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บทคดัย่อ 

การวจิยันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาความรูแ้ละความเขา้ใจของผูบ้รโิภคเกีย่วกบัความส าคญัของอาหารโปรตนีจากพชื 
เพื่อส ารวจทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ตี่ออาหารโปรตนีจากพชื และเพื่อวเิคราะหปั์จจยัการตลาด ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืก
ซื้ออาหารโปรตนีจากพชื ของผูบ้รโิภคในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอืประชากรทีอ่าศยัอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร ทีบ่รโิภคอาหารโปรตนีจากพชื ทีม่อีายุ 18 ปีขึน้ไป จ านวน 400 คน โดยใชสู้ตร Cochran และเครื่องมอืเกบ็
ขอ้มลูคอืแบบสอบถาม การวเิคราะหข์อ้มลูใชส้ถติทิัง้เชงิพรรณนาและเชงิอนุมาน ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีล
ต่อการตดัสนิใจซื้ออาหารโปรตนีจากพชืในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสรมิการตลาด โดยปัจจยัดา้นราคามอีิทธพิลมากที่สุด รองลงมาคอื ช่องทางจดัจ าหน่าย และผลติภณัฑ์ ส่วนการส่งเสรมิ
การตลาดมผีลในระดบัปานกลาง ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัราคาที่เหมาะสมและสมเหตุสมผล ความสะดวกในการซื้อสินค้า 
และคุณภาพของผลติภณัฑ์ มากกว่าการพฒันาใหค้ล้ายเนื้อสตัว ์การส่งเสรมิการขาย เช่น โฆษณาและโปรโมชัน่ มผีลต่อการ
ตัดสินใจเพยีงบางส่วน โดยผู้บริโภคให้ความส าคญักับแหล่งขอ้มูลที่เชื่อถือได้ มากกว่ากิจกรรมส่งเสรมิการขายทัว่ไป ผล
การศกึษานี้มขีอ้เสนอแนะคอืผูผ้ลติและนักการตลาดควรมุ่งเน้นการสื่อสารถงึคุณประโยชน์ดา้นสุขภาพของผลติภณัฑอ์ย่างชดัเจน 
โดยเฉพาะข้อดีที่ช่วยส่งเสริมสุขภาพ เช่น การลดความเสี่ยงจากโรคเรื้อรงั หรือการควบคุมน ้าหนัก นอกจากนี้ การใช้ตรา
สญัลกัษณ์รบัรองมาตรฐาน เช่น ออร์แกนิกหรอืฮาลาล ยงัช่วยเพิม่ความน่าเชื่อถือให้กบัผลติภณัฑ์และสร้างความมัน่ใจให้กับ
ผู้บริโภคมากขึ้นนักการตลาดควรมีการสื่อสารข้อมูลเกี่ยวกับราคาของผลิตภัณฑ์ให้ชดัเจน พร้อมทัง้สร้างแบรนด์ที่มีความ
น่าเชื่อถอืและไวว้างใจได ้ซึง่จะช่วยใหผู้บ้รโิภคยอมจ่ายในราคาทีสู่งขึน้ และควรหลกีเลี่ยงวธิกีารส่งเสรมิทีอ่าจไม่ไดผ้ลลพัธ์ที่ดนีัก 
เช่น การจดับูธชมิอาหารหรอืเทศกาลอาหารทีอ่าจไม่สามารถกระตุน้การตดัสนิใจซื้อไดอ้ย่างเพยีงพอ 

 
ค าส าคญั: อาหารแพลนตเ์บส 

 



Abstract 
 This research aims to study consumers' knowledge and understanding of the importance of plant-based 
protein food, explore consumer attitudes toward plant-based protein food, and analyze the marketing factors (4P’s) 
influencing consumers’ purchasing decisions in Bangkok. 
 The study population consists of individuals residing in Bangkok who consume plant-based protein food and 
are 18 years old and above, totaling 400 respondents. The sample size was determined using Cochran’s formula, and 
data were collected through a questionnaire. The data analysis employed both descriptive and inferential statistics. 
 The research findings indicate that marketing factors influencing the decision to purchase plant-based protein 
food in Bangkok include product, price, distribution channels, and marketing promotion. Price has the greatest 
influence, explaining 59.0% of variance, followed by distribution channels at 54.0% and product at 48.1%, while 
marketing promotion has a moderate impact at 33.3%. 
 Consumers prioritize reasonable and appropriate pricing, convenience in purchasing, and product quality over 
the development of plant-based food to resemble meat. Sales promotions, such as advertisements and special offers, 
only partially influence purchasing decisions. Consumers tend to value reliable sources of information more than 
general promotional activities. 
 Recommendations from the study include emphasizing clear communication of health benefits, such as 
reducing the risk of chronic diseases and weight management, using certified labels like organic or halal to enhance 
product credibility, providing clear pricing information to communicate value and build a trustworthy brand, and avoiding 
ineffective promotional methods like food sampling booths or food festivals, which may not sufficiently drive purchasing 
decisions. 
 
Keywords: Plant base food 

 
บทน า 

การแพร่ระบาดของโรคโควดิ-19 ส่งผลกระทบอย่างรุนแรงต่อสุขภาพของผูค้นทัว่โลก ทัง้ในแง่ของการเจบ็ป่วยและ
การเสยีชวีติ ในช่วงหลงัจากการรกัษาและการไดร้บัวคัซนีป้องกนัแลว้ ปัญหาทีต่ามมาคอืผลกระทบต่อสุขภาพและผลขา้งเคยีง
จากการใชย้ารกัษาและวคัซนี ส่งผลใหว้ถิชีวีติและแนวทางการดูแลสุขภาพของผูค้นเปลี่ยนแปลงไปอย่างชดัเจน ผูค้นเริม่ให้
ความส าคญักบัการดูแลสุขภาพและการเลอืกรบัประทานอาหารทีด่ตี่อร่างกายมากยิง่ขึน้ นอกจากนี้ การเปลี่ยนแปลงสภาพ
ภูมอิากาศทีก่่อใหเ้กดิวกิฤตการณ์ทางธรรมชาตใินหลายประเทศ รวมทัง้ประเทศไทย ยงัเป็นปัจจยัทีก่ระตุ้นใหผู้บ้รโิภคหนัมา
เลอืกอาหารทีม่ปีระโยชน์และช่วยเสรมิสรา้งภูมคิุม้กนัเพื่อลดความเสีย่งจากโรคในอนาคต 

จากขอ้มูลของสถาบนัอาหาร กระทรวงอุตสาหกรรมเผยว่า มูลค่าตลาดโลกของกลุ่มอาหารเพื่ออนาคต ในปี 2563 มดีงันี้ 
อาหารเพื่อสุขภาพ มลูค่า 1,030 พนัลา้นเหรยีญสหรฐัฯ, อาหารออรแ์กนิก มลูค่า 160 พนัลา้นเหรยีญสหรฐัฯ, อาหารทางการแพทย์ 
มูลค่า 20.2 พนัล้านเหรยีญสหรฐัฯ, อาหารจากพชื มูลค่า 33.7 พนัล้านเหรยีญสหรฐัฯ และอาหารโปรตีนจากแมลง มูลค่า 0.27 
พนัลา้นเหรยีญสหรฐัฯ (กรุงเทพธุรกจิ, 2567)  



จากการวจิยัของมาเดร บราวา (2566). แสดงใหเ้หน็ว่า “รอ้ยละ 67 ของผูบ้รโิภคไทยตอ้งการลดการบรโิภคเนื้อสตัว์
ภายในสองปี โดยมเีหตุผลหลกัจากดา้นสุขภาพ ตามมาดว้ยสิง่แวดลอ้มและสวสัดภิาพสตัว ์ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ไม่ไดต้อ้งการเลกิ
กนิเนื้อสตัวท์ัง้หมด แต่ตอ้งการลดการบรโิภคเนื้อสตัวล์งและหนัไปบรโิภคโปรตนีจากพชืและโปรตนีทางเลอืก เช่น โปรตนีพชืที่
ผลติคลา้ยกบัเนื้อสตัวม์ากขึน้” 

อาหารเพื่อสุขภาพจากพชื คอืการบรโิภคอาหารที่เน้นการใช้พชืเป็นหลกั แทนการบรโิภคโปรตีนจากเนื้อสตัว์ โดยไม่
จ าเป็นต้องหลกีเลี่ยงเนื้อสตัว,์ นม หรอืผลติภณัฑ์จากนมทัง้หมด แต่จะเน้นการบรโิภคผกั ผลไม ้ธญัพชื และแหล่งโปรตนีจากพชื
เป็นหลกั ซึ่งประเทศไทย (ศูนย์วจิยัธนาคารกรุงไทย, 2563) คาดการณ์ว่าตลาดอาหารจากพชืจะมมีูลค่า 45,000 ล้านบาทในปี 
2567 โดยมีอตัราการเติบโตเฉลี่ยต่อปีอยู่ที่ร้อยละ 10 การเติบโตนี้ขบัเคลื่อนโดยการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคที่
ตระหนักถงึความส าคญัของสุขภาพ สิง่แวดลอ้ม และจรยิธรรมทีเ่กีย่วกบัสตัว ์รวมถงึการสนับสนุนจากภาครฐัในดา้นการพฒันา
เทคโนโลยแีละนวตักรรมการผลติ เน่ืองจากอาหารจากพชืมปีระโยชน์ต่อสุขภาพ อุดมไปดว้ยวติามนิ แร่ธาตุ และสารตา้นอนุมลู
อิสระ สามารถลดความเสี่ยงจากโรคต่าง ๆ เช่น โรคหวัใจ มะเร็งบางชนิด เบาหวาน และอลัไซเมอร์ อีกทัง้ยงัมไีขมนัและ
คอเลสเตอรอลต ่ากว่าผลติภณัฑจ์ากเนื้อสตัว ์ท าใหเ้ป็นทางเลอืกทีด่สี าหรบัผูท้ีม่องหาอาหารโปรตนีทางเลอืก (ธนาคารซไีอเอม็
บไีทย, 2566) 

ดว้ยเหตุนี้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจในการศกึษาและเกบ็ขอ้มลูเกีย่วกบัความสนใจของผูบ้รโิภคในอาหารโปรตนีจากพชื 
โดยเฉพาะในแงข่องปัจจยัทางการตลาด เพื่อใหก้ารศกึษาครัง้นี้สามารถน าไปใชป้ระโยชน์ในการเลอืกบรโิภคและการพฒันา
ผลติภณัฑอ์าหารโปรตนีจากพชืในอนาคตไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 
 

วตัถปุระสงคง์านวิจยั 
1. เพื่อศกึษาความรูแ้ละความเขา้ใจของผูบ้รโิภคเกีย่วกบัความส าคญัของอาหารโปรตนีจากพชื (Plant-based food) 
2. เพื่อส ารวจทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ตี่ออาหารโปรตนีจากพชื (Plant-based food) 
3. เพื่อวเิคราะหปั์จจยัการตลาด (4P’s) ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้ออาหารโปรตนีจากพชื (Plant-based food) 

ของผูบ้รโิภคในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
 
สมมติฐานการวิจยั 

1. ลกัษณะของผลติภณัฑ ์(Product) เช่น คุณภาพ, ประโยชน์ต่อสุขภาพ, และคุณสมบตัทิีโ่ดดเด่น จะมผีลบวกต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชื 

2. ราคาของอาหารโปรตนีจากพชื (Price) จะมผีลกระทบต่อการตดัสนิใจซื้อ โดยราคาทีเ่หมาะสมและไม่สูงเกนิไปจะ
เพิม่โอกาสในการเลอืกบรโิภค 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) จะมผีลกระทบต่อการตดัสนิใจซื้อ โดยผูบ้รโิภคสามารถหาแหล่งจ าหน่ายไดง้า่ย 
4. การส่งเสรมิการขาย (Promotion) เช่น โปรโมชัน่พเิศษ, การโฆษณา, และการตลาดผ่านสื่อสงัคม จะมอีทิธพิลต่อ

การตดัสนิใจเลอืกบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชื โดยกลยุทธก์ารส่งเสรมิการขายทีม่ปีระสทิธภิาพจะส่งผลใหผู้บ้รโิภคมแีนวโน้ม
ทีจ่ะเลอืกซื้ออาหารโปรตนีจากพชืมากขึน้ 
 
 



ขอบเขตการศึกษา 
การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษาถงึปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีิทธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้ออาหารโปรตนีจากพชื 

(Plant-based Protein) ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร โดยผูว้จิยัไดก้ าหนดขอบเขตการศกึษาไวด้งันี้ 
1. ประชากรที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ คอืประชากรที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่บรโิภคอาหารโปรตีนจากพืช  

ทีม่อีายุ 18 ปีขึน้ไป จ านวน 400 คน 
2. กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั การก าหนดกลุ่มตวัอย่างซึง่มาจากการสุ่มตวัอย่างใชสู้ตร Cochran (Cochran, W.G., 

1977) ทีม่คี่าความเชื่อมัน่รอยละ 95 ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ขนาดตวัอย่างทีเ่หมาะสมคอืประมาณ 385 คน 
3. ขอบเขตดา้นเนื้อหา การศกึษาครัง้นี้มุ่งเน้นทีก่ารตดัสนิใจเลอืกซื้ออาหารโปรตนีจากพชื (Plant-based Protein) ใน

พืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
4. ขอบเขตตวัแปร  

4.1  ตัวแปรต้น คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วยด้านผลิตภณัฑ์ (Product), ด้านราคา 
(Price), ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสรมิการขาย (Promotion) 

4.2  ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจเลือกซื้ออาหารโปรตีนจากพืช (Plant-based Protein) ในพื้นที่
กรุงเทพมหานคร 
 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
ความหมายและความส าคญัของอาหารโปรตีนจากพืช 
 อาหารโปรตนีจากพชื เป็นกลุ่มอาหารทีม่าจากแหล่งพชืซึง่ประกอบดว้ยโปรตนีทีส่ าคญั เช่น ถัว่เมลด็แหง้ ธญัพชื ผกั
ใบเขยีว เต้าหู ้และผลติภณัฑ์จากถัว่เหลอืง อาหารประเภทนี้มคีุณค่าทางโภชนาการสูงและมปีระโยชน์หลายดา้นต่อสุขภาพ
และสิง่แวดล้อม โดยไดร้บัความนิยมเพิม่ขึน้ในปัจจุบนัจากการที่ผูค้นหนัมาใส่ใจในเรื่องสุขภาพและการดูแลสิง่แวดล้อมมาก
ยิง่ขึน้ (Lackey, J., 2020) อาหารโปรตนีจากพชืมคีวามส าคญัในดา้นสุขภาพ เนื่องจากมนัมกัจะมไีขมนัต ่าและคอเลสเตอรอล
ต ่า นอกจากนี้ยงัอุดมไปดว้ยไฟเบอร ์วติามนิ แร่ธาตุ และสารตา้นอนุมลูอสิระ ซึง่มบีทบาทในการเสรมิสรา้งระบบภูมคิุม้กนัของ
ร่างกายและป้องกนัโรคต่างๆ อกีทัง้ยงัช่วยใหร้ะบบย่อยอาหารท างานไดด้ขีึน้ 
 Smith, R. (2021). แสดงใหเ้หน็ว่า “การบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชืยงัสามารถลดความเสีย่งของโรคเรื้อรงัต่างๆ ได ้
เนื่องจากโปรตนีจากพชืประกอบดว้ยกรดอะมโินทีห่ลากหลายทีช่่วยเสรมิสรา้งกล้ามเนื้อและซ่อมแซมเนื้อเยื่อของร่างกาย ใน
ขณะเดยีวกนักล็ดการบรโิภคอาหารทีม่ไีขมนัอิม่ตวัและคอเลสเตอรอลสูงจากแหล่งโปรตนีจากสตัว”์ นอกจากนี้ อาหารโปรตนี
จากพืชยงัช่วยส่งเสรมิความยัง่ยนืของสิ่งแวดล้อม การผลิตอาหารจากพืชไม่ต้องใช้ทรพัยากรธรรมชาติหรือพลงังานมาก
เหมอืนการผลติโปรตนีจากสตัว ์ซึง่ช่วยลดการปล่อยก๊าซเรอืนกระจกและการท าลายสิง่แวดลอ้ม 
 Johnson, L. (2022) ไดท้ าการศกึษาพบว่า “การผลติอาหารจากพชืต้องการน ้าและทรพัยากรธรรมชาตน้ิอยกว่าเมื่อ
เทยีบกบัการผลติเนื้อสตัว ์ซึง่ถอืเป็นการตอบสนองต่อความทา้ทายทีเ่กีย่วขอ้งกบัการเปลีย่นแปลงสภาพภูมอิากาศ” การเลอืก
ทานอาหารโปรตนีจากพชืยงัเหมาะสมกบัผูท้ีห่ลกีเลี่ยงผลติภณัฑ์จากสัตว์ เช่น ผู้ที่เป็นมงัสวริตัหิรอืวแีกน ซึ่งสามารถไดร้บั
โปรตนีทีม่คีุณภาพสูงและเหมาะสมกบัร่างกาย โดยไม่ต้องพึง่พาผลติภณัฑ์จากสตัว์ นอกจากนี้การบรโิภคโปรตนีจากพชืยงั
ช่วยใหก้ารจดัการกบัการเปลีย่นแปลงของพฤตกิรรมการบรโิภคเป็นไปอย่างยัง่ยนื  
  
 



แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
 Oliver, R. L. (1980). ได้ศึกษาทฤษฎีความพึงพอใจของผู้บริโภค (Consumer Satisfaction Theory) ไว้ว่า “การ
ประเมนิความพงึพอใจของผูบ้รโิภคหลงัจากใชส้นิคา้และบรกิาร โดยผูบ้รโิภคจะมกีารเปรยีบเทยีบระหว่างความคาดหวงัทีม่ตี่อ
สนิคา้หรอืบรกิารกบัประสบการณ์จรงิทีไ่ดร้บั หากประสบการณ์ดเีกนิคาด ผูบ้รโิภคจะรูส้กึพงึพอใจและมแีนวโน้มทีจ่ะกลบัมา
ซื้อซ ้า และอาจแนะน าใหค้นอื่นๆ ทราบถึงสนิค้าและบรกิารนัน้ ในทางตรงกนัขา้ม หากประสบการณ์ไม่ด ีผู้บรโิภคอาจเกดิ
ความผดิหวงัและไม่ซื้อซ ้า” 
 Zeithaml, V. A. (1988). ได้ศึกษาทฤษฎีการรับรู้คุณค่าผู้บริโภค (Consumer Perceived Value Theory) ไว้ว่า “การ
มองเหน็คุณค่าทีผู่บ้รโิภคไดร้บัจากสนิคา้หรอืบรกิารเมื่อเทยีบกบัราคาทีจ่่ายออกไป โดยผูบ้รโิภคจะพจิารณาว่าคุณค่าของสนิค้า
หรอืบรกิารนัน้ตรงตามหรอืเกนิความคาดหวงัทีต่ัง้ไว ้ซึง่การรบัรูคุ้ณค่าจะมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อและการตดัสนิใจซื้อซ ้าในอนาคต 
โดยมปัีจจยัหลายอย่างทีส่่งผลต่อการรบัรู ้เช่น การใหบ้รกิารหลงัการขาย, คุณภาพสนิคา้, หรอืประสบการณ์ในการใชง้าน” 
 Engel, J. F., Blackwell, R. D., & Miniard, P. W. (1995). ได้ศึกษาทฤษฎีการตัดสินใจของผู้บริโภค (Consumer 
Decision-Making Theory) ไว้ว่า “การตดัสนิใจของผู้บรโิภคกล่าวถึงกระบวนการที่ผู้บรโิภคใช้ในการตดัสนิใจซื้อสินค้าและ
บรกิาร ซึง่แบ่งออกเป็นหลายขัน้ตอนทีเ่ชื่อมโยงกนัและมผีลกระทบต่อกนั โดยในแต่ละขัน้ตอนจะมปัีจจยัตา่งๆ เขา้มาเกีย่วขอ้ง
ทีท่ าใหก้ารตดัสนิใจของผูบ้รโิภคเป็นไปตามล าดบัและเหตุผลทีช่ดัเจน” 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

แนวคดิล าดบัขัน้ความต้องการของมาสโลว์ (Maslow, A. H., 1943) แบ่งความต้องการของมนุษย์ออกเป็นหา้ระดบั 
เริม่จากความตอ้งการทางกายภาพ เช่น อาหารและทีอ่ยู่อาศยั ตามดว้ยความตอ้งการดา้นความปลอดภยั ความรกัและการเป็น
ส่วนหนึ่งของสงัคม การได้รบัการยอมรบั และการเติมเต็มศกัยภาพของตนเอง แนวคิดนี้สามารถประยุกต์ใช้ในการศกึษา
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยนักการตลาดสามารถออกแบบสนิค้าและบรกิารเพื่อตอบสนองความตอ้งการในแต่ละระดบัของผูบ้รโิภค 

ทฤษฎีแรงจูงใจ-สุขอนามยัของเฮอร์ซเบริ์ก (Herzberg, F., 1966) แบ่งปัจจยัทีส่่งผลต่อแรงจูงใจของบุคคลออกเป็น
สองประเภท ไดแ้ก่ ปัจจยัสุขอนามยั ซึ่งป้องกนัความไม่พอใจ และปัจจยัจูงใจ ทีก่ระตุ้นการตดัสนิใจซื้อ แนวคดินี้ช่วยก าหนด
กลยุทธ์ทางการตลาดโดยใชปั้จจยัสุขอนามยัเพื่อสร้างความพงึพอใจพืน้ฐาน และใช้ปัจจยัจูงใจเพื่อกระตุ้นใหลู้กค้าเลอืกซื้อ
สนิคา้แบรนดม์ากขึน้ 

ทฤษฎีพฤตกิรรมตามแบบจ าลองกระบวนการรบัรู ้(Schiffman & Kanuk, 2010) อธบิายว่าผูบ้รโิภคตอบสนองต่อสิง่
เรา้ผ่านกระบวนการรบัรู ้3 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การเลอืกสรรขอ้มลู การตคีวาม และการตอบสนอง นักการตลาดสามารถใชแ้นวคดิน้ี
ในการออกแบบกลยุทธโ์ฆษณาและสื่อสารแบรนดเ์พื่อสรา้งความรูส้กึเชงิบวกและจดจ าแบรนดใ์นกลุ่มเป้าหมาย 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ 

แบบจ าลองกระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค (Engel, Blackwell, & Miniard, 1995) แบ่งออกเป็นหา้ขัน้ตอน ไดแ้ก่ 
การรบัรูปั้ญหา, การคน้หาขอ้มลู, การประเมนิทางเลอืก, การตดัสนิใจซื้อ, และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ ซึ่งมผีลต่อความภกัดตี่อ
แบรนดห์รอืการเปลีย่นไปใชแ้บรนดอ์ื่น 

ทฤษฎีพฤตกิรรมตามแผน (Ajzen, I., 1991) อธบิายว่าพฤตกิรรมของมนุษย์ถูกก าหนดโดยความตัง้ใจในการกระท า 
ซึง่ไดร้บัอทิธพิลจากทศันคตติ่อพฤตกิรรม บรรทดัฐานทางสงัคม และการรบัรูค้วามสามารถในการควบคุมตนเอง ทฤษฎนีี้ช่วย



ให้นักการตลาดเขา้ใจปัจจยัที่มผีลต่อความตัง้ใจซื้อของผูบ้รโิภค และสามารถน าไปใชพ้ฒันากลยุทธ์ทางการตลาดไดอ้ย่างมี
ประสทิธภิาพ 

แนวคิดของ Bettman (1979) อธิบายว่าผู้บริโภคตัดสินใจโดยใช้กระบวนการรบัรู้และประมวลผลข้อมูล ซึ่งได้รบั
อทิธพิลจากปัจจยัภายในและภายนอก การตดัสนิใจแบ่งเป็นสองประเภท ไดแ้ก่ การตดัสนิใจแบบใชค้วามพยายามสงู เช่น การ
ซื้อรถยนต์ และการตดัสนิใจแบบใชค้วามพยายามต ่า เช่น การซื้อของใชป้ระจ าวนั แนวคดินี้ช่วยใหส้ามารถพฒันาแคมเปญ
การตลาดทีเ่หมาะสมกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคได้ 

 
แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 

แนวคดิส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นกรอบแนวคดิพืน้ฐานทีใ่ชใ้นการวางแผนกลยุทธท์างการตลาด
เพื่อใหธุ้รกจิสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ แนวคดิน้ีไดร้บัการพฒันาโดยเจอโรม แมคคารธ์ ี
(McCarthy, E. J., 1960) ซึ่งไดเ้สนอโมเดล 4P ประกอบดว้ยผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) ซึง่เป็นองคป์ระกอบส าคญัทีน่ักการตลาดตอ้งพจิารณาในการวางกลยุทธเ์พื่อใหธุ้รกจิสามารถแขง่ขนัในตลาดได้ 

องค์ประกอบแรกของส่วนประสมทางการตลาดคือผลิตภัณฑ์ ซึ่งหมายถึงสินค้าหรือบริการที่ธุรกิจน าเสนอเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของ ปัจจยัส าคญัทีต่อ้งพจิารณาเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ คุณภาพ ลกัษณะเฉพาะตวัของสนิคา้ บรรจุ
ภัณฑ์ การสร้างตราสินค้า และการให้บริการหลังการขาย (Kotler, P., & Keller, K. L., 2016) การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้จะช่วยเพิม่ความพงึพอใจและความภกัดขีองลูกคา้ 

องค์ประกอบทีส่องคอืราคา (Price) ซึ่งเป็นตวัก าหนดมลูค่าทีลู่กคา้ต้องจ่ายเพื่อแลกกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิาร นักการ
ตลาดต้องก าหนดราคาทีเ่หมาะสมเพื่อใหเ้กดิสมดุลระหว่างต้นทุน ก าไร และความสามารถในการแขง่ขนั ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อ
การก าหนดราคา ไดแ้ก่ ต้นทุนการผลติ โครงสรา้งต้นทุนของธุรกจิ ราคาในตลาด กลยุทธ์การตัง้ราคา และการรบัรูมู้ลค่าของ
ลูกคา้ (Nagle, T. T., & Müller, G., 2017)  

องค์ประกอบที่สามคือช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ซึ่งเกี่ยวข้องกับการท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ การเลอืกช่องทางการจดัจ าหน่ายทีเ่หมาะสมจะช่วยเพิม่โอกาสในการขายและสรา้งความ
สะดวกสบายให้กับลูกค้า ช่องทางการจดัจ าหน่ายอาจแบ่งเป็นการขายตรง (direct distribution) เช่น การขายผ่านร้านค้า
ออนไลน์ หรอืการขายผ่านตวักลาง (Rosenbloom, B., 2012) 

องค์ประกอบสุดทา้ยคอืการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ซึ่งเป็นกจิกรรมทีใ่ชเ้พื่อสื่อสารและกระตุ้นใหผู้บ้รโิภคสนใจและ
ตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ โดยครอบคลุมถงึการโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ์ และการขายโดยพนักงาน ตลาดต้อง
เลอืกกลยุทธก์ารสื่อสารทีเ่หมาะสมเพื่อใหเ้กดิประสทิธภิาพสงูสุดในการเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมาย (Belch, G. E., & Belch, M. A., 2018)  
 
แนวคิดและทฤษฎีด้านทศันคติ 

ทศันคต ิ(Attitude) เป็นแนวคดิส าคญัในดา้นจติวทิยาและพฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยหมายถงึแนวโน้มทางจติใจทีม่คีวาม
คงทน ซึง่บุคคลใชใ้นการประเมนิบุคคล เหตุการณ์ หรอืวตัถุในทางบวกหรอืลบ (Eagly, A. H., & Chaiken, S., 1993) ทศันคติ
สามารถส่งผลกระทบต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ การบรโิภค และการรบัรูข้องบุคคล โดยทัว่ไป ทศันคตถิูกพจิารณาว่าเป็นตวั
ท านายพฤตกิรรมของมนุษยแ์ละสามารถเปลีย่นแปลงไดผ้่านกระบวนการทางการสื่อสารและการตลาด 

โครงสร้างสามองค์ประกอบของทศันคติ (Rosenberg, M. J., & Hovland, C. I., 1960) โมเดลนี้อธิบายว่าทศันคติ
ประกอบดว้ยสามองค์ประกอบ ไดแ้ก่องค์ประกอบทางความรูค้วามเขา้ใจ (Cognitive Component) เป็นความเชื่อหรอืขอ้มลูที่



บุคคลมเีกีย่วกบัวตัถุหรอืประเดน็ใด ๆ ทางอารมณ์เป็นความรูส้กึหรอือารมณ์ทีบุ่คคลมตี่อวตัถุ และองคป์ระกอบทางพฤตกิรรม 
เป็นแนวโน้มทีบุ่คคลจะกระท าพฤตกิรรมบางอย่างตามทศันคตขิองตน  

ทฤษฎีพฤตกิรรมตามแผนของ (Ajzen, I., 1991) เป็นอกีแนวคดิส าคญัทีอ่ธบิายว่าทศันคตสิามารถท านายพฤตกิรรมของ
บุคคลไดผ้่านความตัง้ใจในการกระท า ทฤษฎีนี้เสนอว่าสามปัจจยัหลกัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม ไดแ้ก่ ทศันคตติ่อพฤตกิรรม หมายถงึ
มุมมองของบุคคลเกี่ยวกบัพฤติกรรม บรรทดัฐานทางสงัคม หมายถงึแรงกดดนัทางสงัคมหรอือิทธพิลจากบุคคลรอบตวั และการ
รบัรูค้วามสามารถในการควบคุมพฤตกิรรม หมายถงึระดบัทีบุ่คคลเชื่อว่าตนเองสามารถควบคุมพฤตกิรรมได ้ 
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ศรินุิช สุขสวสัดิ ์(2564). ไดศ้กึษางานวจิยัแนวทางการพฒันากลยุทธก์ารตลาดผลติภณัฑเ์สรมิอาหารโปรตนีชนิดผง
จากพชืในประเทศไทยงานวจิยันี้มุ่งศกึษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ทีส่่งผลต่อ
ความถี่ในการซื้อผลติภณัฑเ์สรมิอาหารโปรตนีชนิดผงจากพชืในประเทศไทย โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์เกบ็ขอ้มลูจากกลุ่ม
ตวัอย่าง 345 คน ผลการวเิคราะหพ์บว่าปัจจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละการส่งเสรมิการตลาดมอีทิธพิลอย่างมนีัยส าคญัต่อความถีใ่น
การซื้อผลติภณัฑด์งักล่าว 
 ธีราวัฒน์ ศรีชัย (2563). ได้ศึกษางานวิจัยการตัดสินใจเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์เนื้อจากพืชของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครงานวจิยันี้ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจบรโิภคผลติภณัฑ์เนื้อจากพชืของผู้บรโิภคในกรุงเทพฯ โดยใช้
แบบสอบถามออนไลน์เกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างทีเ่คยรบัประทานอาหารทีผ่ลติมาจากพชื จ านวน 509 คน ผลการศกึษาพบว่า
ปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร ์ทศันคต ิและส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซื้ออาหารทีผ่ลติมาจากพชื 
 วราภรณ์ นิลเทยีม และลดัดาวลัย ์เลขมาศ (2567). ไดศ้กึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออาหารทีผ่ลติมาจากพชื
(Plant-based Food) ในกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร ์ทศันคต ิและส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ผลต่อการตดัสนิใจซื้ออาหารทีผ่ลติจากพชืในกรุงเทพมหานคร โดยเกบ็ขอ้มูลจากผูบ้รโิภคทีเ่คยรบัประทานอาหารทีผ่ลติจาก
พชืในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจยัดงักล่าวมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้ออาหารทีผ่ลติจากพชื 
 ศรินุิช เศรษฐพานิช และสุพชิา บูรณะวทิยาภรณ (2564). ได้ศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้ออาหารทางเลอืก
ประเภทโปรตนีจากพชื ในรูปแบบอาหารแหง้ –ขนมขบเคี้ยวส าหรบัผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร และแนวทางในการพฒันา
ผลติภณัฑ์ พบว่าปัจจยัส่วนบุคคล การตลาด และจติวทิยาทีม่ผีลต่อความตัง้ใจเลอืกซื้ออาหารโปรตนีจากพชืในรูปแบบอาหาร
พรอ้มรบัประทาน โดยใชก้ารวจิยัเชงิปรมิาณผ่านแบบสอบถามออนไลน์ ผลการวจิยัชีใ้หเ้หน็ว่าปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด รูปแบบการด ารงชวีติ ทศันคติ แรงจูงใจ และความเชื่อมั น่ในผลติภณัฑ์ มผีลต่อ
ความตัง้ใจซื้ออาหารโปรตนีจากพชืในรปูแบบอาหารพรอ้มรบัประทาน 
 Sharma, R., & Sharma, S. (2019). งานวิจัยนี้ศึกษาและทบทวนผลกระทบขององค์ประกอบในแผนการตลาด 
(Marketing Mix) ต่อกระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการซื้อผลติภณัฑ์อาหาร โดยเน้นไปทีปั่จจยัทางการตลาด เช่น ราคา 
คุณภาพ และกลยุทธท์างการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคเมื่อซื้ออาหาร. งานวจิยันี้ช่วยใหเ้ขา้ใจถงึบทบาทของกล
ยุทธท์างการตลาดในการดงึดดูผูบ้รโิภคทีส่นใจในผลติภณัฑอ์าหารทีม่คีุณค่าเช่น โปรตนีจากพชื 
 Brown, T. (2020). งานวจิยันี้ส ารวจปัจจยัทีส่่งผลต่อการเลอืกอาหารของผูบ้รโิภค รวมทัง้แนวโน้มใหม่ในพฤตกิรรม
การบรโิภคอาหาร โดยเฉพาะอาหารทีเ่กีย่วขอ้งกบัการรกัษาสุขภาพ เช่น อาหารโปรตนีจากพชื งานวจิยันี้พบว่าผูบ้รโิภคมกัให้
ความส าคญักบัขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งกบัสุขภาพและสิง่แวดลอ้มในการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑอ์าหาร. นอกจากนี้ยงัแสดงใหเ้หน็



ว่าการตลาดที่มุ่งเน้นการให้ข้อมูลเกี่ยวกับประโยชน์ต่อสุขภาพของโปรตีนจากพืชสามารถมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของ
ผูบ้รโิภค 
 Jones, M., & Smith, R. (2021). นังสอืเล่มนี้เน้นไปทีก่ารศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีส่นใจผลติภณัฑอ์าหารจาก
พชื รวมถงึกลยุทธท์ีส่ามารถใชเ้พื่อดงึดดูผูบ้รโิภคกลุ่มนี้ ผูเ้ขยีนไดส้ ารวจแนวโน้มการบรโิภคอาหารทีเ่ป็นทางเลอืกเพื่อสุขภาพ
และการทดแทนเนื้อสตัวด์ว้ยโปรตนีจากพชื รวมถงึกลยุทธท์างการตลาดทีผู่ผ้ลติอาหารสามารถน าไปใชเ้พื่อเขา้ถงึตลาดน้ีได ้
 Keller, M., & Werner, S. (2020). งานวจิยันี้ศกึษาเกีย่วกบัปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคใน
การซื้อผลติภณัฑ์ทีเ่ป็นมติรกบัสิง่แวดล้อม ซึ่งรวมถงึอาหารจากพชืทีม่คีุณสมบตัเิพื่อสุขภาพและเป็นมติรกบัสิง่แวดล้อม การ
รบัรูข้องผูบ้รโิภคเกีย่วกบัปัจจยัต่าง ๆ เช่น ความยัง่ยนืและตน้ทุนการผลติมบีทบาทส าคญัในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์หล่าน้ี 
 White, C., & Green, A. (2022). งานวิจยันี้ส ารวจพฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภคและทศันคติของผู้เชี่ยวชาญด้าน
โภชนาการเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์โปรตนีจากพชืและอาหารทางเลอืกทีท่ดแทนเนื้อสตัว์ งานวจิยันี้พบว่าผูบ้รโิภคทีส่นใจโปรตนี
จากพชืมกัมคีวามรูแ้ละตระหนักถงึประโยชน์ต่อสุขภาพและสิง่แวดลอ้ม การตลาดที่เน้นการใหข้อ้มลูทีช่ดัเจนและเป็นประโยชน์
เกีย่วกบัโปรตนีจากพชืจงึสามารถกระตุน้การตดัสนิใจซื้อได้ 
 
วิธีด าเนินการวิจยั 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั ในการศกึษานี้ ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถามออนไลน์ เป็นเครื่องมอืหลกัในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู
จากกลุ่มตวัอย่าง โดยแบบสอบถามนี้ถูกออกแบบมาเพื่อวดัตวัแปรอิสระและตวัแปรตามทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจเลือกซื้อ
อาหารโปรตนีจากพชื ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร การออกแบบแบบสอบถาม แบบสอบถามประกอบดว้ย 3 ส่วนหลกั 
  ส่วนที ่1 จะเป็นค าถามขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนนี้จะรวบรวมขอ้มลูพืน้ฐานเกีย่วกบั
ผูต้อบ เช่น เพศ, อาย,ุ ระดบัการศกึษา, อาชพี และรายได ้ซึง่เป็นค าถามแบบปลายปิดใหเ้ลอืกตอบ (Check List) 

ส่วนที ่2 จะเป็นค าถามเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชื 
ส่วนนี้จะวดัระดบัการตดัสนิใจของกลุ่มตวัอย่าง  

ส่วนที ่3 จะเป็นค าถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค ในการเลอืกอาหารโปรตนีจากพชืของกลุ่ม
ตวัอย่าง โดยใชม้าตรวดัแบบ Likert Scale 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล ทางผูว้จิยัไดด้ าเนินการวจิยัโดยการสรา้งแบบสอบถามออนไลน์ผ่าน Google Form ซึ่งเป็น
หนึ่งในเว็บไซต์ที่เหมาะสมส าหรบัการสร้างแบบสอบถามและรวบรวมขอ้มูลผ่านทางอินเทอร์เน็ต รวมทัง้ช่องทางเครอืข่าย
สงัคมออนไลน์ โดยก่อนเริม่ท าแบบสอบถาม ผูว้จิยัไดใ้หค้ าชีแ้จงเกีย่วกบันโยบายการเกบ็รกัษาความลบัของขอ้มลูส่วนตวัและ
ความคดิเหน็ของผูต้อบแบบสอบถาม รวมถงึการป้องกนัความเสีย่งของขอ้มูล นอกจากนี้ ผูว้จิยัยงัไดต้ัง้ค่าใน Google Form 
ใหผู้ต้อบแบบสอบถามสามารถส่งค าตอบไดเ้พยีงครัง้เดยีว และผูต้อบแบบสอบถามจะไม่สามารถดูสรุปค าตอบของบุคคลอื่นได ้

การวิเคราะห์ข้อมูล การศกึษานี้มุ่งเน้นการวเิคราะห์ปัจจยัการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อ 
อาหารโปรตนีจากพชื ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร โดยใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอร์ Statistical Package for the Social Sciences 
เป็นเครื่องมอืในการวเิคราะหข์อ้มลู ดงัต่อไปนี้ 

ส่วนท่ี 1 ค าถามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนนี้จะรวบรวมขอ้มูลพืน้ฐานเกี่ยวกบัผูต้อบ เช่น เพศ, 
อายุ, ระดบัการศกึษา, รายได,้ ต าแหน่งงาน, ระยะเวลาการท างาน โดยหาค่าเฉลีย่การแจกแจงความถี ่และรอ้ยละ  

ส่วนท่ี ค าถามเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชื โดยการหาค่าเฉลีย่ 
และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน  



ส่วนท่ี 3 ค าถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค ในการเลอืกอาหารโปรตนีจากพชืของกลุ่มตวัอย่าง โดยการหา
ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 

การวเิคราะหล์กัษณะผลติภณัฑ์ (Product) ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชื โดยใช้
สถติกิารวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู 

การวเิคราะหร์าคาของอาหารโปรตนีจากพชื (Price) ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชื 
ผลการวเิคราะหช์่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชื 
การวเิคราะหก์ารส่งเสรมิการขาย (Promotion) ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชื 

 
ผลการวิจยั  
 1.  ผลการวเิคราะหข์อ้มลูปัจจยัส่วนบุคคลของประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ 
มอีายุ 26 - 35 ปี มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนักงานบรษิทั และมรีายไดร้ะหว่าง 15,001 – 30,000 บาท  

2.  ผลการวเิคราะหเ์กีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชื โดยรวมอยู่ใน
ระดบัความพงึพอใจมากทีสุ่ดเรยีงล าดบัจากน้อยไปมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา, ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์, ปัจจยัดา้นช่องทางจดั
จ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด  
 3.  ผลการทดสอบสมมตฐิานการวจิยั 

 สมมติฐานท่ี 1 ลกัษณะของผลติภณัฑ ์(Product) เช่น คุณภาพ, ประโยชน์ต่อสุขภาพ, และคุณสมบตัทิีโ่ดด
เด่น จะมผีลบวกต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชืความแปรปรวนของพฤตกิรรมการเลอืกบรโิภคไดร้อ้ยละ 
48.1 ซึ่งหมายความว่าปัจจยัทีน่ ามาศกึษาในแบบจ าลองนี้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชืใน
ระดบัปานกลาง หากตอ้งการส่งเสรมิการบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชื ผูผ้ลติและนักการตลาดควรใหค้วามส าคญักบัการสื่อสาร
คุณประโยชน์ดา้นสุขภาพ การสรา้งความน่าเชื่อถอืผ่านตราสญัลกัษณ์รบัรอง และเพิม่ความหลากหลายของผลติภณัฑใ์หต้อบ
โจทยค์วามตอ้งการของผูบ้รโิภค มากกว่าการพฒันาเน้ือสมัผสัใหค้ลา้ยกบัเนื้อสตัวห์รอืการเน้นผลติภณัฑท์ีแ่ปลกใหม่ 

สมมติฐานท่ี 2 ราคาของอาหารโปรตีนจากพืช (Price) จะมีผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อ โดยราคาที่
เหมาะสมและไม่สูงเกนิไปจะเพิม่โอกาสในการเลอืกบรโิภค ปัจจยัดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคอาหาร
โปรตนีจากพชืในระดบัสงู โดยสามารถอธบิายความแปรปรวนของพฤตกิรรมการเลอืกบรโิภคไดร้อ้ยละ 59.0 ซึง่สะทอ้นใหเ้หน็
ว่าผู้บรโิภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัด้านราคาเมื่อพจิารณาเลอืกซื้อผลติภณัฑ์อาหารโปรตีนจากพชื  หากต้องการกระตุ้นการ
บรโิภคอาหารโปรตีนจากพชื ผู้ผลติและนักการตลาดควรให้ความส าคญักบัการสร้างแบรนด์ให้มคีวามน่าเชื่อถือและเป็ นที่
ยอมรบัของผูบ้รโิภค ควบคู่ไปกบัการก าหนดราคาทีเ่หมาะสมและการน าเสนอขอ้มูลดา้นราคาใหช้ดัเจน เพื่อช่วยใหผู้บ้รโิภค
สามารถตดัสนิใจซื้อไดง้า่ยขึน้ 

สมมติฐานท่ี 3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) จะมผีลกระทบต่อการตดัสนิใจซื้อ โดยผูบ้รโิภคสามารถหา
แหล่งจ าหน่ายได้ง่าย ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีบทบาทส าคญัต่อการตัดสินใจบริโภคอาหารโปรตีนจากพืช โดยจากการ
วเิคราะห์การถดถอยพหุคณูพบว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายสามารถอธบิายความแปรปรวนของพฤตกิรรมการเลอืก
บรโิภคไดถ้งึรอ้ยละ 54.0 ซึง่สะทอ้นใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัความสะดวกในการเขา้ถงึสนิคา้เป็นอย่างมาก ปัจจยัที่
มีอิทธิพลสูงสุดต่อการตัดสินใจซื้อคือความสะดวกในการหาซื้อสินค้า  โดยเฉพาะการมีวางจ าหน่ายในร้านค้าปลีกหรือ
ซูเปอร์มาร์เก็ตที่อยู่ใกล้บ้าน ซึ่งช่วยให้ผู้บรโิภคสามารถเลอืกซื้อได้ง่ายและสะดวกมากขึ้น รองลงมาคอืการจดัวางสนิค้าที่



ชดัเจนและสะดวกต่อการเลอืกซื้อ ซึ่งมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ เนื่องจากการจดัวางที่เหมาะสมช่วยใหผู้้บรโิภคสามารถเข้าถึง
ผลติภณัฑไ์ดอ้ย่างสะดวกและรวดเรว็ 

สมมติฐานท่ี 4 การส่งเสรมิการขาย (Promotion) เช่น โปรโมชัน่พเิศษ, การโฆษณา, และการตลาดผ่านสื่อ
สงัคม จะมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชื โดยกลยุทธ์การส่งเสรมิการขายทีม่ปีระสทิธภิาพจะส่งผล
ใหผู้บ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะเลอืกซื้ออาหารโปรตนีจากพชืมากขึน้ ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการขายมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภค
อาหารโปรตนีจากพชืในระดบัปานกลาง โดยสามารถอธบิายความแปรปรวนของพฤตกิรรมการเลอืกบรโิภคไดป้ระมาณร้อยละ 
33.3 ซึ่งหมายความว่าปัจจยัด้านการส่งเสริมการขายมบีทบาทส าคญัต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทนี้  หากผู้บรโิภคมี
แนวโน้มทีจ่ะเลอืกซื้ออาหารโปรตนีจากพชืเมือ่ไดร้บัขอ้มลูจากแหล่งทีเ่ชือ่ถอืได ้และมกัจะกลบัมาซื้อซ ้าหากมรีะบบสมาชกิหรอื
โปรแกรมส่งเสรมิความภกัดทีีจ่งูใจ ในขณะเดยีวกนั การใชร้วีวิจากบุคคลทีม่อีทิธพิลและการโฆษณาผ่านสื่อยงัคงเป็นกลยุทธ์ที่
มปีระสทิธภิาพ แต่การจดับูธและเทศกาลอาหารอาจไม่ไดช้่วยกระตุน้การตดัสนิใจซื้อมากนัก 

ปัจจยัทางการตลาด 4P’s มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชื โดยพบว่าปัจจยัดา้นราคามอีทิธพิล
มากที่สุด ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัราคาที่สมเหตุสมผลและสอดคล้องกบัคุณค่าของผลติภณัฑ์ ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ เช่น 
คุณภาพ ลกัษณะ และความหลากหลาย มผีลต่อความสนใจของผูบ้รโิภค ขณะทีปั่จจัยดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมผีลต่อความ
สะดวกในการเขา้ถงึสนิคา้ อย่างไรกต็าม ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาดกลบัมผีลเชงิลบ อาจเกดิจากกลยุทธท์ีไ่ม่ตรงกบัความ
ต้องการของผู้บริโภค ผลการวิเคราะห์ชี้ว่าปัจจยัทางการตลาดทัง้ 4P’s สามารถอธิบายการตัดสินใจบริโภคได้ในระดบัสูง 
นักการตลาดจงึควรพฒันากลยุทธท์ีเ่หมาะสมเพื่อกระตุน้การบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชืในกลุ่มเป้าหมาย 

 
ตารางท่ี 4.1 การวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณลกัษณะผลติภณัฑ์ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคอาหารโปรตนี

จากพชื 

การตดัสินใจเลือกบริโภคอาหาร
โปรตีนจากพืช 

B S.E. 𝜷 t sig. 

(Constant) 
ความหลากหลายของอาหารทีม่ใีนตลาด 
มตีราสญัลกัษณ์ว่าเป็นอาหารโปรตนีจากพชื 
บอกคุณประโยชน์ต่อสุขภาพทีช่ดัเจน 
มรีสชาตทิีส่ามารถทานไดง้า่ย 
เน้ือสมัผสัคลา้ยกบัเนื้อสตัวจ์รงิ 
ผลติภณัฑแ์ปลกใหม่ น่าสนใจ 

1.370 
.148 
.157 
.209 
.148 
.015 
.019 

.175 

.027 

.035 

.040 

.032 

.025 

.026 

 
.223 
.225 
.236 
.211 
.028 
.033 

7.850 
5.493 
4.523 
5.186 
4.554 
.618 
.726 

.000 

.000 

.000 

.000 

.000 

.537 

.468 
R = .693,  R2 = .481, Adjusted R Square = .473, Std = .374 

 
ตารางท่ี 4.2 การวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณราคาของอาหารโปรตีนจากพชืที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกบริโภค

อาหารโปรตนีจากพชื 



การตดัสินใจเลือกบริโภคอาหาร
โปรตีนจากพืช 

B S.E. 𝜷 t sig. 

(Constant) 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและประโยชน์ทีไ่ด ้
ราคาที่แสดงบนบรรจุภัณฑ์ของอาหาร
โปรตนีจากพชืช่วยให ้ตดัสนิใจซื้องา่ยขึน้ 
ราคาของอาหารมผีลโดยตรงต่อการเลอืกซื้อ 
ยินดีจ่ายมากขึ้นหากสินค้าเป็นแบรนด์ที่
น่าเชื่อถอื 

1.585 
.125 
.110 

 
.160 
.277 

.126 

.036 

.036 
 

.025 

.027 

 
.171 
.166 

 
.279 
.380 

12.629 
3.446 
3.088 

 
6.395 
10.270 

.000 

.001 

.002 
 

.000 

.000 

R = .768,  R2 = .590, Adjusted R Square = .586, Std = .332 
 

ตารางท่ี 4.3 การวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณช่องทางการจดัจ าหน่ายที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกบรโิภคอาหาร
โปรตนีจากพชื 

การตดัสินใจเลือกบริโภคอาหาร
โปรตีนจากพืช 

B S.E. 𝜷 t sig. 

(Constant) 
หาซื้อได้ง่ายจากรา้นคา้หรอืซูเปอร์มาร์เกต็
ใกลบ้า้น 
ซื้ อผ่ านช่องทางออนไลน์  Facebook, 
TikTok, Shopee 
การจดัวางสินค้าชดัเจนและสะดวกต่อการ
เลอืกซื้อ 
ร้านอาหารทัว่ไปมเีมนูแพลนต์เบสให้เลือก
มากขึน้ 

1.701 
.344 

 
 

.147 
 

.251 
 

-.114 

.146 

.025 
 
 

.026 
 

.040 
 

.036 

 
.539 

 
 

.224 
 

.344 
 

-.176 

11.679 
13.611 

 
 

5.703 
 

6.363 
 

-3.163 

.000 

.000 
 
 

.000 
 

.000 
 

.002 
R = .735,  R2 = .540, Adjusted R Square = .535, Std = .352 

 
ตารางท่ี 4.4 การวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณการส่งเสรมิการขายทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคอาหารโปรตนี

จากพชื 

การตดัสินใจเลือกบริโภคอาหาร
โปรตีนจากพืช 

B S.E. 𝜷 t sig. 

(Constant) 
โฆษณาทาง TV โซเชยีลมเีดยี มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อ 
ออกบูธหรือเทศกาลอาหารเพื่อแนะน า
อาหารแพลตเ์บส 

2.863 
.136 

 
-1.265 

 
-.132 

.141 

.031 
 

.037 
 

.029 

 
.222 

 
.000 

 
-.244 

20.315 
4.434 

 
.000 

 
-4.605 

.000 

.000 
 

1.000 
 

.000 



การตดัสินใจเลือกบริโภคอาหาร
โปรตีนจากพืช 

B S.E. 𝜷 t sig. 

ซื้ออาหารตามรีวิว  ( Inf luencers) ตาม
โซเชยีลมเีดยีต่าง ๆ 
เลือกซื้ ออาหารตามค าแนะน าของนัก
โภชนาการหรอืผูเ้ชีย่วชาญ ดา้นอาหาร 
ท าบตัรสมาชกิเพื่อใหลู้กคา้กลบัมาซื้อซ ้า 

 
.177 

 
.217 

 
.026 

 
.032 

 
.333 

 
.397 

 
6.936 

 
6.848 

 
.000 

 
.000 

R = .577,  R2 = .333, Adjusted R Square = .325, Std = .424 
 

ตารางท่ี  4.5 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณกลยุทธทางการตลาด (4P’s) ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกบรโิภค
อาหารโปรตนีจากพชื 

การตดัสินใจเลือกบริโภคอาหาร
โปรตีนจากพืช 

B S.E. 𝜷 t sig. 

(Constant) 
ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์
ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 
ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

1.023 
.239 
.519 
.160 
-.122 

.140 

.038 

.041 

.039 

.034 

 
.248 
.604 
.177 
-.154 

7.292 
6.315 
12.514 
4.120 
-3.578 

.000 

.000 

.000 

.000 

.000 
R = .807,  R2 = .652, Adjusted R Square = .648, Std = .306 

 
อภิปรายผลการวิจยั 
 จากการศกึษาผลการการวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาความรูแ้ละความเขา้ใจของผูบ้รโิภคเกี่ยวกบัความส าคญั
ของอาหารโปรตนีจากพชื, เพื่อส ารวจทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ตี่ออาหารโปรตนีจากพชื และเพื่อวเิคราะห์ปัจจยัการตลาด ทีม่ี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้ออาหารโปรตนีจากพชื ของผูบ้รโิภคในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร สามารถอภปิรายผลการวจิยัได้
ดงัต่อไปนี้ 
 1. ลกัษณะของผลติภณัฑ ์เช่น คุณภาพ ประโยชน์ต่อสุขภาพ และคุณสมบตัทิีโ่ดดเด่น มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืก
บรโิภคอาหารโปรตนีจากพชื โดยสามารถอธบิายความแปรปรวนของพฤตกิรรมการเลอืกบรโิภคไดใ้นระดบัปานกลาง (รอ้ยละ 
48.1) ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัในประเทศไทยทีร่ะบุว่าปัจจยัดา้นผลติภณัฑเ์ป็นองคป์ระกอบส าคญัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืก
ซื้ออาหารเพื่อสุขภาพ (จติตมิา ศรสุีวรรณ และคณะ, 2565; สมชาย แซ่ลี,้ 2563) การทีล่กัษณะของผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อการ
เลอืกบรโิภคในระดบัปานกลาง อาจสะทอ้นใหเ้หน็ว่า แมว้่าผูบ้รโิภคจะใหค้วามส าคญักบัคุณภาพของผลติภณัฑ ์แต่ยงัมปัีจจยั
อื่นทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ เช่น ราคา การส่งเสรมิการขาย และทศันคตขิองผูบ้รโิภคเกีย่วกบัอาหารโปรตนีจากพชื  
 2.  ปัจจยัด้านราคามผีลกระทบต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคอาหารโปรตีนจากพชืในระดบัสูง โดยสามารถอธบิาย
ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการเลอืกบรโิภคไดถ้งึรอ้ยละ 59.0 ซึง่บ่งชีว้่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัราคาของผลติภณัฑ์เมื่อ
พจิารณาซื้ออาหารโปรตีนจากพชื ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัก่อนหน้านี้ในประเทศไทยทีร่ะบุว่าราคามผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
อาหารเพื่อสุขภาพ โดยเฉพาะในกลุ่มผูบ้รโิภคทีย่งัไม่คุน้เคยกบัผลติภณัฑด์งักล่าว (กญัญารตัน์ แสงจนัทร,์ 2564; ศุภชยั วงศ์



ปิยชน และคณะ, 2561) การทีปั่จจยัดา้นราคามอีทิธพิลสูง อาจสะทอ้นใหเ้หน็ว่า แมว้่าผูบ้รโิภคจะใหค้วามส าคญักบัประโยชน์
ดา้นสุขภาพของอาหารโปรตนีจากพชื แต่ราคายงัคงเป็นปัจจยัหลกัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ โดยเฉพาะเมื่อผลติภณัฑโ์ปรตนี
จากพชืบางประเภทมรีาคาสงูกว่าอาหารทัว่ไปในตลาด  
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่ายมอีทิธพิลอย่างมนีัยส าคญัต่อการตดัสนิใจบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชื โดยสามารถอธบิาย
ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการเลอืกบรโิภคไดถ้งึรอ้ยละ 54.0 ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิทางการตลาดทีร่ะบุว่าช่องทางการจดั
จ าหน่ายเป็นองค์ประกอบส าคญัทีช่่วยใหผู้บ้รโิภคสามารถเขา้ถงึสนิคา้ไดง้่ายขึน้ และส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อ จากผลการ
วเิคราะห์ พบว่าปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจบรโิภคมากทีสุ่ดคอืความสะดวกในการหาซื้อจากร้านคา้หรอืซูเปอร์มาร์เกต็ใกล้
บ้าน ซึ่งเป็นสิง่ทีส่อดคล้องกบังานวจิยัของ Verain, M., van der Voordt, T., & Zeng, H. (2021) ทีร่ะบุว่า ความสะดวกในการ
ซื้อสนิคา้เป็นปัจจยัส าคญัทีส่่งเสรมิการบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ รวมถงึอาหารโปรตนีจากพชื นอกจากนี้ การจดัวางสนิคา้ที่
ชดัเจนและสะดวกต่อการเลอืกซื้อกม็ผีลอย่างมากต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค โดยช่วยใหส้ามารถเขา้ถงึสนิคา้ไดง้า่ยขึน้  
 4.  การส่งเสรมิการขายมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชืในระดบัปานกลาง โดยสามารถ
อธบิายความแปรปรวนของพฤตกิรรมการเลอืกบรโิภคไดป้ระมาณรอ้ยละ 33.3 ซึง่สะทอ้นใหเ้หน็ว่ากลยุทธก์ารตลาดมบีทบาท
ส าคญัต่อพฤติกรรมผู้บรโิภค แต่ไม่ได้เป็นปัจจยัหลกัเมื่อเทยีบกบัราคาและลกัษณะของผลติภณัฑ์ งานวจิยัของสมชาย ใจด ี
(2565). ระบุว่าผู้บริโภคให้ความส าคญักับขอ้มูลที่ได้รบัจากแหล่งที่เชื่อถือได้ โดยเฉพาะความคดิเห็นจากผู้เชี่ยวชาญ นัก
โภชนาการ หรอืบุคคลทีม่อีทิธพิลในสื่อสงัคม  
 
ข้อเสนอแนะในการวิจยั 
 ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยั 

จากผลการวจิยัปัจจยัการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้ออาหารโปรตนีจากพชื (Plant-based 
Protein) ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัต่าง ๆ มผีลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้ออาหารโปรตนีจากพชื
ในลกัษณะทีห่ลากหลาย ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะเพิม่เตมิดงันี้ 
 1. การส่งเสรมิการตลาดโดยเน้นการสื่อสารถงึคุณประโยชน์ดา้นสุขภาพของอาหารโปรตนีจากพชืเป็นกลยุทธส์ าคญั 
จากผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ เช่น คุณภาพและประโยชน์ต่อสุขภาพ มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจบรโิภคอาหาร
โปรตนีจากพชืในระดบัปานกลาง และสามารถอธบิายความแปรปรวนของพฤตกิรรมการเลอืกบรโิภคไดถ้งึรอ้ยละ 48.1 ดงันัน้ 
ผูผ้ลติและนักการตลาดควรใหค้วามส าคญักบัการสื่อสารถงึคุณประโยชน์ดา้นสุขภาพอย่างชดัเจน โดยเน้นถงึขอ้ด ีเช่น การลด
ความเสี่ยงจากโรคเรื้อรงั หรอืช่วยควบคุมน ้าหนัก การให้ขอ้มูลที่ถูกต้องและเชื่อถือได้เกี่ยวกบัผลดตี่อสุขภาพจะช่วยสรา้ง
ความมัน่ใจให้กบัผู้บรโิภค นอกจากนี้ การใช้ตราสญัลกัษณ์รบัรองมาตรฐาน เช่น ออร์แกนิก หรอืฮาลาล จะช่วยเพิม่ความ
น่าเชื่อถอืของผลติภณัฑ ์และกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจเลอืกบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชืมากขึน้ 

2. การก าหนดราคาที่เหมาะสมและการสร้างแบรนด์ที่น่าเชื่อถือมผีลต่อการตดัสินใจบรโิภคอาหารโปรตีนจากพืช 
งานวจิยัพบว่าปัจจยัดา้นราคามอีทิธพิลสงู สามารถอธบิายพฤตกิรรมการเลอืกบรโิภคไดถ้งึ 59% หากราคาสงูเกนิไป อาจท าให้
ผูบ้รโิภคลงัเล ดงันัน้ ผูผ้ลติควรก าหนดราคาทีแ่ขง่ขนัไดแ้ละสื่อสารขอ้มลูดา้นราคาอย่างชดัเจน นอกจากนี้ การสรา้งแบรนดท์ีม่ ี
ความน่าเชื่อถอืจะช่วยเพิม่ความมัน่ใจใหผู้บ้รโิภค ท าใหย้อมจ่ายในราคาทีสู่งขึน้ การมคีุณภาพทีส่ม ่าเสมอ การใชต้รารับรอง 
และการสื่อสารจุดเด่นของผลติภณัฑ์เป็นสิง่ส าคญั การตลาดที่ดตี้องเน้นทัง้ ราคาและภาพลกัษณ์ของแบรนด์เพื่อตอบสนอง
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 



3. ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการขายมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชืในระดบัปานกลาง โดย
สามารถอธบิายความแปรปรวนของพฤตกิรรมการเลอืกบรโิภคไดถ้งึรอ้ยละ 33.3 ซึ่งแสดงใหเ้หน็ว่า กลยุทธ์การส่งเสรมิการ
ขาย เช่น โปรโมชัน่พเิศษ การโฆษณา และการตลาดผ่านสื่อสงัคมมบีทบาทส าคญั แต่ไม่ใช่ปัจจยัหลกัเมื่อเทยีบกบัราคาหรอื
คุณลกัษณะของผลติภณัฑ์ ดงันัน้ นักการตลาดควรให้ความส าคญักบัการใช้ช่องทางการสื่อสารที่มปีระสทิธภิาพ เช่น การ
โฆษณาผ่าน Influencers หรอืค าแนะน าจากผู้เชีย่วชาญอย่างนักโภชนาการ การเลอืกกลยุทธ์ที่เขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายอย่างมี
ประสทิธภิาพจงึเป็นสิง่ส าคญั นอกจากนี้ ควรหลกีเลี่ยงการใช้วธิกีารส่งเสรมิที่อาจไม่ช่วยกระตุ้นการตดัสนิใจซื้อ เช่น การ
จดับูธหรอืเทศกาลอาหารทีไ่ม่ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

 
 

 ข้อเสนอแนะในการท าการศึกษาครัง้ต่อไป 
 1. การขยายกลุ่มตวัอย่างและเพิม่ความหลากหลายของกลุ่มเป้าหมาย  ในการวจิยัครัง้นี้ การศกึษาผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพฯ อาจจ ากดัการเขา้ใจพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในภูมภิาคอื่น ๆ หรอืกลุ่มประชากรทีม่ลีกัษณะทางสงัคมและเศรษฐกจิที่
แตกต่างกนั ดงันัน้ การขยายกลุ่มตวัอย่างไปยงัพืน้ทีต่่างจงัหวดั หรอืกลุ่มเป้าหมายทีห่ลากหลาย เช่น กลุ่มวยัรุ่น ผูส้งูอายุ หรอื
ผูม้รีายไดน้้อย จะช่วยใหผ้ลการวจิยัมคีวามครอบคลุมและเป็นตวัแทนทีด่ขี ึน้ของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในระดบัประเทศ รวมทัง้
ช่วยใหเ้ขา้ใจปัจจยัทีอ่าจส่งผลต่อการเลอืกบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชืในกลุ่มทีแ่ตกต่างกนัไดม้ากขึน้ 

2. การใชว้ธิกีารวจิยัทีห่ลากหลายเพื่อเพิม่ความลกึซึ้งในการวเิคราะห์ ในการวจิยัครัง้ถดัไป ควรพจิารณาใชว้ธิกีาร
วจิยัทีห่ลากหลาย เช่น การสมัภาษณ์เชงิลกึ (In-depth Interviews) หรอืการใชแ้บบส ารวจในรปูแบบต่าง ๆ เช่น การใชค้ าถาม
เปิด (Open-ended Questions) ที่ช่วยใหไ้ด้ขอ้มูลเชงิคุณภาพเพิม่เติมเกี่ยวกบัพฤตกิรรมและทศันคตขิองผู้บรโิภค การรวม
ขอ้มูลทัง้เชงิปรมิาณและเชงิคุณภาพจะช่วยใหส้ามารถเขา้ใจความซบัซ้อนของการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชื
ไดด้ยีิง่ขึน้ 

3. การศกึษาผลกระทบของปัจจยัภายนอก เช่น นโยบายรฐับาลและสภาพเศรษฐกิจ  การวจิยัในครัง้นี้มุ่งเน้นไปที่
ปัจจยัภายในทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกบรโิภคอาหารโปรตนีจากพชื อย่างไรกต็าม ปัจจยัภายนอก เช่น การสนับสนุนจากภาครฐั
ในการส่งเสรมิผลติภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพ การเปลีย่นแปลงในเศรษฐกจิ หรอืการเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมการบรโิภคอาหาร
ของผู้บรโิภคทัว่โลก อาจมผีลกระทบส าคญัทีค่วรศกึษาเพิม่เตมิ การวจิยัในครัง้ถดัไปควรพจิารณาการศกึษาผลกระทบของ
ปัจจยัเหล่านี้ เพื่อเพิม่มติใินการวเิคราะหแ์ละสามารถใหข้อ้เสนอแนะทีค่รอบคลุมและมปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ 
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