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บทคดัย่อ 

ค่านิยมของผูบ้รโิภคในสงัคมไทยปัจจุบนัที่ใหค้วามส าคญักบัความสวยงามของผวิพรรณ ใบหน้าและ
รปูรา่งกนัอย่างแพร่หลาย และมแีนวโน้มจะเพิม่ขึน้อย่างต่อเนื่อง จงึผลกัดนัใหเ้กดิธุรกจิความงามขึน้อย่างเช่น 
คลนิิกเสรมิความงามทีเ่ปิดใหบ้รกิารเพิม่มากขึน้อย่างรวดเรว็ ทัง้นี้มคีลนิิกเสรมิความงามเปืดใหบ้รกิารในเขต
กรงุเทพมหานครเป็นจ านวนมาก เพื่อเจาะกลุ่มผูบ้รโิภคหลากหลายระดบั ท าใหผู้บ้รโิภคมทีางเลอืกมากขึน้ จงึ
ท าใหต้ลาดคลนิิกเสรมิความงามมกีารแขง่ขนักนัอย่างรุนแรง ดงันัน้เพื่อใหผู้ป้ระกอบการด าเนินธุรกจิในสภาวะ
ดงักล่าวจงึจ าเป็นตอ้งปรบัตวัและพฒันาการใหบ้รกิารดว้ยกลยุทธใ์นการแขง่ขนัที ่หลากหลาย เพื่อใหส้ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสมและม ีประสทิธภิาพ 

ดว้ยเหตุนี้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาถงึ พฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยงานวจิยันี้มวีตัถุประสงคเพื่อศกึษาลกัษณะทางประชากรศาสตรด์้านเพศอายุ 
อาชพี ระดบัการศกึษา สถานภาพส่วนบุคคลและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้
บรกิารคลนิิกเสรมิความงาม รวมถงึศกึษาส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลศกึษาต่อพฤตกิรรม การตดัสินใจ
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ใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงาม โดยกลุ่มตัวอย่างประชากรในการวจิยัครัง้นี้คอื กลุ่มคนวยัท างาน  กลุ่ม
ตวัอยา่งในการวจิยัครัง้นี้ คอื กลุ่มทีเ่คยใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน  

 
400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู และวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชก้าร 

ประมวลผลจากโปรแกรมส าเรจ็รปู  
ผลการศกึษาพบว่า พฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในเขตกรุงเทพมหานคร 

ครัง้นี้ จากผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม ไมว่่าจะเป็นดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัวตัถุประสงคใ์นการเลอืกใชบ้รกิาร บุคคลทีม่สี่วนเกี่ยวขอ้งกบัการ
ใชบ้รกิาร ปัจจยัส าคญัทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร ช่องทางในการเลอืกใชบ้รกิาร และแหล่งขอ้มลูขา่วสารทีไ่ดร้บัในการ
เลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 
 
ค าส าคญั  : คลนิิกเสรมิความงาม, พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร, การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร    
 

ABSTRACT 

Values of consumers in Thai society nowaday, with a focus on complexion beauty and well-being, are 
likely to continuously grow as expected. Beauty business had been pushing up like. Beauty Clinic is open more 
rapidly. There are many beauty clinics in Bangkok. To penetrate the consumer various section. Give consumers 
more choice. The beauty market is competing strongly. Therefore, in order for the entrepreneurs to operate in such 
conditions, it is necessary to adapt and develop their services with a variety of competitive strategies so that they 
can respond to the needs of the consumers in an appropriate and effective. 
 For this reason, the researcher is interested to study, Decision making for beauty clinic in Bangkok. This 
research aims to study the demographic characteristics of sex, age, occupation, education level. Personal status 
and average income, Effect of decision making on choosing beauty clinic Include marketing mix that affect the 
behavior. Decision to use beauty clinic. The population in this study is Working people The sample of this research 
was a group of 400 people who once using in beauty clinic in Bangkok. The questionnaire was used as a tool to 
collect data. And analyzing data using Processed from the computer program. 
 The study indicated that the decision to use the beauty clinic in Bangkok in this term had founded. 
Marketing Mix Factors The price of the channel even Promotion of Process Personnel Marketing And the physical 
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aspect. There is a relationship with the purpose of choosing the service. People involved in using the service. Key 
factors to choose from. How to use the service. And information sources to choose the clinic. 
 
Keyword   : Beauty clinic, Service usage, Decision Making Service 

 
บทน า 

ปัจจุบนัตลาดคลนิิกความงามในเมอืงไทยมกีารแข่งขนัรุนแรงมากขึน้อย่างต่อเนื่อง มผีู้ประกอบการ
หน้าใหมเ่ขา้มาเปิดใหบ้รกิารจ านวนมาก ทัง้ทีบ่รหิารจดัการโดยแพทยจ์รงิ เหล่าศลิปินดารา เซเลบรติ ีทีอ่ยาก
มธีุรกจิและสนใจในเรือ่งความสวยความงามกห็นัมาลงทุนท าธุรกจิดา้นนี้กนัเพิม่มากขึน้ ส่งผลใหภ้าพรวมตลาด
มกีารเตบิโตเพิม่ขึน้เฉลี่ยปีละ 30% ขณะทีก่ลยุทธท์ีถู่กน ามาใช้ในการแข่งขนัมากทีสุ่ดประกอบไปด้วยโปรโม
ชนั ราคา ทีแ่ตกต่างกนัออกไป อาจจะท าใหผู้บ้รโิภคเกดิความสบัสนในการเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม
ในแบบทีถู่กต้อง ท าใหว้นันี้คลนิิกความงามที่บรหิารจดัการโดยแพทย ์มุ่งเน้นไปทีคุ่ณภาพ มากกว่าแข่งขนัที่
ราคาจงึไดร้บัความนิยมมากขึน้คลนิิกเสรมิความงามไดห้ากลยุทธน์ ามาใชเ้พื่อสรา้งความเชื่อมัน่ใหแ้ก่ลูกค้าคอื
การมุง่มัน่ในแง่ของคุณภาพ บรกิารและความปลอดภยั   

นอกจากนี้ แนวโน้มการใชบ้รกิารในตลาดเสรมิความงามไมไ่ดจ้ ากดัเฉพาะวยัใดวยัหนึ่งเท่านัน้ แต่มี
การขยายตวัในทุกช่วงวยัซึง่มคีวามนิยมแตกต่างกนั โดยวยัท างานเป็นกลุ่มทีใ่ชบ้รกิารทัง้การดูแลรกัษาผวิ
และศลัยกรรมมากทีสุ่ดถงึ 40% 
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ภาพท่ี 1 สดัส่วนการเขา้รบับรกิารดา้นการเสรมิความงามแบ่งตามช่วงอายุ 

ท่ีมา : การวเิคราะหโ์ดย EIC จากขอ้มลูของ International Society of  
Aesthetic Plastic Surgery 

 

ภาพท่ี 2 สดัส่วนการเขา้รบับรกิารดา้นการเสรมิความงามแบ่งตามช่วงอายุ 
ท่ีมา : การวเิคราะหโ์ดย EIC จากขอ้มลูของ International Society of  

Aesthetic Plastic Surgery 
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ซึ่งสังคมไทยได้ร ับกระแสวัฒนธรรมจากสื่อมวลชนต่างๆ เป็นจ านวนมาก และวัฒนธรรมจาก
สื่อมวลชน เช่น หนังสอืพมิพ ์โทรทศัน์ ภาพยนตร ์นิตยสาร อนิเตอรเ์น็ต ท าใหเ้กดิการปลูกฝังค่านิยม ความ
นึกคดิ พฤตกิรรม และมผีลต่อการขดัเกลาทางสงัคมอย่างกวา้งขวางและรวดเรว็ ดารา นักรอ้ง นักแสดง เป็นผู้
ที่ปรากฏตวัให้ได้พบเหน็กนัอยู่ทัว่ไปในสื่อเกอืบทุกประเภทก็เป็นปัจจยัที่ส าคญั ที่สรา้งค่านิยม ความนึกคดิ 
พฤตกิรรม ท าให้เกิดการเลยีนแบบขึ้น เนื่องจากบุคคลเหล่านี้เป็นผู้มชีื่อเสียงเป็นที่รู้จกั โดยเฉพาะในเรื่อง
ความสวยความงาม ซึง่มคีวามโดดเด่นอย่างชดัเจนและวธิกีารทีจ่ะสามารถท าใหค้วามสวยความงามเป็นเรื่องที่
สามารถเกดิขึน้ไดอ้ยา่งรวดเรว็และ ชดัเจน   

อย่างไรกต็าม ตลาดเสรมิความงามที่เตบิโต ท าใหค้ลนิิกเสรมิความงามเผชญิกบัการแข่งขนัที่รุนแรง
จากภาวะลน้ตลาด การเตบิโตของตลาดเสรมิความงามไดส้รา้งความสนใจใหก้บันักลงทุนหน้าใหม่เขา้มาลงทุน
มากขึ้น โดยเฉพาะด้านการดูแลรักษาผิวและศัลยกรรม อีกทัง้มีการขยายสาขาและการพัฒนาของ
ผู้ประกอบการเดิมเพิ่มขึ้น ไม่ว่าจะเป็นคลินิกเสริมความงาม โรงพยาบาลเฉพาะทางด้านความงามและ
ศลัยกรรม รวมทัง้โรงพยาบาลได้เริม่หนัมาเปิดศูนยผ์วิพรรณ ศูนยศ์ลัยกรรมความงาม และศูนย ์anti-aging 
มากขึน้ ทีม่า : SEQUEL ONLINE, ออนไลน์ สบืค ้ณ วนัที ่4 เมษายน 61 

จงึท าให้สภาพตลาดคลนิิกเสรมิความงามมกีารแข่งขนัอย่างรุนแรง ไม่ว่าจะเป็นด้านราคา ส่วนลด 
กจิกรรมแจกฟร ีจากเหตุผลดงักล่าว ผู้วจิยัจงึมคีวามสนใจที่จะศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้บรกิาร
คลนิิกเสรมิความงามในเขตกรงุเทพมหานคร เพื่อทราบถงึความต้องการของลูกคา้ และน ามาใชเ้ป็นแนวทางใน
การวางกลยทุธท์างการตลาดใหเ้หมาะสมเพื่อแข่งขนัในตลาดคลนิิกเสรมิความงาม 
วตัถปุระสงค ์

1. เพื่อศกึษาลกัษณะทางประชากรศาสตรด์้านเพศอายุ อาชพี ระดบัการศกึษา สถานภาพส่วนบุคคล
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม  

2. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด ที่มผีลศกึษาต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้บรกิารคลินิกเสรมิ
ความงาม  

สมมติุฐานการวิจยั  
1.  ปัจจยัส่วนบุคคลกลุ่มของกลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครทีม่คีวามต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรม

การใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในเขตกรงุเทพมหานครทีแ่ตกต่างกนั 
2. ปัจจยัส่วนประสบทางการตลาด ทีม่คีวามต่างกนัจะมผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความ

งามในเขตกรงุเทพมหานครทีแ่ตกต่างกนั 
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ขอบเขตการวิจยั 
  

ขอบเขตด้านประชากร ประชากรในการวจิยัครัง้นี้คอื กลุ่มคนวยัท างาน กลุ่มตวัอย่างในการวจิยั
ครัง้นี้ คอื กลุ่มทีเ่คยใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในเขตกรงุเทพมหานคร จ านวน 440 คน 

ขอบเขตด้านตวัแปรศึกษา 
ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 1.)ลกัษณะทางประชากรศาสตรด์้านเพศอายุ อาชพี 

ระดบัการศกึษา สถานภาพส่วนบุคคลและรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 2.) ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ (Product)ดา้นราคา  (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  (Place) ดา้น
ส่งเสรมิการตลาด  ( Promotion ) ด้านบุคคล  (People) ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence and Presentation) ดา้นกระบวนการ (Process) 

ตวัแปรตาม (Dependent Variable) พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 6W1H ประกอบดว้ยใครคอืกลุ่มเป้าหมาย 
(Who) ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What) ผูบ้รโิภคชื่อทีไ่หน (Where) ผูบ้รโิภคซือ้เมื่อไร (When) ท าไมผูบ้รโิภคถงึ
ตดัสนิใจซือ้( Why ) ใครมสี่วนรว่มในการตดัสนิใจ (Whom) ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร (How) 

ขอบเขตด้านระยะเวลาการศึกษา ระยะเวลาที่ใช้ในการศึกษาทัง้สิ้นเริม่ตัง้แต่เดือนธนัวาคม 
2560 ถงึ เมษายน 2561 รวมระยะเวลาทัง้สิน้ 5 เดอืน 
 
นิยามค าศพัท ์

พฤติกรรม หมายถงึ กรยิาอาการหรอืปฏกิริยิาทีแ่สดงออกหรอืเกดิขึน้ เมื่อเผชญิ กบัสิง่เร้า ซึง่จะ
มาจากภายในร่างกายหรอืภายนอกร่างกายก็ได้ และปฏกิิรยิาที่แสดงออกนี้มไิด้เป็นพฤติกรรมทางกาย
เท่านัน้ แต่รวมถงึพฤตกิรรมทีเ่กีย่วกบัจติใจดว้ย 

วยัท างาน หมายถงึ คนงาน, ผูใ้ชแ้รงในการท างาน, เช่น การพฒันาชนบทต้องอาศยัแรงงานจาก
ทอ้งถิน่ งานก่อสรา้งต้องการแรงงานเพิม่, ประชากรในวยัท างาน ไม่รวมถงึคนพกิาร คนวกิลจรติ นักเรยีน 
นักศกึษา แม่บา้น นักบวช ทหาร ผูต้้องขงั และผูป้ระกอบกจิการเพื่อหาก าไร เช่น วนัแรงงาน, แรงทีใ่ช้ใน
การท างาน เช่น ถนนนี้สรา้งส าเรจ็ดว้ยแรงงานของชาวบา้น 

คลินิกเสริมความงาม หรอืคลนิิกเวชกรรมเสรมิความงาม หมายถงึ สถานพยาบาลทีไ่ดร้บั อนุญาต
ใหป้ระกอบกจิการและด าเนินการสถานพยาบาลตาม พระราชบญัญตัสิถานพยาบาล พ.ศ. ๒๕๔๑ ประเภท 
เวชกรรมทีม่ ีบรกิารเสรมิความงาม คลนิิกทีไ่ม่ไดร้บัอนุญาต หมายถงึ สถานพยาบาลทีไ่ม่ไดไ้ดร้บั อนุญาต
ใหป้ระกอบกจิการและด าเนินการสถานพยาบาลตาม พระราชบญัญตัสิถานพยาบาล พ.ศ. ๒๕๔๑ 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั  
 
ตวัแปรอสิระ (Independent Variables)          ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 

  
 
 

  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
1. เพศ 
2. อายุ 
3. อาชพี  
4. ระดบัการศกึษา 
5. สถานภาพส่วนบุคคล 
6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 

พฤตกิรรมพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
6W1H ประกอบดว้ย 

1. ใครคอืกลุ่มเป้าหมาย (Who) 
2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What)  
3. ผูบ้รโิภคชื่อทีไ่หน (Where)  
4. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ไร (When)  
5. ท าไมผูบ้รโิภคถงึตดัสนิใจซือ้(Why)  
6. ใครมสี่วนรว่มในการตดัสนิใจ (Whom) 
7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร (How) 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ประกอบดว้ย 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ (Product) 
2. ดา้นราคา  (Price)  
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

(Place)  
4. ดา้นส่งเสรมิการตลาด 

( Promotion )  
5. ดา้นบุคคล  (People)  
6. ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะ

ทางกายภาพ (Physical 
Evidence and Presentation)   

7. ดา้นกระบวนการ (Process) 
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ทบทวนแนวคิดทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
ผู้วจิยัท าการค้นคว้าขอ้มูลจากเอกสาร เพื่อศกึษาเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้บรกิารคลนิิก

เสรมิความงามในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ผูว้จิยัไดน้ าเสนอการทบทวนเอกสารทีเ่กี่ยวขอ้งเบือ้งต้น รวมทัง้
ได้ศกึษาขอ้มูลทัว่ไปของสถานที่ที่ได้ท างานวจิยัในครัง้นี้อกีด้วย เพื่อใช้เป็นแนวทางในการศกึษาค้นคว้า 
โดยจดัแบ่งเนื้อหาออกเป็นหวัขอ้ดงันี้ 
 วกิราต์ มงคลจนัทร ์(อ้างถงึใน Marketing for Work, 2555, น. 106-107) ไดเ้สนอว่า นอกจากเรื่อง 
4Cs แล้ว นักการตลาดต้องศกึษา Marketing Mix Strategy, 7Ps เพื่อให้เขา้ใจส่วนประสมทางการตลาดที่
เหมาะสมกบัยคุปัจจบุนั  

1. Product Strategy กลยทุธผ์ลติภณัฑ ์
2. Price Strategy กลยทุธร์าคา 
3. Place Strategy กลยทุธส์ถานที ่
4. Promotion Strategy กลยทุธก์ารส่งเสรมิการตลาด 

ปัจจบุนัมอีกี 3P ทีน่่าสนใจเพิม่ขึน้มาไดแ้ก่  
5. People Strategy กลยทุธด์า้นคน 
6. Process Strategy กลยทุธดา้นขัน้ตอนการท างาน 
7. Physical Evidence Strategy กลยทุธด์า้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 

เป็นกลยทุธส์่วนประสมทางการตลาด 7Ps  
P ทัง้ 3 ตวั ทีเ่พิม่ขึน้มา มาจากความส าคญัทีเ่พิม่มากขึน้ของ ธุรกจิบรกิาร (Service Business) ซึง่ทัง้ดา้น
คน ดา้นขัน้ตอน และดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ลว้นมคีวามส าคญัอย่างยิง่ต่อธุรกิจบรกิารทีม่กีารแข่งขนั
สูง เช่นสายการบิน โรงแรม สปา และฟิตเนส เป็นต้น ดัง้นักการตลาดต้องน ามาประยุกต์ใช้ และให้
ความส าคญัคอื บรษิทัตอ้งใหค้วามส าคญัแก่ P ทัง้ 3 ตวั ทัง้ภายในและภายนอกบรษิทั  
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

สุดาพร กุณฑลบุตร (2557, น. 84-87) กล่าวไว ้หากลยุทธท์ีเ่หมาะสมส าหรบัใชใ้นแต่ละขัน้ตอน ซึง่
ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้โดยทัว่ไปของผูบ้รโิภคมขีัน้ตอนดงันี้1.การตระหนักถงึความตอ้งการ 2. การ
หาขอ้มลู แบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ แหล่งบุคคล (Personal Sources) แหล่งการคา้(Commercial 
Sources) แหล่งสาธารณะ (Public Sources) แหล่งทดลอง (Experimental Sources) 3.การประเมนิ
ทางเลอืก 4.การตดัสิน้ใจซือ้ 5.การประเมนิผลการซือ้  
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พชัรพร เหลอืงอุษากุล (2557, น. 47-54) กล่าวไว ้เกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคตามหลกัหลกั 6W1H 
ประกอบดว้ย Who ใครคอืกลุ่มเป้าหมาย คอืการเลอืกกลุ่มเป้าหมาย กลุ่มใดกลุ่มหนึ่งเท่านัน้ไม่ใช่ทุกคนที่
จะใช่ลกูคา้เสมอไปเช่น สนิคา้กระเป๋าแบรนดเ์นม กลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ีจงึเป็นกลุ่มเป้าหมายเฉพาะกลุ่ม 
What อะไรที่ลูกค้าซื้อ คือ เมื่อรู้จกักลุ่มเป้าหมายที่ต้องการแล้ว จะต้องท าความเข้าใจอะไรคือความ
ต้องการทีแ่ทจ้รงิทีลู่กคา้ต้องการซือ้จรงิๆ เช่น หากสนิคา้คอืกระเป๋าแบรนดเ์นม กลุ่มเป้าหมายจะซือ้เพราะ 
สนิคา้มคีุณภาพ เป็นทีรู่จ้กั ตราสนิคา้ช่วยส่งเสรมิภาพลกัษณ์ทีด่ขี ึน้ ยกระดบัฐานะใหผู้ถ้อื ซึง่กระเป๋าแบรน
เนมจะผลติจ านวนจ ากดั มไีม่กี่แบบ กลุ่มเป้าหมายกลุ่มนี้มกัจะไม่ใหญ่นัก เป็นกลุ่มเป้าหมายที่มกี าลงัซื้อ 
สามารถซือ้สนิคา้ราคาสงูได ้และจะมกัาณะเป็นกลุ่มเฉพาะ (Niche) 
Why ท าไมลูกคา้จงึซือ้ของเรา คอื ต้องศกึษาวตัถุประสงคท์ีแ่ทจ้รงิทีล่กูคา้ซือ้เพราะอะไร เพราะความแต่
ตากการน าไปใช้งาน เช่น ผู้หญิงทัว่ไปซื้อรองเท้าเพราะใช้งานแต่ในทางกลบักนัผู้หญงิที่มรีายได้สูง ซื้อ
รองเท้าส้นสูงเพราะเหตุผลอื่นมากกว่าการใช้งาน อาจจะซื้อเพราะชอบแต่งตวัเข้าสงัคม ไม่ได้ซื้อเพราะ
คุณภาพแต่ซือ้ความภมูใิจเมือ่ไดใ้ส่รองเทา้ราคาแพงมยีีห่อ้ดงั สงัคมใหก้ารยอมรบั  
Who ใครมสี่วนรว่มในการตดัสนิซือ้ คอื เพราะบางทผีูซ้ือ้สนิคา้อาจจะไมใ่ช่ผูท้ีใ่ชส้นิคา้โดยตรง อาจจะยงั
ไมม่คีวามรูใ้นการใชส้นิคา้ ตอ้งอาศยักลุ่มคนเขา้มาเกีย่วขอ้งได้ 
When เมื่อไรทีลู่กค้าซือ้สนิค้า คอื สิน้คา้แต่ละชนิดก็มคีวามต้องการในเวลาทีไ่ม่เหมอืนกนัแลว้แต่โอกาส
และเวลาของผู้บรโิภค นอกจากช่วงเวลาก็ท าให้เราสามารถค านวณได้ว่า เราควรจะผลติสนิค้ามากน้อย
เท่าใด เพื่อให้พอดกีับความต้องการของตลาด เช่นเสื้อผ้านักเรยีน รองเท้านักเรยีน มกัจะผลิตออกมา
จ าหน่ายมากและมกีารเผยแพร่โฆษณาทางการตลาดในช่วงเวลาทีน่ักเรยีนใกล้เปิดเทอม เพราะเป็นเวลาที่
ผูบ้รโิภคมคีวามต้องการซือ้สนิคา้ ทีเ่กี่ยวกบัเครื่องแบบ เมอืทราบว่าตลาดมคีวามต้องการมากน้อยเพยีงใด 
เราก็สามารถผลติสนิค้า ให้เพยีวพอต่อความต้องการตลาดไม่ท าให้เกดิการผลติสนิค้าเกนิได้ เพราะเป็น
สนิคา้ทีเ่น่าเสยีไดจ้ะท าใหเ้กดิปัญหาขาดทุนได ้ 
Where ที่ไหนที่ลูกค้าซื้อของ คือ สิ่งที่ขาดไม่ได้ก็คือ สถานที่ที่ลูกค้าจะสามารถเข้าถึงสินค้าได้ซึ่งมี
ความส าคญัด้วยเช่นกนั หากน าสนิค้าไปจ าหน่ายไม่ถูกทถีูกทาง ก็อาจจะท าให้ขายสนิค้าไม่ได้เลยและไม่
เป็นทีน่่าสน จนท าใหห้าสนิคา้ทีว่างขายไมเ่จอ 
How ลูกคา้ซือ้ของอย่างไร คอื สามารถทราบไดว้่าลูกค้ามขี ัน้ตอนในการซือ้ของอย่างไรเกดิปัญหาอะไร
ขึน้บา้งในการซือ้ของ ตัง้แต่ตน้จนถงึการตดัสนิใจซือ้ เช่น ในรา้นสะดวกซือ้ลกูคา้จะเดนิซือ้ของไปเรือ่ยๆ จน
จบที่เค้าเตอร์ช าระเงนิ เราจะล าดบัความต้องการในสนิค้าแต่ละตวั ที่ลูกค้าต้องการได้ไปตามล าดบั จุด
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สุดทา้ยกค็วรจะว่างสนิค้าทีลู่กค้าเหน็และสามารถตดัสนิใจซือ้ได้ง่าย เช่น ลูกอม ขนม ถ่ายใส่นาฬกิา เป็น
ตน้ 
การด าเนินการวิจยั 

การวจิยัครัง้นี้เป็นการศกึษาความรูว้จิยัเรือ่ง “พฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม
ในเขตกรงุเทพมหานคร” โดยไดม้กีารด าเนินตาม ขัน้ตอนดงันี้  

ประชากร (Population) ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื คนทีท่ างานและอาศยัในเขตกรงุเทพมหานคร 
จ านวน 8,260,000 ราย (สารประชากร มหาวทิยาลยัมหดิล, 2561) ทีเ่คยใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ซึง่
เป็นการวจิยั เชงิปรมิาณ(Quantitative Research) และใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอืใน
การเกบ็ รวบรวมขอ้มลูในการศกึษา และการศกึษาครัง้นี้ไดด้ าเนินการตามล าดบัขัน้ตอน ดงันี้ 

การเลอืกตวัอยา่งเพื่อน ามาศกึษาจะใชก้ารสุ่มตวัอยา่งจาก คนท างานในเขตกรงุเทพมหานครเพื่อให้
ได้ตวัอย่างที่เป็นตวัแทนทัง้หมด โดยผู้วจิยัได้ใช้วธิคี านวณขนาดตวัอย่าง จากสูตรทาโร ยามาเน่ (Taro 
Yamane) และก าหนดค่าความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตวัอยา่ง เท่ากบั .05 

 
การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั  

การวจิยัครัง้นี้ผู้วจิยัใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวม ขอ้มูล ซึ่ง
สรา้งขึน้เพื่อศกึษาเรื่อง “พฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความ” โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 
3 ส่วนดงันี้ 

ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ซึง่เป็นแบบสอบถามทีม่คี าถาม หลายค าาตอบ
ใหเ้ลอืก (Multiple Choice Questions) จ านวน 7 ขอ้  แต่ละขอ้มรีะดบัการวดัขอ้มลู 

ส่วนที่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อไปนี้ มอีทิธพิลต่อการเลอืกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความ
งามตามกรอบแนวคดิ ซึง่ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ส่วนที่3 พฤตกิรรมการเลอืกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงามตามกรอบแนวคดิ ซึ่งได้แก่พฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค 6W1H 

การจดัท าข้อมลู 
การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผู้วจิยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามโดยแยก

แบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
1. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามทีถู่กตอ้งเรยีบรอ้ยแลว้มาลงรหสัตามทีไ่ดก้ าหนดไวแ้ลว้ 
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2. การประมวลผลขอ้มูล โดยน าขอ้มูลที่ลงรหสัแลว้มาบนัทกึและประมวลผลโดยใช้โปรแกรมสถติิ
ส าเรจ็รปูเพื่อการวจิยั 

 
การวิเคราะหข้์อมลู 
1.  วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Analysis) เพื่อให้ทราบขอ้มูลส่วนบุคคล

ของผูต้อบแบบสอบถาม ขอ้มลูความคดิเหน็ทีม่ต่ีอพฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามใน
เขตกรงุเทพมหานคร โดยสามารถวเิคราะหแ์บบสอบถามได ้

2.  วเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการวเิคราะหก์ารเปรยีบเทยีบ 
และวเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องขอ้มลูทีเ่กี่ยวขอ้งกบัตวัแปรทีศ่กึษา คอื ลกัษณะประชากรศาสตรท์ีส่่งผลต่อ
การพฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนประสมทางการตลาด
ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงามในเขตกรุงเทพมหานครและพฤตกิรรมการ
เลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความ 

3.  สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล ข้อมูลเชงิพรรณา (Descriptive Analysis) โดยการค านวณหา
ค่าความถี่ส าหรบัหาค่ารอ้ยละ เพื่ออธบิายลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอย่าง ขอ้มลูเชงิอนุมาน 
(Inferential Statistics) การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบ T-Test และ One-Way ANOVA เพื่อทดสอบ
ความแตกต่างทางดา้นประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอยา่งส่ตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความ 
 

สรปุผลการวิจยั 
 การเปรยีบเทยีบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการใช้บรกิาร
คลนิิกเสรมิความงาม พบว่า โดยภาพรวมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดรายด้าน ไม่ว่าจะเป็นด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัทางสถติ ิ
 การเปรยีบเทยีบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัวตัถุประสงค์ในการใช้
บรกิารคลนิิกเสรมิความงาม พบว่า โดยภาพรวมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดรายด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร และด้าน
กระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และ 0.01 ส่วนปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัทางสถติ ิ
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 การเปรยีบเทยีบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบับุคคลที่มสี่วนในการใช้
บรกิารคลนิิกเสรมิความงาม พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ส่วน
โดยภาพรวมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด 
และดา้นกระบวนการ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัทางสถติ ิ
 การเปรยีบเทยีบความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัปัจจยัทีม่สี่วนส าคญัในการ
ใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม พบว่า โดยภาพรวมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
และด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 และ 0.01 ส่วนปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นราคา ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัทางสถติ ิ
 การเปรยีบเทยีบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัช่องทางในการใชบ้รกิาร
คลนิิกเสรมิความงาม พบว่า โดยภาพรวมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และ 0.01 ส่วนปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัทางสถติ ิ
 การเปรยีบเทยีบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัแหล่งข้อมูลข่าวสารที่
ไดร้บัในการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม พบว่า โดยภาพรวมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดรายดา้น 
ไดแ้ก่ ดา้นราคา และดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ส่วนปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้าน
บุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัทางสถติ ิ
  การเปรยีบเทยีบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัลกัษณะการช าระเงนิใน
การใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม พบว่า โดยภาพรวมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดรายดา้น ไมว่่าจะ
เป็นด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัทางสถติ ิ
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5.2  อภิปรายผล 
  การศกึษาเรือ่ง พฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในเขตกรงุเทพมหานคร ครัง้นี้  
จากผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม ไม่ว่าจะเป็นดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลกัษณะ
ทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัวตัถุประสงคใ์นการเลอืกใชบ้รกิาร บุคคลทีม่สี่วนเกีย่วขอ้งกบัการใชบ้รกิาร 
ปัจจยัส าคญัทีเ่ลอืกใช้บรกิาร ช่องทางในการเลอืกใช้บรกิาร และแหล่งขอ้มลูข่าวสารทีไ่ด้รบัในการเลอืกใช้
บรกิารคลนิิกเสรมิความงาม ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เกฏกิ ์พนัธุพ์พิฒัน์ (2557) ทีไ่ดท้ าการศกึษาแผน
ธุรกจิคลนิิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร จากผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมตลาดบรกิาร 
ปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ และปัจจยัด้านรูปแบบการด าเนินชวีติมอีิทธพิลต่อความคาดหวงั ของผู้ใช้บรกิาร
คลินิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 และยงัสอดคล้องกับ
งานวจิยัของ นรนิทร ชมชื่น (2556) ที่ได้ท าการศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารที่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการศกึษา
พบว่า ลกัษณะพฤตกิรรมแต่ละประเภทของผูใ้ชบ้รกิารส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความ
งาม โดยส่วนใหญ่มเีหตุผลส าคญัในการใช้บรกิารเพื่อแก้ไขปัญหาผวิหรรณ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
แต่ละประเภทส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงาม โดยที่ด้านปัจจยัน าเสนอทาง
กายภาพและด้านปัจจยับุคลากร ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามมากที่สุด 
รองลงมาคือ ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ปัจจยัด้านกระบวนการ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายและสถานทีแ่ละปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
 
ข้อเสนอแนะ 
  ขอ้เสนอแนะทีไ่ดร้บัจากการศกึษาครัง้นี้ 

1. ควรมกีารเพิม่การบรกิารเฉพาะทาง เช่น เลเซอรศ์ลัยกรรม แปลงเพศ ศลัยกรรมเสรมิหน้าอก 
โบทอ็ก ฟิลเลอร ์ปลกูผม และมบีรกิารรกัษาฟันใหบ้รกิารภายในคลนิิก เพื่ออ านวยความสะดวก
ใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อใหส้ามารถรบับรกิารใหค้รบวงจรภายในทีเ่ดยีว 

2. ควรมกีารแจง้ราคาก่อนการใชบ้รกิารใหก้บัผูร้บับรกิารอย่างชดัเจน เพื่อหลกีเลีย่งความเขา้ใจที่
สบัสนในเรือ่งราคาในการใชบ้รกิาร 

3. ควรเลือกท าเลสถานที่ของคลินิกเสริมความงามที่มกีารเดินทางที่สะดวกสบาย เพื่อให้กับ
ผูใ้ชบ้รกิารสะดวกในการหาสถานที ่
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4. ควรมกีารจดัโปรโมชัน่เพื่อดงึดดูผูใ้ชบ้รกิารดว้ยการชวนเพื่อนมาใชบ้รกิาร หรอืการรบับตัรแทน
เงนิสดทนัท ี

5. ควรมกีารจดัการอบรมพนักงานไม่ว่าจะเป็นในส่วนของทกัษะและความสามารถในการแนะน า
บรกิารของพนักงานขาย เพื่อให้สามารถตอบค าถามหรอืให้ค าแนะน ากบัผู้รบับรกิารได้อย่าง
ถูกต้องและเขา้ใจอาจมกีารบรกิารรบัส่ง จากคลนิิกถงึที่พกั/โรงแรม เพื่ออ านวยความสะดวก
ให้กบัผู้ใช้บรกิาร ซึ่งเป็นทางเลอืกอกีทางหนึ่งที่ผู้ใช้บรกิารจะเลือกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความ
งามควรมกีารจดับรรยากาศห้องรบัรองให้มคีวามเหมาะสม สร้างความมัน่ใจ และความผ่อน
คลายใหผู้ท้ีม่ารบับรกิาร 
 

ข้อเสนอแนะส าหรบัการศึกษาครัง้ต่อไป 
 ส าหรบัผูท้ีม่คีวามสนใจทีจ่ะท าการศกึษาในส่วนของคลนิิกเสรมิความงาม ควรท าการศกึษาเกี่ยวกบั 
การให้บรกิารก่อนและหลงัการรบับรกิาร เพื่อเปรยีบเทยีบถึงการดูแลผู้ใช้บรกิารทัง้ก่อนและหลงัการรบั
บรกิาร หรอืควรท าการศกึษาเกี่ยวกบัความความต้องการของประชาชนในการใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความ
งาม เพื่อให้ผู้ประกอบการสามารถน าผลที่ได้ไปปรบัปรุงการให้บรกิารเพื่อตอบสนองความต้องการของ
ผูร้บับรกิารต่อไป 
 
กิตติกรรมประกาศ 

การคน้ควา้อสริะเล่มนี้ส าเรจ็ลงได ้ดว้ยความกรณุาและความช่วยเหลอืเป็นอยา่งดยีิง่จาก ท่าน
อาจารย ์ดร.อุษา บุญถอื อาจารยท์ีป่รกึษา ทีก่รณุาใหค้ าแนะน าและตรวจแกไ้ข ขอ้บกพรอ่ง ด้วยความเอา
ใจใส่ตลอดมาตัง้แต่ตน้จนส าเรจ็ ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณ ไวเ้ป็นอยา่งสงู 

ขอขอบคุณบรษิทั เอฟ ฟารดีา อาร ีบวิตี ้คลนิิก (F Clinic) ทีไ่ดก้รณุามอบขอ้มลูและแจก
แบบสอบถามใหแ้ก่ลกูคา้ทีม่าใชบ้รกิารทีค่ลนิิก 

ขอขอบคุณคณาจารยเ์จา้หน้าที ่โครงการผูป้ระกอบการยคุใหม ่คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยยัราม
ค าแหง กรณุาช่วยเหลอืแนะแนวทางการเรยีนจนส าเรจ็  

ขอบคุณครอบครวัขอสนิกลางและครอบครวัเทยีมไธสง ทีก่รณุาสนบัสนุนการศกึษาในครัง้นี้ตัง้แต่
ตน้จนส าเรจ็  
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