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 ดร. ณกัษ์ กุลสิร ์
 
การวิจ ัยครัง้นี้มีว ัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาถึงทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาดที่มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรกัษาสิวยี่ห้อยูเซอรินของผู้บริโภคใน
โรงพยาบาลเอกชนเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้
หรอืใช้ผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิ ยี่ห้อยูเซอรนิจากโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวนทัง้สิน้ 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู สถติทิีใ่ชใ้น
การวเิคราะหข์อ้มลู ได้แก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถติทิี่ใชใ้นการทดสอบ
สมมตฐิาน คอืการวเิคราะห์ความแตกต่างโดยการหาค่าท ีการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว 
และการวเิคราะหค์วามสมัพนัธใ์ชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั  

ผลการวเิคราะหข์อ้มลู พบว่า 
1. กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง อายุ 21-29 ปี มรีะดบัการศกึษาอยู่

ในระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน  และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 
25,000 บาท 

2. ผู้บรโิภคผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีผวิผสม ใช้ผลติภณัฑ์ โดยเฉลี่ยประมาณ 
1.93  เดอืน  ซื้อผลติภณัฑ์ โดยเฉลี่ยประมาณ 1.97 ชิ้น/ครัง้ ส่วนใหญ่มคี่าใช้จ่ายในการซื้อ
ประมาณ 1,160.75 บาท/ครัง้ และรูส้กึถงึผลการรกัษาของผลติภณัฑ ์โดยเฉลีย่ประมาณ 7.72 วนั   

3. สาเหตุที่ผู้บริโภคเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอริน เนื่ องจาก 
ประสทิธิภาพของผลติภัณฑ์เหนือกว่ายี่ห้ออื่นๆ  โดยได้รบัอิทธพิลต่อการตดัสินใจเลอืกซื้อจาก 
แพทย\์เภสชักร \พยาบาล  ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ ซือ้จาก โรงพยาบาล  โดยซือ้จาก โรงพยาบาลสมติิ
เวชสุขมุวทิมากทีสุ่ด 

4. ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มทีศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาดของผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษา
สวิยีห่อ้ยเูซอรนิ โดยรวมมรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัด ีเมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า ส่วนประสม
การตลาดด้านส่งเสรมิการตลาดและด้านการช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามคดิเหน็ในระดบัดมีาก
รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้นราคา มคีวามคดิเหน็ในระดบัด ี

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า 
1. ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ ยู

เซอรินในโรงพยาบาลเอกชน  ด้านความถี่ในการซื้อแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดบั .05 



2. ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสิวยี่ห้อยูเซอรินในโรงพยาบาลเอกชน ด้านมูลค่าต่อครัง้ในการซื้อ แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

3. พฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านปรมิาณในการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิต่อครัง้  มี
ความสมัพนัธก์บัทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา  ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายและดา้นส่งเสรมิการตลาด  อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบั
ต ่า ในทศิทางเดยีวกนั 

4. พฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านมูลค่าในการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิต่อครัง้  มี
ความสมัพนัธก์บัทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัต ่า ในทศิทางตรงกนัขา้ม 
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This research aims to study the marketing mix factor relating to consumers’ buyer 

behavior on Eucerin acne skincare at private hospitals in Bangkok metropolis. The sample 
in this research is 400 consumers within the Bangkok metropolis area who had purchased 
Eucerin acne skincare at private hospitals. It is conducted by questionnaires as the tool to 
collect the statistic data using in the data analysis including percentage, average, standard 
deviation, and the analysis of variance by using t-test, One-Way Analysis of Variance, Least 
Significant Difference, Pearson Product Moment Correlation Coefficient. 

The results are analyzed as follows: 
1. Most samples are female, aged between  21 – 29 years old; hold a bachelor’s 

degree, private company employees and average monthly income Baht 15,001 and 25,000. 
2. Most samples are combination skin and also buy Eucerin acne skincare twice 

a month, average unit of Eucerin acne skincare  product per one time purchase product is 2 
units, which the average value of Eucerin acne skincare  product per one time purchase is 
Baht 1,000  and knew for result of product about 7.72 days.  

3. Consumers choose to use Eucerin acne skincare because of efficiency of 
product more than other brand and also whereby the majority of which use doctor, 
pharmacist and nurse to decision-making for each and the most consumer by Eucerin acne 
skincare product from the hospital and buy from Simitivitsukumvit is highest. 

4. Mostly, consumers have their own overall attitude on Eucerin acne skincare in 
the good level.  The attitude on marketing promotion and distribution channel of Eucerin 
acne skincare are in very good level, the attitude on price and product of Eucerin acne 
skincare are in good level  are arranged in ascending order. 

The results of hypotheses testing are as follows:  
1. The consumers having different age have different purchasing behaviors of 

Eucerin acne skincare in different consumers of the average volume of purchasing Eucerin 
acne skincare of statistical significance of 0.05 levels. 

2. The consumers having different average monthly income have different 
purchasing behaviors of Eucerin acne skincare in different consumers of the amount of 
purchase per time of Eucerin acne skincare of statistical significance of 0.01 levels. 



 
3. Purchasing behaviors of Eucerin acne skincare at private hospitals in term of 

amount of purchase per time are related to marketing mix of product, price, distribution 
channel and marketing promotion with statistical significance in 0.01 level. The relation is at 
low level and in the same direction. 

4. Purchasing behaviors of Eucerin acne skincare at private hospitals in term of 
amount of purchase per time is related to marketing mix of price with statistical significance 
in 0.01 level. The relation is at low level and in the opposite direction. 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ประกาศคณูุปการ 

 
สารนิพนธฉ์บบัน้ีส าเรจ็ไดด้ว้ยด ีโดยไดร้บัความช่วยเหลอือย่างดยีิง่จาก อาจารยท์ีป่รกึษา  

รองศาสตราจารย ์ดร. ณกัษ์ กุลสิร ์ ทีใ่หค้ าแนะน าช่วยเหลอื ตลอดจนแก้ไขขอ้บกพร่องต่างๆ อนั
เป็นประโยชน์อยา่งยิง่แก่ผูว้จิยั ผูว้จิยัขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสงูไว ้ณ ทีน่ี้ดว้ย 

ขอขอบพระคุณ  รองศาสตราจารย ์สุพาดา  สริกุิตตา และ อาจารยด์ร.อจัฉรยีา ศกัดิน์รงค ์ 
ที่ให้ความอนุเคราะห์เป็นผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือของแบบสอบถามและ
คณะกรรมการสอบสารนิพนธ์ และให้ข้อเสนอแนะต่างๆ เพื่อปรบัปรุงแก้ไขข้อบกพร่อง อนัเป็น
ประโยชน์ต่อการท างานวจิยัชิน้น้ี 

ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยใ์นภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลัย
ศรนีครนิทรวโิรฒทุกท่าน ทีป่ระสทิธิป์ระสาทวชิาความรูใ้หค้วามช่วยเหลอื ตลอดจนประสบการณ์ที่
ดแีก่ผูว้จิยั อกีทัง้ใหค้วามเมตตาดว้ยดเีสมอมา 

ขอขอบคุณเจา้หน้าทีภ่าควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์และบณัฑติวทิยาลยัทุกท่าน 
ตลอดจนผูม้สี่วนส าเรจ็ต่องานวจิยัชิน้น้ี 

ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถาม ทีใ่หค้วามร่วมมอืและสละเวลาตอบแบบสอบถามใหเ้สรจ็
ตามก าหนดเวลา เพื่อการวจิยัครัง้นี้  

ขอกราบขอบพระคุณบดิา มารดา ที่ได้เลี้ยงดูและอบรมสัง่สอนผู้วจิยัให้เป็นคนด ีขยนั 
อดทน ซื่อสตัย ์มคีุณธรรม และมอบโอกาสการศกึษาเป็นวชิาความรูต้ดิตวั เพื่อทดแทนคุณต่อสงัคม
และประเทศชาต ิ

สุดท้ายนี้ คุณประโยชน์และความดอีนัพงึจากสารนิพนธ์ฉบบันี้ ผู้วจิยัขอมอบเป็นเครื่อง
บูชาพระคุณบดิามารดา ญาตแิละบูรพคณาจารยท์ุกท่านทีไ่ด้อบรมสัง่สอน ชี้แนะแนวทางทีด่แีละมี
คุณค่าตลอดมาจนส าเรจ็การศกึษา 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
ภมิูหลงั 

ปจัจุบนัพฤติกรรมของผู้บรโิภคไทยทัง้หญงิและชายต่างให้ความส าคญัต่อการดูแลและ
บ ารุงผวิพรรณมากขึน้ รวมไปถงึผู้ที่มปีญัหาด้านผวิพรรณเกี่ยวกบัสวิ ที่เป็นสาเหตุให้เกดิปญัหา
ผวิพรรณอื่นๆตามมา เช่น รอ่งรอยหลุมสวิ รอยแดง รอยด า ตลอดจนผวิอกัเสบจากการเป็นสวิ  ซึง่
มสีาเหตุกระตุน้ของปญัหาดงักล่าวเกดิจากการทีเ่ราตอ้งเผชญิกบัการเปลีย่นแปลงของสภาพอากาศ 
แสงแดด มลภาวะ อาหารหรอืแมแ้ต่เครื่องส าอางทีม่สี่วนผสมทีก่่อใหเ้กดิสวิ ซึง่เป็นปจัจยัภายนอก
และยงัมสีาเหตุมาจากปจัจยัภายในอื่นๆ อีก เช่น พนัธุกรรม ฮอร์โมน ความเครยีด ปจัจยัต่างๆ
เหล่าน้ีล้วนเป็นสาเหตุที่มสี่วนท าให้เกดิปญัหาผวิพรรณเกี่ยวกบัสวิมากยิง่ขึน้ และก่อปญัหาด้าน
ผวิพรรณอื่นๆตามมาดว้ย 

จากแนวโน้มพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไทยใส่ใจดแูลสุขภาพผวิมากขึน้นัน้ พบว่า กลุ่มผลติภณัท์
ส าหรบัผู้ที่ปญัหาเกี่ยวกบัสวินัน้เป็นที่นิยมมากขึ้นและตลาดผลติภณัฑ์รกัษาสวิ ในช่วงหลายปีที่
ผ่านมาพบว่าตลาดมกีารเตบิโตอย่างต่อเนื่องและมกีารแข่งขนัในด้านต่างๆ เช่น ด้านคุณภาพของ
ผลติภณัฑ ์ดา้นนวตักรรม  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด รวม
ไปถงึกลยทุธท์างการตลาดต่างๆ เพื่อดงึดูดใหผู้บ้รโิภคสนใจและรบัทราบขอ้มลู เกี่ยวกบัคุณสมบตัิ
และประโยชน์ในการรกัษาสวิของผลติภณัฑ ์ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้ โดยในปจัจุบนัพบว่า
ตลาดของผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิในปี 2556 มมีลูค่าเพิม่สูงขึน้อย่างต่อเนื่อง และมแีนวโน้ม
การขยายตวัต่อเนื่องทุกปี 

โดยผลติภณัฑ์ที่ดูแลรกัษาปญัหาด้านสวิของยูเซอรนินัน้ได้รบัการยอมรบัจากผู้บรโิภค 
เนื่ องจากเป็นผลิตภัณฑ์ที่ได้ร ับการยอมรับจากผู้เชี่ยวชาญด้านผิวหนัง โดยมีการจ าหน่าย
หลากหลายช่องทาง ทัง้ในโรงพยาบาลเอกชน โรงพยาบาลรฐับาล คลนิิค รวมไปถงึรา้นขายยา ผ่าน
ทางการแนะน าโดย บุคลากรทางการแพทย ์ซึง่ท าใหผู้บ้รโิภคเขา้ถงึง่าย ท าใหน่้าสนใจต่อการศกึษา
และวเิคราะหท์ศันคตแิละพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในตลาดกลุ่มผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ 

จากขอ้มลูเบือ้งตน้ทีก่ล่าวมาท าให้สนใจทีจ่ะศกึษาผลติภณัฑร์กัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในดา้น 
ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาดที่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อ เนื่องจากผู้บรโิภคที่มี
ปญัหาดา้นสวินัน้จะใหค้วามใส่ใจในการเลอืกซือ้ ค านึงถงึคุณภาพและคุณสมบตัใินการรกัษาสวิของ
ผลติภณัฑค์วบคู่กนัไปเนื่องจากเป็นผวิทีต่้องการ การดูแลเป็นพเิศษและมลีกัษณะแนวโน้มแพง้่าย 
โดยผลการวจิยัที่ได้จะน ามาช่วยในการใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาด การจดัการด้าน
ทศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิของยเูซอรนิ และพฒันากลยุทธด์า้นการตลาด
ใหส้อดคลอ้งกบัการพฤตกิรรม และทศันคตขิองผูบ้รโิภค อนัจะท าใหผ้ลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ
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ยี่ห้อยูเซอริน บรรลุเป้าหมายในการเป็นผู้น าทางการตลาดที่มีส่วนแบ่งการตลาดสูงขึ้นไปอีก 
ตลอดจนสามารถเป็นแนวทางในการศกึษาหาขอ้มลูแก่ นิสติ นักศกึษาทีส่นใจ หรอืผูส้นใจประกอบ
ธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภณัฑ์เวชส าอางเกี่ยวกับการรกัษาสิว หรอื ด้านอื่นๆ น า ไปใช้ในการพฒันา
ปรบัปรุง แผนการส่งเสริมทางการตลาด และกลยุทธ์ทางด้านแผนการตลาดโดยรวม เพื่อให้
สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภคได้มากขึ้น โดยได้เจาะจงศึกษาโรงพยาบาลเอกชนเขต
กรุงเทพมหานคร เพราะเนื่องจากในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานครนัน้ มเีคาเตอร์ที่
จ าหน่ายผลติภณัฑย์ูเซอรนิและเป็นช่องทางหลกัในการจ าหน่ายกลุ่มเวชส าอางยูเซอรนิ อกีทัง้ใน
เขตกรงุเทพมหานครถอืเป็นตลาดหลกัและมยีอดจ าหน่ายสงูสุดเมือ่เทยีบกบัภมูภิาคอื่นๆ  
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยเูซอรนิในโรงพยาบาล
เอกชนเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และ รายได ้
 2. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด กับพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางกลุ่ม รกัษาสวิของยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 
 
ความส าคญัของการวิจยั 
 1. เพื่อน าขอ้มูลที่ได้จากการวจิยัในด้านการทราบถงึ ทศันคต ิและสิง่กระตุ้นที่ก่อให้เกดิ
แรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์เวชส าอางกลุ่มรักษาสิวยี่ห้อยูเซอรินไปใช้ในการพัฒนา 
ปรบัปรุง และวางแผนการตลาดส าหรบัผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิ หรอืปรบัใช้กบั
ผลติภณัฑเ์วชส าอางยีห่อ้อื่นๆ 
 2. เพื่อเป็นแนวทางส าหรบับรษิทัทีป่ระกอบธุรกจิดา้นผลติภณัฑเ์วชส าอางทีส่นใจน าขอ้มลู
ไปปรบัใช้ให้เหมาะสมกับผลิตภณัฑ์กลุ่มรกัษาสิว ในด้านการวางกลยุทธ์ด้านการวางแผนทาง
การตลาด 
 3. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ทีส่นใจศกึษาค้นควา้ขอ้มลูในดา้นการตลาดของการด าเนินธุรกจิ
ดา้นผลติภณัฑเ์วชส าอางกลุ่มรกัษาสวิ 
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ขอบเขตของการวิจยั 
ในการวจิยัในครัง้นี้ผู้ศกึษา มุ่งเน้นศกึษาปจัจยัและทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาดที่มี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ ยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรงุเทพมหานครทีไ่มท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
 
 ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
  ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจยัครัง้นี้คอื ผู้บรโิภคที่เคยซื้อหรอืใช้ผลิตภณัฑ์เวช
ส าอางรกัษาสิว ยี่ห้อยูเซอรินจากโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานครที่ไม่ทราบจ านวน
ประชากรทีแ่น่นอน 
 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
  ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจยัครัง้นี้คอื ผู้บรโิภคที่ เคยซื้อหรอืใช้ผลิตภณัฑ์เวช
ส าอางรกัษาสิว ยี่ห้อยูเซอรินจากโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานครที่ไม่ทราบจ านวน
ประชากรที่แน่นอน โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยันี้จะใช้การเลือกตวัอย่างแบบเจาะจงแต่
เนื่องจากไมส่ามารถทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน ผูว้จิยัจงึก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตร
ในการค านวณหากลุ่มตวัอยา่งแบบไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา 2542: 
74) 
 
     n =   Z2 

               4E2 

       

  โดยที ่  n  คอื  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
    Z  คอื  ค่าสถติทิีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ซึง่มคี่าเท่ากบั  
      1.96 
    E  คอื  ความคลาดเคลื่อนทีย่อมใหเ้กดิขึน้ได ้พอจะ 
      อนุโลมได ้5% หรอื = .05 
  แทนค่าในสตูรไดด้งันี้ 
     n =   (1.96)2 

               4(0.05)2 

                           n = 385 
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  ดงันัน้ขนาดตวัอย่างทีค่ านวณไดเ้ท่ากบั 385 ตวัอย่าง ส ารองไว ้15 ตวัอย่าง เพื่อ
ส ารองแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ดงันัน้จงึไดก้ลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้เท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 

    
 โดยใชว้ธิกีารเลอืกตวัอยา่ง โดยมขีัน้ตอนดงันี้ 

1. ใชก้ารสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  โดยการเจาะจงท าการ
เลอืกโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อท าการศึกษาและแจกแบบสอบถามให้แก่
ผู้บรโิภคที่เคยซื้อหรอืใช้ผลติภณัฑ์รกัษาสวิของยี่ห้อยูเซอรนิเนื่องจากเป็นเขตพื้นที่และช่องทาง
หลกัทางการตลาดและมยีอดจ าหน่ายของผลติภณัฑย์เูซอรนิสูง  

2. ใช้การสุ่มตวัอย่างอย่างง่าย (Simple random Sampling) โดยการจบัฉลาก
ขึ้นมาทัง้หมด 10 โรงพยาบาล จากทัง้หมด 38 โรงพยาบาลเอกชน ที่มเีคาน์เตอร์จ าหน่าย
ผลติภณัฑย์เูซอรนิ ไดแ้ก่  

1. โรงพยาบาล สมติเิวชศรนีครนิทร ์ 
2. โรงพยาบาล ศูนยแ์พทยพ์ฒันา  
3. โรงพยาบาล สมติเิวชสุขมุวทิ  
4. โรงพยาบาล วภิาวด ี 
5. โรงพยาบาล วภิาราม 
6. โรงพยาบาล กรงุเทพศูนยว์จิยั 
7. โรงพยาบาล เกษมราษฎรบ์างแค 
8. โรงพยาบาล เจา้พระยา 
9. โรงพยาบาล BNH   
10. โรงพยาบาล เปาโลนวมนิทร ์

3. ก าหนดโควตา (Quota Sampling) โดยก าหนดให้แต่ละโรงพยาบาลละ 40 
ตวัอย่างทัง้หมด 10 โรงพยาบาล เท่ากบั 400 ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยการเก็บขอ้มูลโดยใช้
แบบสอบถาม (Questionaire) 

4. ใชก้ารสุ่มตวัอยา่งโดยสะดวก (Convenience Sampling) โดยใหพ้นักงานขายใน
เคาน์เตอรจ์ าหน่ายผลติภณัฑย์เูซอรนิเป็นผูส้อบถามและแจกแบบสอบถามใหแ้ก่ลกูคา้ทีซ่ือ้ หรอืเคย
ใชผ้ลติภณัฑร์กัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิตามความสะดวกของลกูคา้ในการตอบแบบสอบถาม โรงพยาบาล
ละ 40 ชุด เพื่อใหไ้ดต้ามจ านวนทีต่อ้งการคอื 400 ชุด 

 
 ตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษา 

1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 
1.1 ลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 

1.1.1 เพศ 
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1.1.1.1 ชาย 
1.1.1.2 หญงิ 

1.1.2 อาย ุ
1.1.2.1 อาย ุ20-29 ปี 
1.1.2.2 อาย ุ30-39 ปี 
1.1.2.3 อาย ุ40 ปี ขึน้ไป 

1.1.3 ระดบัการศกึษา 
1.1.3.1 ต ่ากว่าปรญิญาตร ี
1.1.3.2 ปรญิญาตร ี
1.1.3.3 สงูกว่าปรญิญาตร ี

1.1.4 อาชพี 
1.1.4.1 นกัเรยีน / นกัศกึษา 
1.1.4.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
1.1.4.3 พนกังานบรษิทัเอกชน 
1.1.4.4 ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/คา้ขาย 
1.1.4.5 แมบ่า้น/พ่อบา้น 
1.1.4.6 อื่นๆ โปรดระบุ____________ 

1.1.5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
1.1.5.1 ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000  บาท 
1.1.5.2 15,001-25,000  บาท 
1.1.5.3 25,001-35,000  บาท 
1.1.5.4 35,001-45,000  บาท 
1.1.5.5 มากกว่า  45,000   บาท 

1.2   ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ 
1.2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
1.2.2 ดา้นราคา (Price) 
1.2.3 ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) 
1.2.4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 
2.1 พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาล

เอกชนเขตกรงุเทพมหานคร 
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นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 1. ผูบ้รโิภค (Consumer) หมายถงึ ลูกคา้ทีเ่คยใชห้รอืเคยซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ
ยีห่อ้ยเูซอรนิ ณ เคาเตอรท์ีจ่ าหน่าย ในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรงุเทพมหานคร 
 2. ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด หมายถงึ ความรูส้กึภายในที่สะท้อนว่าบุคคลมคีวาม
โน้มเอยีง พอใจหรอืไมพ่อใจต่อบางสิง่ โดยทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ของ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิแบ่งออกเป็น 4 ดา้น ดงันี้ 
  2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์หมายถงึ สิง่ทีน่ าเสนอกบัผูบ้รโิภค เพื่อตอบสนองความจ าเป็น 
ความตอ้งการ หรอื พงึพอใจใหผู้บ้รโิภค ซึง่ผลติภณัฑต์้องมคีุณค่าในสายตาของผูบ้รโิภค หรอื เป็น
คุณสมบตัทิีส่มัผสัไดแ้ละสมัผสัไมไ่ด ้แบ่งออกไดเ้ป็น 
              2.1.1 ด้านคุณภาพผลติภณัฑ์ หมายถงึ คุณสมบตัทิี่มใีนผลติภณัฑเ์วช
ส าอางรกัษาสิวยี่ห้อยูเซอรนิ ที่สามารถตอบสนองความต้องการด้านการรกัษาสิวได้ตรงความ
ตอ้งการมากน้อยเพยีงใด เช่น จ านวนเมด็สวิทีล่ดลง ระยะเวลาในการเหน็ผลการรกัษา การซมึเขา้สู่
ผวิ กลิน่ ส ีเป็นตน้ 
                 2.1.2 ตราสนิคา้ หรอื ยีห่อ้ หมายถงึ ชื่อ (Name) ค า (term) สญัลกัษณ์ 
(Symbol) ของผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ ทีท่ าใหผู้บ้รโิภคจดจ าผลติภณัฑไ์ดง้่ายขึน้ 
ซึง่สามารถประเมนิไดจ้าก ชื่อเสยีงของตราสนิคา้ หรอื ยีห่อ้ ความน่าเชื่อถอืของแหล่งผลติ เป็นต้น 
  2.2 ดา้นราคา หมายถงึ ราคาทีผู่บ้รโิภคใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษา
สวิ ยีห่อ้ยเูซอรนิ ซึง่ผูบ้รโิภคจะประเมนิความเหมาะสมและความคุม้ค่าประกอบกนัก่อนการตดัสนิใจ
ซือ้ 
  2.3 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ ช่องทางที่ช่วยในการจดัจ าหน่าย ซึ่ง
พจิารณาถึงความ ยากง่ายในการหาซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิ ยี่ห้อยูเซอรนิของผู้บรโิภค 
และท าเลทีต่ ัง้ว่าสะดวกแก่ผูบ้รโิภค 
  2.4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารระหว่างผู้ผลติหรอืผูจ้ดั
จ าหน่ายกบั ผู้บรโิภคเกี่ยวกบัผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ ยีห่้อยูเซอรนิ เพื่อก่อให้เกดิความพงึ
พอใจในผลติภณัฑ ์และก่อใหเ้กดิพฤตกิรรมการซือ้ ซึง่มอีงคป์ระกอบดงันี้ 
   2.4.1 การโฆษณา หมายถงึ การสื่อสารขอ้มลูดา้นผลติภณัฑ ์บรกิาร หรอื
แนวคดิเกี่ยวกบัผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ ยี่ห้อยูเซอรนิไปยงัผู้บรโิภค โดยผ่านสื่อต่างๆ อนั
ได้แก่ โทรทศัน์ วทิยุ นิตยสาร แผ่นพบั อินเตอร์เนท หรอื สื่อ ออนไลด์ เพื่อกระจายข้อมูลด้าน
ผลติภณัฑไ์ปยงัผูร้บัสาร  
   2.4.2 การประชาสมัพนัธ ์หมายถงึ การสื่อสารเพื่อให้เกดิขอ้มูลเกี่ยวกบั
ผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิว ยี่ห้อยูเซอริน โดยมีจุดประสงค์เพื่อสร้างความพึงพอใจ สร้าง
ภาพลกัษณ์ และสรา้งทศันคตทิีด่ต่ีอผลติภณัฑ ์และเป็นการสรา้งความเขา้ใจอนัดแีก่ผูบ้รโิภค 
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   2.4.3 พนักงานขาย หมายถึง พนักงานขายที่แนะน าข้อมูลเกี่ยวกับ
ผลติภณัฑ ์หรอืข้อมูลที่สมัพนัธ์กบัผลติภณัฑ์กบัผู้บรโิภค เช่น พนักงานขาย ณ จุดจ าหน่าย หรอื 
เคาเตอรข์องยูเซอรนิที่สามารถให้ขอ้มูลผลติภณัฑแ์ละชกัจูงให้ผู้บรโิภคเกดิความต้องการและซื้อ
ผลติภณัฑ ์
   2.4.4 การส่งสรมิการขาย หมายถงึ กจิกรรมทางการตลาดทีบ่รษิทัผู้ผลติ 
หรอืจดัจ าหน่ายจดัขึน้ เพื่อเป็นการกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคไดรู้จ้กั ทดลอง และซือ้ผลติภณัฑ ์เช่น การลด
ราคา การแถมผลติภณัฑ ์การแจกตวัอย่างผลติภณัฑข์นาดทดลอง รวมไปถงึการสะสมคะแนนจาก
การซือ้ผลติภณัฑ ์
 3. ผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิ หมายถึง ผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางที่มมีาตรการในการ
ควบคุม และมขี้อมูลสนับสนุนทางวิทยาศาสตร์ที่น่าเชื่อถือและพิสูจน์ได้ว่ามสีารออกฤทธิแ์ละ
ประสทิธภิาพในการรกัษาสวิ อกีทัง้มกีารศึกษาทางคลนิิค ว่าปลอดภยั ไม่ก่อให้เกดิการแพ้ หรอื 
ระคายเคอืง เป็นผลติภณัฑท์ีแ่พทย ์หรอื บุคลากกรทางการแพทยแ์นะน าใหก้บัคนไข ้และสามารถ
หาซือ้ไดเ้ฉพาะใน โรงพยาบาล คลนิิค รา้นขายยา เช่น ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ 
 4. พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ ยูเซอรนิ หมายถงึ การซือ้หรอืเคย
ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ ยีห่อ้ยเูซอรนิ ณ เคาเตอรจ์ าหน่ายผลติภณัฑใ์นโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร เช่น ระยะเวลาในการซื้อซ ้ากี่เดือน ช่วงราคาที่ซื้อต่อครัง้ จ านวนชิ้นของ
ผลติภณัฑใ์นการซือ้ต่อครัง้ ระยะเวลาทีรู่ส้กึถงึผลการรกัษาหลงัการใชก้ี่วนั เหตุผลในการเลอืกซื้อ
ผลติภณัฑร์กัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ และผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ผลติภณัฑร์กัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 กรอบแนวคิดในการวิจยัเรื่อง “ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาดที่มีความสัมพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชนเขต
กรงุเทพมหานคร” 
 
          ตวัแปรอสิระ                                                             ตวัแปรตาม  
(Independent variables)                                                  (Dependent variable) 
 
 
 
 
 
 
 
                  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 
 

ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์

1. เพศ 

2. อายุ 

3. ระดบัการศกึษา 

4. อาชพี 

5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 

 

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วช
ส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ 
ในโรงพยาบาลเอกชนเขต

กรงุเทพมหานคร 
 

ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 

4. ดา้นส่งเสรมิการตลาด 
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สมมติฐานของการวิจยั 
1. ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 

อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยู
เซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

2. ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษา
สวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 
 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 ในการศึกษาวจิยัเรื่อง “ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาดที่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอรินของผู้บริโภคในโรงพยาบาลเอกชนเขต
กรงุเทพมหานคร” ผูว้จิยัไดค้น้ควา้เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งดงัต่อไปนี้ 
 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ 
2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัทศันคต ิ
4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
5. ประวตัเิกีย่วกบัผลติภณัฑเ์วชส าอางยีห่อ้ยเูซอรนิ 
6. เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

 
1. แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์

ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์หมายถึง สถิตทิี่เกี่ยวขอ้งกบัลกัษณะของผู้บรโิภค ได้แก่ 
อายุ รายได้ เพศ อาชพี เชื้อชาติ ฐานะครอบครวั การศกึษา เป็นต้น ลกัษณะเหล่านี้สามารถวดั
ออกมาในเชงิปรมิาณไดโ้ดยงา่ย (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2550: 47)   

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2539: 41-42)  กล่าวว่า ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์
ประกอบดว้ย อาย ุเพศ และ ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได ้อาชพี การศกึษา เหล่านี้
เป็นเกณฑท์ีน่ิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ าคญัและสถติิ
ที่ว ัดได้ของประชากรที่ช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะที่ล ักษณะด้านจิตวิทยาและสังคม
วฒันธรรมช่วยอธบิายถงึความคดิและความรูส้กึของกลุ่มเป้าหมายเท่านัน้  

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 57)  ไดก้ล่าวถงึ หลกัดา้นประชากรศาสตร ์(Demographic) 
โดยขอ้มูลด้านประชากรศาสตรจ์ะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย 
และความแตกต่างดา้นประชากรศาสตรจ์ะมอีทิธพิลต่อการสื่อสาร รวมทัง้ง่ายต่อการวดัมากกว่าตวั
แปรอื่นประกอบดว้ย 

1. อายุ (Age) ผลติภณัฑแ์ต่ละประเภทจะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่ม

ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่าง อีกทัง้ความชอบและรสนิยมของบุคคลจะเปลี่ยนแปลงไปตามวัย 

ตวัอยา่งเช่น วยัรุน่มกัจะสนใจสนิคา้ตามสมยันิยมหรอืแฟชัน่ สว้นผูสู้งอายุมกัจะสนใจสนิคา้เกี่ยวกบั

สุขภาพ เป็นต้น แต่อย่างไรก็ตามตวัแปรชนิดนี้อาจเป็นตวัแปรลวงได้ ยกตวัอย่างเช่น สนิค้าที่มี
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กลุ่มเป้าหมายเป็นคนวยัหนุ่มสาว แต่กลบัมผีูสู้งอายุมาซือ้แทน ทัง้น้ีมสีาเหตุมาจากจติวทิยาภายใน

ของคนเราทีค่ดิว่าตวัเองยงัคงเป็นหนุ่มสาวอยู ่เป็นตน้ 

2. เพศ (Sex) ผู้หญงิกบัผู้ชายมแีนวโน้มที่จะมทีศันคตแิละพฤตกิรรมที่แตกต่างกนั 

ตวัอยา่งเช่น ผูห้ญงิจะมคีวามอ่อนโยนกว่าผูช้าย ส่วนผูช้ายมกัจะมคีวามเป็นผูน้ าสูงกว่าผูห้ญงิ เป็น

ตน้ นกัการตลาดจงึไดน้ าลกัษณะความแตกต่างทางเพศมาประยุกต์ใชก้บัผลติภณัฑบ์างประเภท ใน

อดตีผู้หญิงจะเป็นกลุ่มเป้าหมายของผลติภณัฑ์ประเภทครมีบ ารุงผวิ น ้าหอม ครมีเปลี่นสผีม ยา

ระงบักลิน่กาย แต่ปจัจุบนัจะเหน็ได้ว่าสนิค้าเหล่าน้ีเจรญิเตบิโตสูงมากในตลาดของผู้ชาย ซึ่งเป็น

สนิคา้ทีส่ามารถใชไ้ดท้ัง้สองเพศ (Unisex) 

3. การศึกษา (Education) ผู้ที่มกีารศึกษาสูงมแีนวโน้มที่จะบรโิภคผลติภณัฑ์ที่มี

คุณภาพ ดกีว่าและมรีาคาทีส่งูกว่าผูท้ีม่กีารศกึษาต ่า 

4. อาชพี (Occupation) บุคคลในแต่ละสาขาอาชพีจะมคีวามจ าเป็นและความต้องการ

ในสนิค้าและบรกิารทีต่่างกนั เช่น นักธุรกจิ ต้องการรถยนต์ที่ดูดมีรีะดบั เช่น เบนซ์ (Benz) ผู้ใช้

แรงงานตอ้งการสนิคา้อุปโภคทีจ่ าเป็นในชวีติประจ าวนั เช่น สบู่ ยาสฟีนั และอาหารเป็นต้น นักการ

ตลาดจะต้องศกึษาว่าสนิคา้และบรกิารของบรษิทัเป็นทีต่้องการของกลุ่มอาชพีประเภทใด เพื่อทีจ่ะ

ไดจ้ดัเตรยีมสนิคา้ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเหล่านี้ไดอ้ยา่งเหมาะสม 

5. รายได ้(Income) โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคทีม่รีายไดสู้ง แต่อย่างไรก็

ตามผู้ที่มรีายได้ปานกลางและมรีายได้ต ่าจะเป็นตลาดที่ใหญ่กว่า สนิค้าและบรกิารที่นิยมการแบ่ง

ส่วนตลาดตามรายได ้ไดแ้ก่ บ้าน รถยนต์ โทรศพัทม์อืถอื เสื้อผ้า เครื่องส าอาง และการท่องเที่ยว 

เป็นตน้ แมว้่ารายไดจ้ะเป็นตวัแปรทีใ่ชบ้่อยมากแต่นกัการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบั

ตวัแปรด้านประชาการศาสตรต์วัอื่นๆเพื่อให้การก าหนดตลาดเป้าหมายชดัเจนยิง่ขึ้น เช่น กลุ่มผู้

บริหารธุรกิจที่ม ัง่คัง่รุ่นเยาว์ (Yuppies) เป็นการใช้เกณฑ์รายได้ร่วมกับเกณฑ์อายุ เป็นต้น 

นอกจากนี้การศกึษา อาชพี และรายไดน้ัน้ มกัจะมคีวามสมัพนัธก์นัอย่างยิง่ บุคคลทีม่กีารศกึษาสูง

มกัจะมอีาชพีการงานที่ดี มรีายได้สูง ส่วนบุคคลที่มกีารศึกษาต ่า โอกาสที่จะมอีาชีพการงานใน

ระดบัสงูนัน้ยอ่มเป็นไปไดย้าก จงึท าใหม้รีายไดต้ ่า 

6. ขนาดของครอบครวั (Family size) และสถานภาพครอบครวั (Marital status) ใน

อดตีจนถงึปจัจุบนัลกัษณะครอบครวัเป็นเป้าหมายส าค ญของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมา

โดยตลอด และมคีวามส าคญัยิง่ขึน้ในส่วนทีเ่กีย่วกบัหน่วยผูบ้รโิภค นกัการตลาดจะสนใจจ านวนและ

ลักษณะบุคคลในครัวเรือนที่ใช้สินค้าใดสินค้าหนึ่ง และยังสนใจในการพิจารณาลักษณะด้าน
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ประชากรศาสตร์ และโครงสร้างด้านสื่อที่จะเกี่ยวข้องกับผู้ตดัสนิใจในครวัเรอืน เพื่อช่วยในการ

พฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม 

  คนทีม่ลีกัษณะด้านประชากรศาสตรต่์างกนั จะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั (ปร
มะ สตะเทวนิม. 2533: 112)  โดยวเิคราะหจ์ากปจัจยั ดงัน้ี 

1. เพศ ความแตกต่างทางเพศท าให้บุคคลมพีฤตกิรรมของการตดิต่อสื่อสาร

ต่างกนั คอื เพศหญงิมแีนวโน้ม มคีวามต้องการที่จะส่งและรบัข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะที่

เพศชายไมไ่ดม้คีวามตอ้งการทีจ่ะส่งรบัข่าวสารเพยีงอย่างเดยีวเท่านัน้ แต่มคีวามต้องการทีจ่ะสรา้ง

ความสมัพนัธอ์นัดใีหเ้กดิขึน้จากการรบัและส่งข่าวสารนัน้ดว้ย (Will, Glodhabers & Yates. 1980: 

P87) 

  นอกจากนี้เพศหญงิและเพศชายมคีวามแตกต่างกนัอย่างมากในเรื่องของความคดิ 
ค่านิยม และ ทศันคติ ทัง้เพราะวฒันธรรมและสงัคม ก าหนดบทบาทและกจิกรรมของสองเพศไว้
ต่างกนั 

2. อายุ เป็นปจัจยัที่ท าให้คนมีความแตกต่าวกันในเรื่องของความคิดและ
พฤตกิรรม คนทีม่อีายุน้อยมกัจะมคีวามคดิเสรนีิยม ยดึถอือุดมการณ์และมองโลกในแง่ดกีว่าคนทีม่ ี
อายุมาก ในขณะที่คนที่อายุมากมกัจะมคีวามคดิที่อนุรกัษ์นิยม ยดึถือการปฏบิตั ิระมดัระวงั มอง
โลกในแง่รา้ยกว่าคนที่มอีายุน้อย เนื่องมาจากผ่านประสบการณืชวีติที่แตกต่างกนั ลกัษระการใช้
สื่อสารมวลชนกต่็างกนั คนทีม่อีายมุากใชส้ื่อเพื่อแสวงหาขา่วสาร มากกว่าความบนัเทงิ 

3. การศกึษา เป็นปจัจยัทีท่ าใหค้นมคีวามคดิ ค่านิยม ทศันคตแิละพฤตกิรรม
แตกต่างกนั คนที่มกีารศึกษาสูงจะได้เปรยีบอย่างมากในการเป็นผู้รบัสารที่ด ีเพราะป็นผู้มคีวาม
กว้างขวางและเข้าใจข่าวสารได้ดี แต่จะเป็นคนที่ไม่เชื่ออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มหีลกัฐานหรอืเหตุผล
เพียงพอ ในขณะที่คนที่มีการศึกษาต ่ ามกัจะใช้สื่อประเภทวิทยุ โทรทศัน์ ภาพยนต์ หากผู้ที่มี
การศกึษาสูงมเีวลาว่างพอก็จะใช้สื่อ สิง่พมิพ์ วทิยุ โทรทศัน์และภาพยนต์ แต่หากมเีวลาจ ากดัก็
มกัจะแสวงหาขา่วสารจากสื่อสิง่พมิพม์ากกว่าประเภทอื่น 

4. สถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ หมายถงึ อาชพี รายได ้และสถานภาพทาง
สงัคมของบุคคล มอีิทธิพล อย่างส าคญัต่อปฏกิิรยิาขอผู้รบัสารที่มต่ีอผู้ส่งสาร เพราะแต่ละคนมี
วฒันธรรมประสบการณ์ ทศันคต ิค่านิยมและเป้าหมายทีต่่างกนั 
 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 9) ไดใ้หค้วามหมายว่า “พฤตกิรรมผูบ้รโิภค” (Consumer 

behavior) หมายถงึ พฤตกิรรมซึง่บุคคลท าการคน้หา (Searching) การซือ้ (Purchasing) การใช ้
(Using) การประเมนิผล (Evaluating) และการใชจ้่าย (Disposing) ในผลติภณัฑแ์ละบรกิารโดยคาด
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ว่าจะตอบสนองความต้องการของเขา (Schiffman & Kanuk. 2007: G-3) หรอืหมายถงึ พฤตกิรรม
การตัดสินใจและกระท าของผู้บริโภคที่เกี่ยวข้องกับการซื้อและการใช้สินค้าและบริการ เพื่อ
ตอบสนองความต้องการและความพงึพอใจของเขา (Solomon. 2002: 528) หรอืหมายถึง 
กระบวนการตดัสนิใจและลกัษณะกจิกรรมของแต่ละบุคคลเมื่อท าการประเมนิผล (Evaluating) การ
ไดร้บั (Obtaining) การใช ้(Using) และการด าเนินการภายหลงัการบรโิภค(Disposing) สนิคา้และ
บรกิาร (Blackwell, Miniard; & Engel. 2006: 375) 

 ลูดอน และบทิทา (Loudon; & Bitta. 1993: p. 5) ระบุว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค
หมายถงึ กระบวนการตดิสนิใจแลละกจิกรรมทางกายภาพของบุคคลทีเ่ขา้ไปมสี่วนในการประเมนิ
มา ไดม้า ใช ้หรอืทิง้สนิคา้และบรกิาร 

 โมเวน และไมเนอร ์(Mowen; & Minor. 1998: p.5) ไดใ้หค้วามหมายของ ค าว่า 
พฤตกิรรมผู้บรโิภคว่า เป็นการศกึษาหน่วยของการซื้อและกระบวนการแลกเปลีย่นที่เกี่ยวขอ้งกบั
การไดม้า การบรโิภค และการทิง้สนิคา้หรอืบรกิาร ประสบการณ์ และแนวคดิ 

  การเ์ดส ครอนเลย ์และคราย (Kardes, Cronley; & Cline. 2011: p.8) ให้
ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคว่า หมายถงึ กจิกรรมทัง้หมดของผูบ้รโิภคทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการซือ้ 
การใช ้การทิง้สนิคา้และบรกิาร รวมไปถงึอารามณ์ จติใจ และการตอบสนองเชงิพฤตกิรรม ทีเ่กดิขึน้
ล่วงหน้าขณะใชส้นิคา้หรอืบรกิาร และภายหลงักจิกรรมนัน้ ซึง่สามารถแสดงขอบเขตของพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคไดด้งัภาพ 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงขอบเขตของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 

          ทีม่า: Kardes; Cronley; & Cline 2011: p.8. 
 
 

กจิกรรมของผูบ้รโิภค 
 ซื้อ 

 ใช ้/ บรโิภค 

 ทิง้ 

การตอบสนองของผูบ้รโิภค 
 อารมณ์ 

 จติใจ 

 พฤตกิรรม 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
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ภาพประกอบ 3 แสดงภาพรวมของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior) 
 
            ทีม่า: Blackwell, Miniard and Engel. 2006: 5. 
 

3.  การด าเนินการ (ภายหลงั
การซือ้) (Disposing) 
* วธิกีารก าจดัผลติภณัฑท์ี่
ยงัคงเหลอือยู ่(How?) 
* วธิกีารทิง้ผลติภณัฑห์ลงัการ
ใช (How?) 
* วธิกีารขายต่อหรอืน าไปแลก
ซือ้ (How?) 
* วธิกีารน าชิน้สว่นผลติภณัฑ์
ไปใช ้(How?) 
 
 
 

2.   การบรโิภค (Consuming) 
* วธิกีารใชผ้ลติภณัฑ ์(How?) 
* วธิกีารเกบ็รกัษาผลติภณัฑท์ีบ่า้น    
(How?) 
* ผูท้ีใ่ชผ้ลติภณัฑ ์(Who?) 
* จ านวนทีบ่รโิภค (How much?) 
* วธิกีารเปรยีบเทยีบผลติภณัฑก์บั
ความคาดหวงั (How?) 

 
 

1. การไดร้บัผลติภณั
(Obtaining) 
 *  วธิกีารตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑท์ีต่อ้งการ 
(How?) 
* ผลติภณัฑต่์างๆที่
พจิารณาซือ้ (What?) 
* สถานทีซ่ือ้ (Where?) 
* วธิกีารจ่ายเงนิ (How?) 
* วธิกีารขนสง่สนิคา้ไปบา้น 
(How?) 

4.   อทิธพิลจากผูบ้รโิภค (Consumer influences ) 
    4.1 ปจัจยัภายใน (Internal factors) เช่น บุคลคิ
ภาพ (Personality), ค่านิยม (Value), ทศันคต ิ
(Attitudes), การจงูใจ (Motivations), ความรูส้กึ 
(Feelings), ความคดิเหน็ (Opinions) 
    4.2 ปจัจยัภายนอก (External factor) เช่น 
วฒันธรรม (Culture), ครอบครวั (Family), กลุ่ม
เพื่อน (Peer group) 
    4.3 ปจัจยัสว่นบคุคล (Personal characteristics ) 
เช่น รายได ้(Income), อาย,ุ อาชพี, ชาตพินัธุว์รรณา  
(Ethicity), ทรพัยากรทีห่าได ้(Available resources), 
ประสบการอดตี(Past experience),ความรู้
(Knowledge) 
 
 

5.  อทิธพิลจากองคก์าร (Organizational 
influences) ประกอบดว้ย ตราสนิคา้ (Brand), 
ลกัษณะผลติภณัฑ ์(Product feature), คุณภาพ  
(Quality), บรกิาร (Service), โปรแกรมสรา้ง
ความจงรกัภกัด ี(Loyalty programs), การบรรจุ  
(package), การจดัหาผลติภณัฑไ์วจ้ าหน่าย  
(Product availability), การโฆษณา
(Advertising), การอธบิาย (Word mouth), การ
สง่เสรมิการตลาด (Promotion), การจดัแสดงใน
รา้นคา้ปลกี (Retail  displays), ราคา (Price), 
สภาพแวดลอ้มภายในรา้น (Store ambiance), 
ความสะดวก (Convenience) 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
( Consumer behavior ) 
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  2.1 ความแตกต่างระหว่างผู้ซ้ือ (Buyer )ลูกค้า (Customer) และผู้บริโภค 
(Consumer ) 
  ลูดอน และบทิทา (Loudon; & Bitta. 1993: p. 5) ระบุว่า ลูกคา้หมายถงึผูซ้ือ้ทีท่ า
การซื้ออย่างสม ่าเสมอจากร้านค้า หรอืบรษิัท และให้ความหมายของค าว่าผู้บรโิภค คอืผู้ที่มสี่วน
เกี่ยวข้องกบักิจกรรมในความหมายของพฤติกรรมผู้บรโิภค ดงันัน้จะเห็นได้ว่า ผู้ซื้อ ลูกค้า และ
ผูบ้รโิภค ต่างมบีทบาททีแ่ตกต่างกนั ผูซ้ือ้ท าหน้าทีใ่นกจิกรรมแลกเปลีย่น ซึง่มคีวามส าคญัน้อยใน
ดา้นการตลาด ลูกค้าคอืผูท้ีซ่ ือ้อย่างสม ่าเสมอ ซึง่ย่อมมคีวามส าคญัมากกว่า ส่วนผูบ้รโิภคเป็นส่วน
ส าคญัทีสุ่ดเพราะมสี่วนเกีย่วขอ้งในทุกกระบวนการของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
  อดุลย ์จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล ( 2550, น. 6 ) ระบุว่า ผูบ้รโิภคคอืบุคคล
ต่างๆ ทีม่คีวามสามารถในการซือ้ ( Ability to buy ) หรอืทุกคนทีม่เีงนิ และยงัมคีวามเตม็ใจในการ
ซือ้ (Willingness to buy ) สนิคา้หรอืบรกิารดว้ย 
 
  2.2 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภค (ศิรวิรรณ เสรรีตัน์. 2541: 125-126) หมายถึง 
เป็นการคน้หาหรอืวจิยัเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้และการใชข้องผูบ้รโิภคเพื่อทราบถงึลกัษณะความ
ต้องการและพฤตกิรรมการซือ้และการใช ้โดยค าตอบที่ไดจ้ะเป็นตวัช่วยใหน้ักการตลาดสามารถจดั
กลยทุธก์ารตลาด ทีส่ามารถสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 
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.ใครอยใ่นตลาดเป้าหมาย  
(Who is in the target market)        

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

2.ผูบ้รโิภคซือ้อะไร  
(What does the consumer buy) 

สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ (Object) สิ่งที
ผู้บรโิภคต้องการจากผลิตภณัฑ์ คือ ต้องการ
คุณสมบตัหิรอืองค์ประกอบของผลติภณัฑ ์คอื 
(Product component) และความแตกต่างที่
เ ห นื อ ก ว่ า คู่ แ ข่ ง ขั น  ( Competitive 
differentiation) 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

 

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

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

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objectives) ผูบ้รโิภค 
ซื้อสนิค้าเพื่อสนองความต้องการของเขาด้าน
รา่งกายและดา้นจติวทิยาซึง่ต้องศกึษาถงึปจัจยั
ทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้คอื (1) ปจัจยัภายใน หรอื
ปจัจยัทางจติวทิยา (2) ปจัจยัทางสงัคมและ
วฒันธรรม (3) ปจัจยัเฉพาะบุคคคล 

4.ใครมสี่วนรว่มในการตดัสนิใจซือ้ 
(Who participate in the buying) 

บทบาทของกลุ่ ม ต่ า งๆ  ( Organizations)ม ี
อทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ย (1) 
ผูร้เิริม่ (2) ผูม้อีทิธพิล (3) ผูต้ดัสนิใจซือ้ (4) ผู้
ซือ้ (5) ผูใ้ช ้  

5.ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด 
 (When does the consumer buy?) 

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

6.ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน    
(Where does the consumer buy?) 

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

7.ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร    
(How does the consumer buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ (Operation)  
(1) การรบัรูป้ญัหา (2) การค้นหาขอ้มูล (3) 
การประเมนิผลทางเลอืก (4) การตดัสนิใจซื้อ 
(5) ความรูส้กึหลงัการซือ้  

   
          ทีม่า : ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2541: 126. 
 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัทศันคติ 
 ทศันคต ิ(Attitude) หมายถึง ความโน้มเอียงที่เรยีนรู้เพื่อให้มพีฤติกรรมที่สอดคล้องกบั
ลกัษณะทีพ่งึพอใจหรอืไม่พงึพอใจทีม่ต่ีอสงิใดสิง่หนึ่ง (Schiffman; & Kanuk. 2007: 282) หรอือาจ
หมายถงึ การแสดงความรูส้กึภายในทีส่ะทอ้นว่าบุคคลมคีวามโน้มเอยีง พอใจหรอืไม่พอใจต่อบางสิง่ 
เช่น ตราสินค้า บรกิาร ร้านค้าปลกี เนื่องจากเป็นผลของกระบวนการทางจติวิทยา ทศันคติไม่
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สามารถสงัเกตุเหน็ไดโ้ดยตรงแต่ตอ้งแสดงว่าบุคคลดงักล่าวถงึอะไรหรอืท าอะไร (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 
2550: 166-193) 

 ลกัษณะทศันคต ิ4 ประการของผูบ้รโิภค 
1. ทศันคติที่มต่ีอสิ่งหนึ่ง ค าว่า สิ่งหนึ่ง (Object) ในความหมายของทศันคติที่มุ่งสู่

ผูบ้รโิภคจะสามารถตคีวามอยา่งกวา้งขวาง ประกอบดว้ย แนวความคดิการบรโิภคเฉพาะอย่าง หรอื
แนวความคิดที่สมัพนัธ์กับการตลาด เช่น ผลิตภณัฑ์ ชนิดของผลิตภณัฑ์ ตราสินค้า ความเป็น
เจา้ของ การใชผ้ลติภณัฑ ์การโฆษณา ราคา สื่อกลาง หรอืผูค้า้ปลกี 

2. ทศันคติมีความโน้มเอียงเกิดจากการเรียนรู้ (Attitude are a learned 
predisposition) ทศันคตมิกีารเรยีนรูไ้ดซ้ึง่หมายความว่า ทศันคตเิกี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมการเรยีนรู้
เป็นผลจากประสบการณ์โดยตรงเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์ขอ้มลูทีไ่ดร้บัจากบุคคลอื่น และการเปิดรบัจาก
สื่อมวลชน 

3. ทศันคตไิม่เปลีย่นแปลง (Attitude have consistency) ลกัษณะของทศันคตกิค็อื
ความสอดคล้องกบัพฤติกรรมที่แสดงออก แม้ว่าจะมแีนวโน้มคงที่แต่ทศันคติไม่จ าเป็นต้องถาวร
สามารถเปลีย่นแปลงได ้

4. ทศันคตเิกดิขึน้ในแต่ละสถานการณ์ (Attitude occur within a situation) ทศันคติ
เกิดขึ้นภายในเหตุการณ์และถูกกระทบโดยสถานการณ์  สถานการณ์ (Situation) หมายถึง 
เหตุการณ์หรอืโอกาสซึ่งมลีกัษณะเฉพาะช่วงเวลา มอีทิธพิลต่อความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตแิละ
พฤตกิรรม สถานการณ์เฉพาะอยา่งอาจเป็นสาเหตุใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมทีไ่ม่สอดคลอ้งกบัทศันคติ
ได ้ 
 

ทศันคติประกอบไปด้วยองคป์ระกอบ 3 ประการดงัน้ี 

1. ความรูค้วามเขา้ใจ (Cognitive component) หมายถงึ ส่วนของโมเดลองคป์ระกอบ
ทศันคต ิ3 ประการซึง่แสดงถงึความรู ้(Knowledge) การรบัรู ้(perception) และความเชื่อ (Beliefs) 
ซึง่ผูบ้รโิภคมต่ีอความคดิหรอืสิง่ใดสิง่หนึ่ง (Schiffman; & Kanuk. 2007: 236) ส่วนของความเขา้ใจ
เป็นส่วนประกอบส่วนแรกซึ่งก็คือความรู้และการรับรู้ที่ได้ร ับจากการประสมประสานกับ
ประสบการณ์โดยตรงต่อทศันคตแิละขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งจากหลายแหล่งข้อมลู ความรูน้ี้และผลกระทบ
ต่อการรบัรูจ้ะก าหนดความเชื่อ (Beliefs) ซึง่หมายถงึสภาพดา้นจติใจซึง่สะทอ้นความรูเ้ฉพาะอย่าง
ของบุคคลและมีการประเมินเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งก็คือการที่ผู้บริโภคมีทัศนคติต่อสิ่งหนึ่ง 
คุณสมบตัขิองสิง่หนึ่ง หรอืพฤตกิรรมเฉพาะอยา่งจะน าไปสู่ผลลพัธเ์ฉพาะอยา่ง 

2. ความรูส้กึ (Affective Component) หมายถงึ ส่วนของโมเดลองคป์ระกอบทศันคต ิ
3 ประการซึง่สะทอ้นถงึอารมณ์ (Emootion) หรอืความรูส้กึ (Feeling) ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอความคดิ
หรอืสิง่ใดสิง่หนึ่ง (Schiffman; & Kanuk. 2007: 236) ส่วนของอารมณ์และความรูส้กึมกีารคน้พบ
โดยผู้วจิยัผูบ้รโิภค ซึ่งมกีารประเมนิผลเบื้องต้นโดยธรรมชาตซิึ่งมกีารคน้พบโดยการวจิยัผู้บรโิภค 
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ซึง่ประเมนิทศันคตต่ิอสิง่ใดสิง่หนึ่ง โดยการใหค้ะแนนความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจ ดหีรอืเลว เหน็
ดว้ยหรอืไมเ่หน็ดว้ย 

3. พฤตกิรรม (Behavioral component ) หมายถงึ ส่วนของโมเดลองค์ประกอบ
ทศันคต ิ3 ประการซึง่สะทอ้นถงึความน่าจะเป็นหรอืแนวโน้มทีม่พีฤตกิรรมของผูบ้รโิภคดว้ยวธิใีดวธิี
หนึ่งต่อทศันคติที่มต่ีอสิง่ใดสิ่งหนึ่ง หรอือาจหมายถึง ความตัง้ใจที่จะซื้อ (Intention to buy) 
(Schiffman; & Kanuk. 2007: 237) จากความหมายนี้ส่วนของพฤตกิรรมจะรวมถงึพฤตกิรรมที่
เกดิขึน้ รวมทัง้พฤตกิรรมและความตัง้ใจซือ้ของผู้บรโิภคด้วย คะแนนความตัง้ใจของผู้ซือ้สามารถ
น าไปเพื่อประเมนิความน่าจะเป็นของการซื้อผลติภณัฑ์ของผู้บรโิภคหรอืพฤตกิรรมอย่างใดอย่าง
หนึ่ง                                                  

 
 

ภาพประกอบ 4 แสดงองคป์ระกอบทศันคต ิ3 ประการ (Tricomponent attitude model) 
 

  ทีม่า : Schiffman; & Kanuk. 2007: 235. 
 

ล าดบัขัน้ตอนชองการเกิดทศันคติ 
 
 

  
 

 
 

 
ภาพประกอบ 5 แสดงถงึล าดบัขัน้ตอนของผลกระทบ 3 ประการ 

(Three hierarchies of effects) 
 

             ทีม่า :  Solomon. 2007: 238. 

ความรูส้กึ 
(Affect) 

ความเขา้ใจ 
(Cognition) 

พฤตกิรรม 
(Conation) 

1.ความรู้
ความเขา้ใจ 
(Cognition) 

2.ความรูส้กึ 
(Affect) 

3.
พฤตกิรรม 
(Behavior) 

ทศันคต ิ(Attitude)มี
ข ัน้ตอนจากกรบวนการ
ขอ้มลูความรูค้วามเขา้ใจ 

(Base on cognitive 
information processing) 
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ภาวณิี กาญจนาภา ( 2554: 110 ) กล่าวว่า ทศันคติ หมายถงึ แนวความคดิของบุคคล
เกีย่วกบัสิง่ใดสิง่หนึ่งซึง่อาจเป็นการโฆษณา ผลติภณัฑ ์พนกังานขาย องคก์รธุรกจิ เป็นตน้  

ทศันคตสิ่งผลกระทบต่อกระบวนการเลอืกรบัขอ้มูลข่าวสาร การเรยีนรู ้และการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคและทศันคตใินทางบวกของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑท์ีม่คีวามส าคญัอย่างยิง่
ต่อความส าเรจ็ของผลติภณัฑใ์นตลาด  

วมิล จโิรจพนัธุ์ อุดม เชยกีวงศ์ (2538: 68) กล่าวว่า ทศันคติ หมายถึง ความรู้สกึของ
ผู้บรโิภคที่มต่ีอผลติภณัฑใ์นแง่ความพอใจหรือความไม่พอใจ แล้วเกิดแนวโน้มการปฏบิตัต่ิอวตัถุ
หรอืความคดิใดความคดิเหน็หนึ่งในทางใดทางหนึ่ง กล่าวคอื ถ้ามทีศันคตทิี่ดต่ีอผลติภณัฑก์จ็ะท า
ให้มแีนวโน้มที่จะซือ้ผลติภณัฑน์ัน้ ดงันัน้นักการตลาดต้องพยายามสรา้งทศันคตทิี่ดต่ีอผลติภณัฑ์
หากภาพพจน์ของผลติภณัฑใ์ดมคีวามเชื่อในทางลบและมทีศันคตทิีไ่ม่ด ีนักการตลาดต้องพยายาม
รณรงคเ์พื่อแกไ้ขทีผ่ดิพลาดนัน้  

 
หน้าท่ีของทศันคติ 

1. หน้าทีใ่นการสรา้งงประโยชน์ (Utilitarian function) หน้าที่นี้ยดึหลกัว่าผู้บรโิภคมี
ทศันคตทิีด่ต่ีอตราสนิคา้ เพราะอรรถประโยชน์ของตราสนิคา้ ถ้าผลติภณัฑใ์หป้ระโยชน์แก่ผูบ้รโิภค
เขากจ็ะมทีศันคตทิีพ่งึพอใจต่อผลติภณัฑน์ัน้ ดงันัน้การเปลี่ยนแปลงทศันคตใิหพ้งึพอใจผลติภณัพ์
จงึท าไดโ้ดยการแสดงว่าผลติภณัฑใ์หป้ระโยชน์แก่ลกูคา้อยา่งไร 

2. หน้าทีใ่นการป้องกนั อโีก้ (The ego-defensive function) บุคคลส่วนใหญ่ต้องการ
การป้องกันภาพลักษณ์ส่วนตัวจากความรู้สึกสงสัยที่อยู่ภายใน การโฆษณาเครื่องส าอางและ
ผลติภณัฑ์เพื่อสุขภาพส่วนตวั เพื่อสนองความต้องการนี้ การยอมรบัความต้องการจะเพิม่ขึ้นทัง้
ความสัมพันธ์ต่อผู้บรโิภคและความน่าจะเป็นของการเปลี่ยนแปลงทัศนคติที่พึงพอใจโดยการ
น าเสนอความมัน่ใจใหก้นั  

3. หน้าทีใ่นการแสดงมลูค่า (The value-expressive function) ทศันคตเิป็นสิง่ทีแ่สดง
ความรูส้กึหรอืสะทอ้นมลูค่าทัว่ไป รปูแบบการด ารงชวีติและบุคลกิภาพของผูบ้รโิภคทีม่ทีศันคตดิา้น
บวกต่อการเป็นเจ้าของอุปกรณ์เคเบิ้ลใหม่ล่าสุด ทศันคติที่มต่ีอเคเบิ้ลทวีีจะสะท้อนถึงมูงค่าของ
เคเบิล้ทวี ีดงันัน้นักการตลาดจะต้องชีถ้งึมลูค่ารปูแบบการด าเนินชวีติ หรอืบุคลกิลกัษณะเหล่านี้ใน
การโฆษณา 

4. หน้าทีใ่นการใหค้วามรู ้(The Knowledge function) แต่ละบุคคลจะมคีวามต้องการ
ทีจ่ะทราบและท าความเขา้ใจเกี่ยวกบัสิง่ของและบุคคลซึง่เขา้ไปเกี่ยวขอ้งดว้ย ซึง่เรยีกว่าผูบ้รโิภค
ตอ้งการทีจ่ะมคีวามรูค้วามต้องการทีจ่ะเขา้ใจดา้นนี้เป็นสิง่ส าคญัส าหรบันักการตลาดในการก าหนด
ต าแหน่งผลติภณัฑ ์การก าหนดต าแหน่งตราสนิค้าจะพยายามตอบสนองความต้องการที่จะทราบ
ของผูบ้รโิภค เพื่อปรบัปรงุทศันคตขิองผุบ้รโิภคทีม่ต่ีอตราสนิคา้โดยย ้าถงึขอ้ดทีีเ่หนือกว่าคู่แขง่ขนั 
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5. การรวมหลายหน้าที ่(Combining several function)  เนื่องจากผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่าง
กนัอาจจะชอบหรอืไม่ชอบผลติภณัฑห์รอืบรกิารดว้ยเหตุผลทีแ่ตกต่างกนั โครงสรา้งตามหน้าทีเ่พื่อ
ส ารวจทศันคตขิองผูบ้รโิภคจะมปีระโยชน์อย่างมาก 

 
คณุสมบติัหลายประการของทศันคติ  

1. การเปลี่ยนแปลงการประเมนิคุณสมบตัิที่เกี่ยวข้อง (Changing the relative 
evaluation of attributes) ตลาดส าหรบัผลติภณัฑห์ลายชนิดมโีครงสรา้งซึง่มสี่วนตลาดของผูบ้รโิภค
ที่แตกต่างกนัที่ได้รบัการจูงใจส าหรบัตราสนิค้าซึ่งเสนอรูปลกัษณะหรอืความเชื่อถอืที่แตกต่างกนั 
ตวัอย่าง ยาแก้ปวดศรษีะมหีลายยี่ห้อ ยาแก้ปวดศรษีะเหล่านี้จะจูงใจตลาดซึ่งมสี่วนของตลาดที่
แตกต่างกัน โดยทัว่ไปชนิดของผลิตภัณฑ์มีการแบ่งออกตามลักษณะหรือผลประโยชน์ของ
ผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนัซึง่สามารถจงูใจส่วนของผูบ้รโิภคเฉพาะอย่าง นักการตลาดมโีอกาสทีจ่ะจูง
ใจผูบ้รโิภคใหเ้ปลีย่นทศันคตทิีพ่งึพอใจมาใชผ้ลติภณัฑข์องบรษิทั 

2. การเปลีย่นแปลงความเชื่อในตราสนิคา้ (Changing brand beliefs) กลยุทธก์ารมุ่ง
ความส าคญัทีเ่ขา้ใจประการที ่2 ในการเปลีย่นแปลงทศันคตโิดยมุ่งทีก่ารเปลีย่นแปลงความเชื่อหรอื
การรบัรูเ้กีย่วกบัตราสนิคา้ สิง่นี้น ามาใชม้ากในการจงูใจการโฆษณาโดยการระบุค าว่า ดกีว่า ดทีีสุ่ด 
มากกว่า หนึ่งเดยีวทัว่โลก ในคุณสมบตัทิีส่ าคญัของผลติภณัฑ ์ 

3. การใช้ทฤษฎีการเอาอย่างกนั การท าให้ตดักนั (Assimilation-contrast theory)
ทฏษฎนีี้ช่วยนกักการตลาดเพื่อเปลีย่นแปลงทศันคตโิดยการเปลีย่นแปลงการประเมนิความสมัพนัธ์
ของคุณสมบตัหิรอืความเชื่อถอืหรอืการรบัรูเ้กีย่วกบัตราสนิคา้ตอ้งหลกีเลีย่งสิง่ทีเ่กนิจรงิ ตามทฤษฎี
นี้ผู้บรโิภคที่เลยีนแบบกนั (หรอืยอมรบัการเปลี่ยนแปลง) ที่เป็นกลางถ้าการเปลี่ยนแปลงเสนอ
ขา่วสารเกนิจรงิเกนิไปจะท าใหเ้กดิผลตรงขา้มคอื บดิเบอืนขา่วสารและต่อตา้นขา่วสาร 

4. การเพิม่คุณสมบตั ิ(Adding an attribute) เป็นการเพิม่คุณสมบตัซิึง่สะทอ้นถงึการ
เปลีย่นแปลงผลติภณัฑท์ีแ่ทจ้รงิหรอืนวตักรรมดา้นผลติภณัฑเ์ป็นสิ่งทีง่่ายทีเ่น้นคุณสมบตัทิีไ่ม่สนใจ
มาก่อน ตวัอย่าง สบู่ Dove ไดแ้นะน าว่าเป็นสบู่ทีม่มีอยเจอไรเซอร ์ซึง่ไม่มกีลิน่ส าหรบัสตรซีึง่ชอบ
ผลติภณัฑท์ี่ไม่มกีลิน่และไม่พอใจซือ้สบู่ Dove ในตอนแรก แต่อย่างไรกต็าม ทศันคตต่ิอสบู่ Dove  
จะเปลีย่นไปเมือ่เรยีนรูถ้งึทศันะใหมข่องสบู่ 

5. การเปลีย่นคะแนนตราสนิคา้ทัง้หมด (Changing the overall brand rating) เป็น
ความพยายามที่จะเปลี่ยนแปลงการประเมนิตราสินค้าทัง้หมด โดยปราศจากความพยายามจะ
ปรบัปรุงหรอืเปลีย่นแปลงการประเมนิคุณสมบตัติราสนิค้าด้านใดด้านหนึ่ง กลยุทธน์ี้ข ึน้กบัรปูแบบ
ของข้อความกลยุทธ์ทัว่โลกที่ว่าตราสินค้าที่ขายได้มากที่สุด หรือเป็นตราซึ่งบุคคลพยายาม
เลยีนแบบหรอืการอา้งทีค่ลา้ยคลงึกนัซึง่ก าหนดตราทีต่่างจากคู่แขง่ขนั 
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4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
  ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 19) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) 
หมายถงึ กลุ่มของเครือ่งมอืทางการตลาดซึง่ธุรกจิใชร้ว่มกนัเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด
ในตลาดเป้าหมาย (Kotler. 2003: 98) เครื่องมอืการตลาด 4 ประการไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) 
ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution) และการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
ซึง่เรยีกสัน้ๆว่า 4Ps ในขัน้นี้จะเกี่ยวขอ้งกบัการพฒันากลยุทธก์ารตลาด (Marketing strategy) ซึง่
หมายถงึ โปรแกรมของบรษิทัในการเลอืกตลาดเป้าหมายเฉพาะอย่างเพื่อตอบสนองความพงึพอใจ
ของผูบ้รโิภคทีเ่ป็นเป้าหมายนัน้โดยการใชส้่วนประสมการตลาด ในการเสนอส่วนประสมการตลาด
เหล่านี้ นกัการตลาดจ าเป็นต้องมคีวามรูเ้กี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในส่วนทีเ่กี่ยวกบัการตดัสนิใจ
เกีย่วกบั 4Ps ดงัภาพประกอบ 6 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตลาดเป้าหมาย 
(Target Market) 

 
ความตอ้งการและ 
พฤตกิรรมของผู ้
บรโิภคทีเ่ป็น 
เป้าหมาย 

 
 

ภาพประกอบ 6 แสดงส่วนประสมการตลาด(Marketing mix) หรอื 4Ps ทีใ่ชก้บัตลาดเป้าหมาย 
 
          ทีม่า : Kotler. 2003: 16. 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) 

ผลิตภณัฑ(์Product) 
-ส่วนประสมผลติภณัฑ ์(Product mix) 
-สายผลติภณัฑ ์(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) 
 

การจดัจ าหน่าย (Place) 
-ชอ่งทาง (Channels) 
-การสนบัสนุนการกระจายตวัสนิคา้(Market logistics) 
-การครอบคลุม (Coverage) 
-ความหลากหลายของสนิคา้ทีค่นกลางจ าหน่าย 
(Assortment) 
-ท าเลทีต่ ัง้ (Location) 
-สนิคา้คงเหลอื (Inventory) 
-การขนส่ง (Transportation) 
-การคลงัสนิคา้ (Warehousing) 
-การคา้ปลกี (Retailing) 
-การคา้ส่ง (Wholesaling) 

การส่งเสริมการตลาด(Promotion) หรือการส่ือสาร
การตลาด (Integrated Marketing Communication 

(IMC)) 
-การโฆษณา (Advertising) 
-การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation (PR)) 
-การขายโดยพนกังานขาย (Personal selling) 
-การส่งเสรมิการขาย (Sale promotion) 
-การตลาดทางตรง (Direct marketing) 
-การตลาดผา่นอนิเทอรเ์น็ต (Internet marketing) 
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 ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix หรอื 4Ps) หมายถงึ เครื่องมอืการตลาดทีธุ่รกจิต้อง
ใช้เพื่อให้บรรลุวตุัประสงค์ทางการตลาดในตลาดเป้าหมาย (Kotler. 2000: 14) หรอืเป็น
ส่วนประกอบทีส่ าคญัของกลยทุธก์ารตลาด 4 ประการ ประกอบดว้ย 
 4.1 ผลติภณัฑ ์(Product) เป็นสิง่ที่เสนอขายโดยธุรกจิ เพื่อสนองความจ าเป็นหรอืความ
ต้องการของลูกค้าใหเ้กดิความพงึพอใจ (Kotler. 2000: 11) โดยผลติภณัฑถ์อืว่าเป็นส่วนประสม
การตลาดส่วนแรกทีเ่กดิขึน้ก่อนหลงัจากนัน้บรษิทัจงึจะก าหนดราคา (Price) สนิคา้นัน้ 
 4.2 ราคา (Price) หมายถงึ มูลค่าผลติภณัฑใ์นรูปตวัเงนิ (Etzel; Walker; & Stanton. 
1997: G-11) 
 4.3 การจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution) คอื กระบวนการเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑจ์าก
ผู้ผลิตไปยงัผู้บริโภคหรอืผู้ใช้ ซึ่งอาจผ่านคนกลางหลายระดับและมีส่วนร่วมจากหลายบริษัท 
(Bovee, Houston; & Thill. 1995: G-4) โดยมกีจิกรรมคอื 
  4.3.1 การกระจายตวัสนิคา้ (Physical distribution) หรอืการสนับสนุนการกระจาย
ตวัของสนิคา้สู่คลาด (Market logistic) 
  4.3.2 การเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากบริษัทไปยังลูกค้า ต้องอาศัยคนกลางใน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Chanel distribution) 
 
 เคร่ืองมือ หรือส่วนประสมในการส่งเสริมการตลาด (Promotion mix) ประกอบดว้ย 
  1. การโฆษณา (Advertising) เป็นทุกกิจกรรมในการเสนอข่าวสารโดยใช้สื่อ
เกีย่วกบัองคก์ารและ (หรอื) ผลติภณัฑ ์บรกิาร หรอืความคดิ ทีต่อ้งการจา่ยเงนิโดยอุปถมัภร์ายการ 
  2. การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal selling) เป็นกจิกรรมแจง้ข่าวสารและจงู
ใจทีใ่ชบุ้คคล 
  3. การส่งเสรมิการขาย (Sale Promotion) เป็นกจิกรรทการส่งเสรมิการขายที่
นอกเหนือจากการโฆษณา สามารถกระตุ้นความสนใจในการทดลองใชห้รอืการซือ้ การส่งเสรมิการ
ขายม ี3 รปูแบบคอื 
  4. การกระตุ้นผู้บรโิภค เรยีกว่า การส่งเสรมิการขายที่มุ่งสู่ผู้บรโิภค (Consumer 
Promotion) 
  5. การกระตุ้นคนกลาง เรยีกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade 
Promotion) 
  6. การกระตุ้นพนักงาน เรยีกว่า การส่งเสรมิการขายทีมุ่่งพนักงาน (Sale Force 
Promotion) 
  
 นอกจากจะแบ่งการส่งเสรมิการขายเป็น 3 ดา้นแลว้ ยงัมแีนวความคดิการส่งเสรมิการตลาด 
คอื การใหข้่าวสารและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public relation) การใหข้่าวเป็นการเสนอ
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ความคดิเกี่ยวกบัสนิค้าหรอืบรกิารที่ไม่ต้องมกีารจ่ายเงนิ ส่วนการประชาสมัพนัธ์ หมายถงึ ความ
พยายามที่มีการวางแผนการ โดยองค์การเพื่อสร้างทัศนะคติที่ดีต่ององค์การให้เกิดขึ้นกับ
กลุ่มเป้าหมาย การใหข้า่วเป็นกจิกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ ์
 การตลาดทางตรง (Direct marketing) เป็นการตดิต่อสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กดิ
การตอบสนองโดยตรง หรอืหมายถงึ วธิกีารต่างๆ ทีน่ักการตลาดใชส้่งเสรมิผลติภณัฑโ์ดยตรงกบัผู้
ซื้อและท าให้เกิดการตอบสนองทันที ประกอบด้วย การขายทางโทรศัพท์ การขายตรงโดยใช้
จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาลอ็ก และการขายทางโทรทศัน์ วทิยุ หรอืหนังสอืพมิพ ์สรุปได้
ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mixed) เป็นเครื่องมอืทางการตลาดประกอบดว้ย ปจัจยั
ส าคญั 4 ประการ ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการตดิต่อสื่อสาร หรอืการ
ส่งเสรมิการตลาด ซึง่ปจัจยัทัง้ 4 ต่างกม็คีวามส าค ญไมต่่างกนั ดงันัน้ ปจัจยัทัง้ 4 จะเกี่ยวขอ้งซึง่กนั
และกนั ส่วนประสมทางการตลาดจะเป็นตวักระตุ้นทางการตลาดในการสรา้งความต้องการซือ้ในตวั
ผลติภณัฑ์ เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาด ซึ่งหมายถงึ การ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคนัน่เอง 
 

5. ประวติัเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์วชส าอางย่ีห้อยเูซอริน 
ยเูซอรนิ ผลติภณัฑ์เวชส าอางจากประเทศเยอรมนี ทีม่กีารพฒันาศาสตรแ์ห่งการดูแลผวิ

โดยทมีผู้เชีย่วชาญดา้นผวิพรรณและนักวทิยาศาสตร ์กว่า 650 ชวีติ ณ ศูนยว์จิยั ในเมอืงฮมับูรก์ 
ประเทศเยอรมนี เพื่อสรา้งสรรค ์ผลติภณัฑท์ีอุ่ดมไปดว้ยคุณค่า ส าหรบัการปกป้อง และดูแลผวิ เตม็
รปูแบบพรอ้มสรา้งความมัน่ใจใหผู้ใ้ชก้ลา้เผยผวิสวยสุขภาพดจีงึส่งผลใหย้เูซอรนิ ก้าวสู่การเป็นเวช
ส าอางอนัดบัหนึ่ง ทีไ่ดร้บัความไวว้างใจจากแพทยแ์ละผูเ้ชีย่วชาญผวิพรรณทัว่โลก 

โดยยูเซอรนิเริม่เขา้มาจ าหน่ายในประเทศไทยประมาณ 33 ปี โดยถอืเป็นผลติภณัท์เวช
ส าอางอนัดบัแรกๆในเมอืงไทย โดยเริม่ต้นท าการตลาดผ่านทางผู้เชี่ยวชาญทางการแพทย ์อาท ิ
แพทย ์เภสชักร เพื่อหวงัสรา้งภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑใ์หเ้ป็นทีน่่าเชื่อถอื โดยเริม่จากการจ าหน่าย
ผลติภณัฑก์ลุ่มส าหรบัผวิแพง้่ายกลุ่ม PH5 Sensitive ส าหรบัผวิกายเป็นหลกัและปจัจุบนัไดม้กีาร
ขยายสายกลุ่มผลิตภณัฑ์ที่สามารถดูแลผิวได้ทุกสดัส่วนและทุกความต้องการ เช่น ผลิตภณัฑ์
ป้องกนัแสงแดด ผลติภณัฑส์ าหรบัผวิที่มรี่องรอยสวิ ผลติภณัฑส์ าหรบัผวิผูช้ายแพ้ง่าย ผลติภณัฑ์
ส าหรบัผิวแห้งแพ้ง่าย ผลติภณัฑ์ส าหรบัลดเลือนริ้วรอย แลผลติภณัฑ์ส าหรบัสผีิวไม่เท่ากันซึ่ง
สามารถครองส่วนแบ่งทางการตลาดของสนิคา้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง อนัดบัหนึ่งของประเทศไทยและ
มยีอดจ าหน่ายของยูเซอรนิเป็นอนัดบัสาม ของโลก รองจากประเทศสหรฐัอเมรกิาและประเทศ 
เยอรมนี 

จุดเริม่ต้นของการก่อตัง้ผลติภณัฑย์เูซอรนิเริม่ขึน้นานกว่า 113 ปี คอืใน ค.ศ 1900 เมื่อ 
Dr.Lifschtz ใช้ยูเซอรนิเป็นตวัท าให้เกดิอิมลัชัน่ที่คงตวั ซึ่งเรยีกได้ว่าเป็นนวตักรรมที่ส าคญัทาง



 

 
24 

การแพทยใ์นยุคสมยันัน้ โดย Dr.Lifschtz ได้พฒันาขีผ้ ึ้งสูตรเฉพาะมเีนื้อเนียนพเิศษและไดต้ัง้ชื่อ
ครมีนี้ว่า ยเูซอรนิ ซึง่มคีวามหมายว่าคอื ขีผ้ ึง้อนังดงาม 

ค.ศ 1903 โดยในช่วงเวลานัน้มคีวามเหน็ว่าการมชีื่อแบรนดเ์ฉพาะใหก้บัผลติภณัฑน์ัน้ยงั
ไมม่คีวามจ าเป็นนกั ครมีขีผ้ ึง้ยเูซอรนิสตูรแรก จงึถูกเรยีกว่า Paul Beiersdorf und Co เท่านัน้ 

ค.ศ 1907 Professor Unna ผูซ้ึง่ถอืว่าเป็นผูก้ าเนิดวทิยาการดา้นผวิหนังสมยัใหม่ ไดต้ัง้
เงื่อนไขมาตฐานของครมีขี้ผึ้งไว้ คอื ครมีนัน้จะต้องมคีวามคงตวัด ีเนื้อเนียน ไม่ท าให้เกิดอาการ
ระคายเคอืง แต่มอบการปกป้องและดูแลผวิ ซึง่ในความเหน็ของเขานัน้ ยเูซอรนิมคีุณสมบตัต่ิางๆที่
กล่าวมาครบถ้วน ดงัที่เขาได้เขยีนไว้ในปีเดยีวกนันี้ว่า ครีมขีผ้ ึง้ยเูซอรนิได้รบัความนิยมจากเภสชั
กรอย่างกว้างขวางจากคุณสมบตัิความคงตวัและเนื้อเนียนเสมอกัน แพทย์สามารถสัง่ใช้ได้ง่าย
สะดวกและใหผ้วิสมัผสัทีน่่าใชก้บัผูป้ว่ยจากความเนียนของเน้ือครมี และการทีเ่น้ือครมีนัน้ท าใหรู้ส้กึ
เยน็สบายผวิ 

ค.ศ 1911 ผลติภณัฑ์ชิ้นแรกของยูเซอรนิในประเทศเยอรมนี ได้แก่ แป้งฝุ่นยูเซอรนิ
ส าหรบัโรยแผล ครมีขี้ผึ้งผสมไอโอดนี และสบู่ยูเซอรนิ ได้ออกจ าหน่ายและได้รบัการตอบรบัที่ดี
อยา่งกวา้งขวาง 

ค.ศ 1920 ยูเซอรนิได้วางจ าหน่ายสนิค้าในประเทศ สหรฐัอเมรกิาเป็นครัง้แรก โดย 
Dr.Herzog Beiersdorf ซึ่งเป็นผู้ได้ลิขสิทธิใ์นการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ในเวลานัน้ ได้น าเข้า 
Eucerinum anhydricum จากเมอืง แฮทเบริก์ และน ามาผลติเป็นเน้ือครมีชื่อว่า Eucerin Original 

ค.ศ 1938 ยเูซอรนิไดม้กีารโฆษณาในนิตยสารส าหรบัผูเ้ชีย่วชาญดา้นผวิหนังในประเทศ
เยอรมนีแสดงใหเ้หน็ถงึความสมัพนัธอ์นัยาวนาน และความส าคญัของยเูซอรนิกบัชวีติประจ าวนัของ
เหล่าผูเ้ชีย่วชาญดา้นผวิพรรณ 

 ค.ศ 1950  ผลติภณัฑช์ิน้ต่อมาของยเูซอรนิคอื PH5 Eucerin Ointment ไดถู้กคดิค้นขึน้ 
โดยผลติภณัฑน์ี้ถูกคดิค้นมาเพื่อใช้ในสภาพที่เป็นด่างซึ่งนับได้ว่าเป็นนวตักรรมชิ้นเอกในสมยันัน้
เนื่องจากเป็นผลติภณัฑต์วัแรกที่สามารถรกัษาความเป็นกรดอ่อนๆของผวิหนังได้ ซึ่งคุณสมบตันิี้ 
ยงัคงน ามาใชใ้นผลติภณัฑย์คุต่อๆมาจนถงึปจัจบุนั 

ค.ศ 1960 ในช่วงแรกผลติภณัฑย์ูเซอรนิได้รบัการแนะน าให้ใช้ในการรกัษาโรคผวิหนัง
ส าหรบัผ่าตดัเท่านัน้ แต่แพทยท์ีไ่ดใ้ชย้เูซอรนิกบัผูป้่วยของตนต่างตื่นเต้นกบัประสทิธภิาพของครมี
น้ี ต่อมาครมียเูซอรนิจงึไมเ่พยีงถูกน ามาใชใ้นการรกัษาโรคผวิหนงัเท่านัน้ แต่ใชไ้ดก้บัปญัหาผวิหนัง
ทุกรปูแบบ โดยเฉพาะอยา่งยิง่เมื่อเหล่าแพทยไ์ดเ้หน็ว่า ครมียูเซอรนิสามารถดูแลมอืของพวกเขาที่
จ าเป็นตอ้งสมัผสักบัการลา้งมอืบ่อยๆไดอ้ย่างไรบา้ง ครมียเูซอรนิจงึไดร้บัการแนะน ามากขึน้เรื่อยๆ 
จากจุดนี้เองจงึเป็นที่มาของความส าเร็จของยูเซอรนิซึ่งได้รบัการกล่าวขานว่า เป็นผลติภณัฑ์ที่
แนะน าโดยแพทย ์

ค.ศ 1972 ในช่วงเวลาดงักล่าว ยูเซอรนิเริม่มกีารโฆษณา โดยมเีป้าหมายเป็นผู้บรโิภค
โดยตรงเป็นครัง้แรก จากอดตีทีน่ าเสนอส าหรบัแพทยผ์ูเ้ชีย่วชาญดา้นผวิหนงัเท่านัน้ 
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ค.ศ 1980 ช่วงเวลานี้ ผลติภณัฑใ์หม่ เช่น โลชัน่ท าความสะอาดผวิกายได้วางจ าหน่าย
หลายรายการ ท าใหแ้บรนดย์เูซอรนิก้าวเขา้สู่การเป็นแบรนดผ์ลติภณัฑด์ูแลผวิทางการแพทยอ์ย่าง
รวดเรว็เหมาะส าหรบัผวิทุกประเภท โดยเฉพาะผวิบอบบางแพง้า่ยเน่ืองจากผลติจากสารบรสิุทธิ ์

ค.ศ 1984 ภาพลกัษณ์ความเป็นผลติภณัฑด์ูแลผวิทางการแพทยป์ระสบความส าเรจ็อย่าง
มากในประเทศเยอรมนีและเริม่กา้วเขา้สู่การเป็นนานาชาตใินช่วงปี ค.ศ 1980 เช่น การวางจ าหน่าย
ในประเทศสเปนในปี ค.ศ 1984 

ค.ศ 1985 เริม่วางจ าหน่ายผลติภณัฑย์เูซอรนิในประเทศสวเีดน 
ค.ศ 1992 มกีารวางจ าหน่ายผลติภณัฑท์ีม่สี่วนผสมของยเูรยี ซึ่งเป็นสารใหค้วามชุ่มชื้น

ตามธรรมชาติ (Natural Moisturizing Factor) เป็นครัง้แรก และผลติภณัฑถ์ูกเรยีกว่า Laceran 
เพื่อใหต่้างจากผลติภณัฑก์ลุ่มยเูซอรนิ พเีอช 5 

ค.ศ 1994 มกีารวางจ าหน่าย โลชัน่และครมีทีม่สี่วนผสมของโอเมก้า แฟตตี้ แอซติ ซึ่ง
พฒันามาเพื่อการรกัษาโรคผวิหนงัอกัเสบ Atopic Dermatitis หรอืโรคภมูแิพท้างผวิหนงัโดยเฉพาะ 

ค.ศ 1995 ในช่วงเวลาเดยีวกนันัน้ ผลติภณัฑก์ลุ่ม พเีอช 5 ตวัใหม่ คอื ยเูซอรนิ พเีอช 5 
ชาวเวอรอ์อยล ์ไดถู้กคดิคน้ขึน้ซึง่นบัว่าเป็นนวตักรรมชิน้เอกอกีชิน้หน่ึง เนื่องจากเป็น ออยลอ์าบน ้า
ตวัแรกทีส่ามารถหยดุยัง้ความแหง้กรา้นของผวิ แต่ในขณะเดยีวกนักส็ามารถลา้งท าความสะอาดผวิ
ไดห้มดจด 

ค.ศ 1996 ยเูซอรนิเริม่กา้วเขา้สู่ตลาดผลติภณัฑด์แูลผวิหน้า โดยเริม่จากการเปิดตวั  
ยเูซอรนิ ไฮโดร บาลานซ ์และ ไลโป บาลานซ ์ซึง่เป็นทางเลอืกหนึ่งในวงการแพทย์เหมาะ

ส าหรบัผวิทีบ่อบบางแพง้า่ยมาก 
ค.ศ 1997 ในขณะเดยีวกนั ยเูซอรนิไดเ้ริม่เปิดตวัผลติภณัฑป์กป้องผวิจากแสงแดด โดย

พฒันาระบบป้องกนัแสง 2 ขัน้ตอน ซึง่เป็นสารชนิดแรกทีห่ยดุยัง้การแพแ้ดดได ้
ค.ศ 1998 โปรแกรมการดูแลผวิได้ครอบคลุมผลติภณัฑส์ าหรบัผวิบอบบาง ผลติภณัฑ์

ปกป้องผวิจากแสงแดด ผลติภณัฑด์ูแลผวิหนังและผลติภณัฑส์ าหรบัผวิแหง้ ผลติภณัฑก์ลุ่มดูแลผวิ
แหง้ไดร้บัไดร้บัการเปลีย่นชื่อจาก Laceran มาเป็น Eucerin นับแต่นัน้มา ยเูซอรนิได้ก้าวสู่ความ
เป็นแบรนด ์นานาชาตขิองผลติภณัฑก์ลุ่มดแูลผวิและในปีเดยีวกนัน้ีไดเ้ปิดตวักลุ่มผลติภณัฑ์ดูแลผวิ
เกี่ยวกับผิวเสื่อมสภาพตามวยั คือกลุ่มครมีลดเลือนริ้วรอย Q10 ซึ่งมผีลการวิจยัสนับสนุน
ประสทิธภิาพการลดเลอืนริว้รอย 

ค.ศ 1999 ยเูซอรนิคดิคน้ผลติภณัฑท์ าความสะอาดและดูแลผวิหน้าส าหรบัผวิแพง้่ายซึง่มี
ส่วนผสมของ Fucogel ช่วยปลอบประโลมผิวที่เหนื่อยล้า และในปีเดียวกันมกีารเปิดตัวกลุ่ม
ผลติภณัฑด์ูแลผวิส าหรบัเป็นสวิง่ายส าหรบัผู้ใหญ่ ซึ่งปจัจุบนัไดเ้ปลี่ยนชื่อเป็นกลุ่ม เดอโมเพยีวริ
ฟายเออร ์ส าหรบัการดแูลรกัษาสวินัน่เอง 

ค.ศ 2000 เปิดตวัผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้า Vital retinol ช่วยขจดัริ้วรอยลกึอย่างม ี
ประสทิธภิาพ เพิม่ความกระชบัใหผ้วิหน้า และมอบผวิกระจา่งใสเปล่งประกายทีส่ามารถมองเหน็ได้ 

ค.ศ 2004 ยเูซอรนิเปิดตวัผลติภณัฑก์ระชบัผวิกลุ่ม Modelllance 
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ค.ศ 2005 ยเูซอรนิเปิดตวัผลติภณัฑ ์Anti-Pigment Fluid ซึง่ช่วยลดจุดด่างด าและความ
หมองคล ้าของผวิหน้า และมกีารเปิดตวักลุ่มผลติภณัฑส์ าหรบัดูแลผวิบอบบางเป็นผื่นแดงง่ายซึ่ง
เป็นผลติภณัฑท์ีพ่สิจูน์แลว้ว่า สามารถบรรเทาปญัหาผวิทีบ่อบบางเกดิผื่นแดง หรอืผวิทีบ่างจนเหน็
เสน้เลอืดฝอยชดัเจนได ้

ค.ศ 2006 ยูเซอรนิเปิดตวัผลติภณัฑ์กลุ่มต่อต้านริ้วรอยใหม่ ไฮยาลูรอน ฟิลเลอร ์ซึ่ง
จากนัน้ไดก้ลายเป็นหน่ึงผลติภณัฑต่์อตา้นริว้รอยทีข่ายดเีป็นอนัดบัหนึ่งในรา้นขายยา 

ค.ศ 2007 ผลติภณัฑส์ าหรบัผวิแหง้ไดร้บัการเปิดตวัใหม่อกีครัง้ เป็นผลติภณัฑด์ูแลผวิ
แห้งที่เป่ียมประสิทธิภาพ ได้รบัการพิสูจน์แล้วว่าสามารถช่วยบรรเทาปญัหาผิวต่างๆที่เกิดจาก
สภาพผวิแหง้ไดเ้ป็นอยา่งด ี

ค.ศ 2008 ยุเซอรนิเปิดตวัผลติภณัฑ ์เดอโมเดนซฟิายเออร ์นวตักรรม ใหม่ในการดูแล
ปญัหาผวิเสื่อมสภาพจากวยัโดยช่วยใหผ้วิเกดิใหมห่นาแน่นขึน้ 

ค.ศ 2009-ปจัจบุนั  ยเูซอรนิในประเทศไทยไดแ้บ่งช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็น 3 ช่องทาง
ดงันี้ 

1. โรงพยาบาล ซึ่งจะอยู่ในรูปแบบการจดัจ าหน่ายผ่านการสัง่ของแพทยใ์ห้กบัคนไข ้
หรอืผ่านเคาน์เตอรจ์ดัจ าหน่ายที่มพีนักงานขาย โดยจดัจ าหน่ายทัง้ในโรงพยาบาลของรฐับาล และ 
โรงพยาบาลเอกชน ซึง่ปจัจบุนั ม ี38 โรงพยาบาลเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร ดงันี้ 

1. โรงพยาบาล พญาไท 1  
2.  โรงพยาบาล พญาไท 2  
3.  โรงพยาบาล รามค าแหง  
4.  โรงพยาบาล ศคิรนิทร ์ 
5.  โรงพยาบาล วภิาราม  
6.  โรงพยาบาล สุขมุวทิ 
7.  โรงพยาบาล กรงุเทพศูนยว์จิยั  
8.  โรงพยาบาล บ ารงุราษฎร ์
9. โรงพยาบาล สมติเิวชศรนีครนิทร ์ 
10. โรงพยาบาล พระราม 9   
11. โรงพยาบาล ศูนยแ์พทยพ์ฒันา  
12. โรงพยาบาล สมติเิวชสุขมุวทิ  
13. โรงพยาบาล สนิแพทย ์ 
14. โรงพยาบาล BNH   
15. โรงพยาบาล ปิยะเวท 
16. โรงพยาบาล พญาไท 3  
17. โรงพยาบาล เวชธานี  
18. โรงพยาบาล ลาดพรา้ว  
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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 เกษมราษฎรป์ระชาชื่น 

2. รา้นขายยา โดยผ่านการแนะน าของเภสชักร หรอืพนกังานขาย 
 ยูเซอรนิ จงึเป็นตราสนิค้าผลติภณัฑด์ูแลผวิที่ได้รบัการแนะน าโดยแพทยผ์ู้เชี่ยวชาญด้าน
ผวิพรรณ สามารถบ ารุงซ่อมแซมและรกัษาสุขภาพผวิทีด่ใีหค้งอยู่ มอบความมัน่ใจทีจ่ะเผยผวิสวย
สุขภาพดีแก่ผู้บริโภค โดยยูเซอรินร่วมมือกับผู้เชี่ยวชาญด้านผิวพรรณ และผู้เชี่ยวชาญด้าน
เทคโนโลยดี้านต่างๆ เพื่อให้มัน่ใจได้ว่ายูเซอรนิสามารถรบัประกันการคิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆ 
เพื่อใหไ้ดม้าซึง่ผลติภณัฑท์ีม่ปีระสทิธภิาพสูงสุด ไดม้าตรฐานและเชื่อถอืได ้และรบัประกนัคุณภาพ
ระดับสูงของผลิตภัณฑ์แต่ละชิ้นจากการเลือกสรรส่วนผสมที่ดีที่สุด ที่ได้ร ับการพิสูจน์ทาง
วทิยาศาสตรแ์ลว้ว่าไดผ้ลจรงิจนผูบ้รโิภคสามารถรบัรูไ้ด ้
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6. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
พนมสร คู่โชตกุิล (2554) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภคและปจัจยัทางการ

ตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในตลาดครมีกนัแดดในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยั
สรปุไดว้่า ปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์คีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑก์นัแดดของผูบ้รโิภคมาก
ทีสุ่ด รองลงมาคอืปจัจยัดา้นราคา ผลการทดสอบสมมตฐิานที่ส าคญัคอื เพศ สถานภาพสมรส และ
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนของผู้บรโิภคมคีวามสมัพนัธก์บัความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑค์รมีกนัแดด  SPF 
ของผลติภณัฑต์รมีกนัแดดทีเ่ลอืกใช้ ช่วงราคาของผลติภณัฑค์รมีกนัแดดทีเ่คยซื้อต่อครัง้ ลกัษณะ
ผลติภณัฑ์ครมีกนัแดดส าหรบัผวิที่เลอืกใช้ และสถานที่ซื้อผลติภณัฑค์รมีกนัแดด นอกจากนี้ ไม่
พบว่าปจัจยัทางการตลาดมรีะดบัความส าคญัที่ต่างกนัต่อการตดัสินใจซื้อครมีกันแดดของกลุ่ม
ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะส่วนบุคคลต่างกนั ยกเวน้ในกรณีของกลุ่มผูบ้รโิภคทีต่่างเพศ อาชพี และรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 

สนทรรศน์ เกตุวฒันาธร (2552) ศกึษาเรื่อง การรบัรูข้องผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ
เลอืกใชเ้ครือ่งส าอางทีม่สี่วนผสมของรกแกะในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ผูท้ีม่เีพศและ
อาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเลอืกใช้เครื่องส าอางที่มสี่วนผสมของรกแกะแตกต่างกนั ปจัจยั
ดา้นการรบัรูข้า่วสารจากสื่อประเภทต่างๆได้แก่ การรบัรูข้่าวสารจากสื่อมวลชนการรบัรูข้่าวสารจาก
สื่อบุคคล ความรู้ความเขา้ใจ รวมทัง้ทศันคติเกี่ยวกบัรกแกะและเครื่องส าอางที่มสี่วนผสมของรก
แกะ สามารถท านายพฤตกิรรมการเลอืกใชเ้ครื่องส าอางทีม่สี่วนผสมของรกแกะของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มทีจ่ะซือ้ ไดร้อ้ยละ 19.1 โดยปจัจยัดา้นทศันคตจิะมสี่วนท าใหเ้กดิการ
ตดัสนิใจเลอืกใชเ้ครื่องส าอางทีม่สี่วนผสมของรกแกะมากทีสุ่ด และปจัจยัดา้นการรบัรูข้่าวสารจาก
สื่อบุคคล ความรู้ความเขา้ใจ รวมทัง้ทศันคติเกี่ยวกบัรกแกะและเครื่องส าอางที่มสี่วนผสมของรก
แกะ สามารถท านายพฤตกิรรมการเลอืกใชเ้ครื่องส าอางทีม่สี่วนผสมของรกแกะของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มทีจ่ะบอกต่อ ไดร้อ้ยละ 17.3 โดยปจัจยัดา้นทศันคตจิะมสี่วนท าให้
เกดิการตดัสนิใจเลอืกใชเ้ครือ่งส าอางทีม่สี่วนผสมของรกแกะมากทีสุ่ด 

ศรสีกุล พนัธุสุนทร (2551) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
เวชส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคที่มเีพศต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางในเขตโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานครดา้นปรมิาณ
การซือ้ต่อครัง้ เหตุผลทีเ่ลอืกใช ้ผลติภณัฑ ์คุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์ประเภทของผวิ ผูม้อีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซื้อแตกต่างกนั ด้านส่วนประสมการตลาดทางด้านผลติภณัฑ์ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์เวชส าอางในเขตโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร  ในด้าน
ความถีใ่นการซือ้ปรมิาณการซือ้ต่อครัง้และค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้ ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บั
ด้านปริมาณการซื้อต่อครัง้ และค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครัง้ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมี
ความสมัพนัธก์บัค่าใชจ้่ายในการซือ้ และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัดา้นปรมิาณ
การซือ้ต่อครัง้ ส่วนดา้นความถีใ่นการซือ้และค่าใชจ้า่ยในการซือ้ต่อครัง้ไม่มคีวามสมัพนัธก์นั 
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 ปรญิญา  สทิธดิ ารง (2547) วจิยัเรื่อง ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วน ประสมการตลาดกบั
พฤติกรรมของสตรีวัยท างานในการเลือกซื้อเครื่องส าอางเพื่อบ ารุงรักษา ผิวหน้าในเขต
กรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัยพบว่า ปจัจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อพฤติกรรม การเลือกซื้อ
เครื่องส าอางโดยรวมแล้วอยู่ในระดับที่ส าคัญมาก เนื้อครีมซึมง่ ายไม่เหนียว เหนอะหนะมี
ความส าคญัทีสุ่ด ปจัจยัดา้นราคาโดยรวมแล้วมคีวามส าคญัมากที่สุด ส่วนปจัจยั ด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่ายโดยภาพรวมแล้วอยู่ในระดบัส าคญัปานกลาง  ปจัจยัด้านส่งเสรมิ การตลาด เช่น มี
พนักงานแนะน าสนิค้า ณ จุดขาย โดยภาพรวมแล้วอยู่ในระดบัที่มคีวามส าคมัาก ในการสนับสนุน
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้  
 ผลการวิจัยพบว่า ปจัจัยด้านอาชีพมีผลในด้านความบ่อยครัง้และปริมาณการซื้อ
เครื่องส าอางในแต่ละครัง้ และไม่มผีลในดา้นการซือ้สนิค้าเครื่องส าอางในแต่ละช่วงระดบัราคาของ
สนิค้า ปจัจยัด้านอายุ สถานภาพสมรส ระดบั การศึกษา ระดบัรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่ส่งผลต่อ
ปรมิาณการซือ้สนิค้าในแต่ละครัง้  ปจัจยัดา้นอายุ ระดบัการศกึษา ระดบัรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนมผีล
ต่อการซือ้สนิคา้เครือ่งส าอางในแต่ละช่วงระดบัราคาของสนิค้า ปจัจยัดา้นสถานภาพสมรส อาชพีไม่
ส่งผลต่อการซือ้สนิค้าในดา้นช่วงระดบัราคาสนิค้า ปจัจยัดา้นระดบัการศกึษา ระดบัรายได้เฉลีย่ต่อ
เดอืน อาชพี มผีลต่อปรมิาณการเลอืกซือ้สนิคา้เครื่องส าอางในแต่การละครัง้ต่อการซือ้สนิค้า ปจัจยั
ด้านสถานภาพสมรส อายุไม่ ส่งผลต่อความบ่อยในการเลือกซื้อสินค้า ปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์มี
ความสมัพนัธใ์นการซือ้สนิคา้เครือ่งส าอางในแต่ละช่วงระดบัราคาสนิคา้ ปจัจยัในดา้นผลติภณัฑไ์ม่มี
ความสมัพนัธ์ในดา้นความบ่อยและปรมิาณการซือ้สนิคา้เครื่องส าอางในแต่ละครัง้  ปจัจยัดา้นราคา
ในภาพรวมไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งส าอางในดา้นความ บ่อยครัง้ในการซือ้ ช่วง
ระดบัราคาในการซื้อ และปรมิาณซื้อเครื่องส าอาง ปจัจยัช่องทางการจดัจ าหน่ายในภาพรวมไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งส าอางในดา้นความบ่อยใน การซือ้ช่วงระดบัราคาในการซือ้ 
และปรมิาณการซือ้เครือ่งส าอาง  ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาดในภาพรวมมผีลด้านความบ่อยใน
การซื้อ  แต่ไม่มีความสัมพันธ์ในช่วงระดับราคาและปริมาณการซื้อสินค้าเครื่องส าอางเพื่อ
บ ารงุรกัษาผวิหน้าในเขตกรงุเทพมหานคร 

จากแนวคดิและทฤษฎแีนวคดิดา้นลกัษณะประชากรศาสตรข์อง ศริวิรรณ เสรรีตัน์(2550) 
ที่กล่าวว่า หมายถึง สิง่ที่เกี่ยวข้องกับลกัษณะผู้บรโิภค ได้แก่ อายุ รายได้ เพศ อาชพี เชื้อชาต ิ
ฐานะครอบครวั เป็นต้น ซึ่งลกัษณะเหล่านี้เป็นเกณฑ์ที่นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด และ ความ
แตกต่างดา้นประชากรศาตรจ์ะมอีทิธพิลต่อการสื่อสาร ในการพจิารณาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์
ช่วยในการพฒันากลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสม และปรมะ สตะเทวนิ (2533) ที่กล่าวว่า ลกัษณะ
ดา้นประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั จะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั 

 ทัง้นี้ผูว้จิยัใชแ้นวคดิดา้นทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภคของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์(2550) ทีก่ล่าว
ว่า พฤตกิรรมซึ่งบุคคลท าการค้นหา (Searching) การซื้อ (Perchasing) การใช้ (Using) การ
ประเมนิผล (Evaluating) และการใช้จ่าย (Disposing) ในผลติภณัฑแ์ละบรกิารโดยคาดว่าจะ
ตอบสนองความต้องการของเขา โดยมหีลกัการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภค( ศิรวิรรณ เสรี
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รตัน์.2541) โดยใชห้ลกั 6Ws และ 1H ดงันี้ 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target 
market) 2.ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What does the consumer buy 3.ท าไมผูบ้รโิภคต้องซือ้ (Why does 
the consumer buy) 4.ใครมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจ (Who participate in the buying) 5. เมื่อใด 
(When does the consumer buy) 6.ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (Where does the consumer buy) 7.
ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร (How does the consumer buy)  

นอกจากนี้ยงัใช้แนวคิดของ วิมล จโิรจพนัธุ์ อุดม เชยกีวงศ์ (2538 :  68) กล่าวว่า 
ทศันคต ิหมายถงึ ความรูส้กึของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑใ์นแง่ความพอใจหรอืความไม่พอใจ แล้ว
เกดิแนวโน้มการปฏบิตัต่ิอวตัถุหรอืความคดิใดความคดิเหน็หนึ่งในทางใดทางหนึ่ง กล่าวคอื ถ้ามี
ทศันคตทิีด่ต่ีอผลติภณัฑก์จ็ะท าใหม้แีนวโน้มทีจ่ะซือ้ผลติภณัฑน์ัน้ ดงันั ้นนักการตลาดต้องพยายาม
สรา้งทศันคตทิีด่ต่ีอผลติภณัฑห์ากภาพพจน์ของผลติภณัฑใ์ดมคีวามเชื่อในทางลบและมทีศันคตทิี่
ไมด่ ีนกัการตลาดตอ้งพยายามรณรงคเ์พื่อแกไ้ขทีผ่ดิพลาดนัน้ 

อกีทัง้ผู้วจิยัเลอืกที่จะใช้แนวคดิและทฤษฎดี้านส่วนประสมการตลาดของ ศิรวิรรณ เสรี
รตัน์ (2550 : 19) ทีก่ล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) หมายถงึ กลุ่มของเครื่องมอื
ทางการตลาดซึ่งธุรกิจใช้ร่วมกันเพื่อให้บรรลุว ัตถุประสงค์ทางการตลาดในตลาดเป้าหมาย 
(Kotler.2003 : 98) เครื่องมอืการตลาด 4 ประการไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดั
จ าหน่าย (Place หรอื Distribution) และการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) โดยในการศกึษาวจิยั
ครัง้นี้เลอืกศกึษาส่วนประสมทางการตลาด 4 ประการ หรอื 4Ps เน่ืองจากกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ปีญัหา
ดา้นสวิมคีวามใส่ใจในการเลอืกซือ้ และใหค้วามส าคญัทัง้ดา้นประสทิธภิาพการดูแลผวิควบคู่ไปกบั
การเลือกผลิตภณัฑ์ที่มคีุณภาพและความน่าเชื่อถือ ดงันัน้จงึเลือกศึกษาด้านทศันคติด้านส่วน
ประสมการตลาด 4Ps ของผลติภณัฑร์กัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ 

จากการศกึษาและคน้ควา้แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งขา้งต้น รวมถงึงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง
ของ พนมสร คู่โชตกุิล(2554) และศรสีกุล พนัธุสุนทร(2551) ที่ได้ศกึษาโดยก าหนดตวัแปรต้น คอื 
ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด  มาก าหนดเป็นตัวแปรต้น และ 
พฤติกรรมการซื้อ เป็นตัวแปรตาม และ สนทรรศน์ เกตุวัฒนาธร(2552) ใช้ลักษณะด้าน
ประชากรศาสตร ์ทศันคตดิา้นการรบัรูม้าเป็นตวัแปรต้นและพฤตกิรรมการเลอืกใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นตวั
แปรตาม ซึง่ผูว้จิยัไดน้ าแนวคดิดา้นประชากรศาสตร์ ขา้งต้น และลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์อง
งานวจิยัทัง้ 3 คนมาปรบัใช ้แต่ไดต้ดัในส่วนของสถานภาพสมรสออก รวมทัง้ไดน้ าแนวคดิและทฤษี
ของทศันคติและส่วนประสมการตลาดมาก าหนดเป็นตัวแปรต้นซึ่งมคีวามแตกต่างจากงานวิจยั
ขา้งต้นที่ศกึษาเพยีงส่วนประสมการตลาดแต่คล้ายคลงึในด้านพฤตกิรรมการซื้อของผู้บรโิภค ซึ่ง
น ามาก าหนดเป็นตวัแปรตาม เพื่อน าขอ้มูลที่ได้มาปรบัใชก้บักลยุทธ์ด้านการตลาดของผลติภณัฑ์
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิต่อไป 
 
 



บทท่ี 3 
วิธีด าเนินการศึกษาค้นคว้า 

   
 ในการศกึษาวจิยัเรื่อง ทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอรินของผู้บริโภคในโรงพยาบาลเอกชน  เขต
กรงุเทพมหานคร ซึง่ผูว้จิยัใชว้ธิวีจิยัในลกัษณะการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey research) โดยการออก
แบบสอบถาม Self-administered Questionnaire  โดยมขีัน้ตอนดงันี้ 
 
 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามขัน้ตอนดงันี้ 

1. การก าหนดประชากรและการสุ่มตวัอยา่ง 
2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
4. การจดักระท าและการวเิคราะหข์อ้มลู 
5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 

 
1. การก าหนดประชากรและการสุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
   ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้หรอืใชผ้ลติภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสิวยี่ห้อยูเซอรนิจากในโรงพยาบาลเอกชนที่มเีคาน์เตอร์จ าหน่ายผลิตภณัฑ์ของยูเซอริน
จ านวนทัง้หมด 38โรงพยาบาล เขตกรงุเทพมหานครทีไ่มท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
 
     กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
   กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้คอื ผู้บรโิภคที่เคยซื้อหรอืใช้ผลติภณัฑ์เวช
ส าอางรกัษาสวิ ยีห่อ้ยเูซอรนิจากโรงพยาบาลเอกชนที่มเีคาน์เตอรจ์ าหน่ายผลติภณัฑข์องยูเซอรนิ
จ านวนทัง้หมด 38โรงพยาบาล เขตกรุงเทพมหานครทีไ่ม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอนโดยกลุ่ม
ตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยันี้จะใช้การเลอืกตวัอย่างแบบเจาะจงแต่เนื่องจากไม่สามารถทราบจ านวน
ประชากรที่แน่นอน ผู้วจิยัจงึก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรในการค านวณหากลุ่มตวัอย่าง
แบบไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน (กลัยา วาณชิยบ์ญัชา. 2542: 74) ดงันี้ 
 
         n =   Z2 
                       4E2   
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 โดยที ่ n  คอื ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

    Z  คอื ค่าสถติทิีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ซึง่มคี่าเท่ากบั 1.96 
    E  คอื ความคลาดเคลื่อนทีย่อมใหเ้กดิขึน้ได ้พอจะอนุโลมได ้5% หรอื = .05 
แทนค่าในสตูรไดด้งันี้ 
        n =   (1.96)2 

                        4(0.05)2 

                           n = 385 
 
   ดงันัน้ขนาดตวัอย่างที่ค านวณได้เท่ากบั 385 ตวัอย่าง ส ารองไว้ 15 ตวัอย่าง เพื่อ
ส ารองแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ดงันัน้จงึไดก้ลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้เท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 
   การเลอืกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัและสถานที่แจกแบบสอบถาม ผู้วจิยัใช้วธิกีาร
เลอืกแจกแบบสอบถามเฉพาะผูบ้รโิภคที่ซือ้หรอืเคยใชผ้ลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ ยีห่้อยูเซอรนิ
ในโรงพยาบาลเอกชนทีม่เีคาน์เตอรจ์ าหน่ายผลติภณัฑข์องยเูซอรนิจ านวนทัง้หมด 38โรงพยาบาล 
เขตกรงุเทพมหานคร โดยใชว้ธิกีารเลอืกตวัอย่างและมขีัน้ตอนดงันี้ 

1. ใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  โดยการเจาะจงท าการเลอืกเพยีง
โรงพยาบาลเอกชนทีม่เีคาน์เตอรจ์ าหน่ายผลติภณัฑข์องยเูซอรนิจ านวนทัง้หมด 38โรงพยาบาล ในเขต
กรุงเทพมหานคร เพื่อท าการศึกษาและแจกแบบสอบถามให้แก่ผู้บรโิภคที่เคยซื้อหรอืใช้ผลติภณัฑ์
รกัษาสวิของยีห่อ้ยเูซอรนิ 

2. ใช้การสุ่มตวัอย่างอย่างง่าย (Simple random Sampling) โดยการจบัฉลากขึ้นมา
ทัง้หมด 10 โรงพยาบาล จากทัง้หมด 38 โรงพยาบาลเอกชนทีม่เีคาน์เตอรจ์ าหน่ายผลติภณัฑร์กัษาสวิ
ยีห่อ้ยเูซอรนิ ผูว้จิยัไดจ้บัฉลากสุ่มเลอืกมา 10 โรงพยาบาลดงันี้ 

1. โรงพยาบาล สมติเิวชศรนีครนิทร ์ 
2. โรงพยาบาล ศูนยแ์พทยพ์ฒันา  
3. โรงพยาบาล สมติเิวชสุขมุวทิ  
4. โรงพยาบาล วภิาวด ี 
5. โรงพยาบาล วภิาราม 
6. โรงพยาบาล กรงุเทพศูนยว์จิยั 
7. โรงพยาบาล เกษมราษฎรบ์างแค 
8. โรงพยาบาล เจา้พระยา 
9. โรงพยาบาล BNH   
10. โรงพยาบาล เปาโลนวมนิทร ์
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3. ก าหนดโควตา (Quota Sampling) โดยก าหนดใหแ้ต่ละโรงพยาบาลละ 40 ตวัอย่าง
ทัง้หมด 10 โรงพยาบาล เท่ากบั 400 ในเขตกรุงเทพมหานคร ดว้ยการเกบ็ขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถาม 
(Questionnaire) 

4. ใช้การสุ่มตวัอย่างโดยสะดวก (Convenience Sampling) โดยให้พนักงานขายในเคา
เตอร์จ าหน่ายผลติภณัฑ์ยูเซอรนิเป็นผู้สอบถามและแจกแบบสอบถามให้แก่ลูกค้าที่ซื้อ หรอืเคยใช้
ผลติภณัฑร์กัษาสวิยีห่้อยเูซอรนิตามความสะดวกของลูกค้าในการตอบแบบสอบถาม โรงพยาบาลละ 
40 ชุด เพื่อใหไ้ดต้ามจ านวนทีต่อ้งการคอื 400 ชุด 
 
2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 ในการศึกษาวิจยัครัง้นี้  ผู้วิจยัได้สร้างเครื่องมือและขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือ หรือ
แบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อศกึษาทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ไดม้าจากการศกึษาจากเอกสารต่างๆ ทฤษฎ ีแนวความคดิ งานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง
เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมกับสิ่งที่ต้องการศึกษาวิจัยโดยแบ่ง
แบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงันี้ 
 ส่วนท่ี 1 ค าถามเกี่ยวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได่แก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ และ รายได้ ซึ่งเป็นแบบสอบถามที่มคี าถามให้เลือกตอบหลายค าตอบ 
(Multiple Choice Questions) จ านวน 5 ขอ้ ดงันี้ 
   1.  เพศ ใช้ระดบัการวดัข้อมูลเป็นแบบนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) โดยมี
ค าตอบใหเ้ลอืกดงันี้ 

  - เพศชาย 
  - เพศหญงิ 

   2. อายุ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) ก าหนดอายุ
ต ่าสุดที ่20 ปีโดยมสีตูรในการค านวณช่วงอาย ุ(วเิชยีร เกตุสงิห.์ 2538: 38 -11) ดงันี้ 
 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  =  ขอ้มลูทีม่คี่าสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าสุด   
                 จ านวนชัน้ 
 
     ช่วงอาย ุ =   70 – 20 
            5 
       =  10 
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 ซึง่ไดแ้บ่งช่วงอายุตามกลุ่มเป้าหมายของผลติภณัฑย์เูซอรนิ และอ้างองิจากงานวจิยั ของ 
สนทรรศน์ เกตุวฒันาธร(2554) 

- อาย ุ20-29 ปี 
- อาย ุ30-39 ปี 
- อาย ุ40 ปี ขึน้ไป 

 
  3. ระดบัการศกึษา ใชร้ะดบักาวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) โดยม ี3 
ค าตอบใหเ้ลอืกดงันี้ 

- ต ่ากว่าปรญิญาตร ี
- ปรญิญาตร ี
- สงูกว่าปรญิญาตร ี

 
  4. อาชพี ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) โดยมตี าตอบให้
เลอืก 6 ขอ้ ดงันี้  

- นกัเรยีน / นกัศกึษา 
- ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
- พนกังานบรษิทัเอกชน 
- ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/คา้ขาย 
- แมบ่า้น/พ่อบา้น 
- อื่นๆ โปรดระบุ________ 

 
  5. รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) 
โดยการก าหนดช่วงรายไดน้ัน้ ไดอ้า้งองิจากงานวจิยัของศรสีกุล พนัธุสุนทร.(2551) โดยมคี าตอบให้
เลอืกดงันี้   

- ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000  บาท 
- 15,001-25,000  บาท 
- 25,001-35,000  บาท 
- 35,001-45,000  บาท 
- มากกว่า  45,000   บาท 

 
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดของผลติภณัฑ์
เวชส าอางรกัษาสวิ ยี่ห้อยูเซอรนิ ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการ
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ส่งเสรมิการตลาด ซึ่งแบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประเมนิค าตอบ (Multiple Scale Questions) 
จ านวน 17 ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดัความขอ้มลูประเภทอตัรภาคชัน้ (Interval Scale) ดงันี้ 
 
    5   หมายถงึ  เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
    4  หมายถงึ  เหน็ดว้ย 
    3  หมายถงึ  ไมแ่น่ใจ 
    2  หมายถงึ  ไมเ่หน็ดว้ย 
    1  หมายถงึ  ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 
 จากหลกัเกณฑด์งักล่าว สามารถแปลความหมายของระดบัทศันคตดิ้านส่วนประสมทาง
การตลาดดว้ยการหาช่วงกวา้งของอนัตรภาคชัน้ (Class Interval) โดยการค านวณ ตามหลกัการหา
ค่าเฉลีย่ จะไดช้่วงกวา้งระดบัละ 0.8 ตามล าดบัคะแนนดงันี้ 
 
  อนัตรภาคชัน้   =   ขอ้มลูทีม่คี่าสงูทีสุ่ด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าทีสุ่ด 
         จ านวนชัน้ 

      =  5

15

 
      =   0.8  
 
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้  4.21 – 5.00 หมายถงึ ระดบัทศันคตอิยูใ่นระดบั ดมีาก 
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้  3.41 – 4.20  หมายถงึ ระดบัทศันคตอิยูใ่นระดบั ด ี
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้  2.61 – 3.40  หมายถงึ ระดบัทศันคตอิยูใ่นระดบั ปานกลาง  
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้  1.81 – 2.60  หมายถงึ ระดบัทศันคตอิยูใ่นระดบั ไมด่ ี
 ค่าเฉลีย่ทีว่ดัได ้  1.00 – 1.80  หมายถงึ ระดบัทศันคตอิยูใ่นระดบั ไมด่มีาก 
 
 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ 
ยเูซอรนิ ซึง่มคี าถามลกัษณะปลายปิด (Closed end Questionnaire) แบบหลายตวัเลอืก(Multiple 
Choice Questions) ไดแ้ก่ เหตุผลในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑร์กัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ และผูท้ีม่อีทิธพิล
ต่อการซือ้ผลติภณัฑร์กัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ และลกัษณะผวิของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 3 ขอ้ 
และมคี าถามปลายเปิด(Open end Questions) จ านวน 5 ขอ้ และ รวมทัง้หมด 8 ขอ้ซึ่งมี
รายละเอยีดดงันี้ 
  ขอ้ที ่1, 6, และขอ้ 7 เป็นลกัษณะแบบสอบถามปลายปิดแบบมคี าตอบหลายตวัเลอืก 
(Multiple Choices) เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
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 ขอ้ที่ 2, 3, 4 ,5 และขอ้ 8 เป็นลกัษณะแบบสอบถามปลายเปิดเป็นระดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอตัราส่วน (Ratio Scale)  
 
 2.1 ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
  ผูว้จิยัไดด้ าเนินการสรา้งเครือ่งมอืตามล าดบัดงันี้ 
  2.1.1 ศกึษาเอกสารและงานวจิยัทีม่ลีกัษณะใกลเ้คยีงกบังานวจิยัชิน้นี้ รวมทัง้แนวคดิ 
ทฤษฎ ีและผลงานทีเ่กีย่วขอ้งกบัตวัแปรทีจ่ะศกึษา เพื่อเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
  2.1.2 ศกึษาขอ้มลูจากเอกสาร ต ารา และงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการ
สรา้งแบบสอบถามดงันี้  
   2.1.2.1 ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ 
   2.1.2.2 ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัทศันคต ิ 
   2.1.2.3 ทฤษฎดีา้นส่วนประสมการตลาด 
   2.1.2.4 ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
  2.1.3 สรา้งแบบสอบถามทัง้หมด 3 ส่วนใหค้รอบคลุมตามความมุ่งหมายของการวจิยั 
ดงัทีไ่ดก้ล่าวมาแลว้ขา้งตน้ 
  2.1.4 รวบรวมขอ้มลูของบทที ่1-3 และแบบสอบถามให้อาจารย ์ทีป่รกึษาตรวจสอบ
ความถูกต้องและปรบัปรุงแก้ไขตามการเสนอแนะของอาจารย์ที่ปรกึษาสารนิพนธ์และพจิารณา
ตรวจสอบอกีครัง้หนึ่งและน ามาแกไ้ขใหส้มบรูณ์ก่อนน าไปทดลองใช ้
  2.1.5 น าแบบสอบถามทีป่รบัปรงุแลว้ไปทดลองใช ้(Pre-test)  กบัผูบ้รโิภคจ านวน 40 
คน โดยเพื่อน าผลไปวเิคราะห์หาความเชื่อถอืของแบบสอบถาม โดยวธิหีาค่าสมัประสทิธแิอลฟ่า 
(α- Coefficient) ของครอนบคัแอลฟ่า (Crobach Alpha Coefficient) (กลัยา วนิิชยบ์ญัชา: 2546)  
ซึ่งในแบบสอบถามส่วนที่ 2  ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด ได้ค่าความเชื่อมัน่ของ
แบบสอบถามทัง้ 4 ดา้น ดงันี้ 
  ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามดา้นผลติภณัฑ ์   เท่ากบั .888  
  ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามดา้นราคา    เท่ากบั .867  
  ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามดา้นดา้นช่องทางการจ าหน่าย เท่ากบั .831  
  ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามดา้นส่งเสรมิการตลาด  เท่ากบั .760  
 
3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 3.1 ข้อมลูปฐมภมิู 
 ขอ้มูลที่ใช้ในการศกึษานี้เป็นขอ้มูลปฐมภูมซิึ่งเก็บโดยใช้แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง 
จ านวน 400 คนตามวธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) (ในวธิกีารเลอืก
ผู้ตอบแบบสอบถาม ข้อที่ 4) ในโรงพยาบาลเอกชน (Purposive Sampling) จ านวน 10 
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โรงพยาบาลที่มเีคาเตอร์จ าหน่ายผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวยี่ห้อยูเซอรนิ โดยการใช้การสุ่ม
ตวัอย่างอย่างง่าย (Simple random Sampling) โดยการจบัฉลากขึน้มาทัง้หมด 10 โรงพยาบาล 
จากทัง้หมด 38 โรงพยาบาลเอกชน ที่มเีคาน์เตอร์จ าหน่ายผลติภณัฑย์ูเซอรนิ ให้ได้จนครบตาม
จ านวนโดยขอความรว่มมอืจากกลุ่มผูบ้รโิภคทีใ่ชผ้ลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษายีห่อ้ยเูซอรนิ ณ สถานที่
ทีไ่ปเกบ็รวบรวมขอ้มลูดงันี้ 

1. โรงพยาบาล สมติเิวชศรนีครนิทร ์ 
2. โรงพยาบาล ศูนยแ์พทยพ์ฒันา  
3. โรงพยาบาล สมติเิวชสุขมุวทิ  
4. โรงพยาบาล วภิาวด ี 
5. โรงพยาบาล วภิาราม 
6. โรงพยาบาล กรงุเทพศูนยว์จิยั 
7. โรงพยาบาล เกษมราษฎรบ์างแค 
8. โรงพยาบาล เจา้พระยา 
9. โรงพยาบาล BNH   
10.  โรงพยาบาล เปาโลนวมนิทร ์

  
 3.2 ข้อมลูทุติยภมิู 
 เป็นการเก็บข้อมูลที่ได้จากงานวิจัยในอดีตที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์เวชส าอาง ด้าน
ทศันคติ ส่วนประสมการตลาด และพฤติกรรมการซื้อ รวบรวมข้อมูลจากเอกสารทางวิชาการ 
หนงัสอื วารสาร สิง่พมิพ ์และขอ้มลูทีเ่ผยแพร่ทางอนิเตอรเ์น็ต 
 
4. การวิเคราะหข้์อมลู 
 การศกึษาค้นคว้าครัง้นี้ ผู้ศกึษาท าการวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถติ ิ
โดยด าเนินการตามล าดบั ดงันี้ 
  1. วเิคราะห์โดยใช้สถติเิชงิพรรณา (Descriptive Statistic) โดยใชต้ารางแจกแจง
ความถี่ (Frequency) แสดงผลเป็นค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) เพื่อใชอ้ธบิายลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 
เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ต่อเดอืน ดา้นทศันคตเิกี่ยวกบัปจัจยัดา้นประสมการตลาด 
และ พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรกัษาสิวยี่ห้อยูเซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรงุเทพมหานคร 
  2. วเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อทดสอบสมมตฐิาน
ดงันี้ 
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X

   2.1  สมมตฐิานขอ้ที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตก ต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
ใชส้ถติ ิt-test และ One-Way Anova (F-test) หรอื Brown-Forsythe (β) 
   2.2  สมมตฐิานขอ้ที่ 2 ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั .
ใช้สถิติวเิคราะห์สหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation 
Coeffcient) ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 
5. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
  ในการศกึษาครัง้นี้ใชส้ถติใินการวเิคราะห ์ดงันี้ 

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

P =   X 100 

   
เมือ่      P   แทน  ค่าสถติริอ้ยละ 

   แทน  ความถีข่องขอ้มลู 

   แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 
 

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

 
                                
   เมือ่             แทน    ค่าคะแนนเฉลีย่ 
                   ∑X      แทน     ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

                           แทน    ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

  1.3 ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) การหาค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 
เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มลูต่างๆ ใชส้ตูร ดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 49) 
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  เมือ่     S.D.    แทน  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 
    X        แทน  คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 
     n         แทน  จ านวนสมาชกิในกลุ่มตวัอยา่ง 
    n – 1   แทน จ านวนตวัแปรอสิระ 
           (∑x)2   แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 
    ∑x2    แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
    n        แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

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

 

VarianceianceConk

VarianceianceConk

/var)1(1

/var


  

 

     เมือ่   Cronbach’s Alpha  แทน ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามในส่วน 
          ทีก่ าหนด 

      k   แทน จ านวนค าถามของแบบสอบถาม 
    ianceCon var   แทน  คา่เฉลีย่ของค่าแปรปรวนระหว่างค าถาม 

          ต่าง ๆ 
    Variance            แทน ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนของค าถาม 
 
    ผลลพัธค์่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่าทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยจะมี

ค่าระหว่าง 0 <  < 1 ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 แสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สูง 
 
  3. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ประกอบดว้ย 
  3.1 สถติ ิIndependent t-test ทดสอบความแตกต่างระหว่างหาค่าเฉลี่ยของกลุ่ม

ตวัอย่าง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระต่อกนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549: 108) ใชท้ดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 
คอื เพศ 

  ในการทดสอบ t-test หาค่าความแปรปรวนของขอ้มลูโดยการทดสอบ Levene’ Test 
ถา้ความแปรปรวนเท่ากนัทุกกลุ่มใหพ้จิารณาค่าในแนว Equal variances assumed และถ้าค่าความ
แปรปรวนของขอ้มลูไมเ่ท่ากนัทุกกลุ่มใหพ้จิารณาค่าในแถว Equal variances not assumed โดยใช้
สตูรดงันี้ 

   3.1.1 กรณมีคีวามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มเท่ากนั (S2
1 = S

2
2) 
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  เมือ่   t   แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 

     1x   แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 

     2x   แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
    S1

2   แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
    S2

2   แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
    n1    แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
    n2    แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
  
  3.1.2 กรณคีวามแปรปรวนทัง้ 2 กลุ่มไมเ่ท่ากนั (S2

1 # S
2
2) 
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 เมือ่   t    แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 

    1   แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 

    2   แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 

    
2

1S   แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 

    
2

2S   แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
    n1  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
    n2  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
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    df   แทน  องศาอสิระ (degree of freedom) 
 

3.2 การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way 
ANOVA) ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป (กลัยา วานิช
บญัชา. 2544 หน้า 135.) เพื่อทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 คอื อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และ รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน ดงันี้ 

 

แหล่งความแปรปรวน  df  SS  MS  F 
 
ระหว่างกลุ่ม (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 มสีตูรดงันี้ 
       

      F =  w

b

MS

MS

 
    

   เมือ่  F  แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณา F- distribution 
     MSb แทน  ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 
     MSw แทน  ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
      SSb  แทน  ผลบวกก าลงัสองระหว่างกลุ่ม 
     SSw แทน  ผลบวกก าลงัสองภายในกลุ่ม 
     k  แทน  จ านวนกลุ่มของกลุ่มตวัอยา่ง 
     n  แทน  จ านวนกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 
     dfb  แทน  ชัน้แห่งความเป็นอสิระของความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 
     dfw  แทน ชัน้แห่งความเป็นอสิระของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
 

  3.2.1 การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยกลุ่มตวัอย่างที่มมีากกว่า 2
กลุ่ม เพื่อใชท้ดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี และรายได้
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เฉลี่ยต่อเดอืน ใช้สถิตกิารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว One-way Analysis of 
Variance  

  3.2.2 สถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว One-way Analysis of 
Variance ใชใ้นกรณีทีต่วัแปรตามมคีวามแปรปรวนไม่ต่างกนัโดยดูจากสถติ ิLevene’s 
Test ซึง่ใช้ทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปรเมื่อพบว่าค่า 
Sig. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั .05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่าง
กนั  
   3.2.2.1 กรณผีลการทดสอบมคีวามแตกต่างอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติแิลว้ 
ตอ้งท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ต่อไป เพื่อดวู่าคู่ใดบา้งทีแ่ตกต่าง โดยใชว้ธิ ี
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 333) 

 

เมือ่ 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 านวนกลุ่มของกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชท้ดสอบ 
   n  แทน  จ านวนกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 
        แทน  ค่าความคลาดเคลื่อน 
   ni  แทน  จ านวนตวัอยา่งในกลุ่มที ่i 
    nj  แทน  จ านวนตวัอยา่งในกลุ่มที ่j 
 
   3.2.2.2 สถิติทดสอบ Brown-Forsythe ใช้ในกรณีที่ตวัแปรตามมคีวาม
แปรปรวนต่างกนั โดยดูจากสถิต ิLevene’s Test ซึง่ใชท้ดสอบความแตกต่างระหว่าง
ความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปร เมื่อพบว่าค่า ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า .05 แสดงว่ากลุ่ม
ตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนแตกต่างกนั 
   Brown-Forsythe (Hartung. 2001: 300) มสีตูรดงันี้ 
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     β   = 
)(

)(

W

B

MS

MS
  

 

      โดยที ่            
 
   เมือ่   β แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 
    MSB แทน  ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 
    MSW’ แทน  ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่มส าหรบั Brown-Forsythe 
      K  แทน  จ านวนกลุ่มของตวัอยา่ง 
      ni  แทน  จ านวนตวัอยา่งของกลุ่ม i 
      N  แทน  ขนาดของประชากร 

      
2

tS    แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่ i 
 
   3.2.2.3 กรณทีีพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิด าเนินการทดสอบ
ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่โดยสถติเิป็นรายคู่ต่อไปโดยสถติ ิDunnett’s T3 
เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 
  Dunnett’s T3 (วเิชยีร เกศสงิห.์ 2543: 116) มสีตูรดงันี้  
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  เมือ่   t  แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณา t-distribution  
    MS(W) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
        (Mean Square within group) ส าหรบั Dunnett’s T3  

    1X  แทน   ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่i 

   2X   แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่j 
   ni  แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุ่มที ่i 
   nj  แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุ่มที ่j 
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4. สถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ใช้หาค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัที่เป็นอิสระต่อกนั หรอืหาความสมัพนัธ์
ระหว่างขอ้มูล 2 ชุด ที่ระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ .05 เพื่อใช้ในการทดสอบสมมตฐิาน ปจัจยัด้าน
ผลติภณัฑ ์ได้แก่ การออกแบบผลติภณัฑ ์ชื่อเสยีงของตราสนิค้า คุณภาพ ลกัษณะเฉพาะ ความ
หลากหลาย ราคา การใหบ้รกิาร และการรบัประกนัสนิคา้ โดยใชสู้ตรการค านวณ (ชูศร ีวงศ์รตันะ . 
2544: 316)  ดงันี้ 
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  เมือ่  rxy  แทน สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
   Σx  แทน ผลรวมของคะแนน X 
   Σy  แทน ผลรวมของคะแนน Y 
   Σx2 แทน ผลรวมคะแนนชุด X แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
   Σy2  แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
   Σxy แทน ผลรวมของผลคณูระหว่าง X และ Y ทุกคู่ 
    n  แทน จ านวนคนหรอืกลุ่มตวัอยา่ง 

   โดยทีค่่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธม์คี่าระหว่าง -1 < r < 1 (กลัยา วาณิชบญัชา. 
2544: 280) ซึง่ความหมายของค่า r มดีงันี้ 

1.  ค่า r  เป็นลบ แสดงว่า x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม 
2. ค่า r  เป็นบวก แสดงว่า 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 แสดงว่า x และ y ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
6. ถา้ r เขา้ใกล ้0 แสดงว่า x และ y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อย 

 ส าหรบัการแปลความหมายระดบัความสมัพนัธ ์(ชูศร ีวงศ์รตันะ. 2541: 316) ก าหนดได้
ดงันี้ 

1. ถา้ค่า r มคี่ามากกว่า 0.7 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัสงู 
2. ถา้ค่า r มคี่าระหว่าง 0.3 - 0.7 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง 
3. ถา้ค่า r มคี่าน้อยกว่า 0.3 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่า 
4. ถา้ค่า r มคี่าเท่ากบั 0 แสดงว่า ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 



 

 

บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

 
การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษาการวจิยัเรื่อง “ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชน
เขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้จิยัไดท้ าการรวบรวมขอ้มลูจากกลุ่ม ตวัอย่างจ านวน 400 คน ผลการ
วเิคราะห์ขอ้มลูและการแปลผลความหมายของการวเิคราะหข์อ้มลูผู้วจิยัไดก้ าหนดสญัลกัษณ์ และ
อกัษรยอ่ต่างๆ ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ดงันี้ 

 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

n  แทน  ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
 ̅       แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 
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  ค่าความน่าจะเป็นส าหรบับอกนยัส าคญัทางสถติ ิ 
r   แทน  ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
Sig.2 tailed แทน   ความน่าจะเป็นส าหรบับอกนยสั าคญัทางสถติ ิ
Ho   แทน  สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
H1   แทน  สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
*   แทน  นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
**   แทน  นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
 

การเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู  

ในการน าเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้นี้
ผูว้จิยัได้วเิคราะห์และน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธบิาย โดยการแบ่งการน าเสนอ
ออกเป็น 2 ส่วน ตามล าดบั ดงันี้ 
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ส่วนท่ี 1  การวเิคราะห์ขอ้มลูเชงิพรรณา ประกอบดว้ย ความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลการวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงันี้ 

ตอนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

ตอนท่ี  2  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับทศันคติด้านส่วนประสมการตลาดของ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิ ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาด 

ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ
ยีห่อ้ยเูซอรนิ  

ส่วนท่ี 2  การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพื่อการทดสอบสมมตฐิาน จ านวน 2 ขอ้ ดงันี้ 

1. ผู้บริโภคที่มีล ักษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอาง
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

2. ทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และด้านส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 

 

ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

ส่วนท่ี 1  การวเิคราะห์ขอ้มลูเชงิพรรณา ประกอบดว้ย ความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลการวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงันี้ 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  

การวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยน าเสนอในรปูแบบการแจกแจงความถี่และค่ารอ้ยละ
ปรากฎผลดงัตาราง 2 ดงันี้ 
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ตาราง  2 จ านวนความถี ่และค่ารอ้ยละ ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 

1. เพศ   
 ชาย 52 13.0 
 หญงิ 348 87.0 

รวม 400 100.0 

2. อาย ุ   
    20-29 ปี 201 50.3 
            30- 39 ปี 146 36.5 
            40 ปีขึน้ไป  53 13.2 

รวม 400 100.0 

3. ระดบัการศึกษา   

 ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 74 18.5 
 ปรญิญาตร ี 261 65.3 
       สงูกว่าปรญิญาตร ี 65 16.2 

รวม 400 100.0 

4. อาชีพ   
 นกัเรยีน/นกัศกึษา    17 4.3 
 ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ            48 12.0 
 พนกังานบรษิทัเอกชน  315 78.7 
 ธุรกจิส่วนตวั /อาชพีอสิระ/คา้ขาย 20 5.0 

รวม 400 100.0 

5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน   

 ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท 48 12.0 
 15,001 – 25,000 บาท 183 45.8 
 25,001 – 35,000 บาท  70 17.5 
 35,001 – 45,000 บาท  54 13.5 
 มากกว่า  45,001 บาท  45 11.2 

รวม 400 100.0 
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ผลการวเิคราะหต์ามตาราง  2 พบว่า ลกัษณะขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม
ของกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัครัง้นี้จ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปรได ้ดงันี้ 

เพศ พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มจี านวน  348 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 87.0  และเพศชาย มจี านวน 52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.0 ตามล าดบั 

อายุ พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 21-29 ปี จ านวน 201  คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 50.3  รองลงมา คอื อายุ 30-39 ปี จ านวน 148 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.5 และอายุ 40 ปีขึน้ไป มี
จ านวน 53 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.2 ตามล าดบั 

ระดบัการศึกษา พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี มี
จ านวน 261 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.3  และมรีะดบัการศกึษาต ่าปรญิญาตร ีจ านวน 74 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 18.5  และมรีะดบัการศกึษาตัง้แต่ปรญิญาตรขีึน้ไป จ านวน  65 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.2 
ตามล าดบั 

อาชีพ  พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มจี านวน 
315 คน คดิเป็นรอ้ยละ 78.7  รองลงมามอีาชพีเป็นขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ มจี านวน 48 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 12.0  ประกอบอาชพีธุรกจิส่วนตวั /อาชพีอสิระ/คา้ขาย  มจี านวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.0   
และเป็นนกัเรยีน/นกัศกึษา มจี านวน 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.3 ตามล าดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดต่้อเดอืน  15,001 – 
25,000 บาท  มจี านวน 183 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.8  รองลงมามรีายไดต่้อเดอืน  25,001 – 35,000 
บาท  มจี านวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.5 รายไดต่้อเดอืน 35,001 – 45,000 บาท มจี านวน 54 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 13.5  รายไดต่้อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท มจี านวน 48 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 12.0  และมรีายไดต่้อเดอืน 45,001 บาทขึน้ไป ม ี45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.2 ตามล าดบั 
 ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 2 พบว่า ลกัษณะขอ้มลูส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ด้านอาชพี มคีวามถี่ค่อนข้างต ่า ดงันัน้ผู้วจิยัได้ท าการรวมชัน้ใหม่เพื่อ เป็นการใช้ในการทดสอบ
สมมตฐิาน ปรากฎตามตาราง 3 ดงันี้ 
 
ตาราง 3 จ านวนความถี ่และค่ารอ้ยละขอ้มลูดา้นอาชพี ตามการจดักลุ่มใหม ่
 

ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 
4. อาชีพ   
 ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/คา้ขายและนกัเรยีน/นกัศกึษา  37 9.3 
 ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ            48 12.0 
 พนกังานบรษิทัเอกชน  315 78.7 

รวม 400 100.0 
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ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 3 พบว่า ขอ้มลูดา้นอาชพี ตามการจดักลุ่มใหม ่ไดด้งันี้ 
อาชีพ  พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มจี านวน 

315 คน คดิเป็นรอ้ยละ 78.7  รองลงมามอีาชพีเป็นขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ มจี านวน 48 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 12.0  ประกอบอาชพีธุรกจิส่วนตวั /อาชพีอสิระ/คา้ขายและเป็นนักเรยีน/นักศกึษา  มจี านวน 
37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.3 ตามล าดบั 
 

ตอนท่ี  2  การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัทศันคติด้านส่วนประสมการตลาดของ
ผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยเูซอริน 

การวเิคราะห์ขอ้มลูเกี่ยวกบัทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาดของผลติภณัฑเ์วช
ส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิของผู้บรโิภคในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาด โดยมรีายละเอยีดผล
การวเิคราะห ์ดงันี้ 

 
ตาราง 4 คา่เฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาดต่อพฤตกิรรมการ

ซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอรินของผู้บริโภคในโรงพยาบาลเอกชนเขต
กรงุเทพมหานคร รวมรายดา้น 

 

ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด  ̅ S.D. แปลผล 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 3.95 .532 ด ี

2. ดา้นราคา 3.85 .757 ด ี

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.33 .544 ดมีาก 

4. ดา้นส่งเสรมิการตลาด 4.34 .477 ดมีาก 

รวม 4.14 .463 ดี 

 
 ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 4 การวิเคราะห์ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาดต่อ
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชนเขต
กรุงเทพมหานคร โดยรวมมรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลี่ยรวมเท่ากบั 4.14 เมื่อ 
พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า   
 ในด้านส่งเสรมิการตลาดของผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ ผู้บรโิภคผู้ตอบ
แบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ใน ระดบัดีมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.34 รองลงมาคอื ด้านการ
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ช่องทางการจัดจ าหน่ายของผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอริน ผู้บริโภคผู้ตอบ
แบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ใน ระดบัดีมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.43  ด้านผลติภณัฑ์ของ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิ ผู้บรโิภคผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ใน 
ระดบัดี มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.95  และด้านราคาของผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิ 
ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ใน ระดบัด ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.85  ตามล าดบั 
 
ตาราง 5   ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาดของผลติภณัฑ์

เวชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร  ดา้น
ผลติภณัฑ ์

 

ด้านผลิตภณัฑ ์  ̅ S.D. แปลผล 

1. บรรจุภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์รักษาสิวมีความสวยงาม
เหมาะสม 

4.03 .627 ด ี

2. ผลติภณัฑร์กัษาสวิมขีนาดและปรมิาณทีเ่หมาะสม 3.86 .723 ด ี

3. ผลติภณัฑร์กัษาสวิมคีวามหลากหลายในการดแูลรกัษาสวิ 3.99 .645 ด ี

4. ผลติภณัฑร์กัษาสวิมปีระสทิธภิาพในการรกัษาสวิ 3.95 .690 ด ี

5. ผลติภณัฑร์กัษาสวิมคีวามน่าเชื่อถอืมากกว่ายีห่อ้อื่นๆ 3.93 .632 ด ี

รวมด้านผลิตภณัฑ ์ 3.95 .532 ดี 

 

ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 5 พบว่า  ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาดของผลติภณัฑเ์วช
ส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอรินของผู้บริโภคในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร  ด้าน
ผลติภณัฑ ์ โดยรวมอยูใ่นระดบัด ี มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.95 

เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า  ผู้บรโิภคผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ในระดบัดทีุกขอ้ 
คอื บรรจภุณัฑม์คีวามสวยงามเหมาะสม ผลติภณัฑร์กัษาสวิมคีวามหลากหลายในการดูแลรกัษาสวิ  
ผลติภณัฑร์กัษาสวิมปีระสทิธภิาพในการรกัษาสวิ ผลติภณัฑร์กัษาสวิมคีวามน่าเชื่อถอืมากกว่ายีห่อ้
อื่นๆ และผลติภณัฑร์กัษาสวิมขีนาดและปรมิาณทีเ่หมาะสม โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.03  3.99 3.95  
3.93 และ 3.86 ตามล าดบั 
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ตาราง 6 ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาดของผลติภณัฑ์
เวชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร  ดา้น
ราคา 

 

ด้านราคา  ̅ S.D. แปลผล 

6. ราคาขอ งผลิตภัณฑ์รักษ าสิวคุ้ มค่ า เ มื่ อ เทียบกับ
ประสทิธภิาพการรกัษาสวิ 

3.86  .799 ด ี

7. ราคาของผลติภณัฑร์กัษาสวิเป็นมาตรฐานเดยีวกนัในทุกที่
ทีจ่ าหน่ายในโรงพยาบาลเอกชน 

3.85 .748 ด ี

8. ราคาของผลติภณัฑร์กัษาสวิเทยีบกบัประสทิธภิาพในการ
รกัษาสวิมคีวามคุม้ค่ามากกว่ายีห่อ้อื่นๆ 

3.84 .875 ด ี

รวมด้านราคา 3.85 .757 ดี 

 
ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 6 พบว่า  ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาดของผลติภณัฑเ์วช

ส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิของผู้บรโิภคในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านราคา  
โดยรวมอยูใ่นระดบัด ี มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.85 

เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า  ผู้บรโิภคผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ในระดบัดทีุกขอ้ 
คอื  ราคาคุ้มค่าเมื่อเทยีบกบัประสทิธภิาพการรกัษาสวิ ราคาเป็นมาตรฐานเดยีวกนัในทุกที่ที่
จ าหน่ายในโรงพยาบาลเอกชน  และราคาเทยีบกบัประสทิธภิาพในการรกัษาสวิมคีวามคุ้มค่า
มากกว่ายีห่อ้อื่นๆ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  3.86  3.85 และ 3.84 ตามล าดบั 

 
ตาราง  7 ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาดของผลติภณัฑ์

เวชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร  ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  ̅ S.D. แปลผล 

9. ช่องทางการจ าหน่ายมคีวามเด่น สะดุดตาและเข้าถึงได้
ง่ า ย ใ น บ ริ เ ว ณ ที่ ส ะ ด ว ก ใ น โ ร ง พ ย า บ า ล  เ ข ต
กรงุเทพมหานคร 

4.43 .660 ดมีาก 

10. ช่องทางการจ าหน่ายครอบคลุมในโรงพยาบาล เขต
กรงุเทพมหานคร 

4.37 .556 ดมีาก 
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ตาราง  7 (ต่อ) 
 

   

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  ̅ S.D. แปลผล 

11. ช่องทางการจ าหน่ายในโรงพยาบาลมีความเหมาะสม
มากกว่าเมือ่เทยีบกบัยีห่อ้อื่นๆ 

4.26 .655 ดมีาก 

12. ช่องทางการจ าหน่ายมีส่วนท าให้เชื่อมัน่ในยี่ห้อ และ
ผลติภณัฑท์ าใหอ้ยากซือ้สนิคา้ 

4.26 .564 ดมีาก 

รวมด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.33 .544 ดีมาก 

 

ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 7 พบว่า  ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาดของผลติภณัฑเ์วช
ส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร  ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัดมีาก  มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.33 

เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า  ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ในระดบัดมีากทุก
ขอ้ คอื ช่องทางการจ าหน่ายมคีวามเด่น สะดุดตาและเขา้ถงึไดง้่าย  ช่องทางการจ าหน่ายครอบคลุม
ในโรงพยาบาล เขตกรงุเทพมหานคร ช่องทางการจ าหน่ายในโรงพยาบาลมคีวามเหมาะสมมากกว่า
เมื่อเทยีบกบัยีห่อ้อื่นๆ  และช่องทางการจ าหน่ายมสี่วนท าให้เชื่อมัน่ในยีห่อ้ และผลติภณัฑท์ าให้
อยากซือ้สนิคา้  โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  4.43  4.37  4.26   และ 4.26  ตามล าดบั 

 
ตาราง 8  ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาดของผลติภณัฑ์

เวชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร  ดา้น
ส่งเสรมิการตลาด 

 

ด้านส่งเสริมการตลาด  ̅ S.D. แปลผล 

13. มีพนักงานขาย ณ จุดจ าหน่ายเพื่ออธิบายคุณสมบัติของ
ผลติภณัฑท์ าใหอ้ยากซือ้สนิคา้ 

4.44 .521 ดมีาก 

14. มกีารใหส้่วนลดราคาทีเ่หมาะสม 4.12 .734 ด ี

15. มีผลิตภัณฑ์ตัวอย่างให้ทดลองท าให้เกิดความเชื่อมัน่ใน
ผลติภณัฑ ์

4.41 .517 ดมีาก 

16. มเีซท็โปรโมชัน่ราคาพเิศษอยูเ่สมอ 4.39 .658 ดมีาก 
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ตาราง 8    

ด้านส่งเสริมการตลาด  ̅ S.D. แปลผล 

17. มกีารโฆษณาและการให้ข้อมูลของผลิตภณัฑ์ที่หลากหลาย 
เช่น แมกกาซนี  โทรทศัน์ อินเทอเน็ท ป้ายในโรงพยาบาล
เอกชน 

4.37 .631 ดมีาก 

รวมด้านส่งเสริมการตลาด 4.34 .477 ดีมาก 

 
ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 8 พบว่า  ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาดของผลติภณัฑเ์วช

ส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผู้บรโิภคในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร  ดา้นส่งเสรมิ
การตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัดมีาก  มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.34 

เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า  ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ในระดบัดมีาก 4 
ขอ้ คอื พนักงานขาย ณ จุดจ าหน่ายเพื่ออธบิายคุณสมบตัขิองผลติภณัฑท์ าใหอ้ยากซือ้สนิคา้  มี
ผลติภณัฑต์วัอย่างใหท้ดลองท าใหเ้กดิความเชื่อมัน่ในผลติภณัฑ์  มเีซท็โปรโมชัน่ราคาพเิศษอยู่
เสมอ  และมกีารโฆษณาและการให้ขอ้มลูของผลติภณัฑท์ีห่ลากหลาย เช่น แมกกาซนี  โทรทศัน์ 
อนิเทอเน็ท ป้ายในโรงพยาบาลเอกชน  โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  4.44 4.41  4.39  และ 4.37  
ตามล าดบั  และผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ในระดบัด ี1 ขอ้ คอื มกีารใหส้่วนลด
ราคาทีเ่หมาะสม  ค่าเฉลีย่เท่ากบั  4.12 

 

ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง
รกัษาสิวย่ีห้อยเูซอริน 

การวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยู
เซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  โดยการน าเสนอขอ้มลูในรปูแบบของจ านวน 
(ความถี)่ และรอ้ยละ แจกแจงเป็นค่าคะแนนเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ดงันี้ 
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ตาราง 9 จ านวนความถี่ และค่ารอ้ยละ ของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยู  
เซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร   

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอริน จ านวน(คน) ร้อยละ 

ผิวตนเองมีลกัษณะผิวประเภทใด 
 ผวิธรรมดา 43 10.8 
 ผวิแหง้ 121 30.2 
 ผวิผสม  147 36.8 
 ผวิมนั 89 22.2 

รวม 400 100 
สาเหตใุดส าคญัท่ีสดุท่ีท าให้เลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยเูซอรินในโรงพยาบาล
เอกชนเขตกรงุเทพมหานคร 

 มผีลการศกึษาทางคลนิิคทีน่่าเชือ่ถอื 41 10.2 

 ประสทิธภิาพของผลติภณัฑเ์หนือกว่ายีห่อ้อืน่ๆ 279 69.8 

 หาซือ้งา่ยในโรงพยาบาลเอกชน 29 7.2 
 มโีปรโมชัน่มากกว่าสถานทีจ่ดัจ าหน่ายอืน่ๆ 51 12.8 

รวม 400 100 
ใครคือผู้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยเูซอรินใน
โรงพยาบาลเอกชนเขตกรงุเทพมหานคร 

 เพือ่น  112 28.0 

 ครอบครวั\ญาต ิ 35 8.8 

 พนกังานขาย 91 22.8 

 แพทย\์เภสชักร \พยาบาล 162 40.4 

รวม 400 100 

ระบสุถานท่ีท่ีซ้ือมากท่ีสดุ  

โรงพยาบาล  233 58.3 

รา้นขายยา Boots/Watson 109 27.3 

รา้นขายยาทัว่ไป 58 14.4 

รวม 400 100 
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 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 9 แสดงพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยู
เซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ของผูบ้รโิภคทีผู่ต้อบแบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นี้จ านวน  400 คน จ าแนกตวัแปรไดด้งันี้ 
 ผิวตนเองมีลกัษณะผิวประเภทใด พบว่า ผู้บรโิภคผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มผีวิ
ผสม จ านวน 147 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.8 รองลงมาคอืมผีวิแหง้ จ านวน 121 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
30.2   มผีวิมนั จ านวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.2 และมผีวิธรรมดา จ านวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
10.8  ตามล าดบั 
 สาเหตุใดส าคญัท่ีสุดท่ีท าให้เลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินใน
โรงพยาบาลเอกชนเขตกรงุเทพมหานคร  พบว่า สาเหตุที ่ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เลอืกซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ เนื่องจาก ประสทิธภิาพของผลติภณัฑเ์หนือกว่า
ยีห่อ้อื่นๆ  จ านวน 279 คน คดิเป็นรอ้ยละ 69.8 รองลงมาคอืมโีปรโมชัน่มากกว่าสถานทีจ่ดัจ าหน่าย
อื่นๆ จ านวน 51 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.8 มผีลการศกึษาทางคลนิิคทีน่่าเชื่อถอื  จ านวน 41 คน คดิ
เป็นร้อยละ 10.2  และหาซื้อง่ายในโรงพยาบาลเอกชน จ านวน 29 คน คดิเป็นร้อยละ 7.2  
ตามล าดบั 
 ใครคือผู้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซ
อรินในโรงพยาบาลเอกชนเขกรงุเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ไดร้บัอทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้จาก แพทย\์เภสชักร \พยาบาล  จ านวน 162 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 40.5  รองลงมาคอืมเีพื่อน  จ านวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.0  มพีนักงานขาย  จ านวน 91 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.8  และครอบครวั\ญาต ิ จ านวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.8  ตามล าดบั 
 สถานท่ีท่ีซ้ือมากท่ีสุด  พบว่า ผู้บริโภคผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซื้อจาก 
โรงพยาบาล จ านวน 233 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.3  รองลงมาคอื รา้นขายยา Boots/Watson จ านวน 
109 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.3  และรา้นขายยาทัว่ไป จ านวน 58  คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.4  ตามล าดบั 
 
 เนื่องจากผู้วจิยัต้องการน าเสนอข้อมูลที่ผู้บรโิภคไปซื้อผลติภณัฑต์ามโรงพยาบาลต่างๆ
เพื่อให้ทราบจ านวน ผู้บริโถคที่ซื้อผลิตภัณฑ์ในแต่ละโรงพยาบาลให้ละเอียดมากยิ่งขึ้น จงึได้
น าเสนอขอ้มลูผลการวเิคราะหจ์ านวน และรอ้ยละ ผลปรากฎดงัตาราง 10 ดงันี้ 
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ตาราง 10 จ านวนความถี่ และค่ารอ้ยละ ของพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยู  
เซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามโรงพยาบาล 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยเูซอริน จ านวน(คน) ร้อยละ 

สถานท่ีท่ีซ้ือมากท่ีสดุ  โรงพยาบาล..................... 

สมติเิวชศรนีครนิทร ์ 33 14.2 

ศูนยแ์พทยพ์ฒันา 20 8.6 

สมติเิวชสุขมุวทิ 37 15.9 

วภิาวด ี 21 9.0 

วภิาราม 11 4.7 

กรงุเทพศูนยว์จิยั 27 11.6 

เกษมราษฎรบ์างแค 15 6.4 

เจา้พระยา 18 7.7 

BNH   21 9.0 

เปาโลนวมนิทร ์ 30 12.9 

รวม 233 100 

 

 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 10  แสดงพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้
ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานครของผูบ้รโิภค จ าแนกตามโรงพยาบาล  จ านวน  
233  คน ดงันี้ 
 โรงพยาบาลท่ีซ้ือมากท่ีสุด พบว่า ผู้บรโิภคผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซื้อจาก 
โรงพยาบาลสมติเิวชสุขุมวทิ  จ านวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.9 รองลงมาคอืโรงพยาบาลสมติเิวช
ศรนีครทิร ์จ านวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.2 โรงพยาบาลเปาโลนวมนิทร ์จ านวน 30 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 12.9 โรงพยาบาลกรุงเทพศูนยว์จิยั จ านวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.6 โรงพยาบาล BNH  
จ านวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.0 โรงพยาบาลวภิาวด ี จ านวน 21  คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.0 
โรงพยาบาลศูนยแ์พทยพ์ฒันา จ านวน 20  คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.6 โรงพยาบาลเจา้พระยา จ านวน 
18  คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.7 โรงพยาบาลเกษมราษฎรบ์างแค จ านวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.4   
และโรงพยาบาลวภิาราม จ านวน 11  คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.7 ตามล าดบั 
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ตาราง 11 แสดงค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉลี่ย และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของความถี่ของพฤตกิรรม
การซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 

 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิว

ย่ีห้อยเูซอริน 
ค่า 

ต า่สดุ 
ค่าสงูสดุ   ̅ SD 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยเูซอรนิแล้ว

ใชน้านแค่ไหนก่อนการซือ้อกีครัง้ (เดอืน) 1 12 1.93 .053 

ซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิครัง้

ละกีช่ิน้ (ชิน้/ต่อครัง้)  1 4 1.97 .041 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิมชี่วง

ราคาทีซ่ือ้ต่อครัง้โดยเฉลีย่ (บาท/ต่อครัง้)  500 3,000 1,165.25 623.329 

หลังการซื้ อและใช้รู้สึกถึงผลการรักษาของ

ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิภายในกี่

วนั (วนั) 
1 30 7.72 .409 

  
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 11  แสดงพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้
ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ของผู้บรโิภค ของผูต้อบบแบบสอบถามทีใ่ช้
เป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นี้จ านวน  400 คน  จ าแนกตวัแปรไดด้งันี้ 
 ซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินแล้วใช้นานแค่ไหนก่อนการซ้ืออีก
ครัง้ (เดือน)  พบว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ใช้ผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิ โดยเฉลี่ย
ประมาณ 2  เดอืน  ต ่าสุดที ่1  เดอืน และสงูสุดที ่12 เดอืน 
 ซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินครัง้ละก่ีช้ิน (ช้ิน/ต่อครัง้)  พบว่า 
ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิ โดยเฉลี่ยประมาณ 2 ชิ้น/ครัง้ 
ต ่าสุดที ่1 ชิน้/ครัง้  และสงูสุดที ่4 ชิน้/ครัง้   
 ซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินมีช่วงราคาท่ีซ้ือต่อครัง้โดยเฉล่ีย 
(บาท/ต่อครัง้)  พบว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิ โดยเฉลี่ย
ประมาณ 1,160.75 บาท/ครัง้ ต ่าสุดที ่500 บาท/ครัง้  และสงูสุดที ่3,000 บาท/ครัง้ 
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 หลงัการซ้ือและใช้รู้สึกถึงผลการรกัษาของผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อย ู    
เซอรินภายในก่ีวนั (วนั)  พบว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่รูส้กึถงึผลการรกัษาของผลติภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ โดยเฉลีย่ประมาณ 7.72 วนั  ต ่าสุดที ่1 วนั  และสงูสุดที ่30 วนั 
 

ส่วนท่ี 2  การวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมานเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 
การทดสอบสมมตฐิานใช้สถติ ิIndependent Samples t-test การวเิคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการวเิคราะหค์่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)   
โดยใชว้ธิกีารทดสอบ ดงันี้  

สมมตฐิานขอ้ 1  ในการทดสอบดว้ยสถติ ิIndependent Samples t-test ผูว้จิยัใชก้าร
ทดสอบความแตกต่าง ระหว่างคะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่ม ี2 กลุ่ม โดยทดสอบค่าความ
แปรปรวนดว้ย Levene’s test  เมื่อค่า Sig. มากกว่า .05 จะอ่านค่า t-test ที ่Equal variances 
assumed และเมือ่ Sig. น้อยกว่า .05 จะอ่านค่า t-test ที ่Equal variances not assumed    

และในการทดสอบด้วย One Way ANOVA ผู้วจิยัใช้การทดสอบความแตกต่าง
ระหว่างคะแนนเฉลี่ยของ กลุ่มตวัอย่างที่มีมากกว่า 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) โดยเริม่จากการทดสอบค่า 
Levene’s test เพื่อทดสอบค่าความ แปรปรวนของขอ้มลู ถ้า Levene’s test มคี่า Sig. น้อยกว่า .05  
ผูว้จิยัทดสอบความแตกต่างของ ค่าเฉลีย่โดยสถิต ิBrown-Forsythe และเพื่อใหท้ราบว่ามคี่าเฉลีย่คู่
ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนั จะท าการ เปรยีบเทยีบความแตกต่างค่าเฉลีย่หลายคู่ในเวลาเดยีวกนั (Multiple 
Comparison) ดว้ยวธิ ีDunnett T3 และเมื่อ Levene’s test มคี่า Sig. มากกว่า .05 ผูว้จิยัทดสอบ
ความแตกต่างของ ค่าเฉลี่ยโดยสถิต ิF-test และหากพบว่ามคีวามแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั 
เพื่อให้ทราบว่าม ีค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างที่แตกต่างกนั จะท าการเปรยีบเทยีบความแตกต่างค่าเฉลี่ยเป็น
รายคู่เพื่อดูว่ามคีู่ ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนั ดว้ยวธิ ีFisher’s Least Significant Difference (LSD) การ
ทดสอบ Levene’s test มสีมมตฐิาน ดงันี้   
 

   Ho : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั   
  H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 

สมมตฐิานขอ้ 2 ในการทดสอบสมมตฐิานที่เกี่ยวทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลติภณัฑ ์ด้านราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์
กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ผู้วจิยัใช้สถิติการวิเคราะห์ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient)  
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 การน าเสนอผลการทดสอบสมมตฐิานซึง่ประกอบดว้ยผลการทดสอบสมมตฐิาน 2 ขอ้ โดย
แบ่งการน าเสนอผลการวเิคราะหต์ามหวัขอ้ต่อไปนี้ 

 สมมติฐานท่ี 1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยเูซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เวช
ส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยเูซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั    

ผูบ้รโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิ
ในโรงพยาบาลเอกชน ไดแ้ก่ ดา้นความถี่ในการซือ้ ดา้นปรมิาณในการซือ้ต่อครัง้  ดา้นมลูค่าในการ
ซือ้ต่อครัง้ แตกต่างกนั 

ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
Ho :    ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ 

  ยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั 
H1 :  ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ 

  ยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั    
 
ตาราง 12 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้

ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นเพศ 
 

พฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ 

Levene’s test 
for 

Equality of  
Variances 

เพศ  ̅ n S.D. t df p. 

F. Sig 

ซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินแล้วใช้นานแค่ไหนก่อนการซ้ืออีกครัง้ (เดือน)  

Equal variances 
assumed  

.511 .475 ชาย 1.75 52 .622 -.1284 398 .200 

   หญงิ 1.95 348 1.119    

ซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินครัง้ละก่ีช้ิน (ช้ิน/ครัง้) 
Equal variances 
assumed  

.152 .697 ชาย 1.87 52 .817 -.987 398 .324 

   หญงิ 1.99 348 .819    
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ตาราง 12 (ต่อ) 
 

พฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ 

Levene’s test 
for 

Equality of  
Variances 

เพศ  ̅ n S.D. t df p. 

F. Sig 

ซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินมีช่วงราคาท่ีซ้ือต่อครัง้โดยเฉล่ีย (บาท/ครัง้) 
 
Equal variances 
assumed  

1.093 .296 ชาย 1063.46 52 627.485 -.1.195 398 .235 

   หญงิ 1175.29 348 629.412    

 
 ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 12 การทดสอบความแปรปรวน พบว่า พฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร 
ด้านความถี่ในการซ้ือ มคี่า Probability (prob.) เท่ากบั .475  ซึง่มากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของเพศชาย
และเพศหญงิไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึทดสอบความแตกต่างแบบ t-
test กรณี Equal variance assumed   พบว่า มคี่า Probability (p) เท่ากบั .200 ซึง่มากกว่า .05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า  ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ
แตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 ด้านปริมาณต่อครัง้ในการซ้ือ มคี่า Probability (prob.) เท่ากบั .697  ซึง่มากกว่า  .05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความ
แปรปรวนของเพศชายและเพศหญงิไมแ่ตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึทดสอบ
ความแตกต่างแบบ t-test กรณี Equal variance assumed  พบว่ามคี่า  Probability (p) เท่ากบั 
.324  ซึ่งมากกว่า .05  นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยู
เซอรนิไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 ด้านมูลค่าต่อครัง้ในการซ้ือ  มคี่า Probability (prob.) เท่ากบั .296  ซึง่มากกว่า  .05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความ
แปรปรวนของเพศชายและเพศหญงิไมแ่ตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึทดสอบ
ความแตกต่างแบบ t-test กรณี Equal variance assumed  พบว่ามคี่า Probability (p) เท่ากบั .235 
ซึง่มากกว่า  .05  นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
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ผู้บรโิภคที่มีเพศแตกต่างกันมพีฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรกัษาสิวยี่ห้อยูเซอรนิ ไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
  

 สมมติฐานท่ี 1.2 ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เวช
ส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยเูซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั    

ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิ
ในโรงพยาบาลเอกชน ไดแ้ก่  ดา้นความถีใ่นการซือ้ ดา้นปรมิาณในการซือ้ต่อครัง้  ดา้นมลูค่าในการ
ซือ้ต่อครัง้ แตกต่างกนั 

ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
Ho :    ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ 

  ยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั 
H1 :  ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ 

  ยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั    
 
ตาราง 13 การทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ

ยี่ห้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละช่วงอายุ โดยใช้สถิต ิ
Levene’s test 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิว 
ย่ีห้อยเูซอริน 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิแลว้ใชน้านแค่

ไหนก่อนการซือ้อกีครัง้ (เดอืน) 3.851* 2 397 .022 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิครัง้ละกี่ชิน้ (ชิน้/

ครัง้) .746 2 397 .475 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิมชี่วงราคาทีซ่ือ้

ต่อครัง้โดยเฉลีย่ (บาท/ครัง้) 1.771 2 397 .171 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 
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ผลการวเิคราะหต์ามตาราง  13 พบว่า  ค่าความน่าจะเป็น (Prob.) จากค่าความแปรปรวน
พฤตกิรรมการของผู้บรโิภคที่ซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรงุเทพมหานคร ของแต่ละช่วงอายุ  ด้านความถี่ในการซ้ือ มคี่า Prob. เท่ากบั .022  ซึง่น้อย
กว่า .05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า  แต่ละ
ช่วงอายุมคีวามแปรปรวนแตกต่างกนั  ดงันัน้ผู้วจิยัจงึใช้สถติ ิ Brown-Forsythe ในการทดสอบ
สมมตฐิาน 

ด้านปริมาณในการซ้ือต่อครัง้ และด้านมูลค่าในการซ้ือต่อครัง้ มคี่า Prob.  เท่ากบั 
.475 และ .171 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐาน หลกั (H0) ปฎิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ช่วงอายุแต่ละช่วงมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนั  ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใช้
สถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตาราง  14  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมการของผูบ้รโิภคซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง

รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณในการซือ้ต่อครัง้ 
และดา้นมลูค่าในการซือ้ต่อครัง้ จ าแนกตามอาย ุโดยใชด้ว้ยค่าสถติ ิF-test 

 

พฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ 

แหล่ง
ความ

แปรปรวน 
df SS MS F Prob. 

ซื้ อ ผ ลิ ต ภัณ ฑ์ เ ว ช
ส าอางรกัษาสิวยี่ห้อยู
เ ซอ รินค รั ้ง ล ะกี่ ชิ้ น 
(ชิน้/ครัง้) 

ระหว่าง
กลุ่ม 

2 2.404 1.202 1.799 .167 

ภายในกลุ่ม 397 265.236 668   

รวม 399 267.640    

ซื้ อ ผ ลิ ต ภัณ ฑ์ เ ว ช
ส าอางรกัษาสิวยี่ห้อยู
เซอรนิมชี่วงราคาทีซ่ือ้
ต่ อ ค รั ้ ง โ ด ย เ ฉ ลี่ ย 
(บาท/ครัง้) 

ระหว่าง
กลุ่ม 

2 1183713.701 591856.851 1.497 .225 

ภายในกลุ่ม 397 156930061.299 395289.827   

รวม 399 158113775.000    

 
ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 14  พบว่า ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วช

ส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานครของผูบ้รโิภค ดา้นปรมิาณ
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ในการซือ้ต่อครัง้ และดา้นมลูค่าในการซือ้ต่อครัง้  จ าแนกตามอายุ  โดยใชด้้วยค่าสถติ ิF-test  มี
ความน่าจะเป็น (Prob.) เท่ากบั .167 และ .225 ตามล าดบั  ซึง่มากกว่า .05 คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (Ho) ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 
ซึง่ปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้

 
ตาราง 15 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤตกิรรมการของผู้บรโิภคซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอาง

รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้จ าแนก
ตามอาย ุโดยวธิทีดสอบแบบ Brown-Forsythe 

 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิว 

ย่ีห้อยเูซอริน 
Statistic df1 df2 Sig. 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิแลว้ใชน้าน
แค่ไหนก่อนการซือ้อกีครัง้ (เดอืน) 

3.118* 2 239.460 .046 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 

จากตาราง 15  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการของผู้บรโิภคซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่
ในการซือ้ต่อเดอืน จ าแนกตามอายุ โดยวธิทีดสอบแบบ Brown-Forsythe  พบว่า  ด้านความถี่ใน
การซ้ือต่อเดือน  จ าแนกตามอาย ุ พบว่า  มคี่า Prob. เท่ากบั .046  ซึง่น้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฎเิส
ธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยูเซอรนิดา้นความถี่ในการซือ้ต่อเดอืน แตกต่าง
กนั  อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ยอมรบัสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว้  ดงันัน้ ผู้วจิยัจงึไดน้ าผล
วเิคราะห์ไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อ
หาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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ตาราง 16  ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่อีายุทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  ด้าน
ความถีใ่นการซือ้ โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

อายุ X  20-29 ปี 30 - 39 ปี 40 ปี ขึน้ไป 

20-29 ปี 1.81 
 -.282* .083 

 (.015) (.615) 

30 - 39 ปี 2.10 
  .200 
  (.243) 

40 ปี ขึน้ไป 1.90 
   

   

 
* นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 16  การเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผู้บรโิภคที่มอีายุที่

แตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการซือ้ พบว่า  

ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ 20-29 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30 - 39 ปี  จากการวเิคราะห์ พบว่า ค่า p 
เท่ากบั .015  ซึง่น้อยกว่า .05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ  20-29 ปี มพีฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวยี่ห้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
ความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ แตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30 - 39 
ปี  อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ  20-29 ปีพฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิ ในด้านความถี่ในการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ
ยีห่อ้ยเูซอรนิน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30 - 39 ปี  โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั .282 

ส่วนรายคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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 สมมติฐานท่ี 1.3 ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนั    

ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ
ยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นความถี่ในการซือ้ ดา้นปรมิาณ
ในการซือ้ต่อครัง้ และดา้นมลูค่าในการซือ้ต่อครัง้ แตกต่างกนั 

ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
Ho :    ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง 

  รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่าง 
  กนั 

H1 :  ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง 
  รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั    
 
ตาราง 17 การทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการของผู้บรโิภคที่ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง

รกัษาสิวยี่ห้อยูเซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  ของแต่ละกลุ่มระดับ
การศกึษา โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 

 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิว 

ย่ีห้อยเูซอริน 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิแลว้ใชน้านแค่

ไหนก่อนการซือ้อกีครัง้ (เดอืน) .489 2 397 .614 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิครัง้ละกี่ชิน้ (ชิน้/

ครัง้) .758 2 397 .469 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิมชี่วงราคาทีซ่ือ้

ต่อครัง้โดยเฉลีย่ (บาท/ครัง้) 1.116 2 397 .329 

 
ผลการวเิคราะหต์ามตาราง  17 พบว่า  ค่าความน่าจะเป็น (Prob.) จากค่าความแปรปรวน

พฤตกิรรมการของผู้บรโิภคที่ซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรงุเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มอาย ุ ดา้นความถี่ในการซือ้ ดา้นปรมิาณในการซือ้ต่อครัง้  และ
ดา้นมลูค่าในการซือ้ต่อครัง้  มคี่า Prob.  เท่ากบั .641 .469  และ .329 ตามล าดบั ซึง่มากกว่า .05 
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นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน หลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่ากลุ่มอายุแต่ละ
ช่วงมคีวามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใช้สถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตาราง  18  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมการของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง

รกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อดา้น
ปรมิาณในการซือ้ต่อครัง้และดา้นมลูค่าในการซือ้ต่อครัง้ จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยใชด้ว้ย
ค่าสถติ ิF-test 

 
พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสิวย่ีห้อยูเซอริน 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิแลว้
ใชน้านแค่ไหนก่อนการซือ้
อกีครัง้ (เดอืน) 

ระหว่างกลุ่ม 2 1.118 .559 .488 .614 

ภายในกลุ่ม 397 455.279 1.147   

รวม 399 456.398    

ซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอาง
รกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิครัง้
ละกีช่ิน้  
(ชิน้/ครัง้) 

ระหว่างกลุ่ม 2 2.673 1.336 2.002 .136 

ภายในกลุ่ม 397 264.967 .667   

รวม 399 267.640    

ซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอาง
รักษาสิวยี่ห้อยูเซอรินมี
ช่วงราคาที่ซื้อต่อครัง้โดย
เฉลีย่ (บาท/ครัง้) 

ระหว่างกลุ่ม 2 1019250.622 509625.311 1.288 .277 

ภายในกลุ่ม 397 157094524.378 395704.092   

รวม 399 158113775.000    

 
ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 18 พบว่า ความแตกต่างของพฤตกิรรมการของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้

ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่
ในการซือ้ ดา้นปรมิาณในการซือ้ต่อครัง้และดา้นมลูค่าในการซือ้ต่อครัง้ จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
โดยใชด้ว้ยค่าสถติ ิF-test  มคีวามน่าจะเป็น (Prob.) เท่ากบั .614  .136  และ .277  ตามล าดบั  ซึง่
มากกว่า .05 คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่
มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกัน มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวยี่ห้อยูเซอรนิไม่
แตกต่างกนั  อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมติฐานท่ี 1.4 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เวช
ส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยเูซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั    

ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ
ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นความถี่ในการซือ้ ดา้นปรมิาณในการซือ้ต่อ
ครัง้และดา้นมลูค่าในการซือ้ต่อครัง้ แตกต่างกนั 

ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
Ho :    ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง 

  รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่าง 
  กนั 

H1 :  ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง 
  รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั    
 
ตาราง 19 การทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการของผู้บรโิภคที่ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง

รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มอาชพี โดยใช้
สถติ ิLevene’s test 

 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิว 

ย่ีห้อยเูซอริน 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

1. ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิแลว้ใชน้าน
แค่ไหนก่อนการซือ้อกีครัง้ (เดอืน) 

.095 2 397 .909 

2. ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิครัง้ละกี่ชิน้ 
(ชิน้/ครัง้) 

2.142 2 397 .119 

3. ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิมชี่วงราคาที่
ซือ้ต่อครัง้โดยเฉลีย่ (บาท/ครัง้) 

3.093* 2 397 .046 

 
* นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
ผลการวเิคราะหต์ามตาราง  19 พบว่า  ค่าความน่าจะเป็น (Prob.) จากค่าความแปรปรวน

พฤตกิรรมการของผู้บรโิภคที่ซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มอาชพี  ด้านความถี่ในการซ้ือ และด้านปริมาณในการซ้ือ
ต่อครัง้  มคี่า  Prob. เท่ากบั  .909 และ .119 ตามล าดบั ซึง่มากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน 
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หลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มอาชพีแต่ละกลุ่ม มคีวามแปรปรวนไม่
แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 

ด้านมลูค่าในการซ้ือต่อครัง้มคี่า Prob. เท่ากบั .046  ซึง่น้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฎเิสธสม
มติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  กลุ่มอาชีพแต่ละกลุ่มมคีวาม
แปรปรวนแตกต่างกนั  ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 

 
ตาราง  20  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมการของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง

รกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ และ
ดา้นปรมิาณในการซือ้ต่อครัง้ จ าแนกตามกลุ่มอาชพี โดยใชด้ว้ยค่าสถติ ิF-test 

 
พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสิวย่ีห้อยเูซอริน 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ
แลว้ใชน้านแค่ไหนก่อน
การซือ้อกีครัง้ (เดอืน) 

ระหว่างกลุ่ม 2 2.865 1.432 1.254 .287 

ภายในกลุ่ม 397  453.533 1.142   

รวม 399 456.398    

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง
รักษาสิวยี่ห้อยูเซอริน
ครัง้ละกีช่ิน้ (ชิน้/ครัง้) 

ระหว่างกลุ่ม 2 1.058 .529 .788 .456 

ภายในกลุ่ม 397  266.582 .671   

รวม 399 267.640    

 
 ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 20 พบว่า ความแตกต่างของพฤติกรรมการของผู้บรโิภค 
จ าแนกตามกลุ่มอาชพี ในการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ และด้านปรมิาณในการซื้อต่อครัง้ จ าแนกตามกลุ่ม
อาชพี โดยใช้ดว้ยค่าสถติ ิF-test มคีวามน่าจะเป็น (Prob.) เท่ากบั .287  และ .456  ตามล าดบั ซึง่
มากกว่า .05 คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า  ผูบ้รโิภคที่
มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิในโรงพยาบาล
เอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ปฎเิสธสมมติ
ฐานรองทีต่ ัง้ไว ้
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ตาราง 21 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤตกิรรมการของผู้บรโิภคซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นมลูค่าในการซื้อต่อครัง้
จ าแนกตามกลุ่มอาชพี โดยวธิทีดสอบแบบ Brown-Forsythe 

 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิว 

ย่ีห้อยเูซอริน 
Statistic df1 df2 Sig. 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิมชี่วงราคาที่
ซือ้ต่อครัง้โดยเฉลีย่ (บาท/ครัง้) 

.619 2 88.709 .541 

 

จากตาราง 21 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการของผู้บริโภคซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นมลูค่าใน
การซือ้ต่อครัง้จ าแนกตามกลุ่มอาชพี โดยวธิทีดสอบแบบ Brown-Forsythe  พบว่า  ด้านมูลค่าใน
การซ้ือต่อครัง้ จ าแนกตามกลุ่มอาชพี  พบว่า  มคี่า Prob. เท่ากบั .541  ซึง่มากกว่า .05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อาชพีที่ต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยูเซอรนิดา้นมลูค่าในการซือ้ต่อครัง้ ไม่แตกต่าง
กนั  อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้  
 

 สมมติฐานท่ี 1.5  ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนั    

ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้เฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษา
สวิยี่ห้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านความถี่ในการซื้อ ด้าน
ปรมิาณในการซือ้ต่อครัง้ และดา้นมลูค่าในการซือ้ต่อครัง้  แตกต่างกนั 

ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
Ho :    ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วช 

  ส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร  
  ไมแ่ตกต่างกนั 
H1 :  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วช 

  ส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 
  แตกต่างกนั    
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ตาราง 22 การทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการของผู้บรโิภคที่ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดอืน โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 

 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิว 

ย่ีห้อยเูซอริน 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

1. ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิแลว้ใชน้าน
แค่ไหนก่อนการซือ้อกีครัง้ (เดอืน) 

.607 4 395 .658 

2. ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิครัง้ละกี่ชิน้ 
(ชิน้/ครัง้) 

1.994 4 395 .095 

3. ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิมชี่วงราคาที่
ซือ้ต่อครัง้โดยเฉลีย่ (บาท/ครัง้) 

3.710** 4 395 .006 

 
** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
ผลการวเิคราะหต์ามตาราง  22 พบว่า  ค่าความน่าจะเป็น (Prob.) จากค่าความแปรปรวน

พฤตกิรรมการของผู้บรโิภคที่ซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรงุเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ดา้นความถี่ในการซือ้ และดา้นปรมิาณใน
การซือ้ต่อครัง้  มคี่า  Prob.  เท่ากบั  .658 และ .095 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิาน หลกั (H0) และปฎิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน มี
ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 

และผลการวเิคราะหต์ามตาราง  22 พบว่า  ค่าความน่าจะเป็น (Prob.) ดา้นมลูค่าในการ
ซือ้ต่อครัง้ มคี่า Prob.  เท่ากบั  .006 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิาน หลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน มคีวามแปรปรวนแตกต่างกนั 
ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน  
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ตาราง  23  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมการของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ผลติภณัฑร์กัษาสวิ
ยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้และดา้นปรมิาณ
ในการซือ้ต่อครัง้ จ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ดว้ยสถติ ิF-test 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วช
ส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอริน 

แหล่ง
ความ

แปรปรวน 
df SS MS F Prob. 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ
ยีห่อ้ยเูซอรนิแลว้ใชน้านแค่ไหน
ก่อนการซือ้อกีครัง้ (เดอืน) 

ระหว่าง
กลุ่ม 

4 .664 .166  .144 .966 

ภายในกลุ่ม 395 455.733 1.154   

รวม 399 456.397    

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ 
 
ยี่ห้อยูเซอรินครัง้ละกี่ชิ้น (ชิ้น/
ครัง้) 

ระหว่าง
กลุ่ม 

4 5.689 1.422 2.145   .075 

ภายในกลุ่ม 395 261.951 .663   

รวม 399 267.640    

  
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 23  พบว่า ความแตกต่างของพฤตกิรรมการของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้
ผลติภณัฑร์กัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซื้อ
และด้านปรมิาณในการซือ้ต่อครัง้  จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน  โดยใช้ดว้ยค่าสถติ ิF-test มี
ความน่าจะเป็น (Prob.) เท่ากบั .966  และ .075  ตามล าดบั  ซึง่มากกว่า .05 คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (Ho) ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้
ไว ้
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ตาราง 24 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑร์กัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของ
ผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านมูลค่าในการซือ้ต่อครัง้ จ าแนกตาม
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  โดยวธิทีดสอบแบบ Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอริน Statistic df1 df2 Sig. 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิมชี่วงราคาที่
ซือ้ต่อครัง้โดยเฉลีย่ (บาท/ครัง้) 

5.290** 4 268.699 .000 

 
** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
จากตาราง 24  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑร์กัษาสวิ

ยีห่อ้ยเูซอรนิของผู้บรโิภคในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านมลูค่าในการซือ้ต่อครัง้ 
จ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยวธิทีดสอบแบบ Brown-Forsythe  พบว่า  มคี่า Prob. เท่ากบั  
.000 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน่คอื ปฎิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยู
เซอรนิด้านมลูค่าในการซื้อต่อครัง้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .01  ซึ่งยอมรบั
สมมติฐานรองที่ตัง้ไว้  ดงันัน้ ผู้วิจยัจงึได้น าผลการวิเคราะห์ไปเปรยีบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนั  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิี ่ระดบั .05 
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ตาราง 25  ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอรินของผู้บริโภคในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นมลูค่าในการซือ้ต่อครัง้ โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน   X  

ต ่ากว่า

หรอื

เท่ากบั 

15,000 

บาท 

15,001 – 

25,000 

บาท 

25,001 –

35,000 

บาท 

35,001 – 

45,000 

บาท 

มากกว่า 

45,001 บาท 

ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 
15,000 บาท 

1145.83 
 -35.041 -241.310 221.759  119.167  
 (1.000) (.407) (.322) (.979) 

15,001 – 25,000 บาท 1180.87 
  -206.269 256.800** 154.208 
  (.314) (.009) (.687) 

25,001–35,000 บาท  1387.14 
   463.069** 360.476* 
   (.000) (.033) 

35,001 – 45,000 บาท 924.07 
    -102.593 
    (.977) 

มากกว่า 45,001 บาท 1026.67 
     

     

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

    ** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 25 การเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดือน ที่แตกต่างกันกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอริน ใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นมลูค่าในการซื้อต่อครัง้ โดยจ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดอืน  พบว่า  

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  15,001 – 25,000 บาทกบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 35,001 – 45,000 บาท จากการวเิคราะห์ พบว่า ค่า p เท่ากบั .009 ซึ่งน้อยกว่า .01 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 15,001 – 25,000 บาท มพีฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นมลูค่าใน
การซื้อต่อครัง้ แตกต่างจากผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 35,001 – 45,000 บาท  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  15,001 – 25,000 บาท มี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
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กรงุเทพมหานคร ดา้นมลูค่าในการซือ้ต่อครัง้ มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน   35,001 – 
45,000 บาท  โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 256.800 

ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน  25,001–35,000 บาท กบัผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน 35,001 – 45,000 บาทจากการวเิคราะห์ พบว่า ค่า p เท่ากบั .000  ซึ่งน้อยกว่า .01 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน  25,001–35,000 บาท มพีฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นมลูค่า
ในการซื้อต่อครัง้ แตกต่างจากผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 – 45,000 บาทอย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  25,001–35,000 บาท มี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นมูลค่าในการซื้อต่อครัง้ มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 35,001 – 
45,000 บาทโดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 463.069 

ผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน  25,001–35,000 บาท  กบัผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน มากกว่า 45,001 บาท จากการวเิคราะห์ พบว่า ค่า p เท่ากบั .033  ซึ่งน้อยกว่า .05 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน  25,001–35,000 บาท มพีฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นมลูค่าใน
การซื้อต่อครัง้ แตกต่างจากผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน มากกว่า 45,001 บาท อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  25,001–35,000 บาท  มี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ด้านมูลค่าในการซื้อต่อครัง้ มากกว่าผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนมากกว่า 
45,001 บาทโดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 360.476 

ส่วนรายคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
สมมติฐานท่ี 2  ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยเูซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร  

สามารถแยกเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งันี้  
สมมติฐานข้อ 2.1 ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรงุเทพมหานคร   

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานได้ดงัน้ี 
H0 :  ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั 

  พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาล 
  เอกชน เขตกรงุเทพมหานคร   
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 H1 :  ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม 
  การซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขต 
  กรงุเทพมหานคร   
 
ตาราง 26 แสดงการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ์

กบัพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรงุเทพมหานคร 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสิวย่ีห้อยเูซอริน 

ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ ์

Pearson 
Correlation(r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทศิทาง 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ

แลว้ใชน้านแคไ่หนกอ่นการซือ้อกีครัง้ (เดอืน) .000 .999 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ ์
- 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ

ครัง้ละกีช่ ิน้ (ชิน้/ครัง้) .148** .003 ต ่า เดยีวกนั 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ

มชีว่งราคาทีซ่ือ้ต่อครัง้โดยเฉลีย่ (บาท/ครัง้) -.076 .130 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ ์
- 

 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  

 
ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 26 ผลการทดสอบค่าทางสถติสิมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์อย่างง่าย

ของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวเิคราะห์ความสมัพนัธ์
ระหว่างทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ ์กบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วช
ส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ไดผ้ลการวเิคราะหด์งันี้   

ด้านความถี่ในการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอริน (เดือน) พบว่า 
พฤติกรรมการของผู้บรโิภคที่ใช้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิ มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั .999 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์
เวชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ ในดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ 
ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้
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ด้านปริมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินต่อครัง้  พบว่า 
พฤติกรรมการของผู้บรโิภคที่ใช้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิ มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั .003  ซึง่น้อยกว่า .01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์
เวชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ ในดา้นปรมิาณในการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ
ต่อครัง้ มคีวามสมัพนัธก์นั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึง่ยอมรบัสมมตฐิานรองที่ตัง้ไว ้
โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเท่ากบั .148  อย่างมนีัยทางสถติทิีร่ะดบั .01 แสดงว่าตวั
แปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ถ้าผู้บรโิภคมทีศันคตดิ้านส่วน
ประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ์เพิม่ขึน้ จะท าใหม้พีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ
ยีห่อ้ยเูซอรนิเพิม่มากขึน้ในระดบัต ่า  

ด้านมูลค่าในการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินต่อครัง้ พบว่า 
พฤติกรรมการของผู้บรโิภคที่ใช้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิ มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั .130 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์
เวชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ ในดา้นมลูค่าในการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ
ต่อครัง้ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้

 
สมมติฐานข้อ 2.2 ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา มีความสมัพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรงุเทพมหานคร   

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานได้ดงัน้ี 
 
H0 :  ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา  ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั  

  พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาล 
  เอกชน เขตกรงุเทพมหานคร   

 H1 :  ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม 
  การซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขต 
  กรงุเทพมหานคร 
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ตาราง 27 แสดงการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา กบั
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรกัษาสิวยี่ห้อยูเซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรงุเทพมหานคร 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสิวย่ีห้อยเูซอริน 

ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา 

Pearson 
Correlation (r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทศิทาง 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ

แลว้ใชน้านแคไ่หนกอ่นการซือ้อกีครัง้ (เดอืน) -.015 .771 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ ์
_ 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ

ครัง้ละกีช่ ิน้ (ชิน้/ครัง้) .082** .003 ต ่า เดยีวกนั 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ

มชีว่งราคาทีซ่ือ้ต่อครัง้โดยเฉลีย่ (บาท/ครัง้) -.174** .000 ต ่า 
ตรงกนั
ขา้ม 

 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  

 
ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 27  ผลการทดสอบค่าทางสถติสิมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์อย่าง

ง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวเิคราะห์ความสมัพนัธ ์
ระหว่างทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา กบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ไดผ้ลการวเิคราะหด์งันี้   

ด้านความถี่ในการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอริน (เดือน)  พบว่า 
พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีใ่ชผ้ลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั .999 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วช
ส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ ไม่มี
ความสมัพนัธก์นั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้

ด้านปริมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินต่อครัง้  พบว่า 
พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีใ่ชผ้ลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั .003  ซึง่น้อยกว่า .01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วช
ส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิ ด้านปรมิาณในการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิต่อ
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ครัง้มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  ซึง่ยอมรบัสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้ โดย
มคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) มคี่าเท่ากบั  .083  อย่างมนีัยส าคญัทีร่ะดบั .01 แสดงว่าตวัแปรทัง้
สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัขา้มในระดบัต ่า กล่าวคอื ถ้าผู้บรโิภคถ้ามทีศันคตดิ้านส่วน
ประสมการตลาด ด้านราคาเพิม่ขึน้ จะท าให้พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อย ู
เซอรนิเพิม่ขึน้ในระดบัต ่า  

 ด้านมูลค่าในการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินต่อครัง้ พบว่า 
พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีใ่ชผ้ลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วช
ส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยูเซอรนิ ดา้นมลูค่าในการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิต่อครัง้ 
มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึง่ยอมรบัสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว้  โดยมคี่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) มคี่าเท่ากบั (-.174)  อย่างมนีัยส าคญัทีร่ะดบั .01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สอง
มคีวามสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันในระดับต ่ า กล่าวคือ ผู้บริโภคถ้ามทีัศนคติด้านส่วนประสม
การตลาด ด้านราคาเพิม่ขึน้ จะท าให้พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิ
ลดลงในระดบัต ่า เนื่องจากว่าหากผูบ้รโิภคเหน็ว่ามรีาคาแพงไม่เหมาะสมกจ็ะท าใหม้ลูค่าในการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิต่อครัง้ลดลงตามไปดว้ย 

 
สมมติฐานข้อ 2.3 ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวย่ีห้อยูเซอรินใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร   

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานได้ดงัน้ี 
 
H0 :  ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ไมม่ ี 

  ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิใน 
  โรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร   

 H1 :  ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ม ี  
  ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิใน 
  โรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร   
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ตาราง 28 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างทศันิคติดา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย กบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาล
เอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสิวย่ีห้อยเูซอริน 

ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด  
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

Pearson 
Correlation (r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทศิทาง 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ

แลว้ใชน้านแคไ่หนกอ่นการซือ้อกีครัง้ (เดอืน) -.040 .420 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ ์
- 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ

ครัง้ละกีช่ ิน้ (ชิน้/ครัง้) .170** .001 ต ่า เดยีวกนั 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ

มชีว่งราคาทีซ่ือ้ต่อครัง้โดยเฉลีย่ (บาท/ครัง้) -.020 .683 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ ์
- 

 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  

 
ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 28  ผลการทดสอบค่าทางสถติสิมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์อย่าง

ง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวเิคราะห์ความสมัพนัธ์
ระหว่างทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย กบัพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้ผลการ
วเิคราะหด์งันี้   

ด้านความถี่ในการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอริน (เดือน) พบว่า 
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .420 ซึง่มากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย กบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ ดา้นความถี่ในการ
ซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิ  ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่
ระดบั .05 ซึง่ปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้
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ด้านปริมาณต่อครัง้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอริน  พบว่า 
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรงุเทพมหานคร มคี่า  Sig. (2-tailed) เท่ากบั .001  ซึง่น้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย กบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ ดา้นปรมิาณต่อครัง้
ในการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05 ซึง่ยอมรบัสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้ โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ (r) มคี่าเท่ากบั .170  
อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั .01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า 
กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมทีศันิคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเพิม่ขึน้ จะท า
ใหม้พีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิเพิม่มากขึน้ในระดบัต ่า 

ด้านมูลค่าในการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินต่อครัง้  พบว่า 
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .683 ซึง่มากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย กบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยเูซอรนิ ดา้นมลูค่าในการ
ซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิต่อครัง้ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้  

 
สมมติฐานข้อ 2.4 ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านส่งเสริมการตลาด  มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวย่ีห้อยูเซอรินใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร   

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานได้ดงัน้ี 
 
H0 :  ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นส่งเสรมิการตลาด  ไมม่ ี  

  ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิใน 
  โรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร   

 H1 :  ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นส่งเสรมิการตลาด  ม ี  
  ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิใน 
  โรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร   
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ตาราง 29 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างทศันิคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านส่งเสรมิ
การตลาด กบัพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิในโรงพยาบาล
เอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสิวย่ีห้อยเูซอริน 

ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด  
ด้านส่งเสริมการตลาด 

Pearson 
Correlation (r) 

Sig.  
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทศิทาง 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ

แลว้ใชน้านแคไ่หนกอ่นการซือ้อกีครัง้ (เดอืน) -.030 .552 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ ์
- 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ

ครัง้ละกีช่ ิน้ (ชิน้/ครัง้) .156** .002 ต ่า เดยีวกนั 

ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ

มชีว่งราคาทีซ่ือ้ต่อครัง้โดยเฉลีย่ (บาท/ครัง้) .009 .855 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ ์
- 

 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  

 
ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 29 ผลการทดสอบค่าทางสถติสิมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์อย่างง่าย

ของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวเิคราะห์ความสมัพนัธ์
ระหว่างทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านส่งเสริมการตลาด กับพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้ผลการ
วเิคราะหด์งันี้   

ด้านความถี่ในการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอริน (เดือน) พบว่า 
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .552 ซึง่มากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นส่งเสรมิ
การตลาด กบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยเูซอรนิ ดา้นความถี่ในการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.05 ซึง่ปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้
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ด้านปริมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินต่อครัง้  พบว่า 
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .002  ซึง่น้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิ ด้าน
ปรมิาณในการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวยี่ห้อยูเซอรนิต่อครัง้ มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ยอมรบัสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้ โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) 
มคี่าเท่ากบั .156  อย่างมนีัยส าคญัทีร่ะดบั .01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทาง
เดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ถ้าผูบ้รโิภคมทีศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย เพิม่ขึน้ จะท าใหม้พีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิเพิม่มากขึน้
ในระดบัต ่า 

ด้านมูลค่าในการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินต่อครัง้  พบว่า 
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั.855 ซึง่มากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นส่งเสรมิ
การตลาด กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิ ด้านมูลค่าในการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิต่อครัง้ ไม่มคีวามสมัพนัธก์นั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05 ซึง่ปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้  
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 30 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ ผลการทดสอบ 
สมมติฐานท่ี 1 ผู้บริโภคที่มีล ักษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ
การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั    
- ดา้นความถีใ่นการซือ้ t-test X 
- ดา้นปรมิาณต่อครัง้ในการซือ้ t-test X 
- ดา้นมลูค่าต่อครัง้ในการซือ้   t-test X 
 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั    
- ดา้นความถีใ่นการซือ้ Brown - Forsythe √ 
- ดา้นปรมิาณต่อครัง้ในการซือ้ F-test X 
- ดา้นมลูค่าต่อครัง้ในการซือ้   F-test X 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
เวชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั    
- ดา้นความถีใ่นการซือ้ F-test X 
- ดา้นปรมิาณต่อครัง้ในการซือ้ F-test X 
- ดา้นมลูค่าต่อครัง้ในการซือ้   F-test X 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ผู้บรโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมพีฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวช
ส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั    
- ดา้นความถีใ่นการซือ้ F-test X 
- ดา้นปรมิาณต่อครัง้ในการซือ้ F-test X 
- ดา้นมลูค่าต่อครัง้ในการซือ้   Brown - Forsythe X 
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ตาราง 30 (ต่อ) 
 

  

สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ ผลการทดสอบ 
             สมมติฐานท่ี 1.5  ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานครแตกต่าง
กนั    
- ดา้นความถีใ่นการซือ้ F-test X 
- ดา้นปรมิาณต่อครัง้ในการซือ้ F-test X 
- ดา้นมลูค่าต่อครัง้ในการซือ้   Brown - Forsythe √ 
สมมติฐานท่ี 2  ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และด้านส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอาง
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 
 สมมติฐานข้อ 2.1 ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธ์
กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวยี่ห้อยูเซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรงุเทพมหานคร 

- ดา้นความถีใ่นการซือ้ Pearson Correlation X 

- ดา้นปรมิาณต่อครัง้ในการซือ้ Pearson Correlation √ 
- ดา้นมลูค่าต่อครัง้ในการซือ้   Pearson Correlation X 
 สมมติฐานข้อ 2.2 ทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรงุเทพมหานคร 
- ดา้นความถีใ่นการซือ้ Pearson Correlation X 
- ดา้นปรมิาณต่อครัง้ในการซือ้ Pearson Correlation √ 
- ดา้นมลูค่าต่อครัง้ในการซือ้   Pearson Correlation √ 
 สมมติฐานข้อ 2.3 ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิในโรงพยาบาล
เอกชน เขตกรงุเทพมหานคร   
- ดา้นความถีใ่นการซือ้ Pearson Correlation X 
- ดา้นปรมิาณต่อครัง้ในการซือ้ Pearson Correlation √ 
- ดา้นมลูค่าต่อครัง้ในการซือ้   Pearson Correlation X 
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ตาราง 30 (ต่อ) 
 

  

สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ ผลการทดสอบ 
 สมมติฐานข้อ 2.4 ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านส่งเสริมการตลาด  มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิในโรงพยาบาล
เอกชน เขตกรงุเทพมหานคร   
- ดา้นความถีใ่นการซือ้ Pearson Correlation X 
- ดา้นปรมิาณต่อครัง้ในการซือ้ Pearson Correlation √ 
- ดา้นมลูค่าต่อครัง้ในการซือ้   Pearson Correlation X 
 
หมายเหตุ   
เครือ่งหมาย √ หมายถงึ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน H1   
เครือ่งหมาย X หมายถงึ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน H1 

 
 
 



บทท่ี  5 
สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
สงัเขปความมุ่งหมาย สมมติฐาน และวิธีด าเนินการศึกษาวิจยั 

การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษา “ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอรินของผู้บริโภคในโรงพยาบาลเอกชนเขต
กรุงเทพมหานคร” โดยผลของการวจิยัครัง้นี้เพื่อเป็นประโยชน์ในการพฒันา ปรบัปรุง และวางแผน
การตลาดส าหรบัผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิ หรอืปรบัใช้กบัผลติภณัฑเ์วชส าอาง
ยีห่อ้อื่นๆ  และเป็นแนวทางส าหรบับรษิทัทีป่ระกอบธุรกจิดา้นผลติภณัฑเ์วชส าอางทีส่นใจน าขอ้มูล
ไปปรบัใช้ให้เหมาะสมกับผลิตภณัฑ์กลุ่มรกัษาสิว ในด้านการวางกลยุทธ์ด้านการวางแผนทาง
การตลาด  รวมทัง้เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูท้ีส่นใจศกึษาคน้ควา้ขอ้มลูในดา้นการตลาดของการด าเนิน
ธุรกจิดา้นผลติภณัฑเ์วชส าอางกลุ่มรกัษาสวิ  

 ความมุ่งหมายของการวิจยั 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรกัษาสิวยี่ห้อยูเซอรินใน

โรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา อาชพี และ รายได ้

2. เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางกลุ่ม รกัษาสวิของยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร  
 
 สมมติฐานในการวิจยั 

1. ผู้บริโภคที่มีล ักษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ
การศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอาง
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

2. ทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และด้านส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอาง
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 
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 วิธีด าเนินการศึกษาวิจยั 
 การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
  ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
  ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้หรอืใชผ้ลติภณัฑเ์วช
ส าอางรกัษาสิว ยี่ห้อยูเซอรนิจากโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานครที่ไม่ทราบจ านวน
ประชากรทีแ่น่นอน 
 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 

 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยั ได้แก่ ผู้บริโภคที่เคยซื้อหรือใช้ผลิตภณัฑ์เวช
ส าอางรกัษาสิว ยี่ห้อยูเซอรินจากโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานครที่ไม่ทราบจ านวน
ประชากรทีแ่น่นอน จงึใชว้ธิกีารค านวณหาจ านวนกลุ่มตวัอย่าง โดยใชสู้ตรกรณีทีไ่ม่ทราบจ านวน
ประชากรที่แน่นอน และก าหนดค่าความเชื่อมัน่ 95% ค่าความคาดเคลื่อนในการประมาณไม่เกิน 
5% (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2542:74) ไดก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 คน ส ารองไว ้15 คน รวมขนาด
ของกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมดจ านวน 400 คน 

 
 วิธีการสุ่มตวัอย่าง 

การสุ่มตวัอย่างของการวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยัใช้วธิกีารสุ่มตวัอย่าง แบบไม่ใช้ความ
น่าจะเป็น (non-probability sampling) โดยขัน้ตอนการสุ่มตวัอย่างประกอบด้วย 4 ขัน้ตอน 
ดงัต่อไปนี้ 

ข ัน้ที ่ 1 ใชก้ารสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  โดยการเจาะจง
ท าการเลอืกโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อท าการศกึษาและแจกแบบสอบถาม
ให้แก่ผู้บรโิภคที่เคยซื้อหรือใช้ผลิตภณัฑ์รกัษาสิวของยี่ห้อยูเซอรนิเนื่องจากเป็นเขตพื้นที่และ
ช่องทางหลกัทางการตลาดและมยีอดจ าหน่ายของผลติภณัฑย์เูซอรนิสงู  

ขัน้ที ่ 2 ใชก้ารสุ่มตวัอย่างอย่างง่าย (Simple random Sampling) โดยการจบั
ฉลากขึ้นมาทัง้หมด 10 โรงพยาบาล จากทัง้หมด 38 โรงพยาบาลเอกชน ที่มเีคาเตอร์จ าหน่าย
ผลติภณัฑย์เูซอรนิ  

ขัน้ที ่ 3 ก าหนดโควตา (Quota Sampling) โดยก าหนดใหแ้ต่ละโรงพยาบาลละ 
40 ตวัอยา่งทัง้หมด 10 โรงพยาบาล เท่ากบั 400 ในเขตกรงุเทพมหานคร ดว้ยการเกบ็ขอ้มลูโดยใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) 

ขัน้ที ่4 ใชก้ารสุ่มตวัอย่างโดยสะดวก (Convenience Sampling) โดยใหพ้นักงาน
ขายในเคาเตอรจ์ าหน่ายผลติภณัฑย์ูเซอรนิเป็นผู้สอบถามและแจกแบบสอบถามให้แก่ลูกค้าที่ซื้อ 
หรอืเคยใช้ผลติภณัฑ์รกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิตามความสะดวกของลูกค้าในการตอบแบบสอบถาม 
โรงพยาบาลละ 40 ชุด เพื่อใหไ้ดต้ามจ านวนทีต่อ้งการคอื 400 ชุด 
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 เครื่องมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมลู 
เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาเป็นแบบสอบถามจ านวน 1 ชุด โดยแบ่งเนื้อหาค าถาม

ออกเป็น 3  ส่วน คอื ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด และ
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยเูซอรนิ ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดส้รา้ง
เครื่องมอืและขัน้ตอนการสร้างเครื่องมอืหรอืแบบสอบถาม (Questionnaires) ซึ่งประกอบด้วย
ค าถาม 3 ตอน ดงันี้ 

ส่วนท่ี 1 ค าถามเกี่ยวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ รายได้ ซึ่งเป็นแบบสอบถามที่มคี าถามให้เลอืกตอบหลาย
ค าตอบ (Multiple Choice Questions) จ านวน 5 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัทัศนคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด
ของผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิว ยี่ห้อยูเซอริน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจดั
จ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ซึ่งแบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประเมนิค าตอบ (Multiple 
Scale Questions) จ านวน 17 ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดัความขอ้มูลประเภทอัตรภาคชัน้ (Interval 
Scale) 

ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอาง
รกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิ ซึ่งมคี าถามลกัษณะปลายปิด (Closed end Questionnaire) แบบหลาย
ตวัเลอืก(Multiple Choice Questions) ไดแ้ก่ เหตุผลในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑร์กัษาสวิยี่หอ้ยเูซอรนิ 
และผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ผลติภณัฑร์กัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ และลกัษณะผวิของผูต้อบแบบสอบถาม 
จ านวน 3 ขอ้ และมคี าถามปลายเปิด (Open end Questions) จ านวน 5 ขอ้ และ รวมทัง้หมด 8 ขอ้
ซึง่มรีายละเอยีดดงันี้   

 ขอ้ที ่ 1, 6, และขอ้ 7 เป็นลกัษณะแบบสอบถามปลายปิดแบบมคี าตอบ
หลายตวัเลอืก (Multiple Choices) เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

 ขอ้ที ่2, 3, 4 ,5 และขอ้ 8 เป็นลกัษณะแบบสอบถามปลายเปิดเป็นระดบั
การวดัขอ้มลูประเภทอตัราส่วน (Ratio Scale)  
 
สรปุผลการวิเคราะหข์้อมลู 
 ผลการศกึษา “ทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร” 
สามารถสรปุผลได ้ดงันี้ 
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 ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 
1. ข้อมลูด้านลกัษณะส่วนบคุคล  

 เพศ พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มจี านวน  348 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 87.0  และเพศชาย มจี านวน 52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.0 ตามล าดบั 

อายุ พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 21-29 ปี จ านวน 201  คน คดิเป็น
รอ้ยละ 50.3  รองลงมา คอื อาย ุ30-39 ปี จ านวน 148 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.5 และอายุ 40 ปีขึน้ไป 
มจี านวน 53 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.2 ตามล าดบั 

ระดบัการศึกษา พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี
มจี านวน 261 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.3  และมรีะดบัการศกึษาต ่าปรญิญาตร ีจ านวน 74 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 18.5  และมรีะดบัการศกึษาตัง้แต่ปรญิญาตรขีึน้ไป จ านวน  65 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.2 
ตามล าดบั 

อาชีพ  พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มี
จ านวน 315 คน คดิเป็นรอ้ยละ 78.7  รองลงมามอีาชพีเป็นขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ มจี านวน 48 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 12.0  ประกอบอาชพีธุรกจิส่วนตวั /อาชพีอสิระ/คา้ขายและเป็นนักเรยีน/นักศกึษา  มี
จ านวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.3 ตามล าดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดอืน  
15,001 - 25,000 บาท  มจี านวน 183 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.8  รองลงมามรีายไดต่้อเดอืน  25,001 
- 35,000 บาท  มจี านวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.5 รายไดต่้อเดอืน 35,001 – 45,000 บาท มี
จ านวน 54 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.5  รายไดต่้อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท มจี านวน 48 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.0  และมรีายไดต่้อเดอืน 45,001 บาทขึน้ไป ม ี45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.2 
ตามล าดบั 

 
2. การวิเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัทศันคติด้านส่วนประสมการตลาดของผลิตภณัฑเ์วชส าอาง

รกัษาสิวย่ีห้อยเูซอริน 
ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มทีศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาดของผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษา

สวิยีห่้อยูเซอรนิ โดยรวมมรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลี่ยรวมเท่ากบั 4.14 เมื่อ 
พจิารณาเป็นรายด้านพบว่า  ในด้านส่งเสรมิการตลาดของผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซ
อรนิ ผู้บรโิภคผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ใน ระดบัดีมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.34 
รองลงมาคือ ด้านการช่องทางการจดัจ าหน่ายของผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวยี่ห้อยูเซอริน 
ผู้บรโิภคผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ใน ระดบัดีมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.43  ดา้น
ผลติภณัฑข์องผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความ
คดิเหน็ใน ระดบัด ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.95  และดา้นราคาของผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซ
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อรนิ ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ใน ระดบัด ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.85  ตามล าดบั 
และเมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ มรีายละเอยีดดงันี้ 

ด้านผลิตภณัฑ ์ โดยรวมอยู่ในระดบัด ี มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.95  เมื่อพจิารณารายขอ้
พบว่า  ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ในระดบัดทีุกขอ้ คอื บรรจุภณัฑม์คีวามสวยงาม
เหมาะสม ผลติภณัฑ์รกัษาสวิมคีวามหลากหลายในการดูแลรกัษาสวิ  ผลติภณัฑ์รกัษาสวิมี
ประสทิธภิาพในการรกัษาสวิ ผลติภณัฑร์กัษาสวิมคีวามน่าเชื่อถอืมากกว่ายีห่อ้อื่นๆ และผลติภณัฑ์
รกัษาสวิมขีนาดและปรมิาณทีเ่หมาะสม โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.03  3.99 3.95  3.93 และ 3.86 
ตามล าดบั 

ด้านราคา  โดยรวมอยู่ในระดบัด ี มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.85 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า  
ผู้บริโภคผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับดีทุกข้อ คือ ราคาคุ้มค่าเมื่อเทียบกับ
ประสทิธภิาพการรกัษาสวิ ราคาเป็นมาตรฐานเดยีวกนัในทุกที่ที่จ าหน่ายในโรงพยาบาลเอกชน  
และราคาเทยีบกบัประสทิธภิาพในการรกัษาสวิมคีวามคุม้ค่ามากกว่ายีห่อ้อื่นๆ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  
3.86  3.85 และ 3.84 ตามล าดบั 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัดมีาก  มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.33 เมื่อ
พจิารณารายขอ้พบว่า  ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ในระดบัดมีากทุกขอ้ คอื ช่อง
ทางการจ าหน่ายมคีวามเด่น สะดุดตาและเข้าถึงได้ง่าย  ช่องทางการจ าหน่ายครอบคลุมใน
โรงพยาบาล เขตกรุงเทพมหานคร ช่องทางการจ าหน่ายในโรงพยาบาลมคีวามเหมาะสมมากกว่า
เมื่อเทยีบกบัยีห่อ้อื่นๆ  และช่องทางการจ าหน่ายมสี่วนท าให้เชื่อมัน่ในยีห่อ้ และผลติภณัฑท์ าให้
อยากซือ้สนิคา้  โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  4.43  4.37  4.26   และ 4.26  ตามล าดบั 

ด้านส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.34 เมื่อ
พจิารณารายข้อพบว่า  ผู้บรโิภคผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเห็นในระดบัดมีาก 4 ข้อ คอื 
พนักงานขาย ณ จุดจ าหน่ายเพื่ออธบิายคุณสมบตัขิองผลติภณัฑท์ าใหอ้ยากซือ้สนิคา้ มผีลติภณัฑ์
ตวัอย่างใหท้ดลองท าใหเ้กดิความเชื่อมัน่ในผลติภณัฑ์ มเีซท็โปรโมชัน่ราคาพเิศษอยู่เสมอ และมี
การโฆษณาและการให้ขอ้มูลของผลิตภณัฑ์ที่หลากหลาย เช่น แมกกาซนี โทรทศัน์ อินเทอเน็ท 
ป้ายในโรงพยาบาลเอกชน โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.44 4.41 4.39 และ 4.37 ตามล าดบั และผูบ้รโิภค
ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ในระดบัด ี1 ขอ้ คอื มกีารใหส้่วนลดราคาทีเ่หมาะสม ค่าเฉลีย่
เท่ากบั 4.12 

3. การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อ
ยเูซอริน 

ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มผีวิผสม จ านวน 147 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.8 
รองลงมาคอืมผีวิแหง้ จ านวน 121 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.3 มผีวิมนั จ านวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
22.3 และมผีวิธรรมดา จ านวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.8 ตามล าดบั 
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ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใช้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ โดยเฉลีย่ประมาณ 2 
เดอืน ต ่าสุดที ่1 เดอืน และสงูสุดที ่12 เดอืน 

ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ โดยเฉลีย่ประมาณ 2 
ชิน้/ครัง้ ต ่าสุดที ่1 ชิน้/ครัง้ และสงูสุดที ่4 ชิน้/ครัง้   

ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิ โดยเฉลี่ยประมาณ 
1,165.25 บาท/ครัง้ ต ่าสุดที ่500 บาท/ครัง้ และสงูสุดที ่3,000 บาท/ครัง้ 

ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่รูส้กึถงึผลการรกัษาของผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยูเซอรนิ 
โดยเฉลีย่ประมาณ 7.72 วนั ต ่าสุดที ่1 วนั และสงูสุดที ่30 วนั 

สาเหตุทีผู่บ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ
ยีห่อ้ยเูซอรนิ เนื่องจาก ประสทิธภิาพของผลติภณัฑเ์หนือกว่ายีห่อ้อื่นๆ จ านวน 279 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 69.8 รองลงมาคอืมโีปรโมชัน่มากกว่าสถานทีจ่ดัจ าหน่ายอื่นๆ จ านวน 51 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
12.8 มผีลการศกึษาทางคลนิิคทีน่่าเชื่อถอื จ านวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.3 และหาซื้อง่ายใน
โรงพยาบาลเอกชน จ านวน 29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.3 ตามล าดบั 

ผู้บริโภคผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ได้รบัอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อจาก 
แพทย\์เภสชักร \พยาบาล จ านวน 162 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.5 รองลงมาคอืมเีพื่อน จ านวน 112 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.0 มพีนักงานขาย จ านวน 91 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.8 และครอบครวั\ญาต ิ
จ านวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.8 ตามล าดบั 

ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซือ้จากโรงพยาบาล จ านวน 233 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 58.3 รองลงมาคอื รา้นขายยา Boots/Watson จ านวน 109 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.3 และรา้น
ขายยาทัว่ไป จ านวน 58 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.4 ตามล าดบั 

ผูบ้รโิภคผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซือ้จาก โรงพยาบาลสมติเิวชสุขุมวทิ จ านวน 
37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.9 รองลงมาคอืโรงพยาบาลสมติเิวชศรนีครทิร ์จ านวน 33 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 14.2 โรงพยาบาลเปาโลนวมนิทร ์ จ านวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.9 โรงพยาบาลกรุงเทพ
ศูนยว์จิยั จ านวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.6 โรงพยาบาล BNH จ านวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.0 
โรงพยาบาลวภิาวด ีจ านวน 21  คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.0 โรงพยาบาลศูนยแ์พทยพ์ฒันา จ านวน 20  
คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.6 โรงพยาบาลเจา้พระยา จ านวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.7 โรงพยาบาลเกษม
ราษฎรบ์างแค จ านวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.4 และโรงพยาบาลวภิาราม จ านวน 11 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 4.7 ตามล าดบั 
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ตอนท่ี 2  การวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมาน  
การทดสอบสมมตฐิานผูว้จิยัไดท้ าการวเิคราะหข์อ้มลูตามล าดบั ดงัต่อไปนี้ 
สมมติฐานท่ี 1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ อาย ุ

ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยเูซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผู้บรโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวช
ส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั    

ผลการวิจยั พบว่า  ผูบ้รโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วช
ส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน ไดแ้ก่ ดา้นความถี่ในการซือ้ ดา้นปรมิาณในการ
ซือ้ต่อครัง้ ดา้นมูลค่าในการซือ้ต่อครัง้ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานท่ี 1.2 ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวช
ส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั    

ผลการวิจยั พบว่า  ผู้บรโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วช
ส าอางรกัษาสิวยี่ห้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน  ด้านความถี่ในการซื้อแตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ ผลการการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ย
รายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้ พบว่า มคีวามแตกต่างอยู่จ านวน 1 คู่ คอื ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20-29 ปี มี
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ ในดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑเ์วช
ส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30 - 39 ปี   

และผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซื้อ ผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิว
ยีห่อ้ ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน คอื ดา้นปรมิาณในการซือ้ต่อครัง้  และดา้นมลูค่าในการซือ้ต่อ
ครัง้ ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั    

ผลการวิจยั พบว่า  ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ดา้น
ความถี่ในการซื้อ ด้านปรมิาณในการซื้อต่อครัง้ และด้านมูลค่าในการซื้อต่อครัง้ ไม่แตกต่างกัน 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานท่ี 1.4 ผู้บรโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วช
ส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั    

ผลการวิจยั พบว่า    ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วช
ส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นมลูค่าในการซือ้ต่อครัง้ 
แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ ผลการการ
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เปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้ พบว่า มคีวามแตกต่างอยู่จ านวน 2 คู่ คอื ผูบ้รโิภค
ที่เป็นนักเรยีน/นักศึกษา มพีฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิ ในด้าน
มลูค่าในการซือ้ต่อครัง้ น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีเ่ป็นพนักงานบรษิทัเอกชน และผู้บรโิภคทีเ่ป็นนักเรยีน/
นักศกึษา มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ ในดา้นมลูค่าในการซือ้ต่อ
ครัง้ น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีเ่ป็นธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ/คา้ขาย  

และพบว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษา
สวิยีห่้อยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ด้านความถี่ในการซือ้ และดา้น
ปรมิาณในการซื้อต่อครัง้ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานท่ี 1.5  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั    

ผลการวิจยั พบว่า   ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นมลูค่าใน
การซือ้ต่อครัง้แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
ผลการการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้ พบว่า มคีวามแตกต่างอยู่จ านวน 3 คู่ 
คอื ผู้บรโิภคที่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 - 25,000 บาท มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วช
ส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นมลูค่าในการซือ้ต่อครัง้ 
มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 35,001 - 45,000 บาท ถดัมาผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 25,001 - 35,000 บาท มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นมูลค่าในการซือ้ต่อครัง้ มากกว่าผู้บรโิภคที่มรีายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 - 45,000 บาท และมากกว่าผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 
45,001 บาท 

และพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
เวชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านความถี่ใน
การซือ้ ดา้นปรมิาณในการซือ้ต่อครัง้ และดา้นมลูค่าในการซือ้ต่อครัง้  ไมแ่ตกต่างกนั 

 
สมมติฐานท่ี 2  ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ ์ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยเูซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร  

สมมติฐานข้อ 2.1 ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยั พบว่า   
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ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการ
ซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  ด้าน
ปรมิาณในการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิต่อครัง้  อย่างมนีัยทางสถติทิีร่ะดบั .01 
มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  

ทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลติภณัฑ ์ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั พฤตกิรรม
การซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
มลูค่าในการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิต่อครัง้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.05 ซึง่ปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้

ทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลติภณัฑ ์ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั พฤตกิรรม
การซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  ดา้น
ความถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิ (เดอืน) อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั .05 ซึง่ปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานข้อ 2.2 ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวย่ีห้อยูเซอรินใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร  ผลการวจิยั พบว่า    

ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  ดา้นความถี่
ในการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ (เดอืน)  อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
ซึง่ปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้

ทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา  มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้อ
ผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวยี่ห้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  ด้าน
ปรมิาณในการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิต่อครัง้  อย่างมนีัยส าคญัทีร่ะดบั .01 มี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  

ทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นมลูค่าใน
การซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอรินต่อครัง้  อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .01 มี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้มในระดบัต ่า  

สมมติฐานข้อ 2.3 ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยั พบว่า   

ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั
กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขต
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กรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ (เดอืน) อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้

ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กนักบั
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ด้านปรมิาณต่อครัง้ในการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยูเซอรนิ อย่างมี
นยัส าคญัทีร่ะดบั .01 มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  

ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั
กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ด้านมูลค่าในการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิต่อครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้

 
สมมติฐานข้อ 2.4 ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริม

การตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอริน
ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยั พบว่า   

ทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาด ด้านส่งเสรมิการตลาด ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนักบั
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรงุเทพมหานคร  ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ (เดอืน) อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้

ทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาด ด้านส่งเสรมิการตลาด ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนักบั
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ด้านปรมิาณในการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยเูซอรนิต่อครัง้  อย่างมี
นยัส าคญัทีร่ะดบั .01 มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า  

ทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาด ด้านส่งเสรมิการตลาด ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนักบั
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร ด้านมูลค่าในการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิต่อครัง้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่ปฎเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว ้  
 
อภิปรายผลการวิจยั 
 จากผลการศึกษาวิจัยเรื่อง ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิของผูบ้รโิภคในโรงพยาบาลเอกชนเขต
กรงุเทพมหานคร” สามารถสรปุประเดน็ทีส่ าคญัมาอภปิรายผลไดด้งันี้ 
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 สมมติฐานท่ี 1 ผู้บรโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอาง
รกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั พบว่า 

ผู้บริโภคท่ีมีเพศ ระดบัการศึกษา และอาชีพ  แตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวยี่ห้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน ด้านความถี่ในการซ้ือ ด้าน
ปริมาณในการซ้ือต่อครัง้  และด้านมูลค่าในการซ้ือต่อครัง้ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั .05 ทัง้นี้อาจจะเนื่องจากผู้บรโิภคมกีารใช้ผลติภณัฑ์ตามค าแนะน า ในแต่ละ
ผลติภณัฑ์ หรอืด้วยว่ามคีวามจ าเป็นต้องการใช้เพื่อรกัษาปญัหาผวิหน้าที่เกดิจากสวิ หรอือาจจะ
เป็นเพราะผลิตภณัฑ์สามารถที่จะรกัษาสิวได้ตรงกับความต้องการ เพราะไม่ว่าจะมเีพศ ระดบั
การศกึษา อาชพีต่างกนั หากมปีญัหาดา้นผวิพรรณ โดยเฉพาะสวิกย็่อมทีต่้องการจะใชผ้ลติภณัฑ์
ดว้ยเช่นเดยีวกนั จงึท าใหร้ะดบัพฤตกิรรมในการซือ้ไมต่่างกนัถงึแมว้่าจะมเีพศ ระดบัการศกึษา และ
อาชพีทีแ่ตกต่างกนักต็าม ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของศรสีกุล พนัธุสุนทร (2551) ศกึษาเรื่อง ปจัจยั
ที่มอีทิธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคทีม่เีพศต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอาง ในโรงพยาบาล
เอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ  ค่าใช้จ่ายในการซื้อ ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ส่วนดา้นปรมิาณการซือ้ต่อครัง้ แตกต่างกนั  และพบว่าผูบ้รโิภคทีม่ ี
ระดับการศึกษาต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการซือ้ ปรมิาณการซือ้ต่อครัง้ ไม่แตกต่างกนั ส่วนดา้นค่าใชจ้า่ยใน
การซื้อ แตกต่างกัน  และสอดคล้องกับงานวิจัยของปริญญา สิทธิด ารง (2547) วิจ ัยเรื่อง
ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤตกิรรมของสตรวียัท างานในการเลอืกซื้อ
เครื่องส าอางเพื่อบ ารุงรกัษาผวิหน้าในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ระดบัการศกึษา ไม่
ส่งผลต่อปรมิาณการซือ้สนิค้าในแต่ละครัง้ และสอดคล้องกบังานวจิยัของมานพพร  อธคิมบดแีละ 
ศรณัยพงศ์  เที่ยงธรรม (2552) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจในการซื้อผลิตภณัฑ์
นวตักรรมเวชส าอางของผูบ้รโิภค  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ศกึษากรณี Dermo Care ของบรษิทั 
บู๊ทส ์รเีทล (ประเทศไทย) จ ากดั   ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ ไม่มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมในการซื้อผลติภณัฑน์วตักรรม ที่ประกอบด้วย บุคคลที่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ 
ความถี่ในการซื้อต่อครัง้ ปรมิาณในการซื้อต่อครัง้ ค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครัง้ และแหล่งการรบัรู้
ขอ้มลูแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยู
เซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน  ด้านความถี่ในการซ้ือแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั .05 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30 - 39 ปี มคีวามถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซ
อรนิมากทีสุ่ด ทัง้นี้อาจจะเนื่องจากว่า กลุ่มผูบ้รโิภคในช่วงอายุดงักล่าวมปีญัหาเรื่องผวิพรรณ ท าให้
จ าเป็นต้องใช้อยู่เป็นประจ าทุกวนั และมรีายได้ค่อนข้างด ีเนื่องจากท างานมาแล้วระยะหนึ่ง และ
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ผลติภณัฑ์ยูเซอรนิมรีาคาค่อนขา้งสูงเมื่อเทยีบกบัสนิค้าอื่น จงึท าให้ความถี่ในการซื้อสูงกว่ากลุ่ม
ผูบ้รโิภคในช่วงอายอุื่น ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของศรสีกุล พนัธุสุนทร (2551) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่
มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคที่มอีายุต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางในโรงพยาบาล
เอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05  

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยู
เซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน ด้านปริมาณในการซ้ือต่อครัง้และด้านมูลค่าในการซ้ือต่อครัง้ไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  ทัง้นี้อาจจะเนื่องจากราคาสนิคา้เท่ากนัโดยเป็น
นโยบายของบรษิัทจงึท าให้ไม่เกดิความแตกต่างด้านมูลค่าการซื้อต่อครัง้ และผู้บรโิภคในทุกช่วง
อายุมคีวามต้องการในการซื้อผลิตภณัฑ์ที่เหมือนกัน ท าให้มูลค่าการซื้อใกล้เคียงกัน จงึท าให้
ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างมปีรมิาณในการซื้อต่อครัง้และมลูค่าในการซือ้ต่อครัง้ไม่แตกต่างกนั   ซึ่ง
สอดคล้องกบังานวจิยัของ ปรญิญา สทิธดิ ารง. (2547) วจิยัเรื่องความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วน
ประสมการตลาดกบัพฤตกิรรมของสตรวียัท างานในการเลอืกซือ้เครื่องส าอางเพื่อบ ารุงรกัษาผวิหน้า
ในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า อาย ุสถานภาพสมรส ระดบั การศกึษา ระดบัรายได้เฉลีย่
ต่อเดอืนไมส่ง่ผลต่อปรมิาณการซือ้สนิคา้ในแต่ละครัง้ และไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของศรสีกุล พนัธุ
สุนทร (2551) ศกึษาเรือ่ง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางในโรงพยาบาล
เอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า  ผู้บริโภคที่มีอายุต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชส าอาง ในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปรมิาณการซื้อต่อครัง้ และ
คา่ใชจ้า่ยในการซือ้ แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวช
ส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านมูลค่าในการซ้ือต่อ
ครัง้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .01  โดยผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน  
25,001–35,000 บาท มมีลูค่าในการซือ้ต่อครัง้มากทีสุ่ด ทัง้นี้เนื่องจากว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนแตกต่างมกัจะมพีฤตกิรรมการซือ้ทีต่่างกนัไปดว้ย ซึง่จากการศกึษาพบว่าผูท้ีม่รีายได้เฉลีย่ต่อ
เดอืน  25,001–35,000 บาท มมีูลค่าในการซื้อต่อครัง้มากที่สุด อาจจะด้วยว่าเป็นกลุ่มผู้บรโิภคที่
ค่อนขา้งมกี าลงัซือ้ทีจ่ะสามารถซือ้ได ้จงึท าให้ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนัมมีลูค่า
ในการซือ้ต่อครัง้แตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัศรสีกุล พนัธุสุนทร (2551) ศกึษาเรื่อง ปจัจยั
ที่มอีทิธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑเ์วชส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร  
ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอาง
ในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใช้จา่ยในการซื้อ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวช
ส าอางรกัษาสวิยีห่้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซ้ือ 
และด้านปริมาณในการซ้ือต่อครัง้ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  อาจจะ
เน่ืองจาก รายได้ต่อเดอืนไม่ได้เป็นปจัจยัท าให้พฤตกิรรมของผู้โภคในด้านความถี่ในการซื้อ และ
ดา้นปรมิาณในการซื้อต่อครัง้ แตกต่างกนั เพราะว่ารายได้มากหรอืรายไดน้้อยหากมคีวามต้องการ
ในสนิคา้นัน้ๆแลว้ หรอืมคีวามพงึพอใจทีจ่ะซือ้กย็่อมตดัสนิใจซือ้ไดไ้ม่แตกต่างกนั  ซึง่สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัศรสีกุล พนัธุสุนทร (2551) ศกึษาเรือ่ง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วช
ส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืนต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นความถีใ่นการซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 สมมติฐานท่ี 2  ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
เวชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรงุเทพมหานคร พบว่า  

 ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์  ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวยี่ห้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร  ด้าน
ปริมาณในการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินต่อครัง้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ
ที่ระดบั .01 โดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกัน  เนื่องจากว่า หากผู้บรโิภคเห็นว่า
ผลติภณัฑร์กัษาสวิมคีวามหลากหลายในการดูแลรกัษาสวิ มปีระสทิธภิาพในการรกัษาสวิ ราคาของ
ผลติภณัฑร์กัษาสวิคุม้ค่าเมือ่เทยีบกบัประสทิธภิาพการรกัษาสวิ ตลอดจนมชี่องทางการจ าหน่ายทีม่ ี
ความเด่น สะดุดตาและเข้าถึงได้ง่าย ที่เพิม่มากขึ้น ก็จะท าให้มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เวช
ส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยู  เซอรนิเพิม่มากขึ้นในระดบัต ่า ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของศรสีกุล พนัธุ
สุนทร (2551) ศกึษาเรือ่ง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางในโรงพยาบาล
เอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ส่วนประสมการตลาดดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์กบั
ดา้นปรมิาณการซือ้ต่อครัง้ และค่าใชจ้า่ยในการซือ้ต่อครัง้  

ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด  ด้านราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซื้อผลติภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสวิยี่ห้อยูเซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร   ด้าน
มูลค่าการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยูเซอรินต่อครัง้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั .01 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัต ่า ในทศิทางตรงกนัขา้ม  กล่าวคอื ถ้าผูบ้รโิภคเหน็ว่าราคาของ
ผลติภณัฑร์กัษาสวิเป็นมาตรฐานเดยีวกนัในทุกที่ที่จ าหน่ายในโรงพยาบาลเอกชน ราคาคุ้มค่าเมื่อ
เทยีบกบัประสทิธภิาพการรกัษาสวิ หรอืรู้สกึว่ามรีาคาคุ้มค่ามากกว่ายี่ห้ออื่นๆ ก็จะส่งผลให้มี
พฤติกรรมการซื้อด้านมูลค่าในการซื้อผลิตภณัฑ์ต่อครัง้ลดลง  ทัง้นี้เนื่องจากว่า กลุ่มตัวอย่างที่
ศกึษาครัง้นี้มรีะดบัทศันคตใินดา้นราคาในระดบัด ีแต่ในขณะทีพ่ฤตกิรรมการซือ้ดา้นมลูค่าต่อครัง้ใน
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การซือ้ไม่ไดสู้งมากนัก เนื่องจาก บรษิทัไดม้นีโยบายปรบัขึน้ราคาผลติภณัฑ ์2-3 ครัง้ในช่วงทีผ่่าน
มา อกีทัง้ยงัเป็นผลติภณัฑท์ี่มรีาคาสูงเมื่อเทยีบกบัตราสนิค้าอื่นในประเทศ ซึ่งมคี่าเฉลี่ยประมาณ 
1,165.25 บาทต่อครัง้ ดงันัน้อาจจะท าให้ผลการศกึษาทศันคตดิ้านราคามทีศิทางที่ตรงกนัขา้มกนั 
และเป็นเหตุผลของพฤตกิรรมของผู้บรโิภคดงักล่าว แต่ทัง้นี้มผีลในระดบัต ่าเท่านัน้  ซึง่สอดคล้อง
กับงานวิจยัของศรสีกุล พนัธุสุนทร (2551) ศึกษาเรื่อง ปจัจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑ์เวชส าอางในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ส่วนประสม
การตลาด ด้านราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัด้านปรมิาณการซื้อต่อครัง้ และค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครัง้  
และสอดคล้องกบั คอท เลอร ์และอารม์สตรอง (Kotler; Armstrong. 1999: G7) ราคา หมายถงึ 
จ านวนเงนิทีบุ่คคลจ่าย เพื่อซือ้สนิค้าและบรกิาร แสดงเป็นมลูค่าที่ผู้บรโิภคจ่ายเพื่อแลกเปลีย่นกบั
ผลประโยชน์ที่ได้รบัจากการใชส้นิค้าและบรกิาร ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บรโิภคจะ
เปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าของผลติภณัฑ์ กบัราคาถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ผู้บรโิภคก็ตดัสนิใจซื้อ 
ราคาจงึสร้างให้เกิดรายได้จากการขายและน าไปสู่การสร้างก าไรในที่สุด และศิรวริรณ  เสรรีตัน์ 
(2550) กล่าวว่า ราคา หมายถงึ สิง่ทีบุ่คคลจ่ายเพื่อใหไ้ดม้าซึง่ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ลกัษณะความ
แตกต่างของผลติภณัฑ ์และความสามารถในการ ตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคท าให้เกดิ
มูลค่าในตวัสนิค้า มูลค่าที่ส่งมอบมากกว่าต้นทุนหรอืราคาของสนิค้านัน้ ผู้บรโิภคจะตดัสนิใจซื้อก็
ต่อเมือ่มลูค่ามากเกนิกว่าราคาสนิคา้  

 
ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการศึกษาวิจยั 
 จากการศกึษา เรื่อง ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางรักษาสิวยี่ห้อยูเซอรินของผู้บริโภคในโรงพยาบาลเอกชนเขต
กรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงันี้ 

1. บรษิทัสามารถก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหช้ดัเจนมากยิง่ขึน้ โดยใหค้วามส าคญักบั
ผูบ้รโิภคกลุ่มอายุ 30 - 39 ปี และกลุ่มผู้บรโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,001 - 35,000 บาท 
เพื่อให้การวางกลยุทธ์ทางการตลาดเป็นไปอย่างเหมาะสม ตรงกบักลุ่มเป้าหมายมากที่สุดและ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมการการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั เนื่องจากว่าผลการวจิยั
ครัง้นี้ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30 - 39 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์ในดา้นความถี่ในมากทีสุ่ด 
ซึง่อาจเน่ืองเป็นวยัที่ก าลงัท างาน มปีญัหาเรื่องผวิพรรณดา้นสวิ ริว้รอย ซึ่งต้องการผลติภณัฑท์ี่มี
คุณภาพเพื่อชะลอวยั และลดปญัหาสวิ  เน่ืองจากเป็นช่วงอายุที่ก าลงัเขา้สู่ปญัหาการเสื่อมลงของ
ผวิหน้า ท าใหเ้มื่อมสีวิเกดิขึน้บนใบหน้าแลว้รกัษาไดย้ากขึน้ หรอือาจเกดิแผลเป็นได ้ผูบ้รโิภคกลุ่ม
นี้จงึต้องการซือ้ผลติภณัฑร์กัษาสวิอย่างต่อเนื่อง และผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 25,001 - 
35,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑใ์นดา้นมลูค่าในการซือ้ต่อครัง้มากกว่ากลุ่มรายไดอ้ื่น 
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2. บรษิทัควรใหค้วามส าคญักบัทศันคตสิ่วนประสมทางการตลาด คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ด้านช่องทางการจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด โดยควรมกีารจดักิจกรรมต่างๆ 
รวมถึงวางแผนกลยุทธ์การตลาดในด้านต่างๆให้เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เช่น การให้
ความรู้เรื่องสนิค้าที่ตรงไปตรงมาต่อผู้บรโิภค ผลลพัธ์ที่ได้ตรงกบัที่บรษิัทได้กล่าวไว้ค าโฆษณา
สรรพคุณของสนิค้าไม่เกนิจรงิ การจดัชุดเซ็ทสุดคุ้มราคาพเิศษในช่วงเทศกาลต่างๆ หรอืโอกาส
พิเศษ การเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายให้มากยิง่ขึ้น เพื่อให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเข้าถึงได้ง่าย 
รวมถึงการจดักิจกรรมโปรโมชัน่ ลด แลก แจกแถม มอบของสมนาคุณแก่ลูกค้าในโอกาสพเิศษ
ต่างๆ  เป็นต้น ทัง้นี้เพื่อเป็นการกระตุ้นพฤตกิรรมการซื้อของผู้บรโิภค และเพื่อใหส้ามารถแข่งขนั
กบัคู่แข่งได ้ตลอดจนเป็นการรกัษากลุ่มลูกค้าเก่าไว ้รวมถงึเพื่อเพิม่โอกาสในการขยายฐานลูกค้า
ใหม่ด้วย  โดยเฉพาะในด้านช่องทางการจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด เนื่องจากเป็น
ปจัจยัที่มผีลทศันคตใินระดบัดมีาก และด้านผลติภณัฑแ์ละด้านราคาที่เป็นปจัจยัที่มผีลทศันคตใิน
ระดบัด ีดงันี้ 

  2.1 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรเน้นความส าคญัเพราะมคีวามสมัพนัธก์บั
ปรมิาณการซือ้ต่อครัง้มากทีสุ่ด โดยเน้นความโดดเด่นสะดุดตา ช่องทางการจดัจ าหน่ายทีค่รอบคลุม
มากทีสุ่ด เนื่องจากผลการวจิยัพบว่า ช่องทางการจดัจ าหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บัปรมิาณการซือ้มาก
ที่สุด  และมคีวามเด่น สะดุดตา และครอบคลุมมคี่าเฉลี่ยสูงที่สุด ดงันัน้บรษิัทจะต้องมกีารวาง
จ าหน่ายสนิค้าที่ผู้บรโิภคสามารถที่จะมองเห็นได้ง่าย และเข้าถึงได้ง่ายเมื่อต้องการ เช่น  คอีอส 
(Kiosk) ทีต่ ัง้ไวใ้นจุดทีลู่กคา้กลุ่มเป้าหมายมกัเดนิผ่าน และเป็นแหล่งชอ้ปป้ิง ธุรกจิ ตัง้สนิคา้ในจุด
ของรา้นทีใ่นระดบัสายตา เพื่อกระตุน้พฤตกิรรมการซือ้ใหม้ากขึน้ 

  2.2 ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรมีการให้ส่วนลดราคาที่เหมาะสม 
เนื่องจากว่าการศกึษาครัง้นี้เป็นขอ้ทีผู่้บรโิภคยงัไม่มคีวามพงึพอใจมากนัก ดงันัน้ บรษิทัควรมกีาร
ลดราคาให้เหมาะสมกบัยอดซื้อในแต่ละครัง้ เพื่อสร้างความพงึพอใจให้กบัลูกค้า รวมทัง้ควรให้มี
พนักงานขาย ณ จุดจ าหน่ายเพื่ออธิบายคุณสมบตัิของผลิตภณัฑ์ และมผีลิตภัณฑ์ตัวอย่างให้
ทดลองเนื่องจากว่ามคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด  

  2.3  ด้านผลติภณัฑ ์เน่ืองจากเป็นปจัจยัทีม่ทีศันคตใินระดบัดนีัน้ บรษิทัควร
การเพิม่เติมในขนาดของผลติภณัฑ์ให้มปีรมิาณที่หลากหลายมากขึน้และสวยงามเหมาะสม เช่น 
ขนาด ปจัจบุนัทีม่เีพยีงขนาดคอื  100 -200 มลิลลิติร เพื่อใหก้ลุ่มผูบ้รโิภคทีย่งัไม่เคยใช ้สามารถซือ้
ไปทดลองใช้ ควรเพิม่ความหลากหลายของขนาดของผลติภณัฑเ์ช่น 50 มลิลลิติร และควรเพิม่
ความหลากหลายในแง่ของการรกัษาสวิ เช่น ผลติภณัฑส์ าหรบัสวิ อุดตนั สวิอกัเสบ หรอื กระชบัรู
ขุมขนที่เกิดจากรอยสวิ อีกทัง้ควรพฒันาประสทิธภิาพของผลติภณัฑ์ให้ผู้บรโิภค สามารถรู้สกึถึง
ผลลพัธท์ีเ่รว็ขึน้กว่าปจัจบุนัคอื ประมาณ 7.72 วนั 

   2.4 ด้านราคา เน่ืองจากเป็นปจัจยัที่มทีศันคติในระดบัด ีบรษิัทควรรกัษา
มาตรฐานของราคาใหผู้บ้รโิภครบัรูไ้ดถ้งึความคุม้ค่าของประสทิธภิาพการรกัษาสวิของปจัจุบนั และ
ควรมรีาคาที่มาตรฐานเดียวกันในทุกช่องทางการจดัจ าหน่าย และไม่ควรปรบัราคาขึ้นบ่อยครัง้
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จนเกินไปเนื่องจากในการศึกษาครัง้นี้ที่พบว่า แม้ผู้บรโิภคจะมทีศันคติด้านราคาในระดบัดี แต่
ในขณะทีพ่ฤตกิรรมการซือ้ดา้นมลูค่าต่อครัง้ในการซือ้ไมไ่ดสู้งมากนัก เนื่องจาก บรษิทัไดม้นีโยบาย
ปรบัขึน้ราคาผลติภณัฑ ์2-3 ครัง้ในช่วงที่ผ่านมา อกีทัง้ยงัเป็นผลติภณัฑท์ี่มรีาคาสูงเมื่อเทยีบกบั
ตราสนิคา้อื่นในประเทศ 

 เนื่ องจากการศึกษาครัง้นี้  พบว่าทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้าน
ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบักบัพฤตกิรรม
การซื้อ ในด้านปริมาณในการซื้อต่อครัง้ ในทิศทางเดียวกันในระดับต ่า ซึ่งหมายความว่า ถ้า
ผูบ้รโิภคมทีศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ทัง้ 4 ดา้นทีเ่พิม่ขึน้ จะท าให้มพีฤตกิรรมการซือ้ ดา้น
ปรมิาณในการซือ้ต่อครัง้เพิม่มากขึน้ในระดบัต ่า และส าหรบัทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาด ดา้น
ราคา มคีวามสมัพนัธก์บักบัพฤตกิรรมการซือ้ ในดา้นมลูค่าการซือ้ต่อครัง้ โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบั
ต ่า ในทศิทางตรงกนัขา้ม  กล่าวคอื ถ้าผู้บรโิภคเหน็ว่าราคาของผลติภณัฑร์กัษาสวิเป็นมาตรฐาน
เดยีวกนัในทุกทีท่ีจ่ าหน่ายในโรงพยาบาลเอกชน ราคาคุม้ค่าเมือ่เทยีบกบัประสทิธภิาพการรกัษาสวิ  

 หรอืรูส้กึว่ามรีาคาคุม้ค่ามากกว่ายีห่อ้อื่นๆ กจ็ะส่งผลใหม้พีฤตกิรรมการซือ้ดา้น
มลูค่าในการซือ้ผลติภณัฑต่์อครัง้ลดลง  ทัง้นี้เนื่องจากว่า กลุ่มตวัอย่างทีศ่กึษาครัง้นี้มรีะดบัทศันคติ
ในด้านราคาในระดบัด ีแต่ในขณะที่พฤติกรรมการซื้อด้านมูลค่าต่อครัง้ในการซื้อไม่ได้สูงมากนัก 
เนื่องจากเป็นผลติภณัฑ์ที่มรีาคาสูงเมื่อเทียบกับตราสินค้าอื่นในประเทศ ดงันัน้อาจจะท าให้ผล
การศกึษาทศันคตดิ้านราคามทีศิทางที่ตรงกนัขา้มกนั แต่ทัง้นี้มผีลในระดบัต ่าเท่านัน้ แต่ทัง้นี้แล้ว
ผู้วิจ ัยพิจารณาแล้วเห็นว่า ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านราคา นั ้นเป็นปจัจัยที่มี
ความส าคญักบัพฤติกรรมของผู้บรโิภคเนื่องจากเป็นสิง่ที่สามารถจบัต้องได้ในครัง้แรกที่ชมสนิค้า 
ดงันัน้ถึงแม้ในการศึกษาครัง้นี้จะให้ผลในทิศทางตรงกนัข้ามอาจจะด้วยเหตุผลดังกล่าวข้างต้น 
บรษิทักย็งัคงตอ้งใหค้วามส าคญักบัปจัจยัน้ีดว้ยเช่นกนั 

 แต่อย่างไรก็ตาม ถงึแมว้่าปจัจยัทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาดทัง้ 4 ด้านนี้ 
จะมผีลต่อพฤตกิรรมไม่มากนัก แต่กเ็ป็นปจัจยัส่วนหน่ึงทีจ่ะส่งผลใหเ้กดิพฤตกิรรมการการซือ้ของ
ผู้บรโิภค ดงันัน้ บรษิทัก็ต้องยงัคงให้ความส าคญักบัปจัจยัเหล่าน้ี ในขณะเดยีวกนัก็ควรศกึษาใน
ปจัจยัดา้นอื่นๆ ที่อาจจะมผีลต่อแนวโน้มการเกดิพฤตกิรรม เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการวางแผน
กลยทุธใ์นการด าเนินธุรกจิต่อไปในอนาคต 
 

 ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 
  1.จากการศกึษาวจิยัครัง้นี้เป็นการศกึษาเฉพาะกลุ่มตวัอยา่งทีเ่ป็นกลุ่มลกูคา้ใน
เขตโรงพยาบาลเท่านัน้ ในการศกึษาครัง้ต่อไปจงึควรมกีารศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางในรา้น Boots /Watson หรอืขยายพืน้ทีใ่นการศกึษามากขึน้ เพื่อประโยชน์
ในการน าไปใชว้เิคราะหแ์ละปรบักลยุทธท์างการตลาดใหเ้ป็นไปตามความตอ้งการของผูบ้รโิภค ใน
วงกวา้งมากขึน้ 
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  2. ควรขยายกลุ่มประชากรให้ครอบคลุมถึงลูกค้าในแต่ละเขตด้วย อันจะท า
ให้ผลการศึกษามคีวามละเอียดมากขึ้น และสามารถวดัระดบัทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด 
โดยรวมได ้
  3. ควรศกึษาเพิม่เตมิในปจัจยัด้านอื่นที่อาจจะมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ เช่น 
ปจัจัย ความพึงพอใจ ความคาดหวังและการรับรู้ เป็นต้น เพื่อจะน าข้อมูลจากการวิจัยไป
เปรยีบเทยีบ และปรบัปรุงพฒันาในดา้นต่างๆ และสามารถน าเสนอแนวทางการปรบัปรุงผลติภณัฑ ์
ในอนาคตใหด้มีากยิง่ขึน้ 
  4. การวจิยัครัง้นี้เป็นการเกบ็ขอ้มลูจากแบบสอบถามเพยีงช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง 
ดังนัน้ในอนาคตอาจจะน างานวิจยัในครัง้นี้มาปรบัปรุงและท าการศึกษาอีกครัง้ เพื่อน าผลมา
เปรยีบเทยีบ ซึง่จะท าใหผ้ลการศกึษามคีวามละเอยีดและชดัเจนมากยิง่ขึน้ 
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แบบสอบถาม 
 ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือ 

 ผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยเูซอรินของผู้บริโภคในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรงุเทพมหานคร 

                                                                             
ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามนี้จดัท าขึน้เพื่อการรวบรวมขอ้มลู เพื่อใชท้ าการวจิยั โดยแบบสอบถามแบ่ง
ออกเป็นทัง้หมด 3 ตอนดงันี้ 
 ตอนที ่1 ขอ้มลูลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์
 ตอนที ่2 ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาดเกีย่วกบัผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ 
 ตอนที ่3 พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ 
 การตอบแบบสอบถามครัง้นี้เพื่อการศกึษา ผูต้อบแบบสอบถามจะไมม่ผีลกระทบต่อการตอบ
แบบสอบถาม โดยขอ้มลูทีไ่ดใ้ชใ้นการเสนอผลวจิยัต่อไป 
 
 

ขอขอบคุณในความรว่มมอื 
นิสติปรญิญาโท ภาควชิาบรหิารธุรกจิ 

สาขาการตลาด มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 
กรณุาตอบแบบสอบถามโดยท าเครือ่งหมาย X  ในช่องของหวัขอ้ทีต่รงกบัตวัท่านมากทีสุ่ด 
 
ส่วนท่ี 1 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์

1. เพศ 
( ) 1.1 ชาย   ( ) 1.2 หญงิ      
    

2. อายุ 
( ) 2.1 20 - 29 ปี  ( ) 2.2 30 - 39 ปี ( ) 2.3 40 ปี ขึน้ไป  
  

3. ระดบัการศกึษา 
( ) 3.1 ต ่ากว่าปรญิญาตร ี ( ) 3.2 ปรญิญาตร ี ( ) 3.3 สงูกว่าปรญิญาตร ี
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4. อาชพี 
( ) 4.1 นกัเรยีน / นกัศกึษา   ( ) 4.2 ขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
( ) 4.3 พนกังานบรษิทัเอกชน   ( ) 4.4 ธุรกจิส่วนตวั / อาชพีอสิระ / คา้ขาย 
( ) 4.5 อื่นๆ <โปรดระบุ…………………………………… >       
      

5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน   
( ) 5.1 ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท  ( ) 5.2 15,001 - 25,000 บาท 
( ) 5.3 25,001- 35,000 บาท   ( ) 5.4 35,001 - 45,000 บาท 
( ) 5.5 มากกว่า 45,000 บาท 

 
 

กรณุาตอบแบบสอบถามโดยท าเครือ่งหมาย X  ในช่องของหวัขอ้ทีต่รงกบัตวัคุณมากทีสุ่ด 
 

 ส่วนท่ี 2 ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาดของผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยเูซ
อรินในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรงุเทพมหานคร 

 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด
ผลิตภณัฑร์กัษาสิวย่ีห้อ 

ยเูซอริน 
 

ระดบัความคิดเหน็ 
เหน็
ดว้ย

อยา่งยิง่ 
(5) 

เหน็
ดว้ย 

 
(4) 

ไมแ่น่ใจ 
 
 

(3) 

ไมเ่หน็
ดว้ย 

 
(2) 

ไมเ่หน็
ดว้ย

อยา่งยิง่ 
(1) 

ด้านผลิตภณัฑ ์
1.บรรจุภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์รักษาสิวมี
ความสวยงามเหมาะสม 

     

2.ผลติภณัฑร์กัษาสวิมขีนาดและปรมิาณที่
เหมาะสม 

     

3.ผลิตภณัฑ์รกัษาสิวมคีวามหลากหลาย
ในการดแูลรกัษาสวิ 

     

4.ผลติภณัฑร์กัษาสวิมปีระสทิธภิาพในการ
รกัษาสวิ 
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ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด
ผลิตภณัฑร์กัษาสิวย่ีห้อ 

ยเูซอริน 
 

ระดบัความคิดเหน็ 

เหน็
ดว้ย

อยา่งยิง่ 
(5) 

เหน็
ดว้ย 

 
(4) 

ไมแ่น่ใจ 
 
 

(3) 

ไมเ่หน็
ดว้ย 

 
(2) 

ไมเ่หน็
ดว้ย

อยา่งยิง่ 
(1) 

5.ผลิตภัณฑ์รักษาสิวมีความน่าเชื่อถือ
มากกว่ายีห่อ้อื่นๆ 

     

ด้านราคา 
6.ราคาของผลิตภณัฑ์รกัษาสิวคุ้มค่าเมื่อ
เทยีบกบัประสทิธภิาพการรกัษาสวิ 

     

7.ร าค าขอ งผลิตภัณฑ์ รักษ าสิว เ ป็ น
มาตรฐานเดียวกันในทุกที่ที่จ าหน่ายใน
โรงพยาบาลเอกชน 

     

 8.ราคาของผลติภณัฑร์กัษาสวิเทยีบกบั
ประสทิธภิาพในการรกัษาสวิมคีวามคุม้ค่า
มากกว่ายีห่อ้อื่นๆ 

     

ด้านช่องทางการจ าหน่าย 
9.ช่องทางการจ าหน่ายมคีวามเด่น สะดุด
ตาและเขา้ถงึได้ง่ายในบรเิวณที่สะดวกใน
โรงพยาบาล เขตกรงุเทพมหานคร 

     

10.ช่องทางการจ าหน่ายครอบคลุมใน
โรงพยาบาล เขตกรงุเทพมหานคร 

     

11.ช่องทางการจ าหน่ายในโรงพยาบาลมี
ความเหมาะสมมากกว่าเมื่อเทยีบกบัยีห่้อ
อื่นๆ 

     

12.ช่อ งทางการจ าห น่ายมีส่ วนท าให้
เชื่อมัน่ในยีห่้อ และผลติภณัฑท์ าให้อยาก
ซือ้สนิคา้ 
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กรณุาตอบแบบสอบถามโดยท าเครือ่งหมาย X  ในช่องของหวัขอ้ทีต่รงกบัตวัคุณมากทีสุ่ด 
 

 ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสิวย่ีห้อยเูซอรินในโรงพยาบาล
เอกชน เขตกรงุเทพมหานคร 

1. ท่านคดิว่าผวิตนเองมลีกัษณะผวิประเภทใด (กรณุาเลอืกตอบเพยีงค าตอบเดยีว) 
     ( ) 4.1  ผวิธรรมดา   ( ) 4.2  ผวิแหง้ 
     ( ) 4.2  ผวิผสม  ( ) 4.2  ผวิมนั 

  
2. ท่านซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิแลว้ใชน้านแค่ไหนก่อนการซือ้อกีครัง้ 

กรณุาระบุค าตอบ………………………………เดอืน 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด
ผลิตภณัฑร์กัษาสิวย่ีห้อ 

ยเูซอริน 
 

ระดบัความคิดเหน็ 
เหน็
ดว้ย

อยา่งยิง่ 
(5) 

เหน็
ดว้ย 

 
(4) 

ไมแ่น่ใจ 
 
 

(3) 

ไมเ่หน็
ดว้ย 

 
(2) 

ไมเ่หน็
ดว้ย

อยา่งยิง่ 
(1) 

ด้านส่งเสริมการตลาด 
13.มพีนกังานขาย ณ จดุจ าหน่ายเพื่อ
อธบิายคุณสมบตัขิองผลติภณัฑท์ าให้
อยากซือ้สนิคา้ 

     

14.มกีารใหส้่วนลดราคาทีเ่หมาะสม      
115.มผีลติภณัฑต์วัอยา่งใหท้ดลองท าใหเ้กดิ

ความเชื่อมัน่ในผลติภณัฑ ์
     

16.มเีซท็โปรโมชัน่ราคาพเิศษอยูเ่สมอ      

1 17.มกีารโฆษณาและการใหข้อ้มลูของ
ผลติภณัฑท์ีห่ลากหลาย เช่น แมกกาซนี  
โทรทศัน์ อนิเทอเน็ท ป้ายในโรงพยาบาล
เอกชน 
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3. ท่านซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิครัง้ละกีช่ิน้ 
กรณุาระบุค าตอบ………………………………ชิน้ต่อครัง้  
 

4. ท่านซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่้อยเูซอรนิมชี่วงราคาทีซ่ือ้ต่อครัง้โดยเฉลีย่เท่ากบั 
กรณุาระบุค าตอบ………………………………บาทต่อครัง้  
 

5. หลงัการซือ้และใช ้ท่านรูส้กึถงึผลการรกัษาของผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิ
ภายในกีว่นั 
กรณุาระบุค าตอบ………………………………วนั 
 

6. ท่านคดิว่าสาเหตุใดส าคญัทีสุ่ดทีท่ าใหท้่านเลอืกซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิ 
ยีห่อ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชนเขตกรงุเทพมหานคร(กรณุาเลอืกตอบเพยีงค าตอบ
เดยีว) 
( ) 4.1  มผีลการศกึษาทางคลนิิคทีน่่าเชื่อถอื 
( ) 4.2  ประสทิธภิาพของผลติภณัฑเ์หนือกว่ายีห่อ้อื่นๆ 
( ) 4.3  หาซือ้งา่ยในโรงพยาบาลเอกชน 
( ) 4.4  มโีปรโมชัน่มากกว่าสถานทีจ่ดัจ าหน่ายอื่นๆ 
( ) 4.5  มผีลติภณัฑท์ีจ่ าหน่ายเฉพาะในโรงพยาบาลเท่านัน้ 
( ) 4.6 อื่นๆ โปรดระบุ....................................... 
 

7. ใครคอืผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑเ์วชส าอางรกัษาสวิยีห่อ้ยเูซอรนิใน
โรงพยาบาลเอกชนเขตกรงุเทพมหานคร (กรณุาเลอืกตอบเพยีงค าตอบเดยีว) 
( ) 7.1  เพื่อน 
( ) 7.2  ครอบครวั \ ญาต ิ
( ) 7.3  พนกังานขาย 
( ) 7.4  แพทย ์\ เภสชักร \ พยาบาล 
( ) 7.5 อื่นๆ โปรดระบุ........................ 
 

8. โปรดระบุสถานทีท่ีท่่านซือ้มากทีสุ่ด โรงพยาบาล.................................................... 
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ภาคผนวก ข 

รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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ต าแหน่งหน้าทีก่ารงานปจัจุบนั   Medical Product Specialist (Eucerin) 
สถานทีท่ างานปจัจบุนั    Beiersdorf (Thailand) Ltd.     
ประวตักิารศกึษา 
   พ.ศ. 2544    กายภาพบ าบดั (วท.บ.) 
     จาก มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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