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การวจิยัครัง้นี้มีวตัถุประสงค์ เพื่อศกึษาถึงปจัจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มี

อทิธพิลต่อความภกัดตี่อตราสนิคา้และพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ 
ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่งกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื กลุ่มผูบ้รโิภค
ที่เคยซื้อและใช้ผลิตภัณฑ์โลชัน่ บ ารุ งผิวกายยี่ห้อยู เซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร  จ านวนทัง้สิน้ 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวม
ขอ้มูล สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถติทิี่ใชใ้น
การทดสอบสมมตฐิาน คอื การวเิคราะห์ความแตกต่างโดยค่า T-test การวเิคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดยีว One-way ANOVA หรอืการวเิคราะห์ Brow-Forsythe และการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ใช้
สถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั  

ผลการวเิคราะหข์อ้มูล พบวา่ 
1. กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุต ่ากวา่หรทื่ากบั 30 ปี มรีะดบัการศกึษาอยู่

ในระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน  และมรีายได้ต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 
25,000 บาท  

2. ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อระดบัปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาดของผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ โดยรวมอยู่ในระดบัด ีความคดิเหน็ต่อระดบัปจัจยัด้านผลติภณัฑ์  ด้าน
การส่งเสรมิการตลาด ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย และดา้นราคา  อยู่ในระดบัดทีุกดา้น 

3. ผูบ้รโิภคมรีะดบัความภกัดตี่อตราสนิคา้ของผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ  
โดยรวมอยู่ในระดบัด ี    

4. ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มคีวามถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ โดย
เฉลี่ยประมาณ  1 ครัง้/เดอืน  มคี่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้โดยเฉลี่ยประมาณ 1,726.94 บาท/ครัง้  
และมปีรมิาณในการซื้อต่อครัง้ โดยเฉลีย่ประมาณ 2 ชิน้/ครัง้  

5. สาเหตุส าคัญที่สุดที่ท าให้ผู้บริโภคเลือกซื้ อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกาย คือ 
ประสทิธภิาพของผลติภณัฑเ์หนือกวา่ยีห่อ้อื่นๆ 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 
1. ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซ

อรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  ค่าใชจ้่ายใน
การซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ ไม่แตกต่างกนั  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

2. ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซ
อรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดอืน  และด้าน



ปรมิาณการซื้อต่อครัง้  แตกต่างกนั  อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05  ส่วนด้านค่าใชจ้่ายใน
การซื้อต่อครัง้  ไม่แตกต่างกนั 

3. ผูบ้ริโภคที่มกีารศกึษาแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดอืน  
ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05 

4. ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยู
เซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดอืน  แตกต่างกนั  
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ส่วนด้านค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้  และด้านปรมิาณการซื้อ
ต่อครัง้ ไม่แตกต่างกนั 

5. ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุง
ผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านความถี่ในการซื้อต่อ
เดอืน  และดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้  แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ส่วน
ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ ไม่แตกต่างกนั  

6. พฤตกิรรมการซื้อผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีก่ารซื้อต่อเดอืน ดา้นค่าใชจ้่ายซื้อต่อครัง้ และปรมิาณการซื้อต่อ
ครัง้ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาด อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

7. พฤตกิรรมการซื้อผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ในด้านค่าใช้จ่ายซื้อต่อครัง้ และปรมิาณการซื้อต่อครัง้ มีความสมัพนัธ์กบั
ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยมคีวามสมัพนัธ์
ระดบัต ่า ในทศิทางเดยีวกนั 

8. ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัความภกัดตี่อตราสนิคา้  อย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง ในทศิทางเดยีวกนั  
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This research aims to study the influence of the marketing mix factors on brand 

loyalty and purchasing behavior of Eucerin lotion at private hospitals in Bangkok 
metropolitan area. The sample is 400 customers who have purchased Eucerin lotion at 
private hospitals in the Bangkok metropolis area. Questionnaire is used as the tool to 
collect data. Statistics used in the data analysis are percentage, average, standard 
deviation, T-test, One-Way Analysis of Variance, Brown-Forsythe, Least Significant 
Difference and Pearson Product Moment Correlation Coefficient. 

The results are as follows; 
1. Most samples are female, aged below or equal to 30 years old; hold a 

bachelor’s degree, work as a private company employee, and earn an average monthly 
income lower than 25,000 baht. 

2. The overall opinion of consumers toward Eucerin lotion is at a good level.  The 
opinion of product, marketing promotions, distribution channels, and price of Eucerin lotion 
are at a good level. 

3. The overall brand loyalty of consumers toward Eucerin lotion is at a good level. 
4. Most consumers buy Eucerin lotion once a month. The average value of 

Eucerin lotion product per each purchase is 1,726.94 baht. The average unit of Eucerin 
lotion per each purchase is 2 units. 

5. Consumers choose to use Eucerin lotion because of the effectiveness of the 
product compared to other brand.  

The results of hypotheses testing are as follows;  
1. Consumers with different sex have no different purchasing behaviors of Eucerin 

lotion in term of purchasing frequency per month, the volume of purchasing per time, and 
the purchasing quantity per time at 0.05 statistical significance levels.  

2. Consumers with different age have different purchasing behaviors of Eucerin  
lotion in term of purchasing frequency per month and the purchasing quantity per time at 
0.05 statistical significance levels. The volume of purchase per time has no difference.  

3. Consumers with different education have different purchasing behaviors of  



Eucerin lotion in term of purchasing frequency per month, the volume of purchase per time, 
and the purchasing quantity per time at 0.05 statistical significance levels.  

4. Consumers with different career have different purchasing behaviors of Eucerin  
lotion in term of purchasing frequency per month at 0.05 statistical significance levels. The 
volume of purchase per time and the purchasing quantity per time have no difference.  

5. Consumers with different income have different purchasing behaviors of  
Eucerin lotion in term of purchasing frequency per month and the volume of purchase per 
time at 0.05 statistical significance levels. The purchasing quantity per time has no 
difference.  

6. Consumer purchasing behaviors of Eucerin lotion at private hospitals in term of  
purchasing frequency, purchasing quantity and the volume of purchasing per time are not 
related with marketing mix in term of price, distribution channels, and marketing promotions 
at 0.05 statistical significance levels.  

7. Consumer purchasing behaviors of Eucerin lotion at private hospitals in term of  
purchasing quantity and volume of purchasing per time are related with marketing mix in 
term of price at 0.05 statistical significance levels. The relation is low and on to the same 
direction. 

8. The marketing mix in term of product, price, distribution channels, and  
marketing promotions are related with brand loyalty at 0.05 statistical significance levels. 
The relation is moderate and on to the same direction. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



ประกาศคณูุปการ 

 
สารนิพนธฉ์บบันี้ส าเรจ็ไดด้ว้ยด ีโดยไดร้บัความชว่ยเหลอือย่างดยีิง่จาก อาจารยท์ีป่รกึษา  

ดร. ไพบูลย์ อาชารุ่งโรจน์  ที่ให้ค าแนะน าช่วยเหลอื ตลอดจนแก้ไขขอ้บกพร่องต่างๆ อนัเป็น
ประโยชน์อย่างยิง่แก่ผูว้จิยั ผูว้จิยัขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว ้ณ ทีน่ี้ดว้ย 

ขอขอบพระคุณ  อาจารย ์ดร.ธนภูม ิอตเิวทนิ และ อาจารย์สฏิฐากร  ชูทรพัย์ ที่ให้ความ
อนุเคราะหเ์ป็นผูเ้ชีย่วชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมอืของแบบสอบถามและคณะกรรมการสอบสาร
นิพนธ ์และใหข้อ้เสนอแนะต่างๆ เพื่อปรบัปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่อง อนัเป็นประโยชน์ต่อการท างานวจิยั
ชิน้นี้ 

ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยใ์นภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร์ มหาวทิยาลยั
ศรนีครนิทรวโิรฒทุกท่าน ทีป่ระสทิธิป์ระสาทวชิาความรูใ้หค้วามชว่ยเหลอื ตลอดจนประสบการณ์ที่
ดแีก่ผูว้จิยั อกีทัง้ใหค้วามเมตตาดว้ยดเีสมอมา 

ขอขอบคุณเจา้หน้าทีภ่าควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์และบณัฑติวทิยาลยัทุกท่าน 
ตลอดจนผูม้สี่วนส าเรจ็ต่องานวจิยัชิน้นี้ 

ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถาม ทีใ่หค้วามร่วมมอืและสละเวลาตอบแบบสอบถามให้เสรจ็
ตามก าหนดเวลา เพื่อการวจิยัครัง้นี้  

ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ที่ได้เลี้ยงดูและอบรมสัง่สอนผู้วจิยัให้เป็นคนดี ขยนั 
อดทน ซื่อสตัย ์มคีุณธรรม และมอบโอกาสการศกึษาเป็นวชิาความรูต้ดิตวั เพื่อทดแทนคุณต่อสงัคม
และประเทศชาต ิ

สุดท้ายนี้ คุณประโยชน์และความดอีนัพงึจากสารนิพนธ์ฉบบันี้ ผูว้จิยัขอมอบเป็นเครื่อง
บูชาพระคุณบดิามารดา ญาตแิละบูรพคณาจารย์ทุกท่านที่ได้อบรมสัง่สอน ชีแ้นะแนวทางที่ดแีละมี
คุณค่าตลอดมาจนส าเรจ็การศกึษา 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
ภมิูหลงั 

สภาพแวดลอ้มในปจัจุบนัทีม่มีลภาวะมากขึน้ ไม่วา่จะเป็น ฝุน่ ควนั อุณหภูม ิแสงแดด และ
อทิธพิลของฤดูกาลทีม่ผีลต่อสภาพอากาศ เชน่ ท าใหอ้ากาศแหง้  อกีทัง้การท างานทีต่้องอยู่ในห้อง
ปรบัอากาศ ซึ่งส่งผลต่อสภาพผวิ โดยอาจท าให ้ผวิแหง้กรา้น ขาดความชุม่ชืน้ ผูบ้รโิภคจงึหันมาให้
ความส าคญัต่อการบ ารุงผวิพรรณ ท าให้โลชัน่บ ารุงผิวกายได้เข้ามามีบทบาทและใช้กนัอย่าง
แพร่หลายมากขึน้  

ส าหรบัตลาดโลชัน่บ ารุงผวิกายกลุ่มเวชส าอาง ยีห่อ้ยูเซอรนิ ถอืเป็นผูน้ าตลาดที่มสี่วนแบ่ง
ตลาดราว 80% และเป็นแบรนด์ที่ขบัเคลื่อนตลาดให้เตบิโต  โดยภาพรวมตลาดโลชัน่บ ารุงผวิกาย
กลุ่มเวชส าอางเติบโตประมาณ  20%  ซึ่งยูเซอรนิ มยีอดขายเตบิโตราว 35%  ( หนังสอืพมิพ์
ฐานเศรษฐกจิ, 2555 : ออนไลน์ ) โดยมกีารจ าหน่ายหลากหลายช่องทาง ทัง้ในโรงพยาบาลเอกชน 
โรงพยาบาลรฐับาล คลนีิค รวมไปถงึร้านขายยา ผ่านทางการแนะน าโดย บุคลากรทางการแพทย ์
ซึ่งท าใหผู้บ้รโิภคเขา้ถงึง่าย โดยชอ่งทางการจดัจ าหน่ายผา่นทางโรงพยาบาลเอกชน โลชัน่บ ารุงผวิ
กายยีห่อ้ยูเซอรนิมยีอดขายเป็นอนัดบัหนึ่งของตลาด  แต่ในรอบหลายปีที่ผ่านมาผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายเซกเมนตเ์วชส าอางทีอ่อกสู่ทอ้งตลาดมใีหเ้ลอืกหลากหลายยีห่อ้มากยิง่ข ึน้ เช่น Ezerra 
, Atopiclair , Physiogel เป็นตน้ ท าใหม้กีารแขง่ขนักนัอย่างรุนแรงระหวา่งผูผ้ลติ โดยมกีารแข่งขนั
ในหลายๆดา้น เชน่ ด้านคุณภาพของผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้าน
การส่งเสรมิการตลาด ดงันัน้ผูผ้ลติจงึจ าเป็นตอ้งปรบักลยุทธด์า้นส่วนประสมทางการตลาดและสร้าง
ความภกัดตี่อตราสนิคา้ เพื่อรกัษาและขยายส่วนแบ่งการตลาดขอตนเองซึ่งปจัจยัต่างๆนัน้ผูบ้รโิภค
ใชเ้ป็นส่วนหนึ่งในการเลอืกซื้อและใช้ในการเปรยีบเทยีบคุณสมบตัวิ่าสอดคล้องกบัความต้องการ
และตรงตามวตัถุประสงคใ์นการซื้อหรอืไม่  ท าใหน่้าสนใจต่อการศกึษาและวเิคราะห์ปจัจยัทางด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดและพฤตกิรรมผูบ้รโิภค รวมถงึการสรา้งความภกัดตี่อตราสนิค้า ในตลาด
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายกลุ่มเวชส าอาง  
 จากข้อมูลข้างต้นผู้วิจ ัยจึงเกิดความสนใจที่จะศึกษา ปจัจัยทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่อีทิธพิลต่อความภกัดตี่อตราสนิค้าและพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากผูบ้รโิภคที่มปีญัหาด้านสภาพ
ผวินัน้จะใหค้วามใส่ใจในการเลอืกซือ้ ค านึงถงึคุณภาพและคุณสมบตัขิองผลติภณัฑเ์นื่องจากเป็นผวิ
ที่ต้องการ การดูแลและมีลกัษณะแนวโน้มแพ้ง่าย โดยได้เจาะจงศกึษาโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร เพราะเนื่องจากผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายรุ่นที่ท าการศึกษาวิจยัครัง้นี้  มี
ชอ่งทางจดัจ าหน่ายเฉพาะในโรงพยาบาลเท่านัน้ และโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานครนัน้ 
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มเีคาน์เตอร์ที่จ าหน่ายผลติภณัฑ์ยูเซอรนิและเป็นช่องทางหลกัในการจ าหน่ายกลุ่มเวชส าอางยูเซ
อรนิ อกีทัง้ในเขตกรุงเทพมหานครถอืเป็นตลาดหลกัและมยีอดจ าหน่ายสูงสุดเมื่อเทยีบกบัภูมภิาค
อื่นๆ โดยผลการวจิยัที่ได้จะน ามาช่วยในการวางแผนกลยุทธ์ในการด าเนินงานด้านการตลาด 
เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อพฤติกรรมผู้บริโภคต่อไป อันจะน าไปสู่ความเป็นผู้น าทางด้าน
การตลาด 
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชีพ และ
รายไดต้่อเดอืนโดยเฉลีย่ ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ 
ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกจิกรรมส่งเสรมิการขาย กบัพฤตกิรรมการ
ซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านกจิกรรมส่งเสรมิการขายกบัความภกัดตี่อ
ตราสนิคา้ 
 
ความส าคญัของการวิจยั 

1. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการซึ่งได้แก่ บริษัทไบเออร์สดร๊อฟ (ประเทศไทย) 
จ ากดัแผนกยูเซอรนิ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาผลติภณัฑ์ ให้ตรงกบัตามความต้องการของ
ผูบ้รโิภค และเพื่อใชใ้นการปรบัแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกบัสภาวการณ์สภาพตลาด
ในปจัจุบนั 

2. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้ออื่นๆเพื่อน าไปใช้เป็น
แนวทางก าหนดกลยุทธท์างการตลาดในการด าเนินธุรกจิต่อไป 

3. เป็นแนวทางในการศกึษาค้นคว้าส าหรบัผูท้ี่สนใจทัว่ไปได้ใชป้ระโยชน์ในการศกึษา
คน้ควา้ต่อไป 

 
ขอบเขตของการวิจยั 
 การศกึษาวจิยัครัง้นี้ มุ่งเน้นศกึษา ปจัจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อ
ความภักดีต่อตราสินค้าและพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยูเซอริน ใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ทีไ่ม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
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ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรที่ใช้ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ คอื กลุ่มผูบ้รโิภคที่เคยซื้อและใช้ผลติภณัฑ์

โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 
 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยั หมายถงึ ผู้ที่เคยซื้อและใชผ้ลติภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิ

กายยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน ในเขตกรุงเทพมหานคร แต่เนื่องจากไม่ทราบจ านวน
ประชากรทีแ่น่นอน จงึใชก้ารก าหนดขนาดตวัอย่าง โดยใชสู้ตรการหาขนาดตวัอย่าง (จากสดัส่วน
ประชากรโดยใชสู้ตร (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2541: 222-223)) ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ 95% จากสูตรผูว้จิยั
ไดก้ลุ่มตวัอย่าง 385 ตวัอย่าง และไดท้ าการเกบ็ตวัอย่างเพิม่ขึน้อกี 15 ตวัอย่าง จะไดเ้ท่ากบัจ านวน 
400 ตวัอย่าง โดยการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดใ้ชว้ธิกีารเลอืกวธิกีารกลุ่มตวัอย่างตามล าดบัดงันี้  
โดยใชว้ธิกีารเลอืกตวัอย่าง โดยมขี ัน้ตอนดงันี้ 

1. ใชก้ารสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)   
2. ใชก้ารสุ่มตวัอย่างอย่างง่าย (Simple random Sampling)  
3. การก าหนดโควตา (Quata Sampling)  
4. ใชก้ารสุ่มตวัอย่างโดยสะดวก (Convenience Sampling)  

ดว้ยการเกบ็ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม 
 
ตวัแปรท่ีศึกษา 

1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) แบ่งออกเป็น 
    1.1 ปจัจยัทางดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 

1.1.1  เพศ 
1.1.2  อายุ 
1.1.3  ระดบัการศกึษา 
1.1.4  อาชพี 
1.1.5  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

    1.2 ปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 1.2.1  ดา้นผลติภณัฑ ์
 1.2.2  ดา้นราคา 
 1.2.3  ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 
 1.2.4  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
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2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ได้แก่ 
    2.1 พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 

เขตกรุงเทพมหานคร 
     2.1.1 ความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน 
     2.1.2 ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ 
     2.1.3 จ านวนชิน้ทีซ่ื้อต่อครัง้ 
     2.1.4 เหตุผลในการเลอืกซื้อ 

      2.2 ความภกัดตี่อตราสนิคา้ 
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 

การศกึษาครัง้นี้ผูว้จิยัได้ใชค้ าศพัท์เฉพาะบางค าที่จ าเป็นในการศกึษาครัง้นี้ เพื่อให้การใช้
ภาษาทีม่คีวามชดัเจนและรดักุม ดงันัน้ผูว้จิยัจงึขอก าหนดนิยามศพัท์เฉพาะเพื่อให้เกดิความเขา้ใจ
ชดัเจนตรงกนัในการอ่านงานวจิยัฉบบันี้ 

1.ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที่เกี่ยวข้องกบั
ความต้องการซื้อผลติภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน ของผูบ้ริโภค ซึ่งเป็นผลชกัน าให้เกิด
พฤตกิรรมการซื้อ แบ่งออกเป็น 4 ดา้น ดงันี้ 

1.1 ดา้นผลติภณัฑ ์หมายถงึ สิง่ทีน่ าเสนอกบัผูบ้รโิภค เพื่อตอบสนองความจ าเป็น ความ 
ต้องการ หรือ พึงพอใจให้ผู้บริโภค ซึ่งผลิตภัณฑ์ต้องมีคุณค่าในสายตาของผู้บริโภค หรือ เป็น
คุณสมบตัทิีส่มัผสัไดแ้ละสมัผสัไม่ได ้ ไดแ้ก่  

1.1.1 คุณภาพผลติภณัฑ์ ได้แก่ ประสิทธภิาพการบ ารุงผวิหลงัการใช ้การมสีาร
บ ารุงผวิท าใหผ้วินุ่มชุ่มชื่น  การซึมซาบเขา้สู่ผวิง่ายไม่เหนียวเหนอะหนะ  ไม่ก่อให้เกดิอาการแพ้
และระคายเคอืง 

1.1.2  บรรจุภณัฑ์ หมายถงึ สิง่ที่ใชบ้รรจุและห่อหุ้มผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยีห่อ้ยูเซอรนิ  ได้แก่  บรรจุภณัฑ์มป้ีายฉลากบอกสรรพคุณ บรรจุภณัฑ์มคีวามสวยงามเหมาะสม 
บรรจุภณัฑม์คีวามสะดวกง่ายต่อการใชง้าน บรรจุภณัฑม์ขีนาดและปรมิาณทีเ่หมาะสม 

   1.2 ดา้นราคา หมายถงึ ราคาคุม้ค่าเมื่อเปรยีบเทยีบกบัคณุภาพของผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุ
ผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ  ราคาของโลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรินถูกกว่ายี่ห้ออื่น  และราคาเป็น
มาตรฐานเดยีวกนัทุกทีท่ีจ่ าหน่ายในโรงพยาบาลเอกชน 

 1.3 ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ ชอ่งทางทีช่ว่ยในการจดัจ าหน่าย ซึ่งพจิารณา
ว่า มวีางจ าหน่ายครอบคลุมในโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร  เคาน์เตอร์จ าหน่ายมี
ความสวยงามและวางในบรเิวณทีส่ะดวกในโรงพยาบาลเอกชน และมสีนิคา้เพยีงพอทุกครัง้ทีไ่ปซื้อ 
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   1.4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารระหวา่งผูผ้ลติหรอืผูจ้ดัจ าหน่าย
กบัผู้บริโภคเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยูเซอรินเพื่อก่อให้เกิดความพึงพอใจใน
ผลติภณัฑ ์และก่อใหเ้กดิพฤตกิรรมการซื้อ ซึ่งมอีงคป์ระกอบดงันี้ 

   1.4.1 การโฆษณา หมายถงึ การสื่อสารข้อมูลด้านผลติภัณฑ์ บรกิาร หรอืแนวคิด
เกี่ยวกบัผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย ยี่ห้อยูเซอรินไปยงัผู้บริโภค โดยผ่านสื่อต่างๆ อนัได้แก่ 
นิตยสาร แผน่พบั อนิเตอรเ์น็ต หรอืป้ายในโรงพยาบาลเอกชน เพื่อกระจายขอ้มูลด้านผลติภณัฑ์ไป
ยงัผูร้บัสาร  

1.4.2 พนกังานขาย หมายถงึ พนกังานขายทีแ่นะน าขอ้มูลเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์หรอื 
ขอ้มูลทีส่มัพนัธก์บัผลติภณัฑก์บัผูบ้รโิภค เชน่ พนักงานขาย ณ จุดจ าหน่าย หรอื เคาน์เตอร์ของยู
เซอรนิทีส่ามารถใหข้อ้มูลผลติภณัฑแ์ละชกัจูงใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการและซื้อผลติภณัฑ์  

         1.4.3 การส่งเสรมิการขาย หมายถงึ กจิกรรมทางการตลาดที่บรษิทัผูผ้ลติ หรอืจดั
จ าหน่ายจดัขึ้น เพื่อเป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคได้รู้จกั ทดลอง และซื้อผลิตภัณฑ์ ได้แก่ การให้
ส่วนลดราคาที่เหมาะสม การมผีลติภณัฑ์ตวัอย่างให้ทดลองใช ้การมเีซ็ทโปรโมชัน่ราคาพเิศษอยู่
เสมอ 

2. ความภกัดีต่อตราสินค้า หมายถึง ความผูกพนัของผูบ้รโิภคที่มตี่อตราสินค้า ได้แก่ 
ปรมิาณการซื้อสนิคา้ซ ้าในอนาคต การแนะน าผูอ้ ื่นให้ซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ  
การซื้อโลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิแม้ว่าจะมีการเพิม่ราคาสูงขึ้น และหากยี่ห้ออื่นมีการจดัท า
โปรโมชัน่หรอืลดราคาท่านจะยงัคงซื้อโลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ 

3. โลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อยูเซอริน  หมายถงึ ผลติภณัฑ์เวชส าอางที่มลีกัษณะเป็นโลชัน่ 
มวีตัถุประสงคเ์พื่อใช ้ทาผวิกาย เพื่อประทนิผวิกาย บ ารุงผวิกาย ในที่นี้หมายถงึ ผลติภณัฑ์โลชัน่
ของ ยูเซอรนิ ทีม่ชีอ่งทางการจดัจ าหน่ายเฉพาะในโรงพยาบาล ทัง้หมด 2 รุ่น คอื 

1. Eucerin Soothing Lotion 12% Omega  ( Size 250 ml. ) 
2. Eucerin Complete Repair  ( Size 250 ml. ) 

4. พฤติกรรมการซ้ือ หมายถงึ การกระท าของผูบ้รโิภคในการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิ
กายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ความถี่ในการซื้อแต่ละเดอืน  
และค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ จ านวนชิน้ทีซ่ื้อต่อครัง้  และเหตุผลในการเลอืกซื้อ 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั 
          ในการศกึษาวจิยัเรื่อง “ปจัจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอทิธพิลต่อความภกัดตี่อตรา
สินค้าและพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร” มกีรอบแนวคดิในการวจิยั และตวัแปรทีม่คีวามสมัพนัธด์งันี้  

 
ตวัแปรอิสระ                                                                                ตวัแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 

ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร ์

1. เพศ 

2. อายุ 

3. ระดบัการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทาง

การตลาด 

1. ด้านผลิตภณัฑ ์

2. ด้านราคา 

3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่

บ ารงุผิวกายย่ีห้อยูเซอริน ใน

โรงพยาบาลเอกชน เขต

กรงุเทพมหานคร 

1. ความถี่ในการซ้ือแต่ละเดือน 

2. ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อครัง้ 

3. จ านวนช้ินท่ีซ้ือต่อครัง้ 

4. เหตุผลในการเลือกซ้ือ 

 

 

ด้านความภกัดีต่อตราสินค้า 
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สมมติฐานการวิจยั 
1. ผูบ้รโิภคทีม่เีพศต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ใน

โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
2. ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ใน

โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
3. ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซ

อรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
4. ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ 

ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
5. ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกาย

ยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
6. ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง

การจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสรมิการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภัณฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถี่ในการซื้อต่อ
เดอืน  ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ 

7. ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัความภคัดตี่อตราสนิคา้  

 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และ งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
ในการวจิยัเรื่อง ”ปจัจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อความภกัดตี่อตรา

สินค้าและพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร” ผู้วจิยัได้ศกึษาเอกสาร แนวคิดทฤษฎี และงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง เพื่อให้การศกึษา
ด าเนินไปตามล าดบัข ัน้ตอนดงัต่อไปนี้ 

1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
2. แนวคดิและทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาด 
3. แนวคดิและทฤษฎขีองความภกัดตี่อตราสนิคา้ 
4. แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
5. ประวตัเิกีย่วกบัผลติภณัฑเ์วชส าอางยีห่อ้ยูเซอรนิ 
6. ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ 
7. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

 
1. แนวคิดและทฤษฏีประชากรศาสตร ์

ประชากรศาสตร์ บ่งบอกถงึลกัษณะของคนและกลุ่มคน โดยเฉพาะอย่างยิ่งใช่ในการระบุ 
ตลาดผูบ้รโิภค (Grewal; & Levy. 2008) 

ประชากรศาสตร ์เป็นการศกึษาเกีย่วกบัประชากรมนุษย์ในรูปขนาด ความหนาแน่น ถิน่ที ่
อยู่ อายุ เพศ เชือ้ชาต ิและขอ้มูลสถติดิา้นอื่นๆ (Kotler; & Armstrong. 2003) 

ฮาวกินส์และมาเธอร์บาฟ (Hawkins; & Mothersbaugh. 2010: 116-124) กล่าวว่า
ประชากร ศาสตรใ์ชอ้ธบิายประชากรในแง่ของขนาด การกระจายตวัและโครงสรา้ง ประชากรศาสตร์
มีอิทธิพล ต่อพฤติกรรมการบริโภคทัง้ทางตรงและมีผลต่อคุณลกัษณะอื่นๆ ของผู้บริโภค เช่น 
ลกัษณะส่วนตวั และรูปแบบการตดัสนิใจ (Hawkins; & Mothersbaugh. 2010: 116-124; อ้างองิ
จาก M. R. Stafford. 1996: 6-22) ดงันี้ 

1. อายุ (Age) จะมีวฒันธรรมเป็นตัวก าหนดพฤติกรรมและบรรทัดฐานทางทัศนคต ิ
(Hawkins; & Mothersbaugh. 2010: 116-124; อา้งองิจาก p. L. Alreck. 2000: 891-909) นอกจาก 
นี้ย ังส่งผลกระทบต่อภาพลักษณ์และรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภค (Hawkins; & 
Mothersbaugh. 2010: 116-124; อา้งองิจาก p. Henry. 2000: 421-440) 

2. การศกึษา (Education) เป็นส่วนหนึ่งที่มอีทิธพิลต่อการชือ้สนิค้า โดยพจิารณาบางส่วน 
จากก าไรและอาชีพ นอกจากนี้ยงัมีอิทธิพลต่อความคิด การตดัสินใจ และความสัมพันธ์อื่นๆ 
(Hawkins; & Mothersbaugh. 2010: 116-124; อา้งองิจาก M. Mittila; et al. 2003: 514-528) 
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3. รายได ้(Income) ซึ่งระดบัของรายไดใ้นครวัเรอืนรวมกบัความมัง่คัง่สะสม (accumulated  
wealth) จะเป็นตวัก าหนดอ านาจในการชือ้ 
 
2.  แนวคิดและทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด 

แลริดและสไตเนอร์ (Laridge; & Steiner. 1987: 38) กล่าวว่า กลยุทธ์ทางการตลาด 
หมายถงึ กจิกรรมต่างๆ ในการเลอืกเป้าหมายและพฒันาส่วนประสมทางการตลาด เพื่อสร้างความ 
พงึพอใจในการแลกเปลี่ยนกบัตลาดเป้าหมายคอทเลอร์และอาร์มสตรอง (Kotler; & Armstrong. 
1996: 6) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการ ตลาดหมายถงึ กลุ่มของเครื่องมอืทางการตลาดที่สามารถ
ท างานร่วมกนัท าใหเ้กดิผลในตลาดเป้าหมาย  
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงส่วนประสมการตลาด(Marketing mix) หรอื 4Ps ทีใ่ชก้บัตลาดเป้าหมาย 
  

               ทีม่า: Kotler. 2003: 16. 

การจดัจ าหน่าย (Place) 
-ช่องทาง (Channels) 
-การสนับสนุนการกระจายตวัสนิคา้(Market logistics) 
-การครอบคลุม (Coverage) 
-ความหลากหลายของสนิคา้ทีค่นกลางจ าหน่าย 
(Assortment) 
-ท าเลทีต่ัง้ (Location) 
-สนิคา้คงเหลอื (Inventory) 
-การขนส่ง (Transportation) 
-การคลงัสนิคา้ (Warehousing) 
-การคา้ปลกี (Retailing) 

-การคา้ส่ง (Wholesaling) 

การส่งเสริมการตลาด(Promotion) หรอืการ
ส่ือสารการตลาด (Integrated Marketing 

Communication (IMC)) 
-การโฆษณา (Advertising) 
-การประชาสมัพนัธ ์(Public Relation (PR)) 
-การขายโดยพนักงานขาย (Personal selling) 
-การส่งเสรมิการขาย (Sale promotion) 
-การตลาดทางตรง (Direct marketing) 

-การตลาดผ่านอนิเทอรเ์น็ต (Internet marketing) 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) 

ผลิตภณัฑ์(Product) 
-ส่วนประสมผลติภณัฑ ์(Product mix) 
-สายผลติภณัฑ์ (Product line) 
-สนิคา้ใหเ้ลอืก (Product variety) 
-คุณภาพสนิคา้ (Quality) 
-ลกัษณะ (Feature) 
-การออกแบบ (Design) 
-ตราสนิคา้ (Brand name) 
-การบรรจุหบีห่อ (Packaging)                    
-ขนาด (Size) 
-บรกิาร (Service) 
-การรบัประกนั (Warranties) 
-การรบัคนื (Return) 

ราคา(Price) 
-ราคาสนิคา้ในรายการ (List price) 
-ส่วนลด (Discount) 
-ส่วนยอมให ้(Allowances) 
-ระยะเวลาการช าระเงนิ 
(Payment period) 
-ระยะเวลาการใหส้นิเชือ่ (Credit term) 
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คอทเลอร์ (Kotler. 1997: 92-94) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่ 
กลุ่มเป้าหมาย หรอือาจหมายถงึความเกี่ยวขอ้งของ 4 ส่วน คอื ผลติกณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสรมิการตลาด ซึ่งส่วนประสมทางการตลาดจดัเป็นสิง่เร้าที่นักการตลาดสามารถควบคุม 
และจดัใหม้ขี ึน้ตงัมรีายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 
  1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถงึ สิง่ที่น าเสนอต่อตลาดเพื่อความสนใจ ความ
อยากได ้การใชห้รอืการบรโิภคทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการหรอืความจ าเป็น การตดัสนิใจใน
ลกัษณะของ ผลติภัณฑ์และบรกิารจะไต้รบัอทิธพิลจากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ผลติภณัฑ์ที่เสนอ
ขายอาจจะม ีตวัตนหรอืไม่มตีวัตนกไ็ด้   

  1.1 ความหลากหลายของผลติภณัฑ์ (Product variety) หมายถงึ การแบ่ง
ประเภท ตามแนวยาวเพื่อเพิม่ชว่งทางทางการตลาด โดยปกต ิลูกคา้ตอ้งการการแบ่งประเภททีม่าก
ขึน้ เพราะมทีางเลอืกมากขึน้ เพิม่โอกาสในการหาสิง่ทีพ่วกเขาตอ้งการมากขึน้ (Kotler. 2003: 511)  

  1.2 คุณภาพของผลิตภัณฑ์ (Quality) หมายถึง ความสามารถของ
ผลติภัณฑ์ในการ ท าตามหน้าที่ของตนรวมถงึความทนทาน (durability) โดยรวมของผลิตภณัฑ ์
ความเชือ่ถอืไต้ (reliability) ความแม่นย า (precision) ความสะดวกในการใชง้านและการซ่อมแซม 
และคุณสมบตั ิอื่นๆ (Kotler; & Armstrong. 2007: 206) 

  1.3 การออกแบบ (Design) หมายถึง ลกัษณะของผลิตภัณฑ์รูปแบบที่
สะดุดตา หรอืน่าตื่นตาตื่นใจในการผลติซึ่งอาจดงึดูดความสนใจและสรา้งความงามให้เป็นที่ชื่นชอบ 
ซึ่งการ ออกแบบถอืเป็นหวัใจของผลติภณัฑ ์(Kotler; & Armstrong. 2007: 207)  

  1.4 ลกัษณะ (Feature) โดยผลติภณัฑส์่วนใหญ่สามารถน าเสนอคุณสมบตัิ
เพิม่เตมิ เขา้มาที่แตกต่างกบัฟงัก์ชนัพื้นฐานของผลติภณัฑ์ (Kotler. 2003: 318) ในขณะที่การส่ง
มอบให ้ผูบ้รโิภคเป็นปจัจยัการขบัเคลื่อนหลกัในการตดัสนิใจเกีย่วกบัผลติภณัฑโ์ดยบรษิทัจะตอ้งคง
สมดุลของคุณสมบตัทิีลู่กคา้ตอ้งการกบัสิง่ทีพ่วกเขาจะจ่ายในระดบัคุณภาพที่ก าหนด (Marshall; & 
Johnston. 2010: 280-281) 

  1.5 ตราสนิคา้ (Brand name) หมายถงึ ค า (Word) ตวัอกัษร (Letter) หรอื
ตวัเลข (Number) ทีส่ามารถอ่านออกเสยีงได ้(Etzel, Walker; & Stanton. 2001: 264) 

เครื่องหมายตราผลติภณัฑ์ (Brand Mark) หมายถงึ ส่วนหนึ่งของตราผลติภณัฑ์ที่ ปรากฏ
ในรูปของสญัลกัษณ์ แบบ ส ีหรอืตวัอกัษรทีส่ามารถรบัรูแ้ต่ไม่สามารถออกเสยีงได้ (Etzel, Walker; 
& Stanton. 2001: 264) 

  1.6 การบรรจุหบีห่อ (Packaging) หมายถงึ กจิกรรมในการออกแบบ และ
การผลติ ภาชนะบรรจุหรอืสิง่ห่อหุม้ผลติกณัฑ ์(Kotler; & Armstrong. 2007: 209) 

  1.7 ขนาด (Size) หมายถงึ ลกัษณะของรูปที่ก าหนดสงัเกตได้ว่าใหญ่ เลก็ 
สัน้ ยาว หนกั หรอืเบา เท่านี้เท่านัน้ (พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑติยสถาน พ.ศ. ๒๕๔๒. 2546:162)  
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  1.8 บรกิาร (Services) หมายถงึ กจิกรรมใดๆ หรอืผลประโยชน์ที่ฝ่ายหนึ่ง
สามารถ น าเสนอใหอ้กีฝา่ยหนึ่งซึ่งเป็นสิง่ไม่มตีวัตนและไม่ส่งผลในการเป็นเจา้ของของสิง่ใดสิง่หนึ่ง 
(Kotler & Armstrong. 2007: 199) 

  1.9 การรบัประกนั (Warranties) คอื สญัญาที่ชดัเจนหรอืไม่ชดัเจนที่ออก
โดยผูข้าย วา่ผลติภณัฑน์ัน้จะเป็นไปตามทีร่ะบุไว ้หรอืวา่ผูข้ายจะแกป้ญัหาให ้หรอืคนืเงนิของลูกคา้
ใหใ้นชว่ง ระยะเวลาทีก่ าหนดไว ้(Kotler. 2003: 612)  

  1.10 การรบัคนื (Returns) หมายถงึ การคนืสนิคา้เนื่องมาจากเหตุผลหลาย
ประการ รวมถึงการเน่าเสยีและการแตกหกั (spoilage and breakage) สนิค้าคงคลงัส่วนเกิน 
(excess inventory) ความไม่พอใจของ ลูกคา้ (customer dissatisfaction) และซื้อเกบ็ไวม้ากเกนิไป 
(overstocks) (Marshall; & Johnston. 2010: 426; อา้งองิจาก Jayaraman & Luo) 
  2. ราคา (Price) หมายถึง สิง่ที่บุคคลจ่ายส าหรบัสิง่ที่ได้มาซึ่งแสดงถงึมูลค่าใน
รูปแบบ เงนิตราหรอือาจหมายถงึจ านวนเงนิ หรอืสิง่อื่นทีจ่ าเป็นตอ้งใชเ้พื่อใหใ้ตม้าซึ่งผลติกณัฑแ์ละ
บรกิาร นกัการตลาดตอ้งตดัสนิใจในการตัง้ราคา และการปรบัปรุงราคาเพื่อใหมู้ลค่าในตวัสนิค้าที่ส่ง
มอบให้ ลูกค้ามากกว่าราคาของสนิค้านัน้ ตงันัน้การก าหนดกลยุทธ์ต้านราคาจะต้องค านึงถงึการ
ยอมรบัของ ลูกคา้ในมูลค่าของผลติกณัฑ ์ตน้ทุนของสนิคา้และค่าใชจ้่ายที่เกี่ยวชอ้ง และภาวการณ์
ในการ แขง่ขนั 
  3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วย
สถาบนัและ กจิกรรม ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายสินค้าและบรกิารจากองค์กรไปยงัตลาด การจดัจ าหน่าย
ประกอบดว้ย 2 ส่วน 

  3.1 ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ เส้นทางที่ผลติกณัฑ์หรอืกรรมสทิธิ ์
ผลติกณัฑถ์ูกเปลีย่นมอืไปยงัตลาด ในระบบชอ่งทางการจดัจ าหน่ายจงึประกอบดว้ยผูผ้ลติ คนกลาง 
ผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชช้อ่งทางอุตสาหกรรม 

  3.2 การกระจายสนิคา้ หมายถงึ กจิกรรมที่เกี่ยวชอ้งกบัการเคลื่อนย้ายตัว 
ผลติกณัฑจ์ากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ประกอบดว้ย การขนส่ง การเกบ็รกัษา 
การคลงั และการบรหิารสนิคา้คงเหลอื 
  4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารเกี่ยวกบัขอ้มูล
ระหวา่ง ผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสรา้งทศันคต ิและพฤตกิรรมการซื้อ โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อแจ้งข่าวสาร 
เพื่อจูงใจ เพื่อเตอืนความทรงจ า เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการส่งเสรมิการตลาดทีส่ าคญั มตีงันี้  

 4.1 การโฆษณา (Advertising) 
 4.2 การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) 
 4.3 การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relation) 
 4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
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เครื่องมือ หรือส่วนประสมในการส่งเสริมการตลาด (Promotion mix) ประกอบด้วย 
  1. การโฆษณา (Advertising) เป็นทุกกิจกรรมในการเสนอข่าวสารโดยใช้สื่อ
เกีย่วกบัองคก์ารและ (หรอื) ผลติภณัฑ ์บรกิาร หรอืความคดิ ทีต่อ้งการจ่ายเงนิโดยอุปถมัภ์รายการ 
  2. การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นกจิกรรมแจง้ขา่วสารและจูง
ใจทีใ่ชบุ้คคล 
  3. การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นกจิกรรทการส่งเสรมิการขายที่
นอกเหนือจากการโฆษณา สามารถกระตุน้ความสนใจในการทดลองใชห้รอืการซื้อ การส่งเสรมิการ
ขายม ี3 รูปแบบคอื 
  4. การกระตุ้นผูบ้รโิภค เรยีกว่า การส่งเสรมิการขายที่มุ่งสู่ผูบ้รโิภค (Consumer 
Promotion) 
  5. การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade 
Promotion) 
  6. การกระตุ้นพนักงาน เรยีกว่า การส่งเสรมิการขายที่มุ่งพนักงาน (Sale Force 
Promotion) 
  

นอกจากจะแบ่งการส่งเสริมการขายเป็น 3 ด้านแล้ว ยังมีแนวความคิดการส่งเสริม
การตลาด คอื การใหข้า่วสารและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public relation) การใหข้า่วเป็น
การเสนอความคดิเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิารทีไ่ม่ตอ้งมกีารจ่ายเงนิ ส่วนการประชาสมัพนัธ ์หมายถงึ 
ความพยายามที่มีการวางแผนการ โดยองค์การเพื่อสร้างทศันะคติที่ดีต่อองค์การให้เกิดขึ้นกับ
กลุ่มเป้าหมาย การใหข้า่วเป็นกจิกรรมหนึ่งของการประชาสมัพนัธ ์

การตลาดทางตรง (Direct marketing) เป็นการตดิต่อสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกดิ
การตอบสนองโดยตรง หรอืหมายถงึ วธิกีารต่างๆ ทีน่กัการตลาดใชส้่งเสรมิผลติภณัฑ์โดยตรงกบัผู้
ซื้อและท าให้เกิดการตอบสนองทันที ประกอบด้วย การขายทางโทรศพัท์ การขายตรงโดยใช้
จดหมายตรง การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ก และการขายทางโทรทศัน์ วทิยุ หรอืหนังสอืพมิพ์ สรุปได้
วา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mixed) เป็นเครื่องมอืทางการตลาดประกอบด้วย ปจัจยั
ส าคญั 4 ประการ ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการตดิต่อสื่อสาร หรอืการ
ส่งเสรมิการตลาด ซึ่งปจัจยัทัง้ 4 ต่างกม็คีวามส าคญัไม่ต่างกนั ดงันัน้ ปจัจยัทัง้ 4 จะเกีย่วขอ้งซึ่งกนั
และกนั ส่วนประสมทางการตลาดจะเป็นตวักระตุน้ทางการตลาดในการสร้างความต้องการซื้อในตวั
ผลติภณัฑ์ เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาด ซึ่งหมายถงึ การ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคนัน่เอง 
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3. แนวคิดและทฤษฎีของความภกัดีต่อตราสินค้า 
ความภกัดตี่อตราสนิคา้ หมายถงึ ความเกีย่วขอ้งหรอืความผกูพนัที่มตี่อตราสนิค้าร้านค้า 

ผูผ้ลติ การบริการหรืออื่นๆ ที่อยู่บนพื้นฐานของทศันคติที่ชอบพอ หรือการสนองตอบ ด้วย
พฤตกิรรมอย่างการร่วมกจิกรรมทางการตลาด กบัตราสนิค้าและการซื้อสนิค้าซ ้าๆ (ธรีพนัธ์ โล่ห์
ทองค า, 2547) ซึ่งสามารถอธบิายพฤตกิรรมการซื้อซ ้าๆ กนันี้ได ้2 กรณ ีไดแ้ก่ ซื้อแบบผ่านการคดิ
ไตร่ตรองไว้แล้ว (Cognitive Repurchase) เพราะมคีวามชอบในตราสินค้า และซื้อแบบเป็น
พฤตกิรรมการซื้อซ ้า (Behavior Repeat Purchase) เป็นการซื้อซ ้าที่ไม่ต้องการเปลี่ยนพฤตกิรรม
มากกวา่มคีวามชอบในตราสนิคา้ 

แอสเซล (ศริพิงษ์ จนีะบุญเรอืง. 2542; อ้างองิจาก Assael. 1995) ได้ให้ความหมาย
เกีย่วกบัความภกัดตี่อตราสนิคา้อกีวา่เป็นความภกัดตี่อตราสนิค้าที่ลูกค้ามทีศันคตทิี่ดตี่อตราสนิค้า
นัน้ ซึ่งจะส่งผลใหลู้กคา้ซื้อสนิคา้ตราสนิคา้นัน้อกีหลายๆ ครัง้ เนื่องจากลูกค้าได้เรยีนรู้ว่าสนิค้าตรา
สนิคา้นัน้สนองความตอ้งการและท าใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ 

ฮาวกนิส์ และคอทนีย์ (Hawkins; & Coney. 2001) ได้ให้ความหมายของค าว่า “ความ
ภกัดตี่อตราสนิคา้”หมายถงึ “การซื้อตราสนิคา้หนึ่งตราสนิคา้ใดอย่างสม ่าเสมอ เนื่องจากมคีวามรูส้กึ
ทางอารมณ์ต่อตราสนิคา้ร่วมอยู่ดว้ย” 

ภาพประกอบ 3 แสดงถงึส่วนประกอบของผูซ้ื้อต่อตราสนิค้าหนึ่ง จ านวนผูซ้ื้อทัง้หมด
บางส่วนจะมคีวามพงึพอใจจากการซื้อ นกัการตลาดจะค านึงถงึอย่างมากในการที่จะเพิม่เปอร์เซ็นต์
ลูกคา้กลุ่มนี้มากทีสุ่ด เหตุผลคอืถงึแมว้า่ลูกคา้ทีม่คีวามพงึพอใจจะเปลีย่นใจไปซื้อตราสนิคา้อื่นแต่ก็
ยงัคงมกีารซื้อซ ้ามากกวา่ลูกคา้ทีม่คีวามไม่พงึพอใจ (Hawkins; & Coney, 2001) 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 3 ส่วนประกอบของผูซ้ือ้ต่อตราสนิคา้หนึ่ง 
 

                                     ทีม่า :  (Hawkins; & Coney. 2001) 
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ความภกัดตี่อตราสนิคา้สามารถน าไปสู่การบ่งชีค้วามเป็นตวัเองของลูกคา้ ซึ่งลูกคา้เชื่อว่า
ปฏกิริยิาโตต้อบจากตราสนิคา้และการเสรมิแรงจากตราสนิคา้ บางส่วนเป็นลกัษณะของภาพลกัษณ์
เกีย่วกบัตนเอง ความภกัดตี่อตราสนิคา้ทีพ่บไดท้ัว่ไปส าหรบัการเป็นสนิคา้สญัลกัษณ์ ค ว า ม
ภกัดตี่อตราสนิคา้วดัจากความถีใ่นการซื้อ และราคาทีลู่กคา้ยอมซื้อแพงขึน้ หากตราสนิคา้ใดมคีวาม
ภกัดสีูง จะท าใหเ้จา้ของตราสนิคา้ลดตน้ทุนทางดา้นการตลาดได ้โดยเฉพาะการรกัษาความสมัพนัธ์
กบักลุ่มลูกคา้เดมิจะง่ายกวา่และมตีน้ทุนถูกกวา่การสรา้งลูกค้าใหม่ รวมถงึความภกัดตี่อตราสนิค้า
ยงัเป็นก าแพงป้องกนัอย่างดเียีย่มจากการลุกล ้าของสนิคา้คู่แขง่ Nancy Giddens (Giddens, 2002) 
เชือ่วา่ ความภกัดตี่อตราสนิคา้เกดิจากความชอบในตวัสนิคา้เมื่อได้ซื้อสนิค้ามาใชแ้ละเกดิความพงึ
พอใจในตวัสนิคา้ ซึ่งต่อมาลูกคา้รายนัน้ได้เกดิพฤตกิรรมการซื้อสนิค้านัน้อย่างต่อเนื่อง โดยความ
ภกัดนีี้ก่อใหเ้กดิผลส าคญั 3 ดา้นคอื  

 1)  ยอดขายเพิม่ขึน้จากการทีลู่กคา้มพีฤตกิรรมซื้อซ ้าสนิคา้ทีม่คีา่ความภกัดีต่อตรา
สนิคา้สูง 

 2) ตัง้ราคาขายได้เพิม่ขึน้จากการที่ลูกค้ามพีฤตกิรรมต่อความไวของราคาสนิค้า
ลดลงในสนิคา้ทีม่คี่าความภกัดตี่อตราสนิคา้สูง  

  3)  เป็นก าแพงป้องกนัการแขง่ขนัจากตราสนิค้าอื่น โดยลูกค้าที่มคี่าความภกัดตี่อ
ตราสนิคา้สูงจะใหค้วามสนใจต่อกจิกรรมการตลาดของตราสนิคา้อื่นลดลง 

ลูกคา้ทีม่คีวามภกัดมีกัจะไม่ค่อยหาขอ้มูลเพิม่เตมิเพื่อใชใ้นการพจิารณาในการซื้อสนิค้า 
นอกจากนัน้ยงัต่อตา้นกลยทุธท์างการตลาดของคู่แขง่ เชน่ คูปองต่างๆ ถงึแมว้า่ลูกคา้ทีม่คีวามภกัดี
จะซื้อสนิค้าในตราสนิค้าอื่นเพื่อผลประโยชน์ที่ได้รบัจากการส่งเสรมิการขาย แต่กก็ลบัมาซื้อตรา
สนิคา้เดมิอกีครัง้ในการซื้อครัง้ต่อไป ลูกค้าที่มคีวามภกัดจีะมกีารยอมรบัการขยายไลน์ของสนิค้า
ใหม่ และจะใหอ้ภยัหากเกดิความบกพร่องในดา้นสนิคา้และบรกิารอกีด้วย 

ลูกคา้ทีม่คีวามภกัด ีจะเป็นแหล่งที่ให้ขอ้มูลแบบปากต่อปากต่อบุคคลอื่น ซึ่งถอืเป็นการ
เพิม่คุณค่าใหแ้ก่องคก์ารไดเ้ป็นอย่างสูง การสื่อสารแบบปากต่อปากในเชงิบวกจากลูกค้าที่มคีวาม
ภกัดจีะเพิม่ทัง้จ านวนผูท้ีจ่ะกลายเป็นลูกคา้ในอนาคตและผูท้ี่จะบอกในเชงิบวก  ไปยงับุคคลอื่นต่อ 
ๆ ไปอกี 

จากเหตุผลเหล่านี้ ลูกค้าที่มคีวามภักดีสามารถสร้างผลก าไรให้กบัองค์การได้มากกว่า
ลูกคา้ทีม่กีารซื้อซ ้าเท่านัน้ (Hawkins; & Coney. 2001) 

 
4. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

ศริิวรรณ เสรรีตัน์ (2550: 9) ได้ให้ความหมายว่า “พฤติกรรมผู้บริโภค” (Consumer 
behavior) หมายถงึ พฤตกิรรมซึ่งบุคคลท าการค้นหา (Searching) การซื้อ (Perchasing) การใช ้
(Using) การประเมนิผล (Evaluating) และการใชจ้่าย (Disposing) ในผลติภณัฑแ์ละบรกิารโดยคาด
วา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา (Schiffman; & Kanuk. 2007: G-3) หรอืหมายถงึ พฤตกิรรม
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การตัดสินใจและกระท าของผู้บริโภคที่เกี่ยวข้องกับการซื้อและการใช้สินค้าและบริการ เพื่อ
ตอบสนองความต้องการและความพงึพอใจของเขา (Solomon. 2002 : 528 ) หรือหมายถึง 
กระบวนการตดัสนิใจและลกัษณะกจิกรรมของแต่ละบุคคลเมื่อท าการประเมนิผล (Evaluating) การ
ได้รบั (Obtaining) การใช ้(Using) และการด าเนินการภายหลงัการบรโิภค(Disposing) สนิค้าและ
บรกิาร (Blackwell,Miniard and Engel. 2006 :375) 

ลารว์ดอน และบทิทา (Loudon; & Bitta. 1993: p.5) ระบุว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคหมายถงึ 
กระบวนการตดิสนิใจแลละกจิกรรมทางกายภาพของบุคคลที่เขา้ไปมสี่วนในการประเมนิมา ได้มา 
ใช ้หรอืทิง้สนิคา้และบรกิาร 

โมเวน และไมเนอร์ (Mowen; & Minor. 1998: p.5) ได้ให้ความหมายของ ค าว่า 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคว่า เป็นการศกึษาหน่วยของการซื้อและกระบวนการแลกเปลี่ยนที่เกี่ยวขอ้งกบั
การไดม้า การบรโิภค และการทิง้สนิคา้หรอืบริการ ประสบการณ์ และแนวคดิ 

คาร์ดสี และไคลล์(Kardes, Cronley; & Cline. 2011: p.8) ให้ความหมายของพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภควา่ หมายถงึ กจิกรรมทัง้หมดของผูบ้รโิภคที่เกี่ยวขอ้งกบัการซื้อ การใช ้การทิ้งสนิค้าและ
บรกิาร รวมไปถงึอารมณ์ จติใจ และการตอบสนองเชงิพฤตกิรรม ที่เกดิขึน้ล่วงหน้า ขณะใชส้นิค้า
หรอืบรกิาร และภายหลงักจิกรรมนัน้ ซึ่งสามารถแสดงขอบเขตของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไดด้งัภาพ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบ 4 แสดงขอบเขตของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ตามแนวคดิของ Kardes, Cronley และ  
      Cline ทีค่ลอบคลุมกา้นกจิกรรมและการตอบสนองของผูบ้รโิภค 
  
             ทีม่า: Kardes, Cronley; & Cline. 2011:p.8. 
 

กจิกรรมของผูบ้รโิภค 

 ซื้อ 

 ใช ้/ บรโิภค 

 ทิง้ 

การตอบสนองของผู้บริโภค 

 อารมณ์ 

 จิตใจ 

 พฤติกรรม 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
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ภาพประกอบ 5 แสดงภาพรวมของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior) 
  
             ทีม่า: Blackwell, Miniard and Engel. 2006 :5. 
 

3.  การด าเนินการ ( ภายหลงัการซื้อ )

(Disposing) 

* วธิกีารก าจดัผลติภณัฑท์ีย่งัคงเหลอือยู่

(How? ) 

* วธิกีารทิง้ผลติภณัฑห์ลงัการใช ( How? ) 

* วธิกีารขายต่อหรอืน าไปแลกซื้อ ( How?) 

* วธิกีารน าชิน้ส่วนผลติภณัฑไ์ปใช(้ How?) 

 

 

 

2.   การบรโิภค ( Consuming ) 

* วธิกีารใชผ้ลติภณัฑ ์( How? ) 

* วธิกีารเกบ็รกัษาผลติภณัฑท์ีบ่้าน    (How?) 

* ผูท้ ีใ่ช้ผลติภณัฑ์ ( Who? ) 

* จ านวนทีบ่รโิภค ( How much? ) 

* วธิกีารเปรยีบเทยีบผลติภณัฑก์บัความ

คาดหวงั ( How? ) 

 

 

1. การไดร้บัผลติภณั(Obtaining) 

 *  วธิกีารตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑท์ี่

ตอ้งการ (How?) 

* ผลติภณัฑ์ต่างๆทีพ่จิารณาซื้อ 

(What?) 

* สถานทีซ่ื้อ (Where?) 

* วธิกีารจ่ายเงนิ (How?) 

* วธิกีารขนส่งสนิคา้ไปบ้าน 

(How?) 

4.   อทิธพิลจากผูบ้รโิภค ( Consumer influences ) 

    4.1 ปจัจยัภายใน ( Internal factors ) เช่น บุคลคิภาพ 

(Personality ), คา่นิยม ( Value ), ทศันคต ิ(Attitudes ), การ

จงูใจ ( Motivations), ความรูส้กึ (Feelings ), ความคดิเหน็    

( Opinions ) 

    4.2 ปจัจยัภายนอก ( External factor ) เช่น วฒันธรรม     

( Culture ), ครอบครวั ( Family ), กลุม่เพื่อน (Peer group ) 

    4.3 ปจัจยัสว่นบุคคล ( Personal characteristics ) เช่น 

รายได ้( Income ), อาย,ุ อาชพี, ชาตพินัธุว์รรณา  (Ethicity), 

ทรพัยากรที่หาได ้( Available resources ), ประสบการอดตี

(Past experience),ความรู(้Knowledge) 

 

5.  อทิธพิลจากองคก์าร ( Organizational influences ) 

ประกอบดว้ย ตราสนิคา้ ( Brand ), ลกัษณะผลติภณัฑ ์

(Product feature ), คณุภาพ (Quality ), บรกิาร ( 

Service ), โปรแกรมสรา้งความจงรกัภกัด ี( Loyalty 

programs ), การบรรจ ุ(package ), การจดัหาผลติภณัฑ์

ไวจ้ าหน่าย ( Product availability ), การโฆษณา

(Advertising), การอธบิาย ( Word mouth ), การสง่เสรมิ

การตลาด (Promotion ), การจดัแสดงในรา้นคา้ปลกี 

(Retail  displays ), ราคา ( Price ), สภาพแวดลอ้ม

ภายในรา้น (Store ambiance ), ความสะดวก 

(Convenience ) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

( Consumer behavior ) 
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ความแตกต่างระหว่างผู้ซ้ือ (Buyer )ลกูค้า (Customer) และผู้บริโภค (Consumer ) 

Loudon and Bitta ( 1993,p.5 ) ระบุว่า ลูกค้าหมายถงึผูซ้ื้อที่ท าการซื้ออย่างสม ่าเสมอ
จากรา้นคา้ หรอืบรษิทั และให้ความหมายของค าว่าผูบ้รโิภค คอืผูท้ี่มสี่วนเกี่ยวขอ้งกบักจิกรรมใน
ความหมายของพฤตกิรรมผู้บรโิภค ดงันัน้จะเหน็ได้ว่า ผูซ้ื้อ ลูกค้า และผูบ้รโิภค ต่างมบีทบาทที่
แตกต่างกนั ผูซ้ื้อท าหน้าทีใ่นกจิกรรมแลกเปลีย่น ซึ่งมคีวามส าคญัน้อยในดา้นการตลาด ลูกค้าคอืผู้
ที่ซื้ออย่างสม ่าเสมอ ซึ่งย่อมมคีวามส าคญัมากกว่า ส่วนผูบ้รโิภคเป็นส่วนส าคญัที่สุดเพราะมสี่วน
เกีย่วขอ้งในทุกกระบวนการของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 

อดุลย ์จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล ( 2550, น. 6 ) ระบุว่า ผูบ้รโิภคคอืบุคคลต่างๆ 
ที่มคีวามสามารถในการซื้อ ( Ability to buy ) หรอืทุกคนที่มเีงนิ และยงัมคีวามเตม็ใจในการซื้อ 
(Willingness to buy) สนิคา้หรอืบรกิารดว้ย 
 
การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค 

การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2541:  125-126) หมายถงึ เป็นการ
คน้หาหรอืวจิยัเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อและการใชข้องผูบ้รโิภคเพื่อทราบถงึลกัษณะความต้องการ
และพฤตกิรรมการซื้อและการใช ้โดยค าตอบที่ได้จะเป็นตวัช่วยให้นักการตลาดสามารถจดักลยุทธ์
การตลาด ทีส่ามารถสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสม 

 
ตาราง 1 แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ เกีย่วกบั             

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต่อ้งการทราบ (7 OS) 

1.ใครอย่ในตลาดเป้าหมาย  
(Who is in the target market)        

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
(1) ประชากรศาสตร์ (2) ภูมิศาสตร์ (3) 
จติวทิยาหรอืจติวเิคราะห ์(4) พฤตกิรรมศาสตร ์

2.ผูบ้รโิภคซื้ออะไร  
(What does the consumer buy) 

สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ (Object) สิ่งที
ผู้บริโภคต้องการจากผลิตภัณฑ์ คือ ต้องการ
คุณสมบตัหิรอืองค์ประกอบของผลติภณัฑ์ คือ 
(Product component) และความแตกต่างที่
เ ห นื อ ก ว่ า คู่ แ ข่ ง ข ั น  ( Competitive 
differentiation) 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต่อ้งการทราบ (7 OS) 

3.ท าไมผูบ้รโิภคตอ้งซื้อ  
(Why does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซื้อ (Objectives) ผูบ้รโิภค 
ซื้อสินค้าเพื่อสนองความต้องการของเขาด้าน
ร่างกายและดา้นจติวทิยาซึ่งตอ้งศกึษาถงึปจัจยั
ทีม่อีทิธพิลต่อการซื้อคอื (1) ปจัจยัภายใน หรอื
ปจัจยัทางจติวทิยา (2) ปจัจยัทางสงัคมและ
วฒันธรรม (3) ปจัจยัเฉพาะบุคคคล 

4.ใครมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อ 
(Who participate in the buying) 

บทบาทของกลุ่ ม ต่ า งๆ  (Organizations)ม ี
อทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อ ประกอบดว้ย (1) 
ผูร้เิริม่ (2) ผูม้อีทิธพิล (3) ผูต้ดัสนิใจซื้อ (4) ผู้
ซื้อ (5) ผูใ้ช ้  

5.ผูบ้รโิภคซื้อเมื่อใด 
 (When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasings) เช่น ช่วงเดอืน
ใดของปี หรือช่วงฤดูใดของปี ช่วงวนัใดของ
เดือน ช่วงเวลาของวันโอกาสพิเศษหรือ
เทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 

6.ผูบ้รโิภคซื้อทีไ่หน    
(Where does the consumer buy?) 

ช่องทางหรอืแหล่ง (Outlets) ที่ผูบ้รโิภคไปท า
การซื้อ เช่น โรงพยาบาล คลินิค ร้านขายยา 
เป็นตน้  

7.ผูบ้รโิภคซื้ออย่างไร    
(How does the consumer buy?) 

ข ัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อ (Operation)  
(1) การรบัรู้ปญัหา (2) การค้นหาข้อมูล (3) 
การประเมนิผลทางเลอืก (4) การตดัสนิใจซื้อ 
(5) ความรูส้กึหลงัการซื้อ  

   

 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2541: 126. 
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5. ประวติัเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์วชส าอางย่ีห้อยเูซอริน 

ยูเซอรนิ ผลติภณัฑเ์วชส าอางจากประเทศเยอรมนี ที่มกีารพฒันาศาสตร์แห่งการดูแลผวิ
โดยทมีผูเ้ชีย่วชาญด้านผวิพรรณและนักวทิยาศาสตร์ กว่า 650 ชวีติ ณ ศูนย์วจิยั ในเมอืงฮมับูร์ก 
ประเทศเยอรมนี เพื่อสรา้งสรรค ์ผลติภณัฑท์ีอุ่ดมไปดว้ยคุณค่า ส าหรบัการปกป้อง และดูแลผวิ เตม็
รูปแบบพรอ้มสรา้งความมัน่ใจใหผู้ใ้ชก้ลา้เผยผวิสวยสุขภาพดจีงึส่งผลใหยู้เซอรนิ กา้วสู่การเป็นเวช
ส าอางอนัดบัหนึ่ง ทีไ่ดร้บัความไวว้างใจจากแพทยแ์ละผูเ้ชีย่วชาญผวิพรรณทัว่โลก 

โดยยูเซอรนิเริม่เขา้มาจ าหน่ายในประเทศไทยประมาณ 33 ปี โดยถอืเป็นผลติภณัท์เวช
ส าอางอนัดบัแรกๆในเมอืงไทย โดยเริ่มต้นท าการตลาดผ่านทางผูเ้ชี่ยวชาญทางการแพทย์ อาท ิ
แพทย ์เภสชักร เพื่อหวงัสรา้งภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑใ์หเ้ป็นทีน่่าเชือ่ถอื โดยเริม่จากการจ าหน่าย
ผลติภณัฑ์กลุ่มส าหรบัผวิแพ้ง่ายกลุ่ม PH5 Sensitive ส าหรบัผวิกายเป็นหลกัและปจัจุบนัได้มกีาร
ขยายสายกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่สามารถดูแลผวิได้ทุกสดัส่วนและทุกความต้องการ เช่น ผลิตภัณฑ์
ป้องกนัแสงแดด ผลติภณัฑส์ าหรบัผวิที่มร่ีองรอยสวิ ผลติภณัฑ์ส าหรบัผวิผูช้ายแพ้ง่าย ผลติภณัฑ์
ส าหรบัผวิแห้งแพ้ง่าย ผลิตภัณฑ์ส าหรบัลดเลือนริ้วรอย แลผลิตภัณฑ์ส าหรบัสีผวิไม่เท่ากนัซึ่ง
สามารถครองส่วนแบ่งทางการตลาดของสนิคา้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง อนัดบัหนึ่งของประเทศไทยและ
มยีอดจ าหน่ายของยูเซอรนิเป็นอนัดบัสาม ของโลก รองจากประเทศสหรฐัอเมริกาและประเทศ 
เยอรมนี 

จุดเริม่ต้นของการก่อตัง้ผลติภณัฑ์ยูเซอรนิเริม่ขึน้นานกว่า 113 ปี คอืใน ค.ศ 1900 เมื่อ 
Dr.Lifschtz ใชยู้เซอรนิเป็นตวัท าให้เกดิอมิลัชัน่ที่คงตวั ซึ่งเรยีกได้ว่าเป็นนวตักรรมที่ส าคญัทาง
การแพทย์ในยุคสมยันัน้ โดย Dr.Lifschtz ได้พฒันาขีผ้ ึง้สูตรเฉพาะมเีนื้อเนียนพเิศษและได้ตัง้ชื่อ
ครมีนี้วา่ ยูเซอรนิ ซึ่งมคีวามหมายวา่คอื ขีผ้ ึง้อนังดงาม 

ปจัจุบนั  ยูเซอรนิในประเทศไทยไดแ้บ่งชอ่งทางการจดัจ าหน่ายเป็น 3 ชอ่งทางดงันี้ 
1.โรงพยาบาล ซึ่งจะอยู่ในรูปแบบการจดัจ าหน่ายผ่านการสัง่ของแพทย์ให้กบัคนไข ้หรอื

ผ่านเคาน์เตอร์จดัจ าหน่ายที่มีพนักงานขาย โดยจดัจ าหน่ายทัง้ในโรงพยาบาลของรฐับาล และ 
โรงพยาบาลเอกชน ซึ่งปจัจุบนั ม ี38 โรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.  โรงพยาบาล พญาไท 1  
2.  โรงพยาบาล พญาไท 2  
3.  โรงพยาบาล รามค าแหง  
4.  โรงพยาบาล ศคิรนิทร ์ 
5.  โรงพยาบาล วภิาราม  
6.  โรงพยาบาล สุขมุวทิ 
7.  โรงพยาบาล กรุงเทพศนูยว์จิยั  
8.  โรงพยาบาล บ ารุงราษฎร ์
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9. โรงพยาบาล สมติเิวชศรนีครนิทร ์ 
10. โรงพยาบาล พระราม 9   
11. โรงพยาบาล ศนูยแ์พทยพ์ฒันา  
12. โรงพยาบาล สมติเิวชสุขมุวทิ  
13. โรงพยาบาล สนิแพทย ์ 
14. โรงพยาบาล BNH   
15. โรงพยาบาล ปิยะเวท 
16. โรงพยาบาล พญาไท 3  
17. โรงพยาบาล เวชธานี  
18. โรงพยาบาล ลาดพรา้ว  
19. โรงพยาบาล สายไหม  
20. โรงพยาบาล วภิาวด ี 
21. โรงพยาบาล เมโย  
22. โรงพยาบาล เซน็ทรลัเยนเนอรลั  
23. โรงพยาบาล เสรรีกัษ์ 
24. โรงพยาบาล ธนบุร ี1  
25. โรงพยาบาล ธนบุร ี2  
26. โรงพยาบาล เกษมราษฎรบ์างแค 
27. โรงพยาบาล นครธน 
28. โรงพยาบาล บางปะกอก9 
29. โรงพยาบาล เจา้พระยา 
30. โรงพยาบาล EENT 
31. โรงพยาบาล หวัเฉียว  
32. โรงพยาบาล เปาโลพหลโยธนิ  
33. โรงพยาบาล มงกุฏวฒันะ  
34. โรงพยาบาล มชิชัน่  
35. โรงพยาบาล เทพธารนิทร ์ 
36. โรงพยาบาล เปาโลนวมนิทร ์
37. โรงพยาบาล บางโพ 
38. โรงพยาบาล เกษมราษฎรป์ระชาชืน่ 

 
 2.  รา้นขายยา โดยผา่นการแนะน าของเภสชักร หรอืพนกังานขาย 
 3. ห้างสรรพสนิค้า ผ่านทางเคาน์เตอร์แบรนด์ เช่น เมกาบางนา สยามพารากอน เอมโพ
เรยีม รวมถงึ เดอะมอลล ์บางสาขา 
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ยูเซอรนิ จงึเป็นตราสนิคา้ผลติภณัฑด์ูแลผวิทีไ่ดร้บัการแนะน าโดยแพทย์ผูเ้ชีย่วชาญด้าน
ผวิพรรณ สามารถบ ารุงซ่อมแซมและรกัษาสุขภาพผวิที่ดใีห้คงอยู่ มอบความมัน่ใจที่จะเผยผวิสวย
สุขภาพดีแก่ผู้บริโภค โดยยูเซอรินร่วมมือกับผู้เชี่ยวชาญด้านผิวพรรณ และผู้เชี่ยวชาญด้าน
เทคโนโลยีด้านต่างๆ เพื่อให้มัน่ใจได้ว่ายูเซอรินสามารถรบัประกันการคิดค้นนวตักรรมใหม่ๆ 
เพื่อใหไ้ดม้าซึ่งผลติภณัฑท์ีม่ปีระสทิธภิาพสูงสุด ไดม้าตรฐานและเชื่อถอืได้ และรบัประกนัคุณภาพ
ระดับสูงของผลิตภัณฑ์แต่ละชิ้นจากการเลือกสรรส่วนผสมที่ดีที่สุด ที่ได้รับการพิสูจน์ทาง
วทิยาศาสตรแ์ลว้วา่ไดผ้ลจรงิจนผูบ้รโิภคสามารถรบัรูไ้ด้ 
 
6. ผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อยเูซอริน 

ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายของยูเซอรนิ ทัง้หมด 2 รุ่น คอื  
1. Eucerin Soothing Lotion 12% Omega  ขนาด 250 ml. 

- ใชบ้ ารุงผวิเป็นประจ า ส าหรบัผวิแดงและคนัทีเ่กดิจากผวิแหง้ 
- ใชบ้ ารุงผวิเสรมิในกลุ่มผูท้ีผ่วิมผีืน่แพง้่าย 
- เหมาะส าหรบัผวิเดก็แรกเกดิ 
- ไม่มนี ้าหอม, ไม่มสี ี
- ผา่นการพสิูจน์โดยแพทยผ์ูเ้ชีย่วชาญดา้นผวิพรรณแลว้ทัง้ในดา้นประสทิธภิาพและ 

ทดสอบการแพร้ะคายเคอืงต่อผวิในผูท้ีม่ผี ืน่แพง้่าย 
2.  Eucerin Complete Repair  ขนาด 250 ml. 

- ใชบ้ ารุงผวิกยเป็นประจ า ส าหรบัผวิแหง้ เป็นขยุ และคนั 
- เนื้อโลชัน่ซมึซาบสู่ผวิไดด้ ีไม่เหนียวเหนอะหนะ และไม่มกีลิน่ 
- ไม่มสี่วนผสมของน ้าหอมและส ีเพื่อลดโอกาสในการเกดิการแพ้ 

 
7. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

พนมสร คู่โชตกิุล (2554) วจิยัเรื่อง พฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภคและปจัจยัทางการตลาด
ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคในตลาดครมีกนัแดดในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัสรุป
ไดว้า่ ปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์คีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑก์นัแดดของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 
รองลงมาคอืปจัจยัดา้นราคา ผลการทดสอบสมมตฐิานทีส่ าคญัคอื เพศ สถานภาพสมรส และรายได้
เฉลี่ยต่อเดอืนของผูบ้รโิภคมคีวามสมัพนัธ์กบัความถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์ครมีกนัแดด  SPF ของ
ผลิตภัณฑ์ครีมกนัแดดที่เลือกใช้ ช่วงราคาของผลิตภัณฑ์ครีมกนัแดดที่เคยซื้อต่อครัง้ ลกัษณะ
ผลติภณัฑ์ครมีกนัแดดส าหรบัผวิที่เลือกใช้ และสถานที่ซื้อผลติภณัฑ์ครีมกนัแดด นอกจากนี้ ไม่
พบว่าปจัจยัทางการตลาดมีระดบัความส าคญัที่ต่างกนัต่อการตดัสินใจซื้อครีมกนัแดดของกลุ่ม
ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะส่วนบุคคลต่างกนั ยกเวน้ในกรณขีองกลุ่มผูบ้รโิภคทีต่่างเพศ อาชพี และรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 
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สนทรรศน์ เกตุวฒันาธร (2552) วจิยัเรื่อง การรบัรู้ของผูบ้รโิภคที่มผีลต่อพฤตกิรรมการ
เลอืกใชเ้ครื่องส าอางทีม่สี่วนผสมของรกแกะในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ ผูท้ีม่เีพศและ
อาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเลอืกใชเ้ครื่องส าอางที่มสี่วนผสมของรกแกะแตกต่างกนั ปจัจยั
ดา้นการรบัรูข้า่วสารจากสื่อประเภทต่างๆไดแ้ก่ การรบัรูข้า่วสารจากสื่อมวลชนการรบัรู้ข่าวสารจาก
สื่อบุคคล ความรู้ความเขา้ใจ รวมทัง้ทศันคตเิกี่ยวกบัรกแกะและเครื่องส าอางที่มสี่วนผสมของรก
แกะ สามารถท านายพฤตกิรรมการเลอืกใชเ้ครื่องส าอางทีม่สี่วนผสมของรกแกะของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซื้อ ไดร้อ้ยละ 19.1 โดยปจัจยัดา้นทศันคตจิะมสี่วนท าใหเ้กดิการ
ตดัสนิใจเลอืกใชเ้ครื่องส าอางที่มสี่วนผสมของรกแกะมากที่สุด และปจัจยัด้านการรบัรู้ข่าวสารจาก
สื่อบุคคล ความรู้ความเขา้ใจ รวมทัง้ทศันคตเิกี่ยวกบัรกแกะและเครื่องส าอางที่มสี่วนผสมของรก
แกะ สามารถท านายพฤตกิรรมการเลอืกใชเ้ครื่องส าอางทีม่สี่วนผสมของรกแกะของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มที่จะบอกต่อ ได้ร้อยละ 17.3 โดยปจัจยัด้านทศันคตจิะมสี่วนท าให้
เกดิการตดัสนิใจเลอืกใชเ้ครื่องส าอางทีม่สี่วนผสมของรกแกะมากทีสุ่ด 

ชลณีา คุณจกัร (2552) ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสบู่เหลวยี่ห้อ โซกุบุสซึ โม
โนกาตารขิองผูบ้รโิภคในดสิเคาน์สโตร ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า  ปจัจยัด้านผลติ
กณัฑด์า้นประโยชน์หลกัและดา้นคุณภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ ซื้อสบู่เหลวโชกุบุสซึ โม
โนกาตาริของผู้บริโภคในดิสเคาน์สโตร์ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคญัทางสถติิ โดยมี
ความสมัพนัธอ์ยู่ในทศิทางเดยีวกนั และมรีะคบัความสมัพนัธต์ ่า และปจัจยัดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์
กับพฤติกรรมการซื้อสบู่เหลวโชกุบุสซึโมโนกาตาริของ ผู้บริโภคในดิสเคาน์สโตร์ในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิโดยมคีวามสมัพนัธ์อยู่ในทศิทางเดยีวกนั และมรีะดบั
ความสมัพนัธ์ต ่า และปจัจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสบู่
เหลวโชกุบุสซึ โมโนกาตาริของผู้บริโภคในดิสเคาน์สโตร์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมี
ความสัมพันธ์อยู่ในทิศทางเดียวกัน และมีระดับความสัมพันธ์ต ่ า และปจัจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อสบู่เหลวโชกุบุสซโึมโนกาตารขิองผูบ้รโิภคในดสิเคาน์
สโตรใ์นเขตกรุงเทพมหานคร โดยมคีวามสมัพนัธอ์ยู่ในทศิทางเดยีวกนั และมรีะดบัความสมัพนัธ์ต ่า 
และคุณค่าตราสินค้าด้านการรู้จกัตราสนิค้ามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อสบู่เหลวโชกุบุสซ ึ 
โมโนกาตารขิองผูบ้รโิภคในดสิเคาน์สโตรใ์นเขตกรุงเทพมหานคร โดยมคีวามสมัพนัธ์อยู่ในทศิทาง
เดียวกัน และมีระดับความสัมพันธ์ต ่ า และคุณค่าตราสินค้าด้านการรับรู้คุณภาพตราสินค้ามี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อสบู่ เหลวโชกุบุสซึ โมโนกาตารขิองผูบ้รโิภคในดสิเคาน์สโตร์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยมคีวามสมัพนัธอ์ยู่ในทศิทางเดยีวกนั และมรีะดบัความสมัพนัธ์ปานกลาง 
และคุณค่าตราสนิคา้ดา้นความผกูพนัต่อตราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อสบู่ เหลวโชกุ
บุสซึ โมโนกาตารขิองผูบ้รโิภคในดสิเคาน์สโตร์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมคีวามสมัพนัธ์อยู่ใน
ทศิทางเดยีวกนั และมรีะดบัความสมัพนัธ์ปานกลาง และคุณค่าตราสนิค้าด้านความภกัดตี่อตรา
สนิคา้มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อสบู่ เหลวโชกุบุสซึ โมโนกาตารขิองผูบ้รโิภคในดสิเคาน์
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สโตรใ์นเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนียัส าคญัทาง โดยมคีวามสมัพนัธอ์ยู่ในทศิทางเดยีวกนั และมี
ระคบัความสมัพนัธป์านกลาง 

ศรสีกุล พนัธุสุนทร (2551) วจิยัเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวช
ส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคที่มีเพศต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางในเขตโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานครด้านปรมิาณ
การซื้อต่อครัง้ เหตุผลทีเ่ลอืกใช ้ผลติภณัฑ ์คุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์ประเภทของผวิ ผูม้อีทิธพิลต่อ
การตดัสินใจซื้อแตกต่างกนั ด้านส่วนประสมการตลาดทางด้านผลติภณัฑ์ ไม่มีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางในเขตโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
ความถีใ่นการซื้อปรมิาณการซื้อต่อครัง้และค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์กบั
ด้านปริมาณการซื้อต่อครัง้ และค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครัง้ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมี
ความสมัพนัธก์บัค่าใชจ้่ายในการซื้อ และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัด้านปรมิาณ
การซื้อต่อครัง้ ส่วนดา้นความถีใ่นการซื้อและค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ไม่มคีวามสมัพนัธก์นั 

จากการศกึษาและคน้ควา้แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งขา้งตน้ รวมถงึงานวิจยัทีเ่กีย่วขอ้ง
ของ พนมสร คู่โชตกิุล (2554) และศรสีกุล พนัธุสุนทร (2551) ทีไ่ดศ้กึษาโดยก าหนดตวัแปรต้น คอื 
ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด  มาก าหนดเป็นตวัแปรต้น และ 
พฤติกรรมการซื้อ เป็นตัวแปรตาม และ สนทรรศน์ เกตุว ัฒนาธร  (2552) ใช้ลักษณะด้าน
ประชากรศาสตร ์ทศันคตดิา้นการรบัรูม้าเป็นตวัแปรตน้และพฤตกิรรมการเลอืกใชผ้ลติภณัฑ์เป็นตวั
แปรตาม และชลณีา คุณจกัร (2552) ไดศ้กึษาโดยก าหนดตวัแปรตน้ คอื คุณค่าตราสนิคา้ดา้นความ
ภกัดีต่อตราสนิค้า และพฤติกรรมการซื้อผลติภัณฑ์เป็นตวัแปรตาม  ซึ่งผู้วจิยั ได้น าแนวคิดด้าน
ประชากรศาสตร ์ขา้งตน้ และลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องงานวจิยัทัง้ 4 คนมาปรบัใชแ้ต่ได้ตดั
ในส่วนของสถานภาพสมรสออก รวมทัง้ได้น าแนวคดิและทฤษฎีส่วนประสมการตลาดและทฤษฎี
ของความภกัดตี่อตราสนิคา้ มาก าหนดเป็นตวัแปรตน้ซึ่งมคีวามแตกต่างจากงานวจิยัขา้งตน้ที่ศกึษา
เพยีงส่วนประสมการตลาดและความภกัดตี่อตราสนิค้า แต่คล้ายคลงึในด้านพฤตกิรรมการซื้อของ
ผูบ้รโิภค ซึ่งน ามาก าหนดเป็นตวัแปรตาม เพื่อน าขอ้มูลทีไ่ดม้าปรบัใชก้บักลยุทธ์ด้านการตลาดของ
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิต่อไป 

 

 
 
 



บทท่ี 3 
วิธีด าเนินการศึกษาค้นคว้า 

 
 ในการศกึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อความภกัดี
ต่อตราสนิคา้และพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่งผูว้จิยัใชว้ธิวีจิยัในลกัษณะการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey research) โดยการ
ออกแบบสอบถาม (Questionnaire)  โดยมขี ัน้ตอนดงันี้ 
 
 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามขัน้ตอนดงันี้ 

1. การก าหนดประชากรและการสุ่มตวัอย่าง 
2. การสรา้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
3. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
4. การจดักระท าและการวเิคราะหข์อ้มูล 
5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล 

 
1. การก าหนดประชากรและการสุ่มตวัอย่าง 
 

     ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
   ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครัง้นี้  หมายถึง กลุ่มผู้บริโภคที่เคยซื้อและใช้
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ  ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ที่ไม่ทราบ
จ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
 
     กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
   กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้  หมายถงึ ผูท้ี่เคยซื้อและใชผ้ลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ที่อาศยัอยู่ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ที่เนื่องจากไม่
ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จงึใชก้ารก าหนดขนาดตวัอย่าง โดยใชสู้ตรการหาขนาดตวัอย่าง 
(จากสดัส่วนประชากรโดยใชสู้ตร (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2541: 222-223 )) ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% 
ความผดิพลาดไม่เกนิ 5% จากสูตร  
การหาขนาดตวัอย่าง 
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 โดยที ่
   n   =  ขนาดตวัอย่าง 
   Z  =  ค่าปกตมิาตรฐานทีไ่ดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกตมิาตรฐาน ( Z score )     
           ขึน้อยู่กบัระดบัความเชือ่มัน่ ทีผู่ว้จิยัก าหนดไวค้อื 95% นัน่คอื ความคลาด   
           เคลื่อน   = 0.05 หรอื 1-   = 0.975 เปิดตาราง Z ได ้1.96   
   p  =  สดัส่วนของประชากรหรอืความน่าจะเป็นของประชากรทีส่นใจศกึษา 
   q  =  สดัส่วนของประชากรทีไ่ม่ไดส้นใจศกึษา = 1-p 
   e  =  ระดบัของความคลาดเคลื่อนของตวัอย่างทีย่อมใหเ้กดิขึน้ = 5% = 0.05  
 
   ดงันัน้ขนาดตวัอย่างที่ค านวณได้เท่ากบั 385 ตวัอย่าง และได้ท าการเกบ็ตวัอย่าง
เพิม่ขึน้อกี 15 ตวัอย่าง ดงันัน้จงึไดก้ลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้เท่ากบั 400 ตวัอย่าง 
   การเลือกลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยัและสถานที่แจกแบบสอบถาม ผูว้จิยัใช้วธิีการ
เลอืกแจกแบบสอบถามเฉพาะผูบ้รโิภคที่เคยซื้อหรอืใชผ้ลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกาย ยีห่อ้ยูเซอรนิใน
โรงพยาบาลเอกชนที่มเีคาน์เตอร์จ าหน่ายผลิตภณัฑ์ของยูเซอรนิจ านวนทัง้หมด 38 โรงพยาบาล 
เขตกรุงเทพมหานคร โดยใชว้ธิกีารเลอืกตวัอย่างและมขี ัน้ตอนดงันี้  
  
    การเสือกกลุ่มตวัอย่าง 
     การเลอืกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัและสถานทีแ่จกแบบสอบถาม ผูว้จิยัใชว้ธิกีาร
เลอืกแจกแบบสอบถามเฉพาะผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อและใช้ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  โดยใชว้ธิกีารเลอืกตวัอย่างและมขี ัน้ตอนดงันี้    

    ขัน้ตอนท่ี 1 การสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  โดยการ
เจาะจงท าการเลอืกเพยีงโรงพยาบาลเอกชนที่มเีคาน์เตอร์จ าหน่ายผลิตภณัฑ์ของยูเซอรนิจ านวน
ทัง้หมด 38โรงพยาบาล ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อท าการศกึษาและแจกแบบสอบถามให้แก่
ผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อหรอืใชผ้ลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกาย ของยีห่อ้ยูเซอรนิ  

       ขัน้ตอนท่ี 2 การสุ่มตวัอย่างอย่างง่าย (Simple random Sampling) โดยการ 
จบัฉลากขึน้มาทัง้หมด 10 โรงพยาบาล จากทัง้หมด 38 โรงพยาบาลเอกชนที่มเีคาน์เตอร์จ าหน่าย
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกาย ยีห่อ้ยูเซอรนิ  
             ผูว้จิยัไดจ้บัฉลากสุ่มเลอืกมา 10 โรงพยาบาลดงันี้ 
                                   1. โรงพยาบาล กรุงเทพศนูยว์จิยั 



26 
 

 2. โรงพยาบาล นครธน 
                                   3. โรงพยาบาล สมติเิวชสุขมุวทิ  
                                   4. โรงพยาบาล พญาไท 2 
                                   5. โรงพยาบาล รามค าแหง 
                                   6. โรงพยาบาล ศนูยแ์พทยพ์ฒันา 
                                   7. โรงพยาบาล สมติเิวชศรนีครนิทร ์
                                   8. โรงพยาบาล เจา้พระยา 
                                   9. โรงพยาบาล BNH   
                                   10. โรงพยาบาล พญาไท 3 
 
       ขัน้ตอนท่ี 3 ก าหนดโควตา (Quata Sampling) โดยก าหนดให้แต่ละ
โรงพยาบาลละ 40 ตวัอย่างทัง้หมด 10 โรงพยาบาล เท่ากบั 400 ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยการ
เกบ็ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม (Questionaire) 
   ขัน้ตอนท่ี 4 การสุ่มตวัอย่างโดยสะดวก (Convenience Sampling) โดยให้
พนักงานขายในเคาน์เตอร์จ าหน่ายผลติภณัฑ์ยูเซอรนิเป็นผูส้อบถามและแจกแบบสอบถามให้แก่
ลูกคา้ทีซ่ื้อ หรอืเคยใชผ้ลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิตามความสะดวกของลูกค้าในการ
ตอบแบบสอบถาม โรงพยาบาลละ 40 ชดุ เพื่อใหไ้ดต้ามจ านวนทีต่อ้งการคอื 400 ชดุ 
 
2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 ในการศึกษาวิจัยครัง้นี้  ผู้ว ิจ ัยได้สร้างเครื่องมือและขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือ หรือ
แบบสอบถาม (Questionaire) เพื่อศกึษาปจัจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อ
ความภักดีต่อตราสินค้าและพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ า รุงผิวกายยี่ห้อยูเซอริน ใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้มาจากการศึกษาจากเอกสารต่างๆ ทฤษฎ ี
แนวความคดิ งานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมกบัสิง่ที่
ตอ้งการศกึษาวจิยัโดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงันี้ 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ 
อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ รายได ้ซึ่งเป็นแบบสอบถามที่มคี าถามให้เลอืกตอบหลายค าตอบ 
(Multiple Choice Questions) จ านวน 5 ขอ้ ดงันี้ 
   1. เพศ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามมคี าตอบใหเ้ลอืก 2 ทาง 
ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลเป็นแบบนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) โดยมคี าตอบใหเ้ลอืกดงันี้ 

  - เพศชาย 
  - เพศหญงิ 
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2. อายุ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามมหีลายค าตอบให้ 

เลอืก (Multiple Choice Questions) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale)  
โดยแบ่งชว่งอายุดงันี้ 
    -    ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 20 ปี 
      -    21 – 30 ปี 
    -    31 – 40 ปี 
        -    41 – 50 ปี 
    -    ตัง้แต่ 51 ปีขึน้ไป 

 
   3. ระดับการศกึษา เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะค าถามมีหลาย
ค าตอบให้เลอืก (Multiple Choice Questions) ใชร้ะดบักาวดัขอ้มูลประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal 
Scale) โดยม ี3 ค าตอบใหเ้ลอืกดงันี้ 

- ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี
    - ปรญิญาตร ี
       -  สูงกวา่ปรญิญาตร ี

 
   4.  อาชพี เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามมีหลายค าตอบให้
เลอืก (Multiple Choice Questions) ใชร้ะดบัการวดัข้อมูลประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
โดยมตี าตอบใหเ้ลอืก 6 ขอ้ ดงันี้  
    - นกัเรยีน / นกัศกึษา 
    - ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
    - พนกังานบรษิทัเอกชน 
    - ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/คา้ขาย 
    - แม่บา้น/พ่อบา้น 
    - อื่นๆ โปรดระบุ________ 
   
   5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามมหีลาย
ค าตอบให้เลอืก (Multiple Choice Questions) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal 
Scale) โดยการก าหนดช่วงรายได้นัน้ ได้อ้างองิจากงานวจิยัของศรสีกุล พนัธุสุนทร. (2551) โดยมี
ค าตอบใหเ้ลอืกดงันี้ 
    - ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 15,000  บาท 
    - 15,001 - 25000  บาท 
    - 25,001 - 35000  บาท 
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    - 35,001 - 45000  บาท 
    - มากกวา่  45,000   บาท 
  
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ซึ่งแบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประเมนิค าตอบ (Multiple Scale Questions) จ านวน 19 
ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดัความขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ดงันี้ 
 
    5   หมายถงึ  เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 
    4  หมายถงึ  เหน็ดว้ย 
    3  หมายถงึ  ไม่แน่ใจ 
    2  หมายถงึ  ไม่เหน็ดว้ย 
    1  หมายถงึ  ไม่เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 
 
 จากหลกัเกณฑ์ดงักล่าว สามารถแปลความหมายของระดบัทศันคตดิ้านส่วนประสมทาง
การตลาดดว้ยการหาชว่งกวา้งของอนัตรภาคชัน้ (Class Interval) โดยการค านวณ ตามหลกัการหา
ค่าเฉลีย่ จะไดช้ว่งกวา้งระดบัละ 0.8 ตามล าดบัคะแนนดงันี้ 
 
  อนัตรภาคชัน้   =   ขอ้มูลทีม่คี่าสูงทีสุ่ด – ขอ้มูลทีม่คี่าต ่าทีสุ่ด 
         จ านวนชัน้ 

      =  5

15

 
      =   0.8 
 
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได้  4.21 – 5.00   หมายถงึ ระดบัปจัจยัอยู่ในระดบั ดมีาก 
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได้  3.41 – 4.20   หมายถงึ ระดบัปจัจยัอยู่ในระดบั ด ี
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได้  2.61 – 3.40   หมายถงึ ระดบัปจัจยัอยู่ในระดบั ปานกลาง  
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได้  1.81 – 2.60   หมายถงึ ระดบัปจัจยัอยู่ในระดบั ไม่ด ี
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได้  1.00 – 1.80   หมายถงึ ระดบัปจัจยัอยู่ในระดบั ไม่ดมีาก 
 
 ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มูลด้านความภกัดตี่อตราสนิค้าเป็นค าถามปลายปิด
(Close – ended response question) มีทัง้หมด 4 ข้อ ลกัษณะค าถามเป็นแบบ Semantic 
Difference Scale วดัจากซ้ายไปขวาดว้ยค าถามทีม่ลีกัษณะตรงกนัขา้มกนั เป็นระดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคดิเหน็ออกเป็น 5 ระดบั ซึ่ง
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มเีกณฑก์ารใหค้ะแนน คอื การค านวณหาอตัราภาคชัน้เหมอืนตอนที ่3 เพื่อแปลผลคะแนนในแต่ละ
ชว่ง  
 แสดงเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเฉลีย่ในแบบสอบถาม ดงันี้ 
ความภกัดตี่อตราสนิคา้ขอ้ 1 - 4 
คะแนนเฉลีย่ระหวา่ง 4.21 – 5.00 หมายถงึ ระดบัความภกัดตี่อตราสนิคา้อยู่ในระดบั มากทีสุ่ด  
คะแนนเฉลีย่ระหวา่ง 3.41 – 4.20 หมายถงึ ระดบัความภกัดตี่อตราสนิคา้อยู่ในระดบั มาก 
คะแนนเฉลีย่ระหวา่ง 2.61 – 3.40 หมายถงึ ระดบัความภกัดตี่อตราสนิคา้อยู่ในระดบั ปานกลาง 
คะแนนเฉลีย่ระหวา่ง 1.81 – 2.60 หมายถงึ ระดบัความภกัดตี่อตราสนิคา้อยู่ในระดบั น้อย 
คะแนนเฉลีย่ระหวา่ง 1.00 – 1.80 หมายถงึ ระดบัความภกัดตี่อตราสนิคา้อยู่ในระดบั น้อยทีสุ่ด 
 
 ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอ
รนีซึ่งมคี าถามลกัษณะปลายปิด (Closed end Questionare) แบบหลายตวัเลอืก(Multiple Choice 
Questions) จ านวน 1 ขอ้ และมคี าถามปลายเปิด(Open end Questions) จ านวน 3 ขอ้ และ รวม
ทัง้หมด 4 ขอ้ ซึ่งมรีายละเอยีดดงันี้ 
 ขอ้ที ่1 ความถีใ่นการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนีต่อเดอืน 
 ขอ้ที ่2 ค่าใชจ้่ายในการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนีต่อครัง้ 
 ขอ้ที ่3 จ านวนชิน้ทีซ่ื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนีต่อครัง้  
ลกัษณะแบบสอบถามปลายเปิด(Open end Questions) เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอตัราส่วน 
(Ratio Scale)  
 ขอ้ที ่4 เหตุผลในการเลอืกซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ  
เป็นลกัษณะแบบสอบถามปลายปิด(Closed end Questionare) แบบมีค าตอบหลายตวัเลือก 
(Multiple Choices) เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
  
 2.1 ข ัน้ตอนการสรา้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
  ผูว้จิยัไดด้ าเนินการสรา้งเครื่องมอืตามล าดบัดงันี้ 
  2.1.1 ศกึษาเอกสารและงานวิจัยที่มีลักษณะใกล้เคียงกับงานวิจยัชิ้นนี้  รวมทัง้
แนวคิด ทฤษฎี และผลงานที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรที่จะศึกษา เพื่อเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม 
  2.1.2 ศกึษาขอ้มูลจากเอกสาร ต ารา และงานวจิยัที่เกี่ยวข้องเพื่อเป็นแนวทางใน
การสรา้งแบบสอบถามดงันี้  
   2.1.2.1 ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ 
    2.1.2.2 ทฤษฎดีา้นส่วนประสมการตลาด 
   2.1.2.3 ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัความภกัดตี่อตราสนิคา้ 
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   2.1.2.4 ทฤษฎแีละแนวคดิของความภกัดตี่อตราสนิคา้ 
   2.1.2.5 ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

  2.1.3 สรา้งแบบสอบถามทัง้หมด 4 ส่วนใหค้รอบคลุมตามความมุ่งหมายของการวจิยั 
ดงัทีไ่ดก้ล่าวมาแลว้ขา้งตน้ 
  2.1.4 รวบรวมขอ้มูลของบทที่ 1-3 และแบบสอบถามให้อาจารย์ ที่ปรกึษาตรวจสอบ
ความถูกต้องและปรบัปรุงแก้ไขตามการเสนอแนะของอาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์และพจิารณา
ตรวจสอบอกีครัง้หนึ่งและน ามาแกไ้ขใหส้มบูรณ์ก่อนน าไปทดลองใช ้
  2.1.5 น าแบบสอบถามที่ปรบัปรุงแล้วไปทดลองใช ้(Try out) กบัผูบ้รโิภคจ านวน 40 
คน โดยเพื่อน าผลไปวเิคราะห์หาความเชื่อถอืของแบบสอบถาม โดยวธิหี าค่าสมัประสทิธแิอลฟ่า 
(Cronbachs’alpha coefficient) ซึ่งในภาพรวมค าถามในส่วนที ่2 และส่วนที ่3 ของแบบสอบถามให้
ค่าครอนบคัแอลฟ่า (Crobach Alpha) (กลัยา วนิิชยบ์ญัชา : 2546) ดงันี้ 
 
 ค่าความเชือ่มัน่ของแบบสอบถามดา้นผลติภณัฑ ์   เท่ากบั .778  
 ค่าความเชือ่มัน่ของแบบสอบถามดา้นราคา    เท่ากบั .716  
 ค่าความเชือ่มัน่ของแบบสอบถามดา้นดา้นชอ่งทางการจ าหน่าย  เท่ากบั .762  
 ค่าความเชือ่มัน่ของแบบสอบถามดา้นส่งเสรมิการตลาด   เท่ากบั .705  
 ค่าความเชือ่มัน่ของแบบสอบถามดา้นความภกัดตี่อตราสนิคา้  เท่ากบั .721 
 
3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 3.1 ข้อมูลปฐมภมิู 
      ข้อมูลที่ใช้ในการศึกษานี้ เป็นข้อมูลปฐมภูมิซึ่งเก็บโดยใช้แบบสอบถามจากกลุ่ม
ตวัอย่าง จ านวน 400 คนตามวธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) (ใน
วธิกีารเลอืกผูต้อบแบบสอบถาม ขอ้ที ่4) ในโรงพยาบาลเอกชน (Purposive Sampling) จ านวน 10 
โรงพยาบาลที่มีเคาเตอร์จ าหน่ายผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน โดยการใช้การสุ่ม
ตวัอย่างอย่างง่าย (Simple random Sampling) โดยการจบัฉลากขึน้มาทัง้หมด 10 โรงพยาบาล 
จากทัง้หมด 38 โรงพยาบาลเอกชน ที่มีเคาเตอร์จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ยูเซอริน ให้ได้จนครบตาม
จ านวนโดยขอความร่วมมอืจากกลุ่มผูบ้ริโภคที่ใช้ผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ณ 
สถานทีท่ีไ่ปเกบ็รวบรวมขอ้มูลดงันี้ 
 
                 1. โรงพยาบาล กรุงเทพศนูยว์จิยั 
                 2. โรงพยาบาล นครธน 
                 3. โรงพยาบาล สมติเิวชสุขมุวทิ  
                 4. โรงพยาบาล พญาไท2 
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                 5. โรงพยาบาล รามค าแหง 
                 6. โรงพยาบาล ศนูยแ์พทยพ์ฒันา 
                 7. โรงพยาบาล สมติเิวชศรนีครนิทร ์
                 8. โรงพยาบาล เจา้พระยา 
                 9. โรงพยาบาล BNH   
                 10. โรงพยาบาล พญาไท3 
 
 3.2 ข้อมูลทุติยภมิู 
      เป็นการเกบ็ขอ้มูลที่ได้จากงานวจิยัในอดตีที่เกี่ยวขอ้งกบัผลติภณัฑ์เวชส าอาง ด้าน
ทศันคต ิส่วนประสมการตลาด ด้านความภกัดตี่อตราสนิค้า และพฤตกิรรมการซื้อ รวบรวมขอ้มูล
จากเอกสารทางวชิาการ หนงัสอื วารสาร สิง่พมิพ ์และขอ้มูลทีเ่ผยแพร่ทางอนิเตอรเ์น็ต 
 
4. การวิเคราะหข้์อมูล 
 การศกึษาคน้ควา้ครัง้นี้ ผูศ้กึษาท าการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถติ ิ
โดยด าเนินการตามล าดบั ดงันี้ 
  1. วเิคราะห์โดยใช้สถติิเชงิพรรณา (Descriptive Statistic) โดยใชต้ารางแจกแจง
ความถี่ (Frequency) แสดงผลเป็นค่าร้อยละ (Percentage) ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) เพื่อใชอ้ธบิายลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ 
เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ต่อเดอืน ด้านทศันคตเิกี่ยวกบัปจัจยัด้านประสมการตลาด 
และ พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยูเซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร 
  2. วเิคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อทดสอบสมมตฐิาน
ดงันี้ 
   2.1  สมมตฐิานขอ้ที ่1-5 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
ใชส้ถติ ิt-test และ One-Way Anova หรอื Brown-Forsythe (β) 
   2.2  สมมติฐานข้อที่ 6 ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้าน
ผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยู เซอรินในโรงพยาบาลเอกชน  เขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั .ใชส้ถติวิเิคราะหส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product 
Moment Correlation Coeffcient) ในการทดสอบสมมตฐิาน 
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X

   2.3  สมมตฐิานขอ้ที่ 7 ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้าน
ผลติภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบั
ความภคัดตี่อตราสนิคา้ แตกต่างกนั  ใชส้ถติวิเิคราะห์สหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coeffcient) ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 
5. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมูล 
  ในการศกึษาครัง้นี้ใชส้ถติใินการวเิคราะห ์ดงันี้ 

1.  สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) พืน้ฐานประกอบดว้ย 
   1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค านวณไดจ้ากสูตร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.2545 :36 ) 

P =    X 100 

   
เมื่อ      P   แทน  ค่าสถติริอ้ยละ 

    แทน  ความถีข่องขอ้มูล 
    แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 
 

  1.2 ค่าเฉลีย่ (Mean X )     ใชสู้ตรดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.2544: 49) 

 ̅   
∑  

 
 

                                
   เมื่อ             แทน    ค่าคะแนนเฉลีย่ 
                   ∑X      แทน     ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
                            แทน    ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 

  1.3 ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) การหาค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 
เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มูลต่างๆ ใชสู้ตร ดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.2544: 49) 
 

 
  
 
 
 เมื่อ     S.D.    แทน  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอย่าง 
    X        แทน  คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอย่าง 
     n         แทน  จ านวนสมาชกิในกลุ่มตวัอย่าง 
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    n – 1   แทน จ านวนตวัแปรอสิระ 
           (∑x)2   แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 
    ∑x2    แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
    n        แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
 

  2. สถติทิีใ่ชท้ดสอบความเชือ่ถอืของแบบสอบถาม การหาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม
โดยใชว้ดัค่าสมัประสทิธแิอลฟ่า (Cronbachs’alpha coefficient) โดยใชสู้ตรดงันี้ (กลัยา วานิชย์
บญัชา. 2550: 34) 

 

VarianceianceConk

VarianceianceConk

/var)1(1

/var


  

 

     เมื่อ   Cronbach’s Alpha  แทน ค่าความเชือ่มัน่ของแบบสอบถามในส่วน 
          ทีก่ าหนด 

      k   แทน จ านวนค าถามของแบบสอบถาม 
    ianceCon var   แทน  ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนระหวา่งค าถาม 

          ต่าง ๆ 
    Variance            แทน ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนของค าถาม 
 
    ผลลพัธค์่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่าทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยจะมี

ค่าระหวา่ง 0 <  < 1 ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 แสดงวา่มคีวามเชือ่มัน่สูง 
 

 
3. สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) ประกอบดว้ย 
   3.1 สถติ ิIndependent t-test ทดสอบความแตกต่างระหวา่งหาค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่าง 

2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระต่อกนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549: 108) ใชท้ดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 คอื เพศ 
   ในการทดสอบ t-test หาค่าความแปรปรวนของขอ้มูลโดยการทดสอบ Levene’ Test 

ถา้ความแปรปรวนเท่ากนัทุกกลุ่มใหพ้จิารณาคา่ในแนว Equal variances assumed และถา้ค่าความ
แปรปรวนของขอ้มูลไม่เท่ากนัทุกกลุ่มใหพ้จิารณาค่าในแถว Equal variances not assumed โดยใช้
สูตรดงันี้ 

    
  3.1.1 กรณมีคีวามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มเท่ากนั (S2

1 = S
2
2) 
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  เมื่อ   t   แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 

   1x   แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที่ 1 

   2x   แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที่ 2 
  S1

2   แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างที่ 1 
  S2

2   แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างที่ 2 
  n1    แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที่ 1 
  n2    แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที่ 2 
  
 
  3.1.2 กรณคีวามแปรปรวนทัง้ 2 กลุ่มไม่เท่ากนั (S2
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  เมื่อ  t    แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 

    1   แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที่ 1 

    2   แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที่ 2 



35 
 

    
2

1S   แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างที่ 1 

    
2

2S   แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างที่ 2 
    n1  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที่ 1 
    n2  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที่ 2 
    df   แทน  องศาอสิระ (degree of freedom) 
 
  การทดสอบความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไปโดยใชส้ถติ ิ

One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA หรอื สถติ ิBrown-Forsythe โดยทดสอบ
ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มด้วยการ ทดสอบ Levene's test ก่อน เพื่อทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มเท่ากนัหรอืไม่ที่มกีารแจกแจง แบบ F ที่องศาอสิระเป็น k-1 และL ท-1 โดยใชสู้ตร
ดงันี้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 114) 

 

 
 

 3.2 การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way 
ANOVA) ทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป (กลัยา วานิช
บญัชา. 2544 หน้า 135.) กรณคี่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั  เพื่อทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่
1 คอื อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ดงันี้  

 
 

แหล่งความแปรปรวน  df  ss  ms  F 
 
ระหวา่งกลุ่ม (B)   K-1  SS(B)  MS(B)= SS(B) MS(B) 

            k-1 MS(W) 

ภายในกลุ่ม (W)   n-k  SS(W)  MS(W)=SS(W)  
            n-k 
รวม (T)     n-1  SS(T) 

 ใชค้่า F-test กรณคี่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั มสีูตรดงันี้ 
       

      F =  w

b

MS

MS
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   เมื่อ F  แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณา F- distribution 
    MSb แทน  ค่าความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
    MSw แทน  ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
     SSb  แทน  ผลบวกก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม 
    SSw แทน  ผลบวกก าลงัสองภายในกลุ่ม 
    k  แทน  จ านวนกลุ่มของกลุ่มตวัอย่าง 
    n  แทน  จ านวนกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 
    dfb  แทน  ชัน้แห่งความเป็นอสิระของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
    dfw  แทน ชัน้แห่งความเป็นอสิระของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

 
 กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติแล้ว ต้องท าการทดสอบ
ความแตกต่างเป็นรายคู่ต่อไป เพื่อดูว่าคู่ใดบ้างที่แตกต่าง โดยใชว้ธิ ีFisher’s Least Significant 
Difference (LSD) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545:333) 

 
 

เมื่อ ni     nj  LSD  = 
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   โดยที ่ dfw    = n-k 
 
    LSD  แทน  ค่าผลต่างนยัส าคญัทีค่ านวณไดส้ าหรบักลุ่มตวัอย่างกลุ่มที ่
       และ j   
   MSE แทน  ค่า Mean square error (MSw) 
   k  แทน  จ านวนกลุ่มของกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชท้ดสอบ 
   n  แทน  จ านวนกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 
        แทน  ค่าความคลาดเคลื่อน 
   ni  แทน  จ านวนตวัอย่างในกลุ่มที ่i 
    nj  แทน  จ านวนตวัอย่างในกลุ่มที ่j 
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 3.3 สถติ ิ Brown-Forsythe ใชท้ดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่าง
ตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป กรณคี่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มต่างกนั เพื่อทดสอบสมมตฐิานขอ้ที่ 1 คอื 
อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ดงันี้ 

 
   Brown-Forsythe (Hartung. 2001: 300) มสีูตรดงันี้ 

 

        β   = 
)(

)(

W

B

MS

MS
  

 

      โดยที ่            
 
   เมื่อ   β แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 
    MSB แทน  ค่าความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
    MSW’ แทน  ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่มส าหรบั Brown-Forsythe 
      K  แทน  จ านวนกลุ่มของตวัอย่าง 
      ni  แทน  จ านวนตวัอย่างของกลุ่ม i 
      N  แทน  ขนาดของประชากร 

      
2

tS    แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างที ่i 
 

 กรณทีีพ่บความแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิด าเนินการทดสอบความแตกต่างของ
ค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่โดยสถิติเป็นรายคู่ต่อไปโดยสถิติ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้าง
แตกต่างกนัอย่างทีร่ะดบัความเชือ่มัน่รอ้ยละ 95 

 Dunnett’s T3 (วเิชยีร เกศสงิห.์  2543: 116) มสีูตรดงันี้  
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  เมื่อ   t  แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณา t-distribution  
    MS(W) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
        (Mean Square within group) ส าหรบั Dunnett’s T3  
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    1X  แทน   ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที ่i 

   2X   แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที ่j 
   ni  แทน จ านวนตวัอย่างของกลุ่มที ่i 
         nj  แทน จ านวนตวัอย่างของกลุ่มที ่j 
 

 3.4 สถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ใช้หาค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัที่เป็นอิสระต่อกนั หรือหาความสมัพนัธ์
ระหว่างขอ้มูล 2 ชุด ที่ระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ .05 เพื่อใช้ในการทดสอบสมมตฐิาน ปจัจยัด้าน
ผลติภณัฑ์ ได้แก่ การออกแบบผลติภัณฑ์ ชื่อเสยีงของตราสนิค้า คุณภาพ ลกัษณะเฉพาะ ความ
หลากหลาย ราคา การใหบ้รกิาร และการรบัประกนัสนิค้า โดยใชสู้ตรการค านวณ (ชูศร ีวงศร์ตันะ . 
2544: 316)  ดงันี้ 
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  เมื่อ  rxy  แทน สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
   Σx  แทน ผลรวมของคะแนน X 
   Σy  แทน ผลรวมของคะแนน Y 
   Σx2 แทน ผลรวมคะแนนชดุ X แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
   Σy2  แทน ผลรวมคะแนนชดุ Y แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
   Σxy แทน ผลรวมของผลคูณระหวา่ง X และ Y ทุกคู่ 
    n  แทน จ านวนคนหรอืกลุ่มตวัอย่าง 
  โดยทีค่่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธม์คี่าระหวา่ง -1 < r < 1 (กลัยา วาณชิบญัชา.  

2544: 280) ซึ่งความหมายของค่า r มดีงันี้ 
1.  ค่า r เป็นลบ แสดงวา่ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม 
2. ค่า r เป็นบวก แสดงวา่ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
3. ถา้ r มคี่าเขา้ใกล ้1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัและ 
  มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัมาก 
4. ถา้ r มคี่าเขา้ใกล ้-1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม และ
  มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัมาก 
5. ถา้ r เท่ากบั 0 แสดงวา่ x และ y ไม่มคีวามสมัพนัธก์นั 
6. ถา้ r เขา้ใกล ้0 แสดงวา่ x และ y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อย 



39 
 

  ส าหรบัการแปลความหมายระดบัความสมัพนัธ์ (ชูศรี วงศ์รตันะ. 2541: 316) 
ก าหนดไดด้งันี้ 
1. ถา้ค่า r มคี่ามากกวา่ 0.7 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัสูง 
2. ถา้ค่า r มคี่าระหวา่ง 0.3 - 0.7 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง 
3.    ถา้ค่า r มคี่าน้อยกวา่ 0.3 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่า 
4.    ถา้ค่า r มคี่าเท่ากบั 0 แสดงวา่ ไม่มคีวามสมัพนัธก์นั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

 

บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

 
การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษาการวจิยัเรื่อง “ปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิล

ต่อความภักดีต่อตราสินค้าและพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน ใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้จิยัได้ท าการรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 
400 คน ผลการวเิคราะหข์อ้มูลและการแปลผลความหมายของการวเิคราะห์ขอ้มูลผูว้จิยัได้ก าหนด
สญัลกัษณ์ และอกัษรย่อต่างๆ ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล ดงันี้ 

 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมูล 

n  แทน  ขนาดกลุ่มตวัอย่าง 
 ̅       แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง 
S.D   แทน  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t   แทน   ค่าทีใ่ชพ้จิารณา t - Distribution 
F   แทน   ค่าทีใ่ชพ้จิารณา F – Distribution 
df   แทน   ชัน้ของความเป็นอสิระ (degree of Freedom) (ในตาราง F-test) 
SS   แทน   ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Sum of Squares) 
M.S.   แทน   ค่าเฉลีย่ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
Prob. (p)  แทน  ค่าความน่าจะเป็น (Probability) 
r   แทน  ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
Sig.2 tailed แทน   ความน่าจะเป็นส าหรบับอกนยสั าคญัทางสถติ ิ
Min  แทน จ านวนน้อยทีส่ดุ (Minimize) 
Max  แทน จ านวนมากทีส่ดุ (Maximum) 
Ho   แทน  สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
H1   แทน  สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
*   แทน  นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 

การเสนอผลการวิเคราะหข้์อมูล  

ในการน าเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มูลและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มูลของการวจิยัครัง้นี้
ผูว้จิยัได้วเิคราะห์และน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธบิาย โดยการแบ่งการน าเสนอ
ออกเป็น 2 ส่วน ตามล าดบั ดงันี้ 
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ส่วนท่ี 1  การวเิคราะหข์อ้มูลเชงิพรรณา ประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลการวเิคราะหอ์อกเป็น 4 ตอน ดงันี้ 

ตอนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ 
เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

ตอนท่ี  2  การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาดของผูบ้รโิภค 

ตอนท่ี  3  การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัความภกัดตี่อตราสนิค้าของผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ 

ตอนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยีห่อ้ยูเซอรนี 

ส่วนท่ี 2  การวเิคราะหข์อ้มูลเชงิอนุมานเพื่อการทดสอบสมมตฐิาน จ านวน 7 ขอ้ ดงันี้ 

1. ผูบ้รโิภคทีม่เีพศต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยู
เซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

2. ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยู
เซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

3. ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

4. ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ
ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

5. ผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนต่างกนั มีพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

6. ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์
โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถี่การซื้อ
ต่อเดอืน ปรมิาณการซื้อต่อครัง้ และค่าใชจ้่ายซื้อต่อครัง้  

7. ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัความภักดตี่อตราสนิคา้  
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ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

ส่วนท่ี 1  การวเิคราะหข์อ้มูลเชงิพรรณา ประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลการวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงันี้ 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  

การวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยน าเสนอในรูปแบบการแจกแจงความถี่และค่าร้อยละ
ปรากฎผลดงัตาราง 2 ดงันี้ 
 
ตาราง  2 จ านวนความถี ่และคา่รอ้ยละ ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 

1. เพศ   
 ชาย 86 21.5 
 หญงิ 314 78.5 

รวม 400 100.0 

2. อายุ   
    ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 20 ปี 9 2.3 
            21 - 30 ปี  181 45.2 
            31 -  40 ปี  158 39.5 
 41 – 50 ปี  46 11.5 
 51 ปีขึน้ไป 6 1.5 

รวม 400 100.0 

3. ระดบัการศึกษา   
 ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 87 21.7 
 ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ 261 65.3 
       สูงกวา่ปรญิญาตร ี 52 13.0 

รวม 400 100.0 
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ตาราง  2 (ต่อ) 
 

  

ข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 

4. อาชีพ   
 นกัเรยีน/นกัศกึษา    48 12.0 
 ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ            64 16.0 
 พนกังานบรษิทัเอกชน  234 58.5 
 ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/คา้ขาย  54 13.5 

รวม 400 100.0 

5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน   
 ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท 28 7.0 
 15,001 – 25,000 บาท 140 35.0 
 25,001 – 35,000 บาท  101 25.3 
 35,001 – 45,000 บาท  55 13.7 
 45,001 บาทขึน้ไป  76 19.0 

รวม 400 100.0 

 
ผลการวเิคราะห์ตามตาราง  2 พบว่าขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ของกลุ่ม

ตวัอย่างในการวจิยัครัง้นี้จ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปรได ้ดงันี้ 
เพศ พบวา่ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มจี านวน  314 คน คดิเป็นร้อย

ละ 78.5  และเพศชาย มจี านวน 86 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.5 ตามล าดบั 
อาย ุพบวา่ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 21-30 ปี จ านวน 181  คน คดิเป็นร้อย

ละ 45.2  รองลงมา คอื อายุ 31-40 ปี จ านวน 158 คน คดิเป็นร้อยละ 39.5 ถดัมามอีายุ 41-50 ปี 
จ านวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.5  ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 20 ปี จ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.3 และ
อายุ 51 ปีขึน้ไป มจี านวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.5 ตามล าดบั 

ระดบัการศึกษา พบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศกึษาปรญิญาตรี
จ านวน 261 คน คดิเป็นร้อยละ 65.3 และมรีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 87 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 21.7 และมรีะดบัการศกึษาตัง้แต่ปรญิญาตรขีึน้ไป จ านวน  52 คน คดิเป็นร้อยละ 13.0 
ตามล าดบั 

อาชีพ  พบวา่ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน มจี านวน 
234 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.5  รองลงมามอีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ มจี านวน 64 คน คดิเป็นร้อย



44 

 

ละ 16.0  ถดัมาอาชพีธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/คา้ขาย  มจี านวน 54 คน คดิเป็นร้อยละ 13.5  และ 
เป็นนกัเรยีน/นกัศกึษา มจี านวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.0 ตามล าดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดอืน 15,001-
25,000 บาท มจี านวน 140 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.0  รองลงมามรีายได้ต่อเดอืน  25,001 – 35,000 
บาท  มจี านวน 101 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.3   ถดัมามรีายไดต้่อเดอืนมากกวา่ 45,001 บาทขึน้ไป มี
จ านวน 76 คน คดิเป็นร้อยละ 19.0  มรีายได้  35,001 – 45,000 บาท  มจี านวน 55 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 13.7  และมรีายไดต้ ่ากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท ม ี28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.0 ตามล าดบั 

 
 ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 2 พบว่า ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ดา้นอายุและดา้นรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน มคีวามถี่ค่อนขา้งต ่า ดงันัน้ผูว้จิยัได้ท าการรวมชัน้ใหม่เพื่อ
เป็นการใชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน ปรากฎตามตาราง 3 ดงันี้ 
 
ตาราง 3 จ านวนความถีแ่ละค่ารอ้ยละขอ้มูลดา้นอายุและด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ตามการจดักลุ่ม

ใหม่ 
 

ข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 

2. อายุ   
    ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 30 ปี 190 47.5 
            31 -  40 ปี  158 39.5 
 41 ปีขึน้ไป  52 13.0 

รวม 400 100.0 

5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน   
 ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 25,000 บาท 168 42.0 
 25,001 – 35,000 บาท  101 25.3 
 35,001 – 45,000 บาท  55 13.7 
 45,001 บาทขึน้ไป  76 19.0 

รวม 400 100.0 

 
ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 3 พบวา่ ขอ้มูลดา้นอายุและดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ตามการ

จดักลุ่มใหม่ ไดด้งันี้ 
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อาย ุพบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีต ่ากว่าหรทื่ากบั 30 ปี จ านวน 190 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 47.5  รองลงมา คอื อายุ 31-40 ปี จ านวน 158 คน คดิเป็นร้อยละ 39.5 และอายุ 41 ปี
ขึน้ไป มจี านวน 52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.0 ตามล าดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบวา่ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดต้่อเดอืนต ่ากว่าหรอื
เท่ากบั 25,000 บาท มจี านวน 168 คน คดิเป็นร้อยละ 42.0  รองลงมามรีายได้ต่อเดอืน  25,001 – 
35,000 บาท  มจี านวน 101 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.3   ถดัมามรีายไดต้่อเดอืนมากกวา่ 45,001 บาท
ขึน้ไป มจี านวน 76 คน คดิเป็นร้อยละ 19.0  และมรีายได้  35,001 – 45,000 บาท  มจี านวน 55 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.7  ตามล าดบั 
 

ตอนท่ี  2  การวิเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อยเูซอริน 

การวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาดของผูบ้รโิภค โดยการน าเสนอขอ้มูลในรูปแบบของ ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน  
 
ตาราง 4   ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของ

ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ดา้นผลติภณัฑ ์
 

ด้านผลิตภณัฑ ์  ̅ S.D. ระดบั 

ประโยชน์หลกัของโลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อยูเซอริน    

1. ผลติภณัฑม์ปีระสทิธภิาพในการชว่ยลด อาการผวิแหง้ ลอก
เป็นขยุ 

4.81 4.420 ดมีาก 

2. ผลติภณัฑม์สีารบ ารุงผวิ ท าใหผ้วินุ่ม ชุม่ชืน้ 4.44 .571 ดมีาก 

3. ผลติภณัฑม์กีารซมึซาบเขา้สู่ผวิง่าย ไม่เหนียวเหนอะหนะ 3.69 1.110 ด ี

4. ไม่ก่อใหเ้กดิอาการแพแ้ละระคายเคอืง 4.19 .814 ด ี

รวมด้านประโยชน์หลกัของโลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อยเูซอริน 4.28 1.248 ดีมาก 
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ตาราง 4 (ต่อ)    

ด้านผลิตภณัฑ ์  ̅ S.D. ระดบั 

บรรจภุณัฑข์องโลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อยเูซอริน    

5. บรรจุภณัฑม์ป้ีายฉลากบอกสรรพคุณชดัเจน 4.31 .725 ดมีาก 

6. สสีนัของบรรจุภณัฑม์คีวามสวยงาม 4.04 .686 ด ี

7. รูปแบบของบรรจุภณัฑม์คีวามสะดวกง่ายต่อการใช ้ 4.07 .795 ด ี

8. บรรจุภณัฑม์ขีนาดและปรมิาณทีเ่หมาะสมต่อการใช้ 4.03 .839 ด ี
รวมด้านบรรจภุณัฑข์องโลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อยเูซอริน 4.11 .629 ดี 

รวมด้านผลิตภณัฑ ์ 4.20 .775 ดี 

 

ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 4 พบว่า  ระดบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ด้านผลติภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดบัดี  มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.20  เมื่อพจิาณาดา้นย่อย พบวา่  

ด้านประโยชน์หลกัของโลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยูเซอริน โดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก  มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.28   เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า  ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัปจัจยัด้าน
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ์ในระดบัดมีาก 2 ขอ้ คอื ผลติภณัฑ์มปีระสทิธภิาพในการ
ชว่ยลด อาการผวิแหง้ ลอกเป็นขยุ และผลติภณัฑม์สีารบ ารุงผวิ ท าให้ผวินุ่ม ชุ่มชืน้ โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.81  และ 4.44 ตามล าดบั และมรีะดบัปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์
ในระดบัด ี2 ขอ้ คอื ไม่ก่อใหเ้กดิอาการแพแ้ละระคายเคอืง  และผลติภณัฑม์กีารซมึซาบเขา้สู่ผวิง่าย 
ไม่เหนียวเหนอะหนะ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19  และ 3.69 ตามล าดบั 

ด้านบรรจุภัณฑ์ของโลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน โดยรวมอยู่ในระดบัดี  มีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.11  เมื่อพจิารณารายขอ้พบวา่  ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัปจัจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑใ์นระดบัดมีาก 1 ขอ้ คอื บรรจุภณัฑม์ป้ีายฉลากบอกสรรพคุณชดัเจน  
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.31  และมรีะดบัปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ์ในระดบั
ด ี3 ขอ้ คอื รูปแบบของบรรจุภณัฑม์คีวามสะดวกง่ายต่อการใช ้สสีนัของบรรจุภณัฑม์คีวามสวยงาม
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และบรรจุภณัฑม์ขีนาดและปรมิาณทีเ่หมาะสมต่อการใชโ้ดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.07  4.04  และ 4.03 
ตามล าดบั 

 

ตาราง 5 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ดา้นราคา 

 

ด้านราคา  ̅ S.D. ระดบั 

9. ราคาคุม้ค่าเมื่อเทยีบกบัประสทิธภิาพการบ ารุงผวิกาย 3.81 .931 ด ี

10. ราคาเป็นมาตรฐานเดียวกัน ในทุกที่ที่จ าหน่ายใน
โรงพยาบาลเอกชน 

3.59 .924 ด ี

11. ราคาของโลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ถูกกว่ายี่ห้ออื่น 
ทีม่จี าหน่ายในโรงพยาบาลเอกชน 

3.29 .865 ปานกลาง 

รวมด้านราคา 3.56 .737 ดี 

 
ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 5 พบว่า  ระดบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของ

ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัด ี มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.56 

เมื่อพจิารณารายขอ้พบวา่  ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัปจัจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านราคา ในระดบัด ี2 ขอ้ คอื  ราคาคุ้มค่าเมื่อเทยีบกบัประสทิธภิาพการบ ารุงผวิกาย
และ ราคาเป็นมาตรฐานเดยีวกนัในทุกที่ที่จ าหน่ายในโรงพยาบาลเอกชน โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั  
3.81 และ 3.59 ตามล าดบั และมรีะดบัปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ในระดบัปาน
กลาง  1 ข้อ คือ  ราคาของโลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยูเซอริน ถูกกว่ายี่ห้ออื่น ที่มีจ าหน่ายใน
โรงพยาบาลเอกชน โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  3.29 
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ตาราง  6 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 

 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  ̅ S.D. ระดบั 

12. มผีลติภัณฑ์จ าหน่ายครอบคลุมโรงพยาบาลเอกชนในพื้นที่
กรุงเทพมหานคร 

4.01 .724 ด ี

13. เคาน์เตอร์จ าหน่ายมีความสวยงามและวางในบริเวณที่
ส ะ ด ว ก เ ข้ า ถึ ง ง่ า ย ใ น โ ร ง พ ย า บ า ล เ อ ก ช น  เ ข ต
กรุงเทพมหานคร 

4.11 .683 ด ี

14. มสีนิคา้จ าหน่ายทุกครัง้ทีลู่กคา้ไปซื้อ 3.74 .812 ด ี

รวมด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.96 .619 ดี 

 

ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 6 พบว่า  ระดบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  โดยรวมอยู่ในระดบัด ี มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.96 

เมื่อพจิารณารายขอ้พบวา่  ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัปจัจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดของผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  ในระดบัดี
ทุกขอ้ คอื เคาน์เตอรจ์ าหน่ายมคีวามสวยงามและวางในบรเิวณที่สะดวกเขา้ถงึง่ายในโรงพยาบาล
เอกชน มผีลติภณัฑ์จ าหน่ายครอบคลุมโรงพยาบาลเอกชนในพื้นที่กรุงเทพมหานคร และมสีนิค้า
จ าหน่ายทุกครัง้ทีลู่กคา้ไปซื้อ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  4.11  4.01  และ 3.74  ตามล าดบั 
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ตาราง 7  ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  ̅ S.D. ระดบั 

15. มีการโฆษณาและการให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย เช่น 
นิตยสาร อนิเทอรเ์น็ต ป้ายในโรงพยาบาลเอกชน 

4.04 .678 ด ี

16. มีพนักงานขาย ณ จุดจ าหน่ายเพื่ออธิบายคุณสมบัติของ
ผลติภณัฑท์ าใหลู้กคา้อยากซื้อสนิคา้ 

4.28 .609 ดมีาก 

17. มกีารใหส้่วนลดราคาทีเ่หมาะสม 3.89 .723 ด ี

18. มีผลิตภัณฑ์ตัวอย่างให้ทดลองท าให้เกิดความเชื่อมัน่ใน
ผลติภณัฑ ์

4.11 .901 ด ี

19. มกีารจดัเซท็โปรโมชัน่ราคาพเิศษอยู่เสมอ 3.82 .940 ด ี

รวมด้านการส่งเสริมการตลาด 3.82 .563 ดี 

 

ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 7 พบว่า  ระดบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ  ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัดี  มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.82 

เมื่อพจิารณารายขอ้พบวา่  ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัปจัจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดของผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในระดบัดมีาก 1 ขอ้ คอื มพีนกังานขาย ณ 
จุดจ าหน่ายเพื่ออธบิายคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ์ท าให้ลูกค้าอยากซื้อสนิค้า  โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.28  และมรีะดบัปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ 
ในระดบัด ี4 ขอ้ คอื มผีลติภณัฑ์ตวัอย่างให้ทดลองท าให้เกดิความเชื่อมัน่ในผลติภณัฑ์   มกีาร
โฆษณาและการให้ขอ้มูลผลติภณัฑ์ที่หลากหลาย เช่น นิตยสาร อนิเทอร์เน็ต ป้ายในโรงพยาบาล
เอกชน มีการให้ส่วนลดราคาที่เหมาะสมและมีการจดัเซ็ทโปรโมชัน่ราคาพิเศษอยู่เสมอ โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.11 4.04  3.89  และ 3.82 ตามล าดบั   
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ตอนท่ี  3  การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัความภกัดีต่อตราสินค้าของผลิตภณัฑ์
โลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อยเูซอริน 

การวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัความภกัดตี่อตราสนิค้าของผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยีห่อ้ยูเซอรนิของผูบ้รโิภค โดยการน าเสนอขอ้มูลในรูปแบบของ ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน  
 
ตาราง 8  ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของความภกัดตี่อตราสนิค้าของผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุง

ผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิของผูบ้รโิภค 
 

ความภกัดีต่อตราสินค้า  ̅ S.D. 
ระดบั
ความ
ภกัดี 

1. ครัง้ต่อไปทีจ่ะซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายท่านจะซื้อยี่ห้อ
ยูเซอรนิ 

4.07 .879 มาก 

2. ท่านคิดว่าจะแนะน าให้ผู้อื่นใช้ผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยีห่อ้ยูเซอรนิ 

4.06 .926 มาก 

3. ท่านยงัคงซื้อโลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรินแม้ว่าจะมีการ
เพิม่ราคาสูงขึน้ 

3.23 1.056 ปานกลาง 

4. ถา้ยีห่อ้อื่นมกีารจดัท าโปรโมชัน่หรอืลดราคาท่านจะยงัคงซื้อ
โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ 

3.46 1.023 มาก 

รวมความภกัดีต่อตราสินค้า 3.76 .806 มาก 

 
ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 8 พบว่า   ผูบ้รโิภคมรีะดบัความภักดตี่อตราสนิค้าของ

ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ  โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.76 
เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า  ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความภกัดตี่อตราสนิค้า

ของผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในระดบัมาก 3 ขอ้ คอื ครัง้ต่อไปที่จะซื้อผลติภณัฑ์
โลชัน่บ ารุงผวิกายจะซื้อยี่ห้อยูเซอรนิ  คดิว่าจะแนะน าให้ผูอ้ ื่นใชผ้ลติภณัฑ์ และถ้ายี่ห้ออื่นมกีาร
จดัท าโปรโมชัน่หรอืลดราคาจะยงัคงซื้ออยู่ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  4.07  4.06  และ 3.46  ตามล าดบั 
และผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความภักดตี่อตราสินค้าของผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยีห่อ้ยูเซอรนิ ในระดบัปานกลาง 1  ขอ้ คอื  ยงัคงซื้อโลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิแม้ว่าจะมกีาร
เพิม่ราคาสูงขึน้ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  3.23   
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ตอนท่ี 4 การวิเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผิว
กายย่ีห้อยเูซอรีน 

การวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยู
เซอรนี ในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร โดยการน าเสนอขอ้มูลในรูปแบบของจ านวน 
(ความถี่) และร้อยละ แจกแจงเป็นค่าคะแนนเฉลี่ย ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ดงันี้ 
 
ตาราง 9 แสดงค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร 
 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิวกาย

ย่ีห้อยูเซอริน 
ค่า 

ต า่สดุ 
ค่าสงูสดุ   ̅ SD 

ซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยู เซอริน

บ่อยครัง้แค่ไหน (ครัง้ต่อเดอืน) 1 3 1.22 .457 

ซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิมชี่วง

ราคาทีซ่ื้อต่อครัง้โดยเฉลีย่ (บาทต่อครัง้) 800 5,000 1,726.94 846.584 

ซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิครัง้ละ

กีช่ ิน้ (ชิน้ต่อครัง้) 1 5 1.69 .813 

  
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 9  แสดงพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยู
เซอรนี ในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร  ของผูต้อบบแบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นกลุ่มตวัอย่าง
ในการศกึษาครัง้นี้จ านวน  400 คน  จ าแนกตวัแปรไดด้งันี้ 
 ซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อยเูซอรินบ่อยครัง้แค่ไหน (ครัง้ต่อเดือน) พบว่า 
ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ซื้อผลติภณัฑ์ โดยเฉลี่ยประมาณ  1.22 ครัง้/เดอืน ต ่าสุดที่ 1 ครัง้/เดอืน และ
สูงสุดที ่3 ครัง้/เดอืน    
 ซ้ือผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายย่ีห้อยูเซอรินมีช่วงราคาท่ีซ้ือต่อครัง้โดยเฉล่ีย 
(บาทต่อครัง้) พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์ โดยเฉลี่ยประมาณ 1,726.94 บาท/ครัง้  
ต ่าสุดที ่800 บาท/ครัง้  และสูงสุดที ่5,000 บาท/ครัง้   
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 ซ้ือผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายย่ีห้อยูเซอรินครัง้ละก่ีช้ิน (ช้ินต่อครัง้) พบว่า 
ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ซื้อผลติภณัฑ ์โดยเฉลีย่ประมาณ 1.69 ชิน้/ครัง้ ต ่าสุดที ่1 ชิน้/ครัง้  และสูงสุดที่ 5 
ชิน้/ครัง้ 
 
ตาราง 10 จ านวนความถี่ และค่าร้อยละ ของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ     

ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร  
 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อยเูซอริน  จ านวน(คน) ร้อยละ 

สาเหตุใดส าคญัท่ีสดุท่ีท าให้เลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิวกาย 
มผีลการศกึษาทางคลนีิคทีน่่าเชือ่ถอื 81 20.3 
ประสทิธภิาพของผลติภณัฑเ์หนือกวา่ยีห่อ้อื่นๆ 200 47.4 
หาซื้อง่ายในโรงพยาบาลเอกชน 81 20.3 
มัน่ใจในการใหค้ าแนะน าของพนกังานขาย 48 12.0 

รวม 400 100 

 
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 10  แสดงพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ
ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านสาเหตุใดส าคญัที่สุดที่ท าให้เลอืกซื้อ
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกาย พบวา่  ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามสาเหตุส่วนใหญ่ที่ท าให้ผูบ้รโิภค
เลอืกซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกาย คอื ประสทิธภิาพของผลติภณัฑ์เหนือกว่ายี่ห้ออื่นๆ จ านวน 
200 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.4  รองลงมาคอื มผีลการศกึษาทางคลนีิคทีน่่าเชือ่ถอื จ านวน 81 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 20.3 หาซื้อง่ายในโรงพยาบาลเอกชน จ านวน 81 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.3  และมัน่ใจใน
การใหค้ าแนะน าของพนกังานขาย  จ านวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.0  ตามล าดบั 
 

ส่วนท่ี 2  การวิเคราะหข้์อมูลเชิงอนุมานเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 
 การน าเสนอผลการทดสอบสมมตฐิานซึ่งประกอบดว้ยผลการทดสอบสมมตฐิาน 7 ขอ้ โดย
แบ่งการน าเสนอผลการวเิคราะหต์ามหวัขอ้ต่อไปนี้ 

 สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผิว
กายย่ีห้อยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  ค่าใชจ้่ายในการซื้อ
ต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ แตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
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Ho :   ผูบ้รโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ       
ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดอืน  ด้าน
ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้  ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกนัพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ         
ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดอืน  ด้าน
ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้  แตกต่างกนั 
 
ตาราง 11  แสดงการทดสอบความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย

ยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  ดา้นเพศ 
 

พฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุง
ผวิกายยีห่อ้ยเูซอรนิ 
ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร   

Levene’s test 
for 

Equality of  
Variances 

เพศ  ̅       n S.D. t df Prob. 

F. Prob. 

ด้านความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน  (คร ัง้/เดือน)   

Equal variances 
assumed  

1.023 .313 ชาย 1.26 86 .439 .763 398 .446 

   หญงิ 1.21 314 .462    

ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อครัง้ (บาท/ครัง้) 

Equal variances not 
assumed  

4.014 .046 ชาย 1.26 86 1769.77 .617 398 .538 

   หญงิ 1.21 314 1715.21    

ด้านปริมาณการซ้ือต่อครัง้  (ช้ิน/คร ัง้) 

Equal variances not 
assumed  

6.698 .010 ชาย 1.26 86 1.58 -.1.733 398 .085 

   หญงิ 1.21 314 1.72    
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 ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 11 การทดสอบความแปรปรวน พบว่า ฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  ด้าน
ความถี่ในการซ้ือต่อเดือน  (ครัง้/เดือน)   มคี่า Probability (prob.) เท่ากบั .313  ซึ่งมากกว่า .05 
นัน่คือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความ
แปรปรวนของเพศชายและเพศหญงิไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึทดสอบ
ความแตกต่างแบบ t-test กรณี Equal variance assumed   พบว่า มีค่า Probability (prob.) 
เท่ากบั .446 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซ
อรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดือน  ไม่แตกต่างกนั  
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
 ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อครัง้ (บาท/ครัง้) มคี่า Probability (prob.) เท่ากบั .046  ซึ่ง
น้อยกวา่ .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่า
ความแปรปรวนของเพศชายและเพศหญิงแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั .05 จึง
ทดสอบความแตกต่างแบบ t-test กรณี Equal variance not assumed  พบว่า มคี่า Probability 
(prob.) เท่ากบั .538  ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้
ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ ไม่แตกต่างกนั  
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
 ด้านปริมาณการซ้ือต่อครัง้  (ช้ิน/ครัง้) มคี่า Probability (prob.) เท่ากบั .945  ซึ่งน้อย
กวา่ .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ค่าความ
แปรปรวนของเพศชายและเพศหญิงแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 จงึทดสอบ
ความแตกต่างแบบ t-test กรณี Equal variance not assumed พบว่า มคี่า Probability (prob.) 
เท่ากบั .085 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า  ผูบ้รโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยู  
เซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้ ไม่แตกต่างกนั  
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
  

 สมมติฐานท่ี 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผิว
กายย่ีห้อยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดอืน  ด้านค่าใชจ้่ายใน
การซื้อต่อครัง้ และด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้  แตกต่างกนั   ซึ่งสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทาง
สถติไิดด้งันี้ 
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Ho :   ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ        

ยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดือน  
ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกนัพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ         
ยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดือน  
ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ แตกต่างกนั    
 
ตาราง 12 การทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ   

ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละชว่งอายุ โดยใชส้ถติ ิ 
 Levene’s test 
 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อ         
ยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

ดา้นความถีใ่นการซื้อตอ่เดอืน  (ครัง้/เดอืน)   11.272* 2 397 .000 

ดา้นคา่ใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ (บาท/ครัง้) 2.151 2 397 .118 

ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้  (ชิน้/ครัง้) 3.988* 2 397 .019 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 ผลการวเิคราะห์ตามตาราง  12 พบว่า  ค่า Probability (prob.) จากค่าความแปรปรวน
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยู เซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ของแต่ละช่วงอายุ  ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อครัง้ (บาท/ครัง้)    มคี่า Prob. 
เท่ากบั .118 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า  แต่ละช่วงอายุมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนั  ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติิ ANOVAใน
การทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 13 
 และจาการทดสอบพบวา่ ค่า Probability (prob.) จากค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละ
ชว่งอายุ  ด้านความถี่ในการซ้ือต่อเดือน  (ครัง้/เดือน)   และด้านปริมาณการซ้ือต่อครัง้  (ช้ิน/
คร ัง้) มคี่า Prob. เท่ากบั .000 และ .019 ตามล าดบั  ซึ่งน้อยกวา่ .05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั 
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(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า  แต่ละช่วงอายุมีความแปรปรวนแตกต่างกนั  
ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 14 
 
ตาราง  13  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ  

ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ จ าแนก
ตามชว่งอายุ โดยใชด้ว้ยค่าสถติ ิANOVA 

 
พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิว
กาย 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อ
ครัง้ (บาท/ครัง้) 

ระหว่างกลุ่ม 2 2540787.908 1270393.954 1.779 .170 

ภายในกลุ่ม 397 283424115.769 713914.649   

รวม 399 285964903.678    

 
ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 13  พบว่า ความแตกต่างของพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์

โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใชจ้่ายในการ
ซื้อต่อครัง้ จ าแนกตามช่วงอายุ  โดยใชด้้วยค่าสถติ ิANOVA ม ีProbability (prob.) เท่ากบั .170  
และ .176  ตามล าดบั  ซึ่งมากกวา่ .05 คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ    
ยูเซอรนิ ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อครัง้  ไม่แตกต่างกนั  อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 
ซึ่งปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้
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ตาราง 14 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ   
ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดอืนและด้าน
ปรมิาณการซื้อต่อครัง้  จ าแนกตามชว่งอายุ  โดยวธิทีดสอบแบบ Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิวกาย Statistic df1 df2 Sig. 

ดา้นความถีใ่นการซื้อตอ่เดอืน  (ครัง้/เดอืน)   3.751* 2 191.644 .025 

ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้  (ชิน้/ครัง้) 3.952* 2 359.478 .020 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 

ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 14  พบว่า ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์
โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ
ต่อเดอืนและดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้  จ าแนกตามชว่งอายุ  โดยวธิทีดสอบแบบ Brown-Forsythe  
พบวา่  ด้านความถี่ในการซ้ือต่อเดือนและด้านปริมาณการซ้ือต่อครัง้ มคี่า Prob. เท่ากบั .025 
และ .020  ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ    
ยูเซอริน ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดือน และด้านปริมาณการซื้อต่อครัง้ แตกต่างกัน  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งยอมรบัสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึได้น าผลวเิคราะห์ไป
เปรยีบเทียบเชงิซ้อน (Multiple comparison) โดยใช้วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่า
ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ตามตาราง 15 และตาราง 16 
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ตาราง 15  ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่อีายุทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 
อาย ุ  ̅       ต ่าหรอืเทา่กบั 30 ปี 31 - 40 ปี 41 ปี ขึน้ไป 

ต ่ากวา่หรอืเทา่กบั 30 ปี 1.17 - 
-.702 -.197* 

(.381) (.025) 

31 - 40 ปี 1.24  - 
-.125 
(.079) 

41 ปี ขึน้ไป 1.37   - 

 
* นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 15  การเปรยีบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูบ้ริโภคที่มอีายุที่

แตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  พบวา่  

ผูบ้ริโภคที่มีอายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 30 ปี กบัผูบ้รโิภคที่มอีายุ 41 ปี ขึ้นไป จากการ
วเิคราะห์ พบว่า ค่า prob. เท่ากบั .025  ซึ่งน้อยกว่า .05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มอีายุต ่ากว่า
หรอืเท่ากบั 30 ปี มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ด้านความถี่ในการ
ซื้อต่อเดอืน  แตกต่างจากผูบ้รโิภคที่มอีายุ 41 ปี ขึน้ไป  อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 30 ปี มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยีห่อ้     ยูเซอรนิ ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 41 ปี ขึน้ไป โดยมผีลต่าง
ค่าเฉลีย่เท่ากบั .197 

ส่วนรายคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่าง อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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ตาราง 16  ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่อีายุทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ปรมิาณการซื้อต่อครัง้  โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3  

 
อาย ุ  ̅       ต ่าหรอืเทา่กบั 30 ปี 31 - 40 ปี 41 ปี ขึน้ไป 

ต ่ากวา่หรอืเทา่กบั 30 ปี 1.69 - 
-.706 .247* 

(.789) (.023) 

31 - 40 ปี 1.77  - 
.324* 
(.004) 

41 ปี ขึน้ไป 1.44   - 

 
* นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 16  การเปรยีบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูบ้ริโภคที่มอีายุที่

แตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ พบวา่  

ผูบ้ริโภคที่มีอายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 30 ปี กบัผูบ้รโิภคที่มอีายุ 41 ปี ขึ้นไป จากการ
วเิคราะห์ พบว่า ค่า prob. เท่ากบั .023  ซึ่งน้อยกว่า .05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มอีายุต ่ากว่า
หรอืเท่ากบั 30 ปี มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ดา้นปรมิาณการซื้อ
ต่อครัง้ แตกต่างจากผูบ้รโิภคที่มอีายุ 41 ปี ขึน้ไป  อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 กล่าวคอื 
ผูบ้รโิภคที่มอีายุ ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 30 ปี มพีฤตกิรรมการซื้อผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ     
ยูเซอรนิ ด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้ มากกว่าผูบ้รโิภคที่มอีายุ 41 ปี ขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ย
เท่ากบั .247 

ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ  31 - 40 ปีกบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 41 ปี ขึน้ไป จากการวเิคราะห์ พบว่า ค่า 
prob. เท่ากบั .004  ซึ่งน้อยกวา่ .05 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 31 - 40 ปี มพีฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ แตกต่างจากผูบ้รโิภคที่มอีายุ 
41 ปี ขึน้ไป  อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั .05 กล่าวคือ ผู้บริโภคที่มอีายุ 31 - 40 ปีมี
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้  มากกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 41 ปี ขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั .324 

ส่วนรายคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่าง อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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 สมมติฐานท่ี 3 ผู้บริโภคท่ีมีการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์โลชัน่
บ ารงุผิวกายย่ีห้อยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ผูบ้ริโภคที่มีการศกึษาแตกต่างกนัพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยู     
เซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  ค่าใชจ้่าย
ในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้  แตกต่างกนั   ซึ่งสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทาง
สถติไิดด้งันี้ 

Ho :   ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยู
เซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  ได้แก่ ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดือน  
ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ     
ยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดือน  
ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ แตกต่างกนั 
 
ตาราง 17 การทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ   

ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มระดบัการศกึษา โดยใช้
สถติ ิLevene’s test 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อ  
ยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

ดา้นความถีใ่นการซื้อตอ่เดอืน  (ครัง้/เดอืน)   21.567* 2 397 .000 

ดา้นคา่ใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ (บาท/ครัง้) 13.187* 2 397 .000 

ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้  (ชิน้/ครัง้) 10.386* 2 397 .000 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 ผลการวเิคราะห์ตามตาราง  17 พบว่า  ค่า Probability (prob.) จากค่าความแปรปรวน
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยู เซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มระดบัการศกึษา  ด้านความถี่ในการซ้ือต่อเดือน  ด้านค่าใช้จ่าย
ในการซ้ือต่อครัง้  และด้านปริมาณการซ้ือต่อครัง้   มคี่า Prob. เท่ากบั .000  .000 และ .000 
ตามล าดบั  ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คือ ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
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หมายความว่า  แต่ละกลุ่มระดบัการศกึษา  มคีวามแปรปรวนแตกต่างกนั  ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติิ 
Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน  ดงัตาราง 18 
 
ตาราง 18  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ    

ยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดือน ด้าน
ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้  และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้  จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยวธิี
ทดสอบแบบ Brown-Forsythe  

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อ         
ยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 

Statistic df1 df2 Prob. 

ดา้นความถีใ่นการซื้อตอ่เดอืน  (ครัง้/เดอืน)   6.118* 2 191.814 .003 

ดา้นคา่ใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ (บาท/ครัง้) 14.807* 2 88.052 .000 

ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้  (ชิน้/ครัง้) 18.088* 2 104.022 .000 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 

ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 18 พบว่า ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์
โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ
ต่อเดือน ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครัง้  และด้านปริมาณการซื้อต่อครัง้  จ าแนกตามระดับ
การศกึษา   โดยวธิทีดสอบแบบ Brown-Forsythe  พบว่า  มคี่า Prob. เท่ากบั .003  .000 และ 
.000 ตามล าดบั   ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิ
กายยีห่อ้ยูเซอรนิ ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน ด้านค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้  และด้านปรมิาณ
การซื้อต่อครัง้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ซึ่งยอมรบัสมมตฐิานรองที่ตัง้ไว ้
ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึไดน้ าผลวเิคราะหไ์ปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 
ตามตาราง 19  ตาราง 20  และตาราง 21 
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ตาราง 19  ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูบ้รโิภคที่การศกึษาที่แตกต่างกนักบัพฤตกิรรม
การซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3  

 
ระดบัการศกึษา  ̅       ต ่าปรญิญาตร ี ปรญิญาตร ี สงูกวา่ปรญิญาตร ี

ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 1.10 - 
-.165* -.089 

(.001) (.426) 

ปรญิญาตร ี 1.27  - 
.076 
(.547) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 1.19   - 

 
* นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 19   การเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษา

ทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน พบวา่  

ผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตรี กบัผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาปรญิญาตร ี จากการ
วเิคราะห ์พบว่า ค่า prob. เท่ากบั .001  ซึ่งน้อยกว่า .05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาต ่า
กวา่ปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนี ดา้นความถี่ในการซื้อ
ต่อเดอืน  แตกต่างจากผูบ้รโิภคที่มีการศกึษาปรญิญาตรี อย่างมีนัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั .05 
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาต ่ากวา่ปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยี่ห้อยูเซอริน ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดือน น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีการศกึษาปริญญาตรี โดยมี
ผลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั .165 

ส่วนรายคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่าง อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 
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ตาราง 20  ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูบ้รโิภคที่การศกึษาที่แตกต่างกนักบัพฤตกิรรม
การซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3  

 
ระดบัการศกึษา  ̅       ต ่าปรญิญาตร ี ปรญิญาตร ี สงูกวา่ปรญิญาตร ี

ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 1265.52 - 
-584.586* -615.252* 

(.000) (.000) 

ปรญิญาตร ี 1850.10  - 
-30.666 
(.804) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 1880.77   - 

 
* นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 20 การเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาที่

แตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้   พบวา่  

ผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตรี กบัผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาปรญิญาตร ี จากการ
วเิคราะห ์พบว่า ค่า prob. เท่ากบั .000  ซึ่งน้อยกว่า .05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาต ่า
กวา่ปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนี ด้านค่าใชจ้่ายในการ
ซื้อต่อครัง้  แตกต่างจากผูบ้รโิภคที่มีการศกึษาปรญิญาตร ีอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาต ่ากวา่ปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยี่ห้อยูเซอรนิ ด้านค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้   น้อยกว่าผูบ้รโิภคที่มีการศกึษาปรญิญาตร ีโดยมี
ผลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 584.586 

ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาต ่ากวา่ปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสูงกวา่ปรญิญาตร ี จาก
การวเิคราะห ์พบวา่ ค่า prob. เท่ากบั .000  ซึ่งน้อยกวา่ .05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษา
ปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนี ด้านค่าใชจ้่ายในการซื้อ
ต่อครัง้  แตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสูงกวา่ปรญิญาตร ีอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อ    
ยูเซอริน ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครัง้ น้อยกว่าผูบ้รโิภคที่มีการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตรี โดยมี
ผลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 615.252 

ส่วนรายคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่าง อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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ตาราง 21  ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูบ้รโิภคที่การศกึษาที่แตกต่างกนักบัพฤตกิรรม
การซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3  

 
ระดบัการศกึษา  ̅       ต ่าปรญิญาตร ี ปรญิญาตร ี สงูกวา่ปรญิญาตร ี

ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 1.24 - 
-.567* -.586* 

(.000) (.000) 

ปรญิญาตร ี 1.81  - 
-.018 
(.999) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 1.83   - 

 
* นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 21 การเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาที่

แตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ พบวา่  

ผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตรี กบัผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาปรญิญาตร ี จากการ
วเิคราะห ์พบว่า ค่า prob. เท่ากบั .000  ซึ่งน้อยกว่า .05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาต ่า
กวา่ปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนี ด้านปรมิาณการซื้อ
ต่อครัง้ แตกต่างจากผู้บริโภคที่มีการศึกษาปริญญาตรี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดบั .05 
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาต ่ากวา่ปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยี่ห้อยูเซอรนิ ด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้ น้อยกว่าผูบ้รโิภคที่มีการศกึษาปรญิญาตร ีโดยมผีลต่าง
ค่าเฉลีย่เท่ากบั .567 

ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาต ่ากวา่ปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสูงกวา่ปรญิญาตร ี จาก
การวเิคราะห ์พบวา่ ค่า prob. เท่ากบั .000  ซึ่งน้อยกวา่ .05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษา
ปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยเูซอรนี ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ 
แตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื 
ผูบ้ริโภคที่มีการศกึษาปริญญาตร ีมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน 
ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ น้อยกวา่ผูบ้รโิภคที่มีการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างค่าเฉลี่ย
เท่ากบั .586 

ส่วนรายคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่าง อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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 สมมติฐานท่ี 4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุง
ผิวกายย่ีห้อยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ 
ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  ดา้นค่าใชจ้่ายใน
การซื้อต่อครัง้  และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้  แตกต่างกนั   ซึ่งสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทาง
สถติไิดด้งันี้ 

Ho :   ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ       
ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดอืน  ด้าน
ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้  และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผู้บริโภคที่มีอาชพีต่างกนั มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ         
ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานครได้แก่ ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดอืน  ด้าน
ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ แตกต่างกนั    
 
ตาราง 22 การทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ   

ยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มอาชพี โดยใช้สถิต ิ
Levene’s test 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อ         
ยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

ดา้นความถีใ่นการซื้อตอ่เดอืน  (ครัง้/เดอืน)   7.784* 2 397 .000 

ดา้นคา่ใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ (บาท/ครัง้) .969 2 397 .407 

ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้  (ชิน้/ครัง้) 1.638 2 397 .180 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 ผลการวเิคราะห์ตามตาราง  22 พบว่า  ค่า Probability (prob.) จากค่าความแปรปรวน
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยู เซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มอาชพี ด้านความถี่ในการซ้ือต่อเดือน  มคี่า Prob. เท่ากบั .000  
ซึ่งน้อยกวา่ .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า  
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แต่ละกลุ่มอาชพี มคีวามแปรปรวนแตกต่างกนั  ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติิ Brown-Forsythe ในการ
ทดสอบสมมตฐิาน  ดงัตาราง 23 
 และผลการวเิคราะห์ตามตาราง  22 พบว่า  ค่า Probability (prob.) จากค่าความ
แปรปรวนพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มอาชพี  ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อครัง้  และด้านปริมาณการ
ซ้ือต่อครัง้   มคี่า Prob. เท่ากบั .407 และ .180  ตามล าดบั  ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คือ ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  แต่ละกลุ่มอาชพี มีความ
แปรปรวนไม่แตกต่างกนั  ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิANOVA ในการทดสอบสมมตฐิาน  ดงัตาราง 24 
 
ตาราง 23  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ    

ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดอืน  จ าแนก
ตามอาชพี โดยวธิทีดสอบแบบ Brown-Forsythe  

 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อ         
ยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 

Statistic df1 df2 Prob. 

ดา้นความถีใ่นการซื้อตอ่เดอืน  (ครัง้/เดอืน)   2.877* 3 212.725 .037 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 

ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 23 พบว่า ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์
โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ
ต่อเดอืน จ าแนกตามอาชพี   โดยวธิทีดสอบแบบ Brown-Forsythe  พบว่า  มคี่า Prob. เท่ากบั 
.037 ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยู
เซอรนิ ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ซึ่งยอมรบั
สมมติฐานรองที่ตัง้ไว้ ดังนัน้ ผู้ว ิจ ัยจึงได้น าผลวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ตามตาราง 25   
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ตาราง  24  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ  
ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และด้าน
ปรมิาณการซื้อต่อครัง้  จ าแนกตามกลุ่มอาชพี โดยใชด้ว้ยค่าสถติ ิANOVA 

 
พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิว
กาย 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อ
ครัง้ (บาท/ครัง้) 

ระหว่างกลุ่ม 3 2965359.204 988453.068 1.383 .247 

ภายในกลุ่ม 396 282999544.474 714645.314   

รวม 399 285964903.678    

ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้  
(ชิน้/ครัง้) 

ระหว่างกลุ่ม 3 1.694 .565 .852 .466 

ภายในกลุ่ม 396 262.244 .662   

รวม 399 263.937    

 
ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 24  พบว่า ความแตกต่างของพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์

โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใชจ้่ายในการ
ซื้อต่อครัง้และด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้  จ าแนกตามกลุ่มอาชพี  โดยใชด้้วยค่าสถติ ิANOVA ม ี
Probability (prob.) เท่ากบั .247  และ .466  ตามล าดบั  ซึ่งมากกวา่ .05 คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(Ho) ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยู  เซอรนิ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้และด้านปรมิาณการซื้อ
ต่อครัง้  จ าแนกตามกลุ่มอาชพี ไม่แตกต่างกนั  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ซึ่งปฎิเสธสม
มตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้
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ตาราง 25  ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูบ้รโิภคที่มอีาชพีที่แตกต่างกนักบักบัพฤตกิรรม
การซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

อาชพี  ̅       
นกัเรยีน/

นกัศกึษา 

ขา้ราชการ/

รฐัวสิาหกจิ/ 

พนกังาน

บรษิทัเอกชน 

ธุรกจิสว่นตวั/

อาชพีอสิระ/

คา้ขาย 

นกัเรยีน/นักศกึษา 1.10 - 
-.115 -.114 -.248* 

(.513) (.207) (.014) 

ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 1.22  - 
.001 -.133 

(1.000) (.553) 

พนกังานบรษิทัเอกชน 1.22   - 
-.134 
(.341) 

ธุรกจิสว่นตวั/อาชพี
อสิระ/คา้ขาย 

1.35    - 

 
* นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 25 การเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูบ้ริโภคที่มีอาชพีที่

แตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  พบวา่ 

ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นนกัเรยีน/นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภคที่มอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/ค้าขาย 
จากการวเิคราะห์ พบว่า ค่า prob. เท่ากบั .014 ซึ่งน้อยกว่า .05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่เป็น
นกัเรยีน/นกัศกึษา มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ดา้นความถี่ในการ
ซื้อต่อเดอืน แตกต่างจากผูบ้รโิภคที่มอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/ค้าขาย อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิี่ระดบั .05 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคที่เป็นนักเรยีน/นักศกึษา มีพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ  ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน น้อยกว่าผูบ้รโิภคที่มอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/
อาชพีอสิระ/คา้ขาย  โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั .248 

ส่วนรายคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่าง อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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 สมมติฐานท่ี 5  ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายย่ีห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกนั 

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดอืน  
ด้านค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้  และด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้แตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขยีนเป็น
สมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 

Ho :   ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิ
กายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  
ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้  และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิ
กายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  
ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้  และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ แตกต่างกนั    
 
ตาราง 26  การทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ  

ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน โดย
ใชส้ถติ ิLevene’s test 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อ         
ยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

ดา้นความถีใ่นการซื้อตอ่เดอืน  (ครัง้/เดอืน)   13.350* 3 396 .000 

ดา้นคา่ใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ (บาท/ครัง้) 3.793* 3 396 .011 

ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้  (ชิน้/ครัง้) 1.281 3 396 .281 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
ผลการวเิคราะห์ตามตาราง  26  พบว่า  ค่า Probability (prob.) จากค่าความแปรปรวน

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยู เซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ของแต่ละรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน  ด้านความถี่ในการซ้ือต่อเดือน  และด้าน
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อครัง้  มคี่า Prob. เท่ากบั .000 และ .011 ตามล าดบั  ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่
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คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  แต่ละกลุ่มรายได้
เฉลี่ยต่อเดอืน  มคีวามแปรปรวนแตกต่างกนั  ดงันัน้ผูว้จิยัจึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการ
ทดสอบสมมตฐิาน  ดงัตาราง 27 

และ ผลการวเิคราะห์ตามตาราง  26  พบว่า  ค่า Probability (prob.) จากค่าความ
แปรปรวนพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ของแต่ละรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  ด้านปริมาณการซ้ือต่อครัง้  มคี่า Prob. เท่ากบั 
.281 ตามล าดบั  ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่  แต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  มคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนั  ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใช้
สถติ ิANOVA ในการทดสอบสมมตฐิาน  ดงัตาราง 28 

 
ตาราง 27  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ   

ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดอืน และด้าน
ค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครัง้ จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  โดยวธิีทดสอบแบบ Brown-
Forsythe  

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อ         
ยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 

Statistic df1 df2 Prob. 

ดา้นความถีใ่นการซื้อตอ่เดอืน  (ครัง้/เดอืน)   4.456* 3 291.603 .004 

ดา้นคา่ใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ (บาท/ครัง้) 5.464* 3 197.656 .001 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 

ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 27  พบว่า ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์
โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ
ต่อเดอืน และดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน  โดยวธิทีดสอบแบบ 
Brown-Forsythe  พบว่า มคี่า Prob. เท่ากบั .004  และ .001 ตามล าดบั ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คอื 
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ย
ต่อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ด้านความถี่ใน
การซื้อต่อเดอืนและดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้  แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
.05 ซึ่งยอมรบัสมมตฐิานรองที่ตัง้ไว้ ดงันัน้ ผู้วจิยัจึงได้น าผลวเิคราะห์ไปเปรียบเทียบเชงิซ้อน 
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(Multiple comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาวา่ค่าเฉลีย่คู่ใดบ้างแตกต่างกนั 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ตามตาราง 29 และตาราง 30   

 
ตาราง  28  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ 

ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้  จ าแนกตาม
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใชด้ว้ยค่าสถติ ิANOVA 

 
พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิว
กาย 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้  
(ชิน้/ครัง้) 

ระหว่างกลุ่ม 3 3.344 1.115 1.694 .168 

ภายในกลุ่ม 396 260.593 .658   

รวม 399 263.937    

 
ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 28  พบว่า ความแตกต่างของพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์

โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซื้อต่อ
ครัง้  จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน  โดยใชด้้วยค่าสถติ ิANOVA ม ีProbability (prob.) เท่ากบั 
.168 ซึ่งมากกว่า .05 คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ  
ยูเซอริน ด้านปริมาณการซื้อต่อครัง้ จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ไม่แตกต่างกนั  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้
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ตาราง 29  ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมการ
ซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน โดยใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 

 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน    ̅       
ต ่ากว่าหรอื

เท่ากบั 

25,000 บาท 

25,001 – 

35,000 บาท 

35,001 -

45,000 บาท 

มากกว่า 

45,001 บาท 

ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 25,000 
บาท 

1.17 - 
-.180* -.106 .022 
(.029) (.556) (.999) 

25,001 – 35,000 บาท 1.35  - 
.074 .202* 
(.931) (.018) 

35,001 -45,000 บาท 1.27   - 
.128 

(.398) 

มากกว่า 45,001 บาท  1.14    - 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 29  การเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูบ้รโิภคที่มรีายได้

เฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ด้านความถี่ในการซื้อ
ต่อเดอืน  พบวา่ 

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 25,000 บาท  กบัผูบ้รโิภคที่มรีายได้
เฉลี่ยต่อเดอืน  25,001 – 35,000 บาท จากการวเิคราะห์ พบว่า ค่า prob. เท่ากบั .029  ซึ่งน้อย
กว่า .05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 25,000 บาท   มี
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน แตกต่าง
จากผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  25,001 – 35,000 บาท  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 25,000 บาท มพีฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ  ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดอืน น้อยกว่าผูบ้ริโภคที่มี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  25,001 – 35,000 บาท  โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั .180 

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,001 – 35,000 บาท กบัผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน มากกว่า 45,001 บาท จากการวเิคราะห์ พบว่า ค่า prob. เท่ากบั .029  ซึ่งน้อยกว่า .05 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาท มพีฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ดา้นความถี่ในการซื้อต่อเดือน แตกต่างจากผูบ้รโิภคที่มี
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รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มากกวา่ 45,001 บาท อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ผูบ้รโิภค
ที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 25,001 – 35,000 บาท มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยี่ห้อยูเซอรนิ  ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดอืน มากกว่าผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน มากกว่า 
45,001 บาท โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั .202 

ส่วนรายคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่าง อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 
ตาราง 30  ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมการ

ซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ โดยใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 

 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน    ̅       
ต ่ากว่าหรอื

เท่ากบั 

25,000 บาท 

25,001 – 

35,000 บาท 

35,001 -

45,000 บาท 

มากกว่า 

45,001 บาท 

ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 25,000 
บาท 

1525.99 - 
. -445.293 * - 315.824  -237.295 

(.000) (.295) (.118) 

25,001 – 35,000 บาท 1971.29  - 
129.469 207.998 
(.978) (.470) 

35,001 -45,000 บาท 1841.82   - 
.78.529 

(.998) 

มากกว่า 45,001 บาท  1763.29    - 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 30  การเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูบ้รโิภคที่มรีายได้

เฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ด้านค่าใชจ้่ายในการ
ซื้อต่อครัง้ พบวา่ 

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 25,000 บาท  กบัผูบ้รโิภคที่มรีายได้
เฉลี่ยต่อเดอืน  25,001 – 35,000 บาท จากการวเิคราะห์ พบว่า ค่า prob. เท่ากบั .000  ซึ่งน้อย
กว่า .05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 25,000 บาท   มี
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ แตกต่าง
จากผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  25,001 – 35,000 บาท  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 25,000 บาท มพีฤตกิรรมการซื้อ
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ผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ  ด้านค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ น้อยกว่าผูบ้รโิภคที่มี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  25,001 – 35,000 บาท  โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 445.293 

ส่วนรายคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่าง อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 

สมมติฐานข้อ 6  ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม
การ ซ้ือผลิตภัณฑ์ โลชัน่บ ารุ ง ผิวกายย่ี ห้อยู เซอริน  ใน โรงพยาบาลเอกชน  เขต
กรุงเทพมหานคร ใน ด้านความถี่ในการซ้ือต่อเดือน  ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อครัง้ และ
ด้านปริมาณการซ้ือต่อครัง้  

H0 : ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาด ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถี่ในการซื้อต่อ
เดอืน  ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ 

H1 : ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสรมิการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภัณฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถี่ในการซื้อต่อ
เดอืน  ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ 

 แบ่งเป็นสมตฐิานย่อย 4 ขอ้ ไดด้งันี้ 
สมมติฐานข้อ 6.1   ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยู เซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีใ่นการซือ้ต่อเดอืน  ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้ และดา้นปรมิาณ
การซื้อต่อครัง้ 

H0 : ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
ความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ 

H1 : ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
ความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ 
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ตาราง 31 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลติภณัฑ ์
กบัพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารงุผิวกาย
ย่ีห้อยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต

กรงุเทพมหานคร 

ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ ์

Pearson 
Correlation(r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ์ 

ทศิทาง 

ดา้นความถี่ในการซือ้ต่อเดอืน  (ครัง้/เดอืน)   .003 .948 
ไม่มี

ความสมัพนัธ์ 
- 

ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้ (บาท/ครัง้) -.070 .165 
ไม่มี

ความสมัพนัธ์ 
- 

ดา้นปรมิาณการซือ้ต่อครัง้  (ชิน้/ครัง้) .073 .143 
ไม่มี

ความสมัพนัธ์ 
- 

 
ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 31  ผลการทดสอบค่าทางสถติสิมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์อย่าง

ง่ายของเพยีร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวเิคราะห์ความสมัพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ไดผ้ลการวเิคราะหด์งันี้   

ด้านความถี่ในการซ้ือต่อเดือน  (ครัง้/เดือน)   พบว่า พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์
โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .948   ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลติภณัฑ ์ กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ  ด้านความถี่ในการ
ซื้อต่อเดอืน  ไม่มคีวามสมัพนัธก์นั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05  ซึ่งปฏเิสธสมมตฐิานรอง
ทีต่ ัง้ไว ้  

ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อครัง้ (บาท/ครัง้) พบว่า พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .165   ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่  ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลติภณัฑ ์ กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ  ด้านค่าใชจ้่ายใน
การซื้อต่อครัง้  ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั .05  ซึ่งปฏิเสธสมมติ
ฐานรองทีต่ ัง้ไว ้  

ด้านปริมาณการซ้ือต่อครัง้  (ช้ิน/ครัง้) พบวา่ พบวา่ พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .143 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คือ ยอมรบั



76 

 

สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลติภณัฑ์  กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ  ด้านปรมิาณการ
ซื้อต่อครัง้  ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05  ซึ่งปฏเิสธสมมตฐิานรอง
ทีต่ ัง้ไว ้  
 

สมมติฐานข้อ 6.2   ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยู เซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีใ่นการซือ้ต่อเดอืน  ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้ และดา้นปรมิาณ
การซื้อต่อครัง้ 

H0 : ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
ความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ 

H1 : ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา  มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
ความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ 
 
ตาราง 32 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา กบั

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารงุผิวกาย
ย่ีห้อยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต

กรงุเทพมหานคร 

ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา 

Pearson 
Correlation(r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ์ 

ทศิทาง 

ดา้นความถี่ในการซือ้ต่อเดอืน  (ครัง้/เดอืน)   -.040 .429 
ไม่มี

ความสมัพนัธ์ 
- 

ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้ (บาท/ครัง้) .015 .770 
ไม่มี

ความสมัพนัธ์ 
- 

ดา้นปรมิาณการซือ้ต่อครัง้  (ชิน้/ครัง้) .121* .016 ต ่า เดยีวกนั 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 



77 

 

ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 32  ผลการทดสอบค่าทางสถติสิมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์อย่าง
ง่ายของเพยีร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวเิคราะห์ความสมัพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุง
ผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ไดผ้ลการวเิคราะหด์งันี้   

ด้านความถี่ในการซ้ือต่อเดือน  (ครัง้/เดือน)   พบว่า พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์
โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .429 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 
ดา้นราคา กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ  ดา้นความถี่ในการซื้อต่อ
เดอืน  ไม่มคีวามสมัพนัธก์นั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  ซึ่งปฏเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้  

ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อครัง้ (บาท/ครัง้) พบว่า พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .770  ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่  ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 
ดา้นราคา กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ  ด้านค่าใชจ้่ายในการซื้อ
ต่อครัง้  ไม่มคีวามสมัพนัธก์นั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05  ซึ่งปฏเิสธสมมตฐิานรองที่ตัง้
ไว ้  

ด้านปริมาณการซ้ือต่อครัง้  (ช้ิน/ครัง้) พบวา่ พบวา่ พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .016  ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 
ดา้นราคา กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ  ด้านปรมิาณการซื้อต่อ
ครัง้  มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05  ซึ่งยอมรบัสมมตฐิานรองที่ตัง้ไว ้ 
โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) มคี่าเท่ากบั .121  อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั .05 แสดงว่าตวัแปร
ทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัต ่า   กล่าวคอื ถ้าผูบ้รโิภคมรีะดบัทศันคตปิจัจยั
ด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคาที่เพิ่มมากขึน้ ก็จะท าให้มีระดบัพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์
โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า  
 

สมมติฐานข้อ 6.3   ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีก่ารซื้อต่อเดอืน ปรมิาณการซื้อต่อครัง้ และค่าใชจ้่ายซื้อต่อครัง้  

H0 : ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยู เซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีก่ารซื้อต่อเดอืน ปรมิาณการซื้อต่อครัง้ และค่าใชจ้่ายซื้อต่อครัง้ 
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H1 : ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยู เซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีก่ารซื้อต่อเดอืน ปรมิาณการซื้อต่อครัง้ และค่าใชจ้่ายซื้อต่อครัง้ 
 
ตาราง 33 แสดงการทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการ

จดัจ าหน่าย กบัพฤตกิรรมการซื้อผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาล
เอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารงุผิวกาย
ย่ีห้อยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต

กรงุเทพมหานคร 

ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด  
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

Pearson 
Correlation(r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ์ 

ทศิทาง 

ดา้นความถี่ในการซือ้ต่อเดอืน  (ครัง้/เดอืน)   .038 .443 
ไม่มี

ความสมัพนัธ์ 
- 

ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้ (บาท/ครัง้) .000 .994 
ไม่มี

ความสมัพนัธ์ 
- 

ดา้นปรมิาณการซือ้ต่อครัง้  (ชิน้/ครัง้) .083 .097 
ไม่มี

ความสมัพนัธ์ 
- 

 
ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 33  ผลการทดสอบค่าทางสถติสิมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์อย่าง

ง่ายของเพยีร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวเิคราะห์ความสมัพนัธ์
ระหว่างปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย กบัพฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  ได้ผลการ
วเิคราะหด์งันี้   

ด้านความถี่ในการซ้ือต่อเดือน  (ครัง้/เดือน)   พบว่า พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์
โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .443   ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ  ด้าน
ความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05  ซึ่งปฏเิสธ
สมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้  

ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อครัง้ (บาท/ครัง้) พบว่า พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .994   ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบั
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สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่  ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ  ด้าน
ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้  ไม่มคีวามสมัพนัธก์นั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05  ซึ่งปฏเิสธ
สมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้  

ด้านปริมาณการซ้ือต่อครัง้  (ช้ิน/ครัง้) พบวา่ พบวา่ พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .097 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คือ ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ  ด้าน
ปรมิาณการซื้อต่อครัง้  ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั .05  ซึ่งปฏเิสธ
สมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้  

 
สมมติฐานข้อ 6.4   ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสรมิการตลาด  มี

ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถี่ในการซื้อต่อเดอืน  ด้านค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และด้าน
ปรมิาณการซื้อต่อครัง้ 

H0 : ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสรมิการตลาด  ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยู เซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีใ่นการซือ้ต่อเดอืน  ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้ และดา้นปรมิาณ
การซื้อต่อครัง้ 

 H1 : ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสรมิการตลาด  มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยู เซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีใ่นการซือ้ต่อเดอืน  ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้ และดา้นปรมิาณ
การซื้อต่อครัง้ 
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ตาราง 34 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างคปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด  กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยูเซอริน ใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารงุผิวกาย
ย่ีห้อยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต

กรงุเทพมหานคร 

ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

Pearson 
Correlation(r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ์ 

ทศิทาง 

ดา้นความถี่ในการซือ้ต่อเดอืน  (ครัง้/เดอืน)   -.028 .577 
ไม่มี

ความสมัพนัธ์ 
- 

ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้ (บาท/ครัง้) -.020 .688 
ไม่มี

ความสมัพนัธ์ 
- 

ดา้นปรมิาณการซือ้ต่อครัง้  (ชิน้/ครัง้) .062 .214 
ไม่มี

ความสมัพนัธ์ 
- 

 
ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 34  ผลการทดสอบค่าทางสถติสิมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์อย่าง

ง่ายของเพยีร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวเิคราะห์ความสมัพนัธ์
ระหว่างปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด กบัพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  ได้ผลการ
วเิคราะหด์งันี้   

ด้านความถี่ในการซ้ือต่อเดือน  (ครัง้/เดือน)   พบว่า พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์
โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .557  ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 
ด้านการส่งเสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมการซื้อผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ด้าน
ความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05  ซึ่งปฏเิสธ
สมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้  

ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อครัง้ (บาท/ครัง้) พบว่า พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .688  ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่  ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 
ด้านการส่งเสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ  ด้าน
ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้  ไม่มคีวามสมัพนัธก์นั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05  ซึ่งปฏเิสธ
สมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้  
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ด้านปริมาณการซ้ือต่อครัง้  (ช้ิน/ครัง้) พบวา่ พบวา่ พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .214 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คือ ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 
ด้านการส่งเสรมิการตลาด  กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ  ด้าน
ปรมิาณการซื้อต่อครัง้  ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั .05  ซึ่งปฏเิสธ
สมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้  
 

สมมติฐานข้อ 7  ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัความภกัดี
ต่อตราสินค้า 

H0 : ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาดไม่มคีวามสมัพนัธก์บัความภกัดตี่อตราสนิคา้ 

H1 : ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัความภกัดตี่อตราสนิคา้ 
 
ตาราง 35 แสดงการทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด กบัความภกัดตี่อ

ตราสนิคา้  
 

ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด 
ด้านความภกัดีต่อตราสินค้า 

Pearson 
Correlation(r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทศิทาง 

ดา้นผลติภณัฑ ์ .537** .000 ปานกลาง เดยีวกนั 

ดา้นราคา .484** .000 ปานกลาง เดยีวกนั 

ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย .472** .000 ปานกลาง เดยีวกนั 

ดา้นส่งเสรมิการตลาด .534** .000 ปานกลาง เดยีวกนั 

 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
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ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 35  ผลการทดสอบค่าทางสถติสิมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์อย่าง
ง่ายของเพยีร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวเิคราะห์ความสมัพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดกบั ความภกัดีต่อตราสินค้า  ไดผ้ลการวเิคราะหด์งันี้   

ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ความภกัดตี่อตราสนิค้า มคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000  ซึ่งน้อยกวา่ .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ กบั ความภกัดตี่อตรา
สนิค้า มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05  ซึ่งยอมรบัสมมตฐิานรองที่ตัง้ไว ้ 
โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) มคี่าเท่ากบั .537  อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั .01 แสดงว่าตวัแปร
ทัง้สองมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง  กล่าวคือ ถ้าผู้บรโิภคมีระดบัความ
คดิเหน็ดา้นส่วนประสมการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ เพิม่มากขึน้ กจ็ะท าให้มรีะดบัความภกัดตี่อตรา
สนิคา้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 

ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา พบว่า ความภกัดตี่อตราสนิค้า มคี่า Sig. 
(2-tailed) เท่ากบั .000  ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา กบัความภกัดตี่อตราสนิค้า 
มคีวามสมัพนัธก์นั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  ซึ่งยอมรบัสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้ โดยมคี่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) มคี่าเท่ากบั .484  อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั .01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง  กล่าวคอื ถ้าผูบ้รโิภคมีระดบัความคดิเหน็ด้าน
ส่วนประสมการตลาด ด้านราคา เพิม่มากขึน้ กจ็ะท าให้มรีะดบัความภกัดตี่อตราสนิค้า เพิม่ขึน้ใน
ระดบัปานกลาง 

ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ความภกัดตี่อ
ตราสนิค้า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000  ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นชอ่งทางการจดั
จ าหน่าย กบัความภกัดตี่อตราสนิคา้ มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05  ซึ่ง
ยอมรบัสมมตฐิานรองที่ตัง้ไว้  โดยมคี่าสมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั .472  อย่างมี
นัยส าคญัที่ระดบั .01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง  
กล่าวคอื ถ้าผูบ้รโิภคมีระดบัความคดิเหน็ด้านส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
เพิม่มากขึน้ กจ็ะท าใหม้รีะดบัความภกัดตี่อตราสนิคา้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 

ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านส่งเสริมการตลาด พบว่า ความภกัดีต่อตรา
สนิค้า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000  ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านส่งเสรมิการตลาด  
กบัความภกัดตี่อตราสนิค้า มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05  ซึ่งยอมรบั
สมมตฐิานรองที่ตัง้ไว ้ โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั .534  อย่างมนีัยส าคญัที่
ระดบั .01 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง  กล่าวคอื ถ้า
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ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ดา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นส่งเสรมิการตลาด เพิม่มากขึน้ กจ็ะท า
ใหม้รีะดบัความภกัดตี่อตราสนิคา้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 
สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 36 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ ผลการทดสอบ 
สมมติฐานท่ี 1 ผู้บริโภคที่มีเพศต่างกนั มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
- ดา้นความถี่ในการซือ้ต่อเดอืน   t-test X 
- ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้  t-test X 
- ดา้นปรมิาณการซือ้ต่อครัง้   t-test X 
สมมติฐานท่ี 2 ผู้บรโิภคที่มีอายุต่างกนั มีพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยูเซอริน ใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
- ดา้นความถี่ในการซือ้ต่อเดอืน   Brown - Forsythe √ 
- ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้  F-test X 
- ดา้นปรมิาณการซือ้ต่อครัง้   Brown - Forsythe √ 
สมมติฐานท่ี 3 ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
- ดา้นความถี่ในการซือ้ต่อเดอืน   Brown - Forsythe √ 
- ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้  Brown - Forsythe √ 
- ดา้นปรมิาณการซือ้ต่อครัง้   Brown - Forsythe √ 
สมมติฐานท่ี 4 ผู้บรโิภคที่มอีาชพีต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยูเซอริน ใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
- ดา้นความถี่ในการซือ้ต่อเดอืน   Brown - Forsythe √ 
- ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้  F-test X 
- ดา้นปรมิาณการซือ้ต่อครัง้   F-test √ 
สมมติฐานท่ี 5  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ
ยเูซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
- ดา้นความถี่ในการซือ้ต่อเดอืน   Brown - Forsythe √ 
- ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้  Brown - Forsythe √ 
- ดา้นปรมิาณการซือ้ต่อครัง้   F-test X 
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ตาราง 36 (ตอ่) 
 

สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ ผลการทดสอบ 
สมมติฐานท่ี 6 ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซ
อรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถี่การซื้อต่อเดอืน ปรมิาณการซื้อต่อครัง้ และ
ค่าใชจ้่ายซือ้ต่อครัง้ 

 สมมติฐานข้อ 6.1 ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด  ด้านผลติภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซือ้ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยเูซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  

- ดา้นความถี่ในการซือ้ต่อเดอืน   Pearson Correlation X 
- ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้  Pearson Correlation X 
- ดา้นปรมิาณการซือ้ต่อครัง้   Pearson Correlation X 
 สมมตฐิานขอ้ 6.2 ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ด้านราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยเูซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  
- ดา้นความถี่ในการซือ้ต่อเดอืน   Pearson Correlation X 
- ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้  Pearson Correlation X 
- ดา้นปรมิาณการซือ้ต่อครัง้   Pearson Correlation √ 
 สมมตฐิานขอ้ 6.3 ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยเูซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  
- ดา้นความถี่ในการซือ้ต่อเดอืน   Pearson Correlation X 
- ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้  Pearson Correlation X 
- ดา้นปรมิาณการซือ้ต่อครัง้   Pearson Correlation X 
 สมมติฐานข้อ 6.4 ปจัจัยด้านส่วนประสมการตลาด ด้านส่งเสริมการตลาด มีความสมัพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยเูซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  
- ดา้นความถี่ในการซือ้ต่อเดอืน   Pearson Correlation X 
- ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้  Pearson Correlation X 
- ดา้นปรมิาณการซือ้ต่อครัง้   Pearson Correlation X 
สมมติฐานข้อ 7 ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 
- ดา้นความถี่ในการซือ้ต่อเดอืน   Pearson Correlation √ 
- ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้  Pearson Correlation √ 
- ดา้นปรมิาณการซือ้ต่อครัง้   Pearson Correlation √ 

 
หมายเหตุ   
เครื่องหมาย √ หมายถงึ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน H1   
เครื่องหมาย X หมายถงึ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน H1 



บทท่ี  5 
สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
สงัเขปความมุ่งหมาย สมมติฐาน และวิธีด าเนินการศึกษาวิจยั 

การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษา “ปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อความภกัดี
ต่อตราสนิคา้และพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร”  

 ความมุ่งหมายของการวิจยั 
1. เพื่อศกึษาลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 

และรายไดต้่อเดอืนโดยเฉลีย่ ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซ
อรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ 
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกจิกรรมส่งเสรมิการขาย กบัพฤตกิรรม
การซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ 
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกจิกรรมส่งเสรมิการขายกบัความภกัดี
ต่อตราสนิคา้ 
 ความส าคญัของการวิจยั 

1. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการซึ่งได้แก่ บรษิทั ไบเออร์สด๊อรฟ (ประเทศ
ไทย) จ ากดัแผนกยูเซอรนิ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาผลติภณัฑ ์ใหต้รงกบัตามความตอ้งการ
ของผูบ้รโิภค และเพื่อใชใ้นการปรบัแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกบัสภาวการณ์สภาพ
ตลาดในปจัจุบนั 

2. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อธุรกจิผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้ออื่นๆเพื่อน าไปใช้
เป็นแนวทางก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในการด าเนินธุรกจิต่อไป 

3. เป็นแนวทางในการศึกษาค้นคว้าส าหรับผู้ที่สนใจทัว่ไปได้ใช้ประโยชน์ใน
การศกึษาคน้ควา้ต่อไป 

 
 สมมติฐานในการวิจยั 

1. ผูบ้รโิภคทีม่เีพศต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยู
เซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

2. ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยู
เซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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3. ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

4. ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ
ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

5. ผูบ้ริโภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนต่างกนั มีพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

6. ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์
โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถี่การซื้อ
ต่อเดอืน ปรมิาณการซื้อต่อครัง้ และค่าใชจ้่ายซื้อต่อครัง้ 

7. ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัความภคัดตี่อตราสนิคา้ 
 
 วิธีด าเนินการศึกษาวิจยั 
 การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
  ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
  ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้คอื กลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อและใชผ้ลติภณัฑ์
โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 
 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 

 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั หมายถงึ ผูท้ีเ่คยซื้อและใชผ้ลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิ
กายยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน ในเขตกรุงเทพมหานคร แต่เนื่องจากไม่ทราบจ านวน
ประชากรทีแ่น่นอน จงึใชก้ารก าหนดขนาดตวัอย่าง โดยใชสู้ตรการหาขนาดตวัอย่าง (จากสดัส่วน
ประชากรโดยใชสู้ตร (ศริวิรรณ เสรีรตัน์. 2541: 222-223)) ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จากสูตร
ผูว้จิยัไดก้ลุ่มตวัอย่าง 385 ตวัอย่าง และไดท้ าการเกบ็ตวัอย่างเพิม่ขึน้อกี 15 ตวัอย่าง จะได้เท่ากบั
จ านวน 400 ตวัอย่าง 

 
 วิธีการสุ่มตวัอย่าง 

การสุ่มตวัอย่างของการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัใช้วธิีการสุ่มตวัอย่าง แบบไม่ใช้ความ
น่าจะเป็น (non-probability sampling) โดยขัน้ตอนการสุ่มตวัอย่างประกอบด้วย 4 ข ัน้ตอน 
ดงัต่อไปนี้ 
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ขัน้ตอนที ่1 การสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  โดยการเจาะจง
ท าการเลอืกเพยีงโรงพยาบาลเอกชนที่มเีคาน์เตอร์จ าหน่ายผลติภณัฑ์ของยูเซอรินจ านวนทัง้หมด 
38โรงพยาบาล ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อท าการศกึษาและแจกแบบสอบถามให้แก่ผูบ้รโิภคที่
เคยซื้อหรอืใชผ้ลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกาย ของยีห่อ้ยูเซอรนิ  

ข ัน้ตอนที่ 2 การสุ่มตวัอย่างอย่างง่าย (Simple random Sampling) โดยการจบั
ฉลากขึน้มาทัง้หมด 10 โรงพยาบาล จากทัง้หมด 38 โรงพยาบาลเอกชนที่มเีคาน์เตอร์จ าหน่าย
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกาย ยีห่อ้ยูเซอรนิ ไดแก่ โรงพยาบาล กรุงเทพศนูยว์จิยั โรงพยาบาล นคร
ธน  โรงพยาบาล สมติเิวชสุขมุวทิ  โรงพยาบาล พญาไท 2  โรงพยาบาล รามค าแหง  โรงพยาบาล 
ศนูยแ์พทยพ์ฒันา  โรงพยาบาล สมติเิวชศรนีครนิทร ์ โรงพยาบาล เจ้าพระยา  โรงพยาบาล BNH  
และโรงพยาบาล พญาไท 3 

ข ัน้ตอนที ่3 ก าหนดโควตา (Quata Sampling) โดยก าหนดให้แต่ละโรงพยาบาล
ละ 40 ตวัอย่างทัง้หมด 10 โรงพยาบาล เท่ากบั 400 ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยการเกบ็ขอ้มูล
โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionaire) 

ข ัน้ตอนที่ 4 การสุ่มตวัอย่างโดยสะดวก (Convenience Sampling) โดยให้
พนกังานขายในเคาน์เตอร์จ าหน่ายผลติภณัฑ์ยูเซอรนิเป็นผูส้อบถามและแจกแบบสอบถามให้แก่
ลูกคา้ทีซ่ื้อ หรอืเคยใชผ้ลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิตามความสะดวกของลูกค้าในการ
ตอบแบบสอบถาม โรงพยาบาลละ 40 ชดุ เพื่อใหไ้ดต้ามจ านวนทีต่อ้งการคอื 400 ชดุ 

 
 เครื่องมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมูล 

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาเป็นแบบสอบถามจ านวน 1 ชดุ โดยแบ่งเนื้อหาค าถาม
ออกเป็น 4  ส่วน คอื ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  ปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ความภักดีต่อตราสินค้า  และพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน ใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัได้สร้างเครื่องมอืและ
ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมอืหรอืแบบสอบถาม (Questionnaires) ซึ่งประกอบด้วยค าถาม 4 ตอน 
ดงันี้ 
  ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ รายได้ ซึ่งเป็นแบบสอบถามที่มคี าถามให้เลอืกตอบ
หลายค าตอบ (Multiple Choice Questions) จ านวน 5 ขอ้ 
  ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจัจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ซึ่งแบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประเมินค าตอบ (Multiple Scale 
Questions) จ านวน 19 ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดัความขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) 
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   ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มูลด้านความภกัดีต่อตราสนิค้าเป็นค าถาม
ปลายปิด(Close – ended response question) มทีัง้หมด 4 ขอ้ ลกัษณะค าถามเป็นแบบ Semantic 
Difference Scale วดัจากซ้ายไปขวาดว้ยค าถามทีม่ลีกัษณะตรงกนัขา้มกนั เป็นระดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคดิเหน็ออกเป็น 5 ระดบั 
   ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยีห่อ้ยูเซอรนิซึ่งมคี าถามลกัษณะปลายปิด (Closed end Questionare) แบบหลายตวัเลอืก(Multiple 
Choice Questions) จ านวน 1 ขอ้ และมคี าถามปลายเปิด(Open end Questions) จ านวน 3 ขอ้ 
และ รวมทัง้หมด 4 ขอ้  
 
สรปุผลการวิเคราะหข้์อมูล 
 ผลการศกึษา “ปจัจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอทิธพิลต่อความภกัดีต่อตรา
สนิคา้และพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร” สามารถสรุปผลได ้ดงันี้ 
 
ตอนท่ี 1   ผลการวิเคราะหข้์อมูลเชิงพรรณนา 

1. ข้อมูลด้านลกัษณะส่วนบุคคล  
เพศ พบวา่ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มจี านวน  314 คน คดิเป็นร้อย

ละ 78.5  และเพศชาย มจี านวน 86 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.5 ตามล าดบั 
อาย ุพบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีต ่ากว่าหรทื่ากบั 30 ปี จ านวน 190 คน คดิ

เป็นรอ้ยละ 47.5  รองลงมา คอื อายุ 31-40 ปี จ านวน 158 คน คดิเป็นร้อยละ 39.5 และอายุ 41 ปี
ขึน้ไป มจี านวน 52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.0 ตามล าดบั 

ระดบัการศึกษา พบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศกึษาปรญิญาตรี
จ านวน 261 คน คดิเป็นร้อยละ 65.3 และมรีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 87 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 21.7 และมรีะดบัการศกึษาตัง้แต่ปรญิญาตรขีึน้ไป จ านวน  52 คน คดิเป็นร้อยละ 13.0 
ตามล าดบั 

อาชีพ  พบวา่ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน มจี านวน 
234 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.5  รองลงมามอีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ มจี านวน 64 คน คดิเป็นร้อย
ละ 16.0  ถดัมาอาชพีธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/คา้ขาย  มจี านวน 54 คน คดิเป็นร้อยละ 13.5  และ 
เป็นนกัเรยีน/นกัศกึษา มจี านวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.0 ตามล าดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบวา่ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดต้่อเดอืนต ่ากว่าหรอื
เท่ากบั 25,000 บาท มจี านวน 168 คน คดิเป็นร้อยละ 42.0  รองลงมามรีายได้ต่อเดอืน  25,001 – 
35,000 บาท  มจี านวน 101 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.3   ถดัมามรีายไดต้่อเดอืนมากกวา่ 45,001 บาท
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ขึน้ไป มจี านวน 76 คน คดิเป็นร้อยละ 19.0  และมรีายได้  35,001 – 45,000 บาท  มจี านวน 55 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.7  ตามล าดบั 

 
2. การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์

โลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อยเูซอริน 
ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มรีะดบัปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิ

กายยีห่อ้ยูเซอรนิ  อยู่ในระดบัด ีทุกดา้น เรยีงจากมากไปน้อย คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านราคา  มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.20  3.96  3.82 และ 
3.56 ตามล าดบั และเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น มรีายละเอยีดดงันี้ 

ด้านผลิตภณัฑ ์ ระดบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิ
กายยีห่อ้ยูเซอรนิ  โดยรวมอยู่ในระดบัด ี มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.20  เมื่อพจิาณาดา้นย่อย พบวา่  

ด้านประโยชน์หลกัของโลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยูเซอริน โดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก  มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.28   เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า  ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัปจัจยัด้าน
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑใ์นระดบัดมีาก 2 ขอ้ คอื ผลติภณัฑ์มปีระสทิธภิาพในการ
ชว่ยลด อาการผวิแหง้ ลอกเป็นขยุ และผลติภณัฑม์สีารบ ารุงผวิ ท าให้ผวินุ่ม ชุ่มชืน้ โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.81  และ 4.44 ตามล าดบั และมรีะดบัปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์
ในระดบัด ี2 ขอ้ คอื ไม่ก่อใหเ้กดิอาการแพแ้ละระคายเคอืง  และผลติภณัฑม์กีารซมึซาบเขา้สู่ผวิง่าย 
ไม่เหนียวเหนอะหนะ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19  และ 3.69 ตามล าดบั 

ด้านบรรจุภัณฑ์ของโลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน โดยรวมอยู่ในระดบัดี  มีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.11  เมื่อพจิารณารายขอ้พบวา่  ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัปจัจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑใ์นระดบัดมีาก 1 ขอ้ คอื บรรจุภณัฑม์ป้ีายฉลากบอกสรรพคุณชดัเจน  
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.31  และมรีะดบัปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ์ในระดบั
ด ี3 ขอ้ คอื รูปแบบของบรรจุภณัฑม์คีวามสะดวกง่ายต่อการใช ้สสีนัของบรรจุภณัฑม์คีวามสวยงาม
และบรรจุภณัฑม์ขีนาดและปรมิาณทีเ่หมาะสมต่อการใชโ้ดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.07  4.04  และ 4.03 
ตามล าดบั 

ด้านราคา  ระดบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยีห่อ้ยูเซอรนิ โดยรวมอยู่ในระดบัด ี มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.56  เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า  ผูบ้รโิภค
ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ในระดบัดี 2 ขอ้ คือ  
ราคาคุ้มค่าเมื่อเทยีบกบัประสทิธภิาพการบ ารุงผวิกายและ ราคาเป็นมาตรฐานเดยีวกนัในทุกที่ที่
จ าหน่ายในโรงพยาบาลเอกชน โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั  3.81 และ 3.59 ตามล าดบั และมรีะดบัปจัจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ในระดบัปานกลาง  1 ขอ้ คอื  ราคาของโลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยีห่อ้ยูเซอรนิ ถูกกวา่ยีห่อ้อื่น ทีม่จี าหน่ายในโรงพยาบาลเอกชน โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  3.29 
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ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ระดบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของผลติภณัฑ์
โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ  โดยรวมอยู่ในระดบัด ี มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.96  เมื่อพจิารณารายขอ้
พบวา่  ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผลติภณัฑโ์ลชัน่
บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ  ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  ในระดบัดทีุกขอ้ คอื เคาน์เตอร์จ าหน่ายมี
ความสวยงามและวางในบรเิวณที่สะดวกเขา้ถงึง่ายในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร มี
ผลติภณัฑจ์ าหน่ายครอบคลุมโรงพยาบาลเอกชนในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครจ านวนสาขา และมสีนิค้า
จ าหน่ายทุกครัง้ทีลู่กคา้ไปซื้อโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  4.11  4.01  และ 3.74  ตามล าดบั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  ระดบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของผลติภณัฑ์
โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ  โดยรวมอยู่ในระดบัด ี มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.82  เมื่อพจิารณารายขอ้
พบวา่  ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผลติภณัฑโ์ลชัน่
บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน ในระดบัดีมาก 1 ข้อ คือ มีพนักงานขาย ณ จุดจ าหน่ายเพื่ออธิบาย
คุณสมบตัขิองผลติภณัฑ์ท าให้ลูกค้าอยากซื้อสนิค้า โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.28  และมรีะดบัปจัจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในระดบัด ี4 ขอ้ คอื มี
ผลติภณัฑต์วัอย่างให้ทดลองท าให้เกดิความเชื่อมัน่ในผลติภณัฑ์   มกีารโฆษณาและการให้ขอ้มูล
ผลติภณัฑ์ที่หลากหลาย เช่น นิตยสาร อนิเทอร์เน็ต ป้ายในโรงพยาบาลเอกชน มกีารให้ส่วนลด
ราคาที่เหมาะสมและมกีารจดัเซ็ทโปรโมชัน่ราคาพเิศษอยู่เสมอ โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.11 4.04  
3.89  และ 3.82 ตามล าดบั   

 
3. การวิเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัความภกัดีต่อตราสินค้าของผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผิว

กายย่ีห้อยเูซอริน 
ผูบ้ริโภคมรีะดบัความภกัดีต่อตราสินค้าของผลติภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน  

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.76   เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า  ผู้บริโภคผู้ตอบ
แบบสอบถามมรีะดบัความภกัดตี่อตราสนิคา้ของผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในระดบั
มาก 3 ขอ้ คอื ครัง้ต่อไปทีจ่ะซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายจะซื้อยีห่อ้ยูเซอรนิ  คดิวา่จะแนะน าให้
ผูอ้ ื่นใชผ้ลติภณัฑ์ และถ้ายี่ห้ออื่นมกีารจดัท าโปรโมชัน่หรอืลดราคาจะยงัคงซื้ออยู่ โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั  4.07  4.06  และ 3.46  ตามล าดบั และผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความภกัดตี่อ
ตราสนิค้าของผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในระดบัปานกลาง 1  ขอ้ คอื  ยงัคงซื้อ
โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิแมว้า่จะมกีารเพิม่ราคาสูงขึน้ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  3.23   
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4. การวิเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายย่ีห้อ
ยเูซอริน 
 ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ โดยเฉลี่ยประมาณ  1.22 
ครัง้/เดอืน ต ่าสุดที ่1 ครัง้/เดอืน และสูงสุดที ่3 ครัง้/เดอืน    
 ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน โดยเฉลี่ยประมาณ 
1,726.94 บาท/ครัง้  ต ่าสุดที ่800 บาท/ครัง้  และสูงสุดที ่5,000 บาท/ครัง้   
 ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ โดยเฉลี่ยประมาณ 1.69 
ชิน้/ครัง้ ต ่าสุดที ่1 ชิน้/ครัง้  และสูงสุดที ่5 ชิน้/ครัง้ 
 สาเหตุส าคญัทีสุ่ดทีท่ าให้ผูบ้รโิภคเลอืกซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกาย คอื ประสทิธภิาพ
ของผลติภณัฑ์เหนือกว่ายี่ห้ออื่นๆ จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 47.4  รองลงมาคอื มีผล
การศกึษาทางคลนีิคที่น่าเชื่อถอื จ านวน 81 คน คดิเป็นร้อยละ 20.3 หาซื้อง่ายในโรงพยาบาล
เอกชน จ านวน 81 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.3  และมัน่ใจในการใหค้ าแนะน าของพนกังานขาย  จ านวน 
48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.0  ตามล าดบั 
 
ตอนท่ี 2  การวิเคราะหข้์อมูลเชิงอนุมาน  
 การทดสอบสมมตฐิานผูว้จิยัไดท้ าการวเิคราะหข์อ้มูลตามล าดบั ดงัต่อไปนี้ 

 สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผิว
กายย่ีห้อยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

 ผลการวิจยั พบว่า  ผูบ้รโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุง
ผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านความถี่ในการซื้อต่อ
เดอืน  ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้  ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 

 สมมติฐานท่ี 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผิว
กายย่ีห้อยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

 ผลการวิจยั พบว่า   ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุง
ผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านความถี่ในการซื้อต่อ
เดือน  และด้านปริมาณการซื้อต่อครัง้  แตกต่างกนั  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ ผลการการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของพฤตกิรรมการซื้อ พบว่า 
ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดือน ผู้บริโภคที่มีอายุต ่ ากว่าหรือเท่ากบั 30 ปี มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่้อยูเซอรนิ น้อยกว่าผูบ้รโิภคที่มอีายุ 41 ปี ขึน้ไป และด้านปรมิาณ
การซื้อต่อครัง้  พบว่า ผู้บริโภคที่มอีายุ ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 30 ปี มพีฤตกิรรมการซื้อผลิตภัณฑ์
โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 41 ปี ขึน้ไป และผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 31 - 40 
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ปีมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ มากกว่าผูบ้รโิภคที่มอีายุ 41 ปี ขึน้
ไป 

และพบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยู
เซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้  ไม่แตกต่างกนั 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 

 สมมติฐานท่ี 3 ผู้บริโภคท่ีมีการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์โลชัน่
บ ารงุผิวกายย่ีห้อยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

 ผลการวิจยั พบว่า   ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นความถี่ในการซื้อ
ต่อเดอืน  ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้  ผลการการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของ
พฤตกิรรมการซื้อ พบวา่ 

 ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดือน พบว่า ผู้บริโภคที่มีการศึกษาต ่ ากว่าปริญญาตรี มี
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาปรญิญา
ตร ี

 ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครัง้  พบว่า ผู้บริโภคที่มีการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มี
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาปรญิญา
ตร ีและผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซ
อรนิ น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสูงกวา่ปรญิญาตร ี

 ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ พบว่า ผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตรี มพีฤตกิรรม
การซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรินน้อยกว่าผู้บริโภคที่มีการศกึษาปรญิญาตร ีและ
ผูบ้ริโภคที่มีการศกึษาปริญญาตร ีมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน 
น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสูงกวา่ปรญิญาตร ี

 สมมติฐานท่ี 4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุง
ผิวกายย่ีห้อยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

 ผลการวิจยั พบว่า   ผูบ้รโิภคที่มีอาชพีแตกต่างกนัพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อต่อ
เดอืน  แตกต่างกนั  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ผลการ
การเปรยีบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของพฤติกรรมการซื้อ  พบว่า ผู้บรโิภคที่เป็นนักเรยีน/นักศกึษา มี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอริน น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีอาชพีธุรกิจ
ส่วนตวั/อาชพีอสิระ/คา้ขาย    

 และพบว่า ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้  และด้าน
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ปริมาณการซื้อต่อครัง้ ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั .05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 สมมติฐานท่ี 5  ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายย่ีห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกนั 

 ผลการวิจยั พบว่า  ผูบ้ริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนัพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้าน
ความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  และด้านค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้  แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถิตทิี่ระดบั .05  ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ ผลการการเปรยีบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของ
พฤตกิรรมการซื้อ ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน พบว่า  ผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ต ่ากว่า
หรอืเท่ากบั 25,000 บาท มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ  ดา้นความถี่
ในการซื้อต่อเดอืน น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  25,001 – 35,000 บาท  และผูบ้รโิภค
ที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 25,001 – 35,000 บาท มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยี่ห้อยูเซอรนิ  ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดอืน มากกว่าผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน มากกว่า 
45,001 บาท และดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้   พบว่า ผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ต ่ากว่า
หรือเท่ากบั 25,000 บาท มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยูเซอริน  ด้าน
ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  25,001 – 35,000 บาท   

และพบวา่ ผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้   
ไมแ่ตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
 สมมติฐานข้อ 6  ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายย่ีห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ในด้านความถี่ในการซ้ือต่อเดือน  ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อครัง้ และด้าน
ปริมาณการซ้ือต่อครัง้ 
 สมมติฐานข้อ 6.1   ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยู เซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีใ่นการซือ้ต่อเดอืน  ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการ
ซื้อต่อครัง้ 

 ผลการวิจยั พบว่า   ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ ไม่มคีวามสมัพนัธ์
กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
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กรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีใ่นการซือ้ต่อเดอืน  ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการ
ซื้อต่อครัง้ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้

 สมมติฐานข้อ 6.2   ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา มีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุ งผิวกายยี่ห้อยู เซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีใ่นการซือ้ต่อเดอืน  ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการ
ซื้อต่อครัง้ 

ผลการวิจยั พบว่า ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายยี่ห้อยู เซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ในด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ซึ่งยอมรบั
สมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  

และพบวา่ ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ด้านราคา ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
ความถี่การซื้อต่อเดอืน และค่าใชจ้่ายซื้อต่อครัง้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ซึ่งปฏเิสธ
สมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้

 สมมติฐานข้อ 6.3  ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณ
การซื้อต่อครัง้ 

 ผลการวิจยั พบว่า  ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณ
การซื้อต่อครัง้ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งปฏเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้

 สมมติฐานข้อ 6.4   ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสรมิการตลาด  มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณ
การซื้อต่อครัง้ 

 ผลการวิจยั พบว่า ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสรมิการตลาด  ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณ
การซื้อต่อครัง้ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งปฏเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมติฐานข้อ 7  ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัความ
ภกัดีต่อตราสินค้า 
 ผลการวิจยั พบว่า  ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้าน
ราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัความภกัดตี่อตรา
สนิคา้  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งยอมรบัสมมตฐิานรองที่ตัง้ไว ้ โดยมคีวามสมัพนัธ์
ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัปานกลาง  กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ เกีย่วกบัปจัจยัดา้น
ส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริม
การตลาด เพิม่ขึน้กจ็ะท าใหม้คีวามภกัดตี่อตราสนิคา้เพิม่ขึน้ 
 
อภิปรายผลการวิจยั 
 จากผลการศกึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอทิธพิลต่อความ
ภกัดตี่อตราสนิค้าและพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาล
เอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  สามารถสรุปประเดน็ทีส่ าคญัมาอภปิรายผลไดด้งันี้ 
 1.ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร ์

 เพศ พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่เีพศต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อ
ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีก่ารซื้อต่อเดอืน ปรมิาณการซื้อ
ต่อครัง้ และค่าใชจ้่ายซื้อต่อครัง้  ไม่แตกต่างกนั เนื่องจากว่า  ผูบ้รโิภคไม่ว่าจะเป็นเพศหญิงหรือ
เพศชายมคีวามตอ้งการทีจ่ะใชผ้ลติภณัฑเ์หมอืนกนั ไดร้บัรูข้า่วสารเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ที่ตรงกนั จงึ
ท าใหพ้ฤตกิรรมท าใหร้ะดบัพฤตกิรรมในการซื้อไม่ต่างกนัถงึแม้ว่าจะมเีพศที่แตกต่างกนักต็าม ซึ่ง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของศรสีกุล พนัธุสุนทร (2551) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคที่มี
เพศต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลิตภณัฑ์เวชส าอาง ในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นความถี่ในการซื้อ  ค่าใชจ้่ายในการซื้อ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
ส่วนดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ แตกต่างกนั  และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของมานพพร  อธคิมบดแีละ 
ศรัณยพงศ์  เที่ยงธรรม (2552) ศกึษาเรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจในการซื้อผลิตภัณฑ์
นวตักรรมเวชส าอางของผูบ้รโิภค  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ศกึษากรณี Dermo care ของบรษิทั 
บู๊ทส ์รเีทล (ประเทศไทย) จ ากดั   ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัส่วนบุคคล ด้านเพศ ไม่มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมในการซื้อผลติภณัฑ์นวตักรรม ที่ประกอบด้วย บุคคลที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ 
ความถี่ในการซื้อต่อครัง้ ปรมิาณในการซื้อต่อครัง้ ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และแหล่งการรบัรู้
ขอ้มูลแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   

 อาย ุ พบวา่  ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดอืน  
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และด้านปริมาณการซื้อต่อครัง้  แตกต่างกัน  โดยผู้บริโภคที่มีอายุต ่ ากว่าหรือเท่ากับ 30 ปี มี
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดอืน  น้อย
กวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 41 ปี ขึน้ไป และผูบ้รโิภคทีม่อีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 30 ปีกบัผูบ้รโิภคที่มอีายุ 
31 - 40 ปี  มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้  
มากกว่าผู้บริโภคที่มีอายุ 41 ปี ขึ้นไป อาจจะเนื่องมาจาก อายุมีผลต่อระดบัพฤตกิรรม ซึ่งจาก
การศกึษาครัง้นี้ พบว่าผูท้ี่มอีายุน้อยกว่าจะมคีวามถี่ในการซื้อที่น้อยกว่าผูท้ี่มอีายุมากกว่า แต่มี
ปรมิาณการซื้อที่มากกว่าผูท้ี่มอีายุมากกว่า ซึ่งอาจจะเป็นไปได้ว่า ผูท้ี่มีอายุน้อย มกัไม่ซื้อสนิค้า
บ่อยครัง้ แต่จะชอบซื้อในปรมิาณมากเพื่อตุนไว ้จงึท าใหผู้ท้ีม่อีายุน้อยกวา่มคีวามถีใ่นการซื้อต ่ากวา่
แต่จ านวนในการซื้อต่อครัง้มากกว่า ประกอบกับกลุ่มผู้บริโภคในช่วงอายุดงักล่าวอยู่ในช่วงที่
ต้องการเป็นจุดสนใจ จงึต้องดูแลตวัเองมากกเป็นพเิศษ ท าให้จ าเป็นต้องใชอ้ยู่เป็นประจ าทุกวนั 
และมรีายไดค้่อนขา้งด ีเนื่องจากท างานมาแลว้ระยะหนึ่ง ซึ่งสอดคลอ้งกบัค ากล่าวของ ศริวิรรณ เสรี
รตัน์ และคณะ (2541 : 133 -135) ไดก้ล่าววา่ การตดัสนิใจของผูซ้ื้อ ไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะส่วน
บุคคลในด้านต่างๆ ได้แก่ เพศ อายุ ข ัน้ตอนวฏัจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาส เศรษฐกิจ 
การศกึษา โดยลกัษณะส่วนบุคคลในแตล่ะดา้นทีแ่ตกต่างกนัจะมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อที่แตกต่าง
กนั และซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของศรีสกุล พนัธุสุนทร (2551) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มอีทิธิพลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ 
ผู้บริโภคที่มีอายุต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอาง ในโรงพยาบาลเอกชนเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการซื้อ แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ส่วนผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยเูซอรนิ 
ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้  ไม่แตกต่างกนั ทัง้นี้
อาจจะเนื่องจากราคาสนิค้าเท่ากนัโดยเป็นนโยบายของบรษิัทจึงท าให้ไม่เกิดความแตกต่างด้าน
ค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครัง้ และผู้บริโภคในทุกช่วงอายุมีความต้องการในการซื้อผลิตภัณฑ์ที่
เหมอืนกนั ท าใหมู้ลค่าการซื้อใกลเ้คยีงกนั จงึท าใหผู้บ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างมคี่าใชจ้่ายในการซื้อต่อ
ครัง้ไม่แตกต่างกนั    

 การศึกษา  พบวา่   ผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นความถี่ในการซื้อ
ต่อเดอืน  ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้แตกต่างกนั โดยพบวา่ ผูบ้รโิภค
ทีม่กีารศกึษาต ่ากวา่ปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ด้าน
ความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้ น้อยกว่า
ผูบ้ริโภคที่มีการศกึษาปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตร ีตามล าดบั อาจจะเนื่องมาจาก  ระดบั
การศกึษามผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ ซึ่งในการศกึษาครัง้นี้พบว่า ผูท้ี่มกีารศกึษาต ่ากว่าจะมรีะดบั
พฤตกิรรมการซื้อ ดา้นความถี่ในการซื้อต่อเดอืน ด้านค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และด้านปรมิาณ
การซื้อต่อครัง้ น้อยกวา่ผูท้ีม่กีารศกึษาสงูกวา่ ทัง้นี้อาจจะเนื่องมาจากผูท้ีม่กีารศกึษาต ่ากวา่อาจจะมี
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รายได้ที่ต ่ากว่าผู้ที่มีการศกึษาสูงกว่า ส่งผลให้ก าลงัซื้อไม่มากพอ เนื่องจากสินค้าของยูเซอริน 
ค่อนขา้งมรีาคาสูงพอสมควร  ซึ่งสอดคล้องกบัค ากล่าวของ ศริิวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ (2541 : 
133 -135) ได้กล่าวว่า การตดัสินใจของผู้ซื้อ ได้รบัอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลในด้านต่างๆ 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ ข ัน้ตอนวฏัจกัรชวีติครอบครวั อาชพี โอกาส เศรษฐกจิ การศกึษา โดยลกัษณะส่วน
บุคคลในแต่ละดา้นทีแ่ตกต่างกนัจะมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อทีแ่ตกต่างกนั 

อาชีพ  พบว่า   ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิ
กายยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อต่อเดือน  
แตกต่างกนั  โดยพบวา่ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นนกัเรยีน/นักศกึษา มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุง
ผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ด้านความถี่ในการซ้ือต่อเดือน  น้อยกว่าผูบ้รโิภคที่มอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/
อาชพีอสิระ/คา้ขาย   อาจจะเนื่องจากวา่ ราคาสนิคา้ของยูเซอรนิค่อนขา้งมรีาคาแพง ซึ่งผูบ้รโิภคที่
เป็นนักเรียน/นักศกึษา เป็นกลุ่มที่ยงัไม่มีรายได้ประจ า ยงัต้องอาศยัเงินจากพ่อแม่อยู่จึงท าให้มี
ความถี่ในการซื้อต่อเดือนที่น้อยกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ/ค้าขาย 
เนื่องจากมีรายได้ประจ าที่มากกว่า  สามารถมีก าลังซื้อได้  ซึ่ง Phillip. (1981: 238) ได้ให้
ความหมายวา่ อาชพีของผู้บรโิภคเป็นปจัจยัด้านบุคคลที่มผีลต่อพฤตกิรรมของผู้บรโิภค ซึ่งแต่ละ
อาชพีจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการ ใช้สินค้าและบริการที่แตกต่างกัน อนัเกิดจาก
วฒันธรรมย่อยของแต่ละกลุ่มทีม่ลีกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนั 

 และพบว่า ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย
ยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อครัง้  และ
ด้านปริมาณการซ้ือต่อครัง้ ไม่แตกต่างกัน เนื่องจากว่า ราคาสินค้าของยูเซอริน เป็นราคา
มาตรฐานในระดบัเดยีวกนั จงึเป็นไปไดว้า่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างจะมคี่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้  
และปรมิาณการซื้อต่อครัง้ ไม่แตกต่างกนั   

รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า  ผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ 
ดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  และด้านค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้  แตกต่างกนั ทัง้นี้เนื่องจากว่า
ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างมักจะมีพฤติกรรมการซื้อที่ต่างกันไปด้วย ซึ่งจาก
การศกึษาพบวา่ผูท้ีม่รีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน  25,001–35,000 บาท มคี่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ และ
ความถี่ในการซื้อต่อเดอืน  มากที่สุด อาจจะด้วยว่าเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคที่ค่อนขา้งดูและตวัเองเป็น
พเิศษ และมกี าลงัซื้อที่จะสามารถซื้อได้ จึงท าให้ผูบ้ริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน แตกต่างกนัมี
ค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครัง้แตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบัค ากล่าวของ ศริวิรรณ เสรีรตัน์ และคณะ 
(2541 : 133-135) ได้กล่าวว่า การตดัสนิใจของผู้ซื้อ ได้รบัอิทธพิลจากลกัษณะส่วนบุคคลในด้าน
ต่างๆ ได้แก่ เพศ อายุ ข ัน้ตอนวฏัจกัรชวีติครอบครวั อาชพี โอกาส เศรษฐกิจ การศกึษา โดย
ลกัษณะส่วนบุคคลในแต่ละด้านที่แตกต่างกนัจะมผีลต่อพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกนั โดยผูท้ี่มี
รายไดสู้งย่อมมโีอกาสทางเศรษฐกจิ หรอืความสามารถในการซื้อ สูงกวา่ผูท้ีม่รีายได้น้อย (ศริวิรรณ 
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เสรรีตัน์ และคณะ (2540 : 130)) และสอดคล้องกบังานวจิยัศรสีกุล พนัธุสุนทร (2551) ศกึษาเรื่อง 
ปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขต
กรุงเทพมหานคร  ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใชจ้่ายในการซื้อ แตกต่าง
กนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   

และพบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่
บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้   
ไมแ่ตกต่างกนั อาจจะเนื่องจากวา่  รายไดต้่อเดอืนไม่ไดเ้ป็นปจัจยัท าใหพ้ฤตกิรรมของผูโ้ภคในดา้น
ปรมิาณในการซื้อต่อครัง้ แตกต่างกนั เพราะว่ารายได้มากหรอืรายได้น้อยหากมคีวามต้องการใน
สนิคา้นัน้ๆแล้ว หรอืมคีวามพงึพอใจที่จะซื้อกย็่อมตดัสนิใจซื้อได้ไม่แตกต่างกนั  ซึ่งสอดคล้องกบั
งานวจิยัศรสีกุล พนัธุสุนทร (2551) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวช
ส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร  

 
 2.  ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด 

ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์  พบว่า ผู้บริโภคมีระดบัปจัจัย
โดยรวมอยู่ในระดบัดี  โดยเห็นว่าผลิตภัณฑ์มีประสิทธิภาพในการช่วยลด อาการผวิแห้ง ลอก
เป็นขุย และผลติภณัฑ์มีสารบ ารุงผวิ ท าให้ผวินุ่ม ชุ่มชืน้  บรรจุภณัฑ์มีป้ายฉลากบอกสรรพคุณ
ชดัเจน และไม่ก่อใหเ้กดิอาการแพแ้ละระคายเคอืง 

เมื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ 
ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  ค่าใชจ้่ายในการซื้อ
ต่อครัง้ และด้านปริมาณการซื้อต่อครัง้  พบ ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ  ในดา้นความถี่การซื้อ
ต่อเดอืน ปรมิาณการซื้อต่อครัง้ และค่าใชจ้่ายซื้อต่อครัง้  ทัง้นี้อาจจะเนื่องจาก กลุ่มตวัอย่างทีศ่กึษา
ครัง้นี้ มรีะดบัปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ์ อยู่ในระดบัด ีแต่ไม่ได้ส่งผลต่อระดบั
พฤติกรรมในการซื้อของผู้บริโภค อาจจะเป็นเพรามีความต้องการหรือเห็นว่าสินค้ามีคุณภาพ 
น่าเชื่อถือก็จะซื้อเองอยู่แล้ว โดยที่ไม่ต้องมีปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์มา
เกีย่วขอ้ง  โดยสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศรสีกุล พนัธุสุนทร (2551:บทคดัย่อ) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่
มอีิทธิพลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภัณฑ์เวชส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวจิยัพบวา่ ดา้นส่วนประสมการตลาดทางดา้นผลติภณัฑ ์ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางในเขตโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถี่ในการซื้อ  
ปรมิาณการซื้อต่อครัง้ และค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ 
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ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา พบว่า  ผูบ้รโิภคมรีะดบัปจัจยัโดยรวมอยู่
ในระดับดี  โดยเห็นว่าราคาคุ้มค่าเมื่อเทียบกับประสิทธิภาพการบ ารุงผิวกายและ ราคาเป็น
มาตรฐานเดยีวกนัในทุกทีท่ีจ่ าหน่ายในโรงพยาบาลเอกชน 

เมื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ 
ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  ค่าใชจ้่ายในการซื้อ
ต่อครัง้ และด้านปริมาณการซื้อต่อครัง้  พบ ปจัจัยด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ในด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้ โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบั
ต ่า อาจจะเนื่องมาจากวา่ หากผูบ้รโิภคเหน็วา่ราคาคุม้ค่า หรอืมกีารจดัโปรโมชัน่ลดราคา จะท าให้มี
ปรมิาณในการซื้อต่อครัง้ทีเ่พิม่มากขึน้ แต่ในระดบัต ่า เนื่องจากวา่ สนิคา้เป็นสนิคา้ทีค่่อนขา้งมรีาคา
แพง ซึ่งอาจจะท าใหป้รมิาณในการซื้อแต่ละครัง้เพิม่ขึน้ไดไ้ม่มากนกั โดยสอดคล้องกบังานวจิยัของ 
ศรสีกุล พนัธุสุนทร (2551:บทคดัย่อ) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์
เวชส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ด้านราคา มคีวามสมัพนัธ์
กบัดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ และค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้  ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05  

และจากการศึกษาครัง้นี้  พบว่า ปจัจัยด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถี่การซื้อต่อเดอืน และค่าใช้จ่ายซื้อต่อครัง้ โดยสอดคล้องกบั
งานวจิยัของ ศรสีกุล พนัธุสุนทร (2551:บทคดัย่อ) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า  ปจัจยัด้าน
ราคา ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัดา้นความถีใ่นการซื้อ ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05  และสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปรญิญา สทิธดิ ารง (2549: บทคดัย่อ) ศกึษาเรื่อง ความสมัพนัธ์
ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมของสตรวียัท างาน ในการเลอืกซื้อเครื่องส าอางเพื่ อ
บ ารุงผวิหน้าในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัด้านราคา ไม่มีความสมัพนัธ์ กบั
พฤตกิรรมซื้อ ในดา้นความถีใ่นการซื้อ  

ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  พบวา่ ผูบ้รโิภคมรีะดบั
ปจัจยัโดยรวมอยู่ในระดบัด ี โดยเห็นว่า เคาน์เตอร์จ าหน่ายมีความสวยงามและวางในบรเิวณที่
สะดวกเขา้ถงึง่ายในโรงพยาบาลเอกชน มผีลติภณัฑจ์ าหน่ายครอบคลุมโรงพยาบาลเอกชนในพื้นที่
กรุงเทพมหานคร และมสีนิคา้จ าหน่ายทุกครัง้ทีลู่กคา้ไปซื้อ 

เมื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ 
ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  ค่าใชจ้่ายในการซื้อ
ต่อครัง้ และด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้ พบ  ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย  ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีก่ารซื้อต่อเดอืน ปรมิาณการซื้อต่อครัง้ และ
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ค่าใช้จ่ายซื้อต่อครัง้  ทัง้นี้อาจจะเนื่องจากผู้บริโภคไม่ได้มองเพียงแค่ว่าสินค้ามีจ าหน่ายทัว่ไป 
สามารถทีจ่ะซื้อไดง้่ายและมสีนิคา้จ าหน่ายทุกครัง้ที่ต้องการ ถงึแม้ว่าผูบ้รโิภคจะมรีะดบัปจัจยัด้าน
ชอ่งทางการจดัจ าหน่ายทีด่ ี แตอ่ย่างไรกต็ามอาจจะมปีจัจยัอื่นๆ ที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อ โดย
สอดคล้องกบังานวจิยัของ ศรสีกุล พนัธุสุนทร (2551:บทคดัย่อ) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มอีทิธิพลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่  
ปจัจยัดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัดา้นความถีใ่นการซื้อและปรมิาณในการซื้อ
ต่อครัง้ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั  ที่ระดบันัยส าคญั 0.05  ส่วนด้านค่าใชจ้่ายในการซื้อมคีวามสมัพนัธ์
กนั 

ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด  พบว่า  ผูบ้รโิภคมรีะดบั
ปจัจยัโดยรวมอยู่ในระดบัด ี โดยเหน็ว่า มพีนักงานขาย ณ จุดจ าหน่ายเพื่ออธบิายคุณสมบตัขิอง
ผลิตภัณฑ์ท าให้ลูกค้าอยากซื้อสินค้า มีผลิตภัณฑ์ตวัอย่างให้ทดลองท าให้เกิดความเชื่อมัน่ใน
ผลิตภัณฑ์ รวมทัง้มีการโฆษณาและการให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์ที่ หลากหลาย เช่น นิตยสาร 
อนิเทอรเ์น็ต ป้ายในโรงพยาบาลเอกชน 

เมื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ 
ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีใ่นการซื้อต่อเดอืน  ค่าใชจ้่ายในการซื้อ
ต่อครัง้ และด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้  พบ  ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริม
การตลาด  ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถีก่ารซื้อต่อเดอืน ปรมิาณการซื้อต่อครัง้ และ
ค่าใชจ้่ายซื้อต่อครัง้ อาจจะเนื่องจาก ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นกลุ่มตวัอย่างทีศ่กึษาครัง้นี้ เป็นผูท้ีใ่ชผ้ลติภณัฑ์
เป็นประจ าอยู่แลว้ หรอืเป็นเพราะวา่มคีวามต้องการที่จะซื้อตามความต้องการของแต่ละคนอยู่แล้ว 
ดงันัน้ถงึแมว้า่จะมรีะดบัปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาดทีด่ ีแต่กไ็ม่ไดส้่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อแต่
อย่างใด  โดยสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศรสีกุล พนัธุสุนทร (2551:บทคดัย่อ) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวจิยัพบวา่  ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัดา้นความถีใ่นการซื้อและ
ค่าใชจ้่ายในการซื้อไม่มคีวามสมัพนัธก์นั  ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05  ส่วนดา้นปรมิาณในการซื้อต่อครัง้
มคีวามสมัพนัธก์นั 
 
 3.  ความภกัดีต่อตราสินค้า   
 ความภกัดีต่อตราสินค้า    พบวา่  ผูบ้รโิภคมรีะดบัความภกัดตี่อตราสนิคา้ โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก  โดยเหน็วา่ ครัง้ต่อไปทีจ่ะซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายจะซื้อยีห่อ้ยูเซอรนิ  จะแนะน า
ใหผู้อ้ ื่นใชผ้ลติภณัฑ ์และถา้ยีห่อ้อื่นมกีารจดัท าโปรโมชัน่หรอืลดราคาจะยงัคงซื้ออยู่ 
 เมื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์กับปจัจัยด้านส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสรมิการตลาดกบัความภกัดตี่อตรา
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สนิคา้  พบ ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กับความภักดีต่อตราสินค้า  โดยมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัปานกลาง อาจจะเนื่องจากว่า ผูบ้รโิภคมรีะดบัความภกัดี
ต่อตราสินค้าและปจัจัยด้านส่วนประสมการตลาดที่ดี ซึ่งท าให้ผู้บริโภคเกิดความประทบัใจใน
ผลติภณัฑ ์เพราะเมื่อไดท้ดลองหรอืใชแ้ลว้ตรงกบัความตอ้งการ  ดงันัน้จงึท าใหม้คีวามตอ้งการที่จะ
กลบัมาซื้ออกีครัง้ โดยสอดคล้องกบังานวจิยัของ  ชลีณา คุณจกัร (2552:บทคดัย่อ) ศกึษาเรื่อง 
ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสบู่เหลวยี่ห้อ โซกุบุสซึ โมโนกาตารขิองผูบ้รโิภคในดสิเคาน์
สโตร ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า คุณค่าตราสินค้าด้านความภักดีต่อตราสินค้ามี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อสบู่ เหลวโชกุบุสซึ โมโนกาตารขิองผูบ้รโิภคในดสิเคาน์สโตร์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05  โดยมีความสมัพนัธ์อยู่ในทิศทาง
เดยีวกนั และมรีะคบัความสมัพนัธป์านกลาง 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการศึกษาวิจยั 

จากการศกึษา เรื่อง ปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อความภกัดตี่อ
ตราสนิค้าและพฤตกิรรมการซื้อผลติภัณฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงันี้ 

 
1. ด้านลกัษณะข้อมูลปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร ์

 ผูผ้ลติสามารถก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหช้ดัเจนมากยิง่ขึน้ โดยใหค้วามส าคญักบั
ผูบ้รโิภคกลุ่มอายุ 31 ปีขึน้ไป มรีะดบัการศกึษาตัง้แต่ระดบัปรญิญาตรขีึน้ไป ประกอบอาชพีธุรกจิ
ส่วนตวั/อาชพีอสิระ/ค้าขาย และกลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001 - 35,000 บาท 
เพื่อให้การวางกลยุทธ์ทางการตลาดเป็นไปอย่างเหมาะสม ตรงกบักลุ่มเป้าหมายมากที่สุดและ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมการการซื้อทีแ่ตกต่างกนั เนื่องจากวา่ผลการวจิยั
ครัง้นี้ พบวา่ ผูบ้รโิภคที่มีอายุ 31 ปีขึน้ไป มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์ ในด้านความถี่ในการซื้อ
และปรมิาณการซื้อต่อครัง้มากที่สุด ผูบ้รโิภคที่ประกอบอาชพีธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/ค้าขาย  มี
พฤตกิรรมการซื้อผลติภัณฑ์ ในด้านความถี่ในการซื้อมากที่สุด ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
25,001 - 35,000 บาท  มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์ในด้านความถี่ในการซื้อและค่าใชจ้่ายในการ
ซื้อต่อครัง้มากทีสุ่ด  ส าหรบัผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์ในด้าน
ความถีใ่นการซื้อมากทีสุ่ด และผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาสูงกว่าระดบัปรญิญาตร ี มีพฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑใ์นดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้และปรมิาณการซื้อต่อครัง้มากที่สุด 
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 เนื่องจากเป็นวยัที่ก าลงัเขา้สู่การเสื่อมสภาพของผวิจงึต้องการดูและบ ารุงผวิตวัเอง
มากเป็นพิเศษ ซึ่งต้องการผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพเพื่อชะลอวยั และเพิ่มความนุ่มชุ่มชื้นให้แก่
ผวิพรรณ และเป็นวยัทีท่ างานแลว้ มรีายไดค้่อนขา้งสูง แน่นอน มกี าลงัซื้อสนิคา้ได ้  
 

2. ด้านปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด  
 ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ จากการศกึษาครัง้นี้ พบว่า
ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อระดบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านประโยชน์หลกัของโลชัน่
บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอรนิ ในเรื่องผลิตภัณฑ์มกีารซึมซาบเขา้สู่ผวิง่าย ไม่เหนียวเหนอะหนะ มี
ค่าเฉลีย่คะแนนทีน้่อยทีสุ่ด ดงันัน้จงึเสนอวา่ ผูผ้ลติควรพฒันาและปรบัปรุงสูตรของผลติภณัฑ ์ใหไ้ม่
เหนียวเหนอะหนะและซมึซาบเขา้สู่ผวิได้ง่ายขึน้ แต่ยงัคงไวซ้ึ่งประสทิธภิาพในการช่วยลด อาการ
ผวิแหง้ ลอกเป็นขยุ 

 ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา จากการศกึษาครัง้นี้ พบว่า มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ในด้านปรมิาณการซื้อ
ต่อครัง้ ดงันัน้ ผูผ้ลติควรท าความเขา้ใจวา่ราคามผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภค ซึ่งฝ่ายธุรกจิ
ที่เกี่ยวขอ้งควรค านึงถงึอ านาจการซื้อของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายว่าอยู่ในระดบัไหน ต้องตัง้ราคาให้
เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้นัน้ๆ รวมถงึเหมาะสม คุม้ค่ากบัคุณภาพของสนิคา้ หรอืตัง้ราคาหลากหลาย
ตามปรมิาณของผลติภณัฑ ์เพื่อทีจ่ะท าใหส้นิคา้สามารถจ าหน่ายได้และเป็นที่ต้องการของตลาดได้
อย่างต่อเนื่อง และตอ้งตัง้ราคาให้สอดคลอ้งกบัราคาของคู่แขง่ขนั เพื่อไม่ใหลู้กคา้มองวาสนิค้าราคา
สูงหรือต ่ าเกินไปเมื่อเทียบกับคู่แข่ง  ดังนัน้ผู้ผลิตอาจจะลดราคาต่อหน่วยในการจัดกิจกรรม
การตลาดอย่างต่อเนื่อง เพื่อกระตุน้การซื้อผลติภณัฑใ์หม้ปีรมิาณต่อครัง้ทีเ่พิม่มากขึน้  

 ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย   จากการศกึษา
ครัง้นี้ พบวา่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อระดบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ในเรื่องมีสนิค้าจ าหน่ายทุกครัง้ที่ลูกค้าไปซื้อ มคี่าเฉลี่ยคะแนนที่น้อยที่สุด ดงันัน้จึง
เสนอวา่ ผูผ้ลติและผูจ้ดัจ าหน่ายควรใหค้วามส าคญักบัการมจี านวนสนิคา้ทีจ่ดัจ าหน่ายครบทุกชนิด 
และสินค้าไม่ควรขาด เพื่อป้องกันให้บริษัทไม่เสียโอกาสในการที่ลูกค้าจะไปซื้อสินค้าประเภท
เดยีวกนัหรอืใกลเ้คยีงกนัของคู่แขง่ 

 ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด  จากการศกึษาครัง้
นี้ พบว่าผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อระดบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริม
การตลาด เรื่องมกีารจดัเซท็โปรโมชัน่ราคาพเิศษอยู่เสมอและเรื่องการใหส้่วนลดราคาที่เหมาะสม มี
ค่าเฉลีย่คะแนนทีน้่อยทีสุ่ด ดงันัน้จงึเสนอวา่ ผูผ้ลติควรปรบัปรุงดา้นการจดัเซท็โปรโมชัน่ให้มคีวาม
พิเศษมากยิ่งขึ้นเพื่อดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคและสอดคลองกบัช่วงเวลา เช่น การจดัเซ็ท
โปรโมชัน่ส าหรบัเทศกาลวนัขึน้ปีใหม่ หรอืการจดัเซท็โปรโมชัน่ชว่งหน้ารอ้น โดยเลอืกผลติภณัฑ์ใน
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การจดัเซ็ทโปรโมชัน่ให้สอดคล้องกบักลุ่มลูกค้าด้วย และการให้ส่วนลดราคาที่เหมาะสม ควรเป็น
มาตรฐานเดยีวกนัทุกที ่เพื่อป้องกนัผูบ้รโิภคเกดิการเปรยีบเทยีบเรื่องราคา 

3. ด้านความภกัดีต่อตราสินค้า 
 จากการศกึษาครัง้นี้พบวา่ ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัความภักดตี่อตราสนิค้า 
ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัปานกลาง และจากการศกึษายงัพบวา่ผูบ้รโิภคมรีะดบัความภกัดตี่อตรา
สนิค้าโดยรวมในระดบัดเีกือบทุกด้าน แต่ก็ยงัมบีางประเดน็ที่ผู้บริโภคมีระดบัความภักดตี่อตรา
สนิคา้ในระดบัปานกลาง คอืเรื่องทีผู่บ้รโิภคมคีวามไม่แน่ใจว่ายงัคงซื้อโลชัน่บ ารุงผวิกายยี่ห้อยูเซอ 
รนิแมว้า่จะมกีารเพิม่ราคาสูงขึน้  และถา้ยีห่อ้อื่นมกีารจดัท าโปรโมชัน่หรอืลดราคาจะยงัคงซื้อโลชัน่
บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิต่อไป ดงันัน้ ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาดทัง้ 4 ปจัจยัโดยเฉพาะด้าน
ราคาจงึมคีวามส าคญัมากทีผู่ผ้ลติไม่ควรมองขา้ม โดยไม่ควรมกีารเพิม่ราคาสนิค้าบ่อยเกนิไปและ
การจดัเซท็โปรโมชัน่ราคาพเิศษอยู่เสมอ เพื่อชว่ยเพิม่ระดบัความภกัดตี่อตราสนิคา้ใหม้ากขึน้ 
 
 
 ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 

1. ควรศกึษาเพิ่มเติมในปจัจยัด้านอื่นที่อาจจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ เช่น ปจัจยั 
ความพงึพอใจ  ความคาดหวงัและการรบัรู ้เป็นตน้ เพื่อจะน าขอ้มูลจากการวจิยัไปเปรยีบเทยีบ และ
ปรบัปรุงพฒันาในด้านต่างๆ และสามารถน าเสนอแนวทางการปรบัปรุงผลิตภณัฑ์ และแผนการ
ตลาด ในอนาคตใหด้มีากยิง่ข ึน้ 

2. ควรศกึษาปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาดเพิม่เตมิ เนื่องจากการศกึษาครัง้นี้พบวา่เป็น
ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัความภกัดตี่อตราสนิคา้ ทัง้นี้เพื่อประโยชน์ในการก าหนดกลยุทธ์ต่างๆที่
เหมาะสม อนัจะสามารถทีจ่ะท าใหลู้กคา้อยากกลบัมาซื้อซ ้าได ้ 

3. การวจิยัครัง้นี้เป็นการเกบ็ขอ้มูลจากแบบสอบถามเพยีงชว่งเวลาใดเวลาหนึ่ง ดงันัน้ใน
อนาคตอาจจะน างานวจิยัในครัง้นี้มาปรบัปรุงและท าการศกึษาอกีครัง้ เพื่อน าผลมาเปรยีบเทยีบ ซึ่ง
จะท าใหผ้ลการศกึษามคีวามละเอยีดและชดัเจนมากยิง่ขึน้ 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจยั 
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แบบสอบถาม 
ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความภกัดีต่อตราสินค้าและ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน 

เขตกรงุเทพมหานคร  
                                                                             

ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามนี้จดัท าขึน้เพื่อการรวบรวมขอ้มูล เพื่อใชท้ าการวจิยั โดยแบบสอบถามแบ่ง
ออกเป็นทัง้หมด 3 ตอนดงันี้ 
ตอนที ่1 ขอ้มูลลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ 
ตอนที ่2 ปจัจยัส่วนประสมการตลาดเกีย่วกบัผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ 
ตอนที ่3 ขอ้มูลดา้นความภกัดทีีม่ตีอ่ตราสนิคา้ยีห่อ้ยเูซอรนิ 
ตอนที ่4 พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ 
 
 การตอบแบบสอบถามครัง้นี้เพื่อการศกึษา ผูต้อบแบบสอบถามจะไม่มผีลกระทบต่อการตอบ
แบบสอบถาม โดยขอ้มูลทีไ่ดใ้ชใ้นการเสนอผลวจิยัต่อไป 
 
 

ขอขอบคุณในความร่วมมอื 
นิสติปรญิญาโท ภาควชิาบรหิารธุรกจิ 

สาขาการตลาด มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

 

ส่วนท่ี 1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์
กรณุาตอบแบบสอบถามโดยท าเครื่องหมาย X  ในช่องของหวัข้อท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสดุ 

1. เพศ 
( ) 1.1 ชาย     ( ) 1.2 หญงิ      
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2. อาย ุ
( ) 2.1 ต ่ากวา่หรอืเท่า 20 ปี ( ) 2.2 21 - 30 ปี ( ) 2.3 31 - 40 ปี              
( ) 2.4 41 – 50 ปี  ( ) 2.5  51 ปีขึน้ไป 
  

3. ระดบัการศกึษาสูงสุด 
( ) 3.1 ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี ( ) 3.2 ปรญิญาตร ี ( ) 3.3 สูงกวา่ปรญิญาตร ี
 

4. อาชพี 
( ) 4.1 นกัเรยีน / นกัศกึษา   
( ) 4.2 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
( ) 4.3 พนกังานบรษิทัเอกชน   
( ) 4.4 ประกอบธุรกจิส่วนตวั / อาชพีอสิระ / คา้ขาย 
( ) 4.5 อื่นๆ <โปรดระบุ…………………………………… >       
     

5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน   
( ) 6.1 ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท   ( ) 6.2 15,001 – 25,000 บาท 
( ) 6.3 25,001–35,000 บาท    ( ) 6.4 35,001 – 45,000 บาท 
( ) 6.5 มากกวา่ 45,000 บาท 
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ส่วนท่ี 2 ความคดิเหน็ดา้นส่วนประสมการตลาดของผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ( เฉพาะ      
รุ่น Eucerin Soothing Lotion 12% Omega และรุ่น Eucerin Complete Repair )  ในโรงพยาบาล
เอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 
กรณุาตอบแบบสอบถามโดยท าเครื่องหมาย X  ในช่องของหวัข้อท่ีตรงกบัตวัคณุมากท่ีสดุ 
 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด
ผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อยูเซอริน  

ระดบัความคิดเหน็ 

เหน็ดว้ย
อย่างยิง่ 

(5) 

เหน็
ดว้ย 
(4) 

ไมแ่น่ใจ 
(3) 

ไม่เหน็
ดว้ย 
(2) 

ไม่เหน็
ดว้ย
อย่าง
ยิง่ 
(1) 

ด้านผลิตภณัฑ ์
ประโยชน์หลกัของโลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อยเูซอริน 
1.ผลิตภัณฑ์มีประสิทธิภาพในการช่วยลด 
อาการผวิแหง้ ลอกเป็นขยุ 

     

2.ผลติภณัฑม์สีารบ ารุงผวิ ท าใหผ้วินุ่ม ชุม่ชืน้      
3.ผลิตภัณฑ์มีการซึมซาบเข้าสู่ผิวง่าย ไม่
เหนียวเหนอะหนะ 

     

4.ไม่ก่อใหเ้กดิอาการแพแ้ละระคายเคอืง      
บรรจภุณัฑข์องโลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อยเูซอริน 
5.บรรจุภณัฑม์ป้ีายฉลากบอกสรรพคุณชดัเจน      
6.สสีนัของบรรจุภณัฑม์คีวามสวยงาม      
7.รูปแบบของบรรจุภณัฑ์มคีวามสะดวกง่ายต่อ
การใช ้

     

8.บรรจุภณัฑม์ขีนาดและปรมิาณที่เหมาะสมต่อ
การใช ้

     

ด้านราคา 

9.ราคาคุ้มค่าเมื่อเทียบกับประสิทธิภาพการ
บ ารุงผวิกาย 

     



114 

 

 
 
 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด
ผลิตภณัฑโ์ลชัน่บ ารงุผิวกายย่ีห้อยูเซอริน  

ระดบัความคิดเหน็ 

เหน็ดว้ย
อย่างยิง่ 

(5) 

เหน็
ดว้ย 
(4) 

ไมแ่น่ใจ 
(3) 

ไม่เหน็
ดว้ย 
(2) 

ไม่เหน็
ดว้ย
อย่าง
ยิง่ 
(1) 

ด้านราคา 
11.ราคาของโลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ ถูก
กวา่ยีห่อ้อื่น ทีม่จี าหน่ายในโรงพยาบาลเอกชน 

     

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
12.มผีลติภณัฑจ์ าหน่ายครอบคลุมโรงพยาบาล
เอกชนในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 

     

13.เคาน์เตอร์จ าหน่ายมคีวามสวยงามและวาง
ในบริเวณที่สะดวกเข้าถึงง่ายในโรงพยาบาล
เอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 

     

14.มสีนิคา้จ าหน่ายทุกครัง้ทีลู่กคา้ไปซื้อ      

ด้านการส่งเสริมการขาย 
15.มกีารโฆษณาและการให้ข้อมูลผลติภณัฑ์ที่
หลากหลาย เช่น นิตยสาร,อนิเทอเน็ท, ป้ายใน
โรงพยาบาลเอกชน 

     

16.มพีนกังานขาย ณ จุดจ าหน่ายเพื่ออธบิาย 
คุณสมบตัิของผลิตภัณฑ์ท าให้ลูกค้าอยากซื้อ
สนิคา้ 

     

17.มกีารใหส้่วนลดราคาทีเ่หมาะสม      
18.มีผลิตภัณฑ์ตัวอย่างให้ทดลองท าให้เกิด
ความเชือ่มัน่ในผลติภณัฑ์ 

     

19.มกีารจดัเซท็โปรโมชัน่ราคาพเิศษอยู่เสมอ      
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ส่วนท่ี 3 ดา้นความภกัดทีีม่ตีอ่ตราสนิคา้ยีห่อ้ยเูซอรนิ 
กรณุาตอบแบบสอบถามโดยท าเครื่องหมาย X  ในช่องของหวัข้อท่ีตรงกบัตวัคณุมากท่ีสดุ 

ด้านความภกัดีท่ีมีต่อตราสินค้าย่ีห้อยู
เซอริน 

ระดบัความคิดเห็น 

1.ครัง้ต่อไปทีจ่ะซือ้ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิ
กายทา่นจะซือ้ยีห่อ้ยูเซอรนิ 

ซื้อแน่นอน 5 4 3 2 1   ไม่ซือ้แน่นอน 

2.ท่านคดิวา่จะแนะน าใหผู้อ้ ื่นใชผ้ลติภณัฑ์
โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ 

แนะน า
แน่นอน 

5 4 3 2 1 
ไม่แนะน่า
แน่นอน 

3.ท่านยงัคงซื้อโลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซ
อรนิแมว้า่จะมกีารเพิม่ราคาสูงขึน้ 

ซื้อแน่นอน 5 4 3 2 1 ไม่ซื้อแน่นอน 

4.ถา้ยีห่อ้อื่นมกีารจดัท าโปรโมชัน่หรอืลดราคา
ท่านจะยงัคงซือ้โลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ 

ซื้อแน่นอน 5 4 3 2 1 ไม่ซื้อแน่นอน 

 
ส่วนท่ี 4 พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิ (เฉพาะรุ่น Eucerin Soothing 
Lotion 12% Omega และรุน่ Eucerin Complete Repair) ในโรงพยาบาลเอกชนเขต
กรุงเทพมหานคร 
กรณุาตอบแบบสอบถามโดยเติมตวัเลขลงบน ….. ท่ีตรงกบัพฤติกรรมการซ้ือของคณุมากท่ีสดุ 

1. ท่านซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิบ่อยครัง้แค่ไหน 
กรุณาระบุค าตอบ………………………………ครัง้ต่อเดอืน 

2. ท่านซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิมชีว่งราคาทีซ่ื้อตอ่ครัง้โดยเฉลีย่เทา่กบั 
กรุณาระบุค าตอบ………………………………บาทต่อครัง้  

3. ท่านซื้อผลติภณัฑโ์ลชัน่บ ารุงผวิกายยีห่อ้ยูเซอรนิครัง้ละกีช่ ิน้ 
กรุณาระบุค าตอบ………………………………ชิน้ต่อครัง้  

4. ท่านคดิวา่สาเหตุใดส าคญัทีสุ่ดทีท่ าใหท้่านเลอืกซื้อผลติภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผวิกาย ยีห่อ้       
ยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร(กรุณาเลอืกตอบเพยีงค าตอบเดยีว) 
( ) 4.1  มผีลการศกึษาทางคลนีคิทีน่่าเชือ่ถอื 
( ) 4.2  ประสทิธภิาพของผลติภณัฑเ์หนือกวา่ยีห่อ้อืน่ๆ 
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( ) 4.3  หาซือ้ง่ายในโรงพยาบาลเอกชน 
( ) 4.4  มัน่ใจในการใหค้ าแนะน าของพนกังานขาย 
( ) 4.5  อื่นๆ โปรดระบุ....................................... 
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ภาคผนวก ข 

รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 

 

รายช่ือ                ต าแหน่งและสถานท่ีท างาน 

1. อาจารย ์ดร.ธนภูม ิอตเิวทนิ  อาจารยป์ระจ าภาควชิา บรหิารธุรกจิ  
     คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรีนครนิทรวโิรฒ 
                       

2. อาจารยส์ฏิฐากร  ชทูรพัย ์  อาจารยป์ระจ าภาควชิา บรหิารธุรกจิ 
     คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรีนครนิทรวโิรฒ 
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ภาคผนวก ค 

รายช่ือโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 
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รายช่ือโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 

 

1. โรงพยาบาล กรงุเทพศนูยว์จิยั 
2. โรงพยาบาล นครธน 
3. โรงพยาบาล สมติเิวชสุขมุวทิ  
4. โรงพยาบาล พญาไท 2 
5. โรงพยาบาล รามค าแหง 
6. โรงพยาบาล ศนูยแ์พทยพ์ฒันา 
7. โรงพยาบาล สมติเิวชศรนีครนิทร ์
8. โรงพยาบาล เจา้พระยา 
9. โรงพยาบาล BNH   
10. โรงพยาบาล พญาไท3 

 



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

ประวติัย่อผู้ท าสารนิพนธ ์
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ประวติัย่อผูท้ าสารนิพนธ์ 
 
ชือ่ ชือ่กุล     นางสาวพรทพิย ์ววิธินาภรณ์ 
วนัเดอืนปีเกดิ     19 เมษายน 2526 
สถานทีเ่กดิ     จงัหวดัตรงั 
ทีอ่ยู่      22/1 ซอยอนิทามาระ13 
     แขวงสามเสนใน  เขตพญาไท กทม. 10400 
ต าแหน่งหน้าทีก่ารงานปจัจุบนั   Senior Medical Representative 
สถานทีท่ างานปจัจุบนั    บรษิทั ไทยโอซูกา้ จ ากดั    
  
ประวตักิารศกึษา 
            พ.ศ. 2544    พยาบาลศาสตรบ์ณัฑติ (พย.บ.) 
               จาก มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ  
            พ.ศ. 2557    บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ (การตลาด) 
     จาก มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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