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บทคัดย่อ 

 
งานวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศึกษาทศันคติและแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิก

เสริมความงามของกลุ่ม Silver Gen ในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อเปรียบเทียบแนวโน้มการตดัสินใจใช้
บริการคลินิกเสริมความงามตามปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัของกลุ่ม Silver Gen ในเขตกรุงเทพมหานคร 
3) เพื่อศึกษาอิทธิพลของทศันคติท่ีมีต่อแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของกลุ่ม Silver 
Gen ในเขตกรุงเทพมหานคร ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษามาจาก ประชากรซ่ึงมีอายตุั้งแต่หา้สิบปีบริบูรณ์ข้ึนไป 
ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน คือ การถดถอยพหุคูณ ผลการวิจยัพบวา่ ทศันคติท่ีมีต่อ
คลินิกเสริมความงามของกลุ่ม Silver Gen ในเขตกรุงเทพมหานครอยู่ในระดบัดีมาก โดยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมีความส าคญัมากท่ีสุดต่อแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงาม และทศันคติดา้นพฤติกรรมมีอิทธิพลต่อแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของ
กลุ่ม Silver Gen ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
ในปัจจุบนัสัดส่วนประชากรผูสู้งอายทุัว่โลกเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว โดยผูสู้งอายมีุอตัราการเพิ่ม

สูงข้ึนเป็นพิเศษในกลุ่มประเทศเอเชียและลาตินอเมริกา ส าหรับเอเชียสัดส่วนประชากรผูมี้อาย ุ60 ปีข้ึนไป มี
อตัราเพิ่มจาก 12% เป็น 25 % ในปี 2050 คิดเป็นอตัราการเพิ่มข้ึน 114% จะเห็นไดว้า่เป็นการเพิ่มข้ึนอยา่ง
รวดเร็วและกา้วกระโดด นัน่หมายความวา่ประชากรกลุ่มน้ีจะกลายเป็นกลุ่มหลกัของประชากรทั้งหมด และ
ยงัเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีก าลงัซ้ือมหาศาล (วนิ พรหมแพทย,์ 2559) ซ่ึงประเทศไทยก็เป็นอีกหน่ึงประเทศท่ีก าลงั
กา้วเขา้สู่สังคมผูสู้งอาย ุโดยผูสู้งอายใุนประเทศไทยนั้นเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็วเป็นอนัดบั 3 ของโลก (สยามรัฐ, 
2561) ปัจจุบนักลุ่มท่ีมีอาย ุ50 ปีข้ึนไป หรือท่ีเรียกวา่ The Silver Gen หรือ The Aging Population มีจ านวน
ประมาณ 21 ลา้นคน ซ่ึงถือเป็น 1 ใน 3 ของประชากรทัว่ราชอาณาจกัรไทย (ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2561) 
โดยประเมินวา่อีก 3 ปีขา้งหนา้จะมีจ านวนผูสู้งอายข้ึุนอีก 3 ลา้นคน รวมถึงตลาดสินคา้ผูสู้งอายท่ีุมีมูลค่ากวา่ 
1 หม่ืนลา้นบาท ท่ีมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองปีละ 3-5% [ชญัญา ปทุมวฒัน์ (สัมภาษณ์) 19 เมษายน 2560] 
ส่งผลใหห้ลาย ๆ บริษทัมองเห็นโอกาสทางการตลาด จึงไดอ้อกผลิตภณัฑ ์หรือแมแ้ต่จดักิจกรรมเพื่อรองรับ
กบัการเปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดข้ึนน้ี เช่น เม่ือปี พ.ศ. 2560 ในประเทศไทยไดมี้การจดังานแฟร์ หรืองานแสดง
สินคา้และบริการเพื่อกลุ่มผูสู้งอายโุดยเฉพาะ ท่ีไดร้วบรวมนวตักรรม ความรู้เก่ียวกบัสุขภาพ กิจกรรมต่าง ๆ 
อาหารเพื่อสุขภาพ เพื่อคนสูงอายใุนการพฒันาคุณภาพชีวิต ส่งผลใหก้ลุ่มสินคา้และบริการในส่วนของ
สถาบนัการเงิน คลินิกเสริมความงาม ผลิตภณัฑ ์Skincare และ Anti-aging อาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ
ไดรั้บความสนใจเป็นพิเศษ (บางกอก โพสต,์ 2560) ทั้งน้ี ภาพรวมตลาดเสริมความงาม ทัว่โลกเติบโตสูงโดย
มีผลมาจากเทรนดก์ารดูแลสุขภาพ ความงาม และการเขา้สู่สังคมผูสู้งอาย ุภาพรวมตลาดเสริมความงามทัว่
โลกมีมูลค่าอยูท่ี่ 21 ลา้นลา้นบาท เติบโต 7% ต่อปี และในแถบเอเชียเติบโตสูงถึง 14% ต่อปี โดยตลาดใน
เอเชียมีมูลค่า 1 ใน 5 ของตลาดเสริมความงามทัว่โลก (พีเอ็มจี คอร์ปอเรชัน่, 2559)  

ปัจจุบนัทศันคติต่อการศลัยกรรมหรือการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามเฉพาะจุดใดจุดหน่ึงของ
ร่างกายไดก้ลายเป็นเร่ืองท่ียอมรับได ้และเปิดกวา้งกวา่ในอดีตเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากกลุ่มผูสู้งอาย ุหรือ
โดยเฉพาะกลุ่ม Silver Gen นั้นในปัจจุบนัไดห้นัมาดูแลดูแลสุขภาพจิต ใส่ใจสุขภาพร่างกาย และให้
ความส าคญักบัภาพลกัษณ์ตนเองเพื่อเสริมสร้างบุคลิกให้ตนเองดูดี และดูอ่อนกวา่วยักนัมากข้ึน ส่งผลใหก้าร
ใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามเป็นเร่ืองปกติท่ียงัถือไดว้า่เป็นการดูแลสุขภาพอีกอยา่งหน่ึงดว้ย สาเหตุท่ีท า
ใหผู้บ้ริโภคเปล่ียนแปลงทศันคติและมุมมองก็คือ การไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการท าศลัยกรรมและเสริม
ความงามอยา่งรอบดา้นมากข้ึน ไม่วา่จะเป็นจากส่ือ หรือบทความจากทั้งในและต่างประเทศ อีกหน่ึงขอ้ท่ีท า
ใหท้ศันคติเก่ียวกบัการศลัยกรรมและเสริมความงามเปล่ียนแปลงไปก็คือ การเขา้รับบริการไม่ไดมี้ขั้นตอนท่ี
ยุง่ยากเหมือนเคย แพทยมี์ความช านาญมากข้ึน ประกอบกบัความกา้วหนา้ของเทคโนโลยกีารแพทยท่ี์ใหก้าร
รักษาท่ีมีประสิทธิภาพ 
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สาเหตุหลกัท่ีผูบ้ริโภคพิจารณาเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม ไดแ้ก่ ผลลพัธ์จากการเขา้ใช้
บริการ ราคา และส่ิงอ านวยความสะดวก และการใชบ้ริการท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุด คือการใชบ้ริการดา้น
การชะลอวยั ซ่ึงเพิ่มข้ึน 7.5% ต่อปี โดยเฉพาะการฉีดฟิลเลอร์ (Filler) เพื่อช่วยสร้างความเต่งตึงให้ผวิหนงั 
หรือการฉีดโบทอ็กซ์ (Botox) เพื่อลดร้ิวรอยตีนกา รอยเห่ียวยน่ (ฐานเศรษฐกิจ มลัติมีเดีย, 2560) เม่ือตลาด
ศลัยกรรมไทยยงัคงมีแนวโนม้เติบโตอยา่งต่อเน่ืองท าใหธุ้รกิจคลินิกเสริมความงามขยายตวัเปิดใหบ้ริการกนั
มากข้ึน โดยเฉพาะในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครฯ พบวา่มีมากกวา่ 1,164 แห่ง (ส านกัสถานพยาบาลและการ
ประกอบโรคศิลปะ, 2559 อา้งถึงใน ธนโชติ แสนค า, 2561 : 175) สร้างความสนใจให้กบันกัลงทุนหนา้ใหม่
เขา้มาลงทุนเพิ่มมากข้ึน รวมทั้งผูป้ระกอบกิจการรายเดิมมีการขยายสาขา ส่งผลใหเ้กิดการแข่งขนัท่ีรุนแรง
มากข้ึนจากภาวะลน้ตลาด ผูป้ระกอบการหนา้ใหม่จ  านวนมากทุ่มการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ เพื่อใหค้ลินิก
เป็นท่ีรู้จกัและติดตลาด มีการจดัตั้งคลินิกเสริมความงามในหา้งสรรพสินคา้เพื่อใหลู้กคา้เขา้ถึงไดง่้าย 
เดินทางไดส้ะดวก และการจดัโปรโมชนัลดแลกแจกแถมถูกน ามาใชเ้ป็นเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดเพื่อ
ดึงผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ดว้ยราคาท่ีแตกต่างกนัออกไปนั้น อาจสร้างความสับสนใหก้บัผูบ้ริโภคในการเลือกใช้
บริการท าศลัยกรรมในแบบท่ีถูกตอ้ง ท าใหปั้จจุบนัน้ีคลินิกเสริมความงามส่วนใหญ่ไม่ไดมุ้่งเนน้ไปท่ี
คุณภาพและความปลอดภยัของผูบ้ริโภค แต่เนน้ไปท่ีผลประกอบการหรือผลก าไร (ธนโชติ แสนค า, 2561)  

จากเหตุผลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูว้จิยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาถึงทศันคติและแนวโนม้การตดัสินใจใช้
บริการคลินิกเสริมความงามของกลุ่ม Silver Gen ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลสรุปของการท าวจิยัท่ีไดก้็จะ
เป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจ ผูป้ระกอบกิจการคลินิกเสริมความงาม เพื่อใชว้เิคราะห์ เป็นขอ้มูลสนบัสนุนการ
ตดัสินใจปรับปรุงการด าเนินกิจการ และใชว้างแผนในการท ากลยทุธ์ทางการตลาดใหผู้ท่ี้มาใชบ้ริการเกิด
ความรู้สึกพึงพอใจมากท่ีสุด เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบและความสามารถในการแข่งขนัในตลาดธุรกิจคลินิก
เสริมความงาม ซ่ึงถือวา่เป็นธุรกิจบริการท่ีมีการแข่งขนัสูงไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ    

 
วตัถุประสงค์การวจัิย 

1. เพื่อศึกษาทศันคติและแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของกลุ่ม Silver Gen 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อเปรียบเทียบแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามตามปัจจยัส่วนบุคคลท่ี
แตกต่างกนัของกลุ่ม Silver Gen ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของทศันคติท่ีมีต่อแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของ
กลุ่ม Silver Gen ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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นิยามศัพท์ 
ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง องคป์ระกอบลกัษณะของ Silver Gen ท่ีอาศยัอยูใ่นเขต

กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพ 
ทศันคติดา้นความรู้ หมายถึง ความรู้และการรับรู้ของ Silver Gen ท่ีมีต่อคลินิกเสริมความงาม จาก

การประสมกบัประสบการณ์โดยตรงและขอ้มูลข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งจากหลายแหล่งขอ้มูล โดยการพิจารณา
จากเหตุและผลท่ีปราศจากอารมณ์ 

ทศันคติดา้นความรู้สึก หมายถึง อารมณ์และความรู้สึกของ Silver Gen ท่ีมีต่อคลินิกเสริมความงาม  
ทศันคติดา้นพฤติกรรม หมายถึง แนวโนม้หรือทิศทางในการตอบสนองต่อคลินิกเสริมความงามท่ี

เป็นผลมาจากองคป์ระกอบดา้นความรู้และความรู้สึกของ Silver Gen  
คลินิกเสริมความงาม หมายถึง คลินิกเสริมความงามในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเป็นสถานพยาบาล

ประเภทไม่รับผูป่้วยไวค้า้งคืน ท่ีไดรั้บใบอนุญาตประกอบกิจการ และใหบ้ริการเสริมความงาม ดว้ย
นวตักรรมเทคโนโลยคีวามงามและเคร่ืองมือแพทยท่ี์ทนัสมยั อาทิ การดูแลผวิพรรณ ยกกระชบัผวิหยอ่น
คลอ้ย กระชบัรูขมุขน รักษาสิว เสริมจมูก เลเซอร์ลบรอยแผลเป็น ฉีดโบทอ็กซ์เพื่อลดรอยเห่ียวยน่ ฉีดฟิล-
เลอร์เพื่อเสริมร่องร้ิวรอยของผวิหนงัใหเ้ต่งตึงข้ึน การท าทรีทเมนตบ์ ารุงผวิเพื่อผวิสวยกระจ่างใส เป็นตน้ 

แนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของกลุ่ม Silver Gen ในเขตกรุงเทพ หมายถึง 
แนวโนม้พฤติกรรมในอนาคตท่ีจะใชบ้ริการ หรือปฏิเสธการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 

แนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ี
จะส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 

แนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นราคา หมายถึง ราคาและค่าใชจ่้ายในการ
ใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม ท่ีจะส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 

แนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง 
ช่องทาง ท าเล หรือสถานของคลินิกเสริมความงาม ท่ีจะส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิก
เสริมความงาม 

แนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นส่งเสริมการตลาด หมายถึง กลยทุธ์
การตลาดท่ีจะส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 

แนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นบุคคล หมายถึง บุคลิกของบุคคลากร
คลินิกเสริมความงามท่ีจะส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 

แนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ หมายถึง ส่ิงแวดลอ้ม บรรยากาศ กล่ิน เสียง การตกแต่ง ความพิถีพิถนัของบริการ ป้ายบอกขอ้มูล
ของบริการ ท่ีจอดรถ เป็นตน้ ท่ีจะส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 



5 

แนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นกระบวนการ หมายถึง กระบวนการ
ใหบ้ริการ ท่ีจะส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 

กลุ่ม Silver Gen หมายถึง ประชากรซ่ึงมีอายตุั้งแต่หา้สิบปีบริบูรณ์ข้ึนไปท่ีอาศยัอยูใ่นเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
ขอบเขตการวจัิย 

ขอบเขตดา้นเน้ือหา : การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษาเฉพาะทศันคติและแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามของกลุ่ม Silver Gen ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชท้ฤษฎีทศันคติ ของ ซิมบาโด และ 
เอบบีเซน (Zimbardo and Ebbesen, 1970) และทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ของฟิล
ลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler, 2003) โดยสามารถก าหนดตวัแปรไดด้งัน้ี 

ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงประกอบดว้ย (1) เพศ (2) อาย ุ(3) อาชีพ (4) การศึกษา (5) 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (6) สถานภาพ และองคป์ระกอบทศันคติ ประกอบไปดว้ย (1) องคป์ระกอบดา้นความรู้ 
(2) องคป์ระกอบดา้นความรู้สึก และ (3) องคป์ระกอบดา้นพฤติกรรม  

ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ประกอบไปดว้ย (1) ดา้น
ผลิตภณัฑ ์(2) ดา้นราคา (3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (4) ดา้นส่งเสริมการตลาด (5) ดา้นบุคคล (6) ดา้น
การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และ (7) ดา้นกระบวนการ 

ขอบเขตดา้นประชากร : ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ประชากรซ่ึงมีอายุตั้งแต่หา้สิบปี
บริบูรณ์ข้ึนไป ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบวา่มีประชากรจ านวน 1,867,245 คน โดยอา้งอิงจาก
ส านกังานสถิติแห่งชาติ ท่ีมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลเม่ือปี พ.ศ. 2561 (ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2561)  

ขอบเขตดา้นระยะเวลา : ระยะเวลาท่ีใชใ้นการด าเนินงานวจิยัคร้ังน้ี ตั้งแต่เดือนกรกฎาคม 2562 ถึง 
เดือนกนัยายน 2562 

 
แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

องค์ประกอบของทัศนคติ Zimbardo and Ebbesen (1970 อา้งถึงใน วาสนา อรุณศรี, 2560 : 17) ได้
กล่าวถึงองคป์ระกอบของทศันคติไวว้า่มี 3 ประการ คือ (1) องคป์ระกอบดา้นความรู้ (The Cognitive 
Component) คือ ส่วนท่ีเป็นความเช่ือ ความรู้และการรับรู้ของบุคคลท่ีเก่ียวกบัส่ิงต่าง ๆ มีทั้งความชอบและ
ความไม่ชอบ ท่ีเกิดจากการประสมกบัประสบการณ์โดยตรง การรับขอ้มูลข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งจากหลาย ๆ 
แหล่งขอ้มูล จากความเช่ือ (2) องคป์ระกอบดา้นความรู้สึก (The Affective Component) คือ ส่วนท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัภาวะอารมณ์ความรู้สึกท่ีสัมพนัธ์กบัส่ิงต่าง ๆ ท่ีมีความรู้ไปในทางบวกหรือลบ หรือทั้งบวกและลบต่อ
เป้าหมายท่ีถูกถ่ายทอดมาจากบุคคลในครอบครัว บุคคลรอบขา้ง กลุ่มเพื่อน หรือแมก้ระทัง่ความคิดเห็นจาก
โซเชียลมีเดีย (3) องคป์ระกอบดา้นพฤติกรรม (The Behavioral Component) คือ การแสดงออกของบุคคลท่ีมี
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ต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง บุคคลหน่ึง สถานการณ์หน่ึง ในทางใดทางหน่ึง เช่น พึงพอใจ ประทบัใจ กลวั เป็นตน้ ซ่ึง
เป็นผลท่ีเก่ียวเน่ืองมาจากองคป์ระกอบในดา้นความรู้ความคิด และความรู้สึก เป็นพลงัท่ีสามารถผลกัดนัให้
เกิดการกระท าบางอยา่งท่ีสอดคลอ้งกบัทศันคติ 

แนวคิดและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกจิบริการ ของ Philip Kotler ประกอบดว้ย 
7P’s อนัไดแ้ก่ (1) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) สินคา้หรือบริการ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายทางธุรกิจเพื่อ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงใจในผลิตภณัฑน์ั้น ๆ (2) ดา้นราคา (Price) หมายถึง 
คุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปแบบของตวัเงิน และเป็นส่ิงท่ีก าหนดรายไดข้องกิจการ (3) ดา้นช่องทางจดั
จ าหน่าย (Place หรือ Distribution) คือ กิจกรรมท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของ
ผูบ้ริโภคในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ (4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็น
การติดต่อส่ือสารระหวา่งผูจ้  าหน่ายและตลาดเป้าหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์โดยมีวตัถุประสงคท่ี์จะแจง้ขอ้มูล 
หรือชกัจูงใหเ้กิดทศันคติ พฤติกรรมการซ้ือ (5) ดา้นพนกังาน หรือบุคคล (People) บุคคลถือวา่เป็น
องคป์ระกอบส าคญัของการด าเนินธุรกิจ ดงันั้นตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม และสร้างแรงจูงใจ 
เพื่อใหส้ามารถปฏิบติัหนา้ท่ีใหเ้ป็นไปตามท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัไว ้(6) ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 
(Process) คือ การส่งมอบคุณภาพและความประทบัใจใหผู้บ้ริโภค ไม่วา่จะเป็นการบริการท่ีรวดเร็ว มี
ประสิทธิภาพ มีคุณภาพ (7) ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) หรือส่ิงท่ีมีตวัตนมองเห็นได ้
โดยธุรกิจบริการจ าเป็นตอ้งพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม 
 
งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

กนกวรรณ ทองร่ืน (2555) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ปัจจยั
ทางการตลาด และพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม ผลการศึกษาพบวา่ 
ภาพรวมนั้นลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดของธุรกิจบริการท่ีมีผลต่อ
การใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนั โดยใหค้วามส าคญักบัดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัมากท่ีสุด ส่วน
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้น
ลกัษณะทางกายภาพอยูใ่นระดบัมาก  และดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาย ุ
และรายไดมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 

นรินทร ชมช่ืน (2556) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั พฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะพฤติกรรมแต่ละประเภทในการใชบ้ริการกบัการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม และปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ผลการศึกษาพบวา่ 
ลกัษณะพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม ไดแ้ก่ วตัถุประสงคข์องการใชบ้ริการ ช่วงเวลาในการ
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ใชบ้ริการ ความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการ แหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นการตดัสินใจ และงบประมาณส าหรับการรักษา
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม โดยดา้นแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ พบวา่ ปัจจยัดา้นบุคลากร 
และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการในระดบัมากท่ีสุด ในขณะท่ี ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการอยูใ่น
ระดบัมาก 

อณิษฐา ผลประเสริฐ (2558) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิก
เสริมความงามดา้นผวิพรรณของผูบ้ริโภค โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาวจิยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาย ุ
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้น
ผวิพรรณของผูบ้ริโภค รวมถึงศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นเพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม แตกต่างกนั 
ในขณะท่ี อาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งาม และพบวา่ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยเรียงล าดบัจาก
มากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร ดา้นส่ิงแวดลอ้งทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นกระบวนการ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 
สมมติฐานการวจัิย 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามท่ีแตกต่าง
กนัของกลุ่ม Silver Gen ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ทศันคติมีอิทธิพลต่อแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของกลุ่ม Silver Gen 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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กรอบแนวคิดในการวจัิย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ระเบียบวธีิวจัิย 

ประชากรท่ีใชศึ้กษาในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรซ่ึงมีอายตุั้งแต่หา้สิบปีบริบูรณ์ข้ึนไป ท่ีอาศยั
อยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบวา่มีประชากรจ านวน 1,867,245 คน (ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2561) ใช้
สูตรการค านวณหากลุ่มตวัอยา่งของ Taro Yamane ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งเป็นส่ิงส าคญัของการศึกษาวจิยั 
ผูว้จิยัจะตอ้งไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความเหมาะสม เป็นตวัแทนท่ีดีของประชากรให้ไดม้ากท่ีสุด ดงันั้นใน
การแจงแบบสอบถามจึงจ าเป็นตอ้งใชแ้บบสอบถาม จ านวน 400 ชุด เพื่อป้องกนัการคลาดเคล่ือนของ
ประชากรกลุ่มตวัอยา่ง การเลือกกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ี มีขั้นตอนการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน 
(Multi-stage sampling) ประกอบดว้ย 4 ขั้นตอนดงัน้ี (1) ใชว้ธีิสุ่มตวัอยา่งแบบแบ่งกลุ่มตามเขตพื้นท่ีการ
ปกครอง (2) ใชว้ธีิสุ่มแบบง่ายคดัเลือก 10 เขต (3) ใชว้ธีิสุ่มตวัอยา่งแบบก าหนดไดเ้ท่ากบัจ านวน 40 ชุดต่อ
เขต (4) ใชว้ธีิสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ แจกแบบสอบถามใหผู้ท่ี้ใหค้วามร่วมมือ 

แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี (1) ค  าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (2) ค าถามดา้นทศันคติท่ีมี
ต่อคลินิกเสริมความงาม รูปแบบของค าถามเป็นแบบ Likert Scale (3) ค  าถามปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง

ปัจจัยส่วนบุคคล 

 เพศ 
 อาย ุ
 สถานภาพ 

 ระดบัการศึกษา 
 อาชีพ 

 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

แนวโน้มการตัดสินใจใช้บริการคลนิิกเสริม

ความงามของกลุ่ม Silver Gen ในเขต

กรุงเทพมหานคร  

 ดา้นผลิตภณัฑ ์  
 ดา้นราคา   
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   
 ดา้นส่งเสริมการตลาด 

 ดา้นกระบวนการ 

 ดา้นพนกังาน หรือบุคลากร 

 ดา้นส่ิงแวะลอ้มทางกายภาพ 

 (Kotler, 2003) 

องค์ประกอบทัศนคติ 
(Attitude Components) 

 องคป์ระกอบดา้นความรู้ 

 องคป์ระกอบดา้นความรู้สึก 

 องคป์ระกอบดา้นพฤติกรรม 

(Zimbardo and Ebbesen, 1970) 
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การตลาดส าหรับธุรกิจบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม รูปแบบของค าถามเป็น
แบบ Likert Scale 

 
ผลการวจัิย 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 63.50 มี
อาย ุ50-54 ปี คิดเป็นร้อยละ 45.00 มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 80.25 มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิด
เป็นร้อยละ 72.75 มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 49.75 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 60,001-80,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 43.25 

ระดบัความคิดเห็นดา้นองคป์ระกอบทศันคติทั้ง 3 ดา้น โดยรวมอยูใ่นระดบัดีมาก (𝑥̅= 4.04) (S.D. 
= 0.279) เม่ือพิจารณาแต่ละดา้น พบวา่ดา้นความรู้ความเขา้ใจอยูใ่นระดบัดีมาก (𝑥̅= 4.12) (S.D. = 0.506) 
ผูบ้ริโภคมีทศันคติดา้นความรู้สึกอยูใ่นระดบัดีมาก (𝑥̅= 4.08) (S.D. = 0.424) และผูบ้ริโภคมีทศันคติดา้น
พฤติกรรมอยูใ่นระดบัดีมาก (𝑥̅= 3.92) (S.D. = 0.401) 

ระดบัความคิดเห็นต่อแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของกลุ่ม Silver Gen 
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ส่วนประสมการตลาดส าหรับธุรกิจบริการโดยรวมมีความส าคญัมากท่ีสุดต่อ
แนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความ (𝑥̅= 4.30) (S.D. = 0.246) เม่ือพิจารณาตามเคร่ืองมือส่วน
ประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ พบวา่ส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมี
ความส าคญัมากท่ีสุดต่อแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม (𝑥̅= 4.46) (S.D. = 0.406) 
ล าดบัต่อมา ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการมีความส าคญัมากท่ีสุดต่อแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงาม (𝑥̅= 4.38) (S.D. = 0.595) ล าดบัต่อมา ไดแ้ก่ ดา้นพนกังานหรือบุคลากรมีความส าคญัมากท่ีสุดต่อ
แนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม (𝑥̅= 4.34) (S.D. = 0.477) ล าดบัต่อมา ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑมี์ความส าคญัมากท่ีสุดต่อแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม (𝑥̅= 4.30) (S.D. = 
0.590) ล าดบัต่อมา ไดแ้ก่ ดา้นราคามีความส าคญัมากท่ีสุดต่อแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงาม (𝑥̅= 4.25) (S.D. = 0.492) ล าดบัต่อมา ไดแ้ก่ ดา้นสถานท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุดต่อแนวโนม้การ
ตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม (𝑥̅= 4.22) (S.D. = 0.591) และดา้นการส่งเสริมการตลาดมี
ความส าคญัมากต่อแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม (𝑥̅= 4.16) (S.D. = 0.525) 
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อภิปรายผล 
จากการศึกษาพบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ50-54 ปี สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาปริญญา

ตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 60,001-80,000 บาท เป็นกลุ่มผูสู้งอายท่ีุมีรายไดสู้ง 
และยงัคงใหค้วามส าคญักบัภาพลกัษณ์และยงัเสริมสร้างบุคลิกใหต้นเองดูดีอยูเ่สมอ ซ่ึงเพศหญิงให้
ความส าคญักบัการดูแลผวิพรรณ และสุขภาพมากกวา่เพศชาย เน่ืองจากผูห้ญิงจะประสบปัญหาเร่ืองสุขภาพ 
และร้ิวรอย ฝ้า กระ เร็วกวา่ผูช้าย ท าใหผู้ห้ญิงตอ้งดูแลและรับมือกบัปัญหาสุขภาพและผวิพรรณมากกวา่
ผูช้าย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กนกวรรณ ทองร่ืน (2555) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี พบวา่ เหตุผลท่ีเขา้ใชบ้ริการส่วนใหญ่คือ เพื่อ
ดูแลและคงสภาพผวิพรรณใหมี้สุขภาพดีอยูเ่สมอ 

จากการวเิคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกบัทศันคติท่ีมีต่อคลินิกเสริมความงามของกลุ่ม Silver Gen ใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ทศันคติอยูใ่นระดบัดีมาก เม่ือพิจารณาตามทศันคติแต่ละดา้น พบวา่ดา้นความรู้
ความเขา้ใจอยูใ่นระดบัดีมาก มีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ 4.12 จากขอ้มูลท าใหท้ราบวา่ ส่วนใหญ่มีการรับรู้และมัน่ใจ
ในการใหบ้ริการของคลินิกเสริมความงามมากข้ึน เน่ืองจากผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการ
ท าศลัยกรรมและเสริมความงามอยา่งรอบดา้นมากข้ึน ประกอบกบัความกา้วหนา้ของเทคโนโลยกีารแพทยท่ี์
ใหก้ารรักษาท่ีมีประสิทธิภาพ แพทยมี์ความช านาญมากข้ึนท าใหผู้บ้ริโภคมีความมัน่ใจในการใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามมากยิง่ข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นรินทร ชมช่ืน (2556) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั 
พฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบับุคลากรท่ีมีความเช่ียวชาญ 
บริการ ยาเวชภณัฑมี์ความปลอดภยั มีมาตรฐานส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 

จากการวเิคราะห์แนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของกลุ่ม Silver Gen ในเขต
กรุงเทพมหานคร ตามปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ พบวา่ ส่วนประสมการตลาด
ส าหรับธุรกิจบริการโดยรวมมีความส าคญัมากท่ีสุดต่อแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความ เม่ือ
พิจารณาตามเคร่ืองมือส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการแต่ละดา้น พบวา่ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพมีความส าคญัมากท่ีสุดต่อแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความ มีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ 4.46 
จากขอ้มูลท าใหท้ราบวา่ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Silver Gen ยอมจ่าย เพื่อแลกกบัความสะดวกสบาย ชอบบรรยากาศท่ี
ผอ่นคลายเพื่อใหไ้ดรั้บการพกัผอ่นอยา่งแทจ้ริง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นรินทร ชมช่ืน (2556) ได้
ศึกษาเก่ียวกบั พฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ท่ีสะอาดเป็น
ระเบียบ มีส่ิงอ านวยความสะดวกในการใชบ้ริการ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการในระดบัมากท่ีสุด 
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การทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมีแนวโน้มการตัดสินใจใช้บริการคลนิิกเสริมความงาม
ทีแ่ตกต่างกนัของกลุ่ม Silver Gen ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามท่ีแตกต่างกนั
ของกลุ่ม Silver Gen ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อแนวโนม้การ
ตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของกลุ่ม Silver Gen ในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั จาก
ขอ้มูลท าใหท้ราบวา่ ไม่วา่จะเพศหญิงหรือชาย อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ท่าไร ก็มี
ความตอ้งการอยากไดรั้บผลประโยชน์จากส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ไม่วา่จะเป็นเร่ือง
ของราคา ส่วนลด คุณภาพการบริการ การบริการท่ีประทบัใจเช่นเดียวกนั 
การทดสอบสมมติฐานทัศนคติมีอทิธิพลต่อแนวโน้มการตัดสินใจใช้บริการคลนิิกเสริมความงามของกลุ่ม 
Silver Gen ในเขตกรุงเทพมหานคร 

การวเิคราะห์ทศันคติมีอิทธิพลต่อแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของกลุ่ม 
Silver Gen ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ องคป์ระกอบทศันคติดา้นพฤติกรรมมีอิทธิพลต่อแนวโนม้การ
ตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม หากการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนั้นสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการ ช่วยแกปั้ญหาท่ีผูบ้ริโภคประสบได ้จนกระทั้งการบริการเป็นท่ีพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคแลว้ ผูบ้ริโภคก็
ยนิดีท่ีจะแนะน าคนบุคคลอ่ืนใหใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดว้ยเช่นกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎี
องคป์ระกอบของทศันคติในดา้นพฤติกรรม ท่ีผูบ้ริโภคจะแสดงออกถึงความพึงพอใจดว้ยการกลบัมาใช้
บริการซ ้ า และบอกต่อเม่ือไดรั้บการบริการท่ีประทบัใจ 

 
ข้อเสนอแนะ 

1. จากการวเิคราะห์ดา้นปัจจยัส่วนบุคคลพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ50-
54 ปี สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 60,001-
80,000 บาท คลินิกเสริมความงามควรเพิ่มคอร์สบริการใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายน้ีท่ียงัคงรักษาสุขภาพ 
และเสริมภาพลกัษณ์ ของตนเองดูดีอยูเ่สมอ เช่น การฉีดฟิลเลอร์ ร้อยไหม ยกกระชบัใบหนา้ หรือผลิตภณัฑ์
และบริการต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบัการชะลอวยั และอาจจะขยายเวลาใหบ้ริการมากข้ึน เพื่อรองรับผูบ้ริโภคกลุ่มใน
เวลาหลงัเลิกงานได ้

2. จากการวเิคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกบัทศันคติท่ีมีต่อคลินิกเสริมความงามของกลุ่ม Silver Gen 
พบวา่ ดา้นความรู้ความเขา้ใจอยูใ่นระดบัดีมาก คลินิกเสริมความงามจึงควรสร้างการรับรู้ท่ีดีเก่ียวกบับริการ
และผลิตภณัฑใ์หก้บัผูบ้ริโภค เช่น การจดัท า Content รีวิวความประทบัใจหลงัใชบ้ริการท่ีคลินิกผา่นแอป
พลิเคชนั Line ท่ีเป็นแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียท่ีไดรั้บความนิยมมากจากกลุ่ม Silver Gen มากท่ีสุด หรือ 
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Content เก่ียวกบัการใหค้วามรู้เก่ียวกบัการดูแลสุขภาพ การชะลอวยั เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเห็นถึง
ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 

3. จากการวเิคราะห์แนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของกลุ่ม Silver Gen ตาม
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ พบวา่ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมีความส าคญัต่อ
แนวโนม้การตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด คลินิกเสริมความงามควรสร้างบรรยากาศทั้งภายในและภายนอกให้
สวยงาม สะอาดเป็นระเบียบ เปิดเพลงเบา ๆ สบาย ๆ และเพิ่มกล่ินหอมจาง ๆ ใหรู้้สึกผอ่นคลาย มีท่ีนัง่
เพียงพอและนัง่สบายไม่เบียด มีส่ิงอ านวยความสะดวกสบายในการใชบ้ริการ ไม่วา่จะเป็น Wifi นิตยสาร 
เพื่อใหเ้กิดความเพลิดเพลิน พึงพอใจและกลบัมาใชบ้ริการในคร้ังต่อไป 

4. จากการวเิคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามท่ีแตกต่างกนัของกลุ่ม Silver Gen ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ เพศ อาย ุสถานภาพ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของกลุ่ม Silver Gen ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั 
ส่งผลต่อแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามไม่แตกต่างกนั คลินิกเสริมความงามควร
ใหบ้ริการดว้ยความเท่าเทียมกนั แต่ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ควรจดัคอร์สใหเ้หมาะสมกบัแต่ละเพศ ช่วงอาย ุ
โดยเฉพาะปัญหาเก่ียวกบัร้ิวรอย ความหยอ่นคลอ้ย ท่ีกลุ่ม Silver Gen เผชิญปัญหาน้ีกนัอยู ่และจดัท าราคาท่ี
หลากหลายเพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถเลือกใหเ้หมาะสมกบัตนเองมากท่ีสุด  

5. จากผลการวเิคราะห์ทศันคติมีอิทธิพลต่อแนวโนม้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
ของกลุ่ม Silver Gen ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ตวัแปรท่ีมีอิทธิพลทางบวกต่อแนวโนม้การตดัสินใจใช้
บริการคลินิกเสริมความงาม ในภาพรวมของกลุ่ม Silver Gen ในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ดา้นพฤติกรรม 
คลินิกเสริมความงามควรสร้างทศันคติท่ีดีใหแ้ก่ผูบ้ริโภคเพื่อกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมการชกัชวน และบอก
ต่อ เช่น การท าช่องจอดรถใหมี้ขนาดท่ีกวา้งเพื่อใหข้ยบัตวัเขา้และออกจากรถไดอ้ยา่งสะดวก มีป้ายบอกจุด
บริการต่าง ๆ ชดัเจนและเขา้ใจง่าย มีบริการใหค้  าปรึกษาจากแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญผา่นแอปพลิเคชนั Line เป็น
ตน้ 
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