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บทคัดย่อ 

การวิจยัครัง้นีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาปัจจยัส่วนบคุคล และความต้องการของผู้บริโภค

ท่ีมีตอ่สว่นประสมทางการตลาด ตลอดจนศกึษาแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของ

ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือวิเคราะห์ผลการวิจัย ผู้ วิจัยจึงได้มีการ

ออกแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคือผู้ บริโภคอาหารคลีนส าเร็ จรูปในเขต

กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยวิธีการสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) ได้เขต

พืน้ท่ี 5 เขต จาก 50 เขต และการสมัภาษณ์เชิงลึกจากผู้ประกอบการจ านวน 5 คน  โดยวิเคราะห์

ข้อมูลทางสถิติด้วยค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานด้วย 

คา่ t-test, F-test One-way ANOVA แล้วทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยวิธี LSD ท่ีระดบั

นยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัแบบผสมผสาน (Mixed Research 

Method) แบง่เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) วิเคราะห์ผลวิจยัเชิงปริมาณ

ด้วยข้อมลูท่ีได้จากผู้ตอบแบบสอบถามของผู้บริโภคอาหารคลีนส าเร็จรูป ท่ีเข้ามาซือ้อาหารหรือ

รับประทานอาหารท่ีร้านอาหารคลีน และการวิจยัเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) โดยใช้

แบบสมัภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ในการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีน

ส าเร็จรูป เก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กลุ่มเป้าหมาย และแนวทางการพฒันากล

ยทุธ์ทางการตลาด ผลการวิจยัพบวา่  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ21 – 30ปี



ข

สถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน รายได้เฉล่ียต่อ

เดือน 10,000 – 20,000 บาท ในด้านความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาด 

ผู้บริโภคให้ความส าคญัด้านผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมาก ในข้อความสดใหม่ และความสะอาดของ

อาหาร ด้านราคา ผู้บริโภคให้ความส าคญัด้านราคาอยู่ในระดบัมาก ในข้อความหลากหลายของ

ช่องทางการช าระเงิน (เงินสด, บตัรเครดิต, ออนไลน์ อ่ืนๆ) ผู้บริโภคให้ความส าคญัด้านช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายอยู่ในระดบัมาก ในข้อความสะดวกในการซือ้อาหารได้หลายช่องทาง (ร้าน

ขายฝาก, ร้านสะดวกซือ้, ชอ่งทางออนไลน์ตา่งๆ  อ่ืนๆ) และความสะดวก สบาย ของร้านค้า (ใกล้

ท่ีท างาน, สถานศกึษา และห้างสรรพสินค้า) ผู้บริโภคให้ความส าคญัด้านการส่งเสริมการตลาด

อยูใ่นระดบัมาก ในข้อการให้ความรู้เก่ียวกบัอาหารคลีน 

ค าส าคญั : อาหารคลีน, อาหารคลีนส าเร็จรูป, ผู้ประกอบการ, การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด
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ABSTRACT

This research was aimed to identify personal factors and consumers’ needs of 

the marketing mix as well as to study of the strategy development of instant clean foods 

business in Bangkok Metro Metropolis. To obtain the data, a questionnaire was 

designed to gather the information from the 400 samples in the study selected by 

convenience sampling in five out of 50 districts from 50 districts. In-depth interviews 

were also arranged among five respondents.  The statistical analysis was completed by 

percentage, mean, and SD.  The hypothesis was tested by the t-test, F-test, and One-

way ANOVA. To test differences in pairs, LSD was applied at the level of statistical 

significance at the 0.05.  This research employed mixed research method: the 

quantitative research looked into the quantitative data obtained from the respondents 

who consumed instant clean foods.  Qualitative research relied on the data from the in-

depth interviews of the clean food business operators. Concerning the marketing mix, 

the targets groups, and marketing strategies, the research revealed most respondents 

were single female, who aged 21-30 years old with bachelor’s degrees. The average 

incomes were 10,000 - 20,000 baht. Their needs related to the marketing mix were the 

importance of products relevant with freshness and cleanness. They highly focused on



ง 
 

food prices and made a wide variety of payments (cash, credit card, online, etc.) The 

consumers also paid attention to distribution channels at a high level (store sale, 

convenience stores, various online channels, etc.) and convenient to buy from various 

reasons such as stores that were close to work, schools, and shopping malls. The 

consumers also paid high focus on the clean food promotion.  

 

Keywords: clean food, clean food products, entrepreneurs, marketing strategy 

development  
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นี ้ท่ีให้ความกรุณาชีแ้นะแก้ไข และให้ค าแนะน าเพ่ือให้งานวิจยัครัง้นีมี้ความสมบรูณ์มากขึน้  

 ขอขอบพระคุณอาจารย์ดร.ณัฐชา ธ ารงโชติ ท่ีคอยช่วยเหลือให้ค าปรึกษา และ

ขอขอบคณุผู้ประกอบการร้านอาหารคลีนทกุท่าน ท่ีให้โอกาสผู้วิจยัในการเก็บข้อมลูท่ีส าคญัเพ่ือ

ใช้ในการวิจยัครัง้นี ้ 

 การวิจยัครัง้นีจ้ะไมมี่ทางประสมความส าเร็จหากปราศจากบคุคลดงักล่าวทกุท่านข้างต้น 

คณุค่าและประโยชน์อนัใดพึงเกิดได้จากงานวิจยันี ้ขออุทิศแด่คณุพ่อและคุณแม่ท่ีได้เลีย้งดมูา

เป็นอย่างดี ขอมอบแด่ครู อาจารย์ ท่ีเคารพทกุท่านท่ีได้ประสาทวิชาความรู้ และขอมอบให้ผู้ ท่ีมี

สว่นเก่ียวข้องทกุทา่นท่ีให้ความชว่ยเหลือ จนวิทยานิพนธ์เล่มนีส้ าเร็จสมบรูณ์ด้วยความเรียบร้อย 

หากมีข้อผิดพลาดประการใดผู้ศกึษาขอน้อมรับไว้เพียงผู้ เดียว 
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บทที่ 1 
บทน า 

 

1.1. ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 ปัจจัยในการด ารงชีวิตของมนุษย์ท่ีส าคัญท่ีสุดคือ อาหาร เพราะอาหารมีส่วนช่วยให้

ร่างกายเจริญเติบโต มีความแข็งแรง และมีสขุภาพท่ีสมบรูณ์   อาหารหลายหลากชนิด ก็มีทัง้ท่ีมี

ประโยชน์ตอ่สขุภาพ และบ้างก็เป็นโทษ มีค ากล่าวว่า “กินอย่างไร เป็นเช่นนัน้ (You ate what you 

eat)” คือ ถ้ารับประทานอาหารดีมีประโยชน์ ก็ท าให้สขุภาพดี ปลอดโรค หากรับประทานอาหารไม่

ดี เช่น อาหารท่ีมีสารปนเปือ้น อาหารขยะ ก็จะพลอยให้ร่างกายเจ็บป่วยไปด้วย การรับประทาน

อาหารดีมีประโยชน์ จึงเป็นสิ่งท่ีจ าเป็น ตอ่สขุภาพอย่างยิ่ง อาหารท่ีดีตอ่สขุภาพนัน้ ต้องเร่ิมตัง้แต่

การค านึงถึงความสะอาดปลอดภยัของอาหารในเบือ้งต้น ไม่มีการปนเปือ้นของเชือ้โรคและไม่ท า

ให้ผู้บริโภคเกิดอาการท้องเสียหลงัรับประทาน เราอาจสงัเกตได้ง่ายจากสภาพร้าน ผู้ปฏิบตัิงาน

และสถานท่ีประกอบอาหาร ท่ีน่าจะเป็นสิ่งบง่บอกถึงความสะอาดของอาหารได้ในระดบัหนึ่ง บาง

ร้านก็อาจมีเมนเูพ่ือสขุภาพแนะน าให้ผู้บริโภคได้เลือกตามสะดวก แตก็่ไม่ใช่ทกุร้านท่ีจะมีพร้อมให้

เลือกเสมอ สิ่งท่ีส าคญัท่ีสดุ คือ ผู้บริโภคเองจะต้องมีความรู้ท่ีจะสามารถเลือกเมนสูขุภาพหรือรู้จกั

ท่ีจะเลือกรับประทานอาหารท่ีมีประโยชน์ตอ่ร่างกายตนเอง (โรงพยาบาลมหาวิทยาลยัแม่ฟ้าหลวง 

ออนไลน์, 2554) 

 พฤตกิรรมการบริโภคอาหารเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ผู้คนตา่งหนัมาใส่ใจในเร่ืองของ

สขุภาพมากขึน้ เลือกรับประทานอาหารท่ีมีประโยชน์ตอ่ร่างกาย หนัมาออกก าลงักาย ดแูลสขุภาพ

ของตนเอง เน่ืองเพราะการตระหนกัและตระหนกกบัข้อมลูมากมายท่ีมีการน าเสนอออกมา ในเร่ือง

ของการมีสขุภาพท่ีดี ปราศจากโรคภยั มีรูปร่าง และภาพลกัษณ์ท่ีดีนัน้ ล้วนจ าเป็นต้องเอาใจใส่ใน

เร่ืองของการเลือกบริโภคอาหาร และการจัดระเบียบชีวิตอย่างเป็นระบบ (อธิป อัศวานันท์ 

ออนไลน์, 2557) 

 ในปัจจุบนัแนวโน้มพฤติกรรมการบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปจากเดิม โดยกระแสการดแูล

ห่วงใยสุขภาพ ได้รับความนิยมมากขึน้อย่างต่อเน่ือง เห็นได้จากความนิยมในอาหาร ประเภท
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ออแกนิกส์ หรือคลีนฟู้ ด (อาหารท่ีผ่านกระบวนการปรุงแตง่น้อยท่ีสดุ) ซึ่งการเลือกบริโภคอาหาร

เพ่ือสขุภาพ ได้แก่ อาหารท่ีมีไขมนัต ่า อาหารท่ีมีไขมนัอ่ิมตวั อาหารท่ีรสไม่จดัจ้าน และ อาหารท่ี

ให้สมดลุพลงังานกับร่างกาย จึงได้รับความนิยมสูง  ประกอบกับนวตักรรมใหม่ๆ ด้านการผลิต

อาหาร เช่น ผลิตภัณฑ์ส าหรับผู้ ท่ีต้องการควบคุมคอเลสเตอรอล ไขมนั หรือน า้ตาล ผลิตภัณฑ์

ส าหรับความสวยความงามด้าน ผิวพรรณ และผลิตภัณฑ์บ ารุงสมอง หวัใจ เป็นต้น ท่ีถกูพฒันา

ให้มีความหลากหลายและตอบโจทย์มากขึน้ รวมไปถึงบรรจุภัณฑ์ท่ีออกแบบมาให้เหมาะกับ

รูปแบบการใช้ชีวิตของคนเมืองในปัจจุบนั และมีการแสดงข้อมูลคุณค่าทางโภชนาการ ล้วน

แล้วแต่เป็นปัจจัยส่งเสริมให้อาหารเพ่ือสุขภาพเติบโตขึน้อย่างต่อเน่ือง (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย 

ออนไลน์, 2558) 

 โครงสร้างประชากรท่ีเปล่ียนแปลงไปสูส่งัคมผู้สงูวยั สงัคมเมืองท่ีขยายตวั และพฤติกรรม

ของผู้บริโภคยุคใหม่ท่ีเปล่ียนไป ท าให้ผู้คนเร่ิมตระหนกัในความส าคญัของการบริโภคอาหารท่ีมี

คณุประโยชน์มากขึน้ กระแสอาหารเพ่ือสุขภาพจึงเฟ่ืองฟูและได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย 

และมิได้จ ากดัเฉพาะกลุม่ผู้สงูอายซุึง่ต้องดแูลอาหารการกินของตวัเอง แตย่งัรวมถึงกลุ่มคนทัว่ไป

ท่ีมีรายได้ปานกลาง ซึง่มีก าลงัซือ้เพิ่มมากขึน้เป็นล าดบั ไปจนถึงกลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ีใส่ใจในสขุภาพ

ด้วย จากการส ารวจของ Euro Monitor พบว่ามูลค่าตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพทัว่โลกมีแนวโน้ม

เติบโตอย่างตอ่เน่ือง และคาดการณ์ว่าภายในปี 2560 มูลค่าตลาดจะสูงถึง 1 ล้านล้านดอลลาร์

สหรัฐ หรือประมาณร้อยละ 15 ของมูลค่าอาหารและเคร่ืองด่ืมทัง้หมด ประเทศท่ีบริโภคอาหาร

เพ่ือสุขภาพเป็นอันดับต้นๆ ของโลกส่วนใหญ่เป็นประเทศท่ีมีก าลังซือ้ค่อนข้างสูง เช่น 

สหรัฐอเมริกา เยอรมนี ฝร่ังเศส และจีน  ในประเทศไทยนัน้ ตลาดอาหารและเคร่ืองด่ืมเพ่ือ

สุขภาพปี 2558 มีมูลค่ากว่า 1.7 แสนล้านบาท หากพิจารณาย้อนหลัง 5 ปีมีอัตราการเติบโต

เฉล่ียปีละ 9.1% นับว่าเป็นอัตราขยายตวัท่ีค่อนข้างสูงเม่ือเทียบกับตลาดอาหารโดยรวมของ

ประเทศซึ่งเติบโตแค่ 3-5% ต่อปี ทัง้นี ้ประเภทอาหารท่ีนิยมเป็นแบบ “ฟังก์ชันนัล” ซึ่งเติม

สารอาหารท่ีมีประโยชน์และดีต่อสขุภาพ หรือช่วยลดความเส่ียงจากโรคร้ายตา่งๆ ได้ อย่างเช่น

ผลิตภณัฑ์บ ารุงสมอง ผลิตภณัฑ์กลุม่วิตามินตา่งๆ รวมทัง้ผลิตภณัฑ์กลุม่บวิตีด้ริงก์ ซึ่งผลิตภณัฑ์

เหล่านีค้รองตลาดในสดัส่วน 62% ของยอดขายทัง้หมด ส่วนกลุ่มท่ีมียอดขายรองลงมา ได้แก่ 
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กลุ่มอาหารสกัดจากธรรมชาติ (30%) เป็นต้น   ทัง้นี ้คาดว่าแนวโน้มของผลิตภัณฑ์สุขภาพใน

ไทยยังคงเติบโตต่อไป โดยมีปัจจัยสนบัสนุนอย่างเช่น เทรนด์ดูแลห่วงใยใส่ใจสุขภาพ ซึ่งเป็น

พฤติกรรมเดน่ชดัมากขึน้ในกลุ่มผู้บริโภคทกุช่วงวยั หรือความส าคญัตอ่การดแูล และเสริมสร้าง

ภาพลักษณ์ของตัวเองทัง้รูปร่างและหน้าตาให้ดูดี และเป็นท่ีประทับใจแก่คนรอบข้าง รวมถึง

ทิศทางประชากรท่ีคอ่ยๆ ก้าวสู่สงัคมผู้สงูอาย ุคาดกนัว่าในอีก 10 ปีข้างหน้าจ านวนผู้สงู อายจุะ

เพิ่มขึน้เป็น 2 เทา่ ย่ิงกระตุ้นให้ต้องดแูลสขุภาพมากขึน้ด้วย (สทุธิรัตน์ รักจิตร์ ออนไลน์, 2559)  

 นอกจากนี ้วิถีชีวิตอันเร่งรีบ รวมทัง้เวลาออกก าลังกายท่ีหดสัน้ลง ท าให้อาหารแนว

สขุภาพเร่ิมเพิ่มความส าคญัมากขึน้เร่ือยๆ ตามกระแสโลก อาหารเพ่ือสขุภาพท่ีได้รับกระแสการ

ตอบรับท่ีผู้บริโภคให้ความนิยมมากท่ีสุด คือ อาหารคลีน (Clean Food) ซึ่งเป็นอาหารท่ีผ่าน

กระบวนการปรุงแต่งน้อยท่ีสุด  ค าว่าคลีนฟู้ ดนัน้ มีความหมายอยู่ 2 นัยคือ “อาหารท่ีไม่

ปนเปื้อน” หมายถึง กินเข้าไปแล้วมีประโยชน์และไม่เป็นพิษต่อร่างกาย ไม่ปนเปื้อนเชือ้โรค 

ปนเปื้อนจากพยาธิ และปนเปื้อนสารเคมี ส่วนนัยท่ีสอง คือ “อาหารท่ีถูกหลักโภชนาการ” 

หมายถึง การกินอาหารให้ครบ 5 หมู ่และต้องกินให้ได้สดัสว่นในปริมาณท่ีเพียงพอไม่มากไม่น้อย

จนเกินไป รวมถึงมีความหลากหลาย เล่ียงอาหารหวานจดั เค็มจดั มนัจดั เน้นกินผกัผลไม้ให้มาก

ขึน้ อาหารประเภทนีจ้ึงจัดเป็นอาหารท่ีเน้นประโยชน์ต่อสุขภาพโดยตรง (กลุ่มบริษัทต้องบุญ 

ออนไลน์, 2558)  

 ขณะเดียวกนั ในด้านผู้ผลิตนัน้ ผู้ประกอบการทัง้รายเล็กและรายใหญ่ตา่งต่ืนตวัและให้

ความส าคญัตอ่อาหารประเภทนีม้ากขึน้ เห็นได้ชดัจากจ านวนสินค้าท่ีหลากหลาย และยงัเข้าถึง

ได้อยา่งสะดวกสบายขึน้ ทัง้ชอ่งทางออนไลน์หรือร้านค้าปลีกขนาดกลาง และขนาดใหญ่ ท่ีหนัมา

เจาะกลุ่มอาหารเพ่ือสุขภาพกันทัง้นัน้ ท าให้เกิดร้านอาหารเพ่ือสขุภาพ หรือคลีนฟู้ ด เป็นจ านวน

มาก มีการแข่งขันทางการตลาดท่ีสูงขึน้ เป็นเหตุให้ผู้ ประกอบการต่างด าเนินกลยุทธ์ด้าน

การตลาดมากยิ่งขึน้ เพ่ือสง่เสริมการขาย และเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 

 ดงันัน้จากข้อมลูท่ีกล่าวมาข้างต้นจะเห็นว่าในปัจจุบนัธุรกิจอาหารคลีนได้รับความนิยม

เป็นอยา่งมาก แม้เป็นเพียงธุรกิจขนาดเล็ก แตก็่มีอตัราการเติบโต และมีการแข่งขนัท่ีสงูขึน้อย่าง

ต่อเ น่ือง ผู้ วิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของ
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ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยท าการศึกษาจากสภาพ 

และปัญหาทางการตลาดของผู้ประกอบการ และศึกษาถึงความต้องการของผู้บริโภค แล้วน ามา

ก าหนดเป็นกลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือให้ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป เข้าใจ และ

สามารถตอบสนองตอ่ความต้องการของผู้บริโภคได้ตรงตามเป้าหมายมากย่ิงขึน้ 

 

1.2. วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1.2.1. เพ่ือศกึษาความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ

อาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1.2.2. เพ่ือเปรียบเทียบความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัสว่นบคุคลของผู้บริโภค 

 

1.3. สมมตฐิานของการวิจัย 

 1.3.1. ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคล ทางด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายได้ ท่ีแตกตา่งกนั มีความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 

1.4. ขอบเขตของการวิจัย 

 1.4.1. ประชากรและกลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยั 

 ในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัแบง่ประชากรและกลุม่ตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุม่ ดงันี ้

  1.4.1.1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ คือ 

ผู้บริโภคทัว่ไป ท่ีสนใจและบริโภคอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร แต่เน่ืองจากไม่

ทราบจ านวนท่ีแน่นอน ผู้ วิจัยจึงหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้การค านวณตามสูตรของ 

Cochran (Cochran, 1977 อ้างใน ธีรวฒุิ เอกะกลุ, 2543) ได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน 
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และใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Sample Random Sampling) โดยเก็บตามเขตพืน้ท่ีตา่งๆ ใน

กรุงเทพมหานคร 

  1.4.1.2. ประชากรท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ คือ ผู้ ประกอบการ

ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง 

(Purposive Sampling) และใช้วิธีการสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ (In-Depth Interview) 

 1.4.2. ขอบเขตด้านเนือ้หา 

 ตวัแปรส าหรับผู้ประกอบการ 

  1) สว่นประสมทางการตลาด 

  - ด้านผลิตภณัฑ์ 

  - ด้านราคา 

  - ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

  - ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 ตวัแปรส าหรับผู้บริโภค 

  1) ปัจจยัสว่นบคุคล 

  - เพศ 

  - อาย ุ

  - สถานภาพ 

  - ระดบัการศกึษา 

  - อาชีพ 

  - รายได้ 

  2) ความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาด 

  - ด้านผลิตภณัฑ์ 

  - ด้านราคา 

  - ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

  - ด้านการสง่เสริมการตลาด 
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การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกจิอาหารคลีนส าเร็จรูป 

1.5. กรอบแนวคิดการวิจัย 

ภาพท่ี 1.1 แนวคดิในการวิจยั 

ผู้ประกอบการ           ผู้บริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

- ด้านผลิตภณัฑ์ 

- ด้านราคา 

- ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

- ด้านการสง่เสริมการตลาด 
 

ความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อ

ส่วนประสมทางการตลาด 

- ด้านผลิตภณัฑ์ 

- ด้านราคา 

- ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

- ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

- เพศ 

- อาย ุ

- สถานภาพ 

- ระดบัการศกึษา 

- อาชีพ 

- รายได้ 
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1.6. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1.6.1. เพ่ือเป็นข้อมูลส าหรับธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ให้ทราบถึงปัจจัยส่วนบุคคล

ของผู้ บริโภค เพ่ือน ามาปรับใช้กับส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ประกอบการได้ตรงกับ

กลุม่เป้าหมายดงักลา่วตอ่ไป 

1.6.2. เพ่ือเป็นแนวทางในการก าหนดส่วนประสมทางการตลาดของผู้ประกอบการ

ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร ให้สอดคล้องกบัความต้องการของผู้บริโภคท่ีมี

ต่อส่วนประสมทางการตลาด เพ่ือให้ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จ สามารถตอบสนองความต้องการ

ของผู้บริโภคได้มากท่ีสดุ 

1.6.3. เพ่ือพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในอนาคตตอ่ไป 

 

1.7. นิยามศัพท์เฉพาะ 

1.7.1. อาหารคลีน หมายถึง อาหารท่ีมีความสด สะอาด โดยผ่านกรรมวิธีต่างๆในการ

ท าให้สขุ ปรุงแตง่รสชาติเพียงเล็กน้อยเท่านัน้ หรือบางครัง้อาจไม่ปรุงแตง่รสชาติเลย เน้นในเร่ือง

ของคณุค่าทางโภชนาการตามธรรมชาติให้มากท่ีสุด เพ่ือให้ได้รับสารอาหารท่ีมีประโยชน์อย่าง

ครบถ้วน 

1.7.2. อาหารคลีนส าเร็จรูป หมายถึง อาหารกล่องแบบพร้อมรับประทาน และสามารถ

จ าหนา่ยได้ในทนัที โดยอาหารจะผ่านการท าให้สขุก่อน และปรุงแตง่รสชาติเพียงเล็กน้อยเท่านัน้ 

หรือไมป่รุงแตง่เลย เพ่ือคงความเป็นธรรมชาตขิองอาหารให้ได้มากท่ีสดุ 

1.7.3. ความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง สภาวะ

ความรู้สึกของผู้บริโภคท่ีมีตอ่อาหารคลีนส าเร็จรูป ในด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และ

การสง่เสริมการตลาด ประกอบด้วย 

 1) ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง การมีความหลากหลายของอาหารคลีนส าเร็จรูป 

สีสนั หน้าตานา่รับประทาน วตัถดุบิมีคณุภาพ และบรรจุภณัฑ์มีความทนัสมยั 
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 2) ด้านราคา หมายถึง ราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเทียบกับคณุภาพของสินค้า ความ

หลากหลาของราคาสินค้า ความหลากหลายของชอ่งทางการช าระเงิน 

 3) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง การขายหน้าร้าน  การขายฝาก หรือ

การขายผา่นส่ือออนไลน์ตา่งๆ 

 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การลด แลก แจก แถม สินค้า การให้

ความข้อมลูท่ีถกูต้อง รวมถึงการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ตา่งๆ เพ่ือส่ือสารถึงผู้บริโภค และบริการ

สง่ถึงท่ี (Delivery) 

1.7.4. ผู้ประกอบการ หมายถึง ผู้ ท่ีประกอบธุรกิจ หรือผู้ ท่ีขายอาหารคลีนส าเร็จรูป ใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

1.7.5. ผู้ บริโภค หมายถึง ผู้ ซือ้ หรือ ผู้ ท่ี รับประทานอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

1.7.6. การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด หมายถึง การพัฒนาวิธีการ หรือแนวทาง

การตลาดเชิงรุกในการด าเนินงานเพ่ือให้บรรลเุป้าหมาย และวตัถปุระสงค์ของผู้ประกอบการ โดย

อาศยักลยทุธ์ทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



 
 

บทที่ 2 

เอกสารและงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 
 

ในการศึกษา  เร่ือง  การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ผู้ วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้าเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ี

เก่ียวข้องเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการศกึษา ดงันี ้

2.1. ทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัด้านประชากร 

2.2. ทฤษฎีเก่ียวกบักลยทุธ์การตลาด 

2.3. ทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 

2.4. ทฤษฎีเก่ียวกบัความต้องการ 

2.5. บทความเก่ียวกบัอาหารคลีน 

2.6. เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

2.1. ทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยด้านประชากร 

ปณิศา ลัญชานนท์ (2548 : 113)  ได้อธิบายถึง การแบ่งส่วนตลาดตามลักษณะ

ประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) เป็นการแบ่งส่วนตลาดโดยใช้หลัก ด้าน

ประชากรศาสตร์ ข้อมลูด้านประชากรศาสตร์ข้อมลูด้านประชากรศาสตร์จะสามารถเข้าถึงและมี

ประสิทธิผลตอ่การก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้ง่ายตอ่การวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืน ประกอบด้วย 

1. อาย ุ(Age) ผลิตภณัฑ์แตล่ะประเภทจะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุม่ 

ผู้ บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างอีกทัง้ความชอบและรสนิยมของบุคคลจะเปล่ียนแปลงไปตามวัย 

ตวัอย่างเช่น วัยรุ่นมักจะสนใจสินค้าตามสมัยนิยมหรือแฟชั่น ส่วนผู้สูงอายุมักจะสนใจสินค้า

เก่ียวกบัสขุภาพ เป็นต้น แตอ่ยา่งไรก็ตามตวัแปรชนิดนีอ้าจเป็นตวัแปรลวงได้ ตวัอยา่งเชน่ สินค้า 
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มีกลุ่มเป้าหมายเป็นคนวยัหนุ่มสาว แต่กลบัมีผู้สงูอายุมาซือ้แทน ทัง้นีมี้สาเหตมุาจากจิตวิทยา

ภายในของคนเราท่ีคดิวา่ตวัเองยงัเป็นหนุม่สาวอยู ่เป็นต้น 

 2. รายได้ (Income) โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผู้บริโภคท่ีมีรายได้สงู แตอ่ยา่งไรก็ 

ตามผู้ ท่ีมีรายได้ปานกลางและมีรายได้ต ่าจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่กว่า สินค้าและบริการท่ีนิยม

ใช้การแบ่งส่วนตลาดตามรายได้ ได้แก่ บ้าน รถยนต์ โทรศพัท์มือถือ เสือ้ผ้า เคร่ืองส าอาง และ

การทอ่งเท่ียว เป็นต้น 

3. การศกึษา (Education) ผู้ ท่ีมีการศกึษาสงูมีแนวโน้มท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมี 

คณุภาพท่ีดีกวา่และมีราคาสงูกวา่ผู้ ท่ีมีการศกึษาต ่า 

4. อาชีพ (Occupation) บคุคลในแตล่ะสาขาอาชีพจะมีความจ าเป็นและความต้องการ 

ในสินค้าและบริการท่ีตา่งกนั เช่น นกัธุรกิจ ต้องการรถยนต์ท่ีดดีูมีระดบั เช่น เบนซ์ (Benz) ผู้ ใช้

แรงงานต้องการสินค้าอปุโภคบริโภคท่ีจ าเป็นในชีวิตประจ าวนั เช่น สบู ่ยาสีฟัน และ อาหาร เป็น

ต้น นักการตลาดจะต้องศึกษาว่าสินค้าและบริการของบริษัทเป็นท่ีต้องการของกลุ่มอาชีพ

ประเภทใด เพ่ือจะได้จัดเตรียมสินค้าให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเหล่านีไ้ด้อย่าง

เหมาะสม 

ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2539 : 41) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อาย ุ

เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได้ อาชีพ การศกึษา เหล่านีเ้ป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้ใน

การแบ่งส่วนตลาด ลักษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลักษณะท่ีส าคัญและสถิติท่ีวัดได้ของ

ประชากรท่ีช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้ง่ายตอ่การวดัมากกว่าตวัแปรอ่ืน ตวัแปรด้านทาง

ประชากรศาสตร์ท่ีส าคญัมีดงันี ้

1. อาย ุ(Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑ์จะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุม่ 

ผู้ บ ริโภคท่ีมีอายุต่างกัน นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเ ป็นตัวแปรด้าน

ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างของส่วนตลาด นกัการตลาดได้ค้นคว้าความต้องการของส่วนตลาด

สว่นเล็ก (Niche Market) โดยมุง่ความส าคญัท่ีตลาดอายสุว่นนัน้ 

2. รายได้ การศกึษาและอาชีพ (Income, Education and Occupation) เป็นตวัแปร

ส าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผู้บริโภคท่ีมี ความร ่ารวย แต่
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อย่างไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายได้ต ่าจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาส าคญัในการแบ่งส่วน

ตลาดโดยถือเกณฑ์รายได้อย่างเดียวก็คือ รายได้อาจจะเป็นตวัชีก้ารมีหรือไม่มีความสามารถใน

การจ่ายสินค้า ในขณะเดียวกันการเลือกซือ้สินค้าท่ีแท้จริงอาจถือเกณฑ์รูปแบบการด ารงชีวิต 

รสนิยม คา่นิยม อาชีพ การศกึษา ฯลฯ แม้วา่รายได้จะเป็นตวัแปรท่ีใช้บอ่ยมาก นกัการตลาดส่วน

ใหญ่จะโยงเกณฑ์รายได้รวมกับตัวแปรด้านประชากรศาสตร์หรืออ่ืนๆ เพ่ือให้ก าหนดตลาด

เป้าหมายได้ชดัเจนยิ่งขึน้ เชน่ กลุม่รายได้อาจจะเก่ียวข้องกบัเกณฑ์อายแุละอาชีพร่วมกนั 

ภาวิณี กาญจนาภา (2554 : 72-74) กล่าวว่า ตวัแปรทางด้านประชากรศาสตร์หลายตวั

แปรท่ีนิยมน ามาใช้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาแบง่สว่นตลาด มีดงัตอ่ไปนี ้

1. อายุ (Age) อายุถกูใช้เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์หลายชนิด 

เชน่ เสือ้ผ้า ผลิตภณัฑ์ส าหรับเด็กตา่งๆ หนงัสือ อาหาร เป็นต้น บคุคลท่ีมีอายท่ีุแตกตา่งกนั จะมี

ความชอบหรือสนใจในกิจกรรมท่ีตา่งกนั และสนใจในผลิตภณัฑ์ตา่งประเภทกนั และส่ือท่ีองค์กร

ธุรกิจจะเลือกใช้เพ่ือเข้าถึงบคุคลในวยัตา่งๆ เหลา่นีก็้จะแตกตา่งกนัไปในแตล่ะชว่งอายขุองบคุคล 

ดงันี ้

1.1.  วยัเดก็บคุคลอาจมีความสนใจในผลิตภณัฑ์ประเภทขนม ลกูอม การ์ตนู 

สิ่งท่ีผู้ ท่ีอยู่ในวยันีส้นใจมกัจะเป็นส่ือทางโทรทศัน์รายการส าหรับเด็ก และเน้นท่ีความสนกุสนาน

มากกวา่จะเป็นส่ือสิ่งพิมพ์ตา่งๆ 

1.2. วยัรุ่น ผู้ ท่ีอยูใ่นวยัรุ่นมีแนวโน้มท่ีจะมีความสนใจในผลิตภณัฑ์ประเภทท่ีให้ 

ความบันเทิง และผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแปลกใหม่ต่างๆ แต่บุคคลกลุ่มนีมี้รายได้ไม่มากนัก 

เน่ืองจากยังไม่มีรายได้เป็นของตนเอง บุคคลกลุ่มวยัรุ่นนีน้่าจะเป็นตลาดท่ีดีส าหรับผลิตภัณฑ์

ประเภทเกมคอมพิวเตอร์ ภาพยนตร์ เสือ้ผ้า ส่ือท่ีบุคคลในวยันีส้นใจจะเป็นส่ือประเภทโทรทศัน์ 

สิ่งพิมพ์ วิทย ุหรืออินเทอร์เน็ตตา่งๆ 

1.3. วยัรุ่นตอนปลายถึงวยักลางคน คนกลุม่นีมี้รายได้เป็นของตนเอง ผู้ ท่ีอยูใ่น 

วยันีอ้าจเป็นตลาดท่ีดีส าหรับผลิตภัณฑ์ท่ีมีราคาปานกลางถึงสูง ผลิตภัณฑ์ประเภทท่ีสามารถ

แสดงให้เห็นถึงผลของการใช้ ท่ีชะลอกาย่างเข้าสู่วัยกลางคนของตนเอง เช่น เคร่ืองส าอางท่ีมี
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เป้าหมายท่ีสตรีวัยกลางคน รถยนต์ เฟอร์นิเจอร์ บ้าน โทรศพัท์มือถือ ส่ือท่ีจะใช้ในการเข้าถึง

บคุคลกลุม่นีจ้ะเป็นส่ือประเภทสิ่งพิมพ์ โทรทศัน์ตา่งๆ 

1.4. วยัเกษียณอายหุรือวยัชรา คนกลุม่นีเ้ป็นกลุม่ท่ีมีรายได้ไมม่ากนกั นิยมเก็บ 

ออมเพ่ือใช้จ่ายในยามจ าเป็น ผู้ ท่ีอยู่ในวัยนีน้่าจะเป็นตลาดท่ีดีส าหรับผลิตภัณฑ์ประเภทการ

ท่องเท่ียว หรือผลิตภัณฑ์ท่ีเสริมสร้างความแข็งแรงของสุขภาพ เช่น สถานท่ีออกก าลงักายเพ่ือ

เสริมสร้างความแข็งแรงของสขุภาพตา่งๆ ส่ือประเภทท่ีเข้าถึงกลุ่มบคุคลในวยันี ้จะเป็นพวกวิทยุ

หรือส่ือสิ่งพิมพ์ตา่งๆ แต่การเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายดงักล่าว ต้องอาศยัความระมดัระวงัไม่ให้เป็น

การสร้างความแบ่งแยกของช่วงอายุว่าก าลงัเข้าสู่วัยชราหรือวยัเกษียณอายุอย่างชัดเจน เพ่ือ

ป้องกนัการตอ่ต้านการรับรู้และการเลือกซือ้จากกลุม่ดงักลา่ว 

2. รายได้  (Income) รายได้จดัเป็นตวัแปรท่ีนกัการตลาดนิยมใช้เป็นเกณฑ์ในการแบ่ง

ส่วนตลาดเน่ืองจากเป็นปัจจยัท่ีสะท้อนถึงอ านาจในการซือ้สินค้าของผู้บริโภค นอกจากนีร้ายได้

ยังมีผลต่อชนิดของผลิตภัณฑ์ท่ีผู้ บริโภคเลือกซือ้ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้สูงมีความสนใจในสินค้า

ฟุ่ มเฟือยและมีคณุภาพดีมากกว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต ่า ซึ่งมีแนวโน้มท่ีจะให้ความสนใจตอ่สินค้า

อปุโภคบริโภคท่ีจ าเป็นตอ่การด ารงชีวิต 

สดุาพร กณุฑลบตุร (2550 : 108-109) กลา่ววา่ ปัจจยัส่วนบคุคล หมายถึง การแบง่กลุ่ม

ผู้บริโภคโดยพิจารณาจากผู้บริโภคโดยตรง นิยมพิจารณาจากปัจจยัตอ่ไปนี ้

1. แบง่โดยพิจารณาจากอาย ุ(Segmentation by Age) เป็นการจดักลุ่มผู้บริโภคโดยใช้

อายเุป็นเกณฑ์ อายสุง่ผลให้ผู้บริโภคมีพฤตกิรรมแตกตา่งกนัไปได้ เน่ืองจากความจ าเป็น เช่นเม่ือ

อายุมากขึน้ต้องใช้ยาหรือวิตามินมากกว่าวัยเด็กเป็นต้น หรือเป็นในด้านความสนใจท่ี

เปล่ียนแปลงไปตามเวลา เช่นการท่ีเด็กนิยมอ่านหนงัสือการ์ตูน วยัรุ่นนิยมนิตยสารลิซ่า คนวัน

ท างานนิยมนิตยสารดิฉัน และคนสูงวัยส่วนหนึ่งนิยมอ่านขวัญเรือนเป็นต้น อายุมีผลต่อสินค้า

หลายชนิด เชน่ เสือ้ผ้า รถยนต์ เคร่ืองใช้ประจ าตวั นิตยสาร สินค้าฟุ่ มเฟือย และสินค้าจ าเป็นท่ีไม่

มีผู้ ใดอยากใช้ เชน่ ยารักษาโรค 

2. แบง่โดยใช้รายได้ (Segmentation by Income) เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีนกัการตลาดใช้

พิจารณาและเป็นจุดเร่ิมต้นของการเกิดผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกันในสายผลิตภัณฑ์เดียวกัน เช่น 
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เสือ้ผ้ามีเสือ้ผ้าราคาแพง ราคาถูกเป็นต้น รายได้เป็นปัจจัยก าหนดอ านาจซือ้ของผู้บริโภค แต่

ผู้บริโภคล้วนต้องการใช้สินค้าทกุชนิด ไม่ใช่คนรวยต้องการทานอาหารและคนจนไม่ต้องการทาน

อาหาร แตร่ายได้เป็นตวัแบง่สินค้าชนิดเดียวกนัให้มีความแตกตา่งกนั เช่น คนมีรายได้ปานกลาง

ซือ้รถยนต์นิสสนัคนัละ 700,000 บาท ในขณะท่ีคนฐานะร ่ารวยซือ้รถยนต์บีเอ็มคนัละ 2,500,000 

บาท ทัง้ๆท่ีรถยนต์ทัง้สองรุ่นมีขนาดใกล้เคียงกนั มีอปุกรณ์ท่ีจ าเป็นเหมือนกนั ผู้บริโภคซือ้เสือ้ผ้า

จากร้านในตลาดชุดละ 500-1,000 บาท ในขณะท่ีบางคนเลือกซือ้เสือ้ผ้าใส่ท างานจากเซ็นทรัล

ชิดลมหรือเอ็มโพเรียมในราคาชดุละ 4,500-8,000 บาท ในกิจการท่ีมีขนาดใหญ่ต้องการผู้บริโภค

จ านวนมากเพ่ือซือ้สินค้าหรือบริการของกิจการ นักการตลาดต้องพิจารณารายได้เฉล่ียของ

ประชากรในท้องถ่ินนัน้ เพราะเป็นปัจจยัชีใ้ห้เห็นศกัยภาพในการซือ้และสง่ผลตอ่ปริมาณการซือ้ 

อดลุย์  จาตรุงคกลุ (2541: 38-39) กลา่ววา่ ปัจจยัส่วนบคุคล รวมถึงอาย ุเพศ วงจร ชีวิต

ของครอบครัว การศึกษา รายได้ เป็นต้น ลกัษณะดงักล่าวมีความส าคญัต่อนกัการตลาดเพราะ

มนัเก่ียวพนักับอุปสงค์ (Demand) ในตวัสินค้าทัง้หลาย การเปล่ียนแปลงทางปัจจยัส่วนบคุคล

ชีใ้ห้เห็นถึงการเกิดขึน้ของตลาดใหม่และตลาดอ่ืนก็จะหมดลงไป หรือลดความส าคญัลง ปัจจยั

สว่นบคุคล ท่ีส าคญัมีดงันี ้

1. อาย ุนกัการตลาดต้องค านงึถึงความส าคญัของการเปล่ียนแปลงของประชากรในเร่ือง

ของอายดุ้วย เราคงเคยได้ยินวา่ปีนี ้(พ.ศ. 2540) ญ่ีปุ่ นมีประชากรสงูอายมุากขึน้และประชากรวยั

หนุม่สาวลดลง ในปี ค.ศ. 1980 อเมริกามีคนอายเุกิน 65-มากกวา่จ านวนของประชากรวยัรุ่น การ

เปล่ียนการกระจายอายเุป็นผลมาจากปัจจยัหลายประการ เช่น คณุภาพของการโภชนาการและ

การรักษาสขุภาพและอตัราการเกิด เป็นต้น 

2. การศึกษาและรายได้ การศึกษามีอิทธิผลต่อรายได้เป็นอย่างมาก ถ้ามองในแง่

ครอบครัวของผู้ ท่ีมีการศึกษาแล้วทัง้คู่ท างานและท ารายได้ให้กับครอบครัวเป็นสองเท่า การรู้ว่า

อะไรเกิดขึน้กบัการศกึษาและรายได้เป็นสิ่งส าคญัเพราะแบบแผนการใช้จ่ายขึน้อยู่กบัรายได้ท่ีคน

มี นโยบายรัฐบาลท่ีจะให้เด็กเรียนฟรีจนจบมธัยมมีความส าคญัต่อการหารายได้ของครอบครัว

ของชาวไทยในอนาคต 
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จึงสรุปได้ว่า ปัจจยัส่วนบุคคล นิยมน ามาใช้ศึกษามากท่ีสุด ในการแบ่งส่วนการตลาด

ของกลุม่ผู้บริโภคโดยอาศยัตวัแปร ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้

เฉล่ียต่อเดือน นัน้ น ามาประกอบกับกางวางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้ผู้ประกอบการ

สามารถน าไปก าหนดตลาดเป้าหมายท่ีเหมาะสมตามความต้องการของผู้บริโภคได้ 

 

2.2  ทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาด 

2.2.1 ความหมายของกลยทุธ์การตลาด 

 พิบลู ทีปะปาล (2547:3) ได้กลา่วไว้ว่า ส าหรับค านิยามของกลยทุธ์ในทางธุรกิจได้มีผู้ ให้

ไว้ตา่งๆ กนัมากมาย ดงันี ้

Doyle, (2000) ได้ให้นิยามไว้วา่ “กลยทุธ์ หมายถึง ชดุของการตดัสินใจของฝ่ายบริหารท่ี

ก าหนดขึน้เพ่ือการจดัสรรทรัพยากรของบริษัท เพ่ือให้สามารถบรรลุถึงความได้เปรียบทางการ

แข่งขนัท่ียัง่ยืน (Sustainable Competitive Advantage) ในตลาดเป้าหมายท่ีเลือกสรรไว้” ดงันัน้

กลยุทธ์จึงหมายถึง การก าหนดทิศทาง (Direction) ของธุรกิจเพ่ือระดมทรัพยากรและการใช้

ความพยายามเพ่ือการลงทนุในตลาดเป้าหมายเพ่ือให้ผลิตภณัฑ์ประสบผลส าเร็จ รวมทัง้เป็นการ

ก าหนดมรรควิธี (Means) เพ่ือให้การด าเนินงานน าไปสู่เป้าหมายนัน้ด้วย นัน่คือ การสร้างสรรค์

ให้ลกูค้าได้รับความพงึพอใจมากขึน้ 

 Walker et al. (2003:9) ได้ให้นิยามไว้ว่า “กลยทุธ์ หมายถึง รูปแบบอนัเป็นหลกัพืน้ฐาน

ส าคญั (Fundamental Patten) ท่ีเก่ียวข้องกบัการก าหนดวตัถปุระสงค์ทัง้ระยะสัน้และระยะยาว 

การจดัสรรทรัพยากรเพ่ือน าไปใช้อย่างเหมาะสม รวมทัง้การก าหนดแนวทางขององค์การในการ

ปฏิบตักิารตอบโต้กบัตลาดคูแ่ข่งและปัจจยัสิ่งแวดล้อมอ่ืนๆ” ซึ่งจากนิยามนีชี้ใ้ห้เห็นว่า กลยทุธ์ท่ี

ถกูก าหนดขึน้ควรจ าต้องระบหุลกัส าคญัอนัเป็นพืน้ฐาน 3 ประการ คือ 1) วตัถปุระสงค์ท่ีต้องการ

ให้บรรลุ 2) จะเลือกมุ่งเน้นในอุตสาหกรรมใด และตลาดของผลิตภัณฑ์ไหน และ 3) จะจัดสรร

ทรัพยากรและจดักิจกรรมตา่งๆ อยา่งไร ในแตล่ะตลาดของผลิตภณัฑ์ เพ่ือให้สอดคล้องกบัโอกาส
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ท่ีเปิดให้ และอุปสรรคท่ีเกิดขึน้จากสภาพแวดล้อมในขณะนัน้ เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการ

แขง่ขนัเหนือคูแ่ขง่ 

 Berkowitz, et al. (2000:50) ได้ให้นิยามของกลยทุธ์การตลาดไว้ว่า “กลยทุธ์การตลาด 

(Marketing Strategy) หมายถึงมรรควิธี (Means) หรือวิถีทางท่ีจะท าให้เป้าหมายการตลาด

น าไปสู่ความส าเร็จ ซึ่งโดยปกติจะมีการก าหนดตลาดเป้าหมาย (Target Market) โดยเฉพาะ 

และมีการก าหนดโปรแกรมการตลาดเพ่ือให้บรรลเุป้าหมายท่ีก าหนดไว้นัน้ด้วย” 

 จากนิยามท่ีกล่าวมาข้างต้นนีก็้พอสรุปสาระส าคญัของกลยุทธ์ได้ว่า ประกอบขึน้ด้วย

องค์ประกอบหลกัส าคญัอย่างน้อยท่ีสุด 2 อย่าง คือ 1) เป้าหมายหรือวตัถุประสงค์ท่ีต้องการจะ

ให้บรรล ุและ 2) แนวทางหรือวิถีทางในการปฏิบตัิ เพ่ือน าไปสู่ผลส าเร็จตามเป้าหมายท่ีวางไว้นัน้ 

โดยท าให้ได้รับความได้เปรียบหรือความเป็นตอ่ทางการแขง่ขนัท่ียัง่ยืน 

 จากความหมายดงักล่าวข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า กลยุทธ์การตลาด ถูกออกแบบขึน้ 

เพ่ือมุง่เน้นการน าไปสูผ่ลส าเร็จตามวตัถปุระสงค์ทางการตลาด จากนัน้จึงพฒันาส่วนประสมทาง

การตลาดเพ่ือให้สอดคล้องกับตลาดเป้าหมาย โดยท าให้ความต้องการของลูกค้าในตลาดนัน้

ได้รับการตอบสนอง ท าให้ได้รับความพงึพอใจ 

 

2.2.2. โครงร่างของกลยทุธ์การตลาด 

 (Russell S. Winer, 2000) ศาสตราจารย์ทางด้านกลยุทธ์การตลาดแห่งมหาวิทยาลยั

แคลิฟอร์เนียท่ีเบิร์คเลย์ สหรัฐอเมริกา ได้ก าหนดโครงร่างของกลยุทธ์การตลาดท่ีน่าสนใจ 

ประกอบด้วยองค์ประกอบดงันี ้

 1. วตัถุประสงค์ท่ีต้องการให้บรรล ุ(Objectives) ซึ่งวตัถปุระสงค์นีจ้ะใช้เป็นเกณฑ์เพ่ือ

ความส าเร็จ หรือความล้มเหลวของกลยทุธ์ท่ีน าไปใช้ 

 2. การเลือกกลยทุธ์ท่ีจ าน าไปใช้ (Strategic Alternatives) เน่ืองจากมีกลุ่มลกูค้าหลาย

กลุ่มท่ีเป็นไปได้ท่ีผู้ จัดการการตลาดจะต้องพิจารณาเลือกกลยุทธ์ท่ีจะน าไปใช้ให้เหมาะสม

ส าหรับแตล่ะกลุม่ซึง่ไมเ่หมือนกนั 
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 3. กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย (Customer Targets) หมายถึงกลุ่มลกูค้าโดยเฉพาะ ซึ่งอาจเป็น

ลูกค้าผู้บริโภคหรือลูกค้าอุตสาหกรรม ซึ่งมีการระบุลกัษณะบางอย่างชัดเจน เช่น ระดบัรายได้

และรายรับ เป็นต้น ซึ่งเป็นกลุ่มท่ีผู้ จัดการการตลาดต้องการท่ีจะน าผลิตภัณฑ์และบริการไป

จ าหนา่ยและจงูใจให้เกิดการซือ้ 

 4. กลุ่มคูแ่ข่งเป้าหมาย (Competitor Targets) ในแตล่ะกลุ่มลกูค้าเป้าหมายหรือตลาด

เป้าหมายแต่ละกลุ่ม ผู้จดัการการตลาดจะต้องระบุให้ได้ว่าใครคือคู่แข่งเป้าหมาย เพราะว่าใน

ตลาดเป้าหมายแตล่ะกลุ่มนัน้จะมีผลิตภณัฑ์หลายตราหรือหลายบริษัทท่ีเข้าไปแข่งขนักนัอยู่ใน

ตลาดนัน้ 

 5. ลักษณะพิเศษของผลิตภัณฑ์ (Product Features) ในตลาดเป้าหมายและคู่แข่ง

เป้าหมายท่ีก าหนดไว้ดงักลา่วข้างต้นนัน้ ผู้จดัการการตลาดจ าเป็นจะต้องเลือกลกัษณะพิเศษของ

ผลิตภณัฑ์อะไรบ้างท่ีจะน าเสนอให้กบักลุม่ลกูค้าเป้าหมายนัน้ท่ีเหมาะสมมากท่ีสดุ 

 6. กลยทุธ์หลกั (Core Strategy) ผู้จดัการการตลาดจะต้องใช้ “กลยทุธ์หลกั” โดยเฉพาะ

ส าหรับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายแต่ละกลุ่ม กลยุทธ์หลักดังกล่าวนีจ้ะประกอบด้วย 3 ส่วนคือ           

1) จุดเด่นหรือจุดต่างเหนือคู่แข่ง (Differential Advantage) ท่ีแสดงว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการ

ดีกวา่คูแ่ขง่ขนัอยา่งไร 2) ต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Position) ท่ีต้องการท่ีจะให้ลกูค้าเกิดการ

รับรู้ และ 3) ข้อเสนอด้านคณุคา่ (Value Proposition) ท่ีจะส่ือสารไปยงักลุ่มลกูค้าเป้าหมายถึง

เหตผุลท่ีควรซือ้ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย 

 7. ส่วนประสมการตลาดท่ีสนบัสนุน (Supporting Marketing Mix) เป็นชุดของการ

ตัดสินใจเก่ียวกับราคา การจัดจ าหน่าย การติดต่อส่ือสาร และการส่งเสริมการตลาด ท่ีต้อง

พฒันาขึน้มาให้เหมาะสมกบัแตล่ะตลาดเป้าหมาย 

 โครงร่างของกลยทุธ์การตลาด ซึ่งประกอบด้วยส่วนประกอบทัง้ 7 อย่าง ดงักล่าวข้างต้น

นี ้การตดัสินใจเพ่ือด าเนินงานจะเป็นไปตามล าดบัขัน้ดงัแสดงในรูปท่ี 1.1 กล่าวคือ ล าดบัแรกท่ี

ผู้จดัการการตลาดจะต้องตดัสินใจคือ เป้าหมายในการด าเนินงานคืออะไร จากนัน้ขัน้ตอ่ไปก็ต้อง

ตดัสินใจว่าจะหาวิธีไปสู่ตลาดเป้าหมายท่ีวางไว้อย่างไร การตดัสินใจท่ีส าคญัในขัน้ท่ี 3 คือการ

พิจารณาว่าจะเลือก กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Customer Groups) ก่ีกลุ่ม (ดงัรูปท่ี 1.2) จากนัน้
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ภายในกลุ่มตลาดเป้าหมายแต่ละกลุ่มก็จะต้องศึกษาถึงความต้องการของลูกค้า วิเคราะห์คู่

แข่งขนั และท าความเข้าใจถึงสภาพแวดล้อมทางอตุสาหกรรม (Industry Environment) และน า

ข้อมลูท่ีได้จากการศกึษาวิเคราะห์เจาะลึกในแตล่ะตลาดเป้าหมายดงักล่าวมาใช้เป็นแนวทางใน

การก าหนด กลยุทธ์หลกั (Core Strategy) เพ่ือให้สอดคล้องส าหรับแตล่ะตลาดเป้าหมายตอ่ไป 

ขัน้สดุท้าย การจดัส่วนประสมทางการตลาด หรือการปฏิบตัิตามกลยทุธ์ก็จะด าเนินการท่ีมุ่งเน้น

เฉพาะแตกตา่งกนัไปในแตล่ะตลาด 

 

2.2.3. กระบวนการกลยทุธ์การตลาด 

 กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) ประกอบด้วยการด าเนินงานเป็นขัน้ตอน 

นกัการตลาดได้แบง่ขัน้ตอนการด าเนินงานไว้ตา่งๆ กนั ดงันี ้

Cravens, Lamp and Crittenden. (2002:6-10) ได้แบง่ขัน้ตอนการกลยทุธ์การตลาด

ออกเป็น 4 ขัน้ตอน ดงันีคื้อ 

 

ภาพท่ี 2.1 การออกแบบและการจัดการกลยุทธ์การตลาด 

 
  ท่ีมา : (Cravens, Lamb and Crittenden, 2002:7) 
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ขัน้ที่ 1 : การวิเคราะห์สถานการณ์ทาการตลาด (Marketing Situation Analysis) 

ในการบริหารการตลาดเพ่ือให้เกิดผลดีและมีประสิทธิภาพนัน้ จ าเป็นจะต้องเร่ิมจากการวิเคราะห์

สถานการณ์ทางการตลาดเสียก่อน ทัง้นีเ้พ่ือจะได้น าข้อมูลท่ีได้จากการวิเคราะห์มาใช้เป็น

แนวทางในการออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาดใหม่ หรือเปล่ียนแปลงกลยุทธ์ท่ีมีอยู่เดิมเพ่ือให้

สอดคล้องกบัสภาพแวดล้อมท่ีเกิดขึน้ในขณะนัน้ การวิเคราะห์สถานการณ์จึงเป็นงานท่ีจะต้องท า

เป็นประจ า เพ่ือน ามาใช้เป็นแนวทางในการปรับกลยทุธ์ท่ีจ าเป็นจะต้องปรับเปล่ียนให้สอดคล้อง

กบัสภาพแวดล้อมท่ีเปล่ียนไปเสมอ 

 
ขัน้ที่ 2 : การออกแบบกลยุทธ์การตลาด (Designing Marketing Strategy) การ

วิเคราะห์สถานการณ์ในขัน้ท่ี 1 เป็นการพิจารณาก าหนดโอกาสทางการตลาด (Market 

Opportunities) ก าหนดส่วนตลาด (Market Segments) ประเมินระดบัการแข่งขนั (Evaluate 

Competitor) รวมทัง้ประเมินจุดแข็งและจดุอ่อนของบริษัทอีกด้วย ข้อมูลท่ีได้จากการวิเคราะห์

ดงักล่าวนีจ้ะเป็นปัจจยัส าคญัในการออกแบบกลยุทธ์การตลาด ซึ่งจะประกอบด้วย การก าหนด

ตลาดเป้าหมาย (Market targeting) การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) การ

สร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัลกูค้า (Building Marketing Relationships) และการพฒันาและการ

แนะน าผลิตภณัฑ์ใหม ่(Developing and Introducing New Products)  

1) การก าหนดตลาดเป้าหมายและการวางต าแหน่งกลยุทธ์ (Market Targeting and 

Positioning Strategy) การก าหนดตลาดเป้าหมายมีจดุมุ่งหมายเพ่ือเลือกกลุ่มคน (หรือองค์กร) 

ท่ีฝ่ายจดัการตดัสินใจด าเนินการจดัโปรแกรมการตลาด เพ่ือสนองความต้องการให้ได้รับความ

พอใจในตลาดกลุ่มนัน้ ซึ่งอาจมีกลุ่มเดียวหรือหลายกลุ่มก็ได้ และเม่ือเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมาย

ได้แล้วงานขัน้ต่อไปก็จะเป็นการก าหนดวัตถุประสงค์และการวางต าแหน่งกลยุทธ์ การวาง

ต าแหน่งกลยทุธ์เป็นการพิจารณาก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ให้เกิดขึน้ในสายตาและจิตใจของผู้

ซือ้ เพ่ือให้เกิดความแตกตา่งจากผลิตภณัฑ์หรือตราผลิตภณัฑ์ของคูแ่ข่ง โดยใช้หลกั 4 P’s อนั

ได้แก่ ก าหนดตวัผลิตภณัฑ์ (Product) การจดัจ าหน่าย (Place) การก าหนดราคา (Price) และ

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) น าเสนอกบัคูแ่ข่งขนัทีส าคญั (Key Competitors) เพ่ือสนอง
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ความต้องการของผู้ ซือ้ในตลาดเป้าหมายนัน้เพ่ือให้ได้เปรียบทางการแข่งขนั ซึ่งกลยทุธ์ดงักล่าวนี ้

เรียกว่า “การก าหนดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ การวางโปรแกรมการตลาด 

(Marketing Program) นัน้เอง 

2) กลยทุธ์การสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัลกูค้า (Marketing Relationships Strategies) 

เป็นกลยทุธ์ท่ีจดุมุ่งหมายเพ่ือยกระดบัความพอใจของลกูค้าให้สงูขึน้ โดยอาศยัความร่วมมือของ

ฝ่ายตา่งๆท่ีเก่ียวข้อง ซึง่ประกอบด้วยลกูค้าผู้ ใช้ผลิตภณัฑ์ ผู้จดัจ าหน่าย ซพัพายเออร์ คูแ่ข่งขนัท่ี

เป็นพันธมิตร รวมทัง้ทีมงานภายในบริษัท การสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้าในระยะยาว 

(Long-term Relationships) จะชว่ยให้บริษัทมีความได้เปรียบทางการแขง่ขนั 

3) กลยุทธ์ทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ (New Product Strategies) การพัฒนา

ผลิตภณัฑ์ใหม่เพ่ือเข้าแทนท่ีผลิตภณัฑ์เก่าเป็นสิ่งจ าเป็น เพราะว่าผลิตภณัฑ์เก่ามียอดขายและ

ก าไรลดลงไปตามวัฏจักรของผลิตภัณฑ์ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่เพ่ือน าเสนอต่อตลาดใหม ่

จ าเป็นต้องอาศยัความร่วมมือจากทกุฝ่ายเพ่ือสร้างความพอใจให้กบัลกูค้า และเพ่ือผลิตสินค้าให้

ได้คณุภาพสงู ราคาต ่า เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนั การตดัสินใจเก่ียวกบัการพฒันา

ผลิตภัณฑ์ใหม่ประกอบด้วยการค้นหาและประเมินความคิด การเลือกแนวความคิดเพ่ือพฒันา

ผลิตภณัฑ์ท่ีเช่ือวา่จะประสบผลส าเร็จมากท่ีสดุ การก าหนดโปรแกรมการตลาด การน าผลิตภณัฑ์

เพ่ือทดสอบตลาด รวมทัง้การแนะน าผลิตภณัฑ์เข้าสูต่ลาด เป็นต้น 

 
ขัน้ที่ 3 : การพัฒนาโปรแกรมการตลาด (Marketing Program Development)การ

ก าหนดตลาดเป้าหมาย (Market Targeting) และการวางต าแหน่งกลยุทธ์ (Positioning 

Strategies) ส าหรับผิตภณัฑ์ใหม่ และผลิตภณัฑ์เก่าหรือผลิตภณัฑ์ในปัจจบุนั จะเป็นตวัก าหนด

แนวทางในการเลือกใช้กลยุทธ์เพ่ือพัฒนาส่วนประสมการตลาดเพ่ือให้สอดคล้องกับตลาด

เป้าหมายแต่ละส่วนตลาดท่ีได้เลือกสรรไว้ต่อไป ซึ่งการพัฒนาส่วนประสมการตลาดเพ่ือให้

สอดคล้องกบัแตล่ะตลาดเป้าหมายเรียกว่า “การวางต าแหน่งกลยทุธ์” ซึ่งประกอบด้วยกลยทุธ์ 4 

อยา่งดงันี ้ 
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ภาพท่ี 2.2 การพัฒนาการวางต าแหน่งกลยุทธ์  (Positioning Strategy Development) 

 

 
ท่ีมา : (Cravens, 2000 : 37) 

 

1) กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) การวางต าแหน่งกลยุทธ์ปกติ จะยึดถือ

ผลิตภณัฑ์เป็นจดุศนูย์กลาง ในการวางแผนกลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์เพ่ือให้เกิดผลดีมีประสิทธิภาพ 

ฝ่ายวางแผนจะต้องทราบถึงจดุแข็งและจดุอ่อนของผลิตภณัฑ์ เปรียบเทียบกบัของคูแ่ข่งขนั และ

วตัถุประสงค์ท่ีมุ่งหวงัท่ีต้องการจะให้ผลิตภัณฑ์บรรลุผลส าเร็จ เช่น ในด้านของยอดขาย ก าไร 

และสว่นแบง่ตลาด เป็นต้น 

กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย การวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ การจัดโปรแกรม

ส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ีประสบผลส าเร็จ และการตดัสินใจท่ีจะต้องปรับปรุงแก้ไขผลิตภณัฑ์ท่ีมีปัญหา 

เชน่ การลดต้นทนุการผลิต และปรับปรุงคณุภาพใหม ่เป็นต้น 

2) กลยทุธ์การจดัจ าหนา่ย (Distribution Strategy) การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้กบัผู้ ซือ้

ในตลาดเป้าหมาย อาจใช้พนกังานขายของบริษัทโดยตรง แทนท่ีจะใช้ช่องทางการจดัจ าหน่าย

ผา่นคนกลางก็ได้ ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยบอ่ยครัง้จะถกูน ามาใช้เพ่ือเช่ือมโยงสมัพนัธ์กนัระหว่าง

ผู้ผลิตกับผู้บริโภคขึน้สุดท้ายในครัวเรือน และตลาดธุรกิจ (Business Markets) การตดัสินใจ
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เก่ียวกับการจดัจ าหน่าย ประกอบด้วย การเลือกประเภทช่องทางท่ีใช้ และความเข้มข้นของการ

จดัจ าหนา่ยท่ีเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ เป็นต้น 

3) กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) ราคามีบทบาทส าคญัต่อการก าหนดต าแหน่ง

ผลิตภณัฑ์หรือบริการ ปัจจยัท่ีส าคญัตอ่การก าหนดราคาท่ีต้องค านึงถึง ได้แก่ ปฏิกิริยาของลกูค้า

ท่ีมีต่อรายการราคาท่ีก าหนดให้เลือก เป็นต้น กลยุทธ์ราคาจะเก่ียวข้องกับการเลือกราคาท่ี

เหมาะสม อนัเป็นกลยทุธ์การวางต าแหนง่ผลิตภณัฑ์และตรา รวมทัง้ก าไรท่ีจ าเป็นท่ีจะสร้างความ

พงึพอใจและจงูใจให้ผู้ มีสว่นร่วมในการจดัจ าหนา่ยพงึได้รับในระดบัท่ีเหมาะสม 

4) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) การโฆษณา การส่งเสริมการ

ขาย การขายโดยพนกังานขาย การตลาดเจาะจง (Direct Marketing) และการประชาสมัพนัธ์ 

ปัจจยัเหล่านีเ้ป็นเคร่ืองมือหลกัส าคญัท่ีองค์การจะสามารถน ามาใช้เพ่ือติดต่อส่ือสารกับลูกค้า 

สร้างความร่วมมือกับองค์การ สาธารณชน และกลุ่มเป้าหมายต่างๆ กิจกรรมดงักล่าวเหล่านี ้

ประกอบกันขึน้เป็นกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ซึ่งจะมีหน้าท่ีส าคัญในการวางต าแหน่ง

ผลิตภณัฑ์ให้เกิดขึน้ในสายตาและจิตใจของผู้ ซือ้ การส่งเสริมการตลาดจะท าหน้าท่ีเพ่ือให้ข้อมูล

ข่าวสาร (To Inform) เพ่ือชกัชวน (To Persuade) และเพ่ือเตือนความทรงจ า (To Remind) ตอ่ผู้

ซือ้และผู้ เก่ียวข้องซึง่มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจในกระบวนการซือ้ 

 
ขัน้ที่  4 : การปฏิบัติและการบริหารกลยุทธ์การตลาด (Implementing And 

Managing a Marketing Strategy)การเลือกกลุ่มลกูค้าเพ่ือก าหนดเป็นตลาดเป้าหมาย และการ

ก าหนดต าแหน่งกลยทุธ์ส าหรับแตล่ะตลาดเป้าหมาย กิจกรรมดงักล่าวส่งผลท าให้การพฒันากล

ยทุธ์การตลาดด าเนินมาถึงขัน้สดุท้าย คือการน ากลยทุธ์ไปปฏิบตั ิกิจกรรมท่ีจะต้องกระท าในขัน้นี ้

มี 2 อยา่ง ดงันี ้

1) การออกแบบองค์การการตลาด (The Marketing Organization) การออกแบบ

องค์การตลาดท่ีดี หมายถึงการออกแบบองค์การเพ่ือให้คนและหน้าท่ีการงานท่ีรับผิดชอบ

สอดคล้องกันในลกัษณะท่ีจะช่วยให้กลยุทธ์การตลาดของบริษัทบรรลุผลส าเร็จอย่างดีท่ีสุด ใน

การตดัสินใจท่ีจะจัดคนเข้าท างานในหน่วยงานต่างๆ ในองค์การ รวมทัง้การมอบหมายหน้าท่ี
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ความรับผิดชอบในองค์ประกอบของส่วนประสมตา่งๆ ของกลยทุธ์การตลาด นบัว่าเป็นสิ่งส าคญั

อย่างยิ่งต่อการด าเนินงานการตลาด โครงสร้างองค์การกบักระบวนการท างานจะต้องสอดคล้อง

กนั จึงจะเอือ้อ านวยความสะดวกตอ่การน ากลยทุธ์ไปปฏิบตัิ จะเห็นได้ว่านบัตัง้แตท่ศวรรษ ค.ศ. 

1990 เป็นต้นมา การจดัโครงสร้างใหม่และการรือ้ปรับระบบใหม่ในหน่วยงานและองค์การต่างๆ 

ท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงในโครงสร้างของหนว่ยงานการตลาดอย่างมาก 

2) การปฏิบตักิารและการประเมินผลกลยทุธ์การตลาด (Implementing And Assessing 

Marketing Strategy) การน ากลยทุธ์ไปปฏิบตัแิละการประเมินผล ประกอบด้วยการด าเนินงาน 3 

อย่าง คือ การจัดท าแผนงานการตลาดและงบประมาณ การน าแผนงานไปปฏิบัติ และ การ

ประเมินผลกลยทุธ์ 

 

2.3. ทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

2.2.1 ความหมายของสว่นประสมทางการตลาด 

วิเชียร วงศ์ณิชชากลุ (2545) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ถือ

เป็นหวัใจส าคญัของการบริหารการตลาด การจะท าให้การด าเนินงานของกิจการส าเร็จได้ขึน้อยู่

กับการปรับปรุง และความสัมพันธ์ท่ีเหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาดเหล่านี ้ ซึ่งส่วน

ประสมทางการตลาดนัน้เราถือว่าเป็นปัจจยัท่ีสามารถควบคมุได้ เราสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลง

หรือปรับปรุงให้เหมาะสมกับสภาพแวดล้อมเพ่ือท าให้กิจการอยู่รอดได้หรืออาจเรียกได้ว่า ส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing mix) เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีถูกใช้เพ่ือสนองความ

ต้องการของลกูค้าเป้าหมายท าให้ลกูค้ากลุม่เป้าหมายพอใจและมีความสขุได้ๆ 

เสรี วงษ์มณฑา (2542) ได้ให้ความหมายของส่วนผสมการตลาด (Marketing Mix) ไว้ว่า 

การมีสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของลกูค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาท่ีผู้บริโภคยอมรับ

ได้ และผู้ บริโภคยินดีจ่ายเพราะมองเห็นว่าคุ้ ม รวมถึงมีการจัดจ าหน่าย กระจายสินค้าให้

สอดคล้องกับพฤติกรรมการซือ้หาเพ่ือความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด
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ความชอบในสินค้าและเกิดพฤตกิรรมอยา่งถกูต้อง ท่ีเรียกว่า ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ 

องค์ประกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุ้มได้ กิจการ

ธุรกิจจะต้องสร้างสว่นประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด 

ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) การจดัจ าหน่าย (Place) การ

ก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วนประสมทาง

การตลาดได้อีกอยา่งหนึง่วา่ 4’Ps สว่นประกอบทัง้ 4 ตวันี ้ทกุตวัมีความเก่ียวพนักนั P แตล่ะตวัมี

ความสมัพนัเท่าเทียมกนั แตข่ึน้อยู่กบัผู้บริหารการตลาดแตล่ะคนจะวางกลยทุธ์ โดยเน้นน า้หนกั

ท่ี P ใดมากกว่ากัน เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตวั

ผู้บริโภค 

ปณิศา ลญัชานนท์ (2548) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4 Ps 

เป็นเคร่ืองมือท่ีบริษัทสร้างขึน้มาเพื่อใช้กบักลุม่เป้าหมาย เพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์ทางการตลาด 

โดยทัว่ไปจดัประเภทเป็นเคร่ืองมือ 4 ประการ เรียกว่า 4Ps ใช้เพ่ือตอบสนองความต้องการของ

ลกูค้า 4 ประการ เรียกว่า 4Cs ดงันี ้1) ผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นเสมือนวิธีการแก้ปัญหาให้แก่

ลกูค้า หรือการตอบสนองความจ าเป็นและความต้องการของลกูค้า 2) ราคา (Price) ท่ีลกูค้าต้อง

จ่ายให้กับบริษัทนัน้คือต้นทนุท่ีเกิดขึน้ของลกูค้า 3) การจดัจ าหน่าย (Place) ในการจดัจ าหน่าย

ของบริษัทจะบง่บอกถึงความสะดวกของลกูค้า 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ของบริษัท

คือการตดิตอ่ส่ือสารจากบริษัทไปยงัลกูค้านัน่เอง 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix (4Ps)) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคมุ

ได้ ซึง่บริษัทใช้ร่วมกนัเพ่ือตอบสนองความพงึพอใจแก่กลุม่เป้าหมาย 

จากความหมายดงักล่าวข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing 

Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีทกุๆ ธุรกิจจะต้องน ามาใช้เพ่ือสนองตอบความต้องการ

ของตลาดเป้าหมายหรือวตัถปุระสงค์ท่ีตัง้ไว้ 

 



24 
 

2.2.2 ประเภทของสว่นประสมทางการตลาด 

 ส่วนประสมการตลาดเป็นส่วนประกอบท่ีส าคัญของกลยุทธ์การตลาด 4 ประการ 

ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริม

การตลาด (Promotion) ท่ีธุรกิจต้องใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย 

(Bovee, Houston and Thill. 1995 : G-8 อ้างใน ศริิวรรณ เสรีรัตน์)  

  2.2.2.1 ผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัแรกท่ีจะแสดงวา่กิจการพร้อมจะท าธุรกิจได้ 

กิจการนัน้จะต้องมีสิ่งท่ีจะเสนอขาย อาจเป็นสินค้าท่ีมีตวัตน บริการ ความคิด ท่ีจะไปตอบสนอง

ความต้องการได้ การศกึษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นัน้ นกัการตลาด มกัจะศกึษาผลิตภณัฑ์ในรูปของ

ผลิตภณัฑ์เบ็ดเสร็จ (Total Product) ซึ่งหมายถึงตวัสินค้า บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์

อ่ืนท่ีผู้บริโภคได้รับจากการซือ้สินค้านัน้ ผู้บริหารการตลาดจะต้องมีการปรับปรุงสินค้าหรือบริการ

ท่ีผลิตขึน้มาให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงความพอใจให้แก่

ผู้บริโภค และสนองความต้องการของผู้บริโภคเป็นส าคญั 

  2.2.2.2 การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภณัฑ์ท่ีผู้ผลิตขึน้มาได้นัน้ 

ถึงแม้จะมีคณุภาพดีเพียงใดก็ตาม ถ้าผู้บริโภคไม่ทราบแหล่งซือ้ และไม่สามารถจะจดัหามาได้ 

ดงันัน้ นกัการตลาดจึงจ าเป็นต้องพิจารณาว่าท่ีไหน เม่ือไร และโดยใครท่ีจะเสนอขายสินค้า การ

จดัจ าหนา่ยเป็นเร่ืองท่ีซบัซ้อน แตก็่เป็นสิ่งจ าเป็นท่ีต้องศกึษา 

  2.2.2.3 การก าหนดราคา (Price) เม่ือธุรกิจได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ขึน้มา 

รวมทัง้หาช่องทางการจดัจ าหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตวัสินค้าได้แล้ว สิ่งส าคญัท่ีธุรกิจจะต้อง

ด าเนินการต่อไป คือ ก าหนดราคาท่ีเหมาะสมให้กับผลิตภัณฑ์ท่ีจะน าไปเสนอขาย ก่อนท่ีจะ

ก าหนดราคาสินค้า ธุรกิจจะต้องมีเป้าหมายวา่จะตัง้ราคาเพ่ือต้องการก าไร หรือเพ่ือขยายส่วนถือ

ครองตลาด (Market Share) หรือเพ่ือเป้าหมายอยา่งอ่ืน 

  2.2.2.4 การสง่เสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดตอ่ส่ือสารทางการตลาด

ระหวา่งผู้ขายกบัผู้ ซือ้ หรือลกูค้ากลุม่เป้าหมาย โดยมีวตัถปุระสงค์ท่ีส าคญัเพ่ือเตือนความทรงจ า 

แจ้งข่าวสาร หรือชักจูงใจให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์และการตดัสินใจซือ้ ประกอบด้วย

กิจกรรมหลกัท่ีส าคญั 5 กิจกรรม คือ 



25 
 

  - การโฆษณา (Advertising) เป็นการแจ้งหรือน าเสนอข้อมลูข่าวสารตา่งๆ ของ

องค์กรและผลิตภณัฑ์ โดยผา่นส่ือ เชน่ วิทย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ์ นิตยสาร ฯลฯ และมีผู้อปุถมัภ์

จา่ยคา่ใช้จา่ยตา่งๆ 

  - การขยายโดยพนกังาน (Personal Selling) เป็นการแจ้งข่าวสาร ข้อมลู และจงู

ใจตลาดให้เกิดการซือ้ขายสินค้า โดยเป็นการติดตอ่ซือ้ขายกนัแบบเผชิญหน้าระหว่างผู้ขายและผู้

ซือ้ ซึง่ท าให้เกิดการตดัสินใจซือ้เร็วขึน้ หรือทราบผลการเจรจาซือ้ขายได้รวดเร็ว 

  - การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นกิจกรรมท่ีช่วยกระตุ้นให้เกิดความ

สนใจทดลองใช้ หรือการซือ้สินค้าและบริการในปริมาณท่ีมากขึน้และเร็วขึน้ได้ โดยอาศยักิจกรรม

ทางการตลาดตา่งๆ ช่วย เช่น การลดราคา การแจกของแถมของช าร่วย การแจกคปูอง การให้ชิง

โชค การให้สว่นลด หรือการให้แลกซือ้สินค้าพิเศษในราคาพิเศษ เป็นต้น 

  - การเผยแพร่และประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นการแจ้ง

ข่าวสารข้อมูลความเคล่ือนไหวหรือกิจกรรมต่างๆของกิจการ เพ่ือเป็นการสร้างภาพพจน์ 

ความรู้สึกท่ีดีให้กับกิจการ รวมถึงผลิตภัณฑ์ท่ีกิจการนัน้ๆ ได้ผลิตขึน้ เช่น การออกข่าวการเข้า

ร่วมบริจาคเงินให้กบัมลูนิธิตา่งๆ ของกิจการ จะส่งผลท าให้ผลิตภณัฑ์ท่ีกิจการผลิตสามารถขาย

ได้ดีตามไปด้วย 

  - การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ซึ่งอาจหมายความถึงช่องทางหลกัใน

การจดัจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หรือกลุ่มลูกค้าท่ีคาดหวงัโดยตรง 

และอาจหมายถึงระบบสง่เสริมทางการตลาดท่ีใช้ในการโฆษณาหนึ่ง หรือมากกว่าหนึ่งส่ือ เพ่ือให้

เกิดการตอบสนอง หรือการแลกเปล่ียนท่ีสามารถวดัคา่ได้ ณ ท่ีใดท่ีหนึง่ 

เน่ืองจากสภาพการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วทัง้ทางเทคโนโลยี สงัคม เศรษฐกิจ และการแข่งขนั

ทางการค้าท่ีเข้มข้นและรุนแรงข้นเร่ือยๆ ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องใช้กิจกรรมตา่งๆ เพ่ือกระตุ้นให้

สามารถจ าหน่ายสินค้าได้ เน่ืองจากการมีสินค้าจ าหน่ายแก่ผู้บริโภค โดยไม่มีกิจกรรมใดๆท่ีจะ

ส่ือสารและกระตุ้นหรือรุกเร้าให้ผู้บริโภคหนัมาซือ้สินค้านัน้ จะท าให้กิจการไม่สามารถสู้กบัคูแ่ข่ง

ตา่งๆได้ โดยเฉพาะในกรณีท่ีมีการแขง่ขนัสงู 
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2.4. ทฤษฎีเกี่ยวกับความต้องการ 

2.4.1. ความหมายของความต้องการ 

 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) กล่าวว่า ความแตกตา่งท่ีบุคคลรับรู้ได้ ระหว่างสภาพในอุดม

คต ิและสภาพความเป็นจริงในปัจจบุนั ซึง่มีอิทธิพลเพียงพอท่ีจะกระตุ้นให้เกิดพฤตกิรรม  

 ศภุร เสรีรัตน์ (2540) กล่าวว่า ถ้าความพยายามใดๆ ของธุรกิจท่ีท าขึน้เพ่ือสร้างความ

พอใจให้กับตลาดท่ีบุคคลแสวงหายังไม่สามารถท าให้ผลประโยชน์ส่วนบุคคลท่ีบุคคลแสวงหา

ได้รับความพอใจแล้วก็จะเป็นโอกาสอันดีท่ีจะท าให้ธุรกิจสามารถน าเสนอผลิตภัณฑ์ เพ่ือ

ตอบสนองความต้องการท่ียงัไม่ได้รับความพอใจนัน้ได้ ผู้บริโภคจะท าการซือ้สินค้า และบริการ

ตามท่ีเขาเห็นว่าจะท าให้ความต้องการของเขาได้รับความพอใจ นัน่คือ บุคคลใดถ้าไม่มีความ

ต้องการสิ่งใด บคุคลก็ไม่ต้องมีการซือ้สิ่งใดๆ เช่นกัน ดงันัน้ ความต้องการ (Need) จึงหมายถึง 

“ความสามารถหรือความจ าเป็นใดๆ ของมนษุย์ท่ีการกระท า และการมีประสิทธิภาพจะต้องอาศยั

ความสามารถหรือความจ าเป็นนัน้ๆ”  

 ประเดน็ส าคญัเก่ียวกบัความต้องการ 4 ประการท่ีจะต้องท าความเข้าใจ คือ 

 1. ความต้องการเป็นรากฐานของการกระท าทัง้หมดของมนุษย์ (Needs Underlie  

all Human Action) ความต้องการเป็นตวัท่ีก าหนดพืน้ฐานอันดบัแรกของพฤติกรรม ความ

ต้องการจึงเป็นสิ่งท่ีสร้างกรอบให้กบัปัจจยัอ่ืนๆ ทัง้หมดท่ีเหลือของพฤติกรรมผู้บริโภค ดงันัน้ เรา

จึงไม่อาจอธิบายถึงกิจกรรมของผู้บริโภคได้ ความต้องการเป็นสาเหตท่ีุท าให้เราต้องมีการสร้าง

เซลล์ของร่างกายหรือท าให้เราต้องกระพริบตา หรือซือ้ผลิตภณัฑ์ หรือต้องบริโภคผลิตภณัฑ์ หรือ

ต้องแสวงหาความเป็นเพ่ือน หรือหน้าท่ีการงาน และอ่ืนๆ เป็นต้น จะไมมี่อะไรเกิดขึน้ในจิตใจหรือ

ร่างกายของบคุคลท่ีเก่ียวข้องกนัตลอดจนกว่าบคุคลจะมีความต้องการเกิดขึน้ 

 2. ความต้องการไม่ใช่ความขาดหรือความไม่พอ (A Need is Not a Deficiency) แม้

ความไม่พอท่ีมีอยู่จะสามารถเป็นเหตท่ีุท าให้บคุคลได้เร่ิมรู้ถึงความต้องการได้ก็ตาม ความขาด

หรือความไม่พอ จึงหมายถึงความขาดแคลน หรือการขาดไป ในบางสิ่งบางอย่างได้ แตร่่างกาย

ของคนเราก็มีความต้องการท่ีเหมือนกนัหลายอย่างไม่ว่าในขณะนัน้จะได้รับความพอใจหรือไม่ก็

ตาม ตวัอยา่งเชน่ ร่างกายต้องการอาหารบ ารุงก าลงั อากาศ น า้ และความสขุสบาย เป็นต้น และ
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ความเป็นจริงท่ีวา่ร่างกายมีสิ่งเหลา่นีแ้ตล่ะอยา่งท่ีเพียงพอแล้วก็ไม่ได้ท าให้ข้อเท็จจริงท่ีว่า ความ

จ าเป็นดงักลา่วส าหรับร่างกายของบคุคลเปล่ียนไป ความจ าเป็นส าหรับอากาศของบคุคลจะเห็น

ได้จริงส าหรับร่างกายเม่ืออากาศมีมากพอ เช่นเดียวกันกับเม่ืออากาศมีไม่เพียงพอ นอกจากนี ้

บุคคลท่ีได้รับความพอใจแล้วอาจไม่รู้ถึงความต้องการนัน้ได้ เราทุกคนต่างต้องการท่ีจะได้รับ

ความพอใจท่ีเกิดจากความต้องการทัง้หมดถ้าเป็นไปได้ และการท่ีเรามีสิ่งท่ีขาดบางอย่างอยู่ท า

ให้เราได้รู้วา่ความต้องการนัน้ยงัไมไ่ด้รับการบ าบดั หรือยงัไมส่มปรารถนา 

 3. ความต้องการสามารถเป็นได้ทัง้ด้านกายภาพหรือด้านจิตใจ (A need can be 

physical or psychological) สิ่งท่ีใช้พิจารณามีเพียงประการเดียวคือ ความต้องการนัน้ต้องเป็น

สิ่งท่ีมีความจ าเป็นต่อการท างานของร่างกาย ความต้องการด้านจิตใจ ได้แก่ ความสุขสบาย 

ความปลอดภยั ความรักใคร่ เป็นต้น ก็เป็นสิ่งท่ีมีความส าคญัต่อบคุคลส่วนใหญ่เช่นเดียวกนักับ

ความต้องการด้านกายภาพ ดงันัน้ ความต้องการของบคุคลจงึมีได้ทัง้ด้านกายภาพและด้านจิตใจ 

 4. บคุคลมีขีดขัน้ของการรับรู้ถึงความต้องการท่ีแตกต่างกนั ( Individual have varying 

Degree of Awareness of Needs) การรู้ เป็นตวัอย่างท่ีอาจเกิดขึน้ได้จากการเก่ียวพนักบัความ

ขาดแคลนท่ีเป็นจริง หรือได้จากการรับรู้ (A Real or Perceived Deficiency) การรู้ถึงความ

ต้องการอาจมีได้หลายอยา่งแตกตา่งกนัตลอดตัง้แตจ่ากการไม่รู้จนถึงระดบัของความตัง้ใจท่ีจะมี

การบริโภคทัง้หมดเกิดขึน้ ขีดขัน้ของการรู้จึงขึน้อยู่กับความส าคญัของความจ าเป็นท่ีผู้บริโภค

ได้รับรู้โดยตรง 

 อภิรักษ์  เจริญเชือ้ (2543 : 10-11)  ได้ให้ความหมายของความต้องการว่าเป็นสิ่งท่ี

จ าเป็นต้องได้รับเพ่ือการด ารงชีวิต  เม่ือร่างกายเกิดความต้องการจะท าให้เกิดแรงขบัขึน้  แรงขบั

หรือแรงจงูใจนีเ้องท่ีกระตุ้นหรือผลกัดนัให้ร่างกายท าพฤติกรรมเพ่ือให้ได้สิ่งท่ีต้องการ  พฤติกรรม

ท่ีกระท าจึงมีทิศทางหรือมีจุดหมายอยู่ท่ีสิ่งท่ีต้องการ  เ ม่ือได้สิ่งท่ีต้องการแล้วจะเกิดความพึง

พอใจ  เม่ือสามารถตอบสนองความต้องการได้แล้ว  แรงขบัก็จะลดลง  เพ่ือท่ีจะได้สนใจและเกิด

การเรียนรู้อยา่งได้ผล  เน่ืองจากแรงจงูใจเกิดจากความต้องการ 
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 ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2538:72) กลา่วว่า ความต้องการหรือความจ าเป็น (Needs) หมายถึง 

ความแตกตา่งท่ีรับรู้ระหวา่งสภาพในอดุมคต ิและสภาพปัจจบุนั ซึ่งมีอิทธิพลเพียงพอท่ีจะกระตุ้น

พฤตกิรรม 

 จากความหมายดงักล่าวข้างต้น สรุปได้ว่า ความต้องการ หมายถึง ภาวะ การขาดสิ่งใด

สิ่งหนึง่ และต้องการหามาเพ่ือตอบสนองความต้องการ 

 

2.4.2. ประเภทของความต้องการ 

 แม้วา่จะได้มีการพยายามมากมายท่ีคดิจะจ าแนกประเภทของความต้องการของผู้บริโภค

ให้เป็นรูปแบบเดียวกัน แตก็่ไม่สามารถท าได้เน่ืองจากปัญหา 2 ประการคือ 1) ผู้บริโภคมีความ

ต้องการท่ีแตกตา่งกนัมากเกินไปท่ีจะตอบสนองให้พอใจได้ และ 2) การจ าแนกประเภทของความ

ต้องการท่ีแตกตา่งประเภทหนึ่งก็เพ่ือจดุมุ่งหมายอนัหนึ่งโดยเฉพาะ และการจ าแนกประเภทของ

ความต้องการท่ีแตกต่างกันก็เพ่ือจุดประสงค์ท่ีแตกต่างกัน (รองศาสตราจารย์ ศุภร เสรีรัตน์) 

อย่างไรก็ตามแม้จะมีวิธีการต่างๆ มากมายในการจ าแนกประเภทความต้องการ แต่วิธีท่ีทุกคน

ยอมรับก็คือ การจ าแนกความต้องการออกเป็น 2 ประเภท กว้างๆ ดงันี ้

 1. ความต้องการทางด้านร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความต้องการเบือ้งต้น

ของร่างกาย (Innate Needs) ได้แก่ อากาศ น า้ อาหาร ท่ีอยู่อาศยั ยารักษาโรค การพกัผ่อน และ

ความต้องการทางเพศ ซึ่งถือเป็นความต้องการขัน้พืน้ฐาน (Primary Needs) หรือแรงผลกัดนั 

(Motives) ในการแสดงพฤติกรรมของบุคคล โดยท่ีความแตกต่างกันทางลกัษณะทางกายภาพ

ของแตล่ะบคุคล สง่ผลให้เกิดความต้องการและความจ าเป็นในสินค้าหรือบริการท่ีแตกตา่งกนั 

 2. ความต้องการด้านจิตวิทยา (Psychological Needs) หรือความต้องการท่ีเป็นความ

ปรารถนา (Acquired Needs) มนษุย์เป็นสิ่งมีชีวิตท่ีอยู่รวมกนัเป็นสงัคม จึงมีความต้องการและ

การเรียนรู้ท่ีจะอยู่ร่วมกันและพึ่งพาอาศยักันในสังคม ความต้องการท่ีเป็นความปรารถนาจะ

เกิดขึน้จากการท่ีบุคคลเรียนรู้จากการตอบสนองต่อวฒันธรรมหรือสิ่งแวดล้อม ซึ่งประกอบด้วย

ความต้องการในด้านต่างๆ ได้แก่ การยกย่อง ความภาคภูมิใจ ความรัก อ านาจ และการเรียนรู้ 
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ซึ่งถือว่าเป็น “ความต้องการขัน้ทุติยภูมิ (Secondary Needs)” ท่ีเป็นผลจากสภาพจิตใจและ

ความสมัพนัธ์กบับคุคลอ่ืน 

 

ภาพท่ี 2.3 ประเภทของความต้องการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากท่ีกล่าวมาข้างต้น สรุปได้ว่า ความต้องการภายในของมนษุย์ประกอบด้วย 1) ความ

ต้องการของร่างกาย เชน่ อาหาร น า้ ท่ีอยู่อาศยั เคร่ืองนุ่งห่ม ยารักษาโรค และความต้องการทาง

เพศ หรือท่ีเรียกวา่ปัจจยั 4 นัน่เอง  2) ความต้องการด้านจิตวิทยา คือ ความต้องการท่ีจะแสวงหา

และพฒันาภายหลงั เชน่ ความต้องการการยกยอ่ง ความกลวั ความรัก และการยอมรับ เป็นต้น 

 

2.4.3. ทฤษฎีความต้องการ 

1. ทฤษฎีล าดบัขัน้ความต้องการ (Hierarch of Needs Theory) ของมาสโลว์  

อบัราฮมั  มาสโลว์ กล่าวถึงสมมติฐานด้านความต้องการของมนษุย์ว่า บคุคลจะมีความต้องการ

ไม่สิน้สดุ โดยเม่ือความต้องการหนึ่งได้รับการตอบสนองแล้ว ก็จะลดแรงขบัตอ่พฤติกรรมลงและ

ความต้องการทางด้าน

จิตวิทยา 

ความต้องการทางด้าน

ร่างกาย 
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จะมีความต้องการในล าดบัขัน้ท่ีสูงขึน้ โดยท่ีมาสโลว์ได้แบง่ล าดบัขัน้ความต้องการพืน้ฐานของ

มนษุย์ออกเป็น 5 ขัน้คือ  

 1.1 ความต้องการด้านร่างกาย เป็นล าดบัความต้องการขัน้แรก ซึ่งเป็น

ความต้องการพืน้ฐานและเป็นความต้องการเพ่ือให้ชีวิตอยู่รอด ประกอบด้วยอากาศ น า้ อาหาร 

เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยู่อาศยั ยารักษาโรค การพกัผ่อน และความต้องการทางเพศ ซึ่งความต้องการ

ทัง้หมดนีเ้ป็นความต้องการตามธรรมชาติของร่างกาย ถ้าความต้องการเหล่านีไ้ด้รับการ

ตอบสนองอยา่งเพียงพอแล้ว บคุคลจะมีความต้องการในระดบัสงูขึน้ตอ่ไป 

  1.2 ความต้องการความมั่นคงปลอดภัย จะเกิดขึน้เม่ือความต้องการ

ทางด้านร่างกายได้รับการตอบสนองแล้ว ในขัน้นีบุ้คคลจะต้องการความปลอดภัยและความ

มัน่คง ซึ่งเป็นแรงกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรม ความต้องการความปลอดภัยทางกาย เช่น ความมี

ระเบียบ ความมัน่คง ความคุ้มครอง ความต้องการสุขภาพท่ีดี ความต้องการเหล่านัน้ท าให้เกิด

สหภาพแรงงาน ความต้องการในบริการตา่งๆ มากมาย เช่น การประกนัชีวิต การดแูลรักษาความ

ปลอดภยั การออมทรัพย์ การศกึษา และการฝึกอบรมวิชาชีพ เป็นต้น 

  1.3 ความต้องการทางสังคม เป็นความต้องการด้านความรักความ

อบอุ่น มิตรภาพ ความรู้สึกท่ีดีตอ่กนั การมีส่วนร่วม และกายอมรับของสงัคม ความต้องการด้าน

สงัคมก่อให้เกิดการซือ้ เพ่ือให้สังคมยอมรับตนเอง ตวัอย่างเช่น เคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองประดบั 

สินค้าแฟชัน่ตา่งๆ การเป็นสมาชิกสโมสรหรือสมาคมตา่งๆ เป็นต้น 

  1.4 ความต้องการยกย่อง เป็นความต้องการท่ีเกิดจากแรงกระตุ้นทัง้

ภายในและภายนอก เพ่ือสร้างความภาคภมูิใจและความมัน่ใจแก่ตนเอง ความต้องการท่ีเกิดจาก

ภายในจะสะท้อนถึงความต้องการของแต่ละบุคคลเพ่ือการยอมรับส่วนตวั ส่วนความต้องการ

ภายนอกจะเป็นความต้องการเพ่ือยกย่อง การมีช่ือเสียง และการเคารพนบัถือจากบคุคลอ่ืน 

  1.5 ความต้องการประสบความส าเร็จในชีวิต หรือความต้องพึงพอใจ

ส่วนตัว เป็นความปรารถนาของบุคคลท่ีจะตอบสนองศักยภาพของตนเองทุกสิ่ ง ท่ีเขามี

ความสามารถ และมีความต้องการจะเป็น เช่น ผู้ ท่ีเป็นหัวหน้าพรรคการเมืองมีความสามารถ 
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และต้องการจะเป็นนายกรัฐมนตรี นักกีฬาทีมชาติมีความสามารถและต้องการเป็นนักกีฬา

เหรียญทองโอลิมปิก เป็นต้น 

นอกจากความต้องการ 5 ขัน้ตอนข้างต้นแล้ว มาสโลว์ได้จ าแนกความต้องการอ่ืนๆ ท่ี

ส าคญัออกเป็นอีก 2 ชนิดคือ ความต้องการด้านสุนทรียภาพ (Aesthetic Needs) และความ

ต้องการในการอยากรู้อยากเห็น (Curiosity Needs) 

 

ภาพท่ี 2.4 ทฤษฎีล าดับขัน้ความต้องการของมาสโลว์ 
 

 
 

  2. ความต้องการสามประการ (Trio of Needs) หรือทฤษฎีความต้องการท่ี

แสวงหา (Acquired Needs Theory) ของเดวิด แม็คเคลแลนด์ (Devid McClelland) และคณะ 

เป็นทฤษฎีท่ีเสนอว่า บุคคลจะพัฒนาความต้องการโดยผ่านประสบการณ์ของชีวิตแทนท่ีจะ

เกิดขึน้เอง โดยแบง่ความต้องการออกเป็น 3 ประเภท คือ 

   2.1 ความต้องการอ านาจ (Need of Power) คือความปรารถนาท่ีจะ

ควบคมุหรืออ านาจเหนือบุคคลอ่ืน หรือความต้องการซึ่งเก่ียวข้องกับความต้องการด้านอัตตา 

ความต้องการ

การยกยอ่ง 

ความต้องการประสบ

ความส าเร็จในชีวติ 

ความต้องการ

ด้านสงัคม 

ความต้องการ

ความปลอดภยั 

ความต้องการ

ด้านร่างกาย 

สุนทรียภาพ อยากรู้อยากเหน็ 
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(Ego Needs) และความต้องการยกย่องนบัถือ (Self-esteem Needs) โดยผลิตภัณฑ์ท่ีสนอง

ความต้องการอ านาจของบคุคล เชน่ รถยนต์ เคร่ืองประดบั หรือคฤหาสน์ เป็นต้น 

   2.2 ความต้องการอ านาจจากสงัคม (Need of Affiliation) เป็นสิ่งจงูใจ

ด้านสังคมท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้ บริโภค ประกอบด้วยความต้องการด้านความเป็นเพ่ือน 

ความผูกพัน หรือการเป็นสมาชิกของสังคม บุคคลท่ีมีความต้องการการยอมรับสูงจะค านึงถึง

ความเก่ียวข้องกบับคุคลอ่ืน และจะรู้สกึท่ีอยากใช้สินค้าอนัเป็นท่ียอมรับของบคุคลอ่ืน บคุคลท่ีไป

งานจดัแสดงสินค้าตา่งๆ สว่นหนึง่จะมีความพึงพอใจจากการพบปะผู้คนมากกว่าท่ีจะไปเลือกซือ้

สินค้า ความต้องการประการนีถื้อว่าเป็นความต้องการด้านสงัคม (Social Needs) ตามทฤษฎี

ของมาสโลว์ 

   2.3 ความต้องการประสบความส าเร็จ (Need of Achievement) แตล่ะ

บุคคลจะมีความต้องการด้านความส าเร็จโดยขึน้กับเป้าหมายของแต่ละคน ความต้องการ

ความส าเร็จนีมี้ความสมัพนัธ์กบัความต้องการด้านอตัตาและการประสบความส าเร็จของเขา 

 

ภาพท่ี 2.5 ความต้องการสามประการ 

 

ความต้องการ 

อ านาจ 

ความต้องการ 

ประสบความส าเร็จ 

ความต้องการ 

อ านาจจากสงัคม 

ความต้องการ 

สามประการ 
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 3. ทฤษฎีความต้องการตามหลกัการของเมอร์เรย์   

 ความต้องการเป็นสิ่งท่ีบุคคลได้สร้างขึน้  ก่อให้เกิดความรู้สึกซาบซึง้  ความ

ต้องการนีบ้างครัง้เกิดขึน้เน่ืองจากแรงกระตุ้ นภายในตัวบุคคล  และบางครัง้อาจเกิดความ

ต้องการ  เน่ืองจากสภาพสงัคมหรือแรงกระตุ้นภายนอกก็ได้  หรืออาจกล่าวได้ว่า  ความต้องการ

เป็นสิ่งท่ีเกิดขึน้เน่ืองมาจากสภาพทางร่างกายและทางจิตใจนั่นเอง ทฤษฎีความต้องการตาม

หลกัการของเมอร์เรย์ สามารถสรุปได้ดงันี ้

 1. ความต้องการท่ีจะเอาชนะด้วยการแสดงออกทางความก้าวร้าว  

(Needs  for Aggression)  เป็นความต้องการท่ีจะเอาชนะผู้ อ่ืน  เอาชนะตอ่สิ่งท่ีขดัขวางทัง้ปวง

ด้วยความรุนแรง  มีการต่อสู้   แก้แค้น  ท าร้ายร่างกายหรือการฆ่าฟันกัน  เช่น  พูดจากประชด

ประชนักบัเพ่ือนท่ีไมช่อบ  เป็นต้น 

 2. ความต้องการท่ีจะเอาชนะฝ่าฟันอปุสรรคตา่ง ๆ  (Needs  for   

Counteraction)  เป็นความต้องการท่ีจะเอาชนะฝ่าฟันอุปสรรคความล้มเหลวต่าง ๆ  ด้วยการ

สร้างความพยายามขึน้  เช่น  เม่ือได้รับค าดถูกูดหูมิ่น  ผู้ ท่ีได้รับก็จะเกิดความพากเพียรพยายาม

ท่ีจะเอาชนะค าสบประมาทจนประสบความส าเร็จ  เป็นต้น 

  3. ความต้องการท่ีจะยอมแพ้  (Needs  for  Abasement)  เป็นความ

ต้องการท่ีจะยอมแพ้  ยอมรับผิด  ยอมรับค าวิพากษ์วิจารณ์  หรือยอมรับการถกูลงโทษ  เช่น  การ

เผาตวัตายเพ่ือประท้วง  เป็นต้น 

 4. ความต้องการป้องกนัตนเอง  (Needs  for  Defense)  เป็นความ

ต้องการท่ีจะป้องกนัตนเองจากค าวิพากษ์วิจารณ์  การติเตียน  ซึ่งเป็นการป้องกนัทางด้านจิตใจ  

พยายามหาเหตุผลมาอธิบายการกระท าของตน  มีการป้องกันตนเอง  เพ่ือให้พ้นผิดจากการ

กระท าตา่ง ๆ  ทัง้ปวง  เชน่  ให้เหตผุลวา่ท่ีสอบตกเพราะครูสอนไมดี่ 

 5. ความต้องการเป็นอิสระ  (Needs  for  Autonomy)  เป็นความ

ต้องการท่ีจะเป็นอิสระจากสิ่งท่ีกดข่ีทัง้ปวง  ต้องการท่ีจะต่อสู้ดิน้รนเพ่ือเป็นตวัของตวัเอง  เช่น
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เด็กมกัจะแตง่ตวัหรือรับประทานอาหารเอง  โดยไม่ต้องรับความช่วยเหลือจากแม่หรือบคุคลอ่ืน  

เป็นต้น 

  6. ความต้องการความส าเร็จ  (Needs  for  Achievement)  เป็นความ

ต้องการท่ีจะกระท าสิ่งต่าง ๆ  ท่ียากล าบากให้ประสบความส าเร็จ  หรือความพยายามเอาชนะ

อปุสรรคทัง้ปวง  เพ่ือให้การท างานของตนประสบความส าเร็จ  ผลจากการศกึษาพบว่า  เพศชาย

จะมีระดบัความต้องการความส าเร็จสงูกวา่เพศหญิง 

 7. ความต้องการสร้างมิตรภาพกบัคนอ่ืน  (Needs  for  Affiliation)  

เป็นความต้องการท่ีจะท าให้ผู้ อ่ืนรักใคร่  ต้องการรู้จกัหรือมีความสมัพนัธ์กบับคุคลอ่ืน  เอาอกเอา

ใจ  มีความซ่ือสตัย์ตอ่เพ่ือนฝงู  พยายามใกล้ชิดกบัผู้ อ่ืน 

  8. ความต้องการความสนกุสนาน  (Needs  for  Play)  เป็นความ

ต้องการท่ีจะแสดงความสนุกสนาน  ต้องการหัวเราะเพ่ือการผ่อนคลายความตึงเครียด  มีการ

สร้างหรือเลา่เร่ืองตลกขบขนั  มีการพกัผอ่นหยอ่นใจ 

  9. ความต้องการแยกตนออกจากผู้ อ่ืน  (Needs  for  Rejection)  เป็น

ความต้องการหรือเป็นความปรารถนาของบคุคลในการท่ีจะแยกตนออกจากผู้ อ่ืน  ไม่มีความรู้สึก

ยินดียินร้าย  ต้องการเมินเฉยจากผู้ อ่ืน 

 10. ความต้องการความช่วยเหลือจากบุคคลอ่ืน  (Needs  for  

Succorance) เป็นความต้องการให้บคุคลอ่ืนมีความสุข  เห็นอกเห็นใจ  ความสงสาร  ต้องการ

ได้รับความชว่ยเหลือ  การดแูล  ค าแนะน าจากบคุคลอ่ืน 

 11. ความต้องการให้ความช่วยเหลือต่อบุคคลอ่ืน  (Needs  for  

Nurturace) เป็นความต้องการมีส่วนร่วมในการท ากิจกรรมกับบุคคลอ่ืน  โดยการให้ความ

ช่วยเหลือแกบคุคลท่ีไม่สามารถช่วยเหลือตนเองได้  หรือให้ความช่วยเหลือให้บคุคลอ่ืนพ้นจาก

ภยัอนัตรายตา่ง ๆ 

 12. ความต้องการท่ีสร้างความประทบัใจในตนเองให้กับผู้ อ่ืน  (Needs  

for Exhibition)  เป็นความต้องการท่ีจะให้บุคคลอ่ืนได้เห็น  ได้ยินเก่ียวกบัเร่ืองราวของตนเอง  
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ต้องการให้ผู้ อ่ืนมีความสนใจ  สนกุสนาน  แปลกใจหรือตกใจในเร่ืองราวของตน  เช่น  เล่าเร่ือง

ตลกขบขนัให้บคุคลอ่ืนฟัง  เพ่ือคนอ่ืนจะได้เกิดความประทบัใจในตนเอง  เป็นต้น 

  13. ความต้องการมีอิทธิพลเหนือบคุคลอ่ืน  (Needs  for  Dominance)  

เป็นความต้องการท่ีจะให้บุคคลอ่ืนท าตามความต้องการของตน  ท าให้เกิดความรู้สึกว่าตนมี

อิทธิพลเหนือบคุคลอ่ืน 

  14. ความต้องการท่ีจะยอมรับนับถือผู้ อาวุโสกว่า  (Needs  for  

Deference) เป็นความต้องการท่ีจะยอมรับนบัถือผู้อาวโุสกว่าด้วยความยินดี  รวมทัง้นิยมชมช่ืน

ในบคุคลท่ีมีอ านาจเหนือกวา่  พร้อมท่ีจะให้ความร่วมมือชว่ยเหลือด้วยความยินดี 

  15. ความต้องการหลีกเล่ียงความรู้สึกล้มเหลว  (Needs  for  

Avoidance  of Inferiority)  เป็นความต้องการท่ีจะหลีกเล่ียงให้พ้นจากความอบัอายทัง้หลาย  

ต้องการหลีกเล่ียงการดถูกู  หรือการกระท าตา่ง ๆ  ท่ีก่อให้เกิดความละอายใจ 

  16. ความต้องการท่ีจะหลีกเล่ียงจากอันตราย  (Needs  for  

Avoidance Harm)  เป็นความต้องการหลีกเล่ียงความเจ็บปวดทางด้านร่างกาย  ต้องการได้รับ

ความปลอดภยัจากอนัตรายทัง้ปวง 

 17. ความต้องการท่ีจะหลีกเล่ียงจากการถกูต าหนิหรือถกูลงโทษ   

(Needs  for  Avoidance  of  Blame)  เป็นความต้องการท่ีจะหลีกเล่ียงการลงโทษด้วยการ

คล้อยตามกลุม่หรือยอมรับค าสัง่หรือปฏิบตัิตามกฎข้อบงัคบัของกลุม่  เพราะกลวัการถกูลงโทษ 

  18. ความต้องการความเป็นระเบียบเรียบร้อย  (Needs  for  

Orderliness)  เป็นความต้องการท่ีจะจดัสิ่งของตา่ง ๆ  ให้อยู่ในสภาพท่ีเป็นระเบียบเรียบร้อย  มี

ความประณีต  งดงาม  เชน่  การจดัหนงัสือให้เป็นระเบียบเรียบร้อย  เป็นต้น 

  19. ความต้องการท่ีจะรักษาช่ือเสียง  (Needs  for  Inviolacy)  เป็น

ความต้องการท่ีจะรักษาช่ือเสียงของตนท่ีมีอยู่ไว้จนสุดความสามารถ  เช่น  การไม่ยอมขโมย

แม้วา่ตนต้องหิว  หรือไมย่อมท าความผิด  ไมค่ดโกงผู้ใด  เพ่ือช่ือเสียงวงศ์ตระกลู  เป็นต้น 
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  20. ความต้องการให้ตนเองมีความแตกต่างจากผู้ อ่ืน  (Needs  for  

Contrariness)  เป็นความต้องการท่ีจะท าให้ตนเองไม่เหมือนผู้ อ่ืน  เช่น  เพ่ือในกลุ่มใส่กระโปรวง

มาโรงเรียน  แตต่นต้องการให้ตา่งจากบคุคลอ่ืน  โดยการใสก่างเกงมาโรงเรียน 

  จากทฤษฎีท่ีกลา่วมาข้างต้น สรุปได้ว่า บคุคลจะแสวงหาความต้องการ

ระดบัต ่าก่อน เม่ือความต้องการได้รับการตอบสนองแล้วจึงแสวงหาความต้องการอยู่ในระดบัท่ี

สงูขึน้ตอ่ไป 

 

2.5. บทความเกี่ยวกับอาหารคลีน 

2.5.1. ความหมายของอาหารคลีน 

 อาหารคลีน (Clean Food) คืออาหารท่ีเน้นธรรมชาติของอาหารชนิดนัน้ๆ โดยผ่าน

กระบวนการปรุงแตง่และการแปรรูปเพียงน้อยนิด เป็นอาหารท่ีล้วนแล้วแตเ่ป็นสิ่งท่ีมีประโยชน์ตอ่

ร่างกาย ไมเ่สริม หรือดดัแปลงผ่านกรรมวิธีอะไรท่ีมากมาย อีกทัง้ต้องสดสะอาด ไม่ใส่สารกนับดู 

ไมเ่คม็หรือหวานจดั ตวัอยา่งเชน่ หากเป็นผลไม้ก็จะรับประทานแบบผลสดไมน่ าไปดองหรือแช่อ่ิม

หรือหากเป็นเนือ้สัตว์ก็ต้องเป็นเนือ้สัตว์ท่ีไม่ติดมัน ขาหมู คากิ ตัดออกไปได้เลย เป็นต้น ซึ่ง

อาหารคลีนนัน้อาจจะมีรสชาติท่ีไม่ได้จัดจ้านแบบอาหารปกติสักเท่าไหร่ แต่ก็ไม่ได้จืดชืดจน

รับประทานไมไ่ด้เลย 

 อาหารคลีน (Clean Food) คือ อาหารท่ีไม่ผ่านการปรุงแตง่ด้วยสารเคมีตา่ง ๆ หรือผ่าน

การแปรรูปน้อยท่ีสดุนัน่เอง อาหารเหล่านีจ้ะเป็นอาหารท่ีสดสะอาดไม่ผ่านกระบวนการหมกัดอง

หรือปรุงรสใด ๆ มากจนเกินไป เชน่ เคม็จดัหรือหวานจดั เป็นต้น 

อ.สง่า ดามาพงษ์ ผู้ เช่ียวชาญด้านโภชนาการ และผู้ จัดการโครงการโภชนาการสมวัย 

ส านกังานกองทุนสนบัสนุนการสร้างเสริมสขุภาพ (สสส.) อธิบายว่า “คลีนฟู้ ด” (Clean Food) 

เป็นค าเรียกท่ีตัง้ขึน้มาเพ่ือให้ผู้คนได้เกิดความตระหนกัว่า “การกินอาหารท่ีถกูหลกัโภชนาการ มี

ความปลอดภยั ไม่มีสารปนเปือ้น และกินอย่างเพียงพอ ครบ 5 หมู่ ควบคู่กบัการออกก าลงักาย 
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คือ การน ามาซึ่งสุขภาพท่ีดี เพราะการออกก าลงักายเพียงอย่างเดียวโดยไม่ค านึงถึงอาหารการ

กินนัน้ไมเ่ป็นผล” 

“อย่างท่ีบอกย า้เสมอว่า การกินอาหารควบคู่กบัการออกก าลงักาย บวกกับการควบคมุ

อารมณ์ ไม่หมกมุ่น ไม่เกิดความกงัวล หาทางสลดัความเครียดออกจากตวัเองให้เร็ว เล่ียงเหล้า

และบหุร่ีตามหลกั 3 อ 2 ส (อาหาร อารมณ์ ออกก าลงักาย ไมด่ื่มสรุา ไม่สบูบหุร่ี) คือสิ่งท่ีทกุคนท่ี

รักสขุภาพจะต้องยดึเหน่ียว” 

ส าหรับคลีนฟู้ ด อ.สง่าบอกว่า มีความหมายอยู่ 2 นัยยะ คือ “อาหารท่ีไม่ปนเปื้อน” 

หมายถึง กินเข้าไปแล้ว มีประโยชน์และไม่เป็นพิษต่อร่างกาย ซึ่งการปนเปื้อนก็มีอยู่ 3 ทาง

ด้วยกนั คือ “ปนเปือ้นเชือ้โรค” มีเชือ้จลุินทรีย์เข้าไปปะปนในอาหาร ไม่ว่าจะเป็นอาหารท่ีไม่สุก 

อาหารท่ีค้างคืน มีแมลงวนัตอม ปรุงไม่สะอาด ก็น ามาซึ่งอาการท้องเดินได้ ตอ่มา “ปนเปือ้นจาก

พยาธิ” เช่น การกินอาหารท่ีสุกๆ ดิบๆ การกินอาหารท่ีไม่ระมดัระวงัเร่ืองความสะอาดก็มีการ

ปนเปือ้นพยาธิได้ และสดุท้าย “ปนเปือ้นสารเคมี” เช่น กินผกัท่ีไม่ได้ล้างหรือล้างไม่สะอาด มียา

ฆ่าแมลงปะปนอยู่ อาหารท่ีใส่สีแต่ไม่ใช่สีผสมอาหาร อาหารท่ีมีพิษ เช่น เห็ดพิษ น า้มนัทอดซ า้ 

ถัว่ลิสงท่ีมีอะฟลาทอกซิน (Aflatoxin) เป็นต้น 

 “สว่นนยัยะท่ีสอง คือ "อาหารท่ีถกูหลกัโภชนาการ" อาจารย์จึงอยากจะยกตวัอย่างง่ายๆ 

ว่า การตัง้ค าถามว่าเราจะกินอาหารอย่างไรให้ครบ 5 หมู่ และต้องกินให้ได้สัดส่วน ปริมาณท่ี

เพียงพอไม่มากน้อยจนเกินไป รวมถึงมีความหลากหลาย เล่ียงอาหารหวานจัด เค็มจดั มันจัด 

สดุท้ายกินผกัผลไม้ให้มาก ซึง่ทัง้หมดทัง้ปวงคือ การกินอาหารให้ถกูหลกัโภชนาการในแบบท่ีตรง

กับค าว่าคลีนฟู้ ด เพราะฉะนัน้ค าว่าคลีนฟู้ ดก็คือ ค าว่า อาหารปลอดภัยไม่ปนเปือ้น อาหารถูก

หลกัโภชนาการนัน่เอง”  

อาหารคลีน (Clean Food) หรือท่ีคนส่วนใหญ่เรียกกนัว่า กินคลีน (Eat Clean, Clean 

Eating) คือ การทานอาหารท่ีสด สะอาด โดยเน้นการทานอาหารแบบธรรมชาติไม่ผ่านการปรุง

แตง่และขดัสีด้วยสารเคมีตา่งๆ หรือกระบวนการหมกัดอง รวมถึงอาหารขยะและอาหารส าเร็จรูป 
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ท่ีจะมีปริมาณแป้ง ผงชูรสและโซเดียมในปริมาณสูง  หรืออาจพูดให้เข้าใจได้ง่ายว่า การทาน

อาหารคลีนนัน้เป็นการกินอาหารให้ถกูหลกัโภชนาการ โดยทานอาหารอย่างพอเพียงครบสดัส่วน

ทัง้ 5 หมู ่และอาหารเหลา่นัน้ต้องไมมี่สารปนเปือ้นนัน่เอง ซึ่งอาหารคลีนนัน้อาจผ่านการปรุงแตง่

บ้างเล็กน้อยหรืออาจจะไม่ผ่านการปรุงแต่งเลยก็เป็นได้ เช่นใช้เกลือในการปรุงอาหารรสเพียง

เล็กน้อยแทนน า้ปลา หรืออาจจะเป็นซีอิว้ขาวชนิดท่ีไม่มีผงชรูสเจือปน และจะไม่ใช้ผงชรูสในการ

ปรุงอาหาร เป็นต้น 

 
2.5.2. ประโยชน์ของอาหารคลีน 

 การทานอาหารคลีน แตกต่างจากอาหารทัว่ไป เพราะต้องเลือกอาหารท่ีหลากหลายแต่

เน้นความเป็นธรรมชาต ิไมผ่า่นการปรุงแตง่มากนกั ดงันัน้ผู้ ท่ีทานอาหารคลีน จึงได้รับสารอาหาร 

และคณุคา่ทางอาหารครบถ้วนสมบรูณ์มากกว่าอาหารทัว่ไปท่ีผ่านการปรุงแตง่มาก อีกทัง้ยงัช่วย

ให้ร่างกายไม่ได้รับสารปนเปื้อนจากอาหารอีกด้วย ดงันัน้อาหารคลีน จึงส่งผลดีต่อสุขภาพใน

ระยะยาว ทัง้ยงัชว่ยให้สขุภาพร่างกายแข็งแรง (http://www.เกร็ดความรู้.net) 

อาหารคลีนเป็นอาหารท่ีผ่านขัน้ตอนการปรุงแต่งมาน้อย หรือไม่ผ่านการปรุงแต่งเลย เน้น

ธรรมชาติของอาหารนัน้เป็นหลัก และ อาหารคลีน ยังมีสรรพคุณท่ีดีส าหรับคนท่ีอ้วน คนท่ีมี

น า้หนกัและไขมนัมาก เพราะอาหารคลีนส่วนใหญ่จะผลิตมาจากธรรมชาติ ไม่ผ่านการปรุงแต่ง

สังเคราะห์ หรือหากจะมีการปรุงแต่งก็มีการปรุงแต่งท่ีน้อยถึงน้อยท่ีสุด ซึ่งจะมีผลดีต่อคนท่ี

ต้องการลดน า้หนกั ลดความอ้วน ลดไขมนั และคนท่ีใส่ใจกับสุขภาพของตนเอง  ส าหรับท่านท่ี

เร่ิมต้นการกินอาหารคลีน ต้องเร่ิมต้นด้วยการไม่ยึดติดในรสชาติของอาหาร แบบเดิม ๆ ท่ีเราเคย

รับประทาน เพราะการกินคลีน หรือกินอาหารคลีนนัน้รสชาติจะเป็นรอง แตจ่ะให้ความส าคญักบั

ตวัอาหารท่ีไมเ่น้นการปรุงแตง่ หรือปรุงแตง่ให้น้อยท่ีสดุ เพ่ือให้การกินอาหารคลีนได้รับประโยชน์

สงูสดุแก่ร่างกาย และผลพลอยได้ท าให้สขุภาพดีในระยะยาว ไม่เจ็บป่วยง่าย อาหารคลีนเหมาะ

อย่างยิ่งกับผู้ ท่ีต้องการลดน า้หนกั ลดไขมนัส่วนเกิน หรือผู้ ท่ีใส่ใจในเร่ืองของสุขภาพ ซึ่งคณุคง

เคยได้ยินประโยคท่ีว่า You are what you eat คณุกินอะไรเข้าไปก็จะได้อย่างนัน้กนัใช่ไหม เอา
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เป็นว่าอยากสุขภาพดี ไม่เจ็บป่วยง่ายก็ลองให้อาหารคลีนเป็นส่วนหนึ่งท่ีช่วยเติมเต็มในชีวิตกัน

นะ แต่หากยากเกินไปหรือยงัติดในรสชาติอาหารท่ีจดัจ้านถึงพริกถึงขิงอยู่ละก็ ลองปรับเปล่ียน

พฤตกิรรมหนัมารับประทานเป็นบางมือ้ก็ไมน่า่จะเสียหายอะไร ทัง้นีเ้พ่ือสขุภาพท่ีดีของตวัคณุเอง  

จงึสรุปได้วา่ อาหารคลีน (Clean food) เป็นอาหารท่ีมีประโยชน์ตอ่สขุภาพเป็นอย่างมาก 

เหมาะส าหรับวิถีชีวิตของคนในเมือง ท่ีต้องการการดแูลเอาใจใส่สขุภาพเป็นอย่างมาก รวมถึงผู้ ท่ี

ต้องการลดน า้หนัก และควบคุมการเกิดโรคต่างๆ ด้วย เพราะการบริโภคอาหารคลีน (Clean 

food) ช่วยให้ร่างกายได้รับสารอาหารครบถ้วนตรงตามความต้องการของร่างกาย แต่การท่ี

ร่างกายจะมีสุขภาพท่ีดีนัน้ นอกจากควบคมุเร่ืองการทานอาหารแล้ว ยงัต้องหมัน่ออกก าลงักาย

ควบคู่ไปด้วย ถึงจะส่งผลให้สุขภาพร่างกายแข็งแรง ระบบการท างานต่างๆ ในร่างกายมีความ

สมดลุมากขึน้ 

 

2.6. เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 ชนิดาภา จมุพล (2558) ได้ศกึษาเร่ือง “โครงการจดัตัง้ธุรกิจร้านอาหารคลีนตามหมู่เลือด

เพ่ือสขุภาพ” การศกึษาในครัง้นี ้ต้องมีการน าข้อมลูจากการวิจยัมาประกอบในการตดัสินใจเพ่ือ

เป็นแนวทางในการจดัท าแผนธุรกิจ โดยการเก็บข้อมลูชัน้ปฐมภูมิเป็นการศึกษาเชิงปริมาณและ

การเก็บข้อมูลชัน้ทุติยภูมิ เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ มีจุดประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยทาง

ประชากรศาสตร์ เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสขุภาพเพ่ือศกึษาปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด การศกึษาใช้วิธีการเก็บข้อมลูโดยการสุ่มกลุ่มประชากรการเก็บข้อมลูเชิงปริมาณ

โดยจะใช้แบบสอบถาม (Questionnaire)เก็บข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมายจ านวนทัง้สิน้ 400 คน 

พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิงโดยอยู่ในช่วงอายุเฉล่ียต ่ากว่า 30 ปี และมีรายได้ระหว่าง 

20,001 ถึง 30,000 บาท ด้านพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพสาเหตุท่ีผู้บริโภคเลือก

รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเพราะต้องการลดน า้หนกั เพ่ือให้สขุภาพแข็งแรงปราศจากโรคภัย

และรับประทานตามคนใกล้ชิด โดยมีบคุคลในครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจหรือตดัสินใจ

ด้วยตนเอง ทัง้นีมี้ความถ่ีในการรับประทานนาน ๆ ครัง้ น้อยกว่า 1 ครัง้ต่อสัปดาห์ และ
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รับประทานบางครัง้ 1-3 ครัง้ต่อสัปดาห์ และจะเสียค่าใช้จ่ายต ่ากว่า 200 บาทต่อครัง้หรือเสีย

คา่ใช้จ่าย 200-300 บาท ทัง้นีพ้ฤติกรรมการผู้บริโภคส่วนใหญ่รับรู้ข้อมลูข่าวสารเก่ียวกบัอาหาร

เพ่ือสขุภาพจากอินเทอร์เน็ต และโซเชียลหรือเป็นส่ือบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ความส าคญัตอ่การเลือกบริโภคอาหารเพ่ือสขุภาพพบว่าด้านผลิตภณัฑ์ ผู้บริโภคให้ความส าคญั

กบัเร่ืองรสชาติของอาหารอร่อยและถกูปาก (คา่เฉล่ีย 4.58) และด้านพนกังานผู้ ให้บริการได้แก่ 

พนกังานสวมอปุกรณ์ป้องกันขณะหยิบจบัอาหาร (คา่เฉล่ีย 4.61) ส่วนด้านสถานท่ี ผู้บริโภคให้

ความส าคญักบัเร่ืองสถานท่ีท่ีใช้ประกอบอาหารสะอาด/ ถกูสขุลกัษณะได้รับความสนใจในระดบั

มาก (ค่าเฉล่ีย 4.38) ทัง้นีด้้านราคาผู้บริโภคให้ความส าคญักับเร่ืองความเหมาะของราคากับ

คณุภาพของอาหาร ได้รับความสนใจในระดบัมาก (คา่เฉล่ีย 4.55) ส่วนด้านสภาพแวดล้อมทาง

กายภาพ ผู้ บริโภคให้ความส าคัญกับความสะอาดของร้านได้รับความสนใจในระดับมาก 

(ค่าเฉล่ีย 4.33) การให้บริการอาหารและเคร่ืองด่ืมรวดเร็วถูกต้อง ตรงตามความต้องการ 

(ค่าเฉล่ีย 3.99) นอกจากนีด้้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคให้ความส าคญักับเร่ืองการให้

ความรู้เก่ียวกับอาหารเพ่ือสุขภาพได้รับความสนใจในระดบัมาก (คา่เฉล่ีย 3.83) โดยภาพรวม

แล้วนัน้กลุม่ตวัอยา่งมีความสนใจในโครงการในระดบัมากถึงมากท่ีสดุ 

 ณัชญ์ธนัน พรมมา (2556) การศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือ

สุขภาพของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเน่ืองจากแนวโน้มอาหารเพ่ือสุขภาพเป็นหนึ่งใน      

เทรนด์อาหารโลกและยงัคงมีการเติบโตเพิ่มขึน้ จึงจุดมุ่งหมายเพ่ือทราบถึงพฤติกรรมผู้บริโภคท่ี

ส่งผลตอ่ความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพ โดยท าการแจกแบบสอบถามในเขต กรุงเทพมหานคร 

จ านวน 400 คน จากกลุ่มตวัอย่างดงักล่าวพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศชายท่ีใส่ใจในการเลือกอาหาร

เพ่ือสขุภาพโดยมีช่วงอายรุะหว่าง 21 – 30 ปี วฒุิการศกึษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ปัจจยัแรกท่ี

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่นึกถึงเป็นอนัดบัแรก คือ การเลือกอาหารเพ่ือสขุภาพเพ่ือประโยชน์

ด้านสขุภาพและผู้บริโภคคดิวา่สาเหตท่ีุท าให้ผู้คนทัว่ไปไม่คอ่ยให้ความส าคญัอาหารเพ่ือสขุภาพ

คือ ราคาท่ีสงูกว่าอาหารทัว่ไป ทัง้นี ้ผู้บริโภคท่ีซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพมกัมีคา่ใช้จ่ายเฉล่ียตอ่เดือน

อยู่ ท่ี  ต ่ากว่า 3,000 บาท  จากการวิเคราะห์โดยใช้การทดสอบสัมประสิทธ์ิของเพียร์สัน 

(Pearson’s Correlation Coefficient) และการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพห ุ(Multiple Regression) 
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พบวา่ ผลงานวิจยันียื้นยนัความถกูต้องของทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนของ Ajzen(1991) ซึ่งกล่าว

ไว้ว่าปัจจยัด้านทศันคติ การรับรู้ความสามารถการควบคมุพฤติกรรม และปัจจยัด้านการคล้อย

ตามกลุ่มอ้างอิง มีผลต่อความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพ งานวิจยัครัง้นีย้งัพบอีกว่าปัจจยัด้าน

การรับรู้ความยุ่งยากและความกังวลสุขภาพก็มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพ

เชน่กนั 

 วิภาวี ปัน้นพศรี (2550) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของ

ประชากรใน อ าเภอล าลูกกา จงัหวัดปทุมธานี พบว่า 1) ประชากรในอ าเภอล าลูกกา จงัหวัด

ปทมุธานีสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 10-19 ปี การศกึษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็น

นกัเรียน นกัศึกษา และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 5,000 บาท   2) อายุ มีความสมัพนัธ์กับ

พฤติกรรมบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของประชากรในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี อย่างมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.007 และรายได้มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ

ของประชากรในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี อย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.010 สอดคล้องกับ

สมมติฐานการวิจยั   3) ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีมีความสมัพนัธ์ทางบวกกับพฤติกรรมการบริโภค

อาหารเพ่ือสขุภาพ คือ ทศันคตด้ิานสขุภาพ การรับรู้ด้านสขุภาพ และความเช่ือด้านสขุภาพ อย่าง

มีนยัส าคญัทางสถิตริะดบั 0.01 สอดคล้องกบัสมมตฐิานการวิจยั 

 สจุิตรา กาปัญญา (2553) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของกลุ่ม

ผู้ สูงอายุ ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ

ระหว่าง 65-69 ปี มีการศึกษาต ่ากว่าระดบัปริญญาตรี มีภูมิล าเนาเดิมอยู่ในจังหวัดเชียงใหม ่

อาชีพหลกัสดุท้าย คือ รับราชการ รับจ้าง หรือค้าขาย มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 10,000 - 30,000 

บาท มีสมาชิกในครอบครัวจ านวน 3-4 คน และส่วนใหญ่มีปัญหาสขุภาพ โดยมีความรุนแรงของ

ปัญหาสุขภาพ อยู่ในระดบัน้อยถึงปานกลาง พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของกลุ่ม

ผู้ สูงอายุในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า อาหารท่ีผู้ บริโภคส่วนใหญ่ บริโภคเป็นประจ า ได้แก่ 

พืชผักทั่วไป เนือ้สัตว์ (ไก่ วัว หมู) ผลไม้ และข้าว บริโภคเนือ้ปลา และอาหารท่ีมีไขมัน หรือ

คอเลสเตอรอล บอ่ยครัง้ บริโภคข้าวกล้อง (ข้าวไม่ขดัสี) นานๆครัง้ และส่วนใหญ่ไม่ด่ืมเคร่ืองด่ืม
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แอลกอฮอล์ สว่นใหญ่บริโภคอาหารตามท่ีครอบครัวจดัเตรียมไว้ ผู้จดัหาหรือก าหนดอาหารในแต่

ละมือ้ คือ บุตร-หลาน ผู้ สูงอายุส่วนใหญ่มีความเข้าใจเก่ียวกับอาหารเพ่ือสุขภาพ หมายถึง 

อาหารท่ีมีคณุคา่ทางโภชนาการโดยเข้าใจวา่ตนเองบริโภคอาหารเพ่ือสขุภาพ สาเหตท่ีุบริโภค คือ 

เพ่ือสขุภาพท่ีดีของร่างกาย ความถ่ีในการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ คือ บริโภคเป็นประจ า (6-7 

วนัต่อสปัดาห์) และบริโภคบ่อยครัง้ (3-5 วนัต่อสปัดาห์) ในสดัส่วนท่ีเท่ากัน ผู้แนะน าให้ผู้ตอบ

แบบสอบถามบริโภคอาหารเพ่ือสขุภาพ เลือกซือ้อาหารท่ีสด และท าอาหารเพ่ือสขุภาพบริโภคเอง 

เน่ืองจากสะอาด และมีคา่ใช้จา่ยส าหรับอาหารเพ่ือสขุภาพในแตล่ะเดือน 1,000-3,000 บาท โดย

สว่นใหญ่ต้องการให้มีการให้บริการความรู้ด้านอาหารเพ่ือสขุภาพ และก าหนดราคาผลิตภณัฑ์ให้

ถกูกวา่ในปัจจบุนั 

 วนิดา บญุพร (2552) ศกึษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสขุภาพของประชาชน

ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 1) ลักษณะพืน้ฐานส่วนบุคคลของประชาชน ในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีตอบแบบสอบถาม มีอายุ 25-35 ปี สถานภาพโสด การศึกษาปริญญาตรี 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท และมีอาชีพรับราชการ รัฐวิสาหกิจ มากท่ีสุด 2) 

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพด้านประเภทของ

อาหารเพ่ือสุขภาพ ด้านรูปแบบการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ และด้านการเลือกซือ้อาหารเพ่ือ

สุขภาพ อยู่ในระดบัดีทุกด้าน 3) การเปรียบเทียบพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านประเภทของอาหารเพ่ือสขุภาพแตกตา่งกนัอย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ตามตวัแปร เพศ รายได้ และอาชีพ ด้านการเลือกซือ้อาหารเพ่ือ

สขุภาพแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 ตามตวัแปร เพศ รายได้ และอาชีพ 

 สขุ  หิบ (2554) ศกึษาเร่ือง ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภค 

ในเขตจงัหวดันนทบรีุ วตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาและเปรียบเทียบปัจจยัการตดัสินใจเลือกซือ้อาหาร

เพ่ือสุขภาพในเขตจังหวดันนทบุรี จ าแนกตามคุณลักษณะส่วนบุคคล ระเบียบวิธีการศึกษาใช้

วิธีการวิจยัเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือในการ ส ารวจปัจจยัการตดัสินใจเลือก

ซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพในเขตจงัหวดันนทบรีุ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวน 
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187 คน คิดเป็นร้อยละ 65.38 อายุ 41 – 45 ปี จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 21.33 รายได้ 

10,001 – 15,000 บาท จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 37.41 อาชีพ พนักงาน บริษัทเอกชน 

จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 25.52 ระดบัการศกึษาปริญญาตรี จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 

46.50 ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพในเขตจงัหวดันนทบรีุ ในภาพรวม มีน า้หนกั

การตดัสินใจอยู่ใน ระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า อันดบัแรก คือ ด้านผลิตภัณฑ์ 

ผู้ บริโภคมีน า้หนักการตัดสินใจ อยู่ในระดับ มาก อันดับ 2 คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ผู้บริโภคมีน า้หนักการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก อันดบั 3 คือ ด้านราคา ผู้บริโภคมีน า้หนักการ

ตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก และอนัดบัสดุท้าย คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคน า้หนกัการ

ตัดสินใจอยู่ในระดับปานกลาง ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ในภาพรวมลูกค้าท่ีมี

คณุลกัษณะส่วนบคุคล ด้านเพศ รายได้และอาชีพ ตา่งกัน มีปัจจยัการตดัสินใจเลือกซือ้อาหาร

เพ่ือสขุภาพ แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซึ่งอาชีพรับ ราชการและพนกังาน

บริษัทเอกชนไม่สามารถเลือกซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพได้ในเวลาอนัจ ากดั เน่ืองจากจะต้องรีบเร่งไป 

ท างาน สว่นเจ้าของกิจการ นกัเรียนนกัศกึษาหรือแม่บ้าน มีเวลาเลือกซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพ หรือ

จดัท าอาหารเพ่ือ สขุภาพได้ท่ีบ้านหรือท่ีท างานได้สะดวกกวา่อาชีพดงักล่าวข้างต้น (เยาวนา สวุตั

ติ. อาหารเพ่ือสุขภาพ. วิจยั เทคโนโลยีชีวภาพ ส่วนผู้บริโภคท่ีมีคณุลกัษณะส่วนบคุคลด้าน อายุ

และระดบัการศึกษาต่างกัน พบว่า มีปัจจยัการตดัสินใจเลือกซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพ ไม่แตกต่าง

กนั ข้อเสนอแนะผู้บริโภคควรทราบถึงผลดีของการบริโภคอาหารเพ่ือสขุภาพ และวตัถดุิบท่ีใช้ปรุง

อาหารเพ่ือ หลีกเล่ียงสารพิษท่ีก่อให้เกิดอันตรายต่อสุขภาพ และผู้บริโภคควรปรุงอาหารด้วย

ตนเองจะดีกว่าซือ้ตามร้านอาหาร ภาครัฐและเอกชนควรให้ความส าคัญและส่งเสริมการ

รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ จะช่วยให้คนไทยได้รับความรู้และค าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์ต่อ

การบริโภคอาหารในชีวิตประจ าวนั อาหารท่ีปลอดภยั และครบหลกัโภชนาการจะท าให้พลเมือง

ของประเทศมีสุขภาพดีลดการเบียดเบียนสตัว์แล้ว เป็นการส่งเสริมให้เกษตรกรผู้ปลูกผกัผลไม้ 

สามารถขายผลผลิตภายในประเทศได้ 
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 พัชชา ปึงเจริญ (2550) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหารเพ่ือ

สุขภาพในกรุงเทพมหานคร การศึกษาครัง้นีมี้วัตถุประสงค์เพ่ือการศึกปัจจัยท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกร้านอาหารเพ่ือสุขภาพในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะทัว่ไปส่วนบุคคล

ของผู้บริโภค กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศกึษาคือกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 

จ านวนทัง้สิน้ 385 คน การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียเลขคณิต ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐานด้านค่า t-test และค่า F-test ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ

0.05  ผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด 

การศึกษาระดบัปริญญาตรี อายุระหว่าง 31-40 ปี เป็นพนกังานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉล่ียต่อ

เดือน 10,001-20,000 บาท นอกจากนัน้กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะบริโภคช่วงเทศกาล เหตผุลท่ี

บริโภค อาหารเพ่ือสขุภาพคือเป็นประโยชน์ตอ่สขุภาพ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เสียคา่ใช้จ่ายเฉล่ีย

ในแต่ละมือ้ 30-50บาท สถานท่ีท่ีนิยมบริโภคคือร้านอาหารเพ่ือสขุภาพและนิยมบริโภคลกัษณะ

ของอาหารจานเดียว ปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการเป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีกลุ่ม

ตวัอยา่งให้ความส าคญั มากท่ีสดุ สว่นสมมตฐิานพบวา่เพศท่ีแตกตา่งกนัให้ระดบัความส าคญัตอ่

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกัน อายุท่ีแตกต่างกันให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจัย

ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และ ด้านพนกังานแตกต่างกัน ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง

กันให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้ านการส่งเสริม

การตลาด และด้านภาพลักษณ์ทางกายภาพแตกต่างกัน อาชีพท่ีแตกต่างกันให้ระดับ

ความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน กระบวนการให้บริการ

ตา่งกนั รายได้ท่ีแตกตา่งกนัให้ระดบัความส าคญัตอ่ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านส่งเสริมการตลาด 

และด้านพนกังานแตกตา่งกนั ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการศกึษา คือ ผู้ประกอบการ ร้านอาหารเพ่ือ

สขุภาพควรเน้นเร่ืองการใช้วตัถดุบิท่ีมีคณุคา่ทางโภชนา และเลือกท าเลท่ีตัง้ ร้านอาหารใกล้แหล่ง

ชมุชนหรือแหลง่ธุรกิจ รวมทัง้พฒันากระบวนการให้บริการอยา่งเป็นระบบ 

 สายพิณ วิศลัยางกูร (2554) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพ

ของคนวยัท างานในกรุงเทพมหานคร  วตัถปุระสงค์ของการวิจยัครัง้นี ้เพ่ือศกึษาถึงพฤติกรรมการ
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ซือ้ผลิตภณัฑ์ เพ่ือสขุภาพ และปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และ

พฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพ ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ ผลิตภัณฑ์เพ่ือ

สุขภาพ กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคือคนวัยท างานท่ีมีอายุ 18 ปี ขึน้ไป จ านวน 400 คน 

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมลู คือแบบสอบถามท่ี แจกโดยวิธีสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก และน า

ข้อมลูท่ีได้มาวิเคราะห์โดยใช้ โปรแกรม SPSS ใช้การวิเคราะห์ข้อมลูโดยการหาคา่ความถ่ี ร้อยละ 

ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานหาความสัมพันธ์ระหว่างตวัแปร โดย

คา่สถิติ t-test (Independent Sample t-test), F-test (One-Way ANOVA) และ MRA (Multiple 

Regression Analysis) ท่ีระดบันยัส าคญัทางด้านสถิติ 0.05 ผลการศึกษาพบวา ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสด 

การศึกษาระดบัปริญญา ตรี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน และมีรายได้ตอ่เดือน 10,001-20,000 

บาท 

 จากงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง สรุปได้ดงันี ้การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการขาย ทุกด้านมี

ความสัมพันธ์ต่อความต้องการของผู้ บริโภคทัง้สิน้ ผู้ วิจัยจึงน าเอาผลท่ีได้มาเป็นแนวทางใน

ก าหนดตวัแปร ของกรอบแนวความคดิงานวิจยัในครัง้นี ้

 



 
 

บทที่ 3 

วธีิการด าเนินการวจิยั 

 
 การศึกษาเร่ือง การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขต

กรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัแบบผสมผสาน (Mixed Method Research) ประกอบด้วย การวิจยั

เชิงคณุภาพ (Qualitative Research) และการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) รูปแบบ

การวิจยัเป็นแบบขัน้ตอนเชิงส ารวจ (Exploratory Sequential Design) ในบทนีผู้้ วิจยัได้ล าดบั

ขัน้ตอนของวิธีการด าเนินการวิจยั ดงันี ้

3.1. รูปแบบการวิจยั 

3.2. ประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 

3.3. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมลู 

3.4. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมลู 

3.5. การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

3.6. การวิเคราะห์ข้อมลู 

3.7. สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

 

3.1. รูปแบบการวิจัย 

ในการวิจยัครัง้นีแ้บง่การศกึษาออกเป็น 2 รูปแบบ ดงันี ้

 การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เก็บรวบรวมข้อมลูโดยใช้แบบสอบถาม 

เพ่ือศกึษาปัจจยัส่วนบคุคล และความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่สว่นประสมทางการตลาดของ

ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 การวิจยัเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) โดยใช้การสมัภาษณ์เชิงลกึ  

(In-depth Interview) จากผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร  
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3.2.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

การวิจยัครัง้นีแ้บง่ออกเป็น 2 รูปแบบ คือ การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 

ใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) และการวิจยัเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) โดยการ

สมัภาษณ์เชิงลกึ (In-Depth Interview) ซึง่มีรายละเอียดดงันี ้

 3.2.1 การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative) ใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) ประชากร

และกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ คือ ผู้ บริโภคอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขต

กรุงเทพมหานคร แตเ่น่ืองจากไมท่ราบจ านวนท่ีแนน่อน ผู้วิจยัจึงหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้

การค านวณตามสตูรของ Cochran (Cochran, 1977 อ้างใน ธีรวฒุิ เอกะกลุ, 2543) 

จากสตูร  n = 
  

    

 

เม่ือ n = ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

 e =ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดขึน้ได้  

 (โดยก าหนดท่ี 5% หรือ 0.05) 

 Z = ระดบัความเช่ือมัน่หรือระดบันยัส าคญั 

(โดยก าหนดระดบัความเช่ือมนัท่ี 95% หรือระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 มีคา่ Z = 1.96) 

 

เม่ือแทนคา่ตามสตูรการค านวณ จะได้ดงันี ้

 

    n = 
       

        
 

 

       = 384.16 หรือประมาณ 385 ตวัอยา่ง 

จากการค านวณขนาดกลุม่ตวัอยา่ง ได้จ านวน 385 ตวัอย่าง ผู้วิจยัจงึได้ท าการส ารอง

ตวัอยา่ง เพ่ือป้องกนัความผิดพลาดท่ีอาจเกิดขึน้ในการตอบแบบสอบถาม โดยท าการส ารองไว้ท่ี 

15 ตวัอยา่ง ดงันัน้กลุม่ตวัอยา่งท่ีจะใช้ในการศกึษาครัง้นี ้รวมทัง้สิน้ 400 ตวัอยา่ง  
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ผู้วิจยัท าการเลือกกลุม่ตวัอย่าง มีขัน้ตอนดงันี ้

1. ผู้วิจยัใช้วิธีการเก็บตวัอยา่งแบบกลุม่ (Cluster Sampling) จากเขตพืน้ท่ีใน

กรุงเทพมหานคร พบวา่ มีการแบง่เขตพืน้ท่ีออกเป็น 2 เขตใหญ่ๆ คือ เขตพืน้ท่ีฝ่ังพระนคร จ านวน 

35 เขต และเขตพืน้ท่ีฝ่ังธนบรีุ 15 เขต รวม 50 เขต ดงัรายละเอียดตามภาพ 3.1 

 

ภาพ 3.1 เขตพืน้ท่ีในกรุงเทพมหานคร 

 
เน่ืองจากเขตพืน้ท่ีฝ่ังพระนคร มีจ านวนเขตพืน้ท่ี 35 เขต ซึง่ถือเป็นกลุม่ท่ีมีขนาดใหญ่ 

ผู้วิจยัจงึเลือกสุม่ตวัอยา่งจะเขตพืน้ท่ีฝ่ังพระนคร 

2. ผู้วิจยัใช้วิธีการสุม่ตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยวิธีการจบั

ฉลากเพ่ือคดัเขตพืน้ท่ีฝ่ังพระนคร จ านวน 5 เขต จากทัง้หมด 35 เขต ได้แก่ เขตปทมุวนั เขตพญา

ไท เขตดินแดง เขตบางรัก และเขตสาทร 
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3.2.2. การวิจยัเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) โดยการสมัภาษณ์เชิงลกึ  

(In-depth Interview) จากผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จ านวน 5 คน โดยวิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (purposive sampling) ซึ่งเป็นผู้ ท่ีมี

ความรู้ ความเข้าใจ และสามารถให้ข้อมลูเชิงลึกในเร่ืองท่ีผู้วิจยัก าลงัศกึษา 

 

3.3. วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ผู้วิจยัได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมลูด้วยตนเอง ซึง่แบง่เป็น 3 ขัน้ตอน ดงันี ้

 ขัน้ตอนท่ี 1 ผู้ วิจัยได้ท าการลงพืน้ท่ีส ารวจเขตพืน้ท่ีทัง้ 5 เขต ปรากฏว่า มีร้านอาหาร    

คลีนตัง้อยูใ่นเขตท่ี ท่ีผู้วิจยัได้ท าการเลือกกลุม่ตวัอยา่งไว้ข้างต้น 

 ขัน้ตอนท่ี  2 ผู้วิจยัท าการแจกแบบสอบถามให้กบัผู้บริโภคท่ีบริโภคอาหารคลีนส าเร็จรูป 

ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ชุด ทัง้หมด 5 เขต ผู้ วิจัยได้ติดตามและรวบรวม

แบบสอบถามกลบัคืน จากนัน้น าแบบสอบถามไปวิเคราะห์ข้อมลูทางสถิติตอ่ไป 

 ขัน้ตอนท่ี  3 เก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปใน   

เขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5 คน โดยวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง ( purposive 

sampling)  โดยเลือกจากเขตพืน้ท่ีทัง้ 5 เขต ท่ีผู้ วิจัยได้ท าการลงพืน้ท่ีส ารวจ และใช้แบบ

สมัภาษณ์กึ่งโครงสร้าง (Semi-Structure) ในการสมัภาษณ์ พร้อมทัง้อดัเสียงสมัภาษณ์ โดยขอ

อนญุาตจากผู้ให้ข้อมลูโดยตรง หลงัสมัภาษณ์ผู้วิจยัได้ท าการบนัทึกภาคสนาม (Field Note) และ

น าเสียงสมัภาษณ์มาถอด เพ่ือเตรียมวิเคราะห์ข้อมลูตอ่ไป  
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3.4. เคร่ืองมือที่ใช้ในการเกบ็ข้อมูล 
ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือ 

ผู้วิจยัได้ด าเนินการสร้างเคร่ืองมือตามลาดบั ดงันี ้

 1. ศกึษาแนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด และความต้องการ

ของผู้บริโภค รวมทัง้เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกบัตวัแปรท่ีจะศกึษา เพ่ือน ามาเป็นแนวทาง

ในการสร้างแบบสอบถาม และแบบสมัภาษณ์เชิงลกึแบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structured) 

 2. เก็บรวบรวมเนือ้หาสาระท่ีได้จากการศึกษาเอกสาร งานวิจยัต่างๆ เพ่ือน ามาสร้าง

แบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ์เชิงลึกแบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured) โดยก าหนด

ขอบเขตและเนือ้หาให้คอบคลมุ 

 3. สร้างแบบสอบถาม โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 2 ส่วนดงันี ้ส่วนท่ี 1 สอบถาม

ข้อมลูปัจจยัสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม สว่นท่ี 2 ความต้องการของผู้ตอบแบบสอบถามท่ี

มีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร แบบ

สมัภาษณ์เชิงลึกแบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured) เป็นค าถามปลายเปิด (Open Ended 

Question) โดยเปิดโอกาสให้ผู้ตอบๆได้อยา่งมีประสิทธิภาพ 

 4. น าแบบสอบถาม และแบบสมัภาษณ์ท่ีผู้วิจยัสร้างขึน้ เสนอตอ่อาจารย์ท่ีปรึกษา เพ่ือ

ท าการตรวจสอบความถกูต้อง เหมาะสม และเสนอแนะเพิ่มเตมิ 

 5. น าแบบสอบถาม และแบบสมัภาษณ์ ท่ีท าการแก้ไขแล้ว น าเสนอต่อผู้ เช่ียวชาญ 3 

ทา่น ตรวจสอบความเท่ียงตรง (Validity) 

 6. ปรับปรุงแบบสอบถามตามท่ีผู้ เช่ียวชาญแนะน า น าเสนอตอ่อาจารย์ท่ีปรึกษาอีกครัง้ 

เพ่ือตรวจสอบความถกูต้อง แล้วน ามาแก้ไขให้สมบรูณ์ก่อนน าไปทดลองใช้ 

 7. น าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try Out) กับกลุ่มประชากรท่ีอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีใกล้เคียงกบักลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 ชุด และน าข้อมูลไปทดสอบหาคา่ความ

เช่ือมัน่ 

 8. น าแบบสอบถาม และแบบสมัภาษณ์ท่ีผ่านการทดสอบหาคา่ความเช่ือมัน่แล้ว ไปใช้

งานจริงกบักลุม่ตวัอยา่งท่ีผู้วิจยัได้ก าหนดไว้ 
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เคร่ืองมือที่ใช้ในงานวิจัย 

 ผู้วิจยัได้ท าการสร้างเคร่ืองมือขึน้มา 2 ชดุ ดงันี ้

1. แบบสอบถามส าหรับเก็บข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่างผู้บริโภคอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 แบบสอบถาม แบง่เป็น 2 สว่น ดงันี ้

ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามเก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ บริโภคประกอบด้วย เพศ อาย ุ

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ มีลักษณะเป็นค าถามแบบปลายปิด (Closed 

Ended Response Questions) 

สว่นท่ี 2 เป็นค าถามเก่ียวกบัความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาด

ของผู้ประกอบการ โดยแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณคา่ (Rating Scale) 

ซึง่มีทัง้หมด 5 ระดบั ดงันี ้

ระดบั  5 หมายถึง มีระดบัความส าคญัมากท่ีสดุ 

 ระดบั  4 หมายถึง มีระดบัความส าคญัมาก 

 ระดบั  3 หมายถึง มีระดบัความส าคญัปานกลาง 

 ระดบั  2 หมายถึง มีระดบัความส าคญัน้อย 

 ระดบั  1 หมายถึง มีระดบัความส าคญัน้อยท่ีสดุ 

 น าผลท่ีได้มาวิเคราะห์หาคา่เฉล่ีย (Mean : X) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) พร้อม

ทัง้ก าหนดเกณฑ์ในการแปลความหมายของคา่เฉล่ีย โดยแบง่เป็น 5 ระดบั ดงันี ้

  

 คะแนนสงูสดุ – คะแนนต ่าสดุ  = 5 – 1 = 0.80 

  จ านวนชัน้        5 

 

 คา่เฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง  ระดบัความต้องการของผู้บริโภคมีมากท่ีสดุ 

 คา่เฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง  ความต้องการของผู้บริโภคมีมาก 

 คา่เฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง  ความต้องการของผู้บริโภคมีปานกลาง 
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 คา่เฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง  ความต้องการของผู้บริโภคมีน้อย 

 คา่เฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง  ความต้องการของผู้บริโภคมีน้อยท่ีสดุ 

 

3.4.1. แบบสัมภาษณ์ผู้ ประกอบการ ซึ่งผู้ วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้าจากบทความ 

ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีอ้างอิง แล้วน ามาปรับแต่ง ดัดแปลงค าถามให้สอดคล้องกับ

งานวิจยั 

 

3.5. การทดสอบเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

3.5.1. การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) 

ผู้วิจยัได้น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึน้ไปเสนอตอ่อาจารย์ท่ีปรึกษา เพ่ือตรวจสอบความถกูต้อง และ

เสนอแนะเพิ่มเติม จากนัน้น าแบบสอบถามท่ีได้ท าการปรับปรุงแก้ไขแล้ว ส่งให้ผู้ เช่ียวชาญ 3 

ท่าน เพ่ือตรวจสอบความเท่ียงตรง และท าการปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามข้อเสนอแนะของ

ผู้ เช่ียวชาญ น าเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาพิจารณาตรวจสอบอีกครัง้ แล้วน าไปแก้ไขให้สมบูรณ์

ก่อนท่ีจะน าไปทดลองใช้ 

3.5.2. การท าสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) 

น าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try Out) กบักลุม่ประชากรท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครท่ีใกล้เคียง

กบักลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 ชดุ และน าข้อมลูไปทดสอบหาคา่ความเช่ือมัน่ ได้คา่ความเช่ือมัน่ท่ี 

0.925 

 

3.6. การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ผู้วิจยัได้ท าการวิเคราะห์ข้อมลู โดยแบง่เป็น 2 ขัน้ตอน ดงันี ้

 ขัน้ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมลูส าหรับการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใช้

วิธีวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิต ิได้แก่  
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 1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ประกอบด้วย การหาค่าร้อยละ 

(Percentage) การหาค่าเฉล่ีย (Mean : xˉ ) การหาส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation)   

 2) สถิติเชิงอนมุาน (Inferential Statistic) โดยใช้ t-test F-test เม่ือพบนยัส าคญัท่ีระดบั 

0.05 จะท าการทดสอบรายคูด้่วยวิธีการ LSD ในการเปรียบเทียบข้อมลู 

 ขัน้ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมลูส าหรับการวิจยัเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) ใช้

วิธีการวิเคราะห์เนือ้หา (Content Analysis) ในแต่ละค าถาม โดยผู้ วิจยัจะท าการเสนอข้อมูล

ออกมาในรูปแบบเชิงบรรยาย 

 

3.7. สถติทิี่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู และประมวลผล มีดงันี ้ 

การหาสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

   SD = √∑   

 
 [

∑  

 
]
 

 

 เม่ือ  SD = สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

   ∑   = ผลรวมของผลคณูระหวา่งความถ่ีกบัคะแนน 

   ∑   = ผลรวมของผลคณูระหวา่งความถ่ีกบัคะแนนแตล่ะ 

จ านวนท่ียกก าลงัสอง 

     = จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 

 

คา่ Independent Sample t-Test  

   t  =  
 ̅   ̅ 

√  
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 เม่ือ  t  =  คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน t-distribution  

    ̅  =  คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่างท่ี 1  

    ̅  = คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่างท่ี 2  

     
  = คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1  

     
  = คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2  

      = ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1  

      = ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 

การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) 

   F = 
   

   
 

 

 เม่ือ  F = คา่สถิตท่ีิจะเปรียบเทียบกบัคา่วิกฤตจากการ 

     แจกแจงแบบ F เพ่ือทราบนยัสาคญั 

       = คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 

     (Mean Square Between Groups)  

       = คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ 

     (Mean Square Within Groups) 

        = 
   

     
 

        = 
   

     
 

       = ผลรวมของกาลงัสองระหวา่งกลุม่ 

     (Between group sum of Square)  

       = ผลรวมของกาลงัสองภายในกลุม่ 

     (Within groups sum of Square)  
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   K = จ านวนกลุม่ 

   N = จ านวนคนในกลุม่ตวัอยา่ง 

   (k-1) = Degree of freedom สาหรับการแปรผนั 

     ระหวา่งกลุม่ (   )  

   (n-k) = Degree of freedom สาหรับการแปรผนั 

     ภายในกลุม่ (   ) 

   

 กรณีพบความแตกตา่งอย่างมีนยัสาคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จะใช้วิธี Fisher’s Least 

Significant Difference (LSD) เพ่ือท าการตรวจสอบความแตกตา่งเป็นรายคู่ 

 

   LSD  = 
√
   

(
 

  
 

 

  
)

           

 เม่ือ             = คา่ท่ีใช้พิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test  

      ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และชัน้หา่งความ

      เป็นอิสระภายในกลุม่ 

   MSE  = คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม (   )  

       = จ านวนข้อมลูของกลุม่ i  

       = จ านวนข้อมลูของกลุม่ j 

 

 
 



 
 

บทที่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การศกึษาเร่ือง การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขต

กรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัได้แบง่การศกึษาออกเป็น 2 สว่นคือ ส่วนของผู้ประกอบการ และสว่นของ

ผู้บริโภค โดยสว่นของผู้ประกอบการเป็นการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการจ านวน 5 คน  และสว่นของ

ผู้บริโภคเป็นการแจกแบบสอบถามให้กบัผู้ ท่ีอาศยัอยูใ่น 5 เขต โดยแบง่แจกเขตละเทา่ๆกนั รวม

ทัง้สิน้ 400 แบบสอบถาม ผู้วิจยัได้แบง่การน าเสนอผลการวิเคราะห์ออกเป็น 3 ตอน ดงันี ้

4.1. สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

4.2. ผลการวิจยัเชิงปริมาณ 

4.3. ผลการวิจยัเชิงคณุภาพ 

4.4. แนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด 

 

4.1. สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 n  แทนจ านวนประชากรในกลุม่ตวัอยา่ง 

 x̄ แทนคะแนนเฉล่ีย (Mean)  

 S.D.  แทนคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

 t  แทนคา่สถิตท่ีิใช้ในการพิจารณา (t – Distribution)  

 F  แทนคา่สถิตท่ีิใช้ในการพิจารณา (F – Distribution) 

 Sig แทน คา่ระดบันยัส าคญัทางสถิต ิF-test 

    แทนสมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis)  

    แทนสมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis)  

 *  แทนนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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4.2. ผลการวิจัยเชิงปริมาณ 

 การน าเสนอการวิเคราะห์ข้อมลูในครัง้นี ้ผู้วิจยัได้เสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลูเป็น 3 สว่น 

ดงันี ้

 ส่วนที่ 1 ข้อมลูทางด้านปัจจยัสว่นบคุคล 

 ส่วนที่ 2 ข้อมลูทางด้านความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีผลตอ่สว่นประสมทางการตลาด

ของผู้ประกอบการ 

 สว่นท่ี 3 การทดสอบสมมตฐิาน  

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ส่วนที่ 1 ข้อมลูทางด้านปัจจยัสว่นบคุคล 

 จากการศกึษาข้อมลูทางด้านปัจจยัสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุ

สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้ โดยน าเสนอออกมาในรูปของตาราง ดงันี ้

 

ตาราง 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูด้านปัจจยัสว่นบคุคล 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ จ านวน ร้อยละ 

เพศ ชาย 112 28.0 

 หญิง 288 72.0 

อาย ุ ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 20 ปี 5 1.3 

 21 – 30 ปี 253 63.2 

 31 – 40 ปี 100 25.0 

 41 – 50 ปี 36 9.0 

 51 ปีขึน้ไป 6 1.5 

สถานภาพ โสด 263 65.8 

 สมรส 129 32.3 

 หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่ 8 2.0 
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ตาราง 4.1 (ตอ่) 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ จ านวน ร้อยละ 

ระดบัการศกึษา ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 27 6.8 

 ปริญญาตรี 320 80.0 

 สงูกวา่ ปริญญาตรี 53 13.3 

อาชีพ นกัเรียน / นกัศกึษา 83 20.8 

 ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 44 11.0 

 พนกังานบริษัทเอกชน 220 55.0 

 ธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย 41 10.3 

 ลกูจ้าง / รับจ้างทัว่ไป 9 2.3 

 อ่ืนๆ (โปรดระบ.ุ......................) 3 0.8 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดือน ต ่ากวา่ 10,000 บาท 44 11.0 

 10,000 – 20,000 บาท 157 39.3 

 20,001 – 30,000 บาท 145 36.3 

 30,001 – 40,000 บาท 38 9.5 

 40,001 – 50,000 บาท 11 2.8 

 50,000 บาทขึน้ไป 5 1.3 

 

จากตาราง 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูด้านปัจจยัสว่นบคุคลมีดงัตอ่ไปนี ้

 เพศ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง 288 คน คิดเป็นร้อยละ 72.0 รองลงมาเป็นเพศชาย จ านวน 112 คน คิดเป็น

ร้อยละ 28.0 

 อายุ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่มีอาย ุ21 – 30 ปี จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 63.2 รองลงมา อาย ุ31 – 40 ปี จ านวน 

100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 อาย ุ41 – 50 ปี จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 อาย ุ51 ปีขึน้ไป 

จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 และอายุต ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี จ านวน 5 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 1.3 
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 สถานภาพ พบวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ผู้ตอบแบบสอบถาม

สว่นใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 263 คน คดิเป็นร้อยละ 65.8 สถานภาพสมรส จ านวน 129 คน 

คิดเป็นร้อยละ 32.3 และสถานภาพหม้าย / หย่าร้าง / แยกกันอยู่ จ านวน 8 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 2.0 

 ระดับการศึกษา พบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ผู้ ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาสูงสุด คือ ระดบัปริญญาตรี จ านวน 320 คน คิดเป็น

ร้อยละ 80.0 ระดับสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 และระดับต ่ากว่า

ปริญญาตรี จ านวน 27 คน คดิเป็นร้อยละ 6.8 

 อาชีพ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 55.0 นักศึกษา จ านวน 83 

คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 ธุรกิจ

สว่นตวั / ค้าขาย จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 ลกูจ้าง / รับจ้างทัว่ไป จ านวน 9 คน คิดเป็น

ร้อยละ 2.3 และอ่ืนๆ จ านวน 3 คน คดิเป็นร้อยละ 0.8 

 รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ผู้ตอบ

แบบสอบถามสว่นใหญ่มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนสงูสดุ อยู่ท่ี 10,000 – 20,000 บาท จ านวน 157 คน 

คิดเป็นร้อยละ 39.3 รายได้ระหว่าง 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3 

รายได้ต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 รายได้ระหว่าง 30,001 – 40,000 

บาท จ านวน 38 คน คดิเป็นร้อยละ 9.5 รายได้ระหว่าง 40,001 – 50,000 บาท จ านวน 11 คน คิด

เป็นร้อยละ 2.8 และรายได้ 50,000 บาทขึน้ไป จ านวน 5 คน คดิเป็นร้อยละ 1.3 

ส่วนที่  2 ข้อมลูทางด้านความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีผลตอ่ส่วนประสมทางการตลาด

ของผู้ประกอบการ 

 จากการศึกษาความต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดของ

ผู้ประกอบการ ลักษณะของข้อมูลท่ีศึกษาในส่วนนีคื้อ ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps โดยมี
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ทัง้หมด 4 ด้านดงันี ้ผลิตภณัฑ์ ราคา ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย และการสง่เสริมการตลาด ซึ่งผู้วิจยั

จะน าเสนอในรูปของตาราง ดงัตอ่ไปนี ้

ตาราง 4.2 ผลการวิเคราะห์ความต้องการของผู้ บริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ผลิตภณัฑ์ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

ระดับความส าคัญ  ̅ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

  

จ านวน (ร้อยละ) 
1. ความสดใหม ่และความสะอาด
ของอาหาร 

4 
(1.0) 

5 
(1.3) 

59 
(14.8) 

168 
(42.0) 

164 
(41.0) 

4.21 0.810 มาก
ที่สดุ 

2. รสชาติ และความอร่อยของ
อาหาร 

5 
(1.3) 

7 
(1.8) 

97 
(24.3) 

166 
(41.5) 

125 
(31.3) 

4.00 0.860 มาก 

3. การเลือกใช้วตัถดุบิที่มีคณุภาพดี 3 
(0.8) 

3 
(0.8) 

93 
(23.3) 

167 
(41.8) 

134 
(33.5) 

4.07 0.814 มาก 

4. เมนอูาหารมีให้เลือกหลากหลาย 1 
(0.3) 

15 
(3.8) 

114 
(28.5) 

185 
(46.3) 

85 
(21.3) 

3.85 0.805 มาก 

5. มีการปรับเปลี่ยนเมนอูาหารตาม
ความนิยม 

1 
(0.3) 

18 
(4.5) 

133 
(33.3) 

158 
(39.5) 

90 
(22.5) 

3.80 0.848 มาก 

6. บรรจภุณัฑ์ของอาหารมีความ
สวยงาม  

2 
(0.5) 

17 
(4.3) 

136 
(34.0) 

168 
(42.0) 

77 
(19.3) 

3.75 0.829 มาก 

7. บรรจภุณัฑ์ของอาหารมีความ
สะอาด ปลอดภยั 

2 
(0.5) 

11 
(2.8) 

82 
(20.5) 

155 
(38.8) 

150 
(37.5) 

4.10 0.853 มาก 

8. บรรจภุณัฑ์สามารถเปิด
รับประทานได้งา่ย 

2 
(0.5) 

15 
(3.8) 

105 
(26.3) 

186 
(46.5) 

92 
(23.0) 

3.88 0.821 มาก 

9. ฉลากแสดงข้อมลูอาหารอยา่ง
ชดัเจน เชน่ วนัผลิต และวนั
หมดอาย ุ

3 
(0.8) 

15 
(3.8) 

106 
(26.5) 

154 
(38.5) 

122 
(30.5) 

3.94 0.887 มาก 

รวม      3.95 0.836 มาก 

 

จากตาราง 4.2 ผลการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคตอ่ส่วนประสมทางการตลาด

ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัในภาพรวมมีความส าคญัอยู่ใน

ระดบัมาก (  ̅= 3.95, S.D. = 0.836) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าความสดใหม่และความ
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สะอาดของอาหาร มีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ (  ̅ = 4.21, S.D. = 0.810) รองลงมา

บรรจภุณัฑ์ของอาหารมีความสะอาด ปลอดภัย มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 4.10, S.D. 

= 0.853)การเลือกใช้วัตถุดิบท่ีมีคุณภาพดี มีความส าคัญอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 4.07,          

S.D. = 0.814)รสชาติ และความอร่อยของอาหาร มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 4.00, 

S.D. = 0.860)ฉลากแสดงข้อมลูอาหารอย่างชดัเจน เช่น วนัผลิต และวนัหมดอาย ุมีความส าคญั

อยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.94, S.D. = 0.887)บรรจุภัณฑ์สามารถเปิดรับประทานได้ง่ายมี

ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.88, S.D. = 0.821)เมนูอาหารมีให้เลือกหลากหลายมี

ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.85, S.D. = 0.805)มีการปรับเปล่ียนเมนอูาหารตามความ

นิยมมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.80, S.D. = 0.848)และบรรจภุณัฑ์ของอาหารมี

ความสวยงาม มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (  ̅ = 3.75, S.D. = 0.829) 
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ตาราง 4.3  ผลการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคตอ่สว่นประสมทางการตลาดด้านราคา 

ด้านราคา 

ระดับความส าคัญ  ̅ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

  

จ านวน (ร้อยละ) 
1. ราคาของอาหารมีความ
เหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณของ
อาหาร 

 5 
(1.3) 

16 
(4.0) 

106 
(26.5) 

176 
(44.0) 

97 
(24.3) 

3.86 0.873 มาก 

2. ราคาของอาหารมีความ
เหมาะสมเม่ือเทียบกบัคณุภาพของ
อาหาร 

3 
(0.8) 

18 
(4.5) 

 81 
(20.3) 

194 
(48.5) 

104 
(26.0) 

3.94 0.842 มาก 

3. ราคาของอาหารมีความ
เหมาะสมเม่ือเทียบกบัคณุคา่ทาง
โภชนาการ 

3 
(0.8) 

19 
(4.8) 

82 
(20.5) 

189 
(47.3) 

107 
(26.8) 

3.95 0.854 มาก 

4. มีป้ายราคาติดไว้บนบรรจภุณัฑ์
อยา่งชดัเจน 

4 
(1.0) 

16 
(4.0) 

106 
(26.5) 

164 
(41.0) 

110 
(27.5) 

3.90 0.884 มาก 

5. ความหลากหลายของชอ่ง
ทางการช าระเงิน (เงินสด, บตัร
เครดิต, ออนไลน์ อ่ืนๆ) 

3 
(0.8) 

12 
(3.0) 

98 
(24.5) 

174 
(43.5) 

113 
(28.2) 

3.96 0.845 มาก 

รวม      3.92 0.859 มาก 

  

จากตาราง 4.3 ผลการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคตอ่ส่วนประสมทางการตลาด

ด้านราคา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัในภาพรวมมีความส าคญัอยู่ในระดบั

มาก (  ̅ = 3.92, S.D. = 0.859) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ความหลากหลายของช่อง

ทางการช าระเงิน (เงินสด, บตัรเครดิต, ออนไลน์ อ่ืนๆ) มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 

3.96, S.D. = 0.845)ราคาของอาหารมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับคณุค่าทางโภชนาการ มี

ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.95, S.D. = 0.854) ราคาของอาหารมีความเหมาะสมเม่ือ

เทียบกบัคณุภาพของอาหาร มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.94, S.D. = 0.842) มีป้าย

ราคาตดิไว้บนบรรจภุณัฑ์อยา่งชดัเจน มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.90, S.D. = 0.884)
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และราคาของอาหารมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณของอาหาร มีความส าคญัอยู่ในระดบั

มาก (  ̅ = 3.86, S.D. = 0.873) 

 

ตาราง 4.4  ผลการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคตอ่ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทาง

จดัจ าหนา่ย 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ระดับความส าคัญ  ̅ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

  

จ านวน (ร้อยละ) 
1. ความสะดวกในการซือ้อาหารได้
หลายชอ่งทาง (ร้านขายฝาก, ร้าน
สะดวกซือ้, ชอ่งทางออนไลน์ตา่งๆ  
อ่ืนๆ) 

 4 
(1.0) 

12 
(3.0) 

106 
(26.5) 

163 
(40.8) 

115 
(28.7) 

3.93 0.872 มาก 

2. ความสะดวก สบาย ของร้านค้า 
(ใกล้ที่ท างาน, สถานศกึษา และ
ห้างสรรพสินค้า) 

2 
(0.5) 

20 
(5.0) 

 99 
(24.8) 

162 
(40.5) 

117 
(29.3) 

3.93 0.884 มาก 

3. การจดัร้านค้าสะอาด สวยงาม 
สะดดุตา 

3 
(0.8) 

19 
(4.8) 

125 
(31.3) 

168 
(42.0) 

85 
(21.3) 

3.78 0.859 มาก 

4. การเดินทางคมนาคมสะดวก 3 
(0.8) 

19 
(4.8) 

113 
(28.2) 

182 
(45.5) 

83 
(20.8) 

3.81 0.844 มาก 

รวม      3.86 0.864 มาก 

 

จากตาราง 4.4 ผลการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคตอ่ส่วนประสมทางการตลาด

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญในภาพรวมมี

ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.86, S.D. = 0.864) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ความ

สะดวกในการซือ้อาหารได้หลายช่องทาง (ร้านขายฝาก, ร้านสะดวกซือ้, ช่องทางออนไลน์ต่างๆ  

อ่ืนๆ) มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.93, S.D. = 0.872)  ความสะดวก สบาย ของ

ร้านค้า (ใกล้ท่ีท างาน, สถานศึกษา และห้างสรรพสินค้า) มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก                  
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(  ̅ = 3.93, S.D. = 0.884)การเดินทางคมนาคมสะดวก มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก               

(  ̅ = 3.81, S.D. = 0.844)และ การจดัร้านค้าสะอาด สวยงาม สะดดุตา มีมีความส าคญัอยู่ใน

ระดบัมาก (  ̅ = 3.78, S.D. = 0.859) 

 

ตาราง 4.5  ผลการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาดด้านการ

สง่เสริมการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ระดับความส าคัญ  ̅ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

  

จ านวน (ร้อยละ) 
1. การโฆษณาผ่านสื่อตา่งๆ 
(ชอ่งทางออนไลน์ หนงัสือ นิตยสาร 
สื่อสิ่งพิมพ์ บทูแสดงสินค้า อ่ืนๆ) 

 2 
(0.5) 

17 
(4.3) 

114 
(28.5) 

185 
(46.3) 

82 
(20.5) 

3.82 0.821 มาก 

2. จดัโปรโมชัน่ด้วยการให้สว่นลด
ตามวนัและเวลาที่ก าหนด 

4 
(1.0) 

22 
(5.5) 

 106 
(26.5) 

177 
(44.3) 

91 
(22.8) 

3.82 0.879 มาก 

3. การให้ความรู้เก่ียวกบัอาหาร
คลีน 

2 
(0.5) 

30 
(7.5) 

106 
(26.5) 

146 
(36.5) 

116 
(29.0) 

3.86 0.939 มาก 

4. การให้สิทธิพิเศษส าหรับลกูค้าที่
สมคัรเป็นสมาชิก 

3 
(0.8) 

46 
(11.5) 

87 
(21.8) 

165 
(41.3) 

99 
(24.8) 

3.78 0.972 มาก 

5. แนะน าเมนอูาหารใหม่ๆ  ให้แก่
ลกูค้าอยา่งสม ่าเสมอ 

3 
(0.8) 

46 
(11.5) 

97 
(24.3) 

161 
(40.3) 

93 
(23.3) 

3.74 0.967 มาก 

6. บริการสัง่อาหารทางโทรศพัท์ 
และสง่ถึงบ้าน(Delivery) 

4 
(1.0) 

48 
(12.0) 

108 
(27.0) 

156 
(39.0) 

84 
(21.0) 

3.67 0.971 มาก 

7. พฒันาเมนอูาหารอยา่ง
สม ่าเสมอ 

3 
(0.8) 

49 
(12.3) 

90 
(22.5) 

142 
(35.5) 

116 
(29.0) 

3.80 1.017 มาก 

รวม      3.78 0.938 มาก 

  

จากตาราง 4.5 ผลการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคตอ่ส่วนประสมทางการตลาด

ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญในภาพรวมมี

ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.78, S.D. = 0.938)เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า การให้
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ความรู้เก่ียวกับอาหารคลีน มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.86, S.D. = 0.939)การ

โฆษณาผ่านส่ือต่างๆ (ช่องทางออนไลน์ หนงัสือ นิตยสาร ส่ือสิ่งพิมพ์ บูทแสดงสินค้า อ่ืนๆ)  มี

ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.82, S.D. = 0.821) จดัโปรโมชัน่ด้วยการให้ส่วนลดตามวนั

และเวลาท่ีก าหนดมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.82, S.D. = 0.879) พฒันาเมนอูาหาร

อย่างสม ่าเสมอมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.80, S.D. = 1.017) การให้สิทธิพิเศษ

ส าหรับลกูค้าท่ีสมคัรเป็นสมาชิกมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.78, S.D. = 0.972) 

แนะน าเมนอูาหารใหม่ๆ ให้แก่ลกูค้าอย่างสม ่าเสมอมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.74, 

S.D. = 0.967) และการให้ความรู้เก่ียวกบัอาหารคลีน มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.67, 

S.D. = 0.971) 

 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

 ส่วนที่ 3 การทดสอบสมมตฐิาน 

 จากการศกึษาครัง้นี ้ผู้วิจยัได้ท าการทดสอบหาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลกบั

ความต้องการท่ีมีผลตอ่สว่นประสมทางการตลาด โดยตัง้สมมตฐิานหลกั ดงัตอ่ไปนี ้

 สมมติฐานท่ี 1 ผู้ บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคล ทางด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศกึษา อาชีพ และรายได้ ท่ีแตกตา่งกนั มีความต้องการตอ่ส่วนประสมทางการตลาดแตกตา่ง

กนั 

 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบโดยใช้กลุ่มตวัอย่างทัง้สองกลุ่มเป็น

อิสระกนั (Independent Sample t-test) และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 

Analysis : One-Way ANOVA)  
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 จากสมมตฐิานท่ี 1 สามารถแบง่ออกเป็นสมมตฐิานยอ่ยได้ดงันี ้

 สมมติฐานย่อย 1.1 ผู้ บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านเพศท่ีแตกต่างกัน มีความ

ต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลในด้านเพศท่ีแตกต่างกัน มีความต้องการ

ตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลในด้านเพศท่ีแตกต่างกัน มีความต้องการ

ตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 

ตาราง 4.6 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ 

ความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาด เพศ  ̅ S.D. t Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ์ ชาย 3.92 0.604 -0.531 0.596 

 หญิง 3.96 0.581   
      

ด้านราคา ชาย 3.95 0.649 0.600 0.549 

 หญิง 3.90 0.687   
      

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ชาย 3.85 0.685 -0.233 0.816 

 หญิง 3.86 0.675   
      

ด้านการสง่เสริมการตลาด ชาย 3.74 0.803 -0.668 0.505 

 หญิง 3.79 0.722   
      

โดยรวมทัง้ 4 ด้าน ชาย 3.86 0.599 -0.242 0.809 
 หญิง 3.88 0.574   
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จากตาราง 4.6 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียความ

ต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ พบวา่ ผลรวมของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสม

ทางการตลาด มีค่า Sig. เท่ากบั 0.809 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ มีค่า 

Sig. เท่ากบั 0.596 ด้านราคา มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.549 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีคา่ Sig. 

เทา่กบั 0.816 และ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.505 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน

หลกั(  ) หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบคุคลในด้านเพศท่ีแตกตา่งกนั มีความต้องการ

ตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

 

สมมติฐานย่อย 1.2 ผู้ บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านอายุท่ีแตกต่างกัน มีความ

ต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัสว่นบคุคลในด้านอายท่ีุแตกตา่งกนั มีความต้องการ 

ตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัสว่นบคุคลในด้านอายท่ีุแตกตา่งกนั มีความต้องการ 

ตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.7 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุ

ความต้องการต่อส่วนประสม
ทางการตลาด 

อายุ  ̅ S.D. F Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ์ ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 20 ปี 3.95 0.674 2.096 0.081 
 21 – 30 ปี 3.92 0.575   
 31 – 40 ปี 4.04 0.513   
 41 – 50 ปี 4.00 0.809   
 ตัง้แต ่51 ปีขึน้ไป 3.42 0.367   
 Total 3.95 0.587   

ด้านราคา ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 20 ปี 4.16 0.517 1.121 0.346 

 21 – 30 ปี 3.89 0.659   
 31 – 40 ปี 3.99 0.623   
 41 – 50 ปี 3.95 0.922   
 ตัง้แต ่51 ปีขึน้ไป 3.50 0.576   
 Total 3.92 0.676   

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 20 ปี 3.75 0.707 0.468 0.759 

 21 – 30 ปี 3.85 0.642   
 31 – 40 ปี 3.91 0.659   
 41 – 50 ปี 3.85 0.910   
 ตัง้แต ่51 ปีขึน้ไป 3.58 0.930   
 Total 3.86 0.677   

ด้านการสง่เสริมการตลาด ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 20 ปี 3.71 0.524 0.598 0.664 
 21 – 30 ปี 3.76 0.714   
 31 – 40 ปี 3.83 0.779   
 41 – 50 ปี 3.85 0.896   
 ตัง้แต ่51 ปีขึน้ไป 3.42 0.676   
 Total 3.78 0.745   

โดยรวมทัง้ 4 ด้าน ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 20 ปี 3.89 0.507 1.164 0.326 
 21 – 30 ปี 3.85 0.556   
 31 – 40 ปี 3.94 0.549   
 41 – 50 ปี 3.91 0.807   
 ตัง้แต ่51 ปีขึน้ไป 3.48 0.466   
 Total 3.88 0.580   
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จากตาราง 4.7 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียความ

ต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ พบว่า ผลรวมของความต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วน

ประสมทางการตลาด มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.326 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ 

มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.081 ด้านราคา มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.346 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีคา่ 

Sig. เท่ากับ 0.759 และ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากับ 0.664 นัน่คือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั(  ) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลในด้านอายุท่ีแตกต่างกัน มี

ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

 

สมมตฐิานยอ่ย 1.3 ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัสว่นบคุคลในด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนั มี

ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกัน มี

ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกัน มี

ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.8 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพ 

ความต้องการต่อส่วน
ประสมทางการตลาด 

สถานภาพ  ̅ S.D. F Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ์ โสด 3.92 0.615 1.913 0.149 
 สมรส 4.02 0.532   
 หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนอยู ่ 3.73 0.380   
 Total 3.95 0.587   

ด้านราคา โสด 3.89 0.703 0.546 0.580 

 สมรส 3.97 0.602   
 หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนอยู ่ 3.87 0.919   
 Total 3.92 0.676   

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย โสด 3.85 0.697 0.151 0.860 

 สมรส 3.88 0.643   
 หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนอยู ่ 3.93 0.623   
 Total 3.86 0.677   
ด้านการสง่เสริมการตลาด โสด 3.74 0.770 0.837 0.434 
 สมรส 3.84 0.712   
 หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนอยู ่ 3.89 0.101   

 Total 3.78 0.745   
โดยรวมทัง้ 4 ด้าน โสด 3.85 0.609 0.772 0.463 

 สมรส 3.93 0.526   
 หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนอยู ่ 3.86 0.427   
 Total 3.88 0.580   

 

จากตาราง 4.8 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียความ

ต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพพบว่า ผลรวมของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วน

ประสมทางการตลาด มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.463 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ 

มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.149 ด้านราคา มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.580 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีคา่ 
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Sig. เท่ากับ 0.860 และ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากับ 0.434 นัน่คือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั(  ) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลในด้านสถานภาพท่ีแตกตา่ง

กนั มีความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

 

สมมตฐิานย่อย 1.4 ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบคุคลในด้านระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนั มี

ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มี

ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มี

ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.9 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศกึษา 

ความต้องการต่อส่วนประสม
ทางการตลาด 

ระดับการศึกษา  ̅ S.D. F Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ์ ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 4.12 0.580 1.814 0.164 
 ปริญญาตรี 3.92 0.555   
 สงูกวา่ ปริญญาตรี 4.02 0.749   
 Total 3.95 0.587   

ด้านราคา ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 4.19 0.773 2.517 0.082 

 ปริญญาตรี 3.89 0.634   
 สงูกวา่ ปริญญาตรี 3.95 0.834   
 Total 3.92 0.676   

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 4.11 0.744 2.000 0.137 

 ปริญญาตรี 3.84 0.649   
 สงูกวา่ ปริญญาตรี 3.87 0.791   
 Total 3.86 0.677   
ด้านการสง่เสริมการตลาด ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 4.00 0.713 1.632 0.197 
 ปริญญาตรี 3.75 0.720   
 สงูกวา่ ปริญญาตรี 3.84 0.890   

 Total 3.78 0.745   
โดยรวมทัง้ 4 ด้าน ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 4.10 0.630 2.572 0.078 

 ปริญญาตรี 3.85 0.540   
 สงูกวา่ ปริญญาตรี 3.92 0.750   
 Total 3.88 0.580   

 

จากตาราง 4.9 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียความ

ต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศกึษา พบวา่ ผลรวมของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่

ส่วนประสมทางการตลาด มีค่า Sig. เท่ากับ 0.078 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้าน

ผลิตภณัฑ์ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.164 ด้านราคา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.082 ด้านช่องทางการจดั
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จ าหนา่ย มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.137 และ ด้านการสง่เสริมการตลาด มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.197 นัน่คือ 

ยอมรับสมมตฐิานหลกั(  ) หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบคุคลในด้านระดบัการศกึษา

ท่ีแตกตา่งกนั มีความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

 

สมมติฐานย่อย 1.5 ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านอาชีพท่ีแตกต่างกัน มีความ

ต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัสว่นบคุคลในด้านอาชีพท่ีแตกตา่งกนั มีความต้องการ

ตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัสว่นบคุคลในด้านอาชีพท่ีแตกตา่งกนั มีความต้องการ

ตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 

ตาราง 4.10 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ 

ความต้องการต่อส่วน
ประสมทางการตลาด 

อาชีพ  ̅ S.D. F Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ์ นกัเรียน / นกัศกึษา 3.74 0.549 2.864 0.015* 
 ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 4.02 0.654   
 พนกังานบริษัทเอกชน 4.01 0.558   
 ธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย 3.96 0.594   
 ลกูจ้าง / รับจ้างทัว่ไป 4.08 0.904   
 อ่ืนๆ (โปรดระบ.ุ.........) 3.88 0.618   
 Total 3.95 0.587   
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ตาราง 4.10 (ตอ่) 

ความต้องการต่อส่วน
ประสมทางการตลาด 

อาชีพ  ̅ S.D. F Sig. 

ด้านราคา นกัเรียน / นกัศกึษา 3.72 0.631 2.280 0.046* 

 ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 3.93 0.720   
 พนกังานบริษัทเอกชน 3.97 0.672   
 ธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย 4.00 0.630   
 ลกูจ้าง / รับจ้างทัว่ไป 3.80 0.953   
 อ่ืนๆ (โปรดระบ.ุ.........) 4.40 0.400   
 Total 3.92 0.676   

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย นกัเรียน / นกัศกึษา 3.56 0.592 5.547 0.000* 

 ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 3.78 0.786   
 พนกังานบริษัทเอกชน 3.99 0.634   
 ธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย 3.82 0.650   
 ลกูจ้าง / รับจ้างทัว่ไป 3.77 1.100   
 อ่ืนๆ (โปรดระบ.ุ.........) 4.33 0.721   
 Total 3.86 0.677   

ด้านการสง่เสริมการตลาด นกัเรียน / นกัศกึษา 3.47 0.701 4.352 0.001* 
 ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 3.77 0.857   
 พนกังานบริษัทเอกชน 3.90 0.700   
 ธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย 3.77 0.698   
 ลกูจ้าง / รับจ้างทัว่ไป 3.88 1.082   
 อ่ืนๆ (โปรดระบ.ุ.........) 3.47 0.951   
 Total 3.78 0.745   

โดยรวมทัง้ 4 ด้าน นกัเรียน / นกัศกึษา 3.62 0.526 4.527 0.001* 

 ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 3.87 0.649   
 พนกังานบริษัทเอกชน 3.97 0.552   
 ธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย 3.89 0.530   
 ลกูจ้าง / รับจ้างทัว่ไป 3.88 0.973   
 อ่ืนๆ (โปรดระบ.ุ.........) 4.02 0.541   
 Total 3.88 0.580   
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จากตาราง 4.10 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างค่าเฉล่ียความ

ต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพพบว่า ผลรวมของความต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วน

ประสมทางการตลาด มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.001 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ 

มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.015 ด้านราคา มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.046 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีคา่ 

Sig. เท่ากับ 0.000 และ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากับ 0.001 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั(  ) และยอมรับสมมติฐานรอง(  )  หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วน

บุคคลในด้านอาชีพท่ีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ

สมมติฐานท่ีตัง้ไว้ จึงได้น าผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) ใช้

วิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาคา่เฉล่ียของอาชีพคูใ่ดบ้างท่ี

ตา่งกนั ดงัตอ่ไปนี ้
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ตาราง 4.11 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภณัฑ์ จ าแนกตาม

อาชีพ 

อาชีพ  
นักเรียน / 
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตัว / 
ค้าขาย 

ลูกจ้าง / 
รับจ้าง
ทั่วไป 

อื่นๆ 
(โปรดระบุ
..........) 

  ̅ 3.74 4.02 4.01 3.96 4.08 3.88 
นั ก เ รี ย น  / 
นกัศกึษา 

3.74 - -0.28* -0.27* -0.22* -0.34 -0.14 

   (0.011) (0.000) (0.046) (0.093) (0.669) 
ข้าราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

4.02  - 0.01 0.06 -0.06 0.14 

    (0.941) (0.660) (0.756) (0.705) 
พ นั ก ง า น
บริษัทเอกชน 

4.01   - 0.05 -0.07 0.13 

     (0.625) (0.711) (0.713) 
ธุรกิจส่วนตัว 
/ ค้าขาย 

3.96    - -0.12 0.08 

      (0.570) (0.827) 
ลู ก จ้ า ง  / 
รับจ้างทัว่ไป 

4.08     - 0.20 

       (0.610) 
อ่ืนๆ (โปรด
ระบ.ุ.........) 

3.88      - 

        

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 จากตาราง 4.11 แสดงการวิเคราะห์ความแตกตา่ง พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ นกัเรียน / 

นักศึกษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีน

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์เฉล่ียสูงกว่าผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพข้าราชการ / 

รัฐวิสาหกิจ  โดยมีคา่ Sig. เท่ากบั 0.011 และมีผลตา่งคา่เฉล่ียเท่ากบั -0.28  ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ 
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นกัเรียน / นักศึกษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ

อาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์เฉล่ียสูงกว่าผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพ

พนกังานบริษัทเอกชน โดยมีคา่ Sig. เท่ากับ 0.000 และมีผลต่างคา่เฉล่ียเท่ากับ -0.27  และ

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ นักเรียน / นักศึกษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์เฉล่ียสูงกว่า

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั / ค้าขาย  โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.046 และมีผลต่างคา่เฉล่ีย

เทา่กบั -0.22 

 

ตาราง 4.12 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคาจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ  
นักเรียน / 
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตัว / 
ค้าขาย 

ลูกจ้าง / 
รับจ้าง
ทั่วไป 

อื่นๆ 
(โปรดระบุ
..........) 

  ̅ 3.72 3.93 3.97 4.00 3.80 4.40 
นั ก เ รี ย น  / 
นกัศกึษา 

3.72 - -0.21 -0.25* -0.28* -0.08 -0.68 

   (0.092) (0.003) (0.030) (0.736) (0.086) 
ข้าราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

3.93  - -0.04 -0.07 0.13 -0.47 

    (0.676) (0.640) (0.592) (0.243) 
พ นั ก ง า น
บริษัทเอกชน 

3.97   - -0.03 0.17 -0.43 

     (0.849) (0.436) (0.280) 
ธุรกิจส่วนตัว 
/ ค้าขาย 

4.00    - 0.20 -0.40 

      (0.419) (0.320) 
ลู ก จ้ า ง  / 
รับจ้างทัว่ไป 

3.80     - -0.60 

       (0.181) 
อ่ืนๆ (โปรด
ระบ.ุ.........) 

4.40      - 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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 จากตาราง 4.12 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่าง พบว่าผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ นกัเรียน / 

นักศึกษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีน

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคาเฉล่ียสูงกว่าผู้บริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน 

โดยมีคา่ Sig. เทา่กบั 0.003 และมีผลตา่งคา่เฉล่ียเทา่กบั -0.25  และผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ นกัเรียน / 

นักศึกษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีน

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคาเฉล่ียสงูกว่าผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั / ค้าขาย  

โดยมีคา่ Sig. เทา่กบั 0.030 และมีผลตา่งคา่เฉล่ียเทา่กบั -0.28 
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ตาราง 4.13 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

จ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ  
นกัเรียน / 
นกัศกึษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
สว่นตวั / 
ค้าขาย 

ลกูจ้าง / 
รับจ้าง
ทัว่ไป 

อ่ืนๆ (โปรด
ระบ.ุ.........) 

  ̅ 3.56 3.78 3.99 3.82 3.77 4.33 
นั ก เ รี ย น  / 
นกัศกึษา 

3.56 - -0.22 -0.43* -0.26* -0.21 -0.77* 

   (0.070) (0.000) (0.037) (0.361) (0.048) 
ข้าราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

3.78  - -0.21 -0.04 0.01 -0.55 

    (0.062) (0.783) (0.960) (0.168) 
พ นั ก ง า น
บริษัทเอกชน 

3.99   - 0.17 0.22 -0.34 

     (0.145) (0.337) (0.375) 
ธุรกิจส่วนตัว 
/ ค้าขาย 

3.82    - 0.05 -0.51 

      (0.832) (0.202) 
ลู ก จ้ า ง  / 
รับจ้างทัว่ไป 

3.77     - -0.56 

       (0.207) 
อ่ืนๆ (โปรด
ระบ.ุ.........) 

4.33      - 

        

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 จากตาราง 4.13 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่าง พบว่าผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ นกัเรียน / 

นักศึกษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีน

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เฉล่ียสูงกว่าผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ
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พนกังานบริษัทเอกชน โดยมีคา่ Sig. เท่ากับ 0.000 และมีผลต่างคา่เฉล่ียเท่ากับ -0.43  และ

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ นักเรียน / นักศึกษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย

เฉล่ียสงูกว่าผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั / ค้าขาย  โดยมีคา่ Sig. เท่ากบั 0.037 และมีผลตา่ง

คา่เฉล่ียเทา่กบั -0.26 

 

ตาราง 4.14 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด 

จ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ  
นักเรียน / 
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตัว / 
ค้าขาย 

ลูกจ้าง / 
รับจ้าง
ทั่วไป 

อื่นๆ 
(โปรดระบุ
..........) 

  ̅ 3.47 3.77 3.90 3.77 3.88 3.47 
นั ก เ รี ย น  / 
นกัศกึษา 

3.47 - -0.30* -0.43* -0.30* -0.41 0.00 

   (0.028) (0.000) (0.032) (0.106) (0.995) 
ข้าราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

3.77  - -0.13 0.00 -0.11 0.30 

    (0.275) (0.996) (0.664) (0.497) 
พ นั ก ง า น
บริษัทเอกชน 

3.90   - 0.13 0.02 0.43 

     (0.292) (0.950) (0.313) 
ธุรกิจส่วนตัว 
/ ค้าขาย 

3.77    - -0.11 0.30 

      (0.668) (0.496) 
ลู ก จ้ า ง  / 
รับจ้างทัว่ไป 

3.88     - 0.41 

       (0.397) 
อ่ืนๆ (โปรด
ระบ.ุ.........) 

3.47      - 
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* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

จากตาราง 4.14 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่าง พบว่าผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพ นักเรียน / 

นักศึกษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีน

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด เฉล่ียสูงกว่าผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพ

ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ โดยมีคา่ Sig. เทา่กบั 0.028 และมีผลตา่งคา่เฉล่ียเท่ากบั -0.30 ผู้บริโภค

ท่ีมีอาชีพ นกัเรียน / นกัศกึษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด เฉล่ียสูงกว่า

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 และมีผลต่างค่าเฉล่ีย

เทา่กบั -0.43  และผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ นกัเรียน / นกัศกึษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วน

ประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริม

การตลาด เฉล่ียสงูกวา่ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย  โดยมีคา่ Sig. เท่ากบั 0.032 และ

มีผลตา่งคา่เฉล่ียเทา่กบั -0.30 

 

 สมมตฐิานย่อย 1.6 ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัสว่นบคุคลในด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือนท่ีแตกตา่ง

กนั มีความต้องการตอ่ส่วนประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัสว่นบคุคลในด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือนท่ีแตกตา่งกนั 

มีความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัสว่นบคุคลในด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือนท่ีแตกตา่งกนั 

มีความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.15 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่สว่นประสม

ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่

เดือน 

ความต้องการต่อส่วน
ประสมทางการตลาด 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน  ̅ S.D. F Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ์ ต ่ากวา่ 10,000 บาท 3.88 0.555 1.054 0.385 

 10,000 – 20,000 บาท 3.90 0.587   

 20,001 – 30,000 บาท 3.98 0.611   

 30,001 – 40,000 บาท 4.05 0.621   

 40,001 – 50,000 บาท 4.19 0.211   

 50,001 บาทขึน้ไป 4.04 0.329   

 Total 3.95 0.587   

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ต ่ากวา่ 10,000 บาท 3.65 0.593 1.286 0.269 

 10,000 – 20,000 บาท 3.87 0.701   

 20,001 – 30,000 บาท 3.87 0.691   

 30,001 – 40,000 บาท 4.01 0.658   

 40,001 – 50,000 บาท 3.81 0.419   

 50,001 บาทขึน้ไป 3.85 0.651   

 Total 3.86 0.677   

ด้านการสง่เสริมการตลาด ต ่ากวา่ 10,000 บาท 3.62 0.679 0.904 0.478 
 10,000 – 20,000 บาท 3.73 0.798   
 20,001 – 30,000 บาท 3.84 0.691   
 30,001 – 40,000 บาท 3.88 0.849   
 40,001 – 50,000 บาท 3.93 0.535   
 50,001 บาทขึน้ไป 3.80 0.594   
 Total 3.78 0.745   

โดยรวมทัง้ 4 ด้าน ต ่ากวา่ 10,000 บาท 3.76 0.553 0.955 0.445 

 10,000 – 20,000 บาท 3.84 0.602   
 20,001 – 30,000 บาท 3.91 0.583   
 30,001 – 40,000 บาท 3.99 0.587   
 40,001 – 50,000 บาท 4.01 0.299   
 50,001 บาทขึน้ไป 3.91 0.362   
 Total 3.88 0.580   
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 จากตาราง 4.15 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างค่าเฉล่ียความ

ต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือนพบว่า ผลรวมของความต้องการของผู้บริโภคท่ี

มีตอ่ส่วนประสมทางการตลาด มีค่า Sig. เท่ากบั 0.445 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้าน

ผลิตภณัฑ์ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.385 ด้านราคา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.655 ด้านช่องทางการจดั

จ าหนา่ย มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.269 และ ด้านการสง่เสริมการตลาด มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.478 นัน่คือ 

ยอมรับสมมติฐานหลกั(  ) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบคุคลในด้านอายท่ีุแตกตา่ง

กนั มีความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

 

4.3. ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 

 ผู้วิจยัได้ท าการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปจ านวน 5 ราย จากนัน้

ได้การสรุปผลสมัภาษณ์ในประเดน็ตา่งๆ ดงันี ้

บทสมัภาษณ์ผู้ประกอบการ 

 ผู้ประกอบการล าดับท่ี 1  

 ข้อมลูสถานประกอบการ 

 ร้าน Clean Concept ตัง้อยู่บริเวณ จุฬาลงกรณ์ ซอย 12  

 1. จดุเร่ิมต้นของธุรกิจ 

 จดุเร่ิมต้นเร่ิมมาจากการลองรับประทานด้วยตนเองก่อน เม่ือเห็นผลลพัธ์ท่ีคอ่นข้างดี ท า

ให้เกิดความสนใจน าไปสู่การท าธุรกิจ ซึ่งได้ผลตอบรับไปในทางท่ีดี ดงันัน้จึงตดัสินใจลงทุนใน

ธุรกิจนี ้  
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 2. ด้านผลิตภณัฑ์ 

 ผลิตภัณฑ์ของทางร้านในขณะนีเ้ป็นแบบกล่อง ส าเร็จรูป พร้อมรับประทาน ทุกเมนูจะ

เป็นเมนท่ีูคดิค้นขึน้มาเองและท าเองทัง้หมด จะมีการเลือกสรรวตัถุดิบเป็นอย่างดี เพราะทางร้าน

จะเน้นเร่ืองคณุภาพของวตัถดุบิเป็นส าคญั  

 3. จดุเดน่ของผลิตภณัฑ์ 

 รสชาติอาหารของทางร้านจะใกล้เคียงกับอาหารปกติ อร่อย รับประทานง่าย มีเมนูให้

เลือกอย่างหลากหลาย เพราะฉะนัน้คนท่ีทานแบบระยะยาวจะไม่เกิดความเบื่อหน่าย เมนูของ

ทางร้านส่วนใหญ่จะเน้นเป็นเมนูอาหารไทย เพราะทานง่ายกว่าอาหารนานาชาติ เร่ืองหลักท่ี

ส าคญัคือทางร้านจะเน้นข้าว เป็นส่วนประกอบหลกัในเมนูเกือบทกุเมน ูจดุเดน่อีกประการคือ มี

อาหารให้ลูกค้าทุกวัน ลูกค้าไม่จ าเป็นต้องวางแผนมาก่อน หรือสั่งล่วงหน้า ถ้าต้องการท่ีจะ

รับประทานสามารถเดนิเข้ามาเลือกซือ้ท่ีร้านได้ทนัที 

 4. กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย 

 ลกูค้าสว่นใหญ่เป็นกลุม่คนท างาน และนกัศกึษา เพราะอยูใ่กล้มหาวิทยาลยั 

 5. ด้านราคา 

 ราคาก าหนดจากต้นทุนวตัถุดิบ แยกตามประเภทเนือ้สตัว์ ประเภทเนือ้ไก่ก็จะราคาถูก 

ส่วนประเภทเนือ้ปลาจะมีราคาแพงขึน้มาตามล าดบั ทางร้านจะก าหนดราคาอยู่ท่ีประมาณ 80 -

130 บาท ซึง่จะไมใ่ห้ราคาสงูมากจนเกินไป 

 6. ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

 จะมีวางจ าหน่ายท่ีหน้าร้าน ฝากขายตามร้านเก่ียวกบัสขุภาพ และแบบ Delivery ลกูค้า

สามารถเลือกรับประทานท่ีร้านหรือสามารถนดัรับอาหารได้  
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 7. ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 เน้นท าการตลาดทางสงัคมออนไลน์เป็นหลกั และจะมีการท าโปรโมชัน่ร่วมกับนิตยสาร 

เว็บไซต์ เพ่ือท่ีจะกระจายข่าวให้คนเกิดความสนใจ มีการจดับู๊ทตามงานตา่งๆ จดัสมัมนาให้ทาง

บริษัทหลายๆ บริษัท ท าการให้ความรู้และจัดอาหารให้ลูกค้าได้เห็นว่าอาหารคลีนดีอย่างไร 

รวมถึงการให้สว่นลดเพิ่มเตมิกบัลกูค้าประจ า และส าหรับนิสิต นกัศกึษา 

 8. ในอนาคตจะมีการพฒันาในด้านใด 

 ในขณะนีท้างร้านให้ความส าคญักบัการเพิ่มฐานลกูค้า เพิ่มชอ่งทางจดัจ าหนา่ย 

 

 ผู้ประกอบการล าดับท่ี 2 

 ข้อมลูสถานประกอบการ 

 ร้าน Clean food By PS ตัง้อยู่บริเวณย่านเทเวศร์ เป็นร้านออนไลน์เน้นบริการส่ง

แบบ Delivery  

 1. จดุเร่ิมต้นของธุรกิจ 

 จุดเร่ิมต้นเกิดจากผู้ ประกอบการเรียนจบด้านอาหารและโภชนาการ และมีความคิด

เร่ิมแรกท่ีจะท าร้านขนม จึงทดลองท าให้คนในครอบครัวลองรับประทาน แต่เน่ืองจากเมนูขนม

เป็นเมนท่ีูเน้นรสชาติหวาน ท าให้เกิดปัญหาสขุภาพตอ่คนในครอบครัว จึงได้มีความคิดท่ีจะลอง

ท าอาหารเพ่ือสุขภาพ ประกอบกับช่วงเวลานัน้อาหารคลีนก าลังเป็นท่ีนิยม จึงได้คิดท่ีจะ

ท าอาหารประเภทนี ้  
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 2. ด้านผลิตภณัฑ์ 

 ทางร้านได้มีการคิดสูตรอาหารขึน้ใหม่ทัง้หมด มีการค านวณวตัถุดิบ ส่วนประสมต่างๆ 

เองทกุขัน้ตอน ค านวณแคลอร่ีให้ในแตล่ะกลอ่ง เมนอูาหารของทานร้านจะท าหมดทกุประเภท ไม่

วา่จะเมนไูทยหรือเมนตูา่งชาต ิจะไมไ่ด้เน้นด้านใดด้านหนึง่ 

 3. จดุเดน่ของผลิตภณัฑ์ 

 อาหารของทางร้านจะเน้นในเร่ืองของความสะอาดเป็นอย่างมาก มีการใช้วัตถุดิบท่ีมี

คณุภาพคอ่นข้างสงู มีบางสว่นท่ีน าเข้าจากตา่งประเทศ และมีราคาท่ีไมแ่พง 

 4. กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย 

 เน้น 3 กลุม่ คือ วยัท างานผู้ชายจะเน้นคนท่ีออกก าลงักาย หรือเล่นฟิตเน็ต ผู้หญิงจะเน้น

ต้องการควบคมุน า้หนกั และกลุม่ผู้สงูอายท่ีุรักษาสขุภาพ 

 5. ด้านราคา 

 ราคาของอาหารจะขึน้อยู่กับแต่ละเมนู และก็วตัถดุิบท่ีเลือกใช้ เช่น ประเภทเนือ้ไก่จะมี

ราคาคอ่ยข้างต ่า ประเภทเนือ้ปลาจะมีราคาคอ่ยข้างจะสงู โดยทางร้านจะก าหนดราคาอยู่ท่ี 65 – 

120 บาท 

 6. ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

 ส่วนใหญ่จะเป็นการจ าหน่ายทางสังคมออนไลน์ เช่น แอพลิเคชัน่ไลน์ เฟสบุ๊ค แล้วก็มี

การจดัสง่ หรือนดัรับได้  

 7. ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 ทางร้านจะมีการโฆษณาผ่านทางสงัคมออนไลน์ การจดับู๊ทตา่งงานอีเว้นตา่งๆ มีการจดั

โปรโมชัน่อาหารแบบรายสปัดาห์ และรายเดือน 
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 8. ในอนาคตจะมีการพฒันาในด้านใด 

 ในอนาคตจะมีการพฒันาโดยเน้นในด้านผลิตภัณฑ์ก่อน เช่น กล่องใส่อาหารอาจมีการ

เพิ่มลกูเลน่ตา่งๆ ในดนูา่รับประทานมากยิ่งขึน้ 

 

ผู้ประกอบการล าดับท่ี 3 

 ข้อมลูสถานประกอบการ 

 ร้าน Happy Box ตัง้อยู่บริเวณรัชดาภิเษก เป็นร้านออนไลน์เน้นบริการส่งแบบ 

Delivery  

 1. จดุเร่ิมต้นของธุรกิจ 

 จดุเร่ิมต้นของร้านเกิดจากตวัผู้ประกอบการเป็นได้ประกอบอาชีพเทรนเนอร์มาก่อน ซึ่ง

จะมีการจดัอาหารคลีนให้แก่ลกูค้าในคลบัฟิตเนสเป็นประจ า จงึได้มีความคดิท่ีจะออกมาท าธุรกิจ

อาหาร คลีนเป็นของตวัเอง  

 2. ด้านผลิตภณัฑ์ 

 ผลิตภัณฑ์ของทางร้านจะเป็นแบบอาหารกล่อง พร้อมรับประทาน สามารถซือ้ไปก็

รับประทานได้เลย สว่นวตัถดุบิจะทางร้านจะเลือกสรรเองทัง้หมด จะลงมือปรุงอาหารเองทัง้หมด 

ก็จะมีการค านวณแคลอร่ีให้กบัลกูค้าด้วย 

 3. จดุเดน่ของผลิตภณัฑ์ 

 ทางร้านจะเน้นเป็นเมนูไทย จะไม่มี เมนูต่าง ชาติเลย ท่ีส าคัญคือมีเนือ้ให้เลือก

หลากหลาย 
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 4. กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย 

 กลุ่มลูกค้าหลกัของทางร้านจะเป็นคนท่ีออกก าลงักาย คนท างานท่ีอยู่บริเวณใกล้เคียง 

เป็นนกัศกึษาและผู้สงูอายท่ีุหนัมารักสขุภาพบางสว่น 

 5. ด้านราคา 

 ราคาก าหนดจากวตัถุดิบเป็นส าคญั ค่ากล่อง ค่าแรง ซึ่งเม่ือเทียบกับคณุภาพจะถือว่า

คุ้มคา่เพราะทางร้านจะตัง้ราคาอยูท่ี่ประมาณกล่องละ 65 บาท  

 6. ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

 การจดัจ าหนา่ยทางร้านจะเน้นการขายทางสงัคมออนไลน์เป็นสว่นใหญ่ 

 7. ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 ใช้การโฆษณาผา่นทางสงัคมออนไลน์เป็นตวักระตุ้น และกระจายขา่ว และล่าสดุทางร้าน

ได้โฆษณากับทางหนงัสือช่ือว่า “สยามพารวย” นอกจากนีท้างร้านยงัได้มีจดับู๊ทตามงานตา่งๆ 

บ้าง 

 8. ในอนาคตจะมีการพฒันาในด้านใด 

 ในอนาคตทางร้านจะพัฒนาด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น หาช่องทางการกระจาย

ขา่วสารเพิ่ม หรืออาจจะออกบู๊ทตามงานบอ่ยกวา่ปกต ิเพ่ือกระจายขา่วสารให้ลกูค้าได้ทราบ 
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 ผู้ประกอบการล าดับท่ี 4 

 ข้อมลูสถานประกอบการ 

 ร้าน Yummy Clean food เป็นหน้าร้าน อยู่แถวโลตัสพระราม1 และมีบริการส่ง

แบบ Delivery  

 1. จดุเร่ิมต้นของธุรกิจ 

 เร่ิมจากตวัผู้ประกอบการเองเป็นคนชอบท าอาหารอยู่แล้วและประกอบกับเป็นคนชอบ

ลองทานอาหารใหม่ๆ อยูเ่สมอ จงึจ าเป็นต้องออกก าลงักายอย่างหนกัเพ่ือรักษารูปร่าง ซึ่งบางครัง้

ไมค่อ่ยมีเวลาออกก าลงักาย จึงเป็นเหตทุ าให้น า้หนกัตวัเพิ่มขึน้ จึงเกิดไอเดียว่าเราจะท ายงัไงให้

ทานแล้วไม่อ้วน จึงเร่ิมศกึษาการท าอาหารคลีน และทดลองขายแบบ Delivery ก่อน ปรากฏว่า

ได้รับการตอบรับดีเกินคาด อีกทัง้อาหารคลีนถือว่าเป็นเทรนด์สุขภาพกระแสดีอย่างยาวนาน

ตอ่เน่ืองมาตัง้แตปี่ท่ีแล้ว โดยเราจะเห็นได้ชดัเลยวา่อาหารคลีนกลายเป็นเทรนด์ของคนรักสขุภาพ

ทกุวยั แถมยงัพฒันาไปเร่ือยๆ ซึ่งคิดว่าเทรนนีย้งัอยู่กบัคนไทยไปอีกนาน จึงคิดลงทนุในธุรกิจตวั

นี ้

2. ด้านผลิตภณัฑ์ 

 ผลิตภัณฑ์ของทางร้านตอนนีเ้น้นเป็นอาหารกล่องส าเร็จรูป สามารถซือ้รับประทานได้

ทนัที เมนูก็จะมีให้เลือกอย่างหลากหลาย ทัง้เมนูไทยแล้วก็เมนูต่างชาติ เช่น สลัด ส เต๊ก สปา

เก็ตตี ้เป็นต้น ส่วนเนือ้สตัว์ท่ีมีให้เลือกก็จะเป็นจ าพวก ไก่ หมู และปลาแซลมอล ซึ่งทุกเมนูทาง

ร้านจะคดิค้นสตูรเอง เลือกสรรวตัถดุบิเองทัง้หมด 

 3. จดุเดน่ของผลิตภณัฑ์ 

 จุดเด่นส าคญัของร้านท่ีเห็นได้ชดัและไม่เหมือนใคร คือ การท่ีให้ลูกค้าได้มีส่วนร่วมใน

การเลือกวัตถุดิบในการปรุงอาหาร ซึ่งลูกค้าสามารถเลือกได้เองตามความต้องการ เน่ืองจาก

ความต้องการท่ีจะบริโภคอาหารของแตล่ะบคุคลแตกตา่งกนั 
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 4. กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย 

 กลุ่มลกูค้าส่วนใหญ่ของทางร้านจะเน้นเป็นคนท างาน และกลุ่มนกัศกึษาท่ีสนใจในเร่ือง

ของสขุภาพ  

 5. ด้านราคา 

 ในขัน้ตอนแรกจะศึกษาดูตลาด ศึกษาคู่แข่งทางธุรกิจ ว่ามีการก าหนดราคาอยู่ ท่ี

ประมาณเท่าไร จากนัน้ค านวณดูแพ็คเก็ต ปริมาณ และวัตถุดิบท่ีใช้ในการท า ว่าสมควรและ

เหมาะสมกบัการตัง้ราคาท่ีระดบัไหน ซึง่ทางร้านจะตัง้ราคาอยูท่ี่ 100 บาททกุเมน ู

 6. ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

 ทางร้านจะจัดจ าหน่ายผ่านทางสังคมออนไลน์ ซึ่งเน้นทางเฟสบุ๊ค กับ อินสตาร์แกรม 

และจะมีจ าหน่ายผ่านหน้าร้าน ซึ่งหน้าร้านจะเป็นเหมือนช็อปอาหาร ไว้โชว์สินค้า และเป็นท่ี

ส าหรับให้ลกูค้านัง่รับประทาน   

 7. ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 ทางร้านจะใช้โฆษณาของเฟสบุ๊ค โพสต์หน้าเพจ บอกเล่าข่าวสารผ่านเฟสบุ๊คเป็นหลกั 

แล้วสว่นหน้าร้านก็จะใช้โปรโมทผา่นทางอินสตาร์แกรมอีกครัง้หนึง่ 

 8. ในอนาคตจะมีการพฒันาในด้านใด 

 ในอนาคตจะมีการพฒันาอาหารในรูปแบบขนมทานเล่น หรืออาจจะลองท าเป็นกาแฟ

คลีน คือเน้นพฒันาในด้านของผลิตภณัฑ์เพิ่มขึน้ 
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 ผู้ประกอบการล าดับท่ี 5 

 ข้อมลูสถานประกอบการ 

 ร้าน D-Diet เป็นหน้าร้านมี 2 สาขา ตัง้อยู่ท่ี ถนนวิทยุ และโรงพยาบาลสมิติเวช

สุขุมวิท มีบริการส่งแบบ Delivery  

 1. จดุเร่ิมต้นของธุรกิจ 

 จุดเร่ิมต้นของธุรกิจเร่ิมจากตวัผู้ประกอบการเรียนจบด้านโภชนาการ จากจุฬาลงกรณ์

มหาวิทยาลยั ประกอบอาชีพนกัการก าหนดอาหาร มีหน้าท่ีดแูลจ านวนแคลอร่ีให้กบัผู้ ป่วย และ

บุคคลทั่วไป จึงมีความสนใจท่ีจะท าอาหารโดยการน าทฤษฎีท่ีเรียนมา ให้กับประชาชนทั่วไป

ได้รับประทาน และประยกุต์ให้เข้ากบัสขุภาพ 

 2. ด้านผลิตภณัฑ์ 

 ตวัผลิตภัณฑ์เป็นแบบอาหารกล่องส าเร็จรูป สามารถรับประทานได้ทนัที วัตถุดิบมีให้

เลือกอย่างหลากหลาย เช่น ไก่ หมู ปลา และมีขนมทานเล่น ทุกเมนูตวัผู้ประกอบการเองเป็นผู้

คดิค้นในการท าทกุขัน้ตอน 

 3. จดุเดน่ของผลิตภณัฑ์ 

 มีความหลากหลายของเมนอูาหารให้เลือก และมีขนมทานเล่น ซึ่งเป็นขนมเพ่ือสขุภาพ

เจ้าเดียวในประเทศ มีลกัษณะเป็นบอล 5 สี แตล่ะสีก็จะเป็นวตัถดุบิท่ีตา่งกนัออกไป  

 4. กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย 

 กลุ่มลูกค้าของทางร้านจะเน้นเป็นกลุ่มวยัเรียน และวยัท างาน ซึ่งส่วนใหญ่มีอายุตัง้แต ่

19 - 35 ปี ท่ีมีความสนใจในเร่ืองของสขุภาพ 

 5. ด้านราคา 
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 ราคาก าหนดจากต้นทุน ความเหมาะสมต่างๆ ทัง้ปริมาณ วตัถุดิบ บรรจุภัณฑ์ เป็นต้น 

ราคาจะอยูท่ี่ประมาณ 60 – 129 บาทตอ่กลอ่ง  

 6. ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

 การจดัจ าหน่ายทางร้านจะจ าหน่ายผ่านหน้าร้าน มีการฝากขายกับทางร้านค้าท่ีเน้นใน

เร่ืองของสขุภาพ และมีการขายผา่นทางสงัคมออนไลน์ 

 7. ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 มีการสง่เสริมการตลาดด้วยการจดับู๊ทตามงานตา่งๆ และเป็นวิทยากร มีการโฆษณาผ่าน

ส่ือสงัคมออนไลน์ต่างๆ เช่น Facebook เพ่ือกระจายข่าวสารให้บุคคลทัว่ไปได้ทราบ และเข้าถึง

มากขึน้ 

 8. ในอนาคตจะมีการพฒันาในด้านใด 

 ในอนาคตจะมีการพฒันาขยายฐานกลุม่ลกูค้า และเน้นการโฆษณามากขึน้ 
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4.4 แนวทางในการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด 

 

ตาราง 4.16 แนวทางในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมทางการตลาด ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป

ในปัจจุบัน 

ความต้องการของผู้บริโภค แนวทางการพัฒนากลยุทธ์

ทางการตลาด 

ด้านผลิตภณัฑ์ ความสะอาดของอารคลีน ยงั

ไมมี่มาตรฐานบง่ชีใ้ห้ผู้บริโภค

เห็นได้ชดัเจน 

ความสดใหม่  และความ

สะอาดของอาหาร 

 

 

 

ในด้านผลิตภณัฑ์อาหารคลีน

ส า เ ร็ จ รู ป  ค ว ร จ ะ มี ก า ร

ประสานงานกับกระทรวง

สาธารณสขุ เพื่อขอใบรับรอง 

หรือขอใช้เคร่ืองหมายสขุภาพ

ดีเร่ิมที่อาหารปลอดภัย เพื่อ

ส ร้ า งความ เชื่ อมั่ น ใ ห้ กับ

ผู้บริโภค  ความสะอาดของบรรจุภัณฑ์ 

ยัง ไม่ มี มาต รฐานบ่ งชี ใ้ ห้

ผู้บริโภคเห็นได้ชดัเจน 

บรรจภุณัฑ์ของอาหารมีความ

สะอาด ปลอดภยั 

ด้านราคา ร้านอาหารส่วนใหญ่จะรับ

ช าระเงินแบบเงินสด มีบ้าง

ร้านเท่านัน้ที่รับช าระเงินผ่าน

บตัรเครดิต 

ความหลากหลายของช่อง

ทางการช าระเงิน (เงินสด, 

บตัรเครดิต, ออนไลน์ อ่ืนๆ) 

 

ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป ควร

เพิ่มช่องทางการช าระเงินให้

มากขึน้ อาจจะมีการสร้างแอ

พลิเคชั่นในการจ่ายเงิน หรือ

อาจรับช าระผ่านบัตรเดบิต 

หรือบตัรเครดิต เป็นต้น 

    

 

 

 



94 
 

ตาราง 4.16 (ตอ่) 

ส่วนประสมทางการตลาด ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป

ในปัจจุบัน 

ความต้องการของ

ผู้บริโภค 

แนวทางการพัฒนากล

ยุทธ์ทางการตลาด 

ด้านราคา ราคาของอาหารคลีนขึน้อยู่

กับวัตถุดิบ และคุณภาพที่

ผู้ประกอบการเลือกใช้ 

ราคาของอาหารมีความ

เหมา ะสม เ ม่ื อ เ ที ยบกั บ

คณุคา่ทางโภชนาการ 

ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป มี

การตัง้ราคาที่สูงกว่าราคา

อาหารทั่วไป ดังนัน้ทางร้าน

ควรมีการคัดเลือกวัตถุดิบที่

ดีกว่า  และปลอดภัยกว่า 

โดยค านึงถึงผู้ บ ริโภคเป็น

หลัก เ น้นใ ห้ผู้ บ ริ โภค รู้ถึ ง

คุณภาพของอาหาร ซึ่งเม่ือ

เปรียบเทียบกับร้านอาหาร

ทั่ ว ไ ป  ค ว า มคุ้ ม ค่ า ท า ง

โภชนาการมกัจะต้องสงูกว่า 

และราคาไม่ต่างกันมาก จะ

ท าให้ลกูค้าเห็นว่าอาหารนัน้

มีความเหมาะสม 

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ก า ร ห า ซื ้อ อ า ห า ร ค ลี น 

จ าเป็นจะต้องสั่งผ่านทาง

ออนไลน์เป็นหลกั  

ค ว ามส ะด วก ในกา รซื อ้

อาหารไ ด้หลายช่องทาง 

(ร้านขายฝาก, ร้านสะดวก

ซือ้, ช่องทางออนไลน์ต่างๆ 

อ่ืนๆ) 

ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป 

ควรมีการประสานงานกับ

ร้านค้าต่างๆ เช่น ร้านขาย

ฝากที่ เป็นร้านอาหารเพื่อ

สขุภาพ ร้านสะดวกซือ้ เพื่อ

เป็นการกระจายสินค้าของ

ร้านให้ผู้ บริโภคสามารถหา

ซือ้ได้งา่ยขึน้ 
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ตาราง 4.16 (ตอ่) 

ส่วนประสมทางการตลาด ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป

ในปัจจุบัน 

ความต้องการของ

ผู้บริโภค 

แนวทางการพัฒนากล

ยุทธ์ทางการตลาด 

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย สว่นใหญ่เป็นร้านออนไลน์ มี

หน้าร้านเพียงแค่บางร้าน

เทา่นัน้ 

ความสะดวก สบาย ของ

ร้ า น ค้ า  ( ใ ก ล้ ที่ ท า ง า น , 

ส ถ า น ศึ ก ษ า ,  แ ล ะ

ห้างสรรพสินค้า) 

ควรมีการจดัตัง้เป็นหน้าร้าน

ในแหลง่ชมุชน หรือแหล่งที่มี

ผู้คนพกุพลา่น สถานที่จดัตัง้

ควรมีพืน้ที่กว้าง และมีความ

สะดวกสบายในการรองรับ

ลูกค้าได้ทีละหลายๆ ท่าน

พร้อมกนั  

ด้านการสง่เสริมการตลาด ปัจจุบันร้านอาหารคลีนมี

การออกบทูแสดงสินค้า แล้ว

ให้ความรู้เก่ียวอาหารคลีน 

ก า ร ใ ห้ ค ว า ม รู้ เ ก่ี ย ว กั บ

อาหารคลีน 

 

ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป 

ค ว ร ก า ร ใ ห้ ค า แ น ะ น า

เก่ียวกับอาหารคลีน และมี

ก า ร แ ส ด ง ร า ย ล ะ เ อี ย ด

เ ก่ียวกับอาหารคลีนผ่าน

ช่องทางออนไลน์ต่างๆ เช่น 

แป ะ ไ ว้ บนห น้ า เพจขอ ง 

Facebook เป็นต้น เพื่อ

สร้างความรู้ ความเข้าใจ

ให้กบัผู้บริโภคมากยิ่งขึน้ 

ด้านการสง่เสริมการตลาด ร้านอาหารมีการส่งเส ริม
การตลาด โดยให้สิทธิพิเศษ
ส าหรับนิสิตนักศึกษา และผู้
ที่สมคัรสมาชิก  

การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ 
(ช่องทางออนไลน์ หนังสือ 
นิตสาร สื่อสิ่งพิมพ์ บูทแสดง
สินค้า อ่ืนๆ) 
 

ควรมีการจัดการส่งเส ริม
การตลาดให้ผู้บริโภคอาหาร
คลีน เพื่อสร้างแรงจูงใจให้
เกิดการซือ้ โดยเฉพาะการ
ประชาสัมพันธ์ถึงความสด 
ความสะอาด  ปลอดภัย 
คณุภาพของวตัถดุิบที่ใช้ 
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ตาราง 4.16 (ตอ่) 

ส่วนประสมทางการตลาด ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป
ในปัจจุบัน 

ความต้องการของ
ผู้บริโภค 

แนวทางการพัฒนากล
ยุทธ์ทางการตลาด 

ด้านการสง่เสริมการตลาด ร้านอาหารมีการส่งเส ริม
การตลาดโดยการให้ ราคา
พิ เศษ ในเทศกาลส าคัญ
ตา่งๆ 

จัด โปร โมชั่น ด้ วยการใ ห้
ส่วนลดตามวันและเวลาที่
ก าหนด 

นอกจากนี ้ควรมีการสง่เสริม
กา รตลาด ด้ าน อ่ืน ๆ เช่ น 
ส่วนลด การแจกแถม ควรมี
ก า ร ห มุ น เ วี ย น จั ด ก า ร
ส่งเสริมตลอดทัง้ปี และที่
ส า คั ญ ค ว ร มี ก า ร ใ ห้
ความส าคญักบัลกูค้าประจ า
มากยิ่งขึน้ โดยเสนอเงื่อนไข 
และรายการส่งเส ริมเป็น
พิเศษกบัผู้บริโภคกลุม่นัน้ 

 

 



 
 

บทที่ 5 

สรุป อภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

 การวิจัยเร่ือง การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยได้ท าการศึกษาแนวคิด และทฤษฎี เอกสาร งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง จากต ารา 

หนังสือ บทความ และงานวิจัย มาสร้างตวัแปรในงานวิจัย โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความ

ต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขต

กรุงเทพมหานคร และเปรียบเทียบความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบคุคลของผู้บริโภค ซึ่ง

ผลการศึกษาในครัง้นีจ้ะสามารถน าไปใช้ประโยชน์ส าหรับผู้ ประกอบการธุรกิจอาหารคลีน

ส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร ในการน ามาปรับและพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด ในแตล่ะด้าน

ให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคได้อยา่งมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึน้  

 กลุ่มตัวอย่างท่ี ใช้ในการวิจัยครั ง้นี  ้ ไ ด้แก่  ผู้ บ ริโภคอาหารคลีนส าเ ร็จรูป ในเขต

กรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใช้สูตรของ Cochran ได้กลุ่มตวัอย่าง 

400 คน โดยการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัได้ท าการสร้างแบบสอบถาม โดยแบง่ออกเป็น 2 ส่วน คือ ส่วนท่ี 

1 ข้อมูลปัจจยัส่วนบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ทางด้านเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ส่วนท่ี 2 ความต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจอาหารคลีน ในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง

การจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด และแบบสมัภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการ โดยใช้

แบบสมัภาษณ์กึ่งโครงสร้าง (Semi-Structure) ในการสมัภาษณ์  

 ผู้ วิจัยได้น าแบบสอบถามมาทดสอบ (Try Out) กับกลุ่มตวัอย่างท่ีใกล้เคียงกับกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจัย จ านวน 30 ชุด เพ่ือหาค่าความเช่ือมั่น (Raliabity) ได้ค่าท่ี 0.925 ซึ่ง

มากกว่าท่ีก าหนดไว้ จึงน าแบบสอบถามไปใช้กับกลุ่มตัวจริง จ านวน 400 ชุด จากนัน้น า

แบบสอบถามมาวิเคราะห์ผลจากโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล

ปัจจยัส่วนบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม และการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วน



98 
 

ประสมทางการตลาดของธรกิจอาหารคลีน ในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 

ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติเ ชิงอนุมาน 

(Inferential statistics) เช่น t-test, F-test เม่ือพบนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 จะท าการทดสอบความ

แตกต่างรายคู่ โดยวิธี LSD และใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการเพ่ือน าข้อมูลท่ีได้มา

สงัเคราะห์เพ่ือเป็นแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเ ร็จรูปใน

เขตกรุงเทพมหานครตอ่ไป 

 

5.1. สรุปผลการวิเคราะห์จากผู้ตอบแบบสอบถาม 

 1. ผลการวิเคราะห์ข้อมลูด้านปัจจยัสว่นบคุคล 

  ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ ตอบแบบสอบถามมี

รายละเอียดดงันี ้ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 288 คน คิดเป็นร้อยละ 

72.0 มีอาย ุ21 – 30 ปี จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 63.2 มีสถานภาพโสด จ านวน 263 คน 

คิดเป็นร้อยละ 65.8 มีระดบัการศกึษาสงูสดุในระดบัปริญญาตรี จ านวน 320 คน คิดเป็นร้อยละ 

80.0 มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 55.0 และมีรายได้เฉล่ียต่อ

เดือน 10,000 – 20,000 บาท จ านวน 157 คน คดิเป็นร้อยละ 39.3 

 2. ผลการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคตอ่ส่วนประสมทางการตลาด 

 ผลการวิเคราะห์ระดบัความต้องการตอ่ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีน

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้ วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยพิจารณาจากด้านต่างๆ 

ปรากฏผลดงัตอ่ไปนี ้  

 ด้านผลิตภัณฑ์ 

 ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ีย

เท่ากบั 3.95 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความต้องการ

ระดบัมากท่ีสดุ ในข้อความสดใหม ่และความสะอาดของอาหาร โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.21 
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 ด้านราคา 

 ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคาอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.92 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความต้องการ

ระดบัมากท่ีสดุ ในข้อความหลากหลายของช่องทางการช าระเงิน (เงินสด, บตัรเครดิต, ออนไลน์ 

อ่ืนๆ) โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.96 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายอยู่ในระดบัมาก 

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบั

ความต้องการระดบัมากท่ีสุด ในข้อความสะดวกในการซือ้อาหารได้หลายช่องทาง (ร้านขายฝาก

ร้านสะดวกซือ้, ชอ่งทางออนไลน์ตา่งๆ  อ่ืนๆ) และความสะดวก สบาย ของร้านค้า (ใกล้ท่ีท างาน, 

สถานศกึษา และห้างสรรพสินค้า) โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.93 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการสง่เสริมการตลาดอยู่ในระดบัมาก โดย

มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.78 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความ

ต้องการระดบัมากท่ีสุด ในข้อบริการสั่งอาหารทางโทรศพัท์ และส่งถึงบ้าน (Delivery) โดยมี

คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.86 

 3. ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ผู้ บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคล ทางด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศกึษา อาชีพ และรายได้ ท่ีแตกตา่งกนั มีความต้องการตอ่ส่วนประสมทางการตลาดแตกตา่ง

กนั โดยจ าแนกเป็นสมมตฐิานยอ่ยได้ดงันี ้
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 สมมติฐานท่ี 1.1 ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบคุคลในด้านเพศท่ีแตกตา่งกัน มีความต้องการ

ตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 จากการวิเคราะห์สรุปได้ว่า ผู้ บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านเพศท่ีแตกต่างกัน มี

ความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

 

 สมมติฐานย่อย 1.2 ผู้ บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านอายุท่ีแตกต่างกัน มีความ

ต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 จากการวิเคราะห์สรุปได้ว่า ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านอายุท่ีแตกต่างกัน มี

ความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

 

 สมมตฐิานยอ่ย 1.3 ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัสว่นบคุคลในด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนั มี

ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 จากการวิเคราะห์สรุปได้ว่า ผู้ บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านสถานภาพสมรสท่ี

แตกต่างกัน มีความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

 

 สมมตฐิานยอ่ย 1.4 ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบคุคลในด้านระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนั มี

ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 จากการวิเคราะห์สรุปได้ว่า ผู้ บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านระดับการศึกษาท่ี

แตกต่างกัน มีความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 
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 สมมติฐานย่อย 1.5 ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านอาชีพท่ีแตกต่างกัน มีความ

ต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 จากการวิเคราะห์สรุปได้ว่า ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านอาชีพท่ีแตกต่างกัน มี

ความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาด แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 สมมติฐานย่อย 1.6 ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบคุคลในด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกตา่ง

กนั มีความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 จากการวิเคราะห์สรุปได้ว่า ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลในด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ี

แตกต่างกัน มีความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

 

5.2. สรุปผลการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบ 

 จากการสมัภาษณ์เชิงลกึผู้ประกอบทัง้หมด 5 คน ได้ให้ข้อคดิเห็นในประเดน็ตา่งๆ ดงันี ้

 1. จดุเร่ิมต้นของธุรกิจ พบว่า ผู้ประกอบการเร่ิมต้นธุรกิจจากการ ทดลองท าอาหารคลีน

ทานเอง กบัคนในครอบครัว แล้วเห็นผลตอ่สขุภาพ จงึสนใจท่ีจะเร่ิมท าธุรกิจนี ้  

 2. ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผลิตภัณฑ์มีลักษณะเป็นอาหารคลีนแบบกล่อง พร้อม

รับประทาน ทกุเมนอูาหารและทกุขัน้ตอนการผลิต ผู้ประกอบการผู้ ท่ีคิดค้นสตูร และลงมือท าเอง

ทัง้หมด จะเน้นในเร่ืองคณุภาพของวตัถดุบิท่ีสะอาด และปลอดภยัเป็นหลกัส าคญั 

 3. จดุเดน่ของผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้ประกอบการจะเน้นในด้านของความหลากหลายของ

เมนใูห้เลือกสรร และคณุภาพวตัถดุบิมีความสดใหม ่สะอาด และปลอดภยั 

 4. กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย พบว่า ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มคนวยัท างาน และนกัศกึษา เพราะเป็น

กลุม่ท่ีเร่ิมหนัมารักสขุภาพมากขึน้ 

 5. ด้านราคา พบวา่ การตัง้ราคาขึน้อยูก่บัวตัถดุบิท่ีใช้  
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 6. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า จะเน้นการจ าหน่ายแบบสัง่ผ่านทางออนไลน์ ไม่

คอ่ยตัง้เป็นหน้าร้านเพราะต้องใช้การลงทุนสูง ผู้ประกอบการบางท่านท่ีเปิดหน้าร้านก็เป็นเพียง

การโชว์สินค้าเทา่นัน้ ไมเ่น้นให้ผู้บริโภคสัง่ผา่นหน้าร้านโดยตรง 

 7. ด้านการสง่เสริมการตลาด พบว่า มีการโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์ เช่น Facebook Line 

หรือ Instar gram เป็นต้น อีกทัง้ยงัมีการจดับูทตามงานอีเว้นต่างๆ เพ่ือกระจายข่าวสารให้

ผู้บริโภคได้รับทราบ 

 8. ในอนาคตจะมีการพัฒนาในด้านใด พบว่า ผู้ ประกอบการส่วนใหญ่ต้องการท่ีจะ

พฒันาในด้านของผลิตภณัฑ์ให้เกิดจดุเดน่ เกิดความแปลกใหม ่และเป็นท่ีนา่สนใจยิ่งขึน้ 

  

5.3. อภปิรายผล 

 ในการวิจยัครัง้นีซ้ึ่งเป็นวิจยัเชิงส ารวจ ทัง้รูปแบบการสมัภาษณ์และตอบแบบสอบถาม 

ซึง่พบประเดน็ท่ีนา่สนใจในการตอบข้อค าถาม ผู้วิจยัจงึน ามาอภิปรายผลดงันี ้

 
 1. จากผลการวิเคราะห์ข้อมลูด้านปัจจยัสว่นบคุคลของผู้บริโภค พบวา่ 

 ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21 – 30 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศกึษาสงูสุด 

ปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 10,000 – 20,000 บาท ซึ่งผล

การศกึษาสอดคล้องกบังานวิจยัของ ณชัญ์ธนนั พรมมา (2556) ศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

ความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่มีช่วงอายรุะหว่าง 21 – 30 ปี วฒุิการศกึษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี งานวิจยัของ วนิดา 

บุญพร (2552) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถาม มีสถานภาพโสด การศกึษาปริญญาตรี รายได้เฉล่ีย

ต่อเดือน 10,000-20,000 บาท และงานวิจัยของสายพิณ วิศัลยางกูร (2554) ศึกษาเร่ือง 

พฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพของคนวยัท างานในกรุงเทพมหานคร   พบว่า ส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญา ตรี อาชีพ

พนกังานบริษัทเอกชน และมีรายได้ตอ่เดือน 10,001-20,000 บาท 
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 2. จากผลการวิเคราะห์ความต้องการตอ่ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีน

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่  

ด้านผลิตภัณฑ์ 

 ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความต้องการด้านผลิตภัณฑ์ในระดับมากท่ีสุด ใน

ข้อความสดใหม่ และความสะอาดของอาหาร สิ่งท่ีผู้วิจยัจะน ามาอภิปรายคือ ท าไมผู้บริโภคเน้น

ในเร่ืองความสดใหม่ และความสะอาดของอาหาร สาเหตคืุอ ปัจจบุนัผู้คนส่วนใหญ่ใส่ใจในเร่ือง

ของสุขภาพมากยิ่งขึน้ ความต้องการในอาหารท่ีมีความสดใหม่ และความสะอาดจึงเป็นเร่ือง

ส าคญัอย่างยิ่ง เพราะเร่ืองของสขุภาพนัน้เป็นเร่ืองท่ีส าคญั ถ้าเรารับประทานอาหารท่ีไม่มีความ

สด และสะอาด อาจท าให้เกิดปัญหาโรคตา่งๆ ตามมาได้  ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ พชัชา ปึง

เจริญ (2550) ศกึษาเร่ือง ศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกร้านอาหารเพ่ือสขุภาพใน

กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดกบัเร่ือง 

ความสะอาดถกูสขุลกัษณะ 

 ด้านราคา 

 ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความต้องการด้านราคา ในระดับมาก ในข้อความ

หลากหลายของช่องทางการช าระเงิน (เงินสด, บตัรเครดิต, ออนไลน์ อ่ืนๆ) เน่ืองจากปัจจุบนั

ธุรกิจร้านอาหารก่อตวัขึน้อย่างต่อเน่ือง ย่อมต้องมีการแข่งขนักันในหลายๆ ด้าน ซึ่งแน่นอนว่า 

ช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย ย่อมท าให้ผู้บริโภคสนใจท่ีจะเข้ามารับประทานมากยิ่งขึน้ 

เพราะเห็นถึงความสะดวด สบาย ไม่จ าเป็นต้องพกเงินสด ก็สามารถทานอาหารท่ีร้านได้  ข้อ

ราคาของอาหารมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคณุคา่ทางโภชนาการ ราคาของอาหารเพ่ือสขุภาพ

โดยมากจะมีราคาสูงกว่าอาหารปกติทัว่ไป เน่ืองจากวตัถุดิบท่ีใช้นัน้ จะเน้นในเร่ืองของ คณุค่า

ทางโภชนาการเป็นหลัก ปลอดภัย และสะอาด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุข หิบ (2554) 

ศกึษาเร่ือง ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซืออาหารเพ่ือ สขุภาพของผู้บริโภค 

ในเขตจงัหวดันนทบรีุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในระดบัมากกบัเร่ือง 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  และงานวิจัยของชนิดาภา จุมพล (2558) ได้ศึกษาเร่ือง โครงการ
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จัดตัง้ธุรกิจร้านอาหารคลีนตามหมู่เลือดเพ่ือสุขภาพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้

ความส าคญัในระดบัมากกบัเร่ืองความเหมาะของราคากบัคณุภาพของอาหาร 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความต้องการด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ในระดบัมาก 

ในข้อความสะดวกในการซือ้อาหารได้หลายช่องทาง (ร้านขายฝาก, ร้านสะดวกซือ้, ช่องทาง

ออนไลน์ตา่งๆ  อ่ืนๆ) เน่ืองจากวิถีชีวิตผู้คนสว่นใหญ่มีความเร่งรีบ ต้องสู้กบัปัญหารถติด ท าให้ไม่

มีเวลาในการนั่งรับประทานอาหารท่ีร้านสกัเท่าไร ส่วนใหญ่ก็จะซือ้อาหารไปทานบนรถ หรือท่ี

ท างาน จงึไมแ่ปลกท่ีผู้บริโภคส่วนใหญ่จะมองหาอาหารท่ีตนต้องการรับประทานตามร้านสะดวก

ซือ้ หรือสั่งผ่านช่องทางออนไลน์ เพราะช่วยให้ประหยัดเวลา และได้ รับประทานอาหารตามท่ี

ต้องการ  ข้อความสะดวก สบาย ของร้านค้า (ใกล้ท่ีท างาน, สถานศกึษา และห้างสรรพสินค้า) 

ด้วยเวลาอนัเร่งรีบ ร้านค้าท่ีสะดวกและใกล้ท่ีสดุจึงจ าเป็นอย่างยิ่งส าหรับผู้บริโภค เพราะช่วยให้

ประหยดัเวลามากยิ่งขึน้ สามารถน าเวลาตรงนีไ้ปเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ท่ีตรงตอ่ความต้องการได้ ซึ่ง

สอดคล้องกับงานวิจัยของ พัชชา ปึงเจริญ (2550) ศึกษาเร่ือง ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกร้านอาหารเพ่ือสขุภาพในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้

ความส าคญัในระดบัมากท่ีสดุกบัเร่ืองใกล้ท่ีท างาน/ท่ีพกัอาศยั 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีความต้องการด้านการสง่เสริมการตลาด ในระดบัมาก ใน

ข้อการให้ความรู้เก่ียวกับอาหารคลีน  ปัจจุบนัอาหารคลีนเป็นท่ีนิยมอย่างมาก แต่ผู้บริโภคบาง

รายอาจจะยงัไม่รู้จกักบัอาหารคลีนท่ีถูกต้อง เพราะบางรายอาจทานตามกระแสนิยม ดงันัน้การ

ให้ความรู้เก่ียวกบัอาหารคลีน ทานอยา่งถกูวิธี จงึจ าเป็นมาก เพราะการทานอาหารคลีน 

อย่างถกูวิธีจะส่งผลดีตอ่สขุภาพ และยงัสามารถช่วยยบัยัง้โรคภัยตา่งๆ เช่น โรคอ้วน โรคหลอด

เลือกหัวใจตีบตัน เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชนิดาภา จุมพล (2558) ศึกษาเ ร่ือง 

โครงการจัดตัง้ธุรกิจร้านอาหารคลีนตามหมู่เลือดเพ่ือสุขภาพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ให้ความส าคญัในระดบัมากกบัเร่ืองการให้ความรู้เก่ียวกบัอาหารเพ่ือสขุภาพ  
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 3. แนวทางในการน าผลการวิเคราะห์ท่ีได้ไปพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ

อาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ด้านผลิตภณัฑ์ เน่ืองจากร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป ต้องการเน้นย า้ในเร่ืองของความสด

ใหม่ และความสะอาด รวมคุณคุณภาพของวัตถุดิบต่างๆ ดังนัน้ จึงจ าเป็นท่ีจะต้องมีการ

ประสานงานกับกระทรวงสาธารณสุข เพ่ือขอใบรับรองความสะอาด และปลอดภัยของอาหาร 

และขออนุญาตน าสญัลกัษณ์ของทางกระทรวงมาใช้ท าเป็นสติ๊กเกอร์แปะบนผลิตภณัฑ์ เพ่ือท า

ให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมั่นในคุณภาพของอาหาร และนอกจากนีต้วับรรจุภัณฑ์จะต้องมีการ

คัดเลือกใหม่ โดยให้เหมาะกับอาหาร นั่นคือสามารถเก็บความสด สะอาด และสามารถคง

คณุภาพของอาหารได้ และยงัต้องง่าย สะดวกตอ่การใช้งาน ทนทาน และดงึดดูใจตอ่ผู้บริโภค 

 ด้านราคา ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป มีการตัง้ราคาท่ีค่อนข้างสงู เม่ือเทียบกบัร้านอาหาร

ทัว่ไปตามท้องตลาด ดงันัน้จงึต้องมัน่ใจในเร่ืองของคณุภาพ และวตัถดุิบท่ีใช้ รวมถึงมีบริการทาง

การเงินท่ีหลากหลาย เช่น นอกจากจะมีการรับช าเงินเพียงเงินสด ก็สามารถเพิ่มลกูเล่นการช าระ

เงินผ่านบตัรเดบิต หรือบตัรเครดิต หรืออีกทางหนึ่งคือการรับช าระเงินผ่านช่องทางออนไลน์ หรือ

แอพลิเคชัน่ตา่งๆ เพ่ือเป็นแรงดงึดดูตอ่ผู้บริโภค ให้เกิดความสนใจท่ีจะเลือกซือ้อาหาร 

 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรมีการขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายให้มากขึน้ จากท่ี

ผู้บริโภคจะต้องสั่งผ่านทางออนไลน์ หรือเดินทางมาสัง่ท่ีหน้าร้านแล้วนัน้ ทางร้านยังสามารถ

พฒันาชอ่งทางอ่ืนๆได้ เช่น การฝากขายตามหน้าร้านอาหารเพ่ือสขุภาพโดยเฉพาะ การฝากขาย

ตามร้านสะดวกซือ้ ควรมีการจัดตัง้เป็นหน้าร้านในแหล่งชุมชน หรือแหล่งท่ีมีผู้ คนพุกพล่าน 

สถานท่ีจดัตัง้ควรมีพืน้ท่ีกว้าง และมีความสะดวกสบายในการรองรับผู้บริโภคได้ทีละหลายๆ ท่าน

พร้อมกนั เพ่ือสามารถให้บริการผู้บริโภคได้มากยิ่งขึน้ 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูปควรค านึงถึงความส าคญัของการ

สง่เสริมการตลาดให้กบัผู้บริโภค โดยการให้ความรู้ ความเข้าใจในเร่ืองของอาหารคลีน ประโยชน์ 

คณุคา่ทางโภชนาการ และสารอาหารท่ีผู้บริโภคได้รับ เพ่ือเป็นแรงจงูใจให้กบัผู้บริโภคทัง้กลุ่มเก่า 

และกลุม่ใหม ่นอกจากนีย้งัต้องเน้นในเร่ืองของการสร้างกิจกรรมทางการตลาด เช่น การลดราคา

เม่ือสมคัรเป็นสมาชิก หรือแสดงบตัรนกัศกึษาเพ่ือรับส่วนลดพิเศษ และอาจจะมีการจดัโปรโมชัน่
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ในชว่งเทศกาลส าคญัตา่งๆ หรือการจดัโปรโมชัน่อาหารชดุ เช่น สัง่ 3 กล่อง ลดพิเศษ หรือซือ้ 10 

กลอ่ง ฟรี 1 กลอ่ง เป็นต้น 

 

5.4. ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศกึษาการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขต

กรุงเทพมหานคร สามารถน ามาสรุปเป็นข้อเสนอแนะดงันี ้

1. จากผลการวิจยัท าให้ทราบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 21 – 30 

ปี มีสถานภาพโสด ระดบัการศกึษาสงูสดุปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉล่ีย

ตอ่เดือน 10,000 – 20,000 บาท ดงันัน้ ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป จึงควรเน้น

รูปแบบของอาหารให้ตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภค โดยน าเสนออาหารในรูปแบบ

ของอาหารคลีนเพ่ือควบคลมุน า้หนกั หรือเพ่ือสขุภาพ ให้เหมาะสมกบักลุม่ผู้บริโภคดงักลา่วด้วย 

2. จากผลวิจยัท าให้ทราบวา่ ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหาร

คลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันี ้

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้บริโภคมีความต้องการในเร่ืองของความสดใหม่ และความสะอาดของ

อาหาร ในระดบัมากท่ีสุด ดงันัน้ ผู้ประกอบการจึงควรเน้นในเร่ืองของการใช้วตัถุดิบท่ีมีคณุภาพ 

มีความสะอาด และปลอดภัย ไม่มีสารเจือปน ตลอดจนบรรจุภัณฑ์ท่ีใช้ใส่อาหารควรเน้นเร่ือง

ความสะอาด และถูกหลักอนามัย อาจแปะสติ๊กเกอร์ท่ีบรรจุภัณฑ์แสดงความสด และความ

สะอาด เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมัน่ 

ด้านราคา พบว่า ผู้บริโภคมีความต้องการในเร่ืองของความหลากหลายของช่องทางการช าระเงิน 

(เงินสด, บตัรเครดิต, ออนไลน์ อ่ืนๆ) ดงันัน้ ผู้ประกอบการจึงควรเน้นในเร่ืองของการรับช าระเงิน

ผ่านบตัรเครดิต หรือสร้างแอพลิเคชัน่เพ่ือการช าระเงินผ่านทางออนไลน์ เพ่ือสร้างความสะดวก 

สบายให้แก่ผู้บริโภค และเป็นแรงจงูใจให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจในการเลือกซือ้มากย่ิงขึน้ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผู้บริโภคมีความต้องการในเร่ืองของความสะดวกในการซือ้

อาหารได้หลายช่องทาง (ร้านขายฝาก, ร้านสะดวกซือ้, ช่องทางออนไลน์ตา่งๆ  อ่ืนๆ) และความ
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สะดวก สบาย ของร้านค้า (ใกล้ท่ีท างาน, สถานศกึษา และห้างสรรพสินค้า) ดงันัน้ ผู้ประกอบการ

จึงควรพฒันาในเร่ืองของการน าผลิตภัณฑ์ไปวางจ าหน่ายตามร้านค้าทัว่ไป ร้านสะดวกซือ้ หรือ

ร้านอารหารเพ่ือสุขภาพต่างๆ ไม่ใช่แค่เพียงจ าหน่ายท่ีร้านตนเองเท่านัน้ หรืออาจจะมีบริการ

รับสั่งอาหารผ่านทางออนไลน์ ผู้ประกอบการควรเลือกท าเลท่ีใกล้กับแหล่งชุมชน หรือในย่าน

ธุรกิจ เพ่ือสามารถให้บริการลกูค้าได้มากยิ่งขึน้ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้บริโภคมีความต้องการในเร่ืองของการให้ความรู้เก่ียวกับ

อาหารคลีน ดังนัน้ ผู้ ประกอบการ ควรมีการแนะน าเก่ียวกับอาหารคลีน เพ่ือให้ผู้ บริโภคเกิด

ความรู้ และความเข้าใจเก่ียวกับอาหารคลีน  มีการโฆษณาผ่านทางวิทยุ โทรทัศน์ และส่ือ

ออนไลน์ การโฆษณาจะเน้นในเร่ืองของคณุภาพ ส่งเสริมให้มีความหลากหลาย และเชิญชวนให้

ผู้บริโภคหนัมาสนใจ อาหารคลีนมากยิ่งขึน้ 

 

5.5. ข้อเสนอแนะเพื่อท าการวิจัยครัง้ต่อไป 

1. ควรศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคอาหารคลีน ในเขตกรุงเทพมหานคร เพราะผู้ วิจัย

คาดวา่จะมีผลตอ่การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด 

2. ควรท าการศกึษาถึงทศันคติของผู้บริโภคท่ีมีธุรกิจอาหารคลีนในเขตกรุงเทพมหานคร 

เพ่ือน าผลมาพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนในเขตกรุงเทพมหานครตอ่ไป 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามผู้บริโภค 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป  

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ค าชีแ้จง แบบสอบถามนีจ้ัดท าขึน้ ด้วยนักศึกษาปริญญาโทบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาการตลาด มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร มีความประสงค์ท่ีจะท าการวิจยั

เร่ือง “การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร” จึง

ใคร่ขอความร่วมมือจากทุกท่านในการตอบแบบสอบถามให้ครบทุกข้อตามความเป็นจริง และ

ความคดิเห็นของทา่น เพ่ือจะได้น าผลการวิจยัไปใช้ประโยชน์ทางการศกึษาตอ่ไปโดยข้อมลูท่ีท่าน

ตอบแบบสอบถามทัง้หมดถือเป็นความลบั ซึง่จะน ามาเสนอผลการวิจยัในลกัษณะโดยรวมเทา่นัน้ 

 

ลักษณะแบบสอบถาม  แบง่เป็น 2 สว่น ดงันี ้

 สว่นท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  จ านวน 6 ข้อ 

 สว่นท่ี 2ความต้องการท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาด ของผู้บริโภคอาหารคลีนส าเร็จรูป 

จ านวน 25 ข้อ 

 

 

 ผู้ วิจัยใคร่ขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูง ท่ีได้กรุณาให้ความร่วมมือในการตอบ

แบบสอบถาม และขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูง ท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามมา  

ณ โอกาสนี ้

 

 

ขอขอบพระคณุเป็นอยา่งสงู 

ชลลดา พนัธ์ประมลู 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง:โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในชอ่ง ท่ีทา่นเห็นวา่ตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสดุ 

1. เพศ 

  ชาย       หญิง 

2. อาย ุ

  ต ่ากวา่ หรือเทา่กบั 20 ปี   21 – 30 ปี 

 31 – 40 ปี     41 – 50 ปี 

  ตัง้แต ่51 ปีขึน้ไป 

3. สถานภาพสมรส 

  โสด    สมรส   หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่

4. ระดบัการศกึษา 

  ต ่ากวา่ ปริญญาตรี   ปริญญาตรี   สงูกวา่ ปริญญาตรี 

5. อาชีพ 

  นกัเรียน / นกัศกึษา     ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 

  พนกังานบริษัทเอกชน    ธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย 

  ลกูจ้าง / รับจ้างทัว่ไป    อ่ืนๆ (โปรดระบ.ุ...................) 

6. รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

  ต ่ากวา่ 10,000 บาท    10,000 – 20,000 บาท 

 20,001 – 30,000 บาท   30,001 – 40,000 บาท 

 40,001 – 50,000 บาท   50,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนท่ี 2  ความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหาร

คลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าชีแ้จง:โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในชอ่งท่ีทา่นเห็นวา่ตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสดุ 

โดยก าหนดระดบัความคดิเห็นเป็น  5  ระดบั คือ 

 

 5 หมายถึง ระดบัความต้องการ มากท่ีสดุ 

 4 หมายถึง ระดบัความต้องการ มาก 

 3 หมายถึง ระดบัความต้องการ ปานกลาง 

 2 หมายถึง ระดบัความต้องการ น้อย 

 1 หมายถึง ระดบัความต้องการ น้อยท่ีสดุ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความต้องการ 
5 

มาก

ที่สุด 

4 

มาก 

3 

ปาน

กลาง 

2 

น้อย 

1 

น้อย

ที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์      

1. ความสดใหม ่และความสะอาดของอาหาร      

2. รสชาต ิและความอร่อยของอาหาร      

3. การเลือกใช้วตัถดุบิท่ีมีคณุภาพดี      

4. เมนอูาหารมีให้เลือกหลากหลาย      

5. มีการปรับเปล่ียนเมนอูาหารตามความนิยม      

6. บรรจภุณัฑ์ของอาหารมีความสวยงาม      

7. บรรจภุณัฑ์ของอาหารมีความสะอาด ปลอดภยั      

8. บรรจภุณัฑ์สามารถเปิดรับประทานได้ง่าย      

9. ฉลากแสดงข้อมลูอาหารอยา่งชดัเจน เช่น วนัผลิต และวนั

หมดอาย ุ
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความต้องการ 
5 

มาก

ที่สุด 

4 

มาก 

3 

ปาน

กลาง 

2 

น้อย 

1 

น้อย

ที่สุด 

ด้านราคา      

10. ราคาของอาหารมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับปริมาณ

ของอาหาร 
     

11. ราคาของอาหารมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับคณุภาพ

ของอาหาร 
     

12. ราคาของอาหารมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณค่า

ทางโภชนาการ 
     

13. มีป้ายราคาตดิไว้บนบรรจภุณัฑ์อยา่งชดัเจน      

14. ความหลากหลายของช่องทางการช าระเงิน (เงินสด, 

บตัรเครดติ, ออนไลน์ อ่ืนๆ) 
     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      

15. ความสะดวกในการซือ้อาหารได้หลายช่องทาง (ร้านขาย

ฝาก, ร้านสะดวกซือ้, ชอ่งทางออนไลน์ตา่งๆ  อ่ืนๆ) 
     

16. ความสะดวก สบาย ของร้านค้า (ใกล้ท่ีท างาน, 

สถานศกึษา และห้างสรรพสินค้า) 
     

17. การจดัร้านค้าสะอาด สวยงาม สะดดุตา      

18. การเดนิทางคมนาคมสะดวก      

ด้านการส่งเสริมการตลาด      

19. การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ (ช่องทางออนไลน์ หนังสือ 

นิตยสาร ส่ือสิ่งพิมพ์ บทูแสดงสินค้า อ่ืนๆ) 
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20. จัดโปรโมชั่นด้วยการให้ส่วนลดตามวันและเวลาท่ี

ก าหนด 

     

21. การให้ความรู้เก่ียวกบัอาหารคลีน      

22. การให้สิทธิพิเศษส าหรับลกูค้าท่ีสมคัรเป็นสมาชิก      

23. แนะน าเมนอูาหารใหม่ๆ  ให้แก่ลกูค้าอยา่งสม ่าเสมอ      

24. บริการสัง่อาหารทางโทรศพัท์ และสง่ถึงบ้าน(Delivery)      

25. พฒันาเมนอูาหารอยา่งสม ่าเสมอ      

 

 

 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

หนังสือขอความอนุเคราะห์สถานประกอบการ 
 













 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค 

ภาพตัวอย่างผลติภัณฑ์ของผู้ประกอบการ 
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ผู้ประกอบการร้าน Clean Concept 
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ผู้ประกอบการร้าน Cleanfood By PS 
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ผู้ประกอบการร้าน อาหารคลีน By Happy Box 

    

 

 



128 
 

ผู้ประกอบการร้าน Yummy Cleanfood 
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ผู้ประกอบการร้าน D-diet 
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บทที่ 1 
บทน า 

 

1.1. ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 ปัจจัยในการด ารงชีวิตของมนุษย์ท่ีส าคัญท่ีสุดคือ อาหาร เพราะอาหารมีส่วนช่วยให้

ร่างกายเจริญเติบโต มีความแข็งแรง และมีสขุภาพท่ีสมบรูณ์   อาหารหลายหลากชนิด ก็มีทัง้ท่ีมี

ประโยชน์ตอ่สขุภาพ และบ้างก็เป็นโทษ มีค ากล่าวว่า “กินอย่างไร เป็นเช่นนัน้ (You ate what you 

eat)” คือ ถ้ารับประทานอาหารดีมีประโยชน์ ก็ท าให้สขุภาพดี ปลอดโรค หากรับประทานอาหารไม่

ดี เช่น อาหารท่ีมีสารปนเปือ้น อาหารขยะ ก็จะพลอยให้ร่างกายเจ็บป่วยไปด้วย การรับประทาน

อาหารดีมีประโยชน์ จึงเป็นสิ่งท่ีจ าเป็น ตอ่สขุภาพอย่างยิ่ง อาหารท่ีดีตอ่สขุภาพนัน้ ต้องเร่ิมตัง้แต่

การค านึงถึงความสะอาดปลอดภยัของอาหารในเบือ้งต้น ไม่มีการปนเปือ้นของเชือ้โรคและไม่ท า

ให้ผู้บริโภคเกิดอาการท้องเสียหลงัรับประทาน เราอาจสงัเกตได้ง่ายจากสภาพร้าน ผู้ปฏิบตัิงาน

และสถานท่ีประกอบอาหาร ท่ีน่าจะเป็นสิ่งบง่บอกถึงความสะอาดของอาหารได้ในระดบัหนึ่ง บาง

ร้านก็อาจมีเมนเูพ่ือสขุภาพแนะน าให้ผู้บริโภคได้เลือกตามสะดวก แตก็่ไม่ใช่ทกุร้านท่ีจะมีพร้อมให้

เลือกเสมอ สิ่งท่ีส าคญัท่ีสดุ คือ ผู้บริโภคเองจะต้องมีความรู้ท่ีจะสามารถเลือกเมนสูขุภาพหรือรู้จกั

ท่ีจะเลือกรับประทานอาหารท่ีมีประโยชน์ตอ่ร่างกายตนเอง (โรงพยาบาลมหาวิทยาลยัแม่ฟ้าหลวง 

ออนไลน์, 2554) 

 พฤตกิรรมการบริโภคอาหารเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ผู้คนตา่งหนัมาใส่ใจในเร่ืองของ

สขุภาพมากขึน้ เลือกรับประทานอาหารท่ีมีประโยชน์ตอ่ร่างกาย หนัมาออกก าลงักาย ดแูลสขุภาพ

ของตนเอง เน่ืองเพราะการตระหนกัและตระหนกกบัข้อมลูมากมายท่ีมีการน าเสนอออกมา ในเร่ือง

ของการมีสขุภาพท่ีดี ปราศจากโรคภยั มีรูปร่าง และภาพลกัษณ์ท่ีดีนัน้ ล้วนจ าเป็นต้องเอาใจใส่ใน

เร่ืองของการเลือกบริโภคอาหาร และการจัดระเบียบชีวิตอย่างเป็นระบบ (อธิป อัศวานันท์ 

ออนไลน์, 2557) 

 ในปัจจุบนัแนวโน้มพฤติกรรมการบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปจากเดิม โดยกระแสการดแูล

ห่วงใยสุขภาพ ได้รับความนิยมมากขึน้อย่างต่อเน่ือง เห็นได้จากความนิยมในอาหาร ประเภท
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ออแกนิกส์ หรือคลีนฟู้ ด (อาหารท่ีผ่านกระบวนการปรุงแตง่น้อยท่ีสดุ) ซึ่งการเลือกบริโภคอาหาร

เพ่ือสขุภาพ ได้แก่ อาหารท่ีมีไขมนัต ่า อาหารท่ีมีไขมนัอ่ิมตวั อาหารท่ีรสไม่จดัจ้าน และ อาหารท่ี

ให้สมดลุพลงังานกับร่างกาย จึงได้รับความนิยมสูง  ประกอบกับนวตักรรมใหม่ๆ ด้านการผลิต

อาหาร เช่น ผลิตภัณฑ์ส าหรับผู้ ท่ีต้องการควบคุมคอเลสเตอรอล ไขมนั หรือน า้ตาล ผลิตภัณฑ์

ส าหรับความสวยความงามด้าน ผิวพรรณ และผลิตภัณฑ์บ ารุงสมอง หวัใจ เป็นต้น ท่ีถกูพฒันา

ให้มีความหลากหลายและตอบโจทย์มากขึน้ รวมไปถึงบรรจุภัณฑ์ท่ีออกแบบมาให้เหมาะกับ

รูปแบบการใช้ชีวิตของคนเมืองในปัจจุบนั และมีการแสดงข้อมูลคุณค่าทางโภชนาการ ล้วน

แล้วแต่เป็นปัจจัยส่งเสริมให้อาหารเพ่ือสุขภาพเติบโตขึน้อย่างต่อเน่ือง (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย 

ออนไลน์, 2558) 

 โครงสร้างประชากรท่ีเปล่ียนแปลงไปสูส่งัคมผู้สงูวยั สงัคมเมืองท่ีขยายตวั และพฤติกรรม

ของผู้บริโภคยุคใหม่ท่ีเปล่ียนไป ท าให้ผู้คนเร่ิมตระหนกัในความส าคญัของการบริโภคอาหารท่ีมี

คณุประโยชน์มากขึน้ กระแสอาหารเพ่ือสุขภาพจึงเฟ่ืองฟูและได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย 

และมิได้จ ากดัเฉพาะกลุม่ผู้สงูอายซุึง่ต้องดแูลอาหารการกินของตวัเอง แตย่งัรวมถึงกลุ่มคนทัว่ไป

ท่ีมีรายได้ปานกลาง ซึง่มีก าลงัซือ้เพิ่มมากขึน้เป็นล าดบั ไปจนถึงกลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ีใส่ใจในสขุภาพ

ด้วย จากการส ารวจของ Euro Monitor พบว่ามูลค่าตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพทัว่โลกมีแนวโน้ม

เติบโตอย่างตอ่เน่ือง และคาดการณ์ว่าภายในปี 2560 มูลค่าตลาดจะสูงถึง 1 ล้านล้านดอลลาร์

สหรัฐ หรือประมาณร้อยละ 15 ของมูลค่าอาหารและเคร่ืองด่ืมทัง้หมด ประเทศท่ีบริโภคอาหาร

เพ่ือสุขภาพเป็นอันดับต้นๆ ของโลกส่วนใหญ่เป็นประเทศท่ีมีก าลังซือ้ค่อนข้างสูง เช่น 

สหรัฐอเมริกา เยอรมนี ฝร่ังเศส และจีน  ในประเทศไทยนัน้ ตลาดอาหารและเคร่ืองด่ืมเพ่ือ

สุขภาพปี 2558 มีมูลค่ากว่า 1.7 แสนล้านบาท หากพิจารณาย้อนหลัง 5 ปีมีอัตราการเติบโต

เฉล่ียปีละ 9.1% นับว่าเป็นอัตราขยายตวัท่ีค่อนข้างสูงเม่ือเทียบกับตลาดอาหารโดยรวมของ

ประเทศซึ่งเติบโตแค่ 3-5% ต่อปี ทัง้นี ้ประเภทอาหารท่ีนิยมเป็นแบบ “ฟังก์ชันนัล” ซึ่งเติม

สารอาหารท่ีมีประโยชน์และดีต่อสขุภาพ หรือช่วยลดความเส่ียงจากโรคร้ายตา่งๆ ได้ อย่างเช่น

ผลิตภณัฑ์บ ารุงสมอง ผลิตภณัฑ์กลุม่วิตามินตา่งๆ รวมทัง้ผลิตภณัฑ์กลุม่บวิตีด้ริงก์ ซึ่งผลิตภณัฑ์

เหล่านีค้รองตลาดในสดัส่วน 62% ของยอดขายทัง้หมด ส่วนกลุ่มท่ีมียอดขายรองลงมา ได้แก่ 
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กลุ่มอาหารสกัดจากธรรมชาติ (30%) เป็นต้น   ทัง้นี ้คาดว่าแนวโน้มของผลิตภัณฑ์สุขภาพใน

ไทยยังคงเติบโตต่อไป โดยมีปัจจัยสนบัสนุนอย่างเช่น เทรนด์ดูแลห่วงใยใส่ใจสุขภาพ ซึ่งเป็น

พฤติกรรมเดน่ชดัมากขึน้ในกลุ่มผู้บริโภคทกุช่วงวยั หรือความส าคญัตอ่การดแูล และเสริมสร้าง

ภาพลักษณ์ของตัวเองทัง้รูปร่างและหน้าตาให้ดูดี และเป็นท่ีประทับใจแก่คนรอบข้าง รวมถึง

ทิศทางประชากรท่ีคอ่ยๆ ก้าวสู่สงัคมผู้สงูอาย ุคาดกนัว่าในอีก 10 ปีข้างหน้าจ านวนผู้สงู อายจุะ

เพิ่มขึน้เป็น 2 เทา่ ย่ิงกระตุ้นให้ต้องดแูลสขุภาพมากขึน้ด้วย (สทุธิรัตน์ รักจิตร์ ออนไลน์, 2559)  

 นอกจากนี ้วิถีชีวิตอันเร่งรีบ รวมทัง้เวลาออกก าลังกายท่ีหดสัน้ลง ท าให้อาหารแนว

สขุภาพเร่ิมเพิ่มความส าคญัมากขึน้เร่ือยๆ ตามกระแสโลก อาหารเพ่ือสขุภาพท่ีได้รับกระแสการ

ตอบรับท่ีผู้บริโภคให้ความนิยมมากท่ีสุด คือ อาหารคลีน (Clean Food) ซึ่งเป็นอาหารท่ีผ่าน

กระบวนการปรุงแต่งน้อยท่ีสุด  ค าว่าคลีนฟู้ ดนัน้ มีความหมายอยู่ 2 นัยคือ “อาหารท่ีไม่

ปนเปื้อน” หมายถึง กินเข้าไปแล้วมีประโยชน์และไม่เป็นพิษต่อร่างกาย ไม่ปนเปื้อนเชือ้โรค 

ปนเปื้อนจากพยาธิ และปนเปื้อนสารเคมี ส่วนนัยท่ีสอง คือ “อาหารท่ีถูกหลักโภชนาการ” 

หมายถึง การกินอาหารให้ครบ 5 หมู ่และต้องกินให้ได้สดัสว่นในปริมาณท่ีเพียงพอไม่มากไม่น้อย

จนเกินไป รวมถึงมีความหลากหลาย เล่ียงอาหารหวานจดั เค็มจดั มนัจดั เน้นกินผกัผลไม้ให้มาก

ขึน้ อาหารประเภทนีจ้ึงจัดเป็นอาหารท่ีเน้นประโยชน์ต่อสุขภาพโดยตรง (กลุ่มบริษัทต้องบุญ 

ออนไลน์, 2558)  

 ขณะเดียวกนั ในด้านผู้ผลิตนัน้ ผู้ประกอบการทัง้รายเล็กและรายใหญ่ตา่งต่ืนตวัและให้

ความส าคญัตอ่อาหารประเภทนีม้ากขึน้ เห็นได้ชดัจากจ านวนสินค้าท่ีหลากหลาย และยงัเข้าถึง

ได้อยา่งสะดวกสบายขึน้ ทัง้ชอ่งทางออนไลน์หรือร้านค้าปลีกขนาดกลาง และขนาดใหญ่ ท่ีหนัมา

เจาะกลุ่มอาหารเพ่ือสุขภาพกันทัง้นัน้ ท าให้เกิดร้านอาหารเพ่ือสขุภาพ หรือคลีนฟู้ ด เป็นจ านวน

มาก มีการแข่งขันทางการตลาดท่ีสูงขึน้ เป็นเหตุให้ผู้ ประกอบการต่างด าเนินกลยุทธ์ด้าน

การตลาดมากยิ่งขึน้ เพ่ือสง่เสริมการขาย และเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 

 ดงันัน้จากข้อมลูท่ีกล่าวมาข้างต้นจะเห็นว่าในปัจจุบนัธุรกิจอาหารคลีนได้รับความนิยม

เป็นอยา่งมาก แม้เป็นเพียงธุรกิจขนาดเล็ก แตก็่มีอตัราการเติบโต และมีการแข่งขนัท่ีสงูขึน้อย่าง

ต่อเ น่ือง ผู้ วิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของ
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ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยท าการศึกษาจากสภาพ 

และปัญหาทางการตลาดของผู้ประกอบการ และศึกษาถึงความต้องการของผู้บริโภค แล้วน ามา

ก าหนดเป็นกลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือให้ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป เข้าใจ และ

สามารถตอบสนองตอ่ความต้องการของผู้บริโภคได้ตรงตามเป้าหมายมากย่ิงขึน้ 

 

1.2. วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1.2.1. เพ่ือศกึษาความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ

อาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1.2.2. เพ่ือเปรียบเทียบความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัสว่นบคุคลของผู้บริโภค 

 

1.3. สมมตฐิานของการวิจัย 

 1.3.1. ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคล ทางด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายได้ ท่ีแตกตา่งกนั มีความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 

1.4. ขอบเขตของการวิจัย 

 1.4.1. ประชากรและกลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยั 

 ในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัแบง่ประชากรและกลุม่ตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุม่ ดงันี ้

  1.4.1.1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ คือ 

ผู้บริโภคทัว่ไป ท่ีสนใจและบริโภคอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร แต่เน่ืองจากไม่

ทราบจ านวนท่ีแน่นอน ผู้ วิจัยจึงหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้การค านวณตามสูตรของ 

Cochran (Cochran, 1977 อ้างใน ธีรวฒุิ เอกะกลุ, 2543) ได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน 
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และใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Sample Random Sampling) โดยเก็บตามเขตพืน้ท่ีตา่งๆ ใน

กรุงเทพมหานคร 

  1.4.1.2. ประชากรท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ คือ ผู้ ประกอบการ

ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง 

(Purposive Sampling) และใช้วิธีการสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ (In-Depth Interview) 

 1.4.2. ขอบเขตด้านเนือ้หา 

 ตวัแปรส าหรับผู้ประกอบการ 

  1) สว่นประสมทางการตลาด 

  - ด้านผลิตภณัฑ์ 

  - ด้านราคา 

  - ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

  - ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 ตวัแปรส าหรับผู้บริโภค 

  1) ปัจจยัสว่นบคุคล 

  - เพศ 

  - อาย ุ

  - สถานภาพ 

  - ระดบัการศกึษา 

  - อาชีพ 

  - รายได้ 

  2) ความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาด 

  - ด้านผลิตภณัฑ์ 

  - ด้านราคา 

  - ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

  - ด้านการสง่เสริมการตลาด 
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การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกจิอาหารคลีนส าเร็จรูป 

1.5. กรอบแนวคิดการวิจัย 

ภาพท่ี 1.1 แนวคดิในการวิจยั 

ผู้ประกอบการ           ผู้บริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

- ด้านผลิตภณัฑ์ 

- ด้านราคา 

- ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

- ด้านการสง่เสริมการตลาด 
 

ความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อ

ส่วนประสมทางการตลาด 

- ด้านผลิตภณัฑ์ 

- ด้านราคา 

- ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

- ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

- เพศ 

- อาย ุ

- สถานภาพ 

- ระดบัการศกึษา 

- อาชีพ 

- รายได้ 
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1.6. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1.6.1. เพ่ือเป็นข้อมูลส าหรับธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ให้ทราบถึงปัจจัยส่วนบุคคล

ของผู้ บริโภค เพ่ือน ามาปรับใช้กับส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ประกอบการได้ตรงกับ

กลุม่เป้าหมายดงักลา่วตอ่ไป 

1.6.2. เพ่ือเป็นแนวทางในการก าหนดส่วนประสมทางการตลาดของผู้ประกอบการ

ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร ให้สอดคล้องกบัความต้องการของผู้บริโภคท่ีมี

ต่อส่วนประสมทางการตลาด เพ่ือให้ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จ สามารถตอบสนองความต้องการ

ของผู้บริโภคได้มากท่ีสดุ 

1.6.3. เพ่ือพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในอนาคตตอ่ไป 

 

1.7. นิยามศัพท์เฉพาะ 

1.7.1. อาหารคลีน หมายถึง อาหารท่ีมีความสด สะอาด โดยผ่านกรรมวิธีต่างๆในการ

ท าให้สขุ ปรุงแตง่รสชาติเพียงเล็กน้อยเท่านัน้ หรือบางครัง้อาจไม่ปรุงแตง่รสชาติเลย เน้นในเร่ือง

ของคณุค่าทางโภชนาการตามธรรมชาติให้มากท่ีสุด เพ่ือให้ได้รับสารอาหารท่ีมีประโยชน์อย่าง

ครบถ้วน 

1.7.2. อาหารคลีนส าเร็จรูป หมายถึง อาหารกล่องแบบพร้อมรับประทาน และสามารถ

จ าหนา่ยได้ในทนัที โดยอาหารจะผ่านการท าให้สขุก่อน และปรุงแตง่รสชาติเพียงเล็กน้อยเท่านัน้ 

หรือไมป่รุงแตง่เลย เพ่ือคงความเป็นธรรมชาตขิองอาหารให้ได้มากท่ีสดุ 

1.7.3. ความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง สภาวะ

ความรู้สึกของผู้บริโภคท่ีมีตอ่อาหารคลีนส าเร็จรูป ในด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และ

การสง่เสริมการตลาด ประกอบด้วย 

 1) ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง การมีความหลากหลายของอาหารคลีนส าเร็จรูป 

สีสนั หน้าตานา่รับประทาน วตัถดุบิมีคณุภาพ และบรรจุภณัฑ์มีความทนัสมยั 
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 2) ด้านราคา หมายถึง ราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเทียบกับคณุภาพของสินค้า ความ

หลากหลาของราคาสินค้า ความหลากหลายของชอ่งทางการช าระเงิน 

 3) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง การขายหน้าร้าน  การขายฝาก หรือ

การขายผา่นส่ือออนไลน์ตา่งๆ 

 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การลด แลก แจก แถม สินค้า การให้

ความข้อมลูท่ีถกูต้อง รวมถึงการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ตา่งๆ เพ่ือส่ือสารถึงผู้บริโภค และบริการ

สง่ถึงท่ี (Delivery) 

1.7.4. ผู้ประกอบการ หมายถึง ผู้ ท่ีประกอบธุรกิจ หรือผู้ ท่ีขายอาหารคลีนส าเร็จรูป ใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

1.7.5. ผู้ บริโภค หมายถึง ผู้ ซือ้ หรือ ผู้ ท่ี รับประทานอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

1.7.6. การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด หมายถึง การพัฒนาวิธีการ หรือแนวทาง

การตลาดเชิงรุกในการด าเนินงานเพ่ือให้บรรลเุป้าหมาย และวตัถปุระสงค์ของผู้ประกอบการ โดย

อาศยักลยทุธ์ทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



 
 

บทที่ 2 

เอกสารและงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 
 

ในการศึกษา  เร่ือง  การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ผู้ วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้าเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ี

เก่ียวข้องเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการศกึษา ดงันี ้

2.1. ทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัด้านประชากร 

2.2. ทฤษฎีเก่ียวกบักลยทุธ์การตลาด 

2.3. ทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 

2.4. ทฤษฎีเก่ียวกบัความต้องการ 

2.5. บทความเก่ียวกบัอาหารคลีน 

2.6. เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

2.1. ทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยด้านประชากร 

ปณิศา ลัญชานนท์ (2548 : 113)  ได้อธิบายถึง การแบ่งส่วนตลาดตามลักษณะ

ประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) เป็นการแบ่งส่วนตลาดโดยใช้หลัก ด้าน

ประชากรศาสตร์ ข้อมลูด้านประชากรศาสตร์ข้อมลูด้านประชากรศาสตร์จะสามารถเข้าถึงและมี

ประสิทธิผลตอ่การก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้ง่ายตอ่การวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืน ประกอบด้วย 

1. อาย ุ(Age) ผลิตภณัฑ์แตล่ะประเภทจะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุม่ 

ผู้ บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างอีกทัง้ความชอบและรสนิยมของบุคคลจะเปล่ียนแปลงไปตามวัย 

ตวัอย่างเช่น วัยรุ่นมักจะสนใจสินค้าตามสมัยนิยมหรือแฟชั่น ส่วนผู้สูงอายุมักจะสนใจสินค้า

เก่ียวกบัสขุภาพ เป็นต้น แตอ่ยา่งไรก็ตามตวัแปรชนิดนีอ้าจเป็นตวัแปรลวงได้ ตวัอยา่งเชน่ สินค้า 
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มีกลุ่มเป้าหมายเป็นคนวยัหนุ่มสาว แต่กลบัมีผู้สงูอายุมาซือ้แทน ทัง้นีมี้สาเหตมุาจากจิตวิทยา

ภายในของคนเราท่ีคดิวา่ตวัเองยงัเป็นหนุม่สาวอยู ่เป็นต้น 

 2. รายได้ (Income) โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผู้บริโภคท่ีมีรายได้สงู แตอ่ยา่งไรก็ 

ตามผู้ ท่ีมีรายได้ปานกลางและมีรายได้ต ่าจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่กว่า สินค้าและบริการท่ีนิยม

ใช้การแบ่งส่วนตลาดตามรายได้ ได้แก่ บ้าน รถยนต์ โทรศพัท์มือถือ เสือ้ผ้า เคร่ืองส าอาง และ

การทอ่งเท่ียว เป็นต้น 

3. การศกึษา (Education) ผู้ ท่ีมีการศกึษาสงูมีแนวโน้มท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมี 

คณุภาพท่ีดีกวา่และมีราคาสงูกวา่ผู้ ท่ีมีการศกึษาต ่า 

4. อาชีพ (Occupation) บคุคลในแตล่ะสาขาอาชีพจะมีความจ าเป็นและความต้องการ 

ในสินค้าและบริการท่ีตา่งกนั เช่น นกัธุรกิจ ต้องการรถยนต์ท่ีดดีูมีระดบั เช่น เบนซ์ (Benz) ผู้ ใช้

แรงงานต้องการสินค้าอปุโภคบริโภคท่ีจ าเป็นในชีวิตประจ าวนั เช่น สบู ่ยาสีฟัน และ อาหาร เป็น

ต้น นักการตลาดจะต้องศึกษาว่าสินค้าและบริการของบริษัทเป็นท่ีต้องการของกลุ่มอาชีพ

ประเภทใด เพ่ือจะได้จัดเตรียมสินค้าให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเหล่านีไ้ด้อย่าง

เหมาะสม 

ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2539 : 41) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อาย ุ

เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได้ อาชีพ การศกึษา เหล่านีเ้ป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้ใน

การแบ่งส่วนตลาด ลักษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลักษณะท่ีส าคัญและสถิติท่ีวัดได้ของ

ประชากรท่ีช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้ง่ายตอ่การวดัมากกว่าตวัแปรอ่ืน ตวัแปรด้านทาง

ประชากรศาสตร์ท่ีส าคญัมีดงันี ้

1. อาย ุ(Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑ์จะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุม่ 

ผู้ บ ริโภคท่ีมีอายุต่างกัน นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเ ป็นตัวแปรด้าน

ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างของส่วนตลาด นกัการตลาดได้ค้นคว้าความต้องการของส่วนตลาด

สว่นเล็ก (Niche Market) โดยมุง่ความส าคญัท่ีตลาดอายสุว่นนัน้ 

2. รายได้ การศกึษาและอาชีพ (Income, Education and Occupation) เป็นตวัแปร

ส าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผู้บริโภคท่ีมี ความร ่ารวย แต่
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อย่างไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายได้ต ่าจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาส าคญัในการแบ่งส่วน

ตลาดโดยถือเกณฑ์รายได้อย่างเดียวก็คือ รายได้อาจจะเป็นตวัชีก้ารมีหรือไม่มีความสามารถใน

การจ่ายสินค้า ในขณะเดียวกันการเลือกซือ้สินค้าท่ีแท้จริงอาจถือเกณฑ์รูปแบบการด ารงชีวิต 

รสนิยม คา่นิยม อาชีพ การศกึษา ฯลฯ แม้วา่รายได้จะเป็นตวัแปรท่ีใช้บอ่ยมาก นกัการตลาดส่วน

ใหญ่จะโยงเกณฑ์รายได้รวมกับตัวแปรด้านประชากรศาสตร์หรืออ่ืนๆ เพ่ือให้ก าหนดตลาด

เป้าหมายได้ชดัเจนยิ่งขึน้ เชน่ กลุม่รายได้อาจจะเก่ียวข้องกบัเกณฑ์อายแุละอาชีพร่วมกนั 

ภาวิณี กาญจนาภา (2554 : 72-74) กล่าวว่า ตวัแปรทางด้านประชากรศาสตร์หลายตวั

แปรท่ีนิยมน ามาใช้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาแบง่สว่นตลาด มีดงัตอ่ไปนี ้

1. อายุ (Age) อายุถกูใช้เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์หลายชนิด 

เชน่ เสือ้ผ้า ผลิตภณัฑ์ส าหรับเด็กตา่งๆ หนงัสือ อาหาร เป็นต้น บคุคลท่ีมีอายท่ีุแตกตา่งกนั จะมี

ความชอบหรือสนใจในกิจกรรมท่ีตา่งกนั และสนใจในผลิตภณัฑ์ตา่งประเภทกนั และส่ือท่ีองค์กร

ธุรกิจจะเลือกใช้เพ่ือเข้าถึงบคุคลในวยัตา่งๆ เหลา่นีก็้จะแตกตา่งกนัไปในแตล่ะชว่งอายขุองบคุคล 

ดงันี ้

1.1.  วยัเดก็บคุคลอาจมีความสนใจในผลิตภณัฑ์ประเภทขนม ลกูอม การ์ตนู 

สิ่งท่ีผู้ ท่ีอยู่ในวยันีส้นใจมกัจะเป็นส่ือทางโทรทศัน์รายการส าหรับเด็ก และเน้นท่ีความสนกุสนาน

มากกวา่จะเป็นส่ือสิ่งพิมพ์ตา่งๆ 

1.2. วยัรุ่น ผู้ ท่ีอยูใ่นวยัรุ่นมีแนวโน้มท่ีจะมีความสนใจในผลิตภณัฑ์ประเภทท่ีให้ 

ความบันเทิง และผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแปลกใหม่ต่างๆ แต่บุคคลกลุ่มนีมี้รายได้ไม่มากนัก 

เน่ืองจากยังไม่มีรายได้เป็นของตนเอง บุคคลกลุ่มวยัรุ่นนีน้่าจะเป็นตลาดท่ีดีส าหรับผลิตภัณฑ์

ประเภทเกมคอมพิวเตอร์ ภาพยนตร์ เสือ้ผ้า ส่ือท่ีบุคคลในวยันีส้นใจจะเป็นส่ือประเภทโทรทศัน์ 

สิ่งพิมพ์ วิทย ุหรืออินเทอร์เน็ตตา่งๆ 

1.3. วยัรุ่นตอนปลายถึงวยักลางคน คนกลุม่นีมี้รายได้เป็นของตนเอง ผู้ ท่ีอยูใ่น 

วยันีอ้าจเป็นตลาดท่ีดีส าหรับผลิตภัณฑ์ท่ีมีราคาปานกลางถึงสูง ผลิตภัณฑ์ประเภทท่ีสามารถ

แสดงให้เห็นถึงผลของการใช้ ท่ีชะลอกาย่างเข้าสู่วัยกลางคนของตนเอง เช่น เคร่ืองส าอางท่ีมี
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เป้าหมายท่ีสตรีวัยกลางคน รถยนต์ เฟอร์นิเจอร์ บ้าน โทรศพัท์มือถือ ส่ือท่ีจะใช้ในการเข้าถึง

บคุคลกลุม่นีจ้ะเป็นส่ือประเภทสิ่งพิมพ์ โทรทศัน์ตา่งๆ 

1.4. วยัเกษียณอายหุรือวยัชรา คนกลุม่นีเ้ป็นกลุม่ท่ีมีรายได้ไมม่ากนกั นิยมเก็บ 

ออมเพ่ือใช้จ่ายในยามจ าเป็น ผู้ ท่ีอยู่ในวัยนีน้่าจะเป็นตลาดท่ีดีส าหรับผลิตภัณฑ์ประเภทการ

ท่องเท่ียว หรือผลิตภัณฑ์ท่ีเสริมสร้างความแข็งแรงของสุขภาพ เช่น สถานท่ีออกก าลงักายเพ่ือ

เสริมสร้างความแข็งแรงของสขุภาพตา่งๆ ส่ือประเภทท่ีเข้าถึงกลุ่มบคุคลในวยันี ้จะเป็นพวกวิทยุ

หรือส่ือสิ่งพิมพ์ตา่งๆ แต่การเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายดงักล่าว ต้องอาศยัความระมดัระวงัไม่ให้เป็น

การสร้างความแบ่งแยกของช่วงอายุว่าก าลงัเข้าสู่วัยชราหรือวยัเกษียณอายุอย่างชัดเจน เพ่ือ

ป้องกนัการตอ่ต้านการรับรู้และการเลือกซือ้จากกลุม่ดงักลา่ว 

2. รายได้  (Income) รายได้จดัเป็นตวัแปรท่ีนกัการตลาดนิยมใช้เป็นเกณฑ์ในการแบ่ง

ส่วนตลาดเน่ืองจากเป็นปัจจยัท่ีสะท้อนถึงอ านาจในการซือ้สินค้าของผู้บริโภค นอกจากนีร้ายได้

ยังมีผลต่อชนิดของผลิตภัณฑ์ท่ีผู้ บริโภคเลือกซือ้ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้สูงมีความสนใจในสินค้า

ฟุ่ มเฟือยและมีคณุภาพดีมากกว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต ่า ซึ่งมีแนวโน้มท่ีจะให้ความสนใจตอ่สินค้า

อปุโภคบริโภคท่ีจ าเป็นตอ่การด ารงชีวิต 

สดุาพร กณุฑลบตุร (2550 : 108-109) กลา่ววา่ ปัจจยัส่วนบคุคล หมายถึง การแบง่กลุ่ม

ผู้บริโภคโดยพิจารณาจากผู้บริโภคโดยตรง นิยมพิจารณาจากปัจจยัตอ่ไปนี ้

1. แบง่โดยพิจารณาจากอาย ุ(Segmentation by Age) เป็นการจดักลุ่มผู้บริโภคโดยใช้

อายเุป็นเกณฑ์ อายสุง่ผลให้ผู้บริโภคมีพฤตกิรรมแตกตา่งกนัไปได้ เน่ืองจากความจ าเป็น เช่นเม่ือ

อายุมากขึน้ต้องใช้ยาหรือวิตามินมากกว่าวัยเด็กเป็นต้น หรือเป็นในด้านความสนใจท่ี

เปล่ียนแปลงไปตามเวลา เช่นการท่ีเด็กนิยมอ่านหนงัสือการ์ตูน วยัรุ่นนิยมนิตยสารลิซ่า คนวัน

ท างานนิยมนิตยสารดิฉัน และคนสูงวัยส่วนหนึ่งนิยมอ่านขวัญเรือนเป็นต้น อายุมีผลต่อสินค้า

หลายชนิด เชน่ เสือ้ผ้า รถยนต์ เคร่ืองใช้ประจ าตวั นิตยสาร สินค้าฟุ่ มเฟือย และสินค้าจ าเป็นท่ีไม่

มีผู้ ใดอยากใช้ เชน่ ยารักษาโรค 

2. แบง่โดยใช้รายได้ (Segmentation by Income) เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีนกัการตลาดใช้

พิจารณาและเป็นจุดเร่ิมต้นของการเกิดผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกันในสายผลิตภัณฑ์เดียวกัน เช่น 
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เสือ้ผ้ามีเสือ้ผ้าราคาแพง ราคาถูกเป็นต้น รายได้เป็นปัจจัยก าหนดอ านาจซือ้ของผู้บริโภค แต่

ผู้บริโภคล้วนต้องการใช้สินค้าทกุชนิด ไม่ใช่คนรวยต้องการทานอาหารและคนจนไม่ต้องการทาน

อาหาร แตร่ายได้เป็นตวัแบง่สินค้าชนิดเดียวกนัให้มีความแตกตา่งกนั เช่น คนมีรายได้ปานกลาง

ซือ้รถยนต์นิสสนัคนัละ 700,000 บาท ในขณะท่ีคนฐานะร ่ารวยซือ้รถยนต์บีเอ็มคนัละ 2,500,000 

บาท ทัง้ๆท่ีรถยนต์ทัง้สองรุ่นมีขนาดใกล้เคียงกนั มีอปุกรณ์ท่ีจ าเป็นเหมือนกนั ผู้บริโภคซือ้เสือ้ผ้า

จากร้านในตลาดชุดละ 500-1,000 บาท ในขณะท่ีบางคนเลือกซือ้เสือ้ผ้าใส่ท างานจากเซ็นทรัล

ชิดลมหรือเอ็มโพเรียมในราคาชดุละ 4,500-8,000 บาท ในกิจการท่ีมีขนาดใหญ่ต้องการผู้บริโภค

จ านวนมากเพ่ือซือ้สินค้าหรือบริการของกิจการ นักการตลาดต้องพิจารณารายได้เฉล่ียของ

ประชากรในท้องถ่ินนัน้ เพราะเป็นปัจจยัชีใ้ห้เห็นศกัยภาพในการซือ้และสง่ผลตอ่ปริมาณการซือ้ 

อดลุย์  จาตรุงคกลุ (2541: 38-39) กลา่ววา่ ปัจจยัส่วนบคุคล รวมถึงอาย ุเพศ วงจร ชีวิต

ของครอบครัว การศึกษา รายได้ เป็นต้น ลกัษณะดงักล่าวมีความส าคญัต่อนกัการตลาดเพราะ

มนัเก่ียวพนักับอุปสงค์ (Demand) ในตวัสินค้าทัง้หลาย การเปล่ียนแปลงทางปัจจยัส่วนบคุคล

ชีใ้ห้เห็นถึงการเกิดขึน้ของตลาดใหม่และตลาดอ่ืนก็จะหมดลงไป หรือลดความส าคญัลง ปัจจยั

สว่นบคุคล ท่ีส าคญัมีดงันี ้

1. อาย ุนกัการตลาดต้องค านงึถึงความส าคญัของการเปล่ียนแปลงของประชากรในเร่ือง

ของอายดุ้วย เราคงเคยได้ยินวา่ปีนี ้(พ.ศ. 2540) ญ่ีปุ่ นมีประชากรสงูอายมุากขึน้และประชากรวยั

หนุม่สาวลดลง ในปี ค.ศ. 1980 อเมริกามีคนอายเุกิน 65-มากกวา่จ านวนของประชากรวยัรุ่น การ

เปล่ียนการกระจายอายเุป็นผลมาจากปัจจยัหลายประการ เช่น คณุภาพของการโภชนาการและ

การรักษาสขุภาพและอตัราการเกิด เป็นต้น 

2. การศึกษาและรายได้ การศึกษามีอิทธิผลต่อรายได้เป็นอย่างมาก ถ้ามองในแง่

ครอบครัวของผู้ ท่ีมีการศึกษาแล้วทัง้คู่ท างานและท ารายได้ให้กับครอบครัวเป็นสองเท่า การรู้ว่า

อะไรเกิดขึน้กบัการศกึษาและรายได้เป็นสิ่งส าคญัเพราะแบบแผนการใช้จ่ายขึน้อยู่กบัรายได้ท่ีคน

มี นโยบายรัฐบาลท่ีจะให้เด็กเรียนฟรีจนจบมธัยมมีความส าคญัต่อการหารายได้ของครอบครัว

ของชาวไทยในอนาคต 
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จึงสรุปได้ว่า ปัจจยัส่วนบุคคล นิยมน ามาใช้ศึกษามากท่ีสุด ในการแบ่งส่วนการตลาด

ของกลุม่ผู้บริโภคโดยอาศยัตวัแปร ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้

เฉล่ียต่อเดือน นัน้ น ามาประกอบกับกางวางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้ผู้ประกอบการ

สามารถน าไปก าหนดตลาดเป้าหมายท่ีเหมาะสมตามความต้องการของผู้บริโภคได้ 

 

2.2  ทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาด 

2.2.1 ความหมายของกลยทุธ์การตลาด 

 พิบลู ทีปะปาล (2547:3) ได้กลา่วไว้ว่า ส าหรับค านิยามของกลยทุธ์ในทางธุรกิจได้มีผู้ ให้

ไว้ตา่งๆ กนัมากมาย ดงันี ้

Doyle, (2000) ได้ให้นิยามไว้วา่ “กลยทุธ์ หมายถึง ชดุของการตดัสินใจของฝ่ายบริหารท่ี

ก าหนดขึน้เพ่ือการจดัสรรทรัพยากรของบริษัท เพ่ือให้สามารถบรรลุถึงความได้เปรียบทางการ

แข่งขนัท่ียัง่ยืน (Sustainable Competitive Advantage) ในตลาดเป้าหมายท่ีเลือกสรรไว้” ดงันัน้

กลยุทธ์จึงหมายถึง การก าหนดทิศทาง (Direction) ของธุรกิจเพ่ือระดมทรัพยากรและการใช้

ความพยายามเพ่ือการลงทนุในตลาดเป้าหมายเพ่ือให้ผลิตภณัฑ์ประสบผลส าเร็จ รวมทัง้เป็นการ

ก าหนดมรรควิธี (Means) เพ่ือให้การด าเนินงานน าไปสู่เป้าหมายนัน้ด้วย นัน่คือ การสร้างสรรค์

ให้ลกูค้าได้รับความพงึพอใจมากขึน้ 

 Walker et al. (2003:9) ได้ให้นิยามไว้ว่า “กลยทุธ์ หมายถึง รูปแบบอนัเป็นหลกัพืน้ฐาน

ส าคญั (Fundamental Patten) ท่ีเก่ียวข้องกบัการก าหนดวตัถปุระสงค์ทัง้ระยะสัน้และระยะยาว 

การจดัสรรทรัพยากรเพ่ือน าไปใช้อย่างเหมาะสม รวมทัง้การก าหนดแนวทางขององค์การในการ

ปฏิบตักิารตอบโต้กบัตลาดคูแ่ข่งและปัจจยัสิ่งแวดล้อมอ่ืนๆ” ซึ่งจากนิยามนีชี้ใ้ห้เห็นว่า กลยทุธ์ท่ี

ถกูก าหนดขึน้ควรจ าต้องระบหุลกัส าคญัอนัเป็นพืน้ฐาน 3 ประการ คือ 1) วตัถปุระสงค์ท่ีต้องการ

ให้บรรลุ 2) จะเลือกมุ่งเน้นในอุตสาหกรรมใด และตลาดของผลิตภัณฑ์ไหน และ 3) จะจัดสรร

ทรัพยากรและจดักิจกรรมตา่งๆ อยา่งไร ในแตล่ะตลาดของผลิตภณัฑ์ เพ่ือให้สอดคล้องกบัโอกาส
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ท่ีเปิดให้ และอุปสรรคท่ีเกิดขึน้จากสภาพแวดล้อมในขณะนัน้ เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการ

แขง่ขนัเหนือคูแ่ขง่ 

 Berkowitz, et al. (2000:50) ได้ให้นิยามของกลยทุธ์การตลาดไว้ว่า “กลยทุธ์การตลาด 

(Marketing Strategy) หมายถึงมรรควิธี (Means) หรือวิถีทางท่ีจะท าให้เป้าหมายการตลาด

น าไปสู่ความส าเร็จ ซึ่งโดยปกติจะมีการก าหนดตลาดเป้าหมาย (Target Market) โดยเฉพาะ 

และมีการก าหนดโปรแกรมการตลาดเพ่ือให้บรรลเุป้าหมายท่ีก าหนดไว้นัน้ด้วย” 

 จากนิยามท่ีกล่าวมาข้างต้นนีก็้พอสรุปสาระส าคญัของกลยุทธ์ได้ว่า ประกอบขึน้ด้วย

องค์ประกอบหลกัส าคญัอย่างน้อยท่ีสุด 2 อย่าง คือ 1) เป้าหมายหรือวตัถุประสงค์ท่ีต้องการจะ

ให้บรรล ุและ 2) แนวทางหรือวิถีทางในการปฏิบตัิ เพ่ือน าไปสู่ผลส าเร็จตามเป้าหมายท่ีวางไว้นัน้ 

โดยท าให้ได้รับความได้เปรียบหรือความเป็นตอ่ทางการแขง่ขนัท่ียัง่ยืน 

 จากความหมายดงักล่าวข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า กลยุทธ์การตลาด ถูกออกแบบขึน้ 

เพ่ือมุง่เน้นการน าไปสูผ่ลส าเร็จตามวตัถปุระสงค์ทางการตลาด จากนัน้จึงพฒันาส่วนประสมทาง

การตลาดเพ่ือให้สอดคล้องกับตลาดเป้าหมาย โดยท าให้ความต้องการของลูกค้าในตลาดนัน้

ได้รับการตอบสนอง ท าให้ได้รับความพงึพอใจ 

 

2.2.2. โครงร่างของกลยทุธ์การตลาด 

 (Russell S. Winer, 2000) ศาสตราจารย์ทางด้านกลยุทธ์การตลาดแห่งมหาวิทยาลยั

แคลิฟอร์เนียท่ีเบิร์คเลย์ สหรัฐอเมริกา ได้ก าหนดโครงร่างของกลยุทธ์การตลาดท่ีน่าสนใจ 

ประกอบด้วยองค์ประกอบดงันี ้

 1. วตัถุประสงค์ท่ีต้องการให้บรรล ุ(Objectives) ซึ่งวตัถปุระสงค์นีจ้ะใช้เป็นเกณฑ์เพ่ือ

ความส าเร็จ หรือความล้มเหลวของกลยทุธ์ท่ีน าไปใช้ 

 2. การเลือกกลยทุธ์ท่ีจ าน าไปใช้ (Strategic Alternatives) เน่ืองจากมีกลุ่มลกูค้าหลาย

กลุ่มท่ีเป็นไปได้ท่ีผู้ จัดการการตลาดจะต้องพิจารณาเลือกกลยุทธ์ท่ีจะน าไปใช้ให้เหมาะสม

ส าหรับแตล่ะกลุม่ซึง่ไมเ่หมือนกนั 
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 3. กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย (Customer Targets) หมายถึงกลุ่มลกูค้าโดยเฉพาะ ซึ่งอาจเป็น

ลูกค้าผู้บริโภคหรือลูกค้าอุตสาหกรรม ซึ่งมีการระบุลกัษณะบางอย่างชัดเจน เช่น ระดบัรายได้

และรายรับ เป็นต้น ซึ่งเป็นกลุ่มท่ีผู้ จัดการการตลาดต้องการท่ีจะน าผลิตภัณฑ์และบริการไป

จ าหนา่ยและจงูใจให้เกิดการซือ้ 

 4. กลุ่มคูแ่ข่งเป้าหมาย (Competitor Targets) ในแตล่ะกลุ่มลกูค้าเป้าหมายหรือตลาด

เป้าหมายแต่ละกลุ่ม ผู้จดัการการตลาดจะต้องระบุให้ได้ว่าใครคือคู่แข่งเป้าหมาย เพราะว่าใน

ตลาดเป้าหมายแตล่ะกลุ่มนัน้จะมีผลิตภณัฑ์หลายตราหรือหลายบริษัทท่ีเข้าไปแข่งขนักนัอยู่ใน

ตลาดนัน้ 

 5. ลักษณะพิเศษของผลิตภัณฑ์ (Product Features) ในตลาดเป้าหมายและคู่แข่ง

เป้าหมายท่ีก าหนดไว้ดงักลา่วข้างต้นนัน้ ผู้จดัการการตลาดจ าเป็นจะต้องเลือกลกัษณะพิเศษของ

ผลิตภณัฑ์อะไรบ้างท่ีจะน าเสนอให้กบักลุม่ลกูค้าเป้าหมายนัน้ท่ีเหมาะสมมากท่ีสดุ 

 6. กลยทุธ์หลกั (Core Strategy) ผู้จดัการการตลาดจะต้องใช้ “กลยทุธ์หลกั” โดยเฉพาะ

ส าหรับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายแต่ละกลุ่ม กลยุทธ์หลักดังกล่าวนีจ้ะประกอบด้วย 3 ส่วนคือ           

1) จุดเด่นหรือจุดต่างเหนือคู่แข่ง (Differential Advantage) ท่ีแสดงว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการ

ดีกวา่คูแ่ขง่ขนัอยา่งไร 2) ต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Position) ท่ีต้องการท่ีจะให้ลกูค้าเกิดการ

รับรู้ และ 3) ข้อเสนอด้านคณุคา่ (Value Proposition) ท่ีจะส่ือสารไปยงักลุ่มลกูค้าเป้าหมายถึง

เหตผุลท่ีควรซือ้ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย 

 7. ส่วนประสมการตลาดท่ีสนบัสนุน (Supporting Marketing Mix) เป็นชุดของการ

ตัดสินใจเก่ียวกับราคา การจัดจ าหน่าย การติดต่อส่ือสาร และการส่งเสริมการตลาด ท่ีต้อง

พฒันาขึน้มาให้เหมาะสมกบัแตล่ะตลาดเป้าหมาย 

 โครงร่างของกลยทุธ์การตลาด ซึ่งประกอบด้วยส่วนประกอบทัง้ 7 อย่าง ดงักล่าวข้างต้น

นี ้การตดัสินใจเพ่ือด าเนินงานจะเป็นไปตามล าดบัขัน้ดงัแสดงในรูปท่ี 1.1 กล่าวคือ ล าดบัแรกท่ี

ผู้จดัการการตลาดจะต้องตดัสินใจคือ เป้าหมายในการด าเนินงานคืออะไร จากนัน้ขัน้ตอ่ไปก็ต้อง

ตดัสินใจว่าจะหาวิธีไปสู่ตลาดเป้าหมายท่ีวางไว้อย่างไร การตดัสินใจท่ีส าคญัในขัน้ท่ี 3 คือการ

พิจารณาว่าจะเลือก กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Customer Groups) ก่ีกลุ่ม (ดงัรูปท่ี 1.2) จากนัน้
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ภายในกลุ่มตลาดเป้าหมายแต่ละกลุ่มก็จะต้องศึกษาถึงความต้องการของลูกค้า วิเคราะห์คู่

แข่งขนั และท าความเข้าใจถึงสภาพแวดล้อมทางอตุสาหกรรม (Industry Environment) และน า

ข้อมลูท่ีได้จากการศกึษาวิเคราะห์เจาะลึกในแตล่ะตลาดเป้าหมายดงักล่าวมาใช้เป็นแนวทางใน

การก าหนด กลยุทธ์หลกั (Core Strategy) เพ่ือให้สอดคล้องส าหรับแตล่ะตลาดเป้าหมายตอ่ไป 

ขัน้สดุท้าย การจดัส่วนประสมทางการตลาด หรือการปฏิบตัิตามกลยทุธ์ก็จะด าเนินการท่ีมุ่งเน้น

เฉพาะแตกตา่งกนัไปในแตล่ะตลาด 

 

2.2.3. กระบวนการกลยทุธ์การตลาด 

 กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) ประกอบด้วยการด าเนินงานเป็นขัน้ตอน 

นกัการตลาดได้แบง่ขัน้ตอนการด าเนินงานไว้ตา่งๆ กนั ดงันี ้

Cravens, Lamp and Crittenden. (2002:6-10) ได้แบง่ขัน้ตอนการกลยทุธ์การตลาด

ออกเป็น 4 ขัน้ตอน ดงันีคื้อ 

 

ภาพท่ี 2.1 การออกแบบและการจัดการกลยุทธ์การตลาด 

 
  ท่ีมา : (Cravens, Lamb and Crittenden, 2002:7) 
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ขัน้ที่ 1 : การวิเคราะห์สถานการณ์ทาการตลาด (Marketing Situation Analysis) 

ในการบริหารการตลาดเพ่ือให้เกิดผลดีและมีประสิทธิภาพนัน้ จ าเป็นจะต้องเร่ิมจากการวิเคราะห์

สถานการณ์ทางการตลาดเสียก่อน ทัง้นีเ้พ่ือจะได้น าข้อมูลท่ีได้จากการวิเคราะห์มาใช้เป็น

แนวทางในการออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาดใหม่ หรือเปล่ียนแปลงกลยุทธ์ท่ีมีอยู่เดิมเพ่ือให้

สอดคล้องกบัสภาพแวดล้อมท่ีเกิดขึน้ในขณะนัน้ การวิเคราะห์สถานการณ์จึงเป็นงานท่ีจะต้องท า

เป็นประจ า เพ่ือน ามาใช้เป็นแนวทางในการปรับกลยทุธ์ท่ีจ าเป็นจะต้องปรับเปล่ียนให้สอดคล้อง

กบัสภาพแวดล้อมท่ีเปล่ียนไปเสมอ 

 
ขัน้ที่ 2 : การออกแบบกลยุทธ์การตลาด (Designing Marketing Strategy) การ

วิเคราะห์สถานการณ์ในขัน้ท่ี 1 เป็นการพิจารณาก าหนดโอกาสทางการตลาด (Market 

Opportunities) ก าหนดส่วนตลาด (Market Segments) ประเมินระดบัการแข่งขนั (Evaluate 

Competitor) รวมทัง้ประเมินจุดแข็งและจดุอ่อนของบริษัทอีกด้วย ข้อมูลท่ีได้จากการวิเคราะห์

ดงักล่าวนีจ้ะเป็นปัจจยัส าคญัในการออกแบบกลยุทธ์การตลาด ซึ่งจะประกอบด้วย การก าหนด

ตลาดเป้าหมาย (Market targeting) การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) การ

สร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัลกูค้า (Building Marketing Relationships) และการพฒันาและการ

แนะน าผลิตภณัฑ์ใหม ่(Developing and Introducing New Products)  

1) การก าหนดตลาดเป้าหมายและการวางต าแหน่งกลยุทธ์ (Market Targeting and 

Positioning Strategy) การก าหนดตลาดเป้าหมายมีจดุมุ่งหมายเพ่ือเลือกกลุ่มคน (หรือองค์กร) 

ท่ีฝ่ายจดัการตดัสินใจด าเนินการจดัโปรแกรมการตลาด เพ่ือสนองความต้องการให้ได้รับความ

พอใจในตลาดกลุ่มนัน้ ซึ่งอาจมีกลุ่มเดียวหรือหลายกลุ่มก็ได้ และเม่ือเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมาย

ได้แล้วงานขัน้ต่อไปก็จะเป็นการก าหนดวัตถุประสงค์และการวางต าแหน่งกลยุทธ์ การวาง

ต าแหน่งกลยทุธ์เป็นการพิจารณาก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ให้เกิดขึน้ในสายตาและจิตใจของผู้

ซือ้ เพ่ือให้เกิดความแตกตา่งจากผลิตภณัฑ์หรือตราผลิตภณัฑ์ของคูแ่ข่ง โดยใช้หลกั 4 P’s อนั

ได้แก่ ก าหนดตวัผลิตภณัฑ์ (Product) การจดัจ าหน่าย (Place) การก าหนดราคา (Price) และ

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) น าเสนอกบัคูแ่ข่งขนัทีส าคญั (Key Competitors) เพ่ือสนอง
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ความต้องการของผู้ ซือ้ในตลาดเป้าหมายนัน้เพ่ือให้ได้เปรียบทางการแข่งขนั ซึ่งกลยทุธ์ดงักล่าวนี ้

เรียกว่า “การก าหนดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ การวางโปรแกรมการตลาด 

(Marketing Program) นัน้เอง 

2) กลยทุธ์การสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัลกูค้า (Marketing Relationships Strategies) 

เป็นกลยทุธ์ท่ีจดุมุ่งหมายเพ่ือยกระดบัความพอใจของลกูค้าให้สงูขึน้ โดยอาศยัความร่วมมือของ

ฝ่ายตา่งๆท่ีเก่ียวข้อง ซึง่ประกอบด้วยลกูค้าผู้ ใช้ผลิตภณัฑ์ ผู้จดัจ าหน่าย ซพัพายเออร์ คูแ่ข่งขนัท่ี

เป็นพันธมิตร รวมทัง้ทีมงานภายในบริษัท การสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้าในระยะยาว 

(Long-term Relationships) จะชว่ยให้บริษัทมีความได้เปรียบทางการแขง่ขนั 

3) กลยุทธ์ทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ (New Product Strategies) การพัฒนา

ผลิตภณัฑ์ใหม่เพ่ือเข้าแทนท่ีผลิตภณัฑ์เก่าเป็นสิ่งจ าเป็น เพราะว่าผลิตภณัฑ์เก่ามียอดขายและ

ก าไรลดลงไปตามวัฏจักรของผลิตภัณฑ์ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่เพ่ือน าเสนอต่อตลาดใหม ่

จ าเป็นต้องอาศยัความร่วมมือจากทกุฝ่ายเพ่ือสร้างความพอใจให้กบัลกูค้า และเพ่ือผลิตสินค้าให้

ได้คณุภาพสงู ราคาต ่า เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนั การตดัสินใจเก่ียวกบัการพฒันา

ผลิตภัณฑ์ใหม่ประกอบด้วยการค้นหาและประเมินความคิด การเลือกแนวความคิดเพ่ือพฒันา

ผลิตภณัฑ์ท่ีเช่ือวา่จะประสบผลส าเร็จมากท่ีสดุ การก าหนดโปรแกรมการตลาด การน าผลิตภณัฑ์

เพ่ือทดสอบตลาด รวมทัง้การแนะน าผลิตภณัฑ์เข้าสูต่ลาด เป็นต้น 

 
ขัน้ที่ 3 : การพัฒนาโปรแกรมการตลาด (Marketing Program Development)การ

ก าหนดตลาดเป้าหมาย (Market Targeting) และการวางต าแหน่งกลยุทธ์ (Positioning 

Strategies) ส าหรับผิตภณัฑ์ใหม่ และผลิตภณัฑ์เก่าหรือผลิตภณัฑ์ในปัจจบุนั จะเป็นตวัก าหนด

แนวทางในการเลือกใช้กลยุทธ์เพ่ือพัฒนาส่วนประสมการตลาดเพ่ือให้สอดคล้องกับตลาด

เป้าหมายแต่ละส่วนตลาดท่ีได้เลือกสรรไว้ต่อไป ซึ่งการพัฒนาส่วนประสมการตลาดเพ่ือให้

สอดคล้องกบัแตล่ะตลาดเป้าหมายเรียกว่า “การวางต าแหน่งกลยทุธ์” ซึ่งประกอบด้วยกลยทุธ์ 4 

อยา่งดงันี ้ 
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ภาพท่ี 2.2 การพัฒนาการวางต าแหน่งกลยุทธ์  (Positioning Strategy Development) 

 

 
ท่ีมา : (Cravens, 2000 : 37) 

 

1) กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) การวางต าแหน่งกลยุทธ์ปกติ จะยึดถือ

ผลิตภณัฑ์เป็นจดุศนูย์กลาง ในการวางแผนกลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์เพ่ือให้เกิดผลดีมีประสิทธิภาพ 

ฝ่ายวางแผนจะต้องทราบถึงจดุแข็งและจดุอ่อนของผลิตภณัฑ์ เปรียบเทียบกบัของคูแ่ข่งขนั และ

วตัถุประสงค์ท่ีมุ่งหวงัท่ีต้องการจะให้ผลิตภัณฑ์บรรลุผลส าเร็จ เช่น ในด้านของยอดขาย ก าไร 

และสว่นแบง่ตลาด เป็นต้น 

กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย การวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ การจัดโปรแกรม

ส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ีประสบผลส าเร็จ และการตดัสินใจท่ีจะต้องปรับปรุงแก้ไขผลิตภณัฑ์ท่ีมีปัญหา 

เชน่ การลดต้นทนุการผลิต และปรับปรุงคณุภาพใหม ่เป็นต้น 

2) กลยทุธ์การจดัจ าหนา่ย (Distribution Strategy) การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้กบัผู้ ซือ้

ในตลาดเป้าหมาย อาจใช้พนกังานขายของบริษัทโดยตรง แทนท่ีจะใช้ช่องทางการจดัจ าหน่าย

ผา่นคนกลางก็ได้ ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยบอ่ยครัง้จะถกูน ามาใช้เพ่ือเช่ือมโยงสมัพนัธ์กนัระหว่าง

ผู้ผลิตกับผู้บริโภคขึน้สุดท้ายในครัวเรือน และตลาดธุรกิจ (Business Markets) การตดัสินใจ
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เก่ียวกับการจดัจ าหน่าย ประกอบด้วย การเลือกประเภทช่องทางท่ีใช้ และความเข้มข้นของการ

จดัจ าหนา่ยท่ีเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ เป็นต้น 

3) กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) ราคามีบทบาทส าคญัต่อการก าหนดต าแหน่ง

ผลิตภณัฑ์หรือบริการ ปัจจยัท่ีส าคญัตอ่การก าหนดราคาท่ีต้องค านึงถึง ได้แก่ ปฏิกิริยาของลกูค้า

ท่ีมีต่อรายการราคาท่ีก าหนดให้เลือก เป็นต้น กลยุทธ์ราคาจะเก่ียวข้องกับการเลือกราคาท่ี

เหมาะสม อนัเป็นกลยทุธ์การวางต าแหนง่ผลิตภณัฑ์และตรา รวมทัง้ก าไรท่ีจ าเป็นท่ีจะสร้างความ

พงึพอใจและจงูใจให้ผู้ มีสว่นร่วมในการจดัจ าหนา่ยพงึได้รับในระดบัท่ีเหมาะสม 

4) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) การโฆษณา การส่งเสริมการ

ขาย การขายโดยพนกังานขาย การตลาดเจาะจง (Direct Marketing) และการประชาสมัพนัธ์ 

ปัจจยัเหล่านีเ้ป็นเคร่ืองมือหลกัส าคญัท่ีองค์การจะสามารถน ามาใช้เพ่ือติดต่อส่ือสารกับลูกค้า 

สร้างความร่วมมือกับองค์การ สาธารณชน และกลุ่มเป้าหมายต่างๆ กิจกรรมดงักล่าวเหล่านี ้

ประกอบกันขึน้เป็นกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ซึ่งจะมีหน้าท่ีส าคัญในการวางต าแหน่ง

ผลิตภณัฑ์ให้เกิดขึน้ในสายตาและจิตใจของผู้ ซือ้ การส่งเสริมการตลาดจะท าหน้าท่ีเพ่ือให้ข้อมูล

ข่าวสาร (To Inform) เพ่ือชกัชวน (To Persuade) และเพ่ือเตือนความทรงจ า (To Remind) ตอ่ผู้

ซือ้และผู้ เก่ียวข้องซึง่มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจในกระบวนการซือ้ 

 
ขัน้ที่  4 : การปฏิบัติและการบริหารกลยุทธ์การตลาด (Implementing And 

Managing a Marketing Strategy)การเลือกกลุ่มลกูค้าเพ่ือก าหนดเป็นตลาดเป้าหมาย และการ

ก าหนดต าแหน่งกลยทุธ์ส าหรับแตล่ะตลาดเป้าหมาย กิจกรรมดงักล่าวส่งผลท าให้การพฒันากล

ยทุธ์การตลาดด าเนินมาถึงขัน้สดุท้าย คือการน ากลยทุธ์ไปปฏิบตั ิกิจกรรมท่ีจะต้องกระท าในขัน้นี ้

มี 2 อยา่ง ดงันี ้

1) การออกแบบองค์การการตลาด (The Marketing Organization) การออกแบบ

องค์การตลาดท่ีดี หมายถึงการออกแบบองค์การเพ่ือให้คนและหน้าท่ีการงานท่ีรับผิดชอบ

สอดคล้องกันในลกัษณะท่ีจะช่วยให้กลยุทธ์การตลาดของบริษัทบรรลุผลส าเร็จอย่างดีท่ีสุด ใน

การตดัสินใจท่ีจะจัดคนเข้าท างานในหน่วยงานต่างๆ ในองค์การ รวมทัง้การมอบหมายหน้าท่ี
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ความรับผิดชอบในองค์ประกอบของส่วนประสมตา่งๆ ของกลยทุธ์การตลาด นบัว่าเป็นสิ่งส าคญั

อย่างยิ่งต่อการด าเนินงานการตลาด โครงสร้างองค์การกบักระบวนการท างานจะต้องสอดคล้อง

กนั จึงจะเอือ้อ านวยความสะดวกตอ่การน ากลยทุธ์ไปปฏิบตัิ จะเห็นได้ว่านบัตัง้แตท่ศวรรษ ค.ศ. 

1990 เป็นต้นมา การจดัโครงสร้างใหม่และการรือ้ปรับระบบใหม่ในหน่วยงานและองค์การต่างๆ 

ท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงในโครงสร้างของหนว่ยงานการตลาดอย่างมาก 

2) การปฏิบตักิารและการประเมินผลกลยทุธ์การตลาด (Implementing And Assessing 

Marketing Strategy) การน ากลยทุธ์ไปปฏิบตัแิละการประเมินผล ประกอบด้วยการด าเนินงาน 3 

อย่าง คือ การจัดท าแผนงานการตลาดและงบประมาณ การน าแผนงานไปปฏิบัติ และ การ

ประเมินผลกลยทุธ์ 

 

2.3. ทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

2.2.1 ความหมายของสว่นประสมทางการตลาด 

วิเชียร วงศ์ณิชชากลุ (2545) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ถือ

เป็นหวัใจส าคญัของการบริหารการตลาด การจะท าให้การด าเนินงานของกิจการส าเร็จได้ขึน้อยู่

กับการปรับปรุง และความสัมพันธ์ท่ีเหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาดเหล่านี ้ ซึ่งส่วน

ประสมทางการตลาดนัน้เราถือว่าเป็นปัจจยัท่ีสามารถควบคมุได้ เราสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลง

หรือปรับปรุงให้เหมาะสมกับสภาพแวดล้อมเพ่ือท าให้กิจการอยู่รอดได้หรืออาจเรียกได้ว่า ส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing mix) เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีถูกใช้เพ่ือสนองความ

ต้องการของลกูค้าเป้าหมายท าให้ลกูค้ากลุม่เป้าหมายพอใจและมีความสขุได้ๆ 

เสรี วงษ์มณฑา (2542) ได้ให้ความหมายของส่วนผสมการตลาด (Marketing Mix) ไว้ว่า 

การมีสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของลกูค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาท่ีผู้บริโภคยอมรับ

ได้ และผู้ บริโภคยินดีจ่ายเพราะมองเห็นว่าคุ้ ม รวมถึงมีการจัดจ าหน่าย กระจายสินค้าให้

สอดคล้องกับพฤติกรรมการซือ้หาเพ่ือความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด
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ความชอบในสินค้าและเกิดพฤตกิรรมอยา่งถกูต้อง ท่ีเรียกว่า ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ 

องค์ประกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุ้มได้ กิจการ

ธุรกิจจะต้องสร้างสว่นประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด 

ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) การจดัจ าหน่าย (Place) การ

ก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วนประสมทาง

การตลาดได้อีกอยา่งหนึง่วา่ 4’Ps สว่นประกอบทัง้ 4 ตวันี ้ทกุตวัมีความเก่ียวพนักนั P แตล่ะตวัมี

ความสมัพนัเท่าเทียมกนั แตข่ึน้อยู่กบัผู้บริหารการตลาดแตล่ะคนจะวางกลยทุธ์ โดยเน้นน า้หนกั

ท่ี P ใดมากกว่ากัน เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตวั

ผู้บริโภค 

ปณิศา ลญัชานนท์ (2548) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4 Ps 

เป็นเคร่ืองมือท่ีบริษัทสร้างขึน้มาเพื่อใช้กบักลุม่เป้าหมาย เพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์ทางการตลาด 

โดยทัว่ไปจดัประเภทเป็นเคร่ืองมือ 4 ประการ เรียกว่า 4Ps ใช้เพ่ือตอบสนองความต้องการของ

ลกูค้า 4 ประการ เรียกว่า 4Cs ดงันี ้1) ผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นเสมือนวิธีการแก้ปัญหาให้แก่

ลกูค้า หรือการตอบสนองความจ าเป็นและความต้องการของลกูค้า 2) ราคา (Price) ท่ีลกูค้าต้อง

จ่ายให้กับบริษัทนัน้คือต้นทนุท่ีเกิดขึน้ของลกูค้า 3) การจดัจ าหน่าย (Place) ในการจดัจ าหน่าย

ของบริษัทจะบง่บอกถึงความสะดวกของลกูค้า 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ของบริษัท

คือการตดิตอ่ส่ือสารจากบริษัทไปยงัลกูค้านัน่เอง 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix (4Ps)) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคมุ

ได้ ซึง่บริษัทใช้ร่วมกนัเพ่ือตอบสนองความพงึพอใจแก่กลุม่เป้าหมาย 

จากความหมายดงักล่าวข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing 

Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีทกุๆ ธุรกิจจะต้องน ามาใช้เพ่ือสนองตอบความต้องการ

ของตลาดเป้าหมายหรือวตัถปุระสงค์ท่ีตัง้ไว้ 
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2.2.2 ประเภทของสว่นประสมทางการตลาด 

 ส่วนประสมการตลาดเป็นส่วนประกอบท่ีส าคัญของกลยุทธ์การตลาด 4 ประการ 

ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริม

การตลาด (Promotion) ท่ีธุรกิจต้องใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย 

(Bovee, Houston and Thill. 1995 : G-8 อ้างใน ศริิวรรณ เสรีรัตน์)  

  2.2.2.1 ผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัแรกท่ีจะแสดงวา่กิจการพร้อมจะท าธุรกิจได้ 

กิจการนัน้จะต้องมีสิ่งท่ีจะเสนอขาย อาจเป็นสินค้าท่ีมีตวัตน บริการ ความคิด ท่ีจะไปตอบสนอง

ความต้องการได้ การศกึษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นัน้ นกัการตลาด มกัจะศกึษาผลิตภณัฑ์ในรูปของ

ผลิตภณัฑ์เบ็ดเสร็จ (Total Product) ซึ่งหมายถึงตวัสินค้า บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์

อ่ืนท่ีผู้บริโภคได้รับจากการซือ้สินค้านัน้ ผู้บริหารการตลาดจะต้องมีการปรับปรุงสินค้าหรือบริการ

ท่ีผลิตขึน้มาให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงความพอใจให้แก่

ผู้บริโภค และสนองความต้องการของผู้บริโภคเป็นส าคญั 

  2.2.2.2 การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภณัฑ์ท่ีผู้ผลิตขึน้มาได้นัน้ 

ถึงแม้จะมีคณุภาพดีเพียงใดก็ตาม ถ้าผู้บริโภคไม่ทราบแหล่งซือ้ และไม่สามารถจะจดัหามาได้ 

ดงันัน้ นกัการตลาดจึงจ าเป็นต้องพิจารณาว่าท่ีไหน เม่ือไร และโดยใครท่ีจะเสนอขายสินค้า การ

จดัจ าหนา่ยเป็นเร่ืองท่ีซบัซ้อน แตก็่เป็นสิ่งจ าเป็นท่ีต้องศกึษา 

  2.2.2.3 การก าหนดราคา (Price) เม่ือธุรกิจได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ขึน้มา 

รวมทัง้หาช่องทางการจดัจ าหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตวัสินค้าได้แล้ว สิ่งส าคญัท่ีธุรกิจจะต้อง

ด าเนินการต่อไป คือ ก าหนดราคาท่ีเหมาะสมให้กับผลิตภัณฑ์ท่ีจะน าไปเสนอขาย ก่อนท่ีจะ

ก าหนดราคาสินค้า ธุรกิจจะต้องมีเป้าหมายวา่จะตัง้ราคาเพ่ือต้องการก าไร หรือเพ่ือขยายส่วนถือ

ครองตลาด (Market Share) หรือเพ่ือเป้าหมายอยา่งอ่ืน 

  2.2.2.4 การสง่เสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดตอ่ส่ือสารทางการตลาด

ระหวา่งผู้ขายกบัผู้ ซือ้ หรือลกูค้ากลุม่เป้าหมาย โดยมีวตัถปุระสงค์ท่ีส าคญัเพ่ือเตือนความทรงจ า 

แจ้งข่าวสาร หรือชักจูงใจให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์และการตดัสินใจซือ้ ประกอบด้วย

กิจกรรมหลกัท่ีส าคญั 5 กิจกรรม คือ 
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  - การโฆษณา (Advertising) เป็นการแจ้งหรือน าเสนอข้อมลูข่าวสารตา่งๆ ของ

องค์กรและผลิตภณัฑ์ โดยผา่นส่ือ เชน่ วิทย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ์ นิตยสาร ฯลฯ และมีผู้อปุถมัภ์

จา่ยคา่ใช้จา่ยตา่งๆ 

  - การขยายโดยพนกังาน (Personal Selling) เป็นการแจ้งข่าวสาร ข้อมลู และจงู

ใจตลาดให้เกิดการซือ้ขายสินค้า โดยเป็นการติดตอ่ซือ้ขายกนัแบบเผชิญหน้าระหว่างผู้ขายและผู้

ซือ้ ซึง่ท าให้เกิดการตดัสินใจซือ้เร็วขึน้ หรือทราบผลการเจรจาซือ้ขายได้รวดเร็ว 

  - การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นกิจกรรมท่ีช่วยกระตุ้นให้เกิดความ

สนใจทดลองใช้ หรือการซือ้สินค้าและบริการในปริมาณท่ีมากขึน้และเร็วขึน้ได้ โดยอาศยักิจกรรม

ทางการตลาดตา่งๆ ช่วย เช่น การลดราคา การแจกของแถมของช าร่วย การแจกคปูอง การให้ชิง

โชค การให้สว่นลด หรือการให้แลกซือ้สินค้าพิเศษในราคาพิเศษ เป็นต้น 

  - การเผยแพร่และประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นการแจ้ง

ข่าวสารข้อมูลความเคล่ือนไหวหรือกิจกรรมต่างๆของกิจการ เพ่ือเป็นการสร้างภาพพจน์ 

ความรู้สึกท่ีดีให้กับกิจการ รวมถึงผลิตภัณฑ์ท่ีกิจการนัน้ๆ ได้ผลิตขึน้ เช่น การออกข่าวการเข้า

ร่วมบริจาคเงินให้กบัมลูนิธิตา่งๆ ของกิจการ จะส่งผลท าให้ผลิตภณัฑ์ท่ีกิจการผลิตสามารถขาย

ได้ดีตามไปด้วย 

  - การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ซึ่งอาจหมายความถึงช่องทางหลกัใน

การจดัจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หรือกลุ่มลูกค้าท่ีคาดหวงัโดยตรง 

และอาจหมายถึงระบบสง่เสริมทางการตลาดท่ีใช้ในการโฆษณาหนึ่ง หรือมากกว่าหนึ่งส่ือ เพ่ือให้

เกิดการตอบสนอง หรือการแลกเปล่ียนท่ีสามารถวดัคา่ได้ ณ ท่ีใดท่ีหนึง่ 

เน่ืองจากสภาพการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วทัง้ทางเทคโนโลยี สงัคม เศรษฐกิจ และการแข่งขนั

ทางการค้าท่ีเข้มข้นและรุนแรงข้นเร่ือยๆ ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องใช้กิจกรรมตา่งๆ เพ่ือกระตุ้นให้

สามารถจ าหน่ายสินค้าได้ เน่ืองจากการมีสินค้าจ าหน่ายแก่ผู้บริโภค โดยไม่มีกิจกรรมใดๆท่ีจะ

ส่ือสารและกระตุ้นหรือรุกเร้าให้ผู้บริโภคหนัมาซือ้สินค้านัน้ จะท าให้กิจการไม่สามารถสู้กบัคูแ่ข่ง

ตา่งๆได้ โดยเฉพาะในกรณีท่ีมีการแขง่ขนัสงู 
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2.4. ทฤษฎีเกี่ยวกับความต้องการ 

2.4.1. ความหมายของความต้องการ 

 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) กล่าวว่า ความแตกตา่งท่ีบุคคลรับรู้ได้ ระหว่างสภาพในอุดม

คต ิและสภาพความเป็นจริงในปัจจบุนั ซึง่มีอิทธิพลเพียงพอท่ีจะกระตุ้นให้เกิดพฤตกิรรม  

 ศภุร เสรีรัตน์ (2540) กล่าวว่า ถ้าความพยายามใดๆ ของธุรกิจท่ีท าขึน้เพ่ือสร้างความ

พอใจให้กับตลาดท่ีบุคคลแสวงหายังไม่สามารถท าให้ผลประโยชน์ส่วนบุคคลท่ีบุคคลแสวงหา

ได้รับความพอใจแล้วก็จะเป็นโอกาสอันดีท่ีจะท าให้ธุรกิจสามารถน าเสนอผลิตภัณฑ์ เพ่ือ

ตอบสนองความต้องการท่ียงัไม่ได้รับความพอใจนัน้ได้ ผู้บริโภคจะท าการซือ้สินค้า และบริการ

ตามท่ีเขาเห็นว่าจะท าให้ความต้องการของเขาได้รับความพอใจ นัน่คือ บุคคลใดถ้าไม่มีความ

ต้องการสิ่งใด บคุคลก็ไม่ต้องมีการซือ้สิ่งใดๆ เช่นกัน ดงันัน้ ความต้องการ (Need) จึงหมายถึง 

“ความสามารถหรือความจ าเป็นใดๆ ของมนษุย์ท่ีการกระท า และการมีประสิทธิภาพจะต้องอาศยั

ความสามารถหรือความจ าเป็นนัน้ๆ”  

 ประเดน็ส าคญัเก่ียวกบัความต้องการ 4 ประการท่ีจะต้องท าความเข้าใจ คือ 

 1. ความต้องการเป็นรากฐานของการกระท าทัง้หมดของมนุษย์ (Needs Underlie  

all Human Action) ความต้องการเป็นตวัท่ีก าหนดพืน้ฐานอันดบัแรกของพฤติกรรม ความ

ต้องการจึงเป็นสิ่งท่ีสร้างกรอบให้กบัปัจจยัอ่ืนๆ ทัง้หมดท่ีเหลือของพฤติกรรมผู้บริโภค ดงันัน้ เรา

จึงไม่อาจอธิบายถึงกิจกรรมของผู้บริโภคได้ ความต้องการเป็นสาเหตท่ีุท าให้เราต้องมีการสร้าง

เซลล์ของร่างกายหรือท าให้เราต้องกระพริบตา หรือซือ้ผลิตภณัฑ์ หรือต้องบริโภคผลิตภณัฑ์ หรือ

ต้องแสวงหาความเป็นเพ่ือน หรือหน้าท่ีการงาน และอ่ืนๆ เป็นต้น จะไมมี่อะไรเกิดขึน้ในจิตใจหรือ

ร่างกายของบคุคลท่ีเก่ียวข้องกนัตลอดจนกว่าบคุคลจะมีความต้องการเกิดขึน้ 

 2. ความต้องการไม่ใช่ความขาดหรือความไม่พอ (A Need is Not a Deficiency) แม้

ความไม่พอท่ีมีอยู่จะสามารถเป็นเหตท่ีุท าให้บคุคลได้เร่ิมรู้ถึงความต้องการได้ก็ตาม ความขาด

หรือความไม่พอ จึงหมายถึงความขาดแคลน หรือการขาดไป ในบางสิ่งบางอย่างได้ แตร่่างกาย

ของคนเราก็มีความต้องการท่ีเหมือนกนัหลายอย่างไม่ว่าในขณะนัน้จะได้รับความพอใจหรือไม่ก็

ตาม ตวัอยา่งเชน่ ร่างกายต้องการอาหารบ ารุงก าลงั อากาศ น า้ และความสขุสบาย เป็นต้น และ
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ความเป็นจริงท่ีวา่ร่างกายมีสิ่งเหลา่นีแ้ตล่ะอยา่งท่ีเพียงพอแล้วก็ไม่ได้ท าให้ข้อเท็จจริงท่ีว่า ความ

จ าเป็นดงักลา่วส าหรับร่างกายของบคุคลเปล่ียนไป ความจ าเป็นส าหรับอากาศของบคุคลจะเห็น

ได้จริงส าหรับร่างกายเม่ืออากาศมีมากพอ เช่นเดียวกันกับเม่ืออากาศมีไม่เพียงพอ นอกจากนี ้

บุคคลท่ีได้รับความพอใจแล้วอาจไม่รู้ถึงความต้องการนัน้ได้ เราทุกคนต่างต้องการท่ีจะได้รับ

ความพอใจท่ีเกิดจากความต้องการทัง้หมดถ้าเป็นไปได้ และการท่ีเรามีสิ่งท่ีขาดบางอย่างอยู่ท า

ให้เราได้รู้วา่ความต้องการนัน้ยงัไมไ่ด้รับการบ าบดั หรือยงัไมส่มปรารถนา 

 3. ความต้องการสามารถเป็นได้ทัง้ด้านกายภาพหรือด้านจิตใจ (A need can be 

physical or psychological) สิ่งท่ีใช้พิจารณามีเพียงประการเดียวคือ ความต้องการนัน้ต้องเป็น

สิ่งท่ีมีความจ าเป็นต่อการท างานของร่างกาย ความต้องการด้านจิตใจ ได้แก่ ความสุขสบาย 

ความปลอดภยั ความรักใคร่ เป็นต้น ก็เป็นสิ่งท่ีมีความส าคญัต่อบคุคลส่วนใหญ่เช่นเดียวกนักับ

ความต้องการด้านกายภาพ ดงันัน้ ความต้องการของบคุคลจงึมีได้ทัง้ด้านกายภาพและด้านจิตใจ 

 4. บคุคลมีขีดขัน้ของการรับรู้ถึงความต้องการท่ีแตกต่างกนั ( Individual have varying 

Degree of Awareness of Needs) การรู้ เป็นตวัอย่างท่ีอาจเกิดขึน้ได้จากการเก่ียวพนักบัความ

ขาดแคลนท่ีเป็นจริง หรือได้จากการรับรู้ (A Real or Perceived Deficiency) การรู้ถึงความ

ต้องการอาจมีได้หลายอยา่งแตกตา่งกนัตลอดตัง้แตจ่ากการไม่รู้จนถึงระดบัของความตัง้ใจท่ีจะมี

การบริโภคทัง้หมดเกิดขึน้ ขีดขัน้ของการรู้จึงขึน้อยู่กับความส าคญัของความจ าเป็นท่ีผู้บริโภค

ได้รับรู้โดยตรง 

 อภิรักษ์  เจริญเชือ้ (2543 : 10-11)  ได้ให้ความหมายของความต้องการว่าเป็นสิ่งท่ี

จ าเป็นต้องได้รับเพ่ือการด ารงชีวิต  เม่ือร่างกายเกิดความต้องการจะท าให้เกิดแรงขบัขึน้  แรงขบั

หรือแรงจงูใจนีเ้องท่ีกระตุ้นหรือผลกัดนัให้ร่างกายท าพฤติกรรมเพ่ือให้ได้สิ่งท่ีต้องการ  พฤติกรรม

ท่ีกระท าจึงมีทิศทางหรือมีจุดหมายอยู่ท่ีสิ่งท่ีต้องการ  เ ม่ือได้สิ่งท่ีต้องการแล้วจะเกิดความพึง

พอใจ  เม่ือสามารถตอบสนองความต้องการได้แล้ว  แรงขบัก็จะลดลง  เพ่ือท่ีจะได้สนใจและเกิด

การเรียนรู้อยา่งได้ผล  เน่ืองจากแรงจงูใจเกิดจากความต้องการ 
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 ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2538:72) กลา่วว่า ความต้องการหรือความจ าเป็น (Needs) หมายถึง 

ความแตกตา่งท่ีรับรู้ระหวา่งสภาพในอดุมคต ิและสภาพปัจจบุนั ซึ่งมีอิทธิพลเพียงพอท่ีจะกระตุ้น

พฤตกิรรม 

 จากความหมายดงักล่าวข้างต้น สรุปได้ว่า ความต้องการ หมายถึง ภาวะ การขาดสิ่งใด

สิ่งหนึง่ และต้องการหามาเพ่ือตอบสนองความต้องการ 

 

2.4.2. ประเภทของความต้องการ 

 แม้วา่จะได้มีการพยายามมากมายท่ีคดิจะจ าแนกประเภทของความต้องการของผู้บริโภค

ให้เป็นรูปแบบเดียวกัน แตก็่ไม่สามารถท าได้เน่ืองจากปัญหา 2 ประการคือ 1) ผู้บริโภคมีความ

ต้องการท่ีแตกตา่งกนัมากเกินไปท่ีจะตอบสนองให้พอใจได้ และ 2) การจ าแนกประเภทของความ

ต้องการท่ีแตกตา่งประเภทหนึ่งก็เพ่ือจดุมุ่งหมายอนัหนึ่งโดยเฉพาะ และการจ าแนกประเภทของ

ความต้องการท่ีแตกต่างกันก็เพ่ือจุดประสงค์ท่ีแตกต่างกัน (รองศาสตราจารย์ ศุภร เสรีรัตน์) 

อย่างไรก็ตามแม้จะมีวิธีการต่างๆ มากมายในการจ าแนกประเภทความต้องการ แต่วิธีท่ีทุกคน

ยอมรับก็คือ การจ าแนกความต้องการออกเป็น 2 ประเภท กว้างๆ ดงันี ้

 1. ความต้องการทางด้านร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความต้องการเบือ้งต้น

ของร่างกาย (Innate Needs) ได้แก่ อากาศ น า้ อาหาร ท่ีอยู่อาศยั ยารักษาโรค การพกัผ่อน และ

ความต้องการทางเพศ ซึ่งถือเป็นความต้องการขัน้พืน้ฐาน (Primary Needs) หรือแรงผลกัดนั 

(Motives) ในการแสดงพฤติกรรมของบุคคล โดยท่ีความแตกต่างกันทางลกัษณะทางกายภาพ

ของแตล่ะบคุคล สง่ผลให้เกิดความต้องการและความจ าเป็นในสินค้าหรือบริการท่ีแตกตา่งกนั 

 2. ความต้องการด้านจิตวิทยา (Psychological Needs) หรือความต้องการท่ีเป็นความ

ปรารถนา (Acquired Needs) มนษุย์เป็นสิ่งมีชีวิตท่ีอยู่รวมกนัเป็นสงัคม จึงมีความต้องการและ

การเรียนรู้ท่ีจะอยู่ร่วมกันและพึ่งพาอาศยักันในสังคม ความต้องการท่ีเป็นความปรารถนาจะ

เกิดขึน้จากการท่ีบุคคลเรียนรู้จากการตอบสนองต่อวฒันธรรมหรือสิ่งแวดล้อม ซึ่งประกอบด้วย

ความต้องการในด้านต่างๆ ได้แก่ การยกย่อง ความภาคภูมิใจ ความรัก อ านาจ และการเรียนรู้ 
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ซึ่งถือว่าเป็น “ความต้องการขัน้ทุติยภูมิ (Secondary Needs)” ท่ีเป็นผลจากสภาพจิตใจและ

ความสมัพนัธ์กบับคุคลอ่ืน 

 

ภาพท่ี 2.3 ประเภทของความต้องการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากท่ีกล่าวมาข้างต้น สรุปได้ว่า ความต้องการภายในของมนษุย์ประกอบด้วย 1) ความ

ต้องการของร่างกาย เชน่ อาหาร น า้ ท่ีอยู่อาศยั เคร่ืองนุ่งห่ม ยารักษาโรค และความต้องการทาง

เพศ หรือท่ีเรียกวา่ปัจจยั 4 นัน่เอง  2) ความต้องการด้านจิตวิทยา คือ ความต้องการท่ีจะแสวงหา

และพฒันาภายหลงั เชน่ ความต้องการการยกยอ่ง ความกลวั ความรัก และการยอมรับ เป็นต้น 

 

2.4.3. ทฤษฎีความต้องการ 

1. ทฤษฎีล าดบัขัน้ความต้องการ (Hierarch of Needs Theory) ของมาสโลว์  

อบัราฮมั  มาสโลว์ กล่าวถึงสมมติฐานด้านความต้องการของมนษุย์ว่า บคุคลจะมีความต้องการ

ไม่สิน้สดุ โดยเม่ือความต้องการหนึ่งได้รับการตอบสนองแล้ว ก็จะลดแรงขบัตอ่พฤติกรรมลงและ

ความต้องการทางด้าน

จิตวิทยา 

ความต้องการทางด้าน

ร่างกาย 
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จะมีความต้องการในล าดบัขัน้ท่ีสูงขึน้ โดยท่ีมาสโลว์ได้แบง่ล าดบัขัน้ความต้องการพืน้ฐานของ

มนษุย์ออกเป็น 5 ขัน้คือ  

 1.1 ความต้องการด้านร่างกาย เป็นล าดบัความต้องการขัน้แรก ซึ่งเป็น

ความต้องการพืน้ฐานและเป็นความต้องการเพ่ือให้ชีวิตอยู่รอด ประกอบด้วยอากาศ น า้ อาหาร 

เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยู่อาศยั ยารักษาโรค การพกัผ่อน และความต้องการทางเพศ ซึ่งความต้องการ

ทัง้หมดนีเ้ป็นความต้องการตามธรรมชาติของร่างกาย ถ้าความต้องการเหล่านีไ้ด้รับการ

ตอบสนองอยา่งเพียงพอแล้ว บคุคลจะมีความต้องการในระดบัสงูขึน้ตอ่ไป 

  1.2 ความต้องการความมั่นคงปลอดภัย จะเกิดขึน้เม่ือความต้องการ

ทางด้านร่างกายได้รับการตอบสนองแล้ว ในขัน้นีบุ้คคลจะต้องการความปลอดภัยและความ

มัน่คง ซึ่งเป็นแรงกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรม ความต้องการความปลอดภัยทางกาย เช่น ความมี

ระเบียบ ความมัน่คง ความคุ้มครอง ความต้องการสุขภาพท่ีดี ความต้องการเหล่านัน้ท าให้เกิด

สหภาพแรงงาน ความต้องการในบริการตา่งๆ มากมาย เช่น การประกนัชีวิต การดแูลรักษาความ

ปลอดภยั การออมทรัพย์ การศกึษา และการฝึกอบรมวิชาชีพ เป็นต้น 

  1.3 ความต้องการทางสังคม เป็นความต้องการด้านความรักความ

อบอุ่น มิตรภาพ ความรู้สึกท่ีดีตอ่กนั การมีส่วนร่วม และกายอมรับของสงัคม ความต้องการด้าน

สงัคมก่อให้เกิดการซือ้ เพ่ือให้สังคมยอมรับตนเอง ตวัอย่างเช่น เคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองประดบั 

สินค้าแฟชัน่ตา่งๆ การเป็นสมาชิกสโมสรหรือสมาคมตา่งๆ เป็นต้น 

  1.4 ความต้องการยกย่อง เป็นความต้องการท่ีเกิดจากแรงกระตุ้นทัง้

ภายในและภายนอก เพ่ือสร้างความภาคภมูิใจและความมัน่ใจแก่ตนเอง ความต้องการท่ีเกิดจาก

ภายในจะสะท้อนถึงความต้องการของแต่ละบุคคลเพ่ือการยอมรับส่วนตวั ส่วนความต้องการ

ภายนอกจะเป็นความต้องการเพ่ือยกย่อง การมีช่ือเสียง และการเคารพนบัถือจากบคุคลอ่ืน 

  1.5 ความต้องการประสบความส าเร็จในชีวิต หรือความต้องพึงพอใจ

ส่วนตัว เป็นความปรารถนาของบุคคลท่ีจะตอบสนองศักยภาพของตนเองทุกสิ่ ง ท่ีเขามี

ความสามารถ และมีความต้องการจะเป็น เช่น ผู้ ท่ีเป็นหัวหน้าพรรคการเมืองมีความสามารถ 
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และต้องการจะเป็นนายกรัฐมนตรี นักกีฬาทีมชาติมีความสามารถและต้องการเป็นนักกีฬา

เหรียญทองโอลิมปิก เป็นต้น 

นอกจากความต้องการ 5 ขัน้ตอนข้างต้นแล้ว มาสโลว์ได้จ าแนกความต้องการอ่ืนๆ ท่ี

ส าคญัออกเป็นอีก 2 ชนิดคือ ความต้องการด้านสุนทรียภาพ (Aesthetic Needs) และความ

ต้องการในการอยากรู้อยากเห็น (Curiosity Needs) 

 

ภาพท่ี 2.4 ทฤษฎีล าดับขัน้ความต้องการของมาสโลว์ 
 

 
 

  2. ความต้องการสามประการ (Trio of Needs) หรือทฤษฎีความต้องการท่ี

แสวงหา (Acquired Needs Theory) ของเดวิด แม็คเคลแลนด์ (Devid McClelland) และคณะ 

เป็นทฤษฎีท่ีเสนอว่า บุคคลจะพัฒนาความต้องการโดยผ่านประสบการณ์ของชีวิตแทนท่ีจะ

เกิดขึน้เอง โดยแบง่ความต้องการออกเป็น 3 ประเภท คือ 

   2.1 ความต้องการอ านาจ (Need of Power) คือความปรารถนาท่ีจะ

ควบคมุหรืออ านาจเหนือบุคคลอ่ืน หรือความต้องการซึ่งเก่ียวข้องกับความต้องการด้านอัตตา 

ความต้องการ

การยกยอ่ง 

ความต้องการประสบ

ความส าเร็จในชีวติ 

ความต้องการ

ด้านสงัคม 

ความต้องการ

ความปลอดภยั 

ความต้องการ

ด้านร่างกาย 

สุนทรียภาพ อยากรู้อยากเหน็ 
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(Ego Needs) และความต้องการยกย่องนบัถือ (Self-esteem Needs) โดยผลิตภัณฑ์ท่ีสนอง

ความต้องการอ านาจของบคุคล เชน่ รถยนต์ เคร่ืองประดบั หรือคฤหาสน์ เป็นต้น 

   2.2 ความต้องการอ านาจจากสงัคม (Need of Affiliation) เป็นสิ่งจงูใจ

ด้านสังคมท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้ บริโภค ประกอบด้วยความต้องการด้านความเป็นเพ่ือน 

ความผูกพัน หรือการเป็นสมาชิกของสังคม บุคคลท่ีมีความต้องการการยอมรับสูงจะค านึงถึง

ความเก่ียวข้องกบับคุคลอ่ืน และจะรู้สกึท่ีอยากใช้สินค้าอนัเป็นท่ียอมรับของบคุคลอ่ืน บคุคลท่ีไป

งานจดัแสดงสินค้าตา่งๆ สว่นหนึง่จะมีความพึงพอใจจากการพบปะผู้คนมากกว่าท่ีจะไปเลือกซือ้

สินค้า ความต้องการประการนีถื้อว่าเป็นความต้องการด้านสงัคม (Social Needs) ตามทฤษฎี

ของมาสโลว์ 

   2.3 ความต้องการประสบความส าเร็จ (Need of Achievement) แตล่ะ

บุคคลจะมีความต้องการด้านความส าเร็จโดยขึน้กับเป้าหมายของแต่ละคน ความต้องการ

ความส าเร็จนีมี้ความสมัพนัธ์กบัความต้องการด้านอตัตาและการประสบความส าเร็จของเขา 

 

ภาพท่ี 2.5 ความต้องการสามประการ 

 

ความต้องการ 

อ านาจ 

ความต้องการ 

ประสบความส าเร็จ 

ความต้องการ 

อ านาจจากสงัคม 

ความต้องการ 

สามประการ 
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 3. ทฤษฎีความต้องการตามหลกัการของเมอร์เรย์   

 ความต้องการเป็นสิ่งท่ีบุคคลได้สร้างขึน้  ก่อให้เกิดความรู้สึกซาบซึง้  ความ

ต้องการนีบ้างครัง้เกิดขึน้เน่ืองจากแรงกระตุ้ นภายในตัวบุคคล  และบางครัง้อาจเกิดความ

ต้องการ  เน่ืองจากสภาพสงัคมหรือแรงกระตุ้นภายนอกก็ได้  หรืออาจกล่าวได้ว่า  ความต้องการ

เป็นสิ่งท่ีเกิดขึน้เน่ืองมาจากสภาพทางร่างกายและทางจิตใจนั่นเอง ทฤษฎีความต้องการตาม

หลกัการของเมอร์เรย์ สามารถสรุปได้ดงันี ้

 1. ความต้องการท่ีจะเอาชนะด้วยการแสดงออกทางความก้าวร้าว  

(Needs  for Aggression)  เป็นความต้องการท่ีจะเอาชนะผู้ อ่ืน  เอาชนะตอ่สิ่งท่ีขดัขวางทัง้ปวง

ด้วยความรุนแรง  มีการต่อสู้   แก้แค้น  ท าร้ายร่างกายหรือการฆ่าฟันกัน  เช่น  พูดจากประชด

ประชนักบัเพ่ือนท่ีไมช่อบ  เป็นต้น 

 2. ความต้องการท่ีจะเอาชนะฝ่าฟันอปุสรรคตา่ง ๆ  (Needs  for   

Counteraction)  เป็นความต้องการท่ีจะเอาชนะฝ่าฟันอุปสรรคความล้มเหลวต่าง ๆ  ด้วยการ

สร้างความพยายามขึน้  เช่น  เม่ือได้รับค าดถูกูดหูมิ่น  ผู้ ท่ีได้รับก็จะเกิดความพากเพียรพยายาม

ท่ีจะเอาชนะค าสบประมาทจนประสบความส าเร็จ  เป็นต้น 

  3. ความต้องการท่ีจะยอมแพ้  (Needs  for  Abasement)  เป็นความ

ต้องการท่ีจะยอมแพ้  ยอมรับผิด  ยอมรับค าวิพากษ์วิจารณ์  หรือยอมรับการถกูลงโทษ  เช่น  การ

เผาตวัตายเพ่ือประท้วง  เป็นต้น 

 4. ความต้องการป้องกนัตนเอง  (Needs  for  Defense)  เป็นความ

ต้องการท่ีจะป้องกนัตนเองจากค าวิพากษ์วิจารณ์  การติเตียน  ซึ่งเป็นการป้องกนัทางด้านจิตใจ  

พยายามหาเหตุผลมาอธิบายการกระท าของตน  มีการป้องกันตนเอง  เพ่ือให้พ้นผิดจากการ

กระท าตา่ง ๆ  ทัง้ปวง  เชน่  ให้เหตผุลวา่ท่ีสอบตกเพราะครูสอนไมดี่ 

 5. ความต้องการเป็นอิสระ  (Needs  for  Autonomy)  เป็นความ

ต้องการท่ีจะเป็นอิสระจากสิ่งท่ีกดข่ีทัง้ปวง  ต้องการท่ีจะต่อสู้ดิน้รนเพ่ือเป็นตวัของตวัเอง  เช่น
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เด็กมกัจะแตง่ตวัหรือรับประทานอาหารเอง  โดยไม่ต้องรับความช่วยเหลือจากแม่หรือบคุคลอ่ืน  

เป็นต้น 

  6. ความต้องการความส าเร็จ  (Needs  for  Achievement)  เป็นความ

ต้องการท่ีจะกระท าสิ่งต่าง ๆ  ท่ียากล าบากให้ประสบความส าเร็จ  หรือความพยายามเอาชนะ

อปุสรรคทัง้ปวง  เพ่ือให้การท างานของตนประสบความส าเร็จ  ผลจากการศกึษาพบว่า  เพศชาย

จะมีระดบัความต้องการความส าเร็จสงูกวา่เพศหญิง 

 7. ความต้องการสร้างมิตรภาพกบัคนอ่ืน  (Needs  for  Affiliation)  

เป็นความต้องการท่ีจะท าให้ผู้ อ่ืนรักใคร่  ต้องการรู้จกัหรือมีความสมัพนัธ์กบับคุคลอ่ืน  เอาอกเอา

ใจ  มีความซ่ือสตัย์ตอ่เพ่ือนฝงู  พยายามใกล้ชิดกบัผู้ อ่ืน 

  8. ความต้องการความสนกุสนาน  (Needs  for  Play)  เป็นความ

ต้องการท่ีจะแสดงความสนุกสนาน  ต้องการหัวเราะเพ่ือการผ่อนคลายความตึงเครียด  มีการ

สร้างหรือเลา่เร่ืองตลกขบขนั  มีการพกัผอ่นหยอ่นใจ 

  9. ความต้องการแยกตนออกจากผู้ อ่ืน  (Needs  for  Rejection)  เป็น

ความต้องการหรือเป็นความปรารถนาของบคุคลในการท่ีจะแยกตนออกจากผู้ อ่ืน  ไม่มีความรู้สึก

ยินดียินร้าย  ต้องการเมินเฉยจากผู้ อ่ืน 

 10. ความต้องการความช่วยเหลือจากบุคคลอ่ืน  (Needs  for  

Succorance) เป็นความต้องการให้บคุคลอ่ืนมีความสุข  เห็นอกเห็นใจ  ความสงสาร  ต้องการ

ได้รับความชว่ยเหลือ  การดแูล  ค าแนะน าจากบคุคลอ่ืน 

 11. ความต้องการให้ความช่วยเหลือต่อบุคคลอ่ืน  (Needs  for  

Nurturace) เป็นความต้องการมีส่วนร่วมในการท ากิจกรรมกับบุคคลอ่ืน  โดยการให้ความ

ช่วยเหลือแกบคุคลท่ีไม่สามารถช่วยเหลือตนเองได้  หรือให้ความช่วยเหลือให้บคุคลอ่ืนพ้นจาก

ภยัอนัตรายตา่ง ๆ 

 12. ความต้องการท่ีสร้างความประทบัใจในตนเองให้กับผู้ อ่ืน  (Needs  

for Exhibition)  เป็นความต้องการท่ีจะให้บุคคลอ่ืนได้เห็น  ได้ยินเก่ียวกบัเร่ืองราวของตนเอง  
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ต้องการให้ผู้ อ่ืนมีความสนใจ  สนกุสนาน  แปลกใจหรือตกใจในเร่ืองราวของตน  เช่น  เล่าเร่ือง

ตลกขบขนัให้บคุคลอ่ืนฟัง  เพ่ือคนอ่ืนจะได้เกิดความประทบัใจในตนเอง  เป็นต้น 

  13. ความต้องการมีอิทธิพลเหนือบคุคลอ่ืน  (Needs  for  Dominance)  

เป็นความต้องการท่ีจะให้บุคคลอ่ืนท าตามความต้องการของตน  ท าให้เกิดความรู้สึกว่าตนมี

อิทธิพลเหนือบคุคลอ่ืน 

  14. ความต้องการท่ีจะยอมรับนับถือผู้ อาวุโสกว่า  (Needs  for  

Deference) เป็นความต้องการท่ีจะยอมรับนบัถือผู้อาวโุสกว่าด้วยความยินดี  รวมทัง้นิยมชมช่ืน

ในบคุคลท่ีมีอ านาจเหนือกวา่  พร้อมท่ีจะให้ความร่วมมือชว่ยเหลือด้วยความยินดี 

  15. ความต้องการหลีกเล่ียงความรู้สึกล้มเหลว  (Needs  for  

Avoidance  of Inferiority)  เป็นความต้องการท่ีจะหลีกเล่ียงให้พ้นจากความอบัอายทัง้หลาย  

ต้องการหลีกเล่ียงการดถูกู  หรือการกระท าตา่ง ๆ  ท่ีก่อให้เกิดความละอายใจ 

  16. ความต้องการท่ีจะหลีกเล่ียงจากอันตราย  (Needs  for  

Avoidance Harm)  เป็นความต้องการหลีกเล่ียงความเจ็บปวดทางด้านร่างกาย  ต้องการได้รับ

ความปลอดภยัจากอนัตรายทัง้ปวง 

 17. ความต้องการท่ีจะหลีกเล่ียงจากการถกูต าหนิหรือถกูลงโทษ   

(Needs  for  Avoidance  of  Blame)  เป็นความต้องการท่ีจะหลีกเล่ียงการลงโทษด้วยการ

คล้อยตามกลุม่หรือยอมรับค าสัง่หรือปฏิบตัิตามกฎข้อบงัคบัของกลุม่  เพราะกลวัการถกูลงโทษ 

  18. ความต้องการความเป็นระเบียบเรียบร้อย  (Needs  for  

Orderliness)  เป็นความต้องการท่ีจะจดัสิ่งของตา่ง ๆ  ให้อยู่ในสภาพท่ีเป็นระเบียบเรียบร้อย  มี

ความประณีต  งดงาม  เชน่  การจดัหนงัสือให้เป็นระเบียบเรียบร้อย  เป็นต้น 

  19. ความต้องการท่ีจะรักษาช่ือเสียง  (Needs  for  Inviolacy)  เป็น

ความต้องการท่ีจะรักษาช่ือเสียงของตนท่ีมีอยู่ไว้จนสุดความสามารถ  เช่น  การไม่ยอมขโมย

แม้วา่ตนต้องหิว  หรือไมย่อมท าความผิด  ไมค่ดโกงผู้ใด  เพ่ือช่ือเสียงวงศ์ตระกลู  เป็นต้น 
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  20. ความต้องการให้ตนเองมีความแตกต่างจากผู้ อ่ืน  (Needs  for  

Contrariness)  เป็นความต้องการท่ีจะท าให้ตนเองไม่เหมือนผู้ อ่ืน  เช่น  เพ่ือในกลุ่มใส่กระโปรวง

มาโรงเรียน  แตต่นต้องการให้ตา่งจากบคุคลอ่ืน  โดยการใสก่างเกงมาโรงเรียน 

  จากทฤษฎีท่ีกลา่วมาข้างต้น สรุปได้ว่า บคุคลจะแสวงหาความต้องการ

ระดบัต ่าก่อน เม่ือความต้องการได้รับการตอบสนองแล้วจึงแสวงหาความต้องการอยู่ในระดบัท่ี

สงูขึน้ตอ่ไป 

 

2.5. บทความเกี่ยวกับอาหารคลีน 

2.5.1. ความหมายของอาหารคลีน 

 อาหารคลีน (Clean Food) คืออาหารท่ีเน้นธรรมชาติของอาหารชนิดนัน้ๆ โดยผ่าน

กระบวนการปรุงแตง่และการแปรรูปเพียงน้อยนิด เป็นอาหารท่ีล้วนแล้วแตเ่ป็นสิ่งท่ีมีประโยชน์ตอ่

ร่างกาย ไมเ่สริม หรือดดัแปลงผ่านกรรมวิธีอะไรท่ีมากมาย อีกทัง้ต้องสดสะอาด ไม่ใส่สารกนับดู 

ไมเ่คม็หรือหวานจดั ตวัอยา่งเชน่ หากเป็นผลไม้ก็จะรับประทานแบบผลสดไมน่ าไปดองหรือแช่อ่ิม

หรือหากเป็นเนือ้สัตว์ก็ต้องเป็นเนือ้สัตว์ท่ีไม่ติดมัน ขาหมู คากิ ตัดออกไปได้เลย เป็นต้น ซึ่ง

อาหารคลีนนัน้อาจจะมีรสชาติท่ีไม่ได้จัดจ้านแบบอาหารปกติสักเท่าไหร่ แต่ก็ไม่ได้จืดชืดจน

รับประทานไมไ่ด้เลย 

 อาหารคลีน (Clean Food) คือ อาหารท่ีไม่ผ่านการปรุงแตง่ด้วยสารเคมีตา่ง ๆ หรือผ่าน

การแปรรูปน้อยท่ีสดุนัน่เอง อาหารเหล่านีจ้ะเป็นอาหารท่ีสดสะอาดไม่ผ่านกระบวนการหมกัดอง

หรือปรุงรสใด ๆ มากจนเกินไป เชน่ เคม็จดัหรือหวานจดั เป็นต้น 

อ.สง่า ดามาพงษ์ ผู้ เช่ียวชาญด้านโภชนาการ และผู้ จัดการโครงการโภชนาการสมวัย 

ส านกังานกองทุนสนบัสนุนการสร้างเสริมสขุภาพ (สสส.) อธิบายว่า “คลีนฟู้ ด” (Clean Food) 

เป็นค าเรียกท่ีตัง้ขึน้มาเพ่ือให้ผู้คนได้เกิดความตระหนกัว่า “การกินอาหารท่ีถกูหลกัโภชนาการ มี

ความปลอดภยั ไม่มีสารปนเปือ้น และกินอย่างเพียงพอ ครบ 5 หมู่ ควบคู่กบัการออกก าลงักาย 
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คือ การน ามาซึ่งสุขภาพท่ีดี เพราะการออกก าลงักายเพียงอย่างเดียวโดยไม่ค านึงถึงอาหารการ

กินนัน้ไมเ่ป็นผล” 

“อย่างท่ีบอกย า้เสมอว่า การกินอาหารควบคู่กบัการออกก าลงักาย บวกกับการควบคมุ

อารมณ์ ไม่หมกมุ่น ไม่เกิดความกงัวล หาทางสลดัความเครียดออกจากตวัเองให้เร็ว เล่ียงเหล้า

และบหุร่ีตามหลกั 3 อ 2 ส (อาหาร อารมณ์ ออกก าลงักาย ไมด่ื่มสรุา ไม่สบูบหุร่ี) คือสิ่งท่ีทกุคนท่ี

รักสขุภาพจะต้องยดึเหน่ียว” 

ส าหรับคลีนฟู้ ด อ.สง่าบอกว่า มีความหมายอยู่ 2 นัยยะ คือ “อาหารท่ีไม่ปนเปื้อน” 

หมายถึง กินเข้าไปแล้ว มีประโยชน์และไม่เป็นพิษต่อร่างกาย ซึ่งการปนเปื้อนก็มีอยู่ 3 ทาง

ด้วยกนั คือ “ปนเปือ้นเชือ้โรค” มีเชือ้จลุินทรีย์เข้าไปปะปนในอาหาร ไม่ว่าจะเป็นอาหารท่ีไม่สุก 

อาหารท่ีค้างคืน มีแมลงวนัตอม ปรุงไม่สะอาด ก็น ามาซึ่งอาการท้องเดินได้ ตอ่มา “ปนเปือ้นจาก

พยาธิ” เช่น การกินอาหารท่ีสุกๆ ดิบๆ การกินอาหารท่ีไม่ระมดัระวงัเร่ืองความสะอาดก็มีการ

ปนเปือ้นพยาธิได้ และสดุท้าย “ปนเปือ้นสารเคมี” เช่น กินผกัท่ีไม่ได้ล้างหรือล้างไม่สะอาด มียา

ฆ่าแมลงปะปนอยู่ อาหารท่ีใส่สีแต่ไม่ใช่สีผสมอาหาร อาหารท่ีมีพิษ เช่น เห็ดพิษ น า้มนัทอดซ า้ 

ถัว่ลิสงท่ีมีอะฟลาทอกซิน (Aflatoxin) เป็นต้น 

 “สว่นนยัยะท่ีสอง คือ "อาหารท่ีถกูหลกัโภชนาการ" อาจารย์จึงอยากจะยกตวัอย่างง่ายๆ 

ว่า การตัง้ค าถามว่าเราจะกินอาหารอย่างไรให้ครบ 5 หมู่ และต้องกินให้ได้สัดส่วน ปริมาณท่ี

เพียงพอไม่มากน้อยจนเกินไป รวมถึงมีความหลากหลาย เล่ียงอาหารหวานจัด เค็มจดั มันจัด 

สดุท้ายกินผกัผลไม้ให้มาก ซึง่ทัง้หมดทัง้ปวงคือ การกินอาหารให้ถกูหลกัโภชนาการในแบบท่ีตรง

กับค าว่าคลีนฟู้ ด เพราะฉะนัน้ค าว่าคลีนฟู้ ดก็คือ ค าว่า อาหารปลอดภัยไม่ปนเปือ้น อาหารถูก

หลกัโภชนาการนัน่เอง”  

อาหารคลีน (Clean Food) หรือท่ีคนส่วนใหญ่เรียกกนัว่า กินคลีน (Eat Clean, Clean 

Eating) คือ การทานอาหารท่ีสด สะอาด โดยเน้นการทานอาหารแบบธรรมชาติไม่ผ่านการปรุง

แตง่และขดัสีด้วยสารเคมีตา่งๆ หรือกระบวนการหมกัดอง รวมถึงอาหารขยะและอาหารส าเร็จรูป 
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ท่ีจะมีปริมาณแป้ง ผงชูรสและโซเดียมในปริมาณสูง  หรืออาจพูดให้เข้าใจได้ง่ายว่า การทาน

อาหารคลีนนัน้เป็นการกินอาหารให้ถกูหลกัโภชนาการ โดยทานอาหารอย่างพอเพียงครบสดัส่วน

ทัง้ 5 หมู ่และอาหารเหลา่นัน้ต้องไมมี่สารปนเปือ้นนัน่เอง ซึ่งอาหารคลีนนัน้อาจผ่านการปรุงแตง่

บ้างเล็กน้อยหรืออาจจะไม่ผ่านการปรุงแต่งเลยก็เป็นได้ เช่นใช้เกลือในการปรุงอาหารรสเพียง

เล็กน้อยแทนน า้ปลา หรืออาจจะเป็นซีอิว้ขาวชนิดท่ีไม่มีผงชรูสเจือปน และจะไม่ใช้ผงชรูสในการ

ปรุงอาหาร เป็นต้น 

 
2.5.2. ประโยชน์ของอาหารคลีน 

 การทานอาหารคลีน แตกต่างจากอาหารทัว่ไป เพราะต้องเลือกอาหารท่ีหลากหลายแต่

เน้นความเป็นธรรมชาต ิไมผ่า่นการปรุงแตง่มากนกั ดงันัน้ผู้ ท่ีทานอาหารคลีน จึงได้รับสารอาหาร 

และคณุคา่ทางอาหารครบถ้วนสมบรูณ์มากกว่าอาหารทัว่ไปท่ีผ่านการปรุงแตง่มาก อีกทัง้ยงัช่วย

ให้ร่างกายไม่ได้รับสารปนเปื้อนจากอาหารอีกด้วย ดงันัน้อาหารคลีน จึงส่งผลดีต่อสุขภาพใน

ระยะยาว ทัง้ยงัชว่ยให้สขุภาพร่างกายแข็งแรง (http://www.เกร็ดความรู้.net) 

อาหารคลีนเป็นอาหารท่ีผ่านขัน้ตอนการปรุงแต่งมาน้อย หรือไม่ผ่านการปรุงแต่งเลย เน้น

ธรรมชาติของอาหารนัน้เป็นหลัก และ อาหารคลีน ยังมีสรรพคุณท่ีดีส าหรับคนท่ีอ้วน คนท่ีมี

น า้หนกัและไขมนัมาก เพราะอาหารคลีนส่วนใหญ่จะผลิตมาจากธรรมชาติ ไม่ผ่านการปรุงแต่ง

สังเคราะห์ หรือหากจะมีการปรุงแต่งก็มีการปรุงแต่งท่ีน้อยถึงน้อยท่ีสุด ซึ่งจะมีผลดีต่อคนท่ี

ต้องการลดน า้หนกั ลดความอ้วน ลดไขมนั และคนท่ีใส่ใจกับสุขภาพของตนเอง  ส าหรับท่านท่ี

เร่ิมต้นการกินอาหารคลีน ต้องเร่ิมต้นด้วยการไม่ยึดติดในรสชาติของอาหาร แบบเดิม ๆ ท่ีเราเคย

รับประทาน เพราะการกินคลีน หรือกินอาหารคลีนนัน้รสชาติจะเป็นรอง แตจ่ะให้ความส าคญักบั

ตวัอาหารท่ีไมเ่น้นการปรุงแตง่ หรือปรุงแตง่ให้น้อยท่ีสดุ เพ่ือให้การกินอาหารคลีนได้รับประโยชน์

สงูสดุแก่ร่างกาย และผลพลอยได้ท าให้สขุภาพดีในระยะยาว ไม่เจ็บป่วยง่าย อาหารคลีนเหมาะ

อย่างยิ่งกับผู้ ท่ีต้องการลดน า้หนกั ลดไขมนัส่วนเกิน หรือผู้ ท่ีใส่ใจในเร่ืองของสุขภาพ ซึ่งคณุคง

เคยได้ยินประโยคท่ีว่า You are what you eat คณุกินอะไรเข้าไปก็จะได้อย่างนัน้กนัใช่ไหม เอา
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เป็นว่าอยากสุขภาพดี ไม่เจ็บป่วยง่ายก็ลองให้อาหารคลีนเป็นส่วนหนึ่งท่ีช่วยเติมเต็มในชีวิตกัน

นะ แต่หากยากเกินไปหรือยงัติดในรสชาติอาหารท่ีจดัจ้านถึงพริกถึงขิงอยู่ละก็ ลองปรับเปล่ียน

พฤตกิรรมหนัมารับประทานเป็นบางมือ้ก็ไมน่า่จะเสียหายอะไร ทัง้นีเ้พ่ือสขุภาพท่ีดีของตวัคณุเอง  

จงึสรุปได้วา่ อาหารคลีน (Clean food) เป็นอาหารท่ีมีประโยชน์ตอ่สขุภาพเป็นอย่างมาก 

เหมาะส าหรับวิถีชีวิตของคนในเมือง ท่ีต้องการการดแูลเอาใจใส่สขุภาพเป็นอย่างมาก รวมถึงผู้ ท่ี

ต้องการลดน า้หนัก และควบคุมการเกิดโรคต่างๆ ด้วย เพราะการบริโภคอาหารคลีน (Clean 

food) ช่วยให้ร่างกายได้รับสารอาหารครบถ้วนตรงตามความต้องการของร่างกาย แต่การท่ี

ร่างกายจะมีสุขภาพท่ีดีนัน้ นอกจากควบคมุเร่ืองการทานอาหารแล้ว ยงัต้องหมัน่ออกก าลงักาย

ควบคู่ไปด้วย ถึงจะส่งผลให้สุขภาพร่างกายแข็งแรง ระบบการท างานต่างๆ ในร่างกายมีความ

สมดลุมากขึน้ 

 

2.6. เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 ชนิดาภา จมุพล (2558) ได้ศกึษาเร่ือง “โครงการจดัตัง้ธุรกิจร้านอาหารคลีนตามหมู่เลือด

เพ่ือสขุภาพ” การศกึษาในครัง้นี ้ต้องมีการน าข้อมลูจากการวิจยัมาประกอบในการตดัสินใจเพ่ือ

เป็นแนวทางในการจดัท าแผนธุรกิจ โดยการเก็บข้อมลูชัน้ปฐมภูมิเป็นการศึกษาเชิงปริมาณและ

การเก็บข้อมูลชัน้ทุติยภูมิ เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ มีจุดประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยทาง

ประชากรศาสตร์ เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสขุภาพเพ่ือศกึษาปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด การศกึษาใช้วิธีการเก็บข้อมลูโดยการสุ่มกลุ่มประชากรการเก็บข้อมลูเชิงปริมาณ

โดยจะใช้แบบสอบถาม (Questionnaire)เก็บข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมายจ านวนทัง้สิน้ 400 คน 

พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิงโดยอยู่ในช่วงอายุเฉล่ียต ่ากว่า 30 ปี และมีรายได้ระหว่าง 

20,001 ถึง 30,000 บาท ด้านพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพสาเหตุท่ีผู้บริโภคเลือก

รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเพราะต้องการลดน า้หนกั เพ่ือให้สขุภาพแข็งแรงปราศจากโรคภัย

และรับประทานตามคนใกล้ชิด โดยมีบคุคลในครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจหรือตดัสินใจ

ด้วยตนเอง ทัง้นีมี้ความถ่ีในการรับประทานนาน ๆ ครัง้ น้อยกว่า 1 ครัง้ต่อสัปดาห์ และ
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รับประทานบางครัง้ 1-3 ครัง้ต่อสัปดาห์ และจะเสียค่าใช้จ่ายต ่ากว่า 200 บาทต่อครัง้หรือเสีย

คา่ใช้จ่าย 200-300 บาท ทัง้นีพ้ฤติกรรมการผู้บริโภคส่วนใหญ่รับรู้ข้อมลูข่าวสารเก่ียวกบัอาหาร

เพ่ือสขุภาพจากอินเทอร์เน็ต และโซเชียลหรือเป็นส่ือบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ความส าคญัตอ่การเลือกบริโภคอาหารเพ่ือสขุภาพพบว่าด้านผลิตภณัฑ์ ผู้บริโภคให้ความส าคญั

กบัเร่ืองรสชาติของอาหารอร่อยและถกูปาก (คา่เฉล่ีย 4.58) และด้านพนกังานผู้ ให้บริการได้แก่ 

พนกังานสวมอปุกรณ์ป้องกันขณะหยิบจบัอาหาร (คา่เฉล่ีย 4.61) ส่วนด้านสถานท่ี ผู้บริโภคให้

ความส าคญักบัเร่ืองสถานท่ีท่ีใช้ประกอบอาหารสะอาด/ ถกูสขุลกัษณะได้รับความสนใจในระดบั

มาก (ค่าเฉล่ีย 4.38) ทัง้นีด้้านราคาผู้บริโภคให้ความส าคญักับเร่ืองความเหมาะของราคากับ

คณุภาพของอาหาร ได้รับความสนใจในระดบัมาก (คา่เฉล่ีย 4.55) ส่วนด้านสภาพแวดล้อมทาง

กายภาพ ผู้ บริโภคให้ความส าคัญกับความสะอาดของร้านได้รับความสนใจในระดับมาก 

(ค่าเฉล่ีย 4.33) การให้บริการอาหารและเคร่ืองด่ืมรวดเร็วถูกต้อง ตรงตามความต้องการ 

(ค่าเฉล่ีย 3.99) นอกจากนีด้้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคให้ความส าคญักับเร่ืองการให้

ความรู้เก่ียวกับอาหารเพ่ือสุขภาพได้รับความสนใจในระดบัมาก (คา่เฉล่ีย 3.83) โดยภาพรวม

แล้วนัน้กลุม่ตวัอยา่งมีความสนใจในโครงการในระดบัมากถึงมากท่ีสดุ 

 ณัชญ์ธนัน พรมมา (2556) การศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือ

สุขภาพของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเน่ืองจากแนวโน้มอาหารเพ่ือสุขภาพเป็นหนึ่งใน      

เทรนด์อาหารโลกและยงัคงมีการเติบโตเพิ่มขึน้ จึงจุดมุ่งหมายเพ่ือทราบถึงพฤติกรรมผู้บริโภคท่ี

ส่งผลตอ่ความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพ โดยท าการแจกแบบสอบถามในเขต กรุงเทพมหานคร 

จ านวน 400 คน จากกลุ่มตวัอย่างดงักล่าวพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศชายท่ีใส่ใจในการเลือกอาหาร

เพ่ือสขุภาพโดยมีช่วงอายรุะหว่าง 21 – 30 ปี วฒุิการศกึษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ปัจจยัแรกท่ี

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่นึกถึงเป็นอนัดบัแรก คือ การเลือกอาหารเพ่ือสขุภาพเพ่ือประโยชน์

ด้านสขุภาพและผู้บริโภคคดิวา่สาเหตท่ีุท าให้ผู้คนทัว่ไปไม่คอ่ยให้ความส าคญัอาหารเพ่ือสขุภาพ

คือ ราคาท่ีสงูกว่าอาหารทัว่ไป ทัง้นี ้ผู้บริโภคท่ีซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพมกัมีคา่ใช้จ่ายเฉล่ียตอ่เดือน

อยู่ ท่ี  ต ่ากว่า 3,000 บาท  จากการวิเคราะห์โดยใช้การทดสอบสัมประสิทธ์ิของเพียร์สัน 

(Pearson’s Correlation Coefficient) และการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพห ุ(Multiple Regression) 
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พบวา่ ผลงานวิจยันียื้นยนัความถกูต้องของทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนของ Ajzen(1991) ซึ่งกล่าว

ไว้ว่าปัจจยัด้านทศันคติ การรับรู้ความสามารถการควบคมุพฤติกรรม และปัจจยัด้านการคล้อย

ตามกลุ่มอ้างอิง มีผลต่อความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพ งานวิจยัครัง้นีย้งัพบอีกว่าปัจจยัด้าน

การรับรู้ความยุ่งยากและความกังวลสุขภาพก็มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพ

เชน่กนั 

 วิภาวี ปัน้นพศรี (2550) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของ

ประชากรใน อ าเภอล าลูกกา จงัหวัดปทุมธานี พบว่า 1) ประชากรในอ าเภอล าลูกกา จงัหวัด

ปทมุธานีสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 10-19 ปี การศกึษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็น

นกัเรียน นกัศึกษา และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 5,000 บาท   2) อายุ มีความสมัพนัธ์กับ

พฤติกรรมบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของประชากรในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี อย่างมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.007 และรายได้มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ

ของประชากรในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี อย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.010 สอดคล้องกับ

สมมติฐานการวิจยั   3) ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีมีความสมัพนัธ์ทางบวกกับพฤติกรรมการบริโภค

อาหารเพ่ือสขุภาพ คือ ทศันคตด้ิานสขุภาพ การรับรู้ด้านสขุภาพ และความเช่ือด้านสขุภาพ อย่าง

มีนยัส าคญัทางสถิตริะดบั 0.01 สอดคล้องกบัสมมตฐิานการวิจยั 

 สจุิตรา กาปัญญา (2553) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของกลุ่ม

ผู้ สูงอายุ ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ

ระหว่าง 65-69 ปี มีการศึกษาต ่ากว่าระดบัปริญญาตรี มีภูมิล าเนาเดิมอยู่ในจังหวัดเชียงใหม ่

อาชีพหลกัสดุท้าย คือ รับราชการ รับจ้าง หรือค้าขาย มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 10,000 - 30,000 

บาท มีสมาชิกในครอบครัวจ านวน 3-4 คน และส่วนใหญ่มีปัญหาสขุภาพ โดยมีความรุนแรงของ

ปัญหาสุขภาพ อยู่ในระดบัน้อยถึงปานกลาง พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของกลุ่ม

ผู้ สูงอายุในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า อาหารท่ีผู้ บริโภคส่วนใหญ่ บริโภคเป็นประจ า ได้แก่ 

พืชผักทั่วไป เนือ้สัตว์ (ไก่ วัว หมู) ผลไม้ และข้าว บริโภคเนือ้ปลา และอาหารท่ีมีไขมัน หรือ

คอเลสเตอรอล บอ่ยครัง้ บริโภคข้าวกล้อง (ข้าวไม่ขดัสี) นานๆครัง้ และส่วนใหญ่ไม่ด่ืมเคร่ืองด่ืม
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แอลกอฮอล์ สว่นใหญ่บริโภคอาหารตามท่ีครอบครัวจดัเตรียมไว้ ผู้จดัหาหรือก าหนดอาหารในแต่

ละมือ้ คือ บุตร-หลาน ผู้ สูงอายุส่วนใหญ่มีความเข้าใจเก่ียวกับอาหารเพ่ือสุขภาพ หมายถึง 

อาหารท่ีมีคณุคา่ทางโภชนาการโดยเข้าใจวา่ตนเองบริโภคอาหารเพ่ือสขุภาพ สาเหตท่ีุบริโภค คือ 

เพ่ือสขุภาพท่ีดีของร่างกาย ความถ่ีในการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ คือ บริโภคเป็นประจ า (6-7 

วนัต่อสปัดาห์) และบริโภคบ่อยครัง้ (3-5 วนัต่อสปัดาห์) ในสดัส่วนท่ีเท่ากัน ผู้แนะน าให้ผู้ตอบ

แบบสอบถามบริโภคอาหารเพ่ือสขุภาพ เลือกซือ้อาหารท่ีสด และท าอาหารเพ่ือสขุภาพบริโภคเอง 

เน่ืองจากสะอาด และมีคา่ใช้จา่ยส าหรับอาหารเพ่ือสขุภาพในแตล่ะเดือน 1,000-3,000 บาท โดย

สว่นใหญ่ต้องการให้มีการให้บริการความรู้ด้านอาหารเพ่ือสขุภาพ และก าหนดราคาผลิตภณัฑ์ให้

ถกูกวา่ในปัจจบุนั 

 วนิดา บญุพร (2552) ศกึษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสขุภาพของประชาชน

ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 1) ลักษณะพืน้ฐานส่วนบุคคลของประชาชน ในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีตอบแบบสอบถาม มีอายุ 25-35 ปี สถานภาพโสด การศึกษาปริญญาตรี 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท และมีอาชีพรับราชการ รัฐวิสาหกิจ มากท่ีสุด 2) 

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพด้านประเภทของ

อาหารเพ่ือสุขภาพ ด้านรูปแบบการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ และด้านการเลือกซือ้อาหารเพ่ือ

สุขภาพ อยู่ในระดบัดีทุกด้าน 3) การเปรียบเทียบพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านประเภทของอาหารเพ่ือสขุภาพแตกตา่งกนัอย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ตามตวัแปร เพศ รายได้ และอาชีพ ด้านการเลือกซือ้อาหารเพ่ือ

สขุภาพแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 ตามตวัแปร เพศ รายได้ และอาชีพ 

 สขุ  หิบ (2554) ศกึษาเร่ือง ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภค 

ในเขตจงัหวดันนทบรีุ วตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาและเปรียบเทียบปัจจยัการตดัสินใจเลือกซือ้อาหาร

เพ่ือสุขภาพในเขตจังหวดันนทบุรี จ าแนกตามคุณลักษณะส่วนบุคคล ระเบียบวิธีการศึกษาใช้

วิธีการวิจยัเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือในการ ส ารวจปัจจยัการตดัสินใจเลือก

ซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพในเขตจงัหวดันนทบรีุ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวน 
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187 คน คิดเป็นร้อยละ 65.38 อายุ 41 – 45 ปี จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 21.33 รายได้ 

10,001 – 15,000 บาท จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 37.41 อาชีพ พนักงาน บริษัทเอกชน 

จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 25.52 ระดบัการศกึษาปริญญาตรี จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 

46.50 ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพในเขตจงัหวดันนทบรีุ ในภาพรวม มีน า้หนกั

การตดัสินใจอยู่ใน ระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า อันดบัแรก คือ ด้านผลิตภัณฑ์ 

ผู้ บริโภคมีน า้หนักการตัดสินใจ อยู่ในระดับ มาก อันดับ 2 คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ผู้บริโภคมีน า้หนักการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก อันดบั 3 คือ ด้านราคา ผู้บริโภคมีน า้หนักการ

ตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก และอนัดบัสดุท้าย คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคน า้หนกัการ

ตัดสินใจอยู่ในระดับปานกลาง ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ในภาพรวมลูกค้าท่ีมี

คณุลกัษณะส่วนบคุคล ด้านเพศ รายได้และอาชีพ ตา่งกัน มีปัจจยัการตดัสินใจเลือกซือ้อาหาร

เพ่ือสขุภาพ แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซึ่งอาชีพรับ ราชการและพนกังาน

บริษัทเอกชนไม่สามารถเลือกซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพได้ในเวลาอนัจ ากดั เน่ืองจากจะต้องรีบเร่งไป 

ท างาน สว่นเจ้าของกิจการ นกัเรียนนกัศกึษาหรือแม่บ้าน มีเวลาเลือกซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพ หรือ

จดัท าอาหารเพ่ือ สขุภาพได้ท่ีบ้านหรือท่ีท างานได้สะดวกกวา่อาชีพดงักล่าวข้างต้น (เยาวนา สวุตั

ติ. อาหารเพ่ือสุขภาพ. วิจยั เทคโนโลยีชีวภาพ ส่วนผู้บริโภคท่ีมีคณุลกัษณะส่วนบคุคลด้าน อายุ

และระดบัการศึกษาต่างกัน พบว่า มีปัจจยัการตดัสินใจเลือกซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพ ไม่แตกต่าง

กนั ข้อเสนอแนะผู้บริโภคควรทราบถึงผลดีของการบริโภคอาหารเพ่ือสขุภาพ และวตัถดุิบท่ีใช้ปรุง

อาหารเพ่ือ หลีกเล่ียงสารพิษท่ีก่อให้เกิดอันตรายต่อสุขภาพ และผู้บริโภคควรปรุงอาหารด้วย

ตนเองจะดีกว่าซือ้ตามร้านอาหาร ภาครัฐและเอกชนควรให้ความส าคัญและส่งเสริมการ

รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ จะช่วยให้คนไทยได้รับความรู้และค าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์ต่อ

การบริโภคอาหารในชีวิตประจ าวนั อาหารท่ีปลอดภยั และครบหลกัโภชนาการจะท าให้พลเมือง

ของประเทศมีสุขภาพดีลดการเบียดเบียนสตัว์แล้ว เป็นการส่งเสริมให้เกษตรกรผู้ปลูกผกัผลไม้ 

สามารถขายผลผลิตภายในประเทศได้ 
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 พัชชา ปึงเจริญ (2550) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหารเพ่ือ

สุขภาพในกรุงเทพมหานคร การศึกษาครัง้นีมี้วัตถุประสงค์เพ่ือการศึกปัจจัยท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกร้านอาหารเพ่ือสุขภาพในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะทัว่ไปส่วนบุคคล

ของผู้บริโภค กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศกึษาคือกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 

จ านวนทัง้สิน้ 385 คน การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียเลขคณิต ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐานด้านค่า t-test และค่า F-test ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ

0.05  ผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด 

การศึกษาระดบัปริญญาตรี อายุระหว่าง 31-40 ปี เป็นพนกังานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉล่ียต่อ

เดือน 10,001-20,000 บาท นอกจากนัน้กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะบริโภคช่วงเทศกาล เหตผุลท่ี

บริโภค อาหารเพ่ือสขุภาพคือเป็นประโยชน์ตอ่สขุภาพ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เสียคา่ใช้จ่ายเฉล่ีย

ในแต่ละมือ้ 30-50บาท สถานท่ีท่ีนิยมบริโภคคือร้านอาหารเพ่ือสขุภาพและนิยมบริโภคลกัษณะ

ของอาหารจานเดียว ปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการเป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีกลุ่ม

ตวัอยา่งให้ความส าคญั มากท่ีสดุ สว่นสมมตฐิานพบวา่เพศท่ีแตกตา่งกนัให้ระดบัความส าคญัตอ่

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกัน อายุท่ีแตกต่างกันให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจัย

ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และ ด้านพนกังานแตกต่างกัน ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง

กันให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้ านการส่งเสริม

การตลาด และด้านภาพลักษณ์ทางกายภาพแตกต่างกัน อาชีพท่ีแตกต่างกันให้ระดับ

ความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน กระบวนการให้บริการ

ตา่งกนั รายได้ท่ีแตกตา่งกนัให้ระดบัความส าคญัตอ่ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านส่งเสริมการตลาด 

และด้านพนกังานแตกตา่งกนั ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการศกึษา คือ ผู้ประกอบการ ร้านอาหารเพ่ือ

สขุภาพควรเน้นเร่ืองการใช้วตัถดุบิท่ีมีคณุคา่ทางโภชนา และเลือกท าเลท่ีตัง้ ร้านอาหารใกล้แหล่ง

ชมุชนหรือแหลง่ธุรกิจ รวมทัง้พฒันากระบวนการให้บริการอยา่งเป็นระบบ 

 สายพิณ วิศลัยางกูร (2554) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพ

ของคนวยัท างานในกรุงเทพมหานคร  วตัถปุระสงค์ของการวิจยัครัง้นี ้เพ่ือศกึษาถึงพฤติกรรมการ
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ซือ้ผลิตภณัฑ์ เพ่ือสขุภาพ และปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และ

พฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพ ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ ผลิตภัณฑ์เพ่ือ

สุขภาพ กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคือคนวัยท างานท่ีมีอายุ 18 ปี ขึน้ไป จ านวน 400 คน 

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมลู คือแบบสอบถามท่ี แจกโดยวิธีสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก และน า

ข้อมลูท่ีได้มาวิเคราะห์โดยใช้ โปรแกรม SPSS ใช้การวิเคราะห์ข้อมลูโดยการหาคา่ความถ่ี ร้อยละ 

ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานหาความสัมพันธ์ระหว่างตวัแปร โดย

คา่สถิติ t-test (Independent Sample t-test), F-test (One-Way ANOVA) และ MRA (Multiple 

Regression Analysis) ท่ีระดบันยัส าคญัทางด้านสถิติ 0.05 ผลการศึกษาพบวา ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสด 

การศึกษาระดบัปริญญา ตรี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน และมีรายได้ตอ่เดือน 10,001-20,000 

บาท 

 จากงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง สรุปได้ดงันี ้การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการขาย ทุกด้านมี

ความสัมพันธ์ต่อความต้องการของผู้ บริโภคทัง้สิน้ ผู้ วิจัยจึงน าเอาผลท่ีได้มาเป็นแนวทางใน

ก าหนดตวัแปร ของกรอบแนวความคดิงานวิจยัในครัง้นี ้

 



 
 

บทที่ 3 

วธีิการด าเนินการวจิยั 

 
 การศึกษาเร่ือง การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขต

กรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัแบบผสมผสาน (Mixed Method Research) ประกอบด้วย การวิจยั

เชิงคณุภาพ (Qualitative Research) และการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) รูปแบบ

การวิจยัเป็นแบบขัน้ตอนเชิงส ารวจ (Exploratory Sequential Design) ในบทนีผู้้ วิจยัได้ล าดบั

ขัน้ตอนของวิธีการด าเนินการวิจยั ดงันี ้

3.1. รูปแบบการวิจยั 

3.2. ประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 

3.3. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมลู 

3.4. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมลู 

3.5. การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

3.6. การวิเคราะห์ข้อมลู 

3.7. สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

 

3.1. รูปแบบการวิจัย 

ในการวิจยัครัง้นีแ้บง่การศกึษาออกเป็น 2 รูปแบบ ดงันี ้

 การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เก็บรวบรวมข้อมลูโดยใช้แบบสอบถาม 

เพ่ือศกึษาปัจจยัส่วนบคุคล และความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่สว่นประสมทางการตลาดของ

ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 การวิจยัเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) โดยใช้การสมัภาษณ์เชิงลกึ  

(In-depth Interview) จากผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร  
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3.2.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

การวิจยัครัง้นีแ้บง่ออกเป็น 2 รูปแบบ คือ การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 

ใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) และการวิจยัเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) โดยการ

สมัภาษณ์เชิงลกึ (In-Depth Interview) ซึง่มีรายละเอียดดงันี ้

 3.2.1 การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative) ใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) ประชากร

และกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ คือ ผู้ บริโภคอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขต

กรุงเทพมหานคร แตเ่น่ืองจากไมท่ราบจ านวนท่ีแนน่อน ผู้วิจยัจึงหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้

การค านวณตามสตูรของ Cochran (Cochran, 1977 อ้างใน ธีรวฒุิ เอกะกลุ, 2543) 

จากสตูร  n = 
  

    

 

เม่ือ n = ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

 e =ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดขึน้ได้  

 (โดยก าหนดท่ี 5% หรือ 0.05) 

 Z = ระดบัความเช่ือมัน่หรือระดบันยัส าคญั 

(โดยก าหนดระดบัความเช่ือมนัท่ี 95% หรือระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 มีคา่ Z = 1.96) 

 

เม่ือแทนคา่ตามสตูรการค านวณ จะได้ดงันี ้

 

    n = 
       

        
 

 

       = 384.16 หรือประมาณ 385 ตวัอยา่ง 

จากการค านวณขนาดกลุม่ตวัอยา่ง ได้จ านวน 385 ตวัอย่าง ผู้วิจยัจงึได้ท าการส ารอง

ตวัอยา่ง เพ่ือป้องกนัความผิดพลาดท่ีอาจเกิดขึน้ในการตอบแบบสอบถาม โดยท าการส ารองไว้ท่ี 

15 ตวัอยา่ง ดงันัน้กลุม่ตวัอยา่งท่ีจะใช้ในการศกึษาครัง้นี ้รวมทัง้สิน้ 400 ตวัอยา่ง  
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ผู้วิจยัท าการเลือกกลุม่ตวัอย่าง มีขัน้ตอนดงันี ้

1. ผู้วิจยัใช้วิธีการเก็บตวัอยา่งแบบกลุม่ (Cluster Sampling) จากเขตพืน้ท่ีใน

กรุงเทพมหานคร พบวา่ มีการแบง่เขตพืน้ท่ีออกเป็น 2 เขตใหญ่ๆ คือ เขตพืน้ท่ีฝ่ังพระนคร จ านวน 

35 เขต และเขตพืน้ท่ีฝ่ังธนบรีุ 15 เขต รวม 50 เขต ดงัรายละเอียดตามภาพ 3.1 

 

ภาพ 3.1 เขตพืน้ท่ีในกรุงเทพมหานคร 

 
เน่ืองจากเขตพืน้ท่ีฝ่ังพระนคร มีจ านวนเขตพืน้ท่ี 35 เขต ซึง่ถือเป็นกลุม่ท่ีมีขนาดใหญ่ 

ผู้วิจยัจงึเลือกสุม่ตวัอยา่งจะเขตพืน้ท่ีฝ่ังพระนคร 

2. ผู้วิจยัใช้วิธีการสุม่ตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยวิธีการจบั

ฉลากเพ่ือคดัเขตพืน้ท่ีฝ่ังพระนคร จ านวน 5 เขต จากทัง้หมด 35 เขต ได้แก่ เขตปทมุวนั เขตพญา

ไท เขตดินแดง เขตบางรัก และเขตสาทร 
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3.2.2. การวิจยัเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) โดยการสมัภาษณ์เชิงลกึ  

(In-depth Interview) จากผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จ านวน 5 คน โดยวิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (purposive sampling) ซึ่งเป็นผู้ ท่ีมี

ความรู้ ความเข้าใจ และสามารถให้ข้อมลูเชิงลึกในเร่ืองท่ีผู้วิจยัก าลงัศกึษา 

 

3.3. วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ผู้วิจยัได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมลูด้วยตนเอง ซึง่แบง่เป็น 3 ขัน้ตอน ดงันี ้

 ขัน้ตอนท่ี 1 ผู้ วิจัยได้ท าการลงพืน้ท่ีส ารวจเขตพืน้ท่ีทัง้ 5 เขต ปรากฏว่า มีร้านอาหาร    

คลีนตัง้อยูใ่นเขตท่ี ท่ีผู้วิจยัได้ท าการเลือกกลุม่ตวัอยา่งไว้ข้างต้น 

 ขัน้ตอนท่ี  2 ผู้วิจยัท าการแจกแบบสอบถามให้กบัผู้บริโภคท่ีบริโภคอาหารคลีนส าเร็จรูป 

ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ชุด ทัง้หมด 5 เขต ผู้ วิจัยได้ติดตามและรวบรวม

แบบสอบถามกลบัคืน จากนัน้น าแบบสอบถามไปวิเคราะห์ข้อมลูทางสถิติตอ่ไป 

 ขัน้ตอนท่ี  3 เก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปใน   

เขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5 คน โดยวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง ( purposive 

sampling)  โดยเลือกจากเขตพืน้ท่ีทัง้ 5 เขต ท่ีผู้ วิจัยได้ท าการลงพืน้ท่ีส ารวจ และใช้แบบ

สมัภาษณ์กึ่งโครงสร้าง (Semi-Structure) ในการสมัภาษณ์ พร้อมทัง้อดัเสียงสมัภาษณ์ โดยขอ

อนญุาตจากผู้ให้ข้อมลูโดยตรง หลงัสมัภาษณ์ผู้วิจยัได้ท าการบนัทึกภาคสนาม (Field Note) และ

น าเสียงสมัภาษณ์มาถอด เพ่ือเตรียมวิเคราะห์ข้อมลูตอ่ไป  
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3.4. เคร่ืองมือที่ใช้ในการเกบ็ข้อมูล 
ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือ 

ผู้วิจยัได้ด าเนินการสร้างเคร่ืองมือตามลาดบั ดงันี ้

 1. ศกึษาแนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด และความต้องการ

ของผู้บริโภค รวมทัง้เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกบัตวัแปรท่ีจะศกึษา เพ่ือน ามาเป็นแนวทาง

ในการสร้างแบบสอบถาม และแบบสมัภาษณ์เชิงลกึแบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structured) 

 2. เก็บรวบรวมเนือ้หาสาระท่ีได้จากการศึกษาเอกสาร งานวิจยัต่างๆ เพ่ือน ามาสร้าง

แบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ์เชิงลึกแบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured) โดยก าหนด

ขอบเขตและเนือ้หาให้คอบคลมุ 

 3. สร้างแบบสอบถาม โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 2 ส่วนดงันี ้ส่วนท่ี 1 สอบถาม

ข้อมลูปัจจยัสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม สว่นท่ี 2 ความต้องการของผู้ตอบแบบสอบถามท่ี

มีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร แบบ

สมัภาษณ์เชิงลึกแบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured) เป็นค าถามปลายเปิด (Open Ended 

Question) โดยเปิดโอกาสให้ผู้ตอบๆได้อยา่งมีประสิทธิภาพ 

 4. น าแบบสอบถาม และแบบสมัภาษณ์ท่ีผู้วิจยัสร้างขึน้ เสนอตอ่อาจารย์ท่ีปรึกษา เพ่ือ

ท าการตรวจสอบความถกูต้อง เหมาะสม และเสนอแนะเพิ่มเตมิ 

 5. น าแบบสอบถาม และแบบสมัภาษณ์ ท่ีท าการแก้ไขแล้ว น าเสนอต่อผู้ เช่ียวชาญ 3 

ทา่น ตรวจสอบความเท่ียงตรง (Validity) 

 6. ปรับปรุงแบบสอบถามตามท่ีผู้ เช่ียวชาญแนะน า น าเสนอตอ่อาจารย์ท่ีปรึกษาอีกครัง้ 

เพ่ือตรวจสอบความถกูต้อง แล้วน ามาแก้ไขให้สมบรูณ์ก่อนน าไปทดลองใช้ 

 7. น าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try Out) กับกลุ่มประชากรท่ีอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีใกล้เคียงกบักลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 ชุด และน าข้อมูลไปทดสอบหาคา่ความ

เช่ือมัน่ 

 8. น าแบบสอบถาม และแบบสมัภาษณ์ท่ีผ่านการทดสอบหาคา่ความเช่ือมัน่แล้ว ไปใช้

งานจริงกบักลุม่ตวัอยา่งท่ีผู้วิจยัได้ก าหนดไว้ 
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เคร่ืองมือที่ใช้ในงานวิจัย 

 ผู้วิจยัได้ท าการสร้างเคร่ืองมือขึน้มา 2 ชดุ ดงันี ้

1. แบบสอบถามส าหรับเก็บข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่างผู้บริโภคอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 แบบสอบถาม แบง่เป็น 2 สว่น ดงันี ้

ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามเก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ บริโภคประกอบด้วย เพศ อาย ุ

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ มีลักษณะเป็นค าถามแบบปลายปิด (Closed 

Ended Response Questions) 

สว่นท่ี 2 เป็นค าถามเก่ียวกบัความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาด

ของผู้ประกอบการ โดยแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณคา่ (Rating Scale) 

ซึง่มีทัง้หมด 5 ระดบั ดงันี ้

ระดบั  5 หมายถึง มีระดบัความส าคญัมากท่ีสดุ 

 ระดบั  4 หมายถึง มีระดบัความส าคญัมาก 

 ระดบั  3 หมายถึง มีระดบัความส าคญัปานกลาง 

 ระดบั  2 หมายถึง มีระดบัความส าคญัน้อย 

 ระดบั  1 หมายถึง มีระดบัความส าคญัน้อยท่ีสดุ 

 น าผลท่ีได้มาวิเคราะห์หาคา่เฉล่ีย (Mean : X) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) พร้อม

ทัง้ก าหนดเกณฑ์ในการแปลความหมายของคา่เฉล่ีย โดยแบง่เป็น 5 ระดบั ดงันี ้

  

 คะแนนสงูสดุ – คะแนนต ่าสดุ  = 5 – 1 = 0.80 

  จ านวนชัน้        5 

 

 คา่เฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง  ระดบัความต้องการของผู้บริโภคมีมากท่ีสดุ 

 คา่เฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง  ความต้องการของผู้บริโภคมีมาก 

 คา่เฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง  ความต้องการของผู้บริโภคมีปานกลาง 
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 คา่เฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง  ความต้องการของผู้บริโภคมีน้อย 

 คา่เฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง  ความต้องการของผู้บริโภคมีน้อยท่ีสดุ 

 

3.4.1. แบบสัมภาษณ์ผู้ ประกอบการ ซึ่งผู้ วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้าจากบทความ 

ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีอ้างอิง แล้วน ามาปรับแต่ง ดัดแปลงค าถามให้สอดคล้องกับ

งานวิจยั 

 

3.5. การทดสอบเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

3.5.1. การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) 

ผู้วิจยัได้น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึน้ไปเสนอตอ่อาจารย์ท่ีปรึกษา เพ่ือตรวจสอบความถกูต้อง และ

เสนอแนะเพิ่มเติม จากนัน้น าแบบสอบถามท่ีได้ท าการปรับปรุงแก้ไขแล้ว ส่งให้ผู้ เช่ียวชาญ 3 

ท่าน เพ่ือตรวจสอบความเท่ียงตรง และท าการปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามข้อเสนอแนะของ

ผู้ เช่ียวชาญ น าเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาพิจารณาตรวจสอบอีกครัง้ แล้วน าไปแก้ไขให้สมบูรณ์

ก่อนท่ีจะน าไปทดลองใช้ 

3.5.2. การท าสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) 

น าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try Out) กบักลุม่ประชากรท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครท่ีใกล้เคียง

กบักลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 ชดุ และน าข้อมลูไปทดสอบหาคา่ความเช่ือมัน่ ได้คา่ความเช่ือมัน่ท่ี 

0.925 

 

3.6. การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ผู้วิจยัได้ท าการวิเคราะห์ข้อมลู โดยแบง่เป็น 2 ขัน้ตอน ดงันี ้

 ขัน้ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมลูส าหรับการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใช้

วิธีวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิต ิได้แก่  
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 1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ประกอบด้วย การหาค่าร้อยละ 

(Percentage) การหาค่าเฉล่ีย (Mean : xˉ ) การหาส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation)   

 2) สถิติเชิงอนมุาน (Inferential Statistic) โดยใช้ t-test F-test เม่ือพบนยัส าคญัท่ีระดบั 

0.05 จะท าการทดสอบรายคูด้่วยวิธีการ LSD ในการเปรียบเทียบข้อมลู 

 ขัน้ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมลูส าหรับการวิจยัเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) ใช้

วิธีการวิเคราะห์เนือ้หา (Content Analysis) ในแต่ละค าถาม โดยผู้ วิจยัจะท าการเสนอข้อมูล

ออกมาในรูปแบบเชิงบรรยาย 

 

3.7. สถติทิี่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู และประมวลผล มีดงันี ้ 

การหาสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

   SD = √∑   

 
 [

∑  

 
]
 

 

 เม่ือ  SD = สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

   ∑   = ผลรวมของผลคณูระหวา่งความถ่ีกบัคะแนน 

   ∑   = ผลรวมของผลคณูระหวา่งความถ่ีกบัคะแนนแตล่ะ 

จ านวนท่ียกก าลงัสอง 

     = จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 

 

คา่ Independent Sample t-Test  

   t  =  
 ̅   ̅ 

√  
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 เม่ือ  t  =  คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน t-distribution  

    ̅  =  คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่างท่ี 1  

    ̅  = คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่างท่ี 2  

     
  = คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1  

     
  = คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2  

      = ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1  

      = ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 

การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) 

   F = 
   

   
 

 

 เม่ือ  F = คา่สถิตท่ีิจะเปรียบเทียบกบัคา่วิกฤตจากการ 

     แจกแจงแบบ F เพ่ือทราบนยัสาคญั 

       = คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 

     (Mean Square Between Groups)  

       = คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ 

     (Mean Square Within Groups) 

        = 
   

     
 

        = 
   

     
 

       = ผลรวมของกาลงัสองระหวา่งกลุม่ 

     (Between group sum of Square)  

       = ผลรวมของกาลงัสองภายในกลุม่ 

     (Within groups sum of Square)  
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   K = จ านวนกลุม่ 

   N = จ านวนคนในกลุม่ตวัอยา่ง 

   (k-1) = Degree of freedom สาหรับการแปรผนั 

     ระหวา่งกลุม่ (   )  

   (n-k) = Degree of freedom สาหรับการแปรผนั 

     ภายในกลุม่ (   ) 

   

 กรณีพบความแตกตา่งอย่างมีนยัสาคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จะใช้วิธี Fisher’s Least 

Significant Difference (LSD) เพ่ือท าการตรวจสอบความแตกตา่งเป็นรายคู่ 

 

   LSD  = 
√
   

(
 

  
 

 

  
)

           

 เม่ือ             = คา่ท่ีใช้พิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test  

      ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และชัน้หา่งความ

      เป็นอิสระภายในกลุม่ 

   MSE  = คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม (   )  

       = จ านวนข้อมลูของกลุม่ i  

       = จ านวนข้อมลูของกลุม่ j 

 

 
 



 
 

บทที่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การศกึษาเร่ือง การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขต

กรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัได้แบง่การศกึษาออกเป็น 2 สว่นคือ ส่วนของผู้ประกอบการ และสว่นของ

ผู้บริโภค โดยสว่นของผู้ประกอบการเป็นการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการจ านวน 5 คน  และสว่นของ

ผู้บริโภคเป็นการแจกแบบสอบถามให้กบัผู้ ท่ีอาศยัอยูใ่น 5 เขต โดยแบง่แจกเขตละเทา่ๆกนั รวม

ทัง้สิน้ 400 แบบสอบถาม ผู้วิจยัได้แบง่การน าเสนอผลการวิเคราะห์ออกเป็น 3 ตอน ดงันี ้

4.1. สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

4.2. ผลการวิจยัเชิงปริมาณ 

4.3. ผลการวิจยัเชิงคณุภาพ 

4.4. แนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด 

 

4.1. สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 n  แทนจ านวนประชากรในกลุม่ตวัอยา่ง 

 x̄ แทนคะแนนเฉล่ีย (Mean)  

 S.D.  แทนคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

 t  แทนคา่สถิตท่ีิใช้ในการพิจารณา (t – Distribution)  

 F  แทนคา่สถิตท่ีิใช้ในการพิจารณา (F – Distribution) 

 Sig แทน คา่ระดบันยัส าคญัทางสถิต ิF-test 

    แทนสมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis)  

    แทนสมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis)  

 *  แทนนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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4.2. ผลการวิจัยเชิงปริมาณ 

 การน าเสนอการวิเคราะห์ข้อมลูในครัง้นี ้ผู้วิจยัได้เสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลูเป็น 3 สว่น 

ดงันี ้

 ส่วนที่ 1 ข้อมลูทางด้านปัจจยัสว่นบคุคล 

 ส่วนที่ 2 ข้อมลูทางด้านความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีผลตอ่สว่นประสมทางการตลาด

ของผู้ประกอบการ 

 สว่นท่ี 3 การทดสอบสมมตฐิาน  

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ส่วนที่ 1 ข้อมลูทางด้านปัจจยัสว่นบคุคล 

 จากการศกึษาข้อมลูทางด้านปัจจยัสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุ

สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้ โดยน าเสนอออกมาในรูปของตาราง ดงันี ้

 

ตาราง 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูด้านปัจจยัสว่นบคุคล 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ จ านวน ร้อยละ 

เพศ ชาย 112 28.0 

 หญิง 288 72.0 

อาย ุ ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 20 ปี 5 1.3 

 21 – 30 ปี 253 63.2 

 31 – 40 ปี 100 25.0 

 41 – 50 ปี 36 9.0 

 51 ปีขึน้ไป 6 1.5 

สถานภาพ โสด 263 65.8 

 สมรส 129 32.3 

 หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่ 8 2.0 
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ตาราง 4.1 (ตอ่) 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ จ านวน ร้อยละ 

ระดบัการศกึษา ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 27 6.8 

 ปริญญาตรี 320 80.0 

 สงูกวา่ ปริญญาตรี 53 13.3 

อาชีพ นกัเรียน / นกัศกึษา 83 20.8 

 ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 44 11.0 

 พนกังานบริษัทเอกชน 220 55.0 

 ธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย 41 10.3 

 ลกูจ้าง / รับจ้างทัว่ไป 9 2.3 

 อ่ืนๆ (โปรดระบ.ุ......................) 3 0.8 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดือน ต ่ากวา่ 10,000 บาท 44 11.0 

 10,000 – 20,000 บาท 157 39.3 

 20,001 – 30,000 บาท 145 36.3 

 30,001 – 40,000 บาท 38 9.5 

 40,001 – 50,000 บาท 11 2.8 

 50,000 บาทขึน้ไป 5 1.3 

 

จากตาราง 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูด้านปัจจยัสว่นบคุคลมีดงัตอ่ไปนี ้

 เพศ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง 288 คน คิดเป็นร้อยละ 72.0 รองลงมาเป็นเพศชาย จ านวน 112 คน คิดเป็น

ร้อยละ 28.0 

 อายุ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่มีอาย ุ21 – 30 ปี จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 63.2 รองลงมา อาย ุ31 – 40 ปี จ านวน 

100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 อาย ุ41 – 50 ปี จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 อาย ุ51 ปีขึน้ไป 

จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 และอายุต ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี จ านวน 5 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 1.3 
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 สถานภาพ พบวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ผู้ตอบแบบสอบถาม

สว่นใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 263 คน คดิเป็นร้อยละ 65.8 สถานภาพสมรส จ านวน 129 คน 

คิดเป็นร้อยละ 32.3 และสถานภาพหม้าย / หย่าร้าง / แยกกันอยู่ จ านวน 8 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 2.0 

 ระดับการศึกษา พบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ผู้ ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาสูงสุด คือ ระดบัปริญญาตรี จ านวน 320 คน คิดเป็น

ร้อยละ 80.0 ระดับสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 และระดับต ่ากว่า

ปริญญาตรี จ านวน 27 คน คดิเป็นร้อยละ 6.8 

 อาชีพ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 55.0 นักศึกษา จ านวน 83 

คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 ธุรกิจ

สว่นตวั / ค้าขาย จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 ลกูจ้าง / รับจ้างทัว่ไป จ านวน 9 คน คิดเป็น

ร้อยละ 2.3 และอ่ืนๆ จ านวน 3 คน คดิเป็นร้อยละ 0.8 

 รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ผู้ตอบ

แบบสอบถามสว่นใหญ่มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนสงูสดุ อยู่ท่ี 10,000 – 20,000 บาท จ านวน 157 คน 

คิดเป็นร้อยละ 39.3 รายได้ระหว่าง 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3 

รายได้ต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 รายได้ระหว่าง 30,001 – 40,000 

บาท จ านวน 38 คน คดิเป็นร้อยละ 9.5 รายได้ระหว่าง 40,001 – 50,000 บาท จ านวน 11 คน คิด

เป็นร้อยละ 2.8 และรายได้ 50,000 บาทขึน้ไป จ านวน 5 คน คดิเป็นร้อยละ 1.3 

ส่วนที่  2 ข้อมลูทางด้านความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีผลตอ่ส่วนประสมทางการตลาด

ของผู้ประกอบการ 

 จากการศึกษาความต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดของ

ผู้ประกอบการ ลักษณะของข้อมูลท่ีศึกษาในส่วนนีคื้อ ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps โดยมี
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ทัง้หมด 4 ด้านดงันี ้ผลิตภณัฑ์ ราคา ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย และการสง่เสริมการตลาด ซึ่งผู้วิจยั

จะน าเสนอในรูปของตาราง ดงัตอ่ไปนี ้

ตาราง 4.2 ผลการวิเคราะห์ความต้องการของผู้ บริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ผลิตภณัฑ์ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

ระดับความส าคัญ  ̅ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

  

จ านวน (ร้อยละ) 
1. ความสดใหม ่และความสะอาด
ของอาหาร 

4 
(1.0) 

5 
(1.3) 

59 
(14.8) 

168 
(42.0) 

164 
(41.0) 

4.21 0.810 มาก
ที่สดุ 

2. รสชาติ และความอร่อยของ
อาหาร 

5 
(1.3) 

7 
(1.8) 

97 
(24.3) 

166 
(41.5) 

125 
(31.3) 

4.00 0.860 มาก 

3. การเลือกใช้วตัถดุบิที่มีคณุภาพดี 3 
(0.8) 

3 
(0.8) 

93 
(23.3) 

167 
(41.8) 

134 
(33.5) 

4.07 0.814 มาก 

4. เมนอูาหารมีให้เลือกหลากหลาย 1 
(0.3) 

15 
(3.8) 

114 
(28.5) 

185 
(46.3) 

85 
(21.3) 

3.85 0.805 มาก 

5. มีการปรับเปลี่ยนเมนอูาหารตาม
ความนิยม 

1 
(0.3) 

18 
(4.5) 

133 
(33.3) 

158 
(39.5) 

90 
(22.5) 

3.80 0.848 มาก 

6. บรรจภุณัฑ์ของอาหารมีความ
สวยงาม  

2 
(0.5) 

17 
(4.3) 

136 
(34.0) 

168 
(42.0) 

77 
(19.3) 

3.75 0.829 มาก 

7. บรรจภุณัฑ์ของอาหารมีความ
สะอาด ปลอดภยั 

2 
(0.5) 

11 
(2.8) 

82 
(20.5) 

155 
(38.8) 

150 
(37.5) 

4.10 0.853 มาก 

8. บรรจภุณัฑ์สามารถเปิด
รับประทานได้งา่ย 

2 
(0.5) 

15 
(3.8) 

105 
(26.3) 

186 
(46.5) 

92 
(23.0) 

3.88 0.821 มาก 

9. ฉลากแสดงข้อมลูอาหารอยา่ง
ชดัเจน เชน่ วนัผลิต และวนั
หมดอาย ุ

3 
(0.8) 

15 
(3.8) 

106 
(26.5) 

154 
(38.5) 

122 
(30.5) 

3.94 0.887 มาก 

รวม      3.95 0.836 มาก 

 

จากตาราง 4.2 ผลการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคตอ่ส่วนประสมทางการตลาด

ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัในภาพรวมมีความส าคญัอยู่ใน

ระดบัมาก (  ̅= 3.95, S.D. = 0.836) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าความสดใหม่และความ
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สะอาดของอาหาร มีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ (  ̅ = 4.21, S.D. = 0.810) รองลงมา

บรรจภุณัฑ์ของอาหารมีความสะอาด ปลอดภัย มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 4.10, S.D. 

= 0.853)การเลือกใช้วัตถุดิบท่ีมีคุณภาพดี มีความส าคัญอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 4.07,          

S.D. = 0.814)รสชาติ และความอร่อยของอาหาร มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 4.00, 

S.D. = 0.860)ฉลากแสดงข้อมลูอาหารอย่างชดัเจน เช่น วนัผลิต และวนัหมดอาย ุมีความส าคญั

อยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.94, S.D. = 0.887)บรรจุภัณฑ์สามารถเปิดรับประทานได้ง่ายมี

ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.88, S.D. = 0.821)เมนูอาหารมีให้เลือกหลากหลายมี

ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.85, S.D. = 0.805)มีการปรับเปล่ียนเมนอูาหารตามความ

นิยมมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.80, S.D. = 0.848)และบรรจภุณัฑ์ของอาหารมี

ความสวยงาม มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (  ̅ = 3.75, S.D. = 0.829) 
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ตาราง 4.3  ผลการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคตอ่สว่นประสมทางการตลาดด้านราคา 

ด้านราคา 

ระดับความส าคัญ  ̅ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

  

จ านวน (ร้อยละ) 
1. ราคาของอาหารมีความ
เหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณของ
อาหาร 

 5 
(1.3) 

16 
(4.0) 

106 
(26.5) 

176 
(44.0) 

97 
(24.3) 

3.86 0.873 มาก 

2. ราคาของอาหารมีความ
เหมาะสมเม่ือเทียบกบัคณุภาพของ
อาหาร 

3 
(0.8) 

18 
(4.5) 

 81 
(20.3) 

194 
(48.5) 

104 
(26.0) 

3.94 0.842 มาก 

3. ราคาของอาหารมีความ
เหมาะสมเม่ือเทียบกบัคณุคา่ทาง
โภชนาการ 

3 
(0.8) 

19 
(4.8) 

82 
(20.5) 

189 
(47.3) 

107 
(26.8) 

3.95 0.854 มาก 

4. มีป้ายราคาติดไว้บนบรรจภุณัฑ์
อยา่งชดัเจน 

4 
(1.0) 

16 
(4.0) 

106 
(26.5) 

164 
(41.0) 

110 
(27.5) 

3.90 0.884 มาก 

5. ความหลากหลายของชอ่ง
ทางการช าระเงิน (เงินสด, บตัร
เครดิต, ออนไลน์ อ่ืนๆ) 

3 
(0.8) 

12 
(3.0) 

98 
(24.5) 

174 
(43.5) 

113 
(28.2) 

3.96 0.845 มาก 

รวม      3.92 0.859 มาก 

  

จากตาราง 4.3 ผลการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคตอ่ส่วนประสมทางการตลาด

ด้านราคา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัในภาพรวมมีความส าคญัอยู่ในระดบั

มาก (  ̅ = 3.92, S.D. = 0.859) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ความหลากหลายของช่อง

ทางการช าระเงิน (เงินสด, บตัรเครดิต, ออนไลน์ อ่ืนๆ) มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 

3.96, S.D. = 0.845)ราคาของอาหารมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับคณุค่าทางโภชนาการ มี

ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.95, S.D. = 0.854) ราคาของอาหารมีความเหมาะสมเม่ือ

เทียบกบัคณุภาพของอาหาร มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.94, S.D. = 0.842) มีป้าย

ราคาตดิไว้บนบรรจภุณัฑ์อยา่งชดัเจน มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.90, S.D. = 0.884)
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และราคาของอาหารมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณของอาหาร มีความส าคญัอยู่ในระดบั

มาก (  ̅ = 3.86, S.D. = 0.873) 

 

ตาราง 4.4  ผลการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคตอ่ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทาง

จดัจ าหนา่ย 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ระดับความส าคัญ  ̅ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

  

จ านวน (ร้อยละ) 
1. ความสะดวกในการซือ้อาหารได้
หลายชอ่งทาง (ร้านขายฝาก, ร้าน
สะดวกซือ้, ชอ่งทางออนไลน์ตา่งๆ  
อ่ืนๆ) 

 4 
(1.0) 

12 
(3.0) 

106 
(26.5) 

163 
(40.8) 

115 
(28.7) 

3.93 0.872 มาก 

2. ความสะดวก สบาย ของร้านค้า 
(ใกล้ที่ท างาน, สถานศกึษา และ
ห้างสรรพสินค้า) 

2 
(0.5) 

20 
(5.0) 

 99 
(24.8) 

162 
(40.5) 

117 
(29.3) 

3.93 0.884 มาก 

3. การจดัร้านค้าสะอาด สวยงาม 
สะดดุตา 

3 
(0.8) 

19 
(4.8) 

125 
(31.3) 

168 
(42.0) 

85 
(21.3) 

3.78 0.859 มาก 

4. การเดินทางคมนาคมสะดวก 3 
(0.8) 

19 
(4.8) 

113 
(28.2) 

182 
(45.5) 

83 
(20.8) 

3.81 0.844 มาก 

รวม      3.86 0.864 มาก 

 

จากตาราง 4.4 ผลการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคตอ่ส่วนประสมทางการตลาด

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญในภาพรวมมี

ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.86, S.D. = 0.864) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ความ

สะดวกในการซือ้อาหารได้หลายช่องทาง (ร้านขายฝาก, ร้านสะดวกซือ้, ช่องทางออนไลน์ต่างๆ  

อ่ืนๆ) มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.93, S.D. = 0.872)  ความสะดวก สบาย ของ

ร้านค้า (ใกล้ท่ีท างาน, สถานศึกษา และห้างสรรพสินค้า) มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก                  
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(  ̅ = 3.93, S.D. = 0.884)การเดินทางคมนาคมสะดวก มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก               

(  ̅ = 3.81, S.D. = 0.844)และ การจดัร้านค้าสะอาด สวยงาม สะดดุตา มีมีความส าคญัอยู่ใน

ระดบัมาก (  ̅ = 3.78, S.D. = 0.859) 

 

ตาราง 4.5  ผลการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาดด้านการ

สง่เสริมการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ระดับความส าคัญ  ̅ S.D. ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

  

จ านวน (ร้อยละ) 
1. การโฆษณาผ่านสื่อตา่งๆ 
(ชอ่งทางออนไลน์ หนงัสือ นิตยสาร 
สื่อสิ่งพิมพ์ บทูแสดงสินค้า อ่ืนๆ) 

 2 
(0.5) 

17 
(4.3) 

114 
(28.5) 

185 
(46.3) 

82 
(20.5) 

3.82 0.821 มาก 

2. จดัโปรโมชัน่ด้วยการให้สว่นลด
ตามวนัและเวลาที่ก าหนด 

4 
(1.0) 

22 
(5.5) 

 106 
(26.5) 

177 
(44.3) 

91 
(22.8) 

3.82 0.879 มาก 

3. การให้ความรู้เก่ียวกบัอาหาร
คลีน 

2 
(0.5) 

30 
(7.5) 

106 
(26.5) 

146 
(36.5) 

116 
(29.0) 

3.86 0.939 มาก 

4. การให้สิทธิพิเศษส าหรับลกูค้าที่
สมคัรเป็นสมาชิก 

3 
(0.8) 

46 
(11.5) 

87 
(21.8) 

165 
(41.3) 

99 
(24.8) 

3.78 0.972 มาก 

5. แนะน าเมนอูาหารใหม่ๆ  ให้แก่
ลกูค้าอยา่งสม ่าเสมอ 

3 
(0.8) 

46 
(11.5) 

97 
(24.3) 

161 
(40.3) 

93 
(23.3) 

3.74 0.967 มาก 

6. บริการสัง่อาหารทางโทรศพัท์ 
และสง่ถึงบ้าน(Delivery) 

4 
(1.0) 

48 
(12.0) 

108 
(27.0) 

156 
(39.0) 

84 
(21.0) 

3.67 0.971 มาก 

7. พฒันาเมนอูาหารอยา่ง
สม ่าเสมอ 

3 
(0.8) 

49 
(12.3) 

90 
(22.5) 

142 
(35.5) 

116 
(29.0) 

3.80 1.017 มาก 

รวม      3.78 0.938 มาก 

  

จากตาราง 4.5 ผลการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคตอ่ส่วนประสมทางการตลาด

ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญในภาพรวมมี

ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.78, S.D. = 0.938)เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า การให้
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ความรู้เก่ียวกับอาหารคลีน มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.86, S.D. = 0.939)การ

โฆษณาผ่านส่ือต่างๆ (ช่องทางออนไลน์ หนงัสือ นิตยสาร ส่ือสิ่งพิมพ์ บูทแสดงสินค้า อ่ืนๆ)  มี

ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.82, S.D. = 0.821) จดัโปรโมชัน่ด้วยการให้ส่วนลดตามวนั

และเวลาท่ีก าหนดมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.82, S.D. = 0.879) พฒันาเมนอูาหาร

อย่างสม ่าเสมอมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.80, S.D. = 1.017) การให้สิทธิพิเศษ

ส าหรับลกูค้าท่ีสมคัรเป็นสมาชิกมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.78, S.D. = 0.972) 

แนะน าเมนอูาหารใหม่ๆ ให้แก่ลกูค้าอย่างสม ่าเสมอมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.74, 

S.D. = 0.967) และการให้ความรู้เก่ียวกบัอาหารคลีน มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  ̅ = 3.67, 

S.D. = 0.971) 

 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

 ส่วนที่ 3 การทดสอบสมมตฐิาน 

 จากการศกึษาครัง้นี ้ผู้วิจยัได้ท าการทดสอบหาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลกบั

ความต้องการท่ีมีผลตอ่สว่นประสมทางการตลาด โดยตัง้สมมตฐิานหลกั ดงัตอ่ไปนี ้

 สมมติฐานท่ี 1 ผู้ บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคล ทางด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศกึษา อาชีพ และรายได้ ท่ีแตกตา่งกนั มีความต้องการตอ่ส่วนประสมทางการตลาดแตกตา่ง

กนั 

 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบโดยใช้กลุ่มตวัอย่างทัง้สองกลุ่มเป็น

อิสระกนั (Independent Sample t-test) และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 

Analysis : One-Way ANOVA)  
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 จากสมมตฐิานท่ี 1 สามารถแบง่ออกเป็นสมมตฐิานยอ่ยได้ดงันี ้

 สมมติฐานย่อย 1.1 ผู้ บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านเพศท่ีแตกต่างกัน มีความ

ต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลในด้านเพศท่ีแตกต่างกัน มีความต้องการ

ตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลในด้านเพศท่ีแตกต่างกัน มีความต้องการ

ตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 

ตาราง 4.6 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ 

ความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาด เพศ  ̅ S.D. t Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ์ ชาย 3.92 0.604 -0.531 0.596 

 หญิง 3.96 0.581   
      

ด้านราคา ชาย 3.95 0.649 0.600 0.549 

 หญิง 3.90 0.687   
      

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ชาย 3.85 0.685 -0.233 0.816 

 หญิง 3.86 0.675   
      

ด้านการสง่เสริมการตลาด ชาย 3.74 0.803 -0.668 0.505 

 หญิง 3.79 0.722   
      

โดยรวมทัง้ 4 ด้าน ชาย 3.86 0.599 -0.242 0.809 
 หญิง 3.88 0.574   
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จากตาราง 4.6 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียความ

ต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ พบวา่ ผลรวมของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสม

ทางการตลาด มีค่า Sig. เท่ากบั 0.809 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ มีค่า 

Sig. เท่ากบั 0.596 ด้านราคา มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.549 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีคา่ Sig. 

เทา่กบั 0.816 และ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.505 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน

หลกั(  ) หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบคุคลในด้านเพศท่ีแตกตา่งกนั มีความต้องการ

ตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

 

สมมติฐานย่อย 1.2 ผู้ บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านอายุท่ีแตกต่างกัน มีความ

ต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัสว่นบคุคลในด้านอายท่ีุแตกตา่งกนั มีความต้องการ 

ตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัสว่นบคุคลในด้านอายท่ีุแตกตา่งกนั มีความต้องการ 

ตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.7 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุ

ความต้องการต่อส่วนประสม
ทางการตลาด 

อายุ  ̅ S.D. F Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ์ ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 20 ปี 3.95 0.674 2.096 0.081 
 21 – 30 ปี 3.92 0.575   
 31 – 40 ปี 4.04 0.513   
 41 – 50 ปี 4.00 0.809   
 ตัง้แต ่51 ปีขึน้ไป 3.42 0.367   
 Total 3.95 0.587   

ด้านราคา ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 20 ปี 4.16 0.517 1.121 0.346 

 21 – 30 ปี 3.89 0.659   
 31 – 40 ปี 3.99 0.623   
 41 – 50 ปี 3.95 0.922   
 ตัง้แต ่51 ปีขึน้ไป 3.50 0.576   
 Total 3.92 0.676   

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 20 ปี 3.75 0.707 0.468 0.759 

 21 – 30 ปี 3.85 0.642   
 31 – 40 ปี 3.91 0.659   
 41 – 50 ปี 3.85 0.910   
 ตัง้แต ่51 ปีขึน้ไป 3.58 0.930   
 Total 3.86 0.677   

ด้านการสง่เสริมการตลาด ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 20 ปี 3.71 0.524 0.598 0.664 
 21 – 30 ปี 3.76 0.714   
 31 – 40 ปี 3.83 0.779   
 41 – 50 ปี 3.85 0.896   
 ตัง้แต ่51 ปีขึน้ไป 3.42 0.676   
 Total 3.78 0.745   

โดยรวมทัง้ 4 ด้าน ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 20 ปี 3.89 0.507 1.164 0.326 
 21 – 30 ปี 3.85 0.556   
 31 – 40 ปี 3.94 0.549   
 41 – 50 ปี 3.91 0.807   
 ตัง้แต ่51 ปีขึน้ไป 3.48 0.466   
 Total 3.88 0.580   
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จากตาราง 4.7 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียความ

ต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ พบว่า ผลรวมของความต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วน

ประสมทางการตลาด มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.326 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ 

มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.081 ด้านราคา มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.346 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีคา่ 

Sig. เท่ากับ 0.759 และ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากับ 0.664 นัน่คือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั(  ) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลในด้านอายุท่ีแตกต่างกัน มี

ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

 

สมมตฐิานยอ่ย 1.3 ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัสว่นบคุคลในด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนั มี

ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกัน มี

ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกัน มี

ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.8 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพ 

ความต้องการต่อส่วน
ประสมทางการตลาด 

สถานภาพ  ̅ S.D. F Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ์ โสด 3.92 0.615 1.913 0.149 
 สมรส 4.02 0.532   
 หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนอยู ่ 3.73 0.380   
 Total 3.95 0.587   

ด้านราคา โสด 3.89 0.703 0.546 0.580 

 สมรส 3.97 0.602   
 หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนอยู ่ 3.87 0.919   
 Total 3.92 0.676   

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย โสด 3.85 0.697 0.151 0.860 

 สมรส 3.88 0.643   
 หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนอยู ่ 3.93 0.623   
 Total 3.86 0.677   
ด้านการสง่เสริมการตลาด โสด 3.74 0.770 0.837 0.434 
 สมรส 3.84 0.712   
 หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนอยู ่ 3.89 0.101   

 Total 3.78 0.745   
โดยรวมทัง้ 4 ด้าน โสด 3.85 0.609 0.772 0.463 

 สมรส 3.93 0.526   
 หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนอยู ่ 3.86 0.427   
 Total 3.88 0.580   

 

จากตาราง 4.8 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียความ

ต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพพบว่า ผลรวมของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วน

ประสมทางการตลาด มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.463 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ 

มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.149 ด้านราคา มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.580 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีคา่ 
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Sig. เท่ากับ 0.860 และ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากับ 0.434 นัน่คือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั(  ) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลในด้านสถานภาพท่ีแตกตา่ง

กนั มีความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

 

สมมตฐิานย่อย 1.4 ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบคุคลในด้านระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนั มี

ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มี

ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มี

ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



72 
 

ตาราง 4.9 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศกึษา 

ความต้องการต่อส่วนประสม
ทางการตลาด 

ระดับการศึกษา  ̅ S.D. F Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ์ ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 4.12 0.580 1.814 0.164 
 ปริญญาตรี 3.92 0.555   
 สงูกวา่ ปริญญาตรี 4.02 0.749   
 Total 3.95 0.587   

ด้านราคา ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 4.19 0.773 2.517 0.082 

 ปริญญาตรี 3.89 0.634   
 สงูกวา่ ปริญญาตรี 3.95 0.834   
 Total 3.92 0.676   

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 4.11 0.744 2.000 0.137 

 ปริญญาตรี 3.84 0.649   
 สงูกวา่ ปริญญาตรี 3.87 0.791   
 Total 3.86 0.677   
ด้านการสง่เสริมการตลาด ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 4.00 0.713 1.632 0.197 
 ปริญญาตรี 3.75 0.720   
 สงูกวา่ ปริญญาตรี 3.84 0.890   

 Total 3.78 0.745   
โดยรวมทัง้ 4 ด้าน ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 4.10 0.630 2.572 0.078 

 ปริญญาตรี 3.85 0.540   
 สงูกวา่ ปริญญาตรี 3.92 0.750   
 Total 3.88 0.580   

 

จากตาราง 4.9 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียความ

ต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศกึษา พบวา่ ผลรวมของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่

ส่วนประสมทางการตลาด มีค่า Sig. เท่ากับ 0.078 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้าน

ผลิตภณัฑ์ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.164 ด้านราคา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.082 ด้านช่องทางการจดั
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จ าหนา่ย มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.137 และ ด้านการสง่เสริมการตลาด มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.197 นัน่คือ 

ยอมรับสมมตฐิานหลกั(  ) หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบคุคลในด้านระดบัการศกึษา

ท่ีแตกตา่งกนั มีความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

 

สมมติฐานย่อย 1.5 ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านอาชีพท่ีแตกต่างกัน มีความ

ต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัสว่นบคุคลในด้านอาชีพท่ีแตกตา่งกนั มีความต้องการ

ตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัสว่นบคุคลในด้านอาชีพท่ีแตกตา่งกนั มีความต้องการ

ตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 

ตาราง 4.10 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ 

ความต้องการต่อส่วน
ประสมทางการตลาด 

อาชีพ  ̅ S.D. F Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ์ นกัเรียน / นกัศกึษา 3.74 0.549 2.864 0.015* 
 ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 4.02 0.654   
 พนกังานบริษัทเอกชน 4.01 0.558   
 ธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย 3.96 0.594   
 ลกูจ้าง / รับจ้างทัว่ไป 4.08 0.904   
 อ่ืนๆ (โปรดระบ.ุ.........) 3.88 0.618   
 Total 3.95 0.587   
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ตาราง 4.10 (ตอ่) 

ความต้องการต่อส่วน
ประสมทางการตลาด 

อาชีพ  ̅ S.D. F Sig. 

ด้านราคา นกัเรียน / นกัศกึษา 3.72 0.631 2.280 0.046* 

 ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 3.93 0.720   
 พนกังานบริษัทเอกชน 3.97 0.672   
 ธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย 4.00 0.630   
 ลกูจ้าง / รับจ้างทัว่ไป 3.80 0.953   
 อ่ืนๆ (โปรดระบ.ุ.........) 4.40 0.400   
 Total 3.92 0.676   

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย นกัเรียน / นกัศกึษา 3.56 0.592 5.547 0.000* 

 ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 3.78 0.786   
 พนกังานบริษัทเอกชน 3.99 0.634   
 ธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย 3.82 0.650   
 ลกูจ้าง / รับจ้างทัว่ไป 3.77 1.100   
 อ่ืนๆ (โปรดระบ.ุ.........) 4.33 0.721   
 Total 3.86 0.677   

ด้านการสง่เสริมการตลาด นกัเรียน / นกัศกึษา 3.47 0.701 4.352 0.001* 
 ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 3.77 0.857   
 พนกังานบริษัทเอกชน 3.90 0.700   
 ธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย 3.77 0.698   
 ลกูจ้าง / รับจ้างทัว่ไป 3.88 1.082   
 อ่ืนๆ (โปรดระบ.ุ.........) 3.47 0.951   
 Total 3.78 0.745   

โดยรวมทัง้ 4 ด้าน นกัเรียน / นกัศกึษา 3.62 0.526 4.527 0.001* 

 ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 3.87 0.649   
 พนกังานบริษัทเอกชน 3.97 0.552   
 ธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย 3.89 0.530   
 ลกูจ้าง / รับจ้างทัว่ไป 3.88 0.973   
 อ่ืนๆ (โปรดระบ.ุ.........) 4.02 0.541   
 Total 3.88 0.580   
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จากตาราง 4.10 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างค่าเฉล่ียความ

ต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพพบว่า ผลรวมของความต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วน

ประสมทางการตลาด มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.001 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ 

มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.015 ด้านราคา มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.046 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีคา่ 

Sig. เท่ากับ 0.000 และ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากับ 0.001 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั(  ) และยอมรับสมมติฐานรอง(  )  หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วน

บุคคลในด้านอาชีพท่ีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ

สมมติฐานท่ีตัง้ไว้ จึงได้น าผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) ใช้

วิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาคา่เฉล่ียของอาชีพคูใ่ดบ้างท่ี

ตา่งกนั ดงัตอ่ไปนี ้
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ตาราง 4.11 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภณัฑ์ จ าแนกตาม

อาชีพ 

อาชีพ  
นักเรียน / 
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตัว / 
ค้าขาย 

ลูกจ้าง / 
รับจ้าง
ทั่วไป 

อื่นๆ 
(โปรดระบุ
..........) 

  ̅ 3.74 4.02 4.01 3.96 4.08 3.88 
นั ก เ รี ย น  / 
นกัศกึษา 

3.74 - -0.28* -0.27* -0.22* -0.34 -0.14 

   (0.011) (0.000) (0.046) (0.093) (0.669) 
ข้าราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

4.02  - 0.01 0.06 -0.06 0.14 

    (0.941) (0.660) (0.756) (0.705) 
พ นั ก ง า น
บริษัทเอกชน 

4.01   - 0.05 -0.07 0.13 

     (0.625) (0.711) (0.713) 
ธุรกิจส่วนตัว 
/ ค้าขาย 

3.96    - -0.12 0.08 

      (0.570) (0.827) 
ลู ก จ้ า ง  / 
รับจ้างทัว่ไป 

4.08     - 0.20 

       (0.610) 
อ่ืนๆ (โปรด
ระบ.ุ.........) 

3.88      - 

        

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 จากตาราง 4.11 แสดงการวิเคราะห์ความแตกตา่ง พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ นกัเรียน / 

นักศึกษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีน

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์เฉล่ียสูงกว่าผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพข้าราชการ / 

รัฐวิสาหกิจ  โดยมีคา่ Sig. เท่ากบั 0.011 และมีผลตา่งคา่เฉล่ียเท่ากบั -0.28  ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ 
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นกัเรียน / นักศึกษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ

อาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์เฉล่ียสูงกว่าผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพ

พนกังานบริษัทเอกชน โดยมีคา่ Sig. เท่ากับ 0.000 และมีผลต่างคา่เฉล่ียเท่ากับ -0.27  และ

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ นักเรียน / นักศึกษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์เฉล่ียสูงกว่า

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั / ค้าขาย  โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.046 และมีผลต่างคา่เฉล่ีย

เทา่กบั -0.22 

 

ตาราง 4.12 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคาจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ  
นักเรียน / 
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตัว / 
ค้าขาย 

ลูกจ้าง / 
รับจ้าง
ทั่วไป 

อื่นๆ 
(โปรดระบุ
..........) 

  ̅ 3.72 3.93 3.97 4.00 3.80 4.40 
นั ก เ รี ย น  / 
นกัศกึษา 

3.72 - -0.21 -0.25* -0.28* -0.08 -0.68 

   (0.092) (0.003) (0.030) (0.736) (0.086) 
ข้าราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

3.93  - -0.04 -0.07 0.13 -0.47 

    (0.676) (0.640) (0.592) (0.243) 
พ นั ก ง า น
บริษัทเอกชน 

3.97   - -0.03 0.17 -0.43 

     (0.849) (0.436) (0.280) 
ธุรกิจส่วนตัว 
/ ค้าขาย 

4.00    - 0.20 -0.40 

      (0.419) (0.320) 
ลู ก จ้ า ง  / 
รับจ้างทัว่ไป 

3.80     - -0.60 

       (0.181) 
อ่ืนๆ (โปรด
ระบ.ุ.........) 

4.40      - 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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 จากตาราง 4.12 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่าง พบว่าผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ นกัเรียน / 

นักศึกษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีน

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคาเฉล่ียสูงกว่าผู้บริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน 

โดยมีคา่ Sig. เทา่กบั 0.003 และมีผลตา่งคา่เฉล่ียเทา่กบั -0.25  และผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ นกัเรียน / 

นักศึกษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีน

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคาเฉล่ียสงูกว่าผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั / ค้าขาย  

โดยมีคา่ Sig. เทา่กบั 0.030 และมีผลตา่งคา่เฉล่ียเทา่กบั -0.28 
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ตาราง 4.13 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

จ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ  
นกัเรียน / 
นกัศกึษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
สว่นตวั / 
ค้าขาย 

ลกูจ้าง / 
รับจ้าง
ทัว่ไป 

อ่ืนๆ (โปรด
ระบ.ุ.........) 

  ̅ 3.56 3.78 3.99 3.82 3.77 4.33 
นั ก เ รี ย น  / 
นกัศกึษา 

3.56 - -0.22 -0.43* -0.26* -0.21 -0.77* 

   (0.070) (0.000) (0.037) (0.361) (0.048) 
ข้าราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

3.78  - -0.21 -0.04 0.01 -0.55 

    (0.062) (0.783) (0.960) (0.168) 
พ นั ก ง า น
บริษัทเอกชน 

3.99   - 0.17 0.22 -0.34 

     (0.145) (0.337) (0.375) 
ธุรกิจส่วนตัว 
/ ค้าขาย 

3.82    - 0.05 -0.51 

      (0.832) (0.202) 
ลู ก จ้ า ง  / 
รับจ้างทัว่ไป 

3.77     - -0.56 

       (0.207) 
อ่ืนๆ (โปรด
ระบ.ุ.........) 

4.33      - 

        

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 จากตาราง 4.13 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่าง พบว่าผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ นกัเรียน / 

นักศึกษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีน

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เฉล่ียสูงกว่าผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ
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พนกังานบริษัทเอกชน โดยมีคา่ Sig. เท่ากับ 0.000 และมีผลต่างคา่เฉล่ียเท่ากับ -0.43  และ

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ นักเรียน / นักศึกษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย

เฉล่ียสงูกว่าผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั / ค้าขาย  โดยมีคา่ Sig. เท่ากบั 0.037 และมีผลตา่ง

คา่เฉล่ียเทา่กบั -0.26 

 

ตาราง 4.14 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด 

จ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ  
นักเรียน / 
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตัว / 
ค้าขาย 

ลูกจ้าง / 
รับจ้าง
ทั่วไป 

อื่นๆ 
(โปรดระบุ
..........) 

  ̅ 3.47 3.77 3.90 3.77 3.88 3.47 
นั ก เ รี ย น  / 
นกัศกึษา 

3.47 - -0.30* -0.43* -0.30* -0.41 0.00 

   (0.028) (0.000) (0.032) (0.106) (0.995) 
ข้าราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

3.77  - -0.13 0.00 -0.11 0.30 

    (0.275) (0.996) (0.664) (0.497) 
พ นั ก ง า น
บริษัทเอกชน 

3.90   - 0.13 0.02 0.43 

     (0.292) (0.950) (0.313) 
ธุรกิจส่วนตัว 
/ ค้าขาย 

3.77    - -0.11 0.30 

      (0.668) (0.496) 
ลู ก จ้ า ง  / 
รับจ้างทัว่ไป 

3.88     - 0.41 

       (0.397) 
อ่ืนๆ (โปรด
ระบ.ุ.........) 

3.47      - 
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* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

จากตาราง 4.14 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่าง พบว่าผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพ นักเรียน / 

นักศึกษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีน

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด เฉล่ียสูงกว่าผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพ

ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ โดยมีคา่ Sig. เทา่กบั 0.028 และมีผลตา่งคา่เฉล่ียเท่ากบั -0.30 ผู้บริโภค

ท่ีมีอาชีพ นกัเรียน / นกัศกึษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด เฉล่ียสูงกว่า

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 และมีผลต่างค่าเฉล่ีย

เทา่กบั -0.43  และผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ นกัเรียน / นกัศกึษา มีความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วน

ประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริม

การตลาด เฉล่ียสงูกวา่ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย  โดยมีคา่ Sig. เท่ากบั 0.032 และ

มีผลตา่งคา่เฉล่ียเทา่กบั -0.30 

 

 สมมตฐิานย่อย 1.6 ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัสว่นบคุคลในด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือนท่ีแตกตา่ง

กนั มีความต้องการตอ่ส่วนประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัสว่นบคุคลในด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือนท่ีแตกตา่งกนั 

มีความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

    : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัสว่นบคุคลในด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือนท่ีแตกตา่งกนั 

มีความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.15 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่สว่นประสม

ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่

เดือน 

ความต้องการต่อส่วน
ประสมทางการตลาด 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน  ̅ S.D. F Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ์ ต ่ากวา่ 10,000 บาท 3.88 0.555 1.054 0.385 

 10,000 – 20,000 บาท 3.90 0.587   

 20,001 – 30,000 บาท 3.98 0.611   

 30,001 – 40,000 บาท 4.05 0.621   

 40,001 – 50,000 บาท 4.19 0.211   

 50,001 บาทขึน้ไป 4.04 0.329   

 Total 3.95 0.587   

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ต ่ากวา่ 10,000 บาท 3.65 0.593 1.286 0.269 

 10,000 – 20,000 บาท 3.87 0.701   

 20,001 – 30,000 บาท 3.87 0.691   

 30,001 – 40,000 บาท 4.01 0.658   

 40,001 – 50,000 บาท 3.81 0.419   

 50,001 บาทขึน้ไป 3.85 0.651   

 Total 3.86 0.677   

ด้านการสง่เสริมการตลาด ต ่ากวา่ 10,000 บาท 3.62 0.679 0.904 0.478 
 10,000 – 20,000 บาท 3.73 0.798   
 20,001 – 30,000 บาท 3.84 0.691   
 30,001 – 40,000 บาท 3.88 0.849   
 40,001 – 50,000 บาท 3.93 0.535   
 50,001 บาทขึน้ไป 3.80 0.594   
 Total 3.78 0.745   

โดยรวมทัง้ 4 ด้าน ต ่ากวา่ 10,000 บาท 3.76 0.553 0.955 0.445 

 10,000 – 20,000 บาท 3.84 0.602   
 20,001 – 30,000 บาท 3.91 0.583   
 30,001 – 40,000 บาท 3.99 0.587   
 40,001 – 50,000 บาท 4.01 0.299   
 50,001 บาทขึน้ไป 3.91 0.362   
 Total 3.88 0.580   
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 จากตาราง 4.15 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างค่าเฉล่ียความ

ต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือนพบว่า ผลรวมของความต้องการของผู้บริโภคท่ี

มีตอ่ส่วนประสมทางการตลาด มีค่า Sig. เท่ากบั 0.445 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้าน

ผลิตภณัฑ์ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.385 ด้านราคา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.655 ด้านช่องทางการจดั

จ าหนา่ย มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.269 และ ด้านการสง่เสริมการตลาด มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.478 นัน่คือ 

ยอมรับสมมติฐานหลกั(  ) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบคุคลในด้านอายท่ีุแตกตา่ง

กนั มีความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

 

4.3. ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 

 ผู้วิจยัได้ท าการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปจ านวน 5 ราย จากนัน้

ได้การสรุปผลสมัภาษณ์ในประเดน็ตา่งๆ ดงันี ้

บทสมัภาษณ์ผู้ประกอบการ 

 ผู้ประกอบการล าดับท่ี 1  

 ข้อมลูสถานประกอบการ 

 ร้าน Clean Concept ตัง้อยู่บริเวณ จุฬาลงกรณ์ ซอย 12  

 1. จดุเร่ิมต้นของธุรกิจ 

 จดุเร่ิมต้นเร่ิมมาจากการลองรับประทานด้วยตนเองก่อน เม่ือเห็นผลลพัธ์ท่ีคอ่นข้างดี ท า

ให้เกิดความสนใจน าไปสู่การท าธุรกิจ ซึ่งได้ผลตอบรับไปในทางท่ีดี ดงันัน้จึงตดัสินใจลงทุนใน

ธุรกิจนี ้  
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 2. ด้านผลิตภณัฑ์ 

 ผลิตภัณฑ์ของทางร้านในขณะนีเ้ป็นแบบกล่อง ส าเร็จรูป พร้อมรับประทาน ทุกเมนูจะ

เป็นเมนท่ีูคดิค้นขึน้มาเองและท าเองทัง้หมด จะมีการเลือกสรรวตัถุดิบเป็นอย่างดี เพราะทางร้าน

จะเน้นเร่ืองคณุภาพของวตัถดุบิเป็นส าคญั  

 3. จดุเดน่ของผลิตภณัฑ์ 

 รสชาติอาหารของทางร้านจะใกล้เคียงกับอาหารปกติ อร่อย รับประทานง่าย มีเมนูให้

เลือกอย่างหลากหลาย เพราะฉะนัน้คนท่ีทานแบบระยะยาวจะไม่เกิดความเบื่อหน่าย เมนูของ

ทางร้านส่วนใหญ่จะเน้นเป็นเมนูอาหารไทย เพราะทานง่ายกว่าอาหารนานาชาติ เร่ืองหลักท่ี

ส าคญัคือทางร้านจะเน้นข้าว เป็นส่วนประกอบหลกัในเมนูเกือบทกุเมน ูจดุเดน่อีกประการคือ มี

อาหารให้ลูกค้าทุกวัน ลูกค้าไม่จ าเป็นต้องวางแผนมาก่อน หรือสั่งล่วงหน้า ถ้าต้องการท่ีจะ

รับประทานสามารถเดนิเข้ามาเลือกซือ้ท่ีร้านได้ทนัที 

 4. กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย 

 ลกูค้าสว่นใหญ่เป็นกลุม่คนท างาน และนกัศกึษา เพราะอยูใ่กล้มหาวิทยาลยั 

 5. ด้านราคา 

 ราคาก าหนดจากต้นทุนวตัถุดิบ แยกตามประเภทเนือ้สตัว์ ประเภทเนือ้ไก่ก็จะราคาถูก 

ส่วนประเภทเนือ้ปลาจะมีราคาแพงขึน้มาตามล าดบั ทางร้านจะก าหนดราคาอยู่ท่ีประมาณ 80 -

130 บาท ซึง่จะไมใ่ห้ราคาสงูมากจนเกินไป 

 6. ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

 จะมีวางจ าหน่ายท่ีหน้าร้าน ฝากขายตามร้านเก่ียวกบัสขุภาพ และแบบ Delivery ลกูค้า

สามารถเลือกรับประทานท่ีร้านหรือสามารถนดัรับอาหารได้  
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 7. ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 เน้นท าการตลาดทางสงัคมออนไลน์เป็นหลกั และจะมีการท าโปรโมชัน่ร่วมกับนิตยสาร 

เว็บไซต์ เพ่ือท่ีจะกระจายข่าวให้คนเกิดความสนใจ มีการจดับู๊ทตามงานตา่งๆ จดัสมัมนาให้ทาง

บริษัทหลายๆ บริษัท ท าการให้ความรู้และจัดอาหารให้ลูกค้าได้เห็นว่าอาหารคลีนดีอย่างไร 

รวมถึงการให้สว่นลดเพิ่มเตมิกบัลกูค้าประจ า และส าหรับนิสิต นกัศกึษา 

 8. ในอนาคตจะมีการพฒันาในด้านใด 

 ในขณะนีท้างร้านให้ความส าคญักบัการเพิ่มฐานลกูค้า เพิ่มชอ่งทางจดัจ าหนา่ย 

 

 ผู้ประกอบการล าดับท่ี 2 

 ข้อมลูสถานประกอบการ 

 ร้าน Clean food By PS ตัง้อยู่บริเวณย่านเทเวศร์ เป็นร้านออนไลน์เน้นบริการส่ง

แบบ Delivery  

 1. จดุเร่ิมต้นของธุรกิจ 

 จุดเร่ิมต้นเกิดจากผู้ ประกอบการเรียนจบด้านอาหารและโภชนาการ และมีความคิด

เร่ิมแรกท่ีจะท าร้านขนม จึงทดลองท าให้คนในครอบครัวลองรับประทาน แต่เน่ืองจากเมนูขนม

เป็นเมนท่ีูเน้นรสชาติหวาน ท าให้เกิดปัญหาสขุภาพตอ่คนในครอบครัว จึงได้มีความคิดท่ีจะลอง

ท าอาหารเพ่ือสุขภาพ ประกอบกับช่วงเวลานัน้อาหารคลีนก าลังเป็นท่ีนิยม จึงได้คิดท่ีจะ

ท าอาหารประเภทนี ้  
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 2. ด้านผลิตภณัฑ์ 

 ทางร้านได้มีการคิดสูตรอาหารขึน้ใหม่ทัง้หมด มีการค านวณวตัถุดิบ ส่วนประสมต่างๆ 

เองทกุขัน้ตอน ค านวณแคลอร่ีให้ในแตล่ะกลอ่ง เมนอูาหารของทานร้านจะท าหมดทกุประเภท ไม่

วา่จะเมนไูทยหรือเมนตูา่งชาต ิจะไมไ่ด้เน้นด้านใดด้านหนึง่ 

 3. จดุเดน่ของผลิตภณัฑ์ 

 อาหารของทางร้านจะเน้นในเร่ืองของความสะอาดเป็นอย่างมาก มีการใช้วัตถุดิบท่ีมี

คณุภาพคอ่นข้างสงู มีบางสว่นท่ีน าเข้าจากตา่งประเทศ และมีราคาท่ีไมแ่พง 

 4. กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย 

 เน้น 3 กลุม่ คือ วยัท างานผู้ชายจะเน้นคนท่ีออกก าลงักาย หรือเล่นฟิตเน็ต ผู้หญิงจะเน้น

ต้องการควบคมุน า้หนกั และกลุม่ผู้สงูอายท่ีุรักษาสขุภาพ 

 5. ด้านราคา 

 ราคาของอาหารจะขึน้อยู่กับแต่ละเมนู และก็วตัถดุิบท่ีเลือกใช้ เช่น ประเภทเนือ้ไก่จะมี

ราคาคอ่ยข้างต ่า ประเภทเนือ้ปลาจะมีราคาคอ่ยข้างจะสงู โดยทางร้านจะก าหนดราคาอยู่ท่ี 65 – 

120 บาท 

 6. ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

 ส่วนใหญ่จะเป็นการจ าหน่ายทางสังคมออนไลน์ เช่น แอพลิเคชัน่ไลน์ เฟสบุ๊ค แล้วก็มี

การจดัสง่ หรือนดัรับได้  

 7. ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 ทางร้านจะมีการโฆษณาผ่านทางสงัคมออนไลน์ การจดับู๊ทตา่งงานอีเว้นตา่งๆ มีการจดั

โปรโมชัน่อาหารแบบรายสปัดาห์ และรายเดือน 
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 8. ในอนาคตจะมีการพฒันาในด้านใด 

 ในอนาคตจะมีการพฒันาโดยเน้นในด้านผลิตภัณฑ์ก่อน เช่น กล่องใส่อาหารอาจมีการ

เพิ่มลกูเลน่ตา่งๆ ในดนูา่รับประทานมากยิ่งขึน้ 

 

ผู้ประกอบการล าดับท่ี 3 

 ข้อมลูสถานประกอบการ 

 ร้าน Happy Box ตัง้อยู่บริเวณรัชดาภิเษก เป็นร้านออนไลน์เน้นบริการส่งแบบ 

Delivery  

 1. จดุเร่ิมต้นของธุรกิจ 

 จดุเร่ิมต้นของร้านเกิดจากตวัผู้ประกอบการเป็นได้ประกอบอาชีพเทรนเนอร์มาก่อน ซึ่ง

จะมีการจดัอาหารคลีนให้แก่ลกูค้าในคลบัฟิตเนสเป็นประจ า จงึได้มีความคดิท่ีจะออกมาท าธุรกิจ

อาหาร คลีนเป็นของตวัเอง  

 2. ด้านผลิตภณัฑ์ 

 ผลิตภัณฑ์ของทางร้านจะเป็นแบบอาหารกล่อง พร้อมรับประทาน สามารถซือ้ไปก็

รับประทานได้เลย สว่นวตัถดุบิจะทางร้านจะเลือกสรรเองทัง้หมด จะลงมือปรุงอาหารเองทัง้หมด 

ก็จะมีการค านวณแคลอร่ีให้กบัลกูค้าด้วย 

 3. จดุเดน่ของผลิตภณัฑ์ 

 ทางร้านจะเน้นเป็นเมนูไทย จะไม่มี เมนูต่าง ชาติเลย ท่ีส าคัญคือมีเนือ้ให้เลือก

หลากหลาย 
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 4. กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย 

 กลุ่มลูกค้าหลกัของทางร้านจะเป็นคนท่ีออกก าลงักาย คนท างานท่ีอยู่บริเวณใกล้เคียง 

เป็นนกัศกึษาและผู้สงูอายท่ีุหนัมารักสขุภาพบางสว่น 

 5. ด้านราคา 

 ราคาก าหนดจากวตัถุดิบเป็นส าคญั ค่ากล่อง ค่าแรง ซึ่งเม่ือเทียบกับคณุภาพจะถือว่า

คุ้มคา่เพราะทางร้านจะตัง้ราคาอยูท่ี่ประมาณกล่องละ 65 บาท  

 6. ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

 การจดัจ าหนา่ยทางร้านจะเน้นการขายทางสงัคมออนไลน์เป็นสว่นใหญ่ 

 7. ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 ใช้การโฆษณาผา่นทางสงัคมออนไลน์เป็นตวักระตุ้น และกระจายขา่ว และล่าสดุทางร้าน

ได้โฆษณากับทางหนงัสือช่ือว่า “สยามพารวย” นอกจากนีท้างร้านยงัได้มีจดับู๊ทตามงานตา่งๆ 

บ้าง 

 8. ในอนาคตจะมีการพฒันาในด้านใด 

 ในอนาคตทางร้านจะพัฒนาด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น หาช่องทางการกระจาย

ขา่วสารเพิ่ม หรืออาจจะออกบู๊ทตามงานบอ่ยกวา่ปกต ิเพ่ือกระจายขา่วสารให้ลกูค้าได้ทราบ 
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 ผู้ประกอบการล าดับท่ี 4 

 ข้อมลูสถานประกอบการ 

 ร้าน Yummy Clean food เป็นหน้าร้าน อยู่แถวโลตัสพระราม1 และมีบริการส่ง

แบบ Delivery  

 1. จดุเร่ิมต้นของธุรกิจ 

 เร่ิมจากตวัผู้ประกอบการเองเป็นคนชอบท าอาหารอยู่แล้วและประกอบกับเป็นคนชอบ

ลองทานอาหารใหม่ๆ อยูเ่สมอ จงึจ าเป็นต้องออกก าลงักายอย่างหนกัเพ่ือรักษารูปร่าง ซึ่งบางครัง้

ไมค่อ่ยมีเวลาออกก าลงักาย จึงเป็นเหตทุ าให้น า้หนกัตวัเพิ่มขึน้ จึงเกิดไอเดียว่าเราจะท ายงัไงให้

ทานแล้วไม่อ้วน จึงเร่ิมศกึษาการท าอาหารคลีน และทดลองขายแบบ Delivery ก่อน ปรากฏว่า

ได้รับการตอบรับดีเกินคาด อีกทัง้อาหารคลีนถือว่าเป็นเทรนด์สุขภาพกระแสดีอย่างยาวนาน

ตอ่เน่ืองมาตัง้แตปี่ท่ีแล้ว โดยเราจะเห็นได้ชดัเลยวา่อาหารคลีนกลายเป็นเทรนด์ของคนรักสขุภาพ

ทกุวยั แถมยงัพฒันาไปเร่ือยๆ ซึ่งคิดว่าเทรนนีย้งัอยู่กบัคนไทยไปอีกนาน จึงคิดลงทนุในธุรกิจตวั

นี ้

2. ด้านผลิตภณัฑ์ 

 ผลิตภัณฑ์ของทางร้านตอนนีเ้น้นเป็นอาหารกล่องส าเร็จรูป สามารถซือ้รับประทานได้

ทนัที เมนูก็จะมีให้เลือกอย่างหลากหลาย ทัง้เมนูไทยแล้วก็เมนูต่างชาติ เช่น สลัด ส เต๊ก สปา

เก็ตตี ้เป็นต้น ส่วนเนือ้สตัว์ท่ีมีให้เลือกก็จะเป็นจ าพวก ไก่ หมู และปลาแซลมอล ซึ่งทุกเมนูทาง

ร้านจะคดิค้นสตูรเอง เลือกสรรวตัถดุบิเองทัง้หมด 

 3. จดุเดน่ของผลิตภณัฑ์ 

 จุดเด่นส าคญัของร้านท่ีเห็นได้ชดัและไม่เหมือนใคร คือ การท่ีให้ลูกค้าได้มีส่วนร่วมใน

การเลือกวัตถุดิบในการปรุงอาหาร ซึ่งลูกค้าสามารถเลือกได้เองตามความต้องการ เน่ืองจาก

ความต้องการท่ีจะบริโภคอาหารของแตล่ะบคุคลแตกตา่งกนั 
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 4. กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย 

 กลุ่มลกูค้าส่วนใหญ่ของทางร้านจะเน้นเป็นคนท างาน และกลุ่มนกัศกึษาท่ีสนใจในเร่ือง

ของสขุภาพ  

 5. ด้านราคา 

 ในขัน้ตอนแรกจะศึกษาดูตลาด ศึกษาคู่แข่งทางธุรกิจ ว่ามีการก าหนดราคาอยู่ ท่ี

ประมาณเท่าไร จากนัน้ค านวณดูแพ็คเก็ต ปริมาณ และวัตถุดิบท่ีใช้ในการท า ว่าสมควรและ

เหมาะสมกบัการตัง้ราคาท่ีระดบัไหน ซึง่ทางร้านจะตัง้ราคาอยูท่ี่ 100 บาททกุเมน ู

 6. ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

 ทางร้านจะจัดจ าหน่ายผ่านทางสังคมออนไลน์ ซึ่งเน้นทางเฟสบุ๊ค กับ อินสตาร์แกรม 

และจะมีจ าหน่ายผ่านหน้าร้าน ซึ่งหน้าร้านจะเป็นเหมือนช็อปอาหาร ไว้โชว์สินค้า และเป็นท่ี

ส าหรับให้ลกูค้านัง่รับประทาน   

 7. ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 ทางร้านจะใช้โฆษณาของเฟสบุ๊ค โพสต์หน้าเพจ บอกเล่าข่าวสารผ่านเฟสบุ๊คเป็นหลกั 

แล้วสว่นหน้าร้านก็จะใช้โปรโมทผา่นทางอินสตาร์แกรมอีกครัง้หนึง่ 

 8. ในอนาคตจะมีการพฒันาในด้านใด 

 ในอนาคตจะมีการพฒันาอาหารในรูปแบบขนมทานเล่น หรืออาจจะลองท าเป็นกาแฟ

คลีน คือเน้นพฒันาในด้านของผลิตภณัฑ์เพิ่มขึน้ 
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 ผู้ประกอบการล าดับท่ี 5 

 ข้อมลูสถานประกอบการ 

 ร้าน D-Diet เป็นหน้าร้านมี 2 สาขา ตัง้อยู่ท่ี ถนนวิทยุ และโรงพยาบาลสมิติเวช

สุขุมวิท มีบริการส่งแบบ Delivery  

 1. จดุเร่ิมต้นของธุรกิจ 

 จุดเร่ิมต้นของธุรกิจเร่ิมจากตวัผู้ประกอบการเรียนจบด้านโภชนาการ จากจุฬาลงกรณ์

มหาวิทยาลยั ประกอบอาชีพนกัการก าหนดอาหาร มีหน้าท่ีดแูลจ านวนแคลอร่ีให้กบัผู้ ป่วย และ

บุคคลทั่วไป จึงมีความสนใจท่ีจะท าอาหารโดยการน าทฤษฎีท่ีเรียนมา ให้กับประชาชนทั่วไป

ได้รับประทาน และประยกุต์ให้เข้ากบัสขุภาพ 

 2. ด้านผลิตภณัฑ์ 

 ตวัผลิตภัณฑ์เป็นแบบอาหารกล่องส าเร็จรูป สามารถรับประทานได้ทนัที วัตถุดิบมีให้

เลือกอย่างหลากหลาย เช่น ไก่ หมู ปลา และมีขนมทานเล่น ทุกเมนูตวัผู้ประกอบการเองเป็นผู้

คดิค้นในการท าทกุขัน้ตอน 

 3. จดุเดน่ของผลิตภณัฑ์ 

 มีความหลากหลายของเมนอูาหารให้เลือก และมีขนมทานเล่น ซึ่งเป็นขนมเพ่ือสขุภาพ

เจ้าเดียวในประเทศ มีลกัษณะเป็นบอล 5 สี แตล่ะสีก็จะเป็นวตัถดุบิท่ีตา่งกนัออกไป  

 4. กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย 

 กลุ่มลูกค้าของทางร้านจะเน้นเป็นกลุ่มวยัเรียน และวยัท างาน ซึ่งส่วนใหญ่มีอายุตัง้แต ่

19 - 35 ปี ท่ีมีความสนใจในเร่ืองของสขุภาพ 

 5. ด้านราคา 
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 ราคาก าหนดจากต้นทุน ความเหมาะสมต่างๆ ทัง้ปริมาณ วตัถุดิบ บรรจุภัณฑ์ เป็นต้น 

ราคาจะอยูท่ี่ประมาณ 60 – 129 บาทตอ่กลอ่ง  

 6. ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

 การจดัจ าหน่ายทางร้านจะจ าหน่ายผ่านหน้าร้าน มีการฝากขายกับทางร้านค้าท่ีเน้นใน

เร่ืองของสขุภาพ และมีการขายผา่นทางสงัคมออนไลน์ 

 7. ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 มีการสง่เสริมการตลาดด้วยการจดับู๊ทตามงานตา่งๆ และเป็นวิทยากร มีการโฆษณาผ่าน

ส่ือสงัคมออนไลน์ต่างๆ เช่น Facebook เพ่ือกระจายข่าวสารให้บุคคลทัว่ไปได้ทราบ และเข้าถึง

มากขึน้ 

 8. ในอนาคตจะมีการพฒันาในด้านใด 

 ในอนาคตจะมีการพฒันาขยายฐานกลุม่ลกูค้า และเน้นการโฆษณามากขึน้ 
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4.4 แนวทางในการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด 

 

ตาราง 4.16 แนวทางในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมทางการตลาด ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป

ในปัจจุบัน 

ความต้องการของผู้บริโภค แนวทางการพัฒนากลยุทธ์

ทางการตลาด 

ด้านผลิตภณัฑ์ ความสะอาดของอารคลีน ยงั

ไมมี่มาตรฐานบง่ชีใ้ห้ผู้บริโภค

เห็นได้ชดัเจน 

ความสดใหม่  และความ

สะอาดของอาหาร 

 

 

 

ในด้านผลิตภณัฑ์อาหารคลีน

ส า เ ร็ จ รู ป  ค ว ร จ ะ มี ก า ร

ประสานงานกับกระทรวง

สาธารณสขุ เพื่อขอใบรับรอง 

หรือขอใช้เคร่ืองหมายสขุภาพ

ดีเร่ิมที่อาหารปลอดภัย เพื่อ

ส ร้ า งความ เชื่ อมั่ น ใ ห้ กับ

ผู้บริโภค  ความสะอาดของบรรจุภัณฑ์ 

ยัง ไม่ มี มาต รฐานบ่ งชี ใ้ ห้

ผู้บริโภคเห็นได้ชดัเจน 

บรรจภุณัฑ์ของอาหารมีความ

สะอาด ปลอดภยั 

ด้านราคา ร้านอาหารส่วนใหญ่จะรับ

ช าระเงินแบบเงินสด มีบ้าง

ร้านเท่านัน้ที่รับช าระเงินผ่าน

บตัรเครดิต 

ความหลากหลายของช่อง

ทางการช าระเงิน (เงินสด, 

บตัรเครดิต, ออนไลน์ อ่ืนๆ) 

 

ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป ควร

เพิ่มช่องทางการช าระเงินให้

มากขึน้ อาจจะมีการสร้างแอ

พลิเคชั่นในการจ่ายเงิน หรือ

อาจรับช าระผ่านบัตรเดบิต 

หรือบตัรเครดิต เป็นต้น 
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ตาราง 4.16 (ตอ่) 

ส่วนประสมทางการตลาด ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป

ในปัจจุบัน 

ความต้องการของ

ผู้บริโภค 

แนวทางการพัฒนากล

ยุทธ์ทางการตลาด 

ด้านราคา ราคาของอาหารคลีนขึน้อยู่

กับวัตถุดิบ และคุณภาพที่

ผู้ประกอบการเลือกใช้ 

ราคาของอาหารมีความ

เหมา ะสม เ ม่ื อ เ ที ยบกั บ

คณุคา่ทางโภชนาการ 

ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป มี

การตัง้ราคาที่สูงกว่าราคา

อาหารทั่วไป ดังนัน้ทางร้าน

ควรมีการคัดเลือกวัตถุดิบที่

ดีกว่า  และปลอดภัยกว่า 

โดยค านึงถึงผู้ บ ริโภคเป็น

หลัก เ น้นใ ห้ผู้ บ ริ โภค รู้ถึ ง

คุณภาพของอาหาร ซึ่งเม่ือ

เปรียบเทียบกับร้านอาหาร

ทั่ ว ไ ป  ค ว า มคุ้ ม ค่ า ท า ง

โภชนาการมกัจะต้องสงูกว่า 

และราคาไม่ต่างกันมาก จะ

ท าให้ลกูค้าเห็นว่าอาหารนัน้

มีความเหมาะสม 

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ก า ร ห า ซื ้อ อ า ห า ร ค ลี น 

จ าเป็นจะต้องสั่งผ่านทาง

ออนไลน์เป็นหลกั  

ค ว ามส ะด วก ในกา รซื อ้

อาหารไ ด้หลายช่องทาง 

(ร้านขายฝาก, ร้านสะดวก

ซือ้, ช่องทางออนไลน์ต่างๆ 

อ่ืนๆ) 

ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป 

ควรมีการประสานงานกับ

ร้านค้าต่างๆ เช่น ร้านขาย

ฝากที่ เป็นร้านอาหารเพื่อ

สขุภาพ ร้านสะดวกซือ้ เพื่อ

เป็นการกระจายสินค้าของ

ร้านให้ผู้ บริโภคสามารถหา

ซือ้ได้งา่ยขึน้ 
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ตาราง 4.16 (ตอ่) 

ส่วนประสมทางการตลาด ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป

ในปัจจุบัน 

ความต้องการของ

ผู้บริโภค 

แนวทางการพัฒนากล

ยุทธ์ทางการตลาด 

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย สว่นใหญ่เป็นร้านออนไลน์ มี

หน้าร้านเพียงแค่บางร้าน

เทา่นัน้ 

ความสะดวก สบาย ของ

ร้ า น ค้ า  ( ใ ก ล้ ที่ ท า ง า น , 

ส ถ า น ศึ ก ษ า ,  แ ล ะ

ห้างสรรพสินค้า) 

ควรมีการจดัตัง้เป็นหน้าร้าน

ในแหลง่ชมุชน หรือแหล่งที่มี

ผู้คนพกุพลา่น สถานที่จดัตัง้

ควรมีพืน้ที่กว้าง และมีความ

สะดวกสบายในการรองรับ

ลูกค้าได้ทีละหลายๆ ท่าน

พร้อมกนั  

ด้านการสง่เสริมการตลาด ปัจจุบันร้านอาหารคลีนมี

การออกบทูแสดงสินค้า แล้ว

ให้ความรู้เก่ียวอาหารคลีน 

ก า ร ใ ห้ ค ว า ม รู้ เ ก่ี ย ว กั บ

อาหารคลีน 

 

ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป 

ค ว ร ก า ร ใ ห้ ค า แ น ะ น า

เก่ียวกับอาหารคลีน และมี

ก า ร แ ส ด ง ร า ย ล ะ เ อี ย ด

เ ก่ียวกับอาหารคลีนผ่าน

ช่องทางออนไลน์ต่างๆ เช่น 

แป ะ ไ ว้ บนห น้ า เพจขอ ง 

Facebook เป็นต้น เพื่อ

สร้างความรู้ ความเข้าใจ

ให้กบัผู้บริโภคมากยิ่งขึน้ 

ด้านการสง่เสริมการตลาด ร้านอาหารมีการส่งเส ริม
การตลาด โดยให้สิทธิพิเศษ
ส าหรับนิสิตนักศึกษา และผู้
ที่สมคัรสมาชิก  

การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ 
(ช่องทางออนไลน์ หนังสือ 
นิตสาร สื่อสิ่งพิมพ์ บูทแสดง
สินค้า อ่ืนๆ) 
 

ควรมีการจัดการส่งเส ริม
การตลาดให้ผู้บริโภคอาหาร
คลีน เพื่อสร้างแรงจูงใจให้
เกิดการซือ้ โดยเฉพาะการ
ประชาสัมพันธ์ถึงความสด 
ความสะอาด  ปลอดภัย 
คณุภาพของวตัถดุิบที่ใช้ 
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ตาราง 4.16 (ตอ่) 

ส่วนประสมทางการตลาด ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป
ในปัจจุบัน 

ความต้องการของ
ผู้บริโภค 

แนวทางการพัฒนากล
ยุทธ์ทางการตลาด 

ด้านการสง่เสริมการตลาด ร้านอาหารมีการส่งเส ริม
การตลาดโดยการให้ ราคา
พิ เศษ ในเทศกาลส าคัญ
ตา่งๆ 

จัด โปร โมชั่น ด้ วยการใ ห้
ส่วนลดตามวันและเวลาที่
ก าหนด 

นอกจากนี ้ควรมีการสง่เสริม
กา รตลาด ด้ าน อ่ืน ๆ เช่ น 
ส่วนลด การแจกแถม ควรมี
ก า ร ห มุ น เ วี ย น จั ด ก า ร
ส่งเสริมตลอดทัง้ปี และที่
ส า คั ญ ค ว ร มี ก า ร ใ ห้
ความส าคญักบัลกูค้าประจ า
มากยิ่งขึน้ โดยเสนอเงื่อนไข 
และรายการส่งเส ริมเป็น
พิเศษกบัผู้บริโภคกลุม่นัน้ 

 

 



 
 

บทที่ 5 

สรุป อภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

 การวิจัยเร่ือง การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยได้ท าการศึกษาแนวคิด และทฤษฎี เอกสาร งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง จากต ารา 

หนังสือ บทความ และงานวิจัย มาสร้างตวัแปรในงานวิจัย โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความ

ต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขต

กรุงเทพมหานคร และเปรียบเทียบความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบคุคลของผู้บริโภค ซึ่ง

ผลการศึกษาในครัง้นีจ้ะสามารถน าไปใช้ประโยชน์ส าหรับผู้ ประกอบการธุรกิจอาหารคลีน

ส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร ในการน ามาปรับและพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด ในแตล่ะด้าน

ให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคได้อยา่งมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึน้  

 กลุ่มตัวอย่างท่ี ใช้ในการวิจัยครั ง้นี  ้ ไ ด้แก่  ผู้ บ ริโภคอาหารคลีนส าเ ร็จรูป ในเขต

กรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใช้สูตรของ Cochran ได้กลุ่มตวัอย่าง 

400 คน โดยการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัได้ท าการสร้างแบบสอบถาม โดยแบง่ออกเป็น 2 ส่วน คือ ส่วนท่ี 

1 ข้อมูลปัจจยัส่วนบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ทางด้านเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ส่วนท่ี 2 ความต้องการของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจอาหารคลีน ในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง

การจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด และแบบสมัภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการ โดยใช้

แบบสมัภาษณ์กึ่งโครงสร้าง (Semi-Structure) ในการสมัภาษณ์  

 ผู้ วิจัยได้น าแบบสอบถามมาทดสอบ (Try Out) กับกลุ่มตวัอย่างท่ีใกล้เคียงกับกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจัย จ านวน 30 ชุด เพ่ือหาค่าความเช่ือมั่น (Raliabity) ได้ค่าท่ี 0.925 ซึ่ง

มากกว่าท่ีก าหนดไว้ จึงน าแบบสอบถามไปใช้กับกลุ่มตัวจริง จ านวน 400 ชุด จากนัน้น า

แบบสอบถามมาวิเคราะห์ผลจากโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล

ปัจจยัส่วนบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม และการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ส่วน
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ประสมทางการตลาดของธรกิจอาหารคลีน ในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 

ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติเ ชิงอนุมาน 

(Inferential statistics) เช่น t-test, F-test เม่ือพบนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 จะท าการทดสอบความ

แตกต่างรายคู่ โดยวิธี LSD และใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการเพ่ือน าข้อมูลท่ีได้มา

สงัเคราะห์เพ่ือเป็นแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเ ร็จรูปใน

เขตกรุงเทพมหานครตอ่ไป 

 

5.1. สรุปผลการวิเคราะห์จากผู้ตอบแบบสอบถาม 

 1. ผลการวิเคราะห์ข้อมลูด้านปัจจยัสว่นบคุคล 

  ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ ตอบแบบสอบถามมี

รายละเอียดดงันี ้ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 288 คน คิดเป็นร้อยละ 

72.0 มีอาย ุ21 – 30 ปี จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 63.2 มีสถานภาพโสด จ านวน 263 คน 

คิดเป็นร้อยละ 65.8 มีระดบัการศกึษาสงูสดุในระดบัปริญญาตรี จ านวน 320 คน คิดเป็นร้อยละ 

80.0 มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 55.0 และมีรายได้เฉล่ียต่อ

เดือน 10,000 – 20,000 บาท จ านวน 157 คน คดิเป็นร้อยละ 39.3 

 2. ผลการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคตอ่ส่วนประสมทางการตลาด 

 ผลการวิเคราะห์ระดบัความต้องการตอ่ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีน

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้ วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยพิจารณาจากด้านต่างๆ 

ปรากฏผลดงัตอ่ไปนี ้  

 ด้านผลิตภัณฑ์ 

 ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ีย

เท่ากบั 3.95 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความต้องการ

ระดบัมากท่ีสดุ ในข้อความสดใหม ่และความสะอาดของอาหาร โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.21 
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 ด้านราคา 

 ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคาอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.92 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความต้องการ

ระดบัมากท่ีสดุ ในข้อความหลากหลายของช่องทางการช าระเงิน (เงินสด, บตัรเครดิต, ออนไลน์ 

อ่ืนๆ) โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.96 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายอยู่ในระดบัมาก 

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบั

ความต้องการระดบัมากท่ีสุด ในข้อความสะดวกในการซือ้อาหารได้หลายช่องทาง (ร้านขายฝาก

ร้านสะดวกซือ้, ชอ่งทางออนไลน์ตา่งๆ  อ่ืนๆ) และความสะดวก สบาย ของร้านค้า (ใกล้ท่ีท างาน, 

สถานศกึษา และห้างสรรพสินค้า) โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.93 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการสง่เสริมการตลาดอยู่ในระดบัมาก โดย

มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.78 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความ

ต้องการระดบัมากท่ีสุด ในข้อบริการสั่งอาหารทางโทรศพัท์ และส่งถึงบ้าน (Delivery) โดยมี

คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.86 

 3. ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ผู้ บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคล ทางด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศกึษา อาชีพ และรายได้ ท่ีแตกตา่งกนั มีความต้องการตอ่ส่วนประสมทางการตลาดแตกตา่ง

กนั โดยจ าแนกเป็นสมมตฐิานยอ่ยได้ดงันี ้

 



100 
 

 สมมติฐานท่ี 1.1 ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบคุคลในด้านเพศท่ีแตกตา่งกัน มีความต้องการ

ตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 จากการวิเคราะห์สรุปได้ว่า ผู้ บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านเพศท่ีแตกต่างกัน มี

ความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

 

 สมมติฐานย่อย 1.2 ผู้ บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านอายุท่ีแตกต่างกัน มีความ

ต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 จากการวิเคราะห์สรุปได้ว่า ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านอายุท่ีแตกต่างกัน มี

ความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

 

 สมมตฐิานยอ่ย 1.3 ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัสว่นบคุคลในด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนั มี

ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 จากการวิเคราะห์สรุปได้ว่า ผู้ บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านสถานภาพสมรสท่ี

แตกต่างกัน มีความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

 

 สมมตฐิานยอ่ย 1.4 ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบคุคลในด้านระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนั มี

ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 จากการวิเคราะห์สรุปได้ว่า ผู้ บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านระดับการศึกษาท่ี

แตกต่างกัน มีความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 
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 สมมติฐานย่อย 1.5 ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านอาชีพท่ีแตกต่างกัน มีความ

ต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 จากการวิเคราะห์สรุปได้ว่า ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลในด้านอาชีพท่ีแตกต่างกัน มี

ความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาด แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 สมมติฐานย่อย 1.6 ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบคุคลในด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกตา่ง

กนั มีความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 จากการวิเคราะห์สรุปได้ว่า ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลในด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ี

แตกต่างกัน มีความต้องการต่อส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

 

5.2. สรุปผลการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบ 

 จากการสมัภาษณ์เชิงลกึผู้ประกอบทัง้หมด 5 คน ได้ให้ข้อคดิเห็นในประเดน็ตา่งๆ ดงันี ้

 1. จดุเร่ิมต้นของธุรกิจ พบว่า ผู้ประกอบการเร่ิมต้นธุรกิจจากการ ทดลองท าอาหารคลีน

ทานเอง กบัคนในครอบครัว แล้วเห็นผลตอ่สขุภาพ จงึสนใจท่ีจะเร่ิมท าธุรกิจนี ้  

 2. ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผลิตภัณฑ์มีลักษณะเป็นอาหารคลีนแบบกล่อง พร้อม

รับประทาน ทกุเมนอูาหารและทกุขัน้ตอนการผลิต ผู้ประกอบการผู้ ท่ีคิดค้นสตูร และลงมือท าเอง

ทัง้หมด จะเน้นในเร่ืองคณุภาพของวตัถดุบิท่ีสะอาด และปลอดภยัเป็นหลกัส าคญั 

 3. จดุเดน่ของผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้ประกอบการจะเน้นในด้านของความหลากหลายของ

เมนใูห้เลือกสรร และคณุภาพวตัถดุบิมีความสดใหม ่สะอาด และปลอดภยั 

 4. กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย พบว่า ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มคนวยัท างาน และนกัศกึษา เพราะเป็น

กลุม่ท่ีเร่ิมหนัมารักสขุภาพมากขึน้ 

 5. ด้านราคา พบวา่ การตัง้ราคาขึน้อยูก่บัวตัถดุบิท่ีใช้  
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 6. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า จะเน้นการจ าหน่ายแบบสัง่ผ่านทางออนไลน์ ไม่

คอ่ยตัง้เป็นหน้าร้านเพราะต้องใช้การลงทุนสูง ผู้ประกอบการบางท่านท่ีเปิดหน้าร้านก็เป็นเพียง

การโชว์สินค้าเทา่นัน้ ไมเ่น้นให้ผู้บริโภคสัง่ผา่นหน้าร้านโดยตรง 

 7. ด้านการสง่เสริมการตลาด พบว่า มีการโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์ เช่น Facebook Line 

หรือ Instar gram เป็นต้น อีกทัง้ยงัมีการจดับูทตามงานอีเว้นต่างๆ เพ่ือกระจายข่าวสารให้

ผู้บริโภคได้รับทราบ 

 8. ในอนาคตจะมีการพัฒนาในด้านใด พบว่า ผู้ ประกอบการส่วนใหญ่ต้องการท่ีจะ

พฒันาในด้านของผลิตภณัฑ์ให้เกิดจดุเดน่ เกิดความแปลกใหม ่และเป็นท่ีนา่สนใจยิ่งขึน้ 

  

5.3. อภปิรายผล 

 ในการวิจยัครัง้นีซ้ึ่งเป็นวิจยัเชิงส ารวจ ทัง้รูปแบบการสมัภาษณ์และตอบแบบสอบถาม 

ซึง่พบประเดน็ท่ีนา่สนใจในการตอบข้อค าถาม ผู้วิจยัจงึน ามาอภิปรายผลดงันี ้

 
 1. จากผลการวิเคราะห์ข้อมลูด้านปัจจยัสว่นบคุคลของผู้บริโภค พบวา่ 

 ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21 – 30 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศกึษาสงูสุด 

ปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 10,000 – 20,000 บาท ซึ่งผล

การศกึษาสอดคล้องกบังานวิจยัของ ณชัญ์ธนนั พรมมา (2556) ศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

ความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่มีช่วงอายรุะหว่าง 21 – 30 ปี วฒุิการศกึษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี งานวิจยัของ วนิดา 

บุญพร (2552) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถาม มีสถานภาพโสด การศกึษาปริญญาตรี รายได้เฉล่ีย

ต่อเดือน 10,000-20,000 บาท และงานวิจัยของสายพิณ วิศัลยางกูร (2554) ศึกษาเร่ือง 

พฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพของคนวยัท างานในกรุงเทพมหานคร   พบว่า ส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญา ตรี อาชีพ

พนกังานบริษัทเอกชน และมีรายได้ตอ่เดือน 10,001-20,000 บาท 
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 2. จากผลการวิเคราะห์ความต้องการตอ่ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีน

ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่  

ด้านผลิตภัณฑ์ 

 ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความต้องการด้านผลิตภัณฑ์ในระดับมากท่ีสุด ใน

ข้อความสดใหม่ และความสะอาดของอาหาร สิ่งท่ีผู้วิจยัจะน ามาอภิปรายคือ ท าไมผู้บริโภคเน้น

ในเร่ืองความสดใหม่ และความสะอาดของอาหาร สาเหตคืุอ ปัจจบุนัผู้คนส่วนใหญ่ใส่ใจในเร่ือง

ของสุขภาพมากยิ่งขึน้ ความต้องการในอาหารท่ีมีความสดใหม่ และความสะอาดจึงเป็นเร่ือง

ส าคญัอย่างยิ่ง เพราะเร่ืองของสขุภาพนัน้เป็นเร่ืองท่ีส าคญั ถ้าเรารับประทานอาหารท่ีไม่มีความ

สด และสะอาด อาจท าให้เกิดปัญหาโรคตา่งๆ ตามมาได้  ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ พชัชา ปึง

เจริญ (2550) ศกึษาเร่ือง ศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกร้านอาหารเพ่ือสขุภาพใน

กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดกบัเร่ือง 

ความสะอาดถกูสขุลกัษณะ 

 ด้านราคา 

 ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความต้องการด้านราคา ในระดับมาก ในข้อความ

หลากหลายของช่องทางการช าระเงิน (เงินสด, บตัรเครดิต, ออนไลน์ อ่ืนๆ) เน่ืองจากปัจจุบนั

ธุรกิจร้านอาหารก่อตวัขึน้อย่างต่อเน่ือง ย่อมต้องมีการแข่งขนักันในหลายๆ ด้าน ซึ่งแน่นอนว่า 

ช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย ย่อมท าให้ผู้บริโภคสนใจท่ีจะเข้ามารับประทานมากยิ่งขึน้ 

เพราะเห็นถึงความสะดวด สบาย ไม่จ าเป็นต้องพกเงินสด ก็สามารถทานอาหารท่ีร้านได้  ข้อ

ราคาของอาหารมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคณุคา่ทางโภชนาการ ราคาของอาหารเพ่ือสขุภาพ

โดยมากจะมีราคาสูงกว่าอาหารปกติทัว่ไป เน่ืองจากวตัถุดิบท่ีใช้นัน้ จะเน้นในเร่ืองของ คณุค่า

ทางโภชนาการเป็นหลัก ปลอดภัย และสะอาด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุข หิบ (2554) 

ศกึษาเร่ือง ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซืออาหารเพ่ือ สขุภาพของผู้บริโภค 

ในเขตจงัหวดันนทบรีุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในระดบัมากกบัเร่ือง 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  และงานวิจัยของชนิดาภา จุมพล (2558) ได้ศึกษาเร่ือง โครงการ
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จัดตัง้ธุรกิจร้านอาหารคลีนตามหมู่เลือดเพ่ือสุขภาพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้

ความส าคญัในระดบัมากกบัเร่ืองความเหมาะของราคากบัคณุภาพของอาหาร 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความต้องการด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ในระดบัมาก 

ในข้อความสะดวกในการซือ้อาหารได้หลายช่องทาง (ร้านขายฝาก, ร้านสะดวกซือ้, ช่องทาง

ออนไลน์ตา่งๆ  อ่ืนๆ) เน่ืองจากวิถีชีวิตผู้คนสว่นใหญ่มีความเร่งรีบ ต้องสู้กบัปัญหารถติด ท าให้ไม่

มีเวลาในการนั่งรับประทานอาหารท่ีร้านสกัเท่าไร ส่วนใหญ่ก็จะซือ้อาหารไปทานบนรถ หรือท่ี

ท างาน จงึไมแ่ปลกท่ีผู้บริโภคส่วนใหญ่จะมองหาอาหารท่ีตนต้องการรับประทานตามร้านสะดวก

ซือ้ หรือสั่งผ่านช่องทางออนไลน์ เพราะช่วยให้ประหยัดเวลา และได้ รับประทานอาหารตามท่ี

ต้องการ  ข้อความสะดวก สบาย ของร้านค้า (ใกล้ท่ีท างาน, สถานศกึษา และห้างสรรพสินค้า) 

ด้วยเวลาอนัเร่งรีบ ร้านค้าท่ีสะดวกและใกล้ท่ีสดุจึงจ าเป็นอย่างยิ่งส าหรับผู้บริโภค เพราะช่วยให้

ประหยดัเวลามากยิ่งขึน้ สามารถน าเวลาตรงนีไ้ปเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ท่ีตรงตอ่ความต้องการได้ ซึ่ง

สอดคล้องกับงานวิจัยของ พัชชา ปึงเจริญ (2550) ศึกษาเร่ือง ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกร้านอาหารเพ่ือสขุภาพในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้

ความส าคญัในระดบัมากท่ีสดุกบัเร่ืองใกล้ท่ีท างาน/ท่ีพกัอาศยั 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีความต้องการด้านการสง่เสริมการตลาด ในระดบัมาก ใน

ข้อการให้ความรู้เก่ียวกับอาหารคลีน  ปัจจุบนัอาหารคลีนเป็นท่ีนิยมอย่างมาก แต่ผู้บริโภคบาง

รายอาจจะยงัไม่รู้จกักบัอาหารคลีนท่ีถูกต้อง เพราะบางรายอาจทานตามกระแสนิยม ดงันัน้การ

ให้ความรู้เก่ียวกบัอาหารคลีน ทานอยา่งถกูวิธี จงึจ าเป็นมาก เพราะการทานอาหารคลีน 

อย่างถกูวิธีจะส่งผลดีตอ่สขุภาพ และยงัสามารถช่วยยบัยัง้โรคภัยตา่งๆ เช่น โรคอ้วน โรคหลอด

เลือกหัวใจตีบตัน เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชนิดาภา จุมพล (2558) ศึกษาเ ร่ือง 

โครงการจัดตัง้ธุรกิจร้านอาหารคลีนตามหมู่เลือดเพ่ือสุขภาพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ให้ความส าคญัในระดบัมากกบัเร่ืองการให้ความรู้เก่ียวกบัอาหารเพ่ือสขุภาพ  
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 3. แนวทางในการน าผลการวิเคราะห์ท่ีได้ไปพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ

อาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ด้านผลิตภณัฑ์ เน่ืองจากร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป ต้องการเน้นย า้ในเร่ืองของความสด

ใหม่ และความสะอาด รวมคุณคุณภาพของวัตถุดิบต่างๆ ดังนัน้ จึงจ าเป็นท่ีจะต้องมีการ

ประสานงานกับกระทรวงสาธารณสุข เพ่ือขอใบรับรองความสะอาด และปลอดภัยของอาหาร 

และขออนุญาตน าสญัลกัษณ์ของทางกระทรวงมาใช้ท าเป็นสติ๊กเกอร์แปะบนผลิตภณัฑ์ เพ่ือท า

ให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมั่นในคุณภาพของอาหาร และนอกจากนีต้วับรรจุภัณฑ์จะต้องมีการ

คัดเลือกใหม่ โดยให้เหมาะกับอาหาร นั่นคือสามารถเก็บความสด สะอาด และสามารถคง

คณุภาพของอาหารได้ และยงัต้องง่าย สะดวกตอ่การใช้งาน ทนทาน และดงึดดูใจตอ่ผู้บริโภค 

 ด้านราคา ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูป มีการตัง้ราคาท่ีค่อนข้างสงู เม่ือเทียบกบัร้านอาหาร

ทัว่ไปตามท้องตลาด ดงันัน้จงึต้องมัน่ใจในเร่ืองของคณุภาพ และวตัถดุิบท่ีใช้ รวมถึงมีบริการทาง

การเงินท่ีหลากหลาย เช่น นอกจากจะมีการรับช าเงินเพียงเงินสด ก็สามารถเพิ่มลกูเล่นการช าระ

เงินผ่านบตัรเดบิต หรือบตัรเครดิต หรืออีกทางหนึ่งคือการรับช าระเงินผ่านช่องทางออนไลน์ หรือ

แอพลิเคชัน่ตา่งๆ เพ่ือเป็นแรงดงึดดูตอ่ผู้บริโภค ให้เกิดความสนใจท่ีจะเลือกซือ้อาหาร 

 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรมีการขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายให้มากขึน้ จากท่ี

ผู้บริโภคจะต้องสั่งผ่านทางออนไลน์ หรือเดินทางมาสัง่ท่ีหน้าร้านแล้วนัน้ ทางร้านยังสามารถ

พฒันาชอ่งทางอ่ืนๆได้ เช่น การฝากขายตามหน้าร้านอาหารเพ่ือสขุภาพโดยเฉพาะ การฝากขาย

ตามร้านสะดวกซือ้ ควรมีการจัดตัง้เป็นหน้าร้านในแหล่งชุมชน หรือแหล่งท่ีมีผู้ คนพุกพล่าน 

สถานท่ีจดัตัง้ควรมีพืน้ท่ีกว้าง และมีความสะดวกสบายในการรองรับผู้บริโภคได้ทีละหลายๆ ท่าน

พร้อมกนั เพ่ือสามารถให้บริการผู้บริโภคได้มากยิ่งขึน้ 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด ร้านอาหารคลีนส าเร็จรูปควรค านึงถึงความส าคญัของการ

สง่เสริมการตลาดให้กบัผู้บริโภค โดยการให้ความรู้ ความเข้าใจในเร่ืองของอาหารคลีน ประโยชน์ 

คณุคา่ทางโภชนาการ และสารอาหารท่ีผู้บริโภคได้รับ เพ่ือเป็นแรงจงูใจให้กบัผู้บริโภคทัง้กลุ่มเก่า 

และกลุม่ใหม ่นอกจากนีย้งัต้องเน้นในเร่ืองของการสร้างกิจกรรมทางการตลาด เช่น การลดราคา

เม่ือสมคัรเป็นสมาชิก หรือแสดงบตัรนกัศกึษาเพ่ือรับส่วนลดพิเศษ และอาจจะมีการจดัโปรโมชัน่



106 
 

ในชว่งเทศกาลส าคญัตา่งๆ หรือการจดัโปรโมชัน่อาหารชดุ เช่น สัง่ 3 กล่อง ลดพิเศษ หรือซือ้ 10 

กลอ่ง ฟรี 1 กลอ่ง เป็นต้น 

 

5.4. ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศกึษาการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขต

กรุงเทพมหานคร สามารถน ามาสรุปเป็นข้อเสนอแนะดงันี ้

1. จากผลการวิจยัท าให้ทราบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 21 – 30 

ปี มีสถานภาพโสด ระดบัการศกึษาสงูสดุปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉล่ีย

ตอ่เดือน 10,000 – 20,000 บาท ดงันัน้ ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป จึงควรเน้น

รูปแบบของอาหารให้ตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภค โดยน าเสนออาหารในรูปแบบ

ของอาหารคลีนเพ่ือควบคลมุน า้หนกั หรือเพ่ือสขุภาพ ให้เหมาะสมกบักลุม่ผู้บริโภคดงักลา่วด้วย 

2. จากผลวิจยัท าให้ทราบวา่ ความต้องการตอ่สว่นประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหาร

คลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันี ้

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้บริโภคมีความต้องการในเร่ืองของความสดใหม่ และความสะอาดของ

อาหาร ในระดบัมากท่ีสุด ดงันัน้ ผู้ประกอบการจึงควรเน้นในเร่ืองของการใช้วตัถุดิบท่ีมีคณุภาพ 

มีความสะอาด และปลอดภัย ไม่มีสารเจือปน ตลอดจนบรรจุภัณฑ์ท่ีใช้ใส่อาหารควรเน้นเร่ือง

ความสะอาด และถูกหลักอนามัย อาจแปะสติ๊กเกอร์ท่ีบรรจุภัณฑ์แสดงความสด และความ

สะอาด เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมัน่ 

ด้านราคา พบว่า ผู้บริโภคมีความต้องการในเร่ืองของความหลากหลายของช่องทางการช าระเงิน 

(เงินสด, บตัรเครดิต, ออนไลน์ อ่ืนๆ) ดงันัน้ ผู้ประกอบการจึงควรเน้นในเร่ืองของการรับช าระเงิน

ผ่านบตัรเครดิต หรือสร้างแอพลิเคชัน่เพ่ือการช าระเงินผ่านทางออนไลน์ เพ่ือสร้างความสะดวก 

สบายให้แก่ผู้บริโภค และเป็นแรงจงูใจให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจในการเลือกซือ้มากย่ิงขึน้ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผู้บริโภคมีความต้องการในเร่ืองของความสะดวกในการซือ้

อาหารได้หลายช่องทาง (ร้านขายฝาก, ร้านสะดวกซือ้, ช่องทางออนไลน์ตา่งๆ  อ่ืนๆ) และความ
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สะดวก สบาย ของร้านค้า (ใกล้ท่ีท างาน, สถานศกึษา และห้างสรรพสินค้า) ดงันัน้ ผู้ประกอบการ

จึงควรพฒันาในเร่ืองของการน าผลิตภัณฑ์ไปวางจ าหน่ายตามร้านค้าทัว่ไป ร้านสะดวกซือ้ หรือ

ร้านอารหารเพ่ือสุขภาพต่างๆ ไม่ใช่แค่เพียงจ าหน่ายท่ีร้านตนเองเท่านัน้ หรืออาจจะมีบริการ

รับสั่งอาหารผ่านทางออนไลน์ ผู้ประกอบการควรเลือกท าเลท่ีใกล้กับแหล่งชุมชน หรือในย่าน

ธุรกิจ เพ่ือสามารถให้บริการลกูค้าได้มากยิ่งขึน้ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้บริโภคมีความต้องการในเร่ืองของการให้ความรู้เก่ียวกับ

อาหารคลีน ดังนัน้ ผู้ ประกอบการ ควรมีการแนะน าเก่ียวกับอาหารคลีน เพ่ือให้ผู้ บริโภคเกิด

ความรู้ และความเข้าใจเก่ียวกับอาหารคลีน  มีการโฆษณาผ่านทางวิทยุ โทรทัศน์ และส่ือ

ออนไลน์ การโฆษณาจะเน้นในเร่ืองของคณุภาพ ส่งเสริมให้มีความหลากหลาย และเชิญชวนให้

ผู้บริโภคหนัมาสนใจ อาหารคลีนมากยิ่งขึน้ 

 

5.5. ข้อเสนอแนะเพื่อท าการวิจัยครัง้ต่อไป 

1. ควรศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคอาหารคลีน ในเขตกรุงเทพมหานคร เพราะผู้ วิจัย

คาดวา่จะมีผลตอ่การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด 

2. ควรท าการศกึษาถึงทศันคติของผู้บริโภคท่ีมีธุรกิจอาหารคลีนในเขตกรุงเทพมหานคร 

เพ่ือน าผลมาพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนในเขตกรุงเทพมหานครตอ่ไป 
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แบบสอบถามผู้บริโภค 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป  

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ค าชีแ้จง แบบสอบถามนีจ้ัดท าขึน้ ด้วยนักศึกษาปริญญาโทบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาการตลาด มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร มีความประสงค์ท่ีจะท าการวิจยั

เร่ือง “การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจอาหารคลีนส าเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร” จึง

ใคร่ขอความร่วมมือจากทุกท่านในการตอบแบบสอบถามให้ครบทุกข้อตามความเป็นจริง และ

ความคดิเห็นของทา่น เพ่ือจะได้น าผลการวิจยัไปใช้ประโยชน์ทางการศกึษาตอ่ไปโดยข้อมลูท่ีท่าน

ตอบแบบสอบถามทัง้หมดถือเป็นความลบั ซึง่จะน ามาเสนอผลการวิจยัในลกัษณะโดยรวมเทา่นัน้ 

 

ลักษณะแบบสอบถาม  แบง่เป็น 2 สว่น ดงันี ้

 สว่นท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  จ านวน 6 ข้อ 

 สว่นท่ี 2ความต้องการท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาด ของผู้บริโภคอาหารคลีนส าเร็จรูป 

จ านวน 25 ข้อ 

 

 

 ผู้ วิจัยใคร่ขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูง ท่ีได้กรุณาให้ความร่วมมือในการตอบ

แบบสอบถาม และขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูง ท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามมา  

ณ โอกาสนี ้

 

 

ขอขอบพระคณุเป็นอยา่งสงู 

ชลลดา พนัธ์ประมลู 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง:โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในชอ่ง ท่ีทา่นเห็นวา่ตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสดุ 

1. เพศ 

  ชาย       หญิง 

2. อาย ุ

  ต ่ากวา่ หรือเทา่กบั 20 ปี   21 – 30 ปี 

 31 – 40 ปี     41 – 50 ปี 

  ตัง้แต ่51 ปีขึน้ไป 

3. สถานภาพสมรส 

  โสด    สมรส   หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่

4. ระดบัการศกึษา 

  ต ่ากวา่ ปริญญาตรี   ปริญญาตรี   สงูกวา่ ปริญญาตรี 

5. อาชีพ 

  นกัเรียน / นกัศกึษา     ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 

  พนกังานบริษัทเอกชน    ธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย 

  ลกูจ้าง / รับจ้างทัว่ไป    อ่ืนๆ (โปรดระบ.ุ...................) 

6. รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

  ต ่ากวา่ 10,000 บาท    10,000 – 20,000 บาท 

 20,001 – 30,000 บาท   30,001 – 40,000 บาท 

 40,001 – 50,000 บาท   50,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนท่ี 2  ความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจอาหาร

คลีนส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าชีแ้จง:โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในชอ่งท่ีทา่นเห็นวา่ตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสดุ 

โดยก าหนดระดบัความคดิเห็นเป็น  5  ระดบั คือ 

 

 5 หมายถึง ระดบัความต้องการ มากท่ีสดุ 

 4 หมายถึง ระดบัความต้องการ มาก 

 3 หมายถึง ระดบัความต้องการ ปานกลาง 

 2 หมายถึง ระดบัความต้องการ น้อย 

 1 หมายถึง ระดบัความต้องการ น้อยท่ีสดุ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความต้องการ 
5 

มาก

ที่สุด 

4 

มาก 

3 

ปาน

กลาง 

2 

น้อย 

1 

น้อย

ที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์      

1. ความสดใหม ่และความสะอาดของอาหาร      

2. รสชาต ิและความอร่อยของอาหาร      

3. การเลือกใช้วตัถดุบิท่ีมีคณุภาพดี      

4. เมนอูาหารมีให้เลือกหลากหลาย      

5. มีการปรับเปล่ียนเมนอูาหารตามความนิยม      

6. บรรจภุณัฑ์ของอาหารมีความสวยงาม      

7. บรรจภุณัฑ์ของอาหารมีความสะอาด ปลอดภยั      

8. บรรจภุณัฑ์สามารถเปิดรับประทานได้ง่าย      

9. ฉลากแสดงข้อมลูอาหารอยา่งชดัเจน เช่น วนัผลิต และวนั

หมดอาย ุ
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความต้องการ 
5 

มาก

ที่สุด 

4 

มาก 

3 

ปาน

กลาง 

2 

น้อย 

1 

น้อย

ที่สุด 

ด้านราคา      

10. ราคาของอาหารมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับปริมาณ

ของอาหาร 
     

11. ราคาของอาหารมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับคณุภาพ

ของอาหาร 
     

12. ราคาของอาหารมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณค่า

ทางโภชนาการ 
     

13. มีป้ายราคาตดิไว้บนบรรจภุณัฑ์อยา่งชดัเจน      

14. ความหลากหลายของช่องทางการช าระเงิน (เงินสด, 

บตัรเครดติ, ออนไลน์ อ่ืนๆ) 
     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      

15. ความสะดวกในการซือ้อาหารได้หลายช่องทาง (ร้านขาย

ฝาก, ร้านสะดวกซือ้, ชอ่งทางออนไลน์ตา่งๆ  อ่ืนๆ) 
     

16. ความสะดวก สบาย ของร้านค้า (ใกล้ท่ีท างาน, 

สถานศกึษา และห้างสรรพสินค้า) 
     

17. การจดัร้านค้าสะอาด สวยงาม สะดดุตา      

18. การเดนิทางคมนาคมสะดวก      

ด้านการส่งเสริมการตลาด      

19. การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ (ช่องทางออนไลน์ หนังสือ 

นิตยสาร ส่ือสิ่งพิมพ์ บทูแสดงสินค้า อ่ืนๆ) 
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20. จัดโปรโมชั่นด้วยการให้ส่วนลดตามวันและเวลาท่ี

ก าหนด 

     

21. การให้ความรู้เก่ียวกบัอาหารคลีน      

22. การให้สิทธิพิเศษส าหรับลกูค้าท่ีสมคัรเป็นสมาชิก      

23. แนะน าเมนอูาหารใหม่ๆ  ให้แก่ลกูค้าอยา่งสม ่าเสมอ      

24. บริการสัง่อาหารทางโทรศพัท์ และสง่ถึงบ้าน(Delivery)      

25. พฒันาเมนอูาหารอยา่งสม ่าเสมอ      

 

 

 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

หนังสือขอความอนุเคราะห์สถานประกอบการ 
 













 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค 

ภาพตัวอย่างผลติภัณฑ์ของผู้ประกอบการ 
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ผู้ประกอบการร้าน Clean Concept 
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ผู้ประกอบการร้าน Cleanfood By PS 
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ผู้ประกอบการร้าน อาหารคลีน By Happy Box 
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ผู้ประกอบการร้าน Yummy Cleanfood 
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ผู้ประกอบการร้าน D-diet 

 



ประวัตกิารศึกษาและการท างาน 

 

ช่ือ ช่ือสกุล  นางสาวชลลดา ไชยอรรถ 

วัน เดือน ปีเกิด 17 ธนัวาคม 2532 

ภูมิล าเนา  อ าเภอเมือง จงัหวดัตราด 

ประวัตกิารศึกษาการศึกษา  

วุฒกิารศึกษา  ช่ือสถาบัน    ปีที่ส าเร็จการศึกษา 

ปวส.   วิทยาลยัเทคนิคจนัทบรีุ    2552 

ปริญญาตรี   มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  2555 

 

ต าแหน่งและสถานท่ีท างานปัจจุบัน 

เจ้าของกิจการ 

ร้าน Print” Di Design  เลขท่ี 31/32  หมู่ 8  ถนนญาณวิโรจน์  ต าบลเกาะขวาง อ าเภอเมือง 

จงัหวดัจนัทบรีุ 22000 
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