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งานวิจยัครัง้นีม้ีวตัถปุระสงคเ์พื่อศึกษาการบอกต่อแบบปากต่อปากและปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่

ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างคือ ผู้ที่เคย
ซือ้ผลิตภัณฑ์เสริมแคลเซียมในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุตั้งแต่ 20 ปีขึน้ไป จ  านวน 400 คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บขอ้มลู ผลการวิจยัพบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นต่อการบอกต่อ
แบบปากต่อปากของผูบ้ริโภคโดยรวมอยู่ในระดบัการบอกต่อมาก ส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมอยูใ่น
ระดบัดี นอกจากนีปั้จจยัดา้นการบอกต่อแบบปากต่อปากของผู้บริโภค ได้แก่ ด้านปริมาณ ด้านคุณภาพ และ 
ดา้นความน่าเชื่อถือ ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ตวัแปรดงักล่าวส่งผลรอ้ยละ 50.8  อย่างมีนัยทางสถิติที่  0.05 ส่วนปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์เสริม
แคลเซียม ไดแ้ก่ ดา้นคณุสมบติัของผลิตภณัฑ ์ดา้นตราผลิตภณัฑ ์ ดา้นปา้ยฉลากผลิตภัณฑ์ และ ด้านบริการ
สนบัสนนุผลิตภณัฑ ์ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ตัวแปรดังกล่าวส่งผลร้อยละ 67.9 อย่างมีนัยทางสถิติที่  0.01 ซึ่งงานวิจัยนีจ้ะเป็นประโยชน์กับผู้ผลิต ผู้จัด
จ  าหน่าย นกัการตลาด รวมถึงผูป้ระกอบการรายใหม่ที่สนใจในธุรกิจตลาดผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมในการน า
ขอ้มลูมาใชเ้ป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจและเป็นขอ้มลูพืน้ฐานที่จะน  าไปใชว้างแผนพฒันาธุรกิจผลิตภณัฑ์
เสริมแคลเซียมต่อไป 
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This research aims to study the word-of-mouth and the product factors influencing 

consumer buying decisions on supplementary calcium products in the Bangkok metropolitan area. 
The sample group consisted of 400 people who purchased supplementary calcium products in the 
Bangkok metropolitan area and who were 20 years old or over. A questionnaire was used as the 
instrument used for data collection. The research results were found that the respondents to the 
questionnaire had an opinion level regarding word-of-mouth, both on the whole and at a high level. In 
terms of the product factor, supplementary calcium products were at a high level. Incidentally, the 
word-of-mouth factor includes quality, quantity and reliability influencing consumer buying decisions 
on supplementary calcium products in the Bangkok metropolitan area. These variables had an effect 
of 50.8% and were statistically significant at a level of 0.05. With regard to the product factors of 
supplementary calcium products in the product features, product brand, packaging, product label, 
and product support services influencing consumer buying decisions on supplementary calcium 
products in the Bangkok metropolitan area. These variables had an effect of 67.9% and at a 
statistically significant level of 0.01. Consequently, this research may be valuable to product 
manufacturers, distributors, and marketers including new entrepreneurs that are interested in the 
supplementary calcium product business may use the information in the results of the research as 
business instructions, followed by basic information planning business development of 
supplementary calcium products. 

 
Keyword : Word of Mouth, Product Factor, Calcium supplementary product, Consumers' buying 
decision 
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กติตกิรรมประกาศ 
  

สารนิพนธ์ฉบับนี้ส  าเ ร็จลงได้ด้วยดี  เน่ืองจากได้รับความกรุณาอย่างสูงจาก  รอง
ศาสตราจารย์สุพาดา สิริกุตตา อาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์ ที่กรุณาใหค้ าแนะน า ค าปรึกษา 
ตลอดจนปรบัปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ดว้ยความเอาใจใส่อย่างดีย่ิง ผูวิ้จัยตระหนักถึง ความตั้งใจ
จริงและความทุ่มเทของอาจารยแ์ละขอกราบขอบพระคณุเป็นอย่างสงูไว้ ณ ที่นี ้

ผู ้วิจัยขอขอบพระคุณผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.รักษ์พงศ ์วงศาโรจน์  ที่กรุณาใหเ้กียรติมา
เป็นประธานในการสอบสารนิพนธ์  อีกทั้งขอขอบพระคุณรองศาสตราจารย์ ดร.ณักษ์ กุลิสร ์และ 
อาจารย ์ดร.อจัฉรียา ศกัด์ินรงค ์ที่กรุณาตรวจแบบสอบถามและใหค้ าแนะน าอันเป็นประโยชน์ย่ิงแก่
ผูวิ้จัย รวมถึงขอขอบพระคณุผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านที่ไดก้รุณาสละเวลาช่วยเหลือในการตอบ
แบบสอบถาม จนท าใหส้ารนิพนธฉ์บับนีส้  าเร็จลลุ่วงไปดว้ยดี 

อนึ่ง ผู้วิจัยหวังว่าสารนิพนธ์ฉบับนี้จะมีประโยชน์อยู่ไม่น้อย  จึงขอมอบส่วนดีทั้งหมดนี้
ใหแ้ก่เหล่าคณาจารยใ์นโครงการบริหารธุรกิจที่ไดป้ระสิทธิประสาทวิชาความรู้ ทั้งทางทฤษฎีและการ
ประยุกตใ์ชใ้นการปฏิบัติจริงได ้

ในทา้ยนี้ขอมอบความกตัญญูกตเวทิตาคุณ แด่บิดา มารดา และขอบคุณมารดา  สาม ี
และทกุคนในครอบครวั รวมถึงเพ่ือนสนิทมิตรสหายที่เข้าใจและคอยเป็นก าลังใจใหเ้สมอมาตลอด
ระยะเวลาในการศกึษาจนถึงการท าสารนิพนธใ์นครัง้นี้  และที่จะขาดไม่ไดคื้อลูกสาว ผู้ที่ เป็นก าลังใจ
ส าคญัที่ท  าใหผู้วิ้จัยสามารถท าสารนิพนธฉ์บับนีส้  าเร็จสมบูรณ์ 
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บทที ่1 
บทน า 

 ภูมิหลัง 
เน่ืองจากสภาพเศรษฐกิจและสภาพสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป คนที่อยู่ในสังคมเมืองตอ้ง

ออกไปท างานขา้งนอกบา้น ทัง้ปัญหาจราจร สิ่งแวดลอ้ม และการใช้ชีวิตท่ามกลางเทคโนโลยีใน
โลกยุคใหม่ซึ่งน าไปสู่ความสะดวกสบาย แต่พบว่ามนษุยเ์รากลบัตอ้งเผชิญกับปัญหาดา้นสุขภาพ
มากขึน้ ตอ้งท างานแข่งกับเวลา และมลภาวะรอบดา้น ดว้ยเหตนีุเ้องผูบ้ริโภคจึงเร่ิมต่ืนตัวหันมาให้
ความสนใจกับสขุภาพของตนเองรวมถึงคุณประโยชน์และความปลอดภัยของอาหารมากขึน้ จะ
เห็นไดจ้ากการเพ่ิมความพิถีพิถันในการเลือกซือ้อาหารมาบริโภค อนัเน่ืองมาจากการรับรู ้ถึงพิษภัย
ของสารเคมีและสารพิษตกคา้งในอาหาร ประกอบกับความตอ้งการของผู้บริโภคหันไปตามกระแส 
“การห่วงใยในสขุภาพของตวัเอง” และมีแนวโน้มเพ่ิมขึน้เร่ือย ๆ ทั้งนี้ต่างทราบดีว่า การดูแลและ
ป้องกันตนเองใหห้่างจากโรคภัยไข้เจ็บ ย่อมดีกว่าเมื่อเจ็บป่วยแลว้ค่อยรักษา จึงมีค าที่กล่าวว่า 
You are what you eat การเลือกรับประทานอาหารที่ถูกหลัก และถูกสัดส่วน รวมถึงการใช้ชีวิต
ถูกตอ้งในสิ่งแวดลอ้มที่ดีและความสมดลุของร่างกาย ดแูลตวัเองมากขึน้ ตอ้งเข้าใจและใส่ใจเร่ือง
สขุภาพดว้ยว่าตอ้งปฏิบัติตนอย่างไร เพ่ือใหสุ้ขภาพแข็งแรงอยู่ ในสภาวะที่ดีที่สุด สุขภาพที่ดีเป็น
สิ่งที่ทกุคนปรารถนา (ธรรมปราโมทย,์ 2559, น. 20) 

แต่เน่ืองจากการที่คนในปัจจุบันมีชีวิตเร่งรีบไม่มีเวลาในการประกอบอาหารเพ่ือบริ โภค 
หรือบางคนไม่มีเวลาแมแ้ต่บริโภคอาหาร ออกก าลังกายหรือพักผ่อนอย่างเหมาะสม ทั้งยังตอ้ง
พึ่งพาอาหารตามรา้นอาหาร ภัตตาคาร ใช้เวลาส่วนใหญ่ในการประกอบอาชีพเพ่ือเลีย้งตนเอง 
หรือครอบครวั มีความเครียด และอาจะมีโรคภัยไข้เจ็บต่างๆ ปัจจัยเหล่านี้ท  าใหผู้ ้บริโภคจ านวน
มากหนัมาใช้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร เพราะคิดว่าจะไดร้ับสารอาหารหรือสารที่มีประโยชน์ต่างๆ 
เสริมชดเชยส่วนที่อาจจะขาด เพ่ือใหม้ีสขุภาพดี (มลศิริ วีโรทยั, 2545, น. 213) 

แคลเซียม จัดเป็นสารอาหารที่ส  าคญัในการเสริมสรา้งกระดูก ช่วยป้องกันโรคกระดูกบาง
และกระดูกพรุนได ้โดยการรับประทานอาหารที่มีส่วนประกอบของแคลซียม อาทิเช่น นมพร่อง
ไขมนั (low-fat milk) , โยเกิรต์และชีส ผักคะน้า บรอคเคอร่ี ผักโขม และผลิตภัณฑจ์ากถั่ วเหลือง 
ฯลฯ เป็นสิ่งจ าเป็นในการท าให้ร่างกายได้รับแคลเซียมที่พอเพียง แต่อย่างไรก็ตามในกรณีที่
ผู ้บริโภคไม่สามารถที่จะรับประทานอาหารที่มีแคลเซียมไดอ้ย่างพอเพียง ประกอบกับการที่
กระบวนการดดูซมึของแคลเซียมในทางเดินอาหารอาจถดถอยลงเน่ืองจากอายุ ท  าใหอ้าจมีความ
จ าเป็นที่จะต้องรับประทานผลิตภัณฑเ์สริมอาหารแคลเซียม  โดยที่มูลนิธิโรคข้ออักเสบของ
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สหรฐัอเมริกาไดใ้หค้ าแนะน าเก่ียวกับปริมาณการรับประทานแคลเซียมเสริมอาหารไวคื้อ ส  าหรับ
ผูใ้หญ่อายุ 50 ปีหรือต ่ากว่า ปริมาณบริโภค 1,000 มิลลิกรมั/วนั ผูใ้หญ่อายุ 51 ปีขึน้ไปควรบริโภค 
1,200 มิลลิกรมั/วนั ส  าหรบัผูห้ญิงวยัหมดประจ าเดือนและผู้ใหญ่ที่มีภาวะอักเสบอาจตอ้งบริโภค
ถึง 1,500 มิลลิกรมั/วนั อย่างไรก็ตามปริมาณแคลเซียมที่เหมาะสมยังคงเป็นข้อโตแ้ย้ง และการ
รบัประทานวิตามินดีพรอ้มกับแคลเซียมจะท าใหก้ารดดูซมึแคลเซียมเพ่ิมมากขึน้ถึง 65 เปอรเ์ซ็นต ์
(Arthritis Foundation 2019, น. 110) 

จากสภาวการณ์ดังกล่าวเป็นโอกาสที่ ดีและเป็นที่น่าสนใจอย่างมากส าหรับการศึกษา
ปัจจัยที่ใชใ้นการตดัสินในซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภค ซึ่งเป็นแนวทางหนึ่งที่จะท าให้
ผู ้บริโภคสามารถเลือกซื ้อหรือบริโภคผลิตภัณฑ์เส ริมแคลเซียมที่มีคุณค่าเพ่ือสุขภาพที่ ดีของ
ผูบ้ริโภคและการบ าบัดโรค เน่ืองจากผูท้ี่ตอ้งการรกัษาสขุภาพไดง่้ายและสะดวกมากขึน้ เน่ืองจาก
ในการบริโภคอาหารเพ่ือให้มีสุขภาพดีนั้นมักจะพบกับอุปสรรคที่ส  าคัญคือหาซือ้ค่อนข้างยาก 
รวมถึงขอ้จ ากัดต่างๆ ในการบริโภค ประกอบกับชีวิตที่เร่งรีบของสงัคมเมือง ท าใหค้นส่วนใหญ่หัน
มารบัประทานผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมและก่อนการตดัสินใจย่อมมีการหาความรูจ้ากแหล่งต่างๆ 
รวมถึง การบอกต่อจากคนรอบข้างที่ เคยรับประทานมาก่อนนั่ นเอง หรือที่เรียกกันว่า การสื่อสาร
แบบบอกต่อ (Word-of-Mouth: WOM) เป็นหนึ่ งในรูปแบบการสื่อสารที่นับว่ามีบทบาทต่อการ
ด ารงชีวิตเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะอย่างย่ิงการตัดสินใจซือ้สินคา้และบริการ Assael (1995) ได้
กล่าวว่า การสื่อสารแบบบอกต่อ เป็นการสื่อสารที่ทรงพลังและมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในการเลือก
ซือ้สินคา้และบริการ โดยทั่วไปเมื่อผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซือ้สินคา้และบริการ ผู้บริโภคส่วนใหญ่มัก
ใหค้วามส าคญักับค าแนะน าที่ไดร้บัจากการบอกต่อจากคนใกลต้วั ไม่ว่าจะเป็นครอบครัว เพ่ือนฝูง 
หรืออาจรวมไปถึงผู้เช่ียวชาญในผลิตภัณฑน์ั้นๆ นอกเหนือจากนั้นผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมใน
ทอ้งตลาดที่มีมากมายหลายแบรนด ์ซึ่งแต่ละแบรนดล์ว้นแลว้แต่มีปัจจัยผลิตภัณฑท์ี่แตกต่างกัน 
ไดแ้ก่ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ ตราผลิตภัณฑ ์บรรจุภัณฑ์ ป้ายฉลากผลิตภัณฑ์ และบริการ
สนับสนนุผลิตภณัฑ ์

ผูวิ้จัยจึงมีความสนใจที่จะศกึษาการบอกต่อแบบปากต่อปากและปัจจัยดา้นผลิตภัณฑท์ี่
ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  เพ่ือเป็น
ประโยชน์กับผู้ผลิต ผู้จัดจ าหน่าย นักการตลาด รวมถึงผู้ประกอบการรายใหม่ที่สนใจในธุรกิจ
ตลาดผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร ในการน าข้อมูลมาใช้เป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจ และเป็น
ขอ้มลูพืน้ฐานที่จะน าไปใชว้างแผนพฒันาธุรกิจผลิตภณัฑเ์สริมอาหารต่อไป 
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ความมุ่งหมายของการวิจัย 
ในการวิจัยครัง้นีผู้วิ้จัยไดต้ัง้ความมุ่งหมายไวด้งันี ้

1. เ พ่ือศึกษาการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์เส ริมแคลเซียม ของผู้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได ้

2. เพ่ือศึกษาการบอกต่อแบบปากต่อปากประกอบดว้ยดา้นปริมาณ ดา้นคุณภาพ
และดา้นความน่าเช่ือถือ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศกึษาปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ยดา้นคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ์ดา้น
ตราผลิตภณัฑ ์ดา้นบรรจุภณัฑ ์ดา้นป้ายฉลากผลิตภัณฑ ์และดา้นบริการสนับสนุนผลิตภัณฑ ์ที่
ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ความส าคัญของการวิจัย 
การศกึษาวิจัยครัง้นี ้ ก่อใหเ้กิดประโยชนด์งันี ้

1. ผูป้ระกอบธุรกิจที่เก่ียวขอ้งกับการจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมในการพัฒนา
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมที่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูป้ระกอบธุรกิจที่เก่ียวขอ้งกับการจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมในการพัฒนา
กลยุทธ์การส่ง เส ริมการขาย เ พ่ือสร้างการบอกต่อแบบปากต่อปากในระหว่างผู้ บ ริโภค
กลุ่มเป้าหมาย 

ขอบเขตของการวิจัย 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 

ประชากรของการวิจัยครั้ง นี้  คือ ผู้ที่ เคยซื ้อผลิตภัณฑ์เส ริมแคลเซียมในเขต
กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุตัง้แต่ 20 ปีขึน้ไป เน่ืองจากเป็นอายุที่บรรลุนิติภาวะแลว้ (เรวดี เพชรสิรา
สณัห,์ 2554, น. 66) ซึ่งผูวิ้จัยไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน    

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ที่ เคยซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมในเขต

กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุตัง้แต่ 20 ปีขึน้ไป เน่ืองจากเป็นอายุที่บรรลนิุติภาวะแลว้ ไม่ทราบจ านวน
ประชากรที่แน่นอน ผู้วิจัยจึงใช้การก าหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้สูตรการค านวณขนาดกลุ่ม
ตัวอย่างที่ไม่ทราบขนาดของประชากรของ W.C. Cochran (W.C. Cochran, 2549, อา้งถึงใน
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กัลยา วานิชยบ์ัญชา, 2549, น. 25)  โดยก าหนดความเช่ือมั่น 95% ความผิดพลาดไม่เกิน 5% ซึ่ง
จากการค านวณจะไดข้นาดตวัอย่าง 385 คน และเพ่ิมจ านวนตัวอย่างไว ้4% คิดเป็น 15 คน เพ่ือ
เป็นตัวแทนที่ของประชากร รวมขนาดกลุ่มตัวอย่างทั้งหมดเป็น 400 คน โดยมีขั้นตอนการสุ่ม
ตวัอย่างตามล าดบัดงันี ้

ขั้นตอนที่  1 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) โดยการแบ่ง
เขตการปกครองทัง้หมด 50 เขต มี 6 กลุ่มเขตการปกครอง ตามระบบการบริหารและการปกครอง
ของกรุงเทพมหานคร จากนั้นใชวิ้ธีสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยวิธีการ
จับฉลากเลือกเขตใดเขตหนึ่งเป็นตวัแทนของแต่ละกลุ่มการปกครองจาก 6 กลุ่มเขตการปกครอง 
คือ กลุ่มรตันโกสินทร ์กลุ่มบูรพา กลุ่มศรีนครินทร ์กลุ่มเจ้าพระยา กลุ่มกรุงธนใต ้และกลุ่มกรุงธน
เหนือ ไดแ้ก่ (1) เขตปทุมวัน (2) เขตหลักสี่  (3) เขตคันนายาว (4) เขตดินแดง  (5) เขตบางกอก
นอ้ย และ (6) เขตหนองแขม 

ขั้นตอนที่  2 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) จากขั้นที่  1 สุ่มได ้6 เขต 
โดยแบ่งเขตละเท่าๆ กันใหค้รบตามแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด  

ขั้นตอนที่ 3 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเจาะจงไปที่
หา้งสรรพสินคา้ ที่อยู่ในเขตทั้ง 6 เขตที่ไดร้ับการสุ่มในขั้นตอนที่  1 เน่ืองจากเป็นสถานที่ที่มีกลุ่ม
ตวัอย่างจ านวนมากและมีความหลากหลายทางลกัษณะทางประชากรศาสตร ์  

ขั้นตอนที่ 4 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) โดยการเลือกกลุ่ม
ตวัอย่างที่เคยซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมในหา้งสรรพสินคา้ตามเขตที่สุ่มได ้โดยขอความร่วมมือ
จากผูบ้ริโภคที่อยู่ตามเขตดงักล่าวตอบแบบสอบถาม จนครบจ านวนกลุ่มตัวอย่างในแต่ละเขตที่
ก าหนด 

ตัวแปรท่ีศึกษา 
ตวัแปรที่ใชใ้นการศกึษาครัง้นี ้แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ ตัวแปรอิสระ (Independent 

Variables) และตวัแปรตาม (Dependent Variable) ซึ่งมีรายละเอียดดงันี ้
1. ตวัแปรอิสระ แบ่งเป็นดงันี ้

1.1 ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร ์
1.1.1 เพศ  

1.1.1.1 ชาย 
1.1.1.2 หญิง 
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1.1.2 อายุ  
1.1.2.1 อายุ 20-29 ปี 
1.1.2.2 อายุ 30-39 ปี 
2.2.1.1 อายุ 40-49 ปี 
2.2.1.1 อายุ 50-59 ปี 
2.2.1.1 อายุ 60 ปีขึน้ไป 

1.1.3 สถานภาพ  
1.1.3.1 โสด  
1.1.3.2 สมรส 
2.1.3.3 หมา้ย/แยกกันอยู่/หย่ารา้ง 

1.1.4 ระดบัการศกึษา  
1.1.4.1 ต ่ากว่าปริญญาตรี 
2.1.1.2 ปริญญาตรี 
2.1.1.3 สงูกว่าปริญญาตรี  

1.1.5 อาชีพ  
1.1.5.1 นิสิต/นักศกึษา 
2.1.5.2 ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ  
2.1.5.3 พนักงานบริษัทเอกชน/หา้งรา้น 
1.1.5.4 คา้ขาย/ประกอธุรกิจส่วนตวั  
2.1.5.5 อ่ืนๆ โปรดระบุ  …………………………… 

1.1.6 รายได ้ 
2.1.6.1 นอ้ยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 
2.1.6.2 15,001-25,000 บาท 
2.1.6.3 25,001-35,000 บาท  
2.1.6.4 35,001-45,000 บาท 
2.1.6.5 ตัง้แต่ 45,001 บาทขึน้ไป 

1.2  การบอกต่อแบบปากต่อปากของผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ประกอบดว้ย 
1.2.1 ดา้นปริมาณ  
1.2.2 ดา้นคณุภาพ  
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1.2.3 ดา้นความน่าเช่ือถือ  
.1 3 ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ย 

1.3.1 ดา้นคณุสมบัติของผลิตภณัฑ ์  
1.3.2 ดา้นตราผลิตภณัฑ ์  
1.3.3 ดา้นบรรจุภณัฑ ์ 
1.3.4 ดา้นป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์  
1.3.5 ดา้นบริการสนับสนนุผลิตภณัฑ ์  

2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  

นิยามศัพทเ์ฉพาะ 
1. ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม หมายถึง ผลิตภัณฑท์ี่รับประทานนอกเหนือจากอาหารโดย

ปกติเพ่ือเสริมใหร่้างกายไดร้บัแคลเซียมเพียงพอ 
2. การบอกต่อแบบปากต่อปาก หมายถึง การสื่อสารเก่ียวกับ ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม

จากผูบ้ริโภคไปสู่ผูบ้ริโภคดว้ยกัน ซึ่งอาจเป็นการใหข้อ้มลูทั้งในทางบวกและทางลบต่อผลิตภัณฑ์
เสริมแคลเซียมนั้น หรืออาจเป็นการแนะน าใหซ้ือ้หรือแนะน าไม่ใหซ้ือ้ ประกอบดว้ย 

2.1 ปริมาณ หมายถึง การสื่อสารเก่ียวกับการบอกต่อของผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม
ว่ามีปริมาณที่เหมาะสมกับราคาและการรบัประทาน 

2.2 คุณภาพ หมายถึง การสื่อสารเก่ียวกับการบอกต่อคุณภาพที่ดีของผลิตภัณฑ์
เสริมแคลเซียมที่ใช ้และบอกต่อบุคคลอ่ืนถึงคณุภาพ 

2.3 ความน่าเช่ือถือ หมายถึง การสื่อสารเก่ียวกับการบอกต่อความน่าเช่ือถือจาก
รา้นสถานที่จ าหน่ายที่มีความสะอาด ร้านที่ ใช้ซื ้อประจ า ร้านที่มีการน าเข้าผลิ ตภัณฑ์เสริม
แคลเซียม 

3. ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ  ์หมายถึง องคป์ระกอบต่าง ๆ ของผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมที่
รวมกันขึน้เป็นผลิตภณัฑท์ี่ตอ้งการขายแก่ผูบ้ริโภคไดแ้ก่  

3.1 คณุสมบัติของผลิตภณัฑ ์หมายถึง ลักษณะต่างๆรวมถึงประโยชน์ใช้สอย ข้อดี 
ขอ้เสียของผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 

3.2 ตราผลิตภัณฑ ์หมายถึง ย่ีหอ้ หรือสัญลักษณ์แทนผลิตภัณฑท์ี่บริษัทท าการ
ประชาสมัพนัธใ์หผู้บ้ริโภครูจ้ัก  
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3.3 บรรจุภัณฑ ์หมายถึง วัสดุที่ใส่ หรือ ห่อหุม้ผลิตภัณฑไ์ว้เพ่ือรักษาสภาพของ
ผลิตภณัฑ ์และ/หรือเพ่ือใหเ้กิดความสวยงาม ดงึดดูใจผูบ้ริโภค  

3.4 ป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์หมายถึง ป้ายที่บอกรายละเอียดส่วนประกอบ ปริมาณการ
บริโภค และคณุสมบัติของสินคา้ 

3.5 บริการสนับสนนุผลิตภณัฑ ์หมายถึง บริการที่ธุรกิจมีใหแ้ก่ลูกคา้ที่ซือ้สินคา้นั้นๆ 
อาทิเช่นบริการใหข้อ้มลูเพ่ิมเติม เป็นตน้ 

4. การตัดสินใจซือ้ หมายถึง การที่ผู ้บริโภคได้ตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม
หลงัจากประเมินทางเลือกต่างๆแลว้ เช่น ซือ้เพราะตัดสินใจซือ้ตามบุคคลอ่ืน ซือ้เพราะตราสินคา้ 
ของผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ซือ้เพราะขอ้มลูที่ไดม้าจากแหล่งต่างๆ  
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ในการศกึษาวิจัยเร่ือง “การบอกต่อแบบปากต่อปากและปัจจัยดา้นผลิตภัณฑท์ี่ส่งผลต่อ

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” มีกรอบแนวคิด 
ดงันี ้

 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)             ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

การบอกต่อแบบปากต่อปาก 

   -ปริมาณ 

   -คณุภาพ  

   -ความน่าเช่ือถือ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์

   -คณุสมบัติของผลิตภณัฑ ์

   -ตราผลิตภณัฑ ์  

   -บรรจุภณัฑ ์ 

   -ป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์

   -บริการสนับสนนุผลิตภณัฑ ์

 

 

 

 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
เสริมแคลเซียมของผู้บริโภค  

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

   -เพศ 

   -อายุ 

   -สถานภาพ 

   -ระดบัการศกึษา 

   -อาชีพ 

   -รายได ้
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สมมติฐานในการวิจัย 
1. ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศกึษา อาชีพ และรายไดแ้ตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน 

2. การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบดว้ยปริมาณ คุณภาพและความน่าเช่ือถือ มีผล
ต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์ประกอบดว้ยคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ์ ตราผลิตภัณฑ ์บรรจุ
ภัณฑ ์ป้ายฉลากผลิตภัณฑ ์และบริการสนับสนุนผลิตภัณฑ ์มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
เสริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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บทที ่2 
เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

ในการวิจัยครัง้นี ้ผูวิ้จัยไดศ้กึษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวขอ้ง และไดน้ าเสนอตามหัวข้อ
ต่อไปนี ้

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการบอกต่อแบบปากต่อปาก 
3. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์
4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตดัสินใจซือ้ 
5. ขอ้มลูเก่ียวกับผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 
6. งานวิจัยที่เก่ียวขอ้ง 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ยุบล เบ็ญจรงคกิ์จ (2542, น. 44-52) ได้กล่าวถึงแนวความคิดเก่ียวกับลักษณะทาง

ประชากรศาสตร ์ว่าเป็นแนวคิดที่ใช้หลักการของความเป็นเหตุเป็นผล คือพฤติกรรมต่างๆจะ
เกิดขึ ้นตามแรงบังคับจากภายนอกมากระตุ้น โดยมีความเช่ือว่า ถ้าคนเรามีคุณสมบัติทาง
ประชากรแตกต่างกัน ก็จะมีพฤติกรรมแตกต่างกัน เช่น พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ เป็นตน้ 
ซึ่งสอดคลอ้งกับ ทฤษฎีกลุ่มสังคม (Social Categories Theory) ที่อธิบายไวว่้า พฤติกรรมของ
บุคคลเก่ียวข้องกับลักษณะทางประชากรศาสตร ์โดยเช่ือว่าบุคคลที่มีพฤติกรรมคลา้ยคลึงกัน 
มกัจะอยู่ในกลุ่มหรือในล าดบัชั้นทางสงัคมเดียวกัน 

ส่วน ปรมะ สตะเวทิน (2546, น. 112-113) ไดอ้ธิบายถึงแนวคิดเก่ียวกับลักษณะทาง
ประชากรศาสตรไ์วเ้พ่ิมเติมว่า ลักษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นคุณสมบัติเฉพาะของตนซึ่งจะมี
ความแตกต่างกันไปในแต่ละคน และจะมีอิทธิพลต่อการสื่อสารของผู้รับสาร ซึ่งพฤติกรรมการ
เปิดรับข่าวสารที่แตกต่างกันออกไปนี้ จะส่งผลต่อพฤติกรรมต่างๆของบุคคลตามมาเช่น การ
ตดัสินใจซือ้สินคา้หรือบริการต่างๆ โดยการจะท าการศึกษาวิเคราะห์ผู้รับสารที่ดีที่สุดคือ การแบ่ง
ผูร้บัสารออกเป็นกลุ่มๆ ตามลักษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ เพศ สถานภาพทางสังคม
และเศรษฐกิจ เป็นตน้ โดยสิ่งเหล่านีล้ว้นแลว้แต่มีผลต่อการรบัรู ้การตีความ และการเข้าใจในการ
สื่อสารทัง้สิน้ โดยสามารถอธิบายคณุสมบัติของลกัษณะทางประชากรศาสตรด์งันี ้

1. เพศ (Sex) เพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกัน ทั้งในดา้นสรีระ ความถนัด และ
สภาวะทางอารมณ ์ซึ่งจากงานวิจัยทางดา้นจิตวิทยาไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงความแตกต่างอย่างมากใน
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เร่ืองความคิด ค่านิยมและทัศนคติ ทั้งนี้อาจเพราะทั้งสองเพศไดถู้กวัฒนธรรมและสังคมก าหนด
บทบาท และกิจกรรมไวแ้ตกต่างกัน ซึ่งส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ตามมาดว้ยเช่นกัน โดย 
(ยุบล เบ็ญจรงคกิ์จ, 2543, น. 69) ไดแ้สดงความคิดเห็นเก่ียวกับคณุลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ในเร่ืองของเพศ เพ่ิมเติมไวว่้า เพศหญิงและเพศชายจะมีพฤติกรรมการเปิดรับสื่อที่แตกต่างกัน 
โดยจะเลือกเปิดรับสื่ อและข่าวสารที่สอดคล้องกับความต้องการ ความช่ืนชอบ ทัศนคติ 
บุคลิกภาพ หรือรูปแบบการด าเนินชีวิตของตนเอง  

2. อายุ (Age) อายุเป็นปัจจัยหนึ่งที่ส  าคัญต่อพฤติกรรมการสื่อสารของมนุษย์ ซึ่งการที่
บุคคลมีอายุที่มากขึน้ก็ย่อมจะท าใหบุ้คคลนั้นมีความรู ้และประสบการณ์ในเร่ืองต่างๆ มากขึน้
ตามไปดว้ย ดังนั้นบุคคลที่มีอายุแตกต่างกันก็จะมีความคิด ทัศนคติ ลักษณะการตอบสนองต่อ
เร่ืองเดียวกันแตกต่างกันออกไป เน่ืองจากวิธีคิดที่แตกต่างกัน (ปรมะ สตะเวทิน, 2546, น. 113) 
โดย (กาญจนา แกว้เทพ, 2557, น. 67) ไดใ้หค้วามเห็นเพ่ิมเติมไวว่้า คนที่มีอายุมากมักจะยึดถือ
การปฏิบัติ มองโลกในแง่รา้ย และมีความคิดอนุรักษ์นิยม และเน่ืองจากมีประสบการณ์ในเร่ือง
ต่างๆ มากกว่า จึงท าใหไ้ม่ถูกชักจูงง่ายเพราะมีข้อมูลในการตัดสินใจต่อเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งมากขึน้  
ส่วนคนที่มีอายุน้อยมักจะยึดถือในอุดมการณ์ มองโลกในแง่ดี  และมีความคิดเสรีนิยม และ 
เน่ืองจากมีประสบการณ์น้อย จึงท าใหถู้กชักจูงไดง่้ายกว่า นอกจากนั้นบุคคลที่มีวัยแตกต่างกัน
มกัจะมีความตอ้งการในสิ่งต่างๆ แตกต่างกัน ซึ่งส่งผลต่อ พฤติกรรมในการตัดสินใจซือ้สินคา้ที่
แตกต่างกันออกไปดว้ย  

3. การศกึษา (Education) หรือความรู ้เป็นปัจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลต่อผู้รับสาร โดยคนที่มี
การศกึษาที่แตกต่างกัน ก็จะมีความคิดและความตอ้งการแตกต่างกัน โดยการศึกษาที่แตกต่างใน
ที่นีจ้ะหมายรวมถึงทัง้ระบบการศกึษา คณะหรือสาขาที่ศึกษา และระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน 
โดยคนเรามักจะสนใจหรือยึดแนวความคิดในแนวสาขาของตนเป็นหลัก และมักมีลักษณะบาง
ประการที่แสดงถึงพื้นฐานการศึกษาที่เ รียนมา เน่ืองจากได้รับการกล่อมเกลาและสอดแทรก
ความรูส้ึกนึกคิดจากสถาบันและครูผู้สอน ดังนั้นการศึกษาจึงเป็นตัวก าหนดในกระบวนการ
เลือกสรรของบุคคลนั้นๆ ไม่ว่าจะเป็นการเลือกเปิดรับข่าวสาร หรือการตัดสินใจซื ้อสินค้าหรือ
บริการต่างๆ ของผู้บริโภคนั่ นเอง สอดคลอ้งกับ (กาญจนา แก้วเทพ, 2552, น. 67) ที่ไดก้ล่าวถึง
ปัจจัยในดา้นการศึกษาไวว่้าระดับการศึกษา และประเภทของสาขาวิชาที่ศึกษาที่แตกต่างกัน
ส่งผลใหบุ้คคลมอีดุมการณ ์ความรูส้กึนึกคิด ทศันคติ ค่านิยม ความตอ้งการ และการตัดสินใจซือ้
สินคา้หรือบริการที่แตกต่างกัน  
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4. สถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ (Socio-Economic Status) อันไดแ้ก่ เชื้อชาติ ถ่ิน
ฐาน ภมูิล  าเนา พืน้ฐานครอบครัว รายไดแ้ละฐานะทางการเงินและอาชีพ ลว้นแลว้แต่มีอิทธิพล
อย่างส าคัญต่อผู้รับสาร ซึ่งจากการวิจัยทางดา้นนิเทศศาสตร ์พบว่า สถานะทางสังคมและ
เศรษฐกิจของผู้รับสารมีอิทธิพลอย่างย่ิงต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค เน่ืองจากเป็นปัจจัยที่ท  าให้
บุคคลมีวัฒนธรรม ประสบการณ์ เป้าหมาย ทัศนคติ และค่านิยมที่ต่างกันออกไป (ปรมะ สตะ
เวทิน, 2549, น. 115) (กาญจนา แก้วเทพ, 2552, น. 68) ยังไดก้ล่าวไวอี้กว่า ถ้าหากบุคคลมี
รายไดสู้งขึ ้น จะมีการเลือกใช้สื่อหลายประเภทหาข้อมูลสินค้าหรือบริการมากขึ ้น เพ่ือน ามา
เปรียบเทียบก่อนตดัสินใจซือ้ ท  าใหเ้ป็นผูท้ี่มีตวัเลือกสินคา้หรือบริการในการตัดสินใจซือ้มากกว่า  

นอกจากนั้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538, น. 38) ไดใ้หค้ าจ ากัดความว่า หมายถึง ลักษณะ
ทางประชากรศาสตร ์มกัเป็นเกณฑท์ี่นิยมน ามาใช้ในการแบ่งส่วนการตลาด และสถิติที่วัดไดข้อง
ประชากรจะสามารถช่วยก าหนดตลาดของกลุ่มเป้าหมายได ้โดยลักษณะทางประชากรศาสตร ์
ประกอบดว้ย 

1. อายุ (Age) หมายถึง อายุของกลุ่มของผูบ้ริโภค ซึ่งอายุที่แตกต่างกัน จะสัมพันธ์ต่อการ
บริโภคสินค้าหรือบริการที่ แตกต่างกัน  บางครั้งนักการตลาดจึงใช้ประโยชน์ส่วนนี้เ พ่ือ
ท าการคน้ควา้หาความตอ้งการของตลาดส่วนเล็ก  (Niche Market) โดยมุ่งความส าคัญที่ตลาด
อายุช่วงใดช่วงหนึ่ง 

2. เพศ (Sex) หมายถึง เพศชายและเพศหญิง ซึ่งถูกน ามาใช้ในการแบ่งส่วนการตลาด
เช่นกัน แต่ว่าในยุคปัจจุบัน ตวัแปรทางดา้นเพศมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของการบริโภคไป
จากเดิมมาก อาจเพราะจากการที่ผู ้บริโภคที่เป็นเพศหญิงออกไปท างานนอกบ้านมากขึน้ ดังนั้น
นักการตลาดจึงตอ้งศกึษาตวัแปรนีอ้ย่างรอบคอบ 

3. ลักษณะครอบครัว (Marital Status) หมายถึง ลักษณะของครอบครัวความมีส าคัญ
อย่างมากในส่วนที่เก่ียวกับหน่วยของผู้บริโภค ซึ่งเป็นเป้าหมายที่ส  าคัญของการใช้กลยุทธ์ทาง
การตลาดมาโดยตลอด โดยนักการตลาดจะสนใจลกัษณะจ านวนของบุคคลในครัวเรือนที่ใช้สินคา้
ใดสินคา้หนึ่งรวมถึงยังใส่ใจในการพิจารณาลกัษณะทางประชาการศาสตรแ์ละโครงสรา้งดา้นสื่อที่
เก่ียวขอ้งกับผูท้ี่เป็นคนตดัสินใจในครอบครัวเพ่ือที่จะช่วยท าใหพ้ัฒนากลยุทธ์การตลาดไดอ้ย่าง
เหมาะสม 

4. รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) หมายถึง ตัว
แปรที่ส  าคญัต่อการก าหนดส่วนของตลาด โดยผูบ้ริโภคหรือครอบครวัที่มีรายไดต้ ่าจะเป็นตลาดที่มี
ขนาดใหญ่ แต่ว่านักการตลาดจะสนใจกลุ่มผู้บริโภคที่มีรายไดสู้งมากกว่า ซึ่งการยึดถือเกณฑ์
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รายไดเ้พียงอย่างเดียวในการชี้วัดความสามารถของผู้บริโภคในการซือ้สินคา้ ท าใหเ้กิดปัญหา
ส าคญัของการแบ่งส่วนการตลาด ซึ่งแทท้ี่จริงแลว้อาจใชเ้กณฑรู์ปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม ฯลฯ 
มาเป็นตวัก าหนดเป้าหมายไดเ้ช่นกัน และเพ่ือใหส้ามารถก าหนดตลาดเป้าหมายใหช้ัดเจนมาก
ย่ิงขึน้ นักการตลาดส่วนใหญ่จะเช่ือมโยงเกณฑร์ายไดร้วมกับตัวแปรดา้นประชากรศาสตร์หรือ
อ่ืนๆ 

จากที่มีนักวิชาการและผูเ้ช่ียวชาญไดใ้หค้วามหมายของลกัษณะประชากรศาสตรส์ามารถ
สรุปไดว่้าลกัษณะทางประชากรศาสตรห์มายถึงข้อมูลที่ เก่ียวกับตัวบุคคลแต่ละคนประกอบดว้ย 
เพศ อายุ การศกึษา อาชีพ รายได ้สถานภาพ ซึ่งสิ่งเหล่านีเ้ป็นสิ่งที่นักการตลาดน ามาพิจารณาใน
การที่จะแบ่งส่วนการตลาดและท าการตลาดใหเ้หมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการบอกต่อแบบปากต่อปาก 
1. ความหมายของการบอกต่อ  

ธุรกิจในปัจจุบันเร่ิมใหค้วามส าคญักับการสื่อสารแบบบอกต่อเพราะการสื่อสารแบบ
บอกต่อมี อิทธิพลมาจากความประทบัใจในสินคา้หรือบริการนั้นจึงตอ้งการบอกเล่าประสบการณ์
และผลลพัธ ์ไปยังบุคคลอีกบุคคลหนึ่ง วิธีการสื่อสารแบบบอกต่อมีอิทธิพลในการจูงใจและโน้ม
น้าวลูกคา้ใหเ้กิด ความสนใจได ้(Solomon, 2011, pp. 56-57) Buzz Marketing คือ กลยุทธ์ใน
การบอกต่อข่าวสารจากบุคคลหนึ่งไปยังบุคคลหนึ่ง เป็นการประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสารโดยการ
บอกต่อกันไปเร่ือยๆ จนท าใหก้ารสรา้งประสิทธิภาพ ใน การกระจายข่าวสาร และข้อมูลไดเ้ป็น
อย่างดี Buzz Marketing แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ  

1. Word of Mouth Marketing หรือการสื่อสารแบบปากต่อปากจากบุคคลหนึ่งไปยัง
อีก บุคคลหนึ่ง หรืออีกกลุ่มหนึ่ง พฤติกรรมดังกล่าวท าใหข้้อมูลหรือข่าวสารเป็นเร่ืองที่คนพูดถึง 
หรือ Talk of the town  

2. Viral Marketing คือการส่งข้อมูลต่อกันโดยใช้สื่ออิเล็กทรอนิกส์ ซึ่งปัจจุบันมี
ความก้าวหน้าและแพร่หลายอย่างกว้างขวาง  การพัฒนาระบบอินเทอร์เน็ตและเคร่ืองมือ
อิเล็กทรอนิกส์  ให้มีความล ้าหน้ามากขึ ้น  จะย่ิงท าให้การกระจายข้อมูลในรูปแบบ Viral 
Marketing มีประสิทธิภาพมากขึน้ (Rozen, 2002, pp. 16-20)  

การตลาดแบบปากต่อปากเป็นวิธีการที่สามารถขยายหรือกระจายข้อมูลไดอ้ย่าง
รวดเร็ว โดย การบอกต่อกันเป็นทอดๆ มีขอบเขตการบอกกันในครอบครัว คนรูจ้ักและกลุ่มเพ่ือน
เป็นกลยุทธ ์ที่ สามารถสรา้งการเติบโตใหก้ับธุรกิจที่พึ่งเร่ิมตน้ได ้ (Lake, 2010, p. 45) 
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อิทธิพลการสื่อสารดว้ยวิธีการบอกต่อเป็นการสื่อสารระหว่างสองคนขึน้ไปเป็นวิธีการ
การ แลกเปลี่ยนข้อมูล ข้อเสนอแนะ ประสบการณ์และความรูส้ึกระหว่างกันวิธีการสื่อสารแบบ
บอกต่อ มี ผลต่อการตัดสินใจใช้บริการหรือการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภคเป็นอย่างย่ิง (Assael, 
1998, pp. 35-40)  

การบอกต่อขอ้มลูของสินคา้และบริการ จากบุคคลหนึ่งไปยังอีกบุคคลหนึ่งและขยาย
วงกวา้ง ออกไปเร่ือยๆ เป็นวิธีการที่ไม่ตอ้งใช้งบประมาณซึ่งในขณะเดียวกันการบอกต่อเป็นการ
บอก ความส าคัญของข้อมูลของสินคา้และบริการนั้น ทั้งข้อมูลที่ เป็นเชิงบวกและเชิงลบ การ
กระจายขอ้มูลจะควบคุมยากลุกลามไปเหมือนไฟป่าดังนั้นการตลาดที่ดีตอ้งรูจ้ักวิธีการควบคุม
ขอ้มลูของสินคา้หรือบริการนั้นก่อนจะก่อกระแสการบอกต่อ (Douglas, 1995, pp. 113-120)  

การขอค าแนะน าหรือปรกึษาจากเพ่ือนฝูงเป็นการสื่อสารแบบปากต่อปากที่มีความ
น่าเช่ือถือ มากกว่าพนักงานขายของ ทัง้ในเร่ืองของความจริงใจและความรวดเร็วซึ่งเป็นสาเหตุที่
ท  าใหผู้บ้ริโภค มีความเช่ือถือต่อขอ้มลูเพราะการสื่อสารแบบบอกต่อไม่ไดท้  าเพ่ือการคา้บุคคลที่ให ้
ข้อมูลก็ไม่มีส่วน 10 ร่วมของผลประโยชน์นั้นและเป็นการใหข้้อมูลที่นอกเหนือการควบคุมของ
เจา้ของสินคา้ (Silverman, 2001, p. 19)  

การศกึษางานวิจัยเร่ืองการสื่อสารแบบปากต่อปากโดยวัดจากการพิจารณาการพูด
ในเชิงบวก เก่ียวกับบริษัทกับบริษัทอ่ืน หรือบริษัทกับบุคคลอ่ืน แนะน าบริษัทใหค้นอ่ืนที่ตอ้งการ
ค าแนะน า สนับสนนุ เพ่ือนหรือผู้เก่ียวข้องในการท าธุรกิจกับบริษัท หรือเคยแนะน าบริษัทใหก้ับ
บุคคลอ่ืนหรือไม่ โดยสามารถ สรุปลกัษณะของการสื่อสารแบบบอกต่อ ไดด้งันี้  

1. การแนะน าต่อ  
การสื่อสารแบบบอกต่อเป็นเคร่ืองมือที่มีพลังมากโดยลูกคา้จ านวนครึ่งหนึ่งมีการ

แนะน า สินคา้ไปสู่บุคคลอ่ืนและลกูคา้เหล่านีส้ามารถท าก าไรใหแ้ก่บริษัท เน่ืองจากลูกคา้มีการใช้
จ่ายเพ่ิมขึน้ และรกัษาความจงรกัภกัดี จากการส ารวจพฤติกรรมลูกคา้พบว่ารอ้ยละ 80 ของลูกคา้
ในแต่ละบริษัทมีการเสนอแนะสินคา้ใหบุ้คคลอ่ืนต่อ มีเพียงส่วนที่เหลือรอ้ยละ 20 ที่มีแค่การ
สอบถามอา้งอิง ซึ่งการอา้งอิงเป็นสิ่งที่มีประสิทธิภาพเน่ืองจากการอา้งอิงเกิดจากความจริงเป็น
ประโยชน์ต่อบริษัทและผู้อา้งอิงไม่เก่ียวข้องกับบริษัท  โดยการสื่อสารแบบบอกต่อสามารถเร่ง
ความเร็วในการยอมรบัสินคา้และการใช้บริการของลูกคา้ได ้ซึ่งจากการศึกษาในเร่ืองการสื่อสาร
แบบบอกต่อของผู้วิจัยหลายท่าน พบว่ารอ้ยละ 50-80 การสื่อสารแบบบอกต่อมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้สินคา้และบริการ  
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2. การพดูเชิงบวก  
Gremler (1996, p. 45) ได้ศึกษาพบว่าลูกค้าที่บอกต่อคนอ่ืนด้วยเชิงบวกจะ 

กลายเป็น ลกูคา้ที่มีความจงรกัภกัดี ดงันั้น WOM จะมีประโยชน์ในการรักษาลูกคา้เท่ากับการหา 
ลกูคา้ใหม่ดว้ย และจะมีความน่าเช่ือถือมากกว่าค ากล่าวอา้งในโฆษณาและเมื่อสินคา้หรือการ
บริการ ของบริษัทถูก โจมตีจากคนอ่ืนลูกคา้ที่จงรักภักดีจะท าหน้าที่ เป็นกระบอกเสียงปกป้อง
ช่ือเสียงของ บริษัทและสินคา้ หรือการบริการของบริษัท (Arnould, 2004, p. 25) 

กล่าวโดยสรุป การสื่อสารแบบบอกต่อ หมายถึง การสื่อสารระหว่างบุคคลในการ 
แลกเปลี่ยนข้อมูล หรือประสบการณ์ที่ เก่ียวข้องกับสินคา้หรือการบริการ โดยมีผู้บริโภคเป็น 
แหล่งขอ้มลูบุคคล จึงไม่มีส่วนร่วมในการขาย แต่การบอกต่อเกิดขึน้จากการสนทนาบอกเล่าตาม 
ความรูส้กึจริงของผูบ้ริโภค ซึ่งอาจมีการแพร่กระจายขอ้มลูที่ไดร้บัส่งต่อไปยังผูบ้ริโภคคนอ่ืนไดอี้ก  

2. ปัจจัยท่ีส่งผลกระทบให้เกิดการส่ือสารแบบบอกต่อ  
ปัจจัยที่ส่งผลต่อการบอกต่อในมุมมองของผู้ส่งสาร  (Giver) จากงานวิจัยของ 

Mazzarol, Sweeney และ Soutar ในปี ค.ศ. 2007 และการศึกษาในมุมมองของผู้รับสาร 
(Receiver) ของ Sweeney, Soutar, และ Mazzarol ในปี ค.ศ. 2008 ไดพ้บปัจจัยที่ เก่ียวข้องกับ
การบอกต่อ ภายใต ้เง่ือนไขที่แตกต่างกัน 5 ประการ ไดแ้ก่ 1) ปัจจัยเชิงสาเหตุ (Antecedents) 
ของการสรา้งการบอกต่อในบริบทของธุรกิจบริการ  ไดแ้ก่ คุณภาพของการบริการ (Service 
quality) ความพึงพอใจ (Satisfaction) และคุณค่า (Values) 2) ปัจจัยดา้นผู้ส่งสาร (Sender 
factors) หมายถึง ความน่าเช่ือถือ (Source credibility) หรือความเป็นผู้น าทางความคิดของผู้ส่ง
สาร 3) ปัจจัยดา้นข้อความของสาร (Message factors) หมายถึง ลักษณะของข้อความที่ถูก
ส่งออกไป เช่น ความชัดเจน หรือการสื่อสารแบบอวัจนภาษา (Non–verbal communication) 4) 
ปัจจัยดา้น ผูร้บัสาร (Receiver factors) เช่น การมีความรูเ้ก่ียวกับสินคา้หรือบริการ และ 5) ปัจจัย
ดา้น สถานการณ์ (Situational factors) เช่น ความเสี่ยงของสินคา้ ความหลากหลายของข้อมูล 
หรือความตอ้งการของผูบ้ริโภค เป็นตน้  

ย่ิงไปกว่านั้น การบอกต่อของผู้ส่งสารสามารถอยู่ภายใตเ้ง่ือนไข (Conditions) อ่ืนๆ 
เช่น ความมั่นใจในตัวเอง (Self-confident) หรือการที่ผู ้ส่งสารมีความใกลชิ้ด กับองคก์ร หรือตรา
สินคา้ และผูส้่งสารยังสามารถไดร้บัการกระตุน้ (Triggers) จากการโฆษณาหรือ การส่งเสริมการ
ขายของนักการตลาด เพ่ือใหเ้กิดการบอกต่อในทิศทาง (Valence) เชิงบวก และเชิงลบได ้ จน
ทา้ยที่สุด เมื่อข้อมูลการบอกต่อถูกส่งไปยังผู้รับสารจะส่งผลต่อการเกิดพฤติกรรม (Outcomes) 
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ของผู้บริโภค เช่น คุณค่าที่คาดหวัง (Expected values) การลดการรับรูค้วามเสี่ยง (Risk 
reduction) และการซือ้สินคา้หรือบริการไดใ้นที่สดุ 

3. อิทธิพลและความส าคัญของการบอกต่อ  
Rosen (2000) อธิบายถึงความส าคญัของการสื่อสารแบบบอกต่อจากพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภค ที่ว่า ผูบ้ริโภคแทบไม่ไดร้บัฟังขอ้มลูจากเจ้าของสินคา้ เมื่อท าการตัดสินใจซือ้ ดว้ยเหตุที่
ผูบ้ริโภคพบ เห็นโฆษณามากมายในแต่ละวันเป็นจ านวนมากเกินไป (Information overload) จึง
ไม่มีเวลาใส่ใจใน ทุกสิ่งที่นักการตลาดน าเสนอ ดังนั้น ผู้บริโภคจึงหันมาเลือกที่จะรับฟังความ
คิดเห็นของเพ่ือนหรือคนรูจ้ักที่มีประสบการณ์ในการใช้สินคา้หรือบริการมาก่อน ซึ่งสามารถสรุป
ข้อมูลต่างๆ ให้เป็นที่ เข้าใจได้ ง่าย โดยเฉพาะอย่างย่ิงผู้บริโภคในกลุ่มเจเนอเรชั่ นวาย 
(Generation Y) ที่มีความเคลือบแคลงสงสัย (Skeptical) ในข้อมูลของเจ้าของตราสินคา้ จึงให้
ความไวว้างใจกับขอ้มลูการบอกต่อมากกว่า (Berger, 2014); (Williams, 2012) 

ส่วน Engel (1995) กล่าวว่า อิทธิพลของการบอกต่อจะมีประสิทธิภาพอย่างย่ิง เมื่อ
ผู้บริโภคท าการเลือกซือ้สินคา้หรือบริการใหม่  อีกทั้งยังไม่เคยมีประสบการณ์ในการซือ้มาก่อน 
ผูบ้ริโภคจะท าการแสวงหาข้อมูลที่น่าเช่ือถือ เพ่ือลดการรับรูค้วามเสี่ยงในการซือ้ เป็นไปในทาง 
เดียวกับ Assael (2004) ที่ระบุว่า ผูบ้ริโภคสามารถลดความเสี่ยงในการซือ้ ดว้ยการแสวงหาข้อมูล 
จากกลุ่มอา้งอิง (Reference groups) หรือสมาชิกในครอบครัวที่มักบอกต่อข้อดี และข้อเสียของ 
สินคา้ไดอ้ย่างตรงไปตรงมา ซึ่งลดความไม่แน่ใจในการซือ้ได ้ (Brown, 2007, pp. 25-30)  

นอกจากนี้ Valente (1996, pp. 45-50) ไดศ้ึกษาพบว่า หากการบอกต่ออยู่ในเชิง
บวกจะสรา้งความ แตกต่างใหก้ับผลิตภัณฑ ์เมื่อเร่ิมท าการเปิดตัว (Launch) สินคา้ใหม่ใหอ้อก
ห่างจากการเป็นสินคา้ที่ กระจุกตวั (Clutter) แต่หากการบอกต่ออยู่ในเชิงลบ หรือไม่มีการบอกต่อ
เกิดขึน้ อาจสรา้งความ ล่าช้าในการแพร่กระจายข้อมูล หรืออาจนาไปสู่ความลม้เหลวในการ
เปิดตัวสินคา้ก็เป็นได ้ เช่นเดียวกับงานวิจัยของ (Morrison, 2001) ที่ ชี ้แนะใหน้ักการตลาดที่
ตอ้งการออก ผลิตภัณฑใ์หม่ หรือตอ้งการขยายสาขารา้นคา้ตอ้งพิจารณาการใช้สื่อแบบดั้งเดิม
อย่างการบอกต่อ ร่วมกับสื่อใหม่เพ่ือการสื่อสารที่นอกเหนือจากการสื่อสารดว้ยการโฆษณาเพียง
อย่างเดียว  

โดยการบอกต่อของผูบ้ริโภคมีอิทธิพลในการสรา้งคุณค่าตราสินคา้ (Brand Equity) 
และ ส่งเสริมภาพลกัษณต์ราสินคา้ใหดี้ขึน้ได ้เมื่อไดร้บัค าแนะน าจากบุคคลอ่ืน ซึ่งอาจนาไปสู่การ
เกิดความ ภักดี (Loyalty) ในตราสินคา้ ทั้งนี้ (Sweeney, 2012) ใหเ้หตุผลว่า บ่อยครั้งที่การบอก
ต่อมกัถูกรวมเขา้เป็นองคป์ระกอบในการวดัความภกัดี ซึ่งผู้บริโภคจ าเป็นตอ้งมีทัศนคติที่ดีต่อการ
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ใหค้ าแนะน า และการมีส่วนร่วมในการบอกต่อก่อนเกิดเป็นความภักดีในตราสินคา้ ได้ และ
บทบาทของการบอกต่อสามารถสรา้งลูกคา้รายใหม่  (Customer Acquisition) หรือการรักษา 
ความสมัพนัธข์องลกูคา้ไดเ้ป็นอย่างดี แต่ในทางตรงกันข้าม การบอกต่อข้อมูลดา้นลบก็สามารถ
ท าใหผู้บ้ริโภคออกห่างจากความภกัดีไดเ้ช่นเดียวกัน (Buttle, 1998, pp. 105-112) 

4. ทฤษฎีการบอกต่อแบบปากต่อปาก 
จากการทบทวนวรรณกรรมการสื่ อสารแบบบอกต่อแบบปากต่อปาก มีผู ้ให ้

ความหมายไวด้งันี ้
(T. W. O. Gruen, L., 2008) กล่าวว่า การบอกต่อแบบปากต่อปากประกอบ ดว้ย

ความน่าเช่ือถือ (Credibility) คณุภาพ (Quality) และปริมาณ (Quantity) 
Cheung (2008) กล่าวว่า การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบดว้ยความน่าเช่ือถือ 

(Credibility) คณุภาพ (Quality) ปริมาณ (Quantity) และการปรบัตวั (Adoption) 
Chen (2009) กล่าวว่า การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบดว้ย ความน่าเช่ือถือ 

(Credibility) คณุภาพ (Quality) และปริมาณ (Quantity) 
Shu (2014)) กล่าวว่า การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบดว้ยความน่าเช่ือถือ 

(Credibility) คณุภาพ (Quality) ความมีประโยชน ์(Usefulness) และการปรบัตวั (Adoption) 
(Matute, 2015) กล่าวว่า การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบดว้ยความน่าเช่ือถือ 

(Credibility) คณุภาพ (Quality) และปริมาณ (Quantity) 
Erkan (2016) กล่าวว่า การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบดว้ยความน่าเช่ือถือ 

(Credibility) คณุภาพ (Quality) ความมีประโยชน ์(Usefulness) และการปรบัตวั (Adoption) 
Huete-Alcocer (2019) กล่าวว่า การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบดว้ยความ

น่าเช่ือถือ (Credibility) ความเป็นส่วนตัวตัว (Privacy) ความเร็วในการแพร่กระจาย (Diffusion 
speed) และการเขา้ถึงได ้(Accessibility) 

จากองค์ประกอบการบอกต่อแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกสท์ั้งหมด ผู้วิจัยสรุป
องคป์ระกอบการบอกต่อแบบปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกสข์อง (L. Gruen, et al., 2006) ได ้3 
องคป์ระกอบคือ ปริมาณ (quantity) คุณภาพ (quality) และความน่าเช่ือถือ (credibility) โดย
ผูวิ้จัยไดนิ้ยามค าจ ากัดความของตวัแปรที่ใช้วดัความพงึพอใจของลกูคา้ 3 ตวัแปร ดงันี ้

1. ปริมาณ หมายถึง การสื่อสารเก่ียวกับการบอกต่อของผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมว่า
มีปริมาณที่เหมาะสมกับราคาและการรบัประทาน 
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2. คณุภาพ หมายถึง การสื่อสารเก่ียวกับการบอกต่อคณุภาพที่ดีของผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียมที่ใช ้และบอกต่อบุคคลอ่ืนถึงคณุภาพ 

3. ความน่าเช่ือถือ หมายถึง การสื่อสารเก่ียวกับการบอกต่อความน่าเช่ือถือจากรา้น
สถานที่จ าหน่ายที่มีความสะอาด รา้นที่ใชซ้ือ้ประจ า รา้นที่มีการน าเขา้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์ 
1. ความหมายของผลิตภัณฑ ์

เชาว ์โรจนแสง (2552, น. 5) ไดใ้หค้วามหมายของผลิตภัณฑไ์วว่้า หมายถึง สินคา้
หรือบริการ ที่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ซึ่งเป็นประโยชน์ต่อมนุษย์ มีมูลค่า
เป็นตวัเงิน และในทางการคา้ โดยผลิตภณัฑอ์าจเป็นไดท้ั้งที่มีตัวตนซึ่งก็คือสินคา้ และไม่มีตัวตน
ซึ่งก็คือบริการและสินคา้อ่ืน ๆ ที่สามารถตอบสนองความต้องการและสรา้งความพอใจใหก้ั บ
ผูบ้ริโภคได ้ 

ระวงั เนตรโพธ์ิแก้ว (2557, น. 87-88) กล่าวในทางการคา้ ว่าสินคา้แบ่งออกเป็น 2 
ประเภทใหญ่ ๆ คือ สินคา้อุตสาหกรรม ( Industrial Goods) และสินคา้ผู้บริโภค (consumer 
Goods) คือ  

1. สินคา้อุปโภคบริโภค (Consumer Goods) หมายถึง สินคา้หรือบริการที่ซือ้ โดย
ผู้บริโภคขั้นสุดทา้ย (Final consumer) ความตอ้งการในการบริโภคสินคา้ประเภทนี้ มักเกิดขึน้
อย่างอิสระจากความตอ้งการและความคิดเห็นส่วนตัว ซึ่งอาจจะมีพฤติกรรมที่แตกต่างกัน  

2. สินคา้อตุสาหกรรม (Industrial Goods) หมายถึง สินคา้ในตลาดอุตสาหกรรม ซึ่ง
ผู้ซื ้อจะซื ้อไป เพ่ือเป็นปัจจัยในการผลิตเพ่ือการขายต่อ หรือเพ่ือให้การบริการ หรือเพ่ือการ
ด าเนินงานขององคก์ร ซึ่งรวมเรียกผูซ้ือ้สินคา้ประเภทนีว่้าผูซ้ือ้ทางอุตสาหกรรม 

ส่วนประสมการตลาดในดา้นผลิตภัณฑ ์(Product) หมายถึง สิ่งที่ เสนอขายสู่ตลาด
เพ่ือความสนใจ การใช้หรือการบริโภค การจัดหาที่สามารถท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ (Gary 
Armstrong, 2013, p. 616) ประกอบดว้ยสิ่งที่สัมผัสไดแ้ละสัมผัสไม่ได ้เช่น บรรจุภัณฑ ์ราคา 
คณุภาพ และช่ือเสียงของผูข้ายผลิตภณัฑ ์โดยผลิตภณัฑท์ี่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตน
ก็ได ้แต่การที่จะท าใหผ้ลิตภัณฑส์ามารถขายได ้ผลิตภัณฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมี
คณุค่า (Value) ในสายตาของลกูคา้  

จากที่ไดก้ล่าวมาแลว้ขา้งตน้สรุปไดว่้า ผลิตภัณฑ ์คือ สิ่งใด ๆ ที่น าเสนอออกสู่ตลาด เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการ และสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค ผลิตภัณฑ์นอกจากจะ
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ประกอบดว้ยสิ่งที่จับตอ้งไดแ้ลว้ ยังรวมถึงการผสมผสานของ บริการ บุคคล เหตุการณ์ สถานที่ 
องคก์ร และความคิดอีกดว้ย 

2. ระดับผลิตภัณฑ ์  
องคป์ระกอบของผลิตภัณฑ์ หรือ ระดับผลิตภัณฑ ์5 ระดับ (Product five levels) 

เป็นคุณสมบัติของผลิตภัณฑซ์ึ่งในแต่ละระดับจะสรา้งคุณค่าส าหรับลูกคา้  เรียกว่า เป็นล าดับ
ขั้นตอนของคุณค่าส าหรับลูกคา้ (Customer value hierarchy) ซึ่งนักการตลาดจะตอ้งพิจารณา
อย่างละเอียด ประกอบดว้ยความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการต่างๆ ของผูบ้ริโภค ดงันี ้

ในระดบัที่ 1 ผลประโยชนห์ลัก (Core Benefit) คือ ระดับพืน้ฐานหรือผลประโยชน์ที่
แทจ้ริงของผลิตภัณฑ ์เป็นสิ่งที่จะตอบค าถามผู้บริโภคตอ้งการซือ้อะไรที่แทจ้ริง  ผลิตภัณฑห์ลัก
ประกอบดว้ยผลประโยชนห์ลักหรือสิ่งที่สามารถแก้ปัญหาใหก้ับผู้บริโภคไดใ้นการใช้หรือการซือ้
ผลิตภัณฑ ์ เช่น ผลิตภัณฑ์หลักของธุรกิจเคร่ืองส าอางคือความหวังหรือความมั่นใจของลูกค้า 
ผลิตภณัฑห์ลกัของโรงแรม คือ การนอนหลบัและพักผ่อนเป็นตน้ ซึ่งนักการตลาดตอ้งคน้หาใหไ้ด้
ก่อนว่า ผลประโยชน์ที่แทจ้ริงที่ผู ้บริโภคต้องการจากการซือ้หรือใช้ผลิตภัณฑคื์ออะไร แลว้จึง
ผลิตภณัฑน์ั้นใหไ้ดค้ณุลกัษณะที่สามารถสนองความพอใจนั้นซึ่งเรียกว่า ผลิตภณัฑพื์น้ฐาน  

ในระดับที่  2 ผลิตภัณฑ์พื ้นฐาน (Basic Product) หรือรูปลักษณ์ผลิตภัณฑ ์
(Tangible Product) คือลกัษณะทางกายภาพหรือคุณลักษณะต่างๆ ที่ผู ้บริโภคสัมผัสหรือรับรูไ้ด ้
ซึ่งผลิตภณัฑพื์น้ฐานนีจ้ะประกอบดว้ยลกัษณะ 5 ประการ คือ  

1. คณุภาพ (Quality)  
2. คณุลกัษณะ (Feature)  
3. การออกแบบ (Design)  
4. ตราสินคา้ (Brand Name)  
5. บรรจุภณัฑ ์(Packaging) 
ในระดับที่  3 ผลิตภัณฑท์ี่คาดหวัง (Expected Product) คือ กลุ่มของคุณลักษณะ

และเง่ือนไขต่างๆ ที่ผู ้ซื ้อมักจะคาดหวังว่าจะไดร้ับจากการซือ้ผลิตภัณฑ์นั้น  ซึ่งการน าเสนอ
ผลิตภณัฑท์ี่คาดหวงัจะตอ้งค านึงความพงึพอใจของลกูคา้เป็นหลกั (Customer’s Satisfaction)  

ในระดับที่  4 ผลิตภัณฑส์่วนเพ่ิม หรือผลิตภัณฑค์วบ (Augmented Product) คือ ผู้
วางแผนผลิตภณัฑ ์จะตอ้งมีการเตรียมผลิตภณัฑท์ี่เป็นส่วนเพ่ิมที่นอกเหนือจากการคาดหวังปกติ
ของผู้ซือ้ไว้ดว้ย หรือ ผลประโยชน์เพ่ิมเติม หรือบริการที่ผู ้ซือ้จะไดร้ับควบคู่กับการซือ้สินค้า
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ประกอบดว้ย บริการก่อน และหลงัการขาย ส่วนใหญ่จะจัดผลิตภัณฑค์วบโดยมอบใหค้นกลางใน
รูปแบบต่างๆ ดงันี ้ 

(1) การติดตัง้ (Installation)  
(2) การขนส่ง (Transportation)  
(3) การรบัประกัน (Insurance)  
(4) การใหส้ินเช่ือ (Credit)  
(5) การใหบ้ริการอ่ืนๆ (Services) เช่น การจัดแสดงสินคา้ใหก้ับคนกลาง  
ในระดับที่  5 ผลิตภัณฑ์ที่มีศักยภาพ (Potential Product) คือ ผลิตภัณฑ์ที่

ประกอบดว้ยคณุค่าส่วนเพ่ิมที่เป็นไปไดท้ัง้หมด รวมถึงความสามารถในการเปลี่ยนแปลงหรือเพ่ิม
คุณค่าต่างๆ ของผลิตภัณฑใ์หสู้งขึน้ต่อไปในอนาคต เพ่ือสรา้งความพึงพอใจใหเ้กิดกับลูกค้า 
(Kotler, 1999, p. 246) 

นอกเหนือจากนั้น  การตัดสินใจในระดับตัวผลิตภัณฑ์ ( Individual product 
decisions) (Kotler, 1999) ประกอบดว้ย ดงันี ้

1. คุณสมบัติของผลิตภัณฑ ์ (Product and service attribute) ประกอบด้วย
คุณภาพของผลิตภัณฑ ์ หมายถึง คุณภาพของการปฏิบัติงาน (Performance quality) เป็น
ความสามารถของผลิตภัณฑใ์นการปฏิบัติหน้าที่ เป็นเคร่ืองวัดความพึงพอใจของผู้บริโภคไดเ้ป็น
อย่างดี เน่ืองจากคุณภาพนั้นเช่ือมโยงกับคุณค่าและความพึงพอใจที่เกิดขึน้ในใจของผู้บริโภค 
คณุภาพสามารถพิจารณาได ้ 2 มิติ คือ ระดบัของคณุภาพ และความสม ่าเสมอของคณุภาพ 

คณุลักษณะ หมายถึง คุณลักษณะประโยชน์ใช้สอยของตัวผลิตภัณฑ์ ซึ่งอาจเป็น
ลักษณะประโยชน์ใช้สอยทั่วไปจนถึงการท างานที่มีความสลับซับซอ้น คุณลักษณะของสินค้า
นับว่าเป็นสิ่งที่สรา้งความแตกต่างของสินคา้ของตราสินคา้ต่าง  ๆ เพ่ือใหผู้ ้บริโภคเกิดความพึง
พอใจมากที่สดุ 

รูปแบบและการออกแบบผลิตภัณฑ์ นอกจากการออกแบบ หมายถึง การออกแบบ
ตัวผลิตภัณฑเ์พ่ือใหใ้ช้งานไดดี้ขึน้แลว้ ยังหมายรวมถึงการออกแบบใหม้ีความสวยงาม ถูกใจ 
ผูบ้ริโภคดว้ย 

2. ตราผลิตภัณฑ ์ (Branding) คือ ช่ือ สัญลักษณ์ ผู้บริโภคมองว่าตราสินคา้คือ
คณุค่าที่มีอยู่ในผลิตภณัฑห์นึ่ง ๆ ตราสินคา้เป็นเคร่ืองมือที่ช่วยแยกความแตกต่างของสินคา้ที่มีอยู่
ในทอ้งตลาดในดา้นคณุภาพและความน่าเช่ือถือ การก าหนดตราผลิตภัณฑท์ าใหผู้ ้บริโภครูจ้ักตัว
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ผลิตภณัฑม์ากขึน้ ตราผลิตภัณฑย์ังมีประโยชน์กับตัวผู้ผลิตในดา้นการไดร้ับความคุม้ครองตาม
กฎหมาย ป้องกันการลอกเลียนแบบจากคู่แข่ง 

3. การบรรจุภัณฑ ์ (Packaging) หมายถึง การออกแบบและผลิตสิ่งที่บรรจุหรือ
ห่อหุม้ผลิตภัณฑ์หรือใช้เพ่ือปกป้องผลิตภัณฑ์ แต่ในปัจจุบันบรรจุภัณฑ์มีส  าคัญมากขึน้จน
กลายเป็นเครื่ืองมือหนึ่งในการท าการตลาด บรรจุภัณฑส์ามารถช่วยกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความ
สนใจ สามารถอธิบายสินคา้แทนผูข้าย การออกแบบบรรจุภณัฑท์ี่ดีและการบรรจุอย่างมีนวัตกรรม
จะช่วยใหเ้กิดประโยชนเ์หนือคู่แข่งและเพ่ิมยอดขายได ้

4. ป้ายฉลาก (Labeling) มีบทบาทไดห้ลากหลาย ตั้งแต่แสดงตราสินคา้ รวมถึง
สามารถบอกรายละเอียดต่าง ๆ ของสินคา้ได ้เช่น ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ วิธีการใช้งาน ค า
เตือน เป็นตน้ ฉลากที่มีความชัดเจนจะช่วยใหผู้ผ้ลิตสื่อสารกับผูบ้ริโภคไดช้ัดเจนและส่งเสริมความ
แข็งแรงของตราสินคา้ 

5. บริการสนับสนุนผลิตภัณฑ ์(Product support services) คือ บริการที่เป็นส่วน
ควบของผลิตภณัฑ ์เป็นองคป์ระกอบส าคญัที่ผูบ้ริโภคมกัมีความตอ้งการหลังจากซือ้ผลิตภัณฑ์ไป
แลว้ ผู้ผลิตควรท าการส ารวจผู้บริโภคเพ่ือประเมินความพึงพอใจในผลิตภัณฑใ์นปัจจุบันและ
เพ่ือใหเ้กิดแนวคิดส าหรบัผลิตภณัฑแ์ละบริการสนับสนนุ (Kotler, 1999, pp. 250-255) 

2.1 ตราสินค้า (Brand) 
นอกเหนือจากลกัษณะเด่นของผลิตภณัฑ ์ตราสินคา้ถือไดว่้าเป็นเคร่ืองมือส าคัญตัว

หนึ่งในการท าใหผู้บ้ริโภคสะดวกในการจดจ าผลิตภัณฑแ์ละเลือกซือ้ผลิตภัณฑจ์ากผู้ผลิตไดต้รง
กับที่ผู ้บริโภคตอ้งการ ดังนั้น เมื่อพูดถึง ตราสินคา้ (Brand) นักการตลาด หมายถึง “ถ้อยค า 
(Word) สญัลกัษณ ์(Symbol or Logo) รูปทรง (Style) การออกแบบ (Design) สี (Color) อย่างใด
อย่างหนึ่งหรือหลายๆ อย่างรวมกันเพ่ือระบุชี้ลักษณะของผลิตภัณฑห์นึ่งๆ  ขององคก์รที่แตกต่าง
กันจากของผูอ่ื้น” ตราสินคา้มีความหมายกวา้งขวางมาก ตราสินคา้ประกอบดว้ยสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือ
หลาย ๆ สิ่งต่อไปนี ้

1. ช่ือสินคา้ (Brand name) หมายถึง “ส่วนของตราสินคา้ที่สามารถอ่านออกเสียง
ได”้ ซึ่งมกัประกอบดว้ยตวัอกัษร ค า หรือตวัเลข 

2. เคร่ืองหมายตราสินคา้ (Brand mark) หมายถึง “รูปทรง ลักษณะ สัญลักษณ์ สี 
หรือลกัษณะของตวัอกัษรที่ช่วยใหจ้ดจ าและแยกแยะความแตกต่างของผลิตภณัฑไ์ด้” 

3. เคร่ืองหมายการคา้ (Trade mark) หมายถึง “ตราสินคา้ ทั้งส่วนที่เป็นช่ือสินคา้ 
หรือเคร่ืองหมายตราสินคา้ อย่างใดอย่างหนึ่งหรือทั้งสองอย่างถูกน าไปจดทะเบียนกับกระทรวง
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พาณิชย์เพ่ือใหไ้ดร้ับความคุม้ครองตามกฎหมาย โดยผู้อ่ืนจะน าไปใช้กับผลิตภัณฑข์องตนหรือ
เลียนแบบไม่ได”้ 

ตราสินคา้มีความส าคัญมากทั้งต่อผู้ผลิต ผู้จ าหน่าย และผู้บริโภค หากผลิตภัณฑ์
ต่างๆ ไม่มีการน าตราสินคา้มาใช้ การติดต่อซือ้ขายและกิจกรรมอ่ืนๆ ทางการตลาดคงท าไดด้ว้ย
ความยากล าบาก โดยตราสินคา้มีส่วนส าคญั ดงันี ้

1. ช่วยใหลู้กค้าเห็นความแตกต่างระหว่างผลิตภัณฑแ์ต่ละชนิด แต่ละแบบของ
ผูผ้ลิตแต่ละราย 

2. ช่วยสรา้งความมั่นใจใหล้กูคา้ ในการที่จะเลือกซือ้ผลิตภัณฑว่์าจะไดผ้ลิตภัณฑท์ี่
ตอ้งการในคณุภาพและมาตรฐานที่เคยไดร้บั 

3. ช่วยใหก้ระบวนการตดัสินใจซือ้ของลูกคา้ท าไดร้วดเร็วตรงตามความตอ้งการ ไม่
สบัสน 

4. ช่วยเพ่ิมยอดจ าหน่ายใหแ้ก่ผูผ้ลิตและผู้ขาย รวมทั้งช่วยขจัดผู้ผลิตและผู้ขายที่มี
ผลิตภณัฑท์ี่ไม่ตรงกับความตอ้งการของลกูคา้ออกจากตลาด 

5. ช่วยใหน้ักการตลาดสามารถก าหนดต าแหน่งทางการตลาดของผลิตภัณฑแ์ต่ละ
แบบแต่ละย่ีหอ้ไดช้ัดเจน 

6. ช่วยลดการแข่งขันในดา้นราคาระหว่างผูผ้ลิตและผูจ้ าหน่าย 
7. กระตุน้ให้ผู ้ผลิตและผู้จ าหน่ายเกิดความรับผิดชอบต่อลูกค้าและมุ่งพัฒนา

ผลิตภณัฑใ์หต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ขึน้เร่ือยๆ ตราย่ีหอ้ที่ดีควรมีลักษณะอย่างใด
อย่างหนึ่งหรือหลายอย่างต่อไปนี ้

1. บ่งบอกลกัษณะเฉพาะคณุสมบัติหรือประโยชนข์องผลิตภณัฑ ์
2. สัน้ ง่ายต่อการออกเสียงสะกดและท าความเขา้ใจ 
3. มีลกัษณะเฉพาะ เป็นจุดเด่นใหเ้กิดความสนใจและจดจ า 
4. ไม่มีความหมายที่แคบจนเกินไปจนน าไปปรบัใช้กับผลิตภัณฑใ์หม่ๆ  ในอนาคตได้

ยาก 
5. ไม่ท  าใหผู้ ้บริโภคเกิดความสับสนหรือเข้าใจผิดว่าเป็นผลิตภัณฑห์รือบริการของ

ผูผ้ลิตรายอ่ืน 
6. ไม่ขัดต่อกฎหมายและสามารถน าไปใช้จดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้เพ่ือความ

คุม้ครองตามกฎหมายได ้เช่น ไม่มีค าที่มีความหมายที่สามารถสื่อไปในทางลามก ไม่ใช้ตราสินคา้
ที่ซ  า้ซอ้นกับที่มีการจดทะเบียนอยู่แลว้ เป็นตน้ 
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2.2 การบรรจุภัณฑ ์ (Packaging) 
บรรจุภณัฑ ์หรือ หีบห่อ เป็นส่วนประกอบส าคัญส่วนหนึ่งของผลิตภัณฑ์ ทั้งในดา้น

การรกัษาคณุภาพของผลิตภัณฑ ์จูงใจใหผู้ ้บริโภคซือ้ผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑม์ีส่วนสัมพันธ์อย่าง
ใกลชิ้ดกับป้ายฉลาก (Label) และตราสินคา้ (Brand) เพราะทั้งป้ายฉลากและตราสินคา้จะเป็น
ส่วนที่มกัปรากฏอยู่บนบรรจุภณัฑ ์โดยสามารถอธิบายความหมายของบรรจุภัณฑท์างการตลาด
ไดว่้า บรรจุภณัฑ ์(Package) หมายถึง “สิ่งที่ห่อหุม้หรือบรรจุผลิตภณัฑ”์ 

การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) หมายถึง “กลุ่มของกิจกรรมการออกแบบผลิตและการ
จัดเก่ียวกับสิ่งห่อหุม้หรือบรรจุผลิตภัณฑ์” บรรจุภัณฑย์ังสามารถแยกไดต้ามลักษณะของการใช้
งานออกเป็น 3 ระดบั คือ 

1. บรรจุภัณฑช์ั้นแรก หรือขั้นพืน้ฐาน (Primary package) หมายถึง บรรจุภัณฑ์
ชั้นในสุดที่ห่อหุม้หรือบรรจุตัวผลิตภัณฑ์โดยตรง เช่น หลอดยาสีฟัน ขวดน ้าปลา แผ่นพลาสติก 
หรือกระดาษห่อหุม้หมากฝรั่งหรือลกูอม เป็นตน้ 

2. บรรจุภณัฑช์ั้นที่สองหรือชั้นนอก (Secondary package) หมายถึง บรรจุภัณฑท์ี่
ห่อหุม้ บรรจุภณัฑช์ั้นแรกไวอี้กชั้นหนึ่งเพ่ือเพ่ิมสีสนัใหผ้ลิตภณัฑ ์เพ่ิมความสะดวกในการตั้งวางใน
พืน้ที่ขาย รวมถึงใหข้้อมูลแก่ผู้บริโภค เช่น กล่องกระดาษที่ใส่หลอดยาสีฟัน กล่องพลาสติกที่ใส่
น า้ปลา แบบซอง กล่องใส่เคร่ืองส าอาง เป็นตน้ 

3. บรรจุภัณฑเ์พ่ือการขนส่ง (Shipping package) เป็นบรรจุภัณฑท์ี่จัดท า ขึน้เพ่ือ
ประโยชนใ์นการขนส่ง และช่วยป้องกันความเสียหายของผลิตภัณฑร์ะหว่างการเคลื่อนย้าย เช่น 
กล่องกระดาษลกูฟกูที่ใชใ้นการขนส่งน า้ปลาขนาด 12 ขวด โครงไมก้รุดว้ยโฟมที่ใช้บรรจุตูเ้ย็นหรือ
เคร่ืองซกัผา้ขนาดใหญ่เมื่อขนส่งไปใหล้กูคา้ เป็นตน้ 

บรรจุภณัฑม์ีความส าคัญต่อผลิตภัณฑเ์ป็นอย่างสูง  เน่ืองจากบรรจุภัณฑท์ าหน้าที่
หลกั ๆ คือ 

1. บรรจุตัวผลิตภัณฑ ์ หน้าที่หลักประการแรกของบรรจุภัณฑ์ คือ การบรรจุตัว
ผลิตภณัฑใ์หอ้ยู่ในรูปที่ใชป้ระโยชนไ์ด ้

2. ปกป้องผลิตภณัฑใ์หอ้ยู่ในสภาพเดิม ไม่แตกหกัเสียหายหรือเสื่อมสภาพ 
3. เพ่ิมความสะดวกในการพกพา 
4. เพ่ิมความสะดวกในการขนส่ง และเคลื่อนยา้ย 
5. เพ่ิมความสะดวกในการใชง้านแก่ผูบ้ริโภค 
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6. สรา้งความแตกต่างและโดดเด่นใหผ้ลิตภัณฑ์ รูปทรงสวยงาม สีสันของบรรจุ
ภณัฑท์  าหนา้ที่ดงึดดูใหล้กูคา้สนใจและเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ ย่ิงปัจจุบันผลิตภัณฑจ์ านวนมากวาง
จ าหน่ายอยู่ในรา้นคา้ปลีกแบบลกูคา้บริการตัวเอง บรรจุภัณฑย่ิ์งตอ้งท าหน้าที่พนักงานขายที่จะ
ขายตวัผลิตภณัฑเ์องมากขึน้ 

7. สรา้งความไดเ้ปรียบดา้นตน้ทนุ การเลือกใช้บรรจุภัณฑท์ี่ เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์
และผูบ้ริโภครวมถึงการออกแบบบรรจุภณัฑท์ี่ดี ช่วยท าใหอ้งคก์รสามารถลดตน้ทุนดา้นผลิตภัณฑ์
ลงไดท้  าใหไ้ดเ้ปรียบดา้นการแข่งขัน 

2.3 ฉลาก (Label) 
ฉลากเป็นส่วนหนึ่งของผลิตภัณฑท์ี่ใหข้้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑห์รือเก่ียวกับผู้ผลิต

ผลิตภณัฑ ์โดยฉลากส่วนใหญ่จะเป็นส่วนหนึ่งของบรรจุภณัฑ์ เราสามารถแบ่งประเภทของฉลาก
ออกไดเ้ป็น 3 ประเภท คือ 

1. ฉลากตราสินค้า (Brand Label) เป็นฉลากที่แสดงตราสินคา้หรือโลโก้ของ
ผลิตภณัฑ ์

2. ฉลากแสดงคณุภาพ (Grade Label) เป็นฉลากที่บ่งบอกระดบัคณุภาพ หรือแสดง 
ระดบัมาตรฐานของผลิตภณัฑ ์รวมถึงฉลากที่แสดงเคร่ืองหมายรบัรองมาตรฐานและ

รางวลัต่างๆ ที่ไดร้บั 
3. ฉลากแสดงรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ (Descriptive Label) เป็นฉลากที่แสดง

รายละเอียดเก่ียวกับผลิตภณัฑ ์เช่น วิธีเก็บรกัษาผลิตภณัฑ ์ ช่ือ ที่อยู่ของผูผ้ลิต เป็นตน้ 
โดยปกติแลว้ฉลากอาจเป็นส่วนหนึ่งที่พิมพติ์ดไวบ้นบรรจุภัณฑ์หรือตัวผลิตภัณฑ์ 

หรืออาจสอดแนบไวก้ับผลิตภณัฑก็์ได ้โดยป้ายฉลากหรือบรรจุภัณฑห์นึ่งอาจประกอบดว้ยฉลาก
มากกว่าหนึ่งประเภทก็ได ้ตราสินคา้ บรรจุภัณฑ ์และฉลาก ปัจจุบันถือว่ามีความส าคัญไม่ย่ิง
หย่อนไปกว่าตัวผลิตภัณฑ์ และในบางผลิตภัณฑ์ดูเหมือนตราสินคา้หรือบรรจุภัณฑ์อาจมี
ความส าคัญต่อการตัดสินใจซือ้มากกว่าตัวผลิตภัณฑเ์อง นักการตลาดจึงตอ้งใหค้วามสนใจใน
การปรบัปรุงและพัฒนาตราสินคา้ใหแ้ข็งแกร่งเพ่ือสรา้งจุดขายใหแ้ก่สินคา้และช่วยป้องกันการ
เลียนแบบจากคู่แข่งขัน โดยบรรจุภณัฑแ์ละฉลากถือว่าเป็นส่วนที่อยู่ควบกับตวัผลิตภัณฑแ์ละตรา
สินคา้อย่างแยกกันไม่ออกในการช่วยท าใหล้กูคา้ตดัสินใจซือ้ (Kotler, 1999, pp. 255-260)  

3. กลยุทธด้์านผลิตภัณฑ ์ (Product Strategy)  
การตัดสินใจในลักษณะผลิตภัณฑแ์ละการบริการที่มีอิทธิพลจากพฤติกรรมของ

ผู้บริโภคว่ามีความต้องการผลิตภัณฑท์ี่มีคุณสมบัติอะไรบ้าง นักการตลาดตอ้งก าหนดกลยุทธ์
ผลิตภณัฑต่์าง ๆ ดงันี ้ 
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1. ขนาดรูปร่างและคณุสมบัติอะไรบา้งที่ผลิตภณัฑค์วรมี  
2. ผลิตภณัฑค์วรบรรจุหีบห่ออย่างไรจึงจะน่าสนใจ  
3. ลกัษณะการบริการที่ส  าคญัของผูบ้ริโภคคืออะไร 
4. การไดร้บัประกันและโปรแกรมการใหบ้ริการอะไรบา้งที่ควรจัดให ้  
5. ลกัษณะผลิตภณัฑส์่วนประกอบที่เก่ียวขอ้งคืออะไร (Kotler, 1999, pp. 255-260) 

กล่าวโดยสรุป จากแนวคิดเก่ียวกับปัจจัยดา้นผลิตภณัฑท์ี่กล่าวมาขา้งตน้ไดว่้า ผลิตภัณฑ ์
คือ สิ่งใดก็ตามที่สามารถสรา้งความพอใจกับผูบ้ริโภค มีทัง้ผลิตภณัฑล์ักษณะที่จับตอ้งได้ และจับ
ต้องไม่ได้ ผู ้วางแผนจึงจ า เป็นต้องพิจารณาสินค้าและบริการ มี 5 ระดับ ประกอบด้วย 
ผลประโยชน์หลัก ผลิตภัณฑพื์้นฐาน ผลิตภัณฑท์ี่คาดหวัง ผลิตภัณฑค์วบและผลิตภัณฑท์ี่มี
ศกัยภาพ โดยในการวิจัยครัง้นี ้ผูวิ้จัยเลือกความหมายของปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์ ในส่วนของการ
ตัดสินใจในระดับตัวผลิตภัณฑ ์(Individual product decisions) (Kotler, 1999, pp. 255-260) 
มาอา้งอิงในการวิจัย เพ่ือใช้ในปัจจัยดา้นผลิตภัณฑท์ี่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากครอบคลมุลักษณะของผลิตภัณฑท์ี่ศึกษา
อยู่ ไดแ้ก่คณุสมบัติของผลิตภัณฑ ์ ตราผลิตภัณฑ ์บรรจุภัณฑ์ ป้ายฉลากผลิตภัณฑ ์และบริการ
สนับสนนุผลิตภณัฑ ์ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้ 
การตดัสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกที่จะกระท าการสิ่งใดสิ่งหนึ่งโดยเฉพาะจาก

บรรดาทางเลือกต่างๆ ที่มีอยู่ (ศภุร เสรีรตัน.์ 2550: 49; อา้งอิงจาก C. Glenn Walters. 1987: 69) 
การตดัสินใจซือ้ หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือก

ต่างๆ ที่มีอยู่ ซึ่งปกติในชีวิตประจ าวนัผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินคา้และ
บริการอยู่แลว้ โดยจะเลือกซือ้สินคา้หรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากัดของสถานการณ์ ซึ่งถ้า
นักการตลาดสามารถท าความเข้าใจและเข้าถึงจิตใจของผู้บริโภค การกระจายสินคา้และสรา้ง
ความยอมรบัของผูบ้ริโภคก็จะมีประสิทธิภาพย่ิงขึน้ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2546, น. 23) 

Schiffman (1994, p. 659) กล่าวไวว่้า การตดัสินใจ คือ ขั้นตอนในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์
จากทางเลือกที่มีตัง้แต่สองทางเลือกขึน้ไป ซึ่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนที่เก่ียวข้องกับ
กระบวนการการตัดสินทั้งทางดา้นพฤติกรรมทางกายภาพ และทางดา้นจิตใจ ซึ่งการซือ้และ
พฤติกรรมการซื ้อตามบุคคลอ่ืนเป็นกิจกรรมทั้งทางด้านจิตใจและกายภาพ ที่ เกิดขึ ้นในช่วง
ระยะเวลาหนึ่ง  
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กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค (Decision Process) แมผู้ ้บริโภคจะมีความแตกต่าง
กัน มีความต้องการแตกต่างกัน แต่ผู้บริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซือ้ที่คลา้ยคลึงกัน  ซึ่ง
กระบวนการตดัสินใจซือ้ แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงันี ้ 

1. การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition)  
จุดเร่ิมตน้ของปัญหาเกิดขึน้เมื่อบุคคลรูส้กึถึงความแตกต่างระหว่างสภาพที่เป็นอุดม

คติ (Ideal) คือ สภาพที่เขารูส้ึกว่าดีต่อตนเองและเป็นสภาพที่ปรารถนา กับสภาพที่เป็นอยู่จริง 
(Reality) ของสิ่งต่าง ๆ ที่เกิดขึน้กับตนเอง จึงก่อใหเ้กิดความตอ้งการที่จะเติมเต็มส่วนต่างระหว่าง
สภาพอดุมคติกับสภาพที่เป็นจริงโดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตทุี่แตกต่างกันไป  

2. การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) 
เมื่อเกิดปัญหาผูบ้ริโภคก็ตอ้งแสวงหาหนทางแก้ไข โดยหาข้อมูลเพ่ิมเติมเพ่ือช่วยใน

การตดัสินใจ จากแหล่งขอ้มลูต่อไปนี ้ 
2.1 การแสวงหาขอ้มลูภายใน 
การแสวงหาขอ้มลูภายใน หมายถึง ผู้บริโภคจะแสวงหาข้อมูลจากความทรงจาของ

ตนเองที่ถูกเก็บไวเ้ก่ียวกับสินคา้หรือบริการต่างๆ โดยอาศัยความรูเ้ดิมที่ไดจ้ากประสบการณ์และ
การเรียนรูท้ี่ผ่านมาของผู้บริโภคแต่ละคน อาจเรียกไดว่้าเป็นการแสงหาข้อมูลแบบธรรมดา โดย
การพิจารณาใหม้ากขึน้ 

2.2 การแสวงหาขอ้มลูภายนอก 
การแสวงหาขอ้มลูภายนอก หมายถึง การที่ผูบ้ริโภคคน้หาข้อมูลจากแหล่งภายนอก 

เพ่ือเรียนรูเ้ก่ียวกับสินคา้มากขึน้ แหล่งขอ้มลูที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ 
2.3 ความถ่ีและปริมาณในการแสวงหาขอ้มลู 
ความถ่ีในการแสวงหาหรือคน้หาข้อมูลของผู้บริโภคนั้น  จะมีความถ่ีเพ่ิมขึน้จาก 3 

กรณี ไดแ้ก่ กรณีเห็นว่าการซือ้เป็นเร่ืองส าคัญ กรณีที่ผู ้บริโภคตอ้งการเรียนรูเ้ก่ียวกับผลิตภัณฑ์
เพ่ิมขึน้ และกรณีที่การคน้หาข้อมูลสามารถกระท าไดง่้าย ผู้บริโภคแต่ละคนจะมีความถ่ีในการ
คน้หาขอ้มลูแตกต่างกัน เช่น ผูบ้ริโภคเพศหญิงจะใชเ้วลาในการคน้หาข้อมูลมากกว่าผู้บริโภคเพศ
ชาย ส าหรับปริมาณการคน้หาข้อมูลในผู้บริโภคจะมีความต่างกันไปตามระดับ  ความรูเ้ก่ียวกับ
ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค โดยที่ผูบ้ริโภคที่มีความรูเ้ก่ียวกับผลิตภัณฑร์ะดับปานกลางจะมีปริมาณ
การคน้หาขอ้มลูสงูสดุ ส่วนผูบ้ริโภคที่มีความรูเ้ก่ียวกับผลิตภัณฑร์ะดับสูงและต ่าจะมีปริมาณการ
คน้หาขอ้มลูนอ้ย  

Soloman (2009) กล่าวถึงระดบัการตดัสินใจซือ้มีผลต่อปริมาณการคน้หาข้อมูลของ
ผูบ้ริโภค โดยการตัดสินใจที่ตอ้งอาศัยกระบวนการคิด และแก้ปัญหารอบคอบมากเท่าไหร่ การ
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คน้หาขอ้มลูจะความถ่ีและปริมาณที่มากขึน้ตามไปดว้ย ซึ่งสามารถแบ่งระดับการตัดสินใจไดเ้ป็น 
3 ระดบั ไดแ้ก่  

ระดับที่  1 การตัดสินใจซือ้ตามความเคยชิน (routine response behavior) มัก
เกิดขึน้ในสถานการณ์ที่สินคา้มีราคาถูก ซือ้เป็นประจา หรือผู้บริโภคมีความคุน้กับประเภทหรือ
ย่ีหอ้ของผลิตภณัฑน์ั้นเป็นอย่างดี 

ระดบัที่ 2 การตดัสินใจซือ้ที่ใชก้ระบวนความคิดแบบง่าย (limited problem solving) 
จะใชก้ฎการตดัสินใจแบบง่ายหรือทางลดัในการตดัสินใจ เช่น ใช้ราคาหรือประเทศผู้ผลิตเป็นทาง
ลดัในการตดัสินใจว่าจะซือ้ย่ีหอ้ใด 

ระดับที่  3 การตัดสินใจซือ้ที่ใช้กระบวนความคิดแบบซับซอ้น (extensive problem 
solving) มีความรอบคอบและความระมดัระวงัในการตดัสินใจ โดยอาศัยการพิจารณาข้อมูลต่างๆ 
มกัเกิดกับการตดัสินใจผลิตภณัฑท์ี่มีราคาแพง เป็นสินคา้ที่นานๆ ซือ้ครัง้ ไม่คุน้ชินกับประเภทหรือ
ย่ีหอ้ของผลิตภัณฑท์ี่จะซือ้ และมีความเสี่ยงตามการรับรู ้ ซึ่งผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร จะมีความ
เสี่ยงในการรบัรูด้า้นกายภาพ เน่ืองจากกังวลว่าสินคา้จะมีอันตรายหรือไม่ อย่างไรก็ตาม ผู้บริโภค
อาจรับรูค้วามเสี่ยงดา้นอ่ืนๆ เช่น ความเสี่ยงทางสังคม ความเสี่ยงทางจิตวิทยา ความเสี่ยง
ทางการใชง้าน ความเสี่ยงทางการเงินไดอี้กดว้ย  

ผูบ้ริโภคบางคนก็ใชค้วามพยายามในการเสาะแสวงหาข้อมูลในการใช้ประกอบการ
ตดัสินใจซือ้มากแต่บางคนก็นอ้ย ทัง้นี ้อาจขึน้อยู่กับปริมาณของข้อมูลที่ เขามีอยู่ เดิม ความรุนแรง
ของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา (Gregory Armstrong, 2017, pp. 58-
50) 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative)  
เมื่อผูบ้ริโภคไดข้อ้มลูจากขั้นตอนที่ 2 แลว้ ก็จะประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือก

ทางที่ดีที่สดุ ซึ่งอาจจะประเมินโดยการเปรียบเทียบข้อมูลเก่ียวกับคุณสมบัติของแต่ละสินคา้และ
คดัสรรในการที่จะตดัสินใจเลือกซือ้จากหลากหลายตราย่ีหอ้ใหเ้หลือเพียงตราย่ีหอ้เดียว  ซึ่งอาจ
ขึน้อยู่กับสถานการณ์ หรือความเช่ือในตราสินค้านั้น  ๆ หรืออาจขึน้อยู่กับประสบการณ์ของ
ผูบ้ริโภค รวมถึงทางเลือกที่มีอยู่ดว้ย  

ทัง้นี ้เพ่ือใหต้ดัสินใจไดง่้ายขึน้ จึงมีแนวคิดในการพิจารณา เพ่ือช่วยประเมินแต่ละ
ทางเลือก ดงัต่อไปนี ้ 

3.1 คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชน์ของสินคา้ที่ไดร้ับ (Benefit) คือ การ
พิจารณาถึงผลประโยชน์ที่จะไดร้ับ และคุณสมบัติของสินคา้ว่า สามารถท าอะไรไดบ้้าง หรือมี
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ความสามารถแค่ไหน แต่ละรายจะมองผลิตภัณฑ์ว่าเป็นมวลรวมของลักษณะต่าง  ๆ ของ
ผลิตภณัฑ ์ซึ่งผูบ้ริโภคจะมองลกัษณะแตกต่างของลักษณะเหล่านี้ว่าเก่ียวข้องกับตนเองเพียงใด 
และเขาจะใหค้วามสนใจมากที่สดุกับลกัษณะที่เก่ียวขอ้งกับความตอ้งการของเขา  

3.2 ระดับความส าคัญ (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความส าคัญ
ของคุณสมบัติ (Attribute Importance) ของสินคา้เป็นหลัก มากกว่าพิจารณาถึงความโดดเด่น
ของสินคา้ (Salient Attributes) ที่ไดพ้บเห็น ผู้บริโภคใหค้วามส าคัญกับลักษณะต่าง ๆ ของ
ผลิตภณัฑใ์นระดบัแตกต่างกันตามความสอดคลอ้งกับความตอ้งการของเขา  

3.3 ความเช่ือถือต่อตราย่ีหอ้ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเช่ือถือต่อ
ย่ีหอ้ของสินคา้หรือภาพลักษณ์ของสินคา้ (Brand Image) ที่ผู ้บริโภคไดเ้คยพบเห็น หรือรับรูจ้าก
ประสบการณ ์ซึ่งความเช่ือเก่ียวกับตราย่ีหอ้มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค  

3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินว่า มีความพอใจต่อสินคา้แต่ละ
ย่ีหอ้แค่ไหน โดยผูบ้ริโภคจะก าหนดคณุสมบัติผลิตภณัฑท์ี่เขาตอ้งการแลว้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
คณุสมบัติของผลิตภณัฑท์ี่ตอ้งการกับคณุสมบัติของตราต่าง ๆ  

3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีนีเ้ป็นอีกวิธีหนึ่งที่น าเอาปัจจัย
ส าหรับการตัดสินใจหลายตัว เช่น ความเช่ือถือในย่ีหอ้ ความพอใจ คุณสมบัติของสินคา้ มา
พิจารณาเปรียบเทียบใหค้ะแนน แลว้ตัดสินใจซือ้จากผลสรุปว่าย่ีหอ้ใดไดร้ับคะแนนจากการ
ประเมินมากที่สดุ 

สรุป จากทฤษฎีที่กล่าวมา อธิบายไดว่้า กระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค 5 ขั้นตอน 
(Stage of The Buying Decision Process) มีความสมัพันธ์กับความนึกคิด (Thought) ความรูส้ึก 
(Feeling) การแสดงออก (Action) ในการด ารงชีวิตของมนษุยแ์ต่ละคน ซึ่งไม่จ าเป็นตอ้งเหมือนกัน 
ทัง้นีเ้พราะแต่ละคนมีทัศนคติ (Attitude) สิ่งจูงใจ (Motive) ประสบการณ์ การรับรูห้รือสิ่งกระตุน้ 
(Stimuli) ทั้งภายในและภายนอกต่างกัน ปัจจัยดังกล่าวจะมีผลต่อความรูส้ึกนึกคิดที่น าไปสู่
กระบวนการตดัสินใจซือ้และพฤติกรรมภายหลงัการซือ้การตัดสินใจของผูซ้ือ้  

4. การตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision)  
ในขั้นตอนการประเมิน ผู้บริโภคจะจัดล าดับความชอบตราย่ีห้อต่างๆในแต่ละ

ตวัเลือกและก็จะสรา้งความตัง้ใจซือ้ขึน้ โดยทั่วไปผูบ้ริโภคมักจะท าการซือ้ตราที่ชอบมากที่สุด แต่
อาจม ี2 ปัจจัยที่แทรกความตัง้ใจซือ้และการตดัสินใจซือ้ได ้ ไดแ้ก่  
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1. ปัจจัยทัศนคติของผู้อ่ืนที่มาจากความรุนแรงทางทัศนคติในแง่ลบของผู้อ่ืนและ
แรงจูงใจที่ท  าใหผู้ ้บริโภคคลอ้ยตามทัศนคติในแง่ลบของผู้อ่ืนนั้น  เช่น เป็นบุคคลใกลชิ้ดมากกับ
ผูบ้ริโภค ท าใหผู้บ้ริโภคตอ้งการเอาใจบุคคลใกลชิ้ด 

2. ปัจจัยสถานการณ์ที่ไม่ไดค้าดคิดไวล้่วงหน้าที่ เกิดขึน้กับผู้บริโภคอาจท าใหเ้กิด
ความเปลี่ยนแปลงในการตัง้ใจซือ้ 

5. พฤติกรรมหลังการซือ้ (Postpurchase Behavior) 
หลังการซื ้อสินค้าเสร็จแล้ว ผู้บริโภคจะเกิดความพอใจหรือไม่พอใจ และจะก่อ

พฤติกรรมหลังการซือ้  ซึ่งขึน้อยู่กับความสัมพันธ์ระหว่างการปฏิบัติการของสินคา้ ( Products’ 
Perceived Performance) กับความคาดหวังของผู้บริโภค (Consumer’s Expectation) คือ ถ้า
สินคา้นอ้ยกว่าความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะผิดหวัง ถ้าตรงกับความคาดหวัง ผู้บริโภคจะพอใจ ถ้าดี
เกินความคาดหมาย ผู้บริโภคจะปลืม้มาก ผู้บริโภคอิงความคาดหมายไวก้ับข่าวสารที่เขาไดร้ับ
จากผูข้าย เพ่ือน ๆและแหล่งอ่ืน ๆ ถ้าผู้ขายอา้งการปฏิบัติงานของสินคา้ของเขา “เกินความเป็น
จริง” ผลก็คือ ผูบ้ริโภคจะไม่พอใจ ดังนั้นผู้ขายจะตอ้งซื่อสัตย์ หรือใหค้ ามั่นสัญญา ในการเสนอ
ขอ้อา้งของสินคา้ของเขา   

Schiffman (2006, pp. 437-438) ไดใ้หนิ้ยามเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซือ้ ว่า 
หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซื ้อผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือกขึน้ไป  ซึ่งพฤติกรรมผู้บริโภคจะ
พิจารณาในส่วนที่ เก่ียวข้อง กับกระบวนการตัดสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ  (ความรูส้ึกนึกคิด) และ
พฤติกรรมทางกายภาพ การซือ้เป็นกิจกรรมดา้นจิตใจ และทางกายภาพซึ่งเกิดขึน้ในช่วงระยะเวลา
หนึ่งกิจกรรมเหล่านีท้  าใหเ้กิดการซือ้และเกิดพฤติกรรมการซือ้ ตามบุคคลอ่ืน 

กล่าวโดยสรุป จากแนวคิดเก่ียวกับการตดัสินใจซือ้ที่กล่าวมานี ้ผูวิ้จัยเลือกใช้การตัดสินใจ
ซือ้ในขั้นที่ 4 ซึ่งเป็นหนึ่งในขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค โดยอา้งอิงตามค านิยาม
ของ (Schiffman, 2006, pp. 437-438) ที่ ว่าไว้ว่า การตัดสินใจซือ้ หมายถึงล าดับขั้นตอนที่
ผู ้บริโภคได้พิจารณาก่อนการการตัดสินใจซื ้อ เพ่ือหาทางเลือกที่ เหมาะสมที่สุดจากทางเลือก
หลายๆทางเลือกที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้  นั่ นคือ การที่ผู ้บริโภคเลือกที่จะซือ้ตามความตอ้งการ
และความเหมาะสมหลงัจากที่ประเมินทางเลือกต่างๆ แลว้  
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ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม 
แคลเซียมเป็นสารอาหารส าคญัในการเสริมสรา้งกระดูก เราจึงเห็นคนทั่วไปหันมาบริโภค

แคลเซียมในรูปแบบต่างๆ โดยเฉพาะอาหารเสริมกันมากขึน้ เน่ืองจากการบริโภคแคลเซียมเช่ือว่า
มีส่วนช่วยในการป้องกันหรือบ าบัดโรคกระดกูบาง กระดูกพรุนได ้ ดังนั้นการเลือกใช้แคลเซียมให้
ไดผ้ลดีและปลอดภยัจึงมีความส าคญั 

1. รู้จักกับแคลเซียม 
แคลเซียมเป็นแร่ธาตชุนิดหนึ่งที่ เป็นส่วนประกอบส าคัญของกระดูกและฟันของคน

และสัตว ์มีหน้าที่ส  าคัญในการช่วยเสริมสรา้งกระดูกใหม้ีความหนาแน่นที่มากขึน้และมีความ
แข็งแรงตั้งแต่วัยเด็กจนถึงวัยชราไปจนตลอดชีวิต 99% ของแคลเซียมทั้งหมดในร่างกายอยู่ใน
กระดูกและฟัน ส่วนที่เหลืออีกหนึ่ง 1% ในร่างกายจะท าหน้าที่ส  าคัญอ่ืน เช่นเป็นสารส าคัญใน
ระบบการท างานของกลา้มเนือ้หวัใจ โดยแคลเซียมจะสนับสนนุการสื่อสารของเซลลป์ระสาทและ
การหดตวัของกลา้มเนือ้ (รวมถึงกลา้มเนื้อหัวใจ) เพ่ือใหห้ัวใจเตน้ไดเ้ป็นปกติ ,เป็นสารส าคัญใน
การป้องกันโรคมะเร็ง เ ช่น มะเร็งทรวงอก มะเร็งรังไข่ ,ป้องกันอาการก่อนมีประจ าเ ดือน 
(Premenstrual Symptoms) เช่น อารมณแ์ปรปรวน เครียด ซึมเศรา้ วิตกกังวล เหน่ือยลา้ เจ็บคัด
ตงึเตา้นม น า้หนักตวัเพ่ิม เป็นตน้ 

เน่ืองจากแคลเซียมเป็นส่วนประกอบส าคัญในกระดูกและฟัน การที่ ร่างกายขาด
แคลเซียมในระยะยาวจะน าไปสู่อาการเลือดแข็งตัวไดย้ากและมีปัญหาโรคกระดูกอ่อน (อาการ
ของโรคกระดกูอ่อนที่เห็นไดช้ัดคือ กระดูกรับน ้าหนักไดน้้อยกว่าปกติ ส่งผลใหรู้ปทรงของกระดูก
ผิดรูป และปรากฏออกมาในลักษณะ ขาถ่าง ขาโก่ง หัวเข่าชิด เป็นตน้) ในวัยเด็กและวัยผู้ใหญ่ 
(อายุไม่เกิน 50 ปี) และน าไปสู่โรคกระดกูบางและโรคกระดกูพรุนในผูส้งูอายุ ส่งผลใหม้ีความเสี่ยง
สงูที่จะเกิดภาวะกระดกูหกั หรือกระดกูแตก หากเกิดอบุัติเหตหุรือการหกลม้ 

2. ช่องทางการรับแคลเซียม 
ร่างกายของคนเราไม่สามารถสรา้งแคลเซียมขึน้เองได ้จึงเป็นเร่ืองส าคัญและจ าเป็น

ที่คนเราตอ้งไดร้บัแคลเซียมจากสิ่งภายนอกอย่าง เช่น อาหารและผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 
2.1 การรบัแคลเซียมจากอาหาร 

การรบัสารอาหารไม่ว่าจะเป็นวิตามินหรือเกลือแร่จากอาหารจริงเป็นเร่ืองที่ เรา
ตอ้งใหค้วามส าคญัมากที่สดุ เพราะอาหารเป็นสิ่งที่ เรารับประทานทุกวัน วันละหลายครั้งอยู่แลว้ 
บวกกับเป็นวิธีที่จะช่วยใหร่้างกายไดร้ับแคลเซียมไดง่้ายและมีประสิทธิภาพมากที่สุด แน่นอนว่า
การที่เราจะไดร้บัแคลเซียมเพียงพอต่อความตอ้งการของร่างกาย จ าเป็นตอ้งเลือกทานอาหารที่มี



  31 

แคลเซียมสงู ดงันั้นสิ่งที่เราควรรูคื้อ อาหารชนิดใดมีแคลเซียมสงูและเหมาะกับสุขภาพพืน้ฐานของ
เราเพราะร่างกายของคนเราแตกต่างกัน บางคนน ้าหนักตัวน้อย บางคนท างานหนักไม่ค่อยได้
พกัผ่อน บางคนแพอ้าหาร เป็นตน้  

2.2 การรบัแคลเซียมจากผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 
 การรับแคลเซียมจากผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมเป็นทางเลือกส าคัญรองลงมา

จากการรบัแคลเซียมจากอาหารปกติทั่ วไป หากเราเป็นคนที่รับประทานอาหารไดส้ัดส่วนและได้
แคลเซียมเพียงพอต่อวนัอยู่แลว้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมก็ไม่จ าเป็น แต่ในความเป็นจริงแลว้ ใน
ยุคปัจจุบันที่คนส่วนใหญ่ใช้เวลาไปกับการท างานและท ากิจกรรมอ่ืนๆ อาจจะไม่มีเวลามาดูแล
ตนเองเร่ืองอาหารการกินของตนเองไดทุ้กมือ้ ดังนั้นผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมจึงเข้ามามีบทบาท
ในการเสริมปริมาณของแคลเซียมที่เราอาจทานไดไ้ม่ครบในแต่ละวนั 

2.2.1 ผลิตภัณฑ์เสริมแคลเซียมที่ได้จากการสังเคราะห์ทางเคมี ใช้วิธีการ
สรา้งจากการสงัเคราะหส์ารเคมีในหอ้งแลปเพ่ือเลียนแบบแคลเซียมจากธรรมชาติ กล่าวคือ น า
สารตัง้ตน้ตัง้แต่สองชนิดมาท าปฏิกิริยากัน จนไดส้ารสดุทา้ยเป็นสารประกอบแคลเซียมที่อยู่ในรูป
ของเกลือซึ่งมีอยู่หลากหลายชนิดมาก ดงัตวัอย่างต่อไปนี ้

ตาราง 1 ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมที่ไดจ้ากการสงัเคราะหท์างเคมี 

ล  าดบั ชนิด รายละเอียด 

1. แคลเซียมคารบ์อเนต เป็นส่วนผสมที่พบไดใ้นหินทั่วไปตามธรรมชาติ และพบไดใ้นเปลือก
แข็งของสัตวท์ะเลและเปลือกไข่ มักถูกใช้เป็นส่วนผสมของยาลด
กรดและอาหารเสริม 

2. แคลเซียมซิเตรด เป็นเกลือแคลเซียมของกรดมะนาว ส่วนใหญ่ถูกใช้ในอุตสาหกรรม

การถนอมอาหาร แต่บางครัง้ก็ใชเ้พ่ือเพ่ิมรสเปรีย้วของอาหาร ไดร้ับ

ความนิยมน าท าเป็นอาหารเสริมแคลเซียมมากชนิดหนึ่งในปัจจุบัน 

3. แคลเซียมกลโูคเนต ไดจ้ากการสงัเคราะหก์รดกลโูคนิค นอกจากนิยมใช้เป็นอาหารเสริม

แคลเซียมแล้ว ยังใช้เ ป็นส่วนผสมในยา เช่น ยาส าหรับภาวะ

โพแทสเซียมสงู ใชท้  าเป็นยาทาส าหรบัผูท้ี่ถูกกรดไฮโดรฟลูออริกกัด 

ใชเ้ป็นยาแกพิ้ษแมงมมุแม่ม่ายด า 
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ตาราง 1 (ต่อ) 

ล  าดบั ชนิด รายละเอียด 

4. แคลเซียมแลคเตต ใชผ้ลิตผงฟ ูใช้เพ่ิมลงไปในอาหารปราศจากน ้าตาลเพ่ือป้องกันโรคฟันผุ 

ใชใ้นการรกัษาความสดและรสชาติของผลไมท้ี่เพ่ิงเก็บเก่ียว 

5. แคลเซียมฟอสเฟต พบไดม้ากในนมววั และเป็นส่วนประกอบหลกัในกระดกูและผิวเคลือบฟัน 

6. แคลเซียมซิเตรดมาเลต เป็นแคลเซียมที่ละลายน า้ได ้ร่างกายมีอตัราการดดูซมึแคลเซียมชนิดนีส้งู 

7. แคลเซียมออโรเตต เป็นแคลเซียมที่เช่ือว่ามีประสิทธิภาพสูงสุดในตอนนี้ เน่ืองจากร่างกายมี

อตัราการดดูซมึแคลเซียมชนิดนีส้งูกว่าแคลเซียมชนิดอ่ืนๆ 

 
อย่างไรก็ตาม ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมที่มีจ าหน่ายในประเทศไทยมักจะเป็น 

แคลเซียมคารบ์อเนตและแคลเซียมซิเตรดมากกว่า ซึ่งหากแนะน าใหเ้ลือกทานแคลเซียมซิเตรด 
เพราะอตัราการดดูซมึดีกว่า และไม่จ าเป็นตอ้งทานพรอ้มอาหาร ทานตอนทอ้งว่างก็ได้ ท าใหง่้าย
และสะดวกกว่าการทานแคลเซียมคารบ์อเนต ซึ่งตอ้งทานพรอ้มกับอาหารเพ่ือเพ่ิมอัตราการดูดซึม
แคลเซียมของร่างกาย (กฤต เติมพิริยะกิจ, 2556, น. 25) 

2.2.2 ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมที่ไดจ้ากสตัว ์เป็นอาหารเสริมแคลเซียมที่ท  า
จากส่วนแข็งและเปลือกหรือส่วนที่กลายเป็นหินของสตัว ์เช่น หินปะการงั กระดูกสัตว ์เปลือกหอย
นางรม แน่นอนว่ามีความเป็นธรรมชาติมากกว่าอาหารเสริมแคลเซียมที่ไดจ้ากการสังเคราะห ์
อย่างไรก็ตาม การควบคุมคุณภาพของอาหารเสริมแคลเซียมชนิดนี้เป็น เร่ืองที่ท  าไดย้าก เพราะ
สตัวแ์ต่ละตวัเติบโตต่างที่ กินอาหารไม่เหมือนกัน และไม่แน่ใจว่าส่วนแข็งที่น ามาท าจะมีเชื้อโรค
ดว้ยหรือไม่  รวมทัง้พบว่ามีการปนเป้ือนของสารตะกั่ ว จึงเป็นเหตุใหอ้าหารเสริมแคลเซียมชนิดนี้
ไม่เป็นที่นิยมของผูบ้ริโภค 

2.2.3 ผลิตภัณฑ์เสริมแคลเซียมที่ไดจ้ากพืช เป็นอาหารเสริมแคลเซียมที่
ทอ้งตลาดใหค้วามนิยมมากที่สดุ เพราะมีความเป็นธรรมชาติมาก กล่าวคือ แคลเซียมที่ได ้ไดจ้าก
การสกัดจากพืช ไม่ใช่ไดจ้ากการสังเคราะหท์างเคมี ควบคุมคุณภาพไดง่้ายกว่าการผลิตอาหาร
เสริมแคลเซียมจากสัตว์ ร่างกายดูดซึมและน าไปใช้ได้ ง่ายกว่าอาหารเสริมแคลเซียมชนิดอ่ืน 
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เพราะแคลเซียมที่ไดม้าจากการสกัด โครงสรา้งทางเคมีและคุณสมบัติยังอยู่ในสภาพเช่นเดียวกับ
อยู่ที่พืช ยกตวัอย่างเช่น อาหารเสริมแคลเซียมที่สกัดจากสาหร่าย ผลิตภณัฑจ์ากงาด า เป็นตน้ 

3. ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมกับการแก้ปัญหากระดูกบางและกระดูกพรุน             
 โรคกระดกูบางและโรคกระดกูพรุนเป็นโรคแห่งความเสื่อม สาเหตุส่วนใหญ่เกิดจาก

ภาวะการสญูเสียความหนาแน่นของมวลกระดกูหลงัอายุ 35 ปี เป็นตน้ไป ตามภาวะฮอรโ์มนเพศที่
ลดลง ในเพศหญิงจะหมายถึง ฮอรโ์มนเอสโตรเจนและในเพศชายจะหมายถึง ฮอรโ์มนเทสโทสเทอ
โรน ในส่วนของสาเหตุอ่ืนก็จะมีเก่ียวกับเร่ืองของการผ่าตัดมดลูกและรังไข่ออกไป ท าให้ไม่
สามารถสรา้งฮอรโ์มนเพศได ้ การทานอาหารที่ท  าใหส้ญูเสียมวลกระดกู  

 อย่างที่เราทราบกันไปแลว้ว่า 99% ของแคลเซียมในร่างกายอยู่ในกระดูกและฟัน 
แคลเซียมจึงเป็นปัจจัยส าคญัที่ท  าใหก้ระดกูและฟันยังแข็งแรงและสามารถใชง้านไดอ้ย่างเป็นปกติ 
การเสริมแคลเซียมใหก้ับร่างกายจึงเป็นเร่ืองที่ เราทุกคนตอ้งใหค้วามส าคัญในทุกช่วงวัยของชีวิต 
โดยเฉพาะวยัผูใ้หญ่ที่มีอายุมากกว่า 35 ปีขึน้ เพราะความหนาแน่นของมวลกระดูกจะค่อยๆลดลง
อย่างชัดเจน สิ่งที่ เราท าได้ไม่ใช่การท าใหค้วามหนาแน่นของมวลกระดูกเท่าเดิม ซึ่งเป็นเร่ืองที่
เป็นไปไม่ได ้แต่สิ่งที่ เราท าได ้คือ การดูแลใหค้วามหนาแน่นของมวลกระดูกลดลงอย่างช้าที่สุด 
เพ่ือใหก้ระดกูเรายังแข็งแรงสมวยัห่างไกลโรคกระดกูบางและกระดกูพรุนนั่นเอง 

 นอกจากผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมจะช่วยบ ารุงและดแูลกระดูกและฟันแลว้ ในกรณี
ของผูท้ี่มีปัญหากระดกูบางหรือและกระดกูพรุน อาหารเสริมแคลเซียมก็เป็นทางเลือกหนึ่งที่แพทย์
ใชใ้นการรกัษาผูป่้วยที่มีปัญหาเหล่านี ้โดยการใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมในปริมาณที่เหมาะสม
จะช่วยแก้และลดปัญหากระดูกบางหรือกระดูกพรุนได ้ผลที่ไดจ้ะมากจะน้อยขึน้อยู่กับสุขภาพ
พืน้ฐาน อายุ โรคประจ าตวัและความรุนแรงของโรคที่มีอยู่ก่อนแลว้ 

ถึงแมว่้าจะมีงานวิจัยทางการแพทยม์ากมายที่ยืนยันไดว่้า ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม
ช่วยชะลอการลดลงของมวลกระดูกและช่วยใหม้วลกระดูกเพ่ิมขึน้ไดส้  าหรับผู้ที่มีปัญหากระดูก
บางและหรือกระดกูพรุน อย่างไรก็ตาม ในกรณีของผู้ทีมีปัญหาเร่ืองกระดูกพรุนมากแลว้ การใช้
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมเพียงอย่างเดียวอาจไม่เพียงพอ แพทย์จะมียาที่ใช้ส  าหรับเร่งสรา้งมวล
กระดกูโดยเฉพาะ แต่การรกัษาที่ไดผ้ลแบบรวดเร็วย่อมมาพรอ้มกับผลข้างเคียงมากมายที่ตามที
หลงัเสมอ 
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4. ความต้องการแคลเซียมของแต่ละวัย  

ตาราง 2 ความตอ้งการแคลเซียมของแต่ละวยั (*หน่วยเป็น มิลลิกรมัต่อวัน) 

อายุ 0-6 เดือน 7 เดือน-1ปี 1-3 ปี 4-8 ปี 9-18 ปี 19-50 ปี 51 ปีขึน้ไป 

คนทั่วไป 210* 270* 500* 800* 1,000* 800* 1,000* 

ผูห้ญิงตัง้ครรภ ์      800*  

ผูห้ญิงใหน้มบุตร      800*  

ที่มา: กองโภชนาการ กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสขุ. 2562: ออนไลน ์

5. หลักเกณฑใ์นการพิจารณาเลือกผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม 
5.1 ความเป็นธรรมชาติ 

ถ้าเปรียบเทียบความเป็นธรรมชาติของผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม ผู้เรียบเรียง
แนะน าใหเ้ลือกทานผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมที่ไดจ้ากพืช เพราะผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมที่ไดจ้าก
สตัวอ์าจจะมีสารพิษปนเป้ือนของโลหะหนัก เช่น สารตะกั่ ว และในปัจจุบันอาหารเสริมที่ไดจ้าก
สตัวม์กัจะไม่ค่อยมีวางจ าหน่ายอยู่ตามทอ้งตลาด เน่ืองจากไม่ค่อยไดร้ับความนิยมและผู้บริโภคมี
นอ้ย ในส่วนของผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมที่ไดจ้ากการสังเคราะหแ์น่นอนว่าความเป็นธรรมชาติ
ย่อมมีนอ้ยกว่าผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมที่ไดจ้ากพืชอยู่แลว้ อีกทั้งผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมที่ได้
จากพืชจะมีความเป็นธรรมชาติมากกว่าผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมที่ไดจ้ากสัตว ์ในแง่ของความ
เป็นธรรมชาติอาจจะมากพอกัน เพราะไม่ว่าพืชหรือสัตว์ก็มาจากธรรมชาติทั้งคู่ แต่ในส่วนของ
ความเหมาะสมกับร่างกายมนษุยไ์ม่เหมือนกัน เพราะมนษุยเ์ป็นสัตวท์ี่มีสรีระที่เหมาะกับอาหารที่
เป็นพืช สงัเกตไดจ้ากความยาวของล าไสใ้หญ่ที่มีความยาว 9-12 ฟุต มีเขี ้ยวสั้น ในขณะที่สัตวกิ์น
เนื้อจะมีความยาวของล าไสใ้หญ่สั้นกว่ามากและมีเขี ้ยวยาวไว้ล่าเหย่ือ ดังนั้น ผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียมจากพืชจึงเหมาะกับคนเรามากทีสดุ ตามสรีระของเราที่ธรรมชาติสรา้งมา 

5.2 ส่วนผสม 

 ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมมีส่วนผสมของแคลเซียมเพียงอย่างเดียวไม่สามารถ
ท าใหก้ระดูกและฟันแข็งแรงได ้แคลเซียมตอ้งท างานร่วมกันวิตามินและเกลือแร่ชนิดอ่ืนๆ ดว้ย 
วิตามินและเกลือแร่ที่มีส่วนส าคัญท าให้ร่างกายของเราสามารถดูดซึมแคลเซียมและน าไปใช้
ประโยชนไ์ดดี้มีดงัต่อไปนี ้
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5.2.1 วิตามิน D มีบทบาทส าคัญต่อการดูดซึมแคลเซียมเข้าสู่ร่างกาย หาก
ไม่มีวิตามิน D แลว้แมเ้ราจะทานผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมมากเท่าไหร่ก็คงไม่ไดป้ระโยชน์อะไร
มากนัก และมีผลท าใหเ้กิดโรคกระดูกบางและกระดูกพรุนไดใ้นระยะยาว ดังนั้นผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียมในยุคปัจจุบันมกัจะมีส่วนผสมของวิตามิน D อยู่ดว้ยเสมอ ฉลากอาหารเสริมในส่วนของ 
supplement fact จะเขียนว่ามีส่วนผสมของ “วิตามิน D3” 

 วิตามิน D แบ่งออกได้เป็น 2 ชนิด คือ วิตามิน D2 และวิตามิน D3 แต่
วิตามิน D3 เป็นวิตามินชนิดเดียวกันกับที่ผิวหนังของเราสังเคราะหไ์ดจ้ากการรับแสงแดด และมี
ประสิทธิภาพสูงกว่าวิตามิน D2 ในการเปลี่ยนรูปไปเป็นฮอรโ์มน เพ่ือเตรียมใหร่้างกายน าไปใช้
ประโยชน์ ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมจึงมีส่วนผสมของวิตามิน D3 มากกว่าที่จะเป็นวิตามิน D2 
โดยอาหารที่มีวิตามิน D สูง เช่น ปลาทะเล,ไข่,ตับ นอกจากการรับวิตามิน D จากอาหารและ
อาหารเสริมแลว้ การใหผิ้วหนังของเรารบัแสงแดดก็เป็นอีกวิธีที่ ช่วยใหร่้างกายสรา้งวิตามิน D ได้
ดว้ย โดยอาจใชเ้วลาในช่วงที่แดดยังไม่แรงอาบแดด 15 -30 นาที 

5.2.2 วิตามิน K2 เน่ืองจากมีงานวิจัยบางชิ้นกล่าวถึงผลเสียของการทาน
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมที่มากเกินไปจะท าใหเ้กิดภาวะ “แคลเซียมเกาะที่ผนังหลอดเลือด” ซึ่ง
อาจก่อใหเ้กิดโรคหวัใจหรืออมัพาตได ้จึงส่งผลใหบ้ริษัทผลิตผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมหลายบริษัท
เร่ิมใหค้วามส าคญักับเร่ืองนี ้และผสมวิตามิน K2 ลงไปในผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม โดยวิตามิน 
K2 จะท างานร่วมกับวิตามิน D มีหนา้ที่ช่วยใหก้ระดูกแข็งแรง ช่วยใหผ้นังหลอดเลือดสะอาดไม่มี
แคลเซียมเกาะ หรืออาจพูดไดว่้าวิตามิน K2 ช่วยใหแ้คลเซียมถูกดูดซึมไปในที่ที่ควรไป ซึ่งแหล่ง
อาหารที่มีวิตามิน K2 ไดแ้ก่ ถั่ วเน่าญ่ีปุ่ น (Natto) ไข่แดง ชีส 

5.2.3 แม็กนีเซียม ท าหน้าที่ ร่วมกับวิตามิน D ช่วยรักษาใหแ้คลเซียมอยู่ใน
เซลลน์านขึน้ มีอยู่ในสาหร่ายทะเล ผักใบเขียว ถั่ วชนิดต่างๆ ขา้วกลอ้ง 

5.3 วิธีการรบัประทาน 

เน่ืองจากผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมมีอยู่หลายรูปแบบในทอ้งตลาด เช่น ชนิดเม็ด 
ชนิดแคปซูล แบบเม็ดส าหรบัเคีย้ว แบบผง ปัญหาหนึ่งที่ผู ้เขียนทราบมาจากประสบการณ์ของผู้
ทานอาหารเสริมแคลเซียมเป็นประจ าคือ ความยากในการทานแคลเซียมแบบเม็ดเพราะขนาดของ
เม็ดที่ค่อนขา้งใหญ่ ท าใหก้ลืนยาก ซึ่งเป็นปัญหาส าหรับผู้ที่ไม่ชอบทานยาหรืออาหารเสริมที่เป็น
เม็ด ดงันั้น ผูเ้ขียนแนะน าใหท้่านพิจารณาในส่วนนีด้ว้ย เพราะแต่ละท่านก็มีความถนัดในการทาน
อาหารเสริมในแต่ละรูปแบบไม่เหมือนกัน 

 

http://boneandjointnopain.com/%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B8%B5-%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%84%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%94%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%99/
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5.4 จ านวนที่ตอ้งรบัประทาน 

แต่ละคนมีความตอ้งการแคลเซียมในแต่ละวันแตกต่างกัน ขึน้กับปัจจัยหลาย
อย่าง เช่น อายุ สขุภาพพืน้ฐาน เพศ โรคประจ าตัว เป็นตน้ ก่อนที่เราจะเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เสริม
แคลเซียมมารับประทาน เราจ าเป็นตอ้งทราบตัวเลขหรือปริมาณที่ ร่างกายของเราต้องการ
แคลเซียมต่อวนัเสียก่อน  

5.5 การดดูซมึของร่างกาย 

 ในความเห็นของผู้เขียน ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมที่ดูดซึมไดง่้ายมากทีสุด คือ 
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมที่ไดจ้ากพืช เพราะว่ามีความเป็นธรรมชาติและเหมาะกับร่างกายของ
มนษุยม์ากที่สุด การดูดซึมและการน าไปใช้ย่อมดีที่สุด รองลงมา คือ ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม
จากสตัว ์และสดุทา้ย คือ ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมที่ไดจ้ากการสงัเคราะห ์  

5.6 ความเขา้กันไดก้ับร่างกายของเรา 
 ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมมีอยู่มากมายหลายรูปแบบ หลายย่ีห้อ เรามีความ

จ าเป็นตอ้งเลือกทานชนิดและรูปแบบที่เหมาะกับเรามากที่สุด ถ้าผลิตภัณฑ์เสริมแคลเซียมที่
ทดลองทานแลว้มีลมในทอ้ง ทอ้งผูก ทอ้งอืด นั่ นเป็นสัญญาณที่บอกเราว่าใหเ้ราเปลี่ยนอาหาร
เสริมแคลเซียมที่เราทานไดแ้ลว้ แนะน าค าเดิมว่าใหพ้ยายามใช้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมจากพืช
จะช่วยลดปัญหาเร่ืองความเขา้กันไม่ไดก้ับร่างกายไดดี้ที่สุด 

5.7 โรคประจ าตวัและการใชย้าชนิดอ่ืนร่วม  
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมท าปฏิกิริยากับยาบางชนิด เช่น ยาปฏิชีวนะ ยารักษา

โรคความดนั ยาไทรอยดฮ์อรโ์มน เป็นตน้ หากท่านมีปัญหาสุขภาพ มีโรคประจ าตัวและตอ้งทาน
ยาเป็นประจ าอยู่แลว้ กรุณาปรกึษาแพทยแ์ละเภสัชกร ก่อนเลือกใช้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมจะ
ปลอดภยัที่สดุ 

6. วิธีรับประทานแคลเซียมให้ปลอดภัยและได้ผลดี 
หลกัในการบริโภคแคลเซียมอย่างมีประสิทธิภาพ มีดงัต่อไปนี้ 
6.1 ทานแคลเซียมแต่พอดีและใหเ้หมาะกับพืน้ฐานสขุภาพ เพศ อายุ ของตนเอง 
6.2 พยายามเลือกทานแคลเซียมที่มาจากอาหารก่อน ถ้าไม่เพียงพอจริงๆค่อยหา

อาหารเสริมมาทานเพ่ิมเติม 
6.3 ควรเลือกทานผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมที่มีความเป็นธรรมชาติหรือแปรรูปน้อย

ที่สดุ เช่น อาหารเสริมแคลเซียมที่สกัดหรือท าจากพืช เพ่ือการดูดซึมที่ ดีกว่าอาหารเสริมแคลเซียม
สงัเคราะห ์ 
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6.4 ทานผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมกับมือ้อาหารครั้งละไม่เกิน  500 มิลลิกรัม  จะช่วย
ใหร่้างกายดดูซมึแคลเซียมไดดี้ที่สดุ  

6.5 หลีกเลี่ยงเคร่ืองด่ืมคาเฟอีน  เช่น กาแฟ เคร่ืองด่ืมชูก าลัง  เพราะเคร่ืองด่ืม
คาเฟอีนจะท าใหร่้างกายสญูเสียแคลเซียมผ่านทางปัสสาวะ 

6.6 หลีกเลี่ยงการทานอาหารรสเค็มหรืออาหารที่มีโซเดียมมาก เพราะจะขัดขวางการ
ดดูซมึแคลเซียมผ่านทางล าไส ้

6.7 รบัแสงแดดในตอนเช้าอย่างน้อย  15 – 30 นาที  เพ่ือใหผิ้วหนังไดส้รา้งวิตามินดี
ใหก้ับร่างกาย เพ่ิมการดดูซมึแคลเซียมจากอาหารและอาหารเสริมที่เราทานเขา้ไปไดม้ากขึน้ 

7. ผลข้างเคียงของการใช้แคลเซียม 
ผลขา้งเคียงของแคลเซียมจากอาหารไม่ใช่เร่ืองที่น่าเป็นห่วง เพราะคนส่วนมากเวลา

ทานอาหารในแต่ละวนัมกัจะขาดมากกว่าเกินอยู่แลว้ ส่วนที่เราตอ้งใหค้วามสนใจ คือ แคลเซียมที่
ไดจ้ากอาหารเสริม เพราะสามารถเพ่ิมปริมาณแคลเซียมใหก้ับร่างกายไดง่้ายมาก เสี่ยงต่อการ
ไดร้บัแคลเซียมมากเกินความจ าเป็น 

 ผลข้างเคียงที่เกิดจากแคลเซียมมักมีสาเหตุมาจากความไม่พอดี กล่าวคือ ทาน
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมมากเกินไปไม่สมดลุกับความตอ้งการของร่างกาย ส่งผลใหม้ีความเสี่ยง
จะป่วยเป็นโรคดงัต่อไปนี ้ โรคน่ิวในไต,มะเร็งต่อมลกูหมาก,ทอ้งผูก,แคลเซียมเกาะตามผนังหลอด
เลือด และการดดูซมึธาตเุหล็กและสงักะสีในร่างกายบกพร่อง 

 สิ่งส  าคัญ คือ ปริมาณแคลเซียมที่ เหมาะสมกับตัวเราเองเป็นเท่าไหร่  จากนั้น
วางแผนการทานอาหารและอาหารเสริมแคลเซียมใหดี้ เราจะไดร้ับแคลเซียมในปริมาณที่พอดีไม่
มากไม่นอ้ยเกินไป กระดูกและฟันที่แข็งแรงสมวัยห่างไกลโรคกระดูกพรุน (ธีริน เจริญอนันตกิ์จ. 
2562: ออนไลน)์ 

งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
อุบลรัตน์ ชมรัตน์ (2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม

อาหารเพ่ือสขุภาพชนิดแคปซูลของคนวยัท างานในกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค ์เพ่ือศึกษาผล
ของปัจจัยดา้นส่วนประสมการสื่อสารการตลาด และคุณค่าตราสินคา้ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑ์เส ริมอาหารเ พ่ือสุขภาพชนิดแคปซูล  ผลการศึกษาพบว่า คนวัยท างานใน
กรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นดา้นปัจจัยดา้นส่วนประสมการสื่อสารการตลาดและปัจจัยดา้น
คณุค่าตราสินคา้ในระดบัมากที่สดุ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนประสมการสื่อสาร

http://boneandjointnopain.com/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%9F-%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%9F%E0%B8%AD%E0%B8%B5%E0%B8%99-%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%94%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%99/
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การตลาด และปัจจัยดา้นคุณค่าตราสินคา้ ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารเพ่ือ
สขุภาพชนิดแคปซูล ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ชมพนูทุ กิตติดลุยการ (2558) ศึกษาเร่ือง การศึกษากระบวนการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซือ้และกระบวนการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูบ้ริโภค ผลการวิจัยพบว่า เพศ ช่วงอายุ และช่วงรายไดต่้อ
เดือนมีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื ้อทั้ง 5 ขั้นตอน ดังนี้ ขั้นการตระหนักถึงปัญหา 
(เหตผุลที่ซือ้ ขอ้มลูที่จูงใจ และกลุ่มบุคคลที่มีอิทธิพล) ขั้นการแสวงหาข้อมูล (แหล่งข้อมูล และ
ขอ้มลูที่คน้หา) ขั้นการประเมินทางเลือก (เกณฑท์ี่ใช)้ ขั้นการตดัสินใจซือ้ (กิจกรรมส่งเสริมทางการ
ตลาด) และขั้นพฤติกรรมหลงัการซือ้ (พฤติกรรมหลังจากรับประทานไดผ้ลและไม่ไดผ้ล) ที่ระดับ
นัยส าคญั 0.05 และพบว่า ช่วงอายุ และช่วงรายไดต่้อเดือนมีความสัมพันธ์กับขั้นแสวงหาข้อมูล 
(ปัจจัยเสี่ยงที่เพ่ิมการคน้หาขอ้มลู) ที่ระดบันัยส าคญั 0.05  

สิงหห์ิรัญนุสรณ์ ชัยวัฒน์ และ อรุณเมือง อรุณรัตน์ (2559)  ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการ
บริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลายของโรงเรียนในเขตตรวจ
ราชการที่  2 กระทรวงสาธารณสุข มีวัตถุประสงคเ์พ่ือศึกษาช่องทางการรับรูข่้าวสารเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ศึกษากลุ่มอา้งอิงที่มีผลต่อการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 
ศึกษาความรูเ้ก่ียวกับผลิตภัณฑเ์สริมอาหารและพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร 
เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารตามตัวแปร เพศ การเป็นสมาชิก 
อย.น้อย ผลการเรียนเฉลี่ยของนักเรียน และศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารกับความรู้เ ก่ียวกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของ
ผูป้กครองและรายไดเ้ฉลี่ยต่อวนัของนักเรียน  

ผลการศึกษาพบว่า เพศชายมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่ถูกต้อ ง
มากกว่าเพศหญิงอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ทั้งยังพบว่า พฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่ถูกต้องมีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับต ่ ากับทั้งความรู้เ ก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของนักเรียนกลุ่มตัวอย่าง และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนของผู้ปกครองและ
รายไดเ้ฉลี่ยต่อวนัของกลุ่มตวัอย่าง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งผลการวิจัยครั้งนี้ จะ
สามารถน า ไปประยุกตใ์ช้ในกิจกรรมต่างๆ ในการพัฒนาศักยภาพผู้บริโภคและการคุม้ครอง
ผูบ้ริโภคของเขตตรวจราชการที่ 2 กระทรวงสาธารณสุขและส านักงานคณะกรรมการอาหารและ
ยาและสามารถใชเ้ป็นแนวทางใหผู้ป้ฏิบัติงานที่เก่ียวขอ้งในการพัฒนากลวิธีการลดพฤติกรรมการ
บริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารอย่างไม่สมเหตสุมผล  
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วรรณศิริ สิทธินิสัยสุข (2559) ศกึษาเร่ือง ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจในการเลือกซื ้อ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของนิสิตระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา จังหวัดชลบุรี มีวัตถุประสงค์
เพ่ือศกึษาถึงเจตคติต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อ
พฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร การรับรูค้วามสามารถในการควบคุมพฤติกรรมใน
การเลือกซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ที่ส่งผลต่อความตัง้ใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร ของนิสิต
ระดบัปริญญาตรีมหาวิทยาลัยบูรพาจังหวัดชลบุรี ผลการศึกษา พบว่า เจตคติต่อพฤติกรรมการ
เลือกซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารการคลอ้ยตามกล่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม
อาหาร และการรบัรู ้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์
เสริมอาหาร ส่งผลต่อความตัง้ใจในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร ของนิสิตระดับปริญญาตรี 
มหาวิทยาลยับูรพาจังหวดัชลบุรีที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 

เสกสรรค์ วีระสุข และ วรางคณา อดิศรประเสริฐ (2557)  ได้ศึกษาเร่ือง การศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทวิตามินในกรุงเทพมหานคร มีความมุ่งหมายเพ่ือ
ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินในกรุงเทพมหานคร โดยใช้
ระเบียบวิธีวิจัย 2 วิธี คือ วิธีเชิงปริมาณ ผลการวิจัยพบว่า มีทัศนคติดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นช่องทาง
การจัดจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับดี ส่วนทัศนคติดา้นราคาอยู่ในระดับ
ปานกลาง ผูต้อบแบบสอบถามมีแรงจูงใจดา้นเหตผุลโดยรวมอยู่ในระดับมาก และมีแรงจูงใจดา้น
อารมณโ์ดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ตราสินคา้ที่ซือ้มากที่สุดคือ Blackmores สูตรที่ผู ้บริโภคซือ้
มากคือ วิตามินซี มีค่าใช้จ่ายในการซื ้อผลิตภัณฑเ์สริมอาหารประเภทวิตามินเฉลี่ย 1,156.07 
บาท/ ครัง้ มีความถ่ีในการซือ้ 3 ครัง้/ 6เดือน โดยสาเหตทุี่ซือ้คือซือ้ตามคนรอบข้างและไดร้ับข้อมูล
ข่าวสารจากบุคคลที่  รูจ้ัก ส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลในการซือ้คือตนเองและนิยมซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม
อาหาร ประเภทวิตามินจากรา้น Watson/ Boots 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  เพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารประเภทวิตามิน ด้านตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ ด้านบุคคลที่มีอิทธิพลในการซื ้อ
ผลิตภณัฑ ์ดา้นระยะเวลาที่บริโภคผลิตภณัฑ ์อายุ ระดบัการศึกษา และอาชีพ มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทวิตามิน ดา้นตราสินคา้ของผลิตภัณฑ ์ดา้นสูตร
ของผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคคลที่มีอิทธิพลในการซือ้ผลิตภัณฑด์า้นระยะเวลาที่บริโภคผลิตภัณฑ ์ดา้น
ความถ่ีในการบริโภคผลิตภณัฑ ์ส่วนปัจจัยดา้นแรงจูงใจดา้นเหตุผล ดา้นอารมณ์ มีความสัมพันธ์
กับความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทวิตามินในรอบ 6 เดือน  นักการตลาดและผู้ผลิต
ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารประเภทวิตามินควรเน้นกลุ่มเป้าหมาย ที่ เป็นกลุ่มคนวัยท างานและจัด
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กิจกรรมทางการตลาดที่กลุ่มวัยท างานสนใจและ ใช้กลยุทธ์การตลาดดา้นราคา โดยเน้นสรา้ง
ความแตกต่างดา้นราคา ควรสรา้งแรงจูงใจเพ่ือใหเ้กิดพฤติกรรมการบริโภค ทั้งผู้จัดจ าหน่ายควร
ให ้

 
สรุปกรอบแนวความคิดในการวิจัย 

ในการศึกษาวิจัยเร่ือง “การบอกต่อแบบปากต่อปากและปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์ที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์เสริมแคลเซียม ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 
ประกอบดว้ย ตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม ซึ่งมีรายละเอียดดงันี ้

1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ประกอบดว้ย 
1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ   อายุ  สถานภาพ ระดับ

การศกึษา  อาชีพ   รายได ้ โดยผูวิ้จัยไดน้ าแนวคิดและทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (ศิริวรรณ เสรี
รตัน,์ 2538, น. 38) มาใชใ้นการก าหนดกรอบแนวคิดการวิจัย  

1.2 การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบดว้ย ปริมาณ คุณภาพ และ ความ
น่าเช่ือถือ โดยผู้วิจัยไดน้ าแนวคิดและทฤษฎีของ Professor Russell Gruen (L. Gruen, et al., 
2006) มาใชใ้นการก าหนดกรอบแนวคิดการวิจัย  

1.3 ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ย คณุสมบัติของผลิตภัณฑ ์ตราผลิตภัณฑ ์ 
บรรจุภัณฑ ์ป้ายฉลากผลิตภัณฑ ์และ บริการสนับสนุนผลิตภัณฑ ์โดยผู้วิจัยไดน้ าแนวคิดและ
ทฤษฎีของ ฟิลิป คอตเลอร ์(Kotler, 1999, pp. 250-255) มาใช้ในการก าหนดกรอบแนวคิดการ
วิจัย 

2. ตัวแปรตาม (Dependent Variables) คือ การตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์เส ริม
แคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยผู้วิจัยไดน้ าแนวคิดและทฤษฎีของ เชฟแมน 
และคานคุ (Schiffman, 1994) มาใชใ้นการก าหนดกรอบแนวคิดการวิจัย 
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บทที ่3 
วิธีด าเนินการวิจยั 

ในการวิจัยครัง้นี ้ผูวิ้จัยไดด้ าเนินการตามขั้นตอนดงันี้ 
1. การก าหนดประชากรและการสุ่มกลุ่มตวัอย่าง 
2. การสรา้งเคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจัย 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
4. การจัดกระท าและการวิเคราะหข์อ้มลู 
5. สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 

การก าหนดประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 

ประชากรของการวิจัยครั้ง นี้  คือ ผู้ที่ เคยซื ้อผลิตภัณฑ์เส ริมแคลเซียมในเขต
กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุตัง้แต่ 20 ปีขึน้ไป เน่ืองจากเป็นอายุที่บรรลุนิติภาวะแลว้ (เรวดี เพชรสิรา
สณัห,์ 2554, น. 66) ซึ่งผูวิ้จัยไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน    

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ที่ เคยซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมในเขต

กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุตั้งแต่ 20 ปีขึน้ไป เน่ืองจากเป็นอายุที่บรรลุนิติภาวะแลว้ ซึ่งผู้วิจัยไม่
ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ผู้วิจัยจึงใช้การก าหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้สูตรการค านวณ
ขนาดกลุ่มตวัอย่างที่ไม่ทราบขนาดของประชากรของ (W.C. Cochran, 1996, อา้งถึงใน กัลยา วา
นิชยบ์ัญชา, 2546, p. 45)โดยก าหนดความเช่ือมั่น 95% ความผิดพลาดไม่เกิน 5%  ซึ่งจากการ
ค านวณจะไดด้งันี ้

จากสตูรการค านวณกลุ่มตวัอย่าง (n)  =  
 
เมื่อ  n = ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
 p = ค่าเปอรเ์ซ็นตท์ี่ตอ้งการจะสุ่มจากประชากรทัง้หมดเท่ากับ 0.5 
 q = 1-p 
 e = ระดบัของความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเ้กิดขึน้ไดเ้ท่ากับ 0.05 
 Z = ค่าปกติมาตรฐานที่ไดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐานได้

    ค่า 1.96 

Z2pq 

e2 
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ส าหรบัการวิจัยครัง้นี ้ผูวิ้จัยก าหนดค่าเปอรเ์ซ็นตท์ี่ตอ้งการสุ่มจากประชากรทั้งหมด
เท่ากับ 50% หรือ 0.5 ค่าปกติมาตรฐานที่ไดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐานเท่ากับ 1.96 
และตอ้งการระดบัความเช่ือมั่น 95% นั่นคือยอมใหค้ลาดเคลื่อนได ้ 5% ดงันั้นจึงแทนค่าได ้ดงันี ้

 

  n = 

 

 = 385 ตวัอย่าง 
ดงันั้นจากการค านวณจ านวนกลุ่มตวัอย่างในการวิจัยครั้งนี้ไดเ้ท่ากับ 385 คน  และ

เพ่ิมจ านวนตวัอย่างไว ้4% คิดเป็น 15 คน เพ่ือเป็นตวัแทนที่  รวมทั้งสิน้ขนาดกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด
จึงเป็น 400 คน โดยมีขั้นตอนการสุ่มตวัอย่างตามล าดบัดงันี้ 

ขั้นตอนที่  1 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) โดย
การแบ่งเขตการปกครองทัง้หมด 50 เขต มี 6 กลุ่มเขตการปกครอง ตามระบบการบริหารและการ
ปกครองของกรุงเทพมหานคร จากนั้นใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) 
โดยวิธีการจับฉลากเลือกเขตใดเขตหนึ่งเป็นตวัแทนของแต่ละกลุ่มการปกครองจาก 6 กลุ่มเขตการ
ปกครอง คือ กลุ่มรัตนโกสินทร ์กลุ่มบูรพา กลุ่มศรีนครินทร ์กลุ่มเจ้าพระยา กลุ่มกรุงธนใต ้และ
กลุ่มกรุงธนเหนือ   

ขั้นตอนที่ 2 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) จากขั้นที่  1 สุ่มได ้6 
เขต โดยแบ่งเขตละเท่าๆ กันใหค้รบตามแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2549, 
น. 166)   

ขั้นตอนที่ 3 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเจาะจง
ไปที่หา้งสรรพสินคา้ ที่อยู่ในเขตทั้ง 6 เขตที่ไดร้ับการสุ่มในขั้นตอนที่  1 เน่ืองจากเป็นสถานที่ที่มี
กลุ่มตวัอย่างจ านวนมากและมีความหลากหลายทางลักษณะทางประชากรศาสตร ์ไดอ้อกมาดัง
ตาราง 3 

ขั้นตอนที่ 4 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) โดยการเลือก
กลุ่มตวัอย่างที่ เคยซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมในหา้งสรรพสินคา้ตามเขตที่สุ่มได ้โดยขอความ
ร่วมมือจากผูบ้ริโภคที่อยู่ตามเขตดงักล่าวตอบแบบสอบถาม จนครบจ านวนกลุ่มตัวอย่างในแต่ละ
เขตที่ก าหนด 

 

 

(1.96)2(0.5)(1-0.5) 
(0.05)2 
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ตาราง 3 รายละเอียดสถานที่และกลุ่มตวัอย่างที่ท  าการส ารวจ 

กลุ่ม รายช่ือเขต กลุ่มตัวอย่าง สถานท่ีส ารวจ จ านวน 

กลุ่ม

รตันโกสินทร ์

เขตบางซื่อ เขตพญาไท  

เขตราชเทวี เขตปทมุวนั 

เขตพระนคร เขตป้อม

ปราบศตัรูพ่าย เขตสมั

พนัธวงศ ์ 

เขตบางรกั และเขตดสุิต 

เขตปทมุวนั ศนูยก์ารคา้ 

มาบุญครอง 

66 

กลุ่มบูรพา เขตดอนเมือง เขตหลกัสี่ 

เขตสายไหม เขตบางเขน 

เขตจตจุักร เขตลาดพรา้ว 

เขตบึงกุ่ม เขตบางกะปิ 

และเขตวงัทองหลาง 

เขตหลกัสี่ หา้งสรรพสินคา้ 

ไอทีสแควร ์

66 

กลุ่ม 

ศรีนครินทร ์

เขตสะพานสงู เขตมีนบุรี 

เขตคลองสามวา เขตหนอง

จอก เขตลาดกระบัง เขต

ประเวศ เขตสวนหลวงและ

เขตคนันายาว 

เขตคนันายาว หา้งสรรพสินคา้

แฟชั่นไอสแ์ลนด ์

67 

กลุ่ม 

เจา้พระยา 

เขตดินแดง เขตหว้ยขวาง 

เขตวฒันา เขตคลองเตย 

เขตบางนา เขตพระโขนง 

เขตสาทร เขตบางคอแหลม 

และเขตยานนาวา 

เขตดินแดง หา้งเทสโกโ้ลตสั 

สาขาฟอรจ์ูน 

67 
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ตาราง 3 (ต่อ) 

กลุ่ม รายช่ือเขต กลุ่มตัวอย่าง สถานท่ีส ารวจ จ านวน 

กลุ่ม 

กรุงธนใต ้

เขตบางพลดั เขตตลิ่งชัน 

เขตบางกอกนอ้ย เขต

บางกอกใหญ่ เขตภาษี

เจริญ เขตหนองแขม และ

เขตทวีวฒันา 

เขตบางกอกนอ้ย หา้งสรรพสินคา้

เซ็นทรลั  

สาขาป่ินเกลา้ 

67 

กลุ่ม 

กรุงธน

เหนือ 

เขตบางขุนเทียน เขตบาง

บอน  เขตจอมทอง  

เขตราษฎรบ์ูรณะ เขตทุ่งครุ 

เขตธนบุรี เขตคลองสาร 

และเขตบางแค 

เขตหนองแขม หา้งสรรพสินคา้

เดอะมอลลบ์างแค 

67 

รวมท้ังสิ้น 400 

การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
1. ศกึษาคน้ควา้ขอ้มลู แนวคิดและทฤษฎีรวมถึงงานวิจัยที่ เก่ียวข้องกับ การตัดสินใจซือ้

ของผูบ้ริโภค ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจัยการบอกต่อแบบปากต่อปาก เพ่ือน าข้อมูลดังกล่าวมาใช้
เป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 

2. ก าหนดขอบเขตของแบบสอบถาม ซึ่งประกอบดว้ยลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ปัจจัย
การบอกต่อแบบปากต่อปาก ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์และการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม 
เพ่ือสรา้งแบบสอบถามใหม้ีความสอดคลอ้งกัน  

3. ด าเนินการสรา้งแบบสอบถาม โดยอาศัยกรอบแนวความคิด เพ่ือใหแ้บบสอบถามที่
สรา้งขึน้มามีความสอดคลอ้งกับความมุ่งหมายของการวิจัย ขอบเขตของการวิจัยและนิยามศพัท ์  

4. สรา้งแบบสอบถามซึ่งแบ่งเป็น 4 ส่วน โดยมีรายละเอียดดงันี ้
ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับขอ้มลูทั่วไปของผูบ้ริโภค 
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับการบอกต่อแบบปากต่อปาก 
ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์ 
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ส่วนที่  4 แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เสริมแคลเซียมของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

5. น าแบบสอบถามที่สรา้งขึน้ ใหอ้าจารยท์ี่ปรกึษา เพ่ือตรวจสอบความถูกตอ้งของเนื้อหา
รวมถึงขอค าแนะน าเพ่ิมเติม เพ่ือน ามาปรบัปรุงแกไ้ขใหส้มบูรณก่์อนน าไปทดลองใช้  

6. น าแบบสอบถามที่ไดป้รบัปรุงแกไ้ขเรียบรอ้ยแลว้ ไปหาคณุภาพของแบบสอบถาม โดย
การน าไปทดลองใช้ (Try out) กับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 40 ชุด แล้วน ามาหาค่าความเช่ือมั่ น 
(Reliability) โดยใชส้ตูรสมัประสิทธ์ิอลัฟ่า (Conficiency Alpha) โดยวิธีการค านวณของครอนบาช 
(Cronbach) โดยโประแกรมส าเร็จรูป SPSS/PC เพ่ือใหไ้ดค่้าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม ซึ่งจะ

มีค่าระหว่าง 0<∞<1 โดยค่าที่ใกลเ้คียง 1 มากแสดงว่ามีความเช่ือมั่นสูง ทั้งนี้ค่าความเช่ือมั่นที่
ยอมรบัไดจ้ะตอ้งมีค่าเกิน 0.70 (กัลยา วานิชยบ์ัญชา, 2560, น. 16) โดยไดค่้าความเช่ือมั่น ดงันี ้

การบอกต่อแบบปากต่อปาก   มีค่าความเช่ือมั่น เท่ากับ 0.877 
ดา้นปริมาณ     มีค่าความเช่ือมั่น เท่ากับ 0.796 
ดา้นคณุภาพ     มีค่าความเช่ือมั่น เท่ากับ 0.707 
ดา้นความน่าเช่ือถือ    มีค่าความเช่ือมั่น เท่ากับ 0.746 
ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์   มีค่าความเช่ือมั่น เท่ากับ 0.956 
ดา้นคณุสมบัติของผลิตภณัฑ ์   มีค่าความเช่ือมั่น เท่ากับ 0.900 
ดา้นตราผลิตภณัฑ ์    มีค่าความเช่ือมั่น เท่ากับ 0.847 
ดา้นบรรจุภณัฑ ์     มีค่าความเช่ือมั่น เท่ากับ 0.858 
ดา้นป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์   มีค่าความเช่ือมั่น เท่ากับ 0.850 
ดา้นบริการสนับสนนุผลิตภณัฑ ์   มีค่าความเช่ือมั่น เท่ากับ 0.905 
การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม มีค่าความเช่ือมั่น เท่ากับ 0.874 
7. น าแบบสอบถามฉบับสมบูรณไ์ปเก็บขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน 
ข้ันตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 

เคร่ืองมือที่ ใช้ในการเก็บข้อมูลในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ เป็นการใช้แบบสอบถาม
(Questionnaire) แบบค าถามปลายปิด (Close-Ended Questions ) ซึ่งประกอบไปดว้ยค าถาม
ปลายปิด (Close-Ended Questions ) แบบมีตัวเลือกค าตอบ (Choice Question)  โดยแบ่ง
เนือ้หาออกเป็น 4 ส่วนดงัต่อไปนี ้

ส่วนที่ 1  เป็นค าถามเก่ียวกับลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถาม  
เป็นค าถามมีค าตอบใหเ้ลือก 2 ทาง (Dichotomous Question) ประกอบดว้ยค าถามเก่ียวกับ เพศ 
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ส่วนค าถามแบบตวัเลือกตอบหลายตวัเลือก (Multiple – Choice) แต่ใหเ้ลือกตอบไดเ้พียงตัวเลือก
เดียว  ประกอบด้วยค าถามเก่ียวกับ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได ้โดยเป็น
แบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended) มีหลายค าตอบ (Multiple Choice Questions) ให้
เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว จ านวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่  

1. เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)  
1.1 ชาย  
1.2 หญิง  

2. อายุ เป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) โดยมีการ
แบ่งเกณฑช่์วงอายุเป็นช่วงเร่ิมตน้ที่อายุ 20 ปีขึน้ไป (เรวดี เพชรสิราสณัห,์ 2554, น. 66) 

2.1 อายุ 20-29 ปี 
2.2 อายุ 30-39 ปี 
2.3 อายุ 40-49 ปี 
2.4 อายุ 50-59 ปี 
2.5 อายุ 60 ปีขึน้ไป 

3. สถานภาพ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
3.1 โสด  
3.2 สมรส  
3.3 หมา้ย/ หย่ารา้ง/ แยกกันอยู่ 

4. ระดบัการศกึษา เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
4.1 ต ่ากว่าปริญญาตรี  
4.2 ปริญญาตรี  
4.3 สงูกว่าปริญญาตรี 

5. อาชีพ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)  
5.1 นิสิต/นักศกึษา 
5.2 ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ 
5.3 พนักงานบริษัทเอกชน/หา้งรา้น  
5.4 คา้ขาย/ประกอบธุรกิจส่วนตวั  
5.5 อ่ืนๆ โปรดระบุ …………………………… 
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6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน เป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal 
Scale) 

6.1 นอ้ยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 
6.2 15,001-25,000 บาท 
6.3 25,001-35,000 บาท  
6.4 35,001-45,000 บาท 
6.5 ตัง้แต่ 45,001 บาทขึน้ไป 

ส่วนที่  2 เป็นค าถามเก่ียวกับการบอกต่อแบบปากต่อปากต่อของผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียม  ลักษณะของแบบสอบถามเป็นค าถามปลายปิด (Close-Ended Question) ซึ่งเป็น
ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยลักษณะแบบสอบถามเป็น Rating 
Scale จ านวน 7 ขอ้ แบ่งจ านวนขอ้ค าถามแต่ละองคป์ระกอบดงันี้ 

1) ปริมาณ จ านวน 2 ขอ้ 
2) คณุภาพ จ านวน 2 ขอ้  
3) ความน่าเช่ือถือ จ านวน 3 ขอ้ 
โดยแบ่งมาตรวดัค่าเป็น 5 ระดบั คือ  

มากที่สดุ          เท่ากับ         5 คะแนน 
มาก                 เท่ากับ         4 คะแนน 
ปานกลาง         เท่ากับ         3 คะแนน 
นอ้ย                  เท่ากับ        2 คะแนน 
นอ้ยที่สดุ           เท่ากับ        1 คะแนน 

การก าหนดการแปลผลคะแนน คือ ผูวิ้จัยไดก้ าหนดเกณฑก์ารแปลผลคะแนนระดับ
การบอกต่อแบบปากต่อปากของผูบ้ริโภคเป็น 5 ระดับ โดยน าคะแนนสูงสุดลบคะแนนต ่าสุดและ
หารดว้ยจ านวนชั้น ตามหลกัสถิติการวดัการกระจายข้อมูลเพ่ือใหไ้ดค้วามกวา้งของอันตรภาคชั้น 
โดยมีสตูรค านวณดงันี ้ (กัลยา วานิชยบ์ัญชา, 2554, น. 10) 

ช่วงความกวา้งของชั้น   =     คะแนนสงูสดุ   -   คะแนนต ่าสดุ    
                                                          จ านวนชั้น 
                                      =      5 – 1    =   0.80 
                                                5 
ดงันั้นคะแนนของค่าเฉลี่ยจึงสามารถแปลความหมายไดด้งันี้ 
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      1.00 -1.80      แปลผล     มีการบอกต่อแบบปากต่อปากนอ้ยที่สดุ 
                       1.81-2.60       แปลผล     มีการบอกต่อแบบปากต่อปากน้อย  
                       2.61-3.40       แปลผล     มีการบอกต่อแบบปากต่อปากปานกลาง 
                       3.41-4.20       แปลผล     มีการบอกต่อแบบปากต่อปากมาก 
                       4.21 -5.00      แปลผล     มีการบอกต่อแบบปากต่อปากมากที่สดุ 
ส่วนที่  3   เป็นค าถามเก่ียวกับปัจจัยดา้นผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม ลักษณะของ

แบบสอบถามเป็นค าถามปลายปิด (Close-Ended Question) ซึ่งเป็นระดับการวัดข้อมูลประเภท
อนัตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยลักษณะแบบสอบถามเป็น Likert Scale จ านวน 17 ข้อ แบ่ง
จ านวนขอ้ค าถามแต่ละองคป์ระกอบดงันี ้

1) คณุสมบัติของผลิตภณัฑ ์จ านวน 4 ขอ้ 
2) ตราผลิตภณัฑ ์จ านวน 4 ขอ้ 
3)  บรรจุภณัฑ ์จ านวน 3 ขอ้ 
4) ป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์จ านวน 3 ขอ้ 
5) บริการสนับสนนุผลิตภณัฑ ์จ านวน 3 ขอ้ 
และแบ่งมาตรวดัค่าเป็น 5 ระดบั คือ  

เห็นดว้ยอย่างย่ิง               เท่ากับ     5     คะแนน 
เห็นดว้ย                           เท่ากับ     4     คะแนน 
ไม่แน่ใจ                           เท่ากับ     3     คะแนน 
ไม่เห็นดว้ย                       เท่ากับ     2     คะแนน 
ไม่เห็นดว้ยอย่างย่ิง           เท่ากับ     1     คะแนน 

การก าหนดการแปลผลคะแนน คือ ผูวิ้จัยไดก้ าหนดเกณฑก์ารแปลผลคะแนนระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยดา้นผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคเป็น 5 ระดับ โดยน าคะแนน
สงูสดุลบคะแนนต ่าสดุและหารดว้ยจ านวนชั้น ตามหลักสถิติการวัดการกระจายข้อมูลเพ่ือใหไ้ด้
ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น โดยมีสตูรค านวณดงันี ้ (กัลยา วานิชบัญชา, 2545) 

ช่วงความกวา้งของชั้น   =     คะแนนสงูสดุ   -   คะแนนต ่าสดุ 
                                                          จ านวนชั้น 
                                      =      5 – 1    =   0.80 
                                                5 
ดงันั้นคะแนนของค่าเฉลี่ยจึงสามารถแปลความหมายไดด้งันี้ 
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1.00 -1.80     แปลผล     มีความคิดเห็นต่อปัจจัยดา้นผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมอยู่
ในระดบัไม่ดีอย่างมาก 

1.81-2.60       แปลผล     มีความคิดเห็นต่อปัจจัยดา้นผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมอยู่
ในระดบัไม่ดี 

2.61-3.40       แปลผล     มีความคิดเห็นต่อปัจจัยดา้นผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมอยู่
ในระดบัปานกลาง 

3.41-4.20       แปลผล     มีความคิดเห็นต่อปัจจัยดา้นผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมอยู่
ในระดบัดี 

4.21 -5.00      แปลผล     มีความคิดเห็นต่อปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์เสริมแคลเซียมอยู่
ในระดบัดีมาก 

ส่วนที่ 4   เป็นค าถามเก่ียวกับการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ลักษณะของ
แบบสอบถามเป็นค าถามปลายปิด (Close-Ended Question) ซึ่งเป็นระดับการวัดข้อมูลประเภท
อนัตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็น Likert Scale จ านวน 4 ขอ้ 

โดยแบ่งมาตรวดัค่าเป็น 5 ระดบั คือ  
เห็นดว้ยอย่างย่ิง       เท่ากับ     5     คะแนน 
เห็นดว้ย                   เท่ากับ     4     คะแนน 
ไม่แน่ใจ                   เท่ากับ     3     คะแนน 
ไม่เห็นดว้ย               เท่ากับ     2     คะแนน 
ไม่เห็นดว้ยอย่างย่ิง   เท่ากับ     1     คะแนน 
การก าหนดการแปลผลคะแนน คือ ผูวิ้จัยไดก้ าหนดเกณฑก์ารแปลผลคะแนนระดับ

ความคิดเห็นเก่ียวกับการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมของผู้บริโภคเป็น 5 ระดับ โดยน า
คะแนนสูงสุดลบคะแนนต ่าสุดและหารดว้ยจ านวนชั้น ตามหลักสถิติการวัดการกระจายข้อมูล
เพ่ือใหไ้ดค้วามกวา้งของอนัตรภาคชั้น โดยมีสตูรค านวณดงันี ้ (กัลยา วานิชบัญชา, 2545) 

 
ช่วงความกวา้งของชั้น   =     คะแนนสงูสดุ   -   คะแนนต ่าสดุ 
                                                        จ านวนชั้น 
                                    =      5 – 1    =   0.80 
                                              5 
ดงันั้นคะแนนของค่าเฉลี่ยจึงสามารถแปลความหมายไดด้งันี้ 
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1.00 –1.80     แปลผล     การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมอยู่ในระดับน้อย
ที่สดุ 

1.81-2.60       แปลผล     การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมอยู่ในระดบัน้อย 
2.61-3.40       แปลผล     การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมอยู่ในระดับปาน

กลาง 
3.41-4.20       แปลผล     การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมอยู่ในระดบัมาก 
4.21 -5.00     แปลผล      การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมอยู่ในระดับมาก

ที่สดุ 

การเก็บรวบรวมข้อมูล  
การวิจัยครัง้นีเ้ป็นการศกึษาถึง การบอกต่อแบบปากต่อปากและปัจจัยดา้นผลิตภัณฑท์ี่

ส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมี
แหล่งขอ้มลูในการศกึษาคน้ควา้ประกอบดว้ย 1 ส่วนคือ 

1. แหล่งขอ้มลูปฐมภมูิ (Primary Data) ขอ้มูลที่ใช้ในการศึกษานี้เป็นข้อมูลปฐมภูมิ
ซึ่งเก็บโดยใช้ แบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน จากผู้ที่ เคยซื ้อผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียมในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูวิ้จัยไดแ้จกแบบสอบถามและชี้แจงใหก้ลุ่มตัวอย่างเข้าใจ
แบบสอบถาม จากนั้นรอเก็บแบบสอบถาม จนไดค้รบตามที่ก าหนดไว ้

2. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการศึกษาคน้ควา้ ข้อมูลจาก
วารสาร หนังสือพิมพ ์วิทยานิพนธ์ สารนิพนธ์ บทความทางวิชาการ และงานวิจัยที่ เก่ียวข้อง 
รวมถึงแหล่งข้อมูลทางอินเตอรเ์น็ต หนังสือที่ เ ก่ียวข้อง บทความ งานวิจัยและงานเขียนทาง
วิชาการ 

การจัดกระท าข้อมูลและการวิเคราะหข์้อมูล  
การจัดกระท าข้อมูล  

1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) โดยผู้วิจัยไดต้รวจดูความถูกต้องความสมบรูณ์ของ 
แบบสอบถามและแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณอ์อก  

2. น าแบบสอบถามมาลงรหัส (Coding) และคัดลอกรหัสที่ลงเรียบรอ้ยแลว้ลง ในฟอรม์
การลงรหสั เพ่ือนาขอ้มลูมาบันทกึลงคอมพิวเตอร ์  

3. การน าผลข้อมูลมาประมวลผล โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS เพ่ือวิเคราะหต์าม 
ลกัษณะการวดัและสมมติุฐานที่ตัง้ไว ้
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การวิเคราะหข้์อมูลและสถิติท่ีใช้  
1. การวิเคราะหโ์ดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ใช้ในการอธิบายให้

ทราบถึงลกัษณะขอ้มลูทั่วไปของกลุ่มตวัอย่าง โดยมีรายละเอียดคือ 
1) ลักษณะทางดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

อาชีพและรายได ้มาวิเคราะห์ดว้ยการแจกแจงค่าความถ่ี ( Frequency) และค่าสถิติร้อยละ 
(Percentage)  

2) ปัจจัยผลิตภัณฑ ์ท าการวิเคราะหด์้วยสถิติค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard deviation)   

3) ปัจจัยการบอกต่อแบบปากต่อปาก ท าการวิเคราะหด์ว้ยสถิติค่าเฉลี่ย ( Mean) 
และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  

4) การตัดสินใจซือ้ ท  าการวิเคราะห์ด้วยสถิติค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard deviation)  

2. การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเ ชิงอนุมาน (Inferential statistics) น ามาใช้ในการทดสอบ
สมมติฐาน ดงันี ้

สมมติฐานข้อที่  1 ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดแ้ตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์เสริม
แคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่แตกต่างกัน จะท าการทดสอบสมมุติฐาน โดยจะ
น าข้อมูลมาวิเคราะหท์างสถิติดว้ยการใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS จะใช้สถิติวิเคราะห์ความ
แตกต่าง t-Test, One-way ANOVA 

สมมติฐานขอ้ที่ 2 การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบดว้ยปริมาณ คุณภาพและความ
น่าเช่ือถือ มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
จะท าการทดสอบสมมติุฐาน โดยการทดสอบสถิติการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 
Linear Regression) 

สมมติฐานข้อที่  3 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์ประกอบด้วยคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ ตรา
ผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑ ์ ป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์และบริการสนับสนนุผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตัดสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จะท าการทดสอบสมมุติฐาน โดย
การทดสอบสถิติการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression)  
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สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมูล 
การวิจัยครัง้นี ้ใชส้ถิติแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ดงันี ้

5.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ่งประกอบดว้ย 
5.1.1 การหาค่าสถิติรอ้ยละ (Percentage) ใชส้ตูรดงันี ้

   
     

 
 

เมื่อ  P    แทนค่ารอ้ยละ หรือ เปอรเ์ซ็นต ์
f     แทน ความถ่ีของคะแนน 
n    แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
5.1.2 การหาค่าเฉลี่ย (Mean) (กัลยา วานิชยบ์ัญชา. 2545:39) ใชส้ตูรดงันี ้

. ̅  
∑ 

 
 

เมื่อ    ̅      แทน ค่าคะแนนเฉลี่ย           
∑    แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

n      แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
5.1.3 การหาค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (กัลยา วานิชย์

บัญชา. 2548:49) ใชส้ตูรดงันี ้
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โดย            S.D.    คือ            ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
            ΣXi คือ           ผลรวมทัง้หมดของคะแนนแต่ละตวั 

                 (ΣXi)
2 คือ           ผลรวมของคะแนนทัง้หมดแต่ละตวัยกก าลงัสอง 

                  n         คือ           จ านวนขอ้มลูในกลุ่มตวัอย่าง 
5.2 การหาค่าความเช่ือมั่นของแบบทดสอบ (Reliability of the test) โดยใช้วิธีหาค่า

สมัประสิทธ์ิของครอนบัค (Cronbachs’ alpha coefficiency) (กัลยา วานิชยบ์ัญชา. 2550:35) 

   
                      

  (                       
 

เมื่อ          แทน ความเช่ือมั่นของแบบสอบถามทัง้ฉบับ 
K     แทน จ านวนค าถาม 

            แทน ค่าเฉลี่ยของค่าแประปรวนร่วมระหว่างค าถามต่างๆ 

               แทน ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนของค าถาม 
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5.3 สถิติเชิงอนมุาน (Inferential Statistic) ซึ่งประกอบดว้ย 
5.3.1 ค่าสถิติ t-Test 

เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม ในกรณีทราบค่า
ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างทัง้ 2 กลุ่ม ที่เป็นอิสระต่อกัน เพ่ือใช้ทดสอบสมมุติฐานจ านวน 1 
ขอ้ ในดา้นเพศ (ชูศรี วงศร์ตันะ. 2541:165) 

กรณีค่าความแปรปรวนแตกต่างกันหรือไม่เท่ากัน      
    

  

t =  
      

√(
 

  
 

 

  
)
 

เมื่อ   t          แทน ค่าสถิติที่ใชพิ้จารณา t – distribution 
        แทน ค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างที่ 1 และกลุ่มที่ 2 

   
   

     แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนกลุ่มตวัอย่างที่ 1 และกลุ่มที่ 2  
        แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่างกลุ่มที่ 1 และกลุ่ม 2 

กรณีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกันหรือเท่ากัน   
    

  

t = 
      

√(
 

  
 

 

  
)
 

สถิติทดสอบ t มีองศาอิสระ df =         
เมื่อ     t  แทน ค่าสถิติที่ใชพิ้จารณา t-distribution 

        แทน ค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างที่ 1 และกลุ่มที่ 2 

         แทน ค่าความแปรปรวนรวม 

        แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่างกลุ่มที่ 1 และกลุ่ม 2 
5.3.2 การวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance: 

ANOVA) โดยการทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉลี่ยกลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม ซึ่งดูค่า
ความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances ซึ่งจะไดใ้ช้สถิติวิเคราะหจ์ากสถิติ (F) 
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หรือค่า Brown-Forsythe (B) เ พ่ือทดสอบสมมุติฐานโดยใช้สูตรนี้ (กัลยา วานิชย์บัญชา. 
2550:113) 

F   =    
   

   
 

เมื่อ   F แทนค่าสถิติที่ใชพิ้จารณา F-distribution 

     แทนค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม (Mean square between groups) 

    แทนค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean square within 
groups) 

df        แทนชั้นแห่งความอิสระ ไดแ้ก่ระหว่างกลุ่ม (k-1), ภายในกลุ่ม (n-k) 
ใชส้ตูรการวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว Brown-forsythe (B) ใช้ในกรณีที่แตกต่าง

กัน (กัลยา วานิชยบ์ัญชา, 2553, น. 141) 

F   =    
   

   
 

โดยค่า       ∑ (  
  

 
) 

     
  

เมื่อ    B       แทน ค่าสถิติที่ใชพิ้จารณา Brown-forsythe 

           แทน ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 

           แทนค่าความแปรปรวนภายในกลุ่มส าหรบัสถิติ Brown-forsythe 
K                 แทน จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 
n                 แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
N                 แทน ขนาดประชากร 

  
               แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่าง 

กรณีที่พบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ และจะท าการตรวจสอบความแตกต่าง
แบบเป็นรายคู่ที่ระดบันัยส าคญัสถิติ 0.05 โดยใชส้ตูรตามวิธี ดงันี ้

สูตรวิธีทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่  Fisher Leat Significant Difference:LSD 
(กัลยา วานิชยบ์ัญชา, 2553, น. 142) 

LSD  =             √   [
  

  
 

 

  
] 

โดยที่       
เมื่อ   LSD      แทนผลต่างนัยส าคญัที่ค านวณไดส้  าหรบัประชากรกลุ่มที่ I และ j 
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               แทน ค่าที่ใชพิ้จารณาในการแจกแจงแบบ t-distribution ที่
ระดบัความเช่ือมั่น 95% และชั้นแห่งความเป็นอิสระภายใน กลุ่ม = n-k 

MSE     แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม (                     
n          แทน จ านวนตวัอย่างของกลุ่ม i 

        แทน จ านวนตวัอย่างของกลุ่ม j      

        แทน ค่าความคลาดเคลื่อน 
สตูรการวิเคราะหผ์ลต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ Dunnett T3 (Keppel. 1982: 153-155) 

   
̅̅̅̅  

 
 √ (     )

√ 
 

เมื่อ   
̅̅̅̅       แทน ค่าสถิติที่ใชพิ้จารณาใน Dunnett Test 
          แทน ค่าจากตาราง Critical Values of the Dunnett Test 

        แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
  S           แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 

5.3.3 การวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Linear Regression) 
จากสมการแสดงการความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรตาม (Y) และตัวแปรอิสระ(X) ของ

ประชากรจะเห็นว่า กลุ่มตัวแปรอิสระ (α + β1X1 + β2X2 + …+ βkXk ) สามารถอธิบายการ
เปลี่ยนแปลงค่าของตวัแปรตามไดส้่วนหนึ่ง ในส่วนของการเปลี่ยนแปลงที่ไม่สามารถอธิบายไดนี้้

เรียกว่า ค่าความคาดเคลื่อนในการพยากรณ์ (Error : ε) การวิเคราะหเ์ชิงถดถอยแบบพหุคูณจะ
เป็นการพยากรณ์หาค่าสัมประสิทธ์ิ α และ β1 จากค่าสถิติ a และ b ที่ไดจ้ากการค านวณโดย
กลุ่มตวัอย่าง โดยหลกัการวิเคราะห ์คือ ค่าสมัประสิทธ์ิที่ค  านวณได ้จะตอ้งเป็นค่าสัมประสิทธ์ิที่ท  า
ใหส้มการดังกล่าว มีค่าความคาดเคลื่อนก าลังสองรวมกันน้อยที่สุด (Ordinary Least Square 
:OLS) 

สมการถดถอยเชิงพหคุณูของประชากร 

Y = α + β1X1 + β2X2 + …+ βk X k+ + ε 
สมการถดถอยเชิงพหคุณูของกลุ่มตวัอย่าง 

Y = a + b1X1 + b2X2 + …+ bkXk 
โดยที่ X คือ ตวัแปรอิสระ 

Y    คือ ตวัแปรตาม 
K    คือ จ านวนตวัแปรอิสระ 
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เมื่อ α และ a เป็นจุดตัดแกน Y ของสมการถดถอย หรือ ค่าของ Y เมื่อใหต้ัวแปรอิสระ
ทั้งหมดมีค่าเท่ากับศูนย์ ส่วน β และ b เป็นสัมประสิทธ์ิถดถอย (Partial rดตัวegression 
coefficient) ของตวัแปรอิสระแต่ละตวั ซึ่งหมายถึง อตัราการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรตาม (Y) เมื่อ
ตวัแปรอิสระนั้น เปลี่ยนไป 1 หน่วย โดยตวัแปรอิสระตวัอ่ืนมีค่าคงที่  

โดยที่ค่าสมัประสิทธ์ิ a และ b สามารถค านวณไดจ้ากสตูรดงันี ้
a = Y-b1X1 - b2X2 - …- bkXk 

การวิเคราะหเ์ชิงถดถอยเชิงพหคุณูมีเง่ือนไขที่ส  าคญั คือ 

 
1. ความผิดพลาด (error) ตอ้งเป็นตวัแปรสุ่ม และมีการแจกแจงแบบโคง้ปกติ 
2. ความแปรปรวนของตวัแปรตาม (Y) ในทกุค่าของตวัแปรอิสระ (X) จะตอ้งเท่ากัน 
3. ค่าความผิดพลาดของตวัแปรตาม (Y) แต่ละค่าเป็นอิสระต่อกัน 
4. ตวัแปรอิสระที่น ามาวิเคราะหจ์ะตอ้งเป็นอิสระต่อกัน 



 

บทที ่4 
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

การวิจัยครั้งนี้ศึกษา  “การบอกต่อแบบปากต่อปากและปัจจัยดา้นผลิตภัณฑท์ี่ส่งผลต่อ
การตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร " ในการวิเคราะห์
และแปลความหมายของข้อมูล ผู้วิจัยได้ก าหนดสัญลักษณ์และอักษรย่อเพ่ือใหเ้ข้าใจและสื่อ
ความหมายไดต้รงกัน ดงันี ้

H0 แทน สมมติฐานหลกั (Null hypothesis) 
H1 แทน สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis) 
n แทน จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 

 แทน ค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่าง (Mean) 
S.D. แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
MS แทน ค่าเฉลี่ยผลบวกก าลงัสองของคะแนน  (Mean of Squares) 
SS แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
t แทน ค่าที่ใชพิ้จารณา t – Distribution 
F  แทน  ค่าสถิติที่ใชพิ้จารณาใน F-distribution 
df แทน ชั้นของความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
Sig. แทน ระดับนัยส าคัญทางสถิ ติจากการทดสอบที่ โ ปรแกรม 

  คอมพิวเตอร์ส  า เ ร็จ รูปค านวณเพ่ือใช้ในการส รุปผล 
  การทดสอบสมมติฐาน (Sig. (2-tailed)) 

* แทน ความมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
** แทน ความมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 

การน าเสนอผลการวิเคราะหข์้อมูล 
 การวิเคราะหข์อ้มลู ผูวิ้จัยไดเ้สนอผลตามความมุ่งหมายของการวิจัย โดยแบ่งการน าเสนอ

ออกเป็น 2 ส่วน ดงันี ้
ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหข์้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดย

แจกแจงความถ่ีแสดงผลเป็นค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) แบ่งเป็น 4 ตอนดงันี ้
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ตอนท่ี 1 การวิเคราะหล์ักษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได ้

ตอนท่ี 2 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกับการบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบดว้ย 
ปริมาณ คณุภาพ และความน่าเช่ือถือ 

ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย 
คณุสมบัติของผลิตภณัฑ ์ตราผลิตภัณฑ ์บรรจุภัณฑ ์ป้ายฉลากผลิตภัณฑ ์และบริการสนับสนุน
ผลิตภณัฑ ์

ตอนท่ี 4 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนมุานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานข้อท่ี 1 ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ  

อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน 

สมมติฐานข้อท่ี 2 การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบดว้ยปริมาณ คณุภาพ 
และความน่าเช่ือถือ มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์เสริมแคลเซียมของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานข้อท่ี 3  ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์ประกอบดว้ยคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ์
ตราผลิตภัณฑ ์บรรจุภัณฑ ์ป้ายฉลากผลิตภัณฑ์ และบริการสนับสนุนผลิตภัณฑ ์ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิเคราะหข์้อมูล 
ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหข์้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยแจก

แจงความถ่ีแสดงผลเป็นค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได ้สถิติที่น ามาใช้ไดแ้ก่สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) ซึ่งไดแ้ก่ค่ารอ้ยละ (Percentage) ผลดงัแสดงในตาราง 
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ตาราง 4 แสดงค่าความถ่ี (Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) ขอ้มลูทั่วไปของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ  

ขอ้มลูส่วนบุคคล จ านวน (คน) รอ้ยละ 
เพศ   
ชาย 117 29.25 
หญิง 283 70.75 

รวม 400 100 
อายุ   
อายุ 20 - 29 ปี 33 8.25 
อายุ 30 - 39 ปี 97 24.25 
อายุ 40 – 49 ปี 104 26.00 
อายุ 50 - 59 ปี 109 27.25 
อายุ 60 ปีขึน้ไป 57 14.25 

รวม 400 100 
สถานภาพ   
โสด 107 26.75 
สมรส 267 66.75 
หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกันอยู่ 26 6.50 

รวม 400 100 
ระดับการศึกษา   
ต ่ากว่าปริญญาตรี 101 25.25 
ปริญญาตรี 113 28.25 
สงูกว่าปริญญาตรี 186 46.50 

รวม 400 100 
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ตาราง 4 (ต่อ) 

ขอ้มลูส่วนบุคคล จ านวน (คน) รอ้ยละ 
อาชีพ   
นิสิต/นักศกึษา 39 9.75 
ขา้ราชการ/พนักงาน
รฐัวิสาหกิจ 

119 29.75 

พนักงานบริษัทเอกชน/หา้งรา้น 150 37.50 
คา้ขาย/ประกอบธุรกิจส่วนตัว 92 23.00 

รวม 400 100 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน   
นอ้ยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 
บาท 

27 6.75 

15,001-25,000 บาท 85 21.25 
25,001 – 35,000 บาท 90 22.50 
35,001-45,000 บาท 98 24.50 
ตัง้แต่ 45,001 บาทขึน้ไป 100 25.00 

รวม 400 100 

 
จากตารางที่  4 สามารถสรุปข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามจ านวน 

400 คนไดด้งันี ้
ดา้นเพศ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมาก เป็นเพศหญิง จ านวน 283 คน คิดเป็นรอ้ยละ 

70.75 และ เพศชาย จ านวน 117 คน  คิดเป็นรอ้ยละ 29.25 
ดา้นอายุ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากมีอายุ 50 - 59 ปี จ านวน 109 คน  คิดเป็น

รอ้ยละ 27.25 รองลงมาคืออายุ 40 – 49 ปี จ านวน 104 คน  คิดเป็นรอ้ยละ 26  และล าดับสุดทา้ย
คือ อายุ 20 - 29 ปี จ านวน 33 คน คิดเป็นรอ้ยละ 8.25 
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ดา้นสถานภาพสมรส ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากมีสถานภาพสมรส จ านวน 267 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 66.75 รองลงมาคือ โสด จ านวน 107 คน  คิดเป็นรอ้ยละ 26.75 และล าดับ
สดุทา้ยคือ หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกันอยู่ จ านวน 26 คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.50 

ดา้นระดบัการศกึษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากมีการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญา
ตรี จ านวน 186 คน คิดเป็นรอ้ยละ 46.5 รองลงมาคือ ปริญญาตรี จ านวน 113 คน  คิดเป็นรอ้ยละ 
28.25 และล าดบัสดุทา้ยคือ ต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 101 คน คิดเป็นรอ้ยละ 25.25 

ดา้นอาชีพ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ห้างรา้น 
จ านวน 150 คน คิดเป็นรอ้ยละ 37.50 รองลงมาคือ พนักงานบริษัทเอกชน/หา้งรา้น จ านวน 119 
คน  คิดเป็นรอ้ยละ 29.75 และล าดับสุดทา้ยคือ นิสิต/นักศึกษา จ านวน 39 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
9.75 

ดา้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมาก มีรายได้ต่อเดือน ตั้งแต่ 
45,001 บาทขึน้ไป จ านวน 100 คน คิดเป็นรอ้ยละ 25 รองลงมาคือ รายได ้35,001-45,000 บาท 
จ านวน 98 คน คิดเป็นรอ้ยละ 24.50 และล าดับสุดทา้ยคือ รายไดน้้อยกว่าหรือเท่ากับ 15 ,000 
บาทจ านวน 27 คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.75 

ตอนท่ี 2 การวิเคราะหข์้อมูลเก่ียวกับการบอกต่อแบบปากต่อปาก  ประกอบดว้ย 
ปริมาณ คุณภาพ และความน่าเช่ือถือ สถิติที่น ามาใช้ได้แก่ สถิติเชิงพรรณนา  )Descriptive 
Statistics) ซึ่งไดแ้ก่ ค่าเฉลี่ย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน )S.D.) ผลดงัแสดงในตาราง 

ตาราง 5 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการบอกต่อแบบปากต่อปาก 

ปัจจัยดา้นการบอกต่อแบบปากต่อปาก ( X ) S.D. ระดบัการบอกต่อ 
ดา้นปริมาณ 4.16 0.887 มาก 
ดา้นคณุภาพ 4.11 0.855 มาก 
ดา้นความน่าเช่ือถือ 4.03 0.878 มาก 
รวม 4.09 0.825 มาก 

  
จากตารางที่ 5 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเก่ียวกับการบอกต่อแบบปากต่อปากของผู้บริโภค 

พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นต่อการบอกต่อแบบปากต่อปากของผู้บริโภคโดยรวมอยู่ใน
ระดบัการบอกต่อมากโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.09 เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ในแต่ละดา้น
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ไดแ้ก่ ดา้นปริมาณ ดา้นคุณภาพ และดา้นความน่าเช่ือถือ อยู่ในระดับการบอกต่อมาก โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16 4.11 และ 4.03 ตามล าดบั 

ตาราง 6 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการบอกต่อแบบปากต่อปาก ดา้นปริมาณ 

ดา้นปริมาณ ( X ) S.D. ระดบัการบอกต่อ 
1. ท่านตอ้งการบอกต่อผูอ่ื้นเก่ียวกับปริมาณ
ของผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมที่ท่าน
รบัประทานว่ามีปริมาณที่เหมาะสมกับราคา 

 
 

4.27 

 
 

0.946 

 
 

มากที่สดุ 
2. ท่านตอ้งการบอกต่อผูอ่ื้นถึงปริมาณของ
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมต่อการรบัประทาน
ในแต่ละครัง้ 

 
 

4.05 

 
 

0.994 

 
 

มาก 
รวม 4.16 0.887 มาก 

 
จากตารางที่ 6 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเก่ียวกับการบอกต่อแบบปากต่อปากของผู้บริโภค 

ดา้นปริมาณ พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นต่อการบอกต่อแบบปากต่อปากของผู้บริโภค 
ดา้นปริมาณ โดยรวมอยู่ในระดบัการบอกต่อมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16 เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อ พบว่า ข้อต้องการบอกต่อผู้อ่ืนเก่ียวกับปริมาณของผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมที่ ผู ้ตอบ
แบบสอบถามรบัประทานว่ามีปริมาณที่เหมาะสมกับราคาอยู่ในระดับการบอกต่อมากที่สุด โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27 และขอ้ตอ้งการบอกต่อผูอ่ื้นถึงปริมาณของผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมต่อการ
รบัประทานในแต่ละครัง้ อยู่ในระดบัการบอกต่อมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05 ตามล าดบั 
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ตาราง 7 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการบอกต่อแบบปากต่อปาก ดา้นคณุภาพ 

ดา้นคณุภาพ ( X ) S.D. ระดบัการบอกต่อ 
1. ท่านตอ้งการบอกต่อผูอ่ื้นถึงคณุภาพที่ดีใน
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมที่ท่านใช้ 

 
4.17 

 
0.908 

 
มาก 

2. หากคนที่ท่านรูจ้ักตอ้งการจะเปลี่ยนการ
รบัประทานผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมย่ีหอ้ใหม่
ท่านจะแนะน าใหเ้ขาทดลองรบัประทาน
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมที่ท่านรบัประทาน
เพราะมีคณุภาพดีกว่า 

 
 
 
 

4.05 

 
 
 
 

0.955 

 
 
 
 

มาก 
รวม 4.11 0.855 มาก 

 
จากตารางที่ 7 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเก่ียวกับการบอกต่อแบบปากต่อปากของผู้บริโภค 

ดา้นคณุภาพ พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นต่อการบอกต่อแบบปากต่อปากของผู้บริโภค 
ดา้นคณุภาพ โดยรวมอยู่ในระดับการบอกต่อมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11 เมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อ พบว่า ข้อมีความเห็นต่อการบอกต่อแบบปากต่อปากของผู้บริโภค ดา้นคุณภาพ อยู่ใน
ระดับการบอกต่อมาก ได้แก่  ข้อต้องการบอกต่อผู้อ่ืนถึงคุณคุณภาพที่ ดีในผลิตภัณฑ์เสริม
แคลเซียมที่ใช ้และหากคนที่ผูต้อบแบบสอบถามรูจ้ักตอ้งการจะเปลี่ยนการรับประทานผลิตภัณฑ์
เสริมแคลเซียมย่ีหอ้ใหม่จะแนะน าใหเ้ขาทดลองรับประทานผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมที่ ตัวผู้ตอบ
แบบสอบถามรบัประทานเพราะมีคณุภาพดีกว่า โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.17 และ 4.05 ตามล าดบั 
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ตาราง 8 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการบอกต่อแบบปากต่อปาก ดา้นความ
น่าเช่ือถือ 

ดา้นความน่าเช่ือถือ ( X ) S.D. ระดบัการบอกต่อ 
1. ท่านตอ้งการบอกต่อผูอ่ื้นใหเ้ลือกซือ้
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมจากรา้นคา้ที่
จ าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมเพราะมี
การตกแต่งหน้ารา้นอย่างสวยงามและสะอาด 
เน่ืองจากดงึดดูความสนใจของลกูคา้ได้ 

 
 
 
 

3.99 

 
 
 
 

1.012 

 
 
 
 

มาก 
2. ท่านตอ้งการบอกต่อผูอ่ื้นเก่ียวกับสถานที่
ใหบ้ริการของผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 
เน่ืองจากเป็นแหล่งที่ท่านเขา้ไปใชบ้ริการเป็น
ประจ า 

 
 
 

4.14 

 
 
 

0.954 

 
 
 

มาก 
3. ท่านตอ้งการบอกต่อผูอ่ื้นถึงสถานที่
จ าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 

 
3.95 

 
1.000 

 
มาก 

รวม 4.03 0.878 มาก 

 
จากตารางที่ 8 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเก่ียวกับการบอกต่อแบบปากต่อปากของผู้บริโภค 

ดา้นความน่าเช่ือถือ พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นต่อการบอกต่อแบบปากต่อปากของ
ผูบ้ริโภค ดา้นความน่าเช่ือถือ โดยรวมอยู่ในระดบัการบอกต่อมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.03 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้มีความเห็นต่อการบอกต่อแบบปากต่อปากของผู้บริโภค ดา้นความ
น่าเช่ือถือ อยู่ในระดบัการบอกต่อมาก ไดแ้ก่ ตอ้งการบอกต่อผู้อ่ืนเก่ียวกับสถานที่ใหบ้ริการของ
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม เน่ืองจากเป็นแหล่งที่ท่านเข้าไปใช้บริการเป็นประจ า ตอ้งการบอกต่อ
ผูอ่ื้นใหเ้ลือกซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมจากรา้นคา้ที่จ าหน่ายผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมเพราะมี
การตกแต่งหนา้รา้นอย่างสวยงามและสะอาด เน่ืองจากดึงดูดความสนใจของลูกคา้ได ้ตอ้งการ
บอกต่อผู้อ่ืนถึงสถานที่จ าหน่ายผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม อยู่ ในระดับการบอกต่อมาก โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.14 3.99 และ 3.95 ตามล าดบั 
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ตอนท่ี 3 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกับปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ย คุณสมบัติของ
ผลิตภณัฑ ์ตราผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑ ์ป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์และบริการสนับสนนุผลิตภณัฑ ์

สถิติที่น ามาใช้ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซึ่งไดแ้ก่ ค่าเฉลี่ย ) X ( 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ผลดงัแสดงในตาราง  

ตาราง 9 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยดา้นผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม  

ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ( X ) S.D. ระดบัความคิดเห็น 
ดา้นคณุสมบัติของผลิตภณัฑ ์ 3.96 0.837 ดี 
ดา้นตราผลิตภณัฑ ์ 4.02 0.868 ดี 
ดา้นบรรจุภณัฑ ์ 4.09 0.828 ดี 
ดา้นป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์ 4.08 0.805 ดี 
ดา้นบริการสนับสนนุผลิตภณัฑ ์ 4.13 0.824 ดี 

รวม 4.05 0.744 ดี 

 
จากตารางที่ 9 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกับปัจจัยดา้นผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมพบว่า  

ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นต่อปัจจัยดา้นผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม โดยรวมอยู่ในระดับดี โดย
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05 เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า  ดา้นบริการสนับสนนุผลิตภัณฑ ์ดา้นบรรจุ
ภณัฑ ์ดา้นป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์ดา้นตราผลิตภณัฑ ์อยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13 4.09 
4.08  4.02 และ 3.96 ตามล าดบั 
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ตาราง 10 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยดา้นผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ดา้น
คณุสมบัติของผลิตภณัฑ ์

ดา้นคณุสมบัติของผลิตภณัฑ ์ ( X ) S.D. ระดบัความคิดเห็น 
1. มีการแสดงข้อมลูรายละเอียดคณุประโยชน์
ของแคลเซียมอย่างชัดเจน 

3.83 0.939 ดี 

2. ผลิตภณัฑม์ีความปลอดภยัไม่มีผลขา้งเคียง
ต่อร่างกาย 

3.82 0.987 ดี 

3. ชนิดของผลิตภณัฑม์ีทัง้แบบผงและแบบเม็ด 4.03 0.995 ดี 
4. ผลิตภณัฑม์ีรสชาติดี 4.16 0.940 ดี 

รวม 3.96 0.837 ดี 

 
จากตารางที่ 10 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกับผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม ดา้นคุณสมบัติ

ของผลิตภณัฑพ์บว่า  ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นต่อผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ดา้นคุณสมบัติ
ของผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยู่ในระดับดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.96 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
ข้อผลิตภัณฑ์มีรสชาติดี ชนิดของผลิตภัณฑ์มีทั้งแบบผงและแบบเม็ด มีการแสดงข้อมูล
รายละเอียดคุณประโยชน์ของแคลเซียมอย่างชัดเจน และ ผลิตภัณฑม์ีความปลอดภัยไม่มี
ผลขา้งเคียง อยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16 4.03 3.83 และ 3.82 ตามล าดบั 
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ตาราง 11 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยดา้นผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ดา้น
ตราผลิตภณัฑ ์

ดา้นตราผลิตภณัฑ ์ ( X ) S.D. ระดบัความคิดเห็น 
1. ตราผลิตภณัฑเ์ป็นที่นิยมมีช่ือเสียง 4.19 0.875 ดี 
2. ตราผลิตภณัฑเ์ป็นที่จดจ าไดง่้าย 3.80 1.112 ดี 
3. ตราผลิตภณัฑม์ีสีสัน น่าสนใจ 3.94 1.024 ดี 
4. ตราผลิตภณัฑม์ีความน่าเช่ือถือ 4.16 0.971 ดี 

รวม 4.02 0.868 ดี 

 
จากตารางที่ 11 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกับผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม ดา้นคุณสมบัติ

ของผลิตภัณฑพ์บว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นต่อผลิตภัณฑ์เสริมแคลเซียม  ด้านตรา
ผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยู่ในระดับดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.02 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อ  
ตราผลิตภณัฑเ์ป็นที่นิยมมีช่ือเสียง ตราผลิตภณัฑม์ีความน่าเช่ือถือ ตราผลิตภัณฑม์ีสีสัน น่าสนใจ 
และ ตราผลิตภัณฑเ์ป็นที่จดจ าไดง่้าย อยู่ในระดับดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.19 4.16 3.94 และ 
3.80 ตามล าดบั 

ตาราง 12 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยดา้นผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ดา้น
บรรจุภณัฑ ์

ดา้นบรรจุภณัฑ ์ ( X ) S.D. ระดบัความคิดเห็น 
1. บรรจุภัณฑข์องผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมมี
ใหเ้ลือกหลากหลายรูปแบบ 

4.07 0.955 ดี 

2. ลวดลายและสีของบรรจุภณัฑส์ื่อถึงความ
เป็นผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมชัดเจน 

4.04 0.962 ดี 

3. บรรจุภัณฑข์องผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมมี
ลกัษณะมิดชิดกันน า้ได ้

4.18 0.923 ดี 

รวม 4.09 0.828 ดี 
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จากตารางที่ 12 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกับผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ดา้นบรรจุภัณฑ ์
พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นต่อผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม ดา้นบรรจุภัณฑ ์โดยรวมอยู่
ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.09 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้บรรจุภัณฑข์องผลิตภัณฑ์
เสริมแคลเซียมมีลักษณะมิดชิดกันน ้าได ้ บรรจุภัณฑข์องผลิตภัณฑ์เสริมแคลเซียมมีใหเ้ลือก
หลากหลายรูปแบบ และ ลวดลายและสีของบรรจุภณัฑส์ื่อถึงความเป็นผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม
ชัดเจน อยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18 4.07 และ 4.04 ตามล าดบั 

ตาราง 13 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยดา้นผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ดา้น
ป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์

ดา้นป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์ ( X ) S.D. ระดบัความคิดเห็น 
1. มีฉลากแสดงขอ้มลูรายละเอียดสินคา้อย่าง
ชัดเจน 

4.16 0.896 ดี 

2. มีตารางการบริโภคในแต่วนัติดไวข้า้ง
ผลิตภณัฑ ์

4.10 0.930 ดี 

3. แสดงขอ้มลูวันที่ผลิตหมดอายุอย่างชัดเจน 3.99 0.955 ดี 
รวม 4.08 0.805 ดี 

 
จากตารางที่ 13 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกับผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม ดา้นป้ายฉลาก

ผลิตภณัฑ ์พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นต่อผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม ดา้นป้ายฉลาก
ผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อมี
ฉลากแสดงขอ้มลูรายละเอียดสินคา้อย่างชัดเจน มีตารางการบริโภคในแต่วันติดไวข้้างผลิตภัณฑ ์
และแสดงขอ้มลูวนัที่ผลิตหมดอายุอย่างชัดเจน อยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16 4.10 และ 
3.99 ตามล าดบั 
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ตาราง 14 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยดา้นผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม  
ดา้นบริการสนับสนนุผลิตภณัฑ ์

ดา้นบริการสนับสนนุผลิตภณัฑ ์ ( X ) S.D. ระดบัความคิดเห็น 
1. สินคา้ไดร้บัการรบัรอง มีคณุภาพ หรือ มี
เคร่ืองหมายรบัประกันคณุภาพที่เช่ือถือได ้
เช่น ตรารบัรอง อย. 

4.24 0.914 ดีมาก 

2. สินคา้มีกระบวนการผลิตที่ทนัสมยั  4.12 0.944 ดี 
3. สินคา้มีควบคมุการผลิตดว้ยระบบ
คอมพิวเตอร ์

4.03 1.017 ดี 

รวม 4.13 0.824 ดี 

 
จากตารางที่  14 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม ดา้นบริการ

สนับสนุนผลิตภัณฑ ์พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นต่อผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม ดา้น
บริการสนับสนนุผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13 เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อ พบว่า ข้อมีความเห็นต่อสินค้าไดร้ับการรับรอง มีคุณภาพ หรือ มีเคร่ืองหมายรับประกัน
คณุภาพที่เช่ือถือได ้เช่น ตรารับรอง อย. อยู่ในระดับดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24  ส่วนข้อมี
ความเห็นต่อสินค้ามีกระบวนการผลิตที่ทันสมัย  และ สินค้ามีควบคุมการผลิตด้วยระบบ
คอมพิวเตอร ์อยู่ในระดบัดี  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12 และ 4.03 ตามล าดบั 

 
ตอนท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เสริมแคลเซียมของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สถิติที่น ามาใชไ้ดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ่ง
ไดแ้ก่ X   ( ค่าเฉลี่ย) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ผลดงัแสดงในตาราง 
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ตาราง 15 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ( X ) S.D. ระดบัการตดัสินใจ 
1. ก่อนซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมท่านหา
ขอ้มลูจากแหล่งต่างๆ เช่น อินเทอรเ์น็ต 
โทรทศัน ์วิทยุ และ นิตยสาร 

4.24 0.960 มากที่สดุ 

2. ท่านมีความตอ้งการที่จะเลือกรบัประทาน
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมเพ่ือช่วยเสริมสรา้ง
กระดกูใหแ้ข็งแรง 

4.33 0.842 มากที่สดุ 

3. ครอบครวั/เพ่ือน มีส่วนช่วยในการตดัสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 

4.20 0.876 มาก 

4. ตราสินคา้เป็นที่รูจ้ักน่าเช่ือถือท่านจึง
ตดัสินใจซือ้ 

4.00 0.947 มาก 

รวม 4.19 0.775 มาก 

  
จากตารางที่ 15 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม

ของผูบ้ริโภค พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม  
โดยรวมอยู่ในระดบัการตัดสินใจมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.19 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
ขอ้มีความเห็นต่อความตอ้งการที่จะเลือกรบัประทานผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมเพ่ือช่วยเสริมสรา้ง
กระดูกให้แข็งแรง และ ก่อนซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมท่านหาข้อมูลจากแหล่งต่างๆ เช่น 
อินเทอรเ์น็ต โทรทัศน์ วิทยุ และ นิตยสาร ผู้ตอบแบบสอบถามตอบว่ามีระดับการตัดสินใจมาก
ที่สดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.33 และ 4.24 ตามล าดับ  ส่วนข้อมีความเห็นว่าครอบครัว/เพ่ือน มี
ส่วนช่วยในการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม และ ตราสินคา้เป็นที่ รูจ้ักน่าเช่ือถือท่านจึง
ตดัสินใจซือ้ ผูต้อบแบบสอบถามตอบว่ามีระดบัการตดัสินใจมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.20 และ 
4.00 ตามล าดบั 
 

ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะหข้์อมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์เสริม
แคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน ดงันี ้



  71 

สมมติฐานย่อยข้อท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีเพศแตกต่างกัน 
มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม แตกต่างกัน โดยสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติ
ไดด้งันี ้

H0: ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
เสริมแคลเซียม ไม่แตกต่างกัน 

H1: ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
เสริมแคลเซียม แตกต่างกัน 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชส้ถิติวิเคราะหค่์าที ( Independent sample t-test) โดย
ใชก้ลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่มที่เป็นอิสระจากกันที่ระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยจะยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เมื่อค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 

การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช้ Levene’s Test ซึ่งตั้งสมมติฐาน
ไดด้งันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากัน 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน 
ผลการทดสอบความแปรปรวนใชร้ะดบัความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 

(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง(H1)  ก็ต่อเมื่อค่านัยส าคญัทางสถิติ มีค่านอ้ยกว่า 0.05 
 

ตาราง 16 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม
จ าแนกตามเพศ โดยใช ้Levene’s Test  
 

Levene's Test for Equality of Variances Levene’s Statistics sig. 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 0.858 0.355 

 
 จากตารางที่ 16 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม

แคลเซียม จ าแนกตามเพศ พบว่า การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม จ าแนกตามเพศ มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.355 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า มีค่าความแปรปรวนเท่ากัน จึงใช้การทดสอบค่า t กรณีค่าความ
แปรปรวนเท่ากัน (Equal variances assumed) 
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ตาราง 17 แสดงผลการวิเคราะหก์ารตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม จ าแนกตามเพศ 
 

t-test for Equality of 
Means 

เพศ  S.D. t df Sig. 

การตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑเ์สริม
แคลเซียม 

ชาย 4.22 0.716 0.386 398 0.699 

หญิง 4.18 0.799    

 
 จากตาราง 17 แสดงผลการวิเคราะหก์ารตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม  จ าแนก

ตามเพศ พบว่า การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม จ าแนกตามเพศ มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.699  ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
เสริมแคลเซียม ไมแ่ตกต่างกัน ซึ่งไมส่อดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว ้  
 

สมมติฐานย่อยข้อท่ี 1.2 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุแตกต่างกัน มี
การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม แตกต่างกัน โดยสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติ
ไดด้งันี ้

H0: ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
เสริมแคลเซียม ไม่แตกต่างกัน 

H1: ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
เสริมแคลเซียม แตกต่างกัน 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะหค่์าความแปรปรวน
ทางเดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) โดยใช้กลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 
กลุ่ม ที่ระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติมี
ค่านอ้ยกว่า 0.05 ทัง้นีจ้ะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนแต่
ละกลุ่มเท่ากันใหท้ดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่
เท่ากันใหท้ดสอบสมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยแตกต่างกันอย่างนอ้ยหนึ่งคู่ที่  ซึ่งจะน าไปเปรียบเทียบ
เชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 
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หรือใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างที่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.05  

การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช้ Levene’s Test ซึ่ ง
ตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากัน 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน 
ผลการทดสอบความแปรปรวนใช้ระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่านัยส าคญัทางสถิติ มีค่านอ้ยกว่า 0.05 
 

ตาราง 18 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม
จ าแนกตามอายุ โดยใช ้Levene’s Test  

Levene’s Test for Equality of 
Variances 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริม
แคลเซียม 

1.436 4 395 0.221 

 
จากตาราง 18 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม

แคลเซียม จ าแนกตามอายุ พบว่า การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม จ าแนกตามอายุ มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.221 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า มีค่าความแปรปรวนของขอ้มลูแต่ละกลุ่มเท่ากัน ดังนั้น จึงใช้สถิติ F-
test ในการทดสอบ 

ตาราง 19 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 
จ าแนกตามอายุ โดยใชส้ถิติ F-test  

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 4 5.045 1.261 2.123 0.077 
ภายในกลุ่ม 395 234.633 .594   
รวม 399 239.678    
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จากตาราง 19 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียม จ าแนกตามอายุ โดยใช้สถิติ F-test  พบว่า การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม 
จ าแนกตามอายุ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.077 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกต่างกัน 
มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ไมแ่ตกต่างกัน ซึ่งไมส่อดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

 

สมมติฐานย่อยข้อท่ี 1.3 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีสถานภาพแตกต่าง
กัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม แตกต่างกัน โดยสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทาง
สถิติไดด้งันี ้

H0: ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อ
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ไม่แตกต่างกัน 

H1: ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อ
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม แตกต่างกัน 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะหค่์าความแปรปรวน
ทางเดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) โดยใช้กลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 
กลุ่ม ที่ระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติมี
ค่านอ้ยกว่า 0.05 ทัง้นีจ้ะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนแต่
ละกลุ่มเท่ากันใหท้ดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่
เท่ากันใหท้ดสอบสมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยแตกต่างกันอย่างนอ้ยหนึ่งคู่ที่  ซึ่งจะน าไปเปรียบเทียบ
เชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 
หรือใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างที่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.05  

การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช้ Levene’s Test ซึ่ ง
ตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากัน 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน 
ผลการทดสอบความแปรปรวนใช้ระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่านัยส าคญัทางสถิติ มีค่านอ้ยกว่า 0.05 
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ตาราง 20 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม
จ าแนกตามสถานภาพ โดยใช ้Levene’s Test  

Levene’s Test for Equality of 
Variances 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริม
แคลเซียม 

0.842 2 397 0.432 

 
จากตาราง 20 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม

แคลเซียม จ าแนกตามสถานภาพ พบว่า การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม จ าแนกตาม
สถานภาพ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.432 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า มีค่าความแปรปรวนของข้อมูลแต่ละกลุ่มเท่ากัน ดังนั้น 
จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 

ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 
จ าแนกตามสถานภาพ โดยใชส้ถิติ F-test  

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 2 1.044 0.522 0.868 0.420 
ภายในกลุ่ม 397 238.634 0.601   
รวม 399 239.677    

  
จากตาราง 21 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม

แคลเซียม จ าแนกตามสถานภาพ โดยใช้สถิติ F-test  พบว่า การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียม จ าแนกตามสถานภาพ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.420 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก  (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ผู้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ไม่แตกต่าง
กัน ซึ่งไมส่อดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานย่อยข้อท่ี 1.4 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีระดับการศึกษา
แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม  แตกต่างกัน โดยสามารถเขียนเป็น
สมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้

H0: ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ไม่แตกต่างกัน 

H1: ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม แตกต่างกัน 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะหค่์าความแปรปรวน
ทางเดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) โดยใช้กลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 
กลุ่ม ที่ระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติมี
ค่านอ้ยกว่า 0.05 ทัง้นีจ้ะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนแต่
ละกลุ่มเท่ากันใหท้ดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่
เท่ากันใหท้ดสอบสมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยแตกต่างกันอย่างนอ้ยหนึ่งคู่ที่  ซึ่งจะน าไปเปรียบเทียบ
เชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 
หรือใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างที่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.05  

การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช้ Levene’s Test ซึ่ ง
ตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากัน 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน 
ผลการทดสอบความแปรปรวนใช้ระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่านัยส าคญัทางสถิติ มีค่านอ้ยกว่า 0.05 
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ตาราง 22 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม
จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยใช ้Levene’s Test  

Levene’s Test for Equality of 
Variances 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ก า ร ตั ดสิ น ใ จ ซื ้อ ผ ลิ ตภัณฑ์ เ ส ริ ม
แคลเซียม 

2.27 2 397 0.105 

 
จากตาราง 22 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม

แคลเซียม จ าแนกตามระดับการศึกษา พบว่า การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม จ าแนก
ตามระดบัการศกึษา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.105 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า มีค่าความแปรปรวนของข้อมูลแต่ละกลุ่มเท่ากัน 
ดงันั้น จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ  

ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 
จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยใชส้ถิติ F-test  

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 2 2.355 1.177 1.97 0.141 

ภายในกลุ่ม 397 237.323 0.598   

รวม 399 239.678    

 
จากตาราง 23 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม

แคลเซียม จ าแนกตามระดบัการศกึษา พบว่า โดยใชส้ถิติ F-test  พบว่า การตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
เสริมแคลเซียม จ าแนกตามระดับการศึกษา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.141 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม ไม่
แตกต่างกัน ซึ่งไมส่อดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานย่อยข้อท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอาชีพแตกต่างกัน มี
การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม แตกต่างกัน โดยสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติ
ไดด้งันี ้

H0: ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อ
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ไม่แตกต่างกัน 

H1: ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอาชีพแตกต่างกัน มี การตัดสินใจซื ้อ
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม แตกต่างกัน 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะหค่์าความแปรปรวน
ทางเดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) โดยใช้กลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 
กลุ่ม ที่ระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติมี
ค่านอ้ยกว่า 0.05 ทัง้นีจ้ะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนแต่
ละกลุ่มเท่ากันใหท้ดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่
เท่ากันใหท้ดสอบสมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยแตกต่างกันอย่างนอ้ยหนึ่งคู่ที่  ซึ่งจะน าไปเปรียบเทียบ
เชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 
หรือใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างที่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.05  

การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช้ Levene’s Test ซึ่ ง
ตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากัน 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน 
ผลการทดสอบความแปรปรวนใช้ระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่านัยส าคญัทางสถิติ มีค่านอ้ยกว่า 0.05 
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ตาราง 24 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม
จ าแนกตามอาชีพ โดยใช ้Levene’s Test  

Levene’s Test for Equality of 
Variances 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ก า ร ตั ดสิ น ใ จ ซื ้อ ผ ลิ ตภัณฑ์ เ ส ริ ม
แคลเซียม 

0.503 3 396 0.681 

 
จากตาราง 24 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม

แคลเซียม จ าแนกตามอาชีพ พบว่า การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม จ าแนกตามอาชีพ มี
ค่า Sig. เท่ากับ 0.681 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า มีค่าความแปรปรวนของขอ้มลูแต่ละกลุ่มเท่ากัน ดังนั้น จึงใช้สถิติ F-
test ในการทดสอบ 

ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 
จ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ F-test  

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 3 1.077 0.359 0.596 0.618 

ภายในกลุ่ม 396 238.600 0.603   

รวม 399 239.678    

 
จากตาราง 25 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม

แคลเซียม จ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ F-test  พบว่า การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม 
จ าแนกตามอาชีพ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.618 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพแตกต่าง
กัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ไม่แตกต่างกัน ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตั้ง
ไว ้
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สมมติฐานย่อยข้อท่ี 1.6 ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีรายไดแ้ตกต่างกัน มี
การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม แตกต่างกัน โดยสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติ
ไดด้งันี ้

H0: ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีรายได้แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อ
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ไม่แตกต่างกัน 

H1: ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีรายได้แตกต่างกัน มี การตัดสินใจซื ้อ
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม แตกต่างกัน 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะหค่์าความแปรปรวน
ทางเดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) โดยใช้กลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 
กลุ่ม ที่ระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติมี
ค่านอ้ยกว่า 0.05 ทัง้นีจ้ะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนแต่
ละกลุ่มเท่ากันใหท้ดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่
เท่ากันใหท้ดสอบสมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยแตกต่างกันอย่างนอ้ยหนึ่งคู่ที่  ซึ่งจะน าไปเปรียบเทียบ
เชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 
หรือใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างที่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.05  

การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช้ Levene’s Test ซึ่ ง
ตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากัน 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน 
ผลการทดสอบความแปรปรวนใช้ระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่านัยส าคญัทางสถิติ มีค่านอ้ยกว่า 0.05 
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ตาราง 26 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม
จ าแนกตามรายได ้โดยใช ้Levene’s Test  

Levene’s Test for Equality of 
Variances 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ก า ร ตั ดสิ น ใ จ ซื ้อ ผ ลิ ตภัณฑ์ เ ส ริ ม
แคลเซียม 

1.708 4 395 0.147 

 
จากตาราง 26 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม

แคลเซียม จ าแนกตามรายได ้พบว่า การตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม จ าแนกตามรายได ้ 
มีค่า Sig. เท่ากับ 0.147 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า มีค่าความแปรปรวนของขอ้มลูแต่ละกลุ่มเท่ากัน ดังนั้น จึงใช้สถิติ F-
test ในการทดสอบ 

ตาราง 27 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 
จ าแนกตามรายได ้โดยใชส้ถิติ F-test  

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 4 2.688 0.672 1.12 0.347 

ภายในกลุ่ม 395 236.989 0.6   

รวม 399 239.677    

 
จากตาราง 27 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม

แคลเซียม จ าแนกตามรายได ้โดยใชส้ถิติ F-test  พบว่า การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม 
จ าแนกตามรายได ้มีค่า Sig. เท่ากับ 0.347 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายไดแ้ตกต่าง
กัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ไม่แตกต่างกัน ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตั้ง
ไว ้
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 สมมติฐานข้อท่ี 2 การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบดว้ยปริมาณ คุณภาพ
และความน่าเช่ือถือ มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์เสริมแคลเซียมของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี้  

 H0: การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบด้วยปริมาณ คุณภาพและความ
น่าเช่ือถือ ไมม่ีผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H1: การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบด้วยปริมาณ คุณภาพและความ
น่าเช่ือถือ มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารวิเคราะหแ์บบถดถอยเชิงพหุ (Multiple 
Regression Analysis) ที่ระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ 
สมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่า Sig. นอ้ยกว่า 0.05 

  ก าหนดให ้y คือ การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 
      X1 คือ การบอกต่อแบบปากต่อปากดา้นปริมาณ  

             X2 คือ การบอกต่อแบบปากต่อปากดา้นคณุภาพ 
             X3 คือ การบอกต่อแบบปากต่อปากดา้นความน่าเช่ือถือ 

ตาราง 28 แสดงการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหขุองการบอกต่อแบบปากต่อปากของผูบ้ริโภคที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้
วิธีการวิเคราะห ์Linear Regression 

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 122.686 3 40.895 138.731** 0.000 

ภายในกลุ่ม 117.028 397 0.295   

รวม 239.714 400    

**มีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 
จากตาราง 28 ผลการวิเคราะหพ์บว่า การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบด้วยปริมาณ 

คุณภาพและความน่าเช่ือถือ อย่างน้อย 1 ตัวแปร มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์เสริม
แคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครได ้และสามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชิงเสน้ตรงได ้
ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01  
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ตาราง 29 แสดงการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหขุองการบอกต่อแบบปากต่อปากของผูบ้ริโภคที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้
วิธีการวิเคราะห ์ถดถอยพหคุณู ดว้ยวิธีการเลือกตวัแปรโดยวิธีน าตวัแปรเขา้ทัง้หมด (Enter 
Regression) 

ปัจจัยด้านการบอกต่อแบบปากต่อปาก B Beta t Sig 

คา่คงที ่(Constant) 1.445  10.422 0.000 

ดา้นปริมาณ (X1) 0.248 0.284 4.125** 0.000 

ดา้นคณุภาพ (X2) 0.156 0.172 2.440* 0.015 

ดา้นความน่าเช่ือถือ (X3) 0.267 0.303 4.118** 0.000 

Adjusted R2 = 0.508                                         
                R2 = 0.512 

r = 0.715 
SE = 0.543 

   

*มีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
**มีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 
จากตาราง 29 พบว่า ปัจจัยดา้นการบอกต่อแบบปากต่อปากของผู้บริโภค ไดแ้ก่ ดา้น

ปริมาณ (X1) และดา้นความน่าเช่ือถือ (X3) มีค่า Sig เท่ากับ 0.000  ซึ่งน้อยกว่า 0.01 ส่วนดา้น
คณุภาพ (X2)  มีค่า Sig เท่ากับ 0.015 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่ นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยดา้นการบอกต่อแบบปากต่อปากของผู้บริโภค 
ไดแ้ก่ ดา้นปริมาณ (X1) ดา้นคณุภาพ (X2) และ ดา้นความน่าเช่ือถือ (X3)  ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยทางสถิติที่  0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว ้ไดร้อ้ยละ 50.8  (Adjusted R2 = 0.508) โดยสามารถนาค่าสัมปะ
สิทธ์ิของตัวแปรที่สามารถร่วมท านายมาเขียนเป็นสมการพยากรณ์ การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
เสริมแคลเซียม (Y) ไดด้งันี ้
 Y= 1.445+0.267 (X3) + 0.248 (X1) + 0.156 (X2)  

 จากสมการสามารถสรุปไดด้งันี ้ถา้ไม่พิจารณาปัจจัยดา้นการบอกต่อแบบปากต่อปาก
ของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม (Y) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
จะมกีารตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม อยู่ที่ 1.445 หน่วย  
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 ดงันีถ้า้ปัจจัยดา้นการบอกต่อแบบปากต่อปากของผูบ้ริโภค ดา้นความน่าเช่ือถือ (X3) 
เพ่ิมขึน้ 1 หน่วยจะท าใหก้ารตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม  (Y) เพ่ิมขึน้ 0.267 หน่วย 
กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคพิจารณาถึง ปัจจัยดา้นการบอกต่อแบบปากต่อปาก ดา้นความน่าเช่ือถือ จะ
ท าใหส้่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมเพ่ิมมากขึน้  
 ถา้ปัจจัยดา้นการบอกต่อแบบปากต่อปากของผูบ้ริโภค ดา้นปริมาณ (X1) เพ่ิมขึน้ 1 หน่วย
จะท าใหก้ารตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม  (Y) เพ่ิมขึน้ 0.248 หน่วย กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภค
พิจารณาถึง ปัจจัยดา้นการบอกต่อแบบปากต่อปาก ดา้นปริมาณ จะท าใหส้่งผลต่อการตดัสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมเพ่ิมมากขึน้ 

ถา้ปัจจัยดา้นการบอกต่อแบบปากต่อปากของผูบ้ริโภค ดา้นคณุภาพ (X2) เพ่ิมขึน้ 1 
หน่วยจะท าใหก้ารตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม  (Y) เพ่ิมขึน้ 0.156  หน่วย กล่าวคือ ถา้
ผูบ้ริโภคพิจารณาถึง ปัจจัยดา้นการบอกต่อแบบปากต่อปาก ดา้นคณุภาพ จะท าใหส้่งผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมเพ่ิมมากขึน้ 
  

สมมติฐานข้อท่ี 3  ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์ประกอบดว้ยคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ์ ตรา
ผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑ ์ป้ายฉลากผลิตภัณฑ ์และบริการสนับสนุนผลิตภัณฑ ์มีผลต่อการตัดสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H0: ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ยคณุสมบัติของผลิตภณัฑ ์ตราผลิตภณัฑ ์  
บรรจุภณัฑ ์ป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์และบริการสนับสนุนผลิตภัณฑ ์ไม่มีผลต่อการตัดสินใจ

ซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ยคณุสมบัติของผลิตภณัฑ ์ตราผลิตภณัฑ ์  
บรรจุภณัฑ ์ป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์และบริการสนับสนนุผลิตภัณฑ ์มีผลต่อการตัดสินใจซือ้

ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ส  าหรับสถิ ติที่ ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุ ( Multiple 

Regression Analysis) ที่ระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่า Sig. นอ้ยกว่า 0.05 

ก าหนดให ้y คือ การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 
X1คือ ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑข์องผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมดา้นคณุสมบัติของ     
        ผลิตภณัฑ ์
X2 คือ ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑข์องผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมดา้นตราผลิตภณัฑ ์
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X3 คือ ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑข์องผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมดา้นบรรจุภณัฑ ์
X4 คือ ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑข์องผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมดา้นป้ายฉลาก 
          ผลิตภณัฑ ์
X5 คือ ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑข์องผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมดา้นบริการสนับสนนุ 
         ผลิตภณัฑ ์

ตาราง 30 แสดงการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหขุองปัจจัยดา้นผลิตภณัฑท์ี่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชวิ้ธีการวิเคราะห์ ถดถอย
พหคุณู ดว้ยวิธีการเลือกตวัแปรโดยวิธีนาตัวแปรเขา้ทัง้หมด (Enter Regression) 

ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์ B Beta t Sig 

คา่คงที ่(Constant) 0.746  6.098 0.000 

ดา้นคณุสมบัติของผลิตภณัฑ ์(X1) 0.133 0.144 2.628** 0.009 

ดา้นตราผลิตภณัฑ ์(X2) 0.136 0.152 3.419** 0.001 

ดา้นบรรจุภณัฑ ์(X3) -0.023 0.025 -0.453 0.651 

ดา้นป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์(X4) 0.146 0.152 2.611** 0.009 

ดา้นบริการสนับสนนุผลิตภณัฑ ์(X5) 0.453 0.481 8.315** 0.000 

Adjusted R2 = 0.679                                        
                R2 = 0.683 

r = 0.827 
SE = 0.438 

 
  

**มีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 
จากตาราง 30 พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑข์องผลิตภัณฑ์เสริมแคลเซียม ไดแ้ก่ ดา้น

คณุสมบัติของผลิตภณัฑ ์(X1) ดา้นตราผลิตภัณฑ ์ (X2) ดา้นป้ายฉลากผลิตภัณฑ ์(X4) และ ดา้น
บริการสนับสนนุผลิตภณัฑ ์(X5) มีค่า Sig เท่ากับ 0.009 0.0010.009 และ 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 
นั่ นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยดา้น
ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ดา้นคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ ( X1) ด้านตราผลิตภัณฑ ์ (X2) ด้านป้ายฉลาก
ผลิตภณัฑ ์(X4) และ ดา้นบริการสนับสนนุผลิตภณัฑ ์(X5) ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียมของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยทางสถิติที่  0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกับ
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สมมติฐานที่ตัง้ไว ้ไดร้อ้ยละ 67.9  (Adjusted R2 = 0.679) โดยสามารถนาค่าสัมปะสิทธ์ิของตัว
แปรที่สามารถร่วมท านายมาเขียนเป็นสมการพยากรณ ์การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม 
(Y) ไดด้งันี ้
 Y= 0.746+0.453 (X5) + 0.146 (X4) + 0.136 (X2) + 0.133 (X1) 

 จากสมการสามารถสรุปได ้ดงันีถ้า้ไม่มีปัจจัยดา้นผลิตภณัฑข์องผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม
ในการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม (Y) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จะมีการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม อยู่ที่ 0.746 หน่วย 

ถา้ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นบริการสนับสนุนผลิตภัณฑ ์(X5) เพ่ิมขึน้ 1 หน่วยจะท าให้
การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม  (Y) เพ่ิมขึน้ 0.453 หน่วย กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคพิจารณา
ถึง ดา้นบริการสนับสนนุผลิตภณัฑ ์จะท าใหส้่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมเพ่ิม
มากขึน้ 

ถ้าปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์ ดา้นป้ายฉลากผลิตภัณฑ์ (X4) เพ่ิมขึน้ 1 หน่วยจะท าให้การ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม  (Y) เพ่ิมขึน้ 0.146 หน่วย กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคพิจารณาถึง 
ดา้นป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์จะท าใหส้่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมเพ่ิมมากขึน้  

 ถา้ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นตราผลิตภณัฑ ์(X2) เพ่ิมขึน้ 1 หน่วยจะท าใหก้ารตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม  (Y) เพ่ิมขึน้ 0.136 หน่วย กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคพิจารณาถึง ดา้นตรา
ผลิตภณัฑ ์จะท าใหส้่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมเพ่ิมมากขึน้ 
 ถา้ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นคณุสมบัติของผลิตภณัฑ ์(X1) เพ่ิมขึน้ 1 หน่วยจะท าใหก้าร
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม  (Y) เพ่ิมขึน้ 0.133 หน่วย กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคพิจารณาถึง 
ดา้นคณุสมบัติของผลิตภณัฑ ์จะท าใหส้่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมเพ่ิมมาก
ขึน้ 
 ส่วนปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบรรจุภณัฑ ์(X3) เป็นปัจจัยที่ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  

ตาราง 31 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดแ้ตกต่างกัน มีการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกัน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

เพศ X  
อายุ X 

สถานภาพ X 
ระดบัการศกึษา X 

อาชีพ 
รายได ้

X 
X 

สมมติฐานที่ 2 การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบดว้ยปริมาณ คณุภาพ
และความน่าเช่ือถือ มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรบัสมมติฐาน 

ดา้นปริมาณ  
ดา้นคณุภาพ  

ดา้นความน่าเช่ือถือ  
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ตาราง 31   (ต่อ)  

สมมติฐาน ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ยคณุสมบัติของผลิตภัณฑ ์
ตราผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑ ์ป้ายฉลากผลิตภณัฑ์ และบริการสนับสนนุ
ผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรบัสมมติฐาน 

ดา้นคณุสมบัติของผลิตภณัฑ ์  
ดา้นตราผลิตภณัฑ ์  
ดา้นบรรจุภณัฑ ์ X 

ดา้นป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์  
ดา้นบริการสนับสนนุผลิตภณัฑ ์  

หมายเหต ุ  หมายถึง สอดคลอ้งกับสมมติฐาน 

  X หมายถึง ไม่สอดคลอ้งกับสมมติ



 

บทที ่5  
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

การวิจัยครั้งนี้ศึกษา “การบอกต่อแบบปากต่อปากและปัจจัยดา้นผลิตภัณฑท์ี่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เสริมแคลเซียมของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยมีประเด็น
ส าคญัที่น ามาสรุปอภิปรายผล และการน าเสนอได ้ดงัต่อไปนี้ 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
1.  เ พ่ือศึกษาก ารตัดสิ น ใจซื ้อ ผลิ ตภัณฑ์เส ริม แคล เซี ยม ของ ผู้บ ริ โภคใน เข ต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได ้

2. เพ่ือศึกษาการบอกต่อแบบปากต่อปากประกอบดว้ยดา้นปริมาณ ดา้นคุณภาพและ
ดา้นความน่าเช่ือถือ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศกึษาปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์ ประกอบดว้ยดา้นคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ์ดา้นตรา
ผลิตภณัฑ ์ดา้นบรรจุภณัฑ ์ดา้นป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์และดา้นบริการสนับสนุนผลิตภัณฑ ์ที่ส่งผล
ต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานของการวิจัย 
1. ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศกึษา อาชีพ และรายไดแ้ตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน 

2. การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบดว้ยปริมาณ คุณภาพและความน่าเช่ือถือ มีผล
ต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์ประกอบดว้ยคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ์ ตราผลิตภัณฑ ์บรรจุ
ภัณฑ ์ป้ายฉลากผลิตภัณฑ ์และบริการสนับสนุนผลิตภัณฑ ์มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
เสริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 



  90 

สรุปผลการวิเคราะหข์้อมูล 
ผลการศกึษาคน้ควา้เร่ือง “การบอกต่อแบบปากต่อปากและปัจจัยดา้นผลิตภัณฑท์ี่ส่งผล

ต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์เสริมแคลเซียมของผู้บริโภคในเขตก รุงเทพมหานคร” โดยกลุ่ม
ตวัอย่างในการศกึษาครัง้นีจ้ านวน 400 คน สามารถสรุปไดต้ามล าดบั ดงัต่อไปนี้ 

ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะหข้์อมูลเชิงพรรณนา 
ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพสมรส 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง จ านวน 283 คน คิดเป็นรอ้ยละ 70.75 มีอายุ 50 - 59 ปี จ านวน 109 คน  คิดเป็นรอ้ยละ 
27.25 สถานภาพสมรส จ านวน 267 คน คิดเป็นรอ้ยละ 66.75 มีการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญา
ตรี จ านวน 186 คน คิดเป็นรอ้ยละ 46.5 ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/หา้งรา้น จ านวน 
150 คน คิดเป็นรอ้ยละ 37.50 และ มีรายไดต่้อเดือน ตั้งแต่ 45,001 บาทขึน้ไป จ านวน 100 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 25  

การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกับการบอกต่อแบบปากต่อปากของผู้บริโภค พบว่า  ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความเห็นต่อการบอกต่อแบบปากต่อปากของผูบ้ริโภคโดยรวมอยู่ในระดับการบอก
ต่อมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ดา้นปริมาณ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นต่อการบอกต่อแบบปากต่อปากของ
ผู้บริโภค ดา้นปริมาณ โดยรวมอยู่ในระดับการบอกต่อมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อ
ต้องการบอกต่อผู้อ่ืนเก่ียวกับปริมาณของผลิตภัณฑ์เ สริมแคลเซียมที่ ผู ้ตอบแบบสอบถาม
รบัประทานว่ามีปริมาณที่เหมาะสมกับราคาอยู่ในระดบัการบอกต่อมากที่สุด และข้อตอ้งการบอก
ต่อผูอ่ื้นถึงปริมาณของผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมต่อการรับประทานในแต่ละครั้ง อยู่ในระดับการ
บอกต่อมาก  

 ดา้นคุณภาพ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นต่อการบอกต่อแบบปากต่อปาก
ของผูบ้ริโภค ดา้นคุณภาพ โดยรวมอยู่ในระดับการบอกต่อมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.11 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อมีความเห็นต่อการบอกต่อแบบปากต่อปากของผู้บริโภค ดา้น
คุณภาพ อยู่ ในระดับการบอกต่อมาก ได้แก่ ข้อต้องการบอกต่อผู้อ่ืนถึงคุณคุณภาพที่ ดี ใน
ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมที่ ใช้ และหากคนที่ผู ้ตอบแบบสอบถามรู้จักต้องการจะเปลี่ยนการ
รบัประทานผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมย่ีหอ้ใหม่จะแนะน าใหเ้ขาทดลองรับประทานผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียมที่ตวัผูต้อบแบบสอบถามรบัประทานเพราะมีคณุภาพดีกว่า 

 ดา้นความน่าเช่ือถือ ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นต่อการบอกต่อแบบปากต่อ
ปากของผูบ้ริโภค ดา้นความน่าเช่ือถือ โดยรวมอยู่ในระดับการบอกต่อมาก เมื่อพิจารณาเป็นราย
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ขอ้ พบว่า ขอ้มีความเห็นต่อการบอกต่อแบบปากต่อปากของผู้บริโภค ดา้นความน่าเช่ือถือ อยู่ใน
ระดบัการบอกต่อมาก ไดแ้ก่ ตอ้งการบอกต่อผู้อ่ืนเก่ียวกับสถานที่ใหบ้ริการของผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียม เน่ืองจากเป็นแหล่งที่ท่านเข้าไปใช้บริการเป็นประจ า ตอ้งการบอกต่อผู้อ่ืนใหเ้ลือกซือ้
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมจากรา้นคา้ที่จ าหน่ายผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมเพราะมีการตกแต่งหน้า
รา้นอย่างสวยงามและสะอาด เน่ืองจากดึงดูดความสนใจของลูกคา้ได ้ตอ้งการบอกต่อผู้อ่ืนถึง
สถานที่จ าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม อยู่ในระดบัการบอกต่อมาก   

การวิเคราะห์ข้อมูลเ ก่ียวกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์เส ริมแคลเซียมพบว่า  ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความเห็นต่อปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์เสริมแคลเซียม โดยรวมอยู่ในระดับดี เมื่อ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า   

ดา้นคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นมีความเห็นด้าน
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ ์โดยรวมอยู่ในระดับดี และเมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ด้านบริการ
สนับสนนุผลิตภณัฑ ์ดา้นบรรจุภณัฑ ์ดา้นป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์ดา้นตราผลิตภณัฑ ์อยู่ในระดบัดี 

ดา้นตราผลิตภณัฑ ์ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นมีความเห็นดา้นตราผลิตภัณฑ ์
โดยรวมอยู่ในระดบัดี เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้  ตราผลิตภัณฑเ์ป็นที่นิยมมีช่ือเสียง ตรา
ผลิตภณัฑม์ีความน่าเช่ือถือ ตราผลิตภณัฑม์ีสีสนั น่าสนใจ และ ตราผลิตภัณฑเ์ป็นที่จดจ าไดง่้าย 
อยู่ในระดบัดี 

ดา้นบรรจุภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นมีความเห็นดา้นบรรจุภัณฑ ์โดยรวม
อยู่ในระดับดี เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อบรรจุภัณฑข์องผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมมี
ลกัษณะมิดชิดกันน ้าได ้บรรจุภัณฑข์องผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมมีใหเ้ลือกหลากหลายรูปแบบ 
และ ลวดลายและสีของบรรจุภณัฑส์ื่อถึงความเป็นผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมชัดเจน อยู่ในระดบัดี  

ดา้นป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นมีความเห็นดา้นป้ายฉลาก
ผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยู่ ในระดับดี เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อมีฉลากแสดงข้อมูล
รายละเอียดสินคา้อย่างชัดเจน มีตารางการบริโภคในแต่วันติดไวข้้างผลิตภัณฑ์ และแสดงข้อมูล
วนัที่ผลิตหมดอายุอย่างชัดเจน อยู่ในระดบัดี  

ดา้นบริการสนับสนุนผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นมีความเห็นดา้น
บริการสนับสนนุผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยู่ในระดบัดี เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อมีความเห็นต่อ
สินคา้ไดร้บัการรบัรอง มีคณุภาพ หรือ มีเคร่ืองหมายรบัประกันคณุภาพที่เช่ือถือได ้เช่น ตรารับรอง 
อย. อยู่ในระดับดีมาก ส่วนข้อมีความเห็นต่อสินคา้มีกระบวนการผลิตที่ทันสมัย และ สินคา้มี
ควบคมุการผลิตดว้ยระบบคอมพิวเตอร ์ อยู่ในระดบัดี  
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การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกับการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมของผู้บริโภค พบว่า  
ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม  โดยรวมอยู่ในระดับ
การตัดสินใจมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ  พบว่า ข้อมีความเห็นต่อความตอ้งการที่จะเลือก
รบัประทานผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมเพ่ือช่วยเสริมสรา้งกระดกูใหแ้ข็งแรง และ ก่อนซือ้ผลิตภัณฑ์
เสริมแคลเซียมท่านหาข้อมูลจากแหล่งต่างๆ เช่น อินเทอร์เน็ต โทรทัศน์ วิทยุ และ นิตยสาร 
โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สดุ ส่วนขอ้มีความเห็นว่าครอบครัว/เพ่ือน มีส่วนช่วยในการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม และ ตราสินคา้เป็นที่ รูจ้ักน่าเช่ือถือท่านจึงตัดสินใจซือ้  โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก  

ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะหข้์อมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ 

อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดแ้ตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน โดยผลการวิจัยพบว่า  

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและ
รายไดแ้ตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานข้อท่ี 2 การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบดว้ยปริมาณ คุณภาพและ
ความน่าเ ช่ือถือ มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์เส ริมแคลเซียมของผู้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยผลการวิจัยพบว่า 

การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบดว้ยปริมาณ คุณภาพและความน่าเช่ือถือ มี
ผลต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานข้อท่ี 3 ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ยคณุสมบัติของผลิตภัณฑ ์ตรา
ผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑ ์ป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์และบริการสนับสนุนผลิตภัณฑ ์มีผลต่อการตัดสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการวิจัยพบว่า 

ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์ประกอบดว้ยคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ์ ตราผลิตภัณฑ ์ป้าย
ฉลากผลิตภณัฑ ์และบริการสนับสนนุผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้



  93 

อภิปรายผล 
จากผลการศกึษาวิจัยเร่ือง “การบอกต่อแบบปากต่อปากและปัจจัยดา้นผลิตภัณฑท์ี่ส่งผล

ต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” สามารถน ามา
อภิปรายผลไดด้งันี ้

1. ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศกึษา อาชีพ และรายไดแ้ตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน สามารถอภิปรายผลไดด้งันี ้

ผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์เสริม
แคลเซียมไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้อาจเน่ืองมาจากเพศหญิงและเพศชายไดต้ระหนักถึงประโยชน์และความส าคัญของการ
บริโภคแคลเซียมซึ่งการไดร้บัแคลเซียมอย่างเหมาะสมมีความส าคญัมากส าหรบัทุกเพศทุกวัย การ
ไดร้บัแคลเซียมที่นอ้ยเกินไป จะเพ่ิมความเสี่ยงในการเกิดภาวะกระดูกหักง่าย จากภาวะกระดูก
พรุน แต่หากรับประทานมากเกินไปก็อาจส่งผลต่อร่างกายเช่นเดียวกัน ดังนั้นการเลือกซื ้อ
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมเพ่ือรบัประทานจึงเป็นทางเลือกของคนในยุคปัจจุบันทั้งเพศชายและเพศ
หญิง  
 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียม ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว ้ อาจเน่ืองจาก ผู้บริโภคในทุกช่วงอายุตระหนักถึงการใส่ใจสุขภาพมากขึน้โดยการออก
ก าลังกายและการรับประทานอาหารที่มีประโยชน์ ควบคู่กับการรับประทานผลิตภัณฑ์เสริม
แคลเซียม เพ่ือเสริมสรา้งมวลกระดูกและกลา้มเนื้อ ดังนั้นการเลือกซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม
เพ่ือรบัประทานจึงเป็นความตอ้งการของคนในทกุช่วงวยัตัง้แต่วยัรุ่นจนถึงวยัเกษียณ  
 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อ
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว้อาจเน่ืองมาจาก สื่อหรือข้อมูลทางการตลาดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์เสริม
แคลเซียมในปัจจุบันหาข้อมูลไดง่้ายขึ ้นทั้งจากสื่อโฆษณาทางโทรทัศน์หรือสื่อโซเชียลมีเดียที่
ผู ้บริโภคทุกกลุ่มหรือทุกระดับการศึกษาสามารถเข้าถึงข้อมูลนั้นได้อย่างง่ายดายจึงท าให้
การศกึษาไม่มีความแตกต่างในการเขา้ถึงข้อมูลรวมทั้งการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม
ดว้ย 
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ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
เสริมแคลเซียม ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว้ อาจเน่ืองมาจาก ข้อมูลความรูเ้ก่ียวกับผลิตภัณฑ์เสริมแคลเซียมนั้นมีอยู่
มากมายทั้งในหนังสือหรือต ารา แมก้ระทั่ งจากสื่อออนไลน์ ซึ่งผู้บริโภคในทุกระดับการศึกษา
สามารถหาขอ้มลูไดง่้ายและรวดเร็ว ท าใหผู้ ้บริโภคทุกระดับมีการศึกษามีการซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียม ที่ไม่ต่างกัน  

 ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียม ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไวผู้ ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีรายไดแ้ตกต่างกัน  อาจเน่ืองมาจากผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครมีความนิยมบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมกันอย่างแพร่หลาย ตั้งแต่วัยเด็กไป
จนถึงวยัผูใ้หญ่ อีกทัง้สภาวะความเร่งรีบของการท างานในแต่ละอาชีพที่แตกต่างกันจึงเป็นสาเหตุ
ของการมีสขุภาพที่เสื่อมโทรมและหนัมาพึ่งผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมมากขึน้ดว้ย  

 ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีรายไดแ้ตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียม ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว ้อาจเน่ืองมาจาก ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมในปัจจุบันมีหลากหลายย่ีหอ้ อีกทั้งมีความ
หลากหลายเร่ืองราคาดว้ยเช่นเดียวกัน ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมไดต้าม
รายไดข้องแต่ละบุคคล ซึ่งประโยชนท์ี่ไดร้บัอาจไม่มีความแตกต่างกันมากนัก  

การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม จึงไม่ไดข้ึน้กับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ  และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ ศิริวฒัน ์ใจงามอารีย์ (2561) ที่พบว่าผู้บริโภคที่มีเพศ 
มีอายุ มีการศึกษา มีสถานภาพ มีอาชีพ และมีรายได้ที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมต่อการซื ้อ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมไม่แตกต่างกันที่ระดบัความส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  

2. การบอกต่อแบบปากต่อปาก ประกอบดว้ยปริมาณ คุณภาพและความน่าเช่ือถือ มีผล
ต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปราย
ผลไดด้งันี ้ 

การบอกต่อแบบปากต่อปาก ด้านปริมาณ มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์เสริม
แคลเซียม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ อาจ
เน่ืองมาจากว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัว่าปริมาณของผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมตอ้งเหมาะสมกับ
ราคา คือราคาไม่ถูกมากเกินไปจนท าใหรู้ส้ึกไม่มั่นใจในคุณภาพของผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมว่า
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รบัประทานไปแลว้จะไดผ้ลหรือไม่ หรือราคาที่สูงเกินไป ก็อาจท าใหรู้ส้ึกสิน้เปลืองหรือไม่คุม้ค่าที่
จะรบัประทานในระยะยาว อีกทัง้ปริมาณที่รบัประทานในแต่ละวันก็ควรสะดวกในการรับประทาน
คือไม่ต้องรับประทานปริมาณจ านวนมากหรือรับประทานหลายเวลาเพ่ือป้องกันการลืม
รบัประทานเช่นรบัประทานแค่วนัละ1 ครัง้ ครัง้ละ 1 เม็ด เป็นตน้ ซึ่งหากผู้บริโภครูส้ึกว่าผลิตภัณฑ์
แคลเซียมตอบโจทยใ์นเร่ืองความเหมาะสมของปริมาณและราคา อีกทั้งสะดวกในการรับประทาน 
ก็จะรูส้กึอยากบอกต่อใหผู้อ่ื้นซือ้ตาม 

การบอกต่อแบบปากต่อปาก ด้านคุณภาพ มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์เสริม
แคลเซียม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ อาจ
เน่ืองมาจากว่า หากผู้บริโภครับประทานผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมแลว้พบว่าคุณภาพดี ช่วยใน
เร่ืองของกระดกูหรือส่วนสงูไดจ้ริง ก็อยากจะแนะน าบอกต่อใหผู้อ่ื้นไดซ้ือ้รบัประทานตาม  

การบอกต่อแบบปากต่อปาก ดา้นความน่าเช่ือถือ มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิ ติที่ ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ อาจ
เน่ืองมาจากว่าหากสถานที่จัดจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมดูน่าเช่ือถือ เป็นรา้นที่ซือ้อยู่ เป็น
ประจ า ผูบ้ริโภคก็จะมั่นใจในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมในรา้น และอยากแนะน าบอก
ต่อใหผู้อ่ื้นไดซ้ือ้รบัประทานตาม 

ดงันั้นการบอกต่อแบบปากต่อปาก ซี่งประกอบดว้ยดา้นปริมาณ ดา้นคุณภาพและดา้น
ความน่าเ ช่ือถือ มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์เส ริมแคลเซียมของผู้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ และสอดคลอ้งกับค ากล่าวของ Lake ( 2010, 
p. 45) ที่ไดก้ล่าวไวว่้าผูบ้ริโภคที่ไดร้บัขอ้มลูเก่ียวกับสินคา้ดว้ยวิธีการบอกต่อ ซึ่งวิธีการนี้เป็นการ
สื่อสารระหว่างสองคนขึน้ไป เป็นวิธีการการแลกเปลี่ยนข้อมูล ข้อเสนอแนะ ประสบการณ์และ
ความรูส้กึระหว่างกันแบบปากต่อปาก ซึ่งเป็นวิธีที่สามารถโน้มน้าวพฤติกรรมใหผู้ ้บริโภคอีกฝ่าย
ตดัสินใจใชบ้ริการหรือการตัดสินใจซือ้สินคา้ หรืออาจกล่าวไดว่้าการตลาดแบบปากต่อปากเป็น
วิธีการที่สามารถขยายหรือกระจายขอ้มลูไดอ้ย่างรวดเร็ว โดย การบอกต่อกันเป็นทอดๆ มีขอบเขต
การบอกกันในครอบครวั คนรูจ้ักและกลุ่มเพ่ือนเป็นกลยุทธ ์ที่สามารถสรา้งการเติบโตใหก้ับธุรกิจที่
พึ่งเร่ิมตน้ได ้

3.  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์ประกอบดว้ยคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ์ ตราผลิตภัณฑ ์บรรจุ
ภัณฑ ์ป้ายฉลากผลิตภัณฑ ์และบริการสนับสนุนผลิตภัณฑ ์มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
เสริมแคลเซียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลไดด้งันี ้
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ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ์มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
เสริมแคลเซียม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ อาจ
เน่ืองมาจากว่าผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักับตวัผลิตภณัฑใ์นเร่ืองส่วนประกอบ ประโยชน์ การดูดซึม 
ผลขา้งเคียง รูปแบบการรบัประทานว่าเป็นผงเป็นเม็ดหรือเป็นเม็ดฟู่  มีรสชาติดว้ยหรือไม่ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านตราผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์เสริม
แคลเซียม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ อาจ
เน่ืองมาจากว่าตราผลิตภณัฑท์ี่มีช่ือเสียง ผูบ้ริโภคจดจ าได ้ก็จะท าใหผู้ ้บริโภคคุน้เคยตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑไ์ดง่้ายขึน้ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ป้ายฉลากผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์เสริม
แคลเซียม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ อาจ
เน่ืองมาจากว่าหากป้ายฉลากผลิตภณัฑแ์สดงขอ้มูลรายละเอียดผลิตภัณฑไ์ดอ้ย่างชัดเจน อีกทั้ง
บอกวนัผลิตวนัหมดอายุครบถ้วน ผู้บริโภคก็จะสามารถศึกษาข้อมูลจากป้ายฉลากผลิตภัณฑไ์ด้
ดว้ยตวัเองก่อนในตอนตดัสินใจซือ้ และหากซือ้ไปรบัประทานแลว้ เมื่อลืมหรือเกิดความสงสัยและ
ตอ้งการขอ้มลูเพ่ิมเติมก็สามารถดูไดจ้ากป้ายฉลากผลิตภณัฑ์อีกครัง้ 

ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ ์บริการสนับสนนุผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม
แคลเซียม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ อาจ
เน่ืองมาจากว่าหากผลิตภัณฑม์ีเคร่ืองหมายรับประกันคุณภาพที่ เช่ือถือไดเ้ช่นเคร่ืองหมายอย., 
มอก. , GMP, HACCP เป็นตน้ ผูบ้ริโภคก็จะมั่นใจไดว่้าผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมนั้นๆมีคุณภาพ
ผ่านการรบัรองที่น่าเช่ือถือ สามารถตดัสินใจซือ้รบัประทานได ้

ทัง้นีปั้จจัยดา้นผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมจัดไดว่้าเป็นส่วนส าคัญที่สุดของส่วนประสมทาง
การตลาด เพราะว่าหากขาดองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑไ์ป การจัดการ
เก่ียวกับองคก์รประกอบเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดตัวอ่ืน ๆ ก็ไม่มีความจ าเป็น ผลิตภัณฑ์
ที่ผู ้บริโภคมีความตอ้งการ อาจจะไม่ตรงกับสิ่งที่ผู ้ขาย  ตอ้งการจะขายในทางตลาด ดังนั้นสิ่งที่
ผู ้บริหารการตลาดเสนอขายจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการ และตรงตามความปรารถนาของ
ผู้บริโภค ซึ่งสอดคลอ้งกับวิจัยของ อุบลรัตน์ ชมรัตน์ (2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือสุขภาพชนิดแคปซูลของคนวัยท างานในกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการสื่อสารการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารเพ่ือ
สุขภาพชนิด ส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑเ์สริมอาหารเพ่ือสุขภาพชนิดแคปซูล ที่ระดับ
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจัย 
 1. ผูผ้ลิตและจัดจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ควรใหค้วามส าคัญกับปัจจัยการบอก

ต่อแบบปากต่อปากในดา้นต่างๆเพ่ิมขึน้ดงันี ้  
1.1 ดา้นความน่าเช่ือถือ ผู้จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมตอ้งท าใหผู้ ้บริโภคเกิด

การบอกต่อผูอ่ื้นเก่ียวกับสถานที่ใหบ้ริการของผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมที่ผู ้บริโภคเข้าไปใช้บริการ
เป็นประจ า รวมถึงตอ้งตกแต่งรา้นคา้ที่จ าหน่ายผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมใหส้ะอาดและสวยงาม
เพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค้านอกเหนือจากนั้นต้องท าให้เกิดการบอกต่อผู้อ่ืนถึงสถานที่
จ าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม ดงันั้นผู้จัดจ าหน่าย ควรมีสถานที่ที่ผู ้บริโภคสามารถเข้าถึงได้
อย่างสะดวก เช่น รา้นจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมตัง้อยู่ในหา้งสรรพสินคา้ หรือในตลาดที่มี
ผูค้นสามารถมองเห็นไดอ้ย่างชัดเจน เป็นตน้ 

 1.2 ดา้นปริมาณ ผู้ผลิตตอ้งใหค้วามส าคัญกับปริมาณของผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม
เหมาะสมกับราคา และปริมาณของผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมสะดวกต่อการรับประทานในแต่ละ
ครัง้ เพ่ือใหผู้บ้ริโภคอยากบอกต่อใหก้ับผู้อ่ืนต่อ เช่น ท าใหผ้ลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมรับประทาน
สะดวกเพียงวนัละ 1 เม็ด ราคาเม็ดละ 3 บาท ตกเดือนละแค่90 บาท เป็นตน้ 

1.3 ดา้นคณุภาพ ผูผ้ลิตตอ้งใหค้วามส าคัญกับผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมที่มีคุณภาพที่ดี 
จนผูบ้ริโภคมั่นใจในคณุภาพผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมที่รับประทานอยู่และอยากบอกต่อใหผู้ ้อ่ืน
เปลี่ยนมารับประทานตามเพราะคุณภาพดีกว่า เช่น รับประทานแลว้เห็นผลค่าความหนาแน่น
กระดกูดี(T score) ลม้แลว้กระดกูไม่หกั อีกทัง้ไม่มีผลขา้งเคียงจากการรบัประทาน เป็นตน้ 

 2. ผู้ผลิตผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม ควรใหค้วามส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์เสริม
แคลเซียม ในดา้นต่างๆเพ่ิมขึน้ดงันี ้

2.1 ดา้นบริการสนับสนุนผลิตภัณฑ ์ผู้ผลิตตอ้งใหค้วามส าคัญการรับรองคุณภาพของ
ผลิตภณัฑโ์ดยเคร่ืองหมายรบัประกันคณุภาพตอ้งเช่ือถือได ้เช่น ตรารับรอง อย. ดังนั้นผู้ผลิตอาจ
ยกระดบัการรบัรองผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นสากลมากย่ิงขึน้ได ้เช่น การรับรองจากองคก์ารอนามัยโลก 
หรือองคก์รดา้นอาหารและยาในระดับนานาชาติ เป็นตน้ เพ่ือใหผู้ ้บริโภคมั่นใจในผลิตภัณฑม์าก
ขึน้ นอกเหนือจากนั้นก็ท าใหส้ินคา้มีกระบวนการผลิตที่ทันสมัยและควบคุมการผลิตดว้ยระบบ
คอมพิวเตอร ์

2.2 ดา้นป้ายฉลากผลิตภณัฑ ์ผูผ้ลิตตอ้งท าใหฉ้ลากแสดงข้อมูลรายละเอียดสินคา้อย่าง
ชัดเจนเพ่ือแสดงใหเ้ห็นถึงวิธีการรับประทานหรือข้อมูลของสารอาหารที่มีประโยชน์กับร่างกาย 
และมีค าอธิบายให้ผู้บริโภคอ่านแล้วเข้าใจได้ง่าย รวมทั้งมีภาษาไทยและภาษาอังกฤษด้วย  
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นอกเหนือจากนั้นก็มีตารางการบริโภคในแต่ละวันติดไวข้้างผลิตภัณฑแ์ละแสดงข้อมูลวันที่ผลิต
และวนัหมดอายุอย่างชัดเจน 

2.3 ดา้นตราผลิตภณัฑ ์ผูผ้ลิตควรสรา้งตราผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นที่รูจ้ัก เป็นที่นิยมมีช่ือเสียง มี
ความน่าเช่ือถือ มีสีสนัน่าสนใจ และสามารถจดจ าไดง่้าย 

2.4 ดา้นคณุสมบัติของผลิตภณัฑ ์ผูผ้ลิตตอ้งท าใหผ้ลิตภณัฑม์ีรสชาติดี มีหลายรูปแบบให้
ผูบ้ริโภคเลือกรบัประทานอาจเป็นแบบผงและเม็ดหรือรูปแบบอ่ืนๆ อีกทั้งแสดงข้อมูลรายละเอียด
คณุประโยชนข์องแคลเซียมอย่างชัดเจน และตอ้งมีความปลอดภยัไม่มีผลขา้งเคียงต่อร่างกาย 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังถัดไป  
 1. เลือกกลุ่มตัวอย่างอ่ืนๆที่มีความแตกต่างจากการศึกษาในครั้งนี้เช่นการเลือกศึกษา 

ประชากรในจังหวดัอ่ืนๆ เพ่ือจะไดเ้ห็นว่าผลการศกึษาเป็นอย่างไร  
 2. ควรศึกษาเร่ืององคป์ระกอบของผลิตภัณฑ ์หรือระดับผลิตภัณฑ ์5 ระดับ (Product 

five levels) ซึ่ งประกอบด้วยผลประโยชน์หลัก (Core Benefit) ,ผลิตภัณฑ์พื ้นฐาน(Basic 
Product),ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง(Expected Product),ผลิตภัณฑส์่วนเพ่ิมหรือผลิตภัณฑ์ควบ
(Augmented Product) และผลิตภณัฑท์ี่มีศกัยภาพ(Potential Product)เพ่ิมเติม นอกเหนือจากที่
ผูวิ้จัยไดท้  าการศกึษา เพ่ือใหง้านวิจัยกวา้งขวางและสมบูรณม์ากขึน้ 

 3. ควรท าการวิจัยเชิงคุณภาพเพ่ิมเติมโดยน าผลการวิจัยเชิงคุณภาพมาสนับสนุน
ผลการวิจัยเชิงปริมาณเพ่ือท าใหผ้ลการวิจัยในครัง้นีม้ีความน่าเช่ือถือเพ่ิมมากขึน้ 
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แบบสอบถามเพือ่การวิจัย 

เร่ือง “การบอกต่อแบบปากต่อปากและปัจจัยด้านผลิตภัณฑท่ี์ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 

 
ค าชีแ้จ้ง 

แบบสอบถามฉบับนีจ้ัดท าขึน้เพ่ือศกึษาถึงการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียมของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครส าหรับใช้ประกอบการศึกษาในระดับปริญญาโท ของนิสิต

ปริญญาโทหลกัสตูรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยแบบสอบถาม

ฉบับนีม้ี 4 ส่วน ดงันี ้ 

ส่วนท่ี 1  ขอ้มลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2  การบอกต่อแบบปากต่อปากของผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 

ส่วนท่ี 3  ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑผ์ลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 

ส่วนท่ี 4  การตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 

 

ส่วนท่ี 1  ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง โปรดท าเคร่ืองหมาย “  ” หนา้ขอ้ความที่ตรงกับสภาพความเป็นจริงของท่านมากที่สุด 

1. เพศ 

 1. ชาย      2. หญิง 

2. อายุ 

  1. อายุ 20 - 29 ปี   2. อายุ 30 - 39 ปี   3. อายุ 40 – 49 ปี  

  4. อายุ 50 - 59 ปี  5. อายุ 60 ปีขึน้ไป 

3. สถานภาพ 

 1. โสด 

 2. สมรส 

 3. หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกันอยู่ 
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4. ระดบัการศกึษา 

 1. ต ่ากว่าปริญญาตรี 

 2. ปริญญาตรี 

 3. สงูกว่าปริญญาตรี 

5. อาชีพ 

 1. นิสิต/นักศกึษา 

 2. ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ 

 3. พนักงานบริษัทเอกชน/หา้งรา้น 

 4. คา้ขาย/ประกอบธุรกิจส่วนตวั 

 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ …………………………… 

6. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

 1. นอ้ยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 

 2. 15,001-25,000 บาท 

 3. 25,001-35,000 บาท 

 4. 35,001-45,000 บาท 

 5. ตัง้แต่ 45,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนท่ี 2  การบอกต่อแบบปากต่อปาก 

ค าชีแ้จง โปรดท าเคร่ืองหมาย “” ลงที่ช่อง “ระดบัการบอกต่อ” ใหต้รงกับความคิดเห็นของท่าน
มากที่สดุ เพียงช่องเดียว  

การบอกต่อแบบปากต่อปากของ 
ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม 

ระดับการบอกต่อ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย 
น้อย
ที่สุด 

(5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านปริมาณ 

1. ท่านตอ้งการบอกต่อผูอ่ื้นเก่ียวกับปริมาณของ
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมที่ท่านรบัประทานว่ามีปริมาณที่
เหมาะสมกับราคา 

     

2. ท่านตอ้งการบอกต่อผูอ่ื้นถึงปริมาณของผลิตภณัฑ์
เสริมแคลเซียมต่อการรบัประทานในแต่ละครัง้  

     

ด้านคุณภาพ 
1. ท่านตอ้งการบอกต่อผูอ่ื้นถึงคณุภาพที่ดีในผลิตภณัฑ์
เสริมแคลเซียมที่ท่านใช้ 

     

2. หากคนที่ท่านรูจ้ักตอ้งการจะเปลี่ยนการรบัประทาน
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมย่ีหอ้ใหม่ ท่านจะแนะน าใหเ้ขา
ทดลองรบัประทานผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมที่ท่าน
รบัประทานเพราะมีคณุภาพดีกว่า 

     

ด้านความน่าเช่ือถือ 
1. ท่านตอ้งการบอกต่อผูอ่ื้นใหเ้ลือกซือ้ผลิตภณัฑเ์สริม
แคลเซียมจากรา้นคา้ที่จ าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม
เพราะมีการตกแต่งหนา้รา้นอย่างสวยงามและสะอาด 
เน่ืองจากดงึดดูความสนใจของลกูคา้ได้ 

     

2. ท่านตอ้งการบอกต่อผูอ่ื้นเก่ียวกับสถานที่ใหบ้ริการของ
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม เน่ืองจากเป็นแหล่งที่ท่านเขา้
ไปใชบ้ริการเป็นประจ า 

     

3. ท่านตอ้งการบอกต่อผูอ่ื้นถึงสถานที่จ าหน่าย
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 
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ส่วนท่ี 3  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม 
ค าชีแ้จง โปรดท าเคร่ืองหมาย “” ใหต้รงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด เพียงช่องเดียว 

 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม 

ระดับความคิดเห็น 
เห็น
ด้วย

อย่างยิ่ง 

เห็น
ด้วย 

ไม่แน่ใจ ไม่
เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิ่ง 

(5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ์
1. มีการแสดงข้อมลูรายละเอียดคณุประโยชนข์อง
แคลเซียมอย่างชัดเจน      
2. ผลิตภณัฑม์ีความปลอดภยัไม่มีผลขา้งเคียงต่อร่างกาย 

     
3. ชนิดของผลิตภณัฑม์ีทัง้แบบผงและแบบเม็ด 

     
4. ผลิตภณัฑม์ีรสชาติดี 

     
ด้านตราผลิตภัณฑ ์
1. ตราผลิตภณัฑเ์ป็นที่นิยมมีช่ือเสียง 

     
2. ตราผลิตภณัฑเ์ป็นที่จดจ าไดง่้าย 

     
3. ตราผลิตภณัฑม์ีสีสัน น่าสนใจ      
4. ตราผลิตภณัฑม์ีความน่าเช่ือถือ      

ด้านบรรจุภัณฑ ์
1. บรรจุภัณฑข์องผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมมีใหเ้ลือก
หลากหลายรูปแบบ 

     

2. ลวดลายและสีของบรรจุภณัฑส์ื่อถึงความเป็น
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมชัดเจน 

     

3. บรรจุภัณฑข์องผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมมีลกัษณะ
มิดชิดกันน ้าได ้
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ปัจจัยด้านผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม 

ระดับความคิดเห็น 
เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

เห็น
ด้วย 

ไม่แน่ใจ ไม่
เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

(5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านป้ายฉลากผลิตภัณฑ ์

1. มีฉลากแสดงขอ้มลูรายละเอียดสินคา้อย่างชัดเจน      

2. มีตารางการบริโภคในแต่วนัติดไวข้า้งผลิตภณัฑ์      
3. แสดงขอ้มลูวันที่ผลิตหมดอายุอย่างชัดเจน      

ด้านบริการสนับสนุนผลิตภัณฑ  ์
1. สินคา้ไดร้บัการรบัรอง มีคณุภาพ หรือ มีเคร่ืองหมาย
รบัประกันคณุภาพที่เช่ือถือได ้เช่น ตรารบัรอง อย. 

     

2. สินคา้มีกระบวนการผลิตที่ทนัสมยั       
3. สินคา้มีควบคมุการผลิตดว้ยระบบคอมพิวเตอร์      
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ส่วนท่ี 4  การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม 
ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมาย “” ลงที่ ช่อง “ระดับการตัดสินใจ” ใหต้รงกับความคิดเห็นของ
ท่านมากที่สดุ เพียงช่องเดียว  
 

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมแคลเซียม 

ระดับการตัดสินใจ 
เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

เห็น
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เห็น
ด้วย 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

(5) (4) (3) (2) (1) 

1. ก่อนซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียมท่านหาขอ้มลูจาก
แหล่งต่างๆ เช่น อินเทอรเ์น็ต โทรทศัน์ วิทยุ และ 
นิตยสาร 

     

2. ท่านมีความตอ้งการที่จะเลือกรบัประทานผลิตภณัฑ์
เสริมแคลเซียมเพ่ือช่วยเสริมสรา้งกระดกูใหแ้ข็งแรง 

     

3. ครอบครวั/เพ่ือน มีส่วนช่วยในการตดัสินใจซือ้
ผลิตภณัฑเ์สริมแคลเซียม 

     

4. ตราสินคา้เป็นที่รูจ้ักน่าเช่ือถือท่านจึงตดัสินใจซือ้      

 
 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 
 

รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 

 

1. รองศาสตราจารย ์ดร.ณักษ์ กุลิสร ์ อาจารยป์ระจ าคณะบริหารธุรกิจเพ่ือสงัคม 

มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ  

  

2. อาจารย ์ดร.อจัฉรียา ศกัด์ินรงค ์  อาจารยป์ระจ าคณะบริหารธุรกิจเพ่ือสงัคม 

มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

 

 

 

 

 



 

ประวัติผู้เ ขียน 
 

ประวัตผู้ิเขียน 
 

ช่ือ-สกุล ณิชาภา จงประกายทอง 
วัน เดือน ปี เกิด 06 กรกฎาคม 2533 
สถานท่ีเกิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒิการศึกษา พ.ศ. 2554  

วิทยาศาสตรบัณฑิต สาขากายภาพบ าบัด  
จาก จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั   
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