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 The objective of this study is to study consumer behavior and factor of 
marketing mix that affect the decision to use beauty clinic in Bangkok. By using 
questionnaires distributed to 400 users of beauty clinic in Bangkok.  
 The result shows that most of the participants were female, age 21-30 years, 
working as company employee, single status, education level Bachelor or equivalent, 
with an income of 10,001-25,000 baht. Reason to use beauty clinic is for maintaining 
good skin condition. Especially for acne treatment. 
         Marketing mix factors affecting the decision to use the beauty clinic business 
have a significant positive effect by Product, Price, Place, Promotion, Process, People 
and Physical Evidence. Participants agree that products and services must have good 
quality, beauty clinic must inform the price of treatment before start treatment, the place 
of clinic must be clean and safe, must have a guarantee after treatment, must provide 
complete details before start treatment, the skin specialists/doctor must have knowledge, 
experience and expertise in treatment and the clinic must be clean and tidy. 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
สภาวะความเป็นมา แนวทางเหตผุล และปัญหา 
         ยคุน้ีเป็นยคุแหง่การดแูลผวิพรรณใหส้วยและมสีุขภาพด ีคงไมม่ใีครปฏเิสธทีอ่ยากจะ
มสีุขภาพผวิพรรณทีด่ ีทุกคนตอ้งการรูปร่างหน้าตาและผวิพรรณทีส่วยงาม บางคนรูปร่างหน้าตา
อาจไม่ด ีแต่ถา้มผีวิพรรณทีส่ดใสกเ็ป็นสิง่ทีน่่าประทบัใจและชวนมอง และยิง่ในยุคปจัจุบนัจาก
สภาวะปญัหาต่างๆ ทัง้เศรษฐกจิ สงัคม และการเมอืง อนัเป็นสาเหตุใหเ้กดิความเครยีด ซึง่ถอื
เป็นปจัจยัภายในที่ก่อใหเ้กดิริ้วรอยก่อนวยั ผวิพรรณแลดูหมองคลํ้าไม่กระจ่างใส อกีทัง้ยงัมี
หลากหลายปจัจยัทีเ่ป็นอุปสรรคของการมผีวิพรรณทีดู่ด ีไม่ว่าจะเป็นพนัธุกรรม แสงแดด มลภาวะ 
การรบัประทานอาหารทีไ่มถู่กสขุลกัษณะ การขาดการออกกําลงักายและวยัทีม่ากขึน้ ดงันัน้การ
เขา้ใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามถอืเป็นกจิกรรมสําคญัของผูบ้รโิภคในยุคปจัจุบนั เน่ืองดว้ย
เทคโนโลยแีละเครื่องมอืทางการแพทยท์ีท่นัสมยัและกา้วหน้าอยา่งมาก มเีทคโนโลยใีหม่ๆ  และ
เทคนิคทางการแพทยท์ีน่่าตื่นตาตื่นใจในการฟ้ืนฟูและพลกิฟ้ืนผวิพรรณทีเ่สยีหาย และสามารถ
แกไ้ขปญัหาผวิพรรณไดอ้ย่างหลากหลาย พรอ้มทัง้ยงัมแีพทยผ์ูเ้ชีย่วชาญคอยใหค้ําแนะนําใน
การรกัษา ทําใหผู้บ้รโิภคจํานวนมากนิยมเขา้รบัคําปรกึษาและใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 
(นรนิทร ชมชื่น. 2556) 
        ปจัจุบนัมคีลนิิกเสรมิความงามเกดิขึน้มากมาย เป็นธุรกจิดา้นการบรกิารทีม่กีารแขง่ขนั
สงู ประกอบกบัสภาพเศรษฐกจิในปจัจุบนัทีส่่งผลกระทบต่อโครงสรา้งตน้ทุนการใหบ้รกิาร (ค่า
วตัถุดบิ ค่าเช่าพืน้ที ่ค่าจา้งพนักงาน เป็นตน้) ทีป่รบัเพิม่สงูมากขึน้ ทําใหผู้ป้ระกอบการส่วนใหญ่
จําเป็นต้องปรบัเพิม่ราคาการใหบ้รกิารเพื่อใหส้ามารถดําเนินธุรกจิต่อไปได้ ซึ่งส่งผลกระทบ
โดยตรงต่อความสามารถในการแขง่ขนั โดยเฉพาะในตลาดระดบักลางและระดบัล่างซึง่สว่นใหญ่
มุ่งเน้นกลยุทธก์ารแขง่ขนัดา้นราคาเป็นหลกั ในขณะทีผู่ป้ระกอบการบางส่วนเลอืกทีจ่ะไม่ปรบั
เพิม่ราคา แต่จะใชก้ลยทุธก์ารลดคุณภาพการใหบ้รกิาร ซึง่เป็นสาเหตุของการเกดิภาพลกัษณ์ที่
ไมด่ต่ีออุตสาหกรรมน้ี และสง่ผลกระทบต่อยอดขายโดยรวมในระยะยาว ดงันัน้ การทีผู่ป้ระกอบการ
จะสามารถอยู่รอดไดภ้ายใต้สภาพอตัราการแข่งขนัที่สูงในปจัจุบนั รวมทัง้สามารถเตบิโตไดอ้ย่าง
ยัง่ยนืในอนาคต จําเป็นจะต้องมุ่งเน้นการสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนัดา้นอื่นๆ แทนที่การ
มุง่เน้นดา้นราคาเพยีงอย่างเดยีว เช่น การพฒันาคุณภาพการบรกิาร การสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ ีการ
สรา้งและพฒันาองคค์วามรูใ้หม่ๆ  รวมทัง้การสรา้งนวตักรรมดา้นการบรกิารใหม่ๆ  ทีจ่ะสามารถ
สรา้งความไดเ้ปรยีบในตลาดได ้เป็นตน้ (อุทสิ ศริวิรรณ. 2558) 
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 ผูป้ระกอบการจงึพยายามทีจ่ะนําเสนอการบรกิารทีม่สี่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคาดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายหรอืสถานที ่ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นสิง่นําเสนอทางกายภาพ เพือ่ใชเ้ป็นกลยุทธใ์น
การสรา้งความแตกต่างของการบรกิารและสามารถตอบสนองความต้องการและสรา้งความพงึ
พอใจกบักลุ่มลกูคา้เป้าหมายใหไ้ดม้ากทีส่ดุ (นรนิทร ชมชื่น. 2556) 
         จากสถานการณ์ที่กล่าวมาขา้งต้น พบว่าตลาดของธุรกิจคลนิิกเสรมิความงามมทีัง้
โอกาสและอุปสรรคท์ีท่า้ทายต่อการตดัสนิใจในการดาํเนินธุรกจิของผูป้ระกอบการ โดยมโีอกาส
คอืความตอ้งการและปรมิาณลูกคา้ทีเ่พิม่มากขึน้ รวมทัง้เทคโนโลยต่ีางๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการให ้
บรกิารมคีวามกา้วหน้ากว่าในอดตี ส่วนอุปสรรคคอืการเพิม่ขึน้ของต้นทุน การเกดิการแข่งขนั
ดา้นราคา มตีน้ทุนการเปลีย่นไปใชบ้รกิารจากรายอื่นตํ่า รวมทัง้การทีผู่บ้รโิภคมคีวามตอ้งการ
ในคุณภาพการบรกิารทีส่งูขึน้ ดงันัน้ เพื่อใหส้ามารถแขง่ขนัและอยู่รอดไดอ้ย่างยัง่ยนื ผูป้ระกอบการ
จะตอ้งมคีุณภาพการบรกิารทีด่ ีเพือ่ใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความพงึพอใจ เพือ่สรา้งความสมัพนัธแ์ละ
กระตุน้ใหผู้ใ้ชบ้รกิารเหล่าน้ีกลบัมาซือ้สนิคา้หรอืใชบ้รกิารกนัอย่างต่อเน่ือง ตลอดจนก่อใหเ้กดิ
ความภกัดกีบัสนิคา้หรอืบรกิาร (Cronin; et al. 2000)  
         จากขอ้มลูขา้งตน้ทําใหผู้ว้จิยัสนใจทีจ่ะศกึษาเรื่องการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค และ
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารของลูกค้าธุรกิจคลินิกเสรมิ
ความงาม ทัง้น้ีเพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูทีเ่ป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการและผูท้ีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อนํามาเป็น
แนวทางในการวางแผน และปรบัปรุงกลยุทธท์างการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผู้
ที่มาใช้บรกิารได้อย่างเหมาะสมและมปีระสทิธิภาพ การศกึษาเกี่ยวกบัการศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้รโิภคและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกค้าธุรกจิ
คลนิิกเสรมิความงาม เป็นอกีหน่ึงวธิทีีจ่ะทาํใหท้ราบขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรม ปจัจยัสว่นประสม
ทางการตลาด และการตดัสนิใจใชบ้รกิาร เพื่อเป็นแนวทางใหผู้ป้ระกอบการสามารถนํามาใชใ้น
การประกอบการพจิารณาตดัสนิใจออกแบบการใหบ้รกิาร หรอืปรบัปรุงกจิการทีด่ําเนินการอยู่
แลว้ใหด้ยีิง่ขึน้ โดยขอบเขตของการวจิยัในครัง้น้ี จะดาํเนินการโดยมุง่เน้นเฉพาะกลุ่มผูใ้ชบ้รกิาร
ของลกูคา้ธุรกจิคลนิิกเสรมิความงามทีป่ระกอบกจิการในพืน้ทีเ่ขตกรงุเทพมหานครเทา่นัน้ 
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
        ในการวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งัน้ี 
 1. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม
ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 
 2. เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิก
เสรมิความงามในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 
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ขอบเขตของการวิจยั 
         ขอบเขตดา้นประชากร 
 การศึกษาครัง้น้ีมุ่งศึกษากลุ่มผู้ใช้บริการของลูกค้าธุรกิจคลินิกเสริมความงามที่
ประกอบกจิการในพืน้ที่เขตกรุงเทพมหานคร (เขตลาดพรา้ว, เขตจตุจกัร, เขตสาธร และเขต
พญาไท)โดยไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน จงึใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน 
 
         ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
 - ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 -  ศกึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 
 -  การตดัสนิใจใชบ้รกิารธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม 
 
         ขอบเขตดา้นพืน้ทีแ่ละระยะเวลา 
 ศกึษาผูใ้ชบ้รกิารของลูกคา้ธุรกจิคลนิิกเสรมิความงามทีป่ระกอบกจิการในพืน้ที่เขต
กรงุเทพมหานคร ระยะเวลา 3 เดอืน 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
 1. ทราบพฤติกรรม และปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม ในพืน้ทีเ่ขตกรงุเทพมหานคร 
 2. ไดแ้นวทาง สาํหรบัผูป้ระกอบการธุรกจิคลนิิกเสรมิความงามและผูท้ีส่นใจ สาํหรบั
วเิคราะหเ์พือ่หาชอ่งวา่ง และโอกาสทางธุรกจิ สาํหรบัการประยกุตใ์ชใ้นการดาํเนินธุรกจิ รวมทัง้
การวางแผนการตลาดสาํหรบัการเปิดใหบ้รกิารธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม ในพืน้ทีเ่ขตกรงุเทพมหานคร 
 3. เพื่อเป็นพืน้ฐาน แหล่งขอ้มูล สําหรบัการศกึษาเกี่ยวกบัพฤตกิรรม การตดัสนิใจ
ซือ้ในการใชบ้รกิารทัง้ในธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม 
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ  
         1. พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถงึ ปฏกิริยิาของผูใ้ชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามทีเ่กดิ
จากลกัษณะพฤตกิรรมแต่ละประเภท เป็นการกระทาํทีแ่สดงออกทางความคดิและความรูส้กึของ
แต่ละบุคคลเพือ่ตอบสนองต่อสิง่เรา้ต่างๆ พฤตกิรรมดงักล่าวในทีน้ี่คอื เหตุผลในการตดัสนิใจใช้
บรกิาร, ปญัหาผวิพรรณทีเ่ป็นอยูห่รอืเคยเป็น, ลกัษณะนิสยัในการดแูลผวิพรรณ, ช่วงเวลาทีเ่ลอืก 
ใชบ้รกิาร, ความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิาร, แหล่งขอ้มลูทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร, และงบประมาณ
สาํหรบัการเขา้รบับรกิารต่อครัง้ 
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 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปจัจยัซึ่งประกอบด้วยส่วนประสม
การตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑด์า้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายหรอืสถานที่ ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นสิง่นําเสนอทางกายภาพ 
โดยความหมายของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในแต่ละดา้น ดงัน้ี 
  2.1 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์หมายถงึ มยีาประเภทใหม่ในการรกัษา ยาทีใ่ชร้กัษา
มคีวามปลอดภยัอุปกรณ์มคีวามเพยีงพอต่อการใชง้าน และอุปกรณ์มคีวามทนัสมยัแตกต่างจาก
ทีอ่ื่น 
  2.2 ปัจจยัด้านราคา หมายถงึ ราคามคีวามเหมาะสมกบังบประมาณที่มอียู่ ราคา  
คา่รกัษามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ แจง้ราคาคา่รกัษาก่อนใชบ้รกิาร มกีารแสดงราคาค่ารกัษา
ทีช่ดัเจน และสามารถผอ่นชาํระคา่บรกิารได ้
  2.3 ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายหรือสถานท่ี หมายถงึ ขนาดพืน้ทีข่อง
คลนิิกมคีวามเหมาะสม สถานทีใ่หบ้รกิารสามารถเดนิทางสะดวก จํานวนสาขามากพอต่อการ
เขา้ใชบ้รกิาร สถานทีใ่หบ้รกิารตัง้อยูภ่ายในศนูยก์ารคา้ และสถานทีใ่หบ้รกิารมคีวามสะอาดและ
ปลอดภยั 
  2.4 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถงึ สมาชกิไดร้บัส่วนลดพเิศษ มี
ดาราดงัมาเป็นพรเีซนเตอร ์มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธอ์ย่างทัว่ถงึ และมกีารรบัประกนัความ
พงึพอใจในการรกัษา 
  2.5 ปัจจยัด้านกระบวนการ หมายถงึ ระบบการใหบ้รกิารมคีวามรวดเรว็ มกีาร
โทรศพัทเ์ตอืนลูกคา้เมื่อใกล้เวลานัด ขัน้ตอนการสมคัรสมาชกิไม่ยุ่งยาก ซบัซ้อน สามารถนัด
ล่วงหน้าโดยการตดิต่อทางโทรศพัทแ์ละแจง้รายละเอยีดอยา่งครบครนัก่อนเขา้รบัการรกัษา 
  2.6 ปัจจยัด้านด้านบุคลากร หมายถงึ พนกังานระดบัปฏบิตักิารมคีวามเป็นมอื
อาชพี พนักงานแต่งกายเหมาะสม พนักงานต้อนรบัมอีธัยาศยัดยีิม้แยม้ แจ่มใส แพทยท์ีร่กัษา
เป็นผูเ้ชีย่วชาญและมคีวามชาํนาญและพนกังานใหค้าํแนะนําก่อนและหลงัการใชบ้รกิาร  
  2.7 ปัจจยัด้านการนําเสนอทางกายภาพ หมายถงึ ทีน่ัง่รอก่อนเขา้รบัการรกัษา  
มีความทนัสมยั มีป้ายชื่อหน้าคลินิกชดัเจน การตกแต่งคลินิกสวยงาม น่าสนใจ คลินิกติด
ประกาศใบรบัรองถูกตอ้งตามกฎหมาย และบรเิวณคลนิิกสะอาดและเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย 
 3. การตดัสินใจใช้บริการ หมายถงึ การทีม่สีิง่ต่างๆ เขา้ไปกระตุ้นในความรูส้กึให้
เกดิการเลอืกอย่างหน่ึงอย่างใดจากทางเลอืกทีม่อียู่ เพื่อใหไ้ดผ้ลลพัธ์อย่างที่ตนเองมุ่งหวงัให้
เกดิขึน้ตามความตอ้งการ 
         4. คลินิกเสริมความงาม หมายถงึ คลนิิกทีมุ่ง่เน้นไปทีก่ารใหบ้รกิารรกัษาผวิพรรณ 
เช่นการใหบ้รกิารในส่วนของผวิหน้า ผวิกาย อาท ิการรกัษาและดูแลผวิหน้า การรกัษาสวิ ลบ
ริว้รอย จุดด่างดํา ยกกระชบัใบหน้า ลดน้ําหนัก กระชบัสดัส่วน นวดหน้า นวดตวั เป็นตน้ โดย
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อาศยัผลติภณัฑค์วามงาม เครื่องมอืและเทคโนโลยปีระเภทต่างๆ ทีไ่ม่มคีวามซบัซอ้นมากนัก 
เช่น เครื่องนวด เครื่องผลดัเซลล์ผวิ เครื่องเลเซอร์ เป็นต้น ไม่ครอบคลุมถึงการศลัยกรรม
ตกแต่งความงาม โดยอยูภ่ายใตก้ารกาํกบัดแูลของกระทรวงสาธารณสขุ 
 
กรอบแนวคิดของการวิจยั  
 จากการทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภคแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิาร และความรูพ้ืน้ฐานและขอ้มลูเกีย่วกบัธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม สามารถ
สรา้งกรอบแนวคดิสาํหรบัการศกึษา ดัง้น้ี 
 
          ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) 
 
 
 
 
 
 
 
     
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

รปูที ่1 กรอบแนวความคดิของการศกึษา (Conceptual Model) 

1. พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงาม 
- เหตุผลในการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
- ปญัหาผวิพรรณทีเ่ป็นอยูห่รอืเคยเป็น 
- ลกัษณะนิสยัในการดแูลผวิพรรณ 
- ชว่งเวลาทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร 
- ความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิาร 
- แหล่งขอ้มลูทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
- งบประมาณสาํหรบัการเขา้รบับรกิารต่อครัง้ 

2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ
การเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงาม 
- ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
- ดา้นราคา (Price) 
- ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายหรอืสถานที ่(Place) 
- ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
- ดา้นกระบวนการ (Process) 
- ดา้นบุคลากร (People)  
- ดา้นการนําเสนอทางกายภาพ (Physical) 

การตดัสินใจ 
เลือกใช้บริการ 

คลินิกเสริมความงาม 

ตวัแปรตาม 
(Dependent Variable) 
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บทท่ี 2 
เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
        การศกึษา “การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่ง่ผล
ต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้ธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม” ในครัง้น้ีมุ่งเน้นทีจ่ะศกึษาเกี่ยวกบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใชบ้รกิารของคลนิิกเสรมิความงามในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร และปจัจยั
สว่นประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้ธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม
ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดงันัน้ ผูศ้กึษาไดท้าํการศกึษาและคน้ควา้ขอ้มลูจากวารสาร หนงัสอื 
บทความ เอกสาร และงานการวจิยัต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง ดงัน้ี 
 1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค (Customer’s Behavior) 
 2.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปจัจยัสว่นผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
           3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิาร (Decision Making of Consumers) 
 4.  ความรูพ้ืน้ฐานและขอ้มลูเกีย่วกบัธุรกจิคลนิิกความงาม (The Knowledge and Information 
About Aesthetic Clinic) 
 5.  งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง  
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Customer’s Behavior) 
        การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ก่อนอื่นตอ้งทําความเขา้ใจเกี่ยวกบัความหมายของคําว่า
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคก่อน เพื่อทีจ่ะไดท้ราบเน้ือหาทีจ่ะเป็นพืน้ฐานสําหรบัการศกึษาในรายละเอยีด
ต่อไป ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) ไดม้กีารใหค้วามหมายที่
หลากหลายดงัน้ี  
         เสร ีวงษ์มณฑา (2542) ไดใ้หค้วามหมายวา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ ผูท้ีม่คีวาม
ตอ้งการซือ้ (Needs) มอีาํนาจซือ้ (Purchasing Power) ทาํใหเ้กดิพฤตกิรรมการซือ้ (Purchasing 
Behavior) และพฤตกิรรมการใช ้(Using Behavior) 
           1. ผูบ้รโิภคเป็นบุคคลทีม่คีวามตอ้งการ (Needs) การทีจ่ะซือ้ถอืว่าใครเป็นผูบ้รโิภค
นัน้บุคคลนัน้จะต้องมคีวามต้องการผลิตภณัฑ์ แต่ถ้าบุคคลนัน้ไม่มคีวามต้องการ ก็จะไม่ใช่
ผูบ้รโิภค ความตอ้งการน้ีเป็นความตอ้งการขัน้ปฐมภมู ิ(Primary Needs) 
           2.  ผูบ้รโิภคเป็นผูท้ีม่อีํานาจซือ้ (Purchasing Power) ผูบ้รโิภคจะมแีค่เพยีงความ
ตอ้งการอย่างเดยีวไม่ได ้แค่เขาจะตอ้งมอีํานาจซือ้ดว้ย ถา้มเีพยีงแค่ความตอ้งการแลว้ไม่มอีํานาจ
ซื้อก็ยงัไม่ใช่ผู้บรโิภคของสนิค้านัน้ เพราะฉะนัน้การวเิคราะห์พฤติกรรมของผู้บรโิภคจงึต้อง
วเิคราะหไ์ปทีต่วัเงนิของผูบ้รโิภคดว้ย 
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           3. การเกดิพฤตกิรรมการซือ้ (Purchasing Behavior) เมื่อผูบ้รโิภคมคีวามตอ้งการ
และมอีาํนาจซือ้แลว้ กจ็ะเกดิพฤตกิรรมการซือ้ เป็นตน้ว่า ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน ซือ้เมื่อใด ใครเป็น
คนซือ้ ใชม้าตรการอะไรในการตดัสนิใจซือ้ ซือ้มากน้อยแคไ่หน 
 4. พฤตกิรรมการใช ้(Using Behavior) ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการใชส้นิคา้อยา่งไรเช่น 
ดื่มสุราทีไ่หน ทีบ่า้นหรอืทีร่า้นอาหาร ดื่มกบัใคร คนเดยีวหรอืกบัเพื่อน ดื่มอย่างไร สุราอย่างเดยีว 
หรอืผสมน้ําหรอืผสมโซดา หรอืผสมน้ําอดัลมลม เป็นตน้ 
           อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) ไดใ้หค้วามหมายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ ปฏกิริยิา
ของบุคคลทีม่คีวามเกีย่วขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บัและการใชส้นิคา้และบรกิาร รวมถงึกระบวนการ
ต่างๆ ในการตดัสนิใจ ซึง่เกดิก่อนและเป็นตวัทีก่าํหนดปฏกิริยิาต่างๆ เหล่านัน้ 
            โชคชยั ชยัธวชั (2547) ไดใ้หค้วามหมายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรม
ทีผู่บ้รโิภคไดท้ําการคน้หา การคดิ การซือ้ การใช ้การประเมนิผล ในสนิคา้และบรกิาร ทีต่อบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้รโิภค หรอืเป็นขัน้ตอนทีเ่กีย่วกบัความคดิ ประสบการณ์ การซือ้ การใชส้นิคา้
และบรกิารของผูบ้รโิภคเพือ่ตอบสนองความตอ้งการและความพงึพอใจของผูบ้รโิภค 
            อดุลย ์จาตุรงคกุล; และดลยา จาตุรงคกุล (2550) ไดใ้หค้วามหมายว่า พฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค หมายถงึ กจิกรรมต่างๆ ทีบุ่คคลกระทาเพือ่ใหไ้ดส้นิคา้หรอืบรกิารมาเพือ่บรโิภค 
           พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) หมายถงึ พฤตกิรรมซึง่ผูบ้รโิภคทาํการคน้หา 
การซือ้ การใช ้ การประเมนิผล การใชส้อยผลติภณัฑ ์ และการบรกิาร ซึง่คาดว่าจะตอบสนอง
ความตอ้งการของตนเอง ชฟิฟ์แมน; และคานุกส ์(Schiffman; and Kanuk. 1994) หรอืเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการภายในครวัเรอืนและองคก์ร ผูบ้รโิภคทุกคนทีซ่ือ้สนิคา้และบรกิารไป
เพื่อวตัถุประสงคเ์ช่นว่าน้ีรวมกนัเรยีกว่าตลาดผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคทัว่โลกนัน้มคีวามแตกต่างกนั
ในลกัษณะดา้นประชากรศาสตรอ์ยูห่ลายประเดน็ เช่น ในเรื่องของอายุ รายได ้ระดบัการศกึษา 
ศาสนา วฒันธรรม ประเพณีค่านิยม และรสนิยม เป็นตน้ พฤตกิรรมการกนิ การใช ้การซือ้ และ
ความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภคต่อผลติภณัฑจ์งึแตกต่างกนัออกไป ทําใหม้กีารซื้อการบรโิภค
สนิคา้และบรกิารหลายๆ ชนิดทีแ่ตกต่างกนั นอกจากลกัษณะประชากรดงักล่าวแลว้ ยงัมปีจัจยั
อื่นๆ อกีทีท่าํใหม้กีารบรโิภคแตกต่างกนั (กมลภพ ทพิยปาละ. 2555) 
           สรุปไดว้่า พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค คอื การกระทําทีจ่ะใหไ้ดม้าเพื่อการซื้อสนิคา้และ
บรกิารโดยนํามาตอบสนองความตอ้งการของตนเอง เริม่ตน้จากมสีิง่เรา้ (Stimulus) มากระตุน้ 
(Stimulate) ความรูส้กึของเขา ทาํใหรู้ส้กึถงึความตอ้งการ จนตอ้งทาํการคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัสิง่
ทีจ่ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของเขาเพื่อทําการตดัสนิใจซือ้ และเกดิพฤตกิรรมการซื้อ
อนัเป็นการตอบสนอง (Response) ในทีส่ดุ 
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 1. พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
               การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื การศกึษาเชงิพฤตกิรรม การตดัสนิใจและการ
กระทาํของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัการซือ้และการใชส้นิคา้ จากทรพัยากรทีม่อียู่ทัง้เงนิ เวลา และ
กําลงัเพื่อบรโิภคสนิคา้และบรกิารต่างๆ อนัประกอบดว้ย ซือ้อะไร ทาํไมจงึซือ้ ซือ้เมื่อไร อยา่งไร   
ทีไ่หนและบ่อยแค่ไหน ชฟิฟ์แมน; และคานุกส ์(Schiffman; and Kanuk. 1994) และโดยสว่นใหญ่
เป็นการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารต่างๆ เพือ่ใหไ้ดร้บัความพอใจสงูสุดจากทรพัยากรทีม่ี
อยูอ่ยา่งจาํกดั (วนัด ีรตันกาย. 2554) 
               โดยเบือ้งตน้ การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมของผูบ้รโิภคสามารถเกบ็รวบรวมขอ้มลูและ
วเิคราะหไ์ดจ้าก 7 คาํถาม (6Ws 1H) เพื่อคน้หา 7 คาํตอบ (7Os) เกีย่วกบัพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภค ดงัน้ี (ปรชัญา ปิยะรงัส.ี 2554) 
  1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the Target Market?) เป็นคาํถามทีต่อ้งการ
ทราบตลาดเป้าหมาย (Target market) หรอืลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) โดยมกีลุ่มเป้าหมาย
ทางดา้น (1) ประชากรศาสตร ์ (2) ภูมศิาสตร ์ (3) จติวทิยาหรอืจติวเิคราะห ์(4) พฤตกิรรมศาสตร ์ 
กลยุทธก์ารตลาด (4Ps) ประกอบดว้ยกลยุทธด์า้น ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิ
การตลาด ทีเ่หมาะสมและการตอบสนองความพงึพอใจของกลุ่มเป้าหมาย 
  2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What does the Consumer Buy?) เป็นคาํถามทีต่อ้งการทราบ
สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ (Objects) โดยสิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการคอื คุณสมบตัหิรอืองคป์ระกอบ
ของผลติภณัฑ ์ (Product Component) และความแตกต่างทีเ่หนือกว่าคู่แขง่ขนั (Competitive 
Differentiation) โดยมกีลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product Strategy) ทางดา้น (1) ผลติภณัฑห์ลกั 
(2) รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ (3) ผลติภณัฑค์วบ (4) ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั (5) ศกัยภาพผลติภณัฑ ์
และ (6) ความแตกต่างทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation) 
               3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ (Why Does the Consumer Buy?) เป็นคาํถามทีต่อ้งการ
ทราบวตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objectives) โดยตอ้งทาํการศกึษาถงึปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซือ้คอื (1) ปจัจยัทางจติวทิยา (2) ปจัจยัทางสงัคมและวฒันธรรม (3) ปจัจยัเฉพาะบุคคล 
ธวลัวรตัน์ อนิทนนัชยั (2552) เพราะผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้เพือ่สนองความตอ้งการดา้นรา่งกาย และ
จติวทิยา ซึง่ตอ้งศกึษาถงึปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ 
               4. ใครมสีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ (Who Participates in the Buying?) เป็นคาํถาม
ทีต่อ้งการทราบบทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รหิาร
โดยมอีงคป์ระกอบในการตดัสนิใจซือ้คอื ผูร้เิริม่ ผูม้อีทิธผิล ผูต้ดัสนิใจซือ้ และผูใ้ช ้
               5. ผูบ้รโิภคซือ้เมื่อใด (When Does the Consumer Buy?) เป็นคาํถามทีต่อ้งการ
ทราบโอกาสในการซือ้ (Occasions) ของผูบ้รโิภค เช่น ช่วงฤดกูาลใด ช่วงเดอืนใด ตลอดจน
เทศกาลหรอื โอกาสพเิศษหรอืเทศกาลวนัสาํคญัต่างๆ เป็นตน้ 
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               6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (Where Does the Consumer Buy?) เป็นคาํถามทีต่อ้งการ
ทราบช่องทางหรอืแหล่ง (Outlets) ทีผู่บ้รโิภคไปทาการซือ้ เช่น หา้งสรรพสนิคา้ ซูปเปอรม์ารเ์กต็
ตลอดจนรา้นขายของชาํ เป็นตน้ 
               7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร (How Does the Consumer Buy?) เป็นคาํถามทีต่อ้งการ
ทราบขัน้ตอนหรอืกระบวนการในการตดัสนิใจเลอืกซือ้ (Operation) โดยมอีงคป์ระกอบการซือ้
ดงัน้ี (1) การรบัรูป้ญัหา (2) การคน้หาขอ้มลู (3) การประเมนิผลทางเลอืก (4) การตดัสนิใจซือ้ 
(5) ความรูส้กึภายหลงัการซือ้ 
  สรุปไดว้่า การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Analyzing Consumer Behavior) 
เป็นการวจิยัหรอืคน้หาเกี่ยวกบัเรื่องของพฤตกิรรมของการซือ้หรอืการใชข้องผูบ้รโิภค เพื่อทํา
ใหท้ราบถงึลกัษณะความตอ้งการและพฤตกิรรมของเขา คําตอบทีไ่ดม้าจะช่วยใหน้ักการตลาด
จดัการออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาดใหก้บัธุรกจิบรกิารทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจได้
อยา่งเหมาะสมและมปีระประสทิธภิาพ 
 
 2.  ปจัจยัทีส่ง่ผลกระทบต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
     บุคคลทุกคนยอ่มมคีวามตอ้งการ ไดแ้ก่ ความตอ้งการในปจัจยัสีเ่พื่อใหต้นเองมี
ชวีติอยู่ไดแ้ละความตอ้งการในสิง่อาํนวยความสะดวกต่างๆ เพื่อใหต้นเกดิความสุขความสบายใจ 
แต่มใิช่ว่าคนทุกคนจะสามารถไดส้ิง่ทีต่นมคีวามต้องการมาบรโิภคไดค้รบ บางคนแมก้ระทัง่
ปจัจยัสีก่ไ็มส่ามารถหามาบําบดัความตอ้งการได ้ ในขณะเดยีวกนัคนบางคนกส็ามารถหาสนิคา้
และบรกิารมาบําบดัความตอ้งการมากมายตามความปรารถนาโดยทัว่ๆ ไป ปจัจยัทีเ่ป็นตวักําหนด
ความตอ้งการและสง่ผลกระทบต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคม ี4 ปจัจยัหลกัๆ ดงัน้ี 
 
  2.1 ปจัจยัทางวฒันธรรม (Cultural Factors) 
                      เป็นปจัจยัที่อทิธิพลออกที่กระทบต่อพฤติกรรมของผู้บรโิภคได้กว้างขวาง
ทีสุ่ด ลกึลา้ทีสุ่ด ซึง่แบ่งยอ่ยออกเป็นวฒันธรรมหลกั (Core culture) แลว้กอ็นุวฒันธรรม (Subculture) 
และชัน้ทางสงัคม (Social Class) วฒันธรรมหลกั เป็นสิง่ทีม่อียูใ่นทุกกลุ่มหรอืในทุกสงัคมของ
มนุษย ์และเป็นตวัก่อใหเ้กดิค่านิยม การรบัรู ้ความอยากได ้ไปจนถงึพฤตกิรรมของมนุษย ์สิง่
เหล่าน้ีเมื่อเกดิขึน้แลว้กถ่็ายทอดใหแ้ก่กนัและกนัมา และดว้ยเหตุทีแ่ต่ละสงัคมกม็วีฒันธรรม
หลกัเป็นของตนเอง ผลกค็อืพฤตกิรรมการซือ้ของมนุษยใ์นแต่ละสงัคมกจ็ะผดิแผกแตกต่างกนั
ไปอนุวฒันธรรม หมายถงึ วฒันธรรมของคนกลุ่มยอ่ยทีร่วมกนัเขา้เป็นสงัคมกลุ่มใหญ่ จาํแนก
อนุวฒันธรรมออกเป็น 4 ลกัษณะ คอื 
           1. อนุวฒันธรรมทางเชือ้ชาต ิ(Ethnic Subculture) 
                      2. อนุวฒันธรรมตามทอ้งถิน่ (Regional Subculture) 
                      3. อนุวฒันธรรมทางอาย ุ(Age Subculture) 
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                      4. อนุวฒันธรรมทางอาชพี (Occupational Subculture) 
   ชัน้ทางสงัคม หมายถงึ คนจํานวนหน่ึงทีม่รีายได ้อาชพี การศกึษา หรอืชาติ
ตระกูลอย่างใดอย่างหน่ึงหรอืหลายอย่างเหมอืนกนั ทัง้น้ี ชัน้ทางสงัคมของผูบ้รโิภคที่อยู่ในสงัคม
เมือ่แบ่งออกแลว้จะมลีกัษณะ ดงัน้ี 
   1.  ผูบ้รโิภคทีอ่ยูใ่นชัน้เดยีวกนัมแีนวโน้มทีจ่ะมพีฤตกิรรมเหมอืนกนั 
   2.  สถานภาพของผูบ้รโิภคจะสงูหรอืตํ่า สว่นหน่ึงขึน้อยูก่บัวา่จะถูกจดักลุ่มอยู่
ในชัน้ทางสงัคมระดบัใด 
   3.  ชัน้ทางสงัคมของผู้บรโิภคถูกจดักลุ่มและลําดบัความสูงตํ่าโดยตวัแปร
หลายตวั เชน่ อาชพี รายได ้ความมัง่คัง่รํ่ารวย การศกึษา และคา่นิยม เป็นตน้ 
   4.  บุคคลอาจมกีารเคลื่อนไหลจากชัน้ทางสงัคมชัน้หน่ึงหน่ึงไปยงัชัน้อื่นๆ ได ้
ทัง้เลื่อนขึน้และเลื่อนลง 
 
  2.2 ปจัจยัทางสงัคม (Social Factors) 
   ปจัจยัทางสงัคมทีส่่งอทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคมมีากมาย 
เชน่ กลุ่มอา้งองิ ครอบครวั บทบาทและสถานภาพในสงัคม เป็นตน้ 
   กลุ่มอา้งองิ (Reference Group) กลุ่มอา้งองิของผูบ้รโิภคคนใด หมายถงึกลุ่ม
บุคคลซึง่ผูบ้รโิภคคนนัน้ ยดึถอืหรอืไมย่ดึถอืเอาเป็นแบบอยา่งในการบรโิภคหรอืไมบ่รโิภคตาม
โดยทีผู่บ้รโิภคคนนัน้จะเป็นสมาชกิของกลุ่มหรอืไมก่ไ็ด ้
   ครอบครวั (Family) สมาชกิในครอบครวัหน่ึงๆ ประกอบดว้ยพอ่แมแ่ละลูก 
สมาชกิแต่ละคนในครอบครวัมอีทิธพิลอย่างสําคญัในพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค และยงัมี
ผลการวจิยัทีย่นืยนัวา่ครอบครวัเป็นองคก์รซือ้ทีส่าํคญัทีส่ดุในสงัคม 
   บทบาทและสถานภาพของบุคคล (Role and Status) สถานภาพ หมายถงึ ฐานะ 
ตําแหน่งหรอืเกยีรตยิศของบุคคลทีป่รากฏในสงัคม สว่น บทบาท หมายถงึ การทาํตามหน้าทีท่ี่
สงัคมกําหนดไว ้ ในฐานะทีเ่ป็นสมาชกิของสงัคมหลายหน่วย บุคคลทุกคนยอ่มมสีถานภาพได้
หลายอยา่ง มากบา้งน้อยบา้ง เช่น เป็นพอ่ เป็นแม ่เป็นลูก เป็นรฐัมนตร ีเป็นนกัการเมอืง เป็น
ปลดักระทรวง เป็นนายตํารวจ เป็นนายธนาคาร เป็นนกัศกึษา ฯลฯ สถานภาพเป็นสิง่ทีส่มาชกิ
ในสงัคมหน่ึงๆ กําหนดขึน้เป็นบรรทดัฐานสาํหรบักระจายอาํนาจ หน้าที ่ ความรบัผดิชอบและ
สทิธต่ิางๆ ใหแ้ก่สมาชกิ 
 
  2.3  ปจัจยัสว่นบุคคล (Personal Factors) 
   ปจัจยัส่วนบุคคลทีส่่งอทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีส่าํคญัๆ 
ไดแ้ก่ อายุ วฏัจกัรชวีติครอบครวั อาชพี รายได ้รปูแบบการดาเนินชวีติ บุคลกิภาพ และมโนทศัน์  
ทีม่ต่ีอตนเอง 
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   อายุ (Age) พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้หรอืตดัสนิใจบรโิภคของบุคคลย่อม
แปรเปลีย่นไปตามระยะเวลาทีย่งัมชีวีติอยู ่ ขณะอยูใ่นวยัทารกหรอืวยัเดก็ พอ่แมจ่ะเป็นผูต้ดัสนิใจ
ซื้อผลติภณัฑม์าใหบ้รโิภคเกอืบทัง้หมด เมื่ออยู่ในวยัรุ่นบุคคลจะตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑด์ว้ย
ตนเองในบางอย่าง โดยเฉพาะเมื่ออยู่ลบัหลงัพ่อแม่ และเมื่อเขา้สู่วยัผูใ้หญ่มรีายไดเ้ป็นของ
ตนเองอาํนาจในการตดัสนิใจซือ้จะมมีากทีสุ่ด สามารถซือ้สิง่ของไดต้ามทีต่อ้งการ โดยไมต่อ้ง
แอบปรกึษาใคร จนกระทัง่กา้วเขา้สูว่ยัชรา ความคดิเหน็จากบุคคลอื่นๆ เช่น ญาตพิีน้่อง บุตร
หลาน จะหวนกลบัเขา้มาอทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้อกีครัง้ (คลา้ยวยัเดก็) 
   วฎัจกัรชวีติครอบครวั (Family Life Cycle) หมายถงึ รอบแหง่ชวีติครอบครวั 
นบัตัง้แต่การเริม่ตน้ชวีติครอบครวัไปจบลงทีก่ารสิน้สดุชวีติครอบครวั แต่ละช่วงของวฏัจกัรชวีติ
ครอบครวัผูบ้รโิภคจะมรีปูแบบและพฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนัออกไป วฏัจกัรชวีติครอบครวั
ของบุคคลแบ่งออกเป็น 5 ขัน้ตอนหลกัๆ คอื 
   1.  ระยะทีย่งัเป็นหนุ่มสาวและโสดแยกตวัจากบดิามารดามาอยูอ่ยา่งอสิระ 
   2.  ระยะทีก่า้วเขา้สูช่วีติครอบครวั 
   3.  ระยะทีก่่อกาํเนิดและเลีย้งดบุูตร 
   4.  ระยะทีบุ่ตรแยกออกไปตัง้ครอบครวัใหม ่
   5.  ระยะสิน้สดุชวีติครอบครวั 
   อาชพี (Occupation) อาชพีของบุคคลจะมลีกัษณะเฉพาะบางประการทีท่าํให้
ตอ้งบรโิภคผลติภณัฑแ์ตกต่างไปจากผูป้ระกอบอาชพีอื่นๆ เช่น นกัธุรกจิทีต่อ้งใชค้วามคดิอยู่
ตลอดเวลา หากขบัรถดว้ยตนเองอาจเกดิอุบตัเิหตุไดง้า่ย ทาํใหต้อ้งใชบ้รกิารของพนกังานขบัรถ 
พนักงานส่งเอกสารต้องการความคล่องตวัในการปฏบิตัิงานหากใช้รถยนต์ย่อมบงัเกิดความ
ล่าชา้เพราะการจราจรตดิขดั จงึตอ้งใชร้ถจกัรยานยนต ์เป็นตน้ 
   รายไดส้ว่นบุคคล (Personal Income) รายไดส้่วนบุคคลของผูบ้รโิภคทีม่ี
อทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้หรอืไมซ่ือ้ ไดแ้ก่ รายไดส้ว่นบุคคลทีถู่กหกัภาษแีลว้ (Disposable 
Income) หลงัจากถูกหกัภาษ ี ผูบ้รโิภคจะนําเอารายไดส้ว่นหน่ึงไปเกบ็ออมไวแ้ละอกีสว่นหน่ึง
ไปซือ้ผลติภณัฑอ์นัจาํเป็นแก่การครองชพีเรยีกวา่ Disposable Income และรายไดส้ว่นน้ีน่ีเองที่
ผูบ้รโิภคจะนําไปซือ้สนิคา้ประเภทฟุม่เฟือย 
   รปูแบบการดาํเนินชวีติ (Life Styles) รปูแบบการดําเนินชวีติของบุคคลใด 
หมายถงึ พฤตกิรรมการใชช้วีติ ใชเ้งนิ และใชเ้วลา ของบุคคลคนนัน้ ซึง่แสดงออกมาใหป้รากฏ
ซํ้าๆ กนั ในสีม่ติต่ิอไปน้ี คอื มติทิางดา้นลกัษณะประชากรทีป่ระกอบกนัเขา้เป็นตวัคนคนนัน้ 
(Demographics) กจิกรรมทีเ่ขาเขา้ไปมสีว่นรว่ม (Activities) ความสนใจทีเ่ขามต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง 
(Interest) และความคดิเหน็ทีเ่ขามต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง (Opinion) มติทิัง้ 3 อยา่งหลงัน้ี มกันิยมรยีก
วา่ AIO Demographics 
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  2.4  ปจัจยัทางดา้นจติวทิยา (Psychological Factors) 
      สิง่ทีส่ง่อทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ การจงูใจ (Motivation) 
การรบัรู ้(Perception) การเรยีนรู ้(Learning) ความเชื่อและทศันคต ิ(Beliefs and Attitudes) 
      การจงูใจ หมายถงึ การชกันําหรอืการเกลีย้กล่อมเพื่อใหบุ้คคลเหน็คลอ้ยตาม 
สิง่ทีใ่ชช้กันําหรอืเกลีย้กล่อมเรยีกว่าแรงจงูใจ (Motive) ซึง่หมายถงึพลงัทีม่อียูใ่นตวับุคคลแลว้
และพรอ้มทีจ่ะกระตุน้หรอืชีท้างใหบุ้คคลกระทําการอย่างใดอย่างหน่ึง เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมาย
ของบุคคลนัน้ 
      การรบัรู ้หมายถงึ กระบวนการทีบุ่คคลเลอืกรบัเอาสารสนเทศหรอืสิง่เรา้เขา้
มาจดัระเบยีบและทําความเขา้ใจ โดยอาศยัประสบการณ์เป็นเครื่องมอื จากนัน้จงึมปีฏกิริยิา
ตอบสนอง การทีผู่บ้รโิภคสองคนไดร้บัสิง่เรา้อยา่งเดยีวกนั และตกอยูภ่ายใตส้ถานการณ์เดยีวกนั 
แต่มปีฏกิริยิาตอบสนองแตกต่างกนั เป็นเพราะการรบัรูน่ี้เอง นักการตลาดพงึเขา้ใจว่าในชวีติ 
ประจาํวนัของผูบ้รโิภคจะตกอยูท่่ามกลางสิง่เรา้มากมาย และผูบ้รโิภคสามารถจะเลอืกรบัได ้ สามารถ
จะบดิเบอืนได ้และสามารถทีจ่ะเลอืกจดจาํเอาไวไ้ด ้การสง่สิง่เรา้ (เช่น การโฆษณา) ออกไป จงึ
ตอ้งโดดเดน่ ชดัเจน และจาํงา่ย จงึจะทาํใหผู้บ้รโิภคมปีฏกิริยิาตอบสนองไปในทางทีป่ระสงค ์
      การเรยีนรู ้ หมายถงึ การเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมอนัเป็นผลมาจากการไดม้ี
ประสบการณ์ ไมว่่าจะโดยทางตรงหรอืทางออ้มของผูบ้รโิภค หากมปีระสบการณ์มาแลว้ว่าผลติภณัฑ์
ใดสามารถตอบสนองความตอ้งการหรอืสรา้งความพอใจใหแ้ก่ความอยากไดข้องเขาไดด้ ีเมื่อตก
อยูใ่นภาวะทีค่วามตอ้งการหรอืความอยากไดอ้ย่างเดมิแสดงอทิธพิลออกมาอกี ผูบ้รโิภคจะซือ้
ผลติภณัฑเ์ดมิไปบรโิภคอกี (แนวโน้มในการซือ้ซํ้า) 
      ความเชื่อและทศันคต ิ ความเชื่อเป็นลกัษณะทีแ่สดงถงึความรูส้กึนึกคดิทีจ่ะ
เป็นไปได ้อนัเป็นจุดมุง่หมายทีม่ลีกัษณะเฉพาะ ซึง่จะเป็นความจรงิหรอืไมจ่รงิกไ็ด ้ความเชื่อน้ี
อาจเกดิจากความรู ้ความคดิเหน็ หรอืศรทัธา กไ็ด ้และอาจมอีารมณ์ความรูส้กึ หรอืความสะเทอืนใจ 
เขา้มาเกีย่วขอ้งหรอืไมก่ไ็ด 
       1.  ความเชื่อ เป็นตวัก่อใหเ้กดิจนิตภาพของผลติภณัฑข์ึน้ในหมูผู่บ้รโิภคถา้
หากปรากฏว่าผูบ้รโิภคมคีวามเชื่อผดิๆ เกีย่วกบัผลติภณัฑ ์ ยอ่มเป็นหน้าทีข่องนกัการตลาดที่
จะตอ้งทาํการรณรงคเ์พือ่แกไ้ขความเชื่อใหถู้กตอ้งดว้ยกลวธิต่ีางๆ 
        2.  ทศันคต ิหมายถงึ ความคดิ ความเขา้ใจ ความคดิเหน็ ความรูส้กึ และท่าที
ของบุคคลทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง ซึง่มอีทิธพิลต่อการแสดงออกของบุคคลนัน้ โดยอาจแสดงออก
ในทางเหน็ดว้ยหรอืไมเ่หน็ดว้ยกไ็ด ้ทศันคตทิีบุ่คคลมต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึงนัน้ มธีรรมชาตทิีค่่อนขา้ง
เปลีย่นแปลงยาก แทนทีจ่ะเปลีย่นทศันคต ิ นกัการตลาดจงึควรใชว้ธิปีรบัขอ้เสนอใหส้อดคลอ้ง
กบัทศันคตแิทน  
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   นักจิตวิทยามาสโลว์ ได้กําหนดทฤษฎีลําดบัขัน้ตอนของความต้องการซึ่ง
กําหนดความต้องการพื้นฐานของมนุษย์ไว้ 5 ระดบั ซึ่งจดัตามลําดบัความสําคญัจากความ
ตอ้งการระดบัตํ่า ไปยงัระดบัสูง โดยเสนอว่าบุคคลจะแสวงหาความต้องการระดบัตํ่าก่อน เมื่อ
ความตอ้งการไดร้บัการตอบสนองแลว้จงึแสวงหาความตอ้งการในระดบัทีส่งูขึน้ต่อไป ถา้ความ
ตอ้งการในระดบัตํ่ายงัไมไ่ดร้บัการตอบสนอง 
   1. ความตอ้งการของรา่งกาย (Physiological Needs) ระดบัของความตอ้งการ
ระดบัแรก ซึ่งเป็นความต้องการพื้นฐาน เป็นความต้องการเพื่อให้ชวีติอยู่รอด ประกอบด้วย 
อาหารน้ํา อากาศ ทีอ่ยู่อาศยั เครื่องนุ่งห่ม การพกัผ่อน และความต้องการทางเพศ ความต้องการ
ทัง้หมดน้ีเป็นความต้องการของร่างกาย ถ้าความต้องการอาหารยงัไม่ได้รบัการตอบสนอง
พอเพยีงแลว้ บุคคลจะมคีวามตอ้งการในระดบัทีส่งูต่อไป 
   2. ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs) เกดิขึน้เมื่อความตอ้งการ
ในขัน้ที ่1 ไดร้บัการตอบสนองแลว้ ในขัน้น้ีบุคคลตอ้งการความปลอดภยัและมัน่คง ซึง่เป็นแรง
กระตุ้นให้เกิดพฤติกรรม ความต้องการความปลอดภยัทางกาย เช่น ความมรีะเบียบ ความ
มัน่คง ความคุม้ครองความคุน้เคยกนั ความตอ้งการความมสีุขภาพทีด่ ีความตอ้งการเหล่าน้ีทํา
ใหเ้กดิความต้องการในบรกิารต่างๆ มากมาย เช่น ประกนัชวีติ การดูแลรกัษา การออมทรพัย ์
การศกึษา การฝึกอบรมวชิาชพี 
       3.  ความตอ้งการดา้นสงัคม (Social Needs) เป็นความตอ้งการดา้นความรกั 
(Love) ความรูส้กึทีด่ต่ีอกนั (Affection) การยอมรบั (Acceptance) บุคคลตอ้งการความอบอุ่น
และความสมัพนัธ์อนัดกีบับุคคลอื่น แรงกระตุ้นดา้นความรกัจากครอบครวัเน่ืองจากสิง่กระตุ้น
ดา้นสงัคมเป็นสิง่สําคญั ผูโ้ฆษณาผลติภณัฑอุ์ปโภคบรโิภคจูงใจการโฆษณาโดยยํ้าถงึการยอมรบั
จากกลุ่ม 
        4.  ความตอ้งการการยกยอ่ง (Esteem Needs) หรอืความตอ้งการดา้นอโีก ้
ความตอ้งการทีเ่กดิจากภายในและภายนอก มดีงัน้ี 
           4.1 ความตอ้งการดา้นอโีกท้ีเ่กดิจากภายใน ประกอบดว้ย ความตอ้งการที่
สะท้อนถึงความต้องการของแต่ละบุคคลเพื่อการยอมรบัส่วนตวั เพื่อการยกย่อง เพื่อความสําเร็จ 
ความเป็นอสิระ ความพงึพอใจสว่นตวั ถา้งานทีท่าํเป็นไปดว้ยด ี
            4.2 ความต้องการดา้นอโีกท้ีเ่กดิจากภายนอกประกอบดว้ยความต้องการ
เพือ่การยกยอ่ง การมชีื่อเสยีง สถานะ และการยกยอ่งนบัถอืจากบุคคลอื่น 
       5. ความตอ้งการความสาํเรจ็สว่นตวั (Self-Actualization Needs) หรอืความ
พงึพอใจสว่นตวั เป็นความปรารถนาของบุคคลทีจ่ะตอบสนองศกัยภาพสว่นบุคคล ประกอบดว้ย
ทุกสิง่ทีบุ่คคลมคีวามสามารถจะตอ้งการเป็น ตามคาํอธบิายของมาสโลวท์ีว่า่ สิง่ทีบุ่คคลสามารถ
เป็นไดเ้ขากจ็ะตอ้งเป็นใหไ้ด ้(What a man can be he must be) เช่น ความตอ้งการเป็นดารา 
นกักฬีาทีม่ฝีีมอืต่างๆ เป็นความตอ้งการในความสามารถของบุคคลเพือ่การสรา้งสรรค ์
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     การรบัรู ้(Perception) เป็นกระบวนการความเขา้ใจของบุคคล การรบัรูข้ ึน้อยู่
กบัปจัจยัภายใน เช่น ความเชื่อ ประสบการณ์ ความต้องการ และอารมณ์ บุคคลรบัรู้ได้จาก
ประสาทสมัผสัทัง้ 5 ได้แก่ ตา (การไดเ้หน็) จมูก (ไดก้ลิน่) หู (ไดย้นิ) ลิ้น (ไดร้สชาต)ิ สมัผสั 
(ไดรู้ส้กึ) มากระตุน้บุคคลสองคนในภาวะทีถู่กกระตุน้จากสิง่เรา้เดยีวกนัอาจจะประพฤตปิฏบิตัิ
ต่างกนั เน่ืองจากบุคคลมกีารรบัรูท้ีแ่ตกต่างกนั สบืเน่ืองมาจากประสบการณ์ในอดตีทีต่่างกนั 
      การเรยีนรู ้(Learning) เป็นการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมทีค่่อนขา้งถาวร ซึ่ง
เกดิขึน้จากผลของประสบการณ์ทีส่ ัง่สมมา โดยไมจ่าํเป็นตอ้งเป็นประสบการณ์ตรงเสมอไป อาจ
เกดิจากการเลยีนแบบพฤตกิรรมของผูอ้ื่นหรอืความบงัเอญิกไ็ด ้มทีฤษฎหีลายทฤษฎอีธบิายถงึ
การเรยีนรูว้่าเกดิขึน้ไดอ้ยา่งไร ซึง่สว่นใหญ่จะอธบิายในเรื่องการตอบสนอง (Response) ต่อสิง่เรา้ 
(Stimulus) 
      ความเชื่อ (Beliefs) เป็นความคดิ ความรูส้กึทีบุ่คคลมต่ีอสิง่ใดๆ ความเชื่อ
ของบุคคลเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดตี ผูข้ายสนิคา้ตอ้งสนใจต่อความเชื่อของผูซ้ือ้ เพราะ
ความเชื่อจะนําไปสู่พฤติกรรมการซื้อ หากลูกคา้มคีวามเชื่อในทางไม่ดต่ีอสนิค้าใดก็จะไม่ซื้อ 
เพราะฉะนัน้นกัการตลาดจงึตอ้งตดิตามและแกไ้ขความเชื่อของลูกคา้ ความเชื่อกบัเจตคตเิกีย่ว
โยงกนั ความเชื่อจะนําไปสูเ่จตคตถิา้ผูเ้ชื่อเชื่อวา่สนิคา้ใดดเีขาจะมเีจตคตทิีด่ต่ีอสนิคา้นัน้ 
      เจตคต ิ(Attribute) หมายถงึ ระเบยีบของแนวความคดิ มุมมอง ความเชื่อ 
อุปนิสยั และสิง่จูงใจทีเ่กี่ยวขอ้งกบัสิง่หน่ึงสิง่ใด ซึ่งเจตคตมิแีนวโน้มไปทางหน่ึงทางใดเสมอ เช่น   
ดหีรอืไม่ด ีชอบหรอืไม่ชอบ รกัหรอืเกลยีดเจตคติเป็นแนวคดิที่อยู่ภายในตวัของแต่ละบุคคล 
ไม่ใช่มมีาแต่กําเนิด แต่เป็นเรื่องที่เกิดจากการเรยีนรู้จากสภาพแวดล้อมภายนอก เช่น จาก
ครอบครวั จากเพื่อนรว่มงานจากกลุ่มสงัคมทีเ่กีย่วขอ้งรวมทัง้บุคลกิท่าทางของแต่ละคนเจตคติ
มลีกัษณะที่มัน่คงถาวร แต่สามารถเปลี่ยนแปลงไดโ้ดยต้องอาศยัเวลา ขอ้มูล และแรงกระตุ้น
ค่อนขา้งสูง เจตคตทิี่ก่อตวัขึน้ องิอยู่กบับุคคล กลุ่มคน สถาบนั สิง่ของ ค่านิยม เรื่องราว ทาง
สงัคมและความคดิต่างๆ ของคนในสงัคม ประสบการณ์จะมผีลต่อการเกดิเจตคตอิย่างมาก ถ้า
บุคคลมปีระสบการณ์ในทางทีด่กีบัสิง่หน่ึง จะก่อใหเ้กดิความรูส้กึหรอือารมณ์ในทางทีด่ต่ีอสิง่นัน้ 
การตอบสนองกจ็ะดงีามตามไปดว้ย คอือยูใ่นลกัษณะของการชมเชย การสนบัสนุน การช่วยซือ้ 
เป็นขาประจาํ หรอืชว่ยแนะนํา ในทางตรงขา้มหากมปีระสบการณ์ไมด่ต่ีอสิง่หน่ึง การตอบสนอง
กจ็ะแสดงออกในทางทีไ่ม่ดดีว้ย เช่น การโจมต ีทําลาย กลัน่แกล้ง ไม่ซื้อหรอืเขด็ เป็นต้นการ
เปลี่ยนเจตคตอิาจทําไดโ้ดยการใหข้่าวสารขอ้มูลในขนาดที่มากพอ และต่อเน่ืองเพื่อโน้มน้าว
หรอืจงูใจทาํใหบุ้คคลเกดิความเขา้ใจ เกดิความเชื่อถอื เกดิความชอบหรอืเกดิความรูส้กึทีด่ ีการ
แสดงออกของเจตคต ิมดีงัน้ี 
      1.  เป็นการปรบัตวั (Adjustment) เพื่อก่อใหเ้กดิประโยชน์สูงสุดแก่บุคคล 
เช่น ถ้าสนิคา้ชนิดหน่ึงของธุรกจิไม่ด ีบุคคลนัน้กจ็ะมเีจตคตทิีไ่ม่ดต่ีอสนิคา้ชนิดนัน้ และสนิคา้
ชนิดอื่นทีผ่ลติจากทีเ่ดยีวกนั เพือ่ทีจ่ะไดไ้มต่อ้งซือ้ซํ้าอกี 
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      2.  เป็นการป้องกนัตน (Ego Defensive) เพือ่พยายามกนัใหอ้อกหา่งจากสิง่ที่
ตนไม่ต้องการหรอืไม่ชอบดว้ยการแสดงอาการถูกเหยยีดหยาม การติฉินนิทา หรอืการแสดง
การรงัเกยีจเสยีก่อน 
      3.  เป็นการแสดงค่านิยม (Value Expression) ของบุคคลนัน้ เช่น แสดงว่า
ตนเป็นผูนํ้า เป็นคนทนัสมยั เป็นคนรสนิยมสงู ไดแ้ก่ การมเีจตคตทิีด่ต่ีอสนิคา้ต่างประเทศ สนิคา้ที่
มรีาคาแพง และสนิคา้ทีม่ตีราดงัๆ เป็นตน้ 
      4.  เป็นการแสดงความรู ้(Knowledge) โดยการเปรยีบเทยีบความแตกต่าง 
และคน้หาความหมายของสิง่ต่างๆ 
      บุคลกิภาพ (Personality) บุคลกิภาพ เป็นลกัษณะเฉพาะของบุคคลทีแ่สดงออก 
ทาํใหบุ้คคลถูกแบ่งออกเป็นคนกลา้ คนไมเ่อาไหน คนน่ารงัเกยีจ คนน่านบัถอื คนน่ารกั คนน่ากลวั 
และคนรอบคอบ เป็นต้น การเปลี่ยนบุคลิกภาพสําหรบัแต่ละคนสามารถทําให้ค่อนข้างยาก 
เพราะเป็นลกัษณะภายในของแต่ละคนทีป่ลกูฝงัมาแต่กาํเนิด 
      แนวคดิของตนเอง (Self-Concept) ภาพลกัษณ์ส่วนตวัหรอืการรบัรูส้่วนตวั 
เป็นความรูส้กึของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ที่เป็นสิง่ประทบัใจของบุคคล ที่จะกําหนดลกัษณะของ
บุคคลนัน้ จะมแีนวคดิหรอืบุคลกิของตนเองทีจ่ะมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ 
      ดงันัน้สรุปไดว้่า โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior Model) 
เป็นการศกึษาถงึเหตุจูงใจทีท่ําใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์โดยมจุีดเริม่ตน้จากการทีเ่กดิ
สิง่กระตุน้ ทีท่าํใหเ้กดิความตอ้งการ สิง่กระตุน้ผา่นเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ ซึง่เปรยีบ 
เสมอืนกล่องสดีําซึ่งผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้จะไดร้บั
อทิธพิลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ือ้แลว้จะมกีารตอบสนองของผูซ้ือ้ หรอื การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 
ฉะนัน้ การศกึษาถงึพฤตกิรรมผูซ้ือ้จงึเกีย่วขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจซือ้ และปจัจยัต่างๆ ทีม่ี
อทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจดงักล่าว ซึง่ปจัจยัต่างๆ นัน้ เราสามารถแยกพจิารณาได ้2 ประเภท 
คอื ปจัจยัภายใน และปจัจยัภายนอก 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 1. การตลาด 
             สมาคมการตลาดแหง่สหรฐัอมรกิา (The American Marketing Association: AMA) 
ไดใ้หค้าํจาํกดัความของคาํว่า การตลาด คอื การกระทาํกจิกรรมต่างๆ ในธุรกจิทีม่ใีหเ้กดิการนํา
สนิคา้หรอืบรกิารจากผูผ้ลติไปสูผู่บ้รโิภค หรอืผูใ้ชบ้รกิารนัน้ๆ โดยไดร้บัความพอใจ ขณะเดยีวกนั  
กบ็รรลุวตัถุประสงคข์องกจิการ นอกจากน้ีการตลาดยงัหมายรวมถงึ กจิกรรมทีม่นุษยก์ระทาํขึน้
เพื่อสนองความตอ้งการความจําเป็นใหเ้ป็นทีพ่อใจของมนุษยโ์ดยกระบวนการแลกเปลีย่น ฟิลลปิ 
คอ็ตเล่อร;์ และคณะ (Philip Kotler; et al. 1997) โดยหน้าทีห่ลกัของการตลาดทีไ่ดร้บัการยอมรบั
เป็นหลกัปฏบิตัโิดยทัว่ไป คอืเป็นการจดัการเกีย่วกบัสว่นผสมทางการตลาดซึง่สามารถแยกออก 
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เป็น 4 ดา้นสาํคญัคอื ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ดา้นสถานที ่(Place) ดา้นสง่เสรมิการจาํหน่าย 
(Promotion) และดา้นราคา (Price) หรอืทีรู่จ้กัทัว่ไปกค็อื 4P’s ของสว่นประสมการตลาด 4 ดา้น 
ทีจ่าํเป็นตอ้งนํามาเกีย่วขอ้งสมัพนัธก์นัเพื่อมุง่สนใจตอบสนองลูกคา้ สว่นผสมทางการตลาดแต่
ละดา้น มคีวามหมายและรายละเอยีดดงัน้ี 
               1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึรปูรา่งของผลติภณัฑ ์และหรอื รวมไปถงึบรกิาร
ทีเ่กีย่วขอ้งกบัผลติภณัฑน์ัน้ๆ สว่นสาํคญัทีสุ่ดของเรื่องผลติภณัฑก์ค็อื การมุง่พยายามพฒันา
ใหม้สีิง่ซึง่สามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ได ้
               2. ราคา (Price) ทีต่อ้งมกีารกาํหนดใหถู้กตอ้งและเหมาะสม จะตอ้งเป็นตวักลไกที่
สามารถดงึดูดความสนใจใหเ้กดิมาได ้ ในการกําหนดราคาน้ีจะต้องมกีารพจิารณาทัง้ลกัษณะ
ของการแข่งขนัในตลาดเป้าหมายและปฏกิริยิาของลูกคา้ต่อราคาทีแ่ตกต่างกนั หากลูกคา้ไม่
ยอมรบัในเรื่องราคาเมื่อใด ปญัหากจ็ะเกดิขึน้เมื่อนัน้ ถงึแมร้าคาจะเป็นสว่นเดยีวของสว่นผสม
ทางการตลาดแต่กเ็ป็นส่วนสาํคญัทีลู่กคา้จะจ่ายออกมา เมื่อเขาไดพ้อใจในส่วนผสมทางการตลาด
ของบรษิทัแลว้ ราคาจงึเป็นตวัตดัสนิทีส่าํคญัทีผู่บ้รหิารการตลาดตอ้งสนใจเป็นพเิศษ 
               3. ชอ่งทางการจาํหน่าย (Place) คอื ชอ่งทางทีจ่ะสามารถนําสง่สนิคา้/ บรกิารไปสู่
ผูบ้รโิภคไดต้ามความตอ้งการภายในระยะเวลาทีก่ําหนด ดงันัน้ ในดา้นของสถานที ่ จงึตอ้งมี
การพจิารณาถงึ สถานที ่ เวลา และบุคคลทีส่นิคา้และบรกิารควรจะถูกนําไปเสนอขายให ้ โดย
ปกตกิารเคลื่อนตวัของสนิคา้และบรกิารไม่ดําเนินไปไดด้ว้ยดดีว้ยตนเอง ธุรกจิจงึต้องทําการ
เลอืกว่าจะใชช้่องทางการจําหน่ายแบบใด และใชค้นกลางประเภทใดบา้งในอนัทีจ่ะกระจายสนิคา้
ของตนใหถ้งึผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งทัว่ถงึ 
               4. การสง่เสรมิการจาํหน่าย (Promotion) การสง่เสรมิการจาํหน่ายจะเกีย่วขอ้งกบั
วธิกีารต่างๆ ทีใ่ชส้าํหรบัสื่อความ (Communicate) ใหถ้งึตลาดเป้าหมายใหไ้ดท้ราบถงึผลติภณัฑ ์ 
ทีต่อ้งการว่าไดม้กีารจาํหน่าย ณ ทีใ่ด ระดบัราคาใด โดยการสง่เสรมิการจาํหน่าย จะประกอบดว้ย
การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) การโฆษณา (Advertising) การประชาสมัพนัธ ์
(Publicity) และการส่งเสรมิการขาย (Sale Promotion) ซึง่ผูบ้รหิารการตลาดจะตอ้งเลอืกใช้
วธิกีารต่างๆ เหล่าน้ีประกอบกนัเขา้ใหเ้ป็นการสง่เสรมิการจาํหน่ายทีม่ปีระสทิธภิาพทีสุ่ดสว่นผสม
ทางการตลาดทัง้ 4 ทีก่ล่าวมาน้ีในสภาพทีเ่ป็นจรงิจะเกีย่วขอ้งซึง่กนัและกนัโดยไม่แยกเป็น
อสิระจากกนั และแต่ละสว่นต่างกม็คีวามสาํคญัไมน้่อยไปกว่ากนัในการกําหนดหรอืจดัสว่นผสม
ทางการตลาดน้ี เมือ่ไดส้ว่นผสมทางการตลาดทีต่อ้งการกจ็ะตอ้งมกีารตดัสนิใจเกีย่วกบัสว่นผสม
แต่ละอยา่งใหเ้สรจ็สิน้ลงไปพรอ้มกนัดว้ย (ธงชยั สนัตวิงษ์. 2540, และธธรีธ์ร ธรีขวญัโรจน์. 2546) 
 
 
 
 



17 

 2. สว่นผสมทางการตลาด 7P’s 
             ทีก่ล่าวมาขา้งตน้ สามารถนําไปใชไ้ดอ้ยา่งเหมาะสมสาํหรบัธุรกจิทีจ่าํหน่ายสนิคา้ 
แต่เมื่อจะนําแนวคดิน้ีมาใชก้บัธุรกจิทีเ่ป็นภาคการบรกิาร จะตอ้งมกีารพจิารณาเพิม่เตมิเน่ืองจาก
ธุรกจิในอุตสาหกรรมบรกิาร (Service Industry) มคีวามแตกต่างจากธุรกจิอุตสาหกรรมสนิคา้
อุปโภคและบรโิภคทัว่ไป เพราะมทีัง้ผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้งได ้(Tangible Product) และผลติภณัฑ์
ทีจ่บัตอ้งไมไ่ด ้(Intangible Product) เป็นสนิคา้และบรกิารทีนํ่าเสนอต่อลูกคา้หรอืตลาด กลยุทธ์
การตลาดทีนํ่ามาใชก้บัธุรกจิการบรกิารจําเป็นทีจ่ะตอ้งจดัใหม้สี่วนประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่าง
จากการตลาดโดยทัว่ไปธธรีธ์ร ธรีขวญัโรจน์ (2546) โดยฟิลลปิ คอ็ตเล่อร;์ และคณะ (Philip 
Kotler; et al. 1997) ไดใ้หแ้นวคดิสว่นประสมทางการตลาดสาํหรบัธุรกจิบรกิาร (Service Marketing 
Mix) ไวว้่าเป็นแนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจิทีใ่หบ้รกิารซึง่เป็นธุรกจิทีแ่ตกต่างสนิคา้อุปโภคและ
บรโิภคทัว่ไปจาํเป็นจะตอ้งใชส้ว่นประสมการตลาดการตลาด (Service Marketing Mix) 7 อยา่ง 
หรอื 7P's ในการกําหนดกลยุทธก์ารตลาดซึง่ประกอบดว้ยปจัจยัทีต่อ้งพจิารณา 7 ดา้น โดย
จาํแนกได ้ดงัน้ี 
  1. ดา้นผลติภณัฑ ์ (Product) เป็นสิง่ซึง่สนองความจาํเป็นและความตอ้งการของ
มนุษยไ์ดค้อื สิง่ทีผู่ข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดร้บัผลประโยชน์และคุณค่าของผลติภณัฑ์
นัน้ๆ โดยทัว่ไปแลว้ ผลติภณัฑแ์บ่งเป็น 2 ลกัษณะ คอื ผลติภณัฑท์ีอ่าจจบัตอ้งได ้ (Tangigle 
Products) และผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้งไมไ่ด ้(Intangible Products) 
               2. ดา้นราคา (Price) หมายถงึ คุณคา่ผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ลูกคา้จะเปรยีบเทยีบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของบรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารนัน้ ถา้คุณค่าสงูกว่าราคาลูกคา้
จะตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ การกาํหนดราคาการใหบ้รกิารควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้รกิาร
ชดัเจนและงา่ยต่อการจาํแนกระดบับรกิารทีต่่างกนั ดงันัน้กลยุทธด์า้นราคาตอ้งคาํนึงถงึปจัจยั
ต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 
                  -  คุณค่าทีร่บัรู ้(Product Value) ในสายตาของผูบ้รโิภคซึง่ตอ้งพจิารณาว่าผูบ้รโิภค
ยอมรบัในคุณคา่ของผลติภณัฑท์ีว่า่สงูกวา่ราคาผลติภณัฑน์ัน้ 
                  -  ตน้ทุนสนิคา้และคา่ใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้ง 
                  -  การแขง่ขนัของคูแ่ขง่ในทีม่อียูใ่นตลาด 
                  -  ปจัจยัอื่นๆ 
               3. ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบับรรยากาศ
สิง่แวดลอ้มในการนําเสนอบรกิารใหแ้ก่ลูกคา้ ซึง่มผีลต่อการรบัรูข้องลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์
ของบรกิารทีนํ่าเสนอ ซึง่จะตอ้งพจิารณาในดา้นทาํเลทีต่ ัง้ (Location) และช่องทางในการนําเสนอ
บรกิาร (Channels) 
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               4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotions) เป็นเครื่องมอืหน่ึงทีม่คีวามสาํคญัใน
การตดิต่อสื่อสารใหผู้ใ้ชบ้รกิาร โดยมวีตัถุประสงคท์ีแ่จง้ข่าวสารหรอืชกัจูงใหเ้กดิทศันคตแิละ
พฤตกิรรม การใชบ้รกิารและเป็นกุญแจสาํคญัของการตลาดสายสมัพนัธ ์
               5. ดา้นบุคคล (People) หรอืพนกังาน (Employee) ซึง่ตอ้งอาศยัการคดัเลอืกการ
ฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อ ใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แขง่ขนั
เป็นความสมัพนัธร์ะหวา่งเจา้หน้าทีผู่ใ้หบ้รกิารและผูใ้ชบ้รกิารต่างๆ ขององคก์ร เจา้หน้าทีต่อ้งมี
ความสามารถ มทีศันคตทิีส่ามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้รกิาร มคีวามคดิรเิริม่ มคีวามสามารถใน
การแกไ้ขปญัหา สามารถสรา้งคา่นิยมใหก้บัองคก์ร 
               6. ดา้นกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) 
เป็นแสดงใหเ้หน็ถงึลกัษณะทางกายภาพแลการนําเสนอใหก้บัลูกคา้ใหเ้หน็เป็นรปูธรรม โดย
พยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม ทัง้ทางดา้ยกายภาพและรปูแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่า
ใหก้บัลูกคา้ ไมว่่าจะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และ
การใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่นๆ ทีล่กูคา้ควรไดร้บั 
               7. ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงาน
ปฏบิตัใินดา้นการบรกิาร ทีนํ่าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอยา่งถูกตอ้งรวดเรว็
และทาํใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 
 ฟิลลปิ คอ็ตเล่อร;์ และคณะ (Philip Kotler; et al. 1997 : 92) ไดก้ล่าวไวว้่า สว่นประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึตวัแปรหรอืเครื่องมอืทางการตลาดทีส่ามารถควบคุม
ได ้บรษิทัมกัจะนํามาใชร้่วมกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ทีเ่ป็น
กลุ่มเป้าหมาย แต่เดมิสว่นประสมการทางตลาดจะมเีพยีงแค่ 4 ตวัแปรเท่านัน้ (4Ps) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์
(Product) ราคา (Price) สถานทีห่รอืช่องทางการจดัจาํหน่ายผลติภณัฑ ์(Place) การสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion) ต่อมามกีารคดิตวัแปรเพิม่เตมิขึน้มาอกี 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะ
ทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวคดิที่
สาํคญัทางการตลาดสมยัใหม ่ดงันัน้จงึรวมเรยีกไดว้า่เป็นสว่นประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 
 เสร ีวงษ์มณฑา (2542 : 11) ไดก้ล่าวไวว้่า สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถงึ การทีก่จิการมสีนิคา้และ/หรอืบรกิารไวต้อบสนองความต้องการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย
สามารถสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่พวกเขาได ้ทัง้น้ีราคาของสนิคา้และ/หรอืบรกิารอยู่ในระดบัที่
ผูบ้รโิภคยอมรบัไดแ้ละยนิยอมทีจ่ะจ่าย (Willing to Pay) มชี่องทางการจดัจาํหน่ายทีเ่หมาะสม
ลูกค้าสามารถเขา้ถึงไดอ้ย่างสะดวกสบาย อกีทัง้มคีวามพยายามจูงใจเพื่อใหลู้กค้าเกดิความ
สนใจตดัสนิใจซือ้สนิคา้และ/หรอืบรกิารอยา่งถูกตอ้ง 
 สดุาดวง เรอืงรจุริะ (2543 : 29) ไดก้ล่าวไวว้า่ สว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) คอื 
องค์ประกอบหรอืปจัจยัที่สําคญัในการดําเนินงานทางดา้นการตลาด เน่ืองจากเป็นสิง่ที่กจิการ
สามารถทาํการควบคุมได ้โดยพืน้ฐานของสว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) จะประกอบ 
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ดว้ย 4 ปจัจยัคอื ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) การสง่เสรมิ
การตลาด(Promotion) รวมเรยีกว่า 4Ps แต่สาํหรบัการบรหิารธุรกจิ จะมสีว่นประสมการตลาด 
(Marketing Mix)เพิม่เขา้มาอกี 3 ปจัจยั คอื ดา้นบุคคล (People) ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และดา้นกระบวนการ (Process) รวม
เรยีกไดว้า่เป็น 7Ps 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2541 : 434) ไดก้ล่าวไวว้า่ การใชส้ว่นประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) สาํหรบัการบรหิารธุรกจิ ประกอบดว้ยปจัจยั 7 ตวั (7Ps) คอื 1) ผลติภณัฑ ์2) 
ราคา 3) การจดัจาํหน่าย 4) การสง่เสรมิการตลาด 5) บุคคลและพนกังาน 6) การสรา้งและการ
นําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และ7) กระบวนการ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2552 : 80) ไดก้ล่าวไวว้่า สว่นประสมการตลาด หมายถงึ 
ตวัแปรทางการตลาดทีค่วบคุมได ้ซึง่บรษิทัใชร้ว่มกนัเพื่อสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 
ประกอบดว้ยเครือ่งมอืดงั ต่อไปน้ี 
               
 1.  ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
                ผลติภณัฑ ์หมายถึง สิง่ที่บรษิทันําเสนอออกขายเพื่อก่อใหเ้กดิความสนใจ โดย
การบรโิภคหรอืการใชบ้รกิารนัน้สามารถทาํใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ อารม์สตรอง; และคอ็ตเล่อร ์
(Armstrong; and Kotler. 2009 : 616) โดยความพงึพอใจนัน้อาจจะมาจากสิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละ/
หรอืสมัผสัไมไ่ด ้เชน่ รปูแบบบรรจุภณัฑ ์กลิน่ ส ีราคา ตราสนิคา้ คุณภาพของผลติภณัฑ ์ความ
มชีื่อเสยีงของผูผ้ลติหรอืผูจ้ดัจําหน่าย นอกจากน้ี ตวัผลติภณัฑท์ีนํ่าเสนอขายนัน้ สามารถเป็น 
ไดท้ัง้ในรปูแบบของการมตีวัตนและ/หรอืการไมม่ตีวัตนกไ็ด ้เพยีงแต่ว่าผลติภณัฑน์ัน้ๆ จาํเป็นตอ้ง
มอีรรถประโยชน์ (Utility) และมคีุณค่า(Value) ในสายตาของลูกคา้ซึง่เป็นผูบ้รโิภคผลติภณัฑ์
เหล่านัน้ ทัง้น้ีการกําหนดกลยุทธ์ด้านผลติภณัฑค์วรจะต้องคํานึงและใหค้วามสําคญัเกี่ยวกบั
ปจัจยัดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
               (1)  ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์(Product/Service Differentiation) หรอืความแตกต่าง
ทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation) เพื่อใหส้นิคา้และ/หรอืบรกิารของกจิการมคีวาม
แตกต่างอยา่งโดดเดน่ 
   (2) องคป์ระกอบ (คุณสมบตั)ิ ของผลติภณัฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์
พืน้ฐาน คุณภาพ รปูรา่งลกัษณะ การบรรจุภณัฑต์ราสนิคา้ เป็นตน้ 
  (3)  การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลติภณัฑ์
เพื่อแสดงตําแหน่งของผลติภณัฑว์่าอยู่ในส่วนใดของตลาด ซึ่งจะมคีวามแตกต่าง (Differentiation) 
และมคีุณคา่ (Value) ในจติใจของลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย 
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               (4) การพฒันาผลติภณัฑ ์(Product Development) เพื่อทําใหผ้ลติภณัฑม์คีวาม
ใหม ่โดยการปรบัปรุงและพฒันาใหด้ยีิง่ขึน้ (New and Improved) อยา่งสมํ่าเสมอ ทัง้น้ีจะตอ้ง
คาํนึงถงึความสามารถของบรษิทัในการตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ใหด้ยีิง่ขึน้ไปเรือ่ยๆ 
   (5) กลยุทธเ์กีย่วกบัสว่นประสมผลติภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลติภณัฑ ์(Product 
Line) 
 
 2.  ดา้นราคา (Price) 
                ราคา หมายถงึ จํานวนเงนิตราที่ต้องจ่ายเพื่อใหไ้ดร้บัผลติภณัฑ ์สนิคา้และ/หรอื
บรกิารของกจิการ หรอือาจเป็นคุณค่าทัง้หมดทีลู่กคา้รบัรู ้เพื่อใหไ้ดร้บัผลประโยชน์จากการใช้
ผลติภณัฑ ์สนิคา้และ/หรอืบรกิารนัน้ๆ อยา่งคุม้คา่กบัจาํนวนเงนิทีจ่า่ยไป อารม์สตรอง; และคอ็ตเล่อร ์
(Armstrong; and Kotler. 2009 : 616-617) นอกจากน้ี ยงัอาจหมายถงึคุณค่าของผลติภณัฑใ์น
รูปของตวัเงนิ ซึ่งลูกคา้ใชใ้นการเปรยีบเทยีบระหว่างราคา (Price) ทีต่้องจ่ายเงนิออกไปกบั
คุณค่า (Value) ทีลู่กคา้จะไดร้บักลบัมาจากผลติภณัฑน์ัน้ ซึง่หากว่าคุณค่าสงูกว่าราคา ลูกคา้ก็
จะทาํการตดัสนิใจซือ้ (Buying Decision) ทัง้น้ีกจิการควรจะคาํนึงถงึปจัจยัต่างๆ ในขณะทีก่าร
กาํหนดกลยทุธด์า้นราคา ดงัน้ี 
   (1) สถานการณ์ สภาวะ และรปูแบบของการแขง่ขนัในตลาด 
               (2) ตน้ทุนทางตรงและตน้ทุนทางออ้มเพือ่ใหไ้ดม้าซึง่สนิคา้และ/หรอืบรกิาร 
               (3) คุณคา่ทีร่บัรูไ้ดใ้นสายตาของลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย 
               (4) ปจัจยัอื่นๆ ทีอ่าจเกีย่วขอ้ง 
 
          3.  ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place/Channel Distribution) 
                ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย หมายถงึ ช่องทางการจาํหน่ายสนิคา้และ/หรอืบรกิาร รวมถงึ
วธิกีารทีจ่ะนําสนิคา้และ/หรอืบรกิารนัน้ๆ ไปยงัผูบ้รโิภคเพื่อใหท้นัต่อความตอ้งการ ซึง่มหีลกัเกณฑ ์ 
ทีต่้องพจิารณาว่า กลุ่มเป้าหมายคอืใคร และควรกระจายสนิคา้และ/หรอืบรกิารสู่ผูบ้รโิภคผ่าน
ชอ่งทางใดจงึจะเหมาะสมมากทีส่ดุ  
        (1) จดัจาํหน่ายสนิคา้สูผู่บ้รโิภคโดยตรง (Direct) 
                (2) จดัจาํหน่ายสนิคา้ผา่นผูค้า้สง่ (Wholesaler) 
                 (3) จดัจาํหน่ายสนิคา้ผา่นผูค้า้ปลกี (Retailer) 
                (4) จาํหน่ายสนิคา้ผา่นผูค้า้สง่และผูค้า้ปลกี (Wholesaler and Retailer) 
               (5) จาํหน่ายสนิคา้ผา่นตวัแทน (Dealer) 
                ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2541 : 337) ไดก้ล่าวไวว้่า การเลอืกทาํเลทีต่ ัง้ (Location) 
ของธุรกิจนัน้มคีวามสําคญัมาก โดยเฉพาะอย่างยิง่ธุรกจิการใหบ้รกิาร เน่ืองจากทําเลที่ตัง้ที่
กจิการเลอืกไวน้ัน้ จะเป็นตวักําหนดกลุ่มลูกคา้ที่จะเขา้มาใชบ้รกิารดงันัน้สถานที่ใหบ้รกิารจงึ
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ควรครอบคลุมพื้นที่ในการใหบ้รกิารกลุ่มเป้าหมายใหไ้ด้มากที่สุด ทัง้น้ีความสําคญัของทําเล
ทีต่ ัง้ (Location) จะมคีวามสาํคญัมากน้อยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะของธุรกจิแต่ละประเภท 
โดยในสว่นของการกาํหนดชอ่งทางการจดัจาหน่ายจะตอ้งคาํนึงถงึปจัจยัทัง้ 3 สว่น ดงัน้ี 
  (1)  ลกัษณะและรปูแบบของการดาํเนินธุรกจิ 
                (2)  ความจาํเป็นในการใชค้นกลาง (Intermediary) เพื่อจดัจาํหน่ายสนิคา้และ/หรอื
บรกิารของธุรกจิ 
                (3)  ลกูคา้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกจิ 
 
 4.  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
  การสง่เสรมิการตลาด หมายถงึ เครือ่งมอืการสือ่สารทางการตลาด เพื่อสรา้งความ
จงูใจ (Motivation) ความคดิ (Thinking) ความรูส้กึ (Feeling) ความตอ้งการ (Need) และความ
พงึพอใจ (Satisfaction) ในสนิคา้และ/หรอืบรกิาร โดยสิง่น้ีจะใชใ้นการจงูใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย
ใหเ้กดิความตอ้งการหรอืเพื่อเตอืนความทรงจาํ (Remind) ในตวัผลติภณัฑ ์โดยคาดว่าการสง่เสรมิ
การตลาดนัน้จะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ (Feeling) ความเชื่อ (Belief) และพฤตกิรรม (Behavior) 
การซือ้สนิคา้และ/หรอืบรกิาร เอต็เซล วอลค์เกอร;์ และสแตนตนั (Etzel, Walker; and Stanton. 
2007 : 677) หรอือาจเป็นการตดิต่อสื่อสาร(Communication) เพื่อแลกเปลีย่นขอ้มลูระหว่าง
ผูข้ายกบัผูซ้ือ้กเ็ป็นได ้ทัง้น้ีจะตอ้งมกีารใชเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดในรปูแบบต่างๆ อยา่ง
ผสมผสานกนั หรอืเรยีกไดว้่าเป็น เครื่องมอืสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC : Integrated 
Marketing Communication) ซึง่การจะใชเ้ครื่องมอืในรปูแบบใดนัน้ จะขึน้อยูก่บัความเหมาะสม
ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายดว้ยศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2546) โดยเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการ
สง่เสรมิการตลาดแบบบรูณาการจะประกอบไปดว้ย 5 เครือ่งมอืหลกัดงัน้ี 
                (1)  การโฆษณา (Advertising) หมายถงึ กจิกรรมการเผยแพรข่อ้มลู ขา่วสารเพื่อ
เป็นการสรา้งแรงจูงใจและความตอ้งการซือ้สนิคา้และ/หรอืบรกิาร แก่ผูท้ีไ่ดร้บัสารจากโฆษณา
ดงักล่าว ซึง่การโฆษณาสามารถทาํไดใ้นหลากหลายชอ่งทางการสือ่สาร เชน่ โทรทศัน์ วทิยปุ้าย
โฆษณา หนงัสอืพมิพ ์อนิเตอรเ์น็ต ตามแต่ละพฤตกิรรมของกลุ่มทีเ่ป็นลกูคา้เป้าหมาย 
  (2) การใหข้า่วและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relation) การใหข้า่ว 
หมายถึง การนําเสนอแนวความคดิของบุคคลที่มต่ีอสนิค้าและ/หรอืบรกิาร ซึ่งอาจจะมทีัง้ใน
รูปแบบของการจ่ายเงนิเพื่อเป็นค่าตอบแทน หรอืไม่ต้องมกีารจ่ายเงนิเป็นค่าตอบแทนก็ได ้
สําหรบัการประชาสมัพนัธ์ หมายถงึ ความพยายามในการสื่อสารขอ้มูลจากผูส้่งสารไปยงัผูร้บั
สารทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยอาจจะเป็นจากองคก์รถงึผูบ้รโิภคทัว่ไป หรอืจากองคก์รถงึองคก์ร
ดว้ยกนั เป็นตน้ 
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   (3) การขายโดยพนกังาน (Personal Selling) หมายถงึ การขายสนิคา้ทีม่กีารสื่อสาร
ทัง้สองทาง (Two-ways Communication) หรอื การขายแบบเผชญิหน้า (Face-to-Face) ซึง่
ผูข้ายและผูซ้ือ้จะไดพ้บหน้ากนั มกีารสอบถาม แลกเปลีย่นขอ้มลู และเสนอขายสนิคา้และ/หรอื
บรกิารกนัโดยตรง 
               (4) การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion) หมายถงึ กจิกรรมทางการตลาดทีจ่ะ
ชว่ยเพิม่ปรมิาณการขายสนิคา้และ/หรอืบรกิาร ใหม้ากขึน้ โดยใชว้ธิกีารต่างๆ เช่น การลดราคา
การแลกสนิคา้สมนาคุณ การแจกสนิคา้ตวัอย่าง การแถมสนิคา้ ทัง้น้ีเพื่อกระตุ้นความต้องการ
ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอสนิคา้และ/หรอืบรกิาร และก่อใหเ้กดิพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ในทา้ยทีส่ดุ 
                (5)  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถงึ ช่องทางการตลาดทีส่ามารถ
เขา้ถงึกลุ่มผูบ้รโิภคเป้าหมายไดโ้ดยตรงเพื่อนาเสนอสนิคา้และ/หรอืบรกิาร โดยไม่มคีวามจําเป็น  
ในการใชค้นกลางเพือ่ทาํหน้าทีป่ระสานงาน ซึง่รปูแบบของช่องทางการตลาดทางตรง ไดแ้ก่ การตลาด
ทางโทรศพัท ์จดหมายอเีลก็ทรอนิกส ์(E-mail) ขอ้ความผ่านทางโทรศพัท ์เคลื่อนที ่จดหมาย
ตรงเป็นตน้ 
 
 5.  ดา้นบุคคล (People) 
                ดา้นบุคคล หรอืบุคลากร หมายถงึ พนักงานทีท่ํางานเพื่อก่อประโยชน์ใหแ้ก่องค์กร
ต่างๆ ซึง่นบัรวมตัง้แต่เจา้ของกจิการ ผูบ้รหิารระดบัสงู ผูบ้รหิารระดบักลาง ผูบ้รหิารระดบัล่าง
พนักงานทัว่ไป แม่บา้น เป็นต้น โดยบุคลากรนับไดว้่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดทีม่คีวามสําคญั
เน่ืองจากเป็นผูค้ดิ วางแผน และปฏบิตังิาน เพื่อขบัเคลื่อนองคก์รใหเ้ป็นไปในทศิทางทีว่างกลยุทธ์
ไวน้อกจากน้ีบทบาทอกีอย่างหน่ึงของบุคลากรที่มคีวามสําคญั คอื การมปีฏสิมัพนัธ์และสรา้ง
มติรไมตรต่ีอลูกคา้ เป็นสิง่สาํคญัทีจ่ะทาํใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ และเกดิความผกูพนักบัองคก์ร
ในระยะยาว 
               
 6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
                 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมายถงึ สิง่ที่ลูกคา้สามารถสมัผสัไดจ้ากการเลอืกใช้
สนิคา้และ/หรอืบรกิารขององคก์ร เป็นการสรา้งความแตกต่างอยา่งโดดเด่น และมคีุณภาพ เช่น
การตกแต่งรา้น รูปแบบของการจดัจานอาหาร การแต่งกายของพนักงานในรา้น การพูดจาต่อ
ลกูคา้การบรกิารทีร่วดเรว็ เป็นตน้ สิง่เหล่าน้ีจาเป็นต่อการดาํเนินธุรกจิ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ธุรกจิ
ทางดา้นการบรกิาร ทีค่วรจะต้องสรา้งคุณภาพในภาพรวม ซึ่งกค็อืในส่วนของสภาพทางกายภาพ  
ทีลู่กคา้สามารถมองเหน็ได ้ลกัษณะทางกายภาพทีลู่กคา้ใหค้วามพงึพอใจ และความแปลกใหม่
ของสภาพทางกายภาพทีแ่ตกต่างไปจากผูใ้หบ้รกิารรายอื่น เช่นเดยีวกนั ลกัษณะกายภาพเป็นสิง่ที่
ลูกคา้สามารถสมัผสัจบัต้องไดใ้นขณะทีย่งัใชส้นิคา้และ/หรอืบรกิาร นอกจากน้ีอาจหมายความถงึ
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สญัลกัษณ์ทีล่กูคา้เขา้ใจความหมายในการรบัขอ้มลู จากการทาํการสื่อสารทางการตลาดออกไป
ในสาธารณะ 
 
 7.  ดา้นกระบวนการ (Process) 
                ด้านกระบวนการ หมายถึง เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัระเบียบวธิีการและงาน
ปฏบิตัใินดา้นการบรกิารทีนํ่าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกตอ้งรวดเรว็ 
โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมไีดห้ลายกจิกรรม ตามแต่รปูแบบและวธิกีารดําเนินงานของ
องคก์ร ซึ่งหากว่ากจิกรรมต่างๆ ภายในกระบวนการมคีวามเชื่อมโยงและประสานกนั จะทําให้
กระบวนการโดยรวมมปีระสทิธภิาพ ส่งผลใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ ทัง้น้ีกระบวนการทํางาน
ในดา้นของการบรกิาร จําเป็นตอ้งมกีารออกแบบกระบวนการทํางานทีช่ดัเจน เพื่อใหพ้นักงาน
ภายในองคก์รทุกคนเกดิความเขา้ใจตรงกนั สามารถปฏบิตัใิหเ้ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้งและราบรืน่ 
  โดยสว่นประกอบทุกตวัมคีวามเกีย่วพนักนั และเท่าเทยีมกนัขึน้อยูก่บัผูบ้รหิารจะ
วางกลยุทธ์โดยเน้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิารตวัใดมากกว่าเพื่อให ้สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของตลาดเป้าหมายได ้ธนวรรณ แสงสุวรรณ; และคณะ (2547) การจดัการกบั
สิง่แวดลอ้มทีเ่ป็นองคป์ระกอบของการบรกิารทีเ่ป็นรปูธรรมและสามารถจบัตอ้งได ้ลกัษณะทาง
กายภาพนัน้มคีวามสําคญัต่อธุรกจิ ลกัษณะทางกายภาพน้ีประกอบดว้ย สภาพทางกายภาพ
รอบๆ ตวั และลกูคา้ทีม่าใชบ้รกิารสามารถมองเหน็ได ้สิง่ทีล่กูคา้มองเหน็และเกดิความพงึพอใจ
จากการใหก้ารบรกิารของธุรกจิ ดงันัน้ธุรกจิบรกิารจําเป็นต้องสรา้งคุณภาพ เช่น คลนิิกเสรมิ
ความงามต้องพฒันาลกัษณะทางกายภาพ และรูปแบบการให้บรกิาร เพื่อสร้างคุณค่าให้แก่
ลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านความสะอาด และการบรกิารที่มคีวามรวดเรว็ทนัใจผู้ใช้บรกิาร มกีาร
ตกแต่งทัง้ภายในและภายนอกของคลนิิกใหส้วยงามสะดุดตา และมคีวามน่าเชื่อถอื บรรยากาศ
ภายในคลนิิกตอ้งมคีวามเป็นกนัเองต่อผูท้ีม่ารบับรกิาร ทีน่ัง่สาํหรบัผูท้ีม่ารบับรกิารตอ้งจดัใหม้ี
ความสะดวกสบายและมคีวามเหมาะสม อยา่งไรกต็ามบุคลากรและอุปกรณ์ในคลนิิกเสรมิความ
งามกเ็ป็นองค์ประกอบอย่างหน่ึงของลกัษณะทางกายภาพที่สามารถสรา้งความพงึพอใจดา้น
การบรกิารใหแ้ก่ลกูคา้ 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจใช้บริการ (Decision Making of Consumers) 
         การศกึษาทฤษฎกีารตดัสนิใจนัน้เป็นการยากทีจ่ะมองกระบวนการทัง้หมดเป็นเพยีง
กระบวนการเดยีวซึ่งการตดัสนิใจนัน้อาจเกดิได้จากอทิธพิลของหลายปจัจยัทัง้น้ีเพราะอาจมี
เหตุผลอื่นๆ เขา้มาดงันัน้เพือ่ใหส้อดคลอ้งกบังานวจิยัผูว้จิยัของนําเสนอดงัน้ี 
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 1. ความหมายของการตดัสนิใจ 
                ประชุม รอดประเสรฐิ (2539 : 26) ไดก้ล่าวไวว้า่การตดัสนิใจหมายถงึกระบวนการ
สรา้งทางเลอืกการดําเนินการใดๆ ไวห้ลายทางแลว้พจิารณาตรวจสอบประเมนิทางเลอืกเหล่านัน้
เพือ่เลอืกทางเลอืกทีด่ทีีส่ดุเพยีงทางเดยีวเพือ่นําไปดาํเนินการ 
                สมยศ นาวกีาร (2539 : 253) ไดก้ล่าวไวว้่าการตดัสนิใจหมายถงึการเลอืกทาง 
เลอืกต่างๆ สัง่การซึง่เป็นการปฏบิตัทิีเ่ชื่อมโยงระหวา่งเป้าหมายทีไ่ดว้างแผนไวแ้ละความสาํเรจ็
ของเป้าหมาย 
                เสาวนีย ์ศริพิจนานนท ์(2544 : 6) ไดก้ล่าวไวว้่าการตดัสนิใจ หมายถงึ กระบวนการ 
ที่เกี่ยวขอ้งกบัขอ้มูลทางเลือกต่างๆ ในการนําไปปฏิบตัิรวมทัง่เป็นกระบวนการในการนําไป
ประเมนิสิง่ที่ต้องให้บรรลุวตัถุประสงค์การแก้ปญัหาจําเป็นต้องอาศยัทางเลอืกต่างๆ ในการ
ตดัสนิใจ 
                นิตยา จนัทรแ์จ่มดารา (2549 : 37) ไดก้ล่าวไวว้่า การตดัสนิใจ หมายถงึ กระบวนการ
สรา้งทางเลอืกหรอืเลอืกทางเลอืกไวห้ลายๆ ทางแลว้พจิารณาไตร่ตรอง ประเมนิทางเลอืก และ
เลอืกทางเลอืกทีด่ทีีส่ดุนํามาปฏบิตัเิพือ่ใหง้านบรรลุวตัถุประสงคห์รอืเป้าหมายทีต่ ัง้ไว ้
                ศริจินัทร ์วงศศ์ริ ิ(2549 : 39) กล่าวไวว้่า การตดัสนิใจ หมายถงึ การเลอืกสิง่ใดสิง่
หน่ึงทีส่อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตนเองและขึน้อยูก่บัโอกาสและขอ้มลูทีไ่ดร้บัมาในขณะนัน้ 
                จากที่กล่าวมาขา้งต้น ผูว้จิยัสามารถสรุปไดว้่า การตดัสนิใจ หมายถงึ กระบวนการ
การเลอืกทางเลอืกไวห้ลายๆ ทางเลอืก โดยพจิารณาตรวจสอบ ประเมนิทางเลอืกแลว้ตดัสนิใจ
เลอืกทางเลอืกทีด่ทีีส่ดุเพยีงทางเลอืกเดยีวทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูเ้ลอืกได ้
 
 2. รปูแบบของการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 
                คาํวา่ “การตดัสนิใจของผูบ้รโิภค” เป็นวธิกีารทีใ่ครสกัคนไดป้ระเมนิอยา่งมเีหตุผล
ดว้ยความระมดัระวงั ถงึชุดของผลติภณัฑ ์ยีห่อ้ หรอืการบรกิาร แลว้ไดท้ําการเลอืกหน่ึงอย่าง
ดว้ยความมเีหตุผลวา่สิง่นัน้ จะสามารถสนองความตอ้งการอยา่งชดัเจนดว้ยตน้ทุนทีน้่อยทีส่ดุได้
กล่าวคอื ลูกคา้จะทําการตดัสนิใจหลายอย่าง ดว้ยวธิกีารแบบใดแบบหน่ึง อย่างไรกต็ามการตดัสนิใจ
อื่นๆ อกีมากมายอาจจะใชค้วามพยายามในการพจิารณาเพยีงเลก็น้อย เกีย่วกบัอารมณ์ความรูส้กึที่
นํามาใช้กบัยี่หอ้นัน้ หรอืในสถานการณ์ที่มกีารซื้อหรอืใช้ผลิตภณัฑ์นัน้ หรอืโดยไม่ใช้เหตุผล 
อาจจะมาจากราคา รูปแบบ ลกัษณะการทํางานของผลติภณัฑก์ไ็ด ้(Hawkins, Mothersbaughand 
Best. 2007 : 510-514) 
                การตดัสนิใจของลูกคา้นัน้บ่อยครัง้ เป็นผลลพัธข์องปญัหาเพยีงขอ้เดยีว หรอืเป็น
ผลลพัธข์องหลายๆ ปญัหา เช่นการมน้ํีามนัรถทีน้่อยลงจนเกอืบหมด ความรูส้กึกงัวลทีม่ากขึน้
หรอืความมัน่ใจในตวัเองตํ่า เมื่อกระบวนการตดัสนิใจไดเ้ริม่ต้นขึน้ปญัหาอาจจะพฒันาจนซบัซอ้น
มากขึน้ไปพรอ้มกบัเป้าหมายอกีหลายขอ้ ลูกคา้คนหน่ึงพจิารณาถงึความตอ้งการน้ํามนัรถเป็น
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เรื่องธรรมดา จงึอาจจะต้องการลดราคาที่ตนจะต้องจ่ายใหม้ากที่สุด โดยการไม่เลอืกเพยีงป ัม้
เดยีวสดุทา้ยแลว้อาจจะเลอืกระหวา่งป ัม้ทีม่รีาคาถูกกวา่ทีม่บีรกิารอาหารของป ัน้รวมอยูด่ว้ย 
 
การซ้ือส่ิงท่ีมีความเก่ียวข้อง 
การทาํการตดัสินใจตามปกติ 

 
การแยกแยะปญัหาทีค่ดัเลอืก

ขึน้มา 

 
การคน้หาขอ้มลูทีจ่าํกดัแต่

ภายใน 

 
ทาํการซือ้ 

 
หลงัจากการซือ้แลว้ 

- ไมม่คีวามไมล่งรอยกนัของ
เหตุผลทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้ 
- มกีารประเมนิผลของการ
ตดัสนิใจซือ้ทีน้่อยมาก 

เพ่ิมขึน้ 
การทาํการตดัสินใจท่ีจาํกดั 

 
การแยกแยะปญัหาทัว่ไป 

 
การคน้หาขอ้มลูทีอ่ยูภ่ายในและ

จาํกดัแต่ภายนอก 

 
การประเมนิทางเลอืกโดย 

- ใชเ้หตุผลบา้ง 
- ใชก้ฎในการตดัสนิใจธรรมดา 
- ใชต้วัเลอืกใหมบ่า้ง 

 
ทาํการซือ้ 

 
หลงัจากการซือ้แลว้ 

- ไมม่คีวามไมล่งรอยกนัของ
เหตุผลทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้ 
- มกีารประเมนิผลของการ
ตดัสนิใจซือ้ทีจ่าํกดั 

การซ้ือท่ีมีความเก่ียวข้องสงู 
การทาํการตดัสินใจท่ีกว้างขึน้ 

 
การแยกแยะปญัหาทัว่ไป 

 
การคน้หาขอ้มลูทัง้ภายในและ 

ภายนอก 

 
การประเมนิทางเลอืกโดย 

- ใชเ้หตุผลบา้ง 
- ใชก้ฎในการตดัสนิใจธรรมดา 
- ใชต้วัเลอืกใหมบ่า้ง 

 
ทาํการซือ้ 

 
หลงัจากการซือ้แลว้ 

- ไมม่คีวามไมล่งรอยกนัของ
เหตุผลทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้ 
- มกีารประเมนิผลของการ
ตดัสนิใจซือ้ทีซ่บัซอ้มมาก 

 
รปูที ่2 การซือ้และรปูแบบการตดัสนิใจ 

 
 ทีม่า : พษิณุ จงสถติยว์ฒันา.  (2544).  การบริหารการตลาด การวิเคราะห์ กลยุทธ ์
และการตดัสินใจ.  หน้า 68. 
 

  การทาํการตดัสนิใจแบบปกต ิการทาํการตดัสนิใจแบบปกต ิบางครัง้กเ็รยีกว่า การ
ทําการตดัสนิตามนิสยัซึ่งผลกระทบของมนัจะไม่มคีวามเกี่ยวข้องกบัการตดัสนิใจของแต่ละ
บุคคลดงัทีร่ปูที ่2 แสดงใหเ้หน็เมื่อมกีารแยกแยะปญัหาไดแ้ลว้ การคน้หาภายใน (จากความทรงจํา
ระยะยาว) จะใหผ้ลลพัธ์ (ยีห่อ้) ที่ชอบมากกว่าออกมาเพยีงผลลพัธ์เดยีว แล้วเมื่อซื้อยีห่อ้นัน้
แลว้การประเมนิผลจะเกดิขึน้กต่็อเมื่อยีห่อ้ดงักล่าวไม่สามารถทําใหไ้ดอ้ย่างที่คาดหวงัไว ้การ
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ตดัสนิใจแบบปกตนิัน้จะเกดิขึน้เมื่อมคีวามเกี่ยวขอ้งกบัการซื้อในระดบัที่ตํ่ามาก การตดัสนิใจ
แบบปกตสิามารถแตกออกมาเป็นสองประเภททีช่ดัเจน คอื การตดัสนิใจซือ้จากความจงรกัภกัดี
ต่อยีห่อ้และการตดัสนิใจซือ้ซํ้า 
  การทาํการตดัสนิใจทีจ่าํกดั การทาํการตดัสนิใจทีจ่าํกดั เกีย่วขอ้งกบัการคน้หาทัง้
ภายใน และจากภายนอกทีจ่ํากดั รวมทัง้ตวัเลอืกอื่นอย่างมกีฎเกณฑ ์การตดัสนิใจในเรื่องธรรมดา
บนเหตุผลไม่กีข่อ้มกีารประเมนิผลหลงัจาการซือ้เพยีงเลก็น้อย ซึ่งครอบคลุมพืน้ฐานความคดิเหน็
ระดบักลางระหว่างการทําการตดัสนิใจแบบปกตแิละการทําการตดัสนิใจแบบขยาย อาจจะเกดิ 
ขึน้ได ้เพื่อตอบสนองกบัความตอ้งการทางอารมณ์หรอืตามสถานการณ์บางอย่าง ตวัอย่างเช่น 
ผูซ้ื้ออาจจะตดัสนิใจซื้อยี่หอ้หรอืผลติภณัฑ์ใหม่ เพราะผูซ้ื้อเกดิเบื่อกบัยี่หอ้ที่ใช้ในปจัจุบนัซึ่ง
อาจจะพอใจอยูแ่ลว้กไ็ด ้การตดัสนิใจน้ีอาจจะเกีย่วกบัการประเมนิเพยีงแค่ความใหม ่หรอืความ
ทีม่ชีื่อเสยีงของตวัเลอืกใหมท่ีม่อียู ่หรอืผูซ้ือ้อาจจะประเมนิการซือ้ในลกัษณะของพฤตกิรรมจรงิ
หรอืทีค่าดหวงัไวก่้อนของคนอื่น โดยทัว่ไปมกัจะเกีย่วกบัการมองเหน็ปญัหาทีน่่าจะมทีางออกที่
เป็นไปไดอ้ยู่หลายประการ นัน่คอืการคน้หาจากภายในและการคน้หาจากภายนอกในจํานวนที่
จํากดัตวัเลอืกใหม่บางตวัถูกนํามาประเมนิบนมติบิางอย่างโดยใชก้ฎการเลอืกธรรมดา การซื้อ
และการใชผ้ลติภณัฑน์ัน้ไดใ้หก้ารประเมนิผลในภายหลงัทีเ่ลก็น้อยมาก นอกเสยีจากจะมปีญัหา
เรือ่งบรกิารและการทาํงานของผลติภณัฑท์ีผ่ดิพลาด 
  การทําการตดัสนิใจทีก่วา้งขึน้ จากรูปที่ 2 ไดแ้สดงใหเ้หน็ การทําการตดัสนิใจที่
กวา้งขึน้ จะเกี่ยวขอ้งกบัการคน้หาขอ้มูลที่ครอบคลุมทัง้ภายในและภายนอก ตามมาดว้ยการ
ประเมนิผลทีซ่บัซอ้นของตวัเลอืกทีห่ลากหลาย และการประเมนิผลภายหลงัการซื้อทีส่ําคญั มี
ลกูคา้จาํนวนคอ่นขา้งน้อยทีจ่ะมาถงึระดบัของความซบัซอ้นน้ีได ้อยา่งไรกต็าม ผลติภณัฑอ์ยา่ง
บ้านคอมพวิเตอร์ส่วนตวั หรอืสนิค้า เพื่อความบนัเทงิใจที่ซบัซ้อนมากกว่าน้ี เช่น กระเป๋าเป้ 
หรอืเครื่องเสยีงระบบสเตอรร์โิอมกัจะไดร้บัการซือ้ผ่านการทําการตดัสนิใจทีก่วา้งขึน้ถงึแมก้าร
ตดัสนิใจนัน้ส่วนใหญ่จะใชอ้ารมณ์ แต่อาจจะเกี่ยวขอ้งกบัความพยายามในการรบัรูใ้นสาระสําคญั 
ตวัอยา่งเช่น ผูบ้รโิภคคนหน่ึงอาจจะกําลงัพจิารณาอยูก่บัการตดัสนิใจว่าจะไปเทีย่วเล่นสก ีหรอื
ไปเยีย่มพอ่แม่ด ีถงึแมว้่าความตอ้งการจะเกดิขึน้และมาตรฐานทีเ่อามาใชป้ระเมนิ สว่นใหญ่จะ
เป็นอารมณ์ความรูส้กึมากกวา่เหตุผลสว่นบุคคล และแน่นอนวา่ปกตแิลว้จะมเีหตุผลจาํนวนน้อย 
แต่ขอ้มลูจากภายนอกทีม่อียูก่น้็อยยิง่กวา่เสยีอกี 
  สรุปไดว้่า การตดัสนิใจสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ระดบั คอื การตดัสนิใจแบบปกต ิแบบ
จาํกดั และแบบทีก่วา้งขึน้ แต่ละระดบัมกีระบวนการตดัสนิใจทีซ่บัซอ้น และมคีวามเกีย่วขอ้งกบั
เหตุผลอื่นๆ มากขึน้ จงึเป็นการยากทีจ่ะแบ่งประเภทการตดัสนิใจของลูกคา้ทัง้น้ีเน่ืองจากการ
ตดัสนิใจเกดิจากแรงผลกัดนัที่มากกว่าเหตุผล ซึ่งอาจมอีารมณ์ความรูส้กึ สถานการณ์เขา้มา
เกีย่วขอ้งทาํใหก้ารตดัสนิใจเปลีย่นแปลงไป 
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 3. กระบวนการตดัสนิใจ 
               การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคนัน้ อาจจะไดร้บัอทิธพิลจากหลายปจัจยั ซึง่รวมไปถงึ
กระบวนการต่างๆ ภายในแนวคดิของผูบ้รโิภค ซึง่ไดม้นีักวชิาการหลายท่านกล่าวถงึกระบวน 
การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคไวห้ลากหลายดงัน้ี 
  ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2541 : 120-121) ไดก้ล่าวไวว้่า กระบวนการตดัสนิใจ
ซือ้ของผูบ้รโิภค แบ่งออกเป็น 5 ขัน้ตอนไดแ้ก่ 
  1. การยอมรบัหรอืรบัรูป้ญัหา (Problem Recognition) หมายถึง สภาวะที่
ผูบ้รโิภครูแ้ละทราบชดัเจนวา่ ความปรารถนาของเขากบัความจรงิทีด่าํรงอยูม่ขีอ้แตกต่างกนัทัง้
ระดบัความจรงิที่ดํารงอยู่ตํ่ากว่าระดบัปรารถนาอกี ผูบ้รโิภคที่รูช้ดัเจนว่า มคีวามแตกต่างกนั
เกดิขึน้ระหวา่งระดบัปรารถนากบัระดบัความจรงิ นัน่คอื การยอมรบัปญัหานัน่เอง 
                 2. การแสวงหาสารสนเทศ หรอืการคน้หาขอ้มลู (Information Search) สารสนเทศ
เกี่ยวกบัวิธี หรอืทางเลือกในการแก้ไขปญัหาที่ผู้บรโิภคแสวงหา ก็คือ ส่วนผสมการตลาดที่
นกัการตลาดนําออกเสนอนัน่เอง สว่นผสมการตลาดเหล่าน้ี ผูบ้รโิภคจะไปแสวงหามาจากแหล่ง
ต่างๆ 4 แหล่งดว้ยกนั คอื แหล่งบุคคล แหล่งสาธารณะ แหล่งประสบการณ์ และการแสวงหา
สารสนเทศจะทําใหผู้บ้รโิภคได้รบัส่วนผสมการตลาด ซึ่งก่อให้เกดิทางเลือกสําหรบัผู้บรโิภค
ประเมนิคา่ตามลาํดบั 
                3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative) เป็นขัน้ตอนทีผู่บ้รโิภคจะ
กําหนดเกณฑ์ต่างๆ ขึ้นมา เพื่อวดัและเปรยีบเทียบคุณค่าส่วนผสมการตลาดที่รวบรวมนัน้
เกณฑ์เหล่าน้ี ได้แก่รายละเอยีดของส่วนผสมการตลาดที่พงึประสงค์หรอื ไม่พงึประสงค์ เมื่อ
กรณีที่ผูบ้รโิภคทําการประเมนิค่าทางเลอืกแล้วและมทีางเลอืกที่สามารถยอมรบัได ้ผูบ้รโิภค
พรอ้มทีเ่ขา้สูข่ ัน้ตอนต่อไปคอื การซือ้ 
  4. การตดัสนิใจ (Purchase Decision) เป็นขัน้ตอนทีผู่บ้รโิภคจะเลอืกเอาผลติภณัฑ์
หรอืตราผลติภณัฑน้ี์ โดยอาศยัผลการประเมนิค่าทางเลอืกในขัน้ตอนทีแ่ลว้กบัปจัจยัในมติอิื่นๆ 
เขา้มาประกอบการพจิารณา 
  5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post Purchase) หลงัจากการทีไ่ดซ้ือ้ผลติภณัฑ์
แลว้ผูบ้รโิภคจะเรยีนรูว้า่ผลติภณัฑน์ัน้จะสามารถแกไ้ขปญัหานัน้ไดจ้รงิหรอืไม ่สรา้งความพอใจ
ใหม้ากน้อยเพยีงใด เกณฑใ์นการวดัความพอใจนัน้ผูบ้รโิภคจะใชค้วามคาดหวงัทีว่างเอาไวก่้อน
การซื้อเป็นมาตรฐาน ถ้าผลิตภณัฑ์ให้ประโยชน์น้อยกว่าที่คาดหวงัผู้บรโิภคจะรู้สกึไม่พอใจ 
ระดบัความคาดหวงัของผู้บรโิภคจะสูงหรอืตํ่าเพยีงใด ย่อมขึ้นอยู่กบัสารสนเทศที่ได้รบัจาก
แหล่งขอ้มลูต่างๆ ในกรณผีูบ้รโิภครูส้กึพอใจ หรอืพอใจมากทีไ่ดบ้รโิภคผลติภณัฑซ์ือ้ไป หากถงึ
คราวทีต่อ้งการซือ้อกี โอกาสทีซ่ือ้ผลติภณัฑต์ราเดมิซํ้ายอ่มมมีากและยงัอาจบอกต่อๆ กนัไปถงึ 
ความดเีด่นและประโยชน์ของผลติภณัฑท์ีส่รา้งความพงึพอใจในผลติภณัฑท์ีส่รา้งความพอใจให้
มากอกีดว้ย 
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  อดุลย ์จาตุรงคกุล; และดลยา จาตุรงคกุล (2550 : 14-15) ไดก้ล่าวไวว้่า กระบวนการ
การตดัสนิใจว่าเป็นกรรมวธิหีรอืลําดบัการกระทําซึ่งต่อเน่ืองกนัไปจนสําเรจ็ ณ ระดบัหน่ึงก่อน
หน้าทีผู่บ้รโิภคจะมอีาการแสดงออกไปในการซื้อ ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจอย่างเป็นกระบวนการ
มาก่อนตามลาํดบัขัน้ตอนดงัน้ี 
  1. การเลง็เหน็ปญัหา หมายถงึ สภาวะทีผู่บ้รโิภครูป้ระจกัษ์ชดัว่า ความปรารถนา
ของเขากบัความเป็นจรงิ ทีด่าํรงอยูม่ขีอ้แตกต่างกนั การยอมรบัปญัหาของผูบ้รโิภคจะก่อใหเ้กดิ
แรงขบั (Drive) ทีต่อ้งหาหนทางแกไ้ขปญัหานัน้ เมื่อผูบ้รโิภคตดัสนิใจจะหาหนทางแกไ้ขปญัหา
ย่อมหมายความว่าเขาจะต้องดําเนินการตามขัน้ตอนต่อไปน้ี คอื ต้องแสวงหาสารสนเทศเกี่ยวกบั 
วธิหีรอืทางเลอืกในการแกป้ญัหา 
                 2. การแสวงหาสารสนเทศเกีย่วกบัทางเลอืก ในการแกป้ญัหาทีผู่บ้รโิภคแสวงหา
เชน่ แหล่งบุคคล แหล่งการคา้ แหล่งสาธารณะ และแหล่งประสบการณ์ 
                3. การประเมนิค่าทางเลอืก กําหนดเกณฑท์ําการวดั และเปรยีบเทยีบประสบการณ์
การตลาด 
  4. การซื้อ คอื ขัน้ตอนที่ผูบ้รโิภคจะเลอืกเอาผลติภณัฑ์หรอืตาผลติภณัฑ ์ได้แก่
การบรโิภคและอุปโภค เป็นการบรโิภคตรายี่หอ้ที่ซื้อมา การประเมนิค่าภายหลงัการซื้อ หลงั 
จากการซือ้ผลติภณัฑม์าและไดบ้รโิภคแลว้ และการจดัการกบัสิง่ทีเ่หลอืใช ้เป็นการจดัการหลงั
บรโิภคหรอืการจดัการสิง่ทีม่ไิดบ้รโิภคหรอืเป็นเศษของแลว้ 
  ปีเตอร;์ และดอนเนลล ี(Peter; and Donnelly. 2001 : 45-48) ไดก้ล่าวไวว้่า กระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้ (Stages of theBuying Decision Process) ของผูบ้รโิภคจะเริม่จากผูบ้รโิภคตระ
หนังถงึความตอ้งการผลติภณัฑจ์ากนัน้ผูบ้รโิภคกจ็ะทําการคน้ควา้ขอ้มลูในผลติภณัฑก่์อนการ
ตดัสนิใจ เพื่อนําขอ้มูลที่ได้มาประเมนิผลทางเลอืกจงึตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ ผูซ้ื้อก็จะทําการ
ประเมนิผลว่าเกดิความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจในสนิคา้หรอืบรกิาร ซึ่งพฤตกิรรมจะส่งผลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ต่อไปของผูบ้รโิภคโดยเฉพาะการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีม่รีาคาแพง ผูซ้ือ้มกัจะทํา
การคน้หาขอ้มลูอยา่งละเอยีด เพือ่ใหแ้น่ใจวา่คุม้คา่กบัเงนิทีจ่า่ยไป  
  กระบวนการตดัสนิใจเป็นขัน้ตอนของการตดัสนิใจซือ้ แบ่งออกเป็น 5 ขัน้ตอน คอื
การรบัรูป้ญัหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจ และพฤตกิรรมการซือ้ 
  1. การรบัรูป้ญัหาหรอืความต้องการ หมายถงึ การรบัรูป้ญัหาเป็นจุดเริม่ต้นของ
กระบวนการซือ้ ซึง่ความตอ้งการหรอืปญัหาของผูซ้ือ้เกดิจากแรงกระตุน้ภายในหรอืเกดิจากแรง
กระตุน้ภายนอก 
  2. การคน้หาขอ้มลู เมือ่เกดิแรงกระตุน้ผูซ้ือ้จะหาขอ้มลูเพื่อช่วยในการตดัสนิใจซือ้
โดยปกตกิารคน้ขอ้มลูอาจทาํใหไ้ดบุ้คคลใกลช้ดิหรอืจากการโฆษณาพนกังานขาย ตวัแทนจาํหน่าย
สือ่มวลชน หน่วยงานรฐั 
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  3. การประเมนิทางเลอืก เมื่อผูซ้ื้อไดป้ระมวลขอ้มูลเกี่ยวกบัผลติภณัฑแ์ลว้นํามา
ประเมนิทางเลอืกเพื่อตอบสนองความพงึพอใจและคุณสมบตัขิองผูซ้ือ้กระบวนการการตดัสนิใจ
ของผูบ้รโิภคอทิธพิลทางสงัคม อทิธพิลทางสงัคม อทิธพิลทางสงัคม 
  4. การตดัสนิใจ ผูซ้ื้อจะตดัสนิใจซื้อตามการประเมนิผลทางเลอืกที่ชอบมากทีสุ่ด 
แต่อยา่งไรกต็าม บางครัง้ผูซ้ือ้อาจมคีวามเฉื่อยชาในการตดัสนิใจ เน่ืองจากมคีวามเสีย่งภยัจาก
การซือ้ผลติภณัฑเ์กดิขึน้ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ผลติภณัฑใ์หมห่รอืทีม่รีาคาสงู นกัการตลาดจะตอ้ง
การเร่งรดการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ โดยวธิกีารสรา้งความแตกต่างของผลติภณัฑห์รอืหาวธิกีารลด
ความเสีย่งภยัในความรูส้กึของผูซ้ือ้หรอืการสรา้งสิง่จงูใจต่างๆ เพิม่เตมิ 
  5. พฤติกรรมหลงัการซื้อ ภายหลงัการซื้อและการใช้ผลิตภณัฑ์แล้ว ผู้ซื้อจะมี
ประสบการณ์ตามระดบัความพอใจหรอืไมพ่อใจภายหลงั และระดบัความพอใจของผูซ้ือ้จะมมีาก
น้อยเพยีงใด นัน้ขึน้อยูก่บัความคามหวงัของลูกคา้คดิว่าจะไดร้บัจากผลติภณัฑ ์เมื่อเทยีบกบัผล
การปฏบิตังิานของผลติภณัฑน์ัน้ ถา้ความคาดหวงัมมีากกว่าผลทีไ่ดร้บัความพอใจหลงัการซือ้ก็
จะน้อยซึ่งจะส่งผลให้เกดิความเลิกซื้อ และพูดถึงผลิตภณัฑ์ใหม่ในแง่ลบ แต่ถ้าผลการปฏิบตัิงาน
ออกมาดกีว่าการคาดหวงัในเบื้องต้น กจ็ะส่งผลใหเ้กดิความพอใจ ทําการซื้อซํ้า รวมทัง้กล่าวขวญั
ถงึผลติภณัฑน์ัน้ในแงล่บ 
  จากการศึกษากระบวนการตัดสินใจ ซึ่งถือได้ว่าเป็นอีกขึ้นตอนหน่ึงที่มีความ 
สําคญัเกี่ยวกบัการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค โดยทีก่ารตดัสนิใจนัน้อาจเกดิจากอทิธพิลของหลาย
ปจัจยัอยา่งไรกต็าม การซือ้สนิคา้อาจไมเ่กดิขึน้กไ็ดแ้มว้า่จะไดต้ดัสนิใจซือ้สนิคา้ เพราะทัง้น้ีอาจ
มเีหตุผลอื่นเขา้มา เช่น การกระตุ้นทางการตลาดไม่เพยีงพอ และไม่มปีระสทิธภิาพพอ ที่จะ
กระตุน้ใหเ้กดิการซื้อได ้ผูว้จิยัสามารถสรุปกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค แบ่งออกเป็น 
5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่การยอมรบัหรอืรบัรูป้ญัหา การแสวงหาสารสนเทศ หรอืการคน้หาขอ้มูล การ
ประเมนิทางเลอืกการตดัสนิใจ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
 
 4. ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ 
               อทิธพิลของปจัจยัต่างๆ มากมายทีท่าํใหส้งัคมมนุษยแ์ตกต่างกนัไปจากสตัวส์งัคม
อื่นโดยเฉพาะการตัดสินใจที่จะให้บรรลุวตัถุประสงค์นัน้ๆ สิ่งที่มีอิทธิพลเหล่าน้ี เริ่มตัง้แต่
สถาบันครอบครัว สังคม วัฒนธรรม เศรษฐกิจรายได้ หรือแม้แต่เสรีระและจิตวิทยา มี
นกัวชิาการกล่าวถงึรายละเอยีดของอทิธพิลต่างๆ ไวอ้ยา่งน่าฟงัและมเีหตุผลดงัน้ี 
               วทิวสั รุง่เรอืงผล (2545 : 63-68) ไดก้ล่าวไวว้่า ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
ของผูบ้รโิภคว่า กระบวนการตดัสนิใจซือ้จะอยูภ่ายใตอ้ทิธพิลของปจัจยัต่างๆ อกี 4 กลุ่ม คอื 1) 
ปจัจยัทางสงัคม (Social Forces) 2) ปจัจยัดา้นจติวทิยา (Psychological Forces) 3) ปจัจยัดา้น
ขา่วสารและขอ้มลู (Information Factors) 4) ปจัจยัดา้นสถานการณ์ (Situation Factors) ซึง่
ปจัจยัทัง้ 4 เหล่าน้ี สามารถส่งผลกระทบต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคได้อย่างมนีัยสําคญั
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โดยเฉพาะในขัน้ตอนการยอมรบัความตอ้งการ ทีถ่อืเป็นกระบวนการพืน้ฐานเบือ้งตน้ก่อนทีจ่ะ
เกิดการตดัสนิใจซื้ออย่างเป็นรูปธรรมของผู้บรโิภค จงึจําเป็นอย่างยิง่ที่นักการตลาดจะต้อง
ทําการศกึษาผลกระทบทีเ่กดิขึน้จากปจัจยัต่างๆ โดยสามารถสรุปปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ของผูบ้รโิภคไดด้งัน้ี 
  1. ปจัจยัดา้นสงัคม ปจัจยัดา้นสงัคมในทีน้ี่จะรวมถงึวฒันธรรมในสงัคมนัน้ๆ ดว้ย
ซึ่งเป็นปจัจยัทีห่ล่อหลอมใหผู้บ้รโิภคแต่ละคนมคีวามต้องการ และรูส้กึนึกคดิทีแ่ตกต่างกนัไป
ปจัจยัดา้นสงัคมจงึมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคได ้ทัง้ในทางลกึและทางกวา้ง
นักการตลาดจงึตอ้งศกึษาและตดิตามความเปลีย่นแปลงต่าง ๆ ก่อนดําเนินกจิกรรมทางการตลาด
อย่างรอบคอบ โดยไม่ก่อใหเ้กดิความรูส้กึขดัแยง้ในปจัจยัดา้นสงัคมของผูบ้รโิภค ปจัจยัด้าน
สงัคมประกอบดว้ยตวัแปรทีส่าํคญั ไดแ้ก่ 
   1.1 วฒันธรรม หมายถงึ “สญัลกัษณ์หรอืสิง่ทีม่นุษยใ์นสงัคมหน่ึงๆ ไดส้รา้งขึน้
และยอมรบั จากรุ่นหน่ึงสู่อกีรุ่นหน่ึง ในฐานะที่เป็นตวักําหนดพฤติกรรมของมนุษย์ในสงัคม
นัน้ๆ”ซึ่งวฒันธรรมจะมกีารเปลี่ยนแปลงไดต้ลอดเวลา เช่น ภาษา ศลิปะ การแต่งกาย อาหาร 
และธรรมเนียมปฏบิตัใินสงัคม 
                  1.2 วฒันธรรมยอ่ย (Subculture) หมายถงึ วฒันธรรมของคนกลุ่มหน่ึง ซึง่อาจ 
จะมคีวามแตกต่างไปตามเชือ้ชาต ิศาสนา และลกัษณะภูมปิระเทศ ทีม่ลีกัษณะทีแ่ตกต่างจาก
วฒันธรรมของคนส่วนใหญ่ในสงัคมนัน้ เช่น วฒันธรรมของชาวจนีในประเทศไทย ศรสิต์ศาสนิกชน 
และชาวมสุลมิในประเทศไทย หรอืแมแ้ต่การเป็นคนเหนือ คนอสีาน คนใต ้ในประเทศไทย 
                  1.3 ชัน้ทางสงัคม ชัน้ทางสงัคม คอื ลกัษณะการจดัแบ่งกลุ่มผูบ้รโิภค ตามการ
กําหนดของตวัแปรต่างๆ เช่น อาชพี รายได ้การศกึษา ฐานะทางสงัคม ความมัน่คง และอื่นๆ 
ซึง่อาจเรยีกว่าชัน้ทางสงัคมตามสถานเศรษฐกจิและสงัคม (Social Economic Status) แต่โดยทัว่ไป
เราจะพบการจดัแบ่งชัน้ทางสงัคมอย่างหยาบๆ เป็นกลุ่มคนชัน้สงู ชัน้กลาง และระดบัล่างของ
สงัคม 
   1.4 กลุ่มและกลุ่มอา้งองิ (Group and Reference Groups) หมายถงึ บุคคลหรอื
กลุ่มบุคคลที่มอีทิธพิลต่อทศันคต ิค่านิยม และพฤตกิรรมของบุคคลอื่น ดงัเป็นทีท่ราบกนัดวี่า
ผูบ้รโิภคทุกคนในสงัคมจะมกีลุ่มทีต่นเองสงักดัอยู่ ทัง้ทีต่ ัง้ใจและไม่ตัง้ใจหรอือย่างเป็นทางการ
และไม่เป็นทางการ เช่น กลุ่มเพื่อนร่วมสถาบนัทางการศกึษา เพื่อนบา้น เพื่อนทีท่ํางาน เพื่อน
รว่มกจิกรรมนนัทนาการต่างๆ เหล่าน้ีเป็นตน้ 
   1.5 ครอบครวัและครวัเรอืน (Family and Households) คอื กลุ่มของสมาชกิใน
สงัคมทีม่คีวามผกูพนักนัทางสายเลอืด หรอืดว้ยการแต่งงาน ซึง่จะแตกต่างจากครวัเรอืน (Household) 
ซึง่หมายถงึกลุ่มบุคคลทีอ่าศยัอยูร่วมกนั โดยอาจจะมคีวามผกูพนักนัทางสายเลอืด หรอืไม่กไ็ด ้
เชน่กลุ่มนกัศกึษาทีเ่ชา่บา้นพกัและอาศยัอยูร่วมกนั 
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  2. ปจัจยัทางจติวทิยา สําหรบัปจัจยัทางจติวทิยา นับเป็นอกีปจัจยัหน่ึงซึ่งมอีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคนัน้ จดัเป็นปจัจยัทีไ่ดร้บัอทิธพิลจากปจัจยัทางสงัคมดว้ยทีป่ระกอบ 
ดว้ยปจัจยัหลกั 5 กลุ่ม โดยในแต่ละกลุ่มนัน้ จะมอีทิธพิลต่อกนัและกนั ดงัน้ี 
                  2.1 แรงจูงใจ (Motivation) จากทีไ่ดก้ล่าวมาถงึกระบวนการตดัสนิใจซื้อของ
ผูบ้รโิภค ทีจ่ะเกดิขึน้ดว้ยลําดบัขึน้ตอนต่างๆ โดยเริม่จากการยอมรบัความต้องการ แต่ในบาง
โอกาส แมผู้บ้รโิภคจะมคีวามต้องการผลติภณัฑน์ัน้ๆ แล้ว แต่ขาดสิง่จูงใจที่เพยีงพอจะทําให้
เกดิการซือ้ขึน้มาได ้
                  2.2 การรบัรู ้(Perception) การรบัรู ้คอื กระบวนการการเปิดรบั ตคีวาม และทาํ
ความเข้าใจ สิง่ต่างๆ รอบตวัของผู้บรโิภค ด้วยประสาทสมัผสัทัง้ 5 ซึ่งการตีความดงักล่าว 
สาํหรบัผูบ้รโิภคแต่ละบุคคล จะแตกต่างกนัตามประสบการณ์ และสิง่ทีผู่บ้รโิภคนัน้ๆ ไดพ้บเหน็ 
โดยประสาทสมัผสัทัง้ 5 จะประกอบดว้ย การไดย้นิ การไดก้ลิน่ การมองเหน็ การลิม้รส และการ
สมัผสัทีผู่บ้รโิภคจะนําขอ้มลูทีไ่ดร้บัมาตคีวาม เชน่ เมือ่ไดก้ลิน่ขา้วโพดคัว่ อาจจะทาํใหผู้บ้รโิภค
จาํนวนมาก นึกถงึบรรยากาศในโรงภาพยนตร ์หรอืการไดย้นิเสยีงเพลงชาต ิทีจ่ะตอ้งหยุดและ
ยนืตรง 
                  2.3 การเรยีนรู ้(Learning) คอื การเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมอนัเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ที่ผ่านมาของแต่ละคนแต่ไม่รวมถึงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอนัเกิดจากการ
ตอบสนองโดยสญัชาตญิาณ เชน่ ความหวิ ความงว่ง ฯลฯ 
                  2.4 บุคลกิภาพ (Personality) หมายถงึ รปูแบบพฤตกิรรมและลกัษณ์อุปนิสยั
ของมนุษย ์ทีส่ะทอ้นออกมาเป็นบุคลกิลกัษณะต่าง ๆ เช่น กา้วรา้ว สุภาพ รา่เรงิ เศรา้ซมึ ทนัสมยั 
มัน่ใจโลเล เป็นตน้ 
                  2.5 ทศันคต ิ(Attitude) คอื ความรูส้กึของบุคคลทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึงในเชงิประเมนิ 
เช่น ความชอบหรอืไม่ชอบ ความรูส้กึในเชงิบวกหรอืเชงิลบซึ่งมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค 
เชน่ ผูบ้รโิภคมทีศันคตวิา่รถยโุรปมคีวามทนทานมากกว่ารถญีปุ่น่ และมทีศันคตวิ่ารถญีปุ่น่เป็น
รถยนตท์ีป่ระหยดัน้ํามนัและมคีา่ซ่อมบาํรงุทีต่ํ่ากวา่รถยนตย์โุรป 
     3. ปจัจยัด้าน ข่าวสาร ขอ้มูล ในเบื้องต้น ที่จะมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อของ
ผู้บริโภค จะเริ่มตัง้แต่ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ ตรายี่ห้อ ราคา ผู้จําหน่าย สถานที่
จาํหน่ายผลติภณัฑน์ัน้ๆ รวมถงึสิง่ทีผู่บ้รโิภคคาดหวงัทีจ่ะไดร้บัจากผลติภณัฑน์ัน้ๆ นอกจากน้ี 
ข่าวสารและขอ้มูล ที่มอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค ยงัสามารถจดัแบ่งได้
เป็น 2 ประเภท คอื 
                  3.1 ขา่วสารและขอ้มลูเพื่อการคา้ (Commercial Sources) หมายถงึ ขา่วสาร
และขอ้มลูทีเ่สมอืนเป็นทางการขององคก์ร และตอ้งการจะสือ่ขา่วสารและขอ้มลูต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบั
ผลติภณัฑน์ัน้ๆ ไปสู่ผูบ้รโิภค เพื่อกระตุ้นกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค โดยผ่านช่องทาง
ต่างๆ 
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   3.2 ขา่วสารและขอ้มลูทัว่ไป (Social Sources) หมายถงึ ขอ้มลูและขา่วสาร
เกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์รวมถงึขอ้มูลทีเ่กี่ยวขอ้งกบัภาพลกัษณ์ขององคก์ร ทีผู่บ้รโิภคจะไม่ไดร้บัรู้
จากสื่อโฆษณา หรอืตวัแทนจําหน่ายขององค์กร แต่จะรบัทราบขอ้มูลข่าวสารผ่านสื่อมลชน
แขนงต่างๆ อกีดว้ย 
               4. ปจัจยัดา้นสถานการณ์ ปจัจยัดา้นสถานการณ์ จะเป็นการวเิคราะหพ์ฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภคเกีย่วกบักระบวนการตดัสนิใจซือ้ และการบรโิภคผลติภณัฑน์ัน้ๆ โดยมปีจัจยัดา้น
สถานการณ์ต่างๆ เช่น เวลา สถานที ่และบรรยากาศ เหล่าน้ีเป็นตน้ โดยสถานการณ์ทีส่ามารถ
ส่งผลกระทบต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑข์องผูบ้รโิภค ทีน่ักการตลาดจะต้องทําการ
วเิคราะห ์จะประกอบดว้ยปจัจยัต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 
                  4.1 ซือ้เมื่อไร (When Consumers Buy) เป็นการทาํความเขา้ใจเงือ่นไขดา้น
เวลาทีม่ผีลกระทบต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค เช่น รา้นอาหารจะมลีูกคา้มาใชบ้รกิารมาก 
ในช่วงเดอืนเมษายน จะเป็นช่วงเวลาที่เหมาะสมที่สุดในรอบปี สําหรบัการส่งเสรมิใหเ้กดิการ
ทอ่งเทีย่วต่างประเทศของบรษิทัทวัรต่์างๆ 
                  4.2 ซือ้ทีไ่หน (Where Consumers Buy) การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคนัน้ จะ
ไดร้บัอทิธพิลด้านสถานที่จดัจําหน่ายผลติภณัฑ์นัน้ๆ อย่างมนีัยสําคญั ซึ่งหมายความรวมถึง
บรรยากาศภายในสถานทีจ่ดัจาํหน่าย การจดัแสง เสยีง กลิน่ และความคบัคัง่ของผูบ้รโิภคทีม่า
จบัจา่ยซือ้หาผลติภณัฑท์ีต่อ้งการภายในสถานทีจ่ดัจาํหน่ายนัน้ๆ ดว้ย 
                  4.3 ซือ้อยา่งไร (How Consumers Buy) คาํถามน้ี เพือ่ใหท้ราบถงึวตัถุประสงค์
ของการซื้อผลติภณัฑ์นัน้ๆ ของผูบ้รโิภค ซึ่งจะต้องเป็นคําตอบเดยีวกบัขัน้การยอมรบัความ
ตอ้งการในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
                  4.4 ซือ้อยา่งไร (How Consumers Buy) คาํตอบสาํหรบัคาํถามขอ้น้ี จะมุง่เน้น
ศกึษาเพื่อใหท้ราบถงึวธิกีารซื้อผลติภณัฑข์องผูบ้รโิภค เช่น ความนิยมทีจ่ะชําระค่าผลติภณัฑ์
ดว้ยบตัรเครดติ เงนิสด หรอืเงนิผ่อน และมคีวามต้องการทีจ่ะซื้อผลติภณัฑท์ีต่้องการนัน้ จาก
พนกังานขายโดยตรง หรอืจากเครือ่งจดัจาํหน่ายอตัโนมตั ิ
                  4.5 เงือ่นไขอื่นๆ (Condition Under Which Consumer Buy) ผูบ้รโิภคอาจจะมี
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างจากแบบแผนทีเ่คยปฏบิตัเิป็นปกต ิภายใตเ้งื่อนไข
หรอืสถานการณ์อื่นๆ 
  ศุภร เสรรีตัน์ (2544 : 15) ไดก้ล่าวไวว้่า ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค
ว่าขึน้อยูก่บัอทิธพิลหลายประการดงัน้ี อทิธพิลของครอบครวั (Family Influences) เป็นอทิธพิล
ทีเ่กดิจากสมาชกิภายในครวัเรอืน อทิธพิลของสงัคม (Social Influences) เป็นผลลพัธไ์ดม้าจาก
การตดิต่อกนัของบุคคลทุกคนกบัคนอื่นๆ ทีน่อกเหนือไปจากครอบครวัและธุรกจิ อทิธพิลของ
สงัคมเกดิขึน้ไดเ้ช่นจากสถานทีท่ํางาน จากวดั จากเพื่อนบา้นใกล้เคยีง และจากโรงเรยีนหรอื
สถานการศกึษา อทิธพิลของธุรกจิ (Business Influences) หมายถงึ การตดิต่อโดยตรงของบุคคล  
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ทีม่กีารตดิต่อธุรกจิ ไม่ว่าจะเป็น ณ สถานทีร่า้นคา้หรอืโดยผ่านทางการขายแบบใชบุ้คคลและ
การโฆษณากต็ามอทิธพิลของวฒันธรรม (Cultural Influences) เป็นเรื่องราวของความเชื่อทีม่ี
อยู่ในตวับุคคลและการลงโทษในสงัคมทีม่กีารพฒันาขึน้อยู่ตลอดเวลาดว้ยระบบของสงัคมนัน้ 
อทิธพิลของเศรษฐกจิหรอือทิธพิลของรายได ้(Economic or Income Influences) เป็นขอ้จาํกดั
หรอืตวักาํหนดทีม่อีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคในรปูตวัเงนิและปจัจยัอื่นทีเ่กีย่วขอ้งดว้ย 
  จากการศกึษาทฤษฏปีจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ผูว้จิยัสรุป
ไดว้่าปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคว่า การตดัสนิใจซื้อจะอยู่ภายใต้อทิธพิลของ
ปจัจยัต่างๆ ทัง้ 4 คอื 1) ปจัจยัทางสงัคม 2) ปจัจยัดา้นจติวทิยา 3) ปจัจยัดา้นขา่วสารและขอ้มลู   
4) ปจัจยัดา้นสถานการณ์ ซึง่ปจัจยัทัง้ 4 เหล่าน้ี เป็นปจัจยัทีส่ามารถสง่ผลกระทบต่อการตดัสนิใจซือ้
ของผูบ้รโิภค 
 
 5.  เทคนิคการตดัสนิใจ 
               วุฒชิยั จาํนง (2541 : 14-16) เทคนิคการตดัสนิใจ หมายถงึ การเสนอแนะความ
คดิเหน็ วธิีการหลายอย่างเพื่อช่วยในการตดัสนิใจอย่างมเีหตุผลและให้ผลของการตดัสนิใจ
เหมาะสมมากยิง่ขึน้ในทางปฏบิตัิ เทคนิควธิบีางประการอาจเป็นไปได้ในแง่ของขอ้เสนอ แต่
ในทางปฏบิตัอิาจไม่คุม้ค่าเวลาในการนํามาปฏบิตัจิรงิ และเทคนิควธิบีางประการกย็ุ่งยากลําบาก
และสลบัซบัซอ้น ดงัน้ี 
  1. การใชป้ระสบการณ์และดุลยพนิิจ (Experience & judgments) นบัว่าเป็นเทคนิค  
ทีนิ่ยมใชก้นัอย่างกวา้งขวางวธิหีน่ึง ลกัษณะการตดัสนิใจแบบน้ีเป็นการตดัสนิใจตามแนวการ
ตดัสนิใจทีเ่คยทํามาแลว้เป็นการใชดุ้ลยพนิิจหรอืประสบการณ์ส่วนตวัเขา้มาใชใ้นการตดัสนิใจ
ตวัอย่างการตดัสนิใจแบบน้ีกค็อื การพจิารณาความหรอืการพพิากษา ซึ่งอาจมคีวามผดิพลาด
เกดิขึน้ไดถ้้าไม่ไปเผชญิกบัปญัหาทีไ่ม่เคยตดัสนิใจมาก่อน เพราะไม่สามารถนําดุลยพนิิจหรอื
ประสบการณ์มาใชไ้ด ้มขีอ้สงัเกตว่าหลายกรณีผูท้ําการตดัสนิใจชอบเทคนิควธิกีารทีว่่าน้ี โดย
พยายามเปลี่ยนแปลงปญัหาตลอดจนสถานการณ์ของการตดัสนิใจใหเ้ป็นไปตามที่จะใช้ดุลย
พนิิจหรอืประสบการณ์สว่นตวัได ้
               2. การใชยุ้ทธว์ธิรีอ (Delay Tactics) การตดัสนิใจแบบน้ีจะไมท่ําการตดัสนิใจใน
เรื่องทีค่วรจะต้องตดัสนิใจในขณะนัน้ โดยการเกบ็เรื่องหรอืรรีอเรื่องไวก่้อน ซึ่งในบางครัง้บาง
กรณีอาจเกดิบงัเอญิว่า สถานการณ์ไดเ้ปลีย่นแปลงไปทําใหป้ญัหานัน้อาจบรรเทาเบาบางหรอื
หมดไปซึง่สถานการณ์ทีเ่กดิขึน้ในลกัษณะน้ีน้อยและอาจเสีย่งเกนิไป ถา้จะตอ้งรรีอการตดัสนิใจ
ทุกเรือ่ง 
  3. การใชต้วัแบบเชงิปรมิาณ (Quantitative Model or Quantitative Method) เมื่อ
ไมก่ีปี่มาน้ีมกีารศกึษาสว่นใหญ่เกีย่วกบัการตดัสนิใจไดมุ้ง่ศกึษาถงึวธิกีารตดัสนิใจโดยใชว้ธิเีชงิ
ปรมิาณคอืการใชค้ณติศาสตรแ์ละสถติคิวามเป็นจรงิ แลว้วเิคราะหใ์นเชงิปรมิาณ 
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  4. การใชค้วามคดิสรา้งสรรค ์(Creative Thinking) เทคนิคน้ีแมว้่าจะคลา้ยกบัวธิี
ทางวทิยาศาสตรท์ีใ่ชใ้นการแกป้ญัหาอยา่งมเีหตุผลทีม่ลีําดบัขัน้ตอนโดยยอ่ดงัน้ี คอื ระบุปญัหา
กําหนดวตัถุประสงค ์สรา้งสมมตฐิาน รวบรวมขอ้มลู วเิคราะหต์คีวามขอ้มลูและสรุป แต่ต่างกนั
ทีเ่ทคนิคน้ีเน้นการใชค้วามนึกคดิ (Imagination) ในสิง่ทีแ่ปลกไปจากเดมิไมเ่คยมมีาก่อนและได้
มกีารไตรต่รองอยา่งรอบคอบ (The new the Uninhibited) เทคนิคน้ีจะทาํไดด้ว้ยบุคคลเดยีวกนั 
แต่จะทาํใหด้ขีึน้ถา้หากวา่ทาํเป็นกลุ่มดว้ยวธิกีารงา่ยๆ ถา้เริม่ตน้จากบุคคลคนเดยีวเป็นลกัษณะ
ทีต่วับุคคลนัน้พยายามนึกคดิ สอบถามปญัหาต่างๆ ดูว่ามทีางเลอืกทีจ่ะนํามาใชใ้นการแก้ปญัหา
หรอืการตดัสนิใจ และความน่าจะเป็นของผลลพัธจ์ะออกมาในรปูแบบใด การใชค้วามคดิสรา้งสรรค ์
(ของบุคคลเดยีว) น้ีจะแตกต่างกนัไปตามระดบัความสามารถในการใชค้วามนึกคดิ 
  สรุปไดว้่าเทคนิคการตดัสนิใจ หมายถงึ การเสนอแนะความคดิเหน็ วธิกีารหลาย
อย่างเพื่อช่วยในการตัดสนิใจอย่างมเีหตุผลและให้ผลของการตดัสนิใจเหมาะสมมากยิง่ขึ้น
ในทางปฏบิตัอุิปสรรคของการตดัสนิใจ 
  ขจรศกัดิ ์จติภลิยั (2545 : 14) ไดก้ล่าวไวว้่า ปญัหาอุปสรรคของการตดัสนิใจกบั
สาเหตุทีท่าํใหก้ารตดัสนิใจผดิพลาดไดแ้ก่ขาดขอ้มลูและขา่วสารทีม่คีุณภาพ ผูท้ีท่าํการตดัสนิใจ
ไมม่เีวลาเพยีงพอสาํหรบัการตดัสนิใจ ขาดความรูแ้ละประสบการณ์ นอกจากน้ียงัขึน้อยูก่บันิสยั
ของผูท้ําการตดัสนิใจดว้ย เหตุที่ทําใหก้ารตดิสนิใจผดิพลาดไดแ้ก่ ผูร้่วมในการตดัสนิใจไม่ยดึ
หลกัการใชค้วามกลา้เป็นเครื่องมอืใหเ้กดิการตดัสนิใจโดยไรเ้หตุผล หรอืการใชอ้ทิธพิลครอบงาํ
ในการตดัสนิใจนัน้กระทาํดว้ยความระมดัระวงัมากเกนิไปขาดการพนิิจพเิคราะหโ์ดยรอบคอบ มี
ความหวัน่ไหวและตื่นกลวั มคีวามวติกกงัวลกลวัจะผดิพลาด จนเป็นเหตุใหก้ารตดัสนิใจผดิพลาด
ได ้สาเหตุทีท่าํใหเ้กดิการผดิพลาดอกีอย่างหน่ึงกเ็น่ืองจากผูท้ีท่ําการตดัสนิใจมสีมมตฐิานว่าจะ
เกดิซํ้ากบัอดตีเสมอ ทําการตดัสนิใจเรว็เกนิไป มองอะไรไม่ลกึซึ้งรอบคอบ มเีจตนายอมรบัไว้
ก่อนโดยไม่พจิารณาขาดความกระตอืรอืรน้ในการทีจ่ะทดลอง และไม่เตม็ใจทีจ่ะตดัสนิใจ การ
ตระหนกัถงึปญัหาหรอืความตอ้งการของผูบ้รโิภค จะเกดิขึน้กต่็อเมื่อผูบ้รโิภคมองเหน็สภาวะใน
อุดมคตกิบัสภาวะในความเป็นจรงิว่ามคีวามแตกต่างกนัอย่างชดัเจน จากนัน้ผูบ้รโิภคกจ็ะทํา
การแสวงหาขอ้มูลต่างๆ สําหรบัการแก้ปญัหา หรอืตอบสนองความต้องการ เพื่อพจิารณาหา 
ทางเลอืกทีม่คีวามเหมาะสมกบัตนเอง และเมื่อไดป้ระเมนิทางเลอืกต่างๆ แลว้ ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจ
เลอืกในขัน้ตอนสุดทา้ยว่า จะซือ้ผลติภณัฑย์ีห่อ้ใด โดยการตดัสนิใจเลอืกน้ี ผูบ้รโิภคกระทาํโดย
การอาศยัขอ้มลูต่างๆ ทีไ่ดจ้ากการประเมนิทางเลอืก มทีางเลอืกในหลายรปูแบบ และมกีารตดัสนิใจ
เลอืกทีแ่ตกต่างกนั แมว้่าอาจจะไดร้บัขอ้มูลทีเ่หมอืนกนักต็ามสาเหตุหรอืปจัจยัสําคญัในการทีจ่ะ
ตดัสนิใจซือ้ มอียู ่2 ประการ ดงัน้ี 
  1. การซื้อด้วยเหตุผล เป็นการซื้อบรกิารโดยที่มกีารหาขอ้มูลแล้วนํามาทําการ
เปรยีบเทยีบก่อนที่จะตดัสนิใจซื้อหรอืตดัสนิใจที่จะเป็นลูกคา้ของธุรกจิบรกิาร จากนัน้แล้วนํา
ขอ้มูลมาวเิคราะหว์่าการใชบ้รกิารนัน้มคีวามคุม้ค่ามากหรอืน้อยเพยีงใด หรอืไม่มคีวามคุม้ค่า
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เลย การตดัสนิใจแบบน้ีมกัพบในเพศชายมากกวา่เพศหญงิดว้ยสาเหตุทีอ่าจจะมาจากการทีเ่พศ
ชายมภีาวะทางอารมณ์ทีค่อ่นขา้งมัน่คงและคงทีม่ากกวา่ของเพศหญงิ 
              2. การซือ้ดว้ยอารมณ์ มกัเกดิกบัเพศหญงิมากกวา่เพศชาย ในการตดัสนิใจแบบน้ี
จะเป็นการตดัสนิใจทีม่คีวามรวดเรว็เมื่อไดร้บัขอ้มลูบางอยา่งทีม่ากระตุน้ต่อมของความตอ้งการ 
เมื่อผูห้ญงิเดนิผา่นคลนิิกเสรมิความงามแลว้มป้ีายตดิประกาศไวว้่า “เฉพาะวนัน้ีเท่ารัน้จะมกีาร
ลดราคาพเิศษ 50% สาํหรบัคุณผูห้ญงิทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารทาํหน้าใส” ทัง้ๆ ทีต่นเองกห็น้าใสอยูแ่ลว้ 
แต่ในการลดราคาของคลนิิกเสรมิความงามเป็นการกระตุน้ใหเ้กดิพฤตกิรรรมทนัท ี
 
ความรู้พื้นฐานและข้อมูลเก่ียวกบัธรุกิจคลินิกความงาม (The Knowledge and Information 
About Aesthetic Clinic) 
 คลนิิกเสรมิความงามในการศกึษาครัง้น้ี หมายถงึ สถานทีใ่หบ้รกิารดา้นความงามที่
เป็นของเอกชน และไมร่บัผูป้ว่ยคา้งคนื มแีพทยป์ระจาํคลนิิก ซึง่จะมกีารรกัษาผูป้ว่ยทีม่ารอรบั
การรกัษาโดยทีผู่ป้่วยนัน้มอีาการเจบ็ป่วยทีไ่ม่หนักหนามากนัก และผูป้่วยไมไ่ดน้อนพกัรกัษา
คา้งทีค่ลนิิก สว่นใหญ่จะคลนิิกทีมุ่ง่เน้นไปทีก่ารใหบ้รกิารรกัษาผวิพรรณ เช่น การใหบ้รกิารใน
สว่นของผวิหน้า ผวิกาย อาท ิการรกัษาและดแูลผวิหน้า การรกัษาสวิลบริว้รอย จุดด่างดาํ ยก
กระชบัใบหน้า ลดน้ําหนกักระชบัสดัสว่น นวดหน้า นวดตวั เป็นตน้ โดยอาศยัผลติภณัฑค์วามงาม 
เครือ่งมอื อุปกรณ์ และเทคโนโลยปีระเภทต่างๆ ทีไ่มม่คีวามซบัซอ้นมากนกั เช่น เครื่องเลเซอร ์
เครือ่งนวด เครือ่งกรอหน้าเป็นตน้ ทัง้น้ี ไมค่รอบคลุมถงึการศลัยกรรมตกแต่งความงามโดยตรง 
โดยตอ้งจดทะเบยีนเป็นสถานพยาบาลประเภทเวชกรรม อยูภ่ายใตก้ารกํากบัดแูลของกระทรวง
สาธารณสขุ โดยสามารถแบ่งการใหบ้รกิารออกเป็น 4 ประเภท คอื 
 1.  ประเภทดแูลผวิหน้า อาท ิสวิ หลุมสวิ ฝ้า กระ แผลเป็น ริว้รอย และบาํรงุผวิหน้า 
               2.  ประเภทดแูลผวิกาย อาท ิฉีดวติามนิเพื่อผวิกระจ่างใส ทรทีเมน้ทผ์วิ และการเปลีย่น
สผีวิ 
               3. ประเภทการดแูลรปูรา่ง อาท ิการลดน้ําหนกั การลดสดัสว่นเฉพาะจุด (Carboxytherapy) 
               4.  ประเภทกาํจดัขน 
              ปจัจุบนัคลนิิกเสรมิความงามมรีูปแบบการใหบ้รกิารทีห่ลากหลาย อกีทัง้ยงัมคีวาม
หลากหลายของระดบัราคา ขึน้อยู่กบัว่ากลุ่มลูกคา้เป้าหมายคอืใครทัง้น้ี หากเป็นกลุ่มลูกคา้
ระดบับนทีม่กีําลงัซือ้สงู ตวัอยา่งลูกคา้ในกลุ่มน้ี ไดแ้ก่ กลุ่มดารา/ นางแบบ ผูม้ชีื่อเสยีงในแวดวง
สงัคม รวมไปถงึกลุ่มเจา้ของกจิการ ความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มน้ี คอื มาตรฐานการใหบ้รกิาร
ทีเ่ป็นมอือาชพีโดยแพทยเ์ฉพาะทาง เน้นความเป็นส่วนตวัและคาดหวงักบัการใหบ้รกิารใน
ระดบัสงูและทีส่าํคญัคอื ราคาไมใ่ช่ปจัจยัหลกัในการตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้กลุ่มน้ี ในขณะ
ทีก่ลุ่มลูกคา้ระดบักลางถงึล่าง หรอือาจกล่าวไดว้่า เป็นลูกคา้ระดบัแมส กลุ่มน้ีเป็นลูกคา้กลุ่ม
ใหญ่ของคลนิิกเสรมิความงาม (คดิเป็นสดัสว่นมากกวา่รอ้ยละ 50 ของลูกคา้ทัง้หมดทีใ่ชบ้รกิาร) 
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ตวัอยา่งลกูคา้ในกลุ่มน้ี ไดแ้ก่ นกัเรยีนนกัศกึษาและวยัทาํงาน เป็นตน้ ไลฟ์สไตลข์องลูกคา้กลุ่ม
น้ีคอื ชื่นชอบการรกัษา/ การใหบ้รกิารทีเ่หน็ผลรวดเรว็ ภายใตร้ะดบัราคาทีส่มเหตุสมผล เน้น
ความคุม้ค่าเป็นหลกั และราคามสี่วนต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารมากพอๆ กบัผลของการ
รกัษาหรอืบรกิาร อกีทัง้ยงัมคีวามถี่ในการเขา้รบับรกิารค่อนขา้งสงู เน่ืองจากเป็นสิง่ทีต่อ้งทํา
อยา่งต่อเน่ืองเพือ่ใหไ้ดผ้ลการรกัษาทีม่ปีระสทิธภิาพมากทีส่ดุ 
 

 
 

รปูที ่3 รปูแบบของธุรกจิเสรมิความงาม 
 
         ที่มา : ศูนยว์จิยักสกิรไทย.  (2558).  ตลาดเสริมความงามผิวหน้าและผิวกาย.  
ออนไลน์. 
 
 จากรปูที ่ 3 พบว่า ศูนยว์จิยักสกิรไทยไดแ้บ่งประเภทธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม
ออกเป็น 2 รปูแบบ คอื ระดบับนและระดบักลางถงึล่าง (ระดบัแมส) ทัง้น้ี ในการศกึษาครัง้น้ีจะ
พจิารณาการกําหนดรปูแบบของคลนิิกเป็น 2 ระดบั คอื ระดบับนและระดบักลาง ตามปจัจยั
ดงัต่อไปน้ี 
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ตารางที ่1 เกณฑก์ารพจิารณาสาหรบักาํหนดรปูแบบการใหบ้รกิารของคลนิิกเสรมิความงาม 
ปัจจยั/ หวัข้อ ระดบักลาง ระดบับน 

1. การตกแต่งสถานที ่ มาตรฐาน หรหูรา 
2. ความเป็นสว่นตวั  ตํ่า-ปานกลาง สงู 
3. รปูแบบการใหบ้รกิารของพนกังาน  มาตรฐาน พรเีมีย่ม 
4. มแีพทยเ์ฉพาะทางอยูป่ระจาํคลนิิก  ไมจ่าํเป็น ตอ้งม ี
5. ความใสใ่จของแพทย/์เวลาในการตรวจ  มาตรฐาน/เรว็ พรเีมีย่ม/ ชา้ 

6. ใชเ้ครือ่งมอืและเทคโนโลยทีีท่นัสมยั มาตรฐาน 
เหนือกวา่
มาตรฐาน 

7. ใชเ้วชภณัฑค์ุณภาพสงู/ราคาแพง/แบรนดด์งั  ไมจ่าํเป็น ตอ้งม ี
8. มาตรฐานการใหบ้รกิารโดยรวม  มาตรฐาน พรเีมีย่ม 
9. ราคาการใชบ้รกิาร  ถูก-ปานกลาง ราคาสงู 

 
 ธุรกจิคลนิิกเสรมิความงามจดัว่าเป็นธุรกจิดา้นการใหบ้รกิารที่มกีารแข่งขนัที่รุนแรง 
เป็นการบรกิารทีส่ามารถทดแทนกนัได ้มตีน้ทุนการเปลีย่นไปใชบ้รกิารจากรายอื่น (Switching 
Cost) ทีค่่อนขา้งตํ่า สง่ผลใหธุ้รกจิคลนิิกเสรมิความงามขาดความยัง่ยนืในระยะยาว เพราะมี
โอกาสทีจ่ะเกดิคู่แขง่ทางการคา้ไดง้า่ย และทีส่าํคญัเกดิการตดัราคากนัเอง (Price War) เพราะ
ตน้ทุนคลา้ยกนั ใชเ้ครื่องมอืคลา้ยกนั และไมต่อ้งอาศยัจุดเด่นอะไรชดัเจน ประกอบกบัสภาพ
เศรษฐกจิในปจัจุบนัทีส่่งผลกระทบต่อโครงสรา้งตน้ทุนการใหบ้รกิาร (ค่าวตัถุดบิ ค่าเช่าพืน้ที ่
คา่จา้งพนกังาน เป็นตน้) ทีป่รบัเพิม่สงูมากขึน้ ทาํใหผู้ป้ระกอบการสว่นใหญ่จาํเป็นตอ้งปรบัเพิม่
ราคาการใหบ้รกิารเพื่อใหส้ามารถดําเนินธุรกจิต่อไปได ้ ซึง่ส่งผลกระทบโดยตรงต่อความสามารถ  
ในการแขง่ขนั โดยเฉพาะในตลาดระดบักลางและระดบัล่างซึง่ส่วนใหญ่มุ่งเน้นกลยุทธก์ารแขง่ขนั
ดา้นราคาเป็นหลกั ในขณะทีผู่ป้ระกอบการบางสว่นเลอืกทีจ่ะไมป่รบัเพิม่ราคา แต่จะใชก้ลยุทธ์
การลดคุณภาพการใหบ้รกิาร ซึง่เป็นสาเหตุของการเกดิภาพลกัษณ์ทีไ่มด่ต่ีออุตสาหกรรมน้ี และ
สง่ผลกระทบต่อยอดขายโดยรวมในระยะยาว ดงันัน้การทีผู่ป้ระกอบการจะสามารถอยู่รอดได้
ภายใตส้ภาพอตัราการแขง่ขนัทีส่งูในปจัจุบนั รวมทัง้สามารถเตบิโตไดอ้ยา่งยัง่ยนืในอนาคต จาํเป็น
จะตอ้งมุง่เน้นการสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัดา้นอื่นๆ แทนทีก่ารมุง่เน้นดา้นราคาเพยีง
อยา่งเดยีว เช่น การพฒันาคุณภาพการบรกิาร การสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ ี การสรา้งและพฒันา
องคค์วามรูใ้หม่ๆ  รวมทัง้การสรา้งนวตักรรมดา้นการบรกิารใหม่ๆ  ทีจ่ะสามารถสรา้งความได ้
เปรยีบในตลาดได ้ เป็นตน้ อุทสิ ศริวิรรณ (2558) นอกจากน้ี สิง่หน่ึงทีส่าํคญัไปน้อยกว่าคุณภาพ 
นวตักรรมการบรกิาร คอื ความภกัดขีองลูกคา้ การทีม่กีลยุทธท์ีส่ามารถใหลู้กคา้เก่ากลบัมาใช้
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บรกิารซํ้า หรอืซือ้สนิคา้ ใชบ้รกิารอยา่งอื่นเพิม่เตมิ จะช่วยสรา้งผลกาไรใหก้บัผูป้ระกอบการได้
คอ่นขา้งมาก เน่ืองจากรกัษาลกูคา้เก่ามตีน้ทุนทีต่ํ่ากวา่การแสวงหาลกูคา้รายใหม่ๆ  
 ทัง้น้ี ทีผ่า่นมาคลนิิกเสรมิความงามบางแหง่ประสบปญัหาเศรษฐกจิ ส่วนหน่ึงไดร้บั
ผลกระทบจากปจัจยัการเมอืง และแขง่ขนั จงึปิดตวัลง ประกอบกบัมผีูป้ระกอบการรายใหม่ๆ  
ขึน้ทะเบยีนกนัเป็นจาํนวนมากกว่า 300 แหง่ ซึง่ลน้เกนิกว่าความตอ้งการของตลาด เน่ืองจาก
ผูบ้รโิภคของคลนิิกเสรมิความงามถูกกระตุน้ดว้ยเครื่องมอืทางการสื่อสารการตลาด ทัง้ทีม่กีําลงั
ซือ้ทีน้่อยเกนิกวา่ความตอ้งการซือ้จรงิในตลาดไปมาก 
              จากสถานการณ์ทีก่ล่าวมาขา้งต้น พบว่าตลาดของธุรกจิคลนิิกเสรมิความงามมทีัง้
โอกาสและอุปสรรคท์ีท่า้ทายต่อการตดัสนิใจในการดาํเนินธุรกจิของผูป้ระกอบการ โดยมโีอกาส
คอืความตอ้งการและปรมิาณลูกคา้ทีเ่พิม่มากขึน้ รวมทัง้เทคโนโลยต่ีางๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการ
ใหบ้รกิารมคีวามกา้วหน้ากว่าในอดตี สว่นอุปสรรคค์อืการเพิม่ขึน้ของตน้ทุน การเกดิสงคราม
ราคา มตีน้ทุนการเปลีย่นไปใชบ้รกิารจากรายอื่นตํ่า รวมทัง้การทีผู่บ้รโิภคมคีวามตอ้งการใน
คุณภาพการบรกิารทีส่งูขึน้ดงันัน้เพือ่ใหส้ามารถแขง่ขนัและอยูร่อดไดอ้ยา่งยัง่ยนื ผูป้ระกอบการ
จะต้องส่งมอบคุณภาพการบรกิารทีด่ ี เพื่อใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความพงึพอใจ เพื่อกระตุ้นให้
ผูใ้ชบ้รกิารเหล่าน้ีกลบัมาซือ้สนิคา้หรอืใชบ้รกิารกนัอยา่งต่อเน่ือง ตลอดจนก่อใหเ้กดิความภกัดี
กบับรกิารของเราตลอดไป (Cronin; et al. 2000) 
              กล่าวโดยสรุป เรื่องความสวยความงาม เป็นอกีสิง่หน่ึงทีจ่ะขาดไมไ่ดเ้ลยสาํหรบัการ
ใชช้วีติคนรุน่ใหมท่ีใ่หค้วามสาํคญักบัหน้าตา รปูรา่งและบุคลกิภาพ แมว้า่ภาวะเศรษฐกจิทีช่ะลอ
ตวัอาจจะสง่ผลกระทบต่อภาพรวมของธุรกจิอยูบ่า้ง ดงันัน้ ตลาดของธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม 
ยงัมศีกัยภาพเตบิโตไดอ้กีมากจากปจัจุบนั แต่โจทยท์ีส่าํคญัสาํหรบัผูป้ระกอบการในขณะน้ีกค็อื 
ทาํอย่างไรทีจ่ะจูงใจใหผู้ค้นเหล่านัน้หนัมาใชบ้รกิาร และมคีวามจงรกัภกัดรีวมถงึเขา้มาใชบ้รกิาร
อยา่งต่อเน่ือง ซึง่หากผูป้ระกอบการสามารถตอบโจทยท์ีเ่กดิขึน้ได ้และพฒันาไปสูก่ารวางแผน
กลยทุธท์ีต่อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในช่วงเวลานัน้ๆ และฉีกความแตกต่างจากคู่แขง่ใน
ตลาด ซึง่จะเป็นการสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนั 
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
         กติตมิา ทพิรตัน์ (2550) ไดศ้กึษาเรื่อง พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถานเสรมิความงาม
ของผูใ้ชบ้รกิารในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัพงังา มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
สถานเสรมิความงามของผูใ้ชบ้รกิารในเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัพงังา และเปรยีบเทยีบพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารสถานเสรมิความงามของผูใ้ชบ้รกิารในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัพงังา จําแนกตาม
คุณลกัษณะส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้รกิารโดยใชว้ธิกีารศกึษาวเิคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถามโดย
การสุม่ตวัอยา่งประชากร จาํนวน 200 ราย สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูไดแ้ก่ ค่าความถี ่รอ้ยละ 
การทดสอบสมมตฐิานใช้ค่าสถิติแบบไคสแควร์ ผลการศกึษาพบว่า พฤติกรรมการใช้บรกิาร
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สถานเสรมิความงามของผูใ้ชบ้รกิารในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัพงังา ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 159 คน คดิเป็นรอ้ยละ 79.50 อายุ 20-25 ปี จาํนวน 61 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 30.50 ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจาํนวน 131 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.50 อาชพีลูกจา้ง
บรษิทัเอกชน/ราชการ จาํนวน 88 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.00 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 บาท 
ขึน้ไป จํานวน 97 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.50 และจากการทดสอบสมมตฐิานคุณลกัษณะส่วน
บุคคลกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถานเสรมิความงามพบว่า คุณลกัษณะส่วนบุคคล เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ส่วนตวั มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้รกิารสถานเสรมิ
ความงาม คอื ใครอยู่ในตลาดเป้าหมายผูบ้รโิภคซือ้อะไร ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ ใครมสีว่นร่วมใน
การซือ้ ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร 
         ศศธิร สุรยิะพรหม (2552) ไดศ้กึษาเรื่อง พฤตกิรรมและปจัจยัทีม่ผีลต่อการใชบ้รกิาร
คลนิิกเสรมิความงามและดแูลผวิพรรณของนกัศกึษามหาวทิยาลยัเชยีงใหม ่ โดยมวีตัถุประสงค์
เพื่อศกึษาลกัษณะพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร และศกึษาถงึปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารคลนิิก
ความงามและดแูลผวิพรรณของนกัศกึษามหาวทิยาลยัเชยีงใหม ่โดยการเกบ็รวบรวมขอ้มลูปฐมภูม ิ
โดยการใช้แบบสอบถามสํารวจความคดิเหน็จากผูใ้ชบ้รกิารหรอืผูท้ี่เคยใชบ้รกิารคลนิิกความ
งามและดแูลผวิพรรณ ทีเ่ป็นนกัศกึษามหาวทิยาลยัเชยีงใหม ่ดว้ยวธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบบงัเอญิ 
จาํนวน 150 ชุด เกบ็ขอ้มลูระหว่างเดอืนพฤศจกิายนถงึเดอืนธนัวาคม พ.ศ. 2552 วเิคราะห์
ขอ้มลูจากการตอบแบบสอบถามดว้ยโปรแกรม SPSS โดยทีข่อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบและพฤตกิรรม
ใชค้า่ความถีแ่ละคา่รอ้ยละในการวเิคราะห ์สว่นการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างพฤตกิรรมกบั
ลกัษณะทัว่ไปของผูใ้ชบ้รกิาร ใชค้า่ Chi-Square ขอ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัทีม่ผีลต่อการใชบ้รกิาร นํา
ขอ้มลูมาวเิคราะหแ์บบการวดั The Summated Rating Scale 
            ผลการศกึษาพบว่า ผูใ้ชบ้รกิารส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 21 ปี ศกึษาในกลุ่ม
มนุษยศาสตรแ์ละสงัคมศาสตร ์มรีายไดใ้นช่วง 5,001-8,000 บาท เหตุผลเพื่อรกัษาโรค/ปญัหา
ผวิพรรณทีเ่ป็นอยู ่สว่นใหญ่เป็นปญัหาสวิ เลอืกใชบ้รกิารช่วงเวลา 15.00-18.00 น. ความถีใ่น
การบรกิาร คอื 2 ครัง้/เดอืน โดยจะใชผ้ลติภณัฑข์องคลนิิกควบคู่ไปกบัการรกัษา เพื่อน/คนรูจ้กั
มสีว่นในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารมากทีสุ่ดค่าใชจ้่ายต่อครัง้ 301-500 บาท สว่นผลการศกึษา
ดา้นปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกความงามและดแูลผวิพรรณของนกัศกึษามหาวทิยาลยั 
เชยีงใหมน่ัน้ พบว่า ปจัจยัดา้นราคา ผูท้ีใ่ชบ้รกิารใหค้วามสาํคญัมากกบัราคาค่าบรกิารต่อครัง้ 
ปจัจยัดา้นสถานทีแ่ละสิง่อาํนวยความสะดวก ใหค้วามสาํคญัมากทีส่ดุกบัความสะอาดของคลนิิก
และเครื่องมอื ปจัจยัดา้นสนิคา้และบรกิาร ใหค้วามสาํคญัมากทีสุ่ดกบัความปลอดภยัในการรบั
บรกิาร และปจัจยัผูใ้หบ้รกิาร ใหค้วามสําคญัมากทีสุ่ดคอืความน่าเชื่อถอืและความชํานาญ 
ขอ้เสนอแนะจากผูต้อบแบบสอบถาม คอื ควรมกีารแจกแจงรายละเอยีดขัน้ตอนการรกัษาให้
เป็นทีพ่งึพอใจ การทดสอบสมมตฐิานพบวา่คา่ใชจ้า่ยต่อครัง้สมัพนัธก์บัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของ
ผูม้าใชบ้รกิาร นัน่คอืรายไดเ้พิม่ขึน้จะเขา้มาใชบ้รกิารเพิม่ขึน้ เพศไมม่ผีลกบัการใชบ้รกิารคลนิิก
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เสรมิความงามและลกัษณะนิสยัในการดแูลรกัษาผวิพรรณมคีวามสมัพนัธก์บัเพศ หรอืทัง้ 2 เพศ 
มลีกัษณะนิสยัในการดแูลรกัษาและบาํรงุผวิพรรณทีแ่ตกต่างกนั 
           ขอ้เสนอแนะต่องานวจิยัชิน้น้ี คอื เน่ืองจากคลนิิกเสรมิความงามและการดแูลผวิพรรณ
เป็นสนิคา้บรกิาร ผูว้จิยัควรวเิคราะหส์ว่นประสมการตลาดแบบ 7P ซึง่ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์
(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ดา้นสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
ดา้นบุคคล (People) หรอืพนกังาน (Employee) และดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence and Presentation)  
         รุจเิรศ อนิต๊ะ (2553) ไดศ้กึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชค้ลนิิกเวชกรรม
เฉพาะทางดา้นผวิพรรณของนักศกึษามหาวทิยาลยัเชยีงใหม่ ผลการศกึษาพบว่า ผูท้ีม่าใชบ้รกิาร
คลนิิกเวชกรรมเฉพาะทางส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิมากกว่าเพศชาย และตวัแปรเพศมคีวามสมัพนัธ์
ต่อคา่ใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ต่อครัง้ ตวัแปรรายไดม้คีวามสมัพนัธต่์อสถานทีท่ีใ่ชบ้รกิาร ตวัแปรรายได้
มคีวามสมัพนัธต่์อช่วงเวลาทีเ่ขา้ไปใชบ้รกิารและตวัแปรรายไดม้คีวามสมัพนัธต่์อค่าใชจ้่ายโดย
เฉลีย่ต่อครัง้ จากการศกึษาปจัจยัทัง้ 7 ปจัจยัโดยสว่นใหญ่แลว้นกัศกึษาใหค้วามสาํคญักบัปจัจยั
ดา้นผลติภณัฑ ์และผลติภณัฑร์กัษาทีม่คีุณภาพเป็นสว่นทีส่าํคญัทีส่ดุของปจัจยัดา้นน้ี 
         กรณัยพ์ฒัน์ อิม่ประเสรฐิ (2554) ไดศ้กึษาเรื่อง พฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงามของลูกคา้ผูช้ายในจงัหวดันนทบุร ี มวีตัถุประสงค ์เพื่อศกึษาถงึพฤตกิรรมในการใช้
บรกิารคลนิิกเสรมิความงามและศกึษาถงึลกัษณะส่วนบุคคลทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามของลูกคา้ผูช้าย ในจงัหวดันนทบุร ีกําหนดกลุ่มตวัอยา่ง 420 คน 
ทีเ่ป็นลกูคา้ผูช้ายทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารในสถานเสรมิความงามใชส้ถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถี ่
และค่ารอ้ยละ ใชส้ถติเิชงิอนุมานเพื่อทดสอบสมมตฐิานและวเิคราะหห์าความสมัพนัธ์ระหว่าง
ปจัจยัส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามของลูกคา้ผูช้าย ใชว้ธิหีา ค่า 
ไค-สแควร ์โดยกาํหนดคา่นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
            ผลการวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่ มอีายุ 21-35 ปี มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี
ประกอบอาชพีรบัราชการ มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนตํ่ากว่า 10,000 บาท และ มสีถานภาพโสด 
โดยที่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารเน่ืองจากสถานที่บรกิารแห่งนัน้มชีื่อเสยีง
เป็นทีรู่จ้กั มสีาเหตุในการเลอืกใชบ้รกิารเพื่อดูแลและคงสภาพผวิพรรณใหม้สีุขภาพดอียู่เสมอ 
เลือกใช้บรกิารรกัษาสวิ มเีหตุผลในการเลือกช่วงเวลาใช้บรกิาร คือ วนัว่าง หรอืวนัหยุด มี
ค่าใชจ้่ายในการเขา้รบับรกิารต่อครัง้ 501-1,000 บาท มคีวามถีใ่นการเขา้รบับรกิาร เดอืนละ 2 
ครัง้ มรีะยะเวลาในการใชบ้รกิารต่อครัง้ มากกว่าครึง่ชัว่โมง และส่วนใหญ่มเีพื่อนเป็นผูม้สี่วน
ร่วมในการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร สิง่ทีต่้องการใหค้ลนิิกเสรมิความงามปรบัปรุงการใหบ้รกิาร 
ต้องการให้ปรบัปรุงเพิ่มที่นัง่รอหรือขยายคลินิกให้กว้างขึ้น ทดสอบสมมติฐาน พบว่า อาย ุ
การศกึษา อาชพี รายได ้และสถานภาพสมรส มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการใชบ้รกิารใน
คลนิิกเสรมิความงาม เกอืบทุกเรือ่ง อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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         วสิษิฐ์ อุทาสนิ (2554) ไดศ้กึษาเรื่อง พฤตกิรรมและปจัจยัในการตดัสนิใจเลอืกใช้
บริการสถานเสริมความงามของลูกค้าในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร อําเภอเมือง จงัหวดั
สมุทรสาคร มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาพฤติกรรมการใช้บรกิารสถานเสรมิความงามของลูกค้า 
เพื่อศกึษาระดบัความสําคญัของปจัจยัที่ใชใ้นการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสถานเสรมิความงาม
ของลกูคา้ และเพื่อศกึษาขอ้เสนอแนะและนํามาปรบัปรุงพฒันาคุณภาพการใหบ้รกิารของสถาน
เสรมิความงาม กลุ่มตวัอยา่งคอื ประชาชนทัว่ไปทีใ่ชบ้รกิารสถานเสรมิความงามในเขตเทศบาล
นครสมุทรสาคร จาํนวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการวจิยั สถติทิีใ่ชใ้นการวจิยั 
คอื ค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และทดสอบดว้ยค่า T-test วเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดยีว เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งดว้ย F-test และคา่สถติไิคสแควร ์ 
            ผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุมากกว่า 30-40 ปี 
มสีถานภาพโสด มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีเป็นขา้ราชการ/ลูกจา้งภาครฐั มรีายไดเ้ฉลี่ย  
ต่อเดอืนมากกวา่ 15,000-20,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ใชบ้รกิารนวดหน้า มเีหตุผลใน
การเลอืกใชบ้รกิารเน่ืองจาก ความชํานาญของพนักงาน มแีรงจูงใจจากการมผีูแ้นะนําใหใ้ชบ้รกิาร
เพือ่ยกกระชบัหรอืลดริว้รอย สว่นมากไปกบัเพือ่นสนิท ผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจใชบ้รกิารคอืผู้
มคีวามชํานาญด้านผวิพรรณ ใช้บรกิาร 3-4 ครัง้ต่อเดอืน มคี่าใช้บรกิารต่อครัง้โดยเฉลี่ย
มากกว่า 500-1,000 บาท เขา้ใชบ้รกิารในช่วงเยน็ (17.00-20.00 น.) เลอืกใชบ้รกิารสถานเสรมิ
ความงามที่เป็นตวัแทนจําหน่าย ได้รบัขอ้มูลสถานเสรมิความงามจากบุคคลแนะนํา เลอืกซื้อ
บรกิารเป็นคอรส์ และชาํระบรกิารดว้ยบตัรเครดติ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัปจัจยัที่
ใชใ้นการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสถานเสรมิความงาม ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณา
เป็นรายดา้น พบว่า 3 อนัดบัแรกไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ 
ตามลําดบั ส่วนปจัจยัส่วนบุคคลที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารสถานเสรมิ
ความงาม พบว่า เพศของลูกคา้มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมดา้นบุคลากรที่ไปใชบ้รกิาร ดา้น
สถานที่ และด้านประเภทของการบรกิาร ส่วนสถานภาพสมรสของลูกค้ามคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมดา้นประเภทของการบรกิาร ส่วนอาชพีของลูกคา้มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมดา้น
บุคลากรทีไ่ปใชบ้รกิาร และผลการทดสอบสมมตฐิานงานวจิยั พบว่า เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้ที่แตกต่างกนั ใหค้วามสําคญักบัปจัจยัที่ใช้ในการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารสถานเสรมิความงามในเขตเทศบาลนครสมทุรสาคร ไมแ่ตกต่างกนั 
         กนกวรรณ ทองรืน่ (2555) ไดศ้กึษาเรือ่ง ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิก
เสรมิความงามของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัสระบุร ีผลการศกึษาพบว่าผูใ้ชบ้รกิารสว่นใหญ่มอีายุ 21-30 ปี 
สถานศึกษา สมรส การศึกษา ตํ่ากว่าหรอืเทียบเท่ามธัยมศึกษาตอนปลาย รายได้ 10,001-
20,000 บาท ปจัจยัที่มผีลกบัการเลอืกใช้บรกิาร ด้านผลติภณัฑ์ ใหค้วามสําคญักบัภาพพจน์
และชื่อเสยีงของคลนิิกด้านราคา ใหค้วามสําคญักบัราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพบรกิาร 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายใหค้วามสาํคญักบัความสะดวกในการเดนิทางดา้นการสง่เสรมิการตลาด
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ใหค้วามสําคญักบัมกีารโฆษณาผ่านสื่ออย่างสมํ่าเสมอ ดา้นพนักงานใหค้วามสําคญักบัความ
น่าเชื่อถอืและความชาํนาญของแพทยด์า้นกระบวนการใหบ้รกิารใหค้วามสาํคญักบัความรวดเรว็
ในการใหบ้รกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพใหค้วามสาํคญักบัความสะอาดของคลนิิก พฤตกิรรม
การใชบ้รกิาร ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มเีหตุผลทีใ่ชบ้รกิารคอืเพื่อดแูลผวิพรรณและคงสภาพผวิพรรณ
ใหม้สีุขภาพดอียู่เสมอ โปรแกรมทีใ่ชบ้รกิารคอืขดัและพอกผวิ ช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิารคอื 16.00-
18.00 น. บุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารคอืตวัเอง 
         นรนิทร ชมชื่น (2556) ไดศ้กึษาเรื่อง พฤตกิรรมและปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิาร  
ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างลกัษณะพฤตกิรรมแต่ละประเภทในการใชบ้รกิาร
กบัการตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงาม และปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชศ้กึษา คอืผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ทัง้เพศชาย และเพศหญงิ ที่
อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามทีม่คี่าความเชื่อถอืไดเ้ท่ากบั 
0.938 และมกีารตรวจสอบความเทีย่งตรงของเน้ือหาจากผูท้รงคุณวุฒ ิเป็นเครื่องมอืในการเกบ็
รวบรวมขอ้มูล สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูลเบื้องต้น คอื สถติเิชงิพรรณนาไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ 
ค่าเฉลีย่ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และสถติเิชงิอา้งองิทีใ่ชใ้นการทดสอบสมมุตฐิานทีร่ะดบันัยสาํคญั
ทางสถติ ิ0.05 คอื การวเิคราะหไ์คสแควร ์และการวเิคราะหถ์ดถอยแบบพหคุณู 
            ผลการศกึษาพบว่า ลกัษณะพฤตกิรรมแต่ละประเภทของผูใ้ชบ้รกิารส่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลือกใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงาม โดยส่วนใหญ่มเีหตุผลสําคญัในการใช้บรกิารเพื่อแก้ไข
ปญัหาผวิพรรณ ปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารแต่ละประเภทส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิารคลนิิกเสรมิความงามโดยที่ด้านปจัจยัสิง่นําเสนอทางกายภาพและด้านปจัจยับุคลากร 
ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงามมากที่สุด รองลงมาคอื ปจัจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ ปจัจยัด้านกระบวนการ ปจัจยัด้านราคา ปจัจยัด้านช่องทางการจดัจําหน่ายและ
สถานที ่และปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
         อรนุช เอีย่มมะ (2557) ไดศ้กึษาเรื่อง ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มวีตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อพฤติกรรมการใช้บรกิารคลนิิกเสรมิ
ความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเกบ็ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง 
390 คน ดว้ยวธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบหลายขัน้ตอน (Multi Stage) นํามาวเิคราะหโ์ดยการหา
ค่าความถี่ (Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) ทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัส่วน
บุคคลกบัปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความ
งาม กําหนดค่านยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ผลการศกึษาขอ้มลูของกลุ่มตวัอยา่ง พบว่ากลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 18-25 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศกึษาสูงสุด
ระดบัปรญิญาตร ีส่วนใหญ่มอีาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน มรีายได้ต่อเดือนอยู่ระหว่าง 
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10,001-20,000 บาท เลือกใช้บริการที่วุฒศิักดิ ์คลินิก มากที่สุด วตัถุประสงค์ในการเข้าใช้
บรกิารเพื่อรกัษาสวิ ฝ้า มคี่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครัง้ 1,001-1,500 บาท ความถี่ในการเขา้ใช้
บรกิาร 1-2 ครัง้ต่อเดอืน เลอืกใชบ้รกิารในวนัเสาร-์วนัอาทติย ์โดยเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงามทีต่ ัง้อยูใ่นหา้งสรรพสนิคา้ 
         ชนานาถ พลูผล (2557) ไดศ้กึษาเรื่อง ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้สลมิมิง่พลสัในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล มวีตัถุประสงค ์
เพื่อ 1) ศกึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารของลูกคา้สลมิมิง่พลสัในเขตกรุงเทพมหานคร
และปรมิณฑล 2) ศกึษาการตดัสนิใจใชบ้รกิารของลกูคา้สลมิมิง่พลสัในเขตกรงุเทพมหานครและ
ปรมิณฑล 3) เปรยีบเทยีบการตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้สลมิมิง่พลสัในเขตกรุงเทพมหานคร
และปรมิณฑล จําแนกตามปจัจยัพืน้ฐานส่วนบุคคล 4) ศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้สลมิมิง่พลสัในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล การวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิสํารวจ ตวัอย่างทีศ่กึษาไดแ้ก่ ลูกคา้ของสลมิมิง่พลสั
เฉพาะสาขาทีอ่ยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จํานวน 348 คน ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่าง
แบบชัน้ภูมเิพื่อหาค่าสดัสว่นกลุ่มตวัอยา่งของสลมิมิง่พลสัแต่ละสาขา ทาํการเกบ็รวบรวมขอ้มลู
โดยใชแ้บบสอบถามสถติทิีใ่ชใ้นการวจิยัประกอบดว้ยสถติเิชงิพรรณนา และสถติเิชงิอนุมานใน
การทดสอบสมมตฐิาน คอืค่าสถติทิดสอบ T-test F-test ทาํการทดสอบเปรยีบเทยีบเป็นรายคู่
โดยวธิ ีLSD และคา่สถติวิเิคราะหแ์บบถดถอยพหคุณู ดว้ยวธิสีเตป็ไวส ์
           ผลการวจิยัพบว่า 1) ตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุระหว่าง 30-40 ปี มากทีสุ่ด 
ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุด ส่วนใหญ่มี
สถานภาพสมรส มรีายไดต่้อเดอืน 30,001-40,000 บาท มากทีสุ่ด 2) ระดบัความคดิเหน็ต่อ
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิการตลาด อยูใ่นระดบัปานกลางและดา้น
การจดัจาํหน่ายอยูใ่นระดบัมาก 3) การตดัสนิใจใชบ้รกิารดา้นการแสวงหาขอ้มลูอยูใ่นระดบัปานกลาง 
และดา้นการประเมนิทางเลอืกอยู่ในระดบัมาก 4) ลูกคา้ทีม่อีายุ การศกึษา อาชพี สถานภาพ
และรายไดท้ีแ่ตกต่างกนัมรีะดบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารทีส่ลมิมิง่พลสัแตกต่างกนั 5) ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารทีส่ลมิมิง่พลสั ไดแ้ก่ ดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด ดา้นราคา และดา้นบุคลากร โดยปจัจยัทัง้ 3 ดา้น มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิาร 
         สุทนีิกรณ์ โภชากรณ์ (2558) ไดศ้กึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร
คลนิิกเสรมิความงามของผูใ้ชบ้รกิารกลุ่มนกัเรยีนนกัศกึษาในเขตกรงุเทพมหานคร วตัถุประสงค์
เพื่อศกึษา 1) พฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามของผูบ้รโิภคกลุ่มนักศกึษาในเขต
กรุงเทพมหานคร 2) ศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
คลนิิกเสรมิความงาม 3) ศกึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม และ 4) เปรยีบเทยีบระดบัความสาํคญัของสว่นประสมทางการตลาด
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กบัปจัจยัส่วนบุคคล โดยใชแ้บบสอบถามในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารคลนิิก
เสรมิความงาม จาํนวน 400 คน ดว้ยวธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบสะดวกและแบบโควตา โดยใชส้ถติิ
เชงิพรรณนาในการบรรยายพฤตกิรรม และการทดสอบสมมตฐิานโดยใช ้Chi-Square, T-test และ 
ANOVA 
 จากการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ ศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอยู่
ในสถานศกึษาสงักดัรฐับาล รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 8,001-10,000 บาท ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิาร
คลนิิกเสรมิความงามเป็นเงนิเกบ็ ใชบ้รกิารเพื่อเสรมิสรา้งความมัน่ใจใหก้บัตวัเอง ปญัหาผวิพรรณ/
บรกิารทีม่กัใชบ้รกิาร คอื ประเภทสวิ คลนิิกเสรมิความงามทีเ่คยใชบ้รกิารและใชบ้รกิารอยูเ่ป็น
ประจํา คอื วุฒศิกัดิ ์คลนิิก และยนิดเีปลี่ยนไปใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามอื่น หากมกีารยื่น
ขอ้เสนอให ้เช่น ออกโปรโมชัน่ ใชบ้รกิารเมื่อมเีวลาว่าง/ไม่แน่นอน ใชบ้รกิาร 1 ครัง้/เดอืน ค่าใชจ้่าย
ต่อครัง้ 500-800 บาท โดยแหล่งขอ้มูลทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร คอื อนิเตอรเ์น็ต/สื่อ 
Social Media บุคคลดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิก
เสรมิความงามมากที่สุดกลุ่มตวัอย่างใหร้ะดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 
ดา้น ในระดบัมาก โดยใหค้วามสาํคญัดา้นพนักงานมากทีสุ่ด จากการทดสอบสมมตฐิานพบว่า 
ปจัจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ ดา้นระดบัการศกึษา ดา้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน และดา้นค่าใชจ้่ายใน
การใชบ้รกิารใหร้ะดบัความสาํคญัของสว่นประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 
         ทศันีย ์ชวีววิฒัน์ (2558) ไดศ้กึษาเรื่อง กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงามในหา้งสรรพสนิคา้ของผูบ้รโิภคเขตกรุงเทพมหานคร มวีตัถุประสงค ์2 ประการ คอื 1) 
เพื่อศกึษาระดบัของกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในหา้งสรรพสนิคา้เขต
กรุงเทพมหานคร และ 2) เพื่อศกึษาสว่นประสมทางการตลาด บรกิารทีม่ผีลกระทบต่อกระบวน 
การตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในหา้งสรรพสนิคา้เขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่าง   
ที่ใช้ในการศึกษาผู้วิจัยได้ทําการรวบรวมข้อมูลจากผู้ใช้บริการคลินิกเสริมความงามใน
หา้งสรรพสนิคา้เขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ไดม้าโดยวธิกีารสุ่มแบบบงัเอญิ เครื่องมอืที่
ใชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอืแบบสอบถามและวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปูทางสถติ ิโดย
สถติทิีใ่ชไ้ดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และใชก้ารวเิคราะหถ์ดถอยเชงิเสน้
แบบพหคุณูในการทดสอบสมมตฐิาน ผลการวจิยัสรุปไดด้งัน้ี 1) ระดบัของกระบวนการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 2) ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร
ดา้นบุคคลหรอืพนักงาน ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายและดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร มผีลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจใช้บริการคลินิกเสริมความงามในห้างสรรพสนิค้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 และส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา   
มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในหา้งสรรพสนิคา้ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 อณิษฐา ผลประเสรฐิ (2558) ไดศ้กึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
คลนิิกเสรมิความงามด้านผวิพรรณของผูบ้รโิภค มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปจัจยัลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรด์า้นเพศ อาย ุอาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามดา้นผวิพรรณของผูบ้รโิภค รวมถงึศกึษาปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดธุรกจิบรกิาร 7 ดา้น ประกอบดว้ย ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ปจัจยัดา้นราคา (Price) 
ปจัจยัดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) ปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ปจัจยั
ดา้นบุคคล (People) หรอืพนกังาน (Employee) ปจัจยัดา้นกระบวนการ (Process) และปจัจยั
ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงามดา้นผวิพรรณของผูบ้รโิภค โดยกลุ่มตวัอย่างเป็นกลุ่มคนทีเ่คยใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงามดา้นผวิพรรณ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล และวเิคราะห์
ขอ้มลูโดยใชก้ารประมวลผลจากโปรแกรมสาํเรจ็รปู 
 ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงาม
ดา้นผวิพรรณของผูบ้รโิภค โดยเรยีงลําดบัจากมากไปน้อย คอื ปจัจยัดา้นบุคคลหรอืพนักงาน 
ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ในส่วนของลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ 
ทีแ่ตกต่างกนัในดา้นเพศ อายุ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ผลการวจิยัพบว่า การตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามดา้นผวิพรรณของผูบ้รโิภคโดยรวมไมแ่ตกต่างกนัในระหว่างผูท้ีม่ ี
อายุ อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนั ในขณะที่ เพศที่แตกต่างกนั ตดัสนิใจใช้
บรกิารคลนิิกเสรมิความงามดา้นผวิพรรณแตกต่างกนั โดยเพศหญงิ มคี่าเฉลีย่การตดัสนิใจซื้อ
มากกวา่เพศชาย 
         วาสนา อนิทะแสง (2559) ไดศ้กึษาเรื่อง พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาดของธุรกจิคลนิิกเสรมิความงามทีส่ง่ผลต่อความภกัดขีองลูกคา้ มวีตัถุประสงคห์ลกั 
2 ประการ ดงัน้ี (1) เพื่อศกึษาเกีย่วกบัผลกระทบของพฤตกิรรมของผูใ้ชบ้รกิารธุรกจิความงาม 
(คลินิกเสรมิความงาม) ในปจัจุบนัที่มต่ีอการตดัสนิใจซื้อและความภกัดใีนการใหบ้รกิารของ
คลนิิกเสรมิความงามในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร และ (2) เพื่อศกึษาเกีย่วกบัผลกระทบของส่วน
ประสมการตลาดบรกิารที่มต่ีอการตดัสนิใจซื้อและความภกัดใีนการใหบ้รกิารของคลนิิกเสรมิ
ความงามในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร โดยเป็นการศกึษาเชงิปรมิาณ ทาํการเกบ็ขอ้มลูผา่นแบบสอบถาม 
ประชากรคอืลูกคา้ทีเ่คยใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามทีใ่หบ้รกิารลูกคา้ในกลุ่มระดบักลาง และ
มทีีต่ ัง้คลนิิกอยู่ในเขตพืน้ทีเ่ขตกรุงเทพมหานคร และคํานวณทางสถติจิากกลุ่มตวัอย่างจํานวน
ทัง้สิน้ 400 คน ในระดบัความเชื่อมัน่ทีร่อ้ยละ 95 ดว้ยสถติ ิT-test, ANOVA, Factor Analysis 
และ Multiple Regression Analysis พบว่ากลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ (86.50%) ซึง่มี
จาํนวนมากกว่าเพศชาย (13.50%) อย่างเหน็ไดช้ดั แสดงใหเ้หน็ว่าในปจัจุบนัเพศหญงิมคีวาม
สนใจในการเสรมิความงามมากกว่าเพศชายถึงแมเ้พศชายจะเริม่สนใจในการเสรมิความงาม
มากกว่าในอดตีค่อนขา้งมาก แต่ลูกคา้กลุ่มใหญ่ของธุรกจิน้ีกย็งัเป็นเพศหญงิ โดยกลุ่มอายุทีม่า
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ใชบ้รกิารมากทีสุ่ด คอื อายุระหว่าง 31-40 ปี (44.50%) ในขณะทีก่ลุ่มอายุตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี 
มจีาํนวนน้อยทีสุ่ด (3.30%) ส่วนใหญ่มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน (43.80%) ในขณะที่
กลุ่มทีป่ระกอบธุรกจิส่วนตวั (29.00%) มจีาํนวนใกลเ้คยีงกบักลุ่มทีม่อีาชพีรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
(20.50%) เน่ืองจากเป็นกลุ่มอาชพีทีม่คีวามเร่งด่วนในการทาํงานมากกว่าอาชพีอื่นๆ ดงันัน้จงึ
เลอืกทีจ่ะใชบ้รกิารจากคลนิิกเสรมิความงามเพื่อใชเ้วลาทีเ่หลอืในการพกัผ่อนหรอืทํากจิกรรม
อื่นๆ ที่เกดิประโยชน์มากกว่า รวมทัง้ยงัเป็นกลุ่มที่มคีวามสามารถในการจ่ายสูงอกีดว้ย ส่วน
กลุ่มทีน้่อยทีส่ดุนกัเรยีน/ นกัศกึษา (6.80%) นอกจากนัน้ยงัพบวา่ผูท้ีใ่ชบ้รกิารสว่นใหญ่มรีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนตัง้แต่ 45,001 บาทขึน้ไป (31.00%) และกลุ่มทีน้่อยทีสุ่ดคอืกลุ่มทีม่รีายไดน้้อย
กว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาทต่อเดอืน ทัง้น้ี ใชบ้รกิารสว่นใหญ่จะเป็นกลุ่มทีม่คีลนิิกทีใ่ชบ้รกิาร
เป็นประจาํ (85.00%) สว่นกลุ่มทีไ่มม่คีลนิิกทีใ่ชบ้รกิารเป็นประจาํมเีพยีง 15.00% 
 พฤตกิรรมของผูใ้ชบ้รกิารจากคลนิิกเสรมิความงามทีส่่งผลต่อทัง้การตดัสนิใจซือ้และ
ความภกัดใีนการบรกิารของลูกคา้ คอื ทศันคตทิีก่ลุ่มตวัอย่างมต่ีอการเสรมิความงาม โดยกลุ่ม
ลูกคา้ส่วนใหญ่มมีุมมองว่าการเสรมิความงามเป็นสิง่จําเป็น (Must-Have) ในการดําเนินชวีติ 
ประจาํวนัไมใ่ช่เรื่องผดิปกตหิรอืเป็นเรื่องน่าอายเหมอืนอยา่งในอดตีทีผ่่านมา ในขณะที ่ความถี่
ของการใชบ้รกิารมผีลกระทบเพยีงดา้นเดยีว คอื ความภกัดต่ีอการบรกิารของคลนิิกเสรมิความงาม 
โดยลูกคา้ที่มาใชบ้รกิารบ่อย (ประมาณ 3 ครัง้ต่อเดอืน) มแีนวโน้มที่จะเกดิความภกัดต่ีอการ
ใหบ้รกิารของคลนิิกสงูกวา่คนทีม่าไมบ่่อย 
            ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกจิคลนิิกเสรมิความงามทีส่่งผลต่อทัง้การตดัสนิใจ
ซื้อ และความภกัดใีนการบรกิารของลูกค้า มจีํานวนทัง้สิน้ 4 ปจัจยั คอื ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ์
ปจัจยัด้านความเหมาะสมของคุณค่าที่ได้รบั ปจัจยัด้านบุคคลหรือพนักงาน และปจัจยัด้าน
สิง่แวดล้อมทางกายภาพและกระบวนการ โดยพบว่าปจัจยัด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพและ
กระบวนการมผีลกระทบทางบวกมากกว่าปจัจยัอื่นๆ ทัง้น้ี เมื่อพจิารณาที่ระดบัความเชื่อมัน่
รอ้ยละ 90 (จากเดมิพจิารณาทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95) พบว่า จะมปีจัจยัทีส่ง่ผลกระทบ
ทางบวกต่อการตดัสนิใจซื้อและความภกัดขีองลูกคา้ เพิม่ขึน้มาอกีดา้นละ 1 ปจัจยั คอื ปจัจยั
ดา้นราคาจะส่งผลกระทบทางบวกต่อความภกัดขีองลูกคา้ และปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด
จะสง่ผลกระทบทางบวกต่อการตดัสนิใจซือ้ 
         ทรงพร เสนากูล; และสุทธาวรรณ จรีพนัธุ ์(2559) ไดศ้กึษาเรื่อง พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค
ต่อการรบับรกิารคลนิิกความงามในจงัหวดัเชยีงราย มวีตัถุประสงคเ์พื่อการศกึษาลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรว์ตัถุประสงค์ในการซื้อและพฤติกรรมการตดัสนิใจรบับรกิารคลนิิกความงาม 
และปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการรบับรกิารคลนิิกความงามในจงัหวดัเชยีงราย
กลุ่มตวัอยา่งคอืผูร้บับรกิารทีอ่ยูใ่นช่วงอายุ 21-50 ปี จาํนวน 250 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู และวเิคราะหข์อ้มลูดว้ย Independent Sample T-test และ 
One-way ANOVA และ Pearson Product Moment Correlation Coefficient ทีร่ะดบันยัสาํคญั 
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0.01 ผลการศกึษาพบว่า ผูร้บับรกิารส่วนใหญ่ อายุ 31-40 ปี มสีถานภาพ สมรส/อยู่ดว้ยกนั มี
ระดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีขา้ราชการ และมรีายได ้10,001-20,000 บาท วตัถุประสงค์
ในการตดัสนิใจรบับรกิารเพื่อรกัษาปญัหาผวิหนังต่างๆ เวลาที่สะดวกไปรบับรกิารคอื เวลา
จนัทร-์ศุกรช์่วงเยน็ และนิยมเขา้รบับรกิารในคลนิิกความงามที่ตัง้อยู่นอกหา้งสรรพสนิคา้โดย
พอใจทีจ่ะเสยีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ < 2,000บาท และสว่นใหญ่มคีวามถีใ่นการรบับรกิารภายในเวลา 
3 เดอืน 1-3 ครัง้ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่าผูร้บับรกิารใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก
ทีสุ่ด ดา้นผลติภณัฑค์อืความเชีย่วชาญหรอืชื่อเสยีงของแพทย ์ดา้นราคาคอืการแจง้ขอ้มลูราคา
ค่าบรกิารต่างๆ ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย คอืที่จอดรถสะดวก ปลอดภยั ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด คอืการมคีอร์สเสรมิความงามราคาพเิศษ ดา้นบุคลากรคอืเจ้าหน้าที่มคีวามรูค้วาม 
สามารถในการให้บรกิาร สามารถตอบคําถามได้เป็นอย่างดี ด้านกระบวนการให้บรกิารคือ
ขัน้ตอนบรกิารไม่ยุ่งยากซบัซ้อน ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ คอืสถานที่
ใหบ้รกิารกวา้งขวางมคีวามเป็นสดัสว่น 
           ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าผูบ้รโิภคที่มอีายุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 
และรายไดท้ีแ่ตกต่าง มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจรบับรกิารคลนิิกความงามในจงัหวดัเชยีงรายไม่
แตกต่างกนั สว่นอาชพีทีแ่ตกต่างกนั กลบัพบว่ามพีฤตกิรรมการตดัสนิใจรบับรกิารคลนิิกความ
งามในจงัหวดัเชยีงรายแตกต่างกนั และพบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 
ดา้นผลติภณัฑ ์ด้านราคา ดา้นการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น
กระบวนการบรกิาร ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การตดัสนิใจรบับรกิารคลนิิกความงามในจงัหวดัเชยีงราย 
         กรวฒัน์ หาดแกว้ (2562) ไดศ้กึษาเรือ่ง กลยทุธก์ารตลาดสถานความงามดแูลผวิหน้า
และผวิพรรณ การวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิคุณภาพและเชงิปรมิาณ โดยมุ่งศกึษา 1) พฤตกิรรม
การใชบ้รกิารสถานความงามของลูกคา้ 2) ระดบัความสาํคญัของระดบัความสาํคญัของปจัจยัที่
นําไปสู่กลยุทธก์ารตลาด 3) เปรยีบเทยีบระดบัความสําคญัของระดบัความสาํคญัของปจัจยัที่
นําไปสูก่ลยุทธก์ารตลาดของสถานความงาม 4) ความสมัพนัธร์ะหว่างระดบัความสาํคญัของปจัจยั  
ทีนํ่าไปสู่กลยุทธ์การตลาดส่วนประสมการตลาดกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถานความงาม 5) 
เสนอกลยุทธ์การตลาดของธุรกจิสถานความงามดูแลผวิหน้าและผวิพรรณโดยสุ่มตวัอย่างแบบ
บงัเอญิจาํนวน 385 ตวัอยา่ง แบบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็ขอ้มลูมคีวามวเิคราะหข์อ้มลู
ใช้โปรแกรมสําเรจ็รูปทางสถิติ สถิติที่ใช้คอื ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน สาหรบัการทดสอบสมมติฐานสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์นัน้โดยการวิเคราะห์หาความ 
สมัพนัธข์องเพยีรสนั และถดถอยเชงิพหคุณู ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ผลการวจิยัดงัน้ี 
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 1)  พฤติกรรมการใช้บรกิารสถานความงามของลูกค้าในภาพรวมเฉลี่ยและทุกด้าน
ลูกคา้ใหร้ะดบัความสําคญัมาก หากพจิารณาลาดบัความสําคญัจากค่าเฉลี่ย พบว่า ลําดบัแรก
ช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิารสถานเสรมิความงามมสี่วนร่วมในการแนะนําและช่วยตดัสนิใจไปใชบ้รกิาร
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารผวิหน้า พฤตกิรรมการใชบ้รกิารผวิกาย เรยีงตามลาํดบั 
            2) ระดบัความสาํคญัของปจัจยัทีนํ่าไปสูก่ลยุทธก์ารตลาดสถานความงามดแูลผวิหน้า
และผวิพรรณภาพรวมเฉลีย่มคีวามสาํคญัมาก อยา่งไรกต็ามหากพจิารณารายดา้นจากค่าเฉลีย่ 
พบว่า ลําดบัแรกดา้นดา้นบุคลากร ดา้นผลติภณัฑ ์ลกัษณะกายภาพ และดา้นการจดัจําหน่าย
ลูกคา้ความสาํคญัมาก ลําดบัส่วนดา้นราคา และดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสาํคญัปานกลาง
เรยีงตามลาํดบั 
            3) ลูกค้าสถานเสรมิความงามที่ม ีอายุระดบัการศึกษาอาชีพแตกต่างกนัให้ระดบั
ความสาํคญัของปจัจยัทีนํ่าไปสูก่ลยุทธก์ารตลาดไม่แตกต่างกนั เวน้แต่ลุกคา้ทีม่เีพศสถานภาพ
สมรสใหร้ะดบัความสาํคญัของปจัจยัทีนํ่าไปสูก่ลยุทธก์ารตลาดแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 
            4) ระดบัความสําคญัของปจัจยัที่นําไปสู่กลยุทธ์การตลาดมคีวามสมัพนัธ์กนัสูงกบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของลกูคา้ ดา้นการใชบ้รกิารผวิหน้า ดา้นผูม้สีว่นรว่มในการแนะนํา และ
ตดัสนิใจไปใช้บรกิาร และด้านช่วงเวลาที่ใชบ้รกิาร เวน้แต่พฤติกรรมการใช้บรกิารของลูกค้า
ดา้นพฤตกิรรมการใชบ้รกิารผวิกายมคีวามสมัพนัธก์นัปานกลาง 
            5) กลยุทธก์ารตลาดสถานความงามดูแลผวิหน้าและผวิพรรณ = 8.117 กลยุทธด์า้น
บุคคลากร + 7.231 กลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์+ 6.672 กลยุทธด์า้นลกัษณะกายภาพ + 5.358 กลยุทธ์
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร +4.761 กลยทุธด์า้นการสง่เสรมิการตลาด +4.324 กลยทุธด์า้นราคา 
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บทท่ี 3 

วิธีการดาํเนินงาน 
  
 การศกึษา “การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผล
ต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้ธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม” ในครัง้น้ีมุง่เน้นทีจ่ะศกึษาเกีย่วกบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการใชบ้รกิารของคลนิิกเสรมิความงามในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร และปจัจยั
สว่นประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้ธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม
ในพืน้ที่กรุงเทพมหานคร โดยการศกึษาครัง้น้ี เพื่อใหไ้ดม้าซึ่งขอ้มูลที่ถูกต้อง น่าเชื่อถอื และ
เหมาะสมกบัการศกึษา ผูศ้กึษาได้ใชร้ะเบยีบวธิวีจิยัที่เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative 
Research) ซึง่มรีายละเอยีดเกีย่วกบัขัน้ตอนและวธิกีารศกึษาเป็นลาํดบั ดงัน้ี 
 
การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
         สําหรบัการเก็บขอ้มูลเพื่อการวจิยัเชงิปรมิาณในครัง้น้ี ผูศ้กึษาได้กําหนดประชากร
(Population) และกลุ่มตวัอยา่ง (Sample) ดงัน้ี 
            ประชากร คอื ประชาชนที่ใชบ้รกิารธุรกจิคลนิิกเสรมิความงามที่ประกอบกจิการใน
พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพมหานคร  
           กลุ่มตวัอยา่ง คอื ประชาชนทีใ่ชบ้รกิารธุรกจิคลนิิกเสรมิความงามทีป่ระกอบกจิการใน
พืน้ทีเ่ขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไดม้าจากการสุม่ตวัอยา่งแบบไมอ่าศยัหลกัความน่าจะเป็น (Nonprobability 
Sampling) ดว้ยวธิเีจาะจง (Purposive Sampling) จาํนวน 400 ตวัอยา่ง เน่ืองจากไมท่ราบจาํนวน
ประชากรทีแ่น่ชดั ผูท้าํวจิยัไดด้าํเนินการเกีย่วกบัการเลอืกตวัอยา่ง ดงัน้ี 
 1. กําหนดคุณสมบตัแิละจํานวนของกลุ่มประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา ซึง่ไดแ้ก่ ประชากร
ทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานครทีเ่คยใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม จาํนวนทัง้หมด 400 คน 
 2. เลอืกตวัอยา่งของแต่ละกลุ่มโดยใชว้ธิกีารสุม่แบบสะดวก (Convenience Sampling) 
 
ประเภทของข้อมลู 
         ขอ้มลูทีใ่ชใ้นกระบวนการศกึษาไดแ้ก่ การจดัทาํขอ้มลู การเกบ็รวบรวมขอ้มลู การวเิคราะห์
ขอ้มลู การแปลความและการสรปุผล ประกอบดว้ยขอ้มลูดงัต่อไปน้ี 
            1.  ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นขอ้มลูทีผู่ว้จิยัไดส้รา้งขึน้เองโดยอาศยัเครื่องมอื  
ทีม่คีวามเหมาะสมสาํหรบัการเกบ็รวบรวมซึง่ในทีน้ี่ คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) 
            2.  ขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เป็นขอ้มลูทีผู่ว้จิยัเกบ็รวบรวมมาจากแหล่งที่
สามารถอา้งองิไดแ้ละมคีวามน่าเชื่อถอืไดแ้ก่ ตํารา หนังสอื เอกสารเกี่ยวกบังานวจิยัทีผ่่านมา
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แต่มคีวามเกี่ยวข้องกบังานวิจยัในครัง้น้ี และวารสารและสิง่พมิพ์ทางวิชาการทัง้ที่ใช้ระบบ
เอกสารและระบบออนไลน์ 
 
การสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั (แบบสอบถาม) 
         การสรา้งเครื่องมอื (แบบสอบถาม) ทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ผูศ้กึษาไดท้าํการสรา้ง
เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูและขัน้ตอนในการสรา้งเครือ่งมอืดงัต่อไปน้ี 
            1.  ผูศ้กึษาไดนํ้าผลการทบทวนวรรณกรรม และกรอบแนวคดิ มาเป็นแนวทางในการ
สรา้งแบบสอบถามฉบบัร่าง และนําไปใหผู้ป้ระกอบการธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม ผูท้ี่เคยใช้
บรกิารธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม ผูท้รงคุณวุฒ ิ3 ท่าน และอาจารยท์ีป่รกึษา ทาํการตรวจสอบ 
รวมทัง้ปรบัแกต้ามคาํแนะนําเพื่อทําการปรบัแบบสอบถามใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์ทฤษฎ ี
และผูต้อบแบบสอบถาม 
 2.  นําแบบสอบถามทีไ่ดร้บัความเหน็ชอบจากอาจารยท์ีป่รกึษา แลว้ไปทดลองใชก้บั
กลุ่มตวัอย่างจํานวน 30 ตวัอย่าง และทดสอบหาความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยใชส้ตูรสมัประสทิธิ ์
แอลฟาของครอนบาค (Cronbachs’ Alpha Coefficient) (Cronbach. 1990 : 204) นอกจากน้ียงั
มกีารตรวจสอบความผดิพลาดอื่นๆ ทีอ่าจจะเกดิขึน้ เช่น ความไมช่ดัเจนของคาํถาม ขอ้คาํถาม
ทีผู่ก้รอกแบบสอบถามตอบผดิบ่อยๆ และเน้ือหาทีไ่มค่รอบคลุม เป็นตน้ 
           3. นําแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปใชก้บักลุ่มตวัอย่างทีก่ําหนด เพื่อทําการเกบ็ขอ้มูล
สาํหรบัการศกึษาในครัง้น้ี โดยแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ ประกอบดว้ย 4 สว่น ไดแ้ก่ 
  สว่นที ่1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ, อายุ, สถานภาพ, อาชพี, 
ระดบัการศกึษา, รายไดต่้อเดอืน ลกัษณะคาํถามเป็นคาํถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) 
และเป็นแบบการเลอืกตอบ (Check List) มจีาํนวน 6 ขอ้ 
  สว่นที ่2 เป็นคาํถามเกีย่วขอ้งกบัลกัษณะพฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 
ไดแ้ก่ เหตุผลในการตดัสนิใจใชบ้รกิาร, ปญัหาผวิพรรณทีเ่ป็นอยูห่รอืเคยเป็น, ลกัษณะนิสยัใน
การดแูลผวิพรรณ, ช่วงเวลาทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร, ความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิาร, แหล่งขอ้มลูทีใ่ชใ้น
การตดัสนิใจใชบ้รกิาร, งบประมาณสาํหรบัการเขา้รบับรกิารต่อครัง้ มลีกัษณะคําถามเป็นคําถาม
แบบปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) และเป็นแบบการเลอืกตอบ (Check List) มจีาํนวน   
7 ขอ้ 
  สว่นที ่3 เป็นคําถามเกี่ยวขอ้งกบัขอ้มูลปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มผีล
ต่อการเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ลกัษณะเป็นคําถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) 
ซึง่ประกอบดว้ยคาํตอบยอ่ยทีแ่บ่งเป็น 5 ระดบั โดยใชม้าตรวดัประมาณค่า (Rating Scale) และ
ใหค้ะแนนแต่ละระดบัตัง้แต่ค่าคะแนนน้อยที่สุด คอื 1 ถงึค่าคะแนนมากที่สุดคอื 5 จํานวน 34 ขอ้ 
ซึง่แบ่งเป็น 7 ดา้น ดงัน้ี 
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  1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) จาํนวน 5 ขอ้ 
   1.1 ความน่าเชื่อถอืของคลนิิก 
   1.2 ความหลากหลายของการใหบ้รกิาร 
   1.3 คุณภาพของผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
   1.4 มยีาประเภทใหมใ่นการรกัษา 
   1.5 อุปกรณ์มคีวามทนัสมยัและจาํนวนเพยีงพอ 
  2. ดา้นราคา (Price) จาํนวน 5 ขอ้ 
   2.1 ราคามคีวามเหมาะสมกบังบประมาณทีม่อียู ่
   2.2 ราคาคา่รกัษามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ 
   2.3 แจง้ราคาคา่รกัษาก่อนใชบ้รกิาร 
   2.4 มกีารแสดงราคาคา่รกัษาทีช่ดัเจน 
   2.5 สามารถผอ่นชาํระคา่บรกิารได ้
  3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายหรอืสถานที ่(Place) จาํนวน 6 ขอ้ 
   3.1 ขนาดพืน้ทีข่องคลนิิกมคีวามเหมาะสม 
   3.2 คลนิิกสามารถหางา่ย 
   3.3 จาํนวนสาขามากพอต่อการเขา้ใชบ้รกิาร 
   3.4 สถานทีต่ัง้คลนิิกสะดวกในการเขา้ถงึ 
   3.5 คลนิิกมคีวามสะอาดและปลอดภยั 
   3.6 มทีีจ่อดรถเพยีงพอต่อความตอ้งการ 
  4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) จาํนวน 4 ขอ้ 
   4.1 สมาชกิไดร้บัสว่นลดพเิศษ 
   4.2 มพีรเีซนเตอรท์ีม่ชีื่อเสยีง 
   4.3 มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธอ์ยา่งทัว่ถงึ 
   4.4 มกีารรบัประกนัความพงึพอใจในการรกัษา 
  5. ดา้นกระบวนการ (Process) จาํนวน 4 ขอ้ 
   5.1 ระบบการใหบ้รกิารมคีวามรวดเรว็ 
   5.2 สามารถนดัล่วงหน้า และมกีารแจง้เตอืนล่วงหน้า 
   5.3 ขัน้ตอนการสมคัรสมาชกิไมยุ่ง่ยาก ซบัซอ้น 
   5.4 แจง้รายละเอยีดอยา่งครบครนัก่อนเขา้รบัการรกัษา 
  6. ดา้นบุคลากร (People) จาํนวน 5 ขอ้ 
   6.1 พนกังานมจีาํนวนเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร 
   6.2 พนกังานแต่งกายเหมาะสม 
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   6.3 พนกังานตอ้นรบัมอีธัยาศยัด ียิม้แยม้ แจม่ใส 
   6.4 แพทยท์ีร่กัษาเป็นผูเ้ชีย่วชาญและมคีวามชาํนาญ 
   6.5 พนกังานใหค้าํแนะนําก่อนและหลงัการใชบ้รกิาร 
  7. ดา้นการนําเสนอทางกายภาพ (Physical) จาํนวน 5 ขอ้ 
   7.1 ทีน่ัง่รอก่อนเขา้รบัการรกัษามเีพยีงพอ 
   7.2 มป้ีายชื่อหน้าคลนิิกและป้ายบอกจุดบรกิารชดัเจน 
   7.3 การตกแต่งคลนิิกสวยงาม น่าสนใจ 
   7.4 คลนิิกตดิประกาศใบรบัรองถูกตอ้งตามกฎหมาย 
   7.5 บรเิวณคลนิิกสะอาดและเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย 
  โดยในแต่ละคาํถามจะแบ่งระดบัความสาํคญัปจัจยัสว่นประสมการตลาดบรกิารทีม่ี
ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ออกเป็น 5 ระดบั ซึง่เป็นระดบัการวดัขอ้มลู
แบบอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) และไดก้าํหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
 
    5  คะแนน  หมายถงึ  ระดบัความสาํคญัมากทีส่ดุ 
    4  คะแนน  หมายถงึ  ระดบัความสาํคญัมาก 
    3  คะแนน  หมายถงึ  ระดบัความสาํคญัปานกลาง 
    2  คะแนน  หมายถงึ  ระดบัความสาํคญัน้อย 
    1  คะแนน  หมายถงึ  ระดบัความสาํคญัน้อยทีส่ดุ 
  
  วธิกีารแปลผลขอ้มูลของแบบสอบถามส่วนน้ี ผูท้ําวจิยัไดท้ําการกําหนดค่าของ
อนัตรภาคชัน้สาํหรบัใชใ้นการแปลผลขอ้มลูโดยคํานวณค่าอนัตรภาคชัน้ เพื่อนํามากําหนดช่วงชัน้ 
ดว้ยการใชส้ตูรคาํนวณและคาํอธบิายสาํหรบัแต่ละชว่งชัน้ ดงัน้ี  
 

   อนัตรภาคชัน้ = 
จาํนวนชัน้

คา่ตํ่าสดุคา่สงูสดุ
 

    = 
5

15 
 

    = 0.80 
 
  ดงันัน้ สามารถกําหนดเกณฑเ์ฉลีย่ของระดบัความสาํคญัปจัจยัสว่นประสมการตลาด
บรกิาร ไดด้งัน้ี 
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   คา่เฉลีย่ 4.24 – 5.00 หมายถงึ ระดบัความสาํคญัมากทีส่ดุ 
   คา่เฉลีย่ 3.43 – 4.23 หมายถงึ ระดบัความสาํคญัมาก 
   คา่เฉลีย่ 2.62 – 3.42 หมายถงึ ระดบัความสาํคญัปานกลาง 
   คา่เฉลีย่ 1.81 – 2.61 หมายถงึ ระดบัความสาํคญัน้อย 
   คา่เฉลีย่ 1.00 – 1.80 หมายถงึ ระดบัความสาํคญัน้อยทีส่ดุ 
 
  สว่นที ่4 เป็นคาํถามเกีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 
ลกัษณะเป็นคาํถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) ซึง่ประกอบดว้ยคําตอบยอ่ยที่
แบ่งเป็น 5 ระดบั โดยใชม้าตรวดัประมาณค่า (Rating Scale) และใหค้ะแนนแต่ละระดบัตัง้แต่
คา่คะแนนน้อยทีส่ดุ คอื 1 ถงึคา่คะแนนมากทีส่ดุคอื 5 จาํนวน 8 ขอ้ ดงัน้ี 
  1. ทา่นไดร้บัความพงึพอใจทีไ่ดใ้ชบ้รกิาร 
  2. ทา่นมขีอ้มลูจากการโฆษณาและประชาสมัพนัธท์ีช่ดัเจนเกีย่วกบัการบรกิาร 
  3. คลนิิกทีท่า่นอยูใ่นระหวา่งการตดัสนิใจไดร้บัการยอมรบัเรือ่งผลการรกัษา 
  4. คลนิิกทีท่า่นอยูใ่นระหวา่งการตดัสนิใจมลีกูคา้เขา้ใชบ้รกิารเป็นจาํนวนมาก 
  5. คลนิิกทีท่่านอยู่ในระหว่างการตดัสนิใจมกีารบรกิารทางดา้นบุคลากรทีม่คีวาม
เชีย่วชาญ 
  6. คลนิิกทีท่า่นอยูใ่นระหวา่งการตดัสนิใจมรีาคาสมเหตุสมผล 
  7. คลนิิกทีท่า่นอยูใ่นระหวา่งการตดัสนิใจมผีูใ้หค้าํแนะนําใหใ้ชบ้รกิารเป็นจาํนวนมาก 
  8. คลนิิกทีท่่านอยู่ในระหว่างการตดัสนิใจอยู่ในทําเลทีท่่านสะดวกทีจ่ะเดนิทางไป
ใชบ้รกิาร 
  โดยในแต่ละคาํถามจะแบ่งระดบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ออกเป็น 
5 ระดบั ซึง่เป็นระดบัการวดัขอ้มลูแบบอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) และไดก้ําหนดเกณฑก์าร
ใหค้ะแนน ดงัน้ี 
 
    5  คะแนน  หมายถงึ  ระดบัการตดัสนิใจสงูทีส่ดุ 
    4  คะแนน  หมายถงึ  ระดบัการตดัสนิใจสงู 
    3  คะแนน  หมายถงึ  ระดบัการตดัสนิใจปานกลาง 
    2  คะแนน  หมายถงึ  ระดบัการตดัสนิใจตํ่า 
    1  คะแนน  หมายถงึ  ระดบัการตดัสนิใจตํ่าทีส่ดุ 
  
  วธิกีารแปลผลขอ้มูลของแบบสอบถามส่วนน้ี ผูท้ําวจิยัไดท้ําการกําหนดค่าของ
อนัตรภาคชัน้สาํหรบัใชใ้นการแปลผลขอ้มลูโดยคํานวณค่าอนัตรภาคชัน้ เพื่อนํามากําหนดช่วงชัน้ 
ดว้ยการใชส้ตูรคาํนวณและคาํอธบิายสาํหรบัแต่ละชว่งชัน้ ดงัน้ี  
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   อนัตรภาคชัน้ = 
จาํนวนชัน้

คา่ตํ่าสดุคา่สงูสดุ
 

    = 
5

15 
 

    = 0.80 
 
  ดงันัน้ สามารถกําหนดเกณฑเ์ฉลีย่ของระดบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงามไดด้งัน้ี 
 
   คา่เฉลีย่ 4.24 – 5.00 หมายถงึ ระดบัการตดัสนิใจสงูทีส่ดุ 
   คา่เฉลีย่ 3.43 – 4.23 หมายถงึ ระดบัการตดัสนิใจสงู 
   คา่เฉลีย่ 2.62 – 3.42 หมายถงึ ระดบัการตดัสนิใจปานกลาง 
   คา่เฉลีย่ 1.81 – 2.61 หมายถงึ ระดบัการตดัสนิใจตํ่า 
   คา่เฉลีย่ 1.00 – 1.80 หมายถงึ ระดบัการตดัสนิใจตํ่าทีส่ดุ 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ผูว้จิยัไดด้าํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูตามขัน้ตอนดงัต่อไปน้ี 
 1. ผูว้จิยัทําเรื่องเพื่อขออนุญาตต่อหน่วยงานเกี่ยวขอ้งกบัสถานทีห่รอืศูนยก์ารคา้ที่
สนใจในกรุงเทพมหานคร เพื่อเขา้ไปในสถานทีต่่างๆ ทีต่อ้งการศกึษาตามทีร่ะบุไวข้า้งตน้ เพื่อ
ขอแจกแบบสอบถามใหแ้ก่กลุ่มตวัอยา่ง 
 2. ผูว้จิยัไดท้าํการแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอย่างดงักล่าว และรอจนกระทัง่ตอบ
คาํถามครบถว้น ซึง่ในระหว่างนัน้ถา้ผูต้อบแบบสอบถามมขีอ้สงสยัเกีย่วกบัคําถาม ผูว้จิยัจะ
ตอบขอ้สงสยันัน้ 
 3. ผูว้จิยัไดท้าํการเกบ็รวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด จาํนวน 400 ชุด 
 
การวิเคราะหข้์อมลู 
         ผูท้ําวจิยัได้กําหนดค่าสถิติสําหรบัการวเิคราะห์ขอ้มูลอธบิายตวัแปรของการศกึษา
ครัง้น้ีไวด้งัน้ี คอื 
           1.  สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ผูว้จิยัไดใ้ชส้ถติเิชงิพรรณนาสาํหรบั
การอธบิายผลการศกึษาในเรือ่งต่อไปน้ี คอื 
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               1.1 ตวัแปรดา้นคุณสมบตัขิองตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ, อายุ, สถานภาพ, อาชพี, 
ระดบัการศกึษา, รายไดต่้อเดอืน ซึง่เป็นขอ้มลูทีใ่ชม้าตรวดัแบบนามบญัญตั ิ เน่ืองจากไมส่ามารถ
วดัเป็นมลูค่าไดแ้ละผูว้จิยัตอ้งการบรรยายเพื่อใหท้ราบถงึจํานวนตวัอยา่งจาํแนกตามคุณสมบตัิ
เทา่นัน้ ดงันัน้สถติทิีเ่หมาะสม คอื คา่ความถี ่(Frequency) และคา่รอ้ยละ (Percentage) 
               1.2  ลกัษณะพฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ไดแ้ก่ เหตุผลในการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิาร ปญัหาผวิพรรณทีเ่ป็นอยู่หรอืเคยเป็น ลกัษณะนิสยัในการดแูลผวิพรรณ ช่วงเวลาที่
เลอืกใชบ้รกิาร ความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิาร แหล่งขอ้มลูทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร งบประมาณ
สาํหรบัการเขา้รบับรกิารต่อครัง้ ซึง่เป็นขอ้มลูทีใ่ชม้าตรวดัแบบนามบญัญตั ิเน่ืองจากไมส่ามารถ
วดัเป็นมลูค่าไดแ้ละผูว้จิยัตอ้งการบรรยายเพื่อใหท้ราบถงึจํานวนตวัอยา่งจาํแนกตามคุณสมบตัิ
เทา่นัน้ ดงันัน้ สถติทิีเ่หมาะสม คอื คา่ความถี ่(Frequency) และคา่รอ้ยละ (Percentage) 
               1.3 ตวัแปรดา้นระดบัความคดิเหน็ ไดแ้ก่ ปจัจยัสว่นประสมการตลาดบรกิารและ
การตดัสนิใจ เป็นขอ้มลูทีใ่ชม้าตรวดัอนัตรภาคเน่ืองจากผูว้จิยัไดก้ําหนดค่าคะแนนใหแ้ต่ละระดบั
และผูว้จิยัตอ้งการทราบจาํนวนตวัอยา่ง และค่าเฉลีย่คะแนนของแต่ละระดบัความคดิเหน็ของตวัอยา่ง 
สถติทิีใ่ชจ้งึไดแ้ก่ ค่าความถี ่(Frequency) ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
           2.  สถติเิชงิอา้งองิ (Inference Statistics) ผูว้จิยัไดใ้ชส้ถติเิชงิอา้งองิ สาํหรบัการอธบิาย
ผลการศกึษาของตวัอยา่งในเรือ่งต่อไปน้ี 
               2.1 การวเิคราะหเ์พื่อทดสอบความสมัพนัธ์ในลกัษณะของการส่งผลต่อกนัระหว่าง
ตวัแปรอสิระหลายตวั ไดแ้ก่ ปจัจยัสว่นประสมการตลาดบรกิาร ซึง่ใชม้าตรวดัอนัตรภาคกบัตวัแปร
ตามหน่ึงตวัคอื การตดัสนิใจ ซึง่ใชม้าตรวดัอนัตรภาค และเพื่อทดสอบถงึความแตกต่างทีต่วัแปร
อสิระดงักล่าวแต่ละตวัมต่ีอตวัแปรตาม ดงันัน้สถติทิีใ่ชค้อืการวเิคราะหถ์ดถอยแบบ 
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บทท่ี 4  
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
 การเสนอรายงานผลการวจิยัเรือ่ง การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปจัจยัสว่นประสม
ทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้ธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม ผูศ้กึษาได้
แจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอย่างทัง้หมดจาํนวน 400 ชุด และไดร้บักลบัมาทัง้หมดจาํนวน 
400 ชุด ผูศ้กึษาจงึไดท้าํการวเิคราะหข์อ้มลูโดยวธิกีารทางสถติแิละทดสอบสมมตฐิานการวจิยั 
ตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั โดยเสนอผลการทดสอบและการวเิคราะหไ์ว ้4 สว่น ดงัน้ี 
 สว่นที ่1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ 
อายุ สถานภาพ อาชพี ระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน โดยใชส้ถติแิบบความถี่ (Frequency) 
และรอ้ยละ (Percentage) 
 สว่นที ่2 ผลการวเิคราะหล์กัษณะพฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามของ
ผูต้อบแบบสอบถาม ซึ่งประกอบด้วย เหตุผลของการตดัสนิใจใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงาม 
ปญัหาที่เป็นอยู่หรอืเคยเป็นเพื่อเขา้ใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงาม ลกัษณะนิสยัในการดูแล
รกัษารา่งกายและผวิพรรณของตนเอง ชว่งเวลาทีเ่ลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ความถีใ่น
การใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงามต่อเดอืน แหล่งข้อมูลใดที่ท่านใช้ในการตดัสนิใจเลือกใช้
บรกิารคลนิิกเสรมิความงาม ค่าใชจ้่ายในการเขา้ใชค้ลนิิกเสรมิความงามเฉลีย่แต่ละครัง้ โดยใช้
สถติแิบบความถี ่(Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) 
 สว่นที ่3 ผลการวิเคราะห์ปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารที่เกี่ยวข้องกบัการใช้
บรกิารคลนิิกเสรมิความงามของผูต้อบแบบสอบถาม ซึง่ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายหรอืสถานที ่ (Place) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion) ดา้นกระบวนการ (Process) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นสิง่นําเสนอทางกายภาพ 
(Physical) โดยใชค้่าความถี่ (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่า
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 สว่นที ่4 ผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามของผูต้อบ
แบบสอบถาม ซึง่ประกอบดว้ย ความพงึพอใจทีไ่ดใ้ชบ้รกิาร มขีอ้มลูจากการโฆษณาและประชา 
สมัพนัธ์ที่ชดัเจนเกี่ยวกบัการบรกิาร คลนิิกที่ท่านอยู่ในระหว่างการตดัสนิใจได้รบัการยอมรบั
เรื่องผลการรกัษา คลนิิกทีท่่านอยู่ในระหว่างการตดัสนิใจมลีูกคา้เขา้ใชบ้รกิารเป็นจํานวนมาก 
คลนิิกทีท่่านอยู่ในระหว่างการตดัสนิใจมกีารบรกิารทางดา้นบุคลากรทีม่คีวามเชีย่วชาญ คลนิิก
ทีท่่านอยู่ในระหว่างการตดัสนิใจมรีาคาสมเหตุสมผล คลนิิกทีท่่านอยู่ในระหว่างการตดัสนิใจมี
ผูใ้ห ้คาํแนะนําใหใ้ชบ้รกิารเป็นจํานวนมาก คลนิิกทีท่่านอยูใ่นระหว่างการตดัสนิใจอยู่ในทําเลที่
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ท่านสะดวกที่จะเดนิทางไปใช้บรกิาร โดยใช้การสถิติในการวเิคราะห์เพื่อทดสอบว่าลกัษณะ
พฤตกิรรมแต่ละประเภท โดยใชส้ถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหค์อื ไคสแควร ์(Chi-square) 
 สว่นที ่5 ผลการวเิคราะห์เพื่อทดสอบความสมัพนัธ์ในลกัษณะของการส่งผลต่อกนั
ระหวา่งตวัแปรอสิระหลายตวั ไดแ้ก่ ปจัจยัสว่นประสมการตลาดบรกิาร ซึง่ใชม้าตรวดัอนัตรภาค 
กบัตวัแปรตามหน่ึงตวัคอื การตดัสนิใจ ซึง่ใชม้าตรวดัอนัตรภาค และเพื่อทดสอบถงึความแตกต่าง  
ทีต่วัแปรอสิระดงักล่าวแต่ละตวัมต่ีอตวัแปรตาม ดงันัน้สถติทิีใ่ชค้อืการวเิคราะหถ์ดถอยแบบพหุคณู 
(Multiple Regression Analysis) 
 
สญัลกัษณ์ทางสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 เพื่อใหเ้กดิความเขา้ใจทีต่รงกนัในการแปลความหมายจากผลการวเิคราะหข์อ้มลู ใน
การเสนอผลการวจิยัจงึกาํหนดความหมายของสญัลกัษณ์ดงัน้ี 
 X  หมายถงึ คา่เฉลีย่ (Mean) 
 n หมายถงึ ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง (Sample Size) 
 N หมายถงึ ขนาดของประชากร (Population Size) 
 S.D. หมายถงึ คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t หมายถงึ คา่สถติทิีใ่ชแ้จกแจงแบบท ี(t-distribution) 
 f หมายถงึ คา่สถติทิีใ่ชแ้จกแจงแบบเอฟ (f-distribution) 
 Sig. หมายถงึ ระดบันยัสาํคญัทางสถติเิพือ่ใชท้ดสอบสมมตฐิาน 
 H0 หมายถงึ สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1 หมายถงึ สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 ** หมายถงึ ความมนียัสาํคญัทีร่ะดบั .01 
 * หมายถงึ ความมนียัสาํคญัทีร่ะดบั .05 
 r     หมายถงึ   คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธข์องเพยีรส์นั 
   df  แทน  ชัน้แหง่ความอสิระ(Degrees of Freedom) 
    R2  แทน  กาํลงัสองของคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หคุณู 
    b แทน คา่สมัประสทิธิข์องตวัพยากรณ์ในรปูคะแนนดบิ 
     แทน  คา่สมัประสทิธิข์องตวัพยากรณ์ซึง่พยากรณ์ในรปูของคะแนนมาตรฐาน 
   p แทน  พืน้ทีใ่ตโ้คง้ปกตติรงตําแหน่งของคา่สถติทิีค่าํนวณได ้
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ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะหข้์อมลูทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม  
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยใช้สถิติแบบความถี ่
(Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) 
 ขอ้มลูทัว่ไปของประชากรกลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามจาํนวน 400 คน สามารถ
สรปุแจกแจงขอ้มลูรอ้ยละ ดงัน้ี 
 
ตารางที ่2 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามเพศ 

เพศ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
1. ชาย 66 16.50 
2. หญงิ 334 83.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที ่2 กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี ส่วนใหญ่เป็นพนักงานเพศหญงิ 
จาํนวน 334 คน ซึง่คดิเป็นรอ้ยละ 83.50 ของกลุ่มตวัอยา่ง และเป็นเพศชายจาํนวน 66 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 16.50 ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
ตารางที ่3 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 

อาย ุ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
1. ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20 ปี  4 1.00 
2. 21-30 ปี  301 75.30 
3. 31-40 ปี  92 23.00 
4. 41-50 ปี 3 0.80 
5. 51-60 ปี 0 0.00 
6. 60 ปีขึน้ไป  0 0.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที ่3 กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี สว่นใหญ่มอีายุระหว่าง 21-30 ปี 
มากทีสุ่ด จํานวน 301 คน คดิเป็นรอ้ยละ 75.30 รองลงมามอีายุ 31-40 ปี จํานวน 92 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 23 สว่นกลุ่มตวัอยา่งทีม่อีายุตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี จาํนวน 4 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.00 
สว่นกลุ่มตวัอยา่งทีม่อีายุ 41-50 ปี จาํนวน 3 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.80 และกลุ่มตวัอยา่งทีอ่าย ุ
51-60 ปี และ 60 ปีขึน้ไป ไมไ่ดเ้ขา้รว่มทาํแบบสอบถามในครัง้น้ี 
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ตารางที ่4 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม 
สถานภาพ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1. โสด  345 86.30 
2. สมรส 53 13.30 
3. หยา่รา้ง 2 0.50 
4. หมา้ย 0 0.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที ่4 กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี สว่นใหญ่มสีถานภาพโสดมาก
ทีสุ่ด จํานวน 345 คน คดิเป็นรอ้ยละ 86.30 รองลงมามมีสีถานภาพสมรส จํานวน 53 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 13.30 และกลุ่มตวัอย่างทีน้่อยทีสุ่ดมสีถานภาพหย่ารา้ง มจีํานวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
0.50 และกลุ่มตวัอยา่งทีม่สีถานภาพหมา้ยนัน้ ไมไ่ดเ้ขา้รว่มทาํแบบสอบถามในครัง้น้ี 
 
ตารางที ่5 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามอาชพีของผูต้อบแบบสอบถาม 

อาชีพ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
1. นกัเรยีน/นกัศกึษา 23 5.80 
2. พนกังานบรษิทัเอกชน 265 66.30 
3. รบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ 27 6.80 
4. ธุรกจิสว่นตวั 72 18.00 
5. อื่นๆ 13 3.30 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที ่5 กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี สว่นใหญ่ประกอบอาชพีพนกังาน
บรษิทัเอกชนมากทีสุ่ด จํานวน 265 คน คดิเป็นรอ้ยละ 66.30 รองลงมาประกอบอาชพีธุรกจิส่วนตวั 
จาํนวน 72 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.00 รองลงมาประกอบอาชพีรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ จาํนวน 27 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 6.80 รองลงมาประกอบอาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา จาํนวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
5.80 และกลุ่มตวัอยา่งทีน้่อยทีสุ่ดประกอบอาชพีอื่น ๆ (แม่บา้น, ไม่ไดท้ํางาน) จํานวน 13 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 3.30 ของกลุ่มตวัอยา่ง 
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ตารางที ่6 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามระดบัการศกึษาของผูต้อบแบบสอบถาม 
ระดบัการศึกษา จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1. ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 28 7.00 
2. ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ 289 72.30 
3. สงูกวา่ปรญิญาตร ี 83 20.80 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที่ 6 กลุ่มตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามครัง้น้ี ส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษา
ปรญิญาตรหีรอืเทียบเท่ามากที่สุด จํานวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.30 รองลงมามรีะดบั
การศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 83 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.80 และกลุ่มตวัอยา่งทีน้่อยทีสุ่ดมี
ระดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีมจีาํนวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.00 ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
ตารางที ่7 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามรายไดข้องผูต้อบแบบสอบถาม 

รายได้ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
1. น้อยกวา่กวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 12 3.00 
2. 10,001-25,000 บาท 165 41.30 
3. 25,001-40,000 บาท 112 28.00 
4. มากกวา่ 40,000 บาท 111 27.80 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที่ 7 กลุ่มตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามครัง้น้ี ส่วนใหญ่มรีายได้ 10,001-
25,000 บาท มากที่สุด จํานวน 165 คน คดิเป็นร้อยละ 41.30 รองลงมามรีายได้ 25,001-40,000 
บาท จํานวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 รองลงมามีรายได้มากกว่า 40,000 บาท จํานวน   
111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.80 และน้อยที่สุดมีรายได้น้อยกว่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 
จาํนวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.00 ของกลุ่มตวัอยา่ง 
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ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะหล์กัษณะพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงาม  
 ผลการวเิคราะห์ลกัษณะพฤติกรรมการใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงาม โดยใช้สถิติ
แบบความถี ่(Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) 
 ขอ้มลูทัว่ไปของประชากรกลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามจํานวน 400 คน สามารถ
สรปุแจกแจงขอ้มลูรอ้ยละ ดงัน้ี 
 
ตารางที ่8 เหตุผลในการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 

เหตผุลการตดัสินใจใช้บริการคลินิกเสริมความงาม จาํนวน (คน) ร้อยละ 
เพือ่คงสภาพผวิพรรณใหด้อียูเ่สมอ 209 52.25 
เพือ่สรา้งความมัน่ใจใหต้นเอง 164 41.00 
เพือ่ลดน้ําหนกั กระชบัสดัสว่น 27 6.75 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที ่8 กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี เหตุผลส่วนใหญ่ทีต่ดัสนิใจใช้
บรกิารคลนิิกเสรมิความงามเพื่อคงสภาพผวิพรรณใหด้อียู่เสมอ จํานวน 209 คน ซึ่งคดิเป็นรอ้ยละ 
52.25 ของกลุ่มตวัอย่าง และเพื่อสรา้งความมัน่ใจใหต้นเอง จํานวน 164 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.00 
ของกลุ่มตวัอย่าง สุดทา้ยเพื่อลดน้ําหนัก กระชบัสดัส่วน จํานวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.75 
ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
ตารางที ่9 ปญัหาทีเ่ป็นอยูห่รอืเคยเป็น เพือ่เขา้ใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 
ปัญหาท่ีเป็นอยู่หรือเคยเป็นเพ่ือเข้าใช้บริการคลินิก

เสริมความงาม 
จาํนวน (คน) ร้อยละ 

สวิ 197 49.25 
ฝ้า, กระ 22 5.50 
แพส้ารเคม,ี เครือ่งสาํอาง 46 11.50 
รอยแผลเป็น  21 5.25 
ผวิหมองคลํ้า  46 11.50 
ลดน้ําหนกักระชบัสดัสว่น 55 13.75 
อื่นๆ 13 3.25 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางที่ 9 กลุ่มตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามครัง้น้ี ปญัหาทีเ่ป็นอยู่หรอืเคยเป็น 
เพื่อเขา้ใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม เลอืกใชบ้รกิารสวิมากทีสุ่ด จํานวน 197 คน ซึ่งคดิเป็น
รอ้ยละ 49.25 ของกลุ่มตวัอยา่ง อนัดบั 2 ลดน้ําหนกักระชบัสดัสว่น จํานวน 55 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
13.75 ของกลุ่มตวัอยา่ง อนัดบั 3 แพส้ารเคม ีเครื่องสาํอางและผวิหมองคลํ้า ทัง้ 2 หวัขอ้ จํานวน 
46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.50 ของกลุ่มตวัอยา่ง อนัดบั 4 ฝ้า กระ จาํนวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
5.50 ของกลุ่มตวัอยา่ง อนัดบั 5 รอยแผลเป็น จาํนวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.25 ของกลุ่ม
ตวัอยา่ง และสดุทา้ย หวัขอ้อื่นๆ (ฉีดวติามนิ, ฉีดโบทอ็กซ,์ ฉีดเมโสแฟต, รอ้ยไหม) จาํนวน 13 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 3.25 ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
ตารางที ่10 ลกัษณะนิสยัของในการดแูลรกัษารา่งกายและผวิพรรณของตนเอง 
ลกัษณะนิสยัการดแูลร่างกายและผิวพรรณของตนเอง จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ดแูลรา่งกายและผวิพรรณเป็นปกต ิสมํ่าเสมอ 170 42.50 
ดแูลรา่งกายและผวิพรรณเป็นบางครัง้ 217 54.25 
ไมเ่คยดแูลรา่งกายและผวิพรรณ 13 3.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที ่10 กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี มลีกัษณะนิสยัในการดูแลรกัษา
ร่างกายและผวิพรรณของตนเอง โดยดูแลร่างกายและผวิพรรณเป็นบางครัง้มากเป็นอนัดบั 1 
จาํนวน 217 คน ซึง่คดิเป็นรอ้ยละ 54.25 ของกลุ่มตวัอย่าง อนัดบั 2 ดแูลรา่งกายและผวิพรรณ
เป็นปกต ิสมํ่าเสมอ จาํนวน 170 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.50 ของกลุ่มตวัอยา่ง อนัดบัสุดทา้ย ไมเ่คย
ดแูลรา่งกายและผวิพรรณ จาํนวน 13 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.25 ของกลุ่มตวัอยา่ง  
 
ตารางที ่11 ชว่งเวลาทีเ่ลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 

ช่วงเวลาเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงาม จาํนวน (คน) ร้อยละ 
10.00-12.59 13 3.25 
13.00-15.59 108 27.00 
16.00-18.59 120 30.00 
19.00-21.00 159 39.75 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางที่ 11 กลุ่มตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามครัง้น้ี ช่วงเวลาที่เลอืกใช้บรกิาร
คลนิิกเสรมิความงาม เวลาในการเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามอนัดบั 1 เวลา 19.00-
21.00 จาํนวน 159 คน ซึง่คดิเป็นรอ้ยละ 39.75 ของกลุ่มตวัอยา่ง อนัดบั 2 เวลา 16.00-18.59 
จาํนวน 120 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.00 ของกลุ่มตวัอยา่ง อนัดบัที ่3 เวลา 13.00-15.59 จาํนวน 
108 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.00 อนัดบัสุดทา้ยเวลา 10.00-12.59 จาํนวน 13  คน คดิเป็นรอ้ยละ 
3.25 ของกลุ่มตวัอยา่ง  
 
ตารางที ่12 ความถีใ่นการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามกีค่ร ัง้ต่อเดอืน 
จาํนวนครัง้ท่ีใช้บริการคลินิกเสริมความงามต่อเดือน จาํนวน (คน) ร้อยละ 
น้อยกวา่ 1 ครัง้  157 39.25 
1 ครัง้ 128 32.00 
2 ครัง้ 89 22.25 
3 ครัง้ 26 6.50 
4 ครัง้ขึน้ไป 0 0.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที ่12 กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี มคีวามถี่ในการใชบ้รกิารคลนิิก
เสรมิความงามกีค่ร ัง้ต่อเดอืน อนัดบั 1 น้อยกว่า 1 ครัง้ต่อเดอืน จาํนวน 157 คน ซึง่คดิเป็นรอ้ยละ 
39.25 ของกลุ่มตวัอย่าง อนัดบั 2 1 ครัง้ต่อเดอืน จํานวน 128 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.00 ของ
กลุ่มตวัอยา่ง อนัดบัที ่3 2 ครัง้ต่อเดอืน จาํนวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.25 อนัดบัสุดทา้ย 3 
ครัง้ต่อเดอืน จาํนวน 26 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.50 ของกลุ่มตวัอยา่ง และหวัขอ้ 4 ครัง้ขึน้ไปต่อเดอืน 
ไมม่ผีูเ้ขา้รว่มการทาํแบบสอบถามครัง้น้ี 
 
ตารางที ่13 แหล่งขอ้มลูใดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามทีท่่านเขา้รบั

บรกิาร 
แหล่งข้อมลูท่ีใช้ตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริม

ความงาม 
จาํนวน (คน) ร้อยละ 

นิตยสาร 0 0.00 
หนงัสอืพมิพ ์ 0 0.00 
ป้ายโฆษณา 13 3.25 
โทรทศัน์ 3 0.75 
วทิย ุ 0 0.00 
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ตารางที ่13 แหล่งขอ้มลูใดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามทีท่่านเขา้รบั
บรกิาร (ต่อ) 

แหล่งข้อมลูท่ีใช้ตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริม
ความงาม 

จาํนวน (คน) ร้อยละ 

เวบ็ไซต ์ 63 15.75 
ไดค้าํแนะนําจากบุคคลอื่น 174 43.50 
Social Media ex. FB, Line @, E-mail, Twitter 141 35.25 
อื่นๆ 6 1.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที ่13 กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี แหล่งขอ้มลูทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม อนัดบั 1 ไดแ้ก่ ไดค้าํแนะนําจากบุคคลอื่น จาํนวน 174 คน 
ซึง่คดิเป็นรอ้ยละ 43.50 ของกลุ่มตวัอยา่ง อนัดบั 2 Social media ex. FB, Line @, E-mail, Twitter 
จาํนวน 141 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.25 ของกลุ่มตวัอยา่ง อนัดบั 3 เวบ็ไซต ์ จาํนวน 63 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 15.75 ของกลุ่มตวัอยา่ง อนัดบั 4 ป้ายโฆษณา จาํนวน 13 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.25 ของ
กลุ่มตวัอย่าง อนัดบั 5 แหล่งขอ้มลูอื่นๆ (ใบปลวิ, พนักงานเขา้มาชกัชวน) จาํนวน 6 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 1.50 ของกลุ่มตวัอยา่ง อนัดบั 6 โทรทศัน์ จาํนวน 3 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.75 ของกลุ่มตวัอยา่ง 
และหวัขอ้ทีไ่มม่คีอื นิตยสาร หนงัสอืพมิพ ์วทิยุ ไมม่กีลุ่มตวัอยา่งไดแ้หล่งขอ้มลูในการตดัสนิใจ
เลอืกในครัง้น้ี 
 
ตารางที ่14 คา่ใชจ้า่ยในการเขา้ใชค้ลนิิกเสรมิความงามเฉลีย่แต่ละครัง้ 

ค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการคลินิกเสริมความงาม
เฉล่ียต่อครัง้ 

จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 500 บาท  9 2.25 
501-1,000 บาท 62 15.50 
1,001-1,500 บาท  138 34.50 
1,501-2,000 บาท 55 13.75 
2,001 บาท ขึน้ไป 136 34.00 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางที ่14 กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี พบว่า มคี่าใชจ้่ายในการเขา้
ใชค้ลนิิกเสรมิความงามเฉลีย่แต่ละครัง้ อนัดบั 1 คอื 1,001-1,500 บาทต่อครัง้ จาํนวน 138 คน 
ซึง่คดิเป็นรอ้ยละ 34.50 ของกลุ่มตวัอย่าง อนัดบั 2 คอื  2,001 บาทขึน้ไปต่อครัง้ จํานวน 136 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 34.00 ของกลุ่มตวัอยา่ง อนัดบั 3 คอื 501-1,000 บาทต่อครัง้ จาํนวน 62 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 15.50 อนัดบั 4 คอื 1,501-2,000 บาทต่อครัง้ จาํนวน 55 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.75 ของ
กลุ่มตวัอยา่ง และอนัดบัสุดทา้ย คอื ตํ่ากว่า 500 บาทต่อครัง้ จาํนวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.25 
ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีเก่ียวข้องกบัการใช้บริการคลินิกเสริมความงาม 
 ผลการวเิคราะหป์จัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบัการใชบ้รกิารคลนิิก
เสรมิความงามของผูต้อบแบบสอบถาม โดยใชค้่าความถี ่(Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) 
คา่เฉลีย่ (Mean) และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 
ตารางที ่15 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของแต่ละปจัจยั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน 

การแปลค่า 

ด้านผลิตภณัฑ ์(Product)    
คลนิิกเสรมิความงามมชีื่อเสยีงและน่าเชื่อถอื 4.23 .8677 มาก 
การใหบ้รกิารทีห่ลากหลาย ตอบสนองความ
ตอ้งการไดค้รบถว้น 

4.23 .8048 มาก 

ผลติภณัฑแ์ละบรกิารมคีุณภาพ 4.31 .7722 มากทีส่ดุ 
มตีวัยาใหม่ๆ  และปลอดภยัในการรกัษา 4.23 .7698 มาก 
อุปกรณ์มคีวามทนัสมยัแตกต่างจากทีอ่ื่นๆ และมี
เพยีงพอต่อการใชง้าน 

4.09 .8820 มาก 

ด้านราคา (Price)    
ราคามคีวามเหมาะสมกบังบประมาณ 4.20 .8283 มาก 
ราคาคา่รกัษามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.22 .8068 มาก 
คลนิิกเสรมิความงามแจง้ราคาคา่รกัษากอ่นใช้
บรกิาร 

4.38 .6950 มากทีส่ดุ 

มกีารแสดงราคาคา่รกัษาทีช่ดัเจน 4.29 .8659 มากทีส่ดุ 
สามารถผอ่นชาํระคา่บรกิารหรอืแบ่งจา่ยเป็น
งวดๆ ได ้

4.10 .8636 มาก 
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ตารางที ่15 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของแต่ละปจัจยั (ต่อ) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน 

การแปลค่า 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายหรือสถานท่ี 
(Place) 

   

ขนาดพืน้ทีใ่นการใหบ้รกิารของคลนิิกมคีวาม
เหมาะสม 

4.26 .7253 มากทีส่ดุ 

คลนิิกทีใ่หบ้รกิารสามารถหาไดง้า่ย 4.16 .7752 มาก 
จาํนวนสาขาเพยีงพอต่อการใชบ้รกิาร 4.03 .8548 มาก 
มคีวามสะดวกในการเดนิทางเพือ่ไปใชบ้รกิาร 4.09 .8560 มาก 
คลนิิกทีใ่หบ้รกิารมคีวามสะอาดและปลอดภยั 4.32 .7995 มากทีส่ดุ 
คลนิิกทีจ่อดรถมเีพยีงพอต่อความตอ้งการ 3.96 .9372 มาก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)    
สมาชกิไดร้บัสว่นลดพเิศษ ของแถมพเิศษ 
แพคเกจทีคุ่ม้คา่ 

4.09 .7896 มาก 

มกีารใชพ้รเีซน็เตอรท์ีม่ชีื่อเสยีงน่าสนใจ 3.69 .9350 มาก 
มกีารโฆษณาผา่นสือ่ต่างๆ อยา่งทัว่ถงึ 3.96 .7905 มาก 
มกีารรบัประกนัความพงึพอใจในการรกัษา 4.36 .7165 มากทีส่ดุ 

ด้านกระบวนการ (Process)    
ระบบการใหบ้รกิารมคีวามรวดเรว็และถูกตอ้ง 4.40 .6838 มากทีส่ดุ 
สามารถนดัล่วงหน้า และมกีารแจง้ลกูคา้ล่วงหน้า
เมือ่ใกลเ้วลานดั 

4.38 .6730 มากทีส่ดุ 

ขัน้ตอนการสมคัรสมาชกิไมยุ่ง่ยาก ซบัซอ้น 4.41 .7305 มากทีส่ดุ 
แจง้รายละเอยีดอยา่งครบครนัก่อนเขา้รบัการ
รกัษา 

4.54 .6395 มากทีส่ดุ 

ด้านบคุลากร (People)    
พนกังานมจีาํนวนเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร 4.40 .6493 มากทีส่ดุ 
พนกังานแต่งกายเหมาะสม 4.28 .7322 มากทีส่ดุ 
พนกังานตอ้นรบัมอีธัยาศยัด ียิม้แยม้ แจม่ใส 4.41 .6954 มากทีส่ดุ 
แพทยท์ีร่กัษามคีวามรู ้ประสบการณ์ และความ
เชีย่วชาญในการรกัษา 

4.50 .6489 มากทีส่ดุ 
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ตารางที ่15 คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของแต่ละปจัจยั (ต่อ) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน 

การแปลค่า 

พนกังานใหค้าํแนะนําก่อนและหลงัการใชบ้รกิาร 4.40 .6607 มากทีส่ดุ 
ด้านส่ิงนําเสนอทางกายภาพ (Physical)    

ทีน่ัง่รอก่อนเขา้รบัการรกัษามคีวามเพยีงพอ 4.38 .6659 มากทีส่ดุ 
มป้ีายชื่อหน้าคลนิิกและมป้ีายบอกจุดบรกิาร
ต่างๆชดัเจน เขา้ใจงา่ย 

4.33 .6687 มากทีส่ดุ 

การตกแต่งสถานทีใ่หบ้รกิารสวยงาม น่าสนใจ 4.18 .7156 มาก 
คลนิิกตดิประกาศใบรบัรองถูกตอ้งตามกฎหมาย 4.37 .7080 มากทีส่ดุ 
สถานทีใ่หบ้รกิารสะอาดและเป็นระเบยีบ
เรยีบรอ้ย 

4.42 .5569 มากทีส่ดุ 

 
 จากตารางที ่15 พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีก่ลุ่มตวัอย่างเหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 
5 อนัดบัแรก โดยเรยีงลําดบัจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการ ในเรื่องแจง้รายละเอยีด
อยา่งครบครนัก่อนเขา้รบัการรกัษา (ค่าเฉลีย่ 4.54 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด) ดา้นบุคลากร ในเรื่องแพทย์
ทีร่กัษามคีวามรู ้ประสบการณ์ และความเชีย่วชาญในการรกัษา (ค่าเฉลีย่ 4.50 เหน็ดว้ยมาก
ทีสุ่ด) ดา้นสิง่นําเสนอทางกายภาพ ในเรื่องสถานทีใ่หบ้รกิารสะอาดและเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย 
(ค่าเฉลีย่ 4.42 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด) ดา้นกระบวนการในเรื่องขัน้ตอนการสมคัรสมาชกิยุ่งยาก 
ซบัซอ้น (ค่าเฉลีย่ 4.41 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด) และดา้นกระบวนการ ในเรื่องระบบการใหบ้รกิารมี
ความรวดเรว็และถูกตอ้ง ดา้นบุคลากร ในเรื่องพนกังานใหค้าํแนะนําก่อนและหลงัการใชบ้รกิาร
และพนกังานมจีาํนวนเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร (คา่เฉลีย่ 4.40 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ) 
 นอกจากน้ี เมือ่พจิารณาในแต่ละดา้นหลกันัน้ สามารถสรปุผลการศกึษาไดด้งัน้ี 
 ดา้นผลติภณัฑ ์กลุ่มตวัอยา่งเหน็ดว้ยในระดบัมากทีสุ่ดว่าผลติภณัฑแ์ละการบรกิารมี
คุณภาพ (คา่เฉลีย่ 4.31 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ)  
 ดา้นราคา กลุ่มตวัอยา่งเหน็ดว้ยในระดบัมากทีสุ่ดว่าคลนิิกเสรมิความงามแจง้ราคาค่า
รกัษาก่อนใชบ้รกิาร (ค่าเฉลีย่ 4.38 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด) รองลงมา คอื มกีารแสดงราคาค่ารกัษา
ทีช่ดัเจน (คา่เฉลีย่ 4.29 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ) 
 ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายหรอืสถานที่ กลุ่มตวัอย่างเหน็ดว้ยในระดบัมากที่สุดว่า
คลนิิกทีใ่หบ้รกิารมคีวามสะอาดและปลอดภยั (ค่าเฉลีย่ 4.32 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด) รองลงมา คอื 
ขนาดพืน้ทีใ่นการใหบ้รกิารของคลนิิกมคีวามเหมาะสม (คา่เฉลีย่ 4.26 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ) 
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 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด กลุ่มตวัอย่างเหน็ดว้ยในระดบัมากทีสุ่ดว่ามกีารรบัประกนั
ความพงึพอใจในการรกัษา (คา่เฉลีย่ 4.36 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ) 
 ดา้นกระบวนการ กลุ่มตวัอยา่งเหน็ดว้ยในระดบัมากทีสุ่ดว่าแจง้รายละเอยีดอยา่งครบ
ครนัก่อนเขา้รบัการรกัษา (ค่าเฉลีย่ 4.54 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด) รองลงมา คอื ขัน้ตอนการสมคัร
สมาชกิไมยุ่ง่ยาก ซบัซอ้น (คา่เฉลีย่ 4.41 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ) 
 ดา้นบุคลากร กลุ่มตวัอย่างเหน็ดว้ยในระดบัมากทีสุ่ดว่าแพทยท์ีร่กัษามคีวามรู ้ประสบการณ์ 
และความเชีย่วชาญในการรกัษา (ค่าเฉลีย่ 4.50 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด) รองลงมา คอื พนักงาน
ตอ้นรบัมอีธัยาศยัด ียิม้แยม้ แจม่ใส (คา่เฉลีย่ 4.41 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ) 
 ด้านสิง่นําเสนอทางกายภาพ กลุ่มตวัอย่างเหน็ด้วยในระดบัมากที่สุดว่าสถานที่ให ้
บรกิารสะอาดและเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย (ค่าเฉลีย่ 4.42 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด) รองลงมา คอื ทีน่ัง่รอ
ก่อนเขา้รบัการรกัษามคีวามเพยีงพอ (คา่เฉลีย่ 4.38 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ) 
 
ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะหก์ารตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงาม 
 ผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม โดยใช ้คา่เฉลีย่ (Mean) 
และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 
ตารางที ่16 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ

ความงาม 
การตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิก 

เสริมความงาม 
ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน 

การแปลค่า 

1. ทา่นไดร้บัความพงึพอใจทีไ่ดใ้ชบ้รกิาร 4.34 .7245 
ตดัสนิใจ 
สงูทีส่ดุ 

2. ทา่นมขีอ้มลูจากการโฆษณาและ
ประชาสมัพนัธท์ีช่ดัเจนเกีย่วกบัการบรกิาร 

4.12 .7128 ตดัสนิใจสงู 

3. คลนิิกทีท่า่นอยูใ่นระหวา่งการตดัสนิใจไดร้บั
การยอมรบัเรือ่งผลการรกัษา 

4.18 .6328 ตดัสนิใจสงู 

4. คลนิิกทีท่า่นอยูใ่นระหวา่งการตดัสนิใจมลีกูคา้
เขา้ใชบ้รกิารเป็นจาํนวนมาก 

4.23 .6417 ตดัสนิใจสงู 

5. คลนิิกทีท่า่นอยูใ่นระหวา่งการตดัสนิใจมกีาร
บรกิารทางดา้นบุคลากรทีม่คีวามเชีย่วชาญ 

4.33 .6147 
ตดัสนิใจ 
สงูทีส่ดุ 

6. คลนิิกทีท่า่นอยูใ่นระหวา่งการตดัสนิใจมรีาคา
สมเหตุสมผล 

4.46 .6120 
ตดัสนิใจ 
สงูทีส่ดุ 
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ตารางที ่16 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงาม (ต่อ) 

การตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิก 
เสริมความงาม 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน 

การแปลค่า 

7. คลนิิกทีท่า่นอยูใ่นระหวา่งการตดัสนิใจมผีูใ้ห้
คาํแนะนําใหใ้ชบ้รกิารเป็นจาํนวนมาก 

4.28 .6445 
ตดัสนิใจ 
สงูทีส่ดุ 

8. คลนิิกทีท่า่นอยูใ่นระหวา่งการตดัสนิใจอยูใ่น
ทาํเลทีท่า่นสะดวกทีจ่ะเดนิทางไปใชบ้รกิาร 

4.42 .5732 
ตดัสนิใจ 
สงูทีส่ดุ 

เฉล่ียรวม 4.29 .3981 
ตดัสินใจ
สงูท่ีสดุ 

 
 จากตารางที ่16 พบว่า กลุ่มตวัอย่างมกีารตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม   
2 ระดบั คอื การตดัสนิใจสงูและการตดัสนิใจสงูทีสุ่ด โดยการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงาม ทีก่ลุ่มตวัอย่างตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสงูทีสุ่ด 5 อนัดบัแรก โดยเรยีงลําดบัจากมาก
ไปน้อย ไดแ้ก่ คลนิิกทีท่่านอยูใ่นระหว่างการตดัสนิใจมรีาคาสมเหตุสมผล (ค่าเฉลีย่ 4.46 ตดัสนิใจ
สูงทีสุ่ด) คลนิิกทีท่่านอยู่ในระหว่างการตดัสนิใจอยู่ในทําเลทีท่่านสะดวกทีจ่ะเดนิทางไปใชบ้รกิาร 
(คา่เฉลีย่ 4.42 ตดัสนิใจสงูทีส่ดุ) ทา่นไดร้บัความพงึพอใจทีไ่ดใ้ชบ้รกิาร (คา่เฉลีย่ 4.34 ตดัสนิใจ
สูงทีสุ่ด) คลนิิกที่ท่านอยู่ในระหว่างการตดัสนิใจมกีารบรกิารทางดา้นบุคลากรที่มคีวามเชีย่วชาญ 
(คา่เฉลีย่ 4.33 ตดัสนิใจสงูทีส่ดุ) คลนิิกทีท่า่นอยูใ่นระหวา่งการตดัสนิใจมผีูใ้หค้าํแนะนําใหใ้ชบ้รกิาร
เป็นจาํนวนมาก (คา่เฉลีย่ 4.28 ตดัสนิใจสงูทีส่ดุ) 
 
ส่วนท่ี 5 ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ในลกัษณะของการส่งผลต่อกนัระหว่างปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจใช้บริการคลินิกเสริมความงาม  
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ในลกัษณะของการส่งผลต่อกนัระหว่างปจัจยัส่วนประสม
การตลาดบรกิารกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 
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ตารางที ่17 คา่ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 

ตวัแปร 
ด้านผลิตภณัฑ ์

(Product) 
ด้านราคา 

(Price) 

ด้านช่องทางการจดั
จาํหน่ายหรือสถานที่ 

(Place) 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด  

(Promotion) 

ด้านกระบวนการ 
(Process) 

ด้านบคุลากร 
(People) 

ด้านสิ่งนําเสนอ
ทางกายภาพ 
(Physical) 

การตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 
(Product) 

1 .312** .234** .272** .055 .106* .184** .142** 

ดา้นราคา  
(Price) 

  1 .459** .218** .262** .200** .286** .323** 

ดา้นชอ่งทางการจดั
จาํหน่ายหรอืสถานที ่ 
(Place) 

    1 .390** .381** .421** .361** .397** 

ดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด 
(Promotion) 

      1 .466** .448** .441** .408** 

ดา้นกระบวนการ  
(Process) 

        1 .560** .361** .339** 

ดา้นบุคลากร  
(People) 

          1 .497** .351** 

ดา้นสิง่นําเสนอ 
ทางกายภาพ 
(Physical) 

            1 .538** 

การตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิาร 

              1 

 



71 

 

 จากตารางที ่17 พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายหรอืสถานที ่ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคลากร 
ดา้นสิง่นําเสนอทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธท์างบวกกบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงามอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.01 โดยดา้นสิง่นําเสนอทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์
สงูทีสุ่ด (r=0.538) รองลงมา คอื ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (r=0.408) และดา้นช่องทางการจดั
จําหน่ายหรอืสถานที ่(r=0.397) และมขีอ้สงัเกตทีน่่าสนใจ พบว่า ดา้นทีม่คีวามสมัพนัธ์น้อยทีสุ่ด 
คอื ดา้นผลติภณัฑ ์(r=0.142) 
 
ตารางที ่18 อาํนาจในการทาํนายการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร จากตวัแปรปจัจยัสว่นประสมทาง

การตลาดทัง้ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายหรอืสถานที ่ดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคลากร ดา้นสิง่นําเสนอทางกายภาพ 

ตวัแปรท่ีศึกษา b SE  t Sig. 
คา่คงที ่ 1.626 .180  9.039** .000 
ดา้นสิง่นําเสนอทางกายภาพ .342 .041 .384 8.275** .000 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายหรอื 
สถานที ่

.108 .036 .145 2.982** .003 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด .104 .031 .157 3.382** .001 
ดา้นราคา .074 .030 .111 2.428* .016 

R2 =  0.358    F(4,394) = 56.48** p=000 
หมายเหต ุ:  * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั  .05 
  ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั  .01 
 
 จากตารางที่ 18 พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่ามารถทํานายการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารไดอ้ย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 คอื ปจัจยัดา้นสิง่นําเสนอทางกายภาพ 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายหรอืสถานที ่ดา้นการสง่เสรมิการตลาด และดา้นราคา ซึง่มสีมัประสทิธิ ์
การทาํนาย () เท่ากบั .384, .145, .157 และ .111 ตามลําดบั โดยตวัแปรทัง้ 4 ตวั สามารถ
ร่วมกนัทํานายการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ไดร้อ้ยละ 35.8 อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .01 
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บทท่ี 5 

บทสรปุ อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
         การเสนอรายงานผลการวจิยัเรือ่ง การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปจัจยัสว่นประสม
ทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้ธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม เพื่อใหท้ราบถงึ
พฤตกิรรมและปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารธุรกจิคลนิิกเสรมิ
ความงาม และเพื่อใหไ้ดแ้นวทางสําหรบัผูป้ระกอบการธุรกจิคลนิิกเสรมิความงามและผูท้ีส่นใจ
สาํหรบัวเิคราะหเ์พื่อหาช่องว่างและโอกาสทางธุรกจิ สาํหรบัการประยุกต์ใชใ้นการดําเนินธุรกจิ 
รวมทัง้การวางแผนการตลาดสาํหรบัการเปิดใหบ้รกิารธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม และเพื่อเป็น
พืน้ฐาน แหล่งขอ้มลู สาํหรบัการศกึษาเกีย่วกบัพฤตกิรรม การตดัสนิใจซือ้ในการใชบ้รกิารทัง้ใน
ธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม โดยใชว้ธิกีารแจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอย่างคอืกลุ่มผูใ้ชบ้รกิาร
ของลกูคา้ธุรกจิคลนิิกเสรมิความงามในเขตกรุงเทพมหานครทัง้หมดจาํนวน 400 ชุด และใชก้าร
วเิคราะหข์อ้มลูโดยวธิกีารทางสถติแิละทดสอบสมมตฐิานการวจิยัตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
โดยมวีตัถุประสงคข์องการวจิยัดงัน้ี 
 1. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม
ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 
         2. เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิก
เสรมิความงามในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 
 
สรปุผลการวิจยั 
         จากการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้ธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม ผูศ้กึษาสามารถสรุปผลการทดสอบและ
การวเิคราะหไ์ด ้5 สว่น ดงัน้ี 
         
        สว่นที ่1 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
            จากการวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามพบวา่  
            ในสว่นของเพศ กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี ส่วนใหญ่เป็นพนกังานเพศหญงิ 
จาํนวน 334 คน ซึง่คดิเป็นรอ้ยละ 83.50 ของกลุ่มตวัอยา่ง และเป็นเพศชายจาํนวน 66 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 16.50 ของกลุ่มตวัอยา่ง  
            ในส่วนของอายุ ส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง 21-30 ปี มากทีสุ่ด จํานวน 301 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 75.30 รองลงมามอีายุ 31-40 ปี จํานวน 92 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23 ส่วนกลุ่มตวัอย่างทีม่ี
อายุตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี จาํนวน 4 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.00 ส่วนกลุ่มตวัอย่างทีม่อีายุ 41-50 ปี 
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จํานวน 3 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.80 และกลุ่มตวัอย่างทีอ่ายุ 51-60 ปี และ 60 ปีขึน้ไป ไม่ไดเ้ขา้
รว่มทาํแบบสอบถามในครัง้น้ี 
           ในส่วนของสถานภาพ ส่วนใหญ่มสีถานภาพโสดมากที่สุด จํานวน 345 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 86.30 รองลงมามมีสีถานภาพสมรส จํานวน 53 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.30 และกลุ่มตวัอย่าง  
ทีน้่อยทีส่ดุมสีถานภาพหยา่รา้ง มจีาํนวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.50 และกลุ่มตวัอยา่งทีม่สีถานภาพ
หมา้ยนัน้ ไมไ่ดเ้ขา้รว่มทาํแบบสอบถามในครัง้น้ี 
         ในส่วนของการประกอบอาชพี ส่วนใหญ่ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชนมากทีสุ่ด 
จาํนวน 265 คน คดิเป็นรอ้ยละ 66.30 รองลงมาประกอบอาชพีธุรกจิสว่นตวั จาํนวน 72 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 18.00 รองลงมาประกอบอาชพีรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ จํานวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
6.80 รองลงมาประกอบอาชพีนักเรยีน/นักศกึษา จํานวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.80 และกลุ่ม
ตวัอยา่งทีน้่อยทีส่ดุประกอบอาชพี จาํนวน 13 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.30 ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 ในส่วนของระดบัการศกึษา ส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่ามาก
ทีสุ่ด จํานวน 289 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72.30 รองลงมามรีะดบัการศกึษาปรญิญาโทหรอืสูงกว่า 
จาํนวน 83 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.80 และกลุ่มตวัอยา่งทีน้่อยทีสุ่ดมรีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ี
มจีาํนวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.00 ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 ในสว่นของรายได ้สว่นใหญ่มรีายได ้10,001-25,000 บาท มากทีสุ่ด จาํนวน 165 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 41.30 รองลงมามรีายได ้25,001-40,000 บาท จาํนวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
28.00 รองลงมามรีายได ้40,000 บาทขึน้ไป จาํนวน 111 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.80 และน้อยทีสุ่ด   
มรีายไดน้้อยกว่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท จาํนวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.00 ของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
 
 สว่นที ่2 ผลการวเิคราะหล์กัษณะพฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามของ
ผูต้อบแบบสอบถาม 
           ผลการวเิคราะห์ลกัษณะพฤติกรรมการใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงาม โดยใช้สถิติ
แบบความถี ่(Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) 
            กลุ่มตวัอย่างมเีหตุผลในการตดัสนิใจใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงามเพื่อคงสภาพ
ผวิพรรณใหด้อียู่เสมอมากที่สุด จํานวน 209 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.30 มปีญัหาที่เป็นอยู่หรอื  
เคยเป็นเพื่อเขา้ใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามเกี่ยวกบัเรื่องสวิมากที่สุด จํานวน 197 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 49.30 มลีกัษณะนิสยัในการดแูลรกัษารา่งกายและผวิพรรณของตนเอง โดยดแูลรา่งกาย
และผวิพรรณเป็นบางครัง้มากเป็นอนัดบั 1 จํานวน 217 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.30 ช่วงเวลาที่
เลือกใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงามมากเป็นอนัดบั 1 คอื ช่วงเวลา 19.00-21.00 น. จํานวน 
159 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.80 มคีวามถีใ่นการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามทีม่ากทีสุ่ดคอืน้อย
กว่า 1 ครัง้ต่อเดอืน จํานวน 157 คน ซึ่งคดิเป็นรอ้ยละ 39.30 แหล่งขอ้มูลทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจ
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เลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามอนัดบั 1 ไดแ้ก่ ไดค้ําแนะนําจากบุคคลอื่น จาํนวน 174 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 43.5 มคี่าใชจ้่ายในการเขา้ใชค้ลนิิกเสรมิความงามเฉลี่ยแต่ละครัง้อนัดบั 1 คอื 
1,001-1,500 บาทต่อครัง้ จาํนวน 138 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.50  
 
 สว่นที ่3 ผลการวิเคราะห์ปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารที่เกี่ยวข้องกบัการใช้
บรกิารคลนิิกเสรมิความงามของผูต้อบแบบสอบถาม 
           ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่กลุ่มตวัอย่างเหน็ดว้ยมากที่สุด 5 อนัดบัแรก โดย
เรยีงลาํดบัจากมากไปน้อย ไดแ้ก่  
           ดา้นกระบวนการ ในเรื่องแจง้รายละเอยีดอย่างครบครนัก่อนเขา้รบัการรกัษา (ค่าเฉลี่ย 
4.54 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ)  
            ดา้นบุคลากร ในเรือ่งแพทยท์ีร่กัษามคีวามรู ้ประสบการณ์ และความเชีย่วชาญในการ
รกัษา (คา่เฉลีย่ 4.50 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ)  
            ดา้นสิง่นําเสนอทางกายภาพ ในเรื่องสถานทีใ่หบ้รกิารสะอาดและเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย 
(คา่เฉลีย่ 4.42 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ)  
            ด้านกระบวนการ ในเรื่องขัน้ตอนการสมคัรสมาชกิยุ่งยาก ซบัซ้อน (ค่าเฉลี่ย 4.41 
เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ) และดา้นกระบวนการ ในเรือ่งระบบการใหบ้รกิารมคีวามรวดเรว็และถูกตอ้ง  
            ดา้นบุคลากร ในเรื่องพนักงานใหค้าํแนะนําก่อนและหลงัการใชบ้รกิารและพนกังานมี
จาํนวนเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร (คา่เฉลีย่ 4.40 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ) 
            นอกจากน้ี เมือ่พจิารณาในแต่ละดา้นหลกันัน้ สามารถสรปุผลการศกึษาไดด้งัน้ี 
            ดา้นผลติภณัฑ ์กลุ่มตวัอยา่งเหน็ดว้ยในระดบัมากทีสุ่ดว่าผลติภณัฑแ์ละการบรกิารมี
คุณภาพ (คา่เฉลีย่ 4.31 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ)  
            ดา้นราคา กลุ่มตวัอยา่งเหน็ดว้ยในระดบัมากทีสุ่ดว่าคลนิิกเสรมิความงามแจง้ราคาค่า
รกัษาก่อนใชบ้รกิาร (ค่าเฉลีย่ 4.38 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด) รองลงมา คอื มกีารแสดงราคาค่ารกัษา
ทีช่ดัเจน (คา่เฉลีย่ 4.29 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ) 
            ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายหรอืสถานที่ กลุ่มตวัอย่างเหน็ดว้ยในระดบัมากที่สุดว่า
คลนิิกทีใ่หบ้รกิารมคีวามสะอาดและปลอดภยั (ค่าเฉลี่ย 4.32 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด) รองลงมา คอื 
ขนาดพืน้ทีใ่นการใหบ้รกิารของคลนิิกมคีวามเหมาะสม (คา่เฉลีย่ 4.26 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ) 
            ดา้นการส่งเสรมิการตลาด กลุ่มตวัอย่างเหน็ดว้ยในระดบัมากทีสุ่ดว่ามกีารรบัประกนั
ความพงึพอใจในการรกัษา (คา่เฉลีย่ 4.36 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ) 
            ดา้นกระบวนการ กลุ่มตวัอยา่งเหน็ดว้ยในระดบัมากทีสุ่ดว่าแจง้รายละเอยีดอยา่งครบ
ครนัก่อนเขา้รบัการรกัษา (ค่าเฉลี่ย 4.54 เหน็ดว้ยมากที่สุด) รองลงมา คอื ขัน้ตอนการสมคัร
สมาชกิไมยุ่ง่ยาก ซบัซอ้น (คา่เฉลีย่ 4.41 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ) 
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           ดา้นบุคลากร กลุ่มตวัอย่างเหน็ดว้ยในระดบัมากทีสุ่ดว่าแพทยท์ีร่กัษามคีวามรู ้ประสบการณ์ 
และความเชีย่วชาญในการรกัษา (ค่าเฉลีย่ 4.50 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด) รองลงมา คอื พนักงานตอ้นรบั  
มอีธัยาศยัด ียิม้แยม้ แจม่ใส (คา่เฉลีย่ 4.41 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ) 
           ดา้นสิง่นําเสนอทางกายภาพ กลุ่มตวัอย่างเหน็ดว้ยในระดบัมากทีสุ่ดว่าสถานทีใ่หบ้รกิาร
สะอาดและเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย (ค่าเฉลีย่ 4.42 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด) รองลงมา คอื ทีน่ัง่รอก่อน
เขา้รบัการรกัษามคีวามเพยีงพอ (คา่เฉลีย่ 4.38 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ) 
 
        สว่นที ่4 ผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามของผูต้อบ
แบบสอบถาม 
            ผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามพบว่า กลุ่มตวัอยา่ง
มกีารตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 2 ระดบั คอื การตดัสนิใจสงูและการตดัสนิใจ
สูงที่สุด โดยการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ที่กลุ่มตวัอย่างตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิารสงูทีสุ่ด 5 อนัดบัแรก โดยเรยีงลําดบัจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ คลนิิกทีท่่านอยู่ในระหว่าง
การตดัสนิใจมรีาคาสมเหตุสมผล (ค่าเฉลีย่ 4.46 ตดัสนิใจสงูทีสุ่ด) คลนิิกทีท่่านอยู่ในระหว่าง
การตดัสนิใจอยูใ่นทาํเลทีท่่านสะดวกทีจ่ะเดนิทางไปใชบ้รกิาร (ค่าเฉลีย่ 4.42 ตดัสนิใจสงูทีสุ่ด) 
ท่านไดร้บัความพงึพอใจทีไ่ดใ้ชบ้รกิาร (ค่าเฉลีย่ 4.34 ตดัสนิใจสงูทีสุ่ด) คลนิิกทีท่่านอยูใ่นระหว่าง
การตดัสนิใจมกีารบรกิารทางดา้นบุคลากรทีม่คีวามเชีย่วชาญ (ค่าเฉลีย่ 4.33 ตดัสนิใจสงูทีสุ่ด) 
คลนิิกที่ท่านอยู่ในระหว่างการตดัสนิใจมผีูใ้หค้ําแนะนําใหใ้ช้บรกิารเป็นจํานวนมาก (ค่าเฉลี่ย 
4.28 ตดัสนิใจสงูทีส่ดุ) 
 
        สว่นที ่5 ผลการวเิคราะห์เพื่อทดสอบความสมัพนัธ์ในลกัษณะของการส่งผลต่อกนั
ระหวา่งตวัแปรอสิระหลายตวั 
            ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย
หรอืสถานที ่ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคลากร ดา้นสิง่นําเสนอทางกายภาพ  
มคีวามสมัพนัธท์างบวกกบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามอยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยดา้นสิง่นําเสนอทางกายภาพมคีวามสมัพนัธส์งูทีสุ่ด (r=0.538) รองลงมา คอื 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (r=0.408) และ ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายหรอืสถานที ่(r=0.397) 
และมขีอ้สงัเกตทีน่่าสนใจ พบวา่ ดา้นทีม่คีวามสมัพนัธน้์อยทีส่ดุ คอื ดา้นผลติภณัฑ ์(r=0.142) 
            ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ามารถทํานายการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารไดอ้ย่าง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 คอื ปจัจยัดา้นสิง่นําเสนอทางกายภาพ ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย
หรอืสถานที ่ดา้นการสง่เสรมิการตลาด และดา้นราคา ซึง่มสีมัประสทิธิก์ารทาํนาย () เท่ากบั 
.384, .145, .157 และ .111 ตามลําดบั โดยตวัแปรทัง้ 4 ตวั สามารถรว่มกนัทาํนายการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ไดร้อ้ยละ 35.8 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01   
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อภิปรายผลการวิจยั 
 จากผลการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อ
การตดัสนิใจใชบ้รกิารของลกูคา้ธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม สามารถนําผลมาอภปิรายได ้ดงัน้ี 
         ผูใ้ชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามส่วนมากเป็นเพศหญงิ ช่วงอายุ 21-30 ปี ประกอบ
อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน สถานภาพโสด ระดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า มรีายได ้
10,001-25,000 บาท เลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามเพื่อคงสภาพผวิพรรณใหด้อียู่เสมอ 
โดยเฉพาะเรื่องของการรกัษาสวิมากทีสุ่ด การดแูลผวิพรรณทาํเป็นบางครัง้ การเขา้รบับรกิารที่
คลนิิกเสรมิความงามมคีวามถีน้่อยกวา่ 1 ครัง้ต่อเดอืน มกัใชบ้รกิารในชว่งเวลา 19.00-21.00 น. 
แหล่งขอ้มลูทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจเลอืกคลนิิกเป็นอนัดบัหน่ึง คอื ไดค้ําแนะนําจากบุคคลอื่น โดย
คา่ใชจ้า่ยเฉลีย่ทีร่บับรกิารต่อครัง้อยูท่ี ่1,001-1,500 บาท    
         ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารธุรกิจคลินิกเสรมิ
ความงาม มนีัยสาํคญัทางบวกกบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม จากทัง้ 7 ดา้น 
ทัง้ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายหรอืสถานที่ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  
ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคลากร ดา้นสิง่นําเสนอทางกายภาพ ผูใ้ชบ้รกิารเหน็ดว้ยทีสุ่ดว่าผลติภณัฑ์
และการบรกิารตอ้งมคีุณภาพ คลนิิกเสรมิความงามตอ้งแจง้ราคาค่ารกัษาก่อนใชบ้รกิาร ในดา้น
ช่องทางการจดัจําหน่ายหรอืสถานที่ คลนิิกทีใ่หบ้รกิารต้องมคีวามสะอาดและปลอดภยั ต้องมี
การรบัประกนัความพงึพอใจในการรกัษา ต้องแจง้รายละเอยีดอย่างครบครนัก่อนเขา้รบัการรกัษา 
แพทยท์ี่รกัษาต้องมคีวามรู ้ประสบการณ์ และความเชี่ยวชาญในการรกัษา และสถานที่ใหบ้รกิาร
ตอ้งสะอาดและเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย 
 
ข้อเสนอแนะ 
   จากผลการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค และปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อ
การตดัสนิใจใชบ้รกิารของลกูคา้ธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
         1.  ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านที่มคีวามสมัพนัธ์สูงที่สุดคอืด้านสิง่นําเสนอ
ทางกายภาพ การคดิกลยุทธ์ดา้นการตลาดจงึควรคํานึงถงึการนําเสนอทางกายภาพใหผู้ใ้ชบ้รกิาร
สมัผสัไดถ้งึประสบการณ์ทีด่เีมือ่เขา้รบับรกิาร ไมว่า่จะเป็นการจดัการความสะอาดและความเป็น
ระเบยีบของสถานที ่การจดัเตรยีมทีน่ัง่ใหเ้พยีงพอต่อความตอ้งการ เพราะผูใ้ชบ้รกิารตอ้งนําตวัเอง
ไปอยูใ่นสิง่แวดลอ้มของสถานทีน่ัน้ ๆ โดยตรง  
         2. ทําเลที่สะดวกที่จะเดนิทางไปใช้บรกิารเป็นปจัจยัสําคญัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิาร ดงันัน้คลนิิกเสรมิความงามจงึควรอยูใ่นพืน้ทีท่ีเ่ดนิทางเขา้ถงึไดง้า่ย 
         3.  ผูใ้ชบ้รกิารใหค้วามสําคญักบัการไดร้บัรายละเอยีดอย่างครบครนัก่อนเขา้รบัการ
รกัษา และไดร้บัคําแนะนําจากพนักงานทัง้ก่อนและหลงัการไดร้บับรกิาร ดงันัน้เจา้ของธุรกจิคลนิิก
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เสรมิความงามจงึควรอบรมพนักงานใหม้คีวามรูใ้นเรื่องของการใหบ้รกิารและผลติภณัฑ์เป็น
อยา่งด ีและใหข้อ้มลูแก่ผูใ้ชบ้รกิารอยา่งครบถว้น 
        4.  ขอ้มลูของงานวจิยัครัง้น้ีเป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการเกบ็แบบสอบถาม ซึง่ไดผ้า่นการตรวจสอบ
ความถูกตอ้งและความน่าเชื่อถอืของคําถาม ซึง่ตัง้ขึน้เพื่อวตัถุประสงคก์ารวจิยัน้ีโดยเฉพาะ ดงันัน้
จงึเป็นขอ้มูลทีค่รอบคลุมเฉพาะคําถามในแบบสอบถามเท่านัน้ อกีทัง้ระยะเวลาการเกบ็ขอ้มูล
คอืช่วงเดือนกรกฎาคม-สงิหาคม 2562 ในกรณีที่นําข้อมูลไปประยุกต์ใช้จึงต้องพจิารณาถึง
ความเปลีย่นแปลงของสภาพแวดลอ้มต่างๆ ตามกาลเวลาดว้ย  
 
ข้อเสนอแนะในการศึกษาครัง้ต่อไป 
         1.  เพิม่การศกึษาดา้นประชากรศาสตรว์่าส่งผลต่อการตดัสนิใจหรอืไม่ โดยกําหนด
ขอบเขตทีต่ ัง้ทีเ่ขา้ไปทําการแจกแบบสอบถามเพื่อเกบ็ขอ้มลู เพื่อดวู่าประชากรศาสตรใ์นแต่ละ
เขตพืน้ทีม่คีวามแตกต่างกนัหรอืไมอ่ยา่งไร 
         2.  เพิม่เครื่องมอืที่ใชใ้นการเกบ็ขอ้มูลโดยใชก้ารสมัภาษณ์เชงิลกึ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลที่
ละเอยีดมากขึน้ 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง พฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้ 

บริการคลินิกเสริมความงามในกรงุเทพมหานคร 
 
เรยีน  ผูต้อบแบบสอบถาม 
 
คาํช้ีแจง 
 แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการค้นคว้าอสิระ ระดบัปรญิญาโท หลกัสูตร
บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาบรหิารธุรกจิญีปุ่น่ คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัสถาบนัเทคโนโลยี
ไทย-ญีปุ่น่ โดยวตัถุประสงค ์1. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงามของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร และ 2. เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
มผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงามในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัจงึใคร่ขอ
ความร่วมมอืจากท่านในการตอบแบบสอบถาม ขอ้มูลทัง้หมดของท่านจะถูกเกบ็เป็นความลบั
และใชป้ระโยชน์เพือ่งานวจิยัเทา่นัน้ 
 โดยแบ่งแบบสอบถามประกอบดว้ย 4 สว่น ดงัน้ี 
 สว่นที ่1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 สว่นที ่2 ลกัษณะพฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 
 สว่นที ่3 ปจัจยัสว่นประสมการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 
 สว่นที ่4 การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 
 โปรดตอบแบบสอบถามใหค้รบทุกขอ้ตามความเป็นจรงิ เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการวจิยั 
ในครัง้น้ี 
 

ฤตมิา ฮงึรกัษา 
นกัศกึษาหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ 

สาขาบรหิารธุรกจิญีปุ่น่ 
สถาบนัเทคโนโลยไีทย – ญีปุ่น่ 
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ส่วนท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง  โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงใน  หน้าขอ้ความทีต่รงกบัขอ้มลูทัว่ไปของทา่น 
 
1. เพศ 
  1) ชาย   2) หญงิ 
 
2. อาย ุ
  1) ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20 ปี   2) 21 – 30 ปี   3) 31 – 40 ปี 
  4) 41 – 50 ปี   5) 51 – 60 ปี   6) 60 ปี ขึน้ไป 
 
3. สถานภาพ 
  1) โสด   2) สมรส   
  3) หยา่รา้ง  4) หมา้ย 
 
4. อาชพี 
  1) นกัเรยีน/นกัศกึษา      2) พนกังานบรษิทัเอกชน   
  3) รบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ  4) ธุรกจิสว่นตวั        
  5) อื่นๆ……………………… 
 
5. ระดบัการศกึษา 
  1) ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี  2) ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่      
  3) สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 
6. รายไดต่้อเดอืน 
  1) น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 
  2) 10,001 – 25,000 บาท  
  3) 25,001 – 40,000 บาท   
  4) มากกวา่ 40,000 บาท 
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ส่วนท่ี 2 ลกัษณะพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงามของผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน  หน้าขอ้ความทีต่รงกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิก

เสรมิความงามของทา่น 
 
1. ทา่นตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามจากเหตุผลใด 
  1) เพือ่คงสภาพผวิพรรณใหด้อียูเ่สมอ  
  2) เพือ่สรา้งความมัน่ใจใหต้นเอง 
  3) เพือ่ลดน้ําหนกั กระชบัสดัสว่น 
 
2. ปญัหาทีท่า่นเป็นอยูห่รอืเคยเป็น เพือ่เขา้ใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 
  1) สวิ  2) ฝ้า, กระ   
  3) แพส้ารเคม,ี เครือ่งสาํอาง  4) รอยแผลเป็น     
  5) ผวิหมองคลํ้า   6) ลดน้ําหนกักระชบัสดัสว่น   
  7) อื่นๆ ระบุ........................ 
 
3. ลกัษณะนิสยัของทา่นในการดแูลรกัษารา่งกายและผวิพรรณของตนเอง 
  1) ดแูลรา่งกายและผวิพรรณเป็นปกต ิสมํ่าเสมอ 
  2) ดแูลรา่งกายและผวิพรรณเป็นบางครัง้ 
  3) ไมเ่คยดแูลรา่งกายและผวิพรรณ 
 
4. ชว่งเวลาทีท่า่นเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 
  1) 10.00-12.59   2) 13.00-15.59 
  3) 16.00-18.59   4) 19.00-21.00 
 
5. ทา่นใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามกีค่ร ัง้ต่อเดอืน 
  1) น้อยกวา่ 1 ครัง้   2) 1 ครัง้ 
  3) 2 ครัง้   4) 3 ครัง้ 
  5) 4 ครัง้ขึน้ไป 
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6. แหล่งขอ้มูลใดทีท่่านใชใ้นการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ทีท่่านเขา้รบั
บรกิาร 
  1) นิตยสาร   2) หนงัสอืพมิพ ์  
  3) ป้ายโฆษณา   4) โทรทศัน์   
  5) วทิย ุ  6) เวบ็ไซต ์   
  7) ไดค้าํแนะนําจากบุคคลอื่น  
  8) Social media ex. FB, Line @, E-mail, Twitter  
  9) อื่นๆ ระบุ......................................................... 
 
7. ทา่นเสยีคา่ใชจ้า่ยในการเขา้ใชค้ลนิิกเสรมิความงามเฉลีย่แต่ละครัง้ประมาณเทา่ไร 
  1) ตํ่ากวา่ 500 บาท   2) 501-1,000 บาท 
  3) 1,001-1,500 บาท   4) 1,501-2,000 บาท 
  5) 2,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีเก่ียวข้องกบัการใช้บริการคลินิกเสริมความงาม
ของผูต้อบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในตารางเพือ่แสดงระดบัความสาํคญัของปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบั
การใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ตัง้แต่ระดบัน้อยทีส่ดุจนถงึระดบัมากทีส่ดุ 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความสาํคญั 
มาก 
ท่ีสดุ 

มาก 
ปาน 
กลาง 

น้อย 
น้อย 
ท่ีสดุ 

5 4 3 2 1 
ด้านผลิตภณัฑ ์(Product)      

1.1 คลนิิกเสรมิความงามมชีื่อเสยีงและน่าเชือ่ถอื      
1.2 การใหบ้รกิารทีห่ลากหลาย ตอบสนองความ
ตอ้งการไดค้รบถว้น 

     

1.3 ผลติภณัฑแ์ละบรกิารมคีณุภาพ      
1.4 มตีวัยาใหม่ๆ  และปลอดภยัในการรกัษา      
1.5 อุปกรณ์มคีวามทนัสมยัแตกต่างจากทีอ่ื่นๆ และมี
เพยีงพอต่อการใชง้าน 

     

ด้านราคา (Price)      
2.1 ราคามคีวามเหมาะสมกบังบประมาณ      
2.2 ราคาคา่รกัษามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ      
2.3 คลนิิกเสรมิความงามแจง้ราคาคา่รกัษาก่อนใช้
บรกิาร 

     

2.4 มกีารแสดงราคาคา่รกัษาทีช่ดัเจน      
2.5 สามารถผอ่นชาํระคา่บรกิารหรอืแบง่จา่ยเป็นงวดๆ 
ได ้

     

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายหรือสถานท่ี (Place)      
3.1 ขนาดพืน้ทีใ่นการใหบ้รกิารของคลนิิกมคีวาม
เหมาะสม 

     

3.2 คลนิิกทีใ่หบ้รกิารสามารถหาไดง้า่ย      
3.3 จาํนวนสาขาเพยีงพอต่อการใชบ้รกิาร      
3.4 มคีวามสะดวกในการเดนิทางเพือ่ไปใชบ้รกิาร      
3.5 คลนิิกทีใ่หบ้รกิารมคีวามสะอาดและปลอดภยั      
3.6 คลนิิกทีจ่อดรถมเีพยีงพอต่อความตอ้งการ      
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความสาํคญั 
มาก 
ท่ีสดุ 

มาก 
ปาน 
กลาง 

น้อย 
น้อย 
ท่ีสดุ 

5 4 3 2 1 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)      

4.1 สมาชกิไดร้บัสว่นลดพเิศษ ของแถมพเิศษ 
แพค็เกจทีคุ่ม้คา่ 

     

4.2 มกีารใชพ้รเีซน็เตอรท์ีม่ชีือ่เสยีงน่าสนใจ      
4.3 มกีารโฆษณาผา่นสือ่ต่างๆ อยา่งทัว่ถงึ      
4.4 มกีารรบัประกนัความพงึพอใจในการรกัษา      

ด้านกระบวนการ (Process)      
5.1 ระบบการใหบ้รกิารมคีวามรวดเรว็และถกูตอ้ง      
5.2 สามารถนดัลว่งหน้า และมกีารแจง้ลกูคา้ลว่งหน้า
เมือ่ใกลเ้วลานัด 

     

5.3 ขัน้ตอนการสมคัรสมาชกิไมยุ่ง่ยาก ซบัซอ้น      
5.4 แจง้รายละเอยีดอยา่งครบครนัก่อนเขา้รบั 
การรกัษา 

     

ด้านบคุลากร (People)      
6.1 พนกังานมจีาํนวนเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร      
6.2 พนกังานแต่งกายเหมาะสม      
6.3 พนกังานตอ้นรบัมอีธัยาศยัด ียิม้แยม้ แจม่ใส      
6.4 แพทยท์ีร่กัษามคีวามรู ้ประสบการณ์ และความ
เชีย่วชาญในการรกัษา 

     

6.5 พนกังานใหค้าํแนะนําก่อนและหลงัการใชบ้รกิาร      
ด้านส่ิงนําเสนอทางกายภาพ (Physical)      

7.1 ทีน่ัง่รอก่อนเขา้รบัการรกัษามคีวามเพยีงพอ      
7.2 มป้ีายชือ่หน้าคลนิิกและมป้ีายบอกจุดบรกิารต่างๆ
ชดัเจน เขา้ใจงา่ย 

     

7.3 การตกแต่งสถานทีใ่หบ้รกิารสวยงาม น่าสนใจ      
7.4 คลนิิกตดิประกาศใบรบัรองถูกตอ้งตามกฎหมาย      
7.5 สถานทีใ่หบ้รกิารสะอาดและเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย      
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ส่วนท่ี 4 การตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามของผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในตารางเพือ่แสดงระดบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิก 
 เสรมิความงามของทา่น 
 

การตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงาม 

ระดบัการตดัสินใจ 
สงู 
ท่ีสดุ 

สงู 
ปาน 
กลาง 

ตํา่ 
ตํา่ 
ท่ีสดุ 

5 4 3 2 1 
1. ทา่นไดร้บัความพงึพอใจทีไ่ดใ้ชบ้รกิาร      
2. ทา่นมขีอ้มลูจากการโฆษณาและประชาสมัพนัธท์ี่
ชดัเจนเกีย่วกบัการบรกิาร 

     

3. คลนิิกทีท่า่นอยูใ่นระหวา่งการตดัสนิใจไดร้บัการ
ยอมรบัเรือ่งผลการรกัษา 

     

4. คลนิิกทีท่า่นอยูใ่นระหวา่งการตดัสนิใจมลีกูคา้เขา้ใช้
บรกิารเป็นจาํนวนมาก 

     

5. คลนิิกทีท่า่นอยูใ่นระหวา่งการตดัสนิใจมกีารบรกิาร
ทางดา้นบุคลากรทีม่คีวามเชีย่วชาญ 

     

6. คลนิิกทีท่า่นอยูใ่นระหวา่งการตดัสนิใจมรีาคา
สมเหตุสมผล 

     

7. คลนิิกทีท่า่นอยูใ่นระหวา่งการตดัสนิใจมผีูใ้ห ้
คาํแนะนําใหใ้ชบ้รกิารเป็นจาํนวนมาก 

     

8. คลนิิกทีท่า่นอยูใ่นระหวา่งการตดัสนิใจอยูใ่นทาํเลที่
ทา่นสะดวกทีจ่ะเดนิทางไปใชบ้รกิาร 

     

 
- จบคาํถาม - 

 
 
   ขอขอบพระคุณในความอนุเคราะห ์
   ผูว้จิยั 
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ภาคผนวก ข. 
ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
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การหาคณุภาพเครื่องมือ 
 
 ผูว้จิยัดําเนินการหาคุณภาพเครื่องมอื ผูว้จิยัดําเนินการคํานวณหาค่าอํานาจจําแนก
รายขอ้ และคา่ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบั  โดยใชส้ตูรสมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบาค  
โดยวเิคราะหส์ว่นของแบบสอบถามทีม่ลีกัษณะเป็นมาตรประมาณคา่ โดยมรีายละเอยีดสรปุ ดงัน้ี 
 
ท่ี แบบสอบถาม ค่าอาํนาจจาํแนก ค่าความเช่ือมัน่ 
ส่วนท่ี 3 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่
เกีย่วขอ้งกบัการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม   

0.250 - 0.937 0.887 

 ดา้นที ่1 ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.250 - 0.322  
 ดา้นที ่2 ดา้นราคา 0.476 - 0.653  
 ดา้นที ่3 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายหรอื

สถานที ่
0.726 - 0.937  

 ดา้นที ่4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 0.456 - 0.582  
 ดา้นที ่5 ดา้นกระบวนการ 0.461 - 0.618  
 ดา้นที ่6 ดา้นบุคลากร 0.360 - 0.536  
 ดา้นที ่7 ดา้นสิง่นําเสนอทางกายภาพ 0.398 - 0.545  
ส่วนท่ี 4 การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงาม 

0.394 - 0.534 0.766 
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 โดยมรีายละเอยีดรายขอ้ ต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่19 แบบสอบถามสว่นที ่3 ดา้นที ่1 ดา้นผลติภณัฑ ์มคี่าอาํนาจจาํแนกรายขอ้ อยูร่ะหว่าง 

0.250 - 0.322   
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 
.445 5 

 
Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 

A1 16.882 3.648 .250 .378 
A2 16.882 4.099 .258 .449 
A3 16.807 4.141 .256 .441 
A4 16.882 3.763 .292 .350 
A5 17.025 3.403 .322 .319 

 
ตารางที ่20 แบบสอบถามสว่นที ่3 ดา้นที ่2 ดา้นราคา ค่าอาํนาจจาํแนกรายขอ้ อยูร่ะหว่าง 0.476 - 

0.653 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 
.792 5 

 
Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 

B1 17.010 6.251 .510 .772 
B2 16.993 6.028 .598 .744 
B3 16.832 6.290 .653 .733 
B4 16.923 5.646 .645 .727 
B5 17.112 6.245 .476 .785 

 



95 

ตารางที ่21 แบบสอบถามสว่นที ่3 ดา้นที ่3 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายหรอืสถานที ่อยูร่ะหว่าง 
0.7253 - 0.9372 

Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 

.728 6 
 

Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 

C1 20.580 8.665 .295 .733 
C2 20.678 8.024 .416 .704 
C3 20.810 7.047 .589 .651 
C4 20.750 6.870 .635 .636 
C5 20.525 7.764 .460 .692 
C6 20.883 7.548 .393 .715 

 
ตารางที ่22 แบบสอบถามสว่นที ่3 ดา้นที ่4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด อยูร่ะหวา่ง 0.456 - 0.582 

Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 

.724 4 
 

Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 

D1 12.018 3.756 .456 .695 
D2 12.414 3.057 .564 .634 
D3 12.148 3.443 .582 .622 
D4 11.744 3.945 .465 .691 
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ตารางที ่23 แบบสอบถามสว่นที ่3 ดา้นที ่5 ดา้นกระบวนการ อยูร่ะหวา่ง 0.461 - 0.618 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 
.753 4 

 
Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 

E1 13.343 2.762 .461 .742 
E2 13.365 2.508 .618 .657 
E3 13.338 2.490 .544 .699 
E4 13.205 2.660 .580 .680 

 
ตารางที ่24 แบบสอบถามสว่นที ่3 ดา้นที ่6 ดา้นบุคลากร อยูร่ะหวา่ง 0.360 - 0.536 

Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 

.743 5 
 

Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 

F1 17.607 4.039 .463 .714 
F2 17.722 3.740 .492 .705 
F3 17.597 3.404 .694 .622 
F4 17.505 4.281 .360 .748 
F5 17.607 3.843 .536 .687 

 
 
 
 
 
 



97 

ตารางที ่25 แบบสอบถามสว่นที ่3 ดา้นที ่7 ดา้นสิง่ทีนํ่าเสนอทางกายภาพ อยูร่ะหว่าง 0.398 - 
0.545 

Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 

.696 5 
 

Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 

G1 17.318 3.546 .401 .667 
G2 17.375 3.237 .545 .606 
G3 17.520 3.288 .461 .643 
G4 17.328 3.449 .398 .671 
G5 17.280 3.681 .470 .644 

 
ตารางที ่26 แบบสอบถามสว่นที ่4 การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม อยูร่ะหว่าง 

0.394 - 0.534 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 
.766 8 

 
Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 

AA1 30.002 7.872 .430 .749 
AA2 30.225 7.608 .516 .732 
AA3 30.165 7.852 .534 .730 
AA4 30.112 8.205 .416 .750 
AA5 30.007 8.208 .443 .745 
AA6 29.877 7.987 .515 .733 
AA7 30.065 7.976 .482 .739 
AA8 29.925 8.501 .394 .753 
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