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บทคัดย่อ 

จุดมุ่งหมายของการวิจัยเพ่ือศึกษา1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์อาหารเพ่ือสุขภาพที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
อาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร2) ปัจจัยทางสังคมที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารเพ่ือ
สุขภาพของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร3) ปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารเพื่อสุขภาพ
ของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานครและ 4) แนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันในธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานครเป็นการวิจัยเชิงผสมผสาน กลุ่มตัวอย่างในการ
วิจัยเชิงปริมาณคือผู้สูงอายุที่มีอายุตั้งแต่ 60 ปีขึ้นไปจ านวน400 คน และกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยเชิงคุณภาพคือ
ผู้สูงอายุที่มีอายุตั้งแต่ 60 ปีขึ้นไป จ านวน 10 คน  

ผลการวิจัยพบว่า1) ปัจจัยผลิตภัณฑ์ ด้านประโยชน์ของผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออาหาร
เพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุ2) ปัจจัยทางสังคม ด้านครอบครัว ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพของ
ผู้สูงอายุ3) ปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภค ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุ และ 4) แนว
ทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุคือ ผู้ประกอบการควรพัฒนาผลิตภัณฑ์อาหาร
เพ่ือสุขภาพให้มีคุณค่าทางโภชนการหลากหลายให้ผู้สูงอายุได้เลือกรับประทานและปรุงแต่งรสชาติให้ถูกปากง่าย
ต่อการรับประทาน และควรแนบรายละเอียดผลิตภัณฑ์เพ่ือให้ผู้สูงอายุและสมาชิกในครอบครัวได้อ่านท าความ
เข้าใจและเป็นการเพ่ิมความมั่นใจในตัวผลิตภัณฑ์ และควรตั้งราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพ 

ข้อค้นพบจากงานวิจัยนี้ผู้ประกอบการสามารถน าไปประยุกต์ใช้เพ่ือก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ให้
สามารถตอบสนองความต้องการให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย และก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้สามารถสร้าง
แรงจูงใจให้เกิดการตัดสินใจซื้อและเพ่ิมยอดขายได ้

 
ค าส าคัญ : การตัดสินใจซื้อ, อาหารเพ่ือสุขภาพ, ผูสู้งอาย ุ
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Abstract  
This research aims were to study 1) Product factors influence healthy food purchasing 

decisions of elderly in Bangkok. 2) Social factors influence healthy food purchasing decisions of 
elderly in Bangkok. 3) Cousumer behaviors influence healthy food purchasing decisions of elderly 
in Bangkok, and 4) Guidelines for developing marketing strategies to reach consumers and create a 
competitive advantage of elderlyhealthly food business in Bangkok. This research was the mixed 
method reserch.The sample of quantitative research was 400 persons who elderly aged over 60 
years old and the sample of quality research was10 key informants who elderly aged over 60 
years old. 

The results showed that 1) The product factorson benefit of products influence healthy 
food purchasing decisions of elderly at 0. 05 statistical significants.  2)  The social factors on 
families influence significantly health food purchasing decisions of elderly at the level of 0.05 
statistical.  3)  Cousumer behaviorsdid not significant the health food purchasing decisions of 
elderly, and 4)  the guideline for developing elderly’ s health food marketing strategies;the 
entrepreneurs should developedhealthly food products with multi-nutritional for elderly and 
cooking a good taste for easy to eat,and attached the product details for elderly and family 
members read to understand and enhance the product reliabilitiesand should to set the proper 
price to product quality. 

The results of this research; the enterprises can apply to set the productstategiesto 
respond match the target groups and to set the marketing strategies for create intensive 
purchasing decisions and increase sales. 

 
Keywords: Purchasing decisions, healthy food, elderly 
 
บทน า 

ปัจจุบันโครงสร้างของประชากรศาสตร์ของประเทศไทยมีการเปลี่ยนอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากอายุเฉลี่ย
ของคนไทยมีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นเรื่อย ๆ ซึ่งในขณะนี้คนไทยมีอายุสูงสุดอยู่ที่ 80 ปี ซึ่งคาดการณ์ว่าในปี 2030 คน
ไทยจะมีอายุเฉลี่ยสูงสุด 83 ปี (กรมกิจการผู้สูงอายุ, 2564) การที่ประชากรมีอายุยืนยาวขึ้นไม่ได้หมายความว่า
ภาวะสุขภาพจะดีขึ้น เนื่องจากผู้สูงอายุจ านวนไม่น้อยต้องเผชิญกับปัญหาการเจ็บป่วยและบางคนต้องอยู่ใน
ภาวะทุพพลภาพต้องพ่ึงพาผู้อื่นในการด าเนินชีวิตประจ าวัน โดยโรคที่มักพบในผู้สูงอายุ ได้แก่ โรคเบาหวาน โรค
ความดันโลหิตสูง โรคหัวใจ โรคหลอดเลือดสมอง โรคมะเร็ง อัมพฤกษ์ อัมพาต เป็นต้น  (สถาบันวิจัยประชากร
และสังคม, 2566) การก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์ของประเทศไทย ส่งผลกระทบต่อการปรับเปลี่ยน
โครงสร้างในทุกด้านโดยเฉพาะส่งผลด้านสุขภาพของผู้สูงอายุที่ต้องมีภาระค่าใช้จ่ายในการดูแลรักษาด้านสุขภาพ
ส่วนบุคคลในสัดส่วนที่เพ่ิมสูงขึ้น (สกานต์ บุนนาค, 2564) 

จากปัญหาสุขภาพดังกล่าวน ามาสู่กระแสและการตื่นตัวด้านการดูแลสุขภาพของผู้สูงอายุ เนื่องจาก
ผู้สูงอายุส่วนใหญ่รับรู้ว่าตนเองมีปัญหาสุขภาพและต้องการดูแลสุขภาพให้ แข็งแรง และอาหารปกติใน
ชีวิตประจ าวันไม่อาจตอบสนองความต้องการมีสุขภาพดีของผู้สูงอายุได้อย่างสมบูรณ์ ผู้บริโภคผู้สูงอายุจึงมี
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พฤติกรรมหันมาให้ความส าคัญต่อการบริโภคอาหารอีกรูปแบบหนึ่งที่เรียกว่า “อาหารเพ่ือสุขภาพ” ซึ่งเป็น
อาหารที่มีความเข้มข้นของสารอาหารที่ส าคัญและจ าเป็นต่อสุขภาพร่างกาย เช่น โปรตีน วิตามิน เกลือแร่ และ
อาหารช่วยย่อยเอนไซม์และกากใย เป็นต้น เพ่ือการใส่ใจดูแลสุภาพของตนเองให้มากขึ้นและต้องการลดความ
เสี่ยงจากร้ายแรงต่าง ๆ เช่น โรคหัวใจ โรคมะเร็ง โรคเบาหวาน โรคเครียด รวมถึงต้องการสร้างภูมิคุ้มกันให้กับ
รา่งกาย และเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพระบบการย่อยอาหาร ลดความอ้วน ช่วยพัฒนาสมอง และความทรงจ า สร้าง
ภูมิต้านทานโรค และเพ่ือเพ่ิมความแข็งแรงของร่างกาย (วิชาญ เกิดวิชัย, 2565) 

ดังนั้น ตลาดอาหารกลุ่มผู้สูงอายุจึงเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่มีแนวโน้มขยายตัวเพ่ิมขึ้น และเป็นกลุ่มที่มีก าลัง
ซื้อสูง จึงกลายเป็นโอกาสส าหรับธุรกิจอาหารที่จะตอบสนองตลาดผู้สูงอายุทั้งนี้หากผู้ประกอบการมีข้อมูล
เกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคของผู้สูงอายุหรือปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อจะท าให้ผลิตสินค้าออกมาตรงกับ
ความต้องการของกลุ่มเป้าหมายมากขึ้นด้วยเหตุผลดังกล่าว ผู้วิจัยสนใจศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
อาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร เพ่ือเป็นข้อมูลในการพัฒนาผลิตภัณฑ์อาหารเพ่ือสุขภาพให้
สอดคล้องกับความต้องการของผู้สูงอายุและเป็นประโยชน์ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 
วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์อาหารเพ่ือสุขภาพที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพของ
ผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาปัจจัยทางสังคม ที่ ส่ งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สู งอายุใน
กรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศึกษาปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภค ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานคร 

4. เพ่ือศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในธุรกิจ
อาหารเพื่อสุขภาพของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 
 
สมมติฐานการวิจัย 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยผลิตภัณฑ์ ทั้ง 4 ปัจจัย ประกอบด้วย ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ด้านบรรจุภัณฑ์ 
ด้านผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง และด้านประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารเพื่อสุขภาพของ
ผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยทางสังคม ทั้ง 3 ปัจจัย ประกอบด้วย ด้านกลุ่มอ้างอิง ด้านครอบครัว และด้าน
สถานภาพของบุคคล ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารเพื่อสุขภาพของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยพฤติกรรมการซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภค ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหาร
เพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 

 
ทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
ตัดสินใจซื้อเป็นการสะท้อนถึงความต้องการของผู้บริโภคที่เกิดจากความต้องการช่วยให้นักการตลาด

เข้าใจในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคอย่างละเอียดที่จะช่วยให้สามารถวางแผนตั้งแต่
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การผลิตสินค้าหรือบริการ การวางแผนการตลาด ไปจนถึงการดึงดูดให้เกิดการกิจกรรมทางการขายขึ้น ซึ่งผู้
ตัดสินใจซื้อเรียกว่า “โมเดลของบุคคล”(Model of man) แบ่งเป็น 4 โมเดล (Kotler, 2000) ได้แก่ โมเดลที่ 1 
ผู้บริโภคที่ตัดสินใจซื้อโดยถือเกณฑ์เศรษฐกิจ (Economic man theory) ผู้บริโภคใช้หลักเหตุผลในการประเมิน
ข้อดีข้อเสียของผลิตภัณฑ์นั้น และเลือกทางเลือกที่ให้มูลค่าสูงสุดโมเดลที่ 2 ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อโดยคล้อย
ตามผู้อ่ืน (Passive man theory) ผู้บริโภคมีการรับรู้จากสิ่งกระตุ้นและเป็นผู้ซื้อที่ไม่มีเหตุผลเพียงพอในการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการโมเดลที่ 3 บุคคลที่ตัดสินใจซื้อด้วยความเข้าใจ (Cognitive man theory) ผู้บริโภค
เป็นผู้ค้นหาข้อมูลที่เหมาะสม ท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อที่มีประสิทธิภาพ และโมเดลที่ 4 บุคคลที่ตัดสินใจซื้อด้วย
อารมณ์ (Emotion man theory) ผู้บริโภคท าการตัดสินใจโดยอาศัยเกณฑ์ดุลยพินิจหรือความรู้สึกส่วนตัว เช่น 
ความรัก ความกลัว ความสนุก เป็นต้น จึงสรุปได้ว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่มักจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อโดยใช้
ความคิดไตร่ตรอง และหากในกรณีของการซื้อด้วยแรงกระตุ้นผู้บริโภคก็อาจใช้เวลาเพียงเล็กน้อยในการตัดสินใจ
ซ้ือโดยนักการตลาดสามารถน ามาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดได้จากกระบวนการคิดเหล่านี้ 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยผลิตภัณฑ์ 
ผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งใดก็ได้ที่สามารถตอบสนองความจ าเป็นหรือความต้องการของมนุษย์ โดยผู้บริโภค

สามารถเข้าถึงข้อมูลจะท าให้ผู้บริโภคมีความใส่ใจและมีความพิถีพิถันในการเลือกซื้อสินค้ามากขึ้นปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์จึงมีบทบาทและความส าคัญมากยิ่งขึ้นปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์จะต้องตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้ (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2557) ดังนี้ 1) ด้านคุณภาพ (Quality) หมายถึง การรับรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
มาตรฐาน ความน่าเชื่อถือ การได้รับการรับรอง ความเชื่อมมั่นให้แก่ผู้บริโภคและน าไปสู่การใช้ผลิตภัณฑ์นั้น ๆ 
2) ด้านบรรจุภัณฑ์ (Packaging) หมายถึง การรับรู้ถึงรูปแบบผลิตภัณฑ์ การปกป้องดูแลผลิตภัณฑ์ให้มีความ
ปลอดภัย การน าเสนอข้อมูลรายละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 3) ด้านความสะดวก (Convenience) หมายถึง การ
รับรู้จึงความง่าย ไม่ยุ่งยาก สะดวกในการบริโภคช่วยให้ผู้บริโภคสามารถการใช้ผลิตภัณฑ์ได้ตามความต้องการ  
และ 4) ด้านประโยชน์ (Beneficial) หมายถึง การรับรู้จึงผลตอบแทน คุณประโยชน์ หรือสิ่งที่ผู้บริโภคคาดว่าจะ
ได้รับจากการบริโภคผลิตภัณฑ์นั้น ๆซ่ึงสรุปได้ว่า ผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยส าคัญอย่างยิ่งในการก าหนดยุทธศาสตร์
ทางการตลาด สามารถกระตุ้นการตัดสินใจซื้อและมีผลต่อความต้องการของผู้บริโภคโดยนักการตลาดมักจะ
ศึกษาปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ รวมถึงความพึงพอใจและประโยชน์ต่าง ๆ ที่ผู้บริโภคจะได้รับซึ่งส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าของผู้บริโภค 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยทางสังคม 
การซื้อของผู้บริโภคมักจะได้รับอิทธิพลอย่างมากจากหลายปัจจัยไม่ว่าจะเป็นปัจจัยทางวัฒนธรรม 

ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล หรือปัจจัยทางจิตวิทยา การตัดสินซื้อที่เกิดขึ้นในครอบครัวมักมีความแตกต่าง
จากการตัดสินใจซื้อที่กระท าโดยบุคคล เนื่องจากการบริโภคสินค้าหรือบริการต่าง ๆ ภายในครอบครัวมักจะเป็น
การบริโภคร่วมกันหรือมีผลกระทบต่อสมาชิกภายในครอบคัรวปัจจัยทางสังคมที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 
(วัฒน์จิรชัย เวชชนินนาทม,2556) ประกอบด้วย 1) กลุ่มอ้างอิง (Reference groups) คือ บุคคลที่มีอิทธิพล
โดยตรงต่อทัศนคติหรือพฤติกรรม ซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญหรือมีส่วนช่วยให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการและ
ตัดสินใจซื้อ 2) ครอบครัว (Family) คือ บุคคลในครอบครัวของผู้บริโภคที่มีอิทธิพลอย่างมากต่อการตัดสินใจ
ซื้อ ท าให้นักการตลาดต้องให้ความส าคัญกับครอบครัวมากกว่าที่จะพิจารณารายบุคคล และ 3) บทบาททาง
สังคม (Social of role) คือ การที่บุคคลมีบทบาทและสถานภาพที่แตกต่างกันและอาจมีหลายบทบาทในเวลา
เดียวกันการตัดสินใจซื้อจึงขึ้นอยู่กับโอกาสที่เกิดขึ้น จึงสรุปได้ว่า ปัจจัยทางสังคมมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 
เพราะเป็นกลุ่มที่มีอิทธิพลต่อมีพฤติกรรมการซื้อซ่ึงผู้สูงอายุมักจะให้ความส าคัญกับครอบครัวมากท่ีสุด 
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (consumer behavior analysis) เป็นการค้นหาพฤติกรรมการซื้อ

และลักษณะความต้องการของผู้บริโภคซึ่งจะช่วยในการจัดกลยุทธ์การตลาด ให้สนองความพึงพอใจได้อย่าง
เหมาะสมคือ “6Ws 1H”(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2560) ได้แก่Who (ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย), What (ซื้ออะไร), 
Why (ท าไมจึงซื้อ), Whom (ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ), When (ซื้อเมื่อใด), Wher(ซื้อที่ไหน)และ How 
(ซื้ออย่างไร) โดยผู้บริโภคแต่ละคนจะมีพฤติกรรมทีแ่ตกต่างกันท าให้การตัดสินใจซื้อแตกต่างกันแบ่งได2้ ประการ
ได้แก่ปัจจัยภายใน (Internal factors) เป็นปัจจัยที่เกิดขึ้นจากตัวบุคคลได้แก่ ความจ าเป็น ความต้องการ 
แรงจูงใจ บุคลิกภาพ และปัจจัยภายนอก (External factors) ปัจจัยที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมรอบตัวซึ่งจะมีอิทธิพล
ต่อความคิดและพฤติกรรมผู้บริโภคได้แก่สภาพเศรษฐกิจ ครอบครัว สังคม (ศุภชัย เหมือนโพธิ์, 2561) จึงสรุป
ได้ว่า พฤติกรรมการเลือกซื้อของผู้บริโภคจะเลือกซื้อสินค้าหรือบริการตามข้อมูล การใช้ประโยชน์ ความจ าเป็น 
ประโยชน์ที่ได้รับ ซึ่งเป็นเรื่องที่ส าคัญที่นักการตลาดต้องศึกษาถึงความต้องการและความคิดของผู้บริโภค
เพ่ือที่จะสร้างแรงจูงใจในการซื้อแก่ผู้บริโภคซึ่งการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นสิ่งที่ส าคัญมาก เนื่องจาก
สามารถน าไปใช้เพ่ือสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ระเบียบวิธีวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงผสมผสาน (Mixed methods research) ประกอบด้วย การวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative research) และการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative) มีระเบียบวิธีวิจัยดังนี้ 

 

ปัจจัยทางสังคม 
- ด้านกลุ่มอ้างอิง 
- ด้านครอบครัว 
- ด้านสถานภาพของบุคคล 

(วัฒน์จิรชัย เวชชนินนาทม,2556) 
 

 

ตัวแปร
อิสระ 

ตัวแปรตาม 

ปัจจัยผลิตภัณฑ ์
- ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
- ด้านบรรจุภัณฑ์ 
- ด้านผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง 
- ด้านประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ 

(สุดาพร กุณฑลบตุร,2557) 
 
 

การตัดสินใจซื้ออาหารเพื่อสุขภาพ
ของ 

ผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 
 (Kotler, 2000) 

 
 ปัจจัยพฤติกรรมการซื้อ 

อาหารเพื่อสุขภาพของผู้บริโภค  
(ศิริวรรณ เสรีรตัน์,2560 และศุภชัย 

เหมือนโพธิ์,2561) 
 
 

https://googlegroups.com/group/rmcs_42/attach/64de6194827ced39/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%9C%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%9C%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%99(Mixed%20Methode%20Research).doc?part=0.1
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1. การวิจัยเชิงปริมาณ 
1.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

1) ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ ผู้สูงอายุที่มีอายุตั้งแต่ 60 ปีขึ้นไป สัญชาติไทย และมีถิ่น
ฐานอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร มีจ านวนทั้งสิ้น 1,210,827 คน (กรมการปกครอง, 2566) 

2) กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ค านวณหาขนาดตัวอย่างโดยวิธีของ Yamane ได้
ขนาดตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยเท่ากับ 400 คน ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling)  

1.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยและการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยเชิงปริมาณ 
1) เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเชิงปริมาณคือ แบบสอบถาม(Questionnaire) เพ่ือใช้เก็บรวบรวม

ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างคือ ผู้สูงอายุที่มีอายุตั้งแต่ 60 ปีขึ้นไป แบ่งเป็น 6 ส่วน คือ 
ส่วนที่ 1 แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางสังคม  
ส่วนที่ 3 แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพ  
ส่วนที่ 4 แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุ

ในกรุงเทพมหานคร 
ส่วนที่ 5 แบบสอบถามความคิดเห็นและข้อเสนอแนะที่เป็นประโยชน์ต่อการบริโภคอาหาร

เพ่ือสุขภาพให้ตอบสนองได้ตรงกับความต้องการของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 
ส่วนที่ 6 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (Norminal scale) 
โดยลักษณะข้อค าถามในส่วนที่ 1-4 ลักษณะค าถามปลายปิดแบบมาตรส่วนประมาณค่า 5 

ระดับ มีระดับการวัดข้อมูลแบบมาตรอันดับ (Ordinal scale) 
2) การเก็บรวบรวมข้อมูลผู้วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary 

Data) โดยใช้แบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจริงพร้อมกับชี้แจงวัตถุประสงค์การวิจัยเพ่ือขอ
ความอนุเคราะห์จากกลุ่มตัวอย่าง 400 ตัวอย่าง 

1.3 การวิ เคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณผู้ วิจัยท าการวิ เคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติ เชิ งพรรณนา 
(Descriptive statistics) ได้แก่ ร้อยละ ความถี่ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และใช้สถิติเชิงอนุมาน 
(Inference statistics) คือ วิธีการวิเคราะห์สมการถดถอย (Regression analysis)  

2. การวิจัยเชิงคุณภาพ 
2.1 ผู้ให้ข้อมูลหลักคือ ผู้สูงอายุที่มีอายุตั้งแต่ 60 ปีขึ้นไป ซึ่งไม่ใช้กลุ่มตัวอย่างเดียวกันกับการวิจัย

เชิงปริมาณ จ านวน 10 คน ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบลูกโซ่ (Snowball technique) จากผู้ให้ข้อมูลส าคัญที่
สามารถให้ความชัดเจนในสาระส าคัญแล้วพบความซ้ าซ้อนของข้อมูลการวิจัย (Redundancy) ไม่ว่าจะหาข้อมูล
จากผู้ให้ข้อมูลส าคัญเพ่ิมอีกก่ีคนก็ตาม ข้อมูลที่ได้ก็จะไม่เพ่ิมข้ึนมาใหม่อีก (สุภางค์ จันทวานิช, 2556) 

2.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยและการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยเชิงคุณภาพ 
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพคือ แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-

structured interview) เพ่ือให้ได้ข้อมูลมาเสริมกัน ซึ่งผู้วิจัยได้ก าหนดประเด็นหรือหัวข้อที่ต้องการสัมภาษณ์ไว้
ก่อนล่วงหน้า ใช้ส าหรับการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักคือ สมาชิกในครอบครัวที่เป็นผู้ดูแลผู้ สูงอายุ ประกอบด้วย 
2 ส่วน คือ 

ส่วนที่ 1 แบบสัมภาษณ์ข้อมูลทั่วไปของสมาชิกในครอบครัวที่เป็นผู้ดูแลผู้สูงอายุ  
ส่วนที่ 2 แบบสัมภาษณ์เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้ออาหารเพื่อสุขภาพของผู้สูงอายุ 
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  2.3 การเก็บรวบรวมข้อมูลผู้วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากผู้ให้ข้อมูลหลัก จ านวน10 ตัวอย่าง 
เมื่อผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลได้ทั้งหมดแล้ว จึงท าการตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ เพ่ือท าการวิเคราะห์ข้อมูล
ตามข้ันตอนต่อไป 

3. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพผู้วิจัยท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยวิธีการวิเคราะห์แบบอุปนัย (Analytic 
induction) โดยผู้วิจัยตีความข้อมูลจากรูปธรรมหรือปรากฏการณ์ที่มองเห็นแล้วด าเนินการสร้างข้อสรุปขณะท า
การสัมภาษณ์เชิงลึก และการวิเคราะห์เนื้อหา (Content analysis) ผู้วิจัยให้รหัสข้อมูลแบบนิรนัย (Deductive) 
ด าเนินการโดยจัดท ารหัสแบบนิรนั ยก่อนการเก็บข้อมูล ได้แก่  การจัดรหัสทั้ งหมดให้ เป็นกลุ่ มก่อน 
(Categorization) โดยใช้หัวข้อการวิเคราะห์ (Themes) ที่ได้ก าหนดไว้แล้วในแนวทางการสัมภาษณ์ จากนั้นท า
การตีความผลการวิจัยเพื่อให้ได้ข้อสรุป ตรวจสอบความถูกต้องและความน่าเชื่อถือของผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดย
การน าข้อมูลที่ได้ไปท าการตรวจสอบโดยผู้ทรงคุณวุฒิที่ปรึกษางานวิจัยเพ่ือให้ความเห็น (Peer review) 

3. การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
แบบสอบถามที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ผ่านการทดสอบความเที่ยงของเครื่องมือโดยใช้ผู้เชี่ ยวชาญโดยใช้

การวัดดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามและวัตถุประสงค์ ( IOC) โดยเกณฑ์ที่ยอมรับได้ของค่าดัชนีความ
สอดคล้องควรเท่ากับหรือมากกว่า 0.05 ซึ่งได้ค่าเฉลี่ยของดัชนีความสอดคล้อง (IOC) เท่ากับ 0.812 หลังจากนั้น
มาทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) โดยใช้วิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค 
(Cronbach’s alpha coefficient;  ) โดยผลการทดสอบได้ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับเท่ากับ 
0.834 แสดงว่า แบบสอบถามฉบับนี้มีประสิทธิภาพสามารถน าไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้ 
 
ผลการวิจัย 

ผลที่ได้จากการศึกษามีดังนี้ 
1. ผลการวิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยสามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังต่อไปนี้ 

ปัจจัยผลิตภัณฑ์ คือ ด้านประโยชน์ของผลิตภัณฑ์  (  =-0.208, Sig.=0.000) มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุ ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05 ส่วนตัวแปรด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
(  =0.088, Sig.=0.162) ด้านบรรจุภัณฑ์ (  =0.020, Sig.=0.734) และด้านผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวัง (  =-0.044, 
Sig.=0.444) ไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ 

ปัจจัยทางสังคม คือ ด้านครอบครัว (  =-0.191, Sig.=0.000) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออาหาร
เพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุ ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05 ส่วนตัวแปรด้านกลุ่มอ้างอิง (  =0.085, Sig.=0.179) และ
ด้านสถานภาพของบุคคล (  =-0.050, Sig.=0.432)  ไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ 

พฤติกรรมการซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภค (  =-3.370, Sig.=0.001) ไม่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้ออาหารเพื่อสุขภาพของผู้สูงอายุ อย่างมีนัยส าคัญ 

2. ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยสามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังต่อไปนี้ 
 ข้อมูลสัมภาษณ์สมาชิกในครอบครัวที่เป็นผู้ดูแลผู้สูงอายุ จ านวน 10 คน ท าให้ทราบว่า ผู้สูงอายุใน

กรุงเทพมหานครให้ความส าคัญอย่างมากในการดูแลสุขภาพของตนเองเพ่ือมิให้ตนเองต้องเป็นภาระการดูแลแก่
บุตรหลาน และผู้สูงอายุส่วนใหญ่ได้รับการดูแลจากทางแพทย์คือ มีการควบคุมอาหาร และทานยารักษาโรค 
และภายในครอบครัวของผู้สูงอายุมีความสัมพันธ์ที่ดี ซึ่งสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลสัมภาษณ์ได้ว่า สุขภาพของ
ผู้สูงอายุมีการเปลี่ยนแปลงทั้งด้านร่างกาย สภาพจิตใจ และระบบต่าง ๆ ของร่างกายท าหน้าที่ลดลง เนื่องจาก
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ความเสื่อมถอยของร่างกายท าให้ระบบต่างๆ ของผู้สูงอายุท างานได้ลดลง ส่งผลให้มีปัญหาสุขภาพตามมาและ
เกิดภาวะการขาดสารอาหาร จึงตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเพ่ือเสริมสารอาหารต่าง ๆ แก่
ร่างกาย และมีความเปลี่ยนแปลงทางร่างกายหลายด้านท าให้ระบบการเผาผลาญลดลงและเกิดนิสัยการกิน
อาหารตามใจปาก ส่งผลให้น้ าหนักตัวเพ่ิมขึ้นแบบไม่รู้ตัวและเกิดปัญหาด้านสุขภาพขึ้น แพทย์จึงแนะน าให้
ผู้สูงอายุหันมารับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพควบคู่กับการรับประทานยาและออกก าลังกาย เนื่องจากผู้สูงอายุมี
คอเลสเตอรอลสูงและมีโรคประจ าตัว เพราะอาหารเพ่ือสุขภาพสามารถทดแทนอาหารหลักช่วยกระตุ้นให้
ผู้สูงอายุมีความอยากอาหารมากข้ึน และสามารถปรับเปลี่ยนนิสัยการบริโภคของผู้สูงอายุให้เหมาะสมมากข้ึน จึง
ช่วยลดปัญหาคอเลสเตอรอลในเส้นเลือด โรคเบาหวาน โรคหัวใจ โรคความดัน และช่วยให้ผู้สูงอายุได้รับ
สารอาหารครบ 5 หมู่ในปริมาณที่เหมาะสมไม่มากและไม่น้อยจนเกินไป อีกทั้งยังมีส่วนผสมของเส้นใยอาหาร
เพ่ือช่วยระบบย่อยอาหารและการขับถ่าย ซึ่งไม่ส่งผลกระทบท าให้ผู้สูงอายุมีน้ าหนักตัวลดลง อีกทั้งอาหารเพ่ือ
สุขภาพยังช่วยลดอาการซึมเศร้าในผู้สูงอายุไดอี้กด้วย 

ข้อเสนอแนะที่เป็นประโยชน์ต่อการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุพบว่า ผู้ประกอบการควร
พัฒนาอาหารเพ่ือสุขภาพผู้สูงอายุให้ได้รับคุณค่าทางโภชนการที่ครบถ้วน เช่น มีโปรตีนและแคลเซียมที่เพียงพอ
ต่อร่างกายทั้งกระดูกและกล้ามเนื้อ วิตามิน เกลือแร่ และธาตุเหล็ก รวมถึงให้พลังงานที่เหมาะสมกับร่างกายของ
ผู้สูงอายุ ช่วยในการนอนหลับ ช่วยลดความเครียด และช่วยฟื้นฟูซ่อมแซมส่วนที่สึกหรอของร่างกาย 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

ข้อค้นพบที่ได้จากการศึกษาสามารถน ามาอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์ได้ดังนี้ 
1. ตามวัตถุประสงค์ข้อ 1 พบว่า ปัจจัยผลิตภัณฑ์ คือ ด้านประโยชน์ของผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05 อาจเป็นเพราะ 
ผลิตภัณฑ์อาหารเพ่ือสุขภาพช่วยส่งเสริมสุขภาพและลดความเสี่ยงของการเกิดโรคแทรกซ้อนที่จะตามมาหรือท าให้
สุขภาพดี และช่วยให้ร่างกายได้รับประโยชน์คุณค่าทางโภชนาการมากขึ้น ผลการศึกษาท่ีได้สอดคล้องกับ วสุธิดา 
นุริตมนต์ และ นันทพร ห้วยแก้ว (2564) ที่พบว่า คุณลักษณะผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารของผู้สูงอายุ ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05 

2. ตามวัตถุประสงค์ข้อ 2 พบว่า ปัจจัยทางสังคม คือ ด้านครอบครัวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออาหาร
เพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05 อาจเป็นเพราะ สมาชิกในครอบครัวอยู่
ใกล้ชิดกับผู้สูงอายุจึงทราบถึงความต้องการและสุขภาพของผู้สูงอายุ รวมถึงเข้าใจพฤติกรรมของผู้สูงอายุ อีกทั้ง
ยังเข้าใจดีว่าการบริโภคอาหารอย่างสมดุลจะส่งผลดีต่อร่างกายและช่วยลดความเสี่ยงต่อการเกิดโรคในผู้สูงอายุ
ได้ ผลการศึกษาที่ได้สอดคล้องกับ พีรยุทธ์ พัฒน์ธนญานนท์ (2562) ที่พบว่า ครอบครัว มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซื้อสินค้าฟุ่มเฟือยณ ระดับนัยส าคัญ 0.05 

3. ตามวัตถุประสงค์ข้อ 3 พบว่าพฤติกรรมการซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคไม่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุ ที่ เป็นเช่นนี้อาจเป็นเพราะผู้สูงอายุส่วนใหญ่มีความเข้าถึง
คุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์อาหารที่อุดมไปด้วยสารอาหารหลากหลาย เช่น โปรตีน คาร์โบไฮเดรต ใยอาหาร 
วิตามิน แร่ธาตุ ช่วยส่งเสริมการท างานของระบบต่าง ๆ ของร่างกาย และช่วยให้ร่างกายมีพลังงานในการท า
กิจกรรมต่าง ๆผลการศึกษาที่ได้สอดคล้องกับ จรรยา วังนิยมและคณะ (2563) ที่พบว่า ประชากรทราบดีถึง
ประโยชน์ของผลิตภัณฑ์อาหารเพ่ือสุขภาพเพราะมีสารอาหารครบ 5 หมู่ และเคยซื้อมาเพ่ือรับประทานเองเพ่ือ
หาซ้ือได้สะดวก  
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4. ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุ ผู้วิจัยสามารถน ามา
สังเคราะห์แนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดไดด้ังนี้ 

1) ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับการปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์อาหารเพ่ือสุขภาพให้มีคุณค่า
ทางโภชนการหลากหลายให้ผู้สูงอายุได้เลือกรับประทาน ควบคู่กับการปรุงแต่งรสชาติของผลิตภัณฑ์อาหารเพ่ือ
สุขภาพให้ถูกปากและรับประทานได้ง่ายซึ่งสอดคล้องกับข้อค้นพบของ ศุภณัช ทองเรือน (2562) ที่พบว่า ลูกค้า
ส่วนใหญ่มีเหตุผลในการบริโภคสมุนไพรเพราะเชื่อว่าการป้องกันและรักษาด้วยธรรมชาติบ าบัดดีกว่าการป้องกัน
และรักษาด้วยเคมีบ าบัด และหากได้รับประทานผลิตภัณฑ์อาหารคุณภาพที่ให้เห็นผลชัดเจนและมีโปรโมชั่นที่
น่าสนใจก็จะท าการสั่งซื้อสินค้าอย่างต่อเนื่องและจะเกิดพฤติกรรมการบริโภคซ้ าต่ ามา 

2) มีเอกสารชี้แจงรายละเอียดแนบมากับตัวผลิตภัณฑ์เพ่ือให้ผู้สูงอายุและสมาชิกในครอบครัวที่เป็น
ผู้ดูแลผู้สูงอายุได้อ่านท าความเข้าใจ และเป็นการเพ่ิมความมั่นใจในตัวผลิตภัณฑ์ซึ่งสอดคล้องกับข้อค้นพบของ 
กชกร ค าแฝง (2562) ที่พบว่า บรรจุภัณฑ์ที่น าเสนอข้อมูลสินค้าให้เป็นที่รู้จัก มีส่วนแสดงรายละเอียดที่ใช้การ
อธิบายเข้าใจง่ายไม่ซับซ้อนสามารถสร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภคและท าให้ผู้บริโภคทราบถึงความแตกต่างจาก
สินค้าอ่ืน 

3) ควรจัดการส่งเสริมการขาย ได้แก่ การจัดโปรโมชั่นการแถม การจัดโปรโมชั่นลดราคา การจัด
โปรโมชั่นการแจก เป็นต้น เพ่ือสร้างแรงจูงใจและเป็นการขยายฐานลูกค้าออกไปยังลูกค้าขาจร อ่ืน ๆ เพ่ิมขึ้น 
และเป็นการรักษาลูกค้าประจ าไว้อย่างถาวรซึ่งสอดคล้องกับข้อค้นพบของ ชนัดดา ศิริพล (2564) ที่พบว่า 
ปัจจัยทางการตลาดส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้ออาหารเพื่อสุขภาพ 

4) ควรให้ความส าคัญกับราคาของผลิตภัณฑ์อาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุ โดยก าหนดราคาให้
สอดคล้องกับต้นทุนผลิตและเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์อาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุเพ่ือสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันและท าให้ผลิตภัณฑ์อาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุมีความโดดเด่นเหนือกว่าคู่แข่งขัน
ซึ่งสอดคล้องกับข้อค้นพบของ ณัฐวุฒิ เลิศวัฒนเกษม (2560) ที่พบว่า อาหารเพ่ือสุขภาพมีราคาที่เหมาะสมมี
อิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อ 

5) ควรมีการส ารวจความต้องการของผู้สูงอายุและสมาชิกในครอบครัวที่เป็นผู้ดูแลผู้สูงอายุในแต่ละ
กลุ่มอยู่เสมอว่ามีความต้องการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพในรูปแบบใดเพ่ือปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้
ตอบสนองความต้องการของผู้สูงอายุโดยเปรียบเทียบจากพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุ 
และน าข้อมูลจากการส ารวจมาปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพของผู้สูงอายุให้มีความแตกต่างจากคู่
แข่งขัน ซึ่งเป็นการรักษาความสามารถในการแข่งขันที่เหนือกว่าคู่แข่งขันเอาไว้ได ้ซึ่งสอดคล้องกับข้อค้นพบของ 
เกตุวดี สมบูรณ์ทวี, คมกริช ศรีไพรงาม และลลิตภัทร สร้างถิ่น (2561) ที่พบว่า คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ที่ถูก
ผลิตขึ้นมาตามข้อก าหนดที่ต้องการ สามารถสร้างความพอใจให้กับลูกค้าและลูกค้ายอมที่จะจ่ายตามราคาเพ่ือ
ซื้อผลิตภัณฑ์นั้น 

6) ควรให้ความส าคัญกับการก าหนดกลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุที่มีอ านาจซื้อสูง เพ่ือให้เข้าถึงพฤติกรรมการ
บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเพ่ือสุขภาพและความต้องการของผู้สูงอายุกลุ่มเป้าหมายที่มีขนาดเล็กได้อย่างแท้จริง 
ซึ่งจะสามารถคาดคะเนความต้องการของลูกค้าในอนาคตได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้ น ซึ่งสอดคล้องกับข้อ
ค้นพบของ พีรยุทธ์ พัฒน์ธนญานนท์ (2562) ที่พบว่า บุคคลรอบข้าง ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือน สื่อมวลขน 
ตามล าดับ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อที่ยินดีจ่ายเงินเพ่ือให้ได้สินค้าหรือบริการที่ต้องการ 
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องค์ความรู้ที่ได้รับ 
องค์ความรู้ที่ได้จากการศึกษาพบได้ว่า ในการท าธุรกิจนอกเหนือจากการให้ความส าคัญเรื่องการสร้าง

สินค้าหรือรบริการให้เกิดความน่าประทับใจ มีการน าเสนอโฆษณา และวิธีต่าง ๆ ตามแนวทางหลักการตลาดแล้ว 
การท าความเข้าใจเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคทั้งในเรื่องปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านสังคม และ
พฤติการการซื้อ ก็เป็นอีกสิ่งที่ผู้ประกอบการอาหารเพ่ือสุขภาพผู้สูงอายุ และนักการตลาดมองข้ามไม่ได้ เพราะ
เป็นปัจจัยที่บ่งบอกถึงความต้องการและสิ่งที่ลูกค้าคาดหวังเอาไว้  ดังนั้น ผู้ประกอบการอาหารเพ่ือสุขภาพ
ผู้สูงอายุ และนักการตลาด ควรวางแผนกลยุทธ์การตลาดที่มุ่งความส าคัญสู่กลุ่มลูกค้าเป็นหลัก ซึ่งจะส่งผลให้
ยอดขายเพิ่มขึ้นและสามารถรักษาส่วนครองตลาดให้เหนือคู่แข่งขันได้ในระยะยาว 
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์ 
1) ควรให้ความส าคัญต่อผลิตภัณฑ์อาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุที่มีส่วนผสมที่ก่อให้ เกิดประโยชน์ต่อ

ร่างกายสามารถช่วยป้องกันโรคและบรรเทาโรคได้อย่างแท้จริง เช่น ช่วยลดปริมาณคลอเลสเตอรอลในเส้นเลือด 
โรคเบาหวาน โรคหัวใจ และโรคความดัน เป็นต้น เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์ได้รับความเชื่อถือจากผู้สูงอายุและสมาชิกใน
ครอบครัวของผู้สูงอายุ 

2) ควรใช้นวัตกรรมในผลิตภัณฑ์อาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุเพ่ือให้สามารถรับประทานได้แทนข้าว 
เพราะผู้สูงอายุรับประทานอาหารได้จ ากัดและมักเบื่ออาหาร 

3) ควรออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้มีรูปแบบที่ง่ายต่อการบริโภคโดยยังสามารถคงคุณค่าของสารอาหารและ
ประโยชน์ในการบริโภคส าหรับผู้สูงอายุเช่นเดิม 

4) ควรก าหนดราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
ผู้วิจัยเสนอให้ท าการศึกษาเพ่ิมเติมในการวิจัยเชิงคุณภาพเพ่ือค้นหาข้อมูลเชิงลึกและได้ข้อมูลที่มีความ

หลากหลายและชัดเจนมากขึ้น ในการน ามาเป็นแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันในธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
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