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 จากการศึกษาวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของ
บุคลากรทางการแพทยในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงดําเนินการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Method) 
โดยการใชแบบสอบถาม (Questionnaires) เปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูล และทําการสุมกลุม
ตัวอยางจากพ้ืนท่ีในเขตกรุงเทพมหานครขนาดตัวอยางอยางตํ่าแลว คือ 400 ตัวอยาง 
 จากผลการวิเคราะหขอมูลท่ีเกี่ยวของกับลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบ
แบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้ จํานวน 400 คน พบวากลุมตัวอยางใน
การศึกษาคร้ังนี้ สวนใหญเปนเพศหญิง เปนกลุมตัวอยางท่ีมีอายุ 31-40 ป สถานภาพสมรส เปนผูมี
การศึกษาในระดับปริญญาตรี มีรายไดโดยเฉล่ีย 20,001-25,000 บาท และมีอาชีพเปนพนักงาน
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สวนใหญท่ีตอบแบบสอบถามจะมีความรูเกี่ยวกับครีมรักษาฝา ท้ังในเร่ืองสาเหตุของการเกิดฝา การ
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 This investigation aims to study the factors affecting the decision to buy a cream 

product used to cure malasma of the medical personnel in Bangkok. The population is 400 

medical personnel in Bangkok. Questionnaire is used as a tool to conduct a survey and to 

collect the data.   

 The result shows that the majority of the respondent is a married female PR 

worker with Bachelor’s Degree, having the age between 31-40 years old and having the 

income between 20,000-25,000 baht. The respondents have familiar most with the product 

with a brand name “Amela-x”. They have used this product in conjunction with using anti-UV 

product. They have accepted this product because of its well-known, public acceptance and 

suggestion from the former users. Both income and type of occupation have affected the 

decision to buy the products.  

 Data analysis reveals that marketing strategy does not  affect the decision of the 

respondent to buy the product as high as the promotion strategy. The promotion strategy has 

highest impact with respect to the decision to buy the product (with a mean at 3.408), while 

pricing has the lowest impact (with a mean at 2.673). The medical personnel are well aware 

of the cause of the malasma symptom, mode of its protection against this symptom and its 

usage to cure this symptom safely.  

 The decision to buy the product is highly dependent upon personal perspective.  
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 การศึกษาคนควาแบบอิสระฉบับนี้สําเร็จลุลวงได ดวยความอนุเคราะหและความกรุณา
อยางยิ่งจาก ผูชวยศาสตราจารยดาวลอย กาญจนมณีเสถียร อาจารยท่ีปรึกษา การศึกษาคนควาแบบ
อิสระ ซ่ึงกรุณาใหความรู คําแนะนํา ตลอดจนตรวจขอบกพรอง แกไขตางๆ ดวยความเอาใจใสอยาง
ดียิ่งจนการศึกษาคนควาแบบอิสระฉบับนี้เสร็จสมบูรณ ผูศึกษาขอกราบขอบพระคุณ เปนอยางสูง
ไว ณ ท่ีนี้  
 ขอขอบพระคุณผูชวยศาสตราจารยดร.พิทักษ  ศิริวงศและผูชวยศาสตราจารยประสบชัย   
ท่ีใหความกรุณาเปน ประธานกรรมการสอบการศึกษาคนควาอิสระในคร้ังนี้  
 ขอขอบพระคุณ คณาจารยทุกทานท่ีไดอบรมส่ังสอน  ใหวิชาความรู และใหการ
สนับสนุนในการทําการศึกษาคร้ังนี้  
 ขอขอบพระคุณ เจาหนาท่ีประจําคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากรทุกทานท่ี
อํานวยความสะดวกในการใชเคร่ืองมือและใหขอมูลตาง ๆ  ขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทาน 
ท่ีใหความรวมมือ  เสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามและใหขอมูลท่ีเปนประโยชน  ทําให
การศึกษาการคนควาแบบอิสระในคร้ังนี้สําเร็จลงไดดวยดี ขอขอบคุณเพ่ือนนักศึกษาปริญญาโท  
สาขาการประกอบการ รุน 1 และ เพื่อน ๆ ทุกทาน ท่ีคอยใหกําลังใจ   
 ขอกราบขอบพระคุณคุณแม คุณพอ ญาติพี่นอง ท่ีคอยใหกําลังใจแกผูเขียนมาโดย
ตลอดจนทําใหการคนควาแบบอิสระน้ีสําเร็จลุลวงไปดวยด ี
 หากมีส่ิงขาดตกบกพรอง  หรือมีความผิดพลาดประการใด  ผูเขียนขออภัยเปนอยางสูง
ในขอบกพรอง  หรือความผิดพลาดนั้น  ผูเขียนหวังเปนอยางยิ่งวาการคนควาแบบอิสระนี้คงเปน
ประโยชนบางไมมากก็นอยสําหรับผูสนใจ  ตลอดจนผูเกี่ยวของ 
 ทายท่ีสุดนี้  ผูเขียนขอมอบประโยชนอันพึงมีจากการคนควาแบบอิสระฉบับนี้แด
บุพการี คณาจารยท่ีประสิทธิประสาทวิชาความรูใหแกผูเขียนทุกทาน  ตลอดรวมถึงทุกทานท่ี
ผูเขียนกลาวมาขางตน  และทานอ่ืน ๆ ท่ีใหความชวยเหลือแตมิไดกลาวมาในท่ีนี้ 
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บทท่ี 1 
 

บทนํา 
 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ปจจุบันผูหญิงไทยใหความสําคัญกับสุขภาพผิวพรรณบนใบหนามากข้ึนกวาในอดีต 
ความสวย ความงามเปนส่ิงท่ีทุกคนปรารถนา และตองการรักษาใหคงอยูตลอดไป ไมวาจะอายุ
เทาใด ออนเยาวหรือแกชราตางก็ปรารถนาใหตนเองมีความงดงามเปนท่ีนาสนใจของทุกคน 
เคร่ืองสําอางเปนส่ิงหนึ่งท่ีชวยใหผูหญิงเกิดความงามได ดั่งสุภาษิตไทยโบราณท่ีกลาววา “ไกงาม
เพราะขนคนงามเพราะแตง” ปจจุบันเคร่ืองสําอางแมวาจะไมไดมีความสําคัญเหมือนกับปจจัย 4 แต
ก็ถือวามีความสําคัญ เพราะเคร่ืองสําอางเปนส่ิงท่ีเขามาชวยเสริมบุคลิกภาพ สรางความเช่ือม่ันและ
ยอมรับแกสังคมจึงเปนสวนสําคัญในชีวิตประจําวันในทุกกลุมอายุนับต้ังแตกลุมวัยรุนนักศึกษาไป
จนถึงวัยทํางาน   สนับสนุนใหตลาดเคร่ืองสําอางเติบโตอยางรวดเร็วในทุกกลุมผลิตภัณฑ อัน
ประกอบดวย กลุมครีมบํารุงผิวหนาขาวใส เคร่ืองตกแตงใบหนา  แตดวยภาวะตลาดท่ีเปดเสรีมาก
ข้ึน ทําใหตลาดเคร่ืองสําอางมีการแขงขันสูงผูประกอบการจึงตองนํากลยุทธตางๆ ออกมาแขงขัน
กันมากข้ึน 
 ประวัติของเคร่ืองสําอางมีมาอยางยาวนานคูกับประวัติศาสตรของโลก  มนุษยทุก
เผาพันธุตางก็มีการ ตกแตงใบหนาและรางกายของตนเอง อารยธรรมตางๆท่ีสําคัญของโลกไมวาจะ
เปนอียิปต เมโสโปเตเมีย กรีก อินเดีย จีน หรือแมแตไทยตางก็มีวิวัฒนาการของการใชเคร่ืองสําอาง
ตกแตงรางกายในรูปแบบเฉพาะตัว แมแตชนเผาปาเถ่ือนก็ยังรูจักใชสีและเครื่องประดับมาตกแตง
ใบหนาและรางกายเชนเดียวกัน (ศูนยวิจัย ธนาคารกสิกรไทย 2552) 
 ปริมาณการใชเคร่ืองสําอางประเภททําใหใบหนาขาวใส มีปริมาณเพ่ิมข้ึนทุกป
อุตสาหกรรมเคร่ืองสําอางมีการขยายตัวและมีการแขงขันอยางตอเนื่อง ช่ึงจะเปนเชนนี้ตอไปหาก
มนุษยยังตองมีการพบปะกัน  และยังมีความตองการใหตนเองเปนท่ีสนใจสงผลใหธุรกิจ
เคร่ืองสําอางขยายตัวอยางไมหยุดยั้ง (ศูนยวิจัย ธนาคารกสิกรไทย 2552) 
 ตลาดเคร่ืองสําอางในประเทศไทยท่ีผานมามีการเติบโตในอัตราสูงมาโดยตลอด 
เนื่องจากผูบริโภคหญิงไทยใหความสําคัญกับสุขภาพผิวพรรณและการเลือกใชเคร่ืองสําอางมากข้ึน 
สงผลใหธุรกิจเคร่ืองสําอางมีบทบาทสําคัญ ไมวาเศรษฐกิจจะเฟองฟูหรือถดถอย ผูบริโภคก็ยังคง
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พิถีพิถันและใหความสําคัญกับการดูแลตนเองใหดูดีอยูเสมอ   สินคาประเภทความงามไมคอยไดรับ
ผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจมากนัก โดยสถิติในป 2551 ตลาดเคร่ืองสําอางในประเทศมีมูลคา 
ประมาณ 30,000 ลานบาท เพิ่มข้ึนจากปกอนรอยละ 10 และในป 2552 มีมูลคาตลาดในประเทศ
ประมาณ 33,000 ลานบาท ขยายตัวประมาณ รอยละ 4-5 แบงเปนจําหนายตามชองทางการขายใน
หางสรรพสินคาตามตราสินคา 11,000 ลานบาท และรานคาท่ัวไปและธุรกิจขายตรง มูลคา 22,000 
ลานบาท เนื่องจากพฤติกรรมของผูบริโภคโดยเฉพาะผูหญิงยังใหความสําคัญกับการดูแลความสวย
ความงาม และสุขภาพ อยางไรก็ตาม แมภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันมีความชะลอตัว แตผูบริโภค
ยังคงมีการใชจายเกี่ยวกับเคร่ืองสําอางไมแตกตางจากเดิมมากนัก แมภาวะการแขงขันจะรุนแรง
ตอเนื่องท้ังจากสินคานําเขาและ ผลิตในประเทศ  แตผูบริโภคจะมีการวางแผนในการเลือกซ้ือ
เคร่ืองสําอางกอนทุกคร้ัง (ศูนยวิจัย ธนาคารกสิกรไทย 2552) 
 ตลาดเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภัณฑรักษาฝาในไทย จําแนกได 3 ระดับ ไดแก 
ระดับบน เปนตลาดของสินคานําเขาท่ีมีช่ือเสียง เชน ชิเชโด เอสเต คลินิก ลังโคม มีสัดสวน
การตลาดรวมกันประมาณรอยละ 20 ของมูลคาตลาดรวม สวนตลาดกลาง มีสัดสวนรอยละ 50 ซ่ึง
สินคาในกลุมนี้ ไดแก ครีม อเมลาเอ็กซ เพี๊ยซ แพนคอสเมติกพลัส ยูเซอริน สมูทอี และตลาดระดับ
ลางมีสัดสวนรอยละ 30 โดยสินคาท่ีในกลุมนี้ ไดแก มิสทีน ยูสตาร คิวเพลส เปนตน โดยชอง
ทางการจําหนายเคร่ืองสําอาง ประกอบดวย 3 ชองทางหลัก ดังนี้ 
 1. ชองทางเคานเตอรในหางสรรพสินคา แมวาจะตองเสียคาใชจายในการเชาพื้นท่ีและ
คาใชจายดานพนักงาน B.A. (Beauty Adviser) แตความสําเร็จจากการแนะนําสินคาโดยพนักงาน
ขายท่ีมีบุคลิกดี มีความสามารถในการโนวนาวจิตใจ และมีความรูเกี่ยวกับเคร่ืองสําอาง ทําให
ชองทางนี้ประสบความสําเร็จในการสรางยอดขายสูงอันดับ 1  
 2. ชองทางตามซุปเปอรมารเก็ต คือ ชองทางการจําหนายท่ีมุงเนนตลาดระดับลางเปน
หลัก  
 3. ชองทางการขายตรง วิธีท่ีผูขายสามารถเขาถึงลูกคาไดอยางใกลชิด ซ่ึงปจจุบัน
ชองทางน้ีกําลังเปนท่ีนิยมมากข้ึน ท้ังเคร่ืองสําอางในประเทศ และเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศ 
 จากลักษณะการจัดจําหนายขางตนทําใหผูประกอบการตางใชกลยุทธทางการตลาด เพื่อ
รักษาสวนแบงทางการตลาดไว และมีการนํานวัตกรรมการตลาดออกสูอยางตอเนื่อง และมีการวิจัย
พฤติกรรมผูบริโภคเพื่อวางแผนการตลาด และการโฆษณาประชาสัมพันธไดเหมาะสมกับ
กลุมเปาหมาย  
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 จากท่ีผานมาผูวิจัยมีประสบการณในการจําหนายผลิตภัณฑรักษาฝามีความเห็นวา
ผูบริโภคมีความตองการใชครีมรักษาฝาเพื่อใหใบหนาขาวใสกันมากข้ึน เนื่องจากการที่ผูหญิง
จะตองออกไปทํางานนอกบาน  การไดรับแสงแดดมากเกินไป เปนสาเหตุใหใบหนาไดรับมลภาวะ
ท่ีกอใหใหเกิดฝาไดงาย สําหรับผูหญิงท่ีมีอายุมากข้ึนการเปล่ียนแปลงทางฮอรโมน ก็กอใหเกิดฝา
ไดงายกวาผูหญิงท่ีมีอายุนอย หรือผูหญิงท่ีไดรับฮอรโมนจากการรัปประทานยาเม็ดคุมกําเนิดก็
กอใหเกิดฝาไดงายกวาคนท่ีไมไดรับประทานยาเม็ดคุมกําเนิด  
 บุคลากรทางการแพทย ในเขตกรุงเทพมหานคร  เปนกลุมผูบริโภคอีกกลุมหนึ่งท่ีผูวิจัย
สนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑรักษาฝา เนื่องจากเปนกลุมทํางานท่ีตองใช
บุคลิกภาพ และใบหนาท่ีสดใสในการทํางานเพ่ือการบริการทางการดูแลสุขภาพ และเปนกลุมลูกคา
ท่ีมีศักยภาพในการซ้ือผลิตภัณฑ ตลอดจนเปนกลุมท่ีมีความรูในการดูแลผิวพรรณ 
 ดังนั้นจึงเปนสาเหตุในการจัดทําวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย ในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือใชเปนแนวทางสําหรับ
ผูประกอบการในการศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ือและปจจัยทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย  เพื่อใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมาย 
เพื่อสามารถตอบสนองความพึงพอใจของบุคลากรทางการแพทยไดอยางเหมาะสม  
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของ
บุคลากรทางการแพทย ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เพื่อศึกษาปจจัยในองคความรูของบุคลากรทางการแพทย ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4. เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทาง
การแพทย ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
สมมติฐานของการวิจัย 
 เพ่ือศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการ เลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากร
ทางการแพทย 
 1. ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือก ซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา 
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 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
รักษาฝา 
 3. ความรูของบุคลากรทางการแพทยมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา 
 4. ขอมูลปจจัยที่มีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทาง
การแพทย 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของ
บุคลากรทางการแพทย ผูวิจัยไดกําหนด ขอบเขตดังนี้ 
 1. ประชากรท่ีใชในการศึกษา  จะศึกษาเฉพาะบุคลากรทางการแพทยในเขต
กรุงเทพมหานคร ประกอบดวยบุคลากรทางการแพทยในโรงพยาบาลของรัฐบาลรวม 6 โรงพยาบาล 
คือ 
  1.1 โรงพยาบาลศิริราช  
  1.2 โรงพยาบาลตํารวจ   
  1.3 โรงพยาบาลจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย   
  1.4 โรงพยาบาลรามาธิบดี   
  1.5 โรงพยาบาลภูมิพลอดุยเดช 
  1.6 โรงพยาบาลราชวิถี 
 2. ประชากรท่ีใชในการศึกษาเฉพาะกลุมบุคลากรทางการแพทย อายุระหวาง 20-60 ป 
เนื่องจากเปนกลุมเปาหมายของผลิตภัณฑรักษาฝา 
 
ขั้นตอนของการศึกษา 
 1. การเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารท่ีเกี่ยวของ เพื่อนํามากําหนกรอบแนวความคิดใน
การศึกษา 
 2. การเก็บรวบรวมขอมูลภาคสนาม 
 3. การวิเคราะหขอมูล 
 4. การสรุปผลการศึกษา 
 5. การเสนอแนะ 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย  (Conceptual Framework) 
 เพื่อใหเกิดความชัดเจนของกระบวนการวิจัย เร่ืองเ ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดแสดง
ความสัมพันธ ของตัวแปรของงานวิจัยดังนี้ 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

4. พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา 
 
1.ใชผลิตภัณฑรักษาฝาบอยแคไหน 
2. ผลิตภัณฑรักษาฝาท่ีมีจําหนายอยูใน

ตลาดยี่หอใดท่ีทานรูจัก 
3. ใชผลิตภัณฑรักษาฝาแบบใดเปน

ประจํา 
4. ใชผลิตภัณฑรักษาฝาคร้ังแรกดวย

เหตุผลใด 
5. ใชผลิตภัณฑรักษาฝาเพื่อ

วัตถุประสงคใด 
6. ผลิตภัณฑรักษาฝาท่ีทานใชไดรับ

คําแนะนําจากแหลงขอมูลใดมาก
ท่ีสุด 

7. ซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาเพื่อ
วัตถุประสงคใด 

8. ซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาจากสถานท่ีใด
เปนสวนใหญ 

9. ซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาบอยแคไหน 
10. จํานวนเงินท่ีใชในการซื้อผลิตภัณฑ

รักษาฝาตอคร้ังโดยเฉล่ีย 
11.ผลิตภัณฑท่ีซ้ือ ไดแก อเมลาเอกซ ยู

เซอรีน แพน สมูทอี 

1.ผูบริโภค 
1. เพศ 
 2. อายุ 
3. การศึกษา 
4. สถานภาพ 

2. ปจจัยทางการตลาด 
1. ผลิตภัณฑ 
2. ราคา 
3. การจัดจําหนาย 
4. การสงเสริมการตลาด 
5. ผลิตภัณฑ 

3. ปจจัยในองคความรูของบุคลากรทาง
การแพทย 
1.ความรูในดานสาเหตุของการเกิดฝา 

2. ความรูในดานการปองกันการเกิดฝา 

3. ความรูในดานวิธีการใชผลิตภัณฑ
รักษาฝา 

4. ความรูในดานการใชผลิตภัณฑรักษา
ฝาอยางปลอดภัย 
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ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับจากการวิจัย 
 1. เพื่อทราบปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา ของบุคลากร
ทางการแพทย ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อเปนประโยนชตอผูประกอบธุรกิจ และผูท่ีสนใจจะประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ
ผลิตภัณฑรักษาฝา ทราบถึงพฤติกรรม และปจจัยทางการตลาดท่ี บุคลากรทางการแพทย ใช
ประกอบการตัดสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา เพื่อใชเปนขอมูลพื้นฐานในการนําไป
พัฒนา ปรับปรุงผลิตภัณฑใหมีคุณสมบัติตรงกับความตองการของบุคลากรทางการแพทย  
 3. เพ่ือใหผูประกอบธุรกิจนําผลการวิจัยไปประกอบการกําหนดกลยุทธทางการตลาด
ในการกําหนดราคา การทําการสงเสริมการขาย ท่ีดึงดูดกลุมบุคลากรทางการแพทย  และการ
เลือกใชส่ือในการประชาสัมพันธสินคาใหเขาถึงกลุมบุคลากรทางการแพทย 
 4. เพื่อเปนขอมูลทางวิชาการสําหรับผู ท่ี ตองการศึกษาพฤติกรรมบุคลากรทาง
การแพทย ในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาใชเปนพื้นฐานในการศึกษาตอไป  
 
นิยามศัพทท่ีใชในการวิจัย 
 คําจํากัดความตัวแปรท่ีใชในการวิจัยมี ดังนี้ 
 ผลิตภัณฑรักษาฝา หมายถีง ครีมเปนสารเคมีท่ีมีฤทธ์ิในการรักษาฝา ในท่ีนี้ คือ
ผลิตภัณฑรักษาฝา อเมลาเอกซ ยูเซอรีน แพน สมูทอี 
 บุคลากรทางการแพทย ในเขตกรุงเทพมหานคร หมายถึง เจาหนาท่ี พยาบาล  แพทย  
เภสัชกร  ท่ีปฏิบัติงานในโรงพยาบาล ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุระหวาง 20-60 ป 
 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ หมายถีง พฤติกรรมของบุคลากรทางการแพทย ในการซ้ือ
ผลิตภัณฑรักษาฝา ไดแก ความถ่ีในการใช ประเภทผลิตภัณฑท่ีซ้ือ ผลิตภัณฑท่ีใชเปนประจํา 
เหตุผลการใชผลิตภัณฑคร้ังแรกวัตถุประสงคการใชผลิตภัณฑรักษาฝา แหลงขอมูลเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑรักษาฝา สถานท่ีซ้ือผลิตภัณฑ ความถ่ีในการซ้ือ และจํานวนเงินท่ีใชซ้ือแตละคร้ัง 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด หมายถึง ปจจัยท่ีทําใหบุคลากรทางการแพทย ใชใน
การตัดสินใจเลือก 
 ผลิตภัณฑรักษาฝา ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยราคา ปจจัยสถานท่ี และปจจัยดาน
การสงเสริการตลาด 
 ปจจัยผลิตภัณฑ หมายถึง ผลิตภัณฑรักษาฝา รวมท้ังรูปแบบ ขนาด คุณภาพของ
ผลิตภัณฑรักษาฝา 
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 ปจจัยราคา หมายถึง ราคาท่ีเสนอขายอยูในสถานท่ีจัดจําหนายในตลาดที่ขายผลิตภัณฑ
รักษาฝา 
 ปจจัยทางการจัดจําหนาย หมายถึง สถานท่ีจัดจําหนาย คือ หางสรรพสินคา รานคาปลีก
ท่ัวไป 
 ปจจัยการสงเสริมการตลาด หมายถึงวิธีการกระตุนใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือ เชน 
การจัดรายการพิเศษการนําเสนอสินคาใหม การใหสวนลด การใหเครดิต และทําใหบุคลากร
ทางการแพทย เกิดความตองการท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา มาทดลองใช 
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บทท่ี 2 

 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง  ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของ 

บุคลากรทางการแพทย ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดศึกษาคนควาเอกสาร และงานวิจัยท่ี

เกี่ยวของ โดยแบงไดดังนี้                

 1. ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 2. แนวคิดปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 3. ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย 

 4. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ                                                                              

                                                 

ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค ความหมายของพฤติกรรมการบริโภค 

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาให

ไดมาซ่ึงสินคาและ บริการ ท้ังนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจ ซ่ึงมีมาอยูกอนแลว และซ่ึงมี

สวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว (ธงชัย สันติวงศ 2537 : 29) 

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเกี่ยวของโดยตรง

ตอการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ท้ังนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนกอนและมีสวน

ในการกําหนดใหมีการกระทํา (ปริญ ลักษิดานนท 2536 : 37) 

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและ 

การใชสินคา และบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการตาง ๆ (อดุลย จาดุรงคกุล 2536 : 5) 

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา การซ้ือ การใชการ

ประเมินและการใชสอยผลิตภัณฑและ บริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของตน หรือ อาจ

หมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจ และการกระทําของคนท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือ และการ

ใชสินคา (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ 2537 : 27) 
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 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลในการคนหา (Searching)  การซ้ือ   

(Purchasing) การใช การประเมิน และการดําเนินการ (Disposing) เกี่ยวกับสินคาหรือบริการโดย

คาดหวังวาส่ิงเหลานั้นจะสามารถตอบสนองความตองการของตนได (ฉัตยาพร เสมอใจ 2550 : 18) 

 พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค Consumer Buying Behavior หมายถึง พฤติกรรมการซ้ื

ของผูบริโภคคนสุดทาย ไมวาจะเปนบุคคล หรือครัวเรือนท่ีทําการซ้ือสินคาและบริการสําหรับการ

บริโภคสวนตัว (Kotloer 1997) 

 คําถามท่ีใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6WS และ 1H ซ่ึงประกอบดวย

ผูบริโภคคือใคร (WHO?) ซ้ืออะไร (WHAT?) ซ้ือท่ีไหน (WHERE?)  ซ้ือเม่ือไหร (WHEN?)  ทําไม

จึงซ้ือ (WHY?)  ซ้ืออยางไร เทาใด (HOW?) 

 คําถาม คําตอบ 

 ผูบริโภคคือใคร (WHO ?)  - กลุมผูบริโภคท่ีมีลักษณะทางดาน 

  - ประชากรศาสตร 

  - ภูมิศาสตร 
  - จิตวิทยา 

  - พฤติกรรมศาสตร 

 ซ้ืออะไร (WHAT?) สงท่ีผูบริโภคตองการจากตัวผลิตภัณฑ คือ 

คุณสมบัติหรือองคประกอบ 

 ซ้ือเม่ือไหร (WHEN?) ชวงเวลาท่ีซ้ือ เชน วันใดของเดือน เดือนป ซ้ือ

ชวงเทศกาลวันสําคัญ 

 ซ้ือท่ีไหน (WHERE? ) สถานท่ีท่ีผูบริโภคซ้ือ เชน หางสรรพสินคา 

รานคา ปลีกใกลบาน ซ้ือทางอินเตอรเน็ต 

 ทําไมจึงซ้ือ (WHY?) วัตถุประสงคในการซ้ือเพื่อตอบสนอง ความ

ตองการดานรางกายและจิตใจ 

 ซ้ืออยางไร เทาใด ( HOW? ) ข้ันตอนในการซ้ือ และจํานวนท่ีซ้ือ ใครมีสวน

รวมในการตัดสินใจซ้ือ ผูท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือ เชน สมาชิกในครอบครัว 
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 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรมการซ้ือของผูบริโภค  

 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค (วิมล จิโรจพันธุ และอุดม  เชยกีวงศ 

2538 : 63-66) ประกอบดวย 

 1. ปจจัยดานวัฒนธรรม เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคกวางขวางท่ีสุด ประกอบดวย 

  1.1 วัฒนธรรม หมายถึง รูปแบบ หรือวิธีทางในการดําเนินชีวิตท่ีสามารถเรียนรู

และถายทอดสืบตอกันมา โดยผานกระบวนการอบรม และขัดเกลาทางสังคม และวัฒนธรรมเปนส่ิง

พื้นฐานในการกําหนดความตองการ และพฤติกรรมของบุคคล 

  1.2 วัฒนธรรมยอย พฤติกรรมของบุคคลในแตละวัฒนธรรมยังแตกยอยใหแคบลง

อีก โดยพิจารณาความแตกตางกันในดานเชื้อชาติ ศาสนา และพื้นท่ีทางภูมิศาสตร ส่ิงเหลานี้จะมี

บทบาทในแงของการกอตัวข้ึนเปนทัศนคติของบุคคลในแตละเช้ือชาติ แตละศาสนา และแตละ

ภูมิภาค 

  1.3 ช้ันสังคม มนุษยท่ีอยูรวมกันในสังคม จะมีการแบงเปนระดับช้ันท่ีแตกตางกัน

ไปตามอาชีพ ความม่ันค่ัง ชาติตระกูล การมีอํานาจเหนือคนอ่ืน และบุคลิกลักษณะสวนบุคคล ซ่ึง

โดยท่ัวไปแลวอาจแบงช้ันสังคมออกเปน 3 ระดับ คือ ระดับสูง ระดับกลาง ระดับตํ่า บุคคลในแตละ

ช้ันอาจมีการเปล่ียนแปลงฐานะของคนได โดยบางคนอาจพัฒนาฐานะสูงข้ึน ขณะท่ีบางคนมีฐานะ

ต่ําลง การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมักจะข้ึนอยูกับชนช้ันสังคมที่เขาอยู จะเห็นไดวาผูมีฐานะดีมี

ความโนมเอียงท่ีจะซ้ือสินคามีราคาสูง หนาท่ีของนักการตลาด คือตองศึกษา และเขาใจลักษณะ 

พฤติกรรมการซ้ือของคนไทยแตละช้ันสังคม แลวเลือกใชสวนผสมทางการตลาดใหเหมาะสม  

 2. ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจชื้อของผูบริโภค  

  กลุมอางอิง คือ กลุมไมเปนทางการท่ีบุคคลในสังคมยอมรับนับถือ กลุมอางอิงมี

อิทธิพลตอความเห็น ทัศนคติ และคานิยม ซ่ึงมีท้ังในกลุมเด็ก และกลุมผูใหญ กลุมอางอิงแบงเปน 3 

ระดับ คือ 

  2.1 กลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน  

  2.2 กลุมทุติยภูมิ ไดแก เพื่อนรวมอาชีพ และ เพื่อนรวมงาน 

  2.3 กลุมดลใจ ไดแก บุคคลท่ีเปนท่ีนิยมชมชื่นของบุคคลอ่ืน โดยมิไดมีการรวม

เปนสมาชิกในกลุมสังคมนั้น  
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  กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลท่ีอยูในกลุมทางดานพฤติกรรม และการดําเนิน

ชีวิตเนื่องจากบุคคลตองการใหเปนท่ียอมรับของกลุมจึงปฏิบัติตาม นักการตลาดตองทราบวากลุม

อางอิงมีอิทธิพลตอผูบริโภคอยางไร แลวทําการปรับปรุงขอมูลท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหสอดคลองกับ

ความคิดในเร่ืองความตองการของกลุมอางอิง 

  การท่ีกลุมอางอิงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ เชน ครอบครัวเปนแหลงท่ีฝกหัดใหบุคคล

ไดรูจักคาของเงิน รูจักวิธีการซ้ือวาควรซ้ืออะไร และท่ีไหน โดยสรุปครอบครัวจะมีอิทธิพลตอ

ผูบริโภคดังนี้ 

  1. ทําหนาท่ีเปนกลุมอางอิงท่ีสมาชิกในครอบครัวอยากเลียนแบบ 

  2. สมาชิกในครอบครัว โดยเฉพาะบิดา มารดา เปนผูซ้ือผลิตภัณฑสวนใหญให

สมาชิกในครอบครัว นอกจากบิดา มารดา สมาชิก   เด็กในครอบครัว ก็มีความสําคัญ เพราะจะเปน

แรงกระตุนใหบิดาซ้ือดวย 

  3. ครอบครัวเปนสถาบันท่ีทําการซ้ือมากท่ีสุดในตลาด นักการตลาดท่ีฉลาดจะตอง

ทราบวา ครอบครัวแตละแบบมีจุดมุงหมายในการซ้ืออยางไร และใครเปนผูริเร่ิม หรือมีอิทธิพลใน

การซ้ือของครอบครัว 

  บทบาท และสถานภาพ บุคคลจะมีบทบาท และสถานภาพท่ีแตกตางกันในแตละ

กลุม และจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของสมาชิกในกลุมตางกันดวย 

 3. ปจจัยดานบุคคล  

  ลักษณะภายนอกของบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ท่ีเห็นไดชัดเจน ไดแก  

อายุ และวัฎจักรของชีวิตผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือหามาบริโภคข้ึนอยูกับอายุของ

ผูบริโภค นอกจากอายุแลว วัฎจักรชีวิตของผลิตภัณฑก็มีอิทธิพลเหนือความตองการของผูบริโภค

ดวย โดยความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมซ้ือจะแตกตางกันในแตละชวงของวัฎจักรชีวิต 

ซ่ึงมีอยู 9 ชวงดังนี้ 

 

ตารางท่ี 1 อายุ และวัฎจักรของชีวิตผลิตภัณฑ 

 

ลําดับขั้น วัฎจักรชีวิต พฤติกรรมการซ้ือ 

1 วัยหนุมสาวท่ียังโสด มีภาระนอย เปนผูนําความคิดทางดานแฟช่ัน และมัก

ใชจายในส่ิงท่ีกอใหเกิดความสนุกสนานสะดวกสบาย

แกตนเอง 
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ตารางท่ี 1 (ตอ) 

 

ลําดับขั้น วัฎจักรชีวิต พฤติกรรมการซ้ือ 

2 คูสมรสใหมยังไมมีบุตร มีภาระมากข้ึน โดยเฉพาะการใชจายในสินคา

ประเภทถาวร 

3 ครอบครัวท่ีมีบุตรแลว บุตรคนเล็ก

อายุต่ํากวา 6 ขวบ  

มักซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคในครอบครัว ใน

อัตราสูงสนใจสินคาใหม ๆ ท่ีจะชวยทุนแรง

และประหยัดเวลา 

4 ครอบครัวท่ีมีบุตรแลว บุตรคนเล็ก

อายุมากกวา 6 ขวบ 

มีฐานะทางการเงินดีข้ึน เพราะแมบานจะออก

ทํางานมีรายไดเพิ่ม การโฆษณาไมมีอิทธิพล

มากนัก มักซ้ือสินคาขนาดครอบครัวหรือ

ขนาดประหยัด 

5 ครอบครัวท่ีมีบุตรโตแลว แตยัง

ศึกษาและอาศัยอยูกับบิดามารดา 

ครอบครัวมีฐานะเปนปกแผนข้ึนมักซ้ือสินคา

ประเภทถาวรการโฆษณามีอิทธิพลนอย 

6 ครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัว

ออกไปแลว แตหัวหนาครอบครัว

ยังทํางานอยู 

มีฐานะดี มีเงินออม สนใจการทองเท่ียว การ

พักผอนหยอนใจ แตมักจะไมสนใจสินคาใหม 

7 ครอบครัวท่ีบุตรแยกครอบครัว

ออกไป และหัวหนาครอบครัว

เกษียณอายุ 

รายไดลดลง รายจายสวนใหญเกี่ยวกับสุขภาพ

และสนใจในหนังสือพิมพ หรือนิตยสารตางๆ 

มากข้ึน 

8 อยูคนเดียว(เนื่องจากอีกฝายตาย

หรืออยาขาด)และยังทํางานอยู 

มีรายไดข้ันพอใจ 

9 อยูคนเดียว (เนื่องจากอีกฝายตาย

หรืออยาขาด) และยังเกษียณอายุ 

มีรายไดลดลง รายจายสวนใหญเพื่อบํารุง

สุขภาพตองการเอาใจใสดูแล ความรัก และ

ความปลอดภัย 

 

ท่ีมา : วิมล  จิโรจพันธ และอุดม เชยกีวงศ,  อายุและวัฎจักรของชีวิตผลิตภัณฑ  (กรุงเทพฯ :  

โอเดียนสโตร, 2538), 63-66 
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 อาชีพ แตละอาชีพจะนําไปสูความจําเปน และความตองการในผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน 

นักการตลาดตองศึกษาวา แตละอาชีพมีความสําคัญตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑของบุคคลอยางไร 

เพื่อดําเนินกิจการทางการตลาดใหเขากับความตองการในแตละกลุมอาชีพ 

 โอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสท่ีผูบริโภคจะซ้ือผลิตภัณฑข้ึนอยูกับระดับรายได การออม 

การเปนเจาของทรัพยสิน ความสามารถในการกูยืม การใหสินเช่ือ และทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน 

ดังนั้นนักการตลาดตองสนใจแนวโนมรายไดสวนบุคคล การออม และอัตราดอกเบ้ียถาภาวะ

เศรษฐกิจตกต่ํา องคกรธุรกิจอาจจําเปนตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑการจัดจําหนายการลดราคาลด

การผลิตลดสินคาคงเหลือ หรือใชวิธีการตางๆ เพื่อใหผลิตภัณฑยังคงขายไดในสภาวะเศรษฐกิจที

ตกตํ่านั้น 

 รูปแบบการดําเนินชีวิต รูปแบบการดําเนินการใชชีวิตของบุคคลจะข้ึนอยูกับวัฒนธรรม 

ช้ันทางสังคม และกลุมอาชีพแตละบุคคล นักการตลาดเช่ือวา การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลขึ้นอยู

กับรูปแบบการดําเนินชีวิตของเขา 

   บุคลิกลักษณะ หมายถึงโครงสรางท้ังหมดของบุคคลซ่ึงจะทําใหบุคคลแตละคนตองพยายาม

คนหาบุคลิกลักษณะของบุคคลตาง ๆ เพื่อดําเนินการใหบรรลุถึงเปาหมายทางการตลาดปจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมีความหลากหลายและแตกตางกันในแตละรูปแบบ

เนื่องจากปจจัยหรือตัวแปรหลายหลายอยาง ซ่ึงสามารถจัดกลุมได 4 กลุมดังนี้ 

 กลุมท่ี 1 ปจจัยดานตัวกระตุนทางการตลาด หรือการใชสวนประสมการตลาดแตละ

อยางไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด  

 กลุมท่ี 2 ปจจัยดานส่ิงแวดลอม 

 กลุมท่ี 3 ปจจัยดานความแตกตางของตัวบุคคล และ  

 กลุมท่ี 4 ปจจัย ดานกระบวนการทางจิตวิทยา  

 

แนวคิดเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 ปจจัยทางการตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการตลาด ซ่ึงเปนส่ิง

กระตุนผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ โดยการตอบสนองของผูซ้ือจะเห็นไดจาก การเลือกผลิตภัณฑ ตรา

สินคา ผูจําหนาย เวลาในการซ้ือ จํานวนท่ีซ้ือ (ศิรวรรณ เสรีรัตน และคณะ 2538 : 394-423)  
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 1. ผลิตภัณฑ สินคาและบริการ : Product การตัดสินใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑจะเนนใน

ดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑ Product Attributers  ตราผลิตภัณฑ: Branding การบรรจุภัณฑ : 

Packaging ปายฉลาก : Labeling และ บริการสนับสนุนผลิตภัณฑ : Services Support Product 

 2. คุณสมบัติของผลิตภัณฑ (Product Attributers) การสรางสินคาหรือบริการจะ

เกี่ยวของกับการกําหนดผลประโยชนท่ีจะนําเสนอ และสงมอบผลประโยชนนั้น ใหแกผูบริโภค

ผานทางคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ทางดานคุณภาพของผลิตภัณฑ (Product Quality) รูปลักษณ

ผลิตภัณฑ (Feature) รูปแบบ และการออกแบบ (Design) 

 3. ตราผลิตภัณฑ (Branding) คือ ช่ือ ถอยคํา สัญลักษณ รูปแบบ เพื่อท่ีจะระบุตัวสินคา

หรือบริการ การกําหนดตราผลิตภัณฑมีความสําคัญมากข้ึน เพราะปจจุบันผลิตภัณฑท่ีไมมีตรา

ผลิตภัณฑจะเจริญเติบโตไดยาก เชน เกลือ น้ําตาล ก็ยังตองมีตราผลิตภัณฑ ตราผลิตภัณฑ สามารถ

เพิ่มคุณคาตราผลิตภัณฑ  ทําใหผูบริโภครูจักตัวผลิตภัณฑมากข้ึน นอกจากนี้ตราผลิตภัณฑยัง

สามารถบอกใหลูกคาทราบถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ ตราผลิตภัณฑยังมีประโยชนตอกิจการใน

ฐานะผูผลิตหรือผูขาย ไดแก ตราผลิตภัณฑและเคร่ืองหมายการคาทําใหรับการคุมครองตาม

กฎหมายปองกันการเลียนแบบของคูแขงขัน 

 4. การบรรจุภัณฑ (Packing) หมายถึงการออกแบบและส่ิงท่ีบรรจุหรือหอหุม

ผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑทําหนาท่ีบรรจุและปกปองผลิตภัณฑ ในอดีต แตปจจุบันบรรจุภัณฑเปน

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสําคัญเนื่องจากการแขงขันท่ีเพิ่มข้ึนและการจัดวางบนช้ันวางของใน

รานคาปลีก จึงทําใหบรรจุภัณฑสรางยอดขายไดจากการดึงดูดความสนใจและการใหคําอธิบายตัว

ผลิตภัณฑ 

 5. ปายฉลาก (Labeling) หมายถึง ปายธรรมดาท่ีติดอยูกับตัวผลิตภัณฑจนถึงกราฟฟกท่ี

ซับชอน ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของผลิตภัณฑ ปายฉลาก (Labeling) ทําหนาท่ีหลายอยาง เชน ระบุ

ผลิตภัณฑหรือตราผลิตภัณฑได อธิบายส่ิง ตาง ๆ ท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ วาผูผลิตคือใคร ผลิตท่ีไหน 

เม่ือไหร น้ําหนักบรรจุเทาไหร วิธีใช สวนผสม 

 6. บริการสนับสนุนผลิตภัณฑ (Services Support Product) คือ บริการที่เปนสวนควบ

กับผลิตภัณฑ กิจการควรเสนอการบริการใหแกลูกคาดวย กิจการจํานวนมากใชบริการสนับสนุน

ผลิตภัณฑเปนเคร่ืองมือสําคัญเพื่อสรางขอไดเปรียบในการแขงขัน 2 ราคา (Price) ปจจัยภายในท่ี

กําหนดราคาประกอบดวย วัตถุประสงคทางการตลาด กลยุทธสวนประสมทางการตลาดตนทุน 

และขอควรพิจารณาขององคกร 
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 7. วัตถุประสงคทางการตลาด กิจการมากมายกําหนดวัตถุประสงคใหสรางกําไรสูงสุด 

เปนเปาหมายในการกําหนดราคา กิจการตองประมาณวาอุปสงค และตนทุนเปนเทาใด ณ ราคาท่ี

แตกตางกันจากนั้น  จึงเลือกราคาท่ีกอใหเกิดผลตอบแทนสูงสุด  สําหรับกิจการที่กําหนด

วัตถุประสงคคือความเปนผูนําในคุณภาพของผลิตภัณฑ กิจการตองกําหนดราคาใหสูงเพื่อให

ครอบคลุมคุณภาพของผลงานที่สูงกวาตนทุนในการวิจัยและพัฒนาที่สูงนอกจากน้ีกิจการอาจใช

ราคาเพื่อบรรลุวัตถุประสงคอ่ืนท่ีเฉพาะเจาะจงมากข้ึน คือ กิจการสามารถกําหนดราคาใหต่ําเพื่อ

ปองกันการเขามาของคูแขงขันรายใหม สวนองคกรท่ีไมแสวงหาผลกําไรอาจมุงครอบคลุมเพียง

ตนทุนเทานั้น 

 8. กลยุทธสวนประสมทางการตลาด ราคาเปนสวนหนึ่งในเครื่องมือสวนประสม

การตลาดท่ีกิจการใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด หลายกิจการวางตําแหนงผลิตภัณฑ

ของตนจากราคาและจากน้ันจึงตัดสินใจสวนประสมทางการตลาดอ่ืนจากราคาท่ีตองการ ราคา

จัดเปนปจจัยสําคัญในการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑท่ีเปนปจจัยในการกําหนดตลาด การแขงขัน

และการออกแบบผลิตภัณฑ กิจการท่ีใชกลยุทธกําหนดรามักใชเทคนิคท่ีเรียกวา การกําหนดตนทุน 

เปาหมาย (Target Costing) 

 9. ตนทุน จะเปนราคาข้ันตํ่าท่ีกิจการสามารถกําหนดราคาผลิตภัณฑ กิจการตอง

กําหนดราคาใหครอบคลุมท้ังตนทุนการผลิต 

 10.  ขอควรพิจารณาขององคกร ปจจัยภายนอกท่ีมีผลกระทบตอราคา เชน การกําหนด

ราคาคูแขง ประเภทของผลิตภัณฑ ลักษณะของตลาด ธรรมชาติของตลาด และอุปสงคเศรษฐกิจ 

 1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ Product ไดมีผูกลาวเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑดังนี้ กกกก

กก  สุวิมล แมนจริง (2546 : 172-173) กลาววา ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงใดๆ ไมวาจะเปน

ส่ิงของ บริการ บุคคลสถานท่ี อาคาร ประสบการณ เหตุการณ ขอมูลขาวสาร แนวความคิด หรือ

หลายอยางประกอบกัน มีจุดมุงหมายเพื่อกอใหเกิดการแลกเปล่ียนเพื่อสรางความพอใจใหกับลูกคา 

ท้ังท่ีเปนบุคคลท่ัวไปหรือองคกรตางๆและตองสามารถบรรลุวัตถุประสงคของกิจกรรมดวย ซ่ึงใน

การพัฒนาผลิตภัณฑแตละรายการจะตองตัดสินใจเกี่ยวกับ การตั้งช่ือตราสินคา (Branding) การ

บรรจุภัณฑ (Packaging) การใชฉลาก (Labeling) การใหบริการเพ่ือสนับสนุนผลิตภัณฑ (Product-

Support Services) และการกําหนดคุณลักษณะของผลิตภัณฑ (Product Attributes) ไดแก คุณภาพ

ผลิตภัณฑ (Product Quality) รูปรางผลิตภัณฑ (Product Feature) และการออกแบบผลิตภัณฑ 

(Product design) 
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   คอคเลอร (Kotler 2000 : 203, 407) กลาววา ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงใดๆ ท่ีเสนอ

ใหแกตลาดเพ่ือความสนใจ (Attention) ความอยากได (Acquisition)  การใช (Using) หรือการ

บริโภค (Consumption) ท่ีสามารถตอบสนองความตองการหรือความจําเปนของผูบริโภคได 

  สรุปไดวา ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงใด ๆ ท่ีเสนอใหแกผูบริโภคโดยธุรกิจ อาจอยูใน

รูปท่ีจับตองไดหรือจับตองไมได โดยท่ีสามารถสนองความตองการของผูบริโภคได ซ่ึงในการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแตละรายการ ผูบริโภคมักจะคํานึงถึงความแตกตางดานผลิตภัณฑ โดย

พิจารณาจากองคประกอบหรือคุณสมบัติหรือ คุณลักษณะของผลิตภัณฑ เชน ตราสินคา คุณภาพ 

ความปลอดภัยในการใช ประโยชนพื้นฐาน การบรรจุภัณฑและรูปรางผลิตภัณฑรายละเอียดบนปาย

ฉลาก เปนตน 

 2. ปจจัยดานราคา (Price) ไดมีผูใหความหมาย และทฤษฎีไวหลายทานดังนี้ 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541 : 35) กลาววา ราคา หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑใน

รูปตัวเงิน ราคา เปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑราคา

ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ 

กกกกกกกก สแครนทัน และ ฟูเทรล (1987 : 650) กลาววา ราคา หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจายสําหรับ

ซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูปของเงินตรา 

  เอแซล (1988 : 21, 247) ราคา หมายถึง จํานวนเงิน และ /หรือ ส่ิงอ่ืนๆ ท่ีสนองความ

ตองการในการเปนเจาของผลิตภัณฑ 

  สรุปวา ราคา หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนท่ีกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปตัว

เงิน ซ่ึงในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแตละรายการ ผูบริโภคจะพิจารณาเก่ียวกับราคาของผลิตภัณฑ

ในดานตาง ๆ เชน ความเหมาะสมของราคากับคุณคาท่ีรับจาการผลิตภัณฑ ความแตกตางของราคา 

ต่ํากวา เม่ือเทียบกับราคากับตราสินคาอ่ืน หรือ สามารถตอรองราคาได  

 3. ปจจัยดานการจัดจําหนายหรือชองทางการจําหนาย (Place หรือ Channel of 

distributing) ไดมีผูใหความหมายและ ทฤษฎีไวหลายทานดังนี้ 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538 : 14) กลาววา การจัดจําหนาย หมายถึง กลไกลในการ

เคล่ือนยายสินคาและบริการไปยังผูบริโภค ซึงตองพิจารณาถึงวิธีการท่ีนําเสนอผลิตภัณฑเพื่อขาย 

การตัดสินใจในการจัดจําหนายจะไดรับอิทธิพลจากพฤติกรรมผูบริโภคดงน้ี คือ 1) ลักษณะ

โครงสรางการจัดจําหนายเพื่อการคาปลีก 2) สถานท่ีและปริมาณจัดจําหนาย 3) สินคาท่ีไปยังรานคา

ปลีก 4) การควบคุมกิจกรรมการจัดจําหนาย   และ 5) ภาพลักษณและลักษณะของรานคาปลีกท่ีควร

สรางข้ึน 
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  อดุลย จาตุรงคกุล และ ละดลยา จาตุรงคกุล (2546 : 18) กลาววา  ชองทางการจัด

จําหนายท่ีแพรหลายและระดับความสะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ เปนปจจัยหนึ่งท่ีผูบริโภคนําไป

พิจารณาเม่ือมีความตองการผลิตภัณฑ   อีกท้ังประเภทชองทางการจําหนายยังกออิทธิพลตอ

ภาพพจนของผลิตภัณฑดวย เชน ยาสระผมและครีมนวดผมท่ีนําเขามาจากตางประเทศ มักนิยมจัด

จําหนายตามรานช้ันนําท่ีมีช่ือเสียง มากกวาจะจัดจําหนาย  โดยวางไวตามชั้นวางของหางชุปเปอร

มารเก็ต  ท่ัวไป 

  บูนเนอร และ เคิรตช (1989: 65) กลาววา การจัดจําหนาย หมายถึง สวนประกอบ

ของกิจกรรมและสถาบันการตลาดท่ีวาผลิตภัณฑ หรือบริการท่ีถูกตองไปยังลูกคา 

  แม็คคารที, และเพอรโรลด (1995: 528) กลาววาการจัดจําหนาย หมายถึง การเลือก

และการใชผูเชี่ยวชาญทางการตลาด ประกอบดวย คนกลาง บริษัทขนสง และบริษัทเก็บรักษาสินคา

ท่ีเหมาะสมกับลูกคาเปาหมายโดยสรางอรรถประโยชน ดานเวลา สถานท่ี ความเปนเจาของ 

  สรุปไดวา การจัดจําหนาย หรือชองทางการจําหนาย หมายถึง โครงสรางชองทาง 

หรือกลไกลในการนําเสนอผลิตภัณฑไปยังผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพ ซ่ึงสรางอรรถประโยชน

ทางดานเวลา สถานท่ี และความเปนเจาของ ซ่ึงเม่ือผูบริโภคมีความตองการผลิตภัณฑ มักจะ

คํานึงถึงความสะดวกสบายในการซ้ือผลิตภัณฑ เชน สถานท่ีจําหนายใกลบาน หรือท่ีทํางานมีท่ีจอด

รถสะดวก การจัดสินคาไวในตําแหนงท่ีมองเห็นชัดเจน หยิบงาย และชองทางการจําหนายท่ี

แพรหลาย 

 4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ไดมีผูใหความหมายและทฤษฎีไว

หลายทานดังนี้ 

  สุวิมล แมนจริง  (2546 : 306-307)  กลาววา สวนประสมของการสงเสริมการตลาด 

ประกอบดวยเคร่ืองมือตาง ๆ 5 ประการดังนี้ 1) การสงเสริมการขาย เปนเคร่ืองมือระยะส้ันท่ี

ออกแบบมาเพื่อสนับสนุนกิจกรรมการสงเสริมการตลาด และกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือใน

ระยะเวลาอันรวดเร็ว 2) การโฆษณา เปนรูปแบบการนําเสนอใด ๆ ท่ีไมใชงานบุคคล เพ่ือเปนการ

นําเสนอความคิด สินคา หรือบริการ โดยผานส่ือโฆษณาประเภทตาง ๆ และผูทําการโฆษณาจะตอง

เสียคาใชจายใหกับเจาของส่ือนั้น 3) การขายโดยบุคคล เปนการติดตอส่ือสารโดยตรงกับลูกคาผู

คาดหวังโดยใชพนักงานขาย เพื่อทําการเสนอขายและตอบขอโตแยง ตาง ๆ เพื่อใหเกิดความ

ตองการและทําการตัดสินใจซ้ือ 4) การตลาดทางตรง เปนการติดตอตรงไปยังกลุมลูกคาเปาหมายใน

ลักษณะท่ีเปนการติดตอสวนบุคคลโดยผานส่ือตาง ๆ เพื่อเปนการสรางใหเกิดการตอบสนอง

โดยตรงและเปนการสรางสัมพันธท่ีดีกับลูกคา 5) การประชาสัมพันธ คือ กิจกรรมตาง ๆ ท่ีกระทํา
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ข้ึน เพื่อเปนการสรางและรักษาภาพลักษณของผลิตภัณฑและบริษัท อีกท้ังมุงหวังในการสราง

ทัศนคติท่ีดีใหเกิดขึ้นกับกลุมบุคคลตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของดวย 

  เบ็ลช และเบ็ลช (1998 : 13)  กลาววา การสงเสริมการตลาด หมายถึง ความพยายาม

ท้ังหมดท่ีผูขายจะกําหนดชองทางของขอมูลขาวสาร และการชักจูงใจเสนอขายสินคาและบริการ 

หรือสง 

 สรุปไดวา การสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลจากผูขายไป

ยังผูซ้ือ เพื่อแจงใหทราบวามีผลิตภัณฑของตนจําหนายอยู และชักจูงใหผูซ้ือยอมรับแนวความคิด

หรือส่ิงท่ีตนนําเสนอ สวนประสมของการสงเสริมการตลาด ประกอบดวยเคร่ืองมือ  5  ประการ

ดังนี้ 

 1. การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนเคร่ืองมือซ่ึงสนับสนุนกิจกรรม การ

สงเสริมการตลาด โดยอาศัยส่ิงจูงใจตาง ๆ มากระตุนใหเกิดความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือ

ภายใน เวลาอันรวดเร็ว อาจทําในรูปของการออกบัตรสะสมหรือใชแสตมปเพื่อนํามาแลกสินคา 

การประกันคุณภาพ หรือหากไมพอใจยินดีคืนเงิน การลดราคา การใหของแถมหรือแจกรางวัลตาง 

ๆ การแจกสินคาตัวอยางเปนตน 

 2. การโฆษณา (Advertising) เปนการนําเสนอความคิด สินคาหรือบริการ โดยผานส่ือ

โฆษณาประเภทตาง ๆ เชน ทางโททัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสารหรือวารสารมาอางเพ่ือความ

เช่ือถือยิ่งข้ึน 

 3. การขายโดยบุคคลหรือพนักงาน (Personal Selling) เปนการใหพนักงานขายในการ

เสนอขายและตอบขอโตแยงตาง ๆ เพื่อใหผูซ้ือเกิดความตองการและตัดสินใจซ้ือโดยคําแนะนําของ

พนักงานและการสาธิตการใชสินคา 

 4. การตลาดทางตรง (Direct marketing) เปนการติดตอสวนบุคคลโดยตรงไปยังกลุม

ลูกคาเปาหมายโดยผานส่ือตาง ๆ เชน ไปรษณีย โดยมีจดหมายมาถึงสมาชิกหรือ ลูกคาเพื่อแจง

สินคาใหม ๆ อยูเสมอ หรือการจัดทําแคตตาล็อก แตในปจจุบันมีเคร่ืองมือตาง ๆ ท่ีทันสมัย (เชน 

คอมพิวเตอร โทรสาร โทรศัพทเคล่ือนท่ี) ทําใหสามารถติดตอกับลูกคาไดกวางและมีประสิทธิภาพ

มากข้ึน สวนลูกคาก็สามารถซ้ือสินคาไดสะดวกและงายข้ึน 

 5. การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนกิจกรรมท่ีทําข้ึนเพื่อเปนการสรางหรือ

รักษาภาพลักษณของผลิตภัณฑและบริษัท มุงหวังใหกลุมบุคคลตาง ๆ ที่เกี่ยวของเกิดทัศนคติท่ีดี 

มักกระทําการใหขาว ชุมชนสัมพันธ การบริจาค การใหการอุปถัมภ การล็อบบ้ี การจัดสัมมนา และ

การทํารายงานประจําป 
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 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer Decision) การซ้ือสินคาประกอบดวยข้ันตอน

ตาง ๆ หลายข้ันตอนโดยผูซ้ือจะตองผานข้ันตอนตาง ๆ อันจะนําไปสูการตัดสินใจซ้ือ ข้ันตอน

เหลานี้มีท้ังหมด 5 ข้ันตอนดังนี้  (สมพร กิตติโสภากูร 2545 : 11-115)  

 1. การตระหนักถึงความตองการ (Need recognition) หมายถึง การที่ผูบริโภคตระหนัก

ถึงปญหาหรือความตองการของตนเองผูซ้ือมีความแตกตางระหวางสภาวะท่ีผูซ้ือเปนอยูจริงกับ

สภาวะท่ีเขาปรารถนาความตองการจะถูกกระตุนจากส่ิงกระตุนท่ีอยูภายใน (Internal stimuli) เชน 

ความหิว ความกระหาย เพศสัมพันธท่ีเพิ่มข้ึนจนถึงระดับท่ีสูงพอท่ีจะกลายเปนแรงขับนอกจาก

ความตองการอาจถูกกระตุนจากตัวกระตุนภายนอก (External stimuli) เชน การเห็นโฆษณาอาหาร

ทําใหเกิดความหิว 

 2. การเสาะหาขอมูล (Information search) บางคร้ังความตองการของผูบริโภค

ตระหนักถึงปญหาหรือความตองการขอมูลเพิ่มเติมมากนัก ถาแรงขับของผูบริโภคมีมากและชัดเจน 

การซ้ือจะเกิดข้ึนเร็ว แตถาไมเปนไปตามนั้นก็จะทําการเก็บความตองการไวในสมอง โดยอาจหา

ขอมูล เพิ่มเติมหรือไมก็หาขอมูลตาม แตระดับของแรงขับ แหลงขอมูลของผูบริโภคแตละคนจะ

คนหาไดมีหลายแหลง  

  2.1 ขอมูลจากบุคคล เชน ครอบครัว เพื่อนรวมงาน เพื่อนบาน 

  2.2 ขอมูลทางการคา เชน การโฆษณา พนักงานขาย จุดขายสินคา 

  2.3 ขอมูลจากแหลงสาธารณะ เชน ส่ือมวลชน องคกรคุมครองผูบริโภค 

  2.4 ขอมูลจากประสบการณ เชน ท่ีเคยใช 

 3. การประเมินทางเลือก (Alternative evaluation) หลังจากผูบริโภคไดรับขอมูล

เกี่ยวกับตราสินคาแลว ผูบริโภคจะหันมาประเมินทางเลือก ซ่ึงกระบวนการประเมินทางเลือกของ

ผูบริโภคไมมีแบบฉบับเฉพาะโดยผูบริโภคจะประเมินทางเลือกการซ้ือจากลักษณะสวนตัวของ

ผูบริโภค และสถานการณการซ้ือในแตละครั้ง ในบางกรณีผูบริโภคจะพิจารณาอยางรอบคอบ และ

คิดอยางมีเหตุผล หรือบางกรณีผูบริโภคอาจจะไมประเมินทางเลือก หรือประเมินนอยมาก เนื่องจาก

เปนการซ้ือจากการกระตุน และเปนไปตามสัญชาตญาณ บางคร้ัง ผูบริโภคทําการตัดสินใจซ้ือโดย

ตัวของผูบริโภคเอง บางคร้ังเปนไปตามเพ่ือน จากคําแนะนําท่ีใหกับผูบริโภค หรือจากพนักงานท่ี

ใหคําแนะนําเกี่ยวกับการซ้ือ 

 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchasing decision) เม่ือผูบริโภคประเมินทางเลือก จะมาถึงระยะ

ท่ีตั้งใจจะซ้ือ โดยปรกติผูบริโภคจะทําการตัดสินใจ ตามท่ีชอบมากท่ีสุดอยางไรก็ตามความต้ังใจซ้ือ 

และการตัดสินใจซ้ืออาจมีปจจัยอ่ืน เขามาแทรกดังนี้ 
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  4.1 ปจจัยทางสถานการณ (Unexpected situation factors) ผูบริโภคอาจมีความ

ตั้งใจซ้ือโดยอิงจากปจจัยตาง ๆ เชน รายไดท่ีคาดวาจะไดรับ อยางไรก็ตามเหตุการณท่ีคาดไมถึง 

อาจเปล่ียนแปลงความตั้งใจซ้ือได เชน การตกงาน การลดลงของรายได 

  4.2 ทัศนคติของผูอ่ืน (Attitudes of others) ถาทัศนคติของบุคคลอื่นท่ีมีตอสินคา

นั้นเปนทัศนคติทางลบ และผูบริโภคคนนั้นมีแนวโนมท่ีจะเอนเอียงไปตามทัศนคติดังกลาวถา

ทัศนคติยิ่งรายแรง และผูอ่ืนท่ีใหทัศนคติมีจํานวนมาก โอกาศท่ีจะซ้ือสินคาท่ีเลือกก็แทบจะไม

เกิดข้ึนเลย 

 5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-purchase behavior) หลังจากท่ีผูบริโภคซ้ือสินคาแลว

จะเกิดความพอใจ หรือไมพอใจผลิตภัณฑในระดับตาง ๆ กันโดยข้ึนอยูกับความคาดหวังถาผลลัพธ

ต่ํากวาท่ีคาดหวังไวผลก็คือผูบริโภคจะรูสึกผิดหวัง ถาผลลัพธเปนไปตามความคาดหวังผูบริโภคจะ

รูสึกพอใจ แตถาผลลัพธคือผูบริโภคจะประทับใจในสินคานั้น 

ความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย 

 ความรูดานสาเหตุหของการเกิดฝา ฝาท่ีเกิดข้ึนบนใบหนา ทําใหความงามบนใบหนา

ลดลง สาเหตุการเกิดฝาประกอบดวย สาเหตุหลัก ๆ ของการเกิดฝามี 5 สาเหตุ คือสาเหตุสําคัญใน

การเกิดฝา  

 1. แสงแดด เปนปจจัยสําคัญทําใหเกิดฝา แสงอัลตราไวโอเลต รวมท้ังแสง Visible 

lightและ ไอความรอนเปนตัวกระตุนใหเกิดฝา หรือทําใหฝาชัดมากข้ึนเซลลผลิตสีผิว (เมลานิน) จะ

ดูดรังสีอุลตราไวโอเลตเขาไปเพราะหนาท่ีของเซลลผลิตสีผิวก็คือ ปกปองผิวช้ันในไมใหไดรับ

อันตราย ฝาท่ีเกิดจากแสงแดดจะมีสีน้ําตาลเขมและมักเกิดกับคนท่ีมีอายุตั้งแต 30 ข้ึนไป  

 2. ความแปรปรวนของฮอรโมนเปนอีกสาเหตุสําคัญท่ีทําใหเกิดฝา ฮอรโมนภายใน

รางกายถาทํางานโดยปกติก็จะไมมีผลอะไรตอการเปนฝา การเปนฝาจะเกิดจากการมีปจจัยตาง ๆ 

ระหวางการดําเนินชีวิตประจําวันเขามารบกวน ทําใหเกิดการเปล่ียนแปลงหรือทําใหฮอรโมนใน

รางกายเกิดความแปรปรวน ตัวอยางเชน ระหวางการตั้งครรภ ชวงเวลาท่ีมีประจําเดือน ความเครียด 

เหนื่อยมากเกินไป ผลของยาบางชนิดท่ีกินเขาไป การไหลเวียนของโลหิตไมดี ฯลฯ ปจจัยตาง ๆ 

เหลานี้ทําใหเกิดความแปรปรวนไมสมดุลของฮอรโมนในรางกายของคนเราจึงทําใหเกิดฝาไดฝาท่ี

เกิดจากความแปรปรวนของฮอรโมนภายในรางกายปองกันไดโดยการพิจารณาจากสาเหตุท่ีทําให

เกิดฝา นั่นคือ รักษาสุขภาพใหดีอยูเสมอ การรับประทานอาหารท่ีมีประโยชนเชน ผักผลไม และ

โปรตีน เพื่อเสริมสรางภูมิคุมกันใหรางกายแข็งแรง พักผอนใหเพียงพออยาทํางานหักโหมเกินไป

หรือออกกําลังกายจนเหน่ือยไป ความเครียดท่ีเกิดจากการดําเนินชีวิตประจําวันก็ใหผอนคลายโดย
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การดูหนัง ฟงเพลง รองคาราโอเกะ หรือทํากิจกรรมท่ีช่ืนชอบ ทําจิตใจใหผองใส การปลอยวาง 

และถามีเวลาชวงวันหยุดอาจจะทําการนวดหนา ลอกหนาบางโดยจะทําเองหรือเขารานเสริมสวยก็

ได จะทําใหหนาขาวและฝาจางลงได 

 3. การแพสวนผสมในเคร่ืองสําอาง บางชนิด มีสวนผสมของน้ําหอมหรือสารบางชนิด 

ซ่ึงอาจทําปฏิกิริยากับแสงแดด แลวเกิดการแพแบบรอยฝาได 

 4. ยาบางชนิด อาจทําใหเกิดผ่ืนดําคลายรอยฝา เชน ยากันชัก 

 5. รอยฝายังพบรวมในโรคตางๆ เชน โรคตับแข็ง ภาวะขาดไวตามิน บี12 และโรคของ

ตอมไรทอ 

 ความรูดานการปองกันการเปนฝา วิธีการปองกันไมใหผิวสวยหมองคลํ้าเนื่องจากฝา 

 1. หลีกเล่ียงตัวกระตุนท่ีเปนฮอรโมนท่ีทําใหผิวสวยเกิดฝา เชน ครีมบํารุง และ

เคร่ืองสําอางบางชนิด เปนตน 

 2. ปกปองผิวสวยจากแสงแดด หางไกลฝา ดวยการทาครีมกันแดด หรือ สวมหมวก 

กางรมในท่ีโลงแจงและมีแสงแดด พยายามทําใหตัวเองแจมใส สดช่ืนอยูตลอดเวลา อยาเครียด เพื่อ

ผิวสวย สุขภาพดี 

 3. พักผอนใหเพียงพอกับท่ีรางกายตองการในแตละวัน เพราะการนอนหลับจะทําให

ผิวสวยของไดพักผอนอยางเต็มท่ี และยังทําใหผิวดูเปลงปล่ัง มีชีวิตชีวาฝาเปนปญหาหนึ่ง ท่ีทําให

หนาใส ผิวสวยของเรานั้นเกิดการหมองคลํ้า ผิวสีเนียนไมเทากัน จึงควรปกปองตัวเองแตเนิ่นๆ เพื่อ

ผิวสวย สุขภาพดี (Rainbow 2009 : 5) 

 ความรูดานวิธีการใชผลิตภัณฑรักษาฝา 

 ฝาเกิดจากเซลลสรางเม็ดสีของผิวหนังถูกกระตุนดวยปจจัยตางๆ ไมวาจะเปนแสงแดด 

ความรอน ฮอรโมนจากการตั้งครรภ หรือการกินยาคุมกําเนิด นอกจากนี้ การใชเคร่ืองสําอางท่ีมี

สวนผสมของสารใหกล่ินหอม หรือสีบางชนิด  ยากันชักบางตัวและการขาดสารอาหาร โดยเฉพาะ

ในคนท่ีเปนโรคตับและขาดวิตามินบี 12ใครท่ีมีฝาชนิดลึกอยูในช้ันหนังแทจะกินเวลารักษานาน

กวาจะเห็นผล บางรายรักษาฝาไมหาย เพราะหลีกเล่ียงการถูกแดดจัดไมได (ประวิตร พิศาลบุตร 

2549) 

 ยารักษาฝา ฝาบนใบหนาจะคอยๆ ลดลง แตตองใชเวลาในการรักษานาน การทาครีม

รักษาฝาใหทาเฉพาะตรงท่ีเปนฝาเทานั้น ไมตองทาท่ัวหนา ยาท่ีใชรักษาฝามีขอดีและขอดอย

แตกตางกัน ยาบางตัวทําใหหนาแดงจริง แตอาจมีผลขางเคียงดานอ่ืนตามมา สําหรับยาท่ีใชกัน

ท่ัวไป มีดังนี้ 
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 1. ไฮโดรควิโนน (Hydroquinone) เปนยารักษาฝาท่ีใชบอยท่ีสุด เปนสารไฮดรอกซีฟ

นอลท่ียับยั้งเอนไซมไทโรซิเนส (Tyrosinase) ซ่ึงทําใหการผลิตเม็ดสีนอยลง และสวนของไฮโดร

ควิโนนท่ีถูกยอยสลายก็ยังยับยั้งการทํางานของเซลลสรางเม็ดสีได โดยท่ัวไปไฮโดรควิโนน มีอยูท้ัง

ในรูปครีมและในรูปสารละลายในแอลกอฮอล ในสหรัฐอเมริกาจัดวาไฮโดรควิโนนความเขมขน

รอยละ ๒ หรือนอยกวา สามารถวางขายไดโดยไมตองใชใบส่ังยาจากแพทย แตถามีความเขมขน

เกินรอยละ ๒ ตองมีใบส่ังยาจากแพทย สําหรับในประเทศไทย ขณะน้ีถือวาไฮโดรควิโนนทุกระดับ

ความเขมขนจัดเปนยา การใชไฮโดรควิโนนขนาดสูง ตอเนื่องกันนานๆ อาจทําใหผิวหนังระคาย

เคือง ฝาคลํ้าข้ึน จากปฏิกิริยาแพแสงแดด หรือเกิดฝาถาวรได  (เยาวเรศ นาคแจง 2544) 

 2. เทรทิโนอิน (Tretinoin) เปนกรดวิตามินเอ ไดผลพอสมควร แตไดผลนอยกวา

ไฮโดรควิโนนและกินเวลานานกวา ๖ เดือนจึงจะเห็นผล มีการผสมสูตรยาฝาท่ีมีสวนผสมของท้ัง

กรดวิตามินเอ สตีรอยดและ ไฮโดรควิโนน พบวาไดผลเร็วข้ึน 

 3. กรดอซีเลอิก (Azelaic acid) อยูในรูปของครีมความเขมขนรอยละ ๒๐ ออกฤทธ์ิ

ใกลเคียงกับไฮโดรควิโนน 4% อาจทําใหผิวระคายเคือง แตจะเกิดผิวแพแสง 

 4. สตีรอยดอยางเดียว ทําใหฝาจางได แตถาใชนานๆ  ก็อาจเกิดภาวะแทรกซอน เชน 

ผิวบาง หลอดเลือดฝอยขยาย เปนสิว และขนใบหนาดกข้ึน. 

กกกกกกกก5. ยารักษาฝาสูตรใหมๆ เชน กรดโคจิก (Kojic acid) วิตามินซี สารสกัดชะเอมเทศ เปน

ตนยาเหลานี้ยังตองรอผลสรุปจากการวิจัยกอน (ประวิตร พิศาลบุตร 2552)  

 เทคนิคเสริมในการรักษาฝา การรักษาฝาไมเฉพาะแตการใชยาเทานั้น มีวิธีอ่ืนเสริมอีก 

เชน 

 1. การใชความเย็นจัดลอกหนา 

 2. การลอกหนาดวยสารเคมีในระดับลึกปานกลาง 

 3. เลเซอร ไอพีแอล คล่ืนวิทยุ 

 วิธีเหลานี้อาจทําใหฝาจางลงเร็ว แตก็มีผลแทรกซอนไดเชนกัน เชน ทําใหผิวช้ันหนัง

กําพราตาย มีรอยดางดําหลังทํา และเกิดแผลเปนนูนโต  การรักษาฝาท่ีจะไดผลดี ตองพยายามหา

สาเหตุและแกไขตนเหตุ เชน การกินยาคุมกําเนิด หรือถูกแสงแดดจัด จึงตองใชยากันแดดรวมไป

ดวย นั่นคือ เลือกใชยากันแดดท่ีกันท้ังรังสียูวีเอ และยูวีบี  มีคาการปองกันแสงแดด (SPF) 15 ข้ึนไป 

(ประวิตร พิศาลบุตร 2549) 
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งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 พรรณกมล เผาไทย (2544) การศึกษาพฤติกรรม และปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิว ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลท่ีไดจากการศึกษา สาเหตุท่ีกลุม

ตัวอยางเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวใหความชุมช่ืนดวยตนเอง หรือเพื่อนซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวให 

กรณีท่ีสถานภาพโสด  และภรรยาเปนผูเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวให กรณีท่ีสถานภาพสมรส

สถานท่ีท่ีไปซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิว  สวนใหญซ้ือตามศูนยการคา โดยมีรอบระยะเวลาการซ้ือ

ประมาณ 1-2 เดือน หรือเม่ือใชผลิตภัณฑหมด ราคาของผลิตภัณฑบํารุงผิวท่ีซ้ือตํ่ากวา 500 บาท ตอ

ขวด และซ้ือคร้ังละ 1 ขวด โดยซ้ือท่ียี่หอเดิม สวนใหญจะตัดสินใจซ้ือดวยตัวเอง และใชส่ือ

โทรทัศนชวยในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิว ปจจัยทางการตลาดท่ีผูบริโภคใชพิจารณาในการ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวอันดับแรก คือ ดานผลิตภัณฑ โดยใหความสําคัญเร่ืองซ่ือเสียง 

ผลิตภัณฑ การรับรองจากองคการอาหารและยา หรือรับรองจากแพทยผิวหนัง เม่ือจําแนกตามอายุ 

สถานภาพสมรส หรืออาชีพ จะเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวชนิดใหความชุมชื่นมากท่ีสุด ปจจัยทาง

การตลาดท่ีใหความสําคัญรองลงมา คือ ดานราคา กลุมตัวอยาง พิจารณาราคาของผลิตภัณฑเทียบ

กับคุณภาพมากกวาการนําไปพิจารณาเทียบยี่หออ่ืนในปริมาตรเดียวกัน  

 นันทภัส รุงเชรวิภาวดี (2544) การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ และการใชโลช่ันบํารุงผิว

ของนักศึกษา ผลการวิจัยจากกลุมตัวอยางนักศึกษาหญิง  ของมหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ และมหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต สถาบันละเทา ๆ กัน 

กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายได ประมาณ 5,001-10,000 บาท และสวนใหญมีสภาพผิวธรรมดา การ

ใชโลชั่นบํารุงผิวของกลุมตัวอยางมีเหตุผล คือ เพื่อความชุมช่ืน เพื่อใหผิวเนียนนุม และเพื่อปกปอง

ผิว กลุมตัวอยางจะใชโลช่ัน หลังอาบน้ําตอนเชาและเย็น เพราะไมเหนียวเนอะหนะ ยี่หอท่ีนิยมใช 

คือ นีเวีย และนิยมเลือกใชโลช่ันท่ีมีสวนผสมของวิตามินอี มากท่ีสุด เพราะจะชวนความชุมชื่นแก

ผิว และมีบางคนท่ีพบปญหาสวนใหญท่ีพบ คือ อาการระคายเคือง สถานท่ีท่ีนิยมไปซ้ือ คือ 

ศูนยการคา โดยจะซ้ือโลชั่นบํารุงผิว 1-2 เดือนตอคร้ัง ซ้ือคร้ังละ 1 ขวด การแจกสินคาใหทดลองใช

กอนออกตลาดเปนการสงเสริมการขายท่ีมีผูบริโภคสนใจมาก และการโฆษณาทางโทรทัศนจะมี

ความเกี่ยวของตอการตัดสินใจซ้ือมาก ปจจัยทางการตลาดมากไปหานอย ดังนี้ ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ สวนประสม สามารถหาซ้ือไดงาย โฆษณาทางโทรทัศน ราคาเหมาะสมกับปริมาณบรรจุ 

ซ้ือตราสินคา ราคาของผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคใชเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน ขนาดบรรจุ มี

สินคาตัวอยางแจกใหทดลองใช   การลด  แลก  แจก  แถม  การโฆษณาทางนิตยสาร/ วารสาร/ 
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หนังสือพิมพ/ แผนพับ มีพนักงานใหคําแนะนํา โฆษณาทางวิทยุ มีพนักงานขายตรง และการ

โฆษณาทางอินเตอรเน็ต 

 ตรึงใจ สุขสิริเสรีกุล (2541) ไดทําการสํารวจสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 

350 ทาน เพื่อทดสอบถึงความเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการใชเคร่ืองสําอาง กลุมตัวอยางมีลักษณะ

ดังนี้ คือ มีอายุระหวาง 15-56 ป สวนใหญมีอายุอยูในชวง 21-29 ป ระดับการศึกษา แบงเปน ต่ํากวา

ปริญญาตรี รอยละ 37.9 ปริญญาตรีรอยละ 58.8 สูงกวาปริญญาตรี รอยละ 36 ลักษณะการกระจาย

อาชีพ แบงเปนพนักงานบริษัทรอยละ 24 .8 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจรอยละ 24.2 คาขายรอยละ 17.6 

เปนนักเรียน/ นักศึกษารอยละ 25.2 วางงานรอยละ 4 แมบานรอยละ 4.2 รายไดตอเดือน แบงเปนตํ่า

กวา 5,000 บาทรอยละ 19.9, 5001-10,000 บาทรอยละ 35.2  10,001-20,000 บาทรอยละ 26,  

20,001- 30,000 บาทรอยละ 12.1 ,30,000 บาทข้ึนไปรอยละ 6.8 สถานภาพสมรสแบงเปน โสดรอย

ละ 59.2 แตงงานรอยละ 37.2 หยารางรอยละ 0.6  

 รีเชอรอินเตอรเนช่ันแนล (2540 :2-6) ไดทํารายงานการศึกษาเร่ืองอุปทานสินคา 

ผลิตภัณฑ เคร่ืองสําอางทําความสะอาดและบํารุงผิว เสนอตอกองขอมูลการคากรมสงเสริมการ

สงออก เนื่องจากยังไมมีหนวยงานใดสํารวจอยางจริงจังเกี่ยวกับเร่ืองนี้ จึงทําใหการสงเสริมการ

สงออกขาดสถิติขอมูล และไมสามารถวางแผนสงเสริมการสงออกสินคาในกลุมนี้ได สาระสําคัญ

ของการศึกษามีดังนี้ คือ 1) สาระเก่ียวกับผลิตภัณฑและศักยภาพการผลิตเพื่อการสงออก 2) ขนาด

และมูลคาของอุปทานสินคา โดยเฉพาะเพ่ือการสงออก 3) ลักษณะการแบงสวนตลาดของ

อุตสาหกรรม 4) ตลาดสงออกเคร่ืองสําอางทําความสะอาดและบํารุงผิวของไทยและปริมาณการ

นําเขาในชวง 5 ปท่ีผานมา 5)  ปจจัยท่ีมีผลตอความสําเร็จของอุตสาหกรรมเพ่ือการสงออก  สินคา

ประเภทเคร่ืองสําอางทําความสะอาดและบํารุงผิว 6)  ปญหาและอุปสรรค 7)  กฏระเบียบตาง ๆ ท่ีมี

ผลตอการดําเนินการผลิตเพื่อการสงออก 8) แนวโนมการเปล่ียนแปลงในอนาคต  จากการศึกษาทํา

ใหทราบถึงการพัฒนาทางดานการผลิต  ความตองการของตลาดโลก  ตลาดตางประเทศของไทย  

และตลาดใหมท่ีมีศักยภาพในการสงออก  และแนวโนมการเปล่ียนแปลงในอนาคต  รวมท้ังทราบ

ถึงปญหาและอุปสรรคในการขยายตลาดใหม  ทําใหไดแนวทางของความตองการความชวยเหลือ

จากภาครัฐท่ีจะนํามาเปนแนวทางในการวางแผนและพัฒนา  เพื่อสนับสนุน  และสงเสริมการ

สงออกของสินคาอุตสาหกรรมท่ีทําการศึกษา  

 นิลุบล  นิมมลรัตน (2541)  ไดทําการศึกษาเร่ือง  ปจจัยท่ีมีผลตอความตองการซ้ือสินคา

ประเภทเคร่ืองสําอางในหางสรรรพสินคาในจังหวัดเชียงใหม  จากการศึกษาพบวา  เคร่ืองสําอางท่ี

ผูบริโภคนิยมมากท่ีสุดคือ เพียซ (Pias) มีถึงรอยละ 26 และผูบริโภคนิยมซ้ือเคร่ืองสําอางจาก



 25 

หางสรรพสินคา  เพราะคุณภาพเช่ือถือได  มีถึงรอยละ 62.3  และรอยละ 56.7  ของผูบริโภคซ้ือ

สินคานําเขาจากตางประเทศ  เพราะเช่ือม่ันวาคุณภาพดีกวาเคร่ืองสําอางท่ีผลิตในประเทศไทย  และ

จากการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือ  พบวา  ปจจัยดานราคามีผลตอการเลือกซ้ือมากท่ีสุดถึงรอยละ 

90.3  และเม่ือระดับการศึกษาดีข้ึน  ปจจัยดานราคามีผลลดลง  รองลงมาไดแก  ปจจัยดานการยึดติด

กับตราผลิตภัณฑพบวา รอยละ 62.3 ไมมีการเปล่ียนแปลงไปใชยี่หออ่ืน แสดงใหเห็นวา  

เคร่ืองสําอางเปนสินคาท่ีมีการยึดติดกับตราผลิตภัณฑคอนขางสูง  ระดับอายุมีผลตอปจจัยดานการ

ยึดติดกับตราผลิต ภัณฑ  กลาวคือ  ยิ่งระดับอายุนอยจะมีการยึดติดกับตราผลิตภัณฑมาก ปจจัยดาน

การสงเสริมการขายมีผลเพียงรอยละ 39.7 ท่ีเคยซ้ือเคร่ืองสําอางในชวงท่ีมีการสงเสริมการขาย  

สวนใหญอยูในกลุมระดับอายุต่ํากวา 20  ป  และระดับรายไดต่ํากวา 8,000  บาทตอเดือน ปจจัยดาน

การไดทดลองใชผลิตภัณฑมีผลเพียงรอยละ 35 ท่ีเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางเคร่ืองสําอางเนื่องจาก

ไดรับตัวอยางทดลองใชและชอบในคุณภาพ โดยกลุมระดับอายุต่ํากวา 30 ป จะไดรับอิทธิพลจาก

ปจจัยนี้มากท่ีสุด  ปจจัยดานช่ือเสียงของผลิตภัณฑมีผลเพียงรอยละ 21.7 เทานั้น   โดยกลุมท่ีมี

ระดับการศึกษาสูงจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยนี้มาก  สวนพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางพบวา

สินคาประเภทเคร่ืองสําอางเปนสินคาท่ีมีความถ่ีในการซ้ือคอนขางต่ํา โดยรอยละ 46.7  มีการซ้ือใน

ระยะเวลามากกวา 3 เดือนตอคร้ัง  รอยละ 28.7  มีการซ้ือ 3 เดือนตอคร้ัง  และมูลคาการซ้ือในแตละ

คร้ังพบวามีผูท่ีซ้ือนอยกวา  2,000 บาทตอคร้ังถึงรอยละ 97.3  โดยกลุมท่ีมีระดับอายุต่ํากวา 20 ป  

และกลุมระดับรายไดต่ํากวา 8,000 บาทตอเดือน  มีสัดสวนความถ่ีของการซ้ือมากกวา 3 เดือนตอ

คร้ัง  และมูลคาการซ้ือนอยกวา 2,000 บาทตอคร้ังมากท่ีสุด แสดงใหเห็นวารายไดเปนปจจัยสําคัญท่ี

มีผลตอการบริโภค  

 พิมพสิริ  มณีผอง (2544) ไดทําการศึกษาเร่ือง  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ

เคร่ืองสําอางจําหนายตรงที่ผลิตในประเทศไทยของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม  จังหวัด

เชียงใหม จากการศึกาพบวา    ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีอิทธิพล

ตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางสวนใหญ  ไดแก  คุณภาพท่ีไดมาตรฐานของผลิตภัณฑรองลงมาไดแก  

ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ  ผูหญิงและ (หรือ) ผูชายมีความจําเปนจะตองใชเคร่ืองสําอาง  การ

ชําระโดยเงินสด  คุณประโยชนของผลิตภัณฑต ตราสินคา   หรือ  ยี่หอของเคร่ืองสําอาง  ราคาของ

ผลิตภัณฑมีความเหมาะสม การจัดสินคาในรานคาสะดวกตอกการหางาย  มีสินคาเคร่ืองสําอาง

หลากหลาย  ลดราคาของสินคาถูกกวารานอ่ืน สวนปจจัยที่เปนปญหาท่ีพบสวนใหญ ไดแก 

ประเภทของสินคาสวนมากเปนส่ิงท่ีไมตองการใช  คุณภาพ ไมดีเหมือนท่ีไดรับคําแนะนํามา ไมมี
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สินคาขนาดทดลองใช หีบหอของสินคาไมแข็งแรง  ปายฉลากของสินคา  มีขอความไมชัดเจน ไม

สามารถตอรองราคาได สินคามีไมแนนอน (มีบางไมมีบาง) และขาดการลดแลกแจกแถม  

  กนกอร สมบูรณพงษ (2546) ไดทําการศึกษาเร่ืองโอกาสในการเติบโตของธุรกิจ

เคร่ืองสําอางสมุนไพร : กรณีศึกษาเฮิรบแคร จากการศึกษาพบวาสภาวทางธุรกิจและกลยุทธ

สวนผสมทางการตลาดของธุรกิจเคร่ืองสําอางสมุนไพรเฮิรบแครท่ีเปนอยูในปจจุบัน มีแนวโนมท่ี

จะเติบโตไดในอนาคต รวมถึงเม่ือพิจารณาจากทัศนคติของผูบริโภค พบวาสวนใหญเห็นดวยกับกล

ยุทธสวนผสมกับการตลาดท้ัง 4 ดาน ยกเวนช่ือทางการคาท่ีส่ือความหมายไดไมชัดเจนและไม

ทันสมัยนัก  

 งานวิจัยตางประเทศ  

 คิทมาร บีทท่ี และฟริส (2006)  ไดทําการศึกษาเร่ืองความมุงหมาย การพิจารณา

ตัดสินใจ และแนวความคิดของตนเองในสิ่งกระตุนการซ้ือของผูชายและผูหญิง มีความเพ่ือสํารวจ

รูปแบบดานสังคมจิตวิทยาสําหรับกระตุนการซ้ือคาดวาบุคคลมีแนวโนมท่ีจะตองการผลิตภัณฑท่ีมี

สัญลักษณระบุความเปนตนเองและสังคมท่ีอาศัยอยู  การเก็บรวบรวมขอมูลเบ้ืองตนจาก

แบบสอบถาม ประกอบดวย 5 ตอน เปนแบบลิคเคิรตสเกล 6 ระดับ ในแบบสอบถามจะสอบถาม

เกี่ยวกับความรูสึกเกี่ยวกับการซ้ือและส่ิงท่ีจะซ้ือ ดังนี้ 1 เปนสเกลท่ีวัดแนวโนมส่ิงกระตุนการซ้ือ 

ตอนท่ี 2 ใหระบุความถ่ีในการซ้ือสินคาจํานวน 9 ชนิด ไดแก ผลิตภัณฑดูแลผิว อุปกรณกีฬา 

เคร่ืองครัว เส้ือผา สินคาเกี่ยวกับดนตรี เคร่ืองประดับ หนังสือ สินคาอีเล็กทรอนิกส ตอนท่ี 3 ให

เร่ียงระดับพิจารณาซ้ือสินคาจริง ๆ จากท่ีไดวางแผนไว ตอนท่ี 4 ระบุวาไมไดวางแผนซ้ือสินคา

อะไรใน 9 ชนิด ตอนท่ี 5 เรียงระดับความสําคัญตามเหตุผลการซ้ือ  6 ประการตามแตละชนิดสินคา 

ไดแก เหตุผลทางเศรษฐกิจ ความคุมคา การใชประโยชน อารมณ ทําใหอารมณดีข้ึน  แนวความคิด

ของตนเองเกี่ยวกับการพิจารณาการซ้ือ ทําใหรูสึกเหมือนคนท่ีอยากจะเปนมากข้ึน แสดงถึง

เอกลักษณเฉพาะตัว ปรับปรุงตําแหนงทางสังคม กลุมตัวอยางผูบริโภค เปนนักเรียนท่ีเขารวมใน

การเปดภาคฤดูรอนของมหาวิทยาลัยในอังกฤษตอนใต โดยสอบถามผูท่ีมีความเต็มใจท่ีจะเขารวม

การศึกษาคร้ังนี้ จํานวน 61 คน  เปนชาย 27  หญิง  34 คน อายุเฉล่ีย 34.2 ป  ระดับอายุ 21-54 ปการ

วิเคราะหสถิติ ทดสอบความแตกตางของคาเฉล่ียของกลุมตัวอยางตั้งแต 2 กลุมข้ึนไป ใชแมนโอวา 

(man ova) การวิเคราะหถดถอยพหุคูณ จากการศึกษาพบวาความคาดหวัง และขอบเขตนิสัยการซ้ือ

จากส่ิงกระตุนของบุคคลก็มีความสําคัญเพียงเล็กนอยสําหรับการพยากรณส่ิงกระตุนการซ้ือ 
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บบท่ี 3 
 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
 

 ในการวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของ บุคลากร
ทางการแพทยในเขตกรุงเทพมหานคร   ผูวิจัยไดกําหนดวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมี
ความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
เปนการศึกษาวิจัยเชิงสํารวจ (Survey method) โดยมีวิธีการวิจัยและเก็บรวบรมขอมูลดังนี้ 
 1. ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
 2. ตัวแปรท่ีใชในการวิจัย 
 3. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 4. การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือในการวิจัย 
 5. การเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัย 
 6. การวิเคราะหขอมูล 
 
ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยเชิงสํารวจในคร้ังนี้ ผูวิจัยมุงศึกษาไปยังกลุมบุคลากรทาง
การแพทย  ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุตั้งแต 20-60 ปท่ีปฏิบัติงานในโรงพยาบาลในเขต
กรุงเทพมหานคร  ประกอบดวยโรงพยาบาลของรัฐบาล  6  โรงพยาบาล  ไดแก    
 1. โรงพยาบาลศิริราช  
 2. โรงพยาบาลรามาธิบดี  
 3. โรงพยาบาลจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  
 4. โรงพยาบาลตํารวจ  
 5. โรงพยาบาลภูมิพลอดุยเดช  
 6. โรงพยาบาลราชวิถี  
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ตารางท่ี  2   ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 

ลําดับ ชื่อโรงพยาบาล จํานวนแบบสอบถาม 
1 โรงพยาบาล ศิริราช 100 
2 โรงพยาบาลรามาธิบดี 100 
3 โรงพยาบาลจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 100 
4 โรงพยาบาลตํารวจ 35 
5 โรงพยาบาลภมิูพลอดุยเดช 35 
6 โรงพยาบาลราชวิถี 30 

รวม 400 
 
 การเก็บขอมูลจากแบบสอบถามใหกับโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย โรงพยาบาลละ 
100 ชุด เพราะในโรงพยาบาลมีบุคลากรทางการแพทยจํานวนมากสวนโรงพยาบาลท่ีไมใชโรงเรียน
แพทยการเก็บขอมูลจากแบบสอบถามใหกับโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย โรงพยาบาลละ 30 
และ 35 ชุดตามลําดับ 
 ขนาดของกลุมตัวอยาง (Sampling size) ผูวิจัย กําหนดกลุมตัวอยางโดยคํานวณจากสูตร 
เทโร ยามาเน (เทโรยามาเน 1973 : 887, อางถึงใน ศิริกัลยา พิจิตรธรรม 2551 : 19) ไดจํานวนท้ังส้ิน 
400 คน 
 
  สูตร  n  =      N 
       1+N (e2) 
 
  เม่ือ  n แทนขนาดของกลุมตัวอยาง 
    N แทนขนาดของประชากร 
    e แทนความคลาดเคล่ือนของการสุมตัวอยา 
 
 ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีเปนบุคลากรท่ีปฏิบัติงานเกี่ยวของ
กับทางการแพทย ไดแก แพทย พยาบาล นักศึกษาแพทย นักศึกษาพยาบาล และเจาหนาท่ีท่ี
ปฏิบัติงานในโรงพยาบาล ไดแ พนักงานตอนรับ/ประชาสัมพันธ พนักงานบัญชี/การเงิน ธุรการ 
และอ่ืนๆ โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา ตามโรงพยาบาลในเขตกรงเทพมหานคร 
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ตัวแปรท่ีใชในการวิจัย 
 1. ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค ประกอบดวย เพศ อายุ การศึกษา สถานภาพทางสมรส 
รายไดอาชีพ 
 2. ปจจัยสวนปนะสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ
จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 
 3. ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย ไดแก  ความรูในดาน
สาเหตุของการเกิดฝา ความรูในดานการปองกันการเกิดฝา ความรูในดานวิธีการใชครีมรักษาฝา 
ความรูในดานการใชครีมรักษาฝาอยางปลอดภัย 
 4. พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา คือ ผลิตภัณฑรักษาฝา อเมลาเอกซ ยูเซอ
รีน แพน สมูทอี 
 
เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา ผูวิจัยไดจัดทําแบบสอบถามชนิดปลายเปดและปลายปดเพื่อ
เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 5 สวน คือ 
 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนท่ี 2 คําถามเก่ียวกับพฤติกรรมในการซ้ือและใชผลิตภัณฑ 
 สวนท่ี 3 แบบสอบถามขอมูลปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
ผลิตภัณฑรักษาฝา 
 สวนท่ี 4 แบบสอยถามขอมูลเกี่ยวกับความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑรักษาฝา 
 สวนท่ี 5 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอ่ืน ๆ 
 สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคล
ของผูตอบแบบสอบถาม เปนคําถามแบบปลายปด คําถามมีรายการใหผูตอบเลือกตอบเพียงคําตอบ
เดียว   ประกอบดวยคําถาม จํานวน 6 ขอ ในเร่ืองตาง ๆ ดังนี้ 
 1. เพศ  
 2. อายุ  
 3. การศึกษา 
 4. สถานภาพ  
 5. รายได และ 
 6. อาชีพ  
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 สวนท่ี 2  คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมในการซ้ือและใชผลิตภัณฑผลิตภัณฑรักษาฝา 
 ขอคําถามเปนคําถามแบบปลายปด ใหกลุมตัวอยางเลือกคําตอบเพียงคําตอบเดียว และ
เปนคําถามแบบปลายเปด ท่ีใหเลือกตอบไดมากกวา 1 รายการ   มีจํานวน  52  ขอ โดยแบงออกเปน 
10 ดาน 
 1. ทานใชผลิตภัณฑรักษาฝาบอยแคไหน จํานวน 2  ขอ 
 2. ผลิตภัณฑรักษาฝาท่ีมีจําหนายอยูในตลาด ยี่หอใดท่ีทานรูจัก จํานวน 5  ขอ 
 3. ทานใชผลิตภัณฑรักษาฝาแบบใดเปนประจํา จํานวน 4  ขอ 
 4. ทานเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝาคร้ังแรกดวยเหตุผลใด จํานวน 10  ขอ 
 5. ทานใชผลิตภัณฑรักษาฝา เพื่อวัตถุประสงคใด จํานวน 5  ขอ 
 6. ผลิตภัณฑรักษาฝา ท่ีทานใชไดรับคําแนะนําจากแหลงขอมูลใดมากท่ีสุด 
    จํานวน 6 ขอ 
 7. ทานซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา เพื่อวัตถุประสงคใด จํานวน 4  ขอ 
 8. ทานซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาจากสถานท่ีใดเปนสวนใหญ จํานวน 6  ขอ 
 9. ทานซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาบอยแคไหน จํานวน 5  ขอ 
 10. จํานวนเงินท่ีใชในการซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาตอคร้ังโดยเฉล่ีย จํานวน 6  ขอ 
 สวนท่ี 3 แบบสอบถามขอมูลปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
ผลิตภัณฑรักษาฝา 
 ขอมูลปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือ ผลิตภัณฑรักษาฝา เปน
คําถามแบบปลายปดใหผูตอบเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว มีจํานวน 22 ขอ โดยแบงออกเปน 4 ดาน  
 1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ จํานวน 8  ขอ      
 2. ปจจัยดานราคา จํานวน 3  ขอ      
 3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย จํานวน 4  ขอ         
 4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด จํานวน 7  ขอ  
 สวนท่ี 4 แบบสอยถามขอมูลเก่ียวกับความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑรักษาฝา  
 ขอคําถามเปนคําถามแบบปลายปด ใหกลุมตัวอยางเลือกคําตอบเพียงคําตอบเดียว มี
จํานวน   18   ขอ โดยแบงออกเปน 4 ดาน         
 1. ความรูในดานสาเหตุของการเกิดฝา จํานวน 5  ขอ      
 2. ความรูในดานการปองกันการเกิดฝา จํานวน 5  ขอ      
 3. ความรูในดานวิธีการใชผลิตภัณฑรักษาฝา จํานวน 5  ขอ      
 4. ความรูในดานการใชผลิตภัณฑรักษาฝาอยางปลอดภัย จํานวน 3  ขอ  
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 สวนท่ี 5 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอ่ืนๆ 
 มีลักษณะขอความเปนแบบปลายเปด เพื่อใหผูตอบแบบสอบถามไดแสดงความคิดเห็น 
และขอเสนอแนะอ่ืนๆ เพื่อใชประกอบในงานวิจัย 
 ระดับท่ี  1   หมายถึง   ความสําคัญนอยท่ีสุด 
 ระดับท่ี  2   หมายถึง   ความสําคัญนอย 
 ระดับท่ี  3    หมายถึง   ความสําคัญมาก 
 ระดับท่ี 4    หมายถึง   ความสําคัญมากท่ีสุด 
 
 การจัดชวงระดับคะแนนเฉล่ีย  หาไดจากสูตร 
   สูตร = คะแนนสูงสุด - คะแนนตํ่าสุด 
                                                 จํานวนช้ัน 
    = 4  -  1          =      0.75  
               4 
 จากหลักเกณฑดังกลาว สามารถแปลความหมายของระดับคะแนนไดดังนี้ 
   คะแนนคาเฉล่ีย ระดับความสําคัญ 
   1.00 - 1.75  นอยท่ีสุด 
   1.76 -   3.50 นอย 
   3.51 - 4.25 มาก 
   4.26 - 5.00 มากท่ีสุด 
 
 ปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการพิจารณาในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา 
 1. ผลิตภัณฑ หมายถึงครีมรักษาฝา ยี่หอภายในประเทศและตรายี่หอจากตางประเทศ 
ช่ือเสียงของผลิตภัณฑรักษาฝา ประเภทของผลิตภัณฑรักษาฝา บรรจุภัณฑท่ีทันสมัย เปนตน 
 2. ราคา หมายถึง ราคาของผลิตภัณฑรักษาฝา 
 3. การจัดจําหนาย หมายถึงชองทางการจัดจําหนาย 
 4. การสงเสริมการขาย หมายถึง กลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาหรือตรา
ยี ่หอของผลิตภัณฑรักษาฝานั ้นๆ มีการโฆษณา มีการลดราคา มีของแถม มีการแนะนําของ
พนักงานขาย 
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การตรวจสอบคุณภาพ เคร่ืองมือในการวิจัย 
 ผูวิจัยไดทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเช่ือม่ัน (Reliability) ของ
แบบสอบถาม 
 1. การหาความเท่ียงตรง (Validity) ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนมาไปเสนอ
ผูทรงคุณวุฒิรวม 3 ทาน เพ่ือทําการตรวจสอบ แกไขและปรับปรุงใหมีความชัดเจน ถูกตอง และ
ครอบคลุมเนื้อหา (Content Validity) ของขอคําถามในแตละขอวาตรงตามจุดมุงหมายและ
สอดคลองกับการวิจัยคร้ังนี้หรือไม หลังจากนั้นไดนํามาปรับปรุง แกไข และดําเนินการในข้ัน
ตอไป 
 2. การหาความเชื่อมั่น (Reliability) ผูวิจัยหาความเช่ือม่ันโดยนําแบบสอบถามที่
ปรับปรุงแลวไปทดสอบ (Try Out) กับประชากรในกลุมท่ีมีลักษณะใกลเคียงกับกลุมประชากรท่ี
ศึกษา ไดแก  บุคลากรทางการแพทย ในเขตกรุงดทพมหานคร จํานวน 30 คน จากนั้นจึงนํามา
วิเคราะหหาความเช่ือมั่น (Reliability) โดยวิธีหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (alpha coefficient) ผลการ
วิเคราะหคาความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม เทากับ 0.8373 
 
การเก็บรวบรวมขอมูลท่ีใชในการวิจัย 
 การเก็บรวบรวมขอมูล ผ ูวิจัยใชแหลงท่ีมาของขอมูลมาจากแหลงตาง ๆ ดังนี้ 
 1. การเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูวิจัยดําเนินการดังตอไปนี้ ผูศึกษา
ไดเก็บรวบรวมขอมูลโดยแจกแบบสอบ (Questionnaire) จากกลุมตัวอยางท่ีเปนบุคลากรทาง
การแพทยในเขตกรุงเทพมหานคร 400 คน ตามท่ีกําหนดไวในขางตน โดยเปนผูเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
รักษาฝา 
 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูศึกษาไดเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารตางๆ 
เชน วารสาร วิทยานิพนธ รายงานทางวิชาการ และบทความตางๆเพ่ือทบทวนใหครอบคลุมประเด็น
ศึกษาวิจัย 
 
การวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูลได ผูวิจัยนําขอมูลมาดําเนินการโดยการตรวจสอบความสมบูรณของ
ขอมูล ซ่ึงจะทําใหผูวิจัยแนใจไดวา ขอมูลท่ีนํามาประมวลผลนั้นเปนขอมูลท่ีสมบูรณถูกตอง 
 การวิเคราะห และการประมวลผลขอมูล ผูวิจัยใช Program SPSS for Windows 
(Statistical Package for the Social Science) กําหนดระดับความมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.5 วิเคราะห
ขอมูล ดังนี้ 
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 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล  
 สวนท่ี 1 ขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  วิเคราะหขอมูลโดย
การแจกแจงความถ่ี (Frequency Distribution) และนํามาคํานวนหาคารอยละ(Percentage) 
 สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา  วิเคราะหขอมูลโดย
แจกแจงความถ่ี (Frequency Distribution) และนํามาคํานวนหาคารอยละ(Percentage) 
 สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑรักษาฝา ของผูตอบแบบสอบถาม วิเคราะหดวย ความถ่ีรอยละ(Percentage) คาเฉล่ีย 
(Mean) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 สวนท่ี 4 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานความรูของบุคลากรทางการแพทย   วิเคราะหขอมูล
โดยการแจกแจงคารอยละ (Percentage)   
 สวนท่ี 5 การเปรียบเทียบปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากร
ทางการแพทย  วิเคราะหขอมูลโดยการเปร่ียบเทียบจํานวน  และความถ่ีรอยละ (Percentage) 
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บทท่ี 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 
 ผลการวิเคราะหขอมูลเร่ือง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา
ของบุคลากรทางการแพทยในเขตกรุงเทพมหานคร เปนการดําเนินการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey 
Method) โดยการใชแบบสอบถาม เปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน 
ท่ีเปนบุคลากรทางการแพทยในเขตกรุงเทพมหานคร ในการวิเคราะหขอมูลผูวิจัยได ดําเนินการ
ประมวลผลดวยโปรแกรม   SPSS Windows (Statistical Package for the Social Science) ซ่ึง
ดําเนินการแสดงผลการวิจัยในรูปแบบของตาราง และการบรรยายประกอบ โดยในการวิเคราะห
ขอมูลผูวิจัยไดเรียงลําดับผลการวิจัย แบงออกเปน 5 สวน ดังนี้  
 สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  
 สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ผลิตภัณฑรักษาฝา  
 สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑรักษาฝา  
 สวนท่ี 4 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานความรูของบุคลากรทางการแพทย 
 สวนท่ี 5 ขอมูลปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการ เลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากร
ทางการแพทย 
 
สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 ขอมูลท่ัวไปเกีย่วกับลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง ซ่ึงจาํแนกตาม เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได อาชีพ 
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ตารางท่ี 3 แสดงจํานวน   และคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพระดับการ  
ศึกษา รายได และอาชีพ 

 

ลักษณะประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

เพศ 
ชาย 
หญิง 

 
116 
284 

 
29.00 
71.00 

รวม 400 100.00 

อาย ุ
มากกวา 20-30 ป 
31-40 ป 
41-50 ป 
51-60 ปข้ึนไป 

 
104 
109 
86 

101 

 
26.00 
27.30 
21.50 
25.20 

รวม 400 100.00 

สถานภาพ 
โสด 
สมรส 
หมาย 
หยาราง 

 
83 

209 
6 

102 

 
20.80 
52.30 
1.50 

25.40 

รวม 400 100.00 

ระดับการศึกษา 
ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

 
15 
83 
87 

153 
62 

 
3.80 

20.80 
21.60 
38.30 
15.50 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 3 (ตอ) 
 

ลักษณะประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

รายได 
ต่ํากวา 5,000 บาท 
5,001-10,000 บาท 
10,001-15,000 บาท 
15,001-20,000 บาท 
20,001-25,000 บาท 
25,001-30,000 บาท 
30,000 บาทข้ึนไป 

 
- 

84 
57 

101 
117 
31 
10 

 
- 

21.00 
14.30 
25.30 
29.10 
7.80 
2.50 

รวม 400 100.00 

อาชีพ 
นักศึกษาแพทย 
นักศึกษาพยาบาล 
แพทย 
พยาบาล 
พนักงานตอนรับ/ประชาสัมพันธ
พนักงานบัญชี/การเงิน 
เจาหนาท่ี/ธุรการ 
อ่ืนๆ 

 
5 

21 
7 

38 
113 
89 
79 
48 

 
1.30 
5.30 
1.80 
9.50 

28.30 
22.30 
19.50 
12.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 3 พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง เปนกลุมตัวอยางท่ีมีอายุ 31-
40 ป สถานภาพสมรส เปนผูมีการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีรายไดโดยเฉล่ีย 20,001-25,000 บาท 
และมีอาชีพเปนพนักงานตอนรับ/ประชาสัมพันธ (คิดเปนรอยละ 71, 27.3, 52.3, 38.3, 29.10, และ 
28.3 ตามลําดับ) 
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สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา  
 
ตารางท่ี 4 แสดงจํานวน รอยละของกลุมพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของผูตอบ

แบบสอบถาม จําแนกตามความถ่ีในการใชสินคา และคุณลักษณะของผลิตภัณฑ 
 

พฤติกรรม จํานวน (คน) รอยละ 
ความถ่ีในการใชผลิตภัณฑ 
ใชประจํา 
นานๆคร้ัง 

 
236 
164 

 
59.00 
41.00 

รวม 400 100.00 
ยี่หอผลิตภณัฑ 
อเมลา-เอ็กซ 
ยูเซอรีน 
แพน 
สมูทอี 
อ่ืนๆ 

 
147 
92 
43 
62 
56 

 
36.80 
23.00 
10.80 
15.40 
14.0 

รวม 400 100.00 
ผลิตภัณฑ 
บํารุงผิวผสมครีมรักษาฝา 
ครีมรักษาฝาผสมสารกันแดด 
ครีมรักษาฝาชนิดเดยีว 
อ่ืนๆ 

 
67 

161 
81 
91 

 
16.80 
40.30 
20.30 
22.60 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4 พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญใชผลิตภัณฑรักษาฝาเปนประจํา ตราสินคา
ของผลิตภัณฑรักษาฝาท่ีกลุมตัวอยางรูจักมากท่ีสุดคือ ผลิคภัณฑอเมลา-เอกซ และลักษณะของ
ผลิตภัณฑเปนผลิตภัณฑรักษาฝาผสมสารกันแดด (คิดเปนรอยละ 59.0, 36.80 และ 40.30 
ตามลําดับ) 
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ตารางท่ี 5 แสดงจํานวน และคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเหตุผลการเลือกใชผลิตภัณฑ
รักษาฝาคร้ังแรก วัตถุประสงคการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝา และแหลงขอมูลท่ีแนะนํา
ใหใชผลิตภัณฑรักษาฝา 

  
พฤติกรรม จํานวน (คน) รอยละ 

การเลือกใชผลิตภัณฑคร้ังแรก 
ตองการทดลองใชเอง 
มีผูแนะนาํใหใช 
พนักงานขายแนะนํา 
เห็นดารานักแสดงใช 
เช่ือถือในคุณภาพของสินคา 
เช่ือถือในสรรพคุณตอรางกาย 
เช่ือวามีความปลอดภัย 
เห็นวาสินคากาํลังเปนท่ีนิยม 
เห็นสินคาในงานแสดงสินคา 
ยี่หอสินคาเปนท่ียอมรับ 

 
24 
61 
28 
64 
63 
- 

31 
41 
10 
78 

 
6.00 

15.30 
7.00 

16.00 
15.80 

- 
7.20 

10.30 
2.90 

19.50 

รวม 400 100.00 

การเลือกใชผลิตภัณฑตาม
วัตถุประสงค 
เพื่อบํารุงรักษาผิวพรรณ 
เพื่อความสวยงาม 
เพื่อชวยใหหนาขาวใส 
เพื่อปองกันการเกิดฝา 
เพื่อชวยรักษารอยแผลเปนจากสิว
และร้ิวรอย 

 
 

46 
161 
61 
35 
97 

 
 

11.30 
40.30 
15.30 
8.80 

24.30 

รวม 400 100.00 
 
 
 



 

                                                                        

39 

ตารางท่ี 5 (ตอ) 

 

พฤติกรรม จํานวน (คน) รอยละ 

แหลงขอมูล 

คนในครอบครัว 

เพื่อน 

พนักงานหรือตัวแทนจําหนาย 

ดารา นักแสดง บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

ส่ือโฆษณาตางๆ 

จากการจดังานแสดงสินคา 

 

91 

213 

43 

22 

31 

- 

 

22.80 

53.30 

10.60 

5.50 

7.80 

- 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 5 พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญมีเหตุผลในการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝา

เปนคร้ังแรก คือ ยี่หอเปนท่ียอมรับมากท่ีสุด รองลงมาคือเห็นดารานักแสดงใช (คิดเปนรอยละ 

19.50 และ 18.50 ตามลําดับ) วัตถุประสงคของการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาสวนใหญ เพื่อความ

สวยงาม รองลงมาคือชวยรักษาแผลเปนจากสิวและร้ิวรอย (คิดเปนรอยละ 40.30 และ 24.30 

ตามลําดับ) แหลงขอมูลท่ีแนะนําใหใชผลิตภัณฑสวนใหญ คือเพื่อน รองลงมาคือคนในครอบครัว 

(คิดเปนรอยละ 53.30 และ 22.80 ตามลําดับ)  
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ตารางท่ี 6 แสดงจํานวน และคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามวัตถุประสงคการซ้ือผลิตภัณฑ

รักษาฝา สถานท่ีซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ และจํานวนเงินท่ีใชในการซ้ือ  

 

พฤติกรรม จํานวน (คน) รอยละ 

วัตถุประสงค 

เพื่อใชเอง 

เพื่อใหสมาชิกในครอบครัว 

เพื่อเปนของขวัญ/ของฝาก 

อยากไดของสมนาคุณ 

 

312 

65 

16 

7 

 

78.00 

16.30 

4.00 

1.70 

รวม 400 100.00 

สถานท่ี 

เคานเตอรตามหางสรรพสินคา 

หางคาปลีกขนาดใหญ บ๊ิกซี คารฟู โลตัส 

สถานบริการเสริมความงาม  

รานขายยา 

โรงพยาบาล/คลินิก แผนกผิวหนัง 

รานคาท่ัวไป 

 

16 

6 

126 

122 

130 

- 

 

4.00 

1.50 

31.50 

30.50 

32.50 

- 

รวม 400 100.00 

ความถ่ี 

1 คร้ังตอเดือน 

2-3 คร้ังตอเดอืน 

4-6 คร้ังตอเดอืน 

อ่ืน ๆ 

 

195 

65 

15 

125 

 

48.80 

16.30 

3.60 

31.30 

รวม 400 100.00 

 



 

                                                                        

41 

ตารางท่ี  6  (ตอ) 
 

พฤติกรรม จํานวน (คน) รอยละ 

จํานวนเงิน 

นอยกวา 1,000 บาท 

1,000-2,000 บาท 

2,001-3,000 บาท 

3,001-4,000 บาท 

4,001-5,000 บาท 

มากกวา 5,000 บาทข้ึนไป 

 

160 

100 

39 

41 

60 

- 

 

40.00 

25.00 

9.70 

10.30 

15.00 

- 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 6 พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญมีวัตถุประสงคในการเลือกใชผลิตภัณฑ
รักษาฝาเพื่อใชเองมากท่ีสุด รองลงมาคือเพื่อใหสมาชิกในครอบครัว (คิดเปนรอยละ 78.00 และ 
16.30 ตามลําดับ) สถานท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือโรงพยาบาล/คลินิก แผนกผิวหนัง รองลงมาคือสถาน
บริการเสริมความงาม (คิดเปนรอยละ 32.50 และ 31.50 ตามลําดับ) ความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑ
รักษาฝามากท่ีสุดคือ เดือนละ 1 คร้ัง รองลงมา คือ  ข้ึนอยูกับปริมาณของฝาหรือลักษณะของผิวหนา 
ณ เวลานั้น (คิดเปนรอยละ 48.80 และ 31.30 ตามลําดับ) และจํานวนเงินท่ีซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาตอ
คร้ังมากท่ีสุดเฉล่ียไมเกิน 1,000 บาท รองลงมา คือ 1,000-2,000 บาท (คิดเปนรอยละ 40.00 และ 
25.00 ตามลําดับ) 
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สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลติภณัฑรักษาฝา 
 
ตารางท่ี 7 แสดงจํานวน รอยละคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นของกลุมตัวอยาง               

เร่ืองปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา
ของบุคลากรทางการแพทยในเขตกรุงเทพมหานคร  

 
ระดับความคิดเห็น (คน) 

ปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาด 

มากท่ีสุด 
จํานวน 

(รอยละ) 

มาก 
 

จํานวน 
(รอยละ) 

ปาน
กลาง
จํานวน 

(รอยละ) 

นอย 
 

จํานวน 
(รอยละ) 

นอย
ท่ีสุด
จํานวน 

(รอยละ) 

คาเฉล่ีย 
( X ) 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ความ 
หมาย 

 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
1. ช่ือเสียงของตราสินคา 
 
 
2.  ผลิตภัณฑมีมาตรฐาน

รับรอง 
 
3.  บริษัทผูผลิตมีช่ือเสียง

และมีมาตรฐาน 
 
4.  ผลิตภัณฑมีคุณภาพ

และความปลอดภัย 
 
5.  ผลิตภัณฑมีฉลากสินคา 

ระบุรายละเอียด 

 
 

334 
(83.50) 

 
279 

(69.80) 
 

213 
(53.30) 

 
318 

(79.50) 
 

321 
(80.20) 

 

 
 

66 
(16.50) 

 
121 

(30.30) 
 

146 
(36.50) 

 
80 

(20) 
 

79 
(19.80) 

 

 
 

0 
(0) 

 
0 

(0) 
 

41 
(10.30) 

 
2 

(0.5) 
 

0 
(0) 

 

 
 

0 
(0) 

 
0 

(0) 
 

0 
(0) 

 
0 

(0) 
 

0 
(0) 

 

 
 

3.84 
 
 

3.70 
 
 

3.43 
 
 

3.79 
 
 

3.80 
 
 

 
 

0.372 
 
 

0.460 
 
 

0.672 
 
 

0.424 
 
 

0.403 
 
 

 
 

มาก 
 
 

มาก 
 
 

นอย 
 
 

มาก 
 
 

มาก 
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ตารางท่ี 7 (ตอ) 
 

ระดับความคิดเห็น (คน) 

ปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาด 

มากท่ีสุด 
จํานวน 

(รอยละ) 

มาก 
 

จํานวน 
(รอยละ) 

ปาน
กลาง
จํานวน 

(รอยละ) 

นอย 
 

จํานวน 
(รอยละ) 

นอย
ท่ีสุด
จํานวน 

(รอยละ) 

คาเฉล่ีย 
( X ) 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ความ 
หมาย 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
6.  บรรจุภัณฑที่สวยงาม

ดึงดูดใจ 
 
7.  ผลิตภัณฑกะทัดรัด 
 
 
8.  มีพนักงานแนะนํา

ผลิตภัณฑที่มีความรูดี 

 
75 

(18.80) 
 

15 
(3.80) 

 
170 

(42.50) 

 
172 

(43.00) 
 

36 
(9.00) 

 
154 

(38.50) 

 
115 

(28.80) 
 

194 
(48.50) 

 
76 

(19.00) 

 
38 

(9.50) 
 

155 
(38.80) 

 
0 

(0) 
 

 
2.71 

 
 

1.78 
 
 

3.24 

 
0.879 

 
 

0.761 
 
 

0.758 

 
นอย 

 
 

นอย 
 
 

นอย 

 

รวม 3.286 0.591 นอย 

ปจจัยดานราคา 
1.  ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ 
 
2.  ราคาแพงเมื่อ

เปรียบเทียบกับยี่หออื่น 
 
3.  ราคาถูกเมื่อเปรียบเทียบ

กับยี่หออื่น 
 

 
134 

(33.40) 
 
0 

(0) 
 

320 
(80.00) 

 
215 

(53.80) 
 

0 
(0) 

 
80 

(20.00) 

 
51 

12.80) 
 

0 
(0) 

 
0 

(0) 

 
0 

(0) 
 

400 
(100.00) 

 
0 

(0) 

 
3.22 

 
 

1.00 
 
 

3.80 
 

 
0.682 

 
 

0.000 
 
 

0.401 

 
นอย 

 
 

นอยที่สุด 
 
 

มาก 

 

รวม 2.673 0.361 นอย 
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ตารางท่ี 7 (ตอ) 
 

ระดับความคิดเห็น (คน) 

ปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาด 

มากท่ีสุด 
จํานวน 

(รอยละ) 

มาก 
 

จํานวน 
(รอยละ) 

ปาน
กลาง
จํานวน 

(รอยละ) 

นอย 
 

จํานวน 
(รอยละ) 

นอย
ท่ีสุด
จํานวน 

(รอยละ) 

คาเฉล่ีย 
( X ) 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ความ 
หมาย 

ปจจัยดานชองทางการ 
 จัดจําหนาย 
1.  วางจําหนายใน

หางสรรพสินคาช้ันนํา 
 
2.  มีการจัดแตงเคาทเตอร

สวยงามดึงดูดใจ 
 
3.  เลือกทําเลในหางฯ ที่หา

ไดงาย 
 
4.  มีชองทางการจําหนาย

หลายชองทาง 

 
 

232 
(57.90) 

 
190 

(47.50) 
 

195 
(48.70) 

 
296 

(74.00) 

 
 

139 
(34.80) 

 
210 

(52.50) 
 

125 
(31.30) 

 
104 

(26.00) 

 
 

29 
(7.30) 

 
0 

(0) 
 

80 
(20.00) 

 
0 

(0) 

 
 

0 
(0) 

 
0 

(0) 
 

0 
(0) 

 
0 

(0) 

 
 

3.51 
 
 

1.48 
 
 

3.29 
 
 

3.74 

 
 

0.633 
 
 

0.500 
 
 

0.786 
 
 

0.439 

 
 

มาก 
 
 

นอยที่สุด 
 
 

นอย 
 
 

มาก 

 

รวม 3.005 0.583 นอย 

ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 
1.  มีการใหสวนลดใน

โอกาสตาง ๆ 
 
2.  มีของแถมเมื่อซื้อครบ

ตามยอดที่กําหนด 
 
3.  มีการแจกตัวอยางให

ทดลองใช 
 
 

 
 

249 
(62.30) 

 
194 

(48.50) 
 

245 
(61.20) 

 
 

 
 

151 
(31.80) 

 
154 

(38.50) 
 

155 
(38.80) 

 
 

 
 

0 
(0) 

 
52 

(13.00) 
 

0 
(0) 

 
 

 
 

0 
(0) 

 
0 

(0) 
 

0 
(0) 

 
 

 
 

3.62 
 
 

3.36 
 
 

3.62 
 
 
 

 
 

0.485 
 
 

0.700 
 
 

0.501 
 
 
 

 
 

มาก 
 
 

นอย 
 
 

มาก 
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ตารางท่ี 7 (ตอ) 
 

ระดับความคิดเห็น (คน) 

ปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาด 

มากท่ีสุด 
จํานวน 

(รอยละ) 

มาก 
 

จํานวน 
(รอยละ) 

ปาน
กลาง
จํานวน 

(รอยละ) 

นอย 
 

จํานวน 
(รอยละ) 

นอย
ท่ีสุด
จํานวน 

(รอยละ) 

คาเฉล่ีย 
( X ) 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ความ 
หมาย 

ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 
5.  มีการจัดงานแสดง

สินคาเปนประจํา 
 
6.  มีการลงสื่อทาง

นิตยสาร Health To 
Day, ชีวจิต, แพรว, 
คูสรางคูสม, Nursing 
time,อื่น 

7.  จัดทําแผนพับแสดง
รายละเอียดสินคา 

 

 
 

144 
(36.00) 

 
158 

(39.50) 
 
 

232 
(58.00) 

 
 

174 
(43.50) 

 
171 

(42.80) 
 
 

38 
(9.50) 

 
 

82 
(20.50) 

 
71 

(17.80) 
 
 

95 
(23.75) 

 
 

0 
(0) 

 
0 

(0) 
 
 

35 
(8.75) 

 
 

3.15 
 
 

3.22 
 
 
 

3.17 

 
 

0.736 
 
 

0.726 
 
 
 

0.730 

 
 

นอย 
 
 

นอย 
 
 
 

นอย 
 

 

รวม 3.408 0.619 นอย 

คาเฉล่ียโดยรวม 3.093 0.5385 นอย 

 
 จากตารางท่ี 7 พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑ เม่ือศึกษาตามรายขอ พบวา ช่ือเสียงของตรา
สินคามีคาเฉล่ียมากท่ีสุด  รองลงมาคือผลิตภัณฑมีฉลากสินคา ระบุรายละเอียด  ( X = 3.84 และ 
3.80 ตามลําดับ) ปจจัยดานราคา พบวา ราคาถูกเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืนมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด 
รองลงมาคือราคาเหมาะสมกับคุณภาพ( X = 3.80 และ 3.22 ตามลําดับ) ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย พบวา การจัดจําหนายมีชองทางการจําหนายหลายชองทางมากท่ีสุด  รองลงมาคือ วาง
จําหนายในหางสรรพสินคาช้ันนํา ( X = 3.74 และ 3.51 ตามลําดับ) และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด พบวา มีการจัดชุดของขวัญ (Gift Set)มากท่ีสุด  รองลงมาคือมีการใหสวนลดในโอกาส
ตาง ๆ และมีการแจกตัวอยางใหทดลองใช ( X = 3.72 และ 3.62 ตามลําดับ)  
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สวนท่ี 4 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานความรูของบุคลากรทางการแพทย 
 
ตารางท่ี 8 แสดงจํานวน รอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑรักษาฝา 
 

จํานวน (รอยละ) 
เก่ียวกับผลิตภัณฑรักษาฝา 

ทราบ ไมทราบ ไมแนใจ 

สาเหตุของการเกิดฝา 
1.  แสงแดดเช่ือวาเปนปจจัยที่สําคัญ

ที่สุด แสงอุตราไวโอเลตท้ังเอ บี 
และแสง Visible Light เปน
ตัวกระตุนใหเกิดฝา 31-40 ป 

2.  ฮอรโมน ฮอรโมนเพศหญิงมีสวน
ใหเกิดฝา หรือหลังจากต้ังครรภก็จะ
มีฝาหรือกระเกิดขึ้น หรือการกินยา
คุมกําเนิดเปนระยะเวลานานๆ ก็
เปนสาเหตุใหเกิดฝา 

3.  แพเครื่องสําอาง ผลิตภัณฑบางอยาง
ที่ไมไดรับการรับรองจาก อย. ก็จะ
มีผลทําใหเกิดรอยดํา 

4.  พันธุกรรม และเช้ือชาติ เช่ือวามี
สวนเก่ียวของกันถึง 30% 

 
5.  ผิวแหงขาดการบํารุง จะทําใหเกิด

ฝาไดงายกวาคนผิวมัน 
การปองกันการเกิดฝา 
1.  โฟมลางหนา หรือเจลลางหนา ควร

เลือกลางหนาดวยโฟม หรือเจล ที่
เหมาะกับผิวแหง เพ่ือปองกันผิว
แหงมากขึ้น 

 
224 

(61.00) 
 
 

135 
(33.80) 

 
 
 

315 
(78.80) 

 
195 

(48.80) 
 

271 
(67.80) 

 
199 

(49.80) 
 

 
79 

(19.80) 
 
 

41 
(10.30) 

 
 
 

60 
(15.00) 

 
116 

(29.00) 
 

65 
(16.30)  

 
68 

(17.00) 
 

 
777 

(19.30) 
 
 

224 
(56.00) 

 
 
 

25 
(6.30) 

 
89 

(22.20) 
 

64 
(16.00)  

 
133 

(33.30) 
 

2.  ทากันแดดทุกครั้งกอนออกแดด 
เลือกครีมกันแดดที่มีคา SPF สูงๆ 

265 
(66.30) 

102 
(25.50) 

33 
(8.30) 
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ตารางท่ี 8 (ตอ) 
 

จํานวน (รอยละ) 
เก่ียวกับผลิตภัณฑรักษาฝา 

ทราบ ไมทราบ ไมแนใจ 
3.  ครีมปรับสภาพผิว อาจอยูในรูปของ 

BHA Creams,AHA gel,BHA gel 
หรือครีมบํารุงอยางอื่น เพ่ือชวย
ปรับสภาพผิวหนา ใหความชุมช้ืน
แกผิวใหกลับมาปกติ  

4.  ครีมบํารุงผิว การบํารุงผิวหนาต้ังแต
วัยเยาว ถือวาเปนสิ่งที่ดี การเลือก
ครีมที่มีสวนผสมของ วิตามินเอ ซี 
อี หรือ EPO พบวามีสวนชวยใน
การปองกันฝา และริ้วรอยได  

5.  โภชนาการและยาบํารุง ควร
รับประทานผัก ผลไม ที่มีคุณคาทาง
วิตามิน โดยเฉพาะวิตามินซี 

 
วิธีการใชผลิตภัณฑรักษาฝา 
1.  ทาครีมรักษาฝา (ที่จายโดยแพทย) 
 
2.  การทาครีมรักษาฝาใหทาเฉพาะ

ตรงที่เปนฝาเทาน้ัน ไมตองทาทั่ว
หนา    

3.  การรักษาฝาใชเวลานาน ผูปวยตอง
เขาใจวาฝาจะคอยๆ ดีขึ้น 

 
4.  การลอกหนาดวยสารเคมีในระดับ

ลึกปานกลาง 
5. เ ลเซอร ไอพีแอล คล่ืนวิทยุ 

277 
(69.30) 

 
 
 

230 
(57.50) 

 
 
 

204 
(51.00)  

 
 
 

263 
(65.80) 

342 
(85.50) 

 
379 

(94.80) 
 

225 
(56.30)  

354 
(88.50) 

71 
(17.80) 

 
 
 

83 
(20.80) 

 
 
 

89 
(22.30) 

 
 
 

57 
(14.30) 

4 
(1.00) 

 
0 

(0) 
 

102 
(25.50) 

12 
(3.00) 

 

52 
(13.00) 

 
 
 

87 
(21.80) 

 
 
 

107 
(26.80) 

 
 
 

80 
(20.00) 

54 
(13.50) 

 
21 

(5.30) 
 

73 
(18.30) 

34 
(8.50) 
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ตารางท่ี 8 (ตอ) 
 

จํานวน (รอยละ) 
เก่ียวกับผลิตภัณฑรักษาฝา 

ทราบ ไมทราบ ไมแนใจ 

การใชผลิตภัณฑรักษาฝาอยาง
ปลอดภัย 
1.  หลีกเลียงการใชครีมรักษาฝาที่มี

สวนผสมของสารไฮโดรควิโนน 
(Hydroquinone) 

2.  หลีกเลียงการใชครีมที่มีสวนผสม
ของสาร สเตียรอยด 

 
3.  ไมใชยาที่มีสวนผสมของ 

monobenzyl ether of hydroquinone 
และ monomethyl ether of 
hydroquinone เพราะทําใหเกิดรอย
ดางถาวร 

 

 
 

343 
(85.50) 

 
358 

(89.50) 
 

356 
(89.00) 

 
 

27 
(6.80) 

 
25 

(6.30) 
 

13 
(3.30) 

 
 

30 
(7.50) 

 
17 

(4.30) 
 

31 
(7.80) 

 
 จากตารางท่ี 8  พบวาความรูเกี่ยวกับผลิตภณัฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย ของ
กลุมตัวอยาง ในดานสาเหตุของการเกิดฝาขอท่ีทราบสูงสุด คือ แพเคร่ืองสําอางผลิตภัณฑบางอยาง
ท่ีไมไดการรับรองจาก อย. กจ็ะมีผลทําใหเกิดรอยดํา (คิดเปนรอยละ 78.80)    ดานการปองกันการ
เกิดฝา ขอท่ีทราบสูงสุดคือ ผลิตภัณฑปรับสภาพผิว อาจอยูในรูป  ของ    BHA Creams,    AHA gel 
BHA gel หรือผลิตภัณฑบํารุงอยางอ่ืน เพื่อชวยปรับสภาพผิวหนา  ใหความชุมช้ืนแกผิวใหกลับมา
ปกติ (คิดเปนรอยละ 69.30) ดานวิธีการใชผลิตภัณฑรักษาฝา   ขอท่ีพบสูงสุด   คือ   การรักษาฝาใช
เวลานาน ผูปวยตองเขาใจวาฝาจะคอยๆ ดข้ึีน (คิดเปนรอยละ 94.80 และดานการใชผลิตภัณฑรักษา
ฝาอยางปลอดภัย  ขอท่ีพบสูงสุด  คือ  หลีกเลียงการใชผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสาร สเตียรอยด  
(คิดเปนรอยละ 89.50) 
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สวนท่ี 5 ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย    
 
ตารางท่ี 9 แสดงการเปรียบเทียบจํานวน และรอยละ ระหวางปจจัยสวนบุคคลดานเพศ อายุ  

สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได และอาชีพ กับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา 
 

จํานวน (คน) 
ตัวแปร 

อเมลา-เอกซ ยูเซอรีน แพน สมูทอี อ่ืนๆ 

เพศ 
  ชาย 
 
  หญิง 
 
อายุ 
  มากกวา 20-30 ป 
 
  31-40 ป 
 
  41-50 ป 
 
  51- มากกวา 60 ป 
 
สถานภาพ 
  โสด 
 
  สมรส 
 
  หมาย 
 
  หยาราง 
 
 

 
35 

(8.75) 
112 

(28.00) 
 

42 
(10.50) 

39 
(9.75) 

27 
(6.75) 

39 
(9.75) 

 
29 

(7.25) 
79 

(19.75) 
3 

(0.75) 
36 

(9.00) 
 

 
35 

(8.75) 
57 

(14.25) 
 

21 
(5.25) 

29 
(7.25) 

22 
(5.50) 

20 
(5.00) 

 
32 

(8.00) 
39 

(9.75) 
1 

(0.25) 
20 

(5.00) 

 
12 

(3.00) 
31 

(7.75) 
 

13 
(3.25) 

12 
(3.00) 

9 
(2.25) 

9 
(2.25) 

 
6 

(1.50) 
28 

(7.00) 
1 

(0.25) 
8 

(2.00) 

 
19 

(4.75) 
43 

(10.75) 
 

13 
(3.25) 

15 
(3.75) 

18 
(4.50) 

16 
(4.00) 

 
7 

(1.75) 
34 

(8.50) 
0 

(0) 
21 

(5.25) 

 
15 

(3.75) 
41 

(10.25) 
 

15 
(3.75) 

14 
(3.50) 

10 
(2.50) 

17 
(4.25) 

 
9 

(2.25) 
29 

(7.25) 
1 

(0.25) 
17 

(4.25) 

 
 



 

                                                                        

50 

ตารางท่ี 9   (ตอ) 
 

คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ (r) 
ตัวแปร อเมลา-

เอกซ 
ยูเซอรีน แพน สมูทอี อ่ืนๆ 

อาชีพ 
  นักศึกษาแพทย 
 
  นักศึกษาพยาบาล 
 
  แพทย 
 
  พยาบาล 
 
  พนักงานตอนรับ/
ประชาสัมพันธ 
 
  พนักงานบัญชี/การเงิน 
 
  เจาหนาที่/ธุรการ 
 
  อื่นๆ 
 
ระดับการศึกษา 
  ประถมศึกษา 
 
  มัธยมศึกษา 
 
  อาชีวศึกษา 
 
  ปริญญาตรี 
 
  สูงกวาปริญญาตรี 

 
1 

(0.25) 
2 

(0.50) 
4 

(1.00) 
22 

(5.50) 
44 

(11.00) 
46 

(11.50) 
11 

(2.75) 
17 

(4.25) 
 
 
6 

(1.50) 
26 

(6.50) 
30 

(7.50) 
62 

(15.50) 
23 

(5.75) 

 
1 

(0.25) 
13 

(3.25) 
2 

(0.50) 
4 

(1.00) 
29 

(7.25) 
16 

(4.00) 
15 

(3.75) 
12 

(3.00) 
 
 
3 

(0.75) 
23 

(5.75) 
20 

(5.00) 
25 

(6.25) 
21 

(5.25) 

 
1 

(0.25) 
1 

(0.25) 
0 

(0) 
5 

(1.25) 
13 

(3.25) 
4 

(1.00) 
9 

(2.25) 
10 

(2.50) 
 
 
2 

(0.50) 
10 

(2.50) 
9 

(2.25) 
20 

(5.00) 
2 

(0.50) 

 
0 

(0) 
0 

(0) 
0 

(0) 
3 

(0.75) 
9 

(2.25) 
11 

(2.75) 
30 

(7.50) 
9 

(2.25) 
 
 
2 

(0.50) 
12 

(3.00) 
19 

(4.75) 
16 

(4.00) 
13 

(3.25) 

 
2 

(0.50) 
5 

(1.25) 
1 

(0.25) 
4 

(1.00) 
18 

(4.50) 
12 

(3.00) 
14 

(3.50) 
0 

(0) 
 
 
2 

(0.50) 
12 

(3.00) 
9 

(2.25) 
30 

(7.50) 
3 

(0.75) 
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ตารางท่ี 9 (ตอ) 
 

คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
ตัวแปร อเมลา-

เอกซ 
ยูเซอรีน แพน สมูทอี อื่นๆ 

รายได 
  ตํ่ากวา 5,000 บาท 
 
  5,001-10,000 บาท 
 
  10,001-15,000 บาท 
 
  15,001-20,000 บาท 
 
  20,001-25,000 บาท 
 
  25,001-30,000 บาท 
 
  30,000 บาทขึ้นไป 

 
0 

(0) 
37 

(9.25) 
25 

(6.25) 
35 

(8.75) 
33 

(8.25) 
15 

(3.75) 
2 

(0.50) 
 

 
0 

(0) 
34 

(8.50) 
14 

(3.50) 
20 

(5.00) 
21 

(5.25) 
1 

(0.25) 
2 

(0.50) 

 
0 

(0) 
19 

(4.75) 
4 

(1.00) 
10 

(2.50) 
8 

(2.00) 
1 

(0.25) 
1 

(0.25) 

 
0 

(0) 
16 

(4.00) 
8 

(2.00) 
16 

(4.00) 
11 

(2.75) 
7 

(1.75) 
4 

(1.00) 

 
0 

(0) 
11 

(2.75) 
6 

(1.50) 
20 

(2.00) 
11 

(2.75) 
7 

(1.75) 
1 

(0.25) 

 
 จากตารางท่ี 9 สามารถวิเคราะหไดวา เพศ อายุ สถานภาพ ระดับรายได และอาชีพ กับ
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา มีผลตอการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝา  
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ตารางท่ี 10 แสดงการความสัมพันธระหวางเพศ อายุตอพฤติกรรมความถ่ีในการใชผลิตภัณฑรักษาฝา   

 

อายุ 
ความถ่ีการใช เพศ 

มากกวา 20-30 ป 31-40 ป 41-50 ป 50- มากกวา 60 ป 

ชาย 26 17 27 3 ประจํา 

หญิง 33 57 24 49 

ชาย 15 9 3 16 นานๆคร้ัง 

หญิง 30 34 19 38 

 

 จากตารางท่ี 10 สามารถวิเคราะหเความสัมพันธไดวา เพศชายท่ีมีอายุระหวาง 41-50 ป 

มีความถ่ีในการใชผลิตภัณฑรักษาฝาเปนประจํามากท่ีสุด และเพศหญิงท่ีมีอายุระหวาง 31-40 ปมี

ความถี่ในการใชผลิตภัณฑรักษาฝาเปนประจํามากท่ีสุด ซ่ึงความถ่ีในการใชผลิตภัณฑรักษาฝา

นานๆครั้งจะพบวาเพศชายท่ีมีอายุระหวาง 50-มากกวา 60 ปข้ึนไป และเพศหญิงท่ีมีอายุระหวาง 

50-มากกวา 60 ปข้ึนไปมีความถ่ีในการใชผลิตภัณฑรักษาฝานาน ๆ คร้ังมากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 11 คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธการจรณของการเลือกใชผลิตภัณฑรักษษฝาและปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ (Contingency Coefficient) 
 

*ระดับนัยสําคัญ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 11 คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธการจรณของการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝา

กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวาการเลือกใชผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ

ปจจัยดานผลิตภัณฑ เร่ืองบริษัทมีช่ือเสียงและมาตรฐาน เร่ืองผลิตภัณฑท่ีสวยงามดึงดูดใจ และเร่ือง

ผลิตภัณฑกะทัดรัด อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05 (r = 0.244, 0.372 และ 0.277) 

 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
คาสัมประสิทธิ 

สหสัมพันธ 
Sig 

ช่ือเสียงของตราสินคา 0.142 0.082 

ผลิตภัณฑมีมาตรฐานรับรอง 0.034 0.977 

บริษัทผูผลิตมีช่ือเสียงและมีมาตรฐาน 0.244 0.001* 

ผลิตภัณฑมีคุณภาพและความปลอดภัย 0.150 0.689 

ผลิตภัณฑมีฉลากสินคา ระบุรายละเอียด 0.127 0.581 

บรรจุภัณฑท่ีสวยงามดึงดูดใจ 0.372 0.000* 

ผลิตภัณฑกะทัดรัด 0.277 0.001* 

มีพนักงานแนะนําผลิตภณัฑท่ีมีความรูด ี 0.192 0.222 



 

                                                                        

54 

ตารางท่ี  12 คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธการจรณของการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝาและปจจัยดาน
ราคา  

 

*ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 

ตารางท่ี 13 คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธการจรณของการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝาและปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนาย 

 

*ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
กกกกกกกกจากตารางท่ี 13 คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธการจรณของการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝา
กับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาการเลือกใชผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับมีการจัดแตง
เคาทเตอรสวยงามดึงดูดใจ อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05 (r = 0.266) 
 

ปจจัยดานราคา 
คาสัมประสิทธิ 
สหสัมพันธ 

Sig 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 0.200 0.165 

ราคาแพงเม่ือเปรียบเทียบกบัยี่หออ่ืน - - 

ราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบกับยีห่ออ่ืน 0.062 0.819 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
คาสัมประสิทธิ 
สหสัมพันธ 

Sig 

วางจําหนายในหางสรรพสินคาช้ันนํา 0.129 0.872 

มีการจัดแตงเคาทเตอรสวยงามดึงดูดใจ 0.266 0.000* 

เลือกทําเลในหางฯ ท่ีหาไดงาย 0.115 0.943 

มีชองทางการจําหนายหลายชองทาง 0.093 0.480 
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ตารางท่ี 14  คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธการจรณของการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝาและปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาด  

 

*ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 14 คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธการจรณของการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝา
กับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวาการเลือกใชผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับการมีของแถม
เม่ือซ้ือครบตามยอดท่ีกําหนด  มีการลงส่ือทางนิตยสาร Health To Day, ชีวจิต, แพรว, คูสรางคูสม, 
Nursing time,อ่ืน  และการจัดทําแผนพับแสดงรายละเอียดสินคา.อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ  0.05 (r = 0.240, 0.392 และ 0.263) 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
คาสัมประสิทธิ 
สหสัมพันธ 

Sig 

มีการใหสวนลดในโอกาสตาง ๆ 0.115 0.253 

มีของแถมเม่ือซ้ือครบตามยอดท่ีกําหนด 0.240 0.002* 

มีการแจกตัวอยางใหทดลองใช 0.151 0.317 

มีการจัดชุดของขวัญ (Gift Set) 0.154 0.284 

มีการจัดงานแสดงสินคาเปนประจํา 0.145 0.376 

มีการลงส่ือทางนิตยสาร Health To Day, ชีวจิต, แพรว, 
คูสรางคูสม, Nursing time,  อ่ืน……. 

0.392 0.000* 

 จัดทําแผนพับแสดงรายละเอียดสินคา 0.263 0.003* 
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บทท่ี 5 
 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

 การศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากร
ทางการแพทยในเขต กรุงเทพมหานคร ซ่ึงดําเนินการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey method) โดยการใช
แบบสอบถาม (Questionnaires) เปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน 
โดย วิเคราะหดวยความถ่ี (Frequency) รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)  
 
สรุปผลการวิจัย 
 ขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามซ่ึงจําแนกตาม เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได อาชีพ วิเคราะหขอมูลโดยการแจกแจงความถ่ี และนํามาคํานวน
รอยละ ผลการวิเคราะหขอมูล พบวากลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 
31-40 ป สถานภาพสมรส มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีรายไดโดยเฉล่ีย 20,001-25,000 บาท 
และมีอาชีพเปนพนักงานตอนรับ/ประชาสัมพันธ 
 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ผลิตภัณฑรักษาฝา ของผูตอบแบบสอบถาม 
พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความถ่ีในการใชครีมเปนประจํา  รูจักยี่หอผลิตภัณฑรักษาฝา อเมลา-
เอกซ มากท่ีสุด และใชผลิตภัณฑรักษาฝาผสมสารกันแดด โดยใชผลิตภัณฑรักษาฝาคร้ังแรก
เนื่องจากยี่หอเปนท่ียอมรับ และไดรับคําแนะนําในการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝาจากเพื่อน ซ่ึง
รายไดและอาชีพมีผลตอการเลือกแหลงในการซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา  
 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑรักษาฝา ผลการวิเคราะหพบวาในภาพรวมคะแนนปจจัยสวนประสมทางการตลาดอยูใน
ระดับความสําคัญนอย โดยมีปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีระดับความสําคัญสูงสุด ซ่ึงมีคาเฉล่ีย
เทากับ 3.408 ขณะท่ีปจจัยดานราคามีระดับความสําคัญตํ่าท่ีสุด โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 2.673 
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 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานความรูพบวาความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากร
ทางการแพทย ของกลุมตัวอยาง ในดานสาเหตุของการเกิดฝาขอท่ีทราบสูงสุดคือ แพเคร่ืองสําอางค 
ผลิตภัณฑบางอยางท่ีไมไดการรับรองจาก อย. ก็จะมีผลทําใหเกิดรอยดํา (คิดเปนรอยละ 78.80) 
ดานการปองกันการเกิดฝา ขอท่ีทราบสูงสุดคือ ผลิตภัณฑปรับสภาพผิว อาจอยูในรูปของ BHA 
Creams, AHA gel, BHA gel หรือผลิตภัณฑบํารุงอยางอ่ืน เพื่อชวยปรับสภาพผิวหนา ใหความชุม
ช้ืนแกผิวใหกลับมาปกติ (คิดเปนรอยละ 69.30) ดานวิธีการใชผลิตภัณฑรักษาฝา ขอท่ีพบสูงสุดคือ 
การรักษาฝาใชเวลานาน ผูปวยตองเขาใจวาฝาจะคอยๆ ดีข้ึน (คิดเปนรอยละ 94.80) และดานการใช
ผลิตภัณฑรักษาฝาอยางปลอดภัย ขอท่ีพบสูงสุดคือ หลีกเลียงการใชครีมท่ีมีสวสผสมของสาร สเตีย
รอยด (คิดเปนรอยละ 89.50) 
 เพศ อายุ สถานภาพ ระดับรายได และอาชีพ กับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา มีผลตอ
การเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝา และเพศชายท่ีมีอายุระหวาง 41-50 ป มีความถ่ีในการใชผลิตภัณฑ
รักษาฝามากท่ีสุด และเพศหญิงท่ีมีอายุระหวาง 31-40 ป การใชผลิตภัณฑรักษาฝาเปนประจํา ซ่ึง
ความถ่ีในการใชผลิตภัณฑรักษาฝานานๆคร้ังจะพบวาเพศชายท่ีมีอายุระหวาง 50-มากกวา 60 ปข้ึน
ไป และเพศหญิงท่ีมีอายุระหวาง 50-มากกวา 60 ปข้ึนไป 
 
อภิปรายผล 
 จากการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของ
บุคลากรทางการแพทยในเขต กรุงเทพมหานคร และนําผลท่ีไดจากการวิจัยมาพิจารณาเปรียบเทียบ
กับแนวคิดทฤษฎีและผลการวิจัยท่ีเกี่ยวของ โดยพิจารณาถึงความสอดคลองในแตละประเด็นซ่ึง
สามารถอภิปรายผลการวิจัยได ดังน้ี 
 จากการศึกษา พบวาปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑรักษาฝา ซ่ึงจากการวิเคราะหผลพบวาอยูในระดับความสําคัญมาก โดยมีปจจัยดานการสง
เสริการตลาดมีระดับความสําคัญสูงสุด และพบวากลุมตัวอยางสวนใหญท่ีตอบแบบสอบถามมี
ความถ่ีในการใชผลิตภัณฑเปนประจํา  รูจักยี่หอผลิตภัณฑรักษาฝา อเมลา-เอกซ มากท่ีสุด และใช
ผลิตภัณฑรักษาฝาผสมสารกันแดด โดยใชผลิตภัณฑรักษาฝาคร้ังแรกเนื่องจากย่ีหอเปนท่ียอมรับ 
และไดรับคําแนะนําในการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝาจากเพื่อน ซ่ึงรายไดและอาชีพมีผลตอการ
เลือกแหลงในการซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ  พรรณกมล เผาไทย (2544) 
การศึกษาพฤติกรรม และปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิว ของผูบริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวาสาเหตุท่ีกลุมตัวอยางเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวใหความชุมช่ืนดวยตนเอง 
หรือเพื่อนซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวให และปจจัยทางการตลาดท่ีผูบริโภคใชพิจารณาในการเลือกซ้ือ
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ผลิตภัณฑบํารุงผิวอันดับแรก คือ ดานผลิตภัณฑ โดยใหความสําคัญเร่ืองซ่ือเสียง ผลิตภัณฑ การ
รับรองจากองคการอาหารและยา หรือรับรองจากแพทยผิวหนัง นิลุบล  นิมมลรัตน (2541) ได
ทําการศึกษาเร่ือง  ปจจัยท่ีมีผลตอความตองการซ้ือสินคาประเภทเครื่องสําอางในหางสรรรพสินคา
ในจังหวัดเชียงใหม แสดงใหเห็นวารายไดเปนปจจัยสําคัญท่ีมีผลตอการบริโภค นันทภัส รุงเชรวิภา
วดี ( 2544) การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ และการใชโลช่ันบํารุงผิวของนักศึกษา ผลการวิจัยจากกลุม
ตัวอยางนักศึกษาหญิง ของมหาวิทยาลัยหอการคาไทย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ 
และมหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต สถาบันละเทา ๆ กัน กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายได ประมาณ 5,001-
10,000 บาท และสวนใหญมีสภาพผิวธรรมดา การใชโลช่ันบํารุงผิวของกลุมตัวอยางมีเหตุผล คือ 
เพ่ือความชุมช่ืน เพื่อใหผิวเนียนนุม และเพ่ือปกปองผิว กลุมตัวอยางจะใชโลช่ัน หลังอาบน้ําตอน
เชาและเย็น เพราะไมเหนียวเนอะหนะ ยี่หอท่ีนิยมใช คือ นีเวีย และนิยมเลือกใชโลช่ันท่ีมีสวนผสม
ของวิตามินอี มากท่ีสุด เพราะจะชวนความชุมช่ืนแกผิว และมีบางคนท่ีพบปญหาสวนใหญท่ีพบ คือ 
อาการระคายเคือง สถานท่ีท่ีนิยมไปซ้ือ คือ ศูนยการคา โดยจะซ้ือโลชั่นบํารุงผิว 1-2 เดือนตอคร้ัง 
ซ้ือคร้ังละ 1 ขวด การแจกสินคาใหทดลองใชกอนออกตลาดเปนการสงเสริมการขายท่ีมีผูบริโภค
สนใจมากและพบวาปจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑรักษาฝา อยางมีนัยสําคัญ กนกอร สมบูรณพงษ (2546) ไดทําการศึกษาเร่ืองโอกาสในการ
เติบโตของธุรกิจเคร่ืองสําอางสมุนไพร : กรณีศึกษาเฮิรบแคร จากการศึกษาพบวาสภาวทางธุรกิจ
และกลยุทธสวนผสมทางการตลาดของธุรกิจเคร่ืองสําอางสมุนไพรเฮิรบแครท่ีเปนอยูในปจจุบัน มี
แนวโนมท่ีจะเติบโตไดในอนาคต รวมถึงเม่ือพิจารณาจากทัศนคติของผูบริโภค พบวาสวนใหญ
เห็นดวยกับกลยุทธสวนผสมกับการตลาดท้ัง 4 ดาน ยกเวนช่ือทางการคาท่ีส่ือความหมายไดไม
ชัดเจนและไมทันสมัยนัก 
 
ขอเสนอแนะ 
 1. จากการศึกษาปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวามีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา อยู
ในระดับความสําคัญมาก ดังนั้นผูผลิตหรือผูจําหนายสรางความม่ันใจใหแกลูกคาท้ังในเร่ือง 
ผลิตภัณฑมีคุณภาพและความปลอดภัย ผลิตภัณฑมีฉลากสินคา ระบุรายละเอียด ช่ือเสียงของตรา
สินคา เปนตน 
 2. จากการศึกษาปจจัยดานราคา พบวามีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา อยูใน
ระดับความสําคัญมาก  ดังนั้นควรจําหนายในราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  และราคาถูกเม่ือ
เปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน 
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 3. จากการศึกษาปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  พบวามีผลตอการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑรักษาฝา อยูในระดับความสําคัญมาก ซ่ึงควรมีชองทางการจําหนายหลายชองทาง เชน 
วางจําหนายในหางสรรพสินคาช้ันนําเลือกทําเลในหางฯ ท่ีหาไดงาย เปนตน 
 4. จากการศึกษาปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวามีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
รักษาฝา อยูในระดับความสําคัญมาก ซ่ึงผูจําหนายควร มีการจัดชุดของขวัญ (Gift Set) มีการแจก
ตัวอยางใหทดลองใช  มีการใหสวนลดในโอกาสตาง ๆ เปนตน 
 5. ควรมีการนําระบบการบริหารคุณภาพตางๆเขามาใชเพื่อเปนเคร่ืองมือในการ
ตรวจสอบและการพัฒนาดานการบริการ ตอไปในอนาคต 
 
ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 
 1. ในการทําวิจัยในอนาคตควรมีการศึกษากลุมตัวอยางในจํานวนท่ีมากข้ึน เพื่อใหมี
หนวยตัวอยางท่ีเหมาะสมและครอบคลุมเพียงพอ 
 2. ขอบเขตของงานวิจัยควรมีการขยายพ้ืนท่ีมากกวาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร 
ควรครอบคลุมไปถึงสวนภูมิภาคดวย เพื่อใหขอมูลมีประสิทธิภาพและมีความนาเช่ือถือมาก 
 3. เนื่องจากการศึกษาในครั้งนี้เปนการศึกษาเฉพาะกลุมตัวอยางเพียงกลุมเดียวเทานั้น 
ดังนั้นเพื่อใหเห็นถึงความแตกตางดานความคิดเห็น จึงควรมีการศึกษาเปรียบเทียบกลุมตัวอยางท่ี
หลาหลายอาชีพมากข้ึน เพ่ือทราบจุดออน จุดแข็งและขอดีขอเสียของแตละองค เพื่อเปนแนวทาง
ในการปรับปรุงอยางตอเน่ือง 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง 
 

ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 แบบสอบถามชุดนี้จัดทําข้ึนเพื่อทําการศึกษาเร่ือง การเปรียบเทียบท่ีสงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือและใชผลิตภัณฑรักษาฝา  ซ่ึงขอมูลท่ีเก็บรวบรวมท้ังหมดจะนําไปใชประกอบ
ศึกษาและทํารายงานในวิชาการศึกษาและคนควาดวยแบบอิสระ เพื่อเปนแหลงขอมูลในการศึกษา
คนควาตอไป 
 
คําชี้แจงในการตอบแบบสอบถาม 
 1. ผลิตภัณฑรักษาฝา หมายถึง ครีมเปนสารเคมีท่ีมีฤทธ์ิในการรักษาฝา 
 2. กรุณาตอบแบบสอบถาม ระบุและใสเคร่ืองหมาย   ( “ / ”  ) ตองการมากท่ีสุดหรือ
เสนอความคิดเห็นลงในชองวางท่ีจัดเตรียมไวให 
 3. แบบสอบถามฉบับนี้แบงออกเปน 5  สวน ดังนี ้
  สวนท่ี 1 ขอมูลสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม  
  สวนท่ี 2 คําถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและใชผลิตภัณฑรักษาฝา 
  สวนท่ี 3 คําถามเก่ียวกบัปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือและ
ใชผลิตภัณฑรักษาฝา 
  สวนท่ี 4 แบบสอบถามความรูเกี่ยวกบัผลิตภัณฑรักษาฝา 
  สวนท่ี 5 ขอเสนอแนะอ่ืนๆ 
  ขอขอบพระคุณทุกทาน ท่ีเสียสละเวลาอันมีคาและใหความรวมมือในการกรอก
แบบสอบถามเปนอยางดี โครงการปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการประกอบการ 
มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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สวนท่ี 1 ขอมูลสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม  

 
1. เพศ 
 (   ) ชาย (  )  หญิง 
 
2. อายุ 
 (   ) < 20 -30 ป (   ) 31 - 40 
 (   )  41- 50                                            (   ) 51 - > 60 ป 
 
3. สถานภาพ 
 (    ) โสด (    ) สมรส  
 (    ) หมาย (    ) หยาราง 
 
4. ระดับการศึกษา 
 (   ) ประถมศึกษา (   ) มัธยมศึกษา 
 (   ) อาชีวศกึษา (   ) ปริญญาตรี 
 (   ) สูงกวาปริญญาตรี 
 
5. รายไดเฉล่ียตอเดือนของทาน 
 (   ) ต่ํากวา 5,000 บาท (   ) 5,001  - 10,000 บาท 
 (   ) 10,001 - 15,000 บาท (   ) 15,001 - 20,000 บาท 
 (   ) 20,001 -  25,000 บาท (   ) 25,001 – 30,000 บาท 
 (   ) 30,000 ข้ึนไป 
 
6. อาชีพ 
 (   ) นกัศึกษาแพทย (   ) นกัศึกษาพยาบาล 
 (   )  แพทย (   ) พยาบาล    
 (   ) พนกังานตอนรับ / ประชาสัมพันธ (   ) พนกังานบัญชี / การเงิน 
 (   ) เจาหนาท่ี / ธุรการ (   )  อ่ืนๆ ( โปรดระบุ ) ………… 
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สวนท่ี 2 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมในการซ้ือและใชผลิตภัณฑรักษาฝา  

 
1. ทานใชผลิตภัณฑรักษาฝาบอยแคไหน 
 (   ) ใชประจํา (   ) นานๆคร้ัง 
 
2. ผลิตภัณฑรักษาฝาท่ีมีจําหนายอยูในตลาด ยี่หอใดท่ีทานรูจัก 
 (    ) อเมลา-เอ็กซ (   )  ยเูซอรีน 
 (    ) แพน (   )  สมูท อี 
 (   ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………….. 
 
3. ทานใชผลิตภัณฑรักษาฝาแบบใดเปนประจํา 
 (   ) บํารุงผิวผสมครีมรักษาฝา (   ) ผลิตภัณฑรักษาฝาผสมสารกันแดด 
 (   )  ผลิตภัณฑรักษาฝาชนดิเดียว (    ) อ่ืนๆ…………… 
 
4. ทานเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝาคร้ังแรกดวยเหตุผลใด 
 (   ) ตองการทดลองใชเอง (   ) มีผูแนะนาํใหใช 
 (   ) พนกังานขายแนะนํา (   ) เหน็ดารานักแสดงใช 
 (   ) เช่ือถือในคุณภาพของสินคา (   ) เช่ือวามีสรรพคุณตอรางกาย 
 (   ) เช่ือวามีความปลอดภยั (   ) เหน็วาสินคากําลังเปนท่ีนิยม 
 (   ) เหน็สินคาในงานแสดงสินคา (   ) ยีห่อสินคาเปนท่ียอมรับ 
 
5. ทานใชผลิตภัณฑรักษาฝา เพื่อวัตถุประสงคใด 
 (   ) เพื่อบํารุงรักษาผิวพรรณ (   ) เพื่อความสวยงาม 
 (   ) เพื่อชวยใหหนาขาวใส (   ) เพื่อปองกนัการเกดิฝา 
 (   ) เพื่อชวยรักษารอยแผลเปนจากสิว และร้ิวรอย    
 
6. ผลิตภัณฑรักษาฝา ท่ีทานใชไดรับคําแนะนําจากแหลงขอมูลใดมากท่ีสุด 
 (   ) คนในครอบครัว (   ) เพื่อน 
 (   ) พนกังานหรือตัวแทนจาํหนาย (   ) ดารา นกัแสดง บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
 (   ) จากการส่ือโฆษณาตาง ๆ (   ) จากการจดังานแสดงสินคา 
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7. ทานซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา เพื่อวัตถุประสงคใด 
 (   ) เพื่อใชเอง (   ) เพื่อใหสมาชิกในครอบครัว 
 (   )  เพื่อเปนของขวัญ/ของฝาก (   ) อยากไดของสมนาคุณ 
 
8. ทานซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาจากสถานท่ีใดเปนสวนใหญ 
 (   ) เคานเตอรตามหางสรรพสินคา  
 (   ) หางคาปลีกขนาดใหญ บ๊ิกซี คารฟู โลตัส 
 (   ) สถานบริการเสริมความงาม  
 (   ) รานขายยา 
 (   ) โรงพยาบาล/คลินิก แผนกผิวหนัง 
 (   ) รานคาท่ัวไป 
 
9. ทานซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาบอยแคไหน 
 (   ) 1 คร้ังตอเดือน (   ) 2-3 คร้ังตอเดือน 
 (   ) 4-6 คร้ังตอเดือน (   ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................. 
 
10. จํานวนเงินท่ีใชในการซื้อผลิตภัณฑรักษาฝาตอคร้ังโดยเฉล่ีย 
 (   ) นอยกวา 1,000 บาท (   ) 1,000 – 2,000 บาท 
 (   ) 2,001 – 3,000 บาท (   ) 3,001 – 4,000 บาท 
 (   ) 4,001 – 5,000 บาท (   ) มากกวา 5,000 บาทข้ึนไป 
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สวนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือและใช
ผลิตภัณฑรักษาฝา 

 
ระดับความคดิเห็น 

ปจจัยทางการตลาด 
มากท่ีสุด มาก นอย 

นอย
ท่ีสุด 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ     

1.1 ช่ือเสียงของตราสินคา 
 
 

   

1.2  ผลิตภัณฑมีมาตรฐานรับรอง 
 
 

   

1.3  บริษัทผูผลิตมีช่ือเสียงและมีมาตรฐาน 
 
 

   

1.4  ผลิตภัณฑมีคุณภาพและความปลอดภัย 
 
 

   

1.5  ผลิตภัณฑมีฉลากสินคา ระบุรายละเอียด 
 
 

   

1.6  บรรจุภัณฑท่ีสวยงามดึงดูดใจ 
 
 

   

1.7  ผลิตภัณฑกะทัดรัด 
 
 

   

1.8  มีพนักงานแนะนําผลิตภณัฑท่ีมีความรูด ี
 
 

   

2. ปจจัยดานราคา     

2.1  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
 
 

   

2.2 ราคาแพงเม่ือเปรียบเทียบกบัยี่หออ่ืน 
 
 

   

2.3 ราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบกับยีห่ออ่ืน 
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ระดับความคดิเห็น 
ปจจัยทางการตลาด 

มากท่ีสุด มาก นอย 
นอย
ท่ีสุด 

 3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย     

3.1  วางจําหนายในหางสรรพสินคาช้ันนํา 
 
 

   

3.2  มีการจัดแตงเคาทเตอรสวยงามดึงดูดใจ 
 
 

   

3.3  เลือกทําเลในหางฯ ท่ีหาไดงาย 
 
 

   

3.4  มีชองทางการจําหนายหลายชองทาง 
 
 

   

4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด     

4.1  มีการใหสวนลดในโอกาสตาง ๆ 
 
 

   

4.2  มีของแถมเม่ือซ้ือครบตามยอดท่ีกําหนด 
 
 

   

4.3  มีการแจกตัวอยางใหทดลองใช 
 
 

   

4.4  มีการจัดชุดของขวัญ (Gift Set) 
 
 

   

4.5  มีการจัดงานแสดงสินคาเปนประจํา 
 
 

   

4.6  มีการลงส่ือทางนิตยสาร Health To Day,  
 ชีวจิต, แพรว, คูสรางคูสม, Nursing time, 
 อ่ืน……. 

    

4.7 จัดทําแผนพับแสดงรายละเอียดสินคา 
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สวนท่ี  4 แบบสอบถามความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑรักษาฝา 
 

ระดับความคดิเห็น 
ความรูเก่ียวกับครีมรักษาฝา 

ทราบ ไมทราบ ไมแนใจ 
1. ความรูในดานสาเหตุของการเกิดฝา    
1.1 แสงแดดเช่ือวาเปนปจจยัท่ีสําคัญท่ีสุด แสงอุตราไวโอเลต

ท้ังเอ บี และแสง Visible Light เปนตัวกระตุนใหเกิดฝา 
   

1.2  ฮอรโมน ฮอรโมนเพศหญิงมีสวนใหเกดิฝา หรือหลังจาก
ตั้งครรภก็จะมีฝาหรือกระเกดิข้ึน หรือการกินยาคุมกําเนดิ
เปนระยะเวลานานๆ ก็เปนสาเหตุใหเกดิฝา 

   

1.3  แพเคร่ืองสําอาง ผลิตภัณฑบางอยางท่ีไมไดรับการรับรอง
จาก อย. ก็จะมีผลทําใหเกิดรอยดํา 

   

1.4   พันธุกรรม และเช้ือชาติ เช่ือวามีสวนเกี่ยวของกันถึง 30%  
 

  

1.5  ผิวแหงขาดการบํารุง จะทําใหเกิดฝาไดงายกวาคนผิวมัน  
 

  

2.  ความรูในดานการปองกันการเกิดฝา    
2.1 โฟมลางหนา หรือเจลลางหนา ควรเลือกลางหนาดวยโฟม 

หรือเจล ท่ีเหมาะกับผิวแหง เพื่อปองกันผิวแหงมากข้ึน 
   

2.2.  ทากันแดดทุกคร้ังกอนออกแดด เลือกครีมกันแดดท่ีมีคา 
SPF สูงๆ 

   

2.3  ครีมปรับสภาพผิว อาจอยูในรูปของ BHA Creams, AHA 
gel, BHA gel หรือครีมบํารุงอยางอ่ืน เพื่อชวยปรับสภาพ
ผิวหนา ใหความชุมช้ืนแกผิวใหกลับมาปกติ  

   

2.4. ครีมบํารุงผิว การบํารุงผิวหนาต้ังแตวัยเยาว ถือวาเปนส่ิงท่ี
ดี การเลือกครีมท่ีมีสวนผสมของ วิตามินเอ ซี อี หรือ EPO 
พบวามีสวนชวยในการปองกันฝา และร้ิวรอยได  

   

2.5. โภชนาการและยาบํารุง ควรรับประทานผัก ผลไม ท่ีมี
คุณคาทางวิตามิน โดยเฉพาะวิตามินซี 
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ระดับความคดิเห็น 
ความรูเก่ียวกับครีมรักษาฝา 

ทราบ ไมทราบ ไมแนใจ 

3. ความรูในดานวิธีการใชผลิตภัณฑรักษาฝา 
 
 

  

3.1 ทาผลิตภัณฑรักษาฝา (ท่ีจายโดยแพทย) 
 
 

  

3.2 การทาผลิตภัณฑรักษาฝาใหทาเฉพาะตรงท่ีเปนฝาเทานั้น 
ไมตองทาท่ัวหนา    

   

3.3  การรักษาฝาใชเวลานาน ผูปวยตองเขาใจวาฝาจะคอย ๆ   
ดีข้ึน 

   

3.4  การลอกหนาดวยสารเคมีในระดับลึกปานกลาง 
 
 

  

3.5  เลเซอร ไอพีแอล คล่ืนวิทย ุ
 
 

  

4. ความรูในดานการใชผลิตภัณฑรักษาฝาอยางปลอดภยั    
4.1 หลีกเลียงการใชครีมรักษาฝาท่ีมีสวนผสมของสารไฮโดร

ควิโนน (Hydroquinone) 
   

4.2  หลีกเลียงการใชผลิตภัณฑท่ีมีสวสผสมของสาร สเตีย
รอยด 

   

4.3 ไมใชยาท่ีมีสวนผสมของ monobenzyl ether of 
hydroquinone และ monomethyl ether of hydroquinone 
เพราะทําใหเกดิรอยดางถาวร 
 

   

 
สวนท่ี 5 ขอเสนอแนะอ่ืนๆ 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
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