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บทคดัย่อ 

 

 การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคล และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธิ

ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ประชากรทีใ่ชใ้นงานวจิยั 

คอืผูท้ี่เคยใชบ้รกิารธุรกจิคลนิิกเสรมิความงามทีป่ระกอบกจิการในพื้นทีก่รุงเทพมหานคร ซึ่งกําหนดกลุ่ม

ตวัอย่างจํานวน 400 คน ทําการสุ่มแบบไม่อาศยัหลกัความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) ด้วยวธิี

เจาะจง (Purposive Sampling) ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติที่ใช้ในการ

วเิคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เปรยีบเทยีบความแตกต่าง

ด้วยสถิติทดสอบ One-Way Analysis of Variance (ANOVA) และทดสอบความสัมพันธ์ในลักษณะที่มี

อทิธพิลต่อกนัดว้ยสถติวิเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 

ผลการวิจยั พบว่าผู้ใช้บริการคลินิกเสริมความงามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอายุ 26 – 30 ปี 

สถานภาพโสด ระดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001-30,000 บาท อาชพี

พนกังานบรษิทัเอกชน ลกัษณะการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม สว่นมากเป็นดา้นผวิพรรณ โดยเขา้มารบั

การรกัษาสวิ/ฝ้า/กระ/จุดดา่งดาํ ความถีใ่นการเขา้รบับรกิารนานๆ ครัง้ 

 ปัจจยัสว่นบุคคล ดา้นเพศ สถานภาพ ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างสง่ผลต่อ

การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในระดบัทีแ่ตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัที ่0.05 และปัจจยั

สว่นประสมทางการตลาด ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บรกิารมอีทิธผิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ

ความงามในพื้นที่กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําคญัที่ 0.05 โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน

บุคลากร เป็นดา้นทีผู่ใ้ชบ้รกิารใหค้วามสาํคญัมากทีสุ่ด ใหค้วามสาํคญักบัแพทยแ์ละบุคลากรผูช้ว่ย มคีวามรู้

และความเชี่ยวชาญในการให้บรกิาร มมีนุษยสมัพนัธ์ด ีพูดจาไพเราะ สามารถใหข้อ้มูล/ตอบขอ้สงสยัได้

ชดัเจน และแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย เหมาะสมกบังานใหบ้รกิาร 
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ABSTRACT 

 

The objective of this study personal factors and marketing mix factors that influence  

the decision maker to use beauty clinic in Bangkok area. The population used in the research is a 

person who has used the beauty clinic business operating in Bangkok area with determined a sample 

size of 400 people, random nonprobability sampling by purposive sampling using questionnaires as 

a tool for collecting data. Statistics used in data analysis include frequency, percentage, mean and 

standard deviation. Compare differences with One-way Analysis of Variance (ANOVA) and test 

relationships that influence each other with Multiple Regression Analysis. 

 The result of the research found that the majority of beauty clinic users are female, age range 

26-30 years, single status, bachelor’s degree level or equivalent. Have an average monthly income 

15,001-30,000 baht, private company employee occupation. Nature of use of beauty clinic service 

most are related to skin by coming in to receive treatment for acne/blemishes/freckles/dark sports. 

The frequency of service is not often. 

 Personal factors: gender, status, education level and the difference in average monthly 

income affects the decision maker to use beauty clinic at a significantly different level at 0.05. And 

the marketing mix factors: price, distribution channel, marketing promotion, personnel, physical 

evidence and process has an influence on the decision maker to use beauty clinic in Bangkok area 

at a significantly at 0.05. By the personnel marketing mix factor, it is the aspect that service users 

give the most importance to. Give priority to doctor and assistant personnel having knowledge and 

expertise in providing service. Have good human relations, speck smoothly, and be able to provide 

information/answer questions clearly, and dress cleanly and neatly appropriately for service work. 

  

Keywords: Beauty clinics, marketing mix factors, decision maker to use the service 

 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 

 สงัคมในปัจจุบนัไม่ว่าเพศไหน วยัไหน หรอืชาตใิด เรื่องความงามเป็นสิง่ทีห่ลายคนปรารถนา ทัง้

รูปร่างหน้าตาและผวิพรรณทีส่วยงาม บางคนรูปร่างหน้าตาอาจไม่ด ีแต่ถา้มผีวิพรรณทีส่ดใส กเ็ป็นสิง่ทีน่่า
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ประทบัใจและชวนมอง ยิง่ในปัจจุบนัจากสภาวะปัญหาต่างๆ ทัง้เศรษฐกิจ สงัคม และการเมอืง อนัเป็น

สาเหตุใหเ้กดิความเครยีด ซึ่งถอืเป็นปัจจยัในการก่อใหเ้กดิริว้รอยก่อนวยั ผวิพรรณแลดูหมองคลํ้าไม่กระ

จ่ายใส หย่อนคลอ้ย อกีทัง้ยงัมหีลากหลายปัจจยัทีเ่ป็นอุปสรรคของการมรีูปร่าง หน้าตา ผวิพรรณทีดู่ด ีไม่

วา่จะเป็นพนัธุกรรม แสงแดด มลภาวะ การรบัประทานอาหารทีไ่มถู่กสขุลกัษณะ การใชช้วีติแบบเรง่รบี การ

ขาดการออกกําลงักายและวยัที่มากขึน้ ค่านิยมของผูค้นในปัจจุบนัต้องการแก้ไขจุดบกพร่องของร่างกาย

และใบหน้า และเสรมิภาพลกัษณ์ใหต้วัเองดดูขีึน้ เพราะในปัจจุบนัรปูแบบการดาํเนินชวีติของคนทัว่ไปมกีาร

ดําเนินกจิกรรมตดิต่อกบัโลกภายนอกมากขึน้ ทัง้การตดิต่อเพื่อสงัคม  การตดิต่อพบปะเพื่อธุรกจิ หรอืจะ

เป็นการสมคัรงาน โอกาสในการไดง้าน จงึเหน็ไดว้่าคนทุกเพศ ทุกวยั ทัง้วยัรุ่น วยัหนุ่มสาว หรอืวยัผูใ้หญ่ 

ต่างกส็นใจเขา้ไปใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามกนัมากขึน้ในปัจจุบนั การเขา้รา้นคลนิิกเสรมิความงามถอื

เป็นส่วนหน่ึงของการดําเนินชวีติสําหรบัคนในยุคปัจจุบนั เพราะจะช่วยสร้างความมัน่ใจ ปรบัรูปหน้าให้

สวยงาม ช่วยลบจุดทีไ่มส่วยงามออกไป เสรมิจุดเด่นของใบหน้าใหส้วยงามมากกว่าเดมิ สรา้งผวิพรรณใหดู้

กระจา่งใส ตงึกระชบัและเสรมิสรา้งบุคลกิภาพทีด่ใีหต้วัเองมากขึน้ 

 จากจํานวนคนทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารมากขึน้ ไม่จํากดัเพศ ไม่จํากดัวยั มตีัง้แต่กลุ่มนักเรยีน นักศกึษา 

ไปจนถึงกลุ่มวยัทํางาน ไม่เว้นแม้แต่กลุ่มผู้สูงอายุ ส่งผลให้ผู้ประกอบการหลายรายมองเหน็โอกาสและ

ต้องการที่จะเข้ามาในตลาดเพิ่มขึ้น สิ่งที่เกิดตามมาก็คือการแข่งขนัในตลาดที่ค่อนข้างจะดุเดือด เพื่อ

ตอ้งการแยง่ชงิลกูคา้ใหเ้ขา้มาใชบ้รกิารมากทีส่ดุ  

 จากขอ้มูลขา้งต้นทําใหผู้ว้จิยัสนใจศกึษา เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลทีเ่ป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการและผูท้ี่

เกี่ยวขอ้ง เพื่อนํามาเป็นแนวทางในการวางแผน และปรบัปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดใหส้อดคล้องกบัความ

ตอ้งการของลกูคา้ทีม่าใชบ้รกิารไดอ้ยา่งเหมาะสมและมปีระสทิธภิาพ และเพือ่เป็นแนวทางใหผู้ป้ระกอบการ

สามารถนํามาใชใ้นการประกอบการพจิารณาตดัสนิใจออกแบบการใหบ้รกิาร หรอืปรบัปรุงธุรกจิทีด่าํเนินอยู่

แลว้ใหด้ยีิง่ขึน้ 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลของผูท้ีใ่ชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในพืน้ที ่

กรุงเทพมหานคร 

2. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของผูใ้ชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามใน 

พืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 

3. เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในพืน้ที ่

กรุงเทพมหานคร 

4. เพือ่เปรยีบเทยีบปัจจยัสว่นบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิก 

เสรมิความงามในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
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5. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชค้ลนิิก 

เสรมิความงามในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานของการวิจยั 

สมมตฐิานงานวจิยั 1 ปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ

ความงามในระดบัทีแ่ตกต่างกนั 

สมมตฐิานงานวจิยั 2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชค้ลนิิกเสรมิ

ความงาม 

 

ขอบเขตของการวิจยั 

 ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง ผูใ้ชบ้รกิารลูกคา้ของธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม ทีป่ระกอบ

กจิการในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ซึ่งได้มาจากการสุ่มแบบไม่อาศยัหลกัความน่าจะเป็น (Nonprobability 

Sampling) ดว้ยวธิเีจาะจง (Purposive Sampling) จาํนวน 400 ตวัอยา่ง 

ตวัแปรอสิระ (Independent Variable) ม ี2 ตวัแปรหลกั ปัจจยัสว่นบุคคล ประกอบดว้ย (1) เพศ (2) 

อาย ุ(3) สถานภาพ (4) ระดบัการศกึษา (5) อาชพี (6) รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 

ประกอบด้วย (1) ด้านผลิตภัณฑ์หรือบรกิาร (Product) (2) ด้านราคา (Price) (3) ด้านช่องทางการจดั

จําหน่าย (Place) (4) ดา้นส่งเสรมิการตลาด (Promotion) (5) ดา้นบุคลากร (People) (6) ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ (Physical Evidence) (7) ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (Process) 

ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คอื การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ประกอย

ดว้ย (1) การรบัรูถ้งึความตอ้งการ (2) การคน้หาขอ้มลู (3) การประเมนิทางเลอืก (4) การตดัสนิใจใชบ้รกิาร  

(5) ความรูส้กึภายหลงัการซือ้ 

ขอบเขตด้านระยะเวลา ระยะเวลาที่ใชใ้นการดําเนินงานวจิยัครัง้น้ี ตัง้แต่เดอืนกนัยายน 2566 ถงึ

เดอืนมกราคม 2567 
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แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ ตวัแปรหรอืเครื่องมอืทางการตลาดทีส่ามารถ

ควบคุมได้ นักการตลาดมกัจะนํามาใชร้่วมกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจและความต้องการของลูกคา้ที่

เป็นกลุ่มเป้าหมาย Kotler (1997) ไดใ้หแ้นวคดิเกีย่วกบัธุรกจิบรกิาร จาํเป็นตอ้งใชส้ว่นประสมทางการตลาด 

(Service Marketing Mix) 7 อยา่ง หรอื 7Ps โดยจาํแนกได ้ดงัน้ี 

1. ดา้นผลติภณัฑห์รอืบรกิาร (Product) หมายถงึ สนิคา้และบรกิาร ทีเ่สนอขายซึง่ตอบสนองความ 

จําเป็น และความต้องการของมนุษย์ได้ ประกอบไปด้วยผลติภณัฑ์ที่จบัต้องได้ (Tangible Product) และ

ผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้งไมไ่ด ้(Intangible Product) ตอ้งแสดงใหเ้หน็ถงึผลประโยชน์ทีล่กูคา้ตอ้งการ 

2. ดา้นราคา (Price) หมายถงึ คุณคา่ของผลติภณัฑใ์นรปูแบบของตวัเงนิ ลกูคา้จะทาํการ 

เปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า (Value) กบั ราคา (Price) ของผลติภณัฑห์รอืบรกิารนัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา 

ลกูคา้จะตดัสนิใจซือ้ 

3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย หรอืสถานที ่(Place หรอื Distribution)  หมายถงึสถานที ่

ให้บรกิารในส่วนเริม่ต้น โดยการเลือกทําเลที่ตัง้ (Location) ของธุรกิจบรกิารนัน้มีความสําคญัอย่างยิ่ง 

โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่ลูกค้าต้องไปรบับริการในสถานที่ที่ผู้ให้บริการจดัไว้ ดงันัน้ทําเลที่ตัง้จึงเป็น

ตวักาํหนดกลุ่มลกูคา้เป้าหมายใหไ้ดม้ากทีส่ดุ และตอ้งพจิารณาถงึทาํเลทีต่ ัง้ของคูแ่ขง่ดว้ย 

4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการตดิต่อสือ่สารทางขอ้มลูระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ือ้  

เพื่อสร้างทศันคติและพฤตกิรรมการซื้อ ส่วนประสมการตลาดส่งเสรมิการตลาด (Marketing Mix’s) หรอื 

สว่นประสมในการตดิต่อสือ่สาร (Communication Mix) 

5. บุคลากร (People) หรอื พนกังาน (Employees) หมายถงึ พนกังานผูใ้หบ้รกิาร เป็น 

องค์ประกอบสําคญัในการบวนการผลิตและบริการ ซึ่งต้องผ่านการคดัเลือก (Selection) การฝึกอบรม 

(Training) และการจูงใจพนักงาน เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความต้องการของลูกคา้ได ้และสรา้งความพงึ

พอใจใหก้บัลกูคา้ไดเ้หนือคูแ่ขง่ 

6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation) หมายถงึ สิง่ทีป่รากฏแก่ 

สาธารณชนเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกค้า (Customer Value Proposition) และช่วยสื่อให้ผู้บริโภครบัรู้ถึง

ภาพลกัษณ์และคุณภาพของการบรกิาร 

 7. กระบวนการให้บรกิาร (Process) หมายถงึ กระบวนการให้บรกิารเพื่อส่งมอบคุณภาพในการ

ใหบ้รกิารไดอ้ยา่งประทบัใจลกูคา้และรวดเรว็ (Customer Satisfaction) 
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แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 

กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค (Decision Process) แมผู้บ้รโิภคจะมคีวามแตกต่างกนั ม ี

ความตอ้งการแตกต่างกนั แต่ผูบ้รโิภคจะมรีปูแบบการตดัสนิใจซือ้ทีค่ลา้ยคลงึกนั ซึง่ข ัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ 

(Buying Decision Process) เป็นลําดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจของผู้บริโภค โดยมลีําดบักระบวนการ 5 

ขัน้ตอน ดงักระบวนการตดัสนิใจซือ้ 5 ขัน้ตอนของผูบ้รโิภคของ Philip Kotler & Kevin Keller (2006) 

1. การรบัรูถ้งึความตอ้งการหรอืปัญหา (Problem/Need Recognition) ปัญหาเกดิขึน้เมือ่บุคคล 

รูส้กึถงึความแตกต่างระหว่างสภาพทีเ่ป็นอุดมคต ิ(Ideal) คอืสภาพทีเ่ขารูส้กึว่าดตี่อตนเอง และเป็นสภาพที่

ปรารถนากบัสภาพทีเ่ป็นอยู่จรงิ (Reality) ของสิง่ต่างๆ ทีเ่กดิขึน้กบัตนเอง จงึก่อใหเ้กดิความตอ้งการทีจ่ะ

เตมิเตม็สว่นต่างๆระหวา่งสภาพอุดมคตกิบัสภาพทีเ่ป็นจรงิ 

2. การแสวงหาขอ้มลู (Information) เมือ่เกดิปัญหาผูบ้รโิภคกต็อ้งแสวงหาหนทางแกไ้ขโดยหา 

ขอ้มลูเพิม่เตมิเพือ่ชว่ยในการตดัสนิใจ 

3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative) เมือ่ผูบ้รโิภคไดข้อ้มลูจากขัน้ตอนที ่2 แลว้  

ก็จะประเมนิทางเลอืกและตดัสนิใจเลอืกทางที่ดทีี่สุด วธิกีารที่ผู้บรโิภคใชใ้นการประเมนิทางเลอืกอาจจะ

ประเมนิโดยการเปรยีบเทยีบขอ้มลูเกีย่วกบัคุณสมบตัขิองแต่ละสนิคา้และคดัสรรในการทีจ่ะตดัสนิใจเลอืกซือ้

จากหลากหลายตรายีห่อ้ใหเ้หลอืเพยีงตรายีห่อ้เดยีว 

4. การตดัสนิใจซือ้ (Buying Decision) หลงัจากทีไ่ดท้าํการประเมนิทางเลอืกแลว้ ผูบ้รโิภคมคีวาม 

ตัง้ใจทีจ่ะซือ้ผลติภณัฑท์ีพ่อใจมากทีส่ดุ แต่อาจมปัีจจยัเขา้มาสอดแทรกความตัง้ใจและการตดัสนิใจซือ้ได ้

5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) หลงัจากทีล่กูคา้ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอื 

บรกิารไปแลว้นัน้ ผูบ้รโิภคจะไดร้บัประสบการณ์ในการบรโิภค ซึง่อาจจะไดร้บัความพอใจหรอืไม่พอใจกไ็ด ้

ถ้าพอใจผูบ้รโิภคไดร้บัขอ้ดตี่างๆ ของสนิคา้ ทําใหเ้กดิการซื้อซ้ําได ้หรอือาจมกีารแนะนําใหเ้กดิลูกคา้ราย

ใหม่ แต่ถา้ไม่พอใจหรอืคุณค่าทีไ่ดร้บัจรงิตํ่ากว่าทีค่าดหวงัไวผู้บ้รโิภคกจ็ะเกดิความไม่พงึพอใจ อาจเลกิซื้อ

สนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ ในครัง้ต่อไป 

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

 

 การวิจัยครัง้น้ีเป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้การสํารวจ (Survey) 

ประชากรที่ใช้คือ ประชากรที่ใช้บริการธุรกิจคลินิกเสริมความงามที่ประกอบกิจการในพื้นที่ เขต

กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเป็นการสํารวจและไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน จึงใช้ทฤษฎีของ  

(Yamane, 1967) เพื่อกําหนดกลุ่มตวัอย่างที่ขนาดความเชื่อมัน่ 95% ความคาดเคลื่อน 5%  ซึ่งได้กลุ่ม

ตวัอย่างจํานวน 400 ตวัอย่าง และทําการสุ่มแบบไม่อาศยัหลกัความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) 

ดว้ยวธิเีจาะจง (Purposive Sampling) เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื แบบสอบถาม โดยแบ่งเป็น 4 สว่น 

ประกอบด้วย (1) เป็นคําถามเกี่ยวกบัข้อมูลการใช้บริการคลินิกเสริมความงาม โดยเป็นการเลือกตอบ 
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(Check List) (2) เป็นคําถามด้านประชากรศาสตร์ โดยเป็นการเลือกตอบ (Check List) (3) เป็นคําถาม

เกี่ยวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยใช้มาตรวดัประมาณค่า (Rating Scale)  (4) เป็นคําถาม

เกี่ยวกบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ใชม้าตรวดัประมาณค่า (Rating Scale) ทําการ

ตรวจสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหา โดย IOC ของแบบสอบถาม มีค่าเท่ากับ 1 และหาความเชื่อมัน่ 

(Reliability) ของแบบสอบถาม Cronbach’s Alpha เท่ากับ 0.955 สําหรบัสถิติที่ใช้ในงานวิจยั สถิติเชิง

พรรณนาสาํหรบัการอธบิายผลการศกึษาใช ้ความถี ่(Frequency) คา่รอ้ยละ (Percentage) คา่เฉลีย่ (Mean) 

และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และสถติเิชงิอนุมาน (Inference Statistics) ในการ

วเิคราะห์ขอ้มูลเชงิสถติทิี่ใช้ทดสอบสมมตฐิานในการวจิยั หาความแตกต่างระหว่างตวัแปร 2 กลุ่มที่เป็น

อสิระจากกนัทดสอบ ดว้ยสถติ ิOne-Way Analysis of Variance (ANOVA) และหาความสมัพนัธใ์นลกัษณะ

ที่มอีทิธพิลต่อกนัระหว่างตวัแปรอสิระหลายตวั ใชส้ถติวิเิคราะห์ถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) 

 

ผลการวิจยั 

 

การวิเคราะหข้์อมลูด้านปัจจยัส่วนบคุคล  

ผูใ้ชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จํานวน 275 คน (รอ้ยละ 68.75)  ช่วงอายุ 

26 – 30 ปี จํานวน 144 คน (รอ้ยละ 36)  สถานภาพโสด จํานวน 295 คน (รอ้ยละ 73.75) ระดบัการศกึษา

ปรญิญาตรีหรือเทียบเท่า จํานวน 263 คน (ร้อยละ 65.75) มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-30,000 บาท 

จํานวน 150 คน (รอ้ยละ 37.5) อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จํานวน 240 คน (รอ้ยละ 60)  ลกัษณะการใช้

บรกิารคลนิิกเสรมิความงาม ส่วนมากเป็นด้านผวิพรรณ จํานวน 292 คน  (รอ้ยละ 73) โดยเขา้มารบัการ

รกัษาสวิ/ฝ้า/กระ/จุดดา่งดาํ จาํนวน 337 คน (รอ้ยละ 84.25)  ความถีใ่นการเขา้รบับรกิารนานๆ ครัง้ จาํนวน 

227 คน (รอ้ยละ 56.75) 

การวิเคราะหข้์อมลูปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่กลุ่มตวัอย่างใหค้วามสําคญัมรีะดบัความสําคญัมากที่สุด ทัง้ 7 

ด้าน เมื่อนํามาจดัลําดบัเรยีงจากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านบุคลากร (X� = 4.85) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ 

พบว่าใหค้วามสําคญักบัแพทยแ์ละบุคลากรผูช้่วย มคีวามรูแ้ละความเชีย่วชาญในการใหบ้รกิารเป็นอนัดบั

แรก (X� = 4.91)  ดา้นผลติภณัฑห์รอืบรกิาร (X� = 4.78) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่าใหค้วามสาํคญักบั

คลนิิกมแีพทยท์ีเ่ชีย่วชาญเป็นอนัดบัแรก (X� = 4.95) ดา้นลกัษณะกายภาพ (X� = 4.69) เมื่อพจิารณาเป็น

รายขอ้ พบว่าใหค้วามสาํคญักบัคลนิิกตดิประกาศใบรบัรองถูกตอ้งตามกฎหมายเป็นอนัดบัแรก (X� = 4.90)

ด้านกระบวนการให้บริการ (X� = 4.68) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าให้ความสําคัญกับมีการแจ้ง

รายละเอยีด ขัน้ตอน อยา่งครบถว้นก่อนเขา้รบัการบรกิารเป็นอนัดบัแรก (X� = 4.84)  ดา้นราคา (X� = 4.67) 

เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่าใหค้วามสาํคญักบัสนิคา้และบรกิารของคลนิิกมรีาคาระบุไวช้ดัเจน และแจง้
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ราคาคา่รกัษาก่อนใชบ้รกิารเป็นอนัดบัแรก (X� = 4.85) ดา้นสง่เสรมิการตลาด (X� = 4.61) เมือ่พจิารณาเป็น

รายขอ้ พบว่าใหค้วามสําคญักบัการรบัประกนัความพงึพอใจในการรกัษาเป็นอนัดบัแรก (X� = 4.74)  และ

สุดทา้ยดา้นชอ่งทางจดัจาํหน่าย (X� = 4.34) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่าใหค้วามสาํคญักบัคลนิิกมทีีจ่อด

รถเพยีงพอต่อความตอ้งการเป็นอนัดบัแรก (X� = 4.67)  ตามลาํดบั 

การวิเคราะหข้์อมลูการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 

 การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิก ทีก่ลุ่มตวัอยา่งใหเ้หน็ดว้ยมากทีส่ดุ ทัง้ 5 ดา้น เมือ่นํามาจดัลําดบั

เรยีงจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ อนัดบั 1 ดา้นการประเมนิทางเลอืก (X� = 4.70) เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่

เหน็ดว้ยกบัการนําขอ้มลูการรวีวิจากคนทีเ่คยใชบ้รกิารมาเปรยีบเทยีบเพือ่การตดัสนิใจใชบ้รกิารเป็นอนัดบั

แรก (X� = 4.73) อนัดบัสอง ดา้นความรูส้กึหลงัการซือ้ (X� = 4.68) เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่เหน็ดว้ย

กบัหลงัจากรบัการรกัษาทีค่ลนิิกแลว้ ทา่นประทบัใจในการรกัษา ทา่นจะกลบัมาซ้ําอกีเป็นอนัดบัแรก (X� = 

4.73)  อนัดบัสาม ดา้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร (X� = 4.59) เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่เหน็ดว้ยกบัการ

เลอืกใชค้ลนิิกทีไ่ดร้บัการยอมรบัเรือ่งผลการรกัษาเป็นอนัดบัแรก (X� = 4.78) อนัดบัถดัไป ดา้นการรบัรูถ้งึ

ความตอ้งการ (X� = 4.50) เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่เหน็ดว้ยกบัคลนิิกมบีรกิารทีต่รงตามความ

ตอ้งการของทา่นเป็นอนัดบัแรก (X� = 4.76) และสดุทา้ยดา้นการคน้หาขอ้มลู (X� = 4.49) 

ผลทดสอบสมมติฐาน 

 ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในระดบัที่

แตกต่างกนั พบว่า เพศ สถานภาพ ระดบัการศกึษา รายได้ ที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้

บรกิารคลนิิกเสรมิความงามในระดบัทีแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 

 

ตาราง 1 ผลการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุคณูของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลการตดัสนิใจ

เลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด B SE β t Sig 

คา่คงที ่(Constant) 0.559 0.186  3.010* 0.003 

ดา้นผลติภณัฑห์รอืบรกิาร X1 0.032 0.038 0.029 0.844 0.399 

ดา้นราคา X2 0.142 0.028 0.154 5.169* <0.001 

ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย X3 0.183 0.022 0.351 8.262* <0.001 

ดา้นสง่เสรมิการตลาด X4 0.101 0.041 0.128 2.456* 0.014 

ดา้นบุคลากร X5 0.204 0.055 0.145 3.726* <0.001 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ X6 0.088 0.045 0.108 1.962* 0.050 

ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร X7 0.118 0.048 0.143 2.463* 0.014 

R=0.903  R2=0.815  Adj R2=0.812  SE=0.192  Sig <0.001 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิคงามงาม 

พบว่าปัจจยัด้านผลติภณัฑ์หรอืบรกิารไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามใน

พืน้ทีก่รุงเทพมหานคร เน่ืองจาก p=0.399 ซึ่งมคี่ามากกว่า 0.05 ส่วนปัจจยัดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จําหน่าย ดา้นส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาค และดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร มี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.05 คา่สถติ ิF(7,392) =247.219 p<0.001 R2=0.815  โดยเขยีนเป็นสมการไดด้งัน้ี  

 

Y(การตัดสินใจเลือกใช้บริการ) = 0.559 + 0.032X1 +0.142X2 +0.183X3 + 0.101X4 + 0.204X5 +0.088X6 

+0.118X7 

 

 

อภิปรายผล 

 

 สมมตฐิานขอ้ที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ

ความงามในระดบัทีแ่ตกต่างกนั พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ  สถานภาพ ระดบัการศกึษา และรายไดท้ี่

แตกต่างกนั ส่งผลต่อการการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงามในระดบัที่แตกต่างกนั อย่างมี

นัยสําคญัที่ระดบั 0.05 โดยเพศแต่ละเพศจะมกีารแสดงออกถงึการรกัสวยรกังานต่างกนั เพศหญิงมกีาร

ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามมากกวา่เพศชาย เน่ืองมาจาก เพศหญงิเป็นเพศทีร่กัสวยรกังาม 

ถูกปลูกฝังใหดู้แลผวิพรรณ และในสงัคมคนชอบมองและชมเชย ผูห้ญงิทีส่วยงามมากกว่า ซึง่สอดคลอ้งกบั

งานวจิยัของศศนิา ลมลอยและคณะ (2562) พบว่าเพศที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร

คลนิิกเสรมิความงาม ดา้นผวิพรรณของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นสถานภาพทีแ่ตกต่าง อาจเกดิจาก

การมภีาระ หน้าทีร่บัผดิชอบ ทีแ่ตกต่างกนั สถานภาพโสด อาจตดัสนิใจไดโ้ดยไม่ต้องคํานึงถงึใคร แต่ถ้า

สถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั เวลาจะตดัสนิใจอาจตอ้งคาํนึงถงึอกีคน หรอืครอบครวั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั

ของชนานาถ พูลผล (2557) พบว่า สถานภาพที่แตกต่างกนัมรีะดบัการตดัสนิใจใช้บรกิารที่สลมิมิง่พลสั

แตกต่างกนั ด้านระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัจะมกีารประเมนิตวัเลือกที่ต่างกนัออกไป สอดคล้องกบั

งานวิจยัของสุทินีกรณ์ โภชากรณ์ (2558) พบว่าระดบัการศึกษาให้ระดบัความสําคญัของการตดัสนิใจ

เลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามของผูใ้ชบ้รกิารกลุ่มนกัเรยีน นกัศกึษาในเขตกรุงเทพมหานครทีต่่างกนั 

ดา้นรายไดท้ีแ่ตกต่างกนัจะมกีารประเมนิตวัเลอืกทีต่่างกนัออกไป ทัง้ดา้นการแสดงออกทางฐานะ ค่าครอง

ชพี จ่ายใช้จ่ายด้านความงามนัน้ จะถูกมองว่าเป็นสนิค้าที่มคี่าใช้จ่ายสูง เกินความจําเป็นของบุคคลที่มี

รายไดน้้อย ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของศศนิา ลมลอยและคณะ (2562) พบว่ารายไดท้ีแ่ตกต่างกนัสง่ผลต่อ

การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ดา้นผวิพรรณของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
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 สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชค้ลนิิกเสรมิความ

งาม พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) ด้าน

ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านบุคลากร (People) ด้านลักษณะทางกายภาค (Physical) และด้าน

กระบวนการให้บรกิาร (Process) มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงามในพื้นที่

กรุงเทพมานคร อยา่งมนียัสาํคญัทีร่ะดบั 0.05 

  1. ด้านราคา มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามในพื้นที่

กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากราคาค่ารกัษาตอ้งมคีวามเหมาะสมกบังบประมาณทีต่ัง้ไว ้และการผ่อนชําระได้

เป็นสิง่ที่ต้องพจิารณาก่อนตดัสนิใจใชบ้รกิาร ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของฤตมิา ฮงึรกัษา (2562) พบว่า 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคาสง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 

2. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความ 

งามในพื้นที่กรุงเทพมหานคร อาจเน่ืองจากความสะดวกในการเดนิทาง การมทีี่จอดรถเพยีงพอ เพื่อให้

เดนิทางไดง้า่ย ดา้นสถานทีจ่งึมอีทิธผิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ซึง่สอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของณภทัรปติ ศรีบดีโชติ (2563) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดั

จาํหน่ายสง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 

3. ดา้นสง่เสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามใน 

พืน้ทีก่รุงเทพมหานคร อาจเน่ืองมาจากการสง่เสรมิการตลาด ไมว่า่จะเป็นการจดัโปรโมชัน่ สว่นลด ของแถม 

การสมัครสมาชิก จัดบูท ประชาสัมพันธ์หรือการรับรู้ผ่านช่องทางต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นทางโทรทัศน์ 

อนิเตอรเ์น็ต หรอืประชาสมัพนัธข์อ้มลูข่าวสารต่างๆ ใหลู้กคา้ทราบความเคลื่อนไหวอยู่เสมอ ส่งผลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลกินิกเสรมิความงาม ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของศศนิา ลอยลมและคณะ (2562) 

พบว่าปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นสง่เสรมิการตลาดสง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความ

งาม ดา้นผวิพรรณของผูบ้รโิภคในกรุเทพมหานคร 

4. ดา้นบุคลากร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในพืน้ที ่

กรุงเทพมหานคร อาจเน่ืองจากคลนิิกเสรมิความงามเป็นธุรกจิดา้นบรกิารเป็นหลกัจงึใหค้วามสาํคญัในเรื่อง

ของแพทย ์ผูช้่วย และพนักงานต้องมคีวามชํานาญในการใหบ้รกิาร มมีนุษยสมัพนัธ์ทีด่ ีพูดจาไพเราะ ซึ่ง

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของอภษิฎา ดนิม่วง (2559) พบว่าปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรส่งผล

ต่อการรบับรกิารคลนิิกเสรมิความงามในจงัหวดัเชยีงราย 

5. ดา้นลกัษณะทางกายภาพมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 

ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร อาจเน่ืองมาจากผูต้อบแบบสอบถามต้องการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามทีม่ี

สถานทีส่ะอาด สวยงาม เป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย คลนิิกมกีารตดิใบรบัรองถูกตอ้งตามกฎหมาย และมอุีปกรณ์
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เครือ่งมอืทางการแพทย ์มทีีน่ัง่ ทีร่อ เตยีงทีเ่พยีงพอ ไมต่อ้งยนืรอนาน ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของอณิษฐา 

ผลประเสริฐ (2558) พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาคมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามดา้นผวิพรรณของผูบ้รโิภค 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 

ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร อาจเน่ืองมาจากผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามทีม่กีาร

จดัลาํดบัก่อน หลงัเพือ่รอรบับรกิาร มกีารแจง้รายละเอยีด ขัน้ตอนในการการเขา้รบับรกิาร และไมต่่อรอนาน

เกินไป ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของนรนิทร ชมชื่น (2556) พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน

กระบวนการใหบ้รกิารสง่ต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 

 

ข้อเสนอแนะ 

 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีก่ลุ่มตวัอย่างใหค้วามสําคญัมากทีสุ่ดคอื ดา้นบุคลากร การคดิกล

ยุทธท์างการตลาดจงึควรคํานึงถงึการนําเสนอทางดา้นบุคลากร เพือ่ใหผู้ใ้ชบ้รกิารสมัผสัไดถ้งึประสบการณ์

ทีด่เีมื่อเขา้มารบับรกิาร ไม่ว่าจะเป็นแพทยแ์ละบุคลากรผูช้่วย มคีวามรูแ้ละความเชีย่วชาญในการใหบ้รกิาร 

และการพดูจาไพเราะ มนุษสมัพนัธด์ ีเจา้ของกจิการจงึควรมุง่เน้นและกาํชบัดา้นบคุลากร  

ข้อเสนอแนะสาํหรบังานวิจยัครัง้ต่อไป 
ควรขยายขอบเขตของกลุ่มตัวอย่าง เช่น การศึกษาวิจัยในจังหวดัต่างๆ หรือปริมณฑล เพื่อ

เปรยีบเทยีบความตอ้งการของผูบ้รโิภคในแต่ละพืน้ที ่ทัง้ดา้นความคลา้ยและความแตกต่าง เพือ่นํามาใชใ้น

การกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดไดอ้ย่างถูกต้อง เหมาะสม และควรทําการศกึษาพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร

ของกลุ่มลกูคา้หลากหลายกลุ่ม เชน่ กลุ่มลกูคา้ทีม่าจากออนไลน์ ลกูคา้ออฟไลน์ ลกูคา้องคก์รเอกชน องคก์ร

รฐับาล เน่ืองจากแต่ละกลุ่มมพีฤตกิรรม ความตอ้งการใชบ้รกิาร และการตดัสนิใจเลอืกใชท้ีแ่ตกต่างกนั ซึง่

ทาํใหธุ้รกจิสามารถนําขอ้มลูทีไ่ดม้าปรบัปรุงและพฒันาบรกิารต่อไป 
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