
 
 

บทที ่4 
ผลการศึกษา 

 
ผลการศึกษาของการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจาก

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

ข้อมูลทัว่ไป 

เคยใช้สาร 
Botulinum Toxin 

ไม่เคยใช้สาร 
Botulinum Toxin 

รวม 

จ านวนคน ร้อยละ จ านวนคน ร้อยละ จ านวนคน ร้อยละ 

เพศ             

  ชาย 11 15.9 110 35.4 121 31.8 

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

  21 -30  ปี 33 47.8 174 55.9 207 54.5 

  31 – 40  ปี 29 42.0 67 21.5 96 25.3 

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

  ปริญญาตรี 24 34.8 149 47.9 173 45.5 

  ปริญญาโท 45 65.2 154 49.5 199 52.4 

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

  โสด 62 89.9 271 87.1 333 87.6 

  สมรส/อยูด่ว้ยกนั 7 10.1 39 12.5 46 12.1 

  หยา่ /แยกกนัอยู/่หมา้ย 0 0.0 1 0.3 1 0.3 

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

ข้อมูลทัว่ไป เคยใช้สาร 
Botulinum Toxin 

ไม่เคยใช้สาร 
Botulinum Toxin 

รวม 

จ านวนคน ร้อยละ จ านวนคน ร้อยละ จ านวนคน ร้อยละ 

อาชีพ       

  นกัเรียน/นกัศึกษา 27 39.1 175 56.3 202 53.2 

  ขา้ราชการ 1 1.4 27 8.7 28 7.4 

  ธุรกิจส่วนตวั /เจา้ของกิจการ 16 23.2 28 9.0 44 11.6 

  พนกังานบริษทัเอกชน 16 23.2 55 17.7 71 18.7 

  พนกังานราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 9 13.1 23 7.3 32 8.3 

  อ่ืนๆ 0 0.0 3 1.0 3 0.8 

รวม 69 100 311 100 380 100 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน       

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

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

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

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

  50,001 บาท ข้ึนไป 21 30.5 30 9.6 51 13.4 

รวม 69 100 311 100 380 100 

 
จากตารางท่ี4.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูเ้ขา้ร่วการศึกษามีจ านวนทั้งส้ิน 380 คน  สัดส่วนของ

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

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

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

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

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

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

ปัจจยั 
ระดบัความส าคญั 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

 คุณภาพของผลิตภณัฑ ์
(Botulinum Toxin)  

158 
(41.6) 

127 
(33.4) 

71 
(18.7) 

8 
(2.1) 

16 
(4.2) 

 คุณสมบติั / ประโยชน์ของ 
ผลิตภณัฑ(์Botulinum Toxin) 

124 
(32.6) 

148 
(38.9) 

85 
(22.4) 

11 
(2.9) 

12 
(3.2) 

 ความปลอดภยัในการใหบ้ริการ 
มีมาตรฐานและมีความทนัสมยั 

183 
(48.2) 

94 
(24.7) 

81 
(21.3) 

11 
(2.9) 

11 
(2.9) 

 ความน่าเช่ือถือและความช านาญ 
ในการใหบ้ริการ 

175 
(46.3) 

99 
(26.2) 

85 
(22.5) 

8 
(2.1) 

11 
(2.9) 

 การใหค้  าแนะน าและใหค้  าปรึกษา 
ก่อนการเขา้รับบริการ 

114 
(30.0) 

93 
(24.5) 

113 
(29.7) 

47 
(12.4) 

13 
(3.4) 

 บุคลากรหรือพนกังานมีความรู้ 
ความเขา้ใจในผลิตภณัฑท่ี์ใหบ้ริการ
สามารถอธิบายรายละเอียดและตอบค าถาม
ได ้

125 
(32.9) 

97 
(25.5) 

88 
(23.2) 

58 
(15.3) 

12 
(3.2) 

 บุคลากรหรือพนกังานมีการเอาใจ 
ใส่สุภาพอธัยาศยัดียิม้แยม้แจ่มใส พร้อม
ใหบ้ริการลูกคา้ 

86 
(22.6) 

126 
(33.2) 

95 
(25.0) 

60 
(15.8) 

13 
(3.4) 

 มีขั้นตอนการใหบ้ริการท่ีได 
มาตรฐานสะอาด ปลอดภยั 

173 
(45.5) 

119 
(31.3) 

65 
(17.1) 

13 
(3.4) 

10 
(2.6) 

 ผูใ้หบ้ริการช้ีแจงขั้นตอนและ 
ระยะเวลาการใหบ้ริการท่ีแน่นอนแก่ลูกคา้
อยา่งชดัเจน 

104 
(27.4) 

115 
(30.0) 

111 
(29.2) 

34 
(8.9) 

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

ปัจจัย 
ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

 ราคาผลิตภณัฑ์ (Botulinum  
Toxin) มีความเหมาะสมกบั 
คุณภาพของผลิตภณัฑ์ 

89  
(23.4) 

198  
(52.1) 

64  
(16.8) 

16 
 (4.2) 

13  
(3.4) 

 ราคาค่าบริการต่อคร้ังมี 
ความเหมาะสม 

112  
(29.5) 

160  
(42.1) 

77  
(20.3) 

18  
(4.7) 

13  
(3.4) 

 
จากตารางท่ี 4.3 ผลการศึกษาของปัจจยัดา้นราคา (Price) พบวา่ ราคาค่าบริการต่อคร้ังมี

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

ปัจจัย 
ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

 สถานท่ีใหบ้ริการมีความสะดวก 
ในการเดินทางเช่น รถไฟฟ้า BTS 
MRT รถโดยสารประจ าทาง ฯลฯ 

53 
(13.9) 

101  
(26.6) 

137  
(36.1) 

73  
(19.2) 

16 
(4.2) 

 การจดัสถานท่ีไดม้าตรฐานความ 
ปลอดภยัสะอาด 

122  
(32.1) 

136  
(35.8) 

86  
(22.6) 

25  
(6.6) 

11 
(2.9) 

 การตกแต่งสถานท่ีสวยงามและ 
น่าดึงดูดต่อการเขา้ใชบ้ริการ 

50 
(13.2) 

133  
(35.0) 

116  
(30.5) 

69 
 (18.2) 

12 
(3.2) 

 สถานบริการท่ีมีหลากหลาย 
สาขามีผลต่อการเลือกใชบ้ริการเช่น 
วฒิุศกัด์ิคลินิกนิติพลคลินิกพรเกษม
คลินิก เป็นตน้ 

55 
(14.5) 

95  
(25.0) 

138  
(36.3) 

81  
(21.3) 

11 
(2.9) 

 
จากตารางท่ี 4.4 ผลการศึกษาของปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place) พบวา่ การจดัสถานท่ีได้

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

ปัจจัย 
ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

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

57 
(15.0) 

118 
(31.1) 

128 
 (33.7) 

57 
(15.0) 

20  
(5.3) 

 มีรายการส่งเสริมการขาย (ลด  
แลก แจก แถม)หรือของก านลัต่าง ๆ 

73 
(19.2) 

123 
(32.4) 

131  
(34.5) 

39 
(10.3) 

14  
(3.7) 

 การจดัท าบตัรสมาชิก
ผูใ้ชบ้ริการ 

ในการสะสมแตม้เพื่อไดรั้บสิทธิ
พิเศษ 

50 
(13.2) 

117 
(30.8) 

146  
(38.4) 

53 
(13.9) 

14  
(3.7) 

 มีบริการใหผ้อ่นช าระกบับตัร 
เครดิตหรือจดัโปรโมชัน่ร่วม 
กบับตัรเครดิต 

74 
(19.5) 

131 
(34.5) 

122  
(32.1) 

39 
(10.3) 

14  
(3.7) 

 
จากตารางท่ี 4.5 ผลการศึกษาของดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) พบวา่มีบริการ

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

ปัจจัย ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
(Product) 

114 
(30.0) 

155 
(40.8) 

92  
(24.2) 

9 
(2.4) 

10 
(2.6) 

ดา้นราคา (Price) 135 
(35.5) 

162 
(42.6) 

56  
(14.7) 

14 
(3.7) 

13 
(3.4) 

ดา้นสถานท่ี (Place) 63 
(16.6) 

144 
(37.9) 

131  
(34.5) 

32 
(8.4) 

10 
(2.6) 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 
(Promotion) 

56 
(14.7) 

153 
(40.3) 

128  
(33.7) 

32 
(8.4) 

11 
(2.9) 

 
จากตารางท่ี 4.6ผลการศึกษาปัจจยัภาพรวมของผูเ้ขา้ร่วมการศึกษา พบว่า ปัจจยัดา้น

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

คน 
ค่าเฉลีย่ ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด 

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

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

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

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

ปัจจยัดา้นราคาปัจจยัดา้นสถานท่ี และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย พบวา่ไม่มีความ
แตกต่างระหวา่งเพศหญิงและเพศชายนอกจากน้ีผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศกบั

ปัจจัยทางการตลาด เพศชาย 
(n=121) 

เพศหญงิ 
(n=259) 

t P-value 

ค่าเฉลีย่ S.D. ค่าเฉลีย่ S.D. 

1. ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
(Product) 

3.7 0.8 4.1 1.0 -3.81 <0.001* 

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

3.5 1.0 3.6 0.9 -0.723 0.470 

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

ตารางที่ 4.9 จ  านวน  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความส าคัญในปัจจัยด้าน
การตลาดท่ีมีอายแุตกต่างกนั  
 

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

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการ (Product) 

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

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

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

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

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

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

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

ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การขาย (Promotion) 

ต ่ากวา่ 20 ปี 62 3.3 0.9   

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

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

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

 รวม 380 3.8 0.8   
 

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

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

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

สูงสุดคือ 4.4±0.5 และพบวา่อายุท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการดูแลความงาม โดยใช้
สาร Botulinum Toxin ในปัจจยัดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

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

สถิติ (p<0.001) 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายช่วงอายุของผูเ้ขา้ร่วมการศึกษา41-50 ปี มีค่าเฉล่ียของ

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

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

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

 
อายุ 

 
 

ค่าเฉลีย่ 

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

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

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

-0.865* 
(p=0.036) 

-0.403 
(p=0.982) 

21-30 ปี 3.8 - - -0.558* 
(p<001) 

-0.655 
(p=0.151) 

-0.193 
(p=0.999) 

31-40 ปี 4.4 - - - -0.097 
(p=0.998) 

0.365 
(p=0.987) 

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

51 ปี ข้ึนไป 4.0 - - - - - 

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

 
อายุ 

 
 

ค่าเฉลีย่ 

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

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

(p=0.676) 
-0.590* 

(p=0.004) 
-1.033* 

(p=0.036) 
-0.726 

(p=0.879) 
21-30 ปี 3.5 - - -0.386* 

(p=0.023) 
-0.829*  

(p=0.045) 
-0.522 

(p=0.959) 
31-40 ปี 3.9 - - - -0.443 

(p=0.621) 
-0.135 

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

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

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

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

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

 
อายุ 

 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย 

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

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

-0.44 
(p=0.078) 

-0.973* 
(p=0.02) 

-0.242 
(p=0.998) 

21-30 ปี 3.5 - - -0.162 
(p=0.737) 

-0.533 
(p=0.146) 

0.036 
(p=1.00) 

31-40 ปี 3.7 - - - 0.533 
(p=0.438) 

0.198 
(p=0.999) 

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

51 ปี ข้ึนไป 3.5 - - - - - 

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

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

 
อายุ 

 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านภาพรวม 

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

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

-0.519* 
(p=0.002) 

-0.826* 
(p=0.015) 

-0.355 
(p=0.981) 

21-30 ปี 3.7 - - -0.348* 
(p=0.009) 

-0.655 
(p=0.063) 

-0.184 
(p=0.998) 

31-40 ปี 4.0 - - - -0.307 
(p=0.763) 

0.164 
(p=0.999) 

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

51 ปี ข้ึนไป 3.9 - - - - - 

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

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

ปัจจยัทางการตลาด ระดบั
การศึกษา 

จ านวน
คน 

ค่าเฉลีย่ S.D. F P-value 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการ (Product) 

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

 รวม 380 3.9 0.9   
ปัจจยัด้านราคา (Price) 
 

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

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

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

รวม 380 3.6 1.0   
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการ
ขาย (Promotion) 

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

รวม 380 3.6 0.9   
ภาพรวม ปริญญาตรี 173 3.6 0.7   

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

รวม 380 3.8 0.8   

 

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

มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการดูแลความงามโดยใชส้าร Botulinum Toxinของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และ
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บริการ ระดบัการศึกษาปริญญาเอก มีค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัสูงสุดคือ 4.5±1.4 และพบว่า
ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการดูแลความงาม โดยใช้สาร Botulinum 

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

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

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

 
ระดับการศึกษา 

 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์และบริการ 

ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 
3.7 4.1 4.5 

ปริญญาตรี 3.7 - -0.432* 
(p<0.001) 

-0.806* 
(p=0.046) 

ปริญญาโท 4.1 - - -0.374 
(p=0.512) 

ปริญญาเอก 4.5 - - - 
 

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

 
ระดับการศึกษา 

 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจัยด้านสถานที่ 

ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 
3.3 3.8 3.9 

     
ปริญญาตรี 3.3 - -0.477* 

(p<0.001) 
-0.563 

(p=0.243) 
ปริญญาโท 3.8 - - -0.086 

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

 
ตารางท่ี 4.16เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ในแต่ละระดบัการศึกษาพบวา่ ระดบัการศึกษา 

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

 
ค่าเฉลีย่ 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 

ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 
3.3 3.7 4.1 

ปริญญาตรี 3.3 - -0.378* 
(p<0.001) 

-0.784 
(p=0.064) 

ปริญญาโท 3.7 - - -0.406 
(p=0.474) 

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

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

 
ค่าเฉลีย่ 

ปัจจัยภาพรวม 

ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 
3.3 3.7 4.1 

ปริญญาตรี 3.3 - -0.326*  
(p<0.001) 

-0.533  
(p=0.163) 

ปริญญาโท 3.7 - - -0.207  
(p=0.759) 

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

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

คน 
ค่าเฉลีย่ S.D. F P-value 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์
และบริการ (Product) 

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

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

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

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

อ่ืนๆ 3 3.7 1.2   
รวม 380 4.0 1.0   

ปั จจั ย ด้ านสถานที ่
(Place) 

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

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

อ่ืนๆ 3 4.0 0.0   
รวม 380 3.6 1.0   

 

หมายเหตุ.* ขอ้มูลมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.05) โดยใชส้ถิติOne-Way Anova 
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ตารางที ่4.19 (ต่อ) 
 
ปัจจยัทางการตลาด อาชีพ จ านวน

คน 
ค่าเฉลีย่ S.D. F P-value 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การขาย 

นกัเรียน/นกัศึกษา 202 3.4 0.9   

ขา้ราชการ 28 3.5 1.0   

ธุรกิจส่วนตวั /เจา้ของกิจการ 44 3.9 0.7   

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

 อ่ืนๆ 3 3.0 0.0   

 รวม 380 3.6 0.9   

ภาพรวม นกัเรียน/นกัศึกษา 202 3.6 0.7   

ขา้ราชการ 28 3.7 1.0   

ธุรกิจส่วนตวั /เจา้ของกิจการ 44 4.3 0.4 5.637 <0.001* 

พนกังานบริษทัเอกชน 71 3.9 0.9   
พนกังานราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 32 3.8 0.9   

 อ่ืนๆ 3 3.8 0.4   

 รวม 380 3.8 0.8   

 

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

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

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

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

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

ความส าคญัสูงสุดคือ 3.9±0.7 และพบว่าอาชีพท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการดูแล
ความงาม โดยใชส้าร Botulinum Toxin ในปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายไม่แตกต่างกนั 

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

 
อาชีพ 

 
 

  
 
ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์และบริการ  

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ ธุรกิจส่วนตวั / 
เจา้ของกิจการ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

พนกังาน
ราชการ/ 

รัฐวสิาหกิจ 

อ่ืนๆ 

3.7 4.0 4.6 4.1 4.0 4.3 
นกัเรียน/
นกัศึกษา 

3.7 - -0.251 
(p=0.849) 

-0.855* 
(p<0.001) 

-0.428* 
(p=0.032) 

-0.256 
(p=0.803) 

-0.62 
(p=0.917) 

ขา้ราชการ 4.0 - - -0.604 
(p=0.159) 

-0.177 
(p=0.977) 

-0.004 
(p=1.00) 

-0.369 
(p=0.993) 

ธุรกิจส่วนตวั / 
เจา้ของกิจการ 

4.6 - - - 0.427 
(p=0.275) 

0.599 
(p=0.132) 

0.235 
(p=0.999) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

4.1 - - - - 0.172 
(p=0.974) 

-0.192 
(p=1.00) 

พนกังาน
ราชการ/ 
รัฐวสิาหกิจ 

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

อ่ืนๆ 4.3 - - - - - - 
 

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

 
ตารางท่ี 4.20 เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ในแต่ละอาชีพพบวา่ ธุรกิจส่วนตวั /เจา้ของกิจการ

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

 
อาชีพ 

 
 
 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านสถานที ่  

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ ธุรกิจส่วนตวั / 
เจา้ของกิจการ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

พนกังาน
ราชการ/ 

รัฐวสิาหกิจ 

อ่ืนๆ 

3.7 4.0 4.6 4.1 4.0 4.3 
นกัเรียน/
นกัศึกษา 

3.7 - -0.291  
(p=0.781) 

-0.739*  
(p<0.001) 

-0.353  
(p=0.175) 

-0.524  
(p=0.114) 

-0.649  
(p=0.916) 

ขา้ราชการ 4.0 - - -0.448  
(p=0.542) 

-0.061  
(p=1.00) 

-0.232  
(p=0.966) 

-0.357  
(p=0.995) 

ธุรกิจส่วนตวั / 
เจา้ของกิจการ 

4.6 - - - 0.387 
(p=0.442) 

0.216 
(p=0.961) 

0.091 
(p=1.00) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

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

-0.296 
(0.998) 

พนกังาน
ราชการ/ 
รัฐวสิาหกิจ 

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

อ่ืนๆ 4.3 - - - - - - 
 

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

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

 
อาชีพ 

 
 
 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านภาพรวม  

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ ธุรกิจส่วนตวั / 
เจา้ของกิจการ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

พนกังาน
ราชการ/ 

รัฐวสิาหกิจ 

อ่ืนๆ 

3.7 4.0 4.6 4.1 4.0 4.3 
นกัเรียน/
นกัศึกษา 

3.7 - -0.112 
(p=0.991) 

-0.630* 
(p<0.001) 

-0.306 
(p=0.137) 

-0.177 
(p=0.915) 

-0.13 
(p=1.00) 

ขา้ราชการ 4.0 - - -0.518 
(p=0.167) 

-0.194 
(p=0.935) 

-0.065 
(p=1.00) 

-0.018 
(p=1.00) 

ธุรกิจส่วนตวั / 
เจา้ของกิจการ 

4.6 - - - 0.324 
(p=0.432) 

0.453 
(p=0.262) 

0.5 
(p=0.944) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

4.1 - - - - 0.129 
(p=0.986) 

0.176 
(p=1.00) 

พนกังาน
ราชการ/ 
รัฐวสิาหกิจ 

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

อ่ืนๆ 4.3 - - - - - - 
 

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

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

ปัจจยัทางการตลาด รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน จ านวน
คน 

ค่าเฉลีย่ S.D. F P-value 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์
และบริการ (Product) 

ต ่ากวา่ 20,000 บาท 226 3.8 0.8   

20,001 – 30,000 บาท 70 3.6 1.2   

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

40,001 – 50,000 บาท 3 4.7 0.6   

50,001 บาท ข้ึนไป 51 4.7 0.6   

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

20,001 – 30,000 บาท 70 3.9 1.2   

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

40,001 – 50,000 บาท 3 4.7 0.6   

50,001 บาท ข้ึนไป 51 4.5 0.5   

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

ต ่ากวา่ 20,000 บาท 226 3.4 0.9   

20,001 – 30,000 บาท 70 3.5 1.1   

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

40,001 – 50,000 บาท 3 4.3 1.2   

50,001 บาท ข้ึนไป 51 4.0 0.6   

 รวม 380 3.6 1.0   

 

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

ปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการขาย 
(Promotion) 

ต ่ากวา่ 20,000 บาท 226 3.5 1.0   

 20,001 – 30,000 บาท 70 3.4 1.1   

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

 40,001 – 50,000 บาท 3 4.3 1.2   

 50,001 บาท ข้ึนไป 51 3.9 0.7   

 รวม 380 3.6 0.9   

ภาพรวม ต ่ากวา่ 20,000 บาท 226 3.7 0.7   

20,001 – 30,000 บาท 70 3.6 1.0   

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

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

 รวม 380 3.8 0.8   

 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 
รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

 
 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์และบริการ 
ต ่ากวา่ 

20,000 บาท 
20,001 – 

30,000 บาท 
30,001 – 

40,000 บาท 
40,001 – 
50,000 บาท 

50,001 บาท  
ข้ึนไป 

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

(p=0.600) 
-0.524* 

 (p=0.046) 
-0.857  

(p=0.57) 
-.857* 

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

 (p=0.006) 
-1.052 

 (p=0.369) 
-1.052* 

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

 (p=0.982) 
-0.333 

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

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

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

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

 
รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

 
 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านราคา 
ต ่ากวา่ 

20,000 บาท 
20,001 – 

30,000 บาท 
30,001 – 

40,000 บาท 
40,001 – 
50,000 บาท 

50,001 บาท  
ข้ึนไป 

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

(p=0.994) 
-0.48 

 (p=0.156) 
-0.746 

 (p=0.771) 
-0.589* 

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

 (p=0.15) 
-0.81 

 (p=0.723) 
-0.653* 

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

 (p=0.995) 
-0.11 

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

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

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

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

 
รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

 
 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านสถานที ่
ต ่ากวา่ 

20,000 บาท 
20,001 – 

30,000 บาท 
30,001 – 

40,000 บาท 
40,001 – 
50,000 บาท 

50,001 บาท  
ข้ึนไป 

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

(p=0.929) 
-0.622* 

 (p=0.018) 
-0.922 

 (p=0.564) 
-0.628* 

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

(p=0.179) 
-0.805 

 (p=0.699) 
-0.511 

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

 (p=0.99) 
-0.006 

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

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

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

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



67 
 

 
 

ตารางที่ 4.27 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนในปัจจยัดา้นภาพรวม 
 

 
รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

 
 
 

ค่าเฉลีย่ 

ปัจจยัด้านภาพรวม 
ต ่ากวา่ 

20,000 บาท 
20,001 – 

30,000 บาท 
30,001 – 

40,000 บาท 
40,001 – 
50,000 บาท 

50,001 บาท  
ข้ึนไป 

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

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

-0.84 
(p=0.451) 

-0.609* 
(p<0.001) 

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

-0.9 
(p=0.392) 

-0.670* 
(p<0.001) 

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

-0.145 
(p=0.951) 

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

50,001 บาท ข้ึนไป 4.3 - - - - - 
 

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

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

รายการ จ านวนคน ร้อยละ 

บุคคลทีม่ีอทิธิพลในกาตัดสินใจใช้สาร Botulinum Toxin 

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

             วทิย ุนิตยสาร 
12 9.2 

- เพื่อน 43 33.1 
- คนรัก 5 3.8 

- คนในครอบครัว 5 3.8 

- Social Network 18 13.8 

- แพทย/์บุคลากรในสถานเสริมความงาม 26 20.0 
- อ่ืนๆ 4 3.1 

             รวม 130 100.0 
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ตารางที ่4.28 (ต่อ) 

 

รายการ จ านวนคน ร้อยละ 

การได้รับข้อมูลการฉีดสาร Botulinum Toxin    

- โทรทศัน์ 10 6.6 

- วทิย ุ 5 3.3 
- นิตยสาร 9 6.0 

- เพื่อน 48 31.8 

- คนในครอบครัว 8 5.3 

- สถานเสริมความงาม/โรงพยาบาล 33 21.9 
- Social Network 35 23.2 

- อ่ืนๆ 3 2.0 

รวม 151 100.0 
บริเวณของร่างกายทีเ่คยฉีดสาร Botulinum  Toxin    

- หนา้ผาก 34 22.8 

- หวัคิ้ว 23 15.4 

- กราม 43 28.9 

- หางตา 21 14.1 
- ใตต้า 5 3.4 

- ยกกระชบัหนา้ 13 8.7 

- น่อง/ขา 4 2.7 

- คอ 0 0.0 

- อืน่ ๆ 6 4.0 

รวม 149 100.0 

 
ตารางท่ี 4.28 ผลการศึกษาบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชส้าร Botulinum Toxin 

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

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

ยีห่อ้ของ Botulinum Toxin 16 23.2 
ความน่าเช่ือถือของแพทย ์ 12 17.4 

คุณภาพ/ความปลอดภยั 24 34.8 

ราคา 11 15.9 

สถานท่ีจ าหน่าย/ใหบ้ริการ 6 8.7 

รวม 69 100.0 

 
ตารางท่ี 4.29 ผลการศึกษาของความส าคญัมากท่ีสุดในการเลือกใชส้าร Botulinum 

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

พฤติกรรม จ านวนคน ร้อยละ 

ผู้เข้าร่วมการศึกษาทราบว่าสาร Botulinum Toxin มีหลายยีห้่อ 
  ทราบ 62 89.9 

  ไม่ทราบ 7 10.1 

 รวม 69 100.0 

สาเหตุที่ท าให้ผู้เข้าร่วมการศึกษาทราบยี่ห้อ Botulinum Toxin  
  สอบถามแพทย/์เจา้หนา้ท่ี/บุคลากร 41 59.4 

  สถานบริการแจง้ใหท้ราบก่อนใชบ้ริการ 21 30.4 

  สังเกตเองจากบรรจุภณัฑ์ 7 10.1 

 รวม 69 100.0 

 
ตารางท่ี 4.30 ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้สาร Botulinum Toxinพบว่า ส่วน

ใหญ่ผูเ้ขา้ร่วมการศึกษาท่ีทราบวา่สาร Botulinum Toxin มีหลายยีห่อ้ คิดเป็นร้อยละ 89.9 
สาเหตุส่วนใหญ่ท่ีท าให้ผูเ้ขา้ร่วมการศึกษาทราบยี่ห้อ Botulinum Toxin มาจากการ

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

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ตารางท่ี 4.31 ผลการศึกษาพฤติกรรมการยี่ห้อสาร Botulinum Toxin ท่ีผูเ้ขา้ร่วม

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

ยีห้่อ รวม 

  จ านวนคน ร้อยละ 
BOTOX (Allergan)   42 51.2 

Dysport 8 9.8 

Nabota 10 12.2 

Neuronox  11 13.4 

Hugel 5 6.1 

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

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

  26-30 ปี 13 18.8 

  31 - 35 ปี 18 26.1 

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

 51 ปีข้ึนไป 0 0.0 

ระยะเวลาทีผู้่เข้าร่วมการศึกษาใช้บริการฉีดสาร Botulinum Toxin    

  ต ่ากวา่ 1 ปี 2 2.9 

  1 ปี 26 37.7 

  2 ปี 19 27.5 

  3 ปี 12 17.4 

  4 ปี 3 4.3 

  5 ปี 6 8.7 

  6 ปี ข้ึนไป 1 1.4 

 
ตารางท่ี 4.32 ผลการศึกษาช่วงอายท่ีุผูเ้ขา้ร่วมการศึกษาเร่ิมใชบ้ริการฉีดสาร Botulinum 

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

พฤติกรรม จ านวนคน ร้อยละ 

การใช้สาร Botulinum Toxin หลงัจากใช้ไปแล้วในคร้ังแรก  

  ใชซ้ ้ า 49 71.0 

  ไม่ใชซ้ ้ า 20 29.0 

ระยะเวลาในการฉีดสาร Botulinum Toxin ในจุดเดมิ 

 4-6 เดือน/คร้ัง 41 59.4 

 7-12 เดือน/คร้ัง 15 21.7 

 1-2 ปี/คร้ัง 13 18.8 

การกลบัไปใช้บริการที่สถานบริการเดมิ 

 ใชส้ถานบริการเดิม 45 65.2 

 ไม่ใชส้ถานบริการเดิม 24 34.8 

การได้รับผลข้างเคยีงจากการฉีดสาร Botulinum Toxin 

 เคยไดรั้บผลขา้งเคียง 8 11.6 

 ไม่เคยไดรั้บผลขา้งเคียง 61 88.4 

ความคดิเห็นเร่ืองไม่ควรใช้สาร Botulinum Toxin ในบุคคลที่อายุต ่ากว่า 40 ปี 

 เห็นดว้ย 11 15.9 

 ไม่เห็นดว้ย 58 84.1 

การฉีดสาร Botulinum Toxinที่ต าแหน่งเดมิมากกว่า 2 คร้ังภายใน3-6 เดอืนอาจท าให้เกดิการดือ้สาร 

 ทราบ 24 34.8 

 ไม่ทราบ 45 65.2 

 
ตารางท่ี 4.33 ผลการศึกษาพฤติกรรมการใชส้าร Botulinum Toxin หลงัจากท่ีเคยใชไ้ป

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

พฤติกรรม จ านวนคน ร้อยละ 

การตัดสินใจฉีดสาร Botulinum toxin หลงัทราบถึงข้อเสียของการฉีด Botulinum Toxin 

 ฉีด 13 18.8 

 ไม่ฉีด 56 81.2 

ความเช่ือเกีย่วกบัการหยุดใช้สาร Botulinum Toxin แล้ว ผวิหนังส่วนน้ันจะเห่ียวกว่าเดิม 
 เช่ือ 22 31.9 

 ไม่เช่ือ 47 66.7 

การเลอืกใช้สถานบริการเพือ่ฉีดสาร Botulinum Toxin 
 โรงพยาบาล 7 10.2 
 คลินิกศลัยกรรมตกแต่ง 13 18.8 

 คลินิกเวชกรรม 24 34.8 

 สถานเสริมความงาม 22 31.9 

 ไม่ใช่สถานบริการทางการแพทย ์ 3 4.3 

 
ตารางท่ี 4.34ผลการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจฉีดสาร Botulinum toxin หลงัทราบ

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

การเลือกใชส้ถานบริการเพื่อฉีดสาร Botulinum Toxin ซ่ึงส่วนใหญ่เลือกใชค้ลินิกเวช
กรรมเป็นสถานบริการเพื่อฉีดสาร Botulinum Toxin คิดเป็นร้อยละ34.8เหตุผลเพราะ มีแพทยค์อย
ดูแล สะดวก มีหลายหลายคลินิกมัน่ใจความปลอดภยั เป็นตน้ รองลงมาคือ สถานเสริมความงาม 
(คิดเป็นร้อยละ 31.9) และคลินิกศลัยกรรมตกแต่ง (คิดเป็นร้อยละ 18.8) ตามล าดบั อีกทั้งยงัมีการ



79 
 

 
 

เลือกใชส้ถานท่ีท่ีไม่ใช่สถานบริการทางการแพทย ์คิดเป็นร้อยละ 4.3 เหตุผลเพราะราคาถูกกวา่และ
ฝีมือดี 
 
ตารางที ่4.35 แสดงจ านวนและร้อยละของพฤติกรรมของผูฉี้ดสาร Botulinum Toxin  
 
พฤติกรรม จ านวนคน ร้อยละ 

ผูเ้ขา้ร่วมการศึกษารู้วา่ผูท่ี้ฉีดสาร Botulinum Toxin เป็นแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ 

 ทราบ 53 76.8 

 ไม่ทราบ 16 23.2 

ผู้เข้าร่วมการศึกษาทราบว่าไม่ควรใช้บริการสถานบริการทีไ่ม่ถูกต้องตามกฎกระทรวงสาธารณสุข
และอาจเกดิอนัตรายได้ 
 ทราบและยงัใชบ้ริการอยู ่ 9 13.0 

 ทราบและไม่เคยใชบ้ริการ 52 75.4 

 ไม่ทราบและยงัใชบ้ริการอยู ่ 8 11.6 

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

 10,001-20,000 บาท 30 43.5 

 20,001- 30,000 บาท 4 5.8 

 
ตารางท่ี 4.35 ผลการศึกษาพฤติกรรมของผูเ้ข้าร่วมการศึกษาท่ีทราบว่าผูท่ี้ฉีดสาร 

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

พฤติกรรม จ านวนคน ร้อยละ 

ผู้เข้าร่วมการศึกษาเคยมีความคิดทีจ่ะลองใช้สาร Botulinum Toxin 

 เคย 84 27.0 

 ไม่เคย 227 73.0 

บุคคลทีม่ีอทิธิพลในการตัดสินใจใช้สาร Botulinum Toxin  ในการเสริมความงาม 

 ดารา/นกัแสดง/นกัร้อง 62 15.6 

 เพื่อน 69 17.3 

 คนรัก 19 4.8 
 ส่ือต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์วทิย ุนิตยสาร 37 9.3 

 Social Network 36 9.0 

 แพทย/์บุคลากรในสถานเสริมความงาม 45 11.3 

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

หากตัดสินใจลองใช้สาร Botulinum Toxin  ในคร้ังแรกคิดว่า 
ส่วนไหนทีท่่านต้องการอยากจะท ามากทีสุ่ด   
 หนา้ผาก 22 7.1 

 หวัคิ้ว 6 1.9 

 กราม 47 15.2 

 หางตา 15 4.9 
 ใตต้า 26 8.4 

 ยกกระชบัหนา้ 49 15.9 

 น่อง/ขา 18 5.8 

 คอ 7 2.3 
 ไม่คิด 119 38.5 

 
ตารางท่ี 4.36 ผลการศึกษาพฤติกรรมของผู ้เข้าร่วมการศึกษาในคนท่ีไม่เคยใช ้

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

22.4 

48.3 

5.2 

19.0 
5.2 

เหตุผลทีไ่ม่เคยมีความคิดทีจ่ะลองใชส้าร Botulinum Toxin  

ไม่มคีวามจ าเป็น 

กลัว 

ไม่มเีงิน 

พอใจในสิ่งที่ตวัเองมอียู่ 

ไม่รู้จัก 
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ตารางที่ 4.37 แสดงจ านวนคนและร้อยละของความส าคญัมากท่ีสุดในการเลือกใชส้าร Botulinum 
Toxin (ส าหรับผูท่ี้ไม่เคยใชส้าร Botulinum Toxin) 
 

รายการ จ านวนคน ร้อยละ 

ยีห่อ้ของ Botulinum Toxin 30 9.6 
ความน่าเช่ือถือของแพทย ์ 63 20.3 

คุณภาพ/ความปลอดภยั 81 26.0 

ราคา 29 9.3 

สถานท่ีจ าหน่าย/ใหบ้ริการ 19 6.1 
ไม่มีผล 89 28.6 

 
ตารางท่ี 4.37 ผลการศึกษาพฤติกรรมของความส าคญัมากท่ีสุดในการเลือกใช้สาร 

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

 


