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คีโตเจนิค ในประเทศไทย มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ คีโตเจนิค ของกลุ่มผู ้บ ริโภคอาหารคีโตเจนิค ในประเทศไทย  เพื่อศึกษาปัจจัยด้าน

ประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัใจซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค ของกลุ่มผูบ้ริโภคอาหารคีโตเจนิค ในประเทศ
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ตวัอยา่ง ไดจ้ านวน 385 คน 

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์แตกต่างกันมีระดับนัยส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์คีโตเจนิค ท่ีต่างกนั ส าหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้ ค่าเฉล่ีย 

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้ านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการ

ประชาสัมพนัธ์ ด้านการท าการตลาดโดยตรง ด้านการส่งเสริมการขาย และการขายโดยพนักงาน ซ่ึงมี

ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดังน้ี (3.96,0.79), (4.03,0.88), (3.77,0.82), (3.55,0.80), (3.54,0.78), 

(3.73,0.86), (3.76,0.92) ตามล าดับ มีระดับความส าคัญมากต่อส่วนประสมทางการตลาด และด้านการ

โฆษณา (3.39, 0.81) มีระดบัความส าคญัปานกลาง ต่อส่วนประสมทางการตลาด 

การทดสอบปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Linear Regression) พบว่ า  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  (t=2.501,p=0.013) ปั จจัยด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย 

(t=5.019,p=0.000) ปัจจัยด้านการส่งเสริมด้านการโฆษณา(t=4.607,p=0.000) ปัจจัยด้านการส่งเสริมทาง

การตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย (t=1.076,p=0.283) และ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดดา้นการขาย

โดยใช้พนักงานขาย (t=2.501,p=0.013) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์คีโตเจนิค อย่างมีระดับ

นยัส าคญัทางสถิติ 
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ตาราง 4.17 ตารางการวิเคราะห์ความแปรปรวน      65 

ตาราง 4.18 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Regression Coefficient)  

     ของตวัแปรอิสระแต่ละตวัในสมการ      66 

 

 



บทที่ 1 

บทน ำ  

ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

 ปัจจุบนัผูค้นต่างมีทศันะคติ ท่ีว่า “การมีรูปร่างสมส่วน คือ ความงาม สุขภาพดี บุคลิกภาพ

ดี” ซ่ึงสอดคล้องกับทิศทางการเติบโตของอตุสาหกรรมความงาม ท่ีประกอบไปด้วย ฟิตเนส 

ผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ หรือแมแ้ต่ในดา้นอาหารอย่าง อาหารคลีน เป็นตน้ (ณิชากร ศรีเพชรดี,2562) 

ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ี ลว้นแลว้แต่เป็นส่ิงท่ีจะท าให้ผูค้นมีสุขภาพท่ีดีและไดผ้ลท่ีไดรั้บต่อมาคือรูปร่างท่ีสม

ส่วน 

 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการบริโภคอาหารของประชากรท่ีมีอายุตั้งแต่ 6 ปีขึ้นไป 

ของทาง EIC  ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการส ารวจอนามยัและสวสัดิการของส านกังานสถิติแห่งชาติใน

ปี 2556 และปี 2560 พบว่า คนไทยมีการรับประทานอาหารท่ีบ่อยขึ้น ซ่ึงในปี 2560 คนไทยส่วน

ใหญ่มีการรับทานอาหาร 3 ม้ือ 89.4% ซ่ึงเพิ่มจาก 88% ในปี 2556  คนไทยมีการรับประทานอาหาร

ท่ีเป็นรสหวานและเค็มมากขึ้น ซ่ึงสัดส่วนของผูท่ี้รับประทานรสหวานเป็นม้ือหลกั เพิ่มจาก 11.2% 

ในปี 2556 เป็น 14.2% ในปี 2560 (Ratirita,2562) ซ่ึงการรับประทานอาหารท่ีมากเกินไป และมีรส

หวาน ส่งผลใหเ้กิดการท างานท่ีผิดปกติของร่างกาย หน่ึงในนั้นก็คือ โรคอว้น (Mootie,2555) 

พ.อ.ผศ.ราม กล่าวว่า คนไทยนั้นอว้นติดเป็นอนัดบั 2 ของอาเซียน เน่ืองจากปัจจุบนัผูค้น

ก าลังอยู่ในวิกฤติท่ีผูบ้ริโภคมีการการรับประทานอาหารท่ีไม่ดี และอยู่ไม่ดี ด้วยสาเหตุหลาก

ประการตั้งแต่การเขา้ถึงอาหารท่ีมีคุณภาพไดย้าก เพราะอุตสาหกรรมอาหารเป็นตวัก าหนดวิถีการ

บริโภค ไม่ไดมี้ให้เลือกมาก ผูค้นจึงหันไปหาอาหารถุง หรือ อาหารส าเร็จรูปเพราะหาซ้ือง่าย ราคา

ถูก และสะดวกต่อการด าเนินชีวิต (ณิชากร ศรีเพชรดี, อาทิตย ์เคนมี และ อนุชิต น่ิมตลุง,2562) ใน

ประเทศไทย พบวา่ กลุ่มอายตุั้งแต่ 13 – 59 ปี มีภาวะอว้นถึงร้อยละ 12 ในเพศชาย และ ในเพศหญิง

เป็น 2 เท่าของเพศชาย (ส านกัข่าวไทย,ม.ป.ป.) 

อยา่งไรก็ตาม ถึงแมจ้ากผลส ารวจท่ีกล่าวมา จะพบวา่ คนไทยนั้นมีการรับประทานอาหารท่ี

บ่อยขึ้น หรือ การรับประทานอาหารรสหวานและเค็มสูงขึ้น ก็ยงัพบว่า คนไทยมีสัดส่วนในการงด

อาหารม้ือหลักเพื่อลดน ้ าหนัก เพิ่มขึ้ นจาก 9.4% ในปี 2556 เป็น 12.4% ในปี 2560 และ มีการ



รับประทานวิตามินเพิ่มขึ้น จาก 19.1% ในปี 2556 เป็น 21.6% ในปี 2560 ซ่ึงท าให้เห็นว่า คนไทยก็

ยงัมีการใส่ใจในดา้นสุขภาพและรูปร่างเช่นกนั 

การรับประทานอาหารให้ไดสุ้ขภาพและรูปร่างท่ีดี ไม่เพียงแต่จะรับประอาหารให้ครบ 5 

หมู่ รับประทานอาหารประเภทอาหารคลีน ยงัมีการรับประทานอาหารอีกประเภทท่ีสามารถท าให้

ไดรู้ปร่างท่ีดี และยงัดีต่อสุขภาพเช่นกนั นั้นคือ การรับประทานอาหารแบบ คีโตเจนิค 

 การรับประทานอาหารแบบคีโตเจนิค คือ การรับประทานอาหารท่ีเนน้สัดส่วนของประเภท

ไขมนัดีร้อยละ 75 ถึง ร้อยละ 80 ควบคู่กบัการอาหารหมู่โปรตีน และรับประทานอาหารประเภท

คาร์โบไฮเดรตน้อยท่ีสุด เพื่อปรับกระบวนการท างานของระบบเผาผลาญ โดยมีการใช้ไขมนัท่ี

สะสมในร่างกายมาเผาผลาญเป็นพลงังานแทนน ้าตา(health.kapook,2562) 

ซ่ึงประโยชน์ของการรับประทานอาหารแบบคีโตเจนิค จะช่วยรักษาในส่วนของ

โรคเบาหวาน กรดไหลยอ้น และโรคท่ีเก่ียวกบัสมอง ซ่ึงประกอบดว้ย โรคลมชกั โรคซึมเศร้า และ

โรคไบโพลาร์ ไดอี้กดว้ย (cosmenet.in.th, ม.ป.ป.) 

แมว้่า มีอาหารประเภทคีโตเจนิคนั้น มีสรรพคุณมากมาย แต่คนทัว่ไปยงัมีการทราบถึง

สรรพคุณดงักล่าวเป็นจ านวนท่ีนอ้ย และไม่เป็นท่ีแพร่หลายในประเทศไทย ดงันั้น งานวิจยัฉบบัน้ี 

จึงตอ้งการทราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค เพื่อเป็นแนวทางในการวาง

กลยทุธ์ในการด าเนินการทางตลาดกบัอาหารเภท คีโตเจนิค 

 

วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัใจซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค ของ

กลุ่มผูบ้ริโภคอาหารคีโตเจนิค ในประเทศไทย 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัใจซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค ของกลุ่ม

ผูบ้ริโภคอาหารคีโตเจนิค ในประเทศไทย 

 

 

 



สมมติฐำนของกำรวิจัย 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัใจซ้ือผลิตภณัฑ์ คีโตเจนิค ของ

กลุ่มผูบ้ริโภคอาหารคีโตเจนิค ในประเทศไทยแตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัใจซ้ือผลิตภณัฑ์ คีโตเจนิค ของกลุ่ม

ผูบ้ริโภคอาหารคีโตเจนิค ในประเทศไทยแตกต่างกนั 

ขอบเขตกำรศึกษำ 

 งานวิจยัน้ี เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดั

ใจซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค ของกลุ่มผูบ้ริโภคอาหาร คีโตเจนิค ในประเทศไทย ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑท่ี์

ยงัไม่เป็นท่ีนิยมมากในตลาดอาหารเพื่อสุขภาพของประเทศไทย จึงท าให้ผูป้ระกอบการตอ้งเผชิญ

กบัปัจจยัเส่ียงต่างๆ ดว้ยเหตุน้ีเอง ผูวิ้จยัจึงท าการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ และปัจจยัต่างๆท่ี

อาจส่งผลกระทบ แบ่งเป็น ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ  ระดบัการศึกษา อาชีพ และ

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ปัจจัยด้านพฤติกรรม และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด แบ่งเป็น ด้าน

ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมทางการตลาด และ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  ทั้งน้ี การ

รวบรวมขอ้มูลใชว้ิธีการแจกแบบสอบถามกบักลุ่มเป้าหมายท่ีบริโภคอาหารคีโตเจนิค ในประเทศ

ไทย 

  



กรอบแนวคิดในกำรวิจัย 

 การวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัใจซ้ือผลิตภณัฑ์ คีโตเจนิค ของกลุ่มผูบ้ริโภคอาหาร      

คีโตเจนิค ในประเทศไทย มีกรอบแนวคิดในการวิจยัท่ีแสดงถึงความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระ

กบัตวัแปรตาม ดงัน้ี 

 ตวัแปรอิสระ คือ 

- ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้

- ปัจจยัดา้นพฤติกรรม ประกอบดว้ย พฤติกรรมการบริโภคและการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโต

เจนิค 

- ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงแบ่งเป็น ดา้นโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์

ดา้นการท าการตลาดโดยตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นการขายโดยพนกังาน 

 

ตวัแปรตาม คือ 

- การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค 

 

 

  



ภาพท่ี 1 ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม     

     

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได ้

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์

- ดา้นราคา 

- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

- ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

(Promotion Mix) 

o ดา้นโฆษณา 

o ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

o ดา้นการท าการตลาดโดยตรง 

o ดา้นการส่งเสริมการขาย 

o ดา้นการขายโดยพนกังาน 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค 

- การรับรู้ปัญหา 

- การแสวงหาขอ้มูล 

- การประเมินผลทางเลือก 

- การตดัสินใจซ้ือ 

- พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

(Kotler,1997) 



ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รับ 

1. สามารถน าข้อมูลท่ีได้จากการวิจัยไปปรับใช้ในการปรับปรุงสินค้าและผลิตภัณฑ์                 

คีโตเจนิค 

2. สามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัไปต่อยอดการวางแผนการพฒันากลยทุธ์ดา้นการตลาด

ผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 

อาหารประเภท คีโตเจนิค คือ การรับประทานอาหารท่ีเน้นปริมาณไขมนัดี ท่ีร้อยละ 75 – 

80 ควบคู่กับการรับประทานอาหารประเภทโปรตีน ประมาณ ร้อยละ 20 และ รับประทาน

อาหารประเภทคาร์โบไฮเดรตใหน้อ้ยท่ีสุด ซ่ึงรวมถึง ขนมหวานและอาหารคาว 

ผูบ้ริโภคอาหารคีโตเจนิค คือ กลุ่มผูท่ี้เคย ก าลังบริโภค และมีความสนใจท่ีจะบริโภค

อาหารคีโตเจนิค 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

        งานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัใจซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค ของกลุ่มผูบ้ริโภคอาหารคีโต

เจนิค ในประเทศไทย” ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

2.1 แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

2.1.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์

2.1.2 ดา้นราคา 

2.1.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

2.1.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) 

2.2 แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

2.3 ขอ้มูลและองคป์ระกอบของอาหารประเภทคีโตเจนิค 

2.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.1 แนวคิด ทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางตลาด 

TAWATCHAI SUWANNASARN (ม.ป.ป.) กล่าววา่ 4P’s เป็นปัจจยัท่ีส าคญัมากในการท า

การตลาด 

เกียรติพงษ ์อุดมธนะธีระ(2562) ไดก้ล่าววา่ หลกัของ 4P’s เกิดจากหลกัแนวคิดท่ีวา่ ก่อนท่ี

จะท าธุรกิจหรือการตลาด ควรจะตอ้งมีความสนใจให้ความส าคญัในการก าหนดหัวเร่ืองส าคัญท่ี

ธุรกิจควรน ามาพิจารณาถึงความพร้อม และใชเ้ป็นแนวก่อนเร่ิมด าเนินการทางธุรกิจ โดยใช ้P’ ซ่ึง

เป็นตวัหนา้ของเร่ืองท่ีสนใจ คือ Product(ดา้นสินคา้) Price(ดา้นราคา) Promotion(ดา้นการส่งเสริม

การตลาด) และ Place(ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย) 

   ดังนั้น สรุปได้ว่า 4 P คือ เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใช้ในการวางแผนการตลาด โดยแบ่ง

ออกเป็น 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสริม

การตลาด ซ่ึงแต่ละส่วนจะตอ้งมีความสอดคลอ้งและไปนิทศทางเดียวกนั เพื่อสามารถตอบสนอง

ต่อความตอ้งการของลูกคา้ใหไ้ดม้ากท่ีสุด 

 



8 
 

2.1.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภัณฑ์ 

ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีนกัการตลาดน ามาเสนอกบัตลาด เพื่อท าใหเ้กิดความน่าสนใจ เพื่อ

การไดม้าในกรรมสิทธ์ิ หรือเพื่อการอุปโภคบริโภค ซ่ึงสามารถตอบสนองความต่อตอ้งการของ

ตลาด 

องค์ประกอบผลติภัณฑ์ 

1. ผลิตภณัฑห์ลกั (Core Product) คือ ส่ิงท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2. คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Product Attribute) คือ ส่ิงท่ีจะต้องทราบถึงแหล่งผลิตของ

ผลิตภณัฑ ์และทราบถึงคุณสมบติั รวมถึงรูปแบบของผลิตภณัฑ์ 

3. จุดเด่นของผลิตภณัฑ์ (Product Feature) คือ จุดเด่นของผลิตภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะพิเศษ

กวา่ผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง เพื่อเป็นการดึงดูด 

4. ผลประโยชน์ท่ีได้รับจากผลิตภัณฑ์ (Product Benefit) คือ ส่ิงท่ีเป็นประโยชน์แก่

ผูบ้ริโภค และท าใหเ้กิดความรู้สึกขึ้นกบัผูบ้ริโภค 

ประเภทของผลติภัณฑ์ 

1. สินค้าอุปโภคบริโภค (Consumer Goods) หมายถึง สินค้าหรือบริการท่ีซ้ือโดย

ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย ความตอ้งการในการบริโภคสินคา้ประเภทน้ี มกัเกิดขึ้นอย่าง

อิสระจากความตอ้งการและความคิดส่วนตวั 

2. สินค้าอุตสาหกรรม ( Industrial Goods) หมายถึง สินค้าในตลาดอุตสาหกรรม

ผูบ้ริโภคจะซ้ือไปเพื่อเป็นปัจจยัในการผลิต เพื่อการขายต่อ ผูบ้ริโภคสินคา้ประเภทน้ี

เรียกวา่ผูบ้ริโภคทางอุตสาหกรรม  
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ตราสินค้า บรรจุภัณฑ์ และการติดฉลาก 

1. ตราสินคา้ (Brand) หมายถึง ช่ือ ค า สัญลกัษณ์ การออกแบบ หรือส่วนประสมของส่ิง

ดงักล่าวท่ีผูผ้ลิต หรือ ผูข้ายก าหนดใช้กบัผลิตภณัฑ์ หรือ บริการของตนเพื่อแสดง

ความแตกต่างจากคู่แข่งขนัในตลาด 

2. ช่ือตรา (Brand name) หมายถึง ค า ตวัอกัษร หรือตวัเลข ท่ีสามารถออกเสียงได ้

3. เคร่ืองหมายผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่าย (Housemark) หรือตราสินคา้ของผูผ้ลิต หมายถึง ช่ือ 

เคร่ืองหมายหรือสัญลกัษณ์ของผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายซ่ึงไม่ใช่ตราสินคา้ เคร่ืองหมายน้ี

จะมีประโยชน์ในการสร้างการยอมรับใน - คุณภาพและราคาสินคา้ ซ่ึงจะส่งผลต่อ

การผลิตหรือขายสินคา้ใหม่ของธุรกิจ 

4. เคร่ืองหมายการคา้ (Trademark) หมายถึง ตราสินคา้ท่ีผูข้ายน ามาใช้และได้รับการ

คุม้ครองตามกฎหมาย 

5. เคร่ืองหมายรับรอง (Certification Mark) หมายถึง เคร่ืองหมายท่ีออกโดยหน่วยงาน

ของรัฐบาลหรือส านกังานมาตรฐานต่าง ๆ เพื่อรับรองคุณภาพสินคา้ 

6. โลโกส้ัญลกัษณ์ (Logos or Symbol) หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นเคร่ืองบอกถึงบุคลิกของสินคา้ 

ซ่ึงมีความสัมพันธ์กับลักษณะทางกายภาพของสินค้า ใช้ประโยชน์หลักในการ

โฆษณาซ่ึงส่วนใหญ่ท าในลกัษณะการ์ตูน 

7. ค าขวญั (Mottoes and Slogans) หมายถึง กลุ่มค า วลีหรือขอ้ความท่ีแสดงถึงบุคลิก

หรือคุณภาพของสินคา้ 

8. ลิขสิทธ์ิ (Copy Right) หมายถึง การรับรองสิทธิทางกฎหมายของผลงานสร้างสรรค์

ทางวรรณกรรมและศิลปกรรม  
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วงจรชีวิตผลติภัณฑ์ (Product life Cycle – PLC) 

ขั้นตอนท่ีแสดความสัมพนัธ์ระหว่างปริมาณขายผลิตภณัฑ์กบัระยะเวลาตั้งแต่เร่ิมตน้น า

ผลิตภณัฑ์ชนิดหน่ึงออกจ าหน่าย จนกระทัง่น าผลิตภณัฑ์ออกจากตลาด ประกอบดว้ย 4 ขั้นตอน 

ดงัน้ี 

1. ขั้นแนะน าสู่ตลาด (Introduction Stage) เป็นขั้นท่ีธุรกิจน าผลิตภณัฑใ์หม่ออกสู่ตลาด 

ปริมาณขายต ่ามากเน่ืองจากผูซ้ื้อยงัไม่รู้จกัสินคา้ ท าให้ธุรกิจมกัขาดทุนเน่ืองจากการ

จดัจ าหน่ายอยูใ่นขอบเขตท่ีจ ากดั 

2. ขั้นการเจริญเติบโต (Growth Stage) เป็นขั้นท่ีปริมาณขายและก าไรเพิ่มขึ้นอย่าง

รวดเร็วเน่ืองจากผูซ้ื้อเร่ิมใชแ้ละเคยใชสิ้นคา้แลว้ ตน้ทุนการผลิตมีแนวโนม้สูงขึ้น 

3. ขั้นการเจริญเติบโตเต็มท่ี (Maturity Stage) เป็นขั้นท่ีปริมาณขายของธุรกิจเพิ่มขึ้นเขา้

สู่จุดสูงสุดและมีอตัราท่ีลดลง การแข่งขนัของคู่แข่งท่ีอยู่ในระยะเจริญเติบโตจะทวี

ความรุนแรงมากขึ้น ตน้ทุนการผลิตและตน้ทุนการส่งเสริมการตลาดสูงขึ้น 

4. ขั้นตกต ่าหรือขั้นถดถอย (Decline Stage) เป็นขั้นท่ีปริมาณขายและก าไรลดลงอย่าง

มาก ธุรกิจตอ้งตดัสินใจว่าจะอยู่ในตลาดหรือถอนตวัออกจากตลาด การโฆษณาและ

การส่งเสริมการขายลดลง  

2.1.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา 

ราคา คือ จ านวนเงินท่ีบุคคลต้องจ่ายเพื่อตอบแทนกับการได้รับกรรมสิทธ์ิ สิทธิ ความ

สะดวกสบายและความพอใจในผลิตภณัฑ์นั้นให้กับเจ้าของเดิม หรือในอีกความหมายหน่ึง คือ 

ส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา้และบริการในรูปเงินตรา 

ลกัษณะท่ัวไปของราคา 

การแลกเปล่ียนระหว่างสินค้ากับสินคา้ท่ีกระท ากันในขณะท่ีการตลาดยงัไม่ได้รับการ

พฒันานั้นมกัเกิดขึ้นมากมาย เพื่อเป็นการแกไ้ขปัญหาดงักล่าว มนุษยจึ์งไดห้ันมาใชก้ารแลกเปล่ียน

โดยอาศยัเงินเป็นส่ือกลาง การใช้เงินเป็นส่ือกลางน้ีจ าเป็นตอ้งมีการก าหนดจ านวนเงินหรือราคา

ส าหรับสินคา้แต่ละชนิดขึ้นเพื่อใชเ้ป็นมาตรฐานในการแลกเปล่ียน 

 



11 
 

วัตถุประสงค์ในการตั้งราคา 

1. การตั้งราคาเพื่อมุ่งผลตอบแทนหรือก าไร 

2. การตั้งราคาเพื่อใหไ้ดย้อดขายมากขึ้น  

3. การตั้งราคาเพื่อวตัถุประสงคอ่ื์น ๆ ประกอบดว้ย 2 กรณี คือ 

3.1 การตั้งราคาเพื่อเผชิญการแข่งขนั 

3.2 การตั้งราคาเพื่อรักษาเสถียรภาพของการตั้งราคา 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตั้งราคา 

1. การก าหนดราคาโดยค านึงถึงตน้ทุนการผลิตและตน้ทุนการตลาด 

2. การก าหนดราคาโดยค านึงถึงบทบาทของราคา 

3. การก าหนดราคาโดยค านึงถึงลกัษณะประเภทสินคา้ท่ีขาย สินคา้ฟุ่ มเฟือย สินคา้

ท่ีใช้สินคา้อ่ืนทดแทนกันได้ควรก าหนดราคาท่ีต ่า สินคา้ท่ีใช้ประกอบกันกับ

สินคา้ชนิดอ่ืนควรตั้งราคาใกลเ้คียงกบัสินคา้นั้น 

4. การก าหนดราคาโดยค านึงถึงส่วนประสมการตลาดอ่ืนของธุรกิจ 

5. การก าหนดราคาโดยค านึงถึงภาวะเศรษฐกิจ 

6. การก าหนดราคาดโดยค านึงถึงราคาสินคา้ของธุรกิจคู่แข่งขนั ถา้ธุรกิจคู่แข่งขนั

ตั้งราคาสินคา้ต ่าธุรกิจเราจะตอ้งตั้งราคาต ่าด้วยหากไม่ตอ้งการเผชิญสงคราม

ราคา 

7. การก าหนดราคาดโดยค านึงถึงวงจรชีวิตผลิตภณัฑ ์ในขั้นเจริญเติบโตธุรกิจอาจ

เปล่ียนบรรจุภณัฑใ์หม่พร้อมกบัการก าหนดราคาท่ีสูงขึ้น ซ่ึงอาจสูงใกลเ้คียงกบั

ธุรกิจคู่แข่งขนัเพื่อรักษาเสถียรภาพของราคา 

8. การก าหนดราคาโดยค านึงถึงต าแหน่งผลิตภณัฑ ์ตอ้งใกลเ้คียงกบัคุณภาพสินคา้ 

และสินคา้ท่ีอยูใ่นต าแหน่งเดียวกนั 

9. การก าหนดราคาโดยค านึงถึงวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายของธุรกิจ การก าหนด

ราคาผลิตภณัฑต์อ้งก าหนดใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายท่ีก าหนด

ไว ้
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10. การก าหนดราคาดโดยค านึงถึงความยดืหยุน่ของอุปสงคต์่อราคา (Price Elasticity 

of Demand) ซ่ึงหมายถึง อตัราส่วนร้อยละของการเปลี่ยนแปลงปริมาณอุปสงคท่ี์

ไดรั้บผลกระทบร้อยละของการเปลี่ยนแปลงระดบัราคา 

การก าหนดนโยบายและกลยุทธ์ด้านราคา 

1. การตั้งราคาตามแนวภูมิศาสตร์ (Geographical pricing) เป็นการตั้งราคาโดยใช้

เขตภูมิศาสตร์เป็นเกณฑ์ เน่ืองจากผูบ้ริโภคกระจายกันอยู่ทัว่ประเทศ การน า

สินคา้ไปขายยงัเขตต่าง ๆ จะมีค่าขนส่ง ซ่ึงเป็นตน้ทุนของสินคา้ซ่ึงมีผลกระทบ

ต่อราคา ดงัน้ี 

1.1 การตั้งราคาสินคา้แบบ F.O.B. ณ จุดผลิต เป็นการตั้งราคาท่ีไม่รวมค่า

ขนส่ง 

1.2 การตั้งราคาส่งมอบราคาเดียว (Uniform delivered pricing) เป็นการ

ตั้งราคาสินคา้เท่ากนัส าหรับผูซ้ื้อทุกราย จะรวมค่าขนส่งไวก้บัราคา

สินคา้แลว้ 

1.3 การตั้งราคาตามเขต (Zone delivered pricing) เป็นการตั้งราคาสินคา้

ให้แตกต่างกันตามเขตภูมิศาสตร์ ถา้สินคา้อยู่ในเขตเดียวกัน ราคา

เหมือนกนั ถา้ขายในเขตต่างกนั ราคาสินคา้ก็ต่างกนัไป 

1.4 การตั้งราคาแบบผูข้ายรับภาระค่าขนส่ง ผูข้ายจะยอมให้ลูกคา้หักค่า

ขนส่งจากใบเสร็จรับเงิน เพื่อขยายตลาดสู่พื้นท่ีใหม่ 

1.5 การตั้ งราคาจากจุดฐานท่ีก าหนด (Basing point pricing) บริษัทจะ

ก าหนดเป็นจุดฐาน ส่วนใหญ่การตั้งราคาวิธีน้ีใช้กบัสินคา้ประเภท

ซีเมนต ์ไม ้น ้าตาล ฯลฯ 

2. การตั้งราคาให้แตกต่างกนั (Discrimination pricing) เป็นการตั้งราคาให้แตกต่าง

กนัตามลกัษณะของลูกคา้หรือความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ 

2.1 การตั้งราคาตามกลุ่มลูกคา้ 

2.2 การตั้งราคาตามรูปแบบผลิตภณัฑ ์

2.3 การตั้งราคาตามภาพลกัษณ์ 

2.4 การตั้งราคาตามสถานท่ี หรือท าเลท่ีตั้ง 
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2.5 การตั้งราคาตามเวลา 

3. กลยทุธ์การตั้งราคาตามหลกัจิตวิทยา (Psychological pricing) เป็นวิะการตั้งราคา

ท่ีค านึงถึงความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 

3.1 การตั้งราคาตามความเคยชิน (Customary pricing) 

3.2 การตั้งราคาเลขคี่ หรือเลขคู่ (Odd or ever pricing) 

3.3 การตั้งราคาสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง (Prestige goods pricing) 

4. การตั้งราคาส าหรับสินคา้ใหม่ (New product pricing) สินคา้ใหม่อาจเป็นสินคา้

แบบริเร่ิม หรือเป็นสินคา้ใหม่แบบปรับปรุง บริษทัมีทางเลือกในการตั้งราคา

สินคา้ใหม่ ดงัน้ี 

4.1 การตั้งราคาระดบัสูง (Market skimming pricing) เป็นการตั้งราคาใน

ระยะเร่ิมแรกท่ีผลิตภณัฑใ์หม่วางตลาด เพื่อตกัตวงก าไรไวก่้อน 

4.2 การตั้งราคาเพื่อเจาะตลาด (Declining product pricing) เป็นการตั้ ง

ราคาสินคา้ใหม่ในระดบัต ่า ซ่ึงเป็นช่วงแนะน าผลิตภณัฑใ์หม่สู่ตลาด 

การตั้งราคาระดบัต ่าจะท าให้ตลาดทดลองซ้ือใช้ และยอมรับสินคา้

อยา่งรวดเร็ว 

5. การตั้งราคาสินคา้ท่ีเส่ือมความนิยม (Declining product pricing) สินคา้ท่ีเส่ือม

ความนิยม เป็นสินคา้ซ่ึงอยู่ในวงจรชีวิตขั้นสุดทา้ย บริษทัมีทางเลือกในการตั้ง

ราคาท่ีเส่ือมความนิยม คือ รักษาระดบัราคาเดิมไวใ้ห้อยู่ในตลาดนานท่ีสุด อาจ

ขายโดยมีของแถมเพื่อจูงใจให้ซ้ือ ลดราคาลงอีก หรือเปล่ียนต าแหน่งตราสินคา้

เสียใหม่และขึ้นราคาสินคา้นั้น  
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6. การตั้ งราคาส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product mix pricing) เป็นการตั้ งราคาท่ี

ผูผ้ลิตมีสินคา้หลายชนิด ซ่ึงจะตอ้งค านึงให้มีก าไรรวมสูงสุด บริษทัมีทางเลือก

ในการตั้งราคาดงัน้ี 

6.1 การตั้งราคาส าหรับสายผลิตภณัฑ์ (Product line pricing) เป็นการตั้ง

ราคาแตกต่างกนัในแต่ละสายผลิตภณัฑ ์

6.2 การตั้ งราคาสินค้าท่ีเลือกซ้ือประกอบหรือไม่ซ้ือก็ได้ (Optional 

feature pricing) สินคา้ท่ีเลือกซ้ือประกอบจะมีราคาเฉพาะเป็นการให้

โอกาสลูกคา้ซ้ือสินคา้หลกัเลือกซ้ือสินคา้ประกอบไดต้ามท่ีตอ้งการ - 

การตั้งราคาสินคา้เป็นสองส่วน ( Two part pricing) เป็นการตั้งราคา

ส าหรับธุรกิจบริการ 

6.3 การตั้งราคาสินคา้ท่ีขายรวมห่อ ( Product – bunding pricing) เป็นการ

ตั้งราคาสินคา้หลายชนิด หรือหลายช้ินรวมกนัในราคาพิเศษ ซ่ึงถา้ซ้ือ

แยกช้ินราคาจะสูงกวา่ท่ีรวมกนัไว ้

6.4 การตั้ งราคาสินค้าประกอบท่ีผูผ้ลิต ผลิตขึ้ นส าหรับใช้กับสินค้า 

(Captive product pricing) ไดแ้ก่ มีดโกน มีสินคา้ประกอบใบมีดโกน 

กลอ้งถ่ายรูปมีสินคา้ประกอบเป็นฟิลมถ์่ายรูป 

7. การตั้งราคาเพื่อส่งเสริมการตลาด (Promotion pricing) เป็นการตั้งราคาเพื่อให้

ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้จากพ่อคา้ปลีกมากขึ้น 

7.1 การตั้งราคาล่อใจ (Loss – event pricing) 

7.2 การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ (Special – event pricing) 

7.3 การขายเช่ือแบบคิดดอกเบ้ียต ่า ( Low – interest financing) ซ่ึงท าการ

ขายสินคา้แบบผอ่นเป็นงวด ๆ 

7.4 การให้สาวนลดตามหลกัจิตวิทยา (Psychological discounting) เป็น

การขายสินคา้โดยลดราคาลงอีก และลงทา้ยราคาดว้ยเลข 9 

7.5 การลดราคาเพื่อการส่งเสริมการขาย (Cent – off promotion) เป็นการ

ตั้ งราคาของพ่อค้าปลีกซ่ึงขายโดยลดราคาลงอีก จากราคาขายท่ี

ก าหนดโดยผูผ้ลิต 
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7.6 การคืนเงิน ( Cash rebates) เป็นกลยุทธ์การตั้งราคาเพื่อส่งเสริมการ

ขายผู ้บริโภคจะได้รับเงินคืนจ านวนหน่ึงจากการซ้ือสินค้าตาม

ช่วงเวลาท่ีก าหนดไว ้

8. นโยบายการใหส่้วนลดและส่วนยอมให้ (Discount and allowances) ในการตั้งรา

คสินคา้ บริษทัจะพิจารณาจดัให้มีส่วนลดและส่วนยอมให้ในบางช่วงเวลาของ

การขายส่วนลด (Discount) เป็นจ านวนเงินท่ีผูข้ายลดใหจ้ากราคาท่ีก าหนดไวใ้น

รายการเพื่อจูงใหให้ผูซ้ื้อตดัสินใจซ้ือทนัทีและซ้ือเพิ่มส่วนยอมให้ ( Allowance) 

คือส่วนท่ีผูข้ายชดเชยใหก้บัผูซ้ื้อเหมือนท าใหผู้ซ้ื้อไดล้ดราคาลง 

9. นโยบายระดับราคา (The level of price policy) ผู ้ผลิตจะตั้ งราคาสินค้าตาม

ต าแหน่งสินคา้ของธุรกิจ ถา้มีคู่แข่งดงัต่อไปน้ี 

9.1 การตั้งราคา ณ ระดบัราคาตลาด 

9.2 การตั้งราคา ณ ระดบัท่ีสูงกวา่ราคาตลาด 

9.3 การตั้งราคา ณ ระดบัราคาท่ีต ่ากวา่ราคาตลาด 

10. นโยบายราคาเดียวกบันโยบายหลายราคา ( One price policy and variable price 

policy) 

10.1 นโยบายราคาเดียว เป็นการท่ีผูผ้ลิตก าหนดราคาขายสินคา้ชนิด

หน่ึงส าหรับลูกคา้ทุกราย 

10.2 นโยบายหลายราคา เป็นการตั้งราคาสินคา้บางชนิดไวแ้ลว้ แต่

การขายให้กับลูกค้าแต่ละรายได้ด้วยราคาไม่ เท่ ากันขึ้ นกับ

ความสามารถของผูซ้ื้อในการต่อรองราคา 

11. นโยบายแนวระดับราคา (Price lining policy) เป็นนโยบายในการผลิตสินค้า

ประเภทเดียวกนั แต่มีระดบัคุณภาพแตกต่างกนั ขายใหก้บัผูซ้ื้อโดยตั้งราคาระดบั

ต่าง ๆ  
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2.1.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

การจัดจ าหน่าย (Distribution) หมายถึง การเคล่ือนยา้ยสินค้าท่ีเป็นการเคล่ือนยา้ยทาง

กายภาพและการเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในสินค้าจากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปยงัตลาดเป้าหมายด้วย

ช่องทางและสถาบนัการตลาดท่ีเหมาะสม และมีประสิทธิภาพ 

ความส าคัญของสถาบันการตลาด 

1. ความส าคญัของคนกลาง 

1.1 ลดความสลบัซบัซอ้นในการแลกเปล่ียน 

1.2 กระจายสินคา้ดว้ยการซ้ือจ านวนมาก และแบ่งขายในจ านวนนอ้ย 

1.3 รวบรวมสินคา้ประเภทเดียวกนั 

1.4 เก็บรักษาสินคา้คงคลงั 

1.5 ในดา้นการขนส่ง 

1.6 ใหค้วามช่วยเหลือทางการเงิน (สินเช่ือ) 

2. ด าเนินกิจกรรมในการส่งเสริมการตลาด ทั้ งการโฆษณา และการขายโดย

พนกังานขาย 

3. ท าการวิจยัการตลาดและใหบ้ริการในรูปแบบพิเศษ 

จ านวนระดับของช่องทางการจัดจ าหน่าย 

1. ช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยตรง (Direct Channel) หมายถึง การขายผลิตภณัฑ์

จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม โดยพนกังานขายของบริษทั

เองแต่ไม่ผา่นคนกลาง 

2. ช่องทางการจดัจ าหน่ายสองระดบั (Two Level Channel) ประกอบดว้ย คนกลาง

ในช่องทางการจ าหน่ายสองฝ่ายในตลาดผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ผูค้า้ส่ง และ

ผูค้า้ปลีก ในตลาดอุจสาหกรรม 

3. ช่องทางการจ าหน่ายสามระดบั ( Three Level Channel) ประกอบดว้ย คนกลาง

สามฝ่ายในตลาดผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยผูค้า้ส่ง ผูค้า้อิสระ และผูค้า้ปลีก ผูค้า้ส่ง

อิสระท าหนา้ท่ีซ้ือสินคา้จากผูค้า้ส่งและขายต่อใหผู้ค้า้ปลีกรายยอ่ย 
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4. ช่องทางจ าหน่ายมากกว่าสามระดบั (Higher – three – level distribution channel 

เกิดขึ้นกรณีท่ีมีการน าสินคา้ผ่านผูค้า้ส่ง ผูค้า้อิสระและผูค้า้ปลีก ซ่ึงแต่ละฝ่ายมี

กลุ่มยอ่ยช่วยด าเนินการ 

ปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อการก าหนดระดับของช่องทางการจัดจ าหน่าย 

1. การพิจารณาดา้นตวัผลิตภณัฑ ์(Product Considerations) 

2. การพิจารณาดา้นตลาด (Market Considerations) 

3. การพิจารณาดา้นคู่แข่งขนั (Competition Considerations) 

5. พิจารณาคนกลาง (Middlemen Considerations) 

6. การพิจารณาทางดา้นบริษทั (Company Considerations) 

คนกลางท่ีท าการค้าส่ง (Wholesaling Middlemen) 

1. สาขาแ ละส านกังานขายของผูผ้ลิต หมายถึง ธุรกิจท่ีแยกผลการด าเนินงานจาก

ผูผ้ลิตแต่การบริหารและการเป็นเจา้ของยงัเป็นของผูผ้ลิตเหมือนเดิม 

2. ตวัแทนและนายหน้า หมายถึง ตวัแทนของทั้งฝ่ายผูซ้ื้อหรือผูข้ายในลกัษณะ

ถาวรมากกวา่นายหนา้ 

3. ผูค้า้ส่งท่ีเป็นพ่อคา้ เป็นพ่อคา้ส่งท่ีมีกรรมสิทธ์ิในสินคา้ท่ีขาย 

2.1.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกลยุทธ์ทางการตลาด (Promotion Mix) 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นส่วนประสมทางการตลาดตวัหน่ึงของกิจการท่ี

นอกเหนือจากผลิตภณัฑ ์ราคาและการจ าหน่ายท่ีใชเ้พื่อการติดต่อส่ือสารทางการตลาด กบัผูมุ้่งหวงั 

ทั้งในตลาดอุตสาหกรรมและตลาดผูบ้ริโภคเพื่อแจ้งข่าวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจ าให้เกิด

ความเช่ือถือหรือเพื่อสร้างเจตคติ การรับรู้ การเรียนรู้ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ละเป็นการสร้าง

ภาพลกัษณ์ ท่ีดีแก่กิจการ 
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ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด 

1. การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้ายสินคา้กับผูซ้ื้อ

สินคา้ โดยผา่นส่ือ ต่าง ๆ ไดแ้ก่ ส่ิงพิมพ ์วิทย ุโทรทศัน์ ป้าโฆษณา การโฆษณา

ในโรงภาพยนตร์ ฯลฯ ทั้งน้ีเจา้ของสินคา้หรือผูอุ้ปถมัภร์ายการตอ้งเสียค่าใชจ่้าย

ต่าง ๆ ในการโฆษณาเอง 

1.1 ประเภทของการโฆษณา 

1.1.1 การโฆษณาเพื่อผูบ้ริโภค (Target Audience) 

- การโฆษณาเพื่อผูบ้ริโภค ไดแ้ก่การโฆษณาเพื่อส่งข่าวสารไปยงัผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย 

- การโฆษณาเพื่อการคา้ ไดแ้ก่ การโฆษณท่ีผูผ้ลิตหรือตวัแทนจ าหน่ายมุ่งให้ข่าวสารไปยงั

พ่อคา้ปลีกและพ่อคา้ส่ง เพื่อใหส้ั่งซ้ือสินคา้ของตนไปจ าหน่าย 

- การโฆษณาเพื่อกลุ่มอุตสาหกรรม ไดแ้ก่ การโฆษณาท่ีมุ่งให้ข่าวสารไปยงักลุ่มผูใ้ชสิ้นคา้

อุตสาหกรรม โดยเฉพาะผลิตภณัฑเ์พื่อการอุตสาหกรรม 

- การโฆษณาเพื่อกลุ่มวิชาชีพ ได้แก่ การโฆษณาท่ีมุ่งให้ข่าวสารไปยงับุคคลในสาขา

วิชาชีพต่าง ๆ เช่น แพทย ์สถาปนิก 

1.1.2 ประเภทของการโฆษณาแบ่งตามขอบเขตการครอบคลุม 

- การโฆษณาระดบันานาชาติ ไดแ้ก่ การโฆษณาท่ีกระจายข่าวสารครอบคลุมหลายประเทศ 

โดยผา่ยส่ือวิทย ุโทรทศัน์ ผา่นดาวเทียมและนิตยสารท่ีพิมพเ์ผยแพร่หลายประเทศ เป็นตน้ 

- การโฆษณาระดบัประเทศ ไดแ้ก่ การโฆษณาท่ีผูผ้ลิตหรือผูค้า้ส่งท่ีมีตวัแทนขายอยู่ทัว่

ประเทศท าการโฆษณาตราผลิตภณัฑบ์างตราใหเ้ป็นท่ีรู้จกัโดยอาศยัส่ือต่าง ๆ ท่ีเขา้ถึง 

- การโฆษณาระดบัภูมิภาค ไดแ้ก่ การโฆษณาท่ีผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายท าการโฆษณาผ่านส่ือ

ท่ีสามารถเขา้ถึงจ ากดัเฉพาะอยูใ่นภูมิภาคนั้น ๆ 

- การโฆษณาระดบัทอ้งถ่ิน ไดแ้ก่ การโฆษณาร้าคา้ปลีก หรือบริษทัห้างร้านต่าง ๆ โดยมี

จุดมุ่งหมายเพื่อใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้ท่ีร้านหรือหา้งของตนซ่ึงมีสินคา้จ าหน่าย 
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1.1.3 ประเภทของการโฆษณาแบ่งตามส่ือโฆษณา (Types of Media) 

- ส่ือโฆษณาประเภทส่ิงพิมพ ์ไดแ้ก่ หนงัสือพิมพแ์ละนิตยสาร 

- ส่ือประเภทแพร่ภาพและกระจายเสียง ไดแ้ก่ วิทย ุโทรทศัน์ 

- ส่ือโฆษณานอกสถานท่ี ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณากลางแจง้ - ส่ือโฆษณาประเภทอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ 

ส่ือโฆษณาทางไปรษณีย ์ส่ือโฆษณา ณ แหล่งซ้ือ ฯลฯ 

2. การขายโดยใช้พนักงานขาย เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลโดยใช้บุคคลเพื่อจูงใจให้ซ้ือ

บางส่ิง เป็น การเสนอขายโดยตรงแบบเผชิญหนา้ เป็นการติดต่อส่ือสารแบบ 2 ทาง เป็นการกระตุน้

ให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพมากทีสุด วิธีน้ีใชไ้ดดี้กบัระยะท่ีน าผลิตภณัฑ์

เขา้สู่ตลาด 

3. การส่งเสริมการขาย หมายถึง การใช้เคร่ืองมือต่าง ๆ ในการตลาดดว้ยจุดมุ่งหมายท่ีจะ

เชิญชวน ให้ซ้ือสินคา้และบริการ ฃโดยสามารถกระตุน้ความสนใจการทดลองใช้หรือการซ้ือของ

ลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง การส่งเสริมการขายตอ้งใช้ร่วมกบัการโฆษณาหรือการ

ขายโดยใชพ้นกังาน 

4. การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation : PR) หมายถึง การติดส่ือสารท่ีจะมีอิทธิพลต่อเจต

คติท่ีดีต่อ องค์การกลุ่มต่าง ๆ อาจเป็นลูกค้า ผูถื้อหุ้น พนักงาน กลุ่มอนุรักษ์ส่ิงแวดล้อม และ

วฒันธรรม รัฐบาลประชาชนในทอ้งถ่ินหรือกลุ่มอ่ืน ๆ ในสังคม 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คือระบบการตลาดแบบมีปฏิสัมพันธ์ท่ีใช้ส่ือ

โฆษณาตั้งแต่หน่ึงอย่างขึ้นไป เพื่อก่อให้เกิดปฏิกิริยาตอบสนอง หรือการแลกเปล่ียนท่ีสามารถวดั

ได ้ณ สถานท่ีใดท่ีหน่ึง 

(Modal ท่ี 20:47,2553) 

 

 

 

 



20 
 

2.2  แนวคิด ทฤฏีเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 

2.2.1 ความหมายของการตัดสินใจ 

การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิง

หน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะต้องตัดสินใจในทางเลือกต่างๆของสินค้าและ

บริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากัดของสถานการณ์ การ

ตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550:46) 

ขั้นตอนการตดัสินใจ (Buying Decision Process) เป็นล าดับขั้นตอนในการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคโดยมีล าดบักระบวนการ 5 ขั้นตอน ดงักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของบริโภค 

ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541:145) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.4 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค คอทเลอร์ (Kotler, 1997) 

 

 

การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 

การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) 

การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 

พฤติกรรม ภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) 
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2.2.2    กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process) แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั 

มีความตอ้งการแตกต่างกนัแต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนั ซ่ึงกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

1. การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) 

ปัญหาเกิดขึ้นเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพท่ีเป็นอุดมคติ ( Ideal) คือ สภาพท่ีเขา

รู้สึกว่าดีต่อตนเอง และเป็นสภาพท่ีปรารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยู่จริง (Reality) ของส่ิงต่างๆ ท่ีเกิด

ขึ้นกบัตนเอง จึงก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะเติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็น

จริง โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกันไป ซ่ึงสามารถสรุปได้ว่า ปัญหาของ

ผูบ้ริโภคอาจเกิดขึ้นจากสาเหตุ ต่อไปน้ี 

1.1  ส่ิงของท่ีใชอ้ยูเ่ดิมหมดไป เม่ือส่ิงของเดิมท่ีใชใ้นการแกปั้ญหาเร่ิมหมดลง จึงเกิดความ

ตอ้งการใหม่จากการขาดหายของส่ิงของเดิมท่ีมีอยู ่ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งการหาส่ิงใหม่มาทดแทน 

1.2  ผลของการแกปั้ญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่ เกิดจากการท่ีการใช้ผลิตภณัฑ์อย่าง

หน่ึงในอดีตอาจก่อให้เกิดปัญหาตามมา เช่น เม่ือสายพานรถยนตข์าดแต่ไม่สามารถหาสายพานเดิม

ได ้จึงตอ้งใชส้ายพานอ่ืนทดแทนท่ีไม่ไดม้าตรฐาน ท าให้รถยนตเ์กิดเสียงดงั จึงตอ้งไปหาสเปรยม์า

ฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดทาน 

1.3    การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดา้นวุฒิภาวะและคุณวุฒิ

หรือแมก้ระทัง่การเปล่ียนแปลงในทางลบ เช่น การเจ็บป่วย รวมถึงการเปล่ียนแปลงทางกายภาพ 

การเจริญเติบโตหรือแมก้ระทัง่สภาพทางจิตใจท่ีก่อให้เกิดความเปล่ียนแปลงและความตอ้งการ

ใหม่ๆ 

1.4    การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว เม่ือมีการเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว 

เช่น การแต่งงาน การมีบุตร ท าใหมี้ความตอ้งการสินคา้หรือบริการเกิดขึ้น 

1.5    การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่ว่าจะเป็นการเปล่ียนแปลงของสถานะ

ทางการเงินทั้งทางดา้นบวกหรือดา้นลบ ยอ่มส่งผลใหก้ารด าเนินชีวิตเปล่ียนแปลง 
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1.6    ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง บุคคลจะมีกลุ่มอา้งอิงในแต่ละวยั แต่ละช่วงชีวิต และ

แต่ละกลุ่มสังคมท่ีแตกต่างกัน ดังนั้ นกลุ่มอ้างอิงจึงเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

1.7    ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เม่ือการส่งเสริมการตลาดต่างๆ ไม่ว่าจะ

เป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพ้นกังานหรือการตลาด

ทางตรงท่ีมีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาและเกิดความตอ้งการ

ขึ้นได ้

เม่ือผูบ้ริโภคไดต้ระหนกัถึงปัญหาท่ีเกิดขึ้น เขาอาจจะหาทางแกไ้ขปัญหานั้นหรือไม่ก็ได ้

หากปัญหาไม่มีความส าคญัมากนกั คือจะแกไ้ขหรือไม่ก็ได ้แต่ถา้หากปัญหาท่ีเกิดขึ้นยงัไม่หายไป 

ไม่ลดลงหรือกลับเพิ่มขึ้นแล้ว ปัญหานั้นก็จะกลายเป็นความเครียดท่ีกลายเป็นแรงผลักดันให้

พยายามแกไ้ขปัญหา ซ่ึงเขาจะเร่ิมหาทางแกไ้ขปัญหาโดยการเสาะหาขอ้มูลก่อน 

2. การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) 

เม่ือเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคก็ต้องแสวงหาหนทางแก้ไข โดยหาข้อมูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการ

ตดัสินใจ จากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี 

2.1   แหล่งบุคคล ( Personal Search)เป็นแหล่งข่าวสารท่ีเป็นบุคคล เช่น ครอบครัว มิตร

สหาย กลุ่มอา้งอิง ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น หรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นแลว้ 

2.2   แหล่งธุรกิจ ( Commercial Search)เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได ้ณ.จุดขายสินคา้ บริษทัหรือ

ร้านคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ าหน่าย หรือจากพนกังานขาย 

2.3   แหล่งข่าวทัว่ไป ( Public Search)เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได้จากส่ือมวลชนต่างๆ เช่น 

โทรทศัน์ วิทย ุรวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 

2.4   จากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง (Experimental Search)เป็นแหล่งข่าวสารท่ีไดรั้บ

จากการลองสัมผสั ตรวจสอบ การทดลองใช ้

ผูบ้ริโภคบางคนก็ใช้ความพยายามในการเสาะแสวงหาข้อมูลในการใช้ประกอบการ

ตดัสินใจซ้ือมากแต่บางคนก็น้อย ทั้งน้ี อาจขึ้นอยู่กบัปริมาณของขอ้มูลท่ีเขามีอยู่เดิม ความรุนแรง

ของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 
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3. การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) 

เม่ือผูบ้ริโภค ไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลว้ ก็จะประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกทางท่ีดี

ท่ีสุด วิธีการท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบข้อมูล

เก่ียวกบัคุณสมบติัของแต่ละสินคา้และคดัสรรในการท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลายตรายี่ห้อ

ให้เหลือเพียงตรายีห่้อเดียว อาจขึ้นอยู่กบัความเช่ือนิยมศรัทราในตราสินคา้นั้นๆ หรืออาจขึ้นอยู่กบั

ประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผา่นมาในอดีตและสถานการณ์ของการตดัสินใจรวมถึงทางเลือกท่ีมีอยู่

ด้วยทั้งน้ี มีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วยประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อให้ตดัสินใจได้ง่ายขึ้น 

ดงัต่อไปน้ี 

3.1    คณุสมบติั (Attributes) และประโยชน์ของสินคา้ท่ีไดรั้บ (Benefit) คือ การพิจารณาถึง

ผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ และคุณสมบติัของสินคา้วา่ สามารถท าอะไรไดบ้า้งหรือมีความสามารถแค่

ไหนผูแ้ต่ละรายจะมองผลิตภณัฑว์่าเป็นมวลรวมของลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงผูบ้ริโภคจะ

มองลกัษณะแตกต่างของลกัษณะเหล่าน้ีว่าเก่ียวขอ้งกบัตนเองเพียงใด และเขาจะใหค้วามสนใจมาก

ท่ีสุดกบัลกัษณะท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

3.2    ระดับความส าคัญ (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความส าคัญของ

คุณสมบติั ( Attribute Importance) ของสินคา้เป็นหลกัมากกวา่พิจารณาถึงความโดดเด่นของสินคา้ ( 

Salient Attributes) ท่ีเราไดพ้บเห็น ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัลกัษณะต่างๆของผลิตภณัฑใ์นระดบั

แตกต่างกนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

3.3    ความเช่ือถือต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเช่ือถือต่อยี่ห้อของ

สินคา้หรือภาพลกัษณ์ของสินคา้ (Brand Image) ท่ีผูบ้ริโภคไดเ้คยพบเห็น รับรู้จากประสบการณ์ใน

อดีต ผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือในตรายี่ห้อขึ้นชุดหน่ึงเก่ียวกบัลกัษณะแต่ละอย่างของตรายี่ห้อ ซ่ึง

ความเช่ือเก่ียวกบัตรายีห่อ้มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค 

3.4    ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินว่า มีความพอใจต่อสินคา้แต่ละยี่ห้อแค่

ไหน ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตรา โดยผูบ้ริโภคจะก าหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑท่ี์เขาตอ้งการ

แลว้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการกบัคุณสมบติัของตราต่างๆ 

3.5    กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีน้ีเป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีน าเอาปัจจัย

ส าหรับการตดัสินใจหลายตวั เช่น ความพอใจ ความเช่ือถือในยีห่้อ คุณสมบติัของสินคา้มาพิจารณา
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เปรียบเทียบให้คะแนน แล้วหาผลสรุปว่ายี่ห้อใดได้รับคะแนนจากการประเมินมากท่ีสุด ก่อน

ตดัสินใจซ้ือต่อไป 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Decision Marking) 

โดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูลและระยะเวลาในการตดัสินใจส าหรับ

ผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดแตกต่างกนั คือ ผลิตภณัฑบ์างอยา่งตอ้งการขอ้มูลมาก ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการ

เปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคก็ไม่ตอ้งการระยะเวลาการตดัสินใจนาน 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ( Post purchase Behavior) 

หลงัจากมีการซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภคจะได้รับประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะได้รับความ

พอใจหรือไม่พอใจก็ได ้ถา้พอใจผูบ้ริโภคไดรั้บทราบถึงขอ้ดีต่างๆของสินคา้ท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าได้

หรืออาจมีการแนะน าให้เกิดลูกคา้รายใหม่ แต่ถา้ไม่พอใจ ผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคา้นั้นๆในคร้ัง

ต่อไปและอาจส่งผลเสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ท าให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้น้อยลงตามไปดว้ย (ราช ศิ

ริวฒัน์.2560) 

สามารถสรุปกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อเป็น 5 ขั้นตอนอยา่งง่ายดงัน้ี 

               ขั้นท่ี 1 การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซ้ือจะเกิดขึ้นเม่ือผูซ้ื้อตระหนกัถึงปัญหาหรือความ

ตอ้งการของตนเอง 

               ขั้นท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจ ในขั้นแรกจะ

คน้หาขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อน เพื่อน ามาใชใ้นการประเมินทางเลือก หากยงัไดข้อ้มูลไม่เพียงพอ

ก็ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มจากแหล่งภายนอก 

               ขั้นท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมไวม้าจดัเป็นหมวดหมู่

และวิเคราะห์ขอ้ดี ขอ้เสีย ทั้งในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุม้ค่ามากท่ีสุด 

               ขั้นท่ี 4 การตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด หลงัการประเมิน ผูป้ระเมินจะทราบข้อดี 

ข้อเสีย หลังจากนั้ นบุคคลจะต้องตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการแก้ปัญหา มักใช้

ประสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑ ์ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผูอ่ื้น 
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               ขั้นท่ี 5 การประเมินภายหลังการซ้ือ เป็นขั้นสุดท้ายหลังจากการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะน า

ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือนั้นมาใช ้และในขณะเดียวกนัก็จะท าการประเมินผลิตภณัฑน์ั้นไปดว้ย ซ่ึงจะเห็นได้

วา่กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการต่อเน่ือง ไม่ไดห้ยดุตรงท่ีการซ้ือ 

(Cool Download Rox | Admin ท่ี 21:35,2555) 

2.3 ข้อมูลและองค์ประกอบของอาหารประเภทคีโตเจนิค 

ความหมายของอาหารคีโตเจนิก ไดเอต (Ketogenic Diet)  

 คีโตเจนิก ไดเอต (Ketogenic Diet) คือการกินท่ีเน้นไขมนัสูง รองมาดว้ยโปรตีน โดยลด

คาร์โบไฮเดรตให้เหลือในปริมาณท่ีน้อยมากๆ เพื่อให้ร่างกายน าไขมันสะสมมาเผาผลาญเป็น

พลังงาน โดยสัดส่วนของประเภทอาหารคือ ไขมันท่ีดี 70% โปรตีนทุกประเภท 25% และ

คาร์โบไฮเดรต 5% ของปริมาณแคลอร่ีต่อวนั (พญ. พฒัศรี เช้ือพูล,2546)  

แหล่งท่ีมาของอาหารคีโตเจนิค  

 คีโตเจนิค เกิดขึ้นตั้งแต่ปี พ.ศ.2503 เพื่อใชรั้กษาโรคลมชกั สถาบนั John Hopskins มีแผนก 

The Ketogenic Diet เพื่อ รักษาคนไข้ลมชัก ท่ี เ ป็นเด็ก และมีการกล่าวถึงในเว็ปการแพทย์ 

http://www.webmd.com/epilepsy/guide/ketogenic-diet ท่ีใชใ้นการรักษาโรคอว้นเช่นกนั(ไอซ์ คีโต

พาว,2560) 

ประเภทของคีโตเจนิค ไดเอต 

คีโตเจนิค ไดเอต สามารถแบ่งออกไดถึ้ง 4 ประเภท ดงัน้ี 

1. Standard Ketogenic Diet (SKD) เป็นการลดน ้ าหนักในรูปแบบท่ีเน้นการบริโภค

คาร์โบไฮเดรตให้น้อยท่ีสุดแล้วเพิ่มการบริโภคไขมนัและโปรตีนเข้ามาแทน โดย

ก าหนดปริมาณคาร์โบไฮเดรตเพียง 5% เท่านั้น แต่เพิ่มการรับประทานโปรตีนขึ้นมา 

20% และเพิ่มการบริโภคไขมนัขึ้นมาเป็น 75% 

2. High-Protein Ketogenic Diet เป็นรูปแบบเหมือนกบั Standard Ketogenic Diet (SKD) 

คือ การรับประทานคาร์โบไฮเดรตจาก 5% เพียงแต่เพิ่มการบริโภคโปรตีนมาเป็น 35% 

และลดการบริโภคไขมนัเหลือ 60% 
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3. Cyclical Ketogenic Diet (CKD) เป็นรูปแบบท่ีเวน้การทานอาหารลดน ้ าหนกั และการ

ทานอาหารแบบปกติออกเป็นช่วง ๆ โดยรับทานอาหารตามหลกัของคีโตไดเอต 5 วนั

ติดกนั และทานอาหารแบบปกติ 2 วนั เป็นตน้ 

4. Targeted Ketogenic Diet (TKD) ให้บริโภคคาร์โบไฮเดรตในช่วงท่ีออกก าลงักาย เป็น

ตน้ 

ประโยชน์ของการทานอาหารในรูปแบบของคีโตเจนิค ไดเอต 

1. การลดน ้าหนกั 

การใชห้ลกัการทานอาหารตามหลกัการคีโตเจนิค ไดเอต สามารถลดน ้ าหนกัไดง้่าย เน่ืองจาก

การรับประทานสามารถกระตุน้การเผาผลาญไขมนัในร่างกายได ้โดยเพิ่มการหลัง่ฮอร์โมนเลปติน

หรือฮอร์โมนท่ีท าใหรู้้สึกอ่ิม และลดปริมาณแคลอรีท่ีร่างกายไดรั้บ ซ่ึงมีส่วนช่วยในการลดน ้าหนกั 

2. สามารถลดความเส่ียงในการเป็นโรคเบาหวาน 

โรคเบาหวานแทจ้ริงแลว้เป็นภาวะท่ีผูป่้วยมีระดับน ้ าตาลในเลือดสูงกว่าปกติ ส าหรับผูท่ี้มี

ไขมนัส่วนเกินสะสมอยู่ในร่างกายมากเกินไป หรือผูท่ี้ป่วยเป็นโรคอว้น อาจมีความเส่ียงท่ีจะมี

ระดบัน ้ าตาลในเลือดสูง และท าให้เป็นโรคเบาหวานตามมาได ้ซ่ึงการรับประทานอาหารแบบคีโต

เจนิค ไดเอต มีส่วนช่วยในการลดไขมนัส่วนเกินท่ีสะสมอยู่ในร่างกายไดแ้ละเป็นผลดีต่อผูป่้วยท่ี

เป็นโรคเบาหวาน ซ่ึงอาจช่วยควบคุมอาการของโรคไม่ให้รุนแรงขึ้นไดอี้กด้วย หากรับประทาน

ติดต่อกนัเป็นเวลา 16 สัปดาห์ โดยผลการทดลองพบวา่ผูป่้วยส่วนใหญ่มีระดบัน ้าตาลในเลือดลดลง

แต่มีขอ้ควรระวงั หากมีการรับประทานสูตร Keto Diet ควบคู่กบัการใชย้ารักษาโรคเบาหวานอาจ

เป็นผลให้เกิดภาวะน ้ าตาลในเลือดต ่าอาจท าให้เป็นอันตรายได้ ดังนั้น ควรปรึกษาแพทย์หาก

ตอ้งการรับประทานอาหารดว้ยสูตรน้ี เพื่อให้แพทยพ์ิจารณาว่าควรหยุดยาหรือลดปริมาณการใชย้า

หรือไม่ 

3. สามารถควบคุมอาการของโรคลมชกั 

อาการของโรคลมชกัเกิดจากความผิดปกติของระบบประสาทส่วนกลางในสมองท าให้เกิดการ

ชกั โดยการรักษาแพทยม์กัแนะน าให้ผูป่้วยใชย้าในการควบคุมอาการหรือเขา้รับการผ่าตดั ในการ

รักษาดงักล่าวผูป่้วยบางรายอาจหายขาดจากโรคน้ี แต่ก็มีบางกรณีท่ีไม่สามารถรักษาให้หายขาดได ้
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จ าตอ้งรับประทานยาเพื่อควบคุมอาการไปตลอดชีวิต ดงันั้น การเลือกรับประทานอาหารก็มีส่วน

ส าคญัในการดูแลผูป่้วยดว้ย โดยมีงานวิจยัท่ีคน้พบวา่ การทานอาหารตามหลกัคีโตเจนิค ไดเอต ใน

เด็กท่ีมีอายุ 3 - 6 ขวบท่ีป่วยเป็นโรคลมชกั หากทานติดต่อกนัเป็นระยะเวลา 1 ปี พบว่า ผูป่้วยเกิด

อาการชักน้อยลง แต่อย่างไรก็ตาม งานวิจัยน้ียงัไม่มีข้อจ ากัดจ าเป็นต้องศึกษาและท าการวิจัย

เพิ่มเติมเพื่อยืนยนัผลลพัธ์ ดังนั้น ควรปรึกษาแพทยห์ากต้องการรับประทานอาหารด้วยสูตรน้ี 

เพื่อใหแ้พทยพ์ิจารณาวา่เหมาะกบัผูป่้วยหรือไม่ 

4. แกปั้ญหาในเร่ืองสุขภาพอ่ืน ๆ 

ยงัมีขอ้มูลว่าการรับประทานอาหารประเภทคีโตเจนิค ไดเอต อาจช่วยในการลดความเส่ียงของ

โรคหวัใจ มะเร็ง อลัไซเมอร์ พาร์กินสัน กลุ่มอาการมีถุงน ้าจ านวนมากในรังไข่ การบาดเจ็บท่ีสมอง 

รวมถึงอาจลดการเกิดสิวไดอี้กดว้ย (naturalpalm.com,ม.ป.ป.) 

ส่วนประกอบของอาหารคีโตเจนิค ไดเอต 

1. ไขมนั (High-Fat) 75–80% แบ่งเป็น 

– ไขมนัอ่ิมตวั 30% 

– ไขมนัไม่อ่ิมตวัเชิงเด่ียว 50% 

– ไขมนัไม่อ่ิมตวัเชิงซอ้น 20% 

2. โปรตีน 20% 

3. คาร์โบไฮเดรต (Low-Carb) 5% หรือ 20 กรัม โดย นบัจาก Net Carb (Mai,ม.ป.ป.)  
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2.4 งานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง  

จากการศึกษางานวิจยัทั้งส้ิน 15 งานวิจยั ซ่ึงปรากฏดงัตาราง 2.1 – 2.2 พบว่า มีการศึกษาดา้น

ประชากรศาสตร์ ทั้ งส้ิน 15 งานวิจัย มีตัวแปรท่ีเก่ียวข้องในทุกงานวิจัย คือ เพศ และ รายได้ 

รองลงมา คือ อาย ุระดบัการศึกษา และอาชีพ มีการศึกษาดว้ยกนัทั้งส้ิน 14 งานวิจยั ส าหรับ ตวัแปร

ท่ีเก่ียวกับด้าน สถานภาพ แผนก และจ านวนสมาชิกในครอบครัว มีการศึกษาเพียง 4 งานวิจยั 3 

งานวิจยั และ 2 งานวิจยั ตามล าดบั 

ในด้านของปัจจยัส่วนประสมการตลาด พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านการส่งเสริมทาง

การตลาด ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีการศึกษาทั้งส้ิน 14 งานวิจยั 13 งานวิจยั 12 

งานวิจยั และ 11 งานวิจยั ตามล าดบั ส าหรับ งานวิจยัดา้นบุคลกร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้น

กระบวนการ มีการศึกษาเพียง 4 งานวิจยั 3 งานวิจยั และ 2 งานวิจยั ตามล าดบั 

ดงันั้น ส าหรับตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ผูวิ้จยัจะท าการศึกษาในตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้ง คือ เพศ 

รายได้ อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพ  และปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท าการศึกษาตวัแปรท่ี

เก่ียวขอ้ง คือ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และท าการวิจยัเพิ่มเติม

เก่ียวกบัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ซ่ึงแยกออกเป็นทั้ง 5 ดา้น คือ  ดา้นการโฆษณา ดา้นการท า

การตลาดโดยตรง ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการส่งเสริมการขาย และ ดา้นการขายโดยพนกังาน 

โดยตวัแปรท่ีท าการศึกษา ในดา้นของตวัแปร เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้มี

การศึกษาในงานวิจยัของ อชัพุช พวงไม ้และคณะ  ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

อาหารคลีนในกรุงเทพมหานคร(2561) ศรัญญา วิจิตรบุญชูวงศ์ และคณะ ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีในเขตกรุงเทพมหานคร : 

กรณีศึกษาร้าน Yamazaki (2559) ณัฐภัทร วฒันถาวร ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ

บริโภคอาหารคลีนฟู๊ ดของประชากรในกรุงเทพมหานคร  (2558) ธนัชพร ศรีเวชนันต์ ศึกษาเร่ือง 

ส่วนประสมทางการตลาด รูปแบบการด าเนินชีวิต และการส่ือสารแบบปากต่อปาก ของผูบ้ริโภคท่ี

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมธญัพืชของประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (2561) 

วรรณรัตน์ ขนัจินา ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการใชแ้หล่งขอ้มูลทางออนไลน์ และพฤติกรรมการเลือก

ซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารคลีนผ่านทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร (2559) วิภารดา เพช็รยิม้ ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

อาหารคลีน (Clean Food) ของชาวกรุงเทพมหานคร(2559) ชมพูนุท นรินทรางกูล ณ อยทุยา และศศิ
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นิภา ศรีกลัยานิวาท ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล ต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑไ์รซ์เบอร์ร่ีบราวน่ีอบกรอบผสมอลัมอนด์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพิษณุโลก

(2562) ชุตินธร โพธิสุนทร ศึกษาเร่ือง ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของ #Hashtag ใน Twitter ท่ี

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีของคนใน Twitter (2557) จริยา จิรวฒันานนท ์ศึกษาเร่ือง การศึกษา

ขอ้มูลส่วนบุคคลและพฤติกรรม คุณภาพดา้นรสชาติ ความสะอาด ความปลอดภยั และการส่งเสริม

การตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ืออาหารคลีนของพนักงานบริษัทเอกชนในเขต

กรุงเทพมหานคร (2559) อุบลรัตน์ ชมรันต์ ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

เสริมอาหารเพื่อสุขภาพชนิดแคปซูลของคนวยัท างานในกรุงเทพมหานคร (2558) สรลกัษณ์ ใสเก้ือ 

ศึกษาเร่ืองปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการรตัดสินใจซ้ือ 

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร  (2552) ชนิภา ช่วยระดม ศึกษาเร่ือง 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการสั่งซ้ืออาหารผ่าน Food Panda 

Applications ในเขตกรุงเทพมหานคร (2561) เปรมกมล หงษย์นต์ ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู ้บริโภคยุคดิจิทัลใน

กรุงเทพมหานคร(2562) และ วิภาดา เนียมรักษา ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

อาหารเพื่อบริโภคของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในตลาดน ้าอมัพวา จงัหวดัสมุทรสงคราม (2558) 

และ ส าหรับตวัแปรในด้านของส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีการศึกษาในงานวิจยั

ของ นิธิดา อรุณคีรีวฒัน์ และคณะ  ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออาหารกล่องเพื่อสุขภาพ ส าหรับกลุ่ม Millennial ในพื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานคร(2562)        

อมัพุช พวงไม ้และคณะ ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารคลีนในกรุงเทพมหา

นคร(2561) ศรัญญา วิจิตรบุญชูวงศ ์และคณะ ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีในเขตกรุงเทพมหานคร : กรณีศึกษาร้าน Yamazaki(2559)         

ณัฐภทัร วฒันถาวร ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจบริโภคอาหารคลีนฟู๊ ดของประชากร

ในกรุงเทพมหานคร(2558) ธนชัพร ศรีเวชนนัต ์ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาด รูปแบบการด 

าเนินชีวิต และการส่ือสารแบบปากต่อปากของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมธัญพืช

ของประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล(2561)  วิภารดา เพ็ชรยิ้ม ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารคลีน (Clean Food) ของชาวกรุงเทพมหานคร(2559) 

ชมพูนุท นรินทรางกูล ณ อยธุยา และคณะ ศึกษาเร่ือง  พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผล ต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ไรซ์เบอร์ร่ี บราวน่ีอบกรอบผสมอัลมอนด์ของ
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ผูบ้ริโภคในจงัหวดัพิษณุโลก(2562) ชุตินธร โพธิสุนทร ศึกษาเร่ือง ศึกษาส่วนประสมทางการตลาด

ของ  #Hashtag ใน  Twitter ท่ี มี ผล ต่อก ารตัด สินใจ ซ้ื อ เบ เกอ ร่ีของคนใน  Twitter(2557)                               

ชนิภา ช่วยระดม ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการสั่งซ้ือ

อาหารผ่าน Food Panda Applications ในเขตกรุงเทพมหานคร(2561) เปรมกมล หงส์ยนต์ ศึกษา

เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผ้

บริโภคยุคดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร(2562) วิภาดา เนียมรักษา ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเพื่อบริโภคของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในตลาดน ้ าอมัพวา จงัหวดั

สมุทรสงคราม(2558) 
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ตาราง 2.1 งานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ 

ล าดับ
ที่ 

ช่ือผู้ท างานวิจัย ช่ืองานวิจัย 
สถิติที่ใช้ใน
งานวิจัย 

ตัวแปรตาม 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

เพศ อายุ 
ระดับ

การศึกษา 
สถานภาพ 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

แผนก อาชีพ รายได้ 

1 นิธิดา อรุณคีรีวฒัน์ และคณะ 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออาหารกล่องเพ่ือ
สุขภาพ 
ส าหรับกลุ่ม Millennial ใน
พ้ืนท่ีเขตกรุงเทพมหานคร 

- ค่าความถี่ 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- t-test 
- One way 
ANOVA 
- Regression 
Analysis 

การตดัสินใจซ้ืออาหารกล่องเพ่ือ
สุขภาพส าหรับกลุ่ม 
Millennial ในเขตกรุงเทพมหานคร 

                

2 อมัพุช พวงไม ้และคณะ 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ืออาหารคลีนในกรุงเทพมหา
นคร 

- ค่าเฉลี่ย 
- ค่าร้อยละ 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- Regression 
Analysis 

การตดัสินใจซ้ืออาหารคลีน 
ในกรุงเทพมหานคร 
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ตาราง 2.1 งานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์(ต่อ) 

ล าดับ
ที่ 

ช่ือผู้วิจัย ช่ืองานวิจัย 
สถิติที่ใช้ใน
งานวิจัย 

ตัวแปรตาม 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

เพศ อายุ 
ระดับ

การศึกษา 
สถานภาพ 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

แผนก อาชีพ รายได้ 

3 
ศรัญญา วิจิตรบุญชูวงศ ์และ

คณะ 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี
ในเขต 
กรุงเทพมหานคร : กรณีศึกษา
ร้าน Yamazaki 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- Multiple 
Regression 
Analysis 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี
ร้าน Yamazaki ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

                

4 ณัฐภทัร วฒันถาวร 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
บริโภคอาหารคลีนฟู๊ดของ
ประชากรในกรุงเทพมหานคร 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- Multiple 
Regression 
Analysis 

การตดัสินใจบริโภคอาหารคลีนฟู๊ด                
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ตาราง 2.1 งานวิจยัท่ีศึกษากบัเก่ียวตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์(ต่อ) 

ล าดับ
ที่ 

ช่ือผู้วิจัย ช่ืองานวิจัย 
สถิติที่ใช้ใน
งานวิจัย 

ตัวแปรตาม 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

เพศ อายุ 
ระดับ

การศึกษา 
สถานภาพ 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

แผนก อาชีพ รายได้ 

5 ธนชัพร ศรีเวชนนัต ์

ส่วนประสมทางการตลาด 
รูปแบบการด าเนินชีวิต และ
การส่ือสารแบบปากต่อปาก
ของ 
ผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมธญัพืช
ของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- Multiple 
Regression 
Analysis 

4. การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม 
ธญัพืช 
4.1. การตระหนกัถึงปัญหา 
หรือความตอ้งการ 
4.2. การแสวงหาขอ้มูล 
4.3. การประเมินทางเลือก 
4.4. การตดัสินใจซ้ือ 
4.5 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
(Kotler & Keller, 2012) 

               

6 วรรณรัตน์ ขนัจินา 

พฤติกรรมการใชแ้หล่งขอ้มูล
ทางออนไลน์ และพฤติกรรม
การเลือกซ้ือสินคา้ทาง
ออนไลน์ 
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารคลีนผา่นทางออนไลน์
ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- Multiple 
Regression 
Analysis 

การตดัสินใจซ้ือ 
อาหารคลีนผา่นทาง 
ออนไลน์ของ 
ผูบ้ริโภค 
ในกรุงเทพมหานคร 
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ตาราง 2.1 งานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์(ต่อ) 

ล าดับ
ที่ 

ช่ือผู้วิจัย ช่ืองานวิจัย สถิติที่ใช้ในงานวิจัย ตัวแปรตาม 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

เพศ อายุ 
ระดับ

การศึกษา 
สถานภาพ 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

แผนก อาชีพ รายได้ 

7 วิภารดา เพช็รยิม้ 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารคลีน (Clean Food) 
ของชาวกรุงเทพมหานคร 

- การแจกแจงความถี่ 
- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
- t-test 
- One Way ANOVA 
- Pearson Correlation 

พฤติกรรม 
การบริโภค
อาหารคลีน 

              

8 
ชมพูนุท นรินทรางกูล ณ 

อยธุยา และคณะ 

พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ไรซ์
เบอร์ร่ีบราวน่ีอบกรอบผสม 
อลัมอนดข์องผูบ้ริโภคในจงัหวดัพิษณุโลก 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
- Chi Square 

การตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์
ไรซ์เบอร์ร่ีบ
ราวน่ีอบ
กรอบผสม 
อลัมอนด ์
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ตาราง 2.1 งานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์(ต่อ) 

ล าดับ
ที่ 

ช่ือผู้วิจัย ช่ืองานวิจัย 
สถิติที่ใช้ใน
งานวิจัย 

ตัวแปรตาม 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

เพศ อายุ 
ระดับ

การศึกษา 
สถานภาพ 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

แผนก อาชีพ รายได้ 

9 ชุตินธร โพธิสุนทร 

ศึกษาส่วนประสมทาง
การตลาดของ #Hashtag ใน 

Twitter ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเบเกอร่ีของคนใน Twitter 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- Multiple 
Regression 
Analysis 

การตดัสินใจเลือกซ้ือหรือเขา้ใช้
บริการ 
ร้านเบเกอร่ีของคนใน Twitter 
- การคน้หาขอ้มูลเพ่ิมเติม 
- เหตุผลท่ีตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 
- พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

               

10 จริยา จิรวฒันานนท์ 

การศึกษาขอ้มูลส่วนบุคคล
และพฤติกรรม คุณภาพดา้น
รสชาติ ความสะอาด ความ
ปลอดภยั และการส่งเสริม
การตลาด ท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารคลีนข
องพนกังานบริษทัเอกชนใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- t-test 
- One way 
ANOVA 
- Shcheffe 
- Multiple 
Regression 
Analysis 

ปัจจยัดา้นระดบัการตดัสินใจเลือก 
ซ้ืออาหารคลีนของพนกังาน 
บริษทัเอกชนในเขต 
กรุงเทพมหานคร  
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ตาราง 2.1 งานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์(ต่อ) 

ล าดับ
ที่ 

ช่ือผู้วิจัย ช่ืองานวิจัย 
สถิติที่ใช้ใน
งานวิจัย 

ตัวแปรตาม 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

เพศ อายุ 
ระดับ

การศึกษา 
สถานภาพ 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

แผนก อาชีพ รายได้ 

11 อุบลรัตน์ ชมรัตน์ 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือ
สุขภาพชนิดแคปซูลของคนวยั
ท างานในกรุงเทพมหานคร 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- Multiple 
Regression 
Analysis 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหาร 
เพื่อสุขภาพชนิดแคปซูลของคนวยั 
ท างานในกรุงเทพมหานคร 
(อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2550) 
1. ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ 
2. ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
3. ดา้นการประเมินทางเลือก 
4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 
5. ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

               

12 สรลกัษณ ์ใสเกือ้ 

ปัจจยัทางการตลาดา้น
ผลิตภณัฑม์ีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการรตดัสินใจซ้ือ 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อ
สุขภาพในเขต
กรุงเทพมหานคร 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- t-test 
- Chi-Square 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพ 
1.ตราสินคา้ 
2.เหตุผล 
3.ปริมาณการซ้ือ 
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ตาราง 2.1 งานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์(ต่อ) 

ล าดับ
ที่ 

ช่ือผู้วิจัย ช่ืองานวิจัย 
สถิติที่ใช้ใน
งานวิจัย 

ตัวแปรตาม 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

เพศ อายุ 
ระดับ

การศึกษา 
สถานภาพ 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

แผนก อาชีพ รายได้ 

13 ชนิภา ช่วยระดม 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการสั่งซ้ืออาหาร
ผา่น Food Panda 
Applications ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ค่าความถี่ 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

การเลือกใชบ้ริการสั่งซ้ืออาหารผา่น 
Food Panda Applications ในเขต 
กรุงเทพมหานคร 

               

14 เปรมกมล หงษย์นต ์

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลา
ซาดา้) 
ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัใน
กรุงเทพมหานคร 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ค่าความถี่ 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- Multiple 
Regression 
Analysis 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผานทาง
แอพพลิเคชัน่ 
ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุ
ดิจิทลัใน 
กรุงเทพมหานคร 
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ตาราง 2.1 งานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์(ต่อ) 

ล าดับ
ที่ 

ช่ือผู้วิจัย ช่ืองานวิจัย 
สถิติที่ใช้ใน
งานวิจัย 

ตัวแปรตาม 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

เพศ อายุ 
ระดับ

การศึกษา 
สถานภาพ 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

แผนก อาชีพ รายได้ 

15 วิภาดา เนียมรักษา 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
การเลือกซ้ืออาหารเพ่ือบริโภค
ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ใน
ตลาดน ้าอมัพวา จงัหวดั
สมุทรสงคราม 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- t-test 
- F-test 
- LSD 
- Chi-Square 

พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเพ่ือ
บริโภค 
ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในตลาดน ้า
อมัพวา 
- ความถี่ในการมาเพื่อบริโภคอาหาร 
- ประเภทของอาหารในการบริโภค 
- ช่วงเวลาในการมาบริโภคอาหาร 
- บุคคลท่ีมาร่วมในการบริโภค
อาหาร 
- บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจใน
การเลือกซ้ืออาหาร 
- ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการบริโภค
อาหาร 
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ตาราง 2.2 งานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ล าดับ
ที่ 

ช่ือผู้วิจัย ช่ืองานวิจัย 
สถิติที่ใช้ใน
งานวิจัย 

ตัวแปรตาม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

ด้าน
ราคา 

ด้านช่องทาง
การจัด
จ าหน่าย 

ด้านการ
ส่งเสริมทาง
การตลาด 

ด้าน
บุคลากร 

ด้านลักษณะ
ทางกายภาพ 

ด้าน
กระบวนการ 

1 
นิธิดา อรุณคีรีวฒัน์ และ
คณะ 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออาหารกล่อง
เพื่อสุขภาพ 
ส าหรับกลุ่ม Millennial 
ในพ้ืนท่ีเขต
กรุงเทพมหานคร 

- ค่าความถี่ 
- ส่วน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- t-test 
- One way 
ANOVA 
- Regression 
Analysis 

การตดัสินใจซ้ืออาหาร
กล่องเพื่อสุขภาพส าหรับ
กลุ่ม 
Millennial ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

             

2 อมัพุช พวงไม ้และคณะ 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออาหารคลี
นในกรุงเทพมหานคร 

- ค่าเฉลี่ย 
- ค่าร้อยละ 
- ส่วน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- Regression 
Analysis 

การตดัสินใจซ้ืออาหาร
คลีน 
ในกรุงเทพมหานคร 
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ตาราง 2.2 งานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด(ต่อ) 

ล าดับ
ที่ 

ช่ือผู้วิจัย ช่ืองานวิจัย 
สถิติที่ใช้ใน
งานวิจัย 

ตัวแปรตาม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

ด้าน
ราคา 

ด้านช่องทาง
การจัด
จ าหน่าย 

ด้านการ
ส่งเสริมทาง
การตลาด 

ด้าน
บุคลากร 

ด้านลักษณะ
ทางกายภาพ 

ด้าน
กระบวนการ 

3 
ศรัญญา วิจิตรบุญชูวงศ ์

และคณะ 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอ
ร่ีในเขต 
กรุงเทพมหานคร : 
กรณีศึกษาร้าน Yamazaki 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- Multiple 
Regression 
Analysis 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บ
เกอร่ีร้าน Yamazaki ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

             

4 ณัฐภทัร วฒันถาวร 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
บริโภคอาหารคลีนฟู๊ดของ
ประชากรใน
กรุงเทพมหานคร 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- Multiple 
Regression 
Analysis 

การตดัสินใจบริโภคอาหาร
คลีนฟู๊ด 

            



41 
 

ตาราง 2.2 งานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด(ต่อ) 

ล าดับ
ที่ 

ช่ือผู้วิจัย ช่ืองานวิจัย 
สถิติที่ใช้ใน
งานวิจัย 

ตัวแปรตาม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

ด้าน
ราคา 

ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

ด้านการส่งเสริม
ทางการตลาด 

ด้าน
บุคลากร 

ด้านลักษณะ
ทางกายภาพ 

ด้าน
กระบวนการ 

5 ธนชัพร ศรีเวชนนัต ์

ส่วนประสมทาง
การตลาด รูปแบบการด 
าเนินชีวิต และการ
ส่ือสารแบบปากต่อปาก
ของ 
ผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม
ธญัพืชของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- Multiple 
Regression 
Analysis 

4. การตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองด่ืม 
ธญัพืช 
4.1. การตระหนกัถึง
ปัญหา 
หรือความตอ้งการ 
4.2. การแสวงหาขอ้มูล 
4.3. การประเมิน
ทางเลือก 
4.4. การตดัสินใจซ้ือ 
4.5 พฤติกรรมหลงัการ
ซ้ือ 
(Kotler & Keller, 2012) 
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ตาราง 2.2 งานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด(ต่อ)

ล าดับ
ที่ 

ช่ือผู้ท างานวิจัย ช่ืองานวิจัย สถิติที่ใช้ในงานวิจัย ตัวแปรตาม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

ด้าน
ราคา 

ด้าน
ช่องทาง
การจัด
จ าหน่าย 

ด้านการ
ส่งเสริม
ทาง

การตลาด 

ด้าน
บุคลากร 

ด้าน
ลักษณะ
ทาง

กายภาพ 

ด้าน
กระบวนการ 

7 วิภารดา เพช็รยิม้ 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารคลีน (Clean Food) 
ของชาวกรุงเทพมหานคร 

- การแจกแจงความถี่ 
- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- t-test 
- One Way ANOVA 
- Pearson 
Correlation 

พฤติกรรม 
การบริโภคอาหารคลีน 

            

8 
ชมพูนุท นรินทราง
กูล ณ อยธุยา และ
คณะ 

พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผล  
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ไรซ์เบอร์ร่ีบราว
น่ีอบกรอบผสม 
อลัมอนดข์องผูบ้ริโภคในจงัหวดัพิษณุโลก  

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- Chi Square 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การ 
ตดัสินใจซ้ือ 
-ผลิตภณัฑ์ 
-ราคา 
-ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
-การส่งเสริมทางการตลาด 
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ตาราง 2.2 งานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด(ต่อ) 

ล าดับ
ที่ 

ช่ือผู้วิจัย ช่ืองานวิจัย สถิติที่ใช้ในงานวิจัย ตัวแปรตาม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

ด้าน
ราคา 

ด้าน
ช่องทาง
การจัด
จ าหน่าย 

ด้านการ
ส่งเสริม
ทาง

การตลาด 

ด้าน
บุคลากร 

ด้าน
ลักษณะ
ทาง

กายภาพ 

ด้าน
กระบวนการ 

9 ชุตินธร โพธิสุนทร 
ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของ #Hashtag 
ใน Twitter ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เบเกอร่ี
ของคนใน Twitter 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
- Multiple Regression 
Analysis 

การตดัสินใจเลือก
ซ้ือหรือเขา้ใช้
บริการ 
ร้านเบเกอร่ีของคน
ใน Twitter 

              

10 จริยา จิรวฒันานนท์ 

การศึกษาขอ้มูลส่วนบุคคลและพฤติกรรม 
คุณภาพดา้นรสชาติ ความสะอาด ความ
ปลอดภยั และการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารคลีนของพนกังาน
บริษทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
- t-test 
- One way ANOVA 
- Shcheffe 
- Multiple Regression 
Analysis 

ปัจจยัดา้นระดบัการ
ตดัสินใจเลือก 
ซ้ืออาหารคลีนของ
พนกังาน 
บริษทัเอกชนในเขต 
กรุงเทพมหานคร  
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ตาราง 2.2 งานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด(ต่อ) 

ล าดับ
ที่ 

ช่ือผู้วิจัย ช่ืองานวิจัย สถิติที่ใช้ในงานวิจัย ตัวแปรตาม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

ด้าน
ราคา 

ด้าน
ช่องทาง
การจัด
จ าหน่าย 

ด้านการ
ส่งเสริมทาง
การตลาด 

ด้าน
บุคลากร 

ด้าน
ลักษณะ
ทาง

กายภาพ 

ด้าน
กระบวนการ 

11 อุบลรัตน์ ชมรัตน์ 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อ
สุขภาพชนิดแคปซูล 
ของคนวยัท างานใน
กรุงเทพมหานคร 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- Multiple Regression 
Analysis 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหาร 
เพื่อสุขภาพชนิดแคปซูลของคนวยั 
ท างานในกรุงเทพมหานคร 
(อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2550) 
1. ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ 
2. ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
3. ดา้นการประเมินทางเลือก 
4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 
5. ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

             

12 สรลกัษณ ์ใสเกือ้ 

ปัจจยัทางการตลาดา้นผลิตภณัฑ์
มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
การรตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารเพ่ือสุขภาพในเขต
กรุงเทพมหานคร 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- t-test 
- Chi-Square 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพ 
1.ตราสินคา้ 
2.เหตุผล 
3.ปริมาณการซ้ือ 
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ตาราง 2.2 งานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด(ต่อ) 

ล าดับ
ที่ 

ช่ือผู้วิจัย ช่ืองานวิจัย 
สถิติที่ใช้ใน
งานวิจัย 

ตัวแปรตาม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

ด้าน
ราคา 

ด้านช่องทาง
การจัด
จ าหน่าย 

ด้านการส่งเสริม
ทางการตลาด 

ด้าน
บุคลากร 

ด้านลักษณะ
ทางกายภาพ 

ด้าน
กระบวนการ 

13 ชนิภา ช่วยระดม 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการสั่งซ้ืออาหาร
ผา่น Food Panda 
Applications ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ค่าความถี่ 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

การเลือกใชบ้ริการสั่งซ้ือ
อาหารผ่าน 
Food Panda Applications 
ในเขต 
กรุงเทพมหานคร 

              

14 เปรมกมล หงษย์นต ์

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลา
ซาดา้) 
ของผบ้ริโภคยคุดิจิทลัใน
กรุงเทพมหานคร 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ค่าความถี่ 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- Multiple 
Regression 
Analysis 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผาน
ทางแอพพลิเคชัน่่ 
ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของ
ผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัใน 
กรุงเทพมหานคร 
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ตาราง 2.2 งานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด(ต่อ) 

ล าดับ
ที่ 

ช่ือผู้วิจัย ช่ืองานวิจัย 
สถิติที่ใช้ใน
งานวิจัย 

ตัวแปรตาม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

ด้าน
ราคา 

ด้าน
ช่องทาง
การจัด
จ าหน่าย 

ด้านการ
ส่งเสริมทาง
การตลาด 

ด้าน
บุคลากร 

ด้าน
ลักษณะ
ทาง

กายภาพ 

ด้าน
กระบวนการ 

15 วิภาดา เนียมรักษา 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
การเลือกซ้ืออาหารเพ่ือ
บริโภคของนกัท่องเท่ียวชาว
ไทย ในตลาดน ้าอมัพวา 
จงัหวดัสมุทรสงคราม 

- ค่าร้อยละ 
- ค่าเฉลี่ย 
- ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
- t-test 
- F-test 
- LSD 
- Chi-Square 

พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหาร
เพื่อบริโภค 
ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยใน
ตลาดน้าํอมัพวา  
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บทท่ี 3 

วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัใจซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค ของกลุ่มผูบ้ริโภคอาหารคีโตเจ

นิค ในประเทศไทย มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ คีโตเจนิค ของกลุ่มผู ้บริโภคอาหารคีโตเจนิค ในประเทศไทย  และเพื่อศึกษาปัจจัยด้าน

ประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัใจซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค ของกลุ่มผูบ้ริโภคอาหารคีโตเจนิค ในประเทศ

ไทย 

โดยผูวิ้จยัใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล มีขั้นตอนและวิธีด าเนินการวิจยั 

ดงัน้ี 

3.1 ศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

3.2 การก าหนดประชากรและตวัอยา่ง 

3.3 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.4 การทดสอบเคร่ืองมือ 

3.5 วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.6 ตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั 

3.7 การวิเคราะห์ขอ้มูลและวิธีการทางสถิติ 

 

3.1 ศึกษำงำนวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

 การวิจยัน้ี ผูวิ้จยัไดศึ้กษาและคน้ควา้ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั เร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค ของกลุ่มผูบ้ริโภคอาหารคีโตเจนิค ในประเทศไทย เพื่อสามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการ

วิจยัไปปรับใชใ้นการปรับปรุงสินคา้และผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค และ สามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัไปต่อ

ยอดการวางแผนการพฒันากลยทุธ์ดา้นการตลาดผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค 
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3.2 กำรก ำหนดประชำกรและตัวอย่ำง 

 ประชากรในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคอาหารคีโต ในประเทศไทย เน่ืองจากประชากรกลุ่ม

ดงักล่าว ไม่สามารถทราบจ านวนประชากรแทจ้ริง เน่ืองจากทางผูว้ิจยัไม่ทราบถึงจ านวนประชากรท่ีมีการ

รับประทานอาหารคีโตเจนิค ในประเทศไทยอย่างแน่ชดั ผูว้ิจยั จึงไดค้  านวณกลุ่มประชากรตวัอย่างในการ

วิจยั (Cochran,1977) โดยอาศยัสูตรในการค านวณกลุ่มประชากรตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร 

(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2548:26) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ค่าความคลาดเคล่ือนในการประมาณไม่เกิน 5% 

โดยใชสู้ตรค านวณดงัน้ี 

𝑛 =
𝑍2

4𝑒2
 

โดย   n คือ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

  e คือ ความคลาดเคล่ือน 95% (e = 0.05) 

 Z คือ ค่า Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ หรือ ระดบันยัส าคญั 0.05 มีค่า Z = 1.96 

เม่ือแทนค่าประชากรในสูตรจะไดผ้ลลพัธ์ ดงัน้ี 

𝑛 =
(1.96)2

4(0.05)2
 

 

        𝑛 = 384.16 

ดงันั้น จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล เป็นจ านวน 385 ตวัอยา่ง 

3.3 กำรสร้ำงเคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 เคร่ืองมือท่ีใชร้วบรวมขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ีคือการท าการส ารวจ และเก็บขอ้มูลแบบสอบถามใน

รูปแบบแบบสอบถามออนไลน์ เร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัใจซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค ของกลุ่มผูบ้ริโภค

อาหารคีโตเจนิค ในประเทศไทย” จ านวน 385 แบบสอบถาม โดยผูว้ิจยัไดส้ร้างจากแนวคิดท่ีไดศึ้กษาจาก

เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งจ านวน 3 ส่วนดว้ยกนั ดงัน้ี 

 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบดว้ยขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 

เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้

 ตอนท่ี 2 ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ตอนท่ี 3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค  

โดย แบบสอบถามตอนท่ี 2 และ ตอนท่ี 3 เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)  5 ระดบั 
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 ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความส าคญั โดยค าถามมีค าตอบให้เลือกดว้ยกนั 5 ระดบั ตามแบบมาตราส่วน

ประมาณค่า (Rating Scale) คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยท่ีสุด ซ่ึงมีเกณฑ์ในการให้คะแนน 

ดงัน้ี 

ระดบัความส าคญั                คะแนน 

    มากท่ีสุด      5 

    มาก       4 

    ปานกลาง      3 

    นอ้ย       2 

    นอ้ยท่ีสุด      1 

 น าคะแนนท่ีไดม้าวิเคราะห์หาค่าเฉล่ียเลขคณิต การแปลความหมาย ของระดบัคะแนนเฉล่ีย (กลัยา 

วานิชยบ์ญัญา, 2549, หนา้ 74) จะยดึหลกัเกณฑ ์ดงัน้ี 

      ค่าเฉล่ีย            ระดบัความส าคญั 

   4.21 – 5.00  หมายถึง   มากท่ีสุด 

   3.41 – 4.20  หมายถึง   มาก 

   2.61 – 3.40  หมายถึง   ปานกลาง 

   1.81 – 2.60  หมายถึง   นอ้ย 

        0 - 1.80  หมายถึง   นอ้ยท่ีสุด 

3.4 กำรทดสอบเคร่ืองมือ 

 ในการทดสอบเคร่ืองมือส าหรับการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสอบถามโดยมีวิธีการสร้าง

แบบสอบถาม และมีการทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม ดงัน้ี 

 3.4.1 ผูว้ิจยัศึกษาขอ้มูลจากเอกสาร บทวาม หนังสือ ทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค และไดท้บทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาวิเคราะห์สร้างเป็นแบบสอบถาม 

 3.4.2 น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้ นเสนอกับอาจารย์ท่ีปรึกษา และผูท้างคุณวุฒิตรวจสอบความ

เท่ียงตรง 

  ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษา และผูเ้ช่ียวชาญไดต้รวจสอบ พิจารณาในดา้น

ความเท่ียงตรง ความเหมาะสมของเน้ือหา ความเหมาะสมในการใช้ภาษา และความชดัเจนของค าถามใน

แบบสอบถาม เพื่ อ ให้ มี คว ามสอดคล้องกับวัตถุ ป ระสงค์  โดยการท า  Cronbach’s Coefficient                                       
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ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามควรมีค่าไม่ต ่ากว่า 0.7 (ดร.ดนัย ปัตตพงศ์,ม.ป.ป.) และน าแบบสอบถาม

ฉบบัสมบูรณ์ไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในงานวิจยั 

3.5 วิธีกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 3.5.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ  

ผูว้ิจยัไดข้อ้มูลปฐมภูมิจากการใชแ้บบสอบถามออนไลน์ในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 

385 ชุด ซ่ึงมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มผูบ้ริโภคอาหารคีโตเจนิค ในประเทศ

ไทย จ านวน 385 คน โดยมีระยะเวลาการเก็บขอ้มูลระหวา่งเดือน ตุลาคม - พฤศจิกายน 2563 

 3.5.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ 

 ผูว้ิจยัไดข้อ้มูลทุติยภูมิจากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสาร บทความ หนังสือ ทฤษฎีปัจจยัทาง

การตลาด ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค และจากการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

3.6 ตัวแปรท่ีใช้ในกำรวิจัย 

 ผูว้ิจยัไดก้ าหนดตวัแปรในการศึกษาวิจยั เร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัใจซ้ือผลิตภณัฑ์ คีโตเจนิค 

ของกลุ่มผูบ้ริโภคอาหารคีโตเจนิค ในประเทศไทย ซ่ึงมีตวัแปรในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีดว้ยกนั 2 ตวัแปร คือ 

ตวัแปรอิสระ และ ตวัแปรตาม ดงัน้ี 

 ตัวแปรอสิระ คือ  

- ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้

- ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น

การส่งเสริมการตลาด ซ่ึงแยกเป็น ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการท าการตลาด

โดยตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นการขายโดยพนกังาน 

 ตัวแปรตำม คือ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค 

 

3.7 กำรวิเครำะห์ข้อมูลและวิธีกำรทำงสถิติ 

 ในการวิเคราะห์ข้อมูลงานวิจัยในคร้ังน้ี น าข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามจ านวน 385 ชุด เข้าสู่

กระบวนการตรวจสอบความสมบูรณ์ และความถูกตอ้ง แลว้จึงน าขอ้มูลทั้งหมดมาท าการวิเคราะห์ขอ้มูล

ดว้ยโปรแกรมทางสถิติ ดงัน้ี  
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ตอนท่ี 1 กำรวิเครำะห์ข้อมูลเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) 

- ผลการศึกษาขอ้มูลด้านปัจจยัประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยใช ้ค่าความถี่ (Frequency) และ ค่าร้อยละ (Percentage) 

- ผลการศึกษาขอ้มูลปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด โดยใช้ ค่าเฉล่ีย (Mean) และ ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

ตอนท่ี 2 กำรวิเครำะห์ข้อมูลเชิงอนุมำน (Inferential Statistics)  

การทดสอบสมมติฐานงานวิจยั (Hypothesis Test) โดยใชเ้คร่ืองมือทางสถิติ ดงัน้ี 

- การทดสอบปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโตเจ

นิค แตกต่างการหรือไม่ โดย ใชต้วัสถิติ t-test และ ตวัสถิติ F-test 

- การทดสอบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค

โดยใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression) 
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 บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

  ในบทน้ีเป็นการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัใจ

ซ้ือผลิตภณัฑ์ คีโตเจนิค ของกลุ่มผูบ้ริโภคอาหารคีโตเจนิค ในประเทศไทย ซ่ึงเป็นการวิจยัเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้การวิจัย เชิงส ารวจ (Survey Research) ผ่านเคร่ืองมือ

แบบสอบถามจากตัวอย่าง จ านวน 385 คน ผูว้ิจัยด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้โปรแกรม

ส าเร็จรูป และน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ในรูปแบบของคารางประกอบดว้ยค าบรรยาย โดยมี

รายละเอียดจ าแนกเป็น 2 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยประชากรศาสตร์ และส่วนประสมทางการตลาด 

- ผลการศึกษาขอ้มูลด้านปัจจยัประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยใช้ ค่าความถ่ี (Frequency) และ ค่าร้อยละ 

(Percentage) 

- ผลการศึกษาขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยใช้ ค่าเฉล่ีย  (Mean) 

และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

ตอนท่ี 2 การทดสอบสมมติฐานงานวิจัย (Hypothesis Test) โดยใช้เคร่ืองมือทางสถิติ 

- การทดสอบปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค แตกต่างการหรือไม่ โดย ใชต้วัสถิติ t-test และ ตวัสถิติ F-test 

- การทดสอบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ คีโตเจนิคโดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear 

Regression)  
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ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เพื่ออธิบายถึงลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ดงัตาราง 4.1 

ตาราง 4.1 จ านวน ร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล 

ตัวแปร จ านวน (N=385) ร้อยละ 

เพศ 
ชาย 290 75.30 
หญิง 95 24.70 

รวม 385 100.00 

อาย ุ
18 – 25 ปี 227 59.00 
26 – 35 ปี 141 36.60 
36 – 45 ปี 17 4.4 

รวม 385 100 

ระดบัการศึกษา 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 31 8.10 

ปริญญาตรี 239 62.10 
ปริญญาโท 115 29.90 

รวม 385 100 

อาชีพ 

ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 25 6.50 
พนกังานบริษทัเอกชน 134 34.80 

ธุรกิจส่วนตวั 69 17.90 
นกัศึกษา 152 39.50 
อ่ืนๆ 5 1.30 

รวม 385 100 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ต ่ากวา่ 15,000 บาท 137 35.60 
15,001 – 20,000 บาท 99 25.70 
20,001 – 25,000 บาท 64 16.60 
25,001 – 30,000 บาท 24 6.20 

30,001 บาทขึ้นไป 61 15.80 
รวม 385 100 
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จากการวิเคราะห์ขอ้มูลในตาราง 4.1 พบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูลตอบแบบตอบแบบสอบถามในการ

วิจยัส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง จ านวน 290 คน คิดเป็นร้อยละ 75.30 และ เพศชาย จ านวน 95 คน คิด

เป็นร้อยละ 24.70  

ช่วงอายรุะหวา่ง 18 -25 ปี มีจ านวนมากท่ีสุด รองลงมา คือ ช่วงอายรุะหวา่ง 26 – 35 ปี และ

น้อยท่ีสุด คือ ช่วงอายุระหว่าง 36 – 45 ปี คิดเป็นร้อยละ 59.00 ร้อยละ 36.60 และ ร้อยละ 4.40 

ตามล าดบั 

ส าหรับระดบัการศึกษาผูใ้หข้อ้มูลตอบแบบสอบถามในการวิจยั ส่วนใหญ่มีการศึกษาอยูท่ี่ 

ระดบัปริญญาตรี จ านวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 62.10 รองลงมา คือ ระดบัปริญญาโท จ านวน 115 

คน คิดเป็นร้อยละ 29.90 และ ระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรีนอ้ยท่ีสุด มีจ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 8.10 

ผูใ้ห้ขอ้มูลตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ นกัศึกษา จ านวน 152 คน คิดเป็น

ร้อยละ 39.50 รองลงมา คือ พนักงานบริษทัเอกชน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 34.80 และจ านวนน้อย

ท่ีสุด คือ อ่ืนๆ เป็นจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.30 

รายไดโ้ดยเฉล่ียของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ต ่ากว่า 15,000 บาท จ านวน 137 คน คิด

เป็นร้อยละ 35.6 รองลงมา คือ ช่วงรายได ้อยู่ระหว่าง 15,001 – 20,000 บาท จ านวน 99 คน คิดเป็น

ร้อยละ 25.7 และนอ้ยท่ีสุด คือ ช่วงรายได ้ระหวา่ง 25,001 – 30,000 บาท 
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การวิเคราะห์ข้อมูลระดับการให้ความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 ระดบัการใหค้วามส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูต้อบแบบสอบถาม โดย

พิจารณาเป็นรายดา้นของส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจัดจ าหน่าย และ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ซ่ึงแบ่งออกเป็น 5 วิธี คือ การโฆษณา 

(Advertising) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relating) การท าการตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) และการขายโดยพนักงาน (Personal Selling) ข้อมูลการ

วิเคราะห์ ดงัตาราง 4.2 

ตาราง 4.2 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมาย ของระดบัการให้ความส าคญัของ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ความหมายของ
ระดบัความส าคญั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 3.96 0.79 มาก 
ดา้นราคา (Price) 4.03 0.88 มาก 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 3.77 0.82 มาก 
การโฆษณา (Advertising) 3.39 0.81 ปานกลาง 

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relating) 3.55 0.80 มาก 
การท าการตลาดโดยตรง (Direct 

Marketing) 
3.54 0.78 มาก 

การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) 3.73 0.86 มาก 
การขายโดยพนกังาน (Personal Selling) 3.76 0.92 มาก 

จากตาราง 4.2 พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.96 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.79 

ดา้นราคา มีค่าเฉล่ีย 4.03 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.88 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย 3.77 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.82 การประชาสัมพนัธ์ ค่าเฉล่ีย 3.55 ส่วนเบ่ียงเบน 0.80 การท าการตลาด

โดยตรง มีค่าเฉล่ีย 3.54 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.78 การส่งเสริมการขาย มีค่าเฉล่ีย 3.73 ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.86 และ การขายโดยพนกังาน ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.76 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.92 

มีระดบัความส าคญัมากส าหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และ การโฆษณาค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.39 
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ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.81 มีระดบัความส าคญัปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ้มูลภายในแต่ละดา้น 

มีรายละเอียด ดงัตาราง 4.3 – 4.10 

ตาราง 4.3 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมาย ของระดบัการใหค้วามส าคญัของ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ความหมาย
ของระดบั
ความส าคญั 

คุณภาพของขนม/อาหาร ความสดใหม่ของ
วตัถุดิบ 

4.11 1.02 มาก 

รสชาติของขนม/อาหาร 4.09 0.99 มาก 

ความสวยงามของการออกแบบผลิตภณัฑ์ 3.65 0.91 มาก 

ความหลากหลายของเมนูขนม/อาหาร 3.85 0.89 มาก 

มีฉลากแจง้ขอ้มูลดา้นสารอาหารและพลงังาน 4.09 1.00 มาก 

  

 จากตาราง 4.3 พบว่า คุณภาพของขนม/อาหาร ความสดใหม่ของวตัถุดิบ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด 

อยู่ท่ี 4.11 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.02 และ ความสวยงามของการออกแบบผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย

นอ้ยท่ีสุด อยูท่ี่ 3.65 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.91 
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ตาราง 4.4 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมาย ของระดบัการใหค้วามส าคญัของ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามดา้นราคา 

ดา้นราคา ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ความหมาย
ของระดบั
ความส าคญั 

ราคาไม่แพงจนเกินไป 3.95 0.99 มาก 

ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพอาหาร 4.08 0.94 มาก 

มีป้ายบ่งบอกราคาท่ีชดัเจน 4.05 0.94 มาก 

 จากตาราง 4.4 พบว่า ผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพอาหาร มีค่าเฉล่ียสูง

ท่ีสุด อยู่ท่ี 4.08 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.94 รองลงมา คือ ผลิตภณัฑท่ี์มีป้ายบ่งบอกราคาท่ีชดัเจน 

มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.05 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.94 และผลิตภณัฑท่ี์ราคาไม่แพงจนเกินไปมีค่าเฉล่ีย

นอ้ยท่ีสุด อยูท่ี่ 3.95 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.94 ทั้ง 3 ขอ้มีระดบัความส าคญัมากต่อดา้นราคาของ

ผลิตภณัฑ ์

ตาราง 4.5 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมาย ของระดบัการใหค้วามส าคญัของ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 

ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ความหมาย
ของระดบั
ความส าคญั 

หาซ้ือไดง้่าย 3.92 1.00 มาก 

สามารถสั่งซ้ือไดผ้า่นทางออนไลน์ 3.96 0.94 มาก 

มีหนา้ร้านเป็นของตวัเอง 3.43 0.95 มาก 

 จากตาราง 4.5 พบว่า การท่ีสามารถสั่งซ้ือไดผ้่านทางออนไลน์ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด อยู่ท่ี 3.96 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.00 รองลงมาคือ การหาซ้ือได้ง่าย ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.92 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.94 และ มีหนา้ร้านเป็นของตวัเอง มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด อยูท่ี่ 3.43 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

0.95 ซ่ึงทั้ง 3 ขอ้มีระดบัความส าคญัมากต่อดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
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ตาราง 4.6 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมาย ของระดบัการใหค้วามส าคญัของ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นการโฆษณา 

ดา้นการโฆษณา ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ความหมาย
ของระดบั
ความส าคญั 

การโฆษณาในส่ือประเภทส่ิงพิมพ ์เช่น 
หนงัสือพิมพ ์หรือ นิตยสาร 

3.23 1.04 ปานกลาง 

การโฆษณาในส่ือประเภทแพร่ภาพและ
กระจายเสียง เช่น วิทย ุหรือ โทรทศัน์ 

3.18 1.07 ปานกลาง 

การโฆษณานอกสถานท่ี เช่น ป้ายโฆษณา
กลางแจง้ 

3.16 0.98 ปานกลาง 

การโฆษณาบนส่ืออินเตอร์เน็ต 4.02 0.98 มาก 

 จากตาราง 4.6 พบว่า การโฆษณาบนส่ืออินเตอร์เน็ต มีระดับความส าคัญมากต่อการ

ส่งเสริมทางการตลาดในด้านของการโฆษณา มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.02 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.98 

ส าหรับการโฆษณาในส่ือประเภทส่ิงพิมพ ์ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.23 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.04 การ

โฆษณาในส่ือประเภทแพร่ภาพและการจายเสียง มีค่าเฉล่ีย 3.18 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.07 และ 

การโฆษณานอกสถานท่ี มีค่าเฉล่ีย 3.16 ส่วนเบ่ียงเบน 0.98 มีระดบัความส าคญัปานกลางต่อการ

ส่งเสริมทางการตลาดในดา้นของการโฆษณา 
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ตาราง 4.7 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมาย ของระดบัการใหค้วามส าคญัของ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ความหมาย
ของระดบั
ความส าคญั 

ภาพพจน์ของตรายีห่้อ และ ราคา เช่น สินคา้ดี 
ราคาเหมาะสม 

3.77 0.95 มาก 

การใหข้่าวประชาสัมพนัธ์ เก่ียวกบักิจกรรม
เพื่อสังคม ผา่นส่ือต่างๆ 

3.48 0.96 มาก 

การท าการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือแจกฟรี 3.40 0.96 มาก 

 จากตาราง 4.7 พบว่า ภาพพจน์ของตรายี่ห้อ และราคา มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด อยู่ท่ี 3.77 ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.95 การให้ข่าวประชาสัมพนัธ์ เก่ียวกบักิจกรรมเพื่อสังคม มีค่าเฉล่ียรองลงมา 

อยูท่ี่ 3.48 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.96 และการท าการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือแจกฟรี มีค่าเฉล่ียนอ้ย

ท่ีสุด อยู่ท่ี 3.40 ส่วนเบ่ียงเบนมาตฐาน 0.96 ซ่ึงทั้ง 3 ขอ้นั้น มีระดับความส าคญัมากต่อด้านการ

ประชาสัมพนัธ์ของผลิตภณัฑ ์
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ตาราง 4.8 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมาย ของระดบัการใหค้วามส าคญัของ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นการท าการตลาดโดยตรง 

ดา้นการท าการตลาดโดยตรง ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ความหมาย
ของระดบั
ความส าคญั 

มีการส่งโปสการ์ด โบวช์วัร์ หรือ แคตตาล๊อก 
ไปยงัผูบ้ริโภค 

3.04 1.02 ปานกลาง 

การส่ือสารผา่นทางสังคมออนไลน์ เช่น 
เฟสบุ๊ค ไลน์ ทวิตเตอร์ 

4.04 0.98 มาก 

 จากตาราง 4.8 พบว่า การท าการตลาดโดยตรง โดยผ่านการส่ือสารผ่านทางสังคมออนไลน์ 

มีระดับความส าคัญมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 4.04 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.98 และ การท าการตลาด

โดยตรง โดยมีการส่งโปสการ์ โบวช์วัร์ หรือแคตตาล๊อกไปยงัผูบ้ริโภค มีระดบัความส าคญัปาน

กลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 3.04 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.02 

ตาราง 4.9 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมาย ของระดบัการใหค้วามส าคญัของ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย 

ดา้นการส่งเสริมการขาย ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ความหมาย
ของระดบั
ความส าคญั 

มีการสะสมแตม้ หรือ สะสมคะแนนในบตัร
สมาชิก 

3.65 0.95 มาก 

มีการลด แลก แจก แถม 4.02 1.01 มาก 

มีการชิงโชค  3.46 1.01 มาก 

มีการจดักิจกรรมพิเศษ เช่น เทศกาล 10.10  3.79 1.05 มาก 

 จากตาราง 4.9 พบว่า การลด แลก แจก แถม มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด อยู่ท่ี 4.02 ส่วนเบ่ียงเบน 

1.01 รองลงมา คือ การจดักิจกรรมพิเศษ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.79 ส่วนเบ่ียงเบน 1.05 และ การชิงโชค มี

ค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด อยูท่ี่ 3.46 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.01 
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ตาราง 4.10 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และความหมาย ของระดบัการให้ความส าคญั

ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามการส่งเสริมทางการตลาด ด้านการขายโดยใช้

พนกังานขาย 

ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ความหมาย
ของระดบั
ความส าคญั 

พนกังานใหค้วามช่วยเหลือ และ ใหข้อ้มูลใน
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์

3.76 0.92 มาก 

 จากตาราง 4.9 พบวา่ พนกังานใหค้วามช่วยเหลือ และใหข้อ้มูลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์มี

ระดบัความส าคญัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.76 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.92 

ตอนท่ี 2 การทดสอบสมมติฐานงานวิจัย (Hypothesis Test) โดยใช้เคร่ืองมือทางสถิติ 

การทดสอบปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโตเจ

นิค แตกต่างกนัหรือไม่ แสดงดงัตาราง 4.11 – 4.15 

1. การทดสอบเพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

สมมติฐานส าหรับการทดสอบ ก าหนดโดย 

𝐻0 : เพศท่ีแตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

𝐻1 : เพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

ตาราง 4.11 ทดสอบปัจจยัของเพศทางประชากรศาสตร์ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจ
นิค 

ตวัแปร t-test P-Value 
เพศ 56.669 0.000 

 จากตาราง 4.11 พบวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค อยา่ง

มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (P-Value = 0.000) 
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2. การทดสอบอายท่ีุแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

สมมติฐานส าหรับการทดสอบก าหนด โดย 

𝐻0 : อายท่ีุแตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

𝐻1 : อายท่ีุแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

ตาราง 4.12 ทดสอบปัจจยัของอายทุางประชากรศาสตร์ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจ

นิค 

ตวัแปร F-test P-Value 
อาย ุ 12.849 0.000 

 จากตาราง 4.12 พบวา่ อายท่ีุแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค อยา่ง

มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (P-Value = 0.000) 

3. การทดสอบระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

สมมติฐานส าหรับการทดสอบ ก าหนดโดย 

𝐻0 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

𝐻1 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

ตาราง 4.13 ทดสอบปัจจยัของระดบัการศึกษาทางประชากรศาสตร์ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

ตวัแปร F-test P-Value 
ระดบัการศึกษา 11.402 0.000 

 จากตาราง 4.13 พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ี

โตเจนิค อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (P-Value = 0.000) 
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4. การทดสอบอาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

สมมติฐานส าหรับการทดสอบ ก าหนดโดย 

𝐻0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

𝐻1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

ตาราง 4.14 ทดสอบปัจจยัของอาชีพทางประชากรศาสตร์ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจ

นิค 

ตวัแปร F-test P-Value 
อาชีพ 12.213 0.000 

 จากตาราง 4.13 พบวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (P-Value = 0.000) 

5. การทดสอบรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

สมมติฐานส าหรับการทดสอบ ก าหนดโดย 

𝐻0 : รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

𝐻1 : รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

ตาราง 4.15 ทดสอบปัจจยัของรายไดท้างประชากรศาสตร์ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจ

นิค 

ตวัแปร F-test P-Value 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 11.939 0.000 

 จากตาราง 4.15 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (P-Value = 0.000)  
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การวิเคราห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression)  

 ใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ เพื่อทดสอบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค 

 ตวัแปรอิสระในการทดสอบ ประกอบดว้ย 

𝑋1: ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

𝑋2: ปัจจยัดา้นราคา 

𝑋3: ปัจจยัดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 

𝑋4: ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นการโฆษณา 

𝑋5: ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

𝑋6: ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นการท าการตลาดโดยตรง 

𝑋7: ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย 

𝑋8: ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย  

ตาราง 4.16 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ (Coefficient of Deterninant – R Square) 

R R Squre Adjust R Square 
Std. Error of the 

Estimate 
0.657 0.431 0.419 0.592 

 ผลการค านวณค่าสัมประสิทธ์ิของปัจจยัต่างๆ โดยวิธี Enter Multiple Regression นั้น จะ

พบว่า ตัวแปรอิสระทั้ง 8 ตัวมีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์คีโตเจนิคในระดับ 

R=0.657 โดยสามารถอธิบายความผนัแปรของระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์คีโตเจนิค ไดท่ี้ค่า

สัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ (Coefficient of Determinant – R Square) เท่ากบั 0.431 โดยค่า R-square 

สามารถสรุปไดว้่า ตวัแปรอิสระ ซ่ึงประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น

สถานท่ี ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นการโฆษณา ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นการท าการตลาดโดยตรง ปัจจยั

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย สามารถพยากรณ์ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจ

นิค ไดท่ี้ร้อยละ 43.10 ซ่ึงหมายความว่า ความผนัแรปของค่าตวัแปรกระจายตวัรอบค่าเฉล่ียไดใ้น

ระดบัปานกลาง  
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ตารางการวิเคราะห์ความแปรปรวน 

 แสดงส่วนค่าสถิติในการทดสอบว่า ตวัแปรอิสระสามารถร่วมกนัพยากรณ์ การตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑค์โีตเจนิค ไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติหรือไม่ โดยใชส้ถิติ F-test ซ่ึงจะพิจารณาจากผล

การทดสอบโดยพิจารณาจากค่า P-Value โดยมีสมมติฐานการทดสอบ ดงัน้ี 

𝐻0 : ตวัแปรอิสระทุกตวัในสมการไม่สามารถร่วมพยากรณ์ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

𝐻1 : ตวัแปรอิสระทุกตวัในสมการสามารถร่วมพยากรณ์ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค 

ตาราง 4.17 ตารางการวิเคราะห์ความแปรปรวน 

Model 
Sum of 
Square 

df 
Mean 

Square 
F P-Value 

Regression 99.872 8 12.484 35.648 0.000 

Residual 131.675 376 0.350   

Total 231.547 384    

 จากตาราง 4.17 พบวา่ ตวัแปรอิสระทุกตวัในสมการสามารถร่วมพยากรณ์ การตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑค์ีโตเจนิคได ้อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (P-Value = 0.000) 
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ตาราง 4.18 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Regression Coefficient) ของตวัแปรอิสระแต่ละตวั

ในสมการ 

Model 
Unstandardized 

B 
Coefficients 
Std. Error 

Std. 
Coefficients 

Beta 
t 

P-
Value 

(Constant) 1.015 0.196  5.168 0.000 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ -0.004 0.049 0.134 2.501 0.013* 
ปัจจยัดา้นราคา -0.001 0.058 -0.001 -0.013 0.989 

ปัจจยัดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 0.299 0.060 0.314 5.019 0.000* 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด ดา้นการโฆษณา 

0.247 0.054 0.258 4.607 0.000* 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

0.032 0.063 0.033 0.505 0.614 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด ดา้นการท าการตลาด

โดยตรง 
0.013 0.052 0.013 0.247 0.805 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย 

0.065 0.061 0.072 1.076 0.283* 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด ดา้นการขายโดยใช้

พนกังานขาย 
0.113 0.045 0.134 2.501 0.013* 

 จากตาราง 4.16 พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (t=2.501,p=0.013) ปัจจัยด้านสถานท่ีจัด

จ าหน่าย (t=5.019,p=0.000) ปัจจยัด้านการส่งเสริมด้านการโฆษณา(t=4.607,p=0.000) ปัจจยัด้าน

การส่งเสริมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย (t=1.076,p=0.283) และ ปัจจยัดา้นการส่งเสริม

ทางการตลาดด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย  (t=2.501,p=0.013) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 บทน้ีเป็นการสรุปผลการศึกษา ผลการทดสอบสมมติฐาน การอภิปรายผลของการศึกษา 

เปรียบเทียบกับแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีผูว้ิจยัได้ท าการสืบคน้และน าเสนอไวใ้นบทท่ี 2             

การน าผลการศึกษาไปใชใ้นทางปฏิบติัและขอ้เสนอแนะส าหรับการวิจยัคร้ังต่อไป 

สรุปผลการวิจัย 

 ในงานวิจยัน้ีผูวิ้จยัตอ้งการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์คีโตเจนิค โดยตวัแปร

ตอบสนอง คือ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค และ ตวัแปรอิสระ ทั้งหมด 13 ตวั ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ ระดบั

การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่วนประสมทางการตลาด แบ่งออกเป็น ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการโฆษณา ด้านการประชาสัมพนัธ์ การการท าการตลาดโดยตรง ด้านการ

ส่งเสริมการขาย และดา้นการขายโดยพนกังานโดยตรง  

การวิเคราะห์ข้อมูล ผูว้ิจัยได้ใช้ข้อมูลจริง โดยกท าการส ารวจจากประชากรประเทศไทย ท่ี

รับประทานอาหารคีโตเจนิค หรือมีความสนใจท่ีจะรับประทานอาหารคีโตเจนิค จ านวน 385 คน โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงประกอบไปดว้ย 2 ส่วน ดงัท่ีกล่าวไวใ้นบทท่ี 3 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยประชากรศาสตร์ และส่วนประสมทางการตลาด 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยใช ้ค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ส าหรับขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ พบวา่ 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์แตกต่างกนัมีระดบันัยส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์คีโตเจนิค ท่ีต่างกนั 

ดงัน้ี ผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 385 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 290 คน คิดเป็นร้อยละ 75.30 มี

ช่วงอายุระหว่าง 18 – 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 59.00 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดบัการศึกษาในระดบั

ปริญญาตรี จ านวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 62.10 และประกอบอาชีพ นกัศึกษา 152 คน คิดเป็นร้อยละ 39.50 

รองลงมา คือ พนักงานบริษทัเอกชนจ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 34.80 รายได้โดยเฉล่ียของผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ต ่ากวา่ 15,000 บาท จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 35.6 

 ส าหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการท า

การตลาดโดยตรง ด้านการส่งเสริมการขาย และการขายโดยพนักงาน ซ่ึงมีค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบน
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มาตรฐาน  ดั ง น้ี  (3.96,0.79), (4.03,0.88), (3.77,0.82), (3.55,0.80), (3.54,0.78), (3.73,0.86), (3.76,0.92) 

ตามล าดบั มีระดบัความส าคญัมากต่อส่วนประสมทางการตลาด และดา้นการโฆษณา (3.39, 0.81) มีระดบั

ความส าคญัปานกลาง ต่อส่วนประสมทางการตลาด  

และเม่ือพิจารณารายละเอียดในแต่ละดา้นของส่วนประสมทางการตลาด พบว่า  คุณภาพของขนม/

อาหาร ความสดใหม่ของวตัถุดิบ รสชาติของขนม/อาหาร การมีฉลากแจง้ขอ้มูลดา้นสารอาหารและพลงังาน 

ความหลากหลายของเมนูขนม/อาหาร และความสวยงามของการออกแบบผลิตภณัฑ ์ซ่ึงมีค่าเฉล่ียและส่วน

เ บ่ียงเบนมาตรฐาน ดัง น้ี  (4.11,1.02), (4.09,0.99), (4.09,1.00), (3.85,0.89) และ (3.65,0.91) ตามล าดับ              

มีระดบัความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑม์าก 

ผลิตภัณฑ์ท่ีมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพอาหาร มีป้ายบ่งบอกราคาท่ีชัดเจน และราคาไม่แพง

จนเกินไป ซ่ึงมีค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดงัน้ี (4.08,0.94), (4.05,0.94), (3.95,0.99) ตามล าดบั มี

ระดบัความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นราคามาก 

ในด้านสถานท่ีจดัจ าหน่าย พบว่า การท่ีผลิตภณัฑ์สามารถสั่งซ้ือได้ผ่านทางออนไลน์ หาซ้ือง่าย 

และมีหน้าร้านเป็นของตัวเอง มีระดับความส าคัญมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดังน้ี 

(3.96,0.94), (3.92,1.00) และ (3.43,0.95) ตามล าดบั 

ส าหรับการส่งเสริมทางการตลาด ในดา้นของการโฆษณา พบวา่ การโฆษณาบนส่ืออินเตอร์เน็ต ซ่ึง

มีค่าเฉล่ีย 4.02 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.98 มีระดบัความส าคญัมากต่อการโฆษณา ในทางกลบักนั การ

โฆษณาในส่ือประเภทส่ิงพิมพ ์การโฆษณาในส่ือประเภทแพร่ภาพและกระจายเสียง การโฆษณานอกสถถา

น้ี มีระดบัความส าคญัปานกลางต่อการโฆษณา ซ่ึงมีค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดงัน้ี (3.23,1.04), 

(3.18,1.07) และ (3.16,0.98) ตามล าดบั 

ดา้นการประชาสัมพนัธ์ พบว่า ภาพพจน์ของตรายี่ห้อและราคา การให้ข่าวประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบั

กิจกรรมเพื่อสังคม และการท าการประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือแจกฟรี มีระดับนัยส าคัญมากต่อการ

ประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดังน้ี (3.77,0.95), (3.48,0.96) และ (3.40,0.96) 

ตามล าดบั 

ดา้นการท าการตลาดโดยตรง พบว่า การส่ือสารผ่านทางสังคมออนไลน์ มีระดบัความส าคญัมากต่อ

การท าการตลาดโดยตรง ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 4.04 และ 0.98 ส าหรับการส่งโปสการ์ด โบวช์วัร์ หรือ แคตตาล๊อกไป
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ยงัผูบ้ริโภค มีระดบัความส าคญัปานกลางต่อการท าการตลาดโดยตรง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียท่ี 3.04 และส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.98 

ดา้นการส่งเสริมการขาย พบว่า มีการลด แลก แจก แถม การจดักิจกรรมพิเศษ การสะสมแตม้ หรือ

สะสมคะแนนในบตัรสมาชิก และ การชิงโชค มีระดบัความส าคญัมากต่อการส่งเสริมการขาย ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดงัน้ี (4.02,1.01), (3.79,1.05), (3.65,0.95) และ (3.46,1.01) ตามล าดบั 

การท่ีพนกังานใหค้วามช่วยเหลือและให้ขอ้มูลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์มีระดบัความส าคญัมากต่อ

การขายโดยใชพ้นกังานขาย ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 3.76 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.92 

ตอนท่ี 2 การทดสอบสมมติฐานงานวิจัย (Hypothesis Test) โดยใช้เคร่ืองมือทางสถิติ 

 การทดสอบปัจจัยทางประชากรศาสตร์  ซ่ึ งใช้ส ถิ ติ  t-test และ  F-test พบว่ า  ปัจจัย เพศ 

(t=56.669,p=0.000) ปัจจัยด้านอายุ (F=12.849,p=0.000) ปัจจัยด้านระดับการศึกษา (F=11.402,p=0.000) 

ปัจจยัดา้นอาชีพ (F=12.213,p=0.000) ปัจจยัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (F=11.939,p=0.000) ส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 การทดสอบปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Linear Regression) น าเขา้ตวัแปร ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้น

การโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการท าการตลาดโดยตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย และด้านการขาย

โดยใชพ้นกังานขาย ดว้ยวิธี Enter Multiple Regression พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(t=2.501,p=0.013) ปัจจยั

ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย (t=5.019,p=0.000) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมดา้นการโฆษณา(t=4.607,p=0.000) ปัจจยั

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย  (t=1.076,p=0.283) และ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย (t=2.501,p=0.013) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจ

นิค อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ  
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อภิปรายผลการวิจัย 

จากการสรุปและการวิเคราะห์ขอ้มูลเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค ของ

กลุ่มผูบ้ริโภคอาหารคีโตเจนิค ในประเทศไทย พบวา่ มีประเด็นท่ีน่าสนใจ สามารถน ามาอภิปรายไดด้งัน้ี 

ความส าคญัปัจจยัในดา้นของประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค โดย

ภาพรวม พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ประกอบไปดว้ย เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน  ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ อชัพุช พวงไม ้และคณะ 

ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารคลีนในกรุงเทพมหานคร(2561) ศรัญญา วิจิตรบุญชูวงศ์ 

และคณะ ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีในเขต

กรุงเทพมหานคร : กรณีศึกษาร้าน Yamazaki (2559) ณัฐภทัร วฒันถาวร ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจบริโภคอาหารคลีนฟู๊ ดของประชากรในกรุงเทพมหานคร (2558) ธนัชพร ศรีเวชนันต์ ศึกษาเร่ือง 

ส่วนประสมทางการตลาด รูปแบบการด าเนินชีวิต และการส่ือสารแบบปากต่อปาก ของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมธญัพืชของประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (2561) วรรณรัตน์ ขนัจินา 

ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการใช้แหล่งขอ้มูลทางออนไลน์ และพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ท่ี

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารคลีนผ่านทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร (2559) วิภารดา 

เพ็ชรยิ้ม ศึกษาเร่ือง ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารคลีน (Clean Food) ของชาว

กรุงเทพมหานคร(2559) ชมพูนุท นรินทรางกูล ณ อยุทยา และศศินิภา ศรีกลัยานิวาท ศึกษาเร่ือง พฤติกรรม

การซ้ือและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑไ์รซ์เบอร์ร่ีบราวน่ีอบกรอบ

ผสมอลัมอนดข์องผูบ้ริโภคในจงัหวดัพิษณุโลก(2562) ชุตินธร โพธิสุนทร ศึกษาเร่ือง ศึกษาส่วนประสมทาง

การตลาดของ #Hashtag ใน Twitter ท่ี มีผลต่อการตัดสินใจ ซ้ือเบเกอ ร่ีของคนใน Twitter (2557)                   

จริยา จิรวฒันานนท ์ศึกษาเร่ือง การศึกษาขอ้มูลส่วนบุคคลและพฤติกรรม คุณภาพดา้นรสชาติ ความสะอาด 

ความปลอดภัย และการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ืออาหารคลีนของพนักงาน

บริษทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร (2559) อุบลรัตน์ ชมรันต ์ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพชนิดแคปซูลของคนวยัท างานในกรุงเทพมหานคร  (2558) สรลกัษณ์ ใส

เก้ือ ศึกษาเร่ืองปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการรตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑ์

เสริมอาหารเพื่อสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร (2552) ชนิภา ช่วยระดม ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการสั่งซ้ืออาหารผ่าน Food Panda Applications ในเขตกรุงเทพมหานคร 

(2561) เปรมกมล หงษ์ยนต์ ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่
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ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร(2562) และ วิภาดา เนียมรักษา ศึกษาเร่ือง 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเพื่อบริโภคของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในตลาดน ้ าอมัพวา 

จงัหวดัสมุทรสงคราม (2558) 

ความส าคญัของปัจจยัในดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิต

ภฑัณ์คีโตเจนิค มีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นิธิดา อรุณคีรีวิฒน์และคณะ ศึกษาเร่ือง ความแตกต่าง

ของปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมศาสตร์ต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารกล่องเพื่อสุขภาพส าหรับกลุ่ม 

Millennial ในพื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานคร (2562) อชัพุม พวงไมแ้ละคณะ ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออาหารคลีนในกรุงเทพมหานคร (2561) ศรีญญา วิจิตรบุญชูวิงคแ์ละคณะ ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีในเขตกรุงเทพมหานคร : กรณีศึกษาร้าน 

Yamazaki (2559) ณัฐภทัร วฒันถาวร ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจบริโภคอาหารคลีนฟู๊ ดของ

ประชากรในกรุงเทพมหานคร (2558) ธนัชพร ศรีเวชนันท์ ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาด รูปแบบ

การด าเนินชีวิต และการส่ือสารแบบปากต่อปากของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมธัญพืช

ของประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (2561) วิภารดา เพช็รยิม้ ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารคลีน (Clean Food) ของชาวกรุงเทพมหานคร (2559) ชุมพูนุท นรินทรางกูล ณ 

อยุธยา และ ศศินภา ศรกลัยานิวาท ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ไรซ์เบอร์ร่ีบราวน่ีอบกรอบผสมอลัมอนด์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพิษณุโลก 

(2562) ชุตินธร โพธิสุนทร ศึกษาเร่ือง ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของ #Hashtag ใน Twitter ท่ีมีผลต่อ

การตัดสินใจซ้ือเบเกอร่ีของคนใน Twitter (2557) ชนิภา ช่วยระดม ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการสั่งซ้ืออาหารผ่าน Food Panda Applications ในเขตกรุงเทพมหานคร 

(2561) เปรมกมล หงษ์ยนต์ ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่
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สมุทรสงคราม (2558) 
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จากการศึกษางานวิจยัท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ไม่มีงานวิจยัใดท่ีวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริม

การตลาด (Promotion Mix) ซ่ึงประกอบไปด้วย ด้านการโฆษณา ด้านการประชาสัมพนัธ์ ด้านการท า

การตลาดโดยตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นการขายโดยใช้พนักงานขาย ผูว้ิจยัเล็ง เห็นว่า ปัจจยัท่ี

ศึกษาในดา้นการส่งเสริมการตลาดนั้นค่อนขา้งมีความส าคญัต่อการท าการตลาดในปัจจุบนั จึงไดท้ าการ

เลือกศึกษาในด้านต่างๆ ตามขา้งตน้ท่ีได้กล่าวมา จากการทดสอบสมมติฐาน โดยใช้วิธี Multiple Linear 

Regression พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการโฆษณา (Advertising) ดา้นการส่งเสริมการขาย 

(Sale Promotion) และ  ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑค์ีโตเจนิค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

ข้อเสนอแนะ 

ผูท่ี้สนใจในการท าวิจยัลกัษณะดงักล่าว อาจท าการศึกษากอาจเลือกกลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างจาก

การศึกษาในคร้ังน้ี เพื่อเป็นการขยายกลุ่มเป้าหมายไปยงักลุ่มท่ีไม่ไดมี้ความสนใจบริโภคอาหารคีโตเจนิค 

แต่ตอ้งการดูแลในเร่ืองสุขภาพและรูปร่าง  

และจากผลการวิจยัช้ีให้เห็นวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโต

เจนิคท่ีแตกต่างกัน ส่วนน้ีจะสามารถต่อยอดไปยังด้านการจัดท าผลิตภัณฑ์เพื่อตอบสนองให้ตรง

กลุ่มเป้าหมายมากขึ้น และในดา้นการส่งเสริมการตลาดยงัคงมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ีโต

เจนิค ซ่ึงในส่วนน้ียงัคงตอ้งมีการท าการส่งเสริมการตลาดควบคู่กนัต่อไป 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดใจซ้ือผลติภัณฑ์ คีโตเจนิค ของกลุ่มผู้บริโภคอาหารคีโตเจนิค ใน
ประเทศไทย 

ค าชี้แจง : แบบสอบถามฉบบัน้ี จดัท าขึ้นเพื่อประกอบการคน้ควา้อิสระ ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตาม
หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการตลาด มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิต ผูว้ิจยัจะเก็บขอ้มูลของท่านเป็น
ความลับและใช้เพื่อประโยชน์ในการศึกษาเท่านั้ น กรุณาตอบแบบสอบถามตามความจริง และผูวิ้จัย
ขอขอบพระคุณอยา่งสูงท่ีท่านไดส้ละเวลาอนัมีค่าในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 

ค าถามคัดกรอง :    เคยรับประทานหรือก าลงัรับประทานอาหารคีโต  

 ไม่เคยรับประทานแต่มีความสนใจรับประทานอาหารคีโต 

    ไม่สนใจท่ีจะรับประทานอาหารคีโต 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุดในแต่ละค าถาม 

1. เพศ 
 ชาย     หญิง 

2. อาย ุ

 18 – 25 ปี     26 – 35 ปี     36 – 45 ปี     46 ปีขึ้นไป 

3. ระดบัการศึกษา 

 ต ่ากวา่ปริญญาตรี  ปริญญาตรี   ปริญญาโท   

 สูงกวา่ปริญญาโท 

4. อาชีพ 

 ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ  พนกังานบริษทัเอกชน  ธุรกิจส่วนตวั 

 นกัศึกษา    อ่ืนๆ(โปรดระบุ………………………………….) 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 ต ่ากวา่ 15,000 บาท        15,001 – 20,000 บาท     20,001 – 25,000 บาท 

 25,001 – 30,000 บาท        30,001 บาทขึ้นไป 
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ส่วนท่ี 2 ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง ( ) ลงในช่องวางดา้นขวาท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้

เดียว ระดบัความคิดเห็น (5 = มากท่ีสุด 4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 = นอ้ย 1 = นอ้ยท่ีสุด) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

19.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์      

19.1 คุณภาพของขนม/อาหาร ความสดใหม่ของวตัถุดิบ      

19.2 รสชาติของขนม/อาหาร      

19.3 ความสวยงามของการออกแบบผลิตภณัฑ์      

19.5 ความหลากหลายของเมนูขนม/อาหาร      

19.6 มีฉลากแจง้ขอ้มูลดา้นสารอาหารและพลงังาน      

20. ปัจจยัดา้นราคา      

20.1 ราคาไม่แพงจนเกินไป      

20.2 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพอาหาร      

20.3 มีป้ายบ่งบอกราคาท่ีชดัเจน      

21. ปัจจยัดา้นสถานท่ี      

21.1 หาซ้ือไดง้่าย      

21.2 สามารถสั่งซ้ือไดผ้า่นทางออนไลน์      

21.3 มีหนา้ร้านเป็นของตวัเอง      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

22.ดา้นการส่งเสริมการตลาด      

การโฆษณา (Advertising)      

การโฆษณาในส่ือประเภทส่ิงพิมพ ์เช่น หนงัสือพิมพ ์
หรือ นิตยสาร 

     

การโฆษณาในส่ือประเภทแพร่ภาพและกระจายเสียง เช่น 
วิทย ุหรือ โทรทศัน์ 

     

การโฆษณานอกสถานท่ี เช่น ป้ายโฆษณากลางแจง้      

การโฆษณาบนส่ืออินเตอร์เน็ต      

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation)      

ภาพพจน์ของตรายีห่้อ และ ราคา เช่น สินคา้ดี ราคา
เหมาะสม 

     

การใหข้่าวประชาสัมพนัธ์ เก่ียวกบักิจกรรมเพื่อสังคม 
ผา่นส่ือต่างๆ 

     

การท าการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือแจกฟรี      

การท าการตลาดทางตรง (Direct Marketing)      

มีการส่งโปสการ์ด โบวช์วัร์ หรือ แคตตาล๊อก ไปยงั
ผูบ้ริโภค 

     

การส่ือสารผา่นทางสังคมออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค ไลน์ 
ทวิตเตอร์ 

     

การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion)      

มีการสะสมแตม้ หรือ สะสมคะแนนในบตัรสมาชิก      

มีการลด แลก แจก แถม      

มีการชิงโชค       

มีการจดักิจกรรมพิเศษ เช่น เทศกาล 10.10       

การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling)      

พนกังานใหค้วามช่วยเหลือ และ ใหข้อ้มูลในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์
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ส่วนท่ี 3 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค 

ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง ( ) ลงในช่องวางดา้นขวาท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้

เดียว ระดบัความคิดเห็น (5 = มากท่ีสุด 4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 = นอ้ย 1 = นอ้ยท่ีสุด) 

การตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ คีโตเจนิค 
ระดับของการตัดสินใจซ้ือ 

5 4 3 2 1 

23.ท่านจะซ้ือผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิคเพราะเป็นอาหารท่ีมี
ประโยชน์ 

     

24.ท่านจะบริโภคผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค เพราะช่วยดา้นโรคต่าง
ได ้

     

25.ท่านจะบริโภคผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิค ต่อไปเพื่อสุขภาพท่ีดี
ของตนเอง 

     

26.ท่านมีการแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิคตลอด      

27.ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิคมีรสชาติท่ีอร่อย สะอาด      

28.ท่านคิดวา่การบริโภคผลิตภณัฑ ์คีโตเจนิคคเป็นประจ า จะ
ส่งผลดีต่อสุขภาพแน่นอน 

     

29.การคิดวา่ การรับประทานอาหารคีโตเจนิค ช่วยใหรั้กษา
รูปร่างไดดี้ 

     

30.หากมีการจ าหน่ายผา่นช่องท่ีหลากหลายจะช่วยใหท้่าน
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์ีโตเจนิคง่ายขึ้น 

     

 

ขอขอบพระคุณท่ีกรุณาสละเวลาตอบแบบสอบถามฉบบัน้ี 
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