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ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใช้

บริการคลินิกเสริมความงามครบวงจร 

 

นางสาวจรรยา พลายระหาร 

 

บทคดัย่อ 

การวจิยัน้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาพฤตกิรรมและการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงามครบวงจร โดยศกึษาดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร ์พฤตกิรรมศาสตร ์ปัจจยั
สว่นผสมทางการตลาด และการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร กลุ่มตวัอย่างคอื ผูเ้ขา้ใชบ้รกิารทัง้ชาย
และหญงิรวม 400 ราย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู  วเิคราะหข์อ้มลูดว้ย 
Independent Samples t-test และ One-way ANOVA ทดสอบความแตกต่าง และ สถติ ิChi-
Square ทดสอบความความสมัพนัธ ์ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05  

 ผลการศกึษาพบว่า เพศหญงิมจี านวนการเขา้ใชบ้รกิารมากกว่าเพศชาย อยู่ในช่วงอายุ 
26-35 ปี อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีซึง่มรีายไดเ้ฉลีย่ 10,000-
20,000 บาทต่อเดอืน ปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารเมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า ดา้น
ผลติภณัฑแ์ละบรกิารกลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัโปรแกรมเกีย่วกบัใบหน้า ดา้นราคากลุ่ม
ตวัอย่างใหค้วามส าคญัเรื่องราคาทีม่คีวามเหมาะสมกบัผลการรกัษา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญักบัช่วงเวลาการเปิด-ปิด ทีม่คีวามเหมาะสม ดา้นการ
สง่เสรมิการตลาดกลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัเรื่องการมพีนกังานเป็นคนสง่เสรมิการขายแบบมี
สว่นร่วม ดา้นบุคลากรหรอืพนกังานกลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญักบัการใหค้ าแนะน าหรอื
ค าปรกึษาของแพทย ์ดา้นกระบวนการใหบ้รกิารกลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัเรื่องความปลอดภยั
ในการรบับรกิาร และดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพกลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัเกีย่วกบัความ
สะอาดของคลนิิก โปรแกรมทีใ่บรกิารมากทีสุ่ดคอืโปรแกรมรกัษาสวิ 

 

ค าส าคญั : คลนิิกเสรมิความงามครบวงจร การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร 
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บทน า 

ความสวยความงามเป็นค่านิยมทีผู่บ้รโิภคในสงัคมไทยใหค้วามส าคญัในปัจจุบนัและมี
แนวโน้มทีจ่ะมคีวามส าคญัเพิม่มากขึน้ในอนาคต ความสวยความงามไดเ้ป็นคุณค่าทางสงัคมที่
แพร่หลายไปยงักลุ่มต่างๆ อย่างรวดเรว็ จากเดมิผูท้ีใ่หค้วามสนใจดา้นความสวยงามมกัเป็น
กลุ่มผูห้ญงิ วยักลางคนทีม่กี าลงัซือ้สงู กไ็ดข้ยายวงกวา้งไปยงักลุ่มวยัรุ่น นกัศกึษา รวมทัง้กลุ่ม
ผูช้ายมากขึน้ ค่านิยมทีใ่หค้วามส าคญักบัความงามบนใบหน้าและผวิพรรณเกดิจากวถิกีาร
ด าเนินชวีติทีเ่ปลีย่นแปลงไปจากเดมิ การตดิต่อพบปะในสงัคมหรอืธุรกจิท าใหค้นส่วนใหญ่
ตอ้งการมหีน้าตาและผวิพรรณทีด่ดู ีซึง่ช่วยสรา้งความมัน่ใจและเสรมิสรา้งบุคลกิภาพทีด่ใีหแ้ก่
ตนเองมากขึน้ อกีทัง้วฒันธรรมจากประเทศเกาหลทีีส่ง่ผ่านทางศลิปินทีใ่ชภ้าพลกัษณ์ของความ
สวยความงามของหน้าตาและผวิพรรณเป็นจุดขาย 

ดว้ยเหตุนี้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาถงึ ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช ้
บรกิารคลนิิกเสรมิความงามครบวงจรของผูบ้รโิภค โดยศกึษาลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
ปัจจยัดา้นพฤตกิรรมศาสตร ์และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
เพือ่ทราบแนวโน้มและความตอ้งการ ในอนาคตของผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อบรกิารคลนิิกเสรมิความ
งามครบวงจร โดยหวงัว่าขอ้มลูจากการวจิยัจะเป็นประโยชน์เพือ่ใชเ้ป็นแนวทางในการปรบัปรุง
และพฒันาการใหบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามครบวงจร เพือ่ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดอ้ย่างเหมาะสมและมปีระสทิธภิาพ รวมถงึการน าสว่นประสมทางการตลาด การ
บรกิาร ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามครบวงจร ไปเป็นแนวทางในการ
ปรบัปรุงแกไ้ขวางแผนและก าหนดกลยุทธท์างการตลาดไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพต่อไป 
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วตัถปุระสงคเ์พ่ือการวิจยั 

เพือ่ศกึษาปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตรด์า้นเพศ อายุ อาชพี การศกึษา ต าแหน่ง
งาน และรายไดต้่อเดอืนทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามครบ
วงจรของผูบ้รโิภค  

 เพือ่ศกึษาปัจจยัพฤตกิรรมศาสตรด์า้นช่องทางการหาขอ้มลู วตัถุประสงคใ์นการเขา้ใช้
บรกิาร ความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิาร ผลติภณัฑท์ีใ่ชบ้รกิาร และค่าใชจ่้ายในการซือ้ เพือ่น าไปเป็น
แนวทางในการปรบัปรุงแกไ้ข วางแผน และก าหนดกลยุทธท์างการตลาดไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

 เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร 7 ดา้น ประกอบดว้ย  

ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product)          

ปัจจยัดา้นราคา (Price)  

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)          

ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) 

ปัจจยั ดา้นการสง่เสรมิการตลาด(Promotion) 

ปัจจยัดา้นบุคคล (People) หรอืพนกังาน (Employee) และ 

ปัจจยัดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิก
เสรมิความงามครบวงจรของผูบ้รโิภค  
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กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

ตวัแปรตน้       ตวัแปรตาม 

       ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. อาชพี 
4. ระดบัการศกึษา 
5. ต าแหน่งงาน 
6. รายไดเ้ฉลีย่ 

 

      ปัจจยัดา้นพฤตกิรรมศาสตร ์ 
1. ช่องทางการหาขอ้มลู 
2. วตัถุประสงคใ์นการเขา้ใชบ้รกิาร 
3. ความถีใ่นการเขา้ใชบ้รกิาร 
4. ประเภทของผลติภณัฑท์ีใ่ชบ้รกิาร 
5. ค่าใชจ่้ายในการซือ้ 

 

 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด 

1. ผลติภณัฑ ์
2. ราคา 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. การสง่เสรมิการตลาด 
5. พนกังาน 
6. กระบวนการใหบ้รกิาร 
7. สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

การตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิก
เสรมิความงามครบวงจร 
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แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง 

 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Kolter. 1997, น.171) เป็นการคน้หาพฤตกิรรมการ
ซือ้ ของผูบ้รโิภคเพือ่ทีจ่ะทราบถงึลกัษณะความตอ้งการของผูบ้รโิภคโดยการตัง้ค าถามและ
ค าตอบทีไ่ดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยุทธท์างการตลาดทีส่ามารถตอบสนองความ
พงึพอใจของผูบ้รโิภค ไดอ้ย่างเหมาะสมค าถามทีใ่ชเ้พือ่คน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคคอื 
6Ws และ 1H ซึง่ประกอบไปดว้ย Who, What, Why, Who, When, Where และ How เพือ่หา
ค าตอบ 7 ประการหรอื 7Os ประกอบไปดว้ย Occupants, Objects, Objectives, 
Organizations, Occasions, Outlets และ Operations  

ทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ (AIDA) (St.Elmo Lewis, 1898 อา้งถงึใน ณภทัคอร 
ปุณยาภาภสัสร, 2551)  

1. ความตัง้ใจ (Attention) เริม่ตน้ทีผู่บ้รโิภคจะตอ้งรูจ้กัสนิคา้และบรกิารนัน้ก่อน ซึ่ง
กเ็กดิขึน้เมื่อผูบ้รโิภคมคีวามตัง้ใจในการรบัสาร  

2. ความสนใจ (Interest) นอกจากการรูจ้กัสนิคา้แลว้กย็งัไม่เพยีงพอผูบ้รโิภคตอ้ง
ถูกเรา้ ความสนใจ จนสามารถแยกแยะสนิคา้นัน้ออกจากสนิคา้อื่นๆ ทีม่อียู่ในตลาด 

3. ความปรารถนา (Desire) ความสนใจทีถู่กกระตุน้จะกลายเป็นความอยากความ
ปรารถนา ทีจ่ะไดค้รอบครองสนิคา้นัน้ตามปกตคิวามปรารถนาจะเกดิขึ้นจากการเหน็
ประโยชน์ทีส่นิคา้นัน้เสนอใหห้รอืเกดิจากการเหน็หนทางแกปั้ญหาทีม่อียู่ทีส่นิคา้นัน้หยบิยื่น
ให ้ 

4. การกระท า (Action) เมื่อความปรารถนาเกดิขึน้แลว้กระบวนการซือ้จะสมบูรณ์ก็
ต่อเมื่อ ผูบ้รโิภคกา้วเขา้สู่ข ัน้ตอนสุดทา้ยคอืการซือ้สนิคา้จากแนวคดิการตดัสนิใจ  

สรุปไดว้่าการตดัสนิใจเป็นกระบวนการทีผู่บ้รโิภคตดัสนิใจว่าจะซือ้ผลติภณัฑห์รอื
บรกิารใดโดยมปัีจจยัคอืขอ้มลูเกีย่วกบัตวัสนิคา้ สงัคมและกลุ่มทางสงัคม ทศันคตขิองผูบ้รโิภค 
เวลาและโอกาส ความตัง้ใจ ความสนใจ ความปรารถนา และการกระท า 

กระบวนการตดัสนิใจ  แบ่งออกเป็น 

1. การรบัรูถ้งึความตอ้งการหรอืปัญหา (Problem/Need Recognition) ในขัน้ตอนแรก
ผูบ้รโิภคจะตระหนกัถงึปัญหาหรอืความตอ้งการในสนิคา้หรอืการบรกิาร ซึง่ความตอ้งการหรอื
ปัญหานัน้เกดิขึน้มาจากความจ าเป็น (Needs) ซึง่เกดิจาก  

(1) สิง่กระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรูส้กึหวิขา้ว กระหายน ้า เป็นต้น  
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(2) สิง่กระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกดิจากการกระตุน้ของสว่นประสม 

การตลาด 

2. การแสวงหาขอ้มลู (Information Search) เมื่อผูบ้รโิภคทราบถงึความตอ้งการใน
สนิคา้หรอืบรกิารแลว้  

ล าดบัขัน้ต่อไปผูบ้รโิภคกจ็ะท าการแสวงหาขอ้มลูเพือ่ใชป้ระกอบการตดัสนิใจ โดยแหล่งขอ้มลู
ของผูบ้รโิภค 

3 . การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เมื่อไดข้อ้มลูจากขัน้ตอนที ่2 
แลว้ ในขัน้ต่อไปผูบ้รโิภคกจ็ะท าการประเมนิทางเลอืกโดยในการประเมนิทางเลอืกนัน้ ผูบ้รโิภค
ตอ้งก าหนดเกณฑห์รอืคุณสมบตัทิีจ่ะใชใ้นการประเมนิ เช่น ยีห่อ้ ราคา รปูแบบ บรกิารหลงัการ
ขาย ราคาขายต่อหน่วย เป็นตน้ 

4 . การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) หลงัจากทีไ่ดท้ าการประเมนิทางเลอืกแลว้ 
ผูบ้รโิภคกจ็ะเขา้สูใ่นขัน้ของการตดัสนิใจซือ้ 

5. พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ (Post purchase Behavior) หลงัจากทีลู่กคา้ไดท้ าการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไปแลว้นัน้ นกัการตลาดจะตอ้งท าการตรวจสอบความพงึพอใจ
ภายหลงัการซือ้ ซึง่ความพงึพอใจนัน้เกดิขึน้จากการทีลู่กคา้ท าการเปรยีบเทยีบสิง่ทีเ่กดิขึน้จรงิ
กบัสิง่ทีค่าดหวงั ถา้คุณค่าของสนิคา้หรอืบรกิารทีไ่ดร้บัจรงิตรงกบัทีค่าดหวงัหรอืสงูกว่าทีไ่ด้
คาดหวงัเอาไวลู้กคา้กจ็ะเกดิความพงึพอใจในสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ โดยถา้ลูกคา้มคีวามพงึพอใจ
กจ็ะเกดิพฤตกิรรมในการซือ้ซ ้าหรอืบอกต่อ เป็นตน้ 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูลและการวิเคราะหข์้อมูล 

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการท าวจิยั 

สว่นที1่ ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรค์ าถามเกี่ยวกบัปัจจยัสว่นบุคคลของผูต้อบ
แบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ, อาย,ุ ระดบัการศกึษา, ต าแหน่งงาน, อาชพี, รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

สว่นที2่ เป็นค าถามคดักรองเบือ้งตน้ของผูต้อบแบบสอบถาม และค าถามเกีย่วกบั 
พฤตกิรรมทัว่ไปในการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามครบวงจร 
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สว่นที3่ ขอ้มลูทีเ่กี่ยวกบัสว่นประสมทางการตลาดและระดบัการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
คลนิิกเสรมิความงามครบวงจรของผูบ้รโิภค โดยใชเ้ครื่องมอืประเภทมาตราสว่น ประมาณค่า 
(Rating Scale) ซึง่มเีกณฑใ์นการก าหนดค่าน ้าหนกัของการประเมนิเป็น 5 ระดบั 

 

สรปุผลการวิจยัและอภิปรายผล 

สว่นที ่1 ขอ้มลูสว่นบุคคล 
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ประเภทของผลติภณัฑท์ีใ่ชบ้รกิาร  

พบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่ใชบ้รกิารรกัษาสวิ มากทีสุ่ด จ านวน 115 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 28.75 รองลงมา รกัษาริว้รอย จ านวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.25 รกัษาฝ้า จ านวน 53 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 13.25 รกัษาหน้าใส จ านวน 54 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.50 รกัษาหลุมสวิ จ านวน 
31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.75 ปรบัรปูหน้า จ านวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.50 สลายไขมนั
สว่นเกนิ จ านวน 19 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.75 รกัษาความหย่อนคลอ้ย จ านวน 17 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 4.25 รกัษารขูุมขนกวา้ง จ านวน 14 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.50 และสุดทา้ยสรา้งมวล
กลา้มเนื้อ, ดแูลรูปร่าง จ านวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.50 ตามล าดบั 

 

 

 

 

พฤตกิรรม 
จ านวน 

(N = 400) 

รอ้ยละ 

(100.00) 

ประเภทของผลติภณัฑท์ีใ่ชบ้รกิาร   

 รกัษาสวิ 115 28.75 

 รกัษาฝ้า 53 13.25 

 รกัษาหน้าใส 54 13.50 

 รกัษารูขมุขนกวา้ง 14 3.50 

 รกัษาหลุมสวิ 31 7.75 

 รกัษาริว้รอย 61 15.25 

 ปรบัรปูหน้า 30 7.50 

 รกัษาความหย่อนคลอ้ย 17 4.25 

 สลายไขมนัสว่นเกนิ 19 4.75 

 สรา้งมวลกลา้มเนื้อ,ดแูลรปูร่าง 6 1.50 
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 จากตารางที ่3 พบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามครบวงจร ในภาพรวม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่ 4.28 
เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่ใหค้วามส าคญัดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
มากกว่า มคี่าเฉลีย่ 4.46 รองลงมา ดา้นบุคลากรหรอืพนกังาน มคี่าเฉลีย่ 4.37 ดา้น
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ มคี่าเฉลีย่ 4.32 ดา้นราคา มคี่าเฉลีย่ 4.31 

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มคี่าเฉลีย่ 4.25 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคี่าเฉลีย่ 4.22 และสุดทา้ย
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่ 4.06 ตามล าดบั 

 

 

 

 

 

 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด Mean S.D. 
ระดบั 

ความส าคญั 

ล าดบั 

ที ่

1. ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 4.46 .579 มากทีสุ่ด 1 

2. ดา้นราคา 4.31 .600 มากทีสุ่ด 4 

3. ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย   4.25 .640 มากทีสุ่ด 5 

4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 4.22 .618 มากทีสุ่ด 6 

5. ดา้นบุคคลากรหรอืพนกังาน 4.37 .541 มากทีสุ่ด 2 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 4.06 .389 มาก 7 

7. ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 4.32 .575 มากทีสุ่ด 3 

ค่าเฉลีย่รวม 4.28 .370 มากทีสุ่ด  
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การวิเคราะหข์้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

สมมตฐิานที ่1 เมื่อท าการทดสอบสมมตฐิานระหว่างเพศและการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิก
เสรมิความงามครบวงจร ไม่พบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทาง (p = .587) จงึยอมรบั (H0) 
และปฏเิสธ (H1) 

สมมตฐิานที ่2 เมื่อท าการทดสอบสมมตฐิานระหว่างอายุและการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิก
เสรมิความงามครบวงจร พบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทาง (p = .003) จงึต้องมกีาร
ทดสอบรายคู่ ว่าคู่ใดมคีวามแตกต่างกนั 

 ตารางเปรยีบเทยีบความแตกต่างเป็นรายคู่ ของการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงามครบวงจร จะพบความแตกต่าง 4 คู่คอื (อายุ 18 – 25 ปีกบัอาย ุ36 – 45 ปี = .138 
รองลงมาอายุ 18 – 25 ปีกบัอาย ุ46 – 55 ปี = .253 รองลงมาอายุ 26 – 35 ปีกบัอาย ุ46 – 55 
ปี = .206 และอายุ 46 – 55 ปีกบัอาย ุ56 ปี = .237) 

สมมตฐิานที ่3 เมื่อท าการทดสอบสมมตฐิานระหว่างอาชพีและการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิก
เสรมิความงามครบวงจร ไม่พบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทาง (p = .274) จงึยอมรบั (H0) 
และปฏเิสธ (H1) 

สมมตฐิานที ่4 เมื่อท าการทดสอบสมมตฐิานระหว่างการศกึษาและการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร
คลนิิกเสรมิความงามครบวงจร พบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทาง (p = .001) จึงต้องมกีาร
ทดสอบรายคู่ ว่าคู่ใดมคีวามแตกต่างกนั 

 ตารางเปรยีบเทยีบความแตกต่างเป็นรายคู่ ของการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงามครบวงจร จะพบความแตกต่าง 4 คู่คอื ( ระดบัประถม / มธัยมกบัปรญิญาตร ี= .134 
รองลงมาระดบัประถม / มธัยมกบัสงูกว่าปรญิญาตร ี= .336 รองลงมาระดบั ปวช. / ปวส. / 
อนุปรญิญากบัสงูกว่าปรญิญาตร ี= .242 และระดบั ปวช. / ปวส. / อนุปรญิญากบัปรญิญาตร ี= 
.201) 

สมมตฐิานที ่5 เมื่อท าการทดสอบสมมตฐิานระหว่างต าแหน่งงานและการตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิารคลนิิกเสรมิความงามครบวงจร พบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทาง (p = .039) จงึ
ต้องมกีารทดสอบรายคู่ ว่าคู่ใดมคีวามแตกต่างกนั 

 ตารางเปรยีบเทยีบความแตกต่างเป็นรายคู่ ของการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงามครบวงจร จะพบความแตกต่าง 2 คู่คอื (ประธานบรษิทั / เจา้ของธุรกจิกบักรรมการ
ผูจ้ดัการ / พนกังานชัน้อาวุโส = -.203 และพนกังานทัว่ไป ( sale / ช่าง / ธุรการ ฯลฯ )กบั
กรรมการผูจ้ดัการ / พนกังานชัน้อาวุโส = .172) 
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ข้อเสนอแนะ 

ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญัในเรื่องคุณภาพของผลติภณัฑแ์ละบรกิาร โดยการมุ่ง
พฒันาคุณภาพ ของการบรกิารทัง้ในดา้นความปลอดภยัและมมีาตรฐานของอุปกรณ์และ
เครื่องมอืทีใ่ชใ้หบ้รกิาร ตลอดจนการใชเ้ทคโนโลยทีีใ่ชใ้นการรกัษามคีวามทนัสมยั เพือ่สรา้ง
ความมัน่ใจและไวว้างใจแก่ผูบ้รโิภค ปัจจยันี้สง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม
ครบวงจรของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด  

ปัจจยัดา้นบุคลากรหรอืพนักงาน หากแพทยม์คีวามช านาญและประสบการณ์ในการ
รกัษา ประกอบกบัมคีวามเชยีวชาญในการปฏบิตังิานของทัง้แพทยแ์ละพนกังาน รวมถงึ
พฤตกิรรมในการใหบ้รกิาร เช่น ความสุภาพ มอีธัยาศยัด ีการใหบ้รกิาร ดว้ยความเอาใจใส ่
ตลอดจนการมจี านวนพนกังานใหบ้รกิารเพยีงพอต่อผูบ้รโิภค จะช่วยสรา้งขอ้ไดเ้ปรยีบทางการ
แขง่ขนัและสามารถดงึดดูใหผู้บ้รโิภคกลบัมาใชบ้รกิารซ ้า 

ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบั
สภาพแวดลอ้มภายในคลนิิก สรา้งบรรยากาศทีด่ใีหก้บัผูบ้รโิภค สถานทีม่คีวามสะอาด มบีรกิาร
น ้า ชา กาแฟ ขนม ระหว่างรอรบับรกิาร เพือ่สรา้งความผ่อนคลาย มเีพลงบรรเลงในระหว่างรบั
บรกิาร รวมถงึสถานทีอ่ านวยความสะดวกเรื่องทีจ่อดรถทีไ่ม่ไกลเกนิไป ปัจจยันี้สง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามครบวงจรใหก้ลบัมาใชซ้ ้าและเกดิการบอกต่อ 

ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัเพศทีแ่ตกต่างกนั โดยการพฒันากลยุทธท์าง 
การตลาดต่างๆ เพือ่เพิม่การตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามครบวงจรของผูบ้รโิภค
ไดม้าก ขึน้ เช่น ส าหรบัลูกคา้เพศชาย ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัผลติภณัฑแ์ละ
บรกิารทีม่คีุณภาพ ส าหรบัลูกคา้เพศหญงิ ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัเรื่องสถานที่
ใหบ้รกิารสะอาด เป็นระเบยีบ เรยีบรอ้ย เป็นตน้ เนื่องจากเพศทีแ่ตกต่างกนัมคีวามตอ้งการใน
การใชบ้รกิารไม่เหมอืนกนั ทัง้นี้เพือ่ให้ สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของแต่ละเพศมากยิง่ขึน้ 
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