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บทคัดยอ
 การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค กลยุทธทาง   

การตลาด และประสิทธิผลของการใชกลยุทธทางการตลาด 2) ศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมของ        

ผูบริโภค กลยุทธทางการตลาดและประสิทธิผลการใชกลยุทธทางการตลาด 3) นําเสนอโมเดลกลยุทธทาง  

การตลาด ทาํการเกบ็รวบรวมขอมลูดวยแบบสอบถามทีผ่านการทดสอบการหาคาคณุภาพดานคาความตรง

และคาความเช่ือมั่น โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากผูบริโภคในเขตภาคกลางของประเทศไทยท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืม

เพื่อสุขภาพประเภทโปรตีนหางนม จํานวน 400 คน สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก สถิติเชิงพรรณนา 

ประกอบดวย คาความถ่ี รอยละ คาเฉล่ียเลขคณิต และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิตทิี่ใชในการอนุมาน

สมมติฐาน ประกอบดวย สถิติวิเคราะหเสนทางอิทธิพล และ สถิติการวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง              

ซึ่งจากผลการวิจัยตามวัตถุประสงค พบวา 1) พฤติกรรมสงผลตอการบริโภคทั้งดานแรงจูงใจ การเรียนรู 
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การรับรูและทัศนคติ และปจจัยกลยุทธทางการตลาด ที่ทําใหเกิดการซ้ือในผูบริโภคมากท่ีสุด คือ ปจจัย           

ดานผลติภณัฑไดรบัการรบัรองมาตรฐานและมคีณุคาทางโภชนาการ และการวดัประสทิธิผลของการใชกลยทุธ

ทางการตลาด ตองพิจารณาถึงความภักดีของผูบริโภค 2) พฤติกรรมผูบริโภคมีอิทธิพลทั้งทางตรงและ             

ทางออมตอประสิทธิผลของการใชกลยุทธทางการตลาด และกลยุทธทางการตลาดมีอิทธิพลทางตรงตอ

ประสทิธิผลของการใชกลยทุธทางการตลาด 3) โมเดลสมการโครงสรางมคีวามสอดคลองกบัขอมลูเชงิประจกัษ

ในเกณฑดี โดยมีคา = 55.646, df = 31, P-value = 0.093, RMSEA = 0.034, GFI = 0.96 และ AGFI = 

0.94 โดยกลยุทธทางการตลาดที่ดีจะทําใหประสิทธิผลของการใชกลยุทธทางการตลาดดีขึ้น

คําสําคัญ 
 กลยุทธทางการตลาด   โปรตีนหางนม   พฤติกรรมผูบริโภค

Abstract
 This research was a quantitative research with an objective to 1) Study the consumer     

behavior, marketing strategy and strategic effectiveness 2) Study a relationship between                     

consumer behavior, marketing strategy and strategic effectiveness 3) Propose a model of marketing 

strategy. Data collection was conducted by using a questionnaire that its validity and reliability were 

tested. Population was whey protein drink’s consumers who live in the central region of Thailand.  

The sample size in this study was 400 samples. Statistics analysis was descriptive statistics which 

including frequency, percentage and arithmetic mean, and standard deviation. According to the 

inferential statistics, there were path analysis and structural equation modeling. Results of research 

objectives found that 1) Consumer behavior affected on motivations, learnings, perceptions and 

attitudes. As a strategic marketing, the most influence factors is the product strategy that the     

product was certified and had a high nutrition value. For measuring the marketing effectiveness 

must consider consumer loyalty.  2) Consumer behavior both influenced directly and indirectly of 

the marketing strategic effectiveness and marketing strategies influenced directly on the effectiveness 

of using marketing strategies. 3) Structural equation modeling revealed that corresponded to the 

empirical evidence in a good level with  = 55.646, df = 31, P-value = 0.093, RMSEA = 0.034,     

GFI = 0.96 และ AGFI = 0.94. A good marketing strategy improved more the effectiveness of using 

strategy.
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บทนํา
 ในประเทศสหรัฐอเมริกา อตัราการเขามาของผลิตภณัฑใหมในตลาดของเคร่ืองดืม่ประเภทใหโปรตีนสงู 

(High Protein) มีการเจริญเติบโตอยางสูงนับตั้งแตป ค.ศ. 2011 และมีแนวโนมท่ีจะเติบโตอยางตอเน่ือง      

เมื่อเทียบกับเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพประเภทอื่น แสดงใหเห็นถึงผู ผลิตและผูบริโภคไดใหความสนใจใน            

เคร่ืองด่ืมที่ใหโปรตีนสูงอยางมีนัยสําคัญ ซึ่งความสนใจดังกลาวไดทําใหประเทศสหรัฐอเมริกาไมเพียงเปน     

ผูผลติโปรตีนหางนมท่ีใหญทีส่ดุในโลก แตยงัเปนผูบริโภคท่ีใหญทีส่ดุอกีดวย นอกจากน้ีความนิยมในโปรตีน

หางนม ก็ไดเผยแผไปยังยุโรป สงผลใหยุโรปเปนผู ผลิตและผูบริโภคโปรตีนหางนมกลุมใหญเชนกัน                

ตลาดโปรตีนหางนมในโลก ยังคงเติบโตอยางตอเน่ืองท้ังทางดานจํานวนและมูลคา ซึ่งสําหรับประเทศไทย 

เคร่ืองด่ืมประเภทใหโปรตีนสูงไดเขามามีบทบาทในตลาดเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพเฉกเชนเดียวกับตลาดโลก 

สอดคลองกับความตองการของโปรตีนหางนมในเอเชียซ่ึงก็เพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว ทั้งนี้ตลาดเอเชียถือวาเปน

ตลาดใหญ ซึ่งมีศักยภาพท่ีจะสามารถเติบโตไดในระยะยาว โดยมีประเทศญ่ีปุน จีน เกาหลี อินโดนิเชียและ

ไทย เปนประเทศหลักในเอเชียที่นําเขาโปรตีนหางนม (Affertsholt, 2009, 5-13) 

 พฤติกรรมในเรื่องของการดําเนินชีวิตของคนไทยท่ีใสใจในสุขภาพและอุปสงคของโปรตีนหางนม       

ที่เพิ่มมากขึ้น เปนแรงผลักดันสําคัญที่ทําใหผูประกอบการหันมาสนใจประกอบธุรกิจเครื่องดื่มสุขภาพ     

ประเภทหางนม ทาํใหผูประกอบการธุรกิจโปรตีนหางนมตองปรับตวัและหากลยุทธทางการตลาดใหเหมาะสม

กบัผูบรโิภค  ดงันัน้จงึตองทราบถงึพฤติกรรมของผูบริโภคและกลยุทธการตลาดท่ีมปีระสิทธิผลตอการดําเนนิงาน

ของธุรกิจเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพประเภทโปรตีนหางนม

 อยางไรก็ดีการประกอบธุรกิจของเครื่องดื่มสุขภาพประเภทโปรตีนหางนมในปจจุบันยังตอบสนอง   

ตอความพึงพอใจของผูบริโภคไดในระดับต่ํา เชน ความนาเชื่อถือของสินคา ตัวเลือกสินคาที่มีอยูอยางจํากัด 

ความตั้งใจในการบริโภคสินคาซํ้านั้นยังไดรับอิทธิพลมาจากเรื่องราคาสินคาเปนหลัก ซึ่งไมไดมาจาก           

ความไวใจ ความพึงพอใจ หรือความจงรักภักดีที่มีตอสินคา ทําใหผู ประกอบการหลายรายตางทํา                 

สงครามราคา (Price War) เพื่อเปนตัวกระตุนการกลับมาบริโภคซ้ําของกลุมลูกคาเกา การกระทําเชนนี้ทําให

ผูประกอบการหลายรายประสบกบัภาวะขาดทนุหรอืกําไรนอยในการดาํเนนิธุรกจิ ซึง่ในทีส่ดุกจ็ะสงผลกระทบ

ตอผูบรโิภคท่ีอาจจะไดรบัสนิคาคุณภาพต่ํา  เชน ไดรบัโปรตีนหางนมท่ีคณุภาพต่ําลงกวาเดิม หรอืไดรบัโปรตีน

หางนมปลอม เปนตน (วรุณกาญจน สุริยะ, 2556) 

 ทั้งนี้ผู ที่บริโภคเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพประเภทโปรตีนหางนมสวนใหญนั้นเปนผูที่เลนกีฬา หรือ              

ออกกําลงักาย ผูวจิยัจงึไดมุงขอบเขตการศกึษา ไปยังกลุมประชากรในพืน้ทีท่ีม่ผีูทีอ่อกกําลังกายและเลนกฬีา

มากที่สุดในประเทศไทย ซ่ึงจังหวัดกรุงเทพมหานครและภาคกลางมีผูที่ออกกําลังกายมากท่ีสุดเมื่อเทียบกับ

ภาคอื่น ๆ  ดังนั้นผูวิจัยจึงมุงความสนใจไปยังเขตภาคกลางของประเทศไทย 

 การวิจัยเรื่อง “กลยุทธทางการตลาดสําหรับธุรกิจเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพ ประเภทโปรตีนหางนมใน    

เขตภาคกลางของไทย” ผูวิจัยไดศึกษา แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้ ทฤษฎีพฤติกรรมการซ้ือ       

ของผูบริโภคของ Kotler (2009) และ Schiffman & Kanuk (2009) ที่กลาววา การบริโภคหรือการซ้ือของ          
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ผูบริโภคน้ันเกิดจากปจจัยภายในหรือปจจัยทางดานจิตวิทยาน่ันเอง ประกอบดวย แรงจูงใจ การเรียนรู           

การรับรู  และทัศนคติ ซึ่งปจจัยเหลานี้ล วนแลวแตสงผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคโดยตรง                           

(ศิริวรรณ เสรีรัตน, ศุภร เสรีรัตน, ปณิศา มีจินดา, อรทัย เลิศวรรณวิทย,ปริญ ลักษิตานนท  และคณะ, 2552) 

ซึ่งการรูถึงพฤติกรรมของผูบริโภคจะนํามาสูการวางกลยุทธทางการตลาดที่เหมาะสม 

 กลยุทธทางการตลาด หมายถึง การวางแผนกลยุทธโดยใชเครื่องมือทางการตลาดเพื่อใหผูบริโภค 

ซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพประเภทโปรตีนหางนม กลยุทธทางการตลาดที่นิยมใชกันอยางมากในธุรกิจประเภท

เครื่องดื่มนั้น คือ ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P’s) ของ Kotler & Keller (2016)              

ซึ่งประกอบดวย กลยุทธดานผลิตภัณฑ กลยุทธดานราคา กลยุทธดานชองทางการจําหนาย และกลยุทธ      

ดานการสงเสริมการตลาด ซึ่งตอมาแนวคิดนี้ไดถูกพัฒนาใหมีความเหมาะสมกับยุคสมัยที่เปลี่ยนไป                   

ซึ่งเนนไปที่การสรางผลกําไรสูงสุดบนความพอใจของผูบริโภค มีการเพิ่มจาก 4P’s เปน 8P’s โดยเพิ่มกลยุทธ

บรรจุภัณฑ กลยุทธการใชพนักงานขาย กลยุทธการใหขาวสาร และกลยุทธการใชพลัง (Lovelock & Wirtz, 

2007) การศึกษาวา กลยุทธทางการตลาดกลยุทธใดเปนกลยุทธที่สําคัญที่จะนํามาสูการดําเนินธุรกิจให      

ประสบความสําเรจ็ ซึง่วดัจากความพึงพอใจของผูบรโิภคและความภักดขีองผูบริโภค (Schultz, 2005 ; Taylor, 

Celuch & Goodwin, 2004)  ซึ่งผูประกอบการจะสามารถนําผลการวิจัยดังกลาวไปใชสําหรับการจัดทํา

แผนการตลาดและพัฒนากลยุทธเพ่ือที่จะนําไปสูความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ และสรางความไดเปรียบ

ทางการแขงขันในธุรกิจเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพประเภทโปรตีนหางนม  

วัตถุประสงค
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพประเภทโปรตีนหางนม  ดานปจจัยทาง

จิตวิทยา กลยุทธทางการตลาดของเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพประเภทโปรตีนหางนม และประสิทธิผลในการใช

กลยุทธทางการตลาดของธุรกิจเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพประเภทโปรตีนหางนมในเขตภาคกลางของไทย

 2. เพือ่ศกึษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมของผูบริโภคเคร่ืองด่ืมเพือ่สุขภาพประเภทโปรตีนหางนม

ในดานปจจัยทางจิตวิทยาและกลยุทธทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพประเภทโปรตีนหางนม                

กับประสิทธิผลของการใชกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพประเภทโปรตีนหางนม                  

ในเขตภาคกลางของไทย 

 3. เพือ่นาํเสนอโมเดลกลยทุธทางการตลาดสาํหรับธรุกจิเครือ่งดืม่เพือ่สขุภาพประเภทโปรตนีหางนม  

ในเขตภาคกลางของไทย

วิธีการวิจัย
 การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ประชากร คือ ผูที่บริโภคเครื่องดื่ม      

เพื่อสุขภาพประเภทโปรตีนหางนม ซึ่งอาศัยอยูในเขตภาคกลางของประเทศไทย จํานวน 400 ตัวอยาง          

เครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูลเชิงปริมาณ คือ แบบสอบถาม ประกอบดวยสวนสําคัญ 4 สวน  สวนที่ 1           
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เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคล จํานวน 6 ขอ  สวนที่ 2  เปนคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค   

เครือ่งดืม่เพือ่สขุภาพประเภทโปรตีนหางนม ดานปจจยัจิตวทิยา จาํนวน 20 ขอ  สวนที ่3  เปนคาํถามเก่ียวกบั

ความคดิเหน็ของผูบรโิภคทีม่ตีอกลยทุธการตลาดของเครือ่งดืม่เพือ่สขุภาพประเภทโปรตนีหางนม จาํนวน 40 ขอ  

สวนที่ 4  เปนคําถามเก่ียวกับประสิทธิผลของการใชกลยุทธทางการตลาด  จํานวน 9 ขอ โดยแบบสอบถาม

ในสวนที่ 2-4 มีขอคําถามเปนลักษณะมาตรวัดแบบลิเกิรต 5 ระดับ ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูล              

ดวยตนเอง จากกลุ มตัวอยางเปนการแจกจายแบบสอบถามใหกับผู ตอบแบบสอบถามโดยตรง                              

โดยไดรับแบบสอบถามกลับคืน 400 ชุด คิดเปนอัตรารอยละ 100

 การวิเคราะหขอมลูเชงิปรมิาณ 1) การทดสอบความสอดคลองของคําถามกับวตัถปุระสงคของงานวิจยั 

โดยใชคาดัชนีความสอดคลอง (IOC) ซึ่งขอคําถามในแตละดานของแบบสอบถามพบวามีคา IOC                       

อยูระหวาง 0.60-1.00 ซึง่แสดงวา  ขอคาํถามสอดคลองกบัวตัถปุระสงคของงานวิจยั 2) การทดสอบความเช่ือถอืได 

โดยใชสถิติ Cronbach Alpha Formula ซึ่งทุกตัวแปรมีคา Alpha > 0.7 ซึ่งแสดงวาแบบสอบถาม                           

มคีวามนาเช่ือถอืสามารถนาํไปใชในงานวจิยัได 3) การวเิคราะหขอมลูโดย SPSS for Windows Version 17.0 

ดวยสถิติเชิงพรรณนา และสถิติเชิงอนุมาน โดยใชการแจกแจงความถี่ คารอยละ เพื่ออธิบายคุณลักษณะ   

ของผูตอบแบบสอบถาม และคาเฉลีย่เลขคณติ คาสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน เพือ่อธบิายพฤตกิรรมของผูบรโิภค

กลยุทธทางการตลาด และประสิทธิผลของการใชกลยุทธทางการตลาด 4) เพื่อศึกษาความสัมพันธ                     

ของพฤติกรรมผูบริโภค กลยุทธทางการตลาดและประสิทธิผลของการใชกลยุทธทางการตลาด สถิติที่ใชใน

การทดสอบสมมตฐิานการวจิยั ไดแก คาสมัประสทิธิส์หสมัพันธแบบเพยีรสนั (Pearson’s Product-Moment 

Correlation Coefficient) และการวิเคราะหสมการโครงสราง 5) เพ่ือหาโมเดลกลยุทธทางการตลาด            

สาํหรบัธุรกิจเครือ่งดืม่เพือ่สขุภาพประเภทโปรตีนหางนมในเขตภาคกลางของไทย ใชการวเิคราะหองคประกอบ

เชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis) เพื่อตรวจสอบความตรงเชิงของรูปแบบความสัมพันธของ           

แตละตัวแปร และวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง (Structural Equation Modeling) โดยใช Lisrel 9.2 

Student Version 

ผลการวิจัย
 ผลการวิจัยแบงออกเปน 4 ตอน มีรายละเอียดดังตอไปน้ี

 ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

   ผูตอบแบบสอบถามโดยท่ัวไปของกลุมตัวอยางเปนเพศชาย โดยสวนใหญมอีายอุยูระหวาง    

25 ถึง 35 ป รองลงมา คือ อายุตํ่ากวา 25 ป มีสถานภาพโสดมากที่สุด เมื่อพิจารณาระดับการศึกษาสูงสุด 

พบวา ประชากรกลุมตัวอยางมีระดับการศึกษาสูงสุด คือ ระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา รองลงมา คือ ระดับ

ตํา่กวาปรญิญาตร ีอาชพีของประชากร กลุมตวัอยางสวนใหญประกอบอาชพีพนกังานบรษิทั รองลงมา ไดแก 

ประกอบอาชีพธรุกจิสวนตัว นกัศึกษา ขาราชการและรัฐวสิาหกจิ ตามลาํดบั เมือ่พิจารณารายไดเฉลีย่ตอเดือน 

พบวา  รายไดระหวาง 15,001 ถงึ 25,000 บาท มจีาํนวนมากท่ีสดุ รองลงมา คอื รายไดเฉลีย่ตอเดอืนตํา่กวา 15,000 บาท
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 ตอนท่ี 2 ผลการศกึษาพฤตกิรรมของผูบรโิภคดานปจจยัทางจิตวิทยา กลยทุธทางการตลาด

และประสทิธผิลของการใชกลยทุธทางการตลาดสาํหรับธรุกจิเครือ่งดืม่เพือ่สขุภาพประเภทโปรตนี

หางนมในเขตภาคกลางของไทย

   พฤติกรรมผูบรโิภคดานปจจยัจติวทิยา ผูบริโภคมีพฤติกรรมท่ัวไปโดยรวมมีคาเฉล่ียเทากบั 

3.42  ซึ่งอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาแตละพฤติกรรมยอยพบวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมดานทัศนคติและ      

ดานการเรียนรูของผูบริโภคอยูในระดับมาก ในขณะท่ีพฤติกรรมดานการรับรูและแรงจูงใจของผูบริโภค            

อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยอยูระหวาง 3.31-3.53

   ผูบริโภคเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพประเภทโปรตีนหางนมมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธทาง   

การตลาด อยูในระดับปานกลาง มคีาเฉล่ียเทากบั 3.22 เมือ่พจิารณาถึงแตละกลยุทธนัน้ กลยุทธดานผลิตภณัฑ

และกลยุทธดานราคาอยูในระดับมาก กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด กลยุทธดานบรรจุภัณฑ กลยุทธ     

ดานการจัดจําหนาย กลยุทธดานการใชพนักงานขาย กลยุทธดานการใชพลังและกลยุทธดานการใหขาวสาร           

อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยอยูระหวาง 2.84-3.83 

   ผูบรโิภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับประสิทธิผลของการใชกลยทุธทางการตลาดสําหรับธรุกจิ

เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพประเภทโปรตีนหางนมในเขตภาคกลางของไทย อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.41 

และเมื่อพิจารณาแตละดานพบวาความพึงพอใจของผูบริโภคอยูในระดับมากและความภักดีของผูบริโภค     

อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยอยูระหวาง 3.35-3.47 

 ตอนท่ี 3  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางพฤติกรรมของผูบริโภคดานปจจัยทาง

จติวทิยา กลยทุธทางการตลาดกบัประสทิธผิลของการใชกลยทุธทางการตลาดสาํหรบัธรุกจิเครือ่งดืม่

เพื่อสุขภาพประเภทโปรตีนหางนมในเขตภาคกลางของไทย
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ตารางท่ี 1 

ผลการวิเคราะหคาสหสมัพันธระหวางตวัแปรแฝงและคาสถติกิารวิเคราะหอทิธิพลของโมเดลกลยุทธการตลาด

สําหรับธุรกิจเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพประเภทโปรตีนหางนมในเขตภาคกลางของไทย

 จากตารางท่ี 1  แสดงผลการวิเคราะหคาสหสัมพันธระหวางตัวแปรแฝงและคาสถิติการวิเคราะห

อทิธพิลของโมเดลกลยุทธการตลาด เมือ่พจิารณาคาสถิตทิีใ่ชตรวจสอบความสอดคลองระหวางโมเดลท่ีศกึษา

กบัขอมลูเชงิประจกัษ พบวา โมเดลมคีวามสอดคลองกบัขอมลูเชงิประจักษ และผลการทดสอบสมมติฐานพบวา 

ยอมรับทุกขอสมมติฐาน

 

  
  (MS)  

(SE) 
TE IE DE TE IE DE 

 (CB) 
0.71** 
(0.08) 

- 0.71** 
(0.08) 

0.48** 
(0.06) 

0.35** 
(0.06) 

0.13** 
(0.08) 

 (MS)  - - - 0.49** 
(0.10) 

- 0.49** 
(0.10) 

= 55.646, df = 31, df= 1.80, p = 0.093, RMSEA = 0.034, GFI = 0.96, AGFI = 0.94, **p < .01 
  Mo Pe Le At 
 0.45 0.63 0.52 0.45 

 Pd Pr Pl Pm Pa 
 0.22 0.35 0.65 0.36 0.31 

 Pn Pu Po CS CL 
 0.54 0.55 0.52 0.56 0.74 

 MS SE 
R-SQUARE 0.51 0.35 

 
Correlation Matrix of ETA and KSI 
 
 
MS 
SE 
CB 

    MS          SE          CB 
  --------      --------      -------- 
  1.00           
  0.58          1.00 
  0.71          0.48        1.00 
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 ตอนท่ี 4 ผลการคนหาโมเดลกลยุทธทางการตลาดสําหรับธุรกิจเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพ

ประเภทโปรตีนหางนมในเขตภาคกลางของไทย

   จากผลการวเิคราะหสรปุไดวา โมเดลมคีวามสอดคลองกบัขอมลูเชงิประจกัษด ีเนือ่งจาก

คาสถิติที่สําคัญผานเกณฑการยอมรับ มีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาจากคา = 55.646 , df = 31 ,      

/df = 1.80, p-value = 0.093, RMSEA = 0.034, GFI = 0.96 และ AGFI = 0.94 จึงสรุปไดวา โมเดลน้ี     

มีความสอดคลองกับขอมูลเชิงประจักษเปนอยางดี ดังแสดงในภาพท่ี 2

   = 55.646, df = 31, P-Value = 0.093, RMSEA = 0.034

ภาพท่ี 2:  โมเดลกลยุทธทางการตลาดสําหรับธุรกิจเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพประเภทโปรตีนหางนมใน

  เขตภาคกลางของไทย
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 นอกจากน้ียังพบวา ปจจัยพฤติกรรมผูบริโภคดานปจจัยทางจิตวิทยามีอิทธิพลทางตรงตอกลยุทธ

ทางการตลาดสงูทีส่ดุ โดยมคีานํา้หนกัอทิธพิลเทากบั 0.71 รองลงมาคอื ปจจยักลยุทธทางการตลาดมอีทิธิพล

ทางตรงตอประสิทธิผลของการใชกลยุทธทางการตลาด ซึ่งมีคานํ้าหนักอิทธิพล 0.49 และปจจัยพฤติกรรม     

ผูบรโิภคดานปจจยัจติวทิยามอีทิธพิลทางตรงตอประสทิธผิลของการใชกลยทุธทางการตลาด ซึง่มคีานํา้หนกั

อิทธิพลเทากับ 0.14 และยังพบอีกวา ปจจัยพฤติกรรมผูบริโภคดานปจจัยทางจิตวิทยามีอิทธิพลทางออม         

ตอประสิทธิผลของการใชกลยุทธทางการตลาด โดยสงผานกลยุทธทางการตลาดสําหรับธุรกิจเครื่องดื่ม         

เพื่อสุขภาพในเขตภาคกลางของไทย มีคานํ้าหนักอิทธิพลเทากับ 0.35

อภิปรายผลการวิจัย 
 อภิปรายผลการวิจัย แบงเปน 2 ตอน มีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

 ตอนท่ี 1 พฤติกรรมผูบริโภคดานปจจัยทางจิตวิทยามีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภคโดยรวม        

อยูในระดบัมาก ซึง่อธบิายไดวา ปจจยัจติวทิยา มอีทิธพิลตอพฤตกิรรมของผูบรโิภคเคร่ืองด่ืมเพือ่สขุภาพประเภท

โปรตนีหางนม ในการเลอืกซือ้หรอืการเลอืกบรโิภคโปรตนีหางนมมาก สอดคลองกบัแนวคดิทฎษฎขีอง Kotler  

(2009) ที่กลาววา การตัดสินใจบริโภคหรือซื้อสินคานั้นเกิดจากปจจัยภายใน ไดแก แรงจูงใจ การรับรู              

การเรยีนรู บคุลกิภาพและทศันคตขิองผูบรโิภค เปนตัวสะทอนความตองการ ใหเกดิพฤตกิรรมการซือ้ขึน้ และ

สอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีของ Schiffman & Kanuk (2009) ที่ระบุเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ                

ของผูบริโภคเกิดขึ้นจากปจจัยทางดานจิตวิทยา ประกอบดวย แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรูและทัศนคติ 

นอกจากน้ี งานวิจัยของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552)ไดกลาววา ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา

เกิดจากภายในตัวบคุคล และมผีลกระทบตอพฤตกิรรมของผูบรโิภคโดยตรง และเมือ่พจิารณาพฤติกรรมยอย        

ของผูบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพประเภทโปรตีนหางนมพบวา พฤติกรรมของผูบริโภคดานทัศนคติ                       

อยูในระดับมาก ทั้งนี้สามารถอธิบายไดวาการใชกิจกรรมทางการตลาดทําใหผูบริโภคมีทัศคติในเชิงบวก       

ตอผลติภณัฑ หรอืขึน้อยูกบัปจจยัอืน่ทีก่อใหเกดิทศันคต ิไดแก พืน้ฐานของบคุคล ความรูสกึนกึคิด ความเชือ่ 

และส่ิงแวดลอมรอบตัวซึ่งผู ประกอบการหรือผู ผลิตนั้นควรสรางทัศนคติที่ดีใหกับผูบริโภคต้ังแตแรก                 

เพื่อสรางความไดเปรียบในการเขาถึงผูบริโภค (อดุลย จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงกุล, 2550) 

 ผูบรโิภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาด อยูในระดับปานกลาง ซึง่อธิบายไดวา แนวคิด

สวนประสมทางการตลาด 8 P’s ทาํใหเกดิการซ้ือในผูบริโภค สอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีของ Kotler & Keller 

(2016) และ กลยุทธการตลาด 8 P’s ของ Lovelock & Wirtz (2007) ที่ไดศึกษาพบวา การมีกลยุทธทาง        

การตลาดทําใหกระตุนหรือชกัจงูผูบรโิภคใหซือ้สนิคานัน้ๆ เมือ่พจิารณาแตละกลยุทธยอย พบวา ปจจัยกลยุทธ

ทางการตลาดที่มีความสําคัญมากที่สุด ไดแก ปจจัยกลยุทธฺดานผลิตภัณฑโดยกลยุทธดานผลิตภัณฑ             

และกลยุทธดานราคาอยูในระดับมาก ในกลยุทธดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคเลือกสินคาเพราะผลิตภัณฑนั้น       

ไดรับการรับรองมาตรฐานและมีคุณคาทางโภชนาการ สอดคลองกับงานวิจัยของ Wulansari (2011)                    

ที่ไดศึกษาพบวาปจจัยกลยุทธทางดานผลิตภัณฑโดยผลิตภัณฑมีคุณคาทางโภชนาการเปนส่ิงสําคัญที่สุด     
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ที่ทําใหผู บริโภคตัดสินใจซ้ือสินคา ในกลยุทธดานราคา ผูบริโภคเลือกซื้อสินคาเพราะ มีความคุมคา                   

เมื่อเทียบกับราคา รวมถึงปริมาณท่ีไดคุมคาเม่ือเทียบกับราคา สอดคลองกับงานวิจัยของ กิ่งกนก บุนนาค 

(2553) ทําการวิจัยพบวา การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เกิดจากราคานั้นเหมาะสมกับคุณภาพ 

 ผูบรโิภคมีความคิดเหน็เกีย่วกบัประสทิธผิลของการใชกลยทุธทางการตลาด อยูในระดับมาก โดยใช

ความพึงพอใจและความภักดีของผูบริโภคมาวัดความสําเร็จของการใชกลยุทธทางการตลาด ซึ่งการวัด

ประสิทธิผลของการใชกลยุทธทางการตลาดน้ีสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีของ Schultz (2005, 10-11)           

และ Taylor, Celuch & Goodwin (2004, 217-277) ที่กลาววา การดูผลของการใชกลยุทธทางการตลาดน้ัน

ใหดูจากความพึงพอใจและความภักดีของผูบริโภค เม่ือพิจารณาแตละดาน คาเฉลี่ยความพึงพอใจของ             

ผูบรโิภคอยูในระดับมาก โดยผูบรโิภคโปรตีนหางนมน้ันพอใจในผลิตภณัฑทีบ่ริโภคอยูเปนประจํา ซึง่สอดคลอง

กับงานวิจัยของ Bennett (1997, 151-156) กลาววา ผลกระทบที่เกิดจากทัศนคติ ความรู ความเขาใจ                 

มผีลตอการตดัสนิใจซือ้ของผูบรโิภค และประสบการณมผีลตอความพงึพอใจของผูบริโภค คาเฉลีย่ความภกัดี

ของผูบรโิภคอยูในระดบัปานกลาง โดยผูบรโิภคมกัจะเลอืกซ้ือผลติภณัฑโดยเจาะจงยีห่อทีบ่รโิภคอยูเปนประจาํ 

แสดงถงึความภกัดใีนผลติภัณฑ ซึง่สอดคลองกบังานวจิยัของ Thompson, Newman & Liu (2011, 1437-1446) 

พบวา การรบัรูและการไวใจสงผลตอความภักดตีอตราสินคาทาํใหเกดิพฤติกรรมการซือ้ซ้ําในผลิตภณัฑนัน้ ๆ

 ตอนที่ 2  อภิปรายผลการวิจัยตามสมมติฐานการวิจัย 

 จากสมมติฐานขอที ่1 ความสัมพันธระหวางพฤติกรรมของผูบรโิภคดานปจจัยทางจิตวทิยากับกลยุทธ

ทางการตลาด โดยตัวแปรพฤติกรรมผูบริโภคดานปจจัยทางจิตวิทยามีความสัมพันธทางตรงในทิศทางบวก

ตอตัวแปรกลยุทธทางการตลาด แสดงวา เมื่อมีพฤติกรรมผูบริโภคดานปจจัยทางจิตวิทยามากขึ้นก็จะทําให

มีกลยุทธทางการตลาดมากขึ้นดวย สอดคลองกับงานวิจัยของ Thompson, Newman & Liu (2011, 1437-

1446) กลาววาพฤติกรรมของผูบริโภคมีความสัมพันธกับกลยุทธทางการตลาด 

 จากสมมติฐานขอที่ 2 ความสัมพันธทั้งทางตรงและทางออมระหวางพฤติกรรมผูบริโภคดานปจจัย

ทางจติวทิยากบัประสทิธผิลของการใชกลยทุธทางการตลาด โดยตวัแปรพฤตกิรรมผูบริโภคดานปจจยัจิตวทิยา

มีความสัมพันธทางตรงในทิศทางบวกตอตัวแปรประสิทธิผลของการใชกลยุทธทางการตลาด และ                          

มีความสัมพันธทางออมโดยสงผานตัวแปรกลยุทธทางการตลาด แสดงวา พฤติกรรมผูบริโภคดานปจจัย

จิตวิทยามีมากข้ึน ทําใหประสิทธิผลการใชกลยุทธทางการตลาดดีขึ้น และพฤติกรรมผูบริโภคดานปจจัย

จติวิทยาท่ีดขีึน้สงผานกลยุทธทางการตลาด ซึง่จะมีผลใหประสิทธิผลของการใชกลยุทธทางการตลาดสําหรับ

ธรุกจิเคร่ืองด่ืมเพ่ือสขุภาพประเภทโปรตีนหางนมในเขตภาคกลางของไทยดีขึน้ ผลวิจยัน้ีสอดคลองกับ แนวคดิ

ของ Schiffman & Kanuk (2009) ทีก่ลาววา ปจจยัภายในหรอืปจจัยจติวทิยาสงผลตอพฤตกิรรมของผูบรโิภค

โดยตรง ทัศนคติ การเรียนรู การรับรู หรือแรงจูงใจ เมื่อเกิดข้ึนกับบุคคลที่มีตอส่ิงใดส่ิงหน่ึง จะทําใหเกิด         

การประเมินคาวาจะยอมรับหรือปฏิเสธสิ่งนั้น ก็จะสงผลใหเกิดพฤติกรรมใดพฤติกรรมหน่ึงข้ึน สอดคลองกับ

แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภคซ่ึงเปนปจจัยภายใน อันไดแก 

ทศันคต ิแรงจงูใจ และการรับรูของบคุคล เมือ่เกดิการกระตุนกลยทุธในรูปแบบตาง ๆ  จะทาํใหพฤติกรรมการซ้ือ
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ของผู บริโภคนั้นเกิดขึ้น สอดคลองกับงานวิจัยของ Asiraphot & Waleekorncheepsawat (2009)                         

พบวา ทัศนคติสงผลตอการซ้ือของผูบริโภค โดยถูกกระตุนพฤติกรรมการซ้ือดวยกลยุทธทางดานราคาและ

กลยุทธชองทางการจําหนาย

 จากสมมติฐานขอที่ 3 ความสัมพันธระหวางกลยุทธทางการตลาดกับประสิทธิผลของการใชกลยุทธ

ทางการตลาด โดยตัวแปรกลยุทธทางการตลาดมีความสัมพันธทางตรงในทิศทางบวกตอตัวแปรประสิทธิผล

การใชกลยุทธทางการตลาด แสดงวาเมื่อมีกลยุทธทางการตลาดมากขึ้นทําใหประสิทธิผลการใชกลยุทธ

ทางการตลาดสําหรับธุรกิจเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพประเภทโปรตีนหางนมในเขตภาคกลางของไทยมากข้ึน         

ตามไปดวย ผลวิจัยนี้สอดคลองกับงานวิจัยของ Kaltcheva & Weitz (2006, 107-118) พบวา กลยุทธทาง   

การตลาด เชน กลยุทธดานผลิตภัณฑ กลยุทธดานการสงเสริมการขาย มีความสัมพันธเชิงบวกตอการเลือก  

ซือ้ผลติภณัฑ และความภกัดี ในเรือ่งของความตัง้ใจการซือ้ซํา้ และสรางอทิธพิลตอการตดัสนิใจซือ้ของผูบรโิภค

 

สรุป 
 สรุปผลการวิจัยจําแนกตามวัตถุประสงค ดังนี้

 1.  การวิจัยดานพฤติกรรมของผูบริโภค พบวา พฤติกรรมสงผลตอการบริโภคท้ังดานแรงจูงใจ            

การเรยีนรู การรบัรูและทศันคต ิและการวิจยัดานกลยทุธทางการตลาดพบวา ปจจยัทีท่าํใหเกดิการซือ้โปรตนี

หางนมมากทีส่ดุ คอื ปจจยัดานผลติภณัฑ ทีไ่ดรบัการรบัรองมาตรฐานจากหนวยงานทีเ่กีย่วของและมคีณุคา

ทางโภชนาการ ซึง่เปนสิง่ทีก่อใหเกดิแรงจูงใจในการซือ้สนิคาในระดบัสงู และการวจิยัดานการวดัประสทิธผิล

ของการใชกลยทุธทางการตลาด พบวาจะตองพจิารณาถงึความภกัดใีนการบรโิภค ซึง่ผูบริโภคน้ันมกัจะเลอืก

ซื้อผลิตภัณฑโดยเจาะจงยี่หอที่บริโภคอยูเปนประจํา นอกจากนี้ ความภักดีของผูบริโภคยังอยูในรูปแบบของ

การบอกตอ และการแนะนําผลิตภัณฑดวย

 2.  การวจิยัดานความสมัพนัธระหวางพฤตกิรรมของผูบริโภค กลยทุธทางการตลาดและประสทิธผิล

ของการใชกลยทุธทางการตลาด โดยวเิคราะหจากสมมตฐิานทัง้สาม ซึง่ไดผลการวจิยัยอมรบัตามสมมตฐิาน

ทั้งสาม แสดงใหเห็นวา พฤติกรรมผูบริโภคมีอิธิพลท้ังทางตรงและทางออมตอประสิทธิผลของการใชกลยุทธ

ทางการตลาด และกลยุทธทางการตลาดมีอิทธิพลทางตรงตอประสิทธิผลของการใชกลยุทธทางการตลาด 

 3.  การวจิยัเพ่ือนําเสนอโมเดลกลยุทธทางการตลาดสําหรบัธรุกิจเคร่ืองดืม่เพือ่สขุภาพประเภทโปรตนี

หางนมในเขตภาคกลางของประเทศไทย พบวา กลยุทธทางการตลาดท่ีดี จะทําใหประสิทธิผลของการใช

กลยทุธทางการตลาดดขีึน้ ดงันัน้ โมเดลกลยทุธทางการตลาดสาํหรบัธรุกจิเครือ่งดืม่เพือ่สขุภาพประเภทโปรตนี

หางนมในเขตภาคกลางของประเทศไทย จงึควรเนนในดานผลิตภณัฑทีไ่ดรบัการรับรองมาตรฐาน โดยจะตอง

สรางผลิตภัณฑที่ดีมีคุณคาทางโภชนาการสูง และเสริมสรางการรับรู และทัศนคติที่ดีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ            

ทีม่มีาตรฐานใหแกผูบรโิภค ซึง่จะสงผลตอพฤตกิรรมทางจติวทิยาทีด่ขีองผูบริโภค และสงผลใหเกดิความภกัดี

ในผลิตภัณฑ ในการเลือกใชซํา้หรอืเลือกซ้ือผลิตภัณฑเปนประจาํตอไป โดยเม่ือผูบรโิภคมีความพึงพอใจท่ีจะ

เลอืกใชผลติภณัฑนัน้เปนประจาํและเมือ่ผูบรโิภคแนะนาํผลติภณัฑใหแกผูอืน่ตอไป กย็อมจะแสดงใหเหน็ถงึ

ประสิทธิผลของการใชกลยุทธทางการตลาดที่ดีและเหมาะสมได 
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 ขอจํากัดในการวิจัย

 ในงานวิจัยช้ินนี้ไดนําทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 8 P’s มาใช ซึ่งในงานวิจัยคร้ังตอไปอาจ         

จะเลอืกแคบางกลยทุธทีเ่หมาะสมนัน้มาใช   นอกจากนีง้านวจิยัช้ินนีเ้ปนงานวจิยัในกลุมผูบรโิภคโปรตนีหางนม

ในเขตภาคกลางเทานั้น ซึ่งเมื่อพิจารณาถึงกลุมผูบริโภคอื่นหรือผูบริโภคที่ใหญขึ้น ขอมูลตาง ๆ และ                   

ผลจากการวิจัยอาจมีการเปลี่ยนแปลงได 
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