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 การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
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เสริมวิตามินซีเป็นประจาํ จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลทางสถิติท่ีใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลโดย ใชค้วามถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
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ดว้ย Independent Samples t-test ทดสอบความแตกต่างท่ีมี 2 กลุ่ม และทาํการทดสอบ One-Way 
ANOVA ทดสอบความแตกต่างท่ีมีมากกว่า 2 กลุ่ม และการวิเคราะห์ความแตกต่างเป็นรายคู่ โดย
ทดสอบแบบจบัคู่พหุคูณดว้ยวิธี LSD (Least Significant Difference) สาํหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีค่าเฉล่ีย
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รายได ้5,000 -10,000 บาท  ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ โดยแบ่งปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์
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กนัจะมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมวิตามินซีแตกต่างกนั  
 
 
 
 
 



ง 
 

Independent Study Title Factors Affecting Buying Decision Process for Vitamin C  
 Supplement Products 
Name - Surname Miss Suchawadi  Bukkavasa 
Major Subject General Management 
Independent Study Advisor Assistant Professor Supaporn  Tinprapa 
Academic Year 2011 

 

ABSTRACT 
 

 The independent study was carried out to investigate the factors that affected the buying 
decision process for vitamin C supplement products. The data were collected through the use of 
questionnaires from 400 samples who usually took vitamin C supplement products. The data were 
analyzed using descriptive statistics comprising Frequency, Percentage, Mean, and Standard 
Deviation as well as inferential statistics consisting of Independent Samples t-test, One-Way 
ANOVA, and LSD (Least Significant Difference). 
 The results of this study indicated that most respondents were female, between 20-30 
years old, graduated with Bachelor’s degree, were students/college students, and earned an average 
income between 5,000-10,000 Baht. Concerning the demographic factors, the study showed that 
different gender, age, level of education, occupation, and income caused differences in the buying 
decision process for vitamin C supplement products. Moreover, the results of the study on the 
consumer behavior demonstrated that the differences in product brand, buying reason, buying 
frequency, buying place, money spent each time, source of information made differences in the 
buying decision process for vitamin C supplement products.      
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 การคนควาอิสระฉบับนี้สําเร็จลุลวงตามวัตถุประสงคของการศึกษาไดดวยดี  โดยไดรับความ
อนุเคราะหและความกรุณาจาก ผูชวยศาสตราจารยสุภาพร  ทินประภา อาจารยท่ีปรึกษา ขอกราบ
ขอขอบพระคุณเปนอยางสูง ท่ีกรุณาเสียสละเวลาอันมีคายิ่ง เพ่ือใหคําปรึกษา คําแนะนํา ตลอดจน
แนวทางการแกไขและตรวจสอบขอบกพรองตาง ๆ ท้ังนี้ยังมอบความหวงใยในการจัดทําการคนควา
อิสระ จนการคนควาอิสระเลมนี้เสร็จสมบูรณ ขอกราบขอบพระคุณ  ดร.ฉายรวี  อนามธวัช ประธาน
กรรมการการสอบคนควาอิสระ และ ผศ.ดร.ดารณี  พิมพชางทอง กรรมการการสอบคนควาอิสระ           
ท่ีกรุณาสละเวลาอันมีคาเปนประธานและกรรมการในการสอบ  พรอมท้ังแนะนําแนวทางการแกไข
ขอบกพรองในการทําวิจัยเปนอยางดี  ใหมีความสมบูรณมากยิ่งขึ้น 
 ขอกราบขอบพระคุณ บิดามารดา ครูอาจารย  และผูท่ีเกี่ยวของกับคนควาอิสระฉบับนี้ ท่ี
ชวยใหการสนับสนุนในการศึกษาระดับปริญญาโทเปนอยางดี และคอยเปนกําลังใจ  ใหความหวงใย  
ในการทําคนควาอิสระคร้ังนี้  ขอขอคุณเพ่ือน ๆ ทุกคน ท่ีทําใหผูศึกษาสามารถทําวิจัยฉบับนี้  สําเร็จ
ลุลวงตามวัตถุประสงคไดดวยดี 
 การศึกษาคนควาอิสระในครั้งนี้  ผูศึกษาหวังเปนอยางย่ิงวาจะเปนประโยชนและมีสวนดี
ตอผูที่สนใจ 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 จากปญหาทางเศรษฐกิจ ปญหาทางดานสังคม ของประเทศไทยในปจจุบันท่ีมีการ
เปลี่ยนแปลงและขยายตัวอยางรวดเร็ว คนในสังคมมีการแขงขันท่ีสูงขึ้นในทางธุรกิจ ตองออกไป
ประกอบอาชีพนอกบาน ความเรงรีบในการเดินทาง ทําใหความเอาใจใสในเรื่องของสุขภาพลด
นอยลง ผูบริโภคนิยมรับประทานอาหารสําเร็จรูปมากขึ้น หรืออาหารพรอมปรุงมากกวาท่ีจะจัดหา
วัตถุดิบเพื่อมาประกอบอาหารรับประทานเอง ทําใหเกิดปญหาการขาดสารอาหาร เกิดการเจ็บปวย 
รายกายออนแอ ทําใหผลิตภัณฑอาหารเสริมจึงเปนทางเลือกหนึ่งท่ีชวยเสริมใหผูบริโภคมีสุขภาพที่ดี
ขึ้นได 
 ผลิตภัณฑอาหารเสริมเร่ิมไดรับความนิยมมากขึ้นเรื่อย ๆ ในปจจุบันและแพรหลายไปท่ัว
โลก โดยมีปจจัยท่ีทําใหเกิดความนิยมไปท่ัวโลกเนื่องจากมีขอมูลทางวิทยาศาสตรจํานวนมากขึ้นท่ี
สนับสนุนความสัมพันธระหวางโภชนาการและสุขภาพ อีกทั้งปจจัยดานความกาวหนาทางเทคโนโลยี
อุตสาหกรรมอาหารและเทคโนโลยีทางชีวภาพ และกฎระเบียบเกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมท่ี
หนวยงานของรัฐเปดโอกาสใหมีการเผยแพรขอมูล สรรพคุณตาง ๆ ของผลิตภัณฑอาหารเสริมบน
ฉลากผลิตภัณฑ จนทําใหผลิตภัณฑอาหารเสริมไดรับความนิยมจากผูบริโภค ซึ่งผลิตภัณฑอาหาร
เสริมนั้นมีมายมายหลายชนิดท้ังบํารุงผิว บํารุงสายตา บํารุงสุขภาพและรางกาย ไดแก วิตามินชนิดตาง 
เชน วิตามินซี วิตามินบี นอกจากนี้ยังมีผลิตภัณฑอาหารเสริมท่ีเปนชนิดน้ํา ชนิดเม็ดแคปซูลอีกดวย 
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี  เปนผลิตภัณฑอาหารเสริมท่ีไดรับความนิยมจากผูบริโภคท่ัวไปอยาง
แพรหลาย ซึ่งวิตามินซ ี(Vitamin C) หรือ กรดแอล-แอสคอรบิก (L-ascorbic acid) หรือ แอล-แอสคอร
เบต (L-ascorbate) เปนวิตามินที่ละลายไดในน้ํา รางกายไมสามารถท่ีจะสรางขึ้นเองได จึงจําเปนตอง
ไดรับจากการรับประทานเขาไป วิตามินซี เปนสารตานอนุมูลอิสระในรางกาย ชวยเพ่ิมภูมิตานทานแก
รางกายไดเปนอยางดี เพราะสามารถปองกันและรักษาการอักเสบอันเนื่องมาจากแบคทีเรียและไวรัส
ได นอกจากนี้ประโยชนของวิตามินซี นั้นยังสามารถชวยปองกันโรคตาง ๆ รวมถึงลดอาการแพได
เปนอยางดี  วิตามินซี นั้นรางกายของคนไมสามารถเก็บไวได เนื่องจากมันเปนวิตามินที่ละลายน้ําได
ทางเดียวท่ีเหลือคือตองรับประทานเปนประจํา เพราะจากการคนพบนั้นตัววิตามินซีนั้น สามารถชวย
ใหชีวิตของมนุษยเรายืนยาวขึ้น เพราะมันจะชวยคงสภาพเนื้อเย่ือตาง ๆ ไว จนเปนท่ีนาเชื่อถือวามัน
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สามารถชวยปองกันโรคมะเร็งไดดวย สวนคุณสมบัติท่ีโดดเดนของ วิตามินซีก็คือ ความเปนสารตาน
อนุมูลอิสระ (Anti-oxidant) นั่นเอง โดยประโยชนหลัก ๆ เม่ือรางกายไดรับวิตามินซีเปนประจํา คือ 
เพิ่มภูมิตานทานแกรางกาย ปองกันการกอตัวของเซลลมะเร็ง บํารุงผิวพรรณหรือชะลอความแก 
ปองกันโรคเลือดออกตามไรฟนหรือเหงือกอักเสบ 
 จากความเปนมาและปญหาดังกลาวเปนโอกาสท่ีดีและเปนท่ีนาสนใจอยางมากสําหรับ
การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี โดยคาดวา ผล
การศึกษาจะสามารถเปนแนวทางใหกับหนวยงานตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของในการกําหนดแนวทางการให
ความรู และการเขาถึงผูบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี และสามารถใชเปนแนวทางในการ
วางแผนทางการตลาดหรือกลยุทธทางการตลาดสําหรับผูท่ีสนใจทําการตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ใหมีประสิทธิภาพย่ิงขึ้นตอไป 
 
1.2  วัตถุประสงคการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคอาหารเสริมวิตามินซีของผูบริโภค
เปนประจํา 
 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีเปนประจํา 
 3. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีของผูบริโภค 
 
1.3  สมมติฐานการวิจัย 
 1. ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดท่ี
แตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีแตกตางกัน 
 2. พฤติกรรมผูบริโภค ไดแก ตราผลิตภัณฑ เหตุผลเลือกซื้อ ความถี่ สถานที่ซื้อ จํานวนเงิน
ท่ีซื้อตอการซื้อ 1 ครั้ง แหลงขอมูลขาวสารท่ีแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซีแตกตางกัน  
 
1.4  ขอบเขตของการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งนี้เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ของผูบริโภค มีขอบเขตของงานวิจัยดังนี้ 
 1. ประชากร  ผูบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีเปนประจํา 
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 2. กลุมตัวอยาง  ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดย
ใชสูตรในการคํานวณกลุมตัวอยางไมอาศัยความนาจะเปน (Non-Probability) โดยคํานวณไดจากสูตร 
(กัลยา วานิชยบัญชา, 2546) ได 384 คนจึงกําหนดขนาดกลุมตัวอยางเปน 400 ตัวอยาง 
 3. วิธีการสุมตัวอยาง  ใชการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยแจก
แบบสอบถามใหกับผูบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี 
 4. พ้ืนที่ท่ีใชในการศึกษา  ในเขตกรุงเทพมหานครและเขตปทุมธานี 
 5. ระยะเวลาท่ีดําเนินการวิจัย  ระยะเวลาท่ีใชในการศึกษาวิจัย ชวงเดือนธันวาคม พ.ศ. 
2554 ถึงเดือนมกราคม พ.ศ. 2555 รวมระยะเวลา 2 เดือน 
 
1.5  คําจํากัดความในการวิจัย 
 นิยามศัพทเฉพาะท่ีใชในการศึกษาวิจัย มีดังนี้ 
 ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร หมายถึง ลักษณะสวนบุคคลของแตละคน ไดแก เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแตละบุคคลในการคนหา 
การเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี การใชผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี การประเมินผล 
หรือจัดการกับสินคาและบริการ ซึ่งผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนเองได 
ประกอบดวย ตราผลิตภัณฑ เหตุผลเลือกซื้อ ความถี่ สถานท่ีซื้อ จํานวนเงินท่ีซื้อตอการซื้อ 1 คร้ัง 
แหลงขอมูล 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อ หมายถึง ขั้นตอนของผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซี 
 ผลิตภัณฑอาหารเสริม หมายถึง สิ่งท่ีรับประทานเพ่ิมเขาไปนอกเหนือจากอาหารหลักท่ี
รับประทานปกติ ผลิตภัณฑเสริมอาหาร คอืการนําสารสกัดจากพืชธรรมชาติ สัตวน้ําทั่วไป สัตวทะเล 
เคมีสังเคราะห แรธาตุ วิตามินเขมขน ฯลฯ ท่ีอยูในรูปคลาย ยาเม็ด แคปซูล หรือของเหลว ท่ีมีการ
กลาววา ชวยเสริมสรางสุขภาพรางกายใหแข็งแรง ปองกันโรค ท่ีสําคัญสามารถทดแทนสารอาหารท่ี
รางกายบกพรองได จะเห็นไดวาตามความหมาย ดังกลาว ผลิตภัณฑเสริมอาหารมิไดมีความหมายใน
การบริโภคเพื่อรักษาเหมือนยา แตเพ่ือการบํารุงเทานั้น  
 วิตามินซี หมายถึง เปนวิตามินท่ีละลายไดในน้ํา รางกายไมสามารถที่จะสรางขึ้นเองได จึง 
จําเปนตองไดรับจากการรับประทานเขาไป วิตามินซีเปนสารตานอนุมูลอิสระในรางกาย ชวยเพ่ิมภูมิ
ชีวิตไดเปนอยางดี เพราะสามารถปองกันและรักษาการอักเสบอันเนื่องมาจากแบคทีเรียและไวรัสได 
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1.6  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ตัวแปรอิสระ                                                                                 ตัวแปรตาม 

(Independent  Variables)                                   (Dependent  Variables) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
            
 
 
 
 
 
                                                                                                  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค                                      (ท่ีมา: อดุลย จาตุรงคกุล, 2539 : 48-49) 
 
  
 
           ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค  
              (ท่ีมา : ดารา ทีปะปาล, 2542 : 3)  
 
ภาพที่ 1.1  แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 

ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร 
 

1. เพศ 
2. อายุ  
3. ระดับการศึกษา  
4. อาชีพ 
5. รายได 

พฤติกรรมผูบริโภค 
 

1. ตราผลิตภัณฑ 
2. เหตุผลเลือกซื้อ 
3. ความถ่ี 
4. สถานที่ซื้อ 
5. จํานวนเงินที่ซื้อตอการซื้อ 1 คร้ัง 
6. แหลงขอมูลขาวสาร 

การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริม “วิตามินC” 

 
1. การรับรูถึงความตองการ  
2. การคนหาขอมูล 
3. ประเมินผลทางเลือก  
4. การตัดสินใจซื้อ  
5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
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1.7  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 1. ผลการศึกษาจะทําใหสามารถพัฒนาสงเสริมและปรับปรุงปจจัยท่ีมีผลตอการซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซีของผูบริโภค 
 2. ผลการศึกษาจะทําใหสามารถพัฒนาสงเสริมและปรับปรุงพฤติกรรมผูบริโภคผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซี 
 3. เพื่อเปนขอมูลใหหนวยงานหรือองคการตาง ๆ ที่เกี่ยวของสามารถนําผลจากการศึกษา
ไปใช เพ่ือกําหนดแนวทาง การปรับใชกลยุทธในการขายผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี  เ พ่ือ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากย่ิงขึ้น 



บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ได
ศึกษาทฤษฎีและแนวคิดและงานวิจัยที่เกี่ยวของเพ่ือนํามาใชเปนแนวคิดในการวิจัยและไดนํามาเสนอ
ดังนี้ คือ 
 2.1 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 2.2 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
 2.3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

2.1 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค  เปนปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใช
สินคาและบริการทางเศรษฐกิจรวมท้ังกระบวนการตางของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปน
ตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานี้  (อดุลย  จาตุรงคกุล, 2539 : 5-6) 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการตาง ๆ ท่ีบุคคลหรือกลุมบุคคล เขา
ไปเกี่ยวของเพ่ือทําการเลือกสรรการซื้อ การใช การบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ความคิด 
หรือประสบการณ เพ่ือตอบสนองความตองการ และความปรารถนาตาง ๆ ใหไดรับความพอใจ (ดารา 
ทีปะปาล, 2542 : 3) 
 องคประกอบของพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมของมนุษย มีองคประกอบ 7 ประการ คือ 
 1. ความมุงหมาย (Goal) คือความตองการที่ทาใหเกิดกิจกรรมเพ่ือตอบสนองความตองการ
ท่ีเกิดขึ้น ความตองการบางอยางสามารถตอบสนองไดทันที แตบางอยางตองใชเวลานาน จึงบรรลุ
ความตองการ 
 2. ความพรอม (Readiness) คือระดับวุฒิภาวะหรือความสามารถท่ีจาเปนในการทากิจกรรม
เพื่อสนองความตองการ 
 3. สถานการณ (Situation) คือเหตุการณที่เปดโอกาสใหเลือกทํากิจกรรม เพ่ือตอบสนอง
ความตองการ 
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 4. การแปลความหมาย (Interpretation) คือ กอนท่ีจะทํากิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งลงไป 
มนุษยจะพิจารณาสถานการณกอนแลวจึงตัดสินใจเลือกวิธีการที่เกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด  เพ่ือ
ตอบสนองความตองการ 
 5. การตอบสนอง (Response) คือ การกระทํากิจกรรมเพ่ือตอบสนองความตองการ โดย
วิธีการท่ีไดเลือกแลวในขั้นแปลความหมาย 
 6. ผลท่ีไดรับคือผลท่ีตามมา (Consequence) คือ เม่ือทํากิจกรรมแลวยอมไดรับผลการ
กระทํานั้น ผลท่ีไดรับอาจเปนไปตามท่ีคาดคิดหรืออาจตรงขามก็ได 
 7. ปฏิกิริยาตอความผิดหวัง (Reaction to Thwarting) คือ ในกรณีท่ีไมสามารถตอบสนอง
ความตองการของมนุษยได มนุษยก็อาจยอนกลับไปแปลความหมายของสถานการณ และเลือกวิธีการ
ใหม (สุชาดา มโนทัย, 2536 : 9-10) 
 ในการศึกษาและทําความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภค ผูศึกษาตองใชภาพท่ีเรียกวา ภาพตาราง
พฤติกรรมผูบริโภค 6W’s 1 H เพ่ือหาคําตอบเกี่ยวกับผูบริโภค ซึ่งประกอบไปดวย (ศิวฤทธิ์ พงศกร-
รังศิลป, 2547) 
 
ตารางท่ี 2.1 แสดงรูปแบบ 6 W’s 1 H 

คําถาม คําถาม 
1. ใครคือตลาดเปาหมาย 
    Who constitutes the marker?  

1. ลูกคากลุมเปาหมาย 
    Occupants 

2. ลูกคาเปาหมายซื้ออะไร 
    What does the market buy? 

2. สิ่งท่ีลูกคาซื้อ 
    Objects 

3. ทําไมลูกคาถึงซื้อสินคา / บริการนั้น? 
    Why does the market buy? 

3. วัตถุประสงคในการซื้อ 
    Objectives 

4. ใครมีสวนรวมในการซื้อ? 
    Who participates in the buy? 

4. ผูท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ 
    Organization 

5. ผูบริโภคซื้ออยางไร? 
    How does the market buy? 

5. กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
    Operations 

6. ผูบริโภคซื้อเม่ือใด 
    When does the market buy? 

6. โอกาสในการซื้อ 
    Occasions 

7. ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
    Where does the market buy? 

7. สถานท่ีจําหนายสินคา / บริการ 
    Outlets 
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 รูปแบบนี้จะทําใหเกิดความเขาใจในพฤติกรรมของผูบริโภคได เพ่ือใหธุรกิจสามารถหา
สินคาหรือบริการท่ีดีและสอดคลองกับพฤติกรรมนั้น ๆ ของผูบริโภค 
 ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
 ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค (Personal Factors Influencing 
Consumer Behavior) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลของคนทางดาน   
ตาง ๆ ไดแก อายุ วงจรชีวิต ครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา คานิยมหรือคุณคา และ
รูปแบบการดารงชีวิต ดังนี้ 
 1. อายุ (Age) บุคคลท่ีมีอายุแตกตางกัน จะมีความตองการในสินคาและบริการท่ีแตกตางกัน 
 2. วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle (FLC)) เปนขั้นตอนการดารงชีวิตของบุคคล ซึ่ง
การดารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอความตองการ ทัศนคติ และคานิยมของบุคคล ทา
ใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อท่ีแตกตาง ซึ่งวงจรชีวิตคอรบครัวมี 9 ขั้น 
 3. อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนาไปสูความจําเปนและความตองการ
สินคาและบริการท่ีแตกตางกัน เชน ขาราชการจะซื้อชุดทํางานและสินคาท่ีจําเปน ประธานกรรมการ
บริษัทและภรรยาจะซื้อ เสื้อผาราคาสูง 
 4. โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือ รายได (Income) โอกาสทาง
เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการท่ีเขาตัดสินใจซื้อ เหลานี้ประกอบดวย รายได การ
ออมทรัพย อํานาจการซื้อ และทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน นักการตลาดตองสนใจในแนวโนมของ
รายไดสวน และวิธีการตาง ๆ เพ่ือปองกันการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียน 
 5. การศึกษา (Education) ผูท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดี
มากกวาผูท่ีมีการศึกษาต่ํา 
 6. คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดารงชีวิต (Lifestyle) คานิยมหรือคุณ 
(Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคลหรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรือหมายถึง 
อัตราสวนของผล ประโยชนท่ีรับรูตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดารงชีวิต (Lifestyle) หมายถึง 
รูปแบบของการดารงชีวิตในโลกมนุษยโดยการแสดงออกในรูปของ (1) กิจกรรม (Activities) (2) 
ความสนใจ (Interests) (3) ความคิดเห็น (Opinions) หรือ AIOs 
 จากแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการตัดสินใจและการกระทําของ
ผูบริโภค ในการซื้อหรือใชสินคา และบริการ ท่ีคาดวาจะตอบสนองความตองการ ความจําเปน และ
สามารถใหเกิดความพึงพอใจของผูบริโภค ดังนั้นผูขายหรือผูใหบริการจะตองเขาใจวาผูบริโภค
ตองการอะไร ชอบอะไร ไมชอบอะไรและซื้อเม่ือไหร ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ เปนตน 
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2.2 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
 ความหมายของการตัดสินใจ 
 การตัดสินใจ คือ ผลสรุปหรือผลขั้นสุดทายของกระบวนการคิดอยางมีเหตุผลเพื่อเลือกแนว
ทางการปฏิบัติท่ีถูกตองเหมาะสมกับสถานการณ ทรัพยากร และบุคคล สามารถนําไปปฏิบัติและทํา
ใหงานบรรลุเปาหมายและวัตถุประสงคตามท่ีตองการ การตัดสินใจ เปนสวนหนึ่งของบทบาทของ
ผูบริหารท่ีเกิดจากตําแหนงและอํานาจท่ีเปนทางการ คือบทบาทการเปนผูประกอบการ(Entrepreneur) 
บทบาทผูจัดการสถานการณท่ีเปนปญหา (Disturbance Handler) บทบาทผูจัดทรัพยากร (Resource 
Allocator) และบทบาทผูเจรจาตอรอง (Negotiator) 
 ความสําคัญของการตัดสินใจ (Decision) 
 ทฤษฎีการบริหารองคการในยุคหนึ่งไดใหความสําคัญเกี่ยวกับกระบวนการบริหาร 
(Management Process) อันไดแก การวางแผน การจัดการองคการ การบริหารงานบุคคล การ
อํานวยการและการควบคุม ตอมาไดมีการปรับเปลี่ยนแนวคิดไปวา แมวาจะทําหนาท่ีดังกลาวไดดี
เพียงใดก็ตามแตถาขาดการตัดสินใจที่ดีพอแลวยากท่ีจะทําใหการบริหารองคการสูความสําเร็จได การ
ตัดสินใจจึงมีความสําคัญ 4 ประการ ดังนี้ 
 1. การตัดสินใจเปนเครื่องวัดความแตกตางระหวางผูบริหารกับผูปฏิบัติงาน ผูที่เปน
ผูบริหารในระดับตาง ๆ จะตองแสดงความรู  ความสามารถในการตัดสินใจท่ีดีกวาผูปฏิบัติงาน 
ผูบริหารจะตองมีเหตุผล มีหลักการ มีเจตคติและวิจารณญาณท่ีดีกวา ความสามารถในการตัดสินใจคือ
มูลคาเพ่ิมที่ผูบริหารตองทําใหเห็นวา นี่คือความแตกตางท่ีสมแลวกับคาจางเงินเดือนในตําแหนง
ผูบริหาร 
 2. การตัดสินใจเปนมรรควิธีนําไปสูเปาหมายองคการ ผูบริหารควรตระหนักเสมอวา การ
ตัดสินใจมิใชเปนเปาหมายในตัวของมันเอง แตเปนมรรควิธี แนวทาง วิธีการและเคร่ืองมือท่ีจะทําให
การบริหารองคกรประสบความสําเร็จบรรลุเปาหมายท่ีไดกําหนดไว ดังนั้น การกําหนดเปาหมาย
องคการใหชัดเจนก็เปนสิ่งสําคัญท่ีจะตองเริ่มตน การหาวิธีการและแนวทางปฏิบัติท่ีหลากหลายก็เปน
ขั้นตอนท่ีกระทําตามมา และนี่คือการตัดสินใจนั่นเอง การกําหนดแนวทางวิธีการท่ีดี ที่หลากหลาย
และสรางสรรคจะนําพาใหองคการสูความสําเร็จได 
 3. การตัดสินเปนเสมือนสมองขององคการ การตัดสินใจท่ีดีก็เหมือนกับคนเรามีสมอง และ
ระบบประสาทที่ดีก็จะทําใหตัวเราประสบผลสําเร็จในชีวิตการงาน ชีวิตสวนตัวและชีวิตทางสังคมได 
ในขณะเดียวกันถาเปนการตัดสินใจขององคกรท่ีดีก็จะตองมีสมอง และระบบประสาทขององคกรที่ดี
ดวยจึงจะทําใหองคกรมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลได ผูบริหารท่ีดีจะตองกระตือรือรน ใฝหา
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แนวทางแกไขปญหาอยูตลอดเวลา จะตองดําเนินการอยางตอเนื่องเพ่ือปรับปรุงสถานการณ กําหนด
แนวทางใหม ๆ ยกระดับมาตรฐานและปองกันปญหาท่ีสงผลกระทบตอการดําเนินงานตามแผนท่ี
กําหนดไวได 
 4. การตัดสินปญหาเปนกลยุทธการแกปญหาในอนาคต ในทฤษฎีการตัดสินใจท่ัวไปมอง
วาเปนการแกไขปญหาในอดีต ซึ่งไดแกปญหาขอขัดของซึ่งมีสะสมมาต้ังแตในอดีต และมีแนวโนม
มากขึ้นในอนาคต ซึ่งก็ไมสามารถแกปญหาไดหมดสิ้นและยังมีปญหาใหม ๆ เขามาอีกมากมาย 
โดยเฉพาะการปรับเปลี่ยนกรอบแนวคิด (paradigm) ในการมองปญหาใหมใหมองไปถึงปญหาใน
อนาคต ซึ่งไดแกปญหาปองกัน รูแลววาจะเกิดขึ้นในอนาคต ก็ควรมีการตัดสินใจลวงหนากอนท่ี
ปญหาจะเกิดขึ้น ปญหาเชิงพัฒนาก็เปนอีกเร่ืองหนึ่งท่ีผูบริหารตองใหความสนใจ เปนการมองโดยใช
วิสัยทัศน (vision) ของผูบริหารในการพยากรณเหตุการณในอนาคต กําหนดภาพอนาคต (scenario) 
ไวพรอมกําหนดทางเลือกเพ่ือแกปญหาในแตละภาพอนาคตนั้นดวย อาทิ ภาพอนาคตมุงเนน 3 C 
ไดแก ลูกคา (Customer) การแขงขัน (Competition) และการเปลี่ยนแปลง (Change) ดังนั้นผูบริหาร
เตรียมการท่ีจะคิดวางแผนและกําหนดกลยุทธในเร่ืองดังกลาว ไมวาจะเปนกลยุทธในการบริการลูกคา
เหนือความคาดหวัง กลยุทธการแขงขันสูความเปนเลิศ และกลยุทธสูองคการอัจฉริยะ เปนตน 
 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
 สามารถแบงปจจัยออกเปน 2 ดาน (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป, 2547) คือ 
 1) ปจจัยภายนอก ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ คือ ปจจัยทางวัฒนธรรม และปจจัยทาง
สังคม 
 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factors) เปนสิ่งท่ีทําใหผูบริโภคแสดงพฤติกรรมท่ีแตกตาง
กันออกมา และเกิดจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง สามารถแบงออกเปน 3 สวน คือ 
  - วัฒนธรรม (Culture) เปนลักษณะพ้ืนฐานของบุคคลท่ีไดรับการถายทอดกันมาจาก
ครอบครัวและสภาพแวดลอมในสังคม และสงผลใหพฤติกรรมมีความคลายคลึงกัน 
  - วัฒนธรรมกลุมยอย (Sub-culture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมท่ีมีลักษณะเฉพาะ
แตกตางกันซึ่งมีอยูในสังคมขนาดใหญ 
  - ชั้นของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบงสมาชิกในสังคมออกเปนระดับชั้นท่ี
แตกตางกัน โดยสมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีสถานะเดียวกัน และสมาชิกในชั้นสังคมท่ีแตกตางกัน
จะมีลักษณะท่ีแตกตางกัน เชน รายได การศึกษา อาชีพ เปนตน 
 ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งจะประกอบไปดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซื้อ 
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 2) ปจจัยภายใน ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค คือ 
 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูบริโภคซึ่งไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
สวนบุคคลดานตาง ๆ ไดแก อายุ อาชีพ สถานภาพ รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพเปนตน 
 ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซื้อของบุคคลที่ไดรับอิทธิพลจากปจจัย
ดานจิตวิทยา ซึ่งประกอบ 4 ปจจัย นั่นคือ สิ่งจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ 
 ทฤษฎีเกี่ยวของกับการตัดสินใจ 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (อดุลย จาตุรงคกุล, 2539: 48-49) หมายถึง ขั้นตอน
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑจากสองทางเลือกขึ้นไป พฤติกรรมผูบริโภคจะพิจารณาในสวนท่ีเกี่ยวของ
กับกระบวนการตัดสินใจ ท้ังดานจิตใจ (ความรูสึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเปน
กิจกรรมดานจิตใจ และกายภาพซึ่งเกิดขึ้นในชวงระยะเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหลานี้ทําใหเกิดการซื้อ และ
เกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอื่น 
 ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying decision process) เปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจ
ซื้อของผูบริโภค พบวาผูบริโภคผานกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ การรับรูถึงความตองการ การคนหา
ขอมูลการประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ซึ่งแสดงใหเห็นวา
กระบวนการซื้อเริ่มตนกอนการซื้อจริง ๆ และมีผลกระทบหลังการซื้อ 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

  
 
 
ภาพที่ 2.1 แสดงทฤษฎี 5 ขั้นตอน ในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
ท่ีมา: อดุลย จาตุรงคกุล (2539: 48-49) 
 

การรับรูถึงความตองการ (need recognition) หรือ  
การรับรูปญหา (problem recognition) 

การคนหาขอมูล (information search) 

การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternatives) 

การตัดสินใจ (purchase decision) 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (post purchase) 



 
 

12

 1. การรับรูถึงความตองการ (need recognition) หรือการรับรูปญหา (problem recognition)
หมายถึงการท่ีบุคคลรับรูถึงความตองการภายในของตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุน เชน
ความหิว ความกระหาย ความตองการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซึ่งรวมถึงความตองการของรางกาย
(physiological needs) และความตองการท่ีเปนความปรารถนา อันเปนความตองการดานจิตวิทยา
(psychological needs) สิ่งเหลานี้เกิดขึ้นเม่ือถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนสิ่งกระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธี
ท่ีจะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะตอบสนองสิ่งกระตุนอยางไร 
 2. การคนหาขอมูล (Information search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และสิ่งท่ี
สามารถสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการเพ่ือใหเกิดความพอใจทันที
ตองการท่ีเกิดขึ้นไมสามารถสนองความตองการไดทันที ความตองการจะถูกจดจําไว เพ่ือหาทาง
สนองความตองการในภายหลัง เม่ือความตองการถูกกระตุนไดสะสมไวมาก จะทําใหการปฏิบัติใน
ภาวะอยางหนึ่งคือ ความตั้งใจใหไดรับการสนองความตองการ โดยพยายามคนหาขอมูลเพ่ือหาทาง
สนองความตองการที่ถูกกระตุน ดังนั้น นักการตลาดจึงตองใหความสนใจเกี่ยวกับแหลงขอมูลท่ี
ผูบริโภคจะเขาไปแสวงหา ซึ่งประกอบดวย 5 แหลงหลักคือ 
  2.1 แหลงบุคคล (personal sources) ไดแก ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบาน คนรูจัก ฯลฯ 
  2.2 แหลงการคา (commercial sources) ไดแก สื่อการโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทน
การคาการบรรจุภัณฑการจัดแสดงสินคา 
  2.3 แหลงชุมชน (public sources) ไดแก สื่อมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค ฯลฯ 
  2.4 แหลงประสบการณ (experiential sources) 
  2.5 แหลงทดลอง (experimental sources) ไดแก หนวยงานที่สํารวจคุณภาพผลิตภัณฑ
หรือหนวยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภคในการทดลองใชผลิตภัณฑ ฯลฯ   
อิทธิพลของแหลงขอมูลจะแตกตางตามชนิดของผลิตภัณฑ และลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคการ
โดยท่ัวไป ผูบริโภคจะรับขอมูลตาง ๆ จากแหลงการคา ซึ่งนักการตลาดควบคุมการใหขอมูลได แตละ
แบบจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตกตางกัน การพิจารณาความสําคัญของแหลงขอมูล
โดยสัมภาษณ ผูบริโภควาผูบริโภครูจักผลิตภัณฑไดอยางไร และแหลงขอมูลอะไรท่ีมีอิทธิพลมากตอ
ผูบริโภค 
 3. การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternative) เม่ือผูบริโภคไดขอมูลมาแลวจากขั้น
ท่ีสอง ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตาง ๆ นักการตลาดจําเปนตองรูถึงวิธีการ
ตาง ๆ ท่ีผูบริโภคใชในการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไมใชสิ่งท่ีงายและไมใช
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กระบวนการเดียวที่ใชกับผูบริโภคทุกคนและไมใชเปนของผูซื้อคนใดคนหนึ่งในทุกสถานการณการ
ซื้อกระบวนการประเมินผลทางเลือกของผูบริโภค มีดังนี ้
  3.1 คุณสมบัติผลิตภัณฑ (product attributes) กรณีนี้ผูบริโภคจะพิจารณาผลิตภัณฑวา
มีคุณสมบัติอะไรบาง ผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่งจะมีคุณสมบัติกลุมหนึ่ง คณุสมบัติของผลิตภัณฑใน
ความรูสึกของผูซื้อสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดจะแตกตางกัน 
  3.2 ผูบริโภคจะใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกัน 
นักการตลาดตองพยายามคนหา และจัดลําดับสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ 
  3.3 ผูบริโภคมีการพัฒนาความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคาเนื่องจากความเชื่อถือของ
ผูบริโภคขึ้นอยูกับประสบการณของผูบริโภคและความเชื่อถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑจะเปลี่ยนแปลง
ไดเสมอ 
  3.4 ผูบริโภคมีทัศนะคติในการเลือกตราสินคา โดยผานกระบวนการประเมินผล
เริ่มตนดวยการกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่เขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ
ตราตาง ๆ 
 4. การตัดสินใจซื้อ (purchase decision) จากการประเมินผลทางเลือกในขั้นท่ี 3 จะชวยให
บริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตาง ๆ ท่ีเปนทางเลือกโดยท่ัว ๆ ไป ผูบริโภคจะตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑท่ีเขาชอบมากท่ีสุด การตัดสินใจซื้อจึงเกิดขึ้น หลังจากประเมินทางเลือก Evaluation of 
alternative) แลวเกิดความต้ังใจซื้อ (purchase intention) และเกิดการตัดสินใจซื้อ (purchase decision) 
ในท่ีสุด แตกอนตัดสินใจซื้อผูบริโภคจะคํานึงถึงปจจัย 3 ประการคือ 
  4.1 ทัศนคติของบุคคลอื่น (attitudes of others) ทัศนคติของบุคคลท่ีเกี่ยวของ จะมีผล
ท้ังดานบวก และดานลบ ตอการตัดสินใจซื้อ 
  4.2 ปจจัยสถานการณท่ีคาดคะเนไว (anticipated situational factors) ผูบริโภคจะ
คาดคะเนปจจัยตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ เชน รายไดท่ีคาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตนทุนของ
ผลิตภัณฑ และการคาดคะเนผลประโยชนของผลิตภัณฑ 
  4.3 ปจจัยสถานการณท่ีไมไดคาดคะเนไว (unanticipated situational factors) ขณะท่ี
ผูบริโภคกําลังตัดสินใจซื้อนั้น ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนจะเขามาเกี่ยวของซึ่งมีผลกระทบตอ
ความตั้งใจซื้อ เชน ผูบริโภคไมชอบลักษณะของพนักงานขาย หรือผูบริโภคเกิดอารมณเสียหรือวิตก
กังวลจากรายได นักการตลาดเชื่อวาปจจัยที่ไมคาดคะเนจะมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจซื้อ 
 การตัดสินใจของแตละบุคคลจะตองมีการปรับปรุง หรือเปลี่ยนแปลงได นักการตลาดตอง
ใชความพยายามเพ่ือทําความเขาใจตอพฤติกรรมการซื้อเพ่ือลดภาวะความเสี่ยง 
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พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (post purchase feeling) หลังจากซื้อและทดลองใชผลิตภัณฑไปแลว 
ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพึงพอใจผลิตภัณฑ การคาดคะเนของผูบริโภค
เกิดจากแหลงขาวสาร พนักงานขายและแหลงติดตอสื่อสารอื่น ๆ ถาบริษัทโฆษณาสินคาเกินความ
จําเปน ผูบริโภคจะตั้งความหวังไวสูงและเม่ือไมเปนความจริงจะเกิดความไมพอใจ จํานวนความไม
พอใจจะขึ้นกับขนาดของความแตกตางระหวางการคาดหวัง และการปฏิบัติจริงของผลิตภัณฑ 
 
2.3 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 อุทัยวรรณ สุวรรณพรหม (2543) ทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภัณฑเ พ่ือสุขภาพ กรณีศึกษาผูรับบริการแผนกผูปวยนอกโรงพยาบาลกรุงเทพคริสเตียน 
ผลการวิจัยพบวาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพไมแตกตางกันตามลักษณะประชากร ซึ่ง
ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได สถานสุขภาพ การดูแลสุขภาพของตนเอง อยางมี
นัยสําคัญ ในดานสวนประสมทางการตลาด พบวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือ
สุขภาพไมแตกตางกัน เมื่อจําแนกตามสวนประสมทางการตลาดอยางมีนัยสําคัญ พบวา สวนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ เพ่ือสุขภาพนอย เนื่องจากกลุมตัวอยางใหความเห็น
วา ผูผลิตจะลดคุณภาพของผลิตภัณฑทําใหมีผลกระทบตอการบริโภค ผลิตภัณฑเพ่ือนสุขภาพ
โดยตรง สวนสื่อที่ทําใหผูบริโภครูจักผลิตภัณฑมากท่ีสุด คือ สื่อโทรทัศน 
 นิรมล เพรียวประเสริฐ (2544) ทําการวิจัยเร่ืองกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษาสรุปวา พฤติกรรมผูบริโภคสวนใหญมี
เกณฑในการตัดสินใจซื้อดวยการคลอยตามผูอื่นท่ีแนะนํา ความตองการของผูบริโภคจะตองการท่ีมี
สุขภาพแข็งแรง สําหรับกระบวนการตัดสินใจการใหความสําคัญในแตละขั้นตอนของผูบริโภคให
ความสําคัญใกลเคียงกัน ท้ังในดานเพศ อายุ รายได อาชีพ 
 ศิวพร สุวิชานรากุล (2546) ทําการวิจัยเรื่อง บทบาทของกระบวนการยอมรับสินคาของ
ผูบริโภคกับระดับการทดสอบซื้อสินคาของผูบริโภคในผลิตภัณฑอาหารเสริม ซึ่งในการศึกษาคร้ังนี้
เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมผูบริโภคท่ีเคยใชผลิตภัณฑอาหารเสริมอยางนอย 1 ครั้ง ในเขต
กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุอยูระหวาง 20 - 60 ป โดยศึกษาจากกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ตัวอยาง พบวา
กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุสวนใหญอยูในชวง 20 - 29 ป ระดับการศึกษาสวนใหญ
ปริญญาตรี มีรายไดตอเดือน สวนใหญอยูในชวง 15,001 - 30,000 บาท มีอาชีพสวนใหญเปนพนักงาน
บริษัทเอกชน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยใชกลุมสารอาหาร วิตามนิ แคลเซียม และโปรตีนมาก
ท่ีสุด และผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความเชื่อม่ันตอตราสินคา การสื่อสารปากตอปาก ความรู
เกี่ยวกับตัวสินคา ผูนําความคิด นวัตกรรมของสินคา การรับรูของผูบริโภค กระบวนการยอมรับสินคา 
และระดับการทดลองซื้อสินคาของผูบริโภค 



บทที่ 3 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 
 การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามิน
ซี โดยมีวิธีการดําเนินงาน ดังนี้ 
 3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 3.4 วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 
3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรท่ีใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้  คือ  ผูบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้  คือ  ผูบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซ ีโดยกลุม
ตัวอยางจะทําการเลือกจากประชากรกลุมดังกลาว ไมอาศัยความนาจะเปน (Non-Probability) โดย
คํานวณไดจากสูตร (กัลยา วาณิชยบัญชา, 2546 : 26) โดยกําหนดระดับความเชื่อม่ันของกลุมตัวอยางมี
คาเทากับรอยละ 95 ซึ่งหมายความวายอมรับใหมีความคลาดเคลื่อนของกลุมตัวอยางรอยละ 5 
 สูตรท่ีใช 

 n = 2

2

4e
Z  

 n = ขนาดตัวอยาง 
 Z = คามาตรฐานของระดับความเชื่อมั่น (95%  เทากับ 1.96) 
 e = คาความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับใหเกิดขึ้น 

 n = 2

2

4(0.05)
)(1.96  = 384.16 
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 ขนาดของกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย  คือ  384.16  หรือประมาณ  385  ตัวอยางและ
สํารองคาความคลาดเคลื่อนจึงสํารองไว 15 ตัวอยาง  เพราะฉะนั้นขนาดของกลุมตัวอยางท่ีได
ประมาณ 400 ตัวอยาง 
 การวิจัยครั้งนี้ใชการสุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) คือ
ไมไดกําหนดโอกาสหรือความนาจะเปนท่ีกลุมตัวอยางจะไดรับเลือกมาจากประชากรท้ังหมด  โดยใช
วิธีการสุมแบบสะดวกสบาย (Convenience  Sampling)  เพ่ือใหไดกลุมตัวอยางผูบริโภคผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซี โดยวิธีการแจกแบบสอบถามจํานวน  400 ชุด 
 
3.2 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้จะใชแบบสอบถามเขามาเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ขอมูลจากกลุมตัวอยาง  โดยแบงรูปแบบของแบบสอบถามออกเปน 3 ตอนดังนี ้
 สวนท่ี 1 เปนแบบสอบถามขอมูลดานลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได เปนลักษณะคําถามแบบปลายปด (Closed Ended Question) ซึ่งลักษณะ
ของคําถามจะเปนแบบคําตอบหลายตัวเลือก (Multiple Choice Question) จํานวน 5 ขอ 
 สวนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ไดแก ตราผลิตภัณฑ เหตุผลเลือก
ซื้อ ความถี่ สถานท่ีซื้อ จํานวนเงินท่ีซื้อตอการซื้อ 1 ครั้ง แหลงขอมูล คําถามแบบปลายปด (Closed 
Ended Question) ซึ่งลักษณะของคําถามจะเปนแบบคําตอบหลายตัวเลือก (Multiple Choice Question) 
จํานวน 6 ขอ  
 สวนท่ี 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซ ี
กลุมบุคคลเลือกตอบโดยเปนรูปแบบขอคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating  scale ) ลักษณะของ
ขอคําถามตองการใหผูตอบประเมินขอคําถามออกมาเปนระดับมาตราสวนตามความสําคัญหรือตาม
ความคิดเห็นการสรางขอคําถามจะมีการกําหนดระดับมาตราสวนตาง ๆ มาใหเรียบรอยซึ่งมีเกณฑในการ
กําหนดคาน้ําหนักของการประเมินเปน 5 ระดับ ตามแนวของ Likert Scale ไดดังนี้ (ธานินทร ศิลปจารุ,  
2553 : 75) 
 เกณฑการวัดระดับและแปลความหมายของคะแนน 
 เปนระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval  Scale)  ลักษณะของเครื่องมือเปน
แบบมาตรสวนประมาณคา (Rating  scale)  โดยแบงเปน 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด  มาก  ปานกลาง  นอย  
และนอยท่ีสุดตามลําดับของ  Likert Scale (อางอิงในธานินทร ศิลปจารุ, 2553 : 75)   โดยกําหนดคา
คะแนนแตละระดับดังนี้ 
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 ระดับคะแนน    ระดับความสําคัญ 
5    มากท่ีสุด 
4    มาก 
3    ปานกลาง 
2    นอย 
1    นอยที่สุด 

 ในการแปลความหมายของคะแนนที่ใชในการตีความหมายของคะแนนเฉลี่ย  ท่ีใช
วิเคราะหปจจัยจูงใจซึ่งคะแนนท่ีไดมีความหมายดังตอไปนี้  (อางอิงในธานินทร ศิลปจารุ, 2553 : 75)   
โดยใชเกณฑการแปลความหมายจากชวงคะแนนเฉลี่ยดังตอไปนี้ 
 คาเฉลี่ย 4.50 - 5.00  หมายถึง   มากท่ีสุด 
 คาเฉลี่ย 3.50 - 4.49  หมายถึง   มาก 
 คาเฉลี่ย 2.50 - 3.49  หมายถึง   ปานกลาง 
 คาเฉลี่ย 1.50 - 2.4  หมายถึง   นอย 
 คาเฉลี่ย 1.00 - 1.49  หมายถึง   นอยที่สุด 
 การทดสอบเครื่องมือ 
 การวิจัยครั้งนี้ไดกําหนดวิธีการทดสอบเครื่องมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูลดังนี้ 
 1. ทําแบบสอบถาม เสนออาจารยท่ีปรึกษาเพ่ือตรวจทาน  เพ่ือนําไปปรับปรุงแกไขให
สมบูรณ 
 2. ทําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไขแลวไปหาความเชื่อม่ัน (Reliability)  โดยนําไป
ทดสอบ (Try - out)  กับตัวอยางจํานวน 30 ชุด  และหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability)  ท่ี 95% โดยใช 
วิธีหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา  ไดเทากับ 0.8225 มีคาเกินกวา 0.7 แบบสอบถามจึงมีความเชื่อม่ันสูง 
 3. ทําแบบสอบถามที่สมบูรณไปใชกับกลุมตัวอยางตามท่ีกําหนด 
 
3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การเก็บรวบรวมขอมูลเพ่ือวิจัยปจจัยที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหาร
เสริมวิตามินซี ทําการเก็บขอมูลดังนี้ 
 1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการแจกแบบสอบถามใหกลุมตัวอยาง โดย
กําหนดกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ตัวอยาง โดยมีคําถามตรวจสอบ 3 คําถาม ถาผูตอบแบบสอบถาม
ตอบวา ไมเคย ก็จะทําการคัดแบบสอบถามออก จะเก็บขอมูลท่ีสมบูรณจํานวน 400 ชุดเทานั้น เมื่อ



 
 18

ผูวิจัยรวบรวมแบบสอบถามไดท้ังหมดแลว ทําการตรวจสอบความถูกตองสมบูรณ ของแบบสอบถาม 
เพื่อทําการวิเคราะหขอมูลตามขั้นตอนตอไป 
 2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาขอมูลท่ีมีผูรวบรวมเอาไว
ท้ังหนวยงานรัฐและเอกชน ไดแก สื่อสิ่งพิมพตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ วารสาร เปนตน ขอมูลทาง
อินเทอรเน็ตหนังสือทางวิชาการ บทความ สาระนิพนธ ท่ีเกี่ยวของ 
 
3.4 วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 ในการวิเคราะหขอมูล  นําไปวิเคราะหทางสถิติโดยใชคอมพิวเตอรในการคํานวณ  โดยใช
โปรแกรมวิเคราะหขอมูลทางสถิติ  โดยแบงออกเปน 2 สวน 
 1. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis)  โดยใชความถี่      
คารอยละ  คาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 2. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis)  เพ่ือทดสอบสมมติฐาน
มี 2 ขอคือ 
  2.1 การวิเคราะหสมมติฐานขอที่ 1 ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดท่ีแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหาร
เสริมวิตามินซีท่ีแตกตางกัน โดยทําการทดสอบสถิติเชิงพรรณนา ใชการแจกแจงความถี่ และใชสถิติ
เชิงอนุมาน ทําการทดสอบดวย Independent Sample t-test ทดสอบความแตกตางท่ีมี 2 กลุม และทํา
การทดสอบ One-Way ANOVA ทดสอบความแตกตางที่มีมากกวา 2 กลุม และการวิเคราะหความ
แตกตางเปนรายคู โดยทดสอบแบบจับคูพหุคูณดวยวิธี LSD (Least Significant Difference) สําหรับ
กลุมตัวอยางท่ีมีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูท่ีแตกตางกัน เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันท่ีระดับ
นัยสําคัญ 0.05 
  2.2 การทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2 พฤติกรรมผูบริโภค ไดแก ตราผลิตภัณฑ เหตุผล
เลือกซื้อ ความถี่ สถานท่ีซื้อ จํานวนเงินท่ีซื้อตอการซื้อ 1 คร้ัง แหลงขอมูลท่ีแตกตางกันจะมีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีท่ีแตกตางกัน โดยใชสถิติเชิงอนุมาน ทําการ
ทดสอบ One-Way ANOVA ทดสอบความแตกตางท่ีมีมากกวา 2 กลุม และการวิเคราะหความแตกตาง
เปนรายคู โดยทดสอบแบบจับคูพหุคูณดวยวิธี LSD (Least Significant Difference) สําหรับกลุม
ตัวอยางท่ีมีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน เ พ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 



บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

 การวิจัยเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพื่อ
สุขภาพไดวิเคราะหขอมูลและแปลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูล ไดทําการกําหนดสัญลักษณ
ตาง ๆ และอักษรยอที่ใชในการวิเคราะหขอมูลดังตอไปนี้ 
 n   แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 
 X   แทน คาเฉลี่ย (Mean) 
 S.D.  แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t  แทน คาสถิติที่ใชในการแจกแจงแบบที (t-distribution) 
 F  แทน คาสถิติที่ใชในการแจกแจงแบบเอฟ (Analysis of Variance) 
 df  แทน คาองศาแหงความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 
 SS  แทน ผลบวกกําลังสอง (Sum of Square) 
 MS  แทน คาเฉลี่ยของผลบวกกําลังสอง (Mean of Square) 
 Sig.  แทน คาระดับนัยสําคัญของสถิติทดสอบ (Significance) 
 LSD  แทน คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณสําหรับการทดสอบความแตกตาง  

(Least Significant Difference) 
 *  แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (95 เปอรเซ็นต) 
 
4.1 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การนําเสนอและการวิเคราะหขอมูล ไดมีการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยการแบง
การนําเสนอออกเปน 4 สวน ดังตอไปนี้ 
 สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหลักษณะทางประชากรศาสตร 
 สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 สวนท่ี 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซีของผูบริโภค 
 สวนท่ี 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
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4.2 ผลการวิเคราะห 
 สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหลักษณะทางประชากรศาสตร 
 การวิเคราะหขอมูลดานลักษณะทางประชากรศาสตรประกอบดวย  เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ปจจัยดานประชากรศาสตรจําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 
ชาย 152 38.0 
หญิง 248 62.0 
รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.1 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 248 คน คิดเปน
รอยละ 62.0 และ เพศชาย จํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 38.0  
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ปจจัยดานประชากรศาสตรจําแนกตามอายุ 

อาย ุ จํานวน รอยละ 
ตํ่ากวา 20 ป 93 23.3 
20-30 ป 199 49.8 
31-40 ป 68 17.0 
41-50 ป 26 6.5 
51 ปขึ้นไป 14 3.5 
รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.2 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 20-30 ป จํานวน 199 คน คิดเปน
รอยละ 49.8 และ ตํ่ากวา 20 ป จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 23.3  
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ตารางท่ี 4.3 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ปจจัยดานประชากรศาสตรจําแนกตามระดับ
การศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 
มัธยมศึกษาตอนตน / หรือเทียบเทา 11 2.8 
มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 20 5.0 
อนุปริญญา / ปวส. 26 6.5 
ปริญญาตรี 309 77.3 
ปริญญาโท 28 7.0 
อื่น ๆ  (โปรดระบุ) 6 1.5 
รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.3 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 
309 คน คิดเปนรอยละ 77.3 และ ปริญญาโท จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.0 
 
ตารางท่ี 4.4 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ปจจัยดานประชากรศาสตรจําแนกตามอาชีพ          

อาชีพ จํานวน รอยละ 
นักเรียน / นักศึกษา 238 59.5 
ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 45 11.3 
พนักงานบริษัทเอกชน 80 20.0 
ธุรกิจสวนตัว / แมบาน 25 6.3 
อื่น ๆ (โปรดระบุ) 12 3.0 
รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.4 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพเปนนักเรียน / นักศึกษา 
จํานวน 238 คน คิดเปนรอยละ 59.5 และมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 80 คน คิดเปน
รอยละ 20.0 
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ตารางท่ี 4.5 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ปจจัยดานประชากรศาสตรจําแนกตามรายได           
รายได จํานวน รอยละ 
นอยกวา 5,000 บาท 79 19.8 
5,001 - 10,000 บาท 125 31.3 
10,001 - 15,000 บาท 96 24.0 
15,001 - 20,000  บาท 60 15.0 
20,001 - 25,000  บาท 24 6.0 
25,001 บาท ขึ้นไป 16 4.0 
รวม 400 100.0 

  จากตารางท่ี 4.5 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายได 5,001 - 10,000 บาท จํานวน 
125 คน คิดเปนรอยละ 31.3 และรายได 10,001 - 15,000 บาท จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24.0  
 สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
ตารางท่ี 4.6 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ปจจุบันทานเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี 

ย่ีหออะไรมากท่ีสุด 

ยี่หอ(ตราผลิตภัณฑ) จํานวน รอยละ 
Mega we care Nat C 52 13.0 
Vitamin C องคการเภสัชกรรม 105 26.3 
Blackmore Bio-C  154 38.5 
Unicity Bio-C 38 9.5 
Vistra Acerolla Cherry Vitamin C 38 9.5 
อื่น ๆ  (โปรดระบุ) 13 3.3 
รวม 400 100.0 

  จากตารางท่ี 4.6 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี
ยี่หอ Blackmore Bio-C จํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 38.5 และย่ีหอ Vitamin C องคการเภสัชกรรม 
จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 26.3 
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ตารางท่ี 4.7 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ เหตุผลใดสําคัญท่ีสุด ท่ีทานซื้อผลิตภัณฑอาหาร
เสริมวิตามินซี 

เหตุผลเลือกซื้อ จํานวน รอยละ 
คุณภาพของสินคา   144 36.0 
ราคาสินคาเปนมาตรฐาน 19 4.8 
การจัดจําหนายสินคา 12 3.0 
กระแสนิยม 34 8.5 
ความรักสุขภาพ 180 45.0 
อื่น ๆ  (โปรดระบุ) 11 2.8 
รวม 400 100.0 

  จากตารางท่ี 4.7 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเหตุผลสําคัญท่ีสุด ท่ีซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซี คือ ความรักสุขภาพ จํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 45.0 และคุณภาพของสินคา 
จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 36.0 
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี

ของทาน ซื้อบอยครั้งแคไหน 

ความถี ่ จํานวน รอยละ 
1 ครั้ง / ตอเดือน  250 62.5 
2 ครั้ง / ตอเดือน 95 23.8 
3 ครั้ง / ตอเดือน 44 11.0 
อื่น ๆ (โปรดระบุ) 11 2.8 
รวม 400 100.0 

  จากตารางท่ี 4.8 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี 
ซื้อบอย 1 ครั้ง / ตอเดือน จํานวน 250 คน คิดเปนรอยละ 62.5 และซื้อบอย 2 คร้ัง / ตอเดือนจํานวน        
95 คน คิดเปนรอยละ 23.8 
 
 
 



 
 
 

24

ตารางท่ี 4.9 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จากสถานท่ี
จําหนายใดบอยที่สุด 

สถานท่ีซื้อ จํานวน รอยละ 
รายขายยาท่ัวไป 197 49.3 
หางสรรพสินคา 62 15.5 
รานสะดวกซื้อ เชน Watsons, Boots 87 21.8 
อินเทอรเน็ต (Internet) 24 6.0 
อื่น ๆ โปรดระบ ุ 30 7.5 
รวม 400 100.0 

  จากตารางท่ี 4.9 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี 
จากรายขายยาท่ัวไป จํานวน 197 คน คิดเปนรอยละ 49.3 และรานสะดวกซื้อ เชน Watsons, Boots 
จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 21.8 
 
ตารางท่ี 4.10 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี เปนจํานวนเงิน

เทาไหรตอการซื้อ 1 คร้ัง  
จํานวนเงิน จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวา 500 บาท 136 34.0 
500 - 1,000 บาท 180 45.0 
1,001 - 1,500 บาท 68 17.0 
1,501 - 2,000 บาท 14 3.5 
2,001 บาทขึ้นไป 2 0.5 
รวม 400 100.0 

  จากตารางท่ี 4.10   พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี 
เปนจํานวนเงิน 500 - 1,000 บาทตอการซื้อ 1 ครั้ง จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 34.0 และจํานวนเงิน
ต่ํากวา 500 บาทตอการซื้อ 1 ครั้ง จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 34.0 
 
 
 



 
 
 

25

ตารางท่ี 4.11 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละไดรับทราบขาวสารผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี 
จากแหลงใดมากท่ีสุด 

แหลงขอมูลขาวสาร จํานวน รอยละ 
เพ่ือน 47 11.8 
หนังสือพิมพ 5 1.3 
นิตยสาร 18 4.5 
อินเทอรเน็ต (Internet) 11 2.8 
โทรทัศน 16 4.0 
พนักงานขาย 13 3.3 
หางสรรพสินคา / รานจําหนาย 22 5.5 
สิ่งพิมพ / ใบปลิว 2 0.5 
วิทยุ 1 0.3 
อื่น ๆ  (โปรดระบุ) 6 1.5 
รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.11 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไดรับทราบขาวสารผลิตภัณฑอาหาร
เสริมวิตามินซี จากเพ่ือน จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 11.8 และจากหางสรรพสินคา / รานจําหนาย 
จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.5 
 สวนท่ี 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซีของผูบริโภค 
 การวิเคราะหขอมูลกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีของผูบริโภค 
ประกอบดวย การรับรูถึงความตองการ การคนหาขอมูล ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
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ตารางท่ี 4.12 แสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซีของผูบริโภค ดานการรับรูถึงความตองการ 

การรับรูถึงความตองการ ระดับความสําคัญ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

X  S.D. ระดับ
ความ 
สําคัญ 

อันดับ 

รับประทานเพื่อสุขภาพ 226 
(56.5) 

134 
(33.5) 

39 
(9.8) 

1 
(0.3) 

- 
- 

4.46 
 

0.678 มาก (1) 

รับประทานเพื่อความสวย
ความงาม 

127 
(31.8) 

149 
(37.3) 

91 
(22.8) 

24 
(6.0) 

9 
(2.3) 

3.90 0.990 มาก (3) 

รับประทานเพื่อปองกัน
รักษาโรค 

157 
(39.3) 

165 
(41.3) 

74 
(18.5) 

1 
(0.3) 

3 
(0.8) 

4.18 0.790 มาก (2) 

รวม      4.16 0.627 มาก  
 จากตารางท่ี 4.12 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของขอมูลกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีของผูบริโภค ดานการรับรูถึงความตองการโดยภาพ
รวมอยู ในระดับมาก โดยมีค า เฉลี ่ย 4.16 (S.D. = 0.627)  เ มื ่อพิจารณาในแต ละขอ  พบวา
รับประทานเพ่ือสุขภาพ อยูในระดับมากเปนอันดับ 1 โดยมีคาเฉลี่ย 4.46 (S.D. = 0.678) รองลงมาคือ 
รับประทานเพ่ือปองกันรักษาโรคโดยมีคาเฉลี่ย 4.18 (S.D. = 0.790) 
 
ตารางท่ี 4.13 แสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม

วิตามินซีของผูบริโภค ดานการคนหาขอมูล 

การคนหาขอมูล 

ระดับความสําคัญ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

X  S.D. ระดับ
ความ 
สําคัญ 

อันดับ 

การโฆษณา 47 
(11.8) 

183 
(45.8) 

141 
(35.3) 

24 
(6.0) 

5 
1.3 

3.61 
 

0.819 มาก (2) 

อินเทอรเน็ต (Internet) 107 
(26.8) 

155 
(38.8) 

105 
(26.3) 

25 
(6.3) 

8 
(2.0) 

3.82 0.964 มาก (1) 

พนักงานขาย 82 
(20.5) 

140 
(35.0) 

127 
(31.8) 

40 
(10.0) 

11 
(2.8) 

3.61 1.008 มาก (3) 

รวม      3.68 0.660 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.13 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของขอมูลกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีของผูบริโภค ดานการคนหาขอมูลโดยภาพรวมอยูใน
ระดับมาก โดยมีคาเฉลี ่ย 3.68 (S.D. = 0.660) เมื ่อพิจารณาในแตละขอ  พบวาอินเทอรเน็ต 
(Internet) อยูในระดับมาก เปนอันดับ 1 โดยมีคาเฉลี่ย 3.82 (S.D. = 0.964)  รองลงมาคือ การโฆษณา
โดยมีคาเฉลี่ย 3.61 (S.D. = 0.819) และพนักงานขาย โดยมีคาเฉลี่ย 3.61 (S.D. = 1.008) 
 
ตารางท่ี 4.14 แสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม

วิตามินซีของผูบริโภค ดานประเมินผลทางเลือก 

ประเมินผลทางเลือก 

ระดับความสําคัญ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

X  S.D. ระดับ
ความ 
สําคัญ 

อันดับ 

ตราผลิตภัณฑ 131 
(32.8) 

181 
(45.3) 

84 
(21.0) 

4 
(1.0) 

- 
- 

4.10 
 

0.755 มาก (2) 

คุณภาพผลิตภัณฑ 229 
(57.3) 

131 
(32.8) 

36 
(9.0) 

4 
(1.0) 

- 
- 

4.46 0.700 มาก (1) 

ราคาผลิตภัณฑ 89 
(22.3) 

167 
(41.8) 

124 
(31.0) 

19 
(4.8) 

1 
(0.3) 

3.81 0.843 มาก (3) 

รวม      4.00 0.663 มาก  
 จากตารางท่ี 4.14 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของขอมูลกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีของผูบริโภค ดานประเมินผลทางเลือก โดยภาพรวมอยูใน
ระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.00 (S.D. = 0.663) เม่ือพิจารณาในแตละขอ พบวาคุณภาพผลิตภัณฑ อยู
ในระดับมาก เปนอันดับ 1 โดยมีคาเฉลี่ย 4.46 (S.D. = 0.700)  รองลงมาคือตราผลิตภัณฑ โดยมี
คาเฉลี่ย 4.10 (S.D. = 0.755) 
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ตารางท่ี 4.15 แสดงคาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซีของผูบริโภค ดานการตัดสินใจซื้อ 

การตัดสินใจซื้อ 

ระดับความสําคัญ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

X  S.D. ระดับ
ความ 
สําคัญ 

อันดับ 

ทัศนคติของบุคคล 116 
(29.0) 

204 
(51.0) 

75 
(18.8) 

4 
(1.0) 

1 
0.3 

4.08 
 

0.663 มาก (2) 

ความตองการของบุคคล 169 
(42.3) 

167 
(41.8) 

60 
(15.0) 

4 
(1.0) 

- 
- 

4.25 0.742 มาก (1) 

รายไดของบุคคล 71 
(17.8) 

179 
(44.8) 

137 
(34.3) 

12 
(3.0) 

1 
(0.3) 

3.77 0.781 มาก (3) 

รวม      4.03 0.590 มาก  
 จากตารางท่ี 4.15 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของขอมูลกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีของผูบริโภค ดานการตัดสินใจซื้อโดยภาพรวมอยูใน
ระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.03 (S.D. = 0.590) เมื่อพิจารณาในแตละขอ พบวาความตองการของ
บุคคล อยูในระดับมาก เปนอันดับ 1 โดยมีคาเฉลี่ย 4.25 (S.D. = 0.742)  รองลงมาคือทัศนคติของ
บุคคล โดยมีคาเฉลี่ย 4.08 (S.D. = 0.663) 
 
ตารางท่ี 4.16 แสดงคาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม

วิตามินซีของผูบริโภค ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

พฤติกรรม 
ภายหลังการซื้อ 

ระดับความสําคัญ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

X  S.D. ระดับ
ความ 
สําคัญ 

อันดับ 

กลับมาซื้ออีก 177 
(44.3) 

157 
(39.3) 

60 
(15.0) 

3 
(0.8) 

3 
(0.8) 

4.26 
 

0.792 มาก (1) 

แนะนําใหเพื่อนซื้อ 98 
(24.5) 

152 
(38.0) 

118 
(29.5) 

28 
(7.0) 

4 
(1.0) 

3.78 0.929 มาก (2) 

แนะนําใหครอบครัวซื้อ 92 
(23.0) 

149 
(37.3) 

122 
(30.5) 

26 
(6.5) 

11 
(2.8) 

3.71 0.981 มาก (3) 

รวม      3.92 0.738 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.16 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของขอมูลกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีของผูบริโภค ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อโดยภาพ
รวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.92(S.D. = 0.738) เมื่อพิจารณาในแตละขอ พบวา กลับมาซื้อ
อีก อยูในระดับมาก เปนอันดับ 1 โดยมีคาเฉลี่ย 4.26 (S.D. = 0.792) รองลงมาคือ แนะนําใหเพ่ือนซื้อ 
โดยมีคาเฉลี่ย 3.78 (S.D. = 0.929) 
 สวนท่ี 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายไดท่ีแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีแตกตาง
กันโดยสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 สมมติฐานท่ี 1.1  เพศท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซีแตกตางกัน 
 H0 : เพศท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีไม
แตกตางกัน 
 H1 : เพศท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี
แตกตางกัน 
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ตารางท่ี 4.17 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี จําแนกตามเพศ 

กระบวนการตัดสินใจ 
t-test for Equality of Means 

เพศ   S.D. t df. Sig. 
การรับรูความตองการ ชาย 4.08 0.644 -2.087 398 0.037* 
  หญิง 4.21 0.612    
การคนหาขอมูล ชาย 3.64 0.680 -0.829 398 0.408 
 หญิง 3.70 0.648    
ประเมินผลทางเลือก ชาย 

หญิง 
3.98 0.692 -0.453 398 0.651 

 4.01 0.645    
การตัดสินใจซื้อ ชาย 4.05 0.604 0.556 398 0.579 

 หญิง 4.02     
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ชาย 3.87 0.758 -0.959 398 0.338 
 หญิง 3.94 0.726    
ภาพรวม ชาย 3.87 0.513 -1.020 285.679 0.309 
 หญิง 3.98 0.446    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.17 แสดงใหเห็นถึงผลแสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จําแนกตามเพศ โดยใชสถิติ Independent Samples t-test 
เมื่อพิจารณาแลวพบวาดานภาพรวม มีคา Sig. เทากับ 0.309 ซึ่งมีคามากกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 จึง
ยอมรับ H0 และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 หมายความวา เพศที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1.2 อายุท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซีแตกตางกัน 
 H0 :  ท่ีอายุที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี 
ไมแตกตางกัน 
 H1 :  อายุท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี 
แตกตางกัน 



 
 
 

31

ตารางท่ี 4.18 แสดงการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จําแนก
ตามอายุ 

กระบวนการตัดสินใจ 
แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

การรับรูความตองการ ระหวางกลุม 1.037 4 0.259 0.657 0.622 
  ภายในกลุม 155.834 395 0.395   
 รวม 156.871 399    
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 10.237 4 2.559 6.179 0.000* 
 ภายในกลุม 163.605 395 .414   
ประเมินผลทางเลือก ระหวางกลุม 7.958 4 1.989 4.695 0.001* 
 ภายในกลุม 167.375 395 0.424   
 รวม 175.332 399    
การตัดสินใจ ระหวางกลุม 5.407 4 1.352 3.998 0.003* 
 ภายในกลุม 133.526 395 0.338   
 รวม 138.932 399    
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ระหวางกลุม 4.450 4 1.113 2.065 0.085 
 ภายในกลุม 212.827 395 0.539   
 รวม 217.277 399    
ภาพรวม ระหวางกลุม 4.129 4 1.032 4.796 0.001* 
 ภายในกลุม 85.017 395 0.215   
 รวม 89.146 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.18 แสดงใหเห็นถึงผลแสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี  จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ One-Way ANOVA เมื่อ
พิจารณาแลวพบวาดานภาพรวม ดานการคนหาขอมูล ดานประเมินผลทางเลือก และดานการตัดสินใจ
ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.001, 0.000, 0.001 และ 0.003  ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 จึงปฏิเสธ
สมมติฐาน  H0 และยอมรับ H1 หมายความวา อายุที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงทํา
การทดสอบความแตกตางเปนรายคูดวยวิธี LSD 
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ตารางท่ี 4.19 แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล จําแนกตามอายุ 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J)  
อายุ กลุม J  

  ต่ํากวา 20 ป 20 - 30 ป 31 - 40 ป 41 - 50 ป 51 ป ขึ้นไป 
กลุม I Mean 3.53 3.78 3.78 3.21 3.68 

ตํ่ากวา 20 ป 3.53 - -0.250 -0.250 0.166 0.320 
   (0.002*) (0.017*) 0.256 0.249 

20 - 30 ป 3.78 - - 0.000 0.410 0.568 
    (0.975) (0.002*) (0.002*) 

31 - 40 ป 3.78 - - - 0.410 0.565 
     (0.006*) (0.003*) 

41 - 50 ป 3.21 - - - - 0.158 
      (0.461) 

51 ป ขึ้นไป 3.68      
       

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.19  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล จําแนกตามอายุ พบวา คาเฉลี่ยของผูท่ีมีอายุตํ่า
กวา  20 ป มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล นอยกวา  
ผูท่ีมีอายุ 20 - 30 ปและผูท่ีมีอายุ 31 - 40 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของ
คาเฉลี่ยเทากับ 0.25 และ 0.245  มีคา Sig. เทากับ 0.002 และ 0.017 โดยคาเฉลี่ยผูท่ีมีอายุ 41 - 50 ป      
มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล นอยกวา ผูท่ีมีอายุ    
20 - 30 ปและผูท่ีมีอายุ 31 - 40 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05โดยมีผลตางของคาเฉลี่ย
เทากับ 0.410 และ 0.408  มีคา Sig. เทากับ 0.002 และ 0.006 โดยคาเฉลี่ยผูท่ีมีอายุ 51 ป ขึ้นไป มี
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล นอยกวา ผูท่ีมีอายุ      
20 - 30 ปและผูท่ีมีอายุ 31 - 40 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05โดยมีผลตางของคาเฉลี่ย
เทากับ 0.568 และ 0.565  มีคา Sig. เทากับ 0.002 และ 0.003 
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ตารางท่ี 4.20 แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซี ดานประเมินผลทางเลือก จําแนกตามอายุ 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J)  
อายุ กลุม J  

  ต่ํากวา 20 ป 20 - 30 ป 31 - 40 ป 41 - 50 ป 51 ป ขึ้นไป 
กลุม I Mean 3.87 4.09 4.09 3.82 3.50 

ตํ่ากวา 20 ป 3.87 - -0.216 -0.214 0.54 0.375 
   (0.009*) (0.040*) (0.708) (0.045*) 

20 - 30 ป 4.09 - - 0.981 0.270 0.590 
     (0.002*) (0.047*) (0.001*) 

31 - 40 ป 4.09 - - - 0.268 0.588 
     (0.075) (0.002*) 

41 - 50 ป 3.82 - - - - 0.321 
      (0.138) 

51 ป ขึ้นไป 3.50      
       

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
จากตารางท่ี 4.20  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานประเมินผลทางเลือก จําแนกตามอายุ พบวา คาเฉลี่ยของผูท่ีมีอายุ
ต่ํากวา  20 ป มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานประเมินผลทางเลือก  
นอยกวา ผูท่ีมีอายุ 20 - 30 ป, ผูท่ีมีอายุ 31 - 40 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตาง
ของคาเฉลี่ยเทากับ 0.216 และ 0.214 มีคา Sig. เทากับ 0.009 และ 0.040 โดยคาเฉลี่ยผูที่มีอายุ 20 - 30 
ป มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานประเมินผลทางเลือก มากกวาหรือ
เทากับ ผูที่มีอายุ 31 - 40 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 
0.002 และ 0.270 มีคา Sig. เทากับ 0.981 และ 0.047 โดยคาเฉลี่ยผูท่ีมีอายุ 51 ป ขึ้นไป มีกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซ ีดานประเมินผลทางเลือก นอยกวา ผูท่ีมีอายุตํ่ากวา  20 ป, 
ผูท่ีมีอายุ 20 - 30 ป และผูที่มีอายุ 31 - 40 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของ
คาเฉลี่ยเทากับ และ 0.375, 0.590 และ 0.588 มีคา Sig. เทากับ 0.045, 0.001 และ 0.002 
 
 



 
 
 

34

ตารางท่ี 4.21 แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซี ดานการตัดสินใจ จําแนกตามอายุ 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J)  
อายุ กลุม J  

  ต่ํากวา 20 ป 20 - 30 ป 31 - 40 ป 41 - 50 ป 51 ป ขึ้นไป 
กลุม I Mean 3.84 4.09 4.13 4.12 3.83 

ตํ่ากวา 20 ป 3.84 - -0.246 -0.290 -0.273 0.957 
   (0.001*) (0.002*) (0.035)  (0.009*) 

20 - 30 ป 4.09 - - -0.044 -0.270 0.255 
    (0.594) (0.047*) (0.113*) 

31 - 40 ป 4.13 - - - 0.017 0.299 
     (0.899) (0.080*) 

41 - 50 ป 4.12 - - - - 0.282 
      (0.144) 

51 ป ขึ้นไป 3.83      
       

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.21  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการตัดสินใจ จําแนกตามอาย ุพบวา คาเฉลี่ยของผูท่ีตํ่ากวา  20 ป 
มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี  ดานการตัดสินใจ นอยกวา ผูท่ีมีอายุ        
20 - 30 ป ผูท่ีมีอายุ 31 - 40 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 
0.246, 0.290 มีคา Sig. เทากับ 0.001, 0.002 โดยคาเฉลี่ยผูท่ีมีอายุ 20 - 30 ป มีกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการตัดสินใจ นอยกวา ผูท่ีมีอายุ 41 - 50 ป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.270 มีคา Sig. เทากับ 0.047 โดยคาเฉลี่ยผูท่ีมีอายุ 
51 ป ขึ้นไป มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซ ีดานการตัดสินใจ นอยกวา ผูท่ี
มีอายุต่ํากวา  20 ป, ผูท่ีมีอายุ 20 - 30 ป และผูท่ีมีอายุ 31 - 40 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.009, 0.255 และ 0.299 มีคา Sig. เทากับ 0.957, 0.113 และ 0.080 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซีแตกตางกัน 
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 H0 :  ระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันมีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีไมแตกตางกัน 
 H1 :  ระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซีแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.22 แสดงการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จําแนก

ตามระดับการศึกษา 

กระบวนการตัดสินใจ 
แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

การรับรูความตองการ ระหวางกลุม 2.042 5 0.408 1.039 0.394 
  ภายในกลุม 154.829 394 0.393   
 รวม 156.871 399    
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 5.535 5 1.107 2.591 0.025* 
 ภายในกลุม 168.307 394 0.427   
 รวม 173.842 399    
ประเมินผลทางเลือก ระหวางกลุม 3.383 5 0.677 1.550 0.173 
 ภายในกลุม 171.949 394 0.436   
 รวม 175.332 399    
การตัดสินใจ ระหวางกลุม 1.409 5 0.282 .807 0.545 
 ภายในกลุม 137.523 394 0.349   
 รวม 138.932 399    
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ระหวางกลุม 4.432 5 0.886 1.641 0.148 
 ภายในกลุม 212.846 394 0.540   
 รวม 217.277 399    
ภาพรวม ระหวางกลุม 1.146 5 0.229 1.026 0.402 
 ภายในกลุม 88.000 394 0.223   
 รวม 89.146 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.22 แสดงใหเห็นถึงผลแสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี  จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ One-Way ANOVA เมื่อ
พิจารณาแลวพบวาดานภาพรวม มีคา Sig. เทากับ 0.402 ซึ่งมีคามากกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ซึ่งมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน  H0 และปฏิเสธ H1 หมายความวาระดับการศึกษาท่ี
แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานภาพรวมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 การเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหา
ขอมูล ดานประเมินผลทางเลือก และดานการตัดสินใจซื้อ  มีคา Sig. เทากับ 0.025 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา ระดับการศึกษาท่ีแตกตาง
กันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  จึงทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูดวยวิธี LSD ท่ี
ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.23 แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

อาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล จําแนกตามระดับการศึกษา 
ระดับ

การศึกษา 
ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 

กลุม J   
 มัธยมศึกษา

ตอนตน / 
หรือ

เทียบเทา 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย / 

ปวช. 

อนุปริญญา / 
ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

อ่ืน ๆ  
(โปรด
ระบ)ุ 

กลุม I Mean 3.18 3.87 3.44 3.70 3.73 3.44 
มัธยมศึกษา
ตอนตน / 

หรือ
เทียบเทา 

3.18 

- 0.685 
(0.006*) 

-0.254 
(0.280) 

-0.522 
(0.010*) 

-0.544 
(0.020*) 

-0.263 
(0.429) 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย / 

ปวช. 
3.87 

- - 0.431 
(0.027*) 

0.163 
(0.279) 

0.140 
(0.463) 

0.422 
(0.166) 

อนุปริญญา / 
ปวส. 3.44 

- - - -0.267 
(0.046*) 

-0.290 
(0.104) 

0.977 
 (-0.009*) 
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ตารางท่ี 4.23 (ตอ) 
ระดับ

การศึกษา 
ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 

กลุม J   
 มัธยมศึกษา

ตอนตน / 
หรือ

เทียบเทา 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย / 

ปวช. 

อนุปริญญา / 
ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

อ่ืน ๆ  
(โปรด
ระบ)ุ 

กลุม I Mean 3.18 3.87 3.44 3.70 3.73 3.44 
ปริญญาตร ี 3.70 - - - - -0.023 

(0.860) 
0.259 

(0.337) 
ปริญญาโท 

3.73 
- 
 

- - - - 0.282 
(0.339) 

อื่น ๆ  
(โปรดระบ)ุ 

3.44 
 
 

      

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.23  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล จําแนกตามระดับการศึกษา พบวาคาเฉลี่ยของผู
ท่ีมีระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตน / หรือเทียบเทา มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหาร
เสริมวิตามินซี ดานการตัดสินใจ นอยกวา ผูท่ีมีระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช., ปริญญา
ตรี และปริญญาโท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.685, 
0.522 และ 0.544 มีคา Sig. เทากับ 0.006, 0.010 และ 0.020 โดยคาเฉลี่ยผูที่มีระดับการศึกษา
อนุปริญญา / ปวส. มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการตัดสินใจ นอย
กวาหรือเทากับ ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช., ปริญญาตรี และอื่น ๆ (โปรดระบุ) 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.431, 0.267 และ 0.009 มีคา 
Sig. เทากับ 0.027, 0.046 และ 0.977 
 สมมติฐานท่ี 1.4  อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหาร
เสริมวิตามินซีแตกตางกัน 
 H0 :  อาชีพท่ีแตกตางกันมีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี
ไมแตกตางกัน 
 H1 :  อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี
แตกตางกัน 
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ตารางท่ี 4.24 แสดงการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จําแนก
ตามอาชีพ 

กระบวนการตัดสินใจ 
แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

การรับรูความตองการ ระหวางกลุม 1.588 4 0.397 1.010 0.402 
  ภายในกลุม 155.283 395 0.393   
 รวม 156.871 399    
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 5.325 4 1.331 3.120 0.015* 
 ภายในกลุม 168.517 395 0.427   
 รวม 173.842 399    
ประเมินผลทางเลือก ระหวางกลุม 2.081 4 0.520 1.186 0.316 
 ภายในกลุม 173.251 395 0.439   
 รวม 175.332 399    
การตัดสินใจ ระหวางกลุม 4.652 4 1.163 3.421 0.009* 
 ภายในกลุม 134.281 395 0.340   
 รวม 138.932 399    
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ระหวางกลุม 9.325 4 2.331 4.428 0.002* 
 ภายในกลุม 207.952 395 0.526   
 รวม 217.278 399    
ภาพรวม ระหวางกลุม 3.120 4 0.780 3.582 0.007* 
 ภายในกลุม 86.025 395 0.218   
 รวม 89.146 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.24 แสดงใหเห็นถึงผลแสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี  จําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ One-Way ANOVA เมื่อ
พิจารณาแลวพบวาดานภาพรวม มีคา Sig. เทากับ 0.007 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 จึงปฏิเสธ
สมมติฐาน  H0 และยอมรับ H1 หมายความวา อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 การเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล ดานการตัดสินใจซื้อ 
และดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.015, 0.009 และ 0.002 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล ดานการตัดสินใจซื้อ 
และดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงทําการ
ทดสอบความแตกตางเปนรายคูดวยวิธี LSD ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.25 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม

วิตามินซี ดานการคนหาขอมูล จําแนกตามอาชีพ 
 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J)  

อาชีพ กลุม J  
  นักเรียน / 

นักศึกษา 
ขาราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว 
/ แมบาน 

อ่ืน ๆ   
(โปรดระบุ) 

กลุม I Mean 3.65 3.53 3.87 3.48 3.86 
นักเรียน / 
นักศึกษา 3.65 

- 0.119 
(0.262) 

-0.214 
(0.012*) 

-0.173 
(0.209) 

-0.208 
(0.281) 

ขาราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 3.53 

- - -0.333 
(0.006*) 

0.053 
(0.744) 

-0.328 
(0.123) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

3.87 
- - - 0.387 

(0.010*) 
0.978 

 (0.006*) 
ธุรกิจสวนตัว / 

แมบาน 
3.48 - - - - -0.381 

(0.097) 
อ่ืน ๆ   

(โปรดระบุ) 
3.86 

     

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.25  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล จําแนกตามอาชีพ พบวาคาเฉลี่ยของผูท่ีมีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี  ดานการคนหา
ขอมูล มากกวา ผูท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และ ธุรกิจสวนตัว/แมบาน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.214, 0.333 และ 0.387 มีคา Sig. 
เทากับ 0.012, 0.006 และ 0.010 โดยคาเฉลี่ยผูท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีกระบวนการตัดสินใจ
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ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล นอยกวา อื่น ๆ (โปรดระบุ) อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.006 มีคา Sig. เทากับ 0.978 
 
ตารางท่ี 4.26 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม

วิตามินซี ดานการตัดสินใจซื้อ จําแนกตามอาชีพ 
 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J)  

อาชีพ กลุม J  
  นักเรียน / 

นักศึกษา 
ขาราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว 
/ แมบาน 

อ่ืน ๆ   
(โปรดระบุ) 

กลุม I Mean 3.95 4.04 4.20 4.17 4.17 
นักเรียน / 
นักศึกษา 3.95 

- -0.086 
(0.364) 

-0.253 
(0.001*) 

-0.222 
(0.070) 

-0.216 
(0.212) 

ขาราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

4.04 
- - -0.167 

(0.125) 
-0.136 
(0.349) 

-0.130 
(0.494) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

4.20 
- - - 0.818 

 (0.031*) 
0.836 

(0.038*) 
ธุรกิจสวนตัว / 

แมบาน 4.17 
- - - - 0.974 

(0.007*) 
อ่ืน ๆ  

(โปรดระบุ) 
4.17 

     

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.26 แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการตัดสินใจซื้อ จําแนกตามอาชีพ พบวาคาเฉลี่ยของผูท่ีมีอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษา มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการตัดสินใจซื้อ 
นอยกวา ผูท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของ
คาเฉลี่ยเทากับ 0.253 มีคา Sig. เทากับ 0.001 โดยคาเฉลี่ยผูท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มี
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซ ีดานการตัดสินใจซื้อ มากกวา ธุรกิจสวนตัว/
แมบาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.031 และ 0.038 มีคา 
Sig. เทากับ 0.818 และ 0.836 โดยคาเฉลี่ยผูท่ีมีอาชีพธุรกิจสวนตัว/แมบาน มีกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการตัดสินใจซื้อ เทากับ อื่น ๆ (โปรดระบุ) อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.007 มีคา Sig. เทากับ 0.974 
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ตารางท่ี 4.27 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ จําแนกตามอาชีพ 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
อาชีพ กลุม J 

  นักเรียน / 
นักศึกษา 

ขาราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว 
/ แมบาน 

อ่ืน ๆ  
(โปรดระบุ) 

กลุม I Mean 3.80 3.92 4.15 4.16 4.06 
นักเรียน / 
นักศึกษา 3.80 

- -0.116 
(0.326) 

-0.352 
(0.000*) 

-0.357 
(0.020) 

-0.253 
(0.239) 

ขาราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

3.92 
- - -0.236 

(0.082) 
-0.241 
(0.183) 

-0.137 
(0.561) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 4.15 

- - - 0.972  
(0.006*) 

0.099 
(0.661) 

ธุรกิจสวนตัว / 
แมบาน 

4.16 
- - - - 0.104 

(0.682) 
อ่ืน ๆ  

(โปรดระบุ) 
4.06 

     

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.27  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ จําแนกตามอาชีพ พบวาคาเฉลี่ยของผูที่มี
อาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานพฤติกรรม
ภายหลังการซือ้ นอยกวา ผูท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมี
ผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.352 มีคา Sig. เทากับ 0.000 โดยคาเฉลี่ยผูท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มี
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ นอยกวา ธุรกิจ
สวนตัว/แมบาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.006 มีคา Sig. 
เทากับ 0.972 
 สมมติฐานท่ี 1.5  รายไดท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหาร
เสริมวิตามินซีแตกตางกัน 
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 H0 :  รายไดท่ีแตกตางกันมีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี
ไมแตกตางกัน 
 H1 :  รายไดที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี
แตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.28 แสดงการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จําแนก

ตามรายได 

กระบวนการตัดสินใจ 
แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

การรับรูความตองการ ระหวางกลุม 6.098 5 1.220 3.187 0.008* 
  ภายในกลุม 150.773 394 0.383   
 รวม 156.871 399    
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 5.012 5 1.002 2.340 0.041* 
 ภายในกลุม 168.830 394 0.429   
 รวม 173.842 399    
ประเมินผลทางเลือก ระหวางกลุม 4.672 5 0.934 2.157 0.058 
 ภายในกลุม 170.660 394 0.433   
 รวม 175.332 399    
การตัดสินใจ ระหวางกลุม 5.956 5 1.191 3.530 0.004* 
 ภายในกลุม 132.976 394 0.338   
 รวม 138.932 399    
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ระหวางกลุม 10.536 5 2.107 4.016 0.001* 
 ภายในกลุม 206.742 394 0.525   
 รวม 217.277 399    
ภาพรวม ระหวางกลุม 4.840 5 0.968 4.524 0.001* 
 ภายในกลุม 84.306 394 0.214   
 รวม 89.146 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.28 แสดงใหเห็นถึงผลแสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี  จําแนกตามรายได โดยใชสถิติ One-Way ANOVA เมื่อ
พิจารณาแลวพบวาดานภาพรวม มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 จึงปฏิเสธ
สมมติฐาน  H0 และยอมรับ H1 หมายความวา อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 การเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ ดานการคนหา
ขอมูล ดานการตัดสินใจซื้อ และดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.008, 0.041, 0.004 และ 
0.001 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความ
วา อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหา
ขอมูล ดานการตัดสินใจซื้อ และดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 จึงทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูดวยวิธี LSD ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.29 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม

วิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ จําแนกตามรายได 
 ผลตางของคาเฉล่ียระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 

รายได กลุม J 
  นอยกวา 

5,000 บาท 
5,001 - 

10,000 บาท 
10,001 - 

15,000 บาท 
15,001 - 

20,000  บาท 
20,001 - 

25,000  บาท 
25,001 บาท 

ข้ึนไป 
กลุม I Mean 4.02 4.13 4.36 4.07 4.17 4.15 

นอยกวา 5,000 
บาท 4.02 

- -0.112 
(0.208) 

-0.343 
(0.000*) 

-0.051  
(0.630) 

-0.146 
(0.313) 

-0.125 
(0.462) 

5,001 - 10,000 
บาท 4.13 

- - -0.231 
(0.006*) 

0.061 
(0.530) 

0.809 
 (-0.033*) 

0.939  
(-0.013*) 

10,001 - 
15,000 บาท 4.36 

- - - 0.292 
(0.004*) 

0.198 
(0.162) 

0.219 
(0.191) 

15,001 - 
20,000  บาท 

4.07 
- - - - -0.094 

(0.528) 
-0.074 
(0.673) 

20,001 - 
25,000  บาท 4.17 

- 
 

- - - - 0.917 
(0.021*) 

25,001 บาท 
ขึ้นไป 

4.15 
       

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.29  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ จําแนกตามรายได พบวาคาเฉลี่ยของผูท่ี
มีรายได10,001 - 15,000 บาท มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึง
ความตองการ มากกวา ผูท่ีมีรายไดนอยกวา 5,000 บาท, 5,001 - 10,000 บาท, 15,001 - 20,000 บาท 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.343, 0.231 และ 0.292 มีคา 
Sig. เทากับ 0.000, 0.006 และ 0.004 โดยคาเฉลี่ยผูท่ีมีรายได 5,001 - 10,000 บาท มีกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ นอยกวา ผูท่ีมีรายได 
20,001 - 25,000  บาท และ 25,001 บาท ขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตาง
ของคาเฉลี่ยเทากับ 0.033 และ 0.013 มีคา Sig. เทากับ 0.809 และ 0.939 โดยคาเฉลี่ยผูท่ีมีรายได 
20,001- 25,000 บาท มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความ
ตองการ มากกวา ผูท่ีมีรายได 25,001 บาท ขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตาง
ของคาเฉลี่ยเทากับ 0.021 มีคา Sig. เทากับ 0.917 
 
ตารางท่ี 4.30 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม

วิตามินซี ดานการคนหาขอมูล จําแนกตามรายได 
 ผลตางของคาเฉล่ียระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 

รายได กลุม J 
  นอยกวา 

5,000 บาท 
5,001 - 

10,000 บาท 
10,001 - 

15,000 บาท 
15,001 - 

20,000  บาท 
20,001 - 

25,000  บาท 
25,001 บาท 

ข้ึนไป 
กลุม I Mean 3.49 3.74 3.76 3.76 3.54 3.52 

นอยกวา 5,000 
บาท 3.49 

- -0.242 
(0.010*) 

-0.267 
(0.008*) 

-0.267  
(0.018*) 

0.753 
(-0.048*) 

0.880  
(-0.027*) 

5,001 - 10,000 
บาท 3.74 

- - 0.784  
(-0.024*) 

0.807  
(-0.025*) 

0.194 
(0.184) 

0.215 
(0.216) 

10,001 - 
15,000 บาท 3.76 

- - - 0.995  
(-0.001*) 

0.219 
(0.144) 

0.240 
(0.176) 

15,001 - 
20,000  บาท 

3.76 - - - - 0.219 
(0.166) 

0.240 
(0.193) 

20,001 - 
25,000  บาท 3.54 

- 
 

- - - - 0.921 
(0.021*) 

25,001 บาท 
ขึ้นไป 

3.52 
       

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.30  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล จําแนกตามรายได พบวาคาเฉลี่ยของผูที่มีรายได
นอยกวา 5,000 บาท มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล 
นอยกวา ผูที่มีรายได 5,001 - 10,000 บาท, 10,001- 15,000 บาท, 15,001 - 20,000 บาท, 20,001- 
25,000 บาท และ 25,001 บาท ขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ย
เทากับ 0.242, 0.267, 0.267, 0.048 และ 0.027 มีคา Sig. เทากับ 0.010, 0.008, 0.018, 0.753 และ 0.880 
โดยคาเฉลี่ยผูท่ีมีรายได 5,001 - 10,000 บาท มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามิน
ซี ดานการคนหาขอมูล นอยกวา ผูท่ีมีรายได 10,001- 15,000 บาท และ 15,001 - 20,000 บาท อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.024 และ 0.025 มีคา Sig. เทากับ 
0.784 และ 0.807 โดยคาเฉลี่ยผูที่มีรายได 10,001- 15,000 บาท มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล เทากับ 15,001 - 20,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.001 มีคา Sig. เทากับ 0.995 โดยคาเฉลี่ยผูท่ีมีรายได 
20,001- 25,000 บาท มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล 
มากกวา ผูท่ีมีรายได 25,001 บาท ขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของ
คาเฉลี่ยเทากับ 0.021 มีคา Sig. เทากับ 0.921 
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ตารางท่ี 4.31 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ดานการตัดสินใจซื้อ จําแนกตามรายได 

 ผลตางของคาเฉล่ียระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
รายได กลุม J 

  นอยกวา 
5,000 บาท 

5,001 - 
10,000 บาท 

10,001 - 
15,000 บาท 

15,001 - 
20,000  บาท 

20,001 - 
25,000  บาท 

25,001 บาท 
ข้ึนไป 

กลุม I Mean 3.85 3.98 4.20 4.12 4.03 3.98 
นอยกวา 5,000 

บาท 3.85 
- -0.132 

(0.116) 
-0.346 

(0.000*) 
-0.264  

(0.008*) 
-0.175 
(0.196) 

-0.127 
(0.426) 

5,001 - 10,000 
บาท 3.98 

- - -0.124 
(0.007*) 

-0.133 
(0.147) 

0.735  
(-0.044*) 

0.975 
(0.005*) 

10,001 - 
15,000 บาท 4.20 

- - - 0.081 
(0.396) 

0.170 
(0.200) 

0.219 
(0.164) 

15,001 - 
20,000  บาท 4.12 

- - - - -0.089 
(0.527) 

0.401 
(0.049*) 

20,001 - 
25,000  บาท 4.03 

- 
 

- - - - 0.796 
(0.049*) 

25,001 บาท 
ขึ้นไป 

3.98        

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.31 แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการตัดสินใจซื้อ จําแนกตามรายได พบวาคาเฉลี่ยของผูที่มีรายได
นอยกวา 5,000 บาท มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการตัดสินใจซื้อ 
นอยกวา ผูท่ีมีรายได 10,001- 15,000 บาท และ 15,001 - 20,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.346 และ 0.264 มีคา Sig. เทากับ 0.000 และ 0.008 โดยคาเฉลี่ย
ผูท่ีมีรายได 5,001 - 10,000 บาท มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการ
ตัดสินใจซื้อ นอยกวา ผูที่มีรายได 10,001- 15,000 บาท, 20,001- 25,000 บาท และ 25,001 บาท ขึ้นไป
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.124, 0.044 และ 0.005 มีคา 
Sig. เทากับ 0.007, 0.735 และ 0.975 โดยคาเฉลี่ยผูท่ีมีรายได 25,001 บาท ขึ้นไป มีกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการตัดสินใจซื้อ นอยกวา 15,001 - 20,000 บาท และ 
20,001- 25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.049 
และ 0.049 มีคา Sig. เทากับ 0.401 และ 0.796 
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ตารางท่ี 4.32 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ จําแนกตามรายได 

 ผลตางของคาเฉล่ียระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
รายได กลุม J 

  นอยกวา 
5,000 บาท 

5,001 - 
10,000 บาท 

10,001 - 
15,000 บาท 

15,001 - 
20,000  บาท 

20,001 - 
25,000  บาท 

25,001 บาท 
ข้ึนไป 

กลุม I Mean 3.67 3.84 4.07 4.06 4.17 3.88 
นอยกวา 5,000 

บาท 3.67 
- -0.169 

(0.105) 
-0.402 

(0.000*) 
-0.385  

(0.002*) 
-0.496 

(0.004*) 
0.305  

(-0.035*) 
5,001 - 10,000 

บาท 3.84 
- - -0.233 

(0.018*) 
-0.216 
(0.059) 

-0.327 
(0.044*) 

0.856  
(-0.035*) 

10,001 - 
15,000 บาท 4.07 

- - - 0.884 
(0.017*) 

-0.094 
(0.571) 

0.198 
(0.312) 

15,001 - 
20,000  บาท 

4.06 - - - - -0.111 
(0.526) 

0.181 
(0.376) 

20,001 - 
25,000  บาท 4.17 

- 
 

- - - - -0.292 
(0.213) 

25,001 บาท 
ขึ้นไป 

3.88 
       

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.32  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ จําแนกตามรายได พบวาคาเฉลี่ยของผู
ท่ีมีรายไดนอยกวา 5,000 บาท มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการ
ตัดสินใจซื้อ นอยกวา ผูที่มีรายได 10,001- 15,000 บาท, 15,001 - 20,000 บาท, 20,001- 25,000 บาท 
และ 25,001 บาท ขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.402, 
0.385, 0.496 และ 0.035 มีคา Sig. เทากับ 0.000, 0.002, 0.004 และ 0.305 โดยคาเฉลี่ยผูท่ีมีรายได 
5,001 - 10,000 บาท มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานพฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ นอยกวา ผูท่ีมีรายได 10,001- 15,000 บาท, 20,001- 25,000 บาท และ 25,001 บาท ขึ้น
ไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.223, 0.327 และ 0.035 มี
คา Sig. เทากับ 0.018, 0.044 และ 0.856 โดยคาเฉลี่ยผูท่ีมีรายได 10,001- 15,000 บาท มีกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มากกวา 15,001 - 20,000 
บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.017 มีคา Sig. เทากับ 
0.884 
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 สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมผูบริโภค ไดแก ตราผลิตภัณฑ เหตุผลเลือกซื้อ ความถี่ สถานท่ี
ซื้อ จํานวนเงินท่ีซื้อตอการซื้อ 1 ครั้ง แหลงขอมูลขาวสารท่ีแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีแตกตางกัน โดยสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 สมมติฐานท่ี 2.1  ตราผลิตภัณฑท่ีแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซีแตกตางกัน 

 H0 :  ตราผลิตภัณฑท่ีแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซีไมแตกตางกัน 
 H1 :  ตราผลิตภัณฑท่ีแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซีแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.33 แสดงการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จําแนก

ตามตราผลิตภัณฑ 

กระบวนการตัดสินใจ 
แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

การรับรูความตองการ ระหวางกลุม 5.541 5 1.108 2.885 0.014* 
  ภายในกลุม 151.330 394 0.384   
 รวม 156.871 399    
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 11.273 5 2.255 5.464 0.000* 
 ภายในกลุม 162.569 394 0.413   
 รวม 173.842 399    
ประเมินผลทางเลือก ระหวางกลุม 7.195 5 1.439 3.372 0.005* 
 ภายในกลุม 168.137 394 0.427   
 รวม 175.332 399    
การตัดสินใจ ระหวางกลุม 4.607 5 0.921 2.703 0.020* 
 ภายในกลุม 134.325 394 0.341   
 รวม 138.932 399    
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ระหวางกลุม 13.579 5 2.716 5.253 0.000* 
 ภายในกลุม 203.699 394 0.517   
 รวม 217.278 399    
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ตารางท่ี 4.33 (ตอ) 

กระบวนการตัดสินใจ 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ภาพรวม ระหวางกลุม 6.908 5 1.382 6.619 0.000* 
 ภายในกลุม 82.238 394 0.209   
 รวม 89.146 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.33 แสดงใหเห็นถึงผลแสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จําแนกตามตราผลิตภัณฑ โดยใชสถิติ One-Way 
ANOVA เม่ือพิจารณาแลวพบวาดานภาพรวม มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ 
0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับ H1 หมายความวา อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 
 การเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ ดานการคนหา
ขอมูล ดานประเมินผลทางเลือก ดานการตัดสินใจซื้อ และดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีคา Sig. 
เทากับ 0.014, 0.000, 0.005, 0.020 และ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 
และยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ ดานการคนหาขอมูล ดานประเมินผล
ทางเลือก ดานการตัดสินใจซื้อ และดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 จึงทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูดวยวิธี LSD ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
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ตารางท่ี 4.34 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหาร
เสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ จําแนกตามตราผลิตภัณฑ 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
ตราผลิตภัณฑ กลุม J 

  Mega we 
care Nat C 

Vitamin C 
องคการเภสัช

กรรม 

Blackmor
e Bio-C 

Unicity 
Bio-C 

Vistra Acerolla 
Cherry  

Vitamin C 

อื่น ๆ   
(โปรดระบุ) 

กลุม I Mean 4.27 3.97 4.21 4.30 4.17 4.18 
Mega we care  

Nat C 4.27 
- 0.298 

(0.005*) 
0.055 

(0.581) 
0.826  

(-0.029*)   
0.103 

(0.439) 
0.090 

(0.641) 
Vitamin C 

องคการเภสัช
กรรม 

3.97 
- - -0.243 

(0.002*) 
-0.327 

(0.006*) 
-0.195 
(0.097) 

-0.208 
(0.254) 

Blackmore Bio-C 
4.21 

- - - 0.084 
(0.455) 

0.672  
(0.048*) 

0.846 
(0.035*) 

Unicity Bio-C 
4.30 

- - - - 0.132 
(0.355) 

0.119 
(0.551) 

Vistra Acerolla 
Cherry Vitamin C 4.17 

- 
 

- - - - 0.949  
(-0.013*) 

อื่น  ๆ (โปรดระบุ) 4.18        

  * มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.34  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ จําแนกตามตราผลิตภัณฑ พบวาคาเฉลี่ย 
Mega we care Nat C มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความ
ตองการ มากกวา Vitamin C องคการเภสัชกรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตาง
ของคาเฉลี่ยเทากับ 0.298 มีคา Sig. เทากับ 0.005 โดยคาเฉลี่ย Vitamin C องคการเภสัชกรรม มี
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี  ดานการรับรูถึงความตองการ นอยกวา 
Blackmore Bio-C อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.243 มีคา 
Sig. เทากับ 0.002 โดยคาเฉลี่ย Unicity Bio-C มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ มากกวา Mega we care Nat C และ Vitamin C องคการเภสัช
กรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.029 และ 0.327 มีคา 
Sig. เทากับ 0.826 และ 0.006 โดยคาเฉลี่ย Blackmore Bio-C มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ มากกวา Vistra Acerolla Cherry Vitamin C และ 
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อื่น ๆ (โปรดระบุ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.048 และ 
0.035 มีคา Sig. เทากับ 0.672 และ 0.846 โดยคาเฉลี่ย Vistra Acerolla Cherry Vitamin C มี
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซ ีดานการรับรูถึงความตองการ นอยกวา อื่น ๆ  
(โปรดระบุ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.013 มีคา Sig. 
เทากับ 0.949 
 
ตารางท่ี 4.35 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม

วิตามินซี ดานการคนหาขอมูล จําแนกตามตราผลิตภัณฑ 
 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 

ตราผลิตภัณฑ กลุม J 
  Mega we 

care Nat C 
Vitamin C 

องคการเภสัช
กรรม 

Blackmore 
Bio-C 

Unicity 
Bio-C 

Vistra Acerolla 
Cherry Vitamin C 

อื่น ๆ   
(โปรดระบุ) 

กลุม I Mean 3.84 3.40 3.77 3.73 3.80 3.64 
Mega we care Nat 

C 3.84 
- 0.437 

(0.000*) 
0.069 

(0.502) 
0.112  

(0.416) 
0.762  

(0.041*) 
0.199 

(0.319) 
Vitamin C 

องคการเภสัช
กรรม 

3.40 
- - -0.367 

(0.000*) 
-0.325 

(0.008*) 
-0.395 

(0.001*) 
-0.238 
(0.209) 

Blackmore Bio-C 
3.77 

- - - 0.715 
(0.042*) 

0.812  
(-0.028*) 

0.130 
(0.485) 

Unicity Bio-C 
3.73 

- - - - -0.700 
(0.634) 

0.087 
(0.673) 

Vistra Acerolla 
Cherry Vitamin C 

3.80 - 
 

- - - - 0.157 
(0.447) 

อื่น  ๆ (โปรดระบุ) 3.64        

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.35  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ จําแนกตามตราผลิตภัณฑ พบวาคาเฉลี่ย 
Mega we care Nat C มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความ
ตองการ มากกวา Vitamin C องคการเภสัชกรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตาง
ของคาเฉลี่ยเทากับ 0.298 มีคา Sig. เทากับ 0.005 โดยคาเฉลี่ย Vitamin C องคการเภสัชกรรม              
มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ นอยกวา 
Blackmore Bio-C อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.243 มีคา 
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Sig. เทากับ 0.002 โดยคาเฉลี่ย Unicity Bio-C มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ มากกวา Mega we care Nat C และ Vitamin C องคการเภสัช
กรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.029 และ 0.327 มีคา 
Sig. เทากับ 0.826 และ 0.006 โดยคาเฉลี่ย Blackmore Bio-C มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ มากกวา Vistra Acerolla Cherry Vitamin C และ 
อื่น ๆ  (โปรดระบุ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.048 และ 
0.035 มีคา Sig. เทากับ 0.672 และ 0.846 โดยคาเฉลี่ย Vistra Acerolla Cherry Vitamin C มี
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซ ีดานการรับรูถึงความตองการ นอยกวา อื่น ๆ  
(โปรดระบุ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.013 มีคา Sig. 
เทากับ 0.949 
 
ตารางท่ี 4.36 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม

วิตามินซี ดานการประเมินผลทางเลือก จําแนกตามตราผลิตภัณฑ 
 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 

ตราผลิตภัณฑ กลุม J 
  Mega we 

care Nat C 
Vitamin C 

องคการเภสัช
กรรม 

Blackmore 
Bio-C 

Unicity 
Bio-C 

Vistra 
Acerolla 
Cherry 

Vitamin C 

อื่น ๆ   
(โปรดระบุ) 

กลุม I Mean 4.10 3.81 4.02 4.18 4.05 4.33 
Mega we care Nat 

C 4.10 
- 0.290 

(0.009*) 
0.077 

(0.465) 
-0.079  
(0.570) 

0.755  
(0.044*) 

-0.237 
(0.242) 

Vitamin C 
องคการเภสัช

กรรม 
3.81 

- - -0.213 
(0.010*) 

-0.369 
(0.003*) 

-0.246 
(0.047*) 

-0.527 
(0.006*) 

Blackmore Bio-C 
4.02 

- - - -0.156 
(0.188) 

0.779  
(-0.033*) 

-0.314 
(0.097) 

Unicity Bio-C 
4.18 

- - - - 0.123 
(0.413) 

-0.158 
(0.452) 

Vistra Acerolla 
Cherry Vitamin C 

4.05 
- 
 

- - - - -0.281 
(0.182) 

อื่น  ๆ (โปรดระบุ) 
4.33 

 
 

      

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.36  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ จําแนกตามตราผลิตภัณฑ พบวาคาเฉลี่ย 
Mega we care Nat C มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความ
ตองการ มากกวา Vitamin C องคการเภสัชกรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตาง
ของคาเฉลี่ยเทากับ 0.298 มีคา Sig. เทากับ 0.005 โดยคาเฉลี่ย Vitamin C องคการเภสัชกรรม มี
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี  ดานการรับรูถึงความตองการ นอยกวา 
Blackmore Bio-C อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.243 มีคา 
Sig. เทากับ 0.002 โดยคาเฉลี่ย Unicity Bio-C มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ มากกวา Mega we care Nat C และ Vitamin C องคการเภสัช
กรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.029 และ 0.327 มีคา 
Sig. เทากับ 0.826 และ 0.006 โดยคาเฉลี่ย Blackmore Bio-C มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ มากกวา Vistra Acerolla Cherry Vitamin C และ 
อื่น ๆ  (โปรดระบุ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.048 และ 
0.035 มีคา Sig. เทากับ 0.672 และ 0.846 โดยคาเฉลี่ย Vistra Acerolla Cherry Vitamin C มี
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซ ีดานการรับรูถึงความตองการ นอยกวา อื่น ๆ  
(โปรดระบุ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.013 มีคา Sig. 
เทากับ 0.949 
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ตารางท่ี 4.37 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ดานการตัดสินใจซื้อ จําแนกตามตราผลิตภัณฑ 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
ตราผลิตภัณฑ กลุม J 

  Mega we 
care Nat 

C 

Vitamin C 
องคการเภสัช

กรรม 

Blackmore 
Bio-C 

Unicity 
Bio-C 

Vistra Acerolla 
Cherry  

Vitamin C 

อื่น ๆ   
(โปรดระบุ) 

กลุม I Mean 4.18 3.90 4.01 4.21 4.04 4.21 
Mega we care Nat 

C 4.18 
- 0.278 

(0.005*) 
0.171 

(0.069) 
0.803  

(-0.031*)  
0.136 

(0.277) 
0.887  

(-0.026*) 
Vitamin C 

องคการเภสัช
กรรม 

3.90 
- - -0.107 

(0.148) 
-0.309 

(0.005*) 
-0.142 
(0.199) 

-0.304 
(0.078) 

Blackmore Bio-C 
4.01 

- - - -0.202 
(0.057) 

0.739  
(-0.035*) 

0.196 
(0.245) 

Unicity Bio-C 
4.21 

- - - - 0.167 
(0.214) 

0.977 
(0.005*) 

Vistra Acerolla 
Cherry Vitamin C 4.04 

- 
 

- - - - -0.161 
(0.391) 

อื่น  ๆ (โปรดระบุ) 4.21        

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.37  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ จําแนกตามตราผลิตภัณฑ พบวาคาเฉลี่ย 
Mega we care Nat C มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความ
ตองการ มากกวา Vitamin C องคการเภสัชกรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตาง
ของคาเฉลี่ยเทากับ 0.298 มีคา Sig. เทากับ 0.005 โดยคาเฉลี่ย Vitamin C องคการเภสัชกรรม มี
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี  ดานการรับรูถึงความตองการ นอยกวา 
Blackmore Bio-C อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.243 มีคา 
Sig. เทากับ 0.002 โดยคาเฉลี่ย Unicity Bio-C มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ มากกวา Mega we care Nat C และ Vitamin C องคการเภสัช
กรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.029 และ 0.327 มีคา 
Sig. เทากับ 0.826 และ 0.006 โดยคาเฉลี่ย Blackmore Bio-C มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ มากกวา Vistra Acerolla Cherry Vitamin C และ 
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อื่น ๆ  (โปรดระบุ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.048 และ 
0.035 มีคา Sig. เทากับ 0.672 และ 0.846 โดยคาเฉลี่ย Vistra Acerolla Cherry Vitamin C มี
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซ ีดานการรับรูถึงความตองการ นอยกวา อื่น ๆ  
(โปรดระบุ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.013 มีคา Sig. 
เทากับ 0.949 
 
ตารางท่ี 4.38 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม

วิตามินซี ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ จําแนกตามตราผลิตภัณฑ 
 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J)   

ตราผลิตภัณฑ กลุม J   
  Mega we 

care Nat C 
Vitamin C 

องคการเภสัช
กรรม 

Blackmore 
Bio-C 

Unicity 
Bio-C 

Vistra Acerolla 
Cherry  

Vitamin C 

อื่น ๆ   
(โปรดระบุ) 

กลุม I Mean 3.84 3.40 3.77 3.73 3.80 3.64 
Mega we care Nat 

C 3.84 
- 0.465 

(0.000*) 
0.219 

(0.058) 
0.111  

(0.407) 
0.240 

(0.119) 
0.977 

(0.006*) 
Vitamin C 

องคการเภสัช
กรรม 

3.40 
- - -0.246 

(0.007*) 
-0.576 

(0.000*) 
-0.225 
(0.099) 

-0.458 
(0.031*) 

Blackmore Bio-C 
3.77 

- - - 0.330 
(0.012*) 

0.873  
(-0.021*) 

-0.213 
(0.370) 

Unicity Bio-C 
3.73 

- - - - 0.351 
(0.034*) 

0.117 
(0.612) 

Vistra Acerolla 
Cherry Vitamin C 

3.80 
- 
 

- - - - -0.233 
(0.313) 

อื่น  ๆ (โปรดระบุ) 3.64        

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.38  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ จําแนกตามตราผลิตภัณฑ พบวาคาเฉลี่ย 
Mega we care Nat C มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความ
ตองการ มากกวา Vitamin C องคการเภสัชกรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตาง
ของคาเฉลี่ยเทากับ 0.298 มีคา Sig. เทากับ 0.005 โดยคาเฉลี่ย Vitamin C องคการเภสัชกรรม มี
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี  ดานการรับรูถึงความตองการ นอยกวา 
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Blackmore Bio-C อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.243 มีคา 
Sig. เทากับ 0.002 โดยคาเฉลี่ย Unicity Bio-C มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ มากกวา Mega we care Nat C และ Vitamin C องคการเภสัช
กรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.029 และ 0.327 มีคา 
Sig. เทากับ 0.826 และ 0.006 โดยคาเฉลี่ย Blackmore Bio-C มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ มากกวา Vistra Acerolla Cherry Vitamin C และ 
อื่น ๆ  (โปรดระบุ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.048 และ 
0.035 มีคา Sig. เทากับ 0.672 และ 0.846 โดยคาเฉลี่ย Vistra Acerolla Cherry Vitamin C มี
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซ ีดานการรับรูถึงความตองการ นอยกวา อื่น ๆ  
(โปรดระบุ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.013 มีคา Sig. 
เทากับ 0.949 
 สมมติฐานที่ 2.2  เหตุผลเลือกซื้อที่แตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีแตกตางกัน 

 H0 :  เหตุผลเลือกซื้อท่ีแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหาร
เสริมวิตามินซีไมแตกตางกัน 
 H1 :  เหตุผลเลือกซื้อท่ีแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหาร
เสริมวิตามินซีแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.39 แสดงการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จําแนก

ตามเหตุผลเลือกซื้อ 

กระบวนการตัดสินใจ 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การรับรูความตองการ ระหวางกลุม 7.668 5 1.534 4.050 0.001* 
  ภายในกลุม 149.203 394 0.379   
 รวม 156.871 399    
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 4.753 5 0.951 2.215 0.052 
 ภายในกลุม 169.089 394 0.429   
 รวม 173.842 399    

 
 



 
 
 

57

ตารางท่ี 4.39 (ตอ) 

กระบวนการตัดสินใจ 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ประเมินผลทางเลือก ระหวางกลุม 2.206 5 0.441 1.004 0.415 
 ภายในกลุม 173.126 394 0.439   
 รวม 175.332 399    
การตัดสินใจ ระหวางกลุม 2.585 5 0.517 1.494 0.191 
 ภายในกลุม 136.348 394 0.346   
 รวม 138.932 399    
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ระหวางกลุม 2.697 5 0.539 .990 0.423 
 ภายในกลุม 214.581 394 0.545   
 รวม 217.278 399    
ภาพรวม ระหวางกลุม 1.201 5 0.240 1.076 0.373 
 ภายในกลุม 87.945 394 0.223   
 รวม 89.146 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.39 แสดงใหเห็นถึงผลแสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จําแนกเหตุผลเลือกซื้อ โดยใชสถิติ One-Way ANOVA 
เม่ือพิจารณาแลวพบวาดานภาพรวม มีคา Sig. เทากับ 0.373 ซึ่งมีคามากกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ซึ่งมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฎิเสธ H1 หมายความวาระดับการศึกษาท่ี
แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานภาพรวมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 การเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูถึงความตองการ  มีคา Sig. เทากับ 
0.001 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา 
ระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดาน
การรับรูถึงความตองการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงทําการทดสอบความ
แตกตางเปนรายคูดวยวิธี LSD ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 
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ตารางท่ี 4.40 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ดานการรับรูความตองการ จําแนกตามเหตุผลเลือกซื้อ 

 ผลตางของคาเฉล่ียระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
เหตุผลเลือกซื้อ กลุม J 

  คุณภาพ
ของสินคา 

ราคาสินคา
เปน

มาตรฐาน 

การจัด
จําหนาย
สินคา 

กระแส
นิยม 

ความรัก
สุขภาพ 

อ่ืน ๆ   
(โปรดระบ)ุ 

กลุม I Mean 4.06 4.25 4.31 3.88 4.29 3.97 
คุณภาพของ

สินคา 4.06 
- -0.185 

(0.218) 
-0.245 
(0.185) 

0.178  
(0.130) 

-0.225 
(0.001*) 

0.090 
(0.639) 

ราคาสินคาเปน
มาตรฐาน 

4.25 
- - -0.060 

(0.792) 
0.363 

(0.040*) 
0.790  

(-0.040*) 
-0.276 
(0.237) 

การจัดจําหนาย
สินคา 4.31 

- - - 0.423 
(0.041*) 

0.912 
(0.020*) 

0.336 
(0.192) 

กระแสนิยม 
3.88 

- - - - -0.403 
(0.001*) 

-0.087 
(0.683) 

ความรักสุขภาพ 
4.29 

- - - - - 0.315 
(0.100) 

อื่น ๆ   
(โปรดระบ)ุ 

3.97        

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.40 แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรูความตองการ จําแนกตามเหตุผลเลือกซื้อ พบวาคาเฉลี่ย
ของกระแสนิยม มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี  ดานการรับรูความ
ตองการ นอยกวา ราคาสินคาเปนมาตรฐาน และ การจัดจําหนายสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.363 และ 0.423 มีคา Sig. เทากับ 0.040 และ 0.041 โดย
คาเฉลี่ยของความรักสุขภาพ มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการรับรู
ความตองการ นอยกวา การจัดจําหนายสินคา และ กระแสนิยม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.040 และ 0.020 มีคา Sig. เทากับ 0.041 และ 0.912 โดยคาเฉลี่ยของ
ความรักสุขภาพ มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี  ดานการรับรูความ
ตองการ มากกวา คุณภาพของสินคา และ ราคาสินคาเปนมาตรฐาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.225 และ 0.040 มีคา Sig. เทากับ 0.001 และ 0.790 
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 สมมติฐานท่ี 2.3  ความถี่ท่ีแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหาร
เสริมวิตามินซีแตกตางกัน 
 H0 :  ความถี่ท่ีแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามิน
ซีไมแตกตางกัน 
 H1 :  ความถี่ท่ีแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามิน
ซีแตกตางกัน 
 

ตารางท่ี 4.41 แสดงการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จําแนก
ตามความถี่ 

กระบวนการตัดสินใจ 
แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

การรับรูความตองการ ระหวางกลุม 2.062 4 0.515 1.315 0.264 
  ภายในกลุม 154.810 395 0.392   
 รวม 156.871 399    
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 2.360 4 0.590 1.359 0.248 
 ภายในกลุม 171.482 395 0.434   
 รวม 173.842 399    
ประเมินผลทางเลือก ระหวางกลุม 2.311 4 0.578 1.319 0.262 
 ภายในกลุม 173.021 395 0.438   
 รวม 175.332 399    
การตัดสินใจ ระหวางกลุม 2.090 4 0.523 1.508 0.199 
 ภายในกลุม 136.842 395 0.346   
 รวม 138.932 399    
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ระหวางกลุม 5.127 4 1.282 2.386 0.051 
 ภายในกลุม 212.151 395 0.537   
 รวม 217.277 399    
ภาพรวม ระหวางกลุม 1.323 4 0.331 1.487 0.205 
 ภายในกลุม 87.823 395 0.222   
 รวม 89.146 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.41 แสดงใหเห็นถึงผลแสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี  จําแนกตามความถี่ โดยใชสถิติ One-Way ANOVA เมื่อ
พิจารณาแลวพบวาดานภาพรวม มีคา Sig. เทากับ 0.205 ซึ่งมีคามากกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ซึ่งมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน  H0 และ ปฏิเสธ H1 หมายความวาระดับการศึกษาท่ี
แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานภาพรวมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 สมมติฐานท่ี 2.4  สถานท่ีซื้อแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซีแตกตางกัน 
 H0 :  สถานที่ซื้อแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซีไมแตกตางกัน 
 H1 :  สถานที่ซื้อแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซีแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.42 แสดงการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จําแนก

ตามสถานที่ซื้อ 

กระบวนการตัดสินใจ 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การรับรูความตองการ ระหวางกลุม 3.277 4 0.819 2.107 0.079 
  ภายในกลุม 153.594 395 0.389   
 รวม 156.871 399    
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 6.932 4 1.733 4.101 0.003* 
 ภายในกลุม 166.910 395 0.423   
 รวม 173.842 399    
ประเมินผลทางเลือก ระหวางกลุม 6.102 4 1.525 3.560 0.007 
 ภายในกลุม 169.231 395 0.428   
 รวม 175.332 399    
การตัดสินใจ ระหวางกลุม 5.051 4 1.263 3.726 0.005 
 ภายในกลุม 133.881 395 0.339   
 รวม 138.932 399    
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ตารางท่ี 4.42 (ตอ) 

กระบวนการตัดสินใจ 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ระหวางกลุม 8.776 4 2.194 4.156 0.003* 
 ภายในกลุม 208.502 395 0.528   
 รวม 217.277 399    
ภาพรวม ระหวางกลุม 4.153 4 1.038 4.825 0.001* 
 ภายในกลุม 84.993 395 0.215   
 รวม 89.146 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.42 แสดงใหเห็นถึงผลแสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จําแนกตามสถานที่ซื้อ โดยใชสถิติ One-Way ANOVA 
เมื่อพิจารณาแลวพบวาดานภาพรวม มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 จึง
ปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับ H1 หมายความวา อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 การเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล ดานประเมินผลทางเลือก 
ดานการตัดสินใจซื้อ และดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.003, 0.007, 0.005 และ 
0.003 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา 
อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหา
ขอมูล ดานประเมินผลทางเลือก ดานการตัดสินใจซื้อ และดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูดวยวิธี LSD ท่ี
ระดับนัยสําคัญ 0.05 
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ตารางท่ี 4.43 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ดานการคนหาขอมูล จําแนกตามสถานท่ีซื้อ 

 ผลตางของคาเฉล่ียระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
สถานท่ีซื้อ กลุม J 

  รายขายยาท่ัวไป หางสรรพสินคา รานสะดวกซื้อ เชน 
Watsons, Boots 

อินเทอรเน็ต 
(Internet) 

อื่น ๆ   
(โปรดระบุ) 

กลุม I Mean 3.58 3.76 3.76 4.07 3.59 
รายขายยาท่ัวไป 

3.58 
- -0.185 

(0.052) 
-0.184 

(0.029*) 
-0.491  

(0.001*) 
0.936  

(-0.010*) 
หางสรรพสินคา 

3.76 
- - 0.993  

(0.001*) 
-0.306 
(0.051) 

0.175 
(0.228) 

รานสะดวกซื้อ 
เชน Watsons, 

Boots 
3.76 

- - - -0.307 
(0.041*) 

0.174 
(0.208) 

อินเทอรเน็ต 
(Internet) 4.07 

- - - - 0.481 
(0.007*) 

อื่น  ๆ (โปรดระบุ) 3.59       
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.43  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล จําแนกตามสถานท่ีซื้อ พบวาคาเฉลี่ยของราน
สะดวกซื้อ เชน Watsons, Boots มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการ
คนหาขอมูล มากกวา รายขายยาทั่วไป และ หางสรรพสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.184 และ 0.001 มีคา Sig. เทากับ 0.029 และ 0.993 โดยคาเฉลี่ยของ
อินเทอรเน็ต (Internet) มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหา
ขอมูล มากกวา รายขายยาท่ัวไป, รานสะดวกซื้อ เชน Watsons, Boots และ อื่น ๆ  (โปรดระบุ)  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.491, 0.307 และ 0.481 มีคา Sig. 
เทากับ 0.001, 0.041 และ 0.007 โดยคาเฉลี่ยของอื่น ๆ  (โปรดระบุ)  มีกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล มากกวา รายขายยาท่ัวไป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.010 มีคา Sig. เทากับ 0.936 
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ตารางท่ี 4.44 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ดานการประเมินผลทางเลือก จําแนกตามสถานที่ซื้อ 

 ผลตางของคาเฉล่ียระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
สถานที่ซื้อ กลุม J 

  รายขายยา
ทั่วไป 

หางสรรพ 
สินคา 

รานสะดวกซื้อ 
เชน Watsons, 

Boots 

อินเทอรเน็ต 
(Internet) 

อื่น ๆ   
(โปรดระบ)ุ 

กลุม I Mean 3.90 3.94 4.18 4.15 4.16 
รายขายยาทั่วไป 

3.90 
- 0.683  

(-0.039*) 
-0.274 

(0.001*) 
-0.251  
(0.077) 

-0.254 
(0.049*) 

หางสรรพสินคา 
3.94 

- - -0.235 
(0.031*) 

-0.212 
(0.179) 

-0.215 
(0.215) 

รานสะดวกซื้อ 
เชน Watsons, 

Boots 
4.18 

- - - 0.877 
(0.023*) 

0.881  
(0.021*) 

อินเทอรเน็ต 
(Internet) 

4.15 
- - - - 0.988  

(-0.003*) 
อื่น ๆ  

 (โปรดระบ)ุ 
4.16       

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
จากตารางท่ี 4.44  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล จําแนกตามสถานท่ีซื้อ พบวาคาเฉลี่ยของราน
สะดวกซื้อ เชน Watsons, Boots มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการ
คนหาขอมูล มากกวา รายขายยาทั่วไป และ หางสรรพสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.184 และ 0.001 มีคา Sig. เทากับ 0.029 และ 0.993 โดยคาเฉลี่ยของ
อินเทอรเน็ต (Internet) มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหา
ขอมูล มากกวา รายขายยาท่ัวไป รานสะดวกซื้อ เชน Watsons, Boots และ อื่น ๆ  (โปรดระบุ)  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.491,  0.307 และ 0.481 มีคา Sig. 
เทากับ 0.001, 0.041 และ 0.007 โดยคาเฉลี่ยของอื่น ๆ  (โปรดระบุ)  มีกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล มากกวา รายขายยาท่ัวไป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.010 มีคา Sig. เทากับ 0.936 
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ตารางท่ี 4.45 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ดานการตัดสินใจซื้อ จําแนกตามสถานที่ซื้อ 

 ผลตางของคาเฉล่ียระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
สถานท่ีซื้อ กลุม J 

  รายขายยาท่ัวไป หางสรรพสินคา รานสะดวกซื้อ เชน 
Watsons, Boots 

อินเทอรเน็ต 
(Internet) 

อื่น ๆ   
(โปรดระบุ) 

กลุม I Mean 3.97 3.93 4.09 4.36 4.20 
รายขายยาท่ัวไป 

3.97 
- 0.614 

(0.043*) 
-0.115 
(0.125) 

-0.388  
(0.002*) 

-0.227 
(0.047*) 

หางสรรพสินคา 
3.93 

- - -0.158 
(0.103) 

-0.431 
(0.002*) 

-0.270 
(0.038*) 

รานสะดวกซื้อ 
เชน Watsons, 

Boots 
4.09 

- - - -0.273 
(0.043*) 

0.112 
(0.365) 

อินเทอรเน็ต 
(Internet) 4.36 

- - - - 0.161 
(0.313) 

อื่น  ๆ (โปรดระบุ) 4.20       
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.45  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล จําแนกตามสถานท่ีซื้อ พบวาคาเฉลี่ยของราน
สะดวกซื้อ เชน Watsons, Boots มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการ
คนหาขอมูล มากกวา รายขายยาทั่วไป และ หางสรรพสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.184 และ 0.001 มีคา Sig. เทากับ 0.029 และ 0.993 โดยคาเฉลี่ยของ
อินเทอรเน็ต (Internet) มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหา
ขอมูล มากกวา รายขายยาท่ัวไป รานสะดวกซื้อ เชน Watsons, Boots และ อื่น ๆ  (โปรดระบุ)  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.491, 0.307 และ 0.481 มีคา Sig. 
เทากับ 0.001, 0.041 และ 0.007 โดยคาเฉลี่ยของอื่น ๆ  (โปรดระบุ)  มีกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล มากกวา รายขายยาท่ัวไป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.010 มีคา Sig. เทากับ 0.936 
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ตารางท่ี 4.46 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ จําแนกตามสถานท่ีซื้อ 

 ผลตางของคาเฉล่ียระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
สถานท่ีซื้อ กลุม J 

  รายขายยาท่ัวไป หางสรรพสินคา รานสะดวกซื้อ เชน 
Watsons, Boots 

อินเทอรเน็ต 
(Internet) 

อื่น ๆ  
 (โปรดระบุ) 

กลุม I Mean 3.83 3.81 4.01 4.06 4.33 
รายขายยาท่ัวไป 

3.83 
- 0.843 

(0.021*) 
-0.184 
(0.050) 

-0.228  
(0.147) 

-0.506 
(0.000*) 

หางสรรพสินคา 
3.81 

- - -0.205 
(0.090) 

-0.249 
(0.115) 

-0.332 
(0.001*) 

รานสะดวกซื้อ 
เชน Watsons, 

Boots 
4.01 

- - - 0.793  
(-0.044*) 

-0.322 
(0.037*) 

อินเทอรเน็ต 
(Internet) 4.06 

- - - - -0.278 
(0.163) 

อื่น  ๆ (โปรดระบุ) 
4.33 

 
 

     

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.46  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล จําแนกตามสถานท่ีซื้อ พบวาคาเฉลี่ยของราน
สะดวกซื้อ เชน Watsons, Boots มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการ
คนหาขอมูล มากกวา รายขายยาทั่วไป และ หางสรรพสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.184 และ 0.001 มีคา Sig. เทากับ 0.029 และ 0.993 โดยคาเฉลี่ยของ
อินเทอรเน็ต (Internet) มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหา
ขอมูล มากกวา รายขายยาท่ัวไป รานสะดวกซื้อ เชน Watsons, Boots และ อื่น ๆ  (โปรดระบุ)  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.491, 0.307 และ 0.481 มีคา Sig. 
เทากับ 0.001, 0.041 และ 0.007 โดยคาเฉลี่ยของอื่น ๆ  (โปรดระบุ)  มีกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล มากกวา รายขายยาท่ัวไป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.010 มีคา Sig. เทากับ 0.936 
 สมมติฐานท่ี 2.5  จํานวนเงินท่ีซื้อตอการซื้อ 1 คร้ังแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีแตกตางกัน 
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 H0 :  จํานวนเงินที่ซื้อตอการซื้อ 1 ครั้งแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีไมแตกตางกัน 
 H1 :  จํานวนเงินที่ซื้อตอการซื้อ 1 ครั้งแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.47 แสดงการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จําแนก

ตามจํานวนเงินที่ซื้อตอการซื้อ 1 ครั้ง 

กระบวนการตัดสินใจ 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การรับรูความตองการ ระหวางกลุม 1.412 4 0.353 0.897 0.466 
  ภายในกลุม 155.459 395 0.394   
 รวม 156.871 399    
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 7.000 4 1.750 4.143 0.003* 
 ภายในกลุม 166.842 395 0.422   
 รวม 173.842 399    
ประเมินผลทางเลือก ระหวางกลุม 4.883 4 1.221 2.829 0.025* 
 ภายในกลุม 170.450 395 0.432   
 รวม 175.332 399    
การตัดสินใจ ระหวางกลุม 2.264 4 0.566 1.636 0.164 
 ภายในกลุม 136.668 395 0.346   
 รวม 138.932 399    
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ระหวางกลุม 12.749 4 3.187 6.155 0.000* 
 ภายในกลุม 204.529 395 0.518   
 รวม 217.277 399    
ภาพรวม ระหวางกลุม 4.344 4 1.086 5.059 0.001* 
 ภายในกลุม 84.801 395 0.215   
 รวม 89.146 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.47 แสดงใหเห็นถึงผลแสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จําแนกตามจํานวนเงินท่ีซื้อตอการซื้อ 1 คร้ัง โดยใชสถิติ 
One-Way ANOVA เม่ือพิจารณาแลวพบวาดานภาพรวม มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับ H1 หมายความวา อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 การเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล ดานประเมินผลทางเลือก 
และดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.003, 0.025 และ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา อาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล ดานประเมินผล
ทางเลือก และดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงทํา
การทดสอบความแตกตางเปนรายคูดวยวิธี LSD ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.48 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหาร

เสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล จําแนกตามจํานวนเงินท่ีซื้อตอการซื้อ 1 ครั้ง 
 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 

จํานวนเงินที่ซื้อตอ
การซื้อ 1 คร้ัง 

กลุม J 

  ต่ํากวา  
500 บาท 

500 - 1,000 
บาท 

1,001 - 1,500 
บาท 

1,501 - 2,000 
บาท 

2,001 บาทขึ้น
ไป 

กลุม I Mean 3.50 3.75 3.81 3.71 4.17 
ต่ํากวา 500 บาท 

3.50 
- -0.254 

(0.001*) 
-0.309 

(0.001*) 
-0.214    
(0.241) 

-0.667 
(0.151) 

500 - 1,000 บาท 
3.75 

- - -0.055 
(0.552) 

0.827 
(0.039*) 

-0.413 
(0.372) 

1,001 - 1,500 บาท 
3.81 

- - - 0.095 
(0.620) 

-0.358 
(0.443) 

1,501 - 2,000 บาท 3.71 - - - - -0.452 
(0.358) 

2,001 บาทข้ึนไป 4.17       
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.48  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล จําแนกตามจํานวนเงินท่ีซื้อตอการซื้อ 1 คร้ัง
พบวาคาเฉลี่ยของจํานวนเงินตํ่ากวา 500 บาท มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ดานการคนหาขอมูล นอยกวา จํานวนเงิน 500 - 1,000 บาท, 1,001- 1,500 บาท อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.254 และ 0.309 มีคา Sig. เทากับ 
0.001 และ 0.001โดยคาเฉลี่ยจํานวนเงิน 1,501 - 2,000 บาท มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซี ดานการคนหาขอมูล นอยกวา จํานวนเงิน 500 - 1,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.039 มีคา Sig. เทากับ 0.827 
 
ตารางท่ี 4.49 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม

วิตามินซี ดานการประเมินผลทางเลือก จําแนกตามจํานวนเงินที่ซื้อตอการซื้อ 1 ครั้ง 

จํานวนเงินที่ซื้อตอ
การซื้อ 1 คร้ัง 

ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
กลุม J 

 ต่ํากวา 
500 บาท 

500 - 1,000 
บาท 

1,001 - 1,500 
บาท 

1,501 - 2,000 
บาท 

2,001 บาท
ขึ้นไป 

กลุม I Mean 3.87 4.02 4.19 4.10 4.33 
ต่ํากวา 500 บาท 

3.87 
- -0.142 

(0.058) 
-0.311 

(0.002*) 
-0.220   
(0.233) 

-0.458 
(0.328) 

500 - 1,000 บาท 
4.02 

- - -0.170 
(0.070) 

-0.079 
(0.667) 

-0.317 
(0.498) 

1,001 - 1,500 บาท 
4.19 

- - - 0.091 
(0.637) 

-0.147 
(0.755) 

1,501 - 2,000 บาท 
4.10 

- - - - -0.238 
(0.632) 

2,001 บาทข้ึนไป 4.33       
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.49 แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานการประเมินผลทางเลือก จําแนกตามจํานวนเงินท่ีซื้อตอการซื้อ 1 
คร้ัง พบวาคาเฉลี่ยของจํานวนเงินตํ่ากวา 500 บาท มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ดานการประเมินผลทางเลือก นอยกวา จํานวนเงิน 1,001- 1,500 บาท อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.142 มีคา Sig. เทากับ 0.002 



 
 
 

69

ตารางท่ี 4.50 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม
วิตามินซี ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ จําแนกตามจํานวนเงินท่ีซื้อตอการซื้อ 1 ครั้ง 

จํานวนเงินที่ซื้อตอ
การซื้อ 1 คร้ัง 

ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
กลุม J 

 ต่ํากวา  
500 บาท 

500 - 1,000 
บาท 

1,001 - 1,500 
บาท 

1,501 - 2,000 
บาท 

2,001 บาท 
ข้ึนไป 

กลุม I Mean 3.73 3.94 4.09 4.55 4.17 
ต่ํากวา 500 บาท 

3.73 
- -0.211 

(0.010*) 
-0.365 

(0.001*) 
-0.820 

    (0.000*) 
-0.439 
(0.393) 

500 - 1,000 บาท 
3.94 

- - -0.154 
(0.133) 

0.609 
(0.002*) 

-0.228 
(0.656) 

1,001 - 1,500 บาท 
4.09 

- - - -0.454 
(0.032*) 

-0.074 
(0.887) 

1,501 - 2,000 บาท 
4.55 

- - - - 0.381 
(0.484) 

2,001 บาทข้ึนไป 4.17       
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.50  แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบความแตกตางกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ จําแนกตามจํานวนเงินท่ีซื้อตอการซื้อ 
1 ครั้ง  พบวาคาเฉลี่ยของจํานวนเงินตํ่ากวา 500 บาท มีกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหาร
เสริมวิตามินซี ดานการตัดสินใจซื้อ นอยกวา จํานวนเงิน 500 - 1,000 บาท, 1,001- 1,500 บาท, 1,501 - 
2,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.211, 0.365 และ 
0.820 มีคา Sig. เทากับ 0.010, 0.001 และ 0.000 โดยคาเฉลี่ยของจํานวนเงิน 11,501 - 2,000 บาท มี
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มากกวา 
จํานวนเงิน 500 - 1,000 บาท และ 1,001- 1,500 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมี
ผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 0.609 และ 0.454 มีคา Sig. เทากับ 0.002  และ 0.032 
 สมมติฐานท่ี 2.6  แหลงขอมูลขาวสารแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีแตกตางกัน 
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 H0 :  แหลงขอมูลขาวสารแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหาร
เสริมวิตามินซีไมแตกตางกัน 
 H1 :  แหลงขอมูลขาวสารแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหาร
เสริมวิตามินซีแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.51 แสดงการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จําแนก

ตามแหลงขอมูลขาวสาร 

กระบวนการตัดสินใจ 
แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

การรับรูความตองการ ระหวางกลุม 6.701 13 0.515 1.325 0.195 
  ภายในกลุม 150.170 386 0.389   
 รวม 156.871 399    
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 7.085 13 0.545 1.262 0.234 
 ภายในกลุม 166.757 386 0.432   
 รวม 173.842 399    
ประเมินผลทางเลือก ระหวางกลุม 4.039 13 0.311 0.700 0.763 
 ภายในกลุม 171.293 386 0.444   
 รวม 175.332 399    
การตัดสินใจ ระหวางกลุม 5.287 13 0.407 1.175 0.296 
 ภายในกลุม 133.645 386 0.346   
 รวม 138.932 399    
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ระหวางกลุม 11.001 13 0.846 1.583 0.087 
 ภายในกลุม 206.277 386 0.534   
 รวม 217.278 399    
ภาพรวม ระหวางกลุม 3.234 13 0.249 1.118 0.342 
 ภายในกลุม 85.912 386 0.223   
 รวม 89.146 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.51 แสดงใหเห็นถึงผลแสดงการเปรียบเทียบความแตกตางตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จําแนกตามแหลงขอมูลขาวสาร โดยใชสถิติ One-Way 
ANOVA เม่ือพิจารณาแลวพบวาดานภาพรวม มีคา Sig. เทากับ 0.342 ซึ่งมีคามากกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 
ซึ่งมีคามากกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธ H1 หมายความวาระดับ
การศึกษาท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ดานภาพรวม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.52 แสดงผลสรุปสมมติฐานที่ 1 ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดท่ีแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซีแตกตางกัน มีผลสรุปดังนี้ 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตร เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา 

อาชีพ รายได 

การรับรูถึงความตองการ  - - - -  
การคนหาขอมูล -     
ประเมินผลทางเลือก  -  - - - 
การตัดสินใจซื้อ  -  -   
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ - - -   
 มีความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
- ไมมีความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ตารางท่ี 4.53 แสดงผลสรุปสมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมผูบริโภค ไดแก ตราผลิตภัณฑ เหตุผลเลือกซื้อ 
ความถี่ สถานท่ีซื้อ จํานวนเงินที่ซื้อตอการซื้อ 1 ครั้ง แหลงขอมูลขาวสารที่แตกตางกัน
จะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีแตกตางกัน มี
ผลสรุปดังนี้ 

พฤติกรรมผูบริโภค ตรา
ผลิตภัณฑ 

เหตุผล
เลือกซื้อ 

ความถี่ สถานท่ี
ซื้อ 

จํานวน
เงินที่ซื้อ

ตอการซื้อ 
1 ครั้ง 

แหลง 
ขอมูล 

ขาวสาร 

การรับรูถึงความตองการ    - - - - 
การคนหาขอมูล  - -   - 
ประเมินผลทางเลือก   - -   - 
การตัดสินใจซื้อ   - -  - - 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  - -   - 
 มีความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
-  ไมมีความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 



บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผลและขอเสนอแนะ 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 การสรุปผลการศึกษาสามารถจําแนกออกเปน 4 สวน ดังนี ้
 สวนท่ี 1  ขอมูลดานลักษณะทางประชากรศาสตร 
 ผูบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีเปนประจําสวนใหญเปนเพศหญิง  มีอายุ 20-30 ป 
มีระดับการศึกษาปริญญาตรี อยูในอาชีพนักเรียน นักศึกษา และสวนใหญมีรายได 5,000-10,000 บาท 
 สวนท่ี 2  ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ผูบริโภคสวนใหญเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีจากย่ีหอ Blackmore Bio-C 
เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีเนื่องมาจากความรักสุขภาพ 
ความถี่ในการซื้อนั้นสวนใหญจะซื้อ 1 คร้ังตอเดือน สถานท่ีจําหนายท่ีผูบริโภคไปซื้อเปนประจําคือ
รานขายยาท่ัวไป และจํานวนเงินในการซื้อตอการซื้อ 1 ครั้ง เปนจํานวนเงิน 500 - 1,000 บาท  
 พฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี โดยจะคํานึงถึงตรา
ผลิตภัณฑ เหตุผลเลือกซื้อ ความถี่ สถานที่ซื้อ จํานวนเงินท่ีซื้อตอการซื้อ 1 คร้ัง และแหลงขอมูล
ขาวสาร ลวนแตเปนสาเหตุใหผูบริโภคเลือกสิ่งที่ตรงตามความตองการกอนจะตัดสินใจซื้อ 
 สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อเปนกระบวนการท่ีสําคัญของผูบริโภค ในการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ไดแก การรับรูถึงความตองการ  การคนหาขอมูล ประเมินผล
ทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
 สวนท่ี 4  ขอมูลทดสอบสมมติฐาน 
 ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดท่ี
แตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีแตกตางกัน พฤติกรรม
ผูบริโภค ไดแก ตราผลิตภัณฑ เหตุผลเลือกซื้อ ความถี่ สถานท่ีซื้อ จํานวนเงินท่ีซื้อตอการซื้อ 1 คร้ัง 
แหลงขอมูลขาวสารท่ีแตกตางกัน จะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี
แตกตางกัน 
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5.2 การอภิปรายผลการวิจัย 
 จากการศึกษาเร่ือง  ปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามิน
ซี มีประเด็นสําคัญท่ีสามารถนํามาอภิปรายผลได คือ 
 ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร พบวาปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ท่ีแตกตางกันจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซีแตกตางกัน ผูบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีเปนประจําสวนใหญเปน
เพศหญิง  มีอายุ 20-30 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี อยูในอาชีพนักเรียน นักศึกษา และสวนใหญมี
รายได 5,000 -10,000 บาท เนื่องจากผูปกครองอาจจะเปนผูซื้อใหรับประทาน ซึ่งสอดคลองกับ
งานวิจัยของ ศิวพร สุวิชานรากุล (2546) ท่ีศึกษาเรื่องบทบาทของกระบวนยอมรับสินคาของผูบริโภค
กับระดับการทดลองใชสินคาของผูบริโภคในผลิตภัณฑอาหารเสริม ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ท่ี
ศึกษาเรื่องปจจัย 
 พฤติกรรมผูบริโภค พบวาพฤติกรรมผูบริโภค ไดแก ตราผลิตภัณฑ เหตุผลเลือกซื้อ ความถี่ 
สถานท่ีซื้อ จํานวนเงินท่ีซื้อตอการซื้อ 1 คร้ัง แหลงขอมูลขาวสารที่แตกตางกัน จะมีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีแตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ 
จุฬาลักษณ (2544) ที่ศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยท่ีมีผลมากท่ีสุด ไดแก สรรพคุณของผลิตภัณฑ และปจจัยท่ีมีผลนอย
ท่ีสุด ไดแก ความเชื่อของบริษัทผูผลิต 

5.3 ขอเสนอแนะท่ีไดจากการวิจัย 
 ผลการศึกษาวิจัยท่ีได มีขอเสนอแนะดังนี้ 
 1. กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 20 - 30 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี อยูใน
อาชีพนักเรียน นักศึกษา ดังนั้นผูผลิตผลิตภัณฑควรท่ีจะเนน ใหคําแนะนํา เกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหาร
วิตามินซีเพ่ิมมากขึ้น โดยการเจาะเฉพาะประชากรกลุมตัวอยางนี้โดยตรง 
 2. พฤติกรรมผูบริโภค ไดแก ตราผลิตภัณฑ เหตุผลเลือกซื้อ ความถี่ สถานที่ซื้อ จํานวนเงิน
ท่ีซื้อตอการซื้อ 1 ครั้ง แหลงขอมูลขาวสาร เนื่องจากพฤติกรรมผูบริโภค มีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีมากท่ีสุด ดังนั้นผูผลิตควรท่ีจะใหความสําคัญ ความรู
เกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีแกผูบริโภคใหมากขึ้น เพ่ือเพ่ิมความนาเชื่อถือในผลิตภัณฑ
อาหารเสริมวิตามินซี ซึ่งจะเปนการซื้อและบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีตอไปอยางตอเนื่อง
ของผูบริโภค 
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5.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวเนื่องในอนาคต 
 1. ศึกษาเรื่องความตองการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี และอาหารเสริมชนิดอื่น ๆ 
โดยเจาะเฉพาะกลุมเปาหมายท่ีสําคัญ เพ่ือตองการใหไดรับทราบขอมูลเพราะกลุมมากขึ้น 
 2. ศึกษาเรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี และอาหารเสริม
ชนิดอื่น ๆ ไมวาจะเปนการรับรูถึงความตองการ การคนหาขอมูล ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจ
ซื้อ พฤติกรรมภายหลังการซื้อ เพ่ือท่ีจะไดนํากลับมาวางแผนใหกับผูผลิตผลิตภัณฑอาหารเสริมได
จัดหาอาหารเสริมที่เหมาะสมกับผูบริโภค และจะไดทราบถึงความตองการท่ีแทจริงของผูบริโภคดวย 
นอกจากนี้ยังสามารถสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางเพียงพอและเพ่ิมมากขึ้นอีกดวย 
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แบบสอบถาม 
การวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี 

คําชี้แจง 

 แบบสอบถามฉบับนี้จัดทําขึ้นเพ่ือนําขอมูลท่ีไดไปใชประกอบการคนควาอิสระ ของ
นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี  โดย
มีวัตถุประสงคเพ่ือการศึกษา ผูวิจัยจึงใครขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถามทุกขอ
ตามความเปนจริงดวยตัวทานเอง และการตอบแบบสอบถามนี้ผูตอบแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบ
จากการตอบแบบสอบถามแตประการใด ซึ่งขอมูลของทานจะถูกเก็บไวเปนความลับและจะนําเสนอ
ในภาพรวมเทานั้น   
ขอขอบพระคุณทานเปนอยางสูง ท่ีกรุณาเสียสละเวลาและใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
________________________________________________________________________________ 
แบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน คือ 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี 
สวนท่ี 3 ขอมูลกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีของผูบริโภค 
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สวนท่ี 1   ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง   โปรดพิจารณาขอความและทําเคร่ืองหมาย ในชอง (   ) หนาขอความที่ทานตองการเลือก 
คําถามตรวจสอบ   ทานรับประทานผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีบอยแคไหน 

(   ) 1.  เปนประจํา (   ) 2.  นานๆครั้ง  (   ) 3. ไมเคย (จบการสัมภาษณ) 
1. เพศ 

(   ) 1.  ชาย     (   ) 2.  หญิง 
2. อายุ 

(   ) 1.  ต่ํากวา 20 ป    (   ) 2.  20 - 30 ป  
  
(   ) 3.  31 - 40 ป     (   ) 4.  41 – 50 ป 
  
(   ) 5.  51 ป ขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 

(   ) 1. มัธยมศึกษาตอนตน / หรือเทียบเทา  (   ) 2. มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 
(   ) 3. อนุปริญญา / ปวส.    (   ) 4. ปริญญาตรี 
(   ) 5. ปริญญาโท     (   ) 6. อื่นๆ (โปรดระบุ)..................... 

4. อาชีพ 

(   ) 1. นักเรียน / นักศึกษา   (   ) 2. ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
(   ) 3. พนักงานบริษัทเอกชน   (   ) 4. ธุรกิจสวนตัว / แมบาน 
(   ) 5.  อื่นๆ (โปรดระบุ).................. 

5. รายไดตอเดือน 
(   ) 1. นอยกวา 5,000 บาท   (   )2. 5,001 - 10,000 บาท 
(   ) 3. 10,001- 15,000 บาท   (   ) 4. 15,001 - 20,000 บาท 
(   ) 5. 20,001- 25,000 บาท   (   ) 6. 25,001 บาท ขึ้นไป 
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สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี 
คําชี้แจง   โปรดพิจารณาขอความและทําเคร่ืองหมาย ในชอง (   ) หนาขอความท่ีทานตองการเลือก 

1. ปจจุบันทานเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี ยี่หออะไรมากท่ีสุด (ตอบไดเพียง 1 ขอ) 
(   ) 1.  Mega we care Nat C   (   ) 2. Vitamin C องคการเภสัชกรรม 
(   ) 3.  Blackmore Bio-C    (   ) 4.  Unicity Bio-C 
(   ) 5. Vistra Acerolla Cherry Vitamin C  (   ) 6. อื่นๆ (โปรดระบุ).................... 

2. เหตุผลใดสําคัญท่ีสุด ท่ีทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี(ตอบไดเพียง 1 ขอ) 
(   ) 1. คุณภาพของสินคา     (   ) 2. ราคาสินคาเปนมาตรฐาน 
(   ) 3. การจัดจําหนายสินคา   (   ) 4. กระแสนิยม 
(   ) 5.  ความรักสุขภาพ    (   ) 6. อื่นๆ (โปรดระบุ).................... 

3. ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีของทาน ซื้อบอยครั้งแคไหน (ตอบได
เพียง 1 ขอ) 

(   ) 1. 1 คร้ัง / ตอเดือน    (   )2. 2 ครั้ง / ตอเดือน 
(   ) 3. 3 คร้ัง / ตอเดือน    (   )4. อื่นๆ (โปรดระบุ).................... 

4. ทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จากสถานท่ีจําหนายใดบอยท่ีสุด (ตอบไดเพียง 1 ขอ) 
(   ) 1. รายขายยาท่ัวไป    (   ) 2. หางสรรพสินคา 
(   ) 3. รานสะดวกซื้อ เชน Watsons, Boots  (   ) 4. อินเทอรเน็ต (Internet) 
(   ) 5.  อื่นๆ (โปรดระบุ).................. 

5. ทานซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี เปนจํานวนเงินเทาไหรตอการซื้อ 1 คร้ัง  
(ตอบไดเพียง 1 ขอ) 

(   ) 1. ตํ่ากวา 500 บาท    (   )2. 500 – 1,000 บาท 
(   ) 3. 1,001 – 1,500 บาท   (   )4. 1,501 – 2,000 บาท 
(   ) 5.  2,001 บาทขึ้นไป 

6. ทานไดรับทราบขาวสารผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซี จากแหลงใดมากที่สุด  
(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(   ) 1. เพื่อน     (   ) 2. หนังสือพิมพ 
(   ) 3. นิตยสาร     (   )4. อินเทอรเน็ต (Internet) 
(   ) 5. โทรทัศน     (   ) 6. พนักงานขาย 
(   ) 7. หางสรรพสินคา / รานจําหนาย  (   ) 8. สิ่งพิมพ / ใบปลิว 
(   ) 9. วิทยุ     (   ) 10.  อื่นๆ (โปรดระบุ).................. 
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สวนท่ี 3 ขอมูลกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมวิตามินซีของผูบริโภค 
คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย ในชองที่ตรงกับความเปนจริง ตามความคิดเห็นของทาน   

 
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหาร

เสริมวิตามินซ ี

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 

5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 
2 

นอย
ท่ีสุด 

1 
1. การรับรูถึงความตองการ       

รับประทานเพ่ือสุขภาพ      
รับประทานเพ่ือความสวยความงาม      
รับประทานเพ่ือปองกันรักษาโรค      
2. การคนหาขอมูล      

การโฆษณา      
อินเทอรเน็ต (Internet)      
พนักงานขาย      
3. ประเมินผลทางเลือก       

ตราผลิตภัณฑ      
คุณภาพผลิตภัณฑ      
ราคาผลิตภัณฑ      
4. การตัดสินใจซื้อ       

ทัศนคติของบุคคล      
ความตองการของบุคคล      
รายไดของบุคคล      
5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ      

กลับมาซื้ออีก      
แนะนําใหเพ่ือนซื้อ      
แนะนําใหครอบครัวซื้อ      
      

 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
ผลการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ 
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ผลการวิเคราะหขอมูลทางสถิต ิ
การทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถามจํานวน  30 ชุด 
 
Reliability 
 
 ****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 
 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
                             Mean        Std Dev       Cases 
 
  1.     P7.1              4.4333          .7739        30.0 
  2.     P7.2              2.7333         1.3113        30.0 
  3.     P7.3              2.1333         1.0417        30.0 
  4.     P7.4              3.3333          .8841        30.0 
  5.     P7.5              3.6000         1.2758        30.0 
  6.     P8.1              2.4000         1.5222        30.0 
  7.     P8.2              2.4000         1.1326        30.0 
  8.     P8.3              2.4333         1.1943        30.0 
  9.     P8.4              3.1000         1.2134        30.0 
 10.     P8.5              2.2667         1.1725        30.0 
 11.     P8.6              3.0667         1.5522        30.0 
 12.     P8.7              3.0333         1.0334        30.0 
 13.     P9.1              2.7667         1.2780        30.0 
 14.     P9.2              3.4000         1.3544        30.0 
 15.     P9.3              2.5000         1.1963        30.0 
 16.     P9.4              2.4667         1.2243        30.0 
 17.     P9.5              2.1000         1.2415        30.0 
 18.     P9.6              2.8667         1.3060        30.0 
 19.     P10.1             4.2000          .9965        30.0 
 20.     P10.2             4.6667          .5467        30.0 
 21.     P10.3             3.1000         1.2134        30.0 
 22.     P10.4             2.4667         1.4559        30.0 
 23.     P11.1             4.4667          .6288        30.0 
 24.     P11.2             4.1333         1.1666        30.0 
 25.     P11.3             3.1667         1.1472        30.0 
 26.     P11.4             4.0333          .9643        30.0 
 27.     P11.5             4.0667          .9803        30.0 
 28.     P12.1             3.3333         1.4223        30.0 
 29.     P12.2             3.0667         1.4126        30.0 
 30.     P12.3             2.7667         1.4065        30.0 
 31.     P12.4             2.6000         1.3544        30.0 
 32.     P12.5             2.2333         1.5013        30.0 
_ 
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  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
 
Item-total Statistics 
 
               Scale          Scale      Corrected 
               Mean         Variance       Item-            Alpha 
              if Item        if Item       Total           if Item 
              Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 
 
P7.1          94.9000       192.5759       -.1243           .7857 
P7.2          96.6000       171.5586        .5015           .7622 
P7.3          97.2000       174.9241        .5261           .7636 
P7.4          96.0000       184.2759        .2270           .7756 
P7.5          95.7333       195.4437       -.1841           .7948 
P8.1          96.9333       171.4437        .4201           .7656 
P8.2          96.9333       167.9264        .7255           .7536 
P8.3          96.9000       166.6448        .7276           .7524 
P8.4          96.2333       186.1161        .0881           .7820 
P8.5          97.0667       170.7540        .5997           .7588 
P8.6          96.2667       168.8920        .4760           .7621 
P8.7          96.3000       189.3897        .0017           .7841 
P9.1          96.5667       177.4954        .3341           .7707 
P9.2          95.9333       175.3747        .3707           .7687 
P9.3          96.8333       178.4885        .3312           .7710 
P9.4          96.8667       174.6713        .4430           .7657 
P9.5          97.2333       175.0816        .4225           .7666 
P9.6          96.4667       176.6713        .3493           .7699 
P10.1         95.1333       180.0506        .3538           .7708 
P10.2         94.6667       188.2989        .1272           .7785 
P10.3         96.2333       176.1851        .3989           .7678 
P10.4         96.8667       172.3264        .4202           .7658 
P11.1         94.8667       187.9816        .1235           .7786 
P11.2         95.2000       182.0966        .2239           .7758 
P11.3         96.1667       178.4885        .3491           .7704 
P11.4         95.3000       181.0448        .3287           .7719 
P11.5         95.2667       181.1678        .3174           .7722 
P12.1         96.0000       192.1379       -.0927           .7928 
P12.2         96.2667       189.7885       -.0328           .7897 
P12.3         96.5667       186.3920        .0556           .7852 
P12.4         96.7333       181.3057        .2019           .7774 
P12.5         97.1000       186.9207        .0324           .7874 
 
 
 
Reliability Coefficients 
 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 32 
 
Alpha =    .7790 
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Reliability 
_ 
 
 
 
 ****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 
_ 
 
 
 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
                             Mean        Std Dev       Cases 
 
  1.     P13.1             3.3333         1.5388        30.0 
  2.     P13.2             3.2000         1.2704        30.0 
  3.     P13.3             2.8000         1.2972        30.0 
  4.     P13.4             3.1667         1.4641        30.0 
  5.     P13.5             1.5667         1.0063        30.0 
  6.     P14.1             4.0000         1.2594        30.0 
  7.     P14.2             2.5333         1.4320        30.0 
  8.     P14.3             2.6000         1.2205        30.0 
  9.     P14.4             3.0333         1.2994        30.0 
 10.     P15.1             2.9333         1.5960        30.0 
 11.     P15.2             2.8333         1.3412        30.0 
 12.     P15.3             2.7333         1.3374        30.0 
 13.     P15.4             2.2000         1.2149        30.0 
 14.     P15.5             1.9000         1.1847        30.0 
 15.     P16.1             4.8667          .3457        30.0 
 16.     P16.2             1.5667         1.1651        30.0 
 17.     P16.3             1.1667          .5307        30.0 
 18.     P16.4             1.1667          .5307        30.0 
 19.     P17.1             4.3000         1.0875        30.0 
 20.     P17.2             3.0000         1.3131        30.0 
 21.     P17.3             4.3333          .9942        30.0 
 22.     P17.4             2.2333         1.3817        30.0 
 23.     P17.5             3.8667         1.2794        30.0 
 24.     P18.1             3.9667         1.0662        30.0 
 25.     P18.2             2.3000         1.2635        30.0 
 26.     P18.3             3.4667         1.3578        30.0 
 27.     P18.4             3.0000         1.2034        30.0 
 28.     P18.5             3.1333         1.0743        30.0 
 29.     P18.6             2.3333         1.0933        30.0 
_ 
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  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
 
Item-total Statistics 
 
               Scale          Scale      Corrected 
               Mean         Variance       Item-            Alpha 
              if Item        if Item       Total           if Item 
              Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 
 
P13.1         80.2000       137.0621        .5494           .7333 
P13.2         80.3333       155.3333        .0719           .7640 
P13.3         80.7333       146.8230        .3409           .7487 
P13.4         80.3667       167.5506       -.2763           .7872 
P13.5         81.9667       151.5506        .2688           .7531 
P14.1         79.5333       154.8092        .0902           .7629 
P14.2         81.0000       136.4828        .6184           .7296 
P14.3         80.9333       143.9954        .4690           .7416 
P14.4         80.5000       142.5345        .4834           .7401 
P15.1         80.6000       153.1448        .0894           .7665 
P15.2         80.7000       154.7000        .0817           .7642 
P15.3         80.8000       148.7172        .2673           .7531 
P15.4         81.3333       149.9540        .2619           .7533 
P15.5         81.6333       153.6885        .1406           .7597 
P16.1         78.6667       160.5057       -.1601           .7632 
P16.2         81.9667       146.1713        .4151           .7451 
P16.3         82.3667       154.5161        .3354           .7536 
P16.4         82.3667       154.5161        .3354           .7536 
P17.1         79.2333       148.6678        .3534           .7488 
P17.2         80.5333       140.2575        .5544           .7355 
P17.3         79.2000       156.6483        .0637           .7622 
P17.4         81.3000       140.1483        .5247           .7366 
P17.5         79.6667       147.8851        .3118           .7504 
P18.1         79.5667       159.6333       -.0574           .7683 
P18.2         81.2333       143.2885        .4740           .7410 
P18.3         80.0667       142.7540        .4508           .7416 
P18.4         80.5333       145.3609        .4278           .7441 
P18.5         80.4000       153.8345        .1589           .7583 
P18.6         81.2000       150.9931        .2618           .7533 
 
 
 
Reliability Coefficients 
 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 29 
 
Alpha =    .7592 
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Reliability 
_ 
 
 
 
****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 
_ 
 
 
 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
                             Mean        Std Dev       Cases 
 
  1.     V19.1             3.0333         1.2452        30.0 
  2.     V19.2             4.4000          .9322        30.0 
  3.     V19.3             4.5333          .8193        30.0 
  4.     V20.1             3.8333         1.3667        30.0 
  5.     V20.2             4.2667          .7849        30.0 
  6.     V20.3             4.1000          .9948        30.0 
  7.     V20.4             3.8667         1.2243        30.0 
  8.     V21.1             4.1000         1.0619        30.0 
  9.     V21.2             4.6000          .6215        30.0 
 10.     V21.3             3.9667         1.0981        30.0 
 11.     V21.4             3.5000         1.2798        30.0 
 12.     V21.5             2.9667         1.3515        30.0 
 13.     V21.6             2.7333         1.4368        30.0 
 14.     V22.1             2.6000         1.3025        30.0 
 15.     V22.2             2.7333         1.2015        30.0 
 16.     V22.3             2.6333         1.3257        30.0 
 17.     V22.4             2.3667         1.2994        30.0 
 18.     V22.5             2.4333         1.5013        30.0 
 19.     V22.6             3.9333         1.0148        30.0 
 20.     V23.1             3.0000         1.3391        30.0 
 21.     V23.2             3.2333         1.3566        30.0 
 22.     V23.3             2.6333          .9994        30.0 
 23.     V23.4             2.8667         1.5477        30.0 
 24.     V23.5             2.2000         1.2429        30.0 
 25.     V24.1             4.5333          .8996        30.0 
 26.     V24.2             4.1333         1.1958        30.0 
 27.     V24.3             4.3333          .8841        30.0 
 28.     V24.4             3.8000         1.1567        30.0 
 29.     V24.5             2.8000         1.2704        30.0 
_ 
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  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
 
Item-total Statistics 
 
               Scale          Scale      Corrected 
               Mean         Variance       Item-            Alpha 
              if Item        if Item       Total           if Item 
              Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 
 
V19.1         97.1000       194.0931        .5484           .8277 
V19.2         95.7333       205.7195        .3023           .8361 
V19.3         95.6000       209.9034        .1726           .8391 
V20.1         96.3000       196.2172        .4332           .8317 
V20.2         95.8667       207.2920        .2992           .8364 
V20.3         96.0333       203.3437        .3644           .8344 
V20.4         96.2667       194.8230        .5369           .8282 
V21.1         96.0333       214.5851       -.0335           .8457 
V21.2         95.5333       209.0851        .2893           .8370 
V21.3         96.1667       204.1437        .2971           .8363 
V21.4         96.6333       200.6540        .3414           .8350 
V21.5         97.1667       198.9023        .3658           .8342 
V21.6         97.4000       199.6966        .3179           .8363 
V22.1         97.5333       199.1540        .3759           .8338 
V22.2         97.4000       193.5586        .5883           .8266 
V22.3         97.5000       195.2241        .4775           .8300 
V22.4         97.7667       195.8402        .4713           .8303 
V22.5         97.7000       192.9759        .4661           .8303 
V22.6         96.2000       207.6138        .2061           .8388 
V23.1         97.1333       200.6713        .3218           .8358 
V23.2         96.9000       201.3345        .2986           .8367 
V23.3         97.5000       203.4310        .3592           .8345 
V23.4         97.2667       200.1333        .2773           .8384 
V23.5         97.9333       201.5126        .3291           .8354 
V24.1         95.6000       205.5586        .3219           .8357 
V24.2         96.0000       201.7241        .3391           .8350 
V24.3         95.8000       203.4069        .4157           .8334 
V24.4         96.3333       198.8506        .4440           .8316 
V24.5         97.3333       197.4023        .4386           .8316 
 
 
 
Reliability Coefficients 
 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 29 
 
Alpha =    .8392 
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