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บทคดัย่อ 
การวิจัยคร้ังน้ีเพ่ือวตัถุประสงค์ (1) ศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโต

สาํหรับผูบ้ริโภคในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  (2) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโตสาํหรับ
ผูบ้ริโภคในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  จาํนวน 403  คน  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั  คือ  แบบสอบถาม  สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์
ขอ้มูล  ไดแ้ก่  ค่าเฉล่ีย  ค่าร้อยละ  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และทดสอบสมมติฐานโดยการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square)    

จากการศึกษาพบวา่ 
1.ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด  มีอายอุยูใ่นช่วง  25-42  ปี  รายไดต่้อเดือน  15,000-30,000 บาท  มี

อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน  และมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
2.ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นโดยรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดซ่ึง  ประกอบไปดว้ย  ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  

ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย  ดา้นส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคลากรของธุรกิจ  ดา้นกระบวนการให้บริการ  ดา้นองคป์ระกอบทาง
กายภาพ  อยูใ่นระดบัมาก 

3.ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่  มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ืออาหารคีโตเพ่ือลดนํ้ าหนกั  ช่วงเวลาในการซ้ือ  คือ  12.01-18.00 น.  
สถานท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ คือ  สัง่ออนไลน์  ผลิตภณัฑท่ี์เคยซ้ือมากท่ีสุด  คือ ผลิตภณัฑพ์ร้อมบริโภค  มีค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการ
ซ้ือผลิตภณัฑต่์อคร้ังเท่ากบั  100-300 บาทและมีความถ่ีในการบริโภค 1 คร้ัง/วนั 
              4.ผลการทดสอบสมมติฐาน  พบวา่  (1)  ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์  ไดแ้ก่  ช่วงอาย(ุเจนเนอเรชัน่)  เพศ  
อาชีพ  การศึกษา  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนและสถานภาพแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโต  ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ซ้ือ  ดา้นช่วงเวลาในการซ้ือ  ดา้นสถานท่ีเลือกซ้ือ  ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือและดา้นความถ่ีในการบริโภคต่อวนัแตกต่างกนั 
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อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   (2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย  ดา้นผลิตภณัฑ์,  ดา้นราคา, ดา้น
ส่งเสริมการตลาด,  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นบุคลากรของธุรกิจ  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการและดา้นองคป์ระกอบทาง
กายภาพท่ีแตกต่างกนั  มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโตสาํหรับผูบ้ริโภคในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
คาํสาํคญั : พฤติกรรมการซ้ือ, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด,  อาหารคีโต 
 
ABSTRACT 

This research was purpose to (1) Study the demographic factors effect to  factors in consumer purchasing behavior of 

Keto dietary in Bangkok  (2 ) study the marketing mix factors effect to consumer purchasing behavior of Keto dietary in 

Bangkok.  The sample were 403  consumers who had purchased and eaten Keto dietary in Bangkok, using questionnaires as 

data collection tools. Statistics used to analyze data include percentage, mean, standard deviation, Chi-square test. 

According to study,   

1. The majority of consumers are female with age range between 25 -42  years old, are single status, having 

average income between 15 ,000  -  30 ,000  bath per month, employed as a private company employee and holding Bachelor 

degree. 

2. The consumers have an overall opinion on the marketing mix factors, Product, Price, Place, Promotion, 

People, Process, Physical Evident are high level. 

3. Most consumers there is a purpose of purchase to eaten for losing weight. The purchase period is afternoon 

(12.01-18.00 p.m.). Order channel are online shopping. The most consumed products as ready to eat food product, an average 

purchase cost between 100-300 bath/times.  There is a frequency of consumption a time/day. 

4. Hypothesized test results showed that (1) Consumers of different gender, age range, occupations, education 

levels, incomes and status affects the behavior of buying to Keto dietary. The  person influencing to order, duration, frequency 

of consumption are different, statistically significant at 0.05  (2) The market mix factors of Product, Price, Place, Promotion, 

People, Process and Physical Evidence,  it is correlated with the behavior of buying to Keto dietary consumed are different, 

statistically significant at 0.05 

Keywords : Buying behavior, Marketing mix factor, Keto dietary 
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บทนํา 

รายงานการคน้ควา้อิสระและบทความวิจยั เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโตสาํหรับผูบ้ริโภคใน

พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ฉบบัน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้และจดัทาํข้ึนโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์

และส่วนประสมทางการตลาด  ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโต  ไดท้าํการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชก้ารประมวลผลจาก

โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS/PC เพ่ือทดสอบสมมุติฐานว่า ผูบ้ริโภคในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครมีพฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโต

แตกต่างกนัหรือไม่ตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์และส่วนประสมการตลาดโดยใชส้ถิติ การทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square) 

 งานวิจยัน้ีจะเป็นประโยชน์เพื่อนาํไปประยุกตใ์ชส้าํหรับการเตรียมขอ้มูลเพื่อปรับปรุงใชใ้นการพฒันา  ออกแบบกล

ยุทธ์และส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมกับผู ้บริโภคอาหารคีโต  จากหาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์และส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโต พบว่าลกัษณะทางประชากรศาสตร์และส่วน

ประสมทางการตลาด  มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  สามารถนาํมาใชเ้ป็นแนวทางการพฒันา  ออกแบบกล

ยทุธ์และส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคอาหารคีโตได ้ 

 

วตัถุประสงค์ของงานวจิัย 

1  เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโตสําหรับผูบ้ริโภคในพ้ืนท่ี
กรุงเทพมหานคร 

 2  เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโตสําหรับผู ้บริโภคในพ้ืนท่ี
กรุงเทพมหานคร 
 

สมมติฐานในการวจิัย 

1   ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์  ไดแ้ก่  ช่วงอาย(ุเจนเนอเรชัน่)  เพศ  อาชีพ  การศึกษา  รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนและสถานภาพแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโตต่างกนั 

2  ส่วนประสมทางการตลาด  ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ์,  ดา้นราคา,  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายดา้นส่งเสริมการตลาด  
ดา้นบุคลากรของธุรกิจ  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการและดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพท่ีแตกต่างกนั  มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารคีโตสาํหรับผูบ้ริโภคในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั 
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ขอบเขตการวจิัย 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา ผูว้ิจยัตอ้งการศึกษาตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ลกัษณะปัจจยัดา้นประชากรศาสตรื ไดแ้ก่ เพศ, ช่วงอายุ

(เจนเนอเรชัน่), อาชีพ, การศึกษา, รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน, สถาภาพ  และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ,์ 

ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย, ดา้นส่งเสริมการตลาด, ดา้นบุคลากรของธุรกิจ, ดา้นกระบวนการให้บริการและดา้น

องคป์ระกอบทางกายภาพ ท่ีแตกต่างกนัวา่มีพฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโตแตกต่างกนัหรือไม่  

2. ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครจาํนวน  5,508,896  

คน (สาํนกับริหารทะเบียน กรมการปกครอง, 2565) 

    3. ขอบเขตดา้นพ้ืนท่ีการวิจยั  คือ  พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

     4.ขอบเขตระยะเวลา ระยะเวลาท่ีใชใ้นการวิจยั ตั้งแต่เดือนกรกฎาคม  -  ตุลาคม  2565 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 

 จากการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโตสาํหรับผูบ้ริโภคในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  พบวา่
ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัการลดนํ้าหนกัดว้ยวิธีการบริโภคอาหารคีโตมากข้ึน  รวมถึงการรับประทานเพ่ือเป็นการ
รักษาสุขภาพ  และจากการศึกษาทาํใหผู้ว้ิจยัเห็นถึงขอ้มูลของอาหารคีโตในรูปแบบต่างๆ  เพิ่มมากข้ึน  ไม่วา่จะเป็นเมนูอาหาร
ท่ีมีความหลากหลาย    วตัถุดิบ  ส่วนประกอบ  เคร่ืองปรุงต่างๆ  ท่ีทาํให้อาหารคีโตมีลกัษณะและรสชาติใกลเ้คียงกบัอาหาร
ทัว่ไป  รวมไปถึงขอ้มูลดา้นคุณประโยชน์  ผลกระทบ  และวิธีการบริโภคอาหารคีโตสาํหรับผูเ้ร่ิมตน้รับประทานซ่ึงช่วยให้การ
ลดนํ้าหนกัมีประสิทธิภาพและไม่ตอ้งอดอาหาร 
 
การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคดิและทฤษฎท่ีีเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร์ 
Philip Kotler  และ  Kevin Lane Keller (2016,  หนา้  117-120) ไดอ้ธิบายลกัษณะประชากรศาสตร์  หมายถึง  ลกัษณะ

ของประชากรท่ีอยูใ่นตวับุคคลนั้นๆ  ไดแ้ก่ 
  1.อายุ   การท่ีผูบ้ริโภคมีอายุท่ีแตกต่างกนั  ก็จะมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัดว้ย  โดยผลิตภณัฑ์จะตอบสนองต่อ
ผูบ้ริโภคเปล่ียนไปตามอาย ุ  

2.เพศ  เพศชายและเพศหญิงจะมีทศันคติและพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั  โดยพบวา่เพศชายมกัจะตอ้งเชิญชวนใหท้ดลอง
ผลิตภณัฑ ์ ส่วนผูห้ญิงจะหยบิข้ึนมาโดยไม่ตอ้งกระตุน้ 

3.สถานภาพ  ประเภทของสถานภาพจะมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค   
คนโสดมีแนวโนม้เพ่ิมมากข้ึน  การตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ  จะมีอิสระและใชเ้วลานอ้ยกวา่สถานภาพอ่ืน 
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4.รายได ้ ระดบัการศึกษาและอาชีพ   เป็นตวัแปรท่ีสําคญัในการกาํหนดส่วนของตลาด  ซ่ึงระดบัรายไดเ้ป็นเพียง
ตวัช้ีวดัความสามารถในการชาํระค่าสินคา้  ในขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้สามารถสัมพนัธ์กบัรูปแบบการดาํเนินชีวิต  
ค่านิยม  อาชีพ  การศึกษา   เป็นตน้  เพ่ือการกาํหนดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน 

แนวคดิและทฤษฎท่ีีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
ดร.  ฉตัยาพร เสมอใจ (2556,  หนา้ 19)  ไดอ้ธิบายความหมายของคาํวา่ ผูบ้ริโภค (Consumer)  คือ  บุคคลซ่ึงมีความ

เก่ียวขอ้งกบัการประเมิน,  การครอบครองและการใชสิ้นคา้หรือบริการ  โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อการใชด้ว้ยตนเองหรือการใช้
ในครัวเรือน  หรือเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่  ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย  (Ultimate  Consumer) 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2538,  หนา้ 4)  อธิบายวา่  ผูบ้ริโภค หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย  หมายถึง  ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ
ขั้นสุดทา้ย  ซ่ึงอาจจะซ้ือไปเพ่ือใชส่้วนตวัและครอบครัว 
สรุปได้ว่า  ผูบ้ริโภค  คือ  ผูซ้ื้อหรือผูไ้ด้รับบริการจากการประกอบธุรกิจและรวมถึงผูไ้ด้รับการเสนอหรือชักชวนจากผู ้
ประกอบธุรกิจเพื่อใหซ้ื้อสินคา้หรือรับบริการดว้ย 

ฉัตยาพร (2556, หนา้ 18) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่าเป็นกระบวนการหรือพฤติกรรมการตดัสินใจ  
การซ้ือ  การใช ้ และการประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล  ซ่ึงจะมีความสาํคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการ  ทั้งใน
ปัจจุบนัและอนาคต 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2538,  หน้า 3) ไดอ้ธิบายว่า  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมท่ีบุคคลจะทาํการคน้หา 
(Searching)  ทาํการซ้ือ  (Purchasing)  การใชง้าน  (Using)  ทาํการประเมินผล  (Evaluating)  รวมถึงการใชจ่้าย  (Disposing)  
ในผลิตภณัฑแ์ละบริการ  ท่ีผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของเขาได ้ 

เพื่อให้เกิดความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภค smeleader (2565) ไดอ้ธิบายหลกัการวิเคราะห์ผูบ้ริโภคดว้ย  6W และ 1H    
เพื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและกาํหนดกลุ่มผูบ้ริโภค  โดยการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ประกอบดว้ย 

 1. Who - ใครคือกลุ่มเป้าหมาย   เป็นการศึกษาลกัษณะเชิงประชากร  เพื่อกาํหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  โดยระบุ
ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย  เช่น  ดา้นประชากรศาสตร์  ดา้นภูมิศาสตร์  ดา้นจิตวิทยา  ดา้นพฤติกรรมศาสตร์   

2. What – ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร  เม่ือทราบกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนแลว้  จะตอ้งทราบวา่กลุ่มดงักล่าวมีความตอ้งการสินคา้
อะไร  เช่น  ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ,์  การบรรจุ,  คุณสมบติัของผลิตภณัฑ,์  รูปแบบและลกัษณะของผลิตภณัฑ ์

3. Where - ช่องทางการซ้ือ  ตั้งแต่การท่ีลูกคน้หาขอ้มูลก่อนนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือ  เช่น  ช่องทางออนไลน์,  ตลาด,  
หา้งสรรพสินคา้ 

4. Why - ทําไมผู ้บริโภคต้องการซ้ือสินค้าและบริการ   เหตุผลของการตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการ  หรือ
วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือสินคา้ 

5. When - ซ้ือสินคา้และบริการเม่ือไร  ตอ้งคาํนึงวา่สินคา้จะขายไดต้ลอดทัว่ไปหรือเฉพาะช่วงเวลาหรือฤดูกาล  เป็น
การศึกษาโอกาสและความถ่ีท่ีจะซ้ือสินคา้ 
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6. Whom - ใครท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจบา้ง  การตดัสินใจซ้ือของบุคคลเกิดจากอาํนาจและความสําคญัของ
อิทธิพลส่วนบุคคล  ซ่ึงไดรั้บโดยตรงจากบุคคลใดบุคคลหน่ึง  เช่น  เพื่อน  สมาชิกในครอบครัว  ผูมี้อิทธิพล (Influential) 

7. How - ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ืออยา่งไร ขั้นตอนน้ีเป็นขั้นตอนท่ีตอ้งอาศยัแรงผลกัดนั เช่น  จากสถานท่ีซ้ือ  จาก
การส่งเสริมการตลาด  เพ่ือผลกัดนัหรือสนบัสนุนใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ   

แนวคดิและทฤษฎท่ีีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
Philip Kotler  และ  Kevin Lane Keller (2016,  หนา้  36-37) ไดอ้ธิบายวา่  ส่วนประสมทางการตลาด  หรือ  4 Ps  เป็นเคร่ืองมือ
พื้นฐานสําหรับการวางแผนการตลาด แต่เดิมมีเพียง  4  ตวัแปรเท่านั้น  คือ  ผลิตภณัฑ์ (Product)  ราคา (Price)  การส่งเสริม
การตลาด  (Promotion)  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ต่อมามีการกาํหนดตวัแปรสําหรับการวิเคราะห์เพิ่มเติม  3  ตวัแปร  
คือ บุคลากรของธุรกิจ (People)  กระบวนการใหบ้ริการ (Process)  และองคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence)   เพ่ือจูง
ใจใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายตดัสินใจซ้ือสินคา้  โดยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7  ไดแ้ก่ 

1. Product  คือ  กลยุทธ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการเพ่ือตอบสนองความตอ้งการและแก้ไขปัญหาของผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมาย 

2. Price  คือ  กลยุทธ์การตั้งราคาสินคา้  โดยลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าท่ีไดรั้บจากสินคา้กบัราคาในการ
ตดัสินใจซ้ือ  ราคา (Price)  เป็นส่ิงท่ีสร้างคุณค่าใหสิ้นคา้ดว้ย   

3. Promotion  คือ  การส่งเสริมการตลาด  เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้ตอ้งการซ้ือสินคา้  ไดแ้ก่  การโฆษณา  (Advertising)  
การส่งเสริมการขาย (Sale  Promotion)  การใชพ้นกังานขาย  (Sale  Personal)  การประชาสมัพนัธ์  (Public  Relationship)   

4.  Place  คือ  ช่องทางในการจดัจาํหน่าย  การเขา้ถึงลูกคา้และยงัรวมถึงช่องทางออนไลน์ต่างๆ    โดยส่วนใหญ่จะ
เป็นกิจกรรม  Logistics  และ  Supply  Chain  ดว้ยการทาํให้ลูกคา้ไดรั้บสินคา้และบริการท่ีถูกตอ้ง,  สะดวกและมีสินคา้วาง
พร้อมใหลู้กคา้ซ้ือ,  การทาํใหสิ้นกระจายไปถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีถูกตอ้ง 

5.  People  คือ  บุคลากรของธุรกิจ   ประกอบไปดว้ยบุคคลทุกระดบัในองคก์ร ซ่ึงบุคคลทั้งหมดจะส่งผลต่อคุณภาพ
การให้บริการ  เช่น  ผูบ้ริหารระดบัสูงจะมีส่วนสําคญัในการกาํหนดทิศทาง  นโยบาย  บทบาทหน้าท่ีของบุคลากรในการ
ใหบ้ริการ  ส่วนพนกังานผูใ้หบ้ริการจะมีปฏิสมัพนัธ์และใหบ้ริการกบัลูกคา้โดยตรง 

6.  Process  คือ  กระบวนการให้บริการ  ประกอบไปดว้ยหลายขั้นตอน  ไดแ้ก่  การตอ้นรับ  การสอบถามขอ้มูล
เบ้ืองตน้  การใหบ้ริการตามความตอ้งการ  การชาํระเงิน  เป็นตน้  ขั้นตอนการทาํงานตอ้งกาํหนดเป็นมาตรฐานท่ีชดัเจน 

7.  Physical  Evidence  คือ  องคป์ระกอบดา้นกายภาพ  ไดแ้ก่  สถานท่ีจาํหน่าย  บริเวณโดยรอบสถานท่ีจาํหน่าย  ท่ี
จอดรถ หอ้งนํ้า  การตกแต่ง  ความสะอาด  อุปกรณ์ต่างๆในการใหบ้ริการลูกคา้จะใชอ้งคป์ระกอบดา้นกายภาพเป็นปัจจยัหน่ึง
ในการเลือกใชบ้ริการและการกลบัมาใชซ้ํ้ า 
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แนวคดิและทฤษฎท่ีีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ (2543,  หนา้ 65)  ไดอ้ธิบายพฤติกรรมผูซ้ื้อ  คือ  กระบวนการตดัสินใจและการกระทาํ

ของบุคคล (ผูบ้ริโภค)  ท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้และ  Philip Kotler  และ  Kevin Lane Keller (2016,  หน้า  99-103) 
ไดอ้ธิบายวา่  กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  (Five-Stage Model of Consumer Buying Process ) ประกอบดว้ย 

1. กระบวนการรับรู้ปัญหา (Problem  recognition)  เป็นขั้นตอนท่ีผูซ้ิ้อสามารถทราบไดถึ้งปัญหาหรือมีความตอ้งการ
ท่ีเกิดข้ึน  โดยความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนน้ีถูกกระตุน้จากส่ิงเร้าภายในของบุคคล  เช่น  ความหิว  ความกระหาย  หรือถูกกระตุน้
ดว้ยส่ิงเร้าภายนอก  เช่น  การโฆษณา  และถูกกระตุน้จนถึงระดบัท่ีเปล่ียนไปเป็นแรงผลกัดนั  จนกลายเป็นความสนใจของ
ผูบ้ริโภค 

2. กระบวนการสืบหรือคน้หาขอ้มูล  (Information  search)  เม่ือใดก็ตามท่ีผูบ้ริโภคเกิดความสนใจ  จะมีการสืบหรือ
คน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัคุณลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการ   

 
3. การประเมินทางเลือก  (Evaluation  of  alternatives)  เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์

แลว้  ผูบ้ริโภคจะจาํกดัตวัเลือกของผลิตภณัฑท่ี์สนใจ  เปรียบเทียบคุณลกัษณะ  ขอ้ดีขอ้เสียของผลิตภณัฑ ์ โดยจะมีความเช่ือ
และทศันคติต่อแบรนดเ์ขา้มาเก่ียวขอ้งก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ 

4. การตดัสินใจซ้ือ  (Purchase  decision)  ภายหลงัจากการประเมินทางเลือกแลว้  ผูบ้ริโภคจะไดผ้ลิตภณัฑ์และแบ
รนดท่ี์ตอ้งการแลว้  ผูบ้ริโภคจะเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ ์ แต่อาจเกิดการเปล่ียนแปลงการซ้ือโดยไม่คาดคิด  เน่ืองจากมี
ปัจจยัต่างๆท่ีเขา้มากระทบ  ไดแ้ก่  อิทธิพลของทศันคติของผูอ่ื้น  และสถานการณ์ท่ีไม่คาดคิด 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ  (Post purchase behavior)  หลงัการซ้ือ  ผูบ้ริโภคท่ีมีความพึงพอใจจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑ์
อีกคร้ังและส่ือสารส่ิงดีๆเก่ียวกบัแบรนด ์ ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีไม่พึงพอใจจะไม่ซ้ือซํ้าหรือส่งคืนผลิตภณัฑ ์ อาจรวมทั้งส่ือสาร
กบัผูจ้าํหน่ายหรือผูอ่ื้นในแง่ลบ  ซ่ึงส่งผลใหมี้การคืนสินคา้และการยกเลิกคาํสัง่ซ้ือ  จึงตอ้งมีการติดตามพฤติกรรมหลงัการซ้ือ
ของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสมการตลาด  เพ่ือปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑใ์หต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2543,  หน้า 65-84 )  ไดอ้ธิบายว่า  ปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจดงักล่าว  สามารถแยก
พิจารณาได ้ 2  ประเภท  คือ  ปัจจยัภายใน (Internal  Variables)  และปัจจยัภายนอก (External  Variables) 
              ปัจจยัภายในท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือ (Internal  Variables  Affecting  Buying  Behavior)  เป็นปัจจยัท่ีเกิด
ข้ึนอยูใ่นตวัของบุคคลแต่ละคน  ไดแ้ก่ 

1. การจูงใจ (Motivation)  เป็นปัจจยัภายในตวัแรกท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค  การจูงใจเป็นการกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคเกิดการกระทาํหรือดาํเนินการใหไ้ดม้าซ่ึงเป้าหมายท่ีตั้งไว ้  

แรงจูงใจ  หมายถึง  แรงกระตุน้ท่ีจะทาํให้บุคคลหน่ึงเกิดพฤติกรรมแสวงหาความพึงพอใจ  เพื่อให้เกิดการ
ตอบสนองท่ีพอใจ 
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ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์ (Maslow’ s  Theory of Motivation)  เป็นการศึกษาความตอ้งการแต่ละประเภท
ท่ีเป็นแรงจูงใจใหเ้กิดพฤติกรรมต่างๆ    ลาํดบัความตอ้งการของมาสโลวมี์  5  ระดบั  โดยเร่ิมจากระดบัพ้ืนฐานข้ึนไป  ดงัน้ี 

        1.1. ความตอ้งการดา้นกายภาพหรือร่างกาย  (Physiological  Needs) เป็นความตอ้งการท่ีจาํเป็นต่อการดาํรงชีวิต  
เช่น  อาหาร  นํ้า  การนอนหลบั  ท่ีพกัอาศยั  ความตอ้งการทางเพศ  เป็นตน้ 

       1.2. ความตอ้งการความปลอดภยัและความมัน่คง  (Safety  and  Security  Needs) เป็นความตอ้งการท่ีอยู่เหนือ
ความตอ้งการดา้นกายภาพหรือร่างกาย    เช่น  ตอ้งการในเร่ืองของความปลอดภยัในชีวิต  มีความมัน่คงในชีวิต  มีตอ้งการ
สุขภาพท่ีแขง็แรง  เป็นตน้ 

1.3. ความตอ้งการในดา้นสังคม  (Social Needs)  เป็นความตอ้งการไดรั้บการยอมรับจากสังคมรอบขา้งและไดรั้บ
ความรัก  ความอบอุ่นจากผูอ่ื้น  เช่น  การไดรั้บของขวญั  คาํอวยพรในโอกาสต่างๆ  เป็นตน้ 

1.4. ความตอ้งการการยกยอ่ง (Esteem Needs)  เป็นความตอ้งการการไดรั้บความยกยอ่ง  ความนบัถือจากสังคม  เช่น  
การไดรั้บการเคารพและนบัถือจากสังคม  ความตอ้งการเป็นผูมี้ช่ือเสียง  เป็นตน้  ซ่ึงบางคร้ังความตอ้งการในการยอมรับจาก
สงัคมจะทาํใหเ้กิดพฤติกรรมต่างๆ เช่น  การใชสิ้นคา้ซ่ึงยีห่อ้ดงั 

1.5. ความต้องการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต  (Self-Actualization Needs)  เช่น  ความต้องการท่ีเกิดจาก
ความสามารถในการทาํทุกอยา่งไดส้าํเร็จ 

มาสโลวเ์ช่ือวา่  มนุษยจ์ะสนองความตอ้งการของตนในระดบัใดระดบัหน่ึงจนเกิดความพอใจ  หลงัจากนั้น
จะมีความตอ้งการในระดบัท่ีสูงข้ึน  นอกจากน้ีมาสโลวย์งัเพ่ิมความตอ้งการอีก  2  ระดบั  คือ  (1)  ความตอ้งการท่ีจะไดท้ราบ
และเกิดความเขา้ใจ และ (2)  ความตอ้งการความสวยงาม 

2. การรับรู้  (Perception)  เม่ือบุคคลไดรั้บการกระตุน้ให้ตอบสนองต่อตวักระตุน้แลว้  การรับรู้จะเขา้มามีบทบาท
ต่อไป  โดยการรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง  5   ไดแ้ก่  การไดเ้ห็น  ไดย้นิ  ไดร้สชาตและรู้สึกได ้ ออกมา
เป็นผลรวมท่ีมีความหมาย   

3. การเรียนรู้  (Learning)  ทฤษฎีการเรียนรู้ทางพฤติกรรมศาสตร์ (Behavioral  Learning  Theories)  หรือทฤษฎีการ
กระตุน้และการตอบสนอง  (Stimulus – Response Theories)  เป็นทฤษฎีการเรียนรู้ของบุคคลท่ีมีพฤติกรรมการตอบสนองจาก
ส่ิงกระตุน้ดว้ยวิธีการใดวิธีการหน่ึง  เพราะบุคคลจะเลือกเรียนรู้ในส่ิงท่ีเป็นการตอบสนองความตอ้งการท่ีจะก่อให้เกิดความ
พอใจในรูปแบบต่างๆ    เช่น  ผูบ้ริโภคใชสิ้นคา้ยีห่อ้ใดแลว้ถูกใจกจ็ะใชย้ีห่อ้นั้นอยา่งสมํ่าเสมอ  
              ปัจจยัภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือ (External  Variable  Affecting  Buying) 

1. วฒันธรรม (Culture) และวฒันธรรมยอ่ย (Subculture)   
วฒันธรรม  หมายถึง  ส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึนโดยสังคมและถูกถ่ายทอดจากรุ่นหน่ึงสู่รุ่นหน่ึงเพ่ือใช้เป็นกฎเกณฑ์และ

ขอ้กาํหนดของพฤติกรรมมนุษย ์
2. ชั้นทางสงัคม (Upper Class)  ถือเกณฑก์ารศึกษา  รายได ้ ทรัพยสิ์นหรืออาชีพ    
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3.  กลุ่มอา้งอิง  (Reference  Groups)  หมายถึง  กลุ่มคนท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติ  ค่านิยม  และพฤติกรรมของบุคคล  
โดยกลุ่มอา้งอิงจะใหค้าํแนะนาํและช้ีแนวทางเก่ียวกบัความคิดหรือการกระทาํ   
              4. ครอบครัว  (Family)  เป็นกลุ่มท่ีมีความเก่ียวขอ้งกนัทางสายเลือด  การแต่งงานหรือการรับอุปการะ  ค่านิยมและ
ทศันคติของบุคคลถูกสร้างโดยครอบครัว  ลกัษณะครอบครัวท่ีต่างกนัจึงมีผลต่อพฤษติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัดว้ย 

 

ข้อมูลเก่ียวข้องกับอาหารคโีต 

คีโต หรือ  Ketogenic  Diet   หรือ  การกินคีโต คือ  การลดนํ้ าหนกัโดยใชห้ลกัการเลือกรับประทานอาหาร  โดยเร่ิม
จากเนน้การรับประทานอาหารท่ีมีปริมาณไขมนัสูง  ปริมาณโปรตีนในระดบัปานกลาง  และจาํกดัปริมาณคาร์โบไฮเดรตให้ตํ่า
ท่ีสุด (พญ. กรพร  สถิตวิทยานนัท,์ 2564)  และ  ผศ.(พิเศษ) พญ. พชัญา  บุญชยาอนนัต ์(2565)  อธิบายหลกัการลดนํ้าหนกัดว้ย
การกินอาหารคีโตว่า “อาหารประเภทคาร์โบไฮเดรตอย่างพวกแป้ง  ขา้ว  จะถูกยอ่ยให้กลายเป็นนํ้ าตาลเพ่ือเป็นพลงังานหลกั
ของร่างกาย  แต่เม่ือเราลดการทานคาร์โบไฮเดรตลง  ร่างกายจะหันไปเผาผลาญไขมนัท่ีสะสมไวแ้ทน  กลายเป็นสารคีโตน
บอด้ีส์ (Ketone Bodies) ซ่ึงเป็นท่ีมาของช่ือ  คีโต และเรียกกระบวนการน้ีวา่  คีโตซิส โดยกระบวนการน้ีจะเกิดข้ึนหลงัจากเร่ิม
จาํกดัปริมาณคาร์โบไฮเดรตแลว้  2 – 3 วนั   และสารคีโตนบอดีส์ยงัช่วยลดความอยากอาหาร  ทาํใหเ้กิดการจาํกดัปริมาณแคลอ
ร่ีท่ีรับประทาน  ซ่ึงเป็นส่วนสําคญัในการลดนํ้ าหนักตวั  โดยการลดนํ้ าหนักดว้ยการกินอาหารคีโตจะเห็นผลในระยะเวลา
ประมาณ  2-3  เดือน 
รูปแบบของการกินอาหารคีโตจึงมีหลากหลาย  ไดแ้ก่ 

(1).  การกินอาหารคีโตแบบมาตรฐาน Standard  Ketogenic  Diet (SKD)  คือ  การรับประทาน ไขมันดี  70 %  
รับประทานโปรตีน  20 %  และรับประทานคาร์โบไฮเดรต 10%  ของแคลอร่ีในแต่ละวนั  เหมาะกบัคนทัว่ไป 

(2).  Targeted  Ketogenic  Diet (TDK)  คือ  การกินอาหารคีโตแบบมาตรฐานแต่จะกินคาร์โบไฮเดรตในจาํนวนท่ี
กาํหนดไวใ้นคราวเดียวก่อนออกกาํลงักาย  ซ่ึงจะทาํใหเ้รามีคาร์โบไฮเดรตสาํหรับการออกกาํลงักาย  สูตรน้ีเหมาะกบัผูท่ี้ออก
กาํลงักาย  

(3).  Cyclical  Ketogenic  Diet (CKD)  เป็นการกินคาร์โบไฮเดรตเป็นช่วงๆ  เช่น  กินอาหารคีโต  5  วนัแลว้ตามดว้ย
การกินอาหารปกติท่ีมีคาร์โบไฮเดรต  2  วนั  เป็นสูตรท่ีเหมาะกบันกักีฬาและนกัเพาะกายเท่านั้น 

(4).  High – Protein Ketogenic Diet (HPKD)  เป็นรูปแบบท่ีคลา้ย  SDK  แต่เพิ่มปริมาณโปรตีนเป็น  35%  และลด
ปริมาณไขมนัเป็น  60 %  เหมาะกบัมือใหม่ท่ีเพ่ิงทานคีโต 
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กรอบแนวคดิงานวจิัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี  1   กรอบแนวคิดการวิจยั 

 
 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

1.1  เพศ 

1.2  ช่วงอาย(ุเจนเนอเรชัน่) 

1.3  สถานภาพ 

1.4  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

1.5  อาชีพ 

1.6  ระดบัการศึกษา 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

(7Ps) 

2.1  ดา้นผลิตภณัฑ ์

2.2  ดา้นราคา 

2.3  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

2.4  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

2.5  ดา้นบุคลากรของธุรกิจ  

2.6  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  

2.7  ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ  

พฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโตของ

ผูบ้ริโภคในเขตพ้ืนท่ี

กรุงเทพมหานคร 

 

1.วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 

2.บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 

3.ช่วงเวลาในการซ้ือ 

4.สถานท่ีเลือกซ้ือ 

5.ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือ 

6.ความถ่ีในการบริโภค 
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วธิีการดาํเนินการวจิัย 

                 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างการวจิัย 

จาํนวนประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือกลุ่มประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาเป็นการศึกษาและเก็บขอ้มูล ประชากร 

ผูบ้ริโภคอาหารคีโตในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่  กลุ่มผูบ้ริโภคอาหารคีโตในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 

จาํนวน  403  คน  ซ่ึงผูว้ิจยักาํหนดกลุ่มตวัอย่างโดยอา้งอิงสูตรของ Taro  Yamane (1973)  ท่ีระดบัความเช่ือมัน่  95%  ค่า

ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้ ± 5%  เน่ืองจากช่วงทาํการเก็บตวัอยา่งงานวิจยัอยูใ่นช่วงเดือน  สิงหาคมถึงเดือนตุลาคม  2565  

ผูว้ิจยัทาํการสุ่มเกบ็แบบสอบถามแบบออนไลน์ทั้งหมดโดยใชค้าํถามคดักรองเลือกผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูบ้ริโภคอาหาร 

คีโตในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

1.เคร่ืองมือคือแบบสอบถาม (Questionnaire)  แบบสอบถามชุดน้ีแบ่งออกเป็น 6 ส่วนประกอบดว้ย 
ส่วนท่ี 1  : คาํถามคดักรองขอ้มูลผูบ้ริโภคอาหารคีโตของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 : คาํถามขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 3 : คาํถามเก่ียวกบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  7  ดา้น 
ส่วนท่ี 4 : คาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการซ้ืออาหารคีโต 
ระยะเวลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลตั้งแต่วนัท่ี 25  สิงหาคม 2565 ถึง 20 ตุลาคม 2565   

2.เกบ็ขอ้มูลจากการสุ่มตวัอยา่ง (Sampling) ผูบ้ริโภคอาหารคีโตในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 
3.ใชเ้คร่ืองมือ Google Form  โดยการกระจายแบบสอบถามไปยงัพ้ืนท่ีแบบสุ่ม 
วธิีวเิคราะห์ข้อมูล 
ขอ้มูลท่ีไดม้าทาํการวิเคราะห์หาค่าสถิติของการวิจยั โดยนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามลาํดบั ดงัน้ี 
1.วิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) สาํหรับอธิบายตวัแปรต่างๆ ไดแ้ก่ ความถ่ี(Frequency)  ร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ตามลกัษณะของตวัแปร 
2.สถิติอา้งอิง (Inferential Statistics) สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ การทดสอบความสมัพนัธ์ไคสแควร์    

(Chi-Square)  โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
ผลการวจิัย 

 ผลการศึกษาข้อมูลปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

เพศ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 299 คน เท่ากบัร้อยละ 74.20    เพศชาย จาํนวน  81  คน 

เท่ากบัร้อยละ 20.10  และ LGBTQ  จาํนวน  23  คน  เท่ากบัร้อยละ  5.70 
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อายุ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงอาย ุ25-42 ปี จาํนวน 230 คน เท่ากบัร้อยละ 57.10  ช่วงอายตุํ่ากวา่  25  ปี  
จาํนวน 116 คน เท่ากบัร้อยละ 28.80  ช่วงอาย ุ 43-57  ปี  จาํนวน 55 คน เท่ากบัร้อยละ 13.60  และช่วงอาย ุ 58-76  ปี  จาํนวน 2 
คน เท่ากบัร้อยละ 0.50  

ระดับการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี  จาํนวน  345  คน  เท่ากบัร้อยละ  85.60  

ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี  จาํนวน  45  คน  เท่ากบัร้อยละ  11.20  และระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรีจาํนวน  13  คน  

เท่ากบัร้อยละ  3.20 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รายได ้15,000-30,000 บาท  จาํนวน  204  คน  เท่ากบัร้อยละ  50.60  

รายไดน้อ้ยกวา่ 15,000 บาท  จาํนวน  95  คน  เท่ากบัร้อยละ  23.60  รายได ้ 30,001-45,000 บาท  จาํนวน  77  คน  เท่ากบัร้อย

ละ  19.10  และรายไดม้ากกวา่ 45,000 บาท  จาํนวน  27  คน  เท่ากบัร้อยละ  6.70 

อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  จาํนวน  205  คน  เท่ากบัร้อยละ  50.90  อาชีพ

นกัเรียน/นกัศึกษา  จาํนวน 107  คน  เท่ากบัร้อยละ  26.60  อาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจจาํนวน  44  คน  เท่ากบัร้อยละ  10.90  

อาชีพอิสระจาํนวน  39  คน  เท่ากบัร้อยละ  9.70  อาชีพอ่ืนๆ  จาํนวน  6  คน  เท่ากบัร้อยละ  1.50  และอาชีพแม่บา้นจาํนวน  2  

คน  เท่ากบัร้อยละ  0.50  

สถานะภาพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สถานภาพโสด  จาํนวน  249  คน  เท่ากบัร้อยละ  61.80  สมรสจาํนวน  

152  คน  เท่ากบัร้อยละ  37.70  และหยา่ร้างจาํนวน  2  คน  เท่ากบัร้อยละ  0.50 

ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

โดยภาพรวมปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ืออาหารคีโตมาก  มีค่าเฉล่ีย 𝑋ഥ  = 4.18, S.D. = 0.53  เม่ือ

พิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดรายดา้น  พบวา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือมากท่ีสุด  คือ  ดา้นราคา  มีค่าเฉล่ีย   𝑋ഥ  = 4.24 , 

S.D. = 0.51  ลาํดบัถดัมา  คือ  ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย   𝑋ഥ  = 4.23 , S.D. = 0.46  ดา้นบุคลากรของธุรกิจ  มีค่าเฉล่ีย   𝑋ഥ  = 4.22 

, S.D. = 0.54    ดา้นกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉล่ีย   𝑋ഥ  = 4.21 , S.D. = 0.52      ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  มีค่าเฉล่ีย   𝑋ഥ  

= 4.21 , S.D. = 0.52      ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือมาก คือ  ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ  มีค่าเฉล่ีย  𝑋ഥ  = 4.17 , S.D. = 0.51  และ 

ดา้นส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย  𝑋ഥ  = 4.01 , S.D. = 0.63 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อ 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือผลิตภณัฑ์  คือ  ลดนํ้ าหนกั  จาํนวน  

226  คน  เท่ากบัร้อยละ  56.10  รักษาสุขภาพ    จาํนวน  122 คน  เท่ากบัร้อยละ  30.30  ตามกระแสสังคม    จาํนวน  41  คน  

เท่ากบัร้อยละ  10.20   รักษาโรค  จาํนวน  12  คน  เท่ากบัร้อยละ  3.00  และอ่ืนๆ    จาํนวน  2  คน  เท่ากบัร้อยละ  0.50 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการส่ังซื้อ  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์มาก

ท่ีสุด คือ  Influencer หรือผูบ้ริโภคจริง  จาํนวน  155 คน  เท่ากบัร้อยละ  38.50  เพื่อน  จาํนวน  128 คน  เท่ากบัร้อยละ  31.80  

ครอบครัว  จาํนวน  111  คน  เท่ากบัร้อยละ  27.50   และอ่ืนๆ  จาํนวน  9  คน  เท่ากบัร้อยละ  2.20   

ช่วงเวลาในการซื้อผลิตภัณฑ์  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีบุคคลท่ีมีช่วงเวลาในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ่อยท่ีสุด  คือ  

ช่วงเวลา  12.01 – 18.00  น.  จาํนวน  220 คน  เท่ากบัร้อยละ  54.60  ช่วงเวลา  18.01 – 24.00  น.  จาํนวน  130 คน  เท่ากบัร้อย

ละ  32.30   ช่วงเวลา  6.00 – 12.00  น.  จาํนวน  52  คน  เท่ากบัร้อยละ  12.90   และช่วงเวลา  00.01 – 05.59  น.  จาํนวน  1  คน  

เท่ากบัร้อยละ  0.20   

ผลิตภัณฑ์ท่ีเคยซื้อ  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีผลิตภณัฑท่ี์เคยซ้ือ คือ  ผลิตภณัฑพ์ร้อมบริโภคจาํนวน  340 คน  

เท่ากบัร้อยละ  84.40  วตัถุดิบ  จาํนวน  140  คน  เท่ากบัร้อยละ  34.70    

ค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการซื้อผลิตภัณฑ์ต่อคร้ัง  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑต่์อคร้ัง  

คือ     100 - 300  บาท/คร้ัง  จาํนวน  171 คน  เท่ากบัร้อยละ  42.40    นอ้ยกวา่  100  บาท/คร้ัง  จาํนวน  126 คน  เท่ากบัร้อยละ  

31.30   ค่าใชจ่้ายเฉล่ีย  301 - 500  บาท/คร้ัง จาํนวน  65  คน  เท่ากบัร้อยละ  16.10   และมากกว่า  500  บาท/คร้ัง  จาํนวน  41  

คน  เท่ากบัร้อยละ  10.20 

ความถี่ในการบริโภคต่อวัน  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการบริโภคต่อวนั    คือ    1  คร้ัง/วนั  จาํนวน  187  
คน  เท่ากบัร้อยละ  46.40   บริโภควนัละ  2  คร้ัง/วนั  จาํนวน  180  คน  เท่ากบัร้อยละ  44.70  บริโภค  3  คร้ัง/วนั  จาํนวน  30 
คน  เท่ากบัร้อยละ  7.40  และบริโภคมากกวา่  3  คร้ัง/วนั  จาํนวน  6  คน  เท่ากบัร้อยละ  1.50 

 
 

การทดสอบสมมติฐาน 

  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัดานประชากรศาสตร์และส่วนประสมทางการตลาด โดยการทดสอบไคส

แควร์(Chi-Square) สามารถสรุปไดว้า่ 
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1. ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์  ไดแ้ก่  ช่วงอายุ(เจนเนอเรชัน่)  เพศ  อาชีพ  การศึกษา  รายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนและสถานภาพแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโตต่างกนั โดยวิเคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ เพศ อาย ุระดบั

การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อายกุารทาํงาน สถานภาพ  ผลการวิเคราะห์พบวา่  ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ืออาหารคีโตอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 1 

2. ส่วนประสมทางการตลาด  ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ,์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย, ดา้นส่งเสริมการตลาด    ดา้นราคา,  

ดา้นบุคลากรของธุรกิจ  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการและดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพท่ีแตกต่างกนั  มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารคีโตสําหรับผูบ้ริโภคในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั  ผลการศึกษาพบว่า  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโตอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05  ในดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย  ดา้น

บุคลากรของธุรกิจ  ดา้นกระบวนการให้บริการและดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ  จึงยอมรับสมมติฐานท่ี  2  ในดา้นดงักล่าว  

ในขณะท่ีผลการศึกษาพบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโต

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05  จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ี  2   

อภิปรายผล 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโต  ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของ Philip Kotler  และ  Kevin Lane Keller (2016)  และ  ศิริวรรณ  
เสรีรัตน์ (2538) และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของเปมิกา  สิทธิพุทธากุล  และ  รชฏ  ขาํบุญ (2563)  ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ คีโตเจนิคของ กลุ่มผูบ้ริโภคอาหารคีโตเจนิคในประเทศไทย  เน่ืองจากการท่ีผูบ้ริโภคมีปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั  ไดแ้ก่  เพศ  ช่วงอาย ุ อาชีพ  การศึกษา  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนและสถานภาพ  จะมีทศันคติและ
พฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และรวมถึงอาหารคีโตท่ีแตกต่างกนัออกไปดว้ย 

   2. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีแตกต่างกัน  มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ืออาหารคีโตสําหรับผู ้บริโภคในพ้ืนท่ี
กรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัและส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือมากท่ีสุดในดา้น
ราคา  ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นบุคลากรของธุรกิจ  ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ดา้นกระบวนการใชบ้ริการ  และส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือมาก  ในดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ Philip Kotler  และ  Kevin Lane Keller (2016) 
และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของรพีพรรณ  พึ่งโคกสูง  (2562)  ไดศึ้กษาส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจบริโภคอาหารคี
โตเจนิคของประชาชนในจงัหวดันครราชสีมา 

 
 

 



15 
 

บรรณานุกรม 

Yamane, T. (1973). Statistics: An introductory statistics, (Second Edition). New York: Harper & Row.  
ดร.ฉตัยาพร  เสมอใจ.(2556). พฤติกรรมผูบ้ริโภค. กรุงเทพฯ : ซีเอด็ยเูคชัน่. 
รศ.ศิริวรรณ  เสรีรัตน์.(2538).พฤติกรรมผูบ้ริโภค. กรุงเทพฯ : พฒันาศึกษา. 
รศ.ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ .(2543).หลกัการตลาด. กรุงเทพฯ : ธีระฟิลม์ และไซเทก็ซ์. 
พญ.กรพร สถิตวิทยานันท์.(2564). อาหารคีโตคืออะไร? ลดไขมนัดว้ยการกินไขมนัไดด้ว้ยหรือ? สืบคน้วนัท่ี  29  มิถุนายน  
2565, 

จาก  https://www.amara-clinic.com/what-is-ketogenic-diets-food/ 
ผศ.(พิเศษ) พญ.พชัญา  บุญชยาอนนัต.์(2565). กินคีโตอยา่งเขา้ใจ  ลดนํ้าหนกัได ้ สุขภาพดี  สืบคน้วนัท่ี  29  มิถุนายน  2565, 
 จาก  https://www.chula.ac.th/highlight/67885/ 
Philip Kotler  และ  Kevin Lane Keller (2016).  A Framework  for  Maketing  Management  สืบคน้วนัท่ี 28  มิถุนายน  2565,    

จาก  http://ndl.ethernet.edu.et/bitstream/123456789/51246/1/19.pdf   
ศึกษากรณีจงัหวดันครราชสีมา.  มหาวิทยาลยัรามคาํแหง,  รพีพรรณ  พึ่งโคกสูง. (2562).  ทาํการศึกษาส่วนประสมทาง
การตลาดกบัการตดัสินใจบริโภคอาหารคีโตเจนิคของประชาชนในจงัหวดันครราชสีมา,  สืบคน้วนัท่ี  27  มิถุนายน  2565, 

จาก  http://www.mpa-mba.ru.ac.th/images/Project/konkean01_26052022/6227951816.pdf                       
SMELeader (2565).วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ยสูตร  6W1H.สืบคน้เม่ือ  29  มิถุนายน  2565, 

จาก  https://www.smeleader.com/พฤติกรรมผูบ้ริโภค/ 
 

 

 

 

 

 

 


