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บทคดัย่อ 

 งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยด้านประชากรศาสตร์กับการ

ตดัสนิใจใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงามของผู้บรโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ และเพื่อศึกษา

ปัจจยัด้าน ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อตัดสินใจใช้บริการคลินิกเสริมความงามของ

ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ รูปแบบการวิจัยเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แนวคิด

ประชากรศาสตร ์สว่นประสมทางการตลาด และการตดัสนิใจซื้อเป็นกรอบการวจิยั ซึ่งพื้นที่ใน

การวจิยัคอืจงัหวดัสมุทรปราการ กลุ่มตวัอย่างคอืผู้บริโภคที่เคยใช้บริการ และคาดว่าจะใช้

บรกิารคลนิิกเสรมิความงามในจงัหวดัสมุทรปราการ จาํนวน 424 คน โดยใชแ้บบสอบถามอเิลก

ทรอนิกซ์เป็นเครื่องมือหลักในการเก็บข้อมูล และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) และสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบความสมัพนัธ์

ระหว่างปัจจยัต่าง ๆ กบัการตดัสนิใจใช้บรกิารใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงามของผู้บรโิภคใน

จงัหวดัสมุทรปราการ   

 ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ได้แก่ ปัจจยัด้านอายุ ระดบัการศึกษา 

อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลินิกเสริม

ความงามของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการแตกต่างกนั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และ

สภาพแวดลอ้มดา้นกาย ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามของผูบ้รโิภค

ในจงัหวดัสมุทรปราการอย่างมนียัสาํคญัทีร่ะดบั 0.05 



 จากผลการวิจยั ผู้ประกอบการคลินิกเสริมความงามสามารถนําข้อมูลน้ีไปใช้ในการ

พฒันากลยุทธท์างการตลาด โดยมุ่งเน้นการปรบัปรุงคุณภาพบรกิาร การใชเ้ทคโนโลยทีีท่นัสมยั 

การกําหนดราคาทีเ่หมาะสม รวมถงึการทําการตลาดผ่านช่องทางทีม่ปีระสทิธภิาพ เพื่อเพิม่ขดี

ความสามารถในการแขง่ขนัและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดด้ยีิง่ขึน้ 

 

คาํสาํคญั : ปัจจยัทีม่อีทิธพิล, การตดัสนิใจของผูบ้รโิภค, คลนิิกเสรมิความงาม, การตลาด,  

  สมุทรปราการ 

 

ABSTRACT 

 This research aims to compare demographic factors with consumer decisions 

regarding beauty clinic services in Samut Prakan province and to examine the impact of 

marketing mix factors on consumers' decisions to use beauty clinic services in the area. 

The study employs a quantitative research approach, utilizing demographic concepts, the 

marketing mix, and consumer decision-making as the research framework. The research 

was conducted in Samut Prakan province, with a sample group consisting of 424 

consumers who have used or are expected to use beauty clinic services in the province. 

An electronic questionnaire was the primary data collection tool, and data analysis was 

performed using descriptive statistics and inferential statistics to test the relationships 

between various factors and consumer decisions regarding beauty clinic services. 

 The results revealed that demographic factors, including age, education level, 

occupation, and average monthly income, significantly influence consumers' decisions to 

use beauty clinic services in Samut Prakan. Additionally, key marketing mix factors—such 

as product, distribution, marketing promotion, service process, and physical 

environment—significantly affect consumer decisions at a 0.05 significance level. 

 Based on the findings, beauty clinic operators can utilize this data to develop 

effective marketing strategies, focusing on service quality improvement, the adoption of 

advanced technology, appropriate pricing strategies, and efficient marketing channels. 

These enhancements will help increase competitiveness and better meet consumer 

demands. 
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บทนํา 

 อุตสาหกรรมคลินิกเสริมความงามในปัจจุบันเป็นหน่ึงในธุรกิจที่มีการเติบโตอย่าง

ต่อเน่ืองทัว่โลก  โดยเฉพาะในประเทศไทยที่ตลาดความงามมมีูลค่าสูงและมแีนวโน้มขยายตวั

เพิม่ขึน้ทุกปี การเตบิโตของอตุสาหกรรมน้ีไดร้บัแรงผลกัดนัจากหลายปัจจยั เช่น ความกา้วหน้า

ทางเทคโนโลยกีารแพทย ์ความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีเ่พิม่ขึน้ และการเปลีย่นแปลงของค่านิยม

ทางสงัคม  ในอดตีการทําศลัยกรรมความงามหรอืการเขา้รบับรกิารเสรมิความงามมกัถูกมองว่า

เป็นเรื่องของกลุ่มคนที่มฐีานะดเีท่านัน้ แต่ปัจจุบนัผู้บรโิภคทุกเพศทุกวยัหนัมาให้ความสําคญั

กบัการดูแลรูปลกัษณ์มากขึน้ โดยเฉพาะกลุ่มคนวยัทํางานและวยัรุ่นทีต่้องการเสรมิสร้างความ

มัน่ใจให้กบัตนเอง นอกจากน้ีการแพร่หลายของโซเชยีลมเีดยีทําให้แนวคดิเกี่ยวกบัความงาม

เป็นสิ่งที่เข้าถึงได้ง่ายขึ้น ผู้บริโภคสามารถค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับบริการเสริมความงาม 

เปรยีบเทยีบราคา และดูรวีวิจากผู้ใช้บรกิารจรงิก่อนตดัสนิใจเลอืกคลนิิกที่เหมาะสมกบัตนเอง

จากรายงานของศูนยว์จิยักสกิรไทย ปี 2566 พบว่าตลาดคลนิิกเสรมิความงามในประเทศไทยมี

มลูค่ามากกว่า 30,000 ลา้นบาท และคาดว่าจะเตบิโตเฉลีย่ 10-15% ต่อปี ปัจจยัหลกัทีส่นบัสนุน

การเตบิโตน้ี ไดแ้ก่ ความกา้วหน้าทางเทคโนโลยดีา้นความงาม เช่น เลเซอรร์กัษาผวิพรรณ ฟิล

เลอร์ โบท็อกซ์ และเทคนิคศัลยกรรมใหม่ๆ พฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป โดยให้

ความสําคญักบัการดูแลตวัเองมากขึ้น  โซเชียลมเีดียและการตลาดดิจิทลัซึ่งช่วยให้ผู้บรโิภค

สามารถเขา้ถงึขอ้มลูและโปรโมชัน่ต่างๆ ไดง้า่ย  

 จงัหวดัสมุทรปราการเป็นหน่ึงในพื้นที่ที่มกีารเตบิโตของธุรกจิความงามอย่างต่อเน่ือง 

เน่ืองจากเป็นจงัหวดัทีอ่ยู่ตดิกบักรุงเทพมหานคร มปีระชากรจํานวนมาก รวมถงึเป็นทีอ่ยู่อาศยั

ของผูท้ีท่ํางานในกรุงเทพฯ และปรมิณฑล ส่งผลใหก้ารใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในพืน้ทีน้ี่

มแีนวโน้มเพิม่ขึ้นจากการสํารวจเบื้องต้น พบว่ามคีลนิิกเสรมิความงามเปิดใหบ้รกิารในจงัหวดั

สมุทรปราการจํานวนมาก ทัง้คลนิิกขนาดเลก็ทีด่ําเนินธุรกจิโดยแพทยเ์ฉพาะทาง คลนิิกขนาด

กลางทีม่แีบรนดร์ะดบัทอ้งถิน่ และคลนิิกขนาดใหญ่ทีเ่ป็นแฟรนไชสร์ะดบัประเทศ การแขง่ขนัใน

ตลาดน้ีจึงมคีวามรุนแรงเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ  อาท ิด้านราคา ด้านโปรโมชัน่ ด้านการตลาด ด้าน

ช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการบรกิาร ฯลฯ  ผูว้จิยัในฐานะประกอบกจิการคลนิิกเสรมิความ

งามจงึต้องการมุ่งเน้นที่จะศกึษาถงึปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิ

ความงามของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ เพื่อหากลยุทธ์ทีจ่ะนํามาแข่งขนักบัคู่แข่งขนัใน

กลุ่มธุรกิจเดียวกนั เพื่อเป็นการหาช่องทางในการหาผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ โปรโมชัน่ที่เหมาะกบั

พฤตกิรรมของผู้บรโิภค เพื่อเพิม่ยอดขายใหเ้พิม่มากขึ้น และปรมิาณลูกค้าที่ลดลงให้เพิม่มาก

ขึน้ดว้ย  

 งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาเปรยีบเทียบปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ และส่วน

ประสมทางการตลาดที่มผีลต่อตดัสนิใจใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงามของผู้บรโิภคในจงัหวดั

สมุทรปราการ เป็นรูปแบบการวจิยัการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใช้แนวคดิประชากรศาสตร์ ส่วน

ประสมทางการตลาด และการตัดสนิใจซื้อเป็นกรอบการวจิยั ซึ่งพื้นที่ในการวิจยัคือจงัหวดั



สมุทรปราการ กลุ่มตวัอย่างคอืผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิาร และคาดว่าจะใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความ

งามในจงัหวดัสมุทรปราการ จํานวน 424 คน ใชแ้บบสอบถามอเิลกทรอนิกซเ์ป็นเครื่องมอืหลกั

ในการเก็บขอ้มูล และวเิคราะห์ขอ้มูลด้วยสถติเิชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และสถติิ

เชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยต่าง ๆ กับการ

ตดัสนิใจใช้บรกิารใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงามของผู้บรโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ  การ

วิเคราะห์ข้อมูลจะใช้สถิติพื้นฐาน คือ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบ

สมมตฐิานทางสถติ ิเพื่อหาความแตกต่างอย่างมนีัยสําคญั มรีะยะเวลาดําเนินการตัง้แต่เดือน

มถิุนายน 2567 ถงึเดอืนกุมภาพนัธ์ 2568 โดยครอบคลุมขัน้ตอนการทบทวนวรรณกรรม การ

ออกแบบเครื่องมอืการวจิยั การเกบ็รวบรวมขอ้มูล การวเิคราะหข์อ้มลู และการสรุปผลการวจิยั 

ผลการวจิยัที่ได้จงึใช้เป็นแนวทางในการวเิคราะห์ถงึปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้

บริการคลินิกเสริมความงามของผู้บริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ  และการกําหนดกลยุทธ์

การตลาดทีเ่หมาะสมสาํหรบัธุรกจิทีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจิเสรมิความงามไดใ้นอนาคต 

 กล่าวโดยสรุปธุรกจิคลนิิกเสรมิความงามในจงัหวดัสมุทรปราการมแีนวโน้มเตบิโตขึ้น

อย่างต่อเน่ือง แต่ผูป้ระกอบการต้องเผชญิกบัการแข่งขนัที่รุนแรง ดงันัน้การเขา้ใจถงึปัจจยัที่มี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจของผู้บรโิภคจงึเป็นสิง่สําคญัเพื่อใหส้ามารถพฒันาแนวทางการดําเนิน

ธุรกจิทีม่ปีระสทิธภิาพ และสรา้งความแตกต่างใหก้บัแบรนด์ของตนเองใหท้ดัเทยีมกบัแบรนดท์ี่

มชีื่อเสยีงในตลาดธุรกจิเสรมิความงาม เพื่อยอดขาย และเพิม่ฐานลูกค้าที่จงรกัภกัด ีสามารถ

แนะนําบอกต่อลูกคา้ใหม่ทีจ่ะเขา้มาใชบ้รกิารทีค่ลนิิกเสรมิความต่อไปในอนาคต 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

 1. เพื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ อายุ อาชพี การศกึษา 

และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่ส่งต่อตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงามของผู้บรโิภคใน

จงัหวดัสมุทรปราการ 

 2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้

บรกิารคลนิิกเสรมิความงามในจงัหวดัสมุทรปราการ 

สมมติฐานการวิจยั 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อ

เดอืนทีแ่ตกต่างกนัสง่ผลต่อตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามของผูบ้รโิภคในเขต

จงัหวดัสมุทรปราการแตกต่างกนั 

 2. ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิก

เสรมิความงามของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ 

 



 

ขอบเขตการศึกษา 

 งานวจิยัน้ีศึกษาเกี่ยวกบัปัจจยัที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารคลินิกเสริม

ความงามของผู้บรโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ โดยแบ่งเป็นทัง้ตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม 

ดงัน้ี 

 1) ตัวแปรอิสระ ประกอบด้วย ปัจจยัลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ 

อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจ

บรกิาร 7 ดา้น ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product), ปัจจยัดา้นราคา (Price) , ปัจจยั

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) , ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ปัจจยัดา้น

บุคคล หรอืพนักงาน (People) ,  ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) และปัจจยัดา้นสิง่แวดล้อม

ทางกายภาพ (Physical Evidence) 

 2) ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามของ 

ผู้บรโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ ด้านการรบัรู้ถึงปัญหา , ด้านการแสวงหาข้อมูล ,ด้านการ

ประเมนิทางเลอืก , ดา้นการตดัสนิใจซือ้ , ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

 กลุ่มตวัอย่างในการศึกษาครัง้น้ีกลุ่มตวัอย่างได้แก่ ผู้ที่เคยใช้หรอืคาดว่าจะใช้บรกิาร

คลนิิกเสรมิความงามในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ โดยกําหนดกลุ่มตวัอย่างจากสูตรการคํานวณ

แบบไม่ทราบจํานวนประชากรของ Cochran และป้องกนัไม่สมบูรณ์ของแบบสอบถามที่ได้รบั 

จํานวน ร้อยละ 10 ได้จํานวนกลุ่มตวัอย่าง 424 คน  การศกึษาน้ีใช้เวลาในการศกึษาเอกสาร 

รวบรวมขอ้มลู วเิคราะหข์อ้มลู และรายงานผลวจิยั ระหว่างเดอืน มถิุนายน ถงึ กุมภาพนัธ ์พ.ศ.
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กรอบแนวคิดการวิจยั 

 งานวจิยัน้ี เป็นการวจิยัเชิงปรมิาณ ผู้วจิยักําหนดกรอบแนวคดิการวจิยัตามแนวคดิ/

ทฤษฎขีอง ศริวิรรณ เสรรีตัน์, วเิชยีร และคณะ และ Kotler & Armstrong ประกอบดว้ย ปัจจยั

ประชากรศาสตร,์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s และการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ

ความงามของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นการรบัรูถ้งึปัญหา , ดา้นการแสวงหาขอ้มลู ,

ด้านการประเมนิทางเลือก , ด้านการตดัสนิใจซื้อ , ด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ  โดยมกีรอบ

แนวคดิในการวจิยั ดงัน้ี.-  

 

 



 

กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

 
 

ตวัแปรอิสระ        ตวัแปรตาม  

 

 

 

                                                                                     

                                                                               

 

 

 

 

  

การตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิก

เสริมความงามของผู้บริโภคใน

จงัหวดัสมุทรปราการ 

• ดา้นการรบัรูถ้งึปัญหา 

• ดา้นการแสวงหาขอ้มลู 

• ดา้นการประเมนิทางเลอืก 

• ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 

• ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

(Kotler & Armstrong, 2016) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

• ผลติภณัฑ ์(Product) 

• ราคา (Price) 

• การจดัจําหน่าย (Place or Distribution) 

• การสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  

• พนกังานผูใ้หบ้รกิาร (People) 

• กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) 

• สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical 

Evidence) 

(วเิชยีร และคณะ, 2555) 

 

 

ปัจจยัประชากรศาสตร ์

• เพศ 

• อายุ 

• ระดบัการศกึษา 

• อาชพี 

• รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

(ศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2550) 



การทบทวนวรรณกรรม 

 การศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงาม

ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ  ผูว้จิยัไดศ้กึษาคน้ควา้งานวจิยั บทความ แนวคดิ ทฤษฎ ี

เอกสารและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง เพื่อนํามาใช้ประโยชน์สําหรบัการกําหนดสมมตฐิานงานวจิยั 

การกําหนดตัวแปร ออกแบบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจยัในบทต่อไป ดงันัน้ ผู้ว ิจยัได้นําเสนอ 

แนวคดิ ทฤษฎ ี เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง หวัขอ้ดงัต่อไปน้ี.- 

แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์

ความหมายของประชากรศาสตร์ (Demographics)  ศริวิรรณ เสรรีตัน์, (2538, อ้างถงึ

ใน บณัทติา ลาภาพนัธ,์ 2564) กล่าวว่า ลกัษณะประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย อายุ เพศ รายได ้

อาชีพ การศึกษา โดยถือได้ว่าเหล่าน้ีเป็นเกณฑ์ที่ใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ซึ่งลักษณะ

ประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ําคญัและสถติทิีส่ามารถวดัได้ของประชากร ช่วยกําหนดตลาด

เป้าหมาย รวมทัง้งา่ยต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอืน่ 

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (Service Marketing Mix) เป็น เครื่องมอืทีใ่ชใ้น

การวเิคราะหแ์ละวางแผนกลยุทธเ์พือ่การตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา 

(Price) การจดัจําหน่าย (Place or Distribution) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) พนักงานผู้

ให้บริการ (People) กระบวนการให้บริการ (Process) และสภาพแวดล้อมทางกายภาพ

(Physical Evidence) การดําเนินงานของกจิการจะประสบความสําเรจ็ไดข้ึน้อยู่กบัการปรบัปรุง

ความสมัพนัธ์ทีเ่หมาะสมของส่วนประสมทางการตลาดเหล่าน้ี (วเิชยีร วงศ์ณิชชากุล และคณะ, 

2550) 

 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจใช้บริการ 

 ความหมายของการบรกิาร Philip Kotler (1997) การบรกิาร หมายถงึ การกระทําหรอื

การปฏบิตัซิึ่งฝ่ายหน่ึงนําเสนอต่ออกีฝ่ายหน่ึงเป็นสิง่ทีไ่ม่มรีูปลกัษณ์หรอืตวัตนจงึไม่มกีารโอน

กรรมสทิธิก์ารเป็นเจา้ของในสิง่ใด การผลติบรกิารอาจผกูตดิหรอืไม่ผกูตดิกบัตวัสนิคา้กไ็ด ้

 Philip Kotler (2007) กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ  (Buyer's Decision Process) 

ประกอบ ไปดว้ยขัน้ตอนต่าง ๆ 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมนิ

ทางเลือก การตดัสนิใจซื้อ และพฤติกรรมหลงัการซื้อ  จากการสํารวจรายงานของผู้บริโภค

จํานวนมากในกระบวนการซื้อ พบว่าผูบ้รโิภคผ่านกระบวนการ 5 ขัน้ตอน คอื การรบัรูถ้งึความ

ตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการ

ซือ้ ซึง่แสดงใหเ้หน็ว่า กระบวนการซือ้เริม่ตน้ก่อนการซือ้จรงิ และม ีผลกระทบหลงัจากการซือ้ 

 



 

ระเบียบวิธีวิจยั 

 การศกึษางานวจิยัเรื่อง “ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลินิก

เสริมความงามของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ” เ ป็นการวิจัยแบบเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) โดยใชว้ธิวีจิยัแบบการสํารวจ (Survey Research) ประชากรการวจิยั

ทีใ่ชใ้นการศกึษาในครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิาร และเคยใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในเขต

จงัหวดัสมุทรปราการ โดยไม่ทราบจํานวนทีแ่น่นอน  กลุ่มตวัอย่างไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิาร

และคาดว่าจะใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ  โดยไม่ทราบจํานวนที่

แน่นอน โดยกําหนดกลุ่มตวัอย่างจากสูตรการคํานวณแบบไม่ทราบจํานวนประชากรของคอแค

รน (Cochran, 1977 อา้งถงึใน ธรีวุฒ ิเอกะกุล, 2543) ในกรณีไม่ทราบสดัส่วนของประชากรที่

แน่นอน หรอื p = 0.5 ใชส้ตูร ดงัน้ี 

 

𝑛𝑛 = 𝑧𝑧2

4𝑒𝑒2
 

 

n = ขนาดของกลุ่มตวัอย่างทีต่อ้งการ 

p = สดัสว่นของลกัษณะ 

e = ระดบัความคลาดเคลื่อนของการสุม่ตวัอย่างทีย่อมใหเ้กดิขึน้ได ้

Z = ค่า Z ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่หรอืระดบันัยสาํคญั (ระดบัความเชื่อมัน่ 95% หรอื 

ระดบันยัสําคญั 0.05 มคี่า Z = 1.95) 

 

𝑛𝑛 = (1.95)2

4(.05)2 

             = 384.16 

 

จากการคาํนวณจะไดข้นาดจํานวนกลุ่มตวัอย่างของผูบ้รโิภคในงานวจิยัจํานวน 385 คน 

และเพิม่จํานวนร้อยละ 10 เพื่อป้องกนัจํานวนคลาดเคลื่อนและเพื่อทดแทนแบบสอบถามที่ไม่

สมบูรณ์ จงึได้กลุ่มตวัอย่างในงานวจิยัครัง้น้ี เป็นจํานวน 424 คน โดยผู้วจิยัจะดําเนินการแจก

แบบสอบถามตามจํานวนที่คํานวณได้ และนําผลมาวเิคราะห์เชิงสถิติ สถิติเชิงพรรณนา คอื 

ค่าความถี่ (Frequency) และหาค่าร้อยละ (Percentage) 2)สถิติเชิงอนุมาน คอื การวเิคราะห์

ความแปรปรวนทางเดยีว (One-Way ANOVA) 
 

 

 

 

 

 



 

ผลการวิจยั 

 ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความคดิเห็นว่า คลินิกมชีื่อเสยีง และมี

ความน่าเชื่อถอื อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยมากทีสุ่ด (X� = 439, S.D. = 0.683) 5.1.1 ผลการวเิคราะห์

ข้อมูลปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 

243 คน คิดเป็นอัตราร้อยละ 57.3 มีอายุอยู่ในช่วงอายุ 31 – 40 ปี จํานวน 154 คน คิดเป็น

อตัรารอ้ยละ 36.3 ระดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจํานวน 235 คน คดิเป็นอตัรารอ้ยละ 55.4 

เป็นพนกังานเอกชน จาํนวน 158 คน คดิเป็นอตัรารอ้ยละ 37.3 และเป็นผูม้รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

15,001 – 30,000 บาท จาํนวน 224 คน คดิเป็นอตัรารอ้ยละ 52.8 

 ตารางผลการวเิคราะห์ข้อมูล แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความ

คดิเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารคลินิกเสรมิ

ความงามของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ   

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความคิดเหน็ 

X� S.D. แปลผล ลาํดบั 

- ดา้นผลติภณัฑ ์

- ดา้นราคา 

4.24 

4.291 

0.477 

0.477 

เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 

เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 

7 

5 

- ดา้นจดัจําหน่าย 4.31 0.445 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 4 

- ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 4.35 0.440 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 2 

- ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร 4.37 0.473 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 1 

- ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 4.32 0.486 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 3 

- ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 4.290 0.505 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 6 

รวม 4.31 0.336 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด  

n = 424 

 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดภาพรวมอยู่ในระดบัเหน็ดว้ย 

(X� = 4.31, S.D. = 0.336) โดยพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็ว่า ดา้น

พนักงานผูใ้หบ้รกิาร อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยมากทีสุ่ด (X� = 4.37, S.D. = 0.473) รองลงมาคอื คดิ

ว่า ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (X� = 4.35, S.D. = 0.440) รองลงมาคอื คดิว่า ดา้นกระบวนการ

ใหบ้รกิาร (X� = 4.32, S.D. = 0.486) รองลงมาคอื คดิว่า ดา้นจดัจําหน่าย (X� = 4.31, S.D. = 

0.445) รองลงมาคอื คดิว่า ด้านราคา (X� = 4.29, S.D. = 0.477) รองลงมาคอื คดิว่า ด้าน

สิง่แวดล้อมทางกายภาพ (X� = 4.29, S.D. = 0.505) และด้านผลติภณัฑ์ (X� = 4.24, S.D. = 

0.477) ตามลําดบั 



สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตารางแสดงผลการสรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัประชากรศาสตร์ ที่แตกต่างกนัมกีาร

ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการแตกต่างกนั 

สมมติฐาน สถิติ Sig ผลการทดสอบ 

สมมติฐานข้อท่ี 1 ประชากรศาสตร ์   

เพศ  F-Test 0.132 ไม่แตกต่าง 

อายุ  F-Test 0.011* แตกต่าง 

ระดบัการศกึษา  F-Test 0.000* แตกต่าง 

อาชพี  F-Test 0.601 ไม่แตกต่าง 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน F-Test 0.034* แตกต่าง 
 

ตารางแสดงผลการสรุปผลการทดสอบสมมตฐิานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกนั 

ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงามของผู้บรโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ

แตกต่างกนั 

สมมติฐาน สถิติ Sig ผลการทดสอบ 

สมมติฐานข้อท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาด   

- ดา้นผลติภณัฑ ์ MRA 0.000* สง่ผล 

- ดา้นราคา  MRA 0.127 ไม่สง่ผล 

- ดา้นการจดัจําหน่าย  MRA 0.000* สง่ผล 

- ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  MRA 0.000* สง่ผล 

- ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร  MRA 0.591 ไม่สง่ผล 

- ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร  MRA 0.002* สง่ผล 

- ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ  MRA 0.006* สง่ผล 

 

อภิปรายผลการวิจยั 

 จากการศึกษางานวจิยัเรื่อง “ปัจจยัที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้บริการคลินิก

เสรมิความงามของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ” สามารถนํามาอภปิรายผลไดด้งัต่อไปน้ี 

 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจ

เลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ พบว่า ปัจจยัดา้น อายุ 

ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความ

งามของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคญั ที่ระดบั 0.05 ซึ่ง



สอดคล้องกบังานวจิยัของกนกวรรณ ทองรื่น (2555) ได้ศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจใช้ 

บรกิารคลนิิกเสรมิความงามของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสระบุร ีพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัให้

ความสําคญักบัปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ดา้นผลติภณัฑ ์

ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทาง

กายภาพ แตกต่างกนั แต่ใหค้วามสาํคญัดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ไม่แตกต่าง

กนั  และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธญัยธรณ์ ศุภธนาทรพัย ์(2552) ไดศ้กึษาปัจจยัส่วนประสม

การตลาดที่ม ีผลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารคลินิกรกัษาผวิพรรณของผู้บรโิภคใน อําเภอ

เมอืงนครปฐม พบว่ากลุ่มตวัอย่างที่มอีายุแตกต่างกนัมรีะดบัการให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดด้าน ราคา และดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายแตกต่างกนั  รวมถงึพรมิรตา 

อําไพจติร (2556) ได้ศกึษาแรงจูงใจในการใช้ บรกิารการรกัษาด้วยแพทย์ในคลนิิกความงาม 

เขตกรุงเทพมหานคร พบว่าอายุทีแ่ตกต่างกนั ส่งผล ต่อแรงจูงใจในการใชบ้รกิารการรกัษาดว้ย

แพทย์ในคลินิกความงามในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่าง กนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่

ระดบั 0.05 สอดคล้องกบั ศศธิร เพยีรธนภาคย์ (2553) ที่ได้ศกึษาปัจจยั ของผู้บรโิภคต่อการ

เลอืกคลนิิกเสรมิความงามในห้างสรรพสนิค้า เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร พบว่าอายุที่

แตกต่างกนั ใหค้วามสําคญัในการการตดัสนิใจใชบ้รกิารแตกต่างกนั  ปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อ

เดือน สอดคล้องกบังานวิจยัของ ศศินา ลมลอย และคณะ (2562) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดบรกิารที่มอีิทธิพลต่อตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารคลินิกเสริมความงามด้าน

ผวิพรรณ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร มวีตัถุประสงค ์(1) เพือ่ศกึษาปัจจยัประชากรศาสตร์

ที่มีอิทธิพลต่อตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงาม ด้านผิวพรรณ ของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร และ (2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อ

ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ดา้นผวิพรรณของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ผล

การทดสอบสมมตฐิานพบว่า (1) ปัจจยัประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ และ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนที่

แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามด้านผิวพรรณ ของ

ผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ส่วนปัจจยัด้านเพศ และอาชีพที่แตกต่างกนั ส่งผล

ตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงามของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ ไม่แตกต่าง

กนั เน่ืองจากในสงัคมไทยปัจจุบนัไม่ว่าจะเป็นเพศ และอาชีพใดก็สามารถตดัสนิใจใช้บรกิาร

คลนิิกเสรมิความงามไดไ้ม่แตกต่างกนั ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของพรมิรตา อําไพจติร (2556) 

ศกึษาแรงจูงใจในการใช้บรกิารการรกัษา ด้วยแพทย์ในคลนิิกความงาม เขตกรุงเทพมหานคร 

พบว่า เพศทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อแรงจูงใจในการ ใชบ้รกิารการรกัษาดว้ยแพทยใ์นคลนิิกความ

งามในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนัอย่างม ีนยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั 

วณี จกัรแก้ว (2546) ที่ได้ศกึษาปัจจยัที่มอีทิธิพลต่อ การตดัสนิใจใช้บรกิารคลนิิกเอกชนของ

ผู้ใช้บรกิารในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัร้อยเอ็ด พบว่า ผู้ใช้บรกิารทัง้เพศหญิงและเพศชาย ให้

ความสําคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ การตัดสินใจใช้บริการคลินิก

เอกชนไม่แตกต่างกนั และ ศศธิร เพยีรธนภาคย์ (2553) ที่ได้ศกึษาปัจจยัของผู้บรโิภคต่อการ



เลอืกคลนิิกเสรมิความงามในห้างสรรพสนิค้า เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร พบว่าเพศที่

แตกต่างกนัใหค้วามสาํคญัในการการตดัสนิใจใชบ้รกิารไม่แตกต่างกนั   

 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ที่มอีทิธผิลต่อการตดัสินใจ

เลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ พบว่า ปัจจยั 5 ดา้น 

คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการให้บรกิาร 

และด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ ที่มอีทิธผิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความ

งามของผู้บริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ อย่างมีนัยสําคญั ที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ

งานวิจยับางส่วนของศศินา ลมลอย และคณะ (2562) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ดา้นผวิพรรณ ของ

ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์

ด้านบุคลากร และด้านลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลินิกเสริม

ความงาม ด้านผวิพรรณของ ผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร และงานวจิยัของรุ่งนภา กติตลิาภ 

และคณะ (2563) ไดศ้กึษาเรื่องปัจจยัทีม่ ีอทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามใน

เขตอําเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น พบว่า ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิก

เสรมิความงามในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น มปัีจจยัสําคญัที่ม ีอทิธพิลต่อการตดัสนิใจ

เลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ทีส่อดคลอ้งกบัองคป์ระกอบของแต่ละปัจจยัดงัน้ี อนัดบัแรก

คอื ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร รองลงมาดา้นบุคลากร ดา้นราคา และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ตามลําดบั เช่นเดยีวกบัธญัยธรณ์ ศุภธนาทรพัย ์(2552) ไดศ้กึษาปัจจยัสว่นประสมการตลาดที่ม ี

ผลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารคลินิกรกัษาผวิพรรณของผู้บรโิภคในอําเภอเมอืงนครปฐม 

พบว่า เพศทีแ่ตกต่างกนัมรีะดบัการใหค้วามสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา

และการ ส่งเสรมิการตลาด แตกต่างกนั โดยเพศชายใหค้วามสําคญัต่อปัจจยัด้านราคาโดยรวม

อยู่ในระดบัปาน กลาง และเพศหญงิใหค้วามสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก สําหรบัปัจจยัด้าน

การส่งเสรมิการตลาด  เพศชายใหค้วามสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง และเพศหญงิ ให้

ความสาํคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมากตามลําดบั   

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

 ขอ้เสนอแนะในการนําผลการศกึษาไปใช้ประโยชน์ด้านธุรกจิและผู้ประกอบการคลนิิก

เสรมิความงาม 

 1)  พฒันาแผนการตลาดทีต่รงกลุ่มเป้าหมาย โดยการใชข้อ้มูลจากงานวจิยัเพือ่กําหนด

กลยุทธท์ีเ่หมาะสม เช่น โปรโมชัน่ทีต่อบโจทยล์ูกคา้ หรอืการทาํโฆษณาใหส้อดคลอ้งกบัปัจจยัที่

มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ 



 2)  เพิม่คุณภาพบรกิารและมาตรฐานความปลอดภยั หากผลวจิยัระบุว่าความปลอดภยั

เป็นปัจจยัสําคญั ควรลงทุนในเทคโนโลย ีเครื่องมอื และมาตรฐานทีไ่ดร้บัการรบัรอง เพื่อสร้าง

ความเชื่อมัน่ใหลู้กคา้ 

 3) การใชโ้ซเชยีลมเีดยีและ Influencer อย่างมปีระสทิธภิาพ หากพบว่า ผูบ้รโิภคไดร้บั

อทิธพิลจากโซเชยีลมเีดยี ควรวางแผนใชแ้พลตฟอรม์ทีเ่หมาะสม เช่น Instagram, TikTok หรอื 

Facebook 

 4) ปรบัปรุงการใหบ้รกิารและสรา้งประสบการณ์ทีด่แีก่ลูกคา้  เช่น มรีะบบใหค้ําปรกึษา

ฟร ีการตดิตามผลหลงัรบับรกิาร หรอืการอบรมพนกังานใหม้คีวามรูแ้ละบรกิารทีเ่ป็นมติร 

 ขอ้แนะนําในการทาํการศกึษาครัง้ตอ่ไป แบ่งออกเป็น 2 สว่นหลกั ๆ ไดแ้ก่ ขอ้เสนอแนะ

เชงิทฤษฎ ีและ ขอ้เสนอแนะเชงิปฏบิตั ิดงัน้ี 

 1) ขยายขอบเขตตวัแปรทีศ่กึษา ควรพจิารณาตวัแปรเพิม่เตมิ เช่น อทิธพิลของโซเชยีล

มเีดยี การรวีวิจากผูม้อีทิธพิล (Influencer) หรอืความคาดหวงัของผูบ้รโิภค 

 2) ศกึษาเชงิลกึในกลุ่มตวัอย่างเฉพาะ ควรแยกวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคในแต่ละ

กลุ่ม เช่น กลุ่มวยัรุ่น กลุ่มวยัทาํงาน หรอืกลุ่มทีใ่ชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามเป็นประจํา 

 3) ใชแ้นวคดิและทฤษฎทีีห่ลากหลาย ควรนําแนวคดิทางจติวทิยาผูบ้รโิภค (Consumer 

Psychology) หรือทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค เช่น ทฤษฎีการรบัรู้คุณค่า (Perceived Value) 

และทฤษฎกีารรบัรูค้วามเสีย่ง (Perceived Risk) มาประกอบการวเิคราะห ์

 4) เปรยีบเทยีบปัจจยัระหว่างเขตเมอืงและชานเมอืง เพือ่ดคูวามแตกต่างดา้นพฤตกิรรม

และปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 

 6) การพฒันากลยุทธ์การตลาดที่ตรงกลุ่มเป้าหมาย – คลินิกเสรมิความงามควรนํา

ผลการวจิยัไปปรบัใช ้เช่น ออกโปรโมชัน่ใหเ้หมาะกบักลุ่มอายุหรอืระดบัรายไดข้องลูกคา้ 

 7) เพิม่ความน่าเชื่อถอืของบรกิาร – หากการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบัรวีวิ 

ควรสง่เสรมิการรวีวิจากลูกคา้จรงิ หรอืใหแ้พทยผ์ูเ้ชีย่วชาญใหข้อ้มลูอย่างโปร่งใส 

 8) การใช้สื่อดิจิทลัและโซเชียลมเีดียอย่างมีประสิทธิภาพ หากพบว่าผู้บรโิภคได้รบั

อิทธิพลจาก Influencer หรือโฆษณาออนไลน์ ควรเน้นการทําตลาดผ่านช่องทางที่ลูกค้า

กลุ่มเป้าหมายใชบ่้อย 

 9) เพิม่มาตรฐานความปลอดภยัและคุณภาพบรกิาร หากการวจิยัพบว่าความปลอดภยั

เป็นปัจจยัสําคญั ควรเน้นการให้ข้อมูลเกี่ยวกับมาตรฐานและกระบวนการทําหตัถการอย่าง

ชดัเจน 

 10) สรา้งความแตกต่างในการใหบ้รกิาร ควรพฒันาจุดขายทีเ่ป็นเอกลกัษณ์เช่น บรกิาร

ทีเ่น้นความเป็นธรรมชาต ิหรอืการใชเ้ทคโนโลยทีีท่นัสมยัเพือ่สรา้งความ 
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