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บทคัดย่อ 
งานวิจยันีมี้วตัถุประสงค์หลกัเพ่ือศกึษาการส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือ

สขุภาพของผู้บริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยปัจจยัท่ีศกึษามีทัง้หมด 8 ปัจจยั ประกอบด้วย 
การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การขายโดยใช้พนักงาน การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง การ
ส่ือสารแบบปากตอ่ปาก ทศันคตท่ีิมีตอ่อาหารเพ่ือสขุภาพ และการคล้อยตามกลุม่อ้างอิง 

ผลการวิจัย พบว่า ตัวแปรท่ีส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพของผู้ บริโภค ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีทัง้หมด 3 ตวัแปร เรียงตามล าดบัจากตวั
แปรท่ีส่งผลต่อความตัง้ใจมากท่ีสุดไปหาน้อยท่ีสุด ดงันี ้ทศันคติท่ีมีต่ออาหารเพ่ือสขุภาพ (Beta = 0.43) 
การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Beta = 0.20) และการขายโดยใช้พนกังาน (Beta = 0.16) โดยตวัแปรดงักล่าว
สามารถอธิบายความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพของผู้บริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ได้ร้อยละ 
52.50 (R2 = 0.525) 

ข้อเสนอแนะจากงานวิจัยนีคื้อ ผู้ ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพควรให้ความส าคัญกับ
พนกังานขายในการแนะน าและให้ความรู้เก่ียวกับอาหารเพ่ือสุขภาพแก่ผู้บริโภค เน่ืองจากพนกังานขาย
สามารถจงูใจให้ผู้บริโภคมีความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพเพิ่มมากขึน้ 

 
ค าส าคัญ : การส่ือสารการตลาด ความตัง้ใจซือ้ อาหารเพ่ือสขุภาพ 
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Abstract 
The main objective of this research was to study the effect of marketing communications 

towards purchase intention of healthy food in Hatyai District, Songkhla Province.  The factors 
under investigation were advertising, public relations, personal selling, sales promotion, direct 
marketing, word of mouth, attitude toward healthy food and subjective norm. 

The research revealed that the factors influence on purchase intention of healthy food in 
Hatyai District, Songkhla Province exhibited a 0.05 significant difference have all three factor in 
order of importance from most to least were as follow:  attitude toward healthy food ( Beta = 
0.43), subjective norm (Beta =  0.20 ) and personal selling (Beta =  0.16 ). These factors could 
explain the purchase intention of healthy food at 52.50% (R2 = 0.525) 
 The suggestion of this research is that entrepreneur should focus and made seller vital 
on suggesting and inform essential information to consumers due to the fact that the seller have 
a big influence on persuading consumer to consume more healthy products. 
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บทน า 
ผู้บริโภคในปัจจุบนัใส่ใจมากขึน้กับการเลือกอาหารท่ีจะบริโภค ซึ่งไม่เพียงแต่ต้องดีกับสุขภาพ

เท่านัน้ แต่ยงัต้องดีกับโลกด้วย กล่าวคือ นอกจากผู้บริโภคจะพยายามเลือกซือ้อาหารท่ีใช้ส่วนผสมจาก
ธรรมชาติ ไม่ใส่สารปรุงแต่ง (หรือใส่ในปริมาณน้อย) รวมทัง้หลีกเล่ียงอาหารท่ีมีน า้ตาลทรายและไขมัน 
โดยเฉพาะไขมนัทรานส์ ซึง่เป็นอนัตรายกบัสขุภาพแล้ว ผู้บริโภคยงัเลือกซือ้อาหารโดยค านงึถึงสิ่งแวดล้อม 
การประหยดัพลงังาน และการลดปริมาณขยะด้วย โดยพยายามซือ้อาหารท่ีใช้วตัถดุิบตามฤดกูาล ซึ่งจะมี
รสชาติดี ราคาถกู และเป็นธรรมชาติกว่าอาหารท่ีใช้วตัถดุิบนอกฤดกูาล อาหารท่ีผลิตในท้องถ่ินเพ่ือให้ได้
อาหารท่ีสด ปราศจากสารเคมีท่ีช่วยยืดอายุอาหาร และลดพลังงานท่ีใช้ในการขนส่ง (ธนาคารเพ่ือการ
สง่ออกและน าเข้าแหง่ประเทศไทย, 2558) 

ส าหรับอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบว่า ด้านการสาธารณสขุ จะด าเนินการพฒันาทางด้าน
การสาธารณสุขเชิงรุก คือเน้นการสร้างเสริมสุขภาพของคนในชุมชนเมือง เพ่ือให้คนมีสุขภาพร่างกายท่ี
แข็งแรงปราศจากโรค โดยมีแนวทางในการด าเนินนโยบาย ดงันี ้การเสริมสร้างสขุภาพของประชาชน  โดย
เน้นการส่งเสริมให้มีการออกก าลงักาย การส่งเสริมและสนบัสนุนการดแูลสุขภาพ การรักษาสุขภาพ ของ
บุคคลทั่วไป ผู้ ป่วย ผู้สูงอายุ โดยการจดัตัง้เป็น “หาดใหญ่ชีวาศรม” ซึ่งจะให้บริการตรวจรักษาโรค โดย
การแพทย์แผนปัจจุบัน การแพทย์แผนไทย การนวดแผนไทย การกายภาพบ าบัด ธรรมชาติบ าบัด 
ตลอดจนเป็นท่ีพกัฟืน้ของผู้ ป่วย รวมทัง้จดัให้มีระบบการบริหารจดัการท่ีดี มีสภาพแวดล้อมดีทัง้ในอาคาร
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และนอกอาคาร โดยความร่วมมือของ มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ และโรงพยาบาลหาดใหญ่ นอกจากนี ้
ทางเทศบาลนครหาดใหญ่ยงัได้มีการจดั มหกรรมอาหารปลอดภัยสขุใจผู้บริโภค เพ่ือเป็นการส่งเสริมการ
พฒันาความปลอดภยัด้านอาหารให้แก่ผู้บริโภค (เทศบาลนครหาดใหญ่, 2559) 
วัตถุประสงค์ 

 1. เพ่ือศกึษาความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพของผู้บริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 2. เพ่ือศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดกับความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพของ
ผู้บริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 3. เพ่ือศกึษาทศันคติท่ีมีตอ่อาหารเพ่ือสขุภาพและการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงส่งผลตอ่ความตัง้ใจ
ซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพของผู้บริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 1.ท าให้ทราบถึงความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพของผู้บริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 2. ท าให้ทราบถึงการเลือกใช้การส่ือสารการตลาด ท่ีมีผลตอ่ความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพของ

ผู้บริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 3. ท าให้ทราบถึงปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภค ใน

อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 4. ท าให้ทราบถึงทศันคติท่ีมีตอ่อาหารเพ่ือสขุภาพและการคล้อยตามกลุม่อ้างอิงท่ีสง่ผลตอ่ความ

ตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพของผู้บริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
ทบทวนวรรณกรรม 
แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด 

การส่ือสารการตลาด (Marketing Communications) เป็นวิธีท่ีองค์กรพยายามท่ีจะแจ้งข่าว 
ชกัชวนและเตือนผู้บริโภค ทัง้ทางตรงและทางอ้อมท่ีเก่ียวข้องกบัผลิตภณัฑ์และตราสินค้าท่ีองค์กรได้มีการ
จดัจ าหน่าย ในความเป็นจริงการส่ือสารการตลาดเปรียบเสมือนเสียงขององค์กรและตราสินค้าขององค์กร 
ซึ่งองค์กรสามารถท่ีจะสร้างบทสนทนาและสร้างความสมัพนัธ์กับผู้บริโภค โดยการเสริมสร้างความภักดี
ของผู้บริโภค อีกทัง้การส่ือสารการตลาดยงัสามารถท าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าเป็นส่วนหนึ่งขององค์กร  (Kotler 
and Keller, 2012: p.498) 
แนวคดิและทฤษฎีพฤตกิรรมตามแผน 
 ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior) เป็นทฤษฎีทางจิตสังคมท่ีใช้ในการ
ท านายพฤติกรรมของบุคคลและช่วยให้มีความเข้าใจในพฤติกรรมของบุคคลมากยิ่งขึน้ โดยบุคคลจะ
กระท าพฤติกรรมท่ีสนใจ ซึ่งจะมีการวางแผนเพ่ือให้บรรลุวตัถุประสงค์ ทัง้นีพ้ฤติกรรมท่ีบุคคลนัน้กระท า
ส าเร็จจะเกิดได้จากความตัง้ใจ ในการท่ีจะมีการควบคมุปัจจยัตา่งๆ ท่ีขดัขวางการกระท าพฤติกรรม โดย
พฤติกรรมของบุคคลส่วนใหญ่จะอยู่ภายใต้การควบคมุของความตัง้ใจท่ีจะมีการกระท าพฤติกรรมต่างๆ 
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โดยพฤติกรรมทกุชนิดท่ีมีความจ าเป็นต้องมีการวางแผนไว้ล่วงหน้า และสามารถท่ีจะท านายได้จากความ
ตัง้ใจท่ีจะกระท าพฤตกิรรมนัน้ Icek Ajzen (2005, p.117) 
แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัความตัง้ใจซือ้ 

ความตัง้ใจซือ้ (Purchase Intention) หมายถึง สิ่งท่ีนกัการตลาดสามารถจะศึกษาความภักดีต่อ
ตราสินค้าของผู้บริโภคหรือดูพฤติกรรมการซือ้ซ า้ของผู้บริโภคได้ ซึ่งความภักดีต่อตราสินค้าสามารถจะ
พิจารณาได้จาก ล าดบัของการเลือกตราสินค้า ความชอบ และสัดส่วนของการซือ้ ปัจจัยสถานการณ์ท่ี
คาดคะเนไว้ (ค านาย อภิปรัชญาสกุล, 2558: น.78) นอกจากนีค้วามตัง้ใจซือ้ (Purchase Intention) เป็น
ขัน้ตอนท่ีอยู่ระหว่างขัน้ตอนการประเมินทางเลือกและการตดัสินใจซือ้ในกระบวนการตดัสินใจ ซือ้ท่ีมี 5 
ขัน้ตอน ซึ่งโดยทัว่ไปการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคมักจะมีการท าการซือ้ตราสินค้าท่ีตนเองชอบมากท่ีสุด 
ดงันัน้ก่อนท่ีผู้บริโภคจะมีการตดัสินใจซือ้สินค้า ผู้บริโภคจะต้องมีความตัง้ใจซือ้ก่อนและความตัง้ใจซือ้นัน้
จะมาจากปัจจยัตา่งๆ เชน่ ความชอบ เป็นต้น (อดลุย์ จาตรุงคกลุ, 2546: น.164) 
แนวคดิเก่ียวกบัอาหารเพ่ือสขุภาพ 

อาหาร หมายถึง สิ่งท่ีบริโภคไปแล้วให้ประโยชน์แก่ร่างกาย ท าให้ร่างกายเจริญเติบโต ซ่อมแซม
ส่วนท่ีสึกหรอของร่างกาย ให้พลงังานแก่ร่างกาย โดยไม่มีพิษภัยหรือให้โทษแก่ร่างกาย (ปรรัตน์ ศภุมิตร
โยธิน, 2556) ดังนัน้อาหารเพ่ือสุขภาพ จึงหมายถึง อาหารท่ีมีลักษณะทางโภชนาการและรูปแบบของ
อาหารท่ีเหมาะสม ซึ่งมีความปลอดภัยและผู้ บริโภคมีความตระหนักถึงความปลอดภัยของอาหารท่ี
รับประทานเข้าสูร่่างกาย ให้ความสนใจตอ่ประโยชน์ทางโภชนาการมากขึน้ (พรศรี  เหลา่รุจิสวสัดิ,์ 2556) 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ณชัญ์ธนนั พรมมา (2558) ได้ท าการศึกษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่ความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพ
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีส่งผลตอ่ความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพ 
โดยท าการแจกแบบสอบถามในเขต กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน จากกลุ่มตวัอย่างดงักล่าวพบว่า
ส่วนใหญ่เป็นเพศชายท่ีใส่ใจในการเลือกอาหารเพ่ือสขุภาพโดยมีช่วงอายรุะหว่าง 21–30 ปี วฒุิการศกึษา
อยู่ในระดบัปริญญาตรี ปัจจยัแรกท่ีผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่นึกถึงเป็นอนัดบัแรก คือ การเลือกอาหาร
เพ่ือสุขภาพเพ่ือประโยชน์ด้านสุขภาพและผู้บริโภคคิดว่าสาเหตท่ีุท าให้ผู้คนทั่วไปไม่ค่อยให้ความส าคญั
อาหารเพ่ือสขุภาพคือ ราคาท่ีสงูกว่าอาหารทัว่ไป ทัง้นี ้ผู้บริโภคท่ีซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพมกัมีคา่ใช้จ่ายเฉล่ีย
ตอ่เดือนอยู่ท่ีต ่ากว่า 3,000 บาท จากการวิเคราะห์โดยใช้การทดสอบสมัประสิทธ์ิของเพียร์สนั (Pearson’s 
Correlation Coefficient) และการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) พบว่าผลงานวิจัยนี ้
ยืนยนัความถกูต้องของทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนของ Ajzen (1991) ซึ่งกล่าวไว้ว่าปัจจยัด้านทศันคติ การ
รับรู้ความสามารถการควบคมุพฤติกรรม และปัจจยัด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง มีผลตอ่ความตัง้ใจซือ้
อาหารเพ่ือสุขภาพ งานวิจยัครัง้นีย้ังพบอีกว่าปัจจยัด้านการรับรู้ความยุ่งยากและความกังวลสุขภาพก็มี
อิทธิพลตอ่ความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพเชน่กนั 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ตัวแปรอิสระ             ตัวแปรตาม 

  (Independent Variables)               (dependent Variables) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ประชากร กลุ่มตัวอย่าง วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร (Population) ท่ีใช้ในการศกึษา คือ ผู้บริโภคในพืน้ท่ีอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 กลุ่มตัวอย่าง (Sample) ท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผู้ บริโภคท่ีเคยรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จากการค านวณขนาดกลุม่ตวัอย่างเท่ากบั 385 คน และผู้วิจยัใช้วิธีการสุ่ม
ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  
รูปแบบการวิจัย 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ  -ระดบัการศึกษา 
-อายุ  -อาชีพ 
-สถานภาพ -รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ความตั้งใจซ้ืออาหารเพ่ือสุขภาพ
ของผู้บริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จังหวดัสงขลา  

การโฆษณา 
 
การประชาสัมพนัธ์ 
 
การขายโดยพนกังาน 
 
การส่งเสริมการขาย 
 
การตลาดทางตรง 
 
การส่ือสารแบบปากต่อปาก 

 การส่ือสารการตลาด 

H1 

H2 
H3 

H4 

H5 

H6 

  ปัจจัยอ่ืนๆ 

ทศันคติท่ีมีต่ออาหารเพื่อสุขภาพ 
 
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
 

H7 

H8 
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  การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) รูปแบบวิจยัเชิงส ารวจ (Survey 
Research) โดยใช้การเก็บข้อมูลเชิงปริมาณด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการ
รวบรวมเก็บข้อมลูจากกลุม่ตวัอยา่ง 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

ในการศึกษาครัง้นีผู้้ วิจัยใช้เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยคือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ผู้ วิจยัได้สร้างแบบสอบถามขึน้จากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง ซึ่งการศึกษา
ค้นคว้าเพ่ือท่ีจะท าให้บรรลวุตัถปุระสงค์เป็นการเก็บข้อมลูเชิงปริมาณ ทัง้นีมี้การแบ่งแบบสอบถามเป็น 6 
สว่นดงันีส้่วนท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม สว่นท่ี 2 ข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคอาหาร
เพ่ือสุขภาพ ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเก่ียวกับเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือ
สขุภาพ ส่วนท่ี 4 ข้อมลูเก่ียวกบัทศันคติท่ีมีตอ่อาหารเพ่ือสขุภาพและการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงท่ีส่งผลต่อ
ความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพ ส่วนท่ี 5 ข้อมูลเก่ียวกับความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพ และส่วนท่ี 6 
เป็นเสนอแนะ 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
1. การวิเคราะห์สถิตเิชิงพรรณนา ใช้การหาร้อยละ การหาคา่เฉล่ีย และการหาคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน  
2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน ใช้การทดสอบโดยการใช้ t-test และ F-test การหาค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนั การวิเคราะห์การถดถอยพหคุณู และการวิเคราะห์โดยใช้สถิติ Stepwise Multiple 
Regression Analysis  
ผลการวิจัย 
ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 กลุ่มประชากรส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21 – 30 ปี มีสถานภาพโสด จบระดับ
การศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ และมีรายได้ต่อเดือนอยู่ระหว่าง 10,001 – 
20,000 บาท  
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีสง่ผลตอ่ความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพ 

ตารางท่ี 1 แสดงคา่เฉล่ียและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
          (n = 385) 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด x̄  S.D. ระดับ
ความส าคัญ 

1. การขายโดยใช้พนกังาน 3.74 0.75 มาก 
2. การตลาดทางตรง  3.63 0.87 มาก 
3. การส่ือสารแบบปากตอ่ปาก 3.60 0.71 มาก 
4. การโฆษณา 3.43 0.78 มาก 
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5. การสง่เสริมการขาย 3.40 0.71 ปานกลาง 
6. การประชาสมัพนัธ์ 3.23 0.74 ปานกลาง 

รวม 3.51 0.61 มาก 

จากตารางท่ี 1 พบว่า เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดโดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียรวม
เท่ากับ 3.51 โดยการขายโดยใช้พนักงาน มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเท่ากับ 3.74 และการประชาสัมพันธ์ มี
คา่เฉล่ียต ่าท่ีสดุเทา่กบั 3.23 

 

ตารางที่ 2 แสดงคา่เฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทศันคติท่ีมีตอ่อาหารเพ่ือสขุภาพและการคล้อย
ตามกลุม่อ้างอิงของผู้บริโภคท่ีสง่ผลตอ่ความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพ 

           (n = 385) 
ทัศนคตแิละการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง x̄  S.D. ระดับความส าคัญ 

1. ทศันคตท่ีิมีตอ่อาหารเพ่ือสขุภาพ 3.90 0.67 มาก 
2. การคล้อยตามกลุม่อ้างอิง 3.67 0.68 มาก 

รวม 3.79 0.62 มาก 

จากตารางท่ี 2 พบว่า ทศันคติและการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภคโดย อยู่ในระดบัมาก มี
ค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.79 โดยทศันคติท่ีมีต่ออาหารเพ่ือสุขภาพ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเท่ากับ 3.90 และการ
คล้อยตามกลุม่อ้างอิง มีคา่เฉล่ียต ่าท่ีสดุเทา่กบั 3.67 

 

ตารางท่ี 3 แสดงคา่เฉล่ียและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพของผู้บริโภค 
 (n = 385) 

ความตัง้ใจซือ้อาหารเพื่อสุขภาพ x̄  S.D. ระดับ
ความส าคัญ 

1. หากทา่นรับประทานอาหารเพ่ือสขุภาพแล้วเกิดความพงึพอใจทา่นจะมีการบริโภคซ า้ 4.04 0.85 มาก 
2. ทา่นจะมีการซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพเพราะเป็นอาหารท่ีมีคณุภาพ 4.02 0.88 มาก 
3. หากทา่นได้รับค าแนะน าให้ซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพ ทา่นจะมีการเลือกซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพ 3.75 0.89 มาก 
4. ทา่นจะมีการซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพ ถึงแม้อาหารเพ่ือสขุภาพจะมีราคาท่ีเพิ่มสงูขึน้ 3.62 0.81 มาก 
5. หากทา่นมีความต้องการรับประทานอาหาร ทา่นจะนกึถึงอาหารเพ่ือสขุภาพเป็นอนัดบัแรก 3.61 0.97 มาก 

รวม 3.80 0.66 มาก 

  จากตารางท่ี 3 พบว่า ความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวัด
สงขลา อยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียรวมเทา่กบั 3.80 โดยการรับประทานอาหารเพ่ือสขุภาพแล้วเกิดความพึง
พอใจทา่นจะมีการบริโภคซ า้ มีคา่เฉล่ียมากท่ีสดุเทา่กบั 4.04 และมีความต้องการรับประทานอาหาร จะนึก
ถึงอาหารเพ่ือสขุภาพเป็นอนัดบัแรก มีคา่เฉล่ียต ่าท่ีสดุเทา่กบั 3.61 
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ตารางที่  4.22 แสดงค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรแต่ละตวัแปรท่ีส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้อาหาร
เพ่ือสขุภาพของผู้บริโภค 

ตัวแปร 
สัมประสิทธ์ิถดถอยไม่ปรับ

มาตรฐาน 
ค่าสัมประสิทธ์ิ
การถดถอย 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

คา่คงท่ี 0.80 0.15  5.39 0.00 
การขายโดยใช้พนกังาน (X3) 0.16 0.04 0.18 3.94 0.00* 
ทศันคตท่ีิมีตอ่อาหารเพ่ือสขุภาพ (X7) 0.43 0.05 0.44 8.43 0.00* 
การคล้อยตามกลุม่อ้างอิง (X8) 0.20 0.05 0.20 4.13 0.00* 
R = 0.724 , R2 = 0.525 , F = 140.16 , Sig = 0.00 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
  จากตารางท่ี 4.22 ผลการวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรแตล่ะตวัแปรท่ีส่งผลต่อ
ความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพของผู้บริโภค โดยใช้วิธี Stepwise Multiple Regression Analysis ในการ
คดัเลือกตัวแปรเข้าสมการถดถอย พบว่า มีตัวแปรท่ีมีท่ีส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพของ
ผู้บริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ทัง้หมด 3 ตวัแปร ดงันี ้ทศันคตท่ีิมีตอ่อาหารเพ่ือสขุภาพ (Beta 
= 0.43) การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Beta = 0.20) และการขายโดยใช้พนกังาน (Beta = 0.16) ซึ่งตวัแปร
ดงักลา่วสามารถอธิบายความตัง้ใจซือ้เคร่ืองส าอางออนไลน์ได้ร้อยละ 52.50 (R2 = 0.525) ท าให้ได้สมการ
ถดถอยได้ดงันี ้
   ความตัง้ใจซือ้ =   0.80 + 0.16 X1 + 0.43 X2 + 0.20 X3  
ได้สมการในรูปคะแนนมาตรฐาน ดงันี ้
    Z  =  0.18 X1 + 0.44 X2 + 0.20 X3  

 สรุปได้ว่าถ้าการขายโดยใช้พนักงาน ทัศนคติท่ีมีต่ออาหารเพ่ือสุขภาพ และการคล้อยตามกลุ่ม
อ้างอิงเปล่ียนแปลงเพิ่มขึน้ จะท าให้ความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพของผู้ บริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา เพิ่มขึน้ 
อภปิรายผล 
  1. ทศันคติท่ีมีต่ออาหารเพ่ือสุขภาพ เป็นตวัแปรท่ีส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพของ
ผู้ บริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีได้ตัง้ไว้ และเป็นไปตามแนวความคิดของ Icek Ajzen (2005) ท่ีกล่าวว่า ตวัแปรท่ีเกิดจากการ
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ประเมินความรู้สึกทางท่ีดีหรือทางท่ีไม่ดีของบุคคลต่อพฤติกรรมต่างๆ ซึ่งได้รับอิทธิพลจากความเช่ือท่ี
เก่ียวกบัผลของพฤตกิรรม ทัง้นีห้ากบคุคลท่ีมีความเช่ือว่าการกระท านัน้จะน าไปสูพ่ฤติกรรมในทางท่ีดีก็จะ
ท าให้มีทศันคติท่ีดีต่อพฤติกรรมและจะมีความตัง้ใจมากในการกระท าพฤติกรรมต่างๆ โดยในทางตรงกัน
ข้ามหากบคุคลนัน้มีการกระท าท่ีจะน าไปสูพ่ฤตกิรรมในทางท่ีไมดี่ ก็จะท าให้มีทศันคตท่ีิไมดี่ตอ่พฤติกรรม  
  2. การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภค ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีได้ตัง้ไว้ และ
เป็นไปตามแนวความคิดของ Icek Ajzen (2005) ท่ีกล่าวว่าการรับรู้ของบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีมี
ความส าคญักบัตนเอง โดยท่ีจะมีความต้องการหรือไม่ต้องการให้ตนเองกระท าพฤติกรรมนัน้ๆ ซึง่ถ้าบคุคล
ท่ีมีความส าคญัตอ่ตนเองได้มีการกระท าพฤติกรรมใดตนเองก็จะมีแนวโน้มท่ีจะกระท าพฤตกิรรมนัน้ตาม  
  3. การขายโดยใช้พนักงาน ส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพของผู้ บริโภค ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีได้ตัง้ไว้ และ
เป็นไปตามแนวคิดของ Kotler and Keller (2012) ท่ีกล่าวว่าการขายโดยพนักงานจะเป็นเคร่ืองมือท่ีมีผล
อย่างมากในกระบวนการซือ้ของผู้บริโภค โดยเฉพาะพนักงานจะมีการกระตุ้นให้ผู้บริโภคท่ีมีความตัง้ใจ
บริโภคอาหารเพ่ือสขุภาพมีความชอบและมีความเช่ือมัน่เพิ่มมากขึน้ 

ส าหรับการโฆษณา การประชาสมัพันธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการส่ือสาร
แบบปากต่อปาก ไม่ส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัด
สงขลา 

ข้อเสนอแนะ 
1. ทศันคติท่ีมีต่ออาหารเพ่ือสขุภาพ  เป็นตวัแปรท่ีส่งผลตอ่ความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพของ

ผู้บริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลามากท่ีสดุ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยทศันคติท่ี
มีตอ่อาหารเพ่ือสขุภาพท่ีมีความส าคญัมากท่ีสดุคือ อาหารเพ่ือสขุภาพช่วยให้ร่างกายแข็งแรง ดงันัน้ควรมี
การประชาสมัพนัธ์ในเร่ืองของอาหารเพ่ือสุขภาพเพ่ือเป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภครับรู้เพิ่มมากขึน้ ทัง้นีห้าก
ผู้บริโภคมีทศันคติท่ีดีกบัอาหารเพ่ือสุขภาพก็จะท าให้ผู้บริโภคสามารถท่ีจะบอกตอ่ไปยงัผู้บริโภครายอ่ืนๆ
ได้วา่อาหารเพ่ือสขุภาพสามารถท่ีจะให้ประโยชน์แก่ร่างกาย อีกทัง้ยงัชว่ยให้มีสขุภาพท่ีแข็งแรง ทัง้นีก้ารท่ี
ผู้บริโภคจะมีการรับประทานอาหารเพ่ือสขุภาพผู้บริโภคอาจจะมีแผนในการรับประทานอาหารเพ่ือสขุภาพ
ด้วย เน่ืองจากอาหารเพ่ือสขุภาพให้คณุคา่ทางสารอาหาร ช่วยให้ร่างกายแข็งแรงและน่ารับประทานจึ งท า
ให้ผู้บริโภคหันมาสนใจในเร่ืองของสุขภาพของตนเองเพิ่มมากขึน้ ซึ่งทัศนคติเป็นสิ่งท่ีไม่ถาวรในตวัของ
ผู้บริโภค ดงันัน้ทศันคติท่ีมีต่ออาหารเพ่ือสุขภาพจึงสามารถเปล่ียนได้ เช่น ผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือ
สุขภาพให้ข้อมูลข่าวสารและการให้ความรู้ความเข้าใจแก่ผู้ บริ โภค อาจท าให้ทัศนคติของผู้ บริโภค
เปล่ียนแปลงได้  
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 2. การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง เป็นตวัแปรท่ีส่งผลตอ่ความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพของผู้บริโภค 
ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลามากท่ีสดุ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยประเด็นท่ีผู้บริโภค
ให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ สมาชิกในครอบครัว ดงันัน้ทางครอบครัวควรท่ีจะมีการสนบัสนนุให้ทุกคนใน
ครอบครัวได้มีการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ เน่ืองจากครอบครัวจะเป็นจุดเร่ิมต้นและเป็นรากฐานของ
ผู้บริโภคแตล่ะคน การท่ีจะมีการปลกูฝังในเร่ืองท่ีดีตัง้แตเ่ด็กๆเป็นสิ่งท่ีง่ายกว่าตอนโต ดงันัน้ทางครอบครัว
จึงมีความส าคญัมากท่ีสดุ ทัง้นีผู้้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสขุภาพอาจจะมีการจดัโปรโมชัน่ในส่วนของ
ครอบครัวให้มากขึน้ เพ่ือท่ีจะเป็นการดึงดดูให้ครอบครัวของผู้บริโภคอาหารเพ่ือสขุภาพหนัมารับประทาน
อาหารเพ่ือสขุภาพเพิ่มมากขึน้  

 3. การขายโดยใช้พนกังาน เป็นตวัแปรท่ีสง่ผลตอ่ความตัง้ใจซือ้อาหารเพ่ือสขุภาพของผู้บริโภค ใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลามากท่ีสดุ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยประเด็นท่ีผู้บริโภคให้
ความส าคญัมากท่ีสดุคือ พนกังานให้ข้อมลูถกูต้องและชดัเจน ดงันัน้ผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสขุภาพ 
ควรมีการอบรมให้ความรู้แก่พนกังานขายในร้านให้รู้จกัอาหารเพ่ือสขุภาพ รวมทัง้รู้ถึงประโยชน์ของอาหาร
เพ่ือสุขภาพแต่ละชนิด เน่ืองจากพนกังานขายจะคอยเป็นผู้แนะน าอาหารเพ่ือสขุภาพให้แก่ผู้บริโภค จงูใจ
ให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ และให้ผู้บริโภคได้เกิดการทดลองขึน้ หากผู้บริโภคเกิดความพอใจในอาหารเพ่ือ
สุขภาพ ผู้ บริโภคก็จะมีความตัง้ใจในการซือ้อาหารเพ่ือสุขภาพและจะเกิดการซือ้ซ า้ต่อไป ดังนัน้
ผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพควรให้ความส าคัญกับพนักงานขายเพิ่มมากขึน้ โดยอาจจะเพิ่ม
ความรู้และทกัษะในด้านอาหารเพ่ือสขุภาพ เพ่ือท่ีจะสามารถน าความรู้ท่ีมีถ่ายทอดไปยงัผู้บริโภคได้ 
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