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บทคดัย่อ 

การศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมความตัง้ใจบรโิภคเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อวเิคราะห์ก าหนดเส้นทางการตดัสนิใจของพฤติกรรม
ความตัง้ใจบริโภคเพื่อสุขภาพของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน
การศกึษาเป็นผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามในการเกบ็
รวบรวมข้อมูล ที่มกีารตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหาจากผู้ทรงคุณวุฒ ิสถิติที่ใช้ในการ
วเิคราะห ์ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์คอื 
Decision tree  

จากการวิเคราะห์พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 25-34 ปี 
สถานภาพโสด ระดับการศึกษาอยู่ ในระดับปริญญาตรี  ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงาน
บรษิทัเอกชน รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ที ่25,001 – 35,000 บาท การก าหนดเสน้ทางการตดัสนิใจ 
(Decision tree) เป็นเครื่องมือที่แสดงความสัมพนัธ์ ระหว่างความรู้สึกนึกคิดของพฤติกรรม
ผู้บริโภค (Consumer behavior black box) และพฤติกรรมความตัง้ใจบริโภคเพื่อสุขภาพของ
ผู้บริโภค (Intent to use) พบว่า ปัจจัยด้านการรับรู้ (Perception)  เป็นปัจจัยแรก ที่น ามา



พจิารณาก่อน มคี่าอยู่ในระดบัสูง ต่อมาเป็นดา้นรูปแบบการด ารงชวีติ (Lifestyle) ดา้นความเชื่อ/
ทัศนคติ  (Beliefs/Attitudes) ด้านการ เรียนรู้  ( Leaning) ด้านแรงจู ง ใจ /ความต้อ งการ 
(Motives/Needs) และด้านคุณค่า (Values) โดยทัง้หมดมีค่าอยู่ในระดับสูง แสดงถึงการมี
แนวโน้มพฤตกิรรมความตัง้ใจทีจ่ะบรโิภคเพือ่สุขภาพเพิม่มากขึน้ 

สรุปไดว้่า ปัจจยัดา้นการรบัรู ้เป็นปัจจยัแรก ทีท่ าใหเ้กดิพฤตกิรรมความตัง้ใจบรโิภคเพื่อ
สุขภาพของผูบ้รโิภค ซึง่สอดคลอ้งกบัในสถานการณ์ปัจจุบนั ทีผู่บ้รโิภคมคีวามความตัง้ใจบรโิภค
เพือ่สุขภาพเพิม่มากขึน้ 
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Abstract 

The objective of this research is to Study of factors affecting decision making for 
healthy consumption behavior intention in Bangkok. The research aimed to examine 
consumers’ behavior and factor that affect for decision making for healthy consumption 
behavior in Bangkok. The sample population consisted of four hundreds consumers in 
Bangkok Metropolis. The instrument of research was questionnaire, data analysis 
conducted by using questionnaire survey research. The techniques of descriptive statistics 
used were percentage, mean, and standard deviation. Technique of inferential statistics 
utilized were “Decision Tree”  

The finding indicated that main sampling were female, age between 25-34 years 
old, single status, education level in bachelor degree, have occupations in private 
companies, average monthly income between 25,001 - 35,000 baht. The Decision Tree 
instrument applied in order to analyze consumer behavior black box and intent to use of 
consumers. The results were following:  

Factors that affecting to decision making for healthy consumption behavior intention 
in Bangkok is perception, life style, beliefs/attitude, learning, motives/needs and values 
respectively.  
 
Keywords: consumer behavior black box, behavior, intense of use for healthy consumption 

 



บทน า 

ปัจจุบนันี้ ทางเลอืกเพื่อสุขภาพก าลงัไดร้บัความนิยมเป็นอย่างมาก มแีนวโน้มในการให้
ความสนใจในการดูแลสุขภาพกนัมากขึ้น ผู้บรโิภคมคีวามต้องการทีจ่ะมสีุขภาพที่ดเีพิม่มากขึน้ 
โดยหนัมาสนใจสิง่ต่างๆ เพือ่สุขภาพทีด่ ีทัง้ในดา้นการออกก าลงักายและการเลอืกทานอาหารที่มี
ประโยชน์ มกีารรณรงค์การออกก าลงักาย เช่นการวิง่มาราธอนตามงานการกุศลต่างๆ รวมถงึ
การรบัประทานอาหารคลนี อาหารเพื่อสุขภาพ ทัง้วยัเรยีน วยัท างานหรอืแม้กระทัง้วยัผูสู้งอายุ  
รวมไปถงึการเลอืกรบัประทานอาหารทีม่ปีระโยชน์ทีจ่ าเป็นต่อร่างกาย การควบคุมอาหารส าหรบั
ผูป่้วยทีต่้องมกีารดแูลควบคุมพเิศษ หรอืถ้ามองอกีมุมหนึ่ง การหนัมาสนใจสุขภาพของคนไทย
อาจจะเป็นเพยีงแค่การออกก าลงักายตามกระแส ท าตามๆกนัมา ตามความนิยม เพราะว่าอาจจะ
มดีารา นักแสดงที่เราชื่นชอบออกก าลงักาย แล้วท าให้เกดิแรงจูงใจที่เราอยากที่จะท าตามหรอื
อาจจะอยากหุ่นดีแบบนักแสดงคนนัน้ แต่พอถึงจุดๆหนึ่ง ความอยากออกก าลงักายเริม่ลดลง 
เพราะไม่ได้เกดิมาจากความต้องการของตวัเองตัง้แต่แรก ท าให้เกดิความรู้สกึท้อแท้ ไม่อยาก
ดูแลสุขภาพ แล้วเราก็กลบัไปมพีฤตกิรรมแบบเดมิ รบัประทานอาหารแบบเดิม เกดิพฤตกิรรม
การบรโิภคทีไ่ม่ด ีแต่ในปัจจุบนัเนื่องดว้ยการรบัข้อมลูข่าวสารหรอืการหาขอ้มูลเพิม่เตมิ สามารถ
ท าไดง้่าย ท าใหไ้ม่จ าเป็นต้องพึง่ยาลดความอว้นแบบอดตี ท าใหง้่ายต่อการดแูลตวัเอง แบบทีไ่ม่
มภีาระค่าใช้จ่ายที่มากเกินไป สามารถออกก าลงักายได้อย่างสม ่าเสมอและสามารถการเลือก
รบัประทานอาหารทีม่ปีระโยชน์ตามก าลงัของตวัเองได ้

อย่างไรกต็าม จากผลส ารวจขอ้มูลทางการตลาดระดบัโลก (Euromonitor International) 
มูลค่าตลาดอาหารเพื่อสุขภาพของคนไทยในปี พ.ศ. 2553 มมีูลค่าประมาณอยู่ที่119,311 ล้าน
บาท แต่ในปีพ.ศ. 2558 มมีูลค่าเพิม่มากขึน้ถงึรอ้ยละ 42.5 มมีูลค่าประมาณ 170,000 ลา้นบาท 
จะเหน็ไดว้่า ในระยะเวลาเพยีง 5 ปี อาหารสุขภาพมแีนวโน้มสงูขึน้อย่างรวดเรว็ ท าใหเ้ป็นโอกาส
อนัดสี าหรบัผูป้ระกอบการทีส่นใจตลาดอาหารสุขภาพ เพื่อรองรบัแนวโน้มการเตบิโตของตลาด 
ซึ่งมคีวามสอดคล้องกบัยูบีเอ็ม เอเชีย (ประเทศไทย) จ ากดั ได้กล่าวไว้ว่า ในปี 2020 เทรนด์
อาหารโลกจะเน้นไปที่เรื่องสุขภาพและโปรตีนทดแทนเป็นหลกั แต่ทัง้นี้ผู้วจิยัมคีวามสงสยัว่า 
แลว้เพราะเหตุใด ในปัจจุบนัสงัคมไทยถงึมคีวามสนใจในทางเลอืกเพือ่สุขภาพเพิม่มากขึน้ เพราะ
ทีผ่่านมาถ้าคนไหนทีส่นใจดา้นสุขภาพ กจ็ะทานอาหารสุขภาพอย่างง่าย เช่น น ้าผกัผลไมค้ัน้เอง 
ผักปลอดสารพิษ แต่ในปัจจุบันเริ่มมีทางเลือกมากขึ้น มีการคิดค้น พัฒนาเมนูให้มีความ
หลากหลายมากยิง่ขึ้น เช่น สารสกดัจากสมุนไพร ที่ช่วยบ ารุงร่ายกายชะลอวยั หรอืธญัพชืแปร
รปู ทีช่่วยบ ารุงผวิพรรณ ช่วยสรา้งกลา้มเนื้อ หรอืแมก้ระทัง้อาหารคลนี ทีห่าซือ้ไดง้า่ยกว่าเดมิไม่
ว่าจะช่องทางไหนหรอืจะท าเองกไ็ม่ไดยุ้่งยากเท่าในอดตีและมผีลดตี่อสุขภาพ ท าใหเ้กดิขอ้สงสยั
ว่าอะไรเป็นสิง่ทีท่ าใหค้นไทยเปลีย่นวธิคีดิ หนัมาสนใจ ใสใ่จตวัเองมากขึน้ 



นอกจากนี้ ในทางสถิติจากการส ารวจพฤติกรรมการดูแลสุขภาพของประชากร ของ
ส านักงานสถติแิห่งชาต ิพ.ศ.2552 พบว่า ในกลุ่มประชากรช่วงวยัท างานทีม่อีายุตัง้แต่ 15-59 ปี 
มกีารดูแลสุขภาพอยู่ที่รอ้ยละ 86.2 และในกลุ่มวยัผูสู้งอายุ ทีม่อีายุตัง้แต่ 60 ปีขึน้ไป มกีารดูแล
สุขภาพอยู่ทีร่อ้ยละ 88.5 ซึง่จะเหน็ไดว้่า เมื่อมอีายุมากขึน้ จะมแีนวโน้มการดแูลสุขภาพเพิม่มาก
ขึ้น และเมื่อเทยีบกบัในปี พ.ศ. 2548 ในกลุ่มประชากรช่วงวยัท างานที่มอีายุตัง้แต่ 15-59 ปี มี
การดูแลสุขภาพอยู่ที่ร้อยละ 80.9 และในกลุ่มวยัผู้สูงอายุ ที่มอีายุตัง้แต่ 60 ปีขึ้นไป มกีารดูแล
สุขภาพอยู่ที่ร้อยละ 82.7 แสดงให้เห็นว่า เมื่อเวลาผ่านไป 5 ปี สดัส่วนหรอืแนวโน้มการดูแล
สุขภาพก็ยงัคงไปในทิศทางเดิม และมีแนวโน้มเพิ่มมากขึ้นเช่นกัน ในปัจจุบัน สถานการณ์ 
สุขภาพ ของคนไทย จะอยู่ในระดบั Micro Segment คือเป็นดชันีชี้วดัส าคญัของสุขภาพกาย 
สุขภาพใจ ซึ่งอาจจะส่งผลต่อระดบัความเป็นอยู่ของประชากร รวมถงึการขยายตวัทางเศรษฐกจิ 
เพราะคนที่มีสุขภาพกาย สุขภาพใจที่ดี จะส่งผลถึงคุณภาพชีวิตที่ดี และย่อมส่งผลต่อให้
ประเทศชาติมีคุณภาพดีเช่นกัน โดยเฉพาะในปัจจุบัน โลกมีการแข่งขนักันสูงและเกิดการ
เปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ ท าใหก้ารรูเ้ท่าทนัของสุขภาพกาย สุขภาพจติ จงึเป็นสิง่ทีส่ าคญัในการ
ดูแลตวัเอง ครอบครวั รวมถงึคนรอบขา้ง เพื่อต่อยอดใหไ้ปถงึประเทศชาต ิท าใหป้ระเทศดียิง่ๆ 
ขึ้นไป ส่งผลกระทบต่อความมัน่คงของประเทศน้อยที่สุด จากที่กล่าวมาข้างต้น เป็นเพยีงการ
คาดคะเนของผู้วจิยั ถึงแนวโน้มในการดูแลสุขภาพของตนเอง จนเกิดเป็นพฤติกรรมในความ
ตัง้ใจบรโิภคเพือ่สุขภาพของผูบ้รโิภค ผูว้จิยัจงึน า Decision Tree ทีเ่ป็นเครื่องมอืในการวเิคราะห์
การตดัสนิใจ ที่แสดงถงึความสมัพนัธ์ที่เกดิขึ้น ระหว่างความรู้สกึนึกคดิของพฤตกิรรมผู้บรโิภค 
(Consumer behavior black box) และพฤติกรรมความตัง้ใจที่จะบรโิภคเพื่อสุขภาพ (Intent to 
use) เพื่อมาหาเสน้ทางในการตดัสนิใจของพฤตกิรรมความตัง้ใจที่จะบรโิภคเพื่อสุขภาพ ในเขต
กรุงเทพมหานคร  
 

การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
(Consumer behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับการ
จดัหาให้ได้มาแล้วซึ่งการใช้สนิค้าและบรกิาร ทัง้นี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสนิใจและการ
กระท าของบุคคลที่เกี่ยวกับการซื้อและการใช้สนิค้า การศึกษาพฤติกรรมของผู้บรโิภคเป็นวธิี
การศกึษาที่แต่ละบุคคลท าการตดัสนิใจที่จะใช้ทรพัยากร เช่น เวลาบุคลากรและอื่นๆ เกี่ยวกบั
การบริโภคสินค้า เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจ ที่ท า ให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์โดยมี
จุดเริม่ตน้จากการทีเ่กดิสิง่กระตุ้น (Stimulus) ทีท่ าใหเ้กดิความตอ้งการ สิง่กระตุ้นนี้จะผ่านเขา้มา
ในความรูส้กึนึกคดิของผู้ซื้อ (Buyer’s black box) ซึ่งเปรยีบเสมอืนกล่องด าทีผู่ผ้ลติและผู้ขายไม่



สามารถคาดการณ์ได้ว่าความรู้สกึนึกคดิของผู้ซื้อที่จะได้รบัอทิธพิลเป็นอย่างไร (ศริวิรรณ เสรี
รตัน์และคณะ, 2541)  

การศกึษาถงึปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค จะช่วยใหน้กัการตลาดทราบถงึ
ลกัษณะความตอ้งการของผูบ้รโิภคในดา้นต่าง ๆ ภายในกล่องด าของผูบ้รโิภค เพือ่ทีจ่ะไดจ้ดัสว่น
ประสมทางการตลาดต่างๆ ให้สามารถกระตุ้นและตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อที่เป็น
เป้าหมายไดอ้ย่างถูกตอ้งต่อไป ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer Characteristic) ซึง่ไดร้บัอทิธพิลมาจาก
ปัจจยัต่างๆ ดงัแสดงในภาพที่ 2.2 แสดงรายละเอียดของปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภค ดงันี้ 
(อรชร มณีสงฆ,์ 2553) 

- ปัจจยัทางด้านวฒันธรรม ประกอบไปด้วย วฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมกลุ่ม
ย่อยและชัน้ทางสงัคม  

- ปัจจยัดา้นสงัคม ประกอบไปดว้ย กลุ่มอา้งองิ ครอบครวั บทบาทและสถานะ  
- ปัจจยัสว่นบุคคล ประกอบไปดว้ย อายุ วฏัจกัรชวีติครอบครวั อาชพี สภานภาพ

ทางเศรษฐกจิ การศกึษา รปูแบบการด ารงชวีติและบุคลกิลกัษณะ 
- ปัจจยัทางจติวทิยา ประกอบไปด้วย การจูงใจ การรบัรู้ การเรยีนรู้ ความเชื่อ

และทศันคต ิ
แนวคดิทฤษฎีเกี่ยวกบัการตัง้ใจใช้ (Intent to use) ทฤษฎีแนวคดิด้านพฤติกรรมความ

ตัง้ใจทีจ่ะบรโิภค (Behavioral Intentions) Hanna และ Wozniak (2001) กล่าวไวว้่า การทีจ่ะระบุ
ตัวแปรด้านพฤติกรรมความตั ้ง ใจที่จะบริโภคได้นั ้น จะต้องพิจารณาจากปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์เช่น อายุ เพศ การศกึษา อาชพี และรายได้โดยอายุนัน้เป็นช่วงเวลาที่สะท้อน
ความต้องการที่เปลีย่นแปลงไปในแต่ละช่วงอายุไดด้ทีีสุ่ด เพราะอายุของผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลง
นัน่หมายถงึ ประสบการณ์การบรโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไป ดว้ยเช่นเดยีวกนั 

ทัง้นี้จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคที่ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้านัน้ จะแตกต่างในช่วง
ระยะเวลาของชวีติ โดยอายุทีแ่ตกต่างกนัจะสง่ผลต่อการเลอืกตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนัไป ในแต่ละ
ช่วงอายุโดยเฉพาะรสชาติของอาหารที่จะมีความแตกต่างกันไปในแต่ละช่วงอายุและมี
ความสมัพนัธ์กบัแต่ละช่วงอายุอย่างแยกไม่ออก โดยการบรโิภคนัน้เป็นส่วนหนึ่ งของวงจรชวีติ
มนุษยแ์ละครอบครวของผู้บรโิภค อาจจะกล่าวไดว้่าปัจจยัด้านอายุ เพศ และอื่น ๆ ทีเ่ป็นปัจจยั
คุณลกัษณะส่วนบุคคลนัน้ เป็นสิ่งที่จะส่งผลต่อความตัง้ใจที่จะบรโิภคแตกต่างกนัไป (Kotler & 
Keller, 2006)  

เพศ เป็นปัจจยัหนึ่งที่มกีารก าหนดเป็นบรรทดัฐานที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมความตัง้ใจที่จะ
บรโิภค โดยเฉพาะเพศชายและเพศหญิงที่แตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม สงัคมที่มรีะบบที่ก าหนด
แตกต่างกนัไปจะส่งผลสะทอ้นออกมาจากพฤตกิรรมการตัง้ใจจะบรโิภค เพราะจะเป็นรูปแบบ  ที่
สามารถตดัสนิใจได้จากเพศชายและหญิงว่ามพีฤตกิรรมการตัง้ใจจะบรโิภคแตกต่างกนัในด้าน



ไหน อย่างไรบ้าง เพราะถือเป็นปัจจยัส าคญัที่ส่งผลต่อการศึกษาวจิยัทางสงัคมศาสตร์ เพราะ
องคป์ระกอบของเพศนัน้ เป็นส่วนหนึ่งของพฤตกิรรมและความสมัพนัธ์ทางชวีภาพ ซึ่งเป็นส่วน
หนึ่งของความเป็นมนุษย์และความต้องการของมนุษย์แต่ละบุคคลที่แสดงออกมาผ่านความ
ตอ้งการต่างๆ เหล่านี้ อกีทัง้ยงัสอดคลอ้งกบัความพงึพอใจสว่นบุคคลอกีดว้ย 

อาชพี จะสะท้อนให้เหน็ถงึทศันคติ รสนิยมและรูปแบบของการใช้ชวีติของแต่ละบุคคล 
ซึ่งจะสอดคล้องกบัรูปแบบการบรโิภค เพราะกลุ่มอาชีพที่มคีวามแตกต่างกนั โดยเฉพาะจะมี
พฤตกิรรมการตัง้ใจบรโิภคสงูกว่าในสิง่ทีเ่ป็นผลติภณัฑห์รอืบรกิาร ทีต่นเองนัน้สนใจเป็นพเิศษ 

ระดบัการศึกษา เป็นสิง่ที่สะท้อนและครอบคลุมไปถึงประสบการณ์การศึกษาและการ
เรยีนรู้ ทกัษะต่างๆ ที่จ าเป็นต้องศกึษาเกี่ยวกบัความรู้ความเข้าใจและการตดัสนิใจในเชิงบวก
และเชงิลบประกอบกนัด้วย ดงันัน้ อาจกล่าวได้ว่า ระดบัการศกึษา เป็นปัจจยัที่ส่งผลต่อการที่
บุคคลจะมพีฤตกิรรมการตัง้ใจซื้อแตกต่างกนั เพราะเนื่องจากแต่ละบุคคลมปีระสบการณ์และการ
เรยีนรูท้กัษะต่างๆ แตกต่างกนัไป 

รายได ้เป็นปัจจยัหนึ่งทีส่่งผลต่อกระบวนการตัง้ใจซื้อและพฤตกิรรมความตัง้ใจซื้อสนิคา้
หรอืบรกิารนัน้ๆ เนื่องจากว่าผูบ้รโิภค มรีายไดท้ีแ่ตกต่างกนัจะมดีา้นพฤตกิรรมความตัง้ใจซื้อที่
แตกต่างกัน อีกทัง้ ยงัสามารถน าปัจจยัด้านรายได้ไปอธิบายหรือก าหนดความต้องการของ
ผูบ้รโิภคในแต่ละช่วงระดบัรายได้ ไดอ้กีดว้ย เนื่องจากว่ารายไดน้ัน้ จะเป็นตวัก าหนดระดบัของ
สนิคา้หรอืบรกิารทีผู่บ้รโิภคจะตดัสนิใจซื้อหรอืมคีวามตัง้ใจทีจ่ะซื้อ เพราะรายไดถ้อืเป็นสิง่หนึ่งที่
สง่ผลต่อการตดัสนิใจโดยตรงของผูบ้รโิภค 
 

วิธีด าเนินการวิจยั 

เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Study) โดยใช้การวิจัยแบบส ารวจ (Survey 
Research) เพื่อคน้หาความสมัพนัธ์ระหว่างความรูส้กึนึกคดิของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer 
behavior black box) และพฤตกิรรมความตัง้ใจบรโิภคเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภค (Intent to use) 
ทีก่ าหนดขึน้ ซึ่งกระท าโดยการระบุปัญหาส าหรบัการศกึษา การก าหนดวตัถุประสงคแ์ละการตัง้
สมมุตฐิานเพือ่ทดสอบ ซึง่ท าการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามประกอบการศกึษา 

1. ประชากร (Population) กลุ่มประชากรที่ใช้ในการศกึษาครัง้นี้ คอื ผู้บรโิภคทัว่ไป ใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ านวนทัง้หมด 5,666,264 คน  

2. กลุ่มตวัอย่าง (Sampling) กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้นี้ มจี านวน 400 คน ซึ่ง
ก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้สูตรในการค านวณกลุ่มตวัอย่าง ตามสูตรยามาเน่ Taro Yamane 
(Taro Yamane, 1973) ทีใ่ชช้่วงความเชื่อมัน่ 95% และมคีวามคาดเคลื่อนไม่เกนิ 5%  



3. วิธีการสุ่มตัวอย่าง การศึกษาครัง้นี้  จะเป็นการสุ่มตัวอย่างแบบใช้ความสะดวก 
(Convenience Sampling) คอื ผูบ้รโิภคทัว่ไป จ านวนทัง้หมด 400 ตวัอย่าง 

 เพื่อให้ได้ใช้แบบสอบถามที่มีคุณภาพ ผู้วิจัยได้ด าเนินการสร้างแบบสอบถาม โดย
การศึกษาค้นคว้า ข้อมูลจาก ต ารา เอกสารทางวชิาการ และงานวจิยัที่เกี่ยวข้องแล้วรวบรวม
ขอ้มูลและรายละเอยีดต่างๆ โดยให้เนื้อหาครอบคลุมตามวตัถุประสงคท์ี่ตัง้ไว้  น าขอ้มูลมาสร้าง
แบบสอบถามให้ครอบคลุมวตัถุประสงค์ทุกด้าน น าแบบสอบถามที่ผู้วจิยัสร้างขึ้น ให้อาจารย์ที่
ปรึกษาและผู้ทรงคุณวุฒิ ที่มีความเชี่ยวชาญ ตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content 
Validity) ความเหมาะสมของภาษาที่ใช้ (Wording) และน าค่าของคะแนนที่ผู้เชี่ยวดชันีความ
สอดคลอ้ง (Index of Congruence) แลว้น าแบบสอบถามที่ปรบัปรุงแลว้จ านวน 400 ชุดไปใช้ใน
การเกบ็รวบรวมขอ้มลูกบักลุ่มตวัอย่างต่อไป 

ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้ศึกษาได้ด าเนินการเก็บข้อมูลในระหว่างวนัที่ 1 สงิหาคม 
2563 - 30 กนัยายน 2563   โดยการแจกแบบสอบถาม เมื่อได้ข้อมูลครบจ านวนแล้ว จึงเก็บ
รวบรวมแบบสอบถามเพือ่น ามาตรวจสอบความสมบูรณ์แลว้น ามาวเิคราะหต์ามหลกัสถติติ่อไป 

น าแบบสอบถามทีต่รวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์แลว้มาลงรหสั (Coding) เพือ่
ท าการวเิคราะหค์่าทางสถติเิชงิพรรณา เพือ่อธบิายขอ้มูลทีม่อียู่ โดยการใชต้วัเลขและวเิคราะหค์่า
ทางสถิติด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปที่ใช้ในการวิจยัทางสงัคมศาสตร์ โดยวิธีทางสถิติที่น ามาใช้
วเิคราะห์ขอ้มูลคอื การใช้ Decision tree เพื่อให้มองเหน็เสน้ทางในการตดัสนิใจ ถงึพฤตกิรรม
ความตัง้ใจทีจ่ะบรโิภคเพือ่สุขภาพ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ผลการวิจยั 

ผลการศกึษาขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามพบว่า สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ รอ้ย
ละ 60.25 เป็นเพศชาย รอ้ยละ 39.75 มชี่วงอายุ 25-34 ปี รอ้ยละ 50.25 รองลงมาคอือายุ 35-44 
ปี รอ้ยละ 32.25 อายุต ่ากว่า 25 ปี รอ้ยละ 8.75 อายุ 45-54 ปี รอ้ยละ 7.75 และอายุตัง้แต่ 55 ปี
ขึน้ไป รอ้ยละ 1 ตามล าดบั สถานภาพโสด รอ้ยละ 57.25 รองลงมาคอื สถานภาพสมรส รอ้ยละ 
37.25 และสถานภาพหย่าร้าง/แยกกนัอยู่ ร้อยละ 5.50 ตามล าดบั ระดบัการศกึษา อยู่ในระดบั
ปรญิญาตร ีจ านวน 266 คน รอ้ยละ 66.50 รองลงมาระดบัคอื ระดบัการศกึษาต ่ากว่าปริญญาตร ี
จ านวน 79 คน ร้อยละ 19.75 และระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตร ีจ านวน 55 คน ร้อยละ 
13.75 ตามล าดบั ส่วนใหญ่มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน รอ้ยละ 79.50 รองลงมาคอื ธุรกจิ
สว่นตวั รอ้ยละ 8.25 นกัเรยีน/นกัศกึษา รอ้ยละ 6.25 ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ รอ้ยละ 6 และอาชพี



อื่นๆ ไม่พบข้อมูลในแบบสอบถาม ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 
25,001 – 35,000 บาท รอ้ยละ 37 รองลงมาคอื รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ที ่15,001 – 25,000 บาท 
ร้อยละ 25.25 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 – 45,000 บาท ร้อยละ 17 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
45,000 บาทขึ้นไป ร้อยละ 14.5 และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 บาท ร้อยละ 6.25 
ตามล าดบั 

ผลการศกึษาขอ้มูลการวเิคราะหก์ าหนดเสน้ทางการตดัสนิใจของพฤตกิรรมความตัง้ใจที่

จะบรโิภคเพื่อสุขภาพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ทัง้ด้านความรู้สกึนึกคดิของพฤตกิรรมผู้บรโิภค 

(Consumer behavior black box) และด้านความตัง้ใจที่จะบริโภคเพื่อสุขภาพ (Intent to use) 

โดยการใชล้กัษณะของแผนภาพต้นไม ้เพื่อก าหนดเสน้ทางการตดัสนิใจ (Decision tree) ซึ่งเป็น

เครื่องมือที่แสดงความสมัพนัธ์ ระหว่างความรู้สึกนึกคิดของพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer 

behavior black box) และพฤติกรรมความตัง้ใจบริโภคเพื่อสุขภาพของผู้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานคร (Intent to use) พบว่า ความรู้สกึนึกคดิของพฤติกรรมผู้บรโิภค (Consumer 

behavior black box) ปัจจยัด้านการรบัรู้ (Perception) เป็นปัจจยัแรกของความรู้สกึนึกคดิของ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีม่กีารน ามาพจิารณาก่อน ซึ่งมคี่าอยู่ในระดบัสงู (High) จะน าไปสู่ปัจจยัดา้น

รูปแบบการด ารงชวีติ (Lifestyle) ถ้ามคี่าอยู่ในระดบัสูง (High) แสดงว่าจะมแีนวโน้มพฤตกิรรม

ความตัง้ใจที่จะบรโิภคเพื่อสุขภาพ แต่ถ้าปัจจยัด้านรูปแบบการด ารงชวีติ (Lifestyle) มคี่าอยู่ใน

ระดบัต ่า (Low) จะน าไปสูปั่จจยัดา้นอื่นๆ คอื ดา้นความเชื่อ/ทศันคต ิ(Beliefs/Attitudes) ดา้นการ

เรยีนรู้ (Leaning) ด้านแรงจูงใจ/ความต้องการ (Motives/Needs) และด้านคุณค่า (Values) โดย

ทัง้หมดมคี่าอยู่ในระดบัสูง แสดงถึงจะมแีนวโน้มพฤตกิรรมความตัง้ใจบรโิภคเพื่อสุขภาพของ

ผูบ้รโิภค  

แต่ถ้าปัจจยัด้านการรบัรู้ (Perception) มคี่าอยู่ในระดบัต ่า (Low) จะน าไปสู่ปัจจยัด้าน

การเรยีนรู้ (Leaning) ถ้ามคี่าอยู่ในระดบัสูง (High) แสดงว่าจะมแีนวโน้มพฤตกิรรมความตัง้ใจ

บรโิภคเพือ่สุขภาพของผูบ้รโิภค แต่ถา้ปัจจยัดา้นการเรยีนรู ้(Leaning) มคี่าอยู่ในระดบัต ่า (Low) 

จะน าไปสูปั่จจยัดา้นคุณค่า (Values) ถา้มคี่าอยู่ในระดบัสงู (High) จะน าไปสูปั่จจยัดา้นความเชื่อ/

ทศันคต ิ(Beliefs/Attitudes) แต่ถ้าปัจจยัดา้นดา้นคุณค่า (Values) มคี่าอยู่ในระดบัต ่า (Low) จะมี

แนวโน้มพฤตกิรรมความตัง้ใจบรโิภคเพือ่สุขภาพของผูบ้รโิภค อยู่ในระดบัต ่า  

เมื่อมกีารก าหนดเสน้ทางการตดัสนิใจของพฤตกิรรมความตัง้ใจบรโิภคเพื่อสุขภาพของ

ผู้บริโภคแล้ว พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่มีแนวโน้มพฤติกรรมการบริโภคเพื่อสุขภาพ ในระดบัสูง

จ านวน 112 คน ท านายถูกว่าอยู่ในกลุ่มทีม่แีนวโน้มพฤตกิรรมการบรโิภคเพือ่สุขภาพในระดบัสูง 



ร้อยละ 88.39 ขณะที่ท านายกลุ่มที่มแีนวโน้มพฤตกิรรมการบรโิภคเพื่อสุขภาพในระดบัต ่าถูก 

รอ้ยละ 87.50 โดยมคี่าความแม่นย าอยู่ในระดบัสงูมากถงึ รอ้ยละ 88.33 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เสน้ทางการตดัสนิใจของพฤตกิรรมความตัง้ใจทีจ่ะบรโิภคเพื่อสุขภาพ 

 

การรบัรู ้(Perception) 

รปูแบบการด าเนินชวีติ (Lifestyle) 

แรงจงูใจ/ความตอ้งการ 
(Motives/Needs) 

การเรยีนรู ้(Learning) 

คุณค่า (Values) 

ความเชื่อ/ทศันคต ิ(Beliefs/Attitudes) 

การเรยีนรู ้(Learning) 

คุณค่า (Values) 

ความเชื่อ/ทศันคต ิ
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ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัด้านการรบัรู้ (Perception) เป็นปัจจยัแรกของความรู้สกึ
นึกคดิของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior black box) ทีม่กีารน ามาพจิารณาก่อนและ
มแีนวโน้มพฤตกิรรมความตัง้ใจบรโิภคเพือ่สุขภาพของผูบ้รโิภค อยู่ในระดบัสูง แสดงว่าผูบ้รโิภค
มคีวามสนใจในการให้ความใส่ใจการดูแลสุขภาพมากยิง่ขึ้น โดยมกีารรบัรู้ถงึประโยชน์ คุณค่า
ของการดูแลสุภาพ ไม่รบัขอ้มูลข่าวสารทีไ่ม่ตรงกบัความเป็นจรงิ รวมถงึมกีารบอกต่อกนัปากต่อ
ปาก เพือ่ใหผู้บ้รโิภครายอื่นเขา้ใจอย่างถูกตอ้ง สว่นปัจจยัดา้นอื่นๆ คอื ดา้นรปูแบบการด ารงชวีติ 
(Lifestyle) ด้านความเชื่อ/ทศันคต ิ(Beliefs/Attitudes) ด้านการเรยีนรู้ (Leaning) ด้านแรงจูงใจ/
ความต้องการ (Motives/Needs) และด้านคุณค่า (Values) เป็นปัจจยัที่มีผลรองลงมา ถ้าโดย
ภาพรวม ทุกปัจจยัส่งผลถงึแนวโน้มพฤตกิรรมความตัง้ใจบรโิภคเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภค ที่มี
มากขึน้ ของคนกรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิเคราะห์ที่มาจากการใช้เครื่องมือ Decision tree ผลที่ออกมานัน้ มีความ
สอดคลอ้งกบัการเดนิทางของลูกคา้ (Customer Journey) ทีเ่ป็นสว่นส าคญัสว่นหน่ึงในการศกึษา
ความต้องการของผู้บรโิภค ที่เริม่ต้นตัง้แต่ การรบัรู้ (Awareness) เมื่อกลุ่มเป้าหมายพบเห็น
สนิคา้และบรกิารที่มอียู่ จะท าใหเ้กดิการรบัถงึการมอียู่จรงิของสนิค้าและบรกิารนัน้ๆ รวมไปถงึ
การโฆษณาตามสื่อต่างๆ ของตราสนิคา้ ท าใหผู้บ้รโิภคสามารถจดจ าถงึตราสนิคา้และบรกิารนัน้
ได้ ไม่ว่าจะผ่านการสื่อสารในรูปแบบใดๆก็ตาม เช่น การโฆษณาออนไลน์ตามแพลตฟอร์ม
โซเชยีลมเีดยีต่างๆ การประชาสมัพนัธ์ตามรถไฟฟ้า หา้งสรรพสนิคา้ เป็นต้น นอกจากการรบัรูท้ี่
สอดคล้องกบัผลการวเิคราะห์แล้ว ยงัพบว่าผลการวเิคราะห์ยงัส่งผลถงึรูปแบบการด าเนินชีวติ
ของผู้บรโิภค ซึ่งจะท าให้ผู้บรโิภคเริม่หนัมาสนใจ ขอ้มูลข่าวสาร รวมถงึประโยชน์และโทษของ
การบริโภคเพื่อสุขภาพด้วย ผลการวิเคราะห์นี้จึงตรงกับการค้นหาข้อมูล (Evaluation) ใน 
Customer Journey ทีเ่มื่อกลุ่มเป้าหมายเริม่สนใจสนิคา้และบรกิาร กส็นใจทีจ่ะศกึษารายละเอยีด
เพิม่เตมิ รวมถงึการคน้หาตามโซเชยีลมเีดยีต่างๆ บนโลกออนไลน์ จนเกดิเป็นความเชื่อต่อสนิคา้
และบรกิารนัน้ๆ รวมไปถึงการมทีศันคติที่ดีต่อสนิค้าและบรกิาร เกิดการเรยีนรู้ การหาข้อมูล 
ขอ้เทจ็จรงิ ซึ่งจะส่งผลดตี่อผูบ้รโิภคเอง ในการคดิวเิคราะหก์่อนทีจ่ะตดัสนิใจเชื่อสิง่นัน้ๆ เพราะ
ถา้ศกึษาขอ้มลูไม่ครบถว้น อาจเกดิการถูกหลอกขึน้ได ้จากนัน้ผลการวเิคราะห ์จะวเิคราะหปั์จจยั
ต่อมาเป็นดา้นแรงจูงใจ/ความต้องการ (Motives/Needs) ซึ่งจะสอดคลอ้งกบั Customer Journey 
ในการตดัสนิใจซื้อ ไม่ว่าจะช่องทางไหนกต็าม ซึ่งในปัจจุบนัไม่ว่าจะเป็นการซื้อจากทางหน้ารา้น
หรอืทางออนไลน์ ย่อมมคีวามรวดเรว็และสะดวกสบายมากยิง่ขึ้นกว่าในอดตี จะเหน็ว่าผูบ้รโิภค
เกดิความต้องการต่อสนิคา้และบรกิารนัน้ๆ อย่างแทจ้รงิ มแีรงจูงใจในความตัง้ใจทีจ่ะบรโิภคเพือ่



สุขภาพ เมื่อเกิดการศึกษามาแล้ว ต่อมาเมื่อมีความต้องการแล้ว ผู้บริโภคก็จะน ามาปฏิบัติ 
น ามาใช้จรงิ จนท าให้เกดิคุณค่าของสิง่นัน้ๆ เกดิความภาคภูมใิจในตวัเอง ซึ่งจะสอดคล้องกบั 
Customer Journey ในการใชง้าน การซือ้ซ ้า ตลอดจนเกดิการสนบัสนุน โดยการใชง้าน ผูบ้รโิภค
จะเกดิการสมัผสักบัตราสนิคา้นัน้โดยตรง ประสบการณ์จากตราสนิคา้จะสรา้งความประทบัใจกบั
ผูบ้รโิภคโดยตรง และจะน าไปสูก่ารบอกต่อๆกนับนโลกออนไลน์ การบอกกนัปากต่อปาก ท าใหม้ี
การตดิตามจากผูบ้รโิภครายอื่นๆ ทีส่นใจ จนท าตามๆกนัมา ไปจนถงึเกดิการซือ้ซ ้า และถา้มกีาร
ทดลองใช้แล้ว รู้สึกถึงคุณค่าและประโยชน์ที่เกิดขึ้นจะเกิดการสนับสนุนจากผู้บริ โภคอย่าง
ต่อเนื่อง จนเกดิความจงรกัภกัดแีละการสนบัสนุนตราสนิคา้ (Brand Loyalty)  
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