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บทที่ 4 
 

ผลการศึกษา 
 

 การศึกษางานวิจัยเร่ือง “ปจจัยการส่ือสารการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการธุรกิจเวชศาสตรปองกันและชะลอวัย ศูนยสงเสริมสุขภาพไวทัลไลฟ โรงพยาบาลบํารุงราษฎร” 

แบงการนําเสนอผลการวิจัยดังนี้ 

 สวนที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางที่มาใชบริการศูนยสงเสริม

สุขภาพไวทัลไลฟ โรงพยาบาลบํารุงราษฎร 

 สวนที่ 2 การเปดรับขอมูลขาวสารจากสื่อตาง ๆ เกี่ยวกับศูนยสงเสริมสุขภาพ

ไวทัลไลฟ โรงพยาบาลบํารุงราษฎร 

 สวนที่ 3 ปจจัยการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

ศูนยสงเสริมสุขภาพไวทัลไลฟ โรงพยาบาลบํารุงราษฎร 

สวนที่ 4 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑและบริการของกลุมตัวอยางที่มาใชบริการ 

ศูนยสงเสริมสุขภาพไวทัลไลฟ โรงพยาบาลบํารุงราษฎร 

สวนที่ 5 การทดสอบสมมติฐาน 

 
สวนที่ 1 

ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางทีม่าใชบรกิารศนูยสงเสริม 
สุขภาพไวทลัไลฟ โรงพยาบาลบํารุงราษฎร 

 
 การวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางที่เปนลูกคาของ

ศูนยสงเสริมสุขภาพไวทัลไลฟ โรงพยาบาลบํารุงราษฎร ประกอบดวยการวิเคราะหขอมูลดานเพศ 

อายุ เช้ือชาติ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน โดยนําเสนอขอมูลเปน

จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง ตามตารางที่ 4.1 - 4.6 ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.1 

แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 

หญิง 247 61.8 

ชาย 153 38.2 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.1 พบวา กลุมตัวอยางทั้งส้ิน 400 คน เปนที่เปนลูกคาของศูนย

สงเสริมสุขภาพไวทัลไลฟ โรงพยาบาลบํารุงราษฎรเปนเพศหญิง มากกวาเพศชาย โดยเพศหญิง มี

จํานวน 247 คน คิดเปนรอยละ 61.8 สวนเพศชายมีจํานวน 153 คน คิดเปนรอยละ 38.2 

 

ตารางที่ 4.2 

แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอายุ 

 

อาย ุ จํานวน (คน) รอยละ 

30-35 ป 40 10.0 

36-40 ป 60 15.0 

41-45 ป 53 13.1 

46-50 ป 56 14.0 

51-55 ป 45 11.3 

56-60 ป 73 18.3 

61-65 ป 48 12.0 

66 ปข้ึนไป 25 6.3 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.2 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ มีอายุระหวาง 56-60 ป จํานวน 73 

คน คิดเปนรอยละ 18.3 รองลงมาคืออายุระหวาง 36-40 ป จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.0 

อายุระหวาง 46-50 ป จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.0 อายุระหวาง 41-45 ป จํานวน 53 คน 
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คิดเปนรอยละ 13.1 อายุระหวาง 61-65 ป จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.0 อายุระหวาง 51-55 

ป จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.3 อายุระหวาง 30-35 ป จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.0 

และอายุระหวาง 66 ปข้ึนไป จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.3 

 

ตารางที่ 4.3 

แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 23 5.8 

ปริญญาตรี 219 54.8 

ปริญญาโท 132 33.0 

สูงกวาปริญญาโทข้ึนไป 26 6.5 

รวม 400 100.0 

  

 จากตารางที่ 4.3 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 

219 คน คิดเปนรอยละ 54.8 รองลงมาคือ ระดับการศึกษาปริญญาโท จํานวน 132 คน คิดเปน

รอยละ 33.0 สูงกวาปริญญาโทข้ึนไป จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.5 และตํ่ากวาปริญญาตรี 

จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.8 

 

ตารางที่ 4.4 

แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 

พอบาน/แมบาน  48 12.0 

เจาของกิจการ 211 52.8 

พนกังานบริษทัเอกชน 76 19.0 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 51 12.8 

เกษียณอาย ุ 14 3.5 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางที่ 4.4 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ มีอาชีพเจาของกิจการ จํานวน 211 
คน คิดเปนรอยละ 52.8 รองลงมาคือ อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 
19.0 อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 12.8 อาชีพพอบาน/แมบาน 
จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.0 และเกษียณอายุ จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 
 

ตารางที่ 4.5 
แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกรายไดเฉล่ียตอเดือน 

 

รายไดเฉล่ียตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวา 30,000 บาท 20 5.0 
30,001 – 60,000 บาท 51 12.8 
60,001 – 90,000 บาท 84 21.0 
90,001 บาทข้ึนไป 245 61.3 

รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.5 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 90,001 บาท
ข้ึนไป จํานวน 245 คน คิดเปนรอยละ 61.3 รองลงมาคือ มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 60,001 – 90,000 บาท 
จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.0 มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001 – 60,000 บาท จํานวน 51 คน 
คิดเปนรอยละ 12.8 มีรายไดเฉล่ียตอเดือนตํ่ากวา 30,000 บาท จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.0 

 
ตารางที่ 4.6 

แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกระยะเวลาในการเปน 
คนไขของศูนยสงเสริมสุขภาพไวทัลไลฟ 

 

ระยะเวลา จํานวน (คน) รอยละ 

มารับบริการคร้ังแรก 68 17.0 

1-2 ป 150 37.5 

2-4 ป 114 28.5 

4-6 ป 68 17.0 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางที่ 4.6 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ มีระยะเวลาในการเปนคนไขของ 

ศูนยสงเสริมสุขภาพไวทัลไลฟ 1-2 ป จํานวน 150 คน คิดเปนรอยละ 37.5 รองลงมาคือ 2-4 ป 

จํานวน 114คน คิดเปนรอยละ 28.5 มารับบริการคร้ังแรก จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.0 และ

ระยะเวลา 4-6 ป จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.0 
 

สวนที่ 2 
การเปดรับขอมูลขาวสารจากสื่อตางๆ เกี่ยวกับศูนยสงเสริมสุขภาพไวทลัไลฟ 

โรงพยาบาลบํารุงราษฎร 
 

 การวิเคราะหขอมูลการเปดรับขอมูลขาวสารของกลุมตัวอยางที่เปนลูกคาของ 

ศูนยสงเสริมสุขภาพไวทัลไลฟ โรงพยาบาลบํารุงราษฎร ประกอบดวยการวิเคราะหขอมูล 

การเปดรับส่ือดานส่ือเฉพาะกิจ และส่ือบุคคล โดยนําเสนอขอมูลเปนจํานวนและรอยละของ 

กลุมตัวอยาง ตามตารางที่ 4.7 - 4.8 ดังนี้ 
 

ตารางที่ 4.7 

แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามส่ือเฉพาะกิจ 

 

ส่ือเฉพาะกิจ จํานวน (คน) รอยละ 

อินเทอรเน็ต/เว็บไซต 26 19.6 

ปายโฆษณาในโรงพยาบาล 42 31.6 

แผนพับ/ใบปลิว/แคตตาล็อก/โบรชัวร 33 24.8 

การออกบูธโปรโมทศูนยตามสถานที่ตาง ๆ  16 12.0 

กิจกรรมพิเศษตาง ๆ เชน การสัมมนา

สุขภาพ 

16 12.0 

รวม 133 100 

*เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 

 

 จากตารางที่ 4.7 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ เปดรับขอมูลขาวสารจากส่ือเฉพาะ

กิจจากส่ือปายโฆษณาในโรงพยาบาล จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 31.8 รองลงมาคือ เปดรับ

ขอมูลขาวสารจากส่ือ แผนพับ/ใบปลิว/แคตตาล็อก/โบรชัวร จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 25.0 
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เปดรับขอมูลจากส่ืออินเทอรเน็ต/เว็บไซต จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 19.7 เปดรับขอมูลจากส่ือ

การออกบูธโปรโมทศูนยตามสถานที่ตาง ๆ จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 12.0 และเปดรับขอมูล

จากส่ือกิจกรรมพิเศษตาง ๆ เชน การสัมมนาสุขภาพ จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 12.0 

ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.7.1 
แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่เปดรับส่ือเฉพาะกิจ จาํแนกตามเพศ 

 
ส่ือเฉพาะกิจ 

อินเทอรเน็ต/

เว็บไซต 

ปายโฆษณา

ในโรงพยาบาล 

แผนพับ/

ใบปลิว/แคต

ตาล็อก/โบร

ชัวร 

การออกบูธ  

โปรโมทศูนย 

ตามสถานท่ี

ตาง ๆ  

กิจกรรมพิเศษ

ตาง ๆ เชน 

การสัมมนา

สุขภาพ 

รวม 

 

 

 

เพศ 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

หญิง 16 
(61.5) 

18 

(42.9) 

25 

(75.8) 

9 

(56.3) 

4 

(25.0) 

72 

(54.5) 

ชาย 10 

(38.5) 

24 

(57.1) 

8 

(24.2) 

7 

(43.7) 

12 

(75.0) 

61 

(45.5) 

รวม 26 

(100) 

42 

(100) 

33 

(100) 

16 

(100) 

16 

(100) 

133 

(100) 

 

 จากตารางที่ 4.7.1 พบวา การเปดรับส่ือเฉพาะกิจจําแนกตามเพศ ในเร่ืองของ 

อินเทอรเน็ต/เว็บไซต กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงรอยละ 61.5 และเพศชาย รอยละ 38.5 

ปายโฆษณาในโรงพยาบาล กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงรอยละ 42.9 และเพศชาย รอยละ 

57.1 แผนพับ/ใบปลิว/แคตตาล็อก/โบรชัวร เพศหญิงรอยละ 75.8 และเพศชาย รอยละ 24.2 การ

ออกบูธโปรโมทศูนยตามสถานที่ตาง ๆ เพศหญิงรอยละ 56.3 และเพศชาย รอยละ 43.7 กิจกรรม

พิเศษตาง ๆ เชน การสัมมนาสุขภาพ เพศหญิงรอยละ 25.0 และเพศชาย รอยละ 75 
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ตารางที่ 4.7.2 

แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่เปดรับส่ือเฉพาะกิจ จาํแนกตามอาย ุ
 

 

 

ส่ือเฉพาะกิจ 

อินเทอรเน็ต/

เว็บไซต 

ปายโฆษณา

ใน

โรงพยาบาล 

แผนพับ/

ใบปลิว/ 
แคตตาล็อก/

โบรชัวร 

การออกบูธ 

โปรโมทศูนย 

ตามสถานท่ี

ตาง ๆ  

กิจกรรม

พิเศษตาง ๆ 

เชน การ

สัมมนา

สุขภาพ 

รวม 

 

อายุ 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

30-35 ป 9 

(34.6) 

2 

(4.8) 

3 

(9.1) 

1 

(6.3) 

2 

(12.5) 

17 

(12.1) 

36-40 ป 9 

(34.6) 

4 

(9.5) 

4 

(12.1) 

2 

(12.5) 

3 

(18.8) 

22 

(16.7) 

41-45 ป 3 

(15.5 

7 

(16.7) 

4 

(12.1) 

3 

(18.8) 

3 

(18.8) 

20 

(14.4) 

46-50 ป 1 

(3.8) 

10 

(23.8) 

8 

(24.2) 

3 

(18.8) 

2 

(12.5) 

24 

(18.2) 

51-55 ป 1 

(3.8) 

4 

(9.5) 

5 

(15.2) 

2 

(12.5) 

3 

(18.8) 

15 

(11.4) 

56-60 ป 2 

(7.7) 

8 

(19.0) 

3 

(9.1) 

2 

(12.5) 

2 

(12.5) 

17 

(13.6) 

61-65 ป 1 

(3.8) 

5 

(11.9) 

4 

(12.1) 

1 

(6.3) 

0 

(0) 

11 

(8.3) 

66 ป 

ขึ้นไป 

0 

(0) 

2 

(4.8) 

2 

(6.1) 
2 

(12.5) 

1 

(6.3) 

7 

(5.3) 

รวม 26 

(100) 

42 

(100) 

33 

(100) 

16 

(100) 

15 

(100) 

133 

(100) 
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 จากตารางที่ 4.7.2 พบวา การเปดรับส่ือเฉพาะกิจจําแนกตามอายุ ในเรื่องของ 

อินเทอรเน็ต/เว็บไซต กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 30-35 ปและ 36-40 ป รอยละ 34.6 

ปายโฆษณาในโรงพยาบาล กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 46-50 ป รอยละ 23.8 แผนพับ/

ใบปลิว/แคตตาล็อก/โบรชัวร กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 46-50 ป รอยละ 24.2  

การออกบูธโปรโมทศูนยตามสถานที่ตาง ๆ กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 41-45 ป และ 

46-50 ป รอยละ 18.8 และกิจกรรมพิเศษตาง ๆ เชน การสัมมนาสุขภาพ กลุมตัวอยางสวนใหญมี

อายุระหวาง 36-40 ป 41-45 ป และ51-55 ป รอยละ 18.8 

 

ตารางที่ 4.7.3 

แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่เปดรับส่ือเฉพาะกิจ  

จําแนกตามระดับการศึกษา 

 
ส่ือเฉพาะกิจ 

อินเทอรเน็ต/

เว็บไซต 

ปาย

โฆษณาใน

โรงพยาบาล 

แผนพับ/

ใบปลิว/ 

แคตตาล็อก/

โบรชัวร 

การออกบูธ 

โปรโมทศูนย 

ตามสถานท่ี

ตาง ๆ  

กิจกรรม

พิเศษตาง ๆ 

เชน การ

สัมมนา

สุขภาพ 

รวม 

 

 

ระดับ

การศึกษา 

 

 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 

1 

(3.8) 

1 

(2.4) 

1 

(3.0) 

1 

(6.3) 

1 

(6.3) 

5 

(2.9) 

ปริญญาตรี 17 

(65.4) 

20 

(47.6) 

17 

(51.5) 

9 

(56.3) 

11 

(68.8) 

74 

(51.1) 

ปริญญาโท 8 

(30.8) 

18 

(42.9) 

12 

(33.4) 

5 

(31.3) 

3 

(18.8) 

46 

(35.8) 

สูงกวา

ปริญญาโท

ขึ้นไป 

0 

(0) 

3 

(7.1) 

3 

(9.1) 

1 

(6.3) 

1 

(6.3) 

8 

(10.2) 

รวม 26 

(100) 

42 

(100) 

33 

(100) 

16 

(100) 

16 

(100) 

133 

(100) 
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 จากตารางที่ 4.7.3 พบวา การเปดรับส่ือเฉพาะกิจจําแนกตามระดับการศึกษา ใน

เร่ืองของ อินเทอรเน็ต/เว็บไซต กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 65.4 

ปายโฆษณาในโรงพยาบาล กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 47.6 

แผนพับ/ใบปลิว/แคตตาล็อก/โบรชัวร กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 

51.5 การออกบูธโปรโมทศูนยตามสถานที่ตาง ๆ กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญา

ตรี รอยละ 56.3 กิจกรรมพิเศษตาง ๆ เชน การสัมมนาสุขภาพ กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี รอยละ 68.8 

 

ตารางที่ 4.7.4 
แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่เปดรับส่ือเฉพาะกิจ จาํแนกตามอาชีพ 

 
ส่ือเฉพาะกิจ 

อินเทอรเน็ต/

เว็บไซต 

ปายโฆษณา

ใน

โรงพยาบาล 

แผนพับ/

ใบปลิว/ 

แคตตาล็อก/

โบรชัวร 

การออกบูธ 

โปรโมทศูนย 

ตามสถานท่ี

ตาง ๆ  

กิจกรรม

พิเศษตาง ๆ 

เชน การ

สัมมนา

สุขภาพ 

รวม 

 

 

อาชีพ 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

พอบาน/

แมบาน 

4 

(15.4) 

2 

(4.8) 

2 

(6.1) 

0 

(0) 

2 

(12.5) 

10 

(7.5) 

เจาของ

กิจการ 

9 

(34.6) 

26 

(61.9) 

23 

(69.7) 

7 

(43.8) 

6 

(37.5) 

71 

(53.4) 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

9 

(34.6) 

11 

(26.2) 

6 

(18.2) 

4 

(25.0) 

4 

(25.0) 

34 

(25.6) 

ขาราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 

2 

(7.7) 

3 

(7.1) 
0 

(0) 

4 

(25.0) 

2 

(12.5) 

11 

(8.3) 

เกษียณอายุ 2 

(7.7) 

0 

(0) 

2 

(6.1) 

1 

(6.3) 

2 

(12.5) 

7 

(5.2) 

รวม 26 

(100) 

42 

(100) 

33 

(100) 

16 

(100) 

16 

(100) 

133 

(100) 
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 จากตารางที่ 4.7.4 พบวา การเปดรับส่ือเฉพาะกิจจําแนกตามอาชีพ ในเร่ืองของ 

อินเทอรเน็ต/เว็บไซต กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพเจาของกิจการและพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 

34.6 ปายโฆษณาในโรงพยาบาล กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพเจาของกิจการ รอยละ 61.9  

แผนพับ/ใบปลิว/แคตตาล็อก/โบรชัวร กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพเจาของกิจการ รอยละ 69.7 

การออกบูธโปรโมทศูนยตามสถานที่ตาง ๆ กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพเจาของกิจการ รอยละ 

43.8 และกิจกรรมพิเศษตาง ๆ เชน การสัมมนาสุขภาพ กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพเจาของ

กิจการ รอยละ 37.5 

 

ตารางที่ 4.7.5 

แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่เปดรับส่ือเฉพาะกิจ  

จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 
 
ส่ือเฉพาะกิจ 

อินเทอรเน็ต

/เว็บไซต 

ปาย

โฆษณาใน

โรงพยาบาล 

แผนพับ/

ใบปลิว/ 

แคตตาล็อก/

โบรชัวร 

การออกบูธ 

โปรโมทศูนย 

ตามสถานท่ี

ตาง ๆ  

กิจกรรมพิเศษ

ตาง ๆ เชน 

การสัมมนา

สุขภาพ 

รวม 

 

 

รายไดเฉล่ีย

ตอเดือน 

 

 จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

ตํ่ากวา  

30,000 บาท 

0 

(0) 

1 

(2.4) 

2 

(6.1) 

1 

(6.3) 

1 

(6.3) 

5 

(3.8) 

30,001 - 

60,000 บาท 

6 

(23.1) 

2 

(4.8) 

2 

(6.1) 

3 

(18.8) 

2 

(12.5) 

15 

(11.3) 

60,001 - 

90,000 บาท 

10 

(38.5) 

5 

(11.9) 

6 

(18.2) 

3 

(18.8) 

4 

(25.0) 

28 

(21.1) 

90,001  บาท

ขึ้นไป 
10 

(38.5) 

34 

(81.0) 

23 

(69.7) 

9 

(56.3) 

9 

(56.3) 

85 

(63.8) 

รวม 26 

(100) 

40 

(100) 

33 

(100) 

16 

(100) 

16 

(100) 

133 

(100) 
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 จากตารางที่ 4.7.5 พบวา การเปดรับส่ือเฉพาะกิจจําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

ในเร่ืองของ อินเทอรเน็ต/เว็บไซต กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 60,001-90,000 

บาทและ 90,001  บาทข้ึนไป รอยละ 38.5 ปายโฆษณาในโรงพยาบาล กลุมตัวอยางสวนใหญ 

มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 90,001  บาทข้ึนไป รอยละ 81.0 แผนพับ/ใบปลิว/แคตตาล็อก/โบรชัวร 

กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 90,001  บาทข้ึนไป รอยละ 69.7 การออกบูธโปรโมท

ศูนยตามสถานที่ตาง ๆ กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 90,001  บาทข้ึนไป รอยละ 

56.3 กิจกรรมพิเศษตาง ๆ เชน การสัมมนาสุขภาพ กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 

90,001  บาทข้ึนไป รอยละ 56.3 

 

ตารางที่ 4.8 

แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามส่ือบุคคล 

 

ส่ือบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 

เพื่อนที่เคยมาใชบริการ 132 42.4 

ญาติ บุคลในครอบครัวที่เคยมาใชบริการ 150 48.2 

พนกังานขาย 17 5.5 

แพทยประจําโรงพยาบาลบํารุงราษฎร 12 3.9 

รวม 311 100 

 

 จากตารางที่ 4.8 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ เปดรับขอมูลขาวสารจากส่ือบุคคลใน

ส่ือ ญาติ บุคคลในครอบครัวที่เคยมาใชบริการ จํานวน 150 คน คิดเปนรอยละ 48.2 รองลงมาคือ 

เปดรับขอมูลขาวสารจากส่ือ เพื่อนที่เคยมาใชบริการ จํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 42.4 เปดรับ

ขอมูลขาวสารจากพนักงานขาย จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 5.5 และเปดรับขอมูลขาวสารจาก

แพทยประจําโรงพยาบาลบํารุงราษฎร จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.9 
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ตารางที่ 4.8.1 

แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่เปดรับส่ือบุคคล จําแนกตามเพศ 

 

ส่ือบุคคล 

เพื่อนที่เคยมา

ใชบริการ 

ญาติ บุคลใน

ครอบครัวที่เคย

มาใชบริการ 

พนกังานขาย แพทยประจํา

โรงพยาบาล

บํารุงราษฎร 

รวม 

เพศ 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

หญิง 105 

(79.5) 

83 

(55.3) 

8 

(47.1) 

5 

(41.7) 

201 

(64.6) 

ชาย 27 

(20.5) 

67 

(44.7) 

9 

(52.9) 

7 

(58.3) 

110 

(35.4) 

รวม 132 

(100) 

150 

(100) 

17 

(100) 

12 

(100) 

311 

(100) 

 
 จากตารางที่ 4.8.1 พบวา การเปดรับส่ือบุคคล จําแนกตามเพศในเร่ืองของ เพื่อนที่

เคยมาใชบริการ กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงรอยละ 79.5 และเพศชาย รอยละ 20.5 ญาติ 

บุคลในครอบครัวที่เคยมาใชบริการ กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงรอยละ 55.3 และเพศชาย 

รอยละ 44.7 พนักงานขาย เพศหญิงรอยละ 47.1 และเพศชาย รอยละ 52.9 แพทยประจํา

โรงพยาบาลบํารุงราษฎร เพศหญิงรอยละ 41.7 และเพศชาย รอยละ 58.3  
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ตารางที่ 4.8.2 

แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่เปดรับส่ือบุคคล จําแนกตามอาย ุ

 
ส่ือบุคคล 

เพื่อนที่เคยมาใช

บริการ 

ญาติ บุคลใน

ครอบครัวที่เคย

มาใชบริการ 

พนักงานขาย แพทยประจํา

โรงพยาบาล 

บํารุงราษฎร 

รวม 

อายุ 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

30-35 ป 20 

(15.2) 

12 

(8.0) 

3 

(17.6) 

0 

(0) 

35 

(11.3) 

36-40 ป 22 

(16.7) 

26 

(17.3) 

1 

(5.9) 

2 

(16.7) 

51 

(16.4) 

41-45 ป 16 

(12.1) 

18 

(12.0) 

2 

(11.8) 

2 

(16.7) 

38 

(12.2) 

46-50 ป 19 

(14.4) 

12 

(8.0) 

2 

(11.8) 

3 

(25.0) 

36 

(11.6) 

51-55 ป 15 

(11.4) 

16 

(10.7) 

2 

(11.8) 

1 

(8.3) 

34 

(10.9) 

56-60 ป 24 

(18.2) 

31 

(20.7) 

3 

(17.6) 

1 

(8.3) 

59 

(19.0) 

61-65 ป 10 

(7.6) 

26 

(17.3) 

3 

(17.6) 

2 

(16.7) 

41 

(13.2) 

66 ปขึ้น

ไป 

6 

(4.5) 

9 

(6.0) 

1 

(5.9) 

1 

(8.3) 

17 

(5.4) 

รวม 132 

(100) 

150 

(100) 

17 

(100) 

12 

(100) 

311 

(100) 

 

 จากตารางที่ 4.8.2 พบวา การเปดรับส่ือบุคคล จําแนกตามอายุในเร่ืองของ เพื่อนที่

เคยมาใชบริการ กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 56-60 ป รอยละ 18.2  ญาติ บุคลใน

ครอบครัวที่เคยมาใชบริการ กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 56-60 ป รอยละ 20.7 พนักงาน
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ขาย กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 30-35 ป 56-60 ปและ 61-65 ป รอยละ 17.6 แพทย

ประจําโรงพยาบาลบํารุงราษฎร กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 46-50 ป รอยละ 25.0 

 

ตารางที่ 4.8.3 

แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่เปดรับส่ือบุคคล  

จําแนกตามระดับการศึกษา 

 
ส่ือบุคคล 

เพื่อนที่เคยมาใช

บริการ 

ญาติ บุคลใน

ครอบครัวที่เคย

มาใชบริการ 

พนักงานขาย แพทยประจํา

โรงพยาบาล

บํารุงราษฎร 

รวม 

 

ระดับ

การศึกษา 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 

5 

(3.8) 

11 

(7.3) 

1 

(5.9) 

1 

(18.3) 

18 

(5.8) 

ปริญญาตรี 65 

(49.2) 

88 

(58.7) 

8 

(47.1) 

8 

(66.7) 

169 

(54.3) 

ปริญญาโท 53 

(40.2) 

41 

(27.3) 

8 

(47.1) 

2 

(16.7) 

104 

(33.4) 

สูงกวา

ปริญญาโท

ขึ้นไป 

9 

(6.8) 

10 

(6.7) 

0 

(0) 

1 

(8.3) 

20 

(6.5) 

รวม 132 

(100) 

150 

(100) 

17 

(100) 

12 

(100) 

311 

(100) 

 

 จากตารางที่ 4.8.3 พบวา การเปดรับส่ือบุคคล จําแนกตามระดับการศึกษาในเร่ือง

ของเพื่อนที่เคยมาใชบริการ กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 49.2 

ญาติ บุคคลในครอบครัวที่เคยมาใชบริการ กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี  
รอยละ 58.7 พนักงานขาย กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรีและปริญญาโท 

รอยละ 47.1 แพทยประจําโรงพยาบาลบํารุงราษฎร  กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษา

ปริญญาตรี รอยละ 66.7 
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ตารางที่ 4.8.4 

แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่เปดรับส่ือบุคคล จําแนกตามอาชีพ 

 
ส่ือบุคคล 

เพื่อนที่เคยมา

ใชบริการ 

ญาติ บุคลใน

ครอบครัวที่เคย

มาใชบริการ 

พนักงานขาย แพทยประจํา

โรงพยาบาล

บํารุงราษฎร 

รวม 

 

อาชีพ 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

พอบาน/

แมบาน 

20 

(15.2) 

22 

(14.7) 

2 

(11.8) 

0 

(0) 

45 

(14.3) 

เจาของกิจการ 74 

(56.1) 

73 

(48.7) 

9 

(52.9) 

6 

(50.0) 

154 

(49.0) 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

19 

(14.4) 

28 

(18.7) 

2 

(11.8) 

1 

(8.3) 

57 

(18.2) 

ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

15 

(11.4) 

23 

(15.3) 

3 

(17.6) 

4 

(33.3) 

47 

(15.0) 

เกษียณอายุ 4 

(3.0) 

4 

(2.7) 

1 

(5.9) 

1 

(8.3) 

11 

(3.5) 

รวม 132 

(100) 

150 

(100) 

17 

(100) 

12 

(100) 

314 

(100) 

 

 จากตารางที่ 4.8.4 พบวา การเปดรับส่ือบุคคล จําแนกตามอาชีพในเร่ืองของ เพื่อน 

ที่เคยมาใชบริการ กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเจาของกิจการ รอยละ 56.1 ญาติ บุคลในครอบครัว

ที่เคยมาใชบริการ กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเจาของกิจการ รอยละ 48.7 พนักงานขาย  

กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเจาของกิจการ รอยละ 52.9 แพทยประจําโรงพยาบาลบํารุงราษฎร 

กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเจาของกิจการ รอยละ 50.0 
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ตารางที่ 4.8.5 

แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่เปดรับส่ือบุคคล  

จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 
 

ส่ือบุคคล 

เพื่อนที่เคย

มาใชบริการ 

ญาติ บุคลใน

ครอบครัวที่เคย

มาใชบริการ 

พนักงานขาย แพทยประจํา

โรงพยาบาล

บํารุงราษฎร 

รวม 

 

รายไดเฉล่ียตอ

เดือน 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

ตํ่ากวา  

30,000 บาท 

8 

(6.1) 

8 

(5.3) 

1 

(5.9) 

1 

(8.3) 

18 

(5.8) 

30,001 - 

60,000 บาท 

18 

(13.6) 

23 

(15.3) 

2 

(11.8) 

1 

(8.3) 

44 

(14.2) 

60,001 - 

90,000 บาท 

28 

(21.2) 

33 

(22.0) 

2 

(11.8) 

1 

(8.3) 

64 

(20.6) 

90,001  บาท

ขึ้นไปโทขึ้นไป 

78 

(59.1) 

86 

(57.3) 

12 

(70.6) 

9 

(75.0) 

185 

(59.4) 

รวม 132 

(100) 

150 

(100) 

17 

(100) 

12 

(100) 

311 

(100) 

 

 จากตารางที่ 4.8.5 พบวา การเปดรับส่ือบุคคล จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน ใน

เร่ืองของ เพื่อนที่เคยมาใชบริการ กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 90,001 บาทข้ึนไป 

รอยละ 59.1 ญาติ บุคลในครอบครัวที่เคยมาใชบริการ กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอ

เดือน 90,001  บาทข้ึนไป รอยละ 57.3 พนักงานขาย กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 

90,001 บาทข้ึนไป รอยละ 70.6 แพทยประจําโรงพยาบาลบํารุงราษฎร กลุมตัวอยางสวนใหญมี

รายไดเฉล่ียตอเดือน 90,001 บาทข้ึนไป รอยละ 75.0 
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สวนที่ 3 
ปจจัยการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

ศูนยสงเสริมสุขภาพไวทลัไลฟ โรงพยาบาลบํารุงราษฎร 
  

 การวิเคราะหขอมูลดานปจจัยส่ือสารการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ของกลุมตัวอยางที่ เปนลูกคาของศูนยสงเสริมสุขภาพไวทัลไลฟ โรงพยาบาลบํารุงราษฎร 

ประกอบดวยการวิเคราะหขอมูล 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑและบริการ ดานราคา ดานสถานที่

และดานการส่ือสารการตลาด โดยนําเสนอขอมูลเปนคาเฉลี่ยและระดับผลการตัดสินใจของ 

กลุมตัวอยาง ตามตารางที่ 4.9 - 4.10 ดังนี้ 
 

ตารางที่ 4.9 

แสดงระดับปจจัยการสื่อสารการตลาดที่มผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 

ปจจัย X̄  S.D. ผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการ 

ดานผลิตภัณฑและบริการ  3.71 .446 มาก 

ดานราคา  2.91 1.047 ปานกลาง 

ดานสถานที่  3.04 .634 ปานกลาง 

ดานการสงเสริมการตลาด 1.90 .221 นอย 

 

 จากตารางที่ 4.9 แสดงใหเห็นวา ปจจัยดานดานผลิตภัณฑและบริการมีผลตอ 

การตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับมาก คาเฉล่ีย 3.71 รองลงมาคือปจจัยดานสถานที่ มีผลตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับปานกลาง คาเฉล่ีย 3.04 และปจจัยดานราคามีผลตอ 

การตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับปานกลาง คาเฉลี่ย 2.91 ในขณะที่ปจจัยการสงเสริม

การตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับนอย คาเฉลี่ย 1.90 
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ตารางที่ 4.9.1 

แสดงระดับปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

   

ระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการ  

ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑและ

บริการ 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

X̄  

 

S.D. 

ผลตอการ

ตัดสินใจ

เลือกใช

บริการ 

1. มีรายการตรวจ

รางกายใหเลือก

หลากหลายเชน 

รายการวิตามนิ 

รายการฮอรโมน 

รายการดูแล

ผิวพรรณ เปนตน 

13 

(3.3) 

105 

(26.3) 

185 

(46.3) 

81 

(20.3) 

16 

(4.0) 

3.05 .869 ปานกลาง 

2. มีการจัดวิตามิน

ตามผลการตรวจ

เลือดของแตละ

บุคคล เชน มี

วิตามนิสูตรเฉพาะ

บุคคล 

205 

(51.3) 

114 

(28.5) 

26 

(6.5) 

55 

(13.8) 

- 

 

4.17 1.049 มาก 

3. วิตามินและยา

ถูก บรรจุในซองยา

ที่สะดวกตอการ

หยิบใช 

76 

(19.0) 

62 

(15.5) 

107 

(26.8) 

155 

(38.8) 

- 

 

3.15 1.133 ปานกลาง 

4. ไดรับการดูแล

จากแพทยที่มี

ความรูความ

ชํานาญ 

250 

(62.5) 

133 

(33.0) 

14 

(3.5) 

4  

(1.0) 

- 4.57 .613 มากที่สุด 
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ตารางที่ 4.9.1 (ตอ) 

   

ระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการ  

ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑและ

บริการ 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

X̄  

 

S.D. 

ผลตอการ

ตัดสินใจ

เลือกใช

บริการ 

5. ไดรับบริการและ

ขอมูลจากพนกังาน

ขายที่มีความรู

ความชํานาญ 

178 

(44.5) 

138 

(34.5) 

60 

(15.0) 

24 

(6.0) 

- 

 

4.18 .898 มาก 

6. มีบริการสง

วิตามนิและยาไปที่

บานในกรณีทีไ่ม

สามารถมารับเอง

ได 

125 

(31.3) 

49 

(12.3) 

62 

(15.5) 

100 

(25.0) 

64 

(16.0) 

3.98 1.496 มาก 

ภาพรวม  3.71 .446 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.9.1 แสดงใหเห็นวา ปจจัยการส่ือสารการตลาดดานผลิตภัณฑและ

บริการมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับมาก คาเฉลี่ย 3.71 เมื่อพิจารณาในรายละเอียด

แลวพบวา ไดรับการดูแลจากแพทยที่มีความรูความชํานาญมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการใน

ระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.57 รองลงมาคือการไดรับบริการและขอมูลจากพนักงานขายที่มีความรู

ความชํานาญ มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.18 การมีการจัดวิตามิน

ตามผลการตรวจเลือดของแตละบุคคล เชน มีวิตามินสูตรเฉพาะบุคคล มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการในระดับมาก คาเฉล่ีย 4.17 ในขณะที่การมีรายการตรวจรางกายใหเลือก

หลากหลายเชน รายการวิตามิน รายการฮอรโมน รายการดูแลผิวพรรณเปนตน มีผลตอ 

การตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับนอยที่สุด ในระดับปานกลาง คาเฉล่ีย 3.05 รองลงมาคือ 

วิตามินและยาถูก บรรจุในซองยาที่สะดวกตอการหยิบใชมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการใน

ระดับปานกลาง คาเฉล่ีย 3.15 และการมีบริการสงวิตามินและยาไปที่บานในกรณีที่ไมสามารถมา

รับเองไดมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับปานกลาง คาเฉลี่ย 3.98 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.9.2 
แสดงระดับปจจัยดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 

ระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการ  

ปจจัยดานราคา มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

X̄  

 

S.D. 

ผลตอการ

ตัดสินใจ

เลือกใช

บริการ 

1. ราคาสินคาและ

บริการมีความ

เหมาะสมกับ

คุณภาพ และ

ประโยชนที่ไดรับ 

60 

(15.0) 

34 

(8.5) 

122 

(30.5) 

184 

(46.0) 

- 2.93 1.069 ปานกลาง 

 

2. ราคาสินคาและ

บริการเหมาะสม

เมื่อเปรียบเทยีบกับ

โรงพยาบาลอ่ืน ๆ  

50 

(12.5) 

44 

(11.0) 

122 

(30.5) 

184 

(46.0) 

- 2.90 1.031 ปานกลาง 

 

ภาพรวม  2.91 1.047 ปานกลาง 

 

จากตารางที่ 4.9.2 แสดงใหเห็นวา ปจจัยการส่ือสารการตลาดดานราคามีผลตอ 

การตัดสินใจเลือกใชบริการ ในระดับปานกลาง คาเฉล่ีย 2.91 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดแลว

พบวา ในดานราคาสินคาและบริการมีความเหมาะสมกับคุณภาพ และประโยชนที่ไดรับ มี

ความสําคัญในระดับปานกลาง คาเฉลี่ย 2.93 ในขณะที่ราคาสินคาและบริการเหมาะสมเมื่อ

เปรียบเทียบกับโรงพยาบาลอ่ืน ๆ มีความสําคัญ นอยที่สุดในระดับปานกลาง คาเฉลี่ย 2.90 
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ตารางที่ 4.9.3 

แสดงระดับปจจัยดานสถานทีท่ี่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 

ระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการ  

ปจจัยดานสถานที ่ มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

X̄  

 

 

S.D. 

ผลตอการ

ตัดสินใจ

เลือกใช

บริการ 

1. ต้ังอยูในทาํเลที่

สะดวกตอการเขาไป

ใชบริการ 

13 

(3.3) 

104 

(26.0) 

187 

(46.8) 

81 

(20.3) 

15 

(3.8) 

3.05 .861 ปานกลาง 

2. รูสึกสะดวกสบาย

ระหวางรอรับบริการ 

เชน มี Customer 

Lounge บริการ

อาหารวางและ

เคร่ืองด่ืมและบริการ

อินเทอรเน็ต 

wireless 

177 

(44.3) 

102 

(25.5) 

10 

(2.5) 

63 

(15.8) 

 

48 

(12.0) 

3.74 1.455 มาก 

3. การออกแบบ

ตกแตงภายในและ

ภายนอกทนัสมัย 

เชน มีการใชทวีีจอ

แบนและ ระบบ

คอมพิวเตอรเพื่อ

เพิ่มประสิทธิภาพ

ของการบริการ 

72 

(18.0) 

61 

(15.3) 

 114 

(28.5) 

151 

(37.8) 

2 

(0.5) 

3.13 1.121 ปานกลาง 

4. มีที่จอดรถอยาง

เพียงพอ 

175 

(43.8) 

97 

(24.3) 

5 

(1.3) 

69 

(17.3) 

54 

(13.5) 

3.68 1.502 มาก 

ภาพรวม  3.04 .634 ปานกลาง 
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 จากตารางที่ 4.9.3 แสดงใหเห็นวา ปจจัยการส่ือสารการตลาดดานสถานที่มีผลตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับปานกลาง คาเฉลี่ย 3.04 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดแลว

พบวา รูสึกสะดวกสบายระหวางรอรับบริการ เชน มี Customer Lounge บริการอาหารวางและ

เคร่ืองด่ืมและบริการอินเทอรเน็ต wireless มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับมาก 

คาเฉลี่ย 3.74 รองลงมาคือ มีที่จอดรถอยางเพียงพอมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับ

มาก คาเฉล่ีย 3.68ในขณะที่การออกแบบตกแตงภายในและภายนอกทันสมัย เชน มีการใชทีวีจอ

แบนและ ระบบคอมพิวเตอรเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของการบริการ มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการในระดับปานกลาง คาเฉล่ีย 3.13 และการต้ังอยูในทําเลที่สะดวกตอการเขาไปใชบริการมี

ผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับปานกลาง คาเฉลี่ย 3.05 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.10 

แสดงระดับปจจัยการสงเสริมการตลาดทีม่ีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 

ปจจัยการสงเสริมการตลาด X̄  S.D. ผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการ 

การโฆษณาผานส่ือตาง ๆ  1.11 .220 นอยที่สุด 

การขายโดยแพทยและเจาหนาที ่ 3.59 .525 มาก 

การสงเสริมการขาย 2.08 .837 นอย 

การประชาสัมพันธ 1.06 .175 นอยที่สุด 

การสนับสนุนทางการตลาด 1.04 .291 นอยที่สุด 

การตลาดเชงิกิจกรรม 1.09 .557 นอยที่สุด 

การบอกตอแบบปากตอปาก 4.51 .501 มากที่สุด 

ภาพรวมปจจยัการสงเสริมการตลาด 1.90 .221 นอยที่สุด 

 

 จากตารางที่ 4.10 แสดงใหเห็นวา ปจจัยการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการในระดับนอยที่สุด คาเฉลี่ย 1.90 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดแลวพบวา ปจจัยการ

การบอกตอแบบปากตอปากมีผลกับการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.51 

รองลงมาคือ การขายโดยแพทยมีผลกับการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับมาก คาเฉลี่ย 3.59 
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ในขณะที่การสนับสนุนทางการตลาดมีผลกับการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับนอยที่สุด 

คาเฉลี่ย 1.04 

 

ตารางที่ 4.10.1 

แสดงระดับปจจัยการสงเสริมการตลาดดานการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ  

ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 
 

ระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการ  

การโฆษณาผาน 

ส่ือตาง ๆ  
มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

X̄  

 

 

S.D. 

ผลตอการ

ตัดสินใจ

เลือกใช

บริการ 

1. ไดรับขาวสาร

เกี่ยวกับศูนยผานทาง

เว็บไซต www.e-

vitallife.com 

- 12 

(3.0) 

9 

(2.3) 

4  

(1.0) 

375 

(93.8) 

1.14 .591 นอยที่สุด 

2. ไดรับขาวสาร

เกี่ยวกับศูนยผานทาง 

ใบปลิว /แผนพับ/โบร

ชัวร /แคตตาลอก 

- - 17 

(4.3) 

5  

(1.3) 

378 

(94.5) 

1.10 .416 นอยที่สุด 

3. ไดรับขาวสาร

เกี่ยวกับศูนยผานทาง

ปายโฆษณาทีต้ั่งอยู

ทั่วโรงพยาบาล 

- - 23 

(5.8) 

5  

(1.3) 

372 

(93.0) 

1.13 .476 นอยที่สุด 

4. ไดรับขาวสาร

เกี่ยวกับศูนยผานทาง

หนงัสือพมิพ 

- - 6 

(1.5) 

11 

(2.8) 

385 

(95.8) 

1.06 .291 นอยที่สุด 

ภาพรวม  1.11 .220 นอยที่สุด 
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 จากตารางที่ 4.10.1 แสดงใหเห็นวา การโฆษณาผานส่ือตาง ๆ มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการ ในระดับนอยที่สุด คาเฉล่ีย 1.11 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดแลวพบวาการไดรับ

ขาวสารเกี่ยวกับศูนยผานทางเว็บไซต www.e-vitallife.com มีผลกับการตัดสินใจเลือกใชบริการใน

ระดับนอยที่สุด คาเฉล่ีย 1.14 รองลงมาคือ การไดรับขาวสารเกี่ยวกับศูนยผานทางปายโฆษณาท่ี

ต้ังอยูทั่วโรงพยาบาลมีผลกับการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับนอยที่สุด คาเฉลี่ย 1.13 การ

ไดรับขาวสารเกี่ยวกับศูนยผานทาง ใบปลิว/แผนพับ/โบรชัวร/แคตตาลอก มีผลกับการตัดสินใจ

เลือกใชบริการในระดับนอยที่สุด คาเฉลี่ย 1.10 และการไดรับขาวสารเกี่ยวกับศูนยผานทางหนังสือพิมพ

มีผลกับการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับนอยที่สุด คาเฉลี่ย 1.06 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.10.2 

แสดงระดับปจจัยการสงเสริมการตลาดดานการขายโดยแพทยและเจาหนาที ่ 

ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 

ระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการ การขายโดย

แพทยและ

เจาหนาที ่

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

X̄  

 

S.D. 

ผลตอการ

ตัดสินใจ

เลือกใช

บริการ 

1. การให

คําปรึกษาและ

แนะนาํโดย

แพทย 

205 

(51.3) 

195 

(48.8) 

- - - 4.51 .500 มากที่สุด 

2. การแนะนํา

โดยพนักงาน

ขาย 

35 

(8.8) 

61 

(15.3) 

104 

(26.0) 

148 

(37.0) 

52 

(13.0) 

2.70 1.142 ปานกลาง 

3. ความ

นาเช่ือถือของ

พนกังานขาย 

67 

(16.8) 

154 

(38.3) 

117 

(29.3) 

62 

(15.5) 

- 3.55 .934 มาก 

ภาพรวม  3.59 .525 มาก 
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 จากตารางที่ 4.10.2 แสดงใหเห็นวา การขายโดยแพทยและเจาหนาที่มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับมาก คาเฉลี่ย 3.59 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดแลวพบวา การให

คําปรึกษาและแนะนําโดยแพทย มีผลกับการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 

4.51 ความนาเช่ือถือของพนักงานขาย มีผลกับการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับมาก คาเฉล่ีย 

3.55ในขณะที่การแนะนําโดยพนักงานขายมีผลกับการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับปานกลาง 

คาเฉลี่ย 2.70  

 

ตารางที่ 4.10.3 

แสดงระดับปจจัยการสงเสริมการตลาดดานการสงเสริมการขายที่มีผลตอ 

การตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 

ระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการ การสงเสริมการ

ขาย มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

X̄  

 

S.D. 

ผลตอการ

ตัดสินใจ

เลือกใช

บริการ 

1. มีของแถม เชน 

ครีมกันแดดขนาด

ทดลองเมื่อซื้อ

รายการตรวจ

ผิวหนา 

11 

(2.8) 

24 

(6.0) 

24 

(6.0) 

161  

(40.3) 

180 

(45.0) 

1.81 .982 นอย 

2. มีสวนลด เชน 

การลดราคา

วิตามนิเมื้อซื้อ

ต้ังแต 3 กระปุก

ข้ึนไป 

11 

(2.8) 

24 

(6.0) 

101 

(25.3) 

177 

(44.3) 

87 

(21.8) 

2.24 .950 นอย 

3. แจกคูปอง

ของขวัญ เชน 

คูปองปใหม 2552 

11 

(2.8) 

24 

(6.0) 

101 

(25.3) 

163 

(40.8) 

101 

(25.3) 

2.20 .977 นอย 

ภาพรวม  2.08 .837 นอย 
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 จากตารางที่ 4.10.3 แสดงใหเห็นวา การสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการในระดับนอย คาเฉลี่ย 2.08 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดแลวพบวา มีสวนลด เชน 

การลดราคาวิตามินเมื้อซื้อต้ังแต 3 กระปุกข้ึนไป มีผลกับการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับนอย 

คาเฉล่ีย 2.24การแจกคูปองของขวัญ เชน คูปองปใหม 2552 มีผลกับการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ในระดับนอย คาเฉลี่ย 2.20 และการมีของแถม เชน ครีมกันแดดขนาดทดลองเมื่อซื้อรายการตรวจ

ผิวหนา มีผลกับการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับนอย คาเฉลี่ย 1.81 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.10.4 
แสดงระดับปจจัยการสงเสริมการตลาดดานการประชาสัมพันธทีม่ีผล 

ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 

ระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการ  

การประชาสัมพันธ มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

X̄  

 

S.D. 

ผลตอการ

ตัดสินใจ

เลือกใช

บริการ 

1. เคยเห็นบทความ

เกี่ยวกับสินคาและ

บริการจากบท

สัมภาษณแพทย 

เชน ในนิตยสาร 

Cosmetic, Being 

Bangkok 

- 8 

(2.0) 

- - 392 

(98.0) 

1.06 .421 นอยที่สุด 

2. ไดรับทราบ

ขาวสารผานจุลสาร 

Better Health ของ

โรงพยาบาล 

- 3 

(0.8) 

7 

(1.8) 

7 

(1.8) 

383 

(95.8) 

1.08 .387 นอยที่สุด 

ภาพรวม   1.06 .175 นอยที่สุด 
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 จากตารางที่ 4.10.4 แสดงใหเห็นวา การประชาสัมพันธมีผลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการในระดับนอยที่สุด คาเฉล่ีย 1.06 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดแลวพบวา การไดรับทราบ

ขาวสารผานจุลสาร Better Health ของโรงพยาบาล มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับ

นอยที่สุด คาเฉลี่ย 1.08 และ การเคยเห็นบทความเกี่ยวกับสินคาและบริการจากบทสัมภาษณ

แพทย เชน ในนิตยสาร Cosmetic, Being Bangkok มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับ

นอยที่สุด คาเฉลี่ย 1.06 

 

ตารางที่ 4.10.5 

แสดงระดับปจจัยการสงเสริมการตลาดดานการสนับสนนุทางการตลาด 

ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 

ระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการ  

การสนับสนุนทาง

การตลาด 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

X̄  

 

S.D. 

ผลตอการ

ตัดสินใจ

เลือกใช

บริการ 

1. ไดรับขาวสาร

จากกิจกรรมเชิง

สุขภาพตาง ๆ เชน 

การประกวด Men's 

Health Award 

ประจําป 2551 ของ

นิตยสาร Men's 

Health 

1 

(0.3) 

8 

(2.0) 

- - 391 

(97.8) 

1.07 .464 นอยที่สุด 

2. ไดรับขาวสาร

ผานรายการ

โทรทัศน เชน

รายการชิดหมอ 

ออกอากาศทาง 

ชอง 7 

- 5 

 (1.3) 

2  

(0.5) 

- 393 

(98.3) 

1.05 .361 นอยที่สุด 

ภาพรวม  1.06 .291 นอยที่สุด 
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 จากตารางที่ 4.10.5 แสดงใหเห็นวา การสนับสนุนทางการตลาดมีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับนอยที่สุด คาเฉล่ีย 1.06 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดแลวพบวา 

การไดรับขาวสารจากกิจกรรมเชิงสุขภาพตาง ๆ เชน การประกวด Men's Health Award ประจําป 

2551 ของนิตยสาร Men's มีผลกับการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับนอยที่สุด คาเฉล่ีย 1.07 

รองลงมาคือ ไดรับขาวสารผานรายการโทรทัศน เชนรายการชิดหมอ ออกอากาศทางชอง 7 มีผล

กับการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับนอยที่สุด คาเฉลี่ย 1.05 

 

ตารางที่ 4.10.6 
แสดงระดับปจจัยการสงเสริมการตลาดดานการตลาดเชิงกิจกรรม 

ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 

ระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการ  

การตลาดเชงิกิจกรรม มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

X̄  

 

S.D. 
ผลตอการ

ตัดสินใจ

เลือกใช

บริการ 

1. ไดรับขาวสารจาก

กิจกรรมที่จัดข้ึนโดย

โรงพยาบาลเชน งาน 

Big Heart จัดที ่

Central World 

ระหวางวันที่ 11-18 

พฤษภาคม 2552 

4  

(1.0) 

7 

(1.8) 

- - 389 

(97.3) 

1.09 .557 นอยที่สุด 

ภาพรวม  1.09 .557 นอยที่สุด 

 

 จากตารางที่ 4.10.6 แสดงใหเห็นวา การตลาดเชิงกิจกรรมมีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการในระดับนอยที่สุด คาเฉลี่ย 1.09 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดแลวพบวา การไดรับ

ขาวสารจากกิจกรรมที่จัดข้ึนโดยโรงพยาบาลเชน งาน Big Heart จัดที่ Central World ระหวาง

วันที่ 11-18 พฤษภาคม 2552 มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับนอยที่สุด คาเฉลี่ย 1.09
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ตารางที่ 4.10.7 

แสดงระดับปจจัยการสงเสริมการตลาดดานการบอกตอแบบปากตอปาก 

ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 

ระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการ  

การบอกตอแบบ

ปากตอปาก 
มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

 

X̄  

 

S.D. 

ผลตอการ

ตัดสินใจ

เลือกใช

บริการ 

1. ไดรับคําแนะนํา

จากเพื่อน/ญาติที่

เคยใชบริการแลว 

203 

(50.8) 

197 

(49.3) 

- - - 4.51 .501 มากที่สุด 

2. ไดรับคําแนะนํา

จากแพทยแผนก

ผูปวยนอกของ

โรงพยาบาล 

49 

(12.3) 

41 

(10.3) 

- 142 

(35.5) 

168 

(42.0) 

2.15 1.383 นอย 

รวม  3.33 .764 ปานกลาง 

 

 จากตารางที่ 4.10.7 แสดงใหเห็นวา การบอกตอแบบปากตอปากมีผลตอ 

การตัดสินใจเลือกใชบริการ ในระดับปานกลาง คาเฉล่ีย 3.33 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดแลว

พบวา ไดรับคําแนะนําจากเพื่อน/ญาติที่เคยใชบริการแลว มีผลกับการตัดสินใจเลือกใชบริการใน

ระดับมากที่สุดคาเฉลี่ย 4.51 และ การไดรับคําแนะนําจากแพทยแผนกผูปวยนอกของโรงพยาบาล 

มีผลกับการตัดสินใจเลือกใชบริการในระดับนอย คาเฉลี่ย 2.15 
 

สวนที่ 4 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑและบรกิารของกลุมตัวอยางทีม่าใชบริการ 

ศูนยสงเสริมสุขภาพไวทลัไลฟ โรงพยาบาลบํารุงราษฎร 
 

 การวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑและบริการของกลุมตัวอยาง 

ที่เปนลูกคาของศูนยสงเสริมสุขภาพไวทัลไลฟ โรงพยาบาลบํารุงราษฎร โดยนําเสนอขอมูลเปน

คาเฉลี่ยและระดับผลการตัดสินใจของกลุมตัวอยาง ตามตารางที่ 4.11 ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.11 
แสดงรายการที่กลุมตัวอยางใชบริการ 

 

รายการที่กลุมตัวอยางใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

รายการตรวจวิตามิน 152 38.0 

รายการตรวจวัยทอง 69 17.3 

รายการตรวจสมรรถภาพทางกฬีา 32 8.0 

รายการตรวจผิวหนา 79 19.7 

รายการตรวจชะลอวัย 68 17.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.11 แสดงใหเห็นวา รายการที่มีผูใชบริการมากที่สุดไดแก รายการ

ตรวจวิตามิน จํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 38.0 รองลงมาคือ รายการตรวจผิวหนา จํานวน 79 

คน คิดเปนรอยละ 19.5 รายการตรวจชะลอวัย จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.3 รายการตรวจ

วัยทอง จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.3 และ รายการตรวจสมรรถภาพทางกีฬา จํานวน 32 คน 

คิดเปนรอยละ 8.0 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.11.1 

แสดงรายการที่กลุมตัวอยางใชบริการ จาํแนกตามเพศ 

 
รายการที่กลุมตัวอยางใชบริการ 

รายการตรวจ

วิตามิน 

รายการตรวจ

วัยทอง 

รายการตรวจ

สมรรถภาพทางกีฬา 

รายการตรวจ

ผิวหนา 

รายการตรวจ

ชะลอวัย 

รวม 

 

 

 

เพศ จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

หญิง 91 

(59.9) 

50 

(72.5) 

5 

(15.6) 

74 

(93.7) 

27 

(39.7) 

247 

(61.8) 

ชาย 61 

(40.1) 

19 

(27.5) 

27 

(84.4) 

5 

(6.3) 

41 

(60.3) 

153 

(38.2) 

รวม 152 

(100) 

69 

(100) 

32 

(100) 

79 

(100) 

68 

(100) 

400 

(100) 
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 จากตารางที่ 4.11.1 แสดงใหเห็นวารายการที่กลุมตัวอยางใชบริการ จําแนกตามเพศ 
กลุมตัวอยางสวนใหญที่ใชบริการ รายการตรวจวิตามิน เปนเพศหญิง รอยละ 59.9 เพศชาย รอย
ละ 40.1 รายการตรวจวัยทอง เปนเพศหญิงรอยละ 72.5 เพศชายรอยละ 27.5 รายการตรวจ
สมรรถภาพทางกีฬา เปนเพศหญิงรอยละ 15.6 เพศชายรอยละ 84.4 รายการตรวจผิวหนา เปน
เพศหญิงรอยละ 93.7 เพศชายรอยละ 6.3 รายการตรวจชะลอวัย เปนเพศหญิงรอยละ 39.7 เพศ
ชายรอยละ 60.3 

 
ตารางที่ 4.11.2 

แสดงรายการที่กลุมตัวอยางใชบริการ จาํแนกตามอายุ 
 

รายการที่กลุมตัวอยางใชบริการ 

รายการ

ตรวจ

วิตามิน 

รายการตรวจ

วัยทอง 

รายการตรวจ

สมรรถภาพ

ทางกีฬา 

รายการตรวจ

ผิวหนา 

รายการตรวจ

ชะลอวัย 

รวม 

 

 

อายุ 

 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

30-35 ป 18 

(11.8) 

0 

(0) 

2 

(6.3) 

5 

(6.3) 

15 

(22.1) 

40 

(10.0) 

36-40 ป 31 

(20.4) 

5 

(7.2) 

5 

(15.6) 

8 

(10.1) 

11 

(16.2) 

60 

(15.0) 

41-45 ป 27 

(17.8) 

0 

(0) 

4 

(12.5) 

14 

(17.7) 

8 

(11.8) 

53 

(13.3) 

46-50 ป 24 

(15.8) 

11 

(15.9) 

6 

(18.8) 

7 

(8.9) 

8 

(11.8) 

56 

(14.0) 

51-55 ป 4 

(2.6) 

27 

(39.1) 

0 

(0) 

10 

(12.7) 

4 

(5.9) 

45 

(11.3) 

56-60 ป 24 

(15.8) 

15 

(21.7) 

5 

(15.6) 

18 

(22.8) 

11 

(16.2) 

73 

(18.3) 

61-65 ป 13 

(8.6) 

11 

(15.9) 

6 

(18.8) 

11 

(13.9) 

7 

(10.3) 

48 

(12.0) 

66 ป 

ขึ้นไป 

11 

(7.2) 

0 

(0) 

4 

(12.5) 

6 

(7.6) 

4 

(5.9) 

25 

(6.1) 

รวม 152 

(100) 

69 

(100) 

32 

(100) 

79 

(100) 

68 

(100) 

400 

(100) 
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 จากตารางที่ 4.11.2 แสดงใหเห็นวารายการที่กลุมตัวอยางใชบริการ จําแนกตามอาย ุ

กลุมตัวอยางที่ใชบริการ รายการตรวจวิตามิน สวนใหญมีอายุระหวาง 36-40 ป รอยละ 20.4 

รายการตรวจวัยทอง สวนใหญมีอายุระหวาง 51-55 ป รอยละ 39.1 รายการตรวจสมรรถภาพทาง

กีฬา สวนใหญมีอายุระหวาง 46-50 ป และอายุระหวาง 61-65 ป รอยละ 18.8 รายการตรวจ

ผิวหนา สวนใหญมีอายุระหวาง 56-60 ป รอยละ 22.8 รายการตรวจชะลอวัย สวนใหญมีอายุ

ระหวาง 30-35 ป รอยละ 22.1 

 

ตารางที่ 4.11.3 

แสดงรายการที่กลุมตัวอยางใชบริการ จาํแนกตามระดับการศึกษา 

 
รายการที่กลุมตัวอยางใชบริการ 

รายการตรวจ

วิตามิน 

รายการตรวจ

วัยทอง 

รายการตรวจ

สมรรถภาพ

ทางกีฬา 

รายการตรวจ

ผิวหนา 

รายการตรวจ

ชะลอวัย 

รวม 

 

 

ระดับ

การศึกษา 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 

7 

(4.6) 

4 

(5.8) 

3 

(9.4) 

6 

(7.6) 

3 

(4.4) 

23 

(5.8) 

 

ปริญญาตรี 81 

(53.3) 

34 

(49.3) 

21 

(65.6) 

43 

(54.4) 

40 

(58.8) 

219 

(54.8) 

ปริญญาโท 49 

(32.2) 

28 

(40.6) 

7 

(21.9) 

24 

(30.4) 

24 

(35.3) 

132 

(33.0) 

สูงกวา

ปริญญาโท

ขึ้นไป 

15 

(9.9) 

3 

(4.3) 

1 

(3.1) 

6 

(7.6) 

1 

(1.5) 

26 

(6.4) 

รวม 152 

(100) 

69 

(100) 

32 

(100) 

79 

(100) 

68 

(100) 

400 

(100) 

 

 จากตารางท่ี 4.11.3 แสดงใหเห็นวารายการที่กลุมตัวอยางใชบริการ จําแนกตาม

ระดับการศึกษา กลุมตัวอยางที่ใชบริการ รายการตรวจวิตามิน สวนใหญมีระดับการศึกษา

ปริญญาตรี รอยละ 53.3 รายการตรวจวัยทอง สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 
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49.3 รายการตรวจสมรรถภาพทางกีฬา สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 65.6 

รายการตรวจผิวหนา สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 54.4 และ รายการตรวจชะลอ

วัย สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 58.8 
 

ตารางที่ 4.11.4 
แสดงรายการที่กลุมตัวอยางใชบริการ จาํแนกตามอาชีพ 

 
รายการที่กลุมตัวอยางใชบริการ 

รายการ

ตรวจวิตามิน 

รายการ

ตรวจวัยทอง 

รายการตรวจ

สมรรถภาพ

ทางกีฬา 

รายการ

ตรวจ

ผิวหนา 

รายการ

ตรวจชะลอ

วัย 

รวม 

 

 

อาชีพ 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

พอบาน/

แมบาน 

9 

(5.9) 

5 

(7.2) 

6 

(18.8) 

28 

(35.4) 

0 

(0) 

48 

(12.0) 

เจาของ

กิจการ 

104 

(68.4) 

52 

(75.4) 

3 

(9.4) 

0 

(0) 

52 

(76.5) 

211 

(52.8) 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

25 

(16.4) 

9 

(13.0) 

14 

(43.8) 

24 

(30.4) 

4 

(5.9) 

76 

(19.0) 

ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

12 

(7.9) 

1 

(1.4) 

8 

(25.0) 

18 

(22.8) 

12 

(17.6) 

51 

(12.8) 

เกษียณอายุ 2 

(1.3) 

2 

(2.9) 

1 

(3.1) 

9 

(11.4) 

0 

(0) 

14 

(3.5) 

รวม 152 

(100) 

69 

(100) 

32 

(100) 

79 

(100) 

68 

(100) 

400 

(100) 

 
 จากตารางท่ี 4.11.4 แสดงใหเห็นวารายการที่กลุมตัวอยางใชบริการ จําแนกตาม
อาชีพกลุมตัวอยางที่ใชบริการ รายการตรวจวิตามิน สวนใหญมีอาชีพเจาของกิจการ รอยละ 68.4 
รายการตรวจวัยทอง สวนใหญมีอาชีพเจาของกิจการ รอยละ 75.4 รายการตรวจสมรรถภาพทาง
กีฬา สวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 43.8 รายการตรวจผิวหนา สวนใหญมีอาชีพ
พอบาน/แมบาน รอยละ 30.4 และ รายการตรวจชะลอวัย สวนใหญมีระดับอาชีพเจาของกิจการ 
รอยละ 76.5  
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ตารางที่ 4.11.5 
แสดงรายการที่กลุมตัวอยางใชบริการ จาํแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

 
รายการที่กลุมตัวอยางใชบริการ 

รายการ

ตรวจ

วิตามิน 

รายการตรวจ

วัยทอง 

รายการตรวจ

สมรรถภาพ

ทางกีฬา 

รายการตรวจ

ผิวหนา 

รายการตรวจ

ชะลอวัย 

รวม 

 

 

รายได

เฉล่ียตอ

เดือน จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

ตํ่ากวา  

30,000 

บาท 

3 

(2.0) 

6 

(8.7) 

0 

(0) 

11 

(13.9) 

0 

(0) 

20 

(5.0) 

30,001 - 

60,000 

บาท 

0 

(0) 

0 

(0) 

16 

(50.0) 

35 

(44.3) 

0 

(0) 

51 

(12.8) 

60,001 - 

90,000 

บาท 

30 

(19.7) 

5 

(7.2) 

16 

(50.0) 

33 

(41.8) 

0 

(0) 

84 

(21.0) 

90,001  

บาทขึ้นไป 

119 

(78.3) 

58 

(84.1) 

0 

(0) 

0 

(0) 

68 

(100) 

245 

(61.2) 

รวม 137 

(100) 

69 

(100) 

32 

(100) 

79 

(100) 

68 

(100) 

400 

(100) 

 

 จากตารางท่ี 4.11.5 แสดงใหเห็นวารายการที่กลุมตัวอยางใชบริการ จําแนกตาม

รายไดเฉล่ียตอเดือน พบวา กลุมตัวอยางที่ใชบริการ รายการตรวจวิตามิน สวนใหญมีรายไดเฉล่ีย

ตอเดือน 90,001 บาทข้ึนไป รอยละ 78.3 รายการตรวจวัยทอง สวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 

90,001 บาทข้ึนไป รอยละ 84.1 รายการตรวจสมรรถภาพทางกีฬา สวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 

30,001-60,000 บาทและ 60,001-90,000 บาท รอยละ 50.0 รายการตรวจผิวหนา สวนใหญ 

มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001-60,000 บาท รอยละ 44.3 และ รายการตรวจชะลอวัย สวนใหญ 

มีรายไดเฉล่ียตอเดือน  90,001 บาทข้ึนไป รอยละ 100 
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ตารางที่ 4.12 
แสดงผลิตภัณฑทีก่ลุมตัวอยางซ้ือ 

 

ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซ้ือ จํานวน (คน) รอยละ 

วิตามนิสูตรเฉพาะบุคคล 219 48.5 

ยาฮอรโมน 128 28.3 

วิตามนิสูตรสําหรับออกกาํลังกาย 29 6.4 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 76 16.8 

รวม 452 100 

*เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 
 จากตารางที่ 4.12 แสดงใหเห็นวา ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซื้อมากที่สุด ไดแก 
วิตามินสูตรเฉพาะบุคคล จํานวน 219 คน คิดเปนรอยละ 48.5 รองลงมาคือ ยาฮอรโมน จํานวน 
128 คน คิดเปนรอยละ 28.3 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 16.8 และ
วิตามินสูตรสําหรับออกกําลังกาย จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 6.4 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.12.1 

แสดงผลิตภัณฑทีก่ลุมตัวอยางซ้ือ จําแนกตามเพศ 
 

ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซื้อ 

วิตามนิสูตร
เฉพาะบุคคล 

ยาฮอรโมน วิตามนิสูตรสําหรับ
ออกกําลังกาย 

ผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา 

รวม 

เพศ 
 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

หญิง 118 
(53.9) 

72 
(56.3) 

5 
(17.2) 

71 
(93.4) 

266 
(57.4) 

ชาย 101 
(46.1) 

56 
(43.8) 

24 
(82.8) 

5 
(6.6) 

186 
(42.6) 

รวม 219 
(100) 

128 
(100) 

29 
(100) 

76 
(100) 

452 
(100) 
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 จากตารางที่ 4.12.1 แสดงใหเห็นวา ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซ้ือ จําแนกตามเพศ 

กลุมตัวอยางที่ซื้อวิตามินสูตรเฉพาะบุคคลเปนเพศหญิง รอยละ 53.9 เพศชาย รอยละ 46.1 ยา

ฮอรโมน เปนเพศหญิง รอยละ 56.3 เพศชาย รอยละ 43.8 วิตามินสูตรสําหรับออกกําลังกายเปน

เพศหญิง รอยละ 17.2 เพศชาย รอยละ 82.8 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาเปนเพศหญิง รอยละ 93.4 

เพศชาย รอยละ 6.6 
 

ตารางที่ 4.12.2 

แสดงผลิตภัณฑทีก่ลุมตัวอยางซ้ือ จําแนกตามอายุ 

 
ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซ้ือ 

วิตามินสูตร

เฉพาะบุคคล 

ยาฮอรโมน วิตามินสูตรสําหรับ

ออกกําลังกาย 

ผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนา 

รวม 
 

อายุ 

 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

30-35 ป 33 

(15.1) 

14 

(10.9) 

2 

(6.9) 

5 

(6.6) 

54 

(11.9) 

36-40 ป 42 

(19.2) 

11 

(8.6) 

5 

(17.2) 

7 

(9.2) 

65 

(14.4) 

41-45 ป 35 

(16.0) 

7 

(5.5) 

4 

(13.8) 

14 

(18.4) 

60 

(13.3) 

46-50 ป 32 

(14.6) 

19 

(14.8) 

5 

(17.2) 

7 

(9.2) 

63 

(13.9) 

51-55 ป 8 

(3.7) 

31 

(24.2) 

0 

(0) 

9 

(11.8) 

48 

(10.6) 

56-60 ป 35 

(16.0) 

26 

(20.3) 

5 

(17.2) 

18 

 (23.7) 

84 

(18.6) 

61-65 ป 19 

(8.7) 

16 

(12.5) 

4 

(13.8) 

10 

(13.2) 

49 

(10.8) 

66 ปขึ้นไป 15 

(6.8) 

4 

(3.1) 

4 

(13.8) 

6 

(7.9) 

29 

(6.5) 

รวม 219 

(100) 

128 

(100) 

29 

(100) 

76 

(100) 

452 

(100) 
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 จากตารางที่ 4.12.2 แสดงใหเห็นวา ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซ้ือ จําแนกตามอายุ 

กลุมตัวอยางที่ซื้อวิตามินสูตรเฉพาะบุคคลสวนใหญมีอายุระหวาง 36-40 ป รอยละ 19.2  

ยาฮอรโมนสวนใหญมีอายุระหวาง 51-55 ป รอยละ 24.2 วิตามินสูตรสําหรับออกกําลังกายสวนใหญ

มีอายุระหวาง 36-40 ป 46-50 ปและ 56-60 ป รอยละ 17.2 และผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสวนใหญ

มีอายุระหวาง 56-60 ป รอยละ 23.7  

 

ตารางที่ 4.12.3 

แสดงผลิตภัณฑทีก่ลุมตัวอยางซ้ือ จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซื้อ 

วิตามนิสูตร

เฉพาะบุคคล 

ยาฮอรโมน วิตามนิสูตร

สําหรับออก

กําลังกาย 

ผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนา 

รวม 

 

ระดับ

การศึกษา 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 

10 

(4.6) 

7 

(5.5) 

3 
(10.3) 

6 

(7.9) 

26 

(5.7) 

ปริญญาตรี 120 

(54.8) 

69 

(53.9) 

18 

(62.1) 

42 

(55.3) 

249 

(55.2) 

ปริญญาโท 73 

(33.3) 

48 

(37.5) 

7 

(24.1) 

23 

(30.3) 

151 

(33.4) 

สูงกวา

ปริญญาโท

ข้ึนไป 

16 

(7.3) 

4 

(3.1) 

1 

(3.4) 

5 

(6.6) 

26 

(5.7) 

รวม 219 

(100) 

127 

(100) 

29 

(100) 

76 

(100) 

452 

(100) 
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 จากตารางที่ 4.12.3 แสดงใหเห็นวา ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซ้ือ จําแนกตามระดับ

การศึกษา กลุมตัวอยางที่ซื้อวิตามินสูตรเฉพาะบุคคลสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี  

รอยละ 54.8 ยาฮอรโมนสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 53.9 วิตามินสูตรสําหรับ

ออกกําลังกายสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 62.1และผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 55.3 

 

ตารางที่ 4.12.4 
แสดงผลิตภัณฑทีก่ลุมตัวอยางซ้ือ จําแนกตามอาชีพ 

 

ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซื้อ 

วิตามนิสูตร

เฉพาะบุคคล 

ยาฮอรโมน วิตามนิสูตร

สําหรับออก

กําลังกาย 

ผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนา 

รวม 

อาชีพ 

 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

พอบาน/แมบาน 9 

(4.1) 

5 

(3.9) 

4 

(13.8) 

28 

(36.8) 

46 

(10.2) 

เจาของกิจการ 156 

(71.2) 

96 

(75.0) 

3 

(10.3) 

0 

(0) 

255 

(56.4) 

พนกังาน

บริษัทเอกชน 

29 

(13.2) 

13 

(10.2) 

13 

(44.8) 

24 

(31.6) 

79  

(17.4) 

ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

23 

(10.5) 

12 

(9.4) 

8 

(27.6) 

15 

(19.7) 

58 

(12.8) 

เกษียณอาย ุ 2 

(0.9) 

2 

(1.6) 

1 

(3.4) 

9 

(11.8) 

14 

(3.2) 

รวม 219 

(100) 

128 

(100) 

29 

(100) 

76 

(100) 

452 

(100) 
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 จากตารางที่ 4.12.4 แสดงใหเหน็วา ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซื้อ จาํแนกตามอาชีพ 

กลุมตัวอยางที่ซื้อวิตามินสูตรเฉพาะบุคคลสวนใหญมีอาชีพเจาของกิจการ รอยละ 71.2 ยา

ฮอรโมนสวนใหญมีอาชีพเจาของกิจการ รอยละ 75.0 วิตามินสูตรสําหรับออกกําลังกายสวนใหญ

มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 44.8 และผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสวนใหญมีอาชีพพอบาน/

แมบานรอยละ 36.8 

 

ตารางที่ 4.12.5 

แสดงผลิตภัณฑทีก่ลุมตัวอยางซ้ือ จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

 

ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซื้อ 

วิตามนิสูตร

เฉพาะบุคคล 

ยาฮอรโมน วิตามนิสูตร

สําหรับออก

กําลังกาย 

ผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนา 

รวม 

 

รายไดเฉล่ีย

ตอเดือน 

 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

ตํ่ากวา  

30,000 บาท 

3 

(1.4) 

6 

(4.7) 

0 

(0) 

11 

(14.5) 

20 

(4.5) 

30,001 - 

60,000 บาท 

0 

(0) 

0 

(0) 

13 

(44.8) 

35 

(46.1) 

48 

(10.6) 

60,001 - 

90,000 บาท 

30 

(13.7) 

5 

(3.9) 

16 

(55.2) 

30 

(39.5) 

81 

(17.9) 

90,001  บาท

ข้ึนไป 

186 

(84.9) 

117 

(91.4) 

0 

(0) 

0 

(0) 

303 

(67.0) 

รวม 219 

(100) 

128 

(100) 

29 

(100) 

76 

(100) 

452 

(100) 

 

 จากตารางที่ 4.12.5 แสดงใหเห็นวา ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซ้ือ จําแนกตามรายได 

กลุมตัวอยางที่ซื้อวิตามินสูตรเฉพาะบุคคลสวนใหญมีรายได 90,001 บาทข้ึนไป รอยละ 84.9 ยา

ฮอรโมนสวนใหญมีรายได 90,001 บาทข้ึนไป รอยละ 91.4 วิตามินสูตรสําหรับออกกําลังกายสวน



 

 

92 

ใหญมีรายได 60,001 - 90,000 บาท รอยละ 55.2 และผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสวนใหญมีรายได 

30,001 - 60,000 บาท รอยละ 46.1 
 

ตารางที่ 4.13 

แสดงรายการที่กลุมตัวอยางซื้อเพิม่เติมหลังจากซื้อคร้ังแรก 

 

รายการที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิม่เติมเพิ่มเติม จํานวน (คน) รอยละ 

รายการตรวจวิตามนิ 97 28.6 

รายการตรวจวัยทอง 57 16.8 

รายการตรวจสมรรถภาพทางกฬีา 16 4.7 

รายการตรวจผิวหนา 44 13.0 

รายการตรวจชะลอวัย 53 15.6 

ไมซื้อ 72 21.3 

รวม 339   100 

*เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 

 

 จากตารางที่ 4.13 แสดงใหเห็นวา รายการที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติมมากที่สุดไดแก 

รายการตรวจวิตามิน จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 28.6 รองลงมาคือ ไมซื้อรายการเพิ่มเติม 

จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 21.3 รายการตรวจวัยทอง จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 16.8 

รายการตรวจชะลอวัย จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 15.6 รายการตรวจผิวหนา จํานวน 44 คน 

คิดเปนรอยละ 13.0 และ รายการตรวจสมรรถภาพทางกีฬา จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.7 

ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.13.1 
แสดงรายการที่กลุมตัวอยางซื้อเพิม่เติมหลังจากซื้อคร้ังแรก จําแนกตามเพศ 

 
รายการที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติมเพิ่มเติม 

รายการ

ตรวจ

วิตามิน 

รายการ

ตรวจวัย

ทอง 

รายการตรวจ

สมรรถภาพ

ทางกีฬา 

รายการ

ตรวจ

ผิวหนา 

รายการ

ตรวจชะลอ

วัย 

ไมซื้อ รวม 

เพศ 

 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

หญิง 56 

(57.7) 

42 

(73.7) 

4 

(25.0) 

42 

(95.5) 

23 

(43.4) 

45 

(62.5) 

212 

(62.5) 

ชาย 41 

(42.3) 

15 

(26.3) 

12 

(75.0) 

2 

(4.5) 

30 

(56.6) 

27 

(37.5) 

127 

(37.5) 

รวม 97 

(100) 

57 

(100) 

16 

(100) 

44 

(100) 

53 

(100) 

72 

(100) 

339 

(100) 

 

 จากตารางที่ 4.13.1 แสดงใหเห็นวา รายการที่กลุมตัวอยางซื้อเพิ่มเติม จําแนกตาม

เพศ รายการตรวจวิตามินกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 57.7 รายการตรวจวัยทอง 

กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 73.7 รายการตรวจสมรรถภาพทางกีฬา กลุมตัวอยาง

สวนใหญเปนเพศชาย รอยละ 75.0 รายการตรวจผิวหนา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง  

รอยละ 95.5 รายการตรวจชะลอวัย กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย รอยละ 56.6 และไมซื้อ

รายการซ้ํา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 62.5 
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ตารางที่ 4.13.2 
แสดงรายการที่กลุมตัวอยางซื้อเพิม่เติมหลังจากซื้อคร้ังแรก จําแนกตามอาย ุ

 
รายการที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติมเพิ่มเติม 

รายการ

ตรวจ

วิตามิน 

รายการ

ตรวจวัย

ทอง 

รายการ

ตรวจ

สมรรถภาพ 

ทางกีฬา 

รายการ

ตรวจ

ผิวหนา 

รายการ

ตรวจชะลอ

วัย 

ไมซื้อ รวม 

 

อายุ 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

30-35 ป 1 

(1.0) 

0 

(0) 

0 

(0) 

0 

(0) 

8 

(15.1) 

2 

(2.8) 

11 

(3.2) 

36-40 ป 12 

(12.4) 

0 

(0) 

0 

(0) 

3 

(6.8) 

7 

(13.2) 

8 

(11.1) 

30 

(8.8) 

41-45 ป 21 

(21.6) 

0 

(0) 

3 

(18.8) 

7 

(15.9) 

8 

(15.1) 

14 

(19.4) 

53 

(15.6) 

46-50 ป 19 

(29.6) 

11 

(19.3) 

3 

(18.8) 

4 

(9.1) 

8 

(15.1) 

11 

(15.3) 

56 

(16.5) 

51-55 ป 4 

(4.1) 

24 

(42.1) 

0 

(0) 

7 

(15.9) 

4 

(7.5) 

6 

(8.3) 

45 

(13.3) 

56-60 ป 21 

(21.6) 

15 

(26.3) 

3 

(18.8) 

12 

(27.3) 

10 

(18.9) 

12 

(16.7) 

73 

(21.5) 

61-65 ป 10 

(10.3) 

7 

(12.3) 

3 

(18.8) 

6 

(13.6) 

4 

(7.5) 

16 

(22.2) 

46 

(13.6) 

66 ป 

ขึ้นไป 

9 

(9.3) 

0 

(0) 

4 

(25.0) 

5 

(11.4) 

4 

(7.5) 

3 

(4.2) 

25 

(7.5) 

รวม 97 

(100) 

57 

(100) 

16 

(100) 

44 

(100) 

53 

(100) 

72 

(100) 

339 

(100) 

 

 จากตารางที่ 4.13.2 แสดงใหเห็นวา รายการที่กลุมตัวอยางซื้อเพิ่มเติม จําแนกตาม

อายุ รายการตรวจวิตามิน กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 41-45 ป และ 56-60 ป รอยละ 

21.6 รายการตรวจวัยทอง กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 51-55 ป รอยละ 42.1 รายการ
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ตรวจสมรรถภาพทางกีฬา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 66 ปข้ึนไป รอยละ 25.0 รายการ

ตรวจผิวหนา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 56-60 ป รอยละ 27.3 รายการตรวจชะลอวัย 

กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 56-60 ป รอยละ 18.9 และไมซื้อรายการซ้ํา กลุมตัวอยาง

สวนใหญมีอายุระหวาง 61-65 ป รอยละ 22.2 

 

ตารางที่ 4.13.3 

แสดงรายการที่กลุมตัวอยางซื้อเพิม่เติมหลังจากซื้อคร้ังแรก  

จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

รายการที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติมเพิ่มเติม 

ราย

การตรว    

จวิตามิน 

รายการ

ตรวจ 

วัยทอง 

รายการตรวจ

สมรรถภาพ

ทางกีฬา 

รายการ

ตรวจ

ผิวหนา 

รายการ

ตรวจ

ชะลอวัย 

ไมซื้อ รวม 

ระดับ

การศึกษา 

 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 

6 

(6.2) 

1 

(1.8) 

3 

(18.8) 

4 

(9.1) 

3 

(5.7) 

6 

(8.3) 

23 

(6.8 

ปริญญาตรี 55 

(56.7) 

28 

(49.1) 

8 

(50.0) 

21 

(47.7) 

30 

(56.6) 

46 

(63.9) 

188 

(55.6 

ปริญญาโท 23 

(23.7) 

25 

(43.9) 

4 

(25.0) 

15 

(34.1) 

20 

(37.7) 

17 

(23.6) 

104 

(30.8 

สูงกวา

ปริญญาโท

ขึ้นไป 

13 

(13.4) 

3 

(5.3) 

1 

(6.3) 

4 

(9.1) 

0 

(0) 

2 

(4.2) 

23 

(6.8 

รวม 97 

(100) 

57 

(100) 

16 

(100) 

44 

(100) 

53 

(100) 

72 

(100) 

339 

(100) 

 

 จากตารางที่ 4.13.3 แสดงใหเห็นวา รายการที่กลุมตัวอยางซื้อเพิ่มเติม จําแนกตาม

ระดับการศึกษา รายการตรวจวิตามิน กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 

56.7 รายการตรวจวัยทอง กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 49.1 

รายการตรวจสมรรถภาพทางกีฬา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 

50.0 รายการตรวจผิวหนา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 47.7 
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รายการตรวจชะลอวัย กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 56.6 และไมซื้อ

รายการซ้ํา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 63.9  

 

ตารางที่ 4.13.4 

แสดงรายการที่กลุมตัวอยางซื้อเพิม่เติมหลังจากซื้อคร้ังแรก จําแนกตามอาชีพ 

 
รายการที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติม 

รายการ

ตรวจ

วิตามิน 

รายการ

ตรวจวัย

ทอง 

รายการตรวจ

สมรรถภาพ

ทางกีฬา 

รายการ

ตรวจ

ผิวหนา 

รายการ

ตรวจชะลอ

วัย 

ไมซื้อ รวม 

 

อาชีพ 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

พอบาน/

แมบาน 

9 

(9.3) 

3 

(5.3) 

1 

(6.3) 

18 

(40.9) 

0 

(0) 

17 

(23.6) 

48 

(14.2 

เจาของ

กิจการ 

61 

(62.9) 

43 

(75.4) 

2 

(12.5) 

0 

(0) 

44 

(83.0) 

24 

(33.3) 

174 

(51.3 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

14 

(14.4) 

8 

(14.0) 

6 

(37.5) 

9 

(20.5) 

2 

(3.8) 

22 

(30.6) 

61 

(18.0 

ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

11 

(11.3) 

1 

(1.8) 

7 

(43.8) 

9 

(20.5) 

7 

(13.2) 

8 

(11.1) 

43 

(12.7 

เกษียณอายุ 2 

(2.1) 

2 

(3.5) 

0 

(0) 

8 

(18.2) 

0 

(0) 

1 

(1.4) 

13 

(3.8 

รวม 97 

(100) 

57 

(100) 

16 

(100) 

44 

(100) 

53 

(100) 

72 

(100) 

339 

(100) 

 

 จากตารางที่ 4.13.4 แสดงใหเห็นวา รายการที่กลุมตัวอยางซื้อเพิ่มเติม จําแนกตาม

อาชีพ รายการตรวจวิตามิน กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพเจาของกิจการ รอยละ 62.9 รายการ

ตรวจวัยทอง กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพเจาของกิจการ รอยละ 75.4 รายการตรวจสมรรถภาพ

ทางกีฬา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจรอยละ 43.8 รายการตรวจผิวหนา 

กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพพอบาน/แมบาน รอยละ 40.9 รายการตรวจชะลอวัย กลุมตัวอยาง

สวนใหญมีอาชีพเจาของกิจการ รอยละ 78.8 และไมซื้อรายการซ้ํา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับ

อาชีพเจาของกิจการ รอยละ 83.0 
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ตารางที่ 4.13.5 

แสดงรายการที่กลุมตัวอยางซื้อเพิม่เติมหลังจากซื้อคร้ังแรก 
 จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

 
รายการที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติมเพิ่มเติม 

รายการ

ตรวจ

วิตามิน 

รายการ

ตรวจวัย

ทอง 

รายการตรวจ

สมรรถภาพ

ทางกีฬา 

รายการ

ตรวจ

ผิวหนา 

รายการ

ตรวจ

ชะลอวัย 

ไมซื้อ รวม 

ระดับ

การศึกษา 

 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

ตํ่ากวา  

30,000 บาท 

3 

(3.1) 

4 

(7.0) 

0 

(0) 

11 

(25.0) 

0 

(0) 

2 

(2.8) 

20 

(5.9) 

30,001 - 

60,000 บาท 

0 

(0) 

0 

(0) 

5 

(31.3) 

31 

(70.5) 

0 

(0) 

10 

(13.9) 

46 

(13.6) 

60,001 - 

90,000 บาท 

23 

(23.7) 

5 

(8.8) 

11 

(68.8) 

2 

(4.5) 

0 

(0) 

30 

(41.7) 

71 

(20.9) 

90,001  

บาทขึ้นไป 

71 

(73.2) 

48 

(84.2) 

0 

(0) 

0 

(0) 

53 

(100) 

30 

(41.7) 

202 

(59.6) 

รวม 97 

(100) 

57 

(100) 

16 

(100) 

44 

(100) 

53 

(100) 

72 

(100) 

339 

(100) 

 

 จากตารางที่ 4.13.5 แสดงใหเห็นวา รายการที่กลุมตัวอยางซื้อเพิ่มเติม จําแนกตาม

รายไดเฉล่ียตอเดือน รายการตรวจวิตามิน กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 90,001  

บาทข้ึนไป รอยละ 73.2 รายการตรวจวัยทอง กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

90,001  บาทข้ึนไป รอยละ 84.2 รายการตรวจสมรรถภาพทางกีฬา กลุมตัวอยางสวนใหญมี

รายไดเฉล่ียตอเดือน 60,001-90,000 บาท รอยละ 68.8 รายการตรวจผิวหนา กลุมตัวอยางสวน

ใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001-60,000 บาท รอยละ 70.5 รายการตรวจชะลอวัย กลุม

ตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 90,001  บาทข้ึนไป รอยละ 100 และไมซื้อรายการซ้ํา 

กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 60,001-90,000 บาทและ 90,001 บาทข้ึนไป รอยละ 

41.7 
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ตารางที่ 4.14 
แสดงผลิตภัณฑทีก่ลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติมหลังจากซ้ือคร้ังแรก 

 
ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติม จํานวน (คน) รอยละ 

วิตามนิสูตรเฉพาะบุคคล 150 38.4 

ยาฮอรโมน 107 27.4 

วิตามนิสูตรสําหรับออกกาํลังกาย 16 4.1 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 44 11.3 

ไมซื้อ 74 18.8 

รวม 391 100 

*เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 
 จากตารางที่ 4.14 แสดงใหเห็นวา ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติมมากที่สุด
ไดแก วิตามินสูตรเฉพาะบุคคล จํานวน 150 คน คิดเปนรอยละ 38.4 รองลงมาคือ ยาฮอรโมน 
จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 27.4 ไมซื้อผลิตภัณฑเพิ่มเติม จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 18.8  
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.3 และวิตามินสูตรสําหรับออกกําลังกาย 
จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.1 ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 4.14.1 
แสดงผลิตภัณฑทีก่ลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติมหลังจากซ้ือคร้ังแรก จําแนกตามเพศ 

 
ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติม 

วิตามินสูตร ยาฮอรโมน วิตามินสูตรสําหรับ

ํ ั

ผลิตภัณฑ

ํ ิ 

ไมซื้อ รวม 

 

เพศ 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

หญิง 79 65 4 42 45 235 

ชาย 71 42 12 2 29 156 

รวม 150 107 16 44 75 391 
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 จากตารางท่ี 4.14.1 แสดงใหเห็นวา ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติม จําแนก

ตามเพศ วิตามินสูตรเฉพาะบุคคล กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 52.7 ยาฮอรโมน 

กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 60.7 วิตามินสูตรสําหรับออกกําลังกาย กลุมตัวอยาง

สวนใหญเปนเพศชาย รอยละ 75.0 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง 

รอยละ 95.5 และไมซื้อรายการซ้ํา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 60.8 

 

ตารางที่ 4.14.2 

แสดงผลิตภัณฑทีก่ลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติมหลังจากซ้ือคร้ังแรก จําแนกตามอายุ 

 
ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติม 

วิตามินสูตร

เฉพาะบุคคล 

ยาฮอรโมน วิตามินสูตรสําหรับ

ออกกําลังกาย 

ผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนา 

ไมซื้อ รวม 

 

อายุ 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

30-35 ป 9 

(6.0) 

8 

(7.5) 

0 

(0) 

0 

(0) 

2 

(2.7) 

19 
(4.9) 

36-40 ป 19 

(12.7) 

7 

(6.5) 

0 

(0) 

3 

(6.8) 

8 

(10.8) 

37 

(9.5) 

41-45 ป 29 

(19.3) 

7 

(6.5) 

3 

(18.8) 

7 

(15.9) 

14 

(18.9) 

60 

(15.3) 

46-50 ป 27 

(18.0) 

19 

(17.8) 

3 

(18.8) 

4 

(9.1) 

11 

(14.9) 

64 

(16.4) 

51-55 ป 8 

(5.3) 

28 

(26.2) 

0 

(0) 

7 

(15.9) 

6 

(8.1) 

49 

(12.5) 

56-60 ป 31 

(20.7) 

25 

(23.4 

3 

(18.8) 

12 

(27.3) 

12 

(16.2) 

83 

(21.2) 

61-65 ป 14 

(9.3) 

9 

(8.4 

3 

(18.8) 

6 

(13.6) 

18 

(24.3) 

50 

(12.8) 

66 ป 

ขึ้นไป 

13 

(8.7) 

4 

(3.7 

4 

(25.0) 

5 

(11.4) 

3 

(4.1) 

29 

(7.4) 

รวม 150 

(100) 

107 

(100) 

16 

(100) 

44 

(100) 

74 

(100) 

391 

(100) 
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 จากตารางท่ี 4.14.2 แสดงใหเห็นวา ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติม จําแนก

ตามอายุ วิตามินสูตรเฉพาะบุคคล กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 56-60 ป รอยละ 20.7  

ยาฮอรโมน กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 51-55 ป รอยละ 26.2 วิตามินสูตรสําหรับออก

กําลังกาย กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 66 ปข้ึนไป รอยละ 25.0 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา  

กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 56-60 ป รอยละ 27.3 และไมซื้อรายการซํ้า กลุมตัวอยาง

สวนใหญมีอายุระหวาง 61-65 ป รอยละ 24.3 
 

ตารางที่ 4.14.3 

แสดงผลิตภัณฑทีก่ลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติมหลังจากซ้ือคร้ังแรก  

จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติม 

วิตามินสูตร

เฉพาะ

บุคคล 

ยาฮอรโมน วิตามินสูตร

สําหรับออก

กําลังกาย 

ผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนา 

ไมซื้อ รวม 

ระดับ

การศึกษา 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 

9 

(6.0) 

4 

(3.7) 

3 

(18.8) 

4 

(9.1) 

6 

(8.1) 

26 

(6.7) 

ปริญญาตรี 85 

(56.7) 

56 

(52.3) 

8 

(50.0) 

21 

(47.7) 

48 

(64.9) 

218 

(55.8) 

ปริญญาโท 43 

(28.7) 

44 

(41.1) 

4 

(25.0) 

15 

(34.1) 

17 

(23.0) 

123 

(31.3) 

สูงกวา

ปริญญาโท

ขึ้นไป 

13 

(8.7) 

3 

(2.8) 

1 

(6.3) 

4 

(9.1) 

3 

(4.1) 

24 

(6.2) 

รวม 150 

(100) 

107 

(100) 

16 

(100) 

44 

(100) 

74 

(100) 

391 

(100) 

 

 จากตารางท่ี 4.14.3 แสดงใหเห็นวา ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติม จําแนก

ตามระดับการศึกษา วิตามินสูตรเฉพาะบุคคล กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี 

รอยละ 56.7 ยาฮอรโมน กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 52.3 วิตามิน
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สูตรสําหรับออกกําลังกาย กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 50.0 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 47.7 และไม

ซื้อรายการซ้ํา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 64.9 

 

ตารางที่ 4.14.4 

แสดงผลิตภัณฑทีก่ลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติมหลังจากซ้ือคร้ังแรก  

จําแนกตามอาชีพ 
 

ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติม 

วิตามินสูตร

เฉพาะบุคคล 

ยาฮอรโมน วิตามินสูตร

สําหรับออก

กําลังกาย 

ผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนา 

ไมซื้อ รวม 

อาชีพ 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

พอบาน/

แมบาน 

9 

(6.0) 

3 

(2.8) 

1 

(6.3) 

18 

(40.9) 

17 

(23.0) 

48 

(12.3) 

เจาของ

กิจการ 

105 

(70.0) 

85 

(79.4) 

2 

(12.5) 

0 

(0) 

24 

(32.4) 

216 

(55.2) 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

16 

(10.7) 

9 

(8.4) 

6 

(37.5) 

9 

(20.5) 

22 

(29.7) 

62 

(15.9) 

 

ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

18 

(12.0) 

8 

(7.5) 

7 

(43.8) 

9 

(20.5) 

10 

(13.5) 

52 

(13.3) 

เกษียณอายุ 2 

(1.3) 

2 

(1.9) 

0 

(0) 

8 

(18.2) 

1 

(1.4) 

13 

(3.3) 

รวม 150 

(100) 

107 

(100) 

16 

(100) 

44 

(100) 

74 

(100) 

391 

(100) 

 

 จากตารางท่ี 4.14.4 แสดงใหเห็นวา ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติม จําแนก

ตามอาชีพ วิตามินสูตรเฉพาะบุคคล กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพเจาของกิจการ รอยละ 70.0  

ยาฮอรโมน กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพเจาของกิจการ รอยละ 79.4 วิตามินสูตรสําหรับออก

กําลังกาย กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ รอยละ 43.8 ผลิตภัณฑบํารุง
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ผิวหนา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพพอบาน/แมบานรอยละ 40.9 และไมซื้อรายการซ้ํา  

กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพเจาของกิจการ รอยละ 32.4 

 

ตารางที่ 4.14.5 

แสดงผลิตภัณฑทีก่ลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติมหลังจากซ้ือคร้ังแรก  

จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

 
ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติม 

วิตามินสูตร

เฉพาะ

บุคคล 

ยาฮอรโมน วิตามินสูตร

สําหรับออก

กําลังกาย 

ผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนา 

ไมซื้อ รวม 

รายไดเฉล่ีย

ตอเดือน 

จํานวน  

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

ตํ่ากวา  

30,000 บาท 

3  

(2.0) 

4 

(3.7) 

0 

(0) 

11 

(25.0) 

2 

(2.7) 

20 

(5.1) 

30,001 - 

60,000 บาท 

0 

(0) 

0 

(0) 

5 

(31.3 

31 

(70.5) 

10 

(13.5) 

46 

(11.8) 

60,001 - 

90,000 บาท 

23 

(15.3) 

5 

(4.7) 

11 

(68.8) 

2 

(4.5) 

30 

(40.5) 

71 

(18.1) 

90,001  บาท

ขึ้นไป 

124 

(82.7) 

98 

(91.6) 

0 

(0) 

0 

(0) 

32 

(43.2) 

254 

(65.0) 

รวม 150 

(100) 

107 

(100) 

16 

(100) 

44 

(100) 

74 

(100) 

391 

(100) 

 

 จากตารางท่ี 4.14.5 แสดงใหเห็นวา ผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางซ้ือเพิ่มเติม จําแนก

ตามรายไดเฉล่ียตอเดือน วิตามินสูตรเฉพาะบุคคล กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 

90,001  บาทข้ึนไป รอยละ 82.7 ยาฮอรโมน กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 90,001 

บาทข้ึนไปรอยละ 91.6 วิตามินสูตรสําหรับออกกําลังกาย กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอ

เดือน 60,001-90,000 บาท รอยละ 68.8 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายได

เฉล่ียตอเดือน 30,001-60,000 บาท รอยละ 70.5 และไมซื้อรายการซ้ํา กลุมตัวอยางสวนใหญมี

อาชีพรายไดเฉล่ียตอเดือน 90,001 บาทข้ึนไป รอยละ 43.2 
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สวนที่ 5  
การทดสอบสมมติฐาน 

 
สมมติฐานการวิจัยที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรที่แตกตางกันมีผลกับปจจัย 
การสื่อสารการตลาด 
 

 สมมติฐานการวิจัยที่ 1.1 เพศที่แตกตางกันมีผลกับปจจัยการส่ือสารการตลาด 

ที่แตกตางกัน 

- ตัวแปรอิสระ คือ เพศ 

- ตัวแปรตาม คือ ปจจัยการสื่อสารการตลาด 

 โดยมีสมมติฐานทางสถิติ 1.1 คือ 

 H0 : เพศชายและเพศหญิงไมมีผลกับปจจัยการสื่อสารการตลาด 

 H1 : เพศชายและเพศหญิงมีผลกับปจจัยการสื่อสารการตลาด 

 

ตารางที่ 4.15 

แสดงความแตกตางระหวางการตัดสินใจเลือกใชบริการของเพศชาย 

และเพศหญิงกับปจจัยการส่ือสารการตลาด 

 

เพศ  

ปจจัยการส่ือสารการตลาด 

 

 หญิง 

(n = 247) 

ชาย 

(n = 153) 

 

t 

 

Sig. 

(2-tailed) 

ผลิตภัณฑและบริการ 3.64 3.84 -4.450 .000* 

ราคา 3.03 2.72 2.937 .004* 

สถานที ่ 3.15 2.88 4.265 .000* 

การสงเสริมการตลาด 1.87 1.96 -4.038 .000* 

การโฆษณาผานส่ือตาง ๆ  1.10 1.11 -.536 .593 

การขายโดยแพทยและเจาหนาที ่ 3.36 3.95 -12.737 .000* 

การสงเสริมการขาย 2.07 2.12 -.588 .548 

การประชาสัมพันธ 1.09 1.04 .279 .781 
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ตารางที่ 4.15 (ตอ) 

 

เพศ  

ปจจัยการส่ือสารการตลาด 

 

 หญิง 

(n = 247) 

ชาย 

(n = 153) 

 

t 

 

Sig. 

(2-tailed) 

การสนับสนุนทางการตลาด 1.03 1.10 -2.312 .021 

การตลาดเชงิกิจกรรม 1.15 1.00 2.636 .009* 

การบอกตอแบบปากตอปาก 3.30 3.38 -.944 .346 

ภาพรวมปจจยัการสื่อสารการตลาด 2.92 2.85 2.403 .017* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 4.15 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ t-test โดยวิธี 

Independent Sample t-test ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา เพศที่แตกตางกันมีผลกับ

ปจจัยการสื่อสารการตลาดโดยรวมที่แตกตางกันของ เนื่องจากคา Sig. (2-tailed) มากกวาระดับ

นัยทางสถิติ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 ปฏิเสธสมมติฐาน H0  เมื่อพิจารณารายละเอียดของ

การส่ือสารการตลาดในแตละดาน พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการ ปจจัยดานราคา ปจจัย

ดานสถานที่ ปจจัยการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานการขายโดยแพทยและเจาหนาที่ที่และปจจัย

ดานการตลาดเชิงกิจกรรมที่แตกตางกันมีผลกับการตัดสินใจเลือกใชบริการของเพศชายและเพศ

หญิง โดยที่เพศชายจะใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการ ปจจัยการสงเสริม

การตลาด และปจจัยดานการขายโดยแพทยและเจาหนาที่มากกวาเพศหญิง แตเพศหญิงจะให

ความสําคัญกับปจจัยดานการตลาดเชิงกิจกรรมมากกวาเพศชายอยางมีนัยสําคัญ 

 สมมติฐานการวิจัยท่ี 1.2 อายุที่แตกตางกันผลกับปจจัยการส่ือสารการตลาด 

ที่แตกตางกัน 

- ตัวแปรอิสระ คือ อายุ 

- ตัวแปรตาม คือ ปจจัยการสื่อสารการตลาด 

 โดยมีสมมติฐานทางสถิติ 1.2 คือ 

 H0 : อายุแตกตางกันไมมีผลกับปจจัยการสื่อสารการตลาด 

 H1 : อายุแตกตางกันมีผลกับปจจัยการสื่อสารการตลาด 
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ตารางที่ 4.16 
แสดงความแตกตางระหวางการตัดสินใจเลือกใชบริการของลูกคา 

ที่มีอายุตางกนักับปจจยัการส่ือสารการตลาด 

 
อายุ  

ปจจัยการส่ือสาร

การตลาด 30-35 

ป 

36 -40 

ป 

41 -45 

ป 

46-50 

ป 

51-55 

ป

56-60 

ป

61-65 

ป

66 ป 

ขึ้นไป

 

F 

 

Sig. 

ผลิตภัณฑและ

บริการ 

3.83 3.63 3.78 3.74 3.71 3.66 3.77 3.59 1.448 .185 

ราคา 2.65 3.00 2.97 2.79 2.89 3.14 2.67 3.12 1.561 .146 

สถานที่ 3.05 3.07 3.15 2.97 2.99 3.03 3.05 3.04 .401 .902 

การสงเสริม

การตลาด 

1.87 1.92 1.93 1.87 1.93 1.94 1.87 1.83 1.290 .254 

การโฆษณาผาน

ส่ือตาง ๆ  
1.27 1.06 1.12 1.12 1.12 1.10 1.05 1.00 5.491 .000* 

การขายโดย

แพทยและ

3.59 3.56 3.64 3.54 3.55 3.58 3.63 3.62 .258 .969 

การสงเสริมการ

ขาย 

1.81 2.07 2.13 2.01 2.07 2.21 2.17 2.12 1.032 .408 

การประชาสัมพันธ 1.08 1.10 1.09 1.06 1.02 1.04 1.02 1.06 1.685 .111 

การสนับสนุนทาง

การตลาด 

1.08 1.14 1.14 1.03 1.00 1.02 1.00 1.06 2.183 .035* 

การตลาดเชิง

กิจกรรม 

1.15 1.13 1.21 1.05 1.13 1.00 1.06 1.00 .910 .499 

การบอกตอแบบ

ปากตอปาก 

3.14 3.35 3.21 3.29 3.53 3.64 3.17 2.98 4.076 .000* 

ภาพรวมปจจัย

การส่ือสาร

2.85 2.90 2.96 2.84 2.88 2.94 2.84 2.90 1.211 .296 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที่ 4.16 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F-test โดยวิธี One Way 

ANOVA ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ลูกคาที่มีอายุตางกันไมมีผลกับปจจัยการสื่อสาร

การตลาดโดยรวมที่แตกตางกัน เนื่องจากคา Sig. นอยกวาระดับนัยทางสถิติ 0.05 ยอมรับ

สมมติฐาน H0 ปฏิเสธสมมติฐาน H1 เมื่อพิจารณารายละเอียดของปจจัยการสื่อสารการตลาดใน

แตละดาน พบวา ลูกคาที่มีอายุตางกันมีผลกับปจจัยการสื่อสารการตลาดดานปจจัยดานการ

โฆษณาผานส่ือตาง ๆ ปจจัยดานการสนับสนุนทางการตลาด และปจจัยดานการบอกตอแบบปาก

ตอปากที่แตกตางกัน ในขณะที่ ลูกคาที่มีอายุตางกันไมมีผลกับปจจัยการส่ือสารการตลาดดาน

ปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานที่ ปจจัยดานการสงเสริม

การตลาด ปจจัยดานการขายโดยแพทยและเจาหนาที่ ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ปจจัยดาน

การประชาสัมพันธ และ ปจจัยดานการตลาดเชิงกิจกรรม  

 สมมติฐานการวิจัยที่ 1.3 ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลกับปจจัยการส่ือสาร

การตลาดที่แตกตางกัน 

- ตัวแปรอิสระ คือ ระดับการศึกษา 

- ตัวแปรตาม คือ ปจจัยการสื่อสารการตลาด 

 โดยมีสมมติฐานทางสถิติ 1.3 คือ 

 H0 : ระดับการศึกษาที่แตกตางกันไมมีผลกับปจจัยการสื่อสารการตลาด 

ที่แตกตางกัน 

 H1 : ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลกับปจจัยการสื่อสารการตลาดที่แตกตางกนั 

 

ตารางที่ 4.17 

แสดงความแตกตางระหวางการตัดสินใจเลือกใชบริการของลูกคา 

ที่มีระดับการศึกษาตางกนักับปจจัยการส่ือสารการตลาด 

 
ระดับการศึกษา  

ปจจัยการส่ือสาร

การตลาด ตํ่ากวา 

ปริญญาตรี 

(n=23) 

ปริญญา

ตรี 

(n=219) 

ปริญญา

โท 
(n=132) 

สูงกวาปริญญา

โทขึ้นไป 

(n=26) 

 

F 

 

Sig. 

ผลิตภัณฑและบริการ 3.65 3.73 3.61 3.61 .769 .512 

ราคา 2.91 2.93 2.84 3.12 .582 .627 

สถานที่ 3.03 3.01 3.06 3.26 1.269 .285 
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ตารางที่ 4.17 (ตอ) 

 
ระดับการศึกษา  

ปจจัยการส่ือสาร

การตลาด ตํ่ากวา 

ปริญญาตรี 

(n=23) 

ปริญญา

ตรี 

(n=219) 

ปริญญา

โท 
(n=132) 

สูงกวาปริญญา

โทขึ้นไป 

(n=26) 

 

F 

 

Sig. 

การสงเสริมการตลาด 1.86 1.90 1.92 1.83 1.351 .257 

การโฆษณาผาน 

ส่ือตาง ๆ  
1.07 1.10 1.14 1.03 2.195 .088 

การขายโดยแพทยและ

เจาหนาที่ 

3.62 3.59 3.59 3.49 .360 .782 

การสงเสริมการขาย 2.22 2.07 2.08 2.12 .226 .878 

การประชาสัมพันธ 1.05 1.07 1.04 1.05 .595 .619 

การสนับสนุนทาง

การตลาด 

1.00 1.09 1.02 1.06 1.667 .173 

การตลาดเชิงกิจกรรม 1.13 1.12 1.05 1.00 .718 .542 

การบอกตอแบบปากตอ

ปาก 

2.96 3.29 3.52 3.10 5.668 .001* 

ภาพรวมปจจัยการ

ส่ือสารการตลาด 

2.86 2.90 2.88 2.95 .489 .690 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 4.17 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F-test โดยวิธี One Way 

ANOVA ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ระดับการศึกษาที่แตกตางกันไมมีผลกับปจจัยการ

ส่ือสารการตลาดที่แตกตางกัน เนื่องจากคา Sig. มากกวาระดับนัยทางสถิติ 0.05 จึงยอมรับ

สมมติฐาน H0 ปฏิเสธสมมติฐาน H1 แตเมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวา ลูกคาที่มีระดับ

การศึกษาตางกันมีผลกับปจจัยการสื่อสารการตลาดดานการบอกตอแบบปากตอปากอยางมี

นัยสําคัญ ในขณะท่ี ลูกคาที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกันไมมีผลกับปจจัยการส่ือสารการตลาด

ดานผลิตภัณฑและบริการ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานที่ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

ปจจัยดานการขายโดยแพทยและเจาหนาที่ ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ปจจัยดานการ

ประชาสัมพันธ ปจจัยดานการสนับสนุนทางการตลาดและปจจัยดานการตลาดเชิงกิจกรรม  
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 สมมติฐานการวิจัยที่ 1.4 อาชีพที่แตกตางกันมีผลกับปจจัยการสื่อสารการตลาด 

ที่แตกตางกัน 

- ตัวแปรอิสระ คือ อาชีพ 

- ตัวแปรตาม คือ ปจจัยการสื่อสารการตลาด 

 โดยมีสมมติฐานทางสถิติ 1.4 คือ 

 H0 : อาชีพที่แตกตางกันไมมีผลกับปจจัยการสื่อสารการตลาดที่แตกตางกัน 

 H1 : อาชีพที่แตกตางกันมีผลกับปจจัยการสื่อสารการตลาดที่แตกตางกัน 

 

ตารางที่ 4.18 

แสดงความแตกตางระหวางการตัดสินใจเลือกใชบริการของลูกคาที่ม ี

อาชีพตางกนักับปจจัยการส่ือสารการตลาด 

 
อาชีพ  

 

ปจจัยการส่ือสาร

การตลาด 

 

พอบาน/

แมบาน  

 

(n=48) 

เจาของ

กิจการ 

 

(n=211) 

พนักงาน

บริษัท 

เอกชน 

(n=76) 

ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

 

(n=51) 

เกษียณ

อายุ 

 

(n=14) 

 

 

F 

 

 

Sig. 

ผลิตภัณฑและบริการ 3.49 3.74 3.72 3.88 3.43 6.916 .000* 

ราคา 3.40 2.88 3.12 2.00 3.89 18.982 .000* 

สถานที่ 3.03 3.12 3.06 2.74 2.99 3.752 .005* 

การสงเสริมการตลาด 2.04 1.85 1.94 1.90 2.05 10.948 .000* 

การโฆษณาผาน 

ส่ือตาง ๆ  

1.13 1.11 1.08 1.14 1.07 .803 .524 

การขายโดยแพทยและ

เจาหนาที่ 

3.56 3.51 3.75 3.67 3.68 3.672 .006* 

การสงเสริมการขาย 2.93 1.83 2.17 1.99 2.81 24.684 .000* 

การประชาสัมพันธ 1.21 1.06 1.00 1.00 1.00 14.551 .000* 

การสนับสนุนทาง

การตลาด 
1.20 1.07 1.00 1.00 1.00 4.348 .002* 

การตลาดเชิงกิจกรรม 1.19 1.11 1.05 1.00 1.00 .973 .422 
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ตารางที่ 4.18 (ตอ) 

 
อาชีพ  

 

ปจจัยการส่ือสาร

การตลาด 

 

พอบาน/

แมบาน  

 

(n=48) 

เจาของ

กิจการ 

 

(n=211) 

พนักงาน

บริษัท 

เอกชน 

(n=76) 

ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

 

(n=51) 

เกษียณ

อายุ 

 

(n=14) 

 

 

F 

 

 

Sig. 

การบอกตอแบบปาก

ตอปาก 

3.09 3.25 3.50 3.51 3.79 4.811 .001* 

ภาพรวมปจจัยการ

ส่ือสารการตลาด 

2.99 2.90 2.96 2.63 3.09 15.136 .000* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตารางที่ 4.18 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F-test โดยวิธี One Way 

ANOVA ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ลูกคาที่มีอาชีพตางกันมีผลกับปจจัยการส่ือสาร

การตลาดโดยรวมท่ีแตกตางกัน เนื่องจากคา Sig. มากกวาระดับนัยทางสถิติ 0.05 จึงยอมรับ

สมมติฐาน H1 ปฏิเสธสมมติฐาน H0 เมื่อพิจารณารายละเอียดของการส่ือสารการตลาดในแตละ

ดาน พบวา ลูกคาที่มีอาชีพตางกันมีผลกับปจจัยการสื่อสารการตลาดในดานปจจัยดานผลิตภัณฑ

และบริการ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานที่ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานการ

ขายโดยแพทยและเจาหนาที่ ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ปจจัยดานการประชาสัมพันธ  ปจจัย

ดานการสนับสนุนทางการตลาดและปจจัยดานการบอกตอแบบปากตอปากอยางมีนัยสําคัญ 

ในขณะที่ลูกคาที่มีอาชีพตางกันไมมีผลกับปจจัยการสื่อสารการตลาดในดานปจจัยดานการ

โฆษณาผานส่ือตาง ๆ และปจจัยดานการตลาดเชิงกิจกรรม  
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ตารางที่ 4.18.1 
แสดงการเปรียบเทยีบการตัดสินใจเลือกใชบริการของลูกคาทีม่ีอาชพีตางกนั 

กับปจจัยการส่ือสารการตลาด 

 

พอบาน/

แมบาน 

เจาของ

กิจการ 

พนกังาน

บริษัทเอกชน 

ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

เกษียณ

อาย ุ

 

อาชีพ 

 

X̄  

2.99 2.90 2.96 2.63 3.09 

พอบาน/แมบาน 

(Sig.) 
2.99 - .09* 

(.041) 

.03 

(.052) 

.36* 

(.000) 

-.10 

(.086) 

เจาของกิจการ 

 (Sig.) 

2.90  - -.06 

(.108) 

.27* 

(.000) 

-.19* 

(.015) 

พนกังาน

บริษัทเอกชน 

 (Sig.) 

2.96   - .33* 

(.000) 

.13 

(.113) 

ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

(Sig.) 

2.63    - -.46* 

(.000) 

เกษียณอาย ุ

(Sig.) 

3.09     - 

 

 จากตารางที่ 4.18.1 การเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบริการของลูกคาที่มีอาชีพ

ตางกันเปนรายคูกับปจจัยการสื่อสารการตลาด ดวยวิธี L.S.D. ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

พบวา อาชีพพอบาน/แมบานใหความสําคัญกับปจจัยการส่ือสารการตลาดสูงกวาเจาของกิจการ

และขาราชการ/รัฐวิสาหกิจอยางมีนัยสําคัญ อาชีพเจาของกิจการใหความสําคัญกับปจจัยการ

ส่ือสารการตลาดสูงกวาขาราชการ/รัฐวิสาหกิจแตตํ่ากวาเกษียณอายุอยางมีนัยสําคัญ อาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชนใหความสําคัญกับปจจัยการส่ือสารการตลาดสูงกวาขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ

อยางมีนัยสําคัญ และอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจใหความสําคัญกับปจจัยการส่ือสารการตลาด

ตํ่ากวาเกษียณอายุอยางมีนัยสําคัญ 
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 สมมติฐานการวิจัยที่ 1.5 รายไดเฉล่ียตอเดือนที่แตกตางกันมีผลกับปจจัย 

การสื่อสารการตลาดที่แตกตางกัน 

- ตัวแปรอิสระ คือ รายไดเฉล่ียตอเดือน 

- ตัวแปรตาม คือ ปจจัยการสื่อสารการตลาด 

 โดยมีสมมติฐานทางสถิติ 1.5 คือ 
 H0 : รายไดเฉล่ียตอเดือนที่แตกตางกันไมมีผลกับปจจัยการสื่อสารการตลาด 

ที่แตกตางกัน 

 H1 : รายไดเฉล่ียตอเดือนที่แตกตางกันมีผลกับปจจัยการสื่อสารการตลาด 

ที่แตกตางกัน 

 

ตารางที่ 4.19 

แสดงความแตกตางระหวางการตัดสินใจเลือกใชบริการของลูกคาที่ม ี

รายไดเฉล่ียตอเดือนตางกันกับปจจัยการส่ือสารการตลาด 

 
รายไดเฉล่ียตอเดือน  

ปจจัยการส่ือสารการตลาด 

 
ตํ่ากวา 

30,000  

(n=20) 

30,001-

60,000 

(n=51) 

60,001-

90,000 

(n=84) 

90,001 

ขึ้นไป 

(n=245) 

 

F 

 

Sig. 

ผลิตภัณฑและบริการ 3.45 3.42 3.74 3.79 12.860 .000* 

ราคา 4.22 3.24 2.88 2.75 15.664 .000* 

สถานที่ 2.85 3.02 2.98 3.09 1.311 .270 

การสงเสริมการตลาด 2.31 2.06 1.87 1.85 49.711 .000* 

การโฆษณาผานส่ือตาง ๆ  1.11 1.12 1.13 1.10 .366 .777 

การขายโดยแพทยและเจาหนาที่ 3.69 3.62 3.61 3.56 .567 .637 

การสงเสริมการขาย 4.20 3.04 1.81 1.81 179.638 .000* 

การประชาสัมพันธ 1.12 1.05 1.07 1.05 1.220 .302 

การสนับสนุนทางการตลาด 1.15 1.07 1.06 1.05 .764 .515 

การตลาดเชิงกิจกรรม 1.15 1.00 1.12 1.10 .611 .608 

การบอกตอแบบปากตอปาก 3.73 3.51 3.32 3.26 3.410 .018 

ภาพรวมปจจัยการส่ือสารการตลาด 3.21 2.94 2.87 2.87 8.890 .000* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที่ 4.19 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F-test โดยวิธี One Way 

ANOVA ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ลูกคาที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนที่ตางกันมีผลกับ 

ปจจัยการสื่อสารการตลาดโดยรวมที่แตกตางกันเนื่องจากคา Sig. นอยกวาระดับนัยทางสถิติ 

0.05 จึง ยอมรับสมมติฐาน H1 ปฏิเสธสมมติฐาน H0 เมื่อพิจารณารายละเอียดของการส่ือสาร

การตลาดในแตละดาน พบวา ลูกคาที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกันมีผลกับปจจัยการส่ือสาร

การตลาดในดานปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการสงเสริม

การตลาด และปจจัยดานการสงเสริมการขายที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ ในขณะที่ลูกคาที่มี

รายไดเฉล่ียตอเดือนตางกันไมมีผลกับปจจัยการสื่อสารการตลาดในดานปจจัยดานสถานที่  ปจจัย

ดานการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ  ปจจัยดานการขายโดยแพทยและเจาหนาที่ปจจัยดานการ

ประชาสัมพันธ ปจจัยดานการสนับสนุนทางการตลาด ปจจัยดานการตลาดเชิงกิจกรรมและปจจัย

ดานการบอกตอแบบปากตอปากที่แตกตางกัน  

 

ตารางที่ 4.19.1 

แสดงการเปรียบเทยีบการตัดสินใจเลือกใชบริการของลูกคาทีม่ีรายไดเฉล่ีย 

ตอเดือนตางกนักับปจจยัการส่ือสารการตลาด 

 

ตํ่ากวา 

30,000 
30,001-

60,000 
60,001-

90,000 

90,001  

ข้ึนไป 

รายไดเฉล่ียตอ

เดือน 

 

X̄  
3.21 2.94 2.87 2.89 

ตํ่ากวา 30,000 

(Sig.) 

3.21 - .27* 

(.000) 

.34* 

(.000) 

.32* 

(.000) 

30,001-60,000 

(Sig.) 

2.94  - .07 

(.201) 

.05 

(.045) 

60,001-90,000 

 (Sig.) 

2.87   - .02 

(.967) 

90,001 ข้ึนไป 

 (Sig.) 

2.89    - 
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 จากตารางที่ 4.19.1 การเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบริการของลูกคาที่มีรายได

เฉล่ียตอเดือนตางกันเปนรายคูกับปจจัยการสื่อสารการตลาด ดวยวิธี L.S.D. ที่ระดับนยัสําคัญทาง

สถิติ 0.05 พบวา ลูกคาที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนตํ่ากวา 30,000 บาทใหความสําคัญกับปจจัยการ

ส่ือสารการตลาดสูงกวาลูกคาที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001-60,000 บาท 60,001-90,000 บาท

และ 90,001 บาทข้ึนไปอยางมีนัยสําคัญ  
 

 

 


