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Abstract

	 his research aims to segment lifestyles of health-conscious consumers,  

	 determine relations among lifestyles, information seeking and purchasing  

behavior as well as identify factors affecting health products and services’ purchasing  

behavior. Questionnaires were used as a method to collect data from 400 health-conscious  

consumers, 18-60 years old, living in Bangkok. Analyze data usingFactor Analysis, 

Pearson’s Correlation Coefficientand Multiple Regression Analysis. The results are found  

as follows:

	 (1) Lifestyles were segmented into 8 groups: Health-conscious group, Self-

contradiction group, Leisure lover group, Self-satisfaction group, Consumerism group,  

Health neglecter group, Solitude group and Trend follower group. 

	 (2) Lifestyles of health-conscious consumers were significantly related with 

information seeking, except Self-contradiction group and Solitude group. 

	 (3) Lifestyles of health-conscious consumers were significantly related with 

purchasing behavior, except Trend follower group.

	 (4) Information seeking was significantly related with purchasing behavior.

	 (5) Information seeking and 4 Lifestyles, including:Leisure lover group, Health  

neglecter group, Consumerism group and Health-conscious group were the five factors  

that significantly affectedhealth products and services’ purchasing behavior.

	 ฐิติพร ปิยะพงษ์กุล (นศ.ม. นิเทศศาสตร์, จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2556) และ พัชนี เชยจรรยา (นศ.ม.นิเทศศาสตร์พัฒนาการ, 

จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย) ปัจจุบันดำ�รงตำ�แหน่งรองศาสตราจารย์ ประจำ�ภาควิชาประชาสัมพันธ์ คณะนิเทศศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย

	 บทความนี้เป็นส่วนหนึ่งจากวิทยานิพนธ์เรื่อง “รูปแบบการดำ�เนินชีวิต การแสวงหาข้อมูล และพฤติกรรมการซื้อสินค้า 

และการบริการของผู้บริโภคที่ใส่ใจสุขภาพ” ของ ฐิติพร ปิยะพงษ์กุล โดยมี รองศาสตราจารย์พัชนี เชยจรรยา เป็นอาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์  

ซึ่งได้รับการประเมินผลการสอบวิทยานิพนธ์ในระดับดีมาก ของหลักสูตรการจัดการสื่อสารแบบบูรณาการ สาขาวิชานิเทศศาสตร์  

คณะนิเทศศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ประจำ�ปีการศึกษา 2556

T



...39วารสารการประชาสัมพันธ์และการโฆษณา ปีที่ 7 ฉบับที่ 1 2557 

บทคัดย่อ

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษารูปแบบ 

การดำ�เนนิชวิีต การแสวงหาข้อมูล และพฤตกิรรมการซือ้  

วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของรูปแบบการดำ�เนินชีวิต  

การแสวงหาข้อมูล และพฤติกรรมการซื้อและวิเคราะห์

ปัจจยัท่ีมปีระสทิธภิาพในการอธบิายพฤตกิรรมการซือ้ของ

ผู้บรโิภคทีใ่ส่ใจสุขภาพ โดยทำ�การวจิยัเชงิสำ�รวจ ใชแ้บบ 

สอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุม่ตวัอยา่ง อาย ุ18-60 ป ีทีอ่าศยั 

อยู่ในกรุงเทพมหานคร และเป็นผู้ที่ใส่ใจสุขภาพทั้งสิ้น  

400 คน และทำ�การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยการ 

วิเคราะห์เชิงพรรณนา วิเคราะห์ปัจจัยองค์ประกอบ  

(Factor Analysis) วเิคราะหห์าคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์

แบบเพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) และ

วิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) ผลการวิจัยพบว่า 

	 (1) รูปแบบการดำ�เนินชีวิตมี 8 กลุ่มคือ กลุ่มใส่ใจ 

สขุภาพ กลุม่ขัดแยง้ในตวัเอง กลุม่สนัทนาการกลุม่โลกสวย 

ด้วยมือเรา กลุ่มบริโภคนิยม กลุ่มทำ�ลายสุขภาพ กลุ่ม

สันโดษ และกลุ่มตามกระแสสังคม  

	 (2) กลุ่มรูปแบบการดำ�เนินชีวิตมีความสัมพันธ์กับ 

การแสวงหาข้อมูล ยกเว้นกลุ่มขัดแย้งในตัวเองและกลุ่ม

สันโดษ 

	 (3) กลุ่มรูปแบบการดำ�เนินชีวิตมีความสัมพันธ์ 

กับพฤติกรรมการซื้อ ยกเว้นกลุ่มตามกระแสสังคม 

	 (4) การแสวงหาข้อมูลด้านสุขภาพมีความสัมพันธ์

เชิงบวกกับพฤติกรรมการซื้อ

	 (5) ปจัจยัทีม่ปีระสทิธภิาพในการอธบิายพฤตกิรรม 

การซือ้ คอื การแสวงหาขอ้มูล และรปูแบบการดำ�เนนิชวีติ  

4 กลุม่ คอื กลุม่สนัทนาการ กลุม่ทำ�ลายสขุภาพ กลุ่มบริโภค 

นิยม และกลุ่มใส่ใจสุขภาพ ตามลำ�ดับ

บทนำ�

จากแผนพัฒนาสุขภาพแห่งชาติในช่วงแผนพัฒนา

เศรษฐกิจและสงัคมแห่งชาตฉิบับท่ี 11 (พ.ศ. 2555-2559)  

ระบุว่าการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุของโลกได้เพิ่มขึ้น ส่งผล 

กระทบต่อการเคลือ่นยา้ยกำ�ลงัคนขา้มประเทศ และสงัคม 

สูงอายุจะมีรายจ่ายด้านสุขภาพเพิ่มขึ้น ทั้งนี้จะมีการ 

เพิม่ขึน้ของประชากรวยัสงูอายอุยา่งรวดเรว็ และโครงสรา้ง 

ประชากรวยัเดก็และวยัแรงงานมสีดัสว่นลดลง แตค่นไทย 

ส่วนใหญ่ขาดความรู้ความเข้าใจด้านอนามัย คนกลุ่มอายุ  

25-59 ป ีทีเ่ปน็วยัใชก้ำ�ลงัแรงงานแตข่าดการออกกำ�ลงักาย  

แม้กลุ่มวัยสูงอายุจะมีอายุยาวข้ึนแต่เจ็บป่วยด้วยโรค

เรื้อรังเพิ่มขึ้น เช่น โรคความดันโลหิตสูง โรคเบาหวาน  

และโรคหัวใจ (กระทรวงสาธารณสุข, 2555)โครงสร้าง 

ประชากรในอนาคตจะมีลักษณะสำ�คัญที่เปลี่ยนแปลง  

4 ประการ คือ ประชากรเพศหญิงจะเกิดขึ้นมากกว่า 

เพศชาย จำ�นวนผู้สูงอายุมีปริมาณเพิ่มขึ้น สัดส่วน 

ผู้ที่อาศัยอยู่ในเขตเมืองทั่วประเทศจะเพิ่มขึ้น และอัตรา 

การเพิม่ข้ึนของประชากรจะลดลง (ชชูยั สมทิธิไกร, 2556) 

การเปลี่ยนแปลงทางโครงสร้างของประชากรส่งผลต่อ

การบริโภคสินค้าโดยตรง คือ เมื่อประชากรเพศหญิง

จะมีจำ�นวนมากขึ้น ความต้องการสินค้าสตรีก็เพิ่มขึ้น  

เมือ่ประชากรผูส้งูอายุเพิม่ขึน้ การใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้

เพื่อสุขภาพ และรายจ่ายด้านการท่องเที่ยวและพักผ่อน 

ก็จะมีมากขึ้น และสัดส่วนของผู้ท่ีอาศัยอยู่ในเขตเมือง 

มีเพิ่มมากขึ้น จะทำ�ให้ขนาดของครอบครัวในอนาคต 

เล็กลงและเป็นครอบครัวเดี่ยว ส่งผลให้ความต้องการ

ด้านที่อยู่อาศัยขนาดเล็กที่อยู่ติดทางรถไฟฟ้าในเมือง 

จะมีปริมาณมากขึ้นด้วย

ส่วนด้านพฤติกรรมการบริโภคและรูปแบบการ 

ดำ�เนินชีวิตที่ได้รับผลกระทบจากสถานการณ์ทางวิกฤติ

เศรษฐกิจ โรคระบาด ปัญหาการเมือง และปัญหาสังคม 

สง่ผลใหร้ปูแบบการดำ�เนนิชวีติของคนในสงัคมเปน็แบบ 

บริโภคนิยมที่เกินพอดี และเป็นอันตรายต่อสุขภาพ

ตนเองและสังคม ก็มีสาเหตุปัจจัยมาจากการรับข้อมูล 

ข่าวสารท่ีไมถ่กูต้อง ท้ังในรูปแบบการสร้างแรงจงูใจ โฆษณา 

ชวนเชือ่ การสรา้งภาพลกัษณ์ตา่งๆ ของตราสินคา้ รวมไปถงึ 

การสร้างกระแสเพื่อกระตุ้นผ่านจุดขายสินค้า ที่ทำ�ให้ 
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ผูบ้รโิภคเกดิความเขา้ใจผดิ มทัีศนคต ิค่านยิม และพฤติกรรม 

ท่ีเสี่ยงต่อสุขภาพ โดยเฉพาะในกลุ่มที่มีความอ่อนไหว 

ตอ่การเรา้ของสือ่งา่ย อยา่งกลุม่เดก็และเยาวชน (สำ�นักงาน

กองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ (สสส.), 2552)

อย่างไรก็ตาม ในปัจจุบันการบริโภคสินค้าและ

บริการมีแนวโน้มที่จะชะลอตัวลง เนื่องจากปัจจัยด้าน

สถานการณ์ทางเศรษฐกิจที่ไม่ขยายตัว และการเมือง 

ที่ยังไม่มีเสถียรภาพเท่าใดนัก ทำ�ให้ส่งผลกระทบต่อ

ความเชื่อมั่นในการลงทุนและการซื้อขายสินค้าของ

ภาคประชาชน นักธุรกิจ นักลงทุน และนักท่องเที่ยว  

ดว้ยเหตนุี ้ผูบ้ริโภคจะใส่ใจในการใช้จา่ยมากขึน้เลือกซือ้

สนิคา้และบรกิารจากปัจจัยด้านคณุภาพของสนิคา้บรโิภค

สินค้าที่จำ�เป็นจะน้อยลง และหันมาบริโภคสินค้าทาง

บรกิารมากข้ึน เชน่ ดา้นการศกึษา ความบนัเทงิ โรงแรม  

รา้นอาหาร รวมทัง้การบรกิารดา้นสขุภาพ เนือ่งจากคนไทย 

มีความตื่นตัวกับการรักษาสุขภาพทางร่ายกายและจิตใจ 

ของตนเองเพิ่มมากขึ้น ทำ�ให้ความต้องการสินค้าและ 

บรกิารเกีย่วกบัสุขภาพมจีำ�นวนเพิม่มากขึน้ตามกัน ดงันัน้ 

ตลาดสนิคา้และบรกิารดา้นสขุภาพจงึเริม่ขยายตวัมากขึน้  

เพือ่สรา้งแรงจงูใจใหผู้บ้รโิภคเหน็ความสำ�คญัและตระหนกั 

ถึงการดูแลสุขภาพตนเองและคนใกล้ชิด ด้วยเหตุนี้ 

ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาเรื่อง “รูปแบบการดำ�เนินชีวิต 

การแสวงหาข้อมูล และพฤติกรรมการซื้อสินค้าและ 

การบริการของผู้บริโภคที่ใส่ใจสุขภาพ”

ปัญหาการวิจัย

1. ผูบ้รโิภคทีใ่สใ่จสขุภาพมรีปูแบบการดำ�เนนิชวีติ  

การแสวงหาขอ้มลู และพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร 

อย่างไร

2. ความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการดำ�เนินชีวิต  

การแสวงหาข้อมูล และพฤติกรรมการซื้อสินค้าและ 

บริการของผู้บริโภคที่ใส่ใจสุขภาพเป็นอย่างไร

3. ปัจจัยที่มีประสิทธิภาพในการอธิบายพฤติกรรม

การซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภคที่ใส่ใจสุขภาพคือ

ปัจจัยใดบ้าง

วัตถุประสงค์การวิจัย

1. ศกึษารปูแบบการดำ�เนนิชวีติ การแสวงหาขอ้มลู

ดา้นสขุภาพ และพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารของ

ผู้บริโภคที่ใส่ใจสุขภาพ 

2. ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการดำ�เนิน

ชีวิต และการแสวงหาข้อมูลด้านสุขภาพของผู้บริโภคที่

ใส่ใจสุขภาพ

3. ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการดำ�เนิน

ชวีติ และพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภค

ที่ใส่ใจสุขภาพ

4. ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการแสวงหาข้อมูล

ดา้นสขุภาพ และพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารของ

ผู้บริโภคที่ใส่ใจสุขภาพ

5. ศึกษาปัจจัยที่มีประสิทธิภาพในการอธิบาย 

พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภคที่ใส่ใจ 

สุขภาพ

รูปแบบการดำ�เนินชีวิต
(AIOs ของผู้บริโภคที่ใส่ใจในสุขภาพ)

การแสวงหาข้อมูล
การหาข่าวสารหรือข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า

และบริการด้านสุขภาพ

พฤติกรรมการซื้อ
การซื้อสินค้าและบริการของ

ผู้บริโภคที่ใส่ใจสุขภาพ

กรอบแนวคิดการวิจัย
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แนวคิดที่สำ�คัญที่ใช้ในการศึกษา

ในการศกึษาครัง้น้ีมีแนวคิดทีใ่ชเ้ปน็แนวทางในการ

ศกึษา ไดแ้ก ่(1) รปูแบบการดำ�เนนิชวีติ (2) การแสวงหา 

ข้อมูล (3)พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการ และ (4) 

แนวคดิเกีย่วกบัสขุภาพและสนิคา้และบรกิารเพือ่สขุภาพดังน้ี 

1. แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการดำ�เนินชีวิต

	 Solomon (2013) ให้คำ�นิยามรปูแบบการดำ�เนนิ

ชีวิตไว้ว่า เป็นรูปแบบหนึ่งของการบริโภคที่สะท้อนถึง

การเลือกของบุคคลว่าเขาใช้เงินและเวลาของเขาอย่างไร 

โดยใช้เครื่องมือการวัดหลายแบบ ส่วนที่ใช้ในการวิจัยนี้  

คอื AIOs (Activities, Interests and opinions) A (Activities)  

คือ กจิกรรมหรอืปฏกิริยิาทีบ่คุคลแสดงออก I (Interests)  

คอื ความสนใจในเรือ่งราว เหตกุารณ ์หรอืวตัถ ุO (Opinions)  

คอื ความคดิเหน็ทีบ่คุคลมตีอ่สถานการณ ์ใชอ้ธบิาย แปล

ความหมาย คาดคะเน และประเมินค่า 

นอกจากนี ้อดลุย ์จาตรุงคกลุ และดลยา จาตรุงคกลุ  

(2546) กลา่ววา่ บทบาทของรปูแบบการดำ�เนนิชวีติสำ�หรบั 

ผู้บริโภคมี 2 บทบาทด้วยกันคือ

(1) เป็นตวัจูงใจเบ้ืองตน้ให้เกดิการซือ้สนิคา้ (A Basic  

Motivator) คือ ความต้องการของบุคคลที่จะรักษาหรือ 

เพิ่มพูนรูปแบบการดำ�เนินชีวิตในปัจจุบันให้เกิดการ 

ตัดสินใจซื้อและใช้สินค้าและบริการ และ 

(2) การเปลี่ยนแปลงอันเนื่องมาจากผลของการ 

ตัดสินใจ จะทำ�ให้เกิดการสร้างข่าวสารจูงใจและการ 

เปลี่ยนแปลงทางทัศนคติ ข่าวสารนี้จะเปลี่ยนหรือเสริม 

รูปแบบการดำ�เนินชีวิตของบุคคลหากมีการเปลี่ยนแปลง

ในตัวบุคคล หรือกลุ่มอ้างอิงอื่นๆ ทั้งนี้ Michmen 

ได้สรุปปัจจัยที่มีอิทธิพลและผลของรูปแบบการ 

ดำ�เนินชีวิตท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการ 

ของผู้บริโภคไว้ ดังแผนภาพต่อไปนี้ (Michmen R.D,  

1991)

A	 กิจกรรม

I	 ความสนใจ

O 	 ความคิดเห็น

วัฒนธรรม

วัฒนธรรมย่อย

ขนชั้นทางสังคม

กลุ่มอ้างอิง

ครอบครัว
การตัดสินใจ :

ครอบครัว

ส่วนบุคคล

จุดประสงค์ :

ตัดสินอย่างมีเหตุผล

ตัดสินโดยใช้ความรู้สึกตนเอง

พฤติกรรมผู้บริโภค

มิติด้านงบประมาณ มิติด้านเวลา

การตัดสินใจเลือกสินค้า

การตัดสินใจเลือกตราสินค้าและร้านค้า

การบริการที่ต้องการ

ค่านิยม รูปแบบการดำ�เนินชีวิต บุคลิกลักษณะ
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Solomon (2013) กลา่วเพิม่เตมิวา่ นกัการตลาดสามารถ 

ใช้ผลจากมาตรวัด AIOs ได้ดังนี้ 

(1) เพื่อกำ�หนดกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด ข้อมูล 

จากการวเิคราะหเ์รือ่งกจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ 

ทำ�ใหน้กัการตลาดสามารถกำ�หนดลักษณะทางประชากร

และรายละเอียดการใชส้นิคา้ของผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้ เชน่ 

ผู้ชายวัยกลางคน หรือผู้ใช้สินค้าประจำ� 

(2) เพื่อสร้างมุมมองใหม่ทางการตลาด เนื่องจาก 

บางครั้งนักการตลาดสร้างกลยุทธ์จากความคิดของ 

ผู้บริโภคที่เป็นแบบแผนเดิมๆซึ่งความคิดแบบเดิมนี้ 

อาจไม่ถูกต้องเพราะผู้บริโภคปัจจุบันอาจคิดไม่ตรงกับ

สมมติฐานที่นักการตลาดคาดไว้ 

(3) เพื่อวางตำ�แหน่งของสินค้า ข้อมูลทางจิตวิทยา 

ทำ�ให้นักการตลาดสามารถกำ�หนดคณุลกัษณะของสนิคา้ 

ให้ตรงกับรูปแบบการดำ�เนินชีวิตของแต่ละบุคคลได้ 

ถ้าบริษัทจะกำ�หนดเป้าหมายกับผู้บริโภคที่มีรูปแบบ 

การดำ�เนนิชีวติทีช่อบอยูก่บัคนอืน่ บรษิทัควรจะใหค้วาม 

สนใจกับความสามารถของสินค้าที่ตอบสนองผู้บริโภค

ในด้านความต้องการทางสังคม 

(4) เพื่อสื่อสารคุณลักษณะของสินค้าได้ดียิ่งขึ้น  

ข้อมูลทางจิตวิทยาจะเป็นประโยชน์สำ�หรับนักคิด 

งานโฆษณาในการสร้างสรรค์งานโฆษณาที่ต้องส่ือสาร 

เกี่ยวกับสินค้า ส่วนผู้เขียนคำ�โฆษณาสามารถเข้าใจ 

ภาพลักษณ์ทางความคิดของผู้บริโภคเป้าหมายมากขึ้น 

กว่าการดูสถิติ 

(5) เพื่อพัฒนากลยุทธ์ของสินค้า การเข้าใจว่า 

สนิคา้จะเหมาะสมกับรปูแบบการดำ�เนินชวิีตของผูบ้รโิภค 

หรอืไมน่ัน้จะทำ�ใหน้กัการตลาดกำ�หนดโอกาสของสินคา้ 

ใหม่ กลยุทธ์แผนสื่อ และสร้างสภาพแวดล้อมที่ต่อเนื่อง 

และเหมาะสมกบัรูปแบบการบริโภคสนิคา้และบรกิารตา่งๆ 

(6) เพ่ือวางแผนการตลาดทางสังคมและประเด็น 

ทางการเมอืง เปน็เครือ่งมอืในการรณรงคท์างการเมอืง และ 

ผูส้รา้งนโยบายสามารถใชเ้ทคนคินีใ้นการหาบคุคลธรรมดา

ในกลุ่มผู้บริโภคที่มีพฤติกรรมที่เป็นภัยอันตราย เช่น  

การใช้ยาเสพติด หรือติดพนันอย่างรุนแรง

2. แนวคิดเกี่ยวกับการแสวงหาข้อมูล

	 Solomon(2013) อธบิายวา่ ความรูเ้กีย่วกบัสนิคา้

ทีผู่บ้รโิภคมอียูน่ัน้มผีลตอ่การแสวงหาขอ้มลู ผูท้ีม่คีวามรู ้

มากจะรู้แล้วว่าข้อมูลใดมีประโยชน์และเกี่ยวข้องกับ 

การตัดสินใจ จึงเลือกที่จะแสวงหาข้อมูลแบบเฉพาะ 

เจาะจง สว่นผูท้ีม่คีวามรูเ้กีย่วกบัสนิคา้น้ันน้อย อาจไมค่อ่ย 

อยากหาข้อมูลเพิ่มเติมเท่าใดนัก แต่เลือกที่จะเชื่อ 

คำ�แนะนำ�และความเห็นจากบุคคลอื่นมากกว่า 

สาเหตขุองความตอ้งการขา่วสารของปจัเจกบคุคลที่

เกดิขึน้เพราะตอ้งการการตอบสนองความตอ้งการพืน้ฐาน  

4 ประการ คือ 

(1) ตอ้งการตรวจสอบขอ้มลู (Need for Surveillance  

Information) ถ้าบุคคลไม่มีความเข้าใจในเรื่องหนึ่ง ก็จะ 

พยายามหาข้อมูลของเหตุการณ์ที่เกี่ยวข้อง และทำ�ความ

เขา้ใจกับความรูส้กึภายในของตน เพือ่ตอบสนองตอ่สิง่เรา้ 

ตา่งๆ บคุคลจะตรวจสอบขอ้มลูทีม่กีารเปลีย่นแปลงตอ่ไป

เรือ่ยๆ และสรา้งทศิทางของกระบวนการทางความคดิขึน้  

เช่น ความเข้าใจ การคาดหวัง 

(2) ต้องการข้อมูลเพื่อเป็นคำ�แนะนำ�  (Need for  

Guidance Information) เมื่อเกิดความไม่แน่นอนด้าน 

ทัศนคติและการตัดสินใจของปัจเจกบุคคลความต้องการ 

ในการแสวงหาข้อมูลเพื่อเป็นคำ�แนะนำ�จึงเกิดขึ้น  

ทัง้นีค้วามเสีย่งทีบ่คุคลอาจจะไดร้บักเ็ปน็ตวักำ�หนดแหลง่

ข้อมูล รูปแบบ และจำ�นวนของข้อมูลที่ต้องการด้วย 

(3) ต้องการใช้ข้อมูลในการสื่อสาร (Need for  

Performance Information) เมื่อผู้บริโภคไม่มั่นใจว่า 

ตนจะจัดการกับความเสี่ยงภายนอกอย่างไร หรือในกรณี 

ที่ผลตอบกลับไม่สามารถสร้างความพึงพอใจของตนได้  

เพราะไม่มีความเข้าใจในเรื่องของสินค้าและคุณสมบัติ 

เพียงพอเขาจะหาข้อมูลเพิ่มเติม และ 

(4) ต้องการเสริมสร้างความม่ันใจให้กับตนเอง  

(Need for Reinforcement Information) บุคคลอาจเกิด 

ข้อสงสัยว่าการรับรู้ของตนนั้นถูกต้องหรือไม่จึงต้องการ

การยนืยนัและทำ�ใหต้นเองม่ันใจในความเชือ่และทศันคติ

ต่างๆ ท้ังน้ีมีความสอดคล้องกับแนวคิดเรื่องความ
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ไม่สอดคล้องทางความคิด (Cognitive Dissonance)  

ของ Festinger ทีก่ลา่ววา่ ความไมส่อดคลอ้งในการตัดสนิใจ 

จะเกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคพบว่า สิ่งที่เขาเลือกมีคุณสมบัติ 

ไม่ดี และพบคุณสมบัติดีของตัวเลือกอ่ืนๆท่ีเขาไม่ได้ 

เลือก ผู้บริโภคจึงต้องการข้อมูลเพิ่มเติมเพื่อสนับสนุน 

การตัดสนิใจ และจดัการกบัความไมส่อดคลอ้งทางความคดิ 

ที่เกิดขึ้น (Clarke, P., 1973)

ในการแสวงหาขอ้มลูนัน้ Schramm, W.(1973, อ้างถึง

ในอัญชน ีวชิยาภยั บนุนาค, 2540: 40) กลา่ววา่ หลกัการ

ท่ัวไปท่ีบุคคลจะเลอืกรบัขา่วสารใดๆนัน้ มคีวามเกีย่วขอ้ง 

กับความพยายามที่ต้องใช้ (Effort Required) และ 

ผลประโยชน์ที่ตนจะได้รับ (Expectation of Reward) 

โดยบุคคลจะเลือกรับข่าวสารที่ต้องใช้ความพยายามน้อย  

เปน็ขา่วสารทีใ่กลต้วั และเปน็ประโยชนก์บัตนเอง แตอ่ยา่งไร 

ก็ตาม ยังมีตัวแปรอื่นที่เกี่ยวข้องอีก เช่น ประสบการณ์ 

สภาพแวดลอ้ม ภูมหิลงั ฯลฯ ส่วนแหลง่ของการแสวงหา

ข้อมูลเพื่อการตัดสินใจซื้อมีอยู่ 5 แหล่งคือ การค้นหา 

จากความจำ�ในอดีต แหล่งข้อมูลส่วนตัว อย่างเพื่อน 

และครอบครวั หรอืคนอืน่ๆ แหลง่ขอ้มลูอสิระ แหลง่ขอ้มลู 

ทางการตลาด และประสบการณ์ของแต่ละบุคคล  

ประสบการณ์ตรงของเราเอง

3. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค

	 พฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื การศกึษาถงึกระบวนการ 

ที่เกี่ยวข้องกับปัจเจกบุคคล หรือกลุ่มบุคคลในการเลือก  

ซื้อ ใช้ ทั้งสินค้า บริการ ความคิด หรือประสบการณ์

ต่างๆที่ตอบสนองความต้องการและความปรารถนา

ตา่งๆ นกัการตลาดปจัจบุนัมองวา่พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเปน็ 

กระบวนการที่เกิดขึ้นอย่างต่อเนื่อง ไม่ใช่เฉพาะเวลา 

ที่ผู้บริโภคจ่ายเงินแลกกับสินค้าและบริการเท่านั้น  

(Solomon, 2013) ขั้นตอนพฤติกรรมการซื้อสินค้าและ 

บริการของผู้บริโภคจะมีความแตกต่างกันเนื่องจาก 

ปัจจัยหลายด้าน ได้แก่ 

(1) ตัวกระตุ้นทางการตลาด คือ เครื่องมือของ 

นักการตลาดที่ใช้ในการจูงใจผู้บริโภคหรือ 4Ps 

(2) อทิธิพลจากส่ิงแวดล้อม เช่น วฒันธรรม ชนชัน้

ทางสงัคม อทิธพิลจากตวับคุคล ทีส่ง่ผลตอ่กระบวนการ

การตัดสินใจและพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการ  

	 (3) อิทธิพลและความแตกต่างของตัวบุคคล เป็น

ปจัจยัภายในทีม่ผีลตอ่พฤติกรรม เนือ่งจากทรัพยากรมนษุย ์

ความรู้ของแต่ละบุคคล การจูงใจ ทัศนคติ บุคลิกภาพ 

หรือรูปแบบของการดำ�เนินชีวิตมีความแตกต่างกัน  

(อดุลย์ จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2546)

	 อดลุย ์จาตรุงคกลุ (2546) อา้งถงึ John Dewey 

วา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเปน็กระบวนการในการแกไ้ขปญัหา  

และกระบวนการแก้ไขปัญหานี้เองเป็นรูปแบบของ 

การแสดงพฤติกรรมเพื่อตอบสนองความต้องการของ 

ผู้บริโภค มี 7 ขั้นตอนดังนี้

	 (1) การตระหนักถึงความต้องการ (Need  

Recognition) เป็นการรับรู้ที่เกิดขึ้นจากความแตกต่าง 

ของสภาพที่เป็นอยู่และสภาพที่ปรารถนาจะให้เกิดขึ้น 

หรือเรียกว่าเป็นปัญหาที่เกิดขึ้น

	 (2) การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Search for  

Information) เป็นการหาข้อมูลเพิ่มเติมของผู้บริโภค 

จากความทรงจำ�ที่มีอยู่หรือสิ่งแวดล้อมภายนอก เพื่อใช้

ประกอบในการตัดสินใจ

	 (3) การประเมินค่าทางเลือกก่อนการซ้ือ  

(Pre-purchase Alternative Evaluation) เป็นการประเมิน 

ตัวเลือกหลายๆทางถึงข้อดีข้อเสีย ประโยชน์ที่คาดว่า 

จะได้รับ ก่อนตัดสินใจซื้อสินค้า

	 (4) การซือ้ (Purchase) คอื การทีผู่บ้รโิภคจา่ยเงนิ 

แลกกับการได้มาของสินค้าและบริการ

	 (5) การบรโิภค (Consumption) คอื การใชส้นิคา้ 

หรือบริการนั้นๆ

	 (6) การประเมนิทางเลอืกหลงัการซือ้ (Post-purchase  

Alternative Evaluation) เป็นการประเมินระดับ 

ความพึงพอใจของสินคา้หลงัจากทีไ่ด้บรโิภคสินคา้นัน้ๆแลว้

	 (7) การจัดการกับสิ่งที่เหลือใช้ (Divestment)  

คือ การจัดการกับสิ่งที่ไม่ได้บริโภคหรือที่เหลือจากการ 

บริโภคสินค้า
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4.	แนวคดิเกีย่วกบัสขุภาพและสนิคา้และบรกิารเพือ่

สุขภาพ

	 สขุภาพ คอื สภาพทีส่มบรูณท์ัง้ทางกาย ทางจติ และ 

ทางสงัคม มใิชเ่พียงปราศจากโรคหรือทุพพลภาพเทา่นัน้  

ถือว่าเป็นเรื่ององค์รวมทางร่างกาย จิต อารมณ์ สังคม 

วิญญาณ สภาพแวดล้อมของบุคคล และชุมชนที่

บุคคลอาศัยอยู่ด้วย รวมถึงความเชื่อ (ความรู้และความ

ตระหนกั) ทศันคต ิ(ความรูส้กึและความเชือ่) และคา่นิยม  

ซึ่งเป็นการตัดสินเก่ียวกับพฤติกรรม ลักษณะ วิถีชีวิต  

ระเบียบสังคม ประเพณี ฯลฯ (เสก อักษรานุเคราะห์  

และคณะ, 2552)  ทัง้นี ้ประเวศ วะส ี(2548) กลา่ววา่ การม ี

สุขภาพดี คือ การมีดุลยภาพระหว่างองค์ประกอบทั้ง 4  

ของสขุภาพ คอื จติ-กาย-สงัคม-สิง่แวดลอ้ม การดแูลสขุภาพ 

ไม่ได้หมายถึงแต่การให้ความสำ�คัญกับคนที่เจ็บป่วย 

อกีตอ่ไป แตใ่น“ทฤษฎใีหมด่า้นสขุภาพ” ตอ้งใหค้วามสนใจ 

กับการสร้างสุขภาพของตนเองให้เข้มแข็ง และจะไม่

เปลี่ยนสถานะไปอยู่ในกลุ่มคนเจ็บป่วยด้วย 

ส่วนด้านสินค้าและบริการเพื่อสุขภาพ สุชาวดี  

ยิ้มมี (2547) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ของบริการทางสุขภาพ 

(Health care product) เป็นท้ังผลิตภัณฑ์ท่ีจับต้องได้ 

และจับต้องไม่ได้ มีเป้าหมายเพื่อตอบสนองปัญหาของ 

ผู้บริโภคซ่ึงสอดคล้องกับส่วนประสมทางการตลาด 

ในธรุกจิด้านสขุภาพ 7Ps (Product, Price, Place, Promotion,  

People,Physical Environment, Process) ส่วนประสม 

ทางการตลาดและความต้องการของผู้บริโภคทั้ง 7 ด้าน

สามารถอธิบายได้ดังแผนภาพต่อไปนี้

7Ps
ส่วนประสมทางการตลาด

7Cs
ผู้บริโภค

Product / Service
สินค้าและบริการ

Customer needs and wants
ความจำ�เป็นและความต้องการของผู้บริโภค

Price
ราคา

Cost
ค่าใช้จ่าย

Place (Distribution)
สถานที่ การจัดจำ�หน่าย

Convenience choices
ทางเลือกที่สะดวกสำ�หรับผู้บริโภค

Promotion
การส่งเสริมการตลาด

Communication
การสื่อสาร

People
บุคลากร

Competence / Courtesy
ความสามารถ ความสุภาพ

Physical Environment
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ

Comfort / Cleanliness
ความสะดวกสบาย ความสะอาด

Process
กระบวนการ

Coordination / Continuity
ความร่วมมือ ความต่อเนื่องเชื่อมโยง

การตระหนักถึงเร่ืองสุขภาพของผู้บริโภคใน 

หลากหลายมิติข้างต้น เป็นตัวบ่งชี้ที่มีความสำ�คัญ 

ในการเพ่ิมขึ้นของส่วนแบ่งการตลาดด้านสุขภาพใน 

ประเทศ เนื่องจากเม่ือผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงรูปแบบ 

การดำ�เนินชีวิตเป็นผู้บริโภคที่ใส่ใจสุขภาพ การแสวงหา 

ข้อมูลด้านสุขภาพจะเกิดขึ้นหลายรูปแบบ และมี 

ช่องทางของการรวบรวมข้อมูลมากขึ้น ซ่ึงปัจจัย 

ด้านรูปแบบการดำ�เนินชีวิตและการแสวงหาข้อมูล 

ด้านสุขภาพจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าและ 

บริการ



...45วารสารการประชาสัมพันธ์และการโฆษณา ปีที่ 7 ฉบับที่ 1 2557 

ระเบียบวิธีวิจัย

การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) โดยใช้วิธีวิจัยเชิงสำ�รวจ (Survey Research) 

แบบวดัครัง้เดยีว (Cross-Sectional Study) มแีบบสอบถาม 

(Questionnaire) เป็นเครือ่งมอืการวิจยั ประมวลผลโดยใช้

โปรแกรม SPSS for Windows วเิคราะหข์อ้มลูและคา่สถติิ 

แบบ Factor Analysis เพือ่จดักลุม่รปูแบบการดำ�เนนิชวีติ  

วิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน  

(Pearson’s Correlation) เพือ่อธบิายความ สมัพนัธร์ะหวา่ง 

รปูแบบการดำ�เนนิชวิีต การแสวงหาขอ้มลู และพฤตกิรรมการซือ้ 

สนิคา้และบรกิาร และวิเคราะหค์า่สถติแิบบ Multiple Regression  

(stepwise) เพื่อทดสอบปัจจัยที่มีประสิทธิภาพต่อการซื้อ

สินค้าและบริการ 

ผลการวิจัย

การวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งออกเป็น 11 ตอน ดังนี้

ตอนที่ 1 ลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 23-30 ปี และ

สถานภาพโสด เปน็นกัเรยีน นกัศกึษา มจีำ�นวนมากทีสุ่ด  

มกีารศกึษาในระดบัปรญิญาตร ีกลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญไ่มม่ ี

โรคประจำ�ตวั และประเมนิการใสใ่จสขุภาพและดแูลสุขภาพ 

ตนเองในระดับปานกลาง 

ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ตัวแปรและจัดกลุ่ม 

กิจกรรม (Activities) พบว่า กิจกรรมที่กลุ่มตัวอย่าง 

ทำ�บ่อย ไดแ้ก ่รบัประทานอาหารครบ 3 มือ้ ตดิตามขา่วสาร 

สถานการณ์ปัจจุบันจากสื่อต่างๆ และพักผ่อนนอนหลับ

วันละ 6-8 ชั่วโมงส่วนกิจกรรมที่ไม่ทำ�เลยและทำ�น้อย 

คือ สูบบุหรี่ เที่ยวกลางคืนตามผับ บาร์ ดื่มเครื่องดื่ม 

ทีม่แีอลกอฮอล ์สามารถจดักลุม่กจิกรรมได ้11 กลุม่ ไดแ้ก ่ 

กลุม่ไมใ่สใ่จสขุภาพ กลุม่ตามใจปาก กลุม่พถิพีถินัในการ

บริโภคสินคา้ กลุม่ชอบทำ�กจิกรรมยามวา่ง กลุม่รกัตนเอง

และสังคม กลุ่มกิจกรรมดีชีวีมีสุข กลุ่มดูแลตัวเองดีเลิศ 

กลุ่มกระตือรือร้น กลุ่มเสี่ยงโชครักสุขภาพ กลุ่มอยู่กับ 

ตัวเอง และกลุ่มเข้าครัวติดตามข่าว 

ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ตัวแปรและจัดกลุ่ม 

ความสนใจ (Interests) พบว่า ประเด็นที่กลุ่มตัวอย่าง 

ให้ความสนใจอย่างยิ่ง คือ การใส่ใจดูแลสุขภาพตนเอง 

ไมใ่หเ้จบ็ปว่ย การบรโิภคอาหารทีม่ปีระโยชนต์อ่สุขภาพ 

และการใหค้วามสำ�คญักบัคณุภาพมากกวา่ราคา สว่นประเดน็

ทีก่ลุม่ตวัอยา่งใหค้วามสนใจนอ้ย ไดแ้ก ่การนยิมซือ้สนิคา้ 

ที่มีชื่อเสียง สนใจเรื่องราวในแวดวงบันเทิง และติดตาม

รายการธรรมะ การปฏิบัติธรรม สามารถจัดกลุ่มความ 

สนใจได้ 6 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มดูแลตนเองและสังคม  

กลุ่มคนรุ่นใหม่ใฝ่หาความรู้ กลุ่มรักสุขภาพ กลุ่มแพทย์

ทางเลือก กลุ่มตามทันกระแสโลก และกลุ่มมีรสนิยม

ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ตัวแปรและจัดกลุ่ม 

ความคิดเห็น (Opinions)พบว่า ประเด็นที่กลุ่มตัวอย่าง

เห็นด้วยและให้ความสำ�คัญมากที่สุด คือ ธรรมชาติเป็น

สิ่งที่ทุกคนต้องรักษา สิ่งแวดล้อมที่ดีมีผลให้สุขภาพดี  

และความเครยีดสง่ผลตอ่การเจบ็ปว่ยสว่นประเดน็ทีก่ลุม่

ตวัอยา่งเหน็ดว้ยนอ้ย คือ สนิคา้ราคาแพงมคีณุภาพดกีวา่ 

ราคาถกู ศกึษาตอ่ตา่งประเทศดกีวา่ในประเทศ และตราสนิคา้ 

ไมใ่ชเ่รือ่งสำ�คญัในการซือ้สามารถจดักลุม่ความคดิเหน็ได ้

6 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มมองโลกแง่บวก กลุ่มมีส่วนร่วมใน

สังคม กลุ่มรสนิยมสูง กลุ่มพอเพียง กลุ่มทำ�ในสิ่งที่รัก 

และกลุ่มเชื่อโฆษณา 

ตอนที ่5 ผลการวเิคราะหป์จัจยัเพือ่จดักลุม่รปูแบบ 

การดำ�เนนิชวีติ (Lifestyles) สามารถจดักลุม่ได ้8 กลุม่ ไดแ้ก ่

กลุม่ใสใ่จสขุภาพ กลุม่ขดัแย้งในตวัเอง กลุม่สนัทนาการ  

กลุม่โลกสวยด้วยมอืเรา กลุม่บริโภคนิยม กลุม่ทำ�ลายสขุภาพ  

กลุ่มสันโดษ และกลุ่มตามกระแสสังคม 

ตอนที ่6 ผลการวิเคราะห์การแสวงหาขอ้มลูดา้นสุขภาพ 

(Information seeking) การแสวงหาข้อมูลด้านสุขภาพ 

ของกลุม่ตวัอยา่งสว่นมาก มกัรวบรวมขอ้มลูเมือ่มคีวามจำ�เปน็ 

เมือ่เจบ็ปว่ย หรอืเมือ่ตอ้งการสนิคา้เทา่นัน้ โดยสว่นใหญ ่

รวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลจากแหล่งบุคคล และ 

กลุม่ตวัอยา่งจะแสวงหาขอ้มลูเกีย่วกบัการดแูลรกัษาผวิพรรณ  

ขอ้มลูเกีย่วกบัอาหารเพือ่สขุภาพ และความรูเ้กีย่วกบัโรค  

การรักษา ป้องกัน และการปฏิบัติตนให้ถูกวิธี 
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ตอนที่ 7 ผลการวิเคราะห์การซื้อสินค้าและบริการ 

(Purchasing Behavior) กลุ่มตัวอย่างส่วนมากเลือกซื้อที่

ห้างสรรพสินค้า เป็นผู้ซื้อและบริโภคเองเหตุผลที่กลุ่ม

ตวัอยา่งเลือกซ้ือ คอื ต้องการดูแลสขุภาพตนเอง ตอ้งการ

ดูแลสุขภาพคนใกล้ชิด และซ้ือเป็นของขวัญของฝาก 

ในโอกาสพเิศษ สนิคา้และบริการดา้นสขุภาพท่ีกลุ่มตวัอยา่ง

เลือกซื้อ คือ อาหารและเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ ผลิตภัณฑ์

บำ�รุงผิว และงานอดิเรกและความบันเทิง 

ตอนที ่8 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งรูปแบบ 

การดำ�เนินชีวิตกับการแสวงหาข้อมูลด้านสุขภาพ พบว่า  

รูปแบบการดำ�เนินชีวิตมีความสัมพันธ์กับการแสวงหา 

ข้อมูล อย่างมีนัยสำ�คัญทางสถิติที่ระดับ .001 พบความ

สมัพันธ์เชิงบวก รปูแบบการดำ�เนนิชวิีตทีม่คีวามสมัพนัธ์

กบัการแสวงหาขอ้มลูในระดบัต่ำ� ไดแ้ก ่กลุม่ใสใ่จสขุภาพ 

มคีา่สัมประสิทธสิหสมัพนัธท์ี ่.374 กลุม่สนัทนาการ มคีา่ 

ความสัมพันธ์ที่ .359 และกลุ่มขัดแย้งในตัวเองกลุ่มโลก

สวยด้วยมือเรา มีค่าความสัมพันธ์ที่ .325 อย่างไรก็ตาม 

ไม่พบความสัมพันธ์ของกลุ่มรูปแบบการดำ�เนินชีวิตกับ

การแสวงหาข้อมูล 2 กลุ่มคือ กลุ่มขัดแย้งในตัวเองและ

กลุ่มสันโดษ 

ตอนที่ 9 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่าง

รูปแบบการดำ�เนินชีวิตกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าและ

บริการ พบว่า รูปแบบการดำ�เนินชีวิตมีความสัมพันธ์ 

กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการ อย่างมีนัยสำ�คัญ

ทางสถิติที่ระดับ .001 พบความสัมพันธ์เชิงบวกโดย 

รูปแบบการดำ�เนินชีวิตท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม 

การซ้ือสินค้าและบริการในระดับปานกลาง คือ กลุ่ม 

สนัทนาการ มคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธท์ี ่.430 รปูแบบ 

การดำ�เนนิชวีติมคีวามสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้สนิคา้

และบรกิารในระดบัต่ำ� ไดแ้ก ่กลุม่ใสใ่จสขุภาพ กลุม่ทำ�ลาย 

สขุภาพ และกลุม่บรโิภคนยิม ทัง้นี้ ไมพ่บความสมัพันธ์

ในกลุ่มรูปแบบการดำ�เนินชีวิตแบบตามกระแสสังคม

ตอนที่ 10 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่าง

การแสวงหาขอ้มลูดา้นสขุภาพกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้า

และบริการ พบว่า การแสวงหาข้อมูลมีความสัมพันธ์

กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการ อย่างมีนัยสำ�คัญ 

ทางสถิติที่ระดับ .001 มีค่าสัมประสิทธิสหสัมพันธ์ที่ 

.496 เป็นความสัมพันธ์เชิงบวก 

ตอนที่ 11 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีประสิทธิภาพ

ในการอธิบายพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการ พบว่า

ตัวแปรอิสระมีประสิทธิภาพต่อการซื้อสินค้าและบริการ

สามารถอธิบายร่วมกันได้ ร้อยละ 35.5 โดยตัวแปรที่ม ี

ประสิทธิภาพต่อการซื้อสินค้าและบริการมากที่สุด  

คอื การแสวงหาขอ้มลู รอ้ยละ 24.4 รองลงมาคอื ตัวแปร

รูปแบบการดำ�เนินชีวิต 4 กลุ่มคือ กลุ่มสันทนาการ 

กลุ่มทำ�ลายสุขภาพ กลุ่มบริโภคนิยม และกลุ่มใส่ใจ

สุขภาพ ตามลำ�ดับ

อภิปรายผลการวิจัย
การอภิปรายผลแบ่งเป็น 5 ส่วน ดังนี้

1. รูปแบบการดำ�เนนิชวีติของผู้บริโภคทีใ่ส่ใจสขุภาพ 

มี 3 ด้าน ผลการวิจัยพบว่า

	 (1) กิจกรรมที่ผู้บริโภคที่ใส่ใจสุขภาพส่วนมาก

ทำ� คือ การรับประทานอาหารครบ 3 มื้อ การติดตาม

ข่าวสารสถานการณ์ปัจจุบันจากสื่อต่างๆ และพักผ่อน 

นอนหลับวันละ 6-8 ชั่วโมงและกิจกรรมที่กลุ่มตัวอย่าง 

ไม่ทำ�เลยและทำ�น้อย คือ การสูบบุหรี่ เที่ยวกลางคืน 

ตามผับ บาร์ ด่ืมเครื่องด่ืมแอลกอฮอล์ สอดคล้องกับ 

งานวจิยัของ ชนชญาน ์จนัทรธิ์วตัร (2546) โดยกลุ่มตวัอยา่ง 

ส่วนใหญ่จะรักษาสุขภาพของตนเอง ทั้งการรับประทาน 

อาหารและการพักผ่อน ใส่ใจข่าวสาร ใช้เวลาว่างให้เกิด

ประโยชน ์และไมท่ำ�กจิกรรมทีบ่ัน่ทอนสขุภาพ สามารถ

แบ่งกลุ่มกิจกรรมได้ 11 กลุ่ม ดังนี้ 1) กลุ่มไม่ใส่ใจ 

สขุภาพ 2) กลุม่ตามใจปาก 3) กลุม่พถิพีถินัในการบรโิภค 

สนิคา้ 4) กลุม่ชอบทำ�กจิกรรมยามวา่ง 5) กลุม่รกัตนเอง 

และสังคม 6) กลุ่มกิจกรรมดีชีวีมีสุข 7) กลุ่มดูแลตัวเอง

ดีเลิศ 8) กลุ่มกระตือรือร้น 9) กลุ่มเสี่ยงโชครักสุขภาพ 

10) กลุ่มอยู่กับตัวเอง และ11) กลุ่มเข้าครัวติดตามข่าว 

ความสนใจที่กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วย คือ การใส่ใจดูแล

สขุภาพตนเองไมใ่หเ้จบ็ปว่ย บรโิภคอาหารทีม่ปีระโยชน์
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ต่อสุขภาพ และให้ความสำ�คัญกับคุณภาพมากกว่า 

ราคา สอดคลอ้งกบังานวจิยัของสพุชิา บา้นช ี(2548) ทีพ่บวา่  

ผูห้ญงิวยัทำ�งานมคีวามสนใจคลา้ยกนัในดา้นการใหค้วาม

สำ�คญักบัการดแูลสขุภาพและการพฒันาตนเอง เพือ่ใหต้นเอง 

มสีขุภาพด ีและอยูใ่นสิง่แวดลอ้มทีด่ทีัง้นีส้ามารถจดักลุม่

ความสนใจได้ 6 กลุม่ คือ 1) กลุม่ดูแลตนเองและสงัคม 2) 

กลุม่คนรุ่นใหมใ่ฝห่าความรู ้3) กลุม่รกัสขุภาพ 4) กลุม่แพทย ์

ทางเลอืก 5) กลุม่ตามทนักระแสโลก และ 6) กลุม่มรีสนยิม 

ความคดิเหน็ทีก่ลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญเ่หน็ดว้ย คอื ธรรมชาติ

เปน็สิง่ทีท่กุคนตอ้งรกัษา สิง่แวดลอ้มทีด่มีผีลใหสุ้ขภาพดี 

และความเครยีดส่งผลตอ่การเจบ็ปว่ย ทัง้นีส้ามารถจดักลุม่

ความคดิเหน็ได ้6 กลุม่คอื 1) กลุม่มองโลกแงบ่วก 2) กลุม่ม ี

ส่วนร่วมในสังคม 3) กลุ่มรสนิยมสูง 4) กลุ่มพอเพียง  

5) กลุ่มทำ�ในสิง่ทีร่กั และ 6) กลุม่เชือ่โฆษณา โดยมีความ

ใกลเ้คยีงกบังานวจิยัของ สทิธพินัธ์ ธนนัไชย (2554) คอื 

กลุ่มแนวคิดพอเพียง กลุ่มวันนี้ดีที่สุด ที่เห็นด้วยกับการ

ดำ�เนินชีวิตให้ดีที่สุดในวันนี้และพอใจกับที่เป็นอยู่ และ

กลุ่มเข้าใจโลก ที่เห็นว่าโฆษณาเป็นสิ่งที่ช่วยตัดสินใจ 

ในการซื้อสินค้า รูปแบบการดำ�เนินชีวิตของผู้บริโภคที่ 

ใส่ใจสุขภาพ สามารถจัดกลุ่มรูปแบบการดำ�เนินชีวิต

ได้ 8 กลุ่ม ได้แก่ 1) กลุ่มใส่ใจสุขภาพ 2) กลุ่มขัดแย้ง 

ในตวัเอง 3) กลุม่สนัทนาการ 4) กลุม่โลกสวยดว้ยมอืเรา  

5) กลุม่บรโิภคนิยม 6) กลุม่ทำ�ลายสขุภาพ 7) กลุม่สนัโดษ  

และ 8) กลุม่ตามกระแสสงัคม ทัง้นีร้ปูแบบการดำ�เนนิชวีติ 

ของผู้บริโภคที่ใส่ใจสุขภาพมีความสัมพันธ์กับกิจกรรม

ทางการเกษตร ทรพัยากรธรรมชาตแิละสิง่แวดลอ้ม การผลิต 

อาหาร ระบบสาธารณูปโภค การตลาด คนรอบข้าง  

และตัวผู้บริโภคเอง โดยวิถีชีวิตของผู้บริโภคที่อาศัยอยู่

ในเมืองได้เปลี่ยนไป คือ มีความต้องการบริโภคอาหาร

เพื่อสุขภาพที่ตอบสนองต่อความคาดหวัง 3 ด้าน คือ มี

ประโยชนต์อ่ร่างกาย ทำ�ใหม้คีวามสขุ และดหีรือมปีระโยชน ์

ตอ่ตนเองทัง้ทางรา่งกาย จติใจ และตอ่สว่นรวมทัง้สงัคม

ท้องถิ่นและสังคมโลก ทั้งนี้ยังบริโภคอาหารม้ือหลัก 

ในปริมาณทีน่อ้ยลง และรบัประทานอาหารระหว่างมือ้เพ่ิม

มากขึน้ สว่นผูท้ีอ่าศยัและทำ�งานในเมอืงนยิมรบัประทาน 

อาหารพร้อมทาน (กมล เลิศรัตน์และคณะ, 2553)  

เนื่องจากผลกระทบทางด้านเวลาที่มีน้อยทำ�ให้ปริมาณ 

ที่สามารถบริโภคได้ลดลง รูปแบบการดำ�เนินชีวิตของ

คนในสงัคมจงึเปลีย่นแปลงไปตามสถานการณแ์ละสภาพ

แวดล้อม

2. การแสวงหาข้อมูล แบ่งเป็น 3 ด้าน คือ 

	 (1) รปูแบบการแสวงหาข้อมลู กลุม่ตวัอยา่งส่วนใหญ ่

รวบรวมข้อมูลเมื่อมีความจำ�เป็น เมื่อเจ็บป่วย หรือเมื่อ 

ตอ้งการสนิคา้เทา่นัน้ สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Solomon 

(2013) ทีอ่ธบิายความสมัพนัธร์ะหวา่งปรมิาณของการแสวงหา 

ข้อมลูกบัความรูเ้กีย่วกบัสินค้าไวว้า่ ผู้ทีม่คีวามรูม้ากจะรูว้า่ 

ขอ้มูลใดมีประโยชนแ์ละเกีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจ จงึเลอืก 

ที่จะแสวงหาข้อมูลแบบเฉพาะเจาะจง ส่วนผู้ที่มีความรู้

เกีย่วกบัสนิคา้นัน้นอ้ยมกัเชือ่คำ�แนะนำ�และความเหน็จาก

บุคคลอื่นมากกว่า หรืออาจให้ความสำ�คัญกับคุณสมบัติ

ด้าน ราคา หรือตราสินค้ามากกว่า ในข้อมูลด้านสุขภาพ

นัน้ ผูบ้รโิภคมกัมคีวามรูใ้นเรือ่งการดแูลสขุภาพพืน้ฐาน

อยู่แล้ว แต่หากมีความจำ�เป็น เจ็บป่วย หรือเมื่อต้องการ

สินค้าที่เฉพาะเจาะจง ก็จะแสวงหาข้อมูลเพิ่มเติม

	 (2) ดา้นแหล่งขอ้มลู กลุ่มตวัอย่างรวบรวมขอ้มลู

บ่อยครั้งจากแหล่งบุคคล เช่น เพื่อน ญาติ ผู้เชี่ยวชาญ

ด้านสุขภาพ ดังที่ Iacobucci D. และ Calder B. (2003) 

อธิบายไวว้า่การสือ่สารแบบปากตอ่ปาก เปรียบได้กับการ 

ระบาดของโรค สามารถเกิดขึน้ได้อย่างงา่ยดายและรวดเรว็ 

สิง่ท่ีผูบ้ริโภคสือ่สารตอ่ๆกนัมสีว่นประกอบอืน่ท่ีนอกเหนอื 

จากข้อมูลล้วนเพียงอย่างเดียว เช่น ทัศนคติ วิธีการใช้ 

ความคิดเหน็ จะเป็นสิง่ท่ีมผีลกระทบและสามารถเปลีย่น

ความคิดของผู้บริโภคได้ 

(3) ด้านประเภทของข้อมูล พบว่า กลุ่มตัวอย่าง

แสวงหาข้อมูลเกี่ยวกับการดูแลรักษาผิวพรรณ ข้อมูล 

เกีย่วกบัอาหารเพือ่สขุภาพ และความรูเ้กีย่วกบัโรค การรกัษา  

ป้องกัน ซึ่งมีความใกล้เคียงกับงานวิจัยของกรุณา  

จนีถนอม (2551) ทีพ่บวา่ บรกิารทีก่ลุม่ตวัอยา่งสบืคน้ขอ้มลู 

บอ่ยครัง้เกีย่วกบัโรค อาการ และการรกัษา การออกกำ�ลงักาย  

และความสวยความงาม 
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3.	พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการ แบ่งเป็น  

4 ด้าน คือ 

	 (1) ด้านสถานที ่ผูบ้ริโภคสว่นมากเลือกซ้ือสนิคา้ 

และบรกิารทีห่า้งสรรพสนิคา้ เพราะผูบ้รโิภคมกัเลอืกรา้นคา้ 

ทีจ่ำ�หนา่ยสนิค้าอปุโภคใกล้กบัทีอ่ยูข่องตนมากทีส่ดุ มท่ีี 

จอดรถสะดวกสบาย มสีนิคา้และแบรนดท์ีม่คีณุภาพสูงให้

เลอืกมากกวา่ทีอ่ืน่และมกีารใชถ้งุและบรรจภุณัฑร์ไีซเคิล 

(ชชูยั สมทิธไิกร, 2556) ดงันัน้ หา้งสรรพสนิค้า ไฮเปอร์

มาร์เก็ต หรือร้านสะดวกซื้อ จึงเป็นสถานที่ที่ผู้บริโภคที่

ใส่ใจสุขภาพเลือกไปซื้อ

	 (2) ลกัษณะของผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคทีใ่สใ่จสขุภาพ

เป็นผู้ซื้อและบริโภคเอง สอดคล้องกับการศึกษาของ  

อัญชนี วชิยาภยั บุนนาค (2540) ท่ีพบว่าผูบ้รโิภคสว่นใหญ ่

จะซื้อสินค้าเพื่อบริโภคเอง เนื่องจากผลกระทบทาง

เศรษฐกิจมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 

	 (3) เหตผุลทีผู่บ้รโิภคตดัสนิใจ ผูบ้รโิภคทีใ่สใ่จ 

สุขภาพต้องการดูแลสุขภาพตนเอง ไม่ให้เจ็บไข้ได้ป่วย 

ปราศจากโรคภัย ฉะนั้นจึงเลือกซื้อสินค้าและบริการเพื่อ 

ทีจ่ะบรโิภคเพือ่บำ�รงุสขุภาพตนเอง ลดน้ำ�หนกั หรอือาจ 

เจ็บป่วยอยู่แล้ว จึงต้องการเลือกซื้อสินค้าที่ช่วยบรรเทา 

อาการเหล่านั้น นอกจากนี้ยังต้องการดูแลคนอื่นด้วย 

โดยอาจเลือกซื้อสินค้าสุขภาพเป็นของขวัญ ของฝาก 

ในโอกาสพิเศษ เพื่อให้คนรอบข้างมีสุขภาพที่ดีเช่นกัน 

	 (4) ความบ่อยครั้งที่ซื้อสินค้าและบริการสินค้า 

และบรกิารดา้นสขุภาพทีผู่บ้รโิภคเลอืกซือ้บอ่ย คอื อาหาร 

และเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ ผลิตภัณฑ์บำ�รุงผิว และงาน 

อดิเรกและความบันเทิง อาหารและเครื่องด่ืมเพ่ือ 

สุขภาพ เป็นประเภทของสินค้าและบริการด้านสุขภาพที่  

Decker, P.J. and Sullivan E.J. (1992) จัดวา่เปน็ผลติภณัฑ์

สะดวกซื้อ (Convenience products) คือ ผลิตภัณฑ์ 

หรือบริการที่ผู้บริโภคสามารถซื้อได้บ่อยที่สุด ใช้เวลา 

และความพยายามในการแสวงหานอ้ยทีส่ดุ มชีอ่งทางการ

จัดจำ�หน่ายที่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงตัวสินค้าได้ง่ายและ

รวดเร็ว

4. การทดสอบสมมตฐิานความสมัพนัธข์องตวัแปร 

แบ่งเป็น 3 ตอน ดังนี้ 

	 (1) ความสมัพนัธร์ะหวา่งรปูแบบการดำ�เนนิชวีติ

ของผูบ้ริโภคทีใ่สใ่จสขุภาพกบัการแสวงหาขอ้มลู พบวา่  

รูปแบบการดำ�เนินชีวิตมีความสัมพันธ์กับการแสวงหา

ข้อมูลอยา่งมีนัยสำ�คัญทางสถิติพบความสัมพันธ์เชิงบวก

ในระดับต่ำ� ได้แก่ กลุ่มใส่ใจสุขภาพ กลุ่มสันทนาการ 

และกลุ่มโลกสวยด้วยมือเรา ทั้งนี้ ไม่พบความสัมพันธ์

ในกลุ่มขัดแย้งในตัวเองและกลุ่มสันโดษ เนื่องจากกลุ่ม

ดังกล่าวอาจไม่สนใจแสวงหาข้อมูลเพิ่มเติมเพราะมี 

ข้อจำ�กัดเรื่องเวลาและคำ�นึงถึงความสะดวกเป็นหลัก  

จึงต้องทำ�กิจกรรมต่างๆด้วยความรวดเร็ว การแสวงหา

ข้อมูลจึงทำ�ให้เสียเวลาและคนกลุ่มนี้อาจคิดว่าการหา 

ข้อมูลไม่มีความจำ�เป็นก็เป็นได้ หากมีเวลาก็อาจค้นหา

ข้อมูลด้วยตนเองผ่านอินเทอร์เน็ต หรือซื้อสินค้า

และบริการผ่านสื่ออินเทอร์เน็ตก็เป็นได้ เพราะได้รับ 

ความสะดวกสบายและรวดเร็วกว่าที่จะออกไปซื้อ 

ข้างนอก 

	 (2) ความสมัพนัธร์ะหวา่งรปูแบบการดำ�เนนิชวีติ

ของผู้บริโภคที่ใส่ใจสุขภาพกับพฤติกรรมการซื้อสินค้า

และบรกิารพบวา่ รปูแบบการดำ�เนนิชวีติมคีวามสมัพนัธ์

กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการอย่างมีนัยสำ�คัญ 

ทางสถติพิบความสมัพนัธเ์ชงิบวกในระดบัปานกลาง คอื 

กลุม่สนัทนาการ และพบความสมัพนัธใ์นระดบัต่ำ� ไดแ้ก ่

กลุ่มใส่ใจสุขภาพ กลุ่มทำ�ลายสุขภาพ และกลุ่มบริโภค

นยิม ทัง้นี ้ไมพ่บความสมัพนัธร์ะหวา่งพฤตกิรรมการซือ้

สินค้าและบริการกับกลุ่มตามกระแสสังคม อาจมีสาเหตุ

มาจากการรับข้อมูลข่าวสารมากเกินไป (Information  

overload) คือ ภาวะที่บุคคลประสบความยุ่งยากในการ 

เข้าใจ การรับข้อมูลหลากหลายรูปแบบจากสื่อหลาย 

ประเภทอาจทำ�ใหผู้บ้รโิภคเกดิการสบัสน ไมม่คีวามมัน่ใจ

ในการเลือกซื้อสินค้าและบริการ 

	 (3) ความสมัพนัธร์ะหวา่งการแสวงหาขอ้มลูกบั

พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการ พบว่า การแสวงหา

ข้อมูลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าและ
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บริการ อย่างมีนัยสำ�คัญทางสถิติและเป็นความสัมพันธ์ 

เชงิบวก สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรรษมน พทิกัษม์งคล  

(2555) ที่พบว่า การแสวงหาข้อมูลผลิตภัณฑ์เด็กผ่าน 

สื่ออินเทอร์เน็ตมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์เด็กผ่านสื่ออินเทอร์เน็ต โดยถ้าคุณแม่ยุคใหม่

มีการแสวงหาข้อมูลมากขึ้น การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

เด็กผ่านสื่ออินเทอร์เน็ตก็จะมีมากขึ้นด้วย

5. ปัจจัยที่มีประสิทธิภาพในการอธิบายพฤติกรรม

การซื้อสินค้าและบริการ 

	 ผลวิจัยพบว่าตัวแปรที่มีประสิทธิภาพต่อการซื้อ 

สนิคา้และบรกิาร คอื การแสวงหาขอ้มลู รปูแบบการดำ�เนนิ 

ชีวติกลุม่สนัทนาการกลุม่ทำ�ลายสขุภาพกลุม่บริโภคนยิม 

และกลุ่มใส่ใจสุขภาพ ทั้งนี้ การแสวงหาข้อมูลเกิดขึ้น

เพราะบุคคลต้องการตรวจสอบข้อมูล ทำ�ความเข้าใจ 

กับความรู้สึกภายในของตน และสร้างทิศทางของ 

กระบวนการทางความคิดขึ้น ต้องการข้อมูลเพื่อเป็น 

คำ�แนะนำ�  เมื่อเกิดความไม่แน่นอนด้านทัศนคติและ 

การตัดสินใจกล่าวได้ว่า ผู้บริโภคที่ใส่ใจสุขภาพยังไม่มี 

ความรู ้ความเขา้ใจเรือ่งสขุภาพ หรอืขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้ 

และบริการด้านสุขภาพอย่างถูกต้องชัดเจน จึงต้องการ 

แสวงหาข้อมูล เพื่อสร้างทิศทางของกระบวนการทาง

ความคิด ความเขา้ใจ การคาดหวงั และความเชือ่ขึน้ หรอื 

อาจต้องการเสริมสร้างความม่ันใจในตัวเองเพื่อยืนยัน 

และทำ�ให้มั่นใจในความเชื่อและทัศนคติต่างๆมากกว่า 

การประเมินค่าความถูกต้องอย่างไม่มีอคติ ก่อนที่จะ 

ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการเพื่อสุขภาพ (Clarke, 

P.1973)

ในปัจจุบันคนไทยตระหนักถึงการรักษาสุขภาพ 

ทางร่ายกายและจิตใจของตนเองเพิ่มมากขึ้น รูปแบบ 

การดำ�เนินชีวิตเปลี่ยนแปลงไปตามสถานการณ์ทาง 

สังคมและเศรษฐกิจ มีการแสวงหาข้อมูลก่อนการ 

ตัดสินใจซ้ือ ความต้องการสินค้าและบริการเกี่ยวกับ 

สุขภาพมีจำ�นวนมากขึ้น ดังนั้น ตลาดสินค้าและบริการ 

ด้านสุขภาพจึงขยายตัวและมีส่วนแบ่งทางการตลาด 

ในประเทศและทั่วโลกมากขึ้นเช่นกัน

การนำ�ผลการวิจัยไปประยุกต์ใช้

จากผลการวิจัย นักการตลาด นักประชาสัมพันธ์ 

นักโฆษณา สามารถนำ�ข้อมูลและผลวิจัยไปใช้วางแผน

กลยุทธ์การตลาดโดยการบริหารตราสินค้าให้สอดคล้อง

กับผู้บริโภคเป้าหมายแผนงานสร้างสรรค์การโฆษณาที่

เกี่ยวข้องกับสุขภาพ เพื่อตอบสนองความต้องการของ

ผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพได้โดยสามารถนำ�ไป

ประยุกต์ใช้ได้ดังนี้

1. รูปแบบการดำ�เนินชีวิตของผู้บริโภคที่ใส่ใจ 

สุขภาพ ที่แบ่งออกเป็น 8 กลุ่ม ได้แก่ 1) กลุ่มใส่ใจ

สุขภาพ 2) กลุ่มขัดแย้งในตัวเอง 3) กลุ่มสันทนาการ 

4) กลุ่มโลกสวยด้วยมือเรา 5) กลุ่มบริโภคนิยม 6) กลุ่ม

ทำ�ลายสุขภาพ 7) กลุ่มสันโดษ และ 8) กลุ่มตามกระแส

สงัคม อย่างไรกต็าม เมือ่แนวโนม้รปูแบบการดำ�เนนิชวีติ

เปลีย่นแปลงไปตามบริบทของสถานการณ์บา้นเมือง อิทธิพล

ของระบบขอ้มลูขา่วสารและมติดิา้นเวลา การบรโิภคสนิคา้

และบริการของผู้บริโภคก็มีการเปลี่ยนแปลงไปตามกัน 

เพราะรูปแบบการดำ�เนนิชีวติของผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพ 

จะมคีวามสมัพนัธก์บักจิกรรมตา่งๆในสงัคม ทัง้ทางการเกษตร  

ทรัพยากรธรรมชาติ สิ่งแวดล้อม การผลิตอาหาร ระบบ

สาธารณปูโภค การตลาด คนรอบขา้ง และตวัผูบ้รโิภคเอง 

(กมล เลศิรตัน ์และคณะ, 2553) สำ�หรบันกัการตลาด จงึม ี

ความจำ�เป็นอย่างยิ่งในการศึกษารูปแบบการดำ�เนินชีวิต 

จากกจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคใน

ปจัจบุนั และเลอืกใหค้วามสำ�คญักบักลุม่ประชากรทีเ่ปน็ 

เป้าหมายของการขายสินค้าและบริการของตน เพื่อผลิต

สนิคา้ตอบสนองความตอ้งการของกลุม่ประชากรดงักลา่ว

ได้อย่างมีประสิทธิภาพ

2. การแสวงหาข้อมูลด้านสุขภาพ 

	 การแสวงหาข้อมูลด้านสุขภาพ เป็นปัจจัยที่มี

ประสิทธิภาพที่สุดในการอธิบายพฤติกรรมการซื้อสินค้า

และบริการเพื่อสุขภาพ จากผลการวิจัยด้านลักษณะ 

การแสวงหาข้อมูลด้านสุขภาพกลุ่มตัวอย่างส่วนมาก 

รวบรวมข้อมูลเมื่อมีความจำ�เป็น เมื่อเจ็บป่วย หรือเมื่อ 

ต้องการสินค้าเท่านั้น ดังนั้นในการทำ�การตลาด หรือ
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วางแผนกลยุทธ์การจำ�หน่ายสินค้าและบริการ จึงต้อง

สร้างความตระหนักในเรื่องสุขภาพของผู้บริโภคให้มี

มากขึน้ เพือ่เปลีย่นจากพฤตกิรรมจากการรวบรวมขอ้มลู

เฉพาะเวลาทีจ่ำ�เปน็ เปน็การรวบรวมขอ้มลูอยา่งสม่ำ�เสมอ 

และสามารถนำ�ข้อมูลไปช่วยในการตัดสินใจในการซ้ือ

สินค้าและบริการ

นอกจากนี ้ผลการวจิยัพบวา่ กลุม่ตวัอยา่งจะรวบรวม

ข้อมูลจากแหล่งข้อมูลที่เป็นบุคคล เช่น เพื่อน ญาติ  

ผู้เชี่ยวชาญด้านสุขภาพ หรือแหล่งข้อมูลสาธารณะ  

อย่างรายการโทรทัศน์ บทความในเว็บไซต์ นิตยสาร 

หนังสือที่เกี่ยวกับสุขภาพ นักการตลาดและผู้ผลิต 

สินค้าและบริการจึงควรให้ความสำ�คัญกับการผลิตสื่อ  

และบุคลากรด้านสุขภาพให้มีประสิทธิภาพในการ 

ใหข้อ้มลูกบัผูบ้รโิภค เนือ่งจากปจัจบุนัผูบ้รโิภคสามารถ

สร้างข้อมูลด้วยตนเองภายหลังการซื้อสินค้าและบริการ 

ได้โดยง่ายและรวดเร็ว โดยการให้ข้อมูลแบบบอกต่อ 

แบบปากต่อปาก หรือการสื่อสารผ่านสื่ออินเทอร์เน็ต

ในรูปแบบของเว็บเพจ เว็บบอร์ดต่อไป ถ้าหากผู้ผลิต

สร้างสรรค์ข้อมูลที่มีความถูกต้อง น่าสนใจ และทำ�ให้ 

ผูบ้รโิภคพงึพอใจได ้การบอกตอ่ หรอืการไหลของขอ้มลู

ขา่วสารจะเกดิขึน้อยา่งรวดเรว็และมปีระสทิธภิาพมากขึน้

สว่นผลการวิจัยทีพ่บว่า กลุ่มรปูแบบการดำ�เนนิชวีติ 

ทุกกลุ่มมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการแสวงหาข้อมูล 

ดา้นสขุภาพ แตไ่ม่พบความสัมพนัธใ์นกลุม่รปูแบบขดัแยง้

ในตวัเองและกลุม่สนัโดษนัน้ นกัการตลาดควรสรา้งขอ้มลู

เพื่อกระตุ้นการรับรู้ ให้ข้อมูลที่มีความถูกต้อง เข้าใจง่าย 

และเป็นประโยชน์ต่อผู้บริโภค เพื่อเปลี่ยนแปลงทัศนคติ

ของกลุ่มรูปแบบการดำ�เนินชีวิตดังกล่าว เพราะผู้บริโภค

ต้องการข้อมูลที่มีความรวดเร็วและเข้าถึงง่าย

กลุ่มตัวอย่างแสวงหาข้อมูลประเภทต่างๆได้แก่  

การดูแลรักษาผิวพรรณ คือ ข้อมูลเก่ียวกับอาหารเพ่ือ

สุขภาพ ความรู้เกี่ยวกับโรค การรักษา ป้องกัน และ 

การปฏิบัติตนให้ถูกวิธี ประเภทการออกกำ�ลังกายแบบ

ตา่งๆ และขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้/บรกิารเพือ่สขุภาพ สำ�หรบั

นักการตลาด หรือการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของ

สินค้าและบริการเพื่อสุขภาพจึงควรสร้างสารสนเทศ

ในการให้ข้อมูลให้มีประสิทธิภาพสำ�หรับผู้บริโภคใน

การค้นคว้าหาข้อมูล และสามารถเข้าถึงได้ง่าย และมี 

ความสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค โดยอาจ 

ศกึษาจากงานวจิยัทางการแพทย ์หรอืงานวจิยัดา้นนิเทศศาสตร ์ 

เชน่ งานของ กรณุา จนีถนอม (2551) ทีศ่กึษาเรือ่ง “การรบัรู ้

ความสำ�คัญของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความน่าเชื่อถือของ

เว็บไซต์สุขภาพ” ซึ่งพบว่า บริการที่กลุ่มตัวอย่างเลือก

ใช้มากที่สุด คือ การอ่านข้อมูลทั่วไป และข้อมูลที่

กลุ่มตัวอย่างสืบค้น ได้แก่ โรค อาการ และการรักษา  

การออกกำ�ลงักาย ความสวยความงาม โภชนาการและการลด 

น้ำ�หนกั และการซือ้สนิคา้และบรกิาร ดงันัน้ในการจดัหา

ข้อมูลด้านสุขภาพสำ�หรับผู้บริโภค จึงต้องสร้างสรรค์ 

และใหข้อ้มูลทีต่อบสนองความตอ้งการของผู้บริโภคอยา่ง 

ถกูตอ้งและชดัเจน เพือ่ทีข่อ้มลูเหลา่นัน้จะไดม้ปีระสทิธภิาพ 

หรือมีอิทธิพลต่อการซื้อสินค้าและบริการในอนาคต

3. พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการด้านสุขภาพ

	 พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการด้านสุขภาพ

จะมีความสอดคล้องกับส่วนประสมทางการตลาดทาง

สุขภาพทั้ง 7Ps ตามที่ สุชาวดี ยิ้มมี (2547) กล่าวไว้

ดังนี้

	 (1) Product / Service สินคา้และบรกิารทางสุขภาพ

ตอ้งตอบสนองความจำ�เปน็และความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

เนือ่งจากปจัจบุนัผู้บรโิภคมตีวัเลอืกในการตดัสนิใจซือ้มาก

ขึน้ สำ�หรบัผู้ผลติ การผลติสนิคา้และบรกิารจงึตอ้งคำ�นงึถึง

ความตอ้งการ หรือความจำ�เป็นดา้นสขุภาพ มองในมมุมอง 

ของผูบ้รโิภคเปน็หลกั หรอืหากสนิคา้ประเภทนัน้มอียูแ่ลว้  

ควรจะสร้างความแตกต่างให้กับสินค้าและบริการของ

ตนเพื่อดึงดูดความสนใจ ทั้งนี้สามารถผลิตสินค้าหรือ

บรกิารใหมท่ีจ่ะกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้รโิภคเพิม่ขึน้  

เพือ่เปลีย่นแปลงทศันคตดิา้นสขุภาพ โดยใหม้องวา่สขุภาพ

เป็นเรื่องขององค์รวม (Holistic Health) คือ สภาพที่ 

สมบรูณท์ัง้ทางรา่งกาย จติ อารมณ ์สงัคม วญิญาณ สภาพ 

แวดล้อมของบุคคลและชุมชน มิใช่เพียงปราศจากโรค 

หรอืทพุพลภาพเทา่นัน้ (เสก อกัษรานเุคราะห ์และคณะ,  
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2552) หรืออาจผลิตสินค้าสร้างสรรค์แบบใหม่ที่ทำ�ให้ 

ผูบ้รโิภครูส้กึวา่สินคา้น้ันมีความจำ�เปน็หรอือยากทีจ่ะซือ้

สินค้านั้นมาทดลอง เพื่อเพิ่มทัศนคติให้ผู้บริโภครู้สึกว่า

ต้องการสนิคา้และบรกิารนัน้ๆ เพือ่การดแูลสขุภาพตนเอง 

ต้องการดูแลสขุภาพคนใกลช้ดิ ซือ้เปน็ของขวญั ของฝาก

ในโอกาสพิเศษ

	 (2) Price ราคา เป็นส่วนประกอบทางการตลาด 

ที่สำ�คัญอีกส่วนหนึ่ง การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ 

ด้านสุขภาพ ผู้บริโภคจะคำ�นึงถึงความคุ้มค่าของเงิน 

ที่จะต้องเสียไป แต่เนื่องจากสินค้าเพื่อสุขภาพใช้ 

กระบวนการการผลิตที่ซับซ้อน คุณภาพดี ทำ�ให้มีค่า 

ใช้จ่ายด้านต้นทุนสูงผู้บริโภคส่วนมากจึงเห็นว่าสินค้า 

และบริการทางสุขภาพจะมีราคาแพงกว่าสินค้าทั่วไป  

บางส่วนจึงไม่ยินยอมที่จะจ่าย แต่บางส่วนก็ยินยอม 

ที่จะจับจ่ายซื้อสินค้านั้น เพราะการซื้อสินค้าและบริการ 

ด้านสุขภาพเป็นการซื้อเพื่อสุขภาพของตนเองซึ่งมี 

ความคุ้มค่า ผู้วิจัยเห็นว่า แม้สินค้าและบริการจะมีราคา 

แพงเท่าใด แต่เมื่อผู้บริโภคได้รับความพึงพอใจจาก 

สินค้าและบริการน้ัน ผู้บริโภคมีความยินดีที่จะจ่าย 

ในราคาท่ีสูงเพื่อให้ได้มาซึ่งการดูแลสุขภาพของตนเอง 

นักการตลาดจึงต้องจับมุมมองของผู้บริโภคที่ให้ความ

สำ�คัญกับด้านสุขภาพมากข้ึน ต้องทำ�ให้คุณภาพของ

สนิคา้และบรกิารมคีวามคุม้คา่และเหมาะสมกบัคา่ใชจ้า่ย

ที่ผู้บริโภคจะยอมเสียไป 

	 (3) Place / Distribution สถานทีแ่ละการจดัจำ�หนา่ย 

เปน็ปจัจยัทีผู่ผ้ลติตอ้งทำ�ใหม้คีวามเหมาะสมและสะดวกสบาย 

สำ�หรบัผูบ้รโิภค เพราะสถานทีท่ีจ่ดัจำ�หนา่ยจะมอีทิธพิล 

ตอ่การกระจายสนิคา้และกระจายการใหบ้รกิารทางสขุภาพไป

ยงัผูบ้รโิภคใหไ้ดร้บัความสะดวก ประหยดัเวลา และไดร้บั 

ความคุม้คา่มากทีส่ดุ สถานทีท่ีส่ามารถจดัจำ�หนา่ยไดอ้ยา่ง

มีประสทิธิภาพมาก คอื หา้งสรรพสนิคา้ ไฮเปอร์มาร์เก็ต 

และร้านสะดวกซื้อ ดังนั้น หากผู้ผลิตกระจายสินค้าและ

บริการไปยังสถานที่ดังกล่าวมากขึ้นเท่าใด การรับรู้ของ

ผู้บริโภคก็จะเกิดขึ้นมากขึ้นเท่านั้น เพราะการที่ผู้บริโภค

เห็นตราสินค้าหรือบริการบ่อยๆจะทำ�ให้เกิดการจดจำ�  

และระลกึนกึถงึไดอ้ยา่งรวดเรว็เมือ่ตอ้งการเลอืกซือ้สนิคา้

และบริการประเภทดังกล่าว เป็นตัวช่วยในการประเมิน

ทางเลือกในการตัดสินใจซื้อสินค้า

	 (4) Promotion การสง่เสรมิการตลาดในดา้นสขุภาพ 

ผ่านการขายโดยบุคคล เป็นการติดต่อสื่อสารสองทางท่ี

มีประสิทธิภาพมากที่สุด ได้แก่ การสาธิต การแจกของ 

ตวัอยา่ง การใหค้ปูอง การใหส้ว่นลด การมอบสิง่พเิศษให ้ 

การจัดนทิรรศการ การบรรยายพเิศษ บตัร VIP และการใช ้

สื่อโฆษณาในรูปแบบโปสเตอร์ แผ่นพับให้ความรู้  

ส่วนการส่งเสริมการตลาดผ่านการโฆษณา การประชา-

สัมพันธ์และการให้ข่าว สามารถเปลี่ยนแปลงทัศนคติ 

ผู้บริโภคต่อสินค้าและบริการด้านสุขภาพได้ โดยข้อมูล 

ข่าวสารน้ันตอ้งมีความเชือ่ถือได้สูง สำ�หรบันักการตลาด 

สามารถเลือกเครื่องมือหลายเครื่องมือมาใช้ในการขาย 

สินค้าและบริการขึ้นอยู่กับประเภทสินค้าและบริการ  

ความเหมาะสม และจรรยาบรรณทางด้านการให้ข้อมูล 

ของผูผ้ลติ เนือ่งจากสินคา้และบรกิารดา้นสุขภาพมคีวาม 

หลากหลาย และมีความเส่ียงซ่ึงส่งผลโดยตรงต่อ 

ร่างกายและจิตใจของผู้บริโภค

	 (5) People บคุลากรในดา้นการบรกิารทางสุขภาพ  

เนื่องจากความต้องการของผู้บริโภค คือ ความสามารถ 

และความสุภาพของผู้ให้บริการที่สามารถตอบสนอง 

ความตอ้งการของตนได ้และการตลาดดา้นการให้บรกิาร

ทางสขุภาพมแีนวโนม้ทีจ่ะเปน็ตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์นั 

ของผู้ซื้อและผู้ขาย ดังนั้นบุคลากรด้านสุขภาพจึงต้อง 

มีความรู้ความสามารถ มีจรรยาบรรณที่ดีในการผลิต

สนิคา้และใหบ้รกิารกบัผูบ้รโิภค ซึง่จะสามารถเพิม่มลูคา่

ทางการตลาดให้กับการบริการเพื่อสุขภาพได้ในอนาคต

	 (6) Physical Environment ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ

องค์กรและผู้ผลิตสินค้าด้านสุขภาพต้องแสดงคุณภาพ 

ของสนิคา้และการบรกิารผา่นการนำ�เสนอภาพลกัษณข์อง

สินค้าหรือขององค์กรให้ผู้บริโภครับรู้และเข้าถึงได้ง่าย 

อยา่งความสะดวกสบาย ความสะอาดความรวดเรว็ในการ

ให้บริการ ให้ความเชื่อม่ันในตัวสินค้า ทำ�ให้ผู้บริโภค

รู้สึกว่าการใช้สินค้าและบริการนั้นใช้ง่าย ปลอดภัย ไม่มี 
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ความเส่ียงหรือผลข้างเคียง เนื่องจากสินค้าและบริการ

ด้านสุขภาพมีความละเอียดอ่อนและมีผลกระทบต่อ 

ผู้บริโภคโดยตรง

(7) Process ดา้นกระบวนการดา้นสุขภาพในปจัจุบนั

มีการแข่งขันทางการตลาดจำ�นวนมากและเติบโตยิ่งขึ้น 

ผู้ผลิตจึงต้องพัฒนาระบบการสื่อสารและระบบข้อมูล

ข่าวสารขององค์กรและตราสินค้า มีความร่วมมือ  

ความต่อเนื่องและเช่ือมโยงระหว่างผู้ผลิตและผู้บริโภค  

หรือผู้ให้บริการทางการแพทย์และผู้รับบริการ และ 

ปรับปรุงกระบวนการของการผลิตสินค้าและการให้ 

บริการอย่างสม่ำ�เสมอ เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับ 

ผูบ้รโิภคไดส้งูสดุและไดเ้ปรยีบเชงิการแขง่ขนัในตลาดได้

จากผลการวิจัยเร่ือง “รูปแบบการดำ�เนินชีวิต  

การแสวงหาข้อมูล และพฤติกรรมการซื้อสินค้าและ

บริการของผู้บริโภคที่ใส่ใจสุขภาพ” ผู้ประกอบการด้าน

สินค้าและบริการเพื่อสุขภาพสามารถนำ�ข้อมูลที่ค้นพบ 

ไปกำ�หนดกลยุทธท์างการตลาดโดยการบริหารตราสินค้า 

ให้สอดคล้องกับผู้บริโภคเป้าหมาย และจัดการสินค้า 

และบริการเพื่อสุขภาพให้สามารถปรับตัวตามกระแส 

ความต้องการของตลาดและสังคมที่เปลี่ยนแปลงอยู่ 

ตลอดเวลา นอกจากนี้หากทำ�การศึกษาเพิ่มเติมในด้าน 

ความตอ้งการของผูบ้รโิภค การนำ�เทคโนโลยแีละนวัตกรรม

ใหม่ๆ มาใชเ้พือ่เขา้ถงึผูบ้รโิภคไดห้ลากหลายชอ่งทาง หรอื

การสร้างความแปลกใหม่ของสินค้าและบริการ แตกต่าง

จากตราสินค้าอื่นๆ การผลิตสินค้าและบริการที่ดีและ 

มคีณุภาพนัน้กจ็ะนำ�ไปสูค่วามพงึพอใจ และสามารถสรา้ง

ความภักดีของผู้บริโภค ซึ่งจะก่อให้เกิดประสิทธิผลทาง

ธุรกิจด้านสุขภาพได้ในที่สุด

รายการอ้างอิง

ภาษาไทย
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