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ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสนิใจซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพ 
สำหรับกลุ่ม Millennial ในพ้ืนที่เขตกรุงเทพมหานคร  
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บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ (1) ศึกษาความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมศาสตร์ต่อ
การตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพสำหรับกลุ่ม Millennial ในพื้นที่เขตกรุงเทพมหานคร และ (2) ศึกษา
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพ่ือสุขภาพสำหรับกลุ่ม Millennial ในพ้ืนที่
เขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถาม จำนวน 400 คน วิเคราะห์ข้อมูล
โดยใช้ค่าเฉลี่ย ร้อยละ ส่วนเบี่ยงมาตรฐาน และสถิติ t-test, One-way Anova และ Regression โดยวิธีการสุ่ม
ตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) 

ผลการวิจัยพบว่า (1) กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จำนวน 267 คน (ร้อยละ 66.80) อายุ 28-32 ปี 
จำนวน 84 คน (ร้อยละ 21.00) สถานภาพโสด จำนวน 233 คน (ร้อยละ 58.30) อาชีพพนักงานบริษัท จำนวน  
94 คน (ร้อยละ 23.50) มีรายได้ 15,001-20,000 บาท จำนวน 97 คน (ร้อยละ 24.30) (2) ปัจจัยส่วนบุคคลดา้น
อายุที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพสำหรับกลุ่ม Millennial ในเขตกรุงเทพมหานครที่
แตกต่างกัน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (3) ปัจจัยพฤติกรรมศาสตร์ ด้านเหตุผลในการทาน และทัศนคติ
ที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพ่ือสุขภาพสำหรับกลุ่ม Millennial ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่าง
กัน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ (4) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหาร
กล่องเพ่ือสุขภาพสำหรับกลุ่ม Millennial ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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Abstract 
The objective of this research is (1). studying the difference of personal factors and 

behavioral science towards the decision to buy healthy box lunch of Millenials groups in Bangkok 
District. And (2). study the marketing mix factors affected the decision to buy a healthy box lunch 
for the Millennial Group in Bangkok. This research is Quantitative. Data were collected by using 
400 questionnaires. Data was analyzed by percentage, average, standard deviation, t-test, One-
way Anova by quota sampling methods. 

The result of the research are (1). Most of the samples were 267 females (66.80%), aged 
between 28-32 years, 84 persons (21.00%), single status 233 people (58.30%), 94 employees 
(23.50%) were Income 15,001-20,000 baht, 97 persons (24.30%) and (2). Personal factors of 
different ages are decided to buy healthy box lunches for different millennial groups in Bangkok 
with statistical significance at the level of 0.05. (3). In behavioral science factors Reasons for eating 
and different attitudes, different decision to buy healthy box food for the Millennial groups in 
Bangkok with statistical significance at the level of 0.05 and (4). Marketing mix factors toward the 
decision to buy healthy box food for the Millennial Group in Bangkok. With statistical significance 
at the level of 0.05. 
 
Keyword: Marketing Mix, Healthy Box Lunch, Purchase Decision 
 
1. บทนำ 

ยุคปัจจุบันนี้คนไทยหันมาใส่ใจสุขภาพมากขึ้น 
เห็นได้จากเทรนด์การออกกำลังกาย การบริโภคอาหาร
ปลอดสารพิษ อาหารคลีน สินค้าออร์แกนิก การใช้วัสดุ
จากธรรมชาติที่ย่อยสลายง่ายหรือสร้างมลพิษน้อยที่สุด
ซึ่งแม้ว่าจะมีราคาสูงกว่าสินค้าทั่วไปแต่ผู้บริโภคยินดี
จ่ายเพื่อสิ่งที่ดีหรือมีคุณค่ามากกว่าและจากรายได้ที่
เพิ่มขึ้นบวกกับการขยายตัวของเมืองทำให้ผู้บริโภคเริ่ม
หันมาใส่ใจสุขภาพของตนเองมากขึ้น ทั้งในเชิงสุขภาวะ
ร่างกาย อารมณ์ และสุขภาพจิตใจ  

จากผลสำรวจจากมินเทลบริษัทวิจัยการตลาด
ระดับโลกประเทศสิงคโปร์ระบุว่าผู้บริโภคทั่วโลก 79% 
ต้องการมีโภชนาการที่ดีขึ้นในขณะที่ 76% ระบุว่า อยาก
มีชีวิตสมดุลและ 73% จะหันมาออกกำลังกายให้มาก
ขึ้น ด้านผลสำรวจเฉพาะผู้บริโภคชาวไทย พบว่า 48%

กำลังจะเริ่มปฏิวัติวิถีการกินเพ่ือสุขภาวะที่ดีและในกลุ่ม
ผู้บริโภคเหล่านี้ 90% บอกว่า จะรับประทานผลไม้รวมถึง
ผักต่าง ๆ ให้มากขึ้น ในขณะที่อีก 53% วางแผนที่จะลด
การบริโภคเนื้อสัตว์ และ 45% จะทานมังสวิรัติ ในปีนี้ 
ต้องบอกเลยว่า “ฟู้ดเทรนด์ปี 2019” ที่ยังคงมาแรง คือ 
เทรนด์การบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพเป็นหลัก ซึ่งสื่อให้
เห็นว่า ผู้คนให้ความใส่ใจกับการกินเพื่อสุขภาพอย่างต่อ 
เนื่อง ทว่าที่เพิ่มเติม คือ การใส่นวัตกรรมและเทคโนโลยี
ทันสมัยไปในกระบวนการผลิต เพ่ือสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์
อาหารที่ตอบโจทย์ความต้องการของคนรุ่นใหม่อย่าง
ตรงจุดด้วย เทรนด์อาหารกล่องและยังมีการคาดการณ์
ว่า ตลาดอาหารพร้อมรับประทานเพ่ือสุขภาพของโลกจะ
มีมูลค่าประมาณ 10,551 ล้านเหรียญสหรัฐในปี 2521 
โดยกลุ่มผู้บริโภคจะเป็นกลุ่มคนรุ่น Millennial อายุ 
18-34 ปี และกลุ่ม Baby Boomers ที่มีอายุ 51-69 ปี 
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แต่นอกจากนี้ผู ้ประกอบการยังมีบริการจัดส่งอาหาร
เพื่อสุขภาพเพื่อรองรับการใช้ชีวิตแบบคนเมืองที่ไม่มี
เวลาปรุงอาหารแต่มีความต้องการดูแลสุขภาพ ซึ่งจะ
ช่วยให้ผู้บริโภคได้รับความสะดวกสบาย พร้อมทั้งได้รับ
สารอาหารอย่างครบถ้วนในปริมาณที่เหมาะสมอย่าง
อินดี้ดิชสตาร์ทอัพรวมอาหารสุขภาพพร้อมส่งของคน
ไทยที่รวบรวมเมนูสุขภาพในร้านอาหารเจ้าดังต่าง ๆ ส่ง
ตรงถึงมือผู้บริโภคในเมือง เพื่อตอบรับไลฟ์สไตล์คนยุค
ใหม ่(กุลณี อิศดิศัย, 2561) 

จากบทความข้างต้นทางคณะผู้วิจัยได้มองเห็น
ประเด็นที่คนไทยหันมาดูแลสุขภาพกันมากขึ้นทั้งการ
เลือกรับประทานอาหารและออกกำลังกายเพื่อดูแล
สุขภาพโดยทางคณะผู้วิจัยจึงมีความสนใจในอุตสาหกรรม
ที่เก่ียวกับอาหารเพื่อสุขภาพซึ่งเป็นปัจจัยพ้ืนฐานในการ
ดำเนินชีวิตอีกทั้งสังคมเมืองในปัจจุบันมีการนำเทคโนโลยี
ทันสมัยเข้ามาช่วย ในการผลิตเพื่อเพิ่มความสะดวกและ
ตอบสนองความต้อง การของคนรุ่นใหม่อย่างตรงจุดด้วย
เทรนด์อาหารกล่องทางผู้วิจัยจึงได้ทำการศึกษาปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหาร
กล่องเพื่อสุขภาพสำหรับ กลุ่ม Millennial ในพื้นที่เขต
กรุงเทพมหานคร เพ่ือนำผลการวิจัยมาเป็นแนวทางในการ
แก้ไขและพัฒนาธุรกิจให้ก ับผู ้ประกอบการหรือผู ้ที่
ต้องการเริ ่มทำธุรกิจเพื่อตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้ามากข้ึน 
 
2. วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 2.1 เพื่อศึกษาความแตกต่างของปัจจัยส่วน
บุคคลและพฤติกรรมศาสตร์ต่อการตัดสินใจซื้ออาหาร
กล่องเพื่อสุขภาพสำหรับกลุ่ม Millennial ในพื้นที่เขต
กรุงเทพมหานคร 
 2.2 เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่
มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพสำหรับ
กลุ่ม Millennial ในพ้ืนที่เขตกรุงเทพมหานคร 
 

3. ขอบเขตของการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดยมุ่ง

ศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพ่ือสุขภาพสำหรับกลุ่ม Millennial 
ในพื้นที่เขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่ม
คนที่มีอายุตั้งแต่ 18-37 ปี หรือเกิดอยู่ในช่วงค.ศ. 1980-
1999 ทั้งเพศชายและหญิง กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 
ซึ่งทราบจำนวนประชากรที่แน่นอนใช้วิธีการคำนวณหา
จากกลุ่มตัวอย่าง สำหรับกรณีที่ทราบจำนวนประชากร
ที่แน่นอน โดยใช้สูตรของ Roscoe จำนวน 400 คน โดยใช้
การสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) (Roscoe, 
1975)  
 
4. การทบทวนวรรณกรรม 

 4.1 ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับอาหารเพื่อสุขภาพ 
ในปัจจุบันชาวตะวันตกเริ่มตระหนักถึงพิษภัย

ของการกินอาหารซึ่งไม่สมดุลได้มีการชักชวนให้ลดการ
รับประทานเนื้อสัตว์นมเนยให้เพิ่มการรับประทานพืชผัก
และธัญพืชซึ่งอุดมด้วยเส้นใยจากธรรมชาติ และวิตามิน
ในวัยเด็ก เนื้อสัตว์และนม ยังเป็นสิ่งจำเป็นเนื่องจาก
ร่างกายมีการเจริญเติบโตในวัยผู้ใหญ่ร่างกายต้องการ
โปรตีนลดลง การรับประทานเนื้อสัตว์และนมมากเกินไป
ยังทำให้ร่างกายได้รับไขมันเพิ่มเนื่องจากในเนื้อสัตว์
และนมจะมีปริมาณไขมันค่อนข้างสูงนอกจากนั้นยัง
พบว่า ผู้ที่รับประทานเนื้อสัตว์มาก ๆ มีโอกาสเกิดมะเร็ง
ลำไส้ใหญ่ได้สูงควรเปลี่ยนแปลงมารับประทานโปรตีน
จากพืชพวกถั่วแทนอาหารอีกกลุ่ม ซึ่งไม่ควรรับประทาน
มากเกินไป คือ น้ำตาล พบว่า น้ำตาลทำให้หลอดเลือดมี
ความเสื่อมเร็วขึ้นในผู้ป่วยเบาหวานที่มีน้ำตาลสูงจะ 
พบว่า หลอดเลือดแก่ก่อนวัยไขมันก็เป็นอีกกลุ่มหนึ่งที่
ควรจำกัด และใช้น้ำมันจากพืชแทน น้ำมันจากสัตว์ 
ยกเว้นน้ำมันมะพร้าว และน้ำมันปาล์มควรหลีกเลี ่ยง 
เนื่องจากมีโคเรสเตอรอลสูงอาหารที่ควรรับประทาน คือ 
ผัก ผลไม้ ธัญพืช เช่น ข้าวซ้อมมือ ถั่ว เพราะอุดมไป
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ด้วย กากใยธรรมชาติ วิตามิน และเกลือแร่ Functional 
Food หรืออาหารเพ่ือสุขภาพ หมายถึง อาหารที่ก่อให้เกิด
ประโยชน์ต่อร่างกาย นอกเหนือจากสารอาหารหลักที่
จำเป็นต่อร่างกาย นอกจากนี้อาจช่วยลดอัตราเสี่ยงต่อ
โรคต่าง ๆ ปัจจุบันอาหารเพื่อสุขภาพได้รับความสนใจ
อย่างแพร่หลาย ทั ้งในด้านการวิจัยและเชิงพาณิชย์ 
ทั้งนี้เนื่องจากผู้บริโภคหันมาให้ความสำคัญกับอาหาร
และสุขภาพมากขึ้น จึงทำให้เกิดการพัฒนาผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมสุขภาพเช่นการเสริมวิตามิน เส้นใยและกรด
ไขมันที่จำเป็นต่อร่างกายการรับประทานอาหารให้ถูก
สุขลักษณะจะช่วยให้เรามีสุขภาพร่างกายที่แข็งแรง และ
จะส่งผลให้มีสุขภาพจิตที่ดีด้วย (นัทจนันท์ นิลทัพ, 2555) 

4.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลุ่ม Millenials 
Millennials หรือ GenMe นั้น คือ คนที่เกิดปี

ระหว่าง 1980-2000 ซึ่งจะต่างจาก Gen Y ตรงที่คน 
Gen Me คือ การแบ่งตามอุปนิสัยมากกว่าอายุ โดย Gen 
Me นั้นจะมีความเป็นตัวของตัวเองสูงและถือตนเองเป็น
ศูนย์กลาง โดยในอเมริกาคนเหล่านี้มักจะมีการศึกษา
ค่อนข้างสูงใช้เทคโนโลยีเก่งและที่สำคัญเปลี่ยนงานบ่อย
ด้วย แม้ว่า Gen Me จะแตกต่างกันไปในแต่ละสังคม 
แต่ไม่แน่นะรอบ ๆ ตัวคุณอาจจะมีคนที่มีลักษณะนี้อยู่ก็
ได้ ใครมีเพ่ือนร่วมงานหรือลูกน้องลักษณะนี้ต้องการพัฒนา
ทักษะและความสามารถ Gen Me นั้นแคร์ความรู้สึกของ
ตนเองเป็นหลัก รวมไปถึงยังต้องการให้ตนเองพัฒนา
ความสามารถและทักษะในการทำงานด้วย เพราะฉะนั้น
แล้วการสั่งงานอย่างเดียวจึงไม่ตอบโจทย์ แต่ต้องปล่อยให้
เขาคิดเอง รวมถึงคอยแนะนำและฟีดแบคเป็นระยะ ๆ 
อธิบายว่า ทำไปทำไม เหตุผลคืออะไร การให้โอกาสใน
การแก้ปัญหาหรือทำงานที่ท้าทายจะช่วยให้พวกเขารู้
คุณค่าในตนเอง และรู้สึกมีประโยชน์ต่อองค์กรความ
ยืดหยุ่นในการทำงานคนกลุ่มนี้ สามารถทำงานคนเดียว
ได้อย่างไม่มีปัญหา ดังนั้นการให้ความยืดหยุ่นในการ
ทำงานทั้งสถานที่และเวลาจะช่วยเพิ่มพลังการทำงาน
และความคิดสร้างสรรค์ให้คนกลุ่มนี้ได้ 

นอกจากนั้นคนกลุ่มนี้ยังชอบเห็นอะไรใหม่ ๆ 
และไปในที่ต่าง ๆ ที่ไม่เคยไป การมอบหมายงานที่สร้าง
ประสบการณ์ใหม่จะทำให้มีไฟในการทำงานโซเชียล
ไม่ใช่เรื่องไร้สาระ จากการวิจัยของ Cisco มากกว่าครึ่ง
ของเด็กจบใหม่จะไม่สมัครงานในบริษัทที่ห้ามพวกเขา
เล่นโซเชียลเลย ดังนั้นการให้พวกเขาใช้โซเชียลจึงไม่ใช่
เรื่องไร้สาระ แต่เป็นการเชื่อมต่อสังคม และข้อมูล ข่าวสาร
ด้วย ทั้งนี้ทั้งนั้นการทำงานของแต่ละบริษัทนั้นแตกต่าง
กัน ไม่ใช่ทุกงานที่สามารถทำตามใจได้และไม่ใช่ทุกงาน
ที่ต้องอยู่ในกรอบที่วางไว้ ดังนั้นการให้งาน Millenials 
ให้เหมาะสมกับความต้องการนั้นจึงเป็นสิ่งที่สำคัญ และท้า
ทายสำหรับ หัวหน้า และพี่เลี้ยง (เสาวคนธ์ วิทวัสโอฬาร, 
2550) 

4.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
พฤติกรรมผู ้บริโภคส่วนใหญ่มีพื ้นฐานมาก

พฤติกรรมส่วนบุคคลในการตัดสินใจซื ้อสินค้าหรือ
บริการการตัดสินใจซื ้อจะต้องมีข้อมูลมากเพียงพอ
สำหรับใช้พิจารณาทางเลือกที่เหมาะสมและเป็นไปอย่าง
รอบคอบของผู้บริโภคทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรม
ผู้บริโภคมีดังนี้ (1) ทฤษฎีที่เกี่ยวกับเหตุผลการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคมักขึ้นอยู่กับประโยชน์
ผลดีผลเสียที่ได้รับซึ่งผู้บริโภคจะต้องตัดสินใจให้ได้ก่อน
การซื้อทฤษฎีที่นำมาประกอบด้วย (2) ความประหยัด
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจะคำนึงถึงผลประโยชน์ที่
ผู้บริโภคจะได้รับ (3) การแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น โดยเลือก 
ใช้สินค้าหรือบริการที่ถูกต้องและเหมาะสมการเลือกสรร
ที่ดีจะต้องมีข้อมูลพร้อมเพ่ือใช้ในการตัดสินใจทั้งนี้เพราะ
การตัดสินใจแต่ละครั้งมักมีความเสี่ยงเกิดขึ้น เช่น ความ
เสี่ยงด้านเศรษฐกิจคือได้รับผลประโยชน์น้อยกว่าเงินที่
จ่ายไปและเสี่ยงทางด้านจิตใจ คือ การเสียรู้ ถูกหลอก 
จำใจต้องใช้สินค้าที่มีคุณภาพต่ำด้วยการลงโทษตัวเองที่
ไม่รู้เล่ห์เหลี่ยมของผู้อื่น ดังนั้นการตัดสินใจแต่ละครั้งจึง
ต้องใช้ข้อมูลมากเพียงพอ เพื่อลดปัญหาความเสี่ยงให้
น้อยลง (4) การเรียนรู้ของผู้บริโภค ทฤษฎีที่นำมาใช้
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ส่วนใหญ่เป็นของ B. F. บี เอฟ สกินเนอร์ (B.F. Skinner) และ
อีวาน ปัฟลอฟ (Ivan Pavlov) ได้กล่าวไว้ว่า การวางเงื่อนไข
ในการเรียนรู้เป็นสาเหตุที่ทำให้เกิดการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรม เช่น อีวาน ปัฟลอฟ ( Ivan Pavlov) ได้ทำ
การทดลอง โดยให้ลูกค้าได้เรียนรู้เกี่ยวกับการซื้อจาก
ประสบการณ์จริง ด้วยการเสนอสิ่งจูงใจในรูปแบบต่าง ๆ 
เช่น ลดราคา ให้รางวัล ของแจก ของแถม จนลูกค้าคุ้นเคย
สถานที่ซื้อ จนกลายเป็นการซื้อแบบเป็นนิสัย จะมีมาก
หรือน้อยขึ้นอยู่กับการรับรู้ และแรงจูงใจของผู้บริโภค
แต่ละบุคคลที่แตกต่างกัน (5) การหลีกเลี่ยงความเสี่ยง
ของผู้บริโภค ก่อนการตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคมักสรรหา
ข้อมูลในตัวสินค้าหรือบริการให้มากเพียงพอก่อนการ
ตัดสินใจซื้อ เพื่อลดความเสี่ยง บางครั้งได้ข้อมูลน้อยไม่
เพียงพอต่อการตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคจะใช้ความพยายาม
หาแหล่งข้อมูลเพ่ิมเติมให้ได้แต่ก็ยังต้องเผชิญกับผลลัพธ์
จากความไม่แน่นอนอยู่ดี พฤติกรรมของผู้บริโภคดังกล่าว
ข้างต้นนี้เรียกว่า พฤติกรรมการปฏิบัติตอบหรือพฤติกรรม
การแสดงออกในการตัดสินใจซื้อภายใต้ความเสี่ยงนักการ
ตลาดนำทฤษฎีนี้มาใช้กับผู้บริโภคโดยโฆษณาให้ลูกค้า
เห็นคุณค่าและความน่าเชื่อถือในชื่อเสียงของกิจการ 
และตราสินค้าให้มากข้ึน (6) ทฤษฎีเกี่ยวกับอารมณ์เป็น
ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อภายใต้
เงื ่อนไขที ่ว่า “ไม่ต้องการเสียเวลาประเมินผล หรือ
เปรียบเทียบทางเลือกในความแตกต่างของสินค้า และ
ตราที่มองไม่เห็น และจับต้องไม่ได้” การตัดสินใจด้วย
อารมณ์เป็นการแสดงความรู้สึกที่ไม่เป็นจริงตรงกับ
ความต้องการทีแ่ท้จริงของตัวผู้บริโภคเองการนำเอาทฤษฎี
ที่เกี ่ยวกับอารมณ์มาใช้ประกอบด้วย (7) จิตวิเคราะห์
เป็นทฤษฎีที่ศึกษาค้นหาพฤติกรรมของบุคคลที่ซ่อนเร้น
ในการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ ซิกมันต์ฟรอยด์  
(Sigmund Freud) ได้กล่าวว่าพฤติกรรมของคนที่แสดงออก
นั้นส่วนมากกระทำไป เพ่ือสนองความต้องการที่เก็บกด
ไว้ในจิตไร้สำนึกคือกระทำสิ่งต่าง ๆ โดยไม่เข้าใจความ
ต้องการที่แท้จริง เพราะความต้องการถูกแอบแฝงไวใ้น

จิตไร้สำนึก เป็นสิ ่งที ่ไม่สามารถระลึกได้ แบ่งจิตไว้      
3 ระดับ ค ือ จ ิตสำนึกคือการกระทำที ่บ ุคคลมีสติ -
สัมปชัญญะครบถ้วนจิตใต้สำนึกคือจิตที ่อยู ่ระหว่าง
จิตสำนึกกับจิตไร้สำนึกทั้งนี้ความคิดและความปรารถนา
ของจิตใต้สำนึกอาจกลับคืนมาสู่จิตสำนึกได้ เมื่อนึกคิด
ออก จิตไร้สำนึก คือ ศูนย์รวมความคิด ความปรารถนา 
หรือประสบการณ์ที ่ไม่ต้องการจดจำหรือถูกเก็บกด
เอาไว้ แต่ยังมีอำนาจที่จะแสดงพลังทุกเมื่อ เมื่อนึกคิด
ออกหรือแสดงออกโดยไม่รู ้สึกตัวหรือไม่ได้ตั ้งใจได้ 
นักการตลาดนำทฤษฎีนี้มาใช้ค้นหาเหตุผลที่แท้จริงของ
การตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคด้วยการ
วิจัย โดยให้ผู้บริโภคอธิบายแสดงความ คิดเห็นในแง่มุม
ต่าง ๆ ของสินค้าหรือบริการเป็นอย่างไร เพื่อนำมาใช้
กำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดต่อไป (8) การกระทำโดย
ไม่ได้ตั้งใจ คือ การตัดสินใจโดยไม่ตั้งใจมาก่อน (Impulse) 
หรือการตัดสินใจซื้อแบบฉับพลัน โดยปราศจากการ
วางแผนไว้ล่วงหน้า นักการตลาดนำมาใช้ด้วยการจัด
แสดงสินค้า ณ แหล่งขายให้สวยงาม มีป้ายบอกสินค้าที่
ชัดเจน (9) การกระทำทางสังคมที่ส่งผลต่อตัวผู้บริโภค 
คือ มนุษย์เป็นสัตว์สังคมต้องปฏิสัมพันธ์กับบุคคลอ่ืนอยู่
ตลอดเวลา จึงทำให้ได้รับอิทธิพลต่อกันจากบุคคล กลุ่ม
บุคคล หรือกลุ่มอ้างอิงต่าง ๆ ซึ่งมีผลต่อการเลียนแบบ
การใช้สินค้าหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่งด้วย จึงทำให้
สินค้าหรือบริการบางอย่าง เป็นสัญลักษณ์บ่งบอกถึง
สถานภาพของผู้ใช้ได้เป็นอย่างดี เช่น การซื้อเสื้อผา้ที่มี 
Brand Name แสดงถึงรสนิยมของผู้บริโภค (10) การ
สุ่มเลือกในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค เกิดจากความ
พอใจในการได้เลือกซื้อสินค้าหรือบริการตามที่ตนเอง
ต้องการหรือตามความพึงพอใจ นักการตลาดนำทฤษฎี
การเลือกซื้อมาใช้ทดสอบจำลองสถานการณ์จริง เพ่ือใช้
คาดคะเนพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าหรือบริการตรา
ใดตราหนึ ่งของผู ้บริโภคเป็นเช่นไร ทั ้งนี ้อาจมีการ
คาดคะเนในพฤติกรรมการเปลี่ยนตรายี่ห้อไปใช้ตราอื่น
ของลูกค้าด้วย (ราช ศิริวัฒน์, 2559) 
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5. วิธีการดำเนินการวิจัย 
5.1 รูปแบบในการศึกษาวิจัย 
การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี

ผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพสำหรับ
กลุ ่ม Millennial ในพื้นที ่เขตกรุงเทพมหานคร โดย
ศึกษาตัวแปรอิสระ คือ (1) ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ 
อายุ สถานภาพ อาชีพ รายได้ (2) พฤติกรรมศาสตร์ ได้แก่ 
รูปแบบการทาน ความถี่ในการทาน เหตุผลในการทาน 
ประเภทผลิตภัณฑ์ รูปแบบบรรจุภัณฑ์ สถานที่ในการ
เลือกทาน ทัศนคติ และ (3) ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาและช่องทาง
การชำระเงิน ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาด และตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจ
ซื้ออาหารกล่องเพ่ือสุขภาพสำหรับกลุ่ม Millennial ใน
พ้ืนที่เขตกรุงเทพมหานคร 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ในการเก็บรวบรวมข้อมูล และศึกษา
จากเอกสาร ตำรา งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ทฤษฎี แนวคิดท่ี
เกี่ยวข้อง และเว็บไซต์อ่ืน ๆ ที่ใช้เป็นแนวทางในการเก็บ
รวมรวมข้อมูล 

5.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย และประชากร
กลุ่มตัวอย่าง 

 แบบสอบถามการศึกษาการตัดสินใจซื้ออาหาร
กล่องเพื่อสุขภาพสำหรับกลุ่ม Millennial ในพื้นที่เขต
กรุงเทพมหานคร โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง คือกลุ่มคนที่มี
อายุตั้งแต่ 18-37 ปี หรือเกิดอยู่ในช่วงค.ศ. 1980-1999 
ทั้งเพศชายและหญิง โดยมีประชากรที่สามารถทราบ
จำนวนได้ จากสำนักงานสถิติจากสถิติในกรุงเทพมหานคร 
จำนวน 1,564,753 คน (กรมการปกครอง กระทรวง-
มหาดไทย, 2562) การสุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ใช้
ตารางของ Roscoe แทนค่าสูตร พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่
ใช้ในการวิจัยครั้งนี้จำนวน 400 คน (Roscoe, 1975) 
โดยใช้การสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) 

จำนวน 5 เขต ได้แก่ เขตบางแค เขตบางขุนเทียน เขต
ภาษีเจริญ เขตธนบุรี และเขตบางกอกน้อย 
 
6. การวิเคราะห์ข้อมูล 

6.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
เพื ่ออธิบายคุณลักษณะกลุ ่มตัวอย่างดังนี้      

(1) ค่าความถ่ี (Frequency) (2) ร้อยละ (Percentage) 
(3) ค่าเฉลี่ย (Mean) และ (4) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 

6.2 การวิเคราะห์โดยใช้สถิต ิเชิงอนุมาน 
(Inferential statistics) 
 เป็นค่าสถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐานการ
วิจัยเพื ่อแสดงถึงความสัมพันธ์ของตัวแปรต้นและ     
ตัวแปรตามโดยสถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐานดังนี้ 
(1) ใช ้สถิต ิ t-test เปรียบเทียบความแตกต่างของ
ค่าเฉลี่ย 2 กลุ่ม (2) ใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว (One-Way ANOVA) เปรียบเทียบความแตกต่าง 
ระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่มีมากกว่า 2 กลุ่ม 
และ (3) ใช้การวิเคราะห์ Simple Regression เพ่ืออธิบาย
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ 1 ตัวและตัวแปร
ตาม 1 ตัวแปร 
 
7. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

7.1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
ผลการศึกษาพบว่า ผ ู ้ตอบแบบสอบถามมี

จำนวนทั้งหมด 400 คน กลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถาม
มากที่สุดเป็น เพศหญิง จำนวน 267 คน คิดเป็นร้อยละ 
66.80 และเพศชาย จำนวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 
33.30 อยู่ในช่วงอายุ 28-32 ปี จำนวน 84 คน คิดเป็น
ร้อยละ 21.00 รองลงมาอยู่ในช่วง 23-32 จำนวน 82 คน 
คิดเป็นร้อยละ 20.50 สถานภาพโสด จำนวน 233 คน 
คิดเป็นร้อยละ 58.30 รองลงมามีสถานภาพสมรส/อยู่
ด้วยกัน จำนวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 อาชีพ
พนักงานบริษัท จำนวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 



วารสารมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ มหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย์ ปีท่ี 3 ฉบับท่ี 2 เดือนกรกฎาคม-ธันวาคม 2562 | 39 

รองลงมาประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว จำนวน 82 คน 
คิดเป็นร้อยละ 20.50 และมีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 
15,001-20,000 บาท จำนวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 
24.30 รองลงมามีรายได้ต่อเดือน 20,001-25,000 บาท 
จำนวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 

7.2 พฤติกรรมในการบริโภคอาหารกล่องเพื่อ
สุขภาพ 

ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี
รูปแบบการเลือกทานอาหารเพื่อสุขภาพโดยการซื้อ
ทาน จำนวน 294 คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 ด้านความถี่
ในการทานอาหารเพื่อสุขภาพ ผู้ที ่ตอบแบบสอบถาม
ส่วนมากเลือกทาน 1-3 ครั้ง/สัปดาห์ จำนวน 279 คน 
คิดเป็นร้อยละ 69.80 ด้านเหตุผลในการเลือกทาน
อาหารเพื่อสุขภาพผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากมีการ
เลือกทานเพราะได้คุณประโยชน์จำนวน 222 คน คิด
เป็นร้อยละ 55.50 ด้านประเภทอาหารเพื่อสุขภาพที่
ทานเป็นประจำ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเลือกเมนู
ข้าวและกับข้าว จำนวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.30 
ด้านบรรจุภัณฑ์สำหรับอาหารกล่องเพื่อสุขภาพ ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนมากเลือกกล่องพลาสติกแบบไม่
สามารถเข้าไมโครเวฟได้ จำนวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 
35.80 ด้านช่องทางในการเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพ 
ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเลือกซื ้อผ่านหน้าร ้าน 
จำนวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 58.50 

7.3 ส่วนประสมทางการตลาด 
กลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญ 

ด้านผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 
4.00 เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ให้ความสำคัญ คือ คุณค่าทางโภชนาการ และประโยชน์
ที่คาดว่าจะได้รับ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.21 
ด้านราคาและช่องทางการชำระเงิน ภาพรวมอยู่ในระดับ
มาก มีค่าเฉลี่ย 3.92 เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความสำคัญ คือ ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07 ด้าน
ช่องทางการจัดจำหน่าย ภาพรวมอยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.09 ด้านการส่งเสริมทางการตลาดโดย
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.58 เมื่อพิจารณา
ข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญคือ โฆษณา
ทางอินเทอร์เน็ตอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06 

7.4 การตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพ 
สำหรับกลุ่ม Millennial ในพื้นที่เขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจัยพบว่า ระดับการตัดสินใจซื้ออาหาร
กล่องเพื่อสุขภาพสำหรับกลุ่ม Millennial ในพื้นที่เขต
กรุงเทพมหานครอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18 
 7.5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

 
ตารางที่ 1 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน ค่า Sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 
- เพศที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพสำหรับกลุ่ม Millennial 

ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน 0.520 ปฏิเสธสมมติฐาน 
- อายุท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพสำหรับกลุ่ม Millennial 

ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน 0.000* ยอมรับสมมติฐาน 
- สถานภาพที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพสำหรับกลุ่ม 

Millennial ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน 0.110 ปฏิเสธสมมติฐาน 
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สมมติฐาน ค่า Sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 
- อาชีพที ่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื ้ออาหารกล่องเพื ่อสุขภาพสำหรับกลุ่ม 

Millennial ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน 0.370 ปฏิเสธสมมติฐาน 
- รายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพสำหรับกลุ่ม 

Millennial ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน 0.590 ปฏิเสธสมมติฐาน 
- รูปแบบการทานท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพสำหรับกลุ่ม 

Millennial ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน 0.450 ปฏิเสธสมมติฐาน 
- ความถี่ในการทานที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพสำหรับ

กลุ่ม Millennial ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน 0.280 ปฏิเสธสมมติฐาน 
- เหตุผลในการทานที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพสำหรับ

กลุ่ม Millennial ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน 0.000* ยอมรับสมมติฐาน 
- ประเภทผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพสำหรับ

กลุ่ม Millennial ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน 0.170 ปฏิเสธสมมติฐาน 
- รูปแบบบรรจุภัณฑ์ที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพสำหรับ

กลุ่ม Millennial ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน 0.250 ปฏิเสธสมมติฐาน 
- สถานที่ในการเลือกซื้อที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพ

สำหรับกลุ่ม Millennial ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน 0.160 ปฏิเสธสมมติฐาน 
- ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารกล่อง

เพื่อสุขภาพสำหรับกลุ่ม Millennial ในเขตกรุงเทพมหานคร 0.000* ยอมรับสมมติฐาน 
- ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพื่อ

สุขภาพสำหรับกลุ่ม Millennial ในเขตกรุงเทพมหานคร 0.000* ยอมรับสมมติฐาน 
- ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจำหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพสำหรับกลุ่ม Millennial ในเขตกรุงเทพมหานคร 0.000* ยอมรับสมมติฐาน 
- ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพสำหรับกลุ่ม Millennial ในเขตกรุงเทพมหานคร 0.000* ยอมรับสมมติฐาน 

 
8. การอภิปรายผล 

จากการศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพ่ือสุขภาพสำหรับ
กลุ่ม Millennial ในพ้ืนที่เขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้
พิจารณาประเด็นสำคัญเพ่ือนำมาอภิปรายผลดังนี้ 

8.1 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุที่แตกต่างกันมี
การตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพสำหรับกลุ่ม 
Millennial ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน อย่าง
มีอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สอดคล้องกับ 
วิชญนาถ เรืองนาค (2557) ที่พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล

ด้านอายุมีอิทธิพลกับการบริโภคอาหารคลีนและปัจจัย
ส่วนบุคคลที่เหลือนั้นไม่มีอิทธิพลกับการบริโภคอาหาร
คลีน อย่างมีระดับนัยสำคัญที่ 0.05 ปัจจัยส่วนบุคล 
ได้แก่ เพศ อาชีพ สถานภาพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
แตกต่างกันมีความต้องการซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพ
สำหรับกลุ ่ม Millennial ในเขตกรุงเทพมหานครไม่
แตกต่างกัน ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานทางการวิจัย 
เนื่องจากอาหารเป็นปัจจัย 4 ที่ต้องรับประทานทุกวัน 
ไม่ว่าจะเป็นเพศใด อาชีพใด หรือสถานภาพใด มีรายได้
ต่อเดือนเท่าไหร่ก็ต้องทานอาหารทั้งนั้น อีกทั้งในยุคนี้
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เป็นยุคที่คนหันมาดูแลสุขภาพกันมากขึ้น ซึ่งในปัจจุบัน
เองอาหารก็ออกมาตอบโจทย์สำหรับคนที่รักสุขภาพกัน
มากขึ้นและหาซื้อได้ง่ายขึ้น จึงแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วน
บุคคลที่แตกต่างกัน มีความต้องการซื้ออาหารกล่องเพ่ือ
สุขภาพไม่แตกต่างกันหรือ ไม่มีอิทธิพลต่อความต้องการ   
ซ้ืออาหารกล่องเพื่อสุขภาพสำหรับกลุ่ม Millennial ใน
พ้ืนที่เขตกรุงเทพมหานคร 

8.2 ปัจจัยพฤติกรรมศาสตร์ ด้านเหตุผลในการ
ทานและทัศนคติที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้ออาหาร
กล่องเพื ่อส ุขภาพสำหรับกลุ ่ม Millennial ในเขต
กรุงเทพมหานครที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสำคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  สอดคล้องกับธีรวีร์ วราธรไพบูลย์ 
(2557) เรื่องพฤติกรรมการบริโภคอาหารนิยมบริโภค
กับอาหารเพื่อสุขภาพที่พบว่า พฤติกรรมการบริโภค
อาหารเพื่อสุขภาพนั้นพบว่าผู้บริโภคจะมีเหตุผลมากขึ้น
ในการเลือกบริโภคอาหาร โดยเลือกอาหารที ่ทำให้
ผู ้บริโภคมีสุขภาพที่แข็งแรงและยังส่งผลให้บริโภค
อาหารเพ่ือสุขภาพอ่ืน ๆ ตามมา เช่น อาหารเสริม ผัก และ
ผลไม้ โดยรับบริการหรือเลือกซื้อจากห้างสรรพสินค้า 
และร้านสะดวกซื้อที่ทำให้ผู้บริโภคมีความสะดวกสบาย
มากที่สุด อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 ซึ่งเหตุผล 
ในการเลือกทานนั้น ได้แก่ ได้คุณประโยชน์ สะดวก
รับประทาน บุคคลแนะนำหาซื้อง่าย โฆษณาจากสื่อ 
และเหตุผลอื่น ๆ โดยจากผลการวิจัยได้ พบว่า ผลการ
ทดสอบความแตกต่างรายคู่ของเหตุผลแต่ละข้อที่มีผล
ต่อความต้องการซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพ พบว่า 
เหตุผลด้านสะดวกในการทาน มีระดับความต้องการซื้อ
อาหารกล่องเพื่อสุขภาพน้อยกว่าเหตุผลด้านบุคคลใกล้
ตัวแนะนำ อย่างมีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 ส่วน
พฤติกรรมในการทานด้านอื่นที่ไม่มีอิทธิพลกับความ
ต้องการซื้อนั้นสอดคล้องกับพฤติกรรมการบริโภคของ
คนในปัจจุบัน เนื่องจากในปัจจุบันมีสภาพแวดล้อมการ
ใช้ชีวิตที่แตกต่างไปจากอดีตดั้งนั้นผู้บริโภคส่วนใหญ่  

จึงปรับตัวเองให้สอดคล้องกับสภาพการดำเนินชีวิตยุค
ปัจจุบัน 

8.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้ออาหารกล่องเพื่อสุขภาพสำหรับกลุ่ม 
Millennial ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสำคัญ
ทางสถิติที ่ระดับ 0.05 สอดคล้องกับทฤษฎีด้านส่วน
ประสมทางการตลาดของ เอ็ดเชล วอล์กเกอร์และ 
สแตนสัน (2001) ที ่พบว่า ผู ้บริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคาของผลิตภัณฑ์  
นั ้น ถ้าคุณภาพสูงกว่าราคา ผู ้บริโภคก็จะซื ้อผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความสำคัญด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
มากที่สุด โดยผู้ตอบแบบสอบถามประเมินความสำคัญ
อยู ่ในระดับมากทุกข้อ จากผลการวิจัยพบว่า ด้าน
คุณค่าทางโภชนาการให้ความสำคัญมากท่ีสุด รองลงมา 
ด้านประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ ด้านวัตถุดิบที่ใช้ ด้าน
ความสะอาด ด้านชื่อเสียงตราสินค้า ด้านรสชาติถูก
ปาก ด้านการบอกส่วนผสมที่ชัดเจน ด้านความสะดวก
บรรจุภัณฑ์ ด้านบรรจุภัณฑ์เก็บความร้อนได้ และด้าน
บรรจุภัณฑ์คำนึงถึงสิ่งแวดล้อม ตามลำดับ สอดคล้อง
กับงานวิจัยของ ณัฐภัทร วัฒนถาวร (2558) ที่พบว่า
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (Beta=.653) 
ส่งผลในการตัดสินใจบริโภคอาหารคลีนฟู้ด 

 
9. ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งนี้ 

9.1 ผู้ประกอบการหรือผู้ที่สนใจทำธุรกิจเกี่ยวกับ
อาหารเพื ่อสุขภาพควรให้ความสำคัญกับเหตุผลที่
ผู้บริโภคเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพมาทานเพราะจาก
ผลการวิจัยเหตุผลที่ในการทานอาหารเพื่อสุขภาพที่เเต
กต่างกันนั้นมีความต้องการซื้อที่แตกต่าง ถ้าผู้ประกอบ
หรือผู้ที่สนใจในธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพสามารถตอบ
โจทย์เหตุผลในการเลือกทานของผู้บริโภคได้ก็สามารถ
ที่จะต้องสนองความต้องการของผู้บริโภคได้โดยตรง 
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9.2 ผู ้ประกอบการและผู ้ท ี ่สนใจทำธ ุรกิจ
อาหารเพื ่อสุขภาพควรให้ความสำคัญในด้านของตัว
ผลิตภัณฑ์เป็นอันดับแรกเพราะจากผลการวิจัยพบว่า 
ผ ู ้บร ิโภคให้ความสำคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุดเป็นอันดับแรก 
และผลิตภัณฑ์ถือว่าเป็นสิ ่งที ่ส ่งตรงไปถึงผู ้บริโภค
โดยตรง 

9.3 ผู ้ประกอบการและผู ้ท ี ่สนใจทำธ ุรกิจ
อาหารเพื่อสุขภาพควรให้ความสำคัญในด้านช่องทาง
การจัดจำหน่ายโดยควรจะมีจำหน่ายตามห้างสรรพสินค้า
หรือตามซุปเปอร์มาร์เก็ตต่างเนื่องจาผู้บริโภคสามารถ
หาซื ้อได้ง ่ายเนื ่องจากผู ้บริโภคส่วนใหญ่เน้นความ
สะดวกของช่องทางการจัดจำหน่ายที่สามารถหาซื้อได้
ง่าย 
 9.4 ผู ้ประกอบการและผู ้ท ี ่สนใจทำธ ุรกิจ
อาหารเพื่อสุขภาพควรหลีกเลี่ยงการโฆษณาผ่านทาง
หนังสือพิมพ์และทางวิทยุแต่ควรเน้นการทำโฆษณา
ผ่านช่องทางออนไลน์ หรือการรับประกันคุณภาพของ
อาหารเนื่องจากผู้บริโภคในยุคสมัยนี้ใช้อินเตอร์เน็ตเป็น
ส่วนหนึ่งในชีวิตประจำวันมากกว่าการอ่านหนังสือพิมพ์
หรือการฟังวิทยุ 
 

10. ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
 10.1 จากการเก็บข้อมูลล่าสุดผู้ตอบแบบสอบถาม
ยังมีความไม่เข้าใจในด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ผู้วิจัยจึงเสนอแนะว่าควรจะมีตัวอย่างในการอธิบาย
และเลือกใช้คำที่เข้าใจง่ายเพื ่อให้ได้ข้อมูลที่ถูกต้อง 
และเที่ยงตรงมากข้ึน 
 10.2 จากการเก็บข้อมูลในครั้งนี้คาดว่าข้อมูล
ที่เก็บมาได้นั้นยังไม่มีการกระจายตัวเท่าที่ควร เนื่องจาก
ผู้วิจัยทำการเก็บข้อมูลเพียงแค่ 5 เขตในพื้นที่กรุงเทพ-   
มหานครเท่านั้น ผู้วิจัยจึงเสนอแนะในงานวิจัยครั้งต่อไป
ว่าควรมีการเก็บแบบสอบถามที่กระจายพื้นที่ในเขต
กรุงเทพมหานครมากกว่านี้เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่กระจายตัว
มากขึ้น 
 10.3 จากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ผู้วิจัยทำการ 
ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
ความต้องการซื ้ออาหารกล่องเพื ่อสุขภาพ ผู ้ว ิจัยจึง
เสนอแนะในงานวิจัยครั้งต่อไปว่า ควรศึกษาธุรกิจเพ่ือ
สุขภาพประเภทอื่นๆ ด้วยเนื่องจากในปัจจุบันกระแส
ร ักส ุขภาพย ังมาแรงไม ่ เพ ียงแต ่อาหารท ี ่ออกมา
ตอบสนองคนรักสุขภาพเท่านั ้นยังอุตสาหกรรมที่
พยายามพัฒนาผลิตภัณฑ์ในสอดคล้องกับความต้องการ
ของผู้บริโภคกลุ่มนี้
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