มข้ึน แต่ผูป้ระกอบการยงัคงมัน่ใจในตวัสินคา้ เน่ืองจาก C-vitt เป็นสินคา้ท่ีจ  าหน่าย
ออกได้เร็ว เป็นสินคา้ท่ีตลาดผูบ้ริโภคให้ความต้องการเป็นอนัดบัตน้ ๆ จึงไม่ส่งผลกระทบต่อ
ผูป้ระกอบการ ช่องทางในการรับสินคา้มาจ าหน่ายค านึงถึงความสะดวก และความรวดเร็วในแต่ละ
พื้นท่ีเป็นหลกั การสั่งซ้ือตอ้งท าไดง่้าย มีขั้นตอนไม่ยุง่ยาก สามารถสั่งแลว้ไดสิ้นคา้ภายในระยะเวลา
อนัสั้น รวดเร็ว ไม่ตอ้งรอนาน ซ่ึงช่องทางท่ีรับสินคา้มาจากหน่วยรถเซลล์ M150 เป็นช่องทางท่ี
ผูป้ระกอบการนิยมมากท่ีสุด นอกจากมีบริการส่งถึงท่ีแลว้ ยงัมีบริการการจดัเรียง และดูแลสินคา้
ภายในร้านให้กบัผูป้ระกอบการ ท าให้ผูป้ระกอบการประหยดัทั้งเวลา และค่าน ้ ามนัในการขนส่ง 
ดา้นพนกังานขายหรือตวัแทนจ าหน่ายจะตอ้งมีอธัยาศยัดี สุภาพ มีการแนะน าขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้
ท่ีครบถว้น ในส่วนดา้นการส่งเสริมการขายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูป้ระกอบการในระดบัต ่า 
เน่ืองจากมีผูป้ระกอบการ เขา้ใจเง่ือนไขของบริษทั วา่โปรโมชัน่ท่ีจะไดรั้บนั้นตอ้งข้ึนอยูก่บัการสั่งซ้ือ
สินคา้ตามปริมาณเรทท่ีบริษทัก าหนด  



สอดคลอ้งกบัทฤษฎี Kotler (1997) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps มีบทบาทส าคญั
ทางการตลาด เพราะเป็นการรวมการตดัสินใจทางการตลาดทั้งหมด เพื่อน ามาใชใ้นการด าเนินงาน 
เพื่อใหธุ้รกิจสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายลูกคา้ ซ่ึงองคป์ระกอบทั้ง 7 กลุ่มน้ี จะท า
หนา้ท่ีร่วมกนัในการส่ือข่าวสารทางการตลาดใหแ้ก่ผูรั้บสารไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา (Psychological Factors) 

  ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological Factors) มีผลโดยตรงต่อผูป้ระกอบการใน
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมวิตามินซีตรา C-vitt ซ่ึงการตดัสินใจซ้ือของผูป้ระกอบการนั้นข้ึนอยู่
กบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภค หรือลูกคา้ ดงันั้น การสร้างแรงจูงใจ การรับ ความเช่ือ และทศันคติ
ในการส่ือสารเก่ียวกบัตวัสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค หรือลูกคา้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสูง 

สอดคลอ้งกบัทฤษฎีปัจจยัดา้นจิตวิทยา (เกตุวดี สมบูรณ์ทวี และพิชชาภา ยางเดิม , 2559) วา่ดว้ย
การศึกษากระบวนการของจิตใจ กระบวนความคิด และพฤติกรรมของมนุษยท่ี์ศึกษา เช่น การรับรู้ 
อารมณ์ บุคลิกภาพ พฤติกรรมรูปแบบความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคล รวมถึงการประยุกต์ใชค้วามรู้
กบักิจกรรมในดา้นต่าง ๆ ของมนุษยท่ี์เกิดข้ึนในชีวติประจ าวนั เช่น การเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
การศึกษาปัจจยัด้านจิตวิทยาโดยทัว่ไปประกอบด้วย แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ 
ความเช่ือ และทศันคติ จะช่วยใหน้กัการตลาดเขา้ใจไดว้า่ท าไม (Why) และอยา่งไร (How) ผูบ้ริโภค
ถึงแสดงพฤติกรรมต่อส่ิงเร้าท่ีไดรั้บ จึงนบัไดว้า่มีประโยชน์มากต่อผูท้  าการส่ือสารการตลาด 
  
ข้อแนะน าส าหรับงานวจัิย 

1. ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological Factors) มีผลโดยตรงต่อผูป้ระกอบการในการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองด่ืมวิตามินซีตรา C-vitt ดงันั้นผูป้ระกอบการรายใหญ่ของธุรกิจควรเพิ่มช่องทางในการสร้าง 
Brand Awareness เพิ่มการส่ือสารถึงภาพลกัษณ์ของสินคา้ และบริการท่ีดีผา่นส่ือต่าง ๆ ให้มากข้ึน 
เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้ และเกิดความตอ้งการอยากซ้ือเคร่ืองด่ืมวติามินซีตรา C-vitt  

2. จากการวิจยัพบว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ส่งผลต่อตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองด่ืมวติามินซีตรา C-vitt ของผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีก ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
จ าเป็นตอ้งมีการปรับปรุง และจดัโปรโมทชัน่สั่งเสริมการขายเพิ่มเติม เพื่อใหผู้ป้ระกอบการคา้ปลีก 
เกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ซ ้ ากบัทางตวัแทนจ าหน่ายโดยตรงจากทางบริษทั ควรมีการจดัอบรม
พนกังาน และรับฟังขอ้เสนอจากผูป้ระกอบการร้านคา้ ว่าพนกังานตวัแทนจ าหน่ายของบริษทัใน
แต่ละทอ้งถ่ินมีพฤติกรรมเป็นเช่นไร เพื่อท่ีจะไดแ้กไ้ข และปรับปรุงไม่ใหเ้กิดผลเสียกบัองคก์ร 
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