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 จากการศึกษาวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของ
บุคลากรทางการแพทยในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงดําเนินการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Method) 
โดยการใชแบบสอบถาม (Questionnaires) เปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูล และทําการสุมกลุม
ตัวอยางจากพ้ืนท่ีในเขตกรุงเทพมหานครขนาดตัวอยางอยางตํ่าแลว คือ 400 ตัวอยาง 
 จากผลการวิเคราะหขอมูลท่ีเกี่ยวของกับลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบ
แบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้ จํานวน 400 คน พบวากลุมตัวอยางใน
การศึกษาคร้ังนี้ สวนใหญเปนเพศหญิง เปนกลุมตัวอยางท่ีมีอายุ 31-40 ป สถานภาพสมรส เปนผูมี
การศึกษาในระดับปริญญาตรี มีรายไดโดยเฉล่ีย 20,001-25,000 บาท และมีอาชีพเปนพนักงาน
ตอนรับ/ประชาสัมพันธ ซ่ึงพบวากลุมตัวอยางสวนใหญท่ีตอบแบบสอบถามมีความถ่ีในการใชครีม
เปนประจํา  รูจักยี่หอครีมรักษาฝา อเมลา-เอกซ มากท่ีสุด และใชผลิตภัณฑครีมรักษาฝาผสมสารกัน
แดด โดยใชครีมรักษาฝาคร้ังแรกเน่ืองจากยี่หอเปนท่ียอมรับ และไดรับคําแนะนําในการเลือกใช
ครีมรักษาฝาจากเพื่อน ซ่ึงรายไดและอาชีพมีผลตอการเลือกแหลงในการซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา  
 การวิเคราะหระดับความสําคัญของสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอเร่ืองปจจัยทาง
การตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา ซ่ึงจากการวิเคราะหผลพบวา
อยูในระดับความสําคัญนอยโดยมีปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีระดับความสําคัญสูงสุด ซ่ึงมี
คาเฉล่ียเทากับ 3.408 ขณะท่ีปจจัยดานราคามีระดับความสําคัญตํ่าท่ีสุด โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 2.673 
และปจจัยดานความรูของบุคลากรทางการแพทยสามารถวิเคราะหผลไดวาบุคลากรทางการแพทย
สวนใหญท่ีตอบแบบสอบถามจะมีความรูเกี่ยวกับครีมรักษาฝา ท้ังในเร่ืองสาเหตุของการเกิดฝา การ
ปองกันการเกิดฝา วิธีการใชครีมรักษาฝา และการใชครีมรักษาฝาอยางปลอดภัย 
 ขอมูลความสัมพันธระหวางปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา
ของบุคลากรทางการแพทย พบวาปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา 
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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 
 
 การศึกษาคนควาแบบอิสระฉบับนี้สําเร็จลุลวงได ดวยความอนุเคราะหและความกรุณา
อยางยิ่งจาก ผูชวยศาสตราจารยดาวลอย กาญจนมณีเสถียร อาจารยท่ีปรึกษา การศึกษาคนควาแบบ
อิสระ ซ่ึงกรุณาใหความรู คําแนะนํา ตลอดจนตรวจขอบกพรอง แกไขตางๆ ดวยความเอาใจใสอยาง
ดียิ่งจนการศึกษาคนควาแบบอิสระฉบับนี้เสร็จสมบูรณ ผูศึกษาขอกราบขอบพระคุณ เปนอยางสูง
ไว ณ ท่ีนี้  
 ขอขอบพระคุณผูชวยศาสตราจารยดร.พิทักษ  ศิริวงศและผูชวยศาสตราจารยประสบชัย   
ท่ีใหความกรุณาเปน ประธานกรรมการสอบการศึกษาคนควาอิสระในคร้ังนี้  
 ขอขอบพระคุณ คณาจารยทุกทานท่ีไดอบรมส่ังสอน  ใหวิชาความรู และใหการ
สนับสนุนในการทําการศึกษาคร้ังนี้  
 ขอขอบพระคุณ เจาหนาท่ีประจําคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากรทุกทานท่ี
อํานวยความสะดวกในการใชเคร่ืองมือและใหขอมูลตาง ๆ  ขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทาน 
ท่ีใหความรวมมือ  เสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามและใหขอมูลท่ีเปนประโยชน  ทําให
การศึกษาการคนควาแบบอิสระในคร้ังนี้สําเร็จลงไดดวยดี ขอขอบคุณเพ่ือนนักศึกษาปริญญาโท  
สาขาการประกอบการ รุน 1 และ เพื่อน ๆ ทุกทาน ท่ีคอยใหกําลังใจ   
 ขอกราบขอบพระคุณคุณแม คุณพอ ญาติพี่นอง ท่ีคอยใหกําลังใจแกผูเขียนมาโดย
ตลอดจนทําใหการคนควาแบบอิสระน้ีสําเร็จลุลวงไปดวยด ี
 หากมีส่ิงขาดตกบกพรอง  หรือมีความผิดพลาดประการใด  ผูเขียนขออภัยเปนอยางสูง
ในขอบกพรอง  หรือความผิดพลาดนั้น  ผูเขียนหวังเปนอยางยิ่งวาการคนควาแบบอิสระนี้คงเปน
ประโยชนบางไมมากก็นอยสําหรับผูสนใจ  ตลอดจนผูเกี่ยวของ 
 ทายท่ีสุดนี้  ผูเขียนขอมอบประโยชนอันพึงมีจากการคนควาแบบอิสระฉบับนี้แด
บุพการี คณาจารยท่ีประสิทธิประสาทวิชาความรูใหแกผูเขียนทุกทาน  ตลอดรวมถึงทุกทานท่ี
ผูเขียนกลาวมาขางตน  และทานอ่ืน ๆ ท่ีใหความชวยเหลือแตมิไดกลาวมาในท่ีนี้ 
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บทท่ี 1 
 

บทนํา 
 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ปจจุบันผูหญิงไทยใหความสําคัญกับสุขภาพผิวพรรณบนใบหนามากข้ึนกวาในอดีต 
ความสวย ความงามเปนส่ิงท่ีทุกคนปรารถนา และตองการรักษาใหคงอยูตลอดไป ไมวาจะอายุ
เทาใด ออนเยาวหรือแกชราตางก็ปรารถนาใหตนเองมีความงดงามเปนท่ีนาสนใจของทุกคน 
เคร่ืองสําอางเปนส่ิงหนึ่งท่ีชวยใหผูหญิงเกิดความงามได ดั่งสุภาษิตไทยโบราณท่ีกลาววา “ไกงาม
เพราะขนคนงามเพราะแตง” ปจจุบันเครื่องสําอางแมวาจะไมไดมีความสําคัญเหมือนกับปจจัย 4 แต
ก็ถือวามีความสําคัญ เพราะเคร่ืองสําอางเปนส่ิงท่ีเขามาชวยเสริมบุคลิกภาพ สรางความเช่ือม่ันและ
ยอมรับแกสังคมจึงเปนสวนสําคัญในชีวิตประจําวันในทุกกลุมอายุนับต้ังแตกลุมวัยรุนนักศึกษาไป
จนถึงวัยทํางาน   สนับสนุนใหตลาดเคร่ืองสําอางเติบโตอยางรวดเร็วในทุกกลุมผลิตภัณฑ อัน
ประกอบดวย กลุมครีมบํารุงผิวหนาขาวใส เคร่ืองตกแตงใบหนา  แตดวยภาวะตลาดท่ีเปดเสรีมาก
ข้ึน ทําใหตลาดเคร่ืองสําอางมีการแขงขันสูงผูประกอบการจึงตองนํากลยุทธตางๆ ออกมาแขงขัน
กันมากข้ึน 
 ประวัติของเคร่ืองสําอางมีมาอยางยาวนานคูกับประวัติศาสตรของโลก  มนุษยทุก
เผาพันธุตางก็มีการ ตกแตงใบหนาและรางกายของตนเอง อารยธรรมตางๆท่ีสําคัญของโลกไมวาจะ
เปนอียิปต เมโสโปเตเมีย กรีก อินเดีย จีน หรือแมแตไทยตางก็มีวิวัฒนาการของการใชเคร่ืองสําอาง
ตกแตงรางกายในรูปแบบเฉพาะตัว แมแตชนเผาปาเถ่ือนก็ยังรูจักใชสีและเครื่องประดับมาตกแตง
ใบหนาและรางกายเชนเดียวกัน (ศูนยวิจัย ธนาคารกสิกรไทย 2552) 
 ปริมาณการใชเคร่ืองสําอางประเภททําใหใบหนาขาวใส มีปริมาณเพ่ิมข้ึนทุกป
อุตสาหกรรมเคร่ืองสําอางมีการขยายตัวและมีการแขงขันอยางตอเนื่อง ช่ึงจะเปนเชนนี้ตอไปหาก
มนุษยยังตองมีการพบปะกัน  และยังมีความตองการใหตนเองเปนท่ีสนใจสงผลใหธุรกิจ
เคร่ืองสําอางขยายตัวอยางไมหยุดยั้ง (ศูนยวิจัย ธนาคารกสิกรไทย 2552) 
 ตลาดเคร่ืองสําอางในประเทศไทยท่ีผานมามีการเติบโตในอัตราสูงมาโดยตลอด 
เนื่องจากผูบริโภคหญิงไทยใหความสําคัญกับสุขภาพผิวพรรณและการเลือกใชเคร่ืองสําอางมากข้ึน 
สงผลใหธุรกิจเคร่ืองสําอางมีบทบาทสําคัญ ไมวาเศรษฐกิจจะเฟองฟูหรือถดถอย ผูบริโภคก็ยังคง
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พิถีพิถันและใหความสําคัญกับการดูแลตนเองใหดูดีอยูเสมอ   สินคาประเภทความงามไมคอยไดรับ
ผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจมากนัก โดยสถิติในป 2551 ตลาดเคร่ืองสําอางในประเทศมีมูลคา 
ประมาณ 30,000 ลานบาท เพิ่มข้ึนจากปกอนรอยละ 10 และในป 2552 มีมูลคาตลาดในประเทศ
ประมาณ 33,000 ลานบาท ขยายตัวประมาณ รอยละ 4-5 แบงเปนจําหนายตามชองทางการขายใน
หางสรรพสินคาตามตราสินคา 11,000 ลานบาท และรานคาท่ัวไปและธุรกิจขายตรง มูลคา 22,000 
ลานบาท เนื่องจากพฤติกรรมของผูบริโภคโดยเฉพาะผูหญิงยังใหความสําคัญกับการดูแลความสวย
ความงาม และสุขภาพ อยางไรก็ตาม แมภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันมีความชะลอตัว แตผูบริโภค
ยังคงมีการใชจายเกี่ยวกับเคร่ืองสําอางไมแตกตางจากเดิมมากนัก แมภาวะการแขงขันจะรุนแรง
ตอเนื่องท้ังจากสินคานําเขาและ ผลิตในประเทศ  แตผูบริโภคจะมีการวางแผนในการเลือกซ้ือ
เคร่ืองสําอางกอนทุกคร้ัง (ศูนยวิจัย ธนาคารกสิกรไทย 2552) 
 ตลาดเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภัณฑรักษาฝาในไทย จําแนกได 3 ระดับ ไดแก 
ระดับบน เปนตลาดของสินคานําเขาท่ีมีช่ือเสียง เชน ชิเชโด เอสเต คลินิก ลังโคม มีสัดสวน
การตลาดรวมกันประมาณรอยละ 20 ของมูลคาตลาดรวม สวนตลาดกลาง มีสัดสวนรอยละ 50 ซ่ึง
สินคาในกลุมนี้ ไดแก ครีม อเมลาเอ็กซ เพี๊ยซ แพนคอสเมติกพลัส ยูเซอริน สมูทอี และตลาดระดับ
ลางมีสัดสวนรอยละ 30 โดยสินคาท่ีในกลุมนี้ ไดแก มิสทีน ยูสตาร คิวเพลส เปนตน โดยชอง
ทางการจําหนายเคร่ืองสําอาง ประกอบดวย 3 ชองทางหลัก ดังนี้ 
 1. ชองทางเคานเตอรในหางสรรพสินคา แมวาจะตองเสียคาใชจายในการเชาพื้นท่ีและ
คาใชจายดานพนักงาน B.A. (Beauty Adviser) แตความสําเร็จจากการแนะนําสินคาโดยพนักงาน
ขายท่ีมีบุคลิกดี มีความสามารถในการโนวนาวจิตใจ และมีความรูเกี่ยวกับเคร่ืองสําอาง ทําให
ชองทางนี้ประสบความสําเร็จในการสรางยอดขายสูงอันดับ 1  
 2. ชองทางตามซุปเปอรมารเก็ต คือ ชองทางการจําหนายท่ีมุงเนนตลาดระดับลางเปน
หลัก  
 3. ชองทางการขายตรง วิธีท่ีผูขายสามารถเขาถึงลูกคาไดอยางใกลชิด ซ่ึงปจจุบัน
ชองทางน้ีกําลังเปนท่ีนิยมมากข้ึน ท้ังเคร่ืองสําอางในประเทศ และเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศ 
 จากลักษณะการจัดจําหนายขางตนทําใหผูประกอบการตางใชกลยุทธทางการตลาด เพื่อ
รักษาสวนแบงทางการตลาดไว และมีการนํานวัตกรรมการตลาดออกสูอยางตอเนื่อง และมีการวิจัย
พฤติกรรมผูบริโภคเพื่อวางแผนการตลาด และการโฆษณาประชาสัมพันธไดเหมาะสมกับ
กลุมเปาหมาย  
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 จากท่ีผานมาผูวิจัยมีประสบการณในการจําหนายผลิตภัณฑรักษาฝามีความเห็นวา
ผูบริโภคมีความตองการใชครีมรักษาฝาเพื่อใหใบหนาขาวใสกันมากข้ึน เนื่องจากการที่ผูหญิง
จะตองออกไปทํางานนอกบาน  การไดรับแสงแดดมากเกินไป เปนสาเหตุใหใบหนาไดรับมลภาวะ
ท่ีกอใหใหเกิดฝาไดงาย สําหรับผูหญิงท่ีมีอายุมากข้ึนการเปล่ียนแปลงทางฮอรโมน ก็กอใหเกิดฝา
ไดงายกวาผูหญิงท่ีมีอายุนอย หรือผูหญิงท่ีไดรับฮอรโมนจากการรัปประทานยาเม็ดคุมกําเนิดก็
กอใหเกิดฝาไดงายกวาคนท่ีไมไดรับประทานยาเม็ดคุมกําเนิด  
 บุคลากรทางการแพทย ในเขตกรุงเทพมหานคร  เปนกลุมผูบริโภคอีกกลุมหนึ่งท่ีผูวิจัย
สนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑรักษาฝา เนื่องจากเปนกลุมทํางานท่ีตองใช
บุคลิกภาพ และใบหนาท่ีสดใสในการทํางานเพ่ือการบริการทางการดูแลสุขภาพ และเปนกลุมลูกคา
ท่ีมีศักยภาพในการซ้ือผลิตภัณฑ ตลอดจนเปนกลุมท่ีมีความรูในการดูแลผิวพรรณ 
 ดังนั้นจึงเปนสาเหตุในการจัดทําวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย ในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือใชเปนแนวทางสําหรับ
ผูประกอบการในการศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ือและปจจัยทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย  เพื่อใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมาย 
เพื่อสามารถตอบสนองความพึงพอใจของบุคลากรทางการแพทยไดอยางเหมาะสม  
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของ
บุคลากรทางการแพทย ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เพื่อศึกษาปจจัยในองคความรูของบุคลากรทางการแพทย ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4. เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทาง
การแพทย ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
สมมติฐานของการวิจัย 
 เพ่ือศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการ เลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากร
ทางการแพทย 
 1. ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือก ซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา 
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 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
รักษาฝา 
 3. ความรูของบุคลากรทางการแพทยมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา 
 4. ขอมูลปจจัยที่มีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทาง
การแพทย 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของ
บุคลากรทางการแพทย ผูวิจัยไดกําหนด ขอบเขตดังนี้ 
 1. ประชากรท่ีใชในการศึกษา  จะศึกษาเฉพาะบุคลากรทางการแพทยในเขต
กรุงเทพมหานคร ประกอบดวยบุคลากรทางการแพทยในโรงพยาบาลของรัฐบาลรวม 6 โรงพยาบาล 
คือ 
  1.1 โรงพยาบาลศิริราช  
  1.2 โรงพยาบาลตํารวจ   
  1.3 โรงพยาบาลจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย   
  1.4 โรงพยาบาลรามาธิบดี   
  1.5 โรงพยาบาลภูมิพลอดุยเดช 
  1.6 โรงพยาบาลราชวิถี 
 2. ประชากรท่ีใชในการศึกษาเฉพาะกลุมบุคลากรทางการแพทย อายุระหวาง 20-60 ป 
เนื่องจากเปนกลุมเปาหมายของผลิตภัณฑรักษาฝา 
 
ขั้นตอนของการศึกษา 
 1. การเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารท่ีเกี่ยวของ เพื่อนํามากําหนกรอบแนวความคิดใน
การศึกษา 
 2. การเก็บรวบรวมขอมูลภาคสนาม 
 3. การวิเคราะหขอมูล 
 4. การสรุปผลการศึกษา 
 5. การเสนอแนะ 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย  (Conceptual Framework) 
 เพื่อใหเกิดความชัดเจนของกระบวนการวิจัย เร่ืองเ ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดแสดง
ความสัมพันธ ของตัวแปรของงานวิจัยดังนี้ 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

4. พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา 
 
1.ใชผลิตภัณฑรักษาฝาบอยแคไหน 
2. ผลิตภัณฑรักษาฝาท่ีมีจําหนายอยูใน

ตลาดยี่หอใดท่ีทานรูจัก 
3. ใชผลิตภัณฑรักษาฝาแบบใดเปน

ประจํา 
4. ใชผลิตภัณฑรักษาฝาคร้ังแรกดวย

เหตุผลใด 
5. ใชผลิตภัณฑรักษาฝาเพื่อ

วัตถุประสงคใด 
6. ผลิตภัณฑรักษาฝาท่ีทานใชไดรับ

คําแนะนําจากแหลงขอมูลใดมาก
ท่ีสุด 

7. ซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาเพื่อ
วัตถุประสงคใด 

8. ซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาจากสถานท่ีใด
เปนสวนใหญ 

9. ซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาบอยแคไหน 
10. จํานวนเงินท่ีใชในการซื้อผลิตภัณฑ

รักษาฝาตอคร้ังโดยเฉล่ีย 
11.ผลิตภัณฑท่ีซ้ือ ไดแก อเมลาเอกซ ยู

เซอรีน แพน สมูทอี 

1.ผูบริโภค 
1. เพศ 
 2. อายุ 
3. การศึกษา 
4. สถานภาพ 

2. ปจจัยทางการตลาด 
1. ผลิตภัณฑ 
2. ราคา 
3. การจัดจําหนาย 
4. การสงเสริมการตลาด 
5. ผลิตภัณฑ 

3. ปจจัยในองคความรูของบุคลากรทาง
การแพทย 
1.ความรูในดานสาเหตุของการเกิดฝา 

2. ความรูในดานการปองกันการเกิดฝา 

3. ความรูในดานวิธีการใชผลิตภัณฑ
รักษาฝา 

4. ความรูในดานการใชผลิตภัณฑรักษา
ฝาอยางปลอดภัย 
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ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับจากการวิจัย 
 1. เพื่อทราบปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา ของบุคลากร
ทางการแพทย ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อเปนประโยนชตอผูประกอบธุรกิจ และผูท่ีสนใจจะประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ
ผลิตภัณฑรักษาฝา ทราบถึงพฤติกรรม และปจจัยทางการตลาดท่ี บุคลากรทางการแพทย ใช
ประกอบการตัดสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา เพื่อใชเปนขอมูลพื้นฐานในการนําไป
พัฒนา ปรับปรุงผลิตภัณฑใหมีคุณสมบัติตรงกับความตองการของบุคลากรทางการแพทย  
 3. เพ่ือใหผูประกอบธุรกิจนําผลการวิจัยไปประกอบการกําหนดกลยุทธทางการตลาด
ในการกําหนดราคา การทําการสงเสริมการขาย ท่ีดึงดูดกลุมบุคลากรทางการแพทย  และการ
เลือกใชส่ือในการประชาสัมพันธสินคาใหเขาถึงกลุมบุคลากรทางการแพทย 
 4. เพื่อเปนขอมูลทางวิชาการสําหรับผู ท่ี ตองการศึกษาพฤติกรรมบุคลากรทาง
การแพทย ในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาใชเปนพื้นฐานในการศึกษาตอไป  
 
นิยามศัพทท่ีใชในการวิจัย 
 คําจํากัดความตัวแปรท่ีใชในการวิจัยมี ดังนี้ 
 ผลิตภัณฑรักษาฝา หมายถีง ครีมเปนสารเคมีท่ีมีฤทธ์ิในการรักษาฝา ในท่ีนี้ คือ
ผลิตภัณฑรักษาฝา อเมลาเอกซ ยูเซอรีน แพน สมูทอี 
 บุคลากรทางการแพทย ในเขตกรุงเทพมหานคร หมายถึง เจาหนาท่ี พยาบาล  แพทย  
เภสัชกร  ท่ีปฏิบัติงานในโรงพยาบาล ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุระหวาง 20-60 ป 
 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ หมายถีง พฤติกรรมของบุคลากรทางการแพทย ในการซ้ือ
ผลิตภัณฑรักษาฝา ไดแก ความถ่ีในการใช ประเภทผลิตภัณฑท่ีซ้ือ ผลิตภัณฑท่ีใชเปนประจํา 
เหตุผลการใชผลิตภัณฑคร้ังแรกวัตถุประสงคการใชผลิตภัณฑรักษาฝา แหลงขอมูลเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑรักษาฝา สถานท่ีซ้ือผลิตภัณฑ ความถ่ีในการซ้ือ และจํานวนเงินท่ีใชซ้ือแตละคร้ัง 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด หมายถึง ปจจัยท่ีทําใหบุคลากรทางการแพทย ใชใน
การตัดสินใจเลือก 
 ผลิตภัณฑรักษาฝา ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยราคา ปจจัยสถานท่ี และปจจัยดาน
การสงเสริการตลาด 
 ปจจัยผลิตภัณฑ หมายถึง ผลิตภัณฑรักษาฝา รวมท้ังรูปแบบ ขนาด คุณภาพของ
ผลิตภัณฑรักษาฝา 
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 ปจจัยราคา หมายถึง ราคาท่ีเสนอขายอยูในสถานท่ีจัดจําหนายในตลาดที่ขายผลิตภัณฑ
รักษาฝา 
 ปจจัยทางการจัดจําหนาย หมายถึง สถานท่ีจัดจําหนาย คือ หางสรรพสินคา รานคาปลีก
ท่ัวไป 
 ปจจัยการสงเสริมการตลาด หมายถึงวิธีการกระตุนใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือ เชน 
การจัดรายการพิเศษการนําเสนอสินคาใหม การใหสวนลด การใหเครดิต และทําใหบุคลากร
ทางการแพทย เกิดความตองการท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา มาทดลองใช 
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บทท่ี 2 

 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง  ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของ 

บุคลากรทางการแพทย ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดศึกษาคนควาเอกสาร และงานวิจัยท่ี

เกี่ยวของ โดยแบงไดดังนี้                

 1. ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 2. แนวคิดปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 3. ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย 

 4. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ                                                                              

                                                 

ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค ความหมายของพฤติกรรมการบริโภค 

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาให

ไดมาซ่ึงสินคาและ บริการ ท้ังนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจ ซ่ึงมีมาอยูกอนแลว และซ่ึงมี

สวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว (ธงชัย สันติวงศ 2537 : 29) 

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเกี่ยวของโดยตรง

ตอการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ท้ังนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนกอนและมีสวน

ในการกําหนดใหมีการกระทํา (ปริญ ลักษิดานนท 2536 : 37) 

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและ 

การใชสินคา และบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการตาง ๆ (อดุลย จาดุรงคกุล 2536 : 5) 

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา การซ้ือ การใชการ

ประเมินและการใชสอยผลิตภัณฑและ บริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของตน หรือ อาจ

หมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจ และการกระทําของคนท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือ และการ

ใชสินคา (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ 2537 : 27) 
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 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลในการคนหา (Searching)  การซ้ือ   

(Purchasing) การใช การประเมิน และการดําเนินการ (Disposing) เกี่ยวกับสินคาหรือบริการโดย

คาดหวังวาส่ิงเหลานั้นจะสามารถตอบสนองความตองการของตนได (ฉัตยาพร เสมอใจ 2550 : 18) 

 พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค Consumer Buying Behavior หมายถึง พฤติกรรมการซ้ื

ของผูบริโภคคนสุดทาย ไมวาจะเปนบุคคล หรือครัวเรือนท่ีทําการซ้ือสินคาและบริการสําหรับการ

บริโภคสวนตัว (Kotloer 1997) 

 คําถามท่ีใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6WS และ 1H ซ่ึงประกอบดวย

ผูบริโภคคือใคร (WHO?) ซ้ืออะไร (WHAT?) ซ้ือท่ีไหน (WHERE?)  ซ้ือเม่ือไหร (WHEN?)  ทําไม

จึงซ้ือ (WHY?)  ซ้ืออยางไร เทาใด (HOW?) 

 คําถาม คําตอบ 

 ผูบริโภคคือใคร (WHO ?)  - กลุมผูบริโภคท่ีมีลักษณะทางดาน 

  - ประชากรศาสตร 

  - ภูมิศาสตร 
  - จิตวิทยา 

  - พฤติกรรมศาสตร 

 ซ้ืออะไร (WHAT?) สงท่ีผูบริโภคตองการจากตัวผลิตภัณฑ คือ 

คุณสมบัติหรือองคประกอบ 

 ซ้ือเม่ือไหร (WHEN?) ชวงเวลาท่ีซ้ือ เชน วันใดของเดือน เดือนป ซ้ือ

ชวงเทศกาลวันสําคัญ 

 ซ้ือท่ีไหน (WHERE? ) สถานท่ีท่ีผูบริโภคซ้ือ เชน หางสรรพสินคา 

รานคา ปลีกใกลบาน ซ้ือทางอินเตอรเน็ต 

 ทําไมจึงซ้ือ (WHY?) วัตถุประสงคในการซ้ือเพื่อตอบสนอง ความ

ตองการดานรางกายและจิตใจ 

 ซ้ืออยางไร เทาใด ( HOW? ) ข้ันตอนในการซ้ือ และจํานวนท่ีซ้ือ ใครมีสวน

รวมในการตัดสินใจซ้ือ ผูท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือ เชน สมาชิกในครอบครัว 
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 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรมการซ้ือของผูบริโภค  

 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค (วิมล จิโรจพันธุ และอุดม  เชยกีวงศ 

2538 : 63-66) ประกอบดวย 

 1. ปจจัยดานวัฒนธรรม เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคกวางขวางท่ีสุด ประกอบดวย 

  1.1 วัฒนธรรม หมายถึง รูปแบบ หรือวิธีทางในการดําเนินชีวิตท่ีสามารถเรียนรู

และถายทอดสืบตอกันมา โดยผานกระบวนการอบรม และขัดเกลาทางสังคม และวัฒนธรรมเปนส่ิง

พื้นฐานในการกําหนดความตองการ และพฤติกรรมของบุคคล 

  1.2 วัฒนธรรมยอย พฤติกรรมของบุคคลในแตละวัฒนธรรมยังแตกยอยใหแคบลง

อีก โดยพิจารณาความแตกตางกันในดานเชื้อชาติ ศาสนา และพื้นท่ีทางภูมิศาสตร ส่ิงเหลานี้จะมี

บทบาทในแงของการกอตัวข้ึนเปนทัศนคติของบุคคลในแตละเช้ือชาติ แตละศาสนา และแตละ

ภูมิภาค 

  1.3 ช้ันสังคม มนุษยท่ีอยูรวมกันในสังคม จะมีการแบงเปนระดับช้ันท่ีแตกตางกัน

ไปตามอาชีพ ความม่ันค่ัง ชาติตระกูล การมีอํานาจเหนือคนอ่ืน และบุคลิกลักษณะสวนบุคคล ซ่ึง

โดยท่ัวไปแลวอาจแบงช้ันสังคมออกเปน 3 ระดับ คือ ระดับสูง ระดับกลาง ระดับตํ่า บุคคลในแตละ

ช้ันอาจมีการเปล่ียนแปลงฐานะของคนได โดยบางคนอาจพัฒนาฐานะสูงข้ึน ขณะท่ีบางคนมีฐานะ

ต่ําลง การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมักจะข้ึนอยูกับชนช้ันสังคมที่เขาอยู จะเห็นไดวาผูมีฐานะดีมี

ความโนมเอียงท่ีจะซ้ือสินคามีราคาสูง หนาท่ีของนักการตลาด คือตองศึกษา และเขาใจลักษณะ 

พฤติกรรมการซ้ือของคนไทยแตละช้ันสังคม แลวเลือกใชสวนผสมทางการตลาดใหเหมาะสม  

 2. ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจชื้อของผูบริโภค  

  กลุมอางอิง คือ กลุมไมเปนทางการท่ีบุคคลในสังคมยอมรับนับถือ กลุมอางอิงมี

อิทธิพลตอความเห็น ทัศนคติ และคานิยม ซ่ึงมีท้ังในกลุมเด็ก และกลุมผูใหญ กลุมอางอิงแบงเปน 3 

ระดับ คือ 

  2.1 กลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน  

  2.2 กลุมทุติยภูมิ ไดแก เพื่อนรวมอาชีพ และ เพื่อนรวมงาน 

  2.3 กลุมดลใจ ไดแก บุคคลท่ีเปนท่ีนิยมชมช่ืนของบุคคลอ่ืน โดยมิไดมีการรวม

เปนสมาชิกในกลุมสังคมนั้น  
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  กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลท่ีอยูในกลุมทางดานพฤติกรรม และการดําเนิน

ชีวิตเนื่องจากบุคคลตองการใหเปนท่ียอมรับของกลุมจึงปฏิบัติตาม นักการตลาดตองทราบวากลุม

อางอิงมีอิทธิพลตอผูบริโภคอยางไร แลวทําการปรับปรุงขอมูลท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหสอดคลองกับ

ความคิดในเร่ืองความตองการของกลุมอางอิง 

  การท่ีกลุมอางอิงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ เชน ครอบครัวเปนแหลงท่ีฝกหัดใหบุคคล

ไดรูจักคาของเงิน รูจักวิธีการซ้ือวาควรซ้ืออะไร และท่ีไหน โดยสรุปครอบครัวจะมีอิทธิพลตอ

ผูบริโภคดังนี้ 

  1. ทําหนาท่ีเปนกลุมอางอิงท่ีสมาชิกในครอบครัวอยากเลียนแบบ 

  2. สมาชิกในครอบครัว โดยเฉพาะบิดา มารดา เปนผูซ้ือผลิตภัณฑสวนใหญให

สมาชิกในครอบครัว นอกจากบิดา มารดา สมาชิก   เด็กในครอบครัว ก็มีความสําคัญ เพราะจะเปน

แรงกระตุนใหบิดาซ้ือดวย 

  3. ครอบครัวเปนสถาบันท่ีทําการซ้ือมากท่ีสุดในตลาด นักการตลาดท่ีฉลาดจะตอง

ทราบวา ครอบครัวแตละแบบมีจุดมุงหมายในการซ้ืออยางไร และใครเปนผูริเร่ิม หรือมีอิทธิพลใน

การซ้ือของครอบครัว 

  บทบาท และสถานภาพ บุคคลจะมีบทบาท และสถานภาพท่ีแตกตางกันในแตละ

กลุม และจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของสมาชิกในกลุมตางกันดวย 

 3. ปจจัยดานบุคคล  

  ลักษณะภายนอกของบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ท่ีเห็นไดชัดเจน ไดแก  

อายุ และวัฎจักรของชีวิตผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือหามาบริโภคข้ึนอยูกับอายุของ

ผูบริโภค นอกจากอายุแลว วัฎจักรชีวิตของผลิตภัณฑก็มีอิทธิพลเหนือความตองการของผูบริโภค

ดวย โดยความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมซ้ือจะแตกตางกันในแตละชวงของวัฎจักรชีวิต 

ซ่ึงมีอยู 9 ชวงดังนี้ 

 

ตารางท่ี 1 อายุ และวัฎจักรของชีวิตผลิตภัณฑ 

 

ลําดับขั้น วัฎจักรชีวิต พฤติกรรมการซ้ือ 

1 วัยหนุมสาวท่ียังโสด มีภาระนอย เปนผูนําความคิดทางดานแฟช่ัน และมัก

ใชจายในส่ิงท่ีกอใหเกิดความสนุกสนานสะดวกสบาย

แกตนเอง 
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ตารางท่ี 1 (ตอ) 

 

ลําดับขั้น วัฎจักรชีวิต พฤติกรรมการซ้ือ 

2 คูสมรสใหมยังไมมีบุตร มีภาระมากข้ึน โดยเฉพาะการใชจายในสินคา

ประเภทถาวร 

3 ครอบครัวท่ีมีบุตรแลว บุตรคนเล็ก

อายุต่ํากวา 6 ขวบ  

มักซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคในครอบครัว ใน

อัตราสูงสนใจสินคาใหม ๆ ท่ีจะชวยทุนแรง

และประหยัดเวลา 

4 ครอบครัวท่ีมีบุตรแลว บุตรคนเล็ก

อายุมากกวา 6 ขวบ 

มีฐานะทางการเงินดีข้ึน เพราะแมบานจะออก

ทํางานมีรายไดเพิ่ม การโฆษณาไมมีอิทธิพล

มากนัก มักซ้ือสินคาขนาดครอบครัวหรือ

ขนาดประหยัด 

5 ครอบครัวท่ีมีบุตรโตแลว แตยัง

ศึกษาและอาศัยอยูกับบิดามารดา 

ครอบครัวมีฐานะเปนปกแผนข้ึนมักซ้ือสินคา

ประเภทถาวรการโฆษณามีอิทธิพลนอย 

6 ครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัว

ออกไปแลว แตหัวหนาครอบครัว

ยังทํางานอยู 

มีฐานะดี มีเงินออม สนใจการทองเท่ียว การ

พักผอนหยอนใจ แตมักจะไมสนใจสินคาใหม 

7 ครอบครัวท่ีบุตรแยกครอบครัว

ออกไป และหัวหนาครอบครัว

เกษียณอายุ 

รายไดลดลง รายจายสวนใหญเกี่ยวกับสุขภาพ

และสนใจในหนังสือพิมพ หรือนิตยสารตางๆ 

มากข้ึน 

8 อยูคนเดียว(เนื่องจากอีกฝายตาย

หรืออยาขาด)และยังทํางานอยู 

มีรายไดข้ันพอใจ 

9 อยูคนเดียว (เนื่องจากอีกฝายตาย

หรืออยาขาด) และยังเกษียณอายุ 

มีรายไดลดลง รายจายสวนใหญเพื่อบํารุง

สุขภาพตองการเอาใจใสดูแล ความรัก และ

ความปลอดภัย 

 

ท่ีมา : วิมล  จิโรจพันธ และอุดม เชยกีวงศ,  อายุและวัฎจักรของชีวิตผลิตภัณฑ  (กรุงเทพฯ :  

โอเดียนสโตร, 2538), 63-66 
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 อาชีพ แตละอาชีพจะนําไปสูความจําเปน และความตองการในผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน 

นักการตลาดตองศึกษาวา แตละอาชีพมีความสําคัญตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑของบุคคลอยางไร 

เพื่อดําเนินกิจการทางการตลาดใหเขากับความตองการในแตละกลุมอาชีพ 

 โอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสท่ีผูบริโภคจะซ้ือผลิตภัณฑข้ึนอยูกับระดับรายได การออม 

การเปนเจาของทรัพยสิน ความสามารถในการกูยืม การใหสินเช่ือ และทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน 

ดังนั้นนักการตลาดตองสนใจแนวโนมรายไดสวนบุคคล การออม และอัตราดอกเบ้ียถาภาวะ

เศรษฐกิจตกต่ํา องคกรธุรกิจอาจจําเปนตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑการจัดจําหนายการลดราคาลด

การผลิตลดสินคาคงเหลือ หรือใชวิธีการตางๆ เพื่อใหผลิตภัณฑยังคงขายไดในสภาวะเศรษฐกิจที

ตกตํ่านั้น 

 รูปแบบการดําเนินชีวิต รูปแบบการดําเนินการใชชีวิตของบุคคลจะข้ึนอยูกับวัฒนธรรม 

ช้ันทางสังคม และกลุมอาชีพแตละบุคคล นักการตลาดเช่ือวา การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลขึ้นอยู

กับรูปแบบการดําเนินชีวิตของเขา 

   บุคลิกลักษณะ หมายถึงโครงสรางท้ังหมดของบุคคลซ่ึงจะทําใหบุคคลแตละคนตองพยายาม

คนหาบุคลิกลักษณะของบุคคลตาง ๆ เพื่อดําเนินการใหบรรลุถึงเปาหมายทางการตลาดปจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมีความหลากหลายและแตกตางกันในแตละรูปแบบ

เนื่องจากปจจัยหรือตัวแปรหลายหลายอยาง ซ่ึงสามารถจัดกลุมได 4 กลุมดังนี้ 

 กลุมท่ี 1 ปจจัยดานตัวกระตุนทางการตลาด หรือการใชสวนประสมการตลาดแตละ

อยางไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด  

 กลุมท่ี 2 ปจจัยดานส่ิงแวดลอม 

 กลุมท่ี 3 ปจจัยดานความแตกตางของตัวบุคคล และ  

 กลุมท่ี 4 ปจจัย ดานกระบวนการทางจิตวิทยา  

 

แนวคิดเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 ปจจัยทางการตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการตลาด ซ่ึงเปนส่ิง

กระตุนผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ โดยการตอบสนองของผูซ้ือจะเห็นไดจาก การเลือกผลิตภัณฑ ตรา

สินคา ผูจําหนาย เวลาในการซ้ือ จํานวนท่ีซ้ือ (ศิรวรรณ เสรีรัตน และคณะ 2538 : 394-423)  
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 1. ผลิตภัณฑ สินคาและบริการ : Product การตัดสินใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑจะเนนใน

ดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑ Product Attributers  ตราผลิตภัณฑ: Branding การบรรจุภัณฑ : 

Packaging ปายฉลาก : Labeling และ บริการสนับสนุนผลิตภัณฑ : Services Support Product 

 2. คุณสมบัติของผลิตภัณฑ (Product Attributers) การสรางสินคาหรือบริการจะ

เกี่ยวของกับการกําหนดผลประโยชนท่ีจะนําเสนอ และสงมอบผลประโยชนนั้น ใหแกผูบริโภค

ผานทางคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ทางดานคุณภาพของผลิตภัณฑ (Product Quality) รูปลักษณ

ผลิตภัณฑ (Feature) รูปแบบ และการออกแบบ (Design) 

 3. ตราผลิตภัณฑ (Branding) คือ ช่ือ ถอยคํา สัญลักษณ รูปแบบ เพื่อท่ีจะระบุตัวสินคา

หรือบริการ การกําหนดตราผลิตภัณฑมีความสําคัญมากข้ึน เพราะปจจุบันผลิตภัณฑท่ีไมมีตรา

ผลิตภัณฑจะเจริญเติบโตไดยาก เชน เกลือ น้ําตาล ก็ยังตองมีตราผลิตภัณฑ ตราผลิตภัณฑ สามารถ

เพิ่มคุณคาตราผลิตภัณฑ  ทําใหผูบริโภครูจักตัวผลิตภัณฑมากข้ึน นอกจากนี้ตราผลิตภัณฑยัง

สามารถบอกใหลูกคาทราบถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ ตราผลิตภัณฑยังมีประโยชนตอกิจการใน

ฐานะผูผลิตหรือผูขาย ไดแก ตราผลิตภัณฑและเคร่ืองหมายการคาทําใหรับการคุมครองตาม

กฎหมายปองกันการเลียนแบบของคูแขงขัน 

 4. การบรรจุภัณฑ (Packing) หมายถึงการออกแบบและส่ิงท่ีบรรจุหรือหอหุม

ผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑทําหนาท่ีบรรจุและปกปองผลิตภัณฑ ในอดีต แตปจจุบันบรรจุภัณฑเปน

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสําคัญเนื่องจากการแขงขันท่ีเพิ่มข้ึนและการจัดวางบนช้ันวางของใน

รานคาปลีก จึงทําใหบรรจุภัณฑสรางยอดขายไดจากการดึงดูดความสนใจและการใหคําอธิบายตัว

ผลิตภัณฑ 

 5. ปายฉลาก (Labeling) หมายถึง ปายธรรมดาท่ีติดอยูกับตัวผลิตภัณฑจนถึงกราฟฟกท่ี

ซับชอน ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของผลิตภัณฑ ปายฉลาก (Labeling) ทําหนาท่ีหลายอยาง เชน ระบุ

ผลิตภัณฑหรือตราผลิตภัณฑได อธิบายส่ิง ตาง ๆ ท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ วาผูผลิตคือใคร ผลิตท่ีไหน 

เม่ือไหร น้ําหนักบรรจุเทาไหร วิธีใช สวนผสม 

 6. บริการสนับสนุนผลิตภัณฑ (Services Support Product) คือ บริการที่เปนสวนควบ

กับผลิตภัณฑ กิจการควรเสนอการบริการใหแกลูกคาดวย กิจการจํานวนมากใชบริการสนับสนุน

ผลิตภัณฑเปนเคร่ืองมือสําคัญเพื่อสรางขอไดเปรียบในการแขงขัน 2 ราคา (Price) ปจจัยภายในท่ี

กําหนดราคาประกอบดวย วัตถุประสงคทางการตลาด กลยุทธสวนประสมทางการตลาดตนทุน 

และขอควรพิจารณาขององคกร 
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 7. วัตถุประสงคทางการตลาด กิจการมากมายกําหนดวัตถุประสงคใหสรางกําไรสูงสุด 

เปนเปาหมายในการกําหนดราคา กิจการตองประมาณวาอุปสงค และตนทุนเปนเทาใด ณ ราคาท่ี

แตกตางกันจากนั้น  จึงเลือกราคาท่ีกอใหเกิดผลตอบแทนสูงสุด  สําหรับกิจการที่กําหนด

วัตถุประสงคคือความเปนผูนําในคุณภาพของผลิตภัณฑ กิจการตองกําหนดราคาใหสูงเพื่อให

ครอบคลุมคุณภาพของผลงานที่สูงกวาตนทุนในการวิจัยและพัฒนาที่สูงนอกจากน้ีกิจการอาจใช

ราคาเพื่อบรรลุวัตถุประสงคอ่ืนท่ีเฉพาะเจาะจงมากข้ึน คือ กิจการสามารถกําหนดราคาใหต่ําเพื่อ

ปองกันการเขามาของคูแขงขันรายใหม สวนองคกรท่ีไมแสวงหาผลกําไรอาจมุงครอบคลุมเพียง

ตนทุนเทานั้น 

 8. กลยุทธสวนประสมทางการตลาด ราคาเปนสวนหนึ่งในเครื่องมือสวนประสม

การตลาดท่ีกิจการใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด หลายกิจการวางตําแหนงผลิตภัณฑ

ของตนจากราคาและจากน้ันจึงตัดสินใจสวนประสมทางการตลาดอ่ืนจากราคาท่ีตองการ ราคา

จัดเปนปจจัยสําคัญในการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑท่ีเปนปจจัยในการกําหนดตลาด การแขงขัน

และการออกแบบผลิตภัณฑ กิจการท่ีใชกลยุทธกําหนดรามักใชเทคนิคท่ีเรียกวา การกําหนดตนทุน 

เปาหมาย (Target Costing) 

 9. ตนทุน จะเปนราคาข้ันตํ่าท่ีกิจการสามารถกําหนดราคาผลิตภัณฑ กิจการตอง

กําหนดราคาใหครอบคลุมท้ังตนทุนการผลิต 

 10.  ขอควรพิจารณาขององคกร ปจจัยภายนอกท่ีมีผลกระทบตอราคา เชน การกําหนด

ราคาคูแขง ประเภทของผลิตภัณฑ ลักษณะของตลาด ธรรมชาติของตลาด และอุปสงคเศรษฐกิจ 

 1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ Product ไดมีผูกลาวเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑดังนี้ กกกก

กก  สุวิมล แมนจริง (2546 : 172-173) กลาววา ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงใดๆ ไมวาจะเปน

ส่ิงของ บริการ บุคคลสถานท่ี อาคาร ประสบการณ เหตุการณ ขอมูลขาวสาร แนวความคิด หรือ

หลายอยางประกอบกัน มีจุดมุงหมายเพื่อกอใหเกิดการแลกเปล่ียนเพื่อสรางความพอใจใหกับลูกคา 

ท้ังท่ีเปนบุคคลท่ัวไปหรือองคกรตางๆและตองสามารถบรรลุวัตถุประสงคของกิจกรรมดวย ซ่ึงใน

การพัฒนาผลิตภัณฑแตละรายการจะตองตัดสินใจเกี่ยวกับ การตั้งช่ือตราสินคา (Branding) การ

บรรจุภัณฑ (Packaging) การใชฉลาก (Labeling) การใหบริการเพ่ือสนับสนุนผลิตภัณฑ (Product-

Support Services) และการกําหนดคุณลักษณะของผลิตภัณฑ (Product Attributes) ไดแก คุณภาพ

ผลิตภัณฑ (Product Quality) รูปรางผลิตภัณฑ (Product Feature) และการออกแบบผลิตภัณฑ 

(Product design) 
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   คอคเลอร (Kotler 2000 : 203, 407) กลาววา ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงใดๆ ท่ีเสนอ

ใหแกตลาดเพ่ือความสนใจ (Attention) ความอยากได (Acquisition)  การใช (Using) หรือการ

บริโภค (Consumption) ท่ีสามารถตอบสนองความตองการหรือความจําเปนของผูบริโภคได 

  สรุปไดวา ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงใด ๆ ท่ีเสนอใหแกผูบริโภคโดยธุรกิจ อาจอยูใน

รูปท่ีจับตองไดหรือจับตองไมได โดยท่ีสามารถสนองความตองการของผูบริโภคได ซ่ึงในการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแตละรายการ ผูบริโภคมักจะคํานึงถึงความแตกตางดานผลิตภัณฑ โดย

พิจารณาจากองคประกอบหรือคุณสมบัติหรือ คุณลักษณะของผลิตภัณฑ เชน ตราสินคา คุณภาพ 

ความปลอดภัยในการใช ประโยชนพื้นฐาน การบรรจุภัณฑและรูปรางผลิตภัณฑรายละเอียดบนปาย

ฉลาก เปนตน 

 2. ปจจัยดานราคา (Price) ไดมีผูใหความหมาย และทฤษฎีไวหลายทานดังนี้ 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541 : 35) กลาววา ราคา หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑใน

รูปตัวเงิน ราคา เปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑราคา

ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ 

กกกกกกกก สแครนทัน และ ฟูเทรล (1987 : 650) กลาววา ราคา หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจายสําหรับ

ซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูปของเงินตรา 

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

ตองการในการเปนเจาของผลิตภัณฑ 

  สรุปวา ราคา หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนท่ีกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปตัว

เงิน ซ่ึงในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแตละรายการ ผูบริโภคจะพิจารณาเก่ียวกับราคาของผลิตภัณฑ

ในดานตาง ๆ เชน ความเหมาะสมของราคากับคุณคาท่ีรับจาการผลิตภัณฑ ความแตกตางของราคา 

ต่ํากวา เม่ือเทียบกับราคากับตราสินคาอ่ืน หรือ สามารถตอรองราคาได  

 3. ปจจัยดานการจัดจําหนายหรือชองทางการจําหนาย (Place หรือ Channel of 

distributing) ไดมีผูใหความหมายและ ทฤษฎีไวหลายทานดังนี้ 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538 : 14) กลาววา การจัดจําหนาย หมายถึง กลไกลในการ

เคล่ือนยายสินคาและบริการไปยังผูบริโภค ซึงตองพิจารณาถึงวิธีการท่ีนําเสนอผลิตภัณฑเพื่อขาย 

การตัดสินใจในการจัดจําหนายจะไดรับอิทธิพลจากพฤติกรรมผูบริโภคดงน้ี คือ 1) ลักษณะ

โครงสรางการจัดจําหนายเพื่อการคาปลีก 2) สถานท่ีและปริมาณจัดจําหนาย 3) สินคาท่ีไปยังรานคา

ปลีก 4) การควบคุมกิจกรรมการจัดจําหนาย   และ 5) ภาพลักษณและลักษณะของรานคาปลีกท่ีควร

สรางข้ึน 
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  อดุลย จาตุรงคกุล และ ละดลยา จาตุรงคกุล (2546 : 18) กลาววา  ชองทางการจัด

จําหนายท่ีแพรหลายและระดับความสะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ เปนปจจัยหนึ่งท่ีผูบริโภคนําไป

พิจารณาเม่ือมีความตองการผลิตภัณฑ   อีกท้ังประเภทชองทางการจําหนายยังกออิทธิพลตอ

ภาพพจนของผลิตภัณฑดวย เชน ยาสระผมและครีมนวดผมท่ีนําเขามาจากตางประเทศ มักนิยมจัด

จําหนายตามรานช้ันนําท่ีมีช่ือเสียง มากกวาจะจัดจําหนาย  โดยวางไวตามชั้นวางของหางชุปเปอร

มารเก็ต  ท่ัวไป 

  บูนเนอร และ เคิรตช (1989: 65) กลาววา การจัดจําหนาย หมายถึง สวนประกอบ

ของกิจกรรมและสถาบันการตลาดท่ีวาผลิตภัณฑ หรือบริการท่ีถูกตองไปยังลูกคา 

  แม็คคารที, และเพอรโรลด (1995: 528) กลาววาการจัดจําหนาย หมายถึง การเลือก

และการใชผูเชี่ยวชาญทางการตลาด ประกอบดวย คนกลาง บริษัทขนสง และบริษัทเก็บรักษาสินคา

ท่ีเหมาะสมกับลูกคาเปาหมายโดยสรางอรรถประโยชน ดานเวลา สถานท่ี ความเปนเจาของ 

  สรุปไดวา การจัดจําหนาย หรือชองทางการจําหนาย หมายถึง โครงสรางชองทาง 

หรือกลไกลในการนําเสนอผลิตภัณฑไปยังผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพ ซ่ึงสรางอรรถประโยชน

ทางดานเวลา สถานท่ี และความเปนเจาของ ซ่ึงเม่ือผูบริโภคมีความตองการผลิตภัณฑ มักจะ

คํานึงถึงความสะดวกสบายในการซ้ือผลิตภัณฑ เชน สถานท่ีจําหนายใกลบาน หรือท่ีทํางานมีท่ีจอด

รถสะดวก การจัดสินคาไวในตําแหนงท่ีมองเห็นชัดเจน หยิบงาย และชองทางการจําหนายท่ี

แพรหลาย 

 4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ไดมีผูใหความหมายและทฤษฎีไว

หลายทานดังนี้ 

  สุวิมล แมนจริง  (2546 : 306-307)  กลาววา สวนประสมของการสงเสริมการตลาด 

ประกอบดวยเคร่ืองมือตาง ๆ 5 ประการดังนี้ 1) การสงเสริมการขาย เปนเคร่ืองมือระยะส้ันท่ี

ออกแบบมาเพื่อสนับสนุนกิจกรรมการสงเสริมการตลาด และกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือใน

ระยะเวลาอันรวดเร็ว 2) การโฆษณา เปนรูปแบบการนําเสนอใด ๆ ท่ีไมใชงานบุคคล เพ่ือเปนการ

นําเสนอความคิด สินคา หรือบริการ โดยผานส่ือโฆษณาประเภทตาง ๆ และผูทําการโฆษณาจะตอง

เสียคาใชจายใหกับเจาของส่ือนั้น 3) การขายโดยบุคคล เปนการติดตอส่ือสารโดยตรงกับลูกคาผู

คาดหวังโดยใชพนักงานขาย เพื่อทําการเสนอขายและตอบขอโตแยง ตาง ๆ เพื่อใหเกิดความ

ตองการและทําการตัดสินใจซ้ือ 4) การตลาดทางตรง เปนการติดตอตรงไปยังกลุมลูกคาเปาหมายใน

ลักษณะท่ีเปนการติดตอสวนบุคคลโดยผานส่ือตาง ๆ เพื่อเปนการสรางใหเกิดการตอบสนอง

โดยตรงและเปนการสรางสัมพันธท่ีดีกับลูกคา 5) การประชาสัมพันธ คือ กิจกรรมตาง ๆ ท่ีกระทํา
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ข้ึน เพื่อเปนการสรางและรักษาภาพลักษณของผลิตภัณฑและบริษัท อีกท้ังมุงหวังในการสราง

ทัศนคติท่ีดีใหเกิดขึ้นกับกลุมบุคคลตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของดวย 

  เบ็ลช และเบ็ลช (1998 : 13)  กลาววา การสงเสริมการตลาด หมายถึง ความพยายาม

ท้ังหมดท่ีผูขายจะกําหนดชองทางของขอมูลขาวสาร และการชักจูงใจเสนอขายสินคาและบริการ 

หรือสง 

 สรุปไดวา การสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลจากผูขายไป

ยังผูซ้ือ เพื่อแจงใหทราบวามีผลิตภัณฑของตนจําหนายอยู และชักจูงใหผูซ้ือยอมรับแนวความคิด

หรือส่ิงท่ีตนนําเสนอ สวนประสมของการสงเสริมการตลาด ประกอบดวยเคร่ืองมือ  5  ประการ

ดังนี้ 

 1. การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนเคร่ืองมือซ่ึงสนับสนุนกิจกรรม การ

สงเสริมการตลาด โดยอาศัยส่ิงจูงใจตาง ๆ มากระตุนใหเกิดความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือ

ภายใน เวลาอันรวดเร็ว อาจทําในรูปของการออกบัตรสะสมหรือใชแสตมปเพื่อนํามาแลกสินคา 

การประกันคุณภาพ หรือหากไมพอใจยินดีคืนเงิน การลดราคา การใหของแถมหรือแจกรางวัลตาง 

ๆ การแจกสินคาตัวอยางเปนตน 

 2. การโฆษณา (Advertising) เปนการนําเสนอความคิด สินคาหรือบริการ โดยผานส่ือ

โฆษณาประเภทตาง ๆ เชน ทางโททัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสารหรือวารสารมาอางเพ่ือความ

เช่ือถือยิ่งข้ึน 

 3. การขายโดยบุคคลหรือพนักงาน (Personal Selling) เปนการใหพนักงานขายในการ

เสนอขายและตอบขอโตแยงตาง ๆ เพื่อใหผูซ้ือเกิดความตองการและตัดสินใจซ้ือโดยคําแนะนําของ

พนักงานและการสาธิตการใชสินคา 

 4. การตลาดทางตรง (Direct marketing) เปนการติดตอสวนบุคคลโดยตรงไปยังกลุม

ลูกคาเปาหมายโดยผานส่ือตาง ๆ เชน ไปรษณีย โดยมีจดหมายมาถึงสมาชิกหรือ ลูกคาเพื่อแจง

สินคาใหม ๆ อยูเสมอ หรือการจัดทําแคตตาล็อก แตในปจจุบันมีเคร่ืองมือตาง ๆ ท่ีทันสมัย (เชน 

คอมพิวเตอร โทรสาร โทรศัพทเคล่ือนท่ี) ทําใหสามารถติดตอกับลูกคาไดกวางและมีประสิทธิภาพ

มากข้ึน สวนลูกคาก็สามารถซ้ือสินคาไดสะดวกและงายข้ึน 

 5. การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนกิจกรรมท่ีทําข้ึนเพื่อเปนการสรางหรือ

รักษาภาพลักษณของผลิตภัณฑและบริษัท มุงหวังใหกลุมบุคคลตาง ๆ ที่เกี่ยวของเกิดทัศนคติท่ีดี 

มักกระทําการใหขาว ชุมชนสัมพันธ การบริจาค การใหการอุปถัมภ การล็อบบ้ี การจัดสัมมนา และ

การทํารายงานประจําป 
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 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer Decision) การซ้ือสินคาประกอบดวยข้ันตอน

ตาง ๆ หลายข้ันตอนโดยผูซ้ือจะตองผานข้ันตอนตาง ๆ อันจะนําไปสูการตัดสินใจซ้ือ ข้ันตอน

เหลานี้มีท้ังหมด 5 ข้ันตอนดังนี้  (สมพร กิตติโสภากูร 2545 : 11-115)  

 1. การตระหนักถึงความตองการ (Need recognition) หมายถึง การที่ผูบริโภคตระหนัก

ถึงปญหาหรือความตองการของตนเองผูซ้ือมีความแตกตางระหวางสภาวะท่ีผูซ้ือเปนอยูจริงกับ

สภาวะท่ีเขาปรารถนาความตองการจะถูกกระตุนจากส่ิงกระตุนท่ีอยูภายใน (Internal stimuli) เชน 

ความหิว ความกระหาย เพศสัมพันธท่ีเพิ่มข้ึนจนถึงระดับท่ีสูงพอท่ีจะกลายเปนแรงขับนอกจาก

ความตองการอาจถูกกระตุนจากตัวกระตุนภายนอก (External stimuli) เชน การเห็นโฆษณาอาหาร

ทําใหเกิดความหิว 

 2. การเสาะหาขอมูล (Information search) บางคร้ังความตองการของผูบริโภค

ตระหนักถึงปญหาหรือความตองการขอมูลเพิ่มเติมมากนัก ถาแรงขับของผูบริโภคมีมากและชัดเจน 

การซ้ือจะเกิดข้ึนเร็ว แตถาไมเปนไปตามนั้นก็จะทําการเก็บความตองการไวในสมอง โดยอาจหา

ขอมูล เพิ่มเติมหรือไมก็หาขอมูลตาม แตระดับของแรงขับ แหลงขอมูลของผูบริโภคแตละคนจะ

คนหาไดมีหลายแหลง  

  2.1 ขอมูลจากบุคคล เชน ครอบครัว เพื่อนรวมงาน เพื่อนบาน 

  2.2 ขอมูลทางการคา เชน การโฆษณา พนักงานขาย จุดขายสินคา 

  2.3 ขอมูลจากแหลงสาธารณะ เชน ส่ือมวลชน องคกรคุมครองผูบริโภค 

  2.4 ขอมูลจากประสบการณ เชน ท่ีเคยใช 

 3. การประเมินทางเลือก (Alternative evaluation) หลังจากผูบริโภคไดรับขอมูล

เกี่ยวกับตราสินคาแลว ผูบริโภคจะหันมาประเมินทางเลือก ซ่ึงกระบวนการประเมินทางเลือกของ

ผูบริโภคไมมีแบบฉบับเฉพาะโดยผูบริโภคจะประเมินทางเลือกการซ้ือจากลักษณะสวนตัวของ

ผูบริโภค และสถานการณการซ้ือในแตละครั้ง ในบางกรณีผูบริโภคจะพิจารณาอยางรอบคอบ และ

คิดอยางมีเหตุผล หรือบางกรณีผูบริโภคอาจจะไมประเมินทางเลือก หรือประเมินนอยมาก เนื่องจาก

เปนการซ้ือจากการกระตุน และเปนไปตามสัญชาตญาณ บางคร้ัง ผูบริโภคทําการตัดสินใจซ้ือโดย

ตัวของผูบริโภคเอง บางคร้ังเปนไปตามเพ่ือน จากคําแนะนําท่ีใหกับผูบริโภค หรือจากพนักงานท่ี

ใหคําแนะนําเกี่ยวกับการซ้ือ 

 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchasing decision) เม่ือผูบริโภคประเมินทางเลือก จะมาถึงระยะ

ท่ีตั้งใจจะซ้ือ โดยปรกติผูบริโภคจะทําการตัดสินใจ ตามท่ีชอบมากท่ีสุดอยางไรก็ตามความต้ังใจซ้ือ 

และการตัดสินใจซ้ืออาจมีปจจัยอ่ืน เขามาแทรกดังนี้ 
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  4.1 ปจจัยทางสถานการณ (Unexpected situation factors) ผูบริโภคอาจมีความ

ตั้งใจซ้ือโดยอิงจากปจจัยตาง ๆ เชน รายไดท่ีคาดวาจะไดรับ อยางไรก็ตามเหตุการณท่ีคาดไมถึง 

อาจเปล่ียนแปลงความตั้งใจซ้ือได เชน การตกงาน การลดลงของรายได 

  4.2 ทัศนคติของผูอ่ืน (Attitudes of others) ถาทัศนคติของบุคคลอื่นท่ีมีตอสินคา

นั้นเปนทัศนคติทางลบ และผูบริโภคคนนั้นมีแนวโนมท่ีจะเอนเอียงไปตามทัศนคติดังกลาวถา

ทัศนคติยิ่งรายแรง และผูอ่ืนท่ีใหทัศนคติมีจํานวนมาก โอกาศท่ีจะซ้ือสินคาท่ีเลือกก็แทบจะไม

เกิดข้ึนเลย 

 5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-purchase behavior) หลังจากท่ีผูบริโภคซ้ือสินคาแลว

จะเกิดความพอใจ หรือไมพอใจผลิตภัณฑในระดับตาง ๆ กันโดยข้ึนอยูกับความคาดหวังถาผลลัพธ

ต่ํากวาท่ีคาดหวังไวผลก็คือผูบริโภคจะรูสึกผิดหวัง ถาผลลัพธเปนไปตามความคาดหวังผูบริโภคจะ

รูสึกพอใจ แตถาผลลัพธคือผูบริโภคจะประทับใจในสินคานั้น 

ความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย 

 ความรูดานสาเหตุหของการเกิดฝา ฝาท่ีเกิดข้ึนบนใบหนา ทําใหความงามบนใบหนา

ลดลง สาเหตุการเกิดฝาประกอบดวย สาเหตุหลัก ๆ ของการเกิดฝามี 5 สาเหตุ คือสาเหตุสําคัญใน

การเกิดฝา  

 1. แสงแดด เปนปจจัยสําคัญทําใหเกิดฝา แสงอัลตราไวโอเลต รวมท้ังแสง Visible 

lightและ ไอความรอนเปนตัวกระตุนใหเกิดฝา หรือทําใหฝาชัดมากข้ึนเซลลผลิตสีผิว (เมลานิน) จะ

ดูดรังสีอุลตราไวโอเลตเขาไปเพราะหนาท่ีของเซลลผลิตสีผิวก็คือ ปกปองผิวช้ันในไมใหไดรับ

อันตราย ฝาท่ีเกิดจากแสงแดดจะมีสีน้ําตาลเขมและมักเกิดกับคนท่ีมีอายุตั้งแต 30 ข้ึนไป  

 2. ความแปรปรวนของฮอรโมนเปนอีกสาเหตุสําคัญท่ีทําใหเกิดฝา ฮอรโมนภายใน

รางกายถาทํางานโดยปกติก็จะไมมีผลอะไรตอการเปนฝา การเปนฝาจะเกิดจากการมีปจจัยตาง ๆ 

ระหวางการดําเนินชีวิตประจําวันเขามารบกวน ทําใหเกิดการเปล่ียนแปลงหรือทําใหฮอรโมนใน

รางกายเกิดความแปรปรวน ตัวอยางเชน ระหวางการตั้งครรภ ชวงเวลาท่ีมีประจําเดือน ความเครียด 

เหนื่อยมากเกินไป ผลของยาบางชนิดท่ีกินเขาไป การไหลเวียนของโลหิตไมดี ฯลฯ ปจจัยตาง ๆ 

เหลานี้ทําใหเกิดความแปรปรวนไมสมดุลของฮอรโมนในรางกายของคนเราจึงทําใหเกิดฝาไดฝาท่ี

เกิดจากความแปรปรวนของฮอรโมนภายในรางกายปองกันไดโดยการพิจารณาจากสาเหตุท่ีทําให

เกิดฝา นั่นคือ รักษาสุขภาพใหดีอยูเสมอ การรับประทานอาหารท่ีมีประโยชนเชน ผักผลไม และ

โปรตีน เพื่อเสริมสรางภูมิคุมกันใหรางกายแข็งแรง พักผอนใหเพียงพออยาทํางานหักโหมเกินไป

หรือออกกําลังกายจนเหน่ือยไป ความเครียดท่ีเกิดจากการดําเนินชีวิตประจําวันก็ใหผอนคลายโดย
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การดูหนัง ฟงเพลง รองคาราโอเกะ หรือทํากิจกรรมท่ีช่ืนชอบ ทําจิตใจใหผองใส การปลอยวาง 

และถามีเวลาชวงวันหยุดอาจจะทําการนวดหนา ลอกหนาบางโดยจะทําเองหรือเขารานเสริมสวยก็

ได จะทําใหหนาขาวและฝาจางลงได 

 3. การแพสวนผสมในเคร่ืองสําอาง บางชนิด มีสวนผสมของน้ําหอมหรือสารบางชนิด 

ซ่ึงอาจทําปฏิกิริยากับแสงแดด แลวเกิดการแพแบบรอยฝาได 

 4. ยาบางชนิด อาจทําใหเกิดผ่ืนดําคลายรอยฝา เชน ยากันชัก 

 5. รอยฝายังพบรวมในโรคตางๆ เชน โรคตับแข็ง ภาวะขาดไวตามิน บี12 และโรคของ

ตอมไรทอ 

 ความรูดานการปองกันการเปนฝา วิธีการปองกันไมใหผิวสวยหมองคลํ้าเนื่องจากฝา 

 1. หลีกเล่ียงตัวกระตุนท่ีเปนฮอรโมนท่ีทําใหผิวสวยเกิดฝา เชน ครีมบํารุง และ

เคร่ืองสําอางบางชนิด เปนตน 

 2. ปกปองผิวสวยจากแสงแดด หางไกลฝา ดวยการทาครีมกันแดด หรือ สวมหมวก 

กางรมในท่ีโลงแจงและมีแสงแดด พยายามทําใหตัวเองแจมใส สดช่ืนอยูตลอดเวลา อยาเครียด เพื่อ

ผิวสวย สุขภาพดี 

 3. พักผอนใหเพียงพอกับท่ีรางกายตองการในแตละวัน เพราะการนอนหลับจะทําให

ผิวสวยของไดพักผอนอยางเต็มท่ี และยังทําใหผิวดูเปลงปล่ัง มีชีวิตชีวาฝาเปนปญหาหนึ่ง ท่ีทําให

หนาใส ผิวสวยของเรานั้นเกิดการหมองคลํ้า ผิวสีเนียนไมเทากัน จึงควรปกปองตัวเองแตเนิ่นๆ เพื่อ

ผิวสวย สุขภาพดี (Rainbow 2009 : 5) 

 ความรูดานวิธีการใชผลิตภัณฑรักษาฝา 

 ฝาเกิดจากเซลลสรางเม็ดสีของผิวหนังถูกกระตุนดวยปจจัยตางๆ ไมวาจะเปนแสงแดด 

ความรอน ฮอรโมนจากการตั้งครรภ หรือการกินยาคุมกําเนิด นอกจากนี้ การใชเคร่ืองสําอางท่ีมี

สวนผสมของสารใหกล่ินหอม หรือสีบางชนิด  ยากันชักบางตัวและการขาดสารอาหาร โดยเฉพาะ

ในคนท่ีเปนโรคตับและขาดวิตามินบี 12ใครท่ีมีฝาชนิดลึกอยูในช้ันหนังแทจะกินเวลารักษานาน

กวาจะเห็นผล บางรายรักษาฝาไมหาย เพราะหลีกเล่ียงการถูกแดดจัดไมได (ประวิตร พิศาลบุตร 

2549) 

 ยารักษาฝา ฝาบนใบหนาจะคอยๆ ลดลง แตตองใชเวลาในการรักษานาน การทาครีม

รักษาฝาใหทาเฉพาะตรงท่ีเปนฝาเทานั้น ไมตองทาท่ัวหนา ยาท่ีใชรักษาฝามีขอดีและขอดอย

แตกตางกัน ยาบางตัวทําใหหนาแดงจริง แตอาจมีผลขางเคียงดานอ่ืนตามมา สําหรับยาท่ีใชกัน

ท่ัวไป มีดังนี้ 
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 1. ไฮโดรควิโนน (Hydroquinone) เปนยารักษาฝาท่ีใชบอยท่ีสุด เปนสารไฮดรอกซีฟ

นอลท่ียับยั้งเอนไซมไทโรซิเนส (Tyrosinase) ซ่ึงทําใหการผลิตเม็ดสีนอยลง และสวนของไฮโดร

ควิโนนท่ีถูกยอยสลายก็ยังยับยั้งการทํางานของเซลลสรางเม็ดสีได โดยท่ัวไปไฮโดรควิโนน มีอยูท้ัง

ในรูปครีมและในรูปสารละลายในแอลกอฮอล ในสหรัฐอเมริกาจัดวาไฮโดรควิโนนความเขมขน

รอยละ ๒ หรือนอยกวา สามารถวางขายไดโดยไมตองใชใบส่ังยาจากแพทย แตถามีความเขมขน

เกินรอยละ ๒ ตองมีใบส่ังยาจากแพทย สําหรับในประเทศไทย ขณะน้ีถือวาไฮโดรควิโนนทุกระดับ

ความเขมขนจัดเปนยา การใชไฮโดรควิโนนขนาดสูง ตอเนื่องกันนานๆ อาจทําใหผิวหนังระคาย

เคือง ฝาคลํ้าข้ึน จากปฏิกิริยาแพแสงแดด หรือเกิดฝาถาวรได  (เยาวเรศ นาคแจง 2544) 

 2. เทรทิโนอิน (Tretinoin) เปนกรดวิตามินเอ ไดผลพอสมควร แตไดผลนอยกวา

ไฮโดรควิโนนและกินเวลานานกวา ๖ เดือนจึงจะเห็นผล มีการผสมสูตรยาฝาท่ีมีสวนผสมของท้ัง

กรดวิตามินเอ สตีรอยดและ ไฮโดรควิโนน พบวาไดผลเร็วข้ึน 

 3. กรดอซีเลอิก (Azelaic acid) อยูในรูปของครีมความเขมขนรอยละ ๒๐ ออกฤทธ์ิ

ใกลเคียงกับไฮโดรควิโนน 4% อาจทําใหผิวระคายเคือง แตจะเกิดผิวแพแสง 

 4. สตีรอยดอยางเดียว ทําใหฝาจางได แตถาใชนานๆ  ก็อาจเกิดภาวะแทรกซอน เชน 

ผิวบาง หลอดเลือดฝอยขยาย เปนสิว และขนใบหนาดกข้ึน. 

กกกกกกกก5. ยารักษาฝาสูตรใหมๆ เชน กรดโคจิก (Kojic acid) วิตามินซี สารสกัดชะเอมเทศ เปน

ตนยาเหลานี้ยังตองรอผลสรุปจากการวิจัยกอน (ประวิตร พิศาลบุตร 2552)  

 เทคนิคเสริมในการรักษาฝา การรักษาฝาไมเฉพาะแตการใชยาเทานั้น มีวิธีอ่ืนเสริมอีก 

เชน 

 1. การใชความเย็นจัดลอกหนา 

 2. การลอกหนาดวยสารเคมีในระดับลึกปานกลาง 

 3. เลเซอร ไอพีแอล คล่ืนวิทยุ 

 วิธีเหลานี้อาจทําใหฝาจางลงเร็ว แตก็มีผลแทรกซอนไดเชนกัน เชน ทําใหผิวช้ันหนัง

กําพราตาย มีรอยดางดําหลังทํา และเกิดแผลเปนนูนโต  การรักษาฝาท่ีจะไดผลดี ตองพยายามหา

สาเหตุและแกไขตนเหตุ เชน การกินยาคุมกําเนิด หรือถูกแสงแดดจัด จึงตองใชยากันแดดรวมไป

ดวย นั่นคือ เลือกใชยากันแดดท่ีกันท้ังรังสียูวีเอ และยูวีบี  มีคาการปองกันแสงแดด (SPF) 15 ข้ึนไป 

(ประวิตร พิศาลบุตร 2549) 
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งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 พรรณกมล เผาไทย (2544) การศึกษาพฤติกรรม และปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิว ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลท่ีไดจากการศึกษา สาเหตุท่ีกลุม

ตัวอยางเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวใหความชุมช่ืนดวยตนเอง หรือเพื่อนซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวให 

กรณีท่ีสถานภาพโสด  และภรรยาเปนผูเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวให กรณีท่ีสถานภาพสมรส

สถานท่ีท่ีไปซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิว  สวนใหญซ้ือตามศูนยการคา โดยมีรอบระยะเวลาการซ้ือ

ประมาณ 1-2 เดือน หรือเม่ือใชผลิตภัณฑหมด ราคาของผลิตภัณฑบํารุงผิวท่ีซ้ือตํ่ากวา 500 บาท ตอ

ขวด และซ้ือคร้ังละ 1 ขวด โดยซ้ือท่ียี่หอเดิม สวนใหญจะตัดสินใจซ้ือดวยตัวเอง และใชส่ือ

โทรทัศนชวยในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิว ปจจัยทางการตลาดท่ีผูบริโภคใชพิจารณาในการ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวอันดับแรก คือ ดานผลิตภัณฑ โดยใหความสําคัญเร่ืองซ่ือเสียง 

ผลิตภัณฑ การรับรองจากองคการอาหารและยา หรือรับรองจากแพทยผิวหนัง เม่ือจําแนกตามอายุ 

สถานภาพสมรส หรืออาชีพ จะเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวชนิดใหความชุมชื่นมากท่ีสุด ปจจัยทาง

การตลาดท่ีใหความสําคัญรองลงมา คือ ดานราคา กลุมตัวอยาง พิจารณาราคาของผลิตภัณฑเทียบ

กับคุณภาพมากกวาการนําไปพิจารณาเทียบยี่หออ่ืนในปริมาตรเดียวกัน  

 นันทภัส รุงเชรวิภาวดี (2544) การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ และการใชโลช่ันบํารุงผิว

ของนักศึกษา ผลการวิจัยจากกลุมตัวอยางนักศึกษาหญิง  ของมหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ และมหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต สถาบันละเทา ๆ กัน 

กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายได ประมาณ 5,001-10,000 บาท และสวนใหญมีสภาพผิวธรรมดา การ

ใชโลชั่นบํารุงผิวของกลุมตัวอยางมีเหตุผล คือ เพื่อความชุมช่ืน เพื่อใหผิวเนียนนุม และเพื่อปกปอง

ผิว กลุมตัวอยางจะใชโลช่ัน หลังอาบน้ําตอนเชาและเย็น เพราะไมเหนียวเนอะหนะ ยี่หอท่ีนิยมใช 

คือ นีเวีย และนิยมเลือกใชโลช่ันท่ีมีสวนผสมของวิตามินอี มากท่ีสุด เพราะจะชวนความชุมชื่นแก

ผิว และมีบางคนท่ีพบปญหาสวนใหญท่ีพบ คือ อาการระคายเคือง สถานท่ีท่ีนิยมไปซ้ือ คือ 

ศูนยการคา โดยจะซ้ือโลชั่นบํารุงผิว 1-2 เดือนตอคร้ัง ซ้ือคร้ังละ 1 ขวด การแจกสินคาใหทดลองใช

กอนออกตลาดเปนการสงเสริมการขายท่ีมีผูบริโภคสนใจมาก และการโฆษณาทางโทรทัศนจะมี

ความเกี่ยวของตอการตัดสินใจซ้ือมาก ปจจัยทางการตลาดมากไปหานอย ดังนี้ ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ สวนประสม สามารถหาซ้ือไดงาย โฆษณาทางโทรทัศน ราคาเหมาะสมกับปริมาณบรรจุ 

ซ้ือตราสินคา ราคาของผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคใชเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน ขนาดบรรจุ มี

สินคาตัวอยางแจกใหทดลองใช   การลด  แลก  แจก  แถม  การโฆษณาทางนิตยสาร/ วารสาร/ 
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หนังสือพิมพ/ แผนพับ มีพนักงานใหคําแนะนํา โฆษณาทางวิทยุ มีพนักงานขายตรง และการ

โฆษณาทางอินเตอรเน็ต 

 ตรึงใจ สุขสิริเสรีกุล (2541) ไดทําการสํารวจสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 

350 ทาน เพื่อทดสอบถึงความเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการใชเคร่ืองสําอาง กลุมตัวอยางมีลักษณะ

ดังนี้ คือ มีอายุระหวาง 15-56 ป สวนใหญมีอายุอยูในชวง 21-29 ป ระดับการศึกษา แบงเปน ต่ํากวา

ปริญญาตรี รอยละ 37.9 ปริญญาตรีรอยละ 58.8 สูงกวาปริญญาตรี รอยละ 36 ลักษณะการกระจาย

อาชีพ แบงเปนพนักงานบริษัทรอยละ 24 .8 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจรอยละ 24.2 คาขายรอยละ 17.6 

เปนนักเรียน/ นักศึกษารอยละ 25.2 วางงานรอยละ 4 แมบานรอยละ 4.2 รายไดตอเดือน แบงเปนตํ่า

กวา 5,000 บาทรอยละ 19.9, 5001-10,000 บาทรอยละ 35.2  10,001-20,000 บาทรอยละ 26,  

20,001- 30,000 บาทรอยละ 12.1 ,30,000 บาทข้ึนไปรอยละ 6.8 สถานภาพสมรสแบงเปน โสดรอย

ละ 59.2 แตงงานรอยละ 37.2 หยารางรอยละ 0.6  

 รีเชอรอินเตอรเนช่ันแนล (2540 :2-6) ไดทํารายงานการศึกษาเร่ืองอุปทานสินคา 

ผลิตภัณฑ เคร่ืองสําอางทําความสะอาดและบํารุงผิว เสนอตอกองขอมูลการคากรมสงเสริมการ

สงออก เนื่องจากยังไมมีหนวยงานใดสํารวจอยางจริงจังเกี่ยวกับเร่ืองนี้ จึงทําใหการสงเสริมการ

สงออกขาดสถิติขอมูล และไมสามารถวางแผนสงเสริมการสงออกสินคาในกลุมนี้ได สาระสําคัญ

ของการศึกษามีดังนี้ คือ 1) สาระเก่ียวกับผลิตภัณฑและศักยภาพการผลิตเพื่อการสงออก 2) ขนาด

และมูลคาของอุปทานสินคา โดยเฉพาะเพ่ือการสงออก 3) ลักษณะการแบงสวนตลาดของ

อุตสาหกรรม 4) ตลาดสงออกเคร่ืองสําอางทําความสะอาดและบํารุงผิวของไทยและปริมาณการ

นําเขาในชวง 5 ปท่ีผานมา 5)  ปจจัยท่ีมีผลตอความสําเร็จของอุตสาหกรรมเพ่ือการสงออก  สินคา

ประเภทเคร่ืองสําอางทําความสะอาดและบํารุงผิว 6)  ปญหาและอุปสรรค 7)  กฏระเบียบตาง ๆ ท่ีมี

ผลตอการดําเนินการผลิตเพื่อการสงออก 8) แนวโนมการเปล่ียนแปลงในอนาคต  จากการศึกษาทํา

ใหทราบถึงการพัฒนาทางดานการผลิต  ความตองการของตลาดโลก  ตลาดตางประเทศของไทย  

และตลาดใหมท่ีมีศักยภาพในการสงออก  และแนวโนมการเปล่ียนแปลงในอนาคต  รวมท้ังทราบ

ถึงปญหาและอุปสรรคในการขยายตลาดใหม  ทําใหไดแนวทางของความตองการความชวยเหลือ

จากภาครัฐท่ีจะนํามาเปนแนวทางในการวางแผนและพัฒนา  เพื่อสนับสนุน  และสงเสริมการ

สงออกของสินคาอุตสาหกรรมท่ีทําการศึกษา  

 นิลุบล  นิมมลรัตน (2541)  ไดทําการศึกษาเร่ือง  ปจจัยท่ีมีผลตอความตองการซ้ือสินคา

ประเภทเคร่ืองสําอางในหางสรรรพสินคาในจังหวัดเชียงใหม  จากการศึกษาพบวา  เคร่ืองสําอางท่ี

ผูบริโภคนิยมมากท่ีสุดคือ เพียซ (Pias) มีถึงรอยละ 26 และผูบริโภคนิยมซ้ือเคร่ืองสําอางจาก
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หางสรรพสินคา  เพราะคุณภาพเช่ือถือได  มีถึงรอยละ 62.3  และรอยละ 56.7  ของผูบริโภคซ้ือ

สินคานําเขาจากตางประเทศ  เพราะเช่ือม่ันวาคุณภาพดีกวาเคร่ืองสําอางท่ีผลิตในประเทศไทย  และ

จากการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือ  พบวา  ปจจัยดานราคามีผลตอการเลือกซ้ือมากท่ีสุดถึงรอยละ 

90.3  และเม่ือระดับการศึกษาดีข้ึน  ปจจัยดานราคามีผลลดลง  รองลงมาไดแก  ปจจัยดานการยึดติด

กับตราผลิตภัณฑพบวา รอยละ 62.3 ไมมีการเปล่ียนแปลงไปใชยี่หออ่ืน แสดงใหเห็นวา  

เคร่ืองสําอางเปนสินคาท่ีมีการยึดติดกับตราผลิตภัณฑคอนขางสูง  ระดับอายุมีผลตอปจจัยดานการ

ยึดติดกับตราผลิต ภัณฑ  กลาวคือ  ยิ่งระดับอายุนอยจะมีการยึดติดกับตราผลิตภัณฑมาก ปจจัยดาน

การสงเสริมการขายมีผลเพียงรอยละ 39.7 ท่ีเคยซ้ือเคร่ืองสําอางในชวงท่ีมีการสงเสริมการขาย  

สวนใหญอยูในกลุมระดับอายุต่ํากวา 20  ป  และระดับรายไดต่ํากวา 8,000  บาทตอเดือน ปจจัยดาน

การไดทดลองใชผลิตภัณฑมีผลเพียงรอยละ 35 ท่ีเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางเคร่ืองสําอางเนื่องจาก

ไดรับตัวอยางทดลองใชและชอบในคุณภาพ โดยกลุมระดับอายุต่ํากวา 30 ป จะไดรับอิทธิพลจาก

ปจจัยนี้มากท่ีสุด  ปจจัยดานช่ือเสียงของผลิตภัณฑมีผลเพียงรอยละ 21.7 เทานั้น   โดยกลุมท่ีมี

ระดับการศึกษาสูงจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยนี้มาก  สวนพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางพบวา

สินคาประเภทเคร่ืองสําอางเปนสินคาท่ีมีความถ่ีในการซ้ือคอนขางต่ํา โดยรอยละ 46.7  มีการซ้ือใน

ระยะเวลามากกวา 3 เดือนตอคร้ัง  รอยละ 28.7  มีการซ้ือ 3 เดือนตอคร้ัง  และมูลคาการซ้ือในแตละ

คร้ังพบวามีผูท่ีซ้ือนอยกวา  2,000 บาทตอคร้ังถึงรอยละ 97.3  โดยกลุมท่ีมีระดับอายุต่ํากวา 20 ป  

และกลุมระดับรายไดต่ํากวา 8,000 บาทตอเดือน  มีสัดสวนความถ่ีของการซ้ือมากกวา 3 เดือนตอ

คร้ัง  และมูลคาการซ้ือนอยกวา 2,000 บาทตอคร้ังมากท่ีสุด แสดงใหเห็นวารายไดเปนปจจัยสําคัญท่ี

มีผลตอการบริโภค  

 พิมพสิริ  มณีผอง (2544) ไดทําการศึกษาเร่ือง  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ

เคร่ืองสําอางจําหนายตรงที่ผลิตในประเทศไทยของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม  จังหวัด

เชียงใหม จากการศึกาพบวา    ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีอิทธิพล

ตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางสวนใหญ  ไดแก  คุณภาพท่ีไดมาตรฐานของผลิตภัณฑรองลงมาไดแก  

ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ  ผูหญิงและ (หรือ) ผูชายมีความจําเปนจะตองใชเคร่ืองสําอาง  การ

ชําระโดยเงินสด  คุณประโยชนของผลิตภัณฑต ตราสินคา   หรือ  ยี่หอของเคร่ืองสําอาง  ราคาของ

ผลิตภัณฑมีความเหมาะสม การจัดสินคาในรานคาสะดวกตอกการหางาย  มีสินคาเคร่ืองสําอาง

หลากหลาย  ลดราคาของสินคาถูกกวารานอ่ืน สวนปจจัยที่เปนปญหาท่ีพบสวนใหญ ไดแก 

ประเภทของสินคาสวนมากเปนส่ิงท่ีไมตองการใช  คุณภาพ ไมดีเหมือนท่ีไดรับคําแนะนํามา ไมมี
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สินคาขนาดทดลองใช หีบหอของสินคาไมแข็งแรง  ปายฉลากของสินคา  มีขอความไมชัดเจน ไม

สามารถตอรองราคาได สินคามีไมแนนอน (มีบางไมมีบาง) และขาดการลดแลกแจกแถม  

  กนกอร สมบูรณพงษ (2546) ไดทําการศึกษาเร่ืองโอกาสในการเติบโตของธุรกิจ

เคร่ืองสําอางสมุนไพร : กรณีศึกษาเฮิรบแคร จากการศึกษาพบวาสภาวทางธุรกิจและกลยุทธ

สวนผสมทางการตลาดของธุรกิจเคร่ืองสําอางสมุนไพรเฮิรบแครท่ีเปนอยูในปจจุบัน มีแนวโนมท่ี

จะเติบโตไดในอนาคต รวมถึงเม่ือพิจารณาจากทัศนคติของผูบริโภค พบวาสวนใหญเห็นดวยกับกล

ยุทธสวนผสมกับการตลาดท้ัง 4 ดาน ยกเวนช่ือทางการคาท่ีส่ือความหมายไดไมชัดเจนและไม

ทันสมัยนัก  

 งานวิจัยตางประเทศ  

 คิทมาร บีทท่ี และฟริส (2006)  ไดทําการศึกษาเร่ืองความมุงหมาย การพิจารณา

ตัดสินใจ และแนวความคิดของตนเองในสิ่งกระตุนการซ้ือของผูชายและผูหญิง มีความเพ่ือสํารวจ

รูปแบบดานสังคมจิตวิทยาสําหรับกระตุนการซ้ือคาดวาบุคคลมีแนวโนมท่ีจะตองการผลิตภัณฑท่ีมี

สัญลักษณระบุความเปนตนเองและสังคมท่ีอาศัยอยู  การเก็บรวบรวมขอมูลเบ้ืองตนจาก

แบบสอบถาม ประกอบดวย 5 ตอน เปนแบบลิคเคิรตสเกล 6 ระดับ ในแบบสอบถามจะสอบถาม

เกี่ยวกับความรูสึกเกี่ยวกับการซ้ือและส่ิงท่ีจะซ้ือ ดังนี้ 1 เปนสเกลท่ีวัดแนวโนมส่ิงกระตุนการซ้ือ 

ตอนท่ี 2 ใหระบุความถ่ีในการซ้ือสินคาจํานวน 9 ชนิด ไดแก ผลิตภัณฑดูแลผิว อุปกรณกีฬา 

เคร่ืองครัว เส้ือผา สินคาเกี่ยวกับดนตรี เคร่ืองประดับ หนังสือ สินคาอีเล็กทรอนิกส ตอนท่ี 3 ให

เร่ียงระดับพิจารณาซ้ือสินคาจริง ๆ จากท่ีไดวางแผนไว ตอนท่ี 4 ระบุวาไมไดวางแผนซ้ือสินคา

อะไรใน 9 ชนิด ตอนท่ี 5 เรียงระดับความสําคัญตามเหตุผลการซ้ือ  6 ประการตามแตละชนิดสินคา 

ไดแก เหตุผลทางเศรษฐกิจ ความคุมคา การใชประโยชน อารมณ ทําใหอารมณดีข้ึน  แนวความคิด

ของตนเองเกี่ยวกับการพิจารณาการซ้ือ ทําใหรูสึกเหมือนคนท่ีอยากจะเปนมากข้ึน แสดงถึง

เอกลักษณเฉพาะตัว ปรับปรุงตําแหนงทางสังคม กลุมตัวอยางผูบริโภค เปนนักเรียนท่ีเขารวมใน

การเปดภาคฤดูรอนของมหาวิทยาลัยในอังกฤษตอนใต โดยสอบถามผูท่ีมีความเต็มใจท่ีจะเขารวม

การศึกษาคร้ังนี้ จํานวน 61 คน  เปนชาย 27  หญิง  34 คน อายุเฉล่ีย 34.2 ป  ระดับอายุ 21-54 ปการ

วิเคราะหสถิติ ทดสอบความแตกตางของคาเฉล่ียของกลุมตัวอยางตั้งแต 2 กลุมข้ึนไป ใชแมนโอวา 

(man ova) การวิเคราะหถดถอยพหุคูณ จากการศึกษาพบวาความคาดหวัง และขอบเขตนิสัยการซ้ือ

จากส่ิงกระตุนของบุคคลก็มีความสําคัญเพียงเล็กนอยสําหรับการพยากรณส่ิงกระตุนการซ้ือ 
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บบท่ี 3 
 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
 

 ในการวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของ บุคลากร
ทางการแพทยในเขตกรุงเทพมหานคร   ผูวิจัยไดกําหนดวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมี
ความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
เปนการศึกษาวิจัยเชิงสํารวจ (Survey method) โดยมีวิธีการวิจัยและเก็บรวบรมขอมูลดังนี้ 
 1. ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
 2. ตัวแปรท่ีใชในการวิจัย 
 3. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 4. การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือในการวิจัย 
 5. การเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัย 
 6. การวิเคราะหขอมูล 
 
ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยเชิงสํารวจในคร้ังนี้ ผูวิจัยมุงศึกษาไปยังกลุมบุคลากรทาง
การแพทย  ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุตั้งแต 20-60 ปท่ีปฏิบัติงานในโรงพยาบาลในเขต
กรุงเทพมหานคร  ประกอบดวยโรงพยาบาลของรัฐบาล  6  โรงพยาบาล  ไดแก    
 1. โรงพยาบาลศิริราช  
 2. โรงพยาบาลรามาธิบดี  
 3. โรงพยาบาลจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  
 4. โรงพยาบาลตํารวจ  
 5. โรงพยาบาลภูมิพลอดุยเดช  
 6. โรงพยาบาลราชวิถี  
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ตารางท่ี  2   ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 

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

รวม 400 
 
 การเก็บขอมูลจากแบบสอบถามใหกับโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย โรงพยาบาลละ 
100 ชุด เพราะในโรงพยาบาลมีบุคลากรทางการแพทยจํานวนมากสวนโรงพยาบาลท่ีไมใชโรงเรียน
แพทยการเก็บขอมูลจากแบบสอบถามใหกับโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย โรงพยาบาลละ 30 
และ 35 ชุดตามลําดับ 
 ขนาดของกลุมตัวอยาง (Sampling size) ผูวิจัย กําหนดกลุมตัวอยางโดยคํานวณจากสูตร 
เทโร ยามาเน (เทโรยามาเน 1973 : 887, อางถึงใน ศิริกัลยา พิจิตรธรรม 2551 : 19) ไดจํานวนท้ังส้ิน 
400 คน 
 
  สูตร  n  =      N 
       1+N (e2) 
 
  เม่ือ  n แทนขนาดของกลุมตัวอยาง 
    N แทนขนาดของประชากร 
    e แทนความคลาดเคล่ือนของการสุมตัวอยา 
 
 ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีเปนบุคลากรท่ีปฏิบัติงานเกี่ยวของ
กับทางการแพทย ไดแก แพทย พยาบาล นักศึกษาแพทย นักศึกษาพยาบาล และเจาหนาท่ีท่ี
ปฏิบัติงานในโรงพยาบาล ไดแ พนักงานตอนรับ/ประชาสัมพันธ พนักงานบัญชี/การเงิน ธุรการ 
และอ่ืนๆ โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา ตามโรงพยาบาลในเขตกรงเทพมหานคร 
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ตัวแปรท่ีใชในการวิจัย 
 1. ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค ประกอบดวย เพศ อายุ การศึกษา สถานภาพทางสมรส 
รายไดอาชีพ 
 2. ปจจัยสวนปนะสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ
จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 
 3. ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย ไดแก  ความรูในดาน
สาเหตุของการเกิดฝา ความรูในดานการปองกันการเกิดฝา ความรูในดานวิธีการใชครีมรักษาฝา 
ความรูในดานการใชครีมรักษาฝาอยางปลอดภัย 
 4. พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา คือ ผลิตภัณฑรักษาฝา อเมลาเอกซ ยูเซอ
รีน แพน สมูทอี 
 
เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา ผูวิจัยไดจัดทําแบบสอบถามชนิดปลายเปดและปลายปดเพื่อ
เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 5 สวน คือ 
 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนท่ี 2 คําถามเก่ียวกับพฤติกรรมในการซ้ือและใชผลิตภัณฑ 
 สวนท่ี 3 แบบสอบถามขอมูลปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
ผลิตภัณฑรักษาฝา 
 สวนท่ี 4 แบบสอยถามขอมูลเกี่ยวกับความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑรักษาฝา 
 สวนท่ี 5 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอ่ืน ๆ 
 สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคล
ของผูตอบแบบสอบถาม เปนคําถามแบบปลายปด คําถามมีรายการใหผูตอบเลือกตอบเพียงคําตอบ
เดียว   ประกอบดวยคําถาม จํานวน 6 ขอ ในเร่ืองตาง ๆ ดังนี้ 
 1. เพศ  
 2. อายุ  
 3. การศึกษา 
 4. สถานภาพ  
 5. รายได และ 
 6. อาชีพ  
 



 30 

 สวนท่ี 2  คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมในการซ้ือและใชผลิตภัณฑผลิตภัณฑรักษาฝา 
 ขอคําถามเปนคําถามแบบปลายปด ใหกลุมตัวอยางเลือกคําตอบเพียงคําตอบเดียว และ
เปนคําถามแบบปลายเปด ท่ีใหเลือกตอบไดมากกวา 1 รายการ   มีจํานวน  52  ขอ โดยแบงออกเปน 
10 ดาน 
 1. ทานใชผลิตภัณฑรักษาฝาบอยแคไหน จํานวน 2  ขอ 
 2. ผลิตภัณฑรักษาฝาท่ีมีจําหนายอยูในตลาด ยี่หอใดท่ีทานรูจัก จํานวน 5  ขอ 
 3. ทานใชผลิตภัณฑรักษาฝาแบบใดเปนประจํา จํานวน 4  ขอ 
 4. ทานเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝาคร้ังแรกดวยเหตุผลใด จํานวน 10  ขอ 
 5. ทานใชผลิตภัณฑรักษาฝา เพื่อวัตถุประสงคใด จํานวน 5  ขอ 
 6. ผลิตภัณฑรักษาฝา ท่ีทานใชไดรับคําแนะนําจากแหลงขอมูลใดมากท่ีสุด 
    จํานวน 6 ขอ 
 7. ทานซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา เพื่อวัตถุประสงคใด จํานวน 4  ขอ 
 8. ทานซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาจากสถานท่ีใดเปนสวนใหญ จํานวน 6  ขอ 
 9. ทานซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาบอยแคไหน จํานวน 5  ขอ 
 10. จํานวนเงินท่ีใชในการซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาตอคร้ังโดยเฉล่ีย จํานวน 6  ขอ 
 สวนท่ี 3 แบบสอบถามขอมูลปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
ผลิตภัณฑรักษาฝา 
 ขอมูลปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือ ผลิตภัณฑรักษาฝา เปน
คําถามแบบปลายปดใหผูตอบเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว มีจํานวน 22 ขอ โดยแบงออกเปน 4 ดาน  
 1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ จํานวน 8  ขอ      
 2. ปจจัยดานราคา จํานวน 3  ขอ      
 3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย จํานวน 4  ขอ         
 4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด จํานวน 7  ขอ  
 สวนท่ี 4 แบบสอยถามขอมูลเก่ียวกับความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑรักษาฝา  
 ขอคําถามเปนคําถามแบบปลายปด ใหกลุมตัวอยางเลือกคําตอบเพียงคําตอบเดียว มี
จํานวน   18   ขอ โดยแบงออกเปน 4 ดาน         
 1. ความรูในดานสาเหตุของการเกิดฝา จํานวน 5  ขอ      
 2. ความรูในดานการปองกันการเกิดฝา จํานวน 5  ขอ      
 3. ความรูในดานวิธีการใชผลิตภัณฑรักษาฝา จํานวน 5  ขอ      
 4. ความรูในดานการใชผลิตภัณฑรักษาฝาอยางปลอดภัย จํานวน 3  ขอ  
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 สวนท่ี 5 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอ่ืนๆ 
 มีลักษณะขอความเปนแบบปลายเปด เพื่อใหผูตอบแบบสอบถามไดแสดงความคิดเห็น 
และขอเสนอแนะอ่ืนๆ เพื่อใชประกอบในงานวิจัย 
 ระดับท่ี  1   หมายถึง   ความสําคัญนอยท่ีสุด 
 ระดับท่ี  2   หมายถึง   ความสําคัญนอย 
 ระดับท่ี  3    หมายถึง   ความสําคัญมาก 
 ระดับท่ี 4    หมายถึง   ความสําคัญมากท่ีสุด 
 
 การจัดชวงระดับคะแนนเฉล่ีย  หาไดจากสูตร 
   สูตร = คะแนนสูงสุด - คะแนนตํ่าสุด 
                                                 จํานวนช้ัน 
    = 4  -  1          =      0.75  
               4 
 จากหลักเกณฑดังกลาว สามารถแปลความหมายของระดับคะแนนไดดังนี้ 
   คะแนนคาเฉล่ีย ระดับความสําคัญ 
   1.00 - 1.75  นอยท่ีสุด 
   1.76 -   3.50 นอย 
   3.51 - 4.25 มาก 
   4.26 - 5.00 มากท่ีสุด 
 
 ปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการพิจารณาในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา 
 1. ผลิตภัณฑ หมายถึงครีมรักษาฝา ยี่หอภายในประเทศและตรายี่หอจากตางประเทศ 
ช่ือเสียงของผลิตภัณฑรักษาฝา ประเภทของผลิตภัณฑรักษาฝา บรรจุภัณฑท่ีทันสมัย เปนตน 
 2. ราคา หมายถึง ราคาของผลิตภัณฑรักษาฝา 
 3. การจัดจําหนาย หมายถึงชองทางการจัดจําหนาย 
 4. การสงเสริมการขาย หมายถึง กลยุทธทางการตลาดของหางสรรพสินคาหรือตรา
ยี ่หอของผลิตภัณฑรักษาฝานั ้นๆ มีการโฆษณา มีการลดราคา มีของแถม มีการแนะนําของ
พนักงานขาย 
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การตรวจสอบคุณภาพ เคร่ืองมือในการวิจัย 
 ผูวิจัยไดทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเช่ือม่ัน (Reliability) ของ
แบบสอบถาม 
 1. การหาความเท่ียงตรง (Validity) ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนมาไปเสนอ
ผูทรงคุณวุฒิรวม 3 ทาน เพ่ือทําการตรวจสอบ แกไขและปรับปรุงใหมีความชัดเจน ถูกตอง และ
ครอบคลุมเนื้อหา (Content Validity) ของขอคําถามในแตละขอวาตรงตามจุดมุงหมายและ
สอดคลองกับการวิจัยคร้ังนี้หรือไม หลังจากนั้นไดนํามาปรับปรุง แกไข และดําเนินการในข้ัน
ตอไป 
 2. การหาความเชื่อมั่น (Reliability) ผูวิจัยหาความเช่ือม่ันโดยนําแบบสอบถามที่
ปรับปรุงแลวไปทดสอบ (Try Out) กับประชากรในกลุมท่ีมีลักษณะใกลเคียงกับกลุมประชากรท่ี
ศึกษา ไดแก  บุคลากรทางการแพทย ในเขตกรุงดทพมหานคร จํานวน 30 คน จากนั้นจึงนํามา
วิเคราะหหาความเช่ือมั่น (Reliability) โดยวิธีหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (alpha coefficient) ผลการ
วิเคราะหคาความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม เทากับ 0.8373 
 
การเก็บรวบรวมขอมูลท่ีใชในการวิจัย 
 การเก็บรวบรวมขอมูล ผ ูวิจัยใชแหลงท่ีมาของขอมูลมาจากแหลงตาง ๆ ดังนี้ 
 1. การเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูวิจัยดําเนินการดังตอไปนี้ ผูศึกษา
ไดเก็บรวบรวมขอมูลโดยแจกแบบสอบ (Questionnaire) จากกลุมตัวอยางท่ีเปนบุคลากรทาง
การแพทยในเขตกรุงเทพมหานคร 400 คน ตามท่ีกําหนดไวในขางตน โดยเปนผูเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
รักษาฝา 
 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูศึกษาไดเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารตางๆ 
เชน วารสาร วิทยานิพนธ รายงานทางวิชาการ และบทความตางๆเพ่ือทบทวนใหครอบคลุมประเด็น
ศึกษาวิจัย 
 
การวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูลได ผูวิจัยนําขอมูลมาดําเนินการโดยการตรวจสอบความสมบูรณของ
ขอมูล ซ่ึงจะทําใหผูวิจัยแนใจไดวา ขอมูลท่ีนํามาประมวลผลนั้นเปนขอมูลท่ีสมบูรณถูกตอง 
 การวิเคราะห และการประมวลผลขอมูล ผูวิจัยใช Program SPSS for Windows 
(Statistical Package for the Social Science) กําหนดระดับความมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.5 วิเคราะห
ขอมูล ดังนี้ 
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 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล  
 สวนท่ี 1 ขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  วิเคราะหขอมูลโดย
การแจกแจงความถ่ี (Frequency Distribution) และนํามาคํานวนหาคารอยละ(Percentage) 
 สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา  วิเคราะหขอมูลโดย
แจกแจงความถ่ี (Frequency Distribution) และนํามาคํานวนหาคารอยละ(Percentage) 
 สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑรักษาฝา ของผูตอบแบบสอบถาม วิเคราะหดวย ความถ่ีรอยละ(Percentage) คาเฉล่ีย 
(Mean) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 สวนท่ี 4 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานความรูของบุคลากรทางการแพทย   วิเคราะหขอมูล
โดยการแจกแจงคารอยละ (Percentage)   
 สวนท่ี 5 การเปรียบเทียบปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากร
ทางการแพทย  วิเคราะหขอมูลโดยการเปร่ียบเทียบจํานวน  และความถ่ีรอยละ (Percentage) 
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บทท่ี 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 
 ผลการวิเคราะหขอมูลเร่ือง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา
ของบุคลากรทางการแพทยในเขตกรุงเทพมหานคร เปนการดําเนินการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey 
Method) โดยการใชแบบสอบถาม เปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน 
ท่ีเปนบุคลากรทางการแพทยในเขตกรุงเทพมหานคร ในการวิเคราะหขอมูลผูวิจัยได ดําเนินการ
ประมวลผลดวยโปรแกรม   SPSS Windows (Statistical Package for the Social Science) ซ่ึง
ดําเนินการแสดงผลการวิจัยในรูปแบบของตาราง และการบรรยายประกอบ โดยในการวิเคราะห
ขอมูลผูวิจัยไดเรียงลําดับผลการวิจัย แบงออกเปน 5 สวน ดังนี้  
 สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  
 สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ผลิตภัณฑรักษาฝา  
 สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑรักษาฝา  
 สวนท่ี 4 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานความรูของบุคลากรทางการแพทย 
 สวนท่ี 5 ขอมูลปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการ เลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากร
ทางการแพทย 
 
สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 ขอมูลท่ัวไปเกีย่วกับลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง ซ่ึงจาํแนกตาม เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได อาชีพ 
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ตารางท่ี 3 แสดงจํานวน   และคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพระดับการ  
ศึกษา รายได และอาชีพ 

 

ลักษณะประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

เพศ 
ชาย 
หญิง 

 
116 
284 

 
29.00 
71.00 

รวม 400 100.00 

อาย ุ
มากกวา 20-30 ป 
31-40 ป 
41-50 ป 
51-60 ปข้ึนไป 

 
104 
109 
86 

101 

 
26.00 
27.30 
21.50 
25.20 

รวม 400 100.00 

สถานภาพ 
โสด 
สมรส 
หมาย 
หยาราง 

 
83 

209 
6 

102 

 
20.80 
52.30 
1.50 

25.40 

รวม 400 100.00 

ระดับการศึกษา 
ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

 
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 (ตอ) 
 

ลักษณะประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

รายได 
ต่ํากวา 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 
พนักงานตอนรับ/ประชาสัมพันธ
พนักงานบัญชี/การเงิน 
เจาหนาท่ี/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 พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง เปนกลุมตัวอยางท่ีมีอายุ 31-
40 ป สถานภาพสมรส เปนผูมีการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีรายไดโดยเฉล่ีย 20,001-25,000 บาท 
และมีอาชีพเปนพนักงานตอนรับ/ประชาสัมพันธ (คิดเปนรอยละ 71, 27.3, 52.3, 38.3, 29.10, และ 
28.3 ตามลําดับ) 
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สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา  
 
ตารางท่ี 4 แสดงจํานวน รอยละของกลุมพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของผูตอบ

แบบสอบถาม จําแนกตามความถ่ีในการใชสินคา และคุณลักษณะของผลิตภัณฑ 
 

พฤติกรรม จํานวน (คน) รอยละ 
ความถ่ีในการใชผลิตภัณฑ 
ใชประจํา 
นานๆคร้ัง 

 
236 
164 

 
59.00 
41.00 

รวม 400 100.00 
ยี่หอผลิตภณัฑ 
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 
บํารุงผิวผสมครีมรักษาฝา 
ครีมรักษาฝาผสมสารกันแดด 
ครีมรักษาฝาชนิดเดยีว 
อ่ืนๆ 

 
67 

161 
81 
91 

 
16.80 
40.30 
20.30 
22.60 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4 พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญใชผลิตภัณฑรักษาฝาเปนประจํา ตราสินคา
ของผลิตภัณฑรักษาฝาท่ีกลุมตัวอยางรูจักมากท่ีสุดคือ ผลิคภัณฑอเมลา-เอกซ และลักษณะของ
ผลิตภัณฑเปนผลิตภัณฑรักษาฝาผสมสารกันแดด (คิดเปนรอยละ 59.0, 36.80 และ 40.30 
ตามลําดับ) 
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ตารางท่ี 5 แสดงจํานวน และคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเหตุผลการเลือกใชผลิตภัณฑ
รักษาฝาคร้ังแรก วัตถุประสงคการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝา และแหลงขอมูลท่ีแนะนํา
ใหใชผลิตภัณฑรักษาฝา 

  
พฤติกรรม จํานวน (คน) รอยละ 

การเลือกใชผลิตภัณฑคร้ังแรก 
ตองการทดลองใชเอง 
มีผูแนะนาํใหใช 
พนักงานขายแนะนํา 
เห็นดารานักแสดงใช 
เช่ือถือในคุณภาพของสินคา 
เช่ือถือในสรรพคุณตอรางกาย 
เช่ือวามีความปลอดภัย 
เห็นวาสินคากาํลังเปนท่ีนิยม 
เห็นสินคาในงานแสดงสินคา 
ยี่หอสินคาเปนท่ียอมรับ 

 
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 

การเลือกใชผลิตภัณฑตาม
วัตถุประสงค 
เพื่อบํารุงรักษาผิวพรรณ 
เพื่อความสวยงาม 
เพื่อชวยใหหนาขาวใส 
เพื่อปองกันการเกิดฝา 
เพื่อชวยรักษารอยแผลเปนจากสิว
และร้ิวรอย 

 
 

46 
161 
61 
35 
97 

 
 

11.30 
40.30 
15.30 
8.80 

24.30 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 5 (ตอ) 

 

พฤติกรรม จํานวน (คน) รอยละ 

แหลงขอมูล 

คนในครอบครัว 

เพื่อน 

พนักงานหรือตัวแทนจําหนาย 

ดารา นักแสดง บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

ส่ือโฆษณาตางๆ 

จากการจดังานแสดงสินคา 

 

91 

213 

43 

22 

31 

- 

 

22.80 

53.30 

10.60 

5.50 

7.80 

- 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 5 พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญมีเหตุผลในการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝา

เปนคร้ังแรก คือ ยี่หอเปนท่ียอมรับมากท่ีสุด รองลงมาคือเห็นดารานักแสดงใช (คิดเปนรอยละ 

19.50 และ 18.50 ตามลําดับ) วัตถุประสงคของการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาสวนใหญ เพื่อความ

สวยงาม รองลงมาคือชวยรักษาแผลเปนจากสิวและร้ิวรอย (คิดเปนรอยละ 40.30 และ 24.30 

ตามลําดับ) แหลงขอมูลท่ีแนะนําใหใชผลิตภัณฑสวนใหญ คือเพื่อน รองลงมาคือคนในครอบครัว 

(คิดเปนรอยละ 53.30 และ 22.80 ตามลําดับ)  
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ตารางท่ี 6 แสดงจํานวน และคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามวัตถุประสงคการซ้ือผลิตภัณฑ

รักษาฝา สถานท่ีซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ และจํานวนเงินท่ีใชในการซ้ือ  

 

พฤติกรรม จํานวน (คน) รอยละ 

วัตถุประสงค 

เพื่อใชเอง 

เพื่อใหสมาชิกในครอบครัว 

เพื่อเปนของขวัญ/ของฝาก 

อยากไดของสมนาคุณ 

 

312 

65 

16 

7 

 

78.00 

16.30 

4.00 

1.70 

รวม 400 100.00 

สถานท่ี 

เคานเตอรตามหางสรรพสินคา 

หางคาปลีกขนาดใหญ บ๊ิกซี คารฟู โลตัส 

สถานบริการเสริมความงาม  

รานขายยา 

โรงพยาบาล/คลินิก แผนกผิวหนัง 

รานคาท่ัวไป 

 

16 

6 

126 

122 

130 

- 

 

4.00 

1.50 

31.50 

30.50 

32.50 

- 

รวม 400 100.00 

ความถ่ี 

1 คร้ังตอเดือน 

2-3 คร้ังตอเดอืน 

4-6 คร้ังตอเดอืน 

อ่ืน ๆ 

 

195 

65 

15 

125 

 

48.80 

16.30 

3.60 

31.30 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี  6  (ตอ) 
 

พฤติกรรม จํานวน (คน) รอยละ 

จํานวนเงิน 

นอยกวา 1,000 บาท 

1,000-2,000 บาท 

2,001-3,000 บาท 

3,001-4,000 บาท 

4,001-5,000 บาท 

มากกวา 5,000 บาทข้ึนไป 

 

160 

100 

39 

41 

60 

- 

 

40.00 

25.00 

9.70 

10.30 

15.00 

- 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 6 พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญมีวัตถุประสงคในการเลือกใชผลิตภัณฑ
รักษาฝาเพื่อใชเองมากท่ีสุด รองลงมาคือเพื่อใหสมาชิกในครอบครัว (คิดเปนรอยละ 78.00 และ 
16.30 ตามลําดับ) สถานท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือโรงพยาบาล/คลินิก แผนกผิวหนัง รองลงมาคือสถาน
บริการเสริมความงาม (คิดเปนรอยละ 32.50 และ 31.50 ตามลําดับ) ความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑ
รักษาฝามากท่ีสุดคือ เดือนละ 1 คร้ัง รองลงมา คือ  ข้ึนอยูกับปริมาณของฝาหรือลักษณะของผิวหนา 
ณ เวลานั้น (คิดเปนรอยละ 48.80 และ 31.30 ตามลําดับ) และจํานวนเงินท่ีซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาตอ
คร้ังมากท่ีสุดเฉล่ียไมเกิน 1,000 บาท รองลงมา คือ 1,000-2,000 บาท (คิดเปนรอยละ 40.00 และ 
25.00 ตามลําดับ) 
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สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลติภณัฑรักษาฝา 
 
ตารางท่ี 7 แสดงจํานวน รอยละคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นของกลุมตัวอยาง               

เร่ืองปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา
ของบุคลากรทางการแพทยในเขตกรุงเทพมหานคร  

 
ระดับความคิดเห็น (คน) 

ปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาด 

มากท่ีสุด 
จํานวน 

(รอยละ) 

มาก 
 

จํานวน 
(รอยละ) 

ปาน
กลาง
จํานวน 

(รอยละ) 

นอย 
 

จํานวน 
(รอยละ) 

นอย
ท่ีสุด
จํานวน 

(รอยละ) 

คาเฉล่ีย 
( X ) 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ความ 
หมาย 

 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
1. ช่ือเสียงของตราสินคา 
 
 
2.  ผลิตภัณฑมีมาตรฐาน

รับรอง 
 
3.  บริษัทผูผลิตมีช่ือเสียง

และมีมาตรฐาน 
 
4.  ผลิตภัณฑมีคุณภาพ

และความปลอดภัย 
 
5.  ผลิตภัณฑมีฉลากสินคา 

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 
 
 

นอย 
 
 

มาก 
 
 

มาก 
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ตารางท่ี 7 (ตอ) 
 

ระดับความคิดเห็น (คน) 

ปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาด 

มากท่ีสุด 
จํานวน 

(รอยละ) 

มาก 
 

จํานวน 
(รอยละ) 

ปาน
กลาง
จํานวน 

(รอยละ) 

นอย 
 

จํานวน 
(รอยละ) 

นอย
ท่ีสุด
จํานวน 

(รอยละ) 

คาเฉล่ีย 
( X ) 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ความ 
หมาย 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
6.  บรรจุภัณฑที่สวยงาม

ดึงดูดใจ 
 
7.  ผลิตภัณฑกะทัดรัด 
 
 
8.  มีพนักงานแนะนํา

ผลิตภัณฑที่มีความรูดี 

 
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 

 
นอย 

 
 

นอย 
 
 

นอย 

 

รวม 3.286 0.591 นอย 

ปจจัยดานราคา 
1.  ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ 
 
2.  ราคาแพงเมื่อ

เปรียบเทียบกับยี่หออื่น 
 
3.  ราคาถูกเมื่อเปรียบเทียบ

กับยี่หออื่น 
 

 
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 

 
นอย 

 
 

นอยที่สุด 
 
 

มาก 

 

รวม 2.673 0.361 นอย 
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ตารางท่ี 7 (ตอ) 
 

ระดับความคิดเห็น (คน) 

ปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาด 

มากท่ีสุด 
จํานวน 

(รอยละ) 

มาก 
 

จํานวน 
(รอยละ) 

ปาน
กลาง
จํานวน 

(รอยละ) 

นอย 
 

จํานวน 
(รอยละ) 

นอย
ท่ีสุด
จํานวน 

(รอยละ) 

คาเฉล่ีย 
( X ) 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ความ 
หมาย 

ปจจัยดานชองทางการ 
 จัดจําหนาย 
1.  วางจําหนายใน

หางสรรพสินคาช้ันนํา 
 
2.  มีการจัดแตงเคาทเตอร

สวยงามดึงดูดใจ 
 
3.  เลือกทําเลในหางฯ ที่หา

ไดงาย 
 
4.  มีชองทางการจําหนาย

หลายชองทาง 

 
 

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 
 
 

นอยที่สุด 
 
 

นอย 
 
 

มาก 

 

รวม 3.005 0.583 นอย 

ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 
1.  มีการใหสวนลดใน

โอกาสตาง ๆ 
 
2.  มีของแถมเมื่อซื้อครบ

ตามยอดที่กําหนด 
 
3.  มีการแจกตัวอยางให

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 
 
 

นอย 
 
 

มาก 
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ตารางท่ี 7 (ตอ) 
 

ระดับความคิดเห็น (คน) 

ปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาด 

มากท่ีสุด 
จํานวน 

(รอยละ) 

มาก 
 

จํานวน 
(รอยละ) 

ปาน
กลาง
จํานวน 

(รอยละ) 

นอย 
 

จํานวน 
(รอยละ) 

นอย
ท่ีสุด
จํานวน 

(รอยละ) 

คาเฉล่ีย 
( X ) 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ความ 
หมาย 

ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 
5.  มีการจัดงานแสดง

สินคาเปนประจํา 
 
6.  มีการลงสื่อทาง

นิตยสาร Health To 
Day, ชีวจิต, แพรว, 
คูสรางคูสม, Nursing 
time,อื่น 

7.  จัดทําแผนพับแสดง
รายละเอียดสินคา 

 

 
 

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 

 
 

นอย 
 
 

นอย 
 
 
 

นอย 
 

 

รวม 3.408 0.619 นอย 

คาเฉล่ียโดยรวม 3.093 0.5385 นอย 

 
 จากตารางท่ี 7 พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑ เม่ือศึกษาตามรายขอ พบวา ช่ือเสียงของตรา
สินคามีคาเฉล่ียมากท่ีสุด  รองลงมาคือผลิตภัณฑมีฉลากสินคา ระบุรายละเอียด  ( X = 3.84 และ 
3.80 ตามลําดับ) ปจจัยดานราคา พบวา ราคาถูกเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืนมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด 
รองลงมาคือราคาเหมาะสมกับคุณภาพ( X = 3.80 และ 3.22 ตามลําดับ) ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย พบวา การจัดจําหนายมีชองทางการจําหนายหลายชองทางมากท่ีสุด  รองลงมาคือ วาง
จําหนายในหางสรรพสินคาช้ันนํา ( X = 3.74 และ 3.51 ตามลําดับ) และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด พบวา มีการจัดชุดของขวัญ (Gift Set)มากท่ีสุด  รองลงมาคือมีการใหสวนลดในโอกาส
ตาง ๆ และมีการแจกตัวอยางใหทดลองใช ( X = 3.72 และ 3.62 ตามลําดับ)  
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สวนท่ี 4 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานความรูของบุคลากรทางการแพทย 
 
ตารางท่ี 8 แสดงจํานวน รอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑรักษาฝา 
 

จํานวน (รอยละ) 
เก่ียวกับผลิตภัณฑรักษาฝา 

ทราบ ไมทราบ ไมแนใจ 

สาเหตุของการเกิดฝา 
1.  แสงแดดเช่ือวาเปนปจจัยที่สําคัญ

ที่สุด แสงอุตราไวโอเลตท้ังเอ บี 
และแสง Visible Light เปน
ตัวกระตุนใหเกิดฝา 31-40 ป 

2.  ฮอรโมน ฮอรโมนเพศหญิงมีสวน
ใหเกิดฝา หรือหลังจากต้ังครรภก็จะ
มีฝาหรือกระเกิดขึ้น หรือการกินยา
คุมกําเนิดเปนระยะเวลานานๆ ก็
เปนสาเหตุใหเกิดฝา 

3.  แพเครื่องสําอาง ผลิตภัณฑบางอยาง
ที่ไมไดรับการรับรองจาก อย. ก็จะ
มีผลทําใหเกิดรอยดํา 

4.  พันธุกรรม และเช้ือชาติ เช่ือวามี
สวนเก่ียวของกันถึง 30% 

 
5.  ผิวแหงขาดการบํารุง จะทําใหเกิด

ฝาไดงายกวาคนผิวมัน 
การปองกันการเกิดฝา 
1.  โฟมลางหนา หรือเจลลางหนา ควร

เลือกลางหนาดวยโฟม หรือเจล ที่
เหมาะกับผิวแหง เพ่ือปองกันผิว
แหงมากขึ้น 

 
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.  ทากันแดดทุกครั้งกอนออกแดด 
เลือกครีมกันแดดที่มีคา SPF สูงๆ 

265 
(66.30) 

102 
(25.50) 

33 
(8.30) 
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ตารางท่ี 8 (ตอ) 
 

จํานวน (รอยละ) 
เก่ียวกับผลิตภัณฑรักษาฝา 

ทราบ ไมทราบ ไมแนใจ 
3.  ครีมปรับสภาพผิว อาจอยูในรูปของ 

BHA Creams,AHA gel,BHA gel 
หรือครีมบํารุงอยางอื่น เพ่ือชวย
ปรับสภาพผิวหนา ใหความชุมช้ืน
แกผิวใหกลับมาปกติ  

4.  ครีมบํารุงผิว การบํารุงผิวหนาต้ังแต
วัยเยาว ถือวาเปนสิ่งที่ดี การเลือก
ครีมที่มีสวนผสมของ วิตามินเอ ซี 
อี หรือ EPO พบวามีสวนชวยใน
การปองกันฝา และริ้วรอยได  

5.  โภชนาการและยาบํารุง ควร
รับประทานผัก ผลไม ที่มีคุณคาทาง
วิตามิน โดยเฉพาะวิตามินซี 

 
วิธีการใชผลิตภัณฑรักษาฝา 
1.  ทาครีมรักษาฝา (ที่จายโดยแพทย) 
 
2.  การทาครีมรักษาฝาใหทาเฉพาะ

ตรงที่เปนฝาเทาน้ัน ไมตองทาทั่ว
หนา    

3.  การรักษาฝาใชเวลานาน ผูปวยตอง
เขาใจวาฝาจะคอยๆ ดีขึ้น 

 
4.  การลอกหนาดวยสารเคมีในระดับ

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 (ตอ) 
 

จํานวน (รอยละ) 
เก่ียวกับผลิตภัณฑรักษาฝา 

ทราบ ไมทราบ ไมแนใจ 

การใชผลิตภัณฑรักษาฝาอยาง
ปลอดภัย 
1.  หลีกเลียงการใชครีมรักษาฝาที่มี

สวนผสมของสารไฮโดรควิโนน 
(Hydroquinone) 

2.  หลีกเลียงการใชครีมที่มีสวนผสม
ของสาร สเตียรอยด 

 
3.  ไมใชยาที่มีสวนผสมของ 

monobenzyl ether of hydroquinone 
และ monomethyl ether of 
hydroquinone เพราะทําใหเกิดรอย
ดางถาวร 

 

 
 

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  พบวาความรูเกี่ยวกับผลิตภณัฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย ของ
กลุมตัวอยาง ในดานสาเหตุของการเกิดฝาขอท่ีทราบสูงสุด คือ แพเคร่ืองสําอางผลิตภัณฑบางอยาง
ท่ีไมไดการรับรองจาก อย. กจ็ะมีผลทําใหเกิดรอยดํา (คิดเปนรอยละ 78.80)    ดานการปองกันการ
เกิดฝา ขอท่ีทราบสูงสุดคือ ผลิตภัณฑปรับสภาพผิว อาจอยูในรูป  ของ    BHA Creams,    AHA gel 
BHA gel หรือผลิตภัณฑบํารุงอยางอ่ืน เพื่อชวยปรับสภาพผิวหนา  ใหความชุมช้ืนแกผิวใหกลับมา
ปกติ (คิดเปนรอยละ 69.30) ดานวิธีการใชผลิตภัณฑรักษาฝา   ขอท่ีพบสูงสุด   คือ   การรักษาฝาใช
เวลานาน ผูปวยตองเขาใจวาฝาจะคอยๆ ดข้ึีน (คิดเปนรอยละ 94.80 และดานการใชผลิตภัณฑรักษา
ฝาอยางปลอดภัย  ขอท่ีพบสูงสุด  คือ  หลีกเลียงการใชผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสาร สเตียรอยด  
(คิดเปนรอยละ 89.50) 
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สวนท่ี 5 ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย    
 
ตารางท่ี 9 แสดงการเปรียบเทียบจํานวน และรอยละ ระหวางปจจัยสวนบุคคลดานเพศ อายุ  

สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได และอาชีพ กับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา 
 

จํานวน (คน) 
ตัวแปร 

อเมลา-เอกซ ยูเซอรีน แพน สมูทอี อ่ืนๆ 

เพศ 
  ชาย 
 
  หญิง 
 
อายุ 
  มากกวา 20-30 ป 
 
  31-40 ป 
 
  41-50 ป 
 
  51- มากกวา 60 ป 
 
สถานภาพ 
  โสด 
 
  สมรส 
 
  หมาย 
 
  หยาราง 
 
 

 
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) 
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ตารางท่ี 9   (ตอ) 
 

คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ (r) 
ตัวแปร อเมลา-

เอกซ 
ยูเซอรีน แพน สมูทอี อ่ืนๆ 

อาชีพ 
  นักศึกษาแพทย 
 
  นักศึกษาพยาบาล 
 
  แพทย 
 
  พยาบาล 
 
  พนักงานตอนรับ/
ประชาสัมพันธ 
 
  พนักงานบัญชี/การเงิน 
 
  เจาหนาที่/ธุรการ 
 
  อื่นๆ 
 
ระดับการศึกษา 
  ประถมศึกษา 
 
  มัธยมศึกษา 
 
  อาชีวศึกษา 
 
  ปริญญาตรี 
 
  สูงกวาปริญญาตรี 

 
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 (ตอ) 
 

คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
ตัวแปร อเมลา-

เอกซ 
ยูเซอรีน แพน สมูทอี อื่นๆ 

รายได 
  ตํ่ากวา 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 สามารถวิเคราะหไดวา เพศ อายุ สถานภาพ ระดับรายได และอาชีพ กับ
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา มีผลตอการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝา  
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ตารางท่ี 10 แสดงการความสัมพันธระหวางเพศ อายุตอพฤติกรรมความถ่ีในการใชผลิตภัณฑรักษาฝา   

 

อายุ 
ความถ่ีการใช เพศ 

มากกวา 20-30 ป 31-40 ป 41-50 ป 50- มากกวา 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 สามารถวิเคราะหเความสัมพันธไดวา เพศชายท่ีมีอายุระหวาง 41-50 ป 

มีความถ่ีในการใชผลิตภัณฑรักษาฝาเปนประจํามากท่ีสุด และเพศหญิงท่ีมีอายุระหวาง 31-40 ปมี

ความถี่ในการใชผลิตภัณฑรักษาฝาเปนประจํามากท่ีสุด ซ่ึงความถ่ีในการใชผลิตภัณฑรักษาฝา

นานๆครั้งจะพบวาเพศชายท่ีมีอายุระหวาง 50-มากกวา 60 ปข้ึนไป และเพศหญิงท่ีมีอายุระหวาง 

50-มากกวา 60 ปข้ึนไปมีความถ่ีในการใชผลิตภัณฑรักษาฝานาน ๆ คร้ังมากท่ีสุด 

 



 

                                                                        

53 

ตารางท่ี 11 คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธการจรณของการเลือกใชผลิตภัณฑรักษษฝาและปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ (Contingency Coefficient) 
 

*ระดับนัยสําคัญ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 11 คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธการจรณของการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝา

กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวาการเลือกใชผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ

ปจจัยดานผลิตภัณฑ เร่ืองบริษัทมีช่ือเสียงและมาตรฐาน เร่ืองผลิตภัณฑท่ีสวยงามดึงดูดใจ และเร่ือง

ผลิตภัณฑกะทัดรัด อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05 (r = 0.244, 0.372 และ 0.277) 

 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
คาสัมประสิทธิ 

สหสัมพันธ 
Sig 

ช่ือเสียงของตราสินคา 0.142 0.082 

ผลิตภัณฑมีมาตรฐานรับรอง 0.034 0.977 

บริษัทผูผลิตมีช่ือเสียงและมีมาตรฐาน 0.244 0.001* 

ผลิตภัณฑมีคุณภาพและความปลอดภัย 0.150 0.689 

ผลิตภัณฑมีฉลากสินคา ระบุรายละเอียด 0.127 0.581 

บรรจุภัณฑท่ีสวยงามดึงดูดใจ 0.372 0.000* 

ผลิตภัณฑกะทัดรัด 0.277 0.001* 

มีพนักงานแนะนําผลิตภณัฑท่ีมีความรูด ี 0.192 0.222 
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ตารางท่ี  12 คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธการจรณของการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝาและปจจัยดาน
ราคา  

 

*ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 

ตารางท่ี 13 คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธการจรณของการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝาและปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนาย 

 

*ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
กกกกกกกกจากตารางท่ี 13 คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธการจรณของการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝา
กับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาการเลือกใชผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับมีการจัดแตง
เคาทเตอรสวยงามดึงดูดใจ อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05 (r = 0.266) 
 

ปจจัยดานราคา 
คาสัมประสิทธิ 
สหสัมพันธ 

Sig 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 0.200 0.165 

ราคาแพงเม่ือเปรียบเทียบกบัยี่หออ่ืน - - 

ราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบกับยีห่ออ่ืน 0.062 0.819 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
คาสัมประสิทธิ 
สหสัมพันธ 

Sig 

วางจําหนายในหางสรรพสินคาช้ันนํา 0.129 0.872 

มีการจัดแตงเคาทเตอรสวยงามดึงดูดใจ 0.266 0.000* 

เลือกทําเลในหางฯ ท่ีหาไดงาย 0.115 0.943 

มีชองทางการจําหนายหลายชองทาง 0.093 0.480 
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ตารางท่ี 14  คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธการจรณของการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝาและปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาด  

 

*ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 14 คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธการจรณของการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝา
กับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวาการเลือกใชผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับการมีของแถม
เม่ือซ้ือครบตามยอดท่ีกําหนด  มีการลงส่ือทางนิตยสาร Health To Day, ชีวจิต, แพรว, คูสรางคูสม, 
Nursing time,อ่ืน  และการจัดทําแผนพับแสดงรายละเอียดสินคา.อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ  0.05 (r = 0.240, 0.392 และ 0.263) 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
คาสัมประสิทธิ 
สหสัมพันธ 

Sig 

มีการใหสวนลดในโอกาสตาง ๆ 0.115 0.253 

มีของแถมเม่ือซ้ือครบตามยอดท่ีกําหนด 0.240 0.002* 

มีการแจกตัวอยางใหทดลองใช 0.151 0.317 

มีการจัดชุดของขวัญ (Gift Set) 0.154 0.284 

มีการจัดงานแสดงสินคาเปนประจํา 0.145 0.376 

มีการลงส่ือทางนิตยสาร Health To Day, ชีวจิต, แพรว, 
คูสรางคูสม, Nursing time,  อ่ืน……. 

0.392 0.000* 

 จัดทําแผนพับแสดงรายละเอียดสินคา 0.263 0.003* 
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บทท่ี 5 
 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

 การศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากร
ทางการแพทยในเขต กรุงเทพมหานคร ซ่ึงดําเนินการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey method) โดยการใช
แบบสอบถาม (Questionnaires) เปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน 
โดย วิเคราะหดวยความถ่ี (Frequency) รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)  
 
สรุปผลการวิจัย 
 ขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามซ่ึงจําแนกตาม เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได อาชีพ วิเคราะหขอมูลโดยการแจกแจงความถ่ี และนํามาคํานวน
รอยละ ผลการวิเคราะหขอมูล พบวากลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 
31-40 ป สถานภาพสมรส มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีรายไดโดยเฉล่ีย 20,001-25,000 บาท 
และมีอาชีพเปนพนักงานตอนรับ/ประชาสัมพันธ 
 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ผลิตภัณฑรักษาฝา ของผูตอบแบบสอบถาม 
พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความถ่ีในการใชครีมเปนประจํา  รูจักยี่หอผลิตภัณฑรักษาฝา อเมลา-
เอกซ มากท่ีสุด และใชผลิตภัณฑรักษาฝาผสมสารกันแดด โดยใชผลิตภัณฑรักษาฝาคร้ังแรก
เนื่องจากยี่หอเปนท่ียอมรับ และไดรับคําแนะนําในการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝาจากเพื่อน ซ่ึง
รายไดและอาชีพมีผลตอการเลือกแหลงในการซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา  
 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑรักษาฝา ผลการวิเคราะหพบวาในภาพรวมคะแนนปจจัยสวนประสมทางการตลาดอยูใน
ระดับความสําคัญนอย โดยมีปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีระดับความสําคัญสูงสุด ซ่ึงมีคาเฉล่ีย
เทากับ 3.408 ขณะท่ีปจจัยดานราคามีระดับความสําคัญตํ่าท่ีสุด โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 2.673 
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 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานความรูพบวาความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากร
ทางการแพทย ของกลุมตัวอยาง ในดานสาเหตุของการเกิดฝาขอท่ีทราบสูงสุดคือ แพเคร่ืองสําอางค 
ผลิตภัณฑบางอยางท่ีไมไดการรับรองจาก อย. ก็จะมีผลทําใหเกิดรอยดํา (คิดเปนรอยละ 78.80) 
ดานการปองกันการเกิดฝา ขอท่ีทราบสูงสุดคือ ผลิตภัณฑปรับสภาพผิว อาจอยูในรูปของ BHA 
Creams, AHA gel, BHA gel หรือผลิตภัณฑบํารุงอยางอ่ืน เพื่อชวยปรับสภาพผิวหนา ใหความชุม
ช้ืนแกผิวใหกลับมาปกติ (คิดเปนรอยละ 69.30) ดานวิธีการใชผลิตภัณฑรักษาฝา ขอท่ีพบสูงสุดคือ 
การรักษาฝาใชเวลานาน ผูปวยตองเขาใจวาฝาจะคอยๆ ดีข้ึน (คิดเปนรอยละ 94.80) และดานการใช
ผลิตภัณฑรักษาฝาอยางปลอดภัย ขอท่ีพบสูงสุดคือ หลีกเลียงการใชครีมท่ีมีสวสผสมของสาร สเตีย
รอยด (คิดเปนรอยละ 89.50) 
 เพศ อายุ สถานภาพ ระดับรายได และอาชีพ กับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา มีผลตอ
การเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝา และเพศชายท่ีมีอายุระหวาง 41-50 ป มีความถ่ีในการใชผลิตภัณฑ
รักษาฝามากท่ีสุด และเพศหญิงท่ีมีอายุระหวาง 31-40 ป การใชผลิตภัณฑรักษาฝาเปนประจํา ซ่ึง
ความถ่ีในการใชผลิตภัณฑรักษาฝานานๆคร้ังจะพบวาเพศชายท่ีมีอายุระหวาง 50-มากกวา 60 ปข้ึน
ไป และเพศหญิงท่ีมีอายุระหวาง 50-มากกวา 60 ปข้ึนไป 
 
อภิปรายผล 
 จากการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของ
บุคลากรทางการแพทยในเขต กรุงเทพมหานคร และนําผลท่ีไดจากการวิจัยมาพิจารณาเปรียบเทียบ
กับแนวคิดทฤษฎีและผลการวิจัยท่ีเกี่ยวของ โดยพิจารณาถึงความสอดคลองในแตละประเด็นซ่ึง
สามารถอภิปรายผลการวิจัยได ดังนี้ 
 จากการศึกษา พบวาปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑรักษาฝา ซ่ึงจากการวิเคราะหผลพบวาอยูในระดับความสําคัญมาก โดยมีปจจัยดานการสง
เสริการตลาดมีระดับความสําคัญสูงสุด และพบวากลุมตัวอยางสวนใหญท่ีตอบแบบสอบถามมี
ความถ่ีในการใชผลิตภัณฑเปนประจํา  รูจักยี่หอผลิตภัณฑรักษาฝา อเมลา-เอกซ มากท่ีสุด และใช
ผลิตภัณฑรักษาฝาผสมสารกันแดด โดยใชผลิตภัณฑรักษาฝาคร้ังแรกเนื่องจากย่ีหอเปนท่ียอมรับ 
และไดรับคําแนะนําในการเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝาจากเพื่อน ซ่ึงรายไดและอาชีพมีผลตอการ
เลือกแหลงในการซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ  พรรณกมล เผาไทย (2544) 
การศึกษาพฤติกรรม และปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิว ของผูบริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวาสาเหตุท่ีกลุมตัวอยางเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวใหความชุมช่ืนดวยตนเอง 
หรือเพื่อนซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวให และปจจัยทางการตลาดท่ีผูบริโภคใชพิจารณาในการเลือกซ้ือ
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ผลิตภัณฑบํารุงผิวอันดับแรก คือ ดานผลิตภัณฑ โดยใหความสําคัญเร่ืองซ่ือเสียง ผลิตภัณฑ การ
รับรองจากองคการอาหารและยา หรือรับรองจากแพทยผิวหนัง นิลุบล  นิมมลรัตน (2541) ได
ทําการศึกษาเร่ือง  ปจจัยท่ีมีผลตอความตองการซ้ือสินคาประเภทเครื่องสําอางในหางสรรรพสินคา
ในจังหวัดเชียงใหม แสดงใหเห็นวารายไดเปนปจจัยสําคัญท่ีมีผลตอการบริโภค นันทภัส รุงเชรวิภา
วดี ( 2544) การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ และการใชโลช่ันบํารุงผิวของนักศึกษา ผลการวิจัยจากกลุม
ตัวอยางนักศึกษาหญิง ของมหาวิทยาลัยหอการคาไทย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ 
และมหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต สถาบันละเทา ๆ กัน กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายได ประมาณ 5,001-
10,000 บาท และสวนใหญมีสภาพผิวธรรมดา การใชโลช่ันบํารุงผิวของกลุมตัวอยางมีเหตุผล คือ 
เพ่ือความชุมช่ืน เพื่อใหผิวเนียนนุม และเพ่ือปกปองผิว กลุมตัวอยางจะใชโลช่ัน หลังอาบน้ําตอน
เชาและเย็น เพราะไมเหนียวเนอะหนะ ยี่หอท่ีนิยมใช คือ นีเวีย และนิยมเลือกใชโลช่ันท่ีมีสวนผสม
ของวิตามินอี มากท่ีสุด เพราะจะชวนความชุมช่ืนแกผิว และมีบางคนท่ีพบปญหาสวนใหญท่ีพบ คือ 
อาการระคายเคือง สถานท่ีท่ีนิยมไปซ้ือ คือ ศูนยการคา โดยจะซ้ือโลชั่นบํารุงผิว 1-2 เดือนตอคร้ัง 
ซ้ือคร้ังละ 1 ขวด การแจกสินคาใหทดลองใชกอนออกตลาดเปนการสงเสริมการขายท่ีมีผูบริโภค
สนใจมากและพบวาปจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑรักษาฝา อยางมีนัยสําคัญ กนกอร สมบูรณพงษ (2546) ไดทําการศึกษาเร่ืองโอกาสในการ
เติบโตของธุรกิจเคร่ืองสําอางสมุนไพร : กรณีศึกษาเฮิรบแคร จากการศึกษาพบวาสภาวทางธุรกิจ
และกลยุทธสวนผสมทางการตลาดของธุรกิจเคร่ืองสําอางสมุนไพรเฮิรบแครท่ีเปนอยูในปจจุบัน มี
แนวโนมท่ีจะเติบโตไดในอนาคต รวมถึงเม่ือพิจารณาจากทัศนคติของผูบริโภค พบวาสวนใหญ
เห็นดวยกับกลยุทธสวนผสมกับการตลาดท้ัง 4 ดาน ยกเวนช่ือทางการคาท่ีส่ือความหมายไดไม
ชัดเจนและไมทันสมัยนัก 
 
ขอเสนอแนะ 
 1. จากการศึกษาปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวามีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา อยู
ในระดับความสําคัญมาก ดังนั้นผูผลิตหรือผูจําหนายสรางความม่ันใจใหแกลูกคาท้ังในเร่ือง 
ผลิตภัณฑมีคุณภาพและความปลอดภัย ผลิตภัณฑมีฉลากสินคา ระบุรายละเอียด ช่ือเสียงของตรา
สินคา เปนตน 
 2. จากการศึกษาปจจัยดานราคา พบวามีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา อยูใน
ระดับความสําคัญมาก  ดังนั้นควรจําหนายในราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  และราคาถูกเม่ือ
เปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน 
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 3. จากการศึกษาปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  พบวามีผลตอการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑรักษาฝา อยูในระดับความสําคัญมาก ซ่ึงควรมีชองทางการจําหนายหลายชองทาง เชน 
วางจําหนายในหางสรรพสินคาช้ันนําเลือกทําเลในหางฯ ท่ีหาไดงาย เปนตน 
 4. จากการศึกษาปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวามีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
รักษาฝา อยูในระดับความสําคัญมาก ซ่ึงผูจําหนายควร มีการจัดชุดของขวัญ (Gift Set) มีการแจก
ตัวอยางใหทดลองใช  มีการใหสวนลดในโอกาสตาง ๆ เปนตน 
 5. ควรมีการนําระบบการบริหารคุณภาพตางๆเขามาใชเพื่อเปนเคร่ืองมือในการ
ตรวจสอบและการพัฒนาดานการบริการ ตอไปในอนาคต 
 
ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 
 1. ในการทําวิจัยในอนาคตควรมีการศึกษากลุมตัวอยางในจํานวนท่ีมากข้ึน เพื่อใหมี
หนวยตัวอยางท่ีเหมาะสมและครอบคลุมเพียงพอ 
 2. ขอบเขตของงานวิจัยควรมีการขยายพ้ืนท่ีมากกวาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร 
ควรครอบคลุมไปถึงสวนภูมิภาคดวย เพื่อใหขอมูลมีประสิทธิภาพและมีความนาเช่ือถือมาก 
 3. เนื่องจากการศึกษาในครั้งนี้เปนการศึกษาเฉพาะกลุมตัวอยางเพียงกลุมเดียวเทานั้น 
ดังนั้นเพื่อใหเห็นถึงความแตกตางดานความคิดเห็น จึงควรมีการศึกษาเปรียบเทียบกลุมตัวอยางท่ี
หลาหลายอาชีพมากข้ึน เพ่ือทราบจุดออน จุดแข็งและขอดีขอเสียของแตละองค เพื่อเปนแนวทาง
ในการปรับปรุงอยางตอเนื่อง 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง 
 

ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาของบุคลากรทางการแพทย 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 แบบสอบถามชุดนี้จัดทําข้ึนเพื่อทําการศึกษาเร่ือง การเปรียบเทียบท่ีสงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือและใชผลิตภัณฑรักษาฝา  ซ่ึงขอมูลท่ีเก็บรวบรวมท้ังหมดจะนําไปใชประกอบ
ศึกษาและทํารายงานในวิชาการศึกษาและคนควาดวยแบบอิสระ เพื่อเปนแหลงขอมูลในการศึกษา
คนควาตอไป 
 
คําชี้แจงในการตอบแบบสอบถาม 
 1. ผลิตภัณฑรักษาฝา หมายถึง ครีมเปนสารเคมีท่ีมีฤทธ์ิในการรักษาฝา 
 2. กรุณาตอบแบบสอบถาม ระบุและใสเคร่ืองหมาย   ( “ / ”  ) ตองการมากท่ีสุดหรือ
เสนอความคิดเห็นลงในชองวางท่ีจัดเตรียมไวให 
 3. แบบสอบถามฉบับนี้แบงออกเปน 5  สวน ดังนี ้
  สวนท่ี 1 ขอมูลสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม  
  สวนท่ี 2 คําถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและใชผลิตภัณฑรักษาฝา 
  สวนท่ี 3 คําถามเก่ียวกบัปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือและ
ใชผลิตภัณฑรักษาฝา 
  สวนท่ี 4 แบบสอบถามความรูเกี่ยวกบัผลิตภัณฑรักษาฝา 
  สวนท่ี 5 ขอเสนอแนะอ่ืนๆ 
  ขอขอบพระคุณทุกทาน ท่ีเสียสละเวลาอันมีคาและใหความรวมมือในการกรอก
แบบสอบถามเปนอยางดี โครงการปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการประกอบการ 
มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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สวนท่ี 1 ขอมูลสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม  

 
1. เพศ 
 (   ) ชาย (  )  หญิง 
 
2. อายุ 
 (   ) < 20 -30 ป (   ) 31 - 40 
 (   )  41- 50                                            (   ) 51 - > 60 ป 
 
3. สถานภาพ 
 (    ) โสด (    ) สมรส  
 (    ) หมาย (    ) หยาราง 
 
4. ระดับการศึกษา 
 (   ) ประถมศึกษา (   ) มัธยมศึกษา 
 (   ) อาชีวศกึษา (   ) ปริญญาตรี 
 (   ) สูงกวาปริญญาตรี 
 
5. รายไดเฉล่ียตอเดือนของทาน 
 (   ) ต่ํากวา 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    
 (   ) พนกังานตอนรับ / ประชาสัมพันธ (   ) พนกังานบัญชี / การเงิน 
 (   ) เจาหนาท่ี / ธุรการ (   )  อ่ืนๆ ( โปรดระบุ ) ………… 
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สวนท่ี 2 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมในการซ้ือและใชผลิตภัณฑรักษาฝา  

 
1. ทานใชผลิตภัณฑรักษาฝาบอยแคไหน 
 (   ) ใชประจํา (   ) นานๆคร้ัง 
 
2. ผลิตภัณฑรักษาฝาท่ีมีจําหนายอยูในตลาด ยี่หอใดท่ีทานรูจัก 
 (    ) อเมลา-เอ็กซ (   )  ยเูซอรีน 
 (    ) แพน (   )  สมูท อี 
 (   ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………….. 
 
3. ทานใชผลิตภัณฑรักษาฝาแบบใดเปนประจํา 
 (   ) บํารุงผิวผสมครีมรักษาฝา (   ) ผลิตภัณฑรักษาฝาผสมสารกันแดด 
 (   )  ผลิตภัณฑรักษาฝาชนดิเดียว (    ) อ่ืนๆ…………… 
 
4. ทานเลือกใชผลิตภัณฑรักษาฝาคร้ังแรกดวยเหตุผลใด 
 (   ) ตองการทดลองใชเอง (   ) มีผูแนะนาํใหใช 
 (   ) พนกังานขายแนะนํา (   ) เหน็ดารานักแสดงใช 
 (   ) เช่ือถือในคุณภาพของสินคา (   ) เช่ือวามีสรรพคุณตอรางกาย 
 (   ) เช่ือวามีความปลอดภยั (   ) เหน็วาสินคากําลังเปนท่ีนิยม 
 (   ) เหน็สินคาในงานแสดงสินคา (   ) ยีห่อสินคาเปนท่ียอมรับ 
 
5. ทานใชผลิตภัณฑรักษาฝา เพื่อวัตถุประสงคใด 
 (   ) เพื่อบํารุงรักษาผิวพรรณ (   ) เพื่อความสวยงาม 
 (   ) เพื่อชวยใหหนาขาวใส (   ) เพื่อปองกนัการเกดิฝา 
 (   ) เพื่อชวยรักษารอยแผลเปนจากสิว และร้ิวรอย    
 
6. ผลิตภัณฑรักษาฝา ท่ีทานใชไดรับคําแนะนําจากแหลงขอมูลใดมากท่ีสุด 
 (   ) คนในครอบครัว (   ) เพื่อน 
 (   ) พนกังานหรือตัวแทนจาํหนาย (   ) ดารา นกัแสดง บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
 (   ) จากการส่ือโฆษณาตาง ๆ (   ) จากการจดังานแสดงสินคา 
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7. ทานซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝา เพื่อวัตถุประสงคใด 
 (   ) เพื่อใชเอง (   ) เพื่อใหสมาชิกในครอบครัว 
 (   )  เพื่อเปนของขวัญ/ของฝาก (   ) อยากไดของสมนาคุณ 
 
8. ทานซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาจากสถานท่ีใดเปนสวนใหญ 
 (   ) เคานเตอรตามหางสรรพสินคา  
 (   ) หางคาปลีกขนาดใหญ บ๊ิกซี คารฟู โลตัส 
 (   ) สถานบริการเสริมความงาม  
 (   ) รานขายยา 
 (   ) โรงพยาบาล/คลินิก แผนกผิวหนัง 
 (   ) รานคาท่ัวไป 
 
9. ทานซ้ือผลิตภัณฑรักษาฝาบอยแคไหน 
 (   ) 1 คร้ังตอเดือน (   ) 2-3 คร้ังตอเดือน 
 (   ) 4-6 คร้ังตอเดือน (   ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................. 
 
10. จํานวนเงินท่ีใชในการซื้อผลิตภัณฑรักษาฝาตอคร้ังโดยเฉล่ีย 
 (   ) นอยกวา 1,000 บาท (   ) 1,000 – 2,000 บาท 
 (   ) 2,001 – 3,000 บาท (   ) 3,001 – 4,000 บาท 
 (   ) 4,001 – 5,000 บาท (   ) มากกวา 5,000 บาทข้ึนไป 
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สวนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือและใช
ผลิตภัณฑรักษาฝา 

 
ระดับความคดิเห็น 

ปจจัยทางการตลาด 
มากท่ีสุด มาก นอย 

นอย
ท่ีสุด 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ     

1.1 ช่ือเสียงของตราสินคา 
 
 

   

1.2  ผลิตภัณฑมีมาตรฐานรับรอง 
 
 

   

1.3  บริษัทผูผลิตมีช่ือเสียงและมีมาตรฐาน 
 
 

   

1.4  ผลิตภัณฑมีคุณภาพและความปลอดภัย 
 
 

   

1.5  ผลิตภัณฑมีฉลากสินคา ระบุรายละเอียด 
 
 

   

1.6  บรรจุภัณฑท่ีสวยงามดึงดูดใจ 
 
 

   

1.7  ผลิตภัณฑกะทัดรัด 
 
 

   

1.8  มีพนักงานแนะนําผลิตภณัฑท่ีมีความรูด ี
 
 

   

2. ปจจัยดานราคา     

2.1  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
 
 

   

2.2 ราคาแพงเม่ือเปรียบเทียบกบัยี่หออ่ืน 
 
 

   

2.3 ราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบกับยีห่ออ่ืน 
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ระดับความคดิเห็น 
ปจจัยทางการตลาด 

มากท่ีสุด มาก นอย 
นอย
ท่ีสุด 

 3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย     

3.1  วางจําหนายในหางสรรพสินคาช้ันนํา 
 
 

   

3.2  มีการจัดแตงเคาทเตอรสวยงามดึงดูดใจ 
 
 

   

3.3  เลือกทําเลในหางฯ ท่ีหาไดงาย 
 
 

   

3.4  มีชองทางการจําหนายหลายชองทาง 
 
 

   

4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด     

4.1  มีการใหสวนลดในโอกาสตาง ๆ 
 
 

   

4.2  มีของแถมเม่ือซ้ือครบตามยอดท่ีกําหนด 
 
 

   

4.3  มีการแจกตัวอยางใหทดลองใช 
 
 

   

4.4  มีการจัดชุดของขวัญ (Gift Set) 
 
 

   

4.5  มีการจัดงานแสดงสินคาเปนประจํา 
 
 

   

4.6  มีการลงส่ือทางนิตยสาร Health To Day,  
 ชีวจิต, แพรว, คูสรางคูสม, Nursing time, 
 อ่ืน……. 

    

4.7 จัดทําแผนพับแสดงรายละเอียดสินคา 
 
 

   

 
 



 69 

สวนท่ี  4 แบบสอบถามความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑรักษาฝา 
 

ระดับความคดิเห็น 
ความรูเก่ียวกับครีมรักษาฝา 

ทราบ ไมทราบ ไมแนใจ 
1. ความรูในดานสาเหตุของการเกิดฝา    
1.1 แสงแดดเช่ือวาเปนปจจยัท่ีสําคัญท่ีสุด แสงอุตราไวโอเลต

ท้ังเอ บี และแสง Visible Light เปนตัวกระตุนใหเกิดฝา 
   

1.2  ฮอรโมน ฮอรโมนเพศหญิงมีสวนใหเกดิฝา หรือหลังจาก
ตั้งครรภก็จะมีฝาหรือกระเกดิข้ึน หรือการกินยาคุมกําเนดิ
เปนระยะเวลานานๆ ก็เปนสาเหตุใหเกดิฝา 

   

1.3  แพเคร่ืองสําอาง ผลิตภัณฑบางอยางท่ีไมไดรับการรับรอง
จาก อย. ก็จะมีผลทําใหเกิดรอยดํา 

   

1.4   พันธุกรรม และเช้ือชาติ เช่ือวามีสวนเกี่ยวของกันถึง 30%  
 

  

1.5  ผิวแหงขาดการบํารุง จะทําใหเกิดฝาไดงายกวาคนผิวมัน  
 

  

2.  ความรูในดานการปองกันการเกิดฝา    
2.1 โฟมลางหนา หรือเจลลางหนา ควรเลือกลางหนาดวยโฟม 

หรือเจล ท่ีเหมาะกับผิวแหง เพื่อปองกันผิวแหงมากข้ึน 
   

2.2.  ทากันแดดทุกคร้ังกอนออกแดด เลือกครีมกันแดดท่ีมีคา 
SPF สูงๆ 

   

2.3  ครีมปรับสภาพผิว อาจอยูในรูปของ BHA Creams, AHA 
gel, BHA gel หรือครีมบํารุงอยางอ่ืน เพื่อชวยปรับสภาพ
ผิวหนา ใหความชุมช้ืนแกผิวใหกลับมาปกติ  

   

2.4. ครีมบํารุงผิว การบํารุงผิวหนาต้ังแตวัยเยาว ถือวาเปนส่ิงท่ี
ดี การเลือกครีมท่ีมีสวนผสมของ วิตามินเอ ซี อี หรือ EPO 
พบวามีสวนชวยในการปองกันฝา และร้ิวรอยได  

   

2.5. โภชนาการและยาบํารุง ควรรับประทานผัก ผลไม ท่ีมี
คุณคาทางวิตามิน โดยเฉพาะวิตามินซี 
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ระดับความคดิเห็น 
ความรูเก่ียวกับครีมรักษาฝา 

ทราบ ไมทราบ ไมแนใจ 

3. ความรูในดานวิธีการใชผลิตภัณฑรักษาฝา 
 
 

  

3.1 ทาผลิตภัณฑรักษาฝา (ท่ีจายโดยแพทย) 
 
 

  

3.2 การทาผลิตภัณฑรักษาฝาใหทาเฉพาะตรงท่ีเปนฝาเทานั้น 
ไมตองทาท่ัวหนา    

   

3.3  การรักษาฝาใชเวลานาน ผูปวยตองเขาใจวาฝาจะคอย ๆ   
ดีข้ึน 

   

3.4  การลอกหนาดวยสารเคมีในระดับลึกปานกลาง 
 
 

  

3.5  เลเซอร ไอพีแอล คล่ืนวิทย ุ
 
 

  

4. ความรูในดานการใชผลิตภัณฑรักษาฝาอยางปลอดภยั    
4.1 หลีกเลียงการใชครีมรักษาฝาท่ีมีสวนผสมของสารไฮโดร

ควิโนน (Hydroquinone) 
   

4.2  หลีกเลียงการใชผลิตภัณฑท่ีมีสวสผสมของสาร สเตีย
รอยด 

   

4.3 ไมใชยาท่ีมีสวนผสมของ monobenzyl ether of 
hydroquinone และ monomethyl ether of hydroquinone 
เพราะทําใหเกดิรอยดางถาวร 
 

   

 
สวนท่ี 5 ขอเสนอแนะอ่ืนๆ 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
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