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บทที ่2  
ทบทวนวรรณกรรม 

  
การศึกษาปัจจยัและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการเลือกใช้สาร Botulinum Toxin ของ

นกัศึกษามหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ ผูว้จิยัไดศึ้กษาทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 

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

2.1.1 แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ 
ความหมายของการตดัสินใจไดมี้ผูศึ้กษาไดใ้หค้วามหมายดงัต่อไปน้ี 
กริฟฟิทส์  (Griffiths) ให้ความหมายว่า การตดัสินใจ  เป็นการศึกษาทางเลือกทางการ

ปฏิบติัโดยการคิดการเลือกทางเลือกท่ีแตกต่างกนั 
ไซมอน  (Simon)  ใหค้วามหมายวา่  การตดัสินใจ คือ การก าหนดขอบเขตของนโยบาย

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

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

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

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

รูปแบบของการตดัสินใจ 
การตดัสินใจเป็นกิจกรรมท่ีเกิดข้ึนตลอดเวลาในชีวติประจ าวนั โดยเฉพาะในหน่วยงาน 

การตดัสินใจอาจกระท าโดยบุคคลเพียงคนเดียว หรือเป็นกลุ่มบุคคลแล้วแต่ความเหมาะสมของ
กรณี รูปแบบของการตดัสินใจโดยถือเอาจ านวนคนท่ีร่วมตดัสินใจเป็นเกณฑ์สามารถจ าแนกออก
ได ้2 รูปแบบ ดงัน้ี  

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

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

2.1 การตดัสินใจโดยใช้ขอ้ยุติท่ีเป็นมติในเสียงขา้งมาก อาจใชร้ะบบเสียงขา้งมากเกิน
คร่ึงหน่ึง หรือระบบสองในสามของกลุ่ม แลว้แต่ความส าคญัของเร่ืองท่ีตดัสินใจ  

2.2 การตดัสินใจโดยขอ้ยติุเป็นเอกฉนัทคื์อการท่ีสมาชิกทุกคนเห็นพร้องตอ้งกนัโดยไม่
มีความขดัแยง้ และ  

2.3 สมาชิกในท่ีประชุมเสนอความคิดเห็น แลว้ให้ผูบ้ริหารน ามาพิจารณาประกอบการ
ตดัสินใจเอง 

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

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

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

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

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

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

กระบวนการตดัสินใจ 
ขั้นตอนการตดัสินใจไวมี้ 7 ขั้นตอน (ส านักงานคณะกรรมการการศึกษาแห่งชาติ, 

2544) ดงัน้ี 
ขั้นท่ี 1ระบุปัญหาวา่คืออะไร ในขั้นน้ีบุคคลจะตอ้งทราบเสียก่อนวา่เขาจะตอ้งตดัสินใจ

เก่ียวกบัเร่ืองใด 
ขั้นท่ี 2 การรวบรวมขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ การตดัสินใจทุกเร่ืองจะตอ้งเก่ียวขอ้งกบัการ

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

ขั้นท่ี 4 การชัง่น ้ าหนกัของตวัเลือกแต่ละตวั ส าหรับขั้นน้ีจะตอ้งใชบุ้คคลลองพิจารณา
วา่แต่ละทางเลือกมีผลดี ผลเสียอยา่งไร 

ขั้นท่ี 5 การตดัสินใจเลือก ถ้าบุคคลใดท าขั้นท่ี 4 เรียบร้อย เขาก็พร้อมท่ีจะตดัสินใจ
เลือก ในการเลือกของเขาในคร้ังน้ีส่วนใหญ่จะเป็นจากอนัดบัของการเลือกท่ีไดเ้ขียนไวใ้นขั้นท่ี 4 

ขั้นท่ี 6 ด าเนินการ เม่ือได้ตดัสินใจว่าจะท าอย่างไรเรียบร้อยแล้ว บุคคลท่ีจะลงมือ
ด าเนินการตามท่ีไดต้ดัสินใจไวใ้นขั้นท่ี 5 

ขั้นท่ี 7 ทบทวนการตดัสินใจและผลท่ีไดรั้บ เม่ือท าตามท่ีไดต้ดัสินใจไปแลว้ บุคคลจะ
พบวา่การตดัสินใจเลือกของเขาสามารถช่วยหรือไม่ในการแกปั้ญหาจากขั้นท่ี 1 

อิทธิพลของการตดัสินใจ  
การตดัสินใจของผูบ้ริหารในระดบัต่างๆย่อมมีสภาพแตกต่างกนัไปตามสถานการณ์

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

1. ความมีอิสระของผูบ้ริหาร โดยทัว่ไปแล้วยิ่งเป็นผูบ้ริหารระดบัสูงเท่าใด ความ
คล่องตวัและการใชดุ้ลยพินิจในการตดัสินใจยอ่มมีอิสระมาก 

2. ความมุ่งหมายและประเพณีนิยมขององค์การ   เช่น องคก์ารทหารยอ่มตอ้งการแบบ
ของการตดัสินใจแตกต่างไปจากองคก์ารพลเรือน 

3. โครงสร้างของกลุ่มท่ีเป็นทางการและไม่เป็นทางการในองคก์ารเช่น คณะกรรมการท่ี
ปรึกษา สหภาพแรงงาน 

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

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

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

ตดัสินใจ 
7. ผูน้  ามีพฤติกรรมเป็นผูอ้นุญาตให้ผูร่้วมงานปฏิบติัหน้าท่ีหรือตดัสินใจสั่งการได้

ภายในขอบเขตท่ีก าหนดให ้
  
 2.1.2 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

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

ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ  

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

Marketing Management ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 
behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้
ซ่ึงการใช้สินค้าและบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ การกระท าของบุคคลท่ี
เก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541, น. 124-125) 
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พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการผสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และ
เศรษฐศาสตร์ เพื่อพยายามท าความเขา้ใจกระบวนการการตดัสินใจของผู ้ซ้ือ ทั้งปัจเจกบุคคลและ
กลุ่มบุคคล พฤติกรรมผูบ้ริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผูบ้ริโภคปัจเจกชน อาทิ ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์และตวัแปรเชิงพฤติกรรม เพื่อพยายามท าความเขา้ใจความตอ้งการของประชาชน 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปก็ยงัพยายามประเมินส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยกลุ่มบุคคลเช่น
ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง และสังคมแวดลอ้มดว้ย(Kuester, 2012, p. 110) 

จากความหมายขา้งตน้ สรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการกระท าท่ีแสดงออกเพื่อ
จดัหาหรือคน้หาส่ิงท่ีมาตอบสนองความตอ้งการโดยมีการพิจารณาและประเมินผลผลิตภณัฑ์หรือบ
ริกการ ทั้งน้ีพฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นจะควบคู่ไปพร้อมกบักระบวนการตดัสินใจโดยท่ีมีปัจจยั
แวดลอ้มท่ีส่งผลต่อการกระท าและแสดงออกของผูบ้ริโภค 

องคป์ระกอบ 
สามารถอธิบายไดด้ว้ย โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค  เป็นระบบท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงเร้า หรือ

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

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

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

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

ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค   
ปัจจยัทางวฒันธรรม (Cultural factors) เป็นปัจจยัท่ีอิทธิพลออกท่ีกระทบต่อพฤติกรรม

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

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

ชั้นทางสังคม หมายถึง คนจ านวนหน่ึงท่ีมีรายได ้อาชีพ การศึกษา หรือชาติ 
ตระกลูอยา่งใดอยา่งหน่ึงหรือหลายอยา่งเหมือนกนัชั้นทางสังคมของผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นสังคมเม่ือแบ่ง
ออกแลว้จะมีลกัษณะ ดงัน้ี 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 
อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลจะมีลกัษณะเฉพาะบางประการท่ีท าใหต้อ้ง 

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

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

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

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

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

การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากการไดมี้ 
ประสบการณ์ ไม่วา่จะโดยทางตรงหรือทางออ้มผูบ้ริโภคหากมีประสบการณ์มาแลว้วา่ผลิตภณัฑ์ใด
สามารถตอบสนองความตอ้งการหรือสร้างความพอใจใหแ้ก่ความอยากไดข้องเขาไดดี้ เม่ือตกอยูใ่น
ภาวะท่ีความตอ้งการหรือความอยากไดอ้ยา่งเดิมแสดงอิทธิพลออกมาอีก ผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑ์
เดิมไปบริโภคอีก 

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

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

  
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
ขั้นท่ี 1 การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซ่ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อตระหนักถึงปัญหาหรือ

ความตอ้งการของตนเอง 
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ขั้นท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจ ในขั้นแรกจะ
คน้หาขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อน เพื่อน ามาใชใ้นการประเมินทางเลือก หากยงัไดข้อ้มูลไม่เพียงพอ
ก็ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มจากแหล่งภายนอก 

ขั้นท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบ้ริโภคจะน าข้อมูลท่ีได้รวบรวมไว้มาจัดเป็น
หมวดหมู่และวิเคราะห์ขอ้ดี ขอ้เสีย ทั้งในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุม้ค่ามาก
ท่ีสุด 

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

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

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที ่2.3 แสดงล าดบักระบวนการตดัสินใจ 
 
 



19 
 

 
 

2.1.3 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
ความหมายของการตลาด  ไดมี้นกัคิดไดก้ล่าวถึงการตลาดซ่ึงเป็นจุดเร่ิมตน้สู่การน ามา

พฒันาต่อยอดและถูกเผยแพร่ไปอยา่งกวา้งขวางโดยเฉพาะในวงการธุรกิจท่ีตอ้งให้ความส าคญักบั
การตลาดเป็นล าดบัตน้ ซ่ึงขอกล่าวดงัต่อไปน้ี 

Phillip Kotlerให้ความหมายการตลาดวา่ "เป็นกิจกรรมของมนุษยท่ี์จะด าเนินเพื่อให้มี
การตอบสนองความพอใจ และความตอ้งการต่างๆโดยอาศยักระบวนการแลกเปล่ียน" 

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

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

คณะกรรมการสมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา ใหค้วามหมายการตลาดวา่ "เป็นการ
ปฏิบติัทางธุรกิจท่ีเก่ียวกบักิจกรรมต่างๆ ในการให้สินคา้และบริการผ่านจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค
หรือผูใ้ช ้ใหไ้ดรั้บความพอใจ ขณะเดียวกนัก็บรรลุวตัถุประสงคข์องกิจการ" 

ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบดงัต่อไปน้ี 
1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความตอ้งการ

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

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

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

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

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

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

4.4 การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่งเสริมการตลาดอีกวธีิ 



21 
 

 
 

หน่ึงท่ีนิยมกนัมากโดยการเผชิญหน้าระหว่างพนักงานขายกับตลาดเป้าหมายเพื่อการเสนอขาย
สินคา้ 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่2.4 กลไกการออกฤทธ์ิของ BoNTชนิดต่าง ๆ 
 

Botulinum Toxin กบัประโยชน์ทางการแพทย ์
ในปี 1980 หลังจากท่ีมีการริเร่ิมทดลองในสัตว์มาตั้งแต่ทศวรรษท่ี 1960 ก็มีการใช ้

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

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

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

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

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

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

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

1. Standard technique: ใชเ้ม่ือจุดท่ีตอ้งการให้เกิดการออกฤทธ์ิมีความชดัเจน และมี
ความเส่ียงต่ออนัตรกิริยาท่ีไม่พึงประสงคน์อ้ย 

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

ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัการใชส้าร Botulinum Toxin เสริมความงาม 
การรักษาหนา้ท่ีไม่สมมาตรการช่วยให้หนา้ท่ีไม่สมมาตรกลบัมาสมมาตรอยา่งเดิมร่วม

ถึงลดความแตกต่างระหว่างความไม่เท่ากนั โดยวิธีการท่ีจะไดผ้ลลพัธ์ท่ีดีท่ีสุดคือการฉีดยาเขา้ท่ี
กลา้มเน้ือ ปริมาณของยาควรข้ึนอยูก่บัชนิดของกลา้มเน้ือของแต่ละคน แนะน าให้ใชเ้พียงคร่ึงหน่ึง
ก่อนแลว้อาจจะเพิ่มข้ึนไดห้ลงัจาก15วนัผา่นไป 

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

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

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

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

3. การฉีดสารBotulinum Toxinมีค่าใชจ่้ายท่ีค่อยขา้งสูง ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บั บริเวณท่ีตอ้งการ
ฉีด และสถานท่ีเขา้กบัการฉีดดว้ย 

4. หากฉีดจากแพทยท่ี์ไม่มีความเช่ียวชาญอาจเป็นอนัตรายได ้
5. ควรเลือกสถานท่ีท่ีมีอุปกรณ์ปฐมพยาบาลครบถว้น มิฉะนั้นหากเกิดเหตุฉุกเฉินข้ึน 

อาจมีอนัตรายถึงชีวติ 
6. อาจมีอาการแทรกซ้อน ส าหรับผูท่ี้มีประวติัแพย้าหรือหญิงตั้งครรภ์ ควรปรึกษา

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

ตวัของตวัยา 
2. ภายใน 4 ชัว่โมง ไม่ควรไปนอนราบ หรือนอนตะแคง เพราะในช่วง 4 ชัว่โมงแรก 

เป็นช่วงการซึมของยาเขา้กลา้มเน้ือ ถา้นอนตะแคงจะท าให้การกระจายตวัของยาผิดจากต าแหน่งท่ี
แพทยค์าดการณ์ไวไ้ด ้เม่ือเลย 4 ชัว่โมงไปแลว้ สามารถนอน หรือตะแคงไดต้ามปกติ 

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

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

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

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

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

8. หลงัฉีดสามารถรับประทานอาหาร ออกก าลงักาย และใชชี้วติประจ าวนัไดต้ามปกติ 
 
2.3 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

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

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



28 
 

 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด ดา้นราคา และดา้นบุคลากร โดยปัจจยัทั้ง 3 ดา้นน้ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ 

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

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

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

 
 
 
 
 


