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บทคัดย่อ 
 

การวิจยัน้ีเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการเลือกใช้สาร Botulinum Toxin ของ
นกัศึกษามหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์อีกทั้งเพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชส้าร 
Botulinum Toxin ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์และเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้
สาร Botulinum Toxin ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์

โดยท าการรวบรวมขอ้มูลโดยเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นนกัศึกษาระดบั
ปริญญาตรี-ปริญญาเอก ของมหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์จ  านวน 380 คน โดยการสุ่มแบบเจาะจง 
(Purposive sampling) แลว้ท าการสุ่มแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) ในมหาวิทยาลยัธุรกิจ
บณัฑิตย ์

จากผลการศึกษาพบว่าสัดส่วนของเพศหญิง(68.2%) มากกว่าเพศชาย (31.8 %)ส่วน
ใหญ่ผูเ้ข้าร่วมการศึกษามีอายุ 21-30ปี(54.5%) ระดับการศึกษาโดยส่วนใหญ่เป็นปริญญาโท 
(52.4%) ผูเ้ขา้ร่วมการศึกษาเป็นนกัเรียน/นกัศึกษามากท่ีสุด (53.2%) และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนส่วน
ใหญ่ ต ่ากวา่ 20,000 บาท(59.5%) 

ในการศึกษาน้ีพบวา่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนัเป็น
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการดูแลความงามโดยใชส้าร Botulinum Toxin ทั้งในดา้นผลิตภณัฑ์
และบริการ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นส่งเสริมการขายแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

จากผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลการฉีดสาร Botulinum Toxin และไดรั้บ
อิทธิพลในการตดัสินใจใช้สาร Botulinum Toxin จากเพื่อน นอกจากน้ีส่วนใหญ่ยงัเลือกใช้สาร 
Botulinum Toxin ท่ีมีคุณภาพและปลอดภยั อีกทั้งยงัทราบวา่สาร Botulinum Toxin มีหลายยี่ห้อ ซ่ึง
สาเหตุท่ีทราบส่วนใหญ่มาจากการสอบถามแพทยเ์จา้หนา้ท่ีหรือบุคลากรทางการแพทย ์โดยยี่ห้อท่ี
ส่วนใหญ่เลือกใชคื้อ BOTOX (Allergan)  

ฆ 
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จากการศึกษาพบว่าการใช้สาร Botulinum Toxin ซ ้ าหลงัจากใช้ไปแล้วในคร้ังแรก
มากกวา่ไม่ใชซ้ ้ าอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ซ่ึงระยะเวลาในการฉีดสาร Botulinum Toxin ซ ้ าในจุด
เดิมส่วนใหญ่ประมาณ 4-6 เดือน/คร้ัง ผูเ้ขา้ร่วมการศึกษาส่วนใหญ่ไม่เห็นดว้ยกบัแนวคิดท่ีวา่ไม่มี
ความจ าเป็นในการใช้สาร Botulinum Toxin ในบุคคลท่ีมีอายุต  ่ากวา่ 40 ปี สาเหตุเพราะคิดวา่ชา้ไป
ในการดูแลตวัเอง อีกทั้งพบวา่ส่วนใหญ่ ไม่ทราบวา่การฉีดสาร Botulinum Toxin ในต าแหน่งเดิม
มากกวา่ 2 คร้ัง ภายใน 3-6 เดือน จะเกิดการด้ือสารชนิดน้ีเพราะร่างกายสร้างภูมิคุม้กนัหรือแอนต้ี
บอด้ี (antibody) มาต่อตา้นสาร Botulinum Toxin ได ้ จากผลการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่ยงัคงเลือกใช้
คลินิกเวชกรรมท่ีจดทะเบียนถูกตอ้งตามกฎกระทรวงสาธารณสุขเป็นสถานเขา้รับบริการเพื่อฉีด
สาร Botulinum Toxin และส่วนใหญ่ทราบวา่ผูท่ี้ฉีดสาร Botulinum Toxin เป็นแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ 
และส่วนใหญ่ยงัทราบวา่การใชบ้ริการสถานบริการท่ีไม่ถูกตอ้งตามกฎกระทรวงสาธารณสุขอาจจะ
ท าใหไ้ดรั้บอนัตรายจากการใชบ้ริการได ้และไม่เคยใชบ้ริการสถานท่ีดงักล่าว นอกจากน้ีส าหรับผู ้
ท่ีไม่เคยใช้สาร Botulinum Toxin ผลการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่ไม่เคยมีความคิดท่ีจะลองใชส้าร 
Botulinum Toxin อีกทั้งไม่มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชส้าร Botulinum Toxin  ในการ
เสริมความงาม 
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ABSTRACT 
 

This research aims to study the personal factors, the marketing factors, and the 
behaviors affecting the use of Botulinum Toxin among Dhurakij Pundit University’s students. 

Data were collected through the questionnaires. The sample consisted of 380 
Dhurakij Pundit University’s students at undergraduate and post-graduate levels. The sample was 
selected based on purposive sampling and accidental sampling inDhurakij Pundit University.   

The results of this study showed as follows: 68.2% of the samples were females; 
31.8% of them were males; 54.5% of them were those aged 21-30 years; 52.4% of them were 
those graduated with a master’s degree; 53.2% of them were students; and 59.5% of them earned 
monthly income of less than 20,000 baht.   

The sample with different age, education, occupation, average monthly income had 
statistically significant difference in responses on factors affecting the use of Botulinum Toxin in 
terms of Product and Service, Price, Place, and Promotion.   

Moreover, most of the sample had exposure to Botulinum Toxin injection information 
and their friends influenced their decision to use Botulinum Toxin. Besides, most of the 
sampleselected quality and safe Botulinum Toxin products. They found that Botulinum Toxin 
contained in several brands. Their knowledge about Botulinum Toxin came from doctors or 
medical staffs. Most of them selected BOTOX (Allergan).  

The results indicated that the sample' re-injection of Botulinum Toxin was greater 
than one time injectionat statistical significance. The sample’s frequency of having Botulinum 
Toxin injection was around 4-6 months. Besides, the sample disagreed about not recommend to 
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use of Botulinum Toxin in those aged below 40 years because they thought that the age of 40 is 
too late for take care of their beauty. Most of them did not realize that Botulinum Toxin injection 
in the same position for more than two times within 3-4 months may cause resistance to the 
Botulinum Toxin action due to antibody creation. Most of them selected medical clinics for 
Botulinum Toxin injection and realized that professional doctors were those injected Botulinum 
Toxin for the clients. Most of the sample knew and never selected illegal medical services which 
were not approved by Ministry of Public Health due to their harm.  Lastly, those who never used 
Botulinum Toxin had no idea to try Botulinum Toxin and they had no influential person affecting 
their decision to improve their beauty through Botulinum Toxin. 
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กติติกรรมประกาศ 
 

งานวิจยัฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไดอ้ย่างสมบูรณ์ โดยไดรั้บความอนุเคราะห์อย่างดียิ่งจาก 
อาจารย ์นพ. มาศ ไมป้ระเสริฐ ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณและจารึกพระคุณน้ีไวใ้นความทรงจ า
อยา่งมิรู้ลืมวา่ ความส าเร็จในคร้ังน้ีเกิดข้ึนไดด้ว้ยความกรุณาจากท่านอาจารยท่ี์ไดใ้ห้ค  าปรึกษาแก่
ผูว้ิจยัตลอดการวิจยั และแนะน าแนวทางการอภิปรายและสรุปผลตลอดจนช้ีแนะวิธีการศึกษาวิจยั
คร้ังน้ีอย่างใกลชิ้ด เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด รวมถึงแนะน าขอ้มูลต่างๆ ท่ีเป็นประโยชน์ต่อการ
วิจยัตลอดมา นอกจากนั้นขอกราบขอบพระคุณคณะกรรมการท่านอ่ืนๆ อนัประกอบด้วย ผูช่้วย
ศาสตราจารย ์นพ. พนัธ์ศกัด์ิ ศุกระฤกษ์ และ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. ธิฏิรัตน์ ทิพรส ท่ีกรุณาให้
ความช่วยเหลือในการแกไ้ข และใหค้  าแนะน าท่ีมีประโยชน์ท่ีมีส่วนท าใหง้านวจิยัคร้ังน้ีมีคุณค่ามาก
ยิง่ข้ึน 

ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา บุคคลผูใ้ห้ชีวิต สติปัญญา อบรมสั่งสอน หล่อ
หลอมให้เป็นผูว้ิจยัในวนัน้ี  ทั้ งให้การสนับสนุนทางการศึกษาและให้ก าลังใจแก่ผูว้ิจยัมาโดย
ตลอดจนส าเร็จการศึกษา 

ผูว้ิจยัขอขอบคุณอาสาสมคัรผูเ้ขา้ร่วมโครงการวิจยัทุกท่านท่ีได้เสียสละเวลาและให้
ความร่วมมือ เป็นอยา่งดีตลอดระยะเวลาการวจิยั  

คุณค่าและประโยชน์ใดๆท่ีอาจมีจากสารนิพนธ์ฉบบัน้ี ผูว้ิจยัขอมอบเป็นเคร่ืองบูชา
พระคุณของบิดา มารดา ท่ีให้ก าเนิดและเล้ียงดูให้การศึกษา ตลอดจนครูบาอาจารยแ์ละผูมี้พระคุณ
ทุกท่านท่ีมีส่วนในการวางรากฐานการศึกษาใหแ้ก่ผูว้จิยั 

 
      
                   ชฎาธญักิต์ิ บุญเกิด 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมส ำคัญและทีม่ำของปัญหำทีท่ ำกำรวจัิย 

จากสภาวะเศรษฐกิจและสังคมท่ีมีการแข่งขนักนัเป็นอยา่งสูง ประชาชนในเมืองใหญ่ 
โดยเฉพาะประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร จะตอ้งมีวิถีชีวิตท่ีเร่งรีบ ภายใตม้ลภาวะแวดลอ้มและ
พบว่า วิถีชีวิตของผูค้นท่ีเปล่ียนไปคือ การรับประทานอาหารท่ีผิดสุขลักษณะ ผิดเวลา ได้รับ
สารอาหารท่ีไม่ครบถว้น หรือนิยมรับประทานอาหารจานด่วน อีกทั้งการพกัผอ่นท่ีไม่เพียงพอ และ
ขาดการออกก าลงักาย ซ่ึงลว้นแต่ส่งผลเสียต่อสุขภาพ ผิวพรรณ และรูปร่างของผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุน้ี
ผูบ้ริโภคทั้งผูช้ายและผูห้ญิงจึงหนัมาห่วงใยในเร่ืองสุขภาพ ผวิพรรณ และรูปร่างเพิ่มมากข้ึน (ศศิธร 
สุภวรรณ, 2554) และยงัมีแนวโน้มท่ีจะได้รับความนิยมอย่างต่อเน่ืองโดยจะเห็นได้ว่าตาม
ศูนยก์ารคา้ใหญ่ ๆ หรือในยา่นธุรกิจจะมีสถานบริการท่ีให้บริการไม่วา่จะเป็นโปรแกรมลดน ้ าหนกั 
การดูแลผิวพรรณ การท าศลัยกรรม ฯลฯ และดว้ยความนิยมท่ีสูงข้ึนสถานบริการจึงมีเพิ่มข้ึนเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคดงัจะเห็นไดจ้ากสถิติของสถานพยาบาลท่ีประกอบศลัยกรรม
ทัว่ประเทศท่ีจดทะเบียนใน 3 รูปแบบ คือ 1.สถานบริการ2.คลินิกศลัยกรรมตกแต่ง 3.คลินิกเวช
กรรม ทั้งน้ีการจดทะเบียน ตวัเลขล่าสุดสถานพยาบาลท่ีจดทะเบียนถูกตอ้งตามกฎหมายกบักอง
ประกอบโรคศิลป์ หรือกรมสนบัสนุนบริการสุขภาพ กระทรวงสาธารณสุขมีทั้งหมด 17,000 แห่ง
ทัว่ประเทศโดยเนน้ใหบ้ริการโดยแพทย ์รักษาดว้ยผลิตภณัฑ์ยา การทรีตเมน้ท ์การใชเ้คร่ืองมือทาง
การแพทย ์และการท าศลัยกรรมความงาม (ครอบครัวข่าว 3, ออนไลน์, 2552)  ดงันั้นนอกจากการ
ดูแลสุขภาพภายในแลว้การดูแลสุขภาพภายนอกไม่วา่จะเป็นรูปร่าง ผิวพรรณ จึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีไม่
อาจมองขา้ม เน่ืองจากรูปลกัษณ์ภายนอกน ามาซ่ึงโอกาสต่างๆ อย่างมากมาย  โดยเฉพาะในเร่ือง
ของการท างานเพราะนอกจากจะส่งเสริมให้ตวัเองมีบุคลิกภาพท่ีดีแลว้ ยงัส่งผลต่อภาพลกัษณ์ของ
องคก์รอีกดว้ย 

จากการศึกษาสถิติการเสริมความงามและการท าศลัยกรรม ประเทศไทยถูกจดัอยู่ใน
ล าดบัท่ี 22 ของโลกเป็นอนัดบัท่ี5 ของเอเชีย และเป็นอนัดบั 1 ของภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้
(ASEAN) ซ่ึงแนวโนม้ของไทย เป็นไปในทางเดียวกบัประเทศอ่ืนๆ ในเอเชีย ทั้งสิงคโปร์ เกาหลี 
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ไตห้วนั จีน (Women Mthai,ออนไลน์, 2558) ท่ีจ  านวนประชากรจะนิยมการเสริมความงามและ
ศลัยกรรมเพื่อแก้ไขจุดบกพร่องมากข้ึนเร่ือยๆ ซ่ึงจากผลส ารวจระบุว่าในปี 2010 มีผูใ้ช้บริการ
คลินิกเสริมความงามมากกวา่ 13.1 ลา้นคนทัว่โลก โดย1.6 ลา้นคน เป็นการผา่ตดัศลัยกรรม ส่วนอีก
11.6ลา้นคนนั้นเป็นการเสริมความงามภายนอกโดยไม่มีการผา่ตดัซ่ึงร้อยละ91 ของผูใ้ชบ้ริการเสริม
ความงามน้ี เป็นผู ้หญิงขณะท่ีอีก ร้อยละ9เป็นเพศชาย หรือเพศท่ีสามจากสถิติจะเห็นได้ว่า
ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่นิยมการเสริมความงามโดยการไม่ผา่ตดัซ่ึงพิจารณารายละเอียดเพิ่มเติมพบวา่ 
การท าศลัยกรรมยกกระชบัผิว ไม่ว่าจะเป็นลดเลือนร้ิวรอย โบท็อกซ์ เลเซอร์ ฉีดผิว ปลูกเน้ือเยื่อ 
การใชส้เต็มเซลล์ เพื่อให้ใบหนา้ดูอ่อนเยาวข้ึ์นนั้น ไดรั้บความนิยมเป็นอย่างมาก และเพิ่มข้ึนจาก
เม่ือ 10 ปีก่อน ไดแ้ก่  1.  โบท็อกซ์ 5.4 ลา้นคน เพิ่มข้ึนร้อยละ 58.42. ลดร้ิวรอย 1.8 ลา้นคนเพิ่มข้ึน 
ร้อยละ 17.23. ก าจดัขน 937,601 คน เพิ่มข้ึนร้อยละ 27.0 เม่ือพิจารณาตามจ านวนตวัเลขท่ีเพิ่มข้ึน
ดงักล่าว ดว้ยกระแสความนิยมการเสริมความงามโดยไม่พึ่งการศลัยกรรมก าลงัได้รับความนิยม
อย่างต่อเน่ืองและมีแนวโนม้เพิ่มมากข้ึน โดยเฉพาะการเสริมความงามดว้ยการใช้สาร Botulinum 
Toxin(กระปุกดอทคอม, ออนไลน์, 2554) 
 การใชส้าร Botulinum Toxin ไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมาก การฉีดBotulinum Toxin 
จึงเหมาะกบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุ 30 ปีข้ึนไป เน่ืองจากในช่วงวยัน้ีเป็นช่วงท่ีเร่ิมมีปัญหา เช่น ปัญหา
ร้ิวรอย ร่องลึก หย่อนคล้อย รอยตีนกา เป็นตน้ แต่ในปัจจุบนัช่วงอายุท่ีฉีดBotulinum Toxin มี
แนวโนม้ลดลง จากสถิติจ านวนผูเ้ขา้รับบริการท่ีสถาบนัโรคผิวหนงั ยงัพบว่ามีผูใ้ชบ้ริการมากข้ึน
เร่ือยๆ จากเดิมมีผูรั้บบริการเฉล่ียเดือนละ 10 คน กลบัเพิ่มข้ึนเป็นเดือนละ100คน ท่ีส าคญัอายุเฉล่ีย
ของผูใ้ช้บริการกลบัต ่าลงเร่ือยๆ อยู่ท่ีอายุ 19-20ปีจากแนวโน้มของอายุผูใ้ช้บริการลดลง ท าให้
ทราบวา่ผูห้ญิงในช่วงอายุระดบัน้ีมีความกงัวลในเร่ืองของร้ิวรอยและการปรับรูปหนา้ตั้งแต่อายุยงั
น้อย มีความสนใจในเร่ืองของความงามเพิ่มมากข้ึน  จากแนวโน้มท่ีมีผูบ้ริโภคเพิ่มมากข้ึนท าให้
สถานบริการตอ้งศึกษาและวจิยัปัจจยัท่ีจะส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการฉีดBotulinum Toxin
เพื่อน าไปพฒันาการให้บริการให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค (ASTVผูจ้ดัการออนไลน์, 
2556) 
 ดงันั้นผูว้ิจยั จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการเลือกใช้สาร 
Botulinum Toxin ของนักศึกษามหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายดงักล่าวอยู่
ในช่วงอายุท่ีมีแนวโนม้ท่ีจะฉีด Botulinum Toxin และสถานท่ีตั้งของมหาวิทยาลยัอยู่ใกลแ้หล่ง
สถานบริการ อาทิ ห้างเดอะมอลล์งามวงศ์วาน หรือแมก้ระทัง่สถานบริการท่ีใกลก้บัมหาวิทยาลยั 
ทั้งน้ี ผูว้ิจยัคาดว่าขอ้มูลการวิจยัในคร้ังน้ีจะสามารถน าไปใช้เป็นขอ้มูลส าหรับการด าเนินการทาง
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การตลาดส าหรับการพฒันาบริการดูแลความงามโดยใชส้าร Botulinum Toxin ให้ตรงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 
 
1.2 วตัถุประสงค์ 

 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการเลือกใช้สาร Botulinum Toxin ของนักศึกษา 
มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์

2. เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้สาร Botulinum Toxin ของนักศึกษา 
มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์

3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้สารBotulinum Toxin ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัธุรกิจ
บณัฑิตย ์
 
1.3 สมมติฐำนของกำรศึกษำ 
 1. ขอ้มูลทัว่ไปท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้สาร
Botulinum Toxin ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
 2. ขอ้มูลทัว่ไปมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใช้สารBotulinum Toxin ของนกัศึกษา 
มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
 

1.4 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 1. ได้ทราบถึงลกัษณะขอ้มูลทางประชากรท่ีเลือกใช้สาร Botulinum Toxin ของนกัศึกษา 
มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
 2. ไดท้ราบถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการการเลือกใชส้าร Botulinum Toxin ของนกัศึกษา
มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
 3. ได้ทราบถึงพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการการเลือกใช้สาร Botulinum Toxin ของนักศึกษา 
มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
 4. ไดรั้บขอ้มูลท่ีสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของสถาน
เสริมความงาม 
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1.5 นิยำมศัพท์ 
 สถำนบริกำรหมายถึง สถานพยาบาลท่ีไม่รับผูป่้วยไวค้า้งคืน การจดัตั้งจ  าเป็นตอ้งขอ
อนุญาตและไดรั้บใบอนุญาตประกอบกิจการสถานพยาบาลท่ีให้บริการดูแลผิวพรรณ และสถาน
บริการในท่ีน้ีจะหมายถึง สถานบริการท่ีใกลก้บัมหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
 ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้สาร Botulinum Toxin หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดอนั
ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา สถานบริการการส่งเสริมการขายกระบวนการให้บริการ 
เจา้หนา้ท่ีหรือบุคลากร  
 พฤติกรรมที่มีผลต่อกำรเลือกใช้สาร Botulinum Toxin หมายถึง การกระท าท่ีมีความ
เก่ียวขอ้งกบัการเลือกใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการ 
 ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้ท  าการรักษาในสถานบริการในงานวิจยัน้ีหมายถึงผูท่ี้เคยใช้
บริการและผูท่ี้ไม่เคยใชบ้ริการฉีดสาร Botulinum Toxin 
 กำรเลือกใช้หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคไดพ้ิจารณาปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งและน ามาสู่การ
เขา้รับบริการในสถานบริการ 
 Botulinum Toxinหมายถึง เป็นสารสกดัจากแบคทีเรียท่ีมีช่ือว่า คลอสตริเดียม โบทู
ลินมั (Clostridium Botulinum) มี 7 ชนิด คือ โบทูลินัม่ ท็อกซิน ชนิด เอ (Botulinum Toxin type A) 
ถึงโบทูลินัม่ ท็อกซิน ชนิด จี (Botulinum Toxin type G) จดัเป็นสารพิษออกฤทธ์ิต่อระบบประสาท 
(neurotoxin) โดยจะไปรบกวนการท างานของระบบประสาท มีผลท าให้กล้ามเน้ือเป็นอมัพาต
ชัว่คราว 
 
1.6 ขอบเขตกำรวจัิย 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการเลือกใชส้าร Botulinum 
Toxin ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์โดยท าการรวบรวมขอ้มูลโดยเก็บแบบสอบถามจาก
กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี-ปริญญาเอก ของมหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์โดยการ
สุ่มแบบเจาะจง (Purposive sampling) แล้วท าการสุ่มแบบบงัเอิญ (AccidentalSampling) ใน
มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
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1.7 กรอบแนวคิดกำรวจัิย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 

 

ขอ้มูลทัว่ไป 

 เพศ 

 อายุ 

 รายได้ 

 อาชีพ 

 การศึกษา 

 สถานภาพ 

ปัจจยัทางการตลาด 

 ด้านผลิตภัณฑ์ 

 ด้านราคา 

 ด้านสถานเสริมความงาม 

 ด้านการส่งเสริมการขาย 

 ด้านกระบวนการ 

 ด้านเจ้าหน้าหรือบุคลากรที่

ให้บริการ 

พฤติกรรมทีม่ีผลต่อการ

เลือกใชส้าร Botulinum Toxin 
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บทที ่2  
ทบทวนวรรณกรรม 

  
การศึกษาปัจจยัและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการเลือกใช้สาร Botulinum Toxin ของ

นกัศึกษามหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ ผูว้จิยัไดศึ้กษาทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 

2.1 แนวคิดทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
 2.1.1 แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
 2.1.2 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.1.3 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
2.2 ความรู้เกีย่วกบั Botulinum Toxin 
2.3 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 
2.1 แนวคิดทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

2.1.1 แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ 
ความหมายของการตดัสินใจไดมี้ผูศึ้กษาไดใ้หค้วามหมายดงัต่อไปน้ี 
กริฟฟิทส์  (Griffiths) ให้ความหมายว่า การตดัสินใจ  เป็นการศึกษาทางเลือกทางการ

ปฏิบติัโดยการคิดการเลือกทางเลือกท่ีแตกต่างกนั 
ไซมอน  (Simon)  ใหค้วามหมายวา่  การตดัสินใจ คือ การก าหนดขอบเขตของนโยบาย

ทั้งหมด และเป็นภารกิจท่ีแผก่ระจายไปทัว่การบริหารองค์การเช่นเดียวกบัการปฏิบติังาน  แทจ้ริง
แลว้การตดัสินใจมีความส าคญัเก่ียวขอ้งกนักบัทฤษฎีการบริหารโดยทัว่ไป  จะตอ้งรวมหลกัการ
ขององคก์ารเพื่อประกนัความถูกตอ้งของการตดัสินใจ  เป็นหลกัการท่ีเท่ียงตรงประกนัประสิทธิผล
ของการปฏิบติังาน 
 กิบสันและอิวาน เซวิช (Gibson and Ivancevich) ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจไว้
ว่า เป็นกระบวนการส าคญัขององค์การท่ีผูบ้ริหารจะตอ้งกระท าอยู่บนพื้นฐานของขอ้มูลข่าวสาร 
(Information) ซ่ึง ไดรั้บมาจากโครงสร้างองคก์าร พฤติกรรมบุคคล และกลุ่มในองคก์าร 
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 โจนส์ (Jones) ได้ให้ความหมายของการตดัสินใจองค์การว่าเป็นกระบวนการ ท่ีจะ
แกไ้ขปัญหาขององคก์ร โดยการคน้หาทางเลือกและเลือกทางเลือกหรือแนวทางปฏิบติัท่ีดีท่ีสุด เพื่อ
บรรลุเป้าหมายขององคก์ารท่ีไดก้ าหนดไว ้

นวรัตน์  กฤตเวที (2546) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการของการ
เลือกในการท ากิจกรรมต่างๆ เป็นการเลือกท่ีดีท่ีสุด โดยใชก้ารประเมินท่ีเช่ือถือได ้ท าการประเมิน
เชิงเปรียบเทียบและเลือกอยา่งมีเหตุผล 

ธิดารัตน์   สร้อยจกัร (2553) กล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจ หรือเส้นทางการตดัสินใจ 
วา่เป็นการก าหนดขั้นตอนของการตดัสินใจตั้งแต่ขั้นตอนแรกไปจนถึงขั้นตอนสุดทา้ย โดยใชห้ลกั
เหตุผลและมีกฎเกณฑ ์

โดยสรุป ความหมายของกระบวนการตดัสินใจ คือ การตดัสินใจจะเกิดข้ึนไดก้็ต่อเม่ือมี
การพิจารณาขอ้มูล วเิคราะห์ ก าหนดกฎเกณฑ ์ขอบเขต และมีระบบการประเมินผล เพื่อน ามาสู่การ
ตดัสินใจเลือกแนวทางท่ีจะน าไปสู่การปฏิบติัท่ีดีท่ีสุดและให้บรรลุตามวตัถุประสงค์ตามท่ีได้
ก าหนดไว ้

รูปแบบของการตดัสินใจ 
การตดัสินใจเป็นกิจกรรมท่ีเกิดข้ึนตลอดเวลาในชีวติประจ าวนั โดยเฉพาะในหน่วยงาน 

การตดัสินใจอาจกระท าโดยบุคคลเพียงคนเดียว หรือเป็นกลุ่มบุคคลแล้วแต่ความเหมาะสมของ
กรณี รูปแบบของการตดัสินใจโดยถือเอาจ านวนคนท่ีร่วมตดัสินใจเป็นเกณฑ์สามารถจ าแนกออก
ได ้2 รูปแบบ ดงัน้ี  

1. การตดัสินใจโดยบุคคลคนเดียว (Individual decision making) ใช้ส าหรับการ
ตดัสินใจในเร่ืองง่าย ๆ ท่ีผูท้  าการตดัสินใจไดก้ าหนดไวล่้วงหนา้แลว้ หรือเร่ืองเร่งด่วนฉุกเฉินท่ีไม่
มีเวลาพอส าหรับการปรึกษาหารือกบับุคคลอ่ืน 

2. การตดัสินใจโดยกลุ่มบุคคล (Group decision making) เป็นการตดัสินใจโดยให้ผูท่ี้มี
หนา้ท่ีท่ีจะตอ้ง ปฏิบติัตามผล ของการตดัสินใจ นั้น ไดมี้ส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็นและให้
ขอ้มูล การตดัสินใจโดยกลุ่มบุคคลน้ี เหมาะส าหรับ การตดัสินใจ ในเร่ืองท่ียุ่งยากซับซ้อน หรือ
เร่ืองท่ีผูบ้ริหารไม่มีขอ้มูลข่าวสารเพียงพอหรือยงัขาดประสบการณ์ในเร่ืองนั้น ๆ หรือไม่มีความ
ช านาญทางดา้นนั้นอย่างเพียงพอ จึงจ าเป็นตอ้งฟังความคิดเห็นจากผูท่ี้มีความรู้และประสบการณ์ 
แลว้ประมวลความคิดเห็นเหล่านั้นมาเป็นส่ิงก าหนดการตดัสินใจ กลุ่มบุคคล ดงักล่าว อาจไดแ้ก่ 
กลุ่มผูบ้ริหาร ซ่ึงประกอบดว้ยหัวหนา้ส่วนต่าง ๆ ของหน่วยงาน คณะกรรมการเฉพาะกิจ ซ่ึงอาจ
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ประกอบดว้ยผูบ้ริหาร ผูเ้ช่ียวชาญหรือผูท้รงคุณวุฒิร่วมกนั วิธีการตดัสินใจโดยกลุ่มอาจท าไดใ้น
ลกัษณะต่างๆ 

2.1 การตดัสินใจโดยใช้ขอ้ยุติท่ีเป็นมติในเสียงขา้งมาก อาจใชร้ะบบเสียงขา้งมากเกิน
คร่ึงหน่ึง หรือระบบสองในสามของกลุ่ม แลว้แต่ความส าคญัของเร่ืองท่ีตดัสินใจ  

2.2 การตดัสินใจโดยขอ้ยติุเป็นเอกฉนัทคื์อการท่ีสมาชิกทุกคนเห็นพร้องตอ้งกนัโดยไม่
มีความขดัแยง้ และ  

2.3 สมาชิกในท่ีประชุมเสนอความคิดเห็น แลว้ให้ผูบ้ริหารน ามาพิจารณาประกอบการ
ตดัสินใจเอง 

จากขอ้ความดงักล่าวจะเห็นไดว้า่รูปแบบการตดัสินใจจะแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบใหญ่ๆ 
คือ การตดัสินใจโดยตนเอง และการตดัสินใจแบบกลุ่ม ซ่ึงทั้ง 2 แบบนั้นจะมีสถานการณ์หรือ
เหตุการณ์เขา้มาเก่ียวขอ้งและท าให้เกิดการตดัสินใจในแต่ละรูปแบบ ทั้งน้ี การตดัสินใจโดยตนเอง
จะตดัสินใจไดง่้ายกวา่ หากเป็นการตดัสินใจโดยมีบุคคลอ่ืนหรือมีขอ้มูลอ่ืนเขา้มาประกอบดว้ยนั้น
จะท าให้กระบวนการไปสู่การตดัสินใจซับซ้อนมากยิ่งข้ึนแต่จะส่งผลให้โอกาสในการเกิดความ
ผดิพลาดนอ้ยกวา่การตดัสินใจดว้ยตนเอง 

ปัญหาและอุปสรรคในการตดัสินใจ 
ยคุล ์(1989, pp.253-261) ไดส้รุปปัญหาและอุปสรรคในการตดัสินใจ ดงัน้ี 
1. การเร่งรีบตดัสินใจ (Hasty Decision) การรีบเร่งท าการตดัสินใจคือการตดัสินใจท่ี

ไม่ไดมี้การประเมินทางเลือกต่าง ๆ ให้ดีก่อนท าการตดัสินใจเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง ซ่ึงจะ
ส่งผลต่อคุณภาพของการตดัสินใจ แมน้วา่จะไดมี้การหาทางเลือกมาอยา่งมี ประสิทธิภาพก็ตาม ส่ิง
ส าคญัท่ีท าใหเ้กิดความรีบเร่งในการตดัสินใจของกลุ่มก็คือกลุ่มท่ีมีลกัษณะ ความคิดเห็นไปในทาง
เดียวกนั หรือกลุ่มท่ีเป็นพรรคพวกเดียวกนั ซ่ึงเป็นทางหน่ึง  ประการท่ีสองท่ีท าให้รีบเร่งในการ
ตดัสินใจของกลุ่ม คือเวลา โดยเฉพาะเม่ือการตดัสินใจกระท าใกล ้ๆ จะไดเ้วลาปิดการประชุม ทุก
คนจึงมกัตอ้งการให้เสร็จส้ินไป ไม่อยากให้เล่ือนไปพิจารณาในคราวหน้า หรือตอ้งมีการประชุม
เพื่อพิจารณาอีกคร้ัง 

2. ความไม่สมบูรณ์ของการมีส่วนร่วม (Incomplete Participation) หรือการไม่มีส่วน
ร่วมจริงของสมาชิกในการตดัสินใจ  กรณีน้ีเกิดข้ึนได้เม่ือสมาชิกของกลุ่มบางส่วนไม่มีโอกาส
หรือไม่อยากแสดงความคิดเห็น ทั้งน้ีเพราะมีสมาชิกของกลุ่มบางคน แสดงการสนับสนุนต่อ
ทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงอยา่งจริงจงัและเคร่งเครียด จนท าให้พวกเขาไม่อยากโตแ้ยง้จึงเงียบเฉย 
โดยเฉพาะเม่ือผูใ้หก้ารสนบัสนุนนั้นมีต าแหน่งหนา้ท่ีค่อนขา้งสูง หรือการไดรั้บความเห็นชอบจาก
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ผูน้ าของกลุ่ม ซ่ึงการเงียบของสมาชิกบางส่วนท าให้ผูน้  าและสมาชิกคนอ่ืนๆ ลงความเห็นวา่นัน่คือ
การเห็นชอบดว้ย ซ่ึงตามความเป็นจริงอาจจะไม่เห็นดว้ย ดงันั้นประชามติของการตดัสินใจจึงเป็น
ประชามติท่ีผิด (False Consensus) อนัท าให้คุณภาพของการตดัสินใจต ่าได ้และไม่เป็นท่ียอมรับ
ของสมาชิกบางทีท่ีเงียบได ้(Silent Majority) ผูน้  าสามารถจะท าให้การมีส่วนร่วมสมบูรณ์ได ้โดย
การสนับสนุนให้สมาชิกทุกคนได้มีโอกาสแสดงความคิดเห็นและประเมินแต่ละทางเลือก โดย
ป้องกนัไม่ใหมี้การแสดงอาการขู่เขญ็ พดูเยย้หยนั หรือขู่สมาชิกท่ีโตแ้ยง้ได ้

3. การแบ่งกลุ่มหรือแบ่งพวก (Polarization) การแบ่งกลุ่มหรือแบ่งพวกจะเกิดข้ึนเม่ือ
ในกลุ่มตดัสินใจ เม่ือสมาชิกมีความคิดเห็นในแนวทางเลือกต่างกนัแค่ 2 แนวทางอยา่งชดัเจน และ
ต่างฝ่ายก็สนบัสนุนทางเลือกของตนอยา่งเอาจริงเอาจงัและเคร่งเครียด โดยไม่สนใจท่ีจะพิจารณา
ในส่วนดีของทางเลือกของอีกฝ่ายหน่ึง ไม่มีใครสนใจในส่วนท่ีเหมือนกนัของทางเลือกทั้งสอง แต่
จะหาทางโจมตีจุดอ่อนของกันและกัน การต่อสู้ด้วยอารมณ์จะมีมาก บางทีกว่าความสนใจใน
เป้าหมายของการตดัสินใจ สมาชิกแต่ละฝ่ายจะแย่งกนัพูด พูดสอดแทรกอีกฝ่ายหน่ึง เม่ือต่างฝ่าย
ต่างไม่สนใจวา่พดูวา่อะไร ต่างก็ไม่เขา้ใจวา่อีกฝ่ายพดูอะไรในท่ีสุด 

4. การวางแผนปฏิบติัการ (Superficial Action Planning) ขั้นสุดทา้ยของการตดัสินใจ
โดยกลุ่มก็คือการก าหนดแผนท่ีท าการตัดสินใจไปสู่การปฏิบติัหรือแผนปฏิบัติการดังนั้ นใน
ทางเลือกควรมีรายละเอียดแต่ละขั้นตอนค่อนขา้งละเอียด วิธีการติดตามดูความกา้วหน้าก็ควรถูก
ก าหนดไวด้ว้ย เพราะว่าการตดัสินใจถึงแมจ้ะดีอย่างไรก็พบว่าไม่สามารถประสบความส าเร็จได ้
เพราะไม่มีสมาชิกคนใดสนใจหรือใส่ใจจะน าไปปฏิบติั แผนปฏิบติัการจึงนบัวา่ส าคญัมาก เพราะ
จะสามารถบอกวา่อะไรอาจจะเกิดจากความผดิพลาดไดใ้นขั้นตอนปฏิบติัเหตุการณ์เหล่านั้นเราควร
จะหาวธีิการป้องกนัอยา่งไรไวล่้วงหนา้และจะหลีกเล่ียงการสูญเสียจากเหตุการณ์ท่ีตอ้งเกิดให้นอ้ย
ท่ีสุดอยา่งไร 

กระบวนการตดัสินใจ 
ขั้นตอนการตดัสินใจไวมี้ 7 ขั้นตอน (ส านักงานคณะกรรมการการศึกษาแห่งชาติ, 

2544) ดงัน้ี 
ขั้นท่ี 1ระบุปัญหาวา่คืออะไร ในขั้นน้ีบุคคลจะตอ้งทราบเสียก่อนวา่เขาจะตอ้งตดัสินใจ

เก่ียวกบัเร่ืองใด 
ขั้นท่ี 2 การรวบรวมขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ การตดัสินใจทุกเร่ืองจะตอ้งเก่ียวขอ้งกบัการ

รวบรวมขอ้มูล เพื่อใช้ในการตดัสินใจ ขอ้มูลดงักล่าวไม่ใช่ขอ้มูลทัว่ ๆ ไป แต่จะตอ้งเป็นขอ้มูลท่ี
ช่วยในการตดัสินใจ 
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ขั้นท่ี 3 รู้จกัทางเลือกท่ีมีอยู ่จากการรวบรวมขอ้มูลในขั้นท่ี 2 อาจท าให้บุคคลเร่ิมเห็น
ลู่ทางเลือกของเขาข้ึนมาได ้

ขั้นท่ี 4 การชัง่น ้ าหนกัของตวัเลือกแต่ละตวั ส าหรับขั้นน้ีจะตอ้งใชบุ้คคลลองพิจารณา
วา่แต่ละทางเลือกมีผลดี ผลเสียอยา่งไร 

ขั้นท่ี 5 การตดัสินใจเลือก ถ้าบุคคลใดท าขั้นท่ี 4 เรียบร้อย เขาก็พร้อมท่ีจะตดัสินใจ
เลือก ในการเลือกของเขาในคร้ังน้ีส่วนใหญ่จะเป็นจากอนัดบัของการเลือกท่ีไดเ้ขียนไวใ้นขั้นท่ี 4 

ขั้นท่ี 6 ด าเนินการ เม่ือได้ตดัสินใจว่าจะท าอย่างไรเรียบร้อยแล้ว บุคคลท่ีจะลงมือ
ด าเนินการตามท่ีไดต้ดัสินใจไวใ้นขั้นท่ี 5 

ขั้นท่ี 7 ทบทวนการตดัสินใจและผลท่ีไดรั้บ เม่ือท าตามท่ีไดต้ดัสินใจไปแลว้ บุคคลจะ
พบวา่การตดัสินใจเลือกของเขาสามารถช่วยหรือไม่ในการแกปั้ญหาจากขั้นท่ี 1 

อิทธิพลของการตดัสินใจ  
การตดัสินใจของผูบ้ริหารในระดบัต่างๆย่อมมีสภาพแตกต่างกนัไปตามสถานการณ์

แวดลอ้มของการบริหารงาน  ส่ิงท่ีอยูร่อบตวัของผูบ้ริหารลว้นมีแต่อิทธิพลต่อการตดัสินใจทั้งส้ิน  
ซ่ึงแบบของการตดัสินใจนั้นจะแตกต่างกันไป  ผูบ้ริหารบางคนชอบตดัสินใจเองบางคนชอบ
ตดัสินใจร่วมกบัผูใ้ตบ้งัคบับญัชา  ผูบ้ริหารบางคนไม่เคยขอความคิดเห็นจากผูใ้ตบ้งัคบับญัชาเลย  
ซ่ึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจมีดงัน้ี  (สมคิด   บางโม,2538, น.182-183) 

1. ความมีอิสระของผูบ้ริหาร โดยทัว่ไปแล้วยิ่งเป็นผูบ้ริหารระดบัสูงเท่าใด ความ
คล่องตวัและการใชดุ้ลยพินิจในการตดัสินใจยอ่มมีอิสระมาก 

2. ความมุ่งหมายและประเพณีนิยมขององค์การ   เช่น องคก์ารทหารยอ่มตอ้งการแบบ
ของการตดัสินใจแตกต่างไปจากองคก์ารพลเรือน 

3. โครงสร้างของกลุ่มท่ีเป็นทางการและไม่เป็นทางการในองคก์ารเช่น คณะกรรมการท่ี
ปรึกษา สหภาพแรงงาน 

4. บุคคลในองค์การทุกคน บุคลิกภาพ ค่านิยม ภูมิหลงั และความคาดหมายของบุคคล 
จะมีผลต่อแบบของการตดัสินใจ 
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พฤติกรรมการตดัสินใจ 
พฤติกรรมการตดัสินใจสั่งการของผูน้ าไดจ้  าแนกออกเป็น 7 ประเภท (เจษฎา  อ้ึงเจริญ

,2537, น.45-46) ดงัน้ี 
1. ผูน้ ามีพฤติกรรมเป็นผูต้ดัสินใจเอง แลว้แจง้ใหผู้ร่้วมงานปฏิบติั 
2. ผูน้  ามีพฤติกรรมเป็นผูช้กัชวนให้ผูร่้วมงานยอมรับในการตดัสินใจสั่งการของตนเอง 

ก่อนท่ีจะใหผู้ร่้วมงานทราบไปปฏิบติั 
3. ผูน้ ามีพฤติกรรมเป็นผูเ้สนอปัญหาจากผูร่้วมงาน ก่อนการตดัสินใจสั่งการ 
4. ผูน้ ามีพฤติกรรมเป็นผูเ้สนอปัญหาจากผูร่้วมงานขอค าแนะน าแลว้จึงตดัสินใจสั่งการ 
5. ผูน้ ามีพฤติกรรมเป็นผูย้นิยอมหรือยนิดีเปล่ียนแปลงการตดัสินใจสั่งการได ้
6. ผูน้ ามีพฤติกรรมเป็นผูร้ะบุปัญหาและขอบเขตขอ้จ ากดัของปัญหาให้ผูร่้วมงาน

ตดัสินใจ 
7. ผูน้  ามีพฤติกรรมเป็นผูอ้นุญาตให้ผูร่้วมงานปฏิบติัหน้าท่ีหรือตดัสินใจสั่งการได้

ภายในขอบเขตท่ีก าหนดให ้
  
 2.1.2 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ความหมายเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดมี้ผูไ้ดใ้หค้วามหมายดงัต่อไปน้ี 
แองเจิล คอลแลต และแบลคเวลล์ (Engel Kollat and Blackwell, 1968) ได้ให้

ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ  

ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman and Kanuk, 1987) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคไวว้า่เป็นพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่วา่จะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช ้ประเมินผล หรือ
การบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของตนได้ Schiffman and Kanuk (1994)กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 
Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หาการซ้ือ การใช ้การประเมินผล การใชส้อย
ผลิตภณัฑ ์และการบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขา  

Marketing Management ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 
behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้
ซ่ึงการใช้สินค้าและบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ การกระท าของบุคคลท่ี
เก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541, น. 124-125) 

DPU



12 
 

 
 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการผสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และ
เศรษฐศาสตร์ เพื่อพยายามท าความเขา้ใจกระบวนการการตดัสินใจของผู ้ซ้ือ ทั้งปัจเจกบุคคลและ
กลุ่มบุคคล พฤติกรรมผูบ้ริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผูบ้ริโภคปัจเจกชน อาทิ ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์และตวัแปรเชิงพฤติกรรม เพื่อพยายามท าความเขา้ใจความตอ้งการของประชาชน 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปก็ยงัพยายามประเมินส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยกลุ่มบุคคลเช่น
ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง และสังคมแวดลอ้มดว้ย(Kuester, 2012, p. 110) 

จากความหมายขา้งตน้ สรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการกระท าท่ีแสดงออกเพื่อ
จดัหาหรือคน้หาส่ิงท่ีมาตอบสนองความตอ้งการโดยมีการพิจารณาและประเมินผลผลิตภณัฑ์หรือบ
ริกการ ทั้งน้ีพฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นจะควบคู่ไปพร้อมกบักระบวนการตดัสินใจโดยท่ีมีปัจจยั
แวดลอ้มท่ีส่งผลต่อการกระท าและแสดงออกของผูบ้ริโภค 

องคป์ระกอบ 
สามารถอธิบายไดด้ว้ย โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค  เป็นระบบท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงเร้า หรือ

ส่ิงกระตุน้(Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการ  (Need)  ในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ มีอิทธิพลอิทธิพล 
ท าให้เกิดการตอบสนอง (Buyer’s  response) หรือ การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s   purchase 
decision) โดยสามารถเรียกวา่โมเดลท่ีใชอ้ธิบายระบบน้ีไดอี้กลกัษณะวา่  S-R Theory ประกอบดว้ย 
3 ส่วนส าคญั ไดแ้ก่ 

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ทั้งภายในและภายนอก นกัการตลาดจะสนใจ เนน้การสร้างส่ิง
กระตุน้ทางการตลาดซ่ึงควบคุมได ้และ ส่ิงกระตุน้อ่ืนท่ีควบคุมไม่ได ้

 2. ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) เปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) 
ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได้ ต้องพยายามค้นหาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ท่ีได้รับ
อิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ
หรือ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ 
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ภาพที ่2.1โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ที่มา: Kotler, Philip. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation and 
Control.P.172.9th Ed. New Jersey: A Simon & Schuster Company. 
 

ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค   
ปัจจยัทางวฒันธรรม (Cultural factors) เป็นปัจจยัท่ีอิทธิพลออกท่ีกระทบต่อพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคไดก้วา้งขวางท่ีสุด ลึกล ้าท่ีสุด ซ่ึงแบ่งยอ่ยออกเป็นวฒันธรรมหลกั (Core culture) แลว้
ก็อนุวฒันธรรม (Subculture) และชั้นทางสังคม (Social class) 

วฒันธรรมหลกั เป็นส่ิงท่ีมีอยูใ่นทุกกลุ่มหรือในทุกสังคมของมนุษย ์และเป็น 
ตวัก่อใหเ้กิดค่านิยม การรับรู้ ความอยากได ้ไปจนถึงพฤติกรรมของมนุษย ์ส่ิงเหล่าน้ีเม่ือเกิดข้ึนแลว้
ก็ถ่ายทอดใหแ้ก่กนัและกนัมา และดว้ยเหตุท่ีแต่ละสังคมก็มีวฒันธรรมหลกัเป็นของตนเอง ผลก็คือ
พฤติกรรมการซ้ือของมนุษยใ์นแต่ละสังคมก็จะผดิแผกแตกต่างกนัไป 
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อนุวฒันธรรม หมายถึง วฒันธรรมของคนกลุ่มยอ่ยท่ีรวมกนัเขา้เป็นสังคม 
กลุ่มใหญ่ จ าแนกอนุวฒันธรรมออกเป็น 4 ลกัษณะ คือ 
  1. อนุวฒันธรรมทางเช้ือชาติ (Ethnic subculture)  
  2. อนุวฒันธรรมตามทอ้งถ่ิน (Regional subculture)  
  3. อนุวฒันธรรมทางอาย ุ(Age subculture)  
  4. อนุวฒันธรรมทางอาชีพ (Occupational subculture) 

ชั้นทางสังคม หมายถึง คนจ านวนหน่ึงท่ีมีรายได ้อาชีพ การศึกษา หรือชาติ 
ตระกลูอยา่งใดอยา่งหน่ึงหรือหลายอยา่งเหมือนกนัชั้นทางสังคมของผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นสังคมเม่ือแบ่ง
ออกแลว้จะมีลกัษณะ ดงัน้ี 

1. ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นชั้นเดียวกนัมีแนวโนม้ท่ีจะมีพฤติกรรมเหมือนกนั 
2. สถานภาพของผูบ้ริโภคจะสูงหรือต ่า ส่วนหน่ึงข้ึนอยูก่บัวา่จะถูกจดักลุ่ม
อยูใ่นชั้นทางสังคมระดบัใด 
3. ชั้นทางสังคมของผูบ้ริโภคถูกจดักลุ่มและล าดบัความสูงต ่าโดยตวัแปร
หลายตวั เช่น อาชีพ รายได ้ความมัง่คัง่ร ่ ารวย การศึกษา และค่านิยม เป็น
ตน้ 
4. บุคคลอาจมีการเคล่ือนไหลจากชั้นทางสังคมชั้นหน่ึงหน่ึงไปยงัชั้นอ่ืน ๆ 
ได ้ทั้งเล่ือนข้ึนและเล่ือนลง 

ปัจจยัทางสังคม (Social factors) ปัจจยัทางสังคมท่ีส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคมีมากมาย เช่น กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพในสังคม เป็นตน้ 

กลุ่มอา้งอิง (Reference group) กลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภคคนใด หมายถึง กลุ่มบุคคล 
ซ่ึงผูบ้ริโภคคนนั้น ยึดถือหรือไม่ยึดถือเอาเป็นแบบอย่างในการบริโภคหรือไม่บริโภคตาม โดยท่ี
ผูบ้ริโภคคนนั้นจะเป็นสมาชิกของกลุ่มหรือไม่ก็ได ้

ครอบครัว (Family) สมาชิกในครอบครัวหน่ึง ๆ ประกอบดว้ยพอ่แม่ และลูก  
สมาชิกแต่ละคนในครอบครัวมีอิทธิพลอย่างส าคญัในพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค และยงัมี
ผลการวจิยัท่ียนืยนัวา่ครอบครัวเป็นองคก์รซ้ือท่ีส าคญัท่ีสุดในสังคม 

บทบาทและสถานภาพของบุคคล (Role and status) สถานภาพ หมายถึง ฐานะ  
ต าแหน่งหรือเกียรติยศของบุคคลท่ีปรากฏในสังคม ส่วน บทบาท หมายถึง การท าตามหน้าท่ีท่ี
สังคมก าหนดไว ้ในฐานะท่ีเป็นสมาชิกของสังคมหลายหน่วย บุคคลทุกคนย่อมมีสถานภาพได้
หลายอย่าง มากบ้างน้อยบ้าง เช่น เป็นพ่อ เป็นแม่ เป็นลูก เป็นรัฐมนตรี เป็นนักการเมือง เป็น
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ปลดักระทรวง เป็นนายต ารวจ เป็นนายธนาคาร เป็นนกัศึกษา ฯลฯ สถานภาพเป็นส่ิงท่ีสมาชิกใน
สังคมหน่ึง ๆ ก าหนดข้ึนเป็นบรรทดัฐานส าหรับกระจายอ านาจ หนา้ท่ี ความรับผิดชอบ และสิทธิ
ต่าง ๆ ใหแ้ก่สมาชิก  

ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีส าคญั ๆ ไดแ้ก่ อาย ุวฏัจกัรชีวติครอบครัว อาชีพ รายได ้รูปแบบการด าเนิน
ชีวติ บุคลิกภาพและมโนทศัน์ท่ีมีต่อตนเอง 

อาย ุ(Age) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือหรือตดัสินใจบริโภคของบุคคลยอ่ม 
แปรเปล่ียนไปตามระยะเวลาท่ียงัมีชีวิตอยู ่ขณะอยู่ในวยัทารกหรือวยัเด็ก พ่อแม่จะเป็นผูต้ดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑม์าใหบ้ริโภคเกือบทั้งหมด เม่ืออยูใ่นวยัรุ่นบุคคลจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดว้นตนเอง
ในบางอย่าง โดยเฉพาะเม่ืออยู่ลบัหลงัพ่อแม่เขา้สู่วยัผูใ้หญ่มีรายไดเ้ป็นของตนเอง อ านาจในการ
ตดัสินใจซ้ือจะมีมากท่ีสุด ต่อเม่ือเขา้สู่วยัชรา ความคิดเห็นจากบุคคลอ่ืน ๆ เช่น ญาติพี่น้อง บุตร
หลาน จะหวนกลบัเขา้มาอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออีก 

วฏัจกัรชีวติครอบครัว (Family life cycle) หมายถึง รอบแห่งชีวติครอบครัว  
นบัตั้งแต่การเร่ิมตน้ชีวิตครอบครัวไปจบลงท่ีการส้ินสุดชีวิตครอบครัว แต่ละช่วงของวฏัจกัรชีวิต
ครอบครัวผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัออกไป วฏัจกัรชีวิตครอบครัว
ของบุคคลแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอนใหญ่ ๆ คือ 

1. ระยะท่ียงัเป็นหนุ่มสาวและโสดแยกตวัจากบิดามารดามาอยูอ่ยา่งอิสระ  
2. ระยะท่ีกา้วเขา้สู่ชีวติครอบครัว  
3. ระยะท่ีก่อก าเนิดและเล้ียงดูบุตร 
4. ระยะท่ีบุตรแยกออกไปตั้งครอบครัวใหม่ 
5. ระยะส้ินสุดชีวติครอบครัว 

 
อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลจะมีลกัษณะเฉพาะบางประการท่ีท าใหต้อ้ง 

บริโภคผลิตภัณฑ์แตกต่างไปจากผู ้ประกอบอาชีพอ่ืน ๆ เช่น นักธุรกิจท่ีต้องใช้ความคิดอยู่
ตลอดเวลา หากขบัรถดว้ยตนเองอาจเกิดอุบติัเหตุไดง่้าย ท าให้ตอ้งบริโภคบริการของพนกังานขบั
รถ พนกังานส่งเอกสารตอ้งการความคล่องตวัในการปฏิบติังานหากใช้รถยนต์ย่อมบงัเกิดความ
ล่าชา้เพราะการจราจรติดขดั จึงตอ้งบริโภครถจกัรยานยนต ์เป็นตน้ 

รายไดส่้วนบุคคล (Personal income) รายไดส่้วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อ 
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กระบวนการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือ ไดแ้ก่ รายไดส่้วนบุคคลท่ีถูกหกัภาษีแลว้ (Disposable income) 
หลังจากถูกหักภาษี ผูบ้ริโภคจะน าเอารายได้ส่วนหน่ึงไปเก็บออมไวแ้ละอีกส่วนหน่ึงไปซ้ือ
ผลิตภณัฑ์อนัจ าเป็นแก่การครองชีพเรียกวา่ Disposable income และรายไดส่้วนน้ีน่ีเองท่ีผูบ้ริโภค
จะน าไปซ้ือสินคา้ประเภทฟุ่มเฟือย 

รูปแบบการด าเนินชีวติ (Life styles) รูปแบบการด าเนินชีวติของบุคคลใด หมายถึง  
พฤติกรรมการใชชี้วติ ใชเ้งิน และใชเ้วลา ของบุคคลคนนั้น ซ่ึงแสดงออกมาให้ปรากฏซ ้ า ๆ กนั ใน
ส่ีมิติต่อไปน้ี คือ มิติทางดา้นลกัษณะประชากรท่ีประกอบกนัเขา้เป็นตวัคนคนนั้น (Demographics) 
กิจกรรมท่ีเขาเขา้ไปมีส่วนร่วม (Activities) ความสนใจท่ีเขามีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Interest) และความ
คิดเห็นท่ีเขามีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Opinion) มิติทั้ง 3 อยา่งหลงัน้ี มกันิยมรียกวา่ AIO Demographics 
 ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา (Psychological factors) ท่ีส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ การจูงใจ (Motivation) การรับรู้ (Perception) การเรียนรู้ (Learning) ความ
เช่ือและทศันคติ (Beliefs and attitudes) 

การจูงใจ โดยทัว่ไป หมายถึง การชกัน าหรือการเกล้ียกล่อมเพื่อใหบุ้คคลเห็นคลอ้ย 
ตาม ส่ิงท่ีใชช้กัน าหรือเกล้ียกล่อมเรียกวา่แรงจูงใจ (Motive) ซ่ึงหมายถึงพลงัท่ีมีอยูใ่นตวับุคคลแลว้ 
และพร้อมท่ีจะกระตุน้หรือช้ีทางให้บุคคลกระท าการอย่างใดอยา่งหน่ึง เพื่อให้บรรลุเป้าหมายของ
บุคคลนั้น 

การรับรู้ หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลเลือกรับเอาสารสนเทศหรือส่ิงเร้าเขา้มาจดั 
ระเบียบและท าความเขา้ใจ โดยอาศยัประสบการณ์เป็นเคร่ืองมือ จากนั้นจึงมีปฏิกิริยาตอบสนอง 
การท่ีผูบ้ริโภคสองคนไดรั้บส่ิงเร้าอยา่งเดียวกนั และตกอยูภ่ายใตส้ถานการณ์เดียวกนั แต่มีปฏิกิริยา
ตอบสนองแตกต่างกนั เป็นเพราะการรับรู้น่ีเอง นักการตลาดพึงเข้าใจว่าในชีวิตประจ าวนัของ
ผูบ้ริโภคจะตกอยูท่่ามกลางส่ิงเร้ามากมาย และผูบ้ริโภคสามารถจะเลือกรับได ้สามารถจะบิดเบือน
ได ้และสามารถท่ีจะเลือกจดจ าเอาไวไ้ด ้การส่งส่ิงเร้า (เช่น การโฆษณา) ออกไป จึงตอ้งโดดเด่น 
ชดัเจน และจ าง่าย จึงจะท าใหผู้บ้ริโภคมีปฏิกิริยาตอบสนองไปในทางท่ีประสงค ์

การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากการไดมี้ 
ประสบการณ์ ไม่วา่จะโดยทางตรงหรือทางออ้มผูบ้ริโภคหากมีประสบการณ์มาแลว้วา่ผลิตภณัฑ์ใด
สามารถตอบสนองความตอ้งการหรือสร้างความพอใจใหแ้ก่ความอยากไดข้องเขาไดดี้ เม่ือตกอยูใ่น
ภาวะท่ีความตอ้งการหรือความอยากไดอ้ยา่งเดิมแสดงอิทธิพลออกมาอีก ผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑ์
เดิมไปบริโภคอีก 

ความเช่ือและทศันคติ ความเช่ือเป็นลกัษณะท่ีแสดงถึงความรู้สึกนึกคิดท่ีจะเป็นไปได ้ 
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อนัเป็นจุดมุ่งหมายท่ีมีลกัษณะเฉพาะ ซ่ึงจะเป็นความจริงหรือไม่จริงก็ได ้ความเช่ือน้ีอาจเกิดจาก
ความรู้ ความคิดเห็น หรือศรัทธา ก็ได้ และอาจมีอารมณ์ความรู้สึก หรือความสะเทือนใจ เขา้มา
เก่ียวขอ้งหรือไม่ก็ได ้

ความเช่ือ เป็นตวัก่อให้เกิดจินตภาพของผลิตภณัฑ์ข้ึนในหมู่ผูบ้ริโภค ถา้หากปรากฏวา่
ผูบ้ริโภคมีความเช่ือผิด ๆ เก่ียวกับผลิตภณัฑ์ ย่อมเป็นหน้าท่ีของนักการตลาดท่ีจะต้องท าการ
รณรงคเ์พื่อแกไ้ขความเช่ือใหถู้กตอ้งดว้ยกลวธีิต่างๆ 
 ทศันคติ หมายถึง ความคิด ความเขา้ใจ ความคิดเห็น ความรู้สึก และท่าทีของบุคคลท่ีมี
ต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการแสดงออกของบุคคลนั้น โดยอาจแสดงออกในทางเห็นดว้ย
หรือไม่เห็นดว้ยก็ได ้ทศันคติท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงนั้น มีธรรมชาติท่ีค่อนขา้งเปล่ียนแปลงยาก 
แทนท่ีจะเปล่ียนทศันคติ นกัการตลาดจึงควรใชว้ธีิปรับขอ้เสนอใหส้อดคลอ้งกบัทศันคติ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่2.2 ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค   
ที่มา: Kotler, Philip. (1997). Marketing Management : analysis, planning, implementation,  and 
control. 9th Ed. New Jersey: A Simon & Schuster company. 

  
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
ขั้นท่ี 1 การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซ่ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อตระหนักถึงปัญหาหรือ

ความตอ้งการของตนเอง 
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ขั้นท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจ ในขั้นแรกจะ
คน้หาขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อน เพื่อน ามาใชใ้นการประเมินทางเลือก หากยงัไดข้อ้มูลไม่เพียงพอ
ก็ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มจากแหล่งภายนอก 

ขั้นท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบ้ริโภคจะน าข้อมูลท่ีได้รวบรวมไว้มาจัดเป็น
หมวดหมู่และวิเคราะห์ขอ้ดี ขอ้เสีย ทั้งในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุม้ค่ามาก
ท่ีสุด 

ขั้นท่ี 4 การตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด หลงัการประเมิน ผูป้ระเมินจะทราบขอ้ดี 
ข้อเสีย หลังจากนั้ นบุคคลจะต้องตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดี ท่ี สุดในการแก้ปัญหามักใช้
ประสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑ ์ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผูอ่ื้น 

ขั้นท่ี 5 การประเมินภายหลงัการซ้ือ เป็นขั้นสุดท้ายหลังจากการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะน า
ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือนั้นมาใช ้และในขณะเดียวกนัก็จะท าการประเมินผลิตภณัฑ์นั้นไปดว้ย ซ่ึงจะเห็นได้
วา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการต่อเน่ือง ไม่ไดห้ยดุตรงท่ีการซ้ือ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที ่2.3 แสดงล าดบักระบวนการตดัสินใจ 
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2.1.3 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
ความหมายของการตลาด  ไดมี้นกัคิดไดก้ล่าวถึงการตลาดซ่ึงเป็นจุดเร่ิมตน้สู่การน ามา

พฒันาต่อยอดและถูกเผยแพร่ไปอยา่งกวา้งขวางโดยเฉพาะในวงการธุรกิจท่ีตอ้งให้ความส าคญักบั
การตลาดเป็นล าดบัตน้ ซ่ึงขอกล่าวดงัต่อไปน้ี 

Phillip Kotlerให้ความหมายการตลาดวา่ "เป็นกิจกรรมของมนุษยท่ี์จะด าเนินเพื่อให้มี
การตอบสนองความพอใจ และความตอ้งการต่างๆโดยอาศยักระบวนการแลกเปล่ียน" 

E. Jerome McCarthy ให้ความหมายการตลาดว่า "เป็นผลงานท่ีเกิดข้ึนจากกิจกรรม
ทั้ งหลายท่ีเก่ียวกับความพยายามให้องค์การบรรลุผลส าเร็จตามวตัถุประสงค์ โดยอาศัยการ
คาดหมายความตอ้งการต่างๆ ของลูกคา้และยงัรวมถึงการท่ีสินคา้และบริการผา่นจากผูผ้ลิตไปยงั
ลูกคา้ เพื่อตอบสนองความพอใจใหก้บัลูกคา้" 

William Stanton ให้ความหมายการตลาดว่า "เป็นระบบของปฏิกิริยา กิจกรรมทาง
ธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกับการวางแผน การก าหนดราคา การส่งเสริมการตลาด และการจดัจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์และบริการ เพื่อจะตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคทั้งท่ีเป็นอยู่ปัจจุบัน และ
ผูบ้ริโภคท่ีคาดหมายในอนาคต" 

คณะกรรมการสมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา ใหค้วามหมายการตลาดวา่ "เป็นการ
ปฏิบติัทางธุรกิจท่ีเก่ียวกบักิจกรรมต่างๆ ในการให้สินคา้และบริการผ่านจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค
หรือผูใ้ช ้ใหไ้ดรั้บความพอใจ ขณะเดียวกนัก็บรรลุวตัถุประสงคข์องกิจการ" 

ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบดงัต่อไปน้ี 
1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความตอ้งการ

ของตลาดเป้าหมายให้เป็นท่ีพอใจ (McCarthy,1984, p. 8) ซ่ึงรวมถึงส่ิงท่ีลกัษณะทางกายภาพ และ
ส่ิงท่ีไม่มีลกัษณะทางกายภาพได้แก่ สินคา้พร้อมเง่ือนไขต่าง ๆ บริการ ความคิด สถานท่ี บุคคล 
กิจกรรมและองคก์าร เป็นตน้ (Kotler,1997, p.10) 

2. ราคา (Price) หมายถึง  มูลค่าสินคา้และบริการในรูปของตวัเงินหรือเป็นส่ิงท่ีผูซ้ื้อ
ตอ้งจ่ายส าหรับการไดม้าซ่ึงบางส่ิง (Stanton,1987, p. 9650) ราคาสินคา้ท่ีธุรกิจก าหนดตอ้งมีความ
สอดคลอ้งกบัส่วนประสมการตลาดอ่ืน ๆ และสอดคลอ้งกบัตน้ทุนตลอดจนสอดคลอ้งกบัคุณภาพ
ของสินคา้ท่ีเสนอขาย   สอดคล้องกบัรายไดแ้ละสถานภาพของผูซ้ื้อ สภาวะเศรษฐกิจ ความจ าเป็น
ในการใช้ ความสามารถในการใช้ทดแทนกนัของสินคา้ชนิดอ่ืนรวมทั้งสอดคล้องกบัราคาสินคา้
ของธุรกิจคู่แข่งขนัในตลาด ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสมจะช่วยดึงดูดและกระตุน้ปริมาณความตอ้งการ
ซ้ือสินคา้ของลูกคา้ไดม้าก 
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3. การจดัจ าหน่าย (Distribution) หมายถึงการเคล่ือนยา้ยสินคา้ท่ีเป็นการเคล่ือนยา้ยทาง
กายภาพและการเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในสินค้าจากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปยงัตลาดเป้าหมาย ด้วย
ช่องทางและสถาบนัทางการตลาดท่ีเหมาะสม และมีประสิทธิภาพ ไดแ้ก่ ร้านคา้ส่ง ร้านคา้ปลีก 
ตวัแทนจ าหน่าย ผูป้ระกอบการคลงัสินคา้และขนส่ง สถาบนัการเงิน สถาบนัประกนัภยั และธุรกิจ
โฆษณาเป็นตน้ซ่ึงการจดัจ าหน่ายน้ีตอ้งเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ เหมาะสมกบัพฤติกรรมการซ้ือของ
ตลาดและเหมาะสมกบันโยบายของธุรกิจ (Stanton, 1987, p. 644) 

4. การส่งเสริมทางการตลาด  (Promotion) หมายถึง  การติดต่อส่ือสารทางการตลาด 
(Marketing Communication) ระหวา่งผูท่ี้ตอ้งการขายสินคา้กบัตลาดเป้าหมายเพื่อการแลกเปล่ียน
ขอ้มูล แจ้งให้ทราบ กระตุน้หรือเตือนความจ า ตลอดจนสร้างเจตคติและพฤติกรรม การซ้ือให้
เป็นไปตามท่ีธุรกิจต้องการ  หรืออาจกล่าวได้ว่าการส่งเสริมการตลาดเป็นความพยายามทาง
การตลาดในการเพิ่มปริมาณขายสินคา้ของธุรกิจดว้ยวิธีการต่าง ๆ (McCarthy,1984, p. 816)  ซ่ึงมกั
ใชพ้ร้อมๆ กนัหลายองคป์ระกอบในสัดส่วนท่ีเหมาะสม และองคป์ระกอบเหล่านั้นเรียกวา่ส่วนประ
สมการส่งเสริมการตลาด (Promotional Mix)  ซ่ึงประกอบดว้ย (McCarthy,1984, p. 469-470) 

 4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการส่ือสาร การเสนอขายความคิดหรือการเสนอขาย
สินคา้กบัผูมุ้่งหวงัโดยไม่ใช้พนักงานขาย และธุรกิจท่ีเป็นเจา้ของสินคา้เป็นผูอ้อกค่าใช้จ่าย การ
โฆษณาใชส่ื้อ (Media) ท่ีสามารถเขา้ถึงผูรั้บสารในคราวละมาก ๆ ไดแ้ก่ โทรทศัน์ วิทยุ นิตยสาร 
หนงัสือพิมพ ์เอกสารโฆษณา แผน่ปิดใบปลิว เป็นตน้ 

 4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) คือกิจกรรมท่ีกระตุ้นความสนใจให้
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยทดลองใชสิ้นคา้หรือซ้ือสินคา้ กระตุน้การขายของคนกลางทางการตลาดและ
กระตุน้การใชค้วามพยายามในการท างานของพนกังานขาย กิจกรรมเหล่าน้ี ไดแ้ก่ การลดราคา การ
แลก การแจกตวัอย่าง การแถม การให้คูปอง การสาธิตสินคา้การแข่งขนัและการชิงโชค การจดั
แสดงสินคา้การแข่งขนัการขาย การจดัประชุมการใหส่้วนลดและส่วนยอมให้การฝึกอบรมและการ
ใชอุ้ปกรณ์ช่วยขาย เป็นตน้ 

4.3 การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นการเสนอ 
ความคิดและการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัสินคา้โดยไม่ใชบุ้คคล  เพื่อส่งเสริมให้เกิดความสัมพนัธ์และ
เกิดเจตคติท่ีดีระหวา่งธุรกิจกบัชุมชน ไดแ้ก่ การจดัท ารายงานประจ าปีเพื่อแจกกบัประชาชนทัว่ไป 
การจดัประชุมสัมมนา  การเป็นผูรั้บสนบัสนุนการประกวดทางศิลปวฒันธรรมและการแข่งขนักีฬา 
การช่วยเหลือชุมชนและสังคม  เป็นตน้ 

4.4 การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่งเสริมการตลาดอีกวธีิ 
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หน่ึงท่ีนิยมกนัมากโดยการเผชิญหน้าระหว่างพนักงานขายกับตลาดเป้าหมายเพื่อการเสนอขาย
สินคา้ 

4.5 การตลาดทางตรงและการตลาดเช่ือมตรง ( Direct Marketing and Online  
Marketing ) การตลาดทางตรง เป็นการส่ือสารโดยตรงกบักลุ่มผูบ้ริโภคเฉพาะรายท่ีเป็นเป้าหมาย 
เพื่อใหไ้ดรั้บการตอบสนองในทนัทีทนัใด (Kotler and Armstrong,1999, p.G3) ส่วนการตลาดเช่ือม
ตรงเป็นการส่ือสารทางการตลาดโดยใชร้ะบบคอมพิวเตอร์เช่ือมตรงระหวา่งผูบ้ริโภคและผูข้ายดว้ย
ระบบอิเล็กทรอนิกส์ (Kotler and Armstrong, 1999, p.G6) เคร่ืองมือต่าง ๆ 
 
2.2 ความรู้เกีย่วกบัสาร Botulinum Toxin 

โบทูลินัม่ ท็อกซิน (องักฤษ: Botulinum toxin) หรือช่ือการคา้รู้จกักนัช่ือวา่ โบท็อกซ์ 
(Botox) ท่ีน ามาใช้เสริมความงาม เป็นสารสกดัจากแบคทีเรียท่ีมีช่ือว่า คลอสตริเดียม โบทูลินัม 
(Clostridium Botulinum) มี 7 ชนิด คือ โบทูลินัม่ ท็อกซิน ชนิด เอ (Botulinum Toxin type A) ถึง
โบทูลินัม่ ท็อกซิน ชนิด จี (Botulinum Toxin type G) จดัเป็นสารพิษออกฤทธ์ิต่อระบบประสาท 
(Neurotoxin)โดยจะไปรบกวนการท างานของระบบประสาท มีผลท าให้กล้ามเน้ือเป็นอมัพาต
ชัว่คราว 

ท่ีมาและการคน้พบ Botulinum toxin 
Botulinum Toxin เกิดข้ึนในยุคสมยัของสงครามนโปเลียน ตั้งแต่ พ.ศ. 2338 ถึง 2356 

เน่ืองจากการคน้พบความสัมพนัธ์ระหวา่งไขมนั ไส้กรอก และอาการป่วยเป็นอมัพาตโดย Justinus 
Kerner นกัสาธารณสุขอายุ 29 ปี ผลจากการสังเกตคร้ังนั้นนบัเป็นหลกัฐานส าคญัทางดา้นระบาด
วทิยาของโรค Botulism ซ่ึงมีรากศพัทม์าจากภาษาละตินคือ Botulus แปลวา่ไส้กรอก 

ใน พ.ศ. 2365 มีการตีพิมพง์านวิจยัหลายฉบบัของ Kerner ซ่ึงเป็นการวิจยัท่ีเร่ิมทดลอง
ในสัตวท์ดลอง ต่อมาจึงเร่ิมทดลองกบัตนเอง ท าให้พบวา่พิษท่ีสกดัออกมาจากไส้กรอกส่งผลให้
เกิดอาการอ่อนแรง และเหง่ือไม่ออกตามร่างกาย และเป็นท่ีน่าสนใจว่า สารพิษตวัน้ีในปริมาณ
เล็กนอ้ย อาจใชรั้กษาความผดิปกติต่างๆของระบบประสาทได ้

อีก 75 ปีต่อมา Emile-Pierre van Ermengenไดค้น้พบวา่สาเหตุของอาการกลา้มเน้ืออ่อน
แรง และเหง่ือไม่ออกท่ีเกิดข้ึนในงานวิจยัของ Kernerมีสาเหตุมาจากสารพิษท่ีถูกผลิตข้ึนโดย
แบคทีเรียท่ีช่ือวา่ Clostridium botulinumซ่ึงมีช่ือเรียกวา่ Botulinum toxin 
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ใน พ.ศ. 2487 Schantzสามารถสกดัแยกสารพิษ Botulinum Toxin ให้อยู่ในรูปของ 
Crystalline form และใน พ.ศ. 2493 Brook สามารถแสดงให้เห็นไดว้า่ Botulinum Toxin จะสกดักั้น
การหลัง่ของสารส่ือประสาท acetylcholine จากปลายกระแสประสาทในกลา้มเน้ือลาย 

ช่วงตอนตน้ของพ.ศ. 2513 Scott ร่วมมือกบั Schantzพยายามทดลองหาสารพิษท่ีออก
ฤทธ์ิท าให้กลา้มเน้ือรอบดวงตาเป็นอมัพาต และพบวา่ Botulinum Toxin สามารถน ามาใชรั้กษา
อาการตาเหล่ ตาเขในคนได ้และไดค้าดคะเนวา่อาจจะสามารถน าสารน้ีมาใชรั้กษาภาวะผิดปกติใน
กลา้มเน้ือ หรืออาการอ่ืน ๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัความผดิปกติของกระแสประสาทได ้

ใน พ.ศ. 2530 Dr. Jean Carruthers ซ่ึงเป็นศลัยแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญดา้นศลัยกรรมพลาสติก 
ไดไ้ปเยี่ยมเยียนห้องปฏิบติัการของ Scott โดยสามีของเธอ Dr. J. Alastair Carruthersซ่ึงเป็นแพทย์
โรคผวิหนงั ไดพ้บวา่เม่ือใชส้ารพิษตวัน้ี ในการรักษาอาการตากระตุก แลว้จะเกิดผลขา้งเคียงท าให้
รอยยน่จากการขมวดคิ้วจางลง จึงเป็นสาเหตุให้ทั้ง 2 คนท าการศึกษาผลของ Botulinum Toxin ใน
แง่ท่ีเก่ียวกบัความสวยความงาม และตีพิมพร์ายงานคร้ังแรกใน พ.ศ. 2535 ซ่ึงในขณะนั้นมีการน า 
Toxin ตวัน้ีมารักษาโรคตากระตุก ตาเข โรคคอเอียงแต่ก าเนิดอนัมีผลมาจากกล้ามเน้ือ โรค
กลา้มเน้ือบนใบหนา้กระตุก และ โรคไขแ้หงน (Dystonia) หรืออาการแข็งเกร็งของกลา้มเน้ือท่ีท า
ให้อวยัวะในบริเวณนั้นผิดรูปไป ต่อมาจึงได้มีการน า Botulinum Toxin มารักษาอาการอ่ืนๆ
หลงัจากปี พ.ศ. 2535 อนัไดแ้ก่ โรคเหง่ือออกมากผดิปกติ โรคไมเกรน และอาการปวดหลงัส่วนล่าง 

กลไกการออกฤทธ์ิของ BoNTชนิดต่างๆ 
Botulinum Toxin (BoNT: หรืออาจพบวา่มีอกัษรยอ่อ่ืนๆ ท่ีใชก้นัดว้ย เช่น BTX, BNT 

แลว้แต่แหล่งขอ้มูลจะก าหนด) มีชนิดยอ่ยๆ ท่ีศึกษาแลว้ถึง 7 ชนิด ไดแ้ก่ BoNT A, B, C, D, E, F, 
G โดยท่ีแต่ละชนิดจะมีกลไกการท างานท่ีแตกต่างกนัคือจะแยกสลายโปรตีนตนละตวักนั ในท่ีน้ี 5 
จาก 7 ชนิดของ Botulinum Toxin ออกฤทธ์ิไดก้บัมนุษยส์ารชนิดน้ีประกอบข้ึนจากโปรตีน 2 สาย 
คือสายหนกั (Heavy chain: H) มีมวลประมาณ 100 kDaและสายเบา (Light chain: L) มวลประมาณ 
50 kDaเช่ือมกนัดว้ยพนัธะ Disulfide (การล าดบัของกรดอะมิโน (Sequencing) อา้งอิงได้จาก
ภาคผนวก) โมเลกุลขนาดใหญ่น้ีจะถูกท าลายท่ีอุณหภูมิสูงกว่า 60 °C จึงเป็นสาเหตุท่ี Botulinum 
Toxin ท่ีน ามาใชต้อ้งมีการเก็บรักษาในอุณหภูมิท่ีเหมาะสม 

สายหนกัของสารพิษเป็นส่วนท่ีจะเขา้ไปยึดกบัปลาย Axon ของเซลล์ประสาท โดยจะ
ยึดจบักบั Surface protein receptor (Synaptotagmin) และเขา้สู่เซลล์โดยกระบวนการ Endocytosis 
ท าให้เกิดเป็น Vesicle เม่ืออยู่ภายในปลายประสาทแลว้สายโซ่เบาของสารพิษท าลายผนังของ 
Vesicle ออกมาเพื่อเขา้สู่ Cytoplasm เน่ืองจากสายโซ่เบามีสมบติัเป็น Enzyme ชนิด Protease 
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สายโซ่หนกัของ BoNT A เขา้ท าลาย SNAP-25 protein ซ่ึงเป็น SNARE protein ชนิด
หน่ึง (BoNTชนิดอ่ืนๆ จะท าลาย SNARE protein ชนิดต่างๆ กนั) โปรตีนในกลุ่มน้ีเป็นสารท่ีส าคญั
ต่อกระบวนการ Vesicle fusion (กระบวนการ Exocytosis: เป็นวิธีการท่ีเซลล์ใช้หลัง่สารส่ือ
ประสาท Acetylcholine) เป็นการยบัย ั้งการหลัง่สารส่ือประสาท 

เน่ืองจากในภาวะปกติ กล้ามเน้ือจะท างาน เคล่ือนไหว หรือ หดตวั ต้องอาศยัการ
สั่งงานจากเซลล์ประสาท เม่ือเซลล์ไม่สามารถหลัง่สารส่ือประสาทได ้จึงท าให้กลา้มเน้ือขาดการ
รับรู้การสั่งงานจากเซลล์ประสาท จึงไม่เกิดการหดตวัมีงานวิจยัหลายช้ินท่ีท าการศึกษาล าดบัของ
กรดอะมิโนใน Botulinum Toxin พบว่ามีรูปแบบคลา้ยคลึงกบัโปรตีนท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัโรค
บาดทะยกั (Tetanus)Botulinum Toxin มีความเป็นพิษสูงมาก แมย้งัไม่มีขอ้มูลปริมาณขั้นต ่าท่ีท าให้
ถึงตายไดใ้นมนุษย ์เราสามารถประมาณไดจ้ากขอ้มูลในลิง จะไดว้า่ส าหรับมนุษยท่ี์มีน ้ าหนกัตวั 70 
kg ปริมาณท่ีอนัตรายถึงตายในมนุษยคื์อ Botulinum Toxin type A ในรูปผลึก 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่2.4 กลไกการออกฤทธ์ิของ BoNTชนิดต่าง ๆ 
 

Botulinum Toxin กบัประโยชน์ทางการแพทย ์
ในปี 1980 หลังจากท่ีมีการริเร่ิมทดลองในสัตว์มาตั้งแต่ทศวรรษท่ี 1960 ก็มีการใช ้

Botulinum Toxin กบัมนุษยเ์ป็นคร้ังแรก ในการรักษาอาการตาเหล่ (Strabismus: crossed eyes) และ
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ตาปิดเกร็ง (การกะพริบตาท่ีไม่สามารถควบคุมได:้ Blepharospasm) ต่อมาในปี 1993 ไดมี้การใช ้
Botulinum Toxin ในการรักษาอาการหดเกร็งของหูรูดปลายล่างของหลอดอาหาร (Achalasia: a 
spasm of the lower esophageal sphincter) โดย Pasrichaและคณะ ต่อมาอีกปีหน่ึง Busharaและ Park 
ก็พบวา่ Botulinum Toxin มีความสามารถในการยบัย ั้งการหลัง่ของเหง่ือได ้

อาการตาเหล่ และตาปิดเกร็งในช่วงตน้ทศวรรษท่ี 1980 นกัจกัษุวิทยาตามมหาวิทยาลยั
หลายแห่งในสหรัฐฯ และแคนาดา เร่ิมศึกษาถึงความสามารถในการรักษาอาการอาการตาเหล่ และ
ตาปิดเกร็งของ Botulinum Toxin จนกระทัง่ปี 1985 จึงสามารถระบุขนาดการใช ้และวิธีการฉีดได้
ชดัเจนการรักษาอาการตาเหล่ และตาปิดเกร็งดว้ย Botulinum Toxin หากท าอย่างถูกตอ้ง จะมี
ผลขา้งเคียงนอ้ยมากและไม่เป็นอนัตราย อยา่งไรก็ตาม ผลของการรักษาจะอยูไ่ดเ้พียง 4-6 เดือนใน
ปี 1989 บริษทัผูผ้ลิต Botulinum toxin: Allergan, Inc. (ภายใตช่ื้อ Botox) ไดรั้บการรับรองจาก
องคก์ารอาหารและยาของสหรัฐฯ (U.S. FDA) เพื่อผลิต Botulinum Toxin ส าหรับรักษาอาการตา
เหล่ ตาปิดเกร็งและอาการเกร็งคร่ึงใบหนา้ส าหรับผูป่้วยท่ีมีอายุเกิน 12 ปี 

การหดเกร็งของกลา้มเน้ือสืบเน่ืองจากความส าเร็จในการรักษาอาการตาเหล่ และตาปิด
เกร็งน่ีเอง ท่ีท าให้เกิดการศึกษาความสามารถและขนาดของ Botulinum Toxin ท่ีจะใชรั้กษาอาการ
หดเกร็งของกลา้มเน้ือ (Spasm) ซ่ึงก าลงัเร่ิมเป็นท่ียอมรับในหลายๆ ประเทศ 

Upper motor neuron syndromeในปัจจุบนั Botulinum Toxin เป็นสารท่ีใชเ้ยียวยาอาการ
ท่ีเกิดจาก Upper motor neuron syndrome (อาการท่ีเกิดจากกลา้มเน้ือไม่สามารถคลายตวัไดเ้ต็มท่ี 
เป็นการจ ากดัการเคล่ือนไหวของขอ้ต่อนั้น) เน่ืองจากอาการเหล่าน้ีเกิดจากการหดตวัท่ีมากเกินไป
ของกลา้มเน้ือ คลา้ยกบัการหดเกร็ง (Spasm) 

การฉีด Botulinum Toxinจะท าใหก้ลา้มเน้ือนั้นหดตวันอ้ยลง ท าให้ขอ้ต่อใชก้ารไดม้าก
ข้ึน กรณีท่ีน่าสนใจกรณีหน่ึงคือกรณีของชายออสเตรเลียคนหน่ึง ในปี 2009 ซ่ึงตอ้งอยูบ่นรถเข็น
เป็นเวลากวา่ 20 ปี จนกระทัง่ไดรั้บการรักษาดว้ย Botulinum Toxin จนเดินไดอี้กคร้ัง 

ยบัย ั้งการเกิดเหง่ือการทดลองของ KhalafBushara และ David Park ในปี 1993 เก่ียวกบั
สมบติัในการยบัย ั้งการหลัง่เหง่ือของ Botulinum Toxin นบัเป็นการน าสารน้ีไปใชใ้นดา้นท่ีไม่ได้
เก่ียวขอ้งกบักลา้มเน้ือเป็นคร้ังแรก จากการศึกษาน้ี ท าให้ Botulinum Toxin เป็นตวัเลือกหน่ึงใน
การเยยีวยาอาการเหง่ือออกมากเกิน (Hyperhidrolysis) โดยเฉพาะบริเวณรักแร้ 

Botulinum Toxin ยงัสามารถใชรั้กษาอาการต่างๆ ไดอี้ก เช่นcervical dystonia, ปวดหวั
เร้ือรัง (chronic migraine),   อาการอ่ืนๆ ท่ียงัตอ้งมีการศึกษาเพิ่มเติม เช่น prostatic dysfunction, 
asthma ฯลฯ 
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Botulinum Toxin ในการเสริมความงามการฉีดสาร Botulinum Toxin มีวิธีการท าอยู ่2
วธีิ ไดแ้ก่ 

1. Standard technique: ใชเ้ม่ือจุดท่ีตอ้งการให้เกิดการออกฤทธ์ิมีความชดัเจน และมี
ความเส่ียงต่ออนัตรกิริยาท่ีไม่พึงประสงคน์อ้ย 

2. Microinjection technique: มกัใชใ้นการรักษาตีนกา โดยจะฉีดหลายเข็ม เป็นบริเวณ 
แต่ละเขม็ห่างกนัราว 1 cm และฉีดเพียงในชั้นผวิเท่านั้น 

ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัการใชส้าร Botulinum Toxin เสริมความงาม 
การรักษาหนา้ท่ีไม่สมมาตรการช่วยให้หนา้ท่ีไม่สมมาตรกลบัมาสมมาตรอยา่งเดิมร่วม

ถึงลดความแตกต่างระหว่างความไม่เท่ากนั โดยวิธีการท่ีจะไดผ้ลลพัธ์ท่ีดีท่ีสุดคือการฉีดยาเขา้ท่ี
กลา้มเน้ือ ปริมาณของยาควรข้ึนอยูก่บัชนิดของกลา้มเน้ือของแต่ละคน แนะน าให้ใชเ้พียงคร่ึงหน่ึง
ก่อนแลว้อาจจะเพิ่มข้ึนไดห้ลงัจาก15วนัผา่นไป 

การยกกระชับการท่ีอายุเพิ่มข้ึนนั้นส่งผลต่างๆมากมายต่อผิวหนัง กล้ามเน้ือ หรือ
กระดูก Botulinum Toxin ก็เป็นอีกตวัเลือกหน่ึงท่ีเราสามารถน ้ ามาปรับใช้ให้เขา้กบัผิวหนงัหรือ
กลา้มเน้ือของเราท่ีเปล่ียนไปได ้จุดมุ่งหมายของการรักษาชนิดน้ีคือการลดภาวะท่ีสูงไปหรือต ่าไป
ของหนา้รวมถึงส่วนคอดว้ย แบ่งการท าออกเป็น  1. Upper Third Treatment: ใชส่้วนมากท่ีบริเวณ
คิ้ว 2. Mid and Lower Thirds Treatment: ใชส่้วนมากบริเวณตีนกา3. Lower Third and Neck: ใช้
ส่วนมากท่ีบริเวณดา้นล่างของปากรวมถึงส่วนของล าคอ 

ขอ้ดีของการฉีดสาร Botulinum Toxin (Botox) 
1. สามารถแกปั้ญหาร้ิวรอยได ้
2. ท าใหรู้ปหนา้เรียวเล็กลง 
3. เห็นผลเร็ว ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัประเภทของการฉีดดว้ย ซ่ึงมีทั้งเห็นผลแทบจะทนัที ถึงเป็น

เดือนกวา่จะเห็นผล ก็มีเช่นกนั 
4. มีใบรับรอง จากองคก์ารอาหารและยา ท าใหส้บายใจได ้วา่มีความปลอดภยั 
5. ไม่ตอ้งเตรียมตวัเป็นพิเศษ ก่อนเขา้รับการฉีด 
6. เม่ือฉีดเสร็จ สามารถท ากิจกรรม ตามปกติไดท้นัที 
7. เพิ่มความมัน่ใจใหต้วัเอง 
8. มีผลขา้งเคียงนอ้ย 
ขอ้เสียของการฉีดสารBotulinum Toxin (Botox) 
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1. อาจรู้สึกเจ็บเล็กน้อยขณะฉีด แต่โดยทัว่ไป จะมีการทายาชาก่อน ท าให้ลดอาการ
เจบ็ปวดลงได ้

2. สารBotulinum Toxinไม่ไดอ้ยู่ตลอดไป ซ่ึงก็หมายความวา่ ร้ิวรอยบนใบหนา้ หรือ
กรามท่ีเล็กลงนัน่ จะกลบัมาเป็นสภาพเดิมอีกคร้ัง กลงัเวลาผา่นไป ประมาณ 6 เดือน 

3. การฉีดสารBotulinum Toxinมีค่าใชจ่้ายท่ีค่อยขา้งสูง ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บั บริเวณท่ีตอ้งการ
ฉีด และสถานท่ีเขา้กบัการฉีดดว้ย 

4. หากฉีดจากแพทยท่ี์ไม่มีความเช่ียวชาญอาจเป็นอนัตรายได ้
5. ควรเลือกสถานท่ีท่ีมีอุปกรณ์ปฐมพยาบาลครบถว้น มิฉะนั้นหากเกิดเหตุฉุกเฉินข้ึน 

อาจมีอนัตรายถึงชีวติ 
6. อาจมีอาการแทรกซ้อน ส าหรับผูท่ี้มีประวติัแพย้าหรือหญิงตั้งครรภ์ ควรปรึกษา

แพทยก่์อนเขา้รับการฉีดทุกคร้ัง 
แนวทางปฏิบติัตวัหลงัฉีดสารBotulinum Toxin 
1. หลงัฉีด ทนัที ไม่ควรจบั ลูกคล า หรือนวดบริเวณท่ีฉีด เพราะอาจมีผลต่อการกระจาย

ตวัของตวัยา 
2. ภายใน 4 ชัว่โมง ไม่ควรไปนอนราบ หรือนอนตะแคง เพราะในช่วง 4 ชัว่โมงแรก 

เป็นช่วงการซึมของยาเขา้กลา้มเน้ือ ถา้นอนตะแคงจะท าให้การกระจายตวัของยาผิดจากต าแหน่งท่ี
แพทยค์าดการณ์ไวไ้ด ้เม่ือเลย 4 ชัว่โมงไปแลว้ สามารถนอน หรือตะแคงไดต้ามปกติ 

3. ภายใน 4 ชัว่โมงแรก ตอ้งบริหารกลา้มเน้ือบริเวณท่ีฉีดบ่อยๆ เพื่อให้ตวัยาซึมเขา้สู่
กลา้มเน้ือท่ีตอ้งการใหอ้อกฤทธ์ิมากท่ีสุด เช่น ฉีดหางตา ควรยิม้บ่อยๆ ฉีดหนา้ผากควรยกัคิ้วบ่อยๆ 
หรือฉีดกรามควรเค้ียวหมากฝร่ัง 15-30 นาท่ี หรือ 4 ชัว่โมง ตามดุลยพินิจแพทย ์

4. ภายใน 2 สัปดาห์แรก ควรงดการเขา้อบไอน ้ า อบซาวน่า ยิงเลเซอร์ ท า RF หรือ
ไอออนโตท่ีหนา้ เพราะความร้อนเฉพาะจุดเป็นเวลานานอาจส่งผลต่อสารBotulinum Toxinไดใ้น2 
สัปดาห์แรกความร้อนท่ีสามารถโดนได้คือ ไดร์เป่าผม อาบน ้ าอุ่น (งดบริเวณท่ีฉีดสารBotulinum 
Toxin) และโดนแสงแดดท่ีไม่แรงจา้เกินไปไดต้ามปกติ 

5. หลังฉีดแต่งหน้า ทาแป้ง ทาครีมได้ตามปกติ เม่ือผ่านไป 1 สัปดาห์สามารถท า 
Treatment ไดต้ามปกติ (ยกเวน้ Laser, RF และ Iontoตอ้งรอ 2 สัปดาห์) 

6. ส าหรับการฉีดสารBotulinum Toxinท่ีกลา้มเน้ือมดัใหญ่ เช่น กลา้มเน้ือกราม และ
น่อง ตวัยาจะเร่ิมออกฤทธ์ิภายใน 2-4 สัปดาห์ ดงันั้น ช่วงแรกๆ อาจยงัไม่เห็นการเปล่ียนแปลง ฤทธ์ิ
ยาจะมีผลสูงสุดในช่วง 4-8 สัปดาห์ (1-2 เดือน) และจะหมดฤทธ์ิเม่ือครบเวลา 4-6 เดือน หรืออาจจะ
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นานกวา่น้ี กรณีท่ีฉีดสารBotulinum Toxinอยา่งต่อเน่ืองเป็นประจ า ดงันั้นถา้จะให้เห็นผลในการลด
ขนาดกลา้มเน้ือกรามและน่องอย่างมีประสิทธิภาพควรฉีดต่อเน่ืองกนัทุก 4-6 เดือน ประมาณ 3-4 
คร้ัง เม่ือหยดุฉีดขาดกลา้มเน้ือจะเปล่ียนไปจนสังเกตได ้

7.ใน 2 วนัแรก งดด่ืมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ เพราะแอลกอฮอล์ จะเพิ่มระบบการ
ไหลเวยีนของเลือด และจะเป็นการลา้งสาร Botulinum Toxinท่ีฉีดไป 

8. หลงัฉีดสามารถรับประทานอาหาร ออกก าลงักาย และใชชี้วติประจ าวนัไดต้ามปกติ 
 
2.3 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

ธีระวฒัน์  คมรัตน์นนท ์(2557) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการฉีดโบ
ทูลินัม่ ทอ๊กซิน ไทป์เอ (โบทอ๊กซ์) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่  ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 34-41 ปี อาชีพพนกังานบริษทั ระดบัการศึกษาปริญญา
ตรี มีรายไดต่้อเดือน 40,001-60,000 บาท ทศันคติการฉีดโบท๊อกซ์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัดี เม่ือ
พิจารณารายดา้นพบวา่ มีทศันคติดีทุกดา้น ไดแ้ก่ทศันคติดา้นการจูงใจทางร่างกายและดา้นลกัษณะ
ท่าทาง รองลงมาได้แก่ ทศันคติด้านการเข้าเก่ียวข้องกบักลุ่ม ทศันคติด้านข่าวสารข้อมูล และ
ทศันคติดา้นประสบการณ์อยูใ่นระดบัดี   พฤติกรรมการใชส่ื้อดิจิตอล Social Media ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า โดยเฉล่ียประมาณ 3 คร้งต่อสัปดาห์ ประเภทของ social media ท่ี
ควรใชใ้นล าดบัแรก ไดแ้ก่ YouTube วตัถุประสงคข์องการฉีดโบทูลินัม่ท๊อกซิน ไทป์ เอ เพื่อลดร้ิว
รอยเห่ียวย่น บริเวณใบหน้าท่ีฉีดโบทูลินั่มท๊อกซิน ไทป์ เอ   บริเวณหน้าผาก   สถานท่ีฉีดโบทู
ลินัม่ท๊อกซิน ไทป์ เอ ท่ีคลินิกเสริมความงาม ผูท่ี้มีอิทธิพลมากท่ีสุดในการฉีดโบทูลินั่มท๊อกซิน 
ไทป์ เอ จาก เพื่อน/คนรัก จ านวนคร้ังในการฉีดโบทูลินัม่ท๊อกซิน ไทป์ เอ (คร้ังต่อปี) พบว่า โดย
เฉล่ียประมาณ 2 คร้ังต่อปี ค่าใชจ่้ายในการฉีดโบทูลินัม่ท็อกซิน ไทป์ เอ (บาทต่อคร้ัง) พบว่า โดย
เฉล่ียประมาณ 9,225 บาทต่อคร้ัง 

ชนานาถ  พูลผล (2557) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการของลูกคา้สลิมม่ิงพลสัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา่ 
ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 30-40 ปี มากท่ีสุด ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญา
ตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน สถานภาพสมรส มีรายต่อเดือน 30,001-40,000 บาท ระดบัความ
คิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่ายอยู่ในระดบัมาก ในส่วนของการ
ตดัสินใจใช้บริการด้านการประเมินทางเลือกอยู่ในระดับมาก ลูกค้าท่ีมีอายุ การศึกษา อาชีพ 
สถานภาพและรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจใช้บริการท่ีสลิมม่ิงพลสัแตกต่างกนั และ
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด ดา้นราคา และดา้นบุคลากร โดยปัจจยัทั้ง 3 ดา้นน้ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ 

วริินทร์ตรา  ไกรเลิศมานนท ์(2557) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ใช้บริการสถานบริการของผูบ้ริโภคในแขวงสะหวนันะเขต สปป.ลาว ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุมากกวา่ 20 ปี – ไม่เกิน 30 ปี มีสถานภาพสมรส ระดบั
การศึกษาปวส./อนุปริญญา ส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน 2,500,000 – ไม่เกิน 
5,000,000 กีบ จากการวเิคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบัเคร่ืองมือประชาสัมพนัธ์พบวา่ ผูบ้ริโภค
ให้ความส าคญัในภาพรวมระดบัสูง และความส าคญัดา้นการใช้กิจกรรมพิเศษมากท่ีสุด  ในส่วน
ของความคิดเห็นเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการ พบว่า ระดบั
ความส าคญัของความคิดเห็นเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการเสริมความ
งาม คือ ศิลปิน ดารา นกัร้อง นกัแสดง และผูท่ี้มีช่ือเสียงมาเป็นพรีเซ็นเตอร์หรือเป็นผูแ้นะน ามาก
ท่ีสุด   และสุดทา้ย ความคิดเห็นลกัษณะบริการท่ีผูบ้ริโภคเลือกใชบ้ริการ พบวา่ ระดบัความส าคญั
ของความคิดเห็นเก่ียวกบัลกัษณะบริการเสริมความงามมากท่ีสุดคือ การท าทรีตเมน้ท ์ ฟ้ืนฟูผิวหนา้
ใหก้ระจ่างใส ลดสิวฝ้า จุดด่างด าบนใบหนา้  

กนกวรรณ  ทองร่ืน (2555) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการคลินิกเสริม
ความงามของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่อายุ 21-30 ปี 
สถานภาพสมรส การศึกษาต ่ากว่าหรือเท่ากบัมธัยมศึกษาตอนปลาย รายได ้10,001-20,000 บาท 
ปัจจยัท่ีมีผลกบัการเลือกใช้บริการ ด้านผลิตภณัฑ์ ให้ความส าคญักบัภาพพจน์และช่ือเสียงของ
คลินิก ด้านราคาให้ความส าคญักบัราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพบริการ ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายใหค้วามส าคญักบัความสะดวกในการเดินทาง ดา้นการส่งเสริมการตลาดให้ความส าคญักบั
มีการโฆษณาผ่านส่ืออย่างสม ่าเสมอ ดา้นพนกังานให้ความส าคญักบัความน่าเช่ือถือและช านาญ
ของแพทย์ ด้านกระบวนการให้บริการให้ความส าคัญกับความรวดเร็วในการให้บริการ ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ความสะอาดของคลินิก   พฤติกรรมการใชบ้ริการ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีเหตุผล
ท่ีใชบ้ริการเพื่อดูแลและคงสภาพผิวพรรณให้มีสุขภาพดีอยูเ่สมอ โปรแกรมท่ีใชบ้ริการ คือ ขดัและ
พอกผวิ บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคือตวัเอง 

ศิริมล  วดัศรี และไกรชิต  สุตะเมือง (2556) ศึกษาปัจจยัการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถาบนัเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถาบนัเสริม
ความงามในระดับมาก โดยมีผลในด้านด้านกระบวนการขายมากท่ีสุด โดยผูใ้ช้บริการมีการ
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ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถาบนัเสริมความงามในระดบัมากมีการตดัสินใจสูงสุดคือ มีความเต็มใจท่ี
จะเลือกใชบ้ริการสถาบนัเสริมความงาม 

 
 
 
 
 DPU



 
 

บทที ่3 
ระเบียบวธีิวจิยั 

 
การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ มุ่งศึกษาถึงปัจจยัและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อ 

การเลือกใช้สาร Botulinum Toxin ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์โดยใช้การวิจยัเชิง
ส ารวจ เป็นการรวบรวมขอ้มูลจากผูใ้ชบ้ริการและผูท่ี้ไม่เคยใชบ้ริการโดยใชแ้บบสอบถาม 
 
3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี-ปริญญาเอก 
มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตยท์ั้งท่ีเคยใชแ้ละไม่เคยใชส้ารBotulinum Toxin จ านวน 17,537คน  

กลุ่มตวัอยา่งไดท้  าการสุ่มจากนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี-ปริญญาเอก มหาวทิยาลยั 
ธุรกิจบณัฑิตยท่ี์เคยใช้และไม่เคยใช้ โดยท าการสุ่มแบบบงัเอิญ (Accidental sampling) ใน
มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ โดยใช้วิธีการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง จากสูตรของ เครซีและมอร์
แกนดงัน้ี 
 

   
n  = 

 
 
n     =     ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
N    =     ขนาดของประชากร 
e     =     ระดบัความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับได ้
X2 =ค่าไคสแควร์ท่ี dfเท่ากบั 1 และระดบัความเช่ือมัน่ 95% (X2= 3.841) 
p    =     สัดส่วนของลกัษณะท่ีสนใจประชากร (ถา้ไม่ทราบใหก้ าหนด p = 0.5) 

 
 
 

X2Np(1-p) 

e2(N-1)+X2p(1-p) 
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จากสูตร   
 n =  

 
  
 n =  
  

n =  375.888  ≈ 375 คน 
 
3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

ประเภทของขอ้มูล เป็นขอ้มูลเชิงปริมาณ ลกัษณะเป็นแบบสอบถามท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึน 
เอง โดยผา่นการหาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามแลว้ ประกอบดว้ย  3 ตอน คือ 

ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัสถานภาพส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ  อาย ุอาชีพ   
รายได ้การศึกษา สถานภาพ 

ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชส้าร Botulinum Toxin  
ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์

ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการเลือกใช้สาร Botulinum Toxin ของ
นกัศึกษามหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตยไ์ดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการดา้นราคาดา้นสถานท่ี และดา้น
การส่งเสริมการขาย ซ่ึงมีลกัษณะเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ลกัษณะ
ของค าถามประกอบดว้ยขอ้ความท่ีส าคญัในแต่ละเร่ือง แต่ละค าถามมีค าตอบให้เป็นมาตราส่วน
ประมาณค่า 5 ระดบัโดยก าหนดคะแนนวดัช่วงมาตรา (Interval Scale)  

การแปลผล การอภิปรายผลการวจิยัแบบสอบถามท่ีใชใ้นระดบัการวดัขอ้มูลประเภท 
อนัตรภาคชั้น (Interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของลิเคิร์ท 
(Likert Scale) ซ่ึงเกณฑค์่าเฉล่ียในการอภิปรายผลจากการค านวณโดยใชสู้ตรการค านวณความกวา้ง
ของอตัรภาคชั้น ดงัน้ี (พิมพา หิรัญกิติ, 2552:98) 
จากสูตรความกวา้งของอตัรภาคชั้น= ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด   = 5-1 = 0.8 

    จ  านวนชั้น5  
 
 
 

X2Np(1-p) 

e2(N-1)+X2p(1-p) 

3.841x17,537x0.5(1-0.5) 
0.052x(17,537-1)+ 3.841x0.5x (1-0.5) DPU
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เกณฑก์ารแปลความหมาย ดงัน้ี 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 4.21-5.00 หมายถึง ระดบัความส าคญั มากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 3.41-4.20 หมายถึง ระดบัความส าคญั มาก 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 2.61-3.40 หมายถึง ระดบัความส าคญั ปานกลาง 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.81-2.60 หมายถึง ระดบัความส าคญั นอ้ย 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.00-1.80 หมายถึง ระดบัความส าคญั นอ้ยท่ีสุด 

 
ตอนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการเลือกใชส้าร Botulinum 

Toxin ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ส าหรับผูท่ี้เคยใชส้าร Botulinum Toxin 
ตอนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการเลือกใชส้าร Botulinum 

Toxin ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ส าหรับผูท่ี้ไม่เคยใชส้าร Botulinum Toxin 
ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ 

 1. ศึกษาเอกสาร งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการเลือกใชส้าร 
Botulinum Toxin ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์

 2. ศึกษาค านิยามศพัทเ์ฉพาะตวัแปรท่ีวจิยั 
 3. สร้างค าถามของปัจจยัและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการเลือกใช้สาร Botulinum Toxin 

ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
 4. น าแบบสอบถามให้อาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบค าถามและสอบถามความเท่ียงตรง

ของแบบสอบถามวา่สอดคลอ้งกบัค านิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 5. น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขปรับปรุงแลว้ไปสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง 

 
3.3 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู ้วิจ ัยได้ใช้การแจกแบบสอบถามแบบการสุ่มบังเอิญ
(Accidental sampling) ในมหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์โดยใชว้ิธีการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง จาก
สูตรเครซ่ีและมอร์แกน  และช้ีแจงวตัถุประสงค ์วธีิการกรอกขอ้มูลลงในแบบสอบถามแก่นกัศึกษา
ปริญญาตรี-ปริญญาเอกท่ีเคยใชบ้ริการสาร Botulinum Toxin และไม่เคยใชส้าร Botulinum Toxin 
เพื่อให้มีความเขา้ใจตรงกนั และไดข้อ้มูลท่ีน่าเช่ือถือและตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด ซ่ึงจะใช้
แบบสอบถามทั้งหมด 380 ชุด 
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3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 
การวเิคราะห์ขอ้มูล น าขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์โดยโปรแกรม SPSS version 19และ 

น าเสนอขอ้มูลเป็นตาราง และกราฟ แสดงสัดส่วนของจ านวนคน ร้อยละ นอกจากน้ียงัน าเสนอ
ขอ้มูลเป็นค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของระดบัความส าคญัในปัจจยัการตลาดสถิติท่ีใชใ้น
การวิเคราะห์คือ Independent-Sample t-test, F-test การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One - 
Way ANOVA) และเปรียบเทียบรายคู่โดยใช ้Scheffe'ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ p<0.05 DPU



 
 

บทที ่4 
ผลการศึกษา 

 
ผลการศึกษาของการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจาก

ผูเ้ขา้ร่วมการศึกษาทั้งส้ิน 380 คน โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัต่อไปน้ี 
 
4.1 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูเ้ขา้ร่วมการศึกษา  
4.2 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชส้าร Botulinum Toxin ของผูเ้ขา้ร่วมการศึกษา 
4.3 ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการการเลือกใชบ้ริการดูแลความงาม โดยใชส้าร Botulinum Toxin 
ส าหรับผูเ้คยใชส้าร Botulinum Toxin  
4.4 ส่วนท่ี 4 พฤติกรรมการการเลือกใชบ้ริการดูแลความงาม โดยใชส้าร Botulinum Toxin 
ส าหรับผูไ้ม่เคยใชส้าร Botulinum Toxin   
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4.1 ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้เข้าร่วมการศึกษา 
ตารางที ่4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของผูเ้ขา้ร่วมการศึกษา 380 คน 
 

ข้อมูลทัว่ไป 

เคยใช้สาร 
Botulinum Toxin 

ไม่เคยใช้สาร 
Botulinum Toxin 

รวม 

จ านวนคน ร้อยละ จ านวนคน ร้อยละ จ านวนคน ร้อยละ 

เพศ             

  ชาย 11 15.9 110 35.4 121 31.8 

  หญิง 58 84.1 201 64.6 259 68.2 
รวม 69 100 311 100 380 100 
อายุ (ปี)             
  ต  ่ากวา่ 20 ปี 4 5.8 58 18.6 62 16.3 

  21 -30  ปี 33 47.8 174 55.9 207 54.5 

  31 – 40  ปี 29 42.0 67 21.5 96 25.3 

  41- 50  ปี 3 4.4 10 3.3 13 3.4 
  51 ปีข้ึนไป 0 0.0 2 0.7 2 0.5 
รวม 69 100 311 100 380 100 
ระดบัการศึกษา       

  ปริญญาตรี 24 34.8 149 47.9 173 45.5 

  ปริญญาโท 45 65.2 154 49.5 199 52.4 

  ปริญญาเอก 0 0.0 8 2.6 8 2.1 
รวม 69 100 311 100 380 100 
สถานภาพสมรส       

  โสด 62 89.9 271 87.1 333 87.6 

  สมรส/อยูด่ว้ยกนั 7 10.1 39 12.5 46 12.1 

  หยา่ /แยกกนัอยู/่หมา้ย 0 0.0 1 0.3 1 0.3 

รวม 69 100 311 100 380 100 
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ตารางที ่4.1(ต่อ) 
 

ข้อมูลทัว่ไป เคยใช้สาร 
Botulinum Toxin 

ไม่เคยใช้สาร 
Botulinum Toxin 

รวม 

จ านวนคน ร้อยละ จ านวนคน ร้อยละ จ านวนคน ร้อยละ 

อาชีพ       

  นกัเรียน/นกัศึกษา 27 39.1 175 56.3 202 53.2 

  ขา้ราชการ 1 1.4 27 8.7 28 7.4 

  ธุรกิจส่วนตวั /เจา้ของกิจการ 16 23.2 28 9.0 44 11.6 

  พนกังานบริษทัเอกชน 16 23.2 55 17.7 71 18.7 

  พนกังานราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 9 13.1 23 7.3 32 8.3 

  อ่ืนๆ 0 0.0 3 1.0 3 0.8 

รวม 69 100 311 100 380 100 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน       

  ต  ่ากวา่ 20,000 บาท 25 36.2 201 64.6 226 59.5 

  20,001 – 30,000 บาท 15 21.7 55 17.7 70 18.4 

  30,001 – 40,000 บาท 7 10.1 23 7.4 30 7.9 

  40,001 – 50,000 บาท 1 1.5 2 0.7 3 0.8 

  50,001 บาท ข้ึนไป 21 30.5 30 9.6 51 13.4 

รวม 69 100 311 100 380 100 

 
จากตารางท่ี4.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูเ้ขา้ร่วการศึกษามีจ านวนทั้งส้ิน 380 คน  สัดส่วนของ

เพศส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 68.2 มากกว่าเพศชายคิดเป็นร้อยละ 31.8 ซ่ึงโดยพบว่า
สัดส่วนในเพศหญิงท่ีเคยใชส้าร Botulinum Toxin คิดเป็นร้อยละ 84.1มากกวา่เพศชาย (คิดเป็นร้อย
ละ 15.9) 

อายุของผูเ้ขา้ร่วมการศึกษาส่วนใหญ่มีอายุ 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 54.5และพบว่าผูท่ี้
ไม่เคยใชส้าร Botulinum Toxin (คิดเป็นร้อยละ55.9) มากกวา่ผูท่ี้เคยใชส้าร Botulinum Toxin (คิด
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เป็นร้อยละ47.8) รองลงมา 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 25.3ต ่ากวา่ 20 ปีคิดเป็นร้อยละ 16.3 อายุ 41- 50 
ปีคิดเป็นร้อยละ 4.3 และ 51 ปี ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ0.5 ตามล าดบั 

ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่เป็นปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 52.4 และพบวา่ผูท่ี้เคยใชส้าร 
Botulinum Toxin (คิดเป็นร้อยละ65.2) มากกวา่ผูท่ี้ไม่เคยใชส้าร Botulinum Toxin (คิดเป็นร้อยละ
49.5) รองลงมาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 45.5และปริญญาเอก คิดเป็นร้อยละ2.1 ตามล าดบั 

สถานภาพสมรสส่วนใหญ่โสดคิดเป็นร้อยละ   87.6รองลงมาสมรส/อยูด่ว้ยกนัคิดเป็น 
ร้อยละ12.1 และหยา่/แยกกนัอยู ่/หมา้ย คิดเป็นร้อยละ0.3ตามล าดบั 

อาชีพส่วนใหญ่ของผูเ้ขา้ร่วมการศึกษาเป็นนกัเรียน/นกัศึกษามากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 
53.2และพบว่าผูท่ี้ไม่เคยใช้สาร Botulinum Toxin (คิดเป็นร้อยละ56.3) มากกว่าผูท่ี้เคยใช้สาร 
Botulinum Toxin (คิดเป็นร้อยละ39.1) รองลงมาเป็นพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 18.7  
ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการคิดเป็นร้อยละ 11.6พนักงานราชการ/รัฐวิสาหกิจคิดเป็นร้อยละ8.4
ขา้ราชการคิดเป็นร้อยละ 7.4  และอ่ืนๆคิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดบั 

ส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากวา่ 20,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 59.5และพบวา่ผูท่ี้ไม่
เคยใชส้าร Botulinum Toxin (คิดเป็นร้อยละ64.6) มากกวา่ผูท่ี้เคยใชส้าร Botulinum Toxin (คิดเป็น
ร้อยละ36.2) รองลงมา 20,001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 18.4รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 50,001 บาท 
ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ13.4,30,001 – 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ7.9 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 
– 50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ0.8ตามล าดบั 
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4.2 ส่วนที ่2 ปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลอืกใช้บริการดูแลความงามของผู้เข้าร่วมการศึกษา 
โดยใช้สาร Botulinum Toxin  
 
ตารางที ่4.2 แสดงจ านวนคน (ร้อยละ) ของระดบัความส าคญัในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
(Product) ของผูเ้ขา้ร่วมการศึกษา  
 

ปัจจยั 
ระดบัความส าคญั 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

 คุณภาพของผลิตภณัฑ ์
(Botulinum Toxin)  

158 
(41.6) 

127 
(33.4) 

71 
(18.7) 

8 
(2.1) 

16 
(4.2) 

 คุณสมบติั / ประโยชน์ของ 
ผลิตภณัฑ(์Botulinum Toxin) 

124 
(32.6) 

148 
(38.9) 

85 
(22.4) 

11 
(2.9) 

12 
(3.2) 

 ความปลอดภยัในการใหบ้ริการ 
มีมาตรฐานและมีความทนัสมยั 

183 
(48.2) 

94 
(24.7) 

81 
(21.3) 

11 
(2.9) 

11 
(2.9) 

 ความน่าเช่ือถือและความช านาญ 
ในการใหบ้ริการ 

175 
(46.3) 

99 
(26.2) 

85 
(22.5) 

8 
(2.1) 

11 
(2.9) 

 การใหค้  าแนะน าและใหค้  าปรึกษา 
ก่อนการเขา้รับบริการ 

114 
(30.0) 

93 
(24.5) 

113 
(29.7) 

47 
(12.4) 

13 
(3.4) 

 บุคลากรหรือพนกังานมีความรู้ 
ความเขา้ใจในผลิตภณัฑท่ี์ใหบ้ริการ
สามารถอธิบายรายละเอียดและตอบค าถาม
ได ้

125 
(32.9) 

97 
(25.5) 

88 
(23.2) 

58 
(15.3) 

12 
(3.2) 

 บุคลากรหรือพนกังานมีการเอาใจ 
ใส่สุภาพอธัยาศยัดียิม้แยม้แจ่มใส พร้อม
ใหบ้ริการลูกคา้ 

86 
(22.6) 

126 
(33.2) 

95 
(25.0) 

60 
(15.8) 

13 
(3.4) 

 มีขั้นตอนการใหบ้ริการท่ีได 
มาตรฐานสะอาด ปลอดภยั 

173 
(45.5) 

119 
(31.3) 

65 
(17.1) 

13 
(3.4) 

10 
(2.6) 

 ผูใ้หบ้ริการช้ีแจงขั้นตอนและ 
ระยะเวลาการใหบ้ริการท่ีแน่นอนแก่ลูกคา้
อยา่งชดัเจน 

104 
(27.4) 

115 
(30.0) 

111 
(29.2) 

34 
(8.9) 

16 
(4.2) 
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จากตารางท่ี 4.2 ผลการศึกษาของปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และบริการ (Product)พบว่า 
ความปลอดภยัในการใหบ้ริการมีมาตรฐานและมีความทนัสมยัมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ48.2รองลงมาคือความน่าเช่ือถือและความช านาญในการให้บริการ(คิดเป็นร้อยละ46.3) และ
มีขั้นตอนการใหบ้ริการท่ีไดม้าตรฐาน สะอาด ปลอดภยั (คิดเป็นร้อยละ 45.5) ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.3 แสดงจ านวนคน (ร้อยละ) ของระดบัความส าคญัในปัจจยัดา้นราคา (Price)  
ของผูเ้ขา้ร่วมการศึกษา 
 

ปัจจัย 
ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

 ราคาผลิตภณัฑ์ (Botulinum  
Toxin) มีความเหมาะสมกบั 
คุณภาพของผลิตภณัฑ์ 

89  
(23.4) 

198  
(52.1) 

64  
(16.8) 

16 
 (4.2) 

13  
(3.4) 

 ราคาค่าบริการต่อคร้ังมี 
ความเหมาะสม 

112  
(29.5) 

160  
(42.1) 

77  
(20.3) 

18  
(4.7) 

13  
(3.4) 

 
จากตารางท่ี 4.3 ผลการศึกษาของปัจจยัดา้นราคา (Price) พบวา่ ราคาค่าบริการต่อคร้ังมี

ความเหมาะสม มีระดับความส าคญัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ29.5รองลงมาคือ ราคาผลิตภณัฑ ์
(Botulinum Toxin) มีความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์คิดเป็นร้อยละ 23.4 
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ตารางที ่4.4 แสดงจ านวนคน (ร้อยละ) ของระดบัความส าคญัในปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place) 
ของผูเ้ขา้ร่วมการศึกษา  
 

ปัจจัย 
ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

 สถานท่ีใหบ้ริการมีความสะดวก 
ในการเดินทางเช่น รถไฟฟ้า BTS 
MRT รถโดยสารประจ าทาง ฯลฯ 

53 
(13.9) 

101  
(26.6) 

137  
(36.1) 

73  
(19.2) 

16 
(4.2) 

 การจดัสถานท่ีไดม้าตรฐานความ 
ปลอดภยัสะอาด 

122  
(32.1) 

136  
(35.8) 

86  
(22.6) 

25  
(6.6) 

11 
(2.9) 

 การตกแต่งสถานท่ีสวยงามและ 
น่าดึงดูดต่อการเขา้ใชบ้ริการ 

50 
(13.2) 

133  
(35.0) 

116  
(30.5) 

69 
 (18.2) 

12 
(3.2) 

 สถานบริการท่ีมีหลากหลาย 
สาขามีผลต่อการเลือกใชบ้ริการเช่น 
วฒิุศกัด์ิคลินิกนิติพลคลินิกพรเกษม
คลินิก เป็นตน้ 

55 
(14.5) 

95  
(25.0) 

138  
(36.3) 

81  
(21.3) 

11 
(2.9) 

 
จากตารางท่ี 4.4 ผลการศึกษาของปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place) พบวา่ การจดัสถานท่ีได้

มาตรฐานความปลอดภยั  สะอาด  มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ32.1รองลงมาคือ 
สถานบริการท่ีมีหลากหลายสาขามีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ เช่น วฒิุศกัด์ิคลินิก , นิติพลคลินิก , พร
เกษมคลินิก เป็นตน้ (คิดเป็นร้อยละ14.5) และสถานท่ีให้บริการมีความสะดวกในการเดินทาง เช่น 
รถไฟฟ้า BTS ,MRT , รถโดยสารประจ าทาง ฯลฯ (คิดเป็นร้อยละ 13.9) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.5 แสดงจ านวนคน (ร้อยละ) ของระดบัความส าคญัในปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 
(Promotion) ของผูเ้ขา้ร่วมการศึกษา 
 

ปัจจัย 
ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

 การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่น 
ส่ือต่าง ๆอยา่งสม ่าเสมอ เช่น Social 
media Internet นิตยสาร โทรทศัน์
วทิย ุการแจก ใบปลิว แผน่พบัหรือ
ป้ายประกาศโฆษณา เป็นตน้ 

57 
(15.0) 

118 
(31.1) 

128 
 (33.7) 

57 
(15.0) 

20  
(5.3) 

 มีรายการส่งเสริมการขาย (ลด  
แลก แจก แถม)หรือของก านลัต่าง ๆ 

73 
(19.2) 

123 
(32.4) 

131  
(34.5) 

39 
(10.3) 

14  
(3.7) 

 การจดัท าบตัรสมาชิก
ผูใ้ชบ้ริการ 

ในการสะสมแตม้เพื่อไดรั้บสิทธิ
พิเศษ 

50 
(13.2) 

117 
(30.8) 

146  
(38.4) 

53 
(13.9) 

14  
(3.7) 

 มีบริการใหผ้อ่นช าระกบับตัร 
เครดิตหรือจดัโปรโมชัน่ร่วม 
กบับตัรเครดิต 

74 
(19.5) 

131 
(34.5) 

122  
(32.1) 

39 
(10.3) 

14  
(3.7) 

 
จากตารางท่ี 4.5 ผลการศึกษาของดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) พบวา่มีบริการ

ให้ผ่อนช าระกบับตัรเครดิตหรือจดัโปรโมชัน่ร่วมกบับตัรเครดิต มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด คิด
เป็นร้อยละ19.5รองลงมาคือ มีรายการส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม) หรือของก านลัต่าง ๆ  
(คิดเป็นร้อยละ19.2) และการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ผ่านส่ือต่าง ๆ อย่างสม ่าเสมอ เช่น Social 
media Internetนิตยสารโทรทศัน์วทิย ุการแจกใบปลิวแผน่พบัหรือป้ายประกาศโฆษณา เป็นตน้  
(คิดเป็นร้อยละ 15.0) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.6 แสดงจ านวนคน (ร้อยละ) ของระดบัความส าคญัในปัจจยัภาพรวมของผูเ้ขา้ร่วม
การศึกษา 
 

ปัจจัย ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
(Product) 

114 
(30.0) 

155 
(40.8) 

92  
(24.2) 

9 
(2.4) 

10 
(2.6) 

ดา้นราคา (Price) 135 
(35.5) 

162 
(42.6) 

56  
(14.7) 

14 
(3.7) 

13 
(3.4) 

ดา้นสถานท่ี (Place) 63 
(16.6) 

144 
(37.9) 

131  
(34.5) 

32 
(8.4) 

10 
(2.6) 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 
(Promotion) 

56 
(14.7) 

153 
(40.3) 

128  
(33.7) 

32 
(8.4) 

11 
(2.9) 

 
จากตารางท่ี 4.6ผลการศึกษาปัจจยัภาพรวมของผูเ้ขา้ร่วมการศึกษา พบว่า ปัจจยัดา้น

ราคา มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ35.5 รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ (คิด
เป็นร้อยละ30.0) ดา้นสถานท่ี (คิดเป็นร้อยละ16.6)  และดา้นการส่งเสริมการขาย(คิดเป็นร้อยละ 
14.7) ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.7 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ค่าต ่าและค่าสูง ของระดบัความส าคญัในแต่
ละปัจจยัทางดา้นการตลาด 
 
 จ านวน

คน 
ค่าเฉลีย่ ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด 

ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 380 3.9 0.92 1 5 
ดา้นราคา 380 4.0 0.98 1 5 
ดา้นสถานท่ี 380 3.6 0.95 1 5 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 380 3.6 0.94 1 5 
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จากตารางท่ี 4.7ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการค่าเฉล่ีย3.9  หมายถึง 
ระดบัความส าคญัมากปัจจยัดา้นราคาค่าเฉล่ีย 4.0 หมายถึง ระดบัความส าคญัมากปัจจยัดา้นสถานท่ี 

ค่าเฉล่ีย 3.6 หมายถึง ระดบัความส าคญัมากและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายเฉล่ีย 3.6 
หมายถึง ระดบัความส าคญัมาก 
 
ตารางที ่4.8 จ านวน ค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรและผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศกบั
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการดูแลความงามของผูเ้ขา้ร่วมการศึกษา โดยใชส้าร Botulinum 
Toxin 
 

 
หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.05) โดยใชส้ถิติIndependent-
Sample t-test 
 

ผลการศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างเพศกับปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการดูแลความงาม โดยใช้สาร Botulinum Toxin ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และบริการ (Product) 
พบวา่ เพศหญิง มีค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญั 4.1±0.8มากกวา่ค่าเฉล่ียของเพศชาย3.7±0.8อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p<0.001)  

ปัจจยัดา้นราคาปัจจยัดา้นสถานท่ี และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย พบวา่ไม่มีความ
แตกต่างระหวา่งเพศหญิงและเพศชายนอกจากน้ีผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศกบั

ปัจจัยทางการตลาด เพศชาย 
(n=121) 

เพศหญงิ 
(n=259) 

t P-value 

ค่าเฉลีย่ S.D. ค่าเฉลีย่ S.D. 

1. ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
(Product) 

3.7 0.8 4.1 1.0 -3.81 <0.001* 

2.  ปัจจยัดา้นราคา (Price) 3.9 0.9 4.1 1.0 -1.33 0.184 
3.  ปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place) 3.5 0.9 3.6 1.0 -1.09 0.276 
4.  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 
(Promotion) 

3.5 1.0 3.6 0.9 -0.723 0.470 

ภาพรวม 3.7 0.7 3.8 0.8 -2.163 0.031* 
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ปัจจยัภาพรวมทางการตลาดพบวา่พบวา่ เพศหญิง มีค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญั 3.8±0.8มากกวา่
ค่าเฉล่ียของเพศชาย3.7±0.7อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p=0.031)  
 

ตารางที่ 4.9 จ  านวน  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความส าคัญในปัจจัยด้าน
การตลาดท่ีมีอายแุตกต่างกนั  
 

ปัจจยัทางการตลาด อายุ จ านวนคน ค่าเฉลีย่ S.D. F P-value 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการ (Product) 

ต ่ากวา่ 20 ปี 62 3.6 0.7   
21-30 ปี 207 3.8 0.9   
31-40 ปี 96 4.4 0.9 10.27 <0.001* 
41-50 ปี 13 4.5 0.8   
51 ปี ข้ึนไป 2 4.0 1.4   

 รวม 380 3.9 0.9   
ปัจจยัด้านราคา (Price) ต ่ากวา่ 20 ปี 62 4.0 0.9   

21-30 ปี 207 3.9 1.0   
31-40 ปี 96 4.2 1.0 1.96 0.101 
41-50 ปี 13 4.4 0.5   
51 ปี ข้ึนไป 2 4.0 1.4   

 รวม 380 4.0 1.0   
ปัจจยัด้านสถานที่ (Place) ต ่ากวา่ 20 ปี 62 3.3 0.9   

21-30 ปี 207 3.5 1.0   
31-40 ปี 96 3.9 0.9 6.72 <0.001* 
41-50 ปี 13 4.3 0.8   
51 ปี ข้ึนไป 2 4.0 0.0   

 
หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.05) โดยใชส้ถิติ One-Way 
Anova 
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ตารางที ่4.9 (ต่อ) 
 

ปัจจัยทางการตลาด อาย ุ จ  านวนคน ค่าเฉล่ีย S.D. F P-value 

ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การขาย (Promotion) 

ต ่ากวา่ 20 ปี 62 3.3 0.9   

 21-30 ปี 207 3.5 1.0   
 31-40 ปี 96 3.7 0.8 3.91 0.004* 
 41-50 ปี 13 4.2 0.6   
 51 ปี ข้ึนไป 2 3.5 0.7   

 รวม 380 3.6 0.9   
ภาพรวม ต ่ากวา่ 20 ปี 62 3.5 0.7   

21-30 ปี 207 3.7 0.8   
31-40 ปี 96 4.0 0.8 7.06 <0.001* 
41-50 ปี 13 4.4 0.5   
51 ปี ข้ึนไป 2 3.9 0.9   

 รวม 380 3.8 0.8   
 

หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.05) โดยใชส้ถิติOne-Way Anova 
 
ตารางท่ี 4.9ผลการศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างอายุกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

เลือกใชบ้ริการดูแลความงามโดยใชส้าร Botulinum Toxinของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ช่วง
อายุของผูเ้ขา้ร่วมการศึกษา41-50 ปี มีค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัสูงสุดคือ 4.5±0.8 และพบว่า
อายุท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการดูแลความงาม โดยใช้สาร Botulinum Toxin ใน

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ(p<0.001) 
ปัจจยัดา้นราคาช่วงอายขุองผูเ้ขา้ร่วมการศึกษา41-50 ปี มีค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญั

สูงสุดคือ 4.4±0.5 และพบวา่อายุท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการดูแลความงาม โดยใช้
สาร Botulinum Toxin ในปัจจยัดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจัยด้านสถานท่ีช่วงอายุของผูเ้ข้าร่วมการศึกษา41-50 ปี มีค่าเฉล่ียของระดับ
ความส าคญัสูงสุดคือ 4.3±0.8 และพบวา่อายท่ีุต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการดูแล 
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ความงาม โดยใชส้าร Botulinum Toxin ในปัจจยัปัจจยัดา้นสถานท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง

สถิติ (p<0.001) 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายช่วงอายุของผูเ้ขา้ร่วมการศึกษา41-50 ปี มีค่าเฉล่ียของ

ระดบัความส าคญัสูงสุดคือ 4.2±0.6และพบวา่อายุท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการดูแล
ความงาม โดยใช้สาร Botulinum Toxin ในปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย แตกต่างกันอย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติ (p=0.004) 
ปัจจยัภาพรวมช่วงอายุของผูเ้ขา้ร่วมการศึกษา41-50 ปี มีค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญั

สูงสุดคือ 4.4±0.5 และพบวา่อายุท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการดูแลความงาม โดยใช้
สาร Botulinum Toxin ในปัจจยัดา้นภาพรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p<0.001) 
 
ตารางที ่4.10 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัระหวา่งช่วงอายุ ในปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ  
 

 
อายุ 

 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์และบริการ 
ต ่ากวา่ 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปี ข้ึนไป 

3.6 3.8 4.4 4.5 4.0 
ต ่ากวา่ 20 ปี 3.6 - -0.21 

(p=0.607) 
-0.768 * 
(p<001) 

-0.865* 
(p=0.036) 

-0.403 
(p=0.982) 

21-30 ปี 3.8 - - -0.558* 
(p<001) 

-0.655 
(p=0.151) 

-0.193 
(p=0.999) 

31-40 ปี 4.4 - - - -0.097 
(p=0.998) 

0.365 
(p=0.987) 

41-50 ปี 4.5 - - - - 0.462 
(p=0.976) 

51 ปี ข้ึนไป 4.0 - - - - - 

 
หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติระหวา่งช่วงอาย ุ(p < 0.05) โดย
เปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิการของ Scheffe Anova 
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ตารางท่ี 4.10เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ในแต่ละช่วงอายุพบว่า กลุ่มอายุ 31 – 40  ปีให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการมากกวา่กลุ่มอายุ ต  ่ากวา่ 20 ปีอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ (p<0.001)อีกทั้งกลุ่มอาย ุ31 – 40  ปีใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการมากกวา่
กลุ่มอาย ุ21 -30  ปีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p<0.001) 
 
ตารางที ่4.11 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัระหวา่งช่วงอายุ ในปัจจยั
ดา้นสถานท่ี 
 

 
อายุ 

 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านสถานที่ 
ต ่ากวา่ 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปี ข้ึนไป 

3.3 3.5 3.9 4.3 4.0 
ต ่ากวา่ 20 ปี 3.3 - -0.204 

(p=0.676) 
-0.590* 

(p=0.004) 
-1.033* 

(p=0.036) 
-0.726 

(p=0.879) 
21-30 ปี 3.5 - - -0.386* 

(p=0.023) 
-0.829*  

(p=0.045) 
-0.522 

(p=0.959) 
31-40 ปี 3.9 - - - -0.443 

(p=0.621) 
-0.135 

(p=1.000) 
41-50 ปี 4.3 - - - - -0.308 

(p=0.996) 
51 ปี ข้ึนไป 4.0 - - - - - 

 
หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติระหวา่งช่วงอาย ุ(p < 0.05) โดย
เปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิการของ Scheffe Anova 
 

ตารางท่ี 4.11เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ในแต่ละช่วงอายุพบว่า กลุ่มอายุ 31 – 40  ปีให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นสถานท่ีมากกวา่กลุ่มอายุ ต  ่ากวา่ 20 ปีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p=0.004)
และกลุ่มอายุ 31 – 40  ปีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นสถานท่ีมากกวา่กลุ่มอายุ 21 -30  ปีอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p=0.023) 

นอกจากน้ีกลุ่มอาย ุ41- 50  ปีใหค้วามส าคญักบัสถานท่ีมากกวา่กลุ่มอาย ุต ่ากวา่ 20 ปี 
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อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p=0.010)และกลุ่มอายุ41- 50  ปีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นสถานท่ี
มากกวา่กลุ่มอาย ุ21 -30  ปีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p=0.045) 
 
ตารางที ่4.12 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัระหวา่งช่วงอายุ ในปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการขาย 
 

 
อายุ 

 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย 

ต ่ากวา่ 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปี ข้ึนไป 
3.3 3.5 3.7 4.2 3.5 

ต ่ากวา่ 20 ปี 3.3 - -0.278 
(p=0.369) 

-0.44 
(p=0.078) 

-0.973* 
(p=0.02) 

-0.242 
(p=0.998) 

21-30 ปี 3.5 - - -0.162 
(p=0.737) 

-0.533 
(p=0.146) 

0.036 
(p=1.00) 

31-40 ปี 3.7 - - - 0.533 
(p=0.438) 

0.198 
(p=0.999) 

41-50 ปี 4.2 - - - - 0.731 
(p=0.898) 

51 ปี ข้ึนไป 3.5 - - - - - 

 
หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติระหว่างช่วงอายุ (p < 0.05) โดย
เปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิการของ Scheffe Anova 
 

ตารางท่ี 4.12 เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ในแต่ละช่วงอายุพบว่า กลุ่มอายุ 41- 50  ปีให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายมากกว่ากลุ่มอายุ ต  ่ากวา่ 20 ปีอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติ (p=0.020) 
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ตารางที ่4.13 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัระหวา่งช่วงอายุ ในปัจจยั
ภาพรวม 
 

 
อายุ 

 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านภาพรวม 

ต ่ากวา่ 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปี ข้ึนไป 
3.5 3.7 4.0 4.4 3.9 

ต ่ากวา่ 20 ปี 3.5 - -0.171 
(p=0.666) 

-0.519* 
(p=0.002) 

-0.826* 
(p=0.015) 

-0.355 
(p=0.981) 

21-30 ปี 3.7 - - -0.348* 
(p=0.009) 

-0.655 
(p=0.063) 

-0.184 
(p=0.998) 

31-40 ปี 4.0 - - - -0.307 
(p=0.763) 

0.164 
(p=0.999) 

41-50 ปี 4.4 - - - - 0.471 
(p=0.956) 

51 ปี ข้ึนไป 3.9 - - - - - 

 
หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติระหว่างช่วงอายุ (p < 0.05) โดย
เปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิการของ Scheffe Anova 
 

ตารางท่ี 4.13 เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ในแต่ละช่วงอายุพบว่า กลุ่มอายุ 31- 40 ปีให้
ความส าคญักบัปัจจยัภาพรวมมากกวา่กลุ่มอายุต  ่ากวา่ 20 ปีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ(p=0.002) และ
ยงัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัภาพรวมมากกวา่กลุ่มอาย ุ21 -30 ปีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p=0.009) 
กลุ่มอายุ 41- 50  ปีให้ความส าคญักบัปัจจยัภาพรวมมากกวา่กลุ่มอายุต  ่ากวา่ 20 ปีอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ (p=0.015) 
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ตารางที่ 4.14 จ านวน  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัในปัจจยัด้าน
การตลาด ท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั 
 

ปัจจยัทางการตลาด ระดบั
การศึกษา 

จ านวน
คน 

ค่าเฉลีย่ S.D. F P-value 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการ (Product) 

ปริญญาตรี 173 3.7 0.8   
ปริญญาโท 199 4.1 1.0 12.37 <0.001* 
ปริญญาเอก 8 4.5 1.4   

 รวม 380 3.9 0.9   
ปัจจยัด้านราคา (Price) 
 

ปริญญาตรี 173 4.0 0.9   
ปริญญาโท 199 4.0 1.0 0.018 0.982 
ปริญญาเอก 8 4.0 1.3   

รวม 380 4.0 1.0   
ปัจจยัด้านสถานที่ (Place) ปริญญาตรี 173 3.3 0.9   

ปริญญาโท 199 3.8 1.0 12.79 <0.001* 
ปริญญาเอก 8 3.9 1.2   

รวม 380 3.6 1.0   
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการ
ขาย (Promotion) 

ปริญญาตรี 173 3.3 0.9   
ปริญญาโท 199 3.7 0.9 9.33 <0.001* 
ปริญญาเอก 8 4.1 0.6   

รวม 380 3.6 0.9   
ภาพรวม ปริญญาตรี 173 3.6 0.7   

ปริญญาโท 199 3.9 0.8 9.11 <0.001* 
ปริญญาเอก 8 4.1 1.1   

รวม 380 3.8 0.8   

 

หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.05) โดยใชส้ถิติOne-Way Anova 
 
ตารางท่ี 4.14 ผลการศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัปัจจยัท่ี

มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการดูแลความงามโดยใชส้าร Botulinum Toxinของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และ

DPU



51 
 

 
 

บริการ ระดบัการศึกษาปริญญาเอก มีค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัสูงสุดคือ 4.5±1.4 และพบว่า
ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการดูแลความงาม โดยใช้สาร Botulinum 

Toxin ในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ(p<0.001)ปัจจยัดา้น
ราคาพบว่าอายุท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการดูแลความงาม โดยใช้สาร Botulinum 
Toxin ในปัจจยัดา้นราคา ไม่แตกต่างกนัแตกต่างกนัปัจจยัดา้นสถานท่ีระดบัการศึกษาปริญญาเอก มี
ค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัสูงสุดคือ4.9±1.2 และพบวา่ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการดูแลความงาม โดยใชส้าร Botulinum Toxin ในปัจจยัปัจจยัดา้นสถานท่ีแตกต่าง

กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ(p<0.001)ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายระดบัการศึกษาปริญญาเอกมี
ค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัสูงสุดคือ 4.1±0.6และพบวา่ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการดูแลความงาม โดยใชส้าร Botulinum Toxin ในปัจจยัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการ

ขายแตกต่างกัอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ(p<0.001)ปัจจัยภาพรวมระดับการศึกษาปริญญาเอกมี
ค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัสูงสุดคือ 4.1±1.1และพบวา่ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการดูแลความงาม โดยใชส้าร Botulinum Toxin ในปัจจยัภาพรวมแตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ(p<0.001) 
 
ตารางที ่4.15 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัระหวา่งระดบัการศึกษาใน
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
 

 
ระดับการศึกษา 

 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์และบริการ 

ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 
3.7 4.1 4.5 

ปริญญาตรี 3.7 - -0.432* 
(p<0.001) 

-0.806* 
(p=0.046) 

ปริญญาโท 4.1 - - -0.374 
(p=0.512) 

ปริญญาเอก 4.5 - - - 
 

หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติระหวา่งช่วงอาย ุ(p < 0.05) โดย
เปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิการของ Scheffe Anova 
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ตารางท่ี 4.15เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ในแต่ละระดบัการศึกษาพบวา่ ระดบัการศึกษา 
ปริญญาโทให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการมากกว่าปริญญาตรีอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติ (p<0.001)อีกทั้งระดบัการศึกษาปริญญาเอกให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และ
บริการมากกวา่ปริญญาตรีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p=0.046) 
 
ตารางที ่4.16 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัระหวา่งระดบัการศึกษาใน
ปัจจยัดา้นสถานท่ี 
 

 
ระดับการศึกษา 

 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจัยด้านสถานที่ 

ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 
3.3 3.8 3.9 

     
ปริญญาตรี 3.3 - -0.477* 

(p<0.001) 
-0.563 

(p=0.243) 
ปริญญาโท 3.8 - - -0.086 

(p=0.967) 
ปริญญาเอก 3.9 - - - 
 
หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติระหวา่งช่วงอาย ุ(p < 0.05) โดย
เปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิการของ Scheffe Anova 

 
ตารางท่ี 4.16เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ในแต่ละระดบัการศึกษาพบวา่ ระดบัการศึกษา 

ปริญญาโทให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านสถานท่ีมากกว่าปริญญาตรีอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
(p<0.001) 
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ตารางที่ 4.17 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัระหว่างระดบัการศึกษา 
ในปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย  
 
ระดับการศึกษา  

 
ค่าเฉลีย่ 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 

ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 
3.3 3.7 4.1 

ปริญญาตรี 3.3 - -0.378* 
(p<0.001) 

-0.784 
(p=0.064) 

ปริญญาโท 3.7 - - -0.406 
(p=0.474) 

ปริญญาเอก 4.1 - - - 
 
หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติระหวา่งช่วงอาย ุ(p < 0.05) โดย
เปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิการของ Scheffe Anova 
 

ตารางท่ี 4.17 เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ในแต่ละระดบัการศึกษาพบวา่ ระดบัการศึกษา 
ปริญญาโทใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายมากกวา่ปริญญาตรีอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ (p<0.001) 
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ตารางที ่4.18 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัระหวา่งระดบัการศึกษา  
ในปัจจยัดา้นภาพรวม 
 
ระดับการศึกษา  

 
ค่าเฉลีย่ 

ปัจจัยภาพรวม 

ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 
3.3 3.7 4.1 

ปริญญาตรี 3.3 - -0.326*  
(p<0.001) 

-0.533  
(p=0.163) 

ปริญญาโท 3.7 - - -0.207  
(p=0.759) 

ปริญญาเอก 4.1 - - - 
 
หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติระหวา่งช่วงอาย ุ(p < 0.05)  
โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิการของ Scheffe Anova 
 

ตารางท่ี 4.18เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ในแต่ละระดบัการศึกษาพบวา่ ระดบัการศึกษา 
ปริญญาโทให้ความส าคญักบัปัจจยัภาพรวมมากกวา่ปริญญาตรีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p<0.001) 
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ตารางที่ 4.19 จ านวน  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัในปัจจยัด้าน
การตลาด ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั  
 
ปัจจยัทางการตลาด อาชีพ จ านวน

คน 
ค่าเฉลีย่ S.D. F P-value 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์
และบริการ (Product) 

นกัเรียน/นกัศึกษา 202 3.7 0.7  
ขา้ราชการ 28 4.0 1.1   
ธุรกิจส่วนตวั /เจา้ของกิจการ 44 4.6 0.7   
พนกังานบริษทัเอกชน 71 4.1 1.2 7.998 <0.001* 
พนกังานราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 32 4.0 1.1   

 อ่ืนๆ 3 4.3 0.6   
 รวม 380 3.9 0.9   
ปัจจยัด้านราคา 
(Price) 

นกัเรียน/นกัศึกษา 202 4.0 0.9   
ขา้ราชการ 28 3.8 1.3   
ธุรกิจส่วนตวั /เจา้ของกิจการ 44 4.5 0.6   

พนกังานบริษทัเอกชน 71 4.1 1.1 2.473 0.05 
พนกังานราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 32 3.8 1.1   

อ่ืนๆ 3 3.7 1.2   
รวม 380 4.0 1.0   

ปั จจั ย ด้ านสถานที ่
(Place) 

นกัเรียน/นกัศึกษา 202 3.4 0.9   
ขา้ราชการ 28 3.6 1.2   
ธุรกิจส่วนตวั /เจา้ของกิจการ 44 4.1 0.7   

พนกังานบริษทัเอกชน 71 3.7 1.0 6.274 <0.001* 
พนกังานราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 32 3.9 1.1   

อ่ืนๆ 3 4.0 0.0   
รวม 380 3.6 1.0   

 

หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.05) โดยใชส้ถิติOne-Way Anova 
 

 
 

DPU



56 
 

 
 

ตารางที ่4.19 (ต่อ) 
 
ปัจจยัทางการตลาด อาชีพ จ านวน

คน 
ค่าเฉลีย่ S.D. F P-value 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การขาย 

นกัเรียน/นกัศึกษา 202 3.4 0.9   

ขา้ราชการ 28 3.5 1.0   

ธุรกิจส่วนตวั /เจา้ของกิจการ 44 3.9 0.7   

พนกังานบริษทัเอกชน 71 3.8 1.0 2.93 0.530 
พนกังานราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 32 3.5 1.0   

 อ่ืนๆ 3 3.0 0.0   

 รวม 380 3.6 0.9   

ภาพรวม นกัเรียน/นกัศึกษา 202 3.6 0.7   

ขา้ราชการ 28 3.7 1.0   

ธุรกิจส่วนตวั /เจา้ของกิจการ 44 4.3 0.4 5.637 <0.001* 

พนกังานบริษทัเอกชน 71 3.9 0.9   
พนกังานราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 32 3.8 0.9   

 อ่ืนๆ 3 3.8 0.4   

 รวม 380 3.8 0.8   

 

หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.05) โดยใชส้ถิติOne-Way Anova 
 

ตารางท่ี 4.19ผลการศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างอาชีพกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการดูแลความงามโดยใชส้าร Botulinum Toxinของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ 
อาชีพธุรกิจส่วนตวั /เจา้ของกิจการ มีค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัสูงสุดคือ 4.6±0.7 และพบว่า
อาชีพท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการดูแลความงาม โดยใชส้าร Botulinum Toxin ใน

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p<0.001) 
ปัจจยัด้านราคาอาชีพธุรกิจส่วนตวั /เจ้าของกิจการ มีค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญั

สูงสุดคือ 4.5±0.6 และพบวา่อาชีพท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการดูแลความงาม โดย
ใชส้าร Botulinum Toxin ในปัจจยัดา้นราคาไม่แตกต่างกนั 
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ปัจจยัดา้นสถานท่ีอาชีพธุรกิจส่วนตวั /เจา้ของกิจการมีค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญั
สูงสุดคือ 4.1±0.7 และพบวา่อาชีพท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการดูแลความงาม โดย

ใชส้าร Botulinum Toxin ในปัจจยัปัจจยัดา้นสถานท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ(p<0.001) 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายอาชีพธุรกิจส่วนตวั /เจา้ของกิจการ มีค่าเฉล่ียของระดบั

ความส าคญัสูงสุดคือ 3.9±0.7 และพบว่าอาชีพท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการดูแล
ความงาม โดยใชส้าร Botulinum Toxin ในปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัภาพรวมอาชีพธุรกิจส่วนตวั /เจา้ของกิจการมีค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัสูงสุด
คือ 4.3±0.4และพบวา่อาชีพท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการดูแลความงาม โดยใชส้าร 
Botulinum Toxin ในปัจจยัปัจจยัภาพรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ(p<0.001) 
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ตารางที่ 4.20 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัระหว่างอาชีพ ในปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
 

 
อาชีพ 

 
 

  
 
ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์และบริการ  

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ ธุรกิจส่วนตวั / 
เจา้ของกิจการ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

พนกังาน
ราชการ/ 

รัฐวสิาหกิจ 

อ่ืนๆ 

3.7 4.0 4.6 4.1 4.0 4.3 
นกัเรียน/
นกัศึกษา 

3.7 - -0.251 
(p=0.849) 

-0.855* 
(p<0.001) 

-0.428* 
(p=0.032) 

-0.256 
(p=0.803) 

-0.62 
(p=0.917) 

ขา้ราชการ 4.0 - - -0.604 
(p=0.159) 

-0.177 
(p=0.977) 

-0.004 
(p=1.00) 

-0.369 
(p=0.993) 

ธุรกิจส่วนตวั / 
เจา้ของกิจการ 

4.6 - - - 0.427 
(p=0.275) 

0.599 
(p=0.132) 

0.235 
(p=0.999) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

4.1 - - - - 0.172 
(p=0.974) 

-0.192 
(p=1.00) 

พนกังาน
ราชการ/ 
รัฐวสิาหกิจ 

4.0 - - - - - -0.365 
(p=0.993) 

อ่ืนๆ 4.3 - - - - - - 
 

หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติระหวา่งช่วงอาย ุ(p < 0.05)  
โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิการของ Scheffe Anova 

 
ตารางท่ี 4.20 เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ในแต่ละอาชีพพบวา่ ธุรกิจส่วนตวั /เจา้ของกิจการ

ให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการมากกว่านกัเรียน/นกัศึกษาอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติ (p<0.001) และพนักงานบริษทัเอกชนให้ความส าคัญกับปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์และบริการ
มากกวา่นกัเรียน/นกัศึกษาอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p<0.032) 
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ตารางที่ 4.21 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัระหว่างอาชีพ ในปัจจยั
ดา้นสถานท่ี 

 
อาชีพ 

 
 
 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านสถานที ่  

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ ธุรกิจส่วนตวั / 
เจา้ของกิจการ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

พนกังาน
ราชการ/ 

รัฐวสิาหกิจ 

อ่ืนๆ 

3.7 4.0 4.6 4.1 4.0 4.3 
นกัเรียน/
นกัศึกษา 

3.7 - -0.291  
(p=0.781) 

-0.739*  
(p<0.001) 

-0.353  
(p=0.175) 

-0.524  
(p=0.114) 

-0.649  
(p=0.916) 

ขา้ราชการ 4.0 - - -0.448  
(p=0.542) 

-0.061  
(p=1.00) 

-0.232  
(p=0.966) 

-0.357  
(p=0.995) 

ธุรกิจส่วนตวั / 
เจา้ของกิจการ 

4.6 - - - 0.387 
(p=0.442) 

0.216 
(p=0.961) 

0.091 
(p=1.00) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

4.1 - - - - -0.171 
(p=0.979) 

-0.296 
(0.998) 

พนกังาน
ราชการ/ 
รัฐวสิาหกิจ 

4.0 - - - - - -0.125 
(p=1.00) 

อ่ืนๆ 4.3 - - - - - - 
 

หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติระหวา่งช่วงอาย ุ(p < 0.05)  
โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิการของ Scheffe Anova 
 

ตารางท่ี 4.21 เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ในแต่ละอาชีพพบวา่ ธุรกิจส่วนตวั /เจา้ของกิจการ
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นสถานท่ีมากกวา่นกัเรียน/นกัศึกษาอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p<0.001) 
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ตารางที่ 4.22 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัระหว่างอาชีพ ในปัจจยั
ภาพรวม 
 

 
อาชีพ 

 
 
 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านภาพรวม  

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ ธุรกิจส่วนตวั / 
เจา้ของกิจการ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

พนกังาน
ราชการ/ 

รัฐวสิาหกิจ 

อ่ืนๆ 

3.7 4.0 4.6 4.1 4.0 4.3 
นกัเรียน/
นกัศึกษา 

3.7 - -0.112 
(p=0.991) 

-0.630* 
(p<0.001) 

-0.306 
(p=0.137) 

-0.177 
(p=0.915) 

-0.13 
(p=1.00) 

ขา้ราชการ 4.0 - - -0.518 
(p=0.167) 

-0.194 
(p=0.935) 

-0.065 
(p=1.00) 

-0.018 
(p=1.00) 

ธุรกิจส่วนตวั / 
เจา้ของกิจการ 

4.6 - - - 0.324 
(p=0.432) 

0.453 
(p=0.262) 

0.5 
(p=0.944) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

4.1 - - - - 0.129 
(p=0.986) 

0.176 
(p=1.00) 

พนกังาน
ราชการ/ 
รัฐวสิาหกิจ 

4.0 - - - - - 0.047 
(p=1.00) 

อ่ืนๆ 4.3 - - - - - - 
 

หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติระหวา่งช่วงอาย ุ(p < 0.05)  
โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิการของ Scheffe Anova 
 

ตารางท่ี 4.22 เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ในแต่ละอาชีพพบวา่ ธุรกิจส่วนตวั /เจา้ของกิจการ
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นภาพรวมมากกวา่นกัเรียน/นกัศึกษาอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p<0.001) 
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ตารางที่ 4.23 จ  านวน  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความส าคญัในปัจจยัด้าน
การตลาด ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั 
 

ปัจจยัทางการตลาด รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน จ านวน
คน 

ค่าเฉลีย่ S.D. F P-value 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์
และบริการ (Product) 

ต ่ากวา่ 20,000 บาท 226 3.8 0.8   

20,001 – 30,000 บาท 70 3.6 1.2   

30,001 – 40,000 บาท 30 4.3 1.2 14.97 <0.001* 

40,001 – 50,000 บาท 3 4.7 0.6   

50,001 บาท ข้ึนไป 51 4.7 0.6   

 รวม 380 3.9 0.9   
ปัจจยัด้านราคา (Price) ต ่ากวา่ 20,000 บาท 226 3.9 0.9   

20,001 – 30,000 บาท 70 3.9 1.2   

30,001 – 40,000 บาท 30 4.4 1.1 6.00 <0.001* 

40,001 – 50,000 บาท 3 4.7 0.6   

50,001 บาท ข้ึนไป 51 4.5 0.5   

 รวม 380 4.0 1.0   
ปั จ จั ย ด้ า น ส ถ า น ที ่
(Place) 

ต ่ากวา่ 20,000 บาท 226 3.4 0.9   

20,001 – 30,000 บาท 70 3.5 1.1   

30,001 – 40,000 บาท 30 4.0 1.0 7.44 <0.001* 

40,001 – 50,000 บาท 3 4.3 1.2   

50,001 บาท ข้ึนไป 51 4.0 0.6   

 รวม 380 3.6 1.0   

 

หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.05) โดยใชส้ถิติOne-Way Anova 
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ตารางที ่4.23 (ต่อ) 
 
ปัจจยัทางการตลาด รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน จ านวนคน ค่าเฉลีย่ S.D. F P-value 

ปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการขาย 
(Promotion) 

ต ่ากวา่ 20,000 บาท 226 3.5 1.0   

 20,001 – 30,000 บาท 70 3.4 1.1   

 30,001 – 40,000 บาท 30 3.7 0.7 2.87 0.05 

 40,001 – 50,000 บาท 3 4.3 1.2   

 50,001 บาท ข้ึนไป 51 3.9 0.7   

 รวม 380 3.6 0.9   

ภาพรวม ต ่ากวา่ 20,000 บาท 226 3.7 0.7   

20,001 – 30,000 บาท 70 3.6 1.0   

30,001 – 40,000 บาท 30 4.1 0.9 10.09 <0.001* 

40,001 – 50,000 บาท 3 4.5 0.9   
50,001 บาท ข้ึนไป 51 4.3 0.4   

 รวม 380 3.8 0.8   

 

หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.05) โดยใชส้ถิติOne-Way Anova 
 
ตารางท่ี 4.23 ผลการศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบั

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการดูแลความงามโดยใช้สาร Botulinum Toxinของปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์และบริการ ช่วง40,001 – 50,000 บาทและ50,001 บาท ข้ึนไป มีค่าเฉล่ีของระดบั
ความส าคญัสูงสุดท่ีเท่ากนัคือคือ 4.7±0.6 และพบวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการดูแลความงาม โดยใชส้าร Botulinum Toxin ในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p<0.001) 
ปัจจยัด้านราคารายได้เฉล่ียต่อเดือน 40,001 – 50,000 บาทมีค่าเฉล่ียของระดับ

ความส าคญัสูงสุดคือ 4.7±0.6 และพบวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
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บริการดูแลความงาม โดยใชส้าร Botulinum Toxin ในปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิติ (p<0.001) 
ปัจจยัดา้นสถานท่ีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 – 50,000 บาท มีค่าเฉล่ียของระดบั

ความส าคญัสูงสุดคือ 4.3±1.2 และพบวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการดูแลความงาม โดยใชส้าร Botulinum Toxin ในปัจจยัปัจจยัดา้นสถานท่ีแตกต่างกนัอยา่ง 

มีนยัส าคญัทางสถิติ (p<0.001) 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 – 50,000 บาท มีค่าเฉล่ียของ

ระดบัความส าคญัสูงสุดคือ 4.3±1.2 และพบว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
เลือกใช้บริการดูแลความงาม โดยใช้สาร Botulinum Toxin ในปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายไม่
แตกต่างกนั 

ปัจจยัภาพรวมรายได้เฉล่ียต่อเดือน 40,001 – 50,000 บาท มีค่าเฉล่ียของระดับ
ความส าคญัสูงสุดคือ 4.5±0.9 และพบวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการดูแลความงาม โดยใช้สาร Botulinum Toxin ในปัจจยัด้านภาพรวมแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p<0.001) 
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ตารางที ่4.24 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัระหวา่งช่วงรายได ้
เฉล่ียต่อเดือน ในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
 

 
รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

 
 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์และบริการ 
ต  ่ากวา่ 

20,000 บาท 
20,001 – 

30,000 บาท 
30,001 – 

40,000 บาท 
40,001 – 
50,000 บาท 

50,001 บาท  
ข้ึนไป 

3.81 3.61 4.33 4.67 4.67 
ต ่ากวา่ 20,000 บาท 3.8 - 0.195 

(p=0.600) 
-0.524* 

 (p=0.046) 
-0.857  

(p=0.57) 
-.857* 

 (p<0.001) 
20,001 – 30,000 บาท 3.61 - - -0.719* 

 (p=0.006) 
-1.052 

 (p=0.369) 
-1.052* 

(p<0.001) 
30,001 – 40,000 บาท 4.33 - - - -0.333 

 (p=0.982) 
-0.333 

 (p=0.198) 
40,001 – 50,000 บาท 4.67 - - - - 0 

 (p=1.00) 
50,001 บาท ข้ึนไป 4.67 - - - - - 
 

หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติระหวา่งช่วงอาย ุ(p < 0.05)  
โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิการของ Scheffe Anova 
 

ตารางท่ี 4.24เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ในแต่ละช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนพบว่ารายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนช่วง 30,001 – 40,000 บาทให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการมากกว่า 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 20,000 บาทอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p= 0.046) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ช่วง 50,001 บาทข้ึนไปให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการมากกว่า รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนต ่ากวา่ 20,000 บาทอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p<0.001)นอกจากน้ีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนช่วง 
30,001 – 40,000 บาทให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการมากกวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 20,001-30,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  (p= 0.006)รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนช่วง 50,001 
บาทข้ึนไปให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการมากกวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-
30,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p<0.001) 
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ตารางที่ 4.25 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนในปัจจยัดา้นราคา 
 

 
รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

 
 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านราคา 
ต  ่ากวา่ 

20,000 บาท 
20,001 – 

30,000 บาท 
30,001 – 

40,000 บาท 
40,001 – 
50,000 บาท 

50,001 บาท  
ข้ึนไป 

3.9 3.9 4.4 4.7 4.5 
ต ่ากวา่ 20,000 บาท 3.9 - 0.063 

(p=0.994) 
-0.48 

 (p=0.156) 
-0.746 

 (p=0.771) 
-0.589* 

 (p=0.004) 
20,001 – 30,000 บาท 3.9 - - -0.543 

 (p=0.15) 
-0.81 

 (p=0.723) 
-0.653* 

 (p=0.009) 
30,001 – 40,000 บาท 4.4 - - - -0.267 

 (p=0.995) 
-0.11 

 (p=0.993) 
40,001 – 50,000 บาท 4.7 - - - - 0.157 

 (p=0.999) 
50,001 บาท ข้ึนไป 4.5 - - - - - 
 

หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติระหวา่งช่วงอาย ุ(p < 0.05)  
โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิการของ Scheffe Anova 
 

ตารางท่ี 4.25 เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ในแต่ละช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนพบวา่รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนช่วง 50,001 บาท ข้ึนไปให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคามากกวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่า
กวา่ 20,000 บาทอยา่งมีนียส าคญัทางสถิติ (p= 0.004)และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนช่วง 50,001 บาท ข้ึน
ไปให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านราคามากกว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาทอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p=0.009) 
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ตารางที่ 4.26 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนในปัจจยัดา้นสถานท่ี 
 

 
รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

 
 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านสถานที ่
ต  ่ากวา่ 

20,000 บาท 
20,001 – 

30,000 บาท 
30,001 – 

40,000 บาท 
40,001 – 
50,000 บาท 

50,001 บาท  
ข้ึนไป 

3.4 3.5 4.0 4.3 4.0 
ต ่ากวา่ 20,000 บาท 3.4 - -0.117 

(p=0.929) 
-0.622* 

 (p=0.018) 
-0.922 

 (p=0.564) 
-0.628* 

 (p=0.001) 
20,001 – 30,000 บาท 3.5 - - -0.505 

(p=0.179) 
-0.805 

 (p=0.699) 
-0.511 

(p=0.061) 
30,001 – 40,000 บาท 4.0 - - - -0.3 

 (p=0.99) 
-0.006 

 (p=1.00) 
40,001 – 50,000 บาท 4.3 - - - - 0.294 

(p=0.99) 
50,001 บาท ข้ึนไป 4.0 - - - - - 
 

หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติระหวา่งช่วงอาย ุ(p < 0.05)  
โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิการของ Scheffe Anova 
 

ตารางท่ี 4.26 เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ในแต่ละช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนพบวา่รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนช่วง 30,001 – 40,000 บาทให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นสถานท่ีมากกวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนต ่ากวา่ 20,000 บาทอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p=0.018) และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนช่วง 50,001 
บาท ข้ึนไปให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นสถานท่ีมากกวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 20,000 บาท
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p=0.001) 
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ตารางที่ 4.27 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนในปัจจยัดา้นภาพรวม 
 

 
รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

 
 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านภาพรวม 
ต  ่ากวา่ 

20,000 บาท 
20,001 – 

30,000 บาท 
30,001 – 

40,000 บาท 
40,001 – 
50,000 บาท 

50,001 บาท  
ข้ึนไป 

3.7 3.6 4.1 4.5 4.3 
ต ่ากวา่ 20,000 บาท 3.7 - 0.06  

(p=0.987) 
-0.465* 
(p=0.04) 

-0.84 
(p=0.451) 

-0.609* 
(p<0.001) 

20,001 – 30,000 บาท 3.6 - - -0.525*  
(p=0.038) 

-0.9 
(p=0.392) 

-0.670* 
(p<0.001) 

30,001 – 40,000 บาท 4.1 - - - -0.375 
(p=0.954) 

-0.145 
(p=0.951) 

40,001 – 50,000 บาท 4.5 - - - - 0.23 
(p=0.992) 

50,001 บาท ข้ึนไป 4.3 - - - - - 
 

หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติระหวา่งช่วงอาย ุ(p < 0.05)  
โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิการของ Scheffe Anova 
  

ตารางท่ี 4.27 เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ในแต่ละช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนพบวา่รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนช่วง 30,001 – 40,000 บาทให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นภาพรวมมากกว่า รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนต ่ากวา่ 20,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p= 0.04) และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนช่วง 50,001 
บาทข้ึนไปให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นภาพรวมมากกวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 20,000 บาท
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p<0.001) นอกจากน้ีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนช่วง 30,001 – 40,000 บาทข้ึน
ไปให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นภาพรวมมากกวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาทอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p=0.038) และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนช่วง 50,001 บาท ข้ึนไปให้ความส าคญักบั
ปัจจยัด้านภาพรวมมากกว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาทอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ
(p<0.001) 
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4.3 ส่วนที ่3 พฤติกรรมทีม่ีผลต่อการเลอืกใช้สาร Botulinum Toxin ของผู้เข้าร่วมการศึกษา  
(ส าหรับผู้ทีเ่คยใช้สาร Botulinum Toxin) 
 
ตารางที ่4.28 แสดงจ านวนคนและร้อยละของบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ การไดรั้บขอ้มูล 
และบริเวณของร่างกายท่ีเคยฉีดสาร Botulinum  Toxin เพื่อเสริมความงาม 
 

รายการ จ านวนคน ร้อยละ 

บุคคลทีม่ีอทิธิพลในกาตัดสินใจใช้สาร Botulinum Toxin 

- ดารา/นกัแสดง/นกัร้อง 17 13.1 
- ส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์  

             วทิย ุนิตยสาร 
12 9.2 

- เพื่อน 43 33.1 
- คนรัก 5 3.8 

- คนในครอบครัว 5 3.8 

- Social Network 18 13.8 

- แพทย/์บุคลากรในสถานเสริมความงาม 26 20.0 
- อ่ืนๆ 4 3.1 

             รวม 130 100.0 
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ตารางที ่4.28 (ต่อ) 

 

รายการ จ านวนคน ร้อยละ 

การได้รับข้อมูลการฉีดสาร Botulinum Toxin    

- โทรทศัน์ 10 6.6 

- วทิย ุ 5 3.3 
- นิตยสาร 9 6.0 

- เพื่อน 48 31.8 

- คนในครอบครัว 8 5.3 

- สถานเสริมความงาม/โรงพยาบาล 33 21.9 
- Social Network 35 23.2 

- อ่ืนๆ 3 2.0 

รวม 151 100.0 
บริเวณของร่างกายทีเ่คยฉีดสาร Botulinum  Toxin    

- หนา้ผาก 34 22.8 

- หวัคิ้ว 23 15.4 

- กราม 43 28.9 

- หางตา 21 14.1 
- ใตต้า 5 3.4 

- ยกกระชบัหนา้ 13 8.7 

- น่อง/ขา 4 2.7 

- คอ 0 0.0 

- อืน่ ๆ 6 4.0 

รวม 149 100.0 

 
ตารางท่ี 4.28 ผลการศึกษาบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชส้าร Botulinum Toxin 

ในการเสริมความงาม พบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจมากท่ีสุดคือ เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 
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33.1 รองลงมาคือแพทย์/บุคลากรในสถานเสริมความงาม (คิดเป็นร้อยละ 20.0) และ Social 
Network (คิดเป็นร้อยละ 13.8) ตามล าดบั 

สัดส่วนของผูเ้ขา้ร่วมการศึกษาท่ีเคยใช้สาร Botulinum Toxin ส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูล
การฉีดสาร Botulinum Toxin มาจากเพื่อน คิดเป็นร้อยละ 31.8 รองลงมาคือ Social Network (คิด
เป็นร้อยละ 23.2) และสถานเสริมความงาม/โรงพยาบาล (คิดเป็นร้อยละ 21.9) ตามล าดบั และ
บริเวณของร่างกายท่ีเคยฉีดสาร Botulinum  Toxin มากท่ีสุดคือ กราม คิดเป็นร้อยละ 28.9 รองลงมา
คือหนา้ผาก (คิดเป็นร้อยละ 22.8) และหวัคิ้ว (คิดเป็นร้อยละ 15.4) 
 
ตารางที ่4.29 แสดงจ านวนคนและร้อยละของความส าคญัมากท่ีสุดในการเลือกใชส้าร  
Botulinum Toxin 
 
รายการ จ านวนคน ร้อยละ 

ยีห่อ้ของ Botulinum Toxin 16 23.2 
ความน่าเช่ือถือของแพทย ์ 12 17.4 

คุณภาพ/ความปลอดภยั 24 34.8 

ราคา 11 15.9 

สถานท่ีจ าหน่าย/ใหบ้ริการ 6 8.7 

รวม 69 100.0 

 
ตารางท่ี 4.29 ผลการศึกษาของความส าคญัมากท่ีสุดในการเลือกใชส้าร Botulinum 

Toxin พบวา่ คุณภาพ/ความปลอดภยั มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 34.8 รองลงมาคือ ยีห่อ้ของ 
Botulinum Toxin (คิดเป็นร้อยละ 23.2) ความน่าเช่ือถือของแพทย ์(คิดเป็นร้อยละ 17.4) ราคา (คิด
เป็นร้อยละ 15.9) และสถานท่ีจ าหน่าย/ใหบ้ริการ (คิดเป็นร้อยละ 8.7) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.30 แสดงจ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการเลือกใชส้าร Botulinum Toxin 
 

พฤติกรรม จ านวนคน ร้อยละ 

ผู้เข้าร่วมการศึกษาทราบว่าสาร Botulinum Toxin มีหลายยีห้่อ 
  ทราบ 62 89.9 

  ไม่ทราบ 7 10.1 

 รวม 69 100.0 

สาเหตุที่ท าให้ผู้เข้าร่วมการศึกษาทราบยี่ห้อ Botulinum Toxin  
  สอบถามแพทย/์เจา้หนา้ท่ี/บุคลากร 41 59.4 

  สถานบริการแจง้ใหท้ราบก่อนใชบ้ริการ 21 30.4 

  สังเกตเองจากบรรจุภณัฑ์ 7 10.1 

 รวม 69 100.0 

 
ตารางท่ี 4.30 ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้สาร Botulinum Toxinพบว่า ส่วน

ใหญ่ผูเ้ขา้ร่วมการศึกษาท่ีทราบวา่สาร Botulinum Toxin มีหลายยีห่อ้ คิดเป็นร้อยละ 89.9 
สาเหตุส่วนใหญ่ท่ีท าให้ผูเ้ขา้ร่วมการศึกษาทราบยี่ห้อ Botulinum Toxin มาจากการ

สอบถามแพทย/์เจา้หนา้ท่ี/บุคลากร คิดเป็นร้อยละ 59.4 รองลงมาคือ สถานบริการแจง้ให้ทราบก่อน
ใชบ้ริการ (คิดเป็นร้อยละ30.4) และสังเกตเองจากบรรจุภณัฑ ์(คิดเป็นร้อยละ10.1) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.31 แสดงจ านวนและร้อยละของยีห่อ้สาร Botulinum Toxin ท่ีผูเ้ขา้ร่วมการศึกษาเคยใช ้
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ตารางท่ี 4.31 ผลการศึกษาพฤติกรรมการยี่ห้อสาร Botulinum Toxin ท่ีผูเ้ขา้ร่วม

การศึกษาเคยใชพ้บวา่ ส่วนใหญ่เคยใชย้ี่ห้อ BOTOX (Allergan)  คิดเป็นร้อยละ 51.2 รองลงมาคือ 
Neuronox (คิดเป็นร้อยละ10.1) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ยีห้่อ รวม 

  จ านวนคน ร้อยละ 
BOTOX (Allergan)   42 51.2 

Dysport 8 9.8 

Nabota 10 12.2 

Neuronox  11 13.4 

Hugel 5 6.1 

ไม่รู้จกัยีห่อ้ 6 7.3 
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ตารางที ่4.32 แสดงจ านวนและร้อยละของช่วงอายท่ีุเร่ิมใชบ้ริการและระยะเวลาฉีดสาร Botulinum 
Toxin 
 
พฤติกรรม จ านวนคน ร้อยละ 

ช่วงอายุทีผู่้เข้าร่วมการศึกษาเร่ิมใช้บริการฉีดสาร Botulinum Toxin   
  ต  ่ากวา่ 20 ปี 4 5.8 
  21 - 25 ปี 27 39.1 

  26-30 ปี 13 18.8 

  31 - 35 ปี 18 26.1 

  36 - 40 ปี 7 10.1 
 41 - 50 ปี 0 0.0 

 51 ปีข้ึนไป 0 0.0 

ระยะเวลาทีผู่้เข้าร่วมการศึกษาใช้บริการฉีดสาร Botulinum Toxin    

  ต ่ากวา่ 1 ปี 2 2.9 

  1 ปี 26 37.7 

  2 ปี 19 27.5 

  3 ปี 12 17.4 

  4 ปี 3 4.3 

  5 ปี 6 8.7 

  6 ปี ข้ึนไป 1 1.4 

 
ตารางท่ี 4.32 ผลการศึกษาช่วงอายท่ีุผูเ้ขา้ร่วมการศึกษาเร่ิมใชบ้ริการฉีดสาร Botulinum 

พบวา่ ช่วงอายท่ีุเร่ิมใชม้ากท่ีสุดคือ 21-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 39.1รองลงมาคือ 31 – 35 ปี (คิดเป็นร้อย
ละ26.1) และ 26-30 ปี (คิดเป็นร้อยละ18.8) ตามล าดบัส่วนใหญ่ระยะเวลาท่ีผูเ้ขา้ร่วมการศึกษาใช้
บริการฉีดสาร Botulinum Toxin คือ 1 ปี คิดเป็นร้อยละ 37.7 รองลงมาคือ 2 ปี (คิดเป็นร้อยละ27.5) 
และ 3 ปี (คิดเป็นร้อยละ17.4) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.33 แสดงจ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการใชส้าร Botulinum Toxin หลงัจากท่ีเคยใช้
ไปแลว้ 
 

พฤติกรรม จ านวนคน ร้อยละ 

การใช้สาร Botulinum Toxin หลงัจากใช้ไปแล้วในคร้ังแรก  

  ใชซ้ ้ า 49 71.0 

  ไม่ใชซ้ ้ า 20 29.0 

ระยะเวลาในการฉีดสาร Botulinum Toxin ในจุดเดมิ 

 4-6 เดือน/คร้ัง 41 59.4 

 7-12 เดือน/คร้ัง 15 21.7 

 1-2 ปี/คร้ัง 13 18.8 

การกลบัไปใช้บริการที่สถานบริการเดมิ 

 ใชส้ถานบริการเดิม 45 65.2 

 ไม่ใชส้ถานบริการเดิม 24 34.8 

การได้รับผลข้างเคยีงจากการฉีดสาร Botulinum Toxin 

 เคยไดรั้บผลขา้งเคียง 8 11.6 

 ไม่เคยไดรั้บผลขา้งเคียง 61 88.4 

ความคดิเห็นเร่ืองไม่ควรใช้สาร Botulinum Toxin ในบุคคลที่อายุต ่ากว่า 40 ปี 

 เห็นดว้ย 11 15.9 

 ไม่เห็นดว้ย 58 84.1 

การฉีดสาร Botulinum Toxinที่ต าแหน่งเดมิมากกว่า 2 คร้ังภายใน3-6 เดอืนอาจท าให้เกดิการดือ้สาร 

 ทราบ 24 34.8 

 ไม่ทราบ 45 65.2 

 
ตารางท่ี 4.33 ผลการศึกษาพฤติกรรมการใชส้าร Botulinum Toxin หลงัจากท่ีเคยใชไ้ป

แล้วพบว่า มีการใช้ซ ้ า คิดเป็นร้อยละ 71.0 เหตุผลในการใช้ซ ้ าส่วนใหญ่อยากให้มีรูปลักษณ์
ภายนอกท่ีดีและไดผ้ลดีและตอ้งการเห็นผลต่อเน่ือง นอกจากน้ีเหตุผลท่ีไม่ใชซ้ ้ าเพราะไม่มีเวลาไป
ใช้บริการและจ านวนคร้ังในการฉีดเพียงพอแลว้ ซ่ึงส่วนใหญ่ระยะเวลาในการฉีดสาร Botulinum 
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Toxin ในจุดเดิม คือ 4-6 เดือน/คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 30.4 การกลบัไปใชบ้ริการท่ีสถานบริการเดิมคิด
เป็นร้อยละ 65.2 เหตุผลในการการกลบัไปใชบ้ริการท่ีสถานบริการเดิม ส่วนใหญ่เน่ืองจากเช่ือมัน่
แพทยท่ี์ท าการรักษา และเหตุผลท่ีไม่กลบัไปใชเ้พราะตอ้งการเปล่ียนสถานท่ีและไม่ตอ้งการฉีดซ ้ า 
นอกจากน้ีการไดรั้บผลขา้งเคียงจากการฉีดสาร Botulinum Toxin คิดเป็นร้อยละ 11.6 ยกตวัอยา่ง
เช่น มีผลต่อการยิม้ ไม่เป็นธรรมชาติ ดูเหมือนยิม้ไม่เท่ากนัหรือ หนา้ตึงขยบัไม่ไดส่้วนเร่ืองความ
คิดเห็นวา่ไม่ควรใชส้าร Botulinum Toxin ในบุคคลท่ีอายุต  ่ากวา่ 40 ปี เห็นดว้ยคิดเป็นร้อยละ 15.9
ซ่ึงส่วนใหญ่ไม่เห็นดว้ย คิดเป็นร้อยละ 84.1สาเหตุเพราะพบวา่ตวัเองมีร้ิวรอยก่อนวยัอนัควรและมี
จุดบกพร่องบนใบหน้าท่ีตอ้งการแกไ้ขเพื่อปรับบุคลิกภาพ คิดว่าอายุ 40 ปีชา้ไปในการดูแลความ
งามของตวัเองและผูเ้ขา้ร่วมการศึกษาทราบว่าการฉีดสาร Botulinum Toxin  ท่ีต าแหน่งเดิม 
มากกว่า 2 คร้ัง  ภายใน 3 - 6 เดือน อาจท าให้เกิดการด้ือสาร คิดเป็นร้อยละ 34.8ซ่ึงส่วนใหญ่ไม่
ทราบ คิดเป็นร้อยละ 65.2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 4.1 แสดงจ านวนร้อยละของผูต้อบเหตุผลในการใช้ซ ้ าของการใช้สาร Botulinum Toxin 
หลงัจากใชไ้ปแลว้ในคร้ังแรก จากผูต้อบเหตุผลจ านวน 31 คน  
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ภาพที่ 4.2 แสดงจ านวนร้อยละของผูต้อบเหตุผลการการกลบัไปใชบ้ริการท่ีสถานบริการเดิม จาก
ผูต้อบเหตุผลจ านวน 18 คน  
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ภาพที่ 4.3 แสดงจ านวนร้อยละของผูต้อบเหตุผลของความคิดเห็นเร่ืองไม่ควรใช้สาร Botulinum 
Toxin ในบุคคลท่ีอายตุ  ่ากวา่ 40 ปี จากผูต้อบเห็นดว้ยจ านวน 12 คน และผูต้อบไม่เห็นดว้ยจ านวน  
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ตารางที ่4.34 แสดงจ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจ ความเช่ือเก่ียวกบัการหยุดใชส้าร 
Botulinum Toxin และการเลือกใชส้ถานบริการ 
 

พฤติกรรม จ านวนคน ร้อยละ 

การตัดสินใจฉีดสาร Botulinum toxin หลงัทราบถึงข้อเสียของการฉีด Botulinum Toxin 

 ฉีด 13 18.8 

 ไม่ฉีด 56 81.2 

ความเช่ือเกีย่วกบัการหยุดใช้สาร Botulinum Toxin แล้ว ผวิหนังส่วนน้ันจะเห่ียวกว่าเดิม 
 เช่ือ 22 31.9 

 ไม่เช่ือ 47 66.7 

การเลอืกใช้สถานบริการเพือ่ฉีดสาร Botulinum Toxin 
 โรงพยาบาล 7 10.2 
 คลินิกศลัยกรรมตกแต่ง 13 18.8 

 คลินิกเวชกรรม 24 34.8 

 สถานเสริมความงาม 22 31.9 

 ไม่ใช่สถานบริการทางการแพทย ์ 3 4.3 

 
ตารางท่ี 4.34ผลการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจฉีดสาร Botulinum toxin หลงัทราบ

ถึงขอ้เสียของการฉีด Botulinum Toxin พบว่า ส่วนใหญ่ตดัสินใจไม่ฉีด คิดเป็นร้อยละ 81.2
เน่ืองจาก กลวัอนัตรายและไดรั้บผลขา้งเคียง นอกจากน้ีส่วนใหญ่ไม่เช่ือเก่ียวกบัการหยุดใช้สาร 
Botulinum Toxin แลว้ ผวิหนงัส่วนนั้นจะเห่ียวกวา่เดิม คิดเป็นร้อยละ  66.7 เหตุผลเพราะไม่ไดเ้กิด
กบัทุกคน ไม่น่าจะมีผลท่ีท าให้ผิวหนงัเห่ียวลง เพราะเป็นการปรับรูปหน้าระยะสั้ นเท่านั้น หรือ
เพราะยงัไม่เคยหยดุฉีด เป็นตน้ 

การเลือกใชส้ถานบริการเพื่อฉีดสาร Botulinum Toxin ซ่ึงส่วนใหญ่เลือกใชค้ลินิกเวช
กรรมเป็นสถานบริการเพื่อฉีดสาร Botulinum Toxin คิดเป็นร้อยละ34.8เหตุผลเพราะ มีแพทยค์อย
ดูแล สะดวก มีหลายหลายคลินิกมัน่ใจความปลอดภยั เป็นตน้ รองลงมาคือ สถานเสริมความงาม 
(คิดเป็นร้อยละ 31.9) และคลินิกศลัยกรรมตกแต่ง (คิดเป็นร้อยละ 18.8) ตามล าดบั อีกทั้งยงัมีการ
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เลือกใชส้ถานท่ีท่ีไม่ใช่สถานบริการทางการแพทย ์คิดเป็นร้อยละ 4.3 เหตุผลเพราะราคาถูกกวา่และ
ฝีมือดี 
 
ตารางที ่4.35 แสดงจ านวนและร้อยละของพฤติกรรมของผูฉี้ดสาร Botulinum Toxin  
 
พฤติกรรม จ านวนคน ร้อยละ 

ผูเ้ขา้ร่วมการศึกษารู้วา่ผูท่ี้ฉีดสาร Botulinum Toxin เป็นแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ 

 ทราบ 53 76.8 

 ไม่ทราบ 16 23.2 

ผู้เข้าร่วมการศึกษาทราบว่าไม่ควรใช้บริการสถานบริการทีไ่ม่ถูกต้องตามกฎกระทรวงสาธารณสุข
และอาจเกดิอนัตรายได้ 
 ทราบและยงัใชบ้ริการอยู ่ 9 13.0 

 ทราบและไม่เคยใชบ้ริการ 52 75.4 

 ไม่ทราบและยงัใชบ้ริการอยู ่ 8 11.6 

ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการฉีดสาร Botulinum Toxin ในแต่ละคร้ัง 
 ต ่ากวา่ 10,000 บาท 35 50.7 

 10,001-20,000 บาท 30 43.5 

 20,001- 30,000 บาท 4 5.8 

 
ตารางท่ี 4.35 ผลการศึกษาพฤติกรรมของผูเ้ข้าร่วมการศึกษาท่ีทราบว่าผูท่ี้ฉีดสาร 

Botulinum Toxin เป็นแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ คิดเป็นร้อยละ 76.8 เหตุผลเพราะมีใบประกอบการท่ีมีอยู่
ภายในคลินิก ดูประวติัแพทยก่์อนไปใช้บริการ สังเกต สอบถามและหาข้อมูลเพิ่มเติม เป็นต้น 
นอกจากน้ีส่วนใหญ่ทราบและไม่เคยใช้บริการสถานบริการท่ีไม่ถูกต้องตามกฎกระทรวง
สาธารณสุขและอาจเกิดอนัตรายได ้คิดเป็นร้อยละ 75.4อีกทั้งยงัมีผูท่ี้ทราบและยงัใชบ้ริการอยู ่
(คิดเป็นร้อยละ 13.0) เหตุผลเพราะเน่ืองจากจะพิจารณาจากผลงาน และฝีมือของผูฉี้ดดีกว่าและ
ราคาถูกกว่า และเป็นท่ีแนะน า เพื่อนก็ยงัใช้บริการต่อคิดว่าไม่น่ามีปัญหาอะไร เป็นต้น อีกทั้ง
ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการฉีดสาร Botulinum Toxin ในแต่ละคร้ังประมาณ ต ่ากวา่ 10,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 50.7 
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4.4 ส่วนที ่4   พฤติกรรมทีม่ีผลต่อการเลอืกใช้สาร Botulinum Toxin ของผู้เข้าร่วมการศึกษา  
(ส าหรับผู้ทีไ่ม่เคยใช้สาร Botulinum Toxin) 
 
ตารางที่ 4.36 แสดงจ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการเลือกใชส้าร Botulinum Toxin ส าหรับผู ้
ไม่เคยใช ้
 

พฤติกรรม จ านวนคน ร้อยละ 

ผู้เข้าร่วมการศึกษาเคยมีความคิดทีจ่ะลองใช้สาร Botulinum Toxin 

 เคย 84 27.0 

 ไม่เคย 227 73.0 

บุคคลทีม่ีอทิธิพลในการตัดสินใจใช้สาร Botulinum Toxin  ในการเสริมความงาม 

 ดารา/นกัแสดง/นกัร้อง 62 15.6 

 เพื่อน 69 17.3 

 คนรัก 19 4.8 
 ส่ือต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์วทิย ุนิตยสาร 37 9.3 

 Social Network 36 9.0 

 แพทย/์บุคลากรในสถานเสริมความงาม 45 11.3 

 ไม่มี 130 32.7 
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ตารางที ่4.36 (ต่อ) 
 
พฤติกรรม จ านวนคน ร้อยละ 

หากตัดสินใจลองใช้สาร Botulinum Toxin  ในคร้ังแรกคิดว่า 
ส่วนไหนทีท่่านต้องการอยากจะท ามากทีสุ่ด   
 หนา้ผาก 22 7.1 

 หวัคิ้ว 6 1.9 

 กราม 47 15.2 

 หางตา 15 4.9 
 ใตต้า 26 8.4 

 ยกกระชบัหนา้ 49 15.9 

 น่อง/ขา 18 5.8 

 คอ 7 2.3 
 ไม่คิด 119 38.5 

 
ตารางท่ี 4.36 ผลการศึกษาพฤติกรรมของผู ้เข้าร่วมการศึกษาในคนท่ีไม่เคยใช ้

Botulinum Toxin ไม่เคยมีความคิดท่ีจะลองใช้สาร Botulinum Toxinคิดเป็นร้อยละ73.0 ส าหรับ
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชส้าร Botulinum Toxin  ในการเสริมความงามในคนท่ีไม่เคยใช ้
Botulinum Toxin พบวา่ไม่มีบุคคลท่ีม่ีอิทธิพลในการตดัสินใจใชส้าร Botulinum Toxin  ในการ
เสริมความงามคิดเป็นร้อยละ 32.7และถา้หากผูเ้ขา้ร่วมการศึกษาตดัสินใจลองใช้สาร Botulinum 
Toxin  ในคร้ังแรกคิดวา่ส่วนไหนท่ีท่านตอ้งการอยากจะท ามากท่ีสุด  พบวา่ส่วนใหญ่ไม่คิดอยาก
ลองใชส้าร Botulinum Toxin  คิดเป็นร้อยละ 38.5 
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ภาพที่ 4.4 แสดงจ านวนร้อยละของผูต้อบเหตุผลผูท่ี้ไม่เคยมีความคิดท่ีจะลองใช้สาร Botulinum 
Toxin จากผูต้อบเห็นดว้ยจ านวน 58 คน  
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ตารางที่ 4.37 แสดงจ านวนคนและร้อยละของความส าคญัมากท่ีสุดในการเลือกใชส้าร Botulinum 
Toxin (ส าหรับผูท่ี้ไม่เคยใชส้าร Botulinum Toxin) 
 

รายการ จ  านวนคน ร้อยละ 

ยีห่อ้ของ Botulinum Toxin 30 9.6 
ความน่าเช่ือถือของแพทย ์ 63 20.3 

คุณภาพ/ความปลอดภยั 81 26.0 

ราคา 29 9.3 

สถานท่ีจ าหน่าย/ใหบ้ริการ 19 6.1 
ไม่มีผล 89 28.6 

 
ตารางท่ี 4.37 ผลการศึกษาพฤติกรรมของความส าคญัมากท่ีสุดในการเลือกใช้สาร 

Botulinum Toxin ส าหรับผูท่ี้ไม่เคยใชส้าร พบวา่ ส่วนใหญ่ไม่มีผลต่อการเลือกใชส้าร Botulinum 
Toxinคิดเป็นร้อยละ 28.6 รองลงมาคือ คุณภาพ/ความปลอดภยั(คิดเป็นร้อยละ 26.0) ความน่าเช่ือถือ
ของแพทย ์(คิดเป็นร้อยละ 20.3)ยี่ห้อของ Botulinum Toxin (คิดเป็นร้อยละ 9.6) ราคา (คิดเป็นร้อย
ละ 9.3) และสถานท่ีจ าหน่าย/ใหบ้ริการ (คิดเป็นร้อยละ 6.1) ตามล าดบั 
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บทที ่5 
อภปิรายผล สรุปผล และข้อเสนอแนะ 

 
5.1 สรุปผลและอภิปรายผล 

จากผลการศึกษาปัจจยัและพฤติกรรมท่ีผลต่อการเลือกใชส้าร Botulinum Toxin ของ
นกัศึกษามหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตยมี์ประเด็นใหอ้ภิปรายผลดงัน้ี 

ในการศึกษาน้ีดา้นประชากรศาสตร์ของผูเ้ขา้ร่วมการศึกษาของนกัศึกษามหาวิทยาลยั
ธุรกิจบณัฑิตยป์ระกอบดว้ย สัดส่วนของเพศส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนประมาณ 
ต ่ากว่า20,000 บาท และส่วนใหญ่มีอาชีพเป็น นักเรียน/นักศึกษา ซ่ึงพบว่าเพศมีผลกบัปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์และบริการ โดยเพศหญิงให้ระดับความส าคญัมากกว่าเพศชายอย่างมีในนยัส าคญัทาง
สถิติ สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ (2538:41-42) กล่าวว่า เพศ (Sex) 
เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคญั  

อายุท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการดูแลความงาม โดยใช้สาร Botulinum 
Toxin ในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการดา้นสถานท่ี และดา้นการส่งเสริมการขายแตกต่างกนัอยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติ ส่วนใหญ่ในการศึกษาน้ีพบวา่ช่วงอาย ุ41-50 ปี ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัท่ีกล่าว
มาขา้งตน้มากกว่าอายุช่วงอ่ืนๆ ผลการศึกษาพบว่าอาชีพท่ีต่างกันมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการดูแลความงาม ในปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์และบริการและด้านสถานท่ี แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ ส่วนใหญ่เป็นอาชีพธุรกิจส่วนตวั /เจา้ของกิจการให้ความส าคญักบัปัจจยัท่ีกล่าว
มาขา้งตน้มากกว่าอาชีพอ่ืนๆ ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการดูแล
ความ ในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ดา้นสถานท่ี และดา้นการส่งเสริมการแตกต่างกนัอยา่งมี
นัยส าคัญทางสถิติ สอดคล้องกับการศึกษาของ  จิตติ เหมินทร์ (2549) ซ่ึงได้ศึกษาปัจจัยท่ีมี
ความส าคญัต่อการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามของผูบ้ริโภคในภาคใต้ พบว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการบริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร
เพื่อความงามโดยรวมแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาคญัทางสถิติ และจากการศึกษายงัพบวา่ รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการดูแลความ ในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ 
ดา้นราคาและ ดา้นสถานท่ี แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ นอกจากน้ีจากผลการศึกษาพบว่า
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รายได้เฉล่ียต่อเดือน 40,001-50,000 บาท ให้ความส าคญักบัปัจจยัท่ีกล่าวมาขา้งตน้มากกว่าช่วง
รายไดอ่ื้นๆ 

จากผลการศึกษาการไดรั้บขอ้มูลการฉีดสาร Botulinum Toxin ส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูล
จากเพื่อนซ่ึงแนวโน้มของการไดรั้บอิทธิพลในการตดัสินใจใชส้าร Botulinum Toxinจากเพื่อนใน
เพศหญิงมากกว่าเพศชาย สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ธีระวฒัน์ คมรัตน์นนท์ (2557) พบว่าผูมี้
อิทธิพลมากท่ีสุดในการฉีดโบทูลินัมท๊อกซิน ไทป์ เอ คือ เพื่อน อีกทั้ งส่วนใหญ่เลือกใช้สาร 
Botulinum Toxin ท่ีมีคุณภาพปลอดภยัและทราบวา่สาร Botulinum Toxin มีหลายยี่ห้อ สาเหตุท่ี
ทราบส่วนใหญ่มาจากการสอบถามแพทยเ์จา้หนา้ท่ีหรือบุคลากรทางการแพทย ์โดยยี่ห้อท่ีนิยมใช้
คือ BOTOX (Allergan)  

ผลการศึกษาพบว่าการใช้สาร Botulinum Toxin ซ ้ าหลงัจากใช้ไปแล้วในคร้ังแรก
มากกวา่ไม่ใชซ้ ้ าอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ระยะเวลาในการฉีดสาร Botulinum Toxin ในจุดเดิมส่วน
ใหญ่ประมาณ 4-6 เดือน/คร้ัง และมีผูท่ี้ไม่เห็นดว้ยกบัการใชส้าร Botulinum Toxin ในบุคคลท่ีมีอายุ
ต ่ากวา่ 40 ปี โดยให้ความเห็นวา่ใชไ้ดทุ้กวยัแต่ไม่ควรต ่ากวา่ 18 ปี เน่ืองจากสาร Botulinum Toxin 
นั้น ส่วนมากใชก้บัผูท่ี้มีปัญหาในเร่ืองของร้ิวรอย แกไ้ขปัญหาในส่วนท่ีบกพร่องของใบหนา้ ซ่ึงใน
ปัจจุบันบุคคลท่ีมีอายุต  ่ากว่า 40 ปี บางคนก็พบว่าตนเองนั้นมีร้ิวรอยก่อนวยัอันควรและมี
จุดบกพร่องบนใบหน้าท่ีตอ้งการแกไ้ขเพื่อปรับบุคลิกภาพ สร้างความมัน่ใจให้กบัตนเอง แต่ทั้งน้ี
ควรศึกษาสถานบริการท่ีมีความน่าเช่ือถือก่อนเขา้รับบริการ นอกจากน้ียงัมีความเช่ือว่า การใช้
บริการสาร Botulinum Toxin ก่อนอายุ 40 ปีนั้น เป็นการป้องกนัการเกิดร้ิวรอยในช่วงเวลาท่ีเร่ิมมี
ร้ิวรอย  ควรมีการดูแลตวัเองตั้งแต่เน่ิน ๆ ไม่ควรปล่อยปละละเลยการดูแลตนเอง  การฉีดในบาง
ต าแหน่ง เช่น น่อง  กราม เป็นจุดท่ีไม่อนัตราย วยัรุ่นสามารถท าไดแ้ละก าลงัไดรั้บความนิยมอยา่ง
มาก และการฉีดสารBotulinum Toxin เป็นเร่ืองส่วนบุคคล บรรลุนิติภาวะแลว้ สามารถตดัสินใจได้
ดว้ยตวัเอง (Jankovic& Schwartz,1995; Greene&Fahn, 1993; Greene, Fahn& Diamond, 
1994;Stengel & Bee, 2011;Zuber et al, 1993)ยงัมีอาสาสมคัรจ านวนหน่ึงท่ีไม่ทราบวา่การฉีดสาร 
Botulinum Toxin ในต าแหน่งมากกว่า 2 คร้ัง ภายใน 3-6 เดือน อาจเกิดการด้ือสารอนัเกิดจาก
ร่างกายสร้างภูมิคุม้กนัหรือแอนต้ีบอด้ี (antibody) มาต่อตา้นสาร Botulinum Toxin ได้ (The 
Consulting Room, 2555; Sanaya, 2557) 

ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่เลือกใช้คลินิกเวชกรรมเป็นสถานบริการเพื่อฉีดสาร 
Botulinum Toxin ทราบวา่ผูท่ี้ฉีดสาร Botulinum Toxin เป็นแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญและไม่เคยใชบ้ริการ
สถานบริการท่ีไม่ถูกตอ้งตามกฎกระทรวงสาธารณสุขซ่ึงอาจจะท าให้ได้รับอนัตรายจากการใช้
บริการ 
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 นอกจากน้ีส าหรับผูท่ี้ไม่เคยใชส้าร Botulinum Toxinผลการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่ไม่
เคยมีความคิดท่ีจะลองใช้สาร Botulinum Toxinและไม่มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจให้ใช้
สาร Botulinum Toxin  ในการเสริมความงาม 
 
5.2 ข้อเสนอแนะเพือ่การวจัิยคร้ังต่อไป 

1. ควรศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัการรับรู้เก่ียวกบัการใชบ้ริการฉีดสาร Botulinum Toxin 
2. ควรศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัความคาดหวงัและความพึงพอใจในการใชส้าร Botulinum Toxin 

ก่อนและหลงัใชบ้ริการ 
3. ควรศึกษาเพิ่มเติมในผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการฉีดสาร Botulinum Toxin  ทางดา้นการแพทยใ์ห้

เพิ่มมากข้ึน  
4. ศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลกระทบจากการใชส้าร Botulinum Toxin  
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แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาโท สาขา
วทิยาการชะลอวยัและฟ้ืนฟูสุขภาพ  มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิต ยเ์พื่อสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัและ
พฤติกรรมท่ีมีผลต่อการเลือกใชส้าร Botulinum Toxin ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ 
แบบสอบถามในคร้ังน้ีจะถูกน ามาใชใ้นการศึกษาวชิาการเท่านั้น และค าตอบของผูต้อบ
แบบสอบถามจะถูกเก็บไวเ้ป็นความลบั จึงขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามโดยการให้
ขอ้มูลตามความเป็นจริง ขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามท่ีเสียสละเวลาใหค้วามร่วมมือมา ณ 
ท่ีน้ีดว้ย 
 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไป 

ค าช้ีแจง   กรุณาท าเคร่ืองหมาย   ลงใน หนา้ตวัเลือกท่ีท่านตอ้งการ หรือเลือกเติมค าลงใน
ช่องวา่งท่ีก าหนด 
1. เพศ   

ชาย   หญิง 
2. อาย ุ    

ต ่ากวา่ 20 ปี   21-30 ปี 

31-40 ปี   41-50 ปี 

51 ปีข้ึนไป 
3. ระดบัการศึกษา  

ปริญญาตรี  ปริญญาโท  ปริญญาเอก 
4. สถานภาพสมรส    

โสด   สมรส/ อยูด่ว้ยกนั    หยา่/แยกกนัอยู ่/หมา้ย 
 
 
 

แบบสอบถาม 

การศึกษาปัจจยัและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการเลือกใชส้าร Botulinum Toxin  

ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์DPU
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5. อาชีพ 

นกัเรียน/นกัศึกษา   พนกังานบริษทัเอกชน 

ขา้ราชการ   พนกังานราชการ / รัฐวสิาหกิจ 

ธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการ  อ่ืนๆ (ระบุ).................................... 
6.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ต ่ากวา่ 20,000 บาท  20,001 – 30,000 บาท 30,001 – 40,000 บาท 

40,001 – 50,000 บาท 50,001 บาท ข้ึนไป 
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ส่วนที ่2  ปัจจัยทีม่ี ผลต่อการเลอืกใช้บริการดูแลความงามของ นักศึกษาธุรกจิบัณฑิตย์  โดยใช้สาร 
Botulinum Toxin 
ค าช้ีแจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย  X    ทบัตวัเลขท่ีสะทอ้นค าตอบของท่านในแต่ละค าถามไดดี้ท่ีสุด

เพียง 1 ค าตอบ 

ขอ้ ปัจจยั 
ระดบัความส าคญั 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 
ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์และบริการ (Product) 
1. คุณภาพของผลิตภณัฑ ์(Botulinum Toxin)  5 4 3 2 1 
2. คุณสมบติั / ประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์

(Botulinum Toxin) 
5 4 3 2 1 

3. ความปลอดภยัในการใหบ้ริการ มีมาตรฐาน
และมีความทนัสมยั 

5 4 3 2 1 

4. ความน่าเช่ือถือและความช านาญในการ
ใหบ้ริการ 

5 4 3 2 1 

5. การใหค้  าแนะน าและใหค้  าปรึกษาก่อนการ
เขา้รับบริการ 

5 4 3 2 1 

6. บุคลากรหรือพนกังานมีความรู้ ความเขา้ใจ
ในผลิตภณัฑท่ี์ใหบ้ริการสามารถอธิบาย
รายละเอียดและตอบค าถามได ้

5 4 3 2 1 

7. บุคลากรหรือพนกังานมีการเอาใจใส่ สุภาพ 
อธัยาศยัดี ยิม้แยม้แจ่มใส พร้อมใหบ้ริการ
ลูกคา้ 

5 4 3 2 1 

8. มีขั้นตอนการใหบ้ริการท่ีไดม้าตรฐาน 
สะอาด ปลอดภยั 

5 4 3 2 1 

9. ผูใ้หบ้ริการช้ีแจงขั้นตอนและระยะเวลาการ
ใหบ้ริการท่ีแน่นอนแก่ลูกคา้อยา่งชดัเจน 

5 4 3 2 1 

ปัจจยัด้านราคา (Price) 
10. ราคาผลิตภณัฑ ์( Botulinum Toxin) มีความ

เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
5 4 3 2 1 

11. ราคาค่าบริการต่อคร้ังมีความเหมาะสม 5 4 3 2 1 
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ท่านเคยใช้บริการฉีดสาร Botulinum Toxin หรือไม่ 
เคย   (ให้ตอบในส่วนที่ 3) 
ไม่เคย  (ให้ตอบในส่วนที่ 4) 
 
 
 
 

ปัจจยัด้านสถานที ่(Place) 
12. สถานท่ีใหบ้ริการมีความสะดวกในการ

เดินทาง เช่น รถไฟฟ้า BTS ,MRT , รถ
โดยสารประจ าทาง ฯลฯ 

5 4 3 2 1 

13. การจดัสถานท่ีไดม้าตรฐานความปลอดภยั  
สะอาด  

5 4 3 2 1 

14. การตกแต่งสถานท่ีสวยงามและน่าดึงดูดต่อ
การเขา้ใชบ้ริการ 

5 4 3 2 1 

15. สถานบริการท่ีมีหลากหลายสาขามีผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการ เช่น วฒิุศกัด์ิคลินิก , นิติพล
คลินิก , พรเกษมคลินิก เป็นตน้ 

5 4 3 2 1 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion)  
16. การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ ผา่นส่ือต่าง ๆ 

อยา่งสม ่าเสมอ เช่น Social media ,Internet , 
นิตยสาร , โทรทศัน์ , วทิย ุการแจกใบปลิว ,
แผน่พบั,หรือป้ายประกาศโฆษณาเป็นตน้ 

5 4 3 2 1 

17. มีรายการส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก 
แถม) หรือของก านลัต่าง ๆ 

5 4 3 2 1 

18. การจดัท าบตัรสมาชิกผูใ้ชบ้ริการในการ
สะสมแตม้เพื่อไดรั้บสิทธิพิเศษ 

5 4 3 2 1 

19. มีบริการใหผ้อ่นช าระกบับตัรเครดิตหรือจดั
โปรโมชัน่ร่วมกบับตัรเครดิต 

5 4 3 2 1 
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(ส าหรับผู้เคยใช้สาร Botulinum Toxin) 
 
ส่วนที ่3 พฤติกรรมการการเลอืกใช้บริการดูแลความงามของนักศึกษาธุรกจิบัณฑิตย์ โดยใช้สาร 
Botulinum Toxin  

ค าช้ีแจง   กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ในช่อง  หนา้ตวัเลือกท่ีท่านตอ้งการ หรือเลือกเติมค าลงใน
ช่องวา่งท่ีก าหนดไว ้
 

20.ใครท่ีมีอิทธิพลในการตดัสิใจใชส้าร Botulinum Toxin ในการเสริมความงาม (ตอบไดม้ากกวา่ 1 

ขอ้) 

ดารา/นกัแสดง/นกัร้องส่ือต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุนิตยสารเพื่อน 

คนรัก  คนในครอบครัว Social Network 

แพทย/์บุคลากรในสถานเสริมความงาม  อ่ืน ๆ (ระบุ)................................... 

21.ท่านไดรั้บขอ้มูลการฉีดสารBotulinum Toxin มาจากแหล่งใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

โทรทศัน์ วทิย ุ  นิตยสาร  

เพื่อน  คนในครอบครัว สถานเสริมความงาม/โรงพยาบาล 

Social Network อ่ืน ๆ (ระบุ)............................................. 

 22.ท่านเคยฉีดสาร Botulinum Toxinในส่วนใดของร่างกาย(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

หนา้ผาก หวัคิ้ว  กราม  หางตา  

ใตต้า  ยกกระชบัหนา้ น่อง/ขา  คอ 

อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................................................................................ 
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23.ท่านเลือกใชส้าร Botulinum Toxin โดยใหค้วามส าคญักบัส่ิงใดดงัต่อไปน้ี 

(เรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย 5= มากท่ีสุด , 1 = นอ้ยท่ีสุด) 

.......... ยีห่อ้ของ Botulinum Toxin 

.......... ความน่าเช่ือถือของบริษทั 

.......... คุณภาพ/ความปลอดภยั 

.......... ราคา 

.......... สถานท่ีจ าหน่าย/ใหบ้ริการ 

24.ท่านทราบหรือไม่วา่สาร Botulinum Toxin มีหลายยีห่อ้ 

ทราบ  ไม่ทราบ(ข้ามไปข้อ 27) 

25.ท่านทราบไดอ้ยา่งไรวา่สาร Botulinum Toxin ท่ีใชอ้ยูเ่ป็นยีห่อ้อะไร 

สอบถามแพทย/์เจา้หนา้ท่ี/บุคลากร สถานบริการแจง้ใหท้ราบก่อนใชบ้ริการ 

สังเกตเองจากบรรจุภณัฑ ์ อ่ืน ๆ............................................  

26. ท่านเคยใชส้าร Botulinum Toxin ยีห่อ้ใดมาแลว้บา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

BOTOX (Allergan)  Dysport  Nabota 

Neuronox  Hugel  ไม่รู้จกั 

อ่ืน ๆ (ระบุ)...............................................  

27. ท่านเร่ิมใชบ้ริการฉีดสาร Botulinum Toxin ตั้งแต่อายเุท่าไร 

ต ่ากวา่ 20 ปี 21-25 ปี   26-30 ปี 31-35ปี 

 36-40 ปี 41-45ปี  46-50 ปี  51 ปีข้ึนไป 
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28.ท่านใชบ้ริการฉีดสาร Botulinum Toxinมาแลว้ก่ีปี 

จ  านวน........................ ปี 

29.หลงัจากท่ีท่านใชส้าร Botulinum Toxin ไปในคร้ังแรกแลว้ ท่านมีการใชส้าร Botulinum Toxin 
ซ ้ าอีกหรือไม่ 

ใชซ้ ้ า,เพราะ..............................................................................  

ไม่ใชซ้ ้ า , เพราะ......................................................................... 

30.ท่านฉีดสาร Botulinum Toxin ท่ีต าแหน่งเดิมบ่อยแค่ไหน 

1-3 เดือน/คร้ัง 4-6 เดือน/คร้ัง 7-12 เดือน/คร้ัง 

1-2 ปี/คร้ัง 2 ปีข้ึนไป/คร้ัง อ่ืน ๆ (ระบุ)........................... 

31. ท่านกลบัไปฉีดสาร Botulinum Toxin ท่ีสถานบริการเดิมหรือไม่ 

ใช่ ,เพราะ.................................................................................................................... 

ไม่ใช่ , เพราะ............................................................................................................... 

32.ท่านเคยไดรั้บผลขา้งเคียงจากการฉีดสาร Botulinum Toxin หรือไม่ 

เคย (ระบุ)............................................................................................. 

ไม่เคย (ระบุ)............................................................................................. 

33.ท่านเห็นดว้ยหรือไม่ท่ีการใชส้าร Botulinum Toxinไม่ควรใชใ้นผูท่ี้มีอายตุ  ่ากวา่40 ปี 

เห็นดว้ย, เพราะ..................................................................................................... 

ไม่เห็นดว้ย , เพราะ................................................................................................ 

34.ท่านทราบหรือไม่วา่ การฉีดสาร Botulinum Toxinทีต่ าแหน่งเดิมมากกว่า 2 คร้ัง  ภายใน 3-6 

เดือนอาจท าให้เกดิการดือ้สาร อนัเกดิจากร่างกายสร้างภูมิคุ้มกนัหรือแอนติบอดี ้( antibody) มา

ต่อต้านสารBotulinum Toxin ได้ 

ทราบ  ไม่ทราบ 
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35.หากท่านทราบถึงขอ้เสียของการ ฉีดสาร Botulinum Toxinทีต่ าแหน่งเดิม มากกว่า 2 คร้ัง ภายใน 

3-6 เดือนแลว้ ท่านจะยงัฉีดสารBotulinum Toxin อยูห่รือไม่ 

ฉีด ,เพราะ............................................................................................................. 

ไม่ฉีด ,เพราะ.......................................................................................................... 

36.ท่านเช่ือหรือไม่วา่ หากหยดุฉีดสาร Botulinum Toxin แลว้ ผวิหนงัส่วนนั้นจะเห่ียวกวา่เดิม 

เช่ือ ,เพราะ............................................................................................................... 

ไม่เช่ือ ,เพราะ........................................................................................................... 

37.ท่านใชบ้ริการฉีดสาร Botulinum Toxin ท่ีใด และเพราะเหตุใด 

โรงพยาบาล, เพราะ.............................................................................. 

คลินิกศลัยกรรมตกแต่ง, เพราะ.............................................................. 

คลินิกเวชกรรม, เพราะ......................................................................... 

สถานเสริมความงาม, เพราะ.................................................................... 

ไม่ใช่สถานบริการทางการแพทย ์(ระบุ)................................................. 

38. ท่านทราบหรือไม่วา่ผูท่ี้ฉีดสาร Botulinum Toxin ใหท้่านเป็นแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญหรือไม่ 

ทราบ จาก................................................................................................................ 

ไม่ทราบ เพราะ................................................................................................................ 
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39. ท่านทราบหรือไม่วา่ หากใชบ้ริการสถานท่ีไม่ถูกตอ้งตามกฎของกระทรวงสาธารณสุข อาจจะ

ท าใหไ้ดรั้บอนัตรายจากการใชบ้ริการได ้

ทราบและยงัใชบ้ริการอยู ่เพราะ.................................................................................... 

ทราบ และไม่เคยใชบ้ริการ 

ไม่ทราบ และยงัใชบ้ริการอยู ่

40.ท่านมีค่าใชจ่้ายส าหรับการฉีด Botulinum Toxin เท่าไรในแต่ละคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท   10,001-20,000 บาท  20,001- 30,000 บาท 

30,001-40,000 บาท  40,001 – 50,000 บาท มากกวา่ 50,001 บาท 
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(ส าหรับผู้ไม่เคยใช้สาร Botulinum Toxin) 
ส่วนที ่4  พฤติกรรมการการเลอืกใช้บริการดูแลความงามของนักศึกษาธุรกจิบัณฑิตย์ โดยใช้สาร 
Botulinum Toxin 

ค าช้ีแจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย     ในช่อง หน้าตัวเลอืกทีท่่านต้องการ หรือเลอืกเติมค าลงใน
ช่องว่าง 
 41.ท่านเคยมีความคิดท่ีจะลองใชส้าร Botulinum Toxin หรือไม่ 

 เคย, เพราะ………………………………………………………………… 

ไม่เคย , เพราะ................................................................................................. 
42.ขอ้ใดท่ีจะท าใหท้่านตดัสินใจลองใชส้าร Botulinum Toxin(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

ดารา/นกัแสดง/นกัร้อง  เพื่อน คนรัก 

ส่ือโฆษณา เช่น โทรทศัน์ วทิย ุนิตยสาร Social Network  

แพทย/์บุคลากรในสถานเสริมความงาม ไม่มี 
43.หากท่านตดัสินใจลองใชส้าร Botulinum Toxin   ในคร้ังแรก ท่านคิดวา่ส่วนไหนท่ีท่านตอ้งการ
อยากจะท ามากท่ีสุด 

หนา้ผาก  หวัคิ้ว  กราม  หางตา   

ใตต้า  ยกกระชบัหนา้ น่อง/ขา  คอ 

อ่ืน ๆ (ระบุ)..............................ไม่คิด 
 
44.ปัจจยัใดท่ีจะมีผลในการตดัสินใจทดลองใชส้าร Botulinum Toxin    ในคร้ังแรก (เรียงล าดบัจาก
มากไปนอ้ย 5 = มาก,1= นอ้ย) 
..........ยีห่อ้ของ Botulinum Toxin 
..........ความน่าเช่ือถือของบริษทั/แพทย/์ผูใ้หบ้ริการ 
..........คุณภาพ/ความปลอดภยั 
..........ราคา 
..........สถานท่ีจ าหน่าย/ใหบ้ริการ 
..........ไม่มีผล 
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ประวตัิผู้เขียน 
 

ช่ือ-นามสกุล        ชฎาธญักิต์ิ บุญเกิด    
ประวติัการศึกษา         พ.ศ. 2548 ปริญญาตรี  คณะศิลปศาสตร์  สาขาเอกธุรกิจ- 

      ภาษาองักฤษ มหาวทิยาลยัอสัสัมชญั 
ต าแหน่งและสถานท่ีท างานปัจจุบนั       กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั อินสปาย เฮลธ์ คอนเชียส จ ากดั 
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