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�!������������%	�������&����	��'�( ����
��&�)��������*����� +�� +
������,�+�%	�
�������-.�����&����	� +!$�!�����������	
� ��
�)�� 
	�	��� / 
 

2.1  ���	
������
�� 
2.1.1  ���	
����������
���������
!"	  

��������*���
� ����0&�)�*)� (2541)������������	�1'���������������� (Consumer 

behavior model) �-.���������2�����34��!4�� +�"�!�����	�����	
��!4,#/�������*50�	
� 43	���+����
4������ +���	
�+���)�3���(Stimulus) � +�"�!�����	������������
�+���)�3������������!��������
�������	
������,#/��(Buyer’s black box) ,�+��-� 
��
�#�������	"�� +�������&�)�����
%��
����2��	%	��
�������
�������	������,#/�� +4)%	�������6�1�4������*)�����7�������,#/��&��4)� ������
������
���,#/��(Buyer’s response)��#������	
��!4������,#/��(Buyer’s purchase decision)  

 -*�������8$����0�( 2548)�������������������)�01'�����������������-.�������������#�
��4�
�� +
����1'���������,#/�&�)������������������������/�� +�-.��3������3���3������#����0���
�1#+�!������2������*)�����������&�)1'��������,#/�����������������#���������&����	�
��#�-�)
����*0� +4)�"�!�������������1��1�!4 

��"�2��� +!$��1#+����������*)1'�����������������#�� 6Ws &�)�1H ,�+�-�)���	��
�
Who?,What?,Why?,Who?,When?,Where? &�)�How? �1#+�������"�����7 -�)������#��7Os ,�+�
-�)���	��
�Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets &�)�Operations 

	�������� +�2 
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�#�#�����2 ���������)�01'����������������(analyzing consumer behavior) 
�"�2���(6Ws&�)1H) �"����� +������������(7Os) ��
3�60������	� +�� +
������
1. !���
��!����	

�-9����
� 
(who is in the 

target market?) 

����*)��3���-9����
�
(occupants) ���	���� 
1)  -�)$�����
��0�� 
2)  ������
��0�� 
3) �4�����
����#�4��������)�0�� 
4) �1'��������
��0 

��
3�60������	�(4Ps)�-�)���	��
� 
������*50�����������4�	4"�����
&�)���

���
���������	� +����)
�&�)
����2

�������1��1�!4�����3���-9����
%	� 

2. ���������,#/��)%���������
(what does the 

consumer buy?) 


�+�� +����������������,#/��
(objects) 


�+�� +����������������4��
������*50�:�#��������
�3*
��������#�����0-�)���
���������*50�(product 

Component) &�)����&������
� +���#��������&������
(competitive differentiation) 

��
3�60	���������*50(product strategies) 

-�)���	��
 

1)  ������*50������ 
2)  ��-����*0������*50�%	�&����� 

���������43��*50����
��������-&��� 
��������������3*��1�����*)����������� 
3)  ������*50����� 
4)  ������*50� +��	������ 
5)�����
��1������*50���� 

�����&������������&������� 
      (competitive differentiation) 

3. �"�%����������4��,#/� 

      (why does the   

      consumer buy?) 

���23-�)
��0!����,#/��
(objectives) ���������,#/�
�����
�1#+�
��������������������
	���������
&�)	���4�����
��
,�+����������2��-;44�
� +� 
���6�1����1'���������,#/���
�#�� 
1)  -;44�
��
!���#�-;44�
�� 
��������4�����
��� 
2)  -;44�
���
�����&�) 

�������<�6���� 
3)  -;44�
�=1�)�3��� 

��
3�60� +!$�����#�� 
1)  ��
3�60	���������*50 
     (product Strategies)   

2)  ��
3�60���
���
���������	� 
     (promotion Strategies)�-�)���	��
 

�������
3�60����>�*������
�	
!$� 
�����1��������
����
���
��������
 

��������!������
��-�)$�
��1��60�� 
3)  ��
3�60	�������(price Strategies)   

4)  ��
3�60	���$���������4�	4"�����
�  
     (distribution channel strategies) 

� +��:  -*������8$����0�(2548) 
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�#�#�����2 (�$�)  
�"�2���(6Ws&�)1H) �"����� +������������(7Os) ��
3�60������	� +�� +
������
4. !��� 
�������!������	
��!4

,#/� 

(who participates 

in the buying?) 

����������3������7
(organizations) � ���6�1�!����
��	
��!4,�+�-�)���	��
� 
1) ���������+��� 
2)������ ���6�1��� 
3) ������	
��!4,#/��� 
4)  ���,#/��� 
5)  ���!$� 

��
3�60� +!$�����#������>�*�
&�)(��#�) ��
3�60���
���
���
������	�(advertising and 

promotion strategies) �	
!$���3��
���6�1� 

5. ���������,#/���#+�!	 

(when does the consumer 

buy?) 

����
!����,#/��(occasions) �$���
$����	#��!	���-?���#��$���'	�!	
���-?�$������!	����	#���$�������
!	�������
1�������#��������
���
"���8����7 

��
3�60� +!$�����#���
3�60���

���
���������	�(promotion 

strategies) �$�� 

�"����
���
���������	��#+�!	4��
4)
�	������������
!����,#/� 

6. ���������,#/�� +%�� 

(where does the consumer 

buy?) 

$��������#�&�����(outlets) � +
���������%-�"����,#/������$���
����
��1
������,3-�-��0���0��:� 

������
���$"������"�1��1��3��	�


��
&���0�@�@ 

��
3�60$���������4�	4"�����
�
(distribution channel strategies) 

�������"�������*50
�����	
�-9����
�	
1�4��*����4)������
�����
���%� 

7. ���������,#/��
���%� 

(how does the consumer buy?) 

��/����!������	
��!4,#/��
(operations) -�)���	��
�� 
1) �����������-;8���� 
2)   ���������������� 
3)   ���-�)��������� 
�����������#���� 
4) ����	
��!4,#/��� 
5) ���������
���������,#/� 

��
3�60� +!$��������#����
3�60���

���
���������	�(promotion 

strategies) -�)���	��
���
�>�*������
�	
!$�1��������
�
���
���
��������
����!�������
&�)���-�)$�
��1��60�������	
��������$���1��������
4)
�"���	���23-�)
��0!������
!��

�	�����������23-�)
��0!����
��	
��!4,#/� 

� +��:  -*������8$����0�(2548) 
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4��&����	���������)�01'����������������1��������������)�01'������������������
�-.����������� +
����1'���������,#/�&�)���!$���������������1#+�������"����� 7 -�)����,�+�
%	�&����������-9����
�
������ +����������������,#/��$��������#�&����� +���������%-�"����,#/��
����
!����,#/�����23-�)
��0!����,#/������ ���6�1���������	
��!4,#/��&�)��/����!����
��	
��!4,#/��������������,�+��"���������� /4)!$�!����4�	�"���
3�60���������	� +
����2
���
����1��1�!4������������%	��
�������)
� 

�
����2�"���-�)
3��0!$�!������������/�� /�	
�%	��"����������)�01'�����������������
!$�!���������1'������������������!��"������#���$ 
�!���� +� ���������*50������������ 
��
�1#+��-.�������&�)&�����!����-���-�3��1�<��������*50&�)�����&��������	���
������*50!��	 
�+���/��
��������#+�� 
 

2.1.2����
���������%�	�#�	#�&�%��(expectancy theory) 
�����������/�� /�-.���������2��������	����������������� +� ��������������� 
�������

�����#+��-� 
��� 
���������������+�%-�,�+�������	�������&���)��
���&���������%-��/��
�����
������	��������&�)���0-�)����#+��7�����3���� +&����������,�+�������	����	�������
���!�����	1'������������ +&��������� 

�
3����0��4����0����( 2540) ���������������	��������
2��������$#+����
�+�!	���4)���	��/�
&�)
�+�!	�������4)%�����	��/��������	����4)���	��/�%	�2��������#�%����/��
�����-�)
����*0���
&���)�3����
 ��84�������3��� (2540) ���������������	�������	4���������
�������	!������	�)��
���3���*0�����������4)���	��/��
���%������-.�����-���2��4)!��%-2���-9����
� +�"���	%���
�
�3-%	�����������	�����-.�������	������$#+�������������������3��������#��������
��
����3���� +� ���
�+����+���$����3���������)�"���#����3���*0�-.�����4���-.������	���������	

�3������!�
�+�� +�-.�%-%	����4)���	���� +����	%�����/�� /������	��������3���4)��/��
���������
�������&�)�-.�%-���-�)
����*0���&���)�� 

 

2.1.3 ��
���������%��#��%�����(perception theory) 
 �3���&���)��4)� ���������� +&����������,�+���������!������!42��6���$���������������
4)$��
!�����0��63���4
����2�"���!$�!����-���1'������������������!�����	��������)
��
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��������*��
� ����0&�)�*)� (2550) �������������������#�����)������,�+�&���)�3���
��#��
���(selects) 4�	�)�� 
��(organizes) &�)� �����(interprets) �� +
���������)�3���(stimulus) 

�	
����
-�)
���
����
��/������1#+�
������1� +� �������
����� 
�-���$��������2)&
�� (2549)�������������������3*��1���	4��������	��������������
�����
��#�������4)� �3*��1
���:�����#+����������������������������������	����� +��/�%����
 
�3-%	����������������/�����	4��������	����������&���)�3�������3���*0�	 
�������&��
�)����4� ���������&������������+��-.��1��)� ���� ��������&-���� +�������%-���#�&����)��+�
!������	 
�������#+�������#�
2�����*0�-� +
�%-���4�"�!�����������&������%-4���	�� 

 

2.1.4���#���'����
�"%�*+�(product tests)  
 Lehmann and Winer (2002) �����������#+�������/��������"�����	
��&��������	&���
��/�������%-4)�-.�����"�������*50��/���4����/��"�%-!������������"�����	
�����!$�
������*50�	
���23-�)
��0�������	
��������*50�� 	��� / 
 - �1#+�� +4)��43	��1�������������*50 
 - �1#+�-�)��������
�����������#����63���4���������*50 
 - �1#+��"����-�)����
�����#���-&�������7����������*50 
 - �1#+�� +4)��43	� +���
�!4���������*50!����	
��������7� 
 - �1#+�� +4)��������	�1�+�������-�)���������&��������	 

 Urban and Hauser (1987) �������������	
��������*504)�"�!��%	�������� +$��
!����
��	
��!4�� +
����
���-�)������������*50��#�������&�����	�������������	
4)����� ���
�	
�����
���-�)�����#�������&����/�� �����������*50����������������������&�)�"�%�
�
���%���1#+�� +4)-9�����������	-;8�������7�4)�����"�����	
��������*50,�+�
����2�"�%	��������������
���
��-&����#�� 
 - laboratory tests : �-.�����"�����	
��!�����-A���������1#+�� +4)�������1�������
������*50��#��-.������	���	����������� 

 - export evaluation : �-.����-�)�������������!��3*����*)�����7����������*50�	
!$�
����$ +
�$�8�,�+�����	
��&��� /���4)!$�!�����	
��������*50�����!����1#+�� +4)-���-�3�
��#����"�&�������������	���������*50����4����/�
��!$��1#+�-�)����
�������������7��1#+�
��
���� +	 � +
3	��#���
���� +�"�!��� ����3��+"�
3	��
���%��:��������	
���	
����$ +
�$�8���4)
%��!$����&��� +
����*0� +4)
)����2��������
���������������� +� ���������*50 
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 - consumer tests : �-.�����	
��������*50!���3���������������1#+�� +4)$��
������:�
����
����*0�������	
��!�����-A��������&�)����	
���	
����$ +
�$�8��	
������*504)
2���	
����
!��
2�����*0� +!����� 
�������!$����4����
 Cooper (2001) �6���
����!�����	
��������*50���4��4)�"�����	
��!�
����-A��������&���
�������"�����	
��������������	��
�	
����%	�������
�����4������������
&�)%���1 
�&��%	�������
�����������/������"�!��������������	����$��	��
�4��4)�"�!�����������
���	���,#/�������*50����� +���������%	���:���#�
����
������*50���/�&����#+�������*50%	�2��1�<��
������*50%-4�2����/�
3	���
&����"�!��� �����
 +
�� +������*504)�������%	��	����/�4��%�������
4���)��/�������*50%-4�2����/�
3	���
���� +4)�"�����	
��������������!��)����������4�
&�)
1�<���1#+�� +4)$����	�����
 +
��&�)�1#+�&��%������1�������������*50!��
����21�<��%-�-.�
������*50� +-�)
�����
"���:4%	����/��������	
��������������4��� ����
"���8�	
1�����
��������������������*50!������+����+���4�����%��%	��"�����	
����������������#�%	�����
��/����� /%-����23-�)
��0�������"�����	
�������������#� 

 - �1#+�!��%	����
�3-���������*50
����2!$������#��"����%	�	 ��#�%��!�
2�����*04���
2�����������*50%��
����2!$����%	�	 ��#�� �3*��1%��������������������������������
�+�!	
���������*50� +����������-���-�3�!��	 ��/� 

 -  �1#+�� +4)��	���
������������������ +� ���������*50&�)�1#+��������3��������

�������#�%��
�����������*50 
 -  �1#+�� +4)��	�)	������
�!4�����$���&�)&���������,#/��������������1������/�
����2�����3��!������	
��!4,#/������������� 

-  �1#+�����2���3*�����3*����*)�&�)43	�	�����������*50� +�"�!������������ ���
���
���� +	 �-�)�
$�0���������� +%	���
����2�"���!$�!�������&����
3�60!����
#+�
��
������*50������������ 

 Crawford and Benedetto (2003) �6���
�������
��2��2��&���������,#/������3������
���
��/�� �
��!���/��������	
��&��������	������*50&�)��/��������	
��������*50!���/����
����	
��������*504)� ���2��2������$��� +� ���������*50&�)&���������,#/������3������
���
��#+�%	��"�����	
��������*50&�����	
&������!����,#/�
����2!$���	���������	
��
������*50%	�&��%��
����2!$�1
���*0���,#/�� +&��4���%	������ +4)1
���*0!��!����� 
���������-.�
4�����/�4)����� ����"�����	
�����	�	
�"������
4���!����	4����=1�)!�
������	
���� +
��������"����
"���4�����	
�����	4)
����2���������������,#/�� +&�����%	� 
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�3-%	���������4��� +%	��	
��������*50!�����-A��������&�����/�����"�����	
�����
���������	��
�	
����%	�������
�����&�)�"�!��������������	����$��	��
�4��4)�"�!�����������
���	���,#/�������*50��	
� ���23-�)
��0!�����	
���1#+�� +4)%	����2��43	��1���� -�)��������

�����������#����63���4 -�)����
�����#���-&�������7� 43	� +���
�!4���������*50!����	

��������7�&�)��������	�1�+�������-�)���������&��������	���������*50�!���������
���/�� /!$���6 ����	
��&���consumer test 

 

2.1.5���#�,����
�	$#�#�,��'#�'%��%'�(sensory evaluation) 
 �����������-;8�8�(2544) �6���
�������-�)����������-�)
��
����
��-.���6 �����	
�3*��1� ���6 ���+�� +!$�-�)
��
����
�����3�
0��#�������:�����$���
����	����+�&�)���
����

	��
�#���-.����#+���#�!����-�)��������3*��1��	
����
��3����� +�� 
����������	
��$��� (test 

panel) ��3������	
��$����4�-.���3��� +%	�������BC�B�����	
��$�����-.��
���	 ��#�%���:%	��
��/�� /
�����/��
��������23-�)
��0&�)��6 ����	
�����6 ����	
��� +!$�!����-�)����������
-�)
��
����
&������%	��-.��3 -�)�����#� 

1.  ����	
������1�!4��#����
������ (preference/acceptance tests) �-.�����	
��
�1#+�������1�!4�������	
��$���	
!$��������
���������	
��$���	
�����-.���6 ���� +��
�!$�
!������4�
&�)1�<��������*50���6 ����	
��� +��
�!$��#�� hedonic scale 
����)&������
hedonic scale &�������-.��9 �)&����	
����1�!4��#�����$������ +
3	� �)&����������9 

�)&��&�)����1�!4��#�%��$������ +
3	� �)&����������1 �)&������������)�0������
2���� +
!$��analysis of variance ����	
��&��� /� -�)�
$�0���!����1�<��������*50��������	
��
&���hedonic scale ���������������������������*)������*50� +���4)�-.���#�-���-�3�
�1�+�������4!$�����	
��&���just-about-right scale 

 2.  ����	
������&������� (discriminatory tests) �-.�����	
���1#+���	�����&������
�)���������
��������	
��$��4)%���"��������
��
������!�	�������$����#�%��$��� +� ���
������*50����
�����!$�!������	����&�������)���������
�����$�����6 �paired comparison test 

 3.  ����	
���$��1��*��� (descriptive test) �-.�����	
���1#+���	����*)&�)����
��������������&������ 
 Jaeger (2005) ���������Just-about-right scales (JAR) �-.�
���&���Bi-polar � +!$�������
2���)	���������������#�����&������3*����*)�����7����������*50��$�����������������
����������-.������	
4)!$��1#+�!������!42�����
������������������ +� �������*)���������*50
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!�&���)	����&�)!$��-.�&�����!�����"���	���������������*50!���)������1�<��
������*50!�������!$�
���&��� /4)� ��������$#+�2#����������������� ����
����2!����!$�
-�)
��
����
��	
������*)�����7����������*50%	��-.��
���	 ��&�)����� ����&���
"�!����
-�)��������$������ �����)��	�)�����#+��4����44)�"�!�����	�����"��� 
�!����!���)&��
����$���	
���� +� ���������*50%	��
 %1��4�0 �����
4��  (2545) �6���
��� ���!���)&������$���(hedonic scaling) �-.���6 ���� +!$�
!�����	
�����
��������������������������*50�hedonic ���
2�� � ����1�!4!������)�"� ���
�	
��$��4)
����2!������1�!4������	
���&
	������!���-�)	���������$��&�)%��$��
������*504��
���� +�"���	 �	
�
������
���!������	
���� �)1 ����
�����(monadically serve, one at 

a time)�!�����	
������$���	
���!$� hedonic scale scoring test � / 4)�"����&-��)	���������
��
�������	
���-.������� �$�� $������ +
3	 (like extremely) � �)&���-.� 9 &�)%��$������ +
3	
(dislike extremely) � �)&���-.� 1 
���� +!$���4�-.��5 ��#��7 &��
�������$��� +��
�!$�����
���
�����������#��
�������$���9 �)&���(nine-point  hedonic scale)  

�
�3-%	��������-�)����������-�)
��
����
�-.������	�3*��1���������*50&�)!$�!�
����	
�����
������������������ +� ���������*50��	
����
��3������	
��$��!��&
	�1�!4
�����!�����*)����)	������$��&�)%��$��������*50��	
!$�
���� hedonic scale &-�
�)	���������
���������	
��$��������-.���������	
4)� 
�������$��� 5 �)&���7 �)&���
&�)�9 �)&���&�)���������������������������*)������*50� +���4)�-.���#�-���-�3�
�1�+�������4!$�����	
��&���just-about-right scale 

!������������/�� /%	�!$����-�)����������-�)
��
����
�	
����	
������1�!4��#�
���
������!$���6 ����	
��&���hedonic scale 9 point�&�)�Just About Right scale 

 

2.1.6  ���	
��#��#���#��-
�,��'#�'%��%'�(sensory marketing) 
 �����3��������
�3�� (2548)  -�)6���������������� branding being %	������2��!�
����
#�1��10��3���163���4����sensory marketing �-.�������	� +!$�-�)
��
����
�$�������������/��5 

�����3�
0��-.����#+���#�!����	�����������!������2��&���	0��#����
������
�����"�!�����������������
2������&������&�)���	�������	 ���&���	0��#�
�����!��)
)
����	

����
��/��5 %	�&�� 
 -  ��-� (slight) 
����2�"������%	�!����
��-&����/�!�	���������	 %,�0����������

���������43��*50���-�������
�����&�)
 
����-.������	
!�������&����/������ �������
&�)

����2,��,��%	���������������$�����#+�1�	2��
 &	����������4)���2�������-.����	������7� 
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 -  �
� (taste) �
$���
������ +��	-��&�)
���������� 
�&����/�
�����������1�+��
���
��
!�����
�����&�)&���	0!�
�
����������������$���MK 
3� /�� +&��&���/"�4�/��:$��

�����&���	0%	� 
 -  ���+�� (smell) 
�������3�������4)%	��-� 
����!����
��������&�������	������+�!��
��	4����2����/�� +���������
����2&
�&
)%	�!����� � +��������$�����&D
���0���
0 
 -  �
 
�� (sonic) 
����
����
!���-.��������*0����4�����/��1��,�+�����2����:��-�)�
�
���%��&�)2��4�	!���"��
��!�$�������� +����)
� 

 -  
����
� (touch) 4)�
��!���-������������� +4)
���������%-
�������������	��%	�4��
����1��1�!4���������� 
\ 
�3-%	��������������
����2������&�)4	4"�&���	0��
$�������+���
 
��>�*�-�)$�
��1��60
&�)���
����
�3*����*)�����7����������*50%	�4��-�)
��
����
��/��5 ������������ 
 

2.1.7  �#�����%���
�"%�*+�(acceptance test)   
��������*���
� ����0&�)�*)�(2541) �6���
������)������	���4��!4,�+�&���)�3��������
��/����4�����%	�
�����/�&���� +
������������4�2�����
�������/�
3	���
��#����
2������
��	
��!4����3���� +��44)���
�-.����!$�������*50�-.��-�)4"� 

�%/��������������#�����%������
!"	�(stage in consumer acceptance test)  � 	��� / 
1. ������4���(awareness) !���/����&�������)������
���������������4)%	��������
��

��������������*50!��������-E	�������
��� ����*)�-.������	
� +
��%��� ����
�!4�1 
�
1�� +4)�����������������*50�1�+����� 

 2. ����
�!4� (interest) !���/����� /���������4)1�<������
�!4!�������*50�	
�����
���������������*504)
����2!��-�)�
$�0&������
���%��  

 3. ���-�)������� (evaluation) ���������4)�����
�3-�� +
�����������	
1�4��*����
��������������#+�� ���#�%����-.����&
	�2������*)����	���	���4��!4�� +
����������*50!����
2�����-�)�������-.�� +1��1�!4����������4)�"�����	���!$�������*50�&��2��
��14��!4�%��1�!4
�:4)-A��
6������*50��/� 

 4. ����	���� (trial) !���/�� /���������4)�	���!$�������*50�-�)
����*04������	���
!$�4)!��������� +
"���8� +4)�"�!�����	���
�������#�-A��
6 

 5. ���
������ (acceptance) �-.���/�� +�����������	
��!4!$�������*50�����#+����4�����
-�)�����������	���!$�� +1��1�!4!���/�� +�4 
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�3-%	���������� +���������4)�"����
�����������*50��/�����������4)%	��������
��
�� +
����������*50!�����#������������!�����	
� +
��%��� �������
��!	�7����	��/��������	����

�!4���������4)�"�������������� +
����������*50��/����!��-�)�
$�0!	�����������	����1��
1�!4�:4)�	���!$�&�)
�����������*50��/��&��2��%��1�!4�:4)%��
�!4��#�%���	���!$�
����� 
 

2.2  ,���%�
	�#��,0��#�����
�"%�*+��#�������&������#�%���� 
 ���
 ������8�8������/���#+�-?1.�. 2535 �	
�3*1�����
����������0�&�����+��	��-�)���
63���4���,#/�&�)
 ����� +-���������
 ������-?� 2545 �3*1��$�F����������0�%	����������������
&���3*���
�������)�0������
 !�
3�-?�1.�. 2545�� ���&���������
������4����#��� +4)�"����
 ����
��� 
���1��)��������)��� ���-���-�%	����
�=)��/�������� 
��-.�
�+�� +���
�!4&�)����)

"������"������������*. �����/��,�+�
 %	�-�)��*� 100����/������
 ������8�84��	"�����63���4
 
�����-�#����� 
����	��/�-?&�)%���"�����$��	�#+���
��/�&����/�����	
���,#/������-�#��4���������
�$ 
�!���&�)�$ 
���
�&�)%	�
����&���	0�����������#�������� ,��������&�)������  �	
� �������
���
%�,0����		�/��4"���	�	�&����4�	4"�����
� 
 &����	!����1�<��������*50������������ 
����	��/�!�-?� 2551 ���������%	����,#/�
�����-�#��4��$����  ��#+��4�����3���*0����������� 
����+"� ���������4������%-�����#���������F
!�������,#/������-�#����� 
�4�����������1#+��-.����&��-;8����#+��������������-�#����� 
����+"�
�)
)
�� ���������4��%	����������*50������������ 
����
!��&���	0 “������”�	
����"�����
��� 
���&-���-�-.�������*50����������-.�����1�+�������!�������/����������&�)������� 
��,�+��-.�
1#$����F��4� +
"���8���-�)���%�
�	
��/����������&�)������� 
������:� 
��1�3*� +�-.�-�)�
$�0
���
3���1�� +
"���8
���-.����$��
���#���������-���������� 
�%	�� �������+�	��
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2.3����������������������� 

 �������0����36���4�0� (2546) %	��������#+��� “���1�<��������*50����������
�6�81#$
&�)2�+����43��)-G��”�4����������1��������4������	
�����
�����������*50����������
�
6�81#$&�)2�+����43��)-G���	
��6 �Home Use Test 4�����������4"�����212 ���1����������*50
%	�����)&������$��!�	�������*)-���A�
 ����+���
$������#/�
����
&�)����$�������
��!�
�)	��$����:����
2��-�������%	�&��  6.77±1.07,  6.66±1.24,  6.79±1.21,  7.05±1.26,  6.84±1.37

&�)�6.99±1.11 �)&�������"�	������������!�����
��������������*50��	�-.����
�)� 93.4 &�)
���� ������*50���4"�����
!��������	�� �����������:�!4� +4),#/�������*50���
�)�72.6 

*���0���	�H���31�����0���$�(2550) %	��������#+���“1'��������������������������#��,#/�����
�����!��"������#��4�����	�$ 
�!��� ”��4����������1������������&��
��2����#��,#/����������
�	
%��
�!4
 +�����1#+��"�%-���-�)����1��)������������
3���1���/�� /�����������	
��!4,#/�����
,�+�4)�"����,#/�����������	#���)���/��7��)�1 �����������
�,#/�4������%I�-��0���0��:��������
&�)�)4���3����#+��������&��
��2��!���)	��� +� ��������,#/����-;44�

���-�)
����
������	� ����=� +
�
��!��)	�������� 
��"�	���#��-;44�
	���������*50�-;44�
	��������-;44�
	���
$���������4�	4"�����
��	
����
)��	�����
����3
�������3*��1&�)����
)��	���
$���������4�	4"�����
�� ��������,#/����� +
3	��!�&���)-;44�
����"�	�����/�� /1����-;8��!����
,#/������������	
����
��!��)	��-�������-;44�
� +
"���8
��
3	��#����	&�)&��������7 


�$�
���
4������( 2547) %	��������#+���“����-� 
��� 
���)��������&������������
�3�
3���:�” 4�����������-� 
��� 
���)��������&�������������3�
3���:��� ���23-�)
��0�1#+�  

��������0-�)��������� �����*)�����
��1������23	�����)��������&��� ���0-�)������
��� �����*)�����
��1���������*50��3*��1���
��������-�)
��
����
  &�)��
3�����:�
������ +�)
)�����0, 2 &�)�4 �	#�����)��������������������3�
3���:�  �"��	
�"������3 
�
1��630�
%	�&���������������	���)���105 ���������$�
����1 &�)�������
31��*�3� �&$�� +�3*��������+�����
80 �����,��, 

��-.������ 1 $�+���� � �������$#/���������35.83, 30.50 &�)�33.33 �-��0�,:��0�
����"�	�� 4����/���+�����!���
:����)&����&�)���43!���$�)
"�������+�!�� ���0��� +�3*�����  

110 �����,��, 

��-.������ 35 ��� �� �������$#/��1�+���/��������� 38.67, 34.33 &�) 35.83 

�-��0�,:��0�����"�	����"������ +��+��
�:4&�������&���� +�3*������������� 3 �)	����#��60, 75 &�)�90 

�����,��, 

��"������ +��&���&������43!�23�1��
���$��	  (PET)�	
��#��������������	��
�)���105 � +�3*������60 �����,��, 

 !������������������3�
3���:����#+��4��%	�������
�����
4�����������!�	��������7 �-.��)&��
��
3	�&�)� �3*
����������7�����)
�!�����������������
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�3�
3���:�  %	������������)�0!�	��������7�	��� /������������)�0���
��������-�)
��
����
  

�	#��� +�0 	���������)�������+���
$���������3���&�)����$������� ����������  7.85±0.17, 

7.85±0.17, 7.84±0.17, 7.90±0.16 &�)�7.84±0.17 ����"�	�� � ����&�������
���� ��

"���8���

2����(p�0.05) �������������$�
����1 &�)������������
31��*�3� ��	#��� +� 2 	���������)����
���+���
$���������3��  &�)����$������� �����������7.83±0.17, 7.82±0.17, 7.82±0.17, 7.79±0.19 

&�) 7.72±0.20 ����"�	���� ����&�������
���� ��

"���8���
2����( p�0.05) ������������$�
����
1 &�)������������
31��*�3� ��	#��� +� 4 	���������)�������+�  �
$���������3���&�)����$��
����� �����������7.84±0.17, 7.80±0.20, 7.75±0.24, 7.82±0.20 &�)�7.79±0.19 ����"�	���� ����
&�������
���� ��

"���8���
2����( p�0.05) ������������$�
����1 &�)������������
31��*�3� �
��
3�����:�������0, 2 &�)�4 �	#�� %��� ����&�������
���� ��

"���8���
2����( p>0.05) �����
������)�0����������&���  1������ ����-��0�,:��0����$#/����
�)� 26.68±0.45 �����������)�0
���0-�)���������  1������ -����*����$#/��%������-�� ���2����
#+�!
�&�)���0��%I�	�����
�)  

9.46±0.07, 2.57±0.02, 6.45±0.08, 1.28±0.02, 0.89±0.03, &�)�80.18±1.77 ����"�	�� �����
������)�0�3*����*)�����
��1���
 � L a &�)�b � �����������56.10±0.66, 2.37±0.21 &�)�
13.27±0.55 ����"�	��������������)�0����������-.���	-	���  � �����������5.90±0.00 �����
������)�0�3*��1	�����#/�
����
�� +��
3�����:������  0, 2 &�)�4 �	#���1������ �������&�:���������
8.98 ��������������� 
���������-0.77 �����������	
����
3�����:������!��)
)����� 0, 2 &�)�
4 �	#���� ���������� 7.67±0.58, 7.33±0.58 &�)�7.00±1.00 ��� �����"�	�� 
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2.4  �������	
� 
 

�%��,��
'��  ����%��,��#�    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

��1� +�1 ����&����	�����4�
 
 

�������%��8, 
- ��1� 

-����
3 
- ���
%	��

��9$������
!"	��#����$�����,0��
3 ��9$�� 
-���3�����������������	��� 

-���3�������������������� 
-���3�������������/�������	���
&�)����������������

���
�����#���
!"	��#��
-�
2��� +,#/������-.�-�)4"� 
-�-����*���,#/�����&���)���/� 
-�����2 +!����,#/����� 

-��3���� +� ���6�1�!����
��	
��!4,#/������

�#�����%�����#��%�'
�:;
<�/���
�"%�*+��#������

	�#�-����#�,��'#�'%��%'
������$���
�"%�*+��#������

�
=�#�:��#�,�%�,�9����
�%>�#��
�"%�*+ 

	�#��$#'�:;��
�"%�*+���
	�#��$#'�:;<�/���
�"%�*+��#�
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2.5  '��9�
?#��#��
;%��
 1.�1'����������������������������
��2��  4"�&�������������+�%-�����3�����������
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