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การวิจัยคร้ังน้ีมีว ัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่ มีผลต่อการเลือกซ้ือ 1)  เพื่อศึกษา

ความสัมพนัธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกบัการเปิดรับส่ือเก่ียวกบัอาหารออร์แกนิค 2) เพื่อ
ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค 3) เพื่อ
ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างการเปิดรับส่ือกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค 4) เพื่อศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 5) เพื่อศึกษา
ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค  

โดยท าการวจิยัเชิงส ารวจใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง อายรุะหว่าง 15-35 ปี 
ที่อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร และเป็นผูท้ี่ใส่ใจสุขภาพทั้งส้ิน 400 คน ท าการวิเคราะห์ขอ้มูล
ทางสถิติด้วยการวิเคราะห์เชิงพรรณนา วิเคราะห์ปัจจยัองค์ประกอบ (Factor Analysis) และ
วเิคราะห์หาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธแ์บบเพยีร์สนั (Pearson’s Correlation Coefficient)  

ผลการวจิยัพบวา่ 
1)  ผลการวิจยัพบว่าแบ่งกลุ่มตามรูปแบบการด าเนินชีวิตไดเ้ป็น 6 กลุ่ม (1) กลุ่มHealthy

ตามกระแส (2) กลุ่มนักกีฬากล้ามปู (3) กลุ่มนักชอปจอมเชคอิน (4) กลุ่มปาร์ต้ีพีเพิล (5) กลุ่ม
พอ่บา้นแม่บา้น (6) กลุ่มนักกิจกรรม Outdoor โดยพบว่ากลุ่ม Healthy ตามกระแสมีความสัมพนัธ์
กบัการเปิดรับส่ือ Facebook  Instagram และ YouTube กลุ่มนักกีฬากลา้มปูมีความสัมพนัธ์กบัการ
เปิดรับส่ือ YouTube กลุ่มนักชอปจอมเชคอินมีกลุ่มปาร์ต้ีพีเพิล และกลุ่มนักกิจกรรม Outdoor มี
ความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับส่ือ Instagram และกลุ่มพ่อบา้นแม่บา้นมีความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับ
ส่ือ Facebook ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสมัพนัธเ์ชิงบวก 

 



(4) 

2)  พฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิคของ กลุ่ม Healthy ตามกระแส กลุ่มนกักีฬากลา้มปู  
นักชอปจอมเชคอิน และกลุ่มนักกิจกรรม Outdoor มีพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า กลุ่มปาร์ต้ีพีเพิล และ 
กลุ่มพอ่บา้นแม่บา้นมีการซ้ือซ ้ านอ้ยคร้ัง 

3)  การเปิดรับส่ือจากทุกช่องทางมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า 
4)  ผลการวจิยัพบวา่ในการทดสอบพบวา่กลุ่ม Healthy ตามกระแส  กลุ่มนกักีฬากลา้มปูมี  

นกัชอปจอมเชคอิน กลุ่มปาร์ต้ีพเีพลิ กลุ่มพอ่บา้นแม่บา้น  กลุ่มนกักิจกรรม Outdoor ต่างมี
ความสมัพนัธก์บัปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซ้ือ ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็น
ความสมัพนัธเ์ชิงบวก 

5)  ปัจจยัที่มีผลการการเลือกซ้ือมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค คือ 
ผูท้ี่มีความพึงพอใจในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ และด้านการส่งเสริมการขาย มี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า 
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The purposes of this study are to examine 1) the relationships between the consumers’ 

lifestyles and openness for the media about the organic foods, 2) those between their lifestyles 
and organic food decisions for buying, 3) those between their openness and behaviors for buying, 
4) those between their lifestyles and the factors of their decisions for buying, and 5) those 
between the factors of the decisions and behaviors for buying. 

The exploratory research study was conducted. The questionnaire was used for collecting 
the data from 400 participants, who are the residents of Bangkok, aged between 15 and 35 years 
old, and care about their health. The statistical data was analyzed with the methods of descriptive 
analysis, factor analysis, and Pearson’s correlation coefficient.  

The findings are as follows: firstly, the samples were categorized into six groups 
according to their lifestyles: 1) healthy mainstream, 2) muscular athletes, 3) check-in lovers, 4) 
party lovers, 5) housemaids, and 6) outdoor activists. The healthy mainstream group showed the 
positive relationship with the openness for Facebook, Instagram, and YouTube. The muscular 
athlete group showed the positive relationship with the openness for YouTube. The groups of 
check-in lovers, party lovers, and outdoor activists showed the positive relationships with the 
openness for Instagram. The housemaid group showed the positive relationship with the openness 
for Facebook. The findings confirmed the hypotheses with the positive correlations. 
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Secondly, the behaviors of the groups of the healthy mainstream, muscular athletes, 
check-in lovers, and outdoor activists for buying organic food suggested the behaviors for 
repurchasing. The groups of party lovers and housemaids showed less likelihood for purchasing. 

Thirdly, their openness for social media of all types showed the positive relationship with 
the behaviors for repurchasing. 

Fourthly, the results show that the six groups of the healthy mainstream, muscular 
athletes, check-in lovers, party lovers, housemaids, and outdoor activists showed the positive 
relationship with the factors of the behaviors for purchasing. The findings confirmed the 
hypotheses with the positive correlations. Fifthly, the factors of the decisions for buying showed 
the positive relationship with the behaviors for purchasing organic food. That is, people who were 
satisfied with products, prices, places, and sales promotions showed the positive relationship with 
the behaviors for repurchasing. 
 
 



กติติกรรมประกาศ 

ขอบพระคุณ รศ.พชันี เชยจรรยา อาจารยท์ี่ปรึกษาวทิยานิพนธ ์ผศ.ดร.อศัวนิ  เนตรโพธ์ิแกว้ 
ประธานกรรมการ และ ผศ.ดร.ธาตรี ใตฟ้้าพูล กรรมการภายนอกมหาวิทยาลยั ที่กรุณาสละเวลา
ตรวจงาน แกไ้ขขอ้บกพร่อง ใหค้  าแนะน าอยา่งไม่รู้จกัเหน็ดเหน่ือย จนท าใหก้ารท างานวิจยัน้ีส าเร็จ
ลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

ขอบพระคุณ คุณสญัญา ชีนิมิตร และคุณวรรดี  ชีนิมิตร ที่คอยสนบัสนุนการเรียน และคอย
ใหก้ าลงัใจทุกเวลา 

ขอบคุณ คุณวชิชุดา กิมอ่วม และเพือ่น ๆ ปริญญาโท คณะนิเทศศาสตร์และนวตักรรมการ
จดัการทุกคน ที่คอยใหก้ารช่วยเหลือ ใหค้  าแนะน ากนัตลอดมา 

ขอบคุณ ผู ้ตอบแบบสอบถามที่ใส่ใจสุขภาพทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถามอยา่งตั้งใจและสตัยจ์ริง 

ขอความสุข และความปรารถนาดี จงมีแด่ชีวติทุกท่านที่มีส่วนร่วมในวทิยานิพนธฉ์บบัน้ี 

ชญัญา  ชีนิมิตร 
พฤษภาคม 2559 

 
 



สารบัญ 

 หน้า 

 
บทคดัย่อ (3) 
ABSTRACT (5) 
กิตติกรรมประกาศ (7) 
สารบัญ (8) 
สารบัญตาราง (10) 
สารบัญภาพ (11) 
 
บทที่ 1  บทน า 1 

1.1 ที่มาและความส าคญั 1 

1.2 วตัถุประสงคข์องการศึกษา 8 

1.3 ขอบเขตของการศึกษา 8 

1.4 นิยามศพัท ์ 9 

1.5 ประโยชน์ที่คาดวา่จะรับจากการศึกษา 10 

1.6 กรอบแนวคิดในการวจิยั 10 

1.7 สมมติฐานในการวจิยั 11 

บทที่ 2  แนวคดิ ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกีย่วข้อง 12 

2.1 แนวคิดดา้นรูปแบบการด าเนินชีวติ 12 

2.2 แนวคิดเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือ 15 

2.3 แนวคิดเก่ียวกบัการใชส่ื้อใหม่ 17 

2.4 แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัการเลือกซ้ือ 20 

2.5 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ 28 

2.6 งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 29 

 



(9) 

บทที่ 3  ระเบียบและวิธีการวิจัย 39 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 39 

3.2 กลุ่มตวัอยา่ง 40 

3.3 เคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษา 41 

3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล 43 

3.5 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 43 

บทที่ 4  ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 44 

4.1 การวเิคราะห์เชิงพรรณนา 45 

4.2 การทดสอบสมมติฐาน 61 

บทที่ 5  สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 69 

5.1 สรุปผลการวจิยั 70 

5.2 การวเิคราะห์เพือ่ทดสอบสมมติฐาน 71 

5.3 อภิปรายผลการวจิยั 76 

5.4 การทดสอบสมมติฐานความสมัพนัธข์องตวัแปร 79 

5.5 ขอ้เสนอแนะ 82 

 
บรรณานุกรม 84 

ภาคผนวก 90 

 แบบสอบถาม 91 

ประวัติผู้เขียน 97 



สารบัญตาราง 

ตารางที ่ หน้า 
 

3.1 ตารางก าหนดขนาดตวัอยา่ง Taro Yamane 40 

4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 45 

4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาย ุ 46 

4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษา 46 

4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 47 

4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 47 

4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของความถ่ีในการเขา้ใชเ้ครือข่ายออนไลน ์ 48 

4.7 แสดงจ านวนและร้อยละของระยะเวลาโดยเฉล่ียในการเขา้ใชเ้ครือข่าย 48 

4.8 แสดงจ านวนและร้อยละของสถานที่ที่เขา้ใชเ้ครือข่าย 49 

4.9 แสดงช่วงเวลาในการเขา้ใชส้งัคมออนไลน ์ 49 

4.10 ช่องทางเครือข่ายสงัคมออนไลน ์ 50 

4.11  ระดบัความบ่อยคร้ังในการใชส่ื้อสงัคมออนไลน ์ 51 

4.12  ระดบัความบ่อยคร้ังของรูปแบบการด าเนินชีวติ (AIOs) 52 

4.13  ระดบัความส าคญัของปัจจยัการเลือกซ้ือสินคา้ออร์แกนิค 57 

4.14  ระดบัความส าคญัของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สินคา้ 60 

4.15  แสดงผลค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งรูปแบบการด าเนินชีวติกบั 61 
 การเปิดรับส่ือเก่ียวกบัอาหารออร์แกนิค 

4.16  แสดงผลค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธร์ะหวา่งรูปแบบการด าเนินชีวติกบั 63 
 พฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค 

4.17  แสดงผลค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธร์ะหวา่งการเปิดรับส่ือกบัพฤติกรรม 64 
 การซ้ืออาหารออร์แกนิค 

4.18  แสดงผลค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธร์ะหวา่งรูปแบบการด าเนินชีวติกบั 65 
 ปัจจยัการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิค 

4.19  แสดงผลค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิค 67 



สารบัญภาพ 

ภาพที ่ หน้า 
 

1.1 การใชง้านอินเทอร์เนตในแต่ละช่วงเวลา 4 

1.2 กิจกรรมยอดฮิตในการใชอิ้นเทอร์เน็ต 5 

1.3 เครือข่ายสงัคมออนไลน์ทีถู่กใชเ้ป็นประจ า 5 

1.4 สินคา้ที่นิยมซ้ือทางออนไลน ์ 6 

1.5 จ านวนคร้ังการซ้ือออนไลน ์ 7 

1.6 กรอบแนวคิด 10 

  
 



บทที่ 1 
 

บทน า 

1.1 ทีม่าและความส าคญั 
 
 ปฏิเสธไม่ไดว้่าการหันมาดูแลสุขภาพของคนในยคุปัจจุบนันั้นเป็นที่แพร่หลายอยา่งมาก 
เกิดดว้ยปัจจยัหลายอยา่ง อาทิ เช่น ตามกระแสสงัคม หรือ กลุ่มคนที่ตอ้งการจะหันมาดูแลเอาใจใส่
สุขภาพเพือ่ตนเองจะไดใ้ชชี้วติอยา่งมีความสุขปราศจากโรคภยัไขเ้จ็บ การดูแลสุขภาพตนเองเป็น
เร่ืองส าคญัอยา่งยิง่ เพราะในความเป็นจริงการดูแลรักษาความเจ็บป่วยหรือดูแลสุขภาพให้แข็งแรง
ขึ้นอยูก่บัตวัของเราเองเป็นส่วนใหญ่ แต่ไม่วา่การหนัมาดูแลสุขภาพตนเองนั้นจะเกิดขึ้นเพราะเหตุ
ใดก็ตาม แต่ก็ถือว่าเป็นกระแสที่ดี ไม่ผิดที่จะท าตาม การดูแลรักษาสุขภาพนั้นนอกจากจะมีปัจจยั
ของการออกก าลงักายอยา่งสม ่าเสมอแลว้ วธีิการที่ถูกตอ้งคือ ตอ้งควบคุมปริมาณอาหารใหเ้พียงพอ
กบัที่ร่างกายตอ้งการใช้ เน่ืองจากคนที่ลดน ้ าหนักด้วยการออกก าลังกายจ าเป็นตอ้งใช้พลังงาน
มากกวา่ปกติ และยงัตอ้งเพิ่มเติมสารอาหารให้เพียงพอกบัการซ่อมแซมร่างกายจากการออกก าลงั
กายดว้ย (Lovefitt, 2558)  เม่ืออาหารมีความส าคญั การเลือกซ้ืออาหารที่มีความปลอดภยัไร้สารเคมี
ก็จะเป็นส่วนที่ช่วยท าใหร่้างกายของเราสะอาด ไม่มีสารพษิตกคา้ง  

ในปัจจุบนัคนเรามีความเส่ียงต่อการไดรั้บสารเคมีต่าง ๆ มากกว่า 15,000 ชนิด ที่มาจาก
อาหาร น ้ าด่ืม อากาศ และส่ิงแวดล้อม ด้วยพิษภัยของสารพิษที่ปนเป้ือนอยู่ในอาหารและ
ส่ิงแวดลอ้มรอบตวั ท าใหร่้างกายของเราสะสมสารพษิ และส่งผลใหเ้กิดภาวะเส่ียงต่อโรคภยัไขเ้จ็บ
ต่าง ๆ ยกตวัอยา่งเช่นที่ประเทศสหรัฐอเมริกาในปัจจุบนัพบวา่ส่ิงแวดลอ้มมีผลต่อสุขภาพอยา่งเห็น
ไดช้ดัเจน ซ่ึงดูไดจ้ากอตัราของการเกิดโรคและมีแนวโน้มที่เพิ่มขึ้นเร่ือย ๆ เม่ือเทียบกบัเม่ือ 20 ปี
ก่อนที่ผา่นมา เพราะเด็กชาวอเมริกนัทุกวนัน้ีจะเป็นโรคมะเร็ง หอบหืด และโรคออทิสติกกนัมาก
ขึ้น โดยอตัราส่วนของเด็กที่เป็นออทิสติกนั้นเพิม่ขึ้นจากเดิม 1: 2,000 คน เป็น 1: 66 คน ดว้ยเหตุผล
น้ีเอง อาหารออร์แกนิคจึงกลายมาเป็นจุดเร่ิมตน้ของคนรักสุขภาพ เพราะเป็นอาหารที่มาจาก
ธรรมชาติอยา่งแทจ้ริง  
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 อาหารออร์แกนิค หรือ อาหารออร์แกนิค หรือ อาหารออร์แกนิก (Oranic Food) เรียกอีก
อยา่งหน่ึงวา่ “อาหารเกษตรอินทรีย”์ หรือ “อาหารอินทรีย”์ คือ อาหารที่ผา่นการผลิตทางการเกษตร
โดยไม่ใช้สารเคมี ปุ๋ ยเคมี หรือวตัถุสังเคราะห์ใด ๆ ทั้งส้ิน (รวมไปถึงเมล็ดพนัธุ์ที่ไม่ตดัต่อทาง
พนัธุกรรม) กระบวนการผลิตไม่มีการใชส้ารเคมีในการก าจดัศตัรูพืช ก่อนการปลูกจะตอ้งเตรียม
หนา้ดินก่อนดว้ยวธีิธรรมชาติ ทุกขั้นตอนการผลิตจะไร้สารปนเป้ือนที่เกิดจากโรงงานอุตสาหกรรม
หรือมนุษย ์จะไม่ผา่นการฉายรังสี ไม่เพิม่เติมส่ิงปรุงแต่งลงไปในอาหาร ถา้เป็นอาหารที่มาจากการ
ท าปศุสตัวก์็จะตอ้งไม่มีการใชส้ารปฏิชีวภาพ ไม่ใชส้ารเร่งฮอร์โมน และตอ้งเล้ียงสัตวด์ว้ยอาหารที่
มีสุขอนามยั 

ในปัจจุบนัสินคา้ออร์แกนิค หรือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค จะถูกแบ่งออกเป็นประเภทต่าง ๆ 
ตามสัดส่วนของส่วนผสมและวตัถุดิบที่เกิดจากการเพาะปลูกดว้ยกระบวนการออแกร์นิค ตั้งแต่  
75-100% โดยการควบคุมและการตรวจสอบมาตรฐานของหน่วยงานที่ไดรั้บการยอมรับ น่ีจึงเป็น
สาเหตุหน่ึงที่ท  าใหร้าคาของผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคมีราคาสูงกว่าทัว่ไป เน่ืองจากมีตน้ทุนการผลิตที่
สูงและมีขอ้จ ากดัในดา้นการควบคุมคุณภาพ 

ส่วนประกอบทุกอยา่งลว้นมากจากธรรมชาติ โดยอาหารอาหารออร์แกนิคจะไม่มีการใช้
สารสงัเคราะห์ใด ๆ ในการเพาะเล้ียงหรือการเพาะปลูกเลย ไม่วา่จะเป็นผกัหรือเน้ือสตัวก์็จะถูกเล้ียง
และเจริญเติบโตมาดว้ยอาหารจากธรรมชาติลว้น ๆ ถา้เป็นสัตวก์็จะเล้ียงแบบปล่อยอิสระ ไม่มีการ
ขนุหรือใหอ้าหารสงัเคราะห์ใด ๆ เพือ่ใหส้ตัวโ์ตเร็วแบบที่นิยมท ากนัในอุตสาหกรรมใหญ่ ส่วนผกั
ก็จะเป็นการปลูกบนดินแบบบา้น ๆ ไม่ใส่วตัถุสังเคราะห์ใด ๆ ทั้งส้ิน ไม่ว่าจะเป็นปุ๋ ยวิทยาศาสตร์ 
และสารเคมีหรือยาฆ่าแมลง ใชแ้ต่ปุ๋ ยหมกัหรือปุ๋ ยคอกจากธรรมชาติในการเพาะปลูก ส่วนเมล็ด
พนัธุท์ี่น ามาเพาะปลูกจะตอ้งไม่มีตดัต่อพนัธุกรรม และตอ้งมีการเตรียมหน้าดินก่อนการเพาะปลูก
ดว้ยวธีิธรรมชาติ คือ จะตอ้งท าให้ปลอดสารพิษไม่น้อยกว่า 3 ปี เหล่าน้ีจึงเรียกไดว้่าเป็นการสร้าง
อาหารแบบธรรมชาติอยา่งแทจ้ริง 100% มีกล่ินหอมตามแบบธรรมชาติ ทุกขั้นตอนในการปลูกและ
การแปรรูปจะตอ้งอยูใ่นมาตรฐานที่ผา่นการตรวจสอบจากหน่วยงานต่าง ๆ ส่วนประกอบทุกอยา่ง
จึงสะอาดบริสุทธ์ิ ไม่มีสารพษิตกคา้งหรือสารก่อมะเร็ง 

อาหารอาหารออร์แกนิคจะไม่มีการใชส้ารเคมีใด ๆ เลย ส่วนประกอบทุกอยา่งจะตอ้งมา
จากธรรมชาติ เพราะถา้มีการใชส้ารเคมีก็จะไม่ถือวา่เป็นอาหารออร์แกนิค ซ่ึงการไม่ใชส้ารเคมีที่ว่า
นั้นหมายถึง การไม่ใชย้าฆ่าแมลง ปุ๋ ยเคมี สารกระตุน้ หรือสารเร่งการเจริญเติบโตกบัสัตว ์แต่ก็มี
บางเจา้ในที่ใชส้ารเคมีเพียงเล็กน้อยเท่าที่จ  าเป็นเท่านั้น ซ่ึงอาจจะเรียกว่า “95% ออร์แกนิค” หรือก่ี
เปอร์เซ็นตก์็ว่ากนัไป แต่ถา้ต  ่ากว่า 70% จะไม่ถือว่าเป็นอาหารออร์แกนิค ส่วนผกัไฮโดรโปนิกส์
และผกัปลอดสารพษิก็ไม่ถือวา่เป็นออร์แกนิค เพราะผกัปลอดสารพิษ คือ ผกัที่ไม่ไดป้ลอดการใช้
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สารเคมีหรือยาฆ่าแมลงในระหว่างการเพาะปลูก แต่เป็นผกัที่ปลอดสารพิษในช่วงตอนเก็บเก่ียว 
ส่วนผกัไฮโดรโปนิกส์ คือ ผกัไร้ดิน ผกัประเภทน้ียงัมีความจ าเป็นตอ้งพึ่งสารเคมีอยู ่เพราะผกัไร้
ดินจะไม่มีดินที่เป็นตวัสะสมธาตุอาหาร แต่จะเปล่ียนจากดินเป็นน ้ าให้เป็นตวัสะสมธาตุอาหาร
แทน 

ไม่ก่อใหเ้กิดมลพษิในกระบวนการผลิต เพราะอาหารออร์แกนิคนั้น นอกจากจะมุง้เน้นให้
ผูบ้ริโภคมีสุขภาพที่ดีแลว้ จุดประสงคท์ี่ส าคญัอีกอยา่งหน่ึงก็คือการช่วยลดมลพิษให้กบัธรรมชาติ 
เพราะเป็นที่ทราบกันดีอยู่แล้วว่าการใช้สารเคมีต่าง ๆ เช่น ยาฆ่าแมลง ปุ๋ ยเคมี หรือสารเร่งการ
เจริญเติบโตต่าง ๆ นั้นจะก่อใหเ้กิดสารพษิตกคา้งในดิน ในน ้ า และในอากาศ ซ่ึงกวา่จะยอ่ยสลายไป
ไดบ้างทีก็อาจใชร้ะยะเวลาเป็นสิบ ๆ ปี ซ่ึงวธีิการปลูกแบบธรรมชาติน้ีเองจึงเป็นวิธีที่ดีที่สุดในการ
ช่วยฟ้ืนฟูธรรมชาติที่เสียไป เพราะนอกจากจะไดรั้บประทานอาหารที่ปลอดสารพิษแลว้ ยงัช่วยลด
มลพษิต่าง ๆ ไดอี้กดว้ย 

อยา่งไรก็ตาม อาหารออร์แกนิคก็มิใช่อาหารที่สะอาดบริสุทธ์ิปราศจากส่ิงเจือปนหรือส่ิง
แปลกปลอมใด ๆ หากแต่มีสารเจือปนที่เป็นธรรมชาติ อยา่งแบคทีเรียที่ไม่ใช่สารแปลกปลอมที่เกิด
จากการสังเคราะห์ของมนุษย ์แต่เป็นส่ิงแปลกปลอมทางธรรมชาติที่จะช่วยท าให้ระบบภูมิคุม้กนั
ภายในร่างกายท างานได้ตามปกติ สร้างความแข็งแกร่งให้กับร่างกาย รวมไปถึงแบคทีเรียบาง
ประเภทที่ช่วยท าใหร้ะบบต่าง ๆ ภายในร่างกายเป็นไปอยา่งสมดุล (ฟรินน์.com, 2558) 
 นอกจากตวัประโยชน์ที่จะไดรั้บจากการบริโภคอาหารออร์แกนิคเองแลว้ ปัจจยัที่มีอิทธิพล
อีกหน่ึงอย่างนั่นคือ พฤติกรรมการลอกเลียนแบบศิลปิน ดารา หรือบุคคลที่มีช่ือเสียงในโลก
โซเช่ียล เพราะปัจจุบนักลุ่มคนเหล่าน้ีลว้นหันมาดูแลสุขภาพตนเอง ไม่ว่าจะเป็นในดา้นการออก
ก าลงักาย หรือ การรับประทานอาหาร และเม่ือมีการแชร์วธีิการรับประทานอาหารผ่านทางโซเชียล
มีเดีย ก็จะท าใหเ้กิดการเลียนแบบของเหล่าผูต้ิดตาม (Follower) มีการไปหาซ้ืออาหารตามแบบอยา่ง
ที่ตนเองช่ืนชอบ จึงเป็นเคร่ืองมือการโฆษณาอีกอย่างหน่ึงให้แก่ผู ้ประกอบการในการ
ประชาสมัพนัธสิ์นคา้ของตนเอง เพราะเม่ือมีการบอกต่อกนัในโลกโซเชียลถือว่าเป็นส่วนหน่ึงของ
วิธีการท าการตลาดแบบไวรัล มาร์เก็ตต้ิง ซ่ึงกลไกของไวรัล มาร์เก็ตต้ิง นั้นก็คือ การเชิญชวน
กลุ่มเป้าหมายมีความรู้สึกร่วม เป็นที่พูดถึง และส่งต่อขอ้มูลนั้นไปให้คนอ่ืน ๆ คลา้ยกบัการแพร่
ระบาดของเช้ือไวรัส กล่าวคือ ผูบ้ริโภคจะมีการส่งต่อและมีการแบ่งปันขอ้มูลที่ผูบ้ริโภคสนใจไป
ใหผู้อ่ื้นที่อยูบ่นเครือข่ายโซเชียล มีเดียของผูบ้ริโภคเอง 

จากกระแสความนิยมอาหารออร์แกนิคของคนไทยในช่วงเวลาที่ผ่านมา ส่งผลให้ใน
ปัจจุบนัเมืองไทยมีร้านขายสินคา้ออร์แกนิคประเภทต่าง ๆ เกิดขึ้นเป็นจ านวนมากทั้งตามทอ้งถนน 
และในสงัคมออนไลน์ แต่การตอบรับที่ดีจากลูกคา้จะเป็นการซ้ือขายผ่านทางส่ือออนไลน์ เพราะ
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สะดวก รวดเร็ว  มีสินคา้ให้เลือกจากหลายร้านคา้ทั้งใน Facebook และ Instagram รายงานผลการ
ส ารวจพฤติกรรมผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปี 2558 (Thailand Internet User Profile  
2015) จดัโดย ส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ หรือ ETDA โดยจดัการส ารวจจากทาง
ออนไลน์ในช่วงเดือนมีนาคม-พฤษภาคม 2558 ที่ผ่านมามีผูต้อบออนไลน์ที่สมบูรณ์ 10,434 คน 
จากผูต้อบออนไลน์  17,010 คนโดยแบ่งออกเป็น 4 กลุ่มไดแ้ก่ Gen x (35-50 ปี), Gen y (15-34 ปี) 
Gen z (นอ้ยกวา่ 15ปี) และ Baby Boomer (51 ปีขึ้นไป) ทั้งน้ีอุปกรณ์ที่ใชใ้นการเขา้ถึงอินเทอร์เน็ต 
มีหลากหลาย แต่ผลการส ารวจน้ีสะทอ้นถึงพฤติกรรมของคนไทย ที่ใช้สมาร์ทโฟนเป็นอุปกรณ์
เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตมากที่สุดในทุกช่วงเวลา ซ่ึงคนไทยใช้งานโทรศัพท์มือถือในการเข้าถึง
อินเทอร์เน็ต เฉล่ีย 5.7 ชัว่โมงต่อวนั รองลงมาคือคอมพวิเตอร์ตั้งโต๊ะ (PC)  และคอมพิวเตอร์พกพา 
(Labtop, Notebook) ตามล าดบั (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2558) 

 

 

ภาพที่ 1.1 การใชง้านอินเทอร์เนตในแต่ละช่วงเวลา 
แหล่งที่มา:  ไอที 24 ชัว่โมง, 2558. 
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ภาพที่ 1.2 กิจกรรมยอดฮิตในการใชอิ้นเทอร์เน็ต 
แหล่งที่มา:  ไอที 24 ชัว่โมง, 2558. 
 

โดยกิจกรรมยอดนิยมของผูใ้ช้อินเตอร์เน็ตผ่านอุปกรณ์เคล่ือนที่อันดับ 1 คือ Social 
Network  ส่วนอนัดบัรองลงมาคือ คน้หาขอ้มูล (Search) และ อ่านหนงัสืออิเล็กทรอนิกส์ตามล าดบั 
 

 

ภาพที่ 1.3 เครือข่ายสงัคมออนไลน์ทีถู่กใชเ้ป็นประจ า 
แหล่งที่มา:  ไอที 24 ชัว่โมง, 2558. 
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คนไทยนิยมใช ้Facebook บ่อยที่สุด ถึง 92.1% ครองแชมป์ปีที่ 3 ติดต่อกนั (ปี 2556-2558)  
อนัดบั 2 คือ Line ซ่ึงกลุ่ม Baby Boomer นิยมใชสุ้ด ๆ และอนัดบั 3 คือ Google+โดย Instagram 
และ Twitter อยูอ่นัดบั 4 และอนัดบั 5  กลุ่มเพศที่ 3 ใชท้ั้ง Instagram และ Twitter หนักที่สุด เม่ือ
เทียบกนัระหวา่งเพศหญิง กบัเพศชาย 
 

 

ภาพที่ 1.4 สินคา้ที่นิยมซ้ือทางออนไลน ์
แหล่งที่มา:  ไอที 24 ชัว่โมง, 2558. 
 

โดยสินคา้ที่นิยมซ้ือทางออนไลน์คือ สินคา้หมวดแฟชัน่ กระเป๋า เส้ือผา้  อันดับสองคือ
อุปกรณ์ไอที อนัดบัสามคือสินคา้กลุ่มสุขภาพและความงาม 

หากแยกเป็นกลุ่ม Gen ต่าง ๆ จะเห็นความแตกต่างของ ความนิยมซ้ือสินคา้ทางออนไลน์
ดงัน้ี  

สินคา้ทางออนไลน์ ยอดนิยมของกลุ่ม Gen Z คือ 1) แฟชัน่ 2) อุปกรณ์ไอที 3) ดาวน์โหลด 
สินคา้ทางออนไลน์ ยอดนิยมของกลุ่ม Gen y คือ 1) แฟชัน่ 2) สุขภาพความงาม 3) อุปกรณ์ไอที 
สินคา้ทางออนไลน์ ยอดนิยมของกลุ่ม Gen X คือ 1) การเดินทาง 2) แฟชัน่ 3) อุปกรณ์ไอที 
สินคา้ทางออนไลน์ ยอดนิยมของกลุ่ม Baby Boomer  คือ 1) การเดินทาง 2) อุปกรณ์ไอที  

3) ของใชภ้ายในบา้น 
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ภาพที่ 1.5 จ านวนคร้ังการซ้ือออนไลน ์
แหล่งที่มา:  ไอที 24 ชัว่โมง, 2558. 
 

โดยการซ้ือผ่านทางออนไลน์เฉล่ียในรอบ 6 เดือนนั้น อนัดับ 1 นิยมการเงินการลงทุน
ออนไลน์มากสุด 6.2 คร้ัง อนัดบั 2 คือการดาวน์โหลด 5.7 คร้ัง และ อนัดบั 3 แฟชัน่ 3.1 คร้ัง 

3 อนัดบัที่ผูช้ายนิยมซ้ือของออนไลน์ คือ 1) อุปกรณ์ไอที 2) การเดินทางท่องเที่ยว 3) การ
ดาวน์โหลด 

3 อนัดบัที่ผูห้ญิงนิยมซ้ือของออนไลน์ คือ 1) สินคา้แฟชัน่ 2) สินคา้สุขภาพและความงาม 
3) การเดินทาง ท่องเที่ยว 

3 อนัดบัที่กลุ่มเพศที่ 3 นิยมซ้ือของออนไลน์ คือ 1) สินคา้แฟชั่น 2) สินคา้สุขภาพและ
ความงาม 3) อุปกรณ์ไอที (it24hrs, 2558) 
 ขอ้มูลขา้งตน้ที่กล่าวมาท าใหเ้ห็นวา่ปัจจุบนัการซ้ือสินคา้ต่าง ๆ จะเป็นการซ้ือขายผ่านทาง
ออนไลน์ค่อนขา้งมาก เพราะมีความสะดวกสบาย และเป็นส่ิงที่ใชก้นัอยูแ่ลว้ในชีวติประจ าวนัไม่ว่า
จะเป็นการเล่นผ่านแอพพลิเคชั่นต่าง ๆ และการจะท าการคา้ขายให้เกิดประสิทธิภาพมากที่สุด
ในช่วงเร่ิมตน้นั้นการตลาดอาจเป็นเร่ืองยากของผูป้ระกอบการหน้าใหม่ รวมถึงผูป้ระกอบการที่
ด  าเนินธุรกิจอยู ่แต่การศึกษาหาขอ้มูล และการท าความเขา้ใจในวิธีการการตลาดจะสามารถน าเอา
ขอ้มูลดงักล่าวไปใชเ้พิม่ เติมความเขา้ใจไดม้ากยิง่ขึ้น ซ่ึงท าใหธุ้รกิจออนไลน์ของคุณสามารถเขา้ถึง
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กลุ่มผูใ้ชไ้ดอ้ยา่งตรงกลุ่มเป้าหมาย การใชอิ้เล็กทรอนิกส์เป็นเคร่ืองมือเชิงพาณิชยน์ั้น สามารถช่วย
ใหผู้ข้ายประหยดัค่าใชจ่้าย จึงเป็นที่มาของงานวจิยัช้ินน้ี 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 

1)  เพือ่ทราบถึงการเปิดรับส่ือเก่ียวกบัสินคา้ออร์แกนิคของผูบ้ริโภค 

2)  เพือ่ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออร์แกนิคผา่นช่องทางออนไลน ์

3)  เพือ่ศึกษารูปแบบการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภค 

4)  เพือ่ศึกษาปัจจยัที่มีส่วนในการตดัสินใจซ้ืออาหารออร์แกนิค  

5)  เพือ่ศึกษาความสมัพนัธร์ะหวา่งรูปแบบการด าเนินชีวติกบัการเปิดรับส่ือเก่ียวกบัอาหาร

ออร์แกนิค 

6)  เพือ่ศึกษาความสมัพนัธร์ะหวา่ง รูปแบบการด าเนินชีวติ กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหาร 

ออร์แกนิค 

7)  เพือ่ศึกษาความสมัพนัธร์ะหวา่งการเปิดรับส่ือ กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค 

8)  เพือ่ศึกษาความสมัพนัธร์ะหวา่งรูปแบบการด าเนินชีวติกบัปัจจยัการเลือกซ้ือ 

อาหารออร์แกนิค 

9)  เพือ่ศึกษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัการเลือกซ้ือ กบั พฤติกรรมการซ้ืออาหาร 

ออร์แกนิค 

 

1.3 ขอบเขตของการศึกษา 
 

1)  ขอบเขตดา้นพื้นที่ การศึกษาในคร้ังน้ี จะท าการศึกษาถึงการเปิดรับ และการรับรู้ ของผู ้

ที่มีไลฟ์สไตล์รักษาสุขภาพ โดยท าการศึกษาเฉพาะคนรุ่นใหม่ที่มีอายุระหว่าง  15-35 ในเขต

กรุงเทพฯ เพราะประชาชนส่วนใหญ่ในเขตกรุงเทพมหานครนั้นมีการรับส่ือหรือกระแสต่าง ๆ ที่

เขา้มาในสงัคมอยา่งรวดเร็ว และมีก าลงัในการจบัจ่ายใชส้อยเป็นอยา่งมาก 

2)  ขอบเขตดา้นเน้ือหา การศึกษาคร้ังน้ีเพือ่ศึกษาองคป์ระกอบทั้ง 4 ดา้น คอื 1) ดา้นรูปแบบ 

การด าเนินชีวติ 2) ดา้นการเปิดรับส่ือ 3) ดา้นปัจจยัการเลือกซ้ือ 4) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
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1.4 นิยามศัพท์ 
 

1)  การเปิดรับส่ือ  หมายถึง  ช่องทางที่ใชใ้นการเปิดรับ รวมไปถึงความบ่อยคร้ัง สถานที่ 
ระยะเวลาในการใชส่ื้อแต่ละคร้ัง และช่วงเวลาในการใชส่ื้อ 

2)  ช่องทางการส่ือสารออนไลน ์ หมายถึง  ช่องทางที่ผูบ้ริโภคใชใ้นการหาขอ้มูลและ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออร์แกนิค 

(1)  เฟสบุ๊ค  หมายถึง  เวบ็ไซตเ์ครือข่ายสังคม (Social Networking Website) ส าหรับ
ติดต่อแลกขอ้มูลข่าวสารระหวา่งสมาชิก 

(2)  อินสตาแกรม  หมายถึง  แอพพลิเคชัน่ถ่ายภาพและแต่งภาพบนสมาร์ทโฟน เป็น
สงัคมออนไลน์การแบ่งปันภาพถ่าย (Social Photo Sharing) มีระบบ Followers และ Following ให้
ผูใ้ชง้านสามารถเลือกติดตามชมรูปภาพ ความเคล่ือนไหวการใชง้านของเพือ่น ๆ ที่ใชง้าน 

(3)  ยทููบ  หมายถึง  เวบ็ไซตท์ี่ใหบ้ริการแลกเปล่ียนภาพวดีิโอระหวา่งผูใ้ชไ้ดฟ้รี  
(4)  ทวิตเตอร์  หมายถึง  บริการส่งขอ้ความเป็นประโยคสั้น ๆ ที่คุณส่งไปนั้นจะเป็น

การบอกวา่คุณก าลงัท าอะไรอยูใ่นตอนนั้น 
(5)  สแนปแชท  หมายถึง  แอพพลิเคชัน่ที่ให้คุณสามารถแชทกบัเพื่อน ๆ ดว้ยรูปภาพ

หรือภาพถ่ายแบบง่าย ๆ  ภายในไม่ก่ีขั้นตอน พร้อมทั้งสามารถเขียนหรือวา่วาดรูปดว้ยน้ิว พร้อมทั้ง
พมิพข์อ้ความส่งไปแชทกบัเพือ่น ๆ ไดง่้าย 

3)  ปัจจยัการเลือกซ้ือ  หมายถึง  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นสถานที่ และการส่งเสริมการขาย 

4)  ผู ้บริโภค  หมายถึง  กลุ่มเป้าหมายที่ มีอายุระหว่าง 15-35 ปี และเคยซ้ืออาหาร 
ออร์แกนิคผา่นช่องทางออนไลน์ 4)  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้  หมายถึง  ขอ้มูลรายละเอียดเก่ียวกบั
ในการซ้ือคร้ังนั้น ๆ ไดแ้ก่ จ  านวนในการซ้ือแต่ละคร้ัง การซ้ือซ ้ า และความบ่อยคร้ังในการซ้ือ 

5)  รูปแบบการด าเนินชีวิต  หมายถึง  รูปแบบการใช้ชีวิตจะสะท้อนได้จากกิจกรรม 
(Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) ของผูค้นในชีวติประจ าวนั 

6)  ออร์แกนิค  หมายถึง  อาหารเพือ่สุขภาพที่ไม่มีสารเคมีเจือปน 
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1.5 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะรับจากการศึกษา 
 

1)  เพือ่เป็นแนวทางในการเลือกใชส่ื้อให้เหมาะกบักลุ่มผูบ้ริโภค และน าไปใชเ้ป็นขอ้มูล
ส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจขายสินคา้ผา่น Social Media 

2)  เพือ่ทราบถึงไลฟ์สไตลข์องกลุ่มวยัรุ่นที่มีการตดัสินใจซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต และน าไปใช้
เป็นขอ้มูลส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจขายสินคา้ผา่น Social Media ในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด
ใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมาย 

3)  เพื่อเป็นแนวทางให้กบัผูท้ี่ตอ้งการจะประกอบธุรกิจเก่ียวกบัอาการออร์แกนิคไดเ้ป็น
ขอ้มูลในการศึกษาเพือ่เพิม่ช่องทางในการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภค 

4)  เพือ่ใหท้ราบถึงองคค์วามรู้ของการส่ือสารทางการตลาดที่เก่ียวขอ้งกบัอาหารออร์แกนิค 
 

1.6 กรอบแนวคดิในการวิจยั 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1.6 กรอบแนวคิด 
 

รูปแบบการด าเนินชีวติ 
 กิจกรรม 

 ความสนใจ 

 ความคิดเห็น 

ปัจจยัการเลือกซ้ือ 
 ผลิตภณัฑ ์

 ราคา 

 สถานที ่
 การส่งเสริมการขาย 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
 ความถ่ีในการซ้ือ 

 จ านวนที่ซ้ือในแต่ละคร้ัง 

การเปิดรับส่ือ 
 ช่องทางในการเปิดรับส่ือ 

 ความถ่ีในการเปิดรับส่ือ 

 ช่วงเวลาในการเปิดรับส่ือ 

H1 

H2 

H4 H3 

H5 
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1.7 สมมติฐานในการวจิยั 
 

ในการศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารออร์แกนิคออนไลน์ของผูบ้ริโภคโดย
สามารถก าหนดสมมติฐานการวจิยัไดด้งัน้ี 

สมมติฐานที่ 1  รูปแบบการด าเนินชีวติมีความสัมพนัธก์บัการเปิดรับส่ือเก่ียวกบัอาหาร 
ออร์แกนิค 

สมมติฐานที่ 2  รูปแบบการด าเนินชีวติมีความสัมพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ืออาหาร 
ออร์แกนิค 

สมมติฐานที่ 3  การเปิดรับส่ือมีความสมัพนัธต่์อพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค 
สมมติฐานที่ 4  รูปแบบการด าเนินชีวติมีความสัมพนัธก์บัปัจจยัการเลือกซ้ืออาหาร 

ออร์แกนิค 
สมมติฐานที่ 5  ปัจจยัการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิคมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารออร์แกนิค 



บทที่ 2 
 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและผลงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

ในการวิจยัเร่ืองปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารออร์แกนิคออนไลน์ของผูบ้ริโภค 
ผู ้วิจัยได้ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่ เ ก่ียวข้อง และน าเสนอแนวคิดที่จะกล่าวถึงแนวคิด  
5 แนวคิด คือ 1)  แนวคิดดา้นรูปแบบการด าเนินชีวติ 2)  แนวคิดเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือ  3)  แนวคิด
เก่ียวกบัการใชส่ื้อใหม่ 4)  แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัการเลือกซ้ือ 5)  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบ้ริโภค  

 

2.1 แนวคดิด้านรูปแบบการด าเนินชีวติ 
 

หลกัเกณฑห์น่ึงในการแบ่งส่วนตลาดที่นิยมน ามาใชใ้นปัจจุบนั คือ รูปแบบการด าเนินชีวิต
(Lifestyle) อยูใ่นส่วนของหลกัเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาดเร่ืองจิตวิทยาและเหตุผลที่นักการตลาด
นิยมใช้เพราะรูปแบบการด าเนินชีวิตแสดงถึงลักษณะผูบ้ริโภคและอธิบายลักษณะพฤติกรรม 
ต่าง ๆ ที่ละเอียดและแม่นย  ากวา่หลกัเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาดเร่ืองประชากรศาสตร์ 

การด าเนินชีวติของมนุษยท์ี่อยูร่วมกนัเป็นกลุ่ม แต่ละกลุ่มมีกฎหรือเกณฑท์ี่ทุกคนในกลุ่ม
พงึถือปฏิบติั พฤติกรรมของแต่ละคนในกลุ่มจึงเป็นไปในท านองเดียวกนั นอกจากนั้นกลุ่มชั้นทาง
สังคมและวฒันธรรม พฤติกรรมของบุคคลในกลุ่มวฒันธรรมเดียวกันก็จะมีรูปแบบที่เรียกว่า 
“ท านองเดียวกนั” บุคคลผูเ้ป็นสมาชิกของกลุ่มชั้นทางสงัคมและวฒันธรรมที่กล่าวมาแลว้จะพฒันา
แบบแผนของการด ารงชีวติหรือใชชี้วติ ตลอดจนถึงแบบแผนของการบริโภคขึ้นมาเพื่อใชใ้นสังคม 
แบบหรือแบบแผนดงักล่าวเราเรียกวา่ “รูปแบบการด าเนินชีวติ” (Lifestyle)  (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2539) 

Assael (1995) ไดใ้หค้  านิยามของรูปแบบการด าเนินชีวติวา่ “รูปแบบการด าเนินชีวติจะดูได้
จากการใชเ้วลาในการท ากิจกรรมอยา่งไร ให้ความส าคญักบัส่ิงใด และความคิดของตนเองกบัส่ิง
รอบตวั” และ Engel, Blackwell, and Miniard (1993) ไดใ้หค้วามหมายรูปแบบการด าเนินชีวิตไวว้่า 
“รูปแบบที่ผูค้นจะด าเนินชีวติรวมทั้งการใชเ้งินและเวลา” โดยรูปแบบการใชชี้วิตจะสะทอ้นไดจ้าก
กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) ของผูค้น 
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การศึกษาลกัษณะทางจิตวิทยาและรูปแบบการด าเนินชีวิต คือความเก่ียวเน่ืองกนัโดยตรง
แต่จะมีความแตกต่างในเร่ืองตวัแปรบางตวั คือ บุคลิกภาพ (Personality) เช่นความสามารถซ่ึงเป็นที่
ยอมรับในสังคมและความมัน่ใจในตวัเอง จะเห็นไดจ้ากส่ิงต่าง ๆ ที่แสดงออกทางความสนใจใน
เร่ืองต่าง ๆ ซ่ึงท าให้เห็นถึงขอ้มูลเก่ียวกับผูบ้ริโภคที่ละเอียดแม่นย  ายิง่ขึ้น (Gunter & Furnham, 
(1992) ในความเป็นจริง ลกัษณะและรูปแบบการด าเนินชีวิตมกัใชแ้ทนกนัอยูเ่สมอ การวิเคราะห์
ลกัษณะทางจิตวทิยา จะเน้นไปที่กิจกรรม (Activities) ต่าง ๆ ของแต่ละคน ความสนใจ (Interests) 
และความคิดเห็น (Opinions) เคร่ืองมือวดัประกอบด้วยค าถามจ านวนหน่ึง เก่ียวกบัระดบัความ
คิดเห็นที่เห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ยที่แสดงออกมา 

จากแนวคิดของ Lesser and Hughes (1986) ไดก้  าหนดระดบัช่วงที่เก่ียวเน่ืองกบัสังคมและ
วฒันธรรม ซ่ึงสมัพนัธก์นักบัรูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและมีต่อการ
ตอบสนองทางการตลาด 

 
2.1.1 การวัดรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยการใช้การวัด AIOs (Activities, Interests and 

Opinions) 
การแบ่งส่วนการตลาดเร่ืองจิตนิสยั จิตวทิยาหรือตามรูปแบบการด าเนินชีวิตที่นิยมมากขึ้น

เน่ืองจากช้ีใหเ้ห็นถึงลกัษณะของผูบ้ริโภคและอธิบายลกัษณะทางจิตวทิยาที่ละเอียดและแม่นย  ากว่า
การแบ่งส่วนการตลาดเร่ืองประชากรศาสตร์ ส่วนลักษณะทางจิตวิทยา (Phychographics) เป็น
เทคนิคหน่ึงที่ใชอ้ธิบายหรือวดัรูปแบบการการด าเนินชีวติ เทคนิคดงักล่าวสามารถวดัในเชิงปริมาณ
และใชก้บัตวัอยา่งที่มีจ  านวนมากได ้(Engel et al., 1993) โดยเทคนิคน้ีจะใชว้ดั AIOs (Activities, 
Interests and Opinions) ประกอบดว้ยกิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น 
(Opinions) มาใชใ้นการศึกษารูปแบบการด าเนินชีวติ 

รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) คือ วิถีที่คนมีชีวิตอยู ่(How One Lives) ซ่ึงหมายถึง
รูปแบบซ่ึงคนเราใชชี้วติ ใชเ้วลา และใชจ่้ายเงิน (Engel et al., 1995) 

รูปแบบการด าเนินชีวติของคนเรามีความหลากหลายวถีิทาง ทั้งน้ีขึ้นอยูก่บัประสบการณ์ใน
อดีต ลกัษณะเฉพาะตวัของแต่ละคน และสถานการณ์แวดล้อมที่แตกต่างกัน หรืออาจกล่าวไดว้่า
รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคเป็นผลลัพธ์ที่ เกิดจากกลไกการผสมผสานของลักษณะ
เฉพาะตวัและประสบการณ์ในอดีตของผูบ้ริโภค แต่ละรายมาปฏิสัมพนัธ์กบัสภาวะแวดลอ้มทาง
สังคม ซ่ึงส่งผลสู่วิถีการปฏิบติั หรือพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแต่ละช่วงของวงจรชีวิตในที่สุด
(Allen, Machleit, & Kleine, 1992) 
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การจดักลุ่มรูปแบบการด ารงชีวิตของผูบ้ริโภคในแต่ละส่วนแบ่งการตลาดซ่ึงแต่ละระดบั
ไดรั้บความสนใจอยา่งมาก ระบบที่ใชว้เิคราะห์รูปแบบการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภคที่มีช่ือเสียงและ
นกัการตลาดในประเทศสหรัฐอเมริกา นิยมใชเ้พือ่แบ่งส่วนตลาด และการวางแผนกลยทุธก์ารตลาด
มากที่สุดในปัจจุบนัคือ ระบบค่านิยมและรูปแบบการด าเนินชีวิต (The Values & Lifestyles หรือ
VALS) ซ่ึงพฒันาโดยสถาบนัวิจยัสแตนฟอร์ด (Stanford Research Institute) การพฒันา VALS
ตั้งอยูบ่นพื้นฐานของชั้นความตอ้งการของ Maslow และแนวคิดของ Riesman ต่อลกัษณะทางสงัคม
ส่ิงที่ SRI ค้นพบนั้นเร่ิมจากระบบดั้งเดิม คือ VALS หรือ VALS1 และต่อมาในปี ค.ศ. 1989
สถาบนัวิจยัสแตนฟอร์ด ได้พฒันา VALS 2 ขึ้นมาใหม่ เพื่อให้เหมาะสมกับการน าไปใช้ทาง
การตลาดมากขึ้น เป็นการเช่ือมโยงความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคติ ค่านิยม และพฤติกรรมการด าเนิน
ชีวิตของผูบ้ริโภค โดยการวดัรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Hawkins, Roger, & Coney, 
2001) ซ่ึงสถาบนัวจิยัสแตนฟอร์ด ไดแ้บ่งเกณฑใ์นการพจิารณาออกเป็น 2 เกณฑ ์คือ  

1)  เกณฑต์ามแนวนอน (Horizontal Dimension) อนัแสดงความคิดพื้นฐานของผูบ้ริโภค 
(Self-orientation) ทั้ง 3 ลกัษณะไวด้งัน้ี 

(1)  ผูบ้ริโภคประเภทยดึถือหลกัการ (Principle-oriented Consumers) ไดแ้ก่ผูท้ี่ยดึถือ
ความเช่ือ และหลักเกณฑ์เป็นแนวทางก าหนดการตดัสินใจของตนมากกว่าที่จะใช้ความรู้สึก
เหตุการณ์ หรือความพอใจเป็นเกณฑ ์ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะท าการซ้ือสินคา้โดยอิงกบัทศันะของเขาที่มี
ต่อโลกที่ลอ้มรอบตวัเขา 

(2)  ผูบ้ริโภคประเภทยดึถือสถานภาพ (Status-oriented Buyers) ไดแ้ก่ ผูท้ี่ยดึถือการ
กระท า ความเห็นชอบ และความคิดเห็นของผูอ่ื้นที่มีต่อตนเป็นส าคญั หรือจะกระท าเพื่อให้ผูอ่ื้น
ชอบพอ ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะเป็นผูท้ี่ซ้ือสินคา้โดยอิงกบัปฏิกิริยาและความคิดเห็นของผูอ่ื้น 

(3)  ผูบ้ริโภคประเภทยดึถือการกระท า (Action-oriented Buyers) ไดแ้ก่ ผูท้ี่ปรารถนา
อยากจะท ากิจกรรมทางสงัคมและส่ิงแวดลอ้ม ตอ้งการมีประสบการณ์ใหม่ ๆ ที่หลากหลายรวมทั้ง
ตอ้งการเส่ียงภยั ดงันั้นผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะเป็นผูท้ี่ถูกผลกัดนัให้ท  าการซ้ือสินคา้เพราะปรารถนาใน
ความหลากหลายและตอ้งการจดัการกบัความเส่ียงภยั  

2)  เกณฑ์ตามแนวตั้ง (Vertical Dimension) จะใช้ทรัพยากรของผูบ้ริโภค (Consumer 
Resources) เป็นเกณฑใ์นการแบ่ง แบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ ระดบัทรัพยากรน้อยที่สุด (Abundant 
Resource) กับระดับทรัพยากรมากที่สุด (Minimal Resource) จากเกณฑ์ทั้งสอง สามารถแบ่ง
ประเภทของผูบ้ริโภคออกเป็น 8 กลุ่ม ในแต่ละกลุ่มจะมีลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคที่แตกต่างกนั 
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ดงันั้นรูปแบบการด าเนินชีวติที่จะน ามาใชใ้นการวจิยัช้ินน้ีคือแบบ AIOs ของ Engel เพื่อจะ
น าผลการวจิยัที่ไดม้าแบ่งกลุ่มตามลกัษณะกิจกรรมของแต่ละกลุ่ม  และแต่ละกลุ่มนั้นมีพฤติกรรมที่
แตกต่างกนัอยา่งไรบา้ง 

 

2.2  แนวคดิเกีย่วกบัการเปิดรับส่ือ 
 
 Becker (1979) ได้ให้ความหมายของการเปิดรับส่ือ ซ่ึงสามารถจ าแนกได้ตามประเภท
พฤติกรรมของการเปิดรับ ดงัน้ี 

1)  การแสวงหาขอ้มูล (Information Seeking) คือการที่บุคคลจะแสวงหาข่าวสารเพือ่
ตอ้งการใหเ้ร่ืองใดเร่ืองหน่ึงมีความคลา้ยคลึงกบัเหตุการณ์ใดเหตุการณ์หน่ึง 

2)  การเปิดรับขอ้มูล (Information Receptivity) คือ การที่บุคคลจะเปิดรับข่าวสารเพือ่
ตอ้งการทราบขอ้มูลที่ตนเองสนใจ เพือ่อยากรู้ เช่น การเปิดรับ Website ที่ตนเองสนใจ 

3)  การเปิดรับประสบการณ์ (Experience Receptivity) คือ การที่บุคคลจะเปิดรับข่าวสาร
เพือ่ตอบสนองความตอ้งการกระท า หรือความตอ้งการเรียนรู้อยา่งใดอยา่งหน่ึง หรือเพื่อผ่อนคลาย
อารมณ์ 

ผูรั้บสารแต่ละคนต่างมีการเปิดรับส่ือตามแบบของแต่ละคนที่แตกต่างกนัไป แรงผลกัดนัที่
ท  าใหบุ้คคลเลือกรับส่ือ เกิดจากพื้นฐาน 3 ประการ (ศิริพร นนัตาค า, 2551) คือ 

1)  ความเหงา เม่ือบุคคลตอ้งอยูต่ามล าพงั ไม่สามารถที่จะติดต่อสังสรรคก์บับุคคลอ่ืน ๆ 
ในสังคมได ้ส่ิงที่ดีที่สุด คือ การอยูก่บัส่ือ ส่ือมวลชนจึงเป็นเพื่อนแกเ้หงาได ้และบางคร้ังบางคน
พอใจที่จะอยูก่บัส่ือมวลชนมากกวา่อยูก่บับุคคลเพราะส่ือมวลชนไม่สร้างแรงกดดนัในการสนทนา
หรือแรงกดดนัทางสงัคมแก่ตนเอง 

2)  ความอยากรู้อยากเห็น มนุษยมี์ความอยากรู้อยากเห็นในส่ิงต่าง ๆ อยูแ่ลว้ตามธรรมชาติ 
ดงันั้น ส่ือมวลชนจึงถือเอาจุดน้ีเป็นหลกัส าคญัในการเสนอข่าวสาร โดยเร่ิมเสนอจากส่ิงใกลต้วั
ก่อนไปถึงส่ิงที่อยูห่่างตวัออกไป 

3)  ประโยชน์ใช้สอยของตนเอง มนุษยจ์ะแสวงหาข่าวสารและใชข้่าวสารเพื่อประโยชน์
ของตนเอง เพื่อช่วยให้ความคิดของตนเองบรรลุ เพื่อใชข้่าวสารที่ได้มาเสริมบารมี การช่วยให้
ตนเองสะดวกสบาย หรือใหค้วามบนัเทิงแก่ตนเอง โดยจะเลือกส่ือที่ใชค้วามพยายามน้อยที่สุด และ
ไดผ้ลประโยชน์ตอบแทนดีที่สุด ลกัษณะเฉพาะของส่ือแต่ละอยา่ง มีส่วนท าให้ผูรั้บสารแสวงหา 
และได้ประโยชน์ไม่เหมือนกนั ผูรั้บสารแต่ละคนย่อมจะเขา้ใจในลักษณะบางอย่างจากส่ือที่จะ
สนองความตอ้งการและท าใหต้นเองเกิดความพงึพอใจ 
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Schramm (1979) กล่าวว่า โดยทัว่ไปแลว้ผูรั้บข่าวสารจะมีพฤติกรรมเปิดรับข่าวสารตาม
แบบเฉพาะของแต่ละคนแตกต่างกนัไปซ่ึงแรงผลกัดนัที่ท  าใหบุ้คคลใดบุคคลหน่ึงไดมี้การเลือกรับ
ส่ือนั้นเกิดจากปัจจยัพื้นฐาน ดงัน้ี 

1)  ความเหงาเป็นเหตุผลทางจิตวทิยาโดยตรงที่วา่ปกติคนเรายอ่มไม่ชอบที่จะอยูต่ามล าพงั
คนเดียวเน่ืองจากเกิดความรู้สึกสับสนวิตกกงัวลและหวาดกลวัจึงชอบหรือพยายามที่จะรวมกลุ่ม
เพือ่สังสรรคก์บัผูอ่ื้นเท่าที่โอกาสจะอ านวยให้ซ่ึงในกรณีที่ไม่สามารถจะติดต่อสังสรรคก์บับุคคล
อ่ืนไดโ้ดยตรงส่ิงที่ดีที่สุดก็คือ การอยูก่บัส่ือต่าง ๆ ที่ใชใ้นการส่ือสารและแทจ้ริงแลว้มีตนบางส่วน
พอใจที่จะอยูก่บัส่ือมวลชนมากกวา่ที่จะอยูก่บับุคคลดว้ยซ ้ าทั้งน้ีเพราะส่ือมวลชนสามารถเป็นเพือ่น
แกเ้หงาที่ไม่สร้างแรงกดดนัในการสนทนาหรือในทางสงัคมใหแ้ก่ตนเอง 

2)  ความอยากรู้อยากเห็น กล่าวคือ ความอยากรู้อยากเห็นในส่ิงต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นนั้นเป็น
คุณสมบติัพื้นฐานของมนุษยด์งันั้นส่ือมวลชนทัว่ไปจึงถือเอาความอยากรู้อยากเห็นเป็นหลกัส าคญั
อยา่งหน่ึงในการเสนอข่าวสาร ปกติมนุษยม์กัจะมีความอยากรู้อยากเห็นโดยเร่ิมจากส่ิงที่อยู่ใกล้
ตวัเองที่สุดไปจนถึงส่ิงที่อยูห่่างตวัเองมากที่สุดตามล าดบัซ่ึงไม่ว่าส่ิงที่สนองความอยากรู้อยากเห็น
นั้นจะเกิดจากวตัถุ ส่ิงของ ความคิด หรือการกระท าของเพื่อนบา้น หรือเพื่อนร่วมโลกก็ตามความ
อยากรู้อยากเห็นในส่ิงต่าง ๆ ทั้งน้ีไม่ใช่เพราะว่าส่ิงเหล่าน้ีจะมีผลกระทบต่อตนเองทั้งทางตรงและ
ทางอ้อมเท่านั้น แต่เป็นความอยากรู้อยากเห็นในส่ิงที่เกิดขึ้ นในแง่มุมต่าง ๆ เช่น สาเหตุของ
เหตุการณ์ผูท้ี่เก่ียวขอ้งกบัเหตุการณ์นั้นรวมทั้งผลกระทบซ่ึงอาจเกิดขึ้นกบัตนเองหรือผูอ่ื้นดว้ย 

3)  ประโยชน์ใชส้อยของตนเอง หมายถึง โดยพื้นฐานแลว้มนุษยเ์ป็นผูท้ี่เห็นแก่ตวัและใน
ฐานะที่เป็นผูรั้บข่าวสารจึงตอ้งการแสวงหาและใชข้่าวสารบางอยา่งที่สามารถจะใชเ้ป็นประโยชน์
แก่ตนเองเพือ่ช่วยให้ความคิดของตนบรรลุผล หรือเพื่อให้ข่าวสารที่ไดม้าเสริมสร้างบารมีรวมทั้ง
ใหไ้ดข้่าวสารที่จะช่วยให้ตนเองไดรั้บความสะดวกสบายตลอดจนให้ไดข้่าวสารที่จะท าให้ตนเอง
เกิดความสนุกสนานบนัเทิงข่าวสารเหล่าน้ีไม่ว่าจะให้คุณในทางปฏิบติัทางจรรโลงจิต หรือแมแ้ต่
ทางความคิดก็สามารถจะหาไดจ้ากส่ือมวลชนเสียเป็นส่วนใหญ่โดยทัง่ไปแลว้ผูรั้บข่าวสารมกัจะมี
พฤติกรรมการเลือกเปิดรับส่ือและข่าวสารแตกต่างกนั ซ่ึงขึ้นอยูก่บัปัจจยัหลายประการตามความ
ตอ้งการของแต่ละบุคคล สภาพแวดลอ้ม เหตุผล และความจ าเป็นของตนเอง 

4)  ความแตกต่างบางส่วนมาจากความแตกต่างทางชีวภาพหรือทางร่างกายของแต่ละบุคคล 
แต่ส่วนใหญ่แลว้จะมาจากความแตกต่างที่เกิดจากการเรียนรู้จากสงัคมแตกต่างกนั 

5)  มนุษยท์ี่ต่างสภาพแวดลอ้มกนัจะไดรั้บการเรียนรู้จากสภาพแวดลอ้มที่แตกต่างกนั 
6)  การเรียนรู้จากสภาพแวดลอ้มที่แตกต่างกนัท าใหเ้กิดทศันคติ ค่านิยม และความเช่ือถือที่

รวมเป็นลกัษณะทางจิตวทิยาส่วนบุคคลแตกต่างกนัไป ซ่ึงความต่างดงักล่าว ไดก้ลายมาเป็นสภาวะ
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เง่ือนไขที่ก  าหนดการรับรู้ข่าวสารกระบวนการเลือกสรรและการเลือกจดจ าข่าวสารแตกต่างกนัไป
ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อการส่ือสาร 

Atkin (1972) กล่าวว่าบุคคลที่เปิดรับส่ือหรือเปิดรับข่าวสารมากเท่าไหร่ยิ่งมีหูมีตา
กวา้งไกลมีความรู้ความเขา้ใจในสภาพแวดลอ้ม และเป็นคนที่ทนัสมยั ทนัต่อเหตุการณ์กว่าบุคคลที่
เปิดรับส่ือหรือเปิดรับข่าวสารนอ้ย 

กล่าวโดยสรุปได้ว่า การเปิดรับส่ือนั้น หมายถึง พฤติกรรมการเปิดรับ อาทิ การแสวงหา
ขอ้มูล การเปิดรับขอ้มูล การเปิดรับประสบการณ์ และชนิดของส่ือที่เลือกเปิดรับ ในงานวิจยัจะน า
แนวคิดน้ีมาเป็นแนวทางในการอธิบายตวัแปรในงานวจิยั โดยการเปิดรับส่ือในงานวิจยัช้ินน้ีคือการ
เปิดรับส่ือออนไลน์  
 

2.3 แนวคดิเกีย่วกบัการใช้ส่ือใหม่ 
 

2.3.1 ความหมายของส่ือ 
 ส่ือ (Media) เป็นช่องทางการส่ือสารที่น าเสนอเน้ือหาของสารไม่ว่าจะเป็นข่าว ขอ้มูล
บนัเทิงหรือโฆษณาไปสู่ผูบ้ริโภค การเปล่ียนแปลงระบบเทคโนโลย ีน ามาซ่ึงการเปล่ียนแปลงของ
รูปแบบส่ือที่พฒันาให้ดีขึ้นนับจากส่ือบุคคลที่เปล่ียนแปลงเป็นส่ือส่ิงพิมพ ์และส่ือส่ิงพิมพพ์ฒันา
เป็นรูปแบบอิเล็กทรอนิกส์ คือ ส่ือวทิยแุละส่ือโทรทศัน์ ในปัจจุบนัการพฒันาระบบเทคโนโลยไีม่
หยุดน่ิง ส่ืออินเทอร์เน็ตพัฒนาขึ้ นมาเพื่อการติดต่อส่ือสารเพิ่มขึ้ น ดังนั้ นกล่าวได้ว่าการ
เปล่ียนแปลงของระบบเทคโนโลยสีามารถแบ่งส่ือออกเป็น 2 ประเภท ตามลกัษณะของการใชส่ื้อ
เพือ่การกระจายเสียงวทิยโุทรทศัน์ คือ ส่ือแบบดั้งเดิม และส่ือใหม่ (พรจิต  สมบติัพานิช, 2547) 
 “ส่ือเก่า” (Traditional Media) หมายถึง ส่ือที่ผูส่้งสารท าหน้าที่ส่งสารไปยงัผูรั้บสารไดท้าง
เดียวที่ผูรั้บสารไม่สามารถติดต่อกลบัทางตรงไปยงัผูส่้งสารได ้สามารถแบ่งยอ่ยไดด้งัน้ี  ส่ือที่ท  า
หนา้ที่ส่งสารเพยีงอยา่งเดียว หมายถึง ส่ือที่ท  าหน้าที่ส่งสารตวัหนังสือหรือเสียง หรือภาพไปอยา่ง
เดียว ไดแ้ก่ หนังสือพิมพ ์ส่ือโทรเลข และส่ือวิทยุ  และส่ือที่ท  าหน้าที่ส่งสารสองอยา่ง คือ ส่งทั้ง
ภาพและเสียงพร้อมกนั ไดแ้ก่ ส่ือโทรทศัน์ ส่ือภาพยนตร์ 
 “ส่ือใหม่” (New Media) มีความหมายครอบคลุมถึงการเกิดขึ้ นของเทคโนโลยีดิจิทัล  
เทคโนโลยคีอมพิวเตอร์  เทคโนโลยเีครือข่ายหรือเทคโนโลยสีารสนเทศ  และการส่ือสารในช่วง
ปลายศตวรรษที่ 20  เทคโนโลยทีี่ถูก นิยามวา่เป็นส่ือใหม่  ส่วนมากจะมีคุณลกัษณะที่ถูกจดัการได ้
(Manipulate)  เช่ือมต่อเป็นเครือข่ายได ้(Networkable) ท าใหห้นาแน่น (Dense) และบีบสัญญาณได ้
(Compressible) มีปฏิสัมพนัธ์ (Interactive) และมีความเป็นกลาง(Impartial) ดังนั้ นจึงไม่ได้
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หมายความเพียงเฉพาะรายการโทรทศัน์  ภาพยนตร์  วารสาร  หนังสือหรือส่ิงพิมพแ์บบคลาสสิก
ทัว่ไป  นอกเหนือจากสถิติต่างๆที่เก่ียวขอ้งกับอินเทอร์เน็ตดังกล่าวขา้งตน้แล้วนักงานพฒันา
ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องคก์ารมหาชน) หรือ สพธอ. กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและ
การส่ือสาร (MICT) จดัแถลง รายงานสรุปผลส ารวจพฤติกรรมของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในประเทศไทย 
ประจ าปี 2014  เพื่อทราบว่าคนส่วนใหญ่ในประเทศไทย ใช้อินเทอร์เน็ตท าอะไร และใช้เน็ต
อยา่งไร  โดยที่น่าสนใจคือคนไทยสั่งซ้ือของทางอินเทอร์เน็ตเพิ่มขึ้นแบบกา้วกระโดด ผลส ารวจ
พฤติกรรมของผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ประจ าปี 2014 น้ี มีผูต้อบแบบส ารวจมา  16,596 
ราย ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นกลุ่มคนขา้ราชการ, พนักงานหรือลูกจา้งเอกชน และ กลุ่มนักเรียนนักศึกษา 
เป็น 3 อันดับแรกที่ตอบแบบส ารวจมากที่สุด  ทั้ งน้ีจากกลุ่มผูต้อบแบบส ารวจ ส่วนใหญ่ใช้
อินเทอร์เน็ตมากกว่า 5 ปีแลว้ ค่าเฉล่ียของการใชอิ้นเทอร์เน็ตต่อสัปดาห์เพิ่มสูงขึ้นเม่ือเทียบกบัปี 
2556 ซ่ึงมี ตวัเลขการใช้งานเน็ตโดยเฉล่ีย 32.3 ชั่วโมงต่อสัปดาห์ หรือใช้เวลาโดยประมาณ 4.6 
ชัว่โมงต่อวนั  พอมาปี 2557 น้ี  ตวัเลขการใชง้านอินเทอร์เน็ตโดยเฉล่ีย เพิ่มขึ้นเป็น 50.4 ชัว่โมงต่อ
สัปดาห์ หรือใช้เวลาโดยประมาณ 7.2 ชั่วโมงต่อวนั (หรือคิดเป็น 1 ใน 3 ของวนัเพื่อใช้งาน
อินเทอร์เน็ต) และพบวา่ “กลุ่มเพศที่สาม” มีจ  านวนชัว่โมงการใชง้านอินเทอร์เน็ตสูงโดยมีค่าเฉล่ีย
อยูท่ี่ 62.1 ชัว่โมงต่อสปัดาห์ ซ่ึงสูงกวา่ ผูช้าย และผูห้ญิง โดยช่องทางเขา้ถึงอินเทอร์เน็ต ส่วนใหญ่
มาจากโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนมากที่สุด (77%) โดยใชง้านเฉล่ีย 6.6 ชัว่โมงต่อวนั  อนัดบั 2 เขา้
จากคอมพิวเตอร์พีซี 69.4% ใช้งานเฉล่ีย 6.2 ชั่วโมงต่อวนั และอันดับ3 เข้าเน็ตจากโน๊ตบุ๊ค   
(49.5% ) ใชง้านเฉล่ีย 5.3 ชัว่โมงต่อวนั ทั้งน้ีคนไทยใชเ้วลาท่องเน็ตอยู่กบัสมาร์ทโฟนมากที่สุด 
ในช่วงเวลา 4 โมงเยน็ จนถึงเชา้วนัใหม่เวลา 8.00 น.  ส่วนช่วงเชา้ 8.00 ถึงช่วงบ่าย 16.00 น. ส่วน
ใหญ่จะใชค้อมพวิเตอร์พซีีในการท่องโลกอินเทอร์เน็ต   

ธีรภทัร วรรณฤมล (2550) ความหมายของส่ือใหม่ New Media คือ รูปแบบของการ
ติดต่อส่ือสาร (Communication) ทั้งของบุคคลและส่ือที่ถูกแปลง (Transform) โดยการใช้
เทคโนโลยอียา่งสร้างสรรค ์เพื่อให้เกิดระบบการสะทอ้นกลบั (Interactive) หรือการด าเนินการ 
(Transact) คือการแต่งงานระหวา่งเทคโนโลย ีการติดต่อส่ือสารและการออกแบบ “Is the marriage 
of technology, communication and deign”  “Graphics, moving images, sounds, shapes, spaces, 
and texts that have become computable.” 

New Media เกิดขึ้นมานานหลายสิบปีแลว้ แต่ถูกจ ากดัวงใชใ้นกลุ่มผูเ้ช่ียวชาญ หรือ พวก 
Expert ทั้งหลาย ต่อมาได้กระจายไปสู่ผูใ้ชท้ัว่ไปที่ไม่ตอ้งอาศยัความเช่ียวชาญมากนัก แค่จ้ิม ๆ  
กด ๆ ก็สามารถใชง้านไดแ้ลว้ ส่ิงส าคญัที่ท  าให้ New Media เขา้ถึงกลุ่มคนไดม้ากขึ้นก็คืออุปกรณ์
คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลที่มีราคาถูกลงมาก โทรศพัท์มือถือที่อุดมไปด้วย Multi Media ทั้งการ



19 

จดัเก็บไฟลภ์าพน่ิง ภาพเคล่ือนไหว ไฟลเ์สียง การใหบ้ริการอินเตอร์เน็ทความเร็วสูงที่มีการแข่งขนั
กนัมากขึ้น ท าใหร้าคาถูกลง ส่ิงเหล่าน้ีลว้นแลว้แต่ท าใหส่ื้อใหม่เขา้ถึงประชาชนไดก้วา้งขวางขึ้น 

ทวา่ค  าจ  ากดัความของส่ือใหม่จะมีมากมาย บางค านิยามอาจดูกวา้ง ๆ จนไม่สามารถตีความ
ไดว้า่แทจ้ริงแลว้ส่ือใหม่คืออะไร แต่อยา่งไรก็ตามหวัใจหลกัของส่ือใหม่จะมุ่งเน้นใน 2 ส่วนน้ี คือ 
การแพร่กระจายของข่าวสาร ส่ือใหม่มีจุดเด่นในการแพร่กระจายข่าวสารไดอ้ยา่งรวดเร็ว จากผูส่้ง
สาร1คน อาจขยายไปถึงผูรั้บสารทัว่โลก ท าให้โลกของเรากลายเป็น Global Village ที่ใครท าอะไร
ก็สามารถรู้กันไปได้หมดทั่วทั้ งหมู่บ้าน และยากที่จะสกัดกั้ น ลักษณะของข่าวสารข้อมูล
(Information, Content) ที่สามารถใช้งานร่วมกัน (Share) กันได้ระหว่างผูเ้ผยแพร่ (Publisher, 
Broadcaster) และผูใ้ชข้อ้มูล เช่นการส่งคลิปวิดีโอไปบนเวบ็ไซตท์ี่ให้บริการประเภท Upload และ 
Download เช่น YouTube.com ผูท้ี่เขา้ไปชมสามารถ Download คลิปวิดีโอเพื่อน าไปตดัต่อเพิ่มเติม
ไดอี้ก ท าใหผู้ใ้ชง้านสามารถเป็นผูผ้ลิตได ้(Producer) 

McLuhan (1992) นักคิดดา้นการส่ือสารคนส าคญัของส านักโตรอนโต (Toronto School)   
ผูไ้ดรั้บการขนานนามวา่เป็นบิดาของการส่ือสารมวลชน (Mass Media) ไดเ้สนอแนวคิดส าคญัที่ว่า
ส่ือทุกชนิด (Media) ล้วนมีส่วนช่วยขยายประสบการณ์ด้านผสัสะหรือการรับรู้ของมนุษย ์
(Extension of Experience) สืบเน่ืองตั้งแต่ในอดีต ที่มีการใช้จดหมายเป็นส่ือกลาง ท าให้มนุษย์
สามารถส่ือสารกับผูท้ี่อยู่ห่างไกลในรูปแบบอักษร จนกระทั่งมีการใช้โทรศพัท์เป็นส่ือท าให้
สามารถสนทนาในรูปแบบของเสียงรวมไปถึงส่ือโทรทศัน์ที่ท  าให้ผูช้มสามารถเห็นและไดย้นิสาร
ในรูปแบบภาพและเสียง พร้อมกัน และในปัจจุบนัที่มีเทคโนโลยีสารสนเทศที่ได้รับการพฒันา
กา้วหน้าอยา่งต่อเน่ือง จึงก่อให้เกิดส่ือ รูปแบบใหม่ที่ เรียกว่า อินเทอร์เน็ต (Internet) ที่สามารถ
เช่ือมต่อการส่ือสารผ่านทางอุปกรณ์คอมพิวเตอร์และโทรศัพท์มือถือ ท าให้ประชาชนจาก
หลากหลายประเทศทัว่ทุกมุมโลกเกิดการรวมตวัภายใตค้  าว่า “หมู่บา้นโลก” (Global Village) ซ่ึง
ทุกคน สามารถส่ือสารและรับรู้เร่ืองราวต่าง ๆ ไดอ้ยา่งรวดเร็ว โดยไม่มีขอ้จ ากดัทางดา้นสถานที่ 
(Space) และเวลา (Time) เสมือน ว่าเทคโนโลยแีละนวตักรรมของส่ือไดเ้ปล่ียนแปลงรูปแบบการ
ส่ือสารของมนุษยใ์หก้า้วเขา้สู่โลกที่ไร้พรมแดน หากจะกล่าวถึง ส่ือใหม่ (New Media) 

กาญจนา แกว้เทพ และคณะ (2554) ไดใ้หค้  าอธิบายถึง ส่ือใหม่ไวว้า่ ส่ือในรูปแบบดิจิทลั ที่
มีความหลากหลายของส่ือในตวัเอง และมีความสามารถในการปฏิสัมพนัธ์กบัผูใ้ชไ้ด้  เพื่อใชส่้ง
ขอ้มูลข่าวสารไปยงักลุ่มเป้าหมายทั้งเฉพาะบุคคลและเครือข่ายอ่ืน ๆ ทั้งน้ีส่ือใหม่มีคุณลกัษณะ
หลายประการที่ผดิแผกแตกต่างไปจากส่ือในรูปแบบเดิมจึงเป็นเหตุผลส าคญัประการหน่ึงที่ท  าให้
ส่ือใหม่เองปรับฐานะเป็น “วตัถุแห่งการศึกษา” ส่ือใหม่จึงนบัวา่เป็น นวตักรรม (Innovation) 
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2.3.2 ประเภทของส่ือใหม่ 
ประเภทของส่ือใหม่ คือ รูปแบบเน้ือหาแบบดิจิทลัที่พบเห็นในปัจจุบนั และมีแนวโน้มว่า

จะมีบทบาทส าคญัมากยิง่ขึ้นในอนาคต โดยส่ือใหม่แต่ละประเภทมีความโดดเด่นและแตกต่างกนั
ตามประโยชน์และวตัถุประสงค์ในการใชส่ื้อประเภทส่ือใหม่ สามารถสรุปได้ ดังน้ี (ปิยะพร  เขตบรรพต, 
2553)  

1)  เวบ็ไซต ์(Web site) 
2)  อินเทอร์เน็ต (Internet) 
3)  อีเมลล ์(E-mail) 
4)  เทคโนโลยสี าหรับอุปกรณ์พกพาหรือแพลตฟอร์มเคล่ือนที่ (Mobile Platform) 
5)  วดีิโอเกม และโลกเสมือนจริง 
6)  ซีดีรอมมลัติมีเดีย 
7)  ซอฟตแ์วร์ 
8)  บล็อกและวกิิ 
9)  หนงัสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) 
10)  ตูใ้หบ้ริการสารสนเทศ 
11)  โทรทศัน์โตต้อบ 
12)  อุปกรณ์พกพาหรืออุปกรณ์เคล่ือนที่ เช่น โทรศพัทมื์อถือ พดีีเอ พอดแคสต ์
13)  นวนิยายแบบขอ้ความหลายมิติ (Hypertext Fiction) 
ดงันั้นกล่าวโดยสรุปไดว้า่ การเปิดรับส่ือนั้นมีมากมายหลายช่องทางไม่วา่จะเป็น Facebook 

Instagram YouTube Twitter Snapchat เป็นตน้ ผูว้ิจยัจึงตอ้งศึกษาว่าส่ือใดที่ก  าลงัเป็นที่นิยมใน
ปัจจุบนั เป็นส่ือที่เขา้ถึงง่าย และมีประสิทธิภาพมากที่สุด 

 

2.4 แนวคดิเกีย่วกบัปัจจยัการเลอืกซ้ือ 
 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะขึ้ นอยู่กับลักษณะทางกายภาพ และลักษณะทางกายภาพจะถูก
ก าหนดดว้ย สภาพจิตวิทยาโดยครอบครัวและสังคม รวมถึงวฒันธรรมของแต่ละทอ้งถ่ิน ปัจจยั 
ต่าง  ๆที่มีอิทธิพลต่อ ผูบ้ริโภค ได้แก่ 1) ลักษณะทางสรีระ สรีระเป็นปัจจยัเบื้องตน้ในการก าหนด 
พฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค การวเิคราะห์ความเปล่ียนแปลงทางดา้นสรีระจึงเป็น ส่ิง
แรกที่ตอ้งกระท า  เน่ืองจากมีบทบาทมากที่สุดในการตดัสินใจของมนุษย ์2) สภาพจิตวิทยา เป็น
ลักษณะของความต้องการที่ เกิดจากสภาพจิตใจ ซ่ึงจะเก่ียวข้องกับพฤติกรรมของมนุษย ์ 
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3) ครอบครัว เป็นกลุ่มสงัคมเบื้องตน้ ครอบครัวเป็นแหล่งอบรมและสร้างประสบการณ์ ของบุคคล 
ถ่ายทอดลกัษณะนิสยั ครอบครัวจึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค 4) สงัคม เป็นส่ิงที่อยูร่อบตวั
เราซ่ึงจะมีผลท า ให้เราต้องท า ตัวสอดคล้องกับบรรทัดฐาน ของสังคม ซ่ึงแต่ละชนชั้นก็จะมี
พฤติกรรมที่แตกต่างกนั 5) วฒันธรรม คือวิถีชีวิตที่คนในสังคมยอมรับ ประพฤติปฏิบติัตามกัน 
(เสรี วงษม์ณฑา, 2542)  
 

2.4.1 ปัจจัยภายในที่มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
1)  ความจ าเป็น (Needs) ความตอ้งการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) ของ

มนุษย ์ ทั้ง 3 ประการน้ีสามารถใชแ้ทนกนัได ้ ความจ าเป็นใชส้ าหรับสินคา้ที่จ  าเป็นต่อการครองชีพ 
ความตอ้งการใชส้ าหรับความตอ้งการทางจิตวทิยาที่สูงขึ้นกว่าความจ าเป็น และความปรารถนาถือ
ว่า เป็นความตอ้งการทางด้านจิตวิทยาที่สูงที่สุด ดังนั้นความจ าเป็นและความตอ้งการจะท าให ้
นกัการตลาดขายสินคา้ไดโ้ดยที่สินคา้และบริการเป็นส่ิงที่สามารถแกปั้ญหาไดเ้พราะความจ าเป็น
และความตอ้งการคือปัญหา  

2)  แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง ปัญหาที่ถึงจุดวิกฤตที่ท  าให้ผูบ้ริโภคเกิดความไม่
สบายใจ แรงจูงใจจึงเป็นความตอ้งการที่จะบงัคบัใหบุ้คคลหาวิธีมาตอบสนองความพึงพอใจให้กบั 
ตวัเอง โดยแรงจูงใจนั้นมีพื้นฐานมาจากความจ าเป็น คือถา้ไม่จ าเป็นก็จะไม่เกิดแรงจูงใจ และ ความ
จ าเป็นเม่ือเกิดเป็นความรุนแรงขึ้นในใจก็จะกลายเป็นตณัหาแห่งความตอ้งการ นักการตลาดจึงมี
หนา้ที่กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือ 
 

2.4.2 ปัจจัยภายนอกที่มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค  
1)  สภาพทางเศรษฐกิจ (Economy) เป็นส่ิงที่ก  าหนดอ านาจการซ้ือของผูบ้ริโภคเม่ือ

ผูบ้ริโภคตอ้งเกิดความตอ้งการในตวัสินคา้ แต่ราคาสินคา้ที่แพงเกินไปจึงไม่สามารถซ้ือได ้ส่ิงน้ีคือ
ปัจจยัที่ จะเป็นตวัช่วยก าหนดพฤติกรรม  

2)  ครอบครัว (Family) ครอบครัวท าให้เกิดการตอบสนองต่อความตอ้งการผลิตภณัฑ ์
นักการตลาดตอ้งเป็นนักพฤติกรรมศาสตร์ในเร่ืองครอบครัว คือต้องเขา้ใจว่าครอบครัวเป็นส่วน
หน่ึง ของตวัแทนกระบวนการทางสงัคม ครอบครัวจึงเป็นพื้นฐานในการด ารงชีวติใหก้บัมนุษย ์ 

3)  สังคม (Social Group) ลกัษณะดา้นสังคมประกอบดว้ยรูปแบบการด ารงชีวิต 
(Lifestyles) ค่านิยมสงัคม (Social Values) และความเช่ือถือ (Belief) นกัการตลาดตอ้งเป็นนักสังคม
วทิยา เพือ่ที่จะมองถึงอิทธิพลของสงัคมที่มีต่อการอยูร่่วมกนัโดยเฉพาะในเร่ืองของบรรทดัฐานว่า
ส่ิง ใดที่สงัคมยอมรับไดแ้ละส่ิงใดที่สงัคมยอมรับไม่ได ้
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4)  วฒันธรรม (Culture) เป็นกลุ่มค่านิยมพื้นฐาน (Basic Value) การรับรู้ (Perception) ความ 
ตอ้งการ (Wants) และพฤติกรรม (Behavior) ซ่ึงเป็นการเรียนรู้จากการร่วมเป็นสมาชิกของสังคมใน
ครอบครัว วฒันธรรมจึงเป็นรูปแบบหรือวิถีในการด าเนินชีวิตที่คนส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับ 
นกัการตลาดตอ้งเป็นนกัมานุษยวทิยาเพือ่จะไดท้ราบวา่วฒันธรรมของแต่ละสงัคมไม่เหมือนกนั  

5)  การติดต่อธุรกิจ (Business Contacts) คือโอกาสที่ผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้
นั้น ๆ หากสินคา้ใดที่ผูบ้ริโภคไดพ้บเห็นบ่อยๆก็จะมีความคุน้เคยซ่ึงจะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้สึก
ไวว้างใจ และมีความยนิดีที่จะใชสิ้นคา้นั้น ๆ แต่สินคา้ที่ผูบ้ริโภคไม่รู้จกัไม่ค่อยพบเห็นก็ท  าให้ไม่มี
ความคุน้เคยและเม่ือไม่คุน้เคยก็ไม่มีความไวว้างใจและไม่อยากใชสิ้นคา้นั้น ดงันั้นในการท าธุรกิจ
จึงตอ้งเนน้ในเร่ืองของการท าให้เกิดการพบเห็นในตราสินคา้ (Brand Contact) คือการน าสินคา้เขา้
ไปใหผู้บ้ริโภคไดพ้บเห็น รู้จกั สมัผสั เป็นตน้ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2542) กล่าวว่า การศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเพือ่ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคทางดา้นต่าง ๆ และเพื่อที่จะจดัส่ิงกระตุน้
ทางการตลาดที่เหมาะสมเม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิงกระตุน้ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ ผ่านเขา้มาใน
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าที่ผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้งานของผูข้าย
และนักการตลาดก็คือ คน้หาว่าลักษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดได้รับอิทธิพลส่ิงใดบา้ง 
การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อที่เป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์ส าหรับนักการตลาด คือทราบความ
ตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้ เพือ่ที่จะจดัส่วนประสมทางการตลาดต่าง ๆ กระตุน้และสนองความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อที่เป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง 
 ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล 
และปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา 

1)  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factor) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงที่มนุษยส์ร้างขึ้น 
โดยที่เป็นที่ยอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึงเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์น
สงัคมหน่ึง 

(1)  วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสงัคม 
(2)  วฒันธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) หมายถึงวฒันธรรมของแต่ละกลุ่มที่มี

ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนั ซ่ึงมีอยูภ่ายในสงัคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซอ้น วฒันธรรมยอ่ยเกิด
จากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์ และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์ลกัษณะวฒันธรรมยอ่ย 

(3)  ชั้นของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็น
ระดบัฐานที่แตกต่างกนั โดยที่สมาชิกแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอย่างเดียวกนัและสมาชิกในชั้น
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สังคมที่แตกต่างกันจะมีลักษณะที่แตกต่างกัน การแบ่งชั้ นทางสังคมทั่วไปถือเกณฑ์รายได ้
ทรัพยสิ์น หรืออาชีพ ชั้นทางสงัคมเป็นอีกปัจจยัหน่ึงที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

2)  ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัที่เก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั และมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และ
สถานะของผูซ้ื้อ 

(1)  กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มบุคคลที่เขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่ม
น้ีจะมีอิทธิพลต่อทศันคติ การรับรู้ และค่านิยมในกลุ่มอา้งอิง 

(2)  ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลมากที่สุดต่อทศันคติ
การรับรู้และค่านิยมของบุคคล 

(3)  บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลที่จะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม 
เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง และสถาบนัต่าง ๆ บุคคลที่จะมีบทบาทและสถานะที่แตกต่างกนัในแต่
ละกลุ่ม 

3)  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจาก
ลักษณะส่วนบุคคลของคนทางด้านต่าง ๆ ได้แก่ อายุ ขั้นตอนวฏัจักรชีวิต อาชีพ โอกาสทาง
เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการด ารงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล 

(1)  อายทุี่แตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต่์างกนั 
(2)  วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle Stage) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิต

ของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงที่มีอิทธิพลต่อ
ความตอ้งการ ทศันคติและค่านิยมของบุคคล ท าให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรม
การซ้ือที่แตกต่างกนั 

(3)  อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความ
ตอ้งการสินคา้และบริการที่แตกต่างกนั 

(4)  โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือรายได้ (Income) 
โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการที่เขาตดัสินใจซ้ือ 

(5)  การศึกษา (Education) ผูท้ี่มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มที่จะบริโภคผลิตภณัฑมี์
คุณภาพดีกวา่ผูท้ี่มีการศึกษาต ่า 

(6)  ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการด ารงชีวติ 
4)  ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพล

จากปัจจยัดา้นจิตวทิยา ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ และ
การใชสิ้นคา้ 
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(1)  การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังส่ิงกระตุ้นที่อยู่ภายในตวับุคคลซ่ึง
กระตุน้ใหบุ้คคลปฏิบตัิ 

(2)  การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรร 
จดัระเบียบ และตีความหมายขอ้มูลเพื่อที่จะสร้างภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการ
ความเขา้ใจ (การเปิดรับ) ของบุคคลที่มีต่อโลกที่เขาอาศยัอยู ่

(3)  การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม หรือความ
โน้มเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ที่ผ่านมา การเรียนรู้ของบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้ และจะ
เกิดการตอบสนอง 

(4)  ความเช่ือถือ (Beliefs) เป็นความคิดที่บุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึง
เป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต 

(5)  ทศันคติ (Attitude) หมายถึง การประเมินความพงึพอใจหรือไม่พงึพอใจของ
บุคคล ความรู้สึกด้านอารมณ์และแนวโน้มการปฏิบติัที่มีผลต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือ
หมายถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลที่มีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

(6)  บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะดา้นจิตวิทยาที่แตกต่างกันของ
บุคคล ซ่ึงน าไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มที่มีแนวโนม้เหมือนเดิม และสอดคลอ้งกนั 

(7)  แนวคิดของตนเอง (Self Concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดที่บุคคลมีต่อ
ตนเอง หรือความคิดที่บุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืน (สงัคม) มีการรับรู้ต่อตนเองอยา่งไร 

Barnard (1948) ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจไวว้่า คือ "เทคนิคในการที่จะพิจารณา
ทางเลือกต่างๆ ใหเ้หลือทางเลือกเดียว" 

 
2.4.3 ส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมีสินคา้ที่ตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาที่ผูบ้ริโภคยอมรับไดแ้ละผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุม้ 
รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่
ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้อง 
(เสรี วงษม์ณฑา, 2542) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ไดก้ล่าวถึงทฤษฎีส่วนประสมการตลาด Philip Kotler ที่เก่ียวขอ้ง
กบัตวัแปรทางการตลาดวา่ เป็นตวัแปรที่สามารถควบคุมไดใ้นการเลือกซ้ือสินคา้และตอ้งน ามาใช้
ร่วมกนั เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย (Target Market) เป็นหลกั โดยส่วนประสม
การตลาดจะประกอบดว้ยรายละเอียดดงัน้ี 
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1)  ผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงที่สามารถสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของ
ลูกคา้ ไดผ้ลิตภณัฑอ์าจเป็นคุณสมบติัที่แตะตอ้งไดแ้ละแตะตอ้งไม่ได ้ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์
ไดแ้ก่ ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์คุณภาพสินคา้ ช่ือเสียงบริษทั การรับประกนัและบริการ 

2)  ราคา (Price) เป็นส่ิงที่ก  าหนดมูลค่าไดใ้นการแลกเปล่ียนหรือบริการ ในรูปของ
เงินตราเป็นส่วนที่เก่ียวขอ้งกบัวธีิการก าหนดราคา นโยบายและกลยทุธ์ต่าง ๆ ในการก าหนดราคา 
ไดแ้ก่ ราคาจ าหน่าย ส่วนลด วธีิการชาระเงินสด วงเงินเครดิต และระยะเวลาชาระเงิน 

3)  การกระจายผลิตภณัฑ ์(Place or Distribution) หมายถึง ท าเลที่ตั้งหรือกิจกรรม 
การเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัสถานที่ที่ตอ้งการและเวลาที่เหมาะสมของผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้
ทางอุตสาหกรรม ซ่ึงประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ีคือ 

(1)  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) เน้นถึงชนิดของช่องทาง
จ าหน่ายว่าใช้วิธีการขายสินคา้ให้กับผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรมโดยตรง หรือขายผ่าน
สถาบนัคนกลางต่าง ๆ เช่น พ่อคา้ส่ง (Wholesalers) พ่อคา้ปลีก (Relailers) และตวัแทนคนกลาง 
(Agent Middleman) 

(2)  การกระจายตวัสินคา้ (Physical Distribution) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกับ
การกระจายสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ไดแ้ก่ การขนส่งสินคา้ การ
เก็บรักษาสินคา้ และการบริหารสินคา้คงเหลือ 

4)  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างผูจ้  าหน่ายและ
ตลาดเป้าหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์โดยมีวตัถุประสงคท์ี่จะแจง้ข่าวสาร หรือชกัจูงใหเ้กิดทศันคติและ
พฤติกรรมการซ้ือ การส่งเสริมการตลาด อาจท าได ้4 แบบดว้ยกนั ซ่ึงเราเรียกว่าส่วนประสม การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือส่วนประสมในการติดต่อส่ือสาร (Communication Mix) 
ซ่ึงประกอบดว้ยรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

(1)  การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารแบบไม่ใชบุ้คลากร (Non 
Personal) โดยผ่านส่ือต่าง ๆ และผูอุ้ปถมัภร์ายการตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการโฆษณา ประกอบดว้ย
การโฆษณาผา่นหนงัสือพมิพ ์วิทย ุป้ายโฆษณา แผ่นพบั วารสารเก่ียวกบัวงการก่อสร้าง และสมุด
รายนามโทรศพัท ์(Yellow Pages) 

(2)  การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินคา้
แบบเผชิญหนา้กนั พนกังานขายตอ้งเขา้พบปะผูซ้ื้อโดยตรงเพือ่เสนอขายสินคา้ 

(3)  กิจกรรมส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมทางการตลาดที่
นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานขาย และการประชาสมัพนัธท์ี่ช่วยกระตุน้การซ้ือ
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ของผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการในตวัสินคา้ การส่งเสริมการขายท าไดใ้นรูปแบบของการลดราคา 
แจกของก านลั และชิงโชค เป็นตน้ 

(4)  การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity Relation) การให้ข่าว (Publicity) 
เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการแบบไม่ใช้บุคคล โดยที่องค์กรที่เป็นเจ้าของ
ผลิตภัณฑ์นั้นไม่ตอ้งเสียค่าใช้จ่ายใด ๆ จากการเสนอข่าวนั้น ส่วนการประชาสัมพนัธ์ (Public 
Relation) เป็นความพยายามที่ได้จดัเตรียมไวข้ององค์กร เพื่อชักจูงกลุ่มสาธารณะให้เกิดความ
คิดเห็นหรือทศันคติที่ดีต่อธุรกิจ เช่น การใหข้่าวเพือ่ใหท้ราบความเคล่ือนไหวขององคก์รการสร้าง
ความสมัพนัธ ์อนัดีกบัชุมชน การบริจาค การสนบัสนุนกีฬา การอนุรักษว์ฒันธรรมและส่ิงแวดลอ้ม 
และจดัอบรม ใหค้วามรู้แก่นิสิตนกัศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mixed) หมายถึง องคป์ระกอบโดยตรงที่เก่ียวขอ้งกบั
สินคา้หรือบริการที่น าเสนอสู่ผูบ้ริโภค ปัจจยัที่เก่ียวขอ้งกบัส่วนผสมทางการตลาดประกอบดว้ย
ปัจจยัดา้นการตลาดส่ีชนิดที่มกัเรียกกนัวา่ “4 Ps” ดงัต่อไปน้ี 

ผลิตภณัฑ ์(Products) หมายถึง สินคา้หรือบริการที่น าเสนอขายสู่ผูบ้ริโภค 
ราคา (Prices) หมายถึง ราคาของสินคา้หรือบริการที่ผูบ้ริโภคจะตอ้งจ่ายเพือ่ให้สินคา้นั้น ๆ

ราคาจะตอ้งมีมูลค่าสูงกวา่ตน้ทุนของสินคา้หรือบริการเพือ่จะเกิดส่วนต่างเป็นผลกาไรใหแ้ก่กิจการ 
สถานที่ (Place) หมายถึง ช่องทางในการที่จะน าสินคา้เสนอขายผูบ้ริโภค 
การส่งเสริมการจ าหน่าย (Promotion) หมายถึง กระบวนการในการส่งเสริมและกระตุน้ให้

ผูบ้ริโภคหนัมาใชสิ้นคา้และผลิตภณัฑข์องกิจการ (สุดาพร กุลฑลบุตร, 2552) 
ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผกั ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผกั คือ ปัจจยัส่วน

บุคคลปัจจยัดา้นราคาของผกั ปัจจยัดา้นความสด สะอาด และความน่ารับประทานของผกั ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของผกั ปัจจยัดา้นโฆษณาประชาสมัพนัธ ์และปัจจยัดา้นฤดูกาล 

ปัจจยัดา้นราคาของผกั พบวา กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัอนัดบัแรกกบัราคาของ
ผกัเน่ืองจากผกัส าหรับประกอบอาหารนั้นเป็นสินคา้ที่มีจ  าหน่ายจ านวนมากท าให้การตั้งราคาที่มี
ความเหมาะสม ไม่แพงจนเกินไป ท าให้กลุ่มตวัอย่างที่มีรายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท ให้
ความส าคญักบัราคาเป็นอนัดบัแรก 

ปัจจยัดา้นความสด สะอาด และความน่ารับประทานของผกั พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
ใหค้วามส าคญัอนัดบัแรกกบัความสะอาดของผกั เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัสุขภาพ  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายของผกัพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคัญกับความ
สะดวกสบายในการหาซ้ือ เน่ืองจากสถานที่ที่จดัจ  าหน่ายตอ้งง่ายต่อการซ้ือ สามารถติดต่อกบัลูกคา้
ไดส้ะดวก ท าใหผู้ป้ระกอบการใหค้วามส าคญักบัการความสะดวกในการหาซ้ือผกัในระดบัที่มาก 
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ปัจจยัดา้นโฆษณาประชาสัมพนัธ์ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ความส าคญัอนัดบัแรก
กบการแนะน าของเพือ่นหรือญาติ (ชไมพร สอนเทพา, 2555) 

 
2.4.4 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (The Consumer Purchase Decision Process) เป็น

ล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ขั้นตอนเหล่าน้ีจะมีประโยชน์ส าหรับผูโ้ฆษณา ผูว้างแผนการ
ส่งเสริมการตลาด โดยทัว่ไปประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนคือ 

1)  การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) เป็นขั้นตอนแรกซ่ึงเกิดขึ้นเม่ือมีการรับรู้
ถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพที่ดี และสภาพเดิมของบุคคล ความแตกต่างนั้นอาจเกิดขึ้น สามารถ
แกปั้ญหาใหลู้กคา้ได ้จึงตอ้งสร้างให้ผูบ้ริโภคทราบถึงความจ าเป็นและความตอ้งการของเขา หรือ
ช้ีใหเ้ห็นไดอ้ยา่งใดอยา่งหน่ึงได ้

2)  การคน้หาขอ้มูล (The Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคระลึกว่าปัญหาที่เกิดขึ้น
หรือรับรู้ถึงความตอ้งการที่เกิดจากขั้นที่ 1 เขาจะคน้หาขอ้มูลที่จ  าเป็นเพื่อแกปั้ญหานั้น การคน้หา
เบื้องตน้ก็จะพยายามทบทวนความทรงจ าจากเหตุการณ์ในอดีตและความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์การ
คน้หาประกอบดว้ย 2 วธีิ คือ 

(1)  การคน้หาขอ้มูลจากภายใน (Internal Search) ซ่ึงจะเก่ียวกบักระบวนการ
เห็นและการระลึกไดข้องผูบ้ริโภคจากความเช่ือ ทศันคติและประสบการณ์ที่ผ่านมา ถา้การคน้หา
ขอ้มูลภายในไม่เพยีงพอผูบ้ริโภคจะคน้หาขอ้มูลจากภายนอกต่อไป 

(2)  การคน้หาขอ้มูลจากภายนอก (External Search) ประกอบดว้ย แหล่งบุคคล 
แหล่งการคน้หาและแหล่งชุมชน แหล่งบุคคล เช่น เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว แหล่งการคา้ 
เช่น การโฆษณา พนกังานขาย การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือ แหล่งชุมชน เช่น ส่ือมวลชนอ่ืน ๆ การ
ใชสิ้นคา้หรือการทดสอบผลิตภณัฑข์องสถาบนัต่าง ๆ 

3)  การประเมินทางเลือก (Alternatives Evaluation) จากการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกับ
ตราสินคา้ในขั้นตอนที่ 2 จะถูกน ามาพิจารณาทางเลือกที่มีศักยภาพ โดยพิจารณาถึงกลุ่มของ
คุณสมบติัซ่ึงใชเ้ป็นเกณฑ์ในการพิจารณาตราสินคา้ หรือถือว่าเป็นเกณฑใ์นการประเมินผลตรา
สินคา้ คุณสมบติัผลิตภณัฑต่์าง ๆ ประกอบดว้ยคุณสมบติัที่ส าคญัของผลิตภณัฑ ์ตน้ทุน ความชอบ 
ภาพลกัษณ์ ความภูมิใจและอ่ืน ๆ 

4)  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลงัจากประเมินทางเลือกต่าง ๆ แลว้ใน
ขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะซ้ือหรือตัดสินใจซ้ือ การตัดสินใจซ้ือน้ีเป็นการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ โดย
ประเมินผลคุณสมบติัตราสินคา้ต่าง ๆ การตดัสินใจซ้ือจะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการเรียนรู้ และการ
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ก าหนดทัศนคติของผูบ้ริโภคความตั้ งใจซ้ือที่ตราสินค้าหน่ึงจะสมบูรณ์เม่ือได้ไปซ้ือจริง การ
ส่งเสริมการตลาดรูปแบบต่าง ๆ เพือ่ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 

5)  การประเมินผลภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือไม่ไดส้ิ้นสุดเม่ือผูซ้ื้อไดซ้ื้อสินคา้ ขอ้มูลจากการใชต้ราสินคา้จะป้อนกลบัเพือ่การซ้ือซ ้ า
ในอนาคต ในการวิเคราะห์ถึงการเรียนรู้และทศันคติ ส่ิงซ่ึงผูบ้ริโภคได้เรียนรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
และทศันคติใชส้ าหรับการตดัสินใจซ้ือซ ้ าในอนาคต ถา้ผลลพัธ์จากการใชสิ้นคา้เป็นที่พอใจ แต่ถา้
ผลลพัธไ์ม่เป็นที่พอใจผูซ้ื้อก็จะไม่ซ้ือซ ้ า 

กล่าวโดยสรุปคือผูว้จิยัจะใชส่้วนประสมทางการตลาด ซ่ึงไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นสถานที่จดัจ  าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย มาเป็นเกณฑใ์นการช้ีวดัว่าดา้นใดมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือมากที่สุด 
 

2.5 แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือ 
 

การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนบัเป็นขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการ กล่าวคอื ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑช์นิดใด ยีห่อ้ใด ราคาเท่าใด เม่ือไร และจานวนเท่าใด ก็หลงัจากที่ไดผ้า่น
ขั้นตอนกระตุน้ทางการตลาดและอ่ืน ๆ ผา่นเขา้มาในขั้นของกล่องด า ผสมผสานกบัทศันคติ และ
ส่งผลไปยงัการตดัสินใจซ้ือ (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2552) 

แนวคิดด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Harrell (1999)ให้ค  าจ  ากัดความของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคว่าหมายถึงการกระท าและกระบวนการตดัสินใจของคนแต่ละคน ในการที่จะคน้หา 
ประเมิน จัดหาและใช้ผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ และได้มุ่งเน้นกับการให้ความส าคัญหรือเก่ียวข้อง 
(Involvement) ของผูบ้ริโภคก่อนตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์หมายถึง การที่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบั
การซ้ือสินคา้ชนิดใด ๆ ในแต่ละคร้ังอาจไม่เท่ากัน บางคร้ังอาจไม่ได้สนใจยี่ห้อเรียกว่าการ
เก่ียวขอ้งต ่า (Low Involvement) บางคร้ังใชเ้วลาในการเก็บขอ้มูล หาความรู้และรายละเอียดต่าง ๆ 
ก่อนตดัสินใจซ้ือเรียกว่าเก่ียวขอ้งสูง (High Involvement) สรุปปัจจยัที่เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

Ehlengerg (1972) กล่าวว่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีความซับซ้อนมาก ก่อนซ้ือผูบ้ริโภค
ตอ้งการทัศนคติที่ดี ประสบการณ์จากการทดลองใช้คร้ังก่อน และอิทธิพลภายนอก เช่น การ
โฆษณา การลดแลกแจกแถม (Promotion) พนักงานขาย การพบเห็นสินคา้ การตั้งราคา แพคเกจ 
รวมไปถึงการบอกต่อ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะส่งผลถึงการซ้ือ การใช ้และความรู้สึกพึงพอใจ กระทัง่
แปรเปล่ียนเป็นทศันคติที่ดีต่อตราสินคา้ 
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การซ้ือซ ้ าคือ สถานการณ์ที่บุคคลซ้ือสินคา้มากกวา่หน่ึงคร้ัง โดยรูปแบบของการซ้ือซ ้ านั้น
มีความหลากหลาย ประกอบดว้ยหลายปัจจยัที่ส่งผลต่ออตัตราการซ้ือซ ้ า เช่น ปัจจยักิจกรรมทาง
การตลาด อาทิเช่น การโฆษณา โปรโมชัน่ การตั้งราคา การขนส่งสินคา้ และตราสินคา้ ปัจจยัดา้น
ส่วนแบ่งทางการตลาดและการกระจายตวัของผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นจ านวนการซ้ือต่อบุคคล และ
ระยะเวลาในการซ้ือต่อคร้ัง เป็นตน้ 

จากที่กล่าวในงานวจิยัช้ินน้ีพฤติกรรมการซ้ือจะเกิดขึ้นในช่วงซ้ือวา่ซ้ือแต่ละคร้ังเป็น
จ านวนเท่าใด  และภายหลงัการซ้ือคือเกิดการซ้ือซ ้ าหรือไม่  

 

2.6 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

2.6.1 รูปแบบการด าเนินชีวิต 
มัทรี ชูทรัพย์ (2543) ศึกษาเร่ือง รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักศึกษามหาวิทยาลัย

รามค าแหง มีวตัถุประสงค์ศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามค าแหง
เปรียบเทียบรูปแบบการด าเนินชีวิตของนักศึกษาโดยส่วนรวมและในแต่ละกลุ่ม และศึกษา
ความสมัพนัธร์ะหวา่งรูปแบบการด าเนินชีวติระดบัปริญญาตรี 

ผลการวจิยัพบวา่นกัศึกษามีการด าเนินชีวติในลกัษณะตามกลุ่มวิชาชีพ กลุ่มกา้วหน้า กลุ่ม
วิชาการ และกลุ่มบ าเพญ็ประโยชน์ นักศึกษามีการด าเนินชีวิตแตกต่างกนัขึ้นอยูก่บั ชั้นปี  รายได้
ของผูป้กครอง และ ลกัษณะที่อยูอ่าศยั  

วรางคณา มาตา (2547) ไดศ้ึกษาเร่ืองรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูช้ายวยัท างานในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงใหม่มีวตัถุประสงคเ์พื่อพิจารณารูปแบบการด าเนินชีวิตของผูช้ายวยัท างานโดยดู
จาก 3 ด้าน คือ กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) ใช้
แบบสอบถามในการเก็บขอ้มูล 

ผลการวิจยัพบว่าสามารถแบ่งรูปแบบการด าเนินชีวิตไดเ้ป็น 8 กลุ่ม ดงัน้ี 1) กลุ่มส าอาง 
เป็นคนช่างเลือก สนใจภาพลกัษณ์ของตนเอง 2) กลุ่มบนัเทิงเริงรมย ์ชอบท ากิจกรรมบนัเทิงและ
ผจญภยั 3) กลุ่มไฮเทคโนโลย ีใชชี้วิตออนไลน์ จ  าเป็นตอ้งใชสิ้นคา้ทนัสมยัตลอดเวลา 4) กลุ่มไม่
สนใจสงัคม ไม่ติดตามข่าวสารบา้นเมือง มีความเป็นอยูเ่รียบง่าย 5) กลุ่มสังคมสงเคราะห์ ชอบท า
กิจกรรมเพือ่สังคม 6) กลุ่มหัวสมยัใหม่ มีความคิดทนัสมยั เป็นคนกลา้คิดกลา้แสดงออกไม่ยดึติด
กบัวฒันธรรมเดิม ๆ 7) กลุ่มมีความสุขกบัตวัเอง ไม่ยุง่สังคม ชอบอยูค่นเดียวตามล าพงั 8) กลุ่ม
พอ่บา้น ชอบพกัผอ่นอยูบ่า้น ท ากิจกรรมร่วมกบัครอบครัว 
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พนิดา หอมบุญยงค ์(2552) ไดศ้ึกษาเร่ือง รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูห้ญิงวยัท างานที่มี
สถานภาพโสดในกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล 
วตัถุประสงคค์ือตอ้งการทราบถึงรูปแบบการด าเนินชีวติของผูห้ญิงวยัท างานที่มีสถานภาพโสด 

ผลการวจิยัสรุปวา่จากขอ้มูลสามารถแบ่งรูปแบบการด าเนินชีวติไดเ้ป็น 4 กลุ่ม คือ 1) กลุ่ม
สาวโสดนกัคิด รอบรู้เร่ืองการเมือง ชอบการบริโภค ชอบงานอดิเรกและการใชเ้วลาวา่ง 2) กลุ่มสาว
โสดรักครอบครัว ปรับตวัเพือ่ความส าเร็จ รักครอบครัว มองโลกบนความเป็นจริง 3) กลุ่มสาวโสด
ผูส้นใจตวัเอง ชอบงานอดิเรกและการใชเ้วลาวา่ง รักตวัเอง ชอบแฟชัน่และค่านิยม 4) กลุ่มสาวโสด
เดินทางช่างเลือก เป็นนกัวเิคราะห์ ชอบบริโภคและการท่องเที่ยว เป็นนักธุรกิจมุ่งแข่งขนั ชอบกีฬา
และความบนัเทิง 

ชนชญาน์ จนัทร์ธิวตัรกุล (2542) ไดศ้ึกษาเร่ืองศึกษารูปแบบการด าเนินชีวติ พฤติกรรมการ
บริโภคผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร และศึกษาถึงความสัมพนัธ์ของ
รูปแบบการด าเนินชีวิต กับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพและทัศนคติ ที่มีต่อ
ผลิตภณัฑเ์พือ่สุขภาพ โดยวจิยัเชิงส ารวจใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวจิยั  

ผลการวิจยัมีดังน้ี  รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร สามารถ
จดัแบ่งไดเ้ป็น 5 กลุ่ม คือ กลุ่มปฏิบติัตวัเพื่อสุขภาพ กลุ่มค านึงถึงสุขภาพ กลุ่มรักสวยรักงาม กลุ่ม
ไม่ใส่ใจสุขภาพและกลุ่มบัน่ทอนสุขภาพ   

เลิศหญิง หิรัญโร (2545) ไดศ้ึกษารูปแบบการด าเนินชีวิต การเปิดรับส่ือ และพฤติกรรม
บริโภคสินคา้และบริการของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษารูปแบบการ
ด า เนินชีวิต การเปิดรับส่ือ  และพฤติกรรมการบริโภคสินค้าและบริการของผู ้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถาม 

ผลการวิจัยพบว่า ผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครมีการเปิดรับส่ือหนังสือพิมพ์และส่ือ
โทรทศัน์สูงกวา่ส่ืออ่ืน ๆ และมีพฤติกรรมการบริโภคสินคา้และบริการค่อนขา้งต ่า กลุ่มรูปแบบการ
ด าเนินชีวติของผูสู้งอายทุี่มีความสมัพนัธเ์ชิงบวกกบัการเปิดรับส่ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 ไดแ้ก่ กลุ่มชอบกิจกรรม กลุ่มหัวกา้วหน้านักทา้ทาย กลุ่มมีความสุขในชีวิต และกลุ่มห่วงใย
ดูแล 

ณัฐกานต์ บุญนนท์ (2550) ได้ศึกษาเร่ืองรูปแบบการด าเนินชีวิต และการเปิดรับส่ือทาง
อินเตอร์เน็ตของกลุ่มวยัรุ่นใจเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัขอนแก่น 

สรุปผลงานวจิยัแต่ละงานมีความแตกต่างกนัในการเลือกเกณฑว์ดัรูปแบบของการด าเนิน
ชีวติ เพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัหวัขอ้ของตนเอง โดยเกณฑท์ี่น ามาใชก้็มีทั้งแบบ AIOs และ VALS โดย
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ส่วนใหญ่เม่ือไดผ้ลการวจิยัวา่แต่ละกลุ่มมีพฤติกรรมในการด าเนินชีวิตในปัจจุบนัเป็นไปในทางใด
แลว้ ก็จะตั้งช่ือกลุ่มเฉพาะตามวถีิในการด าเนินรูปแบบชีวติของแต่ละคน 

อนุชิต ศิริกิจ  (2551) ได้แบ่งรูปแบบการด าเนินชีวิตไว ้8 ประเภทดังน้ี1) ผู ้ประสบ
ความส าเร็จในชีวิต (Actualizes) 2) ผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Fulfilled) 3) ผูอ้นุรักษแ์บบแผน (Believers)  
4) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers)  5) ผูมุ่้งมั่นพยายาม (Strivers) 6) ผูแ้สวงหาประสบการณ์ 
(Experience) 7) นกัปฏิบตัิ (Makers) 8) ผูต่้อสูด้ิ้นรน (Strugglers) ผูท้ี่เลือกซ้ือบา้นจดัสรรส่วนใหญ่
มีรูปแบบการด าเนินชีวิต แบบที่ 2 คือ ผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Fulfilled) มีลกัษณะ เป็นกลุ่มคนที่มีวุฒิ
ภาวะ ความพึงพอใจ ความสะดวกสบายต่อชุมชน เช่น การปฏิบติัต่อครอบครัว การไปวดั การ
ปฏิบติัต่อชุมชน การเป็นคนดีของประเทศ ผูท้ี่ยดึถือแสดงลกัษณะดา้นศีลธรรม ตามกฎเกณฑ ์ส่ิงที่
เคยปฏิบติัที่เก่ียวขอ้งกบัองคก์ารต่าง ๆ ครอบครัว สังคม ศาสนา ใน ฐานะที่เป็นผูบ้ริโภค มกัเป็นผู ้
นิยมชอบใชต้ราสินคา้ของประเทศตนเอง และมีพฤติกรรม การบริโภคตามค่านิยม การศึกษาดี และ
รายไดป้านกลาง แต่เพยีงพอที่ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง เป็นผูมี้ข่าวสารพร้อมมูล และยงั
เปิดรับความคิดเห็นใหม่ ๆ ซ่ึงเป็นกลุ่มที่น่าสนใจ ซ่ึงคุณสมบติัของคนกลุ่มน้ี เหมาะที่เป็นผูมี้ก าลงั
ซ้ือ ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรค านึงถึง การตอบสนองต่อกลุ่มเป้าหมาย กลุ่มน้ีดว้ย ไม่ว่าเป็นการให้
ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบับา้น รูปแบบที่ทนัสมยั อยูใ่นท าเลที่ไปมาไดส้ะดวก รองลงมา ไดแ้ก่รูปแบบ
การด าเนินชีวิต แบบ ที่ 7 คือ นักปฏิบตัิ (Makers มีคุณลกัษณะเป็นนักปฏิบตัิ ที่มีความเช่ียวชาญ 
และมีความพอใจในส่ิงที่ตนมีหรือมองเห็นส่ิงแวดลอ้ม รอบตวัตามสภาวะที่เป็นจริง ไม่เพอ้ฝัน 
สนใจ เรียนรู้ส่ิงรอบตัวด้วยประสบการณ์ของตนโดยตรง ลงมือท าส่ิงต่าง ๆ เอง และมีความ
เช่ียวชาญ มีรายได ้และพลงัในการด าเนินชีวิตอยา่งเพียงพอ เคารพกฎเกณฑส์ังคม แต่ไม่เป็นทาส
ของวัตถุ  สนใจเป็นเจ้าของเฉพาะในส่ิงที่ เป็นไปได้ส าหรับตนเอง นิยมการพักผ่อน ซ่ึง
ผูป้ระกอบการเอง ควรมีการค านึงถึงการ ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มน้ี เช่น ควรมีการ
ออกแบบบ้านที่มีสไตล์เพื่อการพกัผ่อน สภาพแวดล้อมของโครงการ ร่มร่ืน ขนาดบ้าน ไม่
จ าเป็นตอ้งใหญ่มาก เนน้การใชส้อยภายในบา้นใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด 

สิทธิพนัธ ์ทนนัไชย (2555) ที่มีการแบ่งกลุ่มรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อสินคา้เสมือน
ในกรุงเทพมหานคร แบ่งออกเป็น 4 รูปแบบ คือ 1) กลุ่มผูน้ าเทรนด์ (Leaders) 2) กลุ่มทนักระแส 
(Followers) 3) กลุ่มรับตาม (Adopters) 4) กลุ่มนอกสายตา (Outsiders) โดยแต่ละกลุ่มที่แบ่งออกมา
นั้นจะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เสมือนที่แตกต่างกนัออกไปตามรูปแบบการด าเนินชีวติ 

สรุปไดว้า่เร่ืองรูปแบบการด าเนินชีวตินั้นมีความแตกต่างกนัไป แลว้แต่เกณฑก์ารแบ่งของ
ผูว้จิยั และการด าเนินชีวติประจ าวนัของกลุ่มเป้าหมาย หากเราจะน ามาประยกุตใ์ชใ้ห้เกิดประโยชน์
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ก็ตอ้งศึกษากลุ่ม ๆ นั้นให้เขา้ใจอยา่งถ่องแท ้เพื่อให้ไดผ้ลลพัธ์ที่ตรงและถูกตอ้งในการน าไปใช้
ต่อไป 
 

2.6.2 การเปิดรับส่ือ 
จอมรัฐ เจริญพนัธุวงศ์ (2548) ได้ศึกษาเร่ืองการรับรู้ข้อมูลการส่ือสารการตลาดของ

ผูบ้ริโภคเคร่ืองส าอางในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัอุดรธานี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการรับรู้ขอ้มูล
การส่ือสารการตลาดของผูบ้ริโภคเก่ียวกับเคร่ืองส าอางโพลา ศึกษาพฤติกรรมการบริโภค
เคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภค และเพื่อเปรียบเทียบการรับรู้ขอ้มูลการส่ือสารการตลาดของผูบ้ริโภค
เก่ียวกับเคร่ืองส าอางค์โพลาของกลุ่มตัวอย่างในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

ผลการวิจัยพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการรับรู้ข้อมูลการส่ือสารการตลาดของเคร่ือง 
ส าอางคโ์พลาเดือนละคร้ังผา่นตวัแทนจ าหน่ายของสินคา้ รองลงมาคือพนักงานขายตรง ส่วนยีห่้อ
อ่ืนๆนั้น ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ขอ้มูลการส่ือสารการตลาด 3 เดือนต่อคร้ัง และรับขอ้มูลจากพนักงาน
ขายตรงรองลงมาคือตวัแทนจ าหน่าย 

พทิยากร ศรีธนาธร (2544) ไดศึ้กษาเร่ือง รูปแบบและช่องทางการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารทาง
การตลาดของผูบ้ริโภค : กรณีศึกษาร้านจ าหน่ายหนงัสือภาษาองักฤษ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
ความเป็นไปไดใ้นการพฒันาแผนทางการส่ือสารทางการตลาด และปรับปรุงให้ตอบสนองการรับรู้
ของผูเ้ห็นส่ือ ผา่นวธีิการใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูล 

ผลการศึกษาพบวา่ การลงโฆษณาประชาสมัพนัธท์างส่ือต่าง ๆ ปัจจุบนัตอ้งปรับปรุงทั้งใน
เร่ืองของรูปแบบและการเลือกส่ือใหเ้หมาะสม และเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากขึ้น การโฆษณาและการ
ประชาสัมพนัธ์แบบเจาะกลุ่มมากกว่าแนวกวา้ง ตอ้งมีการวดัผลอยูเ่สมอเพื่อให้องคก์รไดป้รับตวั
ทางดา้นการตลาดแบบ IMC (Integrated Marketing Communication) โดยเจาะให้ถึงกลุ่มเป้าหมาย
ที่ชดัเจน สามารถส่ือไปหาลูกคา้ไดใ้นทุกช่องทางและทุกดา้น โดยใชว้ธีิการประชาสัมพนัธ์ การจดั
กิจกรรมนอกสถานที่ และสร้างภาพลกัษณ์องคก์รในรูปแบบต่าง ๆ 

วรดา  มณีแสงสาคร (2549) ไดศ้ึกษาเร่ืองศึกษาการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารการประชาสัมพนัธ์
โครงการเปิดตวัศูนยก์ารคา้สยามพารากอนของผูบ้ริโภคในยา่นสยามสแควร์ มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษาถึงการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารการประชาสมัพนัธโ์ครงการเปิดตวัศูนยก์ารคา้สยามพารากอน 

ผลการศึกษาพบว่าผู ้บริโภคย่านสยามสแควร์มีพฤติกรรมเปิดรับข่าวสารจากการ
ประชาสัมพนัธ์จากส่ือโทรทัศน์มากที่สุด รองลงมาเป็นการรับรู้จากหนังสือพิมพไ์ทยรัฐ และ
นิตยสารแพรวตามล าดบั 
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ปิยาอร รักชาติ (2552) ไดศ้ึกษาเร่ืองการเปิดรับส่ือและพฤติกรรมการเลือกใชเ้คร่ืองส าอาง
บ ารุงผิวหน้าของกลุ่มวยัรุ่นชาย มีวตัถุประสงค์เพื่อทราบถึงการเปิดรับส่ือและพฤติกรรมการ
เลือกใชเ้คร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้ของกลุ่มวยัรุ่นชาย เป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าของกลุ่มวยัรุ่นชาย และเพื่อน า
ผลการวจิยัคร้ังน้ีไปใชพ้ฒันากลยทุธท์างการตลาดของเคร่ืองส าอางเพือ่เขา้ถึงกลุ่มวยัรุ่นชาย 

ผลการศึกษาพบว่าจากเร่ืองการเปิดรับส่ือและพฤติกรรมการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางบ ารุง
ผิวหน้าของกลุ่มวยัรุ่นชายพบว่าการเปิดรับส่ือของกลุ่มวยัรุ่นชายแตกต่างกันไปตามปัจจยัด้าน
ประชากร ประกอบดว้ย อาย ุระดบัการศึกษา และรายไดปั้จจยัดา้นลกัษณะทางดา้นประชากรของ
กลุ่มวยัรุ่นชาย ไดแ้ก่ อาย ุระดับการศึกษา และรายได้ ลว้นเป็นส่ิงที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของกลุ่ม
วยัรุ่นชาย ในดา้นการเปิดรับส่ือที่ทราบข่าวโฆษณาเคร่ืองส าอาง เน่ืองจากส่ิงแวดลอ้มและสังคม
นั้นท าใหบุ้คคลมีความสนใจที่แตกต่างกนัจะส่งผลใหพ้ฤติกรรมแตกต่างกนัไปดว้ย 

ชุลีพร ธานีรัตน์ (2556) เร่ืองรูปแบบการดาเนินชีวติ การเปิดรับข่าวสาร และพฤติกรรมการ
ท่องเที่ยวตลาดยอ้นยคุของนกัท่องเที่ยวชาวไทยรูปแบบการด าเนินชีวติแบบไอทีพาเพลิน มีลกัษณะ
เป็นคนทนัสมยั ทนัเหตุการณ์ มีความเช่ียวชาญดา้นเทคโนโลย ีอาจจะเลือกเปิดรับข่าวสารจากส่ือ
ใหม่มากกวา่ส่ืออ่ืนๆ เพราะขอ้ดีของส่ือใหม่ คือ ขอ้มูลที่สดใหม่ รวดเร็ว มีภาพและเสียง สามารถ
ใชผ้า่นอุปกรณ์โทรศพัทเ์คล่ือนที่ (Smart Phone) ได ้

การเปิดรับส่ือในงานวจิยัผูว้จิยัจะน าเอาแนวคิดที่ไดม้าศึกษาว่า ช่องทางการเปิดรับส่ือทาง
ใดที่ผูบ้ริโภคให้นิยมใช้มากที่สุดเพื่อจะน าไปเป็นประโยชน์ในการใช้เพื่อการส่ือสารการตลาด
ต่อไป 
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2.6.3 ปัจจัยการเลอืกซ้ือ 
สิทธิรักษ ์วชิยั (2550) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัที่อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปใน

ตลาดนัดวันหยุด : กรณีศึกษาตลาดนิกรธานี จังหวดัอุบลราชธานี มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปและปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปใน
ตลาดนัดวันหยุดในกรณีของตลาดนิกรธานีงานวิจัยช้ินน้ีใช้วิ ธีการรวบรวมข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถาม 

ผลการศึกษาพบวา่ผูซ้ื้อส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ส่วนมากชอบซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในวนัเสาร์ 
ชอบมากบัเพือ่นและเป็นการซ้ือใหต้นเอง  โดยปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป
ของผูบ้ริโภคมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 ผลที่ได้คือผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในด้าน ปัจจัยด้าน
วฒันธรรม สงัคมและจิตวทิยา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ตามล าดบั 

สุรีพร มิลิวงศ์  (2553) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอางสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานีโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
พฤติกรรมการใชเ้คร่ืองส าอางสมุนไพรและศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตกัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางสมุนไพร ของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานีโดยใชแ้บบสอบถาม 

ผลการศึกษาพบว่าพฤติกรรมการใชเ้คร่ืองส าอางสมุนไพรของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อ
ใชเ้อง ซ้ือจากร้านขายเคร่ืองส าอางสมุนไพร การซ้ือพจิารณาจากการไดรั้บค าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้
ไดดี้ ผลิตภณัฑท์ี่ซ้ือบ่ายสุดคือสบู่ การตดัสินใจซ้ือพจิารณาจากคุณภาพ ผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลจากการ
โฆษณาทางโทรทศัน์ การไปซ้ือกบัเพือ่นมากที่สุด ความถ่ีในการซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง การซ้ือจะนิยม
ซ้ือในช่วงต้นเดือน และปริมาณในการซ้ือแต่ละคร้ังจะซ้ือให้พอใช้ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางสมุนไพรอยา่งมีนยัส าคญั .01 

วรท กอวฒันสกุล (2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ
ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษาพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ตของผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาปัจจยั
และการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์โดยใชแ้บบสอบถาม  

ผลการวิจยัพบว่าด้านส่วนผสมทางการตลาด ความคิดเห็นด้านราคา มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจมากที่สุด การตั้งราคาของสินคา้และบริการเหมาะสมกบัคุณภาพ ตามล าดบัความส าคญั 
รองลงมาคือ ความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผ่าน
ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร เรียงล าดบัจากอิทธิพล
มากไปนอ้ยไดแ้ก่ ความคิดเห็นดา้นการส่งเสริมจากภาครัฐ อาย ุความคิดเห็นดา้นช่องทาง การจดั
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จ าหน่าย ความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ ์และความคิดเห็นดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีนัยส าคญัที่
ระดบั 0.01 

ศนัสนีย ์บุญยง (2550) ไดศ้ึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้กีฬาของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือรองเทา้
กีฬาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้ขอ้มูลปฐมภูมิที่ได้จากการแจกแบบสอบถาม 
จ านวน 400 ชุด 

ผลการวิจยัพบว่าภาพรวมของปัจจยัจากผลการศึกษาพบว่าปัจจยัดา้นรูปแบบรองเทา้และ
ปัจจยัดา้นความสบายและกระชบัในการสวมใส่ เป็นปัจจยัที่ทุกเพศทุกวยัและระดบัรายไดต้ดัสินว่า
มีผลในการตดัสินใจซ้ือ  

ณัฐสิทธ์ิ ลาภพิมลพร (2549) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือนาฬิกา
ขอ้มือของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือนาฬิกาขอ้มือของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดย
แบบสอบถาม 

ผลการศึกษาด้านส่วนประสมการตลาดพบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความตอ้งการซ้ือ
นาฬิกาขอ้มือเป็นส่ิงจ าเป็นมากในชีวิตประจ าวนัโดยส่วนใหญ่จะซ้ือดว้ยตนเอง ดา้นสถานที่ชอบ
ไปซ้ือนาฬิกาข้อมือที่ห้างสรรพสินค้า ด้านโฆษณาที่กลุ่มตัวอย่างเห็นบ่อยที่สุด คือ จากทาง
โทรทศัน์ สุดทา้ยดา้นการส่งเสริมการตลาดที่กลุ่มตวัอยา่งชอบมากทีสุด คือ เม่ือซ้ือนาฬิกาขอ้มือจะ
ไดรั้บของแถมจากผูข้ายนาฬิกาขอ้มือ 

ราชนัย ์บุญมาก (2546) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผกัปลอดสารพิษ
ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่โดยมีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัดา้นบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา ที่มีผลจ่อ
การตดัสินใจซ้ือผกัปลอดสารพษิของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

ผลการวจิยัพบวา่ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผกัปลอดสารพษิส าหรับกลุ่มตวัอยา่ง
ที่เคยซ้ือผกัปลอดสารพิษและปัจจุบนัยงัคงซ้ืออยู่ พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ และจิตวิทยาเป็น
ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผกัปลอดสารพษิในระดบัที่มาก 

อญัมณี เยน็เป่ียม และสยาม อรุณศรีมรกต (2554) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิอินทรียข์องผูบ้ริโภค โดยในการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
ผูบ้ริโภค และไม่บริโภคขา้วหอมมะลิอินทรีย ์และน าขอ้มูลที่ได้มาวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมสถิติ
ส าเร็จรูปเพือ่การวจิยัทางสงัคมศาสตร์ 
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จากการศึกษาขอ้มูลปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิอินทรียข์องผูบ้ริโภค 
พบวา่ ปัจจยัดา้นจิตวทิยา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลในระดบั
มากต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิอินทรีย ์ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นวฒันธรรม 
และดา้นสงัคม มีผลในระดบัปานกลางต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิอินทรีย ์ปัญหาในการเลือก
ซ้ือขา้วหอมมะลิอินทรีย ์ไดแ้ก่ ไม่มีความมัน่ใจในคุณภาพของขา้ว ราคาสูงเกินไปเม่ือเทียบกบัขา้ว
ทัว่ไปตามทอ้งตลาด ร้านคา้หรือตวัแทนจ าหน่ายมีจ านวนน้อยราย และการโฆษณาตามส่ือต่างๆมี
นอ้ย ขอ้มูลปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจไม่ซ้ือขา้วหอมมะลิอินทรีย ์ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งที่เคย
ซ้ือขา้วหอมมะลิอินทรียแ์ต่ปัจจุบนัเลิกซ้ือแลว้ และกลุ่มตวัอยา่งที่ไม่เคยซ้ือขา้วหอมมะลิอินทรีย ์
283 คน พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นจิตวิทยา มีผล
ในระดบัมากต่อการตดัสินใจไม่ซ้ือขา้วหอมมะลิอินทรีย ์ส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
วฒันธรรม และดา้นสงัคม มีผลในระดบัปานกลางต่อการตดัสินใจไม่ซ้ือขา้วหอมมะลิอินทรีย ์

จะเห็นไดว้า่จากงานวจิยัที่กล่าวมา จะเห็นไดว้า่ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือจะขึ้นอยูก่บั 
4Ps คือ สินคา้ (Product) ราคา (Price) สถานที่ (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) จะ
แตกต่างกนัไปแลว้แต่สินคา้วา่เป็นประเภทใด ควรใหค้วามส าคญักบัตวัใดก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

 
2.6.4 พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 
อญัชลี ช่วยยก (2550) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหาร

สุขภาพจากร้านเลมอนฟาร์ม โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการ
เลือกซ้ืออาหารสุขภาพจากร้านเลมอนฟาร์มโดยศึกษาปัจจยัต่าง ๆ ดังน้ี สาขาของร้าน ความรู้
เก่ียวกบัอาหารสุขภาพ การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารและเหตุผลการเลือกซ้ือหารสุขภาพจากร้านเลมอน
ฟาร์ม งานวจิยัช้ินน้ีใชว้ธีิการรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม 

ผลการศึกษาพบว่าผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือสินคา้ 2-3 ต่อสัปดาห์และให้ความ
สนใจเก่ียวกบัการบริการของร้านเลมอนฟาร์มโดย เรียงล าดบัความส าคญัได้ คือระดบัมากไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสถานที่ และระดบัปานกลางไดแ้ก่ ดา้นราคาและการส่งเสริมการขาย และยงัพบ
อีกวา่การรับรู้ข่าวสารเหตุผลการเลือกซ้ือเพือ่ตอ้งการอุดหนุนชุมชนใหมี้รายได ้ซ้ือเพื่อบรรเทาโรค 
และซ้ือเน่ืองจากมีโปรโมชัน่จากทางร้าน เป็นปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหาร
สุขภาพจากร้านเลมอนฟาร์ม อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ .05 แต่ปัจจยัทางด้านความรู้เก่ียวกับ
สุขภาพ เหตุผลการเลือกซ้ือ เพื่อบ ารุงสุขภาพตามปกติ และกระแสนิยม พบว่าไม่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารสุขภาพจากร้านเลมอนฟาร์ม 



37 

กิตติพงษ ์ศศะนาวนิ (2553) ไดศ้ึกษาเร่ืองการรับรู้และเจตคติของการสอดแทรกตราสินคา้
ในรายการโทรทัศน์ ต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค มีว ัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษา
ความสมัพนัธร์ะหวา่งเจตคติที่มีต่อการสอดแทรกตราสินคา้ในรายการโทรทศัน์ และเจตคติต่อตรา
สินคา้ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ผลการศึกษาพบวา่การเสริมความเขา้ใจเก่ียวกบัสินคา้ ส่งเสริมภาพลกัษณ์ให้สินคา้ อยาก
ทดลองใชต้ราสินคา้เพิ่มขึ้น และมีส่วนในกระบวนการตดัสินใจช่วยกระตุน้ให้เกิดความสนใจใน
ตราสินคา้ได ้ 

สมชาย จกัรแกว้ (2546) ไดศึ้กษาเร่ืองกระบวนการตดัสินใจซ้ืออะไหล่เซียงกงของเจา้ของ
รถยนตบ์รรทุกในเขตอ าเภอเมืองร้อยเอ็ด มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาและเปรียบเทียบกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ืออะไหล่เซียงกงของเจา้ของรถยนตบ์รรทุกในเขตอ าเภอเมืองร้อยเอ็ด โดยใชแ้บบสบ
ถามในการเก็บขอ้มูล 

ผลการศึกษาพบว่าการรับรู้ความตอ้งการที่จะเปล่ียนอะไหล่ 2-3 คร้ังต่อเดือน การคน้หา
ขอ้มูลจะเกิดจากการบอกเล่าของผูป้ระกอบการธุรกิจรถยนต ์การประเมินทางเลือกจะซ้ืออะไหล่
จากต่างประเทศ การตดัสินใจซ้ือจะซ้ือดว้ยตวัเองโดยมีบุคคลอ่ืนแนะน า ส่วนพฤติกรรมหลง้การ
ซ้ือรู้สึกพงึพอใจมีความตอ้งการที่จะกลบัมาซ้ืออะไหล่ที่เซียงกงอีก 

ศุภชยั บุญธีรารักษ ์(2544) ได้ศึกษาเร่ืองกระบวนการตดัสินใจซ้ือซอฟแวร์ส าเร็จรูปของ
นักศึกษาในสถาบนัอุดมศึกษาในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึง
กระบวนการตดัสินใจซ้ือซอฟแวร์ส าเร็จรูปและปัญหาที่เกิดขึ้นในกระบวนการตดัสินใจโดยเก็บ
ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม 

ผลการวิจยัพบว่าโดยขอ้มูลที่ได้มาจากบุคคลที่รู้จกั การประเมินทางเลือกจะขึ้นอยู่กับ
ประสิทธิภาพของซอฟแวร์ ส่วนปัญหาที่เกิดขึ้นส่วนใหญ่จะเป็นเร่ืองของราคาที่ค่อนขา้งสูง 

มยรุฉัตร จิวาลักษณ์ (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในการ
เลือกร้านขายยาในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคใ์นการศึกษากระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคในการเลือกร้านขายยา ใชก้ารเก็บขอ้มูลโดยการเก็บแบบสอบถาม 

ผลการวจิยัพบวา่การคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัร้านขายยาในเร่ืองสถานที่ตั้งร้านขายยามากที่สุด 
โดยหาขอ้มูลจากเพือ่นบา้น/เพือ่นที่ท  างาน ส าหรับการประเมินทางเลือกในการใชบ้ริการร้านขายยา
ในส่วนของปัจจยัดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นสถานที่และดา้นราคา 

ชุลีพร ธานีรัตน์ (2556) เร่ืองรูปแบบการดาเนินชีวติ การเปิดรับข่าวสาร และพฤติกรรมการ
ท่องเที่ยวตลาดยอ้นยคุของนกัท่องเที่ยวชาวไทยรูปแบบการด าเนินชีวติแบบไอทีพาเพลิน มีลกัษณะ
เป็นคนทนัสมยั ทนัเหตุการณ์ มีความเช่ียวชาญดา้นเทคโนโลย ีอาจจะเลือกเปิดรับข่าวสารจากส่ือ
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ใหม่มากกวา่ส่ืออ่ืน ๆ เพราะขอ้ดีของส่ือใหม่ คือ ขอ้มูลที่สดใหม่ รวดเร็ว มีภาพและเสียง สามารถ
ใชผ้า่นอุปกรณ์โทรศพัทเ์คล่ือนที่ (Smart Phone) ได ้

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จะใชเ้กณฑท์ี่คลา้ยคลึงกนั นั่นคือ รับรู้ถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล 
การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ แต่ละงานวิจยัจะแตกต่างกนัไป
ขึ้นอยูก่บัตวัผูบ้ริโภคและสินคา้ตั้งแต่ขั้นแรกไปจนถึงขั้นสุดทา้ยวา่เป็นไปในทิศทางใด หากเป็นไป
ทิศทางที่ดี ทศันคติของผูบ้ริโภคจะเป็นบวกนั่นหมายความว่า พฤติกรรมหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภค
จะเกิดการซ้ือซ ้ า หรือดีกวา่นั้นคือการบอกต่อ แต่ถา้ตวัสินคา้และผูบ้ริโภคเป็นไปในทางไม่ดีผลที่
ไดก้็จะตรงกนัขา้ม 



บทที่ 3 
 

ระเบียบและวธิีการวจิัย 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงพรรณนา ซ่ึงผูศึ้กษาไดก้ าหนดวิธีการศึกษา ประกอบดว้ย 
ขอบเขตของการศึกษา ประชากร ขนาดตวัอยา่ง วธีิการคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่ง ขอ้มูลและแหล่งขอ้มูล 
เคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษา การวเิคราะห์ขอ้มูล สถานที่ใชใ้นการด าเนินงานวิจยัและรวบรวมขอ้มูล 
และระยะเวลาในการด าเนินการ โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

ขนาดตวัอยา่งและวิธีการเลือกตวัอยา่ง จ  านวนประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วง
อายรุะหวา่ง 15-35 ปี จ  านวนประมาณ 14,347,479 คน (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2557) ทั้งน้ีเพื่อให้
ได้ขนาดตวัอย่างที่เหมาะสม จึงใชว้ิธีการคดัเลือกตวัอยา่งโดยการใช้สูตรของ Taro Yamane ที่
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% และความคลาดเคล่ือนไดไ้ม่เกิน 5% สามารถดูได้จากตารางของ Taro 
Yamane ดงัน้ี 
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ตารางที่ 3.1 ตารางก าหนดขนาดตวัอยา่ง Taro Yamane 

 
 
แหล่งที่มา:  Yamane, 1967. 
 

3.2 กลุ่มตัวอย่าง 
 
 ขอ้มูลและแหล่งขอ้มูลที่ใชศึ้กษาจะใชข้อ้มูลแบบขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใชว้ิธีการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 400 คน ที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร และเป็นผูท้ี่เคย
ซ้ืออาหารออร์แกนิคทางออนไลน์ทั้งที่ใชเ้อง และซ้ือใหผู้อ่ื้น โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) 
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล และเพื่อให้ได้กลุ่มเป้าหมายที่ต้องการ จึงจะท า
แบบสอบถามออนไลน์ส่งไปตามเวบ็เพจที่มีเน้ือหาเก่ียวขอ้งเก่ียวกบัเร่ืองสุขภาพ การออกก าลงักาย 
การทานอาหารเพือ่สุขภาพ เป็นตน้ และในส่วนของการแจกแบบสอบถามจะท าการแจกที่ฟิตเนส 
หรือ ร้านคา้ที่ขายอาหารออร์แกนิค ดงันั้นจึงจะไดก้ลุ่มเป้าหมายที่ผูว้ิจยัตอ้งการท าให้ผลส ารวจที่
ออกมาสามารถน าไปใชป้ระโยชน์ไดจ้ริงในชีวติประจ าวนั 
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3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 
 เคร่ืองมือที่ใช้ในการรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิเพื่อการศึกษาคร้ังน้ี คือ แบบสอบถามซ่ึงผู ้
ศึกษาสร้างขึ้ นตามวตัถุประสงค์ของการศึกษา เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่อาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร และเคยซ้ืออาหารออร์แกนิคทางออนไลน์ทั้ งที่ใช้เอง และซ้ือให้ผู ้อ่ืน 
ประกอบดว้ย 5 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามประกอบดว้ย ลกัษณะทางประชากรของกลุ่ม
ตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยมีลกัษณะเป็นค าถามปลาย
ปิดแบบหลายตวัเลือก 
 ส่วนที่ 2 การเปิดรับส่ือของผูต้อบแบบสอบถามประกอบดว้ย ส่ือที่ผูต้อบแบบสอบถาม
เลือกรับขอ้มูลเก่ียวกบัอาหารออร์แกนิค ความถ่ีในการรับขอ้มูลข่าวสาร และช่วงเวลาการเปิดรับส่ือ 
โดยมีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิดแบบหลายตวัเลือก และ Rating scale 
 ส่วนที่ 3 ด้านรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยใช้เกณฑ์ AIOs คือ กิจกรรม (Activity) ความ
สนใจ (Interest) และ ความคิดเห็น (Opinion)  
 ส่วนที่ 4 ปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิค แบบสอบถามประกอบดว้ยปัจจยัที่
มีผลต่อการเลือกซ้ือ อาทิ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที่ และดา้นโปรโมชัน่ 

ส่วนที่ 5 เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สินคา้ มีเร่ืองเก่ียวกบัความถ่ีในการซ้ือ จ  านวนใน
การซ้ือในแต่ละคร้ัง โดยมีลักษณะของแบบสอบถามเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) ก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนไวด้งัน้ี 

มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากที่สุด  เท่ากบั  5 คะแนน 
 มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก   เท่ากบั  4 คะแนน 
 มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัปานกลาง  เท่ากบั  3 คะแนน 
 มีผลต่อการตดัสินใจในระดบันอ้ย   เท่ากบั  2 คะแนน 
 มีผลต่อการตดัสินใจในระดบันอ้ยที่สุด  เท่ากบั  1 คะแนน 
 จากการใหค้ะแนนขอ้มูลในระบบ Rating Scale เม่ือน ามาหาค่าคะแนนเฉล่ีย จะมีค่าตั้งแต่ 
1.00 – 5.00 คะแนน และค่าคะแนนเฉล่ียดงักล่าวมีความหมายแทนปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารออร์แกนิคของผูบ้ริโภค ผูศึ้กษาจึงได้ก าหนดเกณฑ์การแปลความหมายคะแนนเฉล่ีย โดย
การแบ่งอนัตรภาคชั้นออกเป็น 5 ชั้น และใหทุ้กอนัตรภาคชั้นมีความกวา้งเท่า ๆ กนั คือชั้นละ 0.80 
ตามหลกัวชิาสถิติพื้นฐานเบื้องตน้ ซ่ึงสามารถค านวณไดด้งัน้ี 
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สูตร    
       

     
 

Max คือ ค  าตอบทีมี่ค่าสูงสุด 
Min คือ ค  าตอบที่มีค่าต  ่าสุด 

Range คือ ช่วง (ระดบั) ที่ตอ้งการจดักลุ่ม 

                                                           ในที่น้ี คือ     
   

 
 

   =  
 

 
 

     = 0.8 
 คะแนนเฉลี่ย    การแปลความหมาย 
 4.21 – 5.00    มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากที่สุด 
 3.41 – 4.20    มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก 
 2.61 – 3.40    มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัปานกลาง 
 1.81 – 2.60    มีผลต่อการตดัสินใจในระดบันอ้ย 
 1.00 – 1.80    มีผลต่อการตดัสินใจในระดบันอ้ยที่สุด 

ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์มีดงัน้ี 
 เท่ากบั 1 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์เชิงบวกอยา่งสมบูรณ์คือเม่ือตวัแปรตวั
หน่ึงมีค่ามากขึ้น ตวัแปรอีกตวัหน่ึงมีค่ามากขึ้นดว้ย 

เท่ากบั -1 แสดงวา่ ตวัแปรทั้งสองมีความสมัพนัธเ์ชิงลบอยา่งสมบูรณ์ คือเม่ือตวัแปรหน่ึงมี
ค่ามากขึ้น ตวัแปรอีกหน่ึงตวัหน่ึงมีค่านอ้ยลงดว้ย 
 เท่ากบั 0 แสดงวา่ ตวัแปรทั้งสองไม่มีความสมัพนัธก์นัเลย 
 เคร่ืองหมายบวก หรือลบ บ่งบอกทิศทางของความสัมพนัธ์เป็นเคร่ืองหมายบวก คือ
สมัพนัธเ์ชิงบวก ถา้ค่าที่สงัเกตไดเ้ป็นค่าที่มีเคร่ืองหมายลบ คือมีความสมัพนัธ์เชิงลบหรือผกผนักนั 
เกณฑก์ารอธิบายค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ อธิบายไดจ้าก 1) ค่าตวัเลขที่มีค่าใกล ้1 มาก แสดงถึง
ระดบัความสมัพนัธม์าก 2) ค่าตวัเลขที่มีผลงานวจิยัในอดีตของตวัแปรคู่เดียวกนั เป็นรายการอา้งอิง 
3) ค่าตวัเลขจากเกณฑท์ี่มีนกัวชิาการอธิบายไวเ้ช่น (Bartz, 1999 อา้งถึงใน วเิชียร เกตุสิงห์, 2526) 

0.00 – 0.20 แสดงวา่มีค่าความสมัพนัธ ์ในระดบัต ่ามาก 
0.21 – 0.40 แสดงวา่มีค่าความสมัพนัธ ์ในระดบัต ่า 
0.41 – 0.60 แสดงวา่มีค่าความสมัพนัธ ์ในระดบัปานกลาง 
0.61 – 0.80 แสดงวา่มีค่าความสมัพนัธ ์ในระดบัสูง 
0.81 – 1.00 แสดงวา่มีค่าความสมัพนัธ ์ในระดบัสูงมาก 
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การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ ค  าตอบที่ไดจ้ากการทดสอบมาหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability 
Test) โดยพิจารณาค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถามดว้ยการวดัความสอดคล้องภายใน ( Internal 
Consistency) ดว้ยสูตรสมัประสิทธ์ิครอนบาคอลัฟ่า (Cronbach’s Alpha) ไดค้่าความเช่ือมัน่ดงัน้ี 

ค่าความเช่ือมัน่ของขอ้ค  าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติ  = 0.853 
ค่าความเช่ือมัน่ของขอ้ค  าถามเก่ียวกบัปัจจยัที่มีผลต่อการซ้ือ   = 0.767 
ค่าความเช่ือมัน่ของขอ้ค  าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ = 0.800 

 

3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติในการวเิคราะห์ดงัน้ี คือ 

1)  การวเิคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
โดยใช้ตารางแสดงจ านวนและร้อยละเพื่ออธิบายขอ้มูลด้านลักษณะทางประชากร ใช้

ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเพื่ออธิบายตวัแปรกิจกรรม ตวัแปรความสนใจ ตวัแปรความ
คิดเห็นและพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์พือ่สุขภาพ 

2)  การวเิคราะห์ปัจจยั (Factor Analysis) 
(1)  ขั้นที่ 1 วิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรกิจกรรม ความสนใจและความ

คิดเห็น เพื่อจดักลุ่มของกิจกรรมที่ผูบ้ริโภคท า และกลุ่มความสนใจของผูบ้ริโภคและกลุ่มความ
คิดเห็นของผูบ้ริโภค 

(2)  ขั้นที่ 2 วิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหว่างกลุ่มของกิจกรรม กลุ่มความสนใจและ
กลุ่มความคิดเห็นมารวมกนั เพือ่จดัเป็นกลุ่มรูปแบบการด าเนินชีวติผูบ้ริโภค 

3)  การหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s Product Moment Correlation 
Coefficient) เพือ่วเิคราะห์หาความสมัพนัธร์ะหว่าง กลุ่มของรูปแบบการด าเนินชีวิต กบัพฤติกรรม
การบริโภคผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพและความคิดเห็นที่มีต่อผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร  

 

3.5 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีใช้ระยะเวลาในการศึกษาประมาณ 5 เดือน เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช ้
แบบสอบถามในช่วงเดือนธนัวาคม 



บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล  

การศึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารออร์แกนิคออนไลน์ของผูบ้ริโภค เป็น
การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ด้วยการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้
แบบสอบถามออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งที่มีอายตุั้งแต่ 15 –35 ปี ท  า
การคดัเลือกจากแฟนเพจที่เก่ียวกบัอาหารสุขภาพ และการออกก าลงักาย ซ่ึงผูว้ิจยัไดพ้ิจารณากลุ่ม
ตวัอยา่งดว้ยวธีิการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ไดท้  าการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 
400 คน ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลสามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ตอน ดงัน้ี 

ตอนที่ 1  การวเิคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 
1)  เพือ่ทราบถึงการเปิดรับส่ือของที่ผูท้ี่ใส่ใจสุขภาพ 

2)  เพือ่ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ออร์แกนิคผา่นช่องทางออนไลน์ 

3)  เพือ่ศึกษาปัจจยัการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิค 

4)  เพือ่ศึกษารูปแบบการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภค 

ตอนที่ 2  การทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1: เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกบัการเปิดรับส่ือ

เก่ียวกบัอาหารออร์แกนิค 
วิเคราะห์ข้อมูลโดยการใช้การทดสอบหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบ เพียร์สัน 

(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้
ข่าวสารกบั พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิค 

สมมติฐานที่ 2: เพือ่ศึกษาความสมัพนัธร์ะหวา่ง รูปแบบการด าเนินชีวิต กบัพฤติกรรมการ
ซ้ืออาหารออร์แกนิค 

วิเคราะห์ข้อมูลโดยการใช้การทดสอบหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบ เพียร์สัน 
(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่าง รูปแบบการ
ด าเนินชีวติ กบั การรับรู้ข่าวสาร 
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สมมติฐานที่ 3: เพือ่ศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างการเปิดรับส่ือกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหาร
ออร์แกนิค 

วิเคราะห์ข้อมูลโดยการใช้การทดสอบหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบ เพียร์สัน 
(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างรูปแบบการ
ด าเนินชีวติ กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค  

สมมติฐานที่ 4: เพือ่ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกบัปัจจยัการเลือก
ซ้ืออาหารออร์แกนิค 

วิเคราะห์ข้อมูลโดยการใช้การทดสอบหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบ เพียร์สัน 
(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัที่มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออร์แกนิค 

สมมติฐานที่ 5: เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิค กับ 
พฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค 

วิเคราะห์ข้อมูลโดยการใช้การทดสอบหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบ เพียร์สัน 
(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัที่มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ออร์แกนิค 
 

4.1 การวิเคราะห์เชิงพรรณนา 
 

ผูว้ิจยัไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

 
ตารางที่ 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 114 28.5 
หญิง 286 71.5 

รวม 400 100.0 
  

จากตารางที่ 4.1 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 71.5 และ
เป็นเพศชายร้อยละ 28.5 
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ตารางที่ 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาย ุ

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 

15-20 ปี 18 4.5 
21-25 ปี 259 64.8 
26-30 ปี 74 18.5 
31-35 ปี 49 12.3 

รวม 400 100.0 
  

จากตารางที่ 4.2 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงอาย ุ21-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 
64.8 รองลงมา 36-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 18.5 อาย ุ31-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 12.3 อาย ุ15-20 ปีคิดเป็น
ร้อยละ 4.5 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

การศึกษา จ านวน ร้อยละ 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช./และต ่ากวา่ 11 2.8 
อนุปริญญา/ปวส. 4 1.0 
ปริญญาตรี 324 81.0 
สูงกวา่ปริญญาตรี 60 15.0 
อ่ืน ๆ 1 0.3 

รวม 400 100.0 
  

จากตารางที่ 4.3 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาอยูใ่นช่วงปริญญาตรี
คิดเป็นร้อยละ 81.0 รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญา คิดเป็นร้อยละ 15 มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช./
และต ่ากวา่ คิดเป็นร้อยละ 2.8 อนุปริญญาตรี/ปวส.คิดเป็นร้อยละ 1.0 และอ่ืน ๆ คิดเป็นร้อยละ 0.3 
ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 112 28.0 
ขา้ราชการ 10 2.5 
ธุรกิจส่วนตวั 73 18.3 
พนกังานบริษทั 190 47.5 
อ่ืน ๆ 15 3.8 

รวม 400 100.0 
  

ตารางที่ 4.4 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษทั คิดเป็น
ร้อยละ 47.5 รองลงมาคืออาชีพนักเรียน/นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 28.0 อาชีพธุรกิจส่วนตวั คิดเป็น
ร้อยละ 18.3 อาชีพอ่ืน ๆ คิดเป็นร้อยละ 3.8 และอาชีพขา้ราชการ คิดเป็นร้อยละ 2.5  ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน จ านวน ร้อยละ 
5,000-10,000 บาท 62 15.5 
10,001-15,000 บาท 60 15.0 
สูงกวา่ 15,000 บาท 278 69.5 
รวม 400 100.0 
  

ตารางที่ 4.5 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสูงกว่า 15,000 บาท
คิดเป็นร้อยละ 69.5 รองลงมา 5,000-10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 15.5 และ 10,001-15,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ15.0 ตามล าดบั 

ขอ้มูลเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือออนไลน์ ผูว้จิยัไดก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือ
ออนไลน์ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ความถ่ีในการเขา้ใช ้ระยะเวลาในการเขา้ใช ้สถานที่ที่เขา้
ใชเ้ครือข่าย 
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ตารางที่ 4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของความถ่ีในการเขา้ใชเ้ครือข่ายออนไลน ์

ความถี่ในการเข้าใช้ จ านวน ร้อยละ 

มากกวา่ 1 คร้ัง/วนั 45 11.3 
วนัละ 1 คร้ัง 86 21.5 
2-3 วนั/คร้ัง 39 9.8 
4-5 วนั/คร้ัง 42 10.5 
6-7 วนั/คร้ัง 188 47.0 
รวม 400 100.0 
  

จากตารางที่ 4.6 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการเขา้ใชเ้ครือข่าย 6-7 
วนั/คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 47.0 รองลงมาวนัละ 1 คร้ัง มากกวา่ 1 คร้ัง/วนั คิดเป็นร้อยละ 11.3  4-5 วนั/
คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 10.5 และ 2-3 วนั/คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 9.8 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.7 แสดงจ านวนและร้อยละของระยะเวลาโดยเฉล่ียในการเขา้ใชเ้ครือข่าย 

ระยะเวลาเฉลี่ยในการเข้าใช้เครือข่าย จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง 259 64.8 
1-2 ชัว่โมง 94 23.5 
2-3 ชัว่โมง 15 3.8 
มากกวา่ 3 ชัว่โมง 32 8.0 
รวม 400 100.0 
  

จากตารางที่ 4.7 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชร้ะยะเวลาโดยเฉล่ียในการเขา้ใช ้
นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง คิดเป็นร้อยละ 64.8 รองลงมา 1-2 ชัว่โมง คิดเป็นร้อยละ 23.5 มากกว่า 3 ชัว่โมง 
คิดเป็นร้อยละ 8.0 และ 2-3 ชัว่โมง คิดเป็นร้อยละ 3.8 ตามล าดบั 

  



49 

ตารางที่ 4.8 แสดงจ านวนและร้อยละของสถานที่ที่เขา้ใชเ้ครือข่าย 

จ านวน จ านวน ร้อยละ 

ที่บา้น 285 71.3 
ที่ท  างาน 84 21.0 
ที่มหาวทิยาลยั 11 2.8 
ที่ร้านอินเตอร์เนต 3 0.8 
อ่ืนๆ 17 4.3 
รวม 400 100.0 
  

จากตารางที่ 4.8 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เขา้ใชเ้ครือข่ายที่บา้น คิดเป็นร้อยละ 
71.3 รองลงมาคือที่ท  างาน คิดเป็นร้อยละ 21.0 ที่อ่ืน ๆ คิดเป็นร้อยละ 4.3 ที่มหาวิทยาลัย คิดเป็น
ร้อยละ2.8 และที่ร้านอินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ0.8 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.9 แสดงช่วงเวลาในการเขา้ใชส้งัคมออนไลน ์

ช่วงเวลา จ านวน ร้อยละ 
08.01-12.00 น. 104 14.4 
12.01-16.00 น. 141 19.6 
16.01-20.00 น. 173 24.0 
20.01-00.00 น. 266 36.9 
00.01-04.00 น. 27 3.8 
04.01-08.00 น. 9 1.3 

รวม 720 100.0 
 
จากตารางที่ 4.9 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เขา้ใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ใน

ช่วงเวลา 20.01-00.00 น. คิดเป็นร้อยละ 36.9 รองลงมา 16.01-20.00 น. คิดเป็นร้อยละ 24.0      
12.01-16.00 น. คิดเป็นร้อยละ 19.6 08.01-12.00 น. คิดเป็นร้อยละ 14.4 00.01-04.00 น. คิดเป็นร้อย
ละ 3.8 และ 04.01-08.00 น. คิดเป็นร้อยละ 1.3 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.10 ช่องทางเครือข่ายสงัคมออนไลน ์

เครือข่ายสังคมออนไลน์ จ านวน ร้อยละ 

Facebook 351 52.4 
Instagram 225 33.6 
YouTube 71 10.6 
Twitter 19 2.8 
snapchat 4 0.6 
รวม 670 100.0 
  

จากตารางที่ 4.10 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ Facebook คิดเป็นร้อยละ 52.4 
รองลงมา Instagram คิดเป็นร้อยละ 33.6 YouTube คิดเป็นร้อยละ 10.6 Twitter คิดเป็นร้อยละ 2.8 
และ Snapchat คิดเป็นร้อยละ 0.6 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.11  ระดบัความบ่อยคร้ังในการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ 

ปร
ะเด็น 

ระดบัความบ่อยคร้ัง 
S.D. แปลผล มากที่สุด มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ที่สุด 
1.Facebook 214 

(53.5) 
116 
(29.0) 

45 
(11.3) 

21 
(5.3) 

4 
(1.0) 

0.931 4.287 
มากที่สุด 

2. Instagram 
 

96 
(24.0) 

131 
(32.8) 

87 
(21.8) 

53 
(13.3) 

33 
(8.3) 

1.222 3.510 
มาก 

3.YouTube 47 
(11.8) 

86 
(21.5) 

123 
(30.8) 

94 
(23.5) 

50 
(12.5) 

1.192 2.965 
ปานกลาง 

4.Twitter 
 

13 
(3.3) 

22 
(5.5) 

69 
(17.3) 

152 
(38.0) 

144 
(36.0) 

1.023 2.020 
นอ้ย 

5.Snapchat 
4 

(1.0) 
8 

(2.0) 
44 

(11.0) 
151 

(37.8) 
193 

(48.3) 
0.820 1.697 

นอ้ยที่สุด 
รวม 3.186 2.896 

ปานกลาง 
  

จากตาราง 4.11 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีการหาขอ้มูลเก่ียวกบัอาหารออร์แกนิคจากส่ือ
สงัคมออนไลน์ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 2.896 โดยส่ือที่ไดรั้บความนิยมอนัดบัที่ 
1 คือ Facebook อนัดบัที่ 2 คือ Instagram และอนัดบัที่ 3 คือ YouTube 
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ตารางที่ 4.12  ระดบัความบ่อยคร้ังของรูปแบบการด าเนินชีวติ (AIOs) 

ประเด็น 

ระดบัความคิดเห็น 

S.D. 
แปล
ผล 

ท าเป็น
ประจ า 

ท  า
ค่อนขา้ง
บ่อย 

ท าบา้ง
ไม่ท า
บา้ง 

ท านาน ๆ 
คร้ัง 

แทบจะ
ไม่ไดท้  า 

1.ชอบขบัรถไป
ต่างจงัหวดัเม่ือมี
เวลาวา่ง 

88 
(22.0) 

145 
(36.3) 

126 
(31.5) 

30 
(7.5) 

11 
(2.8) 

0.988 3.672 
มาก 

2.ชอบ 
ชอปปิงกบัเพือ่น
ฝงูเม่ือมีเวลาวา่ง 

125 
(31.3) 

150 
(37.5) 

101 
(25.3) 

20 
(5.0) 

4 
(1.0) 

0.923 3.930 
มาก 

3.เล่นกีฬาเป็นงาน
อดิเรก 

81 
(20.3) 

124 
(31.0) 

142 
(35.5) 

42 
(10.5) 

11 
(2.8) 

1.014 3.555 
มาก 

4.ชอบไปงาน
สงัสรรคก์บั 
เพือ่น ๆ 

124 
(31.0) 

163 
(40.8) 

95 
(23.8) 

14 
(3.5) 

4 
(1.0) 

0.882 3.972 
มาก 

5.ชอบท าอาหาร
เพือ่สุขภาพทาน
เอง 

47 
(11.8) 

119 
(29.8) 

164 
(41.0) 

60 
(15.0) 

10 
(2.5) 

0.953 3.332 
ปาน
กลาง 

6.ออกก าลงักาย
เป็นประจ าอยา่ง
สม ่าเสมอทุก
อาทิตย ์

75 
(18.8) 

116 
(29.0) 

136 
(34.0) 

54 
(13.5) 

19 
(4.8) 

1.085 3.435 
มาก 

7.ชอบดูทีวเีป็น
กิจกรรมเวลาวา่ง 

109 
(27.3) 

139 
(34.8) 

98 
(24.5) 

40 
(10.0) 

14 
(3.5) 

1.076 3.722 
มาก 
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ตารางที่ 4.12  (ต่อ) 
 

ประเด็น 

ระดบัความคิดเห็น 

S.D. 
แปล
ผล 

ท าเป็น
ประจ า 

ท  า
ค่อนขา้ง
บ่อย 

ท าบา้ง
ไม่ท า
บา้ง 

ท านาน ๆ  
คร้ัง 

แทบจะ
ไม่ไดท้  า 

8.เป็นสมาชิกของ
ฟิตเนส 

54 
(13.5) 

41 
(10.3) 

106 
(26.5) 

106 
(26.5) 

93 
(23.3) 

1.309 2.642 
ปาน
กลาง 

9.ท่านชอบซ้ือของ
ใชใ้นบา้นดว้ย
ตนเอง 

162 
(40.5) 

134 
(33.5) 

81 
(20.3) 

21 
(5.3) 

2 
(0.5) 

0.926 4.082 
มาก 

10.สนใจกบั
กระแสการรัก
สุขภาพในปัจจุบนั 

113 
(28.3) 

185 
(46.3) 

87 
(21.8) 

14 
(3.5) 

1 
(0.3) 

0.814 3.987 
มาก 

11.สนใจกบัการ
แต่งตวัตามสมยั
นิยม 

108 
(27.0) 

156 
(39.0) 

116 
(29.0) 

14 
(3.5) 

6 
(1.5) 

0.904 3.865 
มาก 

 
12.ตอ้งการใหทุ้ก
คนในครอบครัว
ทานอาหารออร์แก
นิค 

109 
(27.3) 

158 
(39.5) 

121 
(30.3) 

8 
(2.0) 

4 
(1.0) 

0.858 3.900 
มาก 

13.มีความสนใจ
ในการฟังดนตรีใน
สวน 

99 
(24.8) 

139 
(34.8) 

128 
(32.0) 

28 
(7.0) 

6 
(1.5) 

0.958 3.742 
มาก 

14.ชอบไปตามหา
ร้านอาหารที่มี
บรรยากาศสวย ๆ
เพือ่ถ่ายรูปลง
โซเช่ียลมีเดีย 

103 
(25.8) 

150 
(37.5) 

110 
(27.5) 

25 
(6.3) 

12 
(3.0) 

1.000 3.767 
มาก 
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ตารางที่ 4.12  (ต่อ) 
 

ประเด็น 

ระดบัความคิดเห็น 

S.D. 
แปล
ผล 

ท าเป็น
ประจ า 

ท  า
ค่อนขา้ง
บ่อย 

ท าบา้ง
ไม่ท า
บา้ง 

ท านาน ๆ  
คร้ัง 

แทบจะ
ไม่ไดท้  า 

15.หาขอ้มูลสินคา้
ออร์แกนิคผา่น
ช่องทางออนไลน ์

76 
(19.0) 

163 
(40.8) 

112 
(28.0) 

40 
(10.0) 

9 
(2.3) 

0.973 3.642 
มาก 

16.ท่านมีความ
สนใจในการหา
ขอ้มูเคร่ืองส าอางค์
ตามบิวต้ีบล๊อก
เกอร์ต่าง ๆ 

92 
(23.0) 

118 
(29.5) 

120 
(30.0) 

34 
(8.5) 

36 
(9.0) 

1.193 3.490 
มาก 

17.ท่านเห็นวา่การ
ท าอาหาร
รับประทานเองที่
บา้นสะอาดและ
ปลอดภยัที่สุด 

189 
(47.3) 

142 
(35.5) 

65 
(16.3) 

4 
(1.0) 

0 
(0.0) 

0.769 4.290 
มาก
ที่สุด 

18.ท่านเห็นวา่การ
ติดตามข่าวสาร
บา้นเมืองเป็น
ส่ิงจ าเป็น 

146 
(36.5) 

176 
(44.0) 

70 
(17.5) 

7 
(1.8) 

1 
(0.3) 

0.782 4.147 
มาก 

19.ท่านคิดวา่
เศรษฐกิจเป็นส่ิงที่
ท  าใหร้าคาของ
อาหารออร์แก 
นิคมีราคาสูง 

128 
(32.0) 

169 
(42.3) 

84 
(21.0) 

13 
(3.3) 

6 
(1.5) 

0.892 4.000 
มาก 
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ตารางที่ 4.12  (ต่อ) 
 

ประเด็น 

ระดบัความคิดเห็น 

S.D. 
แปล
ผล 

ท าเป็น
ประจ า 

ท  า
ค่อนขา้ง
บ่อย 

ท าบา้ง
ไม่ท า
บา้ง 

ท านาน ๆ  
คร้ัง 

แทบจะ
ไม่ไดท้  า 

20.ท่านคิดวา่การ
ซ้ือขายผา่นทาง
ออนไลน์เป็นที่
นิยมในปัจจุบนั 

205 
(51.3) 

154 
(38.5) 

34 
(8.5) 

7 
(1.8) 

0 
(0.0) 

0.717 4.392 
มาก
ที่สุด 

21.ท่านคิดวา่คน
ไทยในปัจจุบนัใช้
โซเช่ียลมีเดียกนั
อยา่งไม่ระมดัระวงั 

213 
(53.3) 

138 
(34.5) 

42 
(10.5) 

7 
(1.8) 

0 
(0.0) 

0.744 4.392 
มาก
ที่สุด 

22.ท่านคิดวา่
กระแสรักสุขภาพ
ไดรั้บอิทธิพลมา
จากวฒันธรรม
ตะวนัตก 

103 
(25.8) 

165 
(41.3) 

113 
(28.3) 

16 
(4.0) 

3 
(0.8) 

0.867 3.872 
มาก 

23.ท่านคิดวา่
ประเทศไทยควร
จดัระบบขนส่งให้
มีประสิทธิภาพ
มากขึ้น 

250 
(62.5) 

118 
(29.5) 

27 
(6.8) 

4 
(1.0) 

1 
(0.3) 

0.689 4.530 
มาก
ที่สุด 

24.ท่านคิดวา่ธุรกิจ
อาหารออร์แกนิค
ในประเทศไทย
ก าลงัป็นที่นิยม 

138 
(34.5) 

198 
(49.5) 

57 
(14.3) 

7 
(1.8) 

0 
(0.0) 

0.728 4.167 
มาก 
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ตารางที่ 4.12  (ต่อ) 
 

ประเด็น 

ระดบัความคิดเห็น 

S.D. 
แปล
ผล 

ท าเป็น
ประจ า 

ท  า
ค่อนขา้ง
บ่อย 

ท าบา้ง
ไม่ท า
บา้ง 

ท านาน ๆ  
คร้ัง 

แทบจะ
ไม่ไดท้  า 

25.ท่านเห็นวา่
ผูผ้ลิตอาหารส่วน
ใหญ่ไม่ใส่ใจความ
ปลอดภยัของ
ผูบ้ริโภค 

136 
(34.0) 

174 
(43.5) 

87 
(21.8) 

3 
(0.8) 

0 
(0.0) 

0.759 4.107 
มาก 

รวม      10.852 3.856 
มาก 

  
จากตารางที่ 4.12 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามระดบัความส าคญัของรูปแบบการด าเนินชีวิต 

(AIOs) ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.856 ระดบัความส าคญัของรูปแบบการด าเนินชีวิตที่
ไดรั้บความสนใจมากที่สุดเป็นอนัดบั 1 คือ ประเทศไทยควรจดัระบบขนส่งให้มีประสิทธิภาพมาก
ขึ้น อนัดับที่ 2 คือการซ้ือขายผ่านทางออนไลน์เป็นที่นิยมในปัจจุบนั และคนไทยในปัจจุบนัใช้
โซเช่ียลมีเดียกนัอยา่งไม่ระมดัระวงั และอนัดบัที่ 3 คือ การท าอาหารรับประทานเองที่บา้นสะอาด
และปลอดภยัที่สุด 
 จากขอ้มูลในตารางที่ 4.12 สามารถแบ่งกลุ่มคนไดเ้ป็น 6 กลุ่มดงัน้ี 
 กลุ่มที่ 1: Healthy ตามกระแส  กลุ่มที่ 4: ปาร์ต้ีพเีพลิ 
 กลุ่มที่ 2: นกักีฬากลา้มปู   กลุ่มที่ 5: พอ่บา้นแม่บา้น 
 กลุ่มที่ 3: นกัชอปจอมเชคอิน  กลุ่มที่ 6: นกักิจกรรม Outdoor 
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ตารางที่ 4.13  ระดบัความส าคญัของปัจจยัการเลือกซ้ือสินคา้ออร์แกนิค 

ประเด็น 

ระดบัความส าคญั 

S.D. 
แปล
ผล 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

ค่อนขา้ง
เห็นดว้ย 

เฉย ๆ ไม่คอ่ย
เห็นดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ย

อยา่งยิง่ 
1.แพค็เกจของ
อาหารออร์แกนิคมี
ผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ 

138 
(34.5) 

215 
(53.8) 

45 
(11.3) 

2 
(0.5) 

0 
(0.0) 

0.655 4.222 
มาก
ที่สุด 

2. การมีมาตรฐาน
รับรองท าใหก้าร
เลือกซ้ือง่ายขึ้น 

190 
(47.5) 

175 
(43.8) 

33 
(8.3) 

2 
(0.5) 

0 
(0.0) 

0.657 4.382 
มาก
ที่สุด 

3.คุณสมบตัิอาหาร
ของอาหารออร์แก
นิคเป็นส่ิงที่ท  าให้
ท่านตดัสินใจซ้ือ 

210 
(52.5) 

149 
(37.3) 

38 
(9.5) 

3 
(0.8) 

0 
(0.0) 

0.692 4.415 
มาก
ที่สุด 

4.รสชาติเป็นส่ิง
ส าคญัในการเลือก
ซ้ืออาหารออร์แก
นิค 

183 
(45.8) 

160 
(40.0) 

54 
(13.5) 

2 
(0.5) 

1 
(0.3) 

0.737 4.305 
มาก
ที่สุด 

5.อาหารออร์แก
นิคมีตวัเลือกนอ้ย 

128 
(32.0) 

163 
(40.8) 

89 
(22.3) 

18 
(4.5) 

2 
(0.5) 

0.877 3.992 
มาก 

ค่าเฉลี่ยรวมด้านผลิตภัณฑ์ 0.513 4.253 
มาก
ที่สุด 
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ตารางที่ 4.13  (ต่อ) 
 

ประเด็น 

ระดบัความส าคญั 

S.D. 
แปล
ผล 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

ค่อนขา้ง
เห็นดว้ย 

เฉย ๆ ไม่คอ่ย
เห็นดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ย

อยา่งยิง่ 
6.หากสินคา้
อาหารออร์แก 
นิคมีราคาสูงจะ
ช่วยเพิม่ความ
เช่ือมัน่ในการ
ตดัสินใจซ้ือ 

44 
(11.0) 

124 
(31.0) 

165 
(41.3) 

47 
(11.8) 

20 
(5.0) 

0.986 3.312 
มาก 

7.มกัเลือกซ้ือ
อาหารออร์แกนิค
เม่ือมีการลดราคา 

64 
(16.0) 

140 
(35.0) 

147 
(36.8) 

35 
(8.8) 

14 
(3.5) 

0.978 3.512 
มาก 

8.ราคาของอาหาร
ออร์แกนิคมีราคา
สูงกวา่อาหาร
ปกติ 

168 
(42.0) 

190 
(47.5) 

39 
(9.8) 

3 
(0.8) 

0 
(0.0) 

0.673 4.307 
มาก
ที่สุด 

9.มกัซ้ืออาหาร
ออร์แกนิคผา่น
ช่องทางออนไลน ์

46 
(11.5) 

126 
(31.5) 

142 
(35.5) 

60 
(15.0) 

25 
(6.5) 

1.057 3.265 
ปาน
กลาง 

ค่าเฉลี่ยรวมด้านราคา 
    

0.632 3.710 
มาก 
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ตารางที่ 4.13  (ต่อ) 
 

ประเด็น 

ระดบัความส าคญั 

S.D. 
แปล
ผล 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

ค่อนขา้ง
เห็นดว้ย 

เฉย ๆ ไม่คอ่ย
เห็นดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ย

อยา่งยิง่ 
10.ชอบที่จะเลือก
ซ้ืออาหารออร์แก
นิคตามร้านคา้
มากกวา่ออนไลน ์

112 
(28.0) 

151 
(37.8) 

104 
(26.0) 

23 
(5.8) 

10 
(2.5) 

0.984 3.830 
มาก 

11.ชอบซ้ืออาหาร
ออร์แกนิคผา่น 
ทางออนไลน์
เพราะสะดวก 
สบายกวา่ 

58 
(14.5) 

115 
(28.8) 

152 
(38.0) 

55 
(13.8) 

20 
(5.0) 

1.045 3.340 
ปาน
กลาง 

ค่าเฉลี่ยด้านสถานที่ 
 0.689 3.478 

มาก 
12.มกัจะเลือกซ้ือ
อาหารออร์แกนิค
เม่ือมีของแถม 

50 
(12.5) 

97 
(24.3) 

174 
(43.5) 

54 
(13.5) 

25 
(6.3) 

1.037 3.232 
ปาน
กลาง 

ค่าเฉลี่ยรวมด้านการส่งเสริมการขาย 1.037 3.232 
ปาน
กลาง 

รวม 5.591 3.843 
  

จากตารางที่ 4.13 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามระดบัความส าคญัของปัจจยัที่มีผลต่อการเลือก
ซ้ือสินคา้ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.843 ปัจจยัที่มีความส าคญัเป็นอันดับที่ 1 คือ คุณสมบัติ
อาหารของอาหารออร์แกนิคเป็นส่ิงที่ท  าใหท้่านตดัสินใจซ้ือ อนัดบัที่ 2 การมีมาตรฐานรับรองท าให้
การเลือกซ้ือง่ายขึ้น และอนัดบัที่ 3 ราคาของอาหารออร์แกนิคมีราคาสูงกวา่อาหารปกติ 
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ตารางที่ 4.14  ระดบัความส าคญัของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สินคา้ 

ประเด็น 

ระดบัความส าคญั 

S.D. 
แปล
ผล 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

ค่อนขา้ง
เห็นดว้ย 

เฉย ๆ ไม่คอ่ย
เห็นดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ย

อยา่งยิง่ 
1.ซ้ืออาหารออร์
แกนิคแต่ละคร้ัง
เป็นจ านวนมาก 

22 
(5.5) 

98 
(24.5) 

186 
(46.5) 

72 
(18.0) 

22 
(5.5) 

0.928 3.065 
ปาน
กลาง 

2.เกิดการซ้ือซ ้ า
ของอาหารออร์
แกนิค 

28 
(7.0) 

175 
(43.8) 

157 
(39.3) 

29 
(7.3) 

11 
(2.8) 

0.836 3.450 
มาก 

3.ซ้ืออาหารออร์
แกนิครับ
ประทานทุก
อาทิตย ์

25 
(6.3) 

98 
(24.5) 

184 
(46.0) 

71 
(17.8) 

22 
(5.5) 

0.942 3.082 
ปาน
กลาง 

รวม 2.292 3.199 
ปาน
กลาง 

  
จากตารางที่ 4.14 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความส าคญัของพฤติกรรมการ

ซ้ือสินคา้สินคา้ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.199 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สินคา้อนัดบัที่ 1 
ท่านเกิดการซ้ือซ ้ าของอาหารออร์แกนิค อนัดบัที่ 2 ท่านซ้ืออาหารออร์แกนิครับประทานทุกอาทิตย ์
และอนัดบัที่ 3 ท่านซ้ืออาหารออร์แกนิคแต่ละคร้ังเป็นจ านวนมาก 
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4.2 การทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานที่ 1  รูปแบบการด าเนินชีวิตมีความสัมพนัธ์กับการเปิดรับส่ือเก่ียวกับอาหาร
ออร์แกนิค 
 
ตารางที่ 4.15  แสดงผลค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งรูปแบบการด าเนินชีวติกบัการเปิดรับส่ือ  

 เก่ียวกบัอาหารออร์แกนิค 

กลุ่ม 
การเปิดรับส่ือ 

Facebook Instagram YouTube Twitter Snapchat 

1.Healthy ตาม
กระแส 

0.298*** 0.276*** 0.226*** 0.042 0.062 

2.นกักีฬากลา้มป ู 0.43 0.082 0.178*** 0.039 0.149** 
3.นกัชอปจอม 
เชคอิน 

0.142** 0.342*** 0.136** 0.026 0.010 

4.ปาร์ต้ีพเีพลิ 0.000 0.241*** 0.066 0.020 -0.001 
5.พอ่บา้นแม่บา้น 0.161*** 0.080 0.126* -0.002 0.054 
6.นกักิจกรรม 
Outdoor 

0.098 0.208*** 0.148** -0.026 0.092 

 
หมายเหตุ:  *  มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
                   **  มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
  ***  มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.001 
 

จากตารางที่ 4.15  พบว่าเม่ือพิจารณาหาค่าสัมประสิทธ์ิระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตมี
ความสัมพนัธ์กับการเปิดรับส่ือเก่ียวกับอาหารออร์แกนิคโดยใช้ค่าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน 
(Pearson's Product Moment Correlation Coefficient) ในการทดสอบพบว่ากลุ่ม Healthy ตาม
กระแสมีความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับส่ือ Facebook  Instagram และ YouTube โดยมีนัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดังนั้นจึง
สามารถสรุปผลการวิจยัได้ว่า เม่ือเป็นกลุ่ม Healthy ตามกระแสจะมีการเปิดรับส่ือ  Facebook  
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Instagram และ YouTube มากขึ้นโดยความสัมพนัธ์ดังกล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดับต ่า และ
พบวา่ กลุ่ม Healthy ตามกระแสไม่มีความสมัพนัธก์บัการเปิดรับส่ือ Twitter และ Snapchat 

ทางกลุ่มนักกีฬากล้ามปูมีความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับส่ือ YouTube โดยมีนัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึง
สามารถสรุปผลการวจิยัไดว้า่ เม่ือเป็นกลุ่มนกักีฬากลา้มปูจะมีการเปิดรับส่ือ YouTube มากขึ้นโดย
ความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก และกลุ่มนกักีฬากลา้มปูมีความสมัพนัธก์บั
การเปิดรับส่ือ Snapchat โดยมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน 
ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัได้ว่า เม่ือเป็นกลุ่มนักกีฬากลา้มปูจะมีการเปิดรับส่ือ Snapchat 
มากขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก และพบวา่ กลุ่มนักกีฬากลา้มปู
ไม่มีความสมัพนัธก์บัการเปิดรับส่ือ Facebook  Instagram และ Twitter 

กลุ่มนักชอปจอมเชคอินมีความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับส่ือ Instagramโดยมีนัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึง
สามารถสรุปผลการวจิยัไดว้า่ เม่ือเป็นกลุ่มนกัชอปจอมเชคอินจะมีการเปิดรับส่ือ Instagram มากขึ้น
โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดับต ่า นอกจากนั้นกลุ่มนักชอปจอมเชคอินมี
ความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับส่ือ Facebook และ YouTube โดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซ่ึง
ผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐานดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า เม่ือเป็นกลุ่มนักชอปจอม 
เชคอินจะมีการเปิดรับส่ือ Facebook และ YouTube มากขึ้ น  โดยความสัมพนัธ์ดังกล่าวเป็น
ความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามากและพบว่ากลุ่มนักชอปจอมเชคอินไม่มีความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับ
ส่ือ Twitter และ Snapchat 

กลุ่มปาร์ต้ีพีเพิลมีความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับส่ือ Instagram โดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถ
สรุปผลการวิจัยได้ว่า เม่ือเป็นกลุ่มปาร์ต้ีพีเพิลจะมีการเปิดรับส่ือ Instagram มากขึ้ นโดย
ความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่า  และพบว่ากลุ่มปาร์ต้ีพีเพิลไม่มีความสัมพนัธ์
กบัการเปิดรับส่ือ Facebook  YouTube Twitter และ Snapchat 

กลุ่มพอ่บา้นแม่บา้นมีความสมัพนัธก์บัการเปิดรับส่ือ Facebook โดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถ
สรุปผลการวิจยัได้ว่า เม่ือเป็นกลุ่มพ่อบ้านแม่บา้นจะมีการเปิดรับส่ือ Facebook  มากขึ้นโดย
ความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดับต ่า  กลุ่มพ่อบา้นแม่บา้นมีความสัมพนัธ์กบัการ
เปิดรับส่ือ YouTube โดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน 
ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า เม่ือเป็นกลุ่มพ่อบา้นแม่บา้นจะมีการเปิดรับส่ือ YouTube 
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มากขึ้น โดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก และพบวา่กลุ่มพอ่บา้นแม่บา้น
ไม่มีความสมัพนัธก์บัการเปิดรับส่ือ  Instagram Twitter และ Snapchat 

กลุ่มนกักิจกรรม Outdoor มีความสมัพนัธก์บัการเปิดรับส่ือ Instagram โดยมีนัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึง
สามารถสรุปผลการวจิยัไดว้า่ เม่ือเป็นกลุ่มนักกิจกรรม Outdoor จะมีการเปิดรับส่ือ Instagram มาก
ขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก และกลุ่มกลุ่มนักกิจกรรม Outdoor
มีความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับส่ือ YouTube โดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซ่ึงผลการวิจยั
เป็นไปตามสมมติฐาน ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวจิยัไดว้า่ เม่ือเป็นกลุ่มนักกิจกรรม Outdoor จะ
มีการเปิดรับส่ือ YouTube มากขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก และ
พบว่ากลุ่มนักกิจกรรม Outdoorไม่มีความสัมพนัธ์กับการเปิดรับส่ือ Facebook Twitter และ 
Snapchat 

สมมติฐานที่ 2  รูปแบบการด าเนินชีวติมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค 
 
ตารางที่ 4.16  แสดงผลค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธร์ะหวา่งรูปแบบการด าเนินชีวติกบัพฤติกรรมการ 

 ซ้ืออาหารออร์แกนิค 

กลุ่ม 
พฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค 

ค่าสหสัมพันธ์ ระดับนัยส าคญั 
ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

1.Healthy ตามกระแส 0.049*** 0.000 ปานกลาง 
2.นกักีฬากลา้มป ู 0.353*** 0.000 ต ่า 
3.นกัชอปจอม 
เชคอิน 

0.163*** 0.001 ต ่ามาก 

4.ปาร์ต้ีพเีพลิ 0.032 0.527 - 
5.พอ่บา้นแม่บา้น 0.078 0.119 - 
6.นกักิจกรรม Outdoor 0.279*** 0.000 ต ่า 

 
จากตารางที่ 4.16 พบวา่เม่ือพิจารณาหาค่าสัมประสิทธ์ิระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกบัพฤติกรรม

การซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยใชค้่าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson's Product Moment Correlation Coefficient) 
ในการทดสอบพบว่ากลุ่มนกัชอปจอมเชคอินมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยมี
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นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึง
สามารถสรุปผลการวจิยัไดว้า่ เม่ือเป็นกลุ่มนกัชอปจอมเชคอินจะมีพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิคมากขึ้น
โดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก 

กลุ่มนักกีฬากลา้มปู และกลุ่มนักกิจกรรม Outdoor  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารออร์แกนิคโดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดย
เป็นความสมัพนัธเ์ชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวจิยัไดว้่า เม่ือเป็นกลุ่มนักกีฬากลา้มปู และ
กลุ่มนกักิจกรรม Outdoor จะมีพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิคมากขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าว
เป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่า 

กลุ่ม Healthy ตามกระแส Outdoor มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค
โดยมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์
เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า เม่ือเป็นกลุ่ม Healthy ตามกระแสจะมีพฤติกรรม
การซ้ืออาหารออร์แกนิคมากขึ้นโดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดับปานกลาง 
ส่วนกลุ่มปาร์ต้ีพเีพลิ และกลุ่มพอ่บา้นแม่บา้นไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค 

สมมติฐานที่ 3  การเปิดรับส่ือมีความสมัพนัธต่์อพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค 
 

ตารางที่ 4.17  แสดงผลค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธร์ะหวา่งการเปิดรับส่ือกบัพฤติกรรมการซ้ือ 
 อาหารออร์แกนิค 

การเปิดรับส่ือ 
พฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค 

ค่าสหสัมพันธ์ ระดับนัยส าคญั ระดับความสัมพันธ์ 
1.Facebook 0.209*** 0.000 ต ่ามาก 
2.Instagram 0.226*** 0.000 ต ่า 
3.YouTube 0.282*** 0.000 ต ่า 
4.Twitter 0.188*** 0.000 ต ่ามาก 
5.Snapchat 0.240*** 0.000 ต ่า 
 
หมายเหตุ:  ***  มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.001 
 

จากตารางที่ 4.17 พบว่าเม่ือพิจารณาหาค่าสัมประสิทธ์ิระหว่างการเปิดรับส่ือมีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยใช้ค่าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson's Product Moment 
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Correlation Coefficient) ในการทดสอบพบว่าการเปิดรับส่ือ Facebook และ Twitter มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตาม
สมมติฐานและเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า ผูท้ี่เปิดรับส่ือFacebook 
และ Twitter มากขึ้นจะมีพฤติกรรมการซ้ือที่เพิ่มขึ้นโดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดบั
ต ่ามาก  
 ทางด้านการเปิดรับส่ือ Instagram YouTube และ Snapchat มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารออร์แกนิคโดยมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 ซ่ึงผลการวิจัยเป็นไปตามสมมติฐานและเป็น
ความสมัพนัธเ์ชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า ผูท้ี่เปิดรับส่ือ Instagram YouTube และ Snapchat 
มากจะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือที่เพิม่ขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธ์ในระดบัต ่า 

สมมติฐานที่ 4  รูปแบบการด าเนินชีวติมีความสมัพนัธก์บัปัจจยัการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิค 
 
ตารางที่ 4.18  แสดงผลค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธร์ะหวา่งรูปแบบการด าเนินชีวติกบัปัจจยัการ 

 เลือกซ้ืออาหารออร์แกนิค 

กลุ่ม 
ปัจจัยการเลอืกซ้ืออาหารออร์แกนิค 

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที ่
ด้านส่งเสริม
การขาย 

1.Healthy ตาม
กระแส 

0.512*** 0.432*** 0.410*** 0.252*** 

2.นกักีฬากลา้มป ู 0.041 0.064 0.205*** 0.120* 
3.นกัชอปจอม 
เชคอิน 

0.395*** 0.295*** 0.276*** 0.162*** 

4.ปาร์ต้ีพเีพลิ 0.134** 0.191*** 0.127* 0.078 
5.พอ่บา้นแม่บา้น 0.203*** 0.175*** 0.140** 0.141** 
6.นกักิจกรรม 
Outdoor 

0.215*** 0.303*** 0.278*** 0.218*** 

 
หมายเหตุ:  *  มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
                   **  มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
  ***  มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.001 
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 จากตารางที่ 4.18 พบว่าเม่ือพิจารณาหาค่าสัมประสิทธ์ิระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกบั
ปัจจยัการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยใชค้่าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson's Product Moment 
Correlation Coefficient) ในการทดสอบพบว่ากลุ่ม Healthy ตามกระแสมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยั
การเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตาม
สมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า เม่ือยิง่มีรูปแบบ
การด าเนินชีวิตเป็นกลุ่ม Healthy ตามกระแสมากขึ้นก็จะค านึงถึงปัจจยัทางด้านผลิตภณัฑ ์ราคา 
สถานที่เพิม่ขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง แต่การส่งเสริมการ
ขายจะมีความสมัพนัธอ์ยูใ่นระดบัต ่า 
 กลุ่มนกักีฬากลา้มปูมีความสมัพนัธก์บัปัจจยัการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสมัพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึง
สามารถสรุปผลการวิจยัได้ว่า เม่ือยิ่งเป็นกลุ่มนักกีฬากลา้มปูมากขึ้นก็จะค านึงถึงปัจจยัทางด้าน
สถานที่เพิม่ขึ้นโดยความสมัพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดบัต ่ามาก และระดบันัยส าคญัที่ 
0.05 ผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก คือเม่ือยิ่งเป็นกลุ่มนักกีฬา
กลา้มปูมากขึ้นก็จะค านึงถึงปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการขายเพิม่ขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็น
ความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก ส่วนในดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคาไม่มีความสมัพนัธ ์
 กลุ่มนักชอปจอมเชคอินมีความสัมพนัธ์กับปัจจยัการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก 
ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวจิยัไดว้า่ เม่ือยิง่เป็นกลุ่มนกัชอปจอมเชคอินมากขึ้นก็จะค านึงถึงปัจจยั
ทางดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา สถานที่เพิม่ขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่า แต่
การส่งเสริมการขายจะมีความสมัพนัธอ์ยูใ่นระดบัต ่ามาก 
 กลุ่มปาร์ต้ีพเีพลิมีความสมัพนัธก์บัปัจจยัการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยมีนัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดับ 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดังนั้นจึง
สามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า เม่ือยิ่งเป็นกลุ่มปาร์ต้ีพีเพิลมากขึ้นจะค านึงถึงปัจจยัทางด้านราคา
เพิม่ขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก ส่วนนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.01ผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวกซ่ึงหมายถึง เม่ือยิง่มีความเป็น
กลุ่มปาร์ต้ีพีเพิลมากขึ้นจะค านึงถึงปัจจยัทางด้านผลิตภัณฑ์เพิ่มขึ้ นความสัมพนัธ์ดังกล่าวเป็น
ความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก และนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐาน
โดยเป็นความสมัพนัธเ์ชิงบวกผลการวจิยัไดว้า่ เม่ือยิง่เป็นกลุ่มปาร์ต้ีพีเพิลมากขึ้นจะค านึงถึงปัจจยั
ทางดา้นสถานที่เพิม่ขึ้นความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก ในดา้นการส่งเสริม
การขายไม่มีความสมัพนัธ ์
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 กลุ่มพอ่บา้นแม่บา้นมีความสมัพนัธก์บัปัจจยัการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสมัพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึง
สามารถสรุปผลการวิจยัได้ว่า เม่ือยิ่งเป็นกลุ่มพ่อบา้นแม่บา้นมากขึ้นจะค านึงถึงปัจจยัทางด้าน
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา เพิ่มขึ้นโดยความสัมพนัธ์ดังกล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดับต ่ามาก และ
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01ผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก 
ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัได้ว่า เม่ือยิ่งเป็นกลุ่มพ่อบา้นแม่บา้นมากขึ้นจะค านึงถึงปัจจยั
ทางดา้นสถานที่ การส่งเสริมการขายเพิม่ขึ้น โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดบั
ต ่ามาก 
 กลุ่มนักกิจกรรม Outdoor ความสัมพนัธ์กับปัจจยัการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก 
ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า เม่ือยิ่งเป็นกลุ่มนักกิจกรรม Outdoor มากขึ้นจะค านึงถึง
ปัจจยัทางด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา สถานที่ และการส่งเสริมการขายเพิ่มขึ้นโดยความสัมพนัธ์
ดงักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่า 

สมมติฐานที่ 5  ปัจจยัการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารออร์แกนิค 
  
ตารางที่ 4.19  แสดงผลค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิค 

ปัจจัยการเลอืกซ้ืออาหาร
ออร์แกนิค 

พฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค 

ค่าสหสัมพันธ์ ระดับนัยส าคญั ระดับความสัมพันธ์ 
1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.163*** 0.000 ต ่ามาก 
2.ดา้นราคา 0.293*** 0.001 ต ่า 
3.ดา้นสถานที่ 0.464*** 0.000 ปานกลาง 
4.ดา้นส่งเสริมการขาย 0.361*** 0.000 ต ่า 
 
หมายเหตุ:  ***  มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.001 
 
  จากตารางที่ 4.19 พบว่าเม่ือพิจารณาหาค่าสัมประสิทธ์ิระหว่างปัจจยัการเลือกซ้ืออาหาร
ออร์แกนิคมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยใชค้่าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน 
(Pearson's Product Moment Correlation Coefficient) ในการทดสอบพบวา่ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์
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มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึง
ผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐานและเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยั
ไดว้า่ ผูท้ี่มีความพงึพอใจในดา้นผลิตภณัฑม์ากขึ้นจะมีพฤติกรรมการซ้ือที่เพิม่ขึ้นโดยความสมัพนัธ์
ดงักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก  
 ทางด้านราคาและด้านส่งเสริมการขายมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ืออาหาร 
ออร์แกนิคโดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานเชิงบวก 
ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวจิยัไดว้า่ ผูท้ี่มีความพงึพอใจในดา้นราคาและดา้นส่งเสริมการขายมาก
ขึ้นจะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือที่เพิม่ขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่า 
 ทางดา้นสถานที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยมีนัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานและเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึง
สามารถสรุปผลการวจิยัไดว้า่ ผูท้ี่มีความพงึพอใจในดา้นสถานที่มากขึ้นจะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ที่เพิม่ขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง 



บทที่ 5 
 

สรุปผลการวจิัย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

การศึกษาวิจัยเร่ือง “ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารออร์แกนิคออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภค” มีวตัถุประสงคใ์นการวจิยัดงัน้ี 

1)  เพือ่ทราบถึงการเปิดรับส่ือเก่ียวกบัสินคา้ออร์แกนิคของผูบ้ริโภค 
2)  เพือ่ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออร์แกนิคผา่นช่องทางออนไลน์ 
3)  เพือ่ศึกษารูปแบบการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภค 
4)  เพือ่ศึกษาปัจจยัที่มีส่วนในการตดัสินใจซ้ืออาหารออร์แกนิค  
5)  เพือ่ศึกษาความสมัพนัธร์ะหวา่งรูปแบบการด าเนินชีวติกบัการเปิดรับส่ือเก่ียวกบัอาหาร

ออร์แกนิค 
6)  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่าง รูปแบบการด าเนินชีวิต กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหาร

ออร์แกนิค 
7)  เพือ่ศึกษาความสมัพนัธร์ะหวา่งการเปิดรับส่ือ กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค 
8)  เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกับปัจจัยการเลือกซ้ือ 

อาหารออร์แกนิค 
9)  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยการเลือกซ้ือ กับ พฤติกรรมการซ้ืออาหาร 

ออร์แกนิค 
งานวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงมีรูปแบบวิจยัเชิงส ารวจ 

(Survey Research) แบบวดัผลคร้ังเดียว ศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คนโดยใชแ้บบสอบถาม
ออนไลน์ (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลภายหลังจากการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งแล้ว ผูว้ิจยัด าเนินการตรวจสอบความถูกตอ้งของแบบสอบถามโดยเลือก
ประชากรในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีคือ กลุ่มผูบ้ริโภคที่ใส่ใจในสุขภาพ มีอายรุะหว่าง 15- 35 ปีทั้งเพศ
ชายและเพศหญิง ผูว้จิยัไดว้เิคราะห์ขอ้มูลผลการวจิยัดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ การวิเคราะห์
สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการ
วิเคราะห์เชิงสถิติอนุมานเพื่อการทดสอบสมมติฐานการวิจยั ได้แก่ การวิเคราะห์สัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ ์Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
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5.1 สรุปผลการวจิยั 
 

จากการวเิคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถาม ผูว้ิจยัสามารถสรุปผลการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัที่มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ืออาหารออร์แกนิคออนไลน์ของผูบ้ริโภค” ไดด้งัน้ี 

1)  ลกัษณะดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อายุ 21-25 ปี มากกว่าคร่ึงจบการศึกษาระดับปริญญาตรี กลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษทั  และส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนสูงกว่า 
15,000 บาท  

2)  การเปิดรับส่ือออนไลน์ 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความถ่ีในการเขา้ใชเ้ครือข่าย 6-7 วนั/คร้ัง มีใชร้ะยะเวลาโดยเฉล่ีย

ในการเขา้ใช ้น้อยกว่า 1 ชัว่โมง  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เขา้ใชเ้ครือข่ายที่บา้น และเขา้ใชเ้ครือข่าย
สังคมออนไลน์ในช่วงเวลา 20.01- 00.00 น. กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใช ้Facebook  และมีการหา
ขอ้มูลเก่ียวกบัอาหารออร์แกนิคจากส่ือสงัคมออนไลน์ในระดบัปานกลาง โดยส่ือที่ไดรั้บความนิยม
อนัดบัที่ 1 คือ Facebook  

3)  รูปแบบการด าเนินชีวติ AIO’s 
จากผลการจดักลุ่มรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยใช้ Factor Analysis จะสามารถจดักลุ่ม

รูปแบบการด าเนินชีวติได ้6 กลุ่ม ดงัน้ี 
(1)  Healthy ตามกระแส 
กลุ่มตัวอย่างน้ีให้ความส าคัญกับการดูแลสุขภาพของตนเอง ชอบซ้ือวัตถุดิบมา

ประกอบอาหารเพื่อรับประทานเองที่บา้น และมีไลฟ์สไตล์ที่ค่อนขา้งทนัสมยั ตามกระแสไปกับ 
เทรนดแ์ฟชัน่ต่าง ๆ ในสงัคม 

(2)  นกักีฬากลา้มปู 
กลุ่มตวัอยา่งน้ีชอบออกก าลงักายเป็นประจ าหรือเรียกว่าเป็นงานอดิเรก ส่วนใหญ่เป็น

สมาชิกของฟิตเนส และค่อนขา้งจริงจงักบัการออกก าลงักาย 
(3)  นกัชอปจอมเชคอิน 
กลุ่มตวัอยา่งน้ีชอบใชเ้วลาวา่งไปกบัเพือ่นฝงูไม่ว่าจะเป็นการชอปปิง หรือ การเสาะหา

ร้านอาหารที่ก  าลงัเป็นที่นิยมเพือ่ไปทดลองชิม ถ่ายรูป และเชคอินตามสถานที่นั้น ๆ 
(4)  ปาร์ต้ีพเีพลิ 
กลุ่มตวัอยา่งน้ีชอบสงัสรรคพ์บปะกบักลุ่มเพือ่น 
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(5)  กลุ่มพอ่บา้นแม่บา้น 
กลุ่มตวัอย่างชอบใช้ชีวิตอย่างเรียบง่าย ติดบา้น มีการใช้ชีวิตที่ไม่หรูหรา เลือกที่จะ

ออกไปซ้ือของใชใ้นบา้นดว้ยตนเอง 
(6)  นกักิจกรรม Outdoor 
กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเป็นของตนเอง เม่ือมีเวลาว่างจะชอบผจญภยั หรือกิจกรรม

กลางแจง้ต่าง ๆ 
4)  ปัจจยัการเลือกซ้ือสินคา้ 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากเห็นวา่ปัจจยัที่มีความส าคญัเป็นอนัดบัที่ 1 คือ คุณสมบตัิอาหารของ

อาหารออร์แกนิคเป็นส่ิงที่ท  าให้ตดัสินใจซ้ือ อนัดับที่ 2 การมีมาตรฐานรับรองท าให้การเลือกซ้ือ
ง่ายขึ้น และอนัดบัที่ 3 ราคาของอาหารออร์แกนิคมีราคาสูงกวา่อาหารปกติ 

5)  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้สินคา้ 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากเกิดการซ้ือซ ้ าของอาหารออร์แกนิค และส่วนมากซ้ืออาหารออร์แกนิ

ครับประทานทุกอาทิตย ์และมกัซ้ืออาหารออร์แกนิคแต่ละคร้ังเป็นจ านวนมาก 
 

5.2 การวเิคราะห์เพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานที่ 1  รูปแบบการด าเนินชีวิตมีความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับส่ือเก่ียวกับอาหาร 
ออร์แกนิค 
 จากการหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธพ์บวา่รูปแบบการด าเนินชีวิตมีความสัมพนัธ์กบัการ
เปิดรับส่ือเก่ียวกบัอาหารออร์แกนิคกลุ่ม Healthy ตามกระแสมีความสัมพนัธ์กับการเปิดรับส่ือ 
Facebook  Instagram และ YouTube โดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไป
ตามสมมติฐาน โดยเป็นความสมัพนัธเ์ชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า เม่ือเป็นกลุ่ม 
Healthy ตามกระแสจะมีการเปิดรับส่ือ  Facebook  Instagram และ YouTube มากขึ้นโดย
ความสัมพนัธ์ดังกล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดับต ่า และพบว่า กลุ่ม Healthy ตามกระแสไม่มี
ความสมัพนัธก์บัการเปิดรับส่ือ Twitter และ Snapchat 
 กลุ่มนกักีฬากลา้มปูมีความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับส่ือ YouTube โดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถ
สรุปผลการวิจัยได้ว่า เม่ือเป็นกลุ่มนักกีฬากล้ามปูจะมีการเปิดรับส่ือ YouTube มากขึ้ นโดย
ความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก และกลุ่มนกักีฬากลา้มปูมีความสมัพนัธก์บั
การเปิดรับส่ือ Snapchat โดยมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน 
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ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัได้ว่า เม่ือเป็นกลุ่มนักกีฬากลา้มปูจะมีการเปิดรับส่ือ Snapchat 
มากขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก และพบวา่ กลุ่มนักกีฬากลา้มปู
ไม่มีความสมัพนัธก์บัการเปิดรับส่ือ Facebook  Instagram และ Twitter 
 กลุ่มนักชอปจอมเชคอินมีความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับส่ือ Instagramโดยมีนัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดังนั้นจึง
สามารถสรุปผลการวจิยัไดว้า่ เม่ือเป็นกลุ่มนกัชอปจอมเชคอินจะมีการเปิดรับส่ือ Instagram มากขึ้น
โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดับต ่า นอกจากนั้นกลุ่มนักชอปจอมเชคอินมี
ความสมัพนัธ์กบัการเปิดรับส่ือ Facebook และ YouTube โดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซ่ึง
ผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐานดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า เม่ือเป็นกลุ่มนักชอปจอม 
เชคอินจะมีการเปิดรับส่ือ Facebook และ YouTube มากขึ้ น  โดยความสัมพนัธ์ดังกล่าวเป็น
ความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามากและพบว่ากลุ่มนักชอปจอมเชคอินไม่มีความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับ
ส่ือ Twitter และ Snapchat 
 กลุ่มปาร์ต้ีพีเพิลมีความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับส่ือ Instagram โดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถ
สรุปผลการวิจัยได้ว่า เม่ือเป็นกลุ่มปาร์ต้ีพีเพิลจะมีการเปิดรับส่ือ Instagram มากขึ้ นโดย
ความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่า  และพบว่ากลุ่มปาร์ต้ีพีเพิลไม่มีความสัมพนัธ์
กบัการเปิดรับส่ือ Facebook  YouTube Twitter และ Snapchat 

กลุ่มพอ่บา้นแม่บา้นมีความสมัพนัธก์บัการเปิดรับส่ือ Facebook โดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถ
สรุปผลการวิจยัได้ว่า เม่ือเป็นกลุ่มพ่อบ้านแม่บา้นจะมีการเปิดรับส่ือ Facebook  มากขึ้นโดย
ความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดับต ่า  กลุ่มพ่อบา้นแม่บา้นมีความสัมพนัธ์กบัการ
เปิดรับส่ือ YouTubeโดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน 
ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า เม่ือเป็นกลุ่มพ่อบา้นแม่บา้นจะมีการเปิดรับส่ือ YouTube 
มากขึ้น โดยความสัมพนัธ์ดังกล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดับต ่ามาก  และพบว่ากลุ่มพ่อบา้น
แม่บา้นไม่มีความสมัพนัธก์บัการเปิดรับส่ือ  Instagram Twitter และ Snapchat 

กลุ่มนกักิจกรรม Outdoor มีความสมัพนัธก์บัการเปิดรับส่ือ Instagram โดยมีนัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึง
สามารถสรุปผลการวจิยัไดว้า่ เม่ือเป็นกลุ่มนักกิจกรรม Outdoor จะมีการเปิดรับส่ือ Instagram มาก
ขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก และกลุ่มกลุ่มนักกิจกรรม Outdoor
มีความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับส่ือ YouTube โดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซ่ึงผลการวิจยั
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เป็นไปตามสมมติฐาน ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวจิยัไดว้า่ เม่ือเป็นกลุ่มนักกิจกรรม Outdoor จะ
มีการเปิดรับส่ือ YouTube มากขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก และ
พบว่ากลุ่มนักกิจกรรม Outdoor ไม่มีความสัมพนัธ์กับการเปิดรับส่ือ Facebook Twitter และ 
Snapchat 

สมมติฐานที่ 2  รูปแบบการด าเนินชีวิตมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อาหาร
ออร์แกนิค 

จากการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พบว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตกับพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารออร์แกนิค พบวา่กลุ่มนกัชอบจอมเชคอินมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แก
นิคโดยมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 ซ่ึงผลการวิจัยเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็น
ความสมัพนัธเ์ชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า เม่ือเป็นกลุ่มนักชอบจอมเชคอินจะมี
พฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิคมากขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า
มาก 

กลุ่มนักกีฬากลา้มปู และกลุ่มนักกิจกรรม Outdoor มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารออร์แกนิคโดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดย
เป็นความสมัพนัธเ์ชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวจิยัไดว้่า เม่ือเป็นกลุ่มนักกีฬากลา้มปู และ
กลุ่มนกักิจกรรม Outdoor จะมีพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิคมากขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าว
เป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่า 

กลุ่ม Healthy ตามกระแส มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก 
ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัได้ว่า เม่ือเป็นกลุ่ม Healthy ตามกระแสจะมีพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารออร์แกนิคมากขึ้นโดยความสัมพนัธ์ดังกล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดับปานกลาง ส่วน
กลุ่มปตร์ต้ีพเีพลิ และกลุ่มพอ่บา้นแม่บา้นไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค 

สมมติฐานที่ 3  การเปิดรับส่ือมีความสมัพนัธต่์อพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค 
 ผลการศึกษาแสดงความสัมพนัธ์ระหว่างการเปิดรับส่ือมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ
ซ้ืออาหารออร์แกนิคพบวา่การเปิดรับส่ือ Facebook  และ Twitter  มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการ
ซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานเชิง
บวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า ผูท้ี่เปิดรับส่ือ Facebook และ Twitter  มากขึ้นจะมี
พฤติกรรมการซ้ือที่เพิม่ขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก 
 ทางด้านส่ือ Instagram YouTube และ Snapchat มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารออร์แกนิคโดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานและ



74 

เป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดังนั้ นจึงสามารถสรุปผลการวิจัยได้ว่า ผูท้ี่ เปิดรับส่ือ Instagram 
YouTube และ Snapchat มากจะส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือที่เพิม่ขึ้นโดยความสมัพนัธ์ดงักล่าว
เป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่า 

สมมติฐานที่  4  รูปแบบการด าเนินชีวิตมีความสัมพันธ์กับปัจจัยการเลือกซ้ืออาหาร 
ออร์แกนิค 
 จากการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พบว่ากลุ่ม Healthy ตามกระแสมีความสัมพนัธ์กบั
ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือโดยมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 ซ่ึงผลการวิจัยเป็นไปตาม
สมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า เม่ือยิ่งเป็นกลุ่ม
Healthy ตามกระแสมากขึ้ นก็จะค านึงถึงปัจจยัทางด้านผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่เพิ่มขึ้ นโดย
ความสัมพันธ์ดังกล่าวเป็นความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง แต่การส่งเสริมการขายจะมี
ความสมัพนัธอ์ยูใ่นระดบัต ่า 
 กลุ่มนกักีฬากลา้มปูมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการเลือกซ้ือโดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุป
ผลการวจิยัไดว้่า เม่ือยิง่เป็นกลุ่มนักกีฬากลา้มปูมากขึ้นก็จะค านึงถึงปัจจยัทางดา้นสถานที่เพิ่มขึ้น
โดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก และระดบันยัส าคญัที่ 0.05 ผลการวิจยั
เป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสมัพนัธเ์ชิงบวก คือเม่ือยิง่เป็นกลุ่มนักกีฬากลา้มปูมากขึ้นก็จะ
ค านึงถึงปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการขายเพิ่มขึ้นโดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ใน
ระดบัต ่ามาก ส่วนในดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคาไม่มีความสมัพนัธ ์
 กลุ่มนักชอปจอมเชคอินมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการเลือกซ้ือโดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถ
สรุปผลการวิจัยได้ว่า เม่ือยิ่งเป็นกลุ่มนักชอปจอมเชคอินมากขึ้ นก็จะค านึงถึงปัจจัยทางด้าน
ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานที่เพิ่มขึ้นโดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดับต ่า แต่การ
ส่งเสริมการขายจะมีความสมัพนัธอ์ยูใ่นระดบัต ่ามาก 

กลุ่มปาร์ต้ีพเีพลิมีความสมัพนัธก์บัปัจจยัการเลือกซ้ือโดยมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.001 
ซ่ึงผลการวิจัยเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพันธ์เชิงบวก ดังนั้ นจึงสามารถสรุป
ผลการวิจยัได้ว่า เม่ือยิ่งเป็นกลุ่มปาร์ต้ีพีเพิลมากขึ้ นจะค านึงถึงปัจจยัทางด้านราคาเพิ่มขึ้นโดย
ความสัมพนัธ์ดังกล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดับต ่ามาก ส่วนนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01
ผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวกผลการวิจยัไดว้่า เม่ือยิง่เป็นกลุ่ม
ปาร์ต้ีพีเพิลมากขึ้ นจะค านึงถึงปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์เพิ่มขึ้ นความสัมพันธ์ดังกล่าวเป็น
ความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก และนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐาน
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โดยเป็นความสมัพนัธเ์ชิงบวกผลการวจิยัไดว้า่ เม่ือยิง่เป็นกลุ่มปาร์ต้ีพีเพิลมากขึ้นจะค านึงถึงปัจจยั
ทางดา้นสถานที่เพิม่ขึ้นความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก ในดา้นการส่งเสริม
การขายไม่มีความสมัพนัธ ์
 กลุ่มพอ่บา้นแม่บา้นมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการเลือกซ้ือโดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุป
ผลการวิจยัไดว้่า เม่ือยิง่เป็นกลุ่มพ่อบา้นแม่บา้นมากขึ้นจะค านึงถึงปัจจยัทางด้านผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา เพิม่ขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดบัต ่ามาก และนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.01 ผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุป
ผลการวิจยัได้ว่า เม่ือยิ่งเป็นกลุ่มพ่อบา้นแม่บา้นมากขึ้นจะค านึงถึงปัจจัยทางด้านสถานที่ การ
ส่งเสริมการขายเพิม่ขึ้น โดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก 
 กลุ่มนักกิจกรรม Outdoor ความสัมพนัธ์กับปัจจยัการเลือกซ้ือโดยมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถ
สรุปผลการวิจัยได้ว่า เม่ือยิ่งเป็นกลุ่มนักกิจกรรม Outdoor มากขึ้ นจะค านึงถึงปัจจัยทางด้าน
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา สถานที่ และการส่งเสริมการขายเพิ่มขึ้ นโดยความสัมพนัธ์ดังกล่าวเป็น
ความสมัพนัธใ์นระดบัต ่า 

สมมติฐานที่ 5  ปัจจยัการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารออร์แกนิค 
 ผลการศึกษาแสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยต่อการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิคมี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิคพบว่าปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไป
ตามสมมติฐานและมีความสัมพนัธ์เชิงบวก ดังนั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า ผูท้ี่มีความพึง
พอใจในด้านผลิตภณัฑ์มากขึ้ นจะมีพฤติกรรมการซ้ือที่เพิ่มขึ้ นโดยความสัมพนัธ์ดังกล่าวเป็น
ความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก 
 ทางดา้นราคาและดา้นส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แก
นิคโดยมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานและมีความสัมพนัธ์
เชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า ผูท้ี่มีความพึงพอใจในดา้นราคาและดา้นส่งเสริม
การขายมากขึ้นจะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือที่เพิม่ขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ใน
ระดบัต ่า 
 ทางดา้นสถานที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยมีนัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดับ 0.001 ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานและมีความสัมพนัธ์เชิงบวก ดังนั้นจึง
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สามารถสรุปผลการวจิยัไดว้า่ ผูท้ี่มีความพงึพอใจในดา้นสถานที่มากขึ้นจะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ที่เพิม่ขึ้นโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง 
 

5.3 อภปิรายผลการวจิัย 
 

1)  การเปิดรับส่ือสงัคมออนไลน์ 
 จากการวเิคราะห์พบว่ากลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่มีการเปิดรับส่ือออนไลน์ทางใช ้Facebook  
รองลงมา Instagram ซ่ึงสอดคลอ้งกบัส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (2558) กล่าวว่าปี
น้ีเป็นปีแรกที่ผลการส ารวจสะท้อนให้เห็นถึงพฤติกรรมของคนในยุคน้ี ที่ใช้สมาร์ทโฟนเป็น
อุปกรณ์เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตกันมากที่ สุดตลอด 24 ชั่วโมง ส่วนกิจกรรมยอดนิยมของผูใ้ช้
อินเตอร์เน็ตฯ ผา่นอุปกรณ์เคล่ือนที่  อนัดบัที่ 1 ใชใ้นการติดต่อส่ือสารผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน์ 
(Social Network) เช่น Facebook, Instagram เป็นตน้ คิดเป็นสัดส่วนที่สูงถึงร้อยละ 82.7 อนัดบัที่ 2 
ใชใ้นการสืบคน้ขอ้มูล ร้อยละ 56.6  ท  าให้เห็นไดว้่า Facebook นั้นยงัเป็นส่ือที่มีประสิทธิภาพใน
การเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายต่าง ๆ ไดม้ากที่สุด นั่นเป็นเพราะว่า Facebook มีความง่ายต่อการใชง้าน 
สามารถสร้างเครือข่ายเพื่อนฝูงได ้ ผูใ้ชส้ามารถเปิดรับขอ้มูลไดอ้ยา่งมากมายจากบุคคลที่เรารู้จกั 
เหมือนไดเ้ป็นการรักษาความสมัพนัธก์บัคนที่รู้จกัไปในตวัดว้ย 

ส่วนในเร่ืองของช่วงเวลาในงานวิจัยช้ินน้ีระบุว่า ช่วงเวลาที่นิยมใช้เครือข่ายสังคม
ออนไลน์จะเป็นช่วง 20.01-00.00 น. และสถานที่ที่เขา้ใชเ้ครือข่ายคือที่บา้น ซ่ึงตรงกับ ณัฐกานต ์
บุญนนท ์ (2550) ในเร่ืองรูปแบบการด าเนินชีวติ และการเปิดรับส่ือทางอินเตอร์เน็ตของกลุ่มวยัรุ่น
ใจเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัขอนแก่น  

2)  รูปแบบการด าเนินชีวติ 
 จากการวเิคราะห์กลุ่มกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น สามารถจดักลุ่มรูปแบบการ
ด าเนินชีวิต 6 กลุ่มดงัน้ี 1) กลุ่ม Healthy ตามกระแส 2) กลุ่มนักกีฬากลา้มปู 3) กลุ่มนักชอปจอม 
เชคอิน 4) กลุ่มปาร์ต้ีพเีพลิ 5) กลุ่มพอ่บา้นแม่บา้น 6) กลุ่มนกักิจกรรม Outdoor 

(1)  กลุ่ม Healthy ตามกระแส  
รูปแบบการด าเนินชีวติน้ี กลุ่มตวัอยา่งมีการดูแลตวัเองทั้งภายในและภายนอก เขา้ร่วม

กิจกรรมต่าง ๆ ในสงัคม สนใจหาขอ้มูล ติดตามอ่านข่าวสารบา้นเมืองรวมถึงเทรนด์แฟชัน่ที่ก  าลงั
เป็นที่นิยม มีการด าเนินชีวติแบบใส่ใจสุขภาพ สอดคลอ้งกบั วรางคณา มาตา (2547) ไดท้  าการวิจยั
เร่ืองรูปแบบการด าเนินชีวติของผูช้ายวยัท างานในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่พบว่าแบ่งได ้8 กลุ่ม
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และกลุ่มที่พฤติกรรมคลา้ยคลึงกบักลุ่ม Healthy ตามกระแส คือกลุ่มส าอาง เพราะเป็นคนช่างเลือก 
สนใจภาพลกัษณ์ของตนเอง ดูแลและใส่ใจสุขภาพของตนเองเป็นส่ิงแรก 

(2)  กลุ่มนกักีฬากลา้มปู  
กลุ่มตวัอยา่งชอบท ากิจกรรมเก่ียวกบัการออกก าลงัไม่ว่าจะเป็นการเล่นกีฬา หรือ เป็น

สมาชิกของฟิตเนส ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแอจเจน และฟิชบาย (Ajzen & Fishbein, 1980) กล่าวว่า ความ
ตั้งใจที่จะปฏิบติัพฤติกรรมซ่ึงเป็นผลจากเจตคติ แรงจูงใจของบุคคล กฎเกณฑท์างสงัคมเป็นปัจจยัที่
เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมสุขภาพ 

(3)  กลุ่มนกัชอปจอมเชคอิน 
กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมชอบไปตามสถานที่ที่ก  าลงัเป็นที่นิยม และมีการบอกต่อทาง

ส่ือออนไลน์ ชอบการลงรูปกิจกรรมต่าง ๆ ที่ตนเองไปท ามาเพื่อเป็นการบ่งบอกถึงสถานะทาง
สงัคมของตนเอง  ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Thumbsupteam (2013) กล่าวว่า กลุ่มที่รักการโพสและแชร์เป็น
ชีวิตจิตใจ (The Over-Sharer) ลกัษณะของผูใ้ชง้านในกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มที่รักและช่ืนชอบการเช็คอิน
เป็นชีวติจิตใจ ถึงแมว้า่บางคร้ังจะอยูใ่นหอ้งน ้ าก็ตามก็ยงัไม่วายที่จะเช็คอิน โดยผลการส ารวจพบว่า
ผูใ้ชง้านประเภทน้ีมีจ  านวนมากถึง 4.8 ลา้นคนเลยทีเดียว 

(4)  กลุ่มปาร์ต้ีพเีพลิ 
กลุ่มตวัอย่างชอบการสังสรรค์กับกลุ่มเพื่อนฝูง ชอบการพบปะสังสรรค์ ซ่ึงตรงกับ 

พิมพพ์า หิรัญกิตติ (2547) กล่าวว่า เป็นบุคคลที่รักความสนุก มีความร่ืนเริงอยู่ตลอดเวลา ชอบ 
Entertain ชอบสังสรรค์ ไม่ว่าจะเป็นเทศกาลใดก็ตามส่วนที่เก่ียวขอ้งกับพฤติกรรมการบริโภค
ลกัษณะของพฤติกรรมบุคคลจะเป็นบุคคลที่รักสนุก ชอบความร่ืนเริง มีการสังสรรคใ์นหมู่ญาติพี่
นอ้ง เพือ่นฝงูอยูต่ลอดเวลา ไม่วา่จะเป็นการจดัปาร์ต้ีทุกส้ินเดือน หรือเป็นเทศกาลต่าง ๆ 

(5)  กลุ่มพอ่บา้นแม่บา้น 
กลุ่มตวัอยา่งมีอุปนิสยัชอบอยูบ่า้น ท าตวัเรียบง่าย เลือกซ้ือของใชใ้นบา้นดว้ยตวัเอง ซ่ึง

ตรงกบั พิมพภ์า หิรัญกิตติ (2547) กล่าวว่าลกัษณะนิสัยจะเป็นคนเรียบง่าย ท าตวัสบาย ๆ ไม่เร่ือง
มาก เป็นคนสมถะ มกัจะไม่ท าให้บุคคลอ่ืนเดือนร้อน และเป็นคนเกรงใจคน ส่วนที่เก่ียวขอ้งกับ
พฤติกรรมการบริโภคลกัษณะพฤติกรรมจะเป็นคนเรียบง่าย ประหยดั ใชจ่้ายในส่ิงที่จ  าเป็นเท่านั้น 
เป็นคนเก็บออมเก่ง ก่อนตดัสินใจคิดแลว้คิดอีกวา่คุม้หรือไม่คุม้ ไม่นิยมไปทานอาหารนอกบา้น ถา้
เป็นครอบครัวใหญ่ส่วนมากจะท าอาหารรับประทานเอง เพราะคิดว่าประหยดักว่า แต่ถ้าเป็น
ครอบครัวเล็ก ส่วนใหญ่จะซ้ืออาหารส าเร็จรูปมารับประทาน หากเจ็บไขไ้ดป่้วยก็จะซ้ือยามาทาน
เอง มกัจะไม่ก่อหน้ีสินใหก้บัตนเองหรือครอบครัว 
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(6)  กลุ่มนกักิจกรรม Outdoor 
กลุ่มตวัอยา่งเป็นพวกชอบขบัรถออกต่างจงัหวดั ชอบกิจกรรมกลางแจง้  ซ่ึงสอดคลอ้ง

กับ พลอยศรี โปราณานนท์ (2548) กล่าวว่า การท่องเที่ยวเพื่อความเพลิดเพลิน (Recreation 
Tourism) เป็นการท่องเที่ยวโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อตอ้งการพกัผ่อนและความเพลิดเพลิน เป็นการ
ผ่อนคลายความเครียดจากหน้าที่การงาน หรือตอ้งการหลีกหนีจากส่ิงแวดลอ้มที่เคยชินไปสักชั่ว
ระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมการท่องเที่ยวส่วนใหญ่จะเป็นแบบกลางแจง้ 

3)  ปัจจยัการเลือกซ้ือ 
 จากผลส ารวจของกลุ่มตวัอยา่งพบว่าในส่วนของปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซ้ือมากที่สุดจะ
เป็นในดา้นผลิตภณัฑ ์ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ราชนัย ์บุญมาก (2546) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือผกัปลอดสารพิษของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ กล่าวว่า 
ผลการวจิยัพบวา่ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผกัปลอดสารพษิส าหรับกลุ่มตวัอยา่งที่เคยซ้ือ
ผกัปลอดสารพิษและปัจจุบนัยงัคงซ้ืออยู่ พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์และจิตวิทยาเป็นปัจจยัที่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผกัปลอดสารพษิในระดบัที่มาก เหตุผลที่คนส่วนใหญ่ให้ความสนใจใน
ด้านผลิตภัณฑ์นั้ นเพราะเห็นว่าการให้ความส าคัญกับส่ิงที่ต้องบริโภคเข้าไปในร่างกายเป็น
ส่ิงจ าเป็น ตอ้งเลือก และคดัสรรเป็นอยา่งดี มีความปลอดภยัที่สามารถรับรองได ้จึงท าให้เร่ืองของ 
ราคา สถานที่ และการส่งเสริมการขายนั้นมีความส าคญัอยู่ในระดับที่รองลงมาตามล าดับ ซ่ึง
สอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดที่เก่ียวขอ้งกับตวัแปรทาง
การตลาดว่า เป็นตวัแปรที่สามารถควบคุมไดใ้นการเลือกซ้ือสินคา้และตอ้งน ามาใชร่้วมกนั เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย (Target Market) เป็นหลกั และส่ิงที่ส าคญัตวัหน่ึง คือ 
ผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงที่สามารถสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของลูกคา้ ไดผ้ลิตภณัฑ์
อาจเป็นคุณสมบติัที่แตะตอ้งได้และแตะต้องไม่ได้ ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์ ได้แก่ ความ
หลากหลายของผลิตภณัฑ ์คุณภาพสินคา้ ช่ือเสียงบริษทั การรับประกนัและบริการ 

4)  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้อาหารออร์แกนิค 
 กลุ่มตวัอย่างเกิดการซ้ือซ ้ าอาหารออร์แกนิค และซ้ืออาหารออร์แกนิครับประทานทุก
อาทิตย ์โดยซ้ืออาหารออร์แกนิคแต่ละคร้ังเป็นจ านวนมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศิโสภา  อุทิศสัมพนัธ์
กุล (2554) ในหัวขอ้ ปัจจยัที่มีผลต่อการซ้ือซ ้ าในธุรกิจออนไลน์ Group Buying กล่าวว่า กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่มีการซ้ือซ ้ าเดือนละคร้ัง  ผลที่ได้ออกมาต่างกันอาจเป็นเพราะตวัแปร หรือ
ลกัษณะทางผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั เน่ืองจากในงานวิจยัของเรานั้นเป็นของกินของใชข้องจ าเป็นจึง
ตอ้งมีการซ้ือซ ้ าทุกอาทิตย ์แต่งานวจิยัที่น ามาอา้งอิงนั้นตวัสินคา้อาจเป็นสินคา้ส้ินเปลือง ไม่มีความ
จ าเป็น ท าใหเ้กิดการซ้ือซ ้ าเดือนละคร้ัง 



79 

5.4 การทดสอบสมมติฐานความสัมพนัธ์ของตัวแปร 
 
สมมติฐานที่ 1:  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกบัการเปิดรับส่ือ

เก่ียวกบั อาหารออร์แกนิค 
 ผลการวิจยัพบว่ากลุ่ม Healthy ตามกระแสมีความสัมพนัธ์กับการเปิดรับส่ือ Facebook  
Instagram และ YouTube กลุ่มนักกีฬากล้ามปูมีความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับส่ือ YouTube กลุ่ม 
นกัชอปจอมเชคอินมีความสมัพนัธก์บัการเปิดรับส่ือ Instagram กลุ่มปาร์ต้ีพีเพิลมีความสัมพนัธ์กบั
การเปิดรับส่ือ Instagram ซ่ึงกลุ่มพ่อบา้นแม่บา้นมีความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับส่ือ Facebook กลุ่ม
นักกิจกรรม Outdoor มีความสัมพนัธ์กับการเปิดรับส่ือ Instagram ซ่ึงผลการวิจัยเป็นไปตาม
สมมติฐาน โดยเป็นความสมัพนัธเ์ชิงบวก 
 สอดคล้องกับงานวิจัยของอนุชิต ศิริกิจ  (2551) ได้แบ่งรูปแบบการด าเนินชีวิตไว ้8 
ประเภทดังน้ี 1) ผูป้ระสบความส าเร็จในชีวิต (Actualizes) 2) ผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Fulfilled)  
3) ผูอ้นุรักษแ์บบแผน (Believers) 4) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) 5) ผูมุ่้งมั่นพยายาม 
(Strivers) 6) ผูแ้สวงหาประสบการณ์ (Experience) 7) นักปฏิบตัิ (Makers) 8) ผูต่้อสู้ด้ินรน 
(Strugglers) ผูท้ี่ เลือกซ้ือบ้านจดัสรรส่วนใหญ่มีรูปแบบการด าเนินชีวิต แบบที่ 2 คือ ผูมี้ชีวิต
สมบูรณ์ (Fulfilled) มีลกัษณะ เป็นกลุ่มคนที่มีวฒิุภาวะ ความพงึพอใจ ความสะดวกสบายต่อชุมชน 
เช่น การปฏิบติัต่อครอบครัว การไปวดั การปฏิบติัต่อชุมชน การเป็นคนดีของประเทศ ผูท้ี่ยดึถือ
แสดงลกัษณะดา้นศีลธรรม ตามกฎเกณฑ ์ส่ิงที่เคยปฏิบติัที่เก่ียวขอ้งกบัองคก์ารต่าง ๆ ครอบครัว 
สังคม ศาสนา ใน ฐานะที่เป็นผูบ้ริโภค มกัเป็นผูนิ้ยมชอบใชต้ราสินคา้ของประเทศตนเอง และมี
พฤติกรรม การบริโภคตามค่านิยม การศึกษาดี และรายไดป้านกลาง แต่เพียงพอที่ตอบสนองความ
ตอ้งการของตนเอง เป็นผูมี้ข่าวสารพร้อมมูล และยงัเปิดรับความคิดเห็นใหม่ ๆ ซ่ึงเป็นกลุ่มที่
น่าสนใจ ซ่ึงคุณสมบติัของคนกลุ่มน้ี เหมาะที่เป็นผูมี้ก าลงัซ้ือ ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรค านึงถึง 
การตอบสนองต่อกลุ่มเป้าหมาย กลุ่มน้ีดว้ย ไม่ว่าเป็นการให้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบับา้น รูปแบบที่
ทนัสมยั อยู่ในท าเลที่ไปมาไดส้ะดวก รองลงมา ได้แก่รูปแบบการด าเนินชีวิต แบบ ที่ 7 คือ นัก
ปฏิบตัิ (Makers มีคุณลกัษณะเป็นนกัปฏิบติั ที่มีความเช่ียวชาญ และมีความพอใจในส่ิงที่ตนมีหรือ
มองเห็นส่ิงแวดล้อม รอบตัวตามสภาวะที่ เป็นจริง ไม่เพอ้ฝัน สนใจ เรียนรู้ส่ิงรอบตัวด้วย
ประสบการณ์ของตนโดยตรง ลงมือท าส่ิงต่าง ๆ เอง และมีความเช่ียวชาญ มีรายได ้และพลงัในการ
ด าเนินชีวติอยา่งเพยีงพอ เคารพกฎเกณฑส์งัคม แต่ไม่เป็นทาสของวตัถุ สนใจเป็นเจา้ของเฉพาะใน
ส่ิงที่เป็นไปได้ส าหรับตนเอง นิยมการพกัผ่อน ซ่ึงผูป้ระกอบการเอง ควรมีการค านึงถึงการ 
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มน้ี เช่น ควรมีการออกแบบบา้นที่มีสไตล์เพื่อการพกัผ่อน 
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สภาพแวดลอ้มของโครงการ ร่มร่ืน ขนาดบา้น ไม่จ าเป็นตอ้งใหญ่มาก เน้นการใชส้อยภายในบา้น
ใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดและยงัใกลเ้คียงกบั ชุลีพร ธานีรัตน์ (2556) ที่ว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตแบบ
ไอทีพาเพลิน มีลกัษณะเป็นคนทนัสมยั ทนัเหตุการณ์ มีความเช่ียวชาญดา้นเทคโนโลย ีอาจจะเลือก
เปิดรับข่าวสารจากส่ือใหม่มากกวา่ส่ืออ่ืน ๆ เพราะขอ้ดีของส่ือใหม่ คือ ขอ้มูลที่สดใหม่ รวดเร็ว มี
ภาพและเสียง สามารถใชผ้า่นอุปกรณ์โทรศพัทเ์คล่ือนที่ (Smart Phone) ได ้

สมมติฐานที่ 2: รูปแบบการด าเนินชีวิตมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อาหาร
ออร์แกนิค 
 ผลการวิจยัพบว่ากลุ่มนักชอบจอมเชคอิน กลุ่ม Healthy ตามกระแส กลุ่มนักกีฬากลา้มปู 
และกลุ่มนกักิจกรรม Outdoor มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค ซ่ึงผลการวิจยั
เป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็นความสมัพนัธเ์ชิงบวก ส่วนกลุ่มปาร์ต้ีพเีพลิ และกลุ่มพ่อบา้นแม่บา้น
ไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค 
 อย่างไรก็ตามรูปแบบการด าเนินชีวิตที่ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 
สอดคลอ้งกบัสิทธิพนัธ ์ทนนัไชย (2555) ซ่ึงผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ
สินคา้เสมือนในกรุงเทพมหานคร แบ่งออกเป็น 4 รูปแบบ คือ 1) กลุ่มผูน้ าเทรนด์ (Leaders) 2) กลุ่ม
ทนักระแส (Followers) 3) กลุ่มรับตาม (Adopters) 4) กลุ่มนอกสายตา (Outsiders) โดยทศันคติต่อ
สินคา้เสมือนมีความสมัพนัธก์บักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้เสมือนในทุกขั้นการตดัสินใจ ทั้งน้ี
กลุ่มผูซ้ื้อสินคา้มีวตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือสินคา้เสมือน คือ เพื่อพฒันาทกัษะและเก็บเวลาของ
ตวัละคร ส่วนรูปแบบของสินคา้เสมือนที่ใชบ้ริการมากที่สุดคือ รูปแบบ MMOs และ Free-to-Play 
และสินคา้เสมือนประเภทชุดสวมใส่ไดรั้บความนิยมมากที่สุด ทางดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตของ
ผูซ้ื้อสินคา้เสมือนแต่ละกลุ่มมีค่าทศันคติต่อสินคา้เสมือนเฉล่ียที่แตกต่างกนั อยา่งมีนัยส าคญัทาง
สถิติ และรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อสินคา้เสมือนแต่ละกลุ่มมีค่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้เสมือนเฉล่ียที่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ เช่นเดียวกนั 

สมมติฐานที่ 3: การเปิดรับส่ือมีความสมัพนัธต่์อพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค 
 ผลการวิจัยพบว่าในการทดสอบพบว่าการเปิดรับส่ือ Facebook และ Twitter มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิค ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐานและมี
ความสมัพนัธเ์ชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า ผูท้ี่เปิดรับส่ือ Facebook และ Twitter  
มากขึ้นจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าโดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า
มาก  
 ทางด้านส่ือ Instagram YouTube และ Snapchat มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารออร์แกนิค ซ่ึงผลการวิจยัเป็นไปตามสมมติฐาน ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยัไดว้่า ผูท้ี่
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เปิดรับส่ือ Instagram YouTube และ Snapchat มากจะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือที่เพิ่มขึ้นโดย
ความสัมพนัธ์ดังกล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระดบัต ่าซ่ึงสอดคลอ้งกบั ปิยาอร รักชาติ (2552) จาก
เร่ืองการเปิดรับส่ือและพฤติกรรมการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าของกลุ่มวยัรุ่นชายพบว่า
การเปิดรับส่ือของกลุ่มวยัรุ่นชายแตกต่างกนัไปตามปัจจยัดา้นประชากร ประกอบดว้ย อาย ุระดบั
การศึกษา และรายได้ปัจจยัดา้นลกัษณะทางด้านประชากรของกลุ่มวยัรุ่นชาย ไดแ้ก่ อายุ ระดับ
การศึกษา และรายได ้ลว้นเป็นส่ิงที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของกลุ่มวยัรุ่นชาย ในดา้นการเปิดรับส่ือที่
ทราบข่าวโฆษณาเคร่ืองส าอาง เน่ืองจากส่ิงแวดล้อมและสังคมนั้นท าให้บุคคลมีความสนใจที่
แตกต่างกันจะส่งผลให้พฤติกรรมแตกต่างกันไปดว้ย และสอดคลอ้งกับ รจนา มะลิวลัย ์(2554) 
เร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 7 Catalog ของผูบ้ริโภคในจังหวดัตราดผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ซ ้ าในอนาคต คือ การซ้ือซ ้ าคิดเป็นร้อยละ 57.5 

สมมติฐานที่ 4: รูปแบบการด าเนินชีวติมีความสมัพนัธก์บัปัจจยัการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิค 
ผลการวิจยัพบว่าในการทดสอบพบว่ากลุ่ม Healthy ตามกระแส  กลุ่มนักกีฬากล้ามปูมี  

นักชอปจอมเชคอิน กลุ่มปาร์ต้ีพีเพิล  ก ลุ่มพ่อบ้านแม่บ้าน  ก ลุ่มนักกิจกรรม Outdoor มี
ความสัมพนัธ์กับปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือ ซ่ึงผลการวิจัยเป็นไปตามสมมติฐานโดยเป็น
ความสัมพนัธ์เชิงบวก ซ่ึงสอดคลอ้งกบั จารุวรรณ มีศิริ (2553) ที่ไดศ้ึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดและรูปแบบการใชชี้วิตที่ส่งผลต่อการเลือกจานดาวเทียม DTV ในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล พบวา่ ตวัแปรปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จึงท าใหเ้ห็นไดว้า่ไม่วา่จะมีรูปแบบการด าเนินชีวิตแบบใดลว้นแลว้แต่
มีความสมัพนัธก์บัปัจจยัการเลือกซ้ือ จะแตกต่างกนัแค่การหึความส าคญัในแต่ละดา้น 

สมมติฐานที่ 5: ปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ืออาหารออร์แกนิค 

ผลการวจิยัพบวา่ทดสอบพบว่าปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ืออาหารออร์แกนิค ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐานเชิงบวก ดงันั้นจึงสามารถสรุปผลการวิจยั
ได้ว่า ผูท้ี่มีความพึงพอใจในด้านผลิตภณัฑ์มากขึ้นจะมีพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าโดยความสัมพนัธ์
ดงักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก ทางดา้นราคาและดา้นส่งเสริมการขายมีความสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยความสมัพนัธด์งักล่าวเป็นความสมัพนัธใ์นระดบัต ่าทางดา้น
สถานที่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ืออาหารออร์แกนิคโดยความสัมพนัธ์ดังกล่าวเป็น
ความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ชไมพร สอนเทพา (2555) เร่ืองพฤติกรรมและ
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผกัส าหรับประกอบอาการของประชาชนอ าเภอเมืองจงัหวดั
เชียงใหม่ กล่าวว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของผกัพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักับ
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ความสะดวกสบายในการหาซ้ือ เน่ืองจากสถานที่ที่จดัจ  าหน่ายตอ้งง่ายต่อการซ้ือ สามารถติดต่อกบั
ลูกคา้ไดส้ะดวก ท าใหผู้ป้ระกอบการใหค้วามส าคญักบัการความสะดวกในการหาซ้ือผกัในระดบัที่
มาก 
 

5.5 ข้อเสนอแนะ 
 

5.5.1 ข้อเสนอแนะเพือ่การวิจัยคร้ังต่อไป 
1)  การศึกษาคร้ังน้ีท  าการเก็บขอ้มูลของกลุ่มผูบ้ริโภคอายรุะหว่าง 15-35 เฉพาะใน

กรุงเทพมหานคร ดงันั้นการท าวจิยัคร้ังต่อไปจะเพิม่ช่วงอายใุหก้วา้งขึ้น อาจจะเพิ่มไปถึง 45 ปี และ
ครอบคลุมไปถึงต่างจงัหวดั โดยควรใชว้ธีิวจิยัแบบคุณภาพ อาจท าให้พบทศันคติที่มีความน่าสนใจ
แตกต่างไปจากเดิม 

2)  ในการท าวิจยัเชิงปริมาณคร้ังต่อไป ควรเปล่ียนไปใช้ตวัแปรอ่ืน เช่น ตวัแปร
ทศันคติในการด าเนินชีวิต การแสวงหาขอ้มูล และสามารถเพิ่มเติมในดา้นพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคที่ใส่ใจสุขภาพที่ลึกซ้ึงขึ้น เช่น การเปรียบเทียบสินคา้ที่ซ้ือดว้ยอรรถประโยชน์ดา้นการใช้
สินคา้ที่ซ้ือดว้ยอรรถประโยชน์ดา้นอารมณ์ หรืออาจศึกษากบักลุ่มเฉพาะ ประเภทสินคา้เพือ่สุขภาพ
ที่เฉพาะเจาะจง เพือ่ศึกษาทศันคติ หรือกลยทุธก์ารขายสินคา้ของผูผ้ลิต เป็นตน้ 
 

5.5.2 ข้อเสนอแนะเพือ่การน าไปประยุกต์ใช้ 
1)  ส าหรับผูผ้ลิตอาหารออร์แกนิค เม่ือผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในดา้นผลิตภณัฑ ์ก็

ควรที่จะใส่ใจการผลิต เพือ่ให้ผลิตผลที่ออกมามีคุณภาพ ไดม้าตรฐาน ปลอดภยัจากสารเคมีตามที่
ผูบ้ริโภคไดห้วงัไว ้นอกจากนั้น ช่องทางในการจดัจ าหน่ายเป็นอีกเร่ืองหน่ึงที่ส าคญั ตอ้งหาซ้ือง่าย 
สะดวกสบายต่อการซ้ือ ผูผ้ลิตจึงตอ้งเขา้ใหถึ้งทุกช่องทางเพือ่กระจายสินคา้ไปใหถึ้งมือผูบ้ริโภค 

2)  ส าหรับผูป้ระกอบกิจการขายสินคา้ผ่านทางออนไลน์ สามารถน าขอ้มูลเหล่าน้ี
เพือ่ไปศึกษาเพือ่เป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจไดใ้นหลายดา้น ไม่ว่าจะเป็นทางดา้นขอ้มูลการ
เปิดรับส่ือ เพราะถึงแมจ้ะมีส่ือโซเช่ียลมีเดียอ่ืน ๆ เกิดขึ้นอยา่งมากมาย ไม่ว่าจะเป็น Instagram หรือ
Snapchat แต่ส่ือที่มีประสิทธิภาพเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากที่สุดคือ Facebook ดังนั้นการท า
การตลาดผา่นทาง Facebook เป็นส่ิงส าคญัเพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย  ส่วนปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายตอ้งมีความสะดวกสบายเพราะเป็นส่ิงส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ สถานที่ควรจะเน้นเร่ือง
ความสะอาด เพือ่ใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจในสินคา้ เป็นตน้ 



83 

3)  ส าหรับบุคคลากรดา้นการส่ือสารการตลาด เม่ือท าการส่ือสารส าหรับคนรุ่นใหม่ 
ควรมุ่งเน้นการสร้างความผูกพนักบัผูบ้ริโภค โดยอาจจะมีกิจกรรมให้ร่วมท า สร้างประสบการณ์
ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ อีกทั้งพฒันาช่องทางการส่ือสารการตลาดออนไลน์ให้เขาถึงกลุ่ม
ผูบ้ริโภคไดห้ลายทาง เช่น Line Facebook Instagram เป็นตน้ อีกทั้งตอ้งโน้มน้าวให้กลุ่มผูบ้ริโภค
เกิดการบอกต่อในเชิงบวกอีกดว้ย 
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แบบสอบถาม 

 

แบบสอบถามเร่ือง 
“ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารออร์แกนิคออนไลน์ของผู้บริโภค” 

 

ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงใน        หรือเติมขอ้ความในช่องวา่งใหต้รงกบัความเป็นจริง 

 

ท่านเคยซ้ืออาหารออร์แกนิคผ่านช่องทางออนไลน์หรือไม่  
(หากตอบว่าไม่เคย จบแบบสอบถาม) 

        เคย     ไม่เคย 

ท่านมีอายุระหว่าง 15-35 ปีหรือไม่ (หากตอบว่าไม่ จบแบบสอบถาม) 
        ใช่      ไม่ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้กรอกแบบสอบถาม 
1. เพศ    

ชาย    หญิง 
2. อาย ุ

15-20 ปี     21-25 ปี               26-30 ปี 
31-35 ปี 

3. การศึกษา 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช./และต ่ากวา่        อนุปริญญา/ปวส.                ปริญญาตรี      
สูงกวา่ปริญญาตรี   อ่ืนๆ........................ 

4. อาชีพ 
 นกัเรียน/นกัศึกษา  ขา้ราชการ  ธุรกิจส่วนตวั 
 พนกังานบริษทั   อ่ืน ๆ ..........................  
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

ไม่เกิน10,000 บาท  10,001-15,000 บาท                       สูงกวา่ 15,000 บาท 



92 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามด้านการเปิดรับส่ือออนไลน์ 
1. ความถ่ีในการเขา้ใชส่ื้อออนไลน์เพือ่ซ้ืออาหารออร์แกนิคของท่านบ่อยแคไ่หน 

มากกวา่ 1 คร้ังต่อวนั  วนัละ 1 คร้ัง        2-3 วนั/คร้ัง   4-5วนั/ คร้ัง  
 6-7วนั/คร้ัง                 

2. ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการเขา้ใชส่ื้อออนไลน์เพือ่เลือกซ้ืออาหารออร์แกนิคต่อวนัในแต่ละคร้ัง
ของท่าน 

นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง  1-2 ชัว่โมง  2-3 ชัว่โมง  มากกวา่ 3 ชัว่โมง 
3. สถานที่ที่ท่านเขา้ใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลนม์ากที่สุด 

ที่บา้น   ที่ท  างาน  ที่มหาวทิยาลยั   ที่ร้านอินเตอร์เน็ต  
อ่ืน ๆ ..................... 

4. ช่วงเวลาที่ท่านเขา้ใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน ์(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
08.01–12.00 น.   12.01–16.00 น.   16.01–20.00 น.   20.01-00.00 
น. 00.01–04.00 น. 04.01–08.00 น. 

5. ท่านรู้จกัอาหารออร์แกนิคผา่นเวบ็ไซดเ์ครือข่ายสงัคมออนไลน์ใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
Facebook  instagram YouTube  Twitter   snapchat 

6. ท่านหาขอ้มูลเก่ียวกบัอาหารออร์แกนิคจากส่ือสงัคมออนไลน์ใดมากที่สุด  

ประเภท 
ความถ่ีในการใช ้

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยที่สุด 
Facebook      
Instagram      
YouTube      
Twitter      
snapchat      
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ส่วนที่ 3 ด้านรูปแบบในการด าเนินชีวิต (AIOs)  

ขอ้ ประเด็น 
ท าเป็น
ประจ า 

ท  า
ค่อนขา้
งบ่อย 

ท าบา้ง
ไม่ท า
บา้ง 

ท านาน 
ๆ คร้ัง 

แทบจะ
ไม่ได้
ท  า 

กิจกรรม (Activity)      
1. ท่านชอบขบัรถไปต่างจงัหวดัเม่ือมี

เวลาวา่ง 
     

2. ท่านชอบชอปปิงกบัเพือ่นฝงูเม่ือมี
เวลาวา่ง 

     

3. ท่านเล่นกีฬาเป็นงานอดิเรก      
4. ท่านชอบไปงานสงัสรรคก์บัเพือ่น ๆ      
5. ท่านชอบท าอาหารเพือ่สุขภาพทาน

เอง 

     

6. ท่านออกก าลงักายเป็นประจ าอยา่ง
สม ่าเสมอทุกอาทิตย ์

     

7. ท่านชอบดูทีวเีป็นกิจกรรมเวลาวา่ง      

8. ท่านเป็นสมาชิกของฟิตเนส      
9. ท่านชอบซ้ือของใชใ้นบา้นดว้ยตนเอง      
ความสนใจ  (Interest)      
10. ท่านสนใจกบักระแสการรักสุขภาพ

ในปัจจุบนั 
     

11. ท่านสนใจกบัการแต่งตวัตามสมยันิยม      
12. ท่านอยากใหทุ้กคนในครอบครัวทาน

อาหารออร์แกนิค 
     

13. ท่านสนใจในการฟังดนตรีในสวน      
14. ท่านชอบไปตามหาร้านอาหารที่มี

บรรยากาศสวยๆเพือ่ถ่ายรูปลง
โซเช่ียลมีเดีย 
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ขอ้ ประเด็น 
ท าเป็น
ประจ า 

ท  าค่อน 
ขา้ง
บ่อย 

ท าบา้งไม่
ท าบา้ง 

ท า 
นาน ๆ  
คร้ัง 

แทบ
จะ

ไม่ได้
ท  า 

15. ท่านหาขอ้มูลสินคา้ออร์แกนิคผา่น
ช่องทางออนไลน ์

     

16. ท่านมีความสนใจในการหาขอ้มูล
เคร่ืองส าอางคต์ามบิวต้ีบล๊อกเกอร์
ต่าง ๆ 

     

ความคดิเห็น (opinion)      
17. ท่านเห็นวา่การท าอาหารรับประทาน

เองที่บา้นสะอาดและปลอดภยัที่สุด 
     

18. ท่านเห็นวา่การติดตามข่าวสาร
บา้นเมืองเป็นส่ิงจ าเป็น 

     

19. ท่านคิดวา่เศรษฐกิจเป็นส่ิงที่ท  าให้
ราคาของอาหารออร์แกนิคมีราคาสูง 

     

20. ท่านคิดวา่การซ้ือขายผา่นทาง
ออนไลน์เป็นที่นิยมในปัจจุบนั 

     

21. ท่านคิดวา่คนไทยในปัจจุบนัใช้
โซเช่ียลมีเดียกนัอยา่งไม่ระมดัระวงั 

     

22. ท่านคิดวา่กระแสรักสุขภาพไดรั้บ
อิทธิพลมาจากวฒันธรรมตะวนัตก 

     

23. ท่านคิดวา่ประเทศไทยควรจดัระบบ
ขนส่งใหมี้ประสิทธิภาพมากขึ้น 

     

24. ท่านคิดวา่ธุรกิจอาหารออร์แกนิคใน
ประเทศไทยก าลงัป็นที่นิยม 

     

25. ท่านเห็นวา่ผูผ้ลิตอาหารส่วนใหญ่ไม่
ใส่ใจความปลอดภยัของผูบ้ริโภค 
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ส่วนที่ 4 ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือ 

ขอ้ ประเด็น 
เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

ค่อนขา้ง
เห็นดว้ย 

เฉย ๆ 
ไม่คอ่ย
เห็นดว้ย 

ไม่
เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ยิง่ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)      
1. แพค็เกจของอาหารออร์แกนิคมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือ 
     

2. การมีมาตรฐานรับรองท าใหก้าร
เลือกซ้ือง่ายขึ้น 

     

3. คุณสมบตัิอาหารของอาหารออร์แก
นิคเป็นส่ิงที่ท  าใหท้่านตดัสินใจซ้ือ 

     

4. รสชาติเป็นส่ิงส าคญัในการเลือกซ้ือ
อาหารออร์แกนิค 

     

5. อาหารออร์แกนิคมีตวัเลือกให้
รับประทานนอ้ย 

     

ด้านราคา (Price)      
6. หากสินคา้อาหารออร์แกนิคมีราคา

สูงจะช่วยเพิม่ความเช่ือมัน่ในการ
ตดัสินใจซ้ือ 

     

7. ท่านมกัเลือกซ้ืออาหารออร์แกนิค
เม่ือมีการลดราคา 

     

8. ราคาของอาหารออร์แกนิคมีราคาสูง
กวา่อาหารปกติ 
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ขอ้ ประเด็น เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

ค่อนขา้ง
เห็นดว้ย 

เฉย ๆ ไม่คอ่ย
เห็นดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ยอยา่ง

ยิง่ 

ด้านสถานที่ (Place)      
9. ท่านมกัซ้ืออาหารออร์แกนิ

คผา่นช่องทางออนไลน ์
     

10. ท่านชอบที่จะเลือกซ้ืออาหาร
ออร์แกนิคตามร้านคา้มากกวา่
ออนไลน ์

     

11. ท่านชอบซ้ืออาหารออร์แกนิ
คผา่นทางออนไลน์เพราะ
สะดวกสบายกวา่ 

     

ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion)      
12. ท่านมกัจะเลือกซ้ืออาหารออร์

แกนิคเม่ือมีของแถม 
     

 
ส่วนที่ 5 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าสินค้า 
ขอ้ ประเด็น เห็นดว้ย

อยา่งยิง่ 

ค่อนขา้
งเห็น
ดว้ย 

เฉย ๆ ไม่คอ่ย
เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ย

อยา่งยิง่ 

1. ท่านซ้ืออาหารออร์แกนิคแต่ละ
คร้ังเป็นจ านวนมาก 

     

2. ท่านเกิดการซ้ือซ ้ าของอาหาร
ออร์แกนิค 

     

3. ท่านซ้ืออาหารออร์แกนิครับ
ประทานทุกอาทิตย ์

     

 
 
 
 



ประวตัิผู้เขียน 

ช่ือ นามสกลุ นางสาวชญัญา  ชีนิมิตร 
 
ประวัติการศึกษา บริหารธุรกิจบณัฑิต 
 คณะวทิยาการจดัการ  

มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ 
ปีที่ส าเร็จการศึกษา พ.ศ. 2555 

 
 


	ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารออร์แกนิคออนไลน์ของผู้บริโภค
	บทคัดย่อ
	ABSTRACT
	สารบัญ
	บทที่ 1 บทนำ
	บทที่ 2 แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	บทที่ 3 ระเบียบและวิธีการวิจัย
	บทที่ 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
	บทที่ 5 สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ
	บรรณานุกรม
	ภาคผนวก
	ประวัติผู้เขียน



