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การวิจัยครั้งนี้ มีความมุงหมายเพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรม  
และทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตรานเอเดนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ตลอดจนเปรียบเทียบ
พฤติกรรม  และทัศนคติในการบริโภคอาหารชีจิต  จําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ  ผูบริโภคอาหารชีวจิตที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่
ซื้ออาหารชีวจิต  ณ.รานเอเดน  จํานวน  400  คน  ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือสําหรับเก็บขอมูล  แลว
นํามาวิเคราะหขอมูลดวยสถิติ คารอยละ  คาเฉล่ีย  คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน  การทดสอบคาที(t-test)   การ
วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way  Analysis of Variance)  การทดสอบความแตกตางของ
คาเฉล่ียเปนรายคูดวยวิธีการทดสอบของเชฟเฟ (Scheffe’)  การทดสอบไค-สแควร (Chi-square test) การ
ทดสอบแครมเมอรวี (Cramer’s V)  และ การคํานวณคาสัมประสิทธสหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson  
Product  Moment  Correlation  Coefficient)  

ผลการวิจัยพบวา   
1. รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ
ซื้ออยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  และสัมพันธกับวัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  เหตุผลสําคัญ
ที่สุดในการซื้อครั้งแรก  และความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 2. รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  โดยรวมและรายดานอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  ยกเวนดานการจัดจําหนาย
และดานการสงเสริมการตลาดที่ระดับ  .05 
 3. พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตมีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ดานผลิตภัณฑเฉพาะพฤติกรรมที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อ
มากที่สุด  และบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้ออยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  และเหตุผลสําคัญ
ที่สุดในการซื้อครั้งแรกที่ระดับ  .05   และสัมพันธกับดานราคาเฉพาะพฤติกรรมที่เกี่ยวกับเหตุผลสําคัญที่สุด
ในการซื้อครั้งแรกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  และวัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อที่ระดับ  .05    
และสัมพันธกับดานการจัดจําหนายเฉพาะพฤติกรรมที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  
วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  และบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  
.05      และสัมพันธกับดานการสงเสริมการตลาดเฉพาะพฤติกรรมที่เกี่ยวกับบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ
ซื้อ  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  และเหตุผล
สําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 4. ผูบริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต  คือ  ประเภทของอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  
ไดแก  อาหารธรรมชาติแนวชีวจิต  วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้ออาหารชีวจิต    เพ่ือรับประทานเอง  
เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้ออาหารชีวจิต  คือ  เพ่ือสุขภาพที่ดี     ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
อาหารชีวจิต  คือ  สินคาคุณภาพดี   ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  คือ  เดือนละครั้ง  บุคคลที่มีอิทธิพลใน



  

การตัดสินใจซื้ออาหารชีวจิต  คือ  ญาติพ่ีนอง  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ียตอครั้ง  คือ  นอย
กวา 500 บาท 

5.  ผูบริโภคมีทัศนคติตอการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวมและรายดานอยูในระดับดี  ยกเวนดาน
ราคาผูบริโภคมีทัศนคติตอการบริโภคอาหารชีวจิตอยูในระดับดมีาก 

6.  ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับวัตถุประสงคสําคัญ
ที่สุดในการซื้อ  และความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิตแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  ยกเวน
ในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 

7.     ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหาร
ชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  และจํานวน
เงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01 

8.    ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับ
ประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด    เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  บุคคลที่มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อ  และจาํนวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  
.01  ยกเวนในสวนที่เกี่ยวกับความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  
.05 
 9. ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับประเภท
อาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิต
เฉล่ีย/ครั้ง  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  ยกเวนในสวนที่เกี่ยวกับปจจัยสําคัญที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 10.  ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหาร
ชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  บุคคลที่มี
อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ  .01 
 11.ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับประเภท
อาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิต
เฉล่ีย/ครั้ง  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  ยกเวนในสวนที่เกี่ยวกับความถี่ในการซื้อ
อาหารชีวจิต  และบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ   .05 
 12. ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตดานการสงเสริมการตลาดแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  และพบวาดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ  ดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 13. ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวมและรายดานแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01 
 14.  ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสตางมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวมและดานการ
จัดจําหนายแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  สวนดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ  .01  ดานผลิตภัณฑและดานการสงเสริมการตลาด  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 



  

 15. ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวมแตกตางกัน  
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สวนดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01  ดานการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 16. ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวมและดานราคาแตกตางกัน  
อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว  สวนดานผลิตภัณฑ  ดานการ
สงเสริมการตลาด  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  ยกเวนดานการจัดจําหนายที่แตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 17.  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวมและดานการจัด
จําหนาย  แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว  สวนดาน
การสงเสริมการตลาด  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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           The purposes of this study were to examine the association between lifestyles and behavior 
and attitude toward consuming Cheewajit food at Aden shop by consumers in Bangkok and to 
compare those of behavior and attitude toward Cheewajit food according to demographic 
characteristics. 
           The samples were 400 consumers in Bangkok who bought Cheewajit food at Aden shop.  
Questionnaire was constructed and used as a tool to collect data.  The data was analyzed by 
percentage, mean, standard deviation, t-test, One Way Analysis of Variance, chi-square test, 
Cramer’s V,  and Pearson Product Moment Correlation Coefficient. 
           The results revealed that  : 

1.  The lifestyles of consumers were significantly associated with the behavior of consumer 
in the part of the kind of Cheewajit food that they liked to buy most, the influence person for decision 
making, at level 0.01, the most important objective to buy the most important reason for the first 
buying and the frequency to buy  Cheewajit food, at level 0.05.    

2.  The lifestyles of consumers were significantly associated with the attitude of consumer in 
overall and each aspect at level 0.01 except the aspect of place and promotion were associated 
significantly at level 0.05. 

3.  The behavior of consumers were significantly associated with the attitudes of consumer 
in the aspect of product only behavior of consumers about the kind of Cheewajit food they like to 
buy most and the influence person for decision making at level 0.01 and the most important reason 
for the first buying at level 0.05 and associated with aspect of price, only the behavior of consumers 
about the most important reason for the first buying was significantly associated at level 0.01 and 
the most important objective to buy  Cheewajit food at 0.05 and associated with distribution only the 
behavior of consumer about the kind of Cheewajit food they like to buy most, the most important 
objective to buy there, the influence person for decision making at level 0.05 and associated with 
marketing promotion only the behavior of influence person for decision buying  and amount of 
money on each buying at level 0.01 and the most important person for the first buying at level 0.05. 

4.  The behavior of consumers in toward Cheewajit food were : the kind Cheewajit food 
they liked to buy was natural food, the most important objective to buy was for eating, the most 
important reason to buy Cheewajit food was good health, the most important influence factor for 
buying decision Cheewajit food was good quality product, frequency buying was once a month, the 
influence person for buying decision was cousins and amount of money in each buying was lower 
than 500 bath. 

5.  The attitude of consumers toward the Cheewajit food in overall and each aspect were at 
good level except the aspect of price waste  very good level. 



6.  There were statistical significantly difference at level 0.01 for the behavior of consumers 
in the part of the purpose and frequency buying at level 0.05 in the part of favourite Cheewajit food 
from the consumers with different gender. 

7.  There were statistical significant difference at level 0.01 for the behavior of consumers in 
the part of popular type of Cheewajit food, reason of first buying, frequency of buying and amount of 
money in each buying from the consumers with different age. 

8. There were statistical significant difference at level 0.01 for the behavior of consumers in 
the part of popular type of Cheewajit food, reason of first buying, influence person for buying 
decision and amount of money in each buying at level 0.05 on frequency of buying in the part of 
frequency of buying from the consumers with different marriage status. 

9. There were statistical significant difference at level 0.01 for the behavior of consumers in 
the part of popular type of Cheewajit food, reason of first buying, influent person for buying decision 
and amount of money in each buying at level 0.05 in the part of frequency of buying from the 
consumers with different education. 

10. There were statistical significant difference at level 0.01 for the behavior of consumers 
in the part of popular type of Cheewajit food, reason of first buying and amount of money in each 
buying from the consumers with different occupation. 

11. There were statistical significant difference at level 0.01 for the behavior for consumers 
in the part of popular type of Cheewajit food, the reason of first buying, and  amount of money in 
each buying frequency of buying at level 0.05 in the part of frequency of buying and influence 
person for buying decision from the consumers with different income per month. 

12. There were statistical significant difference at level 0.01 as a whole for the attitude of 
consumers in the part of marketing promotion at level 0.05 in the part of product from the consumers 
with different gender and another part there was a significant difference. 

13.  There were statistical significant difference at level 0.01 attitude of consumers of 
consumers by whole of every part from different age. 

14.  There were no statistical significant difference at level  0.01 as a whole for the attitude 
of consumers in the part of distribution at level  0.05 in the part of product and marketing promotion 
from the consumers with different marriage status. 

15.  There were significant difference at level 0.05 as a whole for the attitude of consumers 
at level 0.01 level in the part of marketing promotion at level 0.05 in the part of distribution from the 
consumers with different education. 

16.  There were statistical no significant difference as a whole and price. There were 
statistical significant difference at level 0.01 in the part of product, marketing promotion at level 0.05 
in the part of distribution from the consumers with different occupation. 

17.  There were statistical no significant difference as a whole and distribution. There were 
significant difference at level 0.01 in the part of marketing promotion at level 0.05 in the part of 
product and price from the consumers with different income per month. 
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 ปริญญานิพนธฉบับนี้      สําเร็จสมบูรณดวยการสนับสนุนจากรองศาสตราจารย ดร. สุภาพรรณ  
สิริแพทยพิสุทธิ์ ประธานควบคุมปริญญานิพนธ  และผูชวยศาสตราจารยสุพีร  ล่ิมไทย กรรมการควบคุม
ปริญญานิพนธ ขอกราบขอบพระคุณที่ทานอาจารยทั้งสองทานไดกรุณาเอาใจใส  ใหคําปรึกษา ขอชี้แนะ  
ตลอดจนใหกําลังใจตอสูกับปญหาอุปสรรคตาง ๆ สงผลใหงานวิจัยมีคุณคาและกอใหเกิดประโยชนอยางดีย่ิง  
อีกทั้งความเมตตาในการชวยเหลือดานตาง ๆ ตลอดการทํางานวิจัยในครั้งนี้  ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณทาน
อาจารยทั้งสองทานดวยความซาบซึ้งและเคารพเปนอยางสูง 
 ผูวิจัยขอขอบพระคุณรองศาสตราจารย ดร. ธํารงค  อุดมไพจิตรกุล  ผูชวยศาสตราจารยผจงศักดิ์  
หมวดสง  อาจารยสิฎฐากร  ชูทรัพย  และอาจารยณัฐยา  ประดิษฐสุวรรณ  ที่ใหความกรุณาในการเปน
ผูเชี่ยวชาญในการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือในการวิจัย  ทั้งนี้ผูวิจัยรูสึกซาบซึ้งในความกรุณาที่ไดรับและ
ขอบคุณในความปราถนาดีของทานอาจารยเปนอยางมาก ซึ่งสงผลใหงานวิจัยสามารถแกไขจุดบกพรองของ
เครื่องมือ ทําใหเครื่องมือมีคุณภาพดีขึ้นตรงตามความมุงหมายของการวิจัยในครั้งนี้เปนอยางดีย่ิง  และ
ขอขอบพระคุณรองศาสตราจารยสุภาพรรณ  สิริแพทยพิสุทธิ์  ผูชวยศาสตราจารยสุพีร  ล่ิมไทย  ผูชวย
ศาสตราจารยผจงศักดิ์  หมวดสง  อาจารยณัฐยา  ประดิษฐสุวรรณ  ที่ใหความกรุณาในการเปน
คณะกรรมการสอบปากเปลา 
 ผูวิจัยขอขอบพระคุณอาจารยทุกทานในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ภาคปกติ  รวมถึงอาจารย
ที่เปนวิทยากรจากหนวยงานตาง ๆ ที่ไดมอบความรู ความเขาใจ แนวคิด การนําความรูไปประยุกตใชใหเกิด
ประโยชนในหนาที่การงานและการดําเนินชีวิตในสังคมใหเหมาะสม  ตลอดจนการชี้แนะส่ิงดี ๆ ตาง ๆ    ทํา
ใหผูวิจัยมีกําลังใจท่ีจะสามารถ เอาชนะอุปสรรคทั้งหลายไดอยางราบรื่น 
 ผูวิจัยขอขอบคุณ  คุณสุภาพร  บริสุทธิ์บัวทิพย    รานเอเดนประชานุกูลผูจําหนายอาหารชีวจิต    
ที่กรุณาใหขอมูลและสถานที่เก็บแบบสอบถาม  และผูตอบแบบสอบถาม  ที่เปนประโยชนตองานวิจัยครั้งนี้ 
 ผูวิจัยขอขอบคุณพ่ี ๆ เพ่ือน ๆ นอง ๆ ชาวการตลาดรุน 3 ภาคปกติ  ที่นารักทุกคนที่มีความหวังดี 
ความเอื้ออาทร ความจริงใจ ความเปนกันเอง     จนสามารถฟนฝาอุปสรรคตาง ๆ ได  ขอใหมิตรภาพเชนนี้
คงอยูตลอดไป 
 ผูวิจัยขอขอบคุณในความชวยเหลือ ความมีน้ําใจ ความเปนกันเองของเจาหนาที่ประจําโครงการ   
ทุกคนตลอดระยะเวลาที่ศึกษาอยูที่มหาวิทยาลัยแหงนี้  
 ทายที่สุดเหนือส่ิงอื่นใด ขอกราบขอบพระคุณ  คุณพอผูที่ลวงลับไปแลว  และคุณแมที่เคารพบูชา
และรักมากเปนที่สุดที่ไดใหกําลังใจใหตอสูกับอุปสรรคตาง ๆ ตลอดจนญาติพ่ีนองทุกคนที่คอยใหกําลังใจ
ดวยดี   รวมถึงพ่ี ๆ และเพ่ือนรวมงานที่คอยใหคําปรึกษา  แนะนําส่ิงดี ๆ ตลอดเวลา ถาเปนไปไดก็อยาก
มอบความสําเร็จในครั้งนี้ใหกับทุกคนที่ชวยเหลือดวยดีตลอดมา  
 และขอขอบคุณอีกครั้งกับผูที่มีสวนชวยเหลือใหการทําปริญญานิพนธครั้งนี้  สําเร็จลุลวงไปไดดวยดี 
ขออภัยที่ไมสามารถเอยนามไดเพราะมีผูสนับสนุนชวยเหลือมากมาย ความผิดพลาดใด ๆ ที่มีในงานวิจัยครั้ง
นี้ผูวิจัยขอนอมรับดวยความเต็มใจ    และหวังเปนอยางยิ่งวางานวิจัยนี้จะมีคุณคาในสายตาของผูอาน  
 
        นางสาววรรณภา  ปรือทอง 
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บทที่  1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 

การที่คนเราจะมีสุขภาพรางกายที่สมบูรณแข็งแรงขึ้นอยูกับหลายปจจัย  ไดแก  การออกกําลังกาย  
การพักผอน  การมีจิตใจที่สงบ  การอยูในที่ที่มีอากาศบริสุทธิ์  และการบริโภคอาหารเปนอีกปจจัยหนึ่งที่มี
ความสําคัญที่ทําใหผูบริโภคมีสุขภาพที่สมบูรณแข็งแรง  หรืออาจกอใหเกิดโรคภัยไขเจ็บไดหากการบริโกค
อาหารไมถูกหลักโภชนาการทําใหตองเสียเวลาและคาใชจายในการรักษาพยาบาลและฟนฟูสุขภาพเปน
จํานวนมาก   การบริโภคอาหารของคนในอดีตจะบริโภคพืชผักที่ปลูกในทองถ่ิน  เชน  ตําลึง  ผักบุง  
กระถิน  ชะอม  บริโภคขาวซอมมือ  โรคภัยไขเจ็บมีเพียงไมกี่โรคสวนใหญเปนโรคที่เกิดจากเชื้อโรค  เชน  
อหิวาตกโรค   โรคมาลาเรีย  โรคอุจจาระรวงจากบิดมีตัว  เปนตน 
 ปจจุบันการพัฒนาทางการแพทยยังไดพบโรคที่เกิดเพ่ิมขึ้นเปนโรคที่ไมไดเกิดจากเชื้อโรคแตเกิด
จากภาวะโภชนาการที่ไมสมดุล  เชน  โรคมะเร็ง  โรคอวน  โรคหัวใจ  โรคความดันโลหิตสูง  โรคหลอด
เลือดหัวใจอุดตัน  โรคเบาหวาน  โรคเกาต  เปนตน  ตามรายงานของประภาศรี  ภูวเสถียร  (บรรจบ  
ชุณหสวัสดิกุล.  2540 : 23)      พบวา เด็กไทยในกรุงเทพมหานครเปนโรคอวนรอยละ 20  และตาม
รายงานของศาสตราจารยนายแพทยวิชัย  ตันไพจิตร  (บรรจบ  ชุณหสวัสดิกุล. 2540 : 23)  พบวา  
ผูใหญไทยเปนโรคอวนรอยละ  26  ในผูชาย  และรอยละ  22  ในผูหญิง  ขณะเดียวกันคนไทยถูกคุกคาม
ดวยโรคโคเลสเตอรอลสูงรอยละ  50  ของจํานวนประชากร  และปจจุบันโรคมะเร็งเปนโรคที่มีอัตราการตาย
สูงกวาเมื่อ  20  ปกอนประมาณ  6  เทา  โดยพบวามีผูเสียชีวิตจํานวน  109 คนตอประชากร  1  แสน
คนตอป  (บรรจบ  ชุณหสวัสดิกุล.  2540 : 24)  สาเหตุของโรคตาง ๆ  เหลานี้เกิดจากการบริโภค
อาหารมากเกินไป  การบริโภคที่ผิดสวน  บริโภคอาหารที่มีเนื้อสัตว  ไขมัน  และแปงมากเกินไป  โดยไม
บริโภคผักและผลไมจึงขาดอาหารที่มีกากใยที่มีสวนชวยใหอ่ิมเร็วซึ่งจะชวยลดปริมาณการบริโภคเนื้อสัตว  
ไขมัน  และแปง  ถาหากคนเราบริโภคอาหารใหถูกหลักโภชนาการ  ปญหาของการเกิดโรคดังกลาวก็จะ
ลดลง 
 จากสภาพสังคมและเศรษฐกิจที่เปล่ียนแปลงไปจากอดีตสูปจจุบัน  ทําใหเกิดการขยายตัวทาง
เศรษฐกิจอยางรวดเร็ว     เนื่องมาจากการพัฒนาประเทศในดานตาง ๆ ไมวาจะเปนการเปลี่ยนแปลงจาก
สังคมชนบท  ไปสูสังคมเมือง  การขยายตัวของระบบสาธารณูปโภค  การติดตอส่ือสารและการคมนาคมรวม
ไปถึงการเขามาของอิทธิพลของประเทศตะวันตก  ยุคเทคโนโลยีมิไดนํามาแตความเจริญกาวหนามาสูสังคม
เทานั้น  แตยังกอใหเกิดมลภาวะและความเครงเครียด  ทําลายภูมิตานทานโรคของรางกาย  เปนเหตุใหมวล
มนุษยผูบริโภคตองเผชิญปญหาโรคภัยไขเจ็บที่ไมรูสาเหตุ    เชน     โรคมะเร็ง  ไวรัสของอวัยวะตาง ๆ  
ของ 
รางกาย  สาเหตุของโรคภัยตาง ๆ  ที่ไมอาจเยียวยารักษาได  เกิดมาจากสภาพแวดลอมดวยมลพิษควันพิษ
ของโลหะหนักสะสมทําลายเนื้อเย่ือรางกาย  ที่นําความเสื่อมเสียไปสูโครงสรางดีเอ็นเอที่อาจสรางเซลลใหมได
ไมสมบูรณแบบ  เปนที่มาของโรคมะเร็งที่ไมรูจัก  ทําใหผูบริโภคที่ยากจนหวนหาสิ่งแวดลอมและอาหารตาม
ธรรมชาติที่ไมตองซื้อหาราคาแพง  สวนผูบริโภคที่มีสถานะทางเศรษฐกิจดีก็แสวงหาอาหารเสริมสุขภาพเพื่อ
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ตอตานหรือปองกันโรคภัยไขเจ็บดังกลาว  ทําใหเกิดธุรกิจอาหารธรรมชาติบําบัด  (เทวี  โพธิผละ.  2541 
:  60)   

ความนิยมบริโภคอาหารมังสวิรัติมีมากขึ้น  เพราะประชาชนมีการตื่นตัวทางสุขภาพมากขึ้นโดย
พยายามเลือกสรรอาหารที่ใหประโยชนตอรางกายเปนหลักโดยเล็งเห็นวา  เนื้อสัตว  และผลิตภัณฑจากสัตว
นั้นไมใชอาหารธรรมชาติที่เหมาะสมกับสรีระของมนุษยเราอยางแทจริง          เนื้อสัตวที่กินเขาไปจะถูก
ยอย 
ไมหมดซึ่งมันจะถูกนําไปใชไดเพียง 67% เทานั้น  อีก 33%  ตกคางอยูในลําไสซึ่งจะถูกแบคทีเรียยอย
กลายเปนสารพิษอินดอล หรือโพแตสเซียมอินดอกซิลซันเฟต  อันอาจจะนําไปสูการเกิดโรคมะเร็งได      
ประชาชน 
ที่ใหความสําคัญตอสุขภาพจึงหันมาบริโภคอาหารมังสวิรัติกันเพ่ิมมากขึ้น  และมองเห็นวาการบริโภคอาหาร
มังสวิรัติกอใหเกิดผลดีตอสุขภาพ  เชน  โคเลสเตอรอลลดลง  ลดอุบัติการของโรคเบาหวานบางชนิด  คือ  
โรคหัวใจ  โรคมะเร็ง  ภาวะความดันโลหิตสูง  เปนตน  (เอกสารเผยแพรเรื่องอาหารมังสวิรัติ. 2541)  
นอกจากนี้ในระหวางวันขึ้น 1 ค่ํา ถึง 9 ค่ํา เดือน 9 ตามปฏิทินจีน  ชาวจีนจะพากันงดเวนการกินอาหาร
ประเภทเนื้อสัตวและผลิตภัณฑจากเนื้อสัตวซึ่งเรียกกันวา  “กินเจ“    อาหารเจก็คือ   อาหารมังสวิรัติ 
(เครงครัด)  แตกตางกันอยูประการเดียว คือ การกินเจหามรับประทานพืช 5 ชนิด  ไดแก  หัวหอม  
กระเทียม  หลักเกียว (ลักษณะคลายหัวกระเทียมแตเล็กกวา)  กุยฉาย  และยาสูบ  เนื่องจากพืชเหลานี้มี
รสชาติ  กล่ินรุนแรงมีฤทธิ์กระตุนจิตใจ  อารมณใหเรารอน  หงุดหงิด  โกรธงาย  และยังเชื่อวามีสารพิษที่ทํา
ใหอวัยวะหลักที่สําคัญ  คือ  หัวใจ  ปอด  ตับ  ไต  มาม  ทํางานผิดปกติอีกดวย (เอกสารเผยแพรเรื่อง
อาหารมังสวิรัติ.  2541)  หลายคนเปนกังวลและวิตกวาหากกินอาหารมังสวิรัติหรืออาหารเจไปนาน ๆ  จะ
ขาดสารอาหารได  โดยเฉพาะชนิดที่เครงครัดหากบริโภคเปนเวลานาน ๆ โดยไมถูกหลักโภชนาการ อาจจะ
เกิดการขาดวิตามินบางชนิด  เชน วิตามินบี12  อาหารมังสวิรัติจะมีคุณคาทางโภชนาการครบถวนก็ตอเมื่อ
มีการนําเอาวัตถุดิบหลาย ๆ  ชนิดมาประกอบรวมกัน  ไมใชเลือกบริโภคเพียงชนิดใดชนิดหนึ่งอันอาจจะทํา
ใหเกิดการขาดสารอาหารที่จําเปนตอรางกายไดโดยเฉพาะโปรตีนเนื่องจากโปรตีนที่ไดจากพืชจะมีคุณภาพไม
สมบูรณ (Incomplete  Protein)   
 ชีวจิตจึงมาเปนที่รูจักแพรหลายในเมืองไทย  โดยทานอาจารย ดร.  สาทิส  อินทรกําแหง  เมื่อป 
พ.ศ.2531  อาหารชีวจิตเปนแนวทางการรับประทานอาหารที่ทานอาจารย ดร.  สาทิส  อินทรกําแหง  
ศึกษาและปรับปรุงจากหลักการของแมคโครไบโอติกสใหเหมาะกับสภาพวิถีชีวิตของคนไทยและประเทศไทย  
ทําใหงายตอการจัดหา  ปรุง  และรับประทาน  (คูมือการใชชีวิตตามแนวทางชีวจิตอยางงาย ๆ.  2544 : 
25)  เปนการบริโภคพืชผักที่ปลูกตามธรรมชาติปลอดสารพิษและสารเคมี  ธัญพืชไมขัดสี  ผลไมสดตาม
ฤดูกาลไมผานการปรุงแตง  พืชหัวไมปอกเปลือก  ดื่มน้ําสะอาดบริสุทธิ์ไมถูกปรุงแตงหรือชาสมุนไพรหรือน้ํา
ผลไม  งดเนื้อสัตวทุกชนิด  ยกเวนปลาและอาหารทะเลใหบริโภคไดเปนครั้งคราว  งดน้ําตาลฟอกขาว  กะทิ  
นม  ไข  และแปงขาวทุกชนิด  (วารสารโภชนาการ.  2543 : 78)  ในชีวิตประจําวันประชาชนมีปญหา
เรื่องสุขภาพโดยเฉพาะดานอาหารการกิน  เราตามใจปากทําใหมีปญหาดานสุขภาพมากขึ้น  คนเรามีชีวิตอยู
ทุกวันนี้เหมือนการ  “ฆาตัวตายผอนสง“  จากสถิติการเจ็บปวยและเสียชีวิตของประชาชน พบวา  คนไทย
เสียชีวิตดวยโรคที่สามารถปองกันได  เชน  โรคเอดส  โรคหัวใจ  โรคมะเร็ง  อุบัติเหตุ  โรคเครียด  จํานวน
มาก  การแกปญหานี้ไดดําเนินการโดยเนนการขยายการใหการรักษาพยาบาลและพัฒนาบุคลากรเพื่อรับมือ
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ภาวะการเจ็บปวยและเสียชีวิตของประชาชนซึ่งเปนการซอมสุขภาพ  การแกปญหาที่ตนเหตุ   คือ   ทํา
อยางไรใหคนไทยหันมา 
ดูแลสุขภาพของตนเองซึ่งจะเปนการปองกันไมใหปวยดวยโรคที่สามารถปองกันได         ในชวงระยะ 3–4 
ป   
ที่ผานมา (2541–2544)  คนไทยใหความสําคัญกับสุขภาพอยางเห็นไดชัด  กระแสตื่นตัวกับสุขภาพนี้
เริ่มจากการนําเสนอแงมุมการดูแลสุขภาพดวยหลักชีวจิต  ซึ่งไดรับการตอบรับจากสังคมเปนอยางดี  
ประชาชนไดรวมตัวกันเปนกลุม  องคกร  ใหความสนใจใสใจกับการดูแลสุขภาพมากขึ้น (สํานักนักงานปฏิรูป
ระบบสุขภาพแหงชาติ) 
 อาหารไทยเปนอาหารที่มีคุณคาทางโภชนาการสูงประกอบดวยพืชผักชนิดตาง ๆ และเครื่องปรุง  
เครื่องเทศ  ที่มีพืชสมุนไพรเปนองคประกอบ  เปนที่นิยมแพรหลายทั่วโลก  แตคนไทยกลับไปนิยม  อาหาร
จานดวน  เชน  พิซซา  แฮมเบอรเกอร  ไกทอด  โดนัท  และน้ําอัดลม  (วารสารโภชนาการ.  2543 : 
72) การที่ประชาชนชาวกรุงเทพฯ  ตองดําเนินชีวิตประจําวันดวยความเรงรีบ  มีการแขงขันทางเศรษฐกิจ
สูง  ตองใชชีวิตอยูบนถนนวันละ 5–6 ชั่วโมง  จึงทําใหทุกคนตองประหยัดเวลาบางครอบครัวตองตัดเวลา
ทําอาหารโดยใหสมาชิกทุกคนรับประทานอาหารนอกบาน  ฉะนั้นอาหารจานดวนจึงไดรับความนิยมอยาง
มากและเขามามีบทบาทสําคัญในวงจรอาหารของคนไทยอยางหลีกเล่ียงไมได   เพราะหาซื้อไดงายไมตอง
เสียเวลานาน  สามารถบริโภคไดทันที  ภาชนะบรรจุสามารถนําออกไปบริโภคที่ใดก็ได  จํานวนของ
รานอาหารประเภทนี้ก็มีแนวโนมเพ่ิมจํานวนมากขึ้น  ซึ่งการบริโภคอาหารประเภทนี้สงผลรายตอสุขภาพ
มากกวาผลดี และเปนสาเหตุสําคัญที่ทําใหคนเปนโรคมะเร็งกันมากขึ้น  เนื่องจากอาหารจําพวกจานดวนมี
ไขมันและโปรตีนมากเกินไปจนเปนสาเหตุในการกอมะเร็ง  อันจะสงผลใหอายุเฉล่ียของคนกรุงเทพฯ  ใน
อนาคตลดลงอยางเห็นไดชัด คือ พฤติกรรมการบริโภค 
 ประเทศไทยเปนประเทศหนึ่งที่ประชาชนมีปญหาสุขภาพ            ซึ่งเปนปญหาหนึ่งที่
กระทรวง 
สาธารณสุขไดมีมติในปลายป  2541  ใหกําหนดแผนงาน  3  ป  (พ.ศ. 2542–2544)    ของ
สถาบันวิจัยระบบสาธารณสุขใหใชงานวิจัยในการผลักดันแนวคิดการปฏิรูประบบสุขภาพใหเกิดขึ้นอยางเปน
รูปธรรม  โดยมีปรัชญาสําคัญอันเปนหลักของการปฏิรูประบบสุขภาพวา  “สรางสุขภาพที่เปนองครวมเชิงรุก  
เปดโอกาสใหทุกภาคสวนเขารวม  สรางสุขภาพดีถวนหนา”  (สถาบันวิจัยระบบสาธารสุข กระทรวง
สาธารณสุข)  แมวาประเทศไทยมีการพัฒนาประเทศกาวหนาไปในหลาย ๆ ดาน  ดานสุขภาพก็มีการพัฒนา
ไปมาก  อายุเฉล่ียของคนไทยยืนยาวขึ้น  โรคหลายชนิดถูกกําจัดและควบคุมได  การกระจายบริการดาน
สุขภาพเปนไปอยางกวางขวาง  แตในขณะเดียวกันก็เกิดวิกฤตขึ้นในระบบสุขภาพ  คาใชจายดานสุขภาพ
ของคนไทยพุงขึ้นสูงถึงปละเกือบ  300,000  ลานบาท  โดยมีอัตราเพ่ิมปละกวารอยละ 10  ในขณะที่คน
ไทยไดรับผลตอบแทนดานสุขภาพต่ํา    คนไทยตองบาดเจ็บลมตายเปนจํานวนมากดวย     โรคและปญหา
ใหม ๆ ที่ปองกันได       เชน   
อุบัติเหตุ  เอดส  สารเสพติด  โรคที่เกี่ยวเนื่องจากพฤติกรรมที่ไมถูกตองอื่น ๆ  เชน  โรคหัวใจ    โรคมะเร็ง   
โรคเครียด  เปนตน     ระบบบริการดานสุขภาพก็มีปญหามากทั้งดานคุณภาพ  ประสิทธิภาพ  และความ
เสมอภาค  กอใหเกิดความทุกขทั้งฝายประชาชน  และฝายผูใหบริการเอง  การจะแกปญหาวิกฤตของระบบ
สุขภาพเปนเรื่องใหญ   และยากมากจําเปนตองอาศัยการระดมสรรพกําลังทั่วทั้งสังคมเขามารวมคิด  รวม
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ผลักดัน  และรวมดําเนินการเพื่อการปฏิรูประบบสุขภาพอยางจริงจังและเปนรูปธรรม  เพราะจําเปนตองมีการ
ปฏิรูปวิธีคิดของคนไทยจากการพึ่งพิงการซอมสุขภาพไปสูการสรางสุขภาพ  (www.hsro.or.th) 

ปญหาสุขภาพของประชาชนในกรุงเทพมหานครเปนจังหวัดที่มีปญหาสุขภาพมากที่สุดในประเทศ
ดวย    เพราะกรุงเทพฯ เปนเมืองหลวงที่รวมทุกส่ิงทุกอยางเขาไวไมวาจะเปนความเจริญ   มลพิษ        
หรือ 
อารยธรรมจากนานาประเทศ  ตลอดจนระบบสังคมที่คอนขางจะตึงเครียดและมีวิถีชีวิตที่เรงรีบแขงขัน   
อายุขัยเฉล่ียของคนกรุงเทพฯ มีแนวโนมจะลดลงทุก ๆ ป   การแกปญหาสุขภาพของคนใหดีขึ้นนั้นเปนการ
แกปญหาที่ตองใชเวลาในการเตรียมการและดําเนินการ  การจะทําใหคนมีสุขภาพแข็งแรงและมีคุณภาพชีวิต
ที่ดีขึ้นรวมทั้งมีสุขภาพจิตที่ดีไมสามารถทําใหเห็นไดในทันที   และยอมรับวาปญหาสุขภาพของคนกรุงเทพฯ 
เปนปญหาใหญ  จะเห็นไดวารัฐบาลแทบทุกสมัยมุงที่จะทํานุบํารุงแตกรุงเทพฯ  สวนใหญของรายจายเพื่อ
สาธารณูปโภคอยูที่กรุงเทพฯ   จนกระทั่งกรุงเทพฯ  แออัดไปดวยผูคนที่อพยพเขามาทํามาหากิน  ซึ่งเปน
บอเกิดของปญหาตาง ๆ  (ฉลาดบริโภค.  2536 : 6)           พฤติกรรมการบริโภคและสภาพสังคมใน
กรุงเทพ ฯ  
ทุกวันนี้มีการเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็วและเปนการเปลี่ยนแปลงไปในทางที่ไมไดสงผลดีกับสุขภาพของ
ประชาชน  ที่เห็นชัดคือ  พฤติกรรมการบริโภคของคนกรุงเทพฯ ทุกวันนี้จะบริโภคอาหารจานดวนกันมากขึ้น   
สภาวะแวดลอมที่เปล่ียนแปลง  ปญหามลพิษตาง ๆ ที่ยังไมสามารถแกไขได และปญหาสภาพสังคม ภาวะ
เศรษฐกิจที่ตกต่ําทําใหคนมีอาการทางจิตและเกิดความเครียดมากขึ้น  
 โดยเฉพาะรูปแบบการดําเนินชีวิตของคนในสังคมยุคปจจุบัน  ในยุคเศรษฐกิจชะลอตัวมีการ
เปล่ียนแปลงไป  อาทิ  บุคคลที่อาศัยในเมืองตองเรงรีบและเผชิญกับการแขงขันในการทํางานอยูตลอดเวลา  
ทําใหขาดการออกกําลังกาย    รวมท้ังการเขามาของอาหารฟาสตฟูดรวมไปถึงการดําเนินชีวิตที่เต็มไปดวย
ส่ิงอํานวยความสะดวก  เปนตน  แบบแผนชีวิตที่เปล่ียนแปลงไปดังกลาวลวนสงผลตอสุขภาพอนามัย  ทั้ง
ดานรางกายและจิตใจของคนในสังคม  ปจจัยดังกลาวเหลานี้ลวนกอใหเกิดความเครียด  และไรดุลยภาพใน
การดํารงชีวิต  ซึ่งปจจุบันแบบแผนความเจ็บปวยมีความสัมพันธกับภาวะทางจิตและเกี่ยวพันกับส่ิงแวดลอม
และสังคมมากขึ้น  โดยอัตราการเกิดโรคจากความเครียดเพิ่มสูงขึ้น  อาทิ  โรคหัวใจ  โรคความดันโลหิตสูง  
เปนตน (ประเวศ  วะสี.  2536 : 2)   แนวทางในการแกไขปญหาตาง ๆ เกี่ยวกับปญหาสุขภาพของคน 
คือ  การปฏิบัติตนเองใหมีสุขภาพดี โดยเฉพาะการเลือกบริโภคอาหารที่มีผลทําใหสุขภาพดีขึ้น  ซึ่งทั่วโลก
ตางยอมรับวา  “การมีสุขภาพดี”   มีความสําคัญและเปนส่ิงจําเปนอยางยิ่งตอการพัฒนาเศรษฐกิจ  สังคม  
และความมั่นคงของประเทศชาติ         ปญหาอุปสรรคที่ทําใหประเทศไมสามารถพัฒนาเศรษฐกิจ  สังคมให
เจริญ 
รุดหนาไดอยางมั่นคงที่เปนผลมาจากการเพิ่มขึ้นของจํานวนประชากร วิถีการดํารงชีวิตและพฤติกรรมของคน
ในชุมชนที่เส่ียงตอโรคภัยไขเจ็บ  การเกิดโรคระบาด  การแพรกระจายของโรครายใหม ๆ รวมถึงการดื้อยา  
และปญหาสุขภาพจิต  ยาเสพติด  รวมถึงผลกระทบตอภาวะสุขภาพจากสิ่งแวดลอมที่จะตองใชงบประมาณ
จํานวนมากบําบัดรักษาเมื่อเจ็บปวย  การใหความสําคัญตอการเปลี่ยนแปลงเพื่อใหเกิดส่ิงที่ดีกวาตอสุขภาพ
ของประชาชนภายใตขอจํากัดของทรัพยากรที่มีอยู  เปนส่ิงทาทายและมีความหมายตอการสรางสุขภาพดี   
ทั้งในระดับปจเจกบุคคล  ชุมชน  และสังคม  การเสริมสรางศักยภาพและการมีสวนรวมขององคกรปกครอง
สวนทองถ่ินและภาคีเครือขายภาคประชาชนใหสามารถทํางานสงเสริมสุขภาพ  และการเสริมสรางสภาพ
ส่ิงแวดลอมใหเอ้ือตอการมีสุขภาพดีรวมกับกระทรวงสาธารณสุข  ไดอยางเปนเอกภาพ จึงเปนความจําเปนที่



 5

จะตองเรงดําเนินการใหหนัก  และจัดอยูในลําดับความสําคัญระดับสูงจึงจะมั่นใจไดวาระบบสุขภาพในเสนทาง
ใหมที่กําลังจะมีการเปล่ียนแปลงกําลังดําเนินไปในทิศทางที่ควรจะทํา  (สุคนธ  เจียสกุล : 2544) 

“อาหารชีวจิต” จึงเปนทางเลือกหนึ่งที่จะทําใหมีสุขภาพดีขึ้น ดังนั้นจึงเปนเหตุผลที่ทําใหผูวิจัยซึ่งใน
ฐานะผูบริโภคคนหนึ่งที่นิยมรับประทานอาหารเพื่อรักษาสุขภาพจึงมีความสนใจที่จะศึกษาความสัมพันธ
ระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรม  และทัศนติการบริโภคอาหารชีวจิตรานเอเดนของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร   โดยเฉพาะอยางยิ่งการศึกษาเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคจะสะทอน
ใหเห็นถึงการจัดสรรเวลาในแตละวันของผูบริโภคเรื่องที่ผูบริโภคใหความสนใจ และใหความสําคัญตลอดจน
ทัศนคติ  และความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอสภาพแวดลอมทางสังคม   เพ่ือใหการศึกษามีประสิทธิภาพ
ในทางการตลาดอยางจริงจังจึงไดกําหนดรายละเอียดที่ศึกษาเกี่ยวกับกิจกรรมที่สงเสริมคุณภาพ  ความสนใจ
ในเรื่องสุขภาพอนามัย  ความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ  จะทําใหทราบถึงความรูสึกนึกคิด  ความตองการ  
สามารถนํามาใชเปนแนวทางในการสรางสิ่งจูงใจ  การสงเสริมการขายอาหารประเภทนี้ใหผูบริโภคไดเรียนรู  
รับรู  มีทัศนคติที่ดีและกระตุนใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑอาหารชีวจิตไดมากขึ้น   มีโอกาสเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑที่มีประโยชนกับตนเองมากขึ้น       และจะเปนประโยชนตอภาคธุรกิจในการวางแผนและกําหนด
กลยุทธการตลาดเพื่อการขยายโอกาสทางการตลาดของอาหารชีวจิต  พัฒนาตลาดอาหารชีวจิตเปนตลาด
ผลิตภัณฑที่มีความหลากหลายในอนาคตตอไป 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 

ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี้ 
1. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
2.   เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต 

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
3.   เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตกับทัศนคติในการบริโภค 

อาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
4. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
5. เพ่ือศึกษาทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
6.    เพ่ือเปรียบเทียบพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร   

โดยจําแนกตามเพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส  ระดับการศึกษา  อาชีพ   รายได   
               7.    เพ่ือเปรียบเทียบทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยจําแนกตามเพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส   ระดับการศึกษา  อาชีพ   รายได   
 
ความสําคัญของการวิจัย 
 ผลการศึกษาจะสามารถนํามาใชใหเปนประโยชนในการพัฒนากลยุทธการตลาดของอาหารชีวจิต
ใหสอดคลองกับรูปแบบการดําเนินชีวิต  พฤติกรรม  และทัศนคติของผูบริโภคใหเหมาะสมยิ่งขึ้น 
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ขอบเขตของการวิจัย 
ผูวิจัยจะศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรม  และทัศนคติการบริโภค

อาหารชีวจิตรานเอเดนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 

ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ เปนผูบริโภคอาหารชีวจิตที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร  และ

มุงศึกษาเฉพาะผูบริโภคที่ซื้ออาหารชีวจิต  ณ รานคาที่จําหนายอาหารชีวจิต  ไดแก  รานเอเดน  ในเขต
กรุงเทพมหานครซึ่งไมสามารถระบุจํานวนที่แนนอนได 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ คือ ผูบริโภคอาหารชีวจิตที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร    

โดยผูบริโภคซื้ออาหารชีวจิต  ณ รานคาที่จําหนายอาหารชีวจิต  ไดแก  รานเอเดน  จํานวน  400 คน  ใน
เขตกรุงเทพมหานคร     รูไดจากตารางขนาดของกลุมตัวอยางสําหรับศึกษาสัดสวนของประชากรที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95%  เมื่อยอมใหความคลาดเคลื่อนของการประมาณคาสัดสวนเกิดขึ้นไดในระดับ ±5%  (ศิ
ริชัย  กาญจนาวสี และคณะ.  2537 : 106)  

 
 ตัวแปรที่ศึกษา 

1.   ตัวแปรอิสระ   
1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร  ประกอบดวย 

1.1.1    เพศ 
1.1.1.1 ชาย 
1.1.1.2 หญิง 

1.1.2 อายุ  
1.1.2.1 20-30 ป 
1.1.2.2 31–40 ป 
1.1.2.3 41-50 ป 
1.1.2.4 51 ปขึ้นไป 

1.1.3 สถานภาพการสมรส 
1.1.3.1 โสด 
1.1.3.2 สมรส 
1.1.3.3 แยกกันอยู / หมาย 

1.1.4 ระดับการศึกษา  
1.1.4.1 ตํ่ากวาปริญญาตรี 
1.1.4.2 ปริญญาตรี 
1.1.4.3 สูงกวาปริญญาตรี 
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1.1.5 อาชีพ  
1.1.5.1 นิสิต / นักศึกษา 
1.1.5.2 ขาราชการ 
1.1.5.3 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
1.1.5.4 ลูกจาง / พนักงานบริษัท 
1.1.5.5 ประกอบธุรกิจสวนตัว 
1.1.5.6 พอบาน /  แมบาน 
1.1.5.7 อาชีพอื่น ๆ 

1.1.6 รายไดตอเดือน 
1.1.6.1 ตํ่ากวา  10,000  บาท 
1.1.6.2 10,000 -  25,000  บาท 
1.1.6.3 สูงกวา  25,000  บาท 

1.2 รูปแบบการดําเนินชวิีต  ประกอบดวย 
1.2.1 กิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพ 
1.2.2 ความสนใจเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ 
1.2.3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ 

2. ตัวแปรตาม  ไดแก 
2.1 พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
2.2 ทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต   เปนรายดานประกอบดวย 

 2.2.1     ดานผลิตภัณฑ   
 2.2.2     ดานราคา   

2.2.3 ดานการจัดจําหนาย 
2.2.4 ดานการสงเสริมการตลาด 
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นิยามศัพทเฉพาะ 
1.  อาหารชีวจิต   หมายถึง     อาหารที่คงสภาพตามธรรมชาติเดิมไวมากที่สุด      ไมตองผาน

การปรุงแตงมากมายและยังคงรสชาติเดิม ๆ ของอาหารไวมากที่สุด  ซึ่งจัดแบงประเภทของอาหารที่ศึกษา  
3  ประเภท  คือ 

1.1    อาหารสด  ประกอบดวย  ผัก-ผลไม  เนื้อปลา  บะหมี่โฮลวีท  พริกแกง-สูตรผูปวย
มะเร็ง  
 เครื่องดื่มสมุนไพร  

1.2  อาหารธรรมชาติแนวชีวจิต ประกอบดวย  ขาวกลอง-ขาวซอมมือทุกชนิด  ถ่ัวและธัญพืช
หลากหลาย  ผลิตผลจากถั่ว ไดแก  เตาหู  โปรตีนเกษตรหรือผลผลิตซึ่งดัดแปลงจากถั่วในรูปแบบตาง ๆ  
สาหรายทะเล    นมขาวกลอง  เสนโฮลวที  ชาสมุนไพร   

1.3  อาหารชีวจิตพรอมทาน ประกอบดวย สลัดผักสด  ผักสุก ผัดผักโดยใชน้ํามันเล็กนอย  แกง
หรือซุปแบบไทย ๆ  

2.  ผูบริโภค  หมายถึง  ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครที่ปจจุบันบริโภคอาหารชีวจิตโดยไม
คํานึงถึงระยะเวลาในการบริโภค 

3. รูปแบบการดําเนินชีวิต    หมายถึง      ปจจัยดานตัวบุคคลที่มีผลตอพฤติกรรมของบุคคลนั้น 
ๆ  
ประกอบดวย  กิจกรรม  ความสนใจ  และความคิดเห็น   

3.1  กิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพ  หมายถึง ปฏิกิริยาที่แสดงออกในดานการสงเสริมสุขภาพ   
ไดแก 

การเขารวมกิจกรรมเพื่อสงเสริมสุขภาพเปนประจํา  การตรวจสุขภาพประจําป  การออกกําลังกายอยาง
สม่ําเสมอ,  การรับประทานอาหารถูกหลักโภชนาการ 

3.2  ความสนใจเรื่องสุขภาพ  หมายถึง  ส่ิงที่บุคคลรูสึกชื่นชอบที่จะไดทําและมีความสําคัญ 
สําหรับตนเองในเรื่องราวที่เกี่ยวกับการสงเสริมสุขภาพอนามัย  ไดแก  การแสวงหาวิธีที่จะทําใหสุขภาพดี 
             3.3  ความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ   หมายถึง  ทัศนะในการมองตนเองและสิ่งแวดลอม
รอบตัวของบุคคลตอส่ิงเราที่เกิดขึ้นอันจะสงผลตอสุขภาพทั้งในดานบวกและดานลบ ไดแก  การมองวาการที่
สุขภาพจะดีหรือไมขึ้นอยูกับสภาพแวดลอมและส่ิงที่เรารับประทาน 
 4.   พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต    หมายถึง     การกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการ  
เลือกสรร    การตัดสินใจ        และการบริโภคผลิตภัณฑอาหารชีวจิต     ซึ่งมีองคประกอบทางดานชนิด
ของ 
ผลิตภัณฑที่ซื้อ  วัตถุประสงคในการบริโภค  เหตุผลในการซื้อ  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการบริโภค  ความถี่ใน
การซื้อ  ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ/บริโภค  และคาใชจายโดยเฉลี่ยในแตละครั้งที่ซื้อ 
            5.  ทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต   หมายถึง      ความรูสึกทั้งในทางบวกและทางลบ      
ทาที 
ความรูสึกชอบและไมชอบ  พอใจและไมพอใจ  เห็นดวยและไมเห็นดวย  ที่จัดเปนความรูสึกภายในจิตใจของ
ผูบริโภคที่มีตอการบริโภคอาหารชีวจิตใน  4  ดาน  คือ 



 9

5.1  ดานผลิตภัณฑ        หมายถึง      ทัศนคติของผูบริโภคเกี่ยวกับการบริโภคอาหารชีวจิต
ของ 

ผูบริโภคโดยพิจารณาถึงคุณลักษณะ  ประโยชน  และคุณภาพของอาหารชีวจิต   
5.2  ดานราคา  หมายถึง  ทัศนคติของผูบริโภคเกี่ยวกับการบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภค
โดย 

เปรียบเทียบราคากับประโยชนที่ไดรับ  ความเหมาะสมของราคา 
5.3  ดานการจัดจาํหนาย  หมายถึง  ทัศนคติของผูบริโภคเกี่ยวกับการบริโภคอาหารชีวจิตของ 

ผูบริโภคโดยพิจารณาจากการหาแหลงซื้อ  สามารถหาซื้อไดสะดวก  เนื่องจากมีรานคาที่จําหนายอยูใกลบาน
หรือที่ทํางาน   รานคาที่จัดจําหนายมีอุณหภูมิที่เหมาะตอการเก็บรักษาอาหารชีวจิต 

5.4   ดานการสงเสริมการตลาด  หมายถึง  ทัศนคติของผูบริโภคเกี่ยวกับการบริโภคอาหารชีว
จิต 

โดยพิจารณาจากการประชาสัมพันธ  การขายโดยบุคคลดังนี้ 
5.4.1     การโฆษณา  หมายถึง  การเผยแพรขาวสารผานสื่อโทรทัศน  นิตยสาร 
5.4.2     การประชาสัมพันธ    หมายถึง   การใหขาวสารในวารสารสําหรับสมาชิกเพ่ือ
แจงให 

ผูบริโภคไดทราบอยางทั่วถึง 
5.4.3     การขายโดยบุคคล      หมายถึง     การมีพนักงานขายหรือบุคลากรที่สามารถ
ใหคํา 

แนะนําไดกระจางในดานประโยชนที่ผูบริโภคจะไดรับจากอาหารชีวจติ  และมีความสุภาพเรียบรอย 
5.4.4     การสงเสริมการขาย      หมายถึง        การมีคูปองสมนาคุณ   และมีการแจก
สินคา 
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ตัวอยางใหทดลองบริโภค 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
  
  
 ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปแบบการดําเนินชีวิต 
1. กิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพ 
2. ความสนใจเรื่องสุขภาพอนามัย 
3. ความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ
 

 
พฤติกรรมการบริโภค

อาหารชีวจิต 

ลักษณะทางประชากรศาสตร
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพสมรส 
4. ระดับการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายไดตอเดือน 

ทัศนคติในการบริโภค
อาหารชีวจิต 

1. ดานผลิตภัณฑ 
2. ดานราคา 
3. ดานการจัดจําหนาย 
4. ดานสงเสริมการตลาด 
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สมมติฐานของการวิจัย 
1.  รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 

         2.  รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต 
 3.  พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตมีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต 
 4.  ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
 5.  ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
 6.  ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
 7.  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
 8.  ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
 9.  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
 10. ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต   โดยรวมและรายดาน 
แตกตางกัน 
 11. ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต  โดยรวมและรายดาน 
แตกตางกัน 
 12. ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต  โดยรวม
และรายดานแตกตางกัน 
 13. ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต  โดยรวมและราย 
ดานแตกตางกัน 
 14. ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต  โดยรวมและรายดาน 
แตกตางกัน 
 15. ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต     โดยรวมและ 
รายดานแตกตางกัน 

 



บทที ่2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับ  เรื่องการศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิต  

กับพฤติกรรม  และทัศนคติการบริโภคอาหารชีวจิตรานเอเดนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร   ผูวิจัยได
ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของและไดนําเสนอตามหัวขอตอไปนี้ 

1. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
2. แนวคิดและทฤษฎีทัศนคติของผูบริโภค 
3. แนวคิดและทฤษฎีดานสวนประสมทางการตลาด 
4. แนวคิดเรื่องรูปแบบการดําเนินชีวิต 
5. แนวคิดเรื่องลักษณะทางประชากรศาสตร 
6. แนวคิดเกี่ยวกับชีวจิตและอาหารชีวจิต 
7. แนวคิดเกี่ยวกับสุขภาพกับคุณภาพชีวิต 
8. มาตรการพัฒนาสุขภาพและคุณภาพชีวิต 
9. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

           10.  ความรูเกี่ยวกับรานเอเดน 
แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค  (Consumer  Behavior)    หมายถึง   พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนหา  
การซื้อ  การใช  การประเมินผล  การใชสอยผลิตภัณฑ  และการบริการ    ซึ่งคาดวาจะสนองความตองการ
ของเขา  (Schiffman and Kanuk. 1994 : 5) หรือหมายถึง  การศึกษาพฤติกรรม  การตัดสินใจ  และการ
กระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา 

คอลแลต  และแบลคเวลล (Kollat and Blackwell.  1968 : 5)   ไดใหคําจํากัดความของพฤตกิรรม 
ผูบริโภคไววา   การกระทําของบุคคลที่เกี่ยวของกับการไดรับและการใชสินคาและบริการ  รวมไปถึง
กระบวนการตัดสินใจที่มีอยูกอนและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

 Engel  และผูรวมงาน (1968)  ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา   เปนการกระทําของบุคคล 
ที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและบริการ  รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจที่มีอยูกอนและมี
สวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 
 ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman  and Kanuk.  1987)  ไดใหความหมายของพฤติกรรมของผูบริโภค
ไววาเปนพฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกไมวาจะเปนการเสาะหา  ซื้อ  ใช  ประเมินผล  หรือการบริโภค
ผลิตภัณฑ  บริการ     และแนวคิดตาง ๆ ซึ่งผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนได       
เปนการศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชทรัพยากรที่มีอยู  ทั้งเงิน  เวลา และกําลังเพ่ือบริโภคสินคา
และบริการตาง ๆ อันประกอบดวย  ซื้ออะไร  ทําไมจึงซื้อ  ซื้อเมื่อไร  อยางไร  ที่ไหน  และบอยแคไหน 
 แองเจิล, คอลแลต  และแบลคเวลล (Engel, Kollat and Blackwell.  1968 : 5)  ไดใหความหมาย
ของพฤติกรรมผูบริโภควา  หมายถึง   การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาให
ไดมาและการใชซึ่งสินคาและบริการ  ทั้งนี้หมายรวมถึง  กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว  และซึ่งมี
สวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 
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การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคตองมีการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับ
พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใช
ของผูบริโภคคําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาดที่สามารถสนองความพึงพอใจ
ของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ  6Ws  และ  1H  ซึ่งประกอบดวย  WHO?    
WHAT?  WHY?   WHO?   WHEN?     WHERE?   และ  HOW?  เพ่ือคนหาคําตอบ 7  ประการ  ซึ่ง
ประกอบดวย 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย  (Who  is  in  the target  market ?)   เปนคําถามเพื่อทราบลักษณะ 
ของกลุมเปาหมายที่บริโภคอาหารชีวจิต  ซึ่งเกี่ยวกับดานประชากรศาสตร  และพฤติกรรมการซื้อ 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร  (What  does the consumer  buy ?)       เกี่ยวกับส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ   
ตองการไดจากผลิตภัณฑ  ซึ่งเกี่ยวกับคุณสมบัติหรือประโยชนของอาหารชีวจิต 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ  (Why  does  the  consumer buy ?)          วัตถุประสงคในการซื้อของ 
ผูบริโภควาจะซื้อเพ่ืออะไร  เชน  ตองการรักษาสุขภาพ  บริโภคตามญาติหรือเพ่ือน ๆ 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ  (Who participates in  the buying ?)       บทบาทของกลุม 
ตาง ๆ ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย  ผูริเริ่ม  ผูมีอิทธิพล  ผูตัดสินใจซื้อ  ผูซื้อ  ผูใช 
 5.   ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  (When  does the consumer  buy ?)    โอกาสในการซื้อ  เชน ชวงวันใด
ของเดือน  ชวงเวลาใดของวัน 

6 ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy ?)         ชองทางหรือแหลงที่ผูบริโภคไป 
ทําการซื้อ    เชน  รานสะดวกซื้อ 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร  (How  does the consumer buy ?)              ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ  
ประกอบดวย    การรับรูปญหา    การคนหาขอมูล  การประเมินทางเลือก  ตัดสินใจซื้อ  ความรูสึกภายหลัง
การซื้อ 
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โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  (Consumer  Behavior  Model)  เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิด
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ  โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดส่ิงกระตุน  (Stimulus)  ที่ทําใหเกิดความตองการ  
ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซื้อ  แลวจะมีการ
ตอบสนอง (Buyer’s  response)  หรือ  การตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s purchase  decision)   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพประกอบ  1   แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซื้อและปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
ที่มา  :  Kotler, Philip. (1997).  Marketing Management Analysis, Planning, Implementation and  

Control. P.172.  9th ed. New Jersey : A Simon & Schuster Company. 
 
 
จากภาพประกอบ  1  แสดงใหเห็นวาจุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่ส่ิงกระตุน (Stimulus)  ใหเกิดความ

ตองการกอน  แลวทําใหเกิดการตอบสนอง  (Response)  ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา  S-R Theory  โดยมี
รายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 

1. ส่ิงกระตุน  (Stimulus)  ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกายและสิ่งกระตุนจากภายนอก 
นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก  เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ  ส่ิงกระตุน
ถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคาซึ่งอาจใชเหตุจูงใจซ้ือดานเหตุผล  และใชเหตุจูงใจใหซื้อดานจิตวิทยา 
(อารมณ)  ก็ได  ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย  2 สวนคือ 

ส่ิงกระตุนภายนอก 

ส่ิงกระตุนทางการตลาด       ส่ิงกระตุนอื่น 

ๆ 

ผลิตภัณฑ  เศรษฐกิจ 
ราคา   เทคโนโลยี 
การจัดจําหนาย  การเมือง 
การสงเสริมการตลาด วัฒนธรรม 

 

กลองดําหรือ
ความรูสึกนึก
คิดของผูซื้อ 

การตอบสนองของผูซื้อ

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ

ปจจัยดานวัฒนธรรม 
ปจจัยดานสังคม 
ปจจัยสวนบุคคล 
ปจจัยดานจิตวิทยา 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ

การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล 
การประเมินผลทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

Buyer’s black box 
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 1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด  (Marketing  stimulus)  เปนส่ิงกระตุนที่นักการตลาดสามารถควบคุม 
และตองจัดใหมีขึ้น  เปนส่ิงกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด  ประกอบดวย 

1.1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ  (Product)   เชน    ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ 
กระตุนความตองการ 

1.1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา  (Price)   เชน     การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ 
ผลิตภัณฑ  โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

1.1.3 ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย  (Distribution   หรือ  place)      เชน  
การจดัจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 

1.1.4 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด  (Promotion)   เชน   การโฆษณาสม่ําเสมอ  
การใชความพยายามของพนักงานขาย   การลด   แลก   แจก   แถม    การสรางความสัมพันธอันดีดับบุคคล 
ทั่วไปเหลานี้  ถือวาเปนส่ิงกระตุนความตองการซื้อ 

1.2 ส่ิงกระตุนอื่น ๆ  (Other  stimulus)      เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยูภายนอก 
องคการซึ่งบริษัทควบคุมไมได  ส่ิงกระตุนเหลานี้  ไดแก 

1.2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ  (Economic)  เชน  ภาวะเศรษฐกิจ  รายไดของผูบริโภค   
มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี  (Technological)   
1.2.3 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง  (Law  and  political)   
1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม  (Cultural)   

1.3 ลักษณะของผูซื้อ  (Buyer’s  characteristics)  ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ  คือ  
 ปจจัยดานวัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวนบุคคล  และปจจัยดานจิตวิทยา   

1.4 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ  (Buyer decision  process) ประกอบดวย  ขั้นตอนการรับรู 
ความตองการ (ปญหา)   การคนหาขอมูล  การประเมินทางเลือด  การตัดสินใจซื้อ  และพฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ 

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ  (Buyer’s black box)         ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อที่ 
เปรียบเสมือนกลองดํา (Black  box)    ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได    จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ  ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ  และกระบวนการ
ตัดสินใจของผูซื้อ 

3.  การตอบสนอง  (Buyer’s  Response)      การตอบสนองหรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือ 
ผูซื้อ  ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ  ดังนี้ 

3.1 การเลือกผลิตภัณฑ   เชน   การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา  มีทางเลือกคือ    นมสดกลอง 
บะหมี่สําเร็จรูป  ขนมปง 

3.2 การเลือกตราสินคา เชน  ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลอง  จะเลือกยี่หอโฟรโมสต  มะลิ  ฯลฯ 
3.3 การเลือกผูขาย  เชน          ผูบริโภคจะเลือกหางสรรพสินคาใดหรือรานคาใกลบานรานใด 
3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ  เชน  ผูบริโภคจะเลือกเวลา  เชา  กลางวัน  หรือเย็น   ในการซื้อ 

นมสดกลอง 
3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ เชน  ผูบริโภคจะเลือกวาจะซื้อหนึ่งกลอง  ครึ่งโหล  หรือหนึ่งโหล 
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  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการของผูบริโภค

ทางดานตางๆ และเพ่ือที่จะจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม  เมื่อผูซื้อไดรับส่ิงกระตุนทางการตลาด
หรือส่ิงกระตุนอื่นๆ  ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ  ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดํา  ที่ผูขายไมสามารถ
คาดคะเนได   งานของผูขายและนักการตลาด   คือ   คนหาวาลักษณะของผูซื้อและความรูสึกนึกคิดไดรับ
อิทธิพลส่ิงใดบาง  การศึกษาถึงลักษณะของผูซื้อที่เปนเปาหมายจะมีประโยชนสําหรับนักการตลาด  คือ 
ทราบความตองการและลักษณะของลูกคา   เพ่ือที่จะจัดสวนประสมทางการตลาดตาง ๆ  กระตุนและสนอง
ความตองการของผูซื้อที่เปนเปาหมายไดถูกตอง 

 
วัฒนธรรม  

สังคม  
บุคคล 

 

จิตวิทยา 

วัฒนธรรม 
(Culture) 
วัฒนธรรมยอย 
(Subculture) 
ชนชั้นทางสังคม 
(Social  Class) 

กลุมอางอิง 
(Reference  Group) 
ครอบครัว 
(Family) 
บทบาทและสถานะ 
(Roles & Statuses) 

อายุและวงจรชีวิต 
อาชีพ 
ปจจัยทางเศรษฐกิจ 
รูปแบบการดําเนินชีวิต 
บุคลิกภาพ 
การมองตนเอง 

การจูงใจ 
การรับรู 
การเรียนรู 
ความเชื่อและทัศนคติ 

 
 
 
ผูบริโภค 

 
ภาพประกอบ  2  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 
ที่มา  :  Kotler, Philip. (1997) . Marketing Management : analysis, planning, implementation, and 

control. 9th  ed. New Jersey : A Simon & Schuster company. 
 
 

จากภาพประกอบ  2  แสดงถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคซึ่งมี  4  ประการ  
ไดแก    ปจจัยดานวัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวนบุคคล  และปจจัยดานจิตวิยา  สําหรับการวิจัย
ครั้งนี้  ไดเลือกศึกษาเฉพาะลักษณะทางประชากรศาสตร  และกลุมอางอิง    ที่สงผลตอทัศนคติและ
พฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคอยางไรก็ตามก็จะขอกลาวโดยภาพรวมของปจจัยทั้ง  4  ประการ  โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 

1.  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture  factor)    เปนสัญลักษณและส่ิงที่มนุษยสรางขึ้น        โดยเปนที่ 
ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง             โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง  
(Stanton  and  Futrell. 1987 : 664)  คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม  และกําหนดความ
แตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคมอื่น   วัฒนธรรมเปนส่ิงกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล ซึ่ง
นักการตลาดตองคํานึงถึงความเปล่ียนแปลงของวัฒนธรรม  และนําลักษณะการเปลี่ยนแปลงเหลานั้น ไปใช
กําหนดโปรแกรมการตลาด  ตัวอยาง  การเปล่ียนแปลงวัฒนธรรมในสังคมไทย  (1)  สตรีมีบทบาทในสังคม  
เชน  บทบาททางการเมืองและทํางานมากขึ้น       และมีอํานาจทางเศรษฐกิจมากขึ้น  (2)  มนุษยคํานึงถึง
คุณภาพชีวิต  (3) บุคคลมีความหวงใยในสุขภาพของตนเอง  (4)  มีการเปล่ียนแปลงในเรื่องที่อยูอาศัย  (5)  
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ทัศนคติตอเรื่องเพศเปล่ียนแปลง  (6)  บุคคลตองการความสะดวกสบายมากขึ้น  (7)  บุคคลตองการความ
เพลิดเพลินและพักผอนเนื่องจากการทํางานหนัก  ในปจจัยดานวัฒนธรรมนี้ นักการตลาดตองศึกษาถึง
คานิยมในวัฒนธรรม(Cultural  value)  ซึ่งหมายถึงความรูสึกนึกคิดของบุคคลในสังคมประกอบดวย  (1)  
คานิยมของบุคลที่มีตอสังคม  (People’s  views  of  themselves)  (2) คานิยมของบุคคลที่มีตอสังคมอื่น  
(People’s  views  of  others)  (3)  คานิยมของบุคคลที่มีตอองคการ  (People’s  views  of  organization)  
(4)  คานิยมของบุคคลตอสังคม  (People’s  views  of  society)  (5)  คานิยมของบุคคลตอธรรมชาติ 
(People’s  views  of  nature)  (6)  คานิยมของบุคคลตอมวลมนุษยชาติ  (People’s  views  universe)    
นักการตลาดตองศึกษาคานิยมในวัฒนธรรมตาง ๆ  แลวกําหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคานิยมใน
วัฒนธรรม  กลยุทธที่นําไปใชมาก   คือ  กลยุทธการโฆษณา 
 วัฒนธรรมแบงออกเปน วัฒนธรรมพ้ืนฐาน  วัฒนธรรมยอย และชั้นของสังคม โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1.1  วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Culture)  เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม  เชน  ลักษณะนิสัยของ
คนไทยซึ่งเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย  ทําใหมีลักษณะพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 

1.2 วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture)   หมายถึง   วัฒนธรรมของแตละกลุมที่มีลักษณะเฉพาะและ 
แตกตางกันซึ่งมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน  วัฒนธรรมยอยเกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตร  
และลักษณะพื้นฐานของมนุษย  ลักษณะวัฒนธรรมยอยประกอบดวย 

1.2.1 กลุมเชื้อชาติ (Nationality  groups)    เชื้อชาติตาง ๆ  ไดแก  ไทย  จีน  อังกฤษ  
 อเมริกัน  แตละเชื้อชาติมีการบริโภคสินคาที่แตกตางกัน 

1.2.2   กลุมศาสนา (Religious  groups)     กลุมศาสนาตาง ๆ    ไดแก       ชาวพุทธ 
ชาวคริสต ชาวอิสลาม ฯลฯ   แตละกลุมมีประเพณีและขอหามที่แตกตางกัน       จึงมีผลกระทบตอพฤติกรรม 
การบริโภค 

1.2.3      กลุมสีผิว (Recial  groups)  กลุมสีผิวตาง ๆ  เชน  ผิวดํา  ผิวขาว     ผิวเหลือง  
แตละกลุมจะมีคานิยมในวัฒนธรรมที่แตกตางกัน  ทําใหเกิดทัศนคติที่แตกตางกัน 

1.2.4 พ้ืนที่ทางภูมิศาสตร  (Geographical  areas) หรือทองถ่ิน (Region)    พ้ืนที่ทาง 
ภูมิศาสตร  ทําใหเกิดลักษณะการดํารงชีวิตที่แตกตางกันและมีอิทธิพลตอการบริโภคที่แตกตางกันดวย 

1.2.5 กลุมอาชีพ  (Occupational)  เชน    กลุมเกษตรกร               กลุมผูใชแรงงาน   
กลุมพนักงาน  กลุมนักธุรกิจและเจาของกิจการ  กลุมวิชาชีพอื่น ๆ  เชน  แพทย  นักกฎหมาย ครู 
  1.2.6 กลุมยอยดานอายุ  (Age)   เชน   ทารก    เด็ก    วัยรุน          ผูใหญวัยทํางาน   
และผูสูงอายุ 
  1.2.7 กลุมยอยทางเพศ  (Sex)  ไดแก  เพศหญิง  และเพศชาย 
 1.3  ชั้นของสังคม  (Social  class)  หมายถึง  การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับฐานะที่
แตกตางกัน  โดยที่สมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีฐานะอยางเดียวกัน และสมาชิกในชั้นสังคมที่แตกตางกันจะมี
ลักษณะที่แตกตางกัน     การแบงชั้นทางสังคมโดยทั่วไปถือเกณฑ   รายได    ทรัพยสิน  หรืออาชีพ  ชั้นทาง
สังคมเปนอีกปจจัยหนึ่ง  ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค      แตละชั้นสังคมจะมีลักษณะคานิยม
และพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยาง  นักการตลาดตองศึกษาชั้นสังคม  เพ่ือเปนแนวทางในการแบงสวน
ตลาด    การกําหนดตลาดเปาหมาย   กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ  และศึกษาความตองการของตลาด
เปาหมายรวมทั้งจัดสวนประสมการตลาดใหสามารถสนองความตองการของแตละชั้นสังคมไดถูกตอง  ชั้น
สังคมแบงออกเปนกลุมใหญได  3  ระดับ  และแบงเปนกลุมยอยได  6  ระดับ  ลักษณะที่สําคัญของชั้นสังคม
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มีดังนี้  (1)  บุคคลภายในชั้นสังคมเดียวกันมีแนวโนมจะประพฤติเหมือนกัน  และบริโภคคลายคลึงกัน  (2)  
บุคคลจะถูกจัดลําดับสูงหรือตําตามตําแหนงที่ยอมรับในสังคมนั้น (3)  ชั้นของสังคมแบงตามอาชีพ  รายได  
ฐานะตระกูล  ตําแหนงหนาที่  หรือบุคลิกลักษณะ  (4)  ชั้นสังคมเปนลําดับขั้นตอนที่ตอเนื่องกัน และบุคคล
สมารถเปล่ียนชั้นของสังคมใหสูงขึ้น หรือตํ่าลงได  ลักษณะชั้นของสังคมแบงออกเปนกลุมใหญได  3  ระดับ 
และเปนกลุมยอยได 6 ระดับ 
 นักการตลาดพบวา     ชั้นของสังคมมีประโยชนมากสําหรับการแบงสวนตลาดสินคา     การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑ  การโฆษณา  การใหบริการ  และกิจการทางการตลาดตางๆ  แตละชั้นของสังคมจะ
แสดงความแตกตางกันในดานการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ  และการบริโภคผลิตภัณฑ 
 2.  ปจจัยดานสังคม  (Social  factor)   เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน  และมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อ  ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง  ครอบครัว  บทบาท  และสถานะของผูซื้อ 
 2.1  กลุมอางอิง  (Reference  groups)  เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย  กลุมนี้จะมีอิทธิพล
ตอทัศนคติ  ความคิดเห็น  และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงแบงออกเปน  2 ระดับ คือ 

2.1.1 กลุมปฐมภูมิ   (Primary  groups)   ไดแก ครอบครัว  เพ่ือนสนิท  และเพ่ือนบาน 
2.1.2     กลุมทุติยภูมิ  (Secondary  groups)  ไดแก    กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม   เพ่ือน 

รวมอาชีพและรวมสถาบัน  บุคคลกลุมตาง ๆ ในสังคม  กลุมอางอิง    จะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุม  ทางดาน
การเลือกพฤติกรรมและการดํารงชีวิต  รวมทั้งทัศนคติ   และแนวความคิดของบุคคล  เนื่องจากบุคคล
ตองการใหเปนที่ยอมรับในกลุม  จึงตองปฏิบัติตาม  และยอมรับความคิดเห็นตางจากกลุมอิทธิ  นักการตลาด
ควรทราบวากลุมอางอิงที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคอยางไร   เชน   การเผยแพรศาสนาคริสตแก
กลุมวัยรุน  จะใชนักรองชั้นนําของไทยที่วัยรุนโปรดปรานรองเพลงเผยแพรศาสนา 
 2.2  ครอบครัว  (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ  ความคิดเห็นและ
คานิยมของบุคคล    ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว   การขายสินคาอุปโภคจะตอง
คํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย  จีน ญี่ปุน  หรือยุโรปซึ่งจะมีลักษะแตกตางกัน 
 2.3  บทบาทและสถานะ  (Roles  and  statuses)  บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม  เชน ครอบครัว  
กลุมอางอิง    องคกร    และสถาบันตาง ๆ    บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม    เชน   
ในการเสนอขายวิดีโอของครอบครัวหนึ่ง      จะตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิดริเริ่ม    ผูตัดสินใจซื้อ  
ผูมีอิทธิพล  ผูซื้อ  และผูใช 
 3.  ปจจัยสวนบุคคล (Personal  factors)  การตัดสินใจของผูซื้อ  ไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวน
บุคคลของคนทางดานตาง ๆ    ไดแก   อายุ  ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว  อาชีพ  โอกาสทางเศรษฐกิจ  
การศึกษา  รูปแบบการดํารงชีวิต  บุคลิกภาพ  และแนวความคิดสวนบุคคล  ดังนี้ 

3.1 อายุ (Age)  อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน        การแบงกลุม 
ผูบริโภคตามอายุประกอบดวย   ตํ่ากวา 6 ป,   6-11 ป,  1 2-19 ป,   20-34 ป,   35-49 ป,  50-64 ป    และ   
65 ปขึ้นไป  เชน  กลุมวัยรุนชอบทดลองสิ่งแปลกใหม  และชอบสินคาประเภทแฟชั่น และรายการพักผอน
หยอนใจ 
  3.2 วงจรชีวิตครอบครัว  (Family  life  cycle  stage) เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคล
ในลักษณะของการมีครอบครัว      การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนส่ิงที่มีอิทธิพลตอความตอการ  ทัศนคติ   
และคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน   วัฏจักรชีวิต
ครอบครัวประกอบดวยขั้นตอน   แตละขั้นตอนจะมีลักษณะการบริโภคแตกตางกัน 
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  3.3  อาชีพ (Occupation)  อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการ
สินคาและบริการที่แตกตางกัน  เชน  ขาราชการจะซื้อชุดทํางานและสินคาจําเปน  ประธานกรรมการบริษัท
และภรรยาจะซื้อเส้ือผาราคาสูง  หรือต๋ัวเครื่องบิน  ซึ่งนักการตลาดจะศึกษาวาผลิตภัณฑของบริษัท  มีบุคคล
ในอาชีพไหนสนใจ  เพ่ือที่จะจัดกิจกรรมทางการตลาดใหสนองความตองการใหเหมาะสม 
  3.4  โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic  circumstances) หรือ รายได (Income) โอกาสทาง
เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ  โอกาสเหลานี้ประกอบดวย  รายได  การ
ออมทรัพย     อํานาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน   นักการตลาดตองสนใจในแนวโนมของรายได
สวนบุคคล  การออม และอัตราดอกเบี้ย  ถาภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา  คนมีรายไดตํ่า  กิจการตองปรับปรุงดาน
ผลิตภัณฑ  การจัดจําหนาย  การตั้งราคา   ลดการผลิตและสินคาคงคลัง  และวิธีการตางๆเพื่อปองกันการ
ขาดแคลนเงินหมุนเวียน 
  3.5  การศึกษา (Education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมีคุณภาพดี
มากกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา 
  3.6  คานิยมหรือคุณคา (Value)   และ  รูปแบบการดํารงชีวิต(Lifestyle)    คานิยมหรือ
คุณคา (Value)  หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หมายถึงอัตราสวน
ของผลประโยชนที่รับรูตอราคาสินคา  สวนรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle)  หมายถึง  รูปแบบของการ
ดํารงชีวิตในโลกมนุษย  โดยแสดงออกในรูป  (1)  กิจกรรม (Activities)  (2)  ความสนใจ (Interests)  (3)  
ความคิดเห็น  (Opinions)  หรือ  AIOs 

4. ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological  factor)      การเลือกซื้อของบุคคล       ไดรับอิทธิพลจาก 
ปจจัยดานจิตวิทยา  ซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภค  ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใชสินคา  
ปจจัยภายในประกอบดวย        (1)  การจูงใจ  (2)  การรับรู  (3)  การเรียนรู  (4)  ความเชื่อถือ  (5) ทัศนคติ   
(6) บุคลิกภาพ  (7)  แนวความคิดของตนเอง  โดยมีรายละเอียดดังนี้  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ.  2541 
: 138 - 144) 

4.1 การจูงใจ  (Motivation)  หมายถึง    พลังส่ิงกระตุน  (Drive)  ที่อยูภายในตัวบุคคล      ซึ่ง 
กระตุนใหบุคคลปฏิบัติ  (Stanton  and  Futrell.  1987  : 649)  การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล  แตอาจจะถูก
กระทบจากปจจัยภายนอก  เชน  วัฒนธรรม  ชั้นทางสังคม  หรือส่ิงกระตุนที่นักการตลาดใชเครื่องมือ
การตลาดเพื่อกระตุนใหเกิดความตองการ 

4.2 การรับรู  (Perception)   เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร    จัดระเบียบ   
และตีความหมายขอมูลเพ่ือที่จะสรางภาพที่มีความหมาย  หรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจ (การเปดรับ)  
ของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู  จากความหมายนี้จะเห็นวาการรับรู  เปนกระบวนการของแตละบุคคล  
ซึ่งขึ้นอยูกับปจจัยภายใน  เชน  ความเชื่อ  ประสบการณ  ความตองการและอารมณ  นอกจากนี้ยังมีปจจัย
ภายนอก  คือ  ส่ิงกระตุน  การรับรู  จะพิจารณาเปนกระบวนการกลั่นกรอง  การรับรูจะแสดงถึงความรูสึก
จากประสาทสัมผัสทั้ง  5  ไดแก  การไดเห็น  ไดกล่ิน  ไดยิน  ไดรสชาติ  และไดรูสึก  ขั้นตอนการรับรูมี  4  
ขั้นตอน  คือ  (1)  การเปดรับขอมูลที่ไดเลือกสรร  (Selective  explosure)    (2)  การตั้งใจรับขอมูลที่ได
เลือกสรร  (Selective  attention)   (3)  ความเขาใจในขอมูลที่ไดเลือกสรร  (Selective  comprehension)  (4)  
การเก็บรักษาขอมูลที่ไดเลือกสรร  (Selective  retention) 
  4.3  การเรียนรู  (Learning)  หมายถึง  การเปล่ียนแปลงพฤติกรรม  และ(หรือ)  ความโนม
เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา  การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อ  บุคคลไดรับส่ิงกระตุน  
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(Stimulus)  และจะเกิดการตอบสนอง (Response)  ซึ่งก็คือ  ทฤษฎี  ส่ิงกระตุน – การตอบสนอง (Stimulus 
– Response (SR) theory)  นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีนี้  ดวยการโฆษณาซ้ําแลวซ้ําอีก  หรือจัดการ
สงเสริมการขาย (ถือวาเปนส่ิงกระตุน)      เพ่ือทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อและใชสินคาเปนประจํา (เปนการ
ตอบสนอง)  การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง  เชน  ทัศนคติ  ความเชื่อถือ  และประสบการณในอดีต  
อยางไรก็ตามส่ิงกระตุนนั้น  จะมีอิทธิพลที่ทําใหเกิดการเรียนรูไดตองมีคุณคาในสายตาลูกคา  ตัวอยางการจัด
กิจกรรมสงเสริมการขายในรูปการแจกของตัวอยาง  จะมีอิทธิพลทําใหเกิดการเรียนรู  คือ  การทดลองใชได
ดีกวาการจัดกิจกรรมการแถม  เพราะการแถมนั้นลูกคาตองเสียเงินเพ่ือซื้อสินคา  ถาลูกคาไมซื้อสินคา  ก็จะ
ไมเกิดการทดลองใชสินคาที่แถม 

 4.4   ความเชื่อ (Beliefs)   เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดสิ่งหนึ่ง       ซึ่งเปนผลมา 
จากประสบการณในอดีต  เชน  เอสโซ  สรางใหเกิดความเชื่อถือวาน้ํามันเอสโซ  มีพลังสูง  โดยใชสโลแกนวา  
จับเสือใสถังพลังสูง  เปปซี่  สรางใหเกิดความเชื่อถือวา  เปนรสชาติของคนรุนใหม  น้ํามันไรสารตะกั่ว  
ในชวงแรกผูบริโภคเกิดความเชื่อถือวา  การใชน้ํามันไรสารตะกั่ว  มีปญหากับเครื่องยนต  ซึ่งเปนความเชื่อ
ในดานลบ  ที่นักการตลาดตองรณรงค  เพ่ือแกไขความเชื่อถือที่ผิดพลาด 

       4.5   ทัศนคติ (Attitudes)  หมายถึง  การประเมินความพึงพอใจ   หรือไมพึงพอใจของบุคคล 
ความรูสึกดานอารมณ และแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่ง (Kotler. 1997 : 188)  หรือ  
หมายถึง  ความรูสึกนึกคิดของบุคคล  ที่มีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง  (Stanton  and  Futrell.  1987 : 126) ทัศนคติ
เปนส่ิงที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ      ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ    จากการศึกษาพบวา  
ทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคาจะมีความสัมพันธกัน  นักการตลาดจึงตองศึกษาวาทัศนคตินั้น
เกิดขึ้นมาไดอยางไร  และเปล่ียนแปลงอยางไร  การเกิดทัศนคตินั้นเกิดจากขอมูลที่แตละคนไดรับ  กลาวคือ  
เกิดจากประสบการณที่เรียนรูในอดีตเกี่ยวกับสินคา  หรือความนึกคิดของบุคคล  และเกิดจากความสัมพันธที่
มีตอกลุมอางอิง  เชน  พอ  แม  เพ่ือน  บุคคลชั้นนําในสังคม  เปนตน ถานักการตลาดตองการใหผูบริโภคซื้อ 
สินคาของเขา  นักการตลาดมีทางเลือก  คือ 

4.5.1 สรางทัศนคติของผูบริโภคใหสอดคลองกับสินคาของธุรกิจ 
4.5.2 พิจารณาวาทัศนคติของผูบริโภคเปนอยางไร     แลวจึงพัฒนาสินคาใหสอดคลอง 

กับทัศนคติของผูบริโภค  โดยทั่วไปการพัฒนาสินคาใหสอดคลองกับทัศนคติ  ทําไดงายกวาการเปลี่ยนแปลง
ทัศนคติของผูบริโภคใหเกิดความตองการในสินคา  เพราะตองใชเวลานาน  และใชเครื่องมือในการ
ติดตอส่ือสาร  จึงจะสามารถเปลี่ยนแปลงทัศนคติของบุคคลได  นักการตลาดตองยึดหลักองคประกอบของ
การเกิดทัศนคติ  ซึ่งมี  3  สวน  คือ   

4.5.2.1 สวนของความเขาใจ  (Cognitive  component)             ประกอบดวย    
ความรูหรือความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคา  หรือผลิตภัณฑของผูบริโภค   
   4.5.2.2 สวนของความรูสึก  (Affective  component)  หมายถึง    ส่ิงที่เกี่ยวกับ
อารมณ  ซึ่งเปนความพอใจและไมพอใจเกี่ยวกับส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 
   4.5.2.3 สวนของพฤติกรรม  (Behavior  component)  หมายถึง  แนวโนมของ
การกระทําที่เกิดจากทัศนคติ  หรือ  เปนการกําหนดพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่ง  ที่มีตอผลผลิตภัณฑ  หรือ
ตราสินคา  เชน  กระตุนใหเกิดพฤติกรรมการแลกซื้อตามที่เสนอเงื่อนไข 

        4.6  บุคลิกภาพ (Personality)    หมายถึง  ลักษณะดานจิตวิทยา     ที่แตกตางกันของบุคคล 
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 ซึ่งนําไปสูการตอบสนองตอส่ิงแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิม  และสอดคลองกับทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด  
(Freud’s  theory  of  motivation)  มีขอสมมติวา    อิทธิพลดานจิตวิทยา    ซึ่งกําหนดพฤติกรรมมนุษย  
แรงจูงใจ (Motives)  และบุคลิกภาพ (Personality)   สวนใหญเปนจิตใตสํานึก (Unconcious)  ซึ่งเปนสวน
กําหนดบุคลิกภาพของมนุษย  อันประกอบดวย  อิด (Id)   อีโก (Ego)  ซูเปอรอีโก (Superego)   ทฤษฎีนี้  
ไดนําไปใชในการกําหนดบุคลิกภาพของผูบริโภคดวย  ฟรอยด  พบวาบุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษย
ถูกควบคุมโดยความนึกคิดพ้ืนฐาน  ทั้ง  3  ระดับนี้ 
        4.7  แนวคิดของตนเอง (Self  concept)  หมายถึง  ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเอง  หรือ
ความคิดที่บุคคลคิดวาบุคคลอื่น  (สังคม)  มีความคิดเห็นตอตนอยางไร  มี  4  กรณี  ดังนี้ 
  4.7.1 แนวคิดของตนเองที่แทจริง (Real  self)  หมายถึง  ความคิดที่บุคคลมองตนเอง
ที่แทจริง 
  4.7.2 แนวคิดของตนเองในอุดมคติ  (Ideal  self)  หมายถึง  ความรูสึกนึกคิดที่บุคคล
ใฝฝนอยากใหตนเปนเชนนั้น  บุคคลจึงมักทําใหพฤติกรรมของเขาสอดคลองกับความคิดในอุดมคติ 
  4.7.3 แนวคิดของตนเองที่ตองการใหบุคคลอื่น (สังคม)  มองตนเองที่แทจริง  (Real  
other)  หมายความวา  บุคคลนึกเห็นภาพลักษณวาบุคคลอื่น (สังคม)  มองตนเองที่แทจริงวาเปนอยางไร   
  4.7.4 แนวคิดของตนเองที่ตองการใหบุคคลอื่น (สังคม)  คิดเกี่ยวกับตนเองในอุดมคติ  
(Ideal  other)  หมายถึง  การที่บุคคลตองการใหบุคคลอื่น (สังคม)  คิดถึงเขาในแงใด 
 ดังนั้น  นักการตลาดจําเปนตองศึกษาหลักเกณฑการตัดสินใจซื้อ  คือ  ปจจัยภายนอก  อันเปนผล
มาจากปจจัยดานวัฒนธรรม  และสังคม     ปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายใน   รวมท้ังลักษณะ
สวนบุคคล  ปจจัยเหลานี้มีประโยชนตอการพิจารณาลักษณะความสนใจของผูซื้อที่มีตอผลิตภัณฑ  โดยจะ
นําไปปรับปรุงผลิตภัณฑ  ตัดสินใจดานราคา  การจัดชองทางการจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  
เพ่ือสรางใหผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑและบริษัท 
 
 กระบวนการตัดสินใจในการซื้อ 
 พฤติกรรมผูบริโภคมีลักษณะเปนกระบวนการ  ที่ตองใชเวลาและความพยายาม  ปจจัยภายในและ
ภายนอกที่ไดกลาวมาจะเปนส่ิงที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer  decision – 
marketing  process) ซึ่งประกอบดวย  5  ขั้นตอน  ดังนี้ (ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ.  2543 : 85-86) 

1. การตระหนักถึงความตองการ (Need  recognition)    กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคจะเริ่ม 
ขึ้นเมื่อบุคคลรูสึกถึงความตองการ  ซึ่งอาจเปนความตองการที่เกิดขึ้นภายใน  เชน  ความหิว  หรืออาจเปน
ความตองการที่เกิดจากสิ่งกระตุนภายนอก  ที่มากระตุนใหตระหนักถึงความตองการดังกลาว  เชน  ไดเห็น
โฆษณา       หรือเห็นตัวสินคา แลวเกิดความตองการขึ้น      แตอาจเกิดความขัดแยงขึ้นไดภายในครอบครัว   
เนื่องจากเงินมีจํากัด  เชน  ภรรยาตองการใชเงินเพ่ือการอื่นแทนที่จะซื้อสินคาที่สามีตองการ  หากไมสามารถ
แกปญหานี้ได  กระบวนการตัดสินใจซื้อก็อาจตองหยุดอยู ณ จุดนี้  หรือผูบริหาร  พนักงานขายหรือผูที่ตอง
ติดตอส่ือสารกับลูกคาเปนประจํา แตไมอยูที่ทํางาน  อาจจะเกิดความจําเปนที่จะตองซื้อโทรศัพทมือถือ  เพ่ือ
ความสะดวกในการติดตอส่ือสาร  เปนตน 

2. การคนหาขอมูล (Search)  เมื่อบุคคลไดตระหนักถึงความตองการแลว  เขาจะคนหาวิธีการที่จะ 
ทําใหความตองการดังกลาวไดรับความพอใจ  การคนหาอาจกระทําขึ้นโดยสัญชาตญาณอยางรวดเร็ว  หรือ
อาจตองมีการใชความพยายามและการวิเคราะหขอมูล       การที่บุคคลจะมีการคนหาขอมลูมากนอยเพียงใด 
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ขึ้นอยูกับปจจัยหลายประการ   คือ  (1)  จํานวนของขอมูลที่จะหาได  (2)  ความพอใจที่ไดรับจากการคนหา
ขอมูล  (3)  ผลที่เกิดขึ้นในภายหลัง  หากไมไดมีการคนหาขอมูล  เชน  ผูที่ตองการซื้อโทรศัพทมือถือ  ก็จะ
หาขอมูลเกี่ยวกับรุน  ราคา  คุณภาพ  ความคงทน  และบริการหลังการขาย  จากแหลงตางๆ  เชน  เพ่ือน  
บริษัท  ตัวแทนจําหนาย    หรือพนักงานขาย    ตามนิตยสารหรือหนังสือพิมพที่ลงโฆษณาไว  เปนตน  

3.  การประเมินผลทางเลือกตางๆ (Evaluation  of  alternatives)  หลังจากขั้นตอนของการคนหา
ขอมูลแลว  ผูบริโภคตองทําการประเมินผลทางเลือกตางๆ  ที่เปนไปไดกอนทําการตัดสินใจ  ในขั้นนี้ผูบริโภค
ตองกําหนดเกณฑการพิจารณาที่จะใชสําหรับการประเมินผล  ซึ่งเกณฑการพิจารณาเปนเรื่องของเหตุผลที่
มองเห็น  เชน   ราคา   ความคงทน   หรือคุณสมบัติของสินคา        เปนตน     หรือเปนเรื่องราวของความ
พอใจสวนบุคคล  เชน  ชื่อเสียงของตราสินคา  แบบหรือสี  เปนตน  จากเกณฑที่กําหนดจะทําใหผูบริโภค
ทราบถึงทางเลือกที่เปนไปได     ถาทางเลือกที่ไดมีเพียงทางเลือกเดียว    การประเมินผลก็ทําไดงาย       
แตบางครั้งทางเลือกที่ไดมีหลายแบบ        ฉะนั้นผูบริโภคตองพิจารณาเลือกทางเลือกที่กอใหเกิดความพอใจ
มากที่สุด ดังนั้น นักการตลาดสวนใหญจึงสนใจที่จะศึกษาถึงเกณฑที่ผูบริโภคใชสําหรับการประเมินทางเลือก
ตางๆ  เชน  หลังจากที่ผูที่ตองการซื้อโทรศัพทมือถือไดขอมูลตางๆ  มาแลวก็จะนํามาพิจารณาโดยใชเกณฑ
ที่กลาวไปแลว  เพ่ือเลือกซื้อเพียงยี่หอเดียว  เปนตน 

4.  การซื้อ (Purchase)  หลังจากพิจารณาทุกส่ิงทุกอยางแลว  ก็มาถึงขั้นที่จะตองตัดสินใจวาจะซื้อ 
หรือไม  ถาการประเมินผลทางเลือกเปนที่พอใจ  การซื้อก็จะเกิดขึ้น  ในการตัดสินใจซื้อก็จะตองพิจารณา
ตอไปถึงเรื่องตรายี่หอ  รานที่จะซื้อ  ราคา  สีสัน  เปนตน 

5.  การประเมินผลหลังการซื้อ (Postpurchase  evaluation)  เมื่อมีการซื้อและใชสินคาแลว  การ
ประเมินผลที่ไดรับจากการซื้อและใชสินคาก็จะเกิดขึ้น      ความรูสึกของผูบริโภคที่มีตอสินคาที่เขาซื้อไปนั้น  
เปนส่ิงสําคัญที่นักการตลาดควรจะตองทราบ      ทั้งนี้เพราะวามันมีผลตอการซื้อซ้ําในครั้งตอไป      และมี
ผลตอการแนะนําเพ่ือนฝูงดวย  เชน  หลังจากซื้อโทรศัพทมือถือมาใชแลว  ผูใชก็จะพิจารณาวา  โทรศัพทที่
ตัดสินใจซื้อมานั้นมีคุณภาพและมีการใหบริการหลังการขายดีตามที่ตองการหรือไม  ถาถูกใจก็แนะนําผูอ่ืน  
หรือเมื่อตองการใชอีกก็จะตัดสินใจซื้อของบริษัทเดิม   เปนตน   ดังนั้น   นักการตลาดจะตองพยายามลด
ความรูสึกที่ไมดีตอสินคาที่ผูบริโภคซื้อไป   โดยใหขอมูลที่เนนจุดเดนของสินคา   หรือการติดตามใหบริการ
หลังการซื้อ  เปนตน 
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ภาพประกอบ 3  โมเดล  5  ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ  (Five – stage  model  of  the 
      consumer  buying  process) 
ที่มา : Kotler. (2000) Marketing Management : 179 
 
จากแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค  การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจบริโภคสินคาชนิดใดนั้น  

ขึ้นอยูกับปจจัยหลายอยาง  เชน  ปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยทางสังคม  ปจจัยทางดานจิตวิทยา  ปจจัยทางดาน
วัฒนธรรม  และกอนการตัดสินใจซื้อ  ผูบริโภคมีกระบวนการตัดสินใจซื้อ  5  ขั้นตอน  คือ  การรับรูปญหา  
การคนหาขอมูล  การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจซื้อ  และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ดังนั้น นักการตลาด
จะตองจัดหาสิ่งกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อมากที่สุด 

            การรับรูปญหา
(Problem  recognition) 

           การคนหาขอมูล 
      (Information  search) 

        การประเมนิทางเลือก 
  (Evaluation  of  alternative) 

           การตัดสินใจซื้อ
      (Purchase  decision) 

    พฤติกรรมภายหลังการซื้อ
   (Postpurchase  behavior) 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับทัศนคติ 
ทัศนคติ  (Attitude)  ซึ่งบางตําราใชคําวา  “เจตคติ”  หมายถึง  ทาที  หรือความรูสึกของบุคคลตอส่ิง 

ใดส่ิงหนึ่ง  เจตคติถือเปนกิริยาทาที  ความรูสึกรวม ๆ  ของบุคคลที่เกิดจากความพรอมหรือความโนมเอียง
ของจิตใจหรือประสาท  ซึ่งแสดงออกเพื่อโตตอบตอส่ิงเราส่ิงใดสิ่งหนึ่ง  โดยจะแสดงออกในทางสนับสนุน  
เห็นดีเห็นชอบดวยหรือตอตาน  ไมเห็นดีเห็นชอบดวยก็ได  (บุญธรรฒ  กิจปรีดาบริสุทธิ์.  2540 : 11–12) 

ยังมีนักวิชาการอีกหลายทานไดใหความหมายของคําวา  “ทัศนคติ”  ไว เชน 
ทัศนคติ  (Attitude)   เปนความรูสึก    และความคิดโดยรวมของบุคคล  ซึ่งอาจเปนทางบวกหรือ

ทางลบ  เชน  ความชอบ  ความมีอคติ  ขอคิดเห็น  ความกลัว  ความเชื่ออยางมั่นคง  ที่มีตอเรื่องใดเรื่องหน่ึง  
โดยทัศนคติจะแสดงออกมาทางความคิดเห็น (Opinion)  ดังนั้นจึงถือไดวาความคิดเห็นของบุคคล  เปน
สัญลักษณแสดงถึงทัศนคติของบุคคลนั่นเอง (L.L Thurstone  and  E.J. Chave.  1966 : 6–7) 

ทัศนคติ  คือ  ความรูสึก  และความคิดเห็นที่บุคคลมีตอส่ิงของ  บุคคล  สถานการณ  สถาบัน  และ
ขอเสนอใด ๆ  ในทางที่จะยอมรับ  หรือปฏิเสธ  ซึ่งมีผลทําใหบุคคลพรอมที่จะแสดงปฏิกิริยาตอบสนองดาน
พฤติกรรมอยางเดียวกันตลอด (L. Mun.  1971 : 77) 

ทัศนคติ  เปนความเชื่อและความรูสึกที่ทนทาน   และไดรับการจัดระเบียบ  ซึ่งมักเปนตัวผลักดันให
เรากระทําไปในทิศทางนั้น ๆ  ทัศนคติจึงมีองคประกอบทั้งดานความคิด  อารมณ  และการกระทํา (ยงยุทธ  
วงศภิรมยศานติ์.  2531 : 179) 

ทัศนคติของผูบริโภค  (Consumer  Attitudes)  เปนส่ิงสําคัญย่ิงตอนักการตลาด    เพราะทัศนคติจะ 
มีผลโดยตรงตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา  และในทางกลับกัน  ประสบการณจากการใชสินคาดังกลาวก็จะมี
ผลตอทัศนคติของผูนั้นเชนกัน 

ทัศนคตเิปนความเชื่อ  ความรูสึกของบุคคลที่มีตอบุคคล  ส่ิงของ  การกระทํา  สภาพการณ  และอ่ืน 
ๆ  รวมท้ังทาทีที่แสดงออกที่บงถึงสภาพจิตใจที่มีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง หรือหลายสิ่งที่มีผลใหเกิดการกระทบหรือ
แสดงออกเกิดเปนพฤติกรรม 
 ทัศนคติ  เปนตัวการสําคัญอันหนึ่งที่เปนเคร่ืองกําหนดพฤติกรรมของมนุษย  ซึ่งสวนใหญจะแสดง
ออกมาในลักษณะของความรูสึก (ถวิล  ธาราโภชน.  2532 : 45) จากการคนควาของนักจิตวิทยาหลายทาน  
ไดเสนอแนวความคิดเกี่ยวกับทัศนคติดังตอไปนี้ 
 ออลพอท (Allport.  1967)  ไดใหความหมายวา  ทัศนคติ  หมายถึง สภาวะของความพรอมทางจิต
ซึ่งเกิดขึ้นโดยอาศัยประสบการณและสภาวะความพรอมจะเปนตัวกําหนดทิศทางของปฏิกิริยาของบุคคลที่มี
ตอบุคคล  วัตถุส่ิงของ   หรือสภาวะการณตาง ๆ (อางอิงจาก  ถวิล  ธาราโภชน.  2532 : 45) 
 กูด (Good. 1959 : 48)   ไดใหความหมายของทัศนคติวา  หมายถึง   ความพรอมที่จะแสดงออกใน
ลักษณะใดลักษณะหนึ่ง    อาจเปนการยอมรับหรือปฏิเสธก็ไดตอสถานการณบางอยางตอบุคคลหรือส่ิงของ  
เชน  ความพึงพอใจ  หรือไมพึงพอใจ 
 ออลพอท (Allport.  1968 : 17)  ไดใหความหมายของทัศนคติวา  หมายถึง  สภาวะความพรอมทาง
จิตและประสาทที่จะโตตอบได  เกิดจากประสบการณซึ่งจะเปนแรงที่จะกําหนดทิศทาง  หรือมีผลในการ
เปล่ียนแปลงของการสนองตอบของบุคคลตอส่ิงตาง ๆ บุคคล  หรือสถานการณ   
 นพมาศ  ธีรเวคิน (2535 : 126)   ไดใหความหมายของทัศนคติวา  หมายถึง  การรวบรวมเกี่ยวกับ
ความรูสึกนึกคิด  ความเห็น  ความเชื่อ    และความจริง  ซึ่งอาจจะเปนการประเมินที่เกี่ยวพันธกัน   และมี
แนวโนมจะกอใหเกิดพฤติกรรมชนิดใดชนิดหนึ่งในขั้นตอไป 
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 ประภาเพ็ญ  สุวรรณ (2520 : 3)   ไดใหความหมายของทัศนคติวา  หมายถึง  ความคิดเห็นซึ่งมี
อารมณเปนสวนประกอบ  และพรอมจะมีปฏิกิริยาเฉพาะตอสถานการณภายนอก 
 สงวน  สุทธิอรุณ  และคณะ  (2520 : 3)  ไดใหความหมายของทัศนคติวา  หมายถึง  สภาพจิตใจ
หรือความรูสึกนึกคิดของบุคคล  หรือความคิดเห็นของบุคคลที่มีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งโดยแสดงพฤติกรรมอยางหนึ่ง
ออกมาเปนที่ปรากฎตอบุคคลหรือสาธารณชนก็ตาม  ลวนเปนการกระทําอันเกิดจากทัศนคติที่มีอยูทั้งส้ิน 
 กิ่งแกว  อินหวาง (2520 : 3)  ไดใหความหมายของทัศนคติวา  หมายถึง  ความคิดและความเห็น
ของบุคคล  หรือทาทีที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งที่ไดทราบหรือไดเห็น  กอใหเกิดความรูสึกทางอารมณวาชอบหรือไม
ชอบ  และมีแนวโนมที่จะทําการตอบสนองตอส่ิงนั้น  ซึ่งอาจเปนไปไดทั้งในทางสนับสนุนหรือตอตาน 
 ธงชัย  สันติวงษ  (2537 : 160)  ไดใหความหมายของทัศนคติวา  หมายถึง  ส่ิงซึ่งเราทําการอธิบาย
ดวยวิธีการอางอิงถึงส่ิงที่อยูในความนึกคิดของผูบริโภคที่เปนเหตุทําใหมีผลกระทบตอแบบของพฤติกรรมที่
แสดงออก   
 จากความหมายของทัศนคติที่กลาวมาทั้งหมด  พอที่จะสรุปความหมายของทัศนคติไดดังนี้   
ทัศนคติ  หมายถึง  เรื่องราวที่เกิดขึ้นในตัวบุคคลเปนการจัดระเบียบแนวความคิด  ความเชื่อ  อุปนิสัย  และ
ส่ิงจูงใจที่เกี่ยวของกับส่ิงใดสิ่งหนึ่งเสมอ    ทัศนคติมิใชส่ิงที่มีมาแตกําเนิดตรงกันขามทัศนคติจะเปนเรื่อง
เกี่ยวกับการเรียนรูเรื่องราวตาง ๆ ที่ตนไดเกี่ยวของอยูดวยในภายนอก     ทัศนคติจะมีลักษณะมั่นคงและ
ถาวร  ภายหลังจากที่ทัศนคติไดกอตัวขึ้นมาแลวจะไมเปนภาวะที่เกิดขึ้นเปนการชั่วคราว  และจะไม
เปล่ียนแปลงในทันทีทันใดที่ไดรับตัวกระตุนที่แตกตางกันไป   เพราะทัศนคติที่กอตัวขึ้นนั้นจะมีกระบวนการ
คิด วิเคราะห ประเมิน และสรุปจัดระเบียบเปนความเชื่อ  หากจะเปล่ียนแปลงจึงตองใชเวลาคอนขางมาก 
 องคประกอบของทัศนคติ 

เฮนรี่ (Henry.  1995 : 267)       ไดเสนอแนวคิดวาองคประกอบของทัศนคติประกอบดวย  3  
องคประกอบ คือ   

1. องคประกอบทางความคิด  หรือการรับรู  เปนความเชื่อ  ความรูหรือความเขาใจ  เกี่ยวกับส่ิงใด   
เชน  ตราสินคา  ซึ่งความเชื่อในวัตถุเดียวกันอาจจะแตกตางกันไดในแตละบุคคล 

2. องคประกอบดานความรูสึก    คือ    ความรูสึกโดยรวมในเรื่องของความชอบและอารมณที่มีตอ 
วัตถุนั้น ๆ เชน  อาจเกิดจากผลของการประเมินในคุณสมบัติหลาย ๆ คุณสมบัติของสินคาก็ได  เรื่องของ
ความรูสึกนั้นขึ้นอยูกับบุคคลและสถานการณดวย 

3. องคประกอบดานพฤติกรรม  คือ  แนวโนมในการกระทําหรือการแสดงออก  ความโนมเอียงที่ 
จะซื้อผลิตภัณฑ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ความรูสึก (การประเมินคาตราสินคา) 

ความรูความเชือ่ในตราสินคา

ความโนมเอียงที่จะเกิดพฤติกรรม
(ความตั้งใจซ้ือสินคา) 
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ภาพประกอบ  4  แสดงแบบจําลององคประกอบของทัศนคติ 
  ที่มา  :  Assael, Henry : (1995).  Consumer Behavior and  Marketing Action.  

      P.267. 5th  ed. The United of America : International Thomson  
      Pubilishing. 

จากภาพประกอบ 4  แสดงความสัมพันธระหวาง  ความรูหรือความเชื่อนั้นมีอิทธิพลตอทัศนคติตอ
ตราสินคาและสงผลตอพฤติกรรมที่จะเกิดขึ้น  ซึ่งการเขาใจในองคประกอบนี้ส่ิงสําคัญตอนักการตลาดเปน
อยางยิ่ง   เพราะจะเปนส่ิงที่ชวยบงชี้ในความสําเร็จของกลยุทธการตลาด   สามารถแสดงดวยทฤษฎีหลาย
คุณสมบัติของฟชเบียน  ซึ่งแสดงใหเห็นถึงความสัมพันธระหวางความรูหรือความเชื่อกับทัศนคติ 

Schiffman  and  Kanuk (2000 : 200)  ไดใหความหมายของทัศนคติวาเปนความโนมเอียงที่เกิด
จากการเรียนรู  ทําใหมีพฤติกรรมลักษณะที่ชอบหรือไมชอบที่มีตอส่ิงหนึ่ง       และไดกําหนดองคประกอบ
ทัศนคติไว  3  สวน  ดงันี้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 5   องคประกอบทัศนคติ  3  ประการ 
            ที่มา  :  Schiffman, Leon G. and Kanuk, Leslie Lazar. (2000). Consumer  
                           Behavior : 203 

 
 

จากภาพประกอบ 5  แสดงถึงองคประกอบของทัศนคติ  3 สวน  ดังมีรายละเอียดดังนี้ 
1.  สวนของความเขาใจ (Cognitive  component) คือ ความรู (Knowledge) การรับรู (Perception)

ความเชื่อ (Beliefs)  อาจแตกตางกันไปในแตละบุคคล  ซึ่งในสวนของความเร็วและการรับรูจะไดรับจาก
ประสบการณและขอมูลที่เกี่ยวของกับหลายแหลงขอมูล  และความรูนี้จะมีผลกระทบตอความเชื่อ (Beliefs)   

2.  สวนของความรูสึก  (Affective  component)        จะสะทอนอารมณ (Emotion)  หรือความรูสึก  
(Feeling)  ของผูบริโภคที่มีตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง   เชน   ในเรื่องความชอบและอารมณที่มีตอส่ิงนั้น ๆ 

3.  สวนของพฤติกรรม  (Conative  component  หรือ  Behavior  หรือ  Doing)  จะสะทอนถึง 

การเกิดพฤติกรรม

พฤติกรรม 
(Conation) 

ความเขาใจ 
(Cognition)

ความรูสึก 
(Affective)
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แนวโนมจะมีพฤติกรรมของผูบริโภค  หรือแนวโนมการกระทําที่แสดงออกหรือความโนมเอียงที่จะซื้อสินคา 
 จากทัศนะที่เกี่ยวกับองคประกอบของทัศนคติสรุปไดวา  ทัศนคตินั้นมีองคประกอบตาง ๆ ที่จะสงผล
ใหเกิดพฤติกรรมการซื้ออยางตอเนื่องนั้น  ผูบริโภคจะตองมีความรู  ความเขาใจ  มีการรับรูและมีความเชื่อที่
เกี่ยวของกับสินคา  ซึ่งจะทําใหเกิดความชอบตามมาและจะมีแนวโนมที่เปนไปไดในการที่จะตัดสินใจซื้อสินคา
นั้น ๆ โดยเฉพาะการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ตองการศึกษาทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต 
  
 

คุณลักษณะของทัศนคติ 
 Schiffman  and  Kanuk (1994)            ไดใหความหมายเกี่ยวกับลักษณะของทัศนคติ  (Attitude)  
หมายถึง  ความโนมเอียงที่เรียนรูเพ่ือใหมีพฤติกรรมที่สอดคลองกับลักษณะที่พึงพอใจหรือไมพึงพอใจท่ีมีตอ
ส่ิงใดสิ่งหนึ่ง หรืออาจหมายถึง  การแสดงความรูสึกภายในที่สะทอนวาบุคคลมีความโนมเอียง  พอใจหรือไม
พอใจตอบางสิ่งบางอยาง   เชน  ตราสินคา  บริการ  รานคาปลีก      เนื่องจากเปนผลของกระบวนการทาง
จิตวิทยา  ทัศนคติไมสามารถสังเกตเห็นไดโดยตรงแตตองแสดงวาบุคคลกลาวถึงอะไรหรือทําอะไร 
 
 ธงชัย  สันติวงษ (2539) ไดสรุปคุณลักษณะของทัศนคติไวดังนี้ 

1.  ทัศนคติเปนส่ิงที่มีอยูภายใน  กลาวคือ  เปนเรื่องของระเบียบความนึกคิดที่เกิดขึ้นภายในของ 
แตละบุคคล 

2.  ทัศนคติจะมิใชส่ิงที่มีมาแตกําเนิด   แตเปนเรื่องที่เกี่ยวของกับการเรียนรูเรื่องราวตาง ๆ ที่ตนได 
เกี่ยวของอยูดวยในภายนอก      และทัศนคติจะกอตัวจากการประเมินหลังจากที่ไดเกี่ยวของกับส่ิงภายนอก
ดังกลาว  แสดงวา  ทัศนคติที่มีอยูจะเปนผลที่เกิดขึ้นจากการเรียนรู 

3.  ทัศนคติจะมีลักษณะมั่นคงถาวร    กลาวคือ  ภายหลังจากที่ทัศนคติไดกอตัวขึ้นมาแลว  ทัศนคติ 
นั้นจะมีความมั่นคงถาวรตามสมควร      และไมเปล่ียนแปลงทันทีที่ไดรับตัวกระตุนที่แตกตางไปทั้งนี้เพราะ
ทัศนคติที่กอตัวขึ้นนั้น  จะมีกระบวนการคิด  วิเคราะห  ประเมิน  และสรุปจัดระเบียบเปนความเชื่อ  การ
เปล่ียนแปลงยอมตองใชเวลาเพื่อกระบวนการดังกลาวดวย 

4.  ทัศนคติจะมีความหมายอางอิงถึงตัวบุคคลและสิ่งของเสมอ   ทัศนคติไมไดเกิดขึ้นมาจากภายใน 
แตเปนส่ิงที่กอตัว  หรือเรียนรูจากสิ่งที่มีตัวตนที่อางถึงได  ส่ิงที่ใชอางอิงเพ่ือการสรางทัศนคติอาจจะเปนตัว
บุคคล  กลุมคน  สถาบัน  ส่ิงของ  คานิยม  เรื่องราวทางสังคม  หรือแมแตความนึกคิดตาง ๆ  
 
  การกอตัวของทัศนคติ 
 ทัศนคติจะกอตัวขึ้นมาและเปลี่ยนแปลงไปเนื่องจากปจจัยหลายประการ คือ 

1.  การจูงใจทางรางกาย (Biological  Motivations)         ทัศนคติจะเกิดขึ้นเมื่อบุคคลใดบุคคลหนึ่ง 
กําลังดําเนินการตอบสนองตามความตองการ     หรือแรงผลักดันพ้ืนฐานทางรางกายอยู     ตัวบุคคลจะสราง 
ทัศนคติที่ดีตอบุคคลหรือส่ิงของที่สามารถชวยใหเขามีโอกาสตอบสนองความตองการของตนได  และในทาง
ตรงกันขามจะสรางทัศนคติที่ไมดีตอส่ิงของหรือบุคคลที่ขัดขวางมิใหเขาตอบสนองความตองการได 

2.  ขาวสารขอมูล (Information)  ทัศนคติจะมีพ้ืนฐานมาจากชนิด     และขนาดของขาวสารขอมูลที่ 
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แตละคนไดรับมา  รวมท้ังขึ้นอยูกับลักษณะของแหลงที่มาของขาวสารขอมูลอีกดวย  ดวยกลไกของการเลือก
เฟนในการมองเห็น  และเขาใจปญหาตาง ๆ    ขาวสารขอมูลบางสวนที่เขามาสูตัวบุคคลนั้น  จะทําใหบุคคล
นั้นเก็บไปคิดและสรางเปนทัศนคติขึ้นมาได 

3.  การเกี่ยวของกับกลุม  (Group  Affiliation) ทัศนคติบางอยางอาจจะมาจากกลุมตางๆ ที่เขา
เกี่ยวของอยูดวย  เชน  ครอบครัว  วัดที่ไปประกอบศาสนกิจ  กลุมเพ่ือนรวมงาน  กลุมกีฬา   และกลุมสังคม
ตางๆ   ทั้งทางตรงและทางออม    โดยเฉพาะอยางยิ่งกลุมของครอบครัว  และกลุมเพ่ือนรวมงาน  เปนกลุมที่
สําคัญที่สุดที่จะเปนแหลงสรางทัศนคติใหแกบุคคลที่อยูในกลุมดังกลาวได 

4. ประสบการณ (Experience) ประสบการณของคนที่มีตอวัตถุส่ิงของยอมเปนสวนสําคัญที่จะทําให
บุคคลตาง ๆ ตีคาส่ิงที่เขาไดมีประสบการณมานั้นจะกลายเปนทัศนคติได  เชน    หากคนใดคนหนึ่งติดใจใน
รสอาหารที่ภัตตาคารแหงหนึ่ง  เขาอาจมีทัศนคติที่ดีตอรานนั้นและจะกลับไปกินอีกเสมอ  แตถาหากเกิด
ความไมชอบใจ  หรือผิดหวังครั้งใดครั้งหนึ่ง  ก็อาจทําใหทัศนคติเปล่ียนไปในทางที่ไมดีจนทําใหไมกลับไปกิน 
อีกเลย 

5. ลักษณะทาทาง (Personality)   มีสวนทางออมที่สําคัญในการสรางทัศนคติใหกับตัวบุคคล  
ถึงแมวาลักษณะทาทางจะเปนเรื่องที่มีความหมายกวางที่สุด  ตามที่กลาวมาแลวก็ตาม  แตลักษณะทาทาง
หลายประการตางก็มีสวนทางออมที่สําคัญในการสรางทัศนคติใหกับตัวบุคคลไดดวย 

 
ความมั่นคงของทัศนคติของผูบริโภค ( Consumer  Attitude  Stability) 
ผูบริโภคมิไดมีทัศนคติติดตัวมาแตกําเนิด  ทัศนคติกอตัวขึ้นในภายหลังโดยกระบวนการเรียนรู  เมื่อ

ทัศนคติกอตัวขึ้นแลว  ทัศนคติมีแนวโนมที่จะมีความมั่นคง  พฤติกรรมผูบริโภคสอดคลองกับทัศนคติ  
(Consumer Behavior Conforms to Attitude)  พฤติกรรมผูบริโภคสวนใหญสอดคลองกับทัศนคติสวนบุคคล  
โดยทั่วไปผูบริโภคมีการปฏิบัติตาง ๆ ตามความโนมเอียงของเขา       ทัศนคติเหลานี้ไดใหแนวทางแกการ
ตัดสินใจประเภทตาง ๆ ซึ่งผูบริโภคจะตองกระทําและดําเนินวิธีการตามประเภทของการตัดสินใจนี้  ผูบริโภค
ซึ่งมีทัศนคติของความตระหนี่ยอมจะใชจายนอย     และประหยัดมากกวาคนที่ชอบแสวงหาความสนุกสนาน  
ผูบริโภคจะชอบพอคาที่เสนอสิ่งจูงใจใหซื้อที่สอดคลองกับทัศนคติหลักสวนตัวของเขา  แมความจริงจะเปน
เชนนั้นก็ตาม  มิไดหมายความวาจะเปนเครื่องชี้พฤติกรรมของผูบริโภคโดยไมผิดเลย  บางโอกาสผูบริโภค
อาจตัดสินใจซื้อโดยขัดกับทัศนคติที่เคยมีมาก็ไดโดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อมีส่ิงจูงใจที่จะกอใหเกิดความแตกตาง
ดังกลาว  เชน  ราคา  พนกังานขาย  สินคาที่มีมาก  ความปรารถนาที่จะลองใชของใหม  เปนตน  

 
ปจจัยท่ีกระทบตอความมั่นคงของทัศนคติ   (Factors  Affecting  Attitude  Stability)  
ทัศนคติซึ่งเปรียบเสมือนเครื่องชี้ทางแกกิจกรรมตาง ๆ ของผูบริโภคมักจะแสดงความมั่นคงออกมา

ใหเห็นอยางนอยก็ในระยะสั้น  โดยแทจริงแลวทัศนคติมีแนวโนมที่จะสรางความมั่นคงในระยะยาว  และจะ
แข็งแกรงยิ่งขึ้นถาระยะเวลายิ่งยาวนานออกไป  ปจจัยตาง ๆ  ตอไปนี้เปนปจจัยสําคัญย่ิงในการสํารวจหา
ความมั่นคงของทัศนคติของผูบริโภค 

1. โครงสรางของทัศนคติทําใหเกิดความมั่นคง  (Structure  of  Attitude  Provides  Stability)  
ผูบริโภคมีทัศนคติตอผลิตภัณฑ       หรือสถานการณทางการตลาดที่เขาพิจารณาวาอยูในชั้นเดียวกันกับ
พวกเขา   ในเรื่องการยอมรับผลิตภัณฑใหมนั้นผูบริโภคมักจะเปรียบเทียบกับโครงสรางของทัศนคติของเขา      
ที่มีผลิตภัณฑชั้นใดชั้นหนึ่ง   มากกวากับตัวผลิตภัณฑใหม      ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะหาความสมดุลใน
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ความเชื่อเกี่ยวกับผลิตภัณฑตาง ๆ  เมื่อทัศนคติตาง ๆ  ของผูบริโภคอยูในภาวะสมดุลแลว  ทัศนคติเหลานั้น
จะมีแนวโนมที่จะมั่นคงเปล่ียนแปลงไดยาก  ทัศนคติมีแนวโนมที่จะเสริมและสนับสนุนซึ่งกันและกันใน
ระหวางทัศนคติทั้งหลาย  และก็มีแนวโนมที่จะตอตานการเปลี่ยนแปลง   นอกจากนั้นผูบริโภคจะรูสึกเส่ียง
มากขึ้นถาส่ิงตาง ๆ หลายสิ่งนั้นเขามีความเชื่อดูจะเสี่ยงไปเสียทุกส่ิง   ซึ่งจะทําใหผูบริโภคมีแนวโนมที่จะ
ปองกันตนเองโดยยึดถือทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑหรือรานคาในชั้นเดียวกันจะกระทบกระเทือน
ซึ่งกันและกัน  ถาทัศนคตินั้นมีความเขมขนหรือออนตัวลง 

2. ตนเหตุของทัศนคติกระทบตอความมั่นคง  (Causality of  Attitude  Affects  Stability)       ถา 
ผูบริโภคคิดวามีบางสิ่งบางอยางเปนตนเหตุที่ทําใหเกิดส่ิงอื่น ๆ เขาจะเปรียบความสัมพันธระหวางเหตุและ
ผลโดยใชทัศนคติ  ผลของทัศนคติที่ไมดีอาจนําไปสูทัศนคติที่ไมดีตอเทคนิคของการขายสินคาอื่น ๆ 
นอกจากนั้นทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอวิถีทางใดจะเปนไปในทํานองเดียวกันกับทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอ
จุดหมายปลายทางของวิถีทางที่กําลังดําเนินอยูนั้น  ความสัมพันธระหวางเหตุและผลมีแนวโนมที่จะเขมขน
ย่ิงขึ้นและจะทําใหทัศนคติเกิดความมั่นคงเพราะเราสามารถสังเกตความสัมพันธไดโดยตรง 

3. ความสอดคลองของทัศนคติระหวางบุคคลทําใหเกิดความมั่นคงแกทัศนคติ  (Congruence  
Conditions  Attitude  Stability)   ความสอดคลอง  หมายถึง  การที่ผูบริโภคแตละคนมีทัศนคติที่สอดคลอง
กับทัศนคติของผูอ่ืน  ผูบริโภคเปรียบเทียบทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑอยางเดียวกันหรือสถานการณทาง
การตลาดที่เหมือน ๆ กัน  ในทํานองเดียวกันกับที่เขาทําการเปรียบเทียบในส่ิงอื่น ๆ  เมื่อผูบริโภคทุกคนอาง
เหตุสนับสนุนทัศนคติของเขาเองดังนี้แลวจะเปนการชวยเรงใหเขาพิจารณาความคิดเห็นของผูบริโภคอื่น ๆ  
เพ่ือหาความสอดคลองซึ่งจะเปนผลทําใหทัศนคติมีแนวโนมไปสูความมั่นคง  

 
การเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภค  ( Consumer  Attitude  Change) 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน.  (2539 : 207-214)         ไดเสนอแนวคิดวากลยุทธในการเปล่ียนแปลงทัศนคติ   

(Strategies  of  attitude  change)  ของผูบริโภคเปนกลยุทธที่สําคัญสําหรับนักการตลาดซึ่งมีโอกาสที่จะเปน
ผูนําตลาด  และมีจํานวนลูกคาที่มีความนิยมและมีความภักดี  จุดมุงหมาย  คือ  การสรางทัศนคติดานบวกที่
มีอยูของลูกคาเอาไวเพ่ือไมใหพายแพแกคูแขงขัน    วัตถุประสงคของนักการตลาด   คือ  การเปล่ียนแปลง
ทัศนคติของลูกคาและคูแขงขัน และพยายามเอาชนะใหไดระหวางกลยุทธการเปล่ียนแปลงทัศนคติของลูกคา
และคูแขงขัน  และกลยุทธการเปล่ียนแปลงที่จัดหาให  กลยุทธการเปล่ียนแปลงทัศนคติมีรายละเอียดดังนี้ 

1. การเปล่ียนแปลงหนาที่การจูงใจขั้นพ้ืนฐาน 
1.1 หนาที่ในการสรางผลประโยชน 
1.2 หนาที่ในการปองกัน 
1.3 หนาที่ในการแสดงมูลคา 
1.4 หนาที่ในการใหความรู 
1.5 การรวมหลายหนาที่ 

2. การสรางความสัมพันธระหวางผลิตภัณฑกับกลุมเปาหมาย  เหตุการณหรือเหตุผลเฉพาะอยาง 
3. การสรางความสัมพันธระหวางทัศนคติที่ขัดแยงกัน  2  ประการ 
4. การเปล่ียนแปลงสวนประกอบของโมเดลคุณสมบัติหลายประการ 

4.1 การเปล่ียนแปลงการประเมินคุณสมบัติที่เกี่ยวของ 
4.2 การเปล่ียนแปลงความเชื่อในตราสินคา 
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4.3 การเพิ่มคุณสมบัติ 
4.4 การเปล่ียนคะแนนตราสินคาทั้งหมด 

5. การเปล่ียนแปลงความเชื่อถือของผูบริโภคเกี่ยวกับตราสินคาของคูแขงขัน 
6. Elaboration  Likelihood  Model  (ELM) 
เสรี  วงษมณฑา.  (2542 : 110)          ไดเสนอแนวคิดเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ  (Attitude   

change)  วา  ทัศนคติของบุคคลจะเปลี่ยนแปลงไดโดยไดรับอิทธิพลจากประสบการณตรง  ครอบครัว  เพ่ือน  
และเครื่องมือการตลาดของนักการตลาด  ซึ่งจะตองพิจารณาถึงการจูงใจขั้นพ้ืนฐาน  (Basic motivation)  
ของมนุษย ซึ่งหนาที่การจูงใจขั้นพ้ืนฐานประกอบดวย 

1. หนาที่ในการสรางผลประโยชน  (Utilitarian  function)         เปนการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของ 
ผูบริโภคเพราะประโยชนของตราสินคาที่มีตอผูบริโภค        การใชเครื่องมือส่ือสารการตลาดโดยเฉพาะการ
สงเสริมการตลาด  เชน  การลด  แลก  แจก  แถม  ชิงโชค  ฯลฯ  เครื่องมือเหลานี้ถือวาใหประโยชนโดยตรง
กับผูบริโภค 

2.  หนาที่ในการปองกันความเปนตัวเอง  (The ego-defensive function)  เปนการเปลี่ยนแปลง 
ทัศนคติโดยชี้ถึงความภาคภูมิใจ  สถานะของบุคคล  หรือภาพพจนสวนตัว 

3.  หนาที่ในการแสดงคานิยมสวนตัว  (The value-expressive function)       เปนการเปลี่ยนแปลง 
ทัศนคติโดยชี้ถึงคานิยมในเรื่องใดเรื่องหน่ึง              คานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภคตลอดจน 
บุคลิกภาพของสินคาชี้ถึงบุคลิกภาพของผูบริโภค 

4.  หนาที่ในการใหความรู  (The  knowledge  function)    เปนการเปลี่ยนแปลงทัศนคติโดยการให 
ความรูและความเขาใจกับผูบริโภคจะเห็นไดวาทัศนคติยอมมีการเปล่ียนแปลงเมื่อมีการจูงใจใหผูบริโภคมี
ความรู  สรางความเชื่อและมีคานิยมตาง ๆ จะทําใหทัศนคติของบุคคลเปลี่ยนแปลงไปตามสถานการณและ
สภาวะแวดลอมตาง ๆ ที่เกี่ยวของ  ซึ่งการเปลี่ยนแปลงนี้จะทําใหมีการแขงขันทางการคาเกิดขึ้น  จะสงผลให
มีการปรับปรุงพัฒนากลยุทธการตลาดตาง ๆ  ใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคที่เปล่ียนแปลงไป 

แมวาผูบริโภคจะมีทัศนคติที่อยูในระดับความมั่นคงอยูก็ตาม  ทัศนคติตาง ๆ  เหลานี้มิไดหยุดนิ่งอยู
กับที่     ความจริงแลวการเปลี่ยนแปลงทัศนคติตาง ๆ ของผูบริโภคในระยาวมีความสําคัญตอผูบริโภคเทา ๆ 
กับที่ผูบริโภคตองมีทัศนคติที่มั่นคงในระยะสั้น      ความมั่นคงของทัศนคติทําใหเราสามารถปฏิบัติการตาง ๆ  
ติดตอกันได       แตการเปล่ียนแปลงทัศนคติก็ทําใหเราสามารถพัฒนาตนเองใหเปนบุคคลหนึ่งหรือผูบริโภค
ผูหนึ่ง ๆ ไดเชนกัน 

ขณะนี้เรามีสมมุติฐานวาทัศนคติกระทบตอการดาํเนินกรรมวิธีเกี่ยวกับขาวสาร   และพฤติกรรมของ 
ผูบริโภคดังนั้นเราอาจสรุปไดวาการเปลี่ยนแปลงที่เกิดกับทัศนคติจะทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมดวย  
 

ปจจัยท่ีเปนตัวกําหนดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ  (Determinants  of  Attitude  Change) 
 ทัศนคติจะเปล่ียนแปลงไดเพียงใดยอมขึ้นอยูกับ  ขนาดความเขมแข็งของทัศนคติที่มีอยูถาจะกลาว
เปนกฎทั่วไปก็อาจกลาวไดวา  “โอกาสของการเปลี่ยนแปลงยอมจะผันแปรในทางกลับกันกับขนาดของความ
เขมแข็งของทัศนคติที่มีอยู”  นั่นคือหากทัศนคติมีความเขมแข็งมาก  โอกาสที่จะเปล่ียนแปลงทัศนคติดวย
วิธีการติดตอส่ือสารที่ชักจูงใจยอมจะกระทําไดผลนอยมากนั่นเอง  
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ปจจัยตัวกําหนดที่จะชวยใหการเปลี่ยนแปลงทัศนคติสามารถกระทําไดงาย  ก็คือ 
1. จํานวน    หรือขนาดของขาวสารขอมูลของเรื่องที่เกี่ยวของที่เก็บสะสมอยูนั้นมีขนาดที่นอยมาก    

ในสภาพการณเชนนี้จึงเทากับเปนการเปดโอกาสใหแกขอมูลใหมที่จะเขามาใหเขามาอีกได 
2. กรณีที่มีทัศนคติตาง ๆ  ที่รวมกันอยู  มีลักษณะปะปนกันไปอยางไมชัดแจงหรือเดนชัด ในกรณี 

เชนนี้ยอมแสดงวา       การรวมตัวที่แทจริงของทัศนคติที่สืบเนื่องจากความนึกคิดของแตละคน        คานิยม 
ที่สําคัญ  หรือส่ิงจูงใจตาง ๆ ยังไมชัดแจง  ดังนี้โอกาสที่จะใชขอมูลที่จูงใจเพ่ือใหมากระตุนใหทัศนคติรวม
ตัวอยางชัดแจงและใหเปนไปในทางใดทางหนึ่ง  ยอมจะมีมากกวาและกระทําไดงายกวา 

3. กรณีที่ทัศนคติดังกลาวมิไดสัมพันธอยางใกลชิดกับทัศนคติอ่ืนๆ  ตามปกติคนทุกคนมักจะ 
ตองการที่จะรักษาระบบของทัศนคติของตนใหสมดุลอยูเสมอ  และการเปลี่ยนแปลงทัศนคติที่สวนใดสวนหนึ่ง
ของระบบ  ยอมจะนําไปสูการเปลี่ยนแปลงในทัศนคติอ่ืน ๆ ในระบบดวย ดังนี้          ถาหากทัศนคติตาง ๆ  
สัมพันธกันเปนอันมาก  การเปล่ียนแปลงจึงยอมจะเปนไปไดยากดวย 

4. ขึ้นอยูกับการที่บุคคลดังกลาวไมเปนบุคคลที่มีความคิดแคบ   หรือไมรับส่ิงหนึ่งส่ิงใด    ถาหาก 
บุคคลดังกลาวเปนคนที่มีความคิดแคบ      โอกาสที่เขาจะรับเอาสิ่งตาง ๆ เขามาแลวประเมินและคิดเพ่ือเปน
ความเชื่อใหมยอมจะมีนอยมาก  ทัศนคติจึงยอมเปล่ียนไดยากสําหรับบุคคลประเภทนี้ 
 

วิธีการเปลี่ยนทัศนคติ  (Producing  Attitude  Change) 
1. ดวยการปอนขอมูลใหม         เพ่ือที่จะใหมีการเปล่ียนแปลงในความเขาใจซึ่งเปนสวนประกอบ 

สวนหนึ่งของทัศนคติของผูบริโภค  เชน  การใหขอมูลใหมของยาขัดรองเทาที่ผูบริโภคไมชอบเพราะสืบเนื่อง
จากที่เคยทําใหเปรอะเปอนมือเสมอ  ดวยขอมูลใหมวา  มีการเปล่ียนหีบหอใหม  และมีวิธีใชใหมที่จะไมทําให
เปอนมืออีก  ยอมเปนขอมูลที่จําเปนสําหรับการเปลี่ยนความเขาใจของผูบริโภค  การเปลี่ยนตามวิธีก็คือ  การ
พยายามเปลี่ยนสวนประกอบของความเขาใจเสียใหมนั่นเอง 

2. โดยการนําเอาการเปลี่ยนแปลงไปสัมพันธกับส่ิงที่เปนที่ตองการตาง ๆ    ทั้งนี้เพ่ือที่จะใหมีการ 
เปล่ียนแปลงความชอบพอซึ่งเปนสวนหนึ่งของทัศนคติ  วิธีดังกลาวนี้ก็คือ  การย้ําใหเกิดความชอบพอใหม
นั่นเอง  เชน  การย้ําใหเห็นวา  การสระผมดวยแชมพูไขแทนแชมพูธรรมดาจะทําใหมีความสวยงามกวา  และ
เปนที่ยอมรับของสังคมมากกวา  หรือ  เชน  กรณีของการโฆษณาของผงซักฟอกที่ยํ้าใหเกิดความชอบพอวา
การซักผาดวยผงซักฟอกผสมมะนาว  จะทําใหมือไมกราน  และสวยงาม  ไมนาเกลียดแกผูพบเห็น  ก็เปนอีก
ตัวอยางหนึ่ง  การเปล่ียนตามวิธีนี้ก็คือ  การพยายามเปลี่ยนสวนประกอบของความชอบพอตาง ๆ  นั่นเอง 

3. โดยการชักจูงใหกระทําในสิ่งซึ่งตรงกันขามกับพฤติกรรมที่เปนปกติ      ทั้งนี้ก็เพ่ือที่จะใหมีการ 
เปล่ียนแปลงในพฤติกรรม  ซึ่งเปนสวนประกอบสวนหนึ่งของทัศนคติ  วิธีนี้จะทําไดโดยการชักจูงใหผูบริโภค
เปล่ียนมาทดลองกระทําในส่ิงซึ่งขัดแยงกับทัศนคติ  หรือความชอบพอที่เขามีอยูแตเดิม  เชน  การใหทดลอง
ขับขี่รถยี่หอใหมซึ่งเขามีทัศนคติไมชอบมากอน  ดวยการใหทดลองนี้เองจะกอใหเกิดความไมสมดุล  และซึ่ง
จะนําไปสูการเปล่ียนแปลงทัศนคติไดในที่สุด  การเปล่ียนตามวิธีนี้ก็คือ  การพยายามเปลี่ยนสวนประกอบ
ของพฤติกรรมนั่นเอง 

 
แนวความคิดดานสวนประสมทางการตลาด 
 สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4P’s)  หมายถึง  ตัวทางการตลาดที่ควบคุมไดซึ่ง
บริษัทใชรวมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย  หรือ  หมายถึง “ชุดของตัวแปรที่สามารถควบคุม
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ไดทางการตลาด  ซึ่งบริษัทนํามาผสมกันเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาในตลาดเปาหมาย” (Kotler. 
1997 : 92)   
 แนวความคิดเรื่องสวนประสมทางการตลาดมีบทบาทสําคัญในทางการตลาด  เพราะเปนการรวมการ
ตัดสินใจทางการตลาดทั้งหมดเพ่ือนํามาใชในการดําเนินงาน  เพ่ือใหธุรกิจสอดคลองกับความตองการของ
ตลาดเปาหมาย  เราเรียกสวนผสมทางการตลาดวา “4P’s”  ซึ่งองคประกอบทั้ง 4 กลุมนี้จะทําหนาที่รวมกันใน
การสื่อขาวทางการตลาดใหแกผูรับขาวสารทั้งมวลไดอยางมีประสิทธิภาพ  นอกเหนือไปจากการใชโฆษณา
หรือกิจกรรมการสงเสริมการตลาด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
ภาพประกอบ 6   แสดงแบบจําลองสวนประสมทางการตลาด (The Four P’s of The Marketing Mix) 
ที่มา : Kotler, Philip : Marketing management analysis, planing, Implementation and control 9th ed.  

New Jersey : A simon & Schuster Company. (1997 : 92) 
 
 Kotler, Philip.  ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด  หรือ 4Ps ไวดังนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง  ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการของลูกคาใหพึง
พอใจผลิตภัณฑที่เสนอขาย  อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑประกอบดวย  สินคา  บริการ  
ความคิด  สถานที่  องคกร  หรือบุคคล     ซึ่งจะตองสามารถทําหนาที่แจงใหกับผูบริโภคไดทราบถึงขอมูล
ตาง ๆ  เชน  ตราสินคา  รูปแบบและสีสันของหีบหอ  ตัวสินคา  ขนาด  รูปรางของสินคา  เครื่องหมายการคา  
ส่ิงเหลานี้จะส่ือความหมายและความเขาใจใหกับผูรับขาวสาร  โดยผูผลิตตองพัฒนาผลิตภัณฑใหสอดคลอง
เปนไปตามความตองการของตลาดเปาหมาย  หากผลิตภัณฑมีคุณภาพไมดี  เมื่อใชแลวไมตรงตามความ
ตองการ  การทุมงบโฆษณาไปเทาใดก็ไมสามารถกระตุนพฤติกรรมผูบริโภคได 

การสงเสริม
การตลาด 

(Promotion) 

การจัด
จําหนาย 
(Place) 

 ลูกคา

ผลิตภัณฑ
(Product)

ราคา
(Pri

)



 33 

 2.  ราคา (Price)  หมายถึง  เปนส่ิงกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา  ผูบริโภคจะใช
ราคาเปนสวนหนึ่งในการประเมินคุณภาพและคุณคาของผลิตภัณฑที่เขาคาดหมายวาจะไดรับ  การกําหนด
ราคาที่เหมาะสมกับสินคาเปนสวนหนึ่งที่จะจูงใจใหเกิดการซื้อ   บางครั้งการตั้งราคาสูงอาจเปนเครื่องหมาย
จูงใจใหผูบริโภคบางกลุมที่ชอบซื้อผลิตภัณฑ  เพราะตองการไดรับความภูมิใจจากการซื้อหรือการใช
ผลิตภัณฑราคาแพง ๆ แตบางครั้งมีการโฆษณาคุณสมบัติกันมากจนหาความแตกตางไมคอยได  ราคาจึง
เปนปจจัยที่ผูบริโภคใชเปนเกณฑในการตัดสินใจซื้อ 
 3.  การจัดจําหนาย (Place)  หรือชองทางการจัดจําหนาย  หมายถึง  โครงสรางหรือชองทาง  
หลังจากผูบริโภคทราบขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากโฆษณาแลวจนเกิดความสนใจและอยากทดลองใช  แต
ถาไมสามารถจะหาซื้อไดอยางสะดวกแลว  สวนใหญจะลมเลิกความตั้งใจแลวเปล่ียนไปซื้อย่ีหออ่ืนที่หาได
สะดวกกวา  การจัดจําหนายยังแบงไดอีก 2 สวน  ดังนี้ 
  3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution)  หมายถึง  เสนทางที่ผลิตภัณฑ
และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด  ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย  
ผูผลิต  คนกลาง  ผูบริโภค  หรือผูใชทางอุตสาหกรรม  ชองทางการจัดจําหนายอาจผานคนกลางหรือไมก็ได 
  3.2  การกระจายสินคา (Physical distribution)  หมายถึง  กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการ
เคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม  การกระจายสินคาจึง
ประกอบดวย 
   3.2.1  การขนสง (Transportation) 
   3.2.2  การเก็บรักษาสินคา (Storage)  และการคลังสินคา (Warehousing) 
   3.2.3  การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) 
 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายและผูซื้อ  
เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ  การติดตอส่ือสารอาจเปนการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal 
Selling)  และการขายโดยไมใชพนักงานขาย (Nonpersonal selling)  ประกอบดวยการโฆษณา  การสงเสริม
การขาย  การใหขาวและการประชาสัมพันธ  ดังนั้นการสงเสริมการตลาดจึงประกอบดวย 5 เครื่องมือ  ดังนี้ 
  4.1  การสงเสริมการขาย (Sale Promotion)  หมายถึง  กิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณาการขาย  โดยใชพนักงานขายและการใหขาวสารและการประชาสัมพันธ  ซึ่ง
สามารถกระตุนความสนใจ  ทดลองใช  หรือการซื้อ  โดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง  การ
สงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ  คือ 
   4.1.1  การกระตุนผูบริโภค  เรียกวา  การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค 
(Consumer promotion)  เปนการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภคคนสุดทาย  ซึ่งซื้อสินคาไปเพ่ือใชสอย
สวนตัวหรือใชในครัวเรือน  สินคาที่ผูบริโภคซื้อไปเพ่ือบริโภคขั้นสุดทายเรียกวา  สินคาผูบริโภค 
   4.1.2  การกระตุนคนกลาง  เรียกวา  การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade 
promotion) เปนการกระตุนความพยายามในการขายของคนกลางเพื่อผลักดันสินคาไปยังผูบริโภค  และอาจ
อยูในรูปการโฆษณาที่มุงสูคนกลาง  ซึ่งเปนการโฆษณาที่กระตุนคนกลาง  ไดแก  ผูคาสง  ผูคาปลีก  เพ่ือจูง
ใจใหซื้อผลิตภัณฑหรือขายตอผลิตภัณฑใหกับลูกคา  เปนการใชกลยุทธผลัก 
   4.1.3  การกระตุนพนักงานขาย  เรียกวา  การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงาน
ขาย (Salesforce promotion)  เปนการกระตุนพนักงานขายใหใชความพยายามในการขายมากขึ้น  และการ
สงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขายจะใชกลยุทธผลัก (Push strategy)  บุคคลเปาหมายไดแก  พนักงานขาย
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ของธุรกิจ  จุดประสงคคือ  การตอบแทนความสามารถของพนักงาน  เปนการแขงขันระหวางพนักงานขาย
ดวยกันเอง  เชน  การแจกโบนัส  การแขงขันการทํายอดขาย 
  4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling)    เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและ
จูงใจตลาดโดยใชบุคคล  งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ  (1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal 
selling strategy) (2) การจัดการหนวยงานขาย (Salesforce management)    
  4.3  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relation)  การใหขาวเปน
การเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน  สวนการประชาสัมพันธ  หมายถึง  
ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง  เพ่ือสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง  
การใหขาว  เปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
  4.4  การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing)  เปน
ติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย  เพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง  หรือ หมายถึง  วิธีการตาง ๆ ที่นักการ
ตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อ  และทําใหเกิดการตอบสนองในทันที  เครื่องมือนี้ประกอบดวย  
(1) การขายทางโทรศัพท  (2) การขายโดยใชจดหมายตรง  (3) การขายโดยใชแคตตาลอค  (4) การขายทาง
โทรศัพท  วิทยุ  หรือหนังสือพิมพ  ซึ่งจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง  เชน  ใชคูปองแลกซื้อ 
  4.5  การโฆษณา (Advertising)  เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ 
(หรือ) ผลิตภัณฑบริการหรือความคิดที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ  กลยุทธในการโฆษณาจะ
เกี่ยวของกับ    (1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative strategy)  (2) กลยุทธส่ือ (Media strategy)  

ปจจุบันการโฆษณาพัฒนาขึ้นอยางรวดเร็ว    ทั้งนี้เพ่ือตอบสนองการเติบโตของธุรกิจ  ซึ่งอัตราการ
แขงขันสูงขึ้นตลอดเวลา        การโฆษณาและธุรกิจกลายเปนส่ิงจําเปนที่คูกันเพราะโฆษณาเปนหนึ่งในอาวุธ
สําคัญที่จะใชชวงชิงสวนครองตลาดที่ดีใหกับสินคา         ขณะเดียวกันการโฆษณาจะคงอยูไดดวยธุรกิจ (เสรี  
วงษมณฑา.  2535 : 25)  และการโฆษณาไดเขามามบีทบาทอยางมากตอชีวิตประจําวันของคนเราในปจจุบัน
แทบจะทุกขณะ  เนื่องจากการโฆษณาเปนส่ิงที่มีอยูทั่วทุกแหง (Omni present)         และเปนส่ิงที่แทรกแซง 
(Obstruction) ในชีวิตประจําวันเราอยูเสมอ 
 การโฆษณาถือเปนการสื่อสารระหวางผูผลิตกับผูบริโภค                 โนมนาวใจใหกลุมเปาหมายมี
ความตองการที่จะซื้อสินคาหรือบริการ   โดยสมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา AMA (American Marketing 
Association, Marketing Definition, Chicago. 1982 : 9)  ไดนยิามการโฆษณา (Advertising) ไว 2 ประเด็น  
คือ 
 1.  การโฆษณาอาจไมจําเปนตองเสียคาใชจายใหส่ือกลางทุกครั้งไป    อาทิ  ในกรณีลงการโฆษณา
เพ่ือบริการสาธารณะ  ส่ืออาจมีการโฆษณาใหฟรีก็เปนได 
 2.  ประเด็นสําคัญที่โฆษณาทุกชิ้นตองมีคือ 
  2.1  การโนมนาวชักจูง   โฆษณาทุกชิ้นลวนมีจุดมุงหมายใหเกิดผลกระทบตอทัศนคติหรือ
พฤติกรรมของผูบริโภค 
  2.2  โฆษณาเปนเครื่องมือสําคัญอยางหนึ่งในงานการตลาด    ซึ่งรวมความไดวา  โฆษณา
เปนการสื่อสารที่มุงโนมนาวใจ เพ่ือใหเกิดการตอบรับและชวยใหประสบผลตามวัตถุประสงคทางการตลาด 
 เสรี  วงษมณฑา.  (2532 : 9) กลาววา  การโฆษณาเปนการสื่อสารมวลชนที่เกิดขึ้นเพ่ือจูงใจ
ผูบริโภคกลุมเปาหมาย        ใหมีพฤติกรรมอันนาจะเอื้ออํานวยการเจริญเติบโตของธุรกิจอันไดแก  การซื้อ
หรือการใชบริการโดยอาศัยเหตุผล    ทั้งเหตุผลจริง   และเหตุผลสมมติในการจูงใจซ่ึงจะตองมีการซื้อส่ือและ
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เวลาในการสื่อสารมวลชน  เพ่ือเผยแพรขาวสารเกี่ยวกับสินคาและบริการ  ตลอดจนระบุผูประสงคจะทําการ
โฆษณาอยางโฆษณาที่มิใชบุคคล  เพ่ือกระตุนใหผูบริโภคมีความตองการที่จะซื้อสินคาหรือบริการ  โดย
โฆษณาจะตองระบุผูโฆษณาและจะตองมีคาใชจายในการโฆษณา 
 วัตถุประสงคของการโฆษณา 
 1.  แจงขาวสารเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ  รวมถึงวิธีการใช  การทํางาน  แหลงจําหนาย 
 2.  แจงขาวสารดานราคา 
 3.  เสริมสรางภาพพจนและความพอใจในตราสินคา 
 4.  กระตุนใหเกิดความตองการซ้ือสินคาและบริการนั้นๆ 
 5.  เพ่ือเพ่ิมการจําหนายสินคาและบริการนั้นๆ 
 บทบาทของการโฆษณาสินคา 
 การโฆษณาสินคาเปนเครื่องมือสําคัญในการกระตุนใหเกิดการซื้อขายสินคาจึงมีบทบาทตอ
การตลาด  โดยทําใหเกิดการซื้อขายสินคาขยายตัวขึ้น  เปนประโยชนตอระบบการผลิตสินคา  ทําใหมีการ
ลงทุนการปรับปรุงคุณภาพสินคา  ซึ่งเปนประโยชนตอผูบริโภค  รวมท้ังมีบทบาทตอการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมของมนุษย  สงเสริมระบบสื่อมวลชนใหมีประสิทธิภาพ  และมีผลตอการเปลี่ยนแปลงของสังคม  
โดยทําใหเกิดวัฒนธรรมมวลชนขึ้น (สุพิณ  ปญญามาก.  2532 : 98) 
 จากสวนประสมทางการตลาดเปนปจจัยที่ควบคุมได  และยังมีปจจัยที่ควบคุมไมไดทางการตลาดอีก
หลายอยางที่อาจสงผลถึงการจําหนายสินคา  อาทิ  สภาวะแวดลอมทางวัฒนธรรมและสังคม  เชน  ความเชื่อ  
คานิยม  ครอบครัว  กลุมอางอิง    หรือสภาวะแวดลอมทางดานเศรษฐกิจ     เชน  รายไดประชาชาติ  ภาวะ
เงินเฟอ  การใชจายของผูบริโภค เปนตน  ซึ่งสวนประสมทางการตลาดทั้งหมดลวนมี จุดมุงหมายอันเดียวกัน  
คือ  เปาหมายทางการตลาด  ซึ่งหมายถึง  การตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
 
แนวคิดเก่ียวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต   
 อดุลย  จาตุรงคกุล.  (2543 : 254-255)   ไดกลาววา  การดํารงชีวิตของมนุษยจะอยูรวมกันเปนกลุม  
แตละกลุมมีกฎเกณฑที่ทุกคนในกลุมพึงถือปฏิบัติ  พฤติกรรมของแตละคนในกลุมจึงเปนไปในทํานอง
เดียวกัน  ไมเพียงแตเทานั้น    เมื่อกลุมสังกัดชั้นทางสังคมและวัฒนธรรม  พฤติกรรมของบุคคลในวัฒนธรรม
เดียวกนั   ก็จะมีรูปแบบที่เรียกวา    “ทํานองเดียวกัน”   เชนกัน   บุคคลผูเปนสมาชิกของกลุม  ชั้นทางสังคม
และวัฒนธรรมจะพัฒนาแบบแผนของการดํารงชีพ   หรือใชชีวิต  ตลอดจนถึงแบบแผนของการบริโภคขึ้นมา     
เพ่ือใชในสังคมแบบ  หรือแบบแผนดังกลาว   เราเรียกวา    แบบของการใชชีวิต (Lifestyle)   
  สุปญญา  ไชยชาญ.  (2543 :132-133)  กลาววา  รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyles) หมายถึง  
พฤติกรรมการใชชีวิต    ใชเงิน   และใชเวลาของบุคคลคนนั้น   ซึ่งแสดงออกมาใหปรากฏซ้ํา ๆ กันในส่ีมิติ
ตอไปนี้  คือ  

1. ทางดานลักษณะประชากรที่ประกอบกันเขาเปนตัวคนคนนั้น (Demographics) 
2.  กิจกรรมที่เขาเขาไปมีสวนรวม  (Activities) 
3.  ความสนใจที่เขามีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง  (Interest) 
4.  ความคิดเห็นที่เขามีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง  (Opinion) 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน.  (2541 : 135)  กลาววา  รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyles) หมายถึง  รูปแบบ
ของการดํารงชีวิตในโลกมนุษย  โดยแสดงออกในรูปของ  (1)  กิจกรรม (Activities)  (2)  ความสนใจ 
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(Interests)  (3)  ความคิดเห็น (Opinions)  ซึ่งรูปแบบการดํารงชีวิตขึ้นกับวัฒนธรรม  ชั้นของสังคมและกลุม
อาชีพของแตละบุคคล     นักการตลาดเชื่อวา  การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลขึ้นอยูกับคานิยมและรูปแบบ
การดํารงชีวิต  ตัวอยาง  รูปแบบการดํารงชีวิตที่เกี่ยวของกับการบริโภคสินคา  สําหรับผูที่ชอบเที่ยวกลางคืน 
หรือผูที่ชอบอยูบานจะแตกตางกัน 
 Engel, James F.  Blackwell, Roger D.  and  Miniard, Paul W.  1993)      ใหคําจํากัดความของ 
กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นไววา 
 
 
 
 กิจกรรม หมายถึง การแสดงออกอยางเดนชัดเชนการซื้อสินคา หรือการคุยกับเพ่ือนบานเกี่ยวกับ
บริการใหม ๆ ซึ่งแมวาการแสดงออกเหลานี้จะสามารถสังเกตเห็นได แตก็เปนเรื่องยากที่จะวัดถึงเหตุผลของ
การกระทําไดโดยตรง 
 ความสนใจ เปนความสนใจในบางวัตถุประสงค บางสถานการณ หรือบางเรื่อง ซึ่งหมายถึงระดับ
ความตื่นเตนที่เกิดขึ้นพรอมกับความเอาใจใสเปนพิเศษ หรือความเอาใจใสแบบตอเนื่อง 
 ความคิดเห็น เปน “คําตอบ” ของแตละบุคคลในการตอบสนองตอส่ิงเราที่เกิดขึ้นซึ่งเปรียบเสมือน
เปน “คําถาม” ในลักษณะของการตีความ ความคาดหวัง และการประเมินผล เชน ความหวังเหตุการณใน
อนาคต และการประเมินผลดีและผลเสียของการเลือกที่จะทําส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 
 ฮอคินส เบสท และ โคนี (Hawkins, Best. and Coney.  1986 : 411) กลาววารูปแบบการดําเนิน
ชีวิตตามแนวคิดของผูบริโภค มีความแตกตางจากบุคลิกภาพอยางชัดเจน รูปแบบการดําเนินชีวิตจะแสดง
ความหมายวา ผูบริโภคดํารงชีวิตอยางไร ใชเงินและแบงเวลาไปใชเพ่ือดําเนินกิจกรรมตางๆ อยางไรซึ่งจะ
เห็นไดชัดวาเกี่ยวของกับการกระทําและพฤติกรรมที่เปดเผย (Over actions and behaviors) ของผูบริโภคที่
สังเกตเห็นได ซึ่งแตกตางจากบุคลิกภาพ      ที่บรรยายลักษณะอันเกิดจากสวนภายในเปนสวนมากนั่นคือ 
รูปแบบลักษณะของความคิด ความรูสึก และการรับรู 
 คอทเลอร (Kotler. 1997 : 180) กลาววา รูปแบบการดําเนินชีวิต หมายถึง รูปแบบการใชชีวิตของ
บุคคลที่อยูในโลก ที่แสดงออกมาในรูปของ กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น 
(Opinions) 
 โมเวนและไมเนอร (Mowen and Minor. 1998 : 220) กลาววา รูปแบบการดําเนินชีวิต หรือ 
Lifestyle หมายถึง บุคคลมีการดําเนินชีวิตอยูอยางไร 
 แอนเดอรสัน และ โกลเดน (Mowen and Minor. 1998 : 220; citing Anderson & Goden. 1984 : 
405. Advances in Consumer Research.)  กลาววารูปปแบบการดําเนินชีวิตจะครอบคลุมถึงกลุมบุคคลที่
รวมกันอยูใน 3 ระดับ คือ กลุมปจเจกบุคคล กลุมเล็กของบุคคลที่มีปฏิสัมพันธกัน และกลุมบุคคลกลุมใหญ 
 แลมป, แฮร และ แม็คดาเนียล (Lamb, Hair and McDaiel. 2000 : 168) กลาววารูปแบบการดําเนิน
ชีวิตหมายถึง รูปแบบการใชชีวิตประกอบดวยกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็นของบุคคล 
 กลาวโดยสรุป  รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyles) หมายถึง  พฤติกรรมที่บุคคลนั้นแสดงออกมาใน
รูปของ  (1)  กิจกรรม (Activities)  (2)  ความสนใจ (Interests)  (3)  ความคิดเห็น (Opinions)  ซึ่งบุคคลจะมี
รูปแบบการดําเนินชีวิตที่แตกตางกัน 

ตัวอยางแบบของการใชชีวิตของคนในยุคปจจุบัน  ดังนี้  (อดุลย  จาตุรงคกุล.  2543 : 255 -257) 
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    1.  บทบาททางสังคม (Social  Roles)  โครงสรางของความสัมพันธของบทบาทภายในครอบครัว
ของไทยเปล่ียนไปจากเดิมมาก     แตเดิมสตรีอยูกับบานและทําหนาที่ตัดสินใจกับเรื่องตาง ๆ ภายในบาน
ของตน  สามีมักจะทําหนาที่ในการตัดสินใจซื้อและซื้อของมาให  ในปจจุบันสตรีไดรับการศึกษาสูงขึ้น  
ออกไปทํางานนอกบาน  จึงทําใหสตรีมีบทบาทสําคัญในการซื้อ และมีอํานาจซื้อในอัตราสวนสูงที่เดียวใน
ตลาด ซึ่งก็เปนการเปลี่ยนแปลงครั้งใหญแกแบบของการใชชีวิตของครอบครัวไทย   ในปจจุบันนี้สมาชิกแตละ
คนในครอบครัวตางก็มีบทบาท  และอิทธิพลตอการซื้อส่ิงของใหกับครอบครัวมากทีเดียว  เมื่อมีการตัดสินใจ
เลือกตรายี่หอของสินคาใหญ ๆ  ก็มักจะมีการรวมกันตัดสินใจ 
 
 

2.  เวลาสําหรับการพักผอน (Leisure  Time)  ในปจจุบันเราทํางานนอยลงเหลือสัปดาหละ  5 วัน  
ดังนั้น  “ปรัชญาของการใชเวลาพักผอน”  จึงมีบทบาทเปนสวนหนึ่งของแบบของการใชชีวิต   เราเห็นไดวา
ทุกวันนี้คนไทยตื่นตัวในเรื่องกิจกรรมและกีฬา   เพ่ือการพักผอนมากขึ้น   เชน  ไปเที่ยวชายทะเล  สนใจ
ศิลปกรรม  สนใจดนตรี  สนใจเกี่ยวกับดอกไม  การแสดง  มหรสพ    การออกไปรับประทานอาหารนอกบาน  
เปนตน  การเพิ่มเวลาพักผอนจะนําไปสูแบบของการใชชีวิตที่แตกตางกันไปจากเดิม  ต้ังแตการดํารงชีพใน
ครอบครวัไปจนถึงการแตงกาย  การใชเครื่องทุนแรง  เปนตน 

3.  ชวงเวลาของชีวิต  (Pace  of  Living)  ในขณะนี้มีการเรงชวงเวลาของชีวิตมากขึ้น  บุคคลจะไม
ใครเต็มใจที่จะรอเวลาที่จะตอบสนองความตองการสําหรับสินคาหรือบริการตาง ๆ    แมวาเขาจะไมมีเงิน
พอที่จะซื้อก็ตาม  แนวโนมทางสังคมและจิตวิทยาดังกลาวนี้  จะเพิ่มความสําคัญในการใหสินเชื่อในการขาย
ของนักการตลาด  ตลอดจนถึงบริการขายผอนสงของบริษัทตาง ๆ  และสถาบันการเงิน  นอกจากนี้ยังทําให
บริษัทตาง ๆ ตองมีเครื่องอํานวยความสะดวกตาง ๆ  ในรูปเครื่องจักรและระบบอัตโนมัติ  มีเครื่องสําหรับขาย
สินคา  ตลอดจนเครื่องยนตกลไกในการบรรจุสินคา  ผลิตสินคา  ประทับตราสินคาไว  เพ่ือใหทันกับความ
ตองการของสิ่งแวดลอมทางสังคมที่เปล่ียนแปลงอยูเสมอ     และเพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของ
ผูบริโภค  ราคาก็อาจจะต่ําลง  แตบริการดีขึ้น 

นอกจากเรื่องที่กลาวมานี้  แบบของการใชชีวิตของผูบริโภคยังเกี่ยวของกับตนทุน  ในแงของเวลา  
และความพยายามที่ลงไปในการจายของการบริโภคและการใชของผูซื้อดวย  ปจจุบันการซื้อแตละครั้งสะดวก
รวดเร็วกวาแตกอนมาก  เนื่องจากมีการเพิ่มความสําคัญของการปฏิบัติการทางการตลาดมากขึ้น  เชน  การ
ใชตรายี่หอและหีบหอที่เดนดึงดูดใจ  การโฆษณาและการสงเสริมการขายที่เราใจ  ย่ิงในยุคจรวดนี้ดวยแลว  
ทุกส่ิงทุกอยางที่ผลิตออกขายนั้น  นักการตลาดพยายามพัฒนาผลิตภัณฑให  “ใชไดโดยฉับพลัน” (Instant – 
use)  เราจะเห็นไดจากผลิตภัณฑ  นม  น้ําสม  กาแฟ  โจก  ขาวตม  น้ําปลาผง  เครื่องแกงสําเร็จรูป  เปน
ตน    ทั้งนี้    เพ่ือใหเกิดความพอใจแกผูบริโภคในการอํานวยความสะดวกและความงายแกการบริโภค
ผลิตภัณฑและเพ่ือใหเหมาะกับการเปลี่ยนแปลงของแบบของการใชชีวิต 
 4.  การเคลื่อนที่ทางสังคม (Social  Mobility)  การเคลื่อนที่ทางสังคมเปนลักษณะที่สําคัญอยางหนึ่ง
ของแบบของการใชชีวิตของผูบริโภค  ซึ่งหมายถึงส่ิงตาง ๆ  เชน  การเปล่ียนงานรายไดเพ่ิม  และการแยก
จากบุคคลยุคกอนหนาตน  เปนตน     การศึกษาที่เพ่ิมขึ้น  ไดยกระดับรสนิยมและกลายเปนสวนสําคัญใน
การเพิ่มการเคลื่อนที่ทางสังคม นอกจากนั้นการศึกษาไดทําใหงานเกี่ยวกับการเคลื่อนยายภายในชั้นของ
สังคมงายขึ้น  และเปนตนเหตุใหบุคคลหวังที่จะหารายไดที่สูงขึ้นในอนาคต  ปรากฏวาในปจจุบันนี้นิสัยของ
การใชจายและแบบแผนของครอบครัวไดเปล่ียนไป       โดยขึ้นอยูกับความปรารถนาและความคาดหมาย
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มากกวาที่จะขึ้นอยูกับรายไดปจจุบัน  เราจะเห็นไดวามีการใชสินเชื่อมากขึ้นและการเคลื่อนที่ก็เพ่ิมมากขึ้น 
ชนชั้นกลางมีมากขึ้น  การเคลื่อนที่ทางภูมิศาสตรก็มีมากขึ้นดวย บุคคลยายจากทองถ่ินเขาไปอยูในเมืองใหญ 
โดยเฉพาะกรุงเทพมหานคร  จนแนนไปหมด 

แบบของการใชชีวิตของเราแตละคน    นําไปสูการแสดงออกของสถานการณ      ประสบการณชีวิต   
คานิยม  ทัศนคติและความคาดหมาย  แบบของการใชชีวิตไดรับอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ  มากมาย  บุคคล
และครอบครัวตางก็มีแบบของการใชชีวิต  แบบของการใชชีวิตของครอบครัว    ถูกกําหนด  (สวนหนึ่ง)  โดย
แบบของการใชชีวิตของตัวบุคคล และในทํานองกลับกันแบบของการใชชีวิตของตัวบุคคลก็จะถูกกําหนด   
(สวนหนึ่ง)  โดยครอบครัว 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ภาพประกอบ 7  แบบของการใชชีวิตกับอิทธิพลตอพฤติกรรม 
 

เราอาจแบงแบบของการใชชีวิตไดหลายแบบ  B.E.  Bryant       สํารวจพบวา    บุคคลที่มีกิจกรรม
นอกบาน  มีแบบของการใชชีวิตดังนี้  (อดุลย   จาตุรงคกุล.  2543 : 257) 

1. แขงกันแสวงหาความตื่นเตน  คือชอบเส่ียงอันตรายและแขงขัน 
2. ต่ืนตัวที่จะไปสูธรรมชาติ  คือ  พักผอนนอกบานลดความเครียด 
3. มุงรูปรางดี  คือ  กิจกรรมนอกบานพาไปสูการมีรูปรางดี 
4. มุงสุขภาพ  เชน  ขับรถและเที่ยวสวนสัตวเพ่ือความพอใจและสุขภาพ 
5. ไมเครียด  และไมมีอะไรจูงใจได  คือ  ไมสนใจกิจกรรมนอกบาน 
James  F. Engel  และคณะ  ไดใหคํานิยามของแบบของการดํารงชีพวา  เปนแบบที่บุคคลดํารงชีพ

และใชจายเวลาและเงิน  (Patterns in which people live and spend time and money)  สามารถจําแนกให
เห็นไดวาคํานิยามนี้กลาวถึง  (Engel, James  F.  1995 : 449) 

1.  วิธีที่เราดํารงชีพ (How we live)  อาหารเชาทานกาแฟ  ขนมปง  และไขดาว   
            2.  สินคาที่เราซื้อ (Products we buy)  สินคามีการเปล่ียนแปลงรูปแบบการเสนอขาย  เชน  มี
อาหารสําเร็จรูปแชเย็น  ขาวสารขายเปนกิโลกรัม  เปนถุง  มีการซื้อในแตละครั้งจํานวนมาก  เพ่ือเอาไวใช

แบบของการใชชีวิต
เราอาศัยอยางไร 
- กิจกรรม 
- ความสนใจ 
- ชอบ/ไมชอบ 
- ทัศนคติ 
- การอุปโภคบริโภค 
- ความคาดหมาย 
- ความรูสึก  

พฤติกรรม         
การซื้อ 
- อยางไร 
- เมื่อใด 
- ที่ไหน 
- อะไร 
- กับใคร 
การบริโภค 
- ที่ไหน 
- กับใคร 
- อยางไร 
- เมื่อไร 

ไ

ตัวกําหนดแบบของการใชชีวิต
- ประชากรศาสตร 
- ชั้นทางสังคม 
- ส่ิงจูงใจ 
- บุคลิกภาพ 
- อารมณ 
- คานิยม 
- วงจรชีวิตครอบครัว 
- วัฒนธรรม 
- ประสบการณ 
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นาน ๆ ตองมีตูเย็นไวถนอมอาหาร  สรุปแลว  วิธีการขายและวิธีการซื้อในสมัยปจจุบันเปล่ียนแปลงไปเพื่อให
เหมาะกับแบบของการใชชีวิตของบุคคลในปจจุบัน 

3.  วิธีการใชสินคา (How you use them)  วิธีการใชสินคาสะดวกรวดเร็วขึ้น  เชน  เส้ือผาที่ซื้อมา
นั้นสวมใสไดทันที    อาหารสาํเร็จรูปปรุงไดทันทีดวยเตาไมโครเวฟ 

4.  มองสินคาอยางไร (What do you think about them)  สินคาถูกมองวาจะนํามาใชเพ่ือผอนแรง
และประหยัดเวลา   

5.   แบบของการใชชีวิตขึ้นอยูกับปจจัยมากมาย   แบบดังกลาวเปนลักษณะที่ฝงแนนในตัวบุคคลซึ่ง
ไดรับการสรางและขัดเกลาโดยการปฏิบัติตอบตอกันทางสังคม (Social – Inter – action)  เมื่อบุคคลผานแต
ละขั้นตอนของวงจรชีวิต  ดังนั้น  แบบของการใชชีวิตจึงไดรับอิทธิพลของปจจัยหลายอยาง  เชน สถานการณ   
วัฒนธรรม  ชั้นทางสังคม  กลุมอางอิง  ครอบครัว  ความตองการ   ทัศนคติ   และลักษณะสวนบุคคล    
(Individual Characteristics)   ฯลฯ  เมื่อปจจัยเหลานี้เปล่ียนแปลง  แบบของการใชชีวิตจะเปล่ียนไปดวย 

 
บทบาทของแบบของการใชชีวิต 
แบบของการใชชีวิตสําหรับผูบริโภคมี  2  บทบาท  คือ (อดุลย  จาตุรงคกุล.  2543 : 260) 
1.  เปนตัวจูงใจหลักใหมีการซื้อใช (A Basic Motivator) เชน ความปรารถนาที่จะรักษาและเพิ่มพูน

แบบของการใชชีวิตในปจจุบัน ทําใหเกิดกิจกรรมการตัดสินใจและใชสินคา ความตองการที่จะตัดสินใจซื้อนี้
เกิดมาจากเราคือใคร   เราเปนอะไรและปญหาและโอกาสที่เราประสบในชีวิต 

2.  การเปล่ียนแปลงอันเนื่องมาจากผลของการตัดสินใจ   ผลของการที่ผูบริโภคทําการตัดสินใจ
เกี่ยวกับสินคา   จะกอใหเกิดขาวสารจูงใจและทัศนคติ     ขาวสารนี้จะเปล่ียนหรือเสริมแรง (reinforce)  แบบ
ของการใชชีวิต  เชน  การใชหรือการประเมินผลวันหยุดสุดสัปดาห  อาจนําไปสูแบบของการใชชีวิตในการ
ทองเที่ยว  (Travel – oriented Lifestyle)   ในระดับสูงกวาเดิม    แบบของการใชชีวิตอาจเปล่ียนแปลงถาเกิด
มีการเปล่ียนแปลงในตัวบุคคล  กลุมอางอิงครอบครัว  เปนตน 

 
การจําแนกลักษณะของแบบของการใชชีวิต 
แบบของการใชชีวิต  สามารถจําแนกตามลักษณะไดดังนี้ (อดุลย  จาตุรงคกุล.  2543 : 261) 
1.  ต่ืนตัวกับไมต่ืนตัว (Active Versus Passive) เชน  ผูบริโภคเขารวมในการเลนกีฬาหรือเขาดู

คอนเสิรตรายการสด  สวนแบบไมต่ืนตัวนั้นผูบริโภคดูโทรทัศนหรือฟงเทปอยูกับบาน 
 2.  การโออวดกับการสวนตัว (Ostentatious Versus Private)  แบบแรกแสวงหาสัญลักษณแหง
ความสําเร็จที่ปวงชนยอมรับ  ซึ่งตรงขามกับแบบหลังแสวงหาสินคาที่ใชเฉพาะตัว 

3.  ครอบครัวกับอาชีพ (Family Versus Career)  แบบแรกมีบุตรและใชเวลากับกิจกรรมของ
ครอบครัว  แตแบบหลังไมมีบุตรและใชเวลาเพื่อความกาวหนาในอาชีพ 

4.  ทองถ่ินกับนครหลวง (Local  Versus  Cosmopolitan)   แบบแรกเขารวมกับชมรมทองถ่ิน  กับ
แบบหลังเขารวมกับโลกที่กวางกวา 

 
Psychographics 
ผูบริโภคใชแบบของการใชชีวิต     เพ่ือลดความไมสอดคลองและความไมสมดุล   ในคานิยมของเขา 
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โดยการแปลความหมายเหตุการณที่ลอมรอบตัวเขา พรอมทั้งทํานายเหตุการณที่จะเกิดดวย การกระทําเชนนี้
ทําใหคานิยมมีความคงทนถาวร    แตแบบของการใชชีวิตกลับแปรเปล่ียนไปอยางรวดเร็วมาก   ซึ่งก็ทําให
นักวิจัยตองคอยสนใจและคอยปรับวิธีการวิจัย  ตลอดจนปรับปรุงกลยุทธทางการตลาด 
 Psychographics  เปนเทคนิคที่นักวิจัยผูบริโภคใช  เพ่ือวัดแบบของการใชชีวิต  คําที่ใชแทนกัน  
คือ  AIO  ซึ่งหมายถึง  การวัดกิจกรรม  (Activities)   ความสนใจ  (Interest)   และความเห็น  (Opinions)  
นักวิชาการบางทานใหความเห็นวา  ตัวอักษร  A   ควร หมายถึง  ทัศนคติ  (Attitudes)  แตถาจะพิจารณา
ตามความเหมาะสมแลว  คําวากิจกรรมเหมาะสมกวาในการวัดแบบของการใชชีวิต  เนื่องจากวามันวัดส่ิงที่
บุคคลกระทํา  (What people do)  รายละเอียดของ  AIO  มีดังนี้  (อดุลย  จาตุรงคกุล.  2543 : 261 - 262) 
 A  คือ  กิจกรรม  ซึ่งหมายถึงปฏิกิริยาที่แสดงออก  เชน  ดูโทรทัศน  จายของในรานคา  หรือเลาให
เพ่ือนฟงเกี่ยวกับบริการซอมรถของอูประจํา  แมวาปฏิกิริยานี้ใคร ๆ  ก็เห็นอยูแตก็ไมสามารถจะเดาเหตุผล
ของการกระทําไดหมด  และก็ไมใครจะมีใครทําการวัด  เพ่ือหาเหตุผลของปฏิกิริยานี้ 
 I  คือ  ความสนใจ  เปนความสนใจในเรื่องราว   เหตุการณหรือวัตถุโดยมีระดับของความตื่นเตนที่
เกิดขึ้น  เมื่อไดต้ังใจติดตอกันหรือมีความตั้งใจเปนพิเศษกับมัน 

O คือ  ความคิดเห็น  เปนไปในรูปคําพูดหรือเขียน  “ตอบ” ที่บุคคลตอบตอสถานการณที่กระตุนเรา 
ที่มีการถามคําตอบ ความคิดเห็นเราใชเพ่ืออธิบายการแปลความหมาย การคาดคะเนและการประเมินคา  เชน  
เชื่อในส่ิงซึ่งบุคคลอื่นตั้งใจ    ความเชื่อเกี่ยวกับเหตุการณในอนาคต  ประเมินรางวัลที่จะไดรับจากการเลือก
ทางเลือกและโทษที่จะเปนผลของการเลือกทางเลือก 

สุปญญา  ไชยชาญ (2543 :132-133)  ไดกลาวถึง  AIO  วามิติทั้งสาม  มักนิยมเรียกวา  AIO  
variables (variables แปลวาตัวแปรหลายตัว)  และเมื่อจะกลาวถึงมิติทั้งส่ีรวมกัน  มักจะเรียกวา  AIO  
Demographics    ซึ่งหากนํามาประกอบไขวกันเขาใหครบทั้งส่ีมิติ  จะทําใหไดรูปแบบการดําเนินชีวิตของ
บุคคลมากมายหลายรูปแบบ  ดังตาราง 

 
 

กิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น ลักษณะประชากร 

งาน 
งานอดิเรก 
เหตุการณทางสังคม 
การพักผอน 
การหยอนใจ 
การเปนสมาชิกชมรม 
ชุมชน 
การจับจายใชสอย 
กีฬา 

ครอบครัว 
บาน 
ชิ้นงาน 
ชุมชน 
สันทนาการ 
สมัยนิยม 
อาหาร 
ส่ือ 
ความสําเร็จ 

ตัวเอง 
ประเด็นสังคม 
การเมือง 
ธุรกิจ 
เศรษฐกิจ 
การศึกษา 
ผลิตภัณฑ 
อนาคต 
วัฒนธรรม 

อายุ 
การศึกษา 
รายได 
อาชีพ 
ขนาดครอบครัว 
ที่อยูอาศัย 
ภูมิลําเนา 
ขนาดของเมือง 
วัฏจักรชีวิต 

  
 ภาพประกอบ 8  องคประกอบของมิติของรูปแบบการดําเนินชีวิต 
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จากแนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต  แนวทางการทําการตลาดในปจจุบัน  นักการตลาดให

ความสนใจกับ  Lifestyle  หรือรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคมากขึ้น  และในบางบริษัทใหน้ําหนักของ  
Lifestyle  มากกวาลักษณะทางประชากรศาสตร  ที่เคยเชื่อกันวา  เพศ  อายุ  การศึกษา  อาชีพ  รายได  
ฯลฯ  ทําใหผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อแตกตางกัน  นักการตลาดเชื่อวาผูบริโภคมีรูปแบบการดําเนินชีวิตที่
แตกตางกัน  โดยสะทอนออกมาใน  3  มุม  คือ  กิจกรรม (Activity)  ความสนใจ (Interest)  และความคิดเห็น 
(Opinion)  เหลานี้  มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซื้อและใชสินคายี่หอตาง ๆ  ซึ่งทั้ง  3  ปจจัยดังกลาว  
หลอหลอมใหคนมีวิถีการใชชีวิตที่แตกตางกัน    จากแนวคิดนี้ผูวิจัยสามารถนํามาประยุกตใชกับงานวิจัยเรื่อง   
การศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรม  และทัศนคติการบริโภคอาหารชีวจิต
รานเอเดนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  เพ่ือเปนแนวทางในการสรางกรอบแนวคิดในการวิจัย    และ 
แบบสอบถาม  เกี่ยวกับระดับกิจกรรม   ความสนใจ    และความคิดเห็นที่สอดคลองกับรูปแบบการดําเนิน
ชีวิตของผูบริโภคอาหารชีวจิตในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 แนวคิดเรื่องลักษณะทางประชากรศาสตร 
 ประชากรศาสตร  หรือ  Demegraphy  มีรากศัพทมาจากภาษากรีก   Deme  =  people     คือ  
ประชาชนหรือประชากร    Graphy  =  writing  up,  description  หรือ  study   คือ   การศึกษาหรือศาสตร 
 ประชากรศาสตร  หมายถึง  การวิเคราะหทางประชากรในเรื่องขนาดโครงสราง  การกระจายตัวและ
การเปล่ียนแปลงประชากร  ในเชิงที่สัมพันธกับปจจัยทางเศรษฐกิจ  สังคม  และวัฒนธรรมอื่น ๆ  ปจจัยทาง
ประชากรอาจเปนไดทั้งสาเหตุและผลของประกฏการณทางเศรษฐกิจ  สังคม  และวัฒนธรรม 
 Hauser  and  Duncan  ไดใหคํานิยามประชากรศาสตรวา  หมายถึง  การศึกษาขนาดโครงสราง
การกระจายตัวและสวนประกอบของประชากร  การเปล่ียนแปลงประชากรที่เกิดขึ้น  และองคประกอบของ
การเปล่ียนแปลงประชากร 
 เพศ  เปนสรีรวิทยาที่สังเกตเห็นไดและมักไมมีปญหายุงยากในการเก็บขอมูล  ประชากรในสภาพ
ปกติจะประกอบดวยเพศเพียงสองเพศ  คือ  เพศชายและเพศหญิง  ขอมูลเกี่ยวกับโครงสรางทางเพศ  ยังมี
ความสําคัญในการวิเคราะหทางประชากรศาสตร  คือ  ใชในการประเมินคุณภาพของขอมูลทางประชากร  
(ประชากรศาสตรและประชาวรรณา.  2541 : 119-120)   ผูหญิงกับผูชายมีความแตกตางกันทางความคิด  
คานิยม  และทัศนคติ  รวมถึงพฤติกรรม  ความตองการตลอดจนการตัดสินใจซื้อสินคา  นอกจากนี้งานวิจัย
ของ  ปรมะ  สตะเวทิน (2538 : 114)  ยังพบวา  ผูหญิงจะถูกชักจูงไดงายกวาผูชาย  ผูชายจะใชเหตุผล
มากกวาผูหญิงและจดจําขาวไดมากกวาผูหญิงดวย  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ  สราวุธ  ฮั่นตระกูล (2545 
: 66)  เกี่ยวกับเรื่อง   “การสํารวจปจจัยที่ใชในการพิจารณาเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพของ
ผูบริโภค  ในเขตกรุงเทพมหานคร”   พบวา  เพศชายและเพศหญิงมีความพึงพอใจในการบริโภคผลิตภัณฑ
ตางกัน  เพศที่ตางกันสงผลใหมีความตองการทดลองผลิตภัณฑแปลกใหมและเจตคติในการบริโภคอาหารที่มี
ประโยชนเพ่ือบํารุงสุขภาพตางกันเนื่องจากเพศหญิงตองการเอาใจใสดูแลสุขภาพรางกายของตนเองมากกวา
เพศชาย  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ  ชนชญาน  จันทรธิวัตรกุล (2542 : 118)  เกี่ยวกับเรื่อง  “รูปแบบการ
ดําเนินชีวิต  และพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร“ พบวา  
เพศหญิงและเพศชายจะมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพที่แตกตางกัน  เนื่องจากเพศหญิงเปน
เพศที่ใหความสนใจ  เปนหวงเปนใย  ในเรื่องการดูแลรักษาสุขภาพ  รูปรางหนาตามากกวาเพศชาย  ซึ่ง
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สอดคลองกับงานวิจัยของ  อัญชนี  วิชยาภัย  บุนนาค (2540 : 106)  เกี่ยวกับเรื่อง       “การแสวงหา
ขาวสาร  ทัศนคติ  และพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร“       
พบวา  ผูหญิงและผูชายจะมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพตางกัน  เนื่องจากผูหญิงกับผูชายจะ
มีความแตกตางกันทางความคิด คานิยม  และทัศนคติ  ความตองการ  พฤติกรรม  ตลอดจนการตัดสินใจซื้อ
สินคา  เพศที่ตางกันจึงทําใหมีพฤติกรรมการบริโภคที่ตางกัน  ผูหญิงจะมีพฤติกรรมการบริโภคสูงกวาผูชาย  
ทั้งนี้อาจสืบเนื่องมาจากการที่ผูหญิงถูกชักจูงไดงายกวาผูชาย (ปรมะ  สตะเวทิน.  2538 : 114) 
 อายุ  หมายถึง  อายุเต็มป  หรืออายุเมื่อวันเกิดครั้งหลังสุด (ตามคํานิยามขององคการสหประชาชาติ  
อางใน  ประชากรศาสตรและประชาวรรณา. 2541 : 131-132)  โดยทั่วไปมักจะนําเสนอขอมูลอายุของ
ประชากรในรูปเปนชวงอายุหรือกลุมอายุ (age interval or age group) ซึ่งเปนการรวมกลุมอายุที่ใกลเคียงกัน
เขาดวยกันตามแตชวงหรือกลุมที่ตองการจัด   โดยปกติแลวมักจะจัดเปนกลุมอายุ  5  ป  สามารถใหขอมูลที่
ละเอียดมากเพียงพอ  อายุมีผลตอพฤติกรรมการแสดงออกและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ  อายุเปนปจจัยที่
ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องความคิดและพฤติกรรม       และเปนส่ิงกําหนดความแตกตางในเรื่อง
ความยากงายในการชักจูงใจดวย  การวิจัยทางจิตวิทยาของ  ปรมะ  สตะเวทิน  (2538 : 114-115)  พบวา
เมื่อคนมีอายุมากขึ้นโอกาสในการถูกชักจูงจะลดนอยลง  นอกจากนี้คนที่มีวัยตางกันมักจะมีความตองการใน
ส่ิงตาง ๆ  แตกตางกันดวย  ซึ่งรวมไปถึงความตองการและรสนิยมในสินคาและบริการตาง ๆ  ที่เปล่ียนแปลง
ไปตามวัฏจักรของชีวิต  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ  สราวุธ  ฮั่นตระกูล (2545 : 66)  เกี่ยวกับเรื่อง  “การ
สํารวจปจจัยที่ใชในการพิจารณาเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร “  
พบวา  ผูบริโภคที่มีชวงอายุตางกันมีการใชปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพดานผลิตภัณฑ  
ดานราคา  และดานการจัดจําหนายแตกตางกัน  ซึ่งขัดแยงกับงานวิจัยของ  ชนชญาน  จันทรธิวัตรกุล  
(2542 : 119)  เกี่ยวกับเรื่อง  “รูปแบบการดําเนินชีวิต  และพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร“  พบวา อายุที่แตกตางกันไมไดทําใหมีพฤติกรรมการบริโภคตางกัน  และ
งานวิจัยของ  อัญชนี  วิชยาภัย  บุนนาค (2540 : 106)  เกี่ยวกับเรื่อง  “ การแสวงหาขาวสาร  ทัศนคติ   และ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร “  พบวา  อายุที่ตางกัน
ไมไดทําใหมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพแตกตางกันอาจสืบเนื่องมาจากการที่คนทุกวัยตางมี
ความตองการดูแลสุขภาพไดเทากัน  คนวัยหนุมสาวอาจใชเพ่ือตองการบํารุงสุขภาพใหแข็งแรงเปนประจํา  
ซึ่งเปนในเชิงปองกันมากกวารักษา  ขณะที่คนวัยสูงอายุใชเพ่ือตองการรักษาสุขภาพมากกวาปองกัน 

สถานภาพสมรส  หมายถึง  ลักษณะสําคัญ  3  ประการ  คือ  การเขาสูชีวิตสมรส (อายุแรกสมรส)   
การแตกแยกของชีวิตสมรส (อันเนื่องมาจากการตาย,  การแยกกันอยู,  การหยาราง)   และการสมรสใหม
(ประชากรศาสตรและประชาวรรณา.  2541 : 195)   สถานภาพสมรสเปนคุณลักษณะทางประชากรที่สําคัญที่
เกี่ยวกับเรื่องทางเศรษฐกิจ  สังคม  กฎหมาย  ประเด็นสําคัญที่สุดในการศึกษาเกี่ยวกับองคประกอบเกี่ยวกับ
สถานภาพสมรสของประชากร  คือ  ประเภทของสถานภาพสมรส  องคการสหประชาชาติไดรวบรวมและ
แบงแยกประเภทของสถานภาพสมรสดังนี้ 

- โสด 
- สมรส 
- หมายและไมสมรสใหม 
- หยารางและไมสมรสใหม 
- สมรสแตแยกกันอยูโดยไมถูกตองตามกฎหมาย  
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สถานภาพสมรส    มีสวนสําคัญตอการตัดสินใจของบุคคล  คนโสดจะมีอิสระทางความคิดมากกกวา 
คนที่แตงงานแลว  การตัดสินใจในเรื่องตาง ๆ  จะใชเวลานอยกวาคนที่แตงงานแลว      เนื่องจากไมมีภาระ
ผูกพัน  หรือคนที่ตองอยูในความรับผิดชอบมากเทากับคนที่แตงงานแลว  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ     
สราวุธ  ฮั่นตระกูล (2545 : 66)  เกี่ยวกับเรื่อง  “การสํารวจปจจัยที่ใชในการพิจารณาเลือกซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมสุขภาพของผูบริโภค  ในเขตกรุงเทพมหานคร“  พบวา  ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน  
มีการใชปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพทั้ง 4 ดาน     ไดแก   ดานผลิตภัณฑ  ดานการจัด
จําหนาย  ดานราคา  และดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน            และสอดคลองกับงานวิจัยของ  
ชนชญาน     จันทรธิวัตรกุล.  (2542 : 118)   เกี่ยวกับเรื่อง “รูปแบบการดําเนินชีวิต และพฤติกรรมการ
บริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร“ พบวา ผูที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน
จะมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพที่แตกตางกันโดยกลุมคนโสดจะมีพฤติกรรมการบริโภคสูงสุด  
ซึ่งขัดแยงกับงานวิจัยของ  อัญชนี  วิชยาภัย  บุนนาค.  (2540 :108)          เกี่ยวกับเรื่อง   “การแสวงหา
ขาวสาร  ทัศนคติ และพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”   
พบวา สถานภาพสมรสที่ตางกัน  ไมไดทําใหพฤติกรรมการบริโภคตางกัน  สถานภาพสมรสไมใชปจจัยหลัก
ในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของบุคคล  ไมวาคนโสด  คนที่แตงงานแลว  หรือคนที่มีการหยาราง
ตางก็มีการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพไดในระดับที่ใกลเคียงกัน    โดยทุกคนตางมีความตองการดูแล
สุขภาพไดเทากัน 

ระดับการศึกษาท่ีไดรับ  หมายถึง  ระดับชั้นสูงสุดที่เรียนจบจากสถาบันการศึกษา  ในการวัดถึง
ระดับการศึกษาที่ไดรับมิไดนับจํานวนปที่บุคคลศึกษาอยูในสถาบันการศึกษาหากแตใชชั้นสูงสุดที่บุคคลเรียน
จบ  ถาบุคคลใดไดรับการศึกษาในระบบโรงเรียนของประเทศอื่น ๆ  ที่มิใชประเทศไทย  ที่จําเปนที่จะตอง
เทียบเคียงเปล่ียนปรับใหเขากับระบบการศึกษาของประเทศไทย  (ประชากรศาสตรและประชาวรรณา.  2541 
: 192)  การศึกษาของบุคคลจะมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแตกตางกันไปตามระดับของความรู  และ
ประสบการณที่ไดรับ  จากงานวิจัยของ  ปรมะ  สตะเวทิน  (2538 : 114-11 )  พบวา  การศึกษาของผูรับสาร
นั้นทําใหผูรับสารมีการเปดรับสารแตกตางกันไป   เชน  บุคคลที่มีการศึกษาสูงจะมีความสนใจในขาวสาร
กวางขวาง  แตจะไมคอยเชื่ออะไรงาย ๆ  ซึ่งจะตองมีหลักฐานหรือเหตุผลสนับสนุนเพียงพอที่จะเชื่อ  และ
โอกาสในการรับรูขอมูลของผูมีการศึกษาสูงจึงมีมากกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา  ทําใหผูที่มีการศึกษาสูงมีโลกทัศน
กวางกวา  การตัดสินใจในเรื่องใด ๆ จึงมีความละเอียดรอบคอบมากขึ้น   นอกจากนี้การศึกษาหรือระดับ
ความรูของผูบริโภคยังมีความสําคัญในฐานะที่เปนปจจัยที่กอใหเกิดความคิดรวมกันไดระหวางเจาของสินคา
กับผูบริโภค  ซึงสอดคลองกับงานวิจัยของ  สราวุธ  ฮั่นตระกูล (2545 : 66)  เกี่ยวกับเรื่อง  “การสํารวจปจจัย
ที่ใชในการพิจารณาเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพของผูบริโภค  ในเขตกรุงเทพมหานคร“    พบวา  
ผูบริโภคที่มีการศึกษาตางกัน  มีการใชปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพดานราคา  ดาน
การจัดจําหนาย  และดานสงเสริมการตลาดแตกตางกัน  ผูที่มีการศึกษาสูงจะมีความสนใจดานราคา  ดานการ
จัดจําหนาย   และดานการสงเสริมการตลาดอยางสูงและมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑคุณภาพดีมากกวาผูที่
มีการศึกษาต่ํา        และสอดคลองกับงานวิจัยของ  ชนชญาน  จันทรธิวัตรกุล (2542 : 118)  เกี่ยวกับเรื่อง  
“รูปแบบการดําเนินชีวิต  และพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร“     พบวา  ผูที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน     จะมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือ
สุขภาพที่แตกตางกัน  ซึ่งระดับการศึกษาที่สูงขึ้นก็จะมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพสูงขึ้น
ตามลําดับ  แตขัดแยงกับงานวิจัยของอัญชนี  วิชยาภัย  บุนนาค (2540 : 108)     เกี่ยวกับเรื่อง  “การ
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แสวงหาขาวสาร  ทัศนคติ  และพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร“  พบวา ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน  ไมไดทําใหมีพฤติกรรมการบริโภคตางกัน  ความรูที่
ตางกันไมใชปจจัยสําคัญที่ทําใหคนบริโภคตางกัน 
 อาชีพ หมายถึง  ชนิดของงานที่บุคคลทําอันนํามาซึ่งรายไดที่เปนคาจางหรอืคาตอบแทน  หรือผล
กําไร  เชน  ครู  พนักงานขาย  ชาวนา  พนักงานขับรถ  เปนตน  ในการเก็บขอมูลที่เกี่ยวกับอาชีพจึง
หมายถึงชนิดของงานที่บุคคลทําระหวางชวงเวลาที่กําหนด  อาชีพของเขาจะเปนชนิดของงานที่เขาเคยทํามา
กอนหนานั้น  โดยไมคํานึงถึงประเภทของงานหรือสถานภาพของบุคคลในงาน  เนื่องจากอาชีพมีจํานวน
มากมายหลายอาชีพจึงจําเปนตองมีการจัดกลุมอาชีพซึ่งมีหลักสําคัญ คือ  อาชีพประเภทเดียวกัน  คลาย ๆ 
กัน  (ประชากรศาสตรและประชาวรรณา.  2541 : 173-174)      คนที่มีอาชีพตางกันยอมมองโลก  มีแนวคิด  
อุดมการณและคานิยมตอส่ิงตาง ๆ  แตกตางกันไป  ซึ่งรวมไปถึงทัศนคติและความคิดเห็นในการใชสินคาและ
บริการตาง ๆ  ดวย  กลาวคือ  พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคจะเปนผลมาจากอาชีพดวย  ซึ่งสอดคลองกับ
งานวิจัยของ  สราวุธ  ฮั่นตระกูล (2545 : 67)  เกี่ยวกับเรื่อง  “การสํารวจปจจัยที่ใชในการพิจารณาเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพของผูบริโภค  ในเขตกรุงเทพมหานคร“     พบวา  ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกัน  มี
การใชปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพดานผลิตภัณฑ  และดานการสงเสริมการตลาด
แตกตางกัน   และงานวิจัยของ  อัญชนี  วิชยาภัย  บุนนาค (2540 : 10 )       เกี่ยวกับเรื่อง  “การแสวงหา
ขาวสาร  ทัศนคติ  และพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร“  
พบวา  ผูที่ประกอบอาชีพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพที่แตกตางกัน  โดยกลุม
ที่เปนเจาของกิจการ  อาชีพอิสระ  มีพฤติกรรมการบริโภคสูงที่สุด        ซึ่งขัดแยงกับงานวิจัยของ  ชนชญาน  
 จันทรธิวัตรกุล (2542 : 119)  เกี่ยวกับเรื่อง  “รูปแบบการดําเนินชีวิต  และพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ
เพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร“  พบวา  อาชีพที่แตกตางกันไมไดทําใหพฤติกรรมการ
บริโภคตางกัน 
 รายได เปนดัชนีที่นิยมใชกันมากที่สุดในการที่จะวัดฐานะทางเศรษฐกิจของครัวเรือนและบุคคล  
รายไดจะผันแปรตามระดับการศึกษาและอาชีพ  มักนิยมพิจารณาจากรายไดของบุคคลหรือรายไดของ
ครัวเรือนตอหนวยเวลา  (ประชากรศาสตรและประชาวรรณา.  2541 : 180-181) อาจจําแนกไดดังตอไปนี้ 

- รายไดที่แทจริง (real  income)  คือ  รายไดทั้งหมด  รวมถึงเงินออมเปนรายไดที่ยังไมไดหัก 
คาใชจายใด ๆ  ทั้งส้ิน 

- รายไดที่หักภาษีแลว (disposable  income)  เปนรายไดที่หักภาษีทางตรงตาง ๆ  ที่ตองจายให 
รัฐบาลเรียบรอยแลว 

- รายไดที่หักคาใชจายพ้ืนฐาน  (discretionary  income)  เปนรายไดที่เหลือจากการหักภาษี  นํา 
มาหักคาใชจายเกี่ยวกับส่ิงที่จําเปนออก 

- รายไดที่มิใชตัวเงิน  (imputed  or  non-money  income)  เปนรายไดทั้งหมดที่ไดรับเปนส่ิง 
ของ  โดยนับรวมไปถึงบานอาหารที่ไดรับในฐานะเปนการตอบแทนการจาง  รวมไปถึงผลผลิต  เชน  ขาวของ
ชาวนา 
 รายไดเปนปจจัยที่มีความสัมพันธกับการบริโภค  รายไดเปนเครื่องมือกําหนดความตองการของคน  
ตลอดจนกําหนดความคิดของคน  กํากับส่ิงตาง ๆ  และพฤติกรรมตาง ๆ  รายไดเปนส่ิงที่นักการตลาดและนัก
โฆษณาตระหนักถึงเสมอในการวางแผนการโฆษณา นอกจากนี้ การกําหนดนโยบายดานราคาจะสัมพันธกับ
รายไดของผูบริโภคดวย  (สุวัฒนา  วงษกะพันธ.  2531 : 41)  รายไดจึงเปนอีกตัวแปรหนึ่งที่มีความสําคัญตอ
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ทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคดวย    จากงานวิจัยของ  สราวุธ  ฮั่นตระกูล (2545 : 67)  เกี่ยวกับเรื่อง  
“การสํารวจปจจัยที่ใชในการพิจารณาเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพของผูบริโภค  ในเขต
กรุงเทพมหานคร“    พบวา   ผูบริโภคที่มีรายไดตางกันมีการใชปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
สุขภาพดานผลิตภัณฑแตกตางกัน  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ  อัญชนี  วิชยาภัย  บุนนาค (2540 : 107)  
เกี่ยวกับเรื่อง  “การแสวงหาขาวสาร  ทัศนคติ  และพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร“     พบวา      ผูที่มีระดับรายไดตางกันจะมีพฤติกรรมการบริโภคที่ตางกัน  โดยผูที่มี 
รายไดสูงมีแนวโนมที่จะมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพที่สูงกวาผูที่มีรายไดตํ่า  แตขัดแยงกับ
งานวิจัยของ  ชนชญาน  จันทรธิวัตรกุล (2542 : 119)  เกี่ยวกับเรื่อง          “รูปแบบการดําเนินชีวิตและ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร “  พบวารายไดที่แตกตาง
กันไมไดทําใหมีพฤติกรรมการบริโภคตางกัน 
 
แนวคิดเก่ียวกับชีวจิตและอาหารชีวจิต 

ชีวจิตเปนที่รูจักแพรหลายในเมืองไทย โดยทานอาจารย ดร. สาทิส  อินทรกําแหง  เมื่อป  
พ.ศ.2531  แรก ๆ ต้ังเปนชมรมชีวจิตพบวา  ในชีวิตประจําวันผูคนมีปญหาเรื่องสุขภาพ  โดยเฉพาะดาน
อาหารการกิน   เราตามใจปากทําใหมีปญหาดานสุขภาพมาก         ในดานส่ิงแวดลอมชีวิตความเปนอยู  
“มลภาวะ”   เปนปญหาตอสุขภาพเชนกัน  สรุปแลวคนไทยมีปญหาสุขภาพ  คนเรามีชีวิตอยูทุกวันนี้
เหมือนกับ  “ฆาตัวตายผอนสง”  ฉะนั้นการใชชีวิตแบบธรรมชาติ  กินอาหารธรรมชาติ  อยูกับธรรมชาติ  และ
ยึดหลักธรรมชาติเปนหลักในการดํารงชีวิต  

ชีวิตที่ยึดเอาธรรมชาติเปนหลัก 
 ชีวิตที่เปนไปมีความพอดีและเรียบงาย   
 ชีวิตที่เปนไปเพ่ือความเปนเลิศของสุขภาพกายและใจ  
 ชีวิตที่เอ้ือเฟอเผื่อแผตอกันและกันอยางพ่ีอยางนอง   
 ชีวิตที่ดําเนินไปเพ่ือสรางสังคมที่ดีงาม  สังคมที่ยุติธรรมและไมเอารัดเอาเปรียบตอกัน 

 
ถือเปนบัญญัติ  5 ประการสําหรับ  “ชีวจิต”  ที่จะเปนตัวชวยลดปญหาดานสุขภาพ  ดานสิ่งแวดลอม

ดานชีวิตความเปนอยู  “มลภาวะ”   ชีวจิตเปนหลักปฏิบัติเพ่ือความสุขสมบูรณทั้งกายและใจโดยการใชอาหาร  
การออกกําลังกาย  การผอนคลายจิตใจและการใชชีวิตใหใกลเคียงธรรมชาติมากที่สุด  เพราะชีวิตที่เปนไป
ตามธรรมชาติจะเปนชีวิตที่ยืนยาว  แข็งแรง  และมีความสุขสดชื่นอยูตลอดเวลา 
 อาหารชีวจิตเปนแนวทางการรับประทานอาหารที่อาจารย ดร.  สาทิส  อินทรกําแหง       ศึกษาและ 
ปรับปรุงจากหลักการของแมคโครไบโอติกสใหเหมาะสมสภาพวิถีชีวิตของคนไทยและเมืองไทยแลว  ทําให
งายตอการจัดหา  ปรุง  และรับประทาน  โดยแนะให งด เนื้อสัตวยอยยาก  ไดแก  เนื้อ หมู ไก   แปงขัดขาว
และผลิตภัณฑจากแปงขัดขาวทุกชนิด           น้ําตาลฟอกขาวและผลิตภัณฑจากน้ําตาลฟอกขาวทุกชนิด  
ไขมันเลว  คือ  ไขมันอิ่มตัว  ไดแก  ไขมันจากสัตว  น้ํามันปาลม  และกะทิ  และแนะนําใหรับประทานอาหาร
ใหสมดุลตามสัดสวนในแตละมื้อดังนี้ 

1. อาหารประเภทแปงซึ่งไมขัดขาว  เชน  ขาวซอมมือ  ขาวกลอง  ถาเปนขาวโพด  จะเปนขาว 
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โพดทั้งเมล็ดหรือทั้งฝก  และถาเปนแปงขนมปง  ก็เปนขนมปงโฮลวีท  และถาจะใหเปนแปงกลุมคอมเพล็กซ
คารโบไฮเดรต  คือ เปนแปงหลายชั้นซึ่งมีโปรตีนปนอยูดวย  ก็ควรเติมมันเทศ  มันฝรั่ง  เผือก  ฟกทอง  ลง
ไปดวย   ใหรับประทาน  50%  หรือครึ่งหนึ่งของแตละมื้อ 

2. ผัก  ใชทั้งผักดิบและผักปรุงสุกอยางละครึ่ง  ผักถาปลูกเอง  ไมใชสารเคมีจะดีที่สุด   แตถาตอง 
ซื้อจากตลาดตองเลือกผักที่ปลอกสารพิษ  ลางผานน้ํา      และแชน้ําดางทับทิมหรือแชน้ําสมสายชูเจือจางสัก  
1-2 ชั่วโมง  ก็จะชวยลางสารพิษไดดวย   ใหรับประทานผักหนึ่งในส่ี  หรือ  25%  ของปริมาณอาหารที่กินใน 
แตละมื้อ 

3. ถ่ัวตาง ๆ อยูในประเภทโปรตีน  เชน  ถ่ัวเขียว  ถ่ัวแดง  ถ่ัวเหลือง        และผลิตภัณฑจากถั่ว 
เชน  เตาหู  โปรตีนเกษตร  ใหรับประทาน 15%  ของแตละมื้อ  นอกจากนี้จะใชโปรตีนจากสัตวเปนครั้งคราว  
คือ ไข  ปลา  และอาหารทะเล  สัปดาหละ 1-2 มื้อ 

4. เบ็ดเตล็ด    
 4.1 ประเภทแกง  ก็เปนแกงจืด  แกงเลียง 
 4.2 ประเภทซุป  ก็เปนมิโซซุป  (มิโซ  = เตาเจี้ยวญี่ปุนชนิดหนึ่ง) 
 4.3 ประเภทของขบเคี้ยว     งาสดและงาคั่วใชปรุงอาหารตาง ๆ  ไดทุกอยาง  ถ่ัวคั่ว  เมล็ด 

ฟกทอง    เมล็ดแตงโม  เมล็ดดอกทานตะวัน 
       4.4 ตองเปนผลไมที่ไมหวานจัด   เชน  ฝรั่ง  มะละกอหาม  มะมวงดิบ  พุทรา  ใหรับประทาน  
10% ของแตละมื้อ 
 ขอควรคํานึงในการกินผัก 
 กินใหหลากหลาย  ไมกินซ้ําอยูแคชนิดใดชนิดหนึ่งที่เราชอบเทานั้น  ผักพ้ืนบานมักมีราคาถูกและ
ปลอดภัยจากสารพิษมากกวาผักจีนซึ่งเปนผักเศรษฐกิจ  ควรเลือกผักที่ออกตามฤดูกาลและเปนผักในทองถ่ิน
จะมีราคาถูกและสดกวา  หากจะใหดี ปลูกผักบางอยางไวกินเองที่บานก็จะปลอดภัยจากสารปนเปอนและ
มั่นใจกวาผักที่ซื้อมาจากทองตลาด  เดี๋ยวนี้มีผักปลอดสารพิษเพ่ือใหเกษตรกรผูผลิตไมหันเหแนวทางไปใช
วิธีการปลูกผักโดยพึ่งพาปุยและสารเคมีอีก 

ชีวจิต  หมายถึง   
(1)  เรื่องราวที่เกี่ยวกับการรักษาสุขภาพ  และจิตใจ  รวมไปถึงปรัชญา  แนวทาง  วิถีการดําเนิน

ชีวิตของมนุษย  โดยปจจัยทั้งหมดนี้ตองเอื้อกันเพ่ือสรางความเปนเลิศของสุขภาพที่สมบูรณทั้งกายและใจ 
(2)  การหยุดมองและใสใจกับรายละเอียดของชีวิต  และเรียนรูวาแทจริงแลวรางกายของเราตองการ

อะไร และเราควรตอบสนองอยางไร  คือ  วิธีการปฏิบัติสูสุขภาพดีของทุกคนในสังคม  มิใชแตคนปวยเทานั้น 
 ชีวจิต คือ  รางกายและจิตใจ  จุดประสงคของชีวจิต คือ  ความสุขสมบูรณทั้งกายและใจ  โดยยึดเอา
วิธีปฏิบัติและความคิดในแนวธรรมชาติเปนหลัก  ในดานของรางกายและจิตใจนั้น  ชีวจิตถือเปนอันหนึ่งอัน
เดียวกัน  รางกายมีผลตอจิตใจ  และจิตใจก็มีผลตอรางกายดวยความสุขสมบูรณที่แทจริงซึ่งขึ้นอยูกับความ
เปนอันหนึ่งอันเดียวกันของรางกาย  (Wholeness  as  Perfection)  ความคิดเชนนี้ตรงกันกับทฤษฎีเรื่อง  
Body and  Mind   ของ  Dr. Norman Cousin  แหงสหรัฐอเมริกา         และตรงกันกับหลักการของโฮลิสติก    
(Holistic)  และท่ีนาอัศจรรยก็คือตรงกันกับหลักการแพทยแบบจีนเมื่อหกพันปกอน  และก็ตรงกันกับหลัก
ปรัชญาของเตาเมื่อกวา 2,500 ปมาแลว  เชนกัน  ความคิดในเรื่องความสุขทั้งกายทั้งใจโดยยึดหลักธรรมชาติ
เปนหลักนี้  ตรงกันทั้งของเกาและใหม  ถือไดวาเปนสัจธรรมแทจริงไดอยางหนึ่ง 
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 การปฏิบัติตามแนวชีวจิต 
 จะมุงไปในดานการสรางสุขภาพและใจกอน  โดยการใชอาหารสุขภาพ  การใชเครื่องอุปโภคท่ีมา
จากธรรมชาติหรือใกลธรรมชาติที่สุดที่จะมากได  ในขณะเดียวกัน  ชีวิตความเปนอยูก็ตองไปตามธรรมชาติ  
คือใชชีวิตที่บริสุทธิ์และเรียบงาย  และโดยเหตุที่สังคมปจจุบันไดเปล่ียนแปลง  ยึดเรื่องวัตถุนิยมมากมาย
เหลือเกิน   จึงควรพยายามละเรื่องวัตถุนิยมใหมากที่สุดที่จะมากได  ส่ิงไหนที่จะเปล่ียนความหลงผิดของ
สังคมไดก็ใหเปล่ียน  ถาเปล่ียนไมไดก็อยาไปยึดติดกับสังคมนั้น  ชีวิตที่เปนไปตามธรรมชาติ  จะเปนชีวิตที่มี
อายุยืน  แข็งแรง  มีความสุขสดชื่นตลอดเวลา  ชีวิตในสังคมปจจุบันไมเปนเชนนั้น  บางคนอาจจะอายุยืนแต
สุขภาพออนแอ          เจ็บปวยออดแอด  รางกายเต็มไปดวยความเจ็บปวด ทรมาน สมองและสติปญญาไม
สมประกอบ  ความจําเลอะเลือน  นี่ไมใชอายุยืนตามทัศนะของชีวจิต  เมื่อมีการปฏิบัติทางกายแลว  ก็ตองมี
การปฏิบัติทางใจดวย  ในดานจิตใจ  เปาหมายที่สําคัญที่สุดคือความสงบ  ความสงบทางกายซึ่งอาศัย
ธรรมชาติเปนปจจัยจะทําใหเกิดความสงบทางใจ  เกิดปญญา  มองเห็นสัจธรรมของโลกและชีวิต 

อาหาร  หมายถึง   ส่ิงที่มนุษยกินไดโดยไมเปนพิษตอรางกาย  แตมีประโยชนที่จะทําใหรางกาย
เจริญเติบโต  ซอมแซมสวนที่สึกหรอ และทําใหกระบวนการตาง ๆ  ในรางกายดําเนินไปไดอยางปกติ   

 อาหารธรรมชาติ   หมายถึง   อาหารที่ไดมาจากผลิตผลการเกษตรที่ไมมีการใชสารเคมีเปนปุยหรือ
ปองกันกําจัดศัตรูพืชแตอยางใดรวมทั้งมิไดผานกระบวนการผลิตหรือแปรรูปดวย    ไมใชอาหารสําเร็จรูป  
ไมใชอาหารกระปอง  ไมใชอาหารขวด  ไมใชพืชที่ผานปุยเคมี  ผานยาฆาแมลง  ยาปราบศัตรูพืช  อาหารที่
เปนธรรมชาติที่ดีที่สุดคืออาหารที่ยังไมไดดัดแปลงเลย  

สารอาหาร   หมายถึง   สวนประกอบทางเคมีของอาหาร  ไดแก  โปรตีน   ไขมัน  คารโบไฮเดรต  
วิตามิน  เกลือแร  และน้ํา 
 แมคโครไบโอติกส  หมายถึง  วิถีชีวิตที่ย่ิงใหญงดงาม  หรือความมีอายุยืนยาว  คนเราเปนสวนหนึ่ง
ของโลกและจักรวาล 
 หลักการกินอาหารแมคโครไบโอติกส   หมายถึง  การรับประทานอาหารหลักที่มีอยูในทองถ่ิน  
รับประทานอาหารที่มีอยูตามฤดูกาล     อาหารทุกอยางควรปรุงรสออนที่สุดเพ่ือที่วาเราจะไดรูถึงรสธรรมชาติ
แท ๆ  ของอาหาร  ปฏิเสธอาหารที่ผลิตขึ้นโดยกระบวนการอุตสาหกรรม  จําพวก  อาหารกระปอง  
เครื่องดื่มอาหารใสสี  และหลีกเล่ียงอาหารประเภทผลิตภัณฑจากสัตว  พวกเนื้อวัว  นมวัว  ยกเวนปลาที่เชื่อ
วาคอนขางปราศจากมลภาวะ  รวมท้ังหามกินพืชผลบางชนิด  เชน  มะเขือเทศ  มันฝรั่ง  มะเขือ (eggplant)  
และยังแนะนําใหดื่มน้ํานอยแตดื่มน้ําชาเขียวแทน 
 นํ้าอาร.ซี.    R.C.  ยอมาจาก   Rejuvenating  Concoction 
Rejuvenating   แปลวา  กระปรี้กระเปรา  เปนหนุมเปนสาว 
Concoction   แปลวา  เครื่องดื่มที่ปรุงขึ้น  หรือ ยา 
 ถาคุณเพลียบอย ๆ  โดยหาสาเหตุไมไดโดยเฉพาะชวงตอนสาย ๆ  ตอนบาย  และไมใชเพลียอยาง
เดียว  อารมณก็หงุดหงิด  เบ่ือไปหมดทุกอยาง  สาเหตุนั้นเพราะน้ําตาลในเลือดของคุณตกอยูตลอดเวลาขอ
แนะนําใหดื่มน้ําอาร.ซี.   ซึ่งเปนน้ําดื่มเพ่ือความกระปรี้กระเปรา  ชวยแกอาการออนเพลียดวยน้ําอาร.ซี.  มี
สวนประกอบของกลูโคส (น้ําตาล)   DNA  และ RNA      จากธรรมชาติ  เหมาะกับทุก ๆ คน  ควรดื่มเวลา
ต่ืนนอนตอนเชาและเวลาทองวาง  สามารถดื่มไดทั้งวัน  ครั้งละหนึ่งถวยกาแฟ  หรือคอนแกว  
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 ขาวกลอง  หมายถึง  ขาวที่สีเอาเปลือก (แกลบ)  ออกโดยที่ยังมีจมูกขาว  และเยื่อหุมเมล็ดขาว  
(รํา)อยู    ขาวกลองจะมีสีน้ําตาลออน  ซึ่งจมูกขาวและเยื่อหุมเมล็ดขาวนี้มีคุณคาอาหารมีประโยชนมาก   
บางคนเรียกวา  ขาวซอมมือ  หรือขาวแดง 
 ขาวขาว   หมายถึง  ขาวที่เกิดจากการขัดสีหลาย ๆ ครั้ง  จนเยื่อหุมเมล็ดขาวและจมูกขาวหลุด
ออกไป  จนเหลือแตเนื้อในของขาว  และจะทําใหโปรตีนสูญหายไปประมาณ  30% 
 งา   หมายถึงพืชลมลุกมีเมล็ดเล็ก ๆ สีขาวหรือดํา (ตําราอินเดียถือวางาดําดีกวางาขาว)   ใชปรุง
อาหารหรือสกัดน้ํามัน  เปนพืชที่มีคุณคาอาหารสูงมาก 
 โภชนาการ    หมายถึง  กระบวนการทางวิทยาศาสตรที่เกี่ยวของกับการเปลี่ยนแปลงทางเคมี  และ
กายภาพของอาหารที่รางกายไดรับ  รวมท้ังการนําสารอาหารไปใชประโยชนตลอดจนการขับถายของเสียออก
จากรางกาย 
 ผักอนามัย   หมายถึง  ผักที่ปลูกโดยไมไดมีการควบคุมการใชสารเคมี  สารสังเคราะห  หรือ
ฮอรโมนใด ๆ  แตมีการควบคุมโดยกรมวิชาการเกษตร    กระทรวงเกษตรและสหกรณ     ตรวจสอบใหมีพิษ 
ตกคางอยูในปริมาณที่องคการอาหารและเกษตรแหงสหประชาชาติ  และองคการอนามัยโลกกําหนดไว 
 ผักปลอดสารพิษ   หมายถึง  ผักที่มีการตรวจสอบโดยกรมสงเสริมการเกษตร  กระทรวงเกษตรและ 
สหกรณ   แมวาจะอนุญาตใหมีการใชสารเคมีได  แตตองใหอยูในระดับที่ต้ังเกณฑมาตรฐานไว 
 
แนวคิดเก่ียวกับสุขภาพกับคุณภาพชีวิต 

สุขภาพและคุณภาพชีวิต   เปนเรื่องที่มีความเกี่ยวเนื่องสัมพันธกันอยางใกลชิด    เนื่องจากสุขภาพ 
อนามัยจะเปนปจจัยพ้ืนฐานที่สําคัญอันดับแรกของปจเจกบุคคล  ซึ่งหากปจจัยพ้ืนฐานดานสุขภาพอนามัย
ของปจเจกบุคคลดี  ทั้งทางรางกายและจิตใจแลว  ก็จะสามารถอยูในสังคมไดอยางมีความสุข  และสามารถมี
สวนรวมในการพัฒนาสังคมไดอยางเต็มกําลังความสามารถ  เพ่ือการยกระดับคุณภาพชีวิตที่ดีไดในที่สุด 

 กอนที่จะศึกษาเนื้อหาเกี่ยวกับ     “สุขภาพกับคุณภาพชีวิต”  ตอไปนั้นขอใหทําความเขาใจเกี่ยวกับ 
ความหมายของคําตาง ๆ  ใหเขาใจเปนเบ้ืองตนกอน  ดังนี้ 

 สุขภาพ  (Health)  ตามความหมายในพจนานุกรม  หมายถึง  ภาวะที่ปราศจากโรคภัยไขเจ็บตาง ๆ 
 สุขภาพ  ตามแนวคิดนักสังคมวิทยา    หมายถึง     ภาวะความสามารถที่พอเหมาะของแตละปจเจก 

บุคคลที่จะสามารถแสดงบทบาทและทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพในสังคมที่เขาอาศัยอยู 
 สุขภาพดี  (Healthy)  เปนสิทธิขั้นพ้ืนฐานของมนุษย      และเปนจุดมุงหมายของสังคมที่ยอมรับกัน 

ทั่วโลก 
 สุขภาพดี  (ตามความหมายขององคการอนามัยโลก)          หมายถึง  การมีสภาวะสมบูรณ  แข็งแรง 

ทั้งรางกายและจิตใจ  ซึ่งมิไดเพียงแตปราศจากโรคและความพิการเทานั้น   แตยังตองสามารถอยูในสังคมได
ดีดวย 
 

 ซึ่งโดยทั่วไปแลว  การมีสุขภาพดี  จะหมายถึง 
-     การมีรางกายที่มีพัฒนาการที่สมวัย 
- โครงสรางและหนาที่ของรางกาย  สามารถปฏิบัติภารกิจประจําวันไดอยางปกติ 
- มีการตอบสนองตอส่ิงแวดลอมภายนอกอยางเหมาะสมและพอเพียง 
- มีความสามารถในการปรับตัวใหสมดุลอยูตลอดเวลา  แมจะมีปจจัยตาง ๆ  มากระทบก็ตาม 
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- มีกลไกการปองกันอันตรายที่เหมาะสม  และสามารถซอมแซมใหรางกายสามารถทํางานได 
ตามปกติ 

สุขภาพดีถวนหนา (Health For All)    หมายถึง      ทุกคนที่เกิดมาตองเติบโต  แก  และตายอยางมี 
ศักดิ์ศรีของความเปนมนุษย  และในขณะที่มีชีวิตอยู  ตองมีสุขภาพดีพอที่จะเปนประโยชน  และมีสวนชวย
สรางเสริม เศรษฐกิจ  และสังคมที่ตนเปนสมาชิกอยูไดอยางเต็มที่ 

การจะใหเกิดความมีสุขภาพดีถวนหนาไดนั้น จะตองอาศัยกลไกที่สําคัญ 2 สวนประกอบกัน คือ  
กลไกการจัดบริการสาธารณสุขที่จําเปนโดยรัฐ   หรือเอกชน  หรือองคการอื่นใดก็ตาม  และกลไกระบบการ
สาธารณสุขมูลฐาน  
 ระบบบริการสาธารณสุขที่จําเปน  (Basic  Health  Service)   ซึ่งในสวนนี้เปนภารกิจของรัฐที่จะทํา
อยางไรใหเกิดความทั่วถึง  เสมอภาค  ยุติธรรม  โดยอาจจะใชกระบวนการรูปแบบของการจัดการบริการใน
ลักษณะตาง ๆ ตามความเหมาะสมกับแตละสภาพปญหา           และใชกระบวนการบริหารจัดการชวนใน
การกระจายระบบบริการดังกลาวใหเกิดความทั่วถึง 
 ระบบการสาธารณสุข (Primary Health Care)   ดวยกลวิธีของการพัฒนาโดยใหประชาชนเขามามี
สวนรวมในการแกปญหา  โดยเฉพาะในประเด็นปญหาสุขภาพเบื้องตนที่สามารถดําเนินการไดเอง  โดยไม
ตองพ่ึงพิงระบบบริการสาธารณสุขของรัฐ  ซึ่งจะเปนการลดภาระและลดปญหาไดในระดับหนึ่งใน
ขณะเดียวกันก็จะเกิดระบบการเฝาระวัง  ปองกัน  สงเสริมสุขภาพ  ที่มีประสิทธิภาพที่ดําเนินการโดย
ประชาชนผูซึ่งตองเผชิญกับภาพปญหาเองเปนสําคัญ 
 และดวยกลไกการดําเนินงานที่ประสานซึ่งกันและกันอยางใกลชิดใน  2 สวนดังกลาวแลวนั้น  ก็จะ
ทําใหชองวางในการดําเนินการแกปญหาสาธารณสุขและสภาพการเกิดปญหาสุขภาพอนามัยตอประชาชน
แคบลง  อันจะเปนการลดปญหาสุขภาพอนามัยโดยภาพรวม  และจะเปนหนทางไปสูความมีสุขภาพดีถวน
หนาไดในที่สุด 
 ดัชนีที่ใชวัดสถานะสุขภาพ  โดยหลักสากลนั้น  ไดใชเครื่องชี้วัดที่สําคัญ  คือ  อัตราการเกิด  อัตรา
การตาย  อัตราการเพิ่มประชากร  อายุขัยเฉล่ียเมื่อแรกเกิด  อัตราเจ็บปวย  และอุบัติการณของโรคตาง ๆ  
เปนตน 
 คุณภาพชีวิต (Quality of  Life)  ไดมีผูใหความหมายของคุณภาพชีวิตไวมากมาย  แตกลาวโดยสรุป
แลว  คุณภาพชีวิต  หมายถึง  สถานภาพความเปนอยูในทางที่ดี   ทั้งในแงของสวนบุคคล  ครอบครัว  และ
ชุมชน 
 สําหรับประเทศไทยโดยโครงการดํารงชีวิตของประชาชนในชาติ  สํานักงานคณะกรรมการพัฒนา
เศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ  ไดใหความหมายไวดังนี้ 

คุณภาพชีวิต   คือ   การดํารงชีวิตของมนุษยในระดับที่เหมาะสมตามความจําเปนพ้ืนฐานในสังคม
นั้น ๆ  ในชวงเวลาหนึ่ง ๆ   

โดยมีเกณฑความจําเปนพ้ืนฐานที่ตองบรรลุตามเกณฑที่กําหนดในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม
แหงชาติ  ฉบับที่ 7  จํานวน 9 หมวด 37  ตัวชี้วัด และสําหรับในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ  
ฉบับที่ 8  ไดกําหนดเปน 8 หมวด 39 ตัวชี้วัด  ซึ่งใน 8 หมวดนั้น  จะมีดังตอไปนี้ 

1. ประชาชนมีสุขภาพอนามัยดี (สุขภาพดี)  มี 12 ตัวชี้วัด 
2. ประชาชนมีที่อยูอาศัยและสภาพแวดลอมที่เหมาะสม  (มีบานอาศัย)  มี 5 ตัวชี้วัด 
3. ประชาชนเขาถึงบริการดานการศึกษา (ศึกษาถวนทั่ว)  มี 7 ตัวชี้วัด 
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4. ประชาชนมีความปลอดภัยในการดํารงชีพ  และมีครอบครัวที่มีความอบอุน(ครอบครัวสุขสบาย)  
มี 4  ตัวชี้วัด 

5. ประชาชนมีการประกอบอาชีพ  และมีรายไดเพียงพอตอการดํารงชีพ (รายไดมาก) มี 1 ตัวชี้วัด 
6. ประชาชนมีสวนรวมในการพัฒนาความเปนอยู  และการกําหนดชีวิตของตนเองและชุมชน  

(อยากรวมพัฒนา)  มี 3 ตัวชี้วัด 
7. ประชาชนมีการพัฒนาจติใจของตนเองใหดีขึ้น (พาสูคุณธรรม)  มี 5 ตัวชี้วัด 
8. ประชาชนมีจิตสํานึก และรวมกันอนุรักษทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอม (บํารุงส่ิงแวดลอม)  

มี 2 ตัวชี้วัด 
มุมมองดานสุขภาพของผูบริโภคในปจจุบัน 

 มุมมองหรือการใหความสําคัญกับสุขภาพ  หรือการดูแลรางกายนั้นไมใชแนวคิดที่เพ่ิงเกิดขึ้นใหม  
เนื่องจากในแตละวัฒนธรรมตางก็มีความเชื่อและขอปฏิบัติตอการดูแลตนเองตั้งแตในอดีตแลว  ไมวาจะเปน
แนวคิดระบบธาตุของวัฒนธรรมกรีก  ทฤษฎีหยิน-หยาง  ของวัฒนธรรมจีนหรือวัฒนธรรมการบริโภคของ
ไทยที่ไดรับอิทธพลมาจากระบบการแพทยอายุเวทของอินเดีย  เปนตน  ถึงแมกระทั่งในปจจุบันเองการให
ความสําคัญกับสุขภาพก็ยังเปนเง่ือนไขที่ไดรับการปลูกฝงในบุคคลแตละชวงวัยเพ่ือใหสามารถปฏิบัติตนได
สอดคลองกับสภาพรางกายในชวงอายุนั้น ๆ แนนอนวาในแตละชวงอายุที่แตกตางกันยอมสงผลใหจิตสํานึกที่
มีตอสุขภาพแตกตางกันไปดวย  ปจจัยสําคัญที่ทําใหผูบริโภคใหความเอาใจใสรวมท้ังความสนใจในการดูแล
รักษาสุขภาพ คือ 

1. การเปล่ียนแปลงของรางกาย             ซึ่งเปนกระบวนการทางธรรมชาติที่รางกายจะตองมีการ 
เปล่ียนแปลงเมื่อเรามีอายุเพ่ิมมากขึ้น  ระบบการทํางานตาง ๆ  ของรางกายมีประสิทธิภาพลดนอยลงรวมท้ัง
มโีอกาสที่จะเกิดโรคหรือความเจ็บปวยไดมากขึ้น  ย่ิงบุคคลปลอยปละละเลยการดูแลสุขภาพในวัยผูใหญมาก
เทาใดก็ยอมจะสงผลตอสภาพรางกายในวัยสูงอายุอยางคอนขางแนนอน  ดังนั้นการดูแลสุขภาพจึงเปนเรื่อง
สําคัญที่ไมควรละเลยหรือมองขาม 

2. สภาพแวดลอมในชีวิตประจําวัน           โดยเฉพาะผูที่อยูอาศัยอยูตามเขตเมืองขนาดใหญที่มี 
ผูคนอาศัยอยูอยางหนาแนนปญหาตาง ๆ ที่เกิดขึ้นจากสิ่งแวดลอมรอบขาง  เชน  มลพิษ  ขยะ ฝุนละอองใน
อากาศ  การใชสารเคมีในชีวิตประจําวัน    ยอมสงผลตอการทํางานของรางกายไดทั้งส้ิน  จากปจจัยดาน
ความเสี่ยงของสภาพแวดลอมที่สงผลกระทบตอสุขภาพก็ยังทําใหบุคคลตองมีความตื่นตัวในเรื่องสุขภาพเพิ่ม
มากขึ้น 

3. ระบบการแพทย  และการรักษาโรคแบบตะวันตกหรือการแพทยสมัยใหมซึ่งมีอิทธิพลอยางมาก 
ในการสรางคานิยมเกี่ยวกับการดูแลรักษาสุขภาพดวยการพยายามเนนมุมมองของการปองกันโรค หรือวิธี
ปฏิบัติตาง ๆ  เพ่ือใหมีสุขภาพรางกายแข็งแรง  อายุยืนยาว  ปราศจากโรครายแรงตาง ๆ  ซึ่งเปนวิธีการที่
ดีกวาการรักษาเมื่อเกิดอาการตาง ๆ โดยระบบการแพทยสมัยใหมที่ใชระบบการสาธารณสุข   การอนามัย  
การมีสถานพยาบาลพรอมดวยบุคลากรผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานจะเปนส่ิงที่ชวยกระตุนรวมทั้งสนับสนุนให
บุคคลใหความสนใจเรื่องสุขภาพมากขึ้นดวย 

เปาหมายในการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของผูบริโภค 
 สําหรับผูบริโภคแลว  เปาหมายที่สําคัญประการหนึ่งของการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพในฐานะที่
เปนการปฏิบัติรางกายก็คือ  การบํารุงและเสริมสรางรางกายใหแข็งแรง  โดยที่ในตัวเปาหมายเองนั้นก็ยังส่ือ
ถึงความหมายของแนวทางปฏิบัติตอรางกาย  2  วิธี  ก็คือ  การปองกันกับการรักษา  ซึ่งจะสามารถเชื่อมโยง
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ไปถึงวัตถุประสงคหรือจุดมุงหมายตอการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพรวมถึงสภาวะรางกายกับปญหาที่เกิดกับ
บุคคลนั้นไดเปนอยางดี 

1. มุมมองดานการปองกัน  (Good  Health)   
บุคคลมีความเชื่อ   และพฤติกรรมในดานของการปองกันตนเองก็คือผูที่เลือกหรือแสวงหาวิธีการ

ตาง ๆ  ในการดูแลรักษาสุขภาพเพื่อใหรางกายของตนแข็งแรง  สดชื่น  กระฉับกระเฉง  มีอายุยืนยาว  และ
ปราศจากโรคภัยไขเจ็บโดยไดรับการกระตุนจากแนวคิดของการมีอายุยืนยาวแบบปราศจากโรคภัยไขเจ็บ
รวมกันกับแนวคิดบริโภคนิยมในเรื่องของความออนเยาว  ความงาม  และการเสริมสรางความสมบูรณ
แข็งแรงใหกับรางกาย  ในที่นี้  โรคหรือความไมสบาย  ความเสื่อมของรางกายไดถูกใหคาวาเปนผลแหงความ
ลมเหลวในการใหความรับผิดชอบหรือดูแลตนเองของบุคคล  ซึ่งเรามักจะเรียนรูมาตลอดจากระบบการแพทย
วา  ความเจ็บปวยนั้นไมสงผลดีกับรางกายเลย  แตกลับจะยังทําใหรางกายออนแอลงและนําไปสูการมีอายุไม
ยืนยาวได   ดังนั้น  เพ่ือเปนการขจัดอาการไมพึงปรารถนาที่อาจเกิดขึ้นในอนาคต  จึงจําเปนตองมีการเตรียม
ตัวใหกับตนเองแมวาในปจจุบันจะยังมีรางกายที่แข็งแรงอยูก็ตาม  ทั้งนี้  พฤติกรรมเสี่ยงตอการที่จะเกิดโรค
หรือเกิดปญหากับรางกาย  เชน  การพักผอนใหเพียงพอ  ไมนอนดึกติดตอกันนาน ๆ หลีกเล่ียงอาหารที่มี
น้ําตาลหรือมีไขมันสูง    ไมบริโภคอาหารที่ไมมีคุณภาพหรืออาหารที่ไมสะอาด  รวมถึงการออกกําลังการ
อยางเหมาะสม 
 ในสวนของการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพเพื่อเปาหมายในการปองกันสุขภาพรางกายนั้นจุดประสงค
สวนใหญของผูบริโภคก็เพ่ือการปองกันหรือระวังไมใหเกิดอาการที่ไมพึงประสงคที่อาจเกิดขึ้นไดในอนาคต  
เชน  การเพิ่มหรือลดของความดันโลหิต  การเกิดโรคหัวใจ  เซลลผิดปกติที่อาจพัฒนาเปนเซลลมะเร็ง  ระดับ
น้ําตาลในเลือดที่นําไปสูโรคเบาหวาน  ความเครียดที่สะสมอยางตอเนื่องอาจกลายเปนปญหาตอดานระบบ
ประสาทและความจํา  น้ําหนักตัวอาจเพิ่มขึ้นจนเกินความจําเปน  ร้ิวรอยตางๆ  ที่จะปรากฏ  เปนตน  ซึ่ง
อาการเหลานี้มีทั้งที่เกิดจากพฤติกรรมที่ไมเหมาะสมของผูบริโภค  หรือเกิดขึ้นโดยที่หลีกเล่ียงไมได  แต
เพ่ือที่จะไมใหเกิดอาการดังกลาวขึ้น  จึงตองมีการแสวงหาวิธีปองกันลวงหนานั่นเอง   

2. มุมมองดานการรักษา  (ill  health) 
สําหรับมุมมองของพฤติกรรมดานการรักษานั้น  รางกายจะถูกผูกติดไวกับแนวคิดทางการแพทยวา

สุขภาพที่ดีควรจะควบคูไปกับการมีรางกายที่สมบูรณ  แข็งแรงและมีอายุยืนยาว  รวมท้ังสุขภาพจิตที่ดีดวย  
อาการเจ็บปวยหรือโรคที่เกิดขึ้นกับรางกายเปรียบเสมือนกับ  ผลลัพธที่ไมพึงประสงค  โดยที่วิธีการปฏิบัติตอ
รางกายตามมุมมองของการรักษามักจะเกิดขึ้นภายหลังจากบุคคลคลนั้นไดรับประสบการณที่เจ็บปวยหรือเกิด
ความผิดปกติของรางกายขึ้น  เชน  การมีประสบการณในการผาตัดใหญ  หรือตองเขาทํากายภาพบําบัด
อยางตอเนื่อง  เปนตน  ดังนั้น  วิธีการปฏิบัติตอรางกายจึงตองเปนไปดวยความระมัดระวังยิ่งขึ้นเพ่ือไมให
อาการดังกลาวเกิดขึ้นอีกเพ่ือชวยใหอาการที่กําลังเกิดขึ้นลดความรุนแรงลงไป  ซึ่งถาเราพิจารณาจากสภาพ
ส่ิงแวดลอมในชีวิตประจําวันแลวก็จะพบวา  ปจจัยตาง ๆ ที่จะเพิ่มความเสี่ยงใหรางกายเกิดอาการเจ็บปวยมี
มากขึ้นและพรอมที่จะเกิดกับรางกายไดเสมอหากมีการปองกันเพ่ือดูแลสุขภาพที่ไมเครงครัดเพียงพอ 
 อยางไรก็ตาม  เมื่อมีโรคหรือการเจ็บปวยกับรางกายก็จะตองมีการหาวิธีในการรักษาหรือบรรเทา
อาการที่เกิดใหลดลงไป  ซึ่งจําเปนอยางยิ่งที่จะตองอาศัยการปฏิบัติที่จะเครงครัดและมีระเบียบกับรางกาย
มากขึ้นกวาดานการปองกันดวย  กลาวคือ  บุคคลจําเปนจะตองมีการบังคับตนเองในการออกกําลังกายตาม
กําหนดเวลา  กําหนดตารางการบริโภคอาหารที่เหมาะสม  การพักผอนตามชวงเวลาที่รางกายตองการ  เปน
ตน  การบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพเพื่อการรักษาโรคก็เปนอีกหนึ่งทางเลือกที่ถูกสรางขึ้นโดยระบบ
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วิทยาศาสตรการแพทยแบบใหมดวยเชนกัน      เพ่ือจุดประสงคในการรักษาโรคหรือความเจ็บปวยของ
รางกายดังที่ 
กลาวมาแลว  ซึ่งสวนใหญแลวมักจะเปนไปเพ่ือการชวยบรรเทาหรือลดความรุนแรงของโรคที่เกิดขึ้น  หรือ
อาจเปนการชวยเสริมรางกายนอกเหนือจากการรักษาทางการแพทยอีกวิธีหนึ่ง   

ความสัมพันธระหวางสุขภาพและคุณภาพชีวิต 
 การจะมีคุณภาพชีวิตที่ดีไดนั้น  จะตองประกอบดวยองคประกอบหลายประการโดยที่การมีสุขภาพดี
จะเปนสวนที่มีความสําคัญเปนพ้ืนฐานที่จะนอมนําใหองคประกอบอื่น ๆ มีสภาพที่ดีไปดวย  เนื่องจากสุขภาพ
เปนตัวบงชี้ความมีศักยภาพของรางกายของแตละบุคคล  และยังเกี่ยวเนื่องกับสภาพจิตใจของสมาชิกใน
ครอบครัวและสังคมอยางใกลชิดอีกดวย  กลาวคือ  หากมีปญหาสุขภาพเกิดขึ้นก็จะกอใหเกิดผลเสียตอบุคคล
ที่มีปญหาสุขภาพ   ครอบครัวจะเกิดความหวงใยและสังคมก็จะขาดโอกาสในการพัฒนา  กอใหเกิดสภาพ
ปญหาโดยรวมอยางตอเนื่อง  ดังนั้น  การจะมีคุณภาพชีวิตที่ดีไดนั้น  องคประกอบดานสุขภาพจะตองดี  และ
องคประกอบดานอื่น ๆ ก็จะตองดีดวย  ซึ่งการจะใหองคประกอบตาง ๆ ดีไดนั้น  (ประชาชนดําเนินการ)  
และรัฐจะตองเสริมในสวนที่เกินขีดความสามารถของประชาชน (รัฐดําเนินการ) ในขณะเดียวกัน  กิจกรรมบาง
ประการก็ตองอาศัยการดําเนินการรวมกันระหวางประชาชนและรัฐ  (รัฐและประชาชนรวมกันดําเนินการ)  
โดยจะตองดําเนินการไปพรอม ๆ กัน  ทั้ง 3 ลักษณะกิจกรรมดังกลาว  เพ่ือใหเกิดผลดีโดยภาพรวมอยาง
แทจริง  และบรรลุความจําเปนพ้ืนฐาน  จนกอใหเกิดคุณภาพชีวิตที่ดีตามปรารถนา   

ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอสุขภาพอนามัยของประชาชนในชุมชน 
 สุขภาพอนามัยของประชาชนจะเปนเชนไรนั้น  ขึ้นกับปจจัย 2 สวน คือปจเจกบุคคลและสิ่งแวดลอม  
โดยที่ในสวนของปจเจกบุคคลจะเกี่ยวกับการปฏิบัติตนและภูมิหลังของบุคคลในเรื่องของความรู  ความเขาใจ  
ความเชื่อ  ฯลฯ  และสําหรับในสวนของสิ่งแวดลอมนั้น   จะมีผลกระทบมาจากสภาพทางชีววิทยา  กายภาพ   
และเคมี  ตลอดจนสภาพทางสังคม  วัฒนธรรม  ขนบธรรมเนียมประเพณี  เศรษฐกิจ  และการเมือง  ซึ่งทั้ง 2 
สวนนี้จะปฏิสัมพันธกันและกันตลอดเวลา    และจะสงผลใหประชาชนเกิดการมีสภาวะสุขภาพที่ดีหรือไมดี  
ดังนั้น  กระบวนการการใหบริการสาธารณสุข  จึงตองเขามามีบทบาทในการแกไขปญหาสุขภาพอนามัยของ
ประชาชน  อยางไรก็ตามในกระบวนการของการปองกันปญหาสุขภาพอนามัยซึ่งถือวามีความสําคัญเปน
อยางมากนั้น  จะสามารถดําเนินการไดทั้งในสวนของปจเจกบุคคล  ส่ิงแวดลอม  และความสัมพันธของ 2 
สวนนี้ควบคูกันไป 

ความตองการทางสุขภาพของมนุษย 
 ความตองการทางสุขภาพของมนุษยสามารถแบงออกไดเปน 2 สวน    คือ         ความตองการทาง 
สุขภาพกาย   และความตองการทางสุขภาพจิต 
 ความตองการทางสุขภาพกาย     หมายถึง     ความตองการดํารงสภาวะที่ดีทางดานรางกาย โดยที่ 
โครงสรางอวัยวะตาง ๆ ของรางกาย  อยูในสภาพที่แข็งแรงสมบูรณ  สามารถทํางานไดตามปกติ  มี
ความสัมพันธกันเปนอยางดี 
 โครงสรางที่จะทําใหรางกายทําหนาที่ในการปรับตัวไดสําเร็จดังนี้ 

1. โครงสรางที่จะชวยใหมีการดูดซึมหรือแลกเปล่ียนระหวางสิ่งแวดลอมภายนอก และส่ิงแวดลอม 
ภายใน  เชน  การดูดซึมของออกซิเจนในกระแสเลือด 

2. โครงสรางที่จะลําเลียงอาหารและของเสีย  เขา-ออก  ระหวางเซลล   เชน        การทํางานของ 
หัวใจและหลอดเลอืด 
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3. โครงสรางที่จะเก็บสะสมอาหารหรือขับถายของเสีย        ภายหลังที่มีการเผาผลาญอาหารแลว   
เชน  กลูโคส  เก็บสะสมไวในตับหรือกลามเนื้อ  โซเดียม  ถูกขับถายออกทางปสสาวะ ฯลฯ 

4. โครงสรางที่จะชวยใหมีการเคลื่อนไหวหรือชวยเปล่ียนแปลงสิ่งแวดลอมภายนอก     ซึ่งจะชวย 
ใหเกิดการแสวงหาอาหารและน้ํา หลีกเล่ียงอันตรายตาง ๆ เปล่ียนแปลงส่ิงแวดลอมใหเหมาะกับความ
ตองการของรางกาย 

5. โครงสรางที่จะชวยใหมีการเสริมสราง  ซอมแซม  หรือผลิตส่ิงใหม ๆ ชดเชยสิ่งที่สึกหรอ 
6. โครงสรางที่จะชวยปองกันอวัยวะตาง ๆ  ใหพนจากการบาดเจ็บ 
7. โครงสรางที่จะชวยใหมีการประสานงานกันระหวางเซลลของอวัยวะตาง ๆ  เพ่ือใหทําหนาที่ 

ไดพรอมเพรียงกัน 
ในการประเมินความตองการทางรางกายนั้นสามารถประเมินไดจากสิ่งตาง ๆ  ตอไปนี้ 
1. ความตองการการหายใจและออกซิเจน 
2. ความตองการอาหาร 
3. ความตองการน้ําและอิเลคโทรไลท 
4. ความตองการการขับถาย 
5. ความตองการพักผอนนอนหลับ 
6. ความตองการเคลื่อนไหว 
7. ความตองการทางเพศ 
8. ความตองการความสะอาดและความสุขสบาย 
ความตองการประการที่ 1-6  เปนความตองการหลักของรางกาย  ซึ่งรางกายจะขาดไมได       สวน 

ความตองการประการที่ 7-8  เปนความตองการเสริมเขามาในการดําเนินชีวิต  หากขาดไป  ชีวิตก็ยังสามารถ
ดํารงอยูได 
 ความตองการทางสุขภาพจิต  หมายถึง  ความตองการใหมีสภาวะของจิตที่เปนสุข  สามารถปรับตัว
เองไดดี  และแกปญหาไดอยางเหมาะสมกับสภาพที่เปนจริงกอใหเกิดความสุขในการดําเนินชีวิต 
 ดังนั้นผูที่มีสุขภาพจิตดีมักเปนผูที่ไดรับการตอบสนองความตองการทางจิตใจอยางถูกตองเหมาะสม  
ตามสภาพของแตละบุคคล 
 การประเมินความตองการทางดานจิตใจของบุคคลสามารถประเมินไดโดยอาศัยความตองการขั้น
พ้ืนฐานในทางจิตวิทยา  โดยพฤติกรรมที่แสดงใหเห็นถึงภาวะของบุคคลที่มีสุขภาพจิตดี  อาจพิจารณาไดใน 
3 ลักษณะดังนี้ 

1. พฤติกรรมที่เกิดจากความสัมพันธกับตนเอง    คือ     เขาใจในตนเองมีความเปนตัวของตัวเอง   
ยอมรับความเขมแข็งและออนแอของตนเอง  ยอมรับการวิพากวิจารณจากผูอ่ืน  มีเปาหมายในการดําเนิน
ชีวิต  รูจักเสริมสรางคานิยม  มีความพึงพอใจ  มีความรับผิดชอบ  สามารถแกปญหาขอขัดแยงในการดําเนิน
ชีวิตไดรูจักผสมผสานความรูสึก  ความคิด  และการกระทํา  มีความเปนธรรมชาติในการแสดงออก 

2. พฤติกรรมที่เกิดจากความสัมพันธกับผูอ่ืน  คือ  มีสัมพันธภาพที่ดีกับบุคคลอื่น      ยอมรับการ 
ส้ินสุดของสัมพันธภาพกับบุคคลอื่นได สามารถเปดเผยหรือระบายความรูสึกของตนเอง สามารถทํางาน
รวมกับผูอ่ืนได  รูจักใชภาษา  ทาทาง  ในการสื่อสารอยางเหมาะสม     มีความเคารพในความเปนบุคคลของ
ผูอ่ืน 

3. พฤติกรรมที่เกิดจากความสัมพันธกับส่ิงแวดลอม  คือ  ความสามารถในการจัดการ     ควบคุม   
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และปรับปรุงส่ิงแวดลอมบางประการได  มีการปรับตัวเพ่ือการเปลี่ยนแปลงที่เหมาะสมได  โดยอาจจะมีการ
ปรับตัวใหเขากับส่ิงแวดลอมหรือปรับส่ิงแวดลอมใหเขากับความตองการของตนเองไดอยางเหมาะสม 
การประเมินความตองการทางจิต – สังคม  สามารถประเมินไดจากปจจัยตอไปนี้ 

1. ความตองการความปลอดภัย 
2. ความตองการความรัก 
3. ความตองการการยอมรับจากบุคคลอื่น 
4. ความตองการการนับถือในความเปนปจเจกบุคคล 
5. ความตองการไดรับความเคารพ 
6. ความตองการไมใหมีการเปดเผยในสิ่งที่ไมควรเปดเผย  ทั้งที่เกี่ยวของกับอวัยวะตางๆ  และ 

ความลับสวนตัวในฐานะของผูเกี่ยวของกับดานสุขภาพอนามัย      จะตองใหความสนใจและใหความสําคัญใน 
สวนของความตองการพื้นฐานดานสุขภาพของมนุษยเปนสําคัญ  ซึ่งหากพิจารณาสถานการณดานสุขภาพ
ของประชาชนในปจจุบัน  จะเห็นไดวามีแนวโนมที่นาวิตก  โดยเฉพาะอยางยิ่งแบบแผนของโรคที่
เปล่ียนแปลงไปตามสภาพของเศรษฐกิจที่ขยายตัวอยางรวดเร็ว  สภาพการศึกษาที่ยังไมพรอมตอการพัฒนา
ทรัพยากรมนุษยใหกาวทันตอกระแสการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีในทุก ๆ ดาน  ในยุคโลกาภิวัฒน  มี
ผลกระทบถึงกระแสการเปลี่ยนแปลงทางสังคม  ทั้งในระดับปจเจกบุคคล  ครอบครัวและสังคมโดยรวม  จึง
เปนภารกิจอันสําคัญที่ทุกหนวยงานทั้งภาครัฐและเอกชนจะตองรวมกันในการแกปญหาและพัฒนาสุขภาพ
อนามัยของประชาชนจนบรรลุถึงคุณภาพชีวิตที่ดีไดตามเปาหมายที่กําหนดไว 

มาตรการพัฒนาสุขภาพและคุณภาพชีวิต 
 การมี “สุขภาพดี”  เปนสิทธิขั้นพ้ืนฐานของมนุษย  เปนจุดมุงหมายทางสังคมที่ยอมรับกันทั่วโลก  
มนุษยทุกคน  ไมวาจะมีความแตกตางกันทางเชื้อชาติ  ศาสนา  ฐานะ  เศรษฐกิจ  สังคม  หรือความเชื่อทาง
การเมือง  ยอมมีสิทธิที่จะไดรับการคุมครองใหมี  “สุขภาพดี” 
 การพัฒนาสุขภาพและคุณภาพชีวิตเปนเรื่องที่หลายฝายจะตองรวมมือกันดําเนินการ  โดยทุกฝาย
จะตองมองกระบวนการการพัฒนาในลักษณะเปนภาพรวมของสังคมนั้น ๆ เปนสําคัญ     และใชมาตรการ
ตาง ๆ  อยางสอดคลอง  สัมพันธ   และเปนไปในแนวทางเดียวกัน  จึงจะบังเกิดผลในทางปฏิบัติ  เพ่ือมุงสู
เปาหมายสูงสุดก็คือ  สุขภาพและคุณภาพชีวิตที่ดีของประชาชน  การที่ประชาชนจะมีสุขภาพและคุณภาพ
ชีวิตที่ดีได  จะขึ้นอยูกับสวนประกอบสําคัญ  2  สวน  คือ  ผูเปนเจาของสุขภาพและคุณภาพชีวิต  ซึ่งก็คือ  
บุคคล  ครอบครัว  ชุมชน  และรัฐหรือองคกรเอกชนที่เปนผูกําหนดทิศทาง  นโยบาย  แนวทาง  กลวิธีในการ
บริหารจัดการและการพัฒนาเพื่อใหประชาชนไดรับประโยชนใหไดมากที่สุด  อยางไรก็ตามในสวนของบุคคล  
ครอบครัว  ชุมชน  และในสวนของรัฐและเอกชน  จะตองมีการประสานสัมพันธกันและกันตลอดเวลา  เพ่ือให
ไดทราบสถานการณระหวางกันและกัน ในอันที่จะเอื้อประโยชนใหการพัฒนานั้นตรงกับสภาพปญหาและ
ความตองการอยางแทจริง  และมุงไปสูการมีสุขภาพและคุณภาพชีวิตที่ดขีองประชาชนนั่นเอง 
 ในสวนของมาตรการเพื่อสงเสริมใหประชาชนมีสุขภาพชีวิตที่ดีนั้น    จะเปนตัวกําหนดทิศทางการ
สงเสริม  สนับสนุนเบ้ืองตน  เพ่ือใหเกิดการดําเนินงานมุงไปสูเปาหมายดังกลาว  กลาวคือ 
 การศึกษา  ทําใหบุคคล  ครอบครัว  ชุมชน  มีความรู ความเขาใจ  และสะดวกที่จะทําความเขาใจให
ตระหนักถึงปญหาตาง ๆ  และเขามามีสวนรวมในกิจกรรมการพัฒนา 
 การบริหารจัดการ  ชวยกําหนดนโยบาย  เปาหมาย  ทิศทาง  ใหเปนจุดหลักหรือเปาหมายหลักของ
ทุกคนรวมกัน  เพ่ือทุกคนจะไดมีแนวทางการพัฒนารวมกันและทราบวิธีการดําเนินงานรวมกัน 
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 สังคม  จะเปนตัวกําหนด  หรือเปนการควบคุมพฤติกรรม  คานิยม  แบบแผนการดําเนินชีวิตใน
วิถีทางที่ถูกตอง  เหมาะสม  โดยสังคมนั้น ๆ จะควบคุมกันเอง  โดยระบบของสังคม  วัฒนธรรม  
ขนบธรรมเนียมประเพณี  ฯลฯ 
 กฎหมาย  จะใชบังคับกรณี  ฝาฝน  หรือไมปฏิบัติตาม  และมาตรการอื่น ๆ ก็ไมสามารถนํามา
ประนีประนอมได  หรือเปนการกําหนดไวเปนเบ้ืองตนเพ่ือใหเกิดการปฏิบัติโดยทั่วถึง  และเปนการกําหนดไว
เปนเบ้ืองตนเพ่ือใหเกิดการปฏิบัติโดยทั่วถึง  และเปนในแนวทางเดียวกัน 
 โดยสรุป  ภาพความสําเร็จการมีสุขภาพและคุณภาพชีวิตที่ดีของประชาชน  จะตองรวมกันทั้งผูจัด 
(รัฐ)  และผูเปนเจาของ (ประชาชน)  โดยมีมาตรการตาง ๆ เปนพ้ืนฐานสําคัญในการเสริมนําใหบรรลุสู
เปาหมายอยางเหมาะสมตอเนื่อง  และเกิดประโยชนสูงสุดอยางมีประสิทธิภาพ 
 
งานวิจัยที่เก่ียวของ 

วรรณวิไล  ลักขณาเดช.  (2544 : บทคัดยอ)             ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเปลี่ยนแปลง 
พฤติกรรมการบริโภคอาหารแบบทั่วไปมาเปนบริโภคอาหารชีวจิต  พบวา  ปจจัยภายนอก  เชน  วัฒนธรรม
และคานิยมมีความสัมพันธกับความถี่ในการบริโภคอาหารชีวจิต  ดานการสนับสนุนจากกลุมอางอิงสวนใหญ
จะไดรับการสนับสนุนจากผูมีประสบการณที่มีความรูดานอาหารชีวจิต  สวนปจจัยภายใน  เชน  ความรูดาน
การบริโภคอาหารชีวจิต  สุขภาพของผูที่เลือกบริโภค  ซึ่งแบงไดเปน  2  กลุม  คือ  กลุมที่มีสุขภาพรางกาย
แข็งแรง  และสุขภาพไมดี  (มีโรคประจําตัว   เชน  โรคความดันโลหิตสูง  โรคมะเร็ง  โรคเบาหวาน  
โรคหัวใจ) มีผลตอการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคอาหารแบบทั่วไปมาเปนบริโภคอาหารชีวจิต  
วัตถุประสงคในการเลือกบริโภคอาหารชีวจิต  เพ่ือทําใหรางกายมีสุขภาพดี  สารอาหารที่เนนในการบริโภค
สวนใหญจะเปนวิตามิน  ชอบอาหารรสจืด  โดยมากนิยมทําอาหารเพื่อบริโภคเอง  และวิธีปรุงนิยมใชวิธีอบ  
ตุน  นึ่ง   หลังจากเปลี่ยนมาบริโภคอาหารชีวจิตควบคูไปกับการใชยาแผนปจจุบัน  พรอมกับการเลือกบริโภค
อาหารที่ถูกกับโรค  และการออกกําลังกายเปนประจําสม่ําเสมอจึงทําใหสุขภาพรางกายดีขึ้น  ทั้งยังยับย้ังและ
ชะลอการเกิดโรคไดดวย 
 กาญจนาภรณ  พลประทีป.  (2543 : 187)               ไดศึกษาการบริโภคเชิงตรรกวิทยาในโฆษณา 
ผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพ  พบวาผูบริโภคมีความคิดเห็นสามารถที่จะบอกไดวา ผูบริโภคผลิตภัณฑ
อาหารเสิรมเพ่ือสุขภาพเปนผูมีวิจารณญาณและความละเอียดรอบคอบ  ในการเลือกบริโภคผลิตภัณฑ
ประเภทนี้และไมเชื่อถือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพจากโฆษณาเพียงอยางเดียว  สาเหตุที่เปนเชนนี้ก็
สืบเนื่องมาจากผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพนั้นมีราคาแพง  และผูที่จะบริโภคผลิตภัณฑประเภทนี้ได
จะตองเปนผูที่มีฐานะทางเศรษฐกิจดีพอสมควร  และบุคคลพวกนี้มักจะเปนผูมีการศึกษา  และมีความหวงใย
ตอสุขภาพ  จึงทําใหมีวิจารณญาณและความละเอียดรอบคอบในการเลือกบริโภคผลิตภัณฑประเภทนี้เปน
พิเศษ  โฆษณาจึงเปนแคส่ิงที่ดีสรางความนาเชื่อถือใหกับผลิตภัณฑไดระดับหนึ่ง 
 อภิเดช  ปยพิพัฒนมงคล.  (2543 : บทคัดยอ)     ไดศึกษาพฤติกรรมการซื้ออาหารเสริมสุขภาพ
ของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม   พบวา  พฤติกรรมดานการซื้ออาหารเสริมสุขภาพ  สวนใหญ
ผูบริโภคซื้อซุปไกสกัดมากกวาประเภทอื่น  โดยเลือกซื้อย่ีหอแบรนดเปนสวนมาก  รองลงมาคือ     เครื่องดื่ม
รังนกสําเร็จรูป  กลุมสมุนไพรสกัด  และกลุมวิตามินเสริมตามลําดับ  สาเหตุการซื้ออาหารเสริมสุขภาพ  สวน
ใหญซื้อเพ่ือรับประทานเอง  โดยจะรับประทานในโอกาสที่ปวยหรือทํางานหนัก / เรียนหนัก  สําหรับ
ระยะเวลาการรับประทานนั้นผูบริโภคสวนใหญรับประทานไมถึง 1 ป  และสวนใหญคาดวาจะรับประทาน
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ตอไปในอนาคตนานกวา 5 ป  สําหรับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารเสริม
สุขภาพนั้น  ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยผลิตภัณฑเปนอันดับแรก  รองลงมาคือ  ปจจัยดานราคา  ปจจัย
ดานสถานที่จัดจําหนายและปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ตามลําดับ    โดยในดานผลิตภัณฑนั้น  
ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับความสะอาด  ปลอดภัย  และไรสารเจือปนในขณะที่ปจจัยดานราคา  สวน
ใหญใหความสําคัญกับระดับราคาที่เหมาะสมหรือถูก  โดยสวนมากมีความคิดเห็นวา ราคาที่จําหนายใน
ทองตลาดนั้นเหมาะสมแลว  ปจจัยสถานที่จําหนาย  ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับการหาซื้อสินคาได
สะดวก  และสําหรับปจจัยการสงเสริมการตลาดผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับการใหความรูคูกับสินคาที่
จําหนาย 
 
 
 

พัชรา  วนิชพิสิฐพันธ.  (2544 : บทคัดยอ)  ไดศึกษาปจจัยสวนบุคคลกับสวนประสมทางการตลาดที่
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  พบวา  
ปจจัยสวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพ  พบวา  โดยรวมแลวปจจัยสวนบุคคล
มีความสัมพันธกับระดับการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพประเภทอาหารโดยปจจัยเพศ มีความสัมพันธ
กับระดับการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพภาพของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  ทั้ง
ประเภทเครื่องดื่ม  อาหาร  และผักผลไม  สวนปจจัยดานอายุ  สถานภาพการสมรส  และอาชีพ  มี
ความสัมพันธกับระดับการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพภาพของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง  จังหวัด
เชียงใหม  ประเภทอาหาร  ปจจัยทางดานสวนประสมการตลาด  อันไดแก  ผลิตภัณฑ  ราคา  สถานที่หรือ
ชองทางการจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพ  
พบวา  มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทุกปจจัย 
 สราวุธ  ฮั่นตระกูล.  (2545 : บทคัดยอ)  ไดศึกษาเรื่อง “การสํารวจปจจัยที่ใชในการพิจารณาเลือก
ซื้อผลิตภัณอาหารเสริมสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  พบวา  ผูบริโภคใชปจจัยโดยรวมทั้ง 4 
ดาน  ในการพิจารณเลือกซื้อผลิตภัณฑ,  ดานราคา     และดานการสงเสริมการตลาดในการพิจารณาเลือกซื้อ 
ผลิดภัณฑอาหารเสริมสุขภาพ  ในระดับปานกลาง  สวนดานการจัดจําหนายอยูในระดับนอย  ผูบริโภคที่มี
เพศ,  ระยะเวลาในการบริโภค,  ผูแนะนําใหบริโภค  และมีปญหาสุขภาพและโรคประจําตัว  ตางกันจะใช
ปจจัยทั้ง  4  ดานไดแก  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานการสงเสริมการตลาด  และดานการจัดจําหนาย  ใน
การพิจารณาเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพ  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ  .01  สวนผูบริโภค
ที่มีชวงอายุตางกันจะใชปจจัยดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  และดานการจัดจําหนาย  ในการพิจารณาเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพ  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ  .01  ผูบริโภคที่มีสถานภาพตางกันจะใช
ปจจัยดานผลิตภัณฑ  การสงเสริมการตลาด  และดานการจัดจําหนาย  ในการพิจารณาเลือกซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมสุขภาพ  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ  .01  และดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่
ระดับ  .05  ผูบริโภคที่มีการศึกษาตางกันจะใชปจจัยดานราคา  การสงเสริมการตลาด  และดานการจัด
จําหนาย  ในการพิจารณาเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพ  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ  .01  
ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันจะใชปจจัยดานผลิตภัณฑ  ในการพิจารณาเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพ  
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ  .01  และใชปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในการพิจารณาแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ  .05  และสวนผูบริโภคที่มีรายไดตางกันจะใชปจจัยดานผลิตภัณฑ  ในการพิจารณา
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เลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพ  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ  .01  ผูบริโภคมีความเห็น
เพ่ิมเติมวาปจจัย  ดานราคา(ผลิตภัณฑควรมีราคาถูก)  เปนปจจัยที่สําคัญที่สุดในการที่จะทําใหผูบริโภคเลือก
ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพ 
 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับทัศนคติและพฤติกรรม 
 อัญชนี  วิชยาภัย  บุนนาค.  (2540 : บทคัดยอ)        ไดศึกษาการแสวงหาขาวสาร  ทัศนคติและ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพ  พบวาผูบริโภคสวนใหญมีทัศนคติ
เปนกลางตอผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ  และมีพฤติกรรมการบริโภคในระดับต่ํา  โดยผูบริโภคเห็นวาผลิตภัณฑมี
ความสะดวกและมีประโยชนตอสุขภาพ  แตยังจัดเปนส่ิงที่ฟุมเฟอย  และเกินจําเปน  และอาจมีความเสี่ยง
จากการบริโภค        ผลิตภัณฑที่มีการบริโภคมากที่สุด  คือ  วิตามิน  อาหารเสริมและเครื่องสําอางตาง ๆ  
ผูบริโภคสวนใหญซื้อสินคาเพ่ือบริโภคเองและมีจํานวนไมนอยที่ไดรับเปนของขวัญ    เศรษฐกิจมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ในดานการแสวงหาขาวสาร  ผูบริโภคสวนใหญแสวงหาขาวสารในระดับต่ํา  โดย
นิยมแสวงหาขาวสารจากสื่อมวลชนและบริโภคขาวสารประเภทใกลตัวมากที่สุด     พฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพแตกตางกันตามลักษณะทางประชากร  ไดแก  เพศ  อาชีพ  รายได      และระดับการ
ดูแลสุขภาพ  แตไมแตกตางกันตามอายุ  สถานภาพสมรส  ระดับการศึกษา    และสถานะสุขภาพ   การ
กระทํากิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพ  ไดแก  การบริโภคอาหาร  การพักผอน  การออกกําลังกาย  และพฤติกรรม
สุขภาพอื่น ๆ  มีความสัมพันธในเชิงบวกกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ       ทัศนคติตอ
ผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ   มีความสัมพันธในเชิงบวกกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ   การ
แสวงหาขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ  ไดแก  ขาวสารประเภทวิชาการ  การคา  บันเทิงและใกลตัว  
และส่ือประเภทสื่อมวลชน  ส่ือบุคคลและสื่ออ่ืน ๆ มีความสัมพันธในเชิงบวกกับพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ   โดยขาวสารใกลตัวและส่ืออ่ืน ๆ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ
เพ่ือสุขภาพสูงที่สุด 

ศศิวิมล   ตามไท.  (2542 : บทคัดยอ)    ศึกษาเรื่อง   การเปดรับขาวสาร  ความรู  ทัศนคติ และ
พฤติกรรมการบริโภคขาวกลองของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัยพบวา  ประชาชนที่มีเพศ  
อายุ  ระดับการศึกษา      อาชีพ       และรายไดแตกตางกัน       มีการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับขาวกลอง
แตกตางกัน  ประชาชนที่มีระดับการศึกษาและอาชีพแตกตางกัน  มีความรู  ทัศนคติ  และ  พฤติกรรมการ
บริโภคขาวกลองแตกตางกัน            การเปดรับขาวสารเกี่ยวกับขาวกลองมีความสัมพันธกับความรูเกี่ยวกับ 
ขาวกลอง  การเปดรับขาวสารเกี่ยวกับขาวกลอง  ไมมีความสัมพันธกับทัศนคติเกี่ยวกับการบริโภคขาวกลอง  
การเปดรับขาวสารเกี่ยวกับขาวกลองมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคขาวกลอง  ตัวแปรที่สามารถ
อธิบายพฤติกรรมการบริโภคขาวกลอง  เรียงตามลําดับความสําคัญ ไดแก ส่ือบุคคล  อาชีพคาขาย/ประกอบ
อาชีพสวนตัว  เพศ  และสถานภาพโสด 
 วราภรณ  ศิริปติภูมิ.  (2543 : บทคัดยอ)       ไดศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอ
ผักปลอดสารพิษ  พบวา  ผูบริโภคสวนใหญมีพฤติกรรมในการนําผักปลอดสารพิษมาบริโภคในลักษณะผักสด
และทําใหสุก  กอนบริโภคจะลางน้ําใหสะอาดกอนเนื่องจากไมมั่นใจวาปลอดภัยจากสารพิษ  โดยจะซื้อผัก
สัปดาหละ  1  ครั้ง  ในชวงวันเสารและวันอาทิตย  จากซุปเปอรมาเก็ตเนื่องจากมีความสะดวก  และกอนที่จะ
ตัดสินใจซื้อจะคํานึงถึงคุณภาพของผักเปนอันดับแรก  มีระยะเวลาในการบริโภคผักปลอดสารพิษนอยกวา  5  
ป  ผักคะนา  เปนผักที่ไดรับความนิยมมากที่สุด  โดยจะนิยมซื้อผักยี่หอโครงการหลวง / ดอยคํา   และเพ่ือให
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เกิดความมั่นใจวาเปนผักปลอดภัยจากสารพิษก็จะเลือกซื้อผักที่มีรอยกัดกินของแมลงบาง  สวนสาเหตุที่ซื้อ
ผักปลอดภัยจากสารพิษมาบริโภคนั้นเนื่องจากหวงใยสุขภาพของตนเองและสมาชิกในครอบครัว    การ
ประชาสัมพันธทางโทรทัศนมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมากที่สุด เมื่อเปรียบเทียบทัศนคติของ
ผูบริโภคที่มีตอสวนผสมทางการตลาดผักปลอดภัยจากสารพิษจําแนกตามปจจัยสวนบุคคลดานเพศ  
ผลการวิจัยพบวา  ในภาพรวมและรายดานทั้ง  4  ดาน ไมแตกตางกัน       สําหรับปจจัยสวนบุคคลดานอายุ  
พบวา  ในดานการสงเสริมการตลาด  ไมแตกตางกัน  สวนในภาพรวม  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา   และดาน
ชองทางการจัดจําหนาย  มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05  สําหรับปจจัยสวนบุคคล
ดานการศึกษา  พบวา  ในภาพรวมและดานผลิตภัณฑไมแตกตางกัน  สวนดานราคา  ดานชองทางการจัด
จําหนาย  และดานสงเสริมการตลาด  มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สําหรับปจจัย
สวนบุคคลดานรายได  พบวา  ในดานผลิตภัณฑ  และดานชองทางการจัดจําหนาย  ไมแตกตางกันสวนใน
ภาพรวม  ดานราคา  และดานการสงเสริมการตลาด  มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  
.05 
 อุทัยวรรณ  สุวรรณพรหม.  (2543 : บทคัดยอ)     ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ  กรณีศึกษาผูรับบริการแผนกผูปวยนอกโรงพยาบาลกรุงเทพคริสเตียน    พบวา  
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพไมแตกตางกันตามลักษณะทางประชากรศาสตร  ซึ่งไดแก  เพศ  
อายุ  การศึกษา  อาชีพ  รายได  สถานะสุขภาพ  การดูแลสุขภาพของตนเอง  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ  .05   แตมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพแตกตางกันตามการกระทํากิจกรรมที่สงเสริม
สุขภาพของผูบริโภค  และทัศนคติตอผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  
.05  ในดานสวนประสมทางการตลาด  พบวาไมเปนไปตามสมมติฐานที่ต้ังไว  คือ  ผูบริโภคมีพฤติกรรมการ
บริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ  ไมแตกตางกันเมื่อจําแนกตามสวนประสมทางการตลาดอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ  .05  และจากผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปที่เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด  พบวาสวน
ประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคมากที่สุด  คือ  คุณภาพของ
ผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ  รองลงมา  คือ  สถานที่จําหนายผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ  สวนการสงเสริมการขาย  
เชน  การลด  แลก  แจก  แถม  มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพนอย  เนื่องจากกลุมตัวอยางให
ความคิดเห็นวาผูผลิตจะลดคุณภาพการผลิตของผลิตภัณฑ  ทําใหมีผลกระทบตอการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือ
สุขภาพโดยตรงสวนส่ือที่ทําใหผูบริโภครูจักผลิตภัณฑมากที่สุด  คือ  ส่ือโทรทัศน 
  
งานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับรูปแบบการดําเนินชีวิต 

ชนชญาน  จันทรธิวัตรกุล.  (2542 : 106, 110)   ไดศึกษาความสัมพันธของรูปแบบการดําเนินชีวิต
กับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพและความคิดเห็นที่มีตอผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร  จากกลุมตัวอยาง  400 คน  ที่มีอายุต้ังแต  20  ป ขึ้นไป  พบวา  กลุมตัวอยางมีความ
สนใจในเรื่องสุขภาพอนามัยที่นาสนใจคือ  กลุมที่สนใจวิธีปฏิบัติตัวเพ่ือสุขภาพที่ดี  กลุมนี้อยากรูวิธีปฏิบัติตัว
ใหมีชีวิตยืนยาววิธีที่ทําใหสุขภาพดีดวยการรับประทานอาหารอยางถูกหลักวิธี       ปฏิบัติตัวใหหางจาก
โรคภัยไขเจ็บ  และกลุมที่สนใจในเรื่องสุขภาพของตนเอง     และสมาชิกในครอบครัวกลุมนี้สนใจเรียนหนังสือ
หลักสูตรส้ัน ๆ ใสใจในสุขภาพของสมาชิกในครอบครัว  สนใจอานขอมูลที่เกี่ยวกับสุขภาพอนามัยอยูเสมอ
และเขารวมกิจกรรมอบรมความรูเกี่ยวกับสุขภาพ  จากการวิเคราะหความแปรปรวนพบวาพฤติกรรมการ
บริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคแตกตางกันไปตามเพศ  สถานภาพสมรส  ระดับการศึกษา  และ
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การดูแลรักษา       สวนความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพตามลักษณะทาง
ประชากรศาสตรอ่ืน ๆ พบวาผูที่มีอายุ  อาชีพ  รายได  และสถานะสุขภาพตางกัน  มีพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพไมแตกตางกัน 

 
 

ความรูเก่ียวกับรานเอเดน 
เอเดนสํานักงานใหญ ประชานกุูล แนะนําบริการใหมใหบริการบนพื้นที่ 3 ไร ริมถนนรัชดา-วงศสวาง 

จอดรถไดมากกวา 200คัน 
ความเปนมาของเอเดน 
เอเดนกอต้ังโดยกลุมนักวิทยาศาสตรการอาหาร เมื่อตนป พ.ศ. 2542 มีวัตถุประสงค  
1. สงเสริมและสนับสนุนการผลิต, การจําหนายอาหารไรสารพิษทั้งภายในประเทศและตางประเทศ 
2. สงเสริมการบริโภคอาหารไรสารพิษภายในประเทศ  
3. สงเสริมการแพทยทางเลือกเพ่ือการดูแลสุขภาพแบบปองกันกอนปวย  
นโยบายคุณภาพ 
อาหารทุกชนิดในเอเดน ผลิตขึ้นจากความตั้งใจ ดวยนโยบาย 7 ไม คือ  
1.ไมฉายรังสี  
2. ไมใสสารกันบูด  
3. ไมใสผงชูรส  
4. ไมใชน้ําตาลฟอกขาว  
5. ไมมีฟอรมาลิน  
6. ไมเปนจ.ีเอ็ม.โอ.  
7. ไมมีสารเคม ี
พันธะผูกพันธ 
 ผูบริหารและเจาหนาที่ทุกคนในเอเดน จะยึดม่ันและปฏบิตัิตามขอกําหนดในระบบ
คุณภาพสินคาออแกนิค  "บีซีเอสประเทศเยอรมัน"  เพ่ือใหบรรลุนโยบายและวัตถุประสงค
คุณภาพขางตน 
มาตราฐานออแกนิค 
  ผักกวา 30 ชนิด สวน Aden Organic Farm บนเนื้อที่ 65 ไร แหลงปลูก ต.บานหนุนเหนือ อ.สอง 
จ.แพร ผานการรับรองจากสํานักงานมาตรฐานเกษตรอินทรีย "บีซีเอส" BCS OKO GARANTIE ประเทศ
เยอรมัน เลขทะเบียน ADEN-7597-08.02-2693-THA  ขาวหอมมะลิไทย ทั้งขาวกลองและขาวขาว โครงการ 
Aden Organic Jasmine Rice แหลงปลูก ต.น้ําออม อ.ดงแดนใหญ จ. ยโสธร ผานการรับรองการผลิต
มาตรฐานเกษตรอินทรีย "บีซีเอส" เชนเดียวกัน เลขทะเบียน ADEN-NAMOM-DONGKAEN-7597-
08.02+11.02-2894-THA  อาหารสดทุกชนิด จะถูกเก็บรักษาอยางดีในหองเย็นเอเดน ขนาด 60 ตร.ม. 
สํานักงานใหญประชานุกูล จึงควบคุมคุณภาพอาหารกอนถึงมือทุกทาน องคกร เอเดน อินเตอรเนชั่นแนล ขึ้น
ทะเบียนเปนผูสงออกขาว เลขท่ี ข.322 และไดจดทะเบียนเปนผูสงออกมาตรฐาน "ขาวหอมมะลิไทย" เลขที่ 
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ผค. 2140 จากกรมการคาตางประเทศ (กระทรวงพาณิชย) จึงสงออกขาวหอมมะลิเกษตรอินทรียไดทั่วโลกใน
มาตรฐาน "บีซีเอส"  
บริการของเอเดน 
1. ตรวจเช็คและฟนฟูสภาพดวย Mora Therapy หลักการแพทยแผนจีน ไมเจาะเลือด ไมเจ็บตัว ไมใชยาเคมี 
เหมาะสําหรับภูมิแพ / เบาหวาน / ความดัน / เลิกบุหรี่ / ผมรวง / โรคเรื้อรังตาง ๆ  
2. นวดบําบัด (Massage Therapy) 
2.1  นวดน้ํามันหอมระเหย สูตรเฉพาะของ Aden 5 รูปแบบ คือ :- 
- สดชื่น (Referhing) 
- ผอนคลาย (Relaxing) 
- เขมแข็ง  (Invigorating) 
- นวดฝาเทา (Foot Massage) 
- ลดสวนเกิน-ผิวสม (Sliming) 
2.2. พอก + ขัดผิวดวยสมุนไพรสด 3 สูตรพิเศษของเอเดน 
- เกลือหอม + น้ําผึ้ง + งาดําบด 
- เกลือหอม + มะละกอ 
- เกลือหอม + น้ํามันจมูกขาว 
2.3  Rejuvenating คืนความออนเยาวสดใสทั้งภายใน-ภายนอก 3 ขั้นตอน 
ลดยนดวย Mora ---->พอกและขัดผิว ---> นวดนํ้ามันหอมสดชื่น 
2.4 Aroma-Scrub ผสมผสานการขัดผิวสูตรธรรมชาติและนวดน้ํามันหอม 2 ขั้นตอน 
พอก + ขัดผิว ---> นวด Sliming 
2. Class โยคะ 
โดยทีมครู แมน, ครูเหมียว, ครูแข ไดรับการยอมรับวาสอนสนุก เนนพ้ืนฐานจัดทาเหมาะแตละบุคคล เราอบ
ร่ําดวยกํายานสูตรผอนคลายตลอดชั่วโมงเรียน ทานจะออกจาก class อยางกระปรี้กระเปราและบุคคลิกดีขึ้น
แนนอน 
ภัตตาคารบุฟเฟชีวจิตและอาหารสั่งสูตรแมคโครไบโอติค 
-ภัตตาคาร "ครัวเอเดน" บริการอาหารเที่ยง บุฟเฟตชีวจิต อาหารคาว 20 ชนิด,ของหวาน, ผลไม 4 ชนิด 
เพียงทานละ 59 บาท 
-มื้อเย็น บริการจิ้มจุม ดวยเนื้อปลา, ผักสด Organic, น้ําจิ้ม 3 สูตรเด็ด พรอมสดชื่นดวยน้ําสมุนไพร (มะตูม/
กระเจี๊ยบ/เก็กฮวย) เพียงทานละ 59 บาท 
-อาหารสุขภาพทั้งชีวจิตและแมคโครไบโอติค ปรุงโดยพอครัว "แทน" ผูมีประสบการณ อาหารทุกชนิด สด
สะอาด ไมใสผงชูรส และอรอยถูกปาก 
-บริการพิเศษ อาหารปนโต สําหรับผูปวยมะเร็ง, เบาหวาน, ความดัน, เชิญไดที่ ครัวเอเดน โทร : 0-2913-
6571-3 ตอ 60 (คุณจันทรเพ็ญ) 
ออแกนิคสไทล (Organic Styles) 
เอาใจใสผูรักสุขภาพที่ไมตองการปวย และผูปวยระยะฟนฟู (Rehabilitation) ใชวิถีสุขภาพแบบธรรมชาติและ
การแพทยผสมผสาน  
 



บทที่  3 
วิธีดําเนินการศึกษาคนควา 

 
 การวิจัยเรื่อง   การศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรม     และทัศนคติ
การบริโภคอาหารชีวจิตรานเอเดนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร   ผูวิจยัไดดําเนินการตามขั้นตอนดังนี้ 

1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
2.  การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

       3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
4.  การจัดกระทํา และการวิเคราะห 
5.  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 

การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตวัอยาง 
ประชากร  
ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้เปนผูบริโภคอาหารชีวจิตที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร  และมุง

ศึกษาเฉพาะผูบริโภคที่ซื้ออาหารชีวจิต  ณ รานคาที่จําหนายอาหารชีวจิต  ไดแก  รานเอเดนประชานุกูล  ใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

การเลือกกลุมตัวอยาง 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ คือ ผูบริโภคอาหารชีวจิตที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร    

โดยผูบริโภคซื้ออาหารชีวจิต  ณ รานคาที่จําหนายอาหารชีวจิต  ไดแก  รานเอเดนประชานุกูล  จํานวน  400 
คน  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ไดจากตารางหาคาเฉล่ียประชากรที่ระดับความเชื่อมั่น 95% เมื่อยอมใหความ
คลาดเคลื่อนของการประมาณคาสัดสวนเกิดขึ้นไดในระดับ  ±5% (ศิริชัย  กาญจนาวสี และคณะ.  2537 : 
106)     และมีขัน้ตอนในการสุมตัวอยางประกอบดวย   3    ขั้นตอน   ดังตอไปนี้ 

ขั้นตอนที่ 1   การสุมตัวอยางแบบเจาะจง   (Purposive sampling)     เปนการสุมตัวอยางเลือก
รานคาปลีกที่จะทําการเก็บขอมูล     โดยพิจารณาจากประเภทของสินคาที่ผูบริโภคนิยมเลือกซื้ออาหารชีวจิต  
ณ รานคาที่จําหนายอาหารชีวจิต  ไดแก  รานเอเดนประชานุกูล  ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขั้นตอนที่ 2  การสุมตัวอยางโดยกําหนดโควตา (Quota Sampling)  โดยวิธีการกําหนดสัดสวน
จํานวนกลุมตัวอยางที่ใชในการเก็บขอมลู  ทําการเก็บกลุมตัวอยาง  ทั้งหมด 400 คน   

ขั้นตอนที่ 3  การสุมตัวอยางโดยใชความสะดวก (Convenience Sampling) เพ่ือเก็บรวบรวม         
ขอมูลโดยการแจกแบบสอบถาม  ที่ไดจัดเตรียมไว  ตามจํานวนกลุมตัวอยางที่ไดกําหนดไวในขั้นตอนที่ 2  
โดยใหกลุมตัวอยางกรอกแบบสอบถามดวยตนเอง 
 
การสรางเครื่องมือที่ใชในงานวิจัย 
 ข้ันตอนในการสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

1. ศึกษาเอกสาร  ตํารา  และงานวิจัยเกี่ยวกับ  รูปแบบการดําเนินชีวิต  พฤติกรรม  และทัศนคติ 
การบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  เพ่ือนํามาเปนแนวทางในการสราง
แบบสอบถาม   
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2.  สรางแบบสอบถามใหครอบคลุมความมุงหมาย  และนิยามศัพทเฉพาะแลวเสนอคณะกรรมการ
ควบคุมปริญญานิพนธเพ่ือพิจารณาแกไข 

3.    ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่แกไขจากคณะกรรมการควบคุมปริญญานิพนธแลว             เสนอให
ผูเชี่ยวชาญ  4 ทาน  คือ   

3.1  รองศาสตราจารย ดร.  ธํารงค  อุดมไพจิตรกุล   
3.2  ผูชวยศาสตราจารยผจงศักดิ์  หมวดสง   
3.3  อาจารยสิฎฐากร  ชูทรัพย   
3.4  อาจารยณัฐยา  ประดษิฐสุวรรณ      

ตรวจสอบความเที่ยงตรง   ดานเนื้อหาและขอบกพรองของขอคํานวณ  เพ่ือใหมีความสอดคลองกับ
วัตถุประสงคและนิยามศัพท แลวนํามาปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะ 

4.   นําแบบสอบถามไปทดลองใชกับผูที่บริโภคอาหารชีวจิตซึ่งไมใชกลุมตัวอยางจํานวน  100  คน 
เพ่ือหาความเชื่อมั่น (Reliability)  ดวยสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟา ( -Coefficient)  ของครอนบาด  
(Cronbach.1970 : 161)  ไดคาแอลฟาเทากับ  .8463 

5.  ดําเนินการเกบ็รวบรวมขอมูลกับกลุมตัวอยางตามที่กําหนด  ณ.รานเอเดนประชานุกูล  เมื่อวันที่  
1  สิงหาคม-31 ตุลาคม 2546 

 
การเก็บรวมรวมขอมูล 

ผูวิจัยดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยนําแบบสอบถามและหนังสือจากบัณฑิต
วิทยาลัย  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ประสานมิตร    ไปขอความรวมมือ  จากกลุมตัวอยางที่เขาไปซื้อ
สินคาในรานเอเดน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 

1. นําแบบสอบถามที่ไดรับทั้งหมดมาตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถาม   
2. นําแบบสอบถามที่ไดมาลงรหัส  เพ่ือทําการประมวลผลขอมูลดวยเครื่องคอมพิวเตอร 
3. วิเคราะหขอมูลดวยเครื่องคอมพิวเตอร   โดยใชโปรแกรม SPSS  FOR  WINDOWS   
  

นําขอมูลในตอนที่ 1  ซึ่งเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามในดาน   เพศ  อายุ  
สถานภาพการสมรส   การศึกษา   อาชีพ  รายไดตอเดือน   ของผูบริโภคมาแจกแจงความถี่และเสนอผลเปน
คารอยละ   

นําขอมูลในตอนที่ 2              ซึ่งเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูตอบแบบสอบถาม 
ดานกิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพ    การวัดตัวแปรเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิตดานกิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพ
ของผูตอบแบบสอบถามไดมาจากการนําคะแนนของความบอยครั้งในการปฏิบัติกิจกรรมตาง ๆ โดยเฉลี่ยมา
คํานวณโดยมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 
 
  ปฏิบัติเปนประจํา  5  คะแนน 
  ปฏิบัติคอนขางบอย 4 คะแนน 
  ปฏิบัติบางไมปฏิบัติบาง 3 คะแนน 
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  นาน ๆ ปฏิบัติครั้ง  2 คะแนน 
  ไมปฏิบัติเลย  1 คะแนน 
 

จากนั้นนํามาหาระดับคะแนนเฉลี่ย   โดยที่กําหนดความสําคัญของปจจัยดังนี้  (วิเชียร  เกตุสิงห. 
2538 : 10) 
 
 4.50 – 5.00  แสดงวา  ผูบริโภคมีการปฏิบัติกิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพเปนประจํา 

3.50 – 4.49  แสดงวา  ผูบริโภคมีการปฏิบัติกิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพคอนขางบอย 
2.50 – 3.49  แสดงวา  ผูบริโภคมีการปฏิบัติกิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพแบบปฏิบัติบางไมปฏิบัติบาง 
1.50 – 2.49  แสดงวา  ผูบริโภคมีการปฏิบัติกิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพแบบนาน ๆ ปฏิบัติครั้ง 
1.00 – 1.49  แสดงวา  ผูบริโภคไมมีการปฏิบัติกิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพเลย 

 
ดานความสนใจเกี่ยวกับสุขภาพ การวัดตัวแปรเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิตดานความสนใจ

เกี่ยวกับสุขภาพ  ของผูตอบแบบสอบถามไดมาจากการนําคะแนนในดานความสนใจ   โดยเฉลี่ยมาคํานวณ
โดยมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 

 
  สนใจอยางมากที่สุด  5 คะแนน 
  สนใจมาก    4 คะแนน 
  ไมแนใจ    3 คะแนน 
  ไมคอยสนใจ    2 คะแนน 
  ไมสนใจเลย   1 คะแนน 

 
จากนั้นนํามาหาระดับคะแนนเฉลี่ย   โดยที่กําหนดความสําคัญของปจจัยดังนี้  (วิเชียร  เกตุสิงห. 

2538 : 10) 
 

4.50 – 5.00 แสดงวา  ผูบริโภคมีความสนใจเรื่องสุขภาพมากที่สุด 
3.50 – 4.49 แสดงวา  ผูบริโภคมีความสนใจเรื่องสุขภาพมาก 
2.50 – 3.49 แสดงวา  ผูบริโภคไมแนใจวาตนเองมีความสนใจเรื่องสุขภาพ 
1.50 – 2.49 แสดงวา  ผูบริโภคไมคอยสนใจเรื่องสุขภาพ 
1.00 – 1.49 แสดงวา  ผูบริโภคไมสนใจเรื่องสุขภาพเลย 

 
ดานความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ    การวัดตัวแปรเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิตดานความ

คิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพของผูตอบแบบสอบถามไดมาจากการนําคะแนนของระดับการเห็นดวยในดาน
ความคิดเห็น   โดยเฉลี่ยมาคํานวณโดยมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 

 
  เห็นดวยมากที่สุด  5 คะแนน 
  เห็นดวยมาก  4 คะแนน 
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  เห็นดวยปานกลาง  3 คะแนน 
  เห็นดวยนอย   2 คะแนน 
  เห็นดวยนอยที่สุด   1 คะแนน 
 

จากนั้นนํามาหาระดับคะแนนเฉลี่ย   โดยที่กําหนดความสําคัญของปจจัยดังนี้  (วิเชียร  เกตุสิงห. 
2538 : 10) 
 

4.50 – 5.00 แสดงวา  เห็นดวยมากที่สุด 
3.50 – 4.49 แสดงวา  เห็นดวยมาก 
2.50 – 3.49 แสดงวา  เห็นดวยปานกลาง 
1.50 – 2.49 แสดงวา  เหน็ดวยนอย 
1.00 – 1.49 แสดงวา  เห็นดวยนอยที่สุด 
 
นําขอมูลในตอนที่ 3  เกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต  มาแจกแจงความถี่และ 

เสนอผลเปนคารอยละ 
นําขอมูลในตอนที่  4  ซึ่งเกี่ยวกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต    และกําหนดการให 

คาคําตอบของแบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติเกี่ยวกับการบริโภคอาหารชีวจิค  โดยใหคะแนนรวมแบบ  
Rating  Scale  ของ  Likert   (Method  of  summated  rating : the  Likert  Scale)  (บุญชม  ศรีสะอาด. 
2538 : 99)   ใหคะแนนดังนี้ 
 
  เห็นดวยมากที่สุด  5 คะแนน 
  เห็นดวยมาก  4 คะแนน 
  เห็นดวยปานกลาง  3 คะแนน 
  เห็นดวยนอย  2 คะแนน 
  เห็นดวยนอยที่สุด  1 คะแนน 
 จากนั้นนํามาหาระดับคะแนนเฉลี่ย   โดยที่กําหนดความสําคัญของปจจัยดังนี้  (วิเชียร  เกตุสิงห. 
2538 : 10) 
  4.50 – 5.00 เปนระดับที่ผูบริโภคเห็นดวยมากที่สุด 
    แสดงวา  ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีมากตอการบริโภคอาหารชีวจิต 
  3.50 – 4.49 เปนระดับที่ผูบริโภคเห็นดวยมาก 
    แสดงวา  ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอการบริโภคอาหารชีวจิต 
  2.50 – 3.49 เปนระดับที่ผูบริโภคเห็นดวยปานกลาง 
    แสดงวา  ผูบริโภคมีทัศนคติเปนกลางตอการบริโภคอาหารชีวจิต 
  1.50 – 2.49 เปนระดับที่ผูบริโภคเห็นดวยนอย 
    แสดงวา  ผูบริโภคมีทัศนคติที่ไมคอยดีตอการบริโภคอาหารชีวจิต 
  1.00 – 1.49 เปนระดับที่ผูบริโภคเห็นดวยนอยที่สุด 
    แสดงวา  ผูบริโภคมีทัศนคติที่ไมดีตอการบริโภคอาหารชีวจิต  
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สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 การใชสถิติในการวิเคราะหขอมูลในการศึกษาคนควาครั้งนี้  ผูวิจัยจะเลือกใชสถิติโดยพิจารณาถึง 

วัตถุประสงค  และความหมายของขอมูล  ใชการวิเคราะหดวยเครื่องคอมพิวเตอรในการประมวลผล  โดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูป  SPSS/PC  for  windows  เพ่ือหาคาสถิติดังนี้ 

1.  คาสถิติพื้นฐาน ไดแก 
 1.1  การหาคาความถี่   (Frequencies)  และ  คารอยละ  (Percentage)    เพ่ือใชแปล 

ความหมายของขอมูลตอนที่  1  และ  ตอนที่  3   
 1.2  การหาคาเฉล่ีย (Mean) เพ่ือใชแปลความหมายของขอมูลตอนที่  2  และ  ตอนที่  4  

โดยใชสูตรดังนี้ (ชูศรี  วงศรัตนะ. 2544 : 35)  
   
  X = X 
       N 
เมื่อ  X แทน ตัวกลางเลขคณิตหรือคาเฉล่ีย 
 X แทน ผลรวมทั้งหมดของขอมูล 
  N แทน จํานวนขอมูลทั้งหมด 
  
1.3  การหาคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation) เพ่ือใชแปลความหมายของขอมูล ตอน

ที่  2 และ  ตอนท่ี  4   โดยใชสูตรดังนี้ (ชูศรี  วงศรัตนะ.  2544 : 65)  
 

     n 
                    S    =           ( X i  - X )2  
    i = 1 
         n  -  1 

เมื่อ      S      แทน   คาเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุมตัวอยาง 
  X     แทน   คาเฉล่ียของขอมูลกลุมตัวอยาง 
  X i     แทน   คาขอมูลตัวที่  i 
  n     แทน   คาของจํานวนขอมูล (กลุมตัวอยาง) 
 
                  2.  สถิติท่ีใชหาคุณภาพของแบบสอบถาม 

     การทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม   ใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (  – Coefficient) 
ของ ครอนบัค (Cronbach)  โดยใชสูตรดังนี้  (ศิริชัย  พงษวิชัย.  2544 : 127)                                                              

                                                                     

 

1n
n

2S0

2
i1

s
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 เมื่อ   แทน คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
  n แทน จํานวนขอของคําถามในแบบสอบถาม 
  S i2 แทน ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอที่ i 
          SO

2 แทน คาความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทั้งฉบับ  

              3.  สถิติท่ีใชทดสอบสมมติฐาน 
       3.1 ทดสอบหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปร  2 ตัว  โดยใชสูตรคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธของเพียรสัน (Pearson Product  Moment Correlation Coefficient)   โดยใชสูตรดังนี้  (ชูศรี  วงศ
รัตนะ.  2544 : 314) 

 
   rxy   =                  N  XY -   X  Y 
              N  X2  -  (  X )2   N Y2 (  Y)2  
 
   

เมื่อ        r     แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
    X  แทน ผลรวมของคะแนนชุด X 
    Y แทน ผลรวมของคะแนนชุด Y 
    X2 แทน แทนผลรวมของคะแนน X แตละตัวยกกําลังสอง 
   Y2 แทน แทนผลรวมของคะแนน Y แตละตัวยกกําลังสอง 
    XY แทน แทนผลรวมของผลคูณระหวาง X  และ  Y 
   N แทน จํานวนคนหรือส่ิงที่ศึกษา 
 
 3.2  ทดสอบหาความสัมพันธระหวางตัวแปร   2   ตัว  โดยใชสถิติการทดสอบหาคา  
ไค-สแควร (Chi-square Test)   โดยใชสูตรดังนี้ (ชูศรี  วงศรัตนะ.  2544 : 219) 

     
      r     c 
   2    =         ( O  - E )2 

               i=1  j=1        E 

 
เมื่อ    2   แทน คาไค-สแควร 

   O      แทน คาความถี่ที่ไดจากการสังเกต 
   E      แทน  คาความถี่ที่คาดหวัง 
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 ถาพบวามีความสัมพันธกันจะทําการทดสอบหาระดับความสัมพันธของตัวแปร  2  ตัว  
โดยใชสถิติ  Cramer’s V (V)  ซึ่งใชไดกับ  contingency  table  แบบใดก็ได  และ  คา  V ที่คํานวณไดอยู
ระหวาง  0  ถึง  1   โดยใชสูตรดังนี้ (ชูศรี  วงศรัตนะ.  2544 : 227) 
   
   
                    2 
  V = 

 N . Minimum (r-1    or    c-1) 
 
 
  3.3  ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของกลุมตัวอยาง 2 กลุม   ที่เปนอิสระ
ตอกัน   โดยใชสถิติการทดสอบคาไค-สแควร (Chi-square Test)   โดยใชสูตรดังนี้ (ชูศรี  วงศรัตนะ.  2544 : 
219) 

     
      r     c 
   2    =         ( O  - E )2 

               i=1  j=1        E 

 
เมื่อ    2   แทน คาไค-สแควร 

   O      แทน คาความถี่ที่ไดจากการสังเกต 
   E      แทน  คาความถี่ที่คาดหวัง 
  3.4  ทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยของตัวแปรมากกวา  2  กลุมขึ้นไป
โดยใชสถิติการทดสอบคาไค-สแควร (Chi-square Test)  โดยใชสูตรดังนี้ (ชูศรี  วงศรัตนะ.  2544 : 219) 

     
      r     c 
   2    =         ( O  - E )2 

               i=1  j=1        E 

 
เมื่อ    2   แทน คาไค-สแควร 

   O      แทน คาความถี่ที่ไดจากการสังเกต 
   E      แทน  คาความถี่ที่คาดหวัง 
   
 3.5  ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของกลุมตัวอยาง 2 กลุม ที่เปนอิสระตอกัน   โดย
ใชสถิติการทดสอบคา t – test  independent  เพ่ือทดสอบสมมติฐาน  โดยใชสูตรดังนี้ (ศิริชัย  พงษวิชัย. 
2544 : 107) 
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              X1     -    X2        
          t     = 
              S1

2   +   S2
2  

              n1              n2 

  
 

เมื่อ     t     แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t - distribution 
X1 แทน คาเฉล่ียของกลุมตัวอยางที่ 1 

  X2 แทน คาเฉล่ียของกลุมตัวอยางที่ 2 
  S1

2 แทน   คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
  S2

2 แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
  n1 แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 1 
  n2 แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 2 

ทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยของตัวแปรมากกวา  2  กลุมขึ้นไป    โดยใชสูตรการวิเคราะห
ความแปรปรวน  (One – Way Analysis of Variance)            โดยใชสูตรดังนี้ (ชูศรี  วงศรัตนะ. 2544 : 
236) 

 
 F = MSB 
   MSW 

 
เมื่อ F  แทน คาที่พิจารณา F - distribution 
 MSB แทน คาเฉล่ียของผลบวกยกกําลังสองระหวางกลุม 
 MSW แทน คาเฉล่ียของผลบวกยกกําลังสองภายในกลุม 
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กรณีที่พบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ    จะทําการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ย
เปนรายคูโดยใชวิธีการของ LSD (ศิริชัย  พงษวิชัย.  2543 : 201) 
    
    LSD(a) =  ta,r   x  Sd 
   

โดยที่    
     

    nI       nj 
  r  =  n - k 

        
 
  LSD(a) แทน  คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณสําหรับการทดสอบประชากรกลุมที่ i และ  j 
  MSE คือ  คา  Mesn Square Error  ที่ไดจากตารางวิเคราะหความแปรปรวน 
  K          คือ  คาจํานวนกลุมทั้งหมดที่ใชทดสอบ 
  n คือ   คาจํานวนตัวอยางทั้งหมด  =  n1 +  n2 + n3……+ni + n 

  ta,r คือ  คาสถิติจากตารางมาตรฐาน  t  โดยใชคาของ  df = n - k 

  

 

 

Sd    = njni
MSE 11  

 



บทที ่ 4         
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรมและทัศนคติในการ
บริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภครานเอเดนในเขตกรุงเทพมหานคร  ในการวิเคราะหและนําเสนอผูวิจัยได
กําหนดสัญลักษณและอักษรยอดังตอไปนี้ 
 n  แทน ผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยาง 
   แทน คาเฉล่ีย 
 S.D.  แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 r  แทน  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
 t  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน  t – distribution 
 F  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน  F - distribution 
 df  แทน ชั้นของความเปนอิสระ (degree  of  Freedom) 
 SS  แทน ผลรวมกําลังสอง (Sum  of  Squares) 
 MS  แทน คาเฉล่ียของผลรวมกําลังสอง (Mean  of  Squares) 
 Prob.  แทน คานัยสําคัญทางสถิติ  
 2  แทน คาทดสอบสถิติ ไค-สแควร (Chi – square) 
 *  แทน คาความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 **  แทน คาความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01 
 

การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดแบงการวิเคราะหขอมูลเปน  2  ตอนตามลําดับดังนี้ 
ตอนที่  1   การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา  ไดแก 
1. ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 
2. รูปแบบการดําเนินชีวิตแบงเปน  3  สวน ไดแก   

สวนที่ 1  กิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่ 2  ความสนใจเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่ 3  ความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพของผูตอบแบบสอบถาม 

3.    พฤตกิรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 
4.    ทัศนคติของผูบริโภคในการบริโภคอาหารชีวจิตแบงเปน  4  ดาน ไดแก 
 ดานที่ 1  ดานผลิตภัณฑ 
 ดานที่ 2  ดานราคา 
 ดานที่ 3  ดานการจัดจําหนาย 
 ดานที่ 4  ดานการสงเสริมการตลาด 
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  ตอนที่  2   การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน ไดแก 

1. รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 
2. รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต 
3. พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตมีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต 
4. ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
5. ผูบริโภคที่มอีายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
6. ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
7. ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
8. ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
9. ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
10. ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวม    และรายดาน 

แตกตางกัน 
11. ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวม  และรายดาน 

แตกตางกัน 
12. ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวม  และ 

รายดานแตกตางกัน 
13. ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวม   

และรายดานแตกตางกัน 
14. ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวม  และรายดาน  

แตกตางกัน 
15. ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวม  และรายดาน 

แตกตางกัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   74
  
  
 
ตอนท่ี  1  ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา 
1. ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 
 
ตาราง  1   แสดงจํานวน(ความถี่) และรอยละ โดยรวมของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเพศ อายุ  
      สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ  และ รายไดเฉลี่ยตอเดือน  

 
ตัวแปร จํานวน รอยละ 

1.  เพศ   
          ชาย 128 32.00 
          หญิง 272 68.00 

รวม 400 100 
2.  อายุ   
         20 – 30  ป 125 31.00 
         31 – 40  ป 133 33.30 
         41 – 50  ป 88 22.20 
         51 ปขึ้นไป 54 13.50 

รวม 400 100 
3.  สถานภาพการสมรส   
         โสด 188 47.00 
         สมรส 178 44.50 
         หมาย/แยกกันอยู 34 8.50 

รวม 400 100 
4.  ระดับการศึกษา   
         ตํ่ากวาปริญญาตรี 132 33.00 
         ปริญญาตรี 214 53.50 
         สูงกวาปริญญาตรี 54 13.50 

รวม 400 100 
5.  อาชีพ   
         นิสิต / นักศึกษา 41 10.00 
         รับราชการ 90 22.50 
         พนักงานรัฐวิสาหกิจ 33  8.40 
         ประกอบธุรกิจสวนตัว 47 11.80 
         ลูกจาง/พนักงานบริษัท 149 37.30 
         พอบาน/แมบาน 24 6.00 
         อ่ืน ๆ  (วิชาชีพอิสระ  ไดแก  ทนายความ) 16 4.00 

รวม 400 100 
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ตาราง 1 (ตอ) 
 

ตัวแปร จํานวน รอยละ 
6.  รายได   
         ตํ่ากวา  1,000  บาท 146 36.50 
         10,000 – 25,000  บาท 182 45.50 
         มากกวา 25,000  บาท 72 18.00 

รวม 400 100 
 
 
 จากตาราง  1   แสดงวา  ผูบริโภคอาหารชีวจิตสวนใหญของกลุมตัวอยางเปนเพศหญิง  มีอายุอยู
ระหวาง 31-40 ป  สถานภาพโสด  ระดับการศึกษาปริญญาตรี  อาชีพลูกจาง/พนักงานบริษัท  และมีรายได
โดยเฉลี่ยตอเดือนอยูระหวาง 10,000-25,000 บาท 
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2.    รูปแบบการดําเนินชีวิต  แบงเปน  3  สวน ไดแก   

2.1  สวนที่ 1  กิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพของผูตอบแบบสอบถาม 
ตาราง  2  แสดงจํานวน คาเฉล่ีย (   )   คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D)     ระดับการปฏิบัติกิจกรรมที่สงเสริม 
      สุขภาพของผูบริโภคอาหารชีวจิตรานเอเดน  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

กิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพ  S  ระดับการปฏิบัติกิจกรรม 
1. ปรึกษาแพทยเกี่ยวกับการ 

ดูแลตนเองใหมีสุขภาพดี 
 

3.10 
 

1.18 
 

ปฏิบัติบางไมปฏิบัติบาง 
2. ตรวจสุขภาพกับแพทย 
       อยางนอยปละ 1 ครั้ง 

 
3.25 

 
1.29 

 
ปฏิบัติบางไมปฏิบัติบาง 

3. เลือกซื้ออาหารท่ีปลอดสาร 
พิษทุกครั้ง 

 
3.47 

 
0.94 

 
ปฏิบัติบางไมปฏิบัติบาง 

4. รับประทานอาหารครบ 5 หมู 
ในแตละวัน 

 
3.43 

 
0.86 

 
ปฏิบัติบางไมปฏิบัติบาง 

5.     หลีกเล่ียงอาหารที่มีไขมันสูง 3.82 0.97 ปฏิบัติคอนขางบอย 
6.     รับประทานผัก ผลไมทุกวัน 3.74 0.94 ปฏิบัติคอนขางบอย 
7.    ออกกําลังกายอยางสม่ําเสมอ 
       และถูกวิธี 

 
3.14 

 
1.02 

 
ปฏิบัติบางไมปฏิบัติบาง 

8. ฝกทําสมาธิครั้งละ 15 – 20  
นาทีทุกวัน 

 
2.36 

 
1.16 

 
นาน ๆ ปฏิบัติครั้ง 

9.    นอนอยางนอยวันละ 7-8 ชั่วโมง 3.37 1.15 ปฏิบัติคอนขางบอย 
10.   มักหาโอกาสไปพักผอนตาม 
       ตางจังหวดั เชน ภูเขา  
       ทะเล น้ําตก 

 
 

2.91 

 
 

1.10 

 
 

ปฏิบัติบางไมปฏิบัติบาง 
รวม 3.26 1.06 ปฏิบัติบางไมปฏิบัติบาง 

 
 จากตาราง 2  แสดงวา  ผูบริโภคมีการปฏิบัติกิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพโดยรวมในระดับปฏิบัติบาง
ไมปฏิบัติบาง  เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาผูบริโภคอาหารชีวจิตมีการปฏิบัติกิจกรรมในระดับคอนขางบอย 
คือ  หลีกเล่ียงอาหารที่มีไขมันสูงและรับประทานผักผลไมทุกวัน     สวนผูบริโภคอาหารชีวจิตที่มีการปฏิบัติ
กิจกรรมในระดับนาน ๆ ปฏิบัติครั้ง คือ  ฝกทําสมาธิครั้งละ 15-20 นาทีทุกวัน  นอกนั้นมีการปฏิบัติกิจกรรม
ในระดับปฏิบัติบางไมปฏิบัติบาง 

 
 
 
 

X

X
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       2.2  สวนที่ 2  ความสนใจเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพของผูตอบแบบสอบถาม 
ตาราง  3  แสดงจํานวน คาเฉล่ีย (   )  คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ระดับความสนใจเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ 
      ของผูบริโภคอาหารชีวจิตรานเอเดน  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ความสนใจเรื่องสุขภาพ  S ระดับความสนใจ 
1.     ใสใจในสุขภาพของทานเอง 4.08 0.76 มาก 
2.     ใสใจในสุขภาพของสมาชิก 
        ในครอบครัว 

 
4.18 

 
0.68 

 
มาก 

3.     สนใจอานขอมูลที่เกี่ยวกับ 
       สุขภาพอนามัยอยูเสมอ 

 
3.83 

 
0.87 

 
มาก 

4.     สนใจเขารวมกิจกรรม อบรม 
       ความรูเกี่ยวกับสุขภาพ 

 
3.09 

 
0.94 

 
ไมแนใจ 

5.     สนใจวิธีปฏิบัติตัวใหมีชีวิตยืนยาว 3.89 0.91 มาก 
6.    สนใจวิธีที่ทําใหสุขภาพดีดวยการ 
       รับประทานอาหารอยางถูกหลัก 

 
3.90 

 
0.82 

 
มาก 

7.     สนใจวิธีปฏิบัติตัวใหหางไกล 
       จากโรคภยัไขเจ็บ 

 
4.14 

 
0.74 

 
มาก 

8.    สนใจวิธีปฏิบัติตัวอยาง 
เหมาะสมเมื่อมีอาการเจ็บปวย 

 
4.17 

 
0.80 

 
มาก 

9.    สนใจวิธีการปฏิบัติตัวแนวชีวจิต 3.35 0.96 ไมแนใจ 
10.  สนใจทดลองบริโภคอาหาร 

เพ่ือสุขภาพที่ออกใหมสูตลาด 
 

3.26 
 

0.95 
 

ไมแนใจ 
รวม 3.79 0.84 มาก 

 
 จากตาราง 3   แสดงวา  ผูบริโภคมีความสนใจเรื่องสุขภาพโดยรวมในระดับสนใจมาก  เมื่อพิจารณา
เปนรายขอพบวา  ผูบริโภคมีความสนใจเรื่องสุขภาพในระดับไมแนใจวาตนเองมีความสนใจ  คือ  สนใจ
วิธีการปฏิบัติตัวแนวชีวจิต     สนใจทดลองบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพที่ออกใหมสูตลาด       และสนใจเขา
รวมกิจกรรมอบรมความรูเกี่ยวกับสุขภาพ  นอกนั้นผูบริโภคมีความสนใจเรื่องสุขภาพในระดับสนใจมาก 
 
 
 
       
 
 
 
 

X

X



   78
  
  
 
       2.3  สวนที่ 3  ความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพของผูตอบแบบสอบถาม 
ตาราง  4  แสดงจํานวน คาเฉล่ีย (   )  คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ 
      ของผูบริโภคอาหารชีวจิตรานเอเดน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ  S ระดับความคิดเห็น 
1. สุขภาพไมดีจะเปนภาระของ 
      ครอบครัว 

 
4.50 

 
0.73 

 
มากที่สุด 

2.    กรรมพันธุสงผลตอสุขภาพ 3.48 1.12 ปานกลาง 
3. สุขภาพจะดีถาอาศัยอยูใน 

สภาพแวดลอมที่ดี 
 

4.35 
 

0.72 
 

มาก 
4. สุขภาพจะเปนอยางไรขึ้นอยูกับ 

ส่ิงที่ทานรับประทาน 
 

4.30 
 

0.74 
 

มาก 
5.    จิตใจที่กังวลจะสงผลเสียตอสุขภาพ 4.31 0.72 มาก 
6.     ความเครียดทําใหสุขภาพไมดี 4.41 0.71 มาก 
7.     ความเครยีดทําใหเกิดโรคภัยไขเจ็บ 4.40 0.74 มาก 
8.    ทานสามารถคลายเครียดไดดวยการ 
       หางานอดิเรกทําใหเพลิดเพลิน 

 
4.20 

 
0.78 

 
มาก 

9.    เมื่ออายุมากขึ้นยิ่งจําเปนตอง 
      ใสใจดูแลสุขภาพมากขึ้น 

 
4.00 

 
1.20 

 
มาก 

10.   การอยูใกลชิดกับคนสุขภาพจิตดี 
       จะทําใหสุขภาพของเราดีดวย 

 
4.44 

 
0.77 

 
มาก 

รวม 4.24 0.82 มาก 
 
 
 จากตาราง  4  แสดงวา  ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพโดยรวมในระดับเห็นดวยมาก
ที่สุด  เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  ผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับเห็นดวยมากที่สุด     คือ  สุขภาพไมดี
จะเปนภาระของครอบครัว   สวนผูบริโภคที่มีความคิดเห็นในระดับเห็นดวยปานกลาง คือ  กรรมพันธุสงผลตอ
สุขภาพ  นอกนั้นมีความคิดเห็นในระดับเห็นดวยอยางมาก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

X

X
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3.    พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 
ตาราง  5  แสดงจํานวน(ความถี่) และรอยละเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภคอาหาร 
       ชีวจิต รานเอเดนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต จํานวน รอยละ 
1. ประเภทหรือชนิดของอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อ 

มากที่สุด 
  

1.1 อาหารสด เชน ผัก ผลไม เนื้อปลา 
เครื่องดื่มสมุนไพร บะหมี่โฮลวีท  
พริกแกงสูตรผูปวยมะเร็ง 

 
 

153 

 
 

38.20 
1.2 อาหารธรรมชาติแนวชีวจิต ไดแก ถ่ัว 

และธัญพืช ขาวกลอง ขาวซอมมือ  
สาหรายทะเล นมขาวกลอง เสนโฮลวีท 
ชาสมุนไพร 

 
 
 

156 

 
 
 

39.00 
1.3 อาหารชีวจิตพรอมทาน ไดแก  

สลัดผักสด ผักสุก ผัดผักโดยใชน้ํามัน 
เล็กนอย แกงหรือซุปแบบไทย ๆ ไดแก 
แกงจืด แกงเลียง 

 
 
 

91 

 
 
 

22.80 
รวม 400 100 

2. วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้ออาหารชีวจิต   
    2.1 รับประทานเอง 310 77.50 
    2.2 ซื้อใหผูอ่ืน 53 13.30 
    2.3 ซื้อเพ่ือเปนของฝาก 37  9.20 
    2.4 อ่ืน ๆ - - 

รวม 400 100 
3. เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้ออาหารชีวจิต   
    3.1 เพ่ือรักษาโรค 33 8.20 
    3.2 เพ่ือสุขภาพที่ดี 189 47.30 
    3.3 เพ่ือปองกันโรค 56 14.00 
    3.4 ตองการทดลองบริโภค 61 15.30 
    3.5 ตองการควบคุมน้ําหนัก 34 8.50 
    3.6 ชวยลดความเสี่ยงตอโรค 27 6.70 
    3.7 อ่ืน ๆ - - 

รวม 400 100 
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ตาราง 5 (ตอ) 
   

พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต จํานวน รอยละ 
4. ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
    อาหารชีวจิต 

  

    4.1 สินคาคุณภาพดี 146 36.50 
    4.2 ใกลบานหรือที่ทํางาน 59 14.70 
    4.3 อาหารชวีจิตมีใหเลือกหลากหลาย 96 24.00 
    4.4 บริโภคตามผูอ่ืน  99 24.80 
    4.5 อ่ืน ๆ - - 

รวม 400 100 
5. ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต   
    5.1 ทุกวัน 27 6.80 
    5.2 สัปดาหละ 4-5 ครั้ง 31 7.70 
    5.3 สัปดาหละ 2-3 ครั้ง 101 25.30 
    5.4 สัปดาหละ 1 ครั้ง 108 27.00 
    5.5 เดือนละครั้ง 133 33.20 

รวม 400 100 
6. บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้ออาหาร 
    ชีวจิต 

  

    6.1 แพทย 64 16.00 
    6.2 พนักงานขาย 29 7.20 
    6.3 ญาติพ่ีนอง 149 37.30 
    6.4 เพ่ือน 131 32.70 
    6.5 อ่ืน ๆ 27 6.80 

รวม 400 100 
7. จํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ียตอครั้ง   
    7.1  นอยกวา 500 บาท 219 54.80 
    7.2  500-1,000 บาท 117 29.20 
    7.3  1,001-1,500 บาท 35 8.80 
    7.4  1,501-2,000 บาท 17 4.20 
    7.5  มากกวา 2,000 บาท 12 3.00 

รวม 400 100 
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จากตาราง 5   แสดงวา  ประเภทหรือชนิดของอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  ไดแก    อาหาร
ธรรมชาติแนวชีวจิต  วัตถุประสงคสําคัญในการซื้ออาหารชีวจิตเพ่ือรับประทานเอง  เหตุผลสําคัญในการซื้อ
อาหารชีวจิต  คือ  เพ่ือสุขภาพที่ดี      ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออาหารชีวจิต  คือ  สินคา
คุณภาพดี  ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต   คือ  เดือนละครั้ง     บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้ออาหาร
ชีวจิต  คือ  ญาติพ่ีนอง   และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ียตอครั้งนอยกวา 500 บาท 
 
 
4.    ทัศนคติของผูบริโภคในการบริโภคอาหารชีวจิต  
ตาราง  6  แสดงจํานวน คาเฉล่ีย (     )  คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)  ระดับทัศนคติของผูบริโภคในการ 
      บริโภคอาหารชีวจิตรานเอเดน  ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 

ทัศนคติของผูบริโภคในการ  S 
บริโภคอาหารชีวจิต   

ระดับทัศนคติ 

1.   ดานผลิตภัณฑ 3.82 0.52 ดี 
2.   ดานราคา 3.90 0.67 ดี 
3.   ดานการจัดจําหนาย 4.76 0.69 ดีมาก 
4.   ดานการสงเสริมการตลาด 3.79 0.56 ดี 

รวม 3.84 0.43 ดี 
 
 จากตาราง 6  แสดงวา  ผูบริโภคมีทัศนคติตอการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวมและรายดานอยูใน
ระดับดี  ยกเวนดานราคาผูบริโภคมีทัศนคติตอการบริโภคอาหารชีวจิตอยูในระดับดีมาก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

X

X
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4.  ทัศนคติของผูบริโภคในการบริโภคอาหารชีวจิต แบงเปน  4  ดาน ไดแก 

4.1   ดานท่ี 1  ดานผลิตภัณฑ 
ตาราง  7  แสดงจํานวน คาเฉล่ีย (     )  คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)  ระดับทัศนคติของ 
      ผูบริโภคในการบริโภคอาหารชีวจิตรานเอเดน  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ในดานผลิตภัณฑ 
 

ทัศนคติของผูบริโภคในการ  S 
บริโภคอาหารชีวจิต   

ระดับทัศนคติ 

1. เมื่อบริโภคอาหารชีวจิตแลว 
รูสึกปลอดภัย 

 
4.05 

 
0.73 

 
ดี 

2. เมื่อบริโภคอาหารชีวจิตแลว 
ทําใหรางกายปลอดสารพิษ 

 
3.93 

 
0.78 

 
ดี 

3.    อาหารชีวจิตบริโภคแลวคุมคา 3.84 0.80 ดี 
4.     การบริโภคอาหารชีวจิตชวย 
       บรรเทาโรคมะเร็งได 

 
3.98 

 
0.95 

 
ดี 

5. คุณภาพของอาหารชีวจิตเปน 
ที่นาเชื่อถือ 

 
3.89 

 
0.84 

 
ดี 

6. คุณภาพของอาหารชีวจิต 
สําคัญกวาราคา 

 
3.76 

 
0.88 

 
ดี 

7.    บรรจุภัณฑคุณภาพดี 3.53 0.81 ดี 
8.    บรรจุภัณฑมีสีสันสวยงาม 3.08 0.88 ดี 
9.    ฉลากบรรจุภัณฑมีความชัดเจน 3.81 0.81 เปนกลาง 
10.  ฉลากบนบรรจุภัณฑบอก 

รายละเอียดของอาหารชีวจิต 
      ไดไมคลุมเครือ 

 
 

3.83 

 
 

0.82 

 
 
ดี 

11.  ฉลากบนบรรจุภัณฑควรระบุ 
      วันหมดอายุใหชัดเจน 

 
4.36 

 
0.76 

 
ดี 

รวม 3.82 0.82 ดี 
 
 จากตาราง  7   แสดงวา      ผูบริโภคมีทัศนคติตอการบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑ
โดยรวมอยูในระดับดี  เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาขอที่ผูบริโภคมีทัศนคติที่ปานกลาง คือ ฉลากบนบรรจุ
ภัณฑมีความชัดเจน  สวนขออ่ืน ๆ ผูบริโภคมีทัศนคติอยูในระดับดี 
 
 
 
 
 
 

X

X
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 4.2  ดานท่ี 2  ดานราคา 
ตาราง  8  แสดงจํานวน คาเฉล่ีย (    )  คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับทัศนคติของ 
      ผูบริโภคในการบริโภคอาหารชีวจิตรานเอเดน  ในเขตกรุงเทพมหานคร ในดานราคา 
 

ทัศนคติของผูบริโภคในการ  S 
บริโภคอาหารชีวจิต   

ระดับทัศนคติ 

1. ราคาของอาหารชีวจิตเหมาะสม 
เมื่อเทียบกับคุณคาทางโภชนาการ 

 
3.86 

 
0.84 

 
ดี 

2. อาหารชีวจิตมักมีปายบอก 
ราคาชัดเจน 

 
3.97 

 
0.81 

 
ดี 

3.   การชําระคาอาหารชีวจิตโดยใช 
     บัตรเครดิตทําใหผูบริโภครูสึกสะดวก 

 
3.87 

 
0.94 

 
ดี 

รวม 3.90 0.86 ดี 
 
 จากตาราง  8   แสดงวา  ผูบริโภคมีทัศนคติตอการบริโภคอาหารชีวจิตในดานราคา    โดยรวมและ
รายขออยูในระดับดี   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 4.3  ดานท่ี 3  ดานการจัดจําหนาย 
ตาราง  9  แสดงจํานวน คาเฉล่ีย (    )  คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)  ระดับทัศนคติของ 

X

X

X
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       ผูบริโภคในการบริโภคอาหารชีวจิตรานเอเดนในเขตกรุงเทพมหานคร ในดานการจัดจําหนาย 
 

ทัศนคติของผูบริโภคในการ  S 
บริโภคอาหารชีวจิต   

ระดับทัศนคติ 

1. การจําหนายในหางสรรพสินคา 
ตางๆ เปนการกระจายสินคา 

 
4.05 

 
0.80 

 
ดี 

2.    สถานที่จอดรถสะดวกสบาย 3.93 0.84 ดี 
3.    การจัดวางสินคาใหเปนหมวด 

หมูเปนการอํานวยความสะดวก 
 

4.14 
 

0.78 
 
ดี 

3. การตกแตงภายในรานให 
สวยงามทําใหนาสนใจ 

 
3.91 

 
0.82 

 
ดี 

4. การตกแตงสถานที่โดย 
ทั่วไปมีความสวยงาม 

 
3.76 

 
0.85 

 
ดี 

5. อุณหภูมิที่เหมาะตอการเก็บ 
รักษาอาหารชีวจิตทําใหลูกคามั่นใจ 

 
4.02 

 
0.69 

 
ดี 

รวม 3.97 0.80 ดี 
     

จากตาราง  9    แสดงวา  ผูบริโภคมีทัศนคิตตอการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการจัดจําหนาย    
โดยรวมและรายขออยูในระดับดี   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

4.4  ดานท่ี 4  ดานการสงเสริมการตลาด 
ตาราง  10  แสดงจํานวน คาเฉล่ีย (     )  คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)   ระดับทัศนคติของ X

X
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      ผูบริโภคในการบริโภคอาหารชีวจิตรานเอเดน  ในเขตกรุงเทพมหานคร ในดานการสงเสริมการตลาด 
 

ทัศนคติของผูบริโภคในการ  S 
บริโภคอาหารชีวจิต   

ระดับทัศนคติ 

1.    การโฆษณาผานสื่อดึงดูดใจ 3.33 1.06 เปนกลาง 
2. การโฆษณาผานสื่อนิตยสาร 

นาสนใจ 
 

3.69 
 

0.80 
 
ดี 

3. ขอความโฆษณามีความชัดเจน 
ตรงประเด็น สรางความนาเชื่อถือ 

 
3.75 

 
0.79 

 
ดี 

4.    ขอความโฆษณานาสนใจ 3.67 0.83 ดี 
5.    การประชาสัมพันธทั่วถึง 3.16 1.11 เปนกลาง 
6.    การสนับสนุนการประชาสัมพันธ 
       จากภาครฐัและเอกชนจะทําใหมี 
       ผูนิยมบริโภคอาหารชีวจิตเพ่ิมขึ้น 

 
 

3.81 

 
 

0.92 

 
 
ดี 

7.    พนักงานขายมีความรูเรื่องอาหาร 
      และสุขภาพสรางความนาเชื่อถือแก 
      ผูบริโภค 

 
 

4.11 

 
 

0.88 

 
 
ดี 

8.    พนักงานขายสามารถตอบ 
ขอซักถามของลูกคาไดชัดเจน 

 
4.04 

 
0.86 

 
ดี 

9.   พนักงานขายใหบริการดวย 
ความสุภาพ 

 
4.03 

 
0.87 

 
ดี 

10   พนักงานขายใหบริการดวย 
       ความรวดเร็ว 

 
3.88 

 
0.84 

 
ดี 

11.  การมีคูปองสวนลดในการซื้ออาหาร 
      ชีวจิตจะทําใหเปนที่นาสนใจ 

 
3.84 

 
0.90 

 
ดี 

12.   การลดราคาอาหารชีวจิตใน 
       โอกาสพิเศษเปนการจูงใจ 

 
3.96 

 
0.85 

 
ดี 

13.   การทดลองบริโภคกอนตัดสินใจซื้อ 
       เปนการใหโอกาสแกผูบริโภค 
      ไดพิจารณา 

 
 

4.07 

 
 

0.86 

 
 
ดี 

14.   การออกรานอาหารชีวจิตรวมกับ 
       หนวยงานของรัฐจะทําใหนาเชื่อถือ 

 
3.85 

 
0.86 

 
ดี 

รวม 3.80 0.89 ดี 
 
 จากตาราง  10    แสดงวา   ผูบริโภคมีทัศนคติตอการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริม
การตลาดโดยรวมอยูในระดับดี   เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  ผูบริโภคมีทัศนคติอยูในระดับเปนกลาง  คือ  
การโฆษณาผานสื่อดึงดูดใจ  และการประชาสัมพันธทั่วถึง  นอกนั้นมีทัศนคติอยูในระดับดี 

X
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ตอนที่  2   การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1  รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 
 
ตาราง  11 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรมการบริโภค 
      อาหารชีวจิต 
 

พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 2 df Prob. Cramer's V 
1. ประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด   176.496 122 .001** .470 
2. วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ    159.469 122 .013* .446 
3. เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก 359.457 305 .017* .424 
4. ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 205.442 183 .123 - 
5. ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต 289.361 244 .025* .425 
6. บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 314.780 244 .002** .444 
7. จํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  278.497 244 .064 - 

 *  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
  **  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01 

 
 จากตาราง 11  แสดงวา    รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีว
จิตในสวนที่เกี่ยวกับอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด       และบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  ในสวนที่เกี่ยวกับวัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  เหตุผลสําคัญที่สุดในการ
ซื้อครั้งแรก  และความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05  ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว     สวนรูปแบบการดําเนินชีวิตไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคอาหาร
ชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิต
เฉล่ีย/ครั้ง   
 เมื่อพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชคาสถิติ Cramer's V  พบวา  รูปแบบการ
ดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต  ในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่
นิยมซื้อมากที่สุด    วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  เหตุผลสําคัญ
ที่สุดในการซื้อครั้งแรก  และความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  คิดเปน  47%  44.60%  42.40%  42.50%  และ  
44.40%  ตามลําดับ 
 
 
 
 
สมมติฐานที่ 2  รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต 
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ตาราง 12  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับทัศนคติในการบริโภค 
      อาหารชีวจิต 
 

รูปแบบ  ทัศนคติ 

การดําเนินชีวิต  ดาน
ผลิตภัณฑ 

ดานราคา ดานการจัด
จําหนาย 

ดานการ
สงเสริม
การตลาด 

รวม 

กิจกรรมที่สงเสริม r .256** .170** .117* .106* .209** 
สุขภาพ Prob. .000 .001 .020 .035     .000 
 ความสัมพันธ สัมพันธ สัมพันธ สัมพันธ สัมพันธ สัมพันธ 

ความสนใจในเรื่อง r .380** .207** .131** .203** .319** 
สุขภาพ Prob. .000 .000 .009 .000 .000 
 ความสัมพันธ สัมพันธ สัมพันธ สัมพันธ สัมพันธ สัมพันธ 

ความคิดเห็น r .444** .290** .321** .253** .427** 
เกี่ยวกับเรื่อง Prob. .000 .000 .000 .000 .000 
สุขภาพ ความสัมพันธ สัมพันธ สัมพันธ สัมพันธ สัมพันธ สัมพันธ 

*   มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
 จากตาราง  12  แสดงวา  รูปแบบการดําเนินชีวิตในสวนกิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพ  ความสนใจใน
เรื่องสุขภาพ  และความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ  มีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต
โดยรวมและรายดาน   อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01    ยกเวนในสวนกิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพมี
ความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตดานการจัดจําหนายและดานสงเสริมการตลาด  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมติฐานที่ 3  พฤติกรรมการบริโภคอาหารชวีจิตมีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต 
ตาราง  13   แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตกับทัศนคติในการ 
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      บริโภคอาหารชีวจิตดานผลิตภัณฑ 
 

พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 2 df Prob. Cramer's V 
1. ประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด   177.696 132 .005** .471 
2. วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ 158.538 132      .058 - 
3. เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก 377.631 330      .036* .435 
4. ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 223.604 198      .102 - 
5. ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต 296.138 264      .085 - 
6. บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 321.090 264 .009** .448 
7. จํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง 230.358 264      .933 - 

*   มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  

 
 จากตาราง  13  แสดงวา  พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิต
ที่นิยมซื้อมากที่สุด  และบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ         มีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภค
อาหารชีวจิตดานผลิตภัณฑ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01         ยกเวนในสวนที่เกี่ยวกับเหตุผล
สําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรกมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05        ในสวนที่เกี่ยวกับ
วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ   ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต   
และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง        ไมมีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต
ดานผลิตภัณฑ 
 เมื่อพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชคาสถิติ Cramer's V  พบวา  พฤติกรรมการ
บริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด     จํานวนเงินในการซื้ออาหาร
ชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  และเหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก   มีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหาร
ชีวจิตในดานผลิตภัณฑ  คิดเปน  47%  44%  และ  43%  ตามลําดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตาราง  14  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตกับทัศนคติในการ 
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      บริโภคอาหารชีวจิตดานราคา 
 

พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 2 df Prob. Cramer's V 
1. ประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด    27.377 22 .197 - 
2. วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ 36.580 22  .026* .214 
3. เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก 94.144 55    .001** .217 
4. ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 40.515 33 .173 - 
5. ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต 49.069 44 .277 - 
6. บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 51.189 44 .212 - 
7. จํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง 46.367 44 .375 - 

*   มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01 

 
 จากตาราง  14  แสดงวา  พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับเหตุผลสําคัญที่สุดใน
การซื้อครั้งแรกมีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตดานราคา  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ  .01  ในสวนที่เกี่ยวกับวัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อมีความสัมพันธ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ  .05      ในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด     ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อ  ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  และจํานวนเงินในการซื้อ
อาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  ไมมีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตดานราคา 
 เมื่อพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชคาสถิติ Cramer's V  พบวา  พฤติกรรมการ
บริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับเหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  
มีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานราคา  คิดเปน  21% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตาราง  15   แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตกับทัศนคติในการ 
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      บริโภคอาหารชีวจิตดานการจัดจําหนาย 
 

พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 2 df Prob. Cramer's V 
1. ประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด   52.317 34 .023* .256 
2. วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ 53.102 34 .020* .258 
3. เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก 79.969 85       .634 - 
4. ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
5. ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต 

65.838 
87.900 

51 
68 

.079 

.053 
- 
- 

6. บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 88.889 68  .045* .236 
7. จํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง 87.482 68 .056 - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
 
 จากตาราง  15 แสดงวา  พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่
นิยมซื้อมากที่สุด  วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ        และบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อมี
ความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตดานการจัดจําหนาย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  
.05  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว  ในสวนที่เกี่ยวกับเหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  ปจจยั
สําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้งไมมีความสัมพันธกับ
ทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตดานการจัดจําหนาย 
 เมื่อพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชคาสถิติ Cramer's V  พบวา  พฤติกรรมการ
บริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการ
ซื้อ  และบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  มีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดาน
การจัดจําหนาย  คิดเปน  25%  25%  และ  23%  ตามลําดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตาราง  16  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตกับทัศนคติในการ 
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      บริโภคอาหารชีวจิตดานการสงเสริมการตลาด 
 

พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 2 df Prob. Cramer's V 
1. ประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด   80.614 68 .141 - 
2. วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ 80.056 68 .150 - 
3. เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก 201.987 170 .047* .318 
4. ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 122.777 102 .079 - 
5. ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต 138.426 136 .426 - 
6. บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 190.956 136 .001** .345 
7. จํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง 180.380 136 .007** .336 
 

*   มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01 

 
จากตาราง  16 แสดงวา  พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับบุคคลที่มีอิทธิพลใน

การตัดสินใจซื้อ  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  มีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภค
อาหารชีวจิตดานการสงเสริมการตลาด  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01     ยกเวนในสวนที่เกี่ยวกับ
เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรกมีความสัมพันธ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05  ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานการวิจัยท่ีต้ังไว   ในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  วัตถุประสงคสําคัญ
ที่สุดในการซื้อ  ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  และความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  ไมมี
ความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตดานการสงเสริมการตลาด 

เมื่อพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชคาสถิติ Cramer's V  พบวา  พฤติกรรมการ
บริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ จํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิต
เฉล่ีย/ครั้ง  และเหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  มีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตใน
ดานการสงเสริมการตลาด  คิดเปน  34%  33%  และ  31%  ตามลําดับ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมตฐิานที่ 4  ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
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ตาราง  17   แสดงผลการทดสอบการเปรียบเทียบกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต จําแนกตามเพศ  
 

พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 2 df Prob. 
1. ประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด   8.847* 2 .012 
2. วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ 30.052** 2 .000 
3. เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  7.453 5 .189 
4. ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 6.411 3 .093 
5. ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต       16.667** 4 .002 
6. บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 4.390 4 .356 
7. จํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง 7.612 4 .107 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01 

 
 จากตาราง  17  แสดงวา  ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่
เกี่ยวกับวัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  และความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิตแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ  .01  ยกเวนในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุดแตกตางกัน       อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว            สวนผูที่มีเพศตางกันมี
พฤติกรรมการบริโภคในสวนที่เกี่ยวกับเหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อ  บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  แตกตาง
กันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมติฐานที่ 5  ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
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ตาราง  18   แสดงผลการทดสอบการเปรียบเทียบกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต จําแนกตามอายุ  
 
 

พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 2 df Prob. 
1. ประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด 39.478** 6 .000 
2. วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  9.835 6 .132 
3. เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก 34.451** 15 .003 
4. ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 13.235 9 .152 
5. ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต 35.540** 12 .000 
6. บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 43.396** 12 .000 
7. จํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง 74.543** 12 .000 

**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01 
 

จากตาราง  18  แสดงวา   ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่
เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  ความถี่ในการซื้อ
อาหารชีวจิต  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  
.01  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว   สวนผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคในสวนที่
เกี่ยวกับวัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  และปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  แตกตางกันอยาง
ไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมติฐานที่ 6  ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
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ตาราง  19   แสดงผลการทดสอบการเปรียบเทียบกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต จําแนกตาม 
       สถานภาพการสมรส  
 

พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 2 df Prob. 
1. ประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด 17.857** 4   .001 
2. วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  2.760 4  .599 
3. เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก 40.527** 10  .000 
4. ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 10.299 6 .113 
5. ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต 18.098* 8  .021 
6. บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 25.218** 8  .001 
7. จํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง 45.989** 8  .000 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01 

 
จากตาราง  19  แสดงวา    ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหาร

ชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด    เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  
บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  ยกเวนในสวนที่เกี่ยวกับความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว  สวนผูบริโภคที่มีสถานภาพการ
สมรสตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับวัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  และ
ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมตฐิานที่ 7  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
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ตาราง  20   แสดงผลการทดสอบการเปรียบเทียบกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต จําแนกตามระดับ 
      การศึกษา 
 
 

พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 2 df Prob. 
1. ประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด 31.051** 4 .000 
2. วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ 15.664** 4 .006 
3. เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก 15.590 10 .112 
4. ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 16.455* 6 .01 
5. ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต   1.863 8 .985 
6. บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ   7.313 8 .503 
7. จํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง 74.307** 8 .000 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01 

 
 จากตาราง  20  แสดงวา  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตใน
สวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  และจํานวนเงินใน
การซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  ยกเวนในสวนที่เกี่ยวกับ
ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ซึ่งสอดคลอง
กับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว  สวนผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตใน
สวนที่เกี่ยวกับเหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  และบุคคลที่มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซื้อ  แตกตางกันอยางไมมนีัยสําคัญทางสถิติ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
สมมติฐานที่ 8  ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
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ตาราง  21   แสดงผลการทดสอบการเปรียบเทียบกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต จําแนกตามอาชีพ  
 

พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 2 df Prob. 
1. ประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด 35.048** 12 .000 
2. วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ 18.156 12 .111 
3. เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก 72.575** 30 .000 
4. ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 20.543 18 .303 
5. ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต 46.479** 24 .004 
6. บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 42.822** 24 .010 
7. จํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง      106.723** 24 .000 

**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01 
 

จากตาราง  21  แสดงวา    ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่
เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  ความถี่ในการซื้อ
อาหารชีวจิต  บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  แตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว  สวนผูบริโภคที่มีอาชีพ
ตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับวัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  และปจจัย
สําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
สมมติฐานที่ 9  ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
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ตาราง  22   แสดงผลการทดสอบการเปรียบเทียบกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต จําแนกตามรายได 
 

พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 2 df Prob. 
1. ประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด 21.165** 4 .000 
2. วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ 3.336 4 .503 
3. เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก 35.363** 10 .000 
4. ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 10.649 6 .100 
5. ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต 16.354* 8 .038 
6. บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 15.478* 8 .050 
7. จํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง 105.377** 8 .000 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01 

  
 จากตาราง  22  แสดงวา  ผูบริโภคที่มีรายไดตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่
เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  และจํานวนเงินในการ
ซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  ยกเวนในสวนที่เกี่ยวกับ
ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  และบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ   .05  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว  สวนผูบริโภคที่มีรายไดตางกันมีพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับวัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  และปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อ  แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมตฐิานที่ 10  ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
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ตาราง  23   แสดงผลการทดสอบการเปรียบเทียบทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต จําแนกตามเพศ  
 
ทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต เพศ   
 ชาย  หญิง    
 n=128  n=272    
  S  S t Prob. 
1. ดานผลิตภัณฑ 3.74 0.53 3.89 0.52 .708* .033 
2. ดานราคา 3.89 0.63 3.90 0.70 .628 .878 
3. ดานการจัดจําหนาย 3.89 0.53 4.00 0.60 .532 .068 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 3.69 0.60 3.85 0.54 .331** .006 
                  รวม 3.76 0.46 3.89 0.41 .110** .005 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
 จากตาราง  23  แสดงวา  ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  โดยเพศหญิงมีทัศนคติดีกวาเพศชาย  เมื่อพิจารณาเปน
รายดาน      พบวา   ดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยเพศ
หญิงมีทัศนคติดีกวาเพศชาย  ดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยเพศหญิง
มี              ทัศนคติดีกวาเพศชาย  สวนดานอื่น ๆ แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมติฐานที่ 11  ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 

X X



   99
  
  
 
 
ตาราง  24   แสดงผลการทดสอบการเปรียบเทียบทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต จําแนกตามอายุ  
 

ทัศนคติในการบริโภค 
อาหารชีวจิต 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 3 508.218 169.406 5.254** .001 
 ภายในกลุม 396 12768.972 32.245   
 รวม 399 13277.190    
2. ดานราคา ระหวางกลุม 3 47.919 15.973 3.959** .008 
 ภายในกลุม 396 1597.678 4.035   
 รวม 399 1645.598    
3. ดานการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 3 200.076 66.692 5.687** .001 
 ภายในกลุม 396 4643.924 11.727   
 รวม 399 4844.000    
4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 3 1332.010 444.003 7.432** .000 
 ภายในกลุม 396 23656.928 59.740   
 รวม 399 24988.938    

รวม ระหวางกลุม 3 2931.301 977.100 4.663** .003 
 ภายในกลุม 396 82978.609 209.542   

 รวม 399 85909.910    

**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง  24  แสดงวา  ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวมและ
รายดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  ซึ่งสอดคลองกันสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตาราง  25   แสดงผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยรายคูโดยใชวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามระดับอายุ 
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      และทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑ 
 

 20 – 30 ป 31 – 40 ป 41 – 50 ป 51 ปขึ้นไป ระดับอายุ 
  3.75 3.79 3.81 4.07 

3.75 - .50 .70 3.57* 
3.79  - .19 3.07* 
3.81   - 2.87 

20 – 30 ป 
31 – 40 ป 
41 – 50 ป 
51 ปขึ้นไป 4.07    - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตาราง  25  เมื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู  พบวา  ผูบรโิภคที่มีอายุ 51 ปขึ้นไป  มีทัศนคติใน
การบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑดีกวาผูบริโภคที่มีระดับอายุ  31-40 ป    และ  20-30 ป      อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สวนคูอ่ืน ๆ มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมี
นัยสําคัญทางสถิติ 
 
ตาราง  26  แสดงผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยรายคูโดยใชวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามระดับอายุ 
      และทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานราคา 
 

 20 – 30 ป 31 – 40 ป 41 – 50 ป 51 ปขึ้นไป ระดับอายุ 
  3.83 3.83 3.93 4.17 

3.83 - .01 .30 1.01* 
3.83  - .31 1.02* 
3.93   - .71 

20 – 30 ป 
31 – 40 ป 
41 – 50 ป 
51 ปขึ้นไป 4.17    - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตาราง  26  เมื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู  พบวา  ผูบรโิภคที่มีอายุ 51 ปขึ้นไป  มีทัศนคติใน
การบริโภคอาหารชีวจิตในดานราคาดีกวาผูบริโภคที่มีระดับอายุ  20-30 ป  และ 31-40 ป  อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05  สวนคูอ่ืน ๆ มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทาง
สถิติ 

 
 
 
 
 
 
ตาราง  27   แสดงผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยรายคูโดยใชวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามระดับอายุ 

X

X
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      และทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการจัดจําหนาย 
 

 20 – 30 ป 31 – 40 ป 41 – 50 ป 51 ปขึ้นไป ระดับอายุ 
  3.87 3.87 4.03 4.20 

3.87 - .95* .97* 1.03 
3.87  - .02 1.98* 
4.03   - 2.00* 

20 – 30 ป 
31 – 40 ป 
41 – 50 ป 
51 ปขึ้นไป 4.20    - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตาราง  27  เมื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู  พบวา  ผูบรโิภคที่มีอายุ 51 ปขึ้นไป  มีทัศนคติใน
การบริโภคอาหารชีวจิตในดานการจัดจําหนายดีกวาผูบริโภคที่มีอายุระหวาง  41-50 ป และ 31-40 ป       
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สวนคูอ่ืน ๆ มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมี
นยัสําคัญทางสถิติ 

 
ตาราง  28   แสดงผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยรายคูโดยใชวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามระดับอายุ 
      และทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริมการตลาด 
 

 20 – 30 ป 31 – 40 ป 41 – 50 ป 51 ปขึ้นไป ระดับอายุ 
  3.62 3.76 3.79 3.97 

3.62 - 2.90* 4.96* 2.44 
3.76  - 2.05 0.46 
3.79   - 2.51 

20 – 30 ป 
31 – 40 ป 
41 – 50 ป 
51 ปขึ้นไป 3.97    - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตาราง  28  เมื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู  พบวา  ผูบริโภคที่มีระดับอายุ  41-50  ป       และ
ผูบริโภคที่มีระดับอายุ 31-40 ป มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริมการตลาดดีกวา
ผูบริโภคที่มีระดับอายุ  20-30 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05   ตามลําดับ  สวนคูอ่ืน ๆ มีทัศนคติ
ในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
   
 
 
 
 
 
สมมติฐานที่ 12  ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตาง 

X
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      กัน 
 
ตาราง  29  แสดงผลการทดสอบการเปรียบเทียบทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต จําแนกตามสถานภาพ 
      การสมรส  
 

ทัศนคติในการบริโภค 
อาหารชีวจิต 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 2 273.480 136.740 4.175* .016 
 ภายในกลุม 397 13003.710 32.755   
 รวม 399 13277.190    
2. ดานราคา ระหวางกลุม 2 53.210 26.605 6.633** .001 
 ภายในกลุม 397 1592.387 4.011   
 รวม 399 1645.597    
3. ดานการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 2 10.539 5.269 .433 .649 
 ภายในกลุม 397 4833.461 12.175   
 รวม 399 4844.000    
4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 2 441.921 220.960 3.574* .029 
 ภายในกลุม 397 24547.017 61.831   
 รวม 399 24988.938    

รวม ระหวางกลุม 2 71.724 35.862 .166 .847 
 ภายในกลุม 397 85838.186 216.217   

 รวม 399 85909.910    

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
 จากตาราง  29  แสดงวา  ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสตางมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต
โดยรวมและดานการจัดจําหนายแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  สวนดานราคาแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  ดานผลิตภัณฑและดานการสงเสริมการตลาด  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ  .05  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว   
 เพ่ือใหทราบวาผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตาง
กัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  เปนรายคู  จึงทําการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคูโดยใช
วิธีการของ LSD ปรากฏผลดังตาราง  30 
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ตาราง  30  แสดงผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยรายคูโดยใชวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามสถานภาพ 
      การสมรส และทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑ 
 

สถานภาพการสมรส  โสด สมรส หมาย/แยกกันอยู 
  3.77 3.83 4.05 
โสด 3.77 - .60 3.07* 
สมรส 3.83  - 2.47* 
หมาย/แยกกันอยู 4.05   - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตาราง  30  เมื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู  พบวา  ผูบริโภคที่มีสถานภาพหมาย/แยกกันอยู  มี
ทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑดีกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส และโสด      อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05      สวนคูอ่ืน ๆ    มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมี
นัยสําคัญทางสถิติ 
 
ตาราง  31  แสดงผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยรายคูโดยใชวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามสถานภาพ 
      การสมรส และทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานราคา 
 

สถานภาพการสมรส  โสด สมรส หมาย/แยกกันอยู 
  3.77 4.00 4.07 
โสด 3.77 - .69* .88* 
สมรส 4.00  - .19 
หมาย/แยกกันอยู 4.07   - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตาราง  31  เมื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู        พบวา  ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสหมาย/
แยกกันอยู     และสมรสมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานราคาดีกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด      
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05    สวนคูอ่ืน ๆ มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไม
มีนัยสําคัญทางสถิติ 

 
 
 
 
 
 
 
 

X

X
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ตาราง  32   แสดงผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยรายคูโดยใชวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามสถานภาพ 
      การสมรส และทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริมการตลาด 
 

สถานภาพการสมรส  โสด สมรส หมาย/แยกกันอยู 
  3.64 3.75 3.87 
โสด 3.64 - 1.66* 3.26* 
สมรส 3.75  - 1.59 
หมาย/แยกกันอยู 3.87   - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตาราง  32  เมื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู   พบวา  ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสหมาย/
แยกกันอยู  และสมรส  มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริมการตลาดดีกวาผูบริโภคที่มี
สถานภาพโสดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05       สวนคูอ่ืน ๆ มทีัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต
แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

X
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สมมติฐานที่ 13  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
 
ตาราง  33   แสดงผลการทดสอบการเปรียบเทียบทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต จําแนกตามระดับการ 
     ศึกษา  
 

ทัศนคติในการบริโภค 
อาหารชีวจิต 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 2 109.229 54.615 1.647 .194 
 ภายในกลุม 397 13167.961 33.169   
 รวม 399 13277.190    
2. ดานราคา ระหวางกลุม 2 7.090 3.545 .859 .424 
 ภายในกลุม 397 1638.507 4.127   
 รวม 399 1645.598    
3. ดานการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 2 106.498 53.249 4.462* .012 
 ภายในกลุม 397 4737.502 11.933   
 รวม 399 4844.000    
4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 2 1291.311 645.656 10.816** .000 
 ภายในกลุม 397 23697.626 59.692   
 รวม 399 24988.938    

รวม ระหวางกลุม 2 1948.862 974.431 4.607* .011 
 ภายในกลุม 397 83961.048 211.489   

 รวม 399 85909.910    
*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
 จากตาราง  33  แสดงวา  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต
โดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สวนดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  ดานการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   
 เพ่ือใหทราบวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติเปนรายคู จึงทําการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธีการ
ของ LSD ปรากฏผลดังตาราง  34 
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ตาราง  34   แสดงผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยรายคูโดยใชวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามระดับการ  
       ศึกษา   และทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการจัดจําหนาย 
 

ระดับ  ตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี 
การศึกษา  4.08 3.93 3.84 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 4.08 - .92* 1.45* 
ปริญญาตรี 3.93  - .52 
สูงกวาปริญญาตรี 3.84   - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตาราง  34  เมื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู    พบวา  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตํ่ากวา
ปริญญาตรี  มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการจัดจําหนายดีกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สวนคูอ่ืน ๆ มีทัศนคติในการบริโภค
อาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 
ตาราง  35   แสดงผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยรายคูโดยใชวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามระดับ 
       การศึกษา  และทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริมการตลาด 
 

ระดับ  ตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี 
การศึกษา  3.98 3.72 3.66 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 3.98 - 3.61* 4.42* 
ปริญญาตรี 3.72  - .80 
สูงกวาปริญญาตรี 3.66   - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตาราง  35  เมื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู  พบวา      ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวา
ปริญญาตรี  มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริมการตลาดดีกวาผูบริโภคที่มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี  และสูงกวาปริญญาตรีอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สวนคูอ่ืน ๆ มีทัศนคติใน
การบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 
 
 
 
 
 

X

X
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สมมติฐานที่ 14  ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
 
ตาราง  36   แสดงผลการทดสอบการเปรียบเทียบทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต จําแนกตามอาชีพ  
 

ทัศนคติในการบริโภค 
อาหารชีวจิต 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 6 575.658 95.943 2.969** .008 
 ภายในกลุม 393 12701.532 32.319   
 รวม 399 13277.190    
2. ดานราคา ระหวางกลุม 6 41.910 6.985 1.712 .117 
 ภายในกลุม 393 1603.688 4.081   
 รวม 399 1645.597    
3. ดานการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 6 197.653 32.942 2.786* .012 
 ภายในกลุม 393 4646.347 11.823   
 รวม 399 4844.000    
4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 6 1142.819 190.470 3.139** .005 
 ภายในกลุม 393 23846.118 60.677   
 รวม 399 24988.938    

รวม ระหวางกลุม 6 1688.557 281.426 1.313 .250 
 ภายในกลุม 396 84221.353 214.304   

 รวม 399 85909.910    
*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
 จากตาราง  36 แสดงวา  ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวมและ
ดานราคาแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว  สวนดาน
ผลิตภัณฑ  ดานการสงเสริมการตลาด    แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  ยกเวนดานการ
จัดจําหนายที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   
 เพ่ือใหทราบวาผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติเปนรายคู  จึงทําการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉล่ียเปนรายคูโดยใชวิธีการของ 
LSD ปรากฏผลดังตาราง  37 
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ตาราง  37   แสดงผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยรายคูโดยใชวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามอาชีพ 
      และทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑ 
 

อาชีพ  นิสิต/ 
นักศึกษา 

รับราชการ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจสวนตัว 

ลูกจาง/ 
พนักงานบริษัท 

พอบาน/ 
แมบาน 

อื่นๆ 

  3.65 3.83 3.88 3.99 3.77 4.07 3.69 
นิสิต/นักศึกษา 3.65 - 1.92 2.49 3.76* 1.33 4.57* .45 
รับราชการ 3.83  - .56 1.83 .58 2.65* 1.47 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 3.88   - 1.26 1.15 2.08 2.04 
ประกอบธุรกิจสวนตัว 3.99    - 2.42* .81 3.31* 
ลูกจาง/พนักงานบริษัท 3.77     - 3.23* .88 
พอบาน/แมบาน 4.07      - 4.12* 
อื่น ๆ 3.69       - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตาราง  37  เมื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู       พบวา      ผูบริโภคที่มีอาชีพพอบาน/แมบาน  
และประกอบธุรกิจสวนตัว    มทีัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑดีกวาอาชีพนิสิต/นักศึกษา
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05     อาชีพพอบาน/แมบานมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดาน
ผลิตภัณฑดีกวาอาชีพรับราชการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวมีทัศนคติ
ในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑดีกวาอาชีพลูกจาง/พนักงานบริษัท และอ่ืน ๆ    อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05    อาชพีพอบาน/แมบาน มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑดีกวา
อาชีพลูกจาง/พนักงานบริษัทอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05         อาชีพพอบาน/แมบานมีทัศนคติใน
การบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑดีกวาอาชีพอื่น ๆ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05     สวนคู
อ่ืน ๆ มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง  38   แสดงผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยรายคูโดยใชวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามอาชีพ 
      และทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการจัดจําหนาย 
 

อาชีพ  นิสิต/ 
นักศึกษา 

รับราชการ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจสวนตัว 

ลูกจาง/ 
พนักงานบริษัท 

พอบาน/ 
แมบาน 

อื่นๆ 

  4.01 3.85 3.79 4.07 3.96 4.28 4.13 
นิสิต/นักศึกษา 4.01 - .92 1.29 .39 .28 1.61 .70 
รับราชการ 3.85  - .36 1.32* .64 2.54* 1.62 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 3.79   - 1.68* 1.00 2.90* 1.99 
ประกอบธุรกิจสวนตัว 4.07    - .68 1.21 .30 
ลูกจาง/พนักงานบริษัท 3.96     - 1.90* .98 
พอบาน/แมบาน 4.28      - .91 
อื่น ๆ 4.13       - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตาราง  38   เมื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู       พบวา      ผูบริโภคที่มีอาชีพพอบาน/แมบาน  
และประกอบธุรกิจสวนตัว  มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการจัดจําหนายดีกวาอาชีพรับราชการและ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ  อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  อาชีพพอบาน/แมบานมีทัศนคติในการบริโภคอาหาร
ชีวจิตในดานการจัดจาํหนายดีกวาอาชีพลูกจาง/พนักงานบริษัทอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สวนคูอ่ืน ๆ  
มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการจัดจําหนายแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง  39   แสดงผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยรายคูโดยใชวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามอาชีพ 
      และทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริมการตลาด 
 

อาชีพ  นิสิต/ 
นักศึกษา 

รับราชการ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจสวนตัว 

ลูกจาง/ 
พนักงานบริษัท 

พอบาน/ 
แมบาน 

อื่นๆ 

  3.99 3.72 3.57 3.71 3.89 3.81 3.63 
นิสิต/นักศึกษา 3.99 - 3.71* 5.88* 3.89* 1.37 2.49 5.01* 
รับราชการ 3.72  - 2.17 0.17 2.34* 1.22 1.29 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 3.57   - 1.99 4.51* 3.39 0.87 
ประกอบธุรกิจสวนตัว 3.71    - 2.52 1.39 1.12 
ลูกจาง/พนักงานบริษัท 3.89     - 1.12 3.64 
พอบาน/แมบาน 3.81      - 2.52 
อื่น ๆ 3.63       - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตาราง  39  เมื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู    พบวา      ผูบริโภคที่มีอาชีพอาชีพนิสิต/นักศึกษา
มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริมการตลาดดีกวาอาชีพรับราชการ  ประกอบธุรกิจสวนตัว  
พนักงานรัฐวิสาหกิจ  และอ่ืน ๆ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  อาชีพลูกจาง/พนักงานบริษัทมีทัศนคติใน
การบริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริมการตลาดดีกวาอาชีพรับราชการ        และพนักงานรัฐวิสาหกิจอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05    สวนคูอ่ืน ๆ  มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริมการตลาด
แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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สมมติฐานที่ 15  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 
 
ตาราง  40   แสดงผลการทดสอบการเปรียบเทียบทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต จําแนกตามรายไดตอ   
     เดือน  
 

ทัศนคติในการบริโภค 
อาหารชีวจิต 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 2 236.718 118.359 3.603* .028 
 ภายในกลุม 397 13040.472 32.848   
 รวม 399 13277.190    
2. ดานราคา ระหวางกลุม 2 32.188 16.094 3.960* .020 
 ภายในกลุม 397 1613.409 40064   
 รวม 399 1645.598    
3. ดานการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 2 14.437 7.219 .593 .553 
 ภายในกลุม 397 4829.563 12.165   
 รวม 399 1844.000    
4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 2 646.344 323.172 5.271** .006 
 ภายในกลุม 397 24342.593 61.316   
 รวม 399 24988.937    

รวม ระหวางกลุม 2 294.661 147.330 .683 .506 
 ภายในกลุม 397 85615.249 215.656   

 รวม 399 85909.910    
*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
 จากตาราง  40  แสดงวา  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต
โดยรวมและดานการจัดจําหนายแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทาง  สวนดานการสงเสริมการตลาดแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05    
 เพ่ือใหทราบวาผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติเปนรายคู  จึงทําการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธีการ
ของ LSD ปรากฏผลดังตาราง  41 
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ตาราง  41   แสดงผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยรายคูโดยใชวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามระดับ 
       รายไดตอเดือน  และทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑ 
 

ระดับรายได  ต่ํากวา 10,000 บาท 10,000-25,000 บาท มากกวา 25,000 บาท 

  3.73 3.88 3.85 
ต่ํากวา10,000 บาท 3.73 - 1.68* 1.28 
10,000 – 25,000 บาท 3.88  - .39 
มากกวา 25,000 บาท 3.85   - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตาราง  41  เมื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู    พบวา    ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน 10,000-
25,000 บาท  มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑดีกวาผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนต่ํากวา 
10,000 บาท  อยางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สวนคูอ่ืน ๆ มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต
แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 
 
ตาราง  42   แสดงผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยรายคูโดยใชวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามระดับ 
       รายไดตอเดือน  และทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานราคา 
 

ระดับรายได  ต่ํากวา 10,000 บาท 10,000-25,000 บาท มากกวา 25,000 บาท 

  3.77 3.97 3.98 
ต่ํากวา10,000 บาท 3.77 - .57* .61 
10,000 – 25,000 บาท 3.97  - .30 
มากกวา 25,000 บาท 3.98   - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตาราง  42  เมื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู    พบวา    ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน 10,000-
25,000 บาท  มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานราคาดีกวาผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนต่ํากวา 
10,000 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   สวนคูอ่ืน ๆ     มทีัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต
แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 
 
 
 
 
 

X
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ตาราง  43   แสดงผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยรายคูโดยใชวิธีการของ LSD โดยจําแนกตามระดับ 
       รายไดตอเดือน  และทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริมการตลาด 
 

ระดับรายได  ต่ํากวา 10,000 บาท 10,000-25,000 บาท มากกวา 25,000 บาท 

  3.89 3.80 3.62 
ต่ํากวา10,000 บาท 3.89 - 1.21 3.66* 
10,000 – 25,000 บาท 3.80  - 2.45* 
มากกวา 25,000 บาท 3.62   - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตาราง  43  เมื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคู   พบวา  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนต่ํากวา 10,000 
บาท  และรายไดตอเดือน 10,000-25,000 บาท       มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริม
การตลาดดีกวาผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนมากกวา 25,000 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สวน
คูอ่ืน ๆ มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 

X



บทที ่5  
สรุป  อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

 
ความมุงหมายของการวิจัย 

ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี้ 
1. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
2.   เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต 

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
3.   เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตกับทัศนคติในการบริโภค 

อาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
4. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
5. เพ่ือศึกษาทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
6.    เพ่ือเปรียบเทียบพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร   

โดยจําแนกตามเพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส  ระดับการศึกษา  อาชีพ   รายได   
               7.   เพ่ือเปรียบเทียบทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยจําแนกตามเพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส   ระดับการศึกษา  อาชีพ   รายได   
 
ความสําคัญของการวิจัย 
 ผลการศึกษาจะสามารถนํามาใชใหเปนประโยชนในการพัฒนากลยุทธการตลาดของอาหารชีวจิต
ใหสอดคลองกับรูปแบบการดําเนินชีวิต  พฤติกรรม  และทัศนคติของผูบริโภคใหเหมาะสมยิ่งขึ้น 
 
ขอบเขตของการวิจัย 

ผูวิจัยจะศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรม  และทัศนคติการบริโภค
อาหารชีวจิตรานเอเดนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 

ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ เปนผูบริโภคอาหารชีวจิตที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร  และ

มุงศึกษาเฉพาะผูบริโภคที่ซื้ออาหารชีวจิต  ณ รานคาที่จําหนายอาหารชีวจิต  ไดแก  รานเอเดน  ในเขต
กรุงเทพมหานครซึ่งไมสามารถระบุจํานวนที่แนนอนได 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ คือ ผูบริโภคอาหารชีวจิตที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร    

โดยผูบริโภคซื้ออาหารชีวจิต  ณ รานคาที่จําหนายอาหารชีวจิต  ไดแก  รานเอเดน  จํานวน  400 คน  ในเขต
กรุงเทพมหานคร     รูไดจากตารางขนาดของกลุมตัวอยางสําหรับศึกษาสัดสวนของประชากรที่ระดับความ
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เชื่อมั่น 95%  เมื่อยอมใหความคลาดเคลื่อนของการประมาณคาสัดสวนเกิดขึ้นไดในระดับ ±5%  (ศิริชัย  
กาญจนาวสี และคณะ.  2537 : 106)  

 
 ตัวแปรที่ศึกษา 

1.   ตัวแปรอิสระ   
1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร  ประกอบดวย 

1.1.1    เพศ 
1.1.1.1 ชาย 
1.1.1.2 หญิง 

1.1.2 อายุ  
1.1.2.1 20-30 ป 
1.1.2.2 31–40 ป 
1.1.2.3 41-50 ป 
1.1.2.4 51 ปขึ้นไป 

1.1.3 สถานภาพการสมรส 
1.1.3.1 โสด 
1.1.3.2 สมรส 
1.1.3.3 แยกกันอยู / หมาย 

1.1.4 ระดับการศึกษา  
1.1.4.1 ตํ่ากวาปริญญาตรี 
1.1.4.2 ปริญญาตรี 
1.1.4.3 สูงกวาปริญญาตรี 

1.1.5 อาชีพ  
1.1.5.1 นิสิต / นักศึกษา 
1.1.5.2 ขาราชการ 
1.1.5.3 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
1.1.5.4 ลูกจาง / พนักงานบริษัท 
1.1.5.5 ประกอบธุรกิจสวนตัว 
1.1.5.6 พอบาน /  แมบาน 
1.1.5.7 อาชีพอื่น ๆ 

1.1.6 รายไดตอเดือน 
1.1.6.1 ตํ่ากวา  10,000  บาท 
1.1.6.2 10,000 -  25,000  บาท 
1.1.6.3 สูงกวา  25,000  บาท 
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1.2 รูปแบบการดําเนินชีวิต  ประกอบดวย 
1.2.1 กิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพ 
1.2.2 ความสนใจเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ 
1.2.3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ 

2. ตัวแปรตาม  ไดแก 
2.1 พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
2.2 ทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต   เปนรายดานประกอบดวย 

 2.2.1     ดานผลิตภัณฑ   
 2.2.2     ดานราคา   

2.2.3 ดานการจัดจําหนาย 
2.2.4 ดานการสงเสริมการตลาด 

 
วิธีดําเนินการศึกษาคนควา 

 การศึกษาครั้งนี้ไดดําเนินการศึกษากับประชากร  ไดแก  ผูบริโภคอาหารชีวจิตที่อาศัยอยูในเขต 
กรุงเทพมหานคร  และมุงศึกษาเฉพาะผูบริโภคที่ซื้ออาหารชีวจิต ณ รานคาที่จําหนายอาหารชีวจิต  ไดแก  
รานเอเดนประชานุกูลในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน  400  ฉบับ   ไดรับคืนมา  400  ฉบับ  คิดเปนรอยละ  
100  นํามาวิเคราะหขอมูลทางสถิติ 
 
เครื่องมือใชในการเก็บรวบรวมขอมลู 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลสําหรับการศึกษาคนควาครั้งนี้  เปนแบบสอบถาม
ความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรม  และทัศนคติการบริโภคอาหารชีวจิตรานเอเดน
ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่ผูศึกษาคนควาสรางขึ้นลักษณะของแบบสอบถามแบงเปน  4  ตอน  
ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

ตอนท่ี 1     เปนแบบสอบถามที่เกี่ยวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม  ไดแก  เพศ  อายุ   
สถานภาพการสมรส  การศึกษา  อาชีพ รายไดตอเดือน  ประกอบดวยขอคําถามจํานวน  6  ขอ  ต้ังแตขอที่ 
1-6  

ตอนท่ี  2    เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต  โดยแบงออกเปน 3 สวนดังนี้ 
สวนที่1  กิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพ        เปนการวัดระดับการปฏิบัติกิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพของ

ผูบรโิภคอาหารชีวจิตในเขตกรุงเทพมหานคร  ประกอบดวยขอคําถามจํานวน  10  ขอ  มีลักษณะคําถาม
แบบมาตราสวนประมาณคา (Rating  Scale)  5   ระดับ      โดยกําหนดคะแนนของความบอยครั้งในการ
ปฏิบัติกิจกรรมตาง ๆ มาคํานวณโดยมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 
  ปฏิบัติเปนประจํา  5  คะแนน 
  ปฏิบัติคอนขางบอย  4 คะแนน 
  ปฏิบัติบางไมปฏิบัติบาง  3 คะแนน 
  นาน ๆ ปฏิบัติครั้ง  2 คะแนน 
  ไมปฏิบัติเลย  1 คะแนน 

ซึ่งในการพิจารณาหาระดับคะแนนเฉลี่ยและใชเกณฑการจัดระดับคาเฉล่ียดังนี้ 
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4.50 – 5.00     แสดงวา      ผูบริโภคมีการปฏิบัติกิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพเปนประจํา 
3.50 – 4.49     แสดงวา      ผูบริโภคมีการปฏิบัติกิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพคอนขางบอย 
2.50 – 3.49     แสดงวา      ผูบริโภคมีการปฏิบัติกิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพแบบปฏิบัติบางไมปฏิบัติบาง 
1.50 – 2.49     แสดงวา      ผูบริโภคมีการปฏิบัติกิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพแบบนาน ๆ ปฏิบัติครั้ง 
1.00–1.49      แสดงวา      ผูบริโภคไมมกีารปฏิบัติกิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพเลย 

 
สวนที่  2  ความสนใจเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ     เปนการวัดระดับความสนใจเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพของ

ผูบริโภคอาหารชีวจิตในเขตกรุงเทพมหานคร  ประกอบดวยขอคําถามจํานวน  10  ขอ  มีลักษณะคําถาม
แบบมาตราสวนประมาณคา (Rating  Scale)  5   ระดับ      โดยกําหนดคะแนนความสนใจเกี่ยวกับสุขภาพ
ของผูตอบแบบสอบถามมาคํานวณโดยมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 
  สนใจอยางมากที่สุด  5 คะแนน 
  สนใจมาก    4 คะแนน 
  ไมแนใจ   3 คะแนน 
  ไมคอยสนใจ   2 คะแนน 
  ไมสนใจเลย   1 คะแนน 
 
 ซึ่งในการพิจารณาหาระดับคะแนนเฉลี่ยและใชเกณฑการจัดระดับคาเฉล่ียดังนี้  

4.50 – 5.00       แสดงวา     ผูบริโภคมีความสนใจเรื่องสุขภาพมากที่สุด 
3.50 – 4.49       แสดงวา     ผูบริโภคมีความสนใจเรื่องสุขภาพมาก 
2.50 – 3.49       แสดงวา     ผูบริโภคไมแนใจวาตนเองมีความสนใจเรื่องสุขภาพ 
1.50 – 2.49       แสดงวา     ผูบริโภคไมคอยสนใจเรื่องสุขภาพ 
1.00 – 1.49       แสดงวา     ผูบริโภคไมสนใจเรื่องสุขภาพเลย 

 
 
 

สวนที่ 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ   เปนการวัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ
ของผูบริโภคอาหารชีวจิตในเขตกรุงเทพมหานคร  ประกอบดวยขอคําถามจํานวน  10  ขอ  มีลักษณะคําถาม
แบบมาตราสวนประมาณคา (Rating  Scale)  5   ระดับ      โดยกําหนดคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับสุขภาพ
ของผูตอบแบบสอบถามมาคํานวณโดยมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 

 
  เห็นดวยมากที่สุด  5 คะแนน 
  เห็นดวยมาก  4 คะแนน 
  เห็นดวยปานกลาง  3 คะแนน 
  เห็นดวยนอย   2 คะแนน 
  เห็นดวยนอยที่สุด   1 คะแนน 
 
 ซึ่งในการพิจารณาหาระดับคะแนนเฉลี่ยและใชเกณฑการจัดระดับคาเฉล่ียดังนี้  
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4.50 – 5.00  แสดงวา เห็นดวยมากที่สุด 
3.50 – 4.49  แสดงวา เห็นดวยมาก 
2.50 – 3.49  แสดงวา เห็นดวยปานกลาง 
1.50 – 2.49  แสดงวา เห็นดวยนอย 
1.00 – 1.49  แสดงวา เห็นดวยนอยที่สุด 

 
ตอนท่ี 3    เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต  ประกอบดวยขอคําถาม

จํานวน  7  ขอ 
ตอนท่ี 4   เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตซึ่งแบงออกเปน     4  ดาน

คือ   ดานผลิตภัณฑ   ดานราคา   ดานการจัดจําหนาย   ดานการสงเสริมการตลาด   ประกอบดวยขอคําถาม
จํานวน  34  ขอ  ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา  (Rating Scale)     5   ระดับ   โดย
กําหนดการใหคาคําตอบของแบบสอบถามมีคะแนนดังนี้ 

 
 

  เห็นดวยมากที่สุด  5 คะแนน 
  เห็นดวยมาก  4 คะแนน 
  เห็นดวยปานกลาง  3 คะแนน 
  เห็นดวยนอย  2 คะแนน 
  เห็นดวยนอยที่สุด  1 คะแนน 
 
 
 ซึ่งในการพิจารณาหาระดับคะแนนเฉลี่ยและใชเกณฑการจัดระดับคาเฉล่ียดังนี้ 
  4.50 – 5.00    เปนระดับที่ผูบริโภคเห็นดวยมากที่สุด    

   แสดงวา  ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีมากตอการบริโภคอาหารชีวจิต 
  3.50 – 4.49    เปนระดับที่ผูบริโภคเห็นดวยมาก 
                แสดงวา  ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอการบริโภคอาหารชีวจิต 
  2.50 – 3.49    เปนระดับที่ผูบริโภคเห็นดวยปานกลาง 

   แสดงวา ผูบริโภคมีทัศนคติเปนกลางตอการบริโภคอาหารชีวจิต 
  1.50 – 2.49    เปนระดับที่ผูบริโภคเห็นดวยนอย  

   แสดงวา ผูบริโภคมีทัศนคติที่ไมคอยดีตอการบริโภคอาหารชีวจิต 
  1.00 – 1.49    เปนระดับที่ผูบริโภคเห็นดวยนอยที่สุด  

   แสดงวา ผูบริโภคมีทัศนคติที่ไมดีตอการบริโภคอาหารชีวจิต 
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การวิเคราะหขอมูล 
 ในการวิจัยครั้งนี้ผ ู วิจัยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS  (Statistical Package for the Social 
Science)  ดังนี้ 

1. การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา 
โดยการใชการแจกแจงความถี่  รอยละ  คาเฉล่ีย  และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน     ในการนําเสนอ 

และวิเคราะหขอมูลสวนบุคคล   รูปแบบการดําเนินชีวิต   พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต      ทัศนคติของ
ผูบริโภคอาหารชีวจิต 
 2.   การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงอนุมาน  ในการทดสอบสมมติฐาน   ไดแก 
 การทดสอบคาสถิติ  t-test  เพ่ือทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของกลุมตัวอยาง  2 กลุม 

การทดสอบการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  (One-Way Analysis of Variance)  เพ่ือ
ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของกลุมตัวอยาง  2  กลุมขึ้นไป  โดยหากพบความแตกตางจะทําการ
ทดสอบความแตกตางของคาเฉล่ียเปนรายคูดวยวิธีการทดสอบของเชฟเฟ (Scheffe’) 

การทดสอบคาสถิติ  ไค-สแควร (Chi – square  test)  เพ่ือทดสอบความแตกตางของกลุม
ตัวอยาง  2  กลุม  และตัวแปรมากกวา  2  กลุมขึ้นไป 

การทดสอบคาสถิติ  ไค-สแควร (Chi – square  test)  และการหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของ
เพียรสัน  (Pearson  Product  Moment  Correlation  Coefficient) ในการหาคาความสัมพันธระหวางตัวแปร 
 
ผลการวิเคราะหขอมูล 
 จากการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรม  และ
ทัศนคติการบริโภคอาหารชีวจิตรานเอเดนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผูวิจัยไดวิเคราะหและสรุป
ผลการวิจัย  ดังนี้ 
 1. ความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบวา  รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่
เกี่ยวกับอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด       และบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01  ในสวนที่เกี่ยวกับวัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  
และความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05  สวนรูปแบบการดําเนินชีวิตไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อ  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง 
 2. ความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 พบวา  รูปแบบการดําเนินชีวิตในสวนกิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพ  ความสนใจในเรื่องสุขภาพ  
และความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ   มีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวมและราย
ดาน   อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01    ยกเวนในสวนกิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพมีความสัมพันธกับ
ทัศนคติในการบรโิภคอาหารชีวจิตดานการจัดจําหนายและดานสงเสริมการตลาด  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05   
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 3. ความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตกับทัศนคติในการบริโภค
อาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 พบวา  พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมาก
ที่สุด  และบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ         มีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต
ดานผลิตภัณฑ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01         ยกเวนในสวนที่เกี่ยวกับเหตุผลสําคัญที่สุดใน
การซื้อครั้งแรกมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05        ในสวนที่เกี่ยวกับวัตถุประสงค
สําคัญที่สุดในการซื้อ  ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ   ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต   และ
จํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง        ไมมีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต
ดานผลิตภัณฑ 
 4.    พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

พบวา  ผูบริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับประเภทของอาหารชีวจิตที่
นิยมซื้อมากที่สุด  คือ  อาหารธรรมชาติแนวชีวจิต           ในสวนที่เกี่ยวกับวัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการ
ซื้ออาหารชีวจิต  คือ  รับประทานเอง  ในสวนที่เกี่ยวกับเหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้ออาหารชีวจิต  คือ  เพ่ือ
สุขภาพที่ดี    ในสวนที่เกี่ยวกับปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออาหารชีวจิต  คือ  สินคาคุณภาพดี   
ในสวนที่เกี่ยวกับความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  คือ  เดือนละครั้ง  ในสวนที่เกี่ยวกับบุคคลที่มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้ออาหารชีวจิต  คือ  ญาติพ่ีนอง  ในสวนที่เกี่ยวกับจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ียตอครั้ง  
คือ  นอยกวา 500 บาท 

5.    ทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 พบวา  ผูบริโภคมีทัศนคติตอการบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับดี  เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอพบวาขอที่ผูบริโภคมีทัศนคติที่ปานกลาง คือ ฉลากบนบรรจุภัณฑมีความชัดเจน  สวนขอ
อ่ืน ๆ ผูบริโภคมีทัศนคติอยูในระดับดี 
   ผูบริโภคมีทัศนคติตอการบริโภคอาหารชีวจิตในดานราคา    โดยรวมและรายขออยูในระดับดี   

  ผูบริโภคมีทัศนคติตอการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการจัดจําหนาย    โดยรวมและรายขออยูใน
ระดับดี   

  ผูบริโภคมีทัศนคติตอการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับดี   
เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  ผูบริโภคมีทัศนคติอยูในระดับเปนกลาง  คือ  การโฆษณาผานสื่อดึงดูดใจ  
และการประชาสัมพันธทั่วถึง  นอกนั้นมีทัศนคติอยูในระดับดี 

6.    เปรียบเทียบพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
โดยจําแนกตามเพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส  ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายได 

พบวา  ผูบริโภคที่มีเพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส  ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายได  ตางกันมี
พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน 

7.    เปรียบเทียบทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
โดยจําแนกตามเพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส  ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายได 

พบวา  ผูบริโภคที่มีเพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส  ระดับการศึกษา  ตางกันมีทัศนคติในการ
บริโภคอาหารชีวจิตโดยรวมแตกตางกัน  

สวนผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตดานราคา ดานการจัดจําหนาย  
ไมแตกตางกัน 
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สวนผูบริโภคที่มีรายไดตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตดานการจัดจําหนาย  ไม
แตกตางกัน 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท้ังหมด  15  ขอดังน้ี 
 การทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอท่ี  1       รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต      ผลการวิจัยพบวา      รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด       และบุคคลที่มี
อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  ในสวนที่เกี่ยวกับวัตถุประสงคสําคัญที่สุด
ในการซื้อ  เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  และความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ  .05  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว     สวนรูปแบบการดําเนินชีวิตไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  และจํานวน
เงินในการซื้ออาหารชีวจติเฉล่ีย/ครั้ง   
  เมื่อพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชคาสถิติ Cramer's V  พบวา  รูปแบบการ
ดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต  ในดานประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมาก
ที่สุด    วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อ
ครั้งแรก  และความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  คิดเปน  47%  44.60%  42.40%  42.50%  และ  44.40%  
ตามลําดับ 
 การทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอท่ี  2        รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับ
ทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต    ผลการวิจัยพบวา  รูปแบบการดําเนินชีวิตในสวนกิจกรรมที่สงเสริม
สุขภาพ  ความสนใจในเรื่องสุขภาพ  และความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ  มีความสัมพันธกับทัศนคติใน
การบริโภคอาหารชีวจิตโดยภาพรวมและรายดาน   อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01     ยกเวนในสวน
กิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพมีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตดานการจัดจําหนายและดาน
สงเสริมการตลาด  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   
 การทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอท่ี  3  พฤติกรรมการบรโิภคอาหารชีวจิตมี
ความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต  ผลการวิจัยพบวา  พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีว
จิตในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  และบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ         
มีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตดานผลิตภัณฑ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01         
ยกเวนในสวนที่เกี่ยวกับเหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรกมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ  
.05        ในสวนที่เกี่ยวกับวัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ   
ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต   และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง        ไมมีความสัมพันธกับ
ทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตดานผลิตภัณฑ 
 เมื่อพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชคาสถิติ Cramer's V พบวา  พฤติกรรมการ
บริโภคอาหารชีวจิตในดานประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด     จํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิต
เฉล่ีย/ครั้ง  และเหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  มีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตใน
ดานผลิตภัณฑ  คิดเปน  47%  44%  และ  43%  ตามลําดับ 
 ดานราคา 
 พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับเหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรกมี
ความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตดานราคา  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  ในสวน
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ที่เกี่ยวกับวัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อมีความสัมพันธ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05      ใน
สวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด     ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  ความถี่
ในการซื้ออาหารชีวจิต บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  
ไมมีความสัมพันธกับทศันคติในการบริโภคอาหารชีวจิตดานราคา 
 เมื่อพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชคาสถิติ Cramer's V พบวา  พฤติกรรมการ
บริโภคอาหารชีวจิตในดานเหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  มี
ความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานราคา  คิดเปน  21% 
 ดานจัดจําหนาย 
 พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  
วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ        และบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อมีความสัมพันธกับทัศนคติใน
การบริโภคอาหารชีวจิตดานการจัดจําหนาย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05  ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว  ในสวนที่เกี่ยวกับเหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  ปจจัยสําคญัที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อ  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้งไมมคีวามสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภค
อาหารชีวจิตดานการจัดจําหนาย 
 เมื่อพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชคาสถิติ Cramer's V พบวา  พฤติกรรมการ
บริโภคอาหารชีวจิตในดานประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  และ
บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ         มคีวามสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการ
จัดจําหนาย  คดิเปน  25%  25%  และ  23%  ตามลําดับ 
 ดานการสงเสริมการตลาด 

 พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ  และ
จํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  มีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตดานการ
สงเสริมการตลาด  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01     ยกเวนในสวนที่เกี่ยวกับเหตุผลสําคัญที่สุดใน
การซื้อครั้งแรกมีความสัมพันธ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัย
ที่ต้ังไว   ในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  ปจจัย
สําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  และความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  ไมมีความสัมพันธกับทัศนคติในการ
บริโภคอาหารชีวจิตดานการสงเสริมการตลาด 

เมื่อพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชคาสถิติ Cramer's V  พบวา  พฤติกรรม
การบริโภคอาหารชีวจิตในดานบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ จํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/
ครั้ง  และเหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก      มีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตใน
ดานการสงเสริมการตลาด  คิดเปน  34%  33%  และ  31%  ตามลําดับ 
 การทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอท่ี  4 ผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน   ผลการวิจัยพบวา  ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหาร
ชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับวัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  และความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิตแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  ยกเวนในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด
แตกตางกัน       อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว            
สวนผูที่มีเพศตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคในสวนที่เกี่ยวกับเหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  ปจจยั
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สําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีว
จิตเฉล่ีย/ครั้ง  แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 การทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอท่ี  5  ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน   ผลการวิจัยพบวา   ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีพฤติกรรมการบริโภค
อาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  
ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ  .01  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว   สวนผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีพฤติกรรม
การบริโภคในสวนที่เกี่ยวกับวัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  และปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อ  แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 การทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอท่ี  6  ผูบริโภคท่ีมีสถานภาพการสมรสแตกตางกันมี
พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน  ผลการวิจัยพบวา  ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรส
ตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด    
เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีว
จิตเฉล่ีย/ครั้ง  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  ยกเวนในสวนที่เกี่ยวกับความถี่ในการซื้อ
อาหารชีวจิต  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว  
สวนผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่ เกี่ยวกับ
วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ  และปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  แตกตางกันอยางไมมี
นัยสําคัญทางสถิติ 
 การทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอท่ี  7        ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมี
พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน  ผลการวิจัยพบวา   ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมี
พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  วัตถุประสงค
สําคัญที่สุดในการซื้อ  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ  .01  ยกเวนในสวนที่เกี่ยวกับปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว  สวนผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา
ตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับเหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  ความถี่ใน
การซื้ออาหารชีวจิต  และบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 การทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอท่ี  8  ผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน  ผลการวิจัยพบวา  ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีพฤติกรรมการบริโภค
อาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  
ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิต
เฉล่ีย/ครั้ง  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว  
สวนผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับวัตถุประสงคสําคัญที่สุดใน
การซื้อ  และปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 การทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอท่ี  9         ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมี
พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน      ผลการวิจัยพบวา   ผูบริโภคที่มีรายไดตางกันมี
พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  เหตุผลสําคัญ
ที่สุดในการซื้อครั้งแรก  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
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สถิติที่ระดับ  .01  ยกเวนในสวนที่เกี่ยวกับความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  และบุคคลที่มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อ  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ   .05  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว  
สวนผูบริโภคที่มีรายไดตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับวัตถุประสงคสําคัญที่สุด
ในการซื้อ  และปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
        การทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอท่ี  10 ผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกันมีทัศนคติในการ
บริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน  ผลการวิจัยพบวา  ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหาร
ชีวจิตโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  เมื่อพิจารณาเปนรายดาน  พบวา   ผูบริโภค
เพศตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01  และพบวา  ผูบริโภคเพศตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตดานผลิตภัณฑแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สวนดานอื่น ๆ แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 การทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอท่ี   11       ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันมีทัศนคติในการ
บริโภคอาหารชีวจติแตกตางกัน   ผลการวิจัยพบวา  ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหาร
ชีวจิตโดยรวมและรายดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  
 ดานผลิตภัณฑ 

 ผูบริโภคที่มีอายุ 51 ปขึ้นไป  มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑดีกวา
ผูบริโภคที่มีระดับอายุ  31-40 ป และ  20-30 ป   อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สวนคูอ่ืน ๆ มี
ทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 ดานราคา 

 ผูบริโภคที่มีอายุ 51 ปขึ้นไป      มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานราคาดีกวาผูบริโภค
ที่มีระดับอายุ 20-30 ป  และ 31-40 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05  สวนคูอ่ืน ๆ มีทัศนคติในการ
บริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 ดานการจัดจําหนาย 

 ผูบริโภคที่มีอายุ 51 ปขึ้นไป  มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการจัดจําหนายดีกวา
ผูบริโภคที่มีอายุระหวาง  41-50 ป และ 31-40 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สวนคูอ่ืน ๆ มี
ทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 ดานการสงเสริมการตลาด 

 ผูบริโภคที่มีระดับอายุ  41-50  ป       และผูบริโภคที่มีระดับอายุ 31-40 ป มีทัศนคติในการ
บริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริมการตลาดดีกวาผูบริโภคที่มีระดับอายุ  20-30 ป  อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 ตามลําดับ  สวนคูอ่ืน ๆ มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ 
 การทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอท่ี  12   ผูบริโภคท่ีมีสถานภาพการสมรสแตกตางกันมี
ทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน  ผลการวิจัยพบวา  ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสตางมี
ทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวมและดานการจัดจําหนายแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  
สวนดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .01  ดานผลิตภัณฑและดานการสงเสริม
การตลาด  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว   
 ดานผลิตภัณฑ 
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 ผูบริโภคที่มีสถานภาพหมาย/แยกกันอยู  มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑ
ดีกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส  และโสด    อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05  สวนคูอ่ืน ๆ  มีทัศนคติ
ในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 ดานราคา 

 ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสหมาย/แยกกันอยู     และสมรสมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต
ในดานราคาดีกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด      อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05    สวนคูอ่ืน ๆ มี
ทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 ดานการสงเสริมการตลาด 
 ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสหมาย/แยกกันอยู  และสมรส  มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีว

จิตในดานการสงเสริมการตลาดดีกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพโสดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05       
สวนคูอ่ืน ๆ มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 การทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอท่ี     13        ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมี
ทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน  ผลการวิจัยพบวา  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมี
ทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวมแตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สวนดานการ
สงเสริมการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  ดานการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว 
 ดานการจัดจําหนาย 
 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการจัด
จําหนายดีกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี   และสูงกวาปริญญาตรี  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05  สวนคูอ่ืน ๆ มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 ดานการสงเสริมการตลาด 
 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการ
สงเสริมการตลาดดีกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี  และสูงกวาปริญญาตรี  อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05  สวนคูอ่ืน ๆ มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจติแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

การทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอท่ี  14  ผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกันมีทัศนคติในการ
บริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน   ผลการวิจัยพบวา  ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีทัศนคติในการบริโภค
อาหารชีวจิตโดยรวมและดานราคาแตกตางกัน  อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐาน
การวิจัยที่ต้ังไว  สวนดานผลิตภัณฑ  ดานการสงเสริมการตลาด  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01  ยกเวนดานการจัดจําหนายที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว 

ดานผลิตภัณฑ 
ผูบริโภคที่มีอาชีพพอบาน/แมบาน  และประกอบธุรกิจสวนตัว    มีทัศนคติในการบริโภคอาหาร

ชีวจิตในดานผลิตภัณฑดีกวาอาชีพนิสิต/นักศึกษาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 อาชีพพอบาน/แมบาน
มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑดีกวาอาชีพรับราชการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05   อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑดีกวาอาชีพลูกจาง/
พนักงานบริษัท และอ่ืน ๆ    อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05    อาชีพพอบาน/แมบาน มีทัศนคติในการ
บริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑดีกวาอาชีพลูกจาง/พนักงานบริษัทอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05         



 126

อาชีพพอบาน/แมบานมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑดีกวาอาชีพอื่น ๆ        อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนคูอ่ืน ๆ         มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมี
นัยสําคัญทางสถิติ 

ผูบริโภคที่มีอาชีพนิสิต/นักศึกษา   รับราชการ   พนักงานรัฐวิสาหกิจ   ประกอบธุรกิจสวนตัว  
ลูกจาง/พนักงานบริษัท  พอบาน/แมบาน    และอ่ืนๆ  มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานผลิตภัณฑ
แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

ดานการจัดจําหนาย 
ผูบริโภคที่มีอาชีพพอบาน/แมบาน  และประกอบธุรกิจสวนตัว   มทีัศนคติในการบริโภคอาหาร

ชีวจิตในดานการจัดจําหนายดีกวาอาชีพรับราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05  อาชีพพอบาน/แมบานมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการจัดจําหนายดีกวาอาชีพลูกจาง/
พนักงานบริษัทอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สวนคูอ่ืน ๆ  มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตใน
ดานการจัดจําหนายแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

ดานการสงเสริมการตลาด 
ผูบริโภคที่มีอาชีพอาชีพนิสิต/นักศึกษามีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริม

การตลาดดีกวาอาชีพรับราชการ  ประกอบธุรกิจสวนตัว  พนักงานรัฐวิสาหกิจ  และอ่ืน ๆ  อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05  อาชีพลูกจาง/พนักงานบริษัทมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริม
การตลาดดีกวาอาชีพรับราชการ        และพนักงานรัฐวิสาหกิจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05    สวนคู
อ่ืน ๆ  มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทาง
สถิติ 
 การทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอท่ี       15         ผูบริโภคท่ีมีรายไดตอเดือนแตกตางกันมี
ทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกัน  ผลการวิจัยพบวา  ผูบริโภคที่มีรายไดตางกันมีทัศนคติใน
การบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวมและดานการจัดจําหนาย  แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ   ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว  สวนดานการสงเสริมการตลาด  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .01  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว    
 ดานผลิตภัณฑ 

ผูบริโภคที่มีรายได  10,000 – 25,000 บาทมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดาน
ผลิตภัณฑดีกวาผูบริโภคที่มีรายไดตํ่ากวา  10,000 บาท   อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05        สวนคู
อ่ืน ๆ มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 ดานราคา 

 ผูบริโภคที่มีรายได  10,000 – 25,000 บาท   มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตในดานราคา
ราคาดีกวาผูบริโภคที่มีรายไดตํ่ากวา 10,000 บาท    อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05         สวนคูอ่ืน ๆ 
มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 ดานการสงเสริมการตลาด 
 ผูบริโภคที่มีรายไดตํ่ากวา 10,000 บาท  และรายได 10,000-25,000 บาท       มีทัศนคติในการ

บริโภคอาหารชีวจิตในดานการสงเสริมการตลาดดีกวาผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 25,000 บาท  อยางมี
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นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  สวนคูอ่ืน ๆ มีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตแตกตางกันอยางไมมี
นัยสําคัญทางสถิติ 
 
 
การอภิปรายผล 
 จากการศึกษาคนควาเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรม      
และทัศนคติการบริโภคอาหารชีวจิตรานเอเดนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร       สามารถอภิปราย
ผลไดดังตอไปนี้ 

1. จากสมมติฐานขอที่       1     รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 
บริโภคอาหารชีวจิต  พบวา  รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตใน
สวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด   บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ  วัตถุประสงค
สําคัญที่สุดในการซื้อ  เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  และความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  ซึ่งสอดคลอง
กับงานวิจัยของชนชญาน  จันทรธิวัตรกุล.  (2542 : 110)        ไดศึกษาความสัมพันธของรูปแบบการดําเนิน
ชีวิตกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ  และความคิดเห็นที่มีตอผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา  กลุมตัวอยางมีความสนใจในเรื่องสุขภาพอนามัยที่นาสนใจ  คือ  
กลุมที่สนใจวิธีปฏิบัติตัวเพ่ือสุขภาพที่ดี 

2.   จากสมมติฐานขอที่       2     รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับทัศนคติในการ 
บริโภคอาหารชีวจิต  พบวา  รูปแบบการดําเนินชีวิตในสวนกิจกรรมท่ีสงเสริมสุขภาพ    ความสนใจในเรื่อง
สุขภาพ  และความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพมีความสัมพันธกับทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวม  
และรายดาน  สอดคลองกับอดุลย  จาตุรงคกุล.  (2543 : 257)   ที่กลาวถึง  แบบของการใชชีวิตของเราแตละ
คน  นําไปสูการแสดงออกของสถานการณ  ประสบการณชีวิต  คานิยม  ทัศนคติ  และความคาดหมาย  และ
สอดคลองกับงานวิจัยของภาวิณี  พิทักษภากร.  (2546 : 110-111)  ไดศึกษาพฤติกรรมการบริโภคน้ํานม
ขาวโพดของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา  รูปแบบการดําเนินชีวจิตดานกิจกรรมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการบริโภค   ไดแก  ทานรับประทานอาหารครบ 3 มื้อ ตามหลักโภชนาการ     ทานชมรายการ
โทรทัศน/อานหนังสือเกี่ยวกับสุขภาพ  ดานความสนใจและดานความคิดเห็นมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
บริโภค  ไดแก  ทุกคนควรตรวจสุขภาพอยางนอยปละ 1 ครั้ง  และอาหารสามารถรักษาโรคได 
 3.  จากสมมติฐานขอที่  3  พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตมีความสัมพันธกับทัศนคติในการ
บริโภคอาหารชีวจิต  พบวา  พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมาก
ที่สุด  บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  มีความสัมพันธกับทัศนคติ
ในการบริโภคดานผลิตภัณฑ  ซึ่งสอดคลองกับธงชัย  สันติวงษ.  (2537 : 160)   ที่กลาววา  ทัศนคติเปนที่ส่ิง
ที่เราทําการอธิบายดวยวิธีการอางอิงถึงส่ิงที่อยูในความนึกคิดของผูบริโภคที่เปนเหตุใหมีผลกระทบตอแบบ
ของพฤติกรรมที่แสดงออก  และสอดคลองกับถวิล  ธาราโภชน.  (2532 : 45)  ที่กลาวถึง  ทัศนคติเปนตัวการ
สําคัญอันหนึ่งที่เปนเครื่องกําหนดพฤติกรรมของมนุษยซึ่งสวนใหญจะแสดงออกมาในลักษณะของความรูสึก 
 4.  จากสมมติฐานขอที่  4    ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต
แตกตางกัน พบวา ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับวัตถุประสงค
สําคัญที่สุดในการซื้อ  ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  ประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  ซึ่งสอดคลอง
กับงานวิจยัของอัญชนี  วิชยาภัย  บุนนาค.  (2540 : บทคัดยอ) ไดศึกษา  การแสวงหาขาวสาร       ทัศนคติ    
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และพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา  พฤติกรรมการ
บริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพแตกตางกันตามลักษณะประชากร  ไดแก  เพศ   

5.  จากสมมติฐานขอที่  5   ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 
แตกตางกัน   พบวา    ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิตในสวนที่เกี่ยวกับ
ประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  
และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  แตกตางกัน  ทั้งนี้อาจเปนเพราะวาผูบริโภคที่มีวัยตางกัน
มักจะมีความตองการในสิ่งตาง ๆ ไมเหมือนกัน ซึ่งตรงกับ  ประชากรศาสตรและประชาวรรณา.  2541 : 132  
กลาววา  อายุเปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องความคิด  และพฤติกรรม   
   6.  จากสมมติฐานขอที่  6  ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภค 
อาหารชีวจิตแตกตางกัน  พบวา  ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต
ในสวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตท่ีนิยมซื้อมากที่สุด  เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  บุคคลที่มี
อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  
แตกตางกัน  ทั้งนี้อาจเปนเพราะวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสมีภาระผูกพัน  หรือคนที่ตองอยูในความ
รับผิดชอบมากกวาคนโสด  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของชนชญาน  จันทรธิวัตรกุล.  (2542 : 118)  ไดศึกษา
ความสัมพันธของรูปแบบการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ  และความคิดเห็นที่
มีตอผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา  ผูที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันจะ
มีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพที่แตกตางกัน      โดยกลุมคนโสดจะมีพฤติกรรมการบริโภคสูง
ที่สุด 

7.  จากสมมติฐานขอที่  7  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภค 
อาหารชีวจิตแตกตางกัน  พบวา  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต  ใน
สวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้อ      จํานวนเงินใน
การซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  แตกตางกัน         ซึ่งสอดคลอง
กับงานวิจัยของชนชญาน  จันทรธิวัตรกุล.  (2542 : 118)  ไดศึกษาความสัมพันธของรูปแบบการดําเนินชีวิต
กับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ  และความคิดเห็นที่มีตอผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา  ผูที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน  จะมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือ
สุขภาพที่แตกตางกัน  ซึ่งระดับการศึกษาที่สูงขึ้นก็จะมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพสูงขึ้น
ตามลําดับ 

8.  จากสมมติฐานขอที่  8  ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 
แตกตางกัน  พบวา  ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต  ในสวนที่เกี่ยวกับประเภท
อาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด  เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก  ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  บุคคล
ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  และจํานวนเงินในการซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  แตกตางกัน  ซึ่งสอดคลองกัน
งานวิจัยของศศิวิมล  ตามไท.  (2542 : บทคัดยอ)  ไดศึกษา  การเปดรับขาวสาร  ความรู  ทัศนคติ  และ
พฤติกรรมการบริโภคขาวกลองของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา  ประชาชนที่มีระดับการศึกษา  
และอาชีพแตกตางกัน  มีความรู  ทัศนคติ  และพฤติกรรมการบริโภคขาวกลอง  แตกตางกัน 

9.  จากสมมติฐานขอที่  9  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหาร 
ชีวจิตแตกตางกัน   พบวา  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต  ใน
สวนที่เกี่ยวกับประเภทอาหารชีวจิตที่นิยมซื้อมากที่สุด   เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้อครั้งแรก   จํานวนเงินใน



 129

การซื้ออาหารชีวจิตเฉล่ีย/ครั้ง  ความถี่ในการซื้ออาหารชีวจิต  บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  แตกตาง
กัน      ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของอัญชนี  วิชยาภัย  บุนนาค.  (2540 : 107) ไดศึกษา  การแสวงหา
ขาวสาร  ทัศนคติ   และพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
พบวา  ผูที่มีรายไดตางกันจะมีพฤติกรรมการบริโภคที่ตางกัน        โดยผูที่มีรายไดสูงมีแนวโนมที่จะมี
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพที่สูงกวาผูที่มีรายไดตํ่า 

10.  จากสมมติฐานขอที่  10  ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต 
แตกตางกัน  พบวา  ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวม  และรายดาน  ไม
แตกตางกัน  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของวราภรณ  ศิริปติภูมิ.  (2543 : บทคัดยอ)  ไดศึกษา  ทัศนคติ  และ
พฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอผักปลอดสารพิษ  พบวา  เมื่อเปรียบเทียบทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอสวนผสม
ทางการตลาดผักปลอดภัยจากสารพิษจําแนกตามปจจัยสวนบุคคลดานเพศ  ในรวม  และรายไดทั้ง 4  ดาน  
(ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด)     ไมแตกตางกัน 

11.  จากสมมติฐานขอที่  11  ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีทัศนคติในการบรโิภคอาหารชีวจิต 
แตกตางกัน   พบวา  ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวม  และรายดาน(ดาน
ผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด)  แตกตางกัน  ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของวราภรณ  ศิริปติภูมิ.  (2543 : บทคัดยอ)  ไดศึกษา  ทัศนคติ  และพฤติกรรมของ
ผูบริโภคที่มีตอผักปลอดสารพิษ  พบวา  ปจจัยสวนบุคคลดานอายุในรวม  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  และ
ดานชองทางการจัดจําหนาย  มีความแตกตางกัน   

12. จากสมมติฐานขอที่  12  ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกันมีทัศนคติในการ
บริโภค 
อาหารชีวจิตแตกตางกัน  พบวา  ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต
โดยรวม  และดานการจัดจําหนาย  แตกตางกัน  อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  สวนดานราคา  ดานผลิตภัณฑ  
และดานการสงเสริมการตลาด  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ              ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ
ยุพิน  ปองศิริ.  (2546 : 289)  ไดศึกษา  ปจจัยที่มีผลตอทัศนคติ  และพฤติกรรมการซื้อสินคาหัตถกรรม
ประเภทผลิตภัณฑจากผาฝายของนักทองเที่ยวในจังหวัดเลย  พบวา     นักทองเที่ยวที่มีสถานภาพสมรส
แตกตางกันมีทัศนคติในดานสีสันผลิตภัณฑจากผาฝาย  สีสันของบรรจุภัณฑที่ใช  การรับคืนสินคา  แตกตาง
กัน 

13.  จากสมมติฐานขอที่  13  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภค 
อาหารชีวจิตแตกตางกัน   พบวา  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต
โดยรวม  ดานการสงเสริมการตลาด  ดานการจัดจําหนาย  แตกตางกัน  ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากผูบริโภคที่มี
การศึกษาสูงมีโลกทัศนกวางกวา   และในการตัดสินใจในเรื่องตาง ๆ ตองมีความละเอียดรอบคอบมากขึ้น  
ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของศศิวิมล  ตามไท.  (2542 : บทคัดยอ)  ไดศึกษา  การเปดรับขาวสาร  ความรู  
ทัศนคติ  และพฤติกรรมการบริโภคขาวกลองของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา  ประชาชนที่มี
ระดับการศึกษาแตกตางกัน  มีความรูทัศนคติ   และพฤติกรรมการบริโภคขาวกลองแตกตางกัน  และ
สอดคลองกับงานวิจัยของวราภรณ  ศิริปติภูมิ.  (2543 : บทคัดยอ)  ไดศึกษา  ทัศนคติ  และพฤติกรรมของ
ผูบริโภคที่มีตอผักปลอดสารพิษ  พบวา  ผูบริโภคที่มีปจจัยสวนบุคคลดานการศึกษาแตกตางกัน  มีทัศนคติ
ในดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานสงเสริมการตลาด  มีความแตกตางกัน 
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14.  จากสมมติฐานขอที่  14  ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต 

แตกตางกัน   พบวา  ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตโดยรวม  และดานราคา
แตกตางกัน  อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  ดานผลิตภัณฑ  ดานการสงเสริมการตลาด  ดานการจัดจําหนาย  
แตกตางกัน  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของศศิวิมล  ตามไท.  (2542 : บทคัดยอ)  ไดศึกษา  การเปดรับ
ขาวสาร  ความรู  ทัศนคติ  และพฤติกรรมการบริโภคขาวกลองของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา  
ประชาชนที่มีอาชีพแตกตางกันมีความรู  ทัศนคติ    และพฤติกรรมการบริโภคขาวกลองแตกตางกัน   

15.  จากสมมติฐานขอที่  15  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีทัศนคติในการบริโภค 
อาหารชีวจิตแตกตางกัน     พบวา  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกันมีทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิต
โดยรวม  และดานการจัดจําหนาย  แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  ดานสงเสริมการตลาด  ดาน
ผลิตภัณฑ  ดานราคา  แตกตางกัน  ซึ่งสอดคลองกันงานวิจัยของวราภรณ  ศิริปติภูมิ.  (2543 : บทคัดยอ)  
ไดศึกษา  ทัศนคติ  และพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอผักปลอดสารพิษ  พบวา  ปจจัยสวนบุคคลดานรายได
ในดานผลิตภัณฑ  และดานชองทางการจัดจําหนาย   ไมแตกตางกัน  สวนในภาพรวม  ดานราคา  และดาน
สงเสริมการตลาด  มีความแตกตางกัน   

 
ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
 จากการสรุปและอภิปรายผลการวิจัยขางตน  มีขอเสนอแนะดังนี้ 
 ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการ 
 1.  ควรมีการจัดกิจกรรมตาง ๆ ใหสอดคลองกับรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคอาหารชีวจิต  
เชน  กิจกรรมสงเสริมการออกกําลังกายตามสวนสาธารณะตาง ๆ   จัดกิจกรรมอบรมความรูเกี่ยวกับสุขภาพ 
เพ่ือใหผูบริโภคไดเขารวมกิจกรรมเพิ่มมากขึ้น  
 2. ควรประชาสัมพันธใหผูบริโภคทราบวาอาหารชีวจิตเปนอาหารที่มีคุณคาทางโภชนาการเพื่อ
สุขภาพที่ดีโดยการนําอาหารตัวอยางมาใหผูบริโภคไดทดลองบริโภคเพราะผูบริโภคยังไมสนใจที่จะทดลอง
ผลิตภัณฑใหม ๆ ที่ออกสูตลาด 
 3.  ควรออกแบบบรรจุภัณฑใหสวยงาม  มีขอความชัดเจน  ทันสมัย  สีสรรสวยงามเพื่อดึงดูด
ความสนใจ  และจูงใจใหมีการซื้อสินคา 
 4.  ควรมกีารโฆษณาผานส่ือตาง ๆ ใหมากขึ้น  เชน  โทรทัศน  อินเตอรเน็ต     เพ่ือใหผูบริโภค
รูจัก  และตองการหาซื้อมาบริโภค 
 ขอเสนอแนะจากผูบริโภค 
 1. ดานผลิตภัณฑ  ควรปรับปรุงฉลากบนบรรจุภัณฑใหมีความชัดเจนยิ่งขึ้น 
 2. ดานการสงเสริมการตลาด  ควรมีการประชาสัมพันธใหทั่วถึง  และควรโฆษณาประชาสัมพันธ
ผานส่ือตาง ๆ เพ่ิมมากขึ้น 
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ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป 
 จากการวิจัยครั้งนี้มีขอเสนอแนะเพื่อทําการวิจัยครั้งตอไปนี้  ดังนี้ 
 1. ควรมีการวิจัยศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรม  และทัศนคติ
การบริโภคอาหารชีวจิตของรานอื่น ๆ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. ควรมีการวิจัยศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรม  และทัศนคติ
การบริโภคของผลิตภัณฑอ่ืน ๆ  
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ภาคผนวก 



                

แบบสอบถาม 
เร่ือง   การศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรม  และทัศนคติการบริโภค 

อาหารชีวจิตรานเอเดนในเขตกรุงเทพมหานคร 
    

ตอนที่  1 : ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย     ใน   (  )      ที่ตรงกับความเปนจริงของตัวทานมากที่สุด 
 
1. เพศ    

(   )  1.1 ชาย      (   ) 1.2     หญิง 
2.  อายุ   

(   )  2.1  20-30 ป      (   )  2.2    31–40 ป 
(   )  2.3  41-50 ป     (   )  2.4    51 ปขึ้นไป 

3. สถานการภาพสมรส 
(   )  3.1 โสด    (   )  3.2     สมรส  (   )  3.3     หมาย / แยกกันอยู 

4. ระดับการศึกษา   
(   )  4.1  ตํ่ากวาปริญญาตรี    (   )  4.2    ปริญญาตรี 
(   )  4.3 สูงกวาปริญญาตรี 

5. อาชีพ   
(   )  5.1  นิสิต / นักศึกษา    (   )  5.2     รับราชการ 
(   )  5.3 พนักงานรัฐวิสาหกิจ             (   )  5.4     ประกอบธุรกิจสวนตัว   
(   )  5.5 ลูกจาง / พนักงานบริษัท   (   )  5.6     พอบาน / แมบาน 
(   )  5.7 อ่ืนๆ  โปรดระบุ……………………………………….. 

6. รายไดตอเดือน 
(   )  6.1 ตํ่ากวา  10,000   บาท   (   )  6.2     10,000– 25,000   บาท 

      (   )  6.3      มากกวา  25,000  บาท   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



                

ตอนท่ี 2 : รูปแบบการดําเนินชีวิต ซึ่งแบงออกเปน 3 สวน 
สวนท่ี  1 : กิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย  ในชองวางที่ตรงกับระดับที่ทานปฏิบัติ 
 

 
กิจกรรมที่สงเสริมสุขภาพ 

ปฏิบัติเปน
ประจํา 

ปฏิบัติ
คอนขาง
บอย 

ปฏิบัติบาง
ไมปฏิบัติ
บาง 

นานๆ 
ปฏิบัติครั้ง 

ไมปฏิบัติ
เลย 

1. ทานปรึกษาแพทยเกี่ยวกับการดูแลตนเองให  
    มีสุขภาพดี 

     

2. ทานตรวจสุขภาพกับแพทยอยางนอย 
    ปละ 1 ครั้ง 

     

3. ทานเลือกซื้ออาหารที่ปลอดสารพิษทุกครั้ง      
4. ทานรับประทานอาหารครบ 5 หมูในแตละวัน      
5. ทานหลีกเล่ียงอาหารที่มีไขมันสูง      
6. ทานรับประทานผัก ผลไม ทุกวัน      
7. ทานออกกําลังกายอยางสม่ําเสมอและถูกวิธี      
8. ทานฝกทําสมาธิครั้งละ 15-20 นาที ทุกวัน      
9. ทานนอนอยางนอยวันละ 7-8 ชั่วโมง      
10. ทานมักหาโอกาสไปพักผอนตามตางจังหวัด 
      เชน  ภูเขา  ทะเล  น้ําตก 

     

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



                

สวนท่ี  2 : ความสนใจเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย   ในชองที่ตรงกับระดับความสนใจของทาน 
 
 

ความสนใจเรื่องสุขภาพ 
สนใจอยาง
มากที่สุด 

สนใจมาก ไมแนใจ ไมคอย 
สนใจ 

ไมสนใจเลย 

1. ทานใสใจในสุขภาพของทานเอง      
2.   ทานใสใจในสุขภาพของสมาชิกในครอบครัว      
3.   ทานสนใจอานขอมูลที่เกี่ยวกับสุขภาพ 
      อนามัยอยูเสมอ 

     

4.   ทานสนใจเขารวมกิจกรรม อบรมความรู 
       เกี่ยวกับสุขภาพ 

     

5.   ทานสนใจวิธีปฏิบัติตัวใหมีชีวิตยืนยาว      
6.   ทานสนใจวิธีที่ทําใหสุขภาพดีดวยการ 
      รับประทานอาหารอยางถูกหลัก 

     

7.   ทานสนใจวิธีปฏิบัติตัวใหหางไกลจาก 
      โรคภัยไขเจ็บ 

     

8. ทานสนใจวิธีปฏิบัติตัวอยางเหมาะสมเมื่อ 
      มีอาการเจ็บปวย 

     

9.   ทานสนใจวิธีการปฏิบัติตัวแนวชีวจิต      
10. ทานสนใจทดลองบริโภคอาหารเพื่อ 
      สุขภาพที่ออกใหมสูตลาด 

     

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



                

สวนท่ี  3 : ความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย   ในชองที่ตรงกับระดับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 
 
  
 ความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพ เห็นดวย

มากที่สุด 
เห็นดวย
มาก 

เห็นดวย
ปานกลาง 

เห็นดวย
นอย 

เห็นดวย
นอยที่สุด 

1.    สุขภาพไมดีจะเปนภาระของครอบครัว      
2.    กรรมพันธุสงผลตอสุขภาพ      
3. สุขภาพจะดีถาอาศัยอยูในสภาพแวดลอม 
      ที่ดี 

     

4. สุขภาพจะเปนอยางไรขึ้นอยูกับส่ิงที่ 
ทานรับประทาน 

     

5.    จิตใจที่กังวลจะสงผลเสียตอสุขภาพ      
6.    ความเครียดทําใหสุขภาพไมดี      
7.    ความเครียดทําใหเกิดโรคภัยไขเจ็บ      
8. ทานสามารถคลายเครียดไดดวยการหางาน 
       อดิเรกทําใหเพลิดเพลิน 

     

9.  เมื่ออายุมากขึ้นยิ่งจําเปนตองใสใจดูแล 
       สุขภาพมากขึ้น 

     

10.  การอยูใกลชิดกับคนสุขภาพจิตดีจะทําให 
       สุขภาพของเราดีดวย 

     

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



                

 
ตอนท่ี 3 :  พฤติกรรมการบริโภคอาหารชีวจิต 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย     ใน   (  )      ที่ตรงกับความเปนจริงของตัวทานมากที่สุด 
 
1.   ประเภทหรือชนิดของอาหารชีวจิตที่ทานนิยมซื้อมากที่สุด  

(   )  1.1 อาหารสด  เชน  ผัก  ผลไม  เนื้อปลา  เครื่องดื่มสมุนไพร  บะหมี่โฮลวีท   
พริกแกงสูตรผูปวยมะเร็ง  

(   )  1.2 อาหารธรรมชาติแนวชีวจิต  ไดแก   ถ่ัวและธัญพืช   ขาวกลอง –ขาวซอมมือทุกชนิด 
            สาหรายทะเล  นมขาวกลอง  เสนโฮลวีท  ชาสมุนไพร 
(   )  1.3 อาหารชีวจิตพรอมทาน  ไดแก  สลัดผักสด  ผักสุก ผัดผักโดยใชน้ํามันเล็กนอย  แกง 
            หรือซุปแบบไทย ๆ  ไดแก  แกงจืด  แกงเลียง   

2.   วัตถุประสงคสําคัญที่สุดในการซื้ออาหารชีวจิตของทาน 
(   )  2.1  รับประทานเอง    (   )  2.2  ซื้อใหผูอ่ืน 

 (   )  2.3. ซื้อเพ่ือเปนของฝาก   (   )  2.4  อ่ืนๆ  โปรดระบุ……………… 
  3.   เหตุผลสําคัญที่สุดในการซื้ออาหารชีวจิตในครั้งแรกของทาน 

(   )  3.1   เพ่ือรักษาโรค    (   )  3.2  เพ่ือสุขภาพที่ดี 
 (   )  3.3   เพ่ือปองกันโรค    (   )  3.4  ตองการทดลองบริโภค 
 (   )  3.5   ตองการควบคุมน้ําหนัก   (   )  3.6  ชวยลดความเสี่ยงตอโรค 

(   )  3.7   อ่ืนๆ  โปรดระบุ……………… 
4.   ปจจัยสําคญัที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออาหารชีวจิตของทานมากที่สุด   

(   )  4.1  สินคาคุณภาพดี    (   )  4.2  ใกลบานหรือที่ทํางาน 
(   )  4.3  อาหารชีวจิตมีใหเลือกหลากหลาย  (   )  4.4  บริโภคตามผูอ่ืน 
(   )  4.5  อ่ืนๆ  โปรดระบุ……………… 

5.  ทานมักซื้ออาหารชีวจิตบอยครั้งเพียงใด 
(   )  5.1   ทุกวัน     (   )  5.2  สัปดาหละ  4 – 5  ครั้ง  
(   )  5.3   สัปดาหละ  2 – 3  ครั้ง   (   )  5.4  สัปดาหละ  1  ครั้ง 
(   )  5.5   เดือนละครั้ง 

6.  ใครเปนผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้ออาหารชีวจิตของทานมากที่สุด 
      (   )   6.1  แพทย     (   )  6.2  พนักงานขาย 

(   )   6.3  ญาติพ่ีนอง    (   )  6.4  เพ่ือน 
(   )   6.5  อ่ืน ๆ  โปรดระบุ……………… 

7.  ทานมักซื้ออาหารชีวจิตโดยเฉลี่ยครั้งละประมาณกี่บาท 
(   )  7.1  นอยกวา  500 บาท   (   )  7.2  500-1,000 บาท 
(   )  7.3  1,001-1,500 บาท   (   )  7.4  1,501-2,000 บาท 
(   )  7.5  มากกวา  2,000 บาท 

 
 
 
 



                

 
ตอนท่ี  4 : ทัศนคติของผูบริโภคในการบริโภคอาหารชีวจิต  
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย  ในชองที่ตรงกับทัศนคติของทานมากที่สุด 
 
 
ทัศนคติของผูบริโภคในการบริโภคอาหารชีวจิต เห็นดวย

มากที่สุด 
เห็นดวย
มาก 

เห็นดวย
ปานกลาง 

เห็นดวย
นอย 

เห็นดวย
นอยที่สุด 

ดานผลิตภัณฑ      
1.    เมื่อบริโภคอาหารชีวจิตแลวรูสึกปลอดภัย      
1. เมื่อบริโภคอาหารชีวจิตแลวทําใหรางกาย 

ปลอดสารพิษ 
     

3.    อาหารชีวจิตบริโภคแลวคุมคา      
4.    การบริโภคอาหารชีวจิตชวยบรรเทา 
       โรคมะเร็งได 

     

5.    คุณภาพของอาหารชีวิตเปนที่นาเชื่อถือ      
6.   คุณภาพของอาหารชีวจิตสําคัญกวาราคา      
7.   บรรจุภัณฑคุณภาพดี      
8.   บรรจุภัณฑมีสีสันสวยงาม      
9.   ฉลากบนบรรจุภัณฑมีความชัดเจน 
      ไมเลือนลาง 

     

10. ฉลากบนบรรจุภัณฑบอกรายละเอียดของ 
      อาหารชีวจิตไดดี  ไมคลุมเครือ 

     

11. ฉลากบนบรรจุภัณฑควรระบุวันหมดอายุ 
ใหชัดเจน 

     

ดานราคา      
12.  ราคาของอาหารชีวจิตเหมาะสมเมื่อเทียบกับ 

คุณภาพของโภชนาการ 
     

13.   อาหารชีวจิตมักมีปายบอกราคาชัดเจน      
14.  การชําระคาอาหารชีวจิตโดยใชบัตรเครดิต 

ทําใหผูบริโภครูสึกสะดวก 
     

ดานการจัดจําหนาย      
15.  การจําหนายในหางสรรพสินคาตางๆ  เปน 

การกระจายสินคา 
     

16.   สถานที่จอดรถสะดวกสบาย      
17.  การจัดวางสินคาใหเปนหมวดหมูเปนการ 

อํานวยความสะดวก 
     

18.  การตกแตงภายในรานใหสวยงามทําใหนา 
สนใจ 

     

19.   การตกแตงสถานที่โดยทั่วไปมีความสวยงาม      



                

ทัศนคติของผูบริโภคในการบริโภคอาหารชีวจิต เห็นดวย
มากที่สุด 

เห็นดวย
มาก 

เห็นดวย
ปานกลาง 

เห็นดวย
นอย 

เห็นดวย
นอยที่สุด 

20.  อุณหภูมิที่เหมาะตอการเก็บรักษา 
อาหารชีวจิตทําใหลูกคามั่นใจ 

     

ดานการสงเสริมการตลาด      
21.   การโฆษณาผานสื่อโทรทัศนดึงดูดใจ      
22.   การโฆษณาผานสื่อนิตยสารนาสนใจ           
23. ขอความโฆษณาที่ความชัดเจนตรงประเด็น 

สรางความนาเชื่อถือ 
     

24.   ขอความโฆษณานาสนใจ      
25.   การประชาสัมพันธทั่วถึง      
26. การสนับสนุนการประชาสัมพันธจากภาครัฐ 

และเอกชนจะทําใหมีผูนิยมการบริโภค 
       อาหารชีวจิตเพ่ิมขึ้น 

     

27.  พนักงานขายที่มีความรูเรื่องอาหาร 
และสุขภาพสรางความนาเชื่อถือแกผูบริโภค 

     

28.  พนักงานขายสามารถตอบขอซักถามของ 
ลูกคาไดชัดเจน 

     

29.   พนักงานขายใหบริการดวยความสุภาพ      
30.   พนักงานขายใหบริการดวยความรวดเร็ว      
31. การมีคูปองสวนลดในการซื้ออาหารชีวจิตจะ 

ทําใหเปนที่นาสนใจ 
     

32. การลดราคาอาหารชีวจิตในโอกาสพิเศษเปน 
การจูงใจ 

     

33. การทดลองบริโภคกอนตัดสินใจซื้อเปนการ 
ใหโอกาสแกผูบริโภคไดพิจารณา 

     

34. การออกรานอาหารชีวจิตรวมกับหนวยงาน 
ของรัฐจะทําใหนาเชื่อถือ 

     

 
 

ขอขอบพระคุณที่ใหความรวมมือ 
          ตอบแบบสอบถาม 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติยอผูวิจัย 



 
ประวตัิยอผูวิจัย 

 
ชื่อ   ชื่อสกุล   นางสาววรรณภา  ปรือทอง 
วันเดือนปเกิด   6  ธันวาคม  2517 
สถานที่เกิด   ต.  เขมราฐ   อ.  เขมราฐ   จ.  อุบลราชธานี 
สถานที่อยูปจจุบัน   95/151  ถนนแจงวัฒนะ  ซอย.3  แขวงตลาดบางเขน  เขตหลักส่ี   

กรุงเทพฯ  10210 
ตําแหนงหนาที่การงานในปจจุบัน อาจารยโรงเรียนเอกชน 
สถานที่ทํางานปจจุบัน  โรงเรียนเทคนิค-พณิชยการรัตนโกสินทร 
ประวัติการศึกษา    
 พ.ศ.  2536  มัธยมศึกษาปที่ 6  โรงเรียนเขมราฐพิทยาคม  อ. เขมราฐ   

จ.  อุบลราชธานี 
 พ.ศ.  2541  ศิลปศาสตรบัณฑิต  การจัดการทั่วไป  แขนงการบัญชี 
    สถาบันราชภัฏพระนคร 
 พ.ศ.  2547  บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (การตลาด) 
    มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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