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พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ 

ซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภค ในเขตอ าเภอเมือง  

จงัหวดัก าแพงเพชร 

พงศศ์กัด์ิ  ศิลา 
 

บทคดัย่อ 
 

 การวจิยัพฤตกิรรมการซือ้และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์อาหาร

เพื่อสขุภาพของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษา 1.ศกึษาพฤตกิรรม

การซื้อผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพ 2.ศกึษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพ 3.ศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัสว่นบุคคลกบัพฤตกิรรมการซือ้

ผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพ เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่ชดัจงึใช้สูตรค านวณ

กลุ่มตวัอย่างของ Cochran ท าใหไ้ดก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 405 คน ทีไ่ดจ้ากการสุ่มตวัอย่างตามสะดวกและ

แบบบงัเอญิ เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื แบบสอบถาม สถติทิีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ แจกแจงความถี ่ค่ารอ้ยละ 

ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และสถติไิค-สแควร ์(Chi-Square Test) 

 ผลการวจิยัพบว่า 

 ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุระหว่าง 21-40 ปี มสีถานภาพโสด ระดบัการศกึษา

ปรญิญาตร ีอาชีพขา้ราชการ พนักงานรฐัวิสาหกจิ รายได้ต่อเดอืนต ่ากว่า 10,000 บาท มีพฤติกรรมซื้อ

ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพทีห่า้งสรรพสนิคา้ มคีวามถี่ในการซือ้ 1 ครัง้ต่อสปัดาห ์ค่าใชจ้่ายในการซือ้ต ่า

กว่า 500 บาท ประเภทผลติภณัฑ์ทีซ่ื้อส่วนใหญ่เป็นอาหารเสรมิสุขภาพ และมเีหตุผลในการซื้อเพื่อบ ารุง

ร่างกายรกัษาสขุภาพ  

 ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยผู้ตอบ

แบบสอบถามสว่นใหญ่ใหค้วามส าคญัดา้นผลติภณัฑเ์ป็นอนัดบัแรก รองลงมาคอื ดา้นราคา ดา้นการส่งเสรมิ

การตลาด และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นอนัดบัสดุทา้ย 

 ความสมัพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพของ

ผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร พบว่า เพศของกลุ่มตวัอย่างไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม

การซื้อผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพ แต่พบว่า อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน

ของกลุ่มตวัอย่างมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอ

เมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 

ค าส าคญั : พฤตกิรรมการซือ้, ผูบ้รโิภค, อาหารเพือ่สขุภาพ, สว่นประสมทางการตลาด 
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CONSUMERS’ BEHAVIORS AND THE MARKETING MIX 

INFLUENCING IN DECISION MAKING IN PURCHASING HEALTHY FOOD  

IN MUANG DISTRICT, KAMPHAENG PHET PROVINCE 

      Phongsak sila 

 

Abstract 

 

 The study of consumers’ behaviors and the marketing mix influencing in decision making in 

purchasing healthy foods in Muang District of Kamphaeng Phet aims to investigate 1) behaviors in 

purchasing healthy food, 2) the importance of the marketing mix in decision making in purchasing 

healthy foods and 3) the relationship between personal factors and the behaviors in buying healthy 

food. This quantity research has an unknown amount of population; therefore, the researcher 

determines the sample size by using Cochran formula. The data collecting is from 405 samples via 

ransom sampling and accidental sampling. The research instrument is a questionnaire. The statistics 

used in this study are frequency, percentage, mean, standard deviation and Chi-Square test. 

 The research discovers that most consumers are female, aged between 21-40 years old, 

being single hold a bachelor’s degree and work with government and earn an average monthly 

income less than 10,000 baht a month. They purchase healthy foods at the department store once a 

week. The expenses are lower than 500 baht. Most type of foods is a healthy food. The buying 

reason is to stay healthy. 

 The overall importance of the marketing mix is at good level. Most consumers focus on 

products first, following with prices, promotions and place as a last aspect.  

 The result of a correlation between person and consumers’ behaviors of purchasing healthy 

food in Muang district, Kamphaeng Phet Province discovered that samples’ genders do not relate 

with purchasing healthy food behavior. However, age, status, education degree, career and monthly 

income are related with purchasing healthy food behavior of consumers in Muang district, 

Kamphaeng Phet Province with statistical significance of 0.05.  

 

Key words: purchasing behavior , consumer, healthy foods, the marketing mix 
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บทน า 

 อาหารเป็นสิง่จ าเป็นต่อการด ารงชวีติของมนุษย ์จดัเป็นปัจจยัพื้นฐานที่มคีวามส าคญัทีสุ่ด เพราะ

สามารถช่วยท าใหร้่างกายเจรญิเตบิโต ซ่อมแซมส่วนทีส่กึหรอของร่างกายและช่วยใหก้ารท างานของอวยัวะ

ต่างๆ ในร่างกายเป็นไปดว้ยด ีช่วยใหพ้ลงังานทีจ่ าเป็นต่อการท างานของอวยัวะภายในร่างกาย ช่วยควบคุม

ปฏกิริยิาต่างๆ ของร่างกายและการท างานของอวยัวะทุกส่วน และทีส่ าคญัสามารถช่วยป้องกนัและต้านทาน

โรคต่างๆ ใหก้บัร่างกาย (ส านักงานกองทุนสนับสนุนการสรา้งเสรมิสุขภาพและส านักปลดักระทรวงยุตธิรรม 

2558, หน้า 10) 

 ปัจจุบนัผูบ้รโิภคหนัมาใสใ่จดูแลสุขภาพเพิม่มากขึน้ อาหารเพื่อสุขภาพ (Functional Food) จงึเป็น

อกีหนึ่งทางเลือกให้กบัผู้บริโภคในยุคปัจจุบนั เนื่องจากอาหารเพื่อสุขภาพ คือ อาหารที่รบัประทานแล้ว

ก่อใหเ้กดิประโยชน์ต่อร่างกาย นอกเหนือจากสารอาหารหลกัทีจ่ าเป็นต่อร่างกาย และสามารถช่วยลดอตัรา

ความเสีย่งต่อโรคต่างๆ ไดอ้กีดว้ย ในยุคปัจจุบนัอาหารเพื่อสขุภาพไดร้บัความสนใจอย่างแพร่หลายทัง้ในดา้น

การวิจัยและในเชิงพาณิชย์ซึ่งเป็นธุรกิจที่มีมูลค่าสูง อันเนื่องมาจากผู้บริโภคหันมาให้ความส าคัญกับ

สารอาหารและสขุภาพเพิม่มากขึน้ จงึท าใหเ้กดิการวจิยัและพฒันาผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพอย่างต่อเนื่อง

เพื่อตอบสนองกบัความต้องการของผู้บรโิภค (ส านักงานกองทุนสนับสนุนการสร้างเสรมิสุขภาพและส านัก

ปลดักระทรวงยุตธิรรม 2558, หน้า 16) 

 พฤตกิรรมการบรโิภคอาหารทีพ่งึประสงคข์องคนไทย คอื พฤตกิรรมการบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ

ในการเสรมิสร้างร่างกายและปลอดโรค ปลอดภยั ด้วยการบรโิภคอาหารที่เหมาะสมและเพยีงพอกบัความ

ตอ้งการของร่างกาย (ปนนัดา จนัทรส์ุกร ีและวศนิ แกว้ชาญคา้ 2558, หน้า 33) ดว้ยเหตุนี้ ผูศ้กึษาวจิยัจงึมี

ความสนใจศกึษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์

อาหารเพื่อสขุภาพของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร เพื่อทราบถงึพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและ

ความตอ้งการผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพ เพื่อเป็นแนวทางการพฒันาผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพใหต้รง

กบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

 1. ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั

ก าแพงเพชร 
 2. ศกึษาระดบัความส าคญัของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑอ์าหาร

เพื่อสขุภาพของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร ตามความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค 
 3. ศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัสว่นบุคคลกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพ

ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร 
สมมติฐานของการวิจยั 

 ปัจจยัสว่นบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพของผูบ้รโิภค 

ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร 
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การทบทวนวรรณกรรม 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538) อ้างถึงใน (ภทัรดนัย พริยิะธนภทัร , 2558 หน้า 16-17) ได้อธบิายว่า 

ลกัษณะของประชากรศาสตร์ มอีงค์ประกอบดงันี้ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ ซึ่ง

ปัจจยัเหล่านี้เป็นตวัแปรทีผู่ศ้กึษาวจิยัน ามาใชศ้กึษา เพราะเป็นตวัแปรทีส่ าคญัและสามารถวดัได ้ซึง่สามารถ

ช่วยในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ก าหนดผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย หรือท าให้ทราบถึงพฤติกรรม

ผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมายได ้

 ชูชยั สมิทธิไกร (2558, หน้า 6-7) ได้อธิบายว่า พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) 

หมายถงึ การกระท าของบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจเลอืก (Select) การซือ้ (Purchase) การใช ้(Use) 

และการก าจดัส่วนที่เหลอื (Dispose) ของสนิค้าหรอืบรกิารต่างๆ เพื่อตอบสนองความต้องการและความ

ปรารถนาของตน สามารถอธบิายไดด้งันี้ 

 การตดัสนิใจเลอืก หมายถงึ พฤติกรรมและกระบวนการทางจติใจของผู้บรโิภคในการตดัสนิใจซื้อ

สนิคา้หรอืบรกิาร โดยครอบคลุมพฤตกิรรมต่างๆ เริม่ตัง้แต่การตระหนักถงึความต้องการและความปรารถนา 

การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืกต่างๆ และการตดัสนิใจซือ้ 

 การซือ้ หมายถงึ การด าเนินการเพื่อใหไ้ดม้าซึง่สนิคา้หรอืบรกิารทีผู่บ้รโิภคต้องการหรอืปรารถนา 

เริม่ตัง้แต่การเลอืกแหล่งทีจ่ะซือ้และวธิกีารจ่ายเงนิค่าสนิคา้หรอืบรกิาร 

 การใช้ หมายถึง การที่ผู้บรโิภคน าสนิค้ามาใช้ประโยชน์ตามที่ได้มุ่งหวงั หรือการรบับริการจาก

องคก์รธุรกจิ 

 การก าจดัส่วนที่เหลือ หมายถึง การน าส่วนที่เหลือของผลิตภณัฑ์ไปก าจดัทิ้ง โดยอาจกระท าใน

รปูแบบต่างๆ เช่น การทิง้ในถงัขยะ การน ากลบัมาใชใ้หม่ (Reuse) การน าไปผลติใหม่ (Recycle) 

 แนวคิดเกี่ยวกบัอาหารเพื่อสุขภาพ ส านักงานกองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพและส านัก

ปลดักระทรวงยุตธิรรม (2558, หน้า 16) ได้อธบิายว่า อาหารเพื่อสุขภาพ (Functional Food) หมายถึง 

อาหารที่รบัประทานแล้วก่อให้เกดิประโยชน์ต่อร่างกาย นอกเหนือจากสารอาหารหลกัที่จ าเป็นต่อร่างกาย 

นอกจากนี้ยังช่วยลดอตัราความเสี่ยงต่อโรคต่างๆ ในปัจจุบนัอาหารเพื่อสุขภาพได้รบัความสนใจอย่าง

แพร่หลายทัง้ในดา้นการวจิยัและในเชงิพาณิชยซ์ึง่เป็นธรุกจิทีม่มีลูค่าสงู อนัเนื่องมาจากในยุคปัจจุบนัผูบ้รโิภค

หนัมาใหค้วามส าคญักบัสารอาหารและสุขภาพมากขึน้ จงึท าใหเ้กดิการวจิยัและพฒันาผลติภณัฑอ์าหารเพื่อ

สขุภาพอย่างต่อเนื่องเพื่อตอบสนองกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

 ประโยชน์การบรโิภคอาหารเพื่อสขุภาพส านักงานกองทุนสนับสนุนการสรา้งเสรมิสุขภาพและส านัก

ปลดักระทรวงยุตธิรรม (2558, หน้า 18) ไดอ้ธบิายว่า อาหารเพื่อสขุภาพจะช่วยสง่เสรมิสขุภาพ และลดความ

เสีย่งของการเกดิโรคต่างๆ สามารถบรโิภคไดท้ัง้คนปกต ิและคนป่วย หรอือาจลดความเสีย่งในโรคทีอ่าจจะ

เกดิขึน้ รวมถงึป้องกนัโรคแทรกซอ้นทีจ่ะตามมาหรอืท าใหส้ขุภาพดขีึน้ การรบัประทานอาหารเพื่อสุขภาพได้

ประโยชน์หลายประการดว้ยกนั ดงันี้ 

  1) เพิม่ภูมคิุม้กนัโรค 
  2) เพิม่ศกัยภาพใหร้ะบบต่อตา้นอนุมลูอสิระ 
  3) ลดความเสีย่งต่อการเกดิโรคหวัใจและหลอดเลอืด 
  4) ลดความเสีย่งต่อโรคลมปัจจุบนั 
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  5) ลดความเสีย่งต่อการเป็นมะเรง็ 
  6) ลดความเสีย่งต่อการเป็นโรคขอ้ต่ออกัเสบ ความเสือ่มเฉพาะจุด 
  7) ลดความเสีย่งต่อการเป็นอลัไซเมอร ์พากนิสนั โรคหดืหอบ โรคปอด และโรคทีเ่กดิจาก
ความเสือ่มชนิดเรือ้รงัอื่นๆ 
  8) พฒันาการรกัษาโรคที่เกดิจากความเสื่อมเรื้อรงัอย่างมปีระสทิธภิาพจากการศกึษา

ความรู้เกีย่วกบัอาหารเพื่อสุขภาพจะเหน็ได้ว่า อาหารเพื่อสุขภาพมปีระโยชน์ต่อร่างกายมากมาย แต่ความ

ปลอดภยัดา้นอาหารกม็คีวามส าคญัต่อการบรโิภคดว้ยเช่นกนั 

 องอาจ ปทะวานิช และณัฐกนัย์ ชนินรานันท ์(2557 , หน้า 18 - 19) ไดอ้ธบิายว่า ส่วนประสมทาง

การตลาด 4Ps หรอื The Four Ps of the Marketing Mix มดีงันี้ 

 1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) คอืสิง่ทีส่ามารถตอบสนองความจ าเป็นและความต้องการของผูบ้รโิภค

ได้ ผลิตภณัฑ์อาจมีคุณสมบตัิที่สมัผสัได้และสมัผสัไม่ได้ ซึ่งองค์ประกอบของผลติภณัฑ์ประกอบด้วย ชื่อ

ผลติภณัฑ ์การบรรจุภณัฑห์รอืแพคเกจจิง้ (Packaging) ความภาคภูมใิจของผูผ้ลติและผูข้าย 

 2. ดา้นราคา (Price) เป็นสิง่ทีก่ าหนดมูลค่าในการแลกเปลีย่นผลติภณัฑส์นิคา้หรอืบรกิารในรูปของ

เงนิตราเป็นสว่นทีเ่กีย่วกบัการก าหนดราคา นโยบาย หรอืกลยุทธต่์างๆ ในการก าหนดราคา 

 3. ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) คอืการน าผลติภณัฑส์นิคา้ทีก่ าหนดไวอ้อกสู่ตลาดเป้าหมาย เป็น

การพิจารณาว่าผลติภณัฑ์สนิค้าควรจะจดัจ าหน่ายผ่านช่องทางต่างๆ อย่างไรจงึจะเหมาะสม รวมถึงการ

พจิารณาว่าสนิค้าควรมกีารขนส่ง การเกบ็รกัษาผลติภณัฑส์นิค้าในปรมิาณที่เหมาะสม และจะใช้คลงัสนิค้า

อย่างไร   

  ในดา้นการจดัจ าหน่าย ประกอบดว้ย 2 สว่น คอื 

  3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถงึ กลุ่มของหน่วยงาน ฝ่าย 

แผนก หรอืบุคคลทีท่ าหน้าทีห่รอืกจิกรรมอนัจะน าผลติภณัฑส์นิคา้ไปยงัผูบ้รโิภคหรอืผู้ใช ้ในส่วนนี้เป็นการ

พจิารณาว่าจะจดัจ าหน่ายผลติภณัฑส์นิคา้ต่างๆ อย่างไร 

  3.2 การกระจายตวัสนิคา้ (Physical Distribution) หมายถงึ กจิกรรมทัง้หมดทีเ่กีย่วขอ้งกบั

การเคลื่อนยา้ยสนิคา้ทีม่จี านวนปรมิาณถูกต้องไปยงัสถานที่ทีต่้องการ และในเวลาทีเ่หมาะสม ในส่วนนี้จงึ

ประกอบดว้ยการขนสง่ การเกบ็รกัษาตวัผลติภณัฑส์นิคา้ภายในองคก์ารธุรกจิ และในระบบช่องทางการขนส่ง 

รวมถงึการคลงัสนิคา้ และการควบคุมสนิคา้คงคลงั 

 4. ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด (Promotion) เป็นการตดิต่อสือ่สารระหว่างผูจ้ดัจ าหน่ายผลติภณัฑ์

สนิคา้กบัผูบ้รโิภคกลุ่มตลาดเป้าหมาย โดยมวีตัถุประสงคท์ีจ่ะแจง้ข่าวสาร หรอืชกัจูงใหเ้กดิการรบัรู ้ทศันคต ิ

และพฤตกิรรมการซือ้ 

  ในดา้นการสง่เสรมิทางการตลาดประกอบดว้ย 4 รปูแบบ คอื 

  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการตดิต่อสื่อสารแบบไม่ใชบุ้คคล (Non - personal) 

โดยผ่านสื่อต่างๆ เช่น การเป็นผู้สนับสนุนรายการ ซึ่งต้องเสยีค่าใช้จ่ายในการโฆษณาสูง กิจกรรมการ

โฆษณาประกอบดว้ย การโฆษณาผ่านสื่อหนังสอืพมิพ ์วทิยุ โทรทศัน์ การโฆษณาในโรงภาพยนตร ์หรอืใน

ยุคปัจจุบนัผูจ้ดัจ าหน่ายผลติภณัฑส์นิคา้จะเลอืกใชส้ื่อออนไลน์ เช่น Facebook Instagram Youtube Line@ 

ซึง่มคี่าใชจ้่ายทีน้่อยกว่าแต่มปีระสทิธภิาพสงูในการโฆษณาสือ่สารกบัผูบ้รโิภค 
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  4.2 การขายโดยใชบุ้คคล (Personal Selling) เป็นการสื่อสารทางตรงกบัผู้บรโิภคแบบ

เผชญิหน้าระหว่างผูข้ายจ าหน่ายผลติภณัฑส์นิคา้กบัลกูคา้ผูบ้รโิภคทีม่อี านาจซือ้ คอื การขายโดยใชพ้นักงาน

ขาย 

  4.3 การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) เป็นกจิกรรมการส่งเสรมิทางการตลาดที่

นอกเหนือจากการขายโดยใชบุ้คคล การโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์ที่สามารถช่วยกระตุ้นการซื้อของ

ผูบ้รโิภคและเพิม่ประสทิธภิาพของผู้ขาย ตวัอย่างการส่งเสรมิการขาย ได้แก่ การลดราคา การแลกซื้อ การ

แจกตวัอย่างสนิคา้ทดลอง การแถมสนิคา้ฟร ีการชงิโชค การจดักจิกรรมเกมการแข่งขนั หรอืการแจกคูปอง

สว่นลด เป็นตน้ 

  4.4 การใหข้า่วและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relation) ประกอบดว้ย 

  การใหข้า่ว (Publicity) เป็นการเสนอความคดิเหน็เกีย่วกบัผลติภณัฑส์นิคา้ออกสู่สาธารณะ

หรอืบรกิารแบบไม่ใชบุ้คคล โดยองคก์ารธุรกจิทีเ่ป็นเจา้ของผลติภณัฑส์นิคา้นัน้ไม่ต้องเสยีค่าใชจ้่ายใดๆ จาก

การใหข้า่ว 

  การประชาสมัพนัธ ์(Public Relation) เป็นความพยายามทีม่แีผนการจดัเตรยีมขอ้มูลของ

องคก์ารธุรกจิเพื่อประชาสมัพนัธช์กัจงูกลุ่มผูบ้รโิภคใหเ้กดิความคดิเหน็ หรอืทศันคตทิีด่ต่ีอองคก์ารธุรกจิ  

วิธีการด าเนินวิจยั 

 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ไม่ทราบจ านวนประชากร การก าหนดกลุ่มตวัอย่างการวจิยัครัง้นี้จงึ

ใช้สูตรการค านวณกลุ่มตวัอย่าง ของ Cochran (1963) เพื่อท าการประมาณสดัส่วนของผู้บรโิภค โดยได้

ก าหนดระดบัความแปรปรวนสงูสุด คอื p = 50% หรอื 0.5 และ q = 50% หรอื 0.5 โดยก าหนดระดบัความ

เชื่อมัน่อยู่ที ่95% และยอมรบัความคลาดเคลื่อนจากการสุ่มตวัอย่างที ่5% หรอื 0.05 โดยสามารถค านวณ

ขนาดตัวอย่างท าให้ได้ก ลุ่มตัวอย่างจ านวนทัง้สิ้น 405 คน ที่ได้จากการสุ่มตัวอย่างตามสะดวก 

(Convenience) และการเลอืกสุ่มแบบบงัเอญิ (Accidental Sampling) เป็นวธิกีารสุ่มตวัอย่างโดยไม่ใชค้วาม

น่าจะเป็น (Non – Probability Sampling) เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื แบบสอบถาม (Questionnarie) สถติิ

ทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ แจกแจงความถี่ (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) ค่าเบีย่งเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) และสถติไิค – สแควร ์(Chi – Square Test) ทดสอบสมมตฐิานเพื่อหาค่า

ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 

 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมอื ใช้การตรวจสอบความเที่ยงตรงเนื้อหา (Content Validity) ดว้ย 

IOC (เตอืนใจ ศรชีะฏา, 2559 หน้า 251) โดยผูท้รงคุณวุฒแิละผูเ้ชีย่วชาญ 3 คน ท าการตรวจสอบประเมนิค่า 

IOC ข้อค าถามโดยการแสดงความเห็นเป็นรายข้อเป็นการตรวจสอบและประเมินข้อค าถามให้ตรงกับ

วตัถุประสงค์ของการวจิยั และน าแบบสอบถามไปทดสอบความเชื่อมัน่ โดยใช้วิธหีาค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟา

ของครอนบคั (Cronbach’s Alpha coefficient) ได้ค่าแสดงถึงระดบัความคงที่ของแบบสอบถามโดยมคี่า

ระหว่าง 0 1 ถา้มคี่าใกลเ้คยีงกบั 1 มากแสดงว่า มคีวามเชื่อมัน่มาก แลว้น าแบบสอบถามทีไ่ดแ้กไ้ขแลว้เกบ็

ของขอ้มลูกลุ่มตวัอย่างจ านวนทัง้สิน้ 405 คน โดยคดิเป็น 100%  
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ผลการศึกษาและวิเคราะหข้์อมลู 

 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 52.59 รองลงมา 

คอื เพศชาย รอ้ยละ 47.41 อยู่ใน ช่วงอายุ 21 - 40 ปี เป็นสว่นใหญ่ รอ้ยละ 57.28 รองลงมา คอื ช่วงอายุ 41 

- 60 ปี รอ้ยละ 18.02 และมากกว่า 60 ปีขึน้ไปมจี านวนน้อยทีสุ่ด คอื รอ้ยละ 4.20 สถานภาพโสด เป็นส่วน

ใหญ่ ร้อยละ 61.48 รองลงมา คอื สมรส ร้อยละ 34.07 ระดบัการศกึษาปริญญาตรี เป็นส่วนใหญ่ ร้อยละ 

39.75 รองลงมา คอื มธัยมศกึษา/ปวช. ร้อยละ 24.24 และสูงกว่าปรญิญาตรมีีจ านวนน้อยที่สุด คอื ร้อยละ 

11.11 อาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ/พนักงานภาครฐั เป็นส่วนใหญ่ ร้อยละ 31.11 รองลงมา คอื นักเรยีน/

นักศกึษา ร้อยละ 35.31 รายไดต่้อเดอืน ต ่ากว่า 10,000 บาท เป็นส่วนใหญ่ ร้อยละ 44.20 รองลงมา คอื 

10,000 – 25,000 บาท รอ้ยละ 36.54 และมากกว่า 40,000 บาทมจี านวนน้อยทีส่ดุ คอื รอ้ยละ 4.69          

 ผลการวเิคราะห์ศกึษาพฤติกรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภค ในเขตอ าเภอ

เมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร พบว่า ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพทีห่า้งสรรพสนิคา้ รอ้ยละ 

26.67 รองลงมา คอื ซือ้ทีต่ลาดสด รอ้ยละ 26.91 ความถีซ่ือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพส่วนใหญ่ 1 ครัง้ต่อ

สปัดาห ์รอ้ยละ 38.77 รองลงมา คอื 2 ครัง้ต่อสปัดาห ์รอ้ยละ 35.06 และมากกว่า 4 ครัง้ต่อสปัดาหม์จี านวน

น้อยทีสุ่ด รอ้ยละ 8.89 ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพส่วนใหญ่ ต ่ากว่า 500 บาท รอ้ยละ 

59.01 รองลงมา คอื 500 – 1,000 บาท รอ้ยละ 28.15 และมากกว่า 2,501 บาทขึน้ไปมจี านวนน้อยทีสุ่ด รอ้ย

ละ 0.99 ประเภทผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพทีซ่ือ้สว่นใหญ่ อาหารเสรมิสขุภาพ รอ้ยละ 50.12 รองลงมา คอื 

อาหารหลกัครบ 5 หมู่ รอ้ยละ 38.02 และอาหารคลนีมจี านวนน้อยที่สุด ร้อยละ 19.51 เหตุผลในการซื้อ

ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพสว่นใหญ่คอื บ ารุงร่างกาย/รกัษาสขุภาพ รอ้ยละ 74.32 รองลงมา คอื ออกก าลงั

กาย รอ้ยละ 19.51 และค าสัง่/ค าแนะน าของแพทยม์จี านวนน้อยทีส่ดุ คอื รอ้ยละ 3.95 

 ผลการศกึษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์

อาหารเพื่อสขุภาพของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร ตามความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค พบว่า 

ระดบัความส าคญัของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพของ

ผูบ้รโิภค ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ = 4.19) สามารถจดัอนัดบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการ

ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพของผูบ้รโิภค ดงันี้  

 อนัดบัที่ 1 ด้านผลติภณัฑ์ (Product) มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพของ

ผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ = 4.28)  

 อนัดบัที ่2 ดา้นราคา (Price) มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพของผูบ้รโิภค ใน

เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ = 4.25) 

 อนัดบัที ่3 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์อาหารเพื่อ

สขุภาพของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ = 4.14) 

 อนัดบัที ่4 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพ

ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ = 4.09) 



8 
 

  ผลการทดสอบสมมติฐาน ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร โดยใชส้ถติ ิไค  – สแควร ์
(chi – square Test)  
  พบว่า เพศไม่มีความสัมพันธ์กับสถานที่ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพ ความถี่ในการซื้อ
ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพ และค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพ  
  อายุมคีวามสมัพนัธก์บัสถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพ ความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑอ์าหาร
เพื่อสขุภาพ และค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
  สถานภาพไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัสถานที่ซื้อผลิตภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพ แต่พบว่า สถานภาพมี
ความสมัพนัธก์บัความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพ และค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อ
สขุภาพ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  ระดับการศึกษามีความสมัพันธ์กับสถานที่ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพ ความถี่ในการซื้อ
ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพ และค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 
  อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัสถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพ ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑอ์าหาร
เพื่อสขุภาพ ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  รายได้ต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับสถานที่ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพ ความถี่ในการซื้อ
ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพ และค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 
  กลุ่มตวัอย่างผู้บรโิภคผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพ ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร ไดใ้ห้
ขอ้เสนอแนะและแนวทางพฒันาปรบัปรุงผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพ ดงันี้ 
  ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ควรเพิม่เมนูผลติภณัฑอ์าหารใหม้คีวามหลากหลาย ปรบัปรุงเรื่องความ
สะอาดไม่มสีารตกคา้งควรจะปลอดภยั 100% ตอ้งท าใหผู้บ้รโิภคมัน่ใจไดว้่าเป็นผลติภณัฑส์นิคา้เพื่อสุขภาพ
ทีด่มีปีระโยชน์ต่อสุขภาพจรงิๆ ควรอธบิายประโยชน์ของสารอาหารทีจ่ะไดร้บั ผลติภณัฑส์นิคา้บางตวัดอียู่
แลว้ควรปรบัปรุงพฒันาดา้นคุณภาพใหด้ยีิง่ขึน้ และควรมกีารรณรงคจ์ดัอบรมใหค้วามรูเ้กีย่วกบัการบรโิภค
อาหารเพื่อสขุภาพ  
  ดา้นราคา (Price) ควรระบุแสดงราคาใหช้ดัเจน ระบุประโยชน์ใหช้ดัเจนตามความเป็นจรงิ ราคากบั
ปรมิาณผลติภณัฑส์นิคา้ควรมคีวามสมดุลกนั  
  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ควรเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพ
ใหม้ากขึน้ เช่น การจดัตัง้ศนูยจ์ดัจ าหน่ายผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพโดยตรง หรอืเพิม่รา้นจดัหน่ายใหม้าก
ขึ้นซึ่งผู้บริโภคหาซื้อได้ยาก และแหล่งจ าหน่ายควรเข้าถึงง่ายมีที่จอดรถเพียงพอจะได้ไม่ต้องไปซื้อใน
หา้งสรรพสนิคา้เพยีงอย่างเดยีว  
  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ควรมีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อ
สขุภาพใหท้ัว่ถงึมากยิง่ขึน้ และต้องไม่โฆษณาประชาสมัพนัธต์วัผลติภณัฑส์นิคา้เกนิความเป็นจรงิ 

สรปุผลการวิจยั 

 1. ผลการศกึษาประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างผู้บรโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง 

จงัหวดัก าแพงเพชร กลุ่มตวัอย่างผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อยู่ในช่วงอายุ 21 - 40 ปี เป็นส่วนใหญ่ มี

สถานภาพโสด เป็นส่วนใหญ่ ระดบัการศึกษาปริญญาตรี เป็นส่วนใหญ่ อาชีพข้าราชการ/รฐัวสิาหกิจ/

พนกังานภาครฐั เป็นสว่นใหญ่ มรีายไดต่้อเดอืน ต ่ากว่า 10,000 บาท เป็นสว่นใหญ่ 
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 2. ผลการศกึษาพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัก าแพงเพชร กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพที่ห้างสรรพสนิค้า มี
ความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพส่วนใหญ่ 1 ครัง้ต่อสปัดาห ์มคี่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑ์
อาหารเพื่อสุขภาพต่อครัง้ส่วนใหญ่ ต ่ากว่า 500 บาท ประเภทผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพทีซ่ื้อส่วนใหญ่ 
เป็นอาหารเสรมิสขุภาพ มเีหตุผลในการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพสว่นใหญ่คอืเพื่อ บ ารุงร่างกาย/รกัษา
สขุภาพ  
 3. ผลการศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจเลือกซื้อ
ผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพของผู้บริโภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร ตามความคดิเหน็ของ
ผูบ้รโิภค กลุ่มตวัอย่างผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพของผูบ้รโิภค ภาพรวมในระดบัมาก 
 4. ผลการศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อ
สขุภาพของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัแพงเพชร พบว่า เพศของกลุ่มตวัอย่าง ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพ แต่พบว่า  อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อ
เดอืนของกลุ่มตวัอย่าง มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพของผูบ้รโิภค ในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

อภิปรายผลการวิจยั 

 จากผลการวจิยัทีพ่บว่า ปัจจยัสว่นบุคคลของกลุ่มตวัอย่างผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อยู่ในช่วง

อายุ 21-40 ปีเป็นส่วนใหญ่ มสีถานภาพโสดเป็นส่วนใหญ่ ระดบัการศกึษาปรญิญาตรเีป็นส่วนใหญ่ อาชพี

ขา้ราชการ/รฐัวิสาหกจิ/พนักงานภาครฐัเป็นส่วนใหญ่ มรีายได้ต่อเดอืนต ่ากว่า 10,000 บาท ส่วนใหญ่ซื้อ

ผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพทีห่้างสรรพสนิคา้ มคีวามถี่ในการซือ้ผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพส่วนใหญ่ 1 

ครัง้ต่อสปัดาห ์มคี่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพต่อครัง้ส่วนใหญ่ต ่ากว่า 500 บาท ประเภท

ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพทีซ่ือ้ส่วนใหญ่เป็นอาหารเสรมิสุขภาพ มเีหตุผลในการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อ

สุขภาพส่วนใหญ่คอืเพื่อบ ารุงร่างกาย/รกัษาสุขภาพ และสอดคล้องกบัผลการวจิยัของชุดา วลิะรตัน์ (2560) 

ไดท้ าการศกึษา ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมและกระบวนการตดัสนิใจในการเลอืกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพ

พรอ้มรบัประทานของผูห้ญงิวยัท างาน เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพษิณุโลก พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่

มอีายุระหว่าง 21 - 30 ปี การศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตร ีอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน รายไดต่้อเดอืนอยู่ที ่

10,001 - 20,000 บาท สว่นใหญ่บรโิภคอาหารเพื่อสขุภาพพรอ้มรบัประทานในชว่ง 1 – 2 เดอืนทีผ่่านมา และ

เลอืกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพพรอ้มรบัประทานประเภทอาหารชวีจติ ดา้นความถี่และช่วงเวลาในการเลอืก

ซือ้ พบว่าไม่แน่นอน ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ต่อมือ้ พบว่าไม่เกนิ 100 บาท นอกจากนัน้ยงัสอดคลอ้งกบัแนวคดิ

ทฤษฎขีอง ชูชยั สมทิธฺไกร (2558) ได้อธบิายว่า พฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภค หมายถึง การกระท าของ

บุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ การใช ้และการก าจดัส่วนทีเ่หลอืของสนิคา้หรอืบรกิารต่างๆ เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งและความปรารถนาของตน  

 จากผลการวจิยัที่พบว่า ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อ

ผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร ตามความคดิเหน็ของ

ผูบ้รโิภค โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก สามารถจดัอนัดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อ

ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพของผูบ้รโิภค ดงันี้ อนัดบัที ่1 ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
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ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร ในระดบัมาก อนัดบัที ่2 

ด้านราคา (Price) มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพของผู้บริโภค ในเขตอ าเภอเมอืง 

จงัหวดัก าแพงเพชร ในระดบัมาก อนัดบัที ่3 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้

ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร ในระดบัมาก อนัดบัที ่4 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค ใน

เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร ในระดบัมาก และสอดคลอ้งกบัการวจิยัของ ปิยะพร มติรภานนท์, นวล

ฉว ีแสงชยั (2558) ไดท้ าการศกึษา พฤตกิรรมและปัจจยัการตดัสนิใจเลอืกซือ้อาหารเพื่อสขุภาพของผูบ้รโิภค

ในเขตเทศบาลเมอืงกาฬสนิธุ ์พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธิพลต่อปัจจยัการตดัสนิใจเลอืกซื้อ

อาหารเพื่อสุขภาพด้านผลิตภัณฑ์ให้ความส าคญัมากที่สุด เรื่องมารยาทและอธัยาศยัของพนักงาน ด้าน

ช่องทางการจดัจ าหน่ายใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ด เรื่องหาซือ้ง่าย ทุกที ่ทุกเวลา ดา้นราคาใหค้วามส าคญัมาก

ที่สุด เรื่องราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ และสอดคล้องกบังานวิจยัของบุญส่ง วงษ์ฤทธิ ์(2557) ได้

ท าการศกึษา ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นอาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้รโิภค กรณีศกึษา

อ าเภอพระนครศรอียุธยา ผลการศกึษาระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อระดบัการตดัสนิใจ

ใชบ้รกิารรา้นอาหารเพื่อสขุภาพ พบว่า ดา้นผลติภณัฑท์ีผู่บ้รโิภคใชใ้นการตดัสนิใจมากทีสุ่ด คอื รสชาตขิอง

อาหาร ดา้นราคาทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการตดัสนิใจมากทีส่ดุ คอื มป้ีาย/เมนูแสดงราคาชดัเจน ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่ายที่ผู้บรโิภคใช้ในการตดัสนิใจมากที่สุด คอื มีความสะอาดภายในร้าน ด้านการส่งเสรมิการตลาดที่

ผูบ้รโิภคใช้ในการตดัสนิใจมากที่สุด คอื มตีวัอย่างใหท้ดลองชมิ/เมนูใหม่ๆ อยู่เสมอ และดา้นการบรกิาร ที่

ผู้บริโภคใช้ในการตัดสนิใจมากที่สุด คือ พนักงานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย นอกจากนัน้ยงัสอดคล้องกบั

งานวจิยัของ อรวลญัช ์แซ่ก๊ก อุทุมพร สมาน และสุนีย ์วรรธนโกมล (2559) ไดท้ าการศกึษา ปัจจยัทีม่ผีลต่อ

การบรโิภคสนิคา้ตามกระแสนิยมของกลุ่มคนเจเนอเรชัน่วาย พบว่า ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดทีม่ผีลต่อการบรโิภคสนิคา้ตามกระแสนิยมของกลุ่มคนเจเนอเรชัน่วาย ผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด

ในระดบัมากทุกด้าน นอกจากนัน้ยงัสอดคล้องกบั แนวคดิทฤษฎีของ องอาจ ปทะวานิช และณัฐกนัย์ ชิน

นรานันท ์(2557) ไดอ้ธบิายว่า ส่วนประสมทางการตลาด คอื สิง่ทีส่ามารถตอบสนองความจ าเป็นและความ

ตอ้งการของลกูคา้ได ้  

 จากผลการทดสอบสมมตฐิานทีพ่บว่า  เพศของกลุ่มตวัอย่าง ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้

ผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพ แต่พบว่า  อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ต่อเดอืนของกลุ่ม

ตวัอย่าง มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง 

จงัหวดัก าแพงเพชร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ณัฐกฤตา นันทะ

สนิ (2560) ท าวิจยัเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคและความภักดีต่ออาหารเพื่อสุขภาพของ

ผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุ สถานภาพ อาชีพ 

แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ใน

การบรโิภค (ครัง้/เดอืน) แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 และผูบ้รโิภคทีม่ ีเพศ อายุ สถานภาพ 
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แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการบรโิภคอาหารเพื่อสขุภาพของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นมูลค่าใน

การบรโิภค (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05  

ข้อเสนอแนะจากการวิจยัในครัง้น้ี 

 1. จากผลการวจิยัที่พบว่า พฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภค ในเขต
อ าเภอเมือง จังหวัดก าแพงเพชร กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพที่
หา้งสรรพสนิคา้ มคีวามถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพสว่นใหญ่ 1 ครัง้ต่อสปัดาห ์มคี่าใชจ้่ายในการ
ซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพต่อครัง้ส่วนใหญ่ ต ่ากว่า 500 บาท ประเภทผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพที่
ซือ้สว่นใหญ่ เป็นอาหารเสรมิสขุภาพ มเีหตุผลในการซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพส่วนใหญ่คอืเพื่อ บ ารุง
ร่างกาย/รกัษาสขุภาพ ดงันัน้ผูว้จิยัจงึมขีอ้เสนอแนะว่า ผูป้ระกอบธุรกจิผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพ ควรให้
ความส าคญักบักลุ่มผู้บรโิภคทัง้เพศหญงิและเพศชายไม่ควรเลอืกตอบสนองความต้องการผู้บรโิภคเฉพาะ
กลุ่ม ควรเพิม่กลุ่มผูบ้รโิภคทีอ่ยู่ในวยัท างานและผูส้งูวยั เพราะผูบ้รโิภคกลุ่มนี้มกี าลงัซือ้สงูและมคีวามสนใจ
ใส่ใจในการดูแลรักษาสุขภาพมากกว่าผู้บริโภคกลุ่มอื่น จากผลการวิจัยครัง้นี้ท าให้ทราบถึงพฤติกรรม
ผู้บริโภคในยุคปัจจุบัน ผู้ประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพควรให้ความส าคัญกับผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมายและตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในแต่ละกลุ่มเป้าหมายให้ได้ก็จะเป็นโอกาสกบัผู้
ประกอบธุรกจิผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพ 
 2. จากผลการวจิยัทีพ่บว่า ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัก าแพงเพชร ตามความคดิเหน็ของ
ผูบ้รโิภค โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากในทุกดา้น ดงันัน้ผูว้จิยัจงึมขีอ้เสนอแนะว่า ผูป้ระกอบธุรกจิผลติภณัฑ์
อาหารเพื่อสขุภาพ ควรใหค้วามส าคญักบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดเพิม่มากยิง่ขึน้ เช่น ดา้นผลติภณัฑ ์
(Product) ควรมกีารเพิม่ตวัผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพใหม้คีวามหลากหลายมากยิง่ขึน้เพื่อเป็นการเพิม่
ทางเลอืกใหก้บัผูบ้รโิภค และต้องมคีวามสะอาดตามมาตรฐานทีเ่ป็นที่ยอมรบัเพื่อท าใหผู้้บรโิภคมัน่ใจไดว้่า
เป็นผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพโดยแทจ้รงิ ดา้นราคา (Price) ควรมกีารระบุป้ายแสดงราคา ปรมิาณ และ
คุณประโยชน์ของผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพใหช้ดัเจน เพื่อผูบ้รโิภคจะไดต้ดัสนิใจในเรื่องของราคา ปรมิาณ 
และคุณภาพของผลติภณัฑ์ว่ามคีุ้มค่าหรอืไม่ ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ควรมกีารเพิม่ช่อง
ทางการโฆษณาประชาสมัพนัธผ์ลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพใหท้ัว่ถงึและครอบคลุมกลุ่มผู้บรโิภคมากยิง่ขึน้ 
และจะตอ้งไม่โฆษณาผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพเกนิความเป็นจรงิ และตอ้งมกีารจดักจิกรรม ลด แลก แจก 
แถม เพื่อเพิม่ความน่าสนใจใหก้บัผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ควรมกีารเพิม่ช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพใหม้ากยิง่ขึน้ เนื่องจากในปัจจุบนัผูบ้รโิภคยงัหาซื้อไดย้าก 
เช่นมกีารจดัตัง้ศูนย์หรอืร้านจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพโดยตรง เพิม่ช่องทางการสัง่ซื้อผ่าน
ช่องทางออนไลน์หรอืแอฟพลิเคชัน่ และมบีรกิารจดัส่งผลิตภณัฑ์อาหารเพื่อเพิม่ความสะดวกสบายให้กบั
ผูบ้รโิภค คอืตอ้งสามารถสง่ถงึมอืผูบ้รโิภคไดต้รงตามความตอ้งการ  
 3. จากผลการทดสอบสมมตฐิานทีพ่บว่า เพศของกลุ่มตวัอย่าง ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพ แต่พบว่า  อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืนของกลุ่ม
ตวัอย่าง มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภค ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัก าแพงเพชร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึมขีอ้เสนอแนะว่า ผูป้ระกอบธุรกจิ
ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพควรผลติ ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพใหต้อบสนองกบัความตอ้งการทัง้เพศชาย
และเพศหญิง เนื่องจากเพศไม่มคีวามสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการซื้อผลติภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพ เหตุผล
เพราะว่ายุคปัจจุบนัเพศชายและเพศหญงิไดใ้หค้วามส าคญักบัการบ ารุงร่างกายดูแลรกัษาสุขภาพไม่แตกต่าง
กนั 
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ข้อเสนอแนะส าหรบังานวิจยัครัง้ต่อไป 

 1. ควรท าการศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพ หรืออาหารที่มีคุณค่าทาง

โภชนาการสงู ทีเ่หมาะสมกบัผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมายอื่นๆ เช่น กลุ่มวยัรุ่น กลุ่มผู้สงูอายุ กลุ่มผูป่้วย เป็นต้น 

เพื่อจะเป็นประโยชน์และเป็นข้อมูลสนับสนุนต่อผู้ประกอบธุรกิจหรือผู้ที่ท าการศึกษาพฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพ 

 2. ควรท าการศกึษาปัจจยัดา้นอื่นๆ อย่างต่อเนื่อง อาทเิช่น ปัจจยัดา้นสงัคมและวฒันธรรม ปัจจยั

ดา้นสภาพแวดลอ้มทีม่คีวามหลากหลาย ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพของกลุ่มผูบ้รโิภค

เพิม่มากยิง่ขึน้  

 3. ควรท าการศกึษาส่วนประสมทางการตลาดเพื่อก าหนดกลยุทธ์ในการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์

อาหารเพื่อสุขภาพทีเ่หมาะสมกบัผู้บรโิภคแต่ละกลุ่มเป้าหมายเพิม่มากยิง่ขึน้ จะเป็นโอกาสของผู้ประกอบ

ธุรกจิและผูท้ีศ่กึษาผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสขุภาพ เน่ืองจากประเทศไทยเขา้สูส่งัคมผูส้งูอายุ และผูบ้รโิภคในยุค

ปัจจุบนัไดห้นัมาใสใ่จดแูลรกัษาสขุภาพกนัมากยิง่ขึน้ 
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