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ABSTACT 

 

The objective of the study was to investigateword-of-mouth strategies 

affecting consumers' decision to buy imported dietary supplements from consumers 

in Bangkok.The samples used in the study came from the consumer population in 

Bangkok. Data were purposive samplingmethods 400 consumers in Bangkok. The 

research instrument was the questionnaire. The reliability of the instrument was 

0.895. The validity test was conducted by experts. Data were analyzed by descriptive 

statistics such as percentage, mean, and standarddeviation. Inferential statistics used 

to test hypothesis was multiple regression of word-of-mouth strategies affecting 

consumers' decision to buy imported dietary supplements from consumers in 

Bangkok. 

The results of this study indicated that the respondents mostly were females; 

those aged mean 33 years; single people; those graduated with bachelor's degree; 

private employee; and those earned 20,001-30,000 baht per month. Overall the 

sample was high level of opinions towards word-of-mouth strategiesand results was 

word-of-mouth strategies;information about product, advice and personal 

experiences affecting consumers' decision to buy imported dietary supplements from 

consumers in Bangkok at a 0.05 statistical level. 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ความสําคัญและท่ีมาของปญหาวิจัย 

 ในแตละวันมนุษยจําเปนตองบริโภคอาหารเพ่ือนําไปเสริมสรางโภชนาการใหแกรางกาย  

และสารอาหารท่ีรางของมนุษยตองการจะประกอบไปดวย โปรตีน ไขมัน คารโบไฮเดรต วิตามิน 

และเกลือแรหรือเรียกวา อาหารหลัก 5 หมู สารอาหารหลักเหลานี้จะเปนสิ่งท่ีชวยสรางพลังงาน  

การเจริญเติบโต และชวยซอมแซมสวนท่ีสึกหรอสวนตาง ๆ ของรางกาย เนื่องจากในยุคปจจุบันสังคม

มีความเปลี่ยนแปลง มนุษยมีความเรงรีบจากการดําเนินกิจวัตรประจําวัน พฤติกรรมการบริโภคจึงมี

การเปลี่ยนแปลงไป และนอกจากนั้นยังสงผลทําใหรางกายขาดสารอาหารท่ีจําเปนหรือไดรับ

สารอาหารท่ีไมเพียงพอ 

 ในสังคมปจจุบันมนุษยจึงมีการหันมาดูแลสุขภาพกันมากยิ่งข้ึน โดยเริ่มจากการบริโภคอาหาร

ท่ีมีประโยชน ผูประกอบการ นายแพทย หรือนักโภชนาการหลายทานจึงมีการคิดคนผลิตภัณฑอาหาร

เสริมเพ่ือใหตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค โดยผลิตภัณฑอาหารเสริมถูกจัดเปนอาหารท่ี

ไมใชรูปแบบอาหารปกติ กระทรวงสาธารณสุขไดประกาศไวในฉบับท่ี 293 พ.ศ. 2548 วาดวยเรื่อง 

ผลิตภัณฑอาหารเสริม  

ธุรกิจผลิตภัณฑอาหารเสริม ถือวาเปนธุรกิจท่ีนาสนใจและกําลังเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว 

เนื่องจากมีหลายปจจัยท่ีชวยสนับสนุนใหธุรกิจผลิตภัณฑอาหารเสริมขยายตัว ซ่ึงเกิดจากกระแสการ

รักสุขภาพของผูบริโภคในปจจุบัน ขอมูลสถิติจากยูโรมอนิเตอรเก่ียวกับมูลคาตลาดของผลิตภัณฑ

อาหารเสริมในป พ.ศ.2558 พบวาตลาดอาหารเสริมในไทยมีมูลคาราว 1.4 หม่ืนลานบาท 

(ประชาชาติธุรกิจ, 2559) 

Euro Monitor ไดมีการสํารวจพบวา พฤติกรรมการบริโภคผกัผลไมของคนไทย ในประชาชน

อายุระหวาง 18-65 ป จํานวนท้ังสิ้น 4295 ตัวอยาง ผลการทดสอบพบวา คนไทยเกินครึ่ง 62.3% กิน

ผักผลไมไมเพียงพอตอวัน 89% บริโภคผักผลไมไมครบท้ัง 5 สี 98 % ไมรูจักสารอาหาร ไฟโตนิวเท

รียนท และสารอาหารท่ีจําเปนตอรางกาย ตอจากนั้นจะทําใหเกิดแรงขับเคลื่อนของตลาดอาหารเสริม 

คือ แนวโนมของหนุมสาวและคนสูงอายุในประเทศไทยจะใหความใจในการดูแลสุขภาพมากยิ่งข้ึน 

มูลคาตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมในปจจุบัน มีมูลคาราว 1.4 หม่ืนลาน หรือคิดเปนสัดสวน 21 % 

ของมูลคาตลาดอาหารเสริมท้ังหมดในชวงป 2011-2015 ตลาดนี้มีการเติบโตโดดเดนซ่ึงมีอัตราเติบโต

เฉลี่ยสะสมสูงถึง 12% ตอป โดยมีสินคาขายดีอยูในกลุมของผลิตภัณฑบํารุงผิวและผลิตภัณฑลด

น้ําหนักทําใหแนวโนมการเจริญเติบท้ังการจัดจําหนายอาหารเสริมหรือรับผลิตอาหารเสริม มีแนวโนม

สูงข้ึน (บริษัท อินโนวา แล็บโบราโทรี่ จํากัด, 2559) 

http://innovalabasia.com/
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Economic Intelligence Center (EIC) มองวาธุรกิจผลิตภัณฑอาหารเสริมจะตองเผชิญกับ

ความทาทายมากยิ่งข้ึน จากสินคาท่ีเริ่มอ่ิมตัวในกลุมผูบริโภคสวนใหญเปนกลุมวัยรุนและวัยเริ่มตน

ทํางาน (อายุต่ํากวา 30 ป) เนื่องจากรายไดยังไมสูงมาก ประกอบกับสุขภาพท่ียังแข็งแรงดี ผูบริโภค

ในวัยนี้จึงยังไมมีความสนใจในอาหารเสริมสุขภาพมากนัก อยางไรก็ตาม ปริมาณผูบริโภคในกลุมนี้มี

แนวโนมลดลงอยางตอเนื่อง โดยจากในป 2011 สัดสวนอยูท่ี 40% ของโครงสรางประชากรของไทย 

แตในป 2020 นั้นสัดสวนจะเหลือเพียง 35% เทานั้น ดังนั้นโอกาสการเติบโตของตลาดอาหารเสริม

ความงามในอนาคตจึงอาจถูกจํากัด (นริศรธร ตุลาผล, 2559) 

นอกจากนั้นผูบริโภคในสมัยนี้ใหความสนใจดูแลสุขภาพกันเปนอยางมากจึงสงผลใหธุรกิจ

อาหารเสริมหรือวิตามินมีการเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว เพราะผลิตภัณฑเสริมสุขภาพเหลานี้สามารถ

ชวยปองกันปญหาดานสุขภาพ ตาง ๆ สามารถท่ีจะทดแทนและใหสารอาหารแกรางกายไดอีกดวย 

ดังนั้นธุรกิจท่ีกําลังเปนท่ีนาสนใจคือธุรกิจอาหารเสริมและวิตามิน แมกระท่ัง ดารา นักรอง หรือศิลปน

หลาย ๆ คนมีสนใจมาทําธุรกิจผลิตภัณฑเสริมสุขภาพกันมากข้ึน อยางเชนคุณเชน ธนาไดผันตัวจาก

นักรองมาเปน นักธุรกิจเก่ียวกับธุรกิจอาหารเสริมของคุณเชนธนา ประธานบริษัท เชนธนา ซัพพลี

เมนท จํากัด ผูผลิตและจําหนายอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพและความงามแบรนด "อมาโด" (Amado) 

เปดเผยถึงการดําเนินงานท่ีผานมาวา ประสบความสําเร็จในการทําตลาดสินคาประเภทอาหารเสริม

เปนอยางดี เนื่องจากในชวง 1 ปท่ีผานมามียอดจําหนายท่ัวประเทศกวา 100 ลานบาท เนื่องจากได

ใหความสําคัญกับการพัฒนาผลิตภัณฑตาง ๆ ท้ัง 3 ชนิดใหเปนสินคาท่ีมีคุณภาพจึงไดรับความ

ไววางใจจากผูบริโภค และหลังจากประสบความสําเร็จมียอดขายทะลุ 100 ลาน มุงพัฒนาคุณภาพ

และสรางแบรนดเพ่ือตอกย้ําความเชื่อม่ันในสินคา และท่ีสําคัญมีการยืนยันไตรมาส 3 โดยจับมือสราง

พันธมิตรกับประเทศเกาหลีนําเขาสินคา สกินแคร เพ่ือเขาตลาดและกระจายสินคาสูอาเซียน ตั้งเปา

ยอดขาย 200-300 ลานบาท (ประชาชาติธุรกิจ, 2558) 

การนําเขาอาหารเสริมหรือวิตามินจากตางประเทศ เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญใหความ

เชื่อม่ันถึงคุณภาพและประสิทธิภาพของอาหารเสริมหรือวิตามิน วามีคุณภาพสูงหรือสวนผสมท่ีดี 

เพราะวาอาหารเสริมหรือวิตามินตางประเทศและอาหารเสริมหรือวิตามินจากในประเทศไทยมีความ

แตกตางกัน ในเรื่อง ราคาสินคา, ปริมาณสารในอาหารเสริมและวิตามิน, คุณภาพของผลิตภัณฑ ซ่ึง

ผลิตภัณฑเสริมสุขภาพหรือวิตามินชนิดใด แบรนดใด ท่ีสามารถจะตอบโจทยปญหาของผูบริโภคได

จําเปนตองใชการสื่อสารคือ ปากตอปาก (Word of Mouth)  อิทธิพลการสื่อสารแบบปากตอปาก 

(Word of Mouth) มีความสําคัญตอธุรกิจอาหารเสริมอยางมาก เพราะวา การทําตลาดดวยกลยุทธ

ปากตอปากนั้น เปนรูปแบบกลยุทธท่ีเกิดข้ึนมาอยางยาวนานและมีการใชกลยุทธนี้จนถึงยุคปจจุบัน 

นักการตลาดสวนใหญใชกลยุทธปากตอปาก เพ่ือเปนการสรางกระแสใหกับตัวสินคาและบริการซ่ึงทํา

ใหเปนท่ีรูจักเพ่ิมมากข้ึน เนื่องจากเปนรูปแบบในการทําการตลาดท่ีไดผลในวงกวาง สามารถ
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แพรกระจายไดอยางรวดเร็วและใชเงินลงทุนต่ํา นักการตลาดจะมีวิธีการกระตุนการบอกตอกับลูกคา

โดยเลือกกลุมเปาหมาย หาผูทดลองใชผลิตภัณฑ จัดกิจกรรมตลาดผานผูนําชุมชน จัดโปรโมชั่นให

ลูกคาบอกตอระหวางบุคคล และนําเสนอโฆษณาเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีมีประเด็นนาสนใจลงบน  

Social Network  ดังนั้นจะเห็นไดวา กลยุทธปากตอปากถือวาเปนการสื่อสารท่ีมีประสิทธิภาพ

ระหวางนักการตลาดและผูบริโภค ธุรกิจผลิตภัณฑอาหารเสริมสวนใหญจะใชกลยุทธดังกลาว  

ใชการกระตุนการบอกตอโดยการนําเสนอผลิตภัณฑ และท่ีผูท่ีเคยทดลองใช มาเลาถึงประสบการณ

การใชผลิตภัณฑนั้น WOM ถือเปนแรงจูงใจท่ีสําคัญอยางหนึ่งตอผูบริโภคในการเลือกซ้ือสินคา 

โดยเฉพาะอยางยิ่งเม่ือผูบริโภคกําลังจะซ้ือสินคาในครั้งแรก ยิ่งไปกวานั้น ขอมูลหรือประสบการณ 

จากผูบริโภคคือสิ่งท่ีสามารถสรางความนาเชื่อถือมากกวาขอมูล ท่ีมาจากผูประกอบการโดยตรง  

ซ่ึงอิทธิพลของ WOM นั้นไดเพ่ิมจํานวนความนาเชื่อถือข้ึนอยางตอเนื่องในกลไกลของโลกออนไลน 

จากขอมูลเหลานี้ทําให WOM จะเขามาแทนท่ีและเติมเต็มรูปแบบตางๆ จึงสงผลดีตอผูบริโภค 

ในดานของการเขาถึงขอมูลอยางงายดาย เว็บไซตจําพวก Facebook, Twitter, YouTube  

หรือตามบล็อกตางๆ ผูประกอบการมีความเล็งเห็นวายุคโลกออนไลนมีแอพลิเคชั่นหรือเทคโนโลยี

เกิดข้ึนมากมายซ่ึงหลายชองทาง ท่ีสามารถจะสรางเม็ดเงินไดมากข้ึน กลยุทธปากตอปากสามารถ 

จะทําใหธุรกิจผลิตภัณฑเสริมอาหารเขาถึงกลุมผูบริโภคไดมากกวา การกระจายขาวสารไดรวดเร็ว 

สรางความนาเชื่อถือตอผลิตภัณฑ ตนทุนต่ํา และเพ่ิมยอดขายไดมากข้ึน  

(อินโนวา แล็บโบราโทรี่, 2559) 

ผลิตภัณฑอาหารเสริมแบรนดตางประเทศในปจจุบันอาจจะมีหลากหลายประเภท แตจะพอ

สรุปประโยชนของอาหารเสริม ๆ ไดประมาน 4 ประเภท เชนอาหารเสริมผิวขาว อาหารเสริมลด

น้ําหนัก และอาหารเสริมบํารุงสมองสําหรับคนท่ีตองใชความคิดในการทํางานมากๆ หรือเผชิญกับ

ความเครียดมากๆ0  

1 อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพ อาหารเสริมหรือผลิตภัณฑเสริมอาหารชนิดนี้มีการผลิตข้ึนมา

แพรหลายเปนเวลานานมากแลว และเปนท่ีนิยมในกลุมคนท่ัวไป โดยการรับประทานอาหารเสริมชนิด

นี้มักจะหวังผลเพ่ือใหรางกายของเรามีประสิทธิภาพดีข้ึน ทนตอภาวะความเครียด ความเหนื่อยลาท่ี

เกิดจากการทํางานได อาหาเสริมเหลานี้มักจะประกอบไปดวยวิตามินแรธาตุท่ีจําเปนตางๆของ

รางกาย สารตานอนุมูลอิสระตางๆ แบรนดผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพนําเขา เชน Now Food, 

Blackmore, Calcium New Chapter, Jarrow Formulas  

2 อาหารเสริมบํารุงผิว จะเปนอาหารเสริมท่ีชวยบํารุงผิวพรรณของผูบริโภคใหมีคุณภาพท่ีดี

ข้ึน เชานเพ่ิมความชุมชื่น ลดความหมองคล้ํา ชวยเสริมสรางคลอลาเจนใหแกผิว ทําใหผิวหยุนหยุน 

ลดเลือนริ้วรอยตาง ๆ มักมีสวนประกอบของวิตามินตาง ๆ ท่ีมีสวนในการบํารุงผิวพรรณ แบรนด
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ผลิตภัณฑอาหารเสริมบํารุงผิวนําเขา เชน Puritan’s Pride, Neocell, Swanson. Kirkland, 

Relumins, Costar,Relumins, St.Ives, Youtheory 

3 อาหารเสริมลดน้ําหนัก เปนอาหารเสริมสําหรับผูบริโภคท่ีตองการควบคุมน้ําหนัก หรือ

ตองการลดน้ําหนัก เพราะจะมีสารอาหารท่ีชวยใหรางกายสามารถเผาผลาญพลังงานไดดีข้ึน และชวย

สลายไขมัน ตามสวนตาง ๆ ของรางกาย นอกนากนี้ยังชวยลดการสะสมไขมันใหม สวนมาดอาหา

เสริมลดน้ําหนักยังชวยใหระบบขับถายในรางกายทํางานไดดีข้ึนอีกดวย แบรนดผลิตภัณฑอาหารเสริม

ลดน้ําหนักนําเขา เชน Fuco Pure 

4 อาหารเสริมบํารุงสมอง เปนอาหารเสริมท่ีชวยบํารุงสมอปองการเกิดโภคตาง ๆ เชนการ

เกิดโรคอัลไซเมอรในผูสูงอายุ ชวยบรรเทาอาการปวดไมเกรน ชวยใหสมองผอนคลาย ชวยลด

ความเครียด ทําใหนอนหลับงาย แบรนดผลิตภัณฑอาหารเสริมบํารุงสมอง นําเขา เชน Melatonin, 

Puritan’s Pride, Kirkland, Doctor’s Best, 21st Century Health 

 (Iherb Thailand.com, 2560 ) 

จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีผานมาในอดีตพบวามีการศึกษาเก่ียวกับประเด็นการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมและวิตามินไวหลากหลายทาน โดย (สุกัญญา เรียงเครือ, 2554) 

ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมกระชับสัดสวน 

Wealthy ของผูบริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานี พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง ใหความสําคัญ

กับปจจัยสวนประสมทางการตลาด คือ ผลิตภัณฑตองมีคุณภาพมาตรฐานการผลิตท่ีดี ไดรับการ

รับรองคุณภพจากองคท่ีนาเชื่อถือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพปละดานการสงเสริมการตลาด 

ท่ีใหความสําคัญกับพนักงานขายแนะนําสินคามากท่ีสุด (วิชญา ภิรมยรส และ ศรุตา แจมดวง, 2553) 

ทําการศึกษาเรื่อง  ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของนักศึกษาคณะวิทยาการ

จัดการมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี พบวา นักศึกษาสวนใหญเปนเพศหญิง 

โดยมีปจจัยสวนประสมทางการตลาด ในดานราคามากท่ีสุด จะพบเห็นไดจากสื่อโฆษณาทางโทรทัศน 

กลุมตัวอยางจะซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมทุก ๆ 1 เดือนและจะนิยมซ้ือตามรานคาปลีกรูปแบบใหม 

นอกจากนี้ยังพบวา เพ่ือน พอและแมมีสวนในการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด (สุชาวดี พุกกะเวส, 2554)

ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี พบวาผูบริโภคสวน

ใหญเปนเพศหญิง มีปจจัยดานประชากรศาสตร โดยแบงออกเปน เพศ อายุ การศึกษา  

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดท่ีแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหาร

เสริมวิตามินซีและพฤติกรรมผูบริโภคโดยแบงออกเปน ตราผลิตภัณฑ และแหลงขอมูลท่ีแตกตางกัน

จะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี (ฐิติภา พรหมสวาสดิ์, 2555) 

ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม

อาหารบํารุงสมองและความจําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพ พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง  
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อายุต่ํากวา 30 ป มีความคิดเห็นตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ในระดับมากท่ีสุด ไดแก  

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย  พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑผลิตภัณฑมี

ความสัมพันธกับอายุ ในดานความถ่ีการซ้ือผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับอายุ   

ซ่ึงจากการศึกษาจะพบวาท่ีผานมาโดยสวนใหญจะทําการศึกษาในประเด็นเก่ียวกับปจจัย

สวนประสมทางการตลาด ปจจัยดานประชากรศาสตร ปจจัยดานสังคม และปจจัยดานจิตวิทยา  

ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม ดังนั้นผูทําวิจัยจึงทําการศึกษาเรื่องกลยุทธปากตอ

ปาก ท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคใกรุงเทพมหา

นครเพ่ือใหผูประกอบการนําเขาอาหารเสริมหรือวิตามินนั้นเขาใจในกลยุทธดังกลาวและสามารถนํา

ผลไปใชในการวางแผนธุรกิจอาหารเสริมหรือวิตามิน โดยทําการศึกษาใน 3 ประเด็นอันไดแก 

เก่ียวกับผลิตภัณฑ  คําแนะนํา และประสบการณสวนบุคคลการเลือกใชสินคาหรือบริการเปนครั้งแรก

นั้นสามารถ สงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภค

ในกรุงเทพมหานครเพ่ือใหเกิดความพึงพอใจสูงสุดในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม 

 

1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา  

 การศึกษาในครั้งนี้ มีวัตถุประสงคดังตอไปนี้คือ 

1.2.1 เพ่ือศึกษากลยุทธปากตอปากท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา 

จากตางประเทศของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

1.2.2 เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา 

จากตางประเทศของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 1.2.3 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา 

จากตางประเทศของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 1.2.4 เพ่ือศึกษาถึงความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอกลยุทธปากตอปากในการใชผลิตภัณฑ

อาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

1.3 ขอบเขตการศึกษา 

 ผูวิจัยใชการวิจัยเชิงปริมาณสําหรับการศึกษาในครั้งนี้ โดยเลือกใชวิธีการสํารวจดวย

แบบสอบถามท่ีสรางข้ึนและไดกําหนดขอบเขตของการวิจัยไวดังนี้คือ 

 1.3.1 ประชากร 

 ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ ผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร เพศชายและ 

เพศหญิง ท่ีมีอายุ 18-60 ป มีจํานวนประมาณ 1,941,873 คน (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2556) และ 

ท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร ผูบริโภคกลุมนี้จะเปนกลุมเปาหมายสําคัญของบรรดาผูประกอบการ 
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ท่ีเก่ียวของกับธุรกิจอาหารเสริม โดยการเลือกกลุมประชากรดังกลาวเนื่องจากผูบริโภคในชวงอายุกลุม

ดังกลาวเปนกลุมท่ีมีกําลังซ้ือสูง มีความตองการบริโภคอาหารเสริมเพ่ือตองการปองกันหรือลดความ

เสี่ยงตอการเกิดโรคตาง ๆ  และเปนบุคคลท่ีรักการดูแลสุขภาพ ตองการใหสุขภาพแข็งแรง ซ่ึงมีความ

สอดคลองกับหัวขอวิจัยท่ีไดทําการศึกษา (กนิษฐา หมูงูเหลือมและธนภูมิ อติเวทิน, 2553) 

 1.3.2 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา   

 กลุมตัวอยางท่ีเลือกเปนผูบริโภคท้ังเพศชาย และเพศหญิง อายุ 18-60 ป ท่ีเคยบริโภค

ผลิตภัณฑอาหารเสริม ในชวงเวลา 1 ปท่ีผานมา และอยูอาศัยหรือทํางานในเขตพ้ืนท่ี

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีจํานวน 1,941,873 คน ( สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2556) โดยใชวิธีการสุม

ตัวอยางแบบเจาะจงโดยคิด จากการใชสูตรคํานวณของ Yamane (1967) ท่ีระดับความเชื่อม่ังท่ี 

95% และความคลาดเคลื่อนท่ี 5% จึงไดขนาดกลุมมีตัวอยางท้ังสิ้นจํานวน 400 คน ซ่ึงจํานวน 

นี้ไดจากการใชตารางสําเร็จรูปของ Yamane (1967) (กัลยา วานิชยบัญชา 2545, หนาท่ี 26) 

 

 

 

 

 

 

 

� =
1,941,873

1,941,873(0.0252) 

 

    N = 400 

   ดังนั้นจึงไดกลุมตัวอยางจํานวน  400 ตัวอยาง 

  

 1.3.3 ตัวแปรท่ีเก่ียวของกับการศึกษา ประกอบดวย 

ตัวแปรตน (Independent Variables)  คือ กลยุทธปากตอปาก (เอ็มมานูเอล 

โรเซน, 2545) กลยุทธปากตอปาก เปนการสื่อสารท่ีสามารถสรางรูปแบบการโฆษณาท่ีดี 

และนาเชื่อถือมากท่ีสุด ซ่ึงสวนประกอบท่ีสําคัญของกลยุทธปากตอปาก มีท้ังหมด 3 ดาน ริชินส 

และรูท-แชฟเฟอร (Richins& Root-Shaffer,Assael. 1998)    

(1) ดานขาวเก่ียวกับผลิตภัณฑ 

(2) ดานการใหตําแนะนํา 

n= �

1+�(�)2
 

กําหนดให   n  =   ขนาดของกลุมตัวอยางท่ีตองการ 

N =    จํานวนประชากร  

e   =   ความคาดเคล่ือนของการเลือกตัวอยางท่ียอมรับได 0.05 
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 (3) ดานประสบการณสวนบุคคล 

ตัวแปรตาม คือ กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 

  (1) การตระหนักถึงปญหา 

(2) แสวงหาขอมูล  

  (3) การประเมินทางเลือก 

(4) การตัดสินใจซ้ือ    

(5) ทัศนคติหลังซ้ือ 

1.3.4 สถานท่ีศึกษาท่ีผูวิจัยใชเก็บรวบรมขอมูล คือ บริเวณภายในกรุงเทพมหานคร  

โดยการเก็บรวบรวมขอมูลแบบออนไลน เพราะผูบริโภคสวนใหญมีการสั่งซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม

ออนไลน (สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน) (สพธอ.), 2558) 

โดยมีการสงแบบสอบถามผาน Social Media เชน Iherb.com, Nutrilife Thailand, 

และDHC อาหารเสริมวิตามินนําเขาจากญี่ปุน เนื่องจากแฟนเพจเหลานี้เปนหนาแฟนเพจในเฟสบุก 

(Facebook fan page) ท่ีมีผูติดตามมีผูสนใจ และมีการกดถูกใจมากท่ีสุดในกลุมผลิตภัณฑอาหาร

เสริมนําเขา อีกท้ังมีการสงแบบสอบถามทางอีเมล และแบบสอบถามผานทางเว็บไซด Google Doc  

เพ่ือสง แบบสอบถามไปยังสังคมออนไลนเพ่ือเพ่ิมชองทางใหกับกลุมตัวอยางสามารถตอบ

แบบสอบถามไดหรืออาจจะสงผานเฟสบุก โดยใชเพจท่ีผูบริโภคสวนมากท่ีมีการสั่งซ้ือผลิตภัณฑ

อาหารเสริมจากตางประเทศ เนื่องดวยผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา ผูบริโภคสวนใหญจะสั่งซ้ือ 

ผานทางออนไลน (ณัฐพัชญ วงษเหรียญทอง, 2558) 

1.3.5 ขอบเขตและระยะเวลาท่ีศึกษาระหวางเดือนกันยายน 2559 - มีนาคม 2560  

 

1.4 ประโยชนท่ีใชในการศึกษา 

 ผลจากการศึกษามีประโยชนตอฝายท่ีเก่ียวของดังนี้ คือ 

1.4.1 ผูประกอบและเจาของธุรกิจอาหารเสริมสามารถนําขอมูลเก่ียวกับกลยุทธปากตอปาก 

(Word of Mouth) ประยุกตใชในการวางกลยุทธนี้ซ่ึงอาจจะเนนในเรื่องชองทางในการสื่อสารกับ

ธุรกิจผลิตภัณฑอาหารเสริมในดานกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

1.4.2 นักการตลาดและผูท่ีสนใจ สามารถนํางานวิจัยไปวางแผนตลาดและขยายตลาดธุรกิจ

ในอนาคตได ซ่ึงจะทําใหนักการตลาดไดศึกษาในเรื่องกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคมากยิ่งข้ึน 

ในยุคปจจุบันท่ีผูบริโภคมีพฤติกรรมท่ีเปลี่ยนแปลงไป  

1.4.3 การศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยสามารถอธิบายถึงกลยุทธปากตอปาก (Word of Mouth)  

ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคใน
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กรุงเทพมหานคร เพ่ือนําแนวทางใหกับงานวิจัยท่ีเก่ียวของไดทราบถึงองคความรูดานกลยุทธปากตอ

ปากและนําไปใชตอยอดแนวความคิดในงานวิจัยในอนาคตไดอีกดวย 

 

1.5 คํานิยามศัพท   

1.51 การสื่อสารปากตอปาก หมายถึง  การแนะนํา นําเสนอ หรือสงขาวสารเก่ียวกับสินคา

แบบบอกตอ ๆ กันไปเรื่อย ๆ  ในชีวิตประจําวันของเราเอง บอยครั้งท่ีเราอาจจะไดยินชื่อของ

ผลิตภัณฑนั้นจากคนรูจัก เพ่ือน คนในครอบครัว หรือวาผลิตภัณฑนั้นกําลังเปนท่ีนิยมของในสังคม

ปจจุบัน จนทําใหเรารูจักผลิตภัณฑนั้นและสิ่งท่ีจะทําใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือหรือใชบริการนั้น 

มีท้ังหมด 3 ดาน ดังตอไปนี้ ริชินสและรูท-แชฟเฟอร Richins& Root-Shaffer (1998)    

1. ดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ หมายถึง ขาวสาร เอกสาร หรือ ขอเท็จจริง

เก่ียวกับผลิตภัณฑตางๆ โดยอาจจะมีการบอกถึงชื่อแบรนด สรรพคุณ วิธีการใช สวนผสมตาง ๆ  

วันผลิตและวันหมดอายุของผลิตภัณฑนั้นๆ เพ่ือทําใหผูบริโภคราบถึงขอมูลตาง ๆ ในตัวผลิตภัณฑ 

2. ดานคําแนะนํา หมายถึง การแนะแนวถาม หรือเปนการแสดงความคิดเห็น  

เพ่ือเปนการบงชี้แนวทางในการแกไขปญหาตาง ๆ นอกจากนั้นเปนการแสดงขอเท็จเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑ ซ่ึงมีการเก่ียวของกับขอดีและขอเสียของผลิตภัณฑ 

3. ดานประสบการณสวนบุคคล หมายถึง เหตุการณตางท่ีบุคคลนั้นเคยกระทํา 

หรือหมายถึงความรูท่ีเกิดจากบุคคลนั้นไดมีการเห็น สัมผัส ทดลอง ผลิตภัณฑหรือ อุปกรณตาง ๆ  

1.5.2 อาหารเสริมนําเขาตางประเทศ หมายถึง อาหารเสริมหรือสารท่ีมีความจําเปนตอ

รางกาย ท่ีมีการนําเขามาจากตางประเทศ มีการศึกษาและพัฒนาสวนผสมตาง ๆ เพ่ือสงผลใหวิตามิน

ตัวนั้นมีคุณภาพและประสิทธิภาพสูงกับผูบริโภค โดยจะผานข้ันตอนการผลิตท่ีไดรับมาตรฐานสากล

โลก   

ซ่ึงจะเปนผลิตภัณฑ ในรูปแบบตาง ๆ เชน เม็ด แคปซูล ผง เกล็ด ของเหลว หรือลักษณอ่ืน ๆ โดยมี

การมุงหวังใหเปนสวนชวยเสริมสรางรางกายในสวนท่ีสึกหรอ 

1.5.3 กระบวนการตัดสินใจ หมายถึง พฤติกรรมทุกรูปแบบของมนุษยกอนแสดงใหเปนท่ี

ปรากฏ จะตองผานข้ันตอนหนึ่งสําคัญ นั้นคือ “การตัดสินใจ” ซ่ึงแตละบุคคลตองกระทําเปนประจํา

ทุกอิริยาบถและเนื่องจากการกระทําดวยความถ่ีสูงมากปรากฏคลายกับวา การตัดสินใจของบุคคล 

ลื่นไหลไปเองตามธรรมชาติ และโดยไมมีความรูสึกวากระทําการตัดสินใจอยูตลอดเวลา   

(ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2542) 

1. ตระหนักถึงปญหา เปนกระบวนการท่ีผูบริโภคตองนึกถึงความแตกตางท่ีพึง

ปรารถนาหรือความตองและสถานการณจริง  
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2.คนหาขอมูล  ผูบริโภคตองเสาะหาขอมูลหรือขาวสารทีเก่ียวของในการตัดสินใจ 

จากสภาพแวดลอม 

3. ประเมินทางเลือก ผูบริโภคจําเปนตองประเมินคาของคุณประโยชนท่ีคาดหวัง 

จนกระท่ังไดทางเลือกท่ีชอบท่ีสุด 

4. การตัดสินใจซ้ือ เม่ือผูบริโภคเลือกทางเลือกท่ีชอบท่ีสุดแลว หากมีความจําเปนจอง

ซ้ือสิ่งท่ียอมรับวาทดแทนได กระบวนการตัดสินใจจะสิ้นสุด 

       5. พฤติกรรมหลังซ้ือ เม่ือผูบริโภคซ้ือไปแลวนั้น จะมีการทดลองใชและรอดูสิ่งท่ี

คาดหวังไว ถาผลลัพธเปนไปตามท่ีคาดหวัง ก็จะมีการซ้ือซํ้า (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2542) 

 1.5.4 ผูบริโภคกลุมเปาหมาย หมายถึง กลุมบุคคลท่ีมีความชื่นชอบอาหารเสริมนําเขาจาก

ตางประเทศท้ังเพศหญิงและชาย ท่ีมีอายุ ตั้งแต 18–60 ป ในเขตกรุงเทพมหานคร มีพฤติกรรม 

การเลือกซ้ืออาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศ 



บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

อาหารเสริมประเภทวิตามินตางประเทศท่ีมีความหลั่งไหลเขามาภายในประเทศ ซ่ึงถือวาเปน

กระแสนิยมในสังคมปจจุบัน เนื่องจากในสังคมปจจุบัน ผูบริโภคมีความตองการมีรูปราง ลักษณะ 

ท่ีคลายกับคนดัง เพ่ือใหทําใหตนเองดูดียิ่งข้ึน ผลิตภัณฑเหลานี้เปนท่ียอมรับกันอยางแพรหลาย  

สามารถท่ีจะบงบอกใหเห็นไดวา ผูบริโภคยังคงมีความตองการบริโภคผลิตภัณฑเหลานั้นอยางมาก 

เพ่ือใหการศึกษาในเรื่อง การศึกษาถึงกลยุทธปากตอปากท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือวิตามิน

นําเขาจากตางประเทศของของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครมีความนาเชื่อถือ และสมบูรณแบบยิ่งข้ึน 

ผูวิจัยจึงไดอาศัยอาศัยกรอบแนวความคิด และทฤษฏีตาง ๆ ท่ีเก่ียวของนํามาใชประกอบการวิจัยดังนี้ 

2.1  ทฤษฎีการสื่อสารแบบปากตอปาก 

2.2  กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

2.3  อาหารเสริมหรือวิตามินนําเขาจากตางประเทศ   

2.4  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.5  สมมติฐาน และกรอบแนวความคิด 

 

2.1 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการส่ือสารแบบปากตอปาก (Word-of-Mouth-Communication)  

 2.1.1 ความหมายของการสื่อสารแบบปากตอปาก 

การตลาดปากตอปาก (Word-of-Mouth) หรือเขียนยอไดวา WOM เปนกลยุทธการตลาดท่ี

นักการตลาดหลายคนใชมาเปนเวลานาน เพราะเปนกลยุทธทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ และถือวา

เปนการประหยัดคาใชจาย ซ่ึงนั้นปจจุบันการบอกปากตอปากนั้นยังถือวามีความสําคัญอยางมากใน

ธุรกิจผลิตภัณฑอาหารเสริม เพราะกลยุทธดังกลาวสามารถทําใหผูบริโภคหลายคนท่ีตองตัดสินใจซ้ือ

อาหารเสริมในครั้งแรกนั้น กลาท่ีจะบริโภค และถือวาเปนกลยุทธท่ีมีความนาเชื่อถือ เนื่องจากใน

ปจจุบันธุรกิจอาหารเสริมมีการเจริญเติบโตกันอยางแพรหลาย ขาวสาร 

ท่ีจะไดรับนั้นเปนขาวสารท่ีผูเคยใชสินคาหรือผลิตภัณฑดังกลาวนั้นจริง อีกท้ังบุคลใกลตัว   

และการสื่อสารแบบปากตอปากนั้นสามารถโนมนาวหรือเปนแรงจูงใจสําหรับผูบริโภคหลาย ๆ  

คน เกิดความสนใจ และมีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนั้นอีกดวย (Solomon, 2011)   

ฉัตยาพร เสมอใจ (2546, หนา 106) ไดใหความหมายวา การติดตอสื่อสารแบบปาก 

ตอปาก (WOM) เปนการแนะนําโดยตรงจากลูกคารายหนึ่งไปสูลูกคารายอ่ืน ๆ ซ่ึงโดยสวนใหญ 

ลูกคามักจะแนะนําผูท่ีเคยมีประสบการณในการใชผลิตภัณฑ และมีความรูสึกประทับใจของลูกคาสูง 
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ดักลาส และวาฟรา (อางใน ณัฐพร พันธงาม, 2549)  ไดใหความหมายของการตลาดปากตอ

ปาก (WOM) หมายถึง การบอกตอขอมูลของสินคา และบริการ จากคนหนึ่งไปยังอีกกลุมหนึ่ง และ

เพ่ิมเปนหลายกลุม ขยายวงกวางออกไปเรื่อย ๆ ยอมถือเปนการกระจายสาร (Message)  

สําคัญของสินคา และบริการนั้นออกไปโดยไมตองใชงบประมาณการตลาดท่ีสําคัญควรจะเปนการ

บอกตอในทางบวกสําหรับสินคา และบริการนั้นมากกวาทางลบ การกระจายขาวของเครือขายท่ีบอก

ตอกัน ไปนั้นก็ลุกลามไปเหมือนไฟปา และควบคุมยาก ฉะนั้นการตลาดท่ีทันสมัยจะตองรูจักวิธีการกอ

กระแสการบอกตอ และรูจักการควบคุมสารของสินคาใหอยูในทิศทางท่ีตองการได แมจะไมท้ังหมดก็

ตาม 

Wells & Prenky (1966 ) ไดนิยามไววา การสื่อสารแบบปากตอปากนั้นคือวิธีการสื่อสาร

ขอมูลอยางไมเปนทางการระหวางผูบริโภคท่ีมีการสนทนาเก่ียวกับผลิตภัณฑหรือการบริการท่ีตอง

ตอบสนองความตองการของพวกเขา 

Emmanuel Rosen (2002) กลาวถึงอยูในเรื่อง  

Buzz Marketing คือกลยุทธทางการตลาดอยางหนึ่งของการประชาสัมพันธ ท่ีกระตุนใหบุคคล 

มีการสงตอขาวสารไปใหคนอ่ืนโดยการบอกตอกันไปเรื่อย ๆ ทําใหเปนการสรางประสิทธิภาพ 

ในการกระจายขาวสาร และเรื่องราวของมันไดเปนอยางดี โดยท่ัวไปเราสามารถแบงความหมาย 

ของ Buzz Marketing ออกไดเปน 2 ประเภท แยกตามสื่อท่ีใชในการสงขาวสารดังนี้ 

1. การสงผานขาวสารโดยใชการพูดแบบปากตอปาก (Word-of-Mouth Marketing) จาก

บุคคลหนึ่งไปสูอีกบุคคล/ กลุมหนึ่ง ทําใหเกิดเปนเรื่องท่ีคนพูดถึง (Talk of The Town)  

2. การสงผานขาวสารตอ ๆ กันไปโดยใชสื่ออิเล็กทรอนิกส (Viral Marketing) ไดแก E-mail 

ทําใหเกิดการแพรกระจายของขาวสารไดอยางกวางขวางในเวลาอันรวดเร็วโดยเฉพาะอยางยิ่งในยุค

ปจจุบันท่ีเทคโนโลยีทางดาน Internet มีความกาวหนาอยางมาก ทําใหวิธีการแพรกระจายขาวสาร

ดวยวิธีนี้เปนวิธีท่ีนิยมเปนอยางมาก เชน Kapook, Facebook, Instagram, Twitter, Line, และอ่ืน 

ๆ  

 Kotler & Keller (2012 ) ไดกลาวไววา การสื่อสารแบบการบอกปากตอปากเปนเพียงการ

เลาปากหนึ่งตอไปยังอีกปากหนึ่งซ่ึงการกระทําเหลานี้ถือวาเปน  

กลยุทธหนึ่งทางการตลาด ท่ีจะสามารถเกิดข้ึนไดหลากหลายรูปแบบไมวาจะเปนทางออนไลน 

หรือออฟไลนโดยประกอบไปดวย 3 ลักษณะท่ีสําคัญดังตอไปนี้ 

  1. อิทธิพล (Influential) ลักษณะของอิทธิพลท่ีเกิดข้ึนจากบุคคลผูรับสารหรือ

ผูบริโภครูจักหรือเคารพนับถือ ลักษณะนี้จะสงผลตอการบอกเลาปากตอปากเปนอยางมาก 
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2. สวนบุคคล (Personal) ลักษณะของอิทธิพลสวนบุคคลจะเปนลักษณะการบอก 

ท่ีเลาปากตอปากท่ีเปนการสนทนาอยางใกลชิดระหวางผูสงสาร และผูรับสารท่ีจะสะทอนใหเห็นถึง

ขอเท็จจริงของสวนบุคคล ความคิดเห็น และประสบการณ 

3. ทันเวลา (Timely) ลักษณะของการบอกเลาปากตอปากแบบทันเวลา จะเกิดข้ึนเม่ือมี

ความตองการหรือสนใจ ท่ีมักจะเปนเหตุการณท่ีมีความสําคัญหรือประสบการณ 

 Assael (1998) ไดกลาวไววา การสื่อสารแบบปากตอปาก เกิดจากการผูทรงอิทธิพลหรือผูให

ขาวสารไปใหผูบริโภคโดยใชรูปแบบกรสงสารจากปากของบุคคลหนึ่งไปอีกบุคคลหนึ่ง เพ่ือแสวงหาขอ

คอดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑหรือบริการนั้น ๆ การกลาวขานกันมาวาผูบริโภคมักจะพ่ึงผูอ่ืนโดยเฉพาะ

เพ่ือน และญาติ และบุคคลในครอบครัวเพ่ือแสวงหาขอมูลขอคิดเห็นเก่ียวกับสินคา และบริการ ผูที

ทําการใหขาวสาร เรียกวา ผูทรงอิทธิพล (Influential) หรื ผูนําทางดานความคิดเห็น (Opinion 

Leader) การสงขาวสารไปใหแกผูบริโภคนี้เปนรูปแบบ “ปากตอปาก” คือการสงขาวสารจากปาก

หนึ่งไปยังปากอ่ืนอีกตอไป 

2.1.2 ลักษณะของการติดตอสื่อสารแบบปากตอปาก 

ถาหากนักการตลาดตองการท่ีจะทําใหการติดตอสื่อสารปากตอปาก (WOM) เก่ียวกับ

ผลิตภัณฑของตันเปนในทางบวก นักการควรท่ีจะมีความรู และความเขาใจเก่ียวกับลักษณะของ 

WOM บางประการ ดังนี้ (Assel, 1998, p.605 ) 

2.1.2.1 ประเภทของการสื่อสารแบบปากตอปาก (Types of Word-of Mouth 

communication) จากการศึกษาดานบุคคลซ้ือรถยนต โดยริชินส และรูท-แชฟเฟอร  

(Richins & Root-Shaffer, 1998) ไดแบงประเภทของ Word-of-mouth-communication 

ออกเปน 3 รูปแบบคือ ขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ การใหคําแนะนํา และประสบการณสวนตัว 

1. ขาวเก่ียวกับผลิตภัณฑ (Product News) คือ ขอมูลตาง ๆ รายละเอียดท่ี

เก่ียวกับผลิตภัณฑหรือสินคาชนิดนั้น ๆ หรือออาจะเปนการแจงหรือเผยแพรเก่ียวกับผลิตภัณฑชนิด

นั้นเชนลักษณะของผลิตภัณฑ สวนประกอบของผลิตภัณฑ สรรพคุณ ข้ันตอนการรับประทาน ขอมูล 

การรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการอาหาร และยา (อย.) สถานท่ีผลิต วันผลิตและวันหมด อาย ุ

และอ่ืนๆ โดยขอมูลชนิดหนึ่งท่ีตองมี ผูท่ีทําใหเกิดขาว ผูสงขาว สื่อกลางท่ีใชในการสงขาว และผูรับ

ขาว ในระหวางสงผานขาวสวนใหญจะเปนขอมูลของฝายตนเอง และฝายตรงขาม เพ่ือใหผูบริโภค

ท้ังหลายทราบ เพ่ือเปนการสรางเสริมความเชื่อม่ันของผลิตภัณฑใหกับผูบริโภค เชน ลักษณะท่ีสําคัญ

ของรถยนตรุนตาง ๆ ความกาวหนาดานเทคโนโลยีใหม หรือลักษณะสมรรถภาพการทํางานของ

เครื่องยนต เปนตน 

2. การใหคําแนะนํา (Advice Giving)  คือ การแนะนํา แสดงความคิดเห็น  

แนะแนว ชี้ใหเห็นถึงการแสดงออกถึงทางเลือก ขอมูล ขอเท็จจริงเก่ียวของกับผลิตภัณฑ  
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ซ่ึงอาจจะเก่ียวของกับขอดี และขอเสียของผลิตภัณฑ เพ่ือใหผูท่ีมาขอคําปรึกษาไดเปนแนวทาง 

ในการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑดวยตนเอง การแนะนําไมใชการตัดสินใจแทน ไมใชการยุยงสงเสริม 

ใหเลือก แตเพียงทําใหเห็นทางเลือก ในอีกมุมมอง ท่ีผูมาปรึกษามองขามไปก็เทานั้นเอง ในการให

คําแนะนําเราตองใชเทคนิคการ ถามคําถามเพ่ือใหผูรับการแนะนําสามารถคนพบ แนวทางในการ

แกไขปญหาไดดวยตนเอง การใหคําแนะนําไมใชการเพ่ิมทักษะแตเปนการสราง โอกาสใหกับผูรับ 

การแนะนําสามารถท่ีจะแกปญหาไดดวยตนเอง ไดแก การใหความคิดเห็นตาง ๆ เก่ียวกับรถยนต  

เชน การแนะนําควรจะซ้ือรุนไหน เปนตน 

3. ประสบการณสวนตัว (Personal Experience) คือ ความรูท่ี เกิดจากการท่ีเราได

กระทําหรือไดพบเห็นบางสิ่งบางอยางมาในชีวิตการแสดงความคิดเห็นหรือขอวิพากษวิจารณเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคเคยมีประสบการณมาในการใชผลิตภัณฑดวยตัวของเขาเอง ผูบริโภคคนอ่ืน ๆ  

จึงทําใหเกิดความเชื่อม่ันตอผลิตภัณฑแลวนํามาเผยแพรประสบการณตอการใชผลิตภัณฑผานโดย 

การพูดปากตอปาก หรือสื่ออิเล็กทรอนิกส 

2.1.2.2 กระบวนการท่ี  (Word-of-Mouth-Communication) เกิดข้ึน 

กระบวนการสื่อสารแบบปากตอปาก (Process-of Word-of -Mouth Communication) 

กระบวนการไหลของขาวสารจากผูสงไปยังผูรับ มีอยู  3 ทฤษฏี ดังตอไปนี้ (Engle, Blackwell & 

Miniard, 1993, pp.154-155) 

1. ทฤษฎีการกระจายขาวสารลงสูขางลาง (The Trickle – Down Theory) 

เปนทฤษฎีเกาแกของการใชอิทธิพลตัวบุคลวาชนชั้นต่ํามักจะเลียนแบบพฤติกรรมสังคมของชนชั้นท่ี

สูงกวา กลาวอีกนัยหนึ่งอิทธิพลแพรเปนแนวดิ่งชั้นตาง ๆ ทางสังคมโดยเฉพาะอยางยิ่งดานแฟชั่น 

และสไตลตางๆ ทฤษฎีไมใครพบมากนักในปจจุบัน แตกลับมีการแพรขาวสารในระหวางผูท่ีคลายกัน

ในเรื่องชั้นทางสังคม อายุการศึกษา และคุณสมบัติทางประชากรศาสตรซ่ึงเราเรียกวา 

Homophilous Influence (อิทธิพลของวามเปนสมาชิกกลุมเดียวกัน) 

2. ทฤษฎีการไหลไปของขาวสารสองข้ันตอน (Two-Step Flow Theory)  

ในป ค.ศ. 1948 แคทซกับลาซารสเฟลด (Katz & Lazarsfeld, Quoted in Assel, 1998, p.606 ) 

นักวิจัยกลุมแรกท่ีเชื่อวา  การสื่อสารแบบปากตอปาก หรือ WOM เปนการไหลไปของขาวสาร  

2 ข้ันตอน คือ ขาวสารจะไหลจาก สื่อมวลชน (Mass Media) ไปยัง ผูนําทางความคิด  

(Opinion Leaders) และจากผูนําทางความคิดไปยัง ผูตาม (Follower) ผลดีของทฤษฏีนี้สําคัญคือ 

เปนการลบลางความคิดดั้งเดิมท่ีเชื่อกันมานานวา สื่อมวลชนเปนชองทางสําคัญท่ีจะอิทธิพลโนมนาว

ผูบริโภค ใหเกิดการคลอยตามยอมรับ และเปนแลงท่ีมาของขอมูลขาวสารสําคัญ ในชวงศตวรรษ 

1950 ภายหลังเกิดโทรทัศน   
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การโฆษณาสามารถชวยเสริมแรงความชอบผลิตภัณฑ แตอยางไรก็ตามทฤษฎีสองนี้สนับสนุน

แนวความคิดในเรื่องอิทธิพลทางดานบุคคล ท่ีมีสวนตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

   3. ทฤษฎีการไหลไปของขาวสารหลายข้ันตอน ( A Multistage Interaction)  

ตามทฤษฎีนี้ท้ังผูทรงอิทธิพล และผูแสวงหา (Seeker) ไดรับขาวสารจากสื่อมวลชน ดังนั้นทฤษฎี 

Two-Step Flow ๗งใชไมได อันท่ีจริงนั้นสื่อมวลชนสามารถจะจูงใจผูแสวงหาใหไปบุคคลบางคนเพ่ือ

หาคําแนะนํามากกวาสถานการณกลับกัน แตกอนนั้นจริงอยูวาเปนท่ียอมรับ นักโฆษณา และผูชักชวน

ตาง ๆ มีอิทธิพลเพราะการใชผูทรงอิทธิพลแตบัดนี้ปรากฏวา ท้ังผูทรงอิทธิพล และผูแสวงหาเปน

ตลาดเปาหมายท้ังสองกลุม  

2.1.3 ผูทรงอิทธิพลหรือผูนําทางดานความคิดเห็น (The Influential or An Opinion 

Leader) 

ปญหามีอยูวา เราจะพบผูทรงอิทธิพลไดอยางไร เปนคนประเภทไหน อะไรเปนสิ่งจูงใจใหเขา

แบงปนประสบการณใหแกผูอ่ืน วิธีการวิจัย มีวิธีการเบื้องตน 3 วิธีท่ีระบุบุคคลท่ีเปนผูทรงอิทธิพล 

1. บุคคลระบุถึงบุคคลอ่ืนท่ีเขาแสวงหาคําแนะนํา (The Sociometric method)  

มีการถามบุคคลใหระบุบุคลอ่ืนท่ีเขาแสวงหาคําแนะนําหรือขาวสารท่ีจะใชในการตัดสินใจ 

2. ผูมีความรูระบุถึงผูทรงอิทธิพลในระบบสังคม (The Key-Informant Method)  

ใชคนท่ีมีความรูระบุผูทรงอิทธิพลในระบบสังคม 

บุคคลประเมินตนเองวาเปนผูนําหรือผูมีอิทธิพล (The Self – Designation Method)   

มีการขอใหบุคคลประเมินสิ่งท่ีเขาแสวงหาคําแนะนํา 

สองวิธีแรกไมแพรหลายเพราะมุงท่ีคนกลุมเดียวโดยเฉพาะ แตวิธีท่ีสามนิยมใช

เพราะใชไดกับเปาหมายท่ีมีหลายกลุม 

2.1.4 คุณสมบัติของผูทรงอิทธิพล 

การวิจัยอยางกวางขวางไดผลสรุปวา แหลงขาวสารมีความเหมือนกันในลักษณะทาง

ประชากรศาสตร (เชน อายุ เพศ ถ่ินท่ีอยู การศึกษา เปนตน) และแบบของการใชชีวิต (Lifestyle) 

บุคคลผูใหขาวสารในสถานการณหนึ่งเปนผูรับสาร ในอีกสถานการณหนึ่งนอกจากผูทรงอิทธิพลมี

อิทธิพลตอผูแสวงหาในสินคาประเภทใดประเภทหนึ่งกับมีอิทธิพลในสินคาท่ีเก่ียวพันกันแตไมได 

เปนในทุกสินคา การจูงใจ โดยปกติบุคคลจะไมแบงประสบการณเก่ียวกับสินคาหรือบริการไปใหผูอ่ืน

นอกเสียจากวา การสนทนาจะทําความพอใจบางอยางให การจูงใจผลักดันท่ีจะใหเกิดการปฏิบัติ 

ตอบตอกันระหวางผูทรงอิทธิพลกับผูแสวงหามีดังนี้ 

  1. ความเก่ียวของกับตัวสินคา (Product Involvement) แนวโนมท่ีจะเริ่มสนทนา

กอนเปนอัตราสวนกับความสนใจหรือเก่ียวของกับเรื่องราวท่ีจะพูดคุยกัน  การบอกอะไรกับผูอ่ืน 

เปนหนทางไปสูความพอใจหรือความตื่นเตนอันเปนผลมากจาการซ้ือสินคา 
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2. การสงเสริมตนเอง (Self-Enhancement) การเริ่มคําพูดปากตอปากมักเปน

เพราะกระทําหนาท่ีตาง ๆ เชน จับความตั้งใจ แสดงความชํานาญ บอกฐานะ เกิดความประทับใจ 

ท่ีมีขาวสารจาก “วงใน” และยืนยันความ “เหนือกวา” 

3. การเก่ียวของกับผูอ่ืน (Concern for Other) การสนทนามักแสดงใหเห็น 

ถึงความ ปรารณนาอยางแทจริงท่ีจะชวยเพ่ือนหรือญาติใหตัดสินใจซ้ือไดดีข้ึน  

4. การลดความสงสัยหลังซ้ือ (Dissonance Reduction) คําพูดแบบปากตอปาก

บางครั้งใชลดความสงสัยหลังจากการตัดสินใจ 

2.1.5 อิทธิพลของการสื่อสารแบบปากตอปาก 

1. การเปรียบเทียบกับสื่ออ่ืน โดยปกจิแลวอิทธิพลจากตัวบุคคลมีบทบาทสําคัญ 

ในการกออิทธิพลตอพฤติกรรมมากกวาการโฆษณาหรือแหลงขาวอ่ืนท่ีนักการตลาดมีอิทธิพลอยู 

2. การสนทนาท่ีเริ่มตนไดท้ังฝายแหลงขาวสาร และผูแสวงหาขาวสาร คําพูดแบบ

ปากตอปากเริ่มตนจากแหลวงขาวสาร และท้ังผูแสวงหาขาวสาร 

3. ขาวสารในทางบวก และขาวสรในทางลบ สวนใหญคําพูดแบบปากตอปากเปนไป

ในทางลบ เพราะขาวสารนักการตลาดใหเปนไปในทางบวกจนทําใหผูท่ีคาดหวังจะเปนผูซ้ือแสวงหาสิ่ง

ท่ีแตกตางกันออกไป และผูซ้ือท่ีไมพอใจพลอยผสมโรงกับเขาไปดวย 

4. ขาวสารท่ีอยูในรูปแบบคําพูด และในแบบรูปภาพ  ขาวสารอาจจะเปนไปใน

รูปภาพได เชนการแสดงการตัวสินคาใหดูจริง ๆ ซ่ึงก็ทําใหเกิดอิทธิพลเปนอยางมากตอความรูตัว 

และเปนการกระตุนความสนใจ ในทางตรงกันขามขาวสารท่ีสื่อสารกันในรูปแบบคําพูดก็มีอิทธิพล 

เปนอยางมากตอความนึกคิด และการประเมินคา โดยสรุปแลวคําพูด และภาพมักจะทํางานรวมกัน 

2.1.6 การประยุกตกลยุทธทางการตลาดเก่ียวกับอิทธิพลของตัวบุคคล 

คําพูดแบบปากตอปากในทางบวก (ดี) จะเปนประโยชนอยางยิ่งแกนักการตลาด แตองคการ

ธุรกิจไมอาจควบคุมอิทธิพลของตัวบุคคลไดโดยตรง อยางไรก็ดีองคการธุรกิจสามารถกระตุน 

หรือสงเสริมหรือไมก็สามารถปรับทิศทางได 

2.1.6.1 การตรวจจับเนื้อหาของคําพูดแบบปากตอปาก บริษัท ฯ มีความจําเปนตอง

ตรวจจับวา การสื่อสารชนิดปากตอปากเกิดข้ึนหรือไม และมีอิทธิพลเพียงใด และมีอิทธิพลใด  

เรื่องท่ีทําควรตรวจจับดังนี้ (อดุลย จาตุรงคดุล, 2547) 

1. ปฏิกิริยาท่ีผูทรงอิทธิพลกอกับบริษัท ฯ แลวบอกผูอ่ืนตอ 

2. พอใจในปฏิกิริยาตอบอยางเต็มท่ี และบอกผูอ่ืนเก่ียวกับประสบการณ 

ในทางบวก 

3. พอใจอยางเต็มท่ี และเพ่ิมการซ้ือสินคาของบริษัท ฯ 
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4. ไมไดการปฏิบัติจากบริษัท ฯ อยางเพียงพอเลยสื่อสารขอเท็จจริงนี้ 

ตอบุคคลอ่ืน 

5. ไมมีการจัดการกับคํารองทุกขเลยเลือกซ้ือสินคาของบริษัท หรือไมมีลด

จํานวนการซ้ือโดยปกติการทุมเทความพยายามเปนปจจัยสําคัญสําหรับเรื่องอิทธิพลทางสังคม  

แตนักวิจัยคนพบวา แมในสินคาท่ีตองการทุมเทความพยายามต่ํา (Low-Involvement Products) 

2.1.6.2 การพ่ึงคําพูดแบบปากตอปากอยางเดียว  ในบางกรณีเปนไปไดท่ีจะพ่ึงการ

สื่อสารแบบปากตอปากเทานั้นเพ่ือกออิทธิพลตอยอดขายสินคา ตั้งแตตอนเรา “ปลอย” สินคาออกสู

ตลาด เชนในกรณี “The Most Talking Bur The Lest Seen” มีการพูดถึงสินคาไปท่ัวเมือง 

แตสินคาออกมาใหเห็นนอยมาก คนจึงสนใจเวลานําสินคาออกสูตลาดขนาดใหญสินคาจึงแพรไปอยาง

รวดเร็วในกรณีสินคามีคุณภาพ 

2.1.6.3 ผูทรงอิทธิพลเปนเปาหมายทางการตลาด ผูทรงอิทธิพลไวตอขาวสารจาก

แหลงขาวตาง ๆ ท้ังการโฆษณา ถาเราพิจารณาพวกเขาเปนตลาดสวนหนึ่งก็จะดีมาก แตก็เปนการ

ยากท่ีจะระบุผูทรงอิทธิพล นอกจากบุคคลท่ีปรากฏชัดเจน เชน โคชกีฬา แพทย และเภสัชกร เปนตน 

เม่ือรูตลาดเปาหมายนี้แลวก็สงขาวสารไปหาเขาไดโดยการสื่อสารท่ีออกแบบเฉพาะ 

2.1.6.4 การกระตุนคําพูดแบบปากตอปาก เปนการใหผูทรงอิทธิพลมาดูการแสดง

สินคาหรือใชสินคาในชวงระยะเวลาหนึ่ง นอกตากนั้นก็อาจจะมีการจัดรายการเพ่ือมอบขวัญ 

ในรูปตาง ๆ ใหแกผูทรงอิทธิพล 

2.1.6.5 การสรางผูทรงอิทธิพล  บางครั้งอาจจําเปนตองจางหรือเขไปผูกผันโดยตรง

กับผูท่ีมีคุณสมบัติของผูทรงอิทธิพล อีกวิธีหนึ่งก็คือหาสิ่งท่ีจูงใจใหแกลูกคาใหมใหพาผูอ่ืนมาท่ีจุดขาย

เชน ลดราคาหือของแถม เปนตน อีกวิธีหนึ่งเปนการใชโฆษณาขอใหผูบริโภคไปหาขาวสาร  

เชน “อยากรูเรื่อง....โปรดปรกึษาแพทย” สุดทายนี้วิธีท่ีดียอกเหนือจากท่ีกลาวมาแลวก็คือ  

การจัดแสดงสินคา การตั้งแสดงหนาราน และในรานคา และการใหทดลองสินคา 

2.1.7 การสื่อสารภายในกลุมกับอิทธิดานการบริโภค  

ผลิตภัณฑชนิดหนึ่ง ๆ อาจจะขายไดดีท้ังท่ีไมเคยโฆษณา ท้ังนี้อาจจะเริ่มจากผูบริโภคราย

หนึ่งทดลองซ้ือใชหรือรับบริการ  แลวมีการแนะนําบุคคลอ่ืน ๆ ทําใหบุคคลท่ีไดการแนะนํากลา

หรือไมลังเลท่ีจะทดลองใชเม่ือเขามีโอกาสไดพบเห็นผลิตภัณฑนั้น และก็มีการแนะนําตอ  ๆ  

กัน ไปเรื่อย ๆ ในชีวิตประจําวันของเราเอง บอยครั้งท่ีเรารูจักผลิตภัณฑ ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

ทดลองใช หรือไปทานอาหารท่ีรานตาง ๆ เพราะไดยินไดฟง ไดเรียนรูผลิตภัณฑนั้น ๆ มาจากเพ่ือน ๆ 

สิ่งท่ีกลาวมานี้เปนผลมาจากการสื่อสารท่ีเรียกวา  “การสื่อสารปากตอปาก (Word of Mouth 

Communication)” (อนุชิด เท่ียงธรรม, 2545) 
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2.1.7.1 การสื่อสารปากตอปาก มีลักษณะท่ีเดนชัด คือ 

1. เปนการสื่อสารแบบไมเปนทางการในกลุม เชน ครอบครัว เพ่ือน ฯลฯ 

2. มีอิทธิพลอยางสูงดานขอมูลเพ่ือกาซ้ือหรือใชผลิตภัณฑ 

3. สื่อสารไดไกล รวดเร็ว และผูรับสารมีปฏิกิริยาไดสูกับขอมูลท่ีไดรับ 

4. เปนไปไดท้ังดานบวก และดานลบของผลิตภัณฑ 

2.1.7.2 ปจจัยท่ีกอใหเกิดการสื่อสารปากตอปาก 

1. บุคคลตองการพูดถึงบางเรื่องท่ีตนไดทํา หรือไดรับรูมา 

2. บุคคลตองการแสดงออกถึงความสามรถ ความเชี่ยวชาญของตัว หรือ 

เปนเรื่องท่ีสนใจเปนพิเศษ 

3. บุคคลตองการใหขอมูล เพราะกังวลหรือเกรงวาคนใกลตัวจะซ้ือ

ผลิตภัณฑท่ีไมดีสําหรับเขา 

4. บุคคลตองการลดความลังเลหลังการซ้ือ (Post Purchase Dissonance) 

จึงตองการใหกลุมไดมีการโตแยงใหความเห็นท้ังดานบวก และดานลบเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีซ้ือมา 

2.1.7.3 อิทธิพลของการสื่อสารปากตอปากตอการบริโภคผลการวิจัยทางดานการ

สื่อสารท่ีไดรับการยอมรับ พบวา 

1. การโฆษณามีประสิทธิผลดีในดานการตอกย้ําความชอบตอผลิตภัณฑ 

มากกวา ใชเพ่ือสรางใหผูบริโภคเกิดความชอบกับผลิตภัณฑใหม 

2. การท่ีผูบริโภคไดรับขอมูลดานบวกเก่ียวกับผลิตภัณฑจากคนใกลตัวมาก

ข้ึน ยิ่งทําใหเกิดการยอมรับผลิตภัณฑไดมากข้ึน 

3. ในการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเฟอรนิเจอรของผูบริโภค หลาย ๆ  

กรณีของการซ้ือท่ีผูซ้ือใหความสําคัญกับความเห็นของผูอ่ืนท่ีเขาไดรับขอมูลมามากกวาประเมินตัวเอง 

จากการวิจัยศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑของผูบริโภค 60 ชนิด พบวา

ผูบริโภคไดรับอิทธิพลจากลุมอางอิงมากกวาไดรับอิทธิพลจากโฆษณาถึง 3 เทา และมากกวาโฆษณา

ทางวิทยุ 2 เทา มากกวาการขายโดยบุคคล 4 เทา และมากกวาการ โฆษณาในหนังสือพิมพ และ

นิตยสารถึง 7 เทา แคทซกับลาซารสเฟลด (Katz & Lazarsfeld อางใน ดารา ทีปะปาล  

และธนวัฒน ทีปะปาล, 2553) 

 นอกจากนี้ ยังไดมีการศึกษาถึงอิทธิพลของการสื่อสารปากตอปากในสังคมอเมริกัน  

ไดขอมูลท่ีนาสนใจ คือ คนอเมริกันครึ่งหนึ่งยอมรับวา กอนการตัดสินใจซ้ือ พวกเขาจะอบถาม 

เพ่ือขอคําแนะนําเพ่ิมเติมจากผูอ่ืนกอน และประมาน 40 เปอรเซ็นต มีความรูสึกวา จะมีคนพบเขา

เพ่ือขอ คําแนะนําในการซ้ือ ขอมูลขางลางนี้แสดงถึงจํานวนเปอรเซ็นของผูชาย และผูหญิงท่ีอาศัย

คําแนะนําจากบุคคลอ่ืน กอนตัดสินใจซ้ือ 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงรอยละของผูบริโภคท่ีอาศัยคําแนะนําของผูอ่ืนกอนตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      

ท่ีมา :  ดารา ทีปะปาล. (2546). การสื่อสารการตลาด. กรุงเทพฯ: อมรการพิมพ. 

 

 การสื่อสารปากตอปากจะมีอิทธิพลสูงมาก ในกรณีท่ีผูบริโภคจะซ้ือผลิตภัณฑ 

ท่ีไมคุนเคยเชน เปนผลิตภัณฑท่ีคอนขางใหมในตลาด หรืออยูในข้ันตอนการแนะนํา (Introduction 

Stage) เชนการใชบริการถักทอผล การใชเซรุมรักษาผมรวง ฯลฯ  หรือในกลุมผลิตภัณฑเทคโนโลยี 

ท่ีซับซอน เชน คอมพิวเตอร โทรศัพทเคลื่อนท่ี หรือแมแตเครื่องเลน VCD  

 การสื่อสารในดานบวกของผลิตภัณฑ เปนสิ่งท่ีมีประโยชนกับนักการตลาด แตในทาง

กลับกันมีผลมากกวา ก็คือการสื่อสารปากตอปากในทางลบเก่ียวกับผลิตภัณฑ ท้ังนี้เนื่องจากผูบริโภค

จะใหความสําคัญหรือน้ําหนัก กับเรื่องดานลบไดรับทราบจากการสื่อสารปากตอปาก มากกวา 

เรื่องทางบวก โดยเฉพาะในการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑใหม ๆ ท่ีอยูในข้ันแนะนํา จึงเปนสิ่งท่ีนักการ

ตลาดตองใหความสนใจอยางจริงจัง ในการกําหนดกลยุทธเพ่ือตอบสนองขาวสารท่ีสื่อสารปากตอปาก 

ใหไดอยางรวดเร็ว และเหมาะสม 

2.1.8 กลยุทธการสื่อสารแบปากตอปากไปประยุกตใช 

  นักการตลาด ไดใชความพยายามหลายวิธีนําอิทธิพลองการติดตอสื่อสารแบบปากตอ

ปากระหวางผูบริโภค โดยการกระตุนใหมีการพูดตอในทางบวก กลยุทธท่ีนิยมใชกันมีดังนี้  

(Assel, 1998, pp.617-619) 

1. การกระตุนใหเกิดการพูดโดยการใหทดลองใชผลิตภัณฑ (Stimulating Word of 

Mouth Through Product Trial) นักการตลาดสามรถกระตุนใหผูบริโภคเกิดการพูดปากตอปาก

ผลิตภัณฑ ผูชาย ผูหญิง 

แพทยคนใหม 45% 47% 

ปรึกษากฎหมาย 41% 42% 

ชางซอมรถยนต 40% 49% 

ภัตตาคาร 39% 38% 

ภาพยนตร 26% 28% 

กูยืมเงินเพ่ือใชสวนตัว 17% 20% 

ซ้ือรถยนต 15% 22% 

ตัดผม 10% 24% 



19 

ระหวางกลุมผูบริโภคดวยการใหทดลองสินคาไดฟรี กลยุทธดังกลาวนี้จะมุงเนนไปท่ีผูนําทางความคิด

หรือผูท่ีมีอิทธิพลเปนหลัก หากผลิตภัณฑประสบความสําเร็จจะทําใหผูนําทางความคิดเกิดความพอใจ 

และสามารถบอกตอหรือทําใหขาวสารแพรกระจายตอ ๆ ไปอยางรวดเร็ว 

2. การกระตุนใหเกิดการพูดตอโดยผานทางโฆษณา และการสงเสริมการตาด 

(Stimulating Word of Mouth Through Advertising and Promotion) ผูทําโฆษณาสามารถใช

ความพยายามเพ่ือกระตุนใหผูบริโภคไดเกิดการพูดคุยเก่ียวกับผลิตภัณฑ วิธีการหนึ่ง คือ การกระตุน

ผูบริโภคในลักษณะ “จงบอกเพ่ือนทาน” หรือ “จงถามเพ่ือนทาน” การใชกลยุทธนี้จะประสบ

ความสําเร็จ ผลิตภัณฑท่ีโฆษณาจะตองมีคุณภาพสมคําโฆษณา และการพูดในเชิงบวก 

3. กรกระตุนการสื่อสารการบอกตอแบบปากตอปาก  (Stimulating Word-of 

Mouth Communication) วิธีกระทําโดยใชผูบริโภคแสดงโฆษณา โดยกลาวถึงสิ่งท่ีดีเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑ พรอมท้ังแนะนําเชิญชวนผูอ่ืนๆ  การโฆษณาลักษณะนี้จะทําใหการกระตุนผูบริโภคโดยตรง 

ซ่ึงเพ่ือนหรือญาติของเขาเองจะมีความเชื่อตามบุคคลท่ีเลือกแสดงแนะนําผลิตภัณฑในโฆษณา 

4. การใชผูนําทางความคิดมาเปนผูบอกเอง (Portraying Communications from 

Leaders) กลยุทธการกระตุนพูดแบบปากตอปาก เปนการใชผูนําทางความคิด ซ่ึงมีอิทธิพล 

ตอผูบริโภคอยางมาก จากแนวคิดดังกลาว กลยุทธการสื่อสารแบบปากตอปาก  มีความลึกซ้ึง  

และมีอิทธิพลมากกวาสื่อชนิดอ่ืนๆ เพราะผูสงสารจะถายทอดอารมณ และความรูสึกไดดี และ

ละเอียดมากกวา ประกอบกับมีพลังแหงการชักชวนท่ีถายทอดออกมาจากความรูสึกท่ีประทับใจ 

หรือความพึงพอใจตอการใชสินคาหรือบริการนั้น ๆ ถือวาเปนการสงขาวสาร การโฆษณาก็เปนการสง

ขาวทางชองทางตาง ๆ แตการท่ีจะทําใหกลยุทธการสื่อสารแบบปากตอปากนั้นประสบความสําเร็จได 

ผูบริโภคท่ีจะมีความเชื่อม่ันตอผูท่ีถายทอดประสบการณสวนตัวท่ีผูบริโภคผูนั้นเปนคนเปนคนทดลอง

สินคา และบริการ และพึงพอใจกับผลลัพธท่ีได เม่ือผูบริโภคคนอ่ืนเห็นก็จะทําใหเปดการรับขอมูลจาก

ชองทางอ่ืนๆ  และจะทําใหพวกเขาเกิดความสนใจ ประสบการณสวนตัว (Personal Experience) 

ถือวาเปนขอมูลท่ีสําคัญท่ีสามารถทําใหผูอ่ืนเกิดความคลอยตาม และเชื่อม่ันตอสินคา  

และบริการนั้นๆ ตามไปดวย  

 

Richins & Root-Shaffer (1998) ผูบริโภคคนอ่ืน ๆ จะเปดรับขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ 

ตรงตามความปรารถนาจะมีการรับฟงคําแนะนําของผลิตภัณฑท่ีตองการบริโภค การกระตุนคําพูด

แบบปากตอปาก เปนการใหผูทรงอิทธิพลมาดูการแสดงสินคาหรือใชสินคาในชวงระยะเวลาหนึ่ง การ

สื่อสารปากตอปากจะมีอิทธิพลสูงมาก ในกรณีท่ีผูบริโภคจะซ้ือผลิตภัณฑท่ีไมคุนเคย โดยในงานวิจัย

ครั้งนี้ กลยุทธปากตอปาก ประกอบไปดวย  

   1. ดานขาวเก่ียวกับผลิตภัณฑ คือ ขอมูลหรือรายละเอียดตาง ๆ ท่ีเก่ียวของ 
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กับผลิตภัณฑเชน สวนประกอบของผลิตภัณฑ สรรพคุณ ข้ันตอนการรับประทาน ขอมูลการรับรอง

จากสํานักงานคณะกรรมการอาหาร และยา (อย.) สถานท่ีผลิต วันผลิต และวันหมดอายุ และอ่ืนๆ 

  2. ดานการใหคําแนะนํา คือ การแนะแนวทางเพ่ือบงชี้ ทางเลือกสําหรับผูบริโภค 

ท่ีกําลังตัดสินใจใหงายตอการตัดสินใจ และเกิดความผิดพลาดนอยท่ีสุด 

  3. ดานประสบการณสวนบุคคล คือ สิ่งท่ีเกิดจากการกระทําหรือพบเห็นดวยตนเอง

อาจจะเปนท่ีดีหรือเปนเรื่องท่ีไมดีก็ได ซ่ึงเรื่องราวเหลานั้นอาจนํามาเผยแพรเพ่ือใหบุคคลอ่ืนทราบได 

 

2.2 กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

2.2.1 ความหมายของการตัดสินใจของผูบริโภค 

Nicosia (1966) ไดใหความหมายไว การตัดสินใจเปนข้ันตอนหนึ่งของกระบวนการตัดสินใจ

ท่ีมีตั้งแตจุดเริ่มตนไปจนถึงทัศนคติหลังการใชของผูบริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ซ่ึงสามารถ

พิจารณาเปนข้ันตอนตาง ๆ คือ การมองเห็นปญหา การแสวงหาภายใน  

และภายนอก 

Schiffman & Kanuk (2004) ไดใหความหมายวา การตัดสินใจซ้ือถือวาเปนข้ันตอนหนึ่งใน

การเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคโดยมีสองทางเลือกข้ึนไป ซ่ึงผูบริโภคจะมีพฤติกรรมในการพิจารณา

เก่ียวกับการตัดสินใจท้ังดานพฤติกรมทางกายภาพและดวยจิตใจในการซ้ือนั้นเปนกิจกรรมดาน

กายภาพ และดานจิตใจท่ีเกิดข้ึนในระยะเวลาหนึ่ง 

Schiffman, O’Cass, Paladino, D’Alessandro & Bednall (2001); Blackwell, Paul & 

James (2001) และ Assael, (2004) ไดใหความหมายไววา การตัดสินใจเปนกระบวนการหนึ่งในการ

ตัดสินใจสําหรับการเลือกผลิตภัณฑหรือบริการท่ีมีความแตกตางกันของผูบริโภคจะมีรูปแบบ และ

ข้ันตอนในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการโดยการเลือกกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกท่ีผูบริโภค

อาจจะตองอาศัยเวลา และตองการขอมูลเปนตัวชวย 

Hawkins & Motherbaugh (2013) ไดใหความหมายไววา การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหรือ

บริการเปนกระบวนการสําหรับผูบริโภคท่ีจะตองทําการประเมินรายละเอียดท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑ

หรือบริการนั้นอยางรอบคอบ และผูบริโภคจะตองใชเหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ 

พฤติกรรมทุกรูปแบบของมนุษยกอนแสดงใหเปนท่ีปรากฏ จะตองผานข้ันตอนหนึ่งท่ีสําคัญ

นั้นคือ “การตัดสินใจ” ซ่ึงแตละบุคคลตองกระทําเปนประจําในทุกอิริยาบถ และเนื่องจากกระทําดวย

ความถ่ีจึงปรากฏคลายกับวา การตัดใจสวนบุคคลลื่นไหลองตามธรรมชาติ ในการตัดสินใจเปน

พฤติกรรม ขณะเม่ือบุคคลตองเผชิญหนากับทางเลือกท่ีกําลังรอคอยการตัดสินใจ ตั้งแต 2 ทางเลือก

ข้ึนไป และจําเปนตองเลือกหนึ่งสิ่งจากหลายสิ่ง ในบางกรณีถามีทางเลือกท่ีดีมีประโยชนมากกวาหนึ่ง
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สิ่ง ก็อาจเลือกสองสามสิ่งจากหลายสิ่งได เนื่องจากการตัดสินใจเปนข้ันตอนหนึ่งท่ีแทรกอยูในทุกการ

กระทํา (รศนา อัชษะกิจ, 2535)   

2.2.2 กระบวนการตัดสินใจ 

กระบวนการตัดสินใจอยางมีประสิทธิภาพ ควรดําเนินการลักษณะของทีมงาน ความสามารถ

ในการสื่อสาร ดวยภาษาท่ีปรับใหเขาใจตรงกันสําหรับปฏิบัติงานภายในกรอบอยางเปนระบบ ข้ันตอน

จะชวยใหทุกฝายเขากลวิธี ในการเสนอขอคิดเห็นสามารถสื่อสารความคิดเห็นอยาง 

มีเหตุผลข้ันตอนท่ีนิยมปฏิบัติ ในกระบานการตัดสินใจมรหลายรูปแบบ จะแตกตางเพียงรายละเอียด

ปลีกยอย ตัวอยางเชน (รศนา อัชษะกิจ, 2535)   

รูปแบบท่ี 1  

กระบวนการตัดสินใจ ประกอบ 5 ดวย ดังนี้ 

1. กําหนดวัตถุประสงค หรือ เปาหมายของการตัดสินใจอยางชัดเจน 

2. กําหนดทางเลือกเพ่ือประกอบการพิจารณาตัดสินใจ 

3. ตรวจหาเพ่ือหลีกเลี่ยง หรือยอมจํานนตอขอจํากัด 

4. ดําเนินการวิเคราะหการตัดสินใจ 

5. ตัดสินใจโดยยึดวัตถุประสงค 

รูปแบบท่ี 2  

เม่ือการตัดสินใจมีความซับซอนยุงยากมากยิ่งข้ึน การดําเนินงานแตละข้ันตอนจะ

เพ่ิมความสําคัญมากเปนเงาตามตัว กระบวนการ สําหรับรูปแบบท่ีสอง จึงมีความมุงม่ันใจไปยัง

หลักการพ้ืนฐานท่ีสําคัญ 3 ข้ันตอน ดังนี้ 

1. กําหนดวัตถุประสงค และเปาหมายการตัดสินใจ 

2. กําหนดทางเลือกการตัดสินใจ 

3. พิจารณาการเสี่ยงท่ีมีโอกาสเปนไปได 

รูปแบบท่ี 3 

กระบวนการตัดสินใจ สาํหรับรปูแบท่ีสามมีแนวทางคอนขางคลายคลึงกับรูปแบบท่ี

สอง แตจะแจกแจงข้ันตอนท่ีละเอียดกวา มีท้ังหมด 5 ข้ันตอน ดังนี้ 

1. กําหนดวัตถุประสงค และเปาหมายการตัดสินใจ 

2. ระบุคุณลักษณะของสิ่งท่ีพ่ึงประสงค หรือเปาหมายโดยจําแนกความ

แตกตาง เปน 2 ประการดังนี้ 

      1. คุณลักษณะท่ีจําเปน “ตองได 

2. คุณลักษณะท่ีเพียง “ตองการ” ถาไดก็ดี แตไมเนนมากเทากับ

อันแรก 
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      3. พิจารณากลั่นกรอง คัดแยกทางเลือกท่ีมีคุณลักษณะท่ีจําเปน 

1. นําคุณลักษณะท่ีตองการเปนพิเศษ คัดแยกโดยใส 

หมายเลข 1-10  

2. นําทางเลือกท่ีมีการประเมินคุณคาไว มาพิจารณาขอเสีย 

แตละทาง  

 2.2.3 การตัดสินใจซ้ือ 

 ผูบริโภคมีรูปแบบ และข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการแตละประเภทท่ีแตกตาง

กันสําหรับสินคาบางประเภท ผูบริโภคอาจจะตองใชเวลาในการตัดสินใจ และตองการขอมูลมาก 

ไดแก สินคาราคาแพง อายุใชงานนานๆ ไมเปลี่ยนบอย โดยเฉพาะถาเปนสินคาหรือบริการท่ีไมเคยใช

มากอน เชน สถานศึกษา โรงพยาบาล รถยนต เปนตน  อยางไรก็ดีไมวาจะเปนการตัดสินใจสําหรับ

สินคาหรือบริการประเภทใด ผูบริโภคจะมีความเสี่ยงตอการตัดสินใจ คือนอกจากสิ่งท่ีเขาคาดหวังวา

จะไดรับแลว ผูบริโภคตองยอมรับความเสี่ยงในสิ่งท่ีเขาไมพ่ึงปรารถนา ซ่ึงความเสี่ยงอาจจะเกิดไดจาก

สาเหตุตาง ๆ ตอไปนี้ 

1. หนาท่ีของผลิตภัณฑ เปนความเสี่ยงท่ีผลิตภัณฑจะไมทําหนาท่ีตามท่ีผูซ้ือ

คาดหวัง เชน โทรทัศนท่ีแสดงภาพออกมาดูไมมีคุณภาพ แชมพูจัดรังแคท่ีไมชวยแกปญหา  

เครื่องนับไมถึงท่ีหมายตามเวลาท่ีกําหนด 

2. ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ เปนความเสี่ยงจากรูปลักษณภายนอกของ

ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภค ปรารถนา เชน สีสัน รูปราง หรือความสะดวกในการใช เปนตน ซ่ึงจะเปนสวน

สําคัญท่ีผูผลิตนํากลับมาพิจารณา และปรับใหตรงกับความตองการของผูบริโภค เชน มือถือปจจุบัน 

ท่ีมีฟงชันกเพ่ิมมากข้ึนเพ่ือเพ่ิมความสะดวกสบายแกผูใช อาหารเสริมท่ีมีการพัฒนาตามความตองการ

ของผูบริโภค เปนตน 

3. ราคา เปนความเสี่ยงจาคุณภาพของสินคา และบริการท่ีไดรับต่ํากวามูลคาของ

จํานวนเงินท่ีจาย ซ่ึงโดยปกติผูซ้ือจะคาดหวังวาตองไดรับคุณภาพจากสินคานั้นอยางคุมคากับจํานวน

เงินท่ีตนจายออกไป 

4. การยอมรับจากสังคม เปนความม่ันใจในการยอมรับจากสังคม ผูบริโภคจะมี

ความคาดหวังท่ีจะใหสินคาหรือบริการท่ีตนเลือกนั้น สะทอนความเปนตนเองใหสังคมเห็น  

และเกิดการยอมรับ 

5. จิตวิทยา ความรูสึกภายในจิตใจหรือความความเชื่อของบุคคลท่ีมีผลตอ 

การตัดสินใจซ้ือ และใชผลิตภัณฑนั้น เชน การใชครีมนวดผมแลวจะทําใหสภาพผมมีคุณภาพดีข้ึน 

6. เวลา ท้ังเวลาในการคนหาขอมูล และเวลาในการรอคอย เนื่องจากผลิตภัณฑ 

บางชนิดเปนผลิตภัณฑท่ีหายาก อาจตองเสียในการคนหาผลิตภัณฑหรือผลิตภัณฑท่ีเก่ียวของ 
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ภาพท่ี 2.1 สาเหตุของความเสี่ยงในการบริโภค 

 

หนาท่ีของผลิตภัณฑ

สาเหตุของ
ความเส่ียง

ลักษณะทางกายภาพ

ราคา

การยอมรับจากสังคม

จิตวิทยา

เวลา

 
 

ท่ีมา : ฉัตยาพร เสมอใจ. (2550). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพฯ: วี พริ้นท (1991). 

 

2.2.4 ซ่ึงผูบริโภคจะหาวิธีการเลี่ยงความเสี่ยงไดโดยวิธีตอไปนี้ 

  1. หาขอมูลจากแหลงตาง ๆ ผูบริโภคจะหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีเก่ียวของ 

เพ่ือเปรียบเทียบขอมูล ตัวยางเชน ผูบริโภคตองการอาหารเสริม ก็จะเปรียบเทียบท่ีปริมาณ  

และราคาท่ีใกลเคียงกันหลายยี่หอ  

  2. ภักดีตอตราสินคา ผูบริโภคจะมีความม่ันใจในผลิตภัณฑเดิม เพราะเขาทราบ 

ถึงคุณภาพ และรายละเอียดของผลิตภัณฑอยูแลว จึงไมตองการเสี่ยงเพ่ือทดลองผลิตภัณฑใหม 

หรือตัวอ่ืนๆ แทน 

  3. สินคาหรือบริการท่ีมีชื่อเสียง เชื่อสินคาท่ีมีชื่อเสียงจําไมทําลายตัวเองดวยสินคา 

ท่ีไมมีคุณภาพ ยิ่งมีชื่อเสียงมากโดงดังมาอยางยาวนานก็สามารถทําใหผูบริโภคม่ันใจได  

โดยเฉพาะผูบริโภคตองตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีไมเคยซ้ือมากอน 
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  4. บริษัทหรือรานคาท่ีมีชื่อเสียง ดวยความนาเชื่อท่ีวา บริษัทหรือรานคานั้นจะไม

ทําลายชื่อเสียงของตนเองดวยการขายผลิตภัณฑท่ีไมดี ไมมีคุณภาพ เชน ผูบริโภคจะไววางใจกับ

บริษัทพัฒนาท่ีดิน และอสังหาริมทรัพยท่ีมีชื่อเสียงมากกวาบริษัทท่ีเพ่ิงมาใหม 

  5. บริษัทท่ีมีสาขามาก เปนความเชื่อม่ันท่ีจะสามารถลดความเสี่ยงในดานการหาซ้ือ

ผลิตภัณฑหลัก ผลิตภัณฑอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวของ รวมถึงความสะดวกสบาย และความม่ันใจในดานการ

บริการหลังการขาย 

6. ซ้ือสินคาราคาแพง ก็สามารถเชื่อไดวา สินคาราคาแพงยอมมีคุณภาพท่ีดี ใชวัตถุดิบ 

หรือสวนผสมท่ีมีคุณภาพ ตัวอยางเชน วิตามินตางประเทศจะมีราคาตางจากประเทศไทย  

เพราะสวนผสมท่ีไดปริมาน และความเขมขนของเม็ดวิตามิน 

7. สินคาท่ีมีการสรางความม่ันใจ หากบริษัทมีการดําเนินการบางอยาง  

เชน ดารรับประกัน การทดลองตัวอยาง แจกฟรีขนาดทดลองใช ใหทดลองใชชั่วคราว รับประกันคืน

เงิน ตลอดจนไดรับรองมาตรฐานจากหนวยงานตาง ๆท่ีนาเชื่อเถือ เชน (อย.) องคการอาหาร  

และยา (มอก.) สํานักงานมาตรฐานอุตสาหกรรม 

 

ภาพท่ี 2.2 : แนวทางการเลี่ยงความเสี่ยงของผูบริโภค      

 

หาข้อมลู

สร้างความ
มั�นใจ

การเลี�ยง

ความเสี�ยง

ภกัดีตอ่ตรา

สินค้า

ชื�อเสียง

ผลิตภณัฑ์

ชื�อเสียงบริษัทบริษัทที�มีสาขา

มาก

สินค้าราคาแพง

 
 

ท่ีมา : ฉัตยาพร เสมอใจ. (2550). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพฯ: วี พริ้นท (1991). 



25 

 2.2.5 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ  

 แมวาผูบริโภคจะมีความตองการท่ีแตกตางกัน แตผูบริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซ้ือท่ี

เหมือนกัน ซ่ึงกระบวนการตัดสินใจแบงออกเปน 5 ข้ันตอน คือ การตระหนักถึงปญหา การแสวงหา

ขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ และทัศนคติหลังการซ้ือ-การใช  

ดังแสดงใน 

 

ภาพท่ี 2.3 : กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 

การตระหนักถึงปญหา

หยุด

การแสวงหาขอมูล

การประเมินทางเลือก

หยุด ปญหาหมดไป พอใจ

การพอใชการ

ซ้ือ-การใชผลิตภัณฑ

การตัดสินใจซ้ือ

ทัศนคติหลังซ้ือ

ตองการแกปญหา

 
 

ท่ีมา : ฉัตยาพร เสมอใจ. (2550). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพฯ: วี พริ้นท (1991). 
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2.2.5.1 ข้ันตอนท่ี 1 การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Problem or Need 

Recognition) จุดเริ่มตนของปญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาพท่ีเปนอุดมคติ 

(Idea) คือสภาพท่ีเขารูสึกดีกวาตนเอง และสภาพท่ีปรารถนากับสภาพท่ีเปนอยูจริง (Reality)  

ของสิ่งตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึนกับตนเอง จึงกอเกิดใหเกิดความตองการท่ีจะเดิมเต็มสวนตางระหวางสภาพ

อุดมคติกับสภาพท่ีเปนจริง โดยปญหาของแตละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกตางกันไป ซ่ึงเราสามารถ 

สรุปไดวาการเกิดปญหาของผูบริโภคมักเกิดจากการเปลี่ยนปลงในรูปแบบตาง ๆ ซ่ึงอาจะเกิดข้ึน 

จากสาเหตุตอไปนี้ 

1. สิ่งของท่ีใชอยูเดิมหมดไป  การแกปญหาเดิมไดผลดี สามารถลดความ

ตองการ และไมรูสึกวามีปญหาอีกตอไป แตของท่ีใชในการแกปญหาเริ่มหมดลง จึงเกิดความตองการ

ใหมจากการขาดหายของสิ่งของเดิม 

2. ผลของการแกปญหาในอดีตนําไปสูปญหาใหม หลายครั้งท่ีใชผลิตภัณฑ 

ตัวหนึ่งในอดีตแตมันสามารถทําใหเกิดปญหาท่ีตามมา และไมสามารถชวยแกไขปญหาเดิม 

3. การเปลี่ยนแปลงสวนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลท้ังดานวุฒิภาวะ 

และคุณวุฒิ หรือแมกระท้ังการเปลี่ยนแปลงในทางลบ  

4. การเปลี่ยนแปลงของสภาพของครอบครัว เม่ือระยะเวลาผานไปบาง

ครอบครัวอาจมีการเปลี่ยนแปลง ในเรื่อง เชน มีสมาชิกเพ่ิม การแตงงาน หรืออ่ืน ๆ  

5. ผลจากการเปลี่ยนกลุมอางอิง บุคคลจะมีกลุมอางอิงในแตละวัย  

แตละชวงชีวิต และแตละกลุมสังคม เชน วัยเด็กจะมีกลุมอางอิงเปนครอบครัว วัยรุนอาจจะมีกลุม

อางอิงเปนเพ่ือน คนวัยทํางานอาจจะมีกลุมอางอิงท่ีเปนเจานาย 

6. การเปลี่ยนแปลงของสถานะการเงิน ไมวาจะเปลี่ยนแปลงสถานะทางการ

เงินของบุคคลหรือครอบครัว ท้ังในรูปของทรัพยสิน และเงินสด 

7. ประสิทธิภาพของการสงเสริมทางการตลาด เม่ือการสงเสริมทางการตลาด 

ตาง ๆ ไมวาจะเปนการโฆษณา การประชาสัมพันธ การลดแลกแจกแถม การขายโดยพนักงาน 

ก็สามารถกระตุนผูบริโภคตระหนักถึงปญหา และเกิดความตองการข้ึนได 

2.2.5.2 ข้ันตอนท่ี 2 การแสวงหาขอมูล (Search for Information) เม่ือเกิดปญหา

ผูบริโภคก็จะแสวงหาหนทางออก หรือแนวทางแกไข โดยหาขอมูลเพ่ือชวยในการตัดสินใจ โดยจะหา

ขอมูลจากแหลงตอไปนี้    

1. ขอมูลภายใน ผูบริโภคจะเริ่มหาขอมูลจากแหลงภายใน คือเริ่มจากความ

ทรงจําของตนท่ีสามารถระลึกไดในอันดับตน ๆ กอน ซ่ึงนักการตลาดจะตองพยายามทําใหสินคาของ

ตนประทับอยูในความทรงจํา และระลึกถึงของผูบริโภคเปนยี่หอตน ๆ แตถาหากผูบริโภคจดจํายี่หอ
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นั้นไดไมพอใจในยี่หอนั้น ประกอบกับปญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นดูเหมือนจะไมรุนแรง คือจะแกไขหรือ 

ไมแกไขปญหา กระทบการตัดสินใจจะยุติลง (Abortion)  

2. ขอมูลภายนอก เปนแหลงขอมูลตาง ๆ ท่ีสามารถใชเปนขอมูลเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑได เชน การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ จุดขายสินคา บริษัทหรือรานคา พนักงานขาย 

2.2.5.3 ข้ันตอนท่ี 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation) นักการตลาดจะเริ่มเขามา

มีบทบาทในข้ันตอนนี้ โดยการจัดเตรียมขอมูลท่ีเพียงพอสําหรับการตัดสินใจของผูบริโภคผานสื่อตาง 

ๆ ท่ีสามารถเขาถึงผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ คือตรงกลุม และสะดวกในการหาขอมูล นักการ

ตลาดตองพยายามใหคุณสมบัติ (Qualification) และรูปลักษณ (Feature) ของสินคา และบริการตรง

กับเกณฑในการวัด หรือคุณสมบัติเฉพาะ ของผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคกําหนดข้ึนสําหรับใชในการเลือกซ้ือ

ของผูบริโภค  ซ่ึงอาจจะเปนราคา รูปแบบ หรือคุณสมบัติท่ีเหมาะสมกับความตองการ 

หรือสถานะของผูบริโภค 

1. การแสดงรายการคุณสมบัติของสินคา เปนการประเมินโดยรายการ

คุณสมบัติของสินคา แลวนํามาเปรียบเทียบความตองการ ความรูสึก และสถานภาพของผูบริโภค  

โดยผูบริโภคจะพิจารณาคุณสมบัติท่ีเห็นวาสําคัญท่ีสุดเปนอันดับตน ๆ  

2. การใหคะแนนตามคุณสมบัติของสินคา เปนการประเมินโดยใหคะแนน

คุณสมบัติของสินคาแตละยี่หอท่ีตองการตัดสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงกําหนดเปนคะแนนจากต่ําไปหาสูง 

2.2.5.4 ข้ันตอนท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือ (Decision Marking) ปกติผูบริโภคแตละ 

คนจะตองการขอมูลระยะเวลาในการตัดสินใจสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดแตกตางกัน คือผลิตภัณฑ

บางอยางตองการขอมูลมากตองใชระยะเวลาในการพิจารณาเปรียบเทียบนาน  รูปแบบพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซ้ือสามารถแบงออกตามระดับของความพยายามในการแกปญหาคือ 

1. พฤติกรรมการแกปญหาอยางเต็มรูปแบบ (Extended Problem Solving 

: EPS) ซ่ึงมักจะเปนพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนในการตัดสินใจในการแกไขปญหาในการซอครั้งแรก   

และสวนใหญจะเปนผลิตภัณฑท่ีมีราคาแพง นาน ๆ ถึงจะซ้ือสักครั้ง 

2. พฤติกรรมการแกปญหาแบบจํากัด (Limited Problem Solving : LPS) 

เปนลักษณะของการตัดสินใจท่ีอาจจะมีทางเลือกท่ีไมคอยแตกตางกันมากนัก มีเวลาในการตัดสินใจไม

มาก หรืออาจไมมีคิดวามีความสําคัญมาก จึงไมใสใจความพยายามในการหาขอมูล และตัดสินใจอยาง

จริงจังมากนัก 

3. พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือตามความเคยชิน เปนลักษณะของการซ้ือซํ้า 

ท่ีอาจมาจากความเชื่อม่ันในการตัดสินใจจากการแกไขปญหาได จึงทําการแกปญหาเหมือนรั้งกอน  

ท่ีสามารถสรางความพึงพอใจได จึงทําการซ้ือผลิตภัณฑเดิม ๆ จนกลายเปนนิสัย และความเคยชิน 
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4.  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือแบบทันที เปนเหตุการณแบบกะทันหัน 

ท่ีอาจจะเกิดจากความจําเปนหรือกระตุนจากการตลาดท่ีทําใหถูกครอบงําใหคัดสินใจซ้ือในทันที 

5. พฤติกรรมท่ีไมยึดติด และแสวงหาความหลากหลาย ผูบริโภคกลุมนี้มี

แนวโนมท่ีจะทดลองใชผลิตภัณฑใหม ๆ อยูเสมอ ซ่ึงอาจมีสาเหตุจากความตองการหาสิ่งท่ีดีท่ีสุด 

อยูเสมอจึงทดลองหาสิ่งใหม ๆ อยูเรื่อย ๆ  

2.2.5.5 ข้ันตอนท่ี 5 ทัศนคติหลังการซ้ือ-การใช (Post-Attitudes) ทัศนคติท่ีดี 

ของผูบริโภคหลังการซ้ือ-การใชสินคาหรือบริการจะเปนขุมทรัพยท่ีสําคัญของธุรกิจ เนื่องจาก 

ในการบริโภคสินคาหรือบริการชิ้นหนึ่ง  ๆของผูบริโภคจะมีข้ันตอนดังนี้ ผูบริโภคจะเกิดการรับรู  

วามีผลิตภัณฑนี้อยูในตลาดจากการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ ท้ังโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร  

เม่ือผูบริโภคเห็นวาผูใชผลิตภณัฑในโฆษณาเกิดประโยชนเกิดความสะดวกสบายตอการใช ก็จะเกิด

ยอมรับในผลิตภัณฑนั้น จึงทําการแสวงหาขอมูล จากแหลงขอมูลตาง ๆ จนไดขอมูล และมีความ

พอใจ แลวก็จะทํากาตัดสินใจซ้ือ แลวทําการใช เม่ือใชแลวจะรูสึกอยางไรตอผลิตภัณฑ มีความพึง

พอใจหรือไม ก็จะกลายเปนทัศนคติหลังการซ้ือ-การใช ซ่ึงจะเปนแหลงขอมูลสําหรับการตัดสินใจ 

ในครั้งตอ ๆ ไป 

2.2.6 การซ้ือครั้งแรก (Initial Purchase)  

ในการซ้ือครั้งนี้ผูบริโภคมักมีการซ้ือแบบ EPS (การยกปญหาอยางกวาง) และตอมา

ก็เลยมีแผนท่ีใหเกิดความซ้ือสัตยตอตรายี่หอหรือแบรนด อยางไรก็ดีการแกไขแบบจํากัดเขตทําใหเกิด

ความเฉ่ือยคือจนติดเปนนิสัย ผูบริโภคจะทําเหมือนเดิมอีกแทนท่ีจะเปลี่ยนการตัดสินใจ  

(อดุลย จาตุรงคกุล: 2543) 

2.2.6.1 การแกไขปญหาอยางกวาง (Extended Problem Solving-EPS)  

ในบางกรณีกระทําการตัดสินใจดําเนินไปอยางละเอียดทุกข้ันตอน เชน ในการซ้ือรถยนต  

เสื้อผาแพง ๆ ชุดเฟอรนิเจอร เปนตน จําเปนจะตองเลือกใหถูกตอง และจําเปนตองใชการแกปญหา

อยางกวางขวาง ใชกับสินคาท่ีไมคุนเคย ราคาแพง และซ้ือไมบอยครั้ง 

2.2.6.2 การแกปญหาแบบเลือกจํากัดขอบเขต (Limited Problem Solving-LPS)  

เปนวิธีตรงกันขาม ผูบริโภคนอยรายท่ีจะมีทรัพยากรหรือแรงจูงใจเพียงพอท่ีจะใชวิธีการแกปญหา

อยางกวางขวางทุกครั้ง วิธีนี้จะถูกทําใหงายเพียงการลกจํานวนแหลงขาวสารลง ลดขาวสาร ลด

ทางเลือกลง ลดเวลาท่ีจะซ้ือ 

การซ้ือปจจุบันทันดวน (Impulse Purchase) เปนแบบท่ีสลับซับซอนนอยท่ีสุด ถือ

วาเปนแบบหนึ่งของ LPS เชน เห็นทอฟฟก็เพียงคิดวา “ทําไมไมลองทานด”ู แลวก็ซ้ือโดยไมเสาะ

แสวงหาขาวสาร 
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2.2.6.3 การแกปญหาแบบมีความซับซอนปานกลาง (Mid-Range Problem 

Solving) ESP และ LPS เปนกระบวนการตัดสินใจแบบคนละฟาก มีการตัดสินใจท่ีอยูระหวางนั้น 

โดยมีแบบก่ึงกลาง เพ่ือแสดงการตัดสินใจซ้ือท่ีมีลักษณะ EPS และ LPS ขางละครึ่ง 

2.2.7 ประเภทการตัดสินใจ 

 Perreault & McCarthy, (1990); Schiffman & et al, (2001) และ Hawkins & 

Mothersbaugh (2013) ไดแกการจําแนกประเภทของการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค โดยจะตองมีการ

คํานึกถึงระดับของการแกไขปญหาของผูบริโภค ซ่ึงเริ่มจากความพยายามนอยท่ีสุดจนถึงการใชความ

พยายามมากท่ีสุดไดดังตอไปนี้ 

2.2.7.1 ประเภทของการตัดสินใจของผูบริโภคสําหรับการแกไขปญหาอยางเต็ม

รูปแบบ ผูบริโภคจะเกิดพฤติกรรมในครั้งแรกของการตัดสินใจ ซ่ึงสวนใหญนั้นจะเปนผลิตภัณฑ 

ท่ีมีราคาสูง ผูบริโภคไมคุนเคยจึงมีการหาขอมูล และใชเวลานาในการตัดสินใจ 

2.2.7.2 ประเภทของการตัดสินใจของผูบริโภคสําหรับการแกไขปญหาแบบจํากัด 

นั้นก็คือเปนลักษณะของการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีทางเลือกไมคอยแตกตางกัน และมีเวลาท่ีจํากัด 

ผูบริโภคนั้นจึงไมพยายามในการหาขอมูลอยางจริงจัง 

2.2.7.3 ประเภทของการตัดสินใจของผูบริโภคสําหรับการตัดสินใจซ้ือตามความเคย

ชินเปนพฤติกรมในลักษณะของการตัดสินใจซ้ือซํ้าจนกลายเปนความเคยชิน ซ่ึงเปนพฤติกรมของ

ผูบริโภคท่ีตัดสินใจผลิตภัณฑเนื่องจากผูบริโภคมีความภักดีตอตราผลิตภัณฑนั้น ๆ 

2.2.7.4 ประเภทของการตัดสินใจของผูบริโภคสําหรับการตัดสินใจซ้ือทันที  

ซ่ึงผูบริโภคมีลักษณะของพฤติกรรมท่ีตัดสินใจผลิตภัณฑนั้นดวยความจําเปนหรือการกระตุนจาก

การตลาดท่ีมีผลใหผูบริโภคซ้ือ (Brookins, 2015) 

2.2.7.5 ประเภทของการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีไมยึดติด และแสวงหาความ

หลากหลายเปนการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนกับผูบริโภคท่ีมีแนวโนมในการทดลองผลิตภัณฑผลิตภัณฑใหม ๆ 

อาจจะมีสาเหตุมาจากความตองการหาผลิตภัณฑท่ีดี และเหมาะสมท่ีสุดกับตนเอง (Brookins, 2015) 

 ดังนั้น กระบวนการตัดสินใจนั้น มนุษยทุกคนตองมีการคิดกอนท่ีจะลงมือกระทํา เพ่ือใหสิ่งท่ี

คาดหวังเปนไปตามเปาหมาย ก็เหมือนกับผูบริโภคทุก ๆ คน ตองตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 

เพ่ือใหไดรางกายท่ีแข็งแรง และความปรารถนาอ่ืน ๆ ท่ีคาดหวังไว การตัดสินใจจึงเปนกระบวนการ

ทางความคิดในการเลือกสิ่งท่ีดี และท่ีถูกตอง โดยผูบริโภคสวนใหญอาจจะมีข้ันตอนดังนี้ หนาท่ีของ

ผลิตภัณฑ, ลักษณะทางกายภาพ, ราคา,การยอมรับจากสังคม, และจิตวิทยา  

(ฉัตยาพร  เสมอใจ, 2550) 

1. ตระหนักปญหา คือ การรับรูถึงปญหาของตนเอง หรืออาจจะเปนความจําเปน

ของผูบริโภคท่ีเกิดแรงผลักดัน ภายในหรือภายนอกของตัวผูบริโภค 
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2.แสวงหาขอมูล  คือ ผูบริโภคคนหาขอมูลเพ่ือชวยในการตัดสินใจ ซ่ึงแบงออกเปน 

ขอมูลภายใน คือการจากความทรงจําของตนท่ีสามารถระลึกไดในอันดับตน ๆ  

ขอมูลภายนอก คือ การคนหาแรกขอมูลจากคนอ่ืนท่ีมีประสบการณ หรือสื่ออิเล็กทรอนิกสตาง ๆ 

3. ประเมินทางเลือก   คือ ผูบริโภคจะประเมินทางเลือกโดยใชข้ันตอนพ้ืนฐาน 

จากความโดดเดน การมีชื่อเสียง ความเขาใจในแบรนด และคุณลักษณะอ่ืน ๆ 

4. ตัดสินใจซ้ือ    คือ เม่ือผานข้ันตอนกรประเมินมาแลว ผูบริโภคตองตัดสินใจซ้ือ 

แตอาจจะมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมเนื่องจากสิ่งแวดลอมภายนอก เชน ดานสังคม   

ดานสถานการณในปจจุบัน  และปจจัยอ่ืนๆ  

5.ทัศนคติหลังการซ้ือ   คือ ความรูสึกหลังจากบริโภคผลิตภัณฑ ซ่ึงมีท้ังขอดี  

และขอเสีย ถามีขอดีผูบริโภคจะเกิดการซ้ือซํ้า แตถาขอเสียลูกคาจะคนหาผลิตภัณฑใหม ๆ 

 

2.3 อาหารเสริมหรือวิตามินนําเขาจากตางประเทศ 

2.3.1 ความหมายของวิตามิน 

ความหมายของวิตามิน  คือ สารอินทรียท่ีมีความจําเปนสําหรับปฏิกิริยาเคมีใน

รางกายวิตามินเปนสารอาหารชนิดหนึ่งท่ีไมไดพลังงานแกรางกาย และรางกายตองการในปริมาณ 

ท่ีนอย ซ่ึงขาดไมได ถาขาดจะทําใหระบบอวัยวะตาง ๆ ใน รางกายทํางานผิดปกติวิตามินบางตัว 

สังเคราะหข้ึนไดเพียงพอในรางกาย บางตัวก็สังเคราะหไมได หรือสังเคราะหได แตไมพอจําเปนตอง

ไดรับอาหาร (เริงฤทธ สัปปพันธ, 2556) 

มีนักวิทยาศาสตรหลายทานพบวา โรคเหน็บชาโรคเลือดออกตามไรฟน มาจากการ

ขาดสารอาหารท่ีมีไนโตรเจนอยูในโมเลกุลจึงใหชื่อสารอาหารนี้วาวิตะมีนส (Vitamines)  

ในป ค.ศ. 1913 Dr. McCollum และDr.Davis แบง วิตามินสออก เปน 2 พวก คือ พวกท่ีละลายใน

ไขมัน และพวกท่ีละลายในน้ํา และตอมาพบวาสารพวกนี้อาจเปนเอมีนสหรือสารอ่ืนก็ได จึงไดเปลี่ยน

ชื่อจากวิตามินสมา เปน วิตามิน 

2.3.2 ความแตกตางระหวางอาหารเสริมหรือวิตามินในไทยกับอาหารเสริมหรือวิตามิน

ตางประเทศ 

1. ราคาสินคา อาหารเสริมหรือวิตามินตางประเทศจะบรรจุจํานวนเต็มเม็ดมากกวา 

ขนาดของขวดบรรจุขนาดใหญกวา เพ่ืองายตอการจัดสง และท่ีสําคัญไมตองซ้ือบอย เนื่องจากใน

ตางประเทศมีคาจัดสง และคาเดินทางท่ีสูง เพราะฉะนั้น อาหารเสริมหรือวิตามินตางประเทศราคา

ขายตอขวดสูงกวา แตเม่ือลองหารจํานวนเม็ด จะพบวาราคาตอเม็ดกลับถูกกวา และนอกจากนั้น 

ปริมานของสาระสําคัญตอเม็ดมากกวา 
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2. ปริมาณสารอาหารเสริม โดยปกติปริมานของสารอาหารเสริมตางประเทศจะมี

มาตรฐานหรือระบบการทํางานตาง ๆ จะมีคุณภาพ และเครงครัดคอนขางสูง เพราะอาหารเสริมหรือ

วิตามินจะตองมีมาตรฐาน และมีปริมานท่ีระบุไวจริง และ FDA หรือองคการอาหา และยาของ

ตางประเทศ ก็มีการสุมตรวจผลิตภัณฑอยูประจํา เพราะความผิดพลาดดานนี้สามารถทําใหปดบริษัท

ใหญ ๆ ไดเชนกัน อาหรเสริมหรือวิตามินของอเมริกาไมมีความจําเปนตองขออนุญาต FDA แตจะตอง

มีมาตรฐาน GMP หรือ USP  ในการผลิต เชน วัตถุดิบมีคุณภาพ โรงงานสะอาด กระบวนการผลิต 

และเครื่องมือมีมาตรฐาน เพราะเหตุนี้จังทําใหอาการเสริมอเมริกามีคุณภาพท่ีสุด 

3. คุณภาพของผลิตภัณฑ คุณภาพของสาระสําคัญท่ีใชของตางประเทศจะมีคุณภาพ

ท่ีดีกวา เพราะสารท่ีใชกันนั้นจะมีอยูหลายเกรด แตละเกรดจะมีคุณภาพท่ีตางกัน  การตรวจสอบดูวา

อาหารเสริมหรือวิตามินแบรนดนี้ใชสารจากไหน คือจําเปนตองตรวจดูรับรองของอาหารเสริมท่ีได

รับรองจาก สํานักงานคณะกรรมการอาหาร และยา (อย.) ในประเทศนั้น ๆ เทานั้น 

4. ยี่หอหรือแบรนด ผลิตภัณฑแบรนดไหนท่ีขายในหลายประเทศมากเทาไหร  

ก็ยิ่งสงผลวาผลิตภัณฑไดรับมาตรฐานท่ีท่ัวโลกยอมรับ  

2.3.3 รูปแบบธุรกิจผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

มีผูแสวงหาสิ่งท่ีจะสามารถชวยใหสุขภาพรางกายแข็งแรง และมีสุขภาพท่ีดี 

นอกจากนี้ยังดีตอผิวพรรณดี เสริมสรางรูปราง ลดน้ําหนัก ไปจนถึงการเพาะกายเพ่ิมกลามเนื้อ  

ความตองเหลานี้ถือวาทําใหธุรกิจผลิตภัณฑเสริมอาหารมีการเจริบเติบโคสูงข้ึน 10 % ทุกป ซ่ึงเปน

มูลคา 2,000 ลานบาท และอีกเหตุผลหนึ่งคือการขอข้ึนทะเบียนผลิตภัณฑเสริมอาหารนั้นงายกวา

การขอข้ึนทะเบียนยา และมียอดจําหนายท่ีสูงกวายา และยังมีวิจัย และการพัฒนาผลิตภัณฑเสริม

อาหารใหม ๆ ไดงายกวา และใชตนทุนท่ีต่ํากวายาหลายรอยเทา จึงทําใหบริษัทตาง ๆ ท้ังในประเทศ 

และบริษัทขามชาติตางพากันนําผลิตภัณฑเสริมอาหารออกมาจําหนายกันอยางแพรหลาย ดวยการ

แขงขันท่ีสูง บริษัทตาง ๆจึงมรกลยุทธทุกดานมาใชเพ่ือใหผลิตภัณฑของตนครองสวนแบงทาง

การตลาด จึงทุมทุนในดานการโฆษณาในทุกสื่อ ไมวาจะเปนโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร

สุขภาพ และความงาม จัดรถประชาสัมพันธ จัดกิจกรรมในท่ีสาธารณ รวมถึงจางดารามาเปนผูแสดง

หรือแนะนําใหรูจักกับสินคาชนิดนั้น ๆ บริษัทจะใชกลยุทธในการโฆษณาผลิตภัณฑเสริมอาหาร

รูปแบบใหญ 2 รูปแบบ คือ 

   1. แบบวิชาการ  

บริษัทท่ีผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีมีคุณภาพ จะนําเสนอประโยชนของผลิตภัณฑ

ท่ีมีงานวิจัยสนับสนุนใชในการอางอิงเพ่ือใหขอมูลแกลูกคา บริษัทเหลานี้จะมีการทํางานวิจัยรวมกับ

นักวิชาการ นักโภชนาการ แพทย และเภสัชกร มีการทดสอบทางวิทยาศาสตร ผลทางคลินิก บริษัท
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เหลานี้มีโรงงานผลิต และกรรมวิธีการผลิตท่ีไดมาตรฐาน และมีการโฆษณาท่ีถูกตองตามกฎหมายของ

ขอบังคับของํานักงานคณะกรรมการอาหาร และยา ผูบริโภคจึงไดประโยชนอยางสูงสุด  

   2. แบบชวนเชื่อ 

บริษัทประเภทนี้เนนแตแสวงหากําไรจากการเติบโตของความตองการ

ผลิตภัณฑเสริมอาหาร ทุมโฆษณา และเปนโฆษณาท่ีหลอกหลวง ซ่ึงพบมากทางอินเตอรเน็ต เคเบิล

ทีว ีและการขายตรง โดยอวดอางสรรพคุณเกินจริง และไมมีงานวิจัยรับรอง ทําใหผูบริโภคเกิดความ

หลงเชื่อในโฆษณาเหลานั้น บริษัทประเภทนี้ผลิตผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีไมมีคุณภาพ หรือโฆษณา

เกินจริงจนไมสามารถแสดงสรรพคุณตามคํากลาวท่ีไดลงไวในฉลากบรรจุภัณฑ ธุรกิจประเภทนี้จะ

อาศัยการอวดอางสรรพคุณกันดวยปากผูขายไปสูผูซ้ือ จะมีการโฆษณากันแบบหลบ ๆ ซอน ๆ  

ไมมีการวิจัยรวมกับนักวิชาการ นักโภชนาการ แพทย และเภสัชกร ไมมีผลทดสอบทางดาน

วิทยาศาสตร หรือดานคลินิก แตจะใชกลุมคน 5-6 คนเปนหนามา 

 

2.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 2.4.1 งานวิจัยท่ีเก่ียวของกับการบอกเลาปากตอปาก 

 ภัทราภร รุจิระเศรษฐ (2559) ไดทําการวิจัยเรื่อง การประชาสัมพันธและอิทธิพลการบอก

เลาปากตอปากท่ีมีผลตอการตัดสินใจทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม ภายในจังหวัดสิงหบุรีของนักทองเท่ียว 

งานวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาการประชาสัมพันธและอิทธิพลการบอกเลาปากตอปากท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมภายในจังหวัดสิงหบุรีของนักทองเท่ียว กลุม 

ตัวอยาง ไดแก ประชาชนท่ีเดินทางมาเท่ียววัด และแหลงประวัติศาสตรวัฒนธรรม ซ่ึงไดแก อนุสาวรีย 

คายบางระจัน วัดโพธิ์เกาตน (วัดพระอาจารยธรรมโชติ) วัดพระนอนจักสีหวรวิหาร (หลวงพอพระ 

นอน) วัดพิกุลทอง (หลวงพอแพ) และวัดอัมพวัน (หลวงพอจรัญ) โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบไมอาศัย

ความนาจะเปนและใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลอยางเปนระบบโควตา เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาคือ 

แบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีมีความคิดเห็นตอรูปแบบการประชาสัมพันธ

โดยรวมอยูในระดับมาก มีความรูความเขาใจท่ีไดจากการประชาสัมพันธโดยรวมอยูในระดับมาก และ

อิทธิพลการบอกเลาปากตอปากของการทองเท่ียวโดยรวมอยูในระดับมาก และผลการทดสอบ

สมมติฐานพบวา การประชาสัมพันธและอิทธิพลการบอกเลาปากตอปากท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมภายในจังหวัดสิงหบุรีของนักทองเท่ียว  

 โสภาวรรณ อบเชย (2559) ไดทําวิจัยเรื่อง อิทธิพลของการสื่อสารแบบปากตอปาก และ

บุคคลอางอิงท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชสถานบริการความงามของสตรีวัยทํางานในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยมี อายุ 20-25 ป พบวา อิทธิพลของการสื่อสารแบบปากตอปากสงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชสถานบริการความงามของสตรีวัยทํางาน  การสื่อสารแบบปากตอปากวา  
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สถานบริการความงามท่ีมีชื่อเสียงเปนสถานบริการท่ีมีความนาเชื่อถือมีราคาท่ีเหมาะสม มีบริการท่ี

หลากหลาย รวมท้ังความเชื่อถือตอการสื่อสารแบบปากตอปากในเรื่องของสภาพแวดลอมท่ีสวยงาม 

จึงทําใหเกิดการตัดสินใจเลือกใชบริการซ่ึงเปนผลมากจากขอมูลทีไดรับจากการสื่อสารแบบปากตอ

ปากนั่นเอง  อิทธิพลของบุคคลอางอิงสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชสถานบริการความงามของสตรีวัย

ทํางาน สตรีวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครใหความเชื่อถือตอกลุมอางอิงเพราะคิดวาความมี

ประสบการณท่ีกลุมอางอิงเคยใชบริการมากอน 

 วิกานดา รัตนพงศปกรณ (2559) ไดทําวิจัยเรื่อง อิทธิพลของคานิยม การบอกเลาปากตอ

ปาก และโฆษณาท่ีสงผลตอแรงจูงใจ และการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางคานิยมกับแรงจูงใจ

และการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภค 2) เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางการบอก

เลาปากตอปากกับแงจูงใจและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภค 3) เพ่ือศึกษาควา

สัมพันธระหวางโฆษณากับแรงจูงใจและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภค 4) เพ่ือ

ศึกษาความสัมพันธแรงจูงใจและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภค 5) เพ่ือสราง

แบบจําลองความสัมพันธท่ีแสดงถึงอิธิพลของคานิยม การบอกเลาปากตอปาก การโฆษณาท่ีมี

แรงจูงใจและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีพัฒนามา

จากแนวคิดและผลงานวิจัยท่ีก่ียวของกับขอมูลเชิงประจักษณ ตัวอยางท่ีใชศึกษา คือ ผูบริโภคท่ีเคย

ซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมท่ีมีอายุ 15 ข้ึนไป พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับคานิยม

ทางจริยธรรม และเชื่อการบอกเลาปากตอปากในเรื่องผลิตภัณฑอาหารเสริม และท่ีสําคัญยังในดาน

โฆษณาก็ยังสงผลใหผูบริโภคเลือกท่ีจะซ้ือของผลิตภัณฑอาหารเสริม  

 ณัฐพร พละไชย (2556) ท่ีศึกษาเรื่อง อิทธิพลของการตลาดแบบปากตอปากผานทาง

อิเล็กทรอนิกส (eWOM Marketing) และปจจัยดานการสรางแบรนด 3 มิติ (3i Model of Brand 

Development) ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

เครื่องมือท่ีใชเปนแบบสอบถามปลายปด กลุมตัวอยางท่ีใชเปนผูบริโภค เพศชาย-หญิง ท่ีเปนเจาของ

รถจักรยานยนตหรือผูท่ีใชรรถจักรยานยนตเปนพาหนะในการเดินทาง โยเลือกเปนการสุมแจกภายใน

เขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 50 เขตการปกครอง ผลการวิจัยคือ ผูตอบแบบสอบถามนิยมสืบคน

ขอมูลแบบปากตอปากผานทางเว็บไซต โดยสวนใหญเหตุท่ีตัดสินใจซ้ือ รถจักรยานยนตยี่หอฮอนดา 

นั้นคือ ราคาท่ีเหมาะสม  และปจจัยการสื่อสารแบบปากตอปากผานทางอิเล็กทรอนิกส และทางวิดีโอ

ออนไลนกับปจจัยการสรางแบรนด 3 มิติ มี 3 ดานคือ ดานการสรางเอกลักษณ คือ ผูประกอบควรให

ความสําคัญกับการออกแบบรูปลักษณภาพนอกใหมีความโดนเดนเพ่ือการสรางแรงจูงใจใหแก

ผูบริโภค ดานการสรางภาพลักษณ ผูกอบประกอบตองมีการตรวจสอบถึงกระบวนการผลิตใหดาน

มาตรฐาน หรือการบริษัทผูผลิตไดรับการรับรองมาตรฐานไอเอสโอ (MASCI) และดานการสรางความ
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ซ่ือสัตย ผูประกอบการตองสรางคุณภาพในการผลิตเพ่ือทําใหผูบริโภคเกิดความนาเชื่อม่ันตอสินคา 

รักษามาตรฐานในการผลิต รวมไปถึงการรักษาสิ่งแวดลอมภายนอกท่ีบริษัทตั้งใจหรือไมไดตั้งใจทํา

รายสิ่งแวดลอม โดยการจับมือรวมกับชุมชนการในการอนุรักษสิ่งแวดลอมโดยรอบ เชนอาจจะจัด

กิจกรรมรวมกับชุมชน บริจาคเงินในการอนุษรักษสิ่งแวดลอม การกระทําเหลานี้ท่ีจะสงผลใหผูบริโภค

นั้นตัดสินใจซ้ือสินคาเนื่องดวยผูประกอบการและผูผลิตเปนมิตรกับชุมชนและสิ่งแวดลอม 

ไอรินทร ศิระบุณยสิทธิ์ (2557) เรื่อง อิทธิพลของการสื่อสารแบบปากตอปากและ

ภาพลักษณของบริษัทจัดหางานท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริษัทจัดหางานจากคุณประโยชนท่ี

ไดรับของผูหางานในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีใชเปนผูท่ีเคยใชบริการบริษัทจัดหางาน 

เนื่องจากจะทําใหไดทราบผูอยางแทจริง เพราะเคยเปนผูท่ีมีประสบการณผานมาแลว ซ่ึงผูตอบ

แบบสอบถามมีความคิดเห็นตอภาพลักษณการบริการของบริษัทจัดหางาน โดยรวมอยูในระดับมาก

ท่ีสุด และมีความคิดเห็นตออิทธิพลการสื่อสารแบบปากตอปาก ภาพลักษณตราสินคาของบริษัทจัดหา

งาน และการตัดสินใจเลือกใชบริษัทจัดหางานจากคุณประโยชนท่ีไดรับ โดยรวมอยูในระดับมาก และ

พบวาอิทธิพลของการสื่อสารแบบปากตอปากและภาพลักษณของบริษัทจัดหางานสงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริษัทจัดหางานจากคุณประโยชนท่ีไดรับ เนื่องดวยการสรางการสื่อสารแบบปากตอ 

ปาก เปนการสื่อสารท่ีมีพลัง เพราะผูบริโภคสวนใหญทาการคนหาขอมูลบนอินเทอรเน็ต เพราะยัง 

ขาดขอมูลท่ีเพียงพอท่ีจะทําใหตัดสินใจซ้ือดวยความม่ันใจ ผูประกอบการหรือนักการตลาดหรือบุคคล 

ท่ีสนใจใชชองทางนี้เปนสื่ออันทรงพลัง และใชอยางมีประสิทธิภาพก็จะสามารถสรางความนาเชื่อถือ 

และสรางความม่ันใจเพ่ือนาพาใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ต จึงสามารถอธิบายไดวา 

อิทธิพลของการสื่อสารแบบปากตอปากนั้นสงผลตอการตัดสินใจใชบริการบริษัทจัดหางานจาก 

คุณประโยชนท่ีไดรับของผูหางานในเขตกรุงเทพมหานครฯ และนอกจากนั้นคําแนะนํา ของผูมี

ประสบการณท่ีเคยใชบริการบริษัทจัดหางานจึงทําใหผูหางานเชื่อถือและไววางใจบริษัทจัดหางาน 

รวมไปถึงการใชวิธีการสื่อสารแบบปากตอปากอาจเปนวิธีการสื่อสารจากบริษัทสูผูหางานไดดีเพราะ 

สามารถทาใหผูท่ีมองหางานอยูนั้นไดรับรายละเอียดตางๆจากผูท่ีเคยใชบริการไดอยางละเอียดกวาสื่อ

ชนิดอ่ืนๆ ซ่ึงทางผูท่ีเก่ียวของหรือฝายการตลาดควรจะตองมีการนาการสื่อสารชนิดนี้เขามาชวย

ประชาสัมพันธใหบริษัทจัดหางานเปนท่ีรูจักและเปนท่ียอมรับในสังคมไดอยางรวดเร็ว 

 2.4.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของกับตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 

นวนิต กิตติศิริสวัสดิ์ (2557) ไดทําการศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมผานโซเชียลเน็ตเวิรค การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพ่ือ

ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมผานโซเชียลเน็ตเวิรค 2) เพ่ือศึกษาความสัมพันธ

ระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมผานโซเชียลเน็ตเวิรค โดย

ประชากรของงานวิจัยนี้ คือ ผูท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมผานโซเชียลเน็ตเวิรค จํานวน 400 คน 
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เครื่องมือท่ีใช ขอมูล สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล คือ สถิติเชิงพรรณนาไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพ่ือทดสอบสมมติฐานของงานวิจัย 

โดยใชสถิติไคสแควร (Chi-Square) ท้ังนี้ในกรณีท่ีมีจานวนเซลลท่ีมีคาความถ่ีคาดหวัง (Expected 

Count) ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 35 ปข้ึนไป มีการศึกษา

ระดับปริญญาตรี เปนพนักงานบริษัทเอกชน/ รับจาง มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 15,000-25,000 

บาท และเม่ือวิเคราะหถึงพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมผานโซเชียลเน็ตเวิรค พบวา ผูตอบ 

แบบสอบถามสวนใหญเคยซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมผานโซเชียลเน็ตเวิรคมาแลว 1 ครั้ง โดยสวนใหญ

ซ้ืออาหารบํารุงสุขภาพหรือสินคาท่ีรับประทานเพ่ือบํารุงรางกาย เปนการซ้ือเพ่ือใชเอง สาเหตุท่ีซ้ือ

เพราะเขาถึงไดสะดวกผานโซเชียลเน็ตเวิรค มีสื่อตาง ๆ เปนผูแนะนาหรือมีอิทธิพลในการชี้นาใหซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมผานโซเชียลเน็ตเวิรค ซ้ือในชวงเวลาท่ีไมมีหลักเกณฑแนนอนตายตัว ซ้ือผาน 

โซเชียลเน็ตเวิรคดวยสมารทโฟน ใชวิธีการโอนเงิน/ ชาระเงินและรอรับสินคาทางไปรษณีย เลือกซ้ือ

โดยมีชื่อเสียงของผลิตภัณฑเปนหลัก ใชขอมูลจากเว็บไซตประกอบการตัดสินใจซ้ือ จานวนเงินในการ

ซ้ือตอครั้งอยูท่ี 501-1,000 บาทซ้ือโดยเฉลี่ยต่ํากวา 1 ครั้งตอเดือน มีความพึงพอใจโดยรวมตอการ 

ซ้ือจากประสบการณท่ีผานมาในระดับปานกลาง ตองการท่ีจะรับขาวสารเก่ียวกับคุณสมบัติ 

ของผลิตภัณฑอาหารเสริม และอาจจะซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมผานโซเชียลเน็ตเวิรคตอไป ดังนั้น 

ผูประกอบหรือผูผลิตควรมีการศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคอยางตอเพ่ือใหเกิดการตอบโจทย

สําหรับผูบริโภคดังนี้ 1) ผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกันจะซ้ือประเภทผลิตภัณฑอาหารเสริมแตกตางกัน 

และเลือกวิธีการชาระเงินและการรับสินคาแตกตางกัน 2) ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันจะซ้ือประเภท

ผลิตภัณฑอาหารเสริมแตกตางกัน มีวัตถุประสงคในการซ้ือแตกตางกัน มีผูแนะนาหรือผูมีอิทธิพล 

ในการซ้ือแตกตางกัน และมีชวงเวลาในการซ้ือแตกตางกัน 3) ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน

จะมีวัตถุประสงคในการซ้ือแตกตางกัน และเลือกวิธีการชาระเงินและการรับสินคาแตกตางกัน  

4) ผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกันจะมีผูแนะนาหรือผูมีอิทธิพลในการซ้ือแตกตางกัน มีชวงเวลาในการ

ซ้ือแตกตางกัน และใชอุปกรณในการซ้ือแตกตางกัน 5) ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน

จะมีวัตถุประสงคในการซ้ือแตกตางกัน มีผูแนะนาหรือผูมีอิทธิพลในการซ้ือแตกตางกัน มีชวงเวลาใน

การซ้ือแตกตางกัน ใชอุปกรณในการซ้ือแตกตางกัน และเลือกวิธีการชาระเงินและการรับสินคา

แตกตางกัน 

 วิชญา ภิรมยรส และศรุตา แจมดวง (2553) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปกร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีเปนตัวกําหนดการ

ตัดสินใจการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมและศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 

กลุมตัวอยางครั้งนี้คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปกร วิทยาเขตสารสนเทศ
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เพชรบุรี จํานวน 360 คน โดยใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง เครื่องมือท่ีใช ขอมูล สถิติท่ีใช

ในการวิเคราะหขอมูล คือ สถิติเชิงพรรณนาไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม ของ

นักศึกษาโดยรวมสงผลมากท่ีสุด  ซ่ึงดานผลิตภัณฑสงผลมากกวาดานอ่ืน ๆ และผลการศึกษา

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือก็พบวา สวนใหญนิยมซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมประเภทเพ่ิมความจํา

ละบํารุงสมอง ยี่หอ อะมิโน พลัส ซ่ึงมีการรับประทานเปนเวลานานนอยกวา 1 ป สวนใหญคิดวาจะ 

รับประทานไปอีกมากกวา 1 ป โดยเห็นวาราคาของผลิตภัณฑมีความเหมาะสมมากท่ีสุด พบเห็นได

จากสื่อโฆษณาโทรทัศน กลุมตัวอยางจะซ้ือผลิตภัณฑอาหารทุก ๆ 1 เดือน ผลหลังจากบริโภคพบวา 

มีผิวพรรณขาวสดใส ซ่ึงจะรับประทานชวงกอนนอนและจะนิยมซ้ือตามรานคาปลีกรูปแบบใหม 

นอกจากนี้ยังพบวา เพ่ือน และพอ แม มีสวนในการตัดสินใจมากท่ีสุด โดยมีเหตุจูงใจคือ พัฒนา

ผลิตภัณฑดังกลาวจําเปนตองใหความสนใจกับกลุมผูบริโภคหลักท่ีรับประทานแลวยังตองใหคําแนะนํา

ท่ีดีแกผูรับฟงขาวสารโดยท่ัวไปดวย โดยเฉพาะยี่หอและสรรพคุณตองเปนความจริง 

สุกัญญา เรียงเครือ (2554) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

อาหารเสริมกระชับสัดสวน Wealthy ของผูบริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานี วัตถุประสงคเพ่ือการศึกษา

ปจจัยดานประชากรศาสตรและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

อาหารเสริมกระชับสัดสวน Wealthy ของผูบริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานี ประชากรท่ีใชในการศึกษา 

คือ ผูบริโภคท่ีเคยบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมกระชับสัดสวน Wealthy ของผูบริโภคในเขตจังหวัด

ปทุมธานี จํานวน 400 คน โดยแจกแบบสอบถามเปนเครื่องในการเก็บขอมูล สถิติท่ีใชในการ

วิเคราะหขอมูล คือ สถิติเชิงพรรณนาไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิง

อางอิงใชในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะหถดถอยเชิงพหุ ผลวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญเปนเพศ หญิง อายุ 30-39 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน มี

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท มีสถานภาพโสด และพบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด คือผลิตภัณฑตองมีมาตรฐานการผลิตท่ีดี ไดรับรองคุณภาพจากอง๕

กรท่ีนาเชื่อถือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และดานการสงเสริมทางการตลาด ใหความสําคัญกับการมี

พนักงานขายแนะนําสินคามากท่ีสุดการตัดสินใจซ้ือข้ึนอยูกับตัวเองเปนสําคัญ จากการทดสอบ

สมมติฐาน พบวาผูบริโภคท่ีมีปจจัยสวนบุคคลตางกัน มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมกระชับ

สัดสวน Wealthy แตกตางกัน และปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือ 

ดังนั้นแนวโนมการตัดสินใจผลิตภัณฑอาหารเสริมกระชับสัดสวน Wealthy จะมีการตัดสินใจเพ่ิมข้ึน

ตามความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 สุชาวดี พุกกะเวส (2554) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหาร

เสริมวิตามินซี  กลุมตัวยางท่ีใช เปนผูท่ีเคยบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี  วัตถุประสงคใน
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การทําวิจัยครั้งนี้ 1) เพ่ือศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรองผูบริโภคอาหารเสริมวิตามินซีเปน

ประจาํ 2) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี เปนประจํา 3) เพ่ือศึกษาถึง

กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ซ่ึงมีการพบวา ผูบริโภคนั้นใหความสําคัญกับ

ปจจัยในเรื่องของปจจัยดานประชากรศาสตร โดยมีการแบงออกเปน 5 ดาน คือ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม

วิตามินซี และในสวนของพฤติกรรมของผูบริโภคโดยแบงออกเปน ตราผลิตภัณฑ เหตุผลเลือกซ้ือ 

ความถ่ี สถานท่ีซ้ือ จํานวนเงินตอครั้งในการซ้ือ แหลงขอมูลขาวารมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ผลจากท่ีผูทําการวิจัยผูบริโภคสวนใหญ เปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 

20-30 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพรักเรียน นักศึกษา และสวนใหญมีรายได 5,000-10,000 

บาท เนื่องจากผูปกครองอาจจะเปนผูซ้ือใหทาน หรือมีการเก็บออมเงินดวยตนเอง มีการหาขอมูลและ

ตัดสินใจซ้ือเพ่ือทดลองรับประทานอาหารเสริมวิตามินซี  ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีท่ีผูบริโภค

สวนใหญเลือก คือ Blackmore Bio-c  เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดในการเลือกซ้ืออาหารเสริมวิตามินซี  

เนื่องมาจากความรักสุขภาพ ความถ่ีในการซ้ือสวนใหญ คือ 1 ครั้งตอเดือน เปนจํานวนเงิน 500-1,00 

บาท ซ่ึงในสวนของพฤติกรรมก็มีสวนท่ีจะทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือเชนกัน โดยคํานึกถึงตรา

ผลิตภัณฑ เหตุผลเลือกซ้ือ ความถ่ี สถานท่ีซ้ือ จํานวนเงินท่ีซ้ือตอการซ้ือ 1 ครั้ง ดังนั้นผูผลิตควรมี

การใหขอมูลขาวสารหรือรายละเอียดใหครบเพ่ือเปนการสรางความนาเชื่อถือในผลิตภัณฑ และจะทํา

ใหผูบริโภคมีการกลับมาซ้ือซํ้า  

 ไดมีการศึกษาแนวคิด และทฤษฎ ีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของขางตนจึงสามารถสรุปไดวา ปจจัย

ท่ีมีผลตอกลยุทธปากตอปากในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม ของผูบริโภค พบวา  

กลุมผูบริโภคท่ีตองการบริโภคอาหารเสริม กลุมแรกกลุมผูบริโภคบางคนตองการบริโภคผลิตภัณฑ

อาหารเสริมเพ่ือตองการใหรางกายสมบูรณแข็งแรง มีสุขภาพท่ีดี ปราศจากโรคภัย ผูบริโภคมีการหัน

มาดูแลสุขภาพกันมากยิ่งข้ึน ไมวาจะเปนเพศหญิงหรือแมกระท้ังเพศชาย และกลุมท่ีสองเปนกลุมท่ีรัก

สวยรักงามตองการในเรื่องความสวยงาม เชน รูปรางท่ีผอมเพรียว ผิวขาวกระจางใจ นาอกกระชับ 

น้ําหนักลด และอ่ืน ๆ โดยผูบริโภคท้ังสองกลุมนี้มีการคํานึกถึงคุณภาพ และประสิทธิภาพของ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมเปนอยางมาก  ปจจัยตอมา ความนาเชื่อของตัวผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะมีการหา

ขอมูลเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑในเรื่องของสารตางท่ีมีการผสมอยูอยูอาหารเสริม หรือไมวาจะเปนการ

ข้ันตอนผลิต ซ่ึงผูบริโภคสามารถหาขอมูลประเภทนี้ไดจากการรีวิวจาก ชองทางการสื่อสารตางๆ 

ตอมา ซ่ึงการรีวิวนั้นก็สามารถทําใหผูบริโภคท้ังหลายสามารถตัดสินใจซ้ือได แลวยิ่งบุคคลท่ีมี

ประสบการณในการรับประทานมากอนแลวมีการบอกถึงสรรพคุณ และผลลัพธท่ีได ยิ่งจะทําให

ผูบริโภคเกิดความเชื่อในผลิตภัณฑนั้น ๆ และสุดทายในดานราคา ก็ถือวาตัวแปรสําคัญท่ีสามารถทํา

ใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ สรุปดังกลาวนําไปสูสมมุติฐานเก่ียวกับความสัมพันธระหวาง 
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กลยุทธปากตอปากสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  

 

2.5 สมมุติฐานการวิจัย 

ผลท่ีไดการศึกษาตามแนวความคิด และทฤษฎ ีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของขางตนสรุป ผูวิจัย

สามารถนําผลสรุปไดวา แนวคิด และทฤฏีของริชินส และรูท-แชฟเฟอร (Richins & Root-Shaffer, 

1998) กลาวไววา กลยุทธปากตอปากหมายถึง กลยุทธท่ีมีการบอกตอกันโดยผานการสื่อสารตางเพ่ือ

เปนการเผยแพรขอมูล และถือวาเปนการกระจายขาวสารไดรวดเร็วซ่ึงมีการแบงประเภทของ Word-

of-Mouth-Communication ออกเปน 3 รูปแบบคือ ขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ การใหคําแนะนํา 

และประสบการณสวนตัว รวมถึงแนวคิด และทฤษฏีของฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ไดกลาวไววา 

กระบวนกาตัดสินใจหมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง จากหลาย ๆ ทางเลือก 

ซ่ึงไดมีการพิจารณา หรือประเมินอยางดีแลววา เปนทางใหบรรลุวัตถุประสงค และเปาหมาย  

การตัดสินใจจึงเปนสิ่งสําคัญ โดยมีการเก่ียวของกับ หนาท่ีการบริหาร หรือการจัดการเกือบทุก

ข้ันตอน ซ่ึงผูบริโภคจะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีคลายคลึงกัน ซ่ึงสามารถแบงออกเปน 5 ข้ันตอน 

คือความตองการ/ตระหนักถึงปญหา การแสวงหาขอมูล การประเมิน การตัดสินใจ และทัศนคติหลัง

การซ้ือ ซ่ึงข้ันตอนท้ัง 5 ข้ันตอนนี้เปนการกระทําเพ่ือเปนการตอบสนองความพึงพอใจใหแกผูบริโภค 

และงานวิจัยในอดีตของวิกานดา รัตนพงศปกรณ (2558) ไดมีการศึกษาเรื่อง อิทธิพลของคานิยม  

การบอกเลาปากตอปาก และการโฆษณาท่ีสงผลตอแรงจูงใจ และการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหาร

เสริมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คนพบวา กลยุทธปากตอปาก มีความสําคัญตอการจําหนาย

สินคาอยางเพ่ือเปนการกระจายขาวไปสูผูบริโภคใหทราบกัน เก่ียวกับขาวสารของผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานชองการจัดนําหนาย และดานความเชื่อม่ัน ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความเห็นคิด

อยางมากในดานความเชื่อม่ัน และมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออาหารเสริม จึงนํามาซ่ึงสมมุติฐานท่ี 1 

ท่ีวา ขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ และการตัดสินใจซ้ืออาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานท่ี 1 กลยุทธปากตอปาก ดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑสงผล 

ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากการทบทวนวรรณกรรม แนวคิด และทฤษฎีของ งานวิจัยในอดีตแคทซกับลาซารสเฟลด 

( Katz & Lazarsfeld, 1998, p.606 ) ไดมีการกลาววา ขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ คือ ขอมูลหรือ

ขอเท็จจริงเก่ียวกับผลิตภัณฑอาจจะเปนการใหขาวสารเปนไปในทางบวกหรือลบ ซ่ึงจะผานโดยการ

พูดปากตอปาก หรือผานสื่ออิเล็กทรอนิกสตาง ๆ ไปสูผูบริโภคท้ังหลาย รวมถึงแนวคิด และทฤษฏี

ของฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ไดกลาวไววา กระบวนกาตัดสินใจหมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือก
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ใดทางเลือกหนึ่ง จากหลาย ๆ ทางเลือกซ่ึงไดมีการพิจารณา หรือประเมินอยางดีแลววา เปนทางให

บรรลุวตัถุประสงค และเปาหมาย การตัดสินใจจึงเปนสิ่งสําคัญ ซ่ึงผูบริโภคจะมีกระบวนการตัดสินใจ

ซ้ือท่ีคลายคลึงกัน ซ่ึงสามารถแบงออกเปน 5 ข้ันตอน  

คือความตองการ/ตระหนักถึงปญหา การแสวงหาขอมูล การประเมิน การตัดสินใจ และทัศนคติหลัง

การซ้ือ ซ่ึงข้ันตอนท้ัง 5 ข้ันตอนนี้เปนการกระทําเพ่ือเปนการตอบสนองความพึงพอใจใหแกผูบริโภค 

และงานวิจัยในอดีตของชนิดา พัฒนกิตติวรกุล (2553) ท่ีไดทําเรื่อง E-Word Mouth มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคบนอินเทอรเน็ต กรณีศึกษา E-Marketplace มีการอธิบายวากล

ยุทธปากตอปาก ในดานขอมูลสินคามีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคบน

อินเตอรเน็ต กรณีศึกษา E-Marketplace ในประเทศไทยคิดเห็นของนักศึกษา 

 สมมติฐานท่ี 2 กลยุทธปากตอปาก ดานการใหคําแนะนํา สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

อาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากการทบทวนวรรณกรรม แนวคิด และทฤษฎีของ งานวิจัยในอดีตริชินส และรูท-แชฟ

เฟอร (Richins & Root-Shaffer, 1998) ไดมีการกลาววา คําแนะนํา คือ การบงบอกแนวทางหรือ

ชี้ใหเห็นถึงหนทางออกของปญหานั้น และอาจจะเปนการบอกขอเท็จจริงตาง ๆ ของผลิตภัณฑท่ีซ่ึง

บอกถึงขอด ีและขอเสียของผลิตภัณฑ เพ่ือเปนการผูบริโภคเลือก และตัดสินใจไดอยางไมลังเล 

รวมถึงแนวคิด และทฤษฏีของฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ไดกลาวไววา กระบวนกาตัดสินใจหมายถึง 

กระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง จากหลาย ๆ ทางเลือกซ่ึงไดมีการพิจารณา หรือประเมิน

อยางดีแลววา เปนทางใหบรรลุวัตถุประสงค และเปาหมาย การตัดสินใจจึงเปนสิ่งสําคัญ ซ่ึงผูบริโภค

จะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีคลายคลึงกัน ซ่ึงสามารถแบงออกเปน 5 ข้ันตอน คือความตองการ/

ตระหนักถึงปญหา การแสวงหาขอมูล การประเมิน การตัดสินใจ และทัศนคติหลังการซ้ือ ซ่ึงข้ันตอน

ท้ัง 5 ข้ันตอนนี้เปนการกระทําเพ่ือเปนการตอบสนองความพึงพอใจใหแกผูบริโภค และงานวิจัยใน

อดีตของ ไอรินทร ศิระบุณยสิทธิ์ (2557) เรื่อง อิทธิพลของการสื่อสารแบบปากตอปาก และ

ภาพลักษณของบริษัทจัดหางานท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริษัทจัดหางานจากคุณประโยชนท่ี

ไดรับของผูหางานในเขตกรุงเทพมหานคร มีการอธิบายการสื่อสารแบบปากตอปากในดานคําแนะนํา

ของผูท่ีมีประสบการณจึงสงผลใหเกิดเกิดความนาเชื่อถือ และไววางใจในการเลือกใชบริการของ

บริษัทจัดหางานนั้น ๆ 

 สมมุติฐานท่ี 3 กลยุทธปากตอปาก ดานประสบการณสวนบุคคล สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากการทบทวนวรรณกรรม แนวคิด และทฤษฎีของ งานวิจัยในอดีต เอสเซล 

(Assel, 1998, p. 605 )ไดมีการกลาววา ประสบการณสวนตัว คือ สิ่งท่ีเราเคยกระทํามาในอดีต จน

เกิดเปนความรูความชํานาญ และกลายมาเปนความสามารถ หรืออาจจะหมายถึง การแสดงความคิด
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ตอการใชผลิตภัณฑตางๆ มาในอดีตโดยบงบอกถึงขอดี และขอเสียของผลิตภัณฑนั้น ๆ รวมถึงแนวคิด 

และทฤษฏีของฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ไดกลาวไววา กระบวนการตัดสินใจหมายถึง กระบวนการ

เลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง จากหลาย ๆ ทางเลือกซ่ึงไดมีการพิจารณา หรือประเมินอยางดีแลว

วาเปนทางใหบรรลุวัตถุประสงค และเปาหมาย การตัดสินใจจึงเปนสิ่งสําคัญ ซ่ึงผูบริโภค 

จะมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีคลายคลึงกัน ซ่ึงสามารถแบงออกเปน 5 ข้ันตอน  

คือความตองการ/ตระหนักถึงปญหา การแสวงหาขอมูล การประเมิน การตัดสินใจ และทัศนคติหลัง

การซ้ือ ซ่ึงข้ันตอนท้ัง 5 ข้ันตอนนี้เปนการกระทําเพ่ือเปนการตอบสนองความพึงพอใจใหแกผูบริโภค 

และงานวิจัยในอดีตของ ปาจรีย วัฒนอังกูร (2257) ไดทําเรื่อง ปจจัยทางการตลาด คานิยม  

และการสื่อสารแบบปากตอปากท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑของผูหญิงใน

กรุงเทพมหานคร มีการอธิบายถึงการสื่อสารแบบปากตอปาก ในดานการแบงปนประสบการณการใช

ผลิตภัณฑตอสาธารณะ 

 กรอบแนวคิด 

 

ภาพท่ี 2.4: มีกรอบแนวคิด กลยุทธปากตอปากท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 

              นําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 ตัวแปรอิสระ                           ตัวแปรตาม       

 

 

 

 

 

 

 

  

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม

นําเขาจากตางประเทศ (ฉัตยาพร เสมอใจ

,2550) 

ตระหนักปญหา 

แสวงหาขอมูล 

ประเมินทางเลือก 

ตัดสินใจซ้ือ 

้  



บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

เนื้อหาของบทนี้เปนการอธิบายถึงวิธีการวิจัยสําหรับการศึกษาในครั้งนี้ เครื่องการวิจัย 

เรื่องการเพ่ือศึกษาถึงอิทธิพลการสื่อสารแบบปากตอปากท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือวิตามิน

นําเขาจากตางประเทศของของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครครั้งนี้ใชวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ  

(Quantitative Research) ในรูปแบบของการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research)  

โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) แบบวัดผลครั้งเดียว (One shot Case Study) 

โดยมีระเบียบวิธีการวิจัยท่ีปฏิบัติสําหรับการศึกษาดังตอไปนี้  

 3.1 กลุมประชากรและกลุมตัวอยาง 

 3.2 เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

 3.3 การทดสอบเครื่องมือ  

 3.4 วิธีการจัดเก็บขอมูล 

 3.5 วิธีการทางสถิติ 

 

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

กลุมประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้  คือ ผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร เพศชาย

และเพศหญิง ท่ีมีอายุ 18-60 ป มีจํานวนประมาณ 1,941,873 คน (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2556)  

และท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร ผูบริโภคกลุมนี้จะเปนกลุมเปาหมายสําคัญของบรรดา

ผูประกอบการท่ีเก่ียวของกับธุรกิจอาหารเสริม โดยการเลือกกลุมประชากรดังกลาวเนื่องจาก 

ผูบริโภคในชวงอายุกลุมดังกลาวเปนกลุมท่ีมีกําลังซ้ือสูง มีความตองการบริโภคอาหารเสริม 

เพ่ือตองการปองกันหรือลดความเสี่ยงตอการเกิดโรคตาง ๆ และเปนบุคคลท่ีรักการดูแลสุขภาพ  

ตองการใหสุขภาพแข็งแรง ซ่ึงมีความสอดคลองกับหัวขอวิจัยท่ีไดทําการศึกษา   

(สํานักขาวอีไฟแนนซไทย, 2559) 

กลุมตัวอยางท่ีใชศึกษาคือ ผูบริโภคเพศชายและเพศหญิงท่ีมีอายุ 18-60 ป (Positioning, 

2559) ซ่ึงในกลุมผูบริโภคสวนใหญเปนกลุมวัยรุนและวัยเริ่มตนทํางาน โดยเริ่มบริโภคผลติภัณฑ

อาหารเสริมเคยมีการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมซ่ึงมีจํานวน 1,941,873 คน  

(สํานักงานสถิตแหงชาติ, 2557) จํานวนผูบริโภคดังกลาวคือผูท่ีบริโภคอาหารกลุมผลิตภัณฑ 

เสริมอาหารและกลุมแรธาตุ วิตามิน  ผูวิจัยไดกําหนดขนาดตัวอยางจํานวนดังกลาวโดยใชตาราง 

ของ Yamane (1967) ท่ีระดับเชื่อม่ันรอยละ 90 และคาความคลาดเคลื่อนท่ีระดับรอยละ±5 
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คาท่ีไดจากการคํานวณมีเทากับ 400 ตัวอยางผูวิจัยจึงเก็บขอมูลกลุมตัวอยางเปนจํานวน 400 

ตัวอยาง ซ่ึงตัวอยางท่ีไดนั้น ผูวิจัยเลือกใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง 

ผูทําวิจัยไดดําเนินการเก่ียวกับการเลือกตัวอยาง ดังนี้ 

 1. หาจํานวนของกลุมประชากรท้ังหมด ซ่ึงเปนกลุมวัยรุนตอนปลายถึงวัยทํางานมีจํานวนท้ัง 

1,941,873 คน  ( สํานักงานสถิตแหงชาติ, 2557 ) กลุมเปาหมายในชวงอายุดังกลาวมีพฤติกรรมการ

บริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารอยางตอเนื่อง นั้นหมายความวา ตองมีการสั่งซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม

อาหารอยูตลอด เม่ือผลิตภัณฑหมดก็จะสั่งซ้ือ และเม่ือผูทดลองใชผลิตภัณฑอาหารเสริม แบรนดนั้น

แลวนํามาบอกกลาวหรือวิพากษวิจารณหรือท่ีเราเรียกวา รีวิว (Review) ซ่ึงอาจจะเปนบอกปากตอ

ปาก หรือผานสื่อตาง ซ่ึงจะทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจแลวเปลี่ยนผลิตภัณฑ 

 2. กําหนดขนาดตัวอยางจากตารางสําเร็จรูปของ Yamane(1967) และไดจํานวน 400 คน 

โดยทํางานเลือกสุมตัวอยาง เปาหมายโดย ใชวิธีการเสือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) เฉพาะกลุมผูบริโภคท่ีมี อายุตั้งแต 18-60 ปท่ีกําลังยืนเลือกผลิตภัณฑวิตามินหรือผูท่ีเคย

ซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมหรือวิตามินนําเขาจากตางประเทศจากการสั่งซ้ือจากทางอินเตอรเน็ต

หลังจากการตัดสินใจซ้ือสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 3. เลือกตัวอยางโดยวิธีการสุมแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ผูวิจัยจะเลือกสง

แบบสอบถามออนไลนไปเผยแพรผานทางอินเตอรเน็ต โดยเลือกกลุมตัวอยางจาก ผูใชเฟซบุก 

(Facebook) ท่ีมีการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม ซ่ึงอยูในแฟนเพจตาง ๆ เชน Iherb.com, 

Nutrilife Thailand, DHC อาหารเสริมวิตามินนําเขาจากญี่ปุน และ Buydeeorder เนื่องจากแฟน

เพจเหลานี้เปนหนาแฟนเพจในฟซบุก (Facebook fan Page) ท่ีมีผูติดตาม หรือมีผูสนใจ และมีการ

กดถูกใจมากท่ีสุดในกลุมผลิตภัณฑอาหารเสริมอีกท้ังมีการสงแบบสอบถามทางอีเมล และ

แบบสอบถามผานทางเว็บไซด Google Doc เนื่องดวยผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา ผูบริโภคสวน

ใหญจะสั่งซ้ือผานทางออนไลน (สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส(ETDA ), 2015) เพ่ือสง

แบบสอบถามไปยังสังคมออนไลนเพ่ือเพ่ิมชองทางใหกับกลุมตัวอยางสามารถตอบแบบสอบถามได

อยางสะดวกและเพ่ือใหไดแบบสอบถามท้ังหมด 400 ตัวอยาง  

เนื่องจากเปนกลุมตัวอยางท่ีดีมีความนาเชื่อถือและสถานท่ีเหลานี้ผูบริโภคนั้นนิยมมาใชบริการ

(Yamane, 1967)โดยใชสูตรดังนี้ 
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สมการ Yamane (1967) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จากการคํานวณไดกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยเทากับ 400  

 

3.2 เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

ผูวิจัยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือเพ่ือเก็บรวบรวมขอมูลตัวอยาง โดยมีรายละเอียดเก่ียวกับ

การสรางแบบสอบถามข้ันตอนดังนี้  

 3.2.1 ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามจากเอกสาร งานวิจัย และทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

 3.2.2 สรางแบบสอบถามเพ่ือถามความคิดเห็นในประเด็นตอไปนี้  

  1. แบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 2. แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา 

  3 แบบสอบถามเก่ียวกับการสื่อสารดวยปากตอปากผานทางออนไลน 

 4 แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา 

 5 แบบสอบถามดานขอเสนอแนะ 

นําแบบสอบถามท่ีไดสรางข้ึนมาเสนอตออาจารยท่ีปรึกษา เพ่ือปรับปรุงแกไข 

   1. ทําการปรับปรุงแกไขและนําเสนอใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจสอบความถูกตองอีกครั้ง

หนึ่ง เพ่ือใหอาจารยท่ีปรึกษาอนุมัติกอนแจกแบบสอบถาม 

   2. นําแบบสอบถามไปทดลองกับตัวอยางจํานวน 30 รายเพ่ือหาคาความเชื่อม่ัน 

   3. ทําการปรับปรุงและนําเสนอใหอาจารยท่ีปรึกษาอนุมัติกอนแจกแบบสอบถาม 

   4. แจกแบบสอบถามไปยังกลุมตัวอยาง 

 

 

 

� =
1,941,873

1,941,873(0.0252) 

n= �

1+�(�)2
 

กําหนดให n  =   ขนาดของกลุมตัวอยางทีต่องการ  

N=    จํานวนประชากร  

e   =   ความคาดเคลื่อนของการเลือกตัวอยางท่ียอมรับได 0.05   
 

 

       n = 400 
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3.3 การตรวจสอบเครื่องมือ 

การตรวจสอบเนื้อหา ผูวิจัยไดนําเสนอแบบสอบถามท่ีไดสรางข้ึนตออาจารยท่ีปรึกษาเพ่ือ

ตรวจสอบความครบถวนและความสอดคลองของเนื้อหาของแบบสอบถามท่ีตรงกับเรื่องท่ีจะศึกษา 

การตรวจสอบความเชื่อม่ัน ผูวิจัยพิจารณาจากคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

(Cronbach's alpha Coefficient) ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

 

ตารางท่ี 3.1 : แสดงคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาคของแบบสอบถาม    

  

 

ผลการตรวจสอบความเชื่อม่ันของคําถามแตละประเด็นและคาคามเชื่อม่ันระหวางของกลุม

ทดลอง จํานวน 30 ชุด มีคาความความเชื่อม่ันของแบบสอบถามโดยรวมเทากับ 0.877 และกลุมอยู

ตัวอยางอยูระหวาง 0.709-0.837 ซ่ึงมีคามากกวา 0.7 (กัลยา วินิชยบัญชา, 2542) 

 
 

นอกจากนี ้แบบสอบถามท่ีสรางข้ึนไดผานการตรวจสอบเนื้อหาจากผูทรงคุณวุฒิเรียบรอยแลว จึงได

สรุปวาแบบสอบถามท่ีสามาถนําไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูลได  

สวนของคําถาม คาแอลฟาแสดงความเชื่อมั่น 

กลุมทดลอง n = 30 กลุมทดลอง n = 400 

1.กลยุทธการส่ือสารแบบปากตอปาก   

  1.1 ดานขอมูลเก่ียวผลิตภัณฑ .758 .768 

  1.2  ดานคําแนะนํา .718 .728 

  1.3  ดานประสบการณสวนบุคคล .709 .837 

รวมตัวแปรตน .877 .895 

2.การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา

 

  

 2.1 ดานตระหนักปญหา .707 .732 

 2.2 ดานแสวงหาขอมูล 

 

.713 .733 

 2.3 ดานประเมินทางเลือก 

 

.734 .751 

 2.4 ดานการตัดสินใจ .715 .730 

 2.5 ดานทัศนคติหลังการซ้ือ .744 .745 

รวมตัวแปรตาม 

 

 

.738 .879 
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3.4 องคประกอบของแบบสอบถาม 

ผูทําวิจัยไดออกแบบสอบถามซ่ึงประกอบดวย 5 สวนพรอมกับวิธีการตอบคําถามดังตอไปนี้  

 สวนท่ี 1 เปนคําถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบคําถาม ไดแก เพศ อายุ  

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได พฤติกรรมในการรับประทานผลิตภัณฑอาหารเสริม เหตุผลในการ

รับประทานผลิตภัณฑอาหารเสริม ประเภทของผลิตภัณฑอาหารเสริม ตราผลิตภัณฑของผลิตภัณฑ

อาหารเสริมและผูมี อิทธิพลตอการใหขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริม ชองทางในการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศ ลักษณะคําถามเปนคําถามปลายปดแบบใหเลือก

คําตอบ โดยลักษณะคําถามเปนคําถามปลายปดแบบใหเลือกคําตอบ  

 สวนท่ี 2 เปนคําถามท่ีเก่ียวกับความคิดเห็นท่ีเก่ียวกับการพฤติกรรมผูบริโภค 

ในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม ลักษณะเปนคําถามปลายเปดแบงเปน 5 ระดับ ตั้งแตนอย 

ท่ีสุดถึงมากท่ีสุด เปนการใชลักษณะคําถามเปน Ratio Scale 

 สวนท่ี 3 เปนคําถามเก่ียวของกับการสื่อสารแบบปากตอ โดยมีคําถามซ่ึงลักษณะ 

เปนคําถามปลายปดแบบ Likert Scale แบบใหเลือกคําตอบและเปนแบบมาตราสวน ประมาณ 

คา (Rating Scale) จากผูตอบแบบสอบถามจะเปนผูทําการประเมินใหคะแนน โดยมีระดับ ตั้งแตคา

คะแนนนอยท่ีสุด คือ 1 ถึงคาคะแนนมากท่ีสุด คือ 5 

 สวนท่ี4  เปนคําถามท่ีเก่ียวกับความคิดเห็นท่ีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ ไดแก  

คุณภาพของผลิตภัณฑ ยี่หอผลิตภัณฑ ความปลอดภัย และประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ ลักษณะ 

เปนคําถามปลายเปดแบงเปน 5 ระดับ โดยใชมาตราวัดประมาณคา (Rating Scale) และใหคะแนน 

แตละระดับตั้งแตคาคะแนนนอยท่ีสุด คือ 1 ถึงคาคะแนนมากท่ีสุดคือ 5  

 สวนท่ี 5  ขอเสนอแนะอ่ืนๆ โดยลักษณะคําถามเปนคําถามปลายเปด ใหผูตอบ

แบบสอบถาม สามารถแสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติมได 

 

3.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บขอมูลตามข้ันตอนตอไปนี้ คือ 

ประเภทท่ี 1 แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลท่ีรวบรวมจากแบบสอบถาม  

มีข้ันตอนในการเก็บรวบรวมดังนี้ 

  1. ผูวิจัยทําการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสารตางๆ ท่ีเก่ียวของเพ่ือเปนกรอบใน

การศึกษาและนํามาสรางแบบสอบถามเพ่ือใชในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง ซ่ึงไดแก ผูบริโภค

ผลิตภัณฑอาหารเสริมหรือวิตามินนําเขาจากตางประเทศ ตามท่ีไดกําหนดจํานวนไวในเบื้องตนแลว

จํานวน 400 ชุด โดยเก็บรวบรวมขอมูลตั้งแตเดือนธันวาคม พ.ศ.2560 ถึง กุมภาพันธ พ.ศ. 2560 

ผูวิจัยเขาไปในสถานท่ีบริการท่ีตองการศึกษาตามท่ีระบุไว ผูวิจัยไดแจกแบบสอบถามใหกลุมเปาหมาย
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ท่ีมีการสั่งซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมผานเว็บไซต และแจกแบบสอบถามกับผูบริโภคในหางสรรพสินคา

ท่ีมีการจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศ และรอจนกระท่ังตอบคําถามครบถวน  

 2. ตรวจสอบขอมูลความถูกตองและครบถวนสมบูรณของแบบสอบถามท่ีไดรับ 

จาก ผูตอบแบบสอบถามกอนท่ีจะนํามาประมวลผลในระบบ 

 3. นําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบความถูกตอง ครบถวนสมบูรณแลว  

นํามาลงรหัสตัวเลขในแบบลงรหัสสําหรับการประมวลผลดวยคอมพิวเตอรตามเกณฑของเครื่องมือ 

แตละสวน แลวจึงนํามาประมวลผลและวิเคราะหขอมูลในข้ันตอไป 

ประเภทท่ี 2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลท่ีเก็บรวบรวมขอมูลจากหนังสือ 

บทความวิชาการ วารสารวิชาการ ผลงานวิจัยท่ีทําการศึกษามากอนแลว และรวมถึงแหลงขอมูล 

ทาง อินเทอรเน็ตท่ีสามารถสืบคนได โดยเก่ียวของเพ่ือใชในการกําหนดกรอบแนวความคิดในการวิจัย 

และสามารถใชอางอิงในการเขียนรายงานผลการวิจัยได 

 

3.6 การแปรผลขอมูล 

ผูทําวิจัยไดกําหนดคาอันตรภาคชั้น สําหรับการแปลผลขอมูลโดยคํานวณคาอันตรภาคชั้น  

(ฉัตรศิริ ปยะพิมลสิทธิ์, 2544) เพ่ือกําหนดชวงชั้น ดวยการใชสูตรคํานวณและคําอธิบาย

สําหรับแตละชวงชั้น ดังนี้   

  อันตรภาคชั้น  =    คาสูงสุด – คาต่ําสุด 

              จํานวนชั้น 

     = 5 – 1 

        5 

      =  0.80 

ชวงชั้น    คําอธิบายสําหรับการแปลผล 

  1.00 – 1.80    ระดับนอยท่ีสุด 

  1.81 – 2.60    ระดับนอย 

  2.61 – 3.40    ระดบัปานกลาง 

  3.41 – 4.20     ระดับมาก 

  4.21 – 5.00    ระดับมากท่ีสุด 
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3.7 การวิเคราะหขอมูล 

ผูทําวิจัยไดกําหนดคาสถิติสําหรับการวิเคราะหขอมูลอธิบายตัวแปรของการศึกษาไวดังนี้ คือ 

3.7.1 สถิติเชิงพรรณนา  ผูวิจัยไดใชสถิติเชิงพรรณนาสําหรับอธิบายผลการศึกษาใน

เรื่องตอไปนี้ คือ  

 3.7.1.1 ตัวแปรดานคุณสมบัติของตัวอยาง ไดแก เพศ อาชีพ ระดับการศึกษา 

รายไดตอเดือน เหตุผลในการรับประทานผลิตภัณฑอาหรเสริม ประเภทของผลิตภัณฑอาหาร

เสริม และตราผลิตภัณฑของผลิตภัณฑอาหารเสริม และชองทางในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหาร

เสริม ซ่ึงเปนขอมูลท่ีใชมาตรวัดแบบนามบัญญัติ เนื่องจากไมสามารถวัดเปนมูลคาไดและผูวิจัย

ตองการบรรยายเพ่ือใหทราบถึง จํานวนตัวอยางจําแนกตามคุณสมบัติเทานั้น ดังนั้น สถิติท่ี

เหมาะสม คือ คาความถ่ี (จํานวน) และ คารอยละ (ฉัตรศิริ ปยะพิมลสิทธิ์, 2544) 

 3.7.1.2 ตัวแปรดานคุณสมบัติของตัวอยาง ในเรื่องอายุ ระดับรายได ผูท่ีมีอิทธิ 

พลตอและชองทางในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม ซ่ึงเปนขอมูลท่ีใชมาตรวัดแบบจัดอันดับ 

โดยไมสามารถวัดเปนมูลคาไดและผูวิจัย ตองการบรรยายเพ่ือใหทราบถึงจํานวนตัวอยางจําแนก

ตามคุณสมบัติเทานั้น ดังนั้น สถิติท่ีเหมาะสม คือ คาความถ่ี (จํานวน) และคารอยละ  

(ฉัตรศิริ ปยะพิมลสิทธิ์, 2544) 

 3.7.1.3 ตัวแปรดานระดับความคิดเห็น ไดแก กลยุทธปากตอปาก และการตัด

สนใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศ ซ่ึงเปนขอมูลท่ีใชวัดมาตรวัดอันตรภาค

เนื่องจากผูวิจัยไดกําหนดคาคะแนนใหแตละระดับและผูวิจัยตองการทราบจํานวนตัวอยาง  

และคาเฉลี่ยคะแนนของแตละระดับความคิดเห็นของตัวอยาง สถิติท่ีใชจึงไดแก คาความถ่ี 

คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Jamieson, 2010) 

3.7.2   สถิติเชิงอางอิง ผูวิจัยไดใชสถิติเชิงอางอิง สําหรับการอธิบายผลการศึกษา 

ของตัวอยางในเรื่องตอไปนี้  

  3.7.2.1 การวิเคราะหเพ่ือทดสอบความสัมพันธในลักษณะของการสงผลตอกัน

ระหวางตัวแปรตน ไดแก กลยุทธปากตอปาก ซ่ึงใชมาตราวัดอันตรภาคกับตัวแปรตามคือ  

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศ ซ่ึงใชมาตราวัดอันตรภาค และทดสอบ

ถึงความสัมพันธท่ีตัวแปรตนสงผลตอตัวแปรตาม โดยสถิติท่ีใชคือ การวิเคราะหถดถอยเชิงเสนอยาง

งาย (Simple  Regression)เพ่ือทดสอบถึงความสัมพันธของกลยุทธการสื่อสารแบบปากตอปากท่ีสง 

ผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริมหรือวิตามินนําเขาจากตางประเทศ  สวนปจจัยยอยของตัวแปร 

ตนใชการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) ดังตอไปนี้  (ฉัตรศิริ ปยะพิมลสิทธิ์, 2544)  

   3.7.2.2 ความสัมพันธระหวางดานการสงผานขาวสารกับการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริม โดยใชการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression)    
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3.7.2.3 ความสัมพันธระหวางดานดานขอมูลเก่ียวผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริม โดยใชการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression)    

   3.7.2.4 ความสัมพันธระหวางดานความนาเชื่อกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

อาหารเสริม โดยใชการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression)    

  3.7.2.5ความสัมพันธระหวางดานประสบการณสวนบุคคลกับการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริม โดยใชการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression)   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

บทท่ี4 

การวิเคราะหขอมูล 

 

บทนี้เปนการวิเคราะหขอมูลเพ่ือการอธิบายและการทดสอบสมมุติฐานท่ีเก่ียวของกับตัวแปร

แตละตัว ซ่ึงขอมูลดังกลาวผูวิจัยไดเก็บรวบรวมจากแบบสอบถามท่ีมีคําตอบครบถวนสมบูรณ จํานวน

ท้ังสิ้น 400 ชุด  คิดเปนรอยละ 100 ของจํานวนแบบสอบถามท้ังหมด 100 ชุด ผลการวิเคราะหแบง

ออกเปน 6 สวน สวนประกอบดวย 

4.1 สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม     

 4.2 สวนท่ี 2 พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม     

 4.3 สวนท่ี 3 ความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธปากตอปาก     

 4.4 สวนท่ี 4 ความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจ      

 4.5 สวนท่ี 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน       

 4.6 สวนท่ี 6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

4.1 สวนท่ี 1 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางท่ี 4.1: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 

 

 

 

 

 

 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.1 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง ซ่ึงมี

จํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 60.8  มากกวาเพศชาย ซ่ึงมีจํานวน 157 คน  เปนรอยละ 39.3 

 

 

 

 

 

เพศ จํานวน รอยละ ลําดับ 

ชาย 157 39.3 2 

หญิง 243 60.8 1 

รวม 400 100.0  



50 

ตารางท่ี 4.2: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 

 

 

 

 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.2 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  มีอายุ 

ท่ีนอยท่ีสุด คือ 18 ปและอายุท่ีมากสุด คือ 60 ป เมือคิดคาเฉลี่ย (Mean) คืออายุจะอยูในชวง 33 ป 

 

ตารางท่ี 4.3: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.3 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถาน โสด ซ่ึงมี

จํานวน262 คน คิดเปนรอยละ 65.5  รองลงมาคือสถานภาพสมรส ซ่ึงมีจํานวน 132 คน  เปนรอยละ 

33.0 และสถานภาพ มาย/หยาราง ซ่ึงมีจํานวน 6 คิดเปนรอยละ 1.5 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.4: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกสมาชิกในครอบครัว 

 

 

 

 

 

 

(ตารางมีตอ) 

 

อายุ   คาเฉลี่ยของ Min-Max 

อายุนอยสุด  18 33 

อายุมากท่ีสุด 60  33 

สถานภาพ จํานวน รอยละ ลําดับ 

โสด 262 65.5 1 

สมรส 132 33.0 2 

มาย/หยาราง 6 1.5 3 

รวม 400 100.0  

จํานวนสมาชิกในครอบครวั จํานวน รอยละ ลําดับ 

1 8 2.0 7 

2 40 10.0 4 

3 95 23.8 2 



51 

ตารางท่ี 4.4  (ตอ): จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกสมาชิกในครอบครัว 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.4 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสมาชิกใน

ครอบครัว 4 คน ซ่ึงมีจํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 30.0 รองลงมาคือ สมาชิกในครอบครัว 3 คน มี

จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.8 รองลงมาคือสมาชิกในครอบครัว 5 คน ซ่ึงมีจาํนวน 91 คน คิด

เปนรอยละ 22.8 รองลงมาคือสมาชิกในครอบครัว 2 คน ซ่ึงมีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 10.0 

รองลงมาคือสมาชิกในครอบครัว 6 คน ซ่ึงมีจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.0 รองลงมาคือสมาชิกใน

ครอบครัว 7คน ซ่ึงมีจาํนวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 และรองสมาชิกในครอบครัว 1 คน ซ่ึงมี

จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.0 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.5: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา    

 

 

 

 

 

 

 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.5 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษา

ระดับปริญญาตรี คือ ซ่ึงมีจํานวน 249 คน คิดเปนรอยละ 62.3 รองลงมาคือมากกวาปริญญาตรี ซ่ึงมี

จํานวน 121 คน เปนรอยละ 30.3 รองลงมาคือต่ํากวาปริญญาตรี ซ่ึงมีจํานวน 30 คน เปนรอยละ 

7.5 ตามลําดับ 

จํานวนสมาชิกในครอบครวั จํานวน รอยละ ลําดับ 

4 120 30.0 1 

5 91 22.8 3 

6 36 9.0 5 

7 10 2.5 6 

รวม 400 100.0  

ระดับการศึกษา      จํานวน รอยละ ลําดับ 

ต่ํากวาปริญญาตรี 30 7.5 3 

ปริญญาตรี 249 62.3 1 

มากกวาปริญญาตรี 121 30.3 2 

รวม 400 100.0  
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ตารางท่ี 4.6: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.6 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน ซ่ึงมี จํานวน 193 คน คิดเปนรอยละ 48.3 รองลงมาคือธุรกิจสวนตัว / คาขาย ซ่ึงมี

จํานวน 97 คน เปนรอยละ 24.3 รองลงมาคือรับราชการ ซ่ึงมีจํานวน 65 คน เปนรอยละ 16.3

รองลงมาคือนักเรียน / นักศึกษา ซ่ึงมีจํานวน 29 คน เปนรอยละ 7.3 รองลงมาคือรับจาง ซ่ึงมีจํานวน 

12 คน เปนรอยละ 3.0 และอาชีพอ่ืนๆ ไดแก แมบาน ฟรีแลนซ และเภสัชกร ซ่ึงมีจํานวน 4 คน เปน

รอยละ 1.0 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.7: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ ลําดับ 

นักเรียน / นักศึกษา 29 7.3 4 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ / รับราชการ 65 16.3 3 

พนักงานบริษัทเอกชน 193 48.3 1 

ธุรกิจสวนตัว / คาขาย 97 24.3 2 

รับจาง 12 3.0 5 

อ่ืนๆ 4 1.0 6 

รวม 400 100.0  

รายไดเฉล่ียตอเดือน   จํานวน รอยละ ลําดับ 

ต่ํากวา 10,001   บาท 10 2.5 5 

10,001 - 20,000  บาท 119 29.8 2 

20,001 - 30,000  บาท 190 47.5 1 

30,001 - 40,000  บาท 58 14.5 3 

มากกวา 40,001 บาท 23 5.8 4 

รวม 400 100.0  
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ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.7 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนอยูท่ี  20,001 - 30,000  บาท ซ่ึงมี จํานวน 190 คน คิดเปนรอยละ 47.5 รองลงมาคือ 10,001 

- 20,000  บาท ซ่ึงมีจํานวน 119 คน เปนรอยละ 29.8 รองลงมาคือ 30,001 - 40,000  บาท ซ่ึงมี

จํานวน 58 คน เปนรอยละ 14.5  รองลงมาคือมากกวา 40,001 บาท ซ่ึงมีจํานวน 23 คน เปนรอยละ 

5.8 และต่ํากวา 10,001   บาท ซ่ึงมีจํานวน 10 คน เปนรอยละ 2.5 ตามลําดับ 

 

4.2 สวนท่ี 2  เปนขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม 

 

ตารางท่ี 4.8: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภทผลิตภัณฑอาหารเสริม 

 

ผลิตภัณฑอาหารเสริมประเภทใดท่ีทานเลือกซ้ือเปนประจํา จํานวน รอยละ ลําดับ 

ผลิตภัณฑเพ่ือลดน้ําหนัก หรือกระชับสัดสวน 61 15.3 5 

ผลิตภัณฑเพ่ือบํารุงผิวพรรณ 75 18.8 3 

ผลิตภัณฑเพ่ือเพ่ิมความจําหรือบํารุงสมอง 113 28.3 1 

ผลิตภัณฑเพ่ือทําใหสดชื่นหรือบรรเทาอาการออนเพลีย 76 19.0 2 

ผลิตภัณฑเพ่ือปองกันโรค 72 18.0 4 

ผลิตภัณฑอ่ืน ๆ  3 0.6 6 

รวม 400 100.0  

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.8 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑเพ่ือเพ่ิมความจําหรือบํารุงสมอง ซ่ึงมี จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 28.3 รองลงมาคือ 

ผลิตภัณฑเพ่ือทําใหสดชื่นหรือบรรเทาอาการออนเพลีย ซ่ึงมีจํานวน 76 คน เปนรอยละ 19.0 

รองลงมาคือ ผลิตภัณฑเพ่ือบํารุงผิวพรรณ ซ่ึงมีจํานวน 75 คน เปนรอยละ 18.8  รองลงมาคือ

ผลิตภัณฑเพ่ือลดน้ําหนัก หรือกระชับสัดสวน ซ่ึงมีจํานวน 61 คน เปนรอยละ 15.3 และผลิตภัณฑอ่ืน 

ๆ  ไดแก Whey และ Vitamins ซ่ึงมีจํานวน 3 คน เปนรอยละ 0.6 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.9: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเหตุผลท่ีทานรับประทาน 

         ผลิตภัณฑอาหารเสริม (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.9 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตองการมีตองการ

มีสุขภาพท่ีแข็งแรง  ซ่ึงมีจํานวน 317 คน คิดเปนรอยละ 40.9 รองลงมาคือรับประทานเพราะมีคน

แนะนํา ซ่ึงมีจํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 12.8  รองลงมาคือหาซ้ือไดสะดวก ซ่ึงมีจํานวน 99 คน 

คิดเปนรอยละ 12.8 รองลงมาคือมีโรคประจําตัว ซ่ึงมีจํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 9.8 รองลงมาคือ

ราคาไมแพงมากนัก ซ่ึงมีจํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 7.6 รองลงมาคือ รับประทานตามคานิยม ซ่ึง

มีจํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 7.2 รองลงมาคือรับประทานเพราะเห็นตัวผลิตภัณฑจากสื่อตาง ซ่ึงมี

จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 5.9 และเหตุผลอ่ืน คือ ลดความอวน ซ่ึงมีจํานวน 3คน คิดเปนรอยละ 

0.4 ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

เหตุผลท่ีทานรับประทานผลิตภัณฑอาหารเสริม  จํานวน รอยละ ลําดับ 

ตองการมีสุขภาพท่ีแข็งแรง 317 40.9 1 

มีโรคประจําตัว 76 9.8 4 

ราคาไมแพงมากนัก 59 7.6 5 

หาซ้ือไดสะดวก 99 12.8 3 

รับประทานตามคานิยม 56 7.2 6 

รับประทานเพราะมีคนแนะนํา 119 15.4 2 

รับประทานเพราะเห็นตัวผลิตภัณฑจากสื่อตาง 46 5.9 7 

อ่ืน ๆ 3 0.4 8 

รวม 775 100  



55 

 

ตารางท่ี 4.10: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามลักษณะแบรนดผลิตภัณฑ 

อาหารเสริม 

 

ลักษณะแบรนดผลิตภัณฑอาหารเสริม จํานวน รอยละ ลําดับ 

แบรนดผลิตภัณฑของไทย 117 29.3 2 

แบรนดผลิตภัณฑนําเขาจากตางประเทศ 283 70.8 1 

รวม 400 100.0  

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.10 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกแบรนด

ผลิตภัณฑนําเขาจากตางประเทศซ่ึงมีจํานวน 283 คน คิดเปนรอยละ 70.8 และแบรนดผลิตภัณฑของ

ไทยซ่ึงมีจํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 29.3 

 

ตารางท่ี 4.11: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเหตุผลในการเลือก      

                  แบรนดผลิตภัณฑของไทย (ตอบมากกวา 1ขอ) 

 

เหตุผลในการเลือกแบรนดผลิตภัณฑของไทย จํานวน รอยละ อันดับ 

หาซ้ือไดสะดวก 103 41.9 1 

ราคาเหมาะสม 97 39.4 2 

โฆษณา 24 9.8 3 

ไมตองรอการจัดสงเปนเวลานาน 22 8.9 4 

รวม 245 100.0  

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.11 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกเหตุผลใน

เรื่องการหาซ้ือสะดวก ซ่ึงมีจํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 41.9  รองลงมาคือราคาเหมาะสม ซ่ึงมี

จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 39.4  รองลงมาคือโฆษณา   ซ่ึงมีจํานวน 24 คน  คิดเปนรอยละ 9.8   

และไมตองรอการจัดสงเปนเวลานาน ซ่ึงมีจํานวน 22 เหตุผล คิดเปนรอยละ 8.9 ตามลําดับ  
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ตารางท่ี 4.12: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามแบรนดผลิตภัณฑ 

                  อาหารเสริมของไทย (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.12 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกตาม 

แบรนดผลิตภัณฑอาหารเสริมของไทย ยี่หอ Vistra ซ่ึงมีจํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 29.1 

รองลงมาคือ Nutrilife ซ่ึงมีจํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ  23  รองลงมาคือ The secret plus ซ่ึงมี

จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ  15.7 รองลงมาคือ Amado  ซ่ึงมีจํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ  

11.7รองลงมาคือ Colly  ซ่ึงมีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 8.3  รองลงมาคือผลิตภัณฑอ่ืนๆ   ซ่ึงมี

จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 7.4 และKALO ซ่ึงมีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 4.8  และมีแบรนด

ผลิตภัณฑอ่ืน อีก ไดแกตามลําดับ Mega,GNC, Giffarine, Successmore, Greater, Poy-sianและ 

Adoce ซ่ึงมีจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 7.4 ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

แบรนดผลิตภัณฑอาหารเสริมของไทย ย่ีหอใดท่ีทาน

เลือกรับประทาน 

จํานวน รอยละ อันดับ 

1. Nutrilife 53 23 2 

2. Vistra 67 29.1 1 

3. The secret plus 36 15.7 3 

4. Amado 27 11.7 4 

5. KALO 11 4.8 7 

6. Colly 19 8.3 5 

7.อ่ืนๆ  17 7.4 6 

รวม 400 100  
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ตารางท่ี 4.13: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเหตุผลในการเลือกแบรนด 

        ผลิตภัณฑของตางประเทศ (ตอบมากกวา 1ขอ) 

 

เหตุผลในการเลือกแบรนดผลิตภัณฑของตางประเทศ จํานวน รอยละ อันดับ 

1. มีการรบัรอง (GMP) 176 28.8 2 

2. คุณภาพของผลิตภัณฑ 264 43.2 1 

3. มีปริมาณสารอาหารสูง 111 18.2 3 

4. มีราคาถูกและโปรโมชั่นท่ีคุมคา 60 9.8 4 

รวม 611 100.0  

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.13 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเหตุผลในการ 

แบรนดผลิตภัณฑของตางประเทศคือคุณภาพของผลิตภัณฑ ซ่ึงมีจํานวน 264 คน คิดเปนรอยละ 

43.2  รองลงมาคือมีการรับรอง (GMP) ซ่ึงมีจํานวน 176 คน คิดเปนรอยละ 28.8 รองลงมาคือมี

ปริมาณสารอาหารสูง 111 คน คิดเปนรอยละ 18.2 และมีราคาถูกและโปรโมชั่นท่ีคุมคา ซ่ึงมีจํานวน 

60 คนคิดเปนรอยละ 9.8 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.14: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามแบรนดผลิตภัณฑอาหารเสริม 

        ของตางประเทศยี่หอใดท่ีทานเลือกรับประทาน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 

แบรนดผลิตภัณฑอาหารเสริมของตางประเทศ  จํานวน รอยละ อันดับ 

Blackmore 211 38.4 1 

Now Food 134 24.4 2 

Doctor’s Best 63 11.5 3 

Neocell collagen 56 10.2 4 

21st Century Health 45 8.2 5 

Calcium New Chapter 6 1.1 9 

Jarrow Formulas 15 2.7 6 

Natural Factors 11 2.0 7 

อ่ืน 9 1.6 8 

รวม 559 100.0  
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ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.14 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกผลิตภัณฑ

อาหารเสริมของตางประเทศ ยี่หอคือ Blackmore ซ่ึงมีจํานวน 211 คน คิดเปนรอยละ 38.4 

รองลงมาคือ Now Foodซ่ึงมีจํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 24.4 รองลงมาคือ Doctor’s Best ซ่ึง

มีจํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 11.5 รองลงมาคือ Neocell collagen ซ่ึงมีจํานวน 56 คน  

คิดเปนรอยละ 10.2 รองลงมาคือ21st Century Health ซ่ึงมีจํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 8.2

รองลงมาคือ Jarrow Formulas ซ่ึงมีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 2.7 รองลงมาคือ Natural 

Factors ซ่ึงมีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 1.6 รองลงมาคือผลิตภัณฑอ่ืน ซ่ึงมีจํานวน 9 คน 

 คิดเปนรอยละ 1.6 และ Calcium New Chapter ซ่ึงมีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.1 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.15: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามแบรนดผลิตภัณฑอาหารเสริม 

        ของตางประเทศยี่หอใดท่ีทานเลือกรับประทาน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) (อ่ืน ๆ)  

 

แบรนดผลิตภัณฑอาหารเสริมของตางประเทศ จํานวน รอยละ อันดับ 

Pharmanex 2 0.5 2 

DHC 3 0.8 1 

MUSCLEPHARM 1 0.3 3 

GNC 1 0.3 3 

VITA XS 1 0.3 3 

Berocca Performance 1 0.3 3 

รวม 9 100.0  

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.15 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกผลิตภัณฑ

อาหารเสริมของตางประเทศ ยี่หอคือ DHC ซ่ึงมีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8 รองลงมาคือ 

Pharmanex ซ่ึงมีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 และยี่หอ MUSCLEPHARM, GNC, VITA XS, 

และ Berocca Performance ซ่ึงมีจํานวนอยางละ 1 คน คิดเปนรอยละ 0.3 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.16: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามปริมาณในการรับประทาน 

         ผลิตภัณฑอาหารเสริมภายใน 1 วัน  

 

ปริมาณในการรับประทานผลิตภัณฑอาหารเสริมภายใน 1 วัน จํานวน รอยละ อันดับ 

จํานวน  1 เม็ด 143 35.8 2 

จํานวน 2-3 เม็ด 207 51.8 1 

จํานวน 4-5 เม็ด 25 6.3 3 

มากกวา 5 เม็ด 25 6.3 3 

รวม 400 100.0  

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.16 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรับประทาน

ผลิตภัณฑอาหารเสริมภายใน 1 วันคือ 2-3 เม็ด ซ่ึงมีจํานวน 207 คน คิดเปนรอยละ 51.8 รอลงมา

คือจํานวน 1 เม็ด ซ่ึงมีจํานวน 143 คน คิดเปนรอยละ 35.8 และรับประมานจํานวน 4-5 เม็ด กับ

มากกวา เม็ด ซ่ึงมีจํานวนอยางละ 25 คน คิดเปนรอยละ 6.3 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.17: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามลักษณะของผลิตภัณฑอาหาร 

        เสริมท่ีทานรับประทาน(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 

ลักษณะของผลิตภัณฑอาหารเสริม  จํานวน รอยละ อันดับ 

แคปซูล 225 38.7 2 

ผง 69 11.9 3 

เม็ด 286 49.1 1 

อ่ืน 2 0.3 4 

รวม 582 100.0  

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.17 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกลักษณะ

ของผลิตภัณฑคือเม็ด ซ่ึงมีจํานวน 286 คน คิดเปนรอยละ 49.1  รองลงมาคือแคปซูล มีจํานวน 225

คน คิดเปนรอยละ 38.7 รองลงมาคือผง ซ่ึงมีจํานวน 69 คน คิดเปนรอย 11.9 และลักษณะของ

ผลิตภัณฑอ่ืน ๆ คือ ลักษณะแบบน้ํา ซ่ึงมีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.3 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.18: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผูท่ีมีอิทธิพลตอคุณภาพท่ีสุด 

        ในการใหขอมูลหรือมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริม 

 

ผูท่ีมีอิทธิพลตอคุณภาพท่ีสุดในการใหขอมูลหรือมี

อิทธิพลตอการเลือกซ้ือเกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริม  

จํานวน รอยละ อันดับ 

ผูเชี่ยวชาญ/ แพทย/ เภสัชกร 123 30.8 1 

คนใกลชิด เชน เพ่ือน ญาติ พ่ีนอง 86 21.5 3 

ประสบการณจากตนเอง 41 10.3 5 

ประสบการณจากกลุมคนท่ีมีชื่อเสียง เชน ศิลปน 

นักแสดง นางแบบ นักรอง 

51 12.8 4 

อิทธิสื่อตาง ๆ เชน วิทยุ โทรทัศน สื่อสังคมออนไลน 99 24.8 2 

รวม 400 100.0  

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.18 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกผูท่ีมี

อิทธิพลตอคุณภาพท่ีสุดในการใหขอมูลหรือมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริม

คือ  ผูเชี่ยวชาญ/ แพทย/ เภสัชกร ซ่ึงมีจํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 30.8 รองลงมาคืออิทธิสื่อตาง 

ๆ เชน วิทยุ โทรทัศน สื่อสังคมออนไลน ซ่ึงมีจํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.8 รองลงมาคือ 

คนใกลชิด เชน เพ่ือน ญาติ พ่ีนอง ซ่ึงมีจํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.5 รองลงมาคือ

ประสบการณจากกลุมคนท่ีมีชื่อเสียง เชน ศิลปน นักแสดง นางแบบ นักรอง ซ่ึงมีจํานวน 51 คน  

คิดเปนรอยละ 12.8 และประสบการณจากตนเอง ซ่ึงมีจํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.3 

ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.19: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชองทางในการเลือกซ้ือ 

        ผลิตภัณฑอาหารเสริม  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

 

 (ตารางมีตอ) 

ชองทางในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม จํานวน รอยละ อันดับ 

สั่งซ้ือผานอินเตอรเน็ต 259 40.6 1 

จากการขายตรง 26 3.9 5 

ศูนยจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริม 17 2.7 6 
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ตารางท่ี 4.19 (ตอ): จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชองทางในการเลือกซ้ือ 

                         ผลิตภัณฑอาหารเสริม  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 

 

 

 

 

 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.19 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกชองทางใน

การเลือกซ้ือผลิตภัณฑคือสั่งซ้ือผานอินเตอรเน็ต ซ่ึงมีจํานวน 259 คน คิดเปนรอยละ 40.6 รองลงมา

คือรานขายยา ซ่ึงมีจํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 18.7 รองลงมาคือรานท่ีมีการจําหนาย ซ่ึงมี

จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 17.2 รองลงมาคือรานท่ีมีการจําหนาย ซ่ึงมีจํานวน 108 คน คิดเปน

รอยละ 16.9 รองลงมาคือจาการขายตรง ซ่ึงมีจํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 3.9 และศูนยจําหนาย

ผลิตภัณฑอาหารเสริม ซ่ึงมีจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 2.7 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.20: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามทานซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 

         นําเขา เปนจํานวนเงินเทาไหร ตอการซ้ือ 1 ครั้ง  

 

ซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา เปนจํานวนเงิน

เทาไหร ตอการซ้ือ 1 ครั้ง 

จํานวน รอยละ อันดับ 

1. ไมเกิน 1,000 บาท 88 22.0 3 

2. 1,001-1,500 บาท 195 48.8 1 

3. 1,501-2,000 บาท 96 24.0 2 

4. 2,001 บาทข้ึนไป 21 5.3 4 

รวม 400 100.0  

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.20 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือผลิตภัณฑ

อาหารเสริมนําเขาตอครั้งคือ 1,001-1,500 บาท ซ่ึงมีจํานวน 195 คน คิดเปนรอยละ 48.8 รองลงมา

ชองทางในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม จํานวน รอยละ อันดับ 

รานท่ีมีการจําหนาย 108 16.9 4 

รานขายยา 119 18.7 2 

รานสะดวกซ้ือ เชน Watsons, Boots 110 17.2 3 

รวม 650 100.0  
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คือ 1,501-2,000 บาท ซ่ึงมีจํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24.0 รองลงมาคือ ไมเกิน 1,000 บาท ซ่ึง

มีจํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ และซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาตอครั้ง 2,001 บาทข้ึนไป ซ่ึงมี

จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.3 ตามลําดับ 

 

4.3 สวนท่ี 3 เปนขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นผูบริโภคท่ีมีตอกลยุทธปากตอปาก 

แสดงขอมูลดานกลยุทธปากตอปาก ซ่ึงประกอบไปดวย 3 ดาน ไดแก ดานขาวสารเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑ ดานคําแนะนํา และดานประสบการณสวนบุคคล โดยใชสถิติคาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐานของระดับ ความคิดเห็น  

 

ตารางท่ี 4.21: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีมี 

        ผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา 

 

 

จากตารางท่ี 4.21 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยดาน

ขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑในระดับมากท่ีสุดท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.82 แตเม่ือพิจารณารายขอ พบวา

ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในเรื่องการหาขอมูลและรายละเอียดเก่ียวกับผลิตภัณฑจาก

ดานขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ x ̄ S.D. การแปร

ผล 

1. ฉันมักจะหาขอมูลและรายละเอียดเก่ียวกับผลิตภัณฑจาก

ชองทางตาง ๆ อยูเสมอ 

4.36 .807 มากท่ีสุด 

2.ฉันทราบขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากการบอก

เลาจากบุคคลใกลชิด/เพ่ือน/ญาติ 

3.82 .953 มาก 

3. ฉันเปนผูหนึ่งท่ีใหความสําคัญกับขอมูลการรับรองจาก

หนวยงานตาง ๆ 

3.95 .949 มาก 

4. ฉันไดรับประโยชนจากการทราบขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ 3.65 .706 มาก 

5. ฉันทราบลักษณะหรือมีความเขาใจของผลิตภัณฑอาหาร

เสริมนั้นเปนอยางดี 

3.65 .905 มาก 

6. ฉันเปนหนึ่งท่ีจะติดตามขาวเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีมีการเปดตัว

ใหมอยูเสมอ 

3.54 1.035 มาก 

เฉลี่ยรวม 3.82 0.893 มาก 
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ชองทางตาง ๆ อยูเสมอ มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด ท่ีระดับคาเฉลี่ย 4.36 รองลงมาคือการให

ความสําคัญกับขอมูลการรับรองจากหนวยงานตาง ๆ มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด ท่ีระดับ

คาเฉลี่ย 3.95 รองลงมาคือทราบขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากการบอกเลาจากบุคคล

ใกลชิด/เพ่ือน/ญาติ มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.82 รองลงมาคือเรื่องมี

ความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด และเรื่องทราบลักษณะหรือมีความเขาใจของผลิตภัณฑอาหารเสริม

นั้นเปนอยางดี มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุดท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.65 และเรื่องการติดตามขาว

เก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีมีการเปดตัวใหมอยูเสมอ มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด ท่ีระดับคาเฉลี่ย 

3.54 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.22: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานดานคําแนะนําท่ีมีผลตอ 

                  การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา 

 

 

จากตารางท่ี 4.22 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยดาน

คําแนะนํา ในระดับมากท่ีสุด ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.82 แตเม่ือพิจารณารายขอ พบวาผูตอบแบบสอบถาม

มีความคิดเห็นในเรื่องการอานจากคํารีวิว(คําวิพากษวิจารณ)กอนท่ีจะบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม

นําเขา มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 4.14 รองลงมาคือคําแนะนําทําใหฉันทราบถึง

ขอเท็จจริงเก่ียวกับผลิตภัณฑ มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.90 รองลงมาคือ

ดานคําแนะนํา x ̄ S.D. การแปรผล 

7. ฉันมักจะอานจากคํารีวิว(คําวิพากษวิจารณ)กอนท่ีจะบริโภค

ผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา 

4.14 .812 มาก 

8. ฉันมักจะใหความสําคัญกับความแนะนําจากผูเชี่ยวชาญใน

ดานผลิตภัณฑอาหารเสริม 

3.84 .904 มาก 

9. คําแนะนําจากผูจําหนายทําใหฉันทราบถึงขอควรระวังในการ

บริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม 

3.69 .728 มาก 

10. ฉันมักจะเลือกบริโภคตามคําแนะของผูอ่ืน 3.58 .794 มาก 

11. คําแนะนําทําใหฉันทราบถึงขอเท็จจริงเก่ียวกับผลิตภัณฑ 3.90 .707 มาก 

12. คําแนะนําทําใหฉันเชื่อม่ันในผลิตภัณฑ 3.86 .802 มาก 

เฉลี่ยรวม 3.82 0.791 มาก 
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คําแนะนําทําใหฉันเชื่อม่ันในผลิตภัณฑ มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.86 

รองลงมาคือความสําคัญกับความแนะนําจากผูเชี่ยวชาญในดานผลิตภัณฑอาหารเสริม มีความคิดเห็น

อยูในระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.84 รองลงมาคือคําแนะนําจากผูจําหนายทําใหฉันทราบถึงขอควร

ระวังในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.69 และ

การเลือกบริโภคตามคําแนะของผูอ่ืน มีความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.58 

ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.23: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานดานประสบการณสวนบุคคลท่ีมีผล 

         ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา 

 

 

จากตารางท่ี 4.23 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยดาน

ประสบการณสวนบุคคล ในระดับมากท่ีสุด ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.63 แตเม่ือพิจารณารายขอ พบวาผูตอบ

แบบสอบถามมีความคิดเห็นในเรื่องซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพจึงมีความเชื่อม่ันตอผลิตภัณฑ มีความ

คิดเห็นอยูในระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 4.09 รองลงมาคือประสบการณในการบริโภคผลิตภณัฑ

ดานประสบการณสวนบุคคล x ̄ S.D. การแปรผล 

13. ฉันเคยซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพจึงมีความเชื่อม่ันตอ

ผลิตภัณฑ 

4.09 .785 มาก 

14. ฉันมีประสบการณในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม

นําเขาดวยตนเอง 

3.92 .791 มาก 

15. ประสบการณซ้ือผลิตภัณฑสอนใหฉันมีความรูในการเลือก

ซ้ือบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม 

3.88 .560 มาก 

16. ฉันเคยเห็นประสบการณในการบริโภคผลิตภัณฑอาหาร

เสริมนําเขาของคนอ่ืนจาก Social Network ฉันจึงเลือกท่ีจะ

บริโภคตาม 

3.86 .941 มาก 

17. ฉันจะวิพากษวิจารณเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีบริโภคแลวไม

เห็นผลผานทาง social network 

3.13 1.247 ปานกลาง 

18. ฉันเคยเผยแพรประสบการณของฉันในการบริโภคผาน

ชองทางตางๆ 

2.90 1.105 ปานกลาง 

เฉลี่ยรวม 3.63 0.905 มาก 
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อาหารเสริมนําเขาดวยตนเอง มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก  ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.92 รองลงมาคือ

ประสบการณซ้ือผลิตภัณฑสอนใหฉันมีความรูในการเลือกซ้ือบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม มีความ

คิดเห็นอยูในระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.88 รองลงมาคือเคยเห็นประสบการณในการบริโภค

ผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาของคนอ่ืนจาก Social Network มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก ท่ีระดับ

คาเฉลี่ย 3.86 รองลงมาคือการวิพากษวิจารณเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีบริโภคแลวไมเห็นผลผานทาง 

social network มีความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.13 และเคยเผยแพร

ประสบการณของฉันในการบริโภคผานชองทางตางๆ มีความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง ท่ีระดับ

คาเฉลี่ย 2.90 ตามลําดับ 

 

4.4 สวนท่ี 4  เปนขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศ

ของผูบริโภค                                                                              

แสดงขอมูลดานกระบวนการตัดสินใจ ซ่ึงประกอบไปดวย 5 ดาน ไดแก ดานการตระหรนัก

ถึงปญหา ดานแสวงหาขอมูล ดานประเมินทางเลือก ดานตัดสินใจ และดานทัศนคติหลังซ้ือ โดยใช

สถิติคาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็น  

 

ตารางท่ี 4.24: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานตระหนักถึงปญหา/ความตองการ 

 

 

จากตารางท่ี 4.24 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยดาน

ตระหนักถึงปญหา/ความตองการ ในระดับมากท่ีสุด ท่ีระดับคาเฉลี่ย 4.356 แตเม่ือพิจารณารายขอ 

พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในเรื่องผูหนึ่งท่ีตองการมีสุขภาพท่ีดี มีความคิดเห็นอยูใน

ระดับมากท่ีสุด ท่ีระดับคาเฉลี่ย 4.55 รองลงมาคือ ผูหนึ่งท่ีตองการปราศจากโรคภัย ไขเจ็บ มีความ

คิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด ท่ีระดับคาเฉลี่ย 4.54 และผูหนึ่งท่ีตองการความสวยงาม มีความคิดเห็น

อยูในระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.98 ตามลําดับ 

 

ตระหนักถึงปญหา/ความตองการ x ̄ S.D. การแปรผล 

1.ฉันเปนผูหนึ่งท่ีตองการมีสุขภาพท่ีดี 4.55 .555 มากท่ีสุด 

2.ฉันเปนผูหนึ่งท่ีตองการความสวยงาม 3.98 .947 มาก 

3.ฉันเปนผูหนึ่งท่ีตองการปราศจากโรคภัย ไขเจ็บ 4.54 .667 มากท่ีสุด 

เฉลี่ยรวม 4.356 0.965 มากท่ีสุด 



66 

ตารางท่ี 4.25: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานแสวงหาขอมูล 

 

 

จากตารางท่ี 4.25 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยดาน

แสวงหาขอมูลในระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.87 แตเม่ือพิจารณารายขอ พบวาผูตอบแบบสอบถาม 

มีความคิดเห็นในเรื่องมีการหาขอมูลจากแหลงตางๆ เชน website และ social media ตาง มีความ

คิดเห็นอยูในระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 4.11 รองลงมาคือกอนท่ีฉันจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑฉันจะ

คนหาขอมูลและสอบถามพนักงานขายอยูเสมอ ความคิดเห็นอยูในระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.86   

และการนึกถึงและหาขอมูลผลิตภัณฑท่ีกําลังเปนท่ีนิยมในทองตลาด ความคิดเห็นอยูในระดับมาก  

ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.65  ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.26: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานประเมินทางเลือก 

 

ดานแสวงหาขอมูล x ̄ S.D. การแปร

ผล 

4.ฉันมีการนึกถึงและหาขอมูลผลิตภัณฑท่ีกําลังเปนท่ี

นิยมในทองตลาด 

3.65 .837 มาก 

5. กอนท่ีฉันจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑฉันจะคนหาขอมูล

และสอบถามพนักงานขายอยูเสมอ 

3.86 .849 มาก 

6.ฉันมักจะมีการหาขอมูลจากแหลงตางๆ เชน website 

และ social media ตาง 

4.11 .798 มาก 

เฉลี่ยรวม 3.87 0.828 มาก 

ดานประเมินทางเลือก x ̄ S.D. การแปรผล 

7. ฉันจะประเมินทางเลือกผลิตภัณฑนั้นโดยดูจาก

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

4.10 .853 มาก 

8. ฉันจะประเมินทางเลือกผลิตภัณฑนั้นโดยดูจาก

ราคา 

4.11 .798 มาก 

9.ฉันจะประเมินทางเลือกผลิตภัณฑนั้นโดยดูจาก

ตราผลิตภัณฑ 

4.00 .869 มาก 

เฉลี่ยรวม 4.07 0.840 มาก 
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จากตารางท่ี 4.26 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยดาน

ประเมินทางเลือกในระดับมากท่ีสุด ท่ีระดับคาเฉลี่ย 4.07 แตเม่ือพิจารณารายขอ พบวาผูตอบ

แบบสอบถามมีความคิดเห็นในเรื่องประเมินทางเลือกผลิตภัณฑนั้นโดยดูจากราคา มีความคิดเห็นอยู

ในระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 4.11 รองลงมาคือประเมินทางเลือกผลิตภัณฑนั้นโดยดูจากคุณสมบัติ

ของผลิตภัณฑ มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 4.10 และประเมินทางเลือกผลิตภัณฑ

นั้นโดยดูจากตราผลิตภัณฑมีความคิดเห็นอยูในระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 4.00 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.27 : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานการตัดสินใจ 

 

 

จากตารางท่ี 4.27 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยดานการ

ตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด ท่ีระดับคาเฉลี่ย 4.01 แตเม่ือพิจารณารายขอ พบวาผูตอบแบบสอบถามมี

ความคิดเห็นในเรื่องตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเม่ือผลิตภัณฑนั้นเม่ือมีรายละเอียดครบถวน มีความคิดเห็น

อยูในระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 4.19 รองลงมาคือประเมินขอมูลอยางครบถวนแลว ฉันจะตัดสินใจ

โดยไมลังเล มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.99  และตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑตาม

ความเคยชิน มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.85 ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

ดานการตัดสินใจ x ̄ S.D. การแปรผล 

10. ฉันเปนคนหนึ่งท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑตามความ

เคยชิน 

3.85 .807 มาก 

11. ฉันตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเม่ือผลิตภัณฑนั้นเม่ือมี

รายละเอียดครบถวน 

4.19 .759 มาก 

12. เม่ือประเมินขอมูลอยางครบถวนแลว ฉันจะ

ตัดสินใจโดยไมลังเล 

3.99 .751 มาก 

เฉลี่ยรวม 4.01 0.772 มาก 
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ตารางท่ี 4.28: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานทัศนคติหลังซ้ือ 

 

 

จากตารางท่ี 4.28 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยดาน

แสวงหาขอมูลในระดับมากท่ีสุด ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.92แตเม่ือพิจารณารายขอ พบวาผูตอบ

แบบสอบถามมีความคิดเห็นในเรื่องเม่ือผลิตภัณฑนั้นมีคุณภาพฉันมักจะบอกตอ มีความคิดเห็นอยูใน

ระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 4.02 รองลงมาคือบริโภคผลิตภัณฑใดแลวเกิดความพึงพอใจฉันมักจะ

กลับมาซ้ือซํ้า มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.99 และผลิตภัณฑท่ีฉันใชมีความ

หลากหลายของชนิด แลวมีผลิตภัณฑใดท่ีใชดีฉันจะเลือกซ้ือยี่หอนั้นท้ังหมด มีความคิดเห็นอยูใน

ระดับมาก ท่ีระดับคาเฉลี่ย 3.77 ตามลําดับ 

 

4.5 สวนท่ี 5  การวิเคราะหการกลยุทธปากตอปากท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหาร

เสริมนําเขา 

การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานการวิจัย เรื่องการศึกษาถึงกลยุทธปากตอปากท่ี

สงผลตอการตัดสินใจซ้ืออาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดย

ใชการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) มีผลการวิเคราะหและมีความหมาย

ของสัญลักษณตางๆ ดังนี้   

B      หมายถึง คาสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณในสมการท่ีเขียนในรูปคะแนนดิบ                               

Beta หมายถึง คาสัมประสิทธิ์การถดถอยในแบบคะแนนมาตรฐาน                                                   

t      หมายถึง คาสถิติท่ีใชทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับคาเฉลี่ยสมการแตละคาท่ีอยูในสมการ     

Sig.   หมายถึง ระดับนัยสําคัญ                                                                                      

Tolerance  หมายถึง คาท่ีสภาพของกลุมของตัวแปรอิสระในสมการมีความสัมพันธกัน                                                                                                                          

VIF   หมายถึง คาท่ีสภาพของกลุมของตัวแปรอิสระในสมการมีความสัมพันธกัน 

ดานทัศนคติหลังซ้ือ x ̄ S.D. การแปรผล 

13. ถาฉันบริโภคผลิตภัณฑใดแลวเกิดความพึงพอใจฉัน

มักจะกลับมาซ้ือซํ้า 

3.99 .753 มาก 

14. เม่ือผลิตภัณฑนั้นมีคุณภาพฉันมักจะบอกตอ 4.02 .709 มาก 

15. ถาผลิตภัณฑท่ีฉันใชมีความหลากหลายของชนิด แลวมี

ผลิตภัณฑใดท่ีใชดีฉันจะเลือกซ้ือยี่หอนั้นท้ังหมด 

3.77 .789 มาก 

เฉลี่ยรวม 3.92 0.749 มาก 
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สมมติฐานท่ี 1 กลยุทธปากตอปากท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา

จากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางท่ี 4.29: การวิเคราะหความแปรปรวน (ANOVA) ของการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (n=400) 

 

ตัวแปรอิสระ B Beta t Sig. 

คาคงท่ี 1.327  12.498 .000 

กลยุทธปากตอปาก 0.722 0.792 25.864 .000 

Note: R² = 0.792, Adjust R² = 0.626, F= 668.395, *P< 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.29 ผลการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 

อธิบายไดวา กลยุทธปากตอปาก (Sig=0.000) สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเขาจาก

ตางประเทศของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร นอกจากนี้ เม่ือพิจารณาน้ําหนักของผลกระทบของตัว

แปรอิสระท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา กลยุทธปากตอปาก (ß = 0.792) หมายความวา กลยุทธปากตอปากมี

อิทธิพลเชิงบวกกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร กลาววา กลยุทธปากตอปากมีผลมากข้ึน 1 หนวย จะมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมเขาจากตางประเทศ เพ่ิมข้ึน 0.792 

สัมประสิทธิ์การกําหนด (R² = 0.626) แสดงใหเห็นวา อิทธิพลของกลยุทธปากตอปาก ดาน

ขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ ดานคําแนะนํา และดานประสบการณ สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

อาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คิดเปนรอยละ 62.6% ท่ี

เหลืออีกรอยละ  31.4% เปนผลเนื่องมาจากตัวแปรอ่ืนท่ีไมไดนํามาพิจารณา 
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ตารางท่ี 4.30: ผลการวิเคราะหการความถดถอยเชิงพหุ ถึงกลยุทธปากตอปากโดยรวมท่ีสงผลตอการ 

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ในเขตรายดาน 

 

Note: R² = 0.648, Adjust R² = 0.645, F = 242.779 *P< 0.05 

 

จากคา R Square (R2) = 0.648 อธิบายไดวา การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา

จากตางประเทศ เปนผลมากลยุทธปากตอปาก ท้ัง 3 ดาน 64.8%  สวนท่ี เหลืออีก 35.2% เปนผล

มาจากปจจัยอ่ืนท่ีไมทราบได 

ผลการทดสอบความมีอิทธิพลระหวางกลยุทธปากตอปากสงผลตอการการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศ ในรายดานโดยเปนการแสดงผลการทดสอบสมมติฐาน

ยอย ตามตารางท่ี 4.30 พบวา 

สมมติฐานยอยท่ี 2 กลยุทธปากตอปาก ดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบวาขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ (Sig=0.009) สงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

อาหารเสริมเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เมือพิจารณาน้ําหนักของ

ผลกระทบของตัวแปรอิสระท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศ

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ (ß = 0.115) สงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

 สมมติฐานยอยท่ี 3 กลยุทธปากตอปาก ดานคําแนะนํา สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

อาหารเสริมเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

กลยุทธปากตอปาก 

การตัดสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริมหรือวิตามินนําเขาจาก

ตางประเทศ 

B Beta t Sig. Tolerance VIF 

คาคงท่ี 1.456  12.707 .000   

ดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ .090 .115 2.643 .009 .473 2.114 

ดานคําแนะนํา .226 .244 6.164 .000 .569 1.757 

ดานประสบการณสวนบุคคล .380 .536 11.272 .000 .393 2.546 
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 พบวาดานคําแนะนํา (Sig=0.000) สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจาก

ตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือพิจารณาน้ําหนักของผลกระทบของตัวแปร

อิสระท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา ดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ (ß = 0.244) สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ท่ี 0.05 

 สมมติฐานยอยท่ี 4 กลยุทธปากตอปาก ดานประสบการณสวนบุคคล สงผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

พบวาดานประสบการณสวนบุคคล (Sig=0.000) สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหาร

เสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เมือพิจารณาน้ําหนักของผลกระทบ

ของตัวแปรอิสระท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ (ß = 0.536) สงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

เม่ือพิจารณาน้ําหนักของกระทบตัวแปรอิสระท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหาร

เสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ดานประสบการณสวนบุคคล  

(ß = 0.536) สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร รองลงมาไดแก ขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ (ß = 0.244)และดานคําแนะนํา  (ß 

= 0.115) ตามลําดับ 

สัมประสิทธิ์การกําหนด (R² = 0.645) แสดงใหเห็นวา อิทธิพลของกลยุทธปากตอปาก 

ดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ ดานคําแนะนํา และดานประสบการณ สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คิดเปนรอยละ 

35.5% ท่ีเหลืออีกรอยละ  64.5% เปนผลเนื่องมาจากตัวแปรอ่ืนท่ีไมไดนํามาพิจารณา 

นอกจากนี้ จาการตรวจสอบ Multicollinearity โดยใชคา Variance Inflation Factor 

(VIF) ซ่ึงคา VIF ท่ีมีคาเกิน 5.0 แสดงวา ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธกันเอง ดังนั้น กอนนําตัวแปร 

อิสระใด ๆ เขาสูสมการถดถอยควรพิจารณารายละเอียดความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระกอน ซ่ึง 

วิธีการทดสอบความสัมพันธของตัวแปรอิสระมีอยูหลายแนวทาง 

(ประสิทธิ์ สันติกาญจน,  2551) โดยงานวิจัยฉบับนี้ผูวิจัยไดใชวิธีการตรวจสอบความสัมพันธกัน

ระหวางตัวแปรอิสระอยู 2 วิธ ีไดแก 

1) การตรวจสอบจากคา Variance Inflation Factor (VIF) ของตัวแปรอิสระ 

2) การตรวจสอบจากคา Tolerance ของตัวแปรอิสระ 
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โดยท่ีคา Tolerance และ Variance Inflation Factor (VIF) เปนตัวบงบอกวา ตัวแปร

ใดบางท่ีไมเปนอิสระตอกัน โดยท่ีคาท้ังสองนี้เปนสวนกลับตอกัน ดังแสดงไดในสมการขางลางนี้ 

(ประสิทธิ์ สันติกาญจน, 2551) 

Toli =  1/ VIFi   =  1-1-Ri² 

และ     Toli  =   1-1- Ri² 

เพราะฉะนั้น    VIF  =   1/1- Ri²   =  1/ Toli 

 

 ดังนั้น คา VIF และ คา R² จะมีความสัมพันธทางตรงกันขาม กลาวคือ จะไมรับตัวแปรอิสระ

เขาในสมการถดถอย ถา Ri² หรือ VIFi หรือ Toli มีคาต่ํา ซ่ึงผลการวิเคราะห พบวา คา Tol 

ของตัวแปรอิสระ มีคาเทากับ 0.412 – 0.792 ซ่ึงสูงกวาเกณฑข้ันต่ํา คือ> 0.40 (Allison, 1999) คา 

VIF ของตัวแปรอิสระมีคาตั้งแต 1.830– 2.737 ซ่ึงมีคาไมเกิน 5.0 แสดงวา ตัวแปรอิสระมี 

ความสัมพันธกันแตไมมีนัยสําคัญ (Zikmund, Babin, Carr & Griffin, 2013, p. 590)  

 

ภาพท่ี 4.1 : การศึกษาถึงกลยุทธปากตอปากท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา 

                จากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสามารถสรุปผลการวิเคราะหใน 

                กรอบแนวคิดการวิจัย  

 

ตัวแปรอิสระ ( Independent Variable )   ตัวแปรตาม ( Dependent Variable ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กลยุทธปากตอปาก  

ดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ 

(ß = 0.115, Sig =0.009*) 
 

กลยุทธปากตอปาก 

ดานคําแนะนํา 

(ß = 0.224, Sig =0.000*) 

กลยุทธปากตอปาก  

ดานประสบการณสวนบุคคล 

(ß = 0.536, Sig =0.000*) 
 

 

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม

นําเขาจากตางประเทศ 
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 จากผลของการทดสอบคาสถิติของคาสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระไดผลสรุปวา กลยุทธปาก

ตอปากเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศ

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการทดสอบคาสถิติของคาสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระ

ไดสรุปวา กลยุทธปากตอปากเปนปจจัยมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 เม่ือวิเคราะหตัวแปรอิสระในรายดานของกลยุทธปากตอปาก พบวา ดานขาวสารเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑ ดานคําแนะนํา และดานประสบการณสวนบุคคล เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงในแตละดานชวยสงเสริมใหกลยุทธปากตอปากมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมมากยิ่งข้ึน เพราะหากดูจากคา (ß) ในภาพรวม (ß=0.792) ) ซ่ึงมีคาสูงกวา

ปจจัยยอยแตละดาน คือ ดานประสบการณสวนบุคคล (ß=0.536),ดานคําแนะนํา (ß=0.244)  

และ ดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ (ß=0.140) ดังนั้น ทุก ๆปจจัยยอยของกลยุทธปากตอปากใน 

แตละดานชวยสงเสริมใหกลยุทธปากตอปากนั้นมีประสิทธิภาพท่ีสูงมากยิ่งข้ึน หากมีการผสมผสาน

รวมกันและเปนไปในทิศทางเดียวกันก็จะทําใหผูบริโภคเกิดการรับทราบเก่ียวกับผลิตภัณฑ เกิดการ

บอกตอและกลับบริโภคซํ้า 

 เม่ือพิจารณาตามลําดับท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจาก

ตางประเทศ จากคาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (ß) ปจจัยดานประสบการณสวนบุคคล 

มีอิทธิพลเชิงบวกกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปจจัยดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ และปจจัยท่ีสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเปนอันดับสุดทายคือ ดานคําแนะนํา 
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4.6 สวนท่ี 6 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 

 

ตารางท่ี 4.31: สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 

 

สมมุติฐาน  ผลการทดสอบ

สมมุติฐาน 

สมมุติฐานท่ี 1: กลยุทธปากตอปากสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหาร

เสริมนําเขาจากตางประเทศ 

 

สอดคลอง 

สมมุติฐานท่ี 2: ปจจัยดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศ 

 

สอดคลอง 

สมมุติฐานท่ี 3: ปจจัยดานคําแนะนําสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหาร

เสริมนําเขาจากตางประเทศ 

 

สอดคลอง 

สมมุติฐานท่ี 4: ปจจัยดานประสบการณสวนบุคคลสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศ 

 

สอดคลอง 

 

ผลการทอดสอบสมมุติฐานตามตารางท่ี 4.31 สรุปไดวา การศึกษาถึงกลยุทธปากตอปากท่ี

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร มีความสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไวและเม่ือพิจารณาปจจัยยอยพบวา ปจจัยยอย 

บางดาน ไดแก ปจจัยดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ ปจจัยดานคําแนะนํา และปจจัยดาน

ประสบการณสวนบุคคลสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 5 

สรุปและอภิปรายผล 

 

การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัย เปนการวิจัยเชิงปริมาน (Quantitative Research) โดยใชวิธีการ

สํารวจ (Survey Research) โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงกลยุทธปากตอปากท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้คือ ผูบริโภคท่ี

บริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศในเขตกรุงเทพมหานครและกลุมตัวอยางท่ี

ทําการศึกษามีจํานวน 400 คน และใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS Version 20 ในการวิเคราะหขอมูล 

สถิติท่ีใชสําหรับวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา ไดแก การแจกแจงความถ่ี (Frequency) รอยละ 

(Percentage) คาคะแนนเฉลี่ย (Mean) คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 

และสถิติท่ีใชสําหรับวิเคราะหหาขอมูลเชิงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมติฐาน ไดแก การวิเคราะหการ

ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) ซ่ึงมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สามารถ

สรุปผลการวิจัยได ดังนี้ผลการวิจัยสรุปไดดังนี้ 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

 จากการวิเคราะหขอมูล การศึกษาถึงกลยุทธปากตอปากท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

อาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปไดดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

จากการสํารวจกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศ

หญิง มีอายุคาเฉลี่ยอยูท่ี 33 ป มีสถานภาพ โสด สมาชิกภายในครอบครัวสวนใหญอยูท่ี 4 คน มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูในชวง 

20,001 - 30,000  บาท 

สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม  

จากการสํารวจกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญท่ีเคย

รับประทานผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศ ตัดสินใจเลือกซ้ือเลือกรับประทาน

ผลิตภัณฑเพ่ือเพ่ิมความจําหรือบํารุงสมอง เพราะตองการมีสุขภาท่ีแข็งแรง และเนื่องจากมีคนแนะนํา

ใหรับประทาน ซ่ึงสวนใหญรับประทานแบรนดผลิตภัณฑนําเขาจากตางประเทศ เพราะผลิตภัณฑ

ตางประเทศนั้นมีคุภาพและมีการรับรองจาก (GMP) ซ่ึงยี่หอนั้นก็คือ Blackmore และ Now Food 

ลักษณะของผลิตภัณฑอาหารเปนแบบ เม็ด รับประทานครั้งละ จํานวน 2-3 เม็ด โดยมีมีผูท่ีมีอิทธิพล
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ตอการตัดสินใจ คือ ผูเชี่ยวชาญ/ แพทย/ เภสัชกร ผูบริโภคจะเลือกสั่งซ้ือผานอินเตอรเน็ต มี

คาใชจายในการซ้ือตอครั้งจํานวน 1,001-1,500 บาท 

สวนท่ี 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับความคิดเห็นผูบริโภคท่ีมีตอกลยุทธปากตอปาก 

การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับความคิดเห็นกลยุทธปากตอปากท้ัง 3 ดาน ไดแก ดานขาวสาร

เก่ียวกับผลิตภัณฑ ดานคําแนะนําและดานประสบการณสวนบุคคล สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเม่ือพิจารณาพบวา 

1. ปจจัยดานประสบการณสวนตัว 

ผูตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยในดานนี้เปนอันดับแรก 

ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอดานประสบการณสวนตัวอยูในระดับมากและเม่ือพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา ทุกขอมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง - มาก โดยเรียงจากมากไปหานอย   1) 

ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาการซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพจึงมีความเชื่อม่ันตอผลิตภัณฑ 2) ผูบริโภคให

ความคิดเห็นวาประสบการณในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาดวยตนเอง 3) ผูบริโภคให

ความคิดเห็นวาประสบการณซ้ือผลิตภัณฑสอนใหมีความรูในการเลือกซ้ือบริโภคผลิตภัณฑอาหาร

เสริม 4) ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาเคยเห็นประสบการณในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา

ของคนอ่ืนจาก Social Network 5) ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาการวิพากษวิจารณเก่ียวกับผลิตภัณฑ

ท่ีบริโภคแลวไมเห็นผลผานทาง Social Network 6) ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาเคยเผยแพร

ประสบการณสวนตัวในการบริโภคผานชองทางตางๆ 

2. ปจจัยดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ 

 ผูตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยในดานนี้เปนอันดับท่ีสอง 

ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑอยูในระดับมากและเม่ือพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา ทุกขอมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับ มาก - มากท่ีสุด โดยเรียงจากมากไปนอย ไดแก 

 1) ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาเปนผูท่ีหาขอมูลและรายละเอียดเก่ียวกับผลิตภัณฑจากชองทางตาง ๆ 

อยูเสมอ 2) ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาเปนผูหนึ่งท่ีใหความสําคัญกับขอมูลการรับรองจากหนวยงาน

ตาง ๆ 3) ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาทราบขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากการบอกเลา

จากบุคคลใกลชิด/เพ่ือน/ญาติ 4) ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาทราบลักษณะหรือมีความเขาใจของ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมนั้นเปนอยางดี 5)ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาไดรับประโยชนจากการทราบ

ขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ 6) ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาเปนผูหนึ่งท่ีจะติดตามขาวเก่ียวกับผลิตภัณฑ

ท่ีมีการเปดตัวใหมอยูเสมอ 

3.ปจจัยดานคําแนะนํา 

ผูตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยในดานนี้เปนอันดับท่ีสาม 

ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอดานคําแนะนําอยูในระดับมากและเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขอมี
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ระดับความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง - มาก โดยเรียงจากมากไปนอย ไดแก 1) ผูบริโภคใหความ

คิดเห็นวาการอานจากคํารีวิว(คําวิพากษวิจารณ)กอนท่ีจะบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา  

2) ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาคําแนะนําทําใหฉันทราบถึงขอเท็จจริงเก่ียวกับผลิตภัณฑ 3) ผูบริโภคให

ความคิดเห็นวาคําแนะนําทําใหผูบริโภคเกิดความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑ 4) ผูบริโภคใหความคิดเห็นวา

การใหความสําคัญกับความแนะนําจากผูเชี่ยวชาญในดานผลิตภัณฑอาหารเสริม5) ผูบริโภคใหความ

คิดเห็นวาคําแนะนําจากผูจําหนายทําใหฉันทราบถึงขอควรระวังในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม   

6) ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาเลือกบริโภคตามคําแนะของผูอ่ืน 

สวนท่ี 4 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจาก

ตางประเทศ  

ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นโดยรวมตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนําเขาจากตางประเทศอยู

ในระดับมาก โดยพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีการตัดสินใจในระดับมาก - มากท่ีสุด ซ่ึง มีการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาท้ังหมด 5 ดาน ไดแก ดานความตระหนักถึงปญหา/ความ

ตองการ ดานแสวงหาขอมูล ดานประเมินทางเลือก ดานการตัดสินใจ และดานทัศนคติหลังซ้ือ เม่ือ

พิจารณาก็พบวา 

1. ดานความตระหนักถึงปญหา/ความตองการ 

ผูตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยในดานนี้เปนอันดับแรก ผูบริโภคมีความ

คิดเห็นตอดานความตระหนักถึงปญหา/ความตองการอยูในระดับมากและเม่ือพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา ทุกขอมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก - มากท่ีสุด โดยมีการเรียงจากมากไปหานอย 1) 

เปนผูหนึ่งท่ีตองการปราศจากโรคภัย ไขเจ็บ 2) เปนผูหนึ่งท่ีตองการมีสุขภาพท่ีดี  3) เปนผูหนึ่งท่ี

ตองการความสวยงาม 

2. ดานการตัดสินใจ 

ผูตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยในดานนี้เปนอันดับท่ีสองผูบริโภคมีความ

คิดเห็นตอดานการตัดสินใจอยูในระดับมากและเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขอมีระดับความ

คิดเห็นอยูในระดับมาก โดยมีการเรียงจากมากไปหานอย 1ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเม่ือผลิตภัณฑนั้น

เม่ือมีรายละเอียดครบถวน 2) เม่ือประเมินขอมูลอยางครบถวนแลว ผูบริโภคจะตัดสินใจโดยไมลังเล 

3) เปนคนหนึ่งท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑตามความเคยชิน 

3. ดานทัศนคติหลังซ้ือ 

ผูตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยในดานนี้เปนอันดับท่ีสาม ผูบริโภคมีความ

คิดเห็นตอดานทัศนคติหลังซ้ืออยูในระดับมากและเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขอมีระดับความ

คิดเห็นอยูในระดับมาก โดยมีการเรียงจากมากไปหานอย 1) ผลิตภัณฑนั้นมีคุณภาพผูบริโภคมักจะ
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บอกตอ 2) ถาบริโภคผลิตภัณฑใดแลวเกิดความพึงพอใจฉันมักจะกลับมาซ้ือซํ้า3) ถาผลิตภัณฑ 

ท่ีฉันใชมีความหลากหลายของชนิด แลวมีผลิตภัณฑใดท่ีใชดีผูบริโภคจะเลือกซ้ือยี่หอนั้นท้ังหมด 

4. ดานแสวงหาขอมูล 

ผูตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยในดานนี้เปนอันดับท่ีสี่ ผูบริโภคมีความ

คิดเห็นตอดานแสวงหาขอมูลอยูในระดับมากและเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขอมีระดับความ

คิดเห็นอยูในระดับมาก โดยมีการเรียงจากมากไปหานอย 1) ผูบริโภคมักจะมีการหาขอมูลจากแหลง

ตางๆ เชน website และ social media ตาง ๆ 2) กอนท่ีจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑจะคนหาขอมูล

และสอบถามพนักงานขายอยูเสมอ 3) มีการนึกถึงและหาขอมูลผลิตภัณฑท่ีกําลังเปนท่ีนิยมใน

ทองตลาด 

5. ดานประเมินทางเลือก 

ผูตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยในดานนี้เปนอันดับท่ีสี่ ผูบริโภคมีความ

คิดเห็นตอดานประเมินทางเลือกอยูในระดับมากและเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขอมีระดับ

ความคิดเห็นอยูในระดับมาก โดยมีการเรียงจากมากไปหานอย 1) ประเมินทางเลือกผลิตภัณฑนั้นโดย

ดูจากราคา 2) ประเมินทางเลือกผลิตภัณฑนั้นโดยดูจากคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 3) ประเมินทางเลือก

ผลิตภัณฑนั้นโดยดูจากตราผลิตภัณฑ 

 

5.2 ผลการวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมุติฐาน 

 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน สรุปไดดังตอไปนี้ 

 สมมติฐานหลัก : กลยุทธปากตอปาก สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา

จากตางประเทศของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานขอท่ี 1 : กลยุทธปากตอปาก ดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ สงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

สอดคลองสมมติฐานท่ีตั้งไว 

  สมมติฐานขอท่ี 2 : กลยุทธปากตอปาก ดานคําแนะนํา ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ไมสอดคลองสมมติฐาน

ท่ีตั้งไว 

  สมมติฐานขอท่ี 3 : กลยุทธปากตอปาก ดานประสบการณสวนบุคคล สงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร สอดคลอง

สมมติฐานท่ีตั้งไว 
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5.3 การอภิปรายผล 

 ผลการศึกษาสรุปไดวา สมมุติฐานท่ี 1 กลยุทธปากตอปาก สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิต 

ภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงไดมีการอธิบายวา วา 

การสื่อสารแบบปากตอปากเปนการสื่อสารท่ีมีอํานาจ เนื่องจากผูบริโภคทดลองใชผลิตภัณฑแลวเกิด

ความพึงพอใจ จึงมีการบอกตอทําใหขาวสารของผลิตภัณฑนั้นแพรกระจายไดอยางรวดเร็ว โดยยิ่งมี

การแนะนําจากคนใกลชิดจะทําใหผลิตภัณฑเกิดการยอมรับ ซ่ึงนักการตลาดหรือผูประกอบการสวน

ใหญใชกลยุทธปากตอปากเพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจซ้ือในยุค

ปจจุบัน เพราะพฤติกรรมของมนุษยมีการเปลี่ยนแปลอยูเสมอ ซ่ึงข้ึนอยูกับสภาพแวดลอมของสังคม 

ณ ขณะนั้น ผูบริโภคสวนใหญท่ีตองการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมจะศึกษาหาขอมูลโดยการดูคํา

วิพากษวิจารณของผลิตภัณฑหรือท่ีเรียกวา (การรีวิว) เพราะเปนหนึ่งชองทางท่ีทําใหผูบริโภคตัดสินใจ

ซ้ือ เนื่องจากเปนการหาผูทดลองใชผลิตภัณฑมาเลาถึงประสบการณสวนบุคคลในการบริโภค

ผลิตภัณฑเพ่ือบอกตอถึงผลลัพทหรือความพึงพอใจ ดังนั้นกลยุทธปากตอปากเปนกลยุทธท่ีมีคุณภาพ 

สามารถสรางยอดขายไดอยางรวดเร็วและสรางความม่ันใจใหกับผูบริโภคอยางมาก ผลดังกลาวมีความ

สอดคลองกับแนวคิดและทฤษฏีของริชินสและรูท-แชฟเฟอร (Richins& Root-Shaffer, quoted in 

Assel, 1998, pp.605-606) กลาวไววา กลยุทธปากตอปากหมายถึง กลยุทธท่ีมีการบอกตอกันโดย

ผานการสื่อสารตางเพ่ือเปนการเผยแพรขอมูล และถือวาเปนการกระจายขาวสารไดรวดเร็วซ่ึงมีการ

แบงประเภทของ Word-of-mouth-Communication แบงออกเปน 3 รูปแบบคือ ขาวสารเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑ การใหคําแนะนํา และประสบการณสวนตัว ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ชนิดา  

พัฒกิตติสรกุล (2553) ศึกษาเรือ่ง E-Word of Mouth มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของ

ผูบริโภคบนอินเตอรเน็ต การสื่อสารแบบปากตอปากนั้น เปนการสื่อสารท่ีทรงพลังอยางมาก เพราะ

ผูบริโภคสวนใหญทําการคนหาขอมูลจากอินเตอร เพ่ือเปนการเก็บรวบรวมขอมูลใหเพียงพอตอการท่ี

จะตัดสินใจซ้ือสินคาดวยความม่ันใจ ซองทางอินเตอรก็ถือเปนชองทางท่ีผูบริโภคท้ังหลายสามารถ

คนหาขอมูลไดรวดเร็วและสะดวก มากยิ่งข้ึน 

ผลการศึกษาท่ีสรุปวา สมมุติฐานท่ี 2 กลยุทธปากตอปากดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงไดมีการอธิบายวา ขาวสารเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขานั้นมี

ความสําคัญตอผูบริโภคอยางมาก เพราะอาจเกิดจากการไดรับขอมูลท่ีครบถวนในเรื่อง สวนผสม 

ราคา การรับรองจากหนวยงานตาง ๆ จึงทําใหมีความเขาใจในตัวของผลิตภัณฑมากข้ึน ยิ่งการหา

ขอมูลขาวสารไดจากหลากหลายชองทาง ก็ยิ่งทําใหผูบริโภคไดรับถึงรายละเอียดตาง ๆ ไดงาย จนทํา

ใหเกิดความเชื่อม่ัน และตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศ ผลดังกลาวมีความ

สอดคลองกับแนวคิดและทฤษฏีของแคทซกับลาซารสเฟลด ( Katz & Lazarsfeld, 1998, p.606 ) 
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ไดมีการกลาววา ขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ คือ ขอมูลหรือขอเท็จจริงเก่ียวกับผลิตภัณฑอาจจะเปน

การใหขาวสารเปนไปในทางบวกหรือลบ ซ่ึงจะผานโดยการพูดปากตอปาก หรือผานสื่ออิเล็กทรอนิกส

ตาง ๆ ไปสูผูบริโภคท้ังหลาย ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของมุชาภร โยธะวงษ (2556) ศึกษาเรื่อง 

อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนท่ีสงผลตอการรับรูคุณคาตราสินคาและ

การตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุน ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคสวนใหญ

นั้นเปนเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทาง

ออนไลน เปนการกระจายขาวสารหรือรับทราบเก่ียวกับขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑนิดนั้น ๆ หรืออาจจะ

เปนสถานท่ีตาง ๆ และยิ่งจะทําใหผูบริโภคเกิดความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑนั้น ๆ มากยิ่งข้ึนซ่ึงผูบริโภคท่ี

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑจะมีการหาขอมูลและรายละเอียดเก่ียวกับผลิตภัณฑจากชองทางตาง ๆ เพ่ือ

เปนแนวทางในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ เนื่องจากผลิตภัณฑจะมีหลากหลายยี่หอและสรรพคุณท่ี

แตกตางกัน  

ผลการศึกษาท่ีสรุปวา สมมุติฐานท่ี 3 กลยุทธปากตอปาก ดานการใหคําแนะนํา สงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีการ

อธิบายไดวา คําแนะนําเปนเครื่องบงบอกแนะแนวทาง สามารถทําใหผูบริโภคเชื่อม่ัน ยิ่งผูท่ีแนะนํา

เปนคนท่ีมีความนาเชื่อถือหรือมีความเชี่ยวชาญ ยิ่งไปกวานั้นการบอกตอโดยคนรูจัก/ญาติ เพ่ือน เปน

ขอความท่ีสื่อสารแลวทําใหผูบริโภคไวใจกอนถือวาเปนคนท่ีแนะนําท่ีทําใหผูบริโภคเชื่อใจอยางมาก 

เพราะจะทําใหผูบริโภคทราบถึงขอเท็จจริงของผลิตภัณฑนั้นท่ีจะรับประทานผลิตภัณฑอาหารเสริมได

มีการคนควาหาขอมูลและยังมีการอานวีวิวตาง เก่ียวกับผลิตภัณฑตัวนั้น กอนรับประทาน ดังนั้น

ผูบริโภคจึงตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศ  ผลดังกลาวมีความสอดคลองกับ

แนวคิดและทฤษฎีของริชินสและรูท-แชฟเฟอร (Richins & Root-Shaffer, quoted in Assel,  

1998, pp.605-606) ไดมีการกลาววา คําแนะนํา คือ การบงบอกแนวทางหรือชี้ใหเห็นถึงหนทางออก

ของปญหานั้น และอาจจะเปนการบอกขอมูลเท็จจริงตาง ๆ ของผลิตภัณฑท่ีซ่ึงบอกถึงขอดีและ

ขอเสียของผลิตภัณฑ เพ่ือเปนการผูบริโภคเลือกและตัดสินใจไดอยางไมลังเล ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย

ของ ไอรินทร ศิระบุณยสิทธิ์ (2557) ศึกษาเรื่อง อิทธิพลของการสื่อสารแบบปากตอปาก และ

ภาพลักษณของบริษัทจัดหางานท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริษัทจัดหางานจากคุณประโยชนท่ี

ไดรับของผูหางานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา คําแนะนําก็เปนปจจัยหนึ่งท่ีสามารถทํา

ใหผูบริโภคท้ังหลายมีความเชื่อม่ันตอผลิตภัณฑ เพราะคําแนะนําคือขอมูลท่ีเปนขอเท็จจริงเปนการ

เสนอขอมูลตางๆ เพ่ือทําใหผูบริโภครับทราบถึงผลิตภัณฑ สถานท่ี บริษัทนั้น ยิ่งในยุคปจจุบัน จะมี

ผูบริโภคมากมายจะมารีวิวหรือแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑตาง ๆ เพ่ือเปนการทําใหผูบริโภค

ท่ีไมเคยรูจักหรือไมเคยทดลองไดทราบถึงขอมูลหรือวิธีรับมือตาง ๆ 
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ผลการศึกษาท่ีสรุปวา สมมุติฐานท่ี 4 กลยุทธปากตอปาก ดานประสบการณสวนบุคคล 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ซ่ึงมีการอธิบายไดวา ประสบการณสวนตัวถือวาเปนจุดสําคัญอยางยิ่งในยุคปจจุบัน  เพราะเปนการ

บงชี้ถึงความนาเชื่อ ประสิทธิภาพ และคุณภาพของผลิตภัณฑ ดิฉันเปนบุคคลท่ีชอบอานถึง

ประสบการณในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม ซ่ึงถือไดวา กลยุทธปากตอปากในปจจัยดานนี้ 

ผูประกอบการท้ังหลายนํามาเปนกลยุทธหลักในการจําหนายผลิตภัณฑ จึงทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศ ผลดังกลาวมีความสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีของ 

เอสเซล (Assel, 1998, p.605 )ไดมีการกลาววา ประสบการณสวนบุคคล คือ สิ่งท่ีเราเคยกระทํามา

ในอดีต จนเกิดเปนความรูความชํานาญและกลายมาเปนความสามารถ หรืออาจจะหมายถึง การแสดง

ความคิดเห็นตอการใชผลิตภัณฑตางๆ มาในอดีตโดยบงบอกถึงขอดีและขอเสียของผลิตภัณฑนั้น ๆ 

ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของปาจรีย วัฒนอังกูร (2257) ไดทําเรื่อง ปจจัยทางการตลาด คานิยม และ

การสื่อสารแบบปากตอปากท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑของผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา การสื่อสารแบบปากตอปาก การประชาสัมพันธเปนการสื่อสาร

เพ่ือเผยความรูหรือเปนการแบงปนประสบการณการใชผลิตภัณฑตอสาธารณะ เพ่ือใหประชาชนคน

อ่ืนไดทราบถึงสถานท่ีท่ีผูคนเหลานั้นยังไมเคยไปสัมผัส ก็จะเหมือนการแบงปนประสบการณสวนตัว

ตอการบริโภคผลิตภัณฑตาง ๆ วาผลิตภัณฑชนิดนั้นมีขอดีขอเสียอยางไร ใชแลวจะเกิดอะไร หรือ

ไดรับอะไรบาง ซ่ึงเราจะสามารถเห็นประสบการณแบบนี้ไดบอยกับผลิตภัณฑอาหารเสริมท้ังของไทย

และตางประเทศ ซ่ึงนักการตลาด หรือผูประกอบการท้ังหลายจะเลือกท่ีจะใชกลยุทธนี้เพ่ือเปนการ

บอกถึงผลลัพธท่ีผูบริโภคจะไดรับหากผูบริโภคเลือกรับประทานผลิตภัณฑท่ีนักการตลาด หรือ

ผูประกอบการ บอกตอ 

 

5.4 ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลไปใช 

จากผลการวิจัยสรุปประเด็นธุรกิจผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศสามารถนําผล

การศึกษาไปใชไดดังนี้ 

5.4.1 ธุรกิจผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศควรใหความสําคัญตอ  

ดานขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ โดยเนนในการบอกเลาเก่ียวกับขาวสารของผลิตภัณฑเพ่ือเปนการ

บอกเลาเก่ียวกับผลิตภัณฑและขอมูลท่ีตรงอยางครบถวน อยางเชน สรรพคุณ ปริมานสารในเม็ด 

สวนผสม วิธีการรับประทาน วันหมดอายุ โดยใชขอมูลท่ีมีความเท็จจริง  เพ่ือเปนการสรางความ

เชื่อม่ันและความซ่ือสัตยตอผูบริโภค นอกจากนั้นควรมีการอัพเดทขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑอยูเสมอ 

5.4.2 ธุรกิจผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศควรใหความสําคัญตอ  

ปจจัยดานคําแนะนํามีความสําคัญ เพราะผูบริโภคสวนใหญอาจจะไมทราบถึงสรรพคุณหรือไมไดดูแล
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สุขภาพโดยเฉพาะผูท่ีอยูตางจังหวัด หรือผูชายวัยทํางานสวนใหญก็จะปลอยตัว ถานักการตลาดแพทย

หรือผูเชี่ยวชาญทางดานอาหารเสริมมีการบอกคําแนะนําท่ีดีแกผูบริโภคก็ยิ่งสามารถทําให 

ผูประกอบการจะเกิดรายไดท่ีเพ่ิมข้ึน คําแนะนําเปนเสมือนคําชวนเชื่อท่ีจะทําใหผูบริโภคเกิดความ

เชื่อหรือม่ันใจตอผลิตภัณฑนั้น ผูประกอบควรมีการรีวิวผลิตภัณฑ ผลลัพธในการใชผลิตภัณฑท่ีเปน

ความจริง ดังนั้นผูบริโภคจําเปนจะตองหาขอมูลเพ่ิมเติมหรือสอบถามคนท่ีเคยทดลองผลิตภัณฑตาง ๆ 

เพ่ือเปนการสรางความม่ันใจเพ่ิมข้ึน  

5.4.3 ธุรกิจผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศควรใหความสําคัญตอ ปจจัย

ดานประสบการณสวนบุคคล ในยุคปจจุบันนักการตลาดมีวางแผนเพ่ือสรางความม่ันใจใหกับ

ผลิตภัณฑของเขา โดยจะมีการรีวิวผลิตภัณฑ จากผูบริโภคท่ีเคยรับประทานผลิตภัณฑ เพ่ือเปนการ

โฆษณาบอกถึงผลลัพธท่ีผูบริโภคท้ังหลายจะไดรับ ผูประกอบการควรมีการบอกถึงประสบการณตรง

ลงไปเพ่ือเปนการสรางความม่ันใจใหกับผูบริโภค หรืออาจจะมีการทาทายกับดาราเซเลบในการ

ทดลองในการใชผลิตภัณฑ ยิ่งเปนการทําใหผูบริโภคมีความคลอยตาม 

 

5.5 ขอเสนอสําหรับการวิจัยครั้งตอไป 

เพ่ือใหผลการศึกษาในครั้งนี้สามารถขยายตอไปในทัศนะท่ีกวางมากข้ึนอันจะเปนประโยชน

ในการอธิบายปรากฏการณและปญหาทางดานกลยุทธปากตอปาก หรือปญหาอ่ืนท่ีมีความเก่ียวของ

กัน ผูทําวิจัยจึงขอเสนอแนะประเด็นสําหรับการทําวิจัยครั้งตอไปดังนี้ 

5.5.1 แนะนําใหทําการศึกษากับกลุมประชากรและกลุมตัวอยาง กลุมอ่ืน ๆ ในสถานท่ี

ท่ีแตกตางกันออกไป ในเรื่องกลยุทธปากตอปาก สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม

นําเขาจากตางประเทศ เพ่ือเปนการชวยใหตัวแปรในการศึกษาดังกลาวครอบคลุมความตองการของ

ผูบริโภคมากยิ่งข้ึน 

5.5.2 ควรมีการศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคอยางตอเนื่อง เพราะ

พฤติกรรมของผูบริโภคมักจะมีการเปลี่ยนแปลงอยูเสมอ เพ่ือเปนการเปรียบเทียบหรือมีความแตกตาง

กันอยางไร 

5.5.3 การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ดังนั้น สําหรับผูท่ีมีความสนใจในการทํา

วิจัยในหัวขอท่ีเก่ียวของ ควรมีการศึกษาวิจัยในเชิงคุณภาพ (Qualitative Study) เพ่ือเปนการศึกษา

ในเชงิลึก 

5.5.4 แนะนําใหใชสถิติตัวอ่ืนมาวิเคราะหในแงมุมอ่ืน ๆ เพ่ือใหไดขอมูลท่ีครบถวน

และ ซ่ึงผลการวิจัยเพ่ือวางแผนกลยุทธทางการตลาดและเปนประโยชนตอ นักการตลาด 

ผูประกอบการและผูอ่ืนตอไป  
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แบบสอบถาม 

 

เรื่อง กลยุทธปากตอปากท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศ

ของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

 แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของงานวิจัยเพ่ือการศึกษาของนักศึกษา ปริญญาโท คณะ

บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือใชในการวิจัยเทานั้นและศึกษา

ความสัมพันธและการสรางแบบจําลองความสัมพันธท่ีแสดงถึงกลยุทธปากตอปากท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แบบสอบถามฉบับนี้ประกอบดวยรายละเอียด 5 สวน ดังนี้ 

 สวนท่ี 1 : ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

  สวนท่ี 2 : ขอมูลทางดานพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

  สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับ ความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการสื่อสารแบบปากตอปาก 

  สวนท่ี 4 : การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 

  สวนท่ี 5  ขอเสนอแนะ 

 ขอมูลท่ีไดจากการสอบถามครั้งนี้จะเก็บเปนความลับเพ่ือในการศึกษาเทานั้น 

 ดังนั้นจึงใครขอความรวมมือจากทาน กรุณาตอบแบบสอบถามใหสมบูรณ ขอมูลท้ังหมดท่ี

ทานตอบมาจะเปนประโยชนอยางยิ่งสําหรับงานวิจัยครั้งนี้ ขอขอบคุณท่ีทานใหความรวมมือในการ

ตอบ แบบสอบถามครั้งนี้ 

 

สวนท่ี 1 : ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย (√ ) ลงในคําตอบท่ีตรงกับความคิดเห็นของคุณมากท่ีสุด 

1.  เพศ 

 � 1) ชาย      � 2) หญิง 

2.  อายุ     ………………. ป 

3. สถานภาพ 

 � 1) โสด   �2) สมรส   �3) หยาราง 
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4. จํานวนสมาชิกในครอบครวั……….........คน 

5. ระดับการศึกษา 

 � 1)  ต่ํากวาปริญญาตรี  �2)   ปริญญาตรี �3) สูงกวาปริญญาตรี      

6. อาชีพ 

 � 1)  นักเรียน-นักศึกษา   �2) พนักงานองคกรเอกชน �3) รับราชการ   

� 4) ประกอบธุรกิจสวนตัว    � 5) รับจางท่ัวไป  � 6) อ่ืน ระบุ 

7. รายไดตอเดือน 

 � 1)  ต่ํากวา 10,001   บาท �2) 10,001 - 20,000 บาท  

�3) 20,001 - 30,000 บาท� 4) 30,001-40,000� 5) มากกวา 50,000 บาท 

 

สวนท่ี 2 : ขอมูลทางดานพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย (√ ) ลงในคําตอบท่ีตรงกับความคิดเห็นของคุณ  

1. ผลิตภัณฑอาหารเสริมประเภทใดท่ีทานเลือกซ้ือเปนประจํา (ตอบเพียง 1 ขอ)  

� 1) ผลิตภัณฑเพ่ือลกน้ําหนัก หรือกระชับสัดสวน 

� 2) ผลิตภัณฑเพ่ือบํารุงผิวพรรณ 

� 3) ผลิตภัณฑเพ่ือเพ่ิมความจําหรือบํารุงสมอง 

� 4) ผลิตภัณฑเพ่ือทําใหสดชื่นหรือบรรเทาอาการออนเพลีย 

� 5) ผลิตภัณฑเพ่ือปองกันโรค 

� 6)  อ่ืน ๆ โปรดระบุ 

2. เหตุผลท่ีทานรับประทานผลิตภัณฑอาหารเสริม (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 � 1)  ตองการมีสุขภาพท่ีแข็งแรง  

�2) มีโรคประจําตัว  

�3) ราคาไมแพงมากนัก 

� 4) หาซ้ือไดสะดวก   

� 5) รับประทานตามคานิยม   

� 6) รับประทานเพราะมีคนแนะนํา  

� 7) รับประทานเพราะเห็นตัวผลิตภัณฑจากสื่อตาง 

� 8) อ่ืน ๆ โปรดระบุ........................................... 
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3.  ลักษณะแบรนดผลิตภัณฑอาหารเสริมท่ีคุณรับประทาน 

� 1)  แบรนดผลิตภัณฑของไทย  �2) แบรนดผลิตภัณฑนําเขาจากตางประเทศ  

**  ถาทานเลือก แบรนดผลิตภัณฑของไทยกรุณาตอบในขอ 3.1 และขอ  3.1.1 แตถาทานเลือก    

แบรนดผลิตภัณฑนําเขาจากตางประเทศ กรุณาตอบในขอ 3.2 และ 3.1.2 ดวย 

3.1  เหตุผลในการเลือกแบรนดผลิตภัณฑของไทย (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

  � 1) หาซ้ือไดสะดวก  �2) ราคาเหมาะสม 

  � 3) โฆษณา   � 4) ไมตองรอการจัดสงเปนเวลานาน 

  � 5) อ่ืน ๆ โปรดระบุ........................... 

3.1.1 แบรนดผลิตภัณฑอาหารเสริมของไทย ยี่หอใดท่ีทานเลือกรับประทาน (ตอบได

มากกวา 1 ขอ) 

 � 1)Nutrilife  � 2)Vistra  � 3) The secret plus     

� 4)  Amado        � 5)   KALO                 �6)Colly 

�7)  อ่ืน ๆ โปรดระบุ........... 

3.2  เหตุผลในการเลือกแบรนดผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศ (ตอบได

มากกวา 1 ขอ) 

  � 1) มีการรับรอง (GMP) 

  �2) คุณภาพของผลิตภัณฑ 

  � 3) มีปริมาณสารอาหารสูง 

  � 4) มีราคาถูกและโปรโมชั่นท่ีคุมคา 

  � 5) อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................ 

3.1.2 ผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขายี่หอใดท่ีทานเลือกรับประทาน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  � 1) Blackmore  � 5) 21st Century Health 

�2) Now Food  �6) Calcium New Chapter  

� 3) Doctor’s Best  � 7) Jarrow Formulas 

  � 4) Neocell collagen  � 8) Natural Factors 

� 9) อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................  

4. ปริมาณในการรับประทานผลิตภัณฑอาหารเสริมภายใน 1 วัน 

 � 1)  จํานวน 1 เม็ด          �2) จํานวน 2-3 เม็ด � 3) จํานวน 4-5 เม็ด     

� 4) มากกวา 5 เม็ด          � 5) อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................  
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5. ลักษณะของผลิตภัณฑอาหารเสริมท่ีทานรับประทาน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 � 1)  แคปซูล �2) ผง           �3) เม็ด  �4) อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................... 

6. ผูท่ีมีอิทธิพลตอคุณภาพท่ีสุดในการใหขอมูลหรือมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหาร

เสริม (ตอบเพียงขอเดียว) 

� 1)  ผูเชี่ยวชาญ/ แพทย/ เภสัชกร  

� 2) คนใกลชิด เชน เพ่ือน ญาติ พ่ีนอง  

 � 3) ประสบการณจากตนเอง 

� 4) ประสบการณจากกลุมคนท่ีมีชื่อเสียง เชน ศิลปน นักแสดง นางแบบ นักรอง 

� 5) อิทธิสื่อตาง ๆ เชน วิทยุ โทรทัศน สื่อสังคมออนไลน 

� 6) อ่ืน ๆ โปรดระบุ.............................................. 

7. ชองทางในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

� 1)  รานท่ีมีการจําหนาย           �2) รานขายยา  

�3) รานสะดวกซ้ือ เชน Watsons, Boots� 4) สั่งซ้ือผานอินเตอรเน็ต     

� 5) จากการขายตรง   � 6) ศูนยจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริม 

 � 7) อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................................. 

8. ทานซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา เปนจํานวนเงินเทาไหร ตอการซ้ือ 1 ครั้ง 

 � 1) ไมเกิน 1,000 บาท  � 2) 1,001-1,500 บาท 

 � 3)  1,501-2,000 บาท  � 4) 2,001 บาทข้ึนไป 

 

สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับ ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการส่ือสารแบบปากตอปาก 

คําชี้แจง: โปรดแสดงเครื่องหมาย ( √ ) ลงในชองวางท่ีตรงกับความคิดเห็นของคุณมากท่ีสุด 

คําถาม: กลยุทธปากตอปากเลาสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขาจากตางประเทศ

ในดานตอไปนี้อยางไร 

5  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นท่ีทาน เห็นดวยมากท่ีสุด                                                                     

4  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นท่ีทาน เห็นดวยมาก                                                                           

3  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นท่ีทาน เห็นดวยปานกลาง   

2  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นท่ีทาน เห็นดวยนอย    

1 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นท่ีทาน เห็นดวยนอยท่ีสุด   
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(ตารางมีตอ) 

 

 

ปจจัยทางดานการส่ือสารปากตอปาก  

ระดับความคิดเห็น 

เห็น

ดวย

อยาง

มาก 

คอน 

ขาง

เห็น

ดวย 

เห็น

ดวย

ปาน

กลาง 

คอน 

ขาง 

ไมเห็น 

ดวย 

ไมเห็น 

ดวย 

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

1. ฉันมักจะหาขอมูลและรายละเอียดเกี่ยวผลิตภัณฑจาก

ชองทางตาง ๆ อยูเสมอ 

     

2.ฉันทราบขาวสารเกี่ยวผลิตภัณฑอาหารเสริมจากการ

บอกเลาจากบุคคลใกลชิด/เพื่อน/ญาติ 

     

3. ฉันเปนผูหน่ึงท่ีใหความสําคัญกับขอมูลการรับรองจาก 

จากหนวยงานตาง ๆ 

     

4. ฉันไดรับประโยชนจากการทราบขาวสารเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ 

     

5. ฉันทราบลักษณะหรือมีความเขาใจของผลิตภัณฑอาหาร

เสริมน้ันเปนอยางดี 

     

6. ฉันเปนหน่ึงท่ีจะติดตามขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีมีการ

เปดตัวใหมอยูเสมอ 

     

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

7. ฉันมักจะอานจากคํารีวิว(คําวิพากษวิจารณ)กอนท่ีจะ

บริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา 

     

8. ฉันมักจะใหความสําคัญกับความแนะนําจากผูเชี่ยวชาญ

ในดานผลิตภัณฑอาหารเสร ิ  

     

9. คําแนะนําจากผูจําหนายทําใหฉันทราบถึงขอควรระวัง

ในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม   

     

10. ฉันมักจะเลือกบริโภคตามคําแนะของผูอื่น       

11.  คําแนะนําทําใหฉันทราบถึงขอเท็จจริ งเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ 

     

12. คําแนะนําทําใหฉันเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ        
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ปจจัยทางดานการส่ือสารปากตอปาก 

ระดับความคิดเห็น 

เห็น

ดวย

อยาง

มาก 

คอน 

ขาง

เห็น

ดวย 

เห็น

ดวย

ปาน

กลาง 

คอน 

ขาง 

ไมเห็น 

ดวย 

ไม

เห็น 

ดวย 

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

7. ฉันมักจะอานจากคํารีวิว(คําวิพากษวิจารณ)กอนท่ีจะบริโภค

ผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา 

     

8. ฉันมักจะใหความสําคัญกับความแนะนําจากผูเชี่ยวชาญในดาน

ผลิตภัณฑอาหารเสริม   

     

9. คําแนะนําจากผูจําหนายทําใหฉันทราบถึงขอควรระวังในการ

บริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม   

     

10. ฉันมักจะเลือกบริโภคตามคําแนะของผูอื่น       

11.คําแนะนําทําใหฉันทราบถึงขอเท็จจริงเกี่ยวกับผลิตภัณฑ      

12. คําแนะนําทําใหฉันเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ        

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

13. ฉันเคยซื้อผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพจึงมีความเชื่อมั่นตอ

ผลิตภัณฑ  

     

14. ฉันมีประสบการณในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมนําเขา

ดวยตนเอง 

     

15. ประสบการณซื้อผลิตภัณฑสอนใหฉันมีความรูในการเลือกซื้อ

บริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม  

     

16. ฉันเคยเห็นประสบการณในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสรมิ

นําเขาของคนอื่นจาก Social Network ฉันจึงเลือกท่ีจะบริโภค

ตาม   

     

17. ฉันจะวิพากษวิจารณเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีบริโภคแลวไมเห็น

ผลผานทาง social network   

     

18. ฉันเคยเผยแพรประสบการณของฉันในการบริโภคผาน

ชองทางตาง ๆ   
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*(Good Manufacturing Practice)คือเปนระบบประกันคุณภาพท่ีมีการปฏิบัติ และพิสูจนจากกลุม

นักวิชาการดานอาหารท่ัวโลก 

 

สวนท่ี 4 : การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 

คําชี้แจง: โปรดแสดงเครื่องหมาย ( √ ) ลงในชองวางท่ีตรงกับความคิดเห็นของคุณมากท่ีสุด 

คําถาม: การบอกเลาปากตอปากทําใหคุณมีทัศนคติตอการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมในดาน 

ตอไปนี้อยางไร 

 

(ตารางมีตอ) 

 

 

 

 

 

 

 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของคุณ 

ระดับความคิดเห็น 

เห็น

ดวย

อยาง

มาก 

คอนขา

งเห็น

ดวย 

 

เห็น

ดวย

ปาน

กลาง 

คอนขา

ง 

ไมเห็น 

ดวย 

ไม

เห็น 

ดวย 

ดานการตัดสินใจ (5) (4) (3) (2) (1) 

1.ฉันเปนผูหนึ่งท่ีตองการมีสุขภาพท่ีดี      

2.ฉันเปนผูหนึ่งท่ีตองการในเรื่องความสวยงาม      

3.ฉันเปนผูหนึ่งท่ีตองการปราศจากโรคภัย ไขเจ็บ      

ดานแสวงหาขอมูล      

4.ฉันมีการนึกถึงและหาขอมูลผลิตภัณฑท่ีกําลังเปนท่ี

นิยมในทองตลาด 

     

5. กอนท่ีฉันจะตัดสินใจซ้ือลิตภัณฑฉันจะคนหาขอมูล

และสอบถามพนักงานขายอยูเสมอ 

     

6.ฉันมักจะมีการหาขอมูลจากแหลงตางๆ เชน 

website และ social media ตาง 
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สวนท่ี 5  ขอเสนอแนะ 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของคุณ 

ระดับความคิดเห็น 

เห็น

ดวย

อยาง

มาก 

คอน 

ขาง

เห็น

ดวย 

เห็น

ดวย

ปาน

กลาง 

คอน 

ขาง 

ไมเห็น 

ดวย 

ไม

เห็น 

ดวย 

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

7.ฉันจะประเมินทางเลือกผลิตภัณฑนั้นโดยดูจาก

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

     

8.ฉันจะประเมินทางเลือกผลิตภัณฑนั้นโดยดูจากราคา      

9.ฉันจะประเมินทางเลือกผลิตภัณฑนั้นโดยดูจากตรา

ผลิตภัณฑ 

     

ดานการตัดสินใจ      

10.ฉันเปนคนหนึ่งท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑตามความ

เคยชิน 

     

11.ฉันตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเม่ือผลิตภัณฑนั้นเม่ือมี

รายละเอียดครบถวน 

     

12.เม่ือประเมินขอมูลอยางครบถวนแลวฉันจะ

ตัดสินใจโดยไมลังเล 

     

ดานพฤติกรรมหลังซ้ือ      

13.ถาฉันบริโภคผลิตภัณฑใดแลวเกิดความพึงพอใจฉัน

มักจะกลับมาซ้ือซํ้า 

     

14. เม่ือผลิตภัณฑนั้นมีคุณภาพฉันมักจะบอกตอ      

15. ถาผลิตภัณฑท่ีทานใชมีความหลากหลายของชนิด 

แลวมีผลิตภัณฑใดท่ีใชดีทานจะเลือกซ้ือยี่หอนั้น

ท้ังหมด 
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ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ – นามสกุล   ธัญญารัตน เนื้อนิ่มวัฒนา 

อีเมล    tnferny27@gmail.com 

ประวัติการศึกษา   จบปริญญาตรี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

คณะศิลปศาสตร สาขาเอกภาษาอังกฤษ 

จบมัธยมศึกษาตอนตนและตอนปลาย โรงเรยีน ดรุณาราชบุรี  

จังหวัดราชบุรี 

ประสบการณการทํางาน ทํางานแผนกเอกสาร ขาออก  (Export Documents) บริษัท 

NYK Line เปนเวลา 1 ป 

 

 

 

 

 

 
 

mailto:tnferny27@gmail.com
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