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บทคดัยอ่ 
การวิจยัฉบบัน้ีถูกจดัท าข้ึนเพื่อศึกษาปัจจยัต่างๆท่ีมีผลต่อแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์

สบู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) ผูว้ิจยัได้
ใชเ้คร่ืองมือในการวิเคราะห์ผลท่ีไดจ้ากแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามกลุ่มบุคลากรทางการแพทยท์ั้งกรุงเทพฯและ
ต่างจงัหวดั โดยใชก้ารวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนาและ Multiple Regression Analysis ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มบุคลากร
ทางการแพทยส่์วนใหญ่โดยเฉพาะเภสัชกรประจ าร้านยา มีความเช่ือมัน่ในสรรพคุณของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอส
เทียมากจึงยอมรับผลิตภณัฑ์ ยิ่งไปกว่านั้นมีการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์เขา้ร้าน และพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เม่ือคนไข้
ปฏิเสธอีกดว้ย นอกจากนั้นกลุ่มบุคลากรทางการแพทยเ์ห็นดว้ยมากท่ีสุดกบัการจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์นคลินิกและร้านยา 
เน่ืองจากท าให้คนไขย้ินดีซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียมากข้ึน และเม่ือศึกษาโดยละเอียดพบว่า ช่องทางการจดั
จ าหน่ายมีความสัมพนัธ์เชิงลบต่อการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน ทั้งน้ีเพราะตอ้งการสร้างความแตกต่างใหแ้ก่
ร้านของตน ในฝ่ังของราคาพบว่า  ราคามีความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์และการแนะน าคนไข ้
กล่าวคือเม่ือกลุ่มบุคลากรทางการแพทยเ์ห็นว่า ราคาขายคนไข้ (149 บาท) มีความเหมาะสมมาก ก็จะหาข้อมูล
ผลิตภณัฑแ์ละแนะน าผลิตภณัฑใ์หแ้ก่คนไขไ้ดม้ากข้ึน โดยเม่ือวิเคราะห์แบ่งกลุ่มพบวา่  กลุ่มเภสัชกรประจ าร้านยาคิด
ว่าราคาขายคนไข ้149 บาทนั้นสูงเกินไป แต่กลุ่มแพทยใ์นคลินิกกลบัคิดว่าราคาขายน้ีเหมาะสมแลว้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
การก าหนดราคาขายส่งให้แก่ทางร้าน 120 บาท ทั้งน้ีอาจแยกรูปแบบการก าหนดราคาระหว่างคลินิกและร้านยา แต่ยงั
ค านึงถึง Brand Positioning มีการเลือกใช้กลยุทธ์ Premium Pricing เพื่อสะท้อนภาพลักษณ์ด้านคุณภาพท่ีดีและ
ประโยชนท่ี์แตกต่างจากผลิตภณัฑใ์นทอ้งตลาด โดยใชห้ลกั Psychological Pricing with Even Pricing / Odd Pricing  

 

ค าส าคญั : Eczema / Herb / Soap / Influencer / Premium Pricing  
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แตกต่างกนัต่อการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน 

68 

4.29 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างกลุ่ม
ตัวอย่างคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนังอักเสบ (Eczema) 
แตกต่างกนัต่อการแนะน าคนไข ้

69 

 



ญ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

 

ตาราง  หน้า 
4.30 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) 
แตกต่างกนัต่อการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ 

70 

4.31 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) 
แตกต่างกนัต่อการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 

71 

4.32 แสดงตวัแปรท่ีใชใ้นงานวิจยัพร้อมอกัษรยอ่ 73 
4.33 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นระหว่างตวัแปรอิสระและการหาขอ้มูล

ผลิตภณัฑ ์
73 

4.34 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตัวแปรอิสระและการหาข้อมูล
ผลิตภณัฑ ์ 

74 

4.35 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหว่างตวัแปรอิสระและการให้การ
ยอมรับผลิตภณัฑ ์

75 

4.36 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตวัแปรอิสระและการให้การยอมรับ
ผลิตภณัฑ ์

75 

4.37 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหว่างตัวแปรอิสระและการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน 

76 

4.38 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตวัแปรอิสระและการซ้ือผลิตภณัฑส์บู่
ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้าน 

76 

4.39 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหว่างตวัแปรอิสระและการแนะน า
คนไข ้

77 

4.40 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหวา่งตวัแปรอิสระและการแนะน าคนไข ้ 77 
4.41 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นระหว่างตวัแปรอิสระและการพยายาม

แนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ 
78 

 



ฎ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

 

ตาราง  หน้า 
4.42 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตวัแปรอิสระและการพยายามแนะน า

เม่ือคนไขป้ฏิเสธ 
79 

4.43 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหว่างตวัแปรอิสระและการแนะน า
บอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 

79 

4.44 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตวัแปรอิสระและการแนะน าบอกต่อ
ผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 

80 

4.45 แสดงตวัแปรท่ีใชใ้นงานวิจยัพร้อมอกัษรยอ่ 81 
4.46 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นระหว่างตวัแปรอิสระและการหาขอ้มูล

ผลิตภณัฑ ์
82 

4.47 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตัวแปรอิสระและการหาข้อมูล
ผลิตภณัฑ ์

83 

4.48 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหว่างตวัแปรอิสระและการให้การ
ยอมรับผลิตภณัฑ ์

84 

4.49 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตวัแปรอิสระและการให้การยอมรับ
ผลิตภณัฑ ์

85 

4.50 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหว่างตัวแปรอิสระและการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน 

86 

4.51 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหวา่งตวัแปรอิสระและซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน 87 
4.52 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นระหวา่งตวัแปรอิสระและแนะน าคนไข ้ 88 
4.53 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหวา่งตวัแปรอิสระและการแนะน าคนไข ้ 89 
4.54 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นระหว่างตวัแปรอิสระและการพยายาม

แนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ 
90 

4.55 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตวัแปรอิสระและการพยายามแนะน า
เม่ือคนไขป้ฏิเสธ 

91 

 



ฏ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

 

ตาราง  หน้า 
4.56 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหว่างตวัแปรอิสระและการแนะน า

บอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 
92 

4.57 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตวัแปรอิสระและการแนะน าบอกต่อ
ผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน  

93 

4.58 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการหา
ขอ้มูลผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์น
คลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)  

94 

4.59 การทดสอบสมมติฐานเพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการให้
การยอมรับผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์
(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)  

97 

4.60 การทดสอบสมมติฐานเพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทย์
ในคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)  

99 

4.61 การทดสอบสมมติฐานเพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการ
แนะน าผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินค้าเอสเทียให้แก่คนไข้ของกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)  

102 

4.62 การทดสอบสมมติฐาน  เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการ
พยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เม่ือคนไขป้ฏิเสธของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์
(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)  

105 

 



ฐ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

 

ตาราง  หน้า 
4.63 การทดสอบสมมติฐานเพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการ
แนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์น
คลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)  

110 

4.64 การทดสอบสมมติฐานเพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้
หรือคนไขต่้อสมุนไพร ท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑข์องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์
(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)  

113 

4.65 การทดสอบสมมติฐาน  เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้
หรือคนไขต่้อสมุนไพรท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทียกับการให้การยอมรับผลิตภัณฑ์ของกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)  

117 

4.66 การทดสอบสมมติฐาน  เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้
หรือคนไขต่้อสมุนไพรท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินค้าเอสเทียกับการซ้ือผลิตภัณฑ์เข้าร้านของกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)  

120 

4.67 การทดสอบสมมติฐาน  เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้
หรือคนไขต่้อสมุนไพรท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการแนะน าผลิตภณัฑใ์หแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)  

123 

4.68 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้
หรือคนไขต่้อสมุนไพรท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์ของกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) เม่ือคนไขป้ฏิเสธ  

125 

 



ฑ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

 

ตาราง  หน้า 
4.69 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้

หรือคนไขต่้อสมุนไพรเท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินค้าเอสเทียกับการแนะน าบอกต่อผลิตภัณฑ์แก่ร้านอ่ืนของกลุ่ม
บุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)  

130 

4.70 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับความคิดเห็นต่อ
ผลิตภณัฑส์มุนไพร 

133 

4.71 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นถึงปัจจยัท่ี
เก่ียวขอ้งในการพิจารณาสัง่จ่ายผลิตภณัฑส์มุนไพร 

135 

4.72 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นในการสั่ง
จ่ายผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อบรรเทาอาการโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) 

137 

4.73 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อสารออก
ฤทธ์ิส าคญัของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

139 

4.74 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับความคิดเห็นต่อ
รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

140 

4.75 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับความคิดเห็นต่อ
ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย  

141 

4.76 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัประโยชน์ท่ีคาดหวงัจาก
การพิจารณาสัง่ซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้าน 

143 

4.77 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัวิธีในการสั่งจ่ายสบู่ตรา
สินคา้เอสเทียส าหรับคนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) 

144 

4.78 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อราคา
ของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

145 

4.79 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อราคาขาย
คนไข ้149 บาทของสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

146 

 



ฒ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

 

ตาราง  หน้า 
4.80 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อระบบ 

incentive 10 บาทต่อกอ้นของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 
147 

4.81 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อระบบ 
incentive 10 บาทต่อกอ้นของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

148 

4.82 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายท่ีควรจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

148 

4.83 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

149 

4.84 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อรูปแบบ
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีเหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

150 

4.85 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อรูปแบบ
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการสบู่ตราสินคา้เอสเทีย  

151 

4.86 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ี
เก่ียวขอ้งกบับริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย  

154 

4.87 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัพฤติกรรมและแนวทาง
ในการตดัสินใจสัง่จ่ายยาและผลิตภณัฑเ์วชส าอางโดยทัว่ไป 

156 

4.88 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัพฤติกรรมและแนวทาง
ในการตดัสินใจสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย  

157 

4.89 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลแนวทางการตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่ง
หลงัจากไดรั้บขอ้มูลของสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

161 

4.90 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ แนวทางการการสัง่ซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทีย  162 
5.1 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นต่างๆกับ

แนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้อง
กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) 

177 

 



ณ 
 
 

สารบัญรูปภาพ 
 
 

ภาพ  หน้า 
1.1 กรอบแนวคิดงานวิจยั 4 
2.1 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค คอทเลอร์ (Kotler, 1997) 16 
4.1 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างเพศท่ีแตกต่างกันต่อการหา

ขอ้มูลผลิตภณัฑ ์
42 

4.2 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างเพศท่ีแตกต่างกนัต่อการให้การ
ยอมรับผลิตภณัฑ ์

43 

4.3 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างเพศท่ีแตกต่างกันต่อการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน 

44 

4.4 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างเพศท่ีแตกต่างกนัต่อการพยายาม
แนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ 

45 

4.5 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างเพศท่ีแตกต่างกนัต่อการพยายาม
แนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ 

46 

4.6 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างเพศท่ีแตกต่างกนัต่อการแนะน า
บอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 

47 

4.7 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอายุท่ีแตกต่างกันต่อการหา
ขอ้มูลผลิตภณัฑ ์

48 

4.8 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอายท่ีุแตกต่างกนัต่อการให้การ
ยอมรับผลิตภณัฑ ์

49 

4.9 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอายุท่ีแตกต่างกันต่อการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน 

50 

4.10 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอายท่ีุแตกต่างกนัต่อการแนะน า
คนไข ้

51 

4.11  กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งอายท่ีุแตกต่างกนัต่อการพยายาม
แนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ 

52 

 



ด 
 

สารบัญรูปภาพ (ต่อ) 
 
 

ภาพ  หน้า 
4.12 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งอายท่ีุแตกต่างกนัต่อการแนะน า

บอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 
53 

4.13 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอาชีพท่ีแตกต่างกนัต่อการหา
ขอ้มูลของผลิตภณัฑ ์

54 

4.14 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอาชีพท่ีแตกต่างกนัต่อการให้
การยอมรับผลิตภณัฑ ์

55 

4.15 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอาชีพท่ีแตกต่างกนัต่อการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน 

56 

4.16 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอาชีพท่ีแตกต่างกันต่อการ
แนะน าคนไข ้

57 

4.17 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอาชีพท่ีแตกต่างกันต่อการ
พยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ 

58 

4.18 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอาชีพท่ีแตกต่างกันต่อการ
แนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 

59 

4.19 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอย่างท่ีมีคนไขโ้รค
ผิวหนังอักเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายุโดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกันต่อการหาข้อมูล
ผลิตภณัฑ ์

60 

4.20 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอย่างท่ีมีคนไขโ้รค
ผิวหนังอกัเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายุโดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกนัต่อการให้การยอมรับ
ผลิตภณัฑ ์

61 

4.21 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอย่างท่ีมีคนไขโ้รค
ผวิหนงัอกัเสบ 

62 

4.22 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอย่างท่ีมีคนไขโ้รค
ผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายโุดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกนัต่อการแนะน าคนไข ้

63 

 

 



ต 
 

สารบัญรูปภาพ (ต่อ) 
 
 

ภาพ  หน้า 
4.23 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอย่างท่ีมีคนไขโ้รค

ผิวหนงัอกัเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายโุดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกนัต่อการพยายามแนะน า
เม่ือคนไขป้ฏิเสธ 

64 

4.24 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอย่างท่ีมีคนไขโ้รค
ผิวหนงัอกัเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายโุดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกนัต่อการแนะน าบอกต่อ
ผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 

65 

4.25 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอยา่งท่ีคิดค่าบริการโดย
เฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)   ท่ีแตกต่างกนัต่อการหาขอ้มูล
ของผลิตภณัฑ ์

67 

4.26 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอยา่งท่ีคิดค่าบริการโดย
เฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) ท่ีแตกต่างกนัต่อการให้การ
ยอมรับผลิตภณัฑ ์

68 

4.27 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอยา่งท่ีคิดค่าบริการโดย
เฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนังอักเสบ (Eczema)   ท่ีแตกต่างกันต่อการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน 

69 

4.28 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอยา่งท่ีคิดค่าบริการโดย
เฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) ท่ีแตกต่างกนัต่อการแนะน า
คนไข ้

70 

4.29  กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งท่ีคิดค่าบริการโดย
เฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)   ท่ีแตกต่างกนัต่อการพยายาม
แนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ 

71 

4.30 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอยา่งท่ีคิดค่าบริการโดย
เฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) แตกต่างกนัต่อการแนะน าบอก
ต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 

72 

 

 



ถ 
 

สารบัญรูปภาพ (ต่อ) 
 
 

ภาพ  หน้า 
4.31 แสดงความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑ์

สบู่ตราสินคา้เอสเทีย ดา้นความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั และแนวทางในการ
ตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากร
ทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ในระดบัการพยายาม
แนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธโดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบั 

107 

4.32 แสดงความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทีย ดา้นการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายให้แก่ทางร้านและ
แนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้อง
กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ใน
ระดบัการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธโดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปร
ก ากบั 

108 

4.33 แสดงความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทีย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและแนวทางในการตดัสินใจ
แนะน าผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินค้าเอสเทียให้แก่คนไข้ของกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ในระดบัการพยายาม
แนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธโดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบั 

109 

4.34 แสดงความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทีย ดา้นความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยัและแนวทางในการ
ตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากร
ทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ในระดบัการหาขอ้มูล
ผลิตภณัฑ ์โดยมีทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไขเ้ป็นตวัแปรก ากบั 

116 

 

 

 

 



ท 
 

สารบัญรูปภาพ (ต่อ) 
 
 

ภาพ  หน้า 
4.35 แสดงความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑ์

สบู่ตราสินคา้เอสเทีย ดา้นความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยัและแนวทางในการ
ตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากร
ทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ในระดบัการให้การ
ยอมรับผลิตภณัฑ์โดยมีทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไขเ้ป็นตวัแปร
ก ากบั 
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122 
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แปรก ากบั 
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บทที ่1  
บทน า 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคญัของงานวจิยั 
ECZEMA หรือ DERMATITIS คือโรคผวิหนงัอกัเสบ จดัเป็นโรคผวิหนงัท่ีพบไดบ่้อย

ท่ีสุดโรคหน่ึง ซ่ึงอาจเกิดจากสาเหตุภายนอกร่างกาย เช่น การสมัผสักบัสารท่ีระคายเคืองหรือสารก่อ
ภูมิแพ้ เช่น การแพ้โลหะนิเกิล, การแพ้ยางในถุงมือยาง , การแพ้น ้ าหอม หรือสารกันบูดใน
เคร่ืองส าอาง หรือแมก้ระทัง่เหง่ือของคนเรา (สมาคมแพทยผ์วิหนงัแห่งประเทศไทย, 2552)  

จากการศึกษาความชุก (prevalence) ของโรคผิวหนงัอกัเสบในประเทศไทย พบว่า ใน
กลุ่มเด็กอายุระหว่าง 6-7 ปีในกรุงเทพมหานครพบร้อยละ 16.7 ส่วนในกลุ่มเด็กอายุ 13-14 ปี พบ
ร้อยละ 9.6 และความชุกในผูใ้หญ่โดยการศึกษาในกลุ่มนกัศึกษามหาวิทยาลยัในกรุงเทพมหานคร
พบร้อยละ 15.2 (แนวทางการดูแลรักษาโรคผืน่ภูมิแพผ้วิหนงั, 2559)  

การหลีกเล่ียงสารท่ีกระตุ้นการแพอ้าจเป็นหนทางท่ีดีท่ีสุด เช่น หลีกเล่ียงสารท่ี
ก่อใหเ้กิดอาการระคายเคืองในผลิตภณัฑต่์างๆ เช่น สบู่ แชมพ ูผงซกัฟอกท่ีมีสารระคายเคือง (ชมรม
แพทยผ์ิวหนงัเด็กแห่งประเทศไทย, 2559) แต่ในทางปฏิบติัผูป่้วยมกัตอ้งสัมผสัส่ิงท่ีกระตุน้การแพ้
อยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้ 

โดยส่วนใหญ่ยาสเตียรอยด์ชนิดทามกัจะระงบัอาการไดดี้ นอกจากน้ีการใชย้าแกแ้พ้
ระงบัอาการคนั หรือยาปฏิชีวนะเพื่อรักษาโรคติดเช้ือท่ีแทรกซอ้น จะช่วยให้หายเร็วข้ึน (ศูนยว์ิจยั
สุขภาพกรุงเทพ, 2557) อย่างไรก็ตามโรคภูมิแพน้ี้เป็นโรคท่ีอาจมีอาการเร้ือรังนานเป็นปี หรือไม่
สามารถรักษาหายขาดได ้การใชย้าเป็นเวลานานเป็นการสะสมผลขา้งเคียงในร่างกาย โดยเฉพาะยาส
เตียรอยดท่ี์เป็นยาหลกัในการรักษานั้นมีผลขา้งเคียงในหลายระบบของร่างกายและลว้นแต่รบกวน
คุณภาพขีวิตของผูป่้วย  

ปัจจุบนัมีการคิดคน้และพฒันาผลิตภณัฑใ์นหลายช่องทาง ไม่ว่าจะเป็นผลิตภณัฑย์า 
หรือผลิตภณัฑท่ี์ไม่ใช่ยา ทั้งน้ีเพื่อหาทางออกในการบรรเทาอาการ ECZEMA ส าหรับผลิตภณัฑท่ี์
ไม่ใช่ยานั้น มีจ าหน่ายออกมาในหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็น โลชัน่ ครีม หรือสบู่ มีการคิดคน้สูตร
ผลิตภณัฑโ์ดยใชส้ารเคมีหรือสารสกดัจากสมุนไพร อย่างไรก็ตามผลิตภณัฑส่์วนใหญ่จะเนน้เร่ือง
การใหค้วามชุ่มช้ืนแก่ผวิหนงัเพื่อลดการระคายเคือง แต่ยงัไม่มีผลิตภณัฑใ์ดในทอ้งตลาดท่ีใส่สารท่ี
ช่วยลดอาการแกแ้พล้งในสูตรผลิตภณัฑ ์ 
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ในปี พ.ศ. 2559 มีการพฒันาสูตรผลิตภณัฑส์บู่ภายใตต้ราสินคา้เอสเทีย ซ่ึงเป็นสบู่ท่ีใช้
สารสกดัจากใบผกับุง้ทะเล มีฤทธ์ิในการรักษาอาการแพ ้ผวิหนงัเป็นแผลไหมพ้อง เป็นผืน่แดง และ
มีอาการคนัได ้ซ่ึงสารออกฤทธ์ิส าคญัไดแ้ก่ Beta-damascenone และ E-ehytol โดยจะมีฤทธ์ิท าให้
หลอดเลือดคลายตวั เป็นผลท าให้การอกัเสบลดลง (ส านักงานขอ้มูลสมุนไพร คณะเภสัชศาสตร์ 
มหาวิทยาลยัมหิดล,ม.ป.ป.) การใชส้ารสกดัจากผกับุง้ทะเลนั้น จะตอบโจทยก์ารรักษาท่ีใหม้ากกว่า
ความชุ่มช้ืนเพื่อลดการระคายเคือง นอกจากนั้นการใชส้ารสกดัจากธรรมชาติ หรือสมุนไพร ก็สอด
รับกบักระแสความนิยมผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง  

แต่ในทางกลับกันผูบ้ริโภคจ านวนไม่น้อยก็ยงัมีความกังวลในคุณภาพและความ
ปลอดภยัของผลิตภณัฑ์จากสมุนไพร โดยเฉพาะอย่างยิ่งในผลิตภณัฑ์ท่ีมีประโยชน์ทางการรักษา
ต่างๆ ดงันั้นทางบริษทัจึงตอ้งการสร้างความน่าเช่ือถือในผลิตภณัฑ ์โดยให้บุคลากรทางการแพทย ์
(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) เป็นผูแ้นะน าผลิตภณัฑ์ในช่วงแรกของการจ าหน่าย
สินคา้ ตามหลกัของการใช ้Influencer ในสาขานั้นๆ ดงันั้น จึงตอ้งการท าการศึกษาปัจจยัท่ีจะท าให้
เกิดการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์
เพื่อใช้ขอ้มูลเป็นแนวทางพื้นฐานในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดกบัทางกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ และใชข้อ้มูลเป็น
แนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑใ์หมี้ความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัมากข้ึนน 
 
 

1.2 วตัถุประสงค์งานวจิยั 
1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในผลิตภณัฑ์ (ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์, 

ปัจจยัดา้นราคา, ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่
ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ า
ร้านยา) 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัทางบริษทัจดัจ าหน่าย ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจแนะน า
ผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและ
เภสชักรประจ าร้านยา) 

3. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัทางแพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์
(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 
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1.3 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัในผลิตภณัฑ ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑ์

สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกร
ประจ าร้านยา) 

2. เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัทางบริษทัจดัจ าหน่าย ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
แนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิก
และเภสัชกรประจ าร้านยา) 

3. เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์
(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 

4. เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์สมุนไพรของ
แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอส
เทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)  

5. เพื่อใชข้อ้มูลเป็นแนวทางพื้นฐานในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดกบัทางกลุ่ม
บุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

6. เพื่อใช้ขอ้มูลเป็นแนวทางในการพฒันาผลิตภัณฑ์ให้มีความได้เปรียบ เชิงการ
แข่งขนัมากข้ึน 
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1.4 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
ตวัแปรตาม: แนวทางการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไข้

ของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) 
 

 
ภาพที ่1.1 กรอบแนวคิดงานวิจยั 
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1.5 สมมติฐานงานวจิยั 
สมมติฐานท่ี 1 กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) 

ท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ และประเภทของร้านท่ีแตกต่างกนั จะมีแนวทางการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกร
ประจ าร้านยา) แตกตางกนั 

สมมติฐานท่ี 1.1 กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัช
กรประจ าร้านยา) ท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ และประเภทของร้านท่ีแตกต่างกนั จะมีการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 
แตกตางกนั 

สมมติฐานท่ี 1.2 กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัช
กรประจ าร้านยา) ท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ และประเภทของร้านท่ีแตกต่างกนั จะมีการยอมรับผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 
แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.3 กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัช
กรประจ าร้านยา) ท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ และประเภทของร้านท่ีแตกต่างกนั จะมีการซ้ือผลิตภณัฑส์บู่
ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้าน
ยา) แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.4 กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัช
กรประจ าร้านยา) ท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ และประเภทของร้านท่ีแตกต่างกนั จะมีการแนะน าผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกร
ประจ าร้านยา) แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.5 กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัช
กรประจ าร้านยา) ท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ และประเภทของร้านท่ีแตกต่างกนั จะมีการพยายามแนะน า
ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเม่ือคนไขป้ฏิเสธของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิก
และเภสัชกรประจ าร้านยา) แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.6 กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัช
กรประจ าร้านยา) ท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ และประเภทของร้านท่ีแตกต่างกนั จะมีการแนะน าบอกต่อ
ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียแก่ร้านอ่ืนของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชั
กรประจ าร้านยา) แตกต่างกนั 
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สมมติฐานท่ี 2 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั บรรจุภณัฑ ์
ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย การจดัจ าหน่าย 
ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทัตวัแทนจ าหน่าย การให้
ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย และความ
เช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัแนวทางการตดัสินใจ
แนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิก
และเภสัชกรประจ าร้านยา) 

สมมติฐานท่ี 2.1 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นด้านความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิก
และเภสัชกรประจ าร้านยา) 

สมมติฐานท่ี 2.2 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นด้านความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กบัการยอมรับผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและ
เภสชักรประจ าร้านยา) 

สมมติฐานท่ี 2.3 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นด้านความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษทัตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กบัการซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิก
และเภสชักรประจ าร้านยา) 

สมมติฐานท่ี 2.4 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นด้านความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทน
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จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กบัการแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทย์
ในคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 

สมมติฐานท่ี 2.5 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นด้านความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กับการพยายามแนะน าผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียเม่ือคนไขป้ฏิเสธของกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 

สมมติฐานท่ี 2.6 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นด้านความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กบัการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียแก่ร้านอ่ืนของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์
(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 

สมมติฐานท่ี 3 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั บรรจุภณัฑ ์
ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย การจดัจ าหน่าย 
ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทัตวัแทนจ าหน่าย การให้
ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย และความ
เช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัแนวทางการตดัสินใจ
แนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิก
และเภสชักรประจ าร้านยา) โดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ 

สมมติฐานท่ี 3.1 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นด้านความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
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ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิก
และเภสชักรประจ าร้านยา) โดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ 

สมมติฐานท่ี 3.2  ความเช่ือมัน่ด้านสรรพคุณ ความเช่ือมัน่ด้านความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กบัการยอมรับผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและ
เภสชักรประจ าร้านยา) โดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบั 

สมมติฐานท่ี 3.3 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นด้านความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กบัการซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิก
และเภสชักรประจ าร้านยา) โดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ 

สมมติฐานท่ี 3.4 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นด้านความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กบัการแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทย์
ในคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) โดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ 

สมมติฐานท่ี 3.5 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นด้านความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กับการพยายามแนะน าผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียเม่ือคนไขป้ฏิเสธของกลุ่มบุคลากรทาง
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การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) โดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบั
ความสัมพนัธ ์

สมมติฐานท่ี 3.6 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นด้านความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษทัตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กบัการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียแก่ร้านอ่ืนของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์
(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) โดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ 

สมมติฐานท่ี 4 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั บรรจุภณัฑ ์
ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย การจดัจ าหน่าย 
ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทัตวัแทนจ าหน่าย การให้
ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย และความ
เช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์สมุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์แนวทางการตดัสินใจ
แนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิก
และเภสัชกรประจ าร้านยา) โดยมีทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไข ้เป็นตวัแปรก ากับ
ความสัมพนัธ ์

สมมติฐานท่ี 4.1 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นด้านความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิก
และเภสัชกรประจ าร้านยา) โดยมีทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไข ้เป็นตวัแปรก ากับ
ความสัมพนัธ ์

สมมติฐานท่ี 4.2 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นด้านความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
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กบัการยอมรับผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและ
เภสัชกรประจ าร้านยา) โดยมีทัศนคติต่อสมุนไพรของลูกค้าหรือคนไข้ เป็นตัวแปรก ากับ
ความสัมพนัธ ์

สมมติฐานท่ี 4.3 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นดา้นความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กบัการซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิก
และเภสัชกรประจ าร้านยา) โดยมีทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไข ้เป็นตวัแปรก ากับ
ความสัมพนัธ ์

สมมติฐานท่ี 4.4 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นด้านความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กบัการแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทย์
ในคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) โดยมีทัศนคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไข ้เป็นตวัแปร
ก ากบัความสมัพนัธ์ 

สมมติฐานท่ี 4.5 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นด้านความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กับการพยายามแนะน าผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียเม่ือคนไขป้ฏิเสธของกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) โดยมีทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือ
คนไข ้เป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ 

สมมติฐานท่ี 4.6 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นด้านความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
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ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กบัการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียแก่ร้านอ่ืนของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์
(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) โดยมีทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไข ้เป็นตวั
แปรก ากบัความสมัพนัธ์ 
 
 

1.6 ขอบเขตของงานวจิยั 
งานวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเฉพาะปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจแนะน าบอกต่อ

ผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและ
เภสชักรประจ าร้านยา) จ านวนรวม 254 คน ทั้งกรุงเทพฯ และต่างจงัหวดั โดยระยะเวลาท่ีท าการวิจยั
เร่ิมหลงัจากไดรั้บการรับรองการงานวิจยั จนถึงวนัท่ี 28 กมุภาพนัธ์ 2561 
 
 

1.7 นิยามศัพท์ 
Monotherapy หมายถึง การบรรเทาอาการหรือรักษาโรคของผูป่้วยโดยใช้ยาหรือ

เวชภณัฑเ์พียงตวัเดียวตลอดการรักษา 
Adjunctive Therapy หมายถึง การรักษาหรือบรรเทาอาการดว้ยยาหรือเวชภณัฑข์นาน

อ่ืน ท่ีเพี่มเติมจากการใชย้าขนานหลกั อาจใช้เพียงระยะเวลาสั้นๆ หรือใชค้วบคู่กบัการใชย้าขนาน
หลกัตลอดการรักษา ทั้งน้ีเพื่อวตัถุประสงคใ์นการรักษาท่ีดีข้ึน โดยอาจส่งเสริมผลการรักษาจากยา
ขนานหลกั ช่วยเหลือคนไขใ้หมี้คุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน ลดความเส่ียงในการเกิดทุพพลภาพหรือเสียชีวิต
ในระยะยาว  
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บทที ่2  
แนวคดิและทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 

การวิจยัเร่ือง แนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่
คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ในคร้ังน้ีผูว้ิจยั
ศึกษาคน้ควา้แนวคิดและทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงไดส้รุปสาระส าคญัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
2.2 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.3 ทฤษฏีการตดัสินใจซ้ือ 
2.4 ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งและเอกสารอา้งอิง 

 
 

2.1 แนวคดิส่วนประสมทางการตลาด 
ความหมายของส่วนประสมการตลาด ( Marketing Mix ) 
ริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องคป์ระกอบท่ี

ส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้าง
ส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด โดยธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ 
(Service Industry) มีความแตกต่างจากธุรกิจอุตสาหกรรมสินคา้อุปโภคและบริโภคทัว่ไป เพราะมี
ทั้งผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งได้ (Tangible Product) และผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได้ (Intangible Product) 
เป็นสินคา้และบริการท่ีน าเสนอต่อลูกคา้หรือตลาด กลยทุธ์การตลาดท่ีน ามาใชก้บัธุรกิจแตกต่างจาก
การตลาดโดยทัว่ไป โดยเฉพาะอยา่งยิง่ธุรกิจท่ีมีการตอ้นรับขบัสูเ้ป็นหวัใจหลกัในการท าธุรกิจ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ไดใ้หแ้นวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
(Service Marketing Mix) ไวว้่าเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีแตกต่าง
สินคา้อุปโภคและบริโภคทัว่ไป จ าเป็นจะตอ้งใชส่้วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 4 อย่าง 
หรือ 4P's ทุกตวัมีความเก่ียวพนักัน P แต่ละตวัมีความส าคญัเท่าเทียมกัน แต่ข้ึนอยู่กับผูบ้ริหาร
การตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเน้นน ้ าหนักท่ี P ใดมากกว่ากนั เพื่อให้สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตวัผูบ้ริโภค โดย 4P's ประกอบดว้ยปัจจยัดงัน้ี 
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2.1.1 ผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัแรกท่ีจะแสดงว่ากิจการพร้อมจะท าธุรกิจได ้
กิจการนั้นจะตอ้งมีส่ิงท่ีจะเสนอขายอาจเป็นสินคา้ท่ีมีตวัตน บริการ ความคิด ท่ีจะตอบสนองความ
ตอ้งการได ้ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งมีการพฒันาสินคา้หรือบริการท่ีผลิตข้ึนมาให้สอดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคและสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นส าคญั  ปัจจุบนัจะเห็นไดว้่าผูบ้ริโภคให้ความสนใจและพิถีพิถนัในการ
เลือกซ้ือสินคา้มากกว่าแต่ก่อน บทบาทของการบรรจุภณัฑจึ์งมีความส าคญัต่อตวัผลิตภณัฑอ์ยา่งยิง่ 
บรรจุภณัฑจ์ะก่อใหเ้กิดประโยชน์หลกัอยู ่2 ประการดว้ยกนั คือ เป็นการป้องกนัคุณภาพของสินคา้
และช่วยส่งเสริมการจ าหน่าย ดงันั้น รูปร่างของภาชนะบรรจุหรือหีบห่อในปัจจุบนัจึงมีสีสันสะดุด
ตา   บ่อยคร้ังท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยค านึงถึงตวับรรจุภณัฑม์ากกว่าตวัสินคา้ ผลิตภณัฑท่ี์
ผลิตข้ึนมาจ าหน่ายในตลาดจะตอ้งมีการก าหนดตราสินคา้และเคร่ืองหมายการคา้ เพื่อเป็นการแสดง
ให้เห็นว่าผลิตภณัฑน์ั้นเป็นของผูผ้ลิตรายใดรายหน่ึงอย่างชดัเจน ตราสินคา้เป็นส่ิงมีประโยชน์แก่
ผูบ้ริโภค ท าใหผู้บ้ริโภคทราบวา่สินคา้ชนิดนั้น เป็นของผูผ้ลิตรายใด ผูบ้ริโภคจะสามารถใชป้ระสบ
การในอดีตมาช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน โดยมิตอ้งสอบถามขอ้มูลอยู่ตลอดเวลาและเกิด
ความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น 

2.1.2 การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภณัฑท่ี์ผูผ้ลิตผลิตข้ึนมาไดน้ั้น 
ถึงแมว้่าจะมีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือและไม่สามารถจะจดัหามาไดเ้ม่ือ
เกิดความตอ้งการ ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได ้ดงันั้น 
นกัการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งพิจารณาว่าท่ีไหน เม่ือไร และโดยใครท่ีจะเสนอขายสินคา้ ในระบบช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะ
ใชช่้องทางตรงจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต 
ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

2.1.3 การก าหนดราคา (Price) ธุรกิจตอ้งมีเป้าหมายว่าจะตั้งราคาเพื่อตอ้งการ
ก าไร หรือเพื่อขยายส่วนถือครองตลาดหรือเพื่อเป้าหมายอยา่งอ่ืน ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่าของผลิตภณัฑก์บัราคา ของผลิตภณัฑน์ั้น ดงันั้นตอ้งมีการใชก้ลยทุธ์ในการตั้งราคาท่ีจะท าให้
เกิดการยอมรับจากตลาดเป้าหมายและสู้กบัคู่แข่งขนัไดใ้นการแข่งขนัในตลาด ลูกคา้ การตั้งราคา
สินคา้ให้สูงส าหรับสินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษ เพื่อแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใชผ้ลทางจิตวิทยามาช่วย
เสริมการตั้งราคา การตั้งราคาสินคา้อาจมีนโยบายการให้สินเช่ือหรือนโยบายการใหส่้วนลดเงินสด
ส่วนลดการคา้ หรือส่วน ลดปริมาณ ฯลฯ  
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2.1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการท่ีจะ
บอกใหลู้กคา้ทราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ และเพื่อเตือน
ความทรงจ ากบัตวัผูบ้ริโภค การส่งเสริมการตลาดจะตอ้งมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อส่ือสาร
เพื่อเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ระหว่างผูรั้บกบัผูส่้ง การส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือส าคญัท่ีจะใชอ้ยู ่4 
ชนิดดว้ยกนั ท่ีเรียกวา่ส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ 

2.1.4.1 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขาย
สินคา้แบบเผชิญหนา้กนั (Face-to-Face) พนกังานขายตอ้งเขา้พบปะกบัผูซ้ื้อโดยตรงเพื่อเสนอขาย
สินคา้ การส่งเสริมการตลาดโดยวิธีน้ีเป็นวิธีท่ีดีท่ีสุด แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 

2.1.4.2 การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อ
การส่งเสริมการตลาด โดยมิไดอ้าศยัตวับุคคลในการน าเสนอ  แต่เป็นการใชส่ื้อโฆษณาประเภท
ต่างๆ เช่น โทรทศัน์ อินเตอร์เนท ส่ือโฆษณาเหล่าน้ีจะสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะ
ส าหรับสินคา้ท่ีตอ้งการกระจายตลาดกวา้ง 

2.1.4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  ตามท่ี Armstrong และ 
Kotler (2009) กล่าวไว ้หมายถึง ส่ิงจูงใจระยะสั้นท่ีกระตุน้ให้เกิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ เป็นเคร่ืองมือกระตุ้นความตอ้งการซ้ือท่ีใช้สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้
พนกังานขาย Etzel, Walker และ Stanton (2007) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือ
การซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 
รูปแบบ คือ (1) การกระตุ้นผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer 
Promotion) (2) การกระตุน้คนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion) 
(3) การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales force Promotion) 

2.1.4.4 การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) 
ตามท่ี Armstrong และ Kotler (2009) กล่าวไว ้คือความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดย
องคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่ม
หน่ึง มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

ส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 อย่างขา้งตน้เป็นส่ิงส าคญัต่อการก าหนดกลุยทธ์ต่างๆ 
ทางด้านการตลาดของธุรกิจ ท่ีจะตอ้งมีการจัดส่วนประสมแต่ละอย่างให้มีความเหมาะสมกับ
สภาพแวดลอ้มของธุรกิจและของอุตสาหกรรมท่ีแตกต่างกนัไปไม่มีสูตรท่ีตายตวั 
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2.2 แนวคดิและทฤษฏีเกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค  
ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) 
ศิ ริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู ้บริโภค 

(Consumer behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้
ไดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระท าของ
บุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้  

การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ตอ้งศึกษาวา่สินคา้ท่ีเขาจะเสนอนั้น ใครคือผูบ้ริโภค 
(Who?) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What?) ท าไมจึงซ้ือ (Why?) ซ้ืออยา่งไร (How?) ซ้ือเม่ือไร (When?) ซ้ือ
ท่ีไหน (Where?) ซ้ือและใชบ่้อยคร้ังเพียงใด (How often) รวมทั้งการศึกษาว่าใครมีอิทธิพลต่อการ
ซ้ือเพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจ ท่ี
ท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ท่ีท าให้เกิดความ
ตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือน
กล่องด า ท่ีผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถคาดได้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ีจะได้รับอิทธิพลจาก
ลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แมจ้ะมีการตอบสนองผูซ้ื้อ หรือการ ตดัสินใจของผูซ้ื้อ   

2.2.1 พฤติกรรมของผูซ้ื้อ 
ผูผ้ลิตและผูจ้  าหน่ายสินคา้จะสนใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Buyer behavior) ซ่ึง

เป็นส่วนส าคญัของการปฏิบติัการบริโภค ซ่ึงหมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการแลกเปล่ียนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และรวมทั้งกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเป็นตวัก าหนดให้
มีกระบวนการกระท าน้ี พฤติกรรมของผูซ้ื้อนั้นเราหมายรวมถึงผูซ้ื้อท่ีเป็นอุตสาหกรรม (Industrial 
buyer)  หรือเป็นการซ้ือบริษทัในอุตสาหกรรมหรือผูซ้ื้อเพื่อขายต่อ แต่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้น
เราเน้นถึงการซ้ือของผูบ้ริโภคเอง ปกติเรามกัใชค้  าว่า พฤติกรรมของลูกคา้ (Customer behavior) 
แทนกนั 

2.2.2 พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
พฤติกรรมผู ้บ ริโภคนั้ น  ในความหมายท่ี ถูกต้อง  มิใ ช่หมายถึง  การบริโภค 

(Consumption) แต่หากหมายถึงการซ้ือ (Buying) ของผูบ้ริโภค จึงเน้นถึงตวัผูซ้ื้อเป็นส าคญัและท่ี
ถูกตอ้งแลว้ การซ้ือเป็นเพียงกระบวนการหน่ึงของการตดัสินใจและไม่สามารถแยกออกไดจ้ากการ
บริโภคสินคา้ ทั้งท่ีกระท าโดยตวัผูซ้ื้อเองหรือบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัวซ่ึงมีผูซ้ื้อท า
ตวัเป็นผูแ้ทนให้ การซ้ือแทนนั้น ผูซ้ื้อแทนจะเป็นผูท้  างานแทนความพอใจของผูท่ี้จะบริโภคอีกต่อ
หน่ึง ดว้ยเหตุผลน้ีเอง ผูว้ิเคราะห์การตลาดจึงตอ้งระวงัอยูเ่สมอถึงความสมัพนัธ์นั้น 
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สรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง การกระท าของบุคคลบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวข้อง
โดยตรงกบัการจดัการหาใหม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ส่วนพฤติกรรมผูซ้ื้อนั้นหมายถึง การ
กระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และรวมถึง
การตดัสินใจ 

บทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาทของผูบ้ริโภค
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นกัการตลาดไดน้ ามา
ประยุกต์ใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและผูแ้สดงโฆษณา 
(Presenter) ใหบ้ทบาทใดบทบาทหน่ึง เช่น ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้ 
 
 

2.3 ทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสินใจซ้ือ 
ความหมายของการตดัสินใจซ้ือ 
(ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการใน

การเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจใน
ทางเลือกต่างๆของสินคา้และบริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและ
ขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค  

2.3.1 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั มีความตอ้งการแตกต่างกนั แต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบ

การตดัสินใจซ้ือคลา้ยคลึงกนั กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process) เป็นล าดบั
ขั้นตอนในการตดัสินใจของผูบ้ริโภคโดยมีล าดบักระบวนการ 5 ขั้นตอน ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือ แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน (Kotler, 1997 อา้งใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 1998).ดงัน้ี 

ภาพที ่2.1 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค คอทเลอร์ (Kotler, 1997) 

การตระหนกัถึงปัญหา
หรือความต้องการ 
(Problem  or 

Need 
Recognition)

การเสาะแสวงหา
ข้อมลู (Search 

for 
Information)

การประเมินทางเลือก
(Evaluation of 
Alternative)

การตดัสินใจซือ้ 
(Decision 
Marking)

พฤติกรรมหลงัการ
ซือ้ (Post-

purchase 
Behavior)
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2.3.1.1 การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need 
Recognition) 

ปัญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพท่ีเป็นอุดมคติ 
( Ideal) คือ สภาพท่ีเขารู้สึกว่าดีต่อตนเอง และเป็นสภาพท่ีปรารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยูจ่ริง (Reality) 
ของส่ิงต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนกบัตนเอง จึงก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะเติมเตม็ส่วนต่างระหว่างสภาพอุดม
คติกับสภาพท่ีเป็นจริง โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไป เม่ือผูบ้ริโภคได้
ตระหนักถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน เขาอาจจะหาทางแก้ไขปัญหานั้ นหรือไม่ก็ได้ หากปัญหาไม่มี
ความส าคญัมากนัก คือจะแกไ้ขหรือไม่ก็ได ้แต่ถา้หากปัญหาท่ีเกิดข้ึนยงัไม่หายไป ไม่ลดลงหรือ
กลบัเพิ่มข้ึนแลว้ ปัญหานั้นกจ็ะกลายเป็นความเครียดท่ีกลายเป็นแรงผลกัดนัใหพ้ยายามแกไ้ขปัญหา 
ซ่ึงเขาจะเร่ิมหาทางแกไ้ขปัญหาโดยการเสาะหาขอ้มูลก่อน 

2.3.1.2 การเสาะแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) 
เม่ือเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคกต็อ้งแสวงหาหนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มูลเพิ่มเติม

เพื่อช่วยในการตดัสินใจ จากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี 
2.3.1.2.1 แห ล่ง บุคคล  (Personal Search)  เ ป็นแห ล่ง

ข่าวสารท่ีเป็นบุคคล เช่น ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น หรือผูท่ี้เคยใช้
สินคา้นั้น 

2.3.1.2.2 แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) เป็นแหล่ง
ข่าวสารท่ีได ้ณ.จุดขายสินคา้ บริษทัหรือร้านคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือจากพนกังานขาย 

2.3.1.2.3 แหล่งข่าวทั่วไป (Public Search)  เ ป็นแหล่ง
ข่าวสารท่ีไดจ้ากส่ือมวลชนต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วิทย ุรวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 

2.3.1.2.4 จ า ก ป ร ะ ส บ ก า ร ณ์ ข อ ง ผู ้ บ ริ โ ภ ค เ อ ง 
(Experimental Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีไดรั้บจากการลองสมัผสั ตรวจสอบ การทดลองใช ้

2.3.1.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
เม่ือผูบ้ริโภค ไดข้อ้มูลแลว้กจ็ะประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกทางท่ี

ดีท่ีสุด ผูบ้ริโภคอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของแต่ละสินคา้และคดั
สรรในการท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลายตรายี่ห้อให้เหลือเพียงตรายี่ห้อเดียว อาจข้ึนอยูก่บั
ความเช่ือนิยมศรัทราในตราสินคา้นั้นๆ หรืออาจข้ึนอยู่กบัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผ่านมาใน
อดีตและสถานการณ์ของการตดัสินใจรวมถึงทางเลือกท่ีมีอยูด่ว้ยทั้งน้ี มีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อ
ช่วยประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อใหต้ดัสินใจไดง่้ายข้ึน ดงัต่อไปน้ี 
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2.3.1.3.1 คุณสมบติั (Attributes) และประโยชน์ของสินคา้
ท่ีไดรั้บ (Benefit) คือ การพิจารณาถึงผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ และคุณสมบติัของสินคา้ว่า สามารถ
ท าอะไรไดบ้า้งหรือมีความสามารถแค่ไหนผูแ้ต่ละรายจะมองผลิตภณัฑว์า่เป็นมวลรวมของลกัษณะ
ต่างๆ ของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมองลกัษณะแตกต่างของลกัษณะเหล่าน้ีว่าเก่ียวขอ้งกบัตนเอง
เพียงใด และเขาจะใหค้วามสนใจมากท่ีสุดกบัลกัษณะท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

2.3.1.3.2 ระดับความส าคัญ (Degree of Importance) คือ
การพิจารณาถึงความส าคัญของคุณสมบัติ (Attribute Importance) ของสินค้าเป็นหลักมากกว่า
พิจารณาถึงความโดดเด่นของสินคา้ (Salient Attributes) ท่ีเราไดพ้บเห็น ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบั
ลกัษณะต่างๆของผลิตภณัฑใ์นระดบัแตกต่างกนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

2.3.1.3.3 ความเช่ือถือต่อตรายีห่อ้ (Brand Beliefs) คือการ
พิจารณาถึงความเช่ือถือต่อยี่ห้อของสินคา้หรือภาพลกัษณ์ของสินคา้ (Brand Image) ท่ีผูบ้ริโภคได้
เคยพบเห็น รับรู้จากประสบการณ์ในอดีต ผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือในตรายีห่อ้ข้ึนชุดหน่ึงเก่ียวกบั
ลกัษณะแต่ละอยา่งของตรายีห่อ้ ซ่ึงความเช่ือเก่ียวกบัตรายีห่อ้มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือก 

2.3.1.3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินวา่ 
มีความพอใจต่อสินคา้แต่ละยีห่อ้แค่ไหน ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตรา โดยผูบ้ริโภคจะก าหนด
คุณสมบติัผลิตภณัฑท่ี์เขาตอ้งการแลว้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการกบั
คุณสมบติัของตราต่างๆ 

2.3.1.3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) 
วิธีน้ีเป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีน าเอาปัจจยัส าหรับการตดัสินใจหลายตวั เช่น ความพอใจ ความเช่ือถือในยีห่อ้ 
คุณสมบติัของสินคา้มาพิจารณาเปรียบเทียบให้คะแนน แลว้หาผลสรุปว่ายี่ห้อใดไดรั้บคะแนนจาก
การประเมินมากท่ีสุด ก่อนตดัสินใจซ้ือต่อไป 

2.3.1.4 การตดัสินใจซ้ือ (Decision Marking) 
โดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูลและระยะเวลาในการ

ตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในดา้นต่างๆ ดงัน้ี ตรา
ยี่ห้อท่ีซ้ือ (Brand Decision), ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision), เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) ธงชยั 
สันติวงษ ์(2540) โดยปัจจยัต่างๆท่ีมาเก่ียวขอ้งระหว่างการประเมินและการตดัสินใจซ้ือคือ ทศันคติ
ของบุคคลอ่ืน ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้และปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้ 

2.3.1.5 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) 
หลงัจากมีการซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึง

อาจจะไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจก็ได ้ถา้พอใจผูบ้ริโภคไดรั้บทราบถึงขอ้ดีต่างๆของสินคา้ท า
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ให้เกิดการซ้ือซ ้ าไดห้รืออาจมีการแนะน าใหเ้กิดลูกคา้รายใหม่ แต่ถา้ไม่พอใจ ผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซ้ือ
สินคา้นั้นๆในคร้ังต่อไปและอาจส่งผลเสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ท าใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้นอ้ยลงตาม
ไปดว้ย 

สรุป จากทฤษฎีท่ีกล่าวมาอธิบายไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค จะเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบั 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 5 ขั้นตอน ดงัท่ีแสดงในภาพท่ี 1 ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค (Stage of the buying decision process) ซ่ึงจะมีความสัมพันธ์กับความนึกคิดและ
ความรู้สึก การแสดงออกในการด ารงชีวิตของมนุษยแ์ต่ละคนซ่ึงไม่จ าเป็นตอ้งเหมือนกนั ทั้งน้ีเพราะ
แต่ละคนมีทศันคติ, ส่ิงจูงใจ, ประสบการณ์ และการรับรู้หรือส่ิงกระตุน้ทั้งภายในและภายนอก
ต่างกนั  
 
 

2.4 ผลงานวจิยัที่เกีย่วข้องและเอกสารอ้างองิ 
2.4.1 การตลาดแบบบอกต่อโดยผูท้รงอิทธิพล (Influencer) 
Nielsen Global Online Consumer Survey (2009) ไดท้  าการศึกษา ทศันคติของผูบ้ริโภค

ต่อความเช่ือถือในส่ือโฆษณา 13 รูปแบบ ผลปรากฏว่า การตลาดแบบบอกต่อเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วย
กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการไดสู้งท่ีสุด โดยคิดเป็นร้อยละ 51 และผล
ส ารวจดงักล่าวสรุปไดว้า่ ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายและรวดเร็วข้ึนหากไดรั้บขอ้มูลจากผู ้
ทรงอิทธิพลท่ีมีความน่าเช่ือถือ (Influencer)  

โดย ณัฏฐา อุ่ยมานะชยั (2556) ไดท้  าการศึกษาถึงสาเหตุของความเช่ือถือน้ี และพบว่า 
ผู ้บริโภคเช่ือมั่นว่าข้อมูลท่ีได้รับเป็นข้อมูลจากผู ้บริโภคด้วยกันเอง (Peer to Peer) หรือจาก
ผูเ้ช่ียวชาญ (Expert to Peer) ในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงมากกว่าตนและคิดว่าขอ้มูลท่ีได้รับไม่ใช่การ
โฆษณาโดยเจา้ของสินคา้และบริการ จึงยินดีท่ีจะเปิดรับโดยปราศจากอคติ โดยลกัษณะของผูท้รง
อิทธิพลท่ีมีประสิทธิภาพในการสร้างกระแสบอกต่อในกลุ่มผูบ้ริโภค มีองคป์ระกอบดงัน้ี กล่าวคือ 
ควรมีความเช่ียวชาญในดา้นใดก็ตามท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค นอกจากนั้น ผูท้รง
อิทธิพลควรเป็นตวัแทนของผลิตภณัฑไ์ด ้ซ่ึงหมายถึงควรมีขอ้มูลมากพอท่ีสามารถอธิบายขอ้มูลให้
ผูบ้ริโภครู้จกัตราสินคา้ได ้

ตวัอย่างดงัเช่นใน การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทความงาม 
ของ นฤมล รอดเนียม (2557) ซ่ึง พบว่า บล็อกเกอร์ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทความงาม 
และนอกเหนือจากผูท้รงอิทธิพลแลว้ ความเด่นชดัและความแปลกใหม่ของผลิตภณัฑก์มี็ส่วนส าคญั
ท่ีท าให ้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ผลิตภณัฑไ์ดดี้ข้ึน  
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2.4.2 ทศันคติและพฤติกรรมการสัง่จ่ายยาของแพทยแ์ละเภสชักร 
Theodoroul, Tsiantou, Pavlakis, Maniadakis, Fragoulakis แ ล ะ  Pavi ( 2009)  ไ ด้

ท าการศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการสั่งจ่ายยาของแพทยใ์นประเทศกรีกและไซปรัส พบว่า 
Clinical Efficacy ของยาเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัท่ีสุดในการจ่ายยา นอกจากน้ีแพทยมี์แนวโนม้ท่ี
จะพิจารณาปัจจยัดา้นรูปแบบยา ขนาดยาต่อวนั และความชอบของผูป่้วยร่วมดว้ย โดยขอ้มูลท่ีแพทย์
ใชใ้นการพิจารณาดา้นประสิทธิภาพ ส่วนใหญ่มาจากวารสารทางการแพทย ์ต ารา บนัทึกงานประชุม
วิชาการ และจากผู ้แทนยาของบริษัท ซ่ึงสอดคล้องกับการศึกษาของ Ahmed, Vveinhardt, 
Streimikiene และ Awais (2016) ท่ีกล่าวว่า Scientific literatures, Promotional material, การเขา้พบ
แพทยข์องผูแ้ทนยา, การจดัประชุมวิชาการ และกิจกรรมส่วนตวัของแพทยร่์วมกับบริษทัยา มี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการสั่งจ่ายยาของแพทย์โดยเกิดผ่านผูแ้ทนยาและภาพลักษณ์ของ
ผลิตภณัฑ ์ นอกจากนั้น การศึกษาของ M A Morgan, J Dana, G Loewenstein, S Zinberg, J Svhulkin
. (2016) กก็ล่าววา่ แพทยส่์วนใหญ่ยอมรับวา่การรับตวัอยา่งยามีผลต่อการตดัสินใจจ่ายยานั้นมากข้ึน 
ในส่วนน้ีผูจ้ดัท างานวิจยัใหค้วามสนใจในปัจจยัเหล่าน้ีและไดมี้การศึกษาสมมติฐานเพื่อดูว่า ปัจจยั
เหล่าน้ีจะส่งผลต่อผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียซ่ึงเป็นสบู่สมุนไพรดว้ยหรือไม่ 

และเม่ือเจาะลึกไปท่ีทศันคติของแพทยท่ี์มีต่อยาสมุนไพร นภสัรัญชน์  ฤกษเ์รืองฤทธ์ิ 
(2553) พบว่า แพทยมี์ทศันคติต่อการใชย้าสมุนไพรในระดบัปานกลาง  ยาสมุนไพรท่ีสั่งจ่ายโดย
แพทยส์ามารักษาโรคไดดี้เหมือนยาแผนปัจจุบนั  ใชย้าสมุนไพรรักษาโรคมีผลขา้งเคียงน้อยกว่ายา
แผนปัจจุบนั  จะใชย้าสมุนไพรท่ีมีการพฒันาเหมือนรูปแบบยาแผนปัจจุบนั  ยาสมุนไพรในปัจจุบนั
มีประสิทธิภาพดีกว่าเม่ือก่อน นอกจากนั้น พสุเพญ็ สุขเกษม (2552) พบว่า แพทยย์งัเห็นดว้ยกบัการ
ส่งเสริมการใช้ยาสมุนไพร เพราะจะเป็นการลดการน าเข้ายาและวัตถุดิบในการผลิตยาจาก
ต่างประเทศ แต่ยาสมุนไพรยงัมีหลายดา้นท่ียงัตอ้งพฒันา เน่ืองจากภาพลกัษณ์ของสมุนไพรยงัไม่
สากล คือมีรูปร่าง สี กล่ิน รสชาติไม่น่าใช ้ดา้นพฤติกรรม โดยลกัษณะของการสั่งจ่าย จะมีการน า
สมุนไพรมารักษาโรคเพียงบางโรคเท่านั้น  และน่าจะน ามาใชร่้วมกบัยาแผนปัจจุบนั  โดยใชย้าแผน
ปัจจุบนัเป็นหลกั(ธานินทร์  วิชาจารย,์ 2558) 

ส าหรับด้านของเภสัชกร ก็มีความคิดเห็นสอดคลอ้งกับทางแพทย ์ตามท่ีแสดงใน
การศึกษาบทบาทของเภสัชกรกบังานสมุนไพรในระดบับริการปฐมภูมิ ในพื้นท่ีจงัหวดัเชียงใหม่ 
ของ ณัฐนรี ศิริบุญมากุล และพจีมญช์ โพธเจริญ (2557) ซ่ึงพบว่า เภสัชกรเองก็ให้ความสนใจและ
ความมัน่ใจในการสั่งจ่ายสมุนไพรและยาจากสมุนไพรในการป้องกนัและรักษาโรค แต่ในดา้น
อุปสรรค ส่ิงท่ีเภสัชกรให้ความส าคญัคือ เร่ืองของราคาสมุนไพรและยาสมุนไพร และขาดการ
ควบคุมคุณภาพ การขาดขอ้มูลหรืองานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใชส้มุนไพร  
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2.4.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ

เลือกซ้ือยาสมุนไพรและยาแผนโบราณ สุพพตัรา ปานแกว้, วินัย สยอวรรณ และธวชัชยั เหล็กดี 
(2557) ไดท้  าการศึกษาและพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือยาสมุนไพรและยาแผนโบราณ เพื่อมาจ าหน่ายในร้านขายยาแผน
ปัจจุบนัในอ าเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

2.4.3.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ผลิตภัณฑ์ได้รับการรับรองจาก อย. หรือมีผลการวิจัยรองรับ 

(ธวชัชยั เหลก็ดี, 2557) 
- โรงงานผลิตมีมาตรฐาน เช่น ISO, GMP (ธวชัชยั เหลก็ดี, 2557) 
- มีฉลากและค าอธิบายวิธีใชโ้ดยละเอียดเขา้ใจง่ายเน่ืองจากยาเป็น

ผลิตภณัฑเ์ฉพาะทางใชรั้กษาอาการเจบ็ป่วย  (ธวชัชยั เหลก็ดี, 2557) 
- ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ และการเปล่ียนคืนสินคา้หมดอายุ

และสินคา้ช ารุด (วิบูลย ์อสัมภินพงศ,์ 2543) 
2.4.3.2 ดา้นราคา 

- มีระบบสินเช่ือหรือเครดิต (ธวชัชยั เหลก็ดี, 2557) 
- ราคาถูกกว่ายี่ห้ออ่ืน และสามารถน าไปขายท าก าไรได้มาก

เน่ืองจาก ผูป้ระกอบการท าการคา้เพื่อมุ่งหวงัผลก าไร ยิ่งมีผลก าไรมาก ย่อมหมายถึงรายได้ท่ี
ผูป้ระกอบการจะไดรั้บ (จิตาภรณ์, 2548) มากข้ึนตามไปดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ (วิบูลย ์
อสัมภินพงศ,์ 2543)  

2.4.3.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- คุณภาพในการจดัส่งสินคา้คงสภาพเดิมไม่ช ารุดเสียหาย (ธวชัชยั 

เหลก็ดี, 2557) 
- ระยะเวลาในการจดัส่งสินคา้รวดเร็ว  (ธวชัชยั เหล็กดี, 2557) ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ วิบูลย ์อสัมภินพงศ ์(2543) 
- สะดวกสบายในการสัง่ซ้ือสามารถสัง่สินคา้ทางโทรศพัทห์รือทาง

จดหมาย (ธวชัชยั เหลก็ดี, 2557) 
- พนกังานขายบริการถึงร้าน (วิบูลย ์อสัมภินพงศ ์,2543) 
- มีเบอร์โทรศัพท์โทรฟรีหรือให้ค  าแนะน าแก่ลูกค้า (วิบูลย์ 

อสัมภินพงศ,์ 2543) 
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2.4.3.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
- เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีลูกคา้ถามหา รองลงมาคือ มีการโฆษณาทาง

โทรทศัน์ วิทย ุและ มีโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม สินคา้ เน่ืองจากผูป้ระกอบการท าการคา้เพื่อมุ่ง
แสวงหาผลก าไรย่อมค านึงถึงผลพลอยไดจ้ากการไดส่้วนลดพิเศษ หรือสินคา้สมนาคุณท่ีแถมให้
(ธวชัชยั เหลก็ดี, 2557) 

- พนักงานขายมีความรู้ในผลิตภณัฑ์ท่ีขาย การให้ความรู้เก่ียวกบั
สมุนไพรผา่นส่ือต่างๆ แผน่ผบัท่ีมีความสวยงามเก่ียวกบัประโยชน์ของสมุนไพร การจดัประชุมให้
ความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรแก่ร้านคา้โดยผูเ้ช่ียวชาญ พนกังานใหบ้ริการดี (วิบูลย ์อสมัภินพงศ,์ 2543) 

- นอกจากน้ี ปัจจยัท่ีผูป้ระกอบการร้านขายยาให้ความส าคญัคือ 
ความสนใจในตวัผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรของผูป้ระกอบการเองและความตอ้งการอุดหนุนสินคา้
ใหม่ และท่ีส าคญัคือ ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้เรียกหาสินคา้ (วิบูลย ์อสัมภินพงศ,์ 
2543) 

- ภทัรพล จึงสมเจตไพศาล (2555) ได้ท าการศึกษา ทศันคติและ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการใชย้าสมุนไพรในครัวเรือนในประเทศไทย ซ่ึงสามารถสรุปตาม
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ท่ี ไดด้งัน้ี 

2.4.3.4.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ยาแผนปัจจุบันสามารถรักษาอาการเจ็บป่วยได้ผล

รวดเร็วกวา่การใชส้มุนไพร (ภทัรพล จึงสมเจตไพศาล, 2555) 
- ยาสมุนไพรมีความปลอดภยักว่ายาแผนปัจจุบนั(ภทัรพล 

จึงสมเจตไพศาล, 2555)  ซ่ึงในประเด็นน้ี เป็นประเด็นท่ีผูบ้ริโภค จากการศึกษาของ ปริตภา รุ่งเรือง
กลุ (2549) และ วชัราภรณ์ เสนีชยั, ศิริจรรยา เครือวิริยะพนัธ์  และกลุกญัญา ณ ป้อมเพช็ร์ (2555) ให้
ความส าคญัดว้ยกนัทั้งส้ิน 

- เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมาจากธรรมชาติ (ปริตภา รุ่งเรืองกุล, 
2549) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ วชัราภรณ์ เสนีชยั, ศิริจรรยา เครือวิริยะพนัธ์  และกลุกญัญา ณ 
ป้อมเพช็ร์ (2555) 

- ภาชนะหีบห่อของยาสมุนไพรในปัจจุบันจะท าให้
สมุนไพรมีความน่าเช่ือถือนอ้ยกวา่ยาแผนปัจจุบนั(ภทัรพล จึงสมเจตไพศาล, 2555) 

- หากเป็นยาสมุนไพรจากบริษทัผูผ้ลิตสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงก็
จะท าใหเ้กิดการซ้ือ (ปริตภา รุ่งเรืองกลุ, 2549) 
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- แพทยพ์ิจารณาภาพลกัษณ์ของบริษทัเม่ือตอ้งพิจารณา
จ่ายยา (Saki Sultana, Kamrul Hasan Khosu, 2552) 

2.4.3.4.2 ดา้นราคา 
- ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้  (ปริตภา รุ่งเรือง

กุล, 2549) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ วชัราภรณ์ เสนีชัย, ศิริจรรยา เครือวิริยะพนัธ์  และกุล
กญัญา ณ ป้อมเพช็ร์ (2555) 

- ราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณบรรจุผลิตภณัฑ ์(วชัราภรณ์ 
เสนีชยั, ศิริจรรยา เครือวิริยะพนัธ์  และกลุกญัญา ณ ป้อมเพช็ร์, 2555) 

- ราคาท่ีถูกกว่าเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง (วชัราภรณ์ เสนีชยั, ศิริ
จรรยา เครือวิริยะพนัธ์  และกลุกญัญา ณ ป้อมเพช็ร์, 2555) 

2.4.3.4.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- ยาสมุนไพรหาซ้ือไดย้ากในทอ้งตลาด  (ภทัรพล จึงสม

เจตไพศาล, 2555) ซ่ึงในประเด็นน้ีมีความต่างจาก ปริตภา รุ่งเรืองกุล (2549) ซ่ึงพบว่า ยาสมุนไพร
สามารถหาซ้ือสินคา้ไดง่้าย 

- ความทันสมัย  ความสะดวก และความสะอาดของ
สถานท่ีจ าหน่าย (วชัราภรณ์ เสนีชยั, ศิริจรรยา เครือวิริยะพนัธ์  และกลุกญัญา ณ ป้อมเพช็ร์, 2555) 

2.4.3.4.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
- มีการโฆษณาทางโทรทศัน์ (ภทัรพล จึงสมเจตไพศาล , 

2555) และส่ือต่างๆซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ วชัราภรณ์ เสนีชยั, ศิริจรรยา เครือวิริยะพนัธ์  
และกลุกญัญา ณ ป้อมเพช็ร์ (2555) 

- หากมีพนักงานให้ค  าแนะน าวิ ธีการใช้ผลิตภัณฑ์ยา
สมุนไพรอยา่งชดัเจนกจ็ะช่วยไดม้าก(ปริตภา รุ่งเรืองกลุ, 2549)  

- มีการแจกผลิตภณัฑ์ทดลองใช้ (วชัราภรณ์ เสนีชัย , ศิริ
จรรยา เครือวิริยะพนัธ์  และกลุกญัญา ณ ป้อมเพช็ร์, 2555) 

ทั้งน้ี จากการทบทวนวรรณกรรมทั้งหมดท่ีไดน้ าเสนอไป จะสามารถจดักลุ่มปัจจยัท่ี
คาดว่าจะส่งผลต่อพฤติกรรมของบุคลาการทางการแพทยไ์ดต้ามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 
4 ดา้นได ้นอกจากนั้นยงัมีปัจจยัท่ีเกิดจากตวับุคลาการทางการแพทยเ์องและปัจจยัท่ีเกิดจากผูป่้วย
หรือลูกคา้ของร้าน ท่ีน่าจะส่งผลการตดัสินใจของบุคลาการทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและ
เภสัชกรประจ าร้านยา) ดงันั้นเพื่อน าแนวคิดมาประยกุตใ์ชใ้นการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดกบั
กบัทางกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) ทางผูว้ิจยัจึงตอ้งการ
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ศึกษาปัจจยัเหล่าน้ีเพื่อดูแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไข้
ของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา)  
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บทที ่3  
ระเบียบวธีิวจิยั 

 
 

การวิจยัเร่ือง แนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่
คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ในคร้ังน้ีผูว้ิจยั
ด าเนินการตามระเบียบวิธีวิจยั โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 

3.1 ประเภทของการวิจยั 
3.2 การก าหนดกลุ่มประชากรและการสุ่มตวัอยา่ง 
3.3 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.4 การวิเคราะห์ขอ้มูลและวิธีทางสถิติท่ีใช ้

 
 

3.1 ประเภทของการวจิยั 
การวิจยัในคร้ังน้ีใชร้ะเบียบวิจยัเชิงคุณภาพ(Qualitative Research) โดยน าขอ้มูลท่ีได้

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในผลิตภณัฑ ์(ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์, ปัจจยัดา้นราคา, ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด), ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัทางบริษทัจดัจ าหน่าย และปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ทางแพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยาท่ีไดจ้ากการประเมินผล มาใชแ้ยกประเด็นและจดัท า
เคร่ืองมือการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
 
 

3.2 การก าหนดกลุ่มประชากรและการสุ่มตวัอย่าง 
3.2.1 การก าหนดกลุ่มประชากร 
ประชากรในงานวิจยัคร้ังน้ีคือ กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัช

กรประจ าร้านยา) ซ่ึงเป็นฐานลูกคา้ของบริษทั เอเชียนฟาร์มาซูติคอล จ ากดั ซ่ึงเป็นบริษทัจดัจ าหน่าย
ให้แก่ ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย โดยมีคลินิกจ านวน 1,359 ร้าน และร้านขายยาจ านวน 1,009 
ร้าน   
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3.2.2 ส าหรับการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง  
เน่ืองจากทางบริษทัผูผ้ลิต ผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทีย ตอ้งการเร่ิมทดลองตลาด

จากกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ซ่ึงเป็นฐานลูกคา้ของ
บริษทั เอเชียนฟาร์มาซูติคอล จ ากดัและมีการสั่งซ้ือยาดา้นผวิหนงัของบริษทั เอเชียนฟาร์มาซูติคอล 
จ ากัด ก่อน ดังนั้ นการเลือกกลุ่มตวัอย่างจะเป็น การเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง ( Purposive  
sampling ) ทั้งช่วงแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นการเลือกกลุ่มตวัอยา่งโดยพิจารณาจาก
ลกัษณะของกลุ่มท่ีเลือกเป็นไปตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั โดยในงานวิจยัคร้ังน้ีเจาะจงไปท่ี กลุ่ม
บุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ท่ีเป็นฐานลูกคา้ของบริษทั 
เอเชียนฟาร์มาซูติคอล จ ากดัและมีการสั่งซ้ือยาดา้นผิวหนงัของบริษทั เอเชียนฟาร์มาซูติคอล จ ากดั 
โดยมีคลินิกจ านวน 467 ร้าน และร้านขายยาจ านวน 292 ร้าน 

การวิจยัคร้ังน้ีก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างอา้งอิงจาก ตารางท่ี 1 ตารางท่ีส าเร็จรูป
ส าหรับการค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งตามหลกัเครซ่ีและมอร์แกน ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ได้
จ  านวนตวัอยา่งทั้งส้ิน 254 ตวัอยา่ง  
 
ตารางที่ 3.1 ตารางท่ีส าเร็จรูปส าหรับการค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งตามหลกัเครซ่ีและมอร์แกน 
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โดยขั้นตอนการสุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัเลือกสุ่มตวัอย่างมีหลกัเกณฑ์ในการคดักรองกลุ่ม
ดงัท่ีกล่าวไป มีเวลาและยินดีให้ความร่วมมือในการท าแบบสอบถามและให้ขอ้มูลเพิ่มเติม จนครบ
ตามจ านวนกลุ่มตวัอยา่งตามท่ีก าหนดไว ้ 

โดยการสุ่มตัวอย่างจะแบ่งออกเป็น 2 รอบด้วยกัน โดยรอบแรกเป็นการสุ่มกลุ่ม
ตัวอย่างเพื่อใช้เป็นตัวแทนของกลุ่มในการท าวิจัยเชิงคุณภาพเพื่อหาปัจจัยท่ีอาจจะส่งผลต่อ
พฤติกรรมของกลุ่มตวัอย่าง  และตามดว้ยวิจยัเชิงปริมาณเพื่อหารูปแบบความสัมพนัธ์ของปัจจยั
ต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่ม
บุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 
 
 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
3.3.1 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลมี 2 ส่วน ดงัน้ี 

3.3.1.1  แบบสัมภาษณ์ เป็นแบบสัมภาษณ์แบบโครงสร้าง (Structure 
Interview Protocol) สัมภาษณ์ความคิดเห็นของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและ
เภสัชกรประจ าร้านยา) เก่ียวกบัปัจจยัต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไข ้

3.3.1.2  แบบสอบถามไม่ระบุช่ือบุคคล โดยน าข้อมูลท่ีได้จากการ
ประเมินผลแบบสมัภาษณ์ มาใชแ้ยกประเดน็และจดัท าแบบสอบถาม  

โดยแบบสมัภาษณ์ และแบบสอบถามจะประกอบดว้ยค าถาม 5 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 
- ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสมัภาษณ์ 
- ส่วนท่ี 2: ความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑส์มุนไพรโดยทัว่ไป 
- ส่วนท่ี 3: ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้

เอสเทีย 
- ส่วนท่ี 4: ความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบับริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑส์บู่ตรา

สินคา้เอสเทีย 
- ส่วนท่ี 5: พฤติกรรมและแนวทางในการตดัสินใจแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑส์บู่ตรา

สินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไข ้ 
- ส่วนท่ี 6: สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
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ค าถามท่ีไดจ้ะถูกพฒันาโดยอา้งอิงจากการคน้ควา้และผูว้ิจยัจดัท าเพิ่มเติม ซ่ึงค าถามจะ
ประกอบดว้ยขอ้ค าถามท่ีเป็นแบบให้เลือกตอบและขอ้ค าถามท่ีเป็นการแสดงความคิดเห็นแบบ 
Rating Scale ซ่ึงในขอ้ค าถามแบบให้เลือกตอบ ผุต้อบแบบสอบถามจะตอบไดช้ดัเจน แต่ในกรณี
ของขอ้ค าถามท่ีเป็นการแสดงความคิดเห็นแบบ Rating Scale อาจตอ้งทดสอบดูว่า ขอ้ค าถามในแต่
ละชุดมีความสอดคลอ้งและเป็นไปในทิศทางเดียวกนัหรือไม่ โดยดูจากค่า Cronbach’s Alpha  จาก
และจากการทดสอบค่า Cronbach’s Alpha ของตวัแปรในการศึกษา พบวา่ค่า Cronbach’s Alpha ของ
ชุดค าถามส่วนใหญ่ท่ีไดค่้าจะมีค่ามากกว่า 0.70 ซ่ึงผ่านเกณฑ์ของ Nunnally, J.C. and Bernstein, 
I.H. (1994) มีเพียง 3 ตวัแปรคือ Incentive จากยอดขาย ( α = 0.60), ตวัแปรความสัมพนัธ์ต่อบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย ( α = 0.695) และตวัแปรการแนะน าคนไข ้( α = 0.68)  ท่ีไดค่้า Cronbach’s Alpha 
ต ่ากว่าเกณฑ์ของ  Nunnally, J.C. and Bernstein, I.H. (1994) แต่อย่างไรกดี้เม่ือพิจารณาตามเกณฑ์
ของ Loewenthal (2004) ซ่ึงยอมรับค่า Cronbach’s Alpha ท่ี 0.6 จะพบว่าทั้ ง 3 ตัวแปรนั้นน้ีผ่าน
เกณฑ์ จึงสามารถยอมรับค่า Cronbach’s Alpha ของ 3 ตวัแปรนั้นน้ีได ้โดยในงานวิจยัน้ีไดท้  าการ
ทดสอบ Reliability และไดค่้า Cronbach’s Alpha ดงัน้ี  

 
ตารางที่ 3.2 ค่า Cronbach’s Alpha ของตวัแปรในการศึกษา (ต่อ) 

ตัวแปร ตัวย่อ รายการตัววดั 
Cronbach's 

Alpha 

ความเช่ือมัน่ดา้น
สรรพคุณ 

Eindic1 
1. รับรู้วา่สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีสรรพคุณท่ี
บรรเทาอาการ Eczema ไดจ้ริง 

0.912 
Eindic2 

2. เป็นอีกหน่ึงผลิตภณัฑท์างเลือกส าหรับ
บรรเทาอาการ Eczema 

Eindic3 
3. สามารถสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในเคส
ผูป่้วย Eczema โดยอาจจะเป็น Monotherapy 
หรือ Adjunctive Therapy 

ความเช่ือมัน่ดา้น
ความปลอดภยั 

ESafe1 1. สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีความปลอดภยั 

0.816 
ESafe2 

2. สบู่ตราสินคา้เอสเป็นทางเลือกส าหรับ
บรรเทาอาการ Eczema ท่ีปลอดภยั 

ESafe3 
3. คนไขน่้าจะไม่ไดรั้บผลขา้งเคียงร้ายแรงจาก
การใชส้บู่ตราสินคา้เอสเทีย 
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ตารางที่ 3.2 ค่า Cronbach’s Alpha ของตวัแปรในการศึกษา (ต่อ) 

ตัวแปร ตัวย่อ รายการตัววดั 
Cronbach's 

Alpha 

บรรจุภณัฑ ์

EPack1 
1. รายละเอียดและการดีไซนบ์รรจุภณัฑส์บู่
ตราสินคา้เอสเทียเหมาะสมแลว้ 

0.851 
EPack2 

2. บรรจุภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียจะดึงดูดใจ
คนไขไ้ด ้

EPack3 3. บรรจุภณัฑท์ าใหส้บู่ตราสินคา้เอสเทียน่าใช ้

ราคา 

Eprice1 1. สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีราคาเหมาะสม 

0.889 
Eprice2 

2. สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีราคาท่ีน่าพอใจ จึง
ตอ้งการสัง่จ่ายใหค้นไข ้

Eprice3 
3. สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีราคาไม่แพง คนไข้
น่าจะยนิดีซ้ือ 

ความแปลกใหม่ 

ENew1 
1. สบู่ตราสินคา้เอสเทียเป็นผลิตภณัฑใ์หม่จึง
มีความน่าสนใจ 

0.901 ENew2 
2. ตอ้งการมีสบู่ตราสินคา้เอสเทียไวใ้ชเ้ป็นเจา้
แรกๆ 

ENew3 
3. สบู่ตราสินคา้เอสเทียจะเป็นทางเลือกใหม่
ส าหรับบรรเทาอาการ Eczema 

Incentive จาก
ยอดขาย 

EIncen1 1. สบู่ตราสินคา้เอสเทียควรมีระบบ incentive 

0.6 
EIncen2 

2. ระบบ incentive จะท าใหท้างร้านขายสบู่
ตราสินคา้เอสเทียมากข้ึน 

EIncen3 
3. ระบบ incentive น้ีจะจูงใจพนกังานใหเ้นน้
ขายสบู่ตราสินคา้เอสเทียได ้

ภาพลกัษณ์บริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย 

Aimage1 1. บริษทัเอเชียนฯเป็นบริษทัท่ีน่าเช่ือถือ 

0.842 
Aimage2 

2. ท่านมัน่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑจ์าก
บริษทัเอเชียนฯ 

Aimage3 
3. ผลิตภณัฑจ์ากบริษทัมีประสิทธิภาพและมี
ความปลอดภยั 
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ตารางที่ 3.2 ค่า Cronbach’s Alpha ของตวัแปรในการศึกษา (ต่อ) 

ตัวแปร ตัวย่อ รายการตัววดั 
Cronbach's 

Alpha 

การจดัจ าหน่าย 

EPlace1 
1. ควรจ าหน่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในคลินิก
และร้านยา หากตอ้งการใหภ้าพลกัษณ์ดูเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ 

0.804 
EPlace2 

2. ลูกคา้เช่ือมัน่ในผลิตภณัฑท่ี์มาจากคลินิก
และร้านยามากกวา่ท่ีหาซ้ือจากหา้งทัว่ไป 

EPlace3 
3. เม่ือเป็นผลิตภณัฑท่ี์มาจากคลินิกและร้านยา 
คนไขห้รือลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายมากข้ึน 

ความสมัพนัธ์ต่อ
บริษทัตวัแทน

จ าหน่าย 

AFeelC1 
1. ท่านและบริษทัเอเชียนฯมีสายสมัพนัธ์ท่ีดี
ต่อกนั 

0.695 AFeelC2 
2. บริษทัเอเชียนฯมีการบริการท่ีดี เป็นท่ีน่า
พอใจ 

AFeelC3 
3. ท่านรู้สึกยนิดีท่ีจะสัง่ซ้ือผลิตภณัฑจ์าก
บริษทัเอเชียนฯ 

การใหค้  าแนะน า
โดยผูเ้ช่ียวชาญ 

Eprof1 
1. การประชาสมัพนัธ์ผลิตภณัฑผ์า่นแพทย์
และเภสชักรถือเป็นช่องทางท่ีเหมาะสมกบัสบู่
ตราสินคา้เอสเทีย 

0.765 
Eprof2 

2. หากแพทยแ์ละเภสัชกรแนะน าขอ้มูลจะท า
ใหส้บู่ตราสินคา้เอสเทียดูน่าเช่ือถือ 

Eprof3 
3. คนไขม้กัขอค าปรึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ต่างๆ เน่ืองจากเช่ือมัน่ในแพทยแ์ละเภสชักร 

การใหค้  าแนะน า
โดยผูแ้ทน 

Esale1 1. ผูแ้ทนควรน าเสนอขอ้มูลสบู่อยา่งต่อเน่ือง 

0.819 
Esale2 

2. ผูแ้ทนยาควรใหข้อ้มูลสบู่สร้างความเช่ือมัน่
แก่แพทยแ์ละเภสชักร 

Esale3 
3. การโตต้อบของผูแ้ทนเพื่อน าเสนอขอ้มูล
สบู่ตราสินคา้เอสเทียดา้นประสิทธิภาพถือเป็น
ส่ิงส าคญั 
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ตารางที่ 3.2 ค่า Cronbach’s Alpha ของตวัแปรในการศึกษา (ต่อ) 

ตัวแปร ตัวย่อ รายการตัววดั 
Cronbach's 

Alpha 

การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย

ร้านคา้ 

EProB1 
1. การจดัโปรโมชัน่ลดราคาเป็นช่วงๆใหแ้ก่
ร้านจะช่วยกระตุน้การสัง่ซ้ือจากคลินิกและ
ร้านยาได ้

0.775 

EProB2 

2. เน่ืองจากสบู่ตราสินคา้เอสเทียเป็น
ผลิตภณัฑเ์วชส าอาง ดงันั้นการจดัโปรโมชัน่
ลดราคาเป็นช่วงๆใหแ้ก่ร้านอาจช่วยเพิ่ม
ยอดขายได ้

การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย
ลูกคา้ของร้านคา้ 

EProc1 
1. การจดัโปรโมชัน่ลดราคาใหแ้ก่ลูกคา้ของ
ทางร้านจะช่วยกระตุน้การสัง่ซ้ือจากคลินิก
และร้านยาได ้

0.803 EProc2 
2. ลูกคา้ทางร้านจะสนใจสบู่ตราสินคา้เอสเทีย
มากข้ึนหากจดัโปรโมชัน่ลดราคา 

EProc3 
3. ท่านคิดวา่ควรมีการจดัโปรโมชัน่ลดราคา
สบู่ตราสินคา้เอสเทียเป็นช่วงๆใหแ้ก่ลูกคา้
ของทางร้าน 

การทดลอง
ผลิตภณัฑ ์

ESamp1 
1. ในช่วงแรก หากมีผลิตภณัฑใ์หท้างร้าน
ทดลองสัง่จ่ายจะท าใหท้างร้านสนใจสัง่จ่าย
มากข้ึน 

0.871 ESamp2 
2. หากมีการทดลองสบู่ตราสินคา้เอสเทียจะ
ท าใหแ้พทยแ์ละเภสชักรเช่ือมัน่มากข้ึน 

ESamp3 
3. แพทยแ์ละเภสัชกรตอ้งการทดลอง
ผลิตภณัฑก่์อนสัง่ซ้ือจริง 
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ตารางที่ 3.2 ค่า Cronbach’s Alpha ของตวัแปรในการศึกษา (ต่อ) 

ตัวแปร ตัวย่อ รายการตัววดั 
Cronbach's 

Alpha 

ความเช่ียวชาญดา้น
ผลิตภณัฑส์มุนไพร 

Hskill1 
1. หากคนไขมี้ขอ้ซกัถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
สมุนไพร ส่วนใหญ่ท่านมกัจะช้ีแจงขอ้มูลได ้

0.702 
Hskill2 

2. ท่านมีความเช่ียวชาญในการสัง่จ่าย
ผลิตภณัฑส์มุนไพร 

Hskill3 
3. เม่ือท่านพิจารณาคดัเลือกยาหรือผลิตภณัฑ์
ใหแ้ก่คนไข ้ผลิตภณัฑส์มุนไพรมกัจะถูกน า
มาร่วมพิจารณาอยูเ่สมอ 

หาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์

CData1 
1. หากมีขอ้มูลวิชาการท่ีน่าเช่ือถือ จะช่วยท า
ใหท่้านตดัสินใจสัง่ซ้ือไดง่้ายข้ึน 

0.783 
CData2 

2. ท่านตอ้งการสืบคน้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์
มากกวา่น้ีก่อน จึงจะพิจารณาสัง่ซ้ือสบู่ตรา
สินคา้เอสเทีย 

CData3 
3. หากท่านพบขอ้มูลวิชาการท่ีน่าเช่ือถือ
เก่ียวกบัสารออกฤทธ์ิส าคญั ท่านจะพิจารณา
สัง่ซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

ใหก้ารยอมรับ
ผลิตภณัฑ ์

CPerc1 
1. สบู่ตราสินคา้เอสเทียเป็นอีกหน่ึงทางเลือกท่ี
มีประโยชน์ในการบรรเทาอาการผูป่้วย 
Eczema 

0.804 
CPerc2 

2. หากผูป่้วยไดรั้บสบู่ตราสินคา้เอสเทียก็
น่าจะช่วยบรรเทาอาการ Eczema ได ้

CPerc3 
3. สบู่ตราสินคา้เอสเทียน่าจะตอบโจทยก์าร
บรรเทาอาการผูป่้วย Eczema 

รับผลิตภณัฑเ์ขา้
ร้าน 

CBuy1 
1. ทางร้านน่าจะมีการสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอส
เทียเพื่อบรรเทาอาการผูป่้วย Eczema 

0.85 CBuy2 2. ควรมีผลิตภณัฑไ์วใ้ชใ้นร้าน 

CBuy3 
3. ท่านตดัสินใจสัง่ซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทียไว้
ใชใ้นร้าน 
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ตารางที่ 3.2 ค่า Cronbach’s Alpha ของตวัแปรในการศึกษา (ต่อ) 

ตัวแปร ตัวย่อ รายการตัววดั 
Cronbach's 

Alpha 

แนะน าคนไข ้

CPresc1 
1. ท่านจะแนะน าสบู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่
คนไขเ้พื่อบรรเทาอาการ Eczema 

0.68 CPresc2 
2. หากคนไขมี้อาการ Eczema ท่านจะสัง่จ่าย
สบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

CPresc3 
3. ควรสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในเคส 
Eczema 

พยายามแนะน าเม่ือ
คนไขป้ฏิเสธ 

CTend_ 
Edit1 

1. แมจ้ะถูกผูป่้วยทดัทานวา่อยากไดผ้ลิตภณัฑ์
อ่ืนมากกวา่ ท่านกย็งัยนืยนัจะสัง่จ่ายสบู่ตรา
สินคา้เอสเทีย 

0.719 
CTend_ 

Edit2 

2. สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีประโยชน์ในกา
รักษาและมีความปลอดภยั ท่านจะไม่เปล่ียน
ผลิตภณัฑท่ี์จะสัง่จ่าย แมจ้ะถูกร้องขอจาก
ลูกคา้ 

แนะน าบอกต่อ
ผลิตภณัฑแ์ก่ร้าน

อ่ืน 

CAdvo1 
1. หากสบู่ตราสินคา้เอสเทียใชไ้ดดี้ ท่านจะ
บอกใหแ้พทยแ์ละเภสชักรท่านอ่ืนรู้วา่สบู่ตรา
สินคา้เอสเทียนั้นดีอยา่งไร 

0.746 
CAdvo2 

2. ท่านจะเชิญชวนใหแ้พทยแ์ละเภสชักรท่าน
อ่ืนสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

CAdvo3 
3. ควรแนะน าบอกต่อสบู่ตราสินคา้เอสเทียน้ี
แก่ผูอ่ื้น 

กระแสสมุนไพร 

HTren1 1. กระแสสมุนไพรยงัมาแรงอยา่งต่อเน่ือง 

0.751 
HTren2 

2. ท่านคิดวา่สมุนไพรเป็นทางเลือกท่ีมี
บทบาทมากข้ึนในเชิงของการรักษาและ
สุขอนามยั 

HTren3 
3. สมควรท่ีจะตอ้งเพิ่มพนูความรู้และทกัษะ
ดา้นสมุนไพรเพื่อใหท้นัโลกปัจจุบนั 
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ตารางที่ 3.2 ค่า Cronbach’s Alpha ของตวัแปรในการศึกษา (ต่อ) 

ตัวแปร ตัวย่อ รายการตัววดั 
Cronbach's 

Alpha 

ทศันคติต่อ
สมุนไพรของลูกคา้ 

HAtti1 
1. คนไขช่ื้นชอบการรักษาดว้ยผลิตภณัฑ์
สมุนไพร 

0.892 HAtti2 2. คนไขม้กัไม่ปฏิเสธผลิตภณัฑส์มุนไพร 

HAtti3 
3. การมีผลิตภณัฑส์มุนไพรไวใ้นร้านน่าจะ
เพิ่มโอกาสสร้างยอดขายได ้

 
3.3.2 กระบวนการเกบ็ขอ้มูล 

3.3.2.1 ส าหรับแบบสัมภาษณ์: ให้ผู ้เข้าร่วมวิจัยได้อ่านรายละเอียด
เบ้ืองตน้เก่ียวกบัความเป็นมาของงานวิจยัท่ีใชใ้นการท างานวิจยัก่อนเร่ิมท าแบบสัมภาษณ์ ผูท้  าวิจยั
ท าการสัมภาษณ์ผูเ้ขา้ร่วมวิจยั โดยสัมภาษณ์ตามค าถามท่ีมีในแบบสัมภาษณ์ดงัแสดงในเอกสาร
แนบท่ี 1 ทั้งน้ีมีผูเ้ขา้ร่วมวิจยัให้การสัมภาษณ์ทั้งหมด 5 คน โดยใชร้ะยะเวลาในการเก็บขอ้มูลแบบ
สมัภาษณ์ตั้งแต่วนัท่ี 1-30 ตุลาคม 2560 หลงัจากนั้นจะน าขอ้มูลมาปรับแต่งแบบสอบถาม 

3.3.2.2 ส าหรับแบบสอบถาม: ให้ผู ้เข้าร่วมวิจัยได้อ่านรายละเอียด
เบ้ืองตน้เก่ียวกบัความเป็นมาของงานวิจยั และอ่านขอ้ตกลงต่างๆท่ีใชใ้นการท างานวิจยัก่อนเร่ิมท า
แบบสอบถามเขียนตอบหรือแบบสอบถามอิเลคทรอนิกส์ หากยนิดีท่ีจะเขา้ร่วมงานวิจยั ใหผู้เ้ขา้ร่วม
งานวิจัย ให้กดปุ่มยืนย ันการเข้าร่วมงานวิจัยในแบบสอบถามอิเลคทรอนิกส์ และเ ร่ิมท า
แบบสอบถามอิเลคทรอนิกส์ โดยจะให้ผูเ้ขา้ร่วมวิจยั 254 คนท าแบบสอบถาม ใชร้ะยะเวลาในการ
เก็บขอ้มูลแบบสอบถามตั้ งแต่วนัท่ี 1 พฤศจิกายน - 30 ธันวาคม 2560 ทั้ งน้ีแบบสัมภาษณ์และ
แบบสอบถามท่ีใช ้จะไม่ตอ้งระบุตวัตนของผูเ้ขา้ร่วมวิจยั จะใชร้หัสแทนช่ือและขอ้มูลส่วนตวัของ
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัในการบนัทึกขอ้มูลในแบบเก็บขอ้มูลซ่ึงภายหลงัจากกการน าขอ้มูลในการท าวิจยัเสร็จ
เรียบร้อย ผูว้ิจยัจะเกบ็ขอ้มูลนั้นเป็นระยะเวลา 1 ปี 6 เดือน เพื่อเป็นขอ้มูลอา้งอิงประกอบการวิจยั ซ่ึง
ผูว้ิจยัจะเก็บขอ้มูลนั้นเป็นระยะเวลา 1 ปี 6 เดือน เน่ืองจากคิดว่าเป็นเวลาอนัเพียงพอท่ีจะน าขอ้มูลท่ี
ได้มาวิเคราะห์ประมวลผลจนเสร็จเรียบร้อย และหลงัจากนั้นจะท าการลบขอ้มูลดังกล่าวออก
ทั้งหมดเพื่อเป็นการปกป้องความลบัของผูเ้ขา้ร่วมวิจยั  
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3.4 การวเิคราะห์ข้อมูลและวธีิทางสถติทิีใ่ช้ 
3.4.1 แบบสมัภาษณ์:  
ผูว้ิจยัจะน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งมาวิเคราะห์โดยวิธี Content Analysis เพื่อศึกษา

ความคิดเห็นในปัจจยัดา้นต่างๆและพฤติกรรมการตดัสินใจแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้
เอสเทีย และสรุปประเดน็ท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญั เพื่อท่ีจะใชข้อ้มูลในการท าแบบสอบถาม  

ซ่ึงจากการสัมภาษณ์แพทย ์2 ท่านและ เภสัชกร 2 ท่าน สามารถสรุปประเด็นไดว้่า 
โดยทัว่ไป ผลิตภณัฑ์ท่ีกลุ่มตวัอย่างมกัจ่ายให้แก่คนไขโ้รคผิวหนังอกัเสบ (Eczema)  จะเป็นยาส
เตียรอยดช์นิดทาและยาแกแ้พช้นิดทา ส าหรับสมุนไพรจะเร่ิมพิจารณาสั่งจ่ายเป็นยาขนานเสริมใน
เคสท่ีอาการเร่ิมดีข้ึนหรือเป็นไม่รุนแรงมากนกั ซ่ึงจากการสัมภาษณ์พบวา่ คลินิกแพทยจ์ะมีสดัส่วน
ของยาหรือผลิตภณัฑส์มุนไพรนอ้ยกวา่ร้านยา เน่ืองจากแพทยย์งัไม่ค่อยเช่ือมัน่ในประสิทธิภาพและ
ความปลอดภยัของยาหรือผลิตภณัฑส์มุนไพร กงัวลว่าหากสั่งจ่ายยาหรือผลิตภณัฑส์มุนไพรแลว้ไม่
สามารถรักษาคนไขใ้ห้หายไดห้รือเกิดอนัตรายจากผลขา้งเคียง อาจท าให้เสียฐานลูกคา้และความ
น่าเช่ือถือไปได้ ในทางกลับกันเภสัชกรกลับให้ความนิยมสั่งจ่ายยาหรือผลิตภัณฑ์สมุนไพร 
เน่ืองจากมัน่ใจในทกัษะความเช่ียวชาญดา้นสมุนไพรท่ีไดจ้ากหลกัสูตรการเรียน อีกทั้งยงัรู้สึกว่า
เป็นบทบาทของเภสัชกรท่ีจะตอ้งผลกัดนัการพฒันายาและผลิตภณัฑส์มุนไพรและสร้างกนัยอมรับ
ยาและผลิตภณัฑส์มุนไพรในวงกวา้ง  

ส าหรับเหตุผลท่ีท าให้กลุ่มตวัอย่างพิจารณาเพื่อสั่งจ่ายยาและผลิตภณัฑ์สมุนไพร 
ไดแ้ก่ ความเช่ือมัน่ในประสิทธิภาพ, ความเช่ือมัน่ในความปลอดภยั, ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ, 
ราคาเหมาะสม, ความเช่ียวชาญด้านสมุนไพร, กระแสสมุนไพร และทศันคติของคนไขท่ี้ดีต่อ
สมุนไพร 

และเม่ือเจาะลึกไปท่ีผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย แพทยส่์วนใหญ่ไม่แน่ใจว่า สาร
สกดัจากใบผกับุง้ทะเล ไดแ้ก่ Beta-damascenone และ  E-ehytol จะมีฤทธ์ิในการรักษาอาการแพ ้แต่
ในทางกลบักนัเภสัชกรกลบัเช่ือมัน่และใหค้วามสนใจผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเป็นอยา่งมาก 
โดยเม่ือสัมภาษณ์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า โดยรวมดา้นผลิตภณัฑไ์ดรั้บการ
ตอบรับดี ดา้นราคาแพทยเ์ห็นว่าราคาเหมาะสม แต่ทางกลุ่มเภสัชกรประจ าร้านยามองว่าราคาสูง
เกินไป เน่ืองจากโดยปกติกลุ่มเภสชักรจะเกบ็ค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังอยุท่ี่ 201- 400 บาทและ 401-
600 บาท ในส่วนน้ีหากก าหนดราคาขายคนไขเ้ท่ากบั 149 บาท เม่ือเทียบเป็นสัดส่วนกบัค่าบริการ
โดยเฉล่ียจะท าใหค้นไขรู้้สึกวา่ สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีราคาสูง และเน่ืองจากส่วนใหญ่จะพิจารณาสัง่
จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียเพื่อเป็นยาขนานเสริม ดงันั้นคนไขอ้าจเลือกท่ีจะปฏิเสธสบู่ตราสินคา้เอส
เทียได ้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่ือสารแบบบูรณาการ กลุ่มตวัอย่างเห็นว่าควรวางจดั
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จ าหน่ายผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียผา่นช่องทางคลินิกและร้านยา และแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทียโดยกลุ่มผูเ้ช่ียวชาญ เน่ืองด้วยประโยชน์ของผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียและ
ภาพลกัษณ์ท่ีน่าเช่ือถือ ส่วนบริษทัตวัแทนจ าหน่ายก็เห็นว่าเหมาะสมท่ีจะเป็นบริษทั เอเชียนฟาร์
มาซูติคอล จ ากดั เน่ืองจากเป็นบริษทัท่ีมีช่ือเสียง ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ และมีการบริการท่ีดี 

3.4.2 แบบสอบถาม:  
ผูว้ิจยัจะน าขอ้มูลท่ีได้จากกลุ่มตวัอย่างมาวิเคราะห์ตามวิธีการทางสถิติด้วยเคร่ือง

คอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS โดยตวัสถิติท่ีใชมี้ดงัต่อไปน้ี 
- การวิเคราะห์ขอ้มูลแบบพรรณนา ใชต้วัสถิติ ไดแ้ก่ อตัราส่วนร้อยละ (Percentage) 

ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อสรุปขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษา
บรรยายในทราบถึงลักษณะของข้อมูลทัวไปของกลุ่มตัวอย่าง นอกจากนั้ นจะท าการทดสอบ 
Inferential Statistic (t-test, ANOVA) ดว้ย 

- การวิ เคราะห์ข้อมูลแบบ Multiple Regression Analysis เพื่อหาความสัมพันธ์
ระหวา่งปัจจยัต่างๆท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย  
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บทที ่4  
ผลการวจิยั 

 
 

การวิจยัเร่ืองแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่
คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ผูว้ิจยัไดใ้ช้
เคร่ืองมือในการวิเคราะห์ผลท่ีไดจ้ากทั้งแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถาม ใชก้ารวิเคราะห์สถิติเชิง
พรรณนา และการวิเคราะห์ขอ้มูลแบบ Multiple Regression Analysis ซ่ึงผูว้ิจยัไดแ้บ่งการวิเคราะห์
ขอ้มูลของการวิจยั ดงัน้ี  

1. การวิเคราะห์เชิงพรรณนา 
1.1. ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่ม

ตวัอยา่ง โดยใชว้ิธีแจกแจงความถ่ี หาค่าร้อยละของแต่ละรายการ 
1.2. การวิเคราะห์ความแปรปรวนระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์

กบัตวัแปรตาม  
2. การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

2.1. การทดสอบสมมติฐานท่ี 1 กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์น
คลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ และประเภทของร้านท่ีแตกต่างกนั จะมีแนว
ทางการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์
(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) แตกต่างกนั 

2.2. การทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ปัจจยัด้านบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์
สมุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่
ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ า
ร้านยา) 

2.3. การทดสอบสมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ปัจจยัด้านบริษทั และปัจจยัด้านความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์
สมุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่
ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์โดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปร
ก ากบัความสมัพนัธ์ 
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2.4. การทดสอบสมมติฐานท่ี 4 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ปัจจยัด้านบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์
สมุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่
ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ า
ร้านยา) โดยมีทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไขเ้ป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ 

2.5. การวิเคราะห์ขอ้มูล Post-hoc Analysis 
 
 

4.1 ภสการวเิคราะห์เชิงพรรณนา 
4.1.1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง โดยใช้

วิธีแจกแจงความถ่ี หาค่าร้อยละของแต่ละรายการ 
 
ตารางที่ 4.1 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (ต่อ) 
เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 111 44.4 
หญิง 139 55.6 

รวม 250 100 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

24–33 ปี 64 25.6 
34–43 ปี 99 39.6 
44–53 ปี 61 24.4 
มากกวา่ 54 ปีข้ึนไป 26 10.4 

รวม 250 100 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

เภสัชกร 168 67.2 
อายรุแพทย ์(ผวิหนงั) 4 1.6 
อายรุแพทย ์(เฉพาะทางดา้นอ่ืน) 47 18.8 
ศลัยแพทย ์ 14 5.6 
กมุารแพทย ์ 17 6.8 
แพทยส์าขาอ่ืน 0 0 

รวม 250 100 
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ตารางที่ 4.1 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (ต่อ) 
ประเภทของร้าน จ านวน (คน) ร้อยละ 

ร้านยา 168 67.2 
รักษาโรคทัว่ไป 64 25.6 
ผวิหนงัและความงาม 18 7.2 
อ่ืนๆ 0 0 

รวม 250 100 

อายุโดยเฉลีย่ของคนไข้ที่มารับบริการโรคผวิหนังอกัเสบ  จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 15 ปี 100 40 
16–25 ปี 21 8.4 
26–35 ปี 44 17.6 
36–45 ปี 66 26.4 
45–55 ปี 19 7.6 
56–65 ปี 0 0 
มากกวา่ 65 ปีข้ึนไป 0 0 

รวม 250 100 

ค่าบริการโดยเฉลีย่ต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนังอกัเสบ (Eczema)    จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 200 บาท   39 15.6 
201-400 บาท 74 29.6 
401-600 บาท 56 22.4 
601-800 บาท 43 17.2 
801-1,000 บาท 22 8.8 
1,001-1,200 บาท  12 4.8 
1,200-1,400บาท 3 1.2 
มากกวา่ 1,400 บาทข้ึนไป 1 0.4 

รวม 250 100 

ประเภทผลติภัณฑ์จ่ายให้แก่คนไข้โรคผวิหนังอกัเสบ (Eczema) จ านวน (คน) ร้อยละ 

ยาสเตียรอยดช์นิดทา 175 33.65 
ยาแกแ้พช้นิดทา 123 23.65 
ยาสมุนไพรชนิดทา 70 13.46 
สบู่สมุนไพร 44 8.46 
ยาสเตียรอยดช์นิดรับประทาน 7 1.35 
ยาแกแ้พช้นิดรับประทาน 101 19.42 

รวม 250 100 
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จากตารางท่ี 4.1 สามารถสรุปขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง 
จ านวน 250 คน จ าแนกไดด้งัน้ี  

ดา้นเพศ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ป็นเพศหญิง จ านวน 139 ราย คิดเป็นร้อยละ 
55.6 และเพศชายจ านวน 111 ราย คิดเป็นร้อยละ 44.4 ตามล าดบั  

ดา้นอาย ุพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อาย ุ34–43 ปี จ  านวน 99 ราย คิดเป็นร้อยละ 39.6 
รองลงมาคือ อาย ุ24–33 ปี จ  านวน 64 ราย คิดเป็นร้อยละ 25.6 อาย ุ44–53 ปี จ  านวน 61 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 24.4 และนอ้ยท่ีสุดคือ อายมุากกวา่ 54 ปีข้ึนไป จ านวน 26 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.4 ตามล าดบั 

ดา้นอาชีพ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เภสัชกร จ านวน 168 ราย คิดเป็นร้อยละ 67.2 
รองลงมาคือ อายุรแพทยเ์ฉพาะทางดา้นอ่ืนท่ีไม่ใช่ดา้นผิวหนงั จ านวน 47 ราย คิดเป็นร้อยละ 18.8 
กมุารแพทยจ์ านวน 17 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.8 ศลัยแพทย ์จ านวน 14 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.6 และนอ้ย
ท่ีสุดคือ อายรุแพทย(์ผวิหนงั) จ านวน 4 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.6 ตามล าดบั 

ดา้นประเภทของร้าน หากเป็นเภสัชกรจะระบุไปท่ีร้านยาโดยตรง ส่วนในฝ่ังของของ
คลินิกแพทย ์พบว่า กลุ่มแพทยต์วัอยา่งส่วนใหญ่เป็นคลินิกรักษาโรคทัว่ไป จ านวน 64 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 25.6 และรองลงมาคือ คลินิกผิวหนังและความงาม จ านวน 18 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.2 
ตามล าดบั 

ดา้นอายุโดยเฉล่ียส าหรับคนไขท่ี้มารับบริการส าหรับโรคผิวหนังอกัเสบ (Eczema)   
พบว่า ส่วนใหญ่จะมีอายนุอ้ยกว่า 15 ปี ซ่ึงเป็นค าตอบจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 100 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 40 รองลงมาคือ ช่วงอาย ุ36–45 ปี จ  านวน 66 ราย คิดเป็นร้อยละ 26.4 ช่วงอาย ุ26–35 ปี จ  านวน 
44 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.6 และน้อยท่ีสุดคือ ช่วงอายุ 16–25 ปี จ  านวน 21 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.4 
ตามล าดบั 

ดา้นค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)   พบว่า ส่วนใหญ่
จะเสียค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังอยูท่ี่ 201-400 บาท ซ่ึงเป็นค าตอบจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 74 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 29.6 รองลงมาคือ ค่าบริการ 401-600 บาท จ านวน 56 ราย คิดเป็นร้อยละ 22.4 
ค่าบริการ 601-800 บาทจ านวน 43 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.2 ค่าบริการนอ้ยกว่า 200 บาท  จ านวน 9 
ราย คิดเป็นร้อยละ 15.6  ค่าบริการ 801-1,000 บาท จ านวน 22 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.8 ค่าบริการ 
1,001-1,200 บาท จ านวน 12 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.8 ค่าบริการ 1,200-1,400บาท จ านวน 3 ราย คิด
เป็นร้อยละ 1.2 และนอ้ยท่ีสุดคือ ค่าบริการมากกว่า 1,400 บาทข้ึนไป จ านวน 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 
0.4 ตามล าดบั 
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ด้านประเภทของผลิตภัณฑ์ท่ีกลุ่มตัวอย่างมักจ่ายให้แก่คนไข้โรคผิวหนังอักเสบ 
(Eczema)  พบว่าส่วนใหญ่เป็นผลิตภณัฑ์ประเภทยาสเตียรอยด์ชนิดทา โดยมีผูส้ั่งจ่ายจ านวน 175 
ราย คิดเป็นร้อยละ 33.65 รองลงมาคือ ยาแกแ้พช้นิดทา จ านวน 123 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.65 ยาแก้
แพช้นิดรับประทาน จ านวน 101 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.42 ยาสมุนไพรชนิดทา จ านวน 70 ราย คิด
เป็นร้อยละ 13.46 สบู่สมุนไพร จ านวน 44 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.46 และนอ้ยท่ีสุดคือ ยาสเตียรอยด์
ชนิดรับประทานจ านวน 7 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.35 จากขอ้มูลท่ีกล่าวไปขา้งตน้ จะมีกลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 104 ราย คิดเป็นร้อยละ 56.4 (เป็นเภสชักร 89 ราย คิดเป็นร้อยละ 85.6 และแพทย ์15 ราย คิด
เป็นร้อยละ14.4) มกัจะจ่ายผลิตภณัฑ์สมุนไพรให้แก่คนไขโ้รคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) ซ่ึงกลุ่ม
ตวัอย่างระบุว่าผลิตภณัฑ์สมุนไพรเหล่านั้นผลิตมาจากว่านหางจระเข ้30 ราย คิดเป็นร้อยละ 78.9  
และรองลงมาคือ ขม้ินชนั 8 ราย  คิดเป็นร้อยละ 21.1 

4.1.2 การวิเคราะห์ความแปรปรวนระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัตวั
แปรตาม 

การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของตวัแปรอิสระดา้นประชากรศาสตร์ คือ 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ ประเภทของร้าน อายโุดยเฉล่ียส าหรับคนไขท่ี้มารับบริการส าหรับโรคผวิหนงั
อกัเสบ (Eczema) และค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนังอกัเสบ (Eczema)  ใช้ระดบั
ความเช่ือมัน่ท่ี 95% 

4.1.2.1 เพศ 
ส าหรับตวัแปรดา้นเพศ ผูว้ิจยัแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ เพศชาย และเพศ

หญิง และมีการหาค่าความแปรปรวนดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.2 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งเพศท่ีแตกต่าง
กนัต่อการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 
ชาย 111 4.0390 .77426 1.438 0.001 
หญิง 139 3.6691 .92165   

 

 
ภาพที่ 4.1 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างเพศท่ีแตกต่างกันต่อการหาขอ้มูล
ผลิตภณัฑ ์

 
จากตารางท่ี 4.2 และภาพท่ี 4.1 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น

เพศและการหาข้อมูลผลิตภัณฑ์พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีเพศแตกต่างกันมีระดับการหาข้อมูล
ผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = . 001) 
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ตารางที่ 4.3 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งเพศท่ีแตกต่าง
กนัต่อการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑ ์

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 

ชาย 111 3.952 0.76653 0.906 0.028 
หญิง 139 3.6906 1.03687 .   

 

 
ภาพที่ 4.2 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างเพศท่ีแตกต่างกนัต่อการให้การยอมรับ
ผลิตภณัฑ ์
 

จากตารางท่ี 4.3 และภาพท่ี 4.2 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น
เพศและการให้การยอมรับผลิตภณัฑ์พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัให้การยอมรับ
ผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .028) 
 
 
 



44 
 
ตารางที่ 4.4 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งเพศท่ีแตกต่าง
กนัต่อการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 

ชาย 111 3.9459 1.06983 0.966 0.327 
หญิง 139 3.8129 1.05723 .   

 

 
จากตารางท่ี 4.4 และภาพท่ี 4.3 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น

เพศและการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้
ร้านท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .327) 
 
 
 
 

ภาพที ่4.3 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งเพศท่ีแตกต่างกนัต่อการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้
ร้าน 



45 
 
ตารางที่ 4.5 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งเพศท่ีแตกต่าง
กนัต่อการแนะน าคนไข ้

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 

ชาย 111 3.6727 0.84445 0.368 0.544 

หญิง 139 3.6067 0.8609 .   

 

 
จากตารางท่ี 4.5 และภาพท่ี 4.4 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น

เพศและการแนะน าคนไข ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัการแนะน าคนไขท่ี้ไม่
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .544) 

 
 
 
 
 

ภาพที ่4.4 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งเพศท่ีแตกต่างกนัต่อการพยายามแนะน า
เม่ือคนไขป้ฏิเสธ 
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ตารางที่ 4.6 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งเพศท่ีแตกต่าง
กนัต่อการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 

ชาย 111 3.7928 1.00785 7.425 0.007 

หญิง 139 3.4532 0.95533 .  

 
 

จากตารางท่ี 4.6 และภาพท่ี 4.5 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น
เพศและการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัการ
พยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .007) 

 
 
 
 

ภาพที ่4.5 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งเพศท่ีแตกต่างกนัต่อการพยายามแนะน าเม่ือ
คนไขป้ฏิเสธ 



47 
 
ตารางที่ 4.7 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งเพศท่ีแตกต่าง
กนัต่อการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 

กลุ่ม
ปัจจยั 

Descriptive ANOVA 
N Mean SD F Sig 

ชาย 111 3.5465 0.84422 0.008 0.929 
หญิง 139 3.5564 0.8841 .  

 

 
จากตารางท่ี 4.7 และภาพท่ี 4.6 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น

เพศและการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัการ
แนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .929) 

4.1.2.2 อาย ุ
ส าหรับตวัแปรดา้นอายุ ผูว้ิจยัแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม คือ 24–33 ปี, 34–43 

ปี, 44–53 ปี และมากกวา่ 54 ปีข้ึนไป และมีการหาค่าความแปรปรวนดงัน้ี 
 
 

ภาพที่ 4.6 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างเพศท่ีแตกต่างกนัต่อการแนะน าบอกต่อ
ผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 
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ตารางที่ 4.8 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งอายท่ีุแตกต่าง
กนัต่อการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 

24–33 ปี 64 3.9427 0.69656 1.151 0.329 

34–43 ปี 99 3.8822 0.88872   

44–53 ปี 61 3.6831 0.96115   

มากกวา่ 54 ปีข้ึนไป 26 3.7308 1.01113   

 

ภาพที่ 4.7 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอายุท่ีแตกต่างกันต่อการหาขอ้มูล
ผลิตภณัฑ ์

 
จากตารางท่ี 4.8 และภาพท่ี 4.7 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น

อายุและการหาข้อมูลผลิตภัณฑ์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกันมีระดับการหาข้อมูล
ผลิตภณัฑท่ี์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = . 329) 
 
 



49 
 
ตารางที่ 4.9 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งอายท่ีุแตกต่าง
กนัต่อการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑ ์

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 

24–33 ปี 64 3.9635 0.81025 1.41 0.240 

34–43 ปี 99 3.8384 0.84832   

44–53 ปี 61 3.6557 1.14012   

มากกวา่ 54 ปีข้ึนไป 26 3.6538 0.97288     

 

ภาพที่ 4.8 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอายท่ีุแตกต่างกนัต่อการให้การยอมรับ
ผลิตภณัฑ ์
 

จากตารางท่ี 4.9 และภาพท่ี 4.8 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น
อายุและการให้การยอมรับผลิตภณัฑ์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีระดับการให้การ
ยอมรับผลิตภณัฑท่ี์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .240) 
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ตารางที่ 4.10 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างอายุท่ี
แตกต่างกนัต่อการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 

24–33 ปี 64 3.9427 1.00362 0.331 0.803 

34–43 ปี 99 3.8215 1.112   

44–53 ปี 61 3.8251 1.1281   

มากกวา่ 54 ปีข้ึนไป 26 4 0.87433     

 

 
จากตารางท่ี 4.10 แลภาพท่ี 4.9 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น

อายแุละการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีระดบัการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้
ร้านท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .803) 

 

ภาพที่ 4.9 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอายท่ีุแตกต่างกนัต่อการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้
ร้าน 
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ตารางที่ 4.11 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างอายุท่ี
แตกต่างกนัต่อการแนะน าคนไข ้

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 

24–33 ปี 64 3.7292 0.83333 0.772 0.51 

34–43 ปี 99 3.6128 0.86466   

44–53 ปี 61 3.6612 0.85957   

มากกวา่ 54 ปีข้ึนไป 26 3.4359 0.84732     

 

 
ภาพที ่4.10 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งอายท่ีุแตกต่างกนัต่อการแนะน าคนไข ้
 

จากตารางท่ี 4.11 และภาพท่ี 4.10 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น
อายุและการแนะน าคนไข ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีระดบัการแนะน าคนไขท่ี้ไม่
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .510) 
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ตารางที่ 4.12 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างอายุท่ี
แตกต่างกนัต่อการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 
24–33 ปี 64 3.6016 0.9223 1.554 0.201 
34–43 ปี 99 3.7424 0.98033   

44–53 ปี 61 3.5 1   

มากกวา่ 54 ปีข้ึนไป 26 3.3269 1.13967     
 

 
จากตารางท่ี 4.12 และภาพท่ี 4.11 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น

อายุและการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีระดบัการ
พยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .201) 
 
 

ภาพที่ 4.11 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอายุท่ีแตกต่างกนัต่อการพยายามแนะน า
เม่ือคนไขป้ฏิเสธ 
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ตารางที่ 4.13 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างอายุท่ี
แตกต่างกนัต่อการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 
24–33 ปี 64 3.5885 0.87839 1.099 0.35 
34–43 ปี 99 3.4377 0.98934   

44–53 ปี 61 3.6831 0.67612   

มากกวา่ 54 ปีข้ึนไป 26 3.5897 0.68836     
 

 
ภาพที ่4.12 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งอายท่ีุแตกต่างกนัต่อการแนะน าบอกต่อ
ผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 

 
จากตารางท่ี 4.13 และภาพท่ี 4.12 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น

อายุและการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีระดบัการ
แนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .350) 

4.1.2.3 อาชีพ 
ส าหรับตวัแปรดา้นอาชีพ ผูว้ิจยัแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม คือ เภสัชกร, อายุร

แพทย ์(ผวิหนงั), อายรุแพทย ์(เฉพาะทางดา้นอ่ืน), ศลัยแพทย ์และกมุารแพทย ์และมีการหาค่าความ
แปรปรวนดงัน้ี 
 



54 
 
ตารางที่ 4.14 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างอาชีพท่ี
แตกต่างกนัต่อการหาขอ้มูลของผลิตภณัฑ ์

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 
เภสชักร 168 3.9425 0.75906 2.895 0.023 

อายรุแพทย ์(ผวิหนงั) 4 4.3333 0.94281   

อายรุแพทย ์(เฉพาะทางดา้นอ่ืน) 47 3.5461 1.06645   

ศลัยแพทย ์ 14 3.7143 0.91387   

กมุารแพทย ์ 17 3.5294 1.14297     
 

ภาพที่ 4.13 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอาชีพท่ีแตกต่างกนัต่อการหาขอ้มูล
ของผลิตภณัฑ ์

 
จากตารางท่ี 4.14 และภาพท่ี 4.13 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น

อาชีพและการหาขอ้มูลของผลิตภณัฑ ์พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีระดบัการหาขอ้มูล
ของผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .023) 

 



55 
 
ตารางที่ 4.15 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างอาชีพท่ี
แตกต่างกนัต่อการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑ ์

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 
เภสชักร 168 3.8571 0.93897 1.062 0.376 

อายรุแพทย ์(ผวิหนงั) 4 4.4167 0.56928   

อายรุแพทย ์ (เฉพาะทางดา้นอ่ืน) 47 3.7092 0.87537   

ศลัยแพทย ์ 14 3.6429 0.92878   

กมุารแพทย ์ 17 3.5686 1.08503     
 

 
จากตารางท่ี 4.15 และภาพท่ี 4.14 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น

อาชีพและการให้การยอมรับผลิตภณัฑ ์พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีระดบัการให้การ
ยอมรับผลิตภณัฑท่ี์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .376) 

 

ภาพที่ 4.14 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอาชีพท่ีแตกต่างกนัต่อการให้การ
ยอมรับผลิตภณัฑ ์  
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ตารางที่ 4.16 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างอาชีพท่ี
แตกต่างกนัต่อการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 

เภสชักร 168 3.9266 1.01448 0.515 0.725 
อายรุแพทย ์(ผวิหนงั) 4 4.1667 0.79349   

อายรุแพทย ์(เฉพาะทางดา้นอ่ืน) 47 3.7092 1.16224   

ศลัยแพทย ์ 14 3.8095 1.2245   

กมุารแพทย ์ 17 3.7647 1.212     
 

 
จากตารางท่ี 4.16 และภาพท่ี 4.15 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น

อาชีพและการซ้ือผลิตภัณฑ์เข้าร้าน พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีระดับการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .725) 
 

ภาพที่ 4.15 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอาชีพท่ีแตกต่างกันต่อการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน 
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ตารางที่ 4.17 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างอาชีพท่ี
แตกต่างกนัต่อการแนะน าคนไข ้

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 
เภสชักร 168 3.7242 0.77468 2.572 0.038 

อายรุแพทย ์(ผวิหนงั) 4 4.0833 0.5   

อายรุแพทย ์(เฉพาะทางดา้นอ่ืน) 47 3.305 1.0468   

ศลัยแพทย ์ 14 3.5952 0.82874   

กมุารแพทย ์ 17 3.6078 0.91466     
 

 
ภาพที่ 4.16 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอาชีพท่ีแตกต่างกนัต่อการแนะน า
คนไข ้
 

จากตารางท่ี 4.17 และภาพท่ี 4.16 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น
อาชีพและการแนะน าคนไขพ้บว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีระดบัการแนะน าคนไขท่ี้
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = . 038) 
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ตารางที่ 4.18 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างอาชีพท่ี
แตกต่างกนัต่อการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 
เภสชักร 168 3.7024 0.93379 2.499 0.043 

อายรุแพทย ์(ผวิหนงั) 4 3.875 1.03078   

อายรุแพทย ์(เฉพาะทางดา้นอ่ืน) 47 3.2234 1.1316   

ศลัยแพทย ์ 14 3.4286 1.0351   

กมุารแพทย ์ 17 3.7647 0.92056     
 

 
ภาพที่ 4.17 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอาชีพท่ีแตกต่างกนัต่อการพยายาม
แนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ 
 

จากตารางท่ี 4.18 และภาพท่ี 4.17 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น
อาชีพและการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีระดบัการ
พยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .043) 
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ตารางที่ 4.19 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหว่างอาชีพท่ี
แตกต่างกนัต่อการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 
เภสชักร 168 3.6409 0.81405 2.371 0.053 

อายรุแพทย ์(ผวิหนงั) 4 3.9167 0.56928   

อายรุแพทย ์(เฉพาะทางดา้นอ่ืน) 47 3.227 1.03818   

ศลัยแพทย ์ 14 3.5714 0.82097   

กมุารแพทย ์ 17 3.4706 0.7643     
 

 
ภาพที่ 4.18 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอาชีพท่ีแตกต่างกนัต่อการแนะน าบอก
ต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 

 
จากตารางท่ี 4.19 และภาพท่ี 4.18 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น

อาชีพและการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีระดบั
การแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .053) 
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4.1.2.4 อายโุดยเฉล่ียส าหรับคนไขท่ี้รับบริการส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ 
ส าหรับตวัแปรดา้นอายโุดยเฉล่ียของคนไขท่ี้มารับบริการส าหรับโรค

ผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)  ผูว้จิยัแบ่งออกเป็น 7 กลุ่ม คือ นอ้ยกวา่ 15 ปี, 16–25 ปี, 26–35 ปี, 36–45 
ปี, 45–55 ปี, 56–65 ปี และมากกวา่ 65 ปีข้ึนไป และมีการหาค่าความแปรปรวนดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.20 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีคนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายโุดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกนัต่อการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 
นอ้ยกวา่ 15 ปี 100 3.8367 0.93982 0.445 0.776 

16–25 ปี 21 3.6508 0.66229   

26–35 ปี 44 3.7803 0.93991   

36–45 ปี 66 3.8788 0.81364   

45–55 ปี 19 3.9825 0.84965   

56–65 ปี - - - - - 
มากกวา่ 65 ปีข้ึนไป - - - - - 

 

 
ภาพที่ 4.19 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอย่างท่ีมีคนไขโ้รคผิวหนัง
อกัเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายโุดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกนัต่อการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์
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จากตารางท่ี 4.20 และภาพท่ี 4.19 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น
อายุโดยเฉล่ียส าหรับคนไขท่ี้มารับบริการส าหรับโรคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) และการหาขอ้มูล
ของผลิตภณัฑ ์พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีคนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายโุดยเฉล่ียแตกต่าง
กนัมีระดบัการหาขอ้มูลของผลิตภณัฑท่ี์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .776) 
 
ตารางที่ 4.21 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีคนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) ท่ีมีอายโุดยเฉล่ียแตกต่างกนัต่อการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑ ์

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 
นอ้ยกวา่ 15 ปี 100 3.7833 0.99986 1.534 0.193 

16–25 ปี 21 4.0317 0.55682   

26–35 ปี 44 3.8258 1.0179   

36–45 ปี 66 3.6515 0.91227   

45–55 ปี 19 4.1754 0.67007   

56–65 ปี - - -   

มากกวา่ 65 ปีข้ึนไป - - -     
 

 
ภาพที่ 4.20 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอย่างท่ีมีคนไขโ้รคผิวหนัง
อกัเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายโุดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกนัต่อการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑ ์
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จากตารางท่ี 4.21 และภาพท่ี 4.20 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น
อายุโดยเฉล่ียส าหรับคนไขท่ี้มารับบริการส าหรับโรคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) และการให้การ
ยอมรับผลิตภณัฑ์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีคนไขโ้รคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายุโดยเฉล่ีย
แตกต่างกนัมีระดบัการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑท่ี์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .193) 
 
ตารางที่ 4.22 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีคนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายโุดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกนัต่อการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 
นอ้ยกวา่ 15 ปี 100 3.9333 1.09278 0.711 0.585 

16–25 ปี 21 3.746 1.03228   

26–35 ปี 44 3.8485 1.06253   

36–45 ปี 66 3.7525 1.09124   

45–55 ปี 19 4.1579 0.83421   

56–65 ปี - - -   

มากกวา่ 65 ปีข้ึนไป - - -     
 

 
ภาพที่ 4.21 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอย่างท่ีมีคนไขโ้รคผิวหนัง
อกัเสบ 
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จากตารางท่ี 4.22 และภาพท่ี 4.21 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น
อายุโดยเฉล่ียส าหรับคนไข้ท่ีมารับบริการส าหรับโรคผิวหนังอักเสบ (Eczema) และการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เขา้ร้าน พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีคนไขโ้รคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายุโดยเฉล่ีย
แตกต่างกนัมีระดบัการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .585) 
 
ตารางที่ 4.23 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีคนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายโุดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกนัต่อการแนะน าคนไข ้

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 
นอ้ยกวา่ 15 ปี 100 3.6233 0.87829 0.524 0.718 

16–25 ปี 21 3.7937 0.91576   

26–35 ปี 44 3.5 0.90505   

36–45 ปี 66 3.6818 0.79621   

45–55 ปี 19 3.6842 0.74098   

56–65 ปี - - -   

มากกวา่ 65 ปีข้ึนไป - - -     
 

 
ภาพที่ 4.22 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอย่างท่ีมีคนไขโ้รคผิวหนัง
อกัเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายโุดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกนัต่อการแนะน าคนไข ้
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จากตารางท่ี 4.23 และภาพท่ี 4.22 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น
อายุโดยเฉล่ียส าหรับคนไขท่ี้มารับบริการส าหรับโรคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) และการแนะน า
คนไขพ้บว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีคนไขโ้รคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายุโดยเฉล่ียแตกต่างกนัมี
ระดบัการแนะน าคนไขท่ี้ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .718) 
 
ตารางที่ 4.24 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีคนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบซ่ึงมีอายโุดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกนัต่อการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 
นอ้ยกวา่ 15 ปี 100 3.455 1.00779 2.203 0.069 

16–25 ปี 21 3.8095 0.88708   

26–35 ปี 44 3.7045 0.96037   

36–45 ปี 66 3.553 1.07105   

45–55 ปี 19 4.1053 0.56713   

56–65 ปี - - -   

มากกวา่ 65 ปีข้ึนไป - - -     
 

 
ภาพที่ 4.23 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอย่างท่ีมีคนไขโ้รคผิวหนัง
อกัเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายโุดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกนัต่อการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ 
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จากตารางท่ี 4.24 และภาพท่ี 4.23 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น
อายุโดยเฉล่ียส าหรับคนไขท่ี้มารับบริการส าหรับโรคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) และการพยายาม
แนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีคนไขโ้รคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายุโดย
เฉล่ียแตกต่างกนัมีระดบัการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ (p = .069) 

 
ตารางที่ 4.25 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีคนไขโ้รคผิวหนังอักเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายุโดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกันต่อการแนะน าบอกต่อ
ผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 
นอ้ยกวา่ 15 ปี 100 3.62 0.87876 0.552 0.698 

16–25 ปี 21 3.3492 0.95729   

26–35 ปี 44 3.4697 0.96534   

36–45 ปี 66 3.5556 0.78082   

45–55 ปี 19 3.5965 0.75014   

56–65 ปี - - -   

มากกวา่ 65 ปีข้ึนไป - - -     
 

 
ภาพที่ 4.24 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอย่างท่ีมีคนไขโ้รคผิวหนัง
อกัเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายโุดยเฉล่ียท่ีแตกต่างกนัต่อการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 
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จากตารางท่ี 4.25 และภาพท่ี 4.24 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น
อายุโดยเฉล่ียส าหรับคนไขท่ี้มารับบริการส าหรับโรคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) และการพยายาม
แนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีคนไขโ้รคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) ซ่ึงมีอายุโดย
เฉล่ียแตกต่างกนัมีระดบัการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ (p = .698) 

4.1.2.5 ค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)  
ส าหรับตวัแปรดา้นค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)   ผูว้ิจยัแบ่งเป็น 8 
กลุ่ม คือ น้อยกว่า 200 บาท, 201-400 บาท, 401-600 บาท, 601-800 บาท, 801-1,000 บาท, 1,001-
1,200 บาท, 1,200-1,400บาท และมากกวา่ 1,400 บาทข้ึนไป และมีการหาค่าความแปรปรวนดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.26 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) แตกต่างกนัต่อการหาขอ้มูลของ
ผลิตภณัฑ ์

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 
นอ้ยกวา่ 200 บาท 39 3.8205 0.79415 1.782 0.091 

201-400 บาท 74 3.7297 0.86303   

401-600 บาท 56 3.7917 0.91577   

601-800 บาท 43 3.969 0.93383   

801-1,000 บาท 22 3.9697 0.90214   

1,001-1,200 บาท 12 4.2778 0.56557   

1,200-1,400บาท 3 2.5556 0.50918   

มากกวา่ 1,400 บาทข้ึนไป 1 4 .     
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ภาพที ่4.25 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อ
คร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)   ท่ีแตกต่างกนัต่อการหาขอ้มูลของผลิตภณัฑ ์
 

จากตารางท่ี 4.26 และภาพท่ี 4.25 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น
ค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนังอกัเสบ (Eczema)  และการหาขอ้มูลของผลิตภณัฑ์ 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนงัอกัเสบ (Eczema)   แตกต่าง
กนัมีระดบัการหาขอ้มูลของผลิตภณัฑท่ี์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .091) 
 
ตารางที่ 4.27 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) แตกต่างกันต่อการให้การ
ยอมรับผลิตภณัฑ ์

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 

นอ้ยกวา่ 200 บาท 39 3.7778 1.06878 0.951 0.468 

201-400 บาท 74 3.8018 0.9198   

401-600 บาท 56 3.8393 0.91008   

601-800 บาท 43 3.7674 0.93869   

801-1,000 บาท 22 3.9091 0.77105   

1,001-1,200 บาท 12 4 0.94281   

1,200-1,400บาท 3 2.5556 0.83887   

มากกวา่ 1,400 บาทข้ึนไป 1 4.3333 .     
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ภาพที ่4.26 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อ
คร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) ท่ีแตกต่างกนัต่อการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑ ์
 

จากตารางท่ี 4.27 และภาพท่ี 4.26 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น
ค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) และการให้การยอมรับผลิตภณัฑ์ 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนงัอกัเสบ (Eczema)   แตกต่าง
กนัมีระดบัการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑท่ี์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .468) 
 
ตารางที่ 4.28 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) แตกต่างกนัต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์
เขา้ร้าน 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 

นอ้ยกวา่ 200 บาท 39 3.7265 1.11835 1.282 0.26 

201-400 บาท 74 3.6532 1.17488   

401-600 บาท 56 4.0655 0.89763   

601-800 บาท 43 3.9457 0.93416   

801-1,000 บาท 22 4.0152 1.13379   

1,001-1,200 บาท 12 4.2778 1.07152   

1,200-1,400บาท 3 3.5556 1.07152   

มากกวา่ 1,400 บาทข้ึนไป 1 4.6667 .     
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ภาพที ่4.27 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อ
คร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)   ท่ีแตกต่างกนัต่อการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน 
 

จากตารางท่ี 4.28 และภาพท่ี 4.27 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น
ค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) และการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน พบว่า 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) แตกต่างกนัมีระดบั
การซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .260) 
 
ตารางที่ 4.29 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง
คิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) แตกต่างกนัต่อการแนะน าคนไข ้

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 
นอ้ยกวา่ 200 บาท 39 3.3504 0.84794 1.331 0.236 

201-400 บาท 74 3.5946 0.80951   

401-600 บาท 56 3.8393 0.79643   

601-800 บาท 43 3.6047 0.93508   

801-1,000 บาท 22 3.803 0.8708   

1,001-1,200 บาท 12 3.5833 1.01628   

1,200-1,400บาท 3 4 0.33333   

มากกวา่ 1,400 บาทข้ึนไป 1 3.6667 .     
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ภาพที ่4.28 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อ
คร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) ท่ีแตกต่างกนัต่อการแนะน าคนไข ้
 

จากตารางท่ี 4.29 และภาพท่ี 4.28 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น
ค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนงัอกัเสบ (Eczema)  และการแนะน าคนไข ้พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) แตกต่างกนัมีระดบัการ
แนะน าคนไขท่ี้ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .236) 
 
ตารางที่ 4.30 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) แตกต่างกนัต่อการพยายาม
แนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 

นอ้ยกวา่ 200 บาท 39 3.6026 1.03351 0.856 0.542 

201-400 บาท 74 3.7095 0.94   

401-600 บาท 56 3.6964 0.88769   

601-800 บาท 43 3.407 1.01334   

801-1,000 บาท 22 3.4773 1.1493   

1,001-1,200 บาท 12 3.5833 1.25831   

1,200-1,400บาท 3 2.8333 1.04083   

มากกวา่ 1,400 บาทข้ึนไป 1 4.5 .     
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ภาพที ่4.29 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อ
คร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)   ท่ีแตกต่างกนัต่อการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ 
 

จากตารางท่ี 4.30 และภาพท่ี 4.29 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น
ค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบและการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธพบวา่ 
กลุ่มตวัอย่างท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนังอกัเสบแตกต่างกันมีระดับการ
พยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p = .542) 
 
ตารางที่ 4.31 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนและแสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) แตกต่างกนัต่อการแนะน าบอก
ต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 

กลุ่มปัจจยั 
Descriptive ANOVA 

N Mean SD F Sig 

นอ้ยกวา่ 200 บาท 39 3.4872 0.81235 1.483 0.174 

201-400 บาท 74 3.4459 0.88326   

401-600 บาท 56 3.6964 0.65836   

601-800 บาท 43 3.7907 0.94847   

801-1,000 บาท 22 3.3182 0.93422   

1,001-1,200 บาท 12 3.3889 1.19623   

1,200-1,400บาท 3 3.6667 0.66667   

มากกวา่ 1,400 บาทข้ึนไป 1 2.3333 .     
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ภาพที ่4.30 กราฟแสดงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อ
คร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) แตกต่างกนัต่อการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 
 

จากตารางท่ี 4.31 และภาพท่ี 4.30 การเปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรอิสระดา้น
ค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) และการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่
ร้านอ่ืน พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) 
แตกต่างกนัมีระดบัการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนท่ีไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
(p = .174) 
 
 

4.2 การวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมตฐิาน 
4.2.1 การทดสอบสมมติฐานท่ี 1 กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิก

และเภสัชกรประจ าร้านยา) ท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ และประเภทของร้านท่ีแตกต่างกนั จะมีแนวทางการ
ตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทย์
ในคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.32 แสดงตวัแปรท่ีใชใ้นงานวจิยัพร้อมอกัษรยอ่ 

ตวัแปรอิสระ 

1 เพศ Sex 

2 อาย ุ Age 

3 อาชีพ Carreer 

4 ประเภทของร้าน TypeCl 

ตวัแปรตาม 

1 การหาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์ CData 

2 การใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑ ์ CPercieve 

3 การซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน CBuy 

4 การแนะน าคนไข ้ CPresc 

5 การพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ CTend_Edit 

6 การแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน CAdvo 

 
หมวด H1 ประกอบไปดว้ย 
1. หัวขอ้ H1.1.1-H1.1.4 ไดแ้ก่ การทดสอบสมมติฐาน กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์

(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ และประเภทของร้านท่ีแตกต่างกนั 
จะมีการหาขอ้มูลผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิก
และเภสชักรประจ าร้านยา) แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.33 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหว่างตวัแปรอิสระและการหาขอ้มูล
ผลิตภณัฑ ์

N = 250 

X  Y 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 4.729 0.284  16.653 0 0.112 0 
เพศ -0.442 0.109 -0.251 -4.045 0   

อาย ุ -0.061 0.059 -0.066 -1.049 0.295   

อาชีพ -0.157 0.068 -0.232 -2.304 0.022   

ประเภทของร้าน -0.024 0.139 -0.017 -0.171 0.865     
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จากตารางท่ี 4.33 จากตวัแปรอิสระทั้ง 4 ปัจจยั จากการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ มีตวัแปร
อยา่งนอ้ย 1 ตวัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์โดยทั้ง 4 ปัจจยัสามารถอธิบายตวัแปร
ตามคือ การหาขอ้มูลผลิตภณัฑไ์ดร้้อยละ 11.2 

ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑท่ี์ระดบันยัส าคญั .05 พบวา่มี 2 
ปัจจยัคือ เพศ (β = -.251) และอาชีพ (β = -.232) ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานท่ี 1.1.1 และสมมติฐาน
ท่ี 1.1.3 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานแสดงในตารางท่ี 4.34 
 
ตารางที่ 4.34 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตวัแปรอิสระและการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์
ผลการทดสอบสมมติฐาน (XY) 

H 1.1.1 เพศ Sex  CData ยอมรับ 
H 1.1.2 อาย ุ Age  CData ปฏิเสธ 
H 1.1.3 อาชีพ Carreer  CData ยอมรับ 
H 1.1.4 ประเภทของร้าน TypeCl  CData ปฏิเสธ 

 
สมมติฐาน 1.1.1 เพศมีความสมัพนัธ์กบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑเ์ชิงลบ 
สมมติฐาน 1.1.3 อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑเ์ชิงลบ 
 
2. หัวขอ้ H1.2.1-H1.2.4 ไดแ้ก่ การทดสอบสมมติฐาน กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์

(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ และประเภทของร้านท่ีแตกต่างกนั 
จะมีการให้การยอมรับผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์น
คลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.35 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นระหว่างตวัแปรอิสระและการให้การยอมรับ
ผลิตภณัฑ ์

N = 250 

X   Y 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
  

Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 4.717 0.312  15.126 0 0.055 0.031 
เพศ -0.308 0.12 -0.164 -2.563 0.011   

อาย ุ -0.111 0.064 -0.112 -1.726 0.086   

อาชีพ -0.165 0.075 -0.228 -2.203 0.029   

ประเภทของร้าน 0.217 0.153 0.144 1.418 0.157     

 
จากตารางท่ี 4.35 จากตวัแปรอิสระทั้ง 4 ปัจจยั จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า มีตวัแปร

อยา่งนอ้ย 1 ตวัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการให้การยอมรับผลิตภณัฑโ์ดยทั้ง 4 ปัจจยัสามารถอธิบายตวั
แปรตามคือ การหาขอ้มูลผลิตภณัฑไ์ดร้้อยละ 5.5 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑท่ี์ระดบันยัส าคญั .05 พบว่ามี 2 
ปัจจยัคือ เพศ (β = -.164) และอาชีพ (β = -.228) ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานท่ี 1.2.1 และสมมติฐาน
ท่ี 1.2.3 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานแสดงในตารางท่ี 4.36 
 
ตารางที่ 4.36 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหวา่งตวัแปรอิสระและการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑ ์
ผลการทดสอบสมมติฐาน (X Y) 

H 1.2.1 เพศ Sex  CPerceive ยอมรับ 
H 1.2.2 อาย ุ Age  CPerceive ปฏิเสธ 
H 1.2.3 อาชีพ Carreer  CPerceive ยอมรับ 
H 1.2.4 ประเภทของร้าน TypeCl  CPerceive ปฏิเสธ 

 
สมมติฐาน 1.2.1 เพศมีความสมัพนัธ์กบัการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑเ์ชิงลบ 
สมมติฐาน 1.2.3 อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑเ์ชิงลบ 
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3. หัวขอ้ H1.3.1-H1.3.4 ไดแ้ก่ การทดสอบสมมติฐาน กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์
(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ และประเภทของร้านท่ีแตกต่างกนั 
จะมีการซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิก
และเภสัชกรประจ าร้านยา) แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.37 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นระหว่างตวัแปรอิสระและการซ้ือผลิตภณัฑ์
เขา้ร้าน 

N = 250 

X   Y 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
  

Coefficients 
B Std. Error β 

(Constant) 3.966 0.359  11.061 0 0.035 0.182 

เพศ -0.159 0.138 -0.075 -1.155 0.249   

อาย ุ 0.007 0.074 0.006 0.088 0.93   

อาชีพ -0.068 0.086 -0.083 -0.795 0.428   

ประเภทของร้าน -0.094 0.176 -0.055 -0.534 0.594     

 
จากตารางท่ี 4.37 จากตวัแปรอิสระทั้ง 4 ปัจจยั จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า ไม่มีตวั

แปรท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านโดยทั้ง 4 ปัจจยัสามารถอธิบายตวัแปรตามคือ การ
หาขอ้มูลผลิตภณัฑไ์ดร้้อยละ 3.5 
 
ตารางที่ 4.38 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตวัแปรอิสระและการซ้ือผลิตภณัฑ์สบู่ตรา
สินคา้เอสเทียเขา้ร้าน 
ผลการทดสอบสมมติฐาน (X Y) 

H 1.3.1 เพศ Sex  CBuy ปฏิเสธ 
H 1.3.2 อาย ุ Age  CBuy ปฏิเสธ 
H 1.3.3 อาชีพ Carreer  CBuy ปฏิเสธ 

H 1.3.4 ประเภทของร้าน TypeCl  CBuy ปฏิเสธ 
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4. หัวขอ้ H1.4.1-H1.4.4 ไดแ้ก่ การทดสอบสมมติฐาน  กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์
(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ และประเภทของร้านท่ีแตกต่างกนั 
จะมีการแนะน าคนไขผ้ลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์
(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.39 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นระหวา่งตวัแปรอิสระและการแนะน าคนไข ้

N = 250 

X   Y 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
  

Coefficients 
B Std. Error β 

(Constant) 3.725 0.284  13.116 0 0.06 0.019 
เพศ -0.099 0.109 -0.058 -0.905 0.367   

อาย ุ -0.044 0.059 -0.049 -0.757 0.45   

อาชีพ 0.011 0.068 0.017 0.16 0.873   

ประเภทของร้าน -0.304 0.139 -0.222 -2.186 0.03     
 

จากตารางท่ี 4.39 จากตวัแปรอิสระทั้ง 4 ปัจจยั จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า มีตวัแปร
อยา่งนอ้ย 1 ตวัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการแนะน าคนไขโ้ดยทั้ง 4 ปัจจยัสามารถอธิบายตวัแปรตามคือ 
การหาขอ้มูลผลิตภณัฑไ์ดร้้อยละ 6.0 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการแนะน าคนไข ้ท่ีระดบันยัส าคญั .05 พบว่ามี 1 ปัจจยัคือ 
ประเภทของร้าน (β = -.222) ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานท่ี 1.4.4 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานแสดง
ในตารางท่ี 4.41 
 
ตารางที่ 4.40 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหวา่งตวัแปรอิสระและการแนะน าคนไข ้
ผลการทดสอบสมมติฐาน (X Y) 

H 1.4.1 เพศ Sex  CPrescribe ปฏิเสธ 
H 1.4.2 อาย ุ Age  CPrescribe ปฏิเสธ 
H 1.4.3 อาชีพ Carreer  CPrescribe ปฏิเสธ 
H 1.4.4 ประเภทของร้าน TypeCl  CPrescribe ยอมรับ 
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สมมติฐาน 1.4.4 ประเภทของร้าน มีความสมัพนัธ์กบัการแนะน าคนไขเ้ชิงลบ 
 

5. หัวขอ้ H1.5.1-H1.5.4 ไดแ้ก่ การทดสอบสมมติฐาน  กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์
(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ และประเภทของร้านท่ีแตกต่างกนั 
จะมีการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียเม่ือคนไขป้ฏิเสธของกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.41 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นระหวา่งตวัแปรอิสระและการพยายามแนะน า
เม่ือคนไขป้ฏิเสธ 

N = 250 

X   Y 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 4.378 0.329  13.297 0 0.066 0.011 
เพศ -0.388 0.127 -0.195 -3.062 0.002   

อาย ุ -0.05 0.068 -0.047 -0.735 0.463   

อาชีพ -0.033 0.079 -0.043 -0.421 0.674   

ประเภทของร้าน -0.136 0.161 -0.085 -0.843 0.4     

 
จากตารางท่ี 4.41 จากตวัแปรอิสระทั้ง 4 ปัจจยั จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า มีตวัแปร

อย่างน้อย 1 ตวัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธโดยทั้ง 4 ปัจจยัสามารถ
อธิบายตวัแปรตามคือ การหาขอ้มูลผลิตภณัฑไ์ดร้้อยละ 6.6 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธท่ีระดบันยัส าคญั .05 
พบว่ามี 1 ปัจจยัคือ เพศ (β = -.195) ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานท่ี 1.5.1 ผลการทดสอบสมมติฐาน
แสดงในตารางท่ี 4.42 
 
 



79 
 
ตารางที่ 4.42 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตวัแปรอิสระและการพยายามแนะน าเม่ือ
คนไขป้ฏิเสธ 
ผลการทดสอบสมมติฐาน (X Y) 

H 1.5.1 เพศ Sex  CTend_Edit ปฏิเสธ 
H 1.5.2 อาย ุ Age  CTend_Edit ปฏิเสธ 
H 1.5.3 อาชีพ Carreer  CTend_Edit ปฏิเสธ 
H 1.5.4 ประเภทของร้าน TypeCl  CTend_Edit ยอมรับ 

 
สมมติฐาน 1.5.1 เพศ มีความสมัพนัธ์กบัการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธเชิงลบ 
 
6. หัวขอ้ H1.6.1-H1.6.4 ไดแ้ก่ การทดสอบกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์น

คลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ และประเภทของร้านท่ีแตกต่างกนั จะมีการ
แนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกร
ประจ าร้านยา) แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.43 แสดงการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นระหวา่งตวัแปรอิสระและการแนะน าบอกต่อ
ผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 

N = 250 

X   Y 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 3.607 0.294  12.284 0 0.023 0.446 
เพศ -0.039 0.113 -0.022 -0.346 0.73   

อาย ุ 0.062 0.061 0.067 1.025 0.306   

อาชีพ -0.061 0.07 -0.091 -0.859 0.391   

ประเภทของร้าน -0.106 0.144 -0.076 -0.736 0.462     
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จากตารางท่ี 4.43 จากตวัแปรอิสระทั้ง 4 ปัจจยั จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า ไม่มีตวั
แปรท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนโดยทั้ง 4 ปัจจยัสามารถอธิบายตวั
แปรตามคือ การหาขอ้มูลผลิตภณัฑไ์ดร้้อยละ 2.3 
 
ตารางที่ 4.44 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตัวแปรอิสระและการแนะน าบอกต่อ
ผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 
ผลการทดสอบสมมติฐาน (X Y) 

H 1.6.1 เพศ Sex  CAdvo ปฏิเสธ 
H 1.6.2 อาย ุ Age  CAdvo ปฏิเสธ 
H 1.6.3 อาชีพ Carreer  CAdvo ปฏิเสธ 
H 1.6.4 ประเภทของร้าน TypeCl  CAdvo ปฏิเสธ 

 
4.2.2 การทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านการส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์สมุนไพร
ของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้
เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 
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ตารางที่ 4.45 แสดงตวัแปรท่ีใชใ้นงานวิจยัพร้อมอกัษรยอ่ 

ตวัแปรอิสระ 

1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ Eindica 

2 ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั ESafe 

3 บรรจุภณัฑ ์ EPack 

4 ราคา Eprice 

5 ความแปลกใหม่ ENew 

6 Incentive จากยอดขาย EIncen 

7 ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย AImage 

8 ช่องทางการจดัจ าหน่าย EPlace 

9 ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย AFeelC 

10 การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ Eprof 

11 การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน Esale 

12 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ EProB 

13 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้ของร้านคา้ EProc 

14 การทดลองผลิตภณัฑ ์ Esampl 

15 ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร Hskill 

ตวัแปรตาม 

1 การหาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์ CData 

2 การใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑ ์ CPercieve 

3 การซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน CBuy 

4 การแนะน าคนไข ้ CPresc 

5 การพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ CTend_Edit 

6 การแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน CAdvo 

 
หมวด H2 ประกอบไปดว้ย 
1. หัวขอ้ H2.1.1-H2.1.15 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด

แบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทย์
และเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 
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ตารางที่ 4.46 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนระหว่างตวัแปรอิสระและการหาขอ้มูล
ผลิตภณัฑ ์

N = 250 

X  Y 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
B 

Std. 
β 

Error 
(Constant) 2.612 0.845   3.09 0.002 0.283 0 
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 0.111 0.072 0.141 1.553 0.122   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 0.154 0.081 0.158 1.906 0.058   

บรรจุภณัฑ ์ 0.102 0.075 0.098 1.369 0.172   

ราคา 0.135 0.05 0.155 2.693 0.008   

ความแปลกใหม่ 0.101 0.057 0.123 1.772 0.078   

Incentive จากยอดขาย -0.017 0.059 -0.016 -0.284 0.777   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย -0.189 0.075 -0.167 -2.533 0.012   

ช่องทางการจดัจ าหน่าย -0.093 0.081 -0.064 -1.14 0.255   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทน
จ าหน่าย 

0.109 0.068 0.103 1.592 0.113   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ 0.019 0.076 0.014 0.244 0.808   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน -0.002 0.066 -0.002 -0.028 0.978   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ร้านคา้ 

0.051 0.076 0.039 0.675 0.5   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ลูกคา้ของร้านคา้ 

-0.031 0.07 -0.025 -0.441 0.66   

การทดลองผลิตภณัฑ ์ 0.027 0.05 0.03 0.536 0.592   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์
สมุนไพร 

0.156 0.076 0.145 2.06 0.041     

 
จากตารางท่ี 4.46 จากตวัแปรอิสระทั้ง 15 ปัจจยั จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า มีตวั

แปรอยา่งนอ้ย 1 ตวัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์โดยทั้ง 15 ปัจจยัสามารถอธิบายตวั
แปรตามคือ การหาขอ้มูลผลิตภณัฑไ์ดร้้อยละ 28.3 

ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑท่ี์ระดบันยัส าคญั .05 พบวา่มี 3 ปัจจยั
คือ ราคา (β = .155), ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทนจ าหน่าย (β = -.167) และความเช่ียวชาญด้าน
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ผลิตภัณฑ์สมุนไพร (β = .145) ดังนั้ นจึงยอมรับสมมติฐานท่ี 2.1.4, สมมติฐานท่ี 2.1.7 และ
สมมติฐานท่ี 2.1.15 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานแสดงในตารางท่ี 4.47 
 
ตารางที่ 4.47 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหวา่งตวัแปรอิสระและการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์
ผลการทดสอบสมมติฐาน (XY) 

H 2.1.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ Eindica  CData ปฏิเสธ 
H 2.1.2 ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั ESafe  CData ปฏิเสธ 
H 2.1.3 บรรจุภณัฑ ์ EPack  CData ปฏิเสธ 
H 2.1.4 ราคา Eprice  CData ยอมรับ 
H 2.1.5 ความแปลกใหม่ ENew  CData ปฏิเสธ 
H 2.1.6 Incentive จากยอดขาย EIncen  CData ปฏิเสธ 
H 2.1.7 ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย Aimage  CData ยอมรับ 
H 2.1.8 ช่องทางการจดัจ าหน่าย EPlace  CData ปฏิเสธ 
H 2.1.9 ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย AFeelC  CData ปฏิเสธ 
H 2.1.10 การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ Eprof  CData ปฏิเสธ 
H 2.1.11 การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน Esale  CData ปฏิเสธ 

H 2.1.12 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ EProB  CData ปฏิเสธ 

H 2.1.13 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้ร้านคา้ EProc  CData ปฏิเสธ 

H 2.1.14 การทดลองผลิตภณัฑ ์ Esampl  CData ปฏิเสธ 

H 2.1.15 ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร Hskill  CData ยอมรับ 

 
สมมติฐาน 2.1.4 ราคามีความสมัพนัธ์กบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑเ์ชิงบวก 
สมมติฐาน 2.1.7 ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัการหาขอ้มูล

ผลิตภณัฑเ์ชิงลบ 
สมมติฐาน 2.1.15 ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์สมุนไพรมีความสัมพนัธ์กบัการหา

ขอ้มูลผลิตภณัฑเ์ชิงบวก 
 

2. หัวขอ้ H2.2.1-H2.2.15 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทย์
และเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากร
ทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 
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ตารางที่ 4.48 แสดงการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นระหวา่งตวัแปรอิสระและการใหก้ารยอมรับ
ผลิตภณัฑ ์

N = 250 

X  Y 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
B 

Std. 
β 

Error 
(Constant) 3.17 0.957   3.312 0.001 0.189 0 
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 0.293 0.081 0.348 3.62 0   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั -0.101 0.091 -0.098 -1.11 0.268   

บรรจุภณัฑ ์ -0.094 0.085 -0.085 -1.112 0.267   

ราคา 0.007 0.057 0.007 0.117 0.907   

ความแปลกใหม่ 0.08 0.065 0.092 1.241 0.216   

Incentive จากยอดขาย -0.028 0.067 -0.025 -0.409 0.683   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย 0.031 0.085 0.026 0.371 0.711   

ช่องทางการจดัจ าหน่าย -0.067 0.092 -0.043 -0.724 0.47   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย -0.098 0.078 -0.087 -1.27 0.205   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ 0.079 0.086 0.057 0.913 0.362   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน -0.066 0.075 -0.056 -0.888 0.375   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ 0.054 0.086 0.039 0.628 0.53   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้
ของร้านคา้ 

0.076 0.079 0.058 0.957 0.34   

การทดลองผลิตภณัฑ ์ 0.055 0.057 0.061 0.968 0.334   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร 0.068 0.086 0.059 0.791 0.43     

 
จากตารางท่ี 4.48 จากตวัแปรอิสระทั้ง 15 ปัจจยั จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า มีตวั

แปรอย่างน้อย 1 ตวัท่ีมีความสัมพนัธ์กับการให้การยอมรับผลิตภณัฑ์โดยทั้ง 15 ปัจจยัสามารถ
อธิบายตวัแปรตามคือ การใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑไ์ดร้้อยละ 18.9 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑท่ี์ระดบันยัส าคญั .05 พบว่ามี 1 
ปัจจยัคือ ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ (β = .348) ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานท่ี 1.2 ซ่ึงผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงในตารางท่ี 4.49 
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ตารางที่ 4.49 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหวา่งตวัแปรอิสระและการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑ ์
ผลการทดสอบสมมติฐาน (XY) 

H 2.2.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ Eindica  CPerceive ยอมรับ 

H 2.2.2 ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั ESafe  CPerceive ปฏิเสธ 

H 2.2.3 บรรจุภณัฑ ์ EPack  CPerceive ปฏิเสธ 

H 2.2.4 ราคา Eprice  CPerceive ปฏิเสธ 

H 2.2.5 ความแปลกใหม่ ENew  CPerceive ปฏิเสธ 

H 2.2.6 Incentive จากยอดขาย EIncen  CPerceive ปฏิเสธ 

H 2.2.7 ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย Aimage  CPerceive ปฏิเสธ 

H 2.2.8 ช่องทางการจดัจ าหน่าย EPlace  CPerceive ปฏิเสธ 

H 2.2.9 ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย AFeelC  CPerceive ปฏิเสธ 

H 2.2.10 การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ Eprof  CPerceive ปฏิเสธ 

H 2.2.11 การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน Esale  CPerceive ปฏิเสธ 

H 2.2.12 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ EProB  CPerceive ปฏิเสธ 

H 2.2.13 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้ร้านคา้ EProc  CPerceive ปฏิเสธ 

H 2.2.14 การทดลองผลิตภณัฑ ์ Esampl  CPerceive ปฏิเสธ 

H 2.2.15 ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร Hskill  CPerceive ปฏิเสธ 

 
สมมติฐาน 2.2.1 ความเช่ือมัน่ด้านสรรพคุณมีความสัมพนัธ์กับการให้การยอมรับ

ผลิตภณัฑเ์ชิงบวก 
 
3. หัวขอ้ H2.3.1-H2.3.15 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด

แบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทย์
และเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านของกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 
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ตารางที่ 4.50 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นระหว่างตวัแปรอิสระและการซ้ือผลิตภณัฑ์
เขา้ร้าน 

N = 250   

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
B 

Std. 
β 

Error 
(Constant) 2.905 1.059   2.743 0.007 0.233 0 
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 0.237 0.09 0.247 2.643 0.009   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 0.048 0.101 0.04 0.472 0.637   

บรรจุภณัฑ ์ -0.04 0.094 -0.032 -0.427 0.67   

ราคา 0.113 0.063 0.107 1.8 0.073   

ความแปลกใหม่ 0.091 0.072 0.091 1.269 0.206   

Incentive จากยอดขาย -0.057 0.074 -0.045 -0.771 0.441   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย 0.061 0.094 0.044 0.652 0.515   

ช่องทางการจดัจ าหน่าย -0.198 0.102 -0.113 -1.945 0.053   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย -0.032 0.086 -0.025 -0.375 0.708   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ 0.098 0.095 0.062 1.028 0.305   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน 0.001 0.082 0.001 0.016 0.988   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ -0.161 0.095 -0.101 -1.696 0.091   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้
ของร้านคา้ 

0.058 0.088 0.039 0.657 0.512   

การทดลองผลิตภณัฑ ์ 0.003 0.063 0.003 0.041 0.967   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร 0.198 0.095 0.151 2.081 0.039     

 
จากตารางท่ี 4.50 จากตวัแปรอิสระทั้ง 15 ปัจจยั จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า มีตวั

แปรอยา่งนอ้ย 1 ตวัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านโดยทั้ง 15 ปัจจยัสามารถอธิบายตวั
แปรตามคือ การซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านไดร้้อยละ 23.3 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือผลิตภณัฑ์เขา้ร้านท่ีระดบันัยส าคญั .05 พบว่ามี 2 
ปัจจยัคือ ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ (β = .247) และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร (β = 
.151)  ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานท่ี 2.3.1 และสมมติฐานท่ี 2.3.15 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐาน
แสดงในตารางท่ี 4.51 
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ตารางที่ 4.51 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหวา่งตวัแปรอิสระและการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน 
ผลการทดสอบสมมติฐาน (XY) 

H 2.3.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ Eindica  Cbuy ยอมรับ 
H 2.3.2 ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั ESafe  Cbuy ปฏิเสธ 
H 2.3.3 บรรจุภณัฑ ์ EPack  Cbuy ปฏิเสธ 
H 2.3.4 ราคา Eprice  Cbuy ปฏิเสธ 
H 2.3.5 ความแปลกใหม่ ENew  Cbuy ปฏิเสธ 
H 2.3.6 Incentive จากยอดขาย EIncen  Cbuy ปฏิเสธ 
H 2.3.7 ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย Aimage  Cbuy ปฏิเสธ 
H 2.3.8 ช่องทางการจดัจ าหน่าย EPlace  Cbuy ปฏิเสธ 
H 2.3.9 ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย AFeelC  Cbuy ปฏิเสธ 
H 2.3.10 การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ Eprof  Cbuy ปฏิเสธ 
H 2.3.11 การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน Esale  Cbuy ปฏิเสธ 
H 2.3.12 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ EProB  Cbuy ปฏิเสธ 
H 2.3.13 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้ร้านคา้ EProc  Cbuy ปฏิเสธ 
H 2.3.14 การทดลองผลิตภณัฑ ์ Esampl  Cbuy ปฏิเสธ 
H 2.3.15 ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร Hskill   Cbuy ยอมรับ 

 
สมมติฐาน 2.3.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณมีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือผลิตภณัฑ์เขา้

ร้านเชิงบวก 
สมมติฐาน 2.3.15 ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์สมุนไพรมีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านเชิงบวก 
 

4. หัวขอ้ H2.4.1-H2.4.15 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทย์
และเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัการแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่ม
บุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 
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ตารางที ่4.52 แสดงการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นระหวา่งตวัแปรอิสระและการแนะน าคนไข ้

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 1.146 0.876   1.308 0.192 0.185 0 
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 0.144 0.074 0.187 1.942 0.053   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 0.068 0.084 0.072 0.818 0.414   

บรรจุภณัฑ ์ 0.064 0.077 0.063 0.823 0.412   

ราคา 0.134 0.052 0.159 2.589 0.01   

ความแปลกใหม่ 0.046 0.059 0.057 0.768 0.443   

Incentive จากยอดขาย 0.061 0.062 0.06 0.993 0.322   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย 0.048 0.077 0.044 0.62 0.536   

ช่องทางการจดัจ าหน่าย -0.096 0.084 -0.069 -1.142 0.254   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย 0.01 0.071 0.01 0.146 0.884   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ 0.011 0.079 0.009 0.145 0.885   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน 0.016 0.068 0.015 0.233 0.816   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ 0.069 0.079 0.054 0.877 0.381   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้ของ
ร้านคา้ 

0.019 0.073 0.016 0.268 0.789   

การทดลองผลิตภณัฑ ์ -0.001 0.052 -0.001 -0.016 0.988   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร 0.106 0.079 0.101 1.349 0.179     

 
จากตารางท่ี 4.52 จากตวัแปรอิสระทั้ง 15 ปัจจยั จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า มีตวั

แปรอย่างนอ้ย 1 ตวัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการแนะน าคนไขโ้ดยทั้ง 15 ปัจจยัสามารถอธิบายตวัแปร
ตามคือ การแนะน าคนไขร้้อยละ 18.5 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการแนะน าคนไขท่ี้ระดบันยัส าคญั .05 พบว่ามี 1 ปัจจยัคือ 
ราคา (β = .159) ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานท่ี 2.4.4 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานแสดงในตารางท่ี 
4.53 
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ตารางที่ 4.53 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหวา่งตวัแปรอิสระและการแนะน าคนไข ้
ผลการทดสอบสมมติฐาน (XY) 

H 2.4.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ Eindica  Cpress  ปฏิเสธ 

H 2.4.2 ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั ESafe  Cpress ปฏิเสธ 
H 2.4.3 บรรจุภณัฑ ์ EPack  Cpress ปฏิเสธ 
H 2.4.4 ราคา Eprice  Cpress ยอมรับ 
H 2.4.5 ความแปลกใหม่ ENew  Cpress ปฏิเสธ 
H 2.4.6 Incentive จากยอดขาย EIncen  Cpress ปฏิเสธ 
H 2.4.7 ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย Aimage  Cpress ปฏิเสธ 
H 2.4.8 ช่องทางการจดัจ าหน่าย EPlace  Cpress ปฏิเสธ 
H 2.4.9 ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย AFeelC  Cpress ปฏิเสธ 
H 2.4.10 การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ Eprof  Cpress ปฏิเสธ 
H 2.4.11 การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน Esale  Cpress ปฏิเสธ 
H 2.4.12 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ EProB  Cpress ปฏิเสธ 
H 2.4.13 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้ร้านคา้ EProc  Cpress ปฏิเสธ 
H 2.4.14 การทดลองผลิตภณัฑ ์ Esampl  Cpress ปฏิเสธ 
H 2.4.15 ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร Hskill  Cpress ปฏิเสธ 

 
สมมติฐาน 2.4.4 ราคามีความสมัพนัธ์กบัการแนะน าคนไขเ้ชิงบวก 
 
5. หัวขอ้ H2.5.1-H2.5.15 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด

แบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทย์
และเภสัชกร มีความสัมพันธ์กับการพยายามแนะน าเม่ือคนไข้ปฏิเสธของกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 
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ตารางที่ 4.54 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นระหวา่งตวัแปรอิสระและการพยายามแนะน า
เม่ือคนไขป้ฏิเสธ 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 2.53 0.855   2.96 0.003 0.384 0 
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 0.329 0.072 0.368 4.543 0   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 0.087 0.082 0.079 1.071 0.285   

บรรจุภณัฑ ์ -0.016 0.075 -0.014 -0.212 0.832   

ราคา -0.001 0.051 -0.001 -0.015 0.988   

ความแปลกใหม่ 0.101 0.058 0.108 1.738 0.084   

Incentive จากยอดขาย -0.088 0.06 -0.075 -1.466 0.144   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย -0.093 0.075 -0.072 -1.226 0.221   

ช่องทางการจดัจ าหน่าย -0.182 0.082 -0.111 -2.207 0.028   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทน
จ าหน่าย 

-0.008 0.069 -0.006 -0.111 0.912   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ -0.132 0.077 -0.089 -1.712 0.088   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน 0.083 0.067 0.067 1.248 0.213   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ร้านคา้ 

0.088 0.077 0.059 1.145 0.253   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้
ของร้านคา้ 

-0.113 0.071 -0.081 -1.598 0.112   

การทดลองผลิตภณัฑ ์ 0.099 0.051 0.103 1.943 0.053   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร 0.209 0.077 0.172 2.728 0.007     

 
จากตารางท่ี 4.54 จากตวัแปรอิสระทั้ง 15 ปัจจยั จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า มีตวั

แปรอย่างน้อย 1 ตวัท่ีมีความสัมพนัธ์กับการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธโดยทั้ ง 15 ปัจจยั
สามารถอธิบายตวัแปรตามคือ การพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธร้อยละ 38.4 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธท่ีระดบันยัส าคญั .05 
พบว่ามี 3 ปัจจยัคือ ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ (β = .368),  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (β = -.111) 
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และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร (β = .172) ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน 2.5.1, สมมติฐาน 
2.5.8 และสมมติฐาน 2.5.15 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานแสดงในตารางท่ี 4.55 
 
ตารางที่ 4.55 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตวัแปรอิสระและการพยายามแนะน าเม่ือ
คนไขป้ฏิเสธ 
ผลการทดสอบสมมติฐาน (XY) 

H 2.5.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ Eindica  CTend_Edit ยอมรับ 

H 2.5.2 ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั ESafe  CTend_Edit ปฏิเสธ 

H 2.5.3 บรรจุภณัฑ ์ EPack  CTend_Edit ปฏิเสธ 

H 2.5.4 ราคา Eprice  CTend_Edit ปฏิเสธ 
H 2.5.5 ความแปลกใหม่ ENew  CTend_Edit ปฏิเสธ 
H 2.5.6 Incentive จากยอดขาย EIncen  CTend_Edit ปฏิเสธ 
H 2.5.7 ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย Aimage  CTend_Edit ปฏิเสธ 
H 2.5.8 ช่องทางการจดัจ าหน่าย EPlace  CTend_Edit ยอมรับ 
H 2.5.9 ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย AFeelC  CTend_Edit ปฏิเสธ 
H 2.5.10 การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ Eprof  CTend_Edit ปฏิเสธ 
H 2.5.11 การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน Esale  CTend_Edit ปฏิเสธ 
H 2.5.12 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ EProB  CTend_Edit ปฏิเสธ 
H 2.5.13 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้ร้านคา้ EProc  CTend_Edit ปฏิเสธ 
H 2.5.14 การทดลองผลิตภณัฑ ์ Esampl  CTend_Edit ปฏิเสธ 
H 2.5.15 ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร Hskill  CTend_Edit ยอมรับ 

 
สมมติฐาน 2.5.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณมีความสัมพนัธ์กบัการพยายามแนะน าเม่ือ

คนไขป้ฏิเสธเชิงบวก 
สมมติฐาน 2.5.8 ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัการพยายามแนะน าเม่ือ

คนไขป้ฏิเสธเชิงลบ 
สมมติฐาน 2.5.15 ความเช่ียวชาญด้านผลิตภัณฑ์สมุนไพรมีความสัมพนัธ์กับการ

พยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธเชิงบวก 
 

6. หัวขอ้ H2.6.1-H2.6.15 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละ
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เภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัการแนะน าบอกต่อร้านอ่ืนของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์น
คลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 
 
ตารางที่ 4.56 แสดงการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงซอ้นระหวา่งตวัแปรอิสระและการแนะน าบอกต่อ
ผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 2.064 0.915   2.256 0.025 0.136 0.006 
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 0.116 0.077 0.149 1.503 0.134   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 0.105 0.087 0.109 1.199 0.232   

บรรจุภณัฑ ์ 0.115 0.081 0.112 1.424 0.156   

ราคา 0.047 0.054 0.055 0.878 0.381   

ความแปลกใหม่ -0.04 0.062 -0.049 -0.642 0.522   

Incentive จากยอดขาย 0.061 0.064 0.06 0.953 0.342   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย 0.094 0.081 0.084 1.165 0.245   

ช่องทางการจดัจ าหน่าย -0.22 0.088 -0.155 -2.499 0.013   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย 0.006 0.074 0.006 0.087 0.931   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ 0.035 0.082 0.027 0.424 0.672   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน -0.049 0.071 -0.045 -0.694 0.488   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ 0.116 0.082 0.089 1.409 0.16   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้
ของร้านคา้ 

-0.008 0.076 -0.006 -0.104 0.918   

การทดลองผลิตภณัฑ ์ -0.071 0.054 -0.085 -1.302 0.194   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร 0.057 0.082 0.054 0.697 0.486     

 
จากตารางท่ี 4.56 จากตวัแปรอิสระทั้ง 15 ปัจจยั จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า มีตวั

แปรอย่างน้อย 1 ตวัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑ์แก่ร้านอ่ืนโดยทั้ง 15 ปัจจยั
สามารถอธิบายตวัแปรตามคือ การแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนร้อยละ 13.6 
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ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑ์แก่ร้านอ่ืนท่ีระดบันัยส าคญั 
.05 พบว่ามี 1 ปัจจยัคือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย (β = -.155) ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานท่ี 2.6.8 ซ่ึง
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงในตารางท่ี 4.57 
 
ตารางที่ 4.57 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานระหว่างตัวแปรอิสระและการแนะน าบอกต่อ
ผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน  
ผลการทดสอบสมมติฐาน (XY) 

H 2.6.1 ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ Eindica  Cadvo ปฏิเสธ 
H 2.6.2 ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั ESafe  Cadvo ปฏิเสธ 
H 2.6.3 บรรจุภณัฑ ์ EPack  Cadvo ปฏิเสธ 
H 2.6.4 ราคา Eprice  Cadvo ปฏิเสธ 
H 2.6.5 ความแปลกใหม่ ENew  Cadvo ปฏิเสธ 
H 2.6.6 Incentive จากยอดขาย EIncen  Cadvo ปฏิเสธ 
H 2.6.7 ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย Aimage  Cadvo ปฏิเสธ 
H 2.6.8 ช่องทางการจดัจ าหน่าย EPlace  Cadvo ยอมรับ 
H 2.6.9 ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย AFeelC  Cadvo ปฏิเสธ 
H 2.6.10 การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ Eprof  Cadvo ปฏิเสธ 
H 2.6.11 การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน Esale  Cadvo ปฏิเสธ 
H 2.6.12 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ EProB  Cadvo ปฏิเสธ 
H 2.6.13 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้ร้านคา้ EProc  Cadvo ปฏิเสธ 
H 2.6.14 การทดลองผลิตภณัฑ ์ Esampl  Cadvo ปฏิเสธ 
H 2.6.15 ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร Hskill  Cadvo ปฏิเสธ 

 
สมมติฐาน 2.6.8 ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับการแนะน าบอกต่อ

ผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนเชิงลบ 
4.2.3 การทดสอบสมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านการส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์สมุนไพร
ของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้
เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)โดย
มีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ 
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หมวด H3 ประกอบไปดว้ย 
1. หัวขอ้ H3.1.1-H3.1.15 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด

แบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทย์
และเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)โดยมีกระแสสมุนไพร (M1) เป็นตวัแปร
ก ากบัความสมัพนัธ์ 
 
ตารางที่ 4.58 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑส์บู่
ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardize
d 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 2.074 0.835   2.484 0.014 0.381 0.000 
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 0.057 0.072 0.072 0.786 0.433   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 0.172 0.082 0.177 2.097 0.037   

บรรจุภณัฑ ์ 0.046 0.076 0.044 0.597 0.551   

ราคา 0.144 0.049 0.166 2.916 0.004   

ความแปลกใหม่ 0.049 0.058 0.060 0.848 0.398   

Incentive จากยอดขาย -0.049 0.059 -0.047 -0.828 0.409   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทน
จ าหน่าย 

-0.146 0.076 -0.129 -1.920 0.057   

การจดัจ าหน่าย -0.063 0.082 -0.043 -0.766 0.444   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทน
จ าหน่าย 

0.079 0.069 0.074 1.141 0.255   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ 0.050 0.077 0.038 0.646 0.519   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน -0.021 0.066 -0.019 -0.321 0.748   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการ
ขายร้านคา้ 

0.058 0.075 0.044 0.776 0.439   
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ตารางที่ 4.58 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑส์บู่
ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardize
d 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการ
ขายลูกคา้ของร้านคา้ 

-0.013 0.071 -0.011 -0.186 0.852   

การทดลองผลิตภณัฑ ์ 0.027 0.050 0.032 0.543 0.588   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์
สมุนไพร 

0.056 0.083 0.052 0.680 0.497   

กระแสสมุนไพร 0.276 0.088 0.267 3.143 0.002   

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ*
กระแส 

-0.012 0.092 -0.012 -0.126 0.900   

ความเช่ือมัน่ดา้นความ
ปลอดภยั*กระแส 

0.177 0.092 0.162 1.917 0.057   

บรรจุภณัฑ*์กระแส -0.241 0.091 -0.197 -2.658 0.058   

ราคา*กระแส -0.057 0.058 -0.058 -0.979 0.329   

ความแปลกใหม่*กระแส -0.078 0.075 -0.075 -1.049 0.295   

Incentive จากยอดขาย*กระแส 0.017 0.068 0.014 0.25 0.803   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทน
จ าหน่าย*กระแส 

0.120 0.094 0.087 1.273 0.204   

การจดัจ าหน่าย*กระแส 0.161 0.090 0.102 1.784 0.076   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทน
จ าหน่าย*กระแส 

-0.151 0.092 -0.109 -1.644 0.102   

การใหค้  าแนะน าโดย
ผูเ้ช่ียวชาญ*กระแส 

-0.084 0.096 -0.054 -0.872 0.384   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน*
กระแส 

0.073 0.084 0.053 0.878 0.381   
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ตารางที่ 4.58 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑส์บู่
ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardize
d 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการ
ขายร้านคา้*กระแส 

-0.110 0.095 -0.068 -1.159 0.248   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการ
ขายลูกคา้ของร้านคา้*กระแส 

0.023 0.084 0.016 0.270 0.787   

การทดลองผลิตภณัฑ*์กระแส 0.081 0.060 0.081 1.351 0.178   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์
สมุนไพร*กระแส 

-0.016 0.095 -0.012 -0.169 0.866   

ตวัแปรตาม = การหาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์

 
จากตารางท่ี 4.58 กระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยั

ต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่ม
บุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) อย่างมีนัยส าคญั โดยทั้ง 15 
ปัจจยั สามารถอธิบายตวัแปรตามคือ การหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทีย โดยมีกระแส
สมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ ไดร้้อยละ 38.1 

ไม่มีปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กับการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทีย โดยมี
กระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ ท่ีระดบันยัส าคญั .05 

2. หัวขอ้ H3.2.1-H3.2.15 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทย์
และเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากร
ทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)โดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบั
ความสัมพนัธ ์
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ตารางที่ 4.59 การทดสอบสมมติฐานเพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยต่างๆของผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียกับการให้การยอมรับ
ผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกร
ประจ าร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 2.725 0.982   2.774 0.006 0.245 0.002 

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 0.272 0.085 0.324 3.214 0.002   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั -0.097 0.097 -0.094 -1.010 0.314   

บรรจุภณัฑ ์ -0.107 0.090 -0.096 -1.186 0.237   

ราคา 0.014 0.058 0.015 0.240 0.810   

ความแปลกใหม่ 0.059 0.068 0.067 0.866 0.388   

Incentive จากยอดขาย -0.030 0.070 -0.027 -0.431 0.667   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย 0.034 0.090 0.028 0.382 0.703   

การจดัจ าหน่าย -0.055 0.096 -0.036 -0.576 0.565   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทน
จ าหน่าย 

-0.094 0.081 -0.083 -1.159 0.248   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ 0.078 0.090 0.056 0.863 0.389   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน -0.058 0.077 -0.049 -0.749 0.454   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ร้านคา้ 

0.063 0.088 0.045 0.710 0.478   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ลูกคา้ของร้านคา้ 

0.094 0.083 0.072 1.128 0.261   

การทดลองผลิตภณัฑ ์ 0.045 0.059 0.050 0.754 0.452   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์
สมุนไพร 

0.015 0.098 0.013 0.158 0.875   

กระแสสมุนไพร 0.123 0.103 0.112 1.194 0.234   

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ*กระแส -0.009 0.108 -0.009 -0.085 0.932   
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ตารางที่ 4.59 การทดสอบสมมติฐานเพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยต่างๆของผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียกับการให้การยอมรับ
ผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกร
ประจ าร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั*
กระแส 

0.089 0.109 0.076 0.815 0.416   

บรรจุภณัฑ*์กระแส 0.027 0.107 0.021 0.258 0.797   

ราคา*กระแส -0.099 0.069 -0.094 -1.450 0.149   

ความแปลกใหม่*กระแส -0.009 0.088 -0.009 -0.108 0.914   

Incentive จากยอดขาย*กระแส 0.067 0.080 0.053 0.844 0.399   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย*
กระแส 

0.073 0.111 0.049 0.653 0.514 
  

การจดัจ าหน่าย*กระแส -0.043 0.106 -0.025 -0.402 0.688   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทน
จ าหน่าย*กระแส 

-0.064 0.108 -0.043 -0.589 0.557 
  

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ*
กระแส 

-0.076 0.113 -0.046 -0.674 0.501 
  

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน*กระแส 0.021 0.098 0.014 0.210 0.834   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ร้านคา้*กระแส 

-0.183 0.111 -0.107 -1.642 0.102   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ลูกคา้ของร้านคา้*กระแส 

-0.055 0.099 -0.036 -0.560 0.576   

การทดลองผลิตภณัฑ*์กระแส -0.059 0.070 -0.056 -0.847 0.398   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์
สมุนไพร*กระแส 

0.023 0.112 0.017 0.207 0.837   

ตวัแปรตาม = การใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑ ์
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จากตารางท่ี 4.59 กระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยั
ต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการให้การยอมรับผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียของ
กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) อยา่งมีนยัส าคญั โดยทั้ง 15 
ปัจจยั สามารถอธิบายตวัแปรตามคือ การใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย โดยมีกระแส
สมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ ไดร้้อยละ 24.5 

ไม่มีปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย โดย
มีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ ท่ีระดบันยัส าคญั .05 
 

3. หวัขอ้ H3.3.1-H3.3.15 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทย์
และเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านของกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)โดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบั
ความสัมพนัธ ์
 
ตารางที่ 4.60 การทดสอบสมมติฐานเพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทียเขา้ร้านกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 2.894 1.077   2.688 0.008 0.299 0.000 
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 0.175 0.093 0.182 1.878 0.062   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 0.033 0.106 0.028 0.308 0.758   

บรรจุภณัฑ ์ -0.096 0.098 -0.076 -0.970 0.333   

ราคา 0.100 0.064 0.095 1.568 0.118   

ความแปลกใหม่ 0.090 0.075 0.090 1.200 0.232   

Incentive จากยอดขาย -0.056 0.077 -0.045 -0.738 0.462   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย 0.104 0.098 0.075 1.055 0.293   

การจดัจ าหน่าย -0.175 0.105 -0.100 -1.662 0.098   
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ตารางที่ 4.60 การทดสอบสมมติฐานเพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทียเขา้ร้านกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทน
จ าหน่าย 

-0.094 0.089 -0.074 -1.063 0.289   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ 0.085 0.099 0.054 0.860 0.391   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน 0.014 0.085 0.011 0.170 0.866   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ร้านคา้ 

-0.225 0.097 -0.141 -2.324 0.021   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ลูกคา้ของร้านคา้ 

0.111 0.091 0.074 1.212 0.227   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ลูกคา้ของร้านคา้ 

0.111 0.091 0.074 1.212 0.227   

การทดลองผลิตภณัฑ ์ 0.008 0.065 0.007 0.116 0.908   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์
สมุนไพร 

0.174 0.107 0.133 1.626 0.105   

กระแสสมุนไพร 0.154 0.113 0.123 1.359 0.176   

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ*กระแส 0.050 0.118 0.043 0.419 0.675   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั*
กระแส 

0.021 0.119 0.016 0.176 0.860 
  

บรรจุภณัฑ*์กระแส -0.014 0.117 -0.009 -0.118 0.906   

ราคา*กระแส 0.119 0.075 0.099 1.585 0.114   

ความแปลกใหม่*กระแส -0.070 0.096 -0.055 -0.729 0.467   

Incentive จากยอดขาย*กระแส -0.110 0.088 -0.076 -1.262 0.208   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย*
กระแส 

0.209 0.122 0.124 1.716 0.088 
  

การจดัจ าหน่าย*กระแส -0.045 0.117 -0.023 -0.383 0.702   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทน
จ าหน่าย*กระแส 

0.004 0.118 0.002 0.033 0.974 
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ตารางที่ 4.60 การทดสอบสมมติฐานเพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทียเขา้ร้านกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ*
กระแส 

0.132 0.124 0.070 1.067 0.287 
  

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน*
กระแส 

-0.148 0.108 -0.088 -1.371 0.172 
  

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ร้านคา้*กระแส 

0.116 0.122 0.059 0.948 0.344 
  

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ลูกคา้ของร้านคา้*กระแส 

-0.051 0.108 -0.029 -0.470 0.639 
  

การทดลองผลิตภณัฑ*์กระแส -0.075 0.077 -0.062 -0.977 0.330   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์
สมุนไพร*กระแส 

-0.039 0.122 -0.024 -0.317 0.751 
    

ตวัแปรตาม = การซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน 

 
จากตารางท่ี 4.60 กระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยั

ต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านของกลุ่ม
บุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) อย่างมีนัยส าคญั โดยทั้ง 15 
ปัจจยั สามารถอธิบายตวัแปรตามคือ การซ้ือผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านโดยมีกระแส
สมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ ไดร้้อยละ 29.9 

ไม่มีปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านโดยมี
กระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ ท่ีระดบันยัส าคญั .05 

 
4. หัวขอ้ H3.4.1-H3.4.15 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด

แบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทย์
และเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัการแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่ม
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บุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)โดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวั
แปรก ากบัความสมัพนัธ์ 
 
ตารางที่ 4.61 การทดสอบสมมติฐานเพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการแนะน าผลิตภณัฑส์บู่
ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ า
ร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 1.143 0.883   1.294 0.197 0.267 0.000 

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 0.101 0.076 0.131 1.323 0.187   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั -0.003 0.087 -0.004 -0.040 0.968   

บรรจุภณัฑ ์ 0.040 0.081 0.039 0.491 0.624   

ราคา 0.144 0.052 0.171 2.762 0.006   

ความแปลกใหม่ 0.024 0.061 0.031 0.399 0.691   

Incentive จากยอดขาย 0.084 0.063 0.083 1.337 0.183   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย 0.068 0.081 0.062 0.847 0.398   

การจดัจ าหน่าย -0.088 0.087 -0.063 -1.018 0.310   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทน
จ าหน่าย 

-0.049 0.073 -0.048 -0.674 0.501   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ -0.004 0.081 -0.003 -0.052 0.958   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน 0.015 0.070 0.014 0.219 0.827   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ร้านคา้ 

0.054 0.080 0.042 0.672 0.502   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ลูกคา้ของร้านคา้ 

0.065 0.075 0.054 0.866 0.387   

การทดลองผลิตภณัฑ ์ -0.003 0.053 -0.003 -0.050 0.960   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์
สมุนไพร 

0.016 0.088 0.015 0.181 0.857   
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ตารางที่ 4.61 การทดสอบสมมติฐานเพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการแนะน าผลิตภณัฑส์บู่
ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ า
ร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

กระแสสมุนไพร 0.190 0.093 0.189 2.050 0.042   

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ*กระแส -0.157 0.097 -0.169 -1.618 0.107   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั*
กระแส 

-0.123 0.098 -0.116 -1.256 0.211   

บรรจุภณัฑ*์กระแส 0.009 0.096 0.008 0.094 0.925   

ราคา*กระแส 0.015 0.062 0.015 0.241 0.810   

ความแปลกใหม่*กระแส 0.046 0.079 0.045 0.580 0.563   

Incentive จากยอดขาย*กระแส -0.026 0.072 -0.022 -0.357 0.721   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย*
กระแส 

-0.033 0.100 -0.024 -0.326 0.745   

การจดัจ าหน่าย*กระแส 0.036 0.096 0.023 0.373 0.709   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทน
จ าหน่ายก ากบัโดยกระแสสมุนไพร 

0.152 0.097 0.113 1.567 0.119   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ*
กระแส 

0.009 0.102 0.006 0.088 0.930   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน*กระแส -0.009 0.088 -0.007 -0.107 0.915   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ร้านคา้*กระแส 

0.004 0.100 0.003 0.044 0.965   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ลูกคา้ของร้านคา้*กระแส 

-0.039 0.089 -0.028 -0.439 0.661   

การทดลองผลิตภณัฑ*์กระแส 0.054 0.063 0.056 0.854 0.394   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์
สมุนไพร*กระแส 

0.125 0.100 0.098 1.243 0.215   

ตวัแปรตาม = การแนะน าผลิตภณัฑใ์หแ้ก่คนไข ้
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จากตารางท่ี 4.61 กระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยั
ต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไข้
ของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) อยา่งมีนยัส าคญั โดยทั้ง 
15 ปัจจยั สามารถอธิบายตวัแปรตามคือ การแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขโ้ดย
มีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ ไดร้้อยละ 27.0 

ไม่มีปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไข ้
โดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ ท่ีระดบันยัส าคญั .05 

 
5. หัวขอ้ H3.5.1-H3.5.15 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด

แบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทย์
และเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เม่ือคนไขป้ฏิเสธของกลุ่มบุคลากร
ทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)โดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบั
ความสัมพนัธ ์
 
ตารางที่ 4.62 การทดสอบสมมติฐาน  เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยต่างๆของผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียกับการพยายามแนะน า
ผลิตภณัฑเ์ม่ือคนไขป้ฏิเสธของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ า
ร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 2.409 0.840   2.869 0.005 0.510 0.000 

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 0.281 0.072 0.314 3.875 0.000   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 0.077 0.082 0.070 0.933 0.352   

บรรจุภณัฑ ์ -0.055 0.077 -0.047 -0.718 0.474   

ราคา 0.011 0.050 0.011 0.217 0.828   

ความแปลกใหม่ 0.067 0.058 0.072 1.146 0.253   
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ตารางที่ 4.62 การทดสอบสมมติฐาน  เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยต่างๆของผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียกับการพยายามแนะน า
ผลิตภณัฑเ์ม่ือคนไขป้ฏิเสธของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ า
ร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

Incentive จากยอดขาย -0.102 0.060 -0.087 -1.706 0.090   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย -0.107 0.077 -0.083 -1.393 0.165   

การจดัจ าหน่าย -0.153 0.082 -0.094 -1.857 0.065   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทน
จ าหน่าย 

-0.035 0.069 -0.030 -0.511 0.610   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ -0.174 0.077 -0.118 -2.256 0.025   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน 0.107 0.066 0.086 1.623 0.106   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ร้านคา้ 

0.048 0.076 0.032 0.631 0.529   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้
ของร้านคา้ 

-0.088 0.071 -0.063 -1.231 0.220   

การทดลองผลิตภณัฑ ์ 0.101 0.051 0.105 1.990 0.048   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร 0.130 0.084 0.107 1.559 0.120   

กระแสสมุนไพร 0.251 0.088 0.215 2.847 0.005   

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ*กระแส -0.117 0.092 -0.108 -1.264 0.208   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั*
กระแส 

0.236 0.093 0.191 2.544 0.012   

บรรจุภณัฑ*์กระแส 0.024 0.091 0.017 0.260 0.795   

ราคา*กระแส -0.004 0.059 -0.004 -0.075 0.940   

ความแปลกใหม่*กระแส -0.057 0.075 -0.048 -0.757 0.450   

Incentive จากยอดขาย*กระแส 0.049 0.068 0.036 0.723 0.470   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย*
กระแส 

0.060 0.095 0.038 0.631 0.529   



106 
 
ตารางที่ 4.62 การทดสอบสมมติฐาน  เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยต่างๆของผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียกับการพยายามแนะน า
ผลิตภณัฑเ์ม่ือคนไขป้ฏิเสธของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ า
ร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

การจดัจ าหน่าย*กระแส 0.205 0.091 0.115 2.254 0.025   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทน
จ าหน่าย*กระแส 

-0.076 0.092 -0.049 -0.828 0.409   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ*
กระแส 

-0.018 0.097 -0.010 -0.183 0.855   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน*กระแส -0.111 0.084 -0.071 -1.323 0.187   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ร้านคา้ก ากบัโดยกระแสสมุนไพร 

0.271 0.095 0.149 2.856 0.005   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้
ของร้านคา้*กระแส 

0.002 0.084 0.001 0.024 0.981   

การทดลองผลิตภณัฑ*์กระแส 0.067 0.060 0.059 1.116 0.266   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์
สมุนไพร*กระแส 

-0.032 0.096 -0.021 -0.333 0.739   

ตวัแปรตาม = การพยายามแนะน าผลิตภณัฑเ์ม่ือคนไขป้ฏิเสธ 

 
จากตารางท่ี 4.62 กระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยั

ต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการพยายามแนะน าผลิตภณัฑเ์ม่ือคนไขป้ฏิเสธของกลุ่ม
บุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) อย่างมีนัยส าคญั โดยทั้ง 15 
ปัจจยั สามารถอธิบายตวัแปรตามคือ การพยายามแนะน าผลิตภณัฑเ์ม่ือคนไขป้ฏิเสธโดยมีกระแส
สมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ ไดร้้อยละ 51.0 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ โดยมีกระแสสมุนไพร
เป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ ท่ีระดบันัยส าคญั .05 พบว่ามี 3 ปัจจยัคือ ความเช่ือมัน่ดา้นความ
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ปลอดภยั (β = .191), ช่องทางการจดัจ าหน่าย (β = .115) และการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ร้านคา้ (β = .149) ดงัแสดงในภาพท่ี 4.31 ถึง 4.33 
 

 
ภาพท่ี 4.31 แสดงความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทีย ดา้นความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั และแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกร
ประจ าร้านยา) ในระดบัการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธโดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปร
ก ากบั 
 

จากภาพท่ี 4.31 จะแสดงให้เห็นว่า เม่ือกลุ่มตวัอยา่งมีความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั
ในผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย  กลุ่มตวัอย่างจะพยายามแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย
เม่ือคนไขป้ฏิเสธ นอกจากนั้นเม่ือกลุ่มตวัอย่างคิดว่าก าลงัอยู่ในช่วงท่ีมีกระแสสมุนไพร กลุ่ม
ตวัอยา่งจะพยายามแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียมากข้ึนไปอีก 
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ภาพที่ 4.32 แสดงความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทีย ดา้นการจัดโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายให้แก่ทางร้านและแนวทางในการตดัสินใจ
แนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิก
และเภสัชกรประจ าร้านยา) ในระดบัการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธโดยมีกระแสสมุนไพรเป็น
ตวัแปรก ากบั 
 

จากภาพท่ี 4.32 จะแสดงใหเ้ห็นว่า กลุ่มตวัอยา่งคิดว่า หากมีการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริม
การขายให้แก่ร้านคา้ กลุ่มตวัอย่างจะพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียเม่ือคนไข้
ปฏิเสธ นอกจากนั้นเม่ือกลุ่มตวัอย่างคิดว่าก าลงัอยู่ในช่วงท่ีมีกระแสสมุนไพร กลุ่มตวัอย่างจะ
พยายามแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียมากข้ึนไปอีก 
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ภาพที่ 4.33 แสดงความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทีย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตรา
สินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้าน
ยา) ในระดบัการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธโดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบั 
 

จากภาพท่ี 4.33 จะแสดงให้เห็นว่า เม่ือกลุ่มตัวอย่างเห็นว่าเหมาะสมแล้วกับการ
จ าหน่ายผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียผ่านช่องทางคลินิกและร้านยา  กลุ่มตวัอย่างจะพยายาม
แนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเม่ือคนไขป้ฏิเสธ นอกจากนั้นเม่ือกลุ่มตวัอยา่งคิดว่าก าลงัอยู่
ในช่วงท่ีมีกระแสสมุนไพร กลุ่มตวัอย่างจะพยายามแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียมากข้ึน
ไปอีก 
 

6. หัวขอ้ H3.6.1-H3.6.15 ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทย์
และเภสัชกร มีความสัมพันธ์กับการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑ์แก่ร้านอ่ืนของกลุ่มบุคลากรทาง
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การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)โดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบั
ความสัมพนัธ ์
 
ตารางที่ 4.63 การทดสอบสมมติฐานเพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยต่างๆของผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียกับการแนะน าบอกต่อ
ผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardize
d 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 2.312 0.941   2.456 0.015 0.191 0.061 

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 0.099 0.081 0.127 1.221 0.224   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 0.104 0.092 0.108 1.121 0.264   

บรรจุภณัฑ ์ 0.084 0.086 0.082 0.972 0.332   

ราคา 0.052 0.056 0.061 0.940 0.348   

ความแปลกใหม่ -0.024 0.065 -0.029 -0.362 0.718   

Incentive จากยอดขาย 0.053 0.067 0.051 0.787 0.432   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย 0.103 0.086 0.092 1.196 0.233   

การจดัจ าหน่าย -0.242 0.092 -0.170 -2.620 0.009   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทน
จ าหน่าย 

-0.021 0.078 -0.020 -0.264 0.792   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ 0.036 0.087 0.028 0.418 0.676   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน -0.039 0.074 -0.036 -0.522 0.602   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ร้านคา้ 

0.083 0.085 0.064 0.984 0.326   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ลูกคา้ของร้านคา้ 

0.000 0.080 0.000 0.004 0.997   

การทดลองผลิตภณัฑ ์ -0.046 0.057 -0.056 -0.818 0.414   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์
สมุนไพร 

0.075 0.094 0.070 0.798 0.426   
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ตารางที่ 4.63 การทดสอบสมมติฐานเพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยต่างๆของผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียกับการแนะน าบอกต่อ
ผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardize
d 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

กระแสสมุนไพร 0.005 0.099 0.005 0.047 0.963   

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณก ากบัโดย
กระแสสมุนไพร 

0.035 0.103 0.037 0.341 0.733   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั
ก ากบัโดยกระแสสมุนไพร 

-0.022 0.104 -0.020 -0.211 0.833   

บรรจุภณัฑก์ ากบัโดยกระแส
สมุนไพร 

0.024 0.102 0.019 0.230 0.818   

ราคาก ากบัโดยกระแสสมุนไพร 0.086 0.066 0.089 1.315 0.190   

ความแปลกใหม่ก ากบัโดยกระแส
สมุนไพร 

-0.020 0.084 -0.020 -0.243 0.808   

Incentive จากยอดขายก ากบัโดย
กระแสสมุนไพร 

-0.123 0.077 -0.104 -1.609 0.109   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย
ก ากบัโดยกระแสสมุนไพร 

0.088 0.106 0.064 0.825 0.410   

การจดัจ าหน่ายก ากบัโดยกระแส
สมุนไพร 

0.048 0.102 0.031 0.473 0.637   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทน
จ าหน่ายก ากบัโดยกระแสสมุนไพร 

-0.068 0.103 -0.050 -0.659 0.511   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ
ก ากบัโดยกระแสสมุนไพร 

0.109 0.108 0.071 1.010 0.314   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทนก ากบัโดย
กระแสสมุนไพร 

-0.120 0.094 -0.088 -1.274 0.204   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ร้านคา้ก ากบัโดยกระแสสมุนไพร 

0.084 0.107 0.053 0.787 0.432   
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ตารางที่ 4.63 การทดสอบสมมติฐานเพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของกระแสสมุนไพรท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยต่างๆของผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียกับการแนะน าบอกต่อ
ผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardize
d 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ลูกคา้ของร้านคา้ก ากบัโดยกระแส
สมุนไพร 

-0.145 0.094 -0.103 -1.534 0.127   

การทดลองผลิตภณัฑก์ ากบัโดย
กระแสสมุนไพร 

-0.019 0.067 -0.020 -0.288 0.774   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์
สมุนไพรก ากบัโดยกระแสสมุนไพร 

-0.124 0.107 -0.096 -1.158 0.248   

ตวัแปรตาม = การแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 

 
จากตารางท่ี 4.63 กระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยั

ต่างๆของผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียกับการแนะน าบอกต่อผลิตภัณฑ์แก่ร้านอ่ืนของกลุ่ม
บุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) อย่างมีนัยส าคญั โดยทั้ง 15 
ปัจจยั สามารถอธิบายตวัแปรตามคือ การแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนโดยมีกระแสสมุนไพร
เป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ ไดร้้อยละ 19.1 

ไม่มีปัจจัยท่ีมีความสัมพนักับการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ โดยมีกระแส
สมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ ท่ีระดบันยัส าคญั .05 

4.2.4 การทดสอบสมมติฐานท่ี 4 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์สมุนไพร
ของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้
เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) โดย
มีทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไขเ้ป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ 
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หมวด H4 ประกอบไปดว้ย 
1. หัวขอ้ H4.1.1-H4.1.15 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาดแบบ

บูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละ
เภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑข์องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิก
และเภสัชกรประจ าร้านยา)โดยมีทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อสมุนไพร (M2) เป็นตวัแปร
ก ากบัความสมัพนัธ์ 
 
ตารางที่ 4.64 การทดสอบสมมติฐานเพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือ
คนไขต่้อสมุนไพร ท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบั
การหาขอ้มูลผลิตภณัฑข์องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้าน
ยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 2.025 0.863   2.345 0.020 0.346 0.000 

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 0.064 0.076 0.081 0.852 0.395   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 0.149 0.086 0.153 1.732 0.085   

บรรจุภณัฑ ์ 0.091 0.076 0.088 1.196 0.233   

ราคา 0.150 0.051 0.173 2.915 0.004   

ความแปลกใหม่ 0.058 0.061 0.070 0.953 0.342   

Incentive จากยอดขาย -0.022 0.060 -0.022 -0.372 0.710   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย -0.221 0.078 -0.194 -2.818 0.005   

การจดัจ าหน่าย -0.085 0.083 -0.059 -1.031 0.304   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย 0.141 0.070 0.133 2.002 0.047   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ 0.011 0.078 0.009 0.146 0.884   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน 0.003 0.068 0.003 0.044 0.965   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ 0.064 0.077 0.049 0.829 0.408   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้ของ
ร้านคา้ 

-0.007 0.072 -0.006 -0.096 0.923   
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ตารางที่ 4.64 การทดสอบสมมติฐานเพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือ
คนไขต่้อสมุนไพร ท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบั
การหาขอ้มูลผลิตภณัฑข์องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้าน
ยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

การทดลองผลิตภณัฑ ์ 0.022 0.052 0.025 0.416 0.678   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร 0.130 0.084 0.121 1.550 0.123   

ทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อสมุนไพร 0.198 0.081 0.196 2.431 0.016   

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ*ทศันคติ -0.147 0.095 -0.149 -1.549 0.123   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั*ทศันคติ 0.218 0.094 0.206 2.317 0.021   

บรรจุภณัฑ*์ทศันคติ -0.063 0.089 -0.049 -0.706 0.481   

ราคา*ทศันคติ -0.064 0.060 -0.064 -1.060 0.290   

ความแปลกใหม่*ทศันคติ -0.003 0.073 -0.003 -0.042 0.967   

Incentive จากยอดขาย*ทศันคติ 0.075 0.072 0.062 1.047 0.296   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย*ทศันคติ 0.135 0.091 0.107 1.485 0.139   

การจดัจ าหน่าย*ทศันคติ 0.074 0.095 0.046 0.785 0.433   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทน*ทศันคติ -0.156 0.088 -0.126 -1.783 0.076   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ*ทศันคติ -0.116 0.100 -0.070 -1.156 0.249   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน*ทศันคติ -0.021 0.084 -0.015 -0.245 0.806   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้*
ทศันคติ 

0.061 0.091 0.040 0.668 0.505   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้ของ
ร้านคา้*ทศันคติ 

0.047 0.084 0.034 0.561 0.575   

การทดลองผลิตภณัฑ*์ทศันคติ -0.031 0.058 -0.032 -0.538 0.591   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร*
ทศันคติ 

0.030 0.103 0.024 0.291 0.772   

ตวัแปรตาม = การหาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์
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จากตารางท่ี 4.64 ทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัต่อ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑข์อง
กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) อยา่งมีนยัส าคญั โดยทั้ง 15 
ปัจจยั สามารถอธิบายตวัแปรตามคือ การหาขอ้มูลผลิตภณัฑโ์ดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบั
ความสัมพนัธ์ ไดร้้อยละ 34.6 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กับการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์โดยมีทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือ
คนไขต่้อสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ ท่ีระดบันยัส าคญั .05 พบว่ามี 1 ปัจจยัคือ ความ
เช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั (β = .206) ดงัแสดงในภาพท่ี 4.34 

 

 
ภาพที่ 4.34 แสดงความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทีย ดา้นความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยัและแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกร
ประจ าร้านยา) ในระดบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์โดยมีทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไขเ้ป็น
ตวัแปรก ากบั 
 

จากภาพท่ี 4.34 จะแสดงให้เห็นว่า เม่ือกลุ่มตวัอยา่งมีความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั
ในผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินค้าเอสเทีย กลุ่มตัวอย่างจะหาข้อมูลผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินค้าเอสเทีย 
นอกจากนั้นเม่ือกลุ่มตวัอย่างคิดว่า ลูกคา้หรือคนไขมี้ทศันคติท่ีดีต่อสมุนไพร กลุ่มตวัอย่างจะหา
ขอ้มูลผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียมากข้ึนไปอีก 
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2. หัวขอ้ H4.2.1-H4.2.15 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทย์
และเภสชักร มีความสมัพนัธ์กบัการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑข์องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทย์
ในคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)โดยมีทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อสมุนไพรเป็นตวัแปร
ก ากบัความสมัพนัธ์ 
 
ตารางที่ 4.65 การทดสอบสมมติฐาน  เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือ
คนไขต่้อสมุนไพรท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบั
การให้การยอมรับผลิตภณัฑข์องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ า
ร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardize
d 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 2.482 0.951   2.609 0.010 0.300 0.000 

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 0.230 0.083 0.273 2.764 0.006   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั -0.124 0.095 -0.119 -1.307 0.193   

บรรจุภณัฑ ์ -0.082 0.084 -0.074 -0.972 0.332   

ราคา 0.037 0.057 0.040 0.649 0.517   

ความแปลกใหม่ 0.043 0.067 0.049 0.645 0.520   

Incentive จากยอดขาย -0.017 0.066 -0.016 -0.259 0.796   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย -0.007 0.086 -0.006 -0.085 0.933   

การจดัจ าหน่าย -0.037 0.091 -0.024 -0.409 0.683   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย -0.072 0.078 -0.064 -0.924 0.357   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ 0.062 0.086 0.044 0.714 0.476   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน -0.041 0.075 -0.035 -0.548 0.584   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ 0.056 0.085 0.040 0.654 0.514   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้
ของร้านคา้ 

0.068 0.079 0.052 0.852 0.395   
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ตารางที่ 4.65 การทดสอบสมมติฐาน  เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือ
คนไขต่้อสมุนไพรท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบั
การให้การยอมรับผลิตภณัฑข์องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ า
ร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardize
d 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

การทดลองผลิตภณัฑ ์ 0.037 0.057 0.041 0.651 0.516   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร 0.083 0.093 0.072 0.896 0.371   

ทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อ
สมุนไพร 

0.243 0.090 0.227 2.715 0.007   

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ*ทศันคติ -0.088 0.105 -0.084 -0.845 0.399   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั*ทศันคติ 0.225 0.104 0.200 2.169 0.031   

บรรจุภณัฑ*์ทศันคติ 0.104 0.099 0.076 1.052 0.294   

ราคา*ทศันคติ -0.116 0.066 -0.111 -1.762 0.080   

ความแปลกใหม่*ทศันคติ 0.124 0.081 0.118 1.536 0.126   

Incentive จากยอดขาย*ทศันคติ 0.074 0.079 0.057 0.937 0.350   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย*
ทศันคติ 

0.087 0.100 0.065 0.871 0.385   

การจดัจ าหน่าย*ทศันคติ -0.036 0.104 -0.021 -0.349 0.727   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย*
ทศันคติ 

-0.023 0.096 -0.017 -0.234 0.815   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ*ทศันคติ -0.116 0.110 -0.066 -1.052 0.294   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน*ทศันคติ 0.045 0.093 0.031 0.490 0.624   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้*
ทศันคติ 

-0.166 0.100 -0.104 -1.653 0.100   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้
ของร้านคา้*ทศันคติ 

-0.108 0.092 -0.073 -1.171 0.243   

การทดลองผลิตภณัฑ*์ทศันคติ -0.081 0.064 -0.079 -1.264 0.207   
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ตารางที่ 4.65 การทดสอบสมมติฐาน  เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือ
คนไขต่้อสมุนไพรท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบั
การให้การยอมรับผลิตภณัฑข์องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ า
ร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardize
d 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร*
ทศันคติ 

-0.190 0.113 -0.142 -1.678 0.095   

ตวัแปรตาม = การใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑ์ 

 
จากตารางท่ี 4.65 ทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัต่อ

ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยต่างๆของผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินค้าเอสเทียกับการให้การยอมรับ
ผลิตภณัฑ์ของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) อย่างมี
นยัส าคญั โดยทั้ง 15 ปัจจยั สามารถอธิบายตวัแปรตามคือ การใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑโ์ดยมีกระแส
สมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ ไดร้้อยละ 30.0 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการให้การยอมรับผลิตภณัฑ์ โดยมีทศันคติท่ีดีของลูกคา้
หรือคนไขต่้อสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ ท่ีระดบันัยส าคญั .05 พบว่ามี 1 ปัจจยัคือ 
ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั (β = .200) ดงัแสดงในภาพท่ี 4.35 
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ภาพที่ 4.35 แสดงความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทีย ดา้นความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยัและแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกร
ประจ าร้านยา) ในระดบัการใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑโ์ดยมีทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไข้
เป็นตวัแปรก ากบั 
 

จากภาพท่ี 4.35 จะแสดงให้เห็นว่า เม่ือกลุ่มตวัอยา่งมีความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั
ในผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทีย กลุ่มตวัอย่างจะให้การยอมรับผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
นอกจากนั้นเม่ือกลุ่มตวัอยา่งคิดวา่ ลูกคา้หรือคนไขมี้ทศันคติท่ีดีต่อสมุนไพร กลุ่มตวัอยา่งจะใหก้าร
ยอมรับผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียมากข้ึนไปอีก 
 

3. หัวขอ้ H4.3.1-H4.3.15 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละ
เภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือผลิตภณัฑ์เขา้ร้านของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์น
คลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)โดยมีทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อสมุนไพรเป็นตวัแปร
ก ากบัความสมัพนัธ์ 
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ตารางที่ 4.66 การทดสอบสมมติฐาน  เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือ
คนไขต่้อสมุนไพรท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบั
การซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้าน
ยา)  

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardize
d 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 3.070 1.030   2.981 0.003 0.366 0.000 
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 0.180 0.090 0.188 2.000 0.047   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั -0.023 0.103 -0.020 -0.226 0.821   

บรรจุภณัฑ ์ -0.044 0.091 -0.035 -0.488 0.626   

ราคา 0.099 0.061 0.094 1.607 0.110   

ความแปลกใหม่ 0.104 0.072 0.104 1.438 0.152   

Incentive จากยอดขาย -0.023 0.072 -0.018 -0.323 0.747   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย 0.018 0.093 0.013 0.198 0.843   

การจดัจ าหน่าย -0.183 0.099 -0.104 -1.854 0.065   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย -0.082 0.084 -0.064 -0.976 0.330   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ 0.053 0.094 0.034 0.570 0.569   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน 0.070 0.081 0.052 0.865 0.388   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ -0.182 0.092 -0.114 -1.981 0.049   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้
ของร้านคา้ 

0.061 0.086 0.041 0.713 0.477   

การทดลองผลิตภณัฑ ์ 0.013 0.062 0.013 0.215 0.830   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร 0.249 0.100 0.191 2.485 0.014   

ทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อ
สมุนไพร 

0.124 0.097 0.102 1.280 0.202   

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ*ทศันคติ -0.045 0.113 -0.038 -0.397 0.692   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั*ทศันคติ 0.106 0.112 0.083 0.944 0.346   

บรรจุภณัฑ*์ทศันคติ 0.135 0.107 0.087 1.263 0.208   

ราคา*ทศันคติ 0.053 0.072 0.044 0.738 0.461   

ความแปลกใหม่*ทศันคติ -0.017 0.087 -0.014 -0.192 0.848   
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(ต่อ) 

ตารางที่ 4.66 การทดสอบสมมติฐาน  เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือ
คนไขต่้อสมุนไพรท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบั
การซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้าน
ยา)  

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardize
d 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

Incentive จากยอดขาย*ทศันคติ 0.100 0.085 0.068 1.170 0.243   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย*
ทศันคติ 

0.173 0.108 0.113 1.596 0.112   

การจดัจ าหน่าย*ทศันคติ -0.031 0.113 -0.016 -0.277 0.782   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย*
ทศันคติ 

0.181 0.104 0.121 1.734 0.084   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ*ทศันคติ 0.140 0.119 0.070 1.171 0.243   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน*ทศันคติ -0.064 0.100 -0.038 -0.636 0.526   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้*
ทศันคติ 

0.222 0.108 0.122 2.044 0.042   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้
ของร้านคา้*ทศันคติ 

-0.100 0.100 -0.059 -0.997 0.320   

การทดลองผลิตภณัฑ*์ทศันคติ -0.163 0.070 -0.139 -2.347 0.060   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร*
ทศันคติ 

-0.166 0.123 -0.109 -1.352 0.178   

ตวัแปรตาม = การซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน  

 
จากตารางท่ี 4.66 ทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัต่อ

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการซ้ือผลิตภณัฑ์เขา้ร้าน
ของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) อยา่งมีนยัส าคญั โดยทั้ง 
15 ปัจจยั สามารถอธิบายตวัแปรตามคือ การซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านโดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปร
ก ากบัความสมัพนัธ์ ไดร้้อยละ 36.6 
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ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือผลิตภณัฑ์เขา้ร้านโดยมีทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือ
คนไขต่้อสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ ท่ีระดบันยัส าคญั .05 พบว่ามี 1 ปัจจยัคือ การจดั
โปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ (β = .122) ดงัแสดงในภาพท่ี 4.36 

 

 
ภาพที่ 4.36 แสดงความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทีย ดา้นการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้และแนวทางในการตดัสินใจแนะน า
ผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและ
เภสัชกรประจ าร้านยา) ในระดบัการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านโดยมีทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือ
คนไขเ้ป็นตวัแปรก ากบั 
 

จากภาพท่ี 4.36 จะแสดงใหเ้ห็นว่า กลุ่มตวัอยา่งคิดว่า หากมีการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริม
การขายใหแ้ก่ร้านคา้ กลุ่มตวัอยา่งจะซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้าน นอกจากนั้นเม่ือกลุ่ม
ตวัอยา่งคิดว่า ลูกคา้หรือคนไขมี้ทศันคติท่ีดีต่อสมุนไพร กลุ่มตวัอยา่งจะซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้
เอสเทียเขา้ร้านมากข้ึนไปอีก 
 

4. หัวขอ้ H4.4.1-H4.4.15 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทย์
และเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์
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(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)โดยมีทัศนคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อสมุนไพรเป็น
ตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ 
 
ตารางที่ 4.67 การทดสอบสมมติฐาน  เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือ
คนไขต่้อสมุนไพรท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบั
การแนะน าผลิตภณัฑ์ให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกร
ประจ าร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 1.279 0.905   1.413 0.159 0.239 0.003 
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 0.087 0.079 0.114 1.102 0.272   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 0.053 0.090 0.056 0.583 0.560   

บรรจุภณัฑ ์ 0.086 0.080 0.085 1.073 0.284   

ราคา 0.122 0.054 0.145 2.264 0.025   

ความแปลกใหม่ 0.055 0.064 0.069 0.865 0.388   

Incentive จากยอดขาย 0.053 0.063 0.053 0.844 0.400   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย 0.062 0.082 0.056 0.756 0.450   

การจดัจ าหน่าย -0.120 0.087 -0.086 -1.389 0.166   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย -0.022 0.074 -0.022 -0.301 0.764   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ 0.015 0.082 0.012 0.179 0.858   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน 0.005 0.071 0.005 0.076 0.939   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ 0.076 0.081 0.059 0.935 0.351   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้
ของร้านคา้ 

-0.010 0.075 -0.009 -0.138 0.891   

การทดลองผลิตภณัฑ ์ 0.015 0.054 0.018 0.280 0.780   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร 0.071 0.088 0.068 0.805 0.422   

ทศันคติท่ีดีของลูกคา้ต่อสมุนไพร 0.116 0.085 0.119 1.360 0.175   

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ*ทศันคติ -0.016 0.100 -0.017 -0.162 0.871   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั*ทศันคติ -0.100 0.099 -0.097 -1.011 0.313   

บรรจุภณัฑ*์ทศันคติ -0.038 0.094 -0.031 -0.409 0.683   
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ตารางที่ 4.67 การทดสอบสมมติฐาน  เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือ
คนไขต่้อสมุนไพรท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบั
การแนะน าผลิตภณัฑ์ให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกร
ประจ าร้านยา) (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

ราคา*ทศันคติ 0.077 0.063 0.080 1.228 0.221   

ความแปลกใหม่*ทศันคติ 0.064 0.077 0.067 0.832 0.406   

Incentive จากยอดขาย*ทศันคติ 0.024 0.075 0.020 0.318 0.751   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย*
ทศันคติ 

0.081 0.095 0.066 0.849 0.397   

การจดัจ าหน่าย*ทศันคติ 0.071 0.099 0.045 0.713 0.476   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทน*ทศันคติ 0.045 0.092 0.038 0.496 0.621   

ใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ*ทศันคติ 0.018 0.105 0.011 0.173 0.863   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน*ทศันคติ 0.048 0.088 0.036 0.540 0.590   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ร้านคา้*ทศันคติ 

-0.003 0.095 -0.002 -0.037 0.971   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้
ของร้านคา้*ทศันคติ 

-0.052 0.088 -0.038 -0.595 0.552   

การทดลองผลิตภณัฑ*์ทศันคติ 0.076 0.061 0.081 1.241 0.216   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร*
ทศันคติ 

0.013 0.108 0.011 0.122 0.903   

ตวัแปรตาม = การแนะน าผลิตภณัฑใ์หแ้ก่คนไข ้

 
จากตารางท่ี 4.67 ทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัต่อ

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบัการแนะน าผลิตภณัฑใ์หแ้ก่
คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) อยา่งมีนยัส าคญั 
โดยทั้ง 15 ปัจจยั สามารถอธิบายตวัแปรตามคือ การแนะน าผลิตภณัฑ์ให้แก่คนไขโ้ดยมีกระแส
สมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ ไดร้้อยละ 24.0 
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ไม่มีปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เม่ือคนไขป้ฏิเสธโดยมี
ทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ ท่ีระดบันยัส าคญั .05 

 
5. หัวขอ้ H4.5.1-H4.5.15 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด

แบบบูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทย์
และเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เม่ือคนไขป้ฏิเสธของกลุ่มบุคลากร
ทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)โดยมีทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อ
สมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ 
 
ตารางที่ 4.68 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือ
คนไขต่้อสมุนไพรท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบั
การพยายามแนะน าผลิตภณัฑข์องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ า
ร้านยา) เม่ือคนไขป้ฏิเสธ (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 2.177 0.860   2.531 0.012 0.492 0.000 

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 0.297 0.075 0.332 3.939 0.000   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 0.080 0.086 0.073 0.936 0.350   

บรรจุภณัฑ ์ -0.015 0.076 -0.012 -0.192 0.848   

ราคา 0.016 0.051 0.017 0.322 0.748   

ความแปลกใหม่ 0.073 0.060 0.078 1.204 0.230   

Incentive จากยอดขาย -0.071 0.060 -0.061 -1.188 0.236   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย -0.150 0.078 -0.117 -1.925 0.056   

การจดัจ าหน่าย -0.191 0.082 -0.117 -2.319 0.021   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทน
จ าหน่าย 

0.008 0.070 0.007 0.114 0.909   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ -0.171 0.078 -0.116 -2.185 0.030   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน 0.096 0.068 0.077 1.418 0.158   
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ตารางที่ 4.68 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือ
คนไขต่้อสมุนไพรท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบั
การพยายามแนะน าผลิตภณัฑข์องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ า
ร้านยา) เม่ือคนไขป้ฏิเสธ (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ร้านคา้ 

0.094 0.077 0.063 1.226 0.222   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ลูกคา้ของร้านคา้ 

-0.086 0.072 -0.062 -1.206 0.229 
  

การทดลองผลิตภณัฑ ์ 0.083 0.052 0.086 1.599 0.111   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์
สมุนไพร 

0.181 0.084 0.149 2.164 0.032 
  

ทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อ
สมุนไพร 

0.189 0.081 0.166 2.337 0.020 
  

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ*ทศันคติ 0.099 0.095 0.089 1.049 0.295   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั*
ทศันคติ 

0.092 0.094 0.077 0.978 0.329 
  

บรรจุภณัฑ*์ทศันคติ 0.121 0.089 0.084 1.355 0.177   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย*
ทศันคติ 

-0.150 0.078 -0.117 -1.925 0.056 
  

ราคา*ทศันคติ -0.009 0.060 -0.008 -0.158 0.875   

ความแปลกใหม่*ทศันคติ -0.051 0.073 -0.046 -0.699 0.485   

Incentive จากยอดขาย*ทศันคติ 0.074 0.071 0.054 1.033 0.303   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย*
ทศันคติ 

0.029 0.090 0.020 0.319 0.750 
  

การจดัจ าหน่าย*ทศันคติ 0.201 0.094 0.110 2.135 0.034   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทน
จ าหน่าย*ทศันคติ 

-0.026 0.087 -0.019 -0.300 0.764 
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ตารางที่ 4.68 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือ
คนไขต่้อสมุนไพรท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบั
การพยายามแนะน าผลิตภณัฑข์องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ า
ร้านยา) เม่ือคนไขป้ฏิเสธ (ต่อ) 

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ*
ทศันคติ 

0.063 0.100 0.034 0.631 0.529 
  

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน*ทศันคติ -0.055 0.084 -0.036 -0.656 0.512   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ร้านคา้*ทศันคติ 

0.235 0.091 0.139 2.598 0.010 
  

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ลูกคา้ของร้านคา้*ทศันคติ 

-0.023 0.084 -0.015 -0.275 0.784 
  

การทดลองผลิตภณัฑ*์ทศันคติ -0.036 0.058 -0.033 -0.615 0.539   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ์
สมุนไพร*ทศันคติ 

-0.042 0.103 -0.029 -0.410 0.683 
  

ตวัแปรตาม = การพยายามแนะน าผลิตภณัฑเ์ม่ือคนไขป้ฏิเสธ 

 
จากตารางท่ี 4.68 ทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัต่อ

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยต่างๆของผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินค้าเอสเทียกับการพยายามแนะน า
ผลิตภณัฑเ์ม่ือคนไขป้ฏิเสธของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้าน
ยา) อยา่งมีนยัส าคญั โดยทั้ง 15 ปัจจยั สามารถอธิบายตวัแปรตามคือ การพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์
เม่ือคนไขป้ฏิเสธโดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ ไดร้้อยละ 49.2 

ปัจจัยท่ีมีความสัมพนัธ์กับการพยายามแนะน าผลิตภัณฑ์เม่ือคนไข้ปฏิเสธโดยมี
ทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ ท่ีระดบันยัส าคญั .05 
พบว่ามี 1 ปัจจยัคือ การจดัจ าหน่าย (β = .110) และการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ (β = 
.139) ดงัแสดงในภาพท่ี 4.37 และ 4.38 
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ภาพที่ 4.37 แสดงความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทีย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตรา
สินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้าน
ยา) ในระดบัการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธโดยมีทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไข้
เป็นตวัแปรก ากบั 
 

จากภาพท่ี 4.37 จะแสดงให้เห็นว่า เม่ือกลุ่มตวัอย่างการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทียผ่านช่องทางคลินิกและร้านยามีความเหมาะสม กลุ่มตัวอย่างจะพยายามแนะน า
ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเม่ือคนไขป้ฏิเสธ นอกจากนั้นเม่ือกลุ่มตวัอยา่งคิดวา่ ลูกคา้หรือคนไข้
มีทศันคติท่ีดีต่อสมุนไพร กลุ่มตวัอย่างพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียเม่ือคนไข้
ปฏิเสธมากข้ึนไปอีก 
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ภาพที่ 4.38 แสดงความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทีย ดา้นการให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญและแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกร
ประจ าร้านยา) ในระดบัการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธโดยมีทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้
หรือคนไขเ้ป็นตวัแปรก ากบั 
 

จากภาพท่ี 4.38 จะแสดงใหเ้ห็นว่า เม่ือกลุ่มตวัอยา่งเห็นว่าควรใหค้  าแนะน าผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทียผา่นโดยผูเ้ช่ียวชาญ กลุ่มตวัอยา่งจะพยายามแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอส
เทียเม่ือคนไขป้ฏิเสธ นอกจากนั้นเม่ือกลุ่มตวัอยา่งคิดว่า ลูกคา้หรือคนไขมี้ทศันคติท่ีดีต่อสมุนไพร 
กลุ่มตวัอยา่งพยายามแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเม่ือคนไขป้ฏิเสธมากข้ึนไปอีก 

 
6. หัวขอ้ H4.6.1-H4.6.15 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาดแบบ

บูรณาการ ปัจจยัดา้นบริษทั และปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละ
เภสัชกร มีความสัมพนัธ์กบัการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์
(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)โดยมีทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อสมุนไพรเป็น
ตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ 
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ตารางที่ 4.69 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือ
คนไขต่้อสมุนไพรเท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบั
การแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัช
กรประจ าร้านยา)   

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

(Constant) 2.392 0.922   2.594 0.010 0.233 0.004 
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ 0.134 0.081 0.171 1.657 0.099   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั 0.096 0.092 0.100 1.044 0.298   

บรรจุภณัฑ ์ 0.079 0.081 0.077 0.966 0.335   

ราคา 0.055 0.055 0.064 0.997 0.320   

ความแปลกใหม่ -0.013 0.065 -0.016 -0.196 0.845   

Incentive จากยอดขาย 0.050 0.064 0.049 0.784 0.434   

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย 0.102 0.084 0.091 1.222 0.223   

การจดัจ าหน่าย -0.270 0.088 -0.190 -3.060 0.002   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย 0.008 0.075 0.007 0.100 0.920   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ 0.080 0.084 0.062 0.958 0.339   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน -0.055 0.073 -0.051 -0.761 0.447   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ 0.097 0.082 0.075 1.180 0.239   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้
ของร้านคา้ 

-0.015 0.077 -0.012 -0.196 0.845   

การทดลองผลิตภณัฑ ์ -0.051 0.055 -0.061 -0.920 0.359   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร 0.057 0.090 0.053 0.631 0.528   

ทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อ
สมุนไพร 

-0.048 0.087 -0.048 -0.549 0.583   

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ*ทศันคติ -0.074 0.101 -0.076 -0.732 0.465   

ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั*ทศันคติ 0.107 0.101 0.103 1.065 0.288   

บรรจุภณัฑ*์ทศันคติ -0.003 0.096 -0.002 -0.028 0.977   

ราคา*ทศันคติ 0.023 0.064 0.023 0.356 0.722   

ความแปลกใหม่*ทศันคติ 0.001 0.078 0.001 0.010 0.992   

Incentive จากยอดขาย*ทศันคติ -0.145 0.077 -0.121 -1.892 0.060   
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(ต่อ) 

ตารางที่ 4.69 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อดูความเป็นตวัแปรก ากบัของทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือ
คนไขต่้อสมุนไพรเท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียกบั
การแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัช
กรประจ าร้านยา)   

N = 250 

XY 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 

t Sig R2 
Anova 

Sig. 
Coefficients 

B 
Std. 

β 
Error 

ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย*
ทศันคติ 

0.117 0.097 0.094 1.208 0.228   

การจดัจ าหน่าย*ทศันคติ -0.054 0.101 -0.034 -0.530 0.596   

ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย*
ทศันคติ 

-0.246 0.093 -0.201 -2.629 0.009   

การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ*ทศันคติ 0.307 0.107 0.189 2.872 0.004   

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน*ทศันคติ -0.006 0.090 -0.004 -0.063 0.950   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้*
ทศันคติ 

0.122 0.097 0.083 1.259 0.209   

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้
ของร้านคา้*ทศันคติ 

-0.151 0.090 -0.109 -1.686 0.093   

การทดลองผลิตภณัฑ*์ทศันคติ -0.032 0.062 -0.034 -0.518 0.605   

ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร*
ทศันคติ 

-0.016 0.110 -0.013 -0.142 0.887   

ตวัแปรตาม = การแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน 

 
จากตารางท่ี 4.69 ทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัต่อ

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยต่างๆของผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินค้าเอสเทียกับการแนะน าบอกต่อ
ผลิตภณัฑ์แก่ร้านอ่ืนของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 
อย่างมีนยัส าคญั โดยทั้ง 15 ปัจจยั สามารถอธิบายตวัแปรตามคือ การแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่
ร้านอ่ืนโดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ ไดร้้อยละ 23.3 
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ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑ์แก่ร้านอ่ืนโดยมีทศันคติท่ีดี
ของลูกคา้หรือคนไขต่้อสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ ท่ีระดบันัยส าคญั .05 พบว่า มี 1 
ปัจจยัคือ การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ (β =.189 ) ดงัแสดงในภาพท่ี 4.39 

 

 
ภาพที่ 4.39 แสดงความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทีย ดา้นการให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญและแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกร
ประจ าร้านยา) ในระดบัการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนโดยมีทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้
หรือคนไขเ้ป็นตวัแปรก ากบั 
 

จากภาพท่ี 4.39 จะแสดงใหเ้ห็นว่า เม่ือกลุ่มตวัอยา่งเห็นว่าควรใหค้  าแนะน าผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทียผา่นโดยผูเ้ช่ียวชาญ กลุ่มตวัอยา่งจะแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอส
เทียแก่ร้านอ่ืน  นอกจากนั้นเม่ือกลุ่มตวัอยา่งคิดว่า ลูกคา้หรือคนไขมี้ทศันคติท่ีดีต่อสมุนไพร กลุ่ม
ตวัอยา่งแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียแก่ร้านอ่ืนมากข้ึนไปอีก 

 
 

4.3 การวเิคราะห์ข้อมูล Post-hoc Analysis 
การวิจยัในคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดใ้ชก้ารวิเคราะห์เชิงสถิติ มาวิเคราะห์และประมวลผลท่ีไดจ้าก

แบบสอบถามในส่วนท่ี 2-5 เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีสมบูรณ์ สามารถน าไปใชใ้นการสรุปและอภิปรายผล  
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4.3.1 การวิเคราะห์ขอ้มูล Post-hoc Analysis ส าหรับขอ้มูลส่วนท่ี 2 ความคิดเห็น
ต่อผลิตภณัฑส์มุนไพรโดยทัว่ไป 
 
ตารางที่ 4.70 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑ์
สมุนไพร 
จ านวนรายการยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร (Stock Keeping Units) จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไม่มีจ าหน่าย 22 8.8 
นอ้ยกวา่ 10 รายการ 45 18 
11–20 รายการ 88 35.2 
มากกวา่ 20 รายการข้ึนไป 95 38 

รวม 250 100 
จ านวนรายการยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรท่ีมีการสัง่จ่ายต่อวนั
(Stock Keeping Units) 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

แทบไม่ไดส้ัง่จ่าย 35 14 
นอ้ยกวา่ 10 รายการ 98 39.2 
11–20 รายการ 63 25.2 
มากกวา่ 20 รายการข้ึนไป 32 12.8 

รวม 228 91.2 
ประเภทยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรท่ีท่านนิยมสัง่จ่าย จ านวน (คน) ร้อยละ 

ยาสมุนไพรชนิดทา 50 20 
ยาสมุนไพรชนิดรับประทาน 28 11.2 
อาหารเสริมสมุนไพร 45 18 
สบู่/ยาสระผม สมุนไพร 40 16 
ผลิตภณัฑส์มุนไพรบ ารุงผม 27 10.8 
ผลิตภณัฑส์มุนไพรบ ารุงผวิหนา้หนา้และผวิกาย  47 18.8 

รวม 237 94.8 
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จากตารางท่ี 4.69 สามารถสรุปขอ้มูลเก่ียวกับความคิดเห็นต่อผลิตภัณฑ์สมุนไพร
โดยทัว่ไป ของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 250 คน จ าแนกไดด้งัน้ี  

จากการสอบถามกลุ่มตวัอยา่งถึงจ านวนรายการยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรในร้าน
ของกลุ่มตวัอยา่ง พบว่า มีกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 95 ราย คิดเป็นร้อยละ 38 มีรายการยาหรือผลิตภณัฑ์
จากสมุนไพรไวจ้  าหน่าย มากกว่า 20 รายการข้ึนไป รองลงมาคือ กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 88 ราย คิด
เป็นร้อยละ 35.2 มีรายการงยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรไวจ้  าหน่าย 11-20 รายการ กลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 45 ราย คิดเป็นร้อยละ 18 มีรายการยาหรือผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรไวจ้  าหน่ายน้อยกว่า 10 
รายการ และ กลุ่มตวัอยา่งจ านวน   22 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.8 ไม่มีจ าหน่าย ตามล าดบั 

เม่ือสอบถามกลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายการยาหรือผลิตภัณฑ์จากสมุนไพรไวใ้นร้านถึง
จ านวนรายการยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรท่ีสั่งจ่ายต่อวนั พบว่า กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 98 ราย คิด
เป็นร้อยละ 39.2 สัง่จ่ายรายการยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรนอ้ยกวา่ 10 รายการ รองลงมาคือ กลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 63 ราย คิดเป็นร้อยละ 25.2 สั่งจ่ายรายการยาหรือผลิตภณัฑ์จากสมุนไพร11–20 
รายการ กลุ่มตวัอย่างจ านวน 35 ราย คิดเป็นร้อยละ 14 แทบไม่มีการสั่งจ่าย และนอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 32 ราย คิดเป็นร้อยละ 12.8 มีการสัง่จ่ายมากกวา่ 20 รายการข้ึนไป  

นอกจากนั้น เม่ือสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง เก่ียวกบัประเภทยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร
ท่ีกลุ่มตวัอย่างท่ีนิยมสั่งจ่าย พบว่า กลุ่มตวัอย่างจ านวน 50 ราย คิดเป็นร้อยละ 20  นิยมสั่งจ่ายยา
สมุนไพรชนิดทา รองลงมาคือ กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 47 ราย คิดเป็นร้อยละ 18.8 นิยมสั่งจ่าย
ผลิตภณัฑส์มุนไพรบ ารุงผิวหนา้และผิวกาย กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 45 ราย คิดเป็นร้อยละ 18 นิยมสั่ง
จ่ายผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพร กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 40 ราย คิดเป็นร้อยละ 16 นิยมสั่งจ่าย
ผลิตภณัฑส์บู่/ยาสระผม สมุนไพร กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 28 ราย คิดเป็นร้อยละ 11.2 นิยมสั่งจ่ายยา
สมุนไพรชนิดรับประทาน และนอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 27 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.8 นิยม
สัง่จ่ายยาผลิตภณัฑส์มุนไพรบ ารุงผม 
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ตารางที่ 4.71 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกับความคิดเห็นถึงปัจจยัท่ี
เก่ียวขอ้งในการพิจารณาสัง่จ่ายผลิตภณัฑส์มุนไพร   

ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการพิจารณาสั่งจ่าย
ผลิตภณัฑส์มุนไพร 

ระดบัความเห็นดว้ย ระดบัอิทธิพล 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย แปลผล 

ความเช่ียวชาญด้านผลติภัณฑ์สมุนไพร               

หากคนไขมี้ขอ้ซักถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
สมุนไพร ส่วนใหญ่ท่านมกัช้ีแจงขอ้มูลได ้

28 64 80 61 17 2.93 ปานกลาง 

ท่ าน มีความ เ ช่ี ย วชาญในการสั่ ง จ่ า ย
ผลิตภณัฑส์มุนไพร 

0 37 99 99 15 3.37 มาก 

เม่ือท่านพิจารณาคดัเลือกยาหรือผลิตภณัฑ์
ให้แก่คนไข ้ผลิตภณัฑ์สมุนไพรมักจะถูกน า
มาร่วมพิจารณาอยูเ่สมอ 

42 81 65 47 15 2.65 ปานกลาง 

รวม           2.97 ปานกลาง 

กระแสสมุนไพร               

กระแสสมุนไพรยงัมาแรงอยา่งต่อเน่ือง 5 40 56 79 70 3.67 มาก 
ท่ านคิดว่าสมุนไพรเ ป็นทาง เ ลือก ท่ี มี

บทบาทมากข้ึนในเชิงของการรักษาและ
สุขอนามยั 

0 39 61 78 72 3.73 มาก 

สมควรท่ีจะตอ้งเพิ่มพูนความรู้และทกัษะ
ดา้นสมุนไพรเพื่อใหท้นัโลกปัจจุบนั 

0 27 73 86 64 3.75 มาก 

รวม           3.72 มาก 

ทศันคตต่ิอสมุนไพรของลูกค้าหรือคนไข้               

คนไข้ช่ืนชอบการรักษาด้วยผลิตภัณฑ์
สมุนไพร 

0 30 68 91 61 3.73 มาก 

คนไขม้กัไม่ปฏิเสธผลิตภณัฑส์มุนไพร 0 27 86 80 57 3.67 มาก 

การมีผลิตภณัฑ์สมุนไพรไวใ้นร้านน่าจะ
เพิ่มโอกาสสร้างยอดขายได ้

0 30 67 89 64 3.75 มาก 

รวม           3.72 มาก 

 
 
 



136 
 

จากการศึกษาปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการพิจารณาสั่งจ่ายผลิตภณัฑส์มุนไพร พบว่า ปัจจยั
ท่ีเก่ียวขอ้งในการพิจารณาสั่งจ่ายผลิตภณัฑส์มุนไพรมากท่ีสุดคือ กระแสสมุนไพรและทศันคติต่อ
สมุนไพรของลูกคา้หรือคนไข ้ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ 3.72 และรองลงมาคือ
ดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร ซ่ึงค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 2.97 โดยแต่ละ
ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการพิจารณาสัง่จ่ายผลิตภณัฑส์มุนไพรมีผลการศึกษาของแต่ละปัจจยัยอ่ยดงัน้ี 

ด้านความเช่ียวชาญด้านผลิตภัณฑ์สมุนไพร เม่ือกล่าวถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
พิจารณาสัง่จ่ายผลิตภณัฑส์มุนไพรโดยรวมเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง  ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็น
ด้วยเท่ากับ 2.97 ในรายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นด้วยในระดับมากกับการท่ีว่าตนเองมีความ
เช่ียวชาญในการสัง่จ่ายผลิตภณัฑส์มุนไพร มีค่าเฉล่ีย 3.37 และเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง วา่จะตอ้ง
มีผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีมกัจะถูกน ามาร่วมพิจารณาสั่งจ่ายอยูเ่สมอ กบัการท่ีว่า ส่วนใหญ่มกัจะช้ีแจง
ขอ้มูลไดเ้ม่ือคนไขมี้ขอ้ซกัถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์มุนไพร โดยมีค่าเฉล่ีย 2.65 และ 2.93 ตามล าดบั 

ดา้นกระแสสมุนไพร เม่ือกล่าวถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการพิจารณาสั่งจ่ายผลิตภณัฑ์
สมุนไพรโดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.72 ในรายขอ้ 
พบว่า ทั้งหมดผลต่อการพิจารณาสั่งจ่ายผลิตภณัฑส์มุนไพรในระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ย
มากท่ีสุด ท่ีจะต้องเพิ่มความรู้และทักษะด้านสมุนไพรเพื่อให้ทันโลกปัจจุบัน มีค่าเฉล่ีย 3.75 
รองลงมาคือเห็นด้วยกับการท่ีสมุนไพรเป็นทางเลือกท่ีมีบทบาทมากข้ึนในเชิงการรักษาและ
สุขอนามยั ค่าเฉล่ีย 3.73 และนอ้ยท่ีสุดคือ กระแสสมุนไพรยงัมาแรงอยา่งต่อเน่ือง มีค่าเฉล่ีย 3.67 

ดา้นทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไข ้เม่ือกล่าวถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
พิจารณาสั่งจ่ายผลิตภณัฑส์มุนไพรโดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ย
เท่ากบั 3.72 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ทั้งหมดมีอิทธิพลต่อการพิจารณาสั่งจ่ายผลิตภณัฑส์มุนไพร
ในระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยมากท่ีสุด กบัการท่ีมีผลิตภณัฑ์สมุนไพรไวใ้นร้านเพราะ
น่าจะเพิ่มโอกาสสร้างยอดขายได ้มีค่าเฉล่ีย 3.75 รองลงมาคือเห็นดว้ยวา่คนไขช่ื้นชอบการรักษาดว้ย
ผลิตภณัฑส์มุนไพร ค่าเฉล่ีย 3.73 และนอ้ยท่ีสุดคือ คนไขม้กัไม่ปฏิเสธสมุนไพร มีค่าเฉล่ีย 3.67 
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ตารางที่ 4.72 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นในการสั่งจ่าย
ผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อบรรเทาอาการโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) 
รู้จกัผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร(ท่ีไม่ใช่ยา) ท่ีใชเ้พื่อบรรเทาอาการโรค
ผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) ประเภทใด 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไม่รู้จกัผลิตภณัฑ ์  23 9.2 
ผลิตภณัฑส์มุนไพรบ ารุงผวิหนา้ (เจล/ โลชัน่/ครีม)   74 29.6 
ผลิตภณัฑส์มุนไพรบ ารุงกาย (เจล/ โลชัน่/ครีม)  82 32.8 
สบู่สมุนไพร  71 28.4 

รวม 250 100 
สั่งจ่ายยาหรือผลิตภัณฑ์จากสมุนไพร ส าหรับคนไขโ้รคผิวหนัง
อกัเสบ (Eczema) ในระยะใดของโรค 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไม่พิจารณาสัง่จ่ายผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรในทุกระยะของโรค 57 22.8 
กรณีท่ีเป็นระยะเฉียบพลนั 22 8.8 
กรณีท่ีเป็นระยะปานกลาง 76 30.4 
กรณีท่ีเป็นระยะเร้ือรัง 95 38 

รวม 250 100 
สัง่จ่ายยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรในรูปแบบใด จ านวน (คน) ร้อยละ 

Monotherapy 46 18.4 
Adjunctive Therapy 204 81.6 

รวม 250 100 
 

เม่ือเจาะลึกไปท่ี ผลิตภัณฑ์จากสมุนไพร(ท่ีไม่ใช่ยา) ท่ีใช้เพื่อบรรเทาอาการโรค
ผิวหนังอกัเสบ (Eczema) พบว่า กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 82 ราย คิดเป็นร้อยละ 32.8 รู้จกัผลิตภณัฑ์
สมุนไพรบ ารุงกาย (เจล/ โลชัน่/ครีม) รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 74 ราย คิดเป็นร้อยละ 29.6 
รู้จกัผลิตภณัฑส์มุนไพรบ ารุงผวิหนา้ (เจล/ โลชัน่/ครีม) กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 71 ราย คิดเป็นร้อยละ 
28.4 รู้จกัผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพร  และมีกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 23 ราย คิดเป็นร้อยละ 9.2 ไม่รู้จกั
ผลิตภณัฑส์มุนไพร(ท่ีไม่ใช่ยา) ท่ีใชเ้พื่อบรรเทาอาการโรคผิวหนงัอกัเสบ (Eczema) โดยผลิตภณัฑ์
ท่ีกลุ่มตวัอยา่งรู้จกั ส่วนใหญ่ผลิตจากว่านหางจระเข ้จ านวน 57 ราย คิดเป็นร้อยละ 61.96 รองลงมา
คือ ขม้ินชนั จ านวน 25 ราย คิดเป็นร้อยละ 27.17 และและนอ้ยท่ีสุดคือ มะค าดีควาย และกระเทียม 
อยา่งละ 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.17 ตามล าดบั 
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ลกัษณะการสั่งจ่ายยาหรือผลิตภณัฑ์จากสมุนไพร ส าหรับคนไขโ้รคผิวหนังอกัเสบ 
(Eczema) ของ กล่มุตวัอย่าง พบว่า กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 95 ราย คิดเป็นร้อยละ 38 สั่งจ่ายยาหรือ
ผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรในกรณีท่ีเป็นระยะเร้ือรัง กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 76 ราย คิดเป็นร้อยละ 30.4 
สั่งจ่ายยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรในกรณีท่ีเป็นระยะปานกลาง กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 57 ราย คิด
เป็นร้อยละ 22.8 ไม่พิจารณาสั่งจ่ายผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรในทุกระยะของโรค และและนอ้ยท่ีสุด
คือ กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 22 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.8 สั่งจ่ายยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรในกรณีท่ี
เป็นระยะเฉียบพลนั โดยส่วนใหญ่ กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 204 ราย คิดเป็นร้อยละ 81.6 สั่งจ่ายยาหรือ
ผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรในรูปแบบ Adjunctive Therapy และกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 46 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 18.4 สัง่จ่ายยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรในรูปแบบ Monotherapy 

4.3.2 การวิเคราะห์ขอ้มูล Post-hoc Analysis ส าหรับขอ้มูลส่วนท่ี 3 ความคิดเห็น
ต่อผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

การวิเคราะห์ขอ้มูล Post-hoc Analysis ส าหรับขอ้มูลส่วนท่ี 3 มีการแบ่งหมวดหมู่
ปัจจยัออกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ,์ ปัจจยัดา้นราคา, ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

4.3.2.1 การวิเคราะห์ข้อมูล Post-hoc Analysis ส าหรับข้อมูลส่วนท่ี 3 
ความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑส์มุนไพรในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
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ตารางที่ 4.73 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อสารออกฤทธ์ิ
ส าคญัของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 
คิดว่า ผกับุง้ทะเล มีฤทธ์ิบรรเทาอาการแพ ้ผวิหนงั เป็นผืน่แดง และ
มีอาการคนัได ้

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไม่เคยไดรั้บขอ้มูลลกัษณะน้ี 0 0 
คิดวา่ผกับุง้ทะเลไม่สามารถบรรเทาอาการของโรคได ้ 11 4.4 
ไม่มัน่ใจวา่ผกับุง้ทะเลจะสามารถบรรเทาอาการของโรคได ้ 127 50.8 
มัน่ใจวา่ผกับุง้ทะเลจะสามารถบรรเทาอาการของโรคได ้ 112 44.8 

รวม 250 100 
ความสนใจ หากมีการพฒันาสูตรผลิตภณัฑ์สบู่สมุนไพร  โดยใช้
สารสกดัจากใบผกับุง้ทะเล ไดแ้ก่ Beta-damascenone และ  E-ehytol 
ซ่ึงมีฤทธ์ิในการรักษาอาการแพ ้มาเป็นสารออกฤทธ์ิส าคญั 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไม่สนใจสัง่จ่ายผลิตภณัฑ ์ 14 5.6 
ไม่แน่ใจ 89 35.6 
สนใจสัง่จ่ายผลิตภณัฑ ์ 147 58.8 

รวม 250 100 
 

จากตารางท่ี 4.73 สามารถสรุปขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อสารออกฤทธ์ิส าคญัของ
ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย ของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 250 คน ไดด้งัน้ี  

จากการสอบถามกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัประโยชน์ของผกับุง้ทะเลท่ีมีฤทธ์ิบรรเทาอาการ
แพ ้ผิวหนงั เป็นผื่นแดง และมีอาการคนัได ้พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไม่มัน่ใจว่าผกับุง้ทะเลจะ
สามารถบรรเทาอาการของโรคได ้จ านวน 127 ราย คิดเป็นร้อยละ 50.8 รองลงมาคือ กลุ่มตวัอย่าง 
จ านวน 112 ราย คิดเป็นร้อยละ 44.8 มัน่ใจว่าผกับุง้ทะเลจะสามารถบรรเทาอาการของโรคได ้และ
นอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอย่างจ านวน   11 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.4 คิดว่าผกับุง้ทะเลไม่สามารถบรรเทา
อาการของโรคได ้มีการสอบถามเพิ่มเติมถึงการพฒันาสูตรผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพร  โดยใชส้ารสกดั
จากใบผกับุง้ทะเล ไดแ้ก่ Beta-damascenone และ  E-ehytol ซ่ึงมีฤทธ์ิในการรักษาอาการแพ ้มาเป็น
สารออกฤทธ์ิส าคญั พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่สนใจสัง่จ่ายผลิตภณัฑ ์จ านวน 147 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 58.8 รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งไม่แน่ใจว่าจะสั่งจ่ายหรือไม่ จ านวน 89 ราย คิดเป็นร้อยละ 35.6 
และนอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอยา่งจ านวน   14 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.6 ไม่สนใจสัง่จ่ายผลิตภณัฑ ์
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ตารางที่ 4.74 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อรูปลกัษณ์ของ
ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

ความคิดเห็นต่อรูปลกัษณ์ 
ของ ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

ระดบัความเห็นดว้ย ระดบัอิทธิพล 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย 
แปล
ผล 

ปัจจัยด้านบรรจุภัณฑ์               
ขนาดบรรจุภณัฑมี์ความเหมาะสม 6 42 48 69 85 3.74 มาก 
ความสวยงามของบรรจุภณัฑ ์ 2 30 39 88 91 3.94 มาก 
รายละเอียดบนบรรจุภณัฑมี์ความครบถว้น 3 33 46 76 92 3.88 มาก 
สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีความน่าใช ้ 13 21 44 110 62 3.75 มาก 

รวม           3.83 มาก 
ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์               

รูปทรงผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสม 8 9 55 98 80 3.93 มาก 
สีสันผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสม 6 18 43 99 84 3.95 มาก 
ตวัสบู่ตราสินคา้เอสเทียมีความน่าใช ้ 3 19 52 94 82 3.93 มาก 

รวม           3.94 มาก 

 
ความคิดเห็นต่อรูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียในมุมมองกล่มุตวัอยา่ง

จะแบ่งการวิเคราะห์ออกเป็นปัจจยัดา้นบรรจุภณัฑ์และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ซ่ึงจากผลการศึกษา
พบว่า ปัจจยัดา้นบรรจุภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย 3.83  และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย 3.94 โดยแต่ละ
ปัจจยัมีผลการศึกษาของแต่ละปัจจยัยอ่ยดงัน้ี 

ในฝ่ังปัจจยัดา้นบรรจุภณัฑ ์โดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็น
ดว้ยเท่ากบั 3.83  เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากกบัความสวยงามของ
บรรจุภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 3.94 รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากว่ารายละเอียดบนบรรจุ
ภณัฑ์มีความครบถว้น โดยมีค่าเฉล่ีย 3.88 สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีความน่าใช ้ โดยมีค่าเฉล่ีย 3.75 
และท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากวา่ขนาดบรรจุภณัฑมี์ความเหมาะสม 
โดยมีค่าเฉล่ีย 3.74 ในฝ่ังปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบั
ความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.94  เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบัมากว่าสีสัน
ผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย 3.95 รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากวา่รูปทรง
ผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสมและตวัสบู่ตราสินคา้เอสเทียมีความน่าใช ้โดยมีค่าเฉล่ีย 3.93 
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ตารางที่ 4.75 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑส์บู่
ตราสินคา้เอสเทีย  

ความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 
ระดบัความเห็นดว้ย ระดบัอิทธิพล 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย แปลผล 

ความเช่ือมัน่ด้านสรรพคุณ        
รับรู้วา่สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีสรรพคุณท่ีบรรเทา
อาการ Eczema ไดจ้ริง 

20 41 60 81 48 3.39 มาก 

เป็นอีกหน่ึงทางเลือกส าหรับบรรเทาอาการ Eczema  17 39 62 74 58 3.47 มาก 
สามารถสั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในเคส Eczema 
โดยเป็น Monotherapy หรือ Adjunctive Therapy 

14 35 55 69 77 3.64 มาก 

รวม      3.5 มาก 

ความเช่ือมั่นความปลอดภัย        
สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีความปลอดภยั 14 21 55 100 60 3.67 มาก 
สบู่ตราสินคา้เอสเป็นทางเลือกส าหรับบรรเทาอาการ 
Eczema ท่ีปลอดภยั 

11 26 39 114 60 3.75 มาก 

คนไขน่้าจะไม่ไดรั้บผลขา้งเคียงร้ายแรงจากการใช้
สบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

6 24 37 121 62 3.84 มาก 

รวม      3.75 มาก 

บรรจุภัณฑ์        
รายละเอียดและการดีไซน์บรรจุภณัฑเ์หมาะสมแลว้ 5 27 16 104 98 4.05 มากท่ีสุด 
บรรจุภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียจะดึงดูดใจคนไขไ้ด ้ 5 21 12 118 94 4.1 มากท่ีสุด 
บรรจุภณัฑท์ าใหส้บู่ตราสินคา้เอสเทียน่าใช ้ 4 10 16 122 97 4.12 มากท่ีสุด 
รวม      4.11 มากทีสุ่ด 

ความแปลกใหม่ของผลติภัณฑ์        
สบู่ตราสินคา้เอสเทียเป็นผลิตภณัฑใ์หม่จึงน่าสนใจ 18 47 57 78 50 3.38 มาก 
ตอ้งการมีสบู่ตราสินคา้เอสเทียไวใ้ชเ้ป็นเจา้แรกๆ 11 39 60 77 63 3.57 มาก 
สบู่ตราสินคา้เอสเทียจะเป็นทางเลือกใหม่ส าหรับ
บรรเทาอาการ Eczema 

16 27 55 97 55 3.59 มาก 

รวม      3.52 มาก 
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จากการศึกษาความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งต่อผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย พบว่า 
ปัจจยัท่ีมีระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ ดา้นบรรจุภณัฑ ์ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุด
คือ 4.11 และรองลงมาคือ ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั ซ่ึงค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 
3.75 และปัจจัยท่ีเห็นด้วยเป็นอันดับท่ี 3 คือ ความแปลกใหม่ของผลิตภัณฑ์ ซ่ึงค่าเฉล่ียระดับ
ความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.52 และนอ้ยท่ีสุดคือ  ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ ซ่ึงค่าเฉล่ียระดบัความเห็น
ดว้ยเท่ากบั 3.50 โดยแต่ละปัจจยัมีผลการศึกษาของแต่ละปัจจยัยอ่ยดงัน้ี 

ด้านความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ โดยรวมเห็นด้วยในระดบัมาก  ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบั
ความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.50 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากว่าสามารถ
สั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในเคสผูป่้วย Eczema โดยอาจจะเป็น Monotherapy หรือ Adjunctive 
Therapy โดยมีค่าเฉล่ีย 3.64 นอกจากนั้นกลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบัมากว่าผลิตภณัฑ์สบู่ตรา
สินคา้เอสเทียเป็นอีกหน่ึงผลิตภณัฑท์างเลือกส าหรับบรรเทาอาการ Eczema โดยมีค่าเฉล่ีย 3.47 และ
รับรู้วา่สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีสรรพคุณท่ีบรรเทาอาการ Eczema ไดจ้ริงโดยมีค่าเฉล่ีย 3.39   

ดา้นความเช่ือมัน่ความปลอดภยั โดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก  ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบั
ความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.75 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบัมากว่าคนไข้
น่าจะไม่ไดรั้บผลขา้งเคียงร้ายแรงจากการใชส้บู่ตราสินคา้เอสเทีย โดยมีค่าเฉล่ีย 3.84 นอกจากนั้น
กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากวา่สบู่ตราสินคา้เอสเป็นทางเลือกส าหรับบรรเทาอาการ Eczema ท่ี
ปลอดภยั โดยมีค่าเฉล่ีย 3.75 และรับรู้วา่สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีความปลอดภยั โดยมีค่าเฉล่ีย 3.67   

ดา้นบรรจุภณัฑ ์โดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด  ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ย
เท่ากบั 4.11 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากวา่บรรจุภณัฑท์ าใหส้บู่ตรา
สินคา้เอสเทียน่าใช ้โดยมีค่าเฉล่ีย 4.12 นอกจากนั้นกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากวา่บรรจุภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทียจะดึงดูดใจคนไขไ้ด ้โดยมีค่าเฉล่ีย 4.1 และคิดว่ารายละเอียดและการดีไซน์
บรรจุภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเหมาะสมแลว้ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.05 

ด้านความแปลกใหม่ของผลิตภัณฑ์ เม่ือกล่าวถึงปัจจัยด้านความแปลกใหม่ของ
ผลิตภณัฑโ์ดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.52 เม่ือพิจารณา
รายขอ้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากวา่สบู่ตราสินคา้เอสเทียจะเป็นทางเลือกใหม่ส าหรับ
บรรเทาอาการ Eczema โดยมีค่าเฉล่ีย 3.59 นอกจากนั้นกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากวา่ตอ้งการ
มีสบู่ตราสินคา้เอสเทียไวใ้ชเ้ป็นเจา้แรกๆ โดยมีค่าเฉล่ีย 3.57 และเห็นดว้ยว่าสบู่ตราสินคา้เอสเทีย
เป็นผลิตภณัฑใ์หม่จึงมีความน่าสนใจ โดยมีค่าเฉล่ีย 3.38 
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ตารางที่ 4.76 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัประโยชน์ท่ีคาดหวงัจากการ
พิจารณาสัง่ซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้าน 

ประโยชน์ท่ีท่านคาดหวงัในการพิจารณาสั่งซ้ือ
สบู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้าน 

ระดบัความเห็นดว้ย ระดบัอิทธิพล 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย แปลผล 

เป็นผลิตภณัฑใ์หม่ ตอ้งการมีไวใ้นร้าน 17 35 57 73 68 3.56 มาก 
ท าใหร้้านดูมีผลิตภณัฑห์ลากหลาย 9 10 51 76 104 4.02 มากท่ีสุด 
ท าใหร้้านดูมีความเช่ียวชาญดา้นสมุนไพร 10 14 47 69 110 4.02 มากท่ีสุด 
มีส ารองไวเ้ผือ่คนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบตอ้งการ
ผลิตภณัฑส์มุนไพร 

19 35 63 82 51 3.44 มาก 

มีส ารองไวเ้ผือ่คนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบใชย้า
แผนปัจจุบนัแลว้ไม่ไดผ้ล 

23 66 64 64 33 3.07 มาก 

เป็นผลิตภณัฑท่ี์ควรสั่งจ่ายส าหรับคนไขโ้รค
ผวิหนงัอกัเสบ 

13 53 62 83 39 3.33 มาก 

เป็นผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งสั่งจ่ายส าหรับคนไขโ้รค
ผวิหนงัอกัเสบ 

27 32 97 39 55 3.25 มาก 

 
จากการศึกษาความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งต่อผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย พบว่า 

ประโยชน์ท่ีกลุ่มตวัอยา่งคาดหวงัจากการพิจารณาสั่งซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านทั้งหมดอยู่ใน
ระดบัความเห็นดว้ยมากถึงมากท่ีสุด โดยประโยชน์ท่ีกลุ่มตวัอย่างคาดหวงัจากการพิจารณาสั่งซ้ือ
สบู่ตราสินคา้เอสเทียมากท่ีสุดคือ การท าให้ร้านดูมีผลิตภณัฑ์หลากหลาย และท าให้ร้านดูมีความ
เช่ียวชาญดา้นสมุนไพร ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ 4.02 และรองลงมาซ่ึงเห็นดว้ย
ในระดบัมากคือ เป็นผลิตภณัฑใ์หม่ตอ้งการมีไวใ้นร้าน ซ่ึงค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.56 
โดยประโยชน์กลุ่มตวัอยา่งท่ีคาดหวงัจากการพิจารณาสั่งซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านนอ้ยท่ีสุด
คือ มีส ารองไวเ้ผือ่คนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบใชย้าแผนปัจจุบนัแลว้ไม่ไดผ้ล ซ่ึงค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.07 
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ตารางที่ 4.77 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัวิธีในการสั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้
เอสเทียส าหรับคนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) 
สัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียส าหรับคนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบ 
(Eczema) ในระยะใดของโรค 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไม่พิจารณาสัง่จ่ายผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรในทุกระยะของโรค 0 0 
กรณีท่ีเป็นระยะเฉียบพลนั 12 4.8 
กรณีท่ีเป็นระยะปานกลาง 63 25.2 
กรณีท่ีเป็นระยะเร้ือรัง 175 70 

รวม 250 100 
สัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในรูปแบบใด จ านวน (คน) ร้อยละ 

Monotherapy 60 24 
Adjunctive Therapy 190 76 

รวม 250 100 
 

ลกัษณะการสั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียส าหรับคนไขโ้รคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) 
ของ กล่มุตวัอย่าง พบว่า กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 175 ราย คิดเป็นร้อยละ 70 สั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้เอส
เทียในกรณีท่ีเป็นระยะเร้ือรัง กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 63 ราย คิดเป็นร้อยละ 25.2 สั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้
เอสเทียในกรณีท่ีเป็นระยะปานกลาง และนอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 12 ราย คิดเป็นร้อยละ 
4.8 สั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในกรณีท่ีเป็นระยะเฉียบพลนั โดยส่วนใหญ่ กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 
190 ราย คิดเป็นร้อยละ 76 สั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในรูปแบบ Adjunctive Therapy และกลุ่ม
ตวัอยา่ง จ านวน 60 ราย คิดเป็นร้อยละ 24 สัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในรูปแบบ Monotherapy 

4.3.2.2  การวิเคราะห์ขอ้มูล Post-hoc Analysis ส าหรับขอ้มูลส่วนท่ี 3 
ความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑส์มุนไพรโดยทัว่ไปในปัจจยัดา้นราคา 
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ตารางที่ 4.78 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อราคาของ
ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย  
ราคาขายส่งเขา้ร้านท่ีคิดวา่เหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทีย จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 60 บาท 20 8 
60-79 บาท 31 12.4 
80-99 บาท 38 15.2 
100-119 บาท 43 17.2 
120-139 บาท 32 12.8 
140-159 บาท 26 10.4 
160-179 บาท 14 5.6 
180-199บาท 25 10 
200 บาทข้ึนไป 21 8.4 

รวม 250 100 
ราคาขายคนไขท่ี้คิดวา่เหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทีย จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 60 บาท 13 5.2 
60-79 บาท 27 10.8 
80-99 บาท 30 12 
100-119 บาท 21 8.4 
120-139 บาท 31 12.4 
140-159 บาท 48 19.2 
160-179 บาท 20 8 
180-199บาท 18 7.2 
200-249 บาท  42 16.8 

รวม 250 100 
ความคิดเห็นต่อสบู่ตราสินคา้เอสเทียหากมีราคาขายส่ง 120 บาท จ านวน (คน) ร้อยละ 

ราคาต ่าเกินไป  5 2 
ราคาเหมาะสม 108 43.2 
ราคาสูงเกินไป 137 54.8 

รวม 250 100 
ความคิดเห็นต่อสบู่ตราสินคา้เอสเทียหากมีราคาขายคนไข ้149 บาท จ านวน (คน) ร้อยละ 

ราคาต ่าเกินไป  17 6.8 
ราคาเหมาะสม 89 35.6 
ราคาสูงเกินไป 144 57.6 

รวม 250 100 
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จากตารางท่ี 4.78 สามารถสรุปขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อราคาของผลิตภณัฑส์บู่
ตราสินคา้เอสเทีย จากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 250 คน พบว่า ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 43 ราย คิด
เป็นร้อยละ 17.2 คิดว่าราคาขายส่งเขา้ร้านท่ีคิดว่าเหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทียคือ 100-119 
บาท รองลงมาคือ ราคา 80-99 บาท จากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 38 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.2 และราคา 
120-139 บาท จากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 32 ราย คิดเป็นร้อยละ 12.8 และเม่ือสอบถามกลุ่มตวัอยา่งถึง
ราคาขายคนไขท่ี้คิดว่าเหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทีย พบว่า ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 
48 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.2 คิดว่าราคาขายส่งเขา้ร้านท่ีคิดว่าเหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทีย
คือ 140-159 บาท รองลงมาคือ ราคา 200-249 บาท จากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 42 ราย คิดเป็นร้อยละ 
16.8  และราคา 120-139 บาท จากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 31 ราย คิดเป็นร้อยละ 12.4  

โดยเม่ือสอบถามเพิ่มเติมเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อสบู่ตราสินคา้เอสเทียหากมีราคาขาย
ส่ง 120 บาทและราคาขายคนไข ้149 บาท พบว่า ในฝ่ังของราคาขายส่ง 120 บาท กลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 137 ราย คิดเป็นร้อยละ 54.8 คิดว่าราคาขายส่งสบู่ตราสินคา้เอสเทียสูงเกินไป รองลงมาคือ 
กลุ่มตวัอย่างจ านวน 108 ราย คิดเป็นร้อยละ 43.2 คิดว่าราคาขายส่งสบู่ตราสินคา้เอสเทียเหมาะสม
แลว้ และนอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอย่างจ านวน 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 2 คิดว่าราคาขายส่งสบู่ตราสินคา้
เอสเทียต ่าเกินไป ซ่ึงทิศทางความคิดเห็นสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีต่อสบู่ตรา
สินคา้เอสเทียหากมีราคาขายคนไข ้149 บาท ซ่ึงพบว่า กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 144 ราย คิดเป็นร้อยละ 
57.6 คิดว่าราคาขายคนไขส้บู่ตราสินคา้เอสเทียสูงเกินไป รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 89 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 35.6 คิดว่าราคาขายคนไขส้บู่ตราสินคา้เอสเทียเหมาะสมแลว้ และนอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 17 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.8 คิดวา่ราคาขายคนไขส้บู่ตราสินคา้เอสเทียต ่าเกินไป 
 
ตารางที่ 4.79 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อราคาขายคนไข ้
149 บาทของสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

ความคิดเห็นต่อราคาขายคนไข ้(149 บาท) ของสบู่
ตราสินคา้เอสเทีย 

ระดบัความเห็นดว้ย ระดบัอิทธิพล 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย แปลผล 

สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีราคาเหมาะสม 10 90 83 39 28 2.94 ปานกลาง 
สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีราคาท่ีน่าพอใจ จึงตอ้งการสั่ง
จ่ายใหค้นไข ้

24 74 77 54 21 2.89 ปานกลาง 

สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีราคาไม่แพง คนไขจ้ะยนิดีซ้ือ 16 71 69 54 40 3.41 มาก 
รวม      3.08 มาก 
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จากการศึกษาความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งต่อราคาขายคนไข ้149 บาทของผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทีย พบวา่ ความคิดเห็นท่ีมีระดบัความเห็นดว้ยมากคือ สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีราคา
ไม่แพง คนไขน่้าจะยนิดีซ้ือ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยมากคือ 3.41 และรองลงมาเห็นดว้ยใน
ระดบัปานกลางคือ สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีราคาเหมาะสม ซ่ึงค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 2.94 
และความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยเป็นอนัดบัท่ี 3 คือ สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีราคาท่ีน่าพอใจจึงตอ้งการสั่ง
จ่ายใหค้นไข ้ซ่ึงค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 2.89 
 
ตารางที่ 4.80 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับความคิดเห็นต่อระบบ 
incentive 10 บาทต่อกอ้นของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 
ความคิดเห็นต่อระบบ incentive 10 บาทต่อกอ้น จ านวน (คน) ร้อยละ 

ระบบ incentive ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ 24 9.6 
incentive ต ่าเกินไป 43 17.2 
Incentive เหมาะสม 175 70 
incentive สูงเกินไป 8 3.2 

รวม 250 100 
 

จากตารางท่ี 4.80 สามารถสรุปขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อระบบ incentive 10 บาท
ต่อกอ้นของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย จากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 250 คน พบว่า ส่วนใหญ่กลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 175 ราย คิดเป็นร้อยละ 70 ให้ความคิดเห็นว่า ระบบ incentive 10 บาทต่อกอ้นมี
ความเหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทีย รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 43 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 17.2 ให้ความคิดเห็นว่า incentive ต ่าเกินไป และน้อยท่ีสุดคือกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 24 ราย คิด
เป็นร้อยละ 9.6 ใหค้วามคิดเห็นวา่ระบบ incentive ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ 

 
 
 
 
 
 
 



148 
 
ตารางที่ 4.81 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับความคิดเห็นต่อระบบ 
incentive 10 บาทต่อกอ้นของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

ความคิดเห็นต่อ 
ระบบ incentive 10 บาทต่อกอ้น 

ระดบัความเห็นดว้ย ระดบัอิทธิพล 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย แปลผล 

สบู่ตราสินคา้เอสเทียควรมีระบบ incentive 10 54 49 87 50 3.45 มาก 

ระบบ incentive จะท าให้ทางร้านขายสบู่ตรา
สินคา้เอสเทียมากข้ึน 

7 42 67 77 57 3.54 มาก 

ระบบ incentive น้ีจะจูงใจพนกังานให้เนน้ขาย
สบู่ตราสินคา้เอสเทียได ้

8 30 38 79 95 3.89 มาก 

รวม      3.63 มาก 

 
จากการศึกษาความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งต่อระบบ incentive 10 บาทต่อกอ้น พบว่า 

ความคิดเห็นทั้งหมดไดรั้บการเห็นดว้ยในระดบัมาก กล่าวคือ ระบบincentive น้ีจะจูงใจพนกังานให้
เน้นขายสบู่ตราสินคา้เอสเทียได ้ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.89 รองลงมาคือ ระบบ 
incentive จะท าใหท้างร้านขายสบู่ตราสินคา้เอสเทียมากข้ึน ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 3.54 และอนัดบัท่ี 3 คือ สบู่
ตราสินคา้เอสเทียควรมีระบบ incentive ซ่ึงค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.45 
 

4.3.2.3 การวิเคราะห์ข้อมูล Post-hoc Analysis ส าหรับข้อมูลส่วนท่ี 3 
ความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑส์มุนไพรโดยทัว่ไปในปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 
ตารางที่ 4.82 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีควรจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 
สบู่ตราสินคา้เอสเทียควรจดัจ าหน่ายท่ีช่องทางใดบา้ง จ านวน (คน) ร้อยละ 

คลินิก 135 54 
ร้านยา 168 67 
โรงพยาบาล 55 22 
เพจออนไลน ์ 197 79 
หา้งสรรพสินคา้ (หมวดหมู่สบู่) 35 14 

รวม 250 100 



149 
 

จากตารางท่ี 4.82 สามารถสรุปขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อช่องทางการจดัจ าหน่าย
ของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย จากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 250 คน พบว่า ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่ง
จ านวน 197ราย คิดเป็นร้อยละ 79 ให้ความคิดเห็นว่า ควรมีการจ าหน่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียผ่าน
ช่องทางเพจออนไลน์ รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 168 ราย คิดเป็นร้อยละ 67 ใหค้วามคิดเห็น
ว่า ควรมีการจ าหน่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในร้านยา และกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 135 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 54 ให้ความคิดเห็นว่า ควรมีการจ าหน่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในคลินิก และน้อยท่ีสุดคือกลุ่ม
ตวัอย่าง จ านวน 35 ราย คิดเป็นร้อยละ 14  ให้ความคิดเห็นว่า ควรมีการจ าหน่ายสบู่ตราสินคา้เอส
เทียในหา้งสรรพสินคา้ (หมวดหมู่สบู่) 
 
ตารางที่ 4.83 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อช่องทางการจดั
จ าหน่ายของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

ความคิดเห็นต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายของ
ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

ระดบัความเห็นดว้ย ระดบัอิทธิพล 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย แปลผล 

ควรจ าหน่ายสบู่ตราสินค้าเอสเทียในคลินิก
และร้านยา หากต้องการให้ภาพลักษณ์ดูเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ 

0 7 30 52 161 4.47 มากท่ีสุด 

ลูกค้าจะเช่ือมั่นในผลิตภัณฑ์ท่ีมาจากคลินิก
และร้านยามากกวา่ผลิตภณัฑท่ี์หาซ้ือหา้งทัว่ไป 

1 8 8 109 124 4.39 มากท่ีสุด 

เม่ือเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมาจากคลินิกและร้านยา 
คนไขห้รือลูกคา้ยนิดีจ่ายมากข้ึน  

3 4 2 121 120 4.4 มากท่ีสุด 

รวม           4.4 มากท่ีสุด 

 
จากการศึกษาความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายของผลิตภณัฑ์

สบู่ตราสินคา้เอสเทีย พบว่า ความคิดเห็นทั้งหมดไดรั้บการเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด ควรจ าหน่าย
สบู่ตราสินคา้เอสเทียในคลินิกและร้านยา หากตอ้งการใหภ้าพลกัษณ์ดูเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ ซ่ึง
มีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 4.47 รองลงมาคือ เม่ือเป็นผลิตภณัฑท่ี์มาจากคลินิกและร้านยา 
คนไขห้รือลูกคา้ยินดีท่ีจะจ่ายมากข้ึน ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 4.40 และความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยเป็นอนัดบัท่ี 3 
คือ ลูกคา้จะเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑท่ี์มาจากคลินิกและร้านยามากกว่าผลิตภณัฑท่ี์หาซ้ือห้างทัว่ไป ซ่ึง
ค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 4.39 
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4.3.2.4 การวิเคราะห์ข้อมูล Post-hoc Analysis ส าหรับข้อมูลส่วนท่ี 3 
ความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑส์มุนไพรในปัจจยัดา้นรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 
ตารางที่ 4.84 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อรูปแบบการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีเหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

รูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ท่ีเหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไม่จ าเป็น 1 2 
แผน่พบั 52 21 
ผลิตภณัฑท์ดลองใช ้ 105 42 
ใหค้  าแนะน าโดยแพทยแ์ละเภสัชกร 217 87 
การเปิดเพจออนไลน์ประชาสัมพนัธ์และใหค้วามรู้ดา้นผิวหนงั  175 70 
การสนบัสนุนงานประชุมวชิาการท่ีมีจดัข้ึนโดยสมาคมต่างๆ 137 55 
โปรโมชัน่ของแถมท่ีพิมพต์ราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่ลูกคา้ของร้าน 205 82 

รวม 250 100 

 
จากตารางท่ี 4.84 สามารถสรุปขอ้มูลเก่ียวกับความคิดเห็นต่อรูปแบบการส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการท่ีเหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทีย จากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 250 คน 
พบว่า ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอย่างจ านวน 217ราย คิดเป็นร้อยละ 87 ให้ความคิดเห็นว่า ควรมีการให้
ค  าแนะน าโดยแพทยแ์ละเภสัชกร รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 205 ราย คิดเป็นร้อยละ 82 ให้
ความคิดเห็นว่า ควรมีการท าโปรโมชัน่ของแถมท่ีพิมพต์ราสินคา้เอสเทียให้แก่ลูกคา้ของร้าน กลุ่ม
ตัวอย่าง จ านวน 175 ราย คิดเป็นร้อยละ 70 ให้ความคิดเห็นว่า ควรมีการเปิดเพจออนไลน์
ประชาสัมพนัธ์และใหค้วามรู้ดา้นผวิหนงั กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 137 ราย คิดเป็นร้อยละ 55 ใหค้วาม
คิดเห็นว่า ควรมีการสนบัสนุนงานประชุมวิชาการท่ีมีจดัข้ึนโดยสมาคมต่างๆและนอ้ยท่ีสุดคือกลุ่ม
ตวัอยา่ง จ านวน 52 ราย คิดเป็นร้อยละ 21  ใหค้วามคิดเห็นว่า ควรมีการจดัท าแผน่พบัสบู่ตราสินคา้
เอสเทีย และมีเพียงกลุ่มตวัอย่าง 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 2  ให้ความคิดเห็นว่าไม่จ าเป็นตอ้งมีการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
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ตารางที่ 4.85 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อรูปแบบการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการสบู่ตราสินคา้เอสเทีย  

ความคิดเห็นต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายของ
ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

ระดบัความเห็นดว้ย ระดบัอิทธิพล 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย แปลผล 

การให้ค าแนะน าโดยผู้เช่ียวชาญ               

การประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ผ่านแพทยแ์ละ
เภสัชกรถือเป็นช่องทางท่ีเหมาะสมกับสบู่ตรา
สินคา้เอสเทีย 

0 3 44 71 132 4.33 มากท่ีสุด 

หากแพทยแ์ละเภสัชกรแนะน าขอ้มูลจะท าให้
สบู่ตราสินคา้เอสเทียดูน่าเช่ือถือ 

0 11 12 84 143 4.43 มากท่ีสุด 

คนไขม้กัขอค าปรึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ต่างๆ 
เน่ืองจากใหค้วามเช่ือมัน่ในแพทยแ์ละเภสัชกร 

1 16 9 81 143 4.4 มากท่ีสุด 

รวม           4.39 มากทีสุ่ด 

การให้ค าแนะน าโดยผู้แทน               

ควรมีการน าเสนอข้อมูลสบู่โดยผูแ้ทนอย่าง
ต่อเน่ือง 

2 14 43 76 115 4.15 มากท่ีสุด 

ผูแ้ทนยาควรใหข้อ้มูลสบู่สร้างความเช่ือมัน่แก่
แพทยแ์ละเภสัชกร 

5 12 16 94 123 4.27 มากท่ีสุด 

การโตต้อบของผูแ้ทนเพื่อน าเสนอขอ้มูลสบู่
ตราสินค้าเอสเทียด้านประสิทธิภาพถือเป็นส่ิง
ส าคญั 

7 5 25 106 107 4.2 มากท่ีสุด 

รวม           4.21 มากทีสุ่ด 

การจัดโปรโมช่ันส่งเสริมการขาย               

การจัดโปรโมช่ันส่งเสริมการขายให้ร้านค้า               

การจดัโปรโมชัน่ลดราคาเป็นช่วงๆให้แก่ร้าน
จะช่วยกระตุน้การสั่งซ้ือจากคลินิกและร้านยาได ้

0 19 36 66 129 4.22 มากท่ีสุด 

เน่ืองจากสบู่ตราสินคา้เอสเทียเป็นผลิตภณัฑ์
เวชส าอาง ดังนั้ นการจัดโปรโมชั่นลดราคาเป็น
ช่วงๆใหแ้ก่ร้านอาจช่วยเพิ่มยอดขายได ้

2 20 14 98 116 4.22 มากท่ีสุด 

ท่านคิดว่าควรมีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสบู่
ตราสินคา้เอสเทียเป็นช่วงๆใหแ้ก่ร้าน 

2 13 17 82 136 4.35 มากท่ีสุด 
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(ต่อ) 
ตารางที่ 4.85 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อรูปแบบการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการสบู่ตราสินคา้เอสเทีย  

ความคิดเห็นต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายของ
ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

ระดบัความเห็นดว้ย ระดบัอิทธิพล 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย แปลผล 

การจัดโปรโมช่ันส่งเสริมการขายให้แก่ลูกค้า
ของร้านค้า 

              

การจดัโปรโมชัน่ลดราคาให้แก่ลูกคา้ของทาง
ร้าน จะช่วยกระตุน้การสั่งซ้ือจากคลินิกและร้านยา 

0 10 32 73 135 4.33 มากท่ีสุด 

ลูกคา้ทางร้านจะสนใจสบู่ตราสินคา้เอสเทีย
มากข้ึนหากจดัโปรโมชัน่ลดราคา 

3 11 17 82 137 4.35 มากท่ีสุด 

ท่านคิดว่าควรมีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาเป็น
ช่วงๆใหแ้ก่ลูกคา้ของทางร้าน 

1 11 10 102 126 4.37 มากท่ีสุด 

การทดลองผลติภัณฑ์               

ในช่วงแรก หากมีผลิตภณัฑใ์หท้างร้านทดลอง
สั่งจ่ายจะท าใหท้างร้านสนใจสั่งจ่ายมากข้ึน 

5 40 45 71 89 3.8 มาก 

หากมีการทดลองสบู่ตราสินคา้เอสเทียจะท าให้
แพทยแ์ละเภสัชกรเช่ือมัน่มากข้ึน 

13 25 23 75 114 4.01 มาก 

แพทยแ์ละเภสัชกรตอ้งการทดลองผลิตภณัฑ์
ก่อนสั่งซ้ือจริง 

12 26 21 99 92 3.93 มาก 

รวม           4.18 มากทีสุ่ด 

 
จากการศึกษาความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งต่อรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา

การสบู่ตราสินคา้เอสเทีย พบว่า ความคิดเห็นทั้งหมดไดรั้บการเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด โดยการ
ให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ มีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ 4.39 รองลงมาคือ การให้
ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน มีค่าเฉล่ียระดับความเห็นด้วยมากท่ีสุดคือ 4.21 และอันดับ 3 คือ การจัด
โปรโมชั่นส่งเสริมการขาย ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ 4.18 โดยแต่ละปัจจยัท่ี
เก่ียวขอ้งมีผลการศึกษาของแต่ละปัจจยัยอ่ยดงัน้ี 

การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ ช่ียวชาญโดยรวมเห็นด้วยมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดับ
ความเห็นดว้ยเท่ากบั 4.39 ในรายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุดกบัการท่ีแพทย์
และเภสัชกรแนะน าขอ้มูลจะท าใหส้บู่ตราสินคา้เอสเทียดูน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ีย 4.43 และรองลงมาคือ 
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กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยในระดับมากท่ีสุดกับการท่ีคนไข้ของทางร้านมักขอค าปรึกษาเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑต่์างๆเน่ืองจากใหค้วามเช่ือมัน่ในแพทยแ์ละเภสัชกร มีค่าเฉล่ีย 4.40 และนอ้ยท่ีสุดคือ การ
ประชาสมัพนัธ์ผลิตภณัฑผ์า่นแพทยแ์ละเภสชักรถือเป็นช่องทางท่ีเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย 4.33 

หากถ้าเป็นการให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทนโดยรวมเห็นด้วยในระดับมากท่ีสุด  ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 4.21 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบั
มากท่ีสุดกบัการท่ีผูแ้ทนยาควรให้ขอ้มูลสบู่สร้างความเช่ือมัน่แก่แพทยแ์ละเภสัชกร มีค่าเฉล่ีย 4.27 
และรองลงมาคือ กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุดกบัการท่ีผูแ้ทนมีการตอบโตเ้พื่อน าเสนอ
ขอ้มูลสบู่ตราสินคา้เอสเทียดา้นประสิทธิภาพเน่ืองจากถือเป็นส่ิงท่ีส าคญั โดยมีค่าเฉล่ีย 4.20 และ
นอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอยา่งเห็นวา่ควรมีการน าเสนอขอ้มูลสบู่โดยผูแ้ทนอยา่งต่อเน่ือง มีค่าเฉล่ีย 4.15 

เม่ือกล่าวถึงการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายโดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด  ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 4.31 เม่ือพิจารณาลงในรายละเอียดจะสามารถแบ่งหมวดหมู่การ
จดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายออกเป็น 3 อยา่งคือ  การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายให้แก่ทางร้าน, 
การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายใหแ้ก่ลูกคา้ของทางร้าน และการทดลองผลิตภณัฑ ์ 

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายใหแ้ก่ทางร้านโดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด ใน
รายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุดกบัการจดัโปรโมชัน่ลดราคาป็นช่วงๆให้แก่
ร้าน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 รองลงมาคือ การจดัโปรโมชัน่ลดราคาเป็นช่วงๆใหแ้ก่ร้านจะช่วยกระตุน้
การสั่งซ้ือจากคลินิกและร้านยาได้ และเน่ืองจากสบู่เป็นผลิตภัณฑ์เวชส าอาง ดังนั้ นการจัด
โปรโมชัน่ลดราคาเป็นช่วงๆใหแ้ก่ร้านอาจช่วยเพิ่มยอดขายได ้โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากนัอยูท่ี่ 4.22 

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายให้แก่ลูกคา้ทางร้านโดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก
ท่ีสุด ในรายขอ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุดกบัการการจดัโปรโมชัน่ลดราคาใหแ้ก่
ลูกคา้ของทางร้านจะช่วยกระตุน้การสั่งซ้ือจากคลินิกและร้านยาได ้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.37  และ
รองลงมาคือลูกคา้ทางร้านจะสนใจสบู่ตราสินคา้เอสเทียมากข้ึนหากจดัโปรโมชัน่ลดราคา  มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.35 และอนัดบั 3 คือคิดว่า ควรมีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสบู่ตราสินคา้เอสเทียเป็นช่วงๆ
ใหแ้ก่ลูกคา้ของทางร้าน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 

การทดลองผลิตภณัฑ์โดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า 
กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุดกบัทั้ง 3 ความคิดเห็นท่ีวา่ หากมีการทดลองสบู่ตราสินคา้เอส
เทียจะท าใหแ้พทยแ์ละเภสัชกรเช่ือมัน่มากข้ึน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 รองลงมาคือ เห็นดว้ยในระดบั
มากว่าแพทยแ์ละเภสัชกรตอ้งการทดลองผลิตภณัฑก่์อนสั่งซ้ือจริง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 และอนัดบั 
3 คือคิดว่า ในช่วงแรกหากมีผลิตภณัฑใ์ห้ทางร้านทดลองสั่งจ่ายจะท าให้ทางร้านสนใจสั่งจ่ายมาก
ข้ึน และคิดวา่โดยทั้ง 3 ความคิดเห็นมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83 
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4.3.3 การวิเคราะห์ขอ้มูล Post-hoc Analysis ส าหรับขอ้มูลส่วนท่ี 4 ความคิดเห็น
ต่อปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบับริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

การวิเคราะห์ขอ้มูล Post-hoc Analysis ส าหรับขอ้มูลส่วนท่ี 4 เป็นการศึกษาขอ้มูล
ความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีต่อบริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย ซ่ึงก็คือ บริษทัเอเชียน
ฟาร์มาซูติคอล 
 
ตารางที่ 4.86 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ี
เก่ียวขอ้งกบับริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย  

ความคิดเห็นของท่าน 
ต่อบริษทัเอเชียนฟาร์มาซูติคอล 

ระดบัความเห็นดว้ย ระดบัอิทธิพล 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย แปลผล 

ภาพลกัษณ์บริษัทตัวแทนจ าหน่าย               

บริษทัเอเชียนฯเป็นบริษทัท่ีน่าเช่ือถือ 0 8 49 83 110 4.18 มากท่ีสุด 

ท่านมั่นใจในคุณภาพของผลิตภัณฑ์
จากบริษทัเอเชียนฯ 

3 11 47 101 88 4.04 มากท่ีสุด 

ผลิตภัณฑ์จากบริษัทมีประสิทธิภาพ
และมีความปลอดภยั 

3 15 29 118 85 4.07 มากท่ีสุด 

รวม           4.1 มากทีสุ่ด 

ความสัมพนัธ์ต่อบริษัทตัวแทนจ าหน่าย               

ท่านและบริษทัเอเชียนฯมีสายสัมพนัธ์
ท่ีดีต่อกนั 

5 17 67 91 70 3.82 มาก 

บริษทัเอเชียนฯมีการบริการท่ีดี เป็นท่ี
น่าพอใจ 

8 22 63 75 82 3.8 มาก 

ท่านรู้สึกยินดีจะสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์จาก
บริษทัเอเชียนฯ 

7 20 73 65 84 3.8 มาก 

รวม           3.81 มาก 

 

จากการศึกษาความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างท่ีมีต่อบริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์สบู่
ตราสินคา้เอสเทีย ซ่ึงก็คือ บริษทัเอเชียนฟาร์มาซูติคอล พบว่า ความคิดเห็นซ่ึงไดรั้บการเห็นดว้ยใน
ระดบัมากท่ีสุดคือ ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ 4.10 
และความคิดเห็นซ่ึงไดรั้บการเห็นดว้ยในระดบัมากคือ ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย มี
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ค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยมากคือ 3.81 โดยแต่ละปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งมีผลการศึกษาของแต่ละปัจจยั
ยอ่ยดงัน้ี 

เม่ือกล่าวถึงภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่ายโดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด  ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 4.10 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบั
มากท่ีสุดวา่ บริษทัเอเชียนฯเป็นบริษทัท่ีน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ีย 4.36 และรองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งเห็น
ดว้ยในระดบัมากว่า ผลิตภณัฑจ์ากบริษทัมีประสิทธิภาพและมีความปลอดภยั มีค่าเฉล่ีย 4.07 และ
มัน่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑจ์ากบริษทัเอเชียนฯ มีค่าเฉล่ีย 4.04  

หากศึกษาท่ีความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่ายโดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก ซ่ึง
มีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.81 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบั
มากว่า กลุ่มตวัอย่างและบริษทัเอเชียนฯมีสายสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั มีค่าเฉล่ีย 3.82 และรองลงมาคือ 
บริษทัเอเชียนฯมีการบริการท่ีดี เป็นท่ีน่าพอใจ และกลุ่มตวัอย่างรู้สึกยินดีจะสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์จาก
บริษทัเอเชียนฯ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากนัคือ 3.80 

4.3.4 การวิเคราะห์ขอ้มูล Post-hoc Analysis ส าหรับขอ้มูลส่วนท่ี 5 พฤติกรรม
และแนวทางในการตดัสินใจแนะน าบอกต่อสบู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไข ้

การวิเคราะห์ขอ้มูล Post-hoc Analysis ส าหรับขอ้มูลส่วนท่ี 5 เป็นการศึกษาพฤติกรรม
และแนวทางในการตดัสินใจสัง่จ่ายยาและผลิตภณัฑเ์วชส าอางโดยทัว่ไปและสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
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ตารางที่ 4.87 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัพฤติกรรมและแนวทางในการ
ตดัสินใจสัง่จ่ายยาและผลิตภณัฑเ์วชส าอางโดยทัว่ไป 

พฤติกรรมและแนวทางในการสั่งจ่ายยาและ
ผลิตภณัฑเ์วชส าอางโดยทัว่ไป 

ระดบัความเห็นดว้ย ระดบัอิทธิพล 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย แปลผล 

ความเช่ือมั่นในผลติภ ณฑ์ทีส่ั่งจ่าย               
ท่านจะสั่งจ่ายผลิตภณัฑท่ี์มัน่ใจเท่านั้น 0 0 9 67 174 4.66 มากท่ีสุด 
ท่านสั่งจ่ายผลิตภณัฑท่ี์เช่ือมัน่โดยไม่ลงัเล 0 1 20 40 189 4.67 มากท่ีสุด 
ท่านไม่เคยสั่งจ่ายผลิตภณัฑท่ี์ไม่เช่ือมัน่ 0 0 25 26 199 4.7 มากท่ีสุด 

รวม           4.68 มากทีสุ่ด 

การยืนยนัจะส่ังจ่ายผลติภัณฑ์               
แมจ้ะถูกผูป่้วยทดัทานวา่อยากไดผ้ลิตภณัฑ์

อ่ืนมากกวา่ ท่านก็ยงัยืนยนัจะสั่งจ่ายผลิตภณัฑ์
ท่ีท่านเช่ือมัน่ 

1 9 91 77 72 3.84 มาก 

หากผลิตภณัฑมี์ประโยชน์ในการักษาและมี
ความปลอดภยั ท่านจะไม่เปล่ียนผลิตภณัฑท่ี์จะ
สั่งจ่าย แมลู้กคา้จะร้องขอ 

0 6 84 71 89 3.97 มาก 

ท่านจะอธิบายเพื่อโนม้นา้วและยืนยนัว่ายา
ท่ีท่านเช่ือมั่นนั้ นเหมาะสมกว่าผลิตภัณฑ์ท่ี
ลูกคา้ร้องขอใหเ้ปล่ียน 

1 29 73 58 89 3.82 มาก 

รวม           3.88 มาก 

 
จากการศึกษาพฤติกรรมและแนวทางในการตดัสินใจสั่งจ่ายยาและผลิตภัณฑ์เวช

ส าอางโดยทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ความคิดเห็นซ่ึงไดรั้บการเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุดคือ 
ความเช่ือมัน่ในผลิตภ ณฑท่ี์สั่งจ่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.68 และความคิดเห็นซ่ึงไดรั้บการเห็นดว้ยใน
ระดบัมากคือ การยืนยนัจะสั่งจ่ายผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยมากคือ 3.88 โดยแต่ละ
ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งมีผลการศึกษาของแต่ละปัจจยัยอ่ยดงัน้ี 

เม่ือกล่าวถึงความเช่ือมัน่ในผลิตภ ณฑท่ี์สั่งจ่ายโดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด  ซ่ึง
มีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 4.68 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบั
มากท่ีสุดวา่ ไม่เคยสัง่จ่ายผลิตภณัฑท่ี์ไม่เช่ือมัน่ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.70 รองลงมาคือ  กลุ่มตวัอยา่งสัง่จ่าย
ผลิตภณัฑท่ี์เช่ือมัน่โดยไม่ลงัเล มีค่าเฉล่ีย 4.67 และกลุ่มตวัอยา่งจะสัง่จ่ายผลิตภณัฑท่ี์ท่านมัน่ใจแลว้
เท่านั้น มีค่าเฉล่ีย 4.66 
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 ดา้นการยืนยนัจะสั่งจ่ายผลิตภณัฑ์โดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบั
ความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.88 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุดวา่ หาก
ผลิตภณัฑมี์ประโยชน์ในการักษาและมีความปลอดภยั กลุ่มตวัอย่างจะไม่เปล่ียนผลิตภณัฑท่ี์จะสั่ง
จ่าย แมลู้กคา้จะร้องขอ มีค่าเฉล่ีย 3.97 รองลมาคือ แมจ้ะถูกผูป่้วยทดัทานว่าอยากไดผ้ลิตภณัฑอ่ื์น
มากกว่า กลุ่มตวัอย่างก็ยงัยืนยนัจะสั่งจ่ายผลิตภณัฑ์ท่ีท่านเช่ือมัน่เช่ือมัน่ โดยมีค่าเฉล่ีย 3.84 และ
น้อยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบัมากว่า จะอธิบายเพื่อโน้มน้าวและยืนยนัว่ายาท่ีท่าน
เช่ือมัน่นั้นเหมาะสมกวา่ผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้ร้องขอใหเ้ปล่ียน โดยมีค่าเฉล่ีย 3.82 
 
 ตารางที่ 4.88 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัพฤติกรรมและแนวทางใน
การตดัสินใจสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย (ต่อ) 

พฤติกรรมและแนวทางในการสัง่จ่าย  
สบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

ระดบัความเห็นดว้ย ระดบัอิทธิพล 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย แปลผล 

สืบหาข้อมูลผลติภณัฑ์               
หากมีขอ้มูลวิชาการท่ีน่าเช่ือถือจะช่วยท า

ใหท่้านตดัสินใจสัง่ซ้ือไดง่้ายข้ึน 
2 26 51 82 89 3.92 มาก 

ท่านต้องการสืบค้นข้อมูลผลิตภัณฑ์
มากกว่าน้ีก่อน จึงจะพิจารณาสั่งซ้ือสบู่ตรา
สินคา้เอสเทีย 

6 24 51 84 85 3.87 มาก 

หากท่านพบข้อมูลวิชาการท่ีน่าเช่ือถือ
เก่ียวกบัสารออกฤทธ์ิส าคญั ท่านจะพิจารณา
สัง่ซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

11 27 67 64 81 3.71 มาก 

รวม           3.83 มาก 

ให้การยอมรับผลติภณัฑ์               
ส บู่ตร า สินค้า เ อส เ ที ย เ ป็น อี กห น่ึ ง

ทางเลือกท่ีมีประโยชน์ในการบรรเทาอาการ 
Eczema 

7 29 39 98 77 3.84 มาก 

หากผูป่้วยได้รับสบู่ตราสินคา้เอสเทียก็
น่าจะช่วยบรรเทาอาการ Eczema ได ้

13 20 49 94 74 3.78 มาก 

สบู่ตราสินคา้เอสเทียน่าจะตอบโจทยก์าร
บรรเทาอาการผูป่้วย Eczema 

9 26 53 80 82 3.8 มาก 
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 ตารางที่ 4.88 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัพฤติกรรมและแนวทางใน
การตดัสินใจสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย (ต่อ) 

พฤติกรรมและแนวทางในการสัง่จ่าย  
สบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

ระดบัความเห็นดว้ย ระดบัอิทธิพล 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย แปลผล 

รวม           3.81 มาก 

ซ้ือผลติภณัฑ์เข้าร้าน               
ทางร้านน่าจะมีการสั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้

เอสเทียเพื่อบรรเทาอาการผูป่้วย Eczema 
10 44 27 61 108 3.85 มาก 

ควรมีสบู่ตราสินคา้เอสเทียไวใ้ชใ้นร้าน 9 28 43 68 102 3.9 มาก 

ท่านตดัสินใจสั่งซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทีย
ไวใ้ชใ้นร้าน 

16 27 26 88 93 3.86 มาก 

รวม           3.87 มาก 

แนะน าคนไข้               
ท่านจะแนะน าสบู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่

คนไขเ้พื่อบรรเทาอาการ Eczema 
4 38 59 82 67 3.67 มาก 

หากคนไขมี้อาการ Eczema ท่านจะสัง่จ่าย
สบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

6 33 77 71 63 3.61 มาก 

ควรสัง่จ่ายสบู่เอสเทียในเคส Eczema 10 31 70 72 67 3.62 มาก 

รวม           3.64 มาก 

พยายามแนะน าเม่ือคนไข้ปฏิเสธ               
แม้จ ะ ถู กผู ้ ป่ ว ยทัดทานว่ า อ ย ากได้

ผลิตภณัฑ์อ่ืนมากกว่า ท่านก็ยงัยืนยนัจะสั่ง
จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

7 48 50 84 61 3.66 มาก 

สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีประโยชน์ในการ
รักษาและมีความปลอดภัย จึงไม่เปล่ียน
ผลิตภณัฑท่ี์จะสัง่จ่าย แมลู้กคา้ร้องขอจาก 

4 47 51 83 65 3.63 มาก 

ท่านจะอธิบายเพื่อโน้มน้าวและยืนยนัว่า
สบู่ตราสินค้า เอสเ ทียนั้ น เหมาะสมกว่ า
ผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้ขอใหเ้ปล่ียน 

7 48 50 84 61 3.58 มาก 

รวม           3.62 มาก 
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 ตารางที่ 4.88 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัพฤติกรรมและแนวทางใน
การตดัสินใจสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย (ต่อ) 

พฤติกรรมและแนวทางในการสัง่จ่าย  
สบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

ระดบัความเห็นดว้ย ระดบัอิทธิพล 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย แปลผล 

แนะน าบอกต่อผลติภณัฑ์แก่ร้านอ่ืน               
หากสบู่ตราสินคา้เอสเทียใชไ้ดดี้ ท่านจะ

บอกใหแ้พทยแ์ละเภสชักรท่านอ่ืนรู้วา่สบู่ตรา
สินคา้เอสเทียนั้นดีอยา่งไร 

13 16 86 80 55 3.59 มาก 

ท่านจะเชิญชวนให้แพทย์และเภสัชกร
ท่านอ่ืนสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

8 29 84 73 56 3.56 มาก 

ควรแนะน าสบู่ตราสินคา้เอสเทียแก่ผูอ่ื้น 10 29 87 73 51 3.5 มาก 

รวม           3.55 มาก 

 
จากการศึกษาพฤติกรรมและแนวทางในการตดัสินใจสั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียของ

กลุ่มตวัอยา่ง พบว่า ความคิดเห็นซ่ึงไดรั้บการเห็นดว้ยในระดบัมากคือ การซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน มี
ค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยมากคือ 3.87 รองลงมาคือ การสืบหาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียคือ 3.83  
การให้การยอมรับผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียคือ 3.81 การแนะน าคนไข ้  มีค่าเฉล่ียคือ 3.64 การพยายาม
แนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ มีค่าเฉล่ียคือ 3.62 และนอ้ยท่ีสุดคือ การแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้าน
อ่ืน มีค่าเฉล่ียคือ 3.55 โดยแต่ละปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งมีผลการศึกษาของแต่ละปัจจยัยอ่ยดงัน้ี 

ในระดบัของการสืบหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์โดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย
ระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.83 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบัมากว่า 
หากมีขอ้มูลวิชาการท่ีน่าเช่ือถือ จะช่วยท าให้ตดัสินใจสั่งซ้ือไดง่้ายข้ึน มีค่าเฉล่ีย 3.92 รองลงมาคือ 
กลุ่มตวัอย่างตอ้งการสืบคน้ขอ้มูลผลิตภณัฑม์ากกว่าน้ีก่อน จึงจะพิจารณาสั่งซ้ือสบู่ตราสินคา้เอส
เทีย โดยมีค่าเฉล่ีย 3.87 และน้อยท่ีสุดคือ หากพบขอ้มูลวิชาการท่ีน่าเช่ือถือเก่ียวกบัสารออกฤทธ์ิ
ส าคญั กลุ่มตวัอยา่งจะพิจารณาสัง่ซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทีย โดยมีค่าเฉล่ีย 3.71 

ในระดบัของการให้การยอมรับผลิตภณัฑโ์ดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย
ระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.83 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากวา่ สบู่
ตราสินคา้เอสเทียเป็นอีกหน่ึงทางเลือกท่ีมีประโยชน์ในการบรรเทาอาการผูป่้วย Eczema มีค่าเฉล่ีย 
3.84 รองลงมาคือ สบู่ตราสินคา้เอสเทียน่าจะตอบโจทยก์ารบรรเทาอาการผูป่้วย Eczema โดยมี
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ค่าเฉล่ีย 3.80 และนอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยวา่ หากผูป่้วยไดรั้บสบู่ตราสินคา้เอสเทียกน่็าจะ
ช่วยบรรเทาอาการ Eczema ไดโ้ดยมีค่าเฉล่ีย 3.78 

ในระดับของการซ้ือผลิตภณัฑ์เขา้ร้านโดยรวมเห็นด้วยในระดับมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย
ระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.87 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากวา่ ควร
มีผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียไวใ้ชใ้นร้าน มีค่าเฉล่ีย 3.90 รองลงมาคือ กลุ่มตวัอย่างตดัสินใจ
สั่งซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทียไวใ้ชใ้นร้าน โดยมีค่าเฉล่ีย 3.86 และน้อยท่ีสุดคือ เห็นดว้ยว่าทางร้าน
น่าจะมีการสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียเพื่อบรรเทาอาการผูป่้วย Eczema ไดโ้ดยมีค่าเฉล่ีย 3.85 

ในระดับของการแนะน าคนไขโ้ดยรวมเห็นด้วยในระดับมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดับ
ความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.64 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากวา่ จะแนะน า
สบู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขเ้พื่อบรรเทาอาการ Eczema มีค่าเฉล่ีย 3.67 รองลงมาคือ ควรสั่งจ่าย
สบู่ตราสินคา้เอสเทียในเคส Eczema โดยมีค่าเฉล่ีย 3.62 และน้อยท่ีสุดคือ เห็นดว้ยว่าหากคนไขมี้
อาการ Eczema กลุ่มตวัอยา่งจะสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย ไดโ้ดยมีค่าเฉล่ีย 3.61 

ในระดบัของการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธโดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.62 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบั
มากว่า แมจ้ะถูกผูป่้วยทดัทานว่าอยากไดผ้ลิตภณัฑ์อ่ืนมากกว่า ท่านก็ยงัยืนยนัจะสั่งจ่ายสบู่ตรา
สินคา้เอสเทีย มีค่าเฉล่ีย 3.66 รองลงมาคือ สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีประโยชน์ในการักษาและมีความ
ปลอดภยั ท่านจะไม่เปล่ียนผลิตภณัฑท่ี์จะสั่งจ่าย แมจ้ะถูกร้องขอจากลูกคา้โดยมีค่าเฉล่ีย 3.63 และ
นอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยว่าจะอธิบายเพื่อโนม้น้าวและยืนยนัว่าสบู่ตราสินคา้เอสเทียนั้น
เหมาะสมกวา่ผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้ขอใหเ้ปล่ียน ไดโ้ดยมีค่าเฉล่ีย 3.58 

และสุดทา้ย ในระดบัของการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนโดยรวมเห็นดว้ยใน
ระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.55 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งเห็น
ดว้ยในระดบัมากวา่ หากสบู่ตราสินคา้เอสเทียใชไ้ดดี้ กลุ่มตวัอยา่งจะบอกใหแ้พทยแ์ละเภสชักรท่าน
อ่ืนรู้วา่สบู่ตราสินคา้เอสเทียนั้นดีอยา่งไร มีค่าเฉล่ีย 3.59 รองลงมาคือ จะเชิญชวนใหแ้พทยแ์ละเภสชั
กรท่านอ่ืนสั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย โดยมีค่าเฉล่ีย 3.56 และนอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยวา่
ควรแนะน าบอกต่อสบู่ตราสินคา้เอสเทียน้ีแก่ผูอ่ื้นไดโ้ดยมีค่าเฉล่ีย 3.50 

และเพื่อเป็นการสรุปและคอนเฟิร์มในผลการตดัสินใจ จึงท าการศึกษาเพิ่มเติมเพื่อ
ยนืยนัผลการตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่งหลงัจากไดรั้บขอ้มูลของสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
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ตารางที่ 4.89 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ ขอ้มูลแนวทางการตดัสินใจของกลุ่มตวัอย่าง
หลงัจากไดรั้บขอ้มูลของสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
การตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่งหลงัไดรั้บขอ้มูลของสบู่ตราสินคา้เอสเทีย จ านวน(คน) ร้อยละ 

ยงัไม่เห็นประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์ 0 0 
รับรู้ถึงประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์ 8 3.2 
ตอ้งการขอ้มูลเพิ่มเติมจากบริษทั 4 1.6 
ตอ้งการสืบคน้ขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลวิชาการก่อน 6 2.4 
ตอ้งการทดลองผลิตภณัฑ ์ 48 19.2 
ขอเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑภ์ายในร้านก่อน 42 16.8 
ขอพิจารณาการใหบ้ริการของผูแ้ทนประกอบการตดัสินใจ 44 17.6 
ตดัสินใจสัง่ซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านส ารองไวใ้นร้าน 48 19.2 
ตดัสินใจสัง่ซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านเพราะเป็นผลิตภณัฑท่ี์ควรสัง่จ่าย 33 13.2 
ตดัสินใจสัง่ซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านเพราะเป็นผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งสัง่จ่าย 16 6.4 
แนะน าบอกต่อร้านอ่ืน 1 0.4 

รวม 250 100 
 

จากตารางท่ี 4.89 สามารถสรุปขอ้มูลแนวทางการตดัสินใจของกลุ่มตวัอย่างหลงัจาก
ไดรั้บขอ้มูลของสบู่ตราสินคา้เอสเทีย  จากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 250 คน พบวา่ แนวทางการตดัสินใจ
ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งอยูใ่นระดบั ตอ้งการทดลองผลิตภณัฑ ์ และตดัสินใจสั่งซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน
ส ารองไวใ้นร้าน โดยเป็นความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง ความคิดเห็นละ 48 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.2 
รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 44 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.6 ขอพิจารณาการให้บริการของผูแ้ทน
ประกอบการตดัสินใจ กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 42 ราย คิดเป็นร้อยละ 16.8 ขอเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑ์
ภายในร้านก่อน กลุ่มตวัอย่างจ านวน 33 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.2 ตดัสินใจสั่งซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน
เพราะเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีควรสั่งจ่าย กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 16 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.4 ตดัสินใจสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านเพราะเป็นผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งสั่งจ่าย กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 8 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.2 
รับรู้ถึงประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.4 ตอ้งการสืบคน้ขอ้มูล
จากแหล่งขอ้มูลวิชาการก่อน กลุ่มตวัอย่างจ านวน 4 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.6 ตอ้งการขอ้มูลเพิ่มเติม
จากบริษทั และนอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 0.4 ตอ้งการแนะน าบอกต่อ
ร้านอ่ืน โดยไม่มีกลุ่มตวัอยา่งรายใดลงความคิดเห็นวา่ยงัไม่เห็นประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์
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ตารางที่ 4.90 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ แนวทางการการสัง่ซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทีย  
แนวทางการการสัง่ซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน(คน) ร้อยละ 
ปริมาณท่ีตอ้งการสัง่ซ้ือในคร้ังแรกหากท่านตดัสินใจสัง่ซ้ือผลิตภณัฑ ์   

นอ้ยกวา่ 10 กอ้น 12 4.8 
10-20 กอ้น 45 18 
21-50 กอ้น 55 22 
51-100 กอ้น 54 21.6 
100-150 กอ้น 45 18 
151-200 กอ้น 30 12 
201-250 กอ้น 9 3.6 
251-300 กอ้น 0 0 

รวม 250 100 
ปริมาณท่ีตอ้งการสัง่ซ้ือต่อเน่ืองต่อคร้ังหากประทบัใจในผลิตภณัฑ ์   

นอ้ยกวา่ 10 กอ้น 0 0 
10-20 กอ้น 9 3.6 
21-50 กอ้น 35 14 
51-100 กอ้น 35 14 
100-150 กอ้น 64 25.6 
151-200 กอ้น 58 23.2 
201-250 กอ้น 14 5.6 
251-300 กอ้น 20 8 
301-350 กอ้น 12 4.8 
351-400 กอ้น 0 0 
401-500 กอ้น 3 1.2 

รวม 250 100 
หากท่านไดมี้ประสบการณ์สั่งจ่ายผลิตภณัฑ์ ระยะเวลาท่ีจะสั่งซ้ือรอบ
ถดัไป 

  

ทุกสัปดาห์ 0 0 
ทุก 2 สัปดาห์ 27 10.8 
ทุก 1 เดือน 58 23.2 
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(ต่อ) ตารางที่ 4.90 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าร้อยละ แนวทางการการสัง่ซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทีย  
แนวทางการการสัง่ซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน(คน) ร้อยละ 

ทุก 2 เดือน 63 25.2 
ทุก 3 เดือน 58 23.2 
ทุก 4 เดือน 44 17.6 
ทุก 6 เดือน 0 0 

รวม 250 100 
 

จากตารางท่ี 4.90 สามารถสรุปแนวทางการการสั่งซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทีย จากกลุ่ม
ตวัอยา่ง จ านวน 250 คน สามารถสรุปไดเ้ป็น 3 หวัขอ้ ไดแ้ก่ ปริมาณท่ีตอ้งการสัง่ซ้ือในคร้ังแรกหาก
ตดัสินใจสั่งซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทีย, ปริมาณท่ีตอ้งการสั่งซ้ือต่อเน่ืองต่อคร้ังหากประทบัใจในการ
สั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย และระยะเวลาท่ีจะสั่งซ้ือในรอบถดัไปหากไดมี้ประสบการณ์สั่งจ่ายสบู่
ตราสินคา้เอสเทีย โดยแต่ะละหวัขอ้สามารถแตกรายละเอียดยอ่ยไดด้งัน้ี 

ส าหรับปริมาณท่ีตอ้งการสั่งซ้ือในคร้ังแรกหากตดัสินใจสั่งซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ตอ้งการสั่งซ้ือในคร้ังแรก 21-50 กอ้น โดยเป็นความคิดเห็นจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง ความคิดเห็นละ 55 ราย คิดเป็นร้อยละ 22 รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 54 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 21.6 ตอ้งการสั่งซ้ือในคร้ังแรก 51-100 กอ้น กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 45 ราย คิดเป็นร้อยละ 18 
ตอ้งการสัง่ซ้ือในคร้ังแรก 10-20 กอ้น และ 100-150 กอ้น กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 ราย คิดเป็นร้อยละ 
12 ตอ้งการสั่งซ้ือในคร้ังแรก 151-200 กอ้น กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 12 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.8 ตอ้งการ
สั่งซ้ือในคร้ังแรก นอ้ยกว่า 10 กอ้น และนอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.6 
ตอ้งการสัง่ซ้ือในคร้ังแรก 201-250 กอ้น 

ส าหรับปริมาณท่ีตอ้งการสั่งซ้ือต่อเน่ืองต่อคร้ัง หากประทบัใจในการสั่งจ่ายสบู่ตรา
สินคา้เอสเทีย พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ตอ้งการสั่งซ้ือ 100-150 ก้อนต่อคร้ัง โดยเป็นความ
คิดเห็นจากกลุ่มตวัอย่าง ความคิดเห็นละ 64 ราย คิดเป็นร้อยละ 25.6 รองลงมาคือ กลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 58 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.2 ตอ้งการสั่งซ้ือในคร้ังแรก 151-200 กอ้นต่อคร้ัง กลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 35 ราย คิดเป็นร้อยละ 14 ตอ้งการสั่งซ้ือในคร้ังแรก 21-50 กอ้นต่อคร้ัง กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 
35 ราย คิดเป็นร้อยละ 14 ตอ้งการสั่งซ้ือในคร้ังแรก 21-50 กอ้นต่อคร้ัง และ 51-100 กอ้นต่อคร้ัง 
กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 20 ราย คิดเป็นร้อยละ 8 ตอ้งการสั่งซ้ือในคร้ังแรก 251-300 กอ้นต่อคร้ัง  กลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 14 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.6 ตอ้งการสั่งซ้ือในคร้ังแรก 201-250 กอ้นต่อคร้ัง  กลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 12 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.8 ตอ้งการสั่งซ้ือในคร้ังแรก 301-350 กอ้นต่อคร้ัง  และนอ้ย
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ท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอย่างจ านวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.2 ตอ้งการสั่งซ้ือในคร้ังแรก 401-500 กอ้นต่อ
คร้ัง  

โดยระยะเวลาท่ีจะสั่งซ้ือในรอบถดัไปหากไดมี้ประสบการณ์สั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้เอส
เทีย พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ตอ้งการสั่งซ้ือทุก 2 เดือน โดยเป็นความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง 
ความคิดเห็นละ 63 ราย คิดเป็นร้อยละ 25.2 รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 58 ราย คิดเป็นร้อยละ 
23.2 ตอ้งการสั่งซ้ือทุก 1 เดือนและทุก 3 เดือน กลุ่มตวัอย่างจ านวน 44 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.6 
ตอ้งการสัง่ซ้ือทุก 4 เดือน และนอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 27 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.8 ตอ้งการ
สัง่ซ้ือทุก 2 สปัดาห์หรือคร่ึงเดือน 
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บทที ่5  
สรุปผลการวจิยั อภปิราย และข้อเสนอแนะ 

 
 

การศึกษาวิจยัเร่ืองแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทีย
ให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) โดย
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง พิจารณาเฉพาะกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและ
เภสัชกรประจ าร้านยา) ท่ีเป็นฐานลูกคา้ของบริษทั เอเชียนฟาร์มาซูติคอล จ ากดั มีการสั่งซ้ือยาดา้น
ผิวหนังของบริษัท เอเชียนฟาร์มาซูติคอล จ ากัด  มีเวลาและยินดีให้ความร่วมมือในการท า
แบบสอบถามและใหข้อ้มูลเพิ่มเติม จ านวน 250 ราย 

งานวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพเพื่อหาปัจจยัท่ีอาจจะส่งผลต่อพฤติกรรม
ของกลุ่มตวัอยา่ง  และตามดว้ยวิจยัเชิงปริมาณเพื่อหารูปแบบความสมัพนัธ์ของปัจจยัต่างๆท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจแนะน าบอกต่อผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) โดยใชก้ารวิจยัเชิงส ารวจและเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถาม ซ่ึงการวิเคราะห์ขอ้มูลจะแบ่งเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ การ
วิเคราะห์ขอ้มูลแบบพรรณนา และการวิเคราะห์ขอ้มูลแบบ Multiple Regression Analysis 

การเลือกตวัอยา่งการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัเลือกสุ่มตวัอยา่ง พิจารณาเฉพาะกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ท่ีเป็นฐานลูกคา้ของบริษทั เอเชียนฟาร์มาซูติ
คอล จ ากดั มีการสั่งซ้ือยาดา้นผิวหนงัของบริษทั เอเชียนฟาร์มาซูติคอล จ ากดั  มีเวลาและยินดีให้
ความร่วมมือในการท าแบบสอบถามและให้ขอ้มูลเพิ่มเติม จนครบตามจ านวนกลุ่มตวัอย่างตามท่ี
ก าหนดไว ้ 

โดยการสุ่มตัวอย่างจะแบ่งออกเป็น 2 รอบด้วยกัน โดยรอบแรกเป็นการสุ่มกลุ่ม
ตัวอย่างเพื่อใช้เป็นตัวแทนของกลุ่มในการท าวิจัยเชิงคุณภาพเพื่อหาปัจจัยท่ีอาจจะส่งผลต่อ
พฤติกรรมของกลุ่มตวัอย่าง  และตามดว้ยวิจยัเชิงปริมาณเพื่อหารูปแบบความสัมพนัธ์ของปัจจยั
ต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่ม
บุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) โดยมีการใชเ้คร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล 2 ส่วน ดงัน้ี 
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1. การท าวิจัยเชิงคุณภาพใช้ แบบสัมภาษณ์ เป็นแบบสัมภาษณ์แบบโครงสร้าง 
(Structure Interview Protocol) สัมภาษณ์ความคิดเห็นของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์น
คลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) เก่ียวกับปัจจัยต่างๆท่ีมีผลต่อการตัดสินใจแนะน าบอกต่อ
ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไข ้

2. การท าวิจยัเชิงปริมาณใช ้แบบสอบถามไม่ระบุช่ือบุคคล โดยน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการ
ประเมินผลแบบสมัภาษณ์ มาใชแ้ยกประเดน็และจดัท าแบบสอบถาม  

โดยขอ้มูลแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามตั้งอยู่บนพื้นฐานของปัจจยัท่ีไดจ้ากการ
ทบทวนเอกสาร บทความ และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง พร้อมทั้งสร้างความมัน่ใจในประเด็นความ
ถูกตอ้งของเน้ือหา (Content Validity) โดยขอค าแนะน าและขอ้เสนอจากอาจารยท่ี์ปรึกษา และไดท้ า
การตรวจสอบ แกไ้ข พิจารณาล าดบัเน้ือหาให้ครอบคลุมขอ้มูลท่ีตอ้งการ รวมถึงการใชภ้าษาเป็น
การทดสอบความเท่ียงตรง และความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม จากนั้นไดมี้การทดสอบ Pilot Test 
กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งจริง แต่มีคุณลกัษณะตรงตามลกัษณะของกลุ่มประชากรท่ีศึกษา
จริงในงานวิจยั กล่าวคือเป็นกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) 
ท่ีเป็นฐานลูกคา้ของบริษทั เอเชียนฟาร์มาซูติคอล จ ากัด มีการสั่งซ้ือยาด้านผิวหนังของบริษทั 
เอเชียนฟาร์มาซูติคอล จ ากดั จ านวน 30 ราย เพื่อตรวจอบความเท่ียงตรงของเน้ือหาอีกคร้ังก่อนท า
การแจกแบบสอบถามจริง โดยน าผลของแบบสอบถามท่ีไดไ้ปทดสอบขอ้มูลในโปรแกรม SPSS 
เพื่อตรวจสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม ซ่ึงค่าความเช่ือมัน่ (Reliability)ท่ีไดน้ั้น
ผ่านเกณฑ์โดยมีค่ามากกว่า 0.7 เกือบทั้งส้ิน หลงัจากนั้นจึงไดมี้การแจกแบบประเมินให้แก่กลุ่ม
ตวัอย่าง 600 ราย ในเดือนตุลาคม – ธันวาคม 2560 โดยไดแ้บบสอบถามกลบัคืน 250 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 41.67 

การประมวลผลขอ้มูลท่ีไดจ้ากการท าแบบสอบถาม  จะน ามาวิเคราะห์ตามวิธีการทาง
สถิติดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS โดยตวัสถิติท่ีใช้มีดงัต่อไปน้ี การ
วิเคราะห์ขอ้มูลแบบพรรณนา ใชต้วัสถิติ ไดแ้ก่ อตัราส่วนร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อสรุปขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาให้ทราบถึงลกัษณะ
ของข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง นอกจากนั้ นจะท าการทดสอบ Inferential Statistic (t-test, 
ANOVA) ด้วย และการวิเคราะห์ขอ้มูลแบบ Multiple Regression Analysis เพื่อหาความสัมพนัธ์
ระหว่างปัจจยัต่างๆท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 
และน าผลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ขอ้มูลมาน าเสนอในรูปแบบของตาราง 
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5.1 สรุปผลการวจิยั 
การศึกษาเร่ืองแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่

คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) โดยแบ่งการ
น าเสนอการสรุปผลการศึกษาออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

5.1.1 ขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสมัภาษณ์ 
การวิเคราะห์ขอ้มูลขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มบุคลากร

ทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ประกอบดว้ย เพศ อายุ อาชีพ ประเภท
ของร้าน อายุโดยเฉล่ียส าหรับคนไขท่ี้มารับบริการส าหรับโรคผิวหนงัอกัเสบ (Eczema) ค่าบริการ
โดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนงัอกัเสบ (Eczema) และประเภทผลิตภณัฑ์จ่ายให้แก่คนไขโ้รค
ผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) ผูว้ิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามทั้ง 250 รายเป็นผูท่ี้เป็นกลุ่ม
บุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) คิดเป็นร้อยละ 100 และพบว่า
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 55.6 มีอายุ 34–43 ปี คิดเป็นร้อยละ 39.6 โดย
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เภสชักร จ านวน 168 ราย คิดเป็นร้อยละ 67.2 รองลงมาคือฝ่ังของแพทยคื์อ อา
ยรุแพทยเ์ฉพาะทางดา้นอ่ืนท่ีไม่ใช่ดา้นผวิหนงั จ านวน 47 ราย คิดเป็นร้อยละ 18.8 และดา้นประเภท
ของร้าน หากเป็นเภสัชกรจะระบุไปท่ีร้านยาโดยตรง ส่วนในฝ่ังของของแพทย ์พบว่า กลุ่มแพทย์
ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นคลินิกรักษาโรคทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 25.6 ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างเพศ อาชีพ และ
ประเภทของร้านท่ีแตกต่างกนั จะมีแนวทางการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 

เม่ือเจาะลึกไปท่ีคนไขท่ี้มารับบริการส าหรับโรคผิวหนงัอกัเสบ (Eczema) พบว่าอายุ
โดยเฉล่ียส าหรับคนไขท่ี้มารับบริการส าหรับโรคผิวหนงัอกัเสบ (Eczema) ส่วนใหญ่จะมีอายุนอ้ย
กว่า 15 ปี ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 40 และค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนงัอกัเสบ (Eczema) 
ส่วนใหญ่จะเสียค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังอยูท่ี่ 201-400 บาท คิดเป็นร้อยละ 29.6 โดยประเภทของ
ผลิตภณัฑท่ี์แพทยแ์ละเภสัชกรมกัสั่งจ่ายใหแ้ก่คนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)  มากท่ีสุดจะเป็น
ผลิตภณัฑป์ระเภทยาสเตียรอยดช์นิดทา โดยมีผูส้ัง่จ่ายคิดเป็นร้อยละ 33.65 

5.1.2 ความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑส์มุนไพรโดยทัว่ไป 
การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑ์สมุนไพรโดยทัว่ไป กลุ่มตวัอย่าง

ส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 38 มีรายการยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรไวจ้  าหน่าย มากกว่า 20 รายการ
ข้ึนไป ซ่ึงส่วนใหญ่มีการสัง่จ่ายรายการยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรนอ้ยกวา่ 10 รายการต่อวนั คิด
เป็นร้อยละ 39.2 โดยประเภทยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีนิยมสั่งจ่าย พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งร้อยละ 20 นิยมสัง่จ่ายยาสมุนไพรชนิดทา  
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เม่ือศึกษาปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการพิจารณาสั่งจ่ายผลิตภณัฑส์มุนไพรของกล่มุตวัอยา่ง 
พบว่า ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการพิจารณาสั่งจ่ายผลิตภณัฑส์มุนไพรมากท่ีสุดคือ กระแสสมุนไพรและ
ทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไข ้ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ 3.72 เท่ากนั 
และรองลงมาคือดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร ซ่ึงค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 
2.97 โดยแต่ละปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการพิจารณาสั่งจ่ายผลิตภณัฑส์มุนไพรมีผลการศึกษาของแต่ละ
ปัจจยัยอ่ยดงัน้ี 

ดา้นความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร โดยรวมเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง  ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 2.97 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบั
มากกบัการท่ีวา่ตนเองมีความเช่ียวชาญในการสัง่จ่ายผลิตภณัฑส์มุนไพร มีค่าเฉล่ีย 3.37  

ดา้นกระแสสมุนไพร โดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ย
เท่ากบั 3.72 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ทั้งหมดมีอิทธิพลต่อการพิจารณาสั่งจ่ายผลิตภณัฑส์มุนไพร
ในระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยมากท่ีสุด กับการท่ีจะตอ้งเพิ่มพูนความรู้และทกัษะดา้น
สมุนไพรเพื่อใหท้นัโลกปัจจุบนั มีค่าเฉล่ีย 3.75  

ด้านทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไข ้โดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.72 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ทั้งหมดมีอิทธิพลต่อการพิจารณา
สั่งจ่ายผลิตภณัฑ์สมุนไพรในระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยมากท่ีสุด กบัการท่ีมีผลิตภณัฑ์
สมุนไพรไวใ้นร้านเพราะน่าจะเพิ่มโอกาสสร้างยอดขายได ้มีค่าเฉล่ีย 3.75  

ส าหรับผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร(ท่ีไม่ใช่ยา) ท่ีใชเ้พื่อบรรเทาอาการโรคผิวหนงัอกัเสบ 
(Eczema) พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 32.8 รู้จกัผลิตภณัฑส์มุนไพรบ ารุงกาย (เจล/ 
โลชัน่/ครีม)) โดยผลิตภณัฑ์ท่ีกลุ่มตวัอย่างรู้จกั ส่วนใหญ่ผลิตจากว่านหางจระเข ้คิดเป็นร้อยละ 
61.96 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 38 สั่งจ่ายยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรในกรณีท่ีเป็น
ระยะเร้ือรัง โดยส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 81.6 สั่งจ่ายยาหรือผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรในรูปแบบ 
Adjunctive Therapy ซ่ึงเป็นรูปแบบการรักษาหรือบรรเทาอาการดว้ยยาหรือเวชภณัฑ์ขนานท่ีเพี่ม
เติมจากการใชย้าขนานหลกัเพื่อวตัถุประสงคใ์นการรักษาท่ีดียิง่ข้ึน 

5.1.3 ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้
เอสเทีย 

การวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับขอ้มูลส่วนท่ี 3 มีการแบ่งหมวดหมู่ปัจจยัออกตามปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์, ปัจจัยด้านราคา, ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และปัจจยัดา้นรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  
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5.1.3.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑข์องสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
เม่ือสอบถามกลุ่มตวัอย่างเก่ียวกบัประโยชน์ของผกับุง้ทะเลว่า มีฤทธ์ิ

บรรเทาอาการแพ ้ผิวหนงั เป็นผื่นแดง และมีอาการคนัได ้พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไม่มัน่ใจว่า 
ผกับุง้ทะเลจะสามารถบรรเทาอาการของโรคได ้จ านวน 127 ราย คิดเป็นร้อยละ 50.8 รองลงมาคือ 
กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 112 ราย คิดเป็นร้อยละ 44.8 มัน่ใจว่าผกับุง้ทะเลจะสามารถบรรเทาอาการของ
โรคได ้และนอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 11 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.4 คิดวา่ผกับุง้ทะเลไม่สามารถ
บรรเทาอาการของโรคได ้และเม่ือสอบถามเพิ่มเติมถึงการพฒันาสูตรผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพร โดยใช้
สารสกดัจากใบผกับุง้ทะเล ไดแ้ก่ Beta-damascenone และ  E-ehytol ซ่ึงมีฤทธ์ิในการรักษาอาการแพ ้
มาเป็นสารออกฤทธ์ิส าคญั พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่สนใจสั่งจ่ายผลิตภณัฑ ์จ านวน 147 ราย คิด
เป็นร้อยละ 58.8  

ดา้นความคิดเห็นต่อรูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทีย จะ
แบ่งการวิเคราะห์ออกเป็นปัจจยัดา้นบรรจุภณัฑแ์ละปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ซ่ึงจากผลการศึกษาพบว่า 
ปัจจยัดา้นบรรจุภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 3.83  และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 3.94 โดยในฝ่ังปัจจยัดา้น
บรรจุภณัฑ ์โดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.83  เม่ือพิจารณา
รายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบัมากกบัความสวยงามของบรรจุภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย 3.94 
และในฝ่ังปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ โดยรวมเห็นด้วยในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดับความเห็นดว้ย
เท่ากบั 3.94  เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากว่าสีสันผลิตภณัฑมี์ความ
เหมาะสม มีค่าเฉล่ีย 3.95  

ดา้นความคิดเห็นทัว่ไปเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทีย พบว่า 
ปัจจยัท่ีมีระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ ดา้นบรรจุภณัฑ ์ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุด
คือ 4.11 และรองลงมาคือ ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั ซ่ึงค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 
3.75 ปัจจยัท่ีเห็นดว้ยเป็นอนัดบัท่ี 3 คือ ความแปลกใหม่ของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงค่าเฉล่ียระดบัความเห็น
ดว้ยเท่ากบั 3.52 และนอ้ยท่ีสุดคือ  ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ ซ่ึงค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 
3.50 โดยแต่ละปัจจยัมีผลการศึกษาของแต่ละปัจจยัยอ่ยดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ โดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก  ซ่ึง
มีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.50 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบั
มากว่าสามารถสั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในเคสผูป่้วย Eczema โดยอาจจะเป็น Monotherapy หรือ 
Adjunctive Therapy โดยมีค่าเฉล่ีย 3.64 
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ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ความปลอดภยั โดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก  ซ่ึง
มีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.75 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบั
มากวา่คนไขน่้าจะไม่ไดรั้บผลขา้งเคียงร้ายแรงจากการใชส้บู่ตราสินคา้เอสเทีย โดยมีค่าเฉล่ีย 3.84  

ปัจจยัดา้นบรรจุภณัฑ ์โดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด  ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย
ระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 4.11 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบัมากว่า
บรรจุภณัฑท์ าใหส้บู่ตราสินคา้เอสเทียน่าใช ้โดยมีค่าเฉล่ีย 4.12  

ปัจจยัดา้นความแปลกใหม่ของผลิตภณัฑ ์โดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก 
ซ่ึงค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.52 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบั
มากวา่สบู่ตราสินคา้เอสเทียจะเป็นทางเลือกใหม่ส าหรับบรรเทาอาการ Eczema โดยมีค่าเฉล่ีย 3.59  

และเม่ือเจาะลึกในส่วนของประโยชน์ท่ีกลุ่มตวัอย่างคาดหวงัจากการ
พิจารณาสั่งซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านทั้งหมดอยูใ่นระดบัความเห็นดว้ยมากถึงมากท่ีสุด โดย
ประโยชน์ท่ีกลุ่มตวัอยา่งคาดหวงัจากการพิจารณาสั่งซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทียมากท่ีสุดคือ การท าให้
ร้านดูมีผลิตภณัฑ์หลากหลาย และท าให้ร้านดูมีความเช่ียวชาญดา้นสมุนไพร ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบั
ความเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ 4.02 ซ่ึงในการสัง่จ่ายนั้น กลุ่มตวัอยา่งคิดเป็นร้อยละ 70 จะสัง่จ่ายสบู่ตรา
สินคา้เอสเทียในกรณีท่ีเป็นระยะเร้ือรัง โดยส่วนใหญ่ กลุ่มตวัอยา่งคิดเป็นร้อยละ 76 สั่งจ่ายสบู่ตรา
สินคา้เอสเทียในรูปแบบ Adjunctive Therapy และกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 60 ราย คิดเป็นร้อยละ 24 สัง่
จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในรูปแบบ Monotherapy 

5.1.3.2 ปัจจยัดา้นราคาของสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งคิดเป็นร้อยละ 17.2 คิดว่าราคาขายส่งเขา้ร้านท่ีคิด

ว่าเหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทียคือ 100-119 บาท รองลงมาคือ ราคา 80-99 บาท จากกลุ่ม
ตวัอยา่งร้อยละ 15.2 และราคา 120-139 บาท จากกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 12.8 ส่วนราคาขายคนไขท่ี้คิด
ว่าเหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทียนั้น กลุ่มตวัอยา่งคิดเป็นร้อยละ 19.2 คิดว่าราคาขายส่งเขา้
ร้านท่ีคิดวา่เหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทียคือ 140-159 บาท รองลงมาคือ ราคา 200-249 บาท 
จากกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 16.8 และราคา 120-139 บาท จากกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 12.4   

เม่ือสอบถามเพิ่มเติมเก่ียวกบัการก าหนดราคาสบู่ตราสินคา้เอสเทีย โดยมี
ราคาขายส่ง 120 บาทและราคาขายคนไข ้149 บาท พบว่า ในฝ่ังของราคาขายส่ง 120 บาท กลุ่ม
ตวัอยา่งร้อยละ 54.8 คิดว่าราคาขายส่งสบู่ตราสินคา้เอสเทียสูงเกินไป รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งร้อย
ละ 43.2 คิดว่าราคาขายส่งสบู่ตราสินคา้เอสเทียเหมาะสมแลว้ ซ่ึงทิศทางความคิดเห็นสอดคลอ้งกบั
ความคิดเห็นท่ีราคาขายคนไขเ้ท่ากบั 149 บาท เน่ืองจากพบว่า กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 57.6 คิดว่าราคา



171 
 
ขายคนไขส้บู่ตราสินคา้เอสเทียสูงเกินไป รองลงมาคือ กลุ่มตวัอย่างร้อยละ 35.6 คิดว่าราคาขาย
คนไขส้บู่ตราสินคา้เอสเทียเหมาะสมแลว้   

ส าหรับระบบ incentive 10 บาทต่อกอ้นของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอส
เทีย ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 70 ให้ความคิดเห็นว่า ระบบ incentive 10 บาทต่อกอ้นมี
ความเหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทีย และความคิดเห็นทั้งหมดไดรั้บการเห็นดว้ยในระดบั
มาก กล่าวคือ ระบบincentive น้ีจะจูงใจพนักงานขายหน้าร้านของกลุ่มบุคลากรทางการแพทยใ์ห้
เนน้ขายสบู่ตราสินคา้เอสเทียได ้ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.89  

5.1.3.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
กลุ่มตวัอย่างร้อยละ 79 ให้ความคิดเห็นว่า ควรมีการจ าหน่ายสบู่ตรา

สินคา้เอสเทียผา่นช่องทางเพจออนไลน์ รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 67 ใหค้วามคิดเห็นวา่ ควร
มีการจ าหน่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในร้านยา และกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 54 ให้ความคิดเห็นว่า ควรมี
การจ าหน่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในคลินิก และนอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 14 คิดว่าควรมีการ
จ าหน่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในหา้งสรรพสินคา้ (หมวดหมู่สบู่) ดว้ย 

เม่ือสอบถามเก่ียวกบัการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใน
ร้านยาและคลินิก พบว่า ความคิดเห็นทั้งหมดไดรั้บการเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด โดยกลุ่มตวัอยา่ง
คิดว่า ควรจ าหน่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในคลินิกและร้านยา หากตอ้งการให้ภาพลกัษณ์ดูเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 4.47 รองลงมาคือ เม่ือเป็นผลิตภณัฑ์
ท่ีมาจากคลินิกและร้านยา คนไขห้รือลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายมากข้ึน ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 4.40 และความคิดเห็น
ท่ีเห็นด้วยเป็นอันดับท่ี 3 คือ ลูกค้าจะเช่ือมั่นในผลิตภัณฑ์ท่ีมาจากคลินิกและร้านยามากกว่า
ผลิตภณัฑท่ี์หาซ้ือหา้งทัว่ไป ซ่ึงค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 4.39 

5.1.3.4  ปัจจยัดา้นช่องรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ความคิดเห็นต่อรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีเหมาะสม

ส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทีย กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 87 ให้ความคิดเห็นว่า ควรมีการ
ใหค้  าแนะน าโดยแพทยแ์ละเภสัชกร  นอกจากนั้นเม่ือเจาะจงไปท่ีรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการท่ีมีการคาดการณ์ไวคื้อ การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน การ
จดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย พบว่า ความคิดเห็นทั้งหมดไดรั้บการเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด โดย
การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ มีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ 4.39 รองลงมาคือ การให้
ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน มีค่าเฉล่ียระดับความเห็นด้วยมากท่ีสุดคือ 4.21 และอันดับ 3 คือ การจัด
โปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ 4.18 โดยแต่ละรูปแบบการ
ส่ือสารการตลาดมีผลการศึกษาของแต่ละรูปแบบ ดงัน้ี 
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เม่ือกล่าวถึงการให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญโดยรวมเห็นดว้ยในระดบั
มากท่ีสุด  ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 4.39 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งเห็น
ดว้ยในระดบัมากท่ีสุดกบัการท่ีแพทยแ์ละเภสัชกรแนะน าขอ้มูลจะท าให้สบู่ตราสินคา้เอสเทียดู
น่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ีย 4.43  

หากถา้เป็นการให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทนโดยรวมเห็นดว้ยในระดับมาก
ท่ีสุด  ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 4.21 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ย
ในระดบัมากท่ีสุดกบัการท่ีผูแ้ทนยาควรให้ขอ้มูลสบู่สร้างความเช่ือมัน่แก่แพทยแ์ละเภสัชกร มี
ค่าเฉล่ีย 4.27  

นอกจากนั้น เม่ือกล่าวถึงการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายโดยรวมเห็น
ดว้ยในระดบัมากท่ีสุด  ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 4.31 เม่ือพิจารณาลงในรายละเอียด
จะสามารถแบ่งหมวดหมู่การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายออกเป็น 3 อย่างคือ  การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขายให้แก่ทางร้าน, การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายให้แก่ลูกคา้ของทางร้าน และการ
ทดลองผลิตภณัฑ ์โดยสรุปขอ้มูลไดด้งัน้ี 

การจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขายให้แก่ทางร้านโดยรวมเห็นด้วยใน
ระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุดกบัทั้ง 3 ความ
คิดเห็น โดยพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุดกบัการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสบู่ตราสินคา้
เอสเทียเป็นช่วงๆใหแ้ก่ร้าน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35  

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายใหแ้ก่ลูกคา้ทางร้านโดยรวมเห็นดว้ยใน
ระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุดกบัการการจดั
โปรโมชั่นลดราคาให้แก่ลูกคา้ของทางร้านจะช่วยกระตุน้การสั่งซ้ือจากคลินิกและร้านยาได้ มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.37   

การทดลองผลิตภณัฑ์โดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณา
รายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุดกบัทั้ง 3 ความคิดเห็นท่ีว่า หากมีการทดลอง
สบู่ตราสินคา้เอสเทียจะท าใหแ้พทยแ์ละเภสชักรเช่ือมัน่มากข้ึน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 

5.1.4 ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นบริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอส
เทีย 

ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีต่อบริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 
ซ่ึงก็คือ บริษทัเอเชียนฟาร์มาซูติคอล พบว่า ความคิดเห็นซ่ึงไดรั้บการเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุดคือ 
ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ 4.10 และความคิดเห็น
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ซ่ึงได้รับการเห็นด้วยในระดับมากคือ ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียระดับ
ความเห็นดว้ยมากคือ 3.81 โดยแต่ละปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งมีผลการศึกษาของแต่ละปัจจยัยอ่ยดงัน้ี 

เม่ือกล่าวถึงภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่ายโดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด  ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 4.10 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบั
มากท่ีสุดว่า บริษทัเอเชียนฯเป็นบริษทัท่ีน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ีย 4.36 และหากศึกษาท่ีความสัมพนัธ์ต่อ
บริษทัตวัแทนจ าหน่ายโดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.81 
เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากว่า กลุ่มตวัอยา่งและบริษทัเอเชียนฯมี
สายสมัพนัธ์ท่ีดีต่อกนั มีค่าเฉล่ีย 3.82 

5.1.5 พฤติกรรมและแนวทางในการตดัสินใจแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไข ้

พฤติกรรมและแนวทางในการตดัสินใจสั่งจ่ายยาและผลิตภณัฑเ์วชส าอางโดยทัว่ไป
ของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ความคิดเห็นซ่ึงไดรั้บการเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุดคือ ความเช่ือมัน่ใน
ผลิตภณัฑท่ี์สัง่จ่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.68 และความคิดเห็นซ่ึงไดรั้บการเห็นดว้ยในระดบัมากคือ การ
ยนืยนัจะสัง่จ่ายผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยมากคือ 3.88 โดยแต่ละปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งมีผล
การศึกษาของแต่ละความคิดเห็นยอ่ยดงัน้ี 

ด้านความเช่ือมั่นในผลิตภ ณฑ์ท่ีสั่งจ่ายโดยรวมเห็นด้วยในระดับมากท่ีสุด  ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 4.68 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบั
มากท่ีสุดว่า ไม่เคยสั่งจ่ายผลิตภณัฑ์ท่ีไม่เช่ือมัน่ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.70 และดา้นการยืนยนัจะสั่งจ่าย
ผลิตภณัฑโ์ดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.88 เม่ือพิจารณา
รายขอ้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุดวา่ หากผลิตภณัฑมี์ประโยชน์ในการักษาและมี
ความปลอดภยั กลุ่มตวัอยา่งจะไม่เปล่ียนผลิตภณัฑท่ี์จะสัง่จ่าย แมลู้กคา้จะร้องขอ มีค่าเฉล่ีย 3.97  

หากศึกษาพฤติกรรมตามระดบัของการตดัสินใจไดแ้ก่ การสืบหาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์การ
ให้การยอมรับผลิตภณัฑ ์การซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน การแนะน าคนไข ้การพยายามแนะน าเม่ือคนไข้
ปฏิเสธ และการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน จะสามารถท าการศึกษาพฤติกรรมและแนวทาง
ในการตดัสินใจสั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียของกลุ่มตวัอย่างออกมาไดโ้ดยพบว่า ความคิดเห็นซ่ึง
ไดรั้บการเห็นดว้ยในระดบัมากคือ การซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน มีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยมากคือ 
3.87 รองลงมาคือ การสืบหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียคือ 3.83  การให้การยอมรับผลิตภณัฑ์ มี
ค่าเฉล่ียคือ 3.81 การแนะน าคนไข ้  มีค่าเฉล่ียคือ 3.64 การพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ มีค่าเฉล่ีย
คือ 3.62 และน้อยท่ีสุดคือ การแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑ์แก่ร้านอ่ืน มีค่าเฉล่ียคือ 3.55 โดยแต่ละ
ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งมีผลการศึกษาของแต่ละปัจจยัยอ่ยดงัน้ี 
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เม่ือกล่าวถึงระดบัของการสืบหาขอ้มูลผลิตภณัฑโ์ดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.83 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบั
มากวา่ หากมีขอ้มูลวิชาการท่ีน่าเช่ือถือ จะช่วยท าใหต้ดัสินใจสัง่ซ้ือไดง่้ายข้ึน มีค่าเฉล่ีย 3.92  

ในระดบัของการให้การยอมรับผลิตภณัฑโ์ดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย
ระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.83 ในรายขอ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากวา่ สบู่ตราสินคา้
เอสเทียเป็นอีกหน่ึงทางเลือกท่ีมีประโยชน์ในการบรรเทาอาการผูป่้วย Eczema มีค่าเฉล่ีย 3.84 

ในระดับของการซ้ือผลิตภณัฑ์เขา้ร้านโดยรวมเห็นด้วยในระดับมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย
ระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.87 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากวา่ ควร
มีผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียไวใ้ชใ้นร้าน มีค่าเฉล่ีย 3.90  

ในระดับของการแนะน าคนไขโ้ดยรวมเห็นด้วยในระดับมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดับ
ความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.64 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากวา่ จะแนะน า
สบู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขเ้พื่อบรรเทาอาการ Eczema มีค่าเฉล่ีย 3.67  

ในระดบัของการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธโดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมาก ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.62 ในรายขอ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากวา่ แมจ้ะ
ถูกผูป่้วยทดัทานวา่อยากไดผ้ลิตภณัฑอ่ื์นมากกวา่ ท่านกย็งัยนืยนัจะสัง่จ่าย มีค่าเฉล่ีย 3.66  

และในระดบัของการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑ์แก่ร้านอ่ืนโดยรวมเห็นดว้ยในระดบั
มาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.55 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยใน
ระดบัมากวา่ หากสบู่ตราสินคา้เอสเทียใชไ้ดดี้ กลุ่มตวัอยา่งจะบอกใหแ้พทยแ์ละเภสชักรท่านอ่ืนรู้วา่
สบู่ตราสินคา้เอสเทียนั้นดีอยา่งไร มีค่าเฉล่ีย 3.59  

สุดทา้ยน้ี เพื่อเป็นการสรุปและคอนเฟิร์มในผลการตดัสินใจ จึงท าการศึกษาเพิ่มเติม
เพื่อยืนยนัผลการตดัสินใจของกลุ่มตวัอย่างหลงัจากไดรั้บขอ้มูลของสบู่ตราสินคา้เอสเทีย  พบว่า 
แนวทางการตดัสินใจส่วนใหญ่กลุ่มตวัอย่างอยู่ในระดบั ตอ้งการทดลองผลิตภณัฑ ์ และตดัสินใจ
สั่งซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านส ารองไวใ้นร้าน โดยเป็นความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง ความคิดเห็นละ 48 
ราย คิดเป็นร้อยละ 19.2 รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 44 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.6 ขอพิจารณา
การใหบ้ริการของผูแ้ทนประกอบการตดัสินใจ กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 42 ราย คิดเป็นร้อยละ 16.8 ขอ
เปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑภ์ายในร้านก่อน กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 33 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.2 ตดัสินใจ
สั่งซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านเพราะเป็นผลิตภณัฑท่ี์ควรสั่งจ่าย กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 16 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 6.4 ตดัสินใจสั่งซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านเพราะเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งสั่งจ่าย กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 8 
ราย คิดเป็นร้อยละ 3.2 รับรู้ถึงประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์กลุ่มตวัอย่างจ านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 
2.4 ตอ้งการสืบคน้ขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลวิชาการก่อน กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 4 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.6 
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ตอ้งการขอ้มูลเพิ่มเติมจากบริษทั และน้อยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอย่างจ านวน 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 0.4 
ตอ้งการแนะน าบอกต่อร้านอ่ืน โดยไม่มีกลุ่มตวัอย่างรายใดลงความคิดเห็นว่ายงัไม่เห็นประโยชน์
ของผลิตภณัฑ ์

โดยแนวทางการการสั่งซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทีย พบว่า ปริมาณท่ีตอ้งการสั่งซ้ือในคร้ัง
แรกหากตดัสินใจสั่งซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทีย กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 22 ตอ้งการสั่งซ้ือในคร้ังแรก 21-
50 กอ้น และหากประทบัใจในการสั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตอ้งการสัง่ซ้ือ 
100-150 กอ้นต่อคร้ัง โดยเป็นความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 25.6 โดยระยะเวลาท่ีจะสัง่ซ้ือใน
รอบถดัไป กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตอ้งการสั่งซ้ือทุก 2 เดือน โดยเป็นความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง
ร้อยละ 25.2  

5.1.6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
5.1.6.1 สมมติฐานท่ี 1 
เพศ, อายุ, อาชีพ, ประเภทของร้าน, อายุโดยเฉล่ียส าหรับคนไขท่ี้มารับ

บริการส าหรับโรคผิวหนงัอกัเสบ (Eczema), ค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนงัอกัเสบ 
(Eczema) และประเภทผลิตภณัฑท่ี์มกัจ่ายใหแ้ก่คนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) มีความสัมพนัธ์
กบัแนวทางการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ซ่ึงจากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยั
ด้านเพศและอาชีพ มีความสัมพนัธ์กับการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์และการให้การยอมรับผลิตภณัฑ์ 
นอกจากนั้นเพศ ยงัมีความสัมพนัธ์กบัการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธอีกดว้ย และเม่ือกล่าวถึง
ประเภทของร้านและค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนงัอกัเสบ (Eczema) พบว่าทั้งสอง
ปัจจยัมีความสัมพนัธ์กบัการแนะน าคนไขอ้ย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

5.1.6.2 สมมติฐานท่ี 2  
ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั บรรจุภณัฑ ์

ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย การจดัจ าหน่าย 
ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทัตวัแทนจ าหน่าย การให้
ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย และความ
เช่ียวชาญด้านผลิตภัณฑ์สมุนไพรของแพทย์และเภสัชกร มีความสัมพนัธ์กับแนวทางในการ
ตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทย์
ในคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ซ่ึงสามารถแตกรายละเอียดออกเป็น 6 ระดบั ไดแ้ก่ การหา
ขอ้มูลผลิตภณัฑ์, การให้การยอมรับผลิตภณัฑ์, การซ้ือผลิตภณัฑ์เขา้ร้าน, การแนะน าคนไข ,้ การ
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พยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ และการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืน ซ่ึงจากการทดสอบ
สมมติฐานพบวา่  

ปัจจัยด้านราคา และด้านความเช่ียวชาญด้านผลิตภัณฑ์สมุนไพรมี
ความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์ นอกจากนั้นยงัมีปัจจยัดา้นการออกแบบบรรจุ
ภณัฑ ์และดา้นภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่ายท่ีมีความสัมพนัธ์เชิงลบกบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการให้
การยอมรับผลิตภณัฑ ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ปัจจัยด้านความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ และด้านความเช่ียวชาญด้าน
ผลิตภณัฑส์มุนไพรมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ปัจจัยด้านราคามีความสัมพนัธ์เชิงบวกกับการแนะน าคนไข ้อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ปัจจัยด้านความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ และด้านความเช่ียวชาญด้าน
ผลิตภณัฑส์มุนไพรมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์เชิงลบกบัการแนะน า
บอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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ตารางที่ 5.1 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นต่างๆกบัแนวทางใน
การตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์
(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 

     ตวัแปรอิสระ     
 
 
 

  ตวัแปรตาม 

หาขอ้มูล
ผลิตภณั

ฑ ์

ใหก้าร
ยอมรับ
ผลิตภณัฑ ์

ซ้ือ
ผลิตภณั
ฑเ์ขา้ร้าน 

แนะน า
คนไข ้

พยายาม
แนะน าเม่ือ
คนไข้
ปฏิเสธ 

แนะน า
บอกต่อ
ร้านอ่ืน 

CData CPercieve CBuy CPresc CTend_Edit CAdvo 
R2=0.283 R2=0.189 R2=0.233 R2=0.185 R2=0.384 R2=0.136 

ความเช่ือมัน่ดา้นสรรพคุณ Eindica  0.348** 0.247**  0.368**  
ความเช่ือมัน่ดา้นความ

ปลอดภยั 
ESafe       

บรรจุภณัฑ ์ EPack       
ราคา Eprice 0.155**   0.159*   

ความแปลกใหม่ ENew       
Incentive จากยอดขาย EIncen       
ภาพลกัษณ์บริษทั 
ตวัแทนจ าหน่าย 

Aimage -0.167*      

ช่องทางการจดัจ าหน่าย EPlace      -0.155** 
ความสัมพนัธ์ต่อ 

บริษทัตวัแทนจ าหน่าย 
AFeelC       

การใหค้  าแนะน าโดย
ผูเ้ช่ียวชาญ 

Eprof       

การใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน Esale       
การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริม 

การขายร้านคา้ 
EProB       

การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริม 
การขายลูกคา้ของร้านคา้ 

EProc       

การทดลองผลิตภณัฑ ์ Esampl       
ความเช่ียวชาญดา้น 
ผลิตภณัฑส์มุนไพร 

Hskill 0.145*  0.151*  0.172**  

**p<.01, *p<.05 
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5.1.6.3 สมมติฐานท่ี 3 
สมมติฐานท่ี 3 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นด้านความ

ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กบัแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ซ่ึงสามารถแตกรายละเอียดออกเป็น  6 ระดบั 
ไดแ้ก่ การหาขอ้มูลผลิตภณัฑ,์ การให้การยอมรับผลิตภณัฑ์, การซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน, การแนะน า
คนไข,้ การพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ และการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑ์แก่ร้านอ่ืน โดยมี
กระแสสมุนไพรเป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ ซ่ึงจากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ 

ปัจจัยด้านความเช่ือมั่นด้านความปลอดภัย, ช่องทางการจัดจ าหน่าย
ช่องทางการจดัจ าหน่าย  และการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้ มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบั
การพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย โดยมีกระแสสมุนไพรเป็นตวั
แปรก ากบั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่  

เม่ือกลุ่มตวัอย่างมีความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยัในผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทีย  หรือกลุ่มตวัอยา่งจะพยายามแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเม่ือคนไขป้ฏิเสธ 
นอกจากนั้นเม่ือกลุ่มตวัอย่างคิดว่าก าลงัอยู่ในช่วงท่ีมีกระแสสมุนไพร กลุ่มตวัอย่างจะพยายาม
แนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียมากข้ึน 

 หากมีการจดัโปรโมชั่นส่งเสริมการขายให้แก่ร้านคา้ กลุ่มตวัอย่างจะ
พยายามแนะน าผลิตภณัฑย์เม่ือคนไขป้ฏิเสธ นอกจากนั้นเม่ือกลุ่มตวัอยา่งคิดว่าก าลงัอยูใ่นช่วงท่ีมี
กระแสสมุนไพร กลุ่มตวัอยา่งจะพยายามแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียมากข้ึนไปอีก 

เม่ือกลุ่มตวัอย่างเห็นว่าเหมาะสมแลว้กบัการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์สบู่ตรา
สินคา้เอสเทียผา่นช่องทางคลินิกและร้านยา  กลุ่มตวัอยา่งจะพยายามแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้
เอสเทียเม่ือคนไขป้ฏิเสธ นอกจากนั้นเม่ือกลุ่มตวัอยา่งคิดวา่ก าลงัอยูใ่นช่วงท่ีมีกระแสสมุนไพร กลุ่ม
ตวัอยา่งจะพยายามแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียมากข้ึนไปอีก 

5.1.6.4 สมมติฐานท่ี 4  
สมมติฐานท่ี 4 ความเช่ือมั่นด้านสรรพคุณ ความเช่ือมั่นด้านความ

ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์ ราคา ความแปลกใหม่ Incentive จากยอดขาย ภาพลักษณ์บริษัทตวัแทน
จ าหน่าย การจดัจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความสัมพนัธ์ต่อผูแ้ทนบริษทั
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ตวัแทนจ าหน่าย การให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ การให้ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน การจดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขาย และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของแพทยแ์ละเภสัชกร มีความสัมพนัธ์
กบัแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ซ่ึงสามารถแตกรายละเอียดออกเป็น  6 ระดบั 
ไดแ้ก่ การหาขอ้มูลผลิตภณัฑ,์ การให้การยอมรับผลิตภณัฑ์, การซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน, การแนะน า
คนไข,้ การพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ และการแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑ์แก่ร้านอ่ืน โดยมี
ทัศนคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไขเ้ป็นตัวแปรก ากับความสัมพนัธ์ ซ่ึงจากการทดสอบ
สมมติฐานพบวา่ 

ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบั
การหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์ โดยมีทัศนคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไขเ้ป็นตวัแปรก ากบั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ซ่ึงจะแสดงใหเ้ห็นวา่  

เม่ือกลุ่มตวัอย่างมีความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยัในผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทีย กลุ่มตวัอยา่งจะหาขอ้มูลผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย นอกจากนั้นเม่ือกลุ่มตวัอยา่ง
คิดว่า ลูกคา้หรือคนไขมี้ทศันคติท่ีดีต่อสมุนไพร กลุ่มตวัอย่างจะหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้
เอสเทียมากข้ึนไปอีก 

เม่ือกลุ่มตวัอย่างมีความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยัในผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทีย กลุ่มตวัอย่างจะให้การยอมรับผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทีย นอกจากนั้นเม่ือกลุ่ม
ตวัอยา่งคิดวา่ ลูกคา้หรือคนไขมี้ทศันคติท่ีดีต่อสมุนไพร กลุ่มตวัอยา่งจะใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑส์บู่
ตราสินคา้เอสเทียมากข้ึนไปอีก 

หากมีการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายให้แก่ร้านคา้ กลุ่มตวัอยา่งจะซ้ือ
ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้าน นอกจากนั้นเม่ือกลุ่มตวัอยา่งคิดวา่ ลูกคา้หรือคนไขมี้ทศันคติ
ท่ีดีต่อสมุนไพร กลุ่มตวัอย่างจะซ้ือผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านมากข้ึนและพยายาม
แนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเม่ือคนไขป้ฏิเสธมากข้ึนไปอีก  

 เม่ือกลุ่มตัวอย่างเห็นว่า การจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินคา้เอส
เทียผ่านช่องทางคลินิกและร้านยามีความเหมาะสม กลุ่มตวัอย่างจะพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เม่ือ
คนไขป้ฏิเสธ นอกจากนั้นเม่ือกลุ่มตวัอย่างคิดว่า ลูกคา้หรือคนไขมี้ทศันคติท่ีดีต่อสมุนไพร กลุ่ม
ตวัอยา่งพยายามแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเม่ือคนไขป้ฏิเสธมากข้ึนไปอีก 

  เม่ือกลุ่มตวัอย่างเห็นว่าควรให้ค  าแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอส
เทียผ่านโดยผูเ้ช่ียวชาญ กลุ่มตวัอย่างจะแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียแก่ร้านอ่ืน  
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นอกจากนั้นเม่ือกลุ่มตวัอย่างคิดว่า ลูกคา้หรือคนไขมี้ทศันคติท่ีดีต่อสมุนไพร กลุ่มตวัอย่างแนะน า
บอกต่อผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียแก่ร้านอ่ืนมากข้ึนไปอีก 
 
 

5.2 อภปิรายผล 
จากผลการศึกษาวิจยัเร่ือง “แนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอส

เทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)” 
สามารถใชแ้นวคิดทฤษฎีการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งมาอธิปรายผลการศึกษาเพื่อน าไปใชเ้ป็นแนวทางใน
การวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดกบัทางกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกร
ประจ าร้านยา) และพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้มีความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัมากข้ึน โดยแบ่งเป็นหัวขอ้
ต่อไปน้ี 

5.2.1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสมัภาษณ์ 
การศึกษาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ, อายุ, อาชีพ, ประเภทของร้าน 

พบวา่ อายโุดยเฉล่ียส าหรับคนไขท่ี้มารับบริการส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)  ส่วนใหญ่จะมี
อายุน้อยกว่า 15 ปี โดยส่วนใหญ่คนไขจ้ะเสียค่าบริการส าหรับโรคผิวหนังอกัเสบ (Eczema) โดย
เฉล่ียต่อคร้ังอยูท่ี่ 201-400 บาท และรองลงมาคือ 401-600 บาท โดยประเภทของผลิตภณัฑท่ี์แพทย์
และเภสัชกรมกัสัง่จ่ายใหแ้ก่คนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)  มากท่ีสุดจะเป็นผลิตภณัฑป์ระเภท
ยาสเตียรอยด์ชนิดทาและยาแกแ้พช้นิดทา ซ่ึงสอดคลอ้งตามหลกัในการบรรเทาอาการคนไขโ้รค
ผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)  จากศูนยว์ิจยัสุขภาพกรุงเทพท่ีประกาศเม่ือปี 2557 

จากการศึกษาพบว่า ด้านอายุท่ีแตกต่างกัน กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์น
คลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) มีแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย
ใหแ้ก่คนไขไ้ม่แตกต่างกนั  

แต่ส าหรับด้านเพศท่ีแตกต่างกัน ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มบุคลากรทางการแพทย์ 
(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)ท่ีมีเพศแตกต่างกนั  มีแนวทางในการตดัสินใจแนะน า
ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขท่ี้แตกต่างกนัในระดบัของการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ,์ การ
ใหก้ารยอมรับผลิตภณัฑ ์และการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ โดยพบว่าเพศชายมีการหาขอ้มูล
ผลิตภณัฑเ์พิ่มเติม, การให้การยอมรับผลิตภณัฑ ์และการพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธมากกว่า
เพศหญิง  

นอกจากนั้นดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนั ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์
(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีแนวทางในการตดัสินใจแนะน า
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ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขท่ี้แตกต่างกนัในระดบัของการแนะน าคนไขแ้ละพยายาม
แนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ โดยอายุรแพทย(์ผิวหนัง) มีการแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทีย
ให้แก่คนไขม้ากท่ีสุด รองลงมาคือ กุมารแพทย ์และเภสัชกรประจ าร้านยา ทั้งน้ี อาจเป็นเพราะกลุ่ม
อายรุแพทย(์ผิวหนงั) มีทกัษะความรู้มากกว่ากลุ่มสาขาอ่ืนในการบรรเทาอาการโรคผิวหนงัอกัเสบ
ซ่ึงเป็นโรคทางผิวหนงัโดยตรง จึงอาจใหค้วามสนใจในการพิจารณาสั่งจ่ายผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้
เอสเทียซ่ึงเป็นผลิตภณัฑเ์พื่อผิวหนงัมากกว่ากลุ่มสาขาอ่ืน และกลุ่มกุมารแพทยก์็เป็นอีกหน่ึงสาขา
เช่ียวชาญหลกัท่ีมีการรักษาคนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) เน่ืองจากอุบติัการณ์ในการเกิดอาการ
ของโรคผิวหนังอักเสบ (Eczema) มักจะพบในเด็กมากท่ีสุด ส่วนกลุ่มเภสัชกรประจ าร้านยาท่ี
รองลงมา น่าจะเกิดจากความมัน่ใจในทกัษะความเช่ียวชาญดา้นสมุนไพร เน่ืองจากมีการเรียนรู้
เก่ียวกบัการใชย้าและผลิตภณัฑส์มุนไพรมาโดยตรง จึงท าใหเ้กิดความสนใจและมัน่ใจในผลิตภณัฑ์
สบู่ตราสินคา้เอสเทีย ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑส์มุนไพรในการบรรเทาอาการของโรค ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาบทบาทของเภสัชกรกบังานสมุนไพรในระดบับริการปฐมภูมิ ในพื้นท่ีจงัหวดัเชียงใหม่ 
ของ ณัฐนรี ศิริบุญมากุล และพจีมญช์ โพธเจริญ (2557) ซ่ึงพบว่า เภสัชกรเองก็ให้ความสนใจและ
ความมัน่ใจในการสัง่จ่ายสมุนไพรและยาจากสมุนไพรในการป้องกนัและรักษาโรค 

5.2.2 ความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑส์มุนไพรโดยทัว่ไป  
จากการศึกษาพบว่า โดยส่วนใหญ่กลุ่มบุคลากรทางการแพทยจ์ะมีรายการยาหรือ

ผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรไวจ้  าหน่าย ในร้านมากกวา่ 20 รายการ (Stock Keeping Units) ข้ึนไป ซ่ึงการ
มีรายการยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรไวจ้  าหน่าย ในร้านมากกว่า 20 รายการถือว่ามีหลากหลาย
มาก เน่ืองจากเม่ือเทียบกบัโรงพยาบาลรัฐจะมีจ านวนรายการยาหรือผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรโดย
เฉล่ียอยู่ท่ี 16 รายการ (ส านักงานขอ้มูลและคลงัความรู้ – กรมการแพทยแ์ผนไทยและการแพทย์
ทางเลือก, 2556)โดยจ านวนรายการยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรท่ีกลุ่มบุคลากรทางการแพทยมี์
การสั่งจ่ายต่อวนั จะน้อยกว่า 10 รายการ รองลงมาคือ มีการสั่งจ่ายรายการยาหรือผลิตภณัฑ์จาก
สมุนไพร 11–20 รายการ  

เม่ือวิเคราะห์โดยแยกเป็นกลุ่มแพทยแ์ละกลุ่มเภสัชกรจะพบวา่ กลุ่มเภสัชกรส่วนใหญ่
จะมีรายการยาหรือผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรไวจ้  าหน่ายในร้าน มากกว่า 20 รายการข้ึนไป แต่กลุ่ม
แพทยส่์วนใหญ่จะมีรายการยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรไวจ้  าหน่ายในร้าน 11–20 รายการ และ
เม่ือเจาะลึกลงไปท่ีจ านวนรายการยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรท่ีมีการสัง่จ่ายต่อวนักจ็ะพบวา่ กลุ่ม
เภสัชกรส่วนใหญ่จะมีการสั่งจ่ายต่อวนันอ้ยกว่า 10 รายการ แต่กลุ่มแพทยส่์วนใหญ่แทบไม่การสั่ง
จ่ายยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร ในส่วนน้ีบทบาทการสั่งจ่ายยาหรือผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรจะ
เนน้หนกัอยูท่ี่กลุ่มเภสัชกรประจ าร้านยา ทั้งน้ีอาจดว้ยสาเหตุเร่ืองของความเช่ียวชาญดา้นสมุนไพร
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อยา่งท่ีไดเ้รียนไป เพราะจากผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรก็พบว่า 
กลุ่มเภสัชกรเช่ือมัน่ในความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรของตนมากกว่า ซ่ึงต่างจากแพทยท่ี์มี
ความเช่ือมัน่เร่ืองความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรนอ้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาเร่ือง แพทย์
ควรมีบทบาทในการประยกุตใ์ชส้มุนไพรกบัการแพทยแ์ผนปัจจุบนัอยา่งไร ของธานินทร์  วิชาจารย ์
(2557) ท่ีแพทยคิ์ดวา่ตนยงัไม่มีความพร้อมเพราะความรู้ทางดา้นสมุนไพรยงัมีนอ้ยอยูแ่ละยงัไม่รู้จกั
สมุนไพรดีพอ ยงัไม่สามารถ ตอบค าถามของผูป่้วยเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์สมุนไพรได ้ นอกจากนั้น
แพทยย์งัไม่มัน่ใจในความปลอดภยัและตอ้งการใหมี้ผลการวิจยัมารองรับว่าสามารถน าสมุนไพรมา
ใชรั้กษาโรคได ้ ไม่เป็นพิษต่อร่างกาย   

เม่ือเข้าสู่การทดสอบสมมติฐานความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยความเช่ียวชาญด้าน
ผลิตภณัฑส์มุนไพรกบัแนวทางการพิจารณาแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้อง
กลุ่มบุคลากรทางการแพทย์ (แพทย์ในคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา)ก็พบว่า ปัจจัยความ
เช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบั หาขอ้มูลผลิตภณัฑ,์ ซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้
ร้าน และพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธ กล่าวคือ เม่ือกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิก
และเภสัชกรประจ าร้านยา) คิดว่าตนมีความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร จะเกิดการหาขอ้มูล
ผลิตภณัฑ,์ ซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน และพยายามแนะน าเม่ือคนไขป้ฏิเสธมากข้ึน ดงัท่ีแจง้ขา้งตน้ 

นอกจากนั้น มีการสอบถามเก่ียวกับประเภทยาหรือผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรท่ีกลุ่ม
บุคลากรทางการแพทยท่ี์นิยมสั่งจ่ายในโรคทัว่ไป พบว่า ส่วนใหญ่นิยมสั่งจ่ายยาสมุนไพรชนิดทา 
รองลงมาคือ  ผลิตภณัฑ์สมุนไพรบ ารุงผิวหน้าและผิวกาย , ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพร  และ
ผลิตภณัฑส์บู่/ยาสระผม ตามล าดบั ซ่ึงสังเกตไดว้่า แมจ้ะเป็นการสอบถามการสั่งจ่ายในโรคทัว่ไป 
แต่รูปแบบยาหรือผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีมกัสังจ่ายกลบัอยู่ในรูปของผลิตภณัฑใ์ชภ้ายนอกเป็นหลกั 
ทั้งน้ีอาจเป็นไปไดว้่ากลุ่มบุคลากรทางการแพทยจ์ะยงักงัวลในเร่ืองของประสิทธิภาพการรักษาและ
ความปลอดภัยของยาหรือผลิตภัณฑ์สมุนไพร ดังนั้ นเพื่อลดความกังวล จึงมักเลือกใช้ยาหรือ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉพาะในโรคหรืออาการท่ีสามารถใช้การรักษาบรรเทาอาการเฉพาะจุดได้ 
เพื่อท่ีจะสามารถติดตามเฝ้าผลการรักษาไดง่้าย นอกจากนั้นการท่ีเลือกใชย้าหรือผลิตภณัฑส์มุนไพร
ในรูปแบบใชภ้ายนอกยงัสามารถลดความเส่ียงในการเกิดผลขา้งเคียงจากการท่ียาเขา้สูก้ระแสเลือด  

เม่ือเจาะลึกไปท่ีผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร(ท่ีไม่ใช่ยา) ท่ีใชเ้พื่อบรรเทาอาการโรคผวิหนงั
อกัเสบ (Eczema) พบว่า ผลิตภณัฑ์ท่ีกลุ่มบุคลากรทางการแพทยส่์วนใหญ่รู้จกัก็จะเป็นผลิตภณัฑ์
สมุนไพรในรูปแบบใชภ้ายนอกอยา่งท่ีกล่าวไป ซ่ึงก็คือ ผลิตภณัฑส์มุนไพรบ ารุงกาย (เจล/ โลชัน่/
ครีม) รองลงมาคือ ผลิตภณัฑส์มุนไพรบ ารุงผิวหนา้ (เจล/ โลชัน่/ครีม) และผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพร
ทั้งน้ีเม่ือเนน้ไปท่ีผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพรจะพบวา่ เม่ือพดูถึงการสัง่จ่ายในโรคทัว่ไปอาจมีผูนึ้กถึงสบู่
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สมุนไพรเพียงแค่ร้อยละ 11 แต่เม่ือเจาะลึกไปโรคผิวหนงัอกัเสบ (Eczema) กลบัพบว่ามีผูนึ้กถึงสบู่
สมุนไพรถึงร้อยละ 25 โดยผลิตภณัฑท่ี์กลุ่มบุคลากรทางการแพทยรู้์จกั ส่วนใหญ่ผลิตจากว่านหาง
จระเข ้รองลงมาคือ ขม้ินชนั  

ลกัษณะการสั่งจ่ายยาหรือผลิตภณัฑ์จากสมุนไพร ส าหรับคนไขโ้รคผิวหนังอกัเสบ 
(Eczema) ของ กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์พบว่า มกัจะสั่งจ่ายยาหรือผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรใน
กรณีท่ีเป็นระยะเร้ือรัง และรองลงมาคือ ในกรณีท่ีเป็นระยะปานกลาง และมีนอ้ยมากท่ีจะจ่ายยาหรือ
ผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรในกรณีท่ีเป็นระยะเฉียบพลนั เน่ืองจากเป็นระยะท่ีอาการของโรครุนแรง ซ่ึง
เม่ือวิเคราะห์โดยแยกเป็นกลุ่มแพทยแ์ละกลุ่มเภสัชกรจะพบว่า เภสัชกรมกัพิจารณาสั่งจ่ายยาหรือ
ผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรส าหรับคนไขโ้รคผิวหนงัอกัเสบ (Eczema) ในกรณีท่ีเป็นระยะเร้ือรัง ส่วน
ในกลุ่มแพทยน์ั้น แพทยท่ี์พิจารณาสั่งจ่ายยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรในกรณีท่ีเป็นระยะเร้ือรังมี
จ านวนเท่ากบัจ านวนแพทยท่ี์ไม่พิจารณาสั่งจ่ายยาหรือผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรส าหรับคนไขโ้รค
ผิวหนังอกัเสบ (Eczema)  โดยลกัษณะของการสั่งจ่าย ส่วนใหญ่จะสั่งจ่ายยาหรือผลิตภณัฑ์จาก
สมุนไพรในรูปแบบ Adjunctive Therapy ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัท่ีว่า การพิจารณาสั่งจ่ายจะมีการ
น าสมุนไพรมามาร่วมรักษาโรคเพียงบางโรคเท่านั้น  และน่าจะน ามาใชร่้วมกบัยาแผนปัจจุบนั  โดย
ใชย้าแผนปัจจุบนัเป็นหลกั (ธานินทร์  วิชาจารย,์ 2558) 

5.2.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียและผลต่อ
แนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 

สบู่ตราสินคา้เอสเทีย เป็นสบู่เวชส าอางท่ีใชส้ารสกดัจากใบผกับุง้ทะเล ซ่ึงสารออก
ฤทธ์ิส าคญัไดแ้ก่ Beta-damascenone และ E-ehytol มีฤทธ์ิในการรักษาอาการแพ ้ผิวหนังเป็นแผล
ไหมพ้อง เป็นผืน่แดง และมีอาการคนัได ้การใชส้ารสกดัจากผกับุง้ทะเลนั้น จะตอบโจทยก์ารรักษา
ท่ีใหม้ากกวา่ความชุ่มช้ืนเพื่อลดการระคายเคือง 

จากการสอบถามความคิดเห็นกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัช
กรประจ าร้านยา) เก่ียวกบัขอ้มูลท่ีว่า “ผกับุง้ทะเล มีฤทธ์ิบรรเทาอาการแพ ้ผวิหนงั เป็นผืน่แดง และ
มีอาการคนัได”้ พบว่า กลุ่มบุคลากรทางการแพทยทุ์กท่านเคยไดรั้บขอ้มูลดงักล่าว แต่โดยส่วนใหญ่ 
(ร้อยละ 50) ไม่มัน่ใจว่าผกับุง้ทะเลจะสามารถบรรเทาอาการของโรคได ้และท่ีรองลงมาคือมัน่ใจวา่
ผกับุง้ทะเลจะสามารถบรรเทาอาการของโรคได ้(ร้อยละ 45)  ซ่ึงผลท่ีไดค่้อนขา้งเป็นเชิงบวกต่อ
ผลิตภณัฑ ์กล่าวคือ แมว้่ากลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 
อาจจะไม่เคยศึกษาขอ้มูลของผกับุง้ทะเลเก่ียวกบัฤทธ์ิบรรเทาอาการแพผ้วิหนงั แต่ก็แทบไม่มีผูท่ี้คิด
ว่าผกับุง้ทะเลนั้นไม่สามารถบรรเทาอาการของโรคไดเ้ลย และเม่ือไดมี้การแจง้ถึงการพฒันาสูตร
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ผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพร  โดยใชส้ารสกดัจากใบผกับุง้ทะเล ไดแ้ก่ Beta-damascenone และ  E-ehytol 
ซ่ึงมีฤทธ์ิในการรักษาอาการแพ ้มาเป็นสารออกฤทธ์ิส าคัญ ก็ได้รับผลตอบรับท่ีน่าพอใจอีก
เช่นเดียวกนัคือ กลุ่มบุคลากรทางการแพทยส่์วนใหญ่สนใจสั่งจ่ายผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียน้ี 
โดยหากแบ่งออกตามกลุ่มสายงานแลว้พบว่า แมว้่ากลุ่มเภสัชกรประจ าร้านยาจะมีความมัน่ใจใน
ขอ้มูลเก่ียวกบัผกับุง้ทะเลมากกว่ากลุ่มแพทยใ์นคลินิก แต่เม่ือกล่าวถึงความสนใจในการสั่งจ่าย
ผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียกลบัมีน ้ าหนักความสนใจท่ีคลา้ยคลึงกนั โดยกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทยเ์กือบทั้งหมดจะพิจารณาสั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียส าหรับคนไขโ้รคผิวหนังอกัเสบ 
(Eczema) ในระยะปานกลางและระยะเร้ือรัง และส่วนใหญ่จะพิจารณาสั่งจ่ายเป็นยาขนานเสริมหรือ 
Adjunctive Therapy ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัท่ีวา่ การพิจารณาสัง่จ่ายจะมีการน าสมุนไพรมามาร่วม
รักษาโรคเพียงบางโรคเท่านั้น  และน่าจะน ามาใชร่้วมกบัยาแผนปัจจุบนั  โดยใชย้าแผนปัจจุบนัเป็น
หลกั(ธานินทร์  วิชาจารย,์ 2558) เพื่อหวงัผลในการเพิ่มประสิทธิภาพการรักษา เพิ่มคุณภาพชีวิตของ
คนไข ้หรือลดขนาดยาของยาขนานหลกัเพื่อลดผลขา้งเคียง  

และเม่ือเจาะลึกไปในขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้
เอสเทีย จะมีการแบ่งหมวดหมู่ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ,์ ปัจจยัดา้นราคา, ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  

5.2.3.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑข์องสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑข์องสบู่ตราสินคา้เอสเทียหลกัท่ี

มีความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่
คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) คือ ความเช่ือมัน่
ในสรรพคุณของผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทีย กล่าวคือ เม่ือแพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ า
ร้านยามีความเช่ือมัน่ในสรรพคุณของผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทีย จะส่งผลให้แพทยใ์นคลินิก
และเภสัชกรประจ าร้านยาเกิดการยอมรับผลิตภณัฑ ์ยิ่งไปกว่านั้นยงัส่งผลใหมี้การสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
เขา้ร้าน และพยายามแนะน าผลิตภณัฑเ์ม่ือคนไขป้ฏิเสธอีกดว้ย โดยจากการศึกษาพบวา่ ทั้งแพทยใ์น
คลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยามีความเช่ือมัน่ในสรรพคุณของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียมาก 
โดยเฉพาะเภสัชกรประจ าร้านยา ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ Theodoroul, Tsiantou, Pavlakis, 
Maniadakis, Fragoulakis และ Pavi (2009) ท่ีกล่าวว่า ปัจจยัท่ีมีความส าคญัท่ีสุดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การสัง่จ่ายยาของแพทยใ์นประเทศกรีกและไซปรัสคือ Clinical Efficacy ของยา  

ซ่ึงเม่ือเจาะลึกไปท่ีพฤติกรรมและแนวทางในการตดัสินใจสั่งจ่ายยาและ
ผลิตภณัฑเ์วชส าอางก็พบวา่ กลุ่มบุคลากรทางการแพทยม์กัจะเลือกสั่งจ่ายเฉพาะผลิตภณัฑท่ี์เช่ือมัน่
แลว้เท่านั้น และแมว้่าหากถูกผูป่้วยทดัทานว่าอยากได้ผลิตภณัฑ์อ่ืนมากกว่า กลุ่มบุคลากรทาง
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การแพทย์ก็มักจะโน้มน้าวและยืนยนัเพื่อสั่งจ่ายผลิตภัณฑ์ท่ีเหล่านั้ น เน่ืองจากเช่ือมั่นแล้วว่า
ผลิตภณัฑน์ั้นๆจะเป็นผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมในการรักษาบรรเทาอาการของคนไขข้องตน ทั้งในดา้น
ประสิทธิภาพและความปลอดภยั เพราะการรักษาคือรูปแบบของบริการอยา่งหน่ึง หากไม่สามารถ
รักษาคนไขใ้ห้หายไดห้รือคนไขเ้กิดอนัตรายจากผลขา้งเคียง ผลลพัธ์ท่ีจะเกิดข้ึนคือ กลุ่มบุคลากร
ทางการแพทยอ์าจเสียฐานลูกคา้และความน่าเช่ือถือไปได ้(อา้งอิงตามความคิดเห็นจากการสมัภาษณ์
ร้านยาและคลินิก) 

ในส่วนของตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ท่ีท าการศึกษามีดว้ยกนั 2 ปัจจยั
คือ กระแสสมุนไพรและทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไข ้ซ่ึงจากการศึกษาพบว่า ตวัแปร
ก ากบัทั้ง2 ปัจจยัไม่มีผลต่อความสัมพนัธ์ระหว่างความเช่ือมัน่ในสรรพคุณของผลิตภณัฑ์สบู่ตรา
สินคา้เอสเทียกบัแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้อง
กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) เลย ซ่ึงก็เน่ืองดว้ยเหตุผลท่ี
กล่าวไปขา้งตน้  

แต่ในทางกลบักันหากกล่าวถึงปัจจยัความเช่ือมัน่ด้านความปลอดภัย  
แมว้่าความเช่ือมัน่ด้านความปลอดภยัจะไม่มีความสัมพนัธ์กับแนวทางในการตดัสินใจแนะน า
ผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและ
เภสัชกรประจ าร้านยา) แต่กลบัพบว่ากระแสสมุนไพรมีผลท าให้เกิดความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่าง
ความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั  และแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอส
เทียในระดบัการพยายามแนะน าผลิตภณัฑ์เม่ือคนไขป้ฏิเสธได ้ทั้งน้ีกระแสสมุนไพรท่ีเกิดข้ึนใน
ความรู้สึกของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) จะท าใหก้ลุ่ม
บุคลากรทางการแพทย์คิดว่า อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์สมุนไพรน่าจะมีการพฒันาคุณภาพของ
ผลิตภณัฑใ์หมี้ความปลอดภยัมากยิง่ข้ึน สอดคลอ้งตามผลของการศึกษาทศันคติของแพทยท่ี์มีต่อยา
สมุนไพร ของนภสัรัญชน์  ฤกษเ์รืองฤทธ์ิ (2553) ท่ีพบวา่ แพทยมี์ทศันคติวา่  ยาสมุนไพรในปัจจุบนั
มีประสิทธิภาพดีกว่าเม่ือก่อน สามารถสั่งจ่ายสามารักษาโรคไดดี้เหมือนยาแผนปัจจุบนั  และส่ิงท่ี
แตกต่างคือ ยาสมุนไพรมีผลขา้งเคียงนอ้ยกวา่ยาแผนปัจจุบนั   

นอกเหนือจากกระแสสมุนไพรแลว้ ทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือ
คนไขก้็เป็นอีกหน่ึงตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ท่ีมีผลท าให้เกิดความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างความ
เช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยั  และแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใน
ระดบัการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์และการยอมรับผลิตภณัฑ์ ซ่ึงสอดคลอ้งกับการศึกษาท่ีว่า ปัจจยัท่ี
ผูป้ระกอบการร้านขายยาใหค้วามส าคญัเหนือส่ิงอ่ืนใดคือ ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้
เรียกหาสินค้า (วิบูลย ์อสัมภินพงศ์ ,2543) เน่ืองจากหากลูกคา้หรือคนไขช่ื้นชอบหรือตอ้งการ
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ผลิตภัณฑ์สมุนไพร การพิจารณาสั่งจ่ายสมุนไพรอาจจะท าได้ง่ายข้ึน ทางกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทยจึ์งมีความสนใจมากข้ึน อาจจะมีการหาขอ้มูลผลิตภณัฑเ์พิ่มเติม โดยหากอิงจากการศึกษา
พบว่า กลุ่มบุคลากรทางการแพทยมี์การหาขอ้มูลผลิตภณัฑเ์พิ่มเติม ทั้งจากการขอขอ้มูลเพิ่มเติมจาก
ทางบริษทัและจากการสืบคน้ขอ้มูลจากแหล่งวิชาการ โดยทั้งสองรูปแบบมีน ้ าหนกัท่ีใกลเ้คียงกนั 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการสั่งจ่ายยาของแพทยใ์นประเทศกรีกและ
ไซปรัสของ Theodoroul, Tsiantou, Pavlakis, Maniadakis, Fragoulakis และ Pavi (2009) ท่ีกล่าวว่า 
ขอ้มูลท่ีแพทยใ์ชใ้นการพิจารณาส่วนใหญ่มาจากวารสารทางการแพทย ์ต ารา บนัทึกงานประชุม
วิชาการ และจากผูแ้ทนยาของบริษทั 

5.2.3.2 ปัจจยัดา้นราคาของสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านราคาของสบู่ตราสินคา้เอสเทียหลกัมี

ความสมัพนัธ์เชิงบวกต่อแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไข้
ของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ในระดบัการหาขอ้มูล
ผลิตภณัฑแ์ละการแนะน าคนไข ้กล่าวคือ ยิ่งแพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยาเห็นว่า ราคา
ขายคนไข ้(149 บาท) ของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียมีความเหมาะสมมาก ก็จะท าใหแ้พทยใ์น
คลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยาหาขอ้มูลผลิตภณัฑแ์ละเกิดการแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอส
เทียใหแ้ก่คนไขไ้ดม้ากข้ึน ในทางกลบักนัหากแพทยแ์ละเภสชักรคิดว่าผลิตภณัฑมี์ไม่เหมาะสมหรือ
สูงเกินกว่าท่ีคนไขจ้ะสามารถจ่ายได ้ก็อาจไม่พิจารณาสั่งจ่ายผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย  ดงันั้น
การแนะน าคนไขจึ้งอาจจะลดลง เช่นเดียวกับการหาขอ้มูลเพิ่มเติม ซ่ึงสอดคลอ้งกับการศึกษา
ของณัฐนรี ศิริบุญมากุล และพจีมญช์ โพธเจริญ (2557) ซ่ึงพบว่า เภสัชกรเองก็ให้ความสนใจและ
ความมัน่ใจในการสั่งจ่ายสมุนไพรและยาจากสมุนไพรในการป้องกนัและรักษาโรค แต่ในดา้น
อุปสรรค ส่ิงท่ีเภสชักรใหค้วามส าคญัคือ เร่ืองของราคาสมุนไพรและยาสมุนไพร   

ทั้งน้ีความคิดเห็นเก่ียวกบัการก าหนดราคาขายคนไขเ้ท่ากบั 149 บาท 
พบว่า กลุ่มบุคลากรทางการแพทยร้์อยละ 57.6 คิดว่าราคาขายคนไขส้บู่ตราสินคา้เอสเทียสูงเกินไป 
รองลงมาคือ กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์ร้อยละ 35.6 คิดว่าราคาขายคนไขส้บู่ตราสินคา้เอสเทีย
เหมาะสมแลว้ โดยเม่ือวิเคราะห์ในรายละเอียดเพื่อแบ่งกลุ่มบุคลากรทางการแพทยพ์บว่า  กลุ่ม
บุคลากรทางการแพทยท่ี์คิดว่า ราคาขายคนไขส้บู่ตราสินคา้เอสเทียเท่ากบั 149 บาท นั้นสูงเกินไป
ส่วนใหญ่คือ กลุ่มเภสัชกรประจ าร้านยา แต่ในทางกลบักนักลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์ท่ีคิดว่าราคา
ขายคนไขส้บู่ตราสินคา้เอสเทียเหมาะสมแลว้ส่วนใหญ่คือ กลุ่มแพทยใ์นคลินิก ซ่ึงได้ผลความ
คิดเห็นสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการก าหนดราคาขายส่งใหแ้ก่ทางร้านราคา 120 บาท และ
เม่ือเจาะลึกเพื่อเช่ือมโยงการวิเคราะห์เก่ียวกบัค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนงัอกัเสบ 
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(Eczema) พบว่า กลุ่มบุคลากรทางการแพทยท่ี์คิดว่า ราคาขายคนไขส้บู่ตราสินคา้เอสเทียสูงเกินไป
นั้น ร้อยละ 50 คือ กลุ่มเภสชักรประจ าร้านยาท่ีเกบ็ค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังอยุท่ี่ 201- 400 บาทและ 
401-600 บาท ในส่วนน้ีหากก าหนดราคาขายคนไขเ้ท่ากับ 149 บาท เม่ือเทียบเป็นสัดส่วนกับ
ค่าบริการโดยเฉล่ียจะท าให้คนไขรู้้สึกว่า สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีราคาสูง และเน่ืองจากส่วนใหญ่จะ
พิจารณาสั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียเพื่อเป็นยาขนานเสริม ดงันั้นคนไขอ้าจเลือกท่ีจะปฏิเสธการสั่ง
จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียได ้(อา้งอิงตามความคิดเห็นจากการสมัภาษณ์ร้านยา)  

สอบถามเพิ่มเติมเก่ียวกบัราคาท่ีคิดว่าเหมาะสมส าหรับการก าหนดราคา
ขายส่งใหแ้ก่ทางร้านและราคาขายคนไข ้ซ่ึงกลุ่มบุคลากรทางการแพทยใ์หค้วามคิดเห็นว่า ราคาขาย
ส่งเขา้ร้านท่ีเหมาะสมคือ 100-119 บาท รองลงมาคือ ราคา 80-99 บาท และราคา 120-139 บาท ส่วน
ราคาขายคนไขท่ี้เหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทียคือ 140-159 บาท รองลงมาคือ ราคา 200-
249 บาท และราคา 120-139 บาทตามล าดบั โดยเม่ือวิเคราะห์ในรายละเอียดเพื่อแบ่งกลุ่มบุคลากร
ทางการแพทยพ์บวา่   กลุ่มเภสชักรประจ าร้านคิดวา่ ราคาขายส่งเขา้ร้านท่ีเหมาะสมคือ 100-119 บาท 
รองลงมาคือ ราคา 80-99 บาท   ส่วนราคาขายคนไขท่ี้เหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทียคือ 140-
159 บาท รองลงมาคือ ราคา 80-99 บาท  ส่วนกลุ่มแพทยใ์นคลินิกนั้นให้ราคาท่ีสูงกว่า โดยคิดว่า
ราคาขายส่งเขา้ร้านท่ีเหมาะสมคือ 140-159 บาท รองลงมาคือ ราคา 180-199 บาท ส่วนราคาขาย
คนไขท่ี้เหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทียคือ 200-249 บาท รองลงมาคือ ราคา 140-159 บาท   

ทั้งน้ี จากการศึกษาในบทความ Different Types of Pricing Strategy ของ 
Leigh Richards จึงอาจก าหนดราคาโดยพิจารณาในเร่ืองของ Brand Positioning และความไดเ้ปรียบ
เชิงการแข่งขนั ซ่ึงกลยทุธ์การก าหนดราคาท่ีจะใชคื้อ Premium Pricing เพื่อสะทอ้นภาพลกัษณ์ดา้น
คุณภาพท่ีดีและประโยชน์ทางการรักษาท่ีแตกต่างจากผลิตภณัฑท่ี์มีในทอ้งตลาด นอกจากนั้นอาจ
พิจารณาแยกรูปแบบของการก าหนดราคาในคลินิกและร้านยาเพิ่มเติม (เน่ืองจากในอุตสาหกรรมยา
และเวชภณัฑ์การก าหนดราคาท่ีแตกต่างกนัระหว่างช่องทางคลินิกและร้านยาสามารถท าไดแ้ละ
ได้รับการยอมรับ ) เน่ืองจากมีกลุ่มบุคลากรทางการแพทย์โดยเฉพาะกลุ่มเภสัชกรซ่ึงเป็น
กลุ่มเป้าหมายหลกั มองว่าการก าหนดราคาขายคนไขเ้ท่ากบั 149 บาทและการก าหนดราคาขายส่ง
ใหแ้ก่ทางร้านราคา 120 บาทนั้นยงัสูงเกินไป แต่ในทางกลบักนักลุ่มแพทยใ์นคลินิกกลบัมองว่าเป็น
ราคาท่ีเหมาะสมแลว้ โดยการพิจารณาก าหนดราคาขายคนไขแ้ละราคาขายส่งส าหรับช่องทางคลินิก
จะใชห้ลกั Psychological Pricing with Even Pricing ซ่ึงจะก าหนดราคาเป็นเลขคู่เพื่อท าให้รู้สึกถึง
คุณภาพของสินคา้ ซ่ึงอาจก าหนดราคาขายคนไขเ้ท่ากบั 200 บาทและราคาขายส่งร้าน 140 บาท และ
ส าหรับช่องทางร้านยาซ่ึงใหค้วามส าคญักบัราคา จะใชห้ลกั Psychological Pricing with Odd Pricing 
จะก าหนดราคาเป็นเลขค่ีเพื่อท าใหรู้้สึกว่าราคาคุม้ค่า ซ่ึงอาจก าหนดราคาขายคนไขเ้ท่ากบั 153 บาท
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และราคาขายส่งร้าน 109 บาท โดยการก าหนดราคาน้ีคลินิกและร้านยาจะได้ก าไรจากการขาย
ประมาณร้อยละ 40-42 ซ่ึงถือว่าสร้างก าไรจากการขายไดม้ากพอสมควร ซ่ึงน่าจะเป็นท่ีพึงพอใจ 
เน่ืองจากปกติช่องทางคลินิกและร้านยาจะพิจารณารับเฉพาะผลิตภณัฑท่ี์สามารถสร้าง Margin gap 
ไดม้ากกวา่ร้อยละ 30 เขา้ร้าน (อา้งอิงตามความคิดเห็นจากการสมัภาษณ์ร้านยา) 

นอกจากนั้นมีการศึกษาในส่วนของตวัแปรก ากับความสัมพนัธ์ทั้ ง 2 
ปัจจยัคือ กระแสสมุนไพรและทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไข ้ซ่ึงจากการศึกษาพบว่า ตวั
แปรก ากบัทั้ง 2 ปัจจยัไม่มีผลต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นราคาของสบู่ตราสินคา้เอสเทียกบั
แนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑใ์หแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์ 

ส าหรับระบบ incentive 10 บาทต่อกอ้นของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอส
เทีย ส่วนใหญ่กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์ให้ความคิดเห็นว่า ระบบ incentive มีผลต่อเชิญชวนให้
พนักงานขายหน้าร้านแนะน าผลิตภัณฑ์ และระบบ incentive 10 บาทต่อก้อนมีความเหมาะสม
ส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทีย และความคิดเห็นเก่ียวกบัระบบ incentive ทั้งหมดไดรั้บการเห็นดว้ยใน
ระดบัมาก กล่าวคือ ระบบincentive น้ีจะจูงใจพนักงานให้เน้นขายสบู่ตราสินคา้เอสเทียได ้ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียระดบัความเห็นดว้ยเท่ากบั 3.89 สอดคลอ้งตามทฤษฎีเคร่ืองล่อ (Incentive Theory) ท่ีกล่าว
ว่า การกระท าทุกอยา่งของบุคคลไม่ไดเ้ป็นไปตามในทฤษฎีแรงขบัเพียงอยา่งเดียว แต่ยงัมีส่ิงเร้าจาก
ภายนอกอีกมากมายท่ีเรียกว่า เคร่ืองล่อหรือส่ิงล่อใจ หรือ Incentive ซ่ึงมีบทบาทส าคญัในการ
กระตุน้ใหเ้กิดแรงจูงใจท่ีจะท ากิจกรรมต่างๆไดดี้ 

5.2.3.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายของสบู่ตราสินค้าเอสเทียหลักมี

ความสัมพนัธ์เชิงลบต่อแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไข้
ของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ในระดบัการแนะน า
บอกต่อผลิตภณัฑ์แก่ร้านอ่ืน ทั้งน้ีแพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยาเห็นดว้ยในระดบัมาก
ท่ีสุดกบัการจ าหน่ายผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียในคลินิกและร้านยา เพราะจะท าให้คนไขห้รือ
ลูกคา้จะยินดีซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียมากข้ึน ในส่วนน้ีจะท าให้ทางร้านสามารถสั่งจ่าย
ผลิตภณัฑไ์ดม้ากข้ึน อีกทั้งยงัเป็นการสร้างความแตกต่างให้แก่ร้านของตน  ตามผลการศึกษาดา้น
พฤติกรรมของประชาชนในการลือกใช้บริการทางการแพทยข์องปัทมานันท์ หินวิเศษ (2551) ท่ี
กล่าววา่ ประชาชนจะเลือกใชส้ถานพยาบาลท่ีมีการน าสมุนไพรมาใชเ้ป็นส่วนประกอบในการรักษา 
ดงันั้นเพื่อรักษาฐานลูกคา้ของทางร้าน จึงท าใหก้ารแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนลดลง  

เม่ือศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัตวัแปรก ากบั พบว่ากระแสสมุนไพรมีผลท าให้
เกิดความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและแนวทางในการตดัสินใจ
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แนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียในระดบัพยายามแนะน าสบู่ตราสินคา้เอสเทียเม่ือคนไข้
ปฏิเสธ กล่าวคือ เม่ือแพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยาคิดว่า การจ าหน่ายผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินคา้เอสเทียในคลินิกและร้านยา จะท าให้คนไขห้รือลูกคา้จะยินดีซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอส
เทียมากข้ึน และถา้หากเป็นช่วงท่ีกลุ่มบุคลากรทางการแพทยเ์ลง็เห็นว่ากระแสสมุนไพรก าลงัเป็นท่ี
นิยม กลุ่มบุคลากรทางการแพทยก์พ็ยายามแนะน าสบู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขม้ากข้ึน 

นอกเหนือจากกระแสสมุนไพรแลว้ ทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือ
คนไขก้็เป็นอีกหน่ึงตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์น้ีเช่นเดียวกนั กล่าวคือ เม่ือบุคลากรทางการแพทย์
เล็งเห็นว่าลูกคา้หรือคนไขมี้ทศันคติต่อสมุนไพรท่ีดี การท่ีกลุ่มบุคลากรทางการแพทยจ์ะพยายาม
แนะน าสบู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขก้็น่าจะท าไดง่้ายข้ึน เน่ืองจากโดยปกติแลว้คนไขจ้ะเช่ือมัน่
ในบุคลากรทางการแพทยอ์ยูแ่ลว้อิงตามขอ้มูลจาก วารสารวิจยัมหาวิทยาลยัเวสเทิร์น มนุษยศาสตร์
และสงัคมศาสตร์ ฉบบัท่ี 2 เดือนพฤษภาคม–สิงหาคม 2558 ท่ีกล่าววา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือยาของผูบ้ริโภค (การตอบสนองจากผูบ้ริโภค) จากร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร คือบุคลากร
ของร้านขายยา เน่ืองจากผูบ้ริโภคคิดว่าบุคลากรของร้านโดยเฉพาะอย่างยิ่งเภสัชกรจะสามารถให้
ค  าแนะน าและค าปรึกษาเก่ียวกบัการเลือกซ้ือยาเพื่อการบ าบดัรักษาโรคหรือเพื่อการบ ารุงรักษา
สุขภาพได้เป็นอย่างดี และก็ยงัสอดคลอ้งกับการศึกษาของ ณัฏฐา อุ่ยมานะชัย (2556) ท่ีพบว่า 
ผูบ้ริโภคจะเช่ือมั่นและยินดีรับข้อมูลท่ีได้รับจากผูบ้ริโภคด้วยกันเอง (Peer to Peer) หรือจาก
ผูเ้ช่ียวชาญ (Expert to Peer) โดยปราศจากอคติ ซ่ึงลกัษณะของผูท้รงอิทธิพลท่ีมีประสิทธิภาพ ควรมี
ความเช่ียวชาญในด้านใดก็ตามท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค และเป็นตวัแทนของ
ผลิตภณัฑ์ได ้หมายถึงควรมีขอ้มูลมากพอท่ีสามารถอธิบายขอ้มูลให้ผูบ้ริโภครู้จกัตราสินคา้ได ้
ดงันั้นยิ่งลูกคา้หรือคนไขมี้ทศันคติต่อสมุนไพรท่ีดี การท่ีกลุ่มบุคลากรทางการแพทยจ์ะสั่งจ่ายก็ยิ่ง
ง่ายข้ึน และนอกจากการจ าหน่ายผา่นช่องทางของคลินิกและร้านยาแลว้ กลุ่มบุคลากรทางการแพทย์
ส่วนใหญ่ยงัเห็นวา่ ควรมีการจ าหน่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียผา่นช่องทางเพจออนไลน์ดว้ย 

5.2.3.4 ปัจจยัรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการสบู่ตราสินคา้
เอสเทีย 

ในการศึกษาปัจจยัดา้นรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ
สบู่ตราสินคา้เอสเทีย แบ่งออกเป็น 5 รูปแบบดว้ยกนั ไดแ้ก่ การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ, การให้
ค  าแนะน าโดยผูแ้ทน, การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้, การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ลูกคา้ของร้านคา้ และการทดลองผลิตภณัฑ์ ซ่ึงจากการศึกษาพบว่า ไม่มีปัจจยัด้านรูปแบบการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการใดมีความสัมพนัธ์กบัแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่
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ตราสินคา้เอสเทียให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ า
ร้านยา) ในส่วนน้ีจะแจกแจงรายละเอียดในแต่ละรูปแบบ 

ในส่วนของการให้ค  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญ หากกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทยเ์ป็นผูบ้ริโภคดว้ยตนเอง การรับค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญน่าจะมีผลต่อการตดัสินใจรับ
ผลิตภณัฑ ์เพราะกลุ่มบุคลากรทางการแพทยก์็เห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด (มีค่าเฉล่ียระดบัความเห็น
ดว้ยคือ 4.39) กบัการให้ค  าแนะน าสบู่ตราสินคา้เอสเทียโดยผูเ้ช่ียวชาญ  แต่เน่ืองจากในการศึกษาน้ี
กลุ่มบุคลากรทางการแพทยเ์ป็นผูเ้ช่ียวชาญเอง ดงันั้นจึงไม่มีผลต่อความสัมพนัธ์ต่อแนวทางในการ
ตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียของตนเอง แต่เม่ือศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัตวัแปร
ก ากบั พบว่า  ทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไขจ้ะท าให้เกิดความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่าง
การใหค้  าแนะน าโดยผูเ้ช่ียวชาญและแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย
ในระดบัแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑแ์ก่ร้านอ่ืนดว้ย 

ส าหรับการใหค้  าแนะน าโดยผูแ้ทน ไม่มีความสมัพนัธ์กบัแนวทางในการ
ตัดสินใจแนะน าผลิตภัณฑ์ ซ่ึงผลการศึกษาท่ีได้ขัดแยง้กับการศึกษาของ Ahmed, Vveinhardt, 
Streimikiene และ Awais (2016) ท่ีกล่าวว่า การเข้าพบแพทย์ของผูแ้ทนยามีความสัมพันธ์ต่อ
พฤติกรรมการสัง่จ่ายยา  

นอกจากนั้นผลในเร่ืองของการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้และ
การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้ของร้านคา้ ก็ขดัแยง้กบัการศึกษาของธวชัชยั เหลก็ดี (2557) 
ท่ีว่า โปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม สินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจเน่ืองจากผูป้ระกอบการท าการคา้เพื่อ
มุ่งแสวงหาผลก าไรยอ่มค านึงถึงผลพลอยไดจ้ากการไดส่้วนลดพิเศษ หรือสินคา้สมนาคุณท่ีแถมให้ 
อยา่งไรก็ตาม แมว้่าตวัปัจจยัการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้เองจะไม่ส่งผลต่อแนวทางใน
การตัดสินใจแนะน าผลิตภัณฑ์ แต่เม่ือศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกับตวัแปรก ากับ กลับพบว่า กระแส
สมุนไพรมีผลท าให้เกิดความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้และ
แนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียในระดบัพยายามแนะน าสบู่ตรา
สินคา้เอสเทียเม่ือคนไขป้ฏิเสธ นอกจากนั้นทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไขเ้อง ก็มีผลท า
ให้เกิดความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้และแนวทางในการ
ตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียในระดบัซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านและพยายามแนะน า
เม่ือคนไขป้ฏิเสธดว้ยเช่นกนั ทั้งน้ีอาจเป็นไปไดว้่า กลุ่มบุคลากรทางการแพทยเ์องก็เห็นดว้ยกบัการ
จดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายให้แก่ทางร้าน ซ่ึงโดยรวมเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด แต่เน่ืองจากสบู่
ตราสินคา้เอสเทียเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตมาจากสมุนไพร และใช้ในการบรรเทาอาการของคนไข ้
ดงันั้นการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายใหแ้ก่ทางร้านอาจไม่สามารถผลกัดนัใหเ้กิดเป็นแนวทางการ
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ตดัสินใจไดโ้ดยตรง แต่เม่ือไดรั้บการสนบัสนุนดว้ยกระแสสมุนไพรและทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือ
คนไข ้ทั้งกลุ่มบุคลากรทางการแพทยแ์ละคนไขก้็จะให้การยอมรับในสบู่ตราสินคา้เอสเทียมากข้ึน 
การท่ีจะพยายามแนะน าสบู่ตราสินคา้เอสเทียเม่ือคนไขป้ฏิเสธกจ็ะมีมากข้ึน 

ส าหรับการทดลองผลิตภัณฑ์ ก็ไม่มีความสัมพนัธ์กับแนวทางในการ
ตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์ ซ่ึงขดัแยง้กับการศึกษาของ M A Morgan, J Dana, G Loewenstein, S 
Zinberg, J Svhulkin. (2016) ท่ีกล่าวว่า แพทย์ส่วนใหญ่ยอมรับว่าการรับตวัอย่างยามีผลต่อการ
ตดัสินใจจ่ายยานั้นมากข้ึน แต่เม่ือศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัทศันคติต่อสมุนไพรของลูกคา้หรือคนไข ้
กลบัพบว่า มีผลท าให้เกิดความสัมพนัธ์เชิงลบระหว่างการทดลองผลิตภณัฑ์และแนวทางในการ
ตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียในระดบัการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน สาเหตุน่าจะเป็น
เพราะเม่ือลูกคา้หรือคนไขมี้ทศันคติต่อสมุนไพรท่ีดี การสัง่จ่ายผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียน่าจะ
ท าไดง่้ายข้ึน ปริมาณการขายสบู่ตราสินคา้เอสเทียก็จะเพิ่มข้ึน แต่เม่ือทางผูจ้ดัจ  าหน่ายมีการใหท้าง
ร้านได้ทดลองผลิตภัณฑ์ ทางร้านก็จะน าผลิตภัณฑ์ทดลองนั้ นออกมาจ าหน่าย ท าให้ทางร้าน
สามารถลดการสั่งซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านได ้ซ่ึงจากประสบการณ์ในธุรกิจอุตสาหกรรมผลิตภณัฑย์า
และเวชภณัฑ ์ผูท้  าวิจยัคิดว่าเป็นเร่ืองท่ีดี แมว้่าในช่วงแรกอาจจะไม่ไดย้อดการสั่งซ้ือตามปริมาณ
การขายจริง แต่ก็ถือเป็นช่วงเวลาท่ีท าใหเ้กิด Trial ไดม้ากท่ีสุด และเม่ือกลุ่มบุคลากรทางการแพทย์
และผูบ้ริโภคเกิดความประทบัใจในผลิตภณัฑก์จ็ะเกิดการสัง่ซ้ือเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง 

5.2.4 ความคิดเห็นต่อปัจจยัเก่ียวขอ้งกบับริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
จากการศึกษาพบวา่ ภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่าย ซ่ึงไดแ้ก่ บริษทัเอเชียนฟาร์มาซู

ติคอล มีความสัมพนัธ์เชิงลบกบัแนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทีย
ให้แก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ในระดบั
การหาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์ทั้งน้ีแพทยพ์ิจารณาภาพลกัษณ์ของบริษทัร่วมดว้ยเม่ือตอ้งพิจารณาจ่ายยา 
(Saki Sultana, Kamrul Hasan Khosu, 2009) และโดยปกติหากเป็นยาสมุนไพรจากบริษัทผูผ้ลิต
สินคา้ท่ีมีช่ือเสียงก็จะท าให้เกิดการซ้ือ (ปริตภา รุ่งเรืองกุล, 2549)  ดังนั้นเม่ือกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทยเ์ช่ือมัน่ในภาพลกัษณ์บริษทัตวัแทนจ าหน่ายอยูแ่ลว้ จะลดการสืบหาขอ้มูลผลิตภณัฑล์งได ้ 

5.2.5 พฤติกรรมและแนวทางการตัดสินใจสั่งจ่ายผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอส
เทีย 

จากการศึกษาพบวา่ สามารถสรุปการตดัสินใจของกลุ่มบุคลากรทางการแพทยห์ลงัจาก
รับขอ้มูลผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียไดด้งัน้ี  

กลุ่มบุคลากรทางการแพทยส่์วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้
ร้าน เน่ืองจากตอ้งการส ารองไวใ้นร้าน รองลงมาคือ ซ้ือไวเ้พราะคิดว่าเป็นผลิตภณัฑท่ี์ควรสั่งจ่าย
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ส าหรับบรรเทาอาการผูป่้วย Eczema  และซ้ือไวเ้พราะคิดว่าเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งสั่งจ่ายส าหรับ
บรรเทาอาการผูป่้วย Eczema ทั้งน้ีเม่ือเจาะลึกในรายละเอียดของกลุ่มบุคลากรทางการแพทยท่ี์
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านพบว่า ส่วนใหญ่ใหค้วามสนใจผลิตภณัฑส์บู่ตรา
สินค้าเอสเทียตั้ งแต่แรกท่ีทราบว่า ผลิตภัณฑ์สบู่ตราสินค้าเอสเทียผลิตจากสารสกัดจากใบ
ผกับุง้ทะเล ซ่ึงมีฤทธ์ิในการรักษาอาการแพ ้ แต่ท่ีแตกต่างกนัคือ การคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ัง
ส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) ของแต่ละกลุ่ม โดยพบว่า กลุ่มบุคลากรทางการแพทยท์ั้งหมด
ท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านเพราะคิดว่าเป็นผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งสั่งจ่าย จะคิด
ค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)  อยูท่ี่ 601-800 บาท, 801-1,000 บาท 
และ 1,000-1,200 บาท ถดัมาในกลุ่มท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านเพราะคิด
ว่าเป็นผลิตภณัฑท่ี์ควรสั่งจ่าย จะคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนงัอกัเสบ (Eczema)  
ลดหลัน่ลงมาอยู่ท่ี 401-600 บาท, 201-400 บาท และ 601-800 บาท และในกลุ่มท่ีตอ้งการซ้ือเพื่อ
ส ารองไวใ้นร้านก็จะเป็นกลุ่มท่ีคิดค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผิวหนงัอกัเสบ (Eczema)  
ลดลงมาอยูท่ี่ 201-400 บาท และ นอ้ยกวา่ 200 บาท  

รองลงมาจากการซ้ือผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้านก็คือ กลุ่มบุคลากรทาง
การแพทยต์อ้งการทดลองผลิตภณัฑ์  ทั้งน้ีเป็นไปไดว้่า กลุ่มบุคลากรทางการแพทยอ์าจตอ้งการ
ทดลองผลิตภณัฑ ์เพื่อความเช่ือมัน่ในดา้นสรรพคุณและความปลอดภยั เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑใ์หม่ 
ยงัไม่เคยมีประสบการณ์การสั่งใช ้หรือตอ้งการทดลองผลิตภณัฑ์ เพื่อทดลองการตอบสนองของ
ตลาด ยิง่ไปกวา่นั้นคือ ตอ้งการผลิตภณัฑท์ดลองมาจ าหน่ายเพื่อลดตน้ทุนในการขาย 

นอกจากนั้นยงัมีกลุ่มบุคลากรทางการแพทยจ์ านวนไม่น้อยตอ้งการพิจารณาปัจจยั
ขา้งเคียงก่อน โดยบางกลุ่มขอพิจารณาการให้บริการของผูแ้ทนประกอบการตดัสินใจ และก็มีอีก
ส่วนท่ีตอ้งการเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑภ์ายในร้านก่อนท าการตดัสินใจ  

ทั้งน้ีมีกลุ่มแพทยส่์วนนอ้ยเท่านั้นท่ีตอ้งการขอ้มูลเพิ่มเติมจากบริษทัหรือสืบคน้ขอ้มูล
จากแหล่งขอ้มูลวิชาการก่อน และแทบไม่มีแพทยห์รือเภสัชกรท่านใดท่ียงัไม่เห็นประโยชน์ของ
ผลิตภณัฑห์ลงัจากไดรั้บขอ้มูลของสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

และเม่ือเจาะลึกโดยแบ่งตามอาชีพ พบว่า กลุ่มเภสัชกรส่วนใหญ่ตอ้งการทดลอง
ผลิตภณัฑก่์อน รองลงมาคือ ตอ้งการพิจารณาการให้บริการของผูแ้ทน, เปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑ์
ภายในร้านก่อนท าการตดัสินใจ, ซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านเน่ืองจากตอ้งการส ารองไวใ้นร้าน และซ้ือไว้
เพราะคิดว่าเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีควรสั่งจ่ายส าหรับบรรเทาอาการผูป่้วย Eczema ในสัดส่วนท่ีเท่ากนั 
ส่วนในฝ่ังของแพทย ์ส่วนใหญ่ตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านเน่ืองจากตอ้งการส ารองไวใ้นร้าน โดย
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เนน้หนกัไปท่ีอายรุแพทย ์(ท่ีไม่ใช่แพทยผ์ิวหนงั) รองลงมาคือ ตอ้งการพิจารณาการให้บริการของ
ผูแ้ทน, เปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑภ์ายในร้านก่อนท าการตดัสินใจ และทดลองผลิตภณัฑ ์

หากกลุ่มแพทยท่ี์ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้าน ปริมาณท่ีตอ้งการ
สั่งซ้ือในคร้ังแรกส่วนใหญ่อยูท่ี่ 21-50 กอ้น และ 51-100 กอ้น รองลงมาอยูท่ี่ 10-20 กอ้น และ 100-
150 กอ้น และส าหรับปริมาณท่ีตอ้งการสั่งซ้ือต่อเน่ืองต่อคร้ัง หากประทบัใจในการสั่งจ่ายสบู่ตรา
สินคา้เอสเทีย พบว่า ส่วนใหญ่ตอ้งการสั่งซ้ือ 100-150 กอ้นต่อคร้ัง รองลงมาคือ 151-200 กอ้นต่อ
คร้ัง โดยระยะเวลาท่ีจะสัง่ซ้ือในรอบถดัไปหากไดมี้ประสบการณ์สั่งจ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย พบวา่ 
ส่วนใหญ่ตอ้งการสัง่ซ้ือทุก 2 เดือน รองลงมาคือ ตอ้งการสัง่ซ้ือทุก 1 เดือนและทุก 3 เดือน 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการของผลติภณัฑ์สบู่ตราสินค้าเอสเทยี 
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย (Focus Group) จากผลการวิจยัสามารถระบุลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย

หลกัของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียไดด้งัน้ี กลุ่มอายรุแพทย ์(ผวิหนงั) กมุารแพทย ์และเภสชักร
ประจ าร้านยาเพศชาย โดยเน้นร้านท่ีมีรายการยาหรือผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรไวจ้  าหน่ายในร้าน
มากกว่า 20 รายการ (Stock Keeping Units) ข้ึนไป มีการสั่งจ่ายผลิตภณัฑ์สมุนไพรอย่างต่อเน่ือง 
และดูมีความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพร เน่ืองจากกลุ่มอายรุแพทย(์ผวิหนงั) กุมารแพทย ์และ
เภสชักรประจ าร้านยา มีทกัษะความรู้ในการบรรเทาอาการโรคผวิหนงัอกัเสบและพบเคสไดม้ากกว่า
กลุ่มสาขาอ่ืน  โดยเฉพาะกลุ่มเภสัชกรประจ าร้านยาท่ีนอกจากจะพบเคสโรคผิวหนงัอกัเสบไดม้าก
แลว้ ยงัมีความรู้ความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรและมีโอกาสสนบัสนุนผลิตภณัฑส์มุนไพร
ไดม้าก และกลุ่มเป้าหมายรองจะเป็นกลุ่มอายรุแพทย ์(ท่ีไม่ใช่แพทยผ์วิหนงั) 

โดยส่ิงท่ีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายใหค้วามส าคญัเป็นอยา่งมากก็คือ ประสิทธิภาพและความ
ปลอดภัยจากการใช้ยาหรือผลิตภัณฑ์สมุนไพร ซ่ึงในส่วนน้ีสอดคล้องกับจุดประสงค์ของ
ผูป้ระกอบการในการพฒันาสูตรสบู่ตราสินคา้เอสเทียข้ึนเพราะตอ้งการตอบโจทยก์ารบรรเทาอาการ
โรคผิวหนงัอกัเสบ ลดการสะสมผลขา้งเคียงจากการใชย้าหลกัซ่ึงก็คือสเตียรอยด ์และเพิ่มคุณภาพ
ชีวิตของผูป่้วย ดงันั้นอาจจะส่ือสารโดยเนน้ในเร่ืองของประสิทธิภาพการรักษาและความปลอดภยั
จากการเป็นยาหรือผลิตภณัฑส์มุนไพร เนน้ในเร่ืองของการเป็นผลิตภณัฑท่ี์สามารถเสริมเขา้ไปใน
การบรรเทาอาการโรคผิวหนงัอกัเสบในระยะต่างๆ เพื่อลดความรุนแรงของโรค เพื่อสุดทา้ยแลว้จะ
ไดล้ดขนาดยาสเตียรอยดล์งและเพิ่มคุณภาพชีวิตของผูป่้วยได ้โดยวิธีใชก้็มีความสะดวกแก่คนไข ้
เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ถูกออกแบบในรูปของสบู่ สามารถใชแ้ทนสบู่อาบบน ้ าปกติได ้ ลดปัญหาจาก
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การเลือกสบู่ท่ีไม่เหมาะสมส าหรับคนไขโ้รคผิวหนังอกัเสบ และลดปัญหาจากการท่ีคนไขลื้ม
บริหารยาหรือผลิตภณัฑด์ว้ย 

ส าหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมถือว่าไดรั้บการตอบรับ
ท่ีดีจากกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์ 

ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา อาจมีการพิจารณาในเร่ืองของ 
Brand Positioning และความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน ซ่ึงกลยุทธ์การก าหนดราคาท่ีจะใช้คือ 
Premium Pricing เพื่อสะทอ้นภาพลกัษณ์ดา้นคุณภาพท่ีดีและประโยชน์ทางการรักษาท่ีแตกต่างจาก
ผลิตภณัฑท่ี์มีในทอ้งตลาด นอกจากนั้นอาจพิจารณาแยกรูปแบบของการก าหนดราคาในคลินิกและ
ร้านยาเพิ่มเติม เน่ืองจากมีกลุ่มบุคลากรทางการแพทยโ์ดยเฉพาะกลุ่มเภสัชกรซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมาย
หลกั มองว่าการก าหนดราคาขายคนไขเ้ท่ากบั 149 บาทและการก าหนดราคาขายส่งให้แก่ทางร้าน
ราคา 120 บาทนั้ นยงัสูงเกินไป แต่ในทางกลับกันกลุ่มแพทย์ในคลินิกกลับมองว่าเป็นราคาท่ี
เหมาะสมแลว้ โดยการพิจารณาก าหนดราคาขายคนไขแ้ละราคาขายส่งส าหรับช่องทางคลินิกจะใช้
หลกั Psychological Pricing with Even Pricing ซ่ึงจะก าหนดราคาเป็นเลขคู่เพื่อท าใหรู้้สึกถึงคุณภาพ
ของสินคา้ ซ่ึงอาจก าหนดราคาขายคนไขเ้ท่ากบั 200 บาทและราคาขายส่งร้าน 140 บาท และส าหรับ
ช่องทางร้านยาซ่ึงให้ความส าคญักับราคา จะใช้หลกั Psychological Pricing with Odd Pricing จะ
ก าหนดราคาเป็นเลขค่ีเพื่อท าให้รู้สึกว่าราคาคุม้ค่า ซ่ึงอาจก าหนดราคาขายคนไขเ้ท่ากบั 153 บาท
และราคาขายส่งร้าน 109 บาท โดยการก าหนดราคาน้ีคลินิกและร้านยาจะได้ก าไรจากการขาย
ประมาณร้อยละ 40-42 ซ่ึงถือว่าสร้างก าไรจากการขายไดม้ากพอสมควร ซ่ึงน่าจะเป็นท่ีพึงพอใจ 
เน่ืองจากปกติช่องทางคลินิกและร้านยาจะพิจารณารับเฉพาะผลิตภณัฑท่ี์สามารถสร้าง Margin gap 
ไดม้ากกว่าร้อยละ 30 เขา้ร้าน (อา้งอิงตามความคิดเห็นจากการสัมภาษณ์ร้านยา) นอกจากนั้นการใช้
ระบบ incentive 10 บาทต่อกอ้นก็น่าจะเป็นการจูงใจพนักงานให้เน้นขายสบู่ตราสินคา้เอสเทียได้
เป็นอยา่งดี 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ การเลือก
จ าหน่ายในคลินิกและร้านยาถือเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสมส าหรับผลิตภณัฑ์สบู่ตรา
สินคา้เอสเทียเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากช่องทางน้ีไม่ไดท้  าหนา้ท่ีแค่เป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายเท่านั้น 
แต่ยงัเป็นช่องทางในการส่ือสารท่ีจะท าให้ภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑดู์เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ เพราะ
เป็นการส่ือสารผ่านผูเ้ช่ียวชาญ ลูกคา้จะเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการให้ภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑดู์แตกต่างจากสบู่อาบน ้ าทัว่ไปในทอ้งตลาด และ
ทางคลินิกและร้านยาก็ยินดีเน่ืองจากสามารถใชผ้ลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียในการสร้างความ
แตกต่างใหแ้ก่ร้านของตน  นอกจากนั้นอาจจะพิจารณาจดัจ าหน่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียผา่นช่องทาง
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เพจออนไลน์ท่ีมีความน่าเช่ือถือในเชิงของการแพทยด์ว้ย เพราะนอกจากจะเป็นช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีไร้ขอบเขตแล้ว การเลือกช่องทางเพจออนไลน์ท่ีมีความน่าเช่ือถือจะช่วยส่งเสริม
ภาพลกัษณ์ท่ีน่าเช่ือถือให้แก่ผลิตภณัฑ์ และช่วยในการส่ือสารประชาสัมพนัธ์ ท าให้คนรู้จกัในวง
กวา้งดว้ย  

ส าหรับการจดัจ าหน่ายผา่นช่องทางคลินิกและร้านยา แผนการทดลองผลิตภณัฑก์ย็งัคง
เป็นแนวทางท่ีเพิ่มโอกาสทางการขายให้แก่ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย เน่ืองจากจะท าให้เกิด 
Trial ได้มากท่ีสุด และเม่ือทั้ งกลุ่มบุคลากรทางการแพทยแ์ละผูบ้ริโภคเกิดความประทบัใจใน
ผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียก็จะเกิดการสั่งซ้ือเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง ส่วนเร่ืองของการการจดั
โปรโมชัน่ส่งเสริมการขายร้านคา้และการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้ของร้านคา้นั้นเป็นอีก
กลยุทธ์ท่ีน่าจะน ามาปรับใช ้แต่อาจจะพิจารณาเป็นช่วงท่ีมีกระแสสมุนไพรและลูกคา้หรือคนไขมี้
ทศันคติท่ีดีต่อยาหรือผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการขายใหม้ากยิง่ข้ึน  

ในเร่ืองของกระแสสมุนไพรและทัศนคติท่ีดีของลูกค้าหรือคนไข้ต่อผลิตภัณฑ์
สมุนไพร แมว้่าจะเป็นปัจจยัภายนอกแต่ก็ส่งผลท าให้เกิดการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑ์ท่ีมากข้ึน 
ซ่ึงปัจจยัภายนอก 2 ปัจจยัน้ีแทจ้ริงแลว้ทางบริษทัสามารถสร้างให้เกิดข้ึนไดเ้ช่นกนั ผ่านการจดั
กิจกรรมต่างๆ เช่น การสนบัสนุนกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ า
ร้านยา) เขา้ร่วมงานประชุมวิชาการต่างๆท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัคุณภาพผลิตภณัฑส์มุนไพรและการ
เลือกใช้ผลิตภัณฑ์สมุนไพร และการจัดงานวิชาการให้ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์สมุนไพรแก่
ประชาชนทัว่ไป ทั้งน้ีเพื่อผลกัดันให้กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกร
ประจ าร้านยา) และประชาชนทัว่ไปเกิดความตระหนกัถึงคุณภาพและความส าคญัของผลิตภณัฑฑ์
สมุนไพร การจดักิจกรรมเหล่าน้ีนอกจากจะสามารถสร้างยอดขายให้แก่องคก์รแลว้ ยงัเป็นกลยทุธ์ 
Corporate Social Responsibility ท่ีเสริมสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหแ้ก่องคก์รอีกดว้ย 

ซ่ึงทั้งหมดน้ีอาจด าเนินการภายใตก้ารดูแลของบริษทัตวัแทนจ าหน่าย ซ่ึงไดแ้ก่ บริษทั
เอเชียนฟาร์มาซูติคอล ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ เน่ืองจากกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์น
คลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ให้ความเช่ือมัน่ในภาพลกัษณ์ของบริษทัเอเชียนฟาร์มาซูติคอล 
อยา่งไรก็ตามมีกลุ่มบุคลากรทางการแพทยจ์ านวนไม่นอ้ยตอ้งการพิจารณาการใหบ้ริการของผูแ้ทน
ประกอบการตดัสินใจ และก็มีหลายรายตอ้งการหาขอ้มูลเพิ่มเติมจากผูแ้ทนก่อนจะตดัสินใจซ้ือ 
ดงันั้นการผึกเทรนขอ้มูลผลิตภณัฑแ์ละวิธีการน าเสนอให้แก่ผูแ้ทน ก็เป็นอีกส่ิงท่ีส าคญัท่ีจะท าให้
การขายเกิดประสิทธิภาพมากข้ิน 

ทั้งน้ีเม่ือทราบถึงลูกคา้กลุ่มเป้าหมายหลกัของผลิตภณัฑ์สบู่ตราสินคา้เอสเทียและ
ความตอ้งการในดา้นต่างๆแลว้ ก็จะสามารถใชข้อ้มูลเป็นแนวทางพื้นฐานในการวางแผนกลยุทธ์
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ทางการตลาดกบัทางกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) ได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ  

โดยจากผลการศึกษาประกอบกบัประสบการณ์ของผูว้ิจยั จึงท าให้ผูว้ิจยัลองพฒันา
แผนการตลาดในเบ้ืองตน้ ดงัน้ี 

ช่วงเร่ิมแรกของการ Launch จะมุ่งเนน้ไปท่ีช่องทางการจดัจ าหน่ายคลินิกและร้านยา 
เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดรั้บการแนะน าผลิตภณัฑ์โดยผูเ้ช่ียวชาญ สร้างภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์เพื่อ
สุขภาพและกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 

ในการน าเสนอผลิตภณัฑข์องบริษทัเอเชียนฯสู่ช่องทางการจดัจ าหน่ายคลินิกและร้าน
ยา จะด าเนินการผ่านผูแ้ทนท่ีจะเน้นน าเสนอขอ้มูลผลิตภณัฑ์แก่กลุ่มอายุรแพทย ์(ผิวหนัง) กุมาร
แพทย ์และเภสัชกรประจ าร้านยา โดยเนน้ร้านท่ีมีรายการยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรไวจ้  าหน่าย
ในร้านมากกว่า 20 รายการ (Stock Keeping Units) ข้ึนไป มีการสั่งจ่ายผลิตภณัฑ์สมุนไพรอย่าง
ต่อเน่ือง การน าเสนอเน้นในเร่ืองของประสิทธิภาพและความปลอดภัยของผลิตภณัฑ์, กระแส
สมุนไพรท่ีมาแรงในปัจจุบนั และขอ้มูลคุณภาพของทางบริษทั เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ ์
สร้างภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ และสร้างแรงกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือเขา้ร้าน โดย
การก าหนดราคาจะพิจารณาแยกรูปแบบของการก าหนดราคาในคลินิกและร้านยาตามท่ีไดก้ล่าวไป
ขา้งตน้ นอกจากนั้นจะมีการใชร้ะบบ incentive 10 บาทต่อกอ้น ซ่ึงน่าจะเป็นการจูงใจพนกังานให้
เนน้ขายสบู่ตราสินคา้เอสเทียไดเ้ป็นอยา่งดี  

ส าหรับการส่งเสริมการขาย จะมีแจกผลิตภณัฑ์ให้ทางคลินิกและร้านยาไดท้ดลอง 
ทั้งน้ีเพื่อเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีระหว่างบริษทัและกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์นอกจากนั้น
การแจกผลิตภณัฑ์ให้ทางคลินิกและร้านยาไดท้ดลอง จะกระตุน้ท าให้เกิด Trial ไดม้ากท่ีสุด และ
เม่ือทั้งกลุ่มบุคลากรทางการแพทยแ์ละผูบ้ริโภคเกิดความประทบัใจในผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอส
เทียก็จะเกิดการสั่งซ้ือเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง และในระยะยาวจะมีการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
ร้านคา้และการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายลูกคา้ของร้านคา้นั้นเป็นอีกกลยทุธ์ท่ีน่าจะน ามาปรับใช ้
แต่อาจจะพิจารณาเป็นช่วงท่ีมีกระแสสมุนไพรและลูกค้าหรือคนไข้มีทัศนคติท่ีดีต่อยาหรือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการขายใหม้ากยิง่ข้ึน  

เม่ือผ่านช่วงของการ Launch ไประยะหน่ึงและเร่ิมมีฐานลูกคา้ของผลิตภณัฑ์สบู่ตรา
สินคา้เอสเทีย จะเร่ิมมุ่งเน้นในเร่ืองของกระแสสมุนไพรและทศันคติท่ีดีของลูกคา้หรือคนไขต่้อ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรอย่างท่ีเรียนไปขา้งตน้ กล่าวคือ อาจมีการจดักิจกรรมต่างๆเช่น การสนบัสนุน
กลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) เขา้ร่วมงานประชุมวิชาการ
ต่างๆท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัคุณภาพผลิตภณัฑส์มุนไพรและการเลือกใชผ้ลิตภณัฑส์มุนไพร และการ
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จดังานวิชาการให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์สมุนไพรแก่ประชาชนทัว่ไป โดยอาจเรียนเชิญกลุ่ม
บุคลากรทางการแพทยท่ี์เป็นฐานลูกคา้ของผลิตภัณฑ์มาบรรยายในฐานะผูเ้ช่ียวชาญ ทั้ งน้ีเพื่อ
ผลกัดันให้กลุ่มบุคลากรทางการแพทยแ์ละประชาชนทัว่ไปเกิดความตระหนักถึงคุณภาพและ
ความส าคญัของผลิตภณัฑส์มุนไพร การจดักิจกรรมเหล่าน้ีนอกจากจะสามารถสร้างยอดขายให้แก่
องคก์รแลว้ ยงัเป็นกลยทุธ์ Corporate Social Responsibility ท่ีเสริมสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหแ้ก่องคก์ร
อีกดว้ย 
 
 

5.4 ข้อจ ากดัและข้อเสนอแนะการศึกษาวจิยัในคร้ังต่อไป  
1. การวิจยัในคร้ังน้ีท าการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง ( Purposive sampling ) ซ่ึง

เจาะจงไปท่ีกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) ท่ีเป็นฐานลูกคา้
ของบริษทั เอเชียนฟาร์มาซูติคอล จ ากดัและมีการสั่งซ้ือยาดา้นผิวหนงัของบริษทั เน่ืองจากตอ้งการ
เร่ิมตน้ประชาสัมพนัธ์จากฐานลูกคา้ก่อน แต่หากตอ้งการให้ขอ้มูลมีการกระจายควัมากข้ึน หรือ
ตอ้งการขยายตลาด ทราบความตอ้งการของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย(์แพทยใ์นคลินิกและเภสชักร
ประจ าร้านยาในตลาดโดยรวม ในการศึกษาคร้ังต่อไปอาจเพิ่มการสุ่มตวัอย่างในกลุ่มท่ีไม่ใช่ฐาน
ลูกคา้เดิมของบริษทั เอเชียนฟาร์มาซูติคอล จ ากดั  

2. การวิจยัในคร้ังน้ี สัดส่วนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการตอบแบบสอบถามระหวา่งกลุ่ม
เภสชักรประจ าร้านยาและแพทยใ์นคลินิกมีความไม่สมดุล โดยเนน้ไปท่ีกลุ่มเภสชักรมากกวา่ ดงันั้น
ในการศึกษาคร้ังต่อไปอาจเพิ่มความสมดุลของกลุ่มท่ีตอบแบบสอบถามให้มากข้ึน และนอกจาก
การศึกษาท่ีกลุ่มบุคลากรทางการแพทยอ์าจท าการศึกษาเพิ่มเติมในกลุ่ End User เพื่อทราบ Feedback 
เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์พิ่มเติม  
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แบบสัมภาษณ์ 
งานวิจยัเร่ือง 

แนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไข ้
ของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสชักรประจ าร้านยา) 

……………………………………………………………………………………………………… 
ค าช้ีแจง 

แบบสัมภาษณ์น้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปประกอบการศึกษาวิจยั  โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่านจะเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการ ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและ
น าไปใชใ้นการศึกษาเท่านั้น ค  าตอบของท่านไม่มีขอ้ใดถูกหรือผดิหรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด 
จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านกรอกรายละเอียดในแบบสัมภาษณ์ตวามความคิดเห็นของท่านอยา่ง
อิสระ โดยแบบสัมภาษณ์จะประกอบดว้ยค าถาม 7 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 
- ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสมัภาษณ์ 
- ส่วนท่ี 2: ความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑส์มุนไพรโดยทัว่ไป 
- ส่วนท่ี 3: ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 
- ส่วนท่ี 4: ความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบับริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

 
ทั้งน้ีผูว้ิจยัขอขอบพระคุณท่านท่ีกรุณาสละเวลาอนัมีค่ามา ณ โอกาสน้ี  
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ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าแนะน า: กรุณาตอบแบบสอบถาม โดยเลือกตวัเลือก  ท่ีตรงกบัค าตอบและความคิดเห็นของ
ท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ 

□ชาย      □ หญิง 
2.  อาย ุ

□ นอ้ยกวา่ 25 ปี  □ 26–35 ปี  □ 36–45 ป๊    
□ 45–55 ปี   □ มากกวา่ 55 ปีข้ึนไป 

3. อาชีพ 
□ แพทย ์(โปรดระบุสาขา)  

□ อายรุแพทย ์(ผวิหนงั) □ อายรุแพทย ์(เฉพาะทางดา้นอ่ืน)   
 □ ศลัยแพทย ์  □ กมุารแพทย ์  □ อ่ืนๆ โปรดระบุสาขา  
  

□ เภสชักร 
4. ค าถามส าหรับแพทย ์คลินิกของท่านเปิดเป็นคลินิกใหบ้ริการประเภทใด 

□ รักษาโรคทัว่ไป  □ ผวิหนงัและความงาม □ อ่ืนๆ โปรดระบุสาขา   
5. ผลิตภณัฑท่ี์ท่านมกัจ่ายใหแ้ก่คนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)  เป็นผลิตภณัฑป์ระเภทใด 

(เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
□ ยาสเตรอยดช์นิดทา  □ ยาแกแ้พช้นิดทา  
□ ยาสมุนไพรชนิดทา  □ สบู่สมุนไพร     

□ ยาสเตรอยดช์นิดรับประทาน □ ยาแกแ้พช้นิดรับประทาน  
□ ไม่ไดส้ัง่จ่ายผลิตภณัฑ ์  □ อ่ืนๆชนิดรับประทาน 

6. จากขอ้ 5 หากเป็นยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร โปรดระบุช่ือสมุนไพรท่ีเป็นส่วนประกอบ 
             

7. ค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)   
□ นอ้ยกวา่ 200 บาท  □ 201-400 บาท  □ 401-600 บาท   
□ 601-800 บาท  □ 801-1,000 บาท □ 1,001-1,200 บาท  
□ 1,200-1,400บาท     □ มากกวา่ 1,400 บาทข้ึนไป 
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ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑส์มุนไพรโดยทัว่ไป 
ค าแนะน า: กรุณาตอบแบบสอบถาม โดยเลือกตวัเลือก  ท่ีตรงกบัค าตอบและความคิดเห็นของ
ท่านมากท่ีสุด 
8. ในร้านของท่านมีการสัง่จ่ายรายการยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรประมาณก่ีรายการต่อวนั 

□ ไม่มีสัง่จ่าย   □ นอ้ยกวา่ 10 รายการ  
□ 11–20 รายการ   □ มากกวา่ 20 รายการข้ึนไป 

9. ประเภทยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรท่ีท่านนิยมสัง่จ่าย (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
□ ยาทาสมุนไพร   □ ยารับประทานสมุนไพร    
□ อาหารเสริมสมุนไพร □ สบู่/ยาสระผม สมุนไพร  
□ ผลิตภณัฑบ์ ารุงผม  □ ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้หนา้และผวิกาย   
□ อ่ืนๆ         

10. เหตุผลท่ีท่านพิจารณาสัง่จ่ายยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร  
            

11. ในกรณีท่ีพิจารณาไม่สัง่จ่าย  เหตุผลท่ีท่านพิจารณาไม่สัง่จ่ายยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร  
              

12. ท่านรู้จกัผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร(ท่ีไม่ใช่ยาสมุนไพรชนิดทาหรือชนิดรับประทาน) ท่ีใชเ้พื่อ
บรรเทาอาการโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) รูปแบบใดบา้ง  
□ ไม่รู้จกัผลิตภณัฑ ์ □ ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้หนา้และผวิกาย (เจล/ โลชัน่/ครีม)  
□ สบู่สมุนไพร  □ อ่ืนๆ        
 โปรดระบุช่ือสมุนไพรท่ีเป็นส่วนประกอบ        

13. จากขอ้ 13 ส่วนใหญ่แลว้ท่านพิจารณาสัง่จ่ายยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร รูปแบบใด 
□ Monotherapy     □ Adjunct Therapy     

 
ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

- ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
14. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรกบัขอ้มูลท่ีวา่ “ผกับุง้ทะเล มีฤทธ์ิบรรเทาอาการแพ ้ผวิหนงั เป็นผืน่

แดง และมีอาการคนัได”้ 
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15. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร หากมีการพฒันาสูตรผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพร  ซ่ึงใชส้ารสกดัจากใบ

ผกับุง้ทะเล ไดแ้ก่ Beta-damascenone และ E-ehytol ซ่ึงมีฤทธ์ิในการรักษาอาการแพ ้มาเป็นสาร
ออกฤทธ์ิส าคญั 
□ ไม่สนใจ   □ ไม่แน่ใจ  □ สนใจสัง่จ่ายผลิตภณัฑ ์ 
โปรดระบุสาเหตุ          

16. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร เม่ือเห็นบรรจุภณัฑผ์ลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 
            

17. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร กบัรายละเอียดบนบรรจุภณัฑ ์
            

18. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร กบัตวัสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
            

19. ท่านคาดหวงัประโยชน์จากผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียในแง่มุมใด(หากไม่ตอ้งการน า
ผลิตภณัฑเ์ขา้ร้านขา้มไปท่ีขอ้ 31) 
□ ไม่ตอ้งการน าผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน  □ เป็นผลิตภณัฑใ์หม่ อยากมีไวใ้นร้าน  
□ ท าใหร้้านดูมีผลิตภณัฑห์ลากหลาย  □ เป็นผลิตภณัฑส์มุนไพร ตอ้งการสนบัสนุน 
□ ท าใหร้้านดูมีความเช่ียวชาญดา้นสมุนไพร □ มีส ารองไวเ้ผือ่ลูกคา้ตอ้งการสมุนไพร  
□ มีส ารองไวเ้ผือ่ใชย้าแผนปัจจุบนัหรือผลิตภณัฑป์กติแลว้ไม่ไดผ้ล  

□ เป็นผลิตภณัฑท่ี์ควรสัง่จ่าย  
□ เป็นผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งสัง่จ่ายส าหรับคนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบ    

□ อ่ืนๆ โปรดระบุ     
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20. ท่านพิจารณาสัง่จ่ายผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย ส าหรับคนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) 

ในระยะใดของโรค 
□ กรณีท่ีเป็นระยะเฉียบพลนั (คนไขจ้ะมีลกัษณะเป็น erythema, edema, vesiculation และมี
ลกัษณะเฉพาะถึง weeping หรือ oozing นอกจากน้ีผูป่้วยจะมีอาการคนัค่อนขา้งมาก) 
□ กรณีท่ีเป็นระยะปานกลาง (คนไขจ้ะมีลกัษณะ เช่น itchy, red and scaling patches, papules 
and plaques ซ่ึงในระยะน้ีขอบเขตของผวิหนงัจะไม่ชดัเจน) 
□ กรณีท่ีเป็นระยะเร้ือรัง (คนไขจ้ะมีลกัษณะผื่นจะเป็น inflamed, red, scaling and thickened 
ซ่ึงอาจมีการแกะเการ่วม) 

21. จากขอ้ 20 ส่วนใหญ่แลว้ท่านพิจารณาสัง่จ่ายยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร รูปแบบใด 
□ Monotherapy     □ Adjunct Therapy   

- ปัจจยัดา้นราคา 
22. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร หากผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียมีราคาขายส่ง 120 บาท 

            
23. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร หากผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียมีราคาขายคนไข ้149 บาท 

            
24. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร หากบริษทัมีระบบ incentive 10 บาทต่อกอ้น 

            
 

- ปัจจยัดา้นรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
25. รูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการใด เหมาะสมส าหรับผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย   

            
 

ส่วนท่ี 4: ความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบับริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 
26. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรกบั บริษทั เอเชียนฟาร์มาซูติคอล จ ากดั  

            
27. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรกบั บริษทั เอเชียนฟาร์มาซูติคอล จ ากดั ในดา้นของผูแ้ทนยา 

            
 

ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณท่านท่ีกรุณาสละเวลาอนัมีค่ามา ณ โอกาสน้ี  
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แบบสอบถาม 
งานวิจยัเร่ือง 

แนวทางในการตดัสินใจแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขข้องกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย ์(แพทยใ์นคลินิกและเภสัชกรประจ าร้านยา) 

………………………………………………………………………………………………… 
 
ค าช้ีแจง 

แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปประกอบการศึกษาวิจยั  โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่านจะเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการ ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและ
น าไปใชใ้นการศึกษาเท่านั้น ค  าตอบของท่านไม่มีขอ้ใดถูกหรือผดิหรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด 
จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านกรอกรายละเอียดในแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอย่าง
อิสระ โดยแบบสอบถามจะประกอบดว้ยค าถาม 5 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 
- ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสมัภาษณ์ 
- ส่วนท่ี 2: ความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑส์มุนไพรโดยทัว่ไป 
- ส่วนท่ี 3: ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 
- ส่วนท่ี 4: ความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบับริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 
- ส่วนท่ี 5: พฤติกรรมและแนวทางในการตดัสินใจแนะน าบอกต่อผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย

ใหแ้ก่คนไข ้
 

ทั้งน้ีผูว้ิจยัขอขอบพระคุณท่านท่ีกรุณาสละเวลาอนัมีค่ามา ณ โอกาสน้ี 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าแนะน า: กรุณาตอบแบบสอบถาม โดยเลือกตวัเลือก  ท่ีตรงกบัค าตอบและความคิดเห็นของ
ท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ  □ ชาย    □ หญิง 
2.  อาย ุ □ 24–33 ปี  □ 34–43 ปี  □ 44–53 ปี  □มากกวา่ 54 ปีข้ึนไป 
3. อาชีพ   

□ เภสชักร  
□ แพทย ์(โปรดระบุสาขา)  
□ อายรุแพทย ์(ผวิหนงั) □ อายรุแพทย ์(เฉพาะทางดา้นอ่ืน) □ ศลัยแพทย ์  

□ กมุารแพทย ์  □ อ่ืนๆโปรดระบุ     
4. ค าถามส าหรับแพทย ์คลินิกของท่านเปิดเป็นคลินิกใหบ้ริการประเภทใด 

□ รักษาโรคทัว่ไป □ ผวิหนงัและความงาม  □ อ่ืนๆ โปรดระบุ  
5. อายโุดยเฉล่ียส าหรับคนไขท่ี้มารับบริการส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)   

□ นอ้ยกวา่ 15 ปี    □ 16–25 ปี   □ 26–35 ปี  □ 36–45 ปี  
□ 45–55 ปี    □ 56–65 ปี   □ มากกวา่ 65 ปีข้ึนไป 

6. ค่าบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังส าหรับโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)   
□ นอ้ยกวา่ 200 บาท  □ 201-400 บาท  □ 401-600 บาท   
□ 601-800 บาท  □ 801-1,000 บาท □ 1,001-1,200 บาท  
□ 1,200-1,400บาท  □ มากกวา่ 1,400 บาทข้ึนไป 

7. ผลิตภณัฑท่ี์ท่านมกัจ่ายใหแ้ก่คนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema)  เป็นผลิตภณัฑป์ระเภทใด 
(เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
□ ยาสเตรอยดช์นิดทา □ ยาแกแ้พช้นิดทา  □ ยาสมุนไพรชนิดทา  
□ สบู่สมุนไพร   □ ยาสเตรอยดช์นิดรับประทาน □ ยาแกแ้พช้นิดรับประทาน 
□ ไม่ไดส้ัง่จ่ายผลิตภณัฑ ์ □ อ่ืนๆโปรดระบุ   

8. จากขอ้ 8 หากเป็นยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร โปรดระบุช่ือสมุนไพรท่ีเป็นส่วนประกอบ 
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ส่วนที่ 2 ความคดิเห็นต่อผลติภัณฑ์สมุนไพรโดยทัว่ไป 
ค าแนะน า: กรุณาตอบแบบสอบถาม โดยเลือกตวัเลือก  ท่ีตรงกบัค าตอบและความคิดเห็นของ

ท่านมากท่ีสุด 
1. ในร้านของท่านมีรายการยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรไวจ้  าหน่ายประมาณก่ีรายการ 

 □ ไม่มีจ าหน่าย  □ นอ้ยกวา่ 10 รายการ  
□ 11–20 รายการ   □ มากกวา่ 20 รายการข้ึนไป 

(หากไม่มีจ าหน่ายยาหรือผลติภัณฑ์จากสมุนไพร  โปรดตอบค าถามข้อที ่4-5และข้ามไป ส่วนที่ 3) 
(หากมีจ าหน่ายยาหรือผลติภัณฑ์จากสมุนไพร  โปรดตอบค าถามทุกข้อและข้ามไป ส่วนที ่3) 
2. ในร้านของท่านมีการสัง่จ่ายรายการยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรประมาณก่ีรายการต่อวนั 

□ แทบไม่ไดส้ัง่จ่าย  □ นอ้ยกวา่ 10 รายการ  
□ 11–20 รายการ   □ มากกวา่ 20 รายการข้ึนไป 

3. ประเภทยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรท่ีท่านนิยมสัง่จ่าย (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
□ ยาทาสมุนไพร  □ ยารับประทานสมุนไพร □ อาหารเสริมสมุนไพร  
□ สบู่/ยาสระผม สมุนไพร □ ผลิตภณัฑบ์ ารุงผม   
□ ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้หนา้และผวิกาย   □ อ่ืนๆ    

4. ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการพจิารณาสัง่จ่ายผลิตภณัฑส์มุนไพร 

ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการพจิารณา 
สัง่จ่ายผลิตภณัฑส์มุนไพร 

ระดบัความเห็นดว้ย 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ความเช่ียวชาญด้านผลติภณัฑ์สมุนไพร  
1. หากคนไขมี้ขอ้ซกัถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์มุนไพร 

ส่วนใหญ่ท่านมกัจะช้ีแจงขอ้มูลได ้
     

2. ท่านมีความเช่ียวชาญในการสัง่จ่ายผลิตภณัฑ์
สมุนไพร 

     

3. เม่ือท่านพิจารณาคดัเลือกยาหรือผลิตภณัฑใ์หแ้ก่
คนไข ้ผลิตภณัฑส์มุนไพรมกัจะถูกน ามาร่วม
พิจารณาอยูเ่สมอ 

     

กระแสสมุนไพร 
1. กระแสสมุนไพรยงัมาแรงอยา่งต่อเน่ือง      
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2. ท่านคิดวา่สมุนไพรเป็นทางเลือกท่ีมีบทบาทมากข้ึน
ในเชิงของการรักษาและสุขอนามยั 

     

3. สมควรท่ีจะตอ้งเพิ่มพนูความรู้และทกัษะดา้น
สมุนไพรเพื่อใหท้นัโลกปัจจุบนั 

     

ทศันคติต่อสมุนไพรของลูกค้าหรือคนไข้ 
1. คนไขช่ื้นชอบการรักษาดว้ยผลิตภณัฑส์มุนไพร      
2. คนไขม้กัไม่ปฏิเสธผลิตภณัฑส์มุนไพร       
3. การมีผลิตภณัฑส์มุนไพรไวใ้นร้านน่าจะเพิ่มโอกาส

สร้างยอดขายได ้
     

  
5. ท่านรู้จกัผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร(ทีไ่ม่ใช่ยาสมุนไพรชนิดทาหรือชนิดรับประทาน) ท่ีใชเ้พื่อ

บรรเทาอาการโรคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) รูปแบบใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
□ ไม่รู้จกัผลิตภณัฑ ์    □ ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ (เจล/ โลชัน่/ครีม)  
□ ผลิตภณัฑบ์ ารุงกาย (เจล/ โลชัน่/ครีม) □ สบู่สมุนไพร  □ อ่ืนๆ   
 โปรดระบุช่ือสมุนไพรท่ีเป็นส่วนประกอบ        

6. ท่านพิจารณาสัง่จ่ายยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร ส าหรับคนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) 
ในระยะใดของโรค 
□ ไม่พิจารณาสัง่จ่ายผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรในทุกระยะของโรค (หากไม่พิจารณาสัง่จ่าย โปรด
ขา้มไปส่วนท่ี 3) 
□ กรณีท่ีเป็นระยะเฉียบพลนั (คนไขจ้ะมีลกัษณะเป็น erythema, edema, vesiculation และมี
ลกัษณะเฉพาะถึง weeping หรือ oozing นอกจากน้ีผูป่้วยจะมีอาการคนัค่อนขา้งมาก) 
□ กรณีท่ีเป็นระยะปานกลาง (คนไขจ้ะมีลกัษณะ itchy, red and scaling patches, papules and 
plaques ซ่ึงขอบเขตของผวิจะไม่ชดัเจน) 
□ กรณีท่ีเป็นระยะเร้ือรัง (คนไขจ้ะมีลกัษณะผืน่จะเป็น inflamed, red, scaling and thickened ซ่ึง
อาจมีการแกะเการ่วม) 

7. จากขอ้ 6 ส่วนใหญ่แลว้ท่านพิจารณาสัง่จ่ายยาหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร รูปแบบใด 
□ Monotherapy     □ Adjunctive Therapy   
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ส่วนที่ 3 ความคดิเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดผลติภัณฑ์สบู่ตราสินค้าเอสเทยี 
องค์ประกอบและสรรพคุณ:  
ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียมีองคป์ระกอบส าคญัเป็นสารสกดัจากผกับุง้ทะเล ซ่ึงไดแ้ก่ Beta-

damascenone และ E-ehytol โดยจะมีฤทธ์ิท าใหห้ลอดเลือดคลายตวั เป็นผลท าใหก้ารอกัเสบ
ลดลง จึงน ามาใชใ้นสรรพคุณลดอาการโรคผวิหนงัอกัเสบได ้

- ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
1. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรกบัขอ้มูลท่ีวา่ “ผกับุง้ทะเล มีฤทธ์ิบรรเทาอาการแพ ้ผวิหนงั เป็นผืน่

แดง และมีอาการคนัได”้ 
□ ไม่เคยไดรั้บขอ้มูลลกัษณะน้ี   
□ คิดวา่ผกับุง้ทะเลไม่สามารถบรรเทาอาการของโรคได ้
□ ไม่มัน่ใจวา่ผกับุง้ทะเลจะสามารถบรรเทาอาการของโรคได ้   
□ มัน่ใจวา่ผกับุง้ทะเลจะสามารถบรรเทาอาการของโรคได ้

2. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร หากมีการพฒันาสูตรผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพร  โดยใชส้ารสกดัจากใบ
ผกับุง้ทะเล ไดแ้ก่ Beta-damascenone และ  E-ehytol ซ่ึงมีฤทธ์ิในการรักษาอาการแพ ้มาเป็นสาร
ออกฤทธ์ิส าคญั 
□ ไม่สนใจ  □ ไม่แน่ใจ  □ สนใจสัง่จ่ายผลิตภณัฑ ์  
โปรดระบุสาเหตุ     

3. ท่านมีความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียอยา่งไร 

ความคิดเห็นต่อสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
ระดบัความเห็นดว้ย 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ปัจจัยด้านบรรจุภัณฑ์ 
1. ขนาดบรรจุภณัฑมี์ความเหมาะสม      
2. ความสวยงามของบรรจุภณัฑ ์      
3. รายละเอียดบนบรรจุภณัฑมี์ความครบถว้น      
4. สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีความน่าใช ้      
ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
1. รูปทรงผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสม      
2. สีสันผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสม      
3. ตวัสบู่ตราสินคา้เอสเทียมีความน่าใช ้      
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ความคิดเห็นต่อสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
ระดบัความเห็นดว้ย 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ความเช่ือม่ันด้านสรรพคุณ 
1. รับรู้วา่สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีสรรพคุณท่ีบรรเทา

อาการ Eczema ไดจ้ริง 
     

2. เป็นอีกหน่ึงผลิตภณัฑท์างเลือกส าหรับบรรเทาอาการ 
Eczema  

     

3. สามารถสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในเคสผูป่้วย 
Eczema โดยอาจจะเป็น Monotherapy หรือ 
Adjunctive Therapy 

     

ความเช่ือมั่นความปลอดภัย 
1. สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีความปลอดภยั      
2. สบู่ตราสินคา้เอสเป็นทางเลือกส าหรับบรรเทาอาการ 

Eczema ท่ีปลอดภยั 
     

3. คนไขน่้าจะไม่ไดรั้บผลขา้งเคียงร้ายแรงจากการใชส้บู่
ตราสินคา้เอสเทีย 

     

บรรจุภัณฑ์ 
1. รายละเอียดและการดีไซน์บรรจุภณัฑส์บู่ตราสินคา้

เอสเทียเหมาะสมแลว้ 
     

2. บรรจุภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียจะดึงดูดใจคนไขไ้ด ้      
3. บรรจุภณัฑท์ าใหส้บู่ตราสินคา้เอสเทียน่าใช ้      
ความแปลกใหม่ของผลติภัณฑ์ 
1. สบู่ตราสินคา้เอสเทียเป็นผลิตภณัฑใ์หม่จึงมีความ

น่าสนใจ 
     

2. ตอ้งการมีสบู่ตราสินคา้เอสเทียไวใ้ชเ้ป็นเจา้แรกๆ      
3. สบู่ตราสินคา้เอสเทียจะเป็นทางเลือกใหม่ส าหรับ

บรรเทาอาการ Eczema 
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4. หากท่านพิจารณาสัง่ซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้าน ท่านคาดหวงัประโยชน์ในแง่มุมใด  

ประโยชน์ท่ีท่านคาดหวงัในการพิจารณาสัง่ซ้ือ 
สบู่ตราสินคา้เอสเทียเขา้ร้าน 

ระดบัความเห็นดว้ย 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. เป็นผลิตภณัฑใ์หม่ ตอ้งการมีไวใ้นร้าน      
2. ท าใหร้้านดูมีผลิตภณัฑห์ลากหลาย       
3. ท าใหร้้านดูมีความเช่ียวชาญดา้นสมุนไพร      
4. มีส ารองไวเ้ผือ่คนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบตอ้งการ

ผลิตภณัฑส์มุนไพร  
     

5. มีส ารองไวเ้ผือ่คนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบใชย้าแผน
ปัจจุบนัแลว้ไม่ไดผ้ล 

     

6. เป็นผลิตภณัฑท่ี์ควรสัง่จ่ายส าหรับคนไขโ้รคผวิหนงั
อกัเสบ 

     

7. เป็นผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งสัง่จ่ายส าหรับคนไขโ้รคผวิหนงั
อกัเสบ   

     

 
5. ท่านพิจารณาสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย ส าหรับคนไขโ้รคผวิหนงัอกัเสบ (Eczema) ในระยะใด

ของโรค 
□ กรณีท่ีเป็นระยะเฉียบพลนั   □ กรณีท่ีเป็นระยะปานกลาง  □ กรณีท่ีเป็นระยะเร้ือรัง  

6. จากขอ้ 5 ส่วนใหญ่แลว้ท่านจะพิจารณาสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในรูปแบบใด 
□ Monotherapy   □ Adjunctive Therapy   
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- ปัจจัยด้านราคา 
1. ราคาขายส่งเขา้ร้านท่ีคิดวา่เหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

□ นอ้ยกวา่ 60 บาท  □ 60-79 บาท  □ 80-99 บาท  
□ 100-119 บาท  □ 120-139 บาท  □ 140-159 บาท 
□ 160-179 บาท  □ 180-199บาท  □ 200 บาทข้ึนไป 

2. ราคาขายคนไขท่ี้คิดวา่เหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
□ นอ้ยกวา่ 60 บาท  □ 60-79 บาท  □ 80-99 บาท   
□ 100-119 บาท  □ 120-139 บาท  □ 140-159 บาท  

□ 160-179 บาท  □ 180-199บาท  □ 200-249 บาท  
□ 250-299 บาท  □ 300-349 บาท  □ 350 บาทข้ึนไป 

3. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร หากสบู่ตราสินคา้เอสเทียมีราคาขายส่ง 120 บาท 
□ ราคาต ่าเกินไป  □ราคาเหมาะสม   □ ราคาสูงเกินไป 

4. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร หากสบู่ตราสินคา้เอสเทียมีราคาขายคนไข้ 149 บาท 
□ ราคาต ่าเกินไป  □ราคาเหมาะสม   □ ราคาสูงเกินไป 

ความคิดเห็นต่อราคาขายคนไข ้(149 บาท) ของ 
สบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

ระดบัความเห็นดว้ย 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีราคาเหมาะสม      
2. สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีราคาท่ีน่าพอใจ จึงตอ้งการสัง่

จ่ายใหค้นไข ้
     

3. สบู่ตราสินคา้เอสเทียราคาไม่แพง คนไขน่้าจะยนิดีซ้ือ      
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5. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร หากบริษทัมีระบบ incentive 10 บาทต่อก้อน  
 ระบบ incentive ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ  incentive ต ่าเกินไป  
 Incentive เหมาะสม      incentive สูงเกินไป 

ความคิดเห็นต่อระบบ incentive 10 บาทต่อก้อน 
ระดบัความเห็นดว้ย 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. สบู่ตราสินคา้เอสเทียควรมีระบบ incentive       
2. ระบบ incentive จะท าใหท้างร้านขายสบู่ตราสินคา้เอส

เทียมากข้ึน 
     

3. ระบบ incentive น้ีจะจูงใจพนกังานใหเ้นน้ขายสบู่ตรา
สินคา้เอสเทียได ้

     

 
- ปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่าย 
1. ท่านมีความคิดเห็นวา่ สบู่ตราสินคา้เอสเทียควรจดัจ าหน่ายท่ีช่องทางใดบา้ง  
คลินิก     ร้านยา   โรงพยาบาล  

เพจออนไลน ์   หา้งสรรพสินคา้ (หมวดหมู่สบู่) 

ความคิดเห็นต่อช่องทางจดัจ าหน่าย 
ระดบัความเห็นดว้ย 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. ควรจ าหน่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในคลินิกและร้านยา 
หากตอ้งการใหภ้าพลกัษณ์ดูเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ 

     

2. ลูกคา้จะเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑท่ี์มาจากคลินิกและร้านยา
มากกวา่ผลิตภณัฑท่ี์หาซ้ือหา้งทัว่ไป 

     

3. เม่ือเป็นผลิตภณัฑท่ี์มาจากคลินิกและร้านยา คนไขห้รือ
ลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายมากข้ึน  
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- ปัจจัยด้านรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
1. รูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการใด เหมาะสมส าหรับสบู่ตราสินคา้เอสเทีย (เลือกได้

มากกวา่  1 ขอ้) 
ไม่จ าเป็น     แผน่พบั  
 ผลิตภณัฑท์ดลองใช ้  ใหค้  าแนะน าโดยแพทยแ์ละเภสัชกร  
การเปิดเพจออนไลน์ประชาสัมพนัธ์และใหค้วามรู้ดา้นผวิหนงั  

 การสนบัสนุนงานประชุมวิชาการท่ีมีจดัข้ึนโดยสมาคมต่างๆ   
 โปรโมชัน่ของแถมท่ีพิมพต์ราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่ลูกคา้ของร้าน  
  อ่ืนๆ โปรดระบุ      

ความคิดเห็นของท่านต่อบริษทัเอเชียนฟาร์มาซูติคอล 
ระดบัความเห็นดว้ย 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

การให้ค าแนะน าโดยผู้เช่ียวชาญ 
1. การประชาสมัพนัธผ์ลิตภณัฑผ์า่นแพทยแ์ละเภสชักรถือ

เป็นช่องทางท่ีเหมาะสมกบัสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
     

2. หากแพทยแ์ละเภสัชกรแนะน าขอ้มูลจะท าใหส้บู่ตรา
สินคา้เอสเทียดูน่าเช่ือถือ 

     

3. คนไขม้กัขอค าปรึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑต่์างๆ เน่ืองจาก
ใหค้วามเช่ือมัน่ในแพทยแ์ละเภสชักร 

     

การให้ค าแนะน าโดยผู้แทน 
1. ควรมีการน าเสนอขอ้มูลสบู่โดยผูแ้ทนอยา่งต่อเน่ือง      
2. ผูแ้ทนยาควรใหข้อ้มูลสบู่สร้างความเช่ือมัน่แก่แพทย์

และเภสัชกร 
     

3. การโตต้อบของผูแ้ทนเพื่อน าเสนอขอ้มูลสบู่ตราสินคา้
เอสเทียดา้นประสิทธิภาพถือเป็นส่ิงส าคญั 

     

การจัดโปรโมช่ันส่งเสริมการขาย 
1. การจดัโปรโมชัน่ลดราคาเป็นช่วงๆใหแ้ก่ร้านจะช่วย

กระตุน้การสัง่ซ้ือจากคลินิกและร้านยาได ้
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ความคิดเห็นของท่านต่อบริษทัเอเชียนฟาร์มาซูติคอล 
ระดบัความเห็นดว้ย 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

2. เน่ืองจากสบู่ตราสินคา้เอสเทียเป็นผลิตภณัฑเ์วชส าอาง 
ดงันั้นการจดัโปรโมชัน่ลดราคาเป็นช่วงๆใหแ้ก่ร้านอาจ
ช่วยเพิ่มยอดขายได ้

     

3. ท่านคิดวา่ควรมีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสบู่ตราสินคา้
เอสเทียเป็นช่วงๆใหแ้ก่ร้าน 

     

4. การจดัโปรโมชัน่ลดราคาใหแ้ก่ลูกคา้ของทางร้านจะช่วย
กระตุน้การสัง่ซ้ือจากคลินิกและร้านยาได ้

     

5. ลูกคา้ทางร้านจะสนใจสบู่ตราสินคา้เอสเทียมากข้ึนหาก
จดัโปรโมชัน่ลดราคา 

     

6. ท่านคิดวา่ควรมีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสบู่ตราสินคา้
เอสเทียเป็นช่วงๆใหแ้ก่ลูกคา้ของทางร้าน 

     

7. ในช่วงแรก หากมีผลิตภณัฑใ์หท้างร้านทดลองสัง่จ่ายจะ
ท าใหท้างร้านสนใจสัง่จ่ายมากข้ึน 

     

8. หากมีการทดลองสบู่ตราสินคา้เอสเทียจะท าใหแ้พทย์
และเภสชักรเช่ือมัน่มากข้ึน 

     

9. แพทยแ์ละเภสชักรตอ้งการทดลองผลิตภณัฑก่์อนสัง่ซ้ือ
จริง 

     

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



219 
 
ส่วนที่ 4: ความคดิเห็นต่อปัจจัยทีเ่กีย่วข้องกบับริษัทผู้จัดจ าหน่ายผลติภัณฑ์สบู่ตราสินค้าเอสเทยี 
1. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อบริษทั เอเชียนฟาร์มาซูติคอล 

ความคิดเห็นของท่านต่อบริษทัเอเชียนฟาร์มาซูติคอล 
ระดบัความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ภาพลกัษณ์บริษัทตัวแทนจ าหน่าย 
1. บริษทัเอเชียนฯเป็นบริษทัท่ีน่าเช่ือถือ      
2. ท่านมัน่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑจ์ากบริษทัเอเชียนฯ      
3. ผลิตภณัฑจ์ากบริษทัมีประสิทธิภาพและมีความปลอดภยั      
ความสัมพนัธ์ต่อบริษัทตัวแทนจ าหน่าย 
1. ท่านและบริษทัเอเชียนฯมีสายสมัพนัธ์ท่ีดีต่อกนั      
2. บริษทัเอเชียนฯมีการบริการท่ีดี เป็นท่ีน่าพอใจ      
3. ท่านรู้สึกยนิดีท่ีจะสัง่ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากบริษทัเอเชียนฯ      
ความสัมพนัธ์ต่อผู้แทนบริษทัตัวแทนจ าหน่าย 
1. มีความพึงพอใจในการบริการของผูแ้ทนบริษทัเอเชียนฯ      
2. ผูแ้ทนมีความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัท่าน มาเยีย่มเยยีนสม ่าเสมอ      
3. ท่านยนิดีสัง่ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผูแ้ทนยาบริษทัเอเชียนฯ      
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ส่วนที่ 5: พฤติกรรมและแนวทางในการตัดสินใจแนะน าบอกต่อผลติภัณฑ์สบู่ตราสินค้าเอสเทยี

ให้แก่คนไข้ 
1. พฤติกรรมและแนวทางในการตดัสินใจสัง่จ่ายยาและผลติภัณฑ์เวชส าอางโดยทั่วไป 

พฤติกรรมและแนวทางในการสัง่จ่าย 
ยาและผลิตภณัฑเ์วชส าอางโดยทัว่ไป 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. ท่านจะสัง่จ่ายผลิตภณัฑท่ี์ท่านมัน่ใจแลว้เท่านั้น      
2. ท่านสัง่จ่ายผลิตภณัฑท่ี์ท่านเช่ือมัน่โดยไม่ลงัเล      
3. ท่านไม่เคยสัง่จ่ายผลิตภณัฑท่ี์ท่านไม่เช่ือมัน่      
4. แมจ้ะถูกผูป่้วยทดัทานวา่อยากไดผ้ลิตภณัฑอ่ื์นมากกวา่ 

ท่านกย็งัยนืยนัจะสัง่จ่ายผลิตภณัฑท่ี์ท่านเช่ือมัน่ 
     

5. หากผลิตภณัฑมี์ประโยชน์ในการักษาและมีความ
ปลอดภยั ท่านจะไม่เปล่ียนผลิตภณัฑท่ี์จะสัง่จ่าย แม้
ลูกคา้จะร้องขอ  

     

6. ท่านจะอธิบายเพื่อโนม้นา้วและยนืยนัวา่ยาท่ีท่านเช่ือมัน่
นั้นเหมาะสมกวา่ผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้ร้องขอใหเ้ปล่ียน 

     

 
2. พฤติกรรมและแนวทางในการตดัสินใจสัง่จ่ายผลติภณัฑ์สบู่ตราสินค้าเอสเทยี 

พฤติกรรมและแนวทางในการสัง่จ่าย 
ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

การรับรู้ข้อมูลของผลติภณัฑ์ 

1. บริษทัแนะน าผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียเพื่อใหใ้ช้
ในการบรรเทาอาการผูป่้วย Eczema 

     

2. ท่านรับรู้ในขอ้มูลของผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย      
3. สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีความเก่ียวขอ้งกบั Eczema      

สืบหาข้อมูลผลติภัณฑ์ 

1. หากมีขอ้มูลวชิาการท่ีน่าเช่ือถือ จะช่วยท าใหท่้าน
ตดัสินใจสัง่ซ้ือไดง่้ายข้ึน 
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พฤติกรรมและแนวทางในการสัง่จ่าย 
ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

2. ท่านตอ้งการสืบคน้ขอ้มูลผลิตภณัฑม์ากกวา่น้ีก่อน จึงจะ
พิจารณาสัง่ซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

     

3. หากท่านพบขอ้มูลวิชาการท่ีน่าเช่ือถือเก่ียวกบัสารออก
ฤทธ์ิส าคญั ท่านจะพจิารณาสัง่ซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 

     

ให้การยอมรับผลติภัณฑ์ 

1. สบู่ตราสินคา้เอสเทียเป็นอีกหน่ึงทางเลือกท่ีมีประโยชน์
ในการบรรเทาอาการผูป่้วย Eczema 

     

2. หากผูป่้วยไดรั้บสบู่ตราสินคา้เอสเทียกน่็าจะช่วยบรรเทา
อาการ Eczema ได ้

     

3. สบู่ตราสินคา้เอสเทียน่าจะตอบโจทยก์ารบรรเทาอาการ
ผูป่้วย Eczema 

     

รับผลติภัณฑ์เข้าร้าน 

1. ทางร้านน่าจะมีการสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียเพื่อ
บรรเทาอาการผูป่้วย Eczema 

     

2. ควรมีผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทียไวใ้ชใ้นร้าน      
3. ท่านตดัสินใจสัง่ซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทียไวใ้ชใ้นร้าน      

แนะน าคนไข้ 
1. ท่านจะแนะน าสบู่ตราสินคา้เอสเทียใหแ้ก่คนไขเ้พื่อ

บรรเทาอาการ Eczema 
     

2. หากคนไขมี้อาการ Eczema ท่านจะสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้
เอสเทีย 

     

3. ควรสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทียในเคส Eczema      

พยายามแนะน าเม่ือคนไข้ปฏิเสธ 

1. แมจ้ะถูกผูป่้วยทดัทานวา่อยากไดผ้ลิตภณัฑอ่ื์นมากกวา่ 
ท่านกย็งัยนืยนัจะสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย 
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พฤติกรรมและแนวทางในการสัง่จ่าย 
ผลิตภณัฑส์บู่ตราสินคา้เอสเทีย 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

2. สบู่ตราสินคา้เอสเทียมีประโยชน์ในการักษาและมีความ
ปลอดภยั ท่านจะไม่เปล่ียนผลิตภณัฑท่ี์จะสัง่จ่าย แมจ้ะ
ถูกร้องขอจากลูกคา้ 

     

3. ท่านจะอธิบายเพื่อโนม้นา้วและยนืยนัวา่สบู่ตราสินคา้
เอสเทียนั้นเหมาะสมกวา่ผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้ขอใหเ้ปล่ียน 

     

แนะน าบอกต่อผลติภัณฑ์แก่ร้านอ่ืน 

1. หากสบู่ตราสินคา้เอสเทียใชไ้ดดี้ ท่านจะบอกใหแ้พทย์
และเภสชักรท่านอ่ืนรู้วา่สบู่ตราสินคา้เอสเทียนั้นดี
อยา่งไร 

     

2. ท่านจะเชิญชวนใหแ้พทยแ์ละเภสชักรท่านอ่ืนสัง่จ่ายสบู่
ตราสินคา้เอสเทีย 

     

3. ควรแนะน าบอกต่อสบู่ตราสินคา้เอสเทียน้ีแก่ผูอ่ื้น      
 

3. สรุปการตดัสินใจของท่านหลงัจากไดรั้บขอ้มูลของสบู่ตราสินคา้เอสเทีย  (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 ยงัไม่เห็นประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์ 

โปรดระบุสาเหตุ       (ส้ินสุดการท าแบบสอบถาม) 
 รับรู้ถึงประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์   ตอ้งการขอ้มูลเพิ่มเติมจากบริษทั 
ตอ้งการสืบคน้ขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลวิชาการก่อน ตอ้งการทดลองผลิตภณัฑ ์   
ขอเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑภ์ายในร้านก่อน    
 ขอพิจารณาการใหบ้ริการของผูแ้ทนประกอบการตดัสินใจ  
 ตดัสินใจสัง่ซ้ือผลิตภณัฑเ์ขา้ร้าน เน่ืองจาก  
 ส ารองไวใ้นร้าน  เป็นผลิตภณัฑท่ี์ควรสัง่จ่าย  เป็นผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งสัง่จ่าย 

 แนะน าบอกต่อร้านอ่ืน 
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4. หากท่านตดัสินใจสัง่ซ้ือสบู่ตราสินคา้เอสเทีย ปริมาณท่ีตอ้งการสัง่ซ้ือในคร้ังแรก 
 นอ้ยกวา่ 10 กอ้น   10-20 กอ้น    21-50 กอ้น   
  51-100 กอ้น   100-150 กอ้น   151-200 กอ้น 
  201-250 กอ้น   251-300 กอ้น   301-350 กอ้น  

  351-400 กอ้น   400-500 กอ้น   500 กอ้นข้ึนไป 
5. หากท่านประทบัใจในการสัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย ปริมาณท่ีตอ้งการสัง่ซ้ือต่อเน่ืองต่อคร้ัง 
 นอ้ยกวา่ 10 กอ้น   10-20 กอ้น    21-50 กอ้น  
 51-100 กอ้น   100-150 กอ้น   151-200 กอ้น 
  201-250 กอ้น   251-300 กอ้น   301-350 กอ้น  

 351-400 กอ้น   400-500 กอ้น   500 กอ้นข้ึนไป  
6. หากท่านไดมี้ประสบการณ์สัง่จ่ายสบู่ตราสินคา้เอสเทีย ระยะเวลาท่ีจะสัง่ซ้ือในรอบถดัไป 
 ทุกสัปดาห์   ทุก 2 สัปดาห์   ทุก 1 เดือน  

 ทุก 2 เดือน   ทุก 3 เดือน    ทุก 4 เดือน 
  
ทุก 6 เดือน   ปีละคร้ัง 

 
ทั้งน้ีผูว้ิจยัขอขอบพระคุณท่านท่ีกรุณาสละเวลาอนัมีค่ามา ณ โอกาสน้ี  
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