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 การวจิยัครัง้น้ีเพื่อศกึษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณค่าตราสนิคา้ พฤตกิรรม และ
ทศันคตติ่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซิน (โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร โดยเป็นกระบวนการวจิยัเชงิปรมิาณ กลุ่มตวัอย่างคอืผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่
เคยรบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซิน (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม จ านวน 400 คน ดว้ยแบบสอบถามที่มคี่า
ความเชื่อมัน่ในขอ้ค าถามดา้นการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการเทา่กบั 0.84 ดา้นคุณค่าตราสนิคา้เท่ากบั 
0.85 ดา้นทศันคตเิท่ากบั 0.78 และดา้นการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เท่ากบั 
0.85 ท าการวเิคราะหด์ว้ยค่าเฉลี่ย ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบความแตกต่าง
ของกลุ่มตวัอย่าง โดยใช ้t-test และ One-way ANOVA และวเิคราะหก์ารถดถอยพหคุณู โดยใช ้Stepwise  
 ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 30 – 39 ปี สถานภาพโสด 
อาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 30,000 – 39,999 บาท มคีวามถี่ในการเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทอ็กซ์ มคีา่เฉลีย่ประมาณ 5 เดอืนต่อครัง้ คา่ใชจ้่ายในการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์มคี่าเฉลี่ย
ประมาณ 7,000 บาทต่อครัง้ บุคคลทีม่อีิทธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์ คอืตนเอง และ
เลอืกเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์ทีส่ถานเสรมิความงามนอกหา้งสรรพสนิคา้  
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่เีพศ อายุ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด
โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพือ่ความงามแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ และการตลาดเชิง
กจิกรรม มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 คณุคา่ตราสนิคา้ ไดแ้ก่ ดา้นการตระหนกัรูต้ราสนิคา้ ดา้นคณุภาพทีถู่กรบัรู ้ดา้นการเชื่อมโยงกบั
ตราสนิคา้ ดา้นความภกัดตี่อตราสนิคา้ มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) 
เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ์ ไดแ้ก่ ความถี่ในการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์ (เดอืนต่อ
ครัง้) ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์(ต่อครัง้) มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจเขา้รบั
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ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 ทศันคต ิไดแ้ก่ ดา้นความรูส้กึ ดา้นพฤตกิรรม มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทลูนิัม่ ท็
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 The purpose of this research is to study integrated marketing communication, brand 
equity, consumer behavior and attitudes to the consumer decision-making process regarding the 
injection of botulinum toxin (Botox) in the Bangkok metropolitan area. The sample are                      
four hundred consumers injected with botulinum toxin in the Bangkok metropolitan area.                   
The instrument is a questionnaire, couched at a level of reliability in a questionnaire the score for 
integrated marketing communication is at 0.84, brand equity is at 0.85 attitude is at 0.78 and 
decisions to inject botulinum toxin (Botox) is at 0.85. The data analysis is by mean, frequency, 
percentage standard deviation (SD), t-test, One way Analysis of Variance (One-way ANOVA) and 
Multiple Regression Analysis (MRA) by Stepwise technique. The result found the following,: 
 Most of respondents were female, aged between thirty to thirty-nine years of age, single, 
employed by a private company, with an average monthly income between 30,000-39,999 Baht. 
Most of respondent have Botox injections every five months, spent about seven thousand Bath, 
choose medical beauty clinics outside a stand-alone department store and make decisions for 
themselves. 
 Respondents of different age, gender and income levels have different decision making 
process on injecting botulinum toxin (Botox) in the Bangkok metropolitan area with statistic 
significant levels of 0.05. 
 The aspect of integrated marketing communication includes advertising, public relations 
and event marketing influence the decision-making process regarding the injection of botulinum 
toxin (Botox) in the Bangkok metropolitan area at a statistically significant level of 0.05. 
 Brand equity, including brand awareness, perceived quality, brand associations and 
brand loyalty influence the decision-making process regarding the injection of botulinum toxin 
(Botox) in the Bangkok metropolitan area at a statistically significant level of 0.05. 
 Consumer behavior in relation to Botox injections including frequency                         
(once a month), average spending per time are related to decision-making regarding botulinum 
toxin (Botox) injections in the Bangkok metropolitan area at a statistically significant level of 0.05. 
 The aspect of attitude includes affective and behavioral influence the decision- making 
process in term of injecting botulinum toxin (Botox) in the Bangkok Metropolitan area at                       
a statistically significant level of 0.05. 
  



 

ประกาศคณูุปการ 
 
 ปรญิญานิพนธฉ์บบันี้ส าเรจ็สมบูรณ์ได้ดว้ยความกรุณา และความอนุเคราะหอ์ย่างยิง่จาก
อาจารย์ที่ปรกึษาปรญิญานิพนธ์ อาจารย์ ดร.เศรษฐวสัภุ์ พรมสทิธิ ์ที่ได้ให้ค าปรกึษาแนะน า และ
ขอ้คดิเหน็ต่างๆ ในการท าวจิยั ตลอดถงึการตรวจแก้ไขขอ้บกพร่อง และท าใหป้รญิญานิพนธฉ์บบันี้
เสรจ็สมบรูณ์ ผูว้จิยัรูส้กึซาบซึง่ในความเมตตา และขอกราบขอบพระคุณในความกรุณาของท่านเป็น
อยา่งสงูไว ้ณ โอกาสน้ี 
 ผู้วจิยัขอกราบขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ธนวตั ลิมป์พาณิชย์กุล ที่ให้ความ
อนุเคราะห์เป็นประธานในการสอบปรญิญานิพนธ์ รองศาสตราจารย์ ดร.ณักษ์ กุลสิร ์และอาจารย ์
ดร.อัจฉรียา ศักดิน์รงค์ ที่กรุณาให้ความอนุเคราะห์เป็นผู้เชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม แก้ไข
เครือ่งมอืในการวจิยัใหส้มบรูณ์ และใหค้วามอนุเคราะหเ์ป็นกรรมการในการสอบ ปรญิญานิพนธ ์ขอ
กราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสงูไว ้ณ โอกาสน้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณคณาจารย์ทุกท่านที่ได้มอบความรู้ให้แก่ผู้วิจยั ขอบคุณเจ้าหน้าที่
ประจ าหลกัสูตรบรหิารธุรกิจมหาบณัฑติ และเจา้หน้าที่ประจ าบณัฑติวทิยาลยัทุกท่าน และกราบ
ขอบพระคุณผูบ้รหิาร เจา้หน้า ตลอดพนักงานประจ าสถานเสรมิความงามทุกท่านที่กรุณาให้ความ
ร่วมมือ อนุเคราะห์ข้อมูลเชิงลึก ทัง้อ านวยความสะดวกด้านต่างๆ ในการเก็บแบบสอบถาม 
ตลอดจนค าแนะน าต่างๆ เพื่อช่วยใหป้รญิญานิพนธฉ์บบัน้ีสมบรูณ์และส าเรจ็ลุล่วงไดด้ว้ยดี 
 ขอขอบพระคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถามที่มสี่วน
ส าคญัในการท าการวจิยัครัง้นี้ส าเรจ็ไดด้ว้ยด ี
 

 ขอกราบขอบพระคุณบดิา มารดา โดยเฉพาะอย่างยิง่ คุณป้าบุญส่งเสรมิ วาก้า ที่ให้การ
สนับสนุนทุนการศึกษา คุณป้าสมบูรณ์ ดวนด่วน คุณอานวลปราง ดวนด่วน และ พี่จ ันทิรา               
จนัทรน์วล ทีม่อบความรกั ความอบอุ่น และเป็นก าลงัใจในการท าปรญิญานิพนธม์าโดยตลอด  
    
         สุจนิดา ดวนด่วน 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ภมิูหลงั 
 สถานเสรมิความงาม เป็นธุรกจิทีเ่ตบิโตมาจากความตอ้งการของคนรุน่ใหม่ทีต่อ้งการจะม ี
รูปร่างหน้าตา ผวิพรรณ หรอืบุคลิกภาพที่ดูด ีเพื่อสร้างความมัน่ใจให้กบัตวัเองมากขึ้น ปจัจุบนั
ธุรกจิน้ีกําลงั เป็นหน่ึงในธุรกจิดาวรุง่ทีส่รา้งผลกําไรใหแ้ก่ผูป้ระกอบการอยูไ่มน้่อย สะทอ้นจากเมด็
เงนิหมุนเวยีนในธุรกจิน้ี ทีม่มีลูค่าไมต่ํ่ากว่า 12,000 ลา้นบาทต่อปี จากจาํนวนคนทีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร
มากขึน้ ไม่จํากดัเพศ ไม่จํากดัวยั มตีัง้แต่กลุ่มนักเรยีน นักศกึษา ไปจนถงึกลุ่มวยัทํางาน ไม่เวน้
แมแ้ต่กลุ่มผูส้งูวยั สง่ผลใหผู้ป้ระกอบการหลายราย มองเหน็โอกาสและตอ้งการทีจ่ะเขา้มาในตลาด
เพิม่ขึน้ สิง่ทีเ่กดิขึน้ตามมากค็อืการแขง่ขนัในตลาดทีค่่อนขา้งจะดุเดอืดเพื่อตอ้งการแย่งชงิลูกคา้ให้
เขา้มาใชบ้รกิารมากที่สุด สิง่หน่ึงที่พอจะสงัเกตไดจ้ากความเคลื่อนไหวในตลาดกค็อื ความเรว็ใน
การขยายตวัของธุรกิจประเภทน้ี ในปจัจุบนัสถานเสรมิความงามมหีลายตราสนิค้า หลากหลาย
รปูแบบ การใหบ้รกิารทีแ่ตกต่างกนัออกไป อกีทัง้ยงัมคีวามหลากหลายของระดบัราคา ขึน้อยูก่บัว่า
กลุ่มลกูคา้เป้าหมายคอืใคร ทัง้น้ี หากเป็นกลุ่มลูกคา้ระดบับนทีม่กีําลงัซือ้สงู ตวัอยา่งลูกคา้ในกลุ่มน้ี 
ไดแ้ก่ กลุ่มดารานางแบบ Celebrity ผูม้ชีื่อเสยีงในแวดวงสงัคม รวมไปถงึกลุ่มเจา้ของกจิการ ความ
ต้องการของลูกคา้กลุ่มน้ี คอื มาตรฐานการ ใหบ้รกิารทีเ่ป็นมอือาชพีโดยแพทยเ์ฉพาะทาง เน้น
ความเป็นสว่นตวัและคาดหวงักบัการใหบ้รกิารในระดบัสงู และทีส่าํคญัคอื ราคาไมใ่ช่ปจัจยัหลกัใน
การตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้กลุ่มน้ี ในขณะทีก่ลุ่มลูกคา้ระดบักลาง ถงึล่าง หรอือาจกล่าวไดว้่า 
เป็นลูกคา้ระดบัแมส กลุ่มน้ีเป็นลูกคา้กลุ่มใหญ่ของสถานเสรมิความ ตวัอยา่งลูกคา้ในกลุ่มน้ี ไดแ้ก่ 
นักเรยีน นักศกึษาและวยัทํางาน เป็นต้น ไลฟ์สไตล์ของลูกคา้กลุ่มน้ีคอื ชื่นชอบการรกัษาและ
ใหบ้รกิารทีเ่หน็ผลรวดเรว็ ภายใตร้ะดบัราคาทีส่มเหตุสมผล เน้นความคุม้ค่าเป็นหลกั และราคามี
สว่นต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารมากกบัผลของการรกัษาหรอืบรกิาร อกีทัง้ยงั มคีวามถีใ่นการเขา้
รบับรกิารคอ่นขา้งสงูเน่ืองจากเป็นสิง่ทีต่อ้งทาํอยา่งต่อเน่ือง (ธนัยาพร เลา้โสภาภริมย.์ 2559). 
 การฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เป็นหน่ึงในเทรนดข์องการทําศลัยกรรมแบบไม่ต้อง
ผา่ตดั (Non-Surgical Cosmetic Procedure) ซึง่เป็นทีนิ่ยมทีสุ่ดในปจัจุบนัของบรรดา Celebrity 
ทางดา้นความงามทัง้หลาย ซึง่นิยมฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อลดเลอืนริว้รอย โบทูลนิัม่ท็
อกซนิ (โบทอ็กซ์) จะออกฤทธิย์บัยัง้การทํางานของกลา้มเน้ือมดัเลก็ๆ บรเิวณที่ฉีดซึ่งเป็นสาเหตุ
ของการเกดิริว้รอยบนใบหน้า ผูค้นส่วนใหญ่นิยมเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อ
แกไ้ขจุดบกพรอ่งบนใบหน้า เชน่ รอยยน่บนหน้าผาก รอยยน่ทีห่วา่งคิว้ ตนีกา หรอืใชใ้นการปรบัรปู
หน้า เชน่ ฉีดเขา้ไปทีก่ลา้มเน้ือกราม เพื่อใหก้ลา้มเน้ือบรเิวณกรามฝอ่และลดขนาดลง สง่ผลใหห้น้า
เรยีวขึน้ รวมไปถงึกลา้มเน้ือมดัใหญ่อยา่งกลา้มเน้ือน่อง สง่ผลใหน่้องเรยีวเลก็ลงเป็นอกีเหตุผลหน่ึง
ทีท่ําใหก้ารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เป็นทีนิ่ยมอย่างมากในปจัจุบนัคอื การฉีดโบทอ็กซ์จะ
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เหน็ผลเรว็ทีส่ดุภายใน 30 นาท ีทาํใหเ้หน็ผลเรว็กวา่การทาครมีบาํรงุผวิทัว่ไป จงึสามารถตอบโจทย์
คนสมยัใหมท่ีต่อ้งการดดูแีบบรวดเรว็ (ธดิากานต ์รจุพิฒันกุล 2560). 
 ทศันคติต่อการทําศลัยกรรม ในปจัจุบนัคนส่วนใหญ่ให้การยอมรบัในการทําศลัยกรรม 
มากขึน้เน่ืองจากเทคโนโลยทีางการแพทยท์ีก่า้วหน้าขึน้ ทาํใหก้ารทาํศลัยกรรมปลอดภยั และดเูป็น
ธรรมชาตมิากขึน้เมือ่เทยีบกบัในอดตี ค่านิยมการทาํศลัยกรรมจงึค่อยๆ ขยายวงกวา้งมากขึน้ในหมู่
คนวยัทาํงาน และนิสติ นกัศกึษา ฝา่ยการตลาดและสือ่สารองคก์ร (คลนิิกแพทยส์มชาย. 2560) 
 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ และคุณค่าตราสนิคา้ การทีพ่ฤตกิรรมของผูบ้รโิภค
เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา นอกจากผลิตภณัฑ์ และการบริการต่างๆ ของสถานเสริมความงามที่
ผูป้ระกอบการตอ้งมเีหนือกว่าคู่แขง่และครองใจผูบ้รโิภคได ้ แลว้ผูป้ระกอบธุรกจิสถานเสรมิความ
งามปจัจุบนั ตอ้งพยายามแสวงหากลยุทธต่์างๆ มาใช ้ โดยเฉพาะกลยุทธก์ารสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) และการสรา้งคุณค่าตราสนิคา้ (Brand 
Equity) มาใช้กบัธุรกจิสถานเสรมิความงามก็เป็นที่นิยมกนัมากขึ้น ซึ่งการสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการใหค้วามสาํคญักบัการสื่อสารโดยใชเ้ครื่องมอืหลายรปูแบบ เช่น โฆษณา ประชาสมัพนัธ ์
การทําการตลาดทางตรง การส่งเสรมิการขาย การจดัการความสมัพนัธ์กบัลูกค้า การตลาดเชิง
กจิกรรม เป็นตน้ และการสรา้งคุณค่าตราสนิคา้เป็นวธิหีน่ึงในการสรา้งความสมัพนัธท์ีด่กีบัผูบ้รโิภค
ในระยะยาวอกีดว้ย (ฝา่ยประชาสมัพนัธเ์มโกะคลนิิก. 2560) 
 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจในการทําการศกึษา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
คุณค่าตราสินค้า พฤติกรรม และทัศนคติต่อการตัดสินใจเข้ารับบริการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน       
(โบท็อกซ์) เพื่อความงาม ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานครมกีาํลงัซือ้สงู อกีทัง้จาํนวนสถานเสรมิความงามมจีาํนวนมาก และมกีารแขง่ขนัทีส่งู
เพื่อแย่งชงิส่วนแบ่งทางการตลาด ผลการวจิยัครัง้น้ี จะสามารถช่วยใหผู้ป้ระกอบการธุรกจิสถาน
เสรมิความงาม และบรษิทัผูนํ้าเขา้และจดัจาํหน่ายโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ นําขอ้มลูไปวางแผน
การตลาด กําหนดกลยุทธ์ ปรบัปรุง และพฒันาโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ ใหส้ามารถตอบสนอง
ความตอ้งการไดต้รงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภค เพื่อรกัษาความเป็นผูนํ้าทางดา้น การบรกิารที่
เกีย่วขอ้งกบัโบทลูนิัม่ทอ็กซนิเพือ่ความงาม 
 
ความมุ่งหมายของงานวิจยั 
 1.  เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์ 
 2.  เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบท็
อกซ)์ ไดแ้ก่ บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิาร และสถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิาร 
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 3.  เพือ่ศกึษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณค่าตราสนิคา้ และทศันคต ิทีม่ผีลต่อ
การตัดสินใจเข้ารบับริการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน (โบท็อกซ์) เพื่อความงามของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 4.  เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ์ ไดแ้ก่ ความถี่
โดยประมาณในการเขา้รบับรกิาร เดอืนต่อครัง้ และค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการเขา้รบับรกิาร ต่อครัง้ 
กบัการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 
ความสาํคญัของการวิจยั 
 การวิจยัเรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณค่าตราสินค้า พฤติกรรม และ
ทศันคตต่ิอการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร จะก่อใหเ้กดิประโยชน์ ดงัน้ี 
 1. เพื่อนําผลที่ไดจ้ากการวจิยัไปใชเ้ป็นแนวทางสําหรบัสถานเสรมิความงามทีใ่หบ้รกิาร
ทางดา้นการฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ ในการกําหนดกลยุทธแ์ละแผนการตลาดใหส้อดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของลกูคา้ และกลุ่มเป้าหมาย 
 2. เพื่อใชเ้ป็นแนวทางสาํหรบับรษิทัผูนํ้าเขา้และจดัจําหน่ายโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) 
ในการกาํหนดกลยทุธแ์ละแผนการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลกูคา้ และกลุ่มเป้าหมาย 
 3. ผลของการวจิยัสามารถเป็นแนวทางและเป็นแหล่งขอ้มลูทีเ่ป็นประโยชน์ทางการศกึษา
ใหแ้ก่ผูส้นใจศกึษาคน้ควา้ดา้นการทําการตลาดกบัสถานเสรมิความงามทีใ่หบ้รกิารทางดา้นการฉีด
โบทูลินัม่ท็อกซิน (โบท็อกซ์) รวมถึงทราบปจัจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน     
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้น้ี ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ทีเ่คยรบับรกิารฉีดโบ
ทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 ผูว้จิยักําหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่400 คน โดยทีว่จิยัเลอืกกลุ่มตวัอยา่งโดยใชว้ธิสีุ่ม
ตวัเลอืกแบบชัน้ภูม ิ( stratified random sampling) ( สุทติ ิขตัตยิะ; และวไิลลกัษณ์ สุวจติตานนท.์ 
2554: 103–110) เป็นการสุ่มตวัอย่างประชากรโดยแบ่งประชากรออกเป็นลําดบัชัน้ต่างๆ แบบ
ลดหลัน่ เช่น ภาค จงัหวดั อําเภอ ตําบล หมู่บ้าน เป็นต้น โดยทําการสุ่มประชากรจากหน่วยหรอื
ลําดบัชัน้ที่ใหญ่ก่อน จากหน่วยที่สุ่มได้ก็ทําการสุ่มหน่วยที่มลีําดบัใหญ่รองลงไปทลีะชัน้ๆ จนถึง
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กลุ่มตวัอย่างในชัน้ที่ต้องการสุ่มแบบน้ีจงึมลีกัษณะการกระจายเป็นร่างแหที่ขยายออกไปเรื่อยๆ
จนถงึหน่วยทีต่อ้งการเกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยแบ่งเป็นลาํดบัขัน้ตอนดงัน้ี 
 ขัน้ท่ี 1 ผูว้จิยัใชว้ธิสีุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) จบัฉลากเลอืกเขต
ทีจ่ะทาํการศกึษา โดยพจิารณาจากจาํนวนเขตทัง้หมด 50 เขต ซึง่แบ่งออกเป็น 3 กลุ่มการปกครอง 
ใชอ้ตัราสว่นรอ้ยละ 10 
 ขัน้ท่ี 2 ใชว้ธิกีําหนดตวัอยา่งแบบสดัสว่น (Quota Sampling) ผูว้จิยัไดก้ําหนดสดัส่วน
จํานวนตวัอย่างจาก 400 ตวัอย่าง แบ่งใหไ้ด ้5 เขต เขตละเท่าๆกนั จงึได ้80 ตวัอย่างต่อเขต 
เน่ืองจากไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 ขัน้ท่ี 3 การเลอืกตวัอยา่งโดยใชว้ธิเีจาะจง (Purposive Sampling) ในการเลอืกสถานทีใ่ด
สถานทีห่น่ึงในเขตตวัอยา่งเพื่อจดัเกบ็ตวัอยา่ง ผูว้จิยัไดท้าํการเลอืกเกบ็ตวัอยา่งขอ้มลูบรเิวณแหล่ง
ชุมชน เชน่ สถานเสรมิความงาม หา้งสรรพสนิคา้ สถานทีท่าํงาน และหน่วยงานราชการ เป็นตน้ ทาํ
ใหม้คีวามหลากหลายดา้นประชากรศาสตร ์ซึง่สามารถเป็นตวัแทนของประชากรทดีไีด ้จงึสนใจทีจ่ะ
ศกึษาจากสถานทีด่งักล่าว 
 ขัน้ท่ี 4 ใชว้ธิเีลอืกตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเลอืกกลุ่ม
ตวัอยา่ง ผูท้ีเ่คยเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม ทีเ่ตม็ใจ และสะดวกที่
จะใหข้อ้มลูในการตอบแบบสอบถาม 
 
ตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษา 
 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) แบง่ได้ดงัน้ี 
 1.  ลกัษณะประชากรศาสตร ์
  1.1  เพศ 
   1.1.1 ชาย 
   1.1.2 หญงิ 
  1.2  อาย ุ
   1.2.1 20 – 29 ปี 
   1.2.2 30 – 39 ปี 
   1.2.3 40 – 49 ปี 
   1.2.4 50 ปีขึน้ไป 
  1.3  สถานภาพ 
   1.3.1 โสด 
   1.3.2 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
   1.3.3 หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่
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  1.4  อาชพี 
   1.4.1 นกัเรยีน / นกัศกึษา 
   1.4.2 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
   1.4.3 พนกังานบรษิทัเอกชน 
   1.4.4 ธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย 
   1.4.5 พอ่บา้น / แมบ่า้น 
   1.4.6 อื่นๆ โปรดระบุ…………… 
  1.5  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
   1.5.1 10,000 – 19,999 บาท 
   1.5.2 20,000 – 29,999 บาท 
   1.5.3 30,000 – 39,999 บาท 
   1.5.4 40,000 – 49,999 บาท 
   1.5.5 50,000 บาทขึน้ไป 
 2. การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 
  2.1 ดา้นโฆษณา 
  2.2 ดา้นประชาสมัพนัธ ์
  2.3 ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย  
  2.4 ดา้นการตลาดทางตรง 
  2.5 ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม 
 3.  คณุค่าตราสินค้า 
  3.1 ดา้นการตระหนกัรูต้ราสนิคา้ 
  3.2 ดา้นคุณภาพทีถู่กรบัรู ้
  3.3 ดา้นการเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ 
  3.4 ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 
 4.  พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการฉีดโบทอ็กซ ์
  4.1 ความถีโ่ดยประมาณในการเขา้รบับรกิาร เดอืนต่อครัง้ 
  4.2 คา่ใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการเขา้รบับรกิาร ต่อครัง้ 
  4.3 บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิาร 
  4.3 สถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิาร 
 5.  ทศันคติ 
  5.1 ดา้นความเขา้ใจ 
  5.2 ดา้นความรูส้กึ 
  5.3 ดา้นพฤตกิรรม 
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 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่ 
 การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉดีโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร 
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 1. สถานเสรมิความงามและผวิพรรณ หมายถงึ สถานประกอบการทีไ่ดร้บัอนุญาตถูกตอ้ง
ตามกฎหมาย ในการใหบ้รกิารตรวจรกัษาปญัหาทางดา้นผวิพรรณ และบรกิารดา้นความงาม อาทิ
เช่น รกัษาโรคผวิหนัง รกัษาสวิ ฝ้า กระ ไฝ ติง่เน้ือ หูด ทําทรตีเมน้ต์ เลเซอร ์ปรบัรูปหน้า ลบริว้
รอย กระชบัสดัส่วน กําจดัเซลลูไลท ์กําจดัขนถาวร ฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ เป็นต้น ซึ่งจะไม่มบีรกิาร
ดา้นศลัยกรรมทีต่อ้งทาํการผา่ตดัรวมอยูด่ว้ย โดยการใหบ้รกิารจะมแีพทยผ์ูเ้ชีย่วชาญดา้นผวิพรรณ
และความงามเป็นผูใ้หบ้รกิารตรวจรกัษาประจาํอยู ่โดยสถานประกอบการดงักล่าวมวีตัถุประสงคใ์น
การมุง่หวงักาํไรเป็นสาํคญั  
 2. โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (Botulinum toxin) หมายถงึ หรอืทีเ่รยีกกนัตดิปากว่า โบทอ็กซ ์เป็น
สารโปรตนีทีส่กดัมาจากแบคทเีรยีชนิดหน่ึง คอื Clostridium Botulinum (คลอสตรเิดยีม โบทลูนิัม่) 
เพือ่นํามาใชเ้พือ่เสรมิความงามในการแกไ้ขจุดบกพรอ่งบนใบหน้า เชน่ รอยเหีย่วยน่ เป็นตน้ 
 3. การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) หมายถงึ กระบวนการคดิ
อย่างมเีหตุผลของผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจใชบ้รกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม 
ซึ่งประกอบด้วยตวัผลติภณัฑ์โบทูลนิัม่ทอ็กซนิ และสถานเสรมิความงามที่ใหบ้รกิารฉีดโบทูลนิัม่    
ทอ็กซนิ 
 4. การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ (Integrated marketing communication) หมายถงึ 
กระบวนการนําเครื่องมอืสื่อสารการตลาดหลายๆ รูปแบบมาผสมผสานใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภค ในที่น้ีจะเกี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมการเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิเพื่อความงาม
ของผูบ้รโิภคในสถานความงามและผวิพรรณ เพื่อสรา้งทศันคต ิและพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร โดย  
จงูใจใหเ้กดิความตอ้งการและเกดิพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย  
  4.1 การโฆษณา หมายถงึ การใหข้อ้มูล ข่าวสาร เป็นการสื่อสารจูงใจผ่านสื่อโฆษณา
ประเภทต่าง ๆ เพือ่จงูใจหรอืโน้มน้าวใจใหก้ลุ่มผูบ้รโิภคเป้าหมาย มพีฤตกิรรมคลอ้ยตามเน้ือหาสาร
ทีโ่ฆษณา อนัเอือ้อาํนวยใหม้กีารซือ้หรอืใชส้นิคา้และบรกิาร  
  4.2 การประชาสมัพนัธ์ หมายถงึ การสื่อสารความคดิเหน็ ข่าวสาร ขอ้เทจ็จรงิต่าง ๆ 
ไปสูก่ลุ่มผูบ้รโิภค เป็นการเสรมิสรา้งความสมัพนัธแ์ละความเขา้ใจอนัดรีะหว่างธุรกจิ หน่วยงานและ
ผูบ้รโิภค เพือ่หวงัผลในความรว่มมอื สนบัสนุนจากผูบ้รโิภค 
  4.3 การขายโดยใชพ้นักงานขาย หมายถงึ การนําเสนอขอ้มูลเกี่ยวกบัผลติภณัฑข์อง
บรษิทั โดยบุคคลทีเ่ป็นตวัแทนของบรษิทัในการขายผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ พนักงานทีส่ถานเสรมิความ
งามและผวิพรรณ ซึง่ทาํการตดิต่อสือ่สาร เพือ่จงูใจใหล้กูคา้ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร  
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  4.4 การตลาดทางตรง หมายถงึ การสื่อสารโดยตรงกบัผูบ้รโิภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย 
เพื่อใหเ้กดิการตอบสนองในทนัททีนัใด ไดแ้ก่ โทรศพัท ์SMS อเีมลลส์่วนบุคคล จดหมายทางตรง 
และสือ่อเิลก็ทรอนิกส ์ประเภท Social network  
  4.5 การตลาดเชงิกจิกรรม หมายถงึ เป็นการจดักจิกรรมพเิศษ ไดแ้ก่ การเปิดตวัสนิคา้ 
การจดั Road Show การจดัอเีวนต์ การจดังานแสดงสนิคา้ การประกวด และการแข่งขนั เป็น
การตลาดทีส่ามารถจงูใจใหผู้บ้รโิภคเขา้มามสีว่นรว่มได ้สามารถวดัผลจากจาํนวนผูเ้ขา้รว่มกจิกรรม 
 5. คุณค่าตราสินค้า หมายถึง ความรู้สึกต่อตราสินค้าของสถานเสริมความงามและ
ผวิพรรณในสายตาของผูบ้รโิภคในการฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิเพื่อความงาม ซึ่งประกอบดว้ย 4 ดา้น 
ดงัน้ี 
  5.1  ดา้นการตระหนักรูต้ราสนิคา้ หมายถงึ การทีผู่บ้รโิภคสามารถจดจํารูปตราสนิคา้ 
สถานเสรมิความงามและผวิพรรณในการฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิเพือ่ความงาม ได ้
  5.2  ดา้นคุณภาพทีถู่กรบัรู ้หมายถงึ ผูบ้รโิภคมคีวามมัน่ใจในคุณภาพของสถานเสรมิ
ความงามและผวิพรรณในการฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิเพือ่ความงาม 
  5.3  ดา้นการเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ หมายถงึ ภาพลกัษณ์ทีท่าํใหผู้บ้รโิภคมคีวามรูส้กึ
ว่าสถานเสรมิความงามและผวิพรรณในการฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิสามารถใหผู้บ้รโิภคดูด ีสวยงาม 
และมสีขุภาพด ี
  5.4  ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ หมายถงึ ความต้องการในการใชบ้รกิารสถานเสรมิ
ความงามและผวิพรรณในการฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิเพื่อความงาม ตลอดจนมกีารแนะนําบอกต่อ และ
จะใชบ้รกิารสถานเสรมิความงามและผวิพรรณต่อไป 
 6.  พฤตกิรรมการฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) หมายถงึ พฤตกิรรมการฉีดสารทีอ่อก
ผลต่อระบบประสาทมีฤทธิท์ําให้คลายกล้ามเน้ือที่มีชื่อเรียกโดยทัว่ไปว่า “โบทูนัม่ท็อกซิน” 
(Botulinum Toxin) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแ้นวคดิพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (6Ws 
และ 1H) ประกอบดว้ย ความถีใ่นการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์เดอืนต่อครัง้ ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ใน
การเขา้รบับรกิารต่อครัง้ บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์และ สถานทีท่ี่
เลอืกเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์
 7.  ปจัจยัดา้นทศันคต ิหมายถงึ ความเชื่อ หรอืความคดิเหน็ทีม่ต่ีอการเขา้รบับรกิารฉีดโบ
ทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งพจิารณาจากปจัจยัไดแ้ก่ ดา้น
ความเขา้ใจ ดา้นความรูส้กึ และดา้นพฤตกิรรม 
 
กรอบแนวความคิดในการวิจยั 
 ในการศกึษาวจิยั เรื่อง “การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณค่าตราสนิคา้ พฤตกิรรม 
และทัศนคติต่อการตัดสินใจเข้ารบับริการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน (โบท็อกซ์) เพื่อความงามของ
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ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” มกีรอบแนวความคดิความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรตน้และตวัแปร
ตาม ดงัน้ี 
 

   ตวัแปรต้น                     ตวัแปรตาม  

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั (Conceptual Framework) 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพ 
4. อาชพี 
5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 
1. ดา้นโฆษณา 
2. ดา้นประชาสมัพนัธ ์
3. ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย  
4. ดา้นการตลาดทางตรง 
5. ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
การตดัสินใจเข้ารบับริการฉีด       
โบทลิูนัม่ทอ็กซิน (โบทอ็กซ)์        
เพ่ือความงามของผูบ้ริโภคใน 

เขตกรงุเทพมหานคร 

คณุค่าตราสินค้า  
1. ดา้นการตระหนกัรูต้ราสนิคา้ 
2. ดา้นคุณภาพทีถ่กูรบัรู ้
3. ดา้นการเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้  
4. ดา้นความภกัดตี่อตราสนิคา้ 

ทศันคติ 
1. ดา้นความเขา้ใจ 
2. ดา้นความรูส้กึ 
3. ดา้นพฤตกิรรม 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการฉีดโบทอ็กซ์ 
 
 
 
 
 

1.  ความถีโ่ดยประมาณในการเขา้รบับรกิาร 
     เดอืนต่อครัง้ 
2.  คา่ใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการเขา้รบับรกิารต่อครัง้ 

3.  บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิาร 
4.  สถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิาร 
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สมมติฐานในการวิจยั  
 1. ผู้บริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อ
ความงาม แตกต่างกนั 
 2. ปจัจยัดา้นการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์
การขายโดยใชพ้นักงานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรม มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้
รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 3. ปจัจยัดา้นคุณค่าตราสนิคา้ ไดแ้ก่ ดา้นการตระหนักรูต้ราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีถู่กรบัรู ้
ดา้นการเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด 
โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 4. พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ์ ไดแ้ก่ ความถี่ในการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์
เดอืนต่อครัง้ ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการเขา้รบับรกิารฉีดโบท็อกซ์ต่อครัง้ มคีวามสมัพนัธ์ต่อการ
ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
 5. พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ ์ไดแ้ก่ บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทอ็กซ ์และ สถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม แตกต่างกนั   
 6. ปจัจยัดา้นทศันคต ิไดแ้ก่ ดา้นความเขา้ใจ ดา้นความรูส้กึ ดา้นพฤตกิรรม มผีลต่อการ
ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
 
 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

 ในการวจิยั เรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณค่าตราสนิค้า พฤติกรรม และ
ทศันคต ิต่อการตดัสนิใจการเขา้รบับรกิารฉีดสารโบทูลนิัม่ ทอ็กซนิ เพื่อความงามของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร โดยผูว้จิยัมกีารศกึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งดงัน้ี 
 1. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์
 2. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
 3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
 4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ 
 5. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัคุณคา่ตราสนิคา้ 
 6. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัทศันคต ิ
 7. การฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์  
 8. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์
 คอทเลอร ์และเคทเลอร ์ (Kotler; & Keller (2009: 197-200) กล่าววา่ปจัจยัสว่นบุคคลทีม่ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Personal factor influencing consumer behavior) การตดัสนิใจ
ของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะสว่นบุคคลทางดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
 1. อาย ุ(Age) บุคคลทีม่อีายแุตกต่างกนัจะมคีวามตอ้งการในสนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่าง
กนัโดยแบ่งกลุ่มผูบ้รโิภคตามอายุ 
 2. วงจรชวีติครอบครวั (Family Life Cycle) เป็นขัน้ตอนการดาํรงชวีติของบุคคล ซึง่การ
ดํารงชวีติในแต่ละขัน้ตอนเป็นสิง่ที่มอีิทธิพลต่อความต้องการผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมการซื้อที่
แตกต่างกนั โดยสมัพนัธก์บัสถานภาพทางการเงนิและความสนใจของแต่ละบุคคล 
 3. อาชพี (Occupation) อาชพีทีแ่ตกต่างกนัของแต่ละบุคคลจะตอ้งการสนิคา้และบรกิารที่
แตกต่างกนั ดงันัน้ นกัการตลาดจะตอ้งศกึษาวา่สนิคา้และบรกิารของบรษิทัทีเ่ป็นทีต่อ้งการของกลุ่ม
อาชพีประเภทใด เพื่อจะตดัเตรยีมสนิคา้และบรกิารใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มบุคคลนัน้
อยา่งเหมาะสม 
 4.  สถานภาพทางเศรษฐกจิ (Economic circumstances) หรอืรายได้ (Income) จะมี
ผลกระทบต่อสนิค้าและบรกิารที่เขาตดัสนิใจซื้อ สถานภาพเหล่าน้ีประกอบด้วย รายได้ การออม 
อํานาจการซือ้และทศันคตเิกีย่วกบัการใชจ้่าย ซึง่นักการตลาดตอ้งสนใจในแนวโน้มของรายไดส้่วน
บุคคล เน่ืองจากรายไดจ้ะมผีลต่ออาํนาจการซือ้ 
 5. การศกึษา (Education) ผูม้กีารศกึษาสงูมแีนวโน้มทีจ่ะบรโิภคผลติภณัฑแ์ละบรกิารทีม่ี
คุณภาพดมีากกว่าผูท้ี่มกีารศกึษาน้อยกว่า เน่ืองจากผูท้ี่มกีารศกึษาสูงจะมอีาชพีที่สามารถสรา้ง
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รายไดไ้ดส้งูกว่าผูท้ีม่กีารศกึษาน้อยกว่า จงึมแีนวโน้มทีจ่ะบรโิภคผลติภณัฑแ์ละบรกิารทีม่คีุณภาพ
มากกวา่หรอืมทีางเลอืกมากกวา่ 
 6. รปูแบบการดาํรงชวีติ (Lifestyle) หมายถงึ รปูแบบการดาํรงชวีติของบุคคลซึง่เกีย่วขอ้ง
กบักิจกรรม (Activities) ที่เขาทําสิง่ที่เขาสนใจ (Interests) และความคิดเห็นของเขา (Opinions) 
รปูแบบการดํารงชวีติขึน้อยู่กบัวฒันธรรมย่อย ชัน้สงัคม หรอืกลุ่มอาชพีของแต่ละบุคคลทีแ่ตกต่าง
กนั 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2538: 41-42) กล่าวว่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์
ประกอบดว้ย อายุเพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพทางครอบครวั รายไดอ้าชพี การศกึษา เหล่าน้ี
เป็นเกณฑท์ีนิ่ยมใชใ้นสว่นแบ่งการตลาด ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่าํคญัและ
สถติทิีว่ดัไดข้องประชากรศาสตรท์ีช่่วยกําหนดตลาดของเป้าหมาย รวมทัง้งา่ยต่อการวดัมากกว่าตวั
แปรอื่น ตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตรท์ีส่าํคญั มดีงัน้ี 
 1. อายุ (Age) เน่ืองจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคที่
มอีายุแตกต่าง นกัการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างของ
สว่นตลาด นกัการตลาดไดค้น้หาความตอ้งการของสว่นแบ่งการตลาดสว่นเลก็ (Niche market) โดย
มุง่หวงัความสาํคญัทีต่ลาดอายสุว่นนัน้ 
 2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งตลาดทีส่าํคญัเช่นกนั นกัการตลาดตอ้งศกึษาตวัแปร
น้ีอย่างรอบคอบ เพราะในปจัจุบนัตวัแปรทางดา้นเพศมกีารเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมการบรโิภค 
การเปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุมาจากการทีส่ตรทีาํงานเพิม่มากขึน้ 
 3. ลกัษณะครอบครวั (Market status) ในอดตีถงึปจัจุบนัลกัษณะครอบครวัเป็นเป้าหมาย
ที่สําคญัของการใช้ความพยายามของการตลาดมาโดยตลอด และมคีวามสําคญัยิง่กว่าส่วนที่
เกีย่วกบัหน่วยผูบ้รโิภค นกัการตลาดจะสนใจจาํนวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ชส้นิคา้ใด
สนิค้าหน่ึงและยงัสนใจในการพิจารณาลกัษณะด้านประชากรศาสตร์และโครงสร้างด้านสื่อที่จะ
เกีย่วขอ้งกบัผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืน เพือ่ชว่ยในการพฒันากลยทุธท์างการตลาดใหเ้หมาะสม 
 4. รายไดก้ารศกึษา และอาชพี (Income, Education and Occupation) เป็นตวัแปรที่
สาํคญัในการกําหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคทีม่คีวามรํ่ารวย แต่
อย่างไรกต็ามครอบครวัที่มรีายไดป้านกลางและมรีายไดต้ํ่าจะเป็นตลาดทีม่ขีนาดใหญ่ ปญัหาที่
สาํคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถอืเกณฑร์ายไดอ้ย่างเดยีวกค็อื รายไดจ้ะเป็นตวัชีก้ารมหีรอืไม่มี
ความสามารถในการจ่ายสนิคา้ ในขณะเดยีวกนัการเลอืกสนิคา้ที่จรงิอาจถอืเกณฑร์ูปแบบการ
ดาํเนินชวีติ รสนิยม ค่านิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ แมว้่ารายไดจ้ะเป็นตวัแปรทีใ่ชบ้่อยมาก นกัการ
ตลาดสว่นใหญ่จะโยงเกณฑ ์รายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตรห์รอือื่นๆ เพื่อใหก้ารกําหนด
เป้าหมายไดช้ดัเจนยิง่ขึน้ เช่น กลุ่มรายไดส้งูทีม่อีายุต่างๆ ถอืว่าใชเ้กณฑร์ายไดร้ว่มกบัเกณฑอ์าย ุ
เป็นเกณฑท์ีนิ่ยมใชก้นัมากขึน้ เกณฑร์ายไดอ้าจเกีย่วขอ้งกบัเกณฑอ์ายแุละอาชพีรวมกนั 
 ภาวณิี กาญจนาภา (2554: 72) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตรร์วมถงึ อายุ เพศ 
วงจรชวีติครอบครวั การศกึษา รายได ้เป็นตน้ ลกัษณะดงักล่าวมคีวามสาํคญัต่อนกัการตลาดเพราะ
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มนัเกี่ยวพนักบัอุปสงค์(Demand) ในตวัสนิค้าทัง้หลาย การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร์
ชี้ให้เห็นถึงการเกิดขึ้นของตลาดใหม่และตลาดอื่นๆจะหมดไปหรือความสําคญัลงลักษณะทาง
ประชากรศาสตรท์ีส่าํคญัมดีงัน้ี  
 1. อายุ  อายุถูกใชเ้ป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดสําหรบัผลติภณัฑห์ลายชนิด เช่น 
เสื้อผ้า ผลิตภัณฑ์สําหรับเด็กต่างๆ หนังสือ อาหาร เป็นต้น บุคคลที่มีอายุที่แตกต่างกันจะมี
ความชอบหรอืสนใจในกจิกรรมที่ต่างกนั และสนใจในผลติภณัฑ์ต่างประเภทกนั และสื่อที่องค์กร
ธุรกจิจะเลอืกใชเ้พือ่เขา้ถงึบุคคลในวยัต่างๆ เหล่าน้ีกแ็ตกต่างกนัไปในแต่ละชว่งอายขุองบุคคล ดงัน้ี 
  1.1 วยัเดก็ บุคคลอาจมคีวามสนใจในผลติภณัฑป์ระเภทขนม ลูกอม การต์ูน สิง่สาํคญั
ทีอ่ยู่ในวยัน้ีสนใจมกัจะเป็นสื่อทางโทรทศัน์รายการสําหรบัเดก็ และเน้นทีค่วามสนุกสนานมากกว่า
จะเป็นสือ่สิง่พมิพต่์างๆ 
  1.2 วยัรุ่น ผูท้ีอ่ยู่ในวยัรุ่นมแีนวโน้มทีจ่ะมคีวามสนใจในผลติภณัฑป์ระเภทที่ใหค้วาม
บนัเทงิ และผลติภณัฑท์ีม่คีวามแปลกใหมต่่างๆ แต่บุคคลกลุ่มน้ีมรีายไดไ้มม่ากนกั เน่ืองจากยงัไมม่ี
รายได้เป็นของตนเอง บุคคลกลุ่มวัยรุ่นน้ีน่าจะเป็นตลาดที่ดีสําหรับผลิตภัณฑ์ประเภทเกม
คอมพวิเตอร ์ภาพยนตร ์เสือ้ผา้ สื่อทีบุ่คคลในวยัน้ีสนใจ จะเป็นสื่อประเภทโทรทศัน์ สิง่พมิพ ์วทิย ุ
หรอือนิเตอรเ์น็ตต่างๆ 
  1.3 วยัรุ่นตอนปลายถึงวยักลางคน คนกลุ่มน้ีมรีายได้เป็นของตนเอง ผู้ที่อยู่ในวยัน้ี 
อาจเป็นตลาดทีด่สีําหรบัผลติภณัฑท์ี่มรีาคาปานกลางถงึสูง ผลติภณัฑป์ระเภทที่สามารถแสดงให้
เหน็ถงึผลของการใช ้ทีช่ะลอการย่างเขา้สู่วยักลางคนของตนเอง เช่น เครื่องสําอางทีม่เีป้าหมายที่
สตรวียักลางคน รถยนต์ เฟอรนิ์เจอร ์บ้าน โทรศพัท์มอืถอื สื่อที่จะใชใ้นการเขา้ถงึบุคคลกลุ่มน้ีจะ
เป็นสือ่ประเภทสิง่พมิพ ์โทรทศัน์ต่างๆ 
  1.4 วยัเกษียณอายุหรอืวยัชรา คนกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มที่มรีายได้ไม่มากนัก นิยมจ่ายเงนิ
เมื่อเกดิความจาํเป็น ผูท้ีอ่ยูใ่นวยัน้ีน่าจะเป็นตลาดทีด่สีาํหรบัผลติภณัฑ ์ประเภทการท่องเทีย่ว หรอื 
ผลติภณัฑท์ี่เสรมิสรา้งความแขง็แรงของสุขภาพ เช่น สถานที่ออกกําลงักาย เพื่อเสรมิสรา้งความ
แขง็แรงของตนเอง สื่อประเภททีเ่ขา้ถงึกลุ่มบุคคลในวยัน้ี จะเป็นพวกวทิยุหรอืสื่อสิง่พมิพต่์างๆ แต่
การเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายดงักล่าว ต้องอาศยัความระมดัระวงัไม่ใหเ้ป็นการสรา้งความแบ่งแยกของ
ช่วงอายุว่ากําลงัเขา้สู่วยัชราหรอืวยัเกษียณอายุอย่างชดัเจน เพื่อป้องกนัการต่อต้านการรบัรูแ้ละ 
การเลอืกซือ้จากกลุ่มดงักล่าว 
 2. เพศ บุคคลทีม่เีพศต่างกนัมแีนวโน้มทีจ่ะมคีวามชอบหรอืความสนใจทีแ่ตกต่างกนั เช่น 
เพศชายอาจมแีนวโน้มทีจ่ะสนใจผลติภณัฑป์ระเภทกฬีาบางประเภท ไดแ้ก่ เจต็สก ีปีนเขา ขณะที่
สตรอีาจสนใจกฬีาประเภทวา่ยน้ํา แบดมนิตนั เทนนิส หรอื สนใจผลติภณัฑป์ระเภทความงามต่างๆ 
จงึเป็นโอกาสทีด่สีาํหรบัการผลติผลติภณัฑ ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการและกจิกรรมของแต่ละเพศ
ดงักล่าว นอกจากน้ียงัมผีลติภณัฑบ์างชนิดทีม่กีารแบ่งเพศของสนิคา้ เช่น น้ําหอมหรอืเครื่องสาํอาง 



 13

โดยจะมกีารทาํกลิน่น้ําหอมใหแ้ตกต่างกนั เพศชายจะเน้นกลิน่แนวสดชื่น เพศหญงิจะเน้นกลิน่หอม 
หวาน เป็นตน้  
 3. เช้ือชาติ   เชื้อชาติสามารถถูกนํามาใช้เป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดสําหรับ
ผลติภณัฑบ์างประเภท เช่น เสือ้ผา้ อาหาร เครื่องประดบั เป็นต้น บุคคลที่มเีชื้อชาตเิดยีวกนัจะมี
วฒันธรรม วถิกีารดําเนินชวีติ ค่านิยม ความเชื่อทีเ่หมอืนกนั ซึง่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกชนิดและ
คุณลกัษณะของผลติภณัฑท์ีเ่ลอืกซือ้ 
 4.  รายได้ (Income)  รายไดจ้ดัเป็นตวัแปรทีน่กัการตลาดนิยมใชเ้ป็นเกณฑใ์นการแบ่ง
สว่นการตลาด เน่ืองจากเป็นปจัจยัทีส่ะทอ้นถงึอาํนาจในการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค นอกจากน้ีรายได้
ยงัมีผลต่อชนิดของผลิตภณัฑ์ที่ผู้บริโภคเลือกซื้อ ผู้บริโภคที่มีรายได้สูง มีความสนใจในสินค้า
ฟุ่มเฟือยและมคีุณภาพดมีากกว่าผูบ้รโิภคที่มรีายได้ตํ่า ซึ่งมแีนวโน้มที่จะใหค้วามสนใจต่อสนิค้า 
อุปโภคบรโิภคทีจ่าํเป็นต่อการดาํรงชวีติ 
 5.  วงจรชีวิตครอบครวั (Family Life Cycle)   แต่ละขัน้ของวงจรชวีติของครอบครวั จะมี
สว่นในการกาํหนดวา่บุคคลใดทาํหน้าทีใ่นการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑช์นิดและประเภทของผลติภณัฑ์
ที่บุคคลสนใจและทําการเลือกซื้อ บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์ดงักล่าว เช่น 
ในชว่งทีค่รอบครวัเริม่ตน้แต่งงานและบุตร ผลติภณัฑท์ีส่มาชกิในครอบครวัสนใจอาจเป็นผลติภณัฑ์
สาํหรบัเดก็ เป็นตน้  
 6.  ชนชัน้ทางสงัคม (Social Class)  ชนชัน้ทางสงัคม มผีลกระทบทีรุ่นแรงต่อความชอบ
ในสนิคา้ เชน่ รถ เสือ้ผา้ เครื่องประดบั บา้น บรษิทัหลายบรษิทัไดท้าํการออกแบบสนิคา้และบรกิาร
ใหเ้ขา้กบัชนชัน้ทางสงัคมของแต่ละกลุ่ม โดยรสนิยมของชนชัน้ทางสงัคมสามารถเปลี่ยนแปลงได้
ภายใน 1 ปี เช่น ในช่วงปี 1990 เป็นช่วงเวลาแหง่ความโลภและการแสดงออกทางฐานะ เพื่อชนชัน้
ทีส่งูกวา่ ทุกวนัน้ีรสนิยมของผูค้นทัว่โลก เน้นเศรษฐกจิพอเพยีง ถงึแมว้า่สนิคา้บางชนิดยงัมรีาคาสงู 
ดว้ยตราสนิคา้ กย็งัมกีลุ่มคนทีแ่สวงหาสนิคา้ราคาแพงเหล่าน้ี 
 จากแนวคิดเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ดังกล่าว ผู้วิจัยได้นําปจัจัยส่วนบุคคล       
อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มาศกึษาในงานวจิยัการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ คุณค่าตราสนิคา้ พฤตกิรรม และทศันคตต่ิอการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด
โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค เชฟแมน และคานุค (Schiffman; & Kanuk. 1994: 
659) หมายถงึ ขัน้ตอนในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ ์และบรกิาร จากสองทางเลอืกขึน้ไป พฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคจะพจิารณาในสว่นทีเ่กีย่วขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจทัง้ดา้นจติใจ (ความรูส้กึนึกคดิ) และ
พฤตกิรรมทางกายภาพ การซือ้เป็นกจิกรรมดา้นจติใจ และกายภาพ ซึง่เกดิขึน้ในชว่งระยะเวลาหน่ึง 
กจิกรรมเหล่าน้ีทาํใหเ้กดิการซือ้ และพฤตกิรรมการซือ้ตามบุคคลอื่น 
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 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2550) กล่าวสรุปเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ไว้
ดงัน้ี 
 ปัจจยัภายใน 
 1.  ความจําเป็น (Needs) ความตอ้งการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) ของ
มนุษย ์ทัง้ 3 ประการน้ีสามารถใชแ้ทนกนัได ้ความจาํเป็น (Needs) ใชส้าํหรบัสนิคา้ทีจ่าํเป็นต่อการ
ครองชพี ความตอ้งการ (Wants) ใชส้าํหรบัความตอ้งการทางจติวทิยาทีส่งูขึน้กว่าความจาํเป็น สว่น
ความปรารถนา (Desire) ถอืวา่เป็นความตอ้งการทางดา้นจติวทิยาทีส่งูทีสุ่ด เป็นความปรารถนาอนั
สงูสง่ของมนุษย ์ดงันัน้ความจาํเป็นและความตอ้งการทาํใหน้กัการตลาดสามารถขายสนิคา้ได ้โดยที่
สนิคา้และบรกิารเป็นทีส่ามารถแกป้ญัหาไดเ้พราะความจาํเป็นและความตอ้งการคอืปญัหา 
 2. แรงจงูใจ (Motive) หมายถงึ ปญัหาทีถ่งึจุดวกิฤตทิีท่าํใหผู้บ้รโิภคเกดิความไมส่บายใจ 
แรงจูงใจจงึเป็นความต้องการ ทีเ่กดิขึน้รุนแรงบงัคบัใหบุ้คคลคน้หาวธิมีาตอบสนองความพงึพอใจ
อาจจะเป็นความไมส่บายทางรา่งกายหรอืจติใจกไ็ดจ้นก่อใหเ้กดิความพยายามในการจะแกไ้ขปญัหา
ดงักล่าวนัน้ โดยแรงจูงใจนัน้มพีืน้ฐานมาจากความจําเป็น กล่าวคอืถา้ไม่มคีวามจําเป็น กจ็ะไม่เกดิ
แรงจูงใจ และความจําเป็นเมื่อเกดิเป็นความรุนแรงขึน้ในใจกจ็ะกลายเป็นตณัหาแห่งความตอ้งการ
แต่ถ้าความต้องการนัน้ไม่รุนแรงพอก็จะไม่เกดิแรงจูงใจ ดงันัน้นักการตลาดจงึมหีน้าที่กระตุ้นให้
ผูบ้รโิภคเกดิความต้องการซื้อจนกระทัง่ผูบ้รโิภคเกดิความต้องการเขา้สู่จุดวกิฤต ิที่ทําใหผู้บ้รโิภค
เกดิความไมส่บายใจอยา่งรนุแรง (Tension) ทาํใหผู้บ้รโิภคคน้หาวธิมีาตอบสนองความตอ้งการนัน้ 
 3. บุคลกิภาพ (Personality) คอืลกัษณะนิสยัโดยรวมของบุคคลทีพ่ฒันาขึน้มาในระยะยาว
ซึง่มผีลกระทบต่อการกาํหนดรปูแบบในการโตต้อบ หรอืตอบสนอง (Response) ทีไ่มเ่หมอืนกนั 
 4. ทศันคติ (Attitude) คอืการประเมนิความพงึพอใจหรอืไม่พอใจความรูส้กึและท่าที
ความรู้สึกที่คนเรามีต่อความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหน่ึง ทัศนคติเป็นสิ่งที่จะนํามาซึ่งการปฏิบัติของ
ผู้บรโิภค สิง่ที่เข้ามากําหนดทศันคติม ี3 ประการ คือ ความรู้ ความรู้สกึ และแนวโน้มนิสยัหรือ 
ความพรอ้มทีจ่ะกระทัง้สามประการน้ีเป็นสิง่ทีน่กัการตลาดพยายามจะเปลีย่นแปลงโดยผูบ้รโิภคคน
ใดทีม่ทีศันคตทิีด่ต่ีอสนิคา้เรากพ็ยายามรกัษาเอาไว ้แต่ถา้คนใดมทีศันคตทิีไ่มด่เีรากจ็ะพยายามทีจ่ะ
เปลีย่นทศันคตขิองเขาใหช้อบสนิคา้ของเราในทีส่ดุ 
 5.  การรบัรู ้(Perception) เป็นกระบวนการซึง่บุคคลเลอืกจดัองคก์รและตคีวามขอ้มลู เพื่อ
กําหนดภาพทีม่คีวามหมาย การรบัรูเ้ป็นสิง่ที่สําคญัมากในแง่การตลาด จนมคีํากล่าวว่า “สงคราม
การตลาดความจรงิไมใ่ช่สงครามสนิคา้แต่เป็นสงครามการสรา้งการรบัรู ้(A marketing war is not a 
battle of product but a battle of perception) ซึง่หมายถงึ การแขง่ขนัทางดา้นการตลาดไมไ่ด้
แขง่ขนักนัเพยีงทาํใหส้นิคา้ดเีทา่นัน้ แต่จะแขง่ขนักนัในดา้นสรา้งภาพพจน์ใหด้กีวา่ในสนิคา้นัน้ 
 6.  การเรยีนรู้ (Learning) เป็นการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลซึ่งเกดิจาก
ประสบการณ์ ดงันัน้การเรยีนรู้จึงเป็นประสบการณ์ที่บุคคลสะสมไว้ นักการตลาดจึงมหีน้าที่ใส่
ประสบการณ์เรยีนรูเ้กีย่วกบัตราสนิคา้ทีถู่กตอ้งใหก้บัผูบ้รโิภค 
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 ตวักาํหนดพืน้ฐาน (Basic Determinants)  
 

  
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2 ปจัจยัภายใน หรอืปจัจยัดา้นจติวทิยา ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 
  
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคนอื่นๆ.  (2550).  กลยุทธก์ารตลาดและการบรหิารเชงิกล
ยทุธโ์ดยมุง่ทีต่ลาด.  หน้า 199. 
 
 ปัจจยัภายนอก 
 1. สภาพเศรษฐกจิ (Economy) เป็นสิง่ทีก่ําหนดอํานาจซื้อ (Purchase Power) ของ
ผูบ้รโิภค เมื่อผูบ้รโิภคเกดิความตอ้งการในตวัสนิคา้ แต่ราคาสนิคา้นัน้แพงเกนิไปจงึไม่สามารถซื้อ
ได ้สิง่น้ีคอืปจัจยัทีจ่ะเป็นตวักาํหนดพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคประการหน่ึง 
 2. ครอบครวั (Family) ครอบครวัทําใหเ้กดิการตอบสนองต่อความต้องการผลติภณัฑ ์
นกัการตลาดตอ้งเป็นนกัพฤตกิรรมศาสตรใ์นเรื่องของครอบครวั โดยตอ้งเขา้ใจว่าครอบครวันัน้เป็น
สว่นหน่ึงของตวัแทนกระบวนการทางสงัคม (Socializing agent) เป็นกระบวนการทีเ่ตรยีมคนเขา้สู่
ส ังคม ซึ่งประกอบด้วย โรงเรียน ครอบครัว ศาสนา สื่อสารมวลชน สถาบันการเมือง การ
เตรยีมพรอ้มเขา้สูส่งัคมนัน้ ครอบครวัจะเป็นพืน้ฐานการดาํรงชวีติของแต่ละบุคคล 
 3. สงัคม (Social group) ลกัษณะด้านสงัคมประกอบด้วยรูปแบบการดํารงชวีติ 
(Lifestyles) คา่นิยมสงัคม (Social Values) และความเชื่อถอื (Belief) นกัการตลาดตอ้งเป็นนกัสงัคม
วทิยาเพื่อทีจ่ะไดม้องว่าอทิธพิลของสงัคมทีม่ต่ีอการอยู่ร่วมกนัของมนุษยน์ัน้มอีะไรบา้งโดยเฉพาะ
เรือ่งบรรทดัฐาน (Norm) กล่าวคอื ตอ้งทราบวา่สิง่ใดทีส่งัคมยอมรบัได ้สิง่ใดทีส่งัคมยอมรบัไมไ่ด ้
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 4. วฒันธรรม (Culture) เป็นกลุ่มของค่านิยมพืน้ฐาน (Basic values) การรบัรู ้
(Perception) ความตอ้งการ (Wants) และพฤตกิรรม (Behavior) ซึง่เรยีนรูจ้ากการเป็นสมาชกิของ
สงัคมในครอบครวั วฒันธรรมจงึเป็นรูปแบบหรอืวถิทีางในการดําเนินชวีติ (Lifestyles) ทีค่นส่วน
ใหญ่ในสงัคมยอมรบั นักการตลาดตอ้งเป็นนักมนุษยว์ทิยาเพื่อทีจ่ะไดท้ราบว่าวฒันธรรมของแต่ละ
สงัคมไมเ่หมอืนกนั การทาํการตลาดในประเทศไทยจะตอ้งคาํนึงถงึสงัคมและวฒันธรรมไทยดว้ย 
 5. การตดิต่อธุรกจิ (Business Contacts) หมายถงึ โอกาสทีผู่บ้รโิภคจะไดพ้บเหน็สนิคา้
นัน้ๆ สนิคา้ตวัใดทีผู่บ้รโิภคไดรู้จ้กั พบเหน็บ่อยๆ มคีวามคุน้เคยซึง่จะทําใหผู้บ้รโิภคเกดิความรูส้กึ
ไวว้างใจและมคีวามยนิดทีีจ่ะใชส้นิคา้ตวันัน้ แต่สนิคา้ทีผู่บ้รโิภคไมรู่จ้กั ไมค่อ่ยไดพ้บเหน็ ทาํใหไ้มม่ี
ความคุ้นเคย เมื่อไม่คุ้นเคยก็ไม่มคีวามไว้วางใจผูบ้รโิภคก็ไม่อยากใช้สนิค้านัน้ ดงันัน้ ในการทํา
ธุรกจิจงึตอ้งเน้นในเรือ่งของการทาํใหเ้กดิการพบเหน็ในตราสนิคา้ (Brand Contact) นําสนิคา้เขา้ไป
ใหผู้บ้รโิภคไดพ้บเหน็ ไดรู้จ้กั ไดส้มัผสั ไดย้นิ ไดฟ้งัดว้ยความถีส่งู 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  ภาพประกอบ 3 ปจัจยัภายนอก ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 
 
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคนอื่นๆ.  (2550).  กลยุทธก์ารตลาดและการบรหิารเชงิ 
กลยทุธโ์ดยมุง่ทีต่ลาด.  หน้า 209. 
 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 กระบวนการตดัสนิใจซือ้เป็นเรือ่งซบัซอ้นทีเ่กีย่วขอ้งกบัหลายประเดน็ไดแ้ก่ 
 

 1.  การรบัรูป้ญัหา (Problem recognition) ผูบ้รโิภคจะรบัรูป้ญัหาไดเ้กดิจากการเหน็สภาพ
ความแตกต่างระหว่างสภาพในปจัจุบนักบัสภาพในความปรารถนา หากมแีรงกระตุ้นมากพอให้
ผูบ้รโิภคพยายามทีจ่ะไปอยู่ในสภาพแห่งความปรารถนาแลว้ ผูบ้รโิภคกจ็ะดิน้รนหาทางแกไ้ข เช่น 
เมื่อเกดิเป็นสวิ ทําใหห้น้าดูไม่เรยีบ ผวิไม่เนียน คนพบเหน็กร็ูส้กึไม่ชวนมอง จงึปรารถนาจะทําให้
หน้าเนียน เรยีบ ไรปุ้่มสวิ ปญัหาคอืเป็นสวิ ทําใหต้อ้งหาวธิกีารรกัษาใหห้าย นักการตลาดหรอืนัก
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โฆษณาจงึตอ้งพยายามชีจุ้ดปญัหาใหผู้บ้รโิภคเหน็ เช่น โฆษณาโลชัน่ของกฟิฟารนี เรยีกแมว่่ายาย 
แสดงใหเ้หน็วา่ปญัหาเกดิจากการไมค่อ่ยดแูลบาํรงุ ทาํใหผ้วิเหีย่วกวา่วยัอนัควรเป็น 
 2.  การคน้หาขอ้มลู (Information Search) หลงัจากทีผู่บ้รโิภคไดแ้รงกระตุน้ทาํใหร้บัรูถ้งึ
ปญัหาแลว้ ในขัน้น้ีผูบ้รโิภคกจ็ะแสวงหาขอ้มูลเพื่อนําไปใชใ้นการตดัสนิใจโดยจะคน้หาขอ้มูลจาก
แหล่งภายในก่อน (Internal search) และหากขอ้มลูมไีมเ่พยีงพอกจ็ะหาจากแหล่งขอ้มลูภายนอก 
(External search) 
  ขอ้มูลภายนอก (External search) เป็นขอ้มูลทีผู่บ้รโิภคคน้ควา้หาจากแหล่งอื่นๆ 
ภายนอกทีไ่มไ่ดม้าจากความทรงจาํ เชน่ 
  2.1  จากตวับุคคล เช่น เพื่อน สมาชกิในครอบครวั ที่อาจเคยใช้สนิค้าหรอืได้ขอ้มูล
ข่าวสารมาบ้าง หรอือาจสอบถามจากพนักงานขาย ซึ่งมคีวามรูเ้กี่ยวกบัสนิค้าที่ขายโดยผ่านการ
ฝึกอบรมมา 
  2.2  จากโฆษณา เช่น ในช่วงหน้ารอ้น ต้องการซื้อแอรต์ดิบา้นสกัตวั กด็ูโฆษณาจาก
สือ่ต่างๆ ทีเ่จา้ของผลติภณัฑไ์ดล้งไว ้
  2.3  จากแหล่งขอ้มลูทัว่ไป เชน่จากในหนงัสอื นิตยสาร อนิเตอรเ์น็ต 
  2.4  การหาขอ้มลู ณ จุดขาย หรอื สถานทีจ่าํหน่ายสนิคา้ เช่น ในหา้งสรรพสนิคา้ หาก
มคีวามต้องการซื้อโทรทศัน์สกัเครื่อง ก็แวะไปที่แผนกเครื่องใช้ไฟฟ้า พจิารณาดูว่าแต่ละยี่ห้อมี
ความแตกต่างกนัอยา่งไร สสีนั ขนาด ราคา รปูลกัษณะ เป็นตน้ 
 3.  การประเมนิทางเลอืก (Alternative evaluation) เมื่อผูบ้รโิภคไดร้บัขอ้มูลต่างๆ 
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่สนใจแล้ว ก็จะทําการประเมินว่า สินค้ายี่ห้อใดดีกว่ากัน โดยจะคํานึงถึง
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะไดร้บัและตอบสนองความพงึพอใจได ้ดงันัน้ ผลติภณัฑต์้องสามารถชีใ้หเ้หน็
จุดเด่นทีช่ดัเจน ตรงใจ เพื่อผูบ้รโิภคจะไดนํ้าไปใชใ้นการตดัสนิใจซือ้ เช่น ผูบ้รโิภคในยุคเศรษฐกจิ
บบีรดัตวั ต้องการจะใชเ้งนิแบบประหยดัทีสุ่ด แต่กย็งัคงอยากไดร้บัความสะดวกสบายเหมอืนเดมิ 
ก๊าช NGV จงึออกโฆษณาเพือ่ชีใ้หผู้บ้รโิภคเหน็ว่า หากเปลีย่นมาใช ้จะตอ้งจ่ายเงนิเตมิก๊าชแค่ 100 
– 200 บาทต่อครัง้เท่านัน้ ประหยดักว่าใชน้ํ้ามนั และยงัไดร้บัความสะดวกสบาย คอื สามารถขบัรถ
ไปทาํงานไดเ้หมอืนเดมิ ไมต่อ้งไปพึง่รถบรกิารสาธารณะ 
 4.  การตดัสนิใจซือ้ (Purchase) เป็นขัน้ทีผู่บ้รโิภคไดล้งความเหน็ว่าจะจ่ายเงนิเพื่อใหไ้ด้
ผลติภณัฑท์ีค่ดิว่าดทีีสุ่ดสาํหรบัเขา บางครัง้แมว้่าผูบ้รโิภคไดต้ดัสนิใจซือ้แลว้กต็าม แต่อาจมปีจัจยั
บางอย่างเขา้มากระทบทําใหเ้กดิการล่าชา้ ลงัเล เช่น กลวัว่าจ่ายเงนิไปแลว้ จะมเีงนิเหลอืใชไ้ม่พอ
ถงึสิน้เดอืน ไมแ่น่ใจวา่ผลติภณัฑจ์ะดจีรงิเหมอืนทีไ่ดโ้ฆษณาไวห้รอืไม ่เพือ่นหรอืคนใกลช้แินะนําให้
ลองทบทวนอกีทก่ีอน ดงันัน้โฆษณาควรหาวธิใีนการโฆษณาเพือ่เรง่ใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้เรว็ขึน้ 
  วธิกีารเรง่รดัการตดัสนิใจ  
  4.1  สรา้งความแตกต่าง (Differentiation)  
   4.1.1  ดา้นผลติภณัฑ์ (Product) นักการตลาดจะต้องพยายามสรา้งความเด่น 
ความแปลก ใหก้บัผลติภณัฑ์ เพื่อจะเร่งการตดัสนิใจ เช่น ออกแบบเฟอร์นิเจอร์เป็นที่นัง่สําหรบั
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เดก็ๆ ทัว่ๆ ไป อาจเป็นเกา้อีน้ัง่ธรรมดา มลีวดลายการต์ูน แต่เราฉีกแนวออกแบบเป็นรปูสตัว ์หรอื 
ผลไม ้ซึง่ช่วยเพิม่ความน่าสนใจน่าลองนัง่สาํหรบัเดก็ๆ ในขณะทีน่ักโฆษณาตอ้งพยายาม ชี ้หรอื 
ดงึใหเ้หน็จุดเด่นทีแ่ตกต่างของผลติภณัฑท์ีช่ดัเจน เช่นจากตวัอย่างทีก่ล่าวมา ในการโฆษณาในสื่อ
สิง่พมิพ์ควรให้เหน็ผลิตภณัฑ์ที่ชดัเจน ใส่ขอ้ความใหเ้หน็ว่าถ้าซื้อไปแล้วจะจูงใจให้เด็กอยากนัง่ 
เวลาใหน้ัง่รบัประทานอาหารหรอืนัง่ทําการบา้นเดก็กจ็ะไม่ซุกซนวิง่ไปมา เพราะอยากจะนัง่อยู่บน
เกา้อีส้วยๆ ทีช่อบ 
   4.1.2  ดา้นราคา (Pricing) โดยปกตผิูบ้รโิภคมแีนวโน้มจะประเมนิผลติภณัฑร์าคา
ตํ่าในเรื่องความคุม้ค่า (อดุลย ์จาตุรงคกุล, ดลยา จาตุรงคกุล 2549: 17) ดงันัน้หากมกีารเสนอราคา
ทีไ่มแ่พงจะทาํใหก้ารตดัสนิใจทาํไดง้า่ยขึน้ 
    สําหรบัสนิคา้ฟุ่มเฟือย ราคากลายเป็นเครื่องประเมนิคุณค่าของผลติภณัฑ ์
บางครัง้ราคาสูงกอ็าจเป็นตวัเร่งการตดัสนิใจซื้อได ้เช่น เพชรบลูไดมอนด ์หากตัง้ราคาไวแ้พงต่าง
จากราคาเพชรธรรมดามาก จะทําใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อไดเ้รว็ เพราะว่า ดูเป็นสนิคา้ทีม่คีุณค่า หา
ยาก ตอ้งรบีซือ้เพราะของมจีาํนวนน้อยมากในโลก  
    สําหรบันักโฆษณา สามารถดงึเอาจุดเด่นทางด้านราคามาเป็นจุดเรา้ใจได ้
หากเหน็วา่ราคาเป็นจุดสนใจทีผู่บ้รโิภคจะพจิารณาเป็นอนัดบัตน้ๆ  
   4.1.3  สถานทีจ่ําหน่าย (Place) หากสถานทีจ่ดัจําหน่ายมทีัว่ถงึ ทําใหก้ารไปหา
ซื้อได้ง่ายก็จะเร่งใหเ้กิดการตดัสนิใจได้เรว็ขึน้ หรอืสถานที่จดัจําหน่ายส่งเสรมิภาพลกัษณ์ใหก้บั
สนิค้า เช่นกระเป๋าแบรนด์เนม หากวางขายในตลาดนัดเปิดท้าย อาจไม่ได้รบัความสนใจ หรือ
ผูบ้รโิภคไม่ตดัสนิใจซื้อ เพราะลงัเลว่าจะเป็นของแท้หรอืไม่ ในการโฆษณาหากได้ใส่สถานที่จดั
จาํหน่ายไวช้ดัเจน ทาํใหผู้บ้รโิภคไมเ่สยีเวลาในการไปตระเวนหา กช็ว่ยใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจไดง้า่ย 
   4.1.4  การสง่เสรมิการขาย (Promotion) เช่น การลด แลก แจก แถม ซึง่สามารถ
กระตุน้การตดัสนิใจซื้อได ้โดยเฉพาะของทีม่จีํานวนจํากดั หรอื ช่วงเวลาในการแถมจํากดั หากไม่
รบีซือ้จะไมไ่ดร้บัของแถม  
  4.2  ลดความเสีย่ง (Reduced perceived risk) ผูบ้รโิภคมกัตอ้งการความเชื่อมัน่ในการ
ซื้อสินค้า เพราะบ่อยครัง้ที่การซื้อสินค้าตัง้อยู่บนความเสี่ยง เช่น เสี่ยงว่าจะได้รบัสินค้าที่ไม่มี
คุณภาพ เสี่ยงว่าจะเสยีเงนิแพง นักโฆษณาต้องพยายามสรา้งโฆษณาที่ช่วยส่งเสรมิภาพลกัษณ์ 
เพิม่ความมัน่ใจวา่สนิคา้ด ีมคีุณภาพ เพือ่ทีผู่บ้รโิภคจะไดล้ดความลงัเลใจ เรง่การตดัสนิใจใหเ้รว็ขึน้  
   วธิกีารลดความเสีย่ง  
   4.2.1  การรับประกัน สินค้าที่มีการรับประกัน จะช่วยสร้างความอุ่นใจให้กับ
ผูบ้รโิภค วา่หากซือ้ไปแลว้สนิคา้เสยี หรอืไมไ่ดคุ้ณภาพ กส็ามารถเปลีย่นคนืได ้
   4.2.2  ภาพลกัษณ์ของบรษิทั บรษิทัทีม่ภีาพลกัษณ์ทีด่ ีเป็นทีย่อมรบัในสงัคม ทํา
ให้เกิดความเชื่อมัน่ได้ว่าจะขายสนิค้าที่มคีุณภาพดีด้วย เพราะจะไม่กล้าเสี่ยงต่อการขายสนิค้า
คุณภาพตํ่า เน่ืองจากภาพลกัษณ์หากเสยีไปจะสรา้งกลบัมาใหมต่อ้งใชเ้วลานาน 
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   4.2.3  ภาพลกัษณ์ของตราสนิค้า ถ้าสนิค้าได้มกีารสร้างภาพลกัษณ์ที่ดมีาอย่าง
ต่อเน่ือง และมกีารสื่อสารใหผู้บ้รโิภคไดรู้ ้เช่นการโฆษณา จะช่วยทําใหผู้บ้รโิภคเกดิความสบายใจ 
กลา้ตดัสนิใจมากขึน้ 
   4.2.4  ภาพลกัษณ์ของตวับุคคล ที่เกี่ยวขอ้งกบัผลติภณัฑ์ หากมภีาพลกัษณ์ที่ดี
แล้ว กจ็ะช่วยเสรมิความมัน่ใจ ลดความรูส้กึเสีย่งที่จะตดัสนิใจ เช่น ภาพลกัษณ์ของพนักงานขาย 
การแต่งตวัสะอาด กรยิาเรยีบรอ้ย พูดแนะนําสนิคา้ดว้ยความมัน่ใจ ไม่ลงัเล ดูมคีวามจรงิใจ หรอื 
ภาพลักษณ์ของผู้บริโภคคนอื่นๆ ที่เคยซื้อสินค้าไปก่อนหน้านัน้ ถ้าเป็นคนมีชื่อเสียง มีความ
น่าเชื่อถอื แลว้ไดเ้คยใชส้นิคา้มาก่อนจะชว่ยเพิม่ความสบายใจมากขึน้ 
 5.  การประเมนิผลหลงัการซือ้ (Post purchase) เป็นขัน้ตอนสุดทา้ยหลงัจากทีผู่บ้รโิภคได้
ซื้อสนิคา้แล้วนํามาใช ้หากผลที่ไดร้บัเป็นไปตามความคาดหวงั จะทําใหเ้กดิความพงึพอใจ และมี
ทศันคตทิีด่ ีมแีนวโน้มทีจ่ะกลบัมาซือ้ซํ้าอกี แต่หากผลทีไ่ดร้บัไมเ่ป็นไปตามความคาดหวงั กจ็ะเกดิ
ความไม่พอใจ และเกิดพฤติกรรมต่างๆ ตามมาหลายประการ เช่น ผู้บริโภคหยุดการใช้สินค้า
หลงัจากการใชค้รัง้แรก ถา้ความต้องการหยุดลง หรอื อาจเกบ็ความไม่พอใจไว ้จนกระทัง่เกดิการ
ซื้อครัง้ต่อไป อนัเน่ืองมาจากสนิค้ามเีงื่อนไขพเิศษที่ดงึดูดใจ เช่น ราคาถูก ผู้บรโิภคจะสอบถาม
วธิกีารแกไ้ขจากพนักงานขาย หรอืปรกึษาผูเ้ชีย่วชาญเพิม่ เพราะอาจใชไ้ม่ถูกวธิทีําใหไ้ดผ้ลไม่น่า
พอใจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 4 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
  
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคนอื่นๆ.  (2550).  กลยุทธก์ารตลาดและการบรหิารเชงิ 
กลยทุธโ์ดยมุง่ทีต่ลาด. หน้า 220. 
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การตอบสนองกลบั(Feedback) 
 
 
 
สิง่เรา้/แรงกระตุน้      กระบวนการคน้หาขอ้มลู       ผูบ้รโิภค       การตดัสนิใจ         ผลตอบรบั 
      (Stimuli)        ( Information processing) (The consumer) ( Decision Making) (Response) 

 
ภาพประกอบ 5 แบบจาํลองกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค โดย Henry Assael 

 
 การตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคเริม่ต้นจากได้รบัแรงกระตุ้นจากขอ้มูลข่าวสารที่ได้รบัรู้มา 
เมือ่รบัรูแ้ลว้เกดิความสนใจจงึเขา้สูก่ระบวนการคน้หาขอ้มลู ซึง่จะไดม้าจาก โฆษณา ประชาสมัพนัธ ์
เพื่อน ผู้ที่เคยมีประสบการณ์มาก่อน และนํามาวิเคราะห์ตีความหมาย ผ่านเข้าสู่กระบวนการ
ความคดิของผูบ้รโิภคซึง่เกดิจากตวัแปรต่างๆ เช่น การรบัรู ้การเรยีนรู ้ทศันคต ิและผลประโยชน์ที่
จะไดร้บั รว่มดว้ยกบัลกัษณะสว่นบุคคลของผูบ้รโิภค อายุ อาชพี รายได ้การศกึษา การดาํเนินชวีติ 
และ บุคลกิภาพ หลงัจากนัน้ผูบ้รโิภคกจ็ะทําการตดัสนิใจที่จะตอบสนองต่อสิง่เรา้ว่าจะทําอย่างไร 
เช่น จะเลอืกซือ้สนิคา้ตราไหน ซือ้ทีไ่หน จาํนวนเท่าไร เมื่อไดต้ดัสนิใจซือ้มาใชแ้ลว้กจ็ะเกดิผลตอบ
รบัว่าสนิคา้นัน้ดหีรอืไม่ด ีตรงตามทีไ่ดค้าดหวงัหรอืไม่ ซึ่งผลตอบรบัน้ีจะเป็นปฏกิริยิาตอบกลบัมา
ยงัผูบ้รโิภคทาํใหเ้กดิเป็นทศันคตหิลงัการซือ้ใช ้
 การตดัสนิใจอยา่งงา่ย (Nominal Decision Making) เป็นการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีไ่มต่อ้งใช้
ความคดิมากนัก เป็นสนิคา้ทีไ่ม่ต้องหาขอ้มูลมากมาย อาจหาจากความทรงจําทีม่อียู่ในสมอง เป็น
สนิคา้ทีร่าคาไมส่งูมากนัก และกอ็าจไมส่่งผลกระทบอะไรในดา้นภาพพจน์ เช่น ขนมขบเคีย้ว แปรง
สฟีนั ดนิสอ การซือ้เกดิจากความภกัดใีนตราสนิคา้ หรอืเป็นการซือ้ซํ้ากไ็ด ้
 การตดัสนิใจแบบจาํกดัขอบเขต (Limited Decision Making) เกีย่วพนักบัขอ้มลูภายในทีม่ี
อยู่ในสมองของผู้บรโิภค และหาข้อมูลภายนอกเพิม่เติมบ้าง หาทางเลือกไว้ 2-3 ทางเลือกเพื่อ
นํามาใช้ในการตดัสนิใจ ไม่ต้องใช้ความสลบัซบัซ้อนในการตดัสนิใจ พจิารณาคุณสมบตัิสกั 2-3 
ประการกเ็พยีงพอ และมกีารประเมนิผลหลงัการซื้อใช้บ้างเลก็น้อยเท่านัน้ การตดัสนิใจแบบน้ีอยู่
ระหว่างกลางระหว่างการตดัสนิใจอย่างง่ายกบัการตดัสนิใจอย่างมาก เช่น ถ้าเราเขา้ไปในรา้นคา้
แล้วหยบิกาแฟขึน้มา 2 กล่อง เปรยีบเทยีบกนั โอยดูจากปรมิาณและราคา ถ้าปรมิาณเท่ากนั เรา
ตดัสนิใจเลอืกราคาทีถู่กกวา่ 
 การตดัสนิใจอย่างเตม็รปูแบบ (Extended Decision Making) เกีย่วพนักบัการหาขอ้มลู
จากภายในและขอ้มลูจากภายนอกอย่างกวา้งขวาง จะมกีารประเมนิทางเลอืกจากหลายๆ ทาง และ
จะมกีารประเมนิผลหลงัการซือ้ใชอ้ยา่งมนียัสาํคญั การตดัสนิใจทีต่อ้งใชค้วามคดิและขอ้มลูทีม่ากจะ
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เกดิขึน้กบัสนิค้าที่มรีาคาแพง หรอืมคีวามเสี่ยงสูง หรอื สนิค้าที่ไม่คุ้นเคยมาก่อน ดงันัน้ในแต่ละ
ขัน้ตอนของการตดัสนิใจซือ้ตอ้งทาํอยา่งเขม้งวด 
 รปูแบบของกระบวนการตดัสนิใจทัง้สามแบบ มลีกัษณะขัน้ตอนทีใ่กลเ้คยีง หรอืเหมอืนกนั
แตกต่างกนัตรงที ่การตดัสนิใจอยา่งงา่ย ไมต่อ้งมกีารประเมนิทางเลอืก สามารถตดัสนิใจซือ้ไดท้นัที
เลย สว่นอื่นๆ ของกระบวนการนัน้จะแตกต่างกนัทีค่วามพยายามในการซือ้มรีะดบัต่างกนั  
 จากแนวคดิเกี่ยวกบัแนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค ผูว้จิยัไดนํ้า
กระบวนการตดัสนิใจทัง้ 5 กระบวนการ มาศกึษาในงานวจิยั การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
คุณค่าตราสนิคา้ พฤติกรรม และทศันคตต่ิอการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบท็
อกซ)์ เพือ่ความงาม ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  
3. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ความหมายของผูบ้ริโภค 
 เชฟแมน (Schiffman. 2000: 8) กล่าวว่า ผูบ้รโิภค หมายถงึ ผูซ้ือ้สนิคา้หรอืใชบ้รกิารเพื่อ 
การใชส้่วนตวัและครอบครวั หรอืเป็นของกํานัลสาํหรบัเพื่อน เป็นการซือ้ของบุคคลเพื่อการบรโิภค 
ขัน้สดุทา้ย ซึง่อาจเรยีกไดว้า่เป็น ผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย (End User) 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538: 4) กล่าวว่า ผูบ้รโิภค หมายถงึ ผูใ้ชผ้ลติภณัฑแ์ละบรกิารขัน้
สดุทา้ยทีซ่ือ้สนิคา้และใชบ้รกิาร เพือ่ใชส้ว่นตวัหรอืครอบครวั 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 5) กล่าวว่า ผูบ้รโิภค หมายถงึ ผูใ้ชส้นิคา้และบรกิารต่างๆ ที่
ผลติได ้ใหห้มดไป เพือ่การตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 
 

 ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
 เครเดส, ครอนเลช็ และครนิ (Kardes, Cronley; & Cline. 2011: 8) ไดใ้หค้วามหมายของ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคว่า หมายถงึ กจิกรรมทัง้หมดของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งกบัการซื้อ การใช ้การทิง้
สนิคา้และบรกิาร รวมไปถงึอารมณ์ จติใจ และการตอบสนองเชงิพฤตกิรรมทีเ่กดิขึน้ล่วงหน้า ขณะ
ใชส้นิคา้หรอืบรกิาร และภายหลงัการใชส้นิคา้และบรกิารนัน้ จะออกมาในรปูของการแสดงความพงึ
พอใจหรอืไมพ่งึพอใจ 
 เชฟแมน และคานุค (Shiffman; & Kanuk. 2007: 3) ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค ไว้ว่า เป็นพฤติกรรมที่ผูบ้รโิภคแสดงออก ไม่ว่าจะทางดา้นการแสวงหา การซื้อ การใช ้
การประเมนิ หรอื การซือ้สนิคา้และใชบ้รกิาร ซึง่นํามาซึง่การตอบสนองสิง่ทีค่าดหวงั ความตอ้งการ
และความจําเป็นของตนเอง โดยจะต้องมกีารตดัสนิใจในการใช้ทรพัยากร เช่น เงนิ เวลา ความ
พยายามทีจ่ะไดม้า เพื่อการบรโิภคและใชบ้รกิารของตนเอง ซึ่งประกอบดว้ย จะซื้ออะไร ซื้อทีไ่หน 
ซือ้เมือ่ไร ซือ้อยา่งไร ทาํไมถงึจะซือ้ และความถีใ่นการซือ้  
 ธาํรง อุดมไพจติรกุล (2547: 86) ไดก้ล่าวไวว้า่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ กระบวนการ
ตดัสนิใจและลกัษณะของกจิกรรมในแต่ละบุคคล ซึ่งมคีวามแตกต่างกนั ในเรื่อง การจดัหา การซื้อ 



 22

การใชป้ระโยชน์จากสนิคา้และบรกิาร เพื่อตอบความต้องการของตนเอง และสรา้งความพงึพอใจ
สงูสดุ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 9) ไดก้ล่าวไว้ว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรม
เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งบุคคลทําการค้นหา ซื้อ ใช้ ประเมินผล และการใช้จ่าย ใน
ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร โดยคาดวา่จะสนองความตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2545: 6) ไดก้ล่าวไวว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
หมายถงึ กจิกรรมต่างๆ ทีบุ่คคลกระทําเมื่อไดร้บั บรโิภคสนิคา้หรอืบรกิารรวมไปถงึการขจดัสนิคา้
หรอืบรกิารหลงัการบรโิภคดว้ย รายละเอยีดดงัน้ี 
 1. การได้รบัมา (Obtaining) หมายถึง กิจกรรมที่นําไปสู่และรวมถึงการซื้อหรอืการรบั
ผลติภณัฑไ์ว ้โดยในตอนแรกจะผูบ้รโิภคจะตระหนกัถงึปญัหา ความตอ้งการ ความจาํเป็น ทีจ่ะตอ้ง
ซื้อหรอืใช้บรกิาร มกีารค้นหาขอ้มูลในตวัสนิค้าหรอืบรกิาร การประเมนิทางเลือกต่างๆ และการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืใชบ้รกิาร 
 2. การบรโิภค (Consuming) หมายถงึ วธิใีด ที่ไหน เมื่อใด และภายใต้สถานการณ์ใดที่
ผู้บริโภคทําการบริโภคผลิตภัณฑ์ กล่าวคือ การดําเนินการเพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการที่
ผูบ้รโิภคต้องการ ตัง้แต่การเลอืกแหล่งทีจ่ะซื้อ วธิกีารจ่ายเงนิคา้สนิคา้หรอืบรกิาร ตลอดจนการใช้
สนิคา้และใชบ้รกิารในธุรกจิบรกิารต่างๆ 
 3. การกาํจดัสว่นทีเ่หลอื (Disposing) หมายถงึ วธิกีารทีผู่บ้รโิภคจดัการกบัผลติภณัฑแ์ละ
บรรจุภณัฑเ์มื่อเลกิใช ้โดยอาจกระทําในรูปแบบต่างๆ เช่น การทิง้ในถงัขยะ การนํากลบัมาใชใ้หม ่
การนําไปผลติผลติภณัฑใ์หม ่
 
 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 18) กล่าววา่ การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการคน้หาหรอื
วจิยัทีเ่กี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อและบรโิภค เพื่อทราบถงึลกัษณะความตอ้งการและพฤตกิรรมการ
ซือ้และการใชส้นิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภค โดยใชห้ลกัคําถาม 6Ws และ1H คําตอบทีต่้องการ
ทราบ พรอ้มคาํตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (7Os) ประกอบดว้ย 
 1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นคาํถามเพื่อทราบถงึ
ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) การตอบจะอาศยัเกณฑใ์นการแบ่งสว่นตลาด (Base of 
market segmentation) 4 ดา้น คอื ดา้นประชากรศาสตร,์ ดา้นภูมศิาสตร,์ ดา้นจติวทิยา และดา้น
พฤตกิรรมศาสตร ์สามารถนําไปกําหนดกลยุทธ์การตลาด (7Ps) ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา 
การจดัจําหน่าย การส่งเสรมิการตลาด บุคคล การสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และ
กระบวนการทีเ่หมาะสม เพือ่ทีจ่ะสามารถตอบสนองความพงึพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้
 2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What does the consumer buy?) เป็นคาํถามทีท่ราบถงึสิง่ทีต่ลาด
ต้องการจากผลติภณัฑแ์ละบรกิาร (Objects) สิง่ที่ผูบ้รโิภคต้องการจากผลติภณัฑก์ค็อืต้องการ
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คุณสมบตัหิรอืองคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์(Product Component) และความแตกต่างทีเ่หนือกว่าคู่
แข่งขนั (Competitive Differentiation) นําไปสรา้งกลยุทธ์ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร (Product 
Strategies) ใหม้ศีกัยภาพ คุณภาพ และความแตกต่างทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation) 
เป็นตน้ 
 3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ (Why does the consumer buy?) เป็นคําถามเพื่อทราบถงึ
วตัถุประสงคใ์นการซื้อ (Objectives) ผูบ้รโิภคซื้อผลติภณัฑเ์พื่อสนองความต้องการของเขาทัง้
ทางดา้นร่างกาย จติวทิยาในการตอบน้ีตอ้งศกึษาถงึปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ คอื 
ปจัจยัภายในหรอืปจัจยัดา้นจติวทิยา (การจงูใจ, การรบัรู,้ การเรยีนรู,้ ทศันคต,ิ บุคลกิภาพของ
บุคคล และแนวคดิของตนเอง) ปจัจยัภายนอก (ดา้นวฒันธรรม, สงัคม, สว่นบุคคล และจติวทิยา) ใช้
กลยุทธ์การตลาด (7Ps) ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจําหน่าย การส่งเสรมิการตลาด 
บุคคล การสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการทีเ่หมาะสม  
 4. ใครมสีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ (Who participates in the buying?) เป็นคาํถามเพื่อ
ทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ที่มอีทิธิพลต่อพฤติกรรรมผูบ้รโิภค ใน การ
ตดัสนิใจซึ่งประกอบดว้ย ผูร้เิริม่ ผูม้อีทิธพิล ผูต้ดัสนิใจซื้อ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้กลยุทธ์ทีใ่ชม้ากคอื การ
โฆษณา และ กลยุทธก์ารสง่เสรมิการตลาด (Advertising and Promotion Strategies) โดยใชก้ลุ่ม
อทิธพิล อา้งองิ 
 5. ผูบ้รโิภคซือ้เมื่อใด (When does the consumer buy?) เป็นคาํถามทีต่อ้งการทราบ
โอกาสในการซื้อ (Occasions) เช่น ช่วงเดอืนใดของปี หรอื ช่วงฤดูใดของปี ช่วงวนัใดของเดอืน 
ช่วงเวลาใดของโอกาสพิเศษ หรือ เทศกาลวนัสําคญัต่างๆ ส่วนใหญ่จะใช้กลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาด (Promotion Strategies) เช่น ทาํการสง่เสรมิการตลาดเมื่อใดจงึจะสอดคลอ้งกบัโอกาสใน
การซือ้ เพือ่สรา้งแรงจงูใจใหก้บัผูบ้รโิภค 
 6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (Where does the consumer buy?) เป็นคาํถามทีต่อ้งการทราบว่า
ชอ่งทางหรอืแหล่งใด (Outlets) ทีผู่บ้รโิภคไปทาํการซือ้หรอืใชบ้รกิาร เช่น หา้งสรรพสนิคา้ ซุปเปอร์
มารเ์กต็ รา้นสะดวกซื้อ รา้นอาหาร เป็นต้น จะใชก้ลยุทธ์ช่องทางการจดัจําหน่าย (Distribution 
Channel Strategies) บรษิทันําผลติภณัฑส์ูต่ลาดเป้าหมายอยา่งไรเพื่อใหเ้ขา้ถงึผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 
โดยพจิารณาวา่จะผา่นคนกลางอยา่งไร เพือ่ชว่ยลดตน้ทุนในการจดัจาํหน่าย 
 7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร (How does the consumer buy?) เป็นคาํถามทีต่อ้งการทราบถงึ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อ ประกอบดว้ย การรบัรูป้ญัหา, การคน้หาขอ้มูล, การประเมนิผลทางการ
เลือก, การตัดสินใจซื้อ และความรู้สึกหลงัการซื้อ กลยุทธ์ที่ใช้กนัมากคือ กลยุทธ์ การส่งเสริม
การตลาด (Promotion Strategies) ประกอบดว้ยการโฆษณาการขายโดยใชพ้นักงานขาย การ
สง่เสรมิการขาย การใหข้า่ว และการประชาสมัพนัธ ์การตลาดทางตรง เช่น พนกังานขายจะสามารถ
กาํหนดวธิกีารปฏบิตัใิหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการตดัสนิใจซือ้  
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ภาพประกอบ 6 รปูแบบพฤตกิรรมการซือ้หรอืการใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคและปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อ 
      พฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
 
 ทีม่า: Kotler.  (2003).  Marketing Management.   p.184. 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 

 ผลติภณัฑ ์
 ราคา 
 สถานที ่
 การสง่เสรมิการตลาด 
 ดา้นบุคคล 
 ด้านการสร้างและนํา เสนอลักษณะทาง

กายภาพ 
 ดา้นกระบวนการ 

ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ 

 เศรษฐกจิ 
 เทคโนโลย ี
 การเมืองและ

กฎหมาย 
 สงัคมและ

วฒันธรรม 

การตดัสินใจซ้ือ 

 เลอืกผลติภณัฑ ์
 เลอืกแบรนด ์
 เลอืกตวัแทน

จาํหน่าย 
 เวลาซือ้ 
 จาํนวนซือ้ 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

 ปจัจยัดา้นวฒันธรรม 

 ปจัจยัดา้นสงัคม 

 ปจัจยัสว่นบุคคล 

 ปจัจยัดา้นจติวทิยา 

 การรบัรูป้ญัหา 

 คน้หาขอ้มลู 

 การประเมนิทางเลอืก 

 การตดัสนิใจซือ้ 

 พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

ความรู้สึกนึกคิด
ของผูบ้ริโภค 
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 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้รโิภคจําเป็นต้องวเิคราะห์ถึงความเกี่ยวพนัของอทิธิพลของ
บุคคลอื่นๆ ดว้ย จงึเกดิรูปแบบจําลองของตวักระตุ้นและการปฏบิตัติอบ (S-R Theory) (Kotler. 
2003: 184 – 201) ดงัน้ี 
 1. ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) สามารถเกดิจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และ
ภายนอก (Outside Stimulus) โดยสว่นใหญ่นกัการตลาดจะเลอืกสนใจในสิง่กระตุน้ภายนอก เพราะ
สามารถสรา้งกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อดงึดูด จูงใจใหผู้บ้รโิภคเกดิความสนใจในสนิคา้และบรกิาร 
ซึง่ประกอบดว้ย 
  1.1 สิง่กระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) โดยจะเน้นสิง่กระตุน้เกีย่วขอ้งกบั
สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (Service Marketing Mix) ประกอบดว้ย 
   1.1.1 สิง่กระตุ้นดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เช่น การออกแบบผลติภณัฑ ์คุณภาพ
ผลติภณัฑ ์ลกัษณะเฉพาะ บรรจุภณัฑ ์ถา้เป็นการบรกิารรา้นอาหาร จะกระตุน้ดว้ย รายการอาหาร 
รสชาตขิองอาหาร ภาชนะ เป็นตน้ 
   1.1.2 สิง่กระตุ้นดา้นราคา (Price) เช่น ราคาของผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ควรมี
ความเหมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้และบรกิาร  
   1.1.3 สิง่กระตุน้ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) เช่น ทาํเลทีต่ ัง้ จาํนวนสาขา 
การเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย สามารถกระจายสินค้าได้อย่างทัว่ถึง และความรวดเร็วในการบรกิาร    
เป็นตน้ 
   1.1.4 สิง่กระตุน้ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เช่น การตดิต่อสื่อสาร
เกีย่วกบัสนิคา้และบรกิารใหก้บัผูบ้รโิภค เพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้ โดยมวีตัถุประสงค์
เพื่อแจง้ขา่วสาร จูงใจ และเตอืนความทรงจาํ โดยผา่นการโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การขายโดย
ใชพ้นักงานขาย การส่งเสรมิการขาย และการตลาดทางตรง ถอืว่าเป็นการกระตุน้ความตอ้งการซือ้
ของผูบ้รโิภค 
   1.1.5 สิง่กระตุ้นดา้นบุคคล (People) เช่น การใหบ้รกิารของพนักงานบรกิาร 
ความสามารถในการใหบ้รกิาร การมปีฏสิมัพนัธก์บัลกูคา้ พรอ้มสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ทีเ่ขา้
มาใชบ้รกิาร 
   1.1.6 ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เช่น การจดัตกแต่งร้านอาหาร บรรยากาศภายในร้าน และความสะอาดของ
รา้นอาหาร 
   1.1.7 ดา้นกระบวนการ (Process) เช่น ความรวดเรว็ในการบรกิารทุกขัน้ตอน 
และถูกตอ้งเหมาะสม 
  1.2 สิง่กระตุน้อื่นๆ (Other Stimulus) สิง่กระตุน้อื่นๆ จะเป็นสิง่กระตุน้ทีอ่ยูภ่ายนอก
องคก์ารและนกัการตลาดไมส่ามารถควบคุมไดส้ิง่กระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
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   1.2.1 สิง่กระตุน้ทางเศรษฐกจิ (Economic Stimulus) เชน่ สภาพเศรษฐกจิ รายได้
ประชากร ภาวะเงนิเฟ้อ ต้นทุนของพลงังานทีสู่งขึน้ เป็นต้น เป็นตวักระตุ้นที่มอีทิธพิลต่อความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค 
   1.2.2 สิง่กระตุ้นทางเทคโนโลย ี(Technological Stimulus) เช่น เทคโนโลยี
สารสนเทศและการสื่อสาร การสร้างนวตักรรมใหม่ๆ กฎระเบียบข้อบงัคบัที่เพิม่ขึ้นรองรบั การ
เปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลย ีเป็นต้น เป็นตวักระตุ้นใหผู้บ้รโิภคเกดิความต้องการในสนิค้าที่มี
เทคโนโลยใีหม่ๆ  
   1.2.3 สิง่กระตุน้ทางการเมอืงและกฎหมาย (Political and Law Stimulus) เช่น 
กฎหมายเพิม่หรือลดภาษีสนิค้าชนิดใดชนิดหน่ึงจะมผีลต่อความต้องการในสนิค้าชนิดนัน้ การ
เปลีย่นนโยบายของรฐับาล การบญัญตักิฎหมายควบคุมธุรกจิ และการเจรญิเตบิโตของกลุ่มพทิกัษ์
ผลประโยชน์ต่างๆ เป็นตน้ 
   1.2.4 สิง่กระตุน้ทางสงัคมและวฒันธรรม (Social and Cultural Stimulus) เช่น 
ความเชื่อ คา่นิยม บรรทดัฐาน ขนบธรรมเนียมประเพณ ีเป็นตวัชว่ยใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการใน
สนิคา้ถา้สนิคา้นัน้ตรงกบัความเชื่อและคา่นิยมของสงัคม 
 2. กล่องดําหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s Black box) เป็นสว่นทีไ่ดร้บัอทิธพิล
มาจากลกัษณะของผูซ้ือ้ ซึ่งไดร้บัอทิธพิลมาจาก ปจัจยัดา้นวฒันธรรม ปจัจยัดา้นสงัคม ปจัจยัส่วน
บุคคล และปจัจยัทางจติวทิยา กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ื้อ เช่น การรบัรูป้ญัหา การคน้หาขอ้มูล 
การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้  
 3.  การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s response) หรอืการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค หรอืผูซ้ือ้ 
(Buyer’s purchase decision) ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี  
  3.1 การเลอืกผลติภณัฑ ์(Product Choice) 
  3.2 การเลอืกตราสนิคา้ (Brand Choice) 
  3.3 การเลอืกผูข้าย (Dealer Choice) 
  3.4 การเลอืกเวลาในการซือ้ (Purchase Timing)  
  3.5 การเลอืกปรมิาณในการซือ้ (Purchase Amount)   
 

 ปัจจยัสาํคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541: 130) กล่าวไว้ว่า การศกึษาปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อ
พฤติกรรมผู้บรโิภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความต้องการของผู้บรโิภคด้านต่างๆ และเพื่อจะจดัสิง่
กระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสม เมือ่ผูซ้ือ้ไดร้บัสิง่กระตุน้ทางการตลาดหรอืสิง่กระตุน้อื่นๆ ผา่นเขา้
มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อ ซึ่งเปรยีบเสมอืนกล่องดําที่ผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้งานของ
ผูข้ายและนักการตลาดกค็อื คน้หาว่าลกัษณะของผูซ้ื้อและความรูส้กึนึกคดิไดร้บัอทิธพิลสิง่ใดบา้ง 
การศกึษาลกัษณะผูซ้ือ้เป็นเป้าหมายจะมปีระโยชน์สาํหรบันักการตลาด คอืทราบความตอ้งการและ
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ลกัษณะของลกูคา้ เพือ่ทีจ่ะจดัสว่นผสมทางการตลาดต่างๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซ้ือ้
ทีเ่ป็นเป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  
 คอทเลอร ์(Kotler. 2003: 183) กล่าวว่า ลกัษณะของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลจากปจัจยัดา้น
วฒันธรรม ปจัจยัดา้นสงัคม ปจัจยัสว่นบุคคลและปจัจยัทางดา้นจติวทิยา ดงัมรีายละเอยีดดงัน้ี 
 1.  ปจัจยัทางดา้นวฒันธรรม (Culture factors) วฒันธรรมเป็นปจัจยัขัน้พืน้ฐานในการ
กาํหนดความตอ้งการและพฤตกิรรมมนุษย ์เดก็ทีก่าํลงัเจรญิเตบิโตจะเรยีนรูส้ ิง่ต่างๆ ในเรื่องค่านิยม 
การรบัรู ้ความพงึพอใจ และพฤตกิรรมผา่นทางสถาบนัครอบครวัและสถาบนัอื่นๆ  
 2. ปจัจยัดา้นสงัคม (Social factors) เป็นปจัจยัภายนอก ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้
ของผูบ้รโิภค ปจัจยัด้านสงัคมประกอบด้วยผลกระทบทัง้หมด ที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้ออนัเกดิ
จากความเกีย่วขอ้งสมัพนัธก์นัระหว่างผูบ้รโิภคกบัสิง่แวดลอ้มภายนอก ไดแ้ก่ กลุ่มอา้งองิ กลุ่มผูนํ้า
ทางความคดิ ครอบครวั วงจรชวีติ ขัน้ของสงัคม วฒันธรรมและวฒันธรรมยอ่ย  
  2.1 กลุ่มอา้งองิ (Reference groups) ประกอบไปดว้ยบุคคลหรอืเป็นกลุ่มทีบุ่คคล
ทัง้หมดทีม่อีทิธพิลทัง้ทางตรงและทางออ้มต่อทศันคต ิหรอืพฤตกิรรม ซึง่กลุ่มทีม่อีทิธพิลโดยตรงต่อ
บุคคลนัน้ แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มคอื กลุ่มปฐมภูม ิ(Primary groups) ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อนสนิท 
เพื่อนบา้น และเพื่อร่วมงาน กลุ่มทุตยิภูม ิ(Secondary groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชัน้นําในสงัคม 
สถาบนั บุคคลต่างๆ ในสงัคม มลีกัษณะเป็นทางการมากกวา่และมปีฏสิมัพนัธต่์อเน่ืองน้อยกว่า ยงัมี
กลุ่มทีค่นเราตอ้งการเขา้ไปเป็นสมาชกิ เรยีกว่า กลุ่มใฝฝ่นั (Aspirational groups) ส่วนกลุ่มไม่พงึ
ประสงค ์(Dissociative groups) เป็นกลุ่มทีม่คีา่นิยมหรอืพฤตกิรรมไมเ่ป็นทีย่อมรบัของสงัคม 
  2.2 ครอบครวั (Family) เป็นสถาบนัทีส่าํคญัทีสุ่ดในสงัคม เพราะผูบ้รโิภคทุกคนเตบิโต
มาจากครอบครวั บุคคลในครอบครวัถอืว่ามอีทิธพิลมากที่สุดต่อทศันคติความคดิเหน็และค่านิยม
ของบุคคล ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของครอบครวั ในปจัจุบนัผูห้ญงิและผูช้ายส่วนใหญ่จะมกีาร
ตดัสนิใจซือ้รว่มกนัมากกวา่ในอดตี และลกูกม็อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของพอ่แม ่
  2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะมสีว่นรว่มในกลุ่มต่างๆ ตลอด
ชัว่ชีวิต เช่น กลุ่มครอบครวั ชมรม องค์กร ซึ่งตําแหน่งของบุคคลนัน้ๆ ในแต่ละกลุ่ม สามารถ
กาํหนดบทบาทและสถานภาพของตวัเอง วา่จะเป็นผูค้ดิรเิริม่ ผูต้ดัสนิใจ ผูม้อีทิธพิล ผูซ้ือ้และผูใ้ช ้
 3.  ปจัจยัสว่นบุคคล (Personal factors) การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะ
ส่วนบุคคลของคนทางด้านต่างๆ ได้แก่ อายุ ขัน้ตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครวั อาชีพ โอกาสทาง
เศรษฐกจิ การศกึษา รปูแบบการดาํรงชวีติ บุคลกิภาพและแนวคดิสว่นบุคคล 
  3.1 อายุ (Age) อายุทีแ่ตกต่างกนัจะมคีวามตอ้งการผลติภณัฑต่์างกนั การแบ่งกลุ่ม
ผูบ้รโิภคตามอายปุระกอบดว้ย ตํ่ากวา่ 15 ปี, 15 – 19 ปี, 20 – 25 ปี, 26 – 30 ปี, 31 – 35 ปี, 36 – 
40 ปี, 41 – 45 ปี, 46 – 50 ปี, 51 – 55 ปี, 56 – 60 ปี, 61 ปีขึน้ไป นกัการตลาดสามารถนําไปใชใ้น
การแบ่งสว่นตลาด เพือ่เลอืกกลุ่มเป้าหมายทีจ่ะนําเสนอสนิคา้และบรกิารไดอ้ยา่งเหมาะสม 
  3.2 ขัน้ตอนวฏัจกัรชวีติครอบครวั (Family life stage) เป็นขัน้ตอนการดาํรงชวีติของ
บุคคลในลกัษณะของการมคีรอบครวั การดํารงชวีติ ในแต่ละขัน้ตอนเป็นสิง่ที่มอีทิธิพลต่อความ
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ต้องการทศันคติและค่านิยมของบุคคลทําให้เกิดความต้องการในผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมซื้อที่
แตกต่างกนั รายละเอยีดลาํดบัขัน้ในวฏัจกัรชวีติครอบครวั ดงัน้ี 
   3.2.1 คนโสด มภีาระดา้นการเงนิน้อย เป็นผูนํ้าแฟชัน่ ชอบสนัทนาการ มกัจะซื้อ
เครือ่งใชต่้างๆ เฟอรนิ์เจอร ์อุปกรณ์ในการเล่นเกม พกัผอ่น และชอบทอ่งเทีย่ว เป็นตน้ 
   3.2.2 คูแ่ต่งงานใหม ่ยงัไมม่บุีตร มสีถานะการเงนิด ีมอีตัราการซือ้สงูสุดและจะซือ้
ผลติภณัฑค์งทน เชน่ ซือ้รถยนต ์ตูเ้ยน็ เป็นตน้ 
   3.2.3 ครอบครวัทีม่บุีตรอายุตํ่ากว่า 6 ปี มกีารซือ้ของทีจ่าํเป็นภายในบา้น สนใจ
ในผลิตภณัฑ์ใหม่ที่มกีารโฆษณา เช่น เครื่องซกัผ้า ทีวี อาหารสําหรบัทารก ยาสามญั รถยนต์
สาํหรบัครอบครวั เป็นตน้ 
   3.2.4 ครอบครวัทีม่บุีตรอายุมากกว่า 6 ปี มฐีานะการเงนิทีด่ ีซือ้สนิคา้ทีม่ขีนาด
ใหญ่ จาํนวนมาก จะซือ้อาหารจาํนวนมาก รถยนตค์นัทีส่อง เป็นตน้ 
   3.2.5 คู่แต่งงานวยัสูงอายุ มบุีตรที่โตแล้วอาศยัอยู่ด้วย มฐีานะการเงนิที่ดี ลูก
ทํางานแล้ว จะซื้อผลิตภณัฑ์ที่คงทนถาวร เช่น เฟอร์นิเจอร์ใหม่ ชอบท่องเที่ยว อ่านนิตยสาร     
เป็นตน้ 
   3.2.6 คู่แต่งงานวยัสูงอายุ บุตรไม่ไดอ้ยู่ดว้ย หวัหน้าครอบยงัคงทํางาน จะมเีงนิ
ฝาก ชอบทอ่งเทีย่ว มกีารใหบ้รจิาค ไมส่นใจในผลติภณัฑใ์หม่ๆ  สนใจแต่ความหรหูรา เป็นตน้ 
   3.2.7 คู่แต่งงานวยัสงูอายุ บุตรไมไ่ดอ้ยูด่ว้ย หวัหน้าครอบไมท่าํงานแลว้ มรีายได้
จาํกดั มกัจะซือ้ผลติภณัฑเ์พือ่สขุภาพ เป็นตน้ 
   3.2.8 คนทีอ่ยูค่นเดยีว เน่ืองจากอกีคนหยา่หรอืเสยีชวีติ แต่ยงัทาํงานอยู ่มรีายได้
ในระดบัด ีแต่มกัจะขายสนิคา้ทีไ่มม่คีวามจาํเป็นในชวีติประจาํวนั 
   3.2.9 คนทีอ่ยูค่นเดยีว เน่ืองจากอกีคนหยา่หรอืเสยีชวีติ แต่ไม่ทาํงานแลว้ รายได้
จาํกดัและมคีวามตอ้งการผลติภณัฑท์างการแพทย ์เป็นตน้ 
  3.3 อาชพี (Occupation) อาชพีของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็นและความ
ตอ้งการสนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่างกนั นกัการตลาดจะตอ้งศกึษาว่าผลติภณัฑข์องบรษิทัมบุีคคลใน
อาชพีไหนสนใจ เพือ่จะจดักจิกรรมทางการตลาดใหส้นองความตอ้งการใหเ้หมาะสม 
  3.4 รายได ้(Income) หรอืโอกาสทางเศรษฐกจิ (Economic circumstances) จะมผีล
ต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค ประกอบด้วย แนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคล การออมและอตัรา
ดอกเบี้ยเช่น ถ้าแนวโน้มรายไดส้่วนบุคคลเฉลี่ยของคนไทยสงูขึน้ จะส่งผลใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรม
การซื้อสินค้าและบริการเพิ่มขึ้น นักการตลาดจึงควรศึกษาถึงแนวโน้ม เพื่อที่จะได้วางกลยุทธ์
การตลาดใหเ้หมาะสมกบัระดบัรายไดข้องผูบ้รโิภค 
   3.5 การศกึษา (Education) ผูท้ีก่ารศกึษาสงูมแีนวโน้มจะบรโิภคผลติภณัฑค์ุณภาพดี
และใชบ้รกิารทีม่คีวามหรหูรามากกวา่ผูม้กีารศกึษาตํ่า 
  3.6 คา่นิยม (Value) และรปูแบบการดาํรงชวีติ (Life style) ค่านิยมหรอืคุณค่าหมายถงึ 
ความนิยมในสิง่ของหรอืบุคคลหรอืความคดิในเรื่องใดเรื่องหน่ึง สว่นรปูแบบการดาํรงชวีติ หมายถงึ 
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รูปแบบการดําเนินชวีติในสิง่ที่แสดงออกมาในรูปของกจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึง สามารถแบ่งไดด้งัน้ี 
   3.6.1 ผูช้อบเขา้สงัคม (Actualizers) เป็นกลุ่มทีป่ระสบความสาํเรจ็ในชวีติ มคีวาม
กระตอืรอืรน้ในหน้าทีก่ารงานด ีฐานะทางการเงนิสงู ชอบใชส้นิคา้และบรกิารทีม่คีุณภาพและราคา
สงู ชอบสนิคา้ใหม่ๆ  เทคโนโลย ีและทนัสมยั  
   3.6.2 ผูต้อ้งการประสบความสาํเรจ็ในชวีติ (Fulfilleds) เป็นกลุ่มทีม่อีายุปานกลาง 
ต้องการความสําเรจ็ เป็นบุคคลที่น่าเชื่อถือ มกีารศึกษาสูง มอือาชพี มคีวามตื่นตวัที่จะแสวงหา
ความรูอ้ย่างกวา้งขวาง สนใจกจิกรรมพกัผอ่น มคีวามสุขมุและเชื่อมัน่ในตนเอง สนใจผลติภณัฑท์ีม่ี
คุณคา่ คงทนถาวร 
   3.6.3 ผูม้คีวามทะเยอทะยาน (Achievers) เป็นกลุ่มทีย่ดึถอืสถานะในสงัคม ผูท้ีม่ ี
ความทะเยอทะยาน จะประสบความสําเรจ็ในสาขาวชิาชีพของตน มุ่งมัน่กบังาน ใช้ชวีิตอย่างมี
เหตุผล เดนิทางสายกลาง ตอ้งการรางวลัในรปูวตัถุและความภาคภมูใิจ 
   3.6.4 ผูม้ปีระสบการณ์ (Experiencers) กลุ่มน้ีมุ่งที่การปฏบิตัิ รายได้ปานกลาง 
ชอบลองไม่ยดึติดกฎเกณฑ์ มอีายุน้อย มคีวามกระปรี้กระเปร่า กระตือรอืร้น ชอบความตื่นเต้น 
แปลกใหม ่ความเสีย่ง คา่ใชจ้า่ยสว่นใหญ่จะเน้น เสือ้ผา้ อาหาร ภาพยนตร ์ดนตร ีเป็นตน้ 
   3.6.5 ผู้ยดึมัน่ (Believers) เป็นพวกอนุรกัษ์นิยม ยดึถือตามธรรมเนียม ซึ่งเคย
ปฏบิตักินัมา เช่น การปฏบิตัต่ิอครอบครวั การไปวดั การเป็นคนดขีองประเทศ ยดึถอืศลีธรรม ชอบ
ใชต้ราสนิคา้ของประเทศตน มธัยสัถ ์จะใชส้นิคา้แบบเดมิๆ ไมช่อบเปลีย่นแปลง 
   3.6.6 ผูม้คีวามพยายาม (Strivers) ต้องการยอมรบัจากคนภายนอก ดิ้นรน้เพื่อ
ค้นหาความปลอดภยัในชวีิต และสงัคม มฐีานะด้านเศรษฐกิจค่อนข้างปานกลาง ต้องการความ
ทนัสมยั จะซือ้สนิคา้ทีม่คีวามทนัสมยั ชอบบตัรเครดติเพือ่แสวงหาสนิคา้ใหม่ๆ  ดว้ยวธิกีารผอ่นชาํระ 
   3.6.7 ผู้ปฏิบัติการ (Makers) เป็นกลุ่มที่มีทักษะและเป็นผู้ทํางานในระดับ
ปฏบิตักิาร ทาํงานทีใ่ชฝี้มอื สนิคา้ทีซ่ือ้จะเน้นการอุปโภคบรโิภคในชวีติประจาํวนั 
   3.6.8 ผู้ต่อสู้ดิ้นรน (Strugglers) การศึกษาน้อย รายได้ตํ่ า ใช้แรงงานในการ
ทาํงาน การจะซือ้สนิคา้จะตดัสนิใจซือ้ดว้ยความระมดัระวงั  
 4. ปจัจยัทางจติวทิยา (Psychological factors) การเลอืกซือ้ของบุคคลไดร้บัอทิธพิลจาก
ปจัจยัดา้นจติวทิยา ซึ่งถอืว่าเป็นปจัจยัในตวัผูบ้รโิภคต่อพฤตกิรรมการซื้อและการใชส้นิคา้ ปจัจยั
ภายในประกอบดว้ย 
  4.1 การจงูใจ (Motive) หมายถงึ การจงูใจเป็นพลงัผลกัดนั (Drive) ภายในตวับุคคลที่
บงัคบับุคคลนัน้ใหก่้อปฏกิริยิา พลงัผลกัดนัหรอืแรงขบัดนันัน้ เมื่อเกดิขึน้มากจ็ะก่อความตงึเครยีด 
(Tension) อนัเกดิมาจากความตอ้งการทีย่งัไมไ่ดร้บัการตอบสนอง บุคคลกจ็ะดิน้รน ทัง้ในสภาพรูต้วั
และไม่รู้ตัว เพื่อลดความตึงเครียดโดยก่อให้เกิดพฤติกรรมที่เขาคาดการณ์ไว้ว่า จะสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของเขาได ้จากนัน้กจ็ะทาํใหค้วามเครยีดทีเ่ขารูส้กึอยู่บรรเทาลง เป้าหมาย 
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(Goal – Object) ทีบุ่คคลเลอืกและปฏกิริยิาทีเ่ขาทาํเพือ่ใหบ้รรลุเป้าหมาย เป็นผลมาจากการคดิและ
การเรยีนรูข้องบุคคล นกัจติวทิยาไดศ้กึษาการจงูใจของมนุษยไ์ว ้3 ทฤษฏ ีคอื 
   4.1.1  ทฤษฏกีารจงูใจของมาสโลว ์(Maslow’s Theory Motivation) ความตอ้งการ
ต่างๆ ของบุคคลเป็นแรงจงูใจสาํคญัทีท่าํใหพ้ฤตกิรรมแตกต่างกนั ซึง่จดัตามลําดบัความสาํคญัจาก
ความตอ้งการตํ่า (ความตอ้งการของรา่งกาย) ไปยงัระดบัสงู (ความตอ้งการดา้นจติวทิยา) โดยเสนอ
วา่บุคคลพยายามจะตอบสนองความตอ้งการระดบัตํ่ากวา่ก่อนทีค่วามตอ้งการระดบัสงูกว่าจะเกดิขึน้ 
ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน ดงัน้ี 
    1)  ความตอ้งการทางรา่งกาย (Physiological Needs) เป็นความตอ้งการขัน้
พืน้ฐานของมนุษยเ์พื่อรกัษาชวีติ เช่น อาหาร เครื่องนุ่งห่ม ทีอ่ยู่อาศยั ยารกัษาโรค อากาศ น้ําดื่ม 
การพกัผอ่น เป็นตน้ 
    2) ความตอ้งการความปลอดภยัและมัน่คง (Security or safety needs) เมื่อ
มนุษยส์ามารถตอบสนองความตอ้งการทางร่างกายไดแ้ลว้ มนุษยก์จ็ะเพิม่ความต้องการในระดบัที่
สงูขึน้ต่อไป เช่น ความรูว้่าคนตอ้งรบัประทานอาหารเชา้ไมใ่ช่แค่วนัเดยีว แต่ตอ้งรบัประทานทุกวนั 
มฉิะนัน้จะกระทบกระเทอืนสขุภาพ 
     3) ความตอ้งการดา้นสงัคม (Social needs) ความตอ้งการน้ีจะเกดิขึน้เมื่อ
ความต้องการทางดา้นร่างกาย และความต้องการความปลอดภยัได้รบัการตอบสนองแล้ว บุคคล
ตอ้งการไดร้บัความรกัและความเป็นเจา้ของโดยการสรา้งความสมัพนัธก์บัผูอ้ื่น เช่น ความตอ้งการ
ไดร้บัการยอมรบั การตอ้งการไดร้บัความชื่นชมจากผูอ้ื่น เป็นตน้ 
      4) ความตอ้งการการยกยอ่ง (Esteem needs) หรอื ความตอ้งการดา้นอโีก ้
(Egoistic needs) เป็นความตอ้งการการไดร้บัการยกย่อง นับถอื และสถานะจากสงัคม เช่น ความ
ต้องการได้ร ับความเคารพนับถือ ศักดิศ์รีของตนเอง ความสําเร็จ ความต้องการมีความรู้
ความสามารถ เป็นตน้ 
     5) ความตอ้งการความสาํเรจ็ในชวีติ (Self-actualization needs) เป็นความ
ต้องการสูงสุดของแต่ละบุคคล ความปรารถนาของบุคคลที่จะตอบสนองศกัยภาพส่วนบุคคล เช่น 
ความตอ้งการทีจ่ะทาํทุกสิง่ทุกอยา่งไดส้าํเรจ็ ความตอ้งการทาํทุกอยา่งเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของตนเอง เป็นตน้ 
   4.1.2 ทฤษฏกีารจูงใจของ Frederick Herzberg เป็นทฤษฎปีจัจยัสองประการ 
(Two – factor Theory) ไดแ้ก่ ปจัจยัทีเ่ป็นตน้เหตุก่อความไมพ่อใจขึน้มา (Dissatisfiers) และปจัจยั
ทีเ่ป็นตน้เหตุก่อความพอใจขึน้มา (Satisfiers) เชน่ เมือ่เขา้ใชบ้รกิารรา้นอาหาร รา้นเลก็ มองแลว้ไม่
สบายตา พนักงานเสริ์ฟอาหารช้า แต่ก็ยงัมสีิง่ที่สรา้งความพอใจ เช่น อาหารอร่อย ใช้วตัถุดบิมี
คุณภาพ ราคาไม่แพง สิง่ทีพ่อใจสามารถทีจ่ะชดเชยสิง่ทีไ่ม่พอใจทาํใหเ้กดิการใชบ้รกิารรา้นอาหาร
นัน้ๆ 
   4.1.3  ทฤษฏกีารจูงใจของ W.J. McGuire ประกอบดว้ยความต้องการความ
สอดคล้องกบัผูอ้ื่น ความต้องการที่จะใหเ้หตุผลกบัสิง่ที่เกดิขึน้ ความต้องการจําแนกพวกข่าวสาร
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และประสบการณ์ ความต้องการใช้สญัลกัษณ์ ความต้องการอสิระ ความต้องการสิง่ใหม่ๆ ความ
ตอ้งการแสดงตนต่อคนอื่น ความตอ้งการป้องกนัตน ความตอ้งการรกัษาผลประโยชน์ของตน ความ
ตอ้งการรางวลั ความตอ้งการผกูพนักนั และความตอ้งการการลอกเลยีนแบบ 
  4.2 การรบัรู ้(Perception) กระบวนการซึง่แต่ละบุคคลเลอืกสรร (Select) จดัระเบยีบ 
(Organizes) และตคีวาม (Interprets) เกีย่วกบัสิง่กระตุน้ โดยอาศยัประสาทสมัผสัทัง้ 5 เพื่อสรา้ง
ภาพทีม่คีวามหมายออกมา การรบัรูจ้ะแสดงถงึความรูส้กึจากประสาทสมัผสัทัง้ 5 ไดแ้ก่ การไดเ้หน็ 
ไดก้ลิน่ ไดย้นิ ไดร้สชาตแิละไดรู้ส้กึ  
   โซโลมอน  (Solomon. 2009: 49) กล่าวว่ากระบวนการการรบัรู ้เป็นขัน้ตอนที่
เริม่ตน้ดว้ยผูร้บัขา่วสารไดร้บัรูส้ ิง่กระตุน้จากประสาทสมัผสั จากการไดเ้หน็ ไดย้นิ ไดก้ลิน่ ไดล้ิม้รส 
และไดส้มัผสั โดยอาศยัประสาทสมัผสัทัง้ 5 คอื ตา หู จมูก ปาก และผวิหนัง ประกอบด้วย 5 
ขัน้ตอน ดงัน้ี 
   4.2.1 สิง่กระตุน้จากประสาทสมัผสั (Sensory Stimuli) เช่น การไดเ้หน็ผลติภณัฑ ์
โดยการโฆษณา ไดย้นิเสยีงโฆษณาจากโทรทศัน์ ไดก้ลิน่ของอาหาร ไดท้ดลองชมิอาหารก่อนซื้อ 
ไดส้มัผสักบัเน้ือครมีบาํรงุผวิพรรณก่อนซือ้ เป็นตน้ 
   4.2.2 หน่วยประสาทสมัผสั (Sensory receptors) ได้แก่ ตา หู จมูก ปากและ
ผวิหนงั 
   4.2.3 การเปิดรบั (Exposure) หมายถงึ การทีบุ่คคลมกีารรบัรูข้อ้มลูจากสิง่กระตุน้
โดยผา่นประสาทสมัผสัหน่ึงอยา่งขึน้ไป เชน่ ไดท้ัง้กลิน่และชมิอาหารก่อนซือ้ 
   4.2.4 ความตัง้ใจ (Attention) หมายถึง การเกิดความสามารถในการเข้าใจ 
(Cognitive capacity) ขอ้มลูทีบุ่คคลเปิดรบั 
   4.2.5 การตีความ (Interpretation) เป็นการแปลความหมายของสิ่งกระตุ้นจาก
ประสาทสมัผสั เพือ่ใหเ้กดิความหมายทีส่อดคลอ้ง  
  4.3 การเรยีนรู ้(Learning) หมายถงึ กระบวนการซึ่งแต่ละบุคคลไดร้บัความรู ้และ
ประสบการณ์ จากการซื้อ บรโิภค และใช้บรกิาร ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมที่เกี่ยวข้องใน
อนาคต องคป์ระกอบของการเรยีนรู ้ประกอบดว้ย 
   4.3.1 แรงผลกัดนั (Drive) หมายถงึ สภาพทีถู่กเรา้หรอืกระตุ้นของสิง่มชีวีติ เป็น
สภาพซึ่งบงัคบัใหม้ปีฏกิริยิา ขึน้อยู่กบัความต้องการ จุดมุ่งหมาย ทําใหเ้กดิการระทําของสิง่จูงใจ 
เช่น บุคคลทีต่อ้งการเป็นนักชมิทีด่ ีจะตอ้งทราบว่าการรกัษาลิน้ใหส้มดุล จะทําใหเ้ราชมิอาหารไดรู้้
รสทีส่ดุ 
   4.3.2 สัญญาณหรือสิ่งบอกเหตุ (Cues) สิ่งกระตุ้นซึ่งกําหนดทิศทางสําหรับ
แรงจูงใจของผูบ้รโิภค เช่น การโฆษณา การส่งเสรมิการตลาดของรา้นอาหาร เพื่อจูงใจใหผู้บ้รโิภค
ใชบ้รกิารรา้นอาหารนัน้ 
   4.3.3 การตอบสนอง (Response) หมายถงึ พฤติกรรมที่เกดิจากสิง่กระตุ้น เช่น 
ซือ้สนิคา้หรอืไมซ่ือ้สนิคา้นัน้ๆ 
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   4.3.4 การเสรมิแรง (Reinforcement) หมายถงึ ผลลพัธด์า้นพอใจหรอืไมพ่อใจ ซึง่
มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ความภกัดต่ีอสนิคา้ เป็นตน้ 
  4.4  ความเชื่อถอื (Belief) เป็นความคดิทีบุ่คคลยดึถอืเกีย่วกบัสิง่ใดสิง่หน่ึง ซึง่เป็นผล
มาจากประสบการณ์ในอดตี 
  4.5  ทศันคต ิ(Attitude) หมายถงึ เป็นการจูงใจต่อแนวโน้มใน การตอบสนองอย่าง
เฉพาะเจาะจงกบัสิง่ทีเ่กดิขึน้ ออกมาในทางสนับสนุน หรอืต่อตา้นบุคคล สถาบนั สถานการณ์ หรอื 
แนวความคดิ ความรูส้กึ และความคดิเหน็  
   ชฟิแมน และ คานุก (Shiffman and Kanuk. 2007: 235) กล่าวว่า โมเดล
องคป์ระกอบทศันคต ิ3 ประการ ประกอบดว้ย 
   4.5.1 ส่วนของความเขา้ใจ (Cognitive component) ประกอบดว้ย ความรู ้การ
รบัรู ้และความเชื่อถอื มาจากการประสมประสานกบัประสบการณ์โดยตรงต่อทศันคตแิละขอ้มูลที่
เกีย่วขอ้งจากหลายแหล่งขอ้มลู ซึง่ผูบ้รโิภคมต่ีอความคดิหรอืสิง่ใดสิง่หน่ึง  
   4.5.2 สว่นของความรูส้กึ (Affective component) จะสะทอ้นถงึความรูส้กึ อารมณ์
ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอความคดิหรอืสิง่ใดสิง่หน่ึง  
   4.5.3 สว่นของพฤตกิรรม (Conative component) เป็นสว่นทีส่ะทอ้นความน่าจะ
เป็นหรอืแนวโน้มทีจ่ะมพีฤตกิรรมของผูบ้รโิภคดว้ยวธิใีดวธิหีน่ึง ทศันคตต่ิอสิง่ใดสิง่หน่ึง 
  4.6 บุคลกิภาพ (Personality) และทฤษฎฟีรอยด ์(Freud Theory) หมายถงึลกัษณะ
ดา้นจติวทิยาทีม่ลีกัษณะแตกต่างของบุคคล ซึ่งนําไปสู่การตอบสนองทีส่มํ่าเสมอและมปีฏกิริยิาต่อ
สิง่กระตุน้ ฟรอยด ์ไดพ้จิารณาว่าบุคลกิภาพของบุคคลทีม่กีารพฒันา โดยพยายามทีจ่ะสนองความ
ตอ้งการของเขาใหบ้รรลุผลสาํเรจ็ 
  4.7 แนวคดิของตนเอง (Self concept) หมายถงึความรูส้กึนึกคดิทีบุ่คคลมต่ีอตนเอง 
หรอืความคดิทีบุ่คคลคดิวา่บุคคลอื่น (สงัคม) มคีวามคดิเหน็ต่อตนอยา่งไร 
 จากแนวคดิเกีย่วกบัแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ผูว้จิยัไดนํ้าปจัจยั
ดา้น ความถี่ในการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์ เดอืนต่อครัง้ ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการเขา้รบับรกิาร
ต่อครัง้ บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์และ สถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิาร
ฉีดโบทอ็กซ์ มาศกึษาในงานวจิยัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณค่าตราสนิคา้ พฤตกิรรม 
และทัศนคติต่อการตัดสินใจเข้ารบับริการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน (โบท็อกซ์) เพื่อความงามของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 
 สมาคมตวัแทนโฆษณาแหง่สหรฐัอเมรกิา (2008) (American Association of Advertising 
Agencies:4Sa) ไดใ้หนิ้ยามของ IMC ไวว้่า หมายถงึ “แนวความคดิของการวางแผนการสื่อสาร
ตลาด ทีย่อมรบัคุณคา่เพิม่ (added value) ของการวางแผนอยา่งกวา้งขวาง (comprehensive plan) 
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ดว้ยการประเมนิบทบาทเชงิยทุธถ์งึลกัษณะเฉพาะของการตดิต่อสือ่สารแบบต่างๆ เช่น การโฆษณา 
การตลาดเจาะตรงเพื่อใหส้นองตอบในทนัท ีการส่งเสรมิการขายและการประชาสมัพนัธ์ และนํา
วิธีการสื่อสารแบบต่างๆ เหล่าน้ีมารวมกัน เพื่อให้การติดต่อสื่อสารมีความชัดเจน สอดคล้อง
กลมกลนืและมผีลกระทบมากที่สุดโดยผ่านข่าวสารต่างๆ ที่ประสานสอดคล้องกนัเป็นหน่ึงเดยีว” 
(Kotler.  1997: 630)  
 โบน และครชู  (Boone; & Kurtz. 1995: 576) ไดใ้หค้วามหมายของ IMC ไวว้่าหมายถงึ 
กจิกรรมการสง่เสรมิการตลาดทัง้หมดทุกชนิด เช่น การโฆษณาผา่นสื่อต่างๆ จดหมายตรง การขาย
โดยพนักงานขาย การส่งเสรมิการขาย และการประชาสมัพนัธ์ เป็นต้น นํามาประสมประสานกนั 
เพื่อใหเ้ป็นขา่วสาร เพื่อส่งเสรมิการตลาด ทีม่ลีกัษณะความเป็นหน่ึงเดยีวมุ่งเน้นทีลู่กคา้โดยเฉพาะ 
(customer-focused) 
 การสือ่สารการตลาดแบบบูรณาการ คอื แนวความคดิของการสื่อสารการตลาด ทีผู่บ้รหิาร
การตลาดไดว้างแผนพฒันาขึน้มาโดยการนําเครื่องมอืสื่อสารหลายๆ รปูแบบมาประสมประสานกนั
อยา่งเหมาะสม เพือ่ใหส้ามารถสง่ขา่วสารทีม่คีวามชดัเจน สอดคลอ้งสมัพนัธก์นัเป็นหน่ึงเดยีว ไปยงั
กลุ่มลกูคา้เป้าหมายเพือ่ใหบ้งัเกดิผลตามทีมุ่ง่หวงัหรอืกล่าวอกีนยัหน่ึง คอื การสื่อสารแบบบูรณการ 
เป็นการสรา้งภาพขนาดใหญ่ หรอื big picture จาํเป็นตอ้งใชก้ารวางแผนการตลาด การจดัโปรแกรม
การส่งเสริมการตลาด แบะการประสานงานของเครื่องมอืการสื่อสารการตลาดในรูปแบบต่างๆ 
นํามาใชร้่วมกนั เป็นกลยุทธ์การตดิต่อสื่อสารทางการตลาด ทีพ่ฒันาขึน้มาโดยรบัเอากจิกรรมของ
บรษิทักบัลูกคา้ เพราะการรบัรูข้องลูกคา้ทีม่ต่ีอบรษิทัหรอืผลติภณัฑท์ีเ่สนอขาย ลูกคา้รบัรูข้า่วสาร
มาจากหลายทาง เช่น จากโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ จากกิจกรรมการส่งเสรมิการขาย รวมทัง้จาก
ประเภทของรา้นคา้ทีผ่ลติภณัฑว์างจาํหน่าย เป็นตน้ (Belch; & Belch. 1993: 9-10)  
 IMC จะเริม่ตน้จากการเกบ็รวบรวมขอ้มลูเกีย่วกบัลูกคา้ทัง้ในปจัจุบนัและในอนาคตแลว้
นํามาวเิคราะหก่์อนที่จะออกแบบกลยุทธ์ IMC เพื่อใหส้อดคลอ้งเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายนัน้
โดยเฉพาะ การใช ้IMC ทีเ่หมาะสมจะเป็นการเพิม่ประสทิธภิาพและประสทิธผิล ทัง้ในดา้นการตลาด
และการสง่เสรมิผลติภณัฑข์องบรษิทั รวมทัง้จะชว่ยลดตน้ทุนการตลาดใหน้้อยลงอกีดว้ย 
 
 ความจาํเป็นในการใช้การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ (IMC)  
 บรษิทัสมยัใหม่ในปจัจุบนั หนัมาใช ้IMC เน่ืองจากมลูเหตุปจัจยัสาํคญัหลายประการพอ
สรปุไดด้งัน้ี  
 1.  การเปลีย่นแปลงดา้นการตลาดและความเจรญิกา้วหน้าทางดา้นเทคโนโลยสีารสนเทศ 
เน่ืองจากปจัจุบนัการตลาดไดเ้ปลี่ยนรูปแบบการคําเนินงานเปลี่ยนไปจากเดมิ จากการตลาดเพื่อ
มวลชน (mass marketing) ย่อส่วนลงเป็นตลาดเฉพาะตวั เฉพาะกจิหรอืการตลาดมุ่งเป้าหมาย
โดยเฉพาะ (targeted marketing) ประกอบกบัความเจรญิกา้วหน้าทางดา้นเทคโนโลยสีารสนเทศ 
(information technology: IT) ทําใหเ้กดิเครื่องมอืสื่อสารสมยัใหมม่ากมาย การตดิต่อสื่อสารกบั



 34

ตลาดหรอืลูกคา้ทําไดโ้ดยสะดวกและรวดเรว็ ลูกคา้สมยัใหม่ยุค ไอท ีเป็นศูนย ์รวมของเครื่องมอื
สื่อสารรอบตวั เช่น มโีทรศพัท์มอืถือ วทิยุติดตามตวั เป็นต้น นักการตลาดจงึหนัมาใช้วธิสีื่อสาร
โดยตรงกบักลุ่มเป้าหมาย ระบบการตลาดเจาะตรงจงึเจรญิเตบิโตอยา่งรวดเรว็ ปจัจยัดงักล่าวเหล่าน้ี 
มอีทิธสิาํคญัทาํใหก้ารตดิต่อสือ่สารการตลาด เปลีย่นไปจากแนวความคดิดัง้เดมิ  
 2.  ขา่วสารการโฆษณาผา่นสือ่ต่างๆ ไมส่อดคลอ้งกนัสรา้งความสบัสนใหก้บัผูบ้รโิภค จาก
การทีผู่บ้รโิภคไดร้บัข่าวสารการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ ในแต่ละวนั ทัง้ทางวทิยุ โทรทศัน์ นิตยสาร 
คอมพวิเตอรร์ะบบออนไลน์ หรอือนิเตอรเ์น็ต และจากสื่ออื่นๆ รวมทัง้ขา่วสารทีไ่ดร้บัจากเครื่องมอื
ส่งเสรมิการตลาดต่างๆ เช่น การโฆษณา การขายโดยบุคคล การส่งเสรมิการขาย การประชา-
สมัพนัธ์ หรอืการตลาดเจาะตรง ข่าวสารที่ได้รบัจากแหล่งต่างๆ เหล่าน้ีบางครัง้สรา้งความสบัสน
ใหก้บัผูบ้รโิภค เพราะขา่วทีไ่ดร้บัไม่สอดคลอ้งสมัพนัธก์นั บางครัง้ทาํใหเ้กดิความขดัแยง้กนัเอง ซึง่
ผลที่ตามมากค็อื ทําใหภ้าพลกัษณ์และผลติภณัฑข์องบรษิทัเกดิความไม่ชดัเจน ในความรูส้กึของ
ผูบ้รโิภคได ้ 
 3.  เครื่องมอืสื่อสารเพื่อส่งเสรมิการตลาดในปจัจุบนั มคีวามหลากหลายและมกีารแข่งขนั
กบัสูง ปจัจุบนัจะเหน็ได้ว่า บรษิทัต่างๆ หนัมาใหค้วามสนใจในด้านการสื่อสารการตลาดมากขัน้ 
และใชเ้ป็นเครือ่งมอืหลกัสาํคญั เพื่อเอาชยัชนะเหนือคู่แขง่ แต่ละบรษิทัจะทุ่มเงนิมหาศาลในแต่ละปี
เพื่อตดิต่อสื่อสารผ่านสื่อต่างๆ ไปยงัผูบ้รโิภค ความมากมายของข่าวสารทีบ่รโิภคไดร้บับางครัง้ก็
สร้างความเบื่ อหน่ายเพราะไม่มีระบบยุ่ ง เหยิง  และสร้างความสับสน  (communications 
hodgepodge) ทาํใหค้วามสนใจลดลง บรษิทัทีป่ระสบผลสาํเรจ็จงึตอ้งเป็นบรษิทัมอืสื่อสารหลายๆ 
อย่างมาประสมประสานกบัอย่างกลมกลืน เพื่อจูงใจผูบ้รโิภคหลายรูปแบบและจะต้องสรา้งสร้าง
ขา่วสารทีม่คีวามชดัเจนใหก้บัผูบ้รโิภค ตามแนวความคดิของ IMC เทา่นัน้จงึจะประสบผลสาํเรจ็ 
 เน่ืองจากปจัจุบนั เทคโนโลยทีางดา้นการผลติมสีมรรถภาพสูง ทําใหผู้ป้ระกอบการผลติสามารถ
ผลติสนิค้าได้เกดิความต้องการของตลาด ลกัษณะของตลาดในเกอืบทุกอุตสาหกรรมจงึตกอยู่ใน
สภาพของตลาดเป็นของผูซ้ือ้ การแขง่ขนัของนักการตลาดจงึมคีวามรุนแรงเพื่อแย่งชงิลูกคา้ซึ่งกนั
และกนั ทัง้น้ีเพื่อความอยูร่อดและความเจรญิกา้วหน้าของบรษิทัเอง ความพยายามเพื่อใหบ้รรลุผล
สําเรจ็ดงักล่าว นักการตลาดจงึได้นําแนวความคดิมุ่งการตลาดมาเป็นหลกัปรชัญายดึถือในการ
ดําเนินงาน โดยมุ่งเน้นการผลติสนิคา้ตามความตอ้งการลูกคา้ ทุกฝา่ยในบรษิทัร่วมมอืประสานกนั 
เพื่อสร้างความพอใจให้กบัลูกค้า เพื่อใหเ้ป็นลูกค้าขาประจํา เป็นเวลายาวนาน และใช้หลกั 4P’s 
หรือส่วนประสมการตลาดเป็นเครื่องมือเพื่อตอบสนองความต้องการให้ได้รบัความพอใจ อัน
ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด  
  การส่งเสรมิการตลาด มบีทบาทสําคญัที่เกี่ยวขอ้งกบัการสื่อสารการตลาดโดยตรง ซึ่ง
ประกอบเครื่องมอืสื่อสารหลกัสําคญั 5 อย่าง คอื การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย การประชา-
สมัพนัธ ์และการเผยแพรข่า่ว การขายโดยบุคคล และการตลาดเจาะตรง เครื่องมอืสื่อสารการตลาด
ทัง้ 5 อย่างมทีัง้ข้อดีและข้อเสยี และข้อจํากดัที่แตกต่างกนั นักการตลาดจําเป็นจะต้องนํามาใช้
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ร่วมกันอย่างรอบคอบให้เกิดการสนับสนุนซึ่งกันและกันเป็นหน่ึงเดียวซึ่งเรียกว่า การสื่อสาร
การตลาดแบบบรูณาการ อนัเป็นมติใิหมข่องการสือ่สารการตลาดในปจัจุบนั 
 การตลาดสมัยใหม่นัน้ นักการตลาดจะไม่เพียงแต่การพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพื่อให้ได้
ผลิตภัณฑ์ที่ดี กําหนดราคาที่เหมาะสม และวางจัดจําหน่ายที่ลูกค้าเป้าหมายสามารถซื้อได้
โดยสะดวกเท่านัน้ แต่นกัการตลาดจาํเป็นจะตอ้งจดัระบบการสื่อสารทีด่ดีว้ย เพื่อนใหส้ามารถนําไป
ตดิต่อสื่อสารกบับุคคลหลายฝ่ายทีเ่กี่ยวขอ้ง เช่น ลูกคา้ทัง้ในปจัจุบนัและในอนาคต คนกลาง ผูถ้อื
หุ้น ผู้จําหน่ายปจัจยัการผลิต และสาธารณชนโดยทัว่ไป เป็นต้น รวมทัง้เพื่อนเป็นการส่งเสริม
การตลาด เพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคต่์างๆ ดงักล่าวมาแลว้ดว้ย 
 คอทเลอร ์และเคทเลอร ์(Kotler; & Keller. 2009: 197-200) กล่าวว่าการตดิต่อสื่อสาร
เพื่อให้เกิดผลดีมีประสิทธิภาพ และเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ตามต้องการจําเป็นจะต้องใช ้  
เครื่องมอืสื่อสารหลายๆ อย่างร่วมกนั ซึ่งเรยีกว่า ส่วนประสมการสื่อสารการตลาด (marketing 
communications mix) หรอื เรยีกอกีอย่างหน่ึงว่า ส่วนประสมการส่งเสรมิการตลาด (promotion 
mix) ซึง่ประกอบดว้ยเครือ่งมอืสือ่สารหลกัสาํคญั 5 อยา่ง คอื  
 1. การโฆษณา (advertising)  
 2. การสง่เสรมิการขาย (sales promotion)  
 3. การประชาสมัพนัธแ์ละการเผยแพรข่า่ว (public relations and publicity)  
 4. การขายโดยบุคคล (personal selling)  
 5. การตลาดเจาะตรง (direct marketing) 
 ลกัษณะสาํคญัของเครือ่งมอืสือ่สารการตลาดทัง้ 5 อยา่ง สรปุสาระสาํคญัพอเขา้ใจเบือ้งตน้
เทา่นัน้  
 1. การโฆษณา (advertising)  หมายถงึ ขา่วสารทีส่่งผ่านสื่อมวลชนบางอย่างโดยมผีู้
อุปถมัภ์ทีร่ะบุเป็นผูอ้อกค่าใชจ้่ายในการโฆษณานัน้ การโฆษณาเป็นการตดิต่อสื่อสารทีม่ลีกัษณะ
เป็นการเชญิชวน มลีกัษณะไมเ่ป็นกลาง และคอ่นขา้งมอืคต ิลกัษณะการโฆษณาจะเป็นไปในทาํนอง
ทีว่่า ผมจะขายผลติภณัฑห์รอืความคดิแก่คุณ (Russel; & Lene. 1996: 32) สื่อมวลชน (mass 
media) ทีใ่ชเ้ป็นสื่อในการโฆษณานัน้ ไดแ้ก่ วทิยุ โทรทศัน์ นิตยสาร และหนังสอืพมิพ ์เป็นตน้ ซึง่
สามารถส่งขา่วสารเขา้ถงึตวับุคคลแต่ละคน ครอบคลุมกลุ่มบุคคลไดอ้ย่างกวา้งขวางและกวา้งไกล 
บางครัง้ผูร้บัข่าวสารจะไดร้บัข่าวสารในเวลาเดยีวกนั และดว้ยเหตุที่ลกัษณะของการสื่อสารไม่ใช้
บุคคล การสื่อสารจงึเป็นการสื่อทางดา้นเดยีว (one-way communication) ขอ้มลูยอ้นกลบัจากผูร้บั
ข่าวสารจึงไม่สามารถที่จะได้รบัในทนัที ดงันัน้ข่าวสารที่ส่งไป ผู้ทําการโฆษณาจําเป็นจะต้อง
พจิารณาใหร้อบคอบเสยีก่อนว่า ผูร้บัข่าวสารจะสามารถเขา้ใจความหมายไดต้รงกนั และสามารถ
ตอบสนองต่อขา่วสารไดต้ามทีต่อ้งการไดห้รอืไม ่(Belch; & Belch. 1993: 10-11)  
  การโฆษณามทีัง้ข้อดแีละขอ้เสยี ขอ้ดีคอื สามารถควบคุมสิง่โฆษณาได้มาก เน่ืองจาก
บรษิทัเสยีค่าใชจ้่ายซื้อเน้ือที่เพื่อโฆษณา จงึสามารถที่จะกําหนดขอ้ความโฆษณาได้ จะใหพู้ดให้
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กล่าวอะไร จะใหก้ล่าวเมื่อไร และจะใหส้่งข่าวสารถงึใคร ซึ่งสามารถควบคุมกํากบัใหเ้ป็นไปตามที่
ตอ้งการไดม้าก ขอ้ดอีกีอย่างหน่ึงกค็อื สามารถนํามาใชต้ดิต่อสื่อสารกบัผูฟ้งัไดท้ัง้ในระดบัประเทศ 
หรอืมุ่งเน้นกลุ่มยอ่ยบางกลุ่มโดยเฉพาะกอ็าจทาํได ้และนอกจากนัน้แมว้่าการโฆษณาจะตอ้งลงทุน
ดว้ยเงนิจํานวนมาก แต่เน่ืองจากการเขา้ถงึของข่าวสารถงึผูค้นเป็นจํานวนมาก ดงันัน้ ต้นทุนการ
เขา้ถงึต่อบุคคล (cost per contact) จงึถูกทีสุ่ดเมื่อเปรยีบเทยีบกบัเครื่องมอือื่นๆ อกี 4 อยา่ง ใน
สว่นประสมของการสือ่สาร 
 2. การส่งเสริมการขาย (sales promotion) หมายถงึ กจิกรรมต่างๆ ทางการตลาดที่
จดัทาํขึน้ เพื่อเสนอคุณค่าหรอืสิง่จงูใจพเิศษ (extra value or incentives) สาํหรบัผลติภณัฑใ์หก้บั
พนักงานขาย ผู้จดัจําหน่าย หรือผู้บริโภคขัน้สุดท้าย เพื่อให้สามารถกระตุ้นการขายให้เร็วขึ้น 
(Belch; & Belch. 1993: 16) การส่งเสรมิการขายโดยทัว่ไปสามารถแยกออกไดเ้ป็น 2 ประเภท 
ประเภทแรก เป็นกจิกรรมส่งเสรมิการขายที่มุ่งเน้นทีผู่บ้รโิภค (consumer-oriented) และเป็น
ประเภทที ่2 เป็นกจิกรรมทีมุ่ง่เน้นทีค่นกลาง (trade-oriented)  
  การส่งเสรมิการขายทีมุ่ง่เน้นทีผู่บ้รโิภค มจุีดมุง่หมายเพื่อใหผู้ใ้ชผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิาร
ขัน้สุดท้าย ตดัสนิใจซื้อเรว็ขึน้ ซื้อมากขึ้น โดยใช้เครื่องมอืต่างๆ เป็นสิง่จูงใจ เช่น การแจกบตัร
คูปอง แจกของตวัอย่าง ของแถม ส่วนลด การแข่งขนั ชงิโชค รวมทัง้วสัดุอุปกรณ์ต่างๆ ที่นํามา
ตกแต่ง ณ แหล่งขาย เป็นต้น ส่วนการส่งเสรมิการขายมุ่งเน้นคนกลางนัน้ มจุีดมุ่งหมายเพื่อที่จะ
กระตุ้นให้ผู้ค้าปลีก ผู้ค้าส่ง หรือร้านค้าที่จะหน่ายทัว่ไปรับสินค้าไปจําหน่าย รวมทัง้ส่งเสริม
สนบัสนุนผลติภณัฑข์องบรษิทัอกีดว้ย สาํหรบัเครื่องมอืทีนิ่ยมนํามาใช ้มมีากมาย เช่น การลดราคา 
(price deals) การแขง่ขนัการขาย (sales contests) การจดัแสดงสนิคา้และจดันิทรรศการ (trade 
shows and exhibits) และการจดัแสดงสนิคา้ ณ แหล่งขาย (point-of-sale: POS display) เป็นตน้  
  นักการตลาดนิยมใช้การส่งเสริมการขาย เป็นเครื่องมือเพื่อเร่งการขายกันอย่าง
แพร่หลายในปจัจุบนั เน่ืองจากมูลเหตุปจัจยัสําคญัหลายประการ กล่าวคอื การส่งเสรมิการขายที่
มุ่งเน้นคนกลาง โดยใช้สิ่งจูงใจทางการเงนิ จะเป็นตัวช่วยให้คนกลางสต๊อกสินค้าและส่งเสริม
ผลิตภณัฑ์ของบรษิัทมากขัน้ ผู้ค้าปลีกเป็นจํานวนมาก บ่อยครัง้ที่นําสนิค้าไปจําหน่ายเพราะได้
ส่วนลดพเิศษ หรอืเพราะปรารถนาจะใหผู้ผ้ลติช่วยตกแต่งรา้นค้าหรอืนําสนิค้าไปแสดง ส่วนการ
สง่เสรมิการขายทีมุ่ง่เน้นผูบ้รโิภค จะเป็นการกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ทนัท ีซึง่เป็นการเร่งเรา้
การขายในระยะสัน่ เครื่องมอืส่งเสรมิการขาย เช่น ตวัอย่างสนิคา้ คูปอง การลดราคา การใชข้อง
แถมของแจก ฯลฯ สิง่ดงักล่าวเหล่านัน้จะเป็นสิง่จูงใจใหเ้กดิการทดลองซือ้ผลติภณัฑต์ราใหม่ หรอื
ใหย้งัคงภกัดกีบัผลติภณัฑต์ราเดมิต่อไป  
  อย่างไรกต็าม แมว้่าผูจ้ดัการการตลาดจะนิยมใชว้ธิกีารส่งเสรมิการขายกนัมาก เพื่อ
สง่เสรมิการขายในสระยะสัน้ดงักล่าว แต่กเ็กดิปญัหาเช่นเดยีวกนั ปญัหาสาํคญั คอื บางบรษิทัหวงั
พึง่การส่งเสรมิการขายและมุ่งเน้นแผนงานการตลาดในระยะสัน้มากจนเกนิไป นักวชิาการบางท่าน
ใหข้อ้คดิว่า การส่งเสรมิการขายจะมสี่วนเพิม่ขอดขายใหก้บัผลติภณัฑบ์างตวั เป็นการชัว่คราวและ
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ระยะสัน้เท่านัน้ และบ่อยครัง้ยงัเป็นการกระทบต่อผลติภณัฑอ์ื่นบางตรา ที่ไม่ส่งเสรมิการขายอกี
ดว้ย ปญัหาสาํคญัอกีอย่างหน่ึงกค็อื การทีน่กัการตลาดหนัมานิยมใชเ้ครื่องมอืส่งเสรมิการตลาดกนั
มากยงัทําใหเ้กดิความอดัแน่นเตม็ไปดว้ยเครื่องมอืและกจิกรรมส่งเสรมิการขายทีส่รา้งความสบัสน 
(promotional clutter) ใหก้บัผูบ้รโิภคอกีดว้ย 
 3. การประชาสมัพนัธแ์ละการเผยแพร่ข่าว (public relations and publicity)  
  การประชาสมัพนัธ์ (public relations) หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารและการสรา้ง
ความสมัพนัธข์องบรษิทักบักลุ่มชุมชนต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบับรษิทั ชุมชนเหล่าน้ีไดแ้ก่ ลูกคา้ ผูข้าย 
ปจัจยัการผลิต ผู้ถือหุ้น พนักงานของบรษิัท รฐับาล สาธารณชนทัว่ไปและสงัคมซึ่งองค์การนัน้
ดาํเนินงานอยู ่Boone and Kurtz. (1995: 574) โปรแกรมการประชาสมัพนัธอ์าจจะมลีกัษณะเป็น
ทางการหรือไม่เป็นทางการก็ได้ แต่วัตถุประสงค์สําคัญก็คือ เพื่อเสริมสร้างสมัพนัธภาพและ
ผลติภณัฑแ์ละบรกิารทีเ่สนออกีดว้ย สว่น การเผยแพร่ขา่ว (publicity) หมายถงึ ขา่วสารทีเ่ผยแพร่
ต่อสาธารณชนเกีย่วกบับรษิทั สนิคา้หรอืบรกิารทีป่รากฏในสื่อมวลชนต่างๆ ในรูปของข่าว โดยไม่
ตอ้งเสยีค่าใชจ้่าย Lamb Hair and McDaniel. (1992: 436) การเผยแพรข่า่วเป็นเครื่องมอืสื่อสารที่
สาํคญัทีส่ดุอยา่งหน่ึง ในบรรดาเครือ่งมอืต่างๆ ทีนํ่ามาใชใ้นงานประชาสมัพนัธเ์พื่อสรา้งภาพลกัษณ์
ทีด่ใีหก้บัองคก์าร  
  ขอ้ไดเ้ปรยีบของการประชาสมัพนัธแ์ละการเผยแพร่ขา่วคอื เสยีค่าใชจ้่ายตํ่าเมื่อเทยีบ
กบัเครือ่งมอืการสง่เสรมิการตลาดอื่นๆ ทีก่ล่าวมาแลว้ นอกจากนัน้ขา่วสารทีเ่ผยแพรท่างสื่อมวลชน
ต่างๆ ยงัไดร้บัความเชื่อถอืมากกว่าเครื่องมอืสื่อสารอื่นๆ อกีดว้ย เช่น การโฆษณา เป็นต้น ส่วน
ขอ้เสยีทีส่าํคญัทีส่ดุคอื ไมส่ามารถควบคุมได ้เชน่ ขา่วสารเกีย่วกบัผลติภณัฑไ์มอ่าจจะรบัประกนัได้
ว่าจะลงในหนังสือพิมพ์ฉบบัใด หน้าไหน หรือจะนําออกอากาศทางโทรทศัน์เวลาใด เวลาที่นํา
ออกอากาศนัน้กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ดูโทรทศัน์หรือไม่ ข่าวสารที่นําเสนอเหมาะสมหรือขาด
สาระสําคญัหรอืไม่ และเป็นไปไดว้่าบางครัง้การเผยแพร่ข่าวอาจเป็นการทํางานองคก์าร แทนทจีะ
สรา้งภาพลกัษณ์ในทางทีด่ใีหก้บัองคก์ารนัน้กอ็าจเป็นได ้
 4. การขายโดยบุคคล (personal selling) หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารแบบตวัต่อตวั ซึง่
ผูข้ายพยายามทีจ่ะใหค้วามชว่ยเหลอื และ/หรอื เชญิชวนผูซ้ือ้ทีมุ่ง่หวงั (prospective buyers) ใหซ้ือ้
ผลติภณัฑห์รอืบรกิารของบรษิทั หรอืใหป้ฏบิตัติามความคดิอย่างใดอย่างหน่ึง Belch and Belch. 
(1993: 20) การขายโดยบุคคลเป็นองคป์ระกอบอกีตวัหน่ึงของส่วนประสมการส่งเสรมิการตลาด 
จากนิยามขา้งต้นแสดงใหเ้หน็ว่า การขายโดยบุคคลเป็นการเผชญิหน้ากนัระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อ 
เป็นการเสนอขายด้วยวาจา ตกลงซื้อขายกนั ทําให้แต่ละฝ่ายสามารถสงัเกตความต้องการ และ
พฤตกิรรมของแต่ละฝา่ยไดอ้ย่างใกลช้ดิ พรอ้มทัง้สามารถปรบัปรุงขอ้เสนอใหส้อดคลอ้งกนัทัง้สอง
ฝา่ยตามสถานการณ์ได ้ 
  ข้อดีของการขายโดยพนักงานขายคือ เป็นการติดต่อสื่อสารที่สามารถยืดหยุ่นได ้
สามารถปรบัข่าวสารให ้ ขอ้ดขีองการขายโดยพนักงานขายคอื เป็นการตดิต่อสื่อสารที่สามารถ
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ยดืหยุน่ได ้สามารถปรบัขา่วสารใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ หรอืตามแต่สถานการณ์ของลูกคา้แต่
ละรายได ้สามารถเลอืกตลาดและประเภทของลูกคา้ทีจ่ะตดิต่อซือ้ขายกนัได ้รวมทัง้รูก้ารตอบสนอง
ของลูกคา้ในทนัท ีไม่เหมอืนกบัการโฆษณา ส่วนขอ้เสยีที่สําคญั คอื ค่าใชจ้่ายในการตดิต่อแต่ละ
ราย (cost per contact) สงู ดงันัน้ หากบรษิทัใชว้ธิน้ีีกบักลุ่มเป้าหมายกลุ่มใหญ่ กจ็ะทําใหเ้สยี
ค่าใช้จ่ายที่สูงมาก นอกจากนัน้การใช้พนักงานขายหลายๆ รายเข้าพบลูกค้า การเสนอข่าวสาร
ใหก้บัลกูคา้ อาจจะไมเ่หมอืนกนั ขาดความเป็นเอกลกัษณ์หรอืความเป็นหน่ึงเดยีว 
 5. การตลาดเจาะตรง (direct marketing)  หมายถงึ ระบบการตลาด ซึง่องคก์ารใช้
เครื่องมือสื่อสารต่างๆ ติดต่อกบักลุ่มลูกค้าเป้าหมายโดยตรง โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนองอยา่งใดอยา่งหน่ึง และ/หรอื เกดิรายการซือ้ขายขึน้ (Belch and Belch. (1993: 15) ตาม
แนวความคดิดัง้เดมิ การตลาดเจาะตรงไม่ไดร้วมอยู่เป็นองคป์ระกอบอย่างหน่ึง ในส่วนประสมการ
สง่เสรมิการตลาด หรอืสว่นประสมการสือ่สารการตลาด แต่อยา่งไรกต็ามในปจัจุบนั มปีจัจยัสาํคญั 2 
ประการ ทาํหน้าโฉมหน้าของการสือ่สารการตลาดเปลีย่นแปลงไป กล่าวคอื  
  ประการแรก เน่ืองจากตลาดมกีารแบ่งแยกตวัออกเป็นตลาดสว่นยอ่ยๆ มากขึน้ นกัการ
ตลาดจงึจาํเป็นตอ้งปรบัเปลีย่นวธิดีาํเนินงานการตลาด จากการตลาดมวลชน (mass marketing) มา
สูก่ารมุง่เน้นตลาดจุลภาค (micro market) ดว้ยการจดัโปรแกรมการตลาดจาํกดัขอบเขตแคบลง เพือ่
สรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ใกลช้ดิมากขึน้  
  ประการทีส่อง เน่ืองจากความกา้วหน้าทางดา้นคอมพวิเตอรแ์ละเทคโนโลยสีารสนเทศ 
(information technology) ไดเ้จรญิรุดหน้าไปไกลมาก ทาํใหธุ้รกจิสามารถตดิต่อสื่อสารกบัตลาดได้
อยา่งรวดเรว็มากกวา่แต่ก่อน เทคโนโลยใีหมจ่งึช่วยใหเ้กดิช่องทางการสื่อสารการตลาดใหม ่เพื่อนํา
ขา่วสารเขา้ถงึตลาดส่วนย่อยไดม้ากมายหลายวธิเีพิม่ขึน้ จากการเปลี่ยนแปลงทางดา้นการสื่อสาร
การตลาดดงักล่าว ปจัจุบนับรษิทัไดพ้ฒันาแนวความคดิเกีย่วกบัการตดิต่อสื่อสารการตลาดสมยัใหม่
ขึน้ทีเ่รยีกว่า “การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ” (integrated marketing communications: IMC) 
โดยรวมการตลาดเจาะตรงเขา้เป็นองคป์ระกอบสว่นหน่ึงดว้ย การตลาดเจาะตรง เป็นความพยายาม
ของนกัการตลาด เพื่อทีจ่ะสรา้งความสมัพนัธเ์ขา้ถงึลูกคา้แบบตวัต่อตวั (one-to-one relationship) 
หรอืเขา้ไปมสีว่นรว่มกบัลกูคา้แต่ละราย โดยใชเ้ครือ่งมอืสื่อสารต่างๆ ตดิต่อกบักลุ่มลูกคา้ทีค่าดหวงั
โดยตรง เพื่อใหลู้กค้าตอบสนองไดใ้นทนัท ีหรอืใหส้ามารถโต้ตอบกนัได้ (interactive)อนัเป็นการ
ตดิต่อสื่อสารสองทาง (two-way communication) ซึ่งเป็นการตดิต่อสื่อสารทีนิ่ยมใชก้นัมากใน
ปจัจุบนั เช่น รายการโทรทศัน์ ช่อง 5 “เชา้วนัใหม่ interactive”และ“CNN interactive” เป็นตน้ 
สาํหรบัรปูแบบของการสื่อสารการตลาดแบบเจาะตรง (direct marketing communication) ทีเ่ป็น
หลกัและนิยมใชก้นัมากม ี4 รปูแบบ ดงัน้ีคอื (Kotler; & Armstrong. 1997: 444-448)  
  5.1 การตลาดโดยใชจ้ดหมายตรงและแคตตาลอ็ก (direct-mail catalog marketing 
หมายถงึ การดาํเนินงานการตลาดโดยใชว้ธิสีง่จดหมาย ใบโฆษณา ตวัอยา่งสนิคา้ โบรชวัร ์แผน่พบั 
ใบปลวิ แคตตาลอ็ก และจาํพวกประเภทเสมอืน “พนกังานขายตดิปีกบนิ” (salespeople on wings) 
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อื่นๆ สง่ตรงไปยงัลูกคา้เป้าหมาย (prospects) ตามรายการลูกคา้ทีเ่ลอืกสรรทางไปรษณีย ์หรอือาจ
วางในรานคา้ หรอืศูนยก์ารคา้ใหญ่ๆ เพื่อใหลู้กคา้สามารถหยบิไปได ้ทัง้น้ีเพื่อใหลู้กคา้สัง่ซือ้สนิคา้ 
หรอืตอบสนองอยา่งใดอยา่งหน่ึงตามตอ้งการ  
  5.2  การตลาดโดยใชโ้ทรศพัท ์(telemarketing) หมายถงึ การดาํเนินงานการตลาดโดย
ใชโ้ทรศพัทเ์ป็นเครื่องมอืเพื่อขายสนิคา้และบรกิารโดยตรงกบัลูกคา้หรอืธุรกจิต่างๆ โดยวธิน้ีีบรษิทั
อาจจะทําเป็นแผ่นพบั โบรชวัร์ ฯลฯ บอกลกัษณะของสนิค้าและบรกิารที่เสนอขายพรอ้มกําหนด
ราคา และหมายเลขโทรศัพท์ แล้วผู้ขายนําสินค้าไปมอบให้ถึงบ้าน เช่น อาหารฟาสต์ฟูตทาง
โทรศพัท ์ของ โดมโินพซิซ่า หรอื พซิซ่าฮทั เป็นตน้  
  5.3  การตลาดโดยใชโ้ทรทศัน์ (television marketing) หมายถงึ การดําเนินงาน
การตลาดโดยใช้โทรทศัน์เป็นเครื่องมอืในการขายสนิค้า ซึ่งอาจเลือกทําได้ 2 วธิี วธิีแรก คอืใช้
วธิกีารโฆษณาเพื่อใหผู้บ้รโิภคตอบสนองโดยตรง (direct-response advertising) โดยนกัการตลาด
อาจออกสปอตโฆษณา ทางโทรทศัน์ (television spot) ครัง้ละประมาณ 60-120 วนิาท ีเพื่อบรรยาย
ลกัษณะผลติภณัฑ ์พรอ้มทัง้เชญิชวนใหลู้กคา้สัง่ซื้อผ่านหมายเลขโทรศพัทเ์พื่อสัง่ซื้อ วธิทีี่สองคอื
การใชโ้ทรทศัน์ชอ่งใดชอ่งหน่ึง จดัโปรแกรมทางโทรทศัน์เพือ่ขายสนิคา้ และบรกิารอยา่งเดยีวตลอด 
24 ชัว่โมง พธิกีรผูจ้ดัรายการจะนําเสนอพรอ้มกําหนดส่วนลดใหเ้ป็นพเิศษ ผูซ้ื้อทางบา้นกจ็ะเลอืก
ซื้อที่บ้านและโทรศพัท์สัง่ซื้อเขา้มา รายการสัง่ซื้อจะบนัทกึไว้ในเครื่องคอมพวิเตอร์ การส่งมอบ
สนิค้าจะกระทําภายใน 48 ชัว่โมง วิธีที่ 2 น้ีเรยีกว่า การจ่ายตลาดที่บ้านผ่านช่องทางโทรทศัน์ 
(home shopping channels) สาํหรบัประเทศไทย การตลาดแบบน้ียงัอยูใ่นระยะเริม่ตน้ แต่คาดว่าจะ
พฒันาเตม็รปูแบบในอนาคต เชน่ รายการ TV Media ของ ไอทวี ีเป็นตน้  
  5.4  การขายโดยผา่นเครื่องคอมพวิเตอรร์ะบบออนไลน์ (online computer shopping) 
หมายถึง การเสนอขายสนิคา้โดยผ่านเครื่องคอมพวิเตอรร์ะบบออนไลน์ ซึ่งเชื่อมโยงผูบ้รโิภคกบั
ผูข้าย สามารถตอบโต้กนัไดใ้นทางอเิล็กทรอนิกส์ ผูข้านจะจดัทําแคตตาล็อกของผลติภณัฑ ์และ
บริการเพื่อนําเสนอผ่านเครื่องคอมพิวเตอร์ ผู้บริโภคก็จะใช้คอมพิวเตอร์ที่ใช้ตามบ้าน (home 
computer) ต่อสายเขา้สูร่ะบบทางสายเคเบลิทวีหีรอืสารโทรศพัท ์หรอื internet 
 การตลาดเจาะตรง ไดร้บัความนิยมอยา่งมากในปจัจุบนั แต่กม็ทีัง้ขอ้ดแีละขอ้เสยี ขอ้ดคีอื 
ช่วยใหผู้บ้รโิภคสามารถซื้อสนิคา้ไดโ้ดยสะดวก ซึ่งสอดคล้องกบัวธิชีวีติของสงัคมสมยัใหม่ ในแง่
ของธุรกจิ การตลาดเจาะตรงมสีว่นชว่ยใหบ้รษิทัสามารถตดิต่อสือ่สาร เขา้ถงึกลุ่มผูบ้รโิภคเป้าหมาย
มปีระสทิธภิาพมากขึน้ ข่าวสารทีส่่งไปกส็ามารถปรบัใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายไดเ้ป็นอย่างด ี
รวมทัง้สามารถวดัประสทิธิผ์ลของการสื่อสารไดง้า่ยอกีดว้ย สว่นขอ้เสยี คอื การตลาดแบบเจาะตรง
เป็นตัวสร้างปญัหาตามมามากมาย ปญัหาสําคญัคือ เมื่อธุรกิจหนัมาใช้วิธีการติดต่อสื่อสารใน
รูปแบบน้ีมากขึน้ เพื่อแข่งขนักนัเรยีกรอ้งความสนใจจากผูบ้รโิภค ความมากมายและหลายหลาย
ของสื่อโฆษณาทัง้ในรูปจดหมายหรอืโทรศพัท ์อาจจะสรา้งความสบัสนใหแ้ก่ผูบ้รโิภคได ้และยิง่ไป
กว่านัน้ บางครัง้อาจสรา้งความราํคาญใหก้บัผูบ้รโิภค เพราะในตูร้บัจดหมายจะเตม็ไปดว้ยจดหมาย
โฆษณาสนิคา้อย่างทีเ่รยีกกนัว่า จดหมายขยะ หรอื junk mail โทรศพัทแ์ต่ละวนักจ็ะเตม็ไปดว้ย
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เรื่องราวเกีย่วกบัการขายสนิคา้ ทีเ่รยีกว่า โทรศพัทข์ยะ หรอื junk phone calls เป็นตน้ และอาจจะ
ทาํใหเ้กดิผลเสยีต่อภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์และบรกิารในสายตาของลูกคา้ทีใ่ชว้ธิกีารขายแบบน้ี
กอ็าจเป็นได ้
 จากแนวคดิและทฤษฏีเกี่ยวกบัการทําตลาดแบบบูรณาการ ผู้วิจยัสรุปได้ว่า เครื่องมอื
สื่อสารการตลาดทัง้ 5 อย่าง ดงักล่าวขา้งต้น ถอืเป็นเครื่องมอืหลกัทีน่ักการตลาดนํามาใชเ้พื่อการ
ตดิต่อกบัผูท้ีเ่กีย่วขอ้งในการดาํเนินธุรกจิ จะเป็นไดว้่ามทีัง้ขอ้ด ีขอ้เสยี และขอ้จาํกดัทีไ่มเ่หมอืนกนั 
ดงันัน้ในการนําเครื่องมือทัง้หมาดมาใช้ร่วมกัน เพื่อให้ได้ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดที่
เหมาะสม นักการตลาดจําเป็นต้องพจิารณาถึงเครื่องมอืสื่อสารแต่ละอย่างให้รอบคอบ เพื่อที่จะ
นํามาใชร้่วมกนั รวมทัง้วธิกีารประสมประสานกบัเครื่องมอือย่างอื่น เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงค์ของ
องคก์าร และวตัถุประสงคก์ารสง่เสรมิการตลาดอยา่งมปีระสทิธภิาพ 
 
5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัคณุค่าตราสินค้า 
 เคลเลน (Keller. 1998) ไดท้าํการศกึษา และวจิยัพฒันาขึน้มาในยุคทศวรรษที ่1890 หรอื 
พุทธศกัราช 2433 โดยมแีนวความคดิทีเ่กีย่วกบัตราสนิคา้ (Brand) เป็นตน้แบบหรอืพืน้ฐาน และ 
(Aaker, 1991) เป็นโมเดลทีเ่กีย่วกบัคุณค่าตราสนิคา้ (Brand Equity Model) ซึง่ไดอ้ธบิายเกีย่วกบั 
คุณค่าตราสนิคา้นัน้ ไดแ้บ่งองคป์ระกอบออกเป็นดา้นใหญ่ๆ จํานวน 5 ดา้น ซึ่งประกอบดว้ย 1) 
การ ตระหนกัรูช้ื่อตราสนิคา้ (Brand Awareness) 2) คุณภาพทีถู่กรบัรู ้(Perceived Quality) 3) การ 
เชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ (Brand Associations) 4) ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ (Brand Loyalty) และ 5) 
สนิทรพัยข์องตราสนิคา้ (Proprietary Brand Assets) ความหมายของคุณค่าตราสนิคา้ จาก
การศกึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง มผีูใ้ห ้ความหมายของคุณคา่ตราสนิคา้ไว ้ดงัน้ี  
 ปณิศา ลญัชานนท ์(2548) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า คุณค่าตราสนิคา้ หมายถงึ องคก์รทีม่ี
ตรา สนิคา้ในมมุมองของผูบ้รโิภค ในทางทีด่ ีมมีลูคา่ใหก้บัผูบ้รโิภค  
 เสร ีวงษ์มณฑา (2547) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า คุณค่าตราสนิคา้ หมายถงึ ตราสนิคา้ของ 
องคก์ร มมีุมมองทีด่ใีนเชงิบวกในสายตาของผูบ้รโิภค โดยเป็นหน้าทีร่บัผดิชอบของฝ่ายการตลาด 
ทีต่อ้งสรา้งตราสนิคา้ใหม้คีุณภาพใหไ้ดม้าก 
 ศรกีญัญา มงคลศริ ิ(ปารชิาต ิเพชรวเิศษ. 2554; อา้งองิจาก ศรกีญัญา มงคลศริ.ิ 2547) 
กล่าวว่าตราสนิคา้ (Brand) ม ี ความหมายว่า สนิทรพัยท์างปญัญาของกจิกรรมของผลติภณัฑ ์คอื 
องค์ประกอบโดยรวมตวัแปรทุก อย่างไว้ด้วยกนัเพื่อสร้างความหมาย ให้แก่สนิค้าเพื่อเป็น
ความหมายทีอ่ยูใ่นใจและความรูส้กึดีๆ ของ ผูบ้รโิภค โดยกล่าวว่าการสรา้งตราสนิคา้มคีวามสาํคญั
ต่อผูผ้ลติ ผูจ้ดัจาํหน่าย และเป็นสิง่ทีจ่าํเป็น เน่ืองมาจากสาเหตุสาํคญั 5 ประการ (1) การสรา้งตรา
สนิคา้ (Branding) การขาย (Selling) เป็นสิง่ทีคู่่กนั โดยจากการขายสนิคา้ เป็นผลพลายไดม้าจาก
การสรา้งตราสนิคา้ นัน่คอื ตราสนิคา้ทีม่ชีื่อเสยีงทีด่กีจ็ะหมายถงึตราสนิคา้ม ี คุณภาพดตีามไปดว้ย 
(2) การสรา้งตราสนิคา้ทาํใหผู้บ้รโิภคเกดิความรูส่กึทีด่แีละคดิว่าเป็นสนิคา้ทีม่คีวามเหนือกว่า สนิคา้
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ประเภทอื่นๆทีไ่มม่ตีราสนิคา้ นัน่คอืการเป็นโอกาสทีส่นิคา้ดงักล่าวมคีวามโดดเด่นและสามารถ มี
ราคาอพัราคาทีแ่พงกว่าคู่แขง่หรอืสนิคา้ทีไ่มม่ตีราสนิคา้ได ้ซึง่ราคาสว่นทีเ่กนิไปสามารถเรยีกไดว้่า 
เป็น Price Premium (3) การสรา้งตราสนิคา้เป็นการสรา้งความหมายใหแ้ก่สนิคา้ ใหค้วามหมายทีด่ ี
ทาํใหส้นิคา้ม ีความแตกต่างจากคู่แขง่ มคีวามโดดเด่น และเหนือกว่า ซึง่เป็นเหตุผลทีผู่บ้รโิภคตอบ
โจทย์ในตนเอง ได้เมื่อมคีวามต้องการสนิค้าหรอืบรกิาร ซึ่งเหตุและผลเหล่าน้ีเป็นตวักําหนด
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (4) การสรา้งตราสนิคา้ คอืการทาํใหส้นิคา้เขา้ไปอยูใ่นจติใจของผูบ้รโิภค นัน่คอื
การช่วยให ้ ผูบ้รโิภคในการประหยดัเวลาเมื่อตอ้งการซือ้สนิคา้ โดยเฉพาะกบัสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคไมไ่ด้
ซือ้สนิคา้บ่อย นกั (Infrequent Purchase) ซึง่เป็นสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคใหค้วามสาํคญัในการศกึษาขอ้มลู
น้อย (5) การสรา้งตราสนิคา้ที่มคีวามประสบความสําเรจ็จะสามารถเพิม่มูลค่าทางการเงนิ 
(Financial Value) โดยจะสามารถขายลขิสทิธิใ์หก้บัผูท้ีส่นใจอยากจะนําแบรนดส์นิคา้ไปใช ้โดยตรา 
สนิค้าที่มคีุณค่าสูงจะทําให้เกิดความได้เปรยีบทางการแข่งขนั นัน่คอื ตราสนิค้าสามารถเป็นตวั
ป้องกนั 9 การแขง่ขนัตดัราคาได ้นอกจากน้ีจะช่วยใหบ้รษิทัลดตน้ทุนในการท าการตลาดไดม้าก 
เน่ืองจากลกูคา้ รูจ้กัและมคีวามภกัดใีนตราสนิคา้ วทิวสั ชยัปาณ ีและคณะ (2546) ไดใ้หค้วามหมาย
ไวว้่า คุณค่าตราสนิคา้ หมายถงึ มูลค่าของ ตราสนิคา้ถูกมองว่า ตราสนิคา้แบบใดกต็ามทีม่พีลงั 
ประสบความสาํเรจ็ หรอื เป็นผูนํ้าในดา้นตรา สนิคา้ จะสามารถทําใหคุ้ณค่าตราสนิคา้มมีลูค่าเพิม่
สงูขึน้ มลูคา่นัน้สามารถตอีอกมาเป็นตวัเลขได ้ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2543) ได้ใหค้วามหมายไว้ว่า คุณค่าตราสนิค้า หมายถึง คุณค่า
ผลติภณัฑ ์ ทีร่บัรู ้(Perceived Value) ในมุมมองของผูบ้รโิภค ตราสนิคา้ขององคก์รมคีวามหมาย
เป็นเชงิบวกใน สายตาของผูบ้รโิภค จะสามารถสรา้งความไดเ้ปรยีบเชงิการแขง่ขนัเหนือคูแ่ขง่ได ้ 
 คอทเลอร ์(Kotler. 2004) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า คุณค่าตราสนิคา้ หมายถงึ การทีอ่งคก์ร
สามารถทาํให ้ผูบ้รโิภครูจ้กัชื่อตราสนิคา้ ทาํใหผู้บ้รโิภคตอบสนองต่อผลติภณัฑห์รอืบรกิารแตกต่าง
กนั เป็นผลมา จากผูบ้รโิภคชื่นชอบผลติภณัฑข์ององคก์รมากกว่าของคู่แขง่ Keller. (2003) ไดใ้ห้
ความหมายไว้ว่า คุณค่าตราสนิค้า หมายถึง พฤติกรรมและความสมัพนัธ์เกี่ยวกบัตราสนิค้าของ
ผูบ้รโิภค ช่องทางการจดัจาํหน่ายหรอืการขาย และองคก์ร โดยทาํ ใหต้ราสนิคา้นัน้ๆ สามารถสรา้ง
ยอดขายและผลกําไรไดใ้หเ้พิม่มากขึน้ ทําใหต้ราสนิคา้แขง็แกร่งมาก ขึน้ มคีวามมัน่คง แตกต่าง 
และมคีวามไดเ้ปรยีบเหนือคูแ่ขง่  อคัเคน็ (Auken. 2002) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า คุณค่าตราสนิคา้ 
หมายถงึ มูลค่าในการประกอบธุรกจิ และความคาดหวงัต่างๆ ทีผู่บ้รโิภคมต่ีอในแต่ละดา้น ไดแ้ก่ 
สนิคา้หรอืบรกิาร การสือ่สารและการรบัรูจ้ากตราสนิคา้ 
 
 องคป์ระกอบคณุค่าตราสินค้า 
 คอทเลอร ์(Kotler. 2004) ไดอ้ธบิายถงึคุณคา่ตราสนิคา้ผา่นองคป์ระกอบ 5 สว่นดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1: การตระหนักรู้ตราสินค้า (Brand Awareness) คอื ความสามารถในการระบุ 
หรอืแยกแยะในตราสนิคา้ในเหตุการณ์ทีไ่ม่เหมอืนกนั โดยเป็นผลมาจากความแขง็แกร่ง ของขอ้มลู
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ทีเ่กีย่วกบัตราสนิคา้ (Brand Node) ในความจําของผูบ้รโิภค โดยการตระหนักรูถ้งึตราสนิคา้ ซึง่
สามารถแบ่ง ออกเป็น 2 ระดบั คอื ระดบัการจดจาํได ้(Recognition) และระดบัการระลกึได ้(Recall) 
 การจดจาํหรอืการระลกึถงึตราสนิคา้ ซึง่เกีย่วกบัผลติภณัฑใ์นกลุ่มหรอืบรกิาร และจุดเชื่อม
โยงจากความไมแ่น่ใจในตราสนิคา้ทีรู่จ้กัไปสู่ความมัน่ใจในระดบัของสนิคา้ ถอืว่าเป็นความสามารถ
ของผูบ้รโิภค ซึง่การรูจ้กัชื่อตราสนิคา้แบ่งออกเป็น 4 ระดบั ดงัน้ี 
 1. ไมรู่จ้กัตราสนิคา้ (Unaware of Brand) เป็นระดบัทีผู่บ้รโิภคทีเ่คยเหน็หรอืไมรู่จ้กัตรา
สนิคา้ 
 2. จดจาํตราสนิคา้ได ้(Brand Recognition) เป็นระดบัทีผู่บ้รโิภคทีส่ามารถนึกถงึชื่อ หรอื
บรกิาร ของตราสนิคา้ไดโ้ดยมกีารใหข้อ้มลูเบือ้งตน้ 
 3. การระลกึไดใ้นตราสนิคา้ (Brand Recall) ในระดบัน้ีผูบ้รโิภคสามารถระลกึ ชื่อหรอื
บรกิาร ของตราสนิคา้ไดโ้ดยไมม่ขีอ้มลูใดๆทีเ่กีย่วขอ้ง 
 4. ระดบัสงูสุดในใจ (Top of Mind) ในระดบัน้ีผูบ้รโิภคสามารถนึกถงึตราสนิคา้นัน้ไดเ้ป็น
รายแรก ก่อนตราสินค้าของคู่แข่ง การทําให้ตราสินค้าเป็นที่รู้จ ักต่อผู้บริโภค จะต้องอาศัย
กระบวนการสือ่สารเพือ่ใหค้วามรู ้ความเขา้ใจเกีย่วกบัตราสนิคา้ เน่ืองจาก สามารถเป็นกระบวนการ
เรยีนรูผ้า่นรปูแบบของการสือ่สาร เชน่ การประชาสมัพนัธ ์การจดักจิกรรม ซึง่จะสง่ผลต่อคุณค่าตรา
สนิคา้ไดด้งัน้ี 
  4.1 เมื่อผูบ้รโิภครบัรูก้บัตราสนิคา้จะเอือ้ประโยชน์ต่อการสื่อสารคุณสมบตัขิองสนิคา้
ไปสู่ผูบ้รโิภค เพราะ ผูบ้รโิภคสามารถเชื่อมโยงตราสนิคา้เขา้กบัคุณสมบตัขิองสนิคา้ไดท้นัท ีเช่น 
iphone กบั ipod เป็นตน้ 
  4.2 การรูจ้กัตราสนิค้าจะทําให้ผู้บรโิภคเกิดความคุ้นเคยกบัตราสนิค้า และสามารถ
พฒันาสูก่ารชื่นชอบต่อตราสนิคา้ เชน่ กลุ่มคนรกั Apple เป็นตน้ 
  4.3 การรูจ้กัตราสนิคา้เป็นการแสดงออกถงึความมตีวัตน คาํมัน่สญัญาและคุณลกัษณะ 
ของสนิค้าต่อผูบ้รโิภคผ่านการสื่อสารการตลาดเพื่อแสดงใหต้ราสนิค้ามคีวามแตกต่าง ซึ่ง ทําให้
ไดเ้ปรยีบมากกวา่คูแ่ขง่ในเชงิการแขง่ขนั 
 การรูจ้กัตราสนิคา้ทําใหผู้บ้รโิภคนําตราสนิคา้นัน้ๆ เขา้มาร่วมอยู่ในตราสนิคา้ทีอ่าจไดร้บั
การพจิารณาคดัเลอืกในกระบวนการซือ้ และสามารถทาํใหต้ดัสนิใจซือ้ไดเ้รว็มากขึน้ 
 ส่วนท่ี 2: คณุภาพท่ีถกูรบัรู้ (Perceived Quality) หมายถงึ ความรูส้กึของผูบ้รโิภคที่
รบัรู้และรู้สกึได้ถึงคุณภาพที่เหนือกว่าของสนิค้าหรอืบรกิาร ซึ่งเป็นสิง่ที่ไม่สามารถสมัผสัได้ใน
รปูแบบรปูธรรม แต่จะสมัผสัไดใ้นรปูแบบนามอธรรม ซึง่คุณภาพทีถู่กรบัรูย้งัสามารถชว่ยสรา้งความ
แตกต่าง(Differentiation) และกาํหนดตําแหน่งหรอืจุดยนื (Positioning) ใหก้บัตราสนิคา้ อกีทัง้ยงัให้
เจ้าของตราสนิค้าตัง้ราคาในระดบัที่สูง และเป็นราคาที่ผู้บรโิภคยอมรบัได้ การประเมนิคุณภาพ
บรกิารใหผู้บ้รโิภคเกดิความพงึพอใจจากปจัจยั 5 ดา้น ความเป็นรูปธรรมของบรกิาร (Tangibles) 
ไดแ้ก่ ความเชื่อมัน่ (Reliability) การตอบสนอง (Responsiveness) การใหค้วามมัน่ใจแก่ลูกคา้ 
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(Assurance) การเขา้ใจและรู้จกัลูกค้า (Empathy) เช่น รา้นกาแฟสตาร์บกั ซึ่งสามารถสร้าง
ประสบการณ์ใหก้บัผูบ้รโิภคได ้โดยการตกแต่งรา้นใหม้ภีาพลกัษณ์ทีเ่มือ่ผูบ้รโิภคไดเ้ขา้ไปใชบ้รกิาร 
จะสมัผสัไดถ้งึความรูส้กึทีด่ ี
 เชฟแมน และคานุค (Schiffman; & Kanuk. 2007) กล่าวว่า เป็นเรื่องในการตดัสนิภายใน
ตวับุคคลเกี่ยวกบัคุณภาพของผลติภณัฑ ์โดยมฐีานขอ้มูลที่หลากหลายที่ผูบ้รโิภคมคีวามสมัพนัธ ์
ซึ่งสิ่งเหล่าน้ีมาจากเน้ือหาจริงของผลิตภัณฑ์ และบางสิ่งมาจากภายนอก เช่น ภาพลักษณ์
ห้างสรรพสินค้า ภาพลักษณ์ตราสินค้า ราคา สภาพแวดล้อมด้านการบริการ และส่งเสริมด้าน
ขา่วสาร 
 ศรกีญัญา มงคลศริ ิ(2547) ใหค้วามหมาย คุณภาพที่รบัรู ้คอื ความคดิความรูส้กึที่
ผูบ้รโิภคมต่ีอคุณภาพของสนิคา้ คุณภาพทีผู่บ้รโิภครบัรูโ้ดยเกดิจากความคดิของผูบ้รโิภคและเป็น
ดชันีทีช่ีใ้หเ้หน็วา่ผูบ้รโิภคมคีวามตัง้ใจจะใชส้นิคา้ทีเ่กดิจากการรบัรูใ้นเชงิบวก การรบัรูข้องผูบ้รโิภค
ทีม่ต่ีอคุณภาพโดยรวม ความพเิศษกว่าของสนิคา้หรอืบรกิาร โดยพจิารณาจากวตัถุประสงคใ์นการ
ใชบ้รกิารหรอืคุณสมบตัขิองสนิคา้นัน้ๆ คุณภาพทีถู่กรบัรู ้จะไมส่ามารถเปลีย่นตามความพงึพอใจใน
คุณค่าเสมอไป กล่าวคือ การที่ผู้บรโิภคพอใจในคุณภาพที่ถูกรบัรู้ ของสนิค้าหรือบรกิาร ไม่ได้
หมายความวา่ระดบัของคุณภาพทีถู่กรบัรูต่้อสนิคา้หรอืบรกิารนัน้จะสงูตามไปดว้ย 
 1. เหตุผลในการซือ้ (Reason to buy) เมื่อผูบ้รโิภครูส้กึ และสมัผสัไดถ้งึคุณภาพของ
สินค้า มนัส่งผลให้เกิดเหตุผลในกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์นัน้ๆ โดยข้อมูลที่เกิดจาก
เครือ่งมอืในการสือ่สารการตลาด เชน่ โฆษณาและการสง่เสรมิการตลาด การประชาสมัพนัธ ์เป็นตน้
จะทาํหน้าทีใ่หข้อ้มลู เกีย่วคุณภาพของสนิคา้ และกระตุน้ใหเ้กดิกระบวนการตดัสนิใจซือ้ไดเ้รว็มาก
ขึน้ 
 2. ความแตกต่างและตําแหน่งตราสนิคา้ (Differentiate/ Position) ทาํใหผู้บ้รโิภครบัรูส้กึ
ถงึความแตกต่าง และความสามารถทีจ่ะตอบสนองความต้องการ ของผูบ้รโิภคจากตราสนิคา้นัน้ๆ 
โดยการวางตําแหน่งของตราสนิคา้จะตอ้งตัง้อยูบ่นพืน้ฐานของการกาํหนดกลยทุธข์ององคก์ร 
 3. ราคาทีส่งูกว่า (Price Premium) เมื่อผูบ้รโิภครูส้กึถงึตราสนิคา้ จะเป็นโอกาสใหต้รา
สนิคา้นัน้สามารถตัง้ราคาไดส้งู กว่าคู่แขง่ เพราะผูบ้รโิภคยอมรบัและมองเหน็ถงึความแตกต่าง และ
มลูคา่จากตราสนิคา้ ทีท่างองคก์รไดก้าํหนดไว ้
 4. เพิม่ความสนใจใหก้บัช่องทางการจาํหน่าย (Channel Member Interest) การรูส้กึของ
ผู้บรโิภคต่อคุณภาพสินค้านัน้ๆ กบัสนิค้าคู่แข่งเมื่อผู้บรโิภครบัรู้ต่อคุณภาพสนิค้า และราคาจะ
สามารถทาํใหผู้ค้า้ปลกี ผูค้า้สง่ ตวัแทนจาหน่าย และชอ่งทางการจาํหน่ายทีอ่งคก์รไดก้าํหนดไว ้
 5. การขยายตราสนิคา้ (Brand Extension) การทีอ่งคก์รไดใ้ชช้ื่อตราสนิคา้เดมิทีม่ชีื่อเสยีง 
และเป็นทีรู่จ้กัอยู่แลว้ นําไปขยายตลาดใหม่ ใหเ้กดิกลุ่มลูกคา้ใหม่เพิม่ขึน้ สามารถพจิารณาไดจ้าก
ปจัจยั 2 ดา้น ดงัน้ี 
  5.1 ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์(The Product Context) สิง่ทีผู่บ้รโิภคใหค้วามน่าเชื่อถอืใน
ตวัสนิค้า ความรู้สกึที่ได้รบัจากตวัสนิค้าความสอดคล้องระหว่างสิง่ที่ผู้บรโิภคคาดหวงัและสิง่ที่
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ผูบ้รโิภคไดร้บั จากความน่าเชื่อถอืของสนิคา้ ความทนทานของสนิคา้ การใหบ้รกิารหลงัการขาย 
และความเหมาะสมในการนําไปใช้จริง ปจัจยัเหล่าน้ีจะสามารถจะช่วยทําหน้าที่ประเมินระดบั
คุณภาพทีเ่กดิการรบัรูข้องตราสนิคา้ได ้
  5.2 ปจัจยัดา้นการใหบ้รกิาร (Service Quality) ผลติภณัฑท์ีเ่กีย่วกบัการบรกิาร เกดิ
จากความรู้สกึของผู้บรโิภคที่จะสามารถศึกษาคุณภาพที่ถูกรบัรู้ได้จากมุมมองของคุณภาพการ
ให้บรกิารโดย การศึกษาถึงลกัษณะต่างๆของคุณภาพ เช่น ความรู้สกึที่จบัต้องได้จากการได้รบั
บรกิาร 
 ส่วนท่ี 3: การเช่ือมโยงกบัตราสินค้า (Brand Associations) หมายถงึ ทุกสิง่ทุกอยา่ง
ทีเ่ชื่อมต่อกบัตราสนิคา้เขา้จากความรูส้กึของผูบ้รโิภค การเชื่อมโยงตราสนิคา้จะแขง็แกร่งขึน้และมี
พลงัขึน้ เมือ่ไดร้บัการสนบัสนุนจากเครือ่งมอืทางการตลาด ซึง่จะช่วยใหเ้พิม่ความสามารถเชื่อมโยง
เกี่ยวกบัตราสนิคา้ได ้โดยออกมาจากความทรงจําและประสบการณ์ของผูบ้รโิภค จงึทําใหส้นิคา้มี
ความแตกต่างจากคู่แข่ง การเชื่อมโยงกบัตราสนิค้านัน้สามารถแบ่งออกได้เป็น 3 ด้าน คอื ด้าน
คุณสมบตั ิ(Attribute) ดา้นคุณประโยชน์ (Benefit) ดา้นทศันคต ิ(Attitude) 
 คอทเลอร ์และเคทเลอร ์(Kotler; & Keller. 2009) กล่าวว่า เกดิจากความรูส้กึ ความคดิ 
ความรบัรู ้ความเชื่อประสบการณ์ ทศันคตแิละภาพลกัษณ์ ทีส่ง่ผลต่อความสมัพนัธก์บัตราสนิคา้ 
 ศรกีญัญา มงคลศริ ิ(2547) กล่าวเพิม่ในการศกึษาความเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้สําหรบั
ผูผ้ลติสามารถทาํไดโ้ดยการศกึษาเรือ่งแนวคดิต่างๆ ในเรือ่งตวัตนของตราสนิคา้ดว้ยวธิกีาร ดงัน้ี 
 1. การเชื่อมโยงอสิระ (Free Associations) คอื ศกึษาตวัตนของตราสนิคา้นัน้ๆ โดยการ
เปิดโอกาสใหก้บัผูบ้รโิภคได้ระบุคําๆแรกที่จะนึกถึง เมื่อพูดถึงสิง่ต่างๆ ที่เกี่ยวขอ้งกบัตราสนิค้า 
โดยไมจ่าํเป็นทีจ่ะตอ้งใหผู้บ้รโิภคอธบิายความหมายว่า ทาํไมถงึคดิเช่นนัน้ วธิกีารน้ีทาํใหอ้งคก์รได้
ความคดิทีเ่กดิขึน้จากความรูส้กึจากผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอตราสนิคา้อยา่งถ่องแท ้
 2. การอธบิายภาพ (Picture Interpretation) คอื ศกึษารปูภาพทีม่กีารใชง้านของสนิคา้อยู่
โดยการจําลองสถานการณ์ไดม้าตัง้แต่การกําเนิดใหผู้บ้รโิภคสมมตวิ่าตวัเองเป็นผูใ้ชส้นิคา้การให้
ผู้อื่นให้ความเห็นความแตกต่างว่าผู้ใช้สนิค้าอยู่นัน้เป็นอย่างไร มลีกัษณะในเชงิบวก คําที่จะใช้
อธบิายความหมายของตราสนิคา้หรอืการใหผู้บ้รโิภคสมมตวิ่าตนเองเป็นตราสนิคา้โดยใหอ้ธบิายว่า
ตนเองเป็นอยา่ง 
 3. ตราสนิคา้เปรยีบเสมอืนบุคคล (Brand as a Person) คอื ศกึษาตราสนิคา้เสมอืนตรา
สนิคา้เป็นบุคคลเชน่เรา การศกึษาเรือ่งน้ีอาจใหผู้บ้รโิภคเป็นคนเลอืกไร 
 4. ตราสนิคา้เป็นเสมอืนสตัว ์หนังสอื รถยนต์และอื่นๆ คอื ศกึษาตราสนิคา้ในฐานะทีเ่ป็น
สิง่อื่นนอกเหนือจากคน เช่น สตัว ์หนังสอื รถยนต์ ดว้ยวธิกีารน้ีมกีารพฒันามาจากการศกึษาตรา
สนิคา้ในฐานะของบุคคล เน่ืองจากว่าผูบ้รโิภคบางคนไม่อธบิายตวัตนของตราสนิคา้ในฐานะเป็นคน
ไดส้นิคา้ 
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 5. เจาะลกึถงึประสบการณ์ของผูใ้ช ้(In-Depth Look at User Experience) คอื ศกึษา
ผูบ้รโิภคทีเ่คยมปีระสบการณ์ในการใชต้ราสนิคา้มาก่อน เพือ่เปิดโอกาสใหก้บัผูบ้รโิภคไดบ้อกเล่าถงึ
ประสบการณ์และความรูส้กึทีแ่ทจ้รงิในเรือ่งประสบการณ์ต่างๆ 
 6. อธบิายถงึผูใ้ชต้ราสนิคา้ (Describing the Brand User) คอื ศกึษาโดยใหผู้บ้รโิภค
อธบิายลกัษณะของผูใ้ชต้ราสนิคา้นัน้ๆ อธบิายในความรูส้กึของผูบ้รโิภค วธิกีารน้ีสามารถ เป็นการ
เปิดโอกาสใหก้บัผูบ้รโิภคไดว้จิารณ์ตราสนิคา้อย่างตรงไปตรงมา เพราะการวจิารณ์เป็นการสื่อสาร
กล่าวถงึผูอ้ื่นทีเ่ป็นผูใ้ชต้ราสนิคา้การสรา้งการเชื่อมโยงตราสนิคา้สง่ผลผูบ้รโิภคเขา้ใจในผลติภณัฑด์ี
ยิง่ขึน้ ทาํใหเ้กดิประโยชน์ดงัน้ี 
  6.1 ความโดดเดน่ (Differentiation) ในตวัสนิคา้เป็นประโยชน์อยา่งมาก หากเมื่อสนิคา้
มคีวามโดดเด่นดา้นใดด้านหน่ึงส่งผลประโยชน์ ดงันัน้ความเชื่อมโยงความโดดเด่นกบัผลติภณัฑ์
ตราสนิคา้ทาํใหก้ลายเป็นขอ้ไดเ้ปรยีบกวา่คูแ่ขง่ 
  6.2 เป็นเหตุผลทีท่าํใหผู้บ้รโิภคซือ้สนิคา้ (Reason-to-buy) สิง่ทีผู่บ้รโิภคบางกลุ่มไปที่
ซือ้ผลติภณัฑส์นิคา้ทีห่า้งโลตสั เพราะรูว้า่หา้งโลตสั เป็นหา้งสรรพสนิคา้ทีข่ายสนิคา้ราคาถูกทุกวนั 
  6.3 ทําใหเ้กดิทศันคตหิรอืความรูส้กึทีด่ ี(Positive Attitudes/Feeling) ระบุบบางสิง่
บางอย่างที่ดขีองผลติภณัฑ์นัน้ทําใหผู้บ้รโิภครบัรู ้จะทําใหผู้บ้รโิภคเกดิทศันคติที่ดต่ีอผลติภณัฑ ์
และจะเป็นผลทาํใหผู้บ้รโิภคสนใจและซือ้สนิคา้ 
  6.4 เป็นจุดเริม่ตน้ของการขยายตรายีห่อ้ (Basic for Extensions) การขยายตวั
ผลติภณัฑน์ัน้บ่งบอกถงึความเป็นผลติภณัฑท์ีด่แีละน่าเชื่อถอื ดงันัน้ เมื่อผลติภณัฑเ์ป็นที่ยอมรบั
ของผูบ้รโิภค กจ็ะเป็นประโยชน์ต่อบรษิทัในการใชต้ราสนิคา้ชนิดอื่นๆของบรษิทัไดง้า่ยยิง่ขึน้ 
 ส่วนท่ี 4: ความภกัดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) หมายถงึ ความพงึพอใจทีเ่กดิขึน้
จากผูบ้รโิภคอย่างต่อเน่ือง จนกระทัง่อาจมกีารซื้อตราสนิคา้เดมิในผลติภณัฑข์ององคก์รใดองคก์ร
หน่ึง โดยไมส่นใจตราสนิคา้ขององคก์รอื่น 
 ความภกัดต่ีอตราสนิคา้เป็นสว่นหน่ึงของคุณค่าของตราสนิคา้ (Brand Equity) เป็นสว่นที่
สาํคญัทีสุ่ดของคุณค่าตราสนิคา้ ผูบ้รโิภคมคีวามภกัดต่ีอตราสนิคา้ ยิง่สงูหรอืมากเท่าไหร่ กจ็ะเป็น
ผลดต่ีอตราสนิคา้และองคก์รมากขึน้ รวมทัง้ยงัเป็นสว่นหลกัทีท่าํใหผู้บ้รโิภคเกดิการซือ้ซํ้า ผูบ้รโิภค
ที่มปีระสบการณ์ต่อการใช้สนิค้าก็จะสามารถลดต้นทุนทางการตลาดให้กบัตราสนิค้านัน้ในทาง
ทฤษฏเีมื่อผูบ้รโิภคเกดิความภกัดต่ีอตราสนิคา้ องค์กรนัน้จะสามารถลดต้นทุนไดม้ากถงึ 5-7 เท่า 
และเมือ่กจิการมอีาํนาจในการต่อรองกบัรา้นคา้และยงัชว่ยปกป้องตราสนิคา้ต่อการคุกคามจากคู่แขง่ 
ซึง่ความภกัดต่ีอตราสนิคา้สามารถ แบ่งออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
 ระดบัที่ 1 เป็นระดบัที่ผู้บรโิภคไม่สามารถรบัรู้ถึง ความแตกต่างของตราสนิค้า ชื่อตรา
สนิคา้จะมบีทบาทเพยีงเลก็น้อยต่อการตดัสนิใจซือ้ ในระดบัน้ีผูบ้รโิภคอาจเปลีย่นแปลงไปใช ้สนิคา้
คูแ่ขง่ได ้ดว้ยเหตุผลจากความสะดวกสบาย หรอืการจดักจิกรรมสง่เสรมิการขายของคูแ่ขง่ 
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 ระดบัที ่2 เป็นระดบัทีผู่บ้รโิภคเริม่รูส้กึพงึพอใจในตราสนิคา้ โดยไมม่เีหตุผลมารองรบัใดๆ 
ทีจ่ะเปลีย่นแปลงไปใชต้ราสนิคา้อื่น หรอือาจจะเรยีกว่าซือ้เพราะความเคยชนิ เช่น การรบัประทาน
น้ําเปล่า ตราสนิคา้เอ ทุกวนั เลยทาํใหเ้กดิเป็นความเคยชนิ เป็นตน้ 
 ระดบัที ่3 การทีผู่บ้รโิภคเริม่รูส้กึว่าเมื่อเปลีย่นไปใชต้ราสนิคา้อื่นจะเกดิตน้ทุนโดยทีไ่ม่ได้
ตัง้ใจ เช่น เวลาทีต่อ้งใชใ้นการศกึษาสนิคา้ใหม่ การทดลองใชส้นิคา้ใหม่ ตน้ทุนทางการเงนิทีใ่ชใ้น
การเรยีนรู ้ตน้ทุนทางความเสีย่งต่อการบรกิารหลงัการขาย เป็นตน้ 
 ระดบัที่ 4 เป็นระดบัที่ผู้บรโิภคเริม่รู้สกึว่าตราสนิค้า คอื เพื่อน ผู้บรโิภคจะมคีวามรู้สกึ 
ผูกพนักบัตราสนิคา้ มคีวามชื่นชอบกบัตราสนิคา้อย่างแทจ้รงิ โดยผูบ้รโิภคจะใหค้วามสําคญัจาก 
ภาพลกัษณ์ ประสบการณ์ทีเ่กีย่วขอ้งกบัตราสนิคา้ หรอื การรบัรูต่้อคุณภาพสนิคา้ในระดบัสงู  
 ระดบัที ่5 เป็นระดบัสงูสุดของผูบ้รโิภคทีม่คีวามภกัดต่ีอตราสนิคา้ โดยผูบ้รโิภคกลุ่มน้ี คดิ
ว่าตราสนิคา้มคีวามผกูพนัและและแสดงออกถงึความเป็นตวัตนของผูบ้รโิภค จนผูบ้รโิภคเกดิความ
ภูมใิจเมื่อไดใ้ชต้ราสนิคา้นัน้ๆ ยกตวัอย่างเช่น กลุ่มคนรกัตราสนิคา้ Apple ไม่ว่า Apple จะออก
ผลติภณัฑช์นิดใดมา กลุ่มระดบัสูงสุดกจ็ะตดิตามและหาซื้อมาเพื่อตอบสนองความต้องการของตน 
เป็นตน้ 
 ส่วนท่ี 5: สินทรพัยอ่ื์นๆ ของตราสินค้า (Other Proprietary Brand Assets) หมายถงึ 
สทิธบิตัร เครื่องหมายการคา้ และความสมัพนัธ ์กบัช่องทางการจดัจาหน่าย สิง่ต่างๆ เหล่าน้ีจะช่วย
ปกป้องการลอกเลยีนแบบทีจ่ะใหเ้กดิ ความสบัสนจากบรษิทัคู่แขง่ สนิทรพัยแ์ละตราสนิคา้จงึเป็นสิง่
ทีบ่รษิทัตอ้งสรา้งใหเ้กดิความสมัพนัธ์กนัเพื่อใหเ้กดิคุณค่าสงูสุดกบัตราสนิคา้ สิง่เหล่าน้ีจะสามารถ
ชว่ยสรา้งความไดเ้ปรยีบเชงิการแขง่ขนัเหนือคูแ่ขง่ขนัได 
 จากแนวคดิเกี่ยวกบัแนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกบัคุณค่าตราสนิคา้ ผูว้จิยัไดนํ้าปจัจยั ดา้น
การรูจ้กัชื่อตราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีถู่กรบัรู ้ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสนิคา้ ดา้นความภกัดต่ีอตรา
สนิคา้ มาศกึษาในงานวจิยัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณค่าตราสนิค้า พฤติกรรม และ
ทศันคตต่ิอการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร 
 
6. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัทศันคติ 
 6.1 ความหมายของทศันคติ 
 ธงชยั สนัติวงษ์ (2539: 166-167) กล่าวว่า ทศันคติ คอื สิง่ที่ก่อตวัเกดิขึ้นและ
เปลี่ยนแปลงไป เน่ืองจากปจัจยั หลายประการด้วยกนั คอื 1) การจูงใจทางร่างกาย (Biological 
Motivation) ทศันคติ จะเกดิขึน้เมื่อบุคคลใดบุคคลหน่ึง กําลงัดําเนินการตอบสนองตามความ
ตอ้งการ หรอืแรงผลกัดนัทางรา่งกาย ตวับุคคลจะสรา้ง ทศันคต ิทีด่ต่ีอบุคคลหรอืสิง่ของ ทีส่ามารถ
ชว่ยใหเ้คา้มโีอกาสตอบสนองความตอ้งการของตนได ้2) ขา่วสารขอ้มลู (Information) ทศันคต ิจะมี
พืน้ฐานมาจากชนิดและขนาดของขา่วสารทีไ่ดร้บัรวมทัง้ลกัษณะของแหล่งทีม่าของขา่วสาร ดว้ยกล
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ไกลของการเลอืกเฟ้นในการมองเหน็และเขา้ใจปญัหาต่างๆ (Selective Perception) ขา่วสารขอ้มลู
บางส่วนที่เขา้มาสู่บุคคลนัน้ จะทําให้บุคคลนัน้เก็บไปคดิ และสร้างเป็นทศันคติขึ้นมาได้ 3) การ
เกีย่วขอ้งกบักลุ่มคนรอบขา้ง (Group Affiliated) ทศันคต ิบางอย่างอาจมาจากกลุ่มต่างๆ ทีบุ่คคล
เกี่ยวขอ้งอยู่ทัง้ทางตรงและทางออ้ม เช่น ครอบครวั วดั กลุ่มเพื่อนร่วมงาน กลุ่มกฬีา กลุ่มสงัคม
ต่างๆ โดยกลุ่มเหล่าน้ีไม่เพยีงแต่เป็นแหล่งรวมของค่านิยมต่างๆ แต่ยงัมกีารถ่ายทอดขอ้มลูใหแ้ก่
บุคคลในกลุ่ม ซึง่ทาํใหส้ามารถสรา้ง ทศันคตขิึน้ได ้โดยเฉพาะครอบครวัและกลุ่มเพือ่นรว่มงาน เป็น
กลุ่มทีส่าํคญัทีสุ่ด (Primary Group) ทีจ่ะเป็นแหล่งสรา้งทศันคตใิหแ้ก่บุคคลได ้4) ประสบการณ์ 
(Experience) ประสบการณ์ของคนทีม่ต่ีอวตัถุสิง่ของ ย่อมเป็นสว่นคําคญัทีจ่ะทําใหบุ้คคลต่างๆ ตี
คา่สิง่ทีเ่ขาไดม้ปีระสบการณ์จนกลายมาเป็นทศันคตไิด ้5) บุคลกิภาพ (Personality) ลกัษณะทา่ทาง
หลายประการต่างกม็สีว่นทางออ้มทีส่าํคญัในการสรา้งทศันคตใิหก้บัตวับุคคล 
 ศกัดิ ์สุนทรเสณี (2531: 2) กล่าวถงึ ทศันคตทิีเ่ชื่อมโยงไปถงึพฤตกิรรมของบุลคลว่า
ทศันคตหิมายถงึ 
 1.  ความสลบัซบัซอ้นของความรูส้กึหรอืการมอีคัตขิองบุคคลในการทีจ่ะสรา้งความพรอ้ม 
ทีจ่ะกระทาํสิง่ใดสิง่หน่ึงตามประสบการณ์ของบุคคลนัน้ทีไ่ดร้บัมา 
 2.  ความโน้มเอยีงที่จะมปีฏกิริยิาต่อสิง่ใดสิง่หน่ึงในทางที่ดหีรอืต่อต้านสิง่แวดล้อมที่จะ
มาถงึทางหน่ึงทางใด 
 3.  ในดา้นพฤตกิรรมหมายถงึการเตรยีมตวัหรอืความพรอ้มทีจ่ะตอบสนอง 
 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 106) กล่าวว่าทศันคตเิป็นความโน้มเอยีงในการเรยีนรูเ้พื่อใหม้ี
พฤตกิรรมทีส่อดคลอ้งกบัลกัษณะความพงึพอใจต่อสิง่ใดสิง่หน่ึง หรอือาจแสดงถงึความรูส้กึภายในที่
สะทอ้นว่าบุคคลมคีวามโน้มเอยีงในความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจต่อบางสิง่ เช่น ตราสนิค้า การ
บรกิาร เป็นตน้ ทัง้น้ีเกดิจากกระบวนการทางจติวทิยา 
 ทศันคตเิป็นความสมัพนัธท์ีค่าบเกีย่วกนัระหว่างความรูส้กึและความเชื่อหรอืการรบัรูข้อง
บุคคลกบัแนวโน้มทีจ่ะมพีฤตกิรรมโตต้อบในทางใดทางหน่ึงต่อเป้าหมายของทศันคตนิัน้ ในทีน้ี่เป็น
เรือ่งของจติใจทา่ทคีวามรูส้กึนึกคดิและความโน้มเอยีงของบุคคลทีม่ต่ีอขอ้มลูขา่วสารและการเปิดรบั
รายการกรองสถานการณ์ที่ไดร้บัมาซึ่งเป็นไปได้ทัง้เชงิบวกและเชงิลบทศันคตมิผีลใหม้กีารแสดง
พฤติกรรมออกมาจะเห็นได้ว่าทศันคติประกอบด้วยความคดิที่มผีลต่ออารมณ์และความรู้สกึนัน้
ออกมาโดยทางพฤตกิรรม 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2550) กล่าวว่า ทศันคต ิ(Attitudes) หมายถงึ สิง่ทีม่อีทิธพิล
ต่อความเชื่อ ในขณะเดยีวกนัความเชื่อกม็อีทิธพิลต่อทศันคต ิทศันคตขิองผูบ้รโิภคกบัการตดัสนิใจ
ซื้อสนิค้าจะมคีวามสมัพนัธ์กนันักการตลาดจึงต้องศึกษาว่าทศันคตินัน้เกิดขึ้นมาได้อย่างไรและ
เปลี่ยนแปลงอย่างไร การเกิดของทศันคตินัน้เกิดจากข้อมูลที่แต่ละคนได้รบั กล่าวคือ เกิดจาก
ประสบการณ์ทีเ่รยีนรูใ้นอดตีเกีย่วกบัสนิคา้ หรอืความนึกคดิของบุคคล และเกดิจากความสมัพนัธท์ี่
มต่ีอกลุ่มอา้งองิ เชน่ พอ่แม ่เพือ่น บุคคลชัน้นําในสงัคม เป็นตน้ 
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 ถา้นกัการตลาดตอ้งการใหผู้บ้รโิภคซือ้สนิคา้ของเขา นกัการตลาดมทีางเลอืกคอื 
 1.  สรา้งทศันคตขิองผูบ้รโิภคใหส้อดคลอ้งกบัสนิคา้ของธุรกจิ 
 2.  พิจารณาว่าทศันคติของผู้บริโภคเป็นอย่างไร แล้วจึงพฒันาสินค้าให้สอดคล้องกับ
ทัศนคติของผู้บริโภค โดยทัว่ไปการพัฒนาสินค้าให้สอดคล้องกับทัศคติทําได้ง่ายกว่าการ
เปลี่ยนแปลงทศันคติของผู้บริโภคให้เกิดความต้องการในสินค้า เพราะต้องใช้เวลานานและใช้
เครื่องมอืในการตดิต่อสื่อสารจงึจะสามารถเปลี่ยนแปลงทศันคตขิองบุคคลได ้ซึ่งนักการตลาดต้อง
ยดึหลกัองค์ประกอบของการเกิดทศันคติซึ่งม ี3 ประการ ได้แก่ ส่วนของความเขา้ใจ (Cognitive 
component) ส่วนของความรูส้กึ (Affective component) ส่วนของพฤติกรรม (Behavior 
component) 
  
 6.2 องคป์ระกอบของทศันคติ 
 พรทพิย ์บุญนิพทัธ ์(2531: 49) ไดแ้ยกองคป์ระกอบของทศันคตไิด ้3 ประการคอื  
 1.  องคป์ระกอบดา้นความรู ้(The Cognitive Component) คอืสว่นทีเ่ป็นความเชื่อของ
บุคคลที่กี่ยวกบัสิง่ต่างๆ ทัว่ไปทัง้ที่ชอบและไม่ชอบหากบุคคลที่มคีวามรูห้รอืคดิว่าสิง่ใดดมีกัจะมี
ทศันคตทิีด่ต่ีอสิง่นัน้แต่หากมคีวามรูม้าก่อนวา่สิง่ใดไมด่กีจ็ะมทีศันคตทิีไ่มด่ต่ีอสิง่นัน้ 
 2.  องคป์ระกอบดา้นความรูส้กึ (The Affective Component) คอืส่วนทีเ่กีย่วขอ้งกบั
อารมณ์ทีเ่กีย่วเน่ืองกบัสิง่ต่างๆ ซึง่มผีลแตกต่างกนัไปตามบุคลกิภาพของคนนัน้เป็นลกัษณะทีเ่ป็น
คา่นิยมของแต่ละบุคคล 
 3.  องคป์ระกอบดา้นพฤตกิรรม (The Behavioral Component) คอืการแสดงออกของ
บุคคลต่อสิง่หน่ึงหรอืบุคคลหน่ึงซึง่เป็นผลมาจากองคป์ระกอบดา้นความรูค้วามคดิและความรูส้กึ 
 จะเหน็ไดว้่าการทีบุ่คคลมทีศันคตต่ิอสิง่หน่ึงสิง่ใดต่างกนักเ็น่ืองมาจากบุคคลมคีวามเขา้ใจ
มคีวามรูส้กึหรอืมแีนวคดิแตกต่างกนันัน่เอง ดงันัน้ส่วนประกอบทางดา้นความคดิหรอืความรูค้วาม
เขา้ใจจงึนบัไดว้า่เป็นสว่นประกอบขัน้พืน้ฐานของทศันคตแิละสว่นประกอบน้ีจะเกีย่วขอ้งสมัพนัธก์บั
ความรู้สึกของบุคคลอาจออกมาในรูปแบบแตกต่างกันในทางบวกและทางลบซึ่งขึ้นอยู่กับ
ประสบการณ์และการเรยีนรู ้
 
 โมเดลโครงสร้างทศันคติ (Structural model of attitudes) 
 การทาํความเขา้ใจความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตแิละพฤตกิรรม นกัจติวทิยาไดส้รา้งโมเดล
เพือ่ศกึษาถงึโครงสรา้งของทศันคต ิการกําหนดสว่นประกอบของทศันคตเิพื่อจะอธบิายพฤตกิรรมที่
คาดคะเน ต่อมาจะสาํรวจโมเดลทศันคตทิีส่าํคญัหลายประการ แต่ละโมเดลมทีศันคตทิีแ่ตกต่างกนั
เกี่ยวกบัส่วนประกอบของทศันคติและวธิีการ ซึ่งส่วนต่างๆ เหล่าน้ีมกีารจดัหรอืมคีวามสมัพนัธ์
ระหวา่งกนั ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2550) โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี 
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ภาพประกอบ 7 โมเดลองคป์ระกอบทศันคต ิ3 ประการ 
 
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ.  (2550).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค.  หน้า 176. 
 
 โมเดลองคป์ระกอบทศันคติ 3 ประการ (Tricomponent attitude model)  
 ประกอบดว้ย 3 สว่นคอื 
 1.  ส่วนของความเขา้ใจ (Cognitive component) หมายถึง ส่วนหน่ึงของโมเดล
องคป์ระกอบทศันคต ิ3 ประการ ซึง่แสดงถงึความรู ้(Knowledge) การรบัรู ้(Perception) และความ
เชื่อถอื (Beliefs) ซึง่ผูบ้รโิภคมต่ีอความคดิหรอืสิง่ใดสิง่หน่ึง เชฟแมน และคานุค (Schiffman; & 
Kanuk. 1994) ส่วนของความเขา้ใจเป็นสว่นประกอบส่วนแรก ซึง่กค็อืความรูแ้ละการรบัรูท้ีไ่ดร้บั
จากการประสมกบัประสบการณ์โดยตรงต่อทศันคติและข้อมูลที่เกี่ยวข้องจากหลายแหล่งข้อมูล
ความรูน้ี้และผลกระทบต่อการรบัรูจ้ะกําหนดความเชื่อถอื (Beliefs) ซึง่หมายถงึ สภาพดา้นจติใจ ซึง่
สะทอ้นความรูเ้ฉพาะอย่างของบุคคลและมกีารประเมนิเกี่ยวกบัความคดิหนือสิง่ใดสิง่หน่ึง ซึ่งกค็อื
การที่ผู้บรโิภคมทีศันคติต่อสิง่หน่ึง คุณสมบตัิของสิง่หน่ึง หรอืพฤติกรรมเฉพาะอย่างจะนําไปสู่
ผลลพัธเ์ฉพาะอยา่ง 
 2.  ส่วนของความรูส้กึ (Affective component) หมายถงึ ส่วนของโมเดลองคป์ระกอบ
ทศันคต ิ3 ประการซึง่สะทอ้นถงึอารมณ์ (Emotion) หรอืความรูส้กึ (Feeling) ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอ
ความคดิหรอืสิง่ใดสิง่หน่ึง Schiffman and Kanuk. (1994) สว่นของอารมณ์และความรูส้กึมกีาร
คน้พบโดยผูว้จิยัผูบ้รโิภค ซึ่งมกีารประเมนิผลเบื้องต้นโดยธรรมชาต ิซึ่งมกีารคน้พบโดยการวจิยั
ผูบ้รโิภค ซึง่ประเมนิทศันคตต่ิอสิง่ใดสิง่หน่ึง โดยการใหค้ะแนนความพงึพอใจหรอืไมพ่งึพอใจ ดหีรอื
เลว เหน็ดว้ยหรอืไมเ่หน็ดว้ย การวจิยัไดร้ะบุว่าสภาพอารมณ์จะสามารถเพิม่ประสบการณ์ดา้นบวก
หรอืลบ ซึ่งประสบการณ์จะมผีลกระทบดา้นจติใจ ซึ่งบุคคลปฏบิตักิารใชก้ารวดัการประเมนิผลถงึ
ทศันคตต่ิอสิง่ใดสิง่หน่ึงโดยอาศยัเกณฑ ์ด ี– เลว ยนิด ี– ไมย่นิด ี
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 3.  สว่นของพฤตกิรรม (Cognitive component) หรอื Behavior หรอื Doing) หมายถงึ
สว่นหน่ึงของโมเดลองคป์ระกอบทศันคต ิ3 ประการ ซึง่สะทอ้นถงึความน่าจะเป็นหรอืแนวโน้มทีจ่ะมี
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ดว้ยวธิใีดวธิหีน่ึงต่อทศันคตทิีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง หรอือาจหมายถงึความตัง้ใจ
ทีจ่ะซือ้ (Intention to buy) Schiffman and Kanuk. (1994) จากความหมายน้ีสว่นของพฤตกิรรมจะ
รวมถงึพฤตกิรรมทีเ่กดิขึน้ รวมทัง้พฤตกิรรมและความตัง้ใจซือ้ของผูบ้รโิภคดว้ยคะแนนความตัง้ใจ
ของผู้ซื้อสามารถนําไปใช้เพื่อประเมินความน่าจะเป็นของการซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคหรือ
พฤตกิรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึง 
 จากแนวคดิเกีย่วกบัแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัทศันคต ิผูว้จิยัสรุปไดว้่าปจัจยัทีท่ําใหเ้กดิ
และเปลีย่นแปลงทศันคต ิคอื การจงูใจทางรา่งกาย ขา่วสารขอ้มลู การเกีย่วขอ้งกบักลุ่มคนรอบขา้ง 
ประสบการณ์ และ บุคลกิภาพของผูบ้รโิภค ผูว้จิยัจงึนําปจัจยัทีก่ล่าวนัน้ใชเ้ป็นตวัแปรในการทดสอบ
สมมุตฐิาน ศกึษาในงานวจิยัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณค่าตราสนิคา้ พฤตกิรรม และ
ทศันคตต่ิอการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร  
 

7. การฉีดสารโบทูลินัม่ทอ็กซิน  
 "Botox" (โบทอ็กซ)์ เป็นชื่อทางการคา้ (Trade Name) มชีื่อเตม็ๆ ว่า Botulinum Toxin 
ซึง่เป็นสารโปรตนีทีส่กดัมาจากแบคทเีรยีชนิดหน่ึง คอื Clostridium Botulinum (คลอสตรเิดยีม โบทู
ลนิัม่) ทีก่่อใหเ้กดิโรคอาหารเป็นพษิแก่มนุษย ์หากไดร้บัในปรมิาณมากๆ เช่น จากอาหารกระป๋องที่
ปนเป้ือนดว้ยเชือ้ตวัน้ีกอ็าจเป็นอนัตรายถงึชวีติได ้จากการทีก่ลา้มเน้ือกระบงัลมไมท่าํงาน ผูป้ว่ยจงึ
หยดุหายใจ  
 โบทอ็กซ ์หรอื โบทูลนิัมทอ็กซนิ สารน้ีจะออกฤทธิย์บัยัง้การนํากระแสประสาททีส่่งมายงั
กลา้มเน้ือบรเิวณนัน้ ทําใหก้ลา้มเน้ือทํางานลดลง เกดิการคลายตวั เมื่อกลา้มเน้ือคลายตวั ผวิหนัง
ดา้นบนของกลา้มเน้ือนัน้กจ็ะเรยีบและไม่มรีอยย่น ส่วนการทํางานดา้นอื่นๆ ของเสน้ประสาทเป็น
ปกติ เช่น การรบัรู้ความรูส้กึต่างๆ เป็นปกติ ไม่ได้ทํากล้ามใหเ้น้ือถูกทําลายไปอย่างที่เขา้ใจกนั 
จรงิๆ แลว้ Botulinum toxin มทีัง้หมด 7 ชนิด ตัง้แต่ A - G แต่ Type A เป็นชนิดทีอ่อกฤทธิไ์ดด้ี
ทีส่ดุในมนุษย ์ในทอ้งตลาดจงึมแีต่ Type A 
 
 ประโยชน์ทางการแพทย ์ 
 แพทย ์ทราบมานานหลายสบิปีแลว้ว่าหากฉีดเขา้ไปในกลา้มเน้ือในปรมิาณน้อยๆ โบทู
ลนิัม่ทอ็กซนิจะทาํใหก้ลา้มเน้ือ "คลายตวั" ดงันัน้ในยุคแรกๆ จกัษุแพทยจ์งึนําโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ มา
ฉีดรกัษาโรคตาเหล่ ตาเข และโดยบงัเอญิจากการฉีดรกัษาในบรเิวณรอบดวงตาน้ีเอง กท็าํใหแ้พทย์
พบว่าริ้วรอยบรเิวณใบหน้า โดยเฉพาะบรเิวณหน้าผากหว่างคิ้วและรอบดวงตาดีขึ้นด้วย ในยุค
ต่อมาจงึมกีารฉีดโบทลูนิัม่ ทอ็กซนิ เพื่อประโยชน์ในดา้นความสวยงามตามมาอยา่งแพรห่ลาย และ
มเีทคนิควธิกีารทีต่่างๆ กนัออกไป มกีารนํามาฉีดเพื่อทาํใหห้น้าเรยีวลง ยกกระชบัผวิหนงั ลดเหงื่อ
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บรเิวณรกัแร ้ฝา่มอื ตลอดจนรกัษาอาการปวดศรีษะ ปวดเกรง็ตน้คอ และอกีหลายกรณี ในประเทศ
สหรฐัอเมรกิาประเทศเดยีวมกีารฉีดกนัเป็นลา้นๆ ครัง้ต่อปี 
 ผลของการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน โดยทัว่ไปผลของการฉีดจะอยู่ได้นานประมาณ 3 - 8 
เดอืน ทัง้น้ีขึน้กบัว่าฉีดรกัษาอาการอะไร ฉีดบรเิวณใด ฉีดเป็นครัง้แรกหรอืเป็นการฉีดซํ้าผูร้บัการ
รกัษาอายุเท่าใด สุขภาพพืน้ฐาน การใชช้วีติ การดูแลส่วนบุคคล ซึง่การทีผ่ลการรกัษาอยู่ไม่ถาวร
นัน้ ทีจ่รงิอาจนบัไดว้า่เป็นขอ้ด ีเพราะหากผลทีไ่ดร้บัไมเ่ป็นทีน่่าพอใจ ในทีส่ดุกจ็ะคอ่ยๆ หายไปเอง
ได ้ขอ้เสยีกค็อืสิน้เปลอืง เพราะหากไดผ้ลดถีูกใจกต็อ้งฉีดซํ้าเรื่อยๆ จากการรวบรวมผูป้่วยทีไ่ดร้บั
การฉีด โบทูลินัม่ ท็อกซิน จํานวนมาก ในต่างประเทศพบว่าไม่มีอันตรายถึงชีวิต เมื่อใช้โดย
ผูเ้ชีย่วชาญและใชฉ้ีดเพือ่ความสวยงาม 
  ผลขา้งเคยีงส่วนมากที่เกิดขึ้นมกัเป็นแบบเฉพาะที่ เช่น หนังตาตก กลนือาหารลําบาก 
หน้าไม่สมมาตร หรอืจุดเลอืดออกในบรเิวณทีฉ่ีด ซึ่งเกดิไดแ้มใ้นมอืผูเ้ชีย่วชาญ ดงันัน้แพทย ์และ
ผูท้ําการรกัษาจงึควรคุยกนัโดยละเอยีดก่อนการฉีดทุกครัง้ ผลจากการฉีด โบทูลนิัม่ทอ็กซนิ นัน้จะ
คอ่ยๆ หมดไปเองภายในเวลาเป็นเดอืน ดงันัน้ผูร้บัการรกัษาจงึใจเยน็ๆ และค่อยๆ รอใหผ้ลของ โบ
ทูลนิัม่ ทอ็กซนิ หมดไปเองกไ็ด ้ส่วนในกรณีที่เกดิหนังตาตกนัน้ ผูร้บัการรกัษาควรปรกึษาแพทย์
ผูท้าํการรกัษาเป็นกรณไีป 
 โบทอ็กซม์ยีีห่อ้ของ Botulinium Toxin Type A จรงิๆ แลว้ Botox มมีากมายหลากหลาย
ยีห่อ้ และมาจากหลายประเทศ ไมว่่าจะเป็นองักฤษ อเมรกิา เกาหล ีเยอรมนั สเปน แต่ทีม่เีขา้มาใน
ประเทศไทย ทีไ่ดคุ้ณภาพ, หาตน้ตอไดจ้รงิๆ (มตีวัแทนนําเขา้อย่างถูกตอ้ง) และทีส่าํคญัคอื ผ่าน 
อย.ประเทศไทย มดีงัน้ี  
 -  Botox (Allergan, USA) 
 -  Dysport (Ipsen, Ireland) 
 -  Neuronox (Medy-Tox Inc., South Korea) 
 -  BTXA (HUGH, Hong Kong) 
 สว่นยีห่อ้อื่นๆ ทีเ่ป็นบรษิทัทีเ่ชื่อถอืไดม้ตีวัตนมเีวปไซดแ์น่นอนทีห่าเจอตอนน้ีแต่ไมม่ขีาย
ในประเทศไทย ไดแ้ก่ Xeomin (Merz, USA), Bocouture (Merz, USA), AZZALURE (Galderma, 
USA), VISTABEL เป็นอกียีห่อ้ของบรษิทั Allergan (USA) ใชช้ื่อน้ีออกขายในประเทศแถบยุโรป 
สว่นยีห่อ้อื่นๆ เหนือจากน้ี เช่น Neuroxin (Germany), Synerox (Germany), Fine (China), 
Excellent (Korea), RefineX, Biotox, Medbotox หมอพยายามหาทีม่าทีไ่ปอยา่งเตม็ที ่คดิว่าสุด
ความสามารถแล้ว แต่ก็ไม่สามารถหาเว็ปไซท์ของบรษิัทได้จรงิ พบแต่ในเวปไซท์ขายของของ
ต่างประเทศทีไ่มม่คีวามน่าเชื่อถอื 
 การดื้อต่อโบทอ็กซ์ คอื การทีร่่างกายสรา้งภูมคิุม้กนัต่อโบทอ็กซ์ ทําใหฉ้ีดเขา้ไปแล้วไม่
ไดผ้ล เพราะภูมคิุม้กนัของเราทําลายสารโบทอ็กซท์ิง้ไปหมด เกดิขึน้ไดใ้นกรณีทีม่กีารฉีดตดิต่อกนั
เป็นเวลานานดว้ยปรมิาณมาก ซึง่พบไดน้้อยมาก จากวารสารทางการแพทยเ์คยมรีายงานว่าพบใน
คนไขท้ีม่ปีระวตักิารฉีดมากกว่า 200 ยนิูตต่อครัง้ ตดิต่อกนัหลายครัง้ ซึ่งมกัเป็นผูป้่วยดว้ยโรคทีม่ี
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การเกรง็คา้งของกลา้มเน้ือขนาดใหญ่ เช่น ผูป้่วยพกิารทางสมอง ซึ่งต้องใชป้รมิาณมากในการฉีด
แต่ละครัง้ จากการฉีดเพื่อการเสรมิสวยนัน้ มรีายงานในผูป้่วยทีม่กีารฉีดโบทอ็กซ์บ่อยเกนิเท่านัน้ 
ซึง่ในชวีติการทาํงานของตวัหมอเอง ยงัไมเ่คยพบเลยซกัราย 
 
 ประโยชน์ในด้านความงามของโบทอ็กซใ์นปัจจบุนั 
 1.  ลดเลือนริ้วรอยบนในหน้า ที่เกิดจากการแสดงสีหน้า เพราะสีหน้าของคนเราที่
เปลี่ยนไป เกิดจากการขยบัตวัการทํางานของกล้ามเน้ือ ไม่ว่าจะเป็นการยิ้ม ซึ่งจะทําใหเ้กดิรอย
ตนีกา และ รอยย่นรอบดวงตา (Crow’s Feet), การขมวดคิ้ว ลบ รอยย่น บรเิวณ หน้าผาก 
(Forehead Line) รอยยน่ ระหว่าง คิว้ (Glabella), รอยยน่ รอบปาก (Perioral Fold) และ รอ่งแกม้ 
เป็นตน้ รวมไปถงึลาํคอ (Platysma) ไดอ้กีดว้ย 
 2.  การปรบัโครงหน้า (ลดกราม) กลา้มเน้ือกรามเป็นกลา้มเน้ือขนาดใหญ่ เมื่อเราฉีดโบท็
อกซไ์ปยบัยัง้การทาํงานของกลา้มน้ืไปสกัระยะ เมื่อกลา้มเน้ือไมถู่กใชง้าน กจ็ะมขีนาดเลก็ลง ทาํให้
มมุกรามของเราเลก็ จงึมองเหน็หน้าเรยีวลงได ้
 3.  ลดขนาดน่อง 
 4.  ปรบัรูปคิว้ ลกัษณะของคิว้ทีเ่ป็นอยู่เกดิจากการทํางานของกลา้มเน้ือทีด่งึตา้นกนัตาม
หลกักายวิภาค เราสามารถออกแบบให้การยบัยัง้กล้ามเน้ือในบางจุด ก็จะสามารถทําให้รูปคิ้ว
เปลีย่นไปได ้
 5.  ลดปรมิาณเหงือ่ทีร่กัแรแ้ละผา่มอื 
  
 ข้อดีของการฉีดโบทอ็กซ ์
 1.  เป็นสารทีป่ลอดภยั เพราะสามารถสลายไปเองดว้ยรา่งกายของเราทัง้หมด ไมต่กคา้ง 
 2.  ใชเ้วลาในการฉีดเพยีง 5 – 10 นาทเีท่านัน้ ไมต่อ้งใชเ้วลาในการพกัฟ้ืน และสามารถ
ทาํกจิกรรมไดต้ามปกต ิ
 3.  ไม่ตอ้งพบกบัขอ้เสยีจากการ ผ่าตดั เช่น บวม, ปวดแผล, มแีผลเป็น หรอื ขอ้แทรก
ซอ้นอื่นๆ ทีร่นุแรง 
 4.  ใชย้าปรมิาณเพยีงเลก็น้อยในการฉีด และใชเ้ขม็ทีม่ขีนาดเลก็ทีสุ่ดในการฉีด ซึง่จะรูส้กึ
เหมอืนมดกดัเทา่นัน้ 
 5.  เหน็ผลเรว็ เพยีงไมก่ีว่นัคุณจะรูส้กึไดว้า่ ริว้รอย หายไป 
 6.  ใชไ้ดผ้ลดเีทา่ๆ กนั ทัง้ ผูห้ญงิ และ ผูช้าย 
 7.  สามารถนําไปใชร้ว่มกบั คอลลาเจน ฟิลเลอร ์หรอื เลเซอร ์ได ้
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 ข้อห้ามในการฉีดโบทอ็กซ ์
 1.  มปีญัหาแพโ้บทอ็กซ ์หรอื โปรตนีอลับมูนิ 
 2.  ตัง้ครรภ ์ใหน้มบุตร 
 3.  มคีวามผดิปกตขิองระบบกลา้มเน้ืออยูแ่ลว้ เชน่ มยัแอสทเีนีย Myasthenia Gravis หรอื
โรคกลา้มเน้ือออ่นแรงอื่น  
 4.  เลอืดออกงา่ยผดิปกต ิ
 5.  ยาบางตวัมผีลต่อโบท๊อกซ ์เชน่ ยากลุ่มยาแอนตไิบโอตกิส ์ควนิิน 
 
 การดแูลหลงัฉีด  
 ภายหลงัฉีด ควรอยู่ในท่านัง่ หรอืยนืประมาณ 4 ชม. เพื่อกนัการไหลของยาไปที่อื่น ใช้
กลา้มเน้ือ คอื ขมวดคิว้บ่อยๆ ใหย้าจบักบัตวัรบัดีๆ  อาจมจีํ้าเลอืดเลก็ๆ ไม่ตอ้งทําอะไร ไม่ควรอบ
ซาวน่า, การทําเลเซอร ์หรอื การใหห้น้าโดนความรอ้น 1 สปัดาห ์ไม่ง ัน้โบทอ็กซจ์ะสลายก่อนจะ
ออกฤทธิเ์ต็มที่ เสียดายของนะจะบอกให้ ห้ามนวดหน้าแรงๆ หรือ ทําทรีตเม้นท์ด้วยเครื่องที่
เกี่ยวกบัการผลกัยา 2 สปัดาห์ เพราะอาจจะผลกัโบท็อกซ์ให้ลงไปลึกเกินกว่าที่ต้องการ ทําให้
เกดิผลขา้งเคยีงรา้ยแรงได ้เชน่ หนงัตาตก เป็นตน้ ใชเ้ครื่องสาํอางไดต้ามปกต ิอาจมอีาการตงึหนกั
หน้าใน 3 - 4 วนั เป็นปกต ิไม่ต้องกงัวล หายไปใน 1 - 2 สปัดาห ์ยาจะเริม่ออกฤทธิภ์ายใน 5 วนั 
เตม็ทีใ่น 2 - 4 สปัดาห ์ ประวติร อศัวานนท.์ (2552). มารูจ้กัโบทอ็กซ ์(BOTOX) กบัแพทยสภา 
สบืคน้เมือ่ 1 มกราคม 2560 จาก https://hilight.kapook.com/view/33774 
 
8. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ธรีะวฒัน์ คมรตัน์นนท์ (2557) ทําการศกึษาปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการฉีด
โบทูลนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ (โบทอ็กซ)์ ของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร มจุีดมุ่งหมายของการ
วิจยัเพื่อศึกษาพฤติกรรมการฉีดโบท็อกซ์ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครจําแนกตามลกัษณะ
ประชากรศาสตร ์ศกึษาทศันคตเิกีย่วกบัผลติภณัฑโ์บทอ็กซท์ีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการฉีดโบ
ทูลินัม่ท็อกซิน ไทป์ เอ ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร และศึกษาประเภทของสื่อดิจิตอลที่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุ 34-41 ปี อาชพี
พนกังานบรษิทัเอกชน ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมรีายไดต่้อเดอืน 40,001-60,000 บาท ทศันคติ
การฉีดโบทอ็กซ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัด ีเมื่อพจิารณารายดา้นพบว่า มทีศันคตดิทีุกดา้น ไดแ้ก่ 
ทศัตดิา้นการจงูใจทางรา่งกายและดา้นลกัษณะทา่ทาง รองลงมาไดแ้ก่ ทศันคตดิา้นการเขา้เกีย่วขอ้ง
กบักลุ่ม ทศันคตดิา้นขา่วสารขอ้มลู และทศันคตดิา้นประสบการณ์อยูใ่นระดบัด ีพฤตกิรรมการใชส้ื่อ
ดจิติอล Social Media ของบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า โดยเฉลี่ย 3 ครัง้ต่อสปัดาห ์
ประเภทของ Social Media ทีค่วรใชใ้นลําดบัแรก ไดแ้ก่ YouTube วตัถุประสงคข์องการฉีดโบทู
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ลนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ เพื่อลดริว้รอยเหีย่วย่น บรเิวณใบหน้าทีฉ่ีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ บรเิวณ
หน้าผาก สถานทีฉ่ีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ ทีค่ลนิิคเสรมิความงาม ผูท้ีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดในการ
ฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ จากเพื่อน/คนรกั จาํนวนครัง้ในการฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ (ครัง้
ต่อปี) พบว่า โดยเฉลีย่ประมาณ 2 ครัง้ต่อปี ค่าใชจ้่ายในการฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ (บาทต่อ
ครัง้) พบวา่ โดยเฉลีย่ประมาณ 9,225 บาทต่อครัง้ 
 ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 ผู้บริโภคที่มีเพศ อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการฉีดโบทู
ลนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ ในขอ้จํานวนครัง้ในการฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ (ครัง้ต่อปี) และในขอ้
ค่าใชจ้่ายในการฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ (บาทต่อครัง้) แตกต่างกนัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่าง มพีฤตกิรรมการฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ ในขอ้จํานวนครัง้
ในการฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (ครัง้ต่อปี) แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
 ปจัจยัทีม่ผีลต่อการเกดิและการเปลีย่นแปลงทศันคต ิดา้นลกัษณะท่าทาง มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ ในขอ้จาํนวนครัง้ในในการฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ 
เอ (ครัง้ต่อปี) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัในทศิทางเดยีวกนัใน
ระดบัตํ่า และในขอ้ท่านไดเ้หน็ดารา นักรอ้ง ผูม้ชีื่อเสยีงฉีดโบทอ็กซ์ แลว้รอยเหีย่วย่นหายไป และ
ท่านคดิว่าการทําโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ ทําใหท้่านดูอ่อนกว่าวยั มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ ในขอ้จํานวนครัง้ในการฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ (ครัง้ต่อปี) 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า 
 ปจัจยัทีม่ผีลต่อการเกดิและการเปลีย่นแปลงทศันคต ิดา้นประสบการณ์ มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน ไทป์ เอ ในขอ้ค่าใช้จ่ายในการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน ไทป์ เอ 
(บาทต่อครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า
และในข้อท่านได้พบคนรอบตัวที่ใช้บริการฉีดโบท็อกซ์ พบการเปลี่ยนแปลงในทางที่ดีขึ้นมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ ในขอ้คา่ใชจ้่ายในการฉีดโบทลูนิัม่ทอ็ก
ซนิ ไทป์ เอ (บาทต่อครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั
ในระดบัตํ่า 
 ประเภทของสื่อ Social Media ไดแ้ก่ Instragram Twitter Pinterest และ Blog โดย 
Pinterest มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ ในขอ้ค่าใชจ้่ายในการฉีด
โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ (บาทต่อครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยมคีวามสมัพนัธใ์น
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า สื่อประเภท Instragram Twitter และ Pinterest มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน ไทป์ เอ ในขอ้ค่าใช้จ่ายในการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน ไทป์ เอ 
(บาทต่อครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบั
ค่อนข้างตํ่ า และ Blog มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน ไทป์ เอ ในข้อ
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ค่าใชจ้่ายในการฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ ไทป์ เอ (บาทต่อครัง้) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั .01 
โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า  
 ศริวิรรณ พชิติชาตร ี(2555) ทําการศกึษาการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ทีม่ี
ผลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกความงามและผวิพรรณ “วุฒ-ิศกัดิ ์คลนิิก” ของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร โดยมกีลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยั คอื ผูท้ี่มาใชบ้รกิารหรอืเคยใชบ้รกิารคลนิิก
ความงามและผวิพรรณ “วุฒ-ิศกัดิ ์คลนิิก” ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 385 คน โดยใช้
แบบสอบถามในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู  
 ผลการวจิบัพบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิารสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 21-30 ปี มี
สถานภาพโสด มรีะดบัการศกึษาสงูสุดระดบัปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า มอีาชพีเป็นพนักงานเอกชน 
และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 15,001-25,000 บาท ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ทีม่าใชบ้รกิารใหร้ะดบั
ความสําคญัต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรโดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณารายดา้น
พบว่า ด้านที่ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญัในระดบัมาก คอื ด้านการโฆษณา ดา้นการส่งเสรมิการขาย 
ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย ด้านการประชาสมัพนัธ์ และด้านการตลาดทางตรง ส่วนด้านที่
ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญัระดบัปานกลาง คอื ด้านการตลาดเชงิกจิกรรม ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ที่มาใช้
บรกิารมพีฤติกรรมการเขา้ใช้บรกิารการกําจดัสวิ เขา้ใช้บรกิารเมื่อมปีญัหาเรื่องผวิพรรณ เขา้ใช้
บรกิารเพราะสถานทีส่ะดวกในการเขา้ใชบ้รกิาร เขา้ใชบ้รกิารคลนิิกในหา้งสรรพสนิคา้ ตดัสนิใจเขา้
ใชบ้รกิารดว้ยตนเอง เขา้ใชบ้รกิารดว้ยรปูแบบเป็นครัง้ มคี่าเฉลีย่จาํนวนการใชบ้รกิารเท่ากบั 4 ครัง้
ต่อ 3 เดอืน มคี่าใชจ้่ายเฉลี่ยต่อครัง้ 1,297 บาท มพีฤตกิรรมแนะนําผูอ้ื่นใหเ้ขา้มาใชบ้รกิาร มี
พฤตกิรรมการกลบัมาใชบ้รกิารอกีในอนาคต และมคี่าเฉลี่ยระยะเวลาการใชบ้รกิารจากครัง้แรกถงึ
ปจัจุบนัเทา่กบั 1 ปี 2 เดอืน 
 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 
 1.  ผูบ้รโิภคมอีาย ุระดบัการศกึษาสงูสดุ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การใช ้บรกิารคลนิิกเสรมิความงามและผวิพรรณ “วุฒ-ิศกัดิ ์คลนิิก” ดา้นจาํนวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารต่อ 3
เดอืนแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 และ .05 ตามลาํดบั 
  ผู้บริโภคมีอายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาสูงสุด และอาชีพแตกต่างกันมี
พฤตกิรรมการใช ้บรกิารคลนิิกเสรมิความงามและผวิพรรณ “วุฒ-ิศกัดิ ์คลนิิก” ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลี่ย
ต่อครัง้แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 .01 และ .05 ตามลาํดบั 
 2.  การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรดา้นการโฆษณาโดยรวม ด้านการประชาสมัพนัธ์
โดยรวม และดา้นการตลาดเชงิกจิกรรมโดยรวม สามารถทาํนายพฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงามและผวิพรรณ “วุฒ-ิศกัดิ ์คลนิิก” ด้านการกลบัมาใชบ้รกิารในอนาคต (Y1) ไดอ้ย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 .01 และ .05 ตามลําดบั โดยมคี่า Adjusted R2 เท่ากบั .026 โดยดา้น
การประชาสมัพนัธ์โดยรวมสามารถทํานายในทศิทางตรงขา้มกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารดา้นการ
กลบัมาใชบ้รกิารในอนาคตโดยรวม (Y1) 
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  การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร ดา้นการประชาสมัพนัธโ์ดยรวม และ การตลาดเชงิ
กจิกรรมโดยรวม สามารถทํานายพฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามและผวิพรรณ “วุฒ-ิ
ศกัดิ ์คลนิิก” ดา้นการแนะนําผูอ้ื่นเขา้ใชบ้รกิารได ้อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 และ .05 
ตามลําดบั โดยมคี่า Adjusted R2 เท่ากบั .019 โดยดา้นการประชาสมัพนัธโ์ดยรวมสามารถทาํนาย
ในทศิทสงตรงกนัขา้มกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารดา้นการแนะนําผูอ้ื่นเขา้ใชบ้รกิารโดยรวม (Y2)  
 บุศรา จริเกษมสุข (2555) ทําการศึกษาปจัจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนั
เสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมกีลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการ
วจิยั คอื ผูใ้ชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกทีม่อีายตุัง้แต่ 18 ปีขึน้ไป จาํนวน 308 คน 
โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
รปูแบบการดําเนินชวีติ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ส่วนความคดิเหน็ดา้นส่วนประสมการตลาดธุรกจิ
บรกิาร ดา้นราคา สถานที ่การส่งเสรมิการตลาด ใหค้วามสาํคญัอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ดา้นบุคลากร 
กระบวนการ ผลติภณัฑ์ และลกัษณะทางกายภาพ ใหค้วามสําคญัอยู่ในระดบัมาก ด้านแรงจูงใจ
โดยรวมในการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ มคีวามถี่ในการใชบ้รกิารเฉลี่ยที่ 3 ครัง้ต่อเดอืน และมคี่าใชจ้่ายในการใช้
บรกิารเฉลี่ย 200 บาทต่อครัง้ มวีตัถุประสงคก์ารใชบ้รกิารเสรมิความงาม เพื่อใหไ้ดร้บัการยกย่อง
จากสงัคม และพบว่าความพงึพอใจโดยรวม ของผู้มาใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิกมคีวามพงึพอใจมาก 
 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 
 1.  ผูท้ี่มาใชบ้รกิารที่มเีพศและอาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นความถี่
โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 2.  ผูท้ี่มาใชบ้รกิารที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารดา้นความถี่โดยเฉลี่ย
ต่อเดอืน แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 3.  ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานที่ มอีทิธพิลในทศิทางตรงกนัขา้มกบัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิาร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 โดยมคี่า 
Adjusted R2 เทา่กบั 0.011 
 จติตมิา ศริมิงคล (2554) ทาํการศกึษาปจัจยัทางดา้นผลติภณัฑ ์การสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจร (IMC) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกผวิหนงัและความงามของผูบ้รโิภค
เพศหญงิ ในกรงุเทพมหานคร โดยมกีลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื ผูห้ญงิทีม่อีายรุะหว่าง 21 – 50 
ปี ที่เคยใช้บรกิารคลินิกผวิหนังและความงาม จํานวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมขอ้มลู  
 ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสด มอีาชพี
เป็นพนกังานเอกชน และมรีายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท 
 ปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ที่มีต่อคลินิกผิวหนังและความงาม กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็น
โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของคลนิิกผวิหนงัและความงาม ใน
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ดา้นการโฆษณา ด้านการตลาดเชงิกจิกรรม กลุ่มตวัอย่างเหน็ว่ามคีวามสําคญัต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารคลนิิกผวิหนังและความงาม โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ส่วนดา้นการขายโดยใชพ้นักงาน
ขาย ด้านการส่งเสรมิการขาย ดา้นการประชาสมัพนัธ์ และดา้นการตลาดทางตรง กลุ่มตวัอย่างมี
ความคดิเหน็ว่ามคีวามสําคญัต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกผวิหนังและความงาม โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก วตัถุประสงคใ์นการซือ้บรกิารคลนิิกผวิหนังและความงาม กลุ่มตวัอยา่งมคีวามคดิเหน็ว่า
มคีวามสาํคญัต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกผวิหนงัและความงาม โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปจัจยัทางด้านผลิตภณัฑ์โดยรวมมีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการคลินิกผิวหนังและความงามของผู้บริโภคเพศหญิงใน
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนั
ในระดบัค่อนขา้งตํ่า ส่วนการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) โดยรวมมคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกผวิหนังและความงามของผูบ้รโิภคเพศหญงิอย่างมนีัยสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่ามาก 
 ณฎาร ์ประทุมทอง (2554) ทําการศกึษาการสื่อสารแบบบอกต่อ ความคาดหวงัและการ
รบัรูข้องผูร้บับรกิารคลนิิกความงาม วุฒ-ิศกัดิ ์คลนิิก ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมกีลุ่มตวัอย่างที่
ใช้ในการวจิยั คอื ผู้รบับรกิารคลินิกความงาม วุฒ-ิศกัดิ ์คลนิิก ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มอีายุ
ตัง้แต่ 15 ปีขึน้ไป จาํนวน 385 คน โดยใชแ้บบสอบถามในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู  
 ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามถี่ในการรบัรูข้อ้มลูจากการบอกต่อ โดยรวม
เกี่ยวกบั วุฒ-ิศกัดิค์ลนิิก ในระดบัความถี่น้อย ด้านความคดิเหน็เกี่ยวกบัการสื่อสารแบบบอกต่อ
เกี่ยวกับ วุฒิ-ศักดิค์ลินิกโดยรวม ให้ความสําคัญในระดับมากในด้านความน่าเชื่อถือสูงที่สุด 
ผู้รบับริการมีความคาดหวงัโดยรวมอยู่ในระดบัคาดหวงัค่อนข้างมาก โดยคาดหวงัด้านการจดั
จาํหน่ายอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ในส่วนการรบัรูโ้ดยรวมอยู่ในระดบัเป็นจรงิ โดยมกีารรบัรูด้า้นการจดั
จําหน่ายอยู่ในระดบัการรบัรูเ้ป็นจรงิมากทีสุ่ด ผูร้บับรกิารม ีความคาดหวงัสงูกว่าระดบัการรบัรู ้ทัง้ 
5 ด้าน กล่าวคอื การบรกิารในด้านผู้ให้บรกิาร ด้านราคา ด้านการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด และดา้นกระบวนการ มคีุณภาพตํ่ากวา่ทีคุ่ณภาพทีค่าดหวงั 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า การสื่อสารแบบบอกต่อมคีวามสมัพนัธ์กบัความคาดหวงั
ของผูร้บับรกิารคลนิิกความงามวุฒศิกัดิค์ลนิิกในเขตกรุงเทพมหานคร โดยความถี่ในการรบัรูข้อ้มลู
จากการบอกต่อมคีวามสมัพนัธ์กบัความคาดหวงัของผูร้บับรกิารในขอ้ ดา้นผูใ้หบ้รกิาร ดา้นราคา 
ดา้นกระบวนการบรกิาร และดา้นการจดัจําหน่าย ในขณะที่ ดา้นการส่งเสรมิการตลาดไม่มคีวาม 
สมัพนัธ์ ที่ระดบันัยสําคญัทางสถติ ิ0.05 ส่วนการใหค้วามสําคญักบัขอ้มูลจากการบอกต่อ ดา้น
ผลการรกัษา ดา้นความน่าเชื่อถอื ดา้นราคา และดา้นแพทยแ์ละผูเ้ชีย่วชาญ ดา้นความหลากหลาย
ของโปรแกรมการรกัษา ด้านความถี่ในการรบัขอ้มูลจากการบอกต่อ และด้านการเชื่อถือขอ้มูลที่
ไดร้บัการบอกต่อถึงวุฒศิกัดิค์ลนิิกมากกว่าโฆษณาด้านอื่นๆ มคีวามสมัพนัธ์กบัการคาดหวงัของ
ผูร้บับรกิารในขอ้ ดา้นผูใ้หบ้รกิาร ดา้นราคา ดา้นการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และ
ดา้นกระบวนการบรกิาร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 
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 ผู้ร ับบริการคลินิกความงามวุฒิศักดิค์ลินิกในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคาดหวัง
แตกต่างกบัการรบัรู้ ซึ่งแสดงว่าคุณภาพการบริการอยู่ในระดบัตํ่ากว่า ความคาดหวงัในด้านผู้
ใหบ้รกิาร ดา้นราคา ดา้นการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และดา้นกระบวนการบรกิาร 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 Garcia (2015) ทําการศึกษาพฤติกรรมการเขา้รบับรกิารฉีดสารโบทูลินัม่ ท็อกซิน 
ประเทศสหรัฐอเมริกา โดยมีกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ ลูกค้าที่ใช้บริการ ในประเทศ
สหรฐัอเมรกิา จํานวน 200 คน โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผลการวจิยั พบว่า 
ผูบ้รโิภคมพีฤติกรรม ด้านความถี่ในการใช้บรกิารเฉลี่ยที่ 1.47 ครัง้ต่อเดอืน ค่าใช้จ่ายในการใช้
บรกิารต่อเดอืนเฉลีย่ 2,611.76 บาท พฤตกิรรมการกลบัมาใชบ้รกิารอกีในอนาคต และการแนะนํา
ผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารอยูใ่นระดบัแน่นอน ดา้นความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอสถานบรกิารดแูลรกัษา
ผวิหน้าที่ใช้บรกิารอยู่ ณ ปจัจุบนั ในด้านคุณภาพและความเชี่ยวชาญของการดูแลรกัษาผวิหน้า 
และความคุม้ค่าจากการใชบ้รกิาร อยูใ่นระดบัดมีาก สว่นดา้นชื่อเสยีงของสถานบรกิาร และดา้นการ
บรกิาร ความเอาใจใสข่องเจา้หน้าทีผู่ใ้หบ้รกิาร อยูใ่นระดบัด ี
 
   

 สรปุทฤษฎีท่ีผูวิ้จยันํามาอ้างอิงในการศึกษาวิจยัครัง้น้ี สรปุเป็นหวัข้อต่างๆ ดงัน้ี 
 1.  ผูว้จิยัใชท้ฤษฎเีกีย่วกบัทฤษฎดีา้นประชากรศาสตรข์อง Kotler & Keller (2009: 197-
200) เป็นหลกัในการอธบิายลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
สถานภาพ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ซึง่นํามาใชส้รา้งแบบสอบถามสว่นที ่1 
 2.  แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิของ 
Boone; & Kurtz (1995: 576) เป็นหลกัในการอธบิายลกัษณะสาํคญัของเครื่องมอืสื่อสารการตลาด
ทัง้ 5 อยา่ง ประกอบดว้ย การโฆษณา (Advertising) การสง่เสรมิการขาย (Sale Promotion) การ
ประชาสมัพนัธ์ และการเผยแพร่ขา่ว (Public Relations and Publicity) การขายโดยบุคคล 
(Personal Selling) และการตลาดเจาะจง (Direct Market) โดยผูว้จิยันําเครื่องมอืทัง้ 5 อย่าง 
นํามาใชใ้นการสรา้งแบบสอบถามสว่นที ่3 
 3.  แนวคดิและทฤษฏเีกี่ยวกบัคุณค่าตราสนิคา้ ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิของ Kotler (2004) 
Keller (1998), Aaker เป็นหลกัในการอธบิายองคป์ระกอบคุณค่าตราสนิคา้ 5 ส่วน ไดแ้ก่ การ
ตระหนกัรูต้ราสนิคา้ (Brand Awareness) คุณภาพทีถู่กรบัรู ้(Perceived Quality) การเชื่อมโยงกบั
ตราสนิคา้ (Brand Association) และความภกัดต่ีอตราสนิคา้ (Brand Loyalty) โดยผูว้จิยันํา
องคป์ระกอบทัง้ 4 สว่น นํามาใชใ้นการสรา้งแบบสอบถามสว่นที ่4 
 4.  แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (6Ws และ 1H) ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิของ 
Kardes, Cronley & Cline. (2011: 8) ทีป่ระกอบดว้ย ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the 
target market) ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What does the consumer buy ?) ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ (Why 
does the consumer buy ?) ใครมสีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ (Who participates in the buying ?) 
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ผูบ้รโิภคซือ้เมื่อใด (When does the consumer buy ?) ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (Where does the 
consumer buy ?) ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร (How does the consumer buy ?) โดยผูว้จิยันํา
องคป์ระกอบทัง้ 7 สว่น นํามาใชใ้นการสรา้งแบบสอบถามสว่นที ่2 
 5.  แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัทศันคต ิผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 
(2550) ซึง่มอีงคป์ระกอบดว้ยกนั 3 สว่น คอื สว่นของความเขา้ใจ สว่นของความรูส้กึ และสว่นของ
พฤตกิรรม โดยผูว้จิยันําองคป์ระกอบทัง้ 3 สว่น นํามาใชใ้นการสรา้งแบบสอบถามสว่นที ่5 
  6. แนวคดิและทฤษฏเีกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค ผู้วจิยัได้ใช้แนวคดิของ         
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2550) กล่าวถงึกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย 
การรบัรูป้ญัหา (Problem Recognition) การคน้หา (Information Search) การประเมนิทางเลอืก 
(Alternative Evaluation) การตดัสนิใจซือ้ (Purchase) และการประเมนิผลหลงัซือ้ (Post Purchase) 
โดยผูว้จิยันํากระบวนตดัสนิใจดงักล่าว นํามาใชใ้นการสรา้งแบบสอบถามสว่นที ่6 
 จากงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งของ ธรีะวฒัน์ คมรตัน์นนท ์(2557) ศกึษาปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน ไทป์เอ (โบท็อกซ์) ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
งานวจิยัของ ศริวิรรณ พชิติชาตร ี(2555) ศกึษาการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ทีม่ี
ผลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกความงามและผวิพรรณ “วุฒ-ิศกัดิ ์ คลนิิก” ของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร งานวจิยัของ บุศรา จริเกษมสุข (2555) ศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร งานวจิยัของ จติติ
มา ศริมิงคล (2554) ศกึษาปจัจยัทางดา้นผลติภณัฑ ์การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ทีม่ี
ผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการคลินิกผิวหนังและความงามของผู้บริโภคเพศหญิงใน
กรุงเทพมหานคร งานวจิยัของ ณฏาร ์ประทุมทอง (2554) ศกึษาการสื่อสารแบบบอกต่อ ความ
คาดหวงั และการรบัรูข้องผูร้บับรกิารคลนิิกเสรมิความงาม วุฒ-ิศกัดิ ์คลนิิก ในเขตกรุงเทพมหานคร 
งานวจิยัของ Garcia (2015) ศกึษาพฤตกิรรมการเขา้รบับรกิารฉีดสารโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ ในประเทศ
สหรฐัอเมรกิา  
 ผูว้จิยัไดนํ้าตวัแปรอสิระ ตวัแปรตาม และแบบสอบถามบางสว่นของงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งมา
ใชเ้ป็นแนวทางประกอบการทําวจิยั เน่ืองจากงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งไม่ไดเ้จาะจงไปที ่ปจัจยัทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทํา
ให้ผู้วิจยัจึงมุ่งศึกษาปจัจยัต่างๆ ได้แก่ การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณค่าตราสินค้า 
พฤตกิรรม และทศันคตต่ิอการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ใชแ้นวคดิ ทฤษฏ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งขา้งตน้ นํามาใชป้ระกอบ และ
เป็นแนวทางในการวจิยัครัง้น้ี   
 
 



บทท่ี 3 
วิธีการดาํเนินการวิจยั 

 

 การวิจยัเรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณค่าตราสินค้า พฤติกรรม และ
ทศันคตต่ิอการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัใชก้ารวจิยัเชงิปรมิาณ โดยการใชแ้บบสอบถาม โดยมขี ัน้ตอนการวจิยั
และวธิกีารดาํเนินงาน ดงัน้ี 
 1.  การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. ขัน้ตอนการสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4. การจดัทาํขอ้มลูและการวเิคราะหข์อ้มลู 
 5.  สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
1. การกาํหนดประชากร และการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทีเ่คยรบับรกิารฉีด
โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 เน่ืองจากไม่ทราบจํานวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้ จงึกําหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดย
คํานวณประชากรใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ค่าความผดิพลาดสูงสุดทีจ่ะเกดิขึน้ 0.05 และ ค่า
สดัสว่นประชากร 0.5  
 

    
2

2

e

pqZ
n   

 
 เมือ่ n  =  ขนาดตวัอยา่ง 
   Z  =  คา่ปกตมิาตรฐานทีไ่ดจ้ากตารางแจกแจงปกตมิาตรฐาน 
    (Z score) ขึน้อยูก่บัระดบัความเชื่อมัน่ 
   p  =  สดัสว่นของประชากรหรอืความน่าจะเป็นของประชากรทีส่นใจศกึษา 
   q  =   สดัสว่นของประชากรทีไ่มไ่ดส้นใจศกึษา = 1 – p 
   e  =  สดัสว่นของความคลาดเคลื่อนทีย่อมใหเ้กดิขึน้ = 5% = 0.05 
 
 ในทางปฏบิตัเิรานิยมใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ Z = 1.96 เพราะฉะนัน้จะไดข้นาด
ตวัอยา่งดงัน้ี 



 61

n = 
(1.96)2 (0.5)(0.5)  

(0.05)2  
 

n = 
(3.8416)(0.25)  

(0.0025)  
n = 384.16 หรอื 385 ตวัอยา่ง 

 
 ได้ขนาดตวัอย่างจํานวน 385 คน เพิม่จํานวนตวัอย่าง 15 คน จะได้เท่ากบัจํานวน 400 
คน (นราศร ีไววนิชกุล; และชศูกัดิ ์อุดมศร ี 2545: 102-104) 
 
 วิธีการสุ่มตวัอย่าง 
 ผูว้จิยักําหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่400 คน โดยทีว่จิยัเลอืกกลุ่มตวัอยา่งโดยใชว้ธิสีุ่ม
ตวัเลอืกแบบชัน้ภูม ิ( stratified random sampling) (สุทติ ิขตัตยิะ; และวไิลลกัษณ์ สุวจติตานนท.์ 
2554: 103–110) เป็นการสุ่มตวัอย่างประชากรโดยแบ่งประชากรออกเป็นลําดบัชัน้ต่างๆ แบบ
ลดหลัน่ เช่น ภาค จงัหวดั อําเภอ ตําบล หมู่บ้าน เป็นต้น โดยทําการสุ่มประชากรจากหน่วยหรอื
ลําดบัชัน้ที่ใหญ่ก่อน จากหน่วยที่สุ่มได้ก็ทําการสุ่มหน่วยที่มลีําดบัใหญ่รองลงไปทลีะชัน้ๆ จนถึง
กลุ่มตวัอย่างในชัน้ที่ต้องการสุ่มแบบน้ีจงึมลีกัษณะการกระจายเป็นร่างแหที่ขยายออกไปเรื่อยๆ
จนถงึหน่วยทีต่อ้งการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ถา้ใชก้ารสุม่ 2 ครัง้ กเ็รยีกว่า Two-stage sampling ถา้ 3 
ครัง้กเ็ป็น Three-stage sampling เป็นตน้ โดยแบ่งเป็นลาํดบัขัน้ตอนดงัน้ี 
 ขัน้ท่ี 1 ผูว้จิยัใชว้ธิสีุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) จบัฉลากเลอืกเขต
ทีจ่ะทาํการศกึษา โดยพจิารณาจากจาํนวนเขตทัง้หมด 50 เขต ซึง่แบ่งออกเป็น 3 กลุ่มการปกครอง 
ใชอ้ตัราส่วนรอ้ยละ 10 จะทําใหไ้ดท้ัง้หมด 5 เขต ดงัน้ี (1) กลุ่มเขตชัน้ในมทีัง้หมด 21 เขต จงึ
สามารถเลอืกได ้2 เขต คอื เขตปทุมวนั และ เขตจตุจกัร (2) กลุ่มเขตชัน้กลางมทีัง้หมด 18 เขต จงึ
สามารถเลอืกได ้2 เขต คอื เขตบางกะปิ และ เขตลาดพรา้ว (3) กลุ่มเขตชัน้นอกมทีัง้หมด 11 เขต 
จงึสามารถเลอืกได ้1 เขต คอื เขตดอนเมอืง ดงัน้ี (ศนูยข์อ้มลูกรงุเทพมหานคร. 2554)  
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ภาพประกอบ 8 เขตแต่ละเขตในกรงุเทพมหานคร 
 

 ขัน้ท่ี 2 ใชว้ธิกีําหนดตวัอย่างแบบสดัส่วน (Quota Sampling) ผูว้จิยัไดก้ําหนดสดัส่วน
จํานวนตัวอย่างจาก 400 ตัวอย่าง แบ่งให้ได้ 5 เขต เขตละเท่าๆกนั จึงได้ 80 ตัวอย่างต่อเขต 
เน่ืองจากไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 
ตาราง 1 เขตตวัอยา่งทีไ่ดจ้ากการสุม่กลุ่มการปกครอง และจาํนวนตวัอยา่ง 
 

กลุ่มการปกครอง เขตทีจ่ะทาํการสุม่ตวัอยา่ง จาํนวนตวัอยา่ง 
กลุ่มเขตชัน้ใน เขตปทุมวนั 80 
กลุ่มเขตชัน้ใน เขตจตุจกัร 80 
กลุ่มเขตชัน้กลาง เขตบางกะปิ 80 
กลุ่มเขตชัน้กลาง เขตลาดพรา้ว 80 
กลุ่มเขตชัน้นอก เขตดอนเมอืง 80 

รวม 400 

 

กรงุเทพมหานคร 

 

กลุ่มเขตชัน้ใน 21 เขต 
 

กลุ่มเขตชัน้กลาง 18 เขต 
 

กลุ่มเขตชัน้นอก 11 เขต 

คลองเตย  คลองสาน 

จตุจกัร  ดนิแดง 

ดุสติ  ธนบุร ี

บางกอกน้อย บางกอกใหญ่ 

บางคอแหลม บางซือ่ 

บางรกั  ปทมุวนั 

พญาไท  พระนคร 

ยานนาวา ราชเทว ี

วฒันา  สมัพนัธวงศ ์

สาทร  หว้ยขวาง 

ป้อมปราบศตัรพูา่ย 

คนันายาง จอมทอง 

ทุง่ครุ  บางกะปิ 

บางเขน  บางแค 

บางนา  บางพลดั 

บงึกุ่ม  ประเวศ 

พระโขนง ภาษเีจรญิ 

ราษฏรบ์รูณะ ลาดพรา้ว 

วงัทองหลาง สวนหลวง 

สะพานสงู สายไหม 

 

คลองสามวา ดอนเมอืง 

ตลิง่ชนั  ทววีฒันา 

บางขนุเทยีน บางบอน 

มนีบุร ี  ลาดกระบงั 

หนองแขม หนองจอก 

หลกัสี ่
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 ขัน้ท่ี 3 การเลอืกตวัอยา่งโดยใชว้ธิเีจาะจง (Purposive Sampling) ในการเลอืกสถานทีใ่ด
สถานทีห่น่ึงในเขตตวัอยา่งเพื่อจดัเกบ็ตวัอยา่ง ผูว้จิยัไดท้าํการเลอืกเกบ็ตวัอยา่งขอ้มลูบรเิวณแหล่ง
ชุมชน เชน่ สถานเสรมิความงาม หา้งสรรพสนิคา้ สถานทีท่าํงาน และหน่วยงานราชการ เป็นตน้ ทาํ
ใหม้คีวามหลากหลายดา้นประชากรศาสตร ์ซึง่สามารถเป็นตวัแทนของประชากรทดีไีด ้จงึสนใจทีจ่ะ
ศกึษาจากสถานทีด่งักล่าว 
 ขัน้ท่ี 4 ใชว้ธิเีลอืกตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเลอืกกลุ่ม
ตวัอยา่ง ผูท้ีเ่คยเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม ทีเ่ตม็ใจ และสะดวกที่
จะใหข้อ้มลูในการตอบแบบสอบถาม 
 

2. การสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลการวจิยัครัง้น้ี คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) 
ซึ่งผูว้จิยัสรา้งขึน้เองจากการรวบรวมขอ้มูลจากทฤษฎี และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งแล้วนํามาประยุกต์
เป็นลกัษณะเฉพาะและขอ้คาํถามในแบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 6 สว่นดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของบรโิภค มลีกัษณะเป็น
คาํถามปลายปิด (Close - ended Question) จาํนวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี สถานภาพ และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มทีัง้คาํถามแบบ 2 ตวัเลอืก (Two – way Question) และคาํถามแบบหลาย
ตวัเลอืก (Multiple choices Question) แต่ละขอ้คาํถามมรีะดบัการวดัขอ้มลูประเภทต่างๆ ดงัน้ี 
  1.1  เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal scale) 
   1.1.1 ชาย 
   1.1.2 หญงิ 
  1.2  อายุ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal scale) โดยกําหนดช่วง
อาย ุซึง่คาํนวนการแบ่งอนัตรภาคชัน้ไดด้งัน้ี มหาวทิยาลยัสโุขทยัธรรมาธริาช (2542: 110) 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  
 
 ขอ้มลูจากกรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข (กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข. ออนไลน์ 
11 เมษายน 2558) กล่าวว่า กลุ่มวยัทาํงานเป็นกลุ่มประชากรทีอ่ยูใ่นช่วงวยั 15-60 ปี แต่เน่ืองจาก
ประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย ์มาตรา 19 ระบุว่า บุคคลย่อมพน้จากภาวะผูเ้ยาวแ์ละบรรลุนิติ
ภาวะเมื่อมอีายุครบ 20 ปีบรบิูรณ์ ดงันัน้การวจิยัครัง้น้ีจงึไดใ้ชข้อ้มูลดงักล่าวเป็นเกณฑใ์นการ
กาํหนดชว่งอาย ุโดยแบ่งชว่งอายอุอกเป็น 4 ชว่ง ดงัน้ี 
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ชว่งอาย ุ= 
60 – 20 

=  10 
4 

  
   การแบ่งชว่งอายดุงัน้ี 
   1.2.1 20 – 29 ปี  
   1.2.2 30 – 39 ปี 
   1.2.3 40 – 49 ปี 
   1.2.4 50 ปีขึน้ไป 
  1.3  สถานภาพ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal scale) 
   1.3.1  โสด 
   1.3.2  สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
   1.3.3 หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่
  1.4  อาชพี เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal scale) 
   1.4.1 นกัเรยีน/นกัศกึษา 
   1.4.2 รบัราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
   1.4.3 พนกังานบรษิทัเอกชน 
   1.4.4 ธุรกจิสว่นตวั/คา้ขาย 
   1.4.5 พอ่บา้น/แมบ่า้น 
   1.4.6 อื่นๆ โปรดระบุ…………… 
  1.5  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal scale) 
โดยกําหนดช่วงรายได ้ซึ่งคํานวนการแบ่งอนัตรภาคชัน้ไดด้งัน้ี มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธริาช. 
(2542: 110) 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  
 
 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยูร่ะหว่าง 10,000 – 60,000 บาท (เปรมชยั โรจนอารยี.์ 2551: หน้า 
73) ดงันัน้ในการวจิยัครัง้น้ีจงึไดใ้ชช้ว่งรายไดเ้ฉลีย่ดงักล่าวเป็นเกณฑใ์นการกําหนดช่วงรายได ้โดย
แบ่งออกเป็น 5 ชว่ง ดงัน้ี 
 

ชว่งรายได ้= 
60,000 – 10,000 

=  10,000 
5 
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   โดยแสดงชว่งรายไดต่้อเดอืนของกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นแบบสอบถาม ดงัน้ี 
   1.5.1 10,000 - 19,999 บาท  
   1.5.2 20,000 – 29,999 บาท  
   1.5.3 30,000 – 39,999 บาท 
   1.5.4 40,000 – 49,999 บาท 
   1.5.5 50,000 บาทขึน้ไป 
 
 ส่วนท่ี 2  เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมการเข้ารบับรกิารฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน       
(โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มทีัง้หมด 4 ขอ้ แบ่งเป็นลกัษณะ
แบบสอบถามปลายปิด (Closed-ended Questionnaire) จํานวน 2 ขอ้ และเป็นลกัษณะ
แบบสอบถามปลายเปิด (Open-ended Questionnaire) จาํนวน 2 ขอ้ 
    ขอ้ที ่1,2  ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น (Ratio Scale) 
    ขอ้ที ่3,4  ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
 ส่วนท่ี 3  เป็นแบบสอบถามทีเ่กีย่วกบัการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ของผูบ้รโิภคที่
ใชบ้รกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงามในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งประกอบดว้ย
ปจัจยั ทัง้ 5 ดา้น ไดแ้ก่ โฆษณา ประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นักงานขาย การตลาดทางตรง 
และการตลาดเชงิกจิกรรม  
    ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบเลอืกตอบเพยีงคําตอบเดยีว โดยเป็นคําถาม
แบบมาตราสว่นประมาณค่า (Rating scale method) (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. 2541: 166)   
ซึง่จดัระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาค (Interval scale) ม ี5 ระดบัดงัน้ี 
     คะแนน 5  หมายถงึ มคีวามสาํคญัในระดบัมากทีส่ดุ 
    คะแนน 4 หมายถงึ มคีวามสาํคญัในระดบัมาก 
    คะแนน 3 หมายถงึ มคีวามสาํคญัในระดบัปานกลาง 
    คะแนน 2 หมายถงึ มคีวามสาํคญัในระดบัน้อย 
    คะแนน 1 หมายถงึ มคีวามสาํคญัในระดบัน้อยทีส่ดุ  
    ในการวเิคราะหข์อ้มูล จะใชเ้กณฑใ์นการแบ่งระดบัการหาช่องกวา้งของอนัตร
ภาคชัน้ (Class Interval) ใชส้ตูรการคาํนวณชอ่งกวา้งของชัน้ ดงัน้ี (วเิชยีร เกตุสงิห ์2541: 8-11) 
 

อนัตรภาคชัน้ = 
คะแนนสงูสดุ - คะแนนตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  

แทนคา่จากสตูร = 
5 – 1 

=  0.8 
5 
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    ดังนัน้เกณฑ์คะแนนเฉลี่ยของระดับความสําคัญในปจัจัยด้านการสื่อสาร
การตลาดแบบบรูณาการของผูบ้รโิภค แบ่งไดด้งัน้ี 
     
    คะแนนเฉลีย่   หมายถงึ 
    4.21 – 5.00 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทีส่ดุ 
    3.41 – 4.20 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก 
    2.61 – 3.40 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง 
    1.81 – 2.60   ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัน้อย 
    1.00 – 1.80 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัน้อยทีส่ดุ 
 
 ส่วนท่ี 4  เป็นแบบสอบถามทีเ่กีย่วกบัคุณค่าตราสนิคา้ ของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารฉีดโบ ทู
ลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ประกอบดว้ยปจัจยัทัง้ 4 ดา้น 
ไดแ้ก่ การตระหนกัรูต้ราสนิคา้ คุณภาพทีถู่กรบัรู ้การเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ และความภกัดต่ีอตรา
สนิคา้ 
    ซึง่เป็นแบบสอบถามแบบประเมนิค่า (Rating Scale) โดยแบ่งคะแนน เป็น 5 
ระดบัคอื  
    เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ มคีะแนนเทา่กบั  5   
    เหน็ดว้ยมาก มคีะแนนเทา่กบั  4      
    เหน็ดว้ยปานกลาง มคีะแนนเทา่กบั  3     
    เหน็ดว้ยน้อย มคีะแนนเทา่กบั  2     
    เหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ มคีะแนนเทา่กบั  1   
 
    สตูรการคํานวณระดบัคะแนนเฉลีย่ในแต่ระดบัชัน้ โดยชัน้สตูรดงัน้ี (บุญเรยีง 
ขจรศลิป์.  2545: 13) 
 

ความกวา้งของชัน้ = 
พสิยั  

จาํนวนชัน้  

= 
5 – 1 

=  0.8 
5 

 
    การแปลความหมายของทศันคติในการฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อ
ความงามต่อผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ใชเ้กณฑด์งัน้ี 
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     4.21 – 5.00  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ในระดบัมากทีส่ดุ 
     3.41 – 4.20  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ในระดบัมาก 
     2.61 – 3.40  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ในระดบัปานกลาง 
     1.81 – 2.60   ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ในระดบัน้อย 
     1.00 – 1.80  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ในระดบัน้อยทีส่ดุ 
 ส่วนท่ี 5  เป็นแบบสอบถามทีเ่กีย่วกบัดา้นทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารฉีดโบทลูนิัม่ท็
อกซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงามในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งประกอบดว้ยปจัจยั ทัง้ 3 ดา้น ไดแ้ก่ 
ดา้นความเขา้ใจ ดา้นความรูส้กึ และดา้นพฤตกิรรม 
    ซึง่เป็นแบบสอบถามแบบประเมนิค่า (Rating Scale) โดยแบ่งคะแนนเป็น 5 
ระดบั คอื  
    เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ  มคีะแนนเทา่กบั  5   
    เหน็ดว้ยมาก  มคีะแนนเทา่กบั  4      
    เหน็ดว้ยปานกลาง  มคีะแนนเทา่กบั  3     
    เหน็ดว้ยน้อย  มคีะแนนเทา่กบั  2     
    เหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ  มคีะแนนเทา่กบั  1   
 
    สตูรการคํานวณระดบัคะแนนเฉลีย่ในแต่ระดบัชัน้ โดยชัน้สตูรดงัน้ี (บุญเรยีง 
ขจรศลิป์.  2545: 13) 
 

ความกวา้งของชัน้ = 
พสิยั  

จาํนวนชัน้  

= 
5 – 1 

=  0.80 (เริม่จากชัน้ตํ่าสดุ) 
5 

 
    การแปลความหมายของทศันคติในการฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อ
ความงามต่อผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ใชเ้กณฑด์งัน้ี 
    4.21 – 5.00 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ในระดบัมากทีส่ดุ 
    3.41 – 4.20 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ในระดบัมาก 
    2.61 – 3.40 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ในระดบัปานกลาง 
    1.81 – 2.60  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ในระดบัน้อย 
    1.00 – 1.80 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ในระดบัน้อยทีส่ดุ 
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 ส่วนท่ี 6  เป็นแบบสอบถามที่เกี่ยวกบัการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารฉีดโบทูลนิัม่ 
ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ประกอบดว้ยขอ้คาํถามดา้นปจัจยัทีท่าํ
ใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์  
    ซึง่เป็นแบบสอบถามแบบประเมนิค่า (Rating Scale) โดยแบ่งคะแนนเป็น 5 
ระดบั คอื  
    เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ มคีะแนนเทา่กบั  5   
    เหน็ดว้ยมาก มคีะแนนเทา่กบั  4      
    เหน็ดว้ยปานกลาง มคีะแนนเทา่กบั  3     
    เหน็ดว้ยน้อย มคีะแนนเทา่กบั  2     
    เหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ มคีะแนนเทา่กบั  1   
 
    สตูรการคํานวณระดบัคะแนนเฉลีย่ในแต่ระดบัชัน้ โดยชัน้สตูรดงัน้ี (บุญเรยีง 
ขจรศลิป์ 2545: หน้า 13) 
 

ความกวา้งของชัน้ = 
พสิยั  

จาํนวนชัน้  

= 
5 – 1 

=  0.80 
5 

 
   การแปลความหมายของทศันคตใินการฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความ
งามต่อผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ใชเ้กณฑด์งัน้ี 
   4.21 – 5.00  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ในระดบัมากทีส่ดุ 
   3.41 – 4.20  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ในระดบัมาก 
   2.61 – 3.40  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ในระดบัปานกลาง 
   1.81 – 2.60   ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ในระดบัน้อย 
   1.00 – 1.80  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ในระดบัน้อยทีส่ดุ 
 
ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 ผูว้จิยัไดด้าํเนินการสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัดงัน้ี  
 1.  ศกึษาคน้ควา้จากตํารา เอกสาร บทความ ทฤษฎหีลกัการ และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งเพื่อ
กาํหนดขอบเขต ของการวจิยั 
 2.  ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร เพื่อกําหนดขอบเขตและเน้ือหาของ
แบบสอบถามจะไดม้คีวามชดัเจนตามความมุง่หมายของการวจิยัยิง่ขึน้ 
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 3.  นําขอ้มลูทีไ่ดม้าสรา้งเครือ่งมอืในการวจิยั คอื แบบสอบถาม ใหค้รอบคลุมตามความมุง่
หมายของการวจิยั โดยมกีารสรา้งแบบสอบถามทัง้หมด 6 สว่น 
 4.  นําแบบสอบถามทีส่รา้งเสรจ็ เสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษา เพื่อพจิารณาตรวจสอบความ
ถูกตอ้งของเน้ือหา และใหค้าํแนะนําเพิม่เตมิ เพือ่นํามาปรบัปรงุแกไ้ข 
 5.  นําแบบสอบถามทีไ่ดป้รบัปรุงแกไ้ข เสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษา เพื่อตรวจสอบความ
เทีย่งตรงตามเน้ือหา (Content Validity) ปรบัปรุงแกไ้ขครัง้สุดทา้ยก่อนนําไปทดลองใช ้โดยการนํา
แบบสอบถาม ฉบับสมบูรณ์ ไปทดลองใช้กับกลุ่มที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างเพื่อหาค่าความเชื่อมัน่ 
(Reliability) โดยใชส้ตูรครอนบคัแอลฟ่า (Cronbach’s alpha) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546: 449) 
เพือ่ใหไ้ดค้า่ความเชื่อมัน่ ซึง่จะมคี่าระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 แสดงว่ามคีวามเชื่อถอื
ไดม้าก โดยกําหนดค่าความชื่อมัน่ที่ยอมรบัได้ต้องไม่ตํ่ากว่า 0.75 ซึ่งทดสอบค่าความเชื่อมัน่ 
(Reliability) ของแบบสอบถาม และกําหนดค่าความชื่อมัน่ทีย่อมรบัไดต้อ้งไมต่ํ่ากว่า 0.75 โดยใช้
สตูรครอนบคัแอลฟ่า(Cronbach’s alpha) เมื่อคํานวณค่าครอนบคัแอลฟ่าทีไ่ดจ้ากแบบสอบถาม
จาํนวน 30 ชุด แยกเป็นแต่ละดา้นดงัน้ี 
 

ตวัแปร ค่า Cronbach’s Alpha 
ด้านการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 
การโฆษณา 
การประชาสมัพนัธ ์
การขายโดยพนกังานขาย 
การตลาดทางตรง 
การตลาดเชงิกจิกรรม 

0.84 
0.84 
0.85 
0.84 
0.82 
0.85 

ด้านคณุค่าตราสินค้า 
การตระหนกัรูต้ราสนิคา้ 
คุณภาพทีถู่กรบัรู ้
ความเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ 
ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 

0.85 
0.87 
0.86 
0.82 
0.85 

ด้านทศันคติ 
ความเขา้ใจ 
ความรูส้กึ 
พฤตกิรรม 

0.78 
0.78 
0.79 
0.78 

การตดัสินใจเข้ารบับริการฉีดโบทอ็กซ ์ 0.88 
 
 6.  นําแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ไปสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง 
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 งานวจิยัในครัง้น้ีเป็นการศกึษา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและคุณค่าตราสนิคา้ที่
มีผลต่อพฤติกรรมการเข้ารับบริการฉีดโบทูลินั ม่ท็อกซินเพื่อความงามของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร โดยแบ่งลกัษณะของแหล่งขอ้มลูดงัน้ี 
 1.  แหล่งขอ้มลูปฐมภมู ิ(Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็รวบรวมขอ้มลูจาก
กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน  
 2.  แหล่งขอ้มลูทุตยิภมู ิ(Secondary Data) ไดจ้ากการศกึษาคน้ควา้จากแหล่งขอ้มลูต่างๆ 
ไดแ้ก่ หนังสอืพมิพ ์วารสาร สื่อสิง่พมิพต่์างๆ ขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต หนังสอืทางวชิาการ บทความ 
วทิยานิพนธ ์และรายงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
4. การวิเคราะหข้์อมลู 
 เมือ่เกบ็รวบรวมแบบสอบถามเรยีบรอ้ยแลว้ ผูว้จิยัไดด้าํเนินการวเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี 
 1. เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามความต้องการแล้ว ผู้วิจยัได้ตรวจสอบจํานวนความ
ถูกตอ้ง และความสมบรูณ์ของแบบสอบถาม 
 2. ทําการลงรหัส (Coding) แล้วนําข้อมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร์ เพื่อ
ประมวลผลดว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รปูทางคอมพวิเตอร ์
 3. การทดสอบสมมตฐิาน  
   3.1  การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) 
   3.1.1  การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามในส่วนที ่1 
นํามาหาความถี ่และคา่รอ้ยละ 
   3.1.2  การวเิคราะห์ขอ้มูลด้านพฤติกรรมการเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ ทอ็กซิน 
เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ส่วนที ่3 นํามาหาค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย 
(Mean) และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  3.2  การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential analysis) 
   3.2.1  การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระ
กนั โดยใช ้t-test แบบ Independent เพือ่ใชท้ดสอบสมมตฐิาน สว่นที ่1 ดา้นเพศ และสถานภาพ  
   3.2.2  การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างทีม่มีากกว่า 2 
กลุ่ม โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One Way Analysis of Variance) เพื่อใช้
ทดสอบสมมตฐิาน สว่นที ่1 ดา้นอาย ุอาชพี สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
   3.2.3  การหาค่าความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 2 ตวั ทีเ่ป็นอสิระต่อกนั โดยใชส้ถติิ
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson product moment correlation coefficient) 
เพือ่ใชท้ดสอบสมมตฐิาน ขอ้มลูในสว่นที ่4 (ในขอ้ที ่1 และ ขอ้ที ่2) 
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   3.2.4  สถติวิเิคราะหถ์ดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) ใชว้เิคราะห์
สมการของตวัแปรทีเ่กีย่วขอ้งกนั สาํหรบักลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่มหรอืมากกว่าเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
ขอ้มลูในสว่นที ่2 สว่นที ่3 สว่นที ่4 (ในขอ้ที ่3 และ ขอ้ที ่4) สว่นที ่5 และสว่นที ่6 
 

5. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) 
  เป็นหลกัการทีใ่ชเ้กบ็รวบรวมขอ้มลู นําเสนอขอ้มลูและคาํนวณค่าสถติเิบือ้งตน้ ซึง่การ
อธบิายหรอืบรรยายมลีกัษณะของขอ้มลูทีเ่กบ็รวบรวม แต่จะไมส่ามารถอา้งองิถงึลกัษณะประชากร
ได้ จึงเป็นการสรุปถึงลักษณะของข้อมูลกลุ่มที่ปรึกษา (กัลยา วาณิชย์บัญชา 2546: หน้า127) 
ประกอบดว้ย 
  1.1 หาคา่รอ้ยละ (Percentage) 
 

    100
n

f
P   

 
   เมือ่ P  แทน รอ้ยละหรอืเปอรเ์ซน็ต ์
    f  แทน ความถีข่องขอ้มลูในแต่ละกลุ่ม 
    n   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง  
 

  1.2 การหาค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มูล โดยนํามา
วเิคราะหข์อ้มลูสว่นที ่2 และสว่นที ่3 โดยใชส้ตูรดงัต่อไปน้ี (ชศูร ีวงศร์ตันะ 2541: หน้า 40) 
 

    
n

x
X


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   เมือ่  X   แทน คา่เฉลีย่ของคะแนนของขอ้มลู 
     x  แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

   n   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 
  1.3  การหาค่าความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) โดยใชก้ารแปล
ความหมายของขอ้มลูสว่นที ่2 และสว่นที ่3 โดยใชส้ตูรดงัต่อไปน้ี (ชศูร ีวงศร์ตันะ 2541: 40) 
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   เมือ่ S.D.   แทน  คา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน 
    2x  แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    2x)(  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 
    n   แทน  คา่ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 2.  สถิติท่ีใช้ทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
  หาค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยใชส้ตูรสมัประสทิธิแ์อลฟ่า (α – Coefficent) 
ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 449) 
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   เมือ่    แทน คา่ความเชื่อมัน่ของชุดคาํถาม 
    k  แทน  จาํนวนคาํถาม 
   covariance  แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถามต่างๆ 
   iancevar  แทน  คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนของคาํถาม 
 

 3.  สถิติเชิงอนุมานท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน 
  3.1  ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระต่อกนั 
(Independent t–test) โดยใชก้ารวเิคราะหแ์บบ t-test (กลัยา วานิชบญัชา 2546: 108) เพื่อใช้
ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 ดา้นลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ และสถานภาพ โดยมสีตูร ดงัน้ี 
   3.1.1  กรณคีา่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่ม เทา่กนั 
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   3.1.2  กรณคีา่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่ม ไมเ่ทา่กนั  
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   เมือ่ t   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
    1X  แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มที ่1 
    2X  แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มที ่2 
    2

1S   แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
    2

2S   แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
    1n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
     2n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
    df  แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ  
 

  3.2 สถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One way Analysis of variance) ใช้
วเิคราะหค์วามแตกต่างระหว่างคะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างที่มากกว่า 2 กลุ่ม ตามตวัแปร เพื่อ
ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 ดา้นลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
(กลัยา วานิชบญัชา. 2546: 144) โดยมสีตูรดงัน้ี  
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   เมือ่  F   แทน คา่ทีพ่จิารณาใน F - distribution 
     bMS  แทน คา่เฉลีย่ของผลบวกยกกาํลงัสองระหวา่งกลุ่ม 
    wMS  แทน คา่เฉลีย่ของผลบวกยกกาํลงัสองภายในกลุ่ม 
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   โดย bSS  แทน ผลรวมของระหวา่งกลุ่มสองกลุ่ม 
    wSS   แทน ผลรวมของกาํลงัสองภายในกลุ่ม 
    k    แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
    n    แทน จาํนวนสมาชกิทัง้หมด 
    1)-(k  แทน Degree of freedom สาํหรบัการแปรผนัระหวา่งกลุ่ม (dfb) 
     k)-(n  แทน Degree of freedom สาํหรบัการแปรผนัภายในกลุ่ม (dfw) 

 

   หากพบความแตกต่างอย่างมนียัสาํคญัทางสถติ ิจะทดสอบความแตกต่างรายคู่ใน
กรณีนัยสาํคญัทางสถติ ิจะใชว้ธิกีารของFisher’s Least Significant Difference (LSD) (กลัยา      
วานิชยบ์ญัชา.  2546: 258) 
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   เมือ่  LSD แทน  ผลต่างนยัสาํคญัทีค่าํนวณไดส้าํหรบักลุ่มตวัอยา่ง กลุ่มที ่i  
        และ j 
      

kn;
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
 แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-distribution ทีร่ะดบั 

        ความเชื่อมัน่ 95% และชัน้หา่งเป็นอสิระภายในกลุ่ม = n-k 
     MSE แทน  Mean Square Error (MS w ) 
     k  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชท้ดสอบ  
     α  แทน คา่ความคาดเคลื่อน 
     ni   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของกลุ่ม i 
     nj  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งของกลุ่ม j 
 
  3.3 การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว Brown-Forsythe ( ß ) 
   3.3.1 กรณคีา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั (Hartung.2001:300) 
ใชส้ตูรดงัน้ี  
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   เมือ่ β    แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 
    (B)MS  แทน คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
    (W)MS  แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่มสาํหรบัสถติ ิ
    K   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
    n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
    N   แทน ขนาดประชากร 
    2

iS    แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

   กรณีทีผ่ลการทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนีัยสําคญัทางสถติจิะทําการทดสอบ
เป็นรายคู่เพื่อดวู่าคู่ใดทีแ่ตกต่างกนัโดยใชว้ธิ ีDunnett’s T3 (วเิชยีร เกศสงิห.์ 2541: 120) มสีตูร
ดงัน้ี 
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   เมือ่ t   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณา t-distribution 
    (W)MS  แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม  
          (Mean Square within group) สาํหรบั Dunnett’s T3 
    iX   แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่i 
    jX   แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่j 
    in    แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มที ่i 
    jn    แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มที ่j 
 

  3.3  สถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัทีอ่สิระต่อกนั หรอืหาความสมัพนัธร์ะหว่าง
ขอ้มลู 2 ชุด เพื่อใชท้ดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่2 และ ขอ้ที ่3 โดยมสีตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2546: 321-322) 
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   เมือ่ XYr  แทน สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ 
    x  แทน ผลรวมของคะแนน x 
    y  แทน ผมรวมของคะแนน y 
    2x  แทน ผลรวมของชุดคะแนน x แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    2y  แทน ผลรวมของชุดคะแนน y แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
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    xy  แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่ง x และ y ทุกคู ่
     n   แทน จาํนวนคนหรอืกลุ่มตวัอยา่ง 
   

 โดยทีค่า่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์จะมคีา่ระหวา่ง -1≤ r ≤1 ความหมายของ r คอื 
 คา่ r เป็นลบ   แสดงวา่ x และ y  มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม 
 คา่ r เป็นบวก   แสดงวา่ x และ y  มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
 ถา้ r มคีา่เขา้ใกล ้1  หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัและ  
      มคีวามสมัพนัธก์นัมาก 
 ถา้ r มคีา่เขา้ใกล ้-1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม  
      และมคีวามสมัพนัธก์นัมาก 
 ถา้ r = 0    แสดงวา่ x และ y  แสดงวา่ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
 ถา้ r เขา้ใกล ้0    แสดงวา่ x และ y  มคีวามสมัพนัธก์นัน้อย 
 
 เกณฑก์ารแปลความหมายคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ชศูร ีวงศร์ตันะ. (2541: 324) มดีงัน้ี 
 คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยูร่ะหวา่ง 0.91 – 1.00 แสดงวา่มคีวามสมัพนัธร์ะดบัสงูมาก 
 คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยูร่ะหวา่ง 0.71 – 0.90 แสดงวา่มคีวามสมัพนัธร์ะดบัสงู 
 คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยูร่ะหวา่ง 0.31 – 0.70 แสดงวา่มคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง 
 คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยูร่ะหวา่ง 0.01 – 0.30 แสดงวา่มคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า 
 คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยูร่ะหวา่ง 0 แสดงวา่ไมม่คีวามสมัพนัธใ์นเชงิเสน้ตรง 
 

 สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิานในการวเิคราะหถ์ดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) สมการถดถอยเชงิซอ้นในรปูแบบความสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงสามารถเขยีนได ้ดงัน้ี (กลัยา 
วานิชยบ์ญัชา.  2545: 302) 
 

    Y1 = 0 + 1 X1 + … + e ; i = 1, 2, … N 
 
   เมือ่  Y  แทน  ตวัแปรตาม 
    X  แทน ตวัแปรอสิระ 
    0  แทน คา่คงทีข่องสมการถดถอย 
    e  แทน   ความคลาดเคลื่อทีเ่กดิขึน้จากตวัอยา่งระหวา่งคา่จรงิ Y  
       และ คา่ทีไ่ดจ้ากสมการ y (hat) 
    1  แทน คา่สมัประสทิธิก์ารถดถอย (Regression Coefficient) ของ 
       ตวัแปรอสิระตวัที ่i(X) 
 



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
 การวิจัยครัง้น้ีมุ่งศึกษา เรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณค่าตราสินค้า 
พฤตกิรรม และทศันคตต่ิอการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม 
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวเิคราะห์ขอ้มูลและการแปรผลความหมายของผลการ
วเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัไดก้าํหนดสญัลกัษณ์ และตวัแปรต่างๆ ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี 
 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 X   แทน คา่เฉลีย่ 
 S.D. แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน 
 Min แทน คา่ตํ่าสดุ 
 Max แทน คา่สงูสดุ 
 t  แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณา t – distribution 
 F  แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณา t – distribution 
 SS  แทน ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum Squares) 
 M.S. แทน คา่เฉลีย่ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean of squares) 
 r   แทน คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
 Sig. แทน ระดบันยัสาํคญัทางสถติใินการทดสอบสมมตฐิาน 
 H0  แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1  แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 *  แทน ความมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
การเสนอและผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจยัได้นําเสนอผลตามความมุ่งหมายของการวิจยั โดยแบ่งการ
นําเสนอออกเป็น 4 ตอน ตามลาํดบั ดงัน้ี 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัผู้บริโภคที่มลีกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยการหาค่าความถี ่
(Frequency) และคา่รอ้ยละ (Percentage) 
 ตอนที่ 2 การวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์เพื่อความ
งาม โดยการหาคา่เฉลีย่ (Mean) และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
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 ตอนที่ 3 การวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์เพื่อความ
งามของผูต้อบแบบสอบถาม โดยการหาคา่ความถี ่(Frequency) และคา่รอ้ยละ (Percentage) 
 ตอนที่ 4 การวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการโดยการหา
คา่เฉลีย่ (Mean) และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 ตอนที ่5 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัคุณคา่ตราสนิคา้ โดยการหาคา่เฉลีย่ (Mean) และ คา่
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 ตอนที่ 6 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัทศันคติ โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่า
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 ตอนที ่7 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารฉีดโบทลูนิัม่ ท็
อกซนิ (โบทอ็กซ์)เพื่อความงามในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และ ค่า
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 ตอนที ่8 การวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ทดสอบสมมตฐิานของการวจิยั ดงัต่อไปน้ี 
 1. ผู้บริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อ
ความงาม แตกต่างกนั 
 2. ปจัจยัดา้นการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์
การขายโดยใชพ้นักงานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรม มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้
รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 3. ปจัจยัดา้นคุณค่าตราสนิคา้ ไดแ้ก่ ดา้นการตระหนักรูต้ราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีถู่กรบัรู ้
ดา้นการเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิาร ฉีด
โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 4. พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ์ ไดแ้ก่ ความถี่ในการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์
เดอืนต่อครัง้ ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการเขา้รบับรกิารฉีดโบท็อกซ์ต่อครัง้ มคีวามสมัพนัธ์ต่อการ
ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
 5. พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ์ ไดแ้ก่ บุคคลที่มอีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทอ็กซ ์และสถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์ทีแ่ตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามแตกต่างกนั  
 6. ปจัจยัดา้นทศันคต ิไดแ้ก่ ดา้นความเขา้ใจ ดา้นความรูส้กึ ดา้นพฤตกิรรม มผีลต่อการ
ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
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 ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะหข้์อมลูลกัษณะประชากรศาสตร ์
 
ตาราง 2 จาํนวนและรอ้ยละ ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ 

 ชาย 
 หญงิ 

 
153 
247 

 
38.30 
61.70 

รวม 400 100.00 
2. อายุ 

 20 - 29 ปี  
 30 – 39 ปี   
 40 – 49 ปี   
 50 ปีขึน้ไป  

 
100 
181 
78 
41 

 
25.00 
45.30 
19.50 
10.20 

รวม 400 100.00 
3. สถานภาพ 

 โสด  
 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 

 
214 
186 

 
53.50 
46.50 

รวม 400 100.00 
4. อาชพี 

 นกัเรยีน/นกัศกึษา 
 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
 พนกังานบรษิทัเอกชน 
 ธุรกจิสว่นตวั/คา้ขาย 
 พอ่บา้น/แมบ่า้น 

 
68 
77 

133 
97 
25 

 
17.00 
19.30 
33.30 
24.30 
6.10 

รวม 400 100.00 
5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 10,000 – 19,999 บาท  
 20,000 – 29,999 บาท 
 30,000 – 39,999 บาท 
 40,000 – 49,999 บาท 
 50,000 บาทขึน้ไป 

 
78 
86 

126 
66 
44 

 
16.50 
21.50 
31.50 
16.50 
11.00 

รวม 400 100.00 
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 จากตาราง 2 แสดงขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีใ่ช้
เป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศกึษาครัง้น้ี จาํนวน 400 คน จาํแนกตามตวัแปรดงัน้ี 
 เพศ พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ เป็นเพศหญงิ จาํนวน 247 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 61.70 รองลงมา เป็นเพศชาย จาํนวน 153 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.30 
 อายุ พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มอีายุ 30 – 39 ปี จาํนวน 181 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 45.30 รองลงมา อายุ 20 - 29 ปี จาํนวน 100 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.00 อายุ 40 - 49 ปี 
จาํนวน 78 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.50 และมอีาย ุ50 ปีขึน้ไป จาํนวน 41 คน คดิเป็น รอ้ยละ 10.20 
 สถานภาพ พบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มสีถานภาพโสด จํานวน 214 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.50 รองลงมามสีถานภาพสมรสและอยู่ดว้ยกนั จํานวน 186 คน คดิเป็น    
รอ้ยละ 46.50 
 อาชีพ พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
จาํนวน 133 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.30 รองลงมามอีาชพีธุรกจิสว่นตวั/คา้ขาย จาํนวน 97 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 24.30 ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ จํานวน 77 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.30 นักเรยีน/
นักศกึษา จํานวน 68 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.00 และพ่อบา้น/แม่บา้น จํานวน 25 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
6.10 
 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
30,000 – 39,999 บาท จํานวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 รองลงมารายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
20,000 – 29,999 บาท จํานวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000 – 
19,999 บาท จํานวน 78 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.50 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 40,000 – 49,999 บาท 
จาํนวน 66 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.50 และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 50,000 บาทขึน้ไป จาํนวน 44 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 11.00 
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 ตอนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการเข้ารบับริการฉีดโบท็อกซ์เพ่ือ   
ความงาม 
 
ตาราง 3 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานพฤตกิรรมการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซเ์พือ่ความงาม 
 

พฤตกิรรมการเขา้รบับรกิารฉีด 
โบทอ็กซเ์พือ่ความงาม 

คา่ตํ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉลีย่ S.D. 

1. ความถีใ่นการเขา้รบับรกิารฉีดโบ ทอ็กซ์
เพือ่ความงาม (เดอืนต่อครัง้) 

1 12 4.59 0.302 

2. คา่ใชจ้า่ยของทา่นในการเขา้รบับรกิารฉีด
โบทอ็กซเ์พือ่ความงาม (ต่อครัง้) 

1,400 50,000 7206.63 0.722 

 
 จากตาราง 3 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์เพื่อความงามเมื่อ
พจิารณาในแต่ละดา้น พบวา่ ผูบ้รโิภคมคีวามถีใ่นการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซเ์พื่อความงาม ตํ่าสุด 
คอื 1 ครัง้ สงูสุดคอื 12 ครัง้ โดยมจีาํนวนครัง้เฉลีย่ประมาณ 5 ครัง้ และมคี่าใชจ้่ายของท่านในการ
เขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์เพื่อความงาม ตํ่าสุด คอื 1,400 บาท สูงสุดคอื 50,000 บาท โดยมี
คา่ใชจ้า่ยเฉลีย่ประมาณ 7,000 บาท 
 
ตาราง 4 จาํนวนและรอ้ยละ พฤตกิรรมการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์
 
พฤติกรรมการเข้ารบับริการฉีดโบทอ็กซเ์พ่ือความงาม จาํนวน (คน) ร้อยละ 
1. บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิาร 

 ตนเอง 
 ดารา / นกัรอ้ง 
 สาม ี– ภรรยา 
 ญาตพิีน้่อง 
 เพือ่น 
 พนกังานขาย 
 แพทยผ์ูใ้หค้าํแนะนํา  

 
156 
44 
21 
35 
72 
39 
33 

 
39.00 
11.00 
5.30 
8.70 

18.00 
9.70 
8.30 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 4  (ต่อ) 
 
พฤติกรรมการเข้ารบับริการฉีดโบทอ็กซเ์พ่ือความงาม จาํนวน (คน) ร้อยละ 
2. ทา่นเลอืกเขา้รบับรกิารทีใ่ดมากทีส่ดุ 

 สถานเสรมิความงามนอกหา้งสรรพสนิคา้  
 สถานเสรมิความงามในหา้งสรรพสนิคา้ 
 โรงพยาบาล    

 
177 
153 
70 

 
44.30 
38.30 
17.40 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 4 แสดงข้อมูลพฤติกรรมการเข้ารบับริการฉีดโบท็อกซ์เพื่อความงามของ
ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศกึษาครัง้น้ี จาํนวน 400 คน จาํแนกตาม
ตวัแปรดงัน้ี 
 บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิาร พบว่า บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้
รบับรกิารต่อผูบ้รโิภคมากที่สุด คอื ตนเอง จํานวน 156 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.00 รองลงมา คอื 
เพื่อน จํานวน 72 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.00 ดารา / นักรอ้ง จํานวน 44 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.00 
พนกังานขายจาํนวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.70 ญาตพิีน้่อง จาํนวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.70 
แพทยผ์ูใ้หค้าํแนะนํา จาํนวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.30 และสาม ี– ภรรยา จาํนวน 21 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 5.30 
 ท่านเลอืกเขา้รบับรกิารทีใ่ดมากทีสุ่ด พบว่า ผูบ้รโิภคเลอืกเขา้รบับรกิารทีใ่ดมากทีสุ่ด คอื 
สถานเสรมิความงามนอกหา้งสรรพสนิคา้ จํานวน 177 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.30 รองลงมา คอื 
สถานเสรมิความงามในหา้งสรรพสนิคา้ จํานวน 153 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.30 และโรงพยาบาล 
จาํนวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.40 
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 ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะหข้์อมลูการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 
 
ตาราง 5 คา่เฉลีย่ และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน ของการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ 
 

การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 
ระดบัความสาํคญั 

X  S.D. แปลผล 
ด้านโฆษณา    
1. การทาํหนงัโฆษณาเกีย่วกบัการใหบ้รกิารผา่นทางโทรทศัน์ 4.17 0.960 มาก 
2. การโฆษณาเกีย่วกบัการใหบ้รกิารผา่นสือ่สิง่พมิพ ์เชน่ 
นิตยสารดา้นความงาม แผน่ผบัโฆษณา เป็นตน้ 

4.05 0.921 มาก 

3. การโฆษณาเกีย่วกบัการใหบ้รกิารผา่นสือ่ออนไลน์ เชน่ 
YouTube Facebook เป็นตน้ 

4.03 0.946 มาก 

4. การเป็นสปอนเซอรผ์ูส้นบัสนุนรายการทางโทรทศัน์ เชน่ 
ละครหลงัขา่ว และ รายการบนัเทงิต่างๆ เป็นตน้ 

3.71 0.911 มาก 

รวม 3.99 0.769 มาก 
ด้านประชาสมัพนัธ ์    
1. การใชด้ารา บุคคลทีม่ชีือ่เสยีงเป็นพรเีซนเตอร ์หรอืแนะนํา
การใชบ้รกิาร 

3.98 0.895 มาก 

2. เพือ่น หรอื คนรูจ้กัแนะนําการใชบ้รกิาร 4.11 0.759 มาก 
3. การใหแ้พทยผ์ูเ้ชีย่วชาญเป็นผูแ้นะนําการใชบ้รกิาร 4.14 0.789 มาก 

รวม 4.08 0.584 มาก 
การขายโดยใช้พนักงานขาย    
1. ทกัษะในการเสนอขายบรกิารของพนกังานขาย 3.98 0.895 มาก 
2. การเอาใจใสข่องพนกังานขาย 4.11 0.759 มาก 
3. การมมีารยาทของพนกังานขาย 4.14 0.789 มาก 
4. พนกังานขายมบุีคลกิภาพและผวิพรรณทีด่ ี 4.03 0.728 มาก 

รวม 4.07 0.636 มาก 
การตลาดทางตรง    
1. การแจง้สทิธพิเิศษ รายละเอยีด หรอืมอบสว่นลดผา่นทาง
อเีมล ์

4.07 0.869 มาก 

2. การแจง้สทิธพิเิศษ รายละเอยีด หรอืมอบสว่นลดผา่นทาง
จดหมายแจง้คา่ใชบ้รกิารต่างๆ เชน่ คา่น้ํา คา่ไฟ คา่
โทรศพัท ์และ คา่ใชบ้รกิารบตัรเครดติ เป็นตน้ 

3.73 1.034 มาก 
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ตาราง 5  (ต่อ) 
 

การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 
ระดบัความสาํคญั 

X  S.D. แปลผล 
3. การแจง้สทิธพิเิศษ รายละเอยีด หรอืมอบสว่นลดผา่นทาง 

SMS ทางโทรศพัทม์อืถอื 
3.79 0.875 มาก 

รวม 3.86 0.728 มาก 
การตลาดเชิงกิจกรรม    
1. การจดัการประกวดความงามเวทต่ีางๆ 3.78 0.925 มาก 
2. การจดังานเน่ืองในโอกาสพเิศษ เชน่ ฉลองครบรอบวนัที่
ก่อตัง้สถานเสรมิความงาม และ ฉลองเปิดสาขาใหม ่เป็นตน้ 

3.84 0.872 มาก 

3. การออกบูธตามสถานทีต่่างๆ เพือ่ใหท้า่นมสีว่นรว่มใน
กจิกรรม เชน่ เปิดโอกาสใหท้ดลองรบับรกิารฟร ีหรอื ขาย
คอรส์ในราคาพเิศษ 

3.93 0.925 มาก 

รวม 3.85 0.768 มาก 
 
 จากตาราง 5 แสดงขอ้มลูการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ จาํแนกตามตวัแปรดงัน้ี 
 ดา้นโฆษณา มคีวามสาํคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.99 โดยแบ่งเป็น
รายขอ้ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก การทําหนังโฆษณาเกี่ยวกบัการใหบ้รกิารผ่านทางโทรทศัน์ มี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.17 การโฆษณาเกีย่วกบัการใหบ้รกิารผา่นสื่อสิง่พมิพ ์เช่น นิตยสารดา้นความงาม 
แผน่ผบัโฆษณา เป็นตน้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.05 การโฆษณาเกีย่วกบัการใหบ้รกิารผา่นสื่อออนไลน์ 
เช่น YouTube Facebook เป็นต้น มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.03 และการเป็นสปอนเซอรผ์ูส้นับสนุน
รายการทางโทรทศัน์ เชน่ ละครหลงัขา่ว และ รายการบนัเทงิต่างๆ เป็นตน้ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.71  
 ดา้นประชาสมัพนัธ์ มคีวามสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.08 โดย
แบ่งเป็นรายขอ้ มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก การใหแ้พทยผ์ูเ้ชีย่วชาญเป็นผูแ้นะนําการ ใชบ้รกิาร 
มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.14 เพื่อน หรอื คนรูจ้กัแนะนําการใชบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.11 และการใช้
ดารา บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงเป็นพรเีซนเตอรห์รอืแนะนําการใชบ้รกิาร มคีา่เฉลีย่ เทา่กบั 3.98 
 การขายโดยใชพ้นกังานขาย มคีวามสาํคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.07 
โดยแบ่งเป็นรายขอ้ มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก การมมีารยาทของพนกังานขาย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.14 การเอาใจใสข่องพนกังานขาย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.11 พนกังานขายมบุีคลกิภาพและผวิพรรณ
ทีด่ ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.03 และทกัษะในการเสนอขายบรกิารของพนักงานขาย มคี่าเฉลีย่ เท่ากบั 
3.98 
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 การตลาดทางตรง มคีวามสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.86 โดย
แบ่งเป็นรายขอ้ มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก การแจง้สทิธพิเิศษ รายละเอยีด หรอืมอบสว่นลดผา่น
ทางอเีมล ์มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.07 การแจง้สทิธพิเิศษ รายละเอยีด หรอืมอบสว่นลดผา่น ทาง SMS 
ทางโทรศพัทม์อืถอื มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.79 และการแจง้สทิธพิเิศษ รายละเอยีด หรอื มอบสว่นลด
ผา่นทางจดหมายแจง้ค่าใชบ้รกิารต่างๆ เช่น ค่าน้ํา ค่าไฟ ค่าโทรศพัท ์และ ค่าใชบ้รกิารบตัรเครดติ 
เป็นตน้ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.73 
 การตลาดเชงิกจิกรรม มคีวามสาํคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.85 โดย
แบ่งเป็นรายขอ้ มคีวามสาํคญัอยู่ในระดบัมาก การออกบูธตามสถานทีต่่างๆ เพื่อใหท้่านมสี่วนร่วม
ในกจิกรรม เช่น เปิดโอกาสใหท้ดลองรบับรกิารฟร ีหรอื ขายคอรส์ในราคาพเิศษ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.93 การจดังานเน่ืองในโอกาสพเิศษ เชน่ ฉลองครบรอบวนัทีก่่อตัง้สถานเสรมิความงาม และ ฉลอง
เปิดสาขาใหม ่เป็นตน้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.84 และการจดัการประกวดความงามเวทต่ีางๆ มคี่าเฉลีย่
เทา่กบั 3.78 
 
 ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะหข้์อมลูคณุค่าตราสินค้า 
 
ตาราง 6 คา่เฉลีย่ และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน ของคุณคา่ตราสนิคา้ 
 

คณุค่าตราสินค้า 
ระดบัความคิดเหน็ 

X  S.D. แปลผล 
การตระหนักรู้ตราสินค้า    
1. ทา่นจดจาํโลโกข้องสถานเสรมิความงามแหง่น้ีไดเ้ป็น
อยา่งด ี 

4.22 0.905 มากทีส่ดุ 

2. ทา่นจดจาํโทนสขีองสถานเสรมิความงามแหง่น้ีไดเ้ป็น
อยา่งด ี

4.08 0.845 มาก 

3. ทา่นจดจาํการใหบ้รกิารฉีดโบทอ็กซข์องสถานเสรมิความ
งามแหง่น้ีไดเ้ป็นอยา่งด ี

4.21 0.664 มากทีส่ดุ 

รวม 4.16 0.613 มาก 
คณุภาพท่ีถกูรบัรู้    
1. การฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิความงามแหง่น้ีสามารถ
แกป้ญัหาริว้รอยบนใบหน้าของทา่นได ้

4.31 0.701 มากทีส่ดุ 

2. การฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิความงามแหง่น้ีทาํให้
ใบหน้าของทา่นดเูรยีวเลก็ลง 

4.32 0.804 มากทีส่ดุ 
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ตาราง 6  (ต่อ) 
 

คณุค่าตราสินค้า 
ระดบัความคิดเหน็ 

X  S.D. แปลผล 
3. การฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิความงามแหง่น้ีไมม่ี
ผลขา้งเคยีง 

4.31 0.753 มากทีส่ดุ 

รวม 4.32 0.571 มากทีส่ดุ 
ความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า    
1. การเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิความงามแหง่
น้ีสือ่ถงึความมรีสนิยมของทา่น 

4.10 0.718 มาก 

2. ทา่นชื่นชอบในการบรกิารฉีดโบทอ็กซข์องสถานเสรมิ
ความงามแหง่น้ี  

4.09 0.728 มาก 

3. การเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิความงามแหง่
น้ีทาํใหท้า่นไดร้บัความสนใจจากคนรอบขา้ง 

3.97 0.816 มาก 

รวม 4.05 0.590 มาก 
4. ความภกัดีต่อตราสินค้า    
1. หากทา่นจะเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์ทา่นจะใชบ้รกิารที่
สถานเสรมิความงามแหง่น้ี 

4.39 0.603 มากทีส่ดุ 

2. หากคา่ใชบ้รกิารฉีดโบทอ็กซม์รีาคาสงูขึน้ทา่นจะยงัคงใช้
บรกิารทีส่ถานเสรมิความงามแหง่น้ี 

4.05 0.764 มาก 

3. ทา่นจะแนะนําผูอ้ื่นใหม้าใชบ้รกิารฉีด โบทอ็กซท์ีส่ถาน
เสรมิความงามแหง่น้ี 

4.23 0.635 มากทีส่ดุ 

รวม 4.22 0.480 มากทีส่ดุ 
 
 จากตาราง 6 แสดงขอ้มลูคุณคา่ตราสนิคา้ จาํแนกตามตวัแปรดงัน้ี 
 การตระหนักรูต้ราสนิคา้ มรีะดบัความคดิเหน็โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.16 โดยแบ่งเป็นรายขอ้ มรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ท่านจดจําโลโกข้องสถานเสรมิ
ความงามแหง่น้ีไดเ้ป็นอยา่งด ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.22 ท่านจดจาํการใหบ้รกิารฉีดโบทอ็กซข์องสถาน
เสรมิความงามแหง่น้ีไดเ้ป็นอยา่งด ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.21 และมรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก 
ทา่นจดจาํโทนสขีองสถานเสรมิความงามแหง่น้ีไดเ้ป็นอยา่งด ีมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.08 
 คุณภาพทีถู่กรบัรู ้มคีวามสาํคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.32 โดย
แบ่งเป็นรายขอ้มรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ การฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิความงามแหง่
น้ีทาํใหใ้บหน้าของท่านดเูรยีวเลก็ลง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.32 การฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิความงาม
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แห่งน้ีสามารถแกป้ญัหาริว้รอยบนใบหน้าของท่านไดด้ ีและการฉีดโบทอ็กซ์ทีส่ถานเสรมิความงาม
แหง่น้ีไมม่ผีลขา้งเคยีง มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.31 
 ความเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ มคีวามสาํคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.05 
โดยแบ่งเป็นรายขอ้มรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก การเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิ
ความงามแห่งน้ีสื่อถงึความมรีสนิยมของท่านมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.10 ท่านชื่นชอบในการบรกิารฉีด
โบทอ็กซข์องสถานเสรมิความงามแหง่น้ี มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.09 และการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซท์ี่
สถานเสรมิความงามแหง่น้ีทาํใหท้า่นไดร้บัความสนใจจากคนรอบขา้ง มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.97 
 ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ มคีวามสาํคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.22 
โดยแบ่งเป็นรายขอ้ มรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด หากท่านจะเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์
ท่านจะใชบ้รกิารทีส่ถานเสรมิความงามแห่งน้ี มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.39 ท่านจะแนะนําผูอ้ื่นใหม้าใช้
บรกิารฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิความงามแหง่น้ี มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.23 และมรีะดบัความคดิเหน็อยู่
ในระดบัมาก หากคา่ใชบ้รกิารฉีดโบทอ็กซม์รีาคาสงูขึน้ท่านจะยงัคงใชบ้รกิารทีส่ถานเสรมิความงาม
แหง่น้ี มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.05 
 
 ตอนท่ี 5 ผลการวิเคราะหข้์อมลูทศันคติ 
 
ตาราง 7 คา่เฉลีย่ และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน ของทศันคต ิ
 

ทศันคติ 
ระดบัความคิดเหน็ 

X  S.D. แปลผล 
ด้านความเข้าใจ    
1. ทา่นเขา้ใจถงึคุณประโยชน์ของการฉีด โบทอ็กซ ์ 4.47 0.592 มากทีส่ดุ 
2. ทา่นทราบถงึผลขา้งเคยีงของการฉีด โบทอ็กซ ์ 4.23 0.669 มากทีส่ดุ 
3. ทา่นทราบถงึการดแูลหลงัการฉีด โบทอ็กซ ์ 4.32 0.708 มากทีส่ดุ 

รวม 4.34 0.519 มากทีส่ดุ 
ด้านความรู้สึก    
1. ทา่นรูส้กึวา่ทา่นมคีวามจาํเป็นตอ้งฉีดโบทอ็กซอ์ยา่ง
ต่อเน่ือง 

4.30 0.708 มากทีส่ดุ 

2. ทา่นยนิดทีีจ่ะอธบิายใหผู้อ้ื่นเขา้ใจหาก มผีูท้ีไ่มเ่หน็ดว้ย
กบัการฉีดโบทอ็กซ ์

4.25 0.679 มากทีส่ดุ 

3. การเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซส์าํคญั ต่อการใช้
ชวีติประจาํวนัของทา่น 

4.17 0.858 มาก 

รวม 4.24 0.593 มากทีส่ดุ 
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ตาราง 7  (ต่อ) 
 

ทศันคติ 
ระดบัความคิดเหน็ 

X  S.D. แปลผล 
 
ด้านพฤติกรรม 

   

1. ทา่นจะเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซแ์มว้า่ทา่นจะไมส่ะดวก
เรือ่งการเดนิทาง 

4.10 0.803 มาก 

2. ทา่นจะเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซแ์มว้า่ทา่นจะไมส่ะดวก
เรือ่งคา่ใชจ้า่ย 

3.83 0.964 มาก 

3. ทา่นจะเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซแ์มว้า่จะไมม่สีว่นลดการ
ขาย หรอืโปรโมชัน่ใดๆ 

3.83 0.845 มาก 

รวม 3.94 0.704 มาก 
 
 จากตาราง 7 แสดงขอ้มลูทศันคต ิจาํแนกตามตวัแปรดงัน้ี 
 ดา้นความเขา้ใจ มคีวามสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.34 โดย
แบ่งเป็นรายขอ้ มรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ ทา่นเขา้ใจถงึคุณประโยชน์ของการฉีดโบท็
อกซ ์มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.47 ท่านทราบถงึการดแูลหลงัการฉีดโบทอ็กซ ์มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.32 และ
ทา่นทราบถงึผลขา้งเคยีงของการฉีดโบทอ็กซ ์มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.23 
 ด้านความรู้สกึ มคีวามสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.24 โดย
แบ่งเป็นรายขอ้ มรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ท่านรูส้กึว่าท่านมคีวามจาํเป็นตอ้งฉีดโบท็
อกซอ์ยา่งต่อเน่ือง มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.30 ทา่นยนิดทีีจ่ะอธบิายใหผู้อ้ื่นเขา้ใจหากมผีูท้ีไ่มเ่หน็ดว้ยกบั
การฉีดโบทอ็กซ ์มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.25 และมรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก การเขา้รบับรกิาร
ฉีดโบทอ็กซส์าํคญัต่อการใชช้วีติประจาํวนัของทา่น มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.17 
 ดา้นพฤตกิรรม มคีวามสาํคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.94 โดยแบ่งเป็น
รายขอ้ มรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก ทา่นจะเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซแ์มว้่าท่านจะไมส่ะดวก
เรื่องการเดนิทาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.10 ท่านจะเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์แมว้่าท่านจะไม่สะดวก
เรื่องค่าใชจ้่ายและท่านจะเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซแ์มว้่าจะไม่มสี่วนลดการขาย หรอืโปรโมชัน่ใดๆ 
มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.83 
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 ตอนท่ี 6 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตดัสินใจของผู้บริโภคท่ีใช้บริการฉีดโบทูลินัม่  
ทอ็กซิน  
 
ตาราง 8 คา่เฉลีย่ และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน ของการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารฉีดโบทลูนิัม่ 
     ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์เพือ่ความงามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

การตดัสินใจเข้ารบับริการฉีดโบทอ็กซ ์
ระดบัความคิดเหน็ 

X  S.D. แปลผล 
1. ทา่นตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซโ์ดยพจิารณาจาก
ชื่อเสยีงของสถานเสรมิความงาม 

4.33 0.782 มากทีส่ดุ 

2. ทา่นตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซโ์ดยพจิารณาจาก
ความมชีื่อเสยีงและประสบการณ์ของแพทย ์

4.43 0.566 มากทีส่ดุ 

3. ทา่นตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซโ์ดยพจิารณาจาก
คา่ใชจ้า่ยในการเขา้รบับรกิาร 

4.20 0.798 มาก 

4. ทา่นตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซโ์ดยพจิารณาจาก
โปรโมชัน่ต่างๆ 

4.18 0.757 มาก 

5. ทา่นตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซโ์ดยพจิารณาจาก
ทาํเลทีต่ ัง้และจาํนวนสาขาของสถานเสรมิความงาม 

3.87 0.857 มาก 

6. ทา่นตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซโ์ดยพจิารณาจาก
ความพงึพอใจของตวัเอง 

4.41 0.817 มากทีส่ดุ 

รวม 4.23 0.503 มากทีส่ดุ 
 
 จากตาราง 8 แสดงขอ้มลูการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์พบวา่ การตดัสนิใจเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทอ็กซ์โดยรวม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.23 โดยแบ่งเป็นรายขอ้ระดบั
ความคิดเห็นมากที่สุด ได้แก่ ท่านตัดสินใจเข้ารบับริการฉีดโบท็อกซ์โดยพิจารณาจากความมี
ชื่อเสยีงและประสบการณ์ของแพทย ์มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.43 ท่านตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์
โดยพจิารณาจากความพงึพอใจของตวัเอง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.41 ท่านตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด
โบท็อกซ์โดยพจิารณาจากชื่อเสยีงของสถานเสรมิความงาม มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.33 ระดบัความ
คดิเหน็มาก ไดแ้ก่ ท่านตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์โดยพจิารณาจากค่าใชจ้่ายในการเขา้รบั
บรกิาร มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.20ท่านตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์โดยพจิารณาจากโปรโมชัน่
ต่างๆ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.18 และท่านตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซโ์ดยพจิารณาจากทาํเลทีต่ ัง้
และจาํนวนสาขาของสถานเสรมิความงามมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.87 
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 ส่วนท่ี 2 การทดสอบสมมติฐาน จาํนวน 6 ข้อ ดงัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้รโิภคที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบท็
อกซ)์ เพือ่ความงาม แตกต่างกนั โดยสามารถแยกเป็นสมมตฐิานยอ่ย โดยจาํแนก ไดด้งัน้ี 
 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิาร
ฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม แตกต่างกนั  
 H0:  ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ  
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามไมแ่ตกต่างกนั 
 H1:  ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ  
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามแตกต่างกนั 
 สําหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระหว่าง
ประชากรสองกลุ่ม โดยกลุ่มตวัอยา่งทัง้สองกลุ่มเป็นอสิระจากกนั (Independent Sample t-test) ใช้
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ก็
ต่อเมือ่ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิมคีา่น้อยกวา่ 0.05  
 โดยจะทําการตรวจสอบค่าแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิาน ดงัน้ี 
 H0:  คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1:  คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงั
ตาราง 9 
 
ตาราง 9 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ  
     (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม จาํแนกตามเพศ 
 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉดีโบทอ็กซ ์
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ  
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 

2.777 3 350 0.096 

 
 จากตาราง 9 พบวา่ ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบ
ทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม จาํแนกตามเพศ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.096 ซึง่มคี่ามากกว่า 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ความ
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แปรปรวนของเพศทัง้ 2 กลุ่มเท่ากนั จงึใชก้ารทดสอบค่า t กรณีความแปรปรวนเท่ากนั (Equal 
variances assumed) ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง 10 
 
ตาราง 10 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ  
     (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม จาํแนกตามเพศ 
 
การตดัสินใจเข้ารบับริการฉีดโบท็

อกซ ์
t- test for Equality of Means 

เพศ X  S.D. t df Sig. 
การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉดีโบทลูนิัม่ท็
อกซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 

ชาย 
หญงิ 

4.35 
4.16 

0.407 
0.543 

3.579 398 0.000* 

 
* ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 

 
 จากตาราง 10 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่   
ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม จําแนกตามเพศ โดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t- test 
สามารถวเิคราะห ์การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม มคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน้คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ 
(โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม แตกต่างกนั ในเพศชายมากกว่าเพศหญงิ อย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิ ที ่
0.05 
 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัการตดัสนิใจเขา้รบับรกิาร
ฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม แตกต่างกนั  
 H0:  ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ  
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม แตกต่างกนั  
 H1:  ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ  
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม แตกต่างกนั  
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Varience: One Way ANOVA) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถา้ความแปรปรวน แต่ละ
กลุ่มเท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่ม ไมเ่ท่ากนั 
ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 
Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกนั จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple 
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Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s 
T3 เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งทีแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 โดยจะทาํการตรวจสอบคา่แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene test ซึง่ 
ตัง้สมมตฐิาน ดงัน้ี 
 H0:  คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1:  คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงั
ตาราง 11 
 
ตาราง 11 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมกบักลุ่มอาย ุ
 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉดีโบทอ็กซ ์
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉดีโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ  
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 

9.198* 3 396 0.000 

 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

 จากตาราง 11  ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของ การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทู
ลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามกลุ่มอายุ พบว่า การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็ก
ซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มอายุไม่
เทา่กนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 12 
 
ตาราง 12 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์จาํแนกตาม 
     อาย ุ
 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉดีโบทอ็กซ ์
Brown-

Forsythe 
Statistic df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉดีโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ 
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 

 
3.914* 3 240.10 0.009 

 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์มคี่า Sig. เท่ากบั 0.009 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื 
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่าง
กนั มกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงามแตกต่างกนั อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ดังนัน้ผู้วิจัยจึงทําการทดสอบความแตกต่างรายคู่ต่อโดยใช้สถิต ิ
Dunnett’s T3 ซึง่ไดผ้ลลพัธด์งัตาราง 13 
 
ตาราง 13 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนักบัการ 
     ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์
 

การตดัสนิใจเขา้รบั
บรกิารฉีด โบทอ็กซ ์

อาย ุ X  
20 – 29 ปี 30 – 39 ปี 40 – 49 ปี 50 ปีขึน้ไป 

1.67 3.67 3.00 3.83 
การตดัสนิใจเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทลูนิัม่   
ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ 
เพือ่ความงาม 

20 – 29 ปี 1.67 - 2.000 
(0.174) 

1.330 
(0.996) 

2.160* 
(0.032) 

30 – 39 ปี 3.67 - - 0.670 
(0.247) 

0.160 
(0.680) 

40 – 49 ปี 3.00 - - - 0.830* 
(0.037) 

50ปีขึน้ไป 3.83 - - - - 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 13 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหว่างผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่าง
กนักบัการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์โดยเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีDunnett’s T3 พบว่า 
อายุระหว่าง 20 – 29 ปี กบั อายุระหว่าง 50 ปีขึ้นไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.032 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 
หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีอายุ 20 – 29 ปี มีการตัดสินใจเข้ารบับริการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน     
(โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 50 ปีขึน้ไป อยา่งมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20 – 29 ปี มกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ 
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ50 ปีขึน้ไป 
 อายรุะหวา่ง 40 – 49 ปี กบั อายรุะหวา่ง 50 ปีขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.037 ซึง่น้อยกว่า 
0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 – 49 ปี มกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ 
(โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 50 ปีขึน้ไป อยา่งมนีัยสาํคญัทาง
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สถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 – 49 ปี มกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ 
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามน้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ50 ปีขึน้ไป 
 
 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 1.3 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม แตกต่างกนั  
 H0:  ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ 
 (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามไมแ่ตกต่างกนั 
 H1:  ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ 
 (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามแตกต่างกนั 
 สําหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระหว่าง
ประชากรสองกลุ่ม โดยกลุ่มตวัอยา่งทัง้สองกลุ่มเป็นอสิระจากกนั (Independent Sample t-test) ใช้
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็
ต่อเมือ่ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิมคีา่น้อยกวา่ 0.05  
 โดยจะทําการตรวจสอบค่าแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0:  คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1:  คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงั
ตาราง 14 
 
ตาราง 14 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ  
     (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม จาํแนกตามสถานภาพ 
 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉดีโบทอ็กซ ์
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ  
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 

0.216 3 310 0.642 

 
 จากตาราง 14 พบว่า ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด
โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม จาํแนกตามสถานภาพ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.642 ซึง่มคี่า
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
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ความแปรปรวนของเพศทัง้ 2 กลุ่มเท่ากนั จงึใช้การทดสอบค่า t กรณีความแปรปรวนเท่ากนั 
(Equal variances assumed) ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง 15 
 
ตาราง 15 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ  
     (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม จาํแนกตามสถานภาพ 
 

การตดัสินใจเข้ารบั
บริการฉีดโบทอ็กซ ์

t- test for Equality of Means 
สถานภาพ X  S.D. t df Sig. 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิาร
ฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ  
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 

โสด 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
 

4.24 
4.23 

0.562 
0.426 

0.261 398 0.794 

 
 จากตาราง 15 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ ท็
อกซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม จาํแนกตามสถานภาพโดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t- test 
สามารถวเิคราะห ์การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม มคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.794 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน้คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลินัม่      
ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามไมแ่ตกต่างกนั  
 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 1.4 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัการตดัสนิใจเขา้รบับรกิาร
ฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม แตกต่างกนั  
 H0:  ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ  
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม แตกต่างกนั  
 H1:  ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ  
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม แตกต่างกนั  
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Varience: One Way ANOVA) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่ม
เท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั ให้
ทดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 
Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกนั จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s 
T3 เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งทีแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
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 โดยจะทําการตรวจสอบค่าแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิาน ดงัน้ี 
 H0:  คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1:  คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงั
ตาราง 16 
 
ตาราง 16 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมกบักลุ่มอาชพี 
 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉดีโบทอ็กซ ์
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ  
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 

16.195* 4 395 0.000 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 16  ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของ การตดัสินใจเข้ารบับริการฉีด   
โบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามกลุ่มอาชพี พบว่า การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทู
ลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มอาชพีไมเ่ทา่กนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 17 
 
ตาราง 17 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์จาํแนกตาม 
     อาชพี 
 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉดีโบทอ็กซ ์
Brown-

Forsythe 
Statistic df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉดีโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ 
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 

 
2.255 4 114.706 0.067 
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 จากตาราง 17 การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.067 ซึง่มากกว่า 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี
อาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม ไม่
แตกต่างกนั  
 
 การทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 1.5 ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันการ
ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม แตกต่างกนั  
 H0:  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทู
ลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม แตกต่างกนั  
 H1:  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทู
ลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม แตกต่างกนั  
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Varience: One Way ANOVA) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถา้ความแปรปรวน แต่ละ
กลุ่มเท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่ม ไมเ่ท่ากนั 
ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 
Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกนั จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s 
T3 เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งทีแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 โดยจะทําการตรวจสอบค่าแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิาน ดงัน้ี 
 H0:  คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1:  คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงั
ตาราง 18 
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ตาราง 18 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมกบักลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉดีโบทอ็กซ ์
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ  
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 

1.217 
 

4 395 0.303 

 
 จากตาราง 18  ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของ การตดัสินใจเข้ารบับริการฉีด   
โบทูลินัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงามกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน พบว่า การตดัสนิใจเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.303 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่
คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงั
ตาราง 19 
 
ตาราง 19 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์จาํแนกตาม 
     รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉดีโบทอ็กซ ์
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉดีโบทลูนิัม่ 
ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

7.474 
93.364 

4 
395 

1.869 
0.236 

7.906* 0.000 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 19 การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 
0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อ
ความงามแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทําการทดสอบความแตกต่าง
รายคูต่่อโดยใชส้ถติ ิLSD ซึง่ไดผ้ลลพัธด์งัตาราง 20 
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ตาราง 20 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนักบัการ 
     ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์
 

การตดัสนิใจเขา้
รบับรกิารฉีด 
โบทอ็กซ ์

รายได ้ X  

10,000 –
19,999 
บาท 

20,000 – 
29,999 
บาท 

30,000 – 
39,999 
บาท 

40,000 – 
49,999 
บาท 

50,000 
บาทขึน้
ไป 

4.50 4.14 4.13 4.23 4.23 
การตดัสนิใจเขา้
รบับรกิารฉีดโบทู
ลนิัม่ทอ็กซนิ 
(โบทอ็กซ)์ เพือ่
ความงาม 

10,000 – 
19,999 บาท 

4.50 
 

- 0.360* 
(0.000) 

0.370* 
(0.000) 

0.270* 
(0.001) 

0.270* 
(0.004) 

20,000 – 
29,999 บาท 

4.14 - - 0.010 
(0.855) 

0.090 
(0.251) 

0.090 
(0.311) 

30,000 – 
39,999 บาท 

4.13 - - - 0.100 
(0.160) 

0.100 
(0.223) 

40,000 – 
49,999 บาท 

4.23 - - - - 0.000 
(1.000) 

 50,000 บาท
ขึน้ไป 

4.23 - - - - - 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 20 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืนแตกต่างกนักบัการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์ โดยเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีLSD 
พบว่า รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,000 – 19,999 บาท กบั รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,000 – 29,999 
บาท, 30,000 – 39,999 บาท, 40,000 – 49,999 บาท, 50,000 บาทขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000, 
0.000, 0.001 และ 0.004 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,000 
– 19,999 บาท มกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม แตกต่าง
เป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,000 – 29,999 บาท, 30,000 – 39,999 บาท, 
40,000 – 49,999 บาท, 50,000 บาทขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,000 – 19,999 บาท มกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทูลนิัม่ทอ็กซนิ   
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,000 – 29,999 บาท, 30,000 
– 39,999 บาท, 40,000 – 49,999 บาท, 50,000 บาทขึน้ไป 
 สมมติฐานที่ 2 ด้านการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา การ
ประชาสมัพนัธก์ารขายโดยใชพ้นักงานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรม มผีลต่อ
การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของผูบ้รโิภคใน เขต
กรงุเทพมหานคร 
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 H0: ดา้นการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรม ไมม่ผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1: ดา้นการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์ การ
ขายโดยใชพ้นักงานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรม มผีลต่อการตดัสนิใจ เขา้รบั
บรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  
ตาราง 21 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณูของการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่  
     ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใชก้ารวเิคราะห ์ 
     Multiple Regression 
 

แหล่งความแปรปรวน 
Sum of 
Square 

df Mean Square F Sig. 

Regression   32.070   5 6.414 36.747* 0.000 
Residual   68.769 394 0.175   
Total 100.839 399    

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 21 ผลการวเิคราะห ์พบว่า การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ 
(โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มคีวามสมัพนัธ์เชงิเสน้ตรงกบักลุ่ม
ตวัแปรอสิระจํานวน 5 ตวัแปร อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
ว่า ดา้นการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ ทอ็กซนิ 
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
โดยกาํหนดตวัแปร ดงัน้ี 
 X1  = การโฆษณา 
 X2  = การประชาสมัพนัธ ์
 X3  = การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
 X4  = การตลาดทางตรง 
 X5  = การตลาดเชงิกจิกรรม 
 y1  = การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทูลินัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม และ
สามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิเสน้ตรง ไดด้งัน้ี 
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ตาราง 22 แสดงผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ 
     ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใชว้ธิกีารวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุุณ  
     (Stepwise Multiple Regression Analysis) 
 
ปัจจยัด้านการส่ือสาร

การตลาดแบบบรูณาการ 
Unstandardized 

(B) 
SE 

Standardized 
(Beta) 

t Sig. 

คา่คงที ่ 2.503 0.165    
การโฆษณา (X1) -0.125 0.043 -0.191 -2.939* 0.003 
การประชาสมัพนัธ ์(X2) -0.346 0.059 0.401 5.853* 0.000 
การขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย (X3) 

-0.024 0.044 -0.031 -0.552 0.581 

การตลาดทางตรง (X4) 0.019 0.039 0.028 0.493 0.622 
การตลาดเชงิกจิกรรม (X5) 0.220 0.049 0.335 4.444* 0.000 
 r = 0.564  Adjusted R Square R2 = 0.309 
 R2 = 0.318  SE = 0.41778 
 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  
 จากตาราง 22 การสือ่สารการตลาดแบบบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์
การขายโดยใชพ้นักงานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรม พบว่า ดา้นการโฆษณา 
(X1) ดา้นการประชาสมัพนัธ ์ (X2) และดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม (X5) มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเขา้
รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่ง
มนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยปจัจยั ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสมัพนัธ์ และดา้น
การตลาดเชงิกจิกรรม ร่วมทํานายการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ ( โบทอ็กซ)์ เพื่อ
ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ไดร้อ้ยละ 30.9 (Adjusted R Square R2) 
 ผูว้จิยัไดนํ้าคา่สมัประสทิธิข์องตวัแปรทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ ทอ็ก
ซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใชค้ะแนนดบิ ดงัน้ี 
 y1   =  2.503 - 0.125X1* - 0.346X2* - 0.024X3 + 0.019X4 + 0.220X5* 
 Zy1   = -0.191Zx1 + 0.401Zx2 - 0.031Zx3 + 0.028Zx4 + 0.335Zx5  
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 ผลการศกึษา สรปุไดด้งัน้ี 
 1. ตวัแปรที่มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัการตดัสนิใจเข้ารบับรกิารฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน 
(โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (y1) ไดแ้ก่ การตลาดเชงิกจิกรรม 
(X5) มคี่าสมัประสทิธิ ์เท่ากบั 0.220 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เป็นปจัจยัทีก่ําหนดการ
ตัดสินใจเข้ารับบริการฉีด โบทูลินัม่ท็อกซิน (โบท็อกซ์) เพื่อความงามของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร (y1) ซึง่จากคา่สมัประสทิธิด์งักล่าว สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 
  ถา้ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ดา้นการตลาดเชงิกจิกรรม (X5) เพิม่ขึน้ 1 
หน่วย จะมผีลทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความ
งาม (y1) เพิม่ขึน้ 0.220 หน่วย เมื่อกําหนดใหป้จัจยัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการอกี 4 ดา้น 
มคีา่คงที ่ 
 2.  ตวัแปรทีม่คีวามสมัพนัธท์างลบกบัการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบท็
อกซ)์ เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (y1) ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา (X1) มคี่าสมั
ประสทิธ ์เทา่กบั -0.125 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เป็นปจัจยัทีก่ําหนดการตดัสนิใจเขา้
รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (y1) 
ซึง่จากคา่สมัประสทิธิด์งักล่าว สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 
  ถา้ปจัจยัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการโฆษณา (X1) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย 
จะมผีลทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม (y1) 
ลดลง 0.125 หน่วย เมือ่กาํหนดใหป้จัจยัการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการอกี 4 ดา้น มคีา่คงที ่ 
  3.  ตวัแปรทีม่คีวามสมัพนัธท์างลบกบัการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบท็
อกซ์) เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (y1) ได้แก่ ด้านประชาสมัพนัธ์ (X2) มี
ค่าสมัประสทิธ์ เท่ากบั -0.346 อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 เป็นปจัจยัที่กําหนดการ
ตัดสินใจเข้ารับบริการฉีด โบทูลินัม่ท็อกซิน (โบท็อกซ์) เพื่อความงามของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร (y1) ซึง่จากคา่สมัประสทิธิด์งักล่าว สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 
  ถ้าปจัจยัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการประชาสมัพนัธ์ (X2) เพิม่ขึน้ 1 
หน่วย จะมผีลทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความ
งาม (y1) ลดลง 0.346 หน่วย เมื่อกําหนดใหป้จัจยัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการอกี 4 ดา้น มี
คา่คงที ่ 
  4.  ตวัแปรดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย (X3) และดา้นการตลาดทางตรง (X4) ไม่มผีล
ต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน (โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของผู้บรโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร (y1)  
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 สมมติฐานท่ี 3 ปจัจยัด้านคุณค่าตราสินค้า ได้แก่ ด้านการตระหนักรู้ตราสนิค้า ด้าน
คุณภาพทีถู่กรบัรู ้ดา้นการเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ มผีลต่อการตดัสนิใจ
เขา้รบับรกิารฉีด โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H0: ปจัจยัดา้นคุณค่าตราสนิคา้ ไดแ้ก่ ดา้นการตระหนกัรูต้ราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีถู่กรบัรู ้
ดา้นการเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ ไมม่ผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด 
โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1: ปจัจยัดา้นคุณค่าตราสนิคา้ ไดแ้ก่ ดา้นการตระหนกัรูต้ราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีถู่กรบัรู ้
ดา้นการเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด 
โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ตาราง 23 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณูของการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่  
     ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใชก้ารวเิคราะห ์ 
     Multiple Regression 
 

แหล่งความแปรปรวน 
Sum of 
Square 

df Mean Square F Sig. 

Regression   28.474   4 7.118 38.855* 0.000 
Residual   72.365 395 0.183   
Total 100.839 399    

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 23 ผลการวเิคราะหพ์บว่า การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ   
(โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มคีวามสมัพนัธ์เชงิเสน้ตรงกบักลุ่ม
ตวัแปรอสิระ จาํนวน 4 ตวัแปร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
ว่า ดา้นคุณค่าตราสนิคา้มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อ
ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
 โดยกาํหนดตวัแปร ดงัน้ี 
 X1   = การตระหนกัรูต้ราสนิคา้ 
 X2   = คุณภาพทีถู่กรบัรู ้
 X3   = การเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ 
 X4   = ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 
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 y1   = การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทูลินัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม และ
สามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิเสน้ตรง ไดด้งัน้ี 
 
ตาราง 24 แสดงผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ 
     ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใชว้ธิกีารวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุุณ  
     (Stepwise Multiple Regression Analysis) 
 

ปัจจยัด้านคณุค่าตราสินค้า 
Unstandardized 

(B) 
SE 

Standardized 
(Beta) 

t Sig. 

คา่คงที ่(Constant) 
การตระหนกัรูต้ราสนิคา้ (X1) 

1.457 
0.110 

0.228 
0.043 

 
0.134 

 
2.554* 

 
0.011 

คุณภาพทีถู่กรบัรู ้(X2) 0.225 0.045 0.255 4.948* 0.000 
การเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ (X3) 0.094 0.042 0.111 2.264* 0.024 
ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ (X4) 0.229 0.049 0.219 4.642* 0.000 
 r = 0.532  Adjusted R Square R2 = 0.275 
 R2 = 0.282  SE = 0.42802 

  
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  
 จากตาราง 24 คุณค่าตราสนิคา้ ไดแ้ก่ ดา้นการตระหนักรูต้ราสนิคา้ (X1) ดา้นคุณภาพที ่
ถูกรบัรู ้(X2) ดา้นการเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ (X3) ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ (X4) พบว่า คุณค่า
ตราสนิคา้ ทุกดา้นมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความ
งามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดย การตระหนกัรู้
ตราสนิคา้ คุณภาพทีถู่กรบัรู ้การเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ ร่วมทํานายการ
ตัดสินใจเข้ารับบริการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน (โบท็อกซ์)เพื่อความงามของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ไดร้อ้ยละ 27.5 (Adjusted R Square R2) 
 ผูว้จิยัไดนํ้าค่าสมัประสทิธิข์องตวัแปรทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็ก
ซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใชค้ะแนนดบิ ดงัน้ี 
 y1 =  1.457 + 0.110X1* + 0.225X2* + 0.094X3* + 0.229X4*  
 Zy1 = 0.134Zx1 + 0.255Zx2 + 0.111Zx3 + 0.219Zx4 

 ผลการศกึษา สรปุไดด้งัน้ี 
 1.  ตวัแปรที่มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัการตดัสนิใจเข้ารบับรกิารฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน 
(โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (y1) ไดแ้ก่ ดา้นการตระหนักรูต้รา
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สนิคา้ (X1) มคี่าสมัประสทิธิ ์เท่ากบั 0.110 อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เป็นปจัจยัที่
กําหนดการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร (y1) ซึง่จากคา่สมัประสทิธิด์งักล่าว สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 
  ถา้ปจัจยัคุณค่าตราสนิคา้ ดา้นการตระหนักรูต้ราสนิคา้ (X1) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีล
ทําให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจเข้ารบับริการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน (โบท็อกซ์) เพื่อความงาม (y1) 
เพิม่ขึน้ 0.110 หน่วย เมือ่กาํหนดใหป้จัจยัคุณคา่ตราสนิคา้อกี 3 ดา้น มคีา่คงที ่ 
 2.  ตวัแปรที่มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัการตดัสนิใจเข้ารบับรกิารฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน 
(โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (y1) ไดแ้ก่ ด้านคุณภาพที่ถูกรบัรู ้
(X2) มคี่าสมัประสทิธิ ์เท่ากบั 0.225 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เป็นปจัจยัทีก่ําหนดการ
ตัดสินใจเข้ารับบริการฉีด โบทูลินัม่ท็อกซิน (โบท็อกซ์) เพื่อความงามของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร (y1) ซึง่จากคา่สมัประสทิธิด์งักล่าว สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 
  ถา้ปจัจยัคุณค่าตราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีถู่กรบัรู ้(X2) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลทําให้
ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม (y1) เพิม่ขึ้น 
0.225 หน่วย เมือ่กาํหนดใหป้จัจยัคุณคา่ตราสนิคา้อกี 3 ดา้น มคีา่คงที ่ 
 3.  ตวัแปรที่มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัการตดัสนิใจเข้ารบับรกิารฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน 
(โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (y1) ไดแ้ก่ ดา้นการเชื่อมโยงกบัตรา
สนิคา้ (X3) มคี่าสมัประสทิธิ ์เท่ากบั 0.094 อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เป็นปจัจยั ที่
กาํหนดการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร (y1) ซึง่จากคา่สมัประสทิธิด์งักล่าว สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 
  ถา้ปจัจยัคุณคา่ตราสนิคา้ ดา้นการเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ (X3) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีล 
ทําให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจเข้ารบับริการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน (โบท็อกซ์) เพื่อความงาม (y1) 
เพิม่ขึน้ 0.094 หน่วย เมือ่กาํหนดใหป้จัจยัคุณคา่ตราสนิคา้อกี 3 ดา้น มคีา่คงที ่ 
 4.  ตวัแปรที่มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัการตดัสนิใจเข้ารบับรกิารฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน 
(โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (y1) ไดแ้ก่ ดา้นความภกัดตีราสนิคา้ 
(X4) มคี่าสมัประสทิธิ ์เท่ากบั 0.229 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เป็นปจัจยัทีก่ําหนดการ
ตัดสินใจเข้ารับบริการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน (โบท็อกซ์) เพื่อความงามของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร (y1) ซึง่จากคา่สมัประสทิธิด์งักล่าว สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 
  ถา้คุณค่าตราสนิคา้ ดา้นความภกัดตีราสนิคา้ (X4) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลทําให้
ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม (y1) เพิม่ขึ้น 
0.229 หน่วย เมือ่กาํหนดใหป้จัจยัคุณคา่ตราสนิคา้อกี 3 ดา้น มคีา่คงที ่
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 สมมติฐานท่ี 4 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ ์ไดแ้ก่ ความถีใ่นการเขา้รบับรกิาร
ฉีดโบท็อกซ์ เดือนต่อครัง้ ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการเข้ารับบริการฉีดโบท็อกซ์ต่อครัง้ มี
ความสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
 H0: พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ ์ไดแ้ก่ ความถีใ่นการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์
เดอืนต่อครัง้ ค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์ต่อครัง้ ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการ
ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
 H1: พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ ์ไดแ้ก่ ความถีใ่นการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์
เดอืนต่อครัง้ ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการเขา้รบับรกิารฉีดโบท็อกซ์ต่อครัง้ มคีวามสมัพนัธ์ต่อการ
ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
 
ตาราง 25 แสดงผลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ ์ไดแ้ก่ ความถีใ่นการเขา้รบับรกิารฉีด  
     โบทอ็กซ ์เดอืนต่อครัง้ คา่ใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซต่์อครัง้  
     มคีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉดีโบทอ็กซ ์

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉดีโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ 
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 

r 
Sig. (2-
tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทศิทาง 

ความถีใ่นการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์
เดอืนต่อครัง้ 

0.523* 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 

คา่ใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการเขา้รบับรกิาร
ฉีดโบทอ็กซต่์อครัง้ 

0.141* 0.005 ตํ่า เดยีวกนั 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 25 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ์ ไดแ้ก่ ความถี่ในการเขา้รบับรกิาร
ฉีดโบท็อกซ์ เดอืนต่อครัง้ ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการเข้ารบับรกิารฉีดโบท็อกซ์ต่อครัง้ มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 และ 0.005 ตามลําดบั ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ ์ไดแ้ก่ ความถี่ใน
การเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์เดอืนต่อครัง้ ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซต่์อ
ครัง้ มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 โดยถา้เพิม่ความถี่ในการเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบท็
อกซ)์ มากขึน้ จะทาํใหก้ารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามมาก
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ขึน้ดว้ย เช่นเดยีวกนั ถ้าเพิม่ค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์ต่อครัง้ กจ็ะทําให้
การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามมากขึน้เชน่กนั 
 
 สมมติฐานท่ี 5 พฤติกรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบท็อกซ์ ได้แก่ บุคคลที่มอีทิธิพลในการ
ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์และ สถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์แตกต่างกนั มกีาร
ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามแตกต่างกนั 
 H0: พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ ์ไดแ้ก่ บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทอ็กซ ์และ สถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ ์ไดแ้ก่ บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้ รบั
บรกิารฉีดโบทอ็กซ ์และ สถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามแตกต่างกนั 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Varience: One Way ANOVA) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่ม
เท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั ให้
ทดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ ค่า 
Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกนั จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s 
T3 เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งทีแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 โดยจะทําการตรวจสอบค่าแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0:  คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1:  คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงั
ตาราง 26 
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ตาราง 26 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมกบับุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจ 
     เขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์และ สถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์
 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉดีโบทอ็กซ ์
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์
สถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์

1.232 
1.232 

4 
4 

395 
395 

0.432 
0.321 

 
 จากตาราง 26 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของ การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทู
ลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงามกลุ่มบุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบท็
อกซ ์และ สถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์พบว่า การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทลูนิัม่ท็
อกซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม มคี่า Sig. เท่ากบั 0.432 และ 0.321 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่คา่ความแปรปรวนของแต่
ละกลุ่มบุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์และ สถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิาร
ฉีดโบทอ็กซ ์เทา่กนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 27 
 
ตาราง 27 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์จาํแนกบุคคล 
     ทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์และ สถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิารฉีด 
     โบทอ็กซ ์
 

การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉดี 
โบทอ็กซ ์

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้
รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์
สถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิารฉีด 
โบทอ็กซ ์

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

6.443 
91.300 
5.654 
4.091 

4 
395 
4 

395 

1.866 
0.112 
1.433 
0.435 

5.987 
 
6.890 

0.322 
 
0.321 

 
 จากตาราง 27 บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์และสถานทีท่ี่
เลอืกเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.322 และ 0.321 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มบุีคคลที่มี
อทิธิพลในการตดัสนิใจเข้ารบับรกิารฉีดโบท็อกซ์ และ สถานที่ที่เลือกเขา้รบับรกิารฉีดโบท็อกซ์
ต่างกนั มกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามไมแ่ตกต่างกนั  
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 สมมติฐานท่ี 6 ปจัจยัดา้นทศันคต ิไดแ้ก่ ดา้นความเขา้ใจ ดา้นความรูส้กึ ดา้นพฤตกิรรม 
มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
 H0: ปจัจยัดา้นทศันคต ิไดแ้ก่ ดา้นความเขา้ใจ ดา้นความรูส้กึ ดา้นพฤตกิรรม ไม่มผีลต่อ
การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
 H1: ปจัจยัดา้นทศันคต ิไดแ้ก่ ดา้นความเขา้ใจ ดา้นความรูส้กึ ดา้นพฤตกิรรม มผีลต่อการ
ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
 
ตาราง 28 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณูของการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่  
     ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใชก้ารวเิคราะห ์ 
     Multiple Regression 
 

แหล่งความแปรปรวน 
Sum of 
Square 

df Mean Square F Sig. 

Regression 21.968   3 7.323 36.767* 0.000 
Residual 78.871 396 0.199   
Total 100.839 399    

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 28 ผลการวเิคราะห ์พบว่า การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทูลนิัม่ทอ็กซนิ 
(โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มคีวามสมัพนัธ์เชงิเสน้ตรงกบักลุ่ม
ตวัแปรอสิระ จาํนวน 3 ตวัแปร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0 ) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
ว่า ทศันคตมิผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยกาํหนดตวัแปร ดงัน้ี 
 X1   = ดา้นความเขา้ใจ 
 X2   = ดา้นความรูส้กึ 
 X3   = ดา้นพฤตกิรรม 
 y1   = การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทูลินัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม และ
สามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิเสน้ตรง ไดด้งัน้ี 
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ตาราง 29 แสดงผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ 
     ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใชว้ธิกีารวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุุณ  
     (Stepwise Multiple Regression Analysis) 
 

ปัจจยัด้านทศันคติ 
Unstandardized 

(B) 
SE 

Standardized 
(Beta) 

t Sig. 

คา่คงที ่(Constant) 
ดา้นความเขา้ใจ (X1) 

2.352 
0.016 

0.217 
0.048 

 
0.016 

 
0.321 

 
0.748 

ดา้นความรูส้กึ (X2) 0.318 0.044 0.375 7.169* 0.000 
ดา้นพฤตกิรรม (X3) 0.119 0.034 0.166 3.512* 0.000 
 r = 0.467  Adjusted R Square R2 = 0.212 
 R2 = 0.218  SE = 0.44628 
 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  
 จากตาราง 29 ทศันคต ิไดแ้ก่ ดา้นความเขา้ใจ ดา้นความรูส้กึ และ ดา้นพฤตกิรรม พบว่า 
ทศันคต ิไดแ้ก่ ดา้นความรูส้กึ (X2) ดา้นพฤตกิรรม(X3) มอีทิธต่ิอการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทู
ลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 โดย ดา้นความรูส้กึ และดา้นพฤตกิรรม รว่มกนัทาํนาย การตดัสนิใจเขา้รบับรกิาร
ฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดร้อ้ยละ 21.2 
(Adjusted R Square R2) 
 ผูว้จิยัไดนํ้าคา่สมัประสทิธิข์องตวัแปรทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ ทอ็ก
ซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใชค้ะแนนดบิ ดงัน้ี 
 y1 =  2.352 + 0.016X1 + 0.318X2* + 0.119X3*  
 Zy1 = 0.016Zx1 + 0.375Zx2 + 0.166Zx3 

  
 ผลการศกึษา สรปุไดด้งัน้ี 
 1. ตวัแปรที่มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทูลนิัม่ทอ็กซิน 
(โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (y1) ไดแ้ก่ ดา้นความรูส้กึ (X2) มคี่า
สมัประสทิธิ ์เท่ากบั 0.318 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เป็นปจัจยัทีก่ําหนดการตดัสนิใจ
เขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
(y1) ซึง่จากคา่สมัประสทิธิด์งักล่าว สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 
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  ถ้าปจัจยัทศันคต ิดา้นความรูส้กึ (X2) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลทําใหผู้บ้รโิภคมกีาร
ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม (y1) เพิม่ขึน้ 0.318 หน่วย เมื่อ
กาํหนดใหป้จัจยัทศันคต ิอกี 2 ดา้น มคีา่คงที ่ 
 2.  ตวัแปรที่มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทูลนิัม่ทอ็กซิน 
(โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (y1) ไดแ้ก่ ดา้นพฤตกิรรม (X3) มคี่า
สมัประสทิธิ ์เท่ากบั 0.119 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เป็นปจัจยัทีก่ําหนดการตดัสนิใจ
เขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
(y1) ซึง่จากคา่สมัประสทิธิด์งักล่าว สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 
  ถา้ปจัจยัทศันคต ิดา้นพฤตกิรรม (X3) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลทาํใหผู้บ้รโิภคมกีาร
ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม (y1) เพิม่ขึน้ 0.119 หน่วย เมื่อ
กาํหนดใหป้จัจยัทศันคต ิอกี 2 ดา้น มคีา่คงที ่ 
 
ตาราง 30 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐิานการวจิยั ผลการทดสอบ สถติทิีใ่ช ้
1. ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
แตกต่างกนั 
1.1 เพศ 
1.2 อายุ 
1.3 สถานภาพ 
1.4 อาชพี 
1.5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

t-test 
One-Way ANOVA 
t-test 
One-Way ANOVA 
One-Way ANOVA 

2. ปจัจยัดา้นการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธก์ารขาย
โดยใชพ้นกังานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรม มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
2.1 การโฆษณา 
2.2 การประชาสมัพนัธ ์ 
2.3 การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
2.4 การตลาดทางตรง 
2.5 การตลาดเชงิกจิกรรม 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

Multiple Regression 
Multiple Regression 
Multiple Regression 
Multiple Regression 
Multiple Regression 
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ตาราง 30  (ต่อ) 
 

สมมตฐิานการวจิยั ผลการทดสอบ สถติทิีใ่ช ้
3. ปจัจยัดา้นคุณคา่ตราสนิคา้ ไดแ้ก่ ดา้นการตระหนกัรูต้ราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีถู่กรบัรู ้ดา้นการ
เชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทู
ลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
3.1 การตระหนกัรูต้ราสนิคา้ 
3.2 คุณภาพทีถู่กรบัรู ้
3.3 การเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ 
3.4 ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

Multiple Regression 
Multiple Regression 
Multiple Regression 
Multiple Regression 

4. พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ ์ไดแ้ก่ ความถีใ่นการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์เดอืนต่อ
ครัง้ คา่ใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซต่์อครัง้ มคีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจ
เขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
4.1 ความถีใ่นการเขา้รบับรกิาร

ฉีดโบทอ็กซ ์
 4.2 คา่ใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการ

เขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 

Pearson Correlation 
 
Pearson Correlation 

5. พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ ์ไดแ้ก่ บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉดี
โบทอ็กซ ์และ สถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์ทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม แตกต่างกนั 
5.1 บุคคลทีม่อีทิธพิลในการ

ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด
โบทอ็กซ ์

 5.2 สถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิาร
ฉีดโบทอ็กซ ์

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 
 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 

One-Way ANOVA 
 
 
One-Way ANOVA 
 

5. ปจัจยัดา้นทศันคต ิไดแ้ก่ ดา้นความเขา้ใจ ดา้นความรูส้กึ ดา้นพฤตกิรรม มผีลต่อการตดัสนิใจ
เขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
6.1 ดา้นความเขา้ใจ 
6.2 ดา้นความรูส้กึ 
6.3 ดา้นพฤตกิรรม 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

Multiple Regression 
Multiple Regression 
Multiple Regression 

 
 



บทท่ี 5 
สรปุผล อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 
 ผลการวจิยัครัง้น้ี เป็นการศกึษาถงึการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณค่าตราสนิคา้ 
พฤตกิรรม และทศันคตต่ิอการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยมผีลการศกึษาคน้ควา้ ดงัน้ี 
 

สงัเขปการวิจยั 
 ความมุ่งหมายของงานวิจยั 
 1.  เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์ 
 2.  เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบท็
อกซ)์ ไดแ้ก่ บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิาร และสถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิาร 
 3.  เพือ่ศกึษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณค่าตราสนิคา้ และทศันคต ิทีม่ผีลต่อ
การตัดสินใจเข้ารบับริการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน (โบท็อกซ์) เพื่อความงามของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 4.  เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ์ ไดแ้ก่ ความถี่
โดยประมาณในการเขา้รบับรกิาร เดอืนต่อครัง้ และค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการเขา้รบับรกิาร ต่อครัง้ 
กบัการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 
 ความสาํคญัของการวิจยั 
 1. เพื่อนําผลที่ไดจ้ากการวจิยัไปใชเ้ป็นแนวทางสําหรบัสถานเสรมิความงามทีใ่หบ้รกิาร
ทางดา้นการฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ ในการกําหนดกลยุทธแ์ละแผนการตลาดใหส้อดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของลกูคา้ และกลุ่มเป้าหมาย 
 2. เพื่อใชเ้ป็นแนวทางสาํหรบับรษิทัผูนํ้าเขา้และจดัจําหน่ายโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) 
ในการกาํหนดกลยทุธแ์ละแผนการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลกูคา้ และกลุ่มเป้าหมาย 
 3. ผลของการวจิยัสามารถเป็นแนวทางและเป็นแหล่งขอ้มลูทีเ่ป็นประโยชน์ทางการศกึษา
ใหแ้ก่ผูส้นใจศกึษาคน้ควา้ดา้นการทําการตลาดกบัสถานเสรมิความงามทีใ่หบ้รกิารทางดา้นการฉีด
โบทูลินัม่ท็อกซิน (โบท็อกซ์) รวมถึงทราบปจัจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน     
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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 สมมติฐานในการวิจยั  
 1. ผู้บริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อ
ความงาม แตกต่างกนั 
 2. ปจัจยัดา้นการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์
การขายโดยใชพ้นักงานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรม มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้
รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 3. ปจัจยัดา้นคุณค่าตราสนิคา้ ไดแ้ก่ ดา้นการตระหนักรูต้ราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีถู่กรบัรู ้
ดา้นการเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด 
โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 4. พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ์ ไดแ้ก่ ความถี่ในการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์
เดอืนต่อครัง้ ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการเขา้รบับรกิารฉีดโบท็อกซ์ต่อครัง้ มคีวามสมัพนัธ์ต่อการ
ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
 5. พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ์ ไดแ้ก่ บุคคลที่มอีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทอ็กซ ์และ สถานทีท่ีเ่ลอืกเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามแตกต่างกนั   
 6. ปจัจยัดา้นทศันคต ิไดแ้ก่ ดา้นความเขา้ใจ ดา้นความรูส้กึ ดา้นพฤตกิรรม มผีลต่อการ
ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
 
 ขอบเขตของการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ทีเ่คยรบับรกิารฉีดโบทู
ลินัม่ท็อกซิน (โบท็อกซ์) เพื่อความงาม จํานวน 400 คน โดยเครื่องมือที่ใช้ในการวิจยัจะเป็น
แบบสอบถาม และเก็บบรเิวณแหล่งชุมชน เช่น สถานเสรมิความงาม ห้างสรรพสนิค้า สถานที่
ทาํงาน และหน่วยงานราชการ 
 การทดสอบค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม และกําหนดค่าความชื่อมัน่ที่
ยอมรบัได้ต้องไม่ตํ่ากว่า 0.75 โดยใช้สูตรครอนบคัแอลฟ่า(Cronbach’s alpha) เมื่อคํานวณ
คา่ครอนบคัแอลฟา่ทีไ่ดจ้ากแบบสอบถามจาํนวน 30 ชุด พบว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
เท่ากบั 0.84 คุณค่าตราสนิคา้ เท่ากบั 0.85 ทศันคต ิเท่ากบั 0.78และการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด
โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภค เทา่กบั 0.88 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ไดแ้ก่ สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) การวเิคราะห์
ขอ้มูลเกี่ยวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามในส่วนที ่1 นํามาหาความถี่ และค่ารอ้ยละ การ
วเิคราะหข์อ้มลูดา้นพฤตกิรรมการเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ ทอ็กซนิ เพื่อความงามของผูบ้รโิภคใน
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กรุงเทพมหานคร ส่วนที่ 3 นํามาหาค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 
 การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential analysis) การทดสอบความแตกต่างของ
ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระกนั โดยใช ้t-test แบบ Independent เพื่อใชท้ดสอบ
สมมตฐิาน ส่วนที่ 1 ดา้นเพศ และสถานภาพ การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่มีากกว่า 2 กลุ่ม โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One Way Analysis of 
Variance) เพื่อใชท้ดสอบสมมตฐิาน สว่นที ่1 ดา้นอายุ อาชพี สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดือน การหาค่าความสมัพนัธ์ระหว่างตัวแปร 2 ตัว ที่เป็นอิสระต่อกนั โดยใช้สถิติสมัประสิทธิ ์
สหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson product moment correlation coefficient) เพื่อใช้
ทดสอบสมมตฐิาน ขอ้มลูในสว่นที ่4 (ในขอ้ที ่1 และ ขอ้ที ่2) สถติวิเิคราะหถ์ดถอยพหุคณู (Multiple 
Regression Analysis) ใชว้เิคราะหส์มการของตวัแปรทีเ่กีย่วขอ้งกนั สาํหรบักลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม
หรอืมากกว่าเพื่อทดสอบสมมติฐาน ขอ้มูลในส่วนที่ 2 ส่วนที่ 3 ส่วนที่ 4 (ในขอ้ที่ 3 และ ขอ้ที่ 4) 
สว่นที ่5 และสว่นที ่6 
 
สรปุผลการวิจยั 
 ผลจากการศกึษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณค่าตราสนิค้า พฤติกรรม และ
ทศันคตต่ิอการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม ของผูบ้รโิภค 
ในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถสรปุไดด้งัน้ี 
 
 ส่วนท่ี ข้อมลูเชิงพรรณา 
 ด้านเพศ พบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จํานวน 247 คน  
คดิเป็นรอ้ยละ 61.70 รองลงมา เป็นเพศชาย จาํนวน 153 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.30 
 ด้านอายุ พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มอีายุ 30 – 39 ปี จํานวน 181 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.30 รองลงมา อาย ุ20 - 29 ปี จาํนวน 100 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.00 อายุ 40 - 
49 ปี จาํนวน 78 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.50 และมอีายุ 50 ปีขึน้ไป จาํนวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
10.20 
 ด้านสถานภาพ พบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มสีถานภาพโสด จํานวน 
214 คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.50 รองลงมามสีถานภาพสมรสและอยูด่ว้ยกนั จาํนวน 186 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 46.50 
 ด้านอาชีพ พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน 
จาํนวน 133คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.30 รองลงมามอีาชพีธุรกจิสว่นตวั/คา้ขาย จาํนวน 97 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 24.30 ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ จํานวน 77 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.30 นักเรยีน/
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นกัศกึษา จาํนวน 68 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.00 และพอ่บา้น/แมบ่า้น จาํนวน 25 คน คดิเป็น รอ้ยละ 
6.10 
 ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีายไดเ้ฉลี่ย 
ต่อเดอืน 30,000 – 39,999 บาท จํานวน 126 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.50 รองลงมารายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน 20,000 – 29,999 บาท จํานวน 86 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.50 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,000 – 
19,999 บาท จํานวน 78 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.50 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 40,000 – 49,999 บาท 
จาํนวน 66 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.50 และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 50,000 บาทขึน้ไป จาํนวน 44 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 11.00 
 
 พฤติกรรมการเข้ารบับริการฉีดโบทอ็กซเ์พ่ือความงาม  
 ผูบ้รโิภคมคีวามถี่ในการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซเ์พื่อความงาม ตํ่าสุด คอื 1 ครัง้ สงูสุด
คอื 12 ครัง้ โดยมจีาํนวนครัง้เฉลีย่ประมาณ 5 ครัง้ และมคี่าใชจ้่ายของท่านในการเขา้รบับรกิารฉีด
โบทอ็กซเ์พื่อความงาม ตํ่าสุด คอื 1400 บาท สงูสุดคอื 50,000 บาท โดยมคี่าใชจ้่ายเฉลีย่ประมาณ 
7,000 บาท 
 บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิาร พบว่า บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้
รบับรกิารต่อผูบ้รโิภคมากที่สุด คอื ตนเอง จํานวน 156 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.00 รองลงมา คอื 
เพื่อน จํานวน 72 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.00 ดารา / นักรอ้ง จํานวน 44 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.00 
พนกังานขายจาํนวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.80 ญาตพิีน้่อง จาํนวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.80 
แพทยผ์ูใ้หค้าํแนะนํา จาํนวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.30 และสาม ี– ภรรยา จาํนวน 21 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 5.30 
 ท่านเลอืกเขา้รบับรกิารทีใ่ดมากทีสุ่ด พบว่า ผูบ้รโิภคเลอืกเขา้รบับรกิารทีใ่ดมากทีสุ่ด คอื 
สถานเสรมิความงามนอกหา้งสรรพสนิคา้ จํานวน 177 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.30 รองลงมา คอื 
สถานเสรมิความงามในหา้งสรรพสนิคา้ จํานวน 153 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.30 และโรงพยาบาล 
จาํนวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.50 
  
 การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 
 ดา้นโฆษณา มคีวามสาํคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.99 โดยแบ่งเป็น
รายขอ้มคีวามสาํคญัอยู่ในระดบัมาก การทําหนังโฆษณาเกีย่วกบัการใหบ้รกิารผา่นทางโทรทศัน์ มี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.17 การโฆษณาเกีย่วกบัการใหบ้รกิารผา่นสื่อสิง่พมิพ ์เช่น นิตยสารดา้นความงาม 
แผน่ผบัโฆษณา เป็นตน้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.05 การโฆษณาเกีย่วกบัการใหบ้รกิารผา่น สื่อออนไลน์ 
เช่น YouTube Facebook เป็นต้น มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.03 และการเป็นสปอนเซอรผ์ูส้นับสนุน
รายการทางโทรทศัน์ เชน่ ละครหลงัขา่ว และ รายการบนัเทงิต่างๆ เป็นตน้ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.71  
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 ดา้นประชาสมัพนัธ์ มคีวามสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.08 โดย
แบ่งเป็นรายขอ้ มคีวามสําคญัอยู่ในระดบัมาก การใหแ้พทยผ์ูเ้ชีย่วชาญเป็นผูแ้นะนําการ ใชบ้รกิาร 
มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.14 เพื่อน หรอื คนรูจ้กัแนะนําการใชบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.11 และการใช้
ดารา บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงเป็นพรเีซนเตอร ์หรอืแนะนําการใชบ้รกิาร มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.98 
 การขายโดยใชพ้นกังานขาย มคีวามสาํคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.07 
โดยแบ่งเป็นรายขอ้ มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก การมมีารยาทของพนกังานขาย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.14 การเอาใจใสข่องพนกังานขาย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.11 พนกังานขายมบุีคลกิภาพและผวิพรรณ
ทีด่ ีมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.03 และทกัษะในการเสนอขายบรกิารของพนักงานขาย มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.98 
 การตลาดทางตรง มคีวามสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.86 โดย
แบ่งเป็นรายขอ้ มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก การแจง้สทิธพิเิศษ รายละเอยีด หรอืมอบสว่นลดผา่น
ทางอเีมล ์มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.07 การแจง้สทิธพิเิศษ รายละเอยีด หรอืมอบส่วนลดผ่านทาง SMS 
ทางโทรศพัทม์อืถอื มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.79 และการแจง้สทิธพิเิศษ รายละเอยีด หรอืมอบส่วนลด
ผา่นทางจดหมายแจง้ค่าใชบ้รกิารต่างๆ เช่น ค่าน้ํา ค่าไฟ ค่าโทรศพัท ์และ ค่าใชบ้รกิารบตัรเครดติ 
เป็นตน้ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.73 
 การตลาดเชงิกจิกรรม มคีวามสาํคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.85 โดย
แบ่งเป็นรายขอ้ มคีวามสาํคญัอยู่ในระดบัมาก การออกบูธตามสถานทีต่่างๆ เพื่อใหท้่านมสี่วนร่วม
ในกจิกรรม เช่น เปิดโอกาสใหท้ดลองรบับรกิารฟร ีหรอื ขายคอรส์ในราคาพเิศษ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.93 การจดังานเน่ืองในโอกาสพเิศษ เชน่ ฉลองครบรอบวนัทีก่่อตัง้สถานเสรมิความงาม และ ฉลอง
เปิดสาขาใหม ่เป็นตน้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.84 และการจดัการประกวดความงามเวทต่ีางๆ มคี่าเฉลีย่
เทา่กบั 3.78 
  
 ด้านคณุค่าตราสินค้า 
 การตระหนักรูต้ราสนิคา้ มรีะดบัความคดิเหน็โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.16 โดยแบ่งเป็นรายขอ้ มรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ท่านจดจําโลโกข้องสถานเสรมิ
ความงามแหง่น้ีไดเ้ป็นอยา่งด ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.22 ท่านจดจาํการใหบ้รกิารฉีดโบทอ็กซข์องสถาน
เสรมิความงามแหง่น้ีไดเ้ป็นอยา่งด ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.21 และมรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก 
ทา่นจดจาํโทนสขีองสถานเสรมิความงามแหง่น้ีไดเ้ป็นอยา่งด ีมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.08 
 คุณภาพทีถู่กรบัรู ้มคีวามสาํคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.32 โดย
แบ่งเป็นรายขอ้มรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ การฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิความงามแหง่
น้ีทาํใหใ้บหน้าของท่านดเูรยีวเลก็ลง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.32 การฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิความงาม
แห่งน้ีสามารถแกป้ญัหาริว้รอยบนใบหน้าของท่านไดด้ ีและการฉีดโบทอ็กซ์ทีส่ถานเสรมิความงาม
แหง่น้ีไมม่ผีลขา้งเคยีง มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.31 
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 ความเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ มคีวามสาํคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.05 
โดยแบ่งเป็นรายขอ้มรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก การเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิ
ความงามแห่งน้ีสื่อถงึความมรีสนิยมของท่านมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.10 ท่านชื่นชอบในการบรกิารฉีด
โบทอ็กซข์องสถานเสรมิความงามแหง่น้ี มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.09 และการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์ที่
สถานเสรมิความงามแหง่น้ีทาํใหท้า่นไดร้บัความสนใจจากคนรอบขา้ง มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.97 
 ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ มคีวามสาํคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.22 
โดยแบ่งเป็นรายขอ้ มรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด หากท่านจะเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์
ท่านจะใชบ้รกิารทีส่ถานเสรมิความงามแห่งน้ี มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.39 ท่านจะแนะนําผูอ้ื่นใหม้าใช้
บรกิารฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิความงามแหง่น้ี มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.23 และมรีะดบัความคดิเหน็อยู่
ในระดบัมาก หากคา่ใชบ้รกิารฉีดโบทอ็กซม์รีาคาสงูขึน้ท่านจะยงัคงใชบ้รกิารทีส่ถานเสรมิความงาม
แหง่น้ี มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.05 
 
 ด้านทศันคติ 
 ดา้นความเขา้ใจ มคีวามสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.34 โดย
แบ่งเป็นรายขอ้ มรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากที่สุด ท่านเขา้ใจถงึคุณประโยชน์ของการฉีด 
โบทอ็กซ ์มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.47 ท่านทราบถงึการดูแลหลงัการฉีดโบทอ็กซ ์มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.32 
และทา่นทราบถงึผลขา้งเคยีงของการฉีดโบทอ็กซ ์มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.23 
 ด้านความรู้สกึ มคีวามสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.24 โดย
แบ่งเป็นรายขอ้ มรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากที่สุด ท่านรูส้กึว่าท่านมคีวามจําเป็นต้อง ฉีด
โบทอ็กซอ์ย่างต่อเน่ือง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.30 ท่านยนิดทีีจ่ะอธบิายใหผู้อ้ื่นเขา้ใจหากมผีูท้ีไ่ม่เหน็
ดว้ยกบัการฉีดโบทอ็กซ ์มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.25 และมรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก การเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทอ็กซส์าํคญัต่อการใชช้วีติประจาํวนัของทา่น มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.17 
 ดา้นพฤตกิรรม มคีวามสาํคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.94 โดยแบ่งเป็น
รายขอ้ มรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก ทา่นจะเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซแ์มว้่าท่านจะไมส่ะดวก
เรื่องการเดนิทาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.10 ท่านจะเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์แมว้่าท่านจะไม่สะดวก
เรื่องค่าใชจ้่ายและท่านจะเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซแ์มว้่าจะไม่มสี่วนลดการขาย หรอืโปรโมชัน่ใดๆ 
มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.83 
 
 การตดัสินใจเข้ารบับริการฉีดโบทอ็กซ ์
 การตดัสินใจเข้ารบับรกิารฉีดโบท็อกซ์ พบว่า การตัดสินใจเข้ารบับริการฉีดโบท็อกซ์
โดยรวม อยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.23 โดยแบ่งเป็นรายขอ้ระดบัความคดิเหน็มาก
ที่สุด ได้แก่ ท่านตัดสินใจเข้ารับบริการฉีดโบท็อกซ์โดยพิจารณาจากความมีชื่อเสียงและ
ประสบการณ์ของแพทย ์มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.43 ทา่นตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซโ์ดยพจิารณา
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จากความพงึพอใจของตวัเอง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.41 ท่านตดัสนิใจเขา้รบับรกิาร ฉีดโบทอ็กซโ์ดย
พจิารณาจากชื่อเสยีงของสถานเสรมิความงาม มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.33 ระดบัความคดิเหน็มาก ไดแ้ก่ 
ท่านตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์โดยพจิารณาจากค่าใชจ้่ายในการเขา้รบับรกิาร มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.20ท่านตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบท็อกซ์โดยพจิารณาจากโปรโมชัน่ต่างๆ มคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 4.18 และทา่นตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซโ์ดยพจิารณาจากทาํเลทีต่ ัง้และจาํนวนสาขา
ของสถานเสรมิความงามมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.87 
 
 ส่วนท่ี 2 การทดสอบสมมติฐาน จาํนวน 6 ข้อ 
 สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้รโิภคที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน มีการตัดสินใจเข้ารบับริการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน   
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม แตกต่างกนั 
 ผลการวจิยั พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ อายุ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจ
เขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติ ิ
ทีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพและอาชพีแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ ทอ็ก
ซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามไมแ่ตกต่างกนั ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 2 ปจัจยัดา้นการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การ
ประชาสมัพนัธ์การขายโดยใชพ้นักงานขาย การตลาดทางตรง และการตลาดเชงิกจิกรรม มผีลต่อ
การตัดสินใจเข้ารบับริการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน (โบท็อกซ์) เพื่อความงามของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 ผลการวจิยั พบว่า ปจัจยัดา้นการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การ
ประชาสมัพนัธ์ และการตลาดเชงิกจิกรรม มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ ทอ็กซนิ 
(โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไดแ้ก่ การขายโดยใช้พนักงานขาย และ
การตลาดทางตรง ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความ
งามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 3 ปจัจยัด้านคุณค่าตราสินค้า ได้แก่ ด้านการตระหนักรู้ตราสนิค้า ด้าน
คุณภาพทีถู่กรบัรู ้ดา้นการเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ มผีลต่อการตดัสนิใจ
เขา้รบับรกิารฉีด โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ผลการวจิยั พบว่า ปจัจยัดา้นคุณค่าตราสนิคา้ ไดแ้ก่ ด้านการตระหนักรูต้ราสนิคา้ ดา้น
คุณภาพทีถู่กรบัรู ้ดา้นการเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ มผีลต่อการตดัสนิใจ
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เขา้รบับรกิารฉีด โบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 4 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ ์ไดแ้ก่ ความถีใ่นการเขา้รบับรกิาร
ฉีดโบท็อกซ์ เดือนต่อครัง้ ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการเข้ารับบริการฉีดโบท็อกซ์ต่อครัง้ มี
ความสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
 ผลการวจิยั พบว่า พฤติกรรมผู้บรโิภคในการฉีดโบท็อกซ์ ได้แก่ ความถี่ในการเขา้รบั
บรกิารฉีดโบท็อกซ์ เดือนต่อครัง้ ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการเข้ารบับรกิารฉีดโบท็อกซ์ต่อครัง้ มี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 5 พฤติกรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ์ ได้แก่ บุคคลที่มอีทิธพิลใน การ
ตดัสินใจเข้ารบับริการฉีดโบท็อกซ์ และ สถานที่ที่เลือกเข้ารบับริการฉีดโบท็อกซ์ มผีลต่อ การ
ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
 ผลการวจิยั พบว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ ์ไดแ้ก่ บุคคลทีม่อีทิธพิลใน การ
ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์ และ สถานที่ที่เลอืกเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์ ไม่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 6 ปจัจยัดา้นทศันคต ิไดแ้ก่ ดา้นความเขา้ใจ ดา้นความรูส้กึ ดา้นพฤตกิรรม 
มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม 
 ผลการวจิยั พบว่า ปจัจยัดา้นทศันคต ิไดแ้ก่ ดา้นความรูส้กึ ดา้นพฤตกิรรม มผีลต่อ การ
ตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่
ระดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นทศันคต ิได้แก่ ดา้นความเขา้ใจ ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทู
ลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
อภิปรายผล 
 จากผลการวจิยั “การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณค่าตราสนิค้า พฤติกรรม และ
ทศันคตต่ิอการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร” สามารถนํามาอภปิรายผลได ้ดงัน้ี 
 1. ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมีการตัดสินใจเข้ารับบริการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน        
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงามแตกต่างกนั โดยเพศชายมคีา่เฉลีย่การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ท็
อกซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามมากกว่าผูห้ญงิ เน่ืองจากเพศชายมกัมคีวามเป็นผูนํ้ามากกว่าเพศ
หญงิ จงึมคีวามสามารถในการตดัสนิใจโดยไมต่อ้งถามความคดิเหน็คนอื่น ซึง่ผูช้ายจะตดัสนิใจเรว็
และ มปีระสทิธภิาพมากกว่าผูห้ญงิ ในขณะเดยีวกนัผูช้ายมคีวามตอ้งการความเป็นสว่นตวัมากกว่า 
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เพศหญงิ ขณะทีเ่พศหญงินัน้สว่นใหญ่ชอบเจรจา และชอบเขา้สงัคมมากกวา่เพศชาย สง่ผลใหผู้ช้าย
มีการตัดสินใจที่ง่ายกว่าผู้หญิง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของ ศิริวรรณ พิชิตชาตรี (2555) ได้
ทําการศึกษาเรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ที่มผีลต่อพฤติกรรมการใช้บรกิาร
คลนิิกความงามและผวิพรรณ “วุฒศิกัดิ”์ ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้รโิภคเพศชายมี
การตดัสนิใจบรกิารมากกวา่เพศหญงิ 
 2. ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีการตัดสินใจเข้ารับบริการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน        
(โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม แตกต่างกนั  โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุตัง้แต่ 20 – 49 ปี มกีารตดัสนิใจเขา้
รบับรกิารฉีด โบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ความงาม น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 50 ปีขึน้ไป อาจ
เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีม่อีายุอายุ 50 ปีขึน้ไป มคีวามต้องการดูแลผวิพรรณมากกว่า ไม่อยากแก่ จงึมี
การตัดสินใจใช้บริการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน (โบท็อกซ์) ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ ศิริวรรณ    
พิชิตชาตรี (2555) ได้ทําการศึกษาเรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ที่มีผลต่อ
พฤตกิรรมการ ใชบ้รกิารคลนิิกความงามและผวิพรรณ “วุฒศิกัดิ”์ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารแตกต่างกนั โดยผูท้ีม่อีายุ 31 
ปีขึน้ไป มกีารตดัสนิใจทีม่ากกวา่คนทีอ่ายนุ้อย 
 3.  ผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่  
ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม แตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 10,000 – 
19,000 บาท มกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม มากกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,000 บาทขึน้ไป เน่ืองจากผูท้ีม่รีายไดเ้ยอะจะมทีางเลอืกใน การ
ทาํศลัยกรรมมากกว่าผูท้ีม่รีายไดน้้อย เช่น การศลัยกรรมผา่ตดัใบหน้า ซึง่ทาํครัง้เดยีวแลว้สามารถ
อยู่ได้ถาวร ซึ่งแตกต่างจากการฉีดโบทอ็กซ์ที่จะต้องทําอย่างต่อเน่ือง สอดคล้องกบั งานวจิยัของ 
Garcia. (2015) ทําการศึกษาพฤติกรรมการเข้ารับบริการฉีดสารโบทูลินัม่ท็อกซิน ประเทศ
สหรฐัอเมรกิา โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 20,000 บาทขึน้ไป มพีฤตกิรรมการเขา้รบั
บรกิารฉีดสารโบทลูนิัม่ ทอ็กซนิ น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,000 – 19,000 บาท 
เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีอ่ายุน้อยมกีารตดัสนิใจในการใชบ้รกิารไดง้า่ยกว่า เพราะจุดมุง่หมายมองทีก่าร
รกัษาผวิพรรณมากกว่าสอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุวฒันา วงษ์กะพนัธ ์(2530) กล่าวถงึ รายไดข้อง
บุคคลจะส่งผลกระทบต่อสนิคา้และบรกิารทีเ่ขาตดัสนิใจซือ้ โอกาสเหล่าน้ีประกอบดว้ย รายได ้การ
ออมทรพัย์ อํานาจการซื้อ และทศันคติเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อ ทัง้น้ีการมรีายได้เพิม่ขึ้นจะเป็น
องคป์ระกอบทีส่ง่ผลต่ออาํนาจการตดัสนิใจซือ้มากขึน้ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เนาวรตัน์ เอก
วโิรจน์สกุล (2554) ไดท้ําการศกึษาเรื่องปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารดูแลรกัษาผวิหน้า
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคที่มรีายไดท้ี่แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้
บรกิารดูแลรกัษาผวิหน้าดา้นค่าใชจ้่ายต่อเดอืนแตกต่างกนั เพราะรายไดข้องบุคคลจะสง่ผลกระทบ
ต่อสนิค้าและบรกิารที่เขาตดัสนิใจซื้อ ซึ่งโอกาสเหล่าน้ี ประกอบไปด้วย รายได้ การออมทรพัย ์
อาํนาจการซือ้และทศันคตต่ิอผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ทัง้น้ีการมรีายไดเ้พิม่ขึน้จะเป็นองคป์ระกอบหน่ึง
ทีส่ง่ผลต่ออาํนาจการตดัสนิใจซือ้มากขึน้ดว้ย 



 122

 4.  ปจัจยัด้านการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการโฆษณา มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเข้ารับบริการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน(โบท็อกซ์) เพื่อความงามของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในทศิทางตรงกนัขา้ม อาจเน่ืองมาจาก 
ผูบ้รโิภคเมือ่ไดเ้หน็การทาํโฆษณาของสถานเสรมิความงาม เชน่ โฆษณาผา่นโทรทศัน์ โฆษณาผา่น
นิตยาสารความงาม โฆษณาผา่นสือ่อนไลน์ และการเป็นสปอนเซอรใ์หร้ายการบนัเทงิต่างๆ ทีม่มีาก
ในปจัจุบนัซึง่มกีารทําโฆษณาทีเ่กนิจรงิ ทําใหผู้บ้รโิภคเกดิการเบื่อหน่าย และไม่ใหค้วามเชื่อถอืต่อ
การโฆษณา ด้านการประชาสมัพนัธ์ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซิน
(โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 ในทศิทางตรงกนัขา้ม อาจเน่ืองมาจาก ในปจัจุบนัสถานเสรมิความงามจาํนวนมากไดใ้ช ้บุคคล
ทีม่ชีื่อเสยีง ดารา หรอืแมก้ระทัง้แพทยผ์ูเ้ชีย่วชาญ เป็นพรเีซนเตอร ์แต่คนเหล่าน้ีจะตอ้งสามารถทาํ
ยอดขายใหแ้ก่สถานเสรมิความงามอกีดว้ย ทําใหผู้บ้รโิภคเกดิความไม่มัน่ใจว่า พรเีซนเตอรเ์หล่าน้ี
ใหค้ําแนะนําทีเ่ป็นประโยชน์ต่อผูบ้รโิภคมากน้อยแค่ไหน หรอื แค่ต้องการทํายอดขายเท่านัน้ ดา้น
การตลาดเชงิกจิกรรม มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อ
ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในทศิทาง
เดยีวกนั อาจเน่ืองจาก การทําการตลาดเชงิกจิกรรม เช่น การออกบูธตามสถานที่ต่างๆ เพื่อเปิด
โอกาสใหผู้บ้รโิภคไดท้ดลองเขา้รบับรกิารฟร ีการฉลองเปิดสาขาใหม ่และการเป็นสปอนเซอรใ์หก้บั
การประกวดความงาม ทําใหผู้บ้รโิภคไดเ้ขา้มามสี่วนร่วม และใกล้ชดิกบัสถานเสรมิมากขึน้ ทําให้
ผูบ้รโิภคเกดิความเชื่อมัน่ในการบรกิารของสถานเสรมิความงามมากขึน้ ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิ
ของศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2552: 513) ทีก่ล่าวว่า การโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์ทีด่ ีคอื 
ความพยายามในการสือ่สารเพือ่สรา้งทศันคตทิีด่ต่ีอองคก์รหรอืผลติภณัฑ ์เผยแพรข่า่วสารทีด่ ีสรา้ง
ภาพพจน์ของการเป็นบรษิทัทีด่ดีว้ยการสรา้งเหตุการณ์และเรื่องราวทีด่ ีดงันัน้ถ้าสถานเสรมิความ
งามมกีารโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์ทีเ่กนิจรงิจนเกนิไปอาจส่งผลต่อภาพลกัษณ์ของคลนิิกความ
งามและผวิพรรณได ้และสอดคล้องกบัแนวคดิของ เสร ีวงษ์มณฑา. (2547: 298) กล่าวว่า การใช้
กจิกรรมพเิศษ หรอื การตลาดเชงิกจิกรรม เป็นเครื่องมอืการสื่อสารการตลาดนัน้จะตอ้งพยายามทํา
ใหก้จิกรรมนัน้ไดร้บัการเผยแพร่ไปสูผู่บ้รโิภคในกลุ่มเป้าหมายใหไ้ดอ้ย่างกวา้งขวางทีสุ่ด ต้องการ
ใหก้ารสือ่สารนัน้ เพิม่การเป็นทีรู่จ้กัใหก้บัสนิคา้และบรษิทั และตอ้งทาํใหผู้บ้รโิภคเกดิความชื่นชมใน
สนิคา้  
 5.  ปจัจยัดา้นคุณคา่ตราสนิคา้  ดา้นการตระหนกัรูต้ราสนิคา้ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเขา้
รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่       ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในทศิทางเดยีวกนั อาจเน่ืองจาก สิง่แรกทีลู่กคา้จะเหน็เมื่อ
เดนิเขา้มาในสถานเสรมิความงามกค็อื โลโก ้โทนส ีและบรกิารทีผู่บ้รโิภคกําลงัใหค้วามสนใจ ดงันัน้
ถา้สถานเสรมิความงามสามรถออกแบบโลโก ้โทนส ีใหโ้ดดเด่น และเป็นทีจ่ดจาํของผูบ้รโิภคได ้จะ
ทําให้ผู้บริโภคนึกถึงสถานเสริมความงามแห่งน้ีเป็นแห่งแรกเมื่อผู้บริโภคคิดที่จะเข้ารบับริการ     
ฉีดโบทอ็กซ์ ดา้นคุณภาพทีถู่กรบัรู ้ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ ทอ็กซนิ 



 123

(โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 ในทศิทางเดยีวกนั อาจเน่ืองจาก เมื่อสถานเสรมิความงามสามารถทําใหผู้บ้รโิภครบัรูถ้งึ
คุณภาพของบรกิารฉีดโบทอ็กซไ์ดแ้ลว้นัน้ เช่น การฉีดโบทอ็กซท์าํใหห้น้าเรยีว การฉีดโบทอ็กซท์ํา
ใหไ้ม่มรีิว้รอยเหีย่วย่น และการฉีดโบทอ็กซ์ไม่มผีลขา้งเคยีง จะทําใหผู้บ้รโิภคพจิารณาทีจ่ะเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิความงามแห่งน้ีเป็นแห่งแรกเมื่อลูกคา้ทําการเปรยีบเทยีบกบัสถาน
เสรมิความงามแหง่อื่น ดา้นการเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบ
ทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ในทศิทางเดยีวกนั อาจเน่ืองจากว่า นอกเหนือจากการบรกิารทีบ่รโิภคประสงคท์ี่
จะไดร้บัอย่างดแีลว้ หน้าตาทางสงัคมกเ็ป็นสิง่สาํคญัเช่นกนั เมื่อบรโิภคเขา้รบับรกิาร ทีส่ถานเสรมิ
ความงามแห่งน้ีแลว้รูส้กึว่าตนเองมรีสนิยม และไดร้บัความสนใจจากคนรอบขา้ง กจ็ะทําใหบ้รโิภค
นํามาประกอบการพจิารณาในการเขา้รบับรกิารเช่นกนั ดา้นความภกัดต่ีอ ตราสนิคา้ มอีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงามของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในทศิทางเดยีวกนั อาจเน่ืองจากว่า เมื่อ
ผูบ้รโิภคเหน็ความเปลี่ยนแปลงก่อนและหลงัฉีดโบทอ็กซ์ จะทําใหเ้กดิความเชื่อมัน่กบัสถานเสรมิ
ความงามในอกีระดบัหน่ึง และจะทาํใหผู้บ้รโิภคเกดิความภกัดต่ีอสถานเสรมิความงาม ซึง่ผูบ้รโิภคก็
จะเลอืกเขา้รบับรกิารที่สถานเสรมิความงามแห่งน้ีเมื่อมคีวามต้องการฉีดโบทอ็กซ์ แมว้่าราคาจะ
สูงขึน้ และจะทําการแนะนําผูอ้ื่นใหม้าใชบ้รกิาร ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ ณฎาร ์ประทุมทอง 
(2554) ทาํการศกึษาการสือ่สาร แบบบอกต่อ ความคาดหวงัและการรบัรูข้องผูร้บับรกิารคลนิิกความ
งาม วุฒ-ิศกัดิ ์คลนิิก ในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา่ คุณคา่ตราสนิคา้ เป็นปจัจยัทีม่ผีลต่อการเขา้รบั
บรกิารคลนิิกความงาม วุฒ-ิศกัดิ ์คลนิิก ของผูบ้รโิภค เน่ืองจากตราสนิคา้เป็นภาพลกัษณ์หน้าต่าง
ของธุรกจิทีจ่ะสรา้งการจดจาํทีด่ใีหเ้กดิขึน้กบัผูบ้รโิภค 
 6.  พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทอ็กซ์ ไดแ้ก่ ความถี่ในการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ ์
เดอืนต่อครัง้ ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการเขา้รบับรกิารฉีดโบท็อกซ์ต่อครัง้ มคีวามสมัพนัธ์ต่อการ
ตัดสินใจเข้ารบับริการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน (โบท็อกซ์) เพื่อความงาม กล่าวคือ การที่สถานที่
ใหบ้รกิารมกีารบรกิารทีด่ ีมกีารใหค้วามรูแ้ละใหล้กูคา้เหน็ความสาํคญัจะสง่ใหผู้บ้รโิภคมคีวามถีแ่ละ
ค่าใช้จ่ายที่เพิ่มขึ้น ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ จิตติมา ศิริมงคล (2554) ทําการศึกษาปจัจยั
ทางดา้นผลติภณัฑ ์การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้
บรกิารคลนิิกผวิหนงัและความงามของผูบ้รโิภคเพศหญงิ ในกรุงเทพมหานคร พบว่า ความถีใ่น การ
เขา้รบับรกิาร และค่าใชจ้่ายในการเขา้รบับรกิารคลนิิกผวิหนังและความงาม มผีลต่อการเขา้รบั
บรกิารของผูบ้รโิภคเพศหญงิ 
 7.  ปจัจยัดา้นทศันคติ ได้แก่ ด้านความรูส้กึ ด้านพฤตกิรรม มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้รบั
บรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม กล่าวคอื ถ้าผูบ้รโิภคมคีวามรูส้กึว่าการฉีด
โบทอ็กซจ์าํเป็นตอ้งทาํอยา่งต่อเน่ือง และการฉีดโบทอ็กซส์าํคญัต่อการใชช้วีติประจาํวนั ผูบ้รโิภค ก็
จะเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์แมว้่าไม่สะดวกเรื่องการเดนิทาง เรื่องค่าใชจ้่าย และไม่มสี่วนลด การ



 124

ขายหรอืโปรโมชัน่ใดๆ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ บุศรา จริเกษมสขุ (2555) ทาํการศกึษาปจัจยัที่
มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ทศันคตดิ้านพฤตกิรรมและความรูส้กึ จะมผีลต่อการเขา้รบับรกิารสถาบนัเสรมิ
ความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก 
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั  
 จากผลการศึกษาวิจัยเรื่องการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณค่าตราสินค้า 
พฤตกิรรม และทศันคตต่ิอการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพื่อความงาม 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 1. ผู้ประกอบธุรกิจสถานเสรมิความงามควรให้ความสําคญักบักลุ่มเป้าหมายที่เป็น 
ผูบ้รโิภคเพศชาย กุล่มเป้าหมายทีม่อีายุ 50 ปีขึน้ไป และกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 10,000 – 
19,999 บาท ซึ่งในการวจิยัพบว่าผูท้ี่มรีายไดน้้อยมกีารตดัสนิใจเขา้รบับรกิารมากกว่าคนที่มนี
รายไดเ้ยอะ เพราะฉะนัน้ผูป้ระกอบการควรพจิารณาใหค้วามสําคญักบักลุ่มคนทีม่รีายไดน้้อย และ
วางแผนกลยุทธทางการตลาดทีต่อบสนองความตอ้งการไดต้รงกบักลุ่มเป้าหมาย ซึง่จะทําใหส้ถาน
เสรมิความงามสามารถบรหิารจดัการกบัคนกลุ่มเป้าหมายไดด้ยีิง่ขึน้ 
 2. การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงัน้ี  
  2.1 การตลาดเชิงกิจกรรม สถานเสริมความงามควรมีการสนับสนุน หรือ เป็น
สปอนเซอรเ์วทปีระกวดความงามเพื่อสรา้งการรบัรูใ้หแ้ก่ผูบ้รโิภค และออกบูธตามสถานทีต่่างๆ มี
การใหผู้บ้รโิภคทดลองเขา้รบับรกิารฟร ีหรอื ขายคอรส์ในราคาพเิศษ เพื่อใหผู้บ้รโิภคไดเ้ขา้มา มี
สว่นรว่มกบัสถานเสรมิความงาม  
 3. คุณคา่ตราสนิคา้ ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงัน้ี 
  3.1  การตระหนกัรูต้ราสนิคา้ ผูป้ระกอบการสถานเสรมิความงามควรจะออกแบบโลโก ้ 
โทนส ีและดงึจุดเดน่ของสถานเสรมิความงามเกีย่วกบัการฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ เพือ่ให ้
ผูบ้รโิภคเกดิการจดจาํ และนึกถงึสถานเสรมิความงามแหง่น้ีเป็นแหง่แรก 
  3.2 คุณภาพที่ถูกรบัรู้ ผู้ประกอบการสถานเสรมิความงามควรสร้างการรบัรู้ให้ แก่
ผูบ้รโิภควา่สถานเสรมิความงามของท่าน สามารถแกป้ญัหาริว้รอยบนใบหน้า แกป้ญัหาใบหน้าใหญ่
ใหด้เูรยีวเลก็ได ้และไมม่ผีลขา้งเคยีง ทาํใหผู้บ้รโิภคสนใจเขา้รบับรกิารทีส่ถานเสรมิความงามแหง่น้ี 
และกลบัมาใชบ้รกิารอกี 
  3.3  ความเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ ผูป้ระกอบการสถานเสรมิความงามควรสรา้งแบรนด ์
ใหแ้ก่สถานเสรมิความงาม ตอ้งทําใหผู้บ้รโิภครูส้กึว่าการเขา้รบับรกิารทีส่ถานเสรมิความงามแห่งน้ี
ทําใหเ้ป็นคนมรีสนิยม เน่ืองจากผูบ้รโิภคจะรูส้กึภูมใิจทีไ่ดเ้ขา้ใชบ้รกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบท็
อกซ)์ ทีส่ถานเสรมิความงามแหง่น้ี และเกดิการบอกต่อ  
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 4.  พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงัน้ี 
  4.1 ความถี่ในการเขา้รบับรกิาร (เดอืนต่อครัง้) ผูป้ระกอบการสถานเสรมิความงาม 
ควรคิดกลยุทธ์เพื่อดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้าใช้บริการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน (โบท็อกซ์) ให้ตรงตาม
กําหนดทีแ่พทยล์งความเหน็ว่าควรกลบัมาฉีดซํ้าใน 3 เดอืน เพราะมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
เขา้รบับรกิารซํ้าของผูบ้รโิภค 
  4.2 ค่าใชจ้่ายในการเขา้รบับรกิาร (ต่อครัง้) ผูป้ระกอบการสถานเสรมิความงามควรตัง้
ราคาค่าบรกิารใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย ไม่ตัง้ราคาถูกจนเกนิไปเพราะจะทําใหผู้บ้รโิภคคดิว่า
ใชโ้บทอ็กซค์ุณภาพตํ่า  
 5.  ทศันคต ิผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงัน้ี 
   5.1 ดา้นความรูส้กึ ผูป้ระกอบการสถานเสรมิความงาม ควรทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามรูส้กึ
ว่าต้องเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซ์อย่างต่อเน่ือง และทําใหผู้บ้รโิภคเหน็ว่าการฉีดโบทอ็กซ์มคีวาม
จาํเป็นต่อการใชช้วีติประจาํวนั 
  5.2  ด้านพฤติกรรม ผู้ประกอบการสถานเสริมความงาม ต้องโน้มน้าวจิตใจ โดย
ผู้บริโภคเห็นว่าประสิทธิภาพในการฉีดโบท็อกซ์ สําคัญกว่าค่าใช้จ่าย ส่วนลดการขาย และ        
การเดนิทาง จะทําใหผู้บ้รโิภคเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซแ์มว้่าไม่มสี่วนลด และถงึจะไม่สะดวกเรื่อง
คา่ใชจ้า่ย และการเดนิทาง  
 
ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1.  ควรมกีารศกึษาเพิม่เตมิในเรื่องความภกัดต่ีอตรายีห่อ้ เพื่อจะไดนํ้าขอ้มลูไปพฒันาการ
ใหบ้รกิารของสถานความงามต่อไป 
 2.  ควรมกีารศกึษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณค่าตราสนิคา้ พฤตกิรรม และ
ทศันคตต่ิอการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทูลนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ์) เพื่อความงาม ของผูบ้รโิภค 
ในเขตพืน้ที่อื่นๆ ดว้ย เช่น เชยีงใหม่ ขอนแก่น หาดใหญ่ เพราะคลนิิกความงามและผวิพรรณกม็ี
การตัง้สาขามากขึน้ตามเมอืงใหญ่ๆ เพือ่จะไดเ้ป็นแนวทางในการวางกลยทุธต์ามต่างจงัหวดั 
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แบบสอบถามเพ่ืองานวิจยั 
เร่ือง 

“การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ คณุค่าตราสินค้า พฤติกรรม และทศันคติ
ต่อการตดัสินใจเข้ารบับริการฉีดโบทลิูนัม่ทอ็กซิน (โบทอ็กซ)์ เพ่ือความงาม 

ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร” 
 

ค าช้ีแจง แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นส่วนหนึ่งของการศกึษาของนิสติระดบัปรญิญาโท ในหลกัสตูร 
 บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการตลาด มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ โดยม ี
 วตัถุประสงคท์ีจ่ะศกึษา เรือ่ง การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ คณุค่าตราสินค้า  
 พฤติกรรม และทศันคติต่อการตดัสินใจเข้ารบับริการฉีดโบทูลินัม่ทอ็กซิน  
 (โบทอ็กซ)์ เพ่ือความงามของผูบ้ริโภคในกรงุเทพมหานคร 
 
 ขอ้มลูทีท่่านไดต้อบในแบบสอบถามนี้จะถูกเกบ็เป็นความลบัและจะน าไปใชป้ระโยชน์เพื่อ
การศึกษาในเรื่องนี้ เท่านัน้ ผู้ศึกษาขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงที่ท่านได้สละเวลาในการตอบ
แบบสอบถามนี้  
 แบบสอบถามประกอบดว้ยค าถาม 6 ส่วน ดงันี้ 
 ส่วนที ่1  ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที ่2 พฤตกิรรมการเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ 
 ส่วนที ่3 การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ 
 ส่วนที ่4  คุณค่าตราสนิคา้ 
 ส่วนที ่5  ทศันคต ิ
 ส่วนที ่6 การตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบทลูนิัม่ทอ็กซนิ (โบทอ็กซ)์ 
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ส่วนท่ี 1 
ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

 
ค าช้ีแจง กรณุาท าเครือ่งหมาย  ลงในช่อง  ทีต่รงกบัขอ้มลูความเป็นจรงิของท่านมากทีสุ่ด 
 

  1.  เพศ 
    ชาย    หญงิ 
 
 2.  อายุ 
    20 - 29 ปี  30 – 39 ปี   
    40 – 49 ปี  50 ปีขึน้ไป    
 
 3.  สถานภาพ 
   โสด    สมรส / อยูด่ว้ยกนั    
   หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู่ 
 
 4. อาชพี 
   นกัเรยีน/นกัศกึษา  ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ   
   พนกังานบรษิทัเอกชน  ธุรกจิส่วนตวั/คา้ขาย 
    พ่อบา้น/แมบ่า้น   อื่นๆ โปรดระบุ……………….. 
 
 5.  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
    10,000 – 19,999 บาท   20,000 – 29,999 บาท 
    30,000 – 39,999 บาท   40,000 – 49,999 บาท 
    50,000 บาทขึน้ไป 
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ส่วนท่ี 2 
พฤติกรรมการเข้ารบับริการฉีดโบทลิูนัม่ทอ็กซิน (โบทอ็กซ)์ 

 
ค าช้ีแจง โปรดพจิารณาขอ้ความและท าเครือ่งหมาย  ลงใน  หน้าขอ้ความ ทีต่รงกบั 
 พฤตกิรรมการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซเ์พื่อความงามของท่านทีผ่่านมา 
 

 1.  ความถีใ่นการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซเ์พื่อความงามโดยเฉลีย่ .................เดอืน / ครัง้ 
 2.  ค่าใชจ้่ายของท่านในการเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซเ์พื่อความงามโดยเฉลีย่ 
  ......................... บาท / ครัง้ 
 3.  บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารของท่าน 
   ตนเอง      
   ดารา / นกัรอ้ง 

 สาม ี- ภรรยา     
 ญาตพิีน้่อง  
 เพื่อน      
 พนกังานขาย 

   แพทยผ์ูใ้หค้ าแนะน า     
   อื่นๆ โปรดระบุ……………. 
 4. ท่านเลอืกเขา้รบับรกิารทีใ่ดมากทีสุ่ด 
    สถานเสรมิความงามนอกหา้งสรรพสนิคา้  
   สถานเสรมิความงามในหา้งสรรพสนิคา้  

 โรงพยาบาล      
 อื่นๆ โปรดระบุ …………………………………. 
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ส่วนท่ี 3 
การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 

 
ค าช้ีแจง ในการใชบ้รกิารฉีดโบทอ็กซเ์พื่อความงาม ปัจจยัดา้นต่างๆต่อไปนี้มคีวามส าคญัระดบัใด  
 โปรดท าเครือ่งหมาย  ลงในช่องทางขวามอืทีท่่านคดิว่า ตรงกบัระดบัความส าคญัตาม 
 ความคดิเหน็ของท่านมากทีสุ่ด เลอืกเพยีงช่องเดยีวเท่านัน้ในแต่ละขอ้ 
 

การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 

ระดบัความส าคญั 

มา
กที่

สดุ
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สดุ
 

5 4 3 2 1 
1. ด้านโฆษณา      

1.1 การท าหนงัโฆษณาเกีย่วกบัการใหบ้รกิารผ่านทางโทรทศัน์       
1.2 การโฆษณาเกี่ยวกบัการใหบ้รกิารผ่านสื่อสิง่พมิพ์ เช่น 

นิตยสารดา้นความงาม แผ่นผบัโฆษณา เป็นต้น 
     

1.3 การโฆษณาเกี่ยวกบัการใหบ้รกิารผ่านสื่อออนไลน์ เช่น 
YouTube Facebook เป็นต้น  

     

1.4 การเป็นสปอนเซอรผ์ูส้นบัสนุนรายการทางโทรทศัน์ เช่น 
ละครหลงัขา่ว และ รายการบนัเทงิต่างๆ เป็นตน้ 

     

2. ด้านประชาสมัพนัธ์      
2.1 การใชด้ารา บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงเป็น พรเีซนเตอร ์หรอืแนะน า

การใชบ้รกิาร 
     

2.2 เพื่อน หรอื คนรูจ้กัแนะน าการใชบ้รกิาร      
2.3 การใหแ้พทยผ์ูเ้ชีย่วชาญเป็นผูแ้นะน าการใชบ้รกิาร      
3. การขายโดยใช้พนักงานขาย      
3.1 ทกัษะในการเสนอขายบรกิารของพนกังานขาย      
3.2 การเอาใจใส่ของพนกังานขาย      
3.3 การมมีารยาทของพนกังานขาย      
3.4 พนกังานขายมบีุคลกิภาพและผวิพรรณทีด่ ี      
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การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 

ระดบัความส าคญั 

มา
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น้อ
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5 4 3 2 1 
4. การตลาดทางตรง      

4.1 การแจง้สทิธพิเิศษรายละเอยีด หรอืมอบส่วนลดผ่านทาง
อเีมล ์

     

4.2 การแจง้สทิธพิเิศษ รายละเอยีด หรอืมอบส่วนลดผ่านทาง
จดหมายแจง้ค่าใชบ้รกิารต่างๆ เช่น ค่าน ้า ค่าไฟ ค่า
โทรศพัท ์และ ค่าใชบ้รกิารบตัรเครดติ เป็นตน้ 

     

4.3 การแจง้สทิธพิเิศษ รายละเอยีด หรอืมอบส่วนลดผ่านทาง 
SMS ทางโทรศพัทม์อืถอื 

     

5. การตลาดเชิงกิจกรรม      
5.1 การจดัการประกวดความงามเวทต่ีางๆ      
5.2 การจดังานเน่ืองในโอกาสพเิศษ เช่น ฉลองครบรอบ วนัที่

ก่อตัง้สถานเสรมิความงาม และ ฉลองเปิดสาขาใหม ่เป็นตน้ 
     

5.3 การออกบธูตามสถานทีต่่างๆ เพื่อใหท้่านมสี่วนรว่มใน
กจิกรรม เช่น เปิดโอกาสใหท้ดลองรบับรกิารฟร ีหรอื ขาย
คอรส์ในราคาพเิศษ 
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ส่วนท่ี 4 
คณุค่าตราสินค้า 

 
ค าช้ีแจง ในการใชบ้รกิารฉีดโบทอ็กซเ์พื่อความงาม ปัจจยัดา้นต่างๆต่อไปนี้มคีวามส าคญัระดบัใด  
 โปรดท าเครือ่งหมาย  ลงในช่องทางขวามอืทีท่่านคดิว่าตรงตามความคดิเหน็ของท่าน 
 มากทีสุ่ด เลอืกเพยีงช่องเดยีวเท่านัน้ในแต่ละขอ้ 
 

 
คณุค่าตราสินค้า 
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5 4 3 2 1 
1. การตระหนักรู้ตราสินค้า      

1.1 ท่านจดจ าโลโกข้องสถานเสรมิความงามแห่งนี้ไดเ้ป็นอยา่งด ี      
1.2 ท่านจดจ าโทนสขีองสถานเสรมิความงามแห่งนี้ไดเ้ป็นอย่างด ี      
1.3 ท่านจดจ าการใหบ้รกิารฉีด โบทอ็กซข์องสถานเสรมิความ

งามแห่งนี้ไดเ้ป็นอยา่งด ี
     

2. คณุภาพท่ีถกูรบัรู้      
2.1 การฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิความงามแห่งนี้สามารถ

แกปั้ญหาริว้รอยบนใบหน้าของท่านไดด้ ี
     

2.2 การฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิความงามแห่งนี้ท าใหใ้บหน้า
ของท่านดเูรยีวเลก็ลง 

     

2.3 การฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิความงามแห่งนี้ไม่มผีลขา้งเคยีง      

3. ความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า      
3.1 การเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิความงามแห่งนี้สื่อ

ถงึความมรีสนิยมของท่าน 
     

3.2 ท่านชื่นชอบในการบรกิารฉีดโบ ทอ็กซข์องสถานเสรมิความ
งามแห่งนี้  

     

3.3 การเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิความงามแห่งนี้ท า
ใหท้่านไดร้บัความสนใจจากคนรอบขา้ง 
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คณุค่าตราสินค้า 
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5 4 3 2 1 
4. ความภกัดีต่อตราสินค้า      

4.1 หากท่านจะเขา้รบับรกิารฉีดโบ ทอ็กซ ์ท่านจะใชบ้รกิารที่
สถานเสรมิความงามแห่งนี้ 

     

4.2 หากค่าใชบ้รกิารฉีดโบทอ็กซม์รีาคาสงูขึน้ท่านจะยงัคงใช้
บรกิารทีส่ถานเสรมิความงามแห่งนี้ 

     

4.3 ท่านจะแนะน าผูอ้ื่นใหม้าใชบ้รกิารฉีดโบทอ็กซท์ีส่ถานเสรมิ
ความงามแห่งนี้ 

     

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 139 

ส่วนท่ี 5 
ด้านทศันคติ 

 
ค าช้ีแจง ในการใชบ้รกิารฉีดโบทอ็กซเ์พื่อความงาม ปัจจยัดา้นต่างๆต่อไปนี้มคีวามคดิเหน็ระดบัใด  
 โปรดท าเครือ่งหมาย  ลงในช่องทางขวามอืทีท่่านคดิว่าตรงกบัความคดิเหน็ของท่าน 
 มากทีสุ่ด เลอืกเพยีงช่องเดยีวเท่านัน้ในแต่ละขอ้ 
 

 
ทศันคติ 

ระดบัความคิดเหน็ 

เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

เห
น็ด้

วย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

5 4 3 2 1 
1. ด้านความเข้าใจ      

1.1 ท่านเขา้ใจถงึคุณประโยชน์ของการฉีดโบทอ็กซ์      
1.2 ท่านทราบถงึผลขา้งเคยีงของการฉีด โบทอ็กซ์      
1.3 ท่านทราบถงึการดแูลหลงัการฉีด โบทอ็กซ ์      

2. ด้านความรู้สึก      
2.1 ท่านรูส้กึว่าท่านมคีวามจ าเป็นตอ้งฉีดโบทอ็กซอ์ย่างต่อเนื่อง      
2.2 ท่านยนิดทีีจ่ะอธบิายใหผู้อ้ื่นเขา้ใจหากมผีูท้ีไ่มเ่หน็ดว้ยกบัการ

ฉีดโบทอ็กซ ์
     

2.3 การเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซส์ าคญัต่อการใชช้วีติประจ าวนั
ของท่าน 

     

3. ด้านพฤติกรรม      
3.1 ท่านจะเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซแ์มว้่าท่านจะไมส่ะดวกเรือ่ง

การเดนิทาง 
     

3.2 ท่านจะเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซแ์มว้่าท่านจะไมส่ะดวกเรือ่ง
ค่าใชจ้่าย 

     

3.3 ท่านจะเขา้รบับรกิารฉีดโบทอ็กซแ์มว้่าจะไม่มสี่วนลดการขาย 
หรอืโปรโมชัน่ใดๆ 
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ส่วนท่ี 6 
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการฉีดโบทลิูนัม่ทอ็กซิน (โบทอ็กซ)์ 

เพ่ือความงามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ค าช้ีแจง ในการใชบ้รกิารฉีดโบทอ็กซเ์พื่อความงาม ปัจจยัดา้นต่างๆต่อไปนี้มคีวามคดิเหน็ระดบัใด  
 โปรดท าเครือ่งหมาย  ลงในช่องทางขวามอืทีท่่านคดิว่าตรงกบัความคดิเหน็ของท่าน 
 มากทีสุ่ด เลอืกเพยีงช่องเดยีวเท่านัน้ในแต่ละขอ้ 
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5 4 3 2 1 
1. ท่านตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบ ทอ็กซโ์ดยพจิารณาจาก
ชื่อเสยีงของสถานเสรมิความงาม 

     

2. ท่านตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบ ทอ็กซโ์ดยพจิารณาจากความ
มชีื่อเสยีงและประสบการณ์ของแพทย ์

     

3. ท่านตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทอ็กซโ์ดยพจิารณาจาก
ค่าใชจ้่ายในการเขา้รบับรกิาร 

     

4. ท่านตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีด โบทอ็กซโ์ดยพจิารณาจาก
โปรโมชัน่ต่างๆ 

     

5. ท่านตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบ ทอ็กซโ์ดยพจิารณาจากท าเล
ทีต่ ัง้และจ านวนสาขาของสถานเสรมิความงาม 

     

6. ท่านตดัสนิใจเขา้รบับรกิารฉีดโบ ทอ็กซโ์ดยพจิารณาจากความ
พงึพอใจของตวัเอง 
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ภาคผนวก ข 
 

หนังสือขอเชิญเป็นผูเ้ช่ียวชาญ 
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