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บทคัดย่อ 

การวิจัยคร้ังน้ีศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจใช้บริการธุรกิจคลินิกเสริมความงามของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคือ ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในจังหวดักรุงเทพมหานคร 
ประมาณ5,490,5138 คน ค านวณขนาดของกลุ่มตวัอย่าง ในการศึกษาคร้ังน้ี ตามสูตรการค านวณหากลุ่มตวัอย่างของสูตรทา
โร ยามาเน่ (Yamane, 1970) โดยก าหนดค่าความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่งเป็นร้อยละ 5 (0.05) ดงันั้นจะไดก้ลุ่มตวัอย่าง
ทั้งส้ินเท่ากบั 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรม
คอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ เพื่อหาค่าสถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่า t-test 
ค่า F-test  

จึงสรุปผลการวิจัยได้ดังน้ีด้านปัจจัยส่วนบุคคล พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21-30 ปี มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า และรายไดต้่อเดือน 25,001-40,000 บาท ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ
ใชบ้ริการธุรกิจคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยรวมมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก
ท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมาก คือ ดา้นการรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
ดา้นการตดัสินใจ ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ และดา้นการประเมินทางเลือก ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่อายแุละระดบั
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การศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกธุรกิจเสริมความงามแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05  
ค าส าคัญ : ปัจจยัส่วนประสมการตลาด, การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ,ธุรกิจความงาม 

 

ABSTRACT 

The purposes of this research were to study marketing mix factors that affect the decision making in beauty clinic 
in Bangkok. The group of people in this study are people who living in Bangkok approximately 5,490,5138 people, and 
will be calculate by Toro Yamane formula (Yamane, 1970) which determined the error value of the sample group to 5 
percent (0.05). Therefore, the total sample group was 400 people who used beauty clinic was conducted the data by using 
questionnaire and will be analyzed by statistical computer program to calculate the statistics of Frequency, percentage, 
mean and standard deviation, t-test. The results showed that for personal factors, most of customers who used beauty clinic 
found to be female in the age between 21-30 years old that have education level in bachelor’s degree, which 25,001-40,000 
bath of income per month. For marketing mix factors in making decision to use beauty clinic of customers in Bangkok, the 
overall opinion was at the highest-level including Problem Recognition, Need Recognition, Information Search, Purchase 
decision, post-purchase behavior and Evaluation of alternatives. The results of the hypothesis found that the different in 
age and educational level had affect in making decision to use beauty clinic at significant level of 0.05. 

 
Keywords: Marketing mix factors, decision making to use, beauty clinic 

 

1. บทน า 
ธุรกิจความงามเป็นอีกหน่ึงในธุรกิจท่ีมีมูลค่าตลาดค่อนขา้งสูง และเติบโตอยา่งกา้วกระโดด ถึงแมว้า่ช่วง 1-2 ปี ท่ี

ผ่านมาจะเผชิญกบัวิกฤตโควิด-19 ท่ีท าให้มูลค่าตลาดลดฮวบ จากเดิมท่ีตลาดสินคา้ความงามในประเทศไทยมีมูลค่าตลาด
ถึง 2.18 แสนล้านบาท เน่ืองด้วยผูค้นไม่ได้ออกไปพบปะสังคมต้องอยู่แต่บ้าน ท าให้พฤติกรรมการบริโภคสินคา้และ
บริการดา้นความงามก็ลดลงไปเช่นเดียวกัน ในปี 2564 ท่ีผ่านมา หลงัจากท่ีสถานการณ์โควิด-19 เร่ิมคล่ีคลาย มีวคัซีน
ป้องกนัโรคและท าใหค้นเร่ิมกลบัมาใชชี้วิตตามปกติอีกคร้ัง ปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ี ก็ส่งผลใหต้ลาดความงามกลบัมาคึกคกัอีก
คร้ัง ดว้ยมูลค่าตลาดรวมกวา่ 1.447 แสนลา้นบาท นัน่เอง น่ีจึงเป็นสัญญาณท่ีดีท่ีแสดงให้เห็นวา่ ธุรกิจความงาม มีแนวโน้ม
วา่จะเติบโตขึ้นอยา่งเร่ือย ๆ เพื่อใหต้อบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคยคุปัจจุบนัใหไ้ดม้ากท่ีสุด (แผนการตลาดออนไลน์ 
ธุรกิจความงาม, 2565) 

พิมพข์วญั บุญจิตตพ์ิมล (2560) ไดก้ล่าว่าความสวยความงามเป็นกิจวตัรท่ีหลายต่อหลายคนไม่สามารถจะเล่ียงได ้
อยากสวยและดูดีเสมอตลอดเวลา ท าให้ธุรกิจความงามเติบโตรุดหน้าอย่างกา้วกระโดดในปัจจุบนั ไม่เพียงแต่ในประเทศ
ไทยเท่านั้นแต่ยงัลามไปถึงภูมิภาคต่างๆ ใน AEC ตลอดจนจีนและตะวนัออกกลางดว้ยจากการเปล่ียนเขา้สู่ยคุ AEC ส าหรับ
ไทยนั้น เป็นท่ีเขา้ใจกนัดีว่าไทยมุ่งเป็นศูนยก์ลางทางโลจิสติกส์และการขนส่งรวมทั้งพฒันาความเป็น Medical Hub ตอบ
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รับกระแส Medical Tourism แข่งกบัสิงคโปร์อีกดว้ย ดงันั้นจึงคาดการณ์ไดเ้ลยว่าอนาคตของไทยจะไดรั้บการตอบรับจาก
กลุ่มนกัลงทุนมากขึ้นในแง่ของการท าตลาดดา้นความสวยความงาม ทางเลือกของธุรกิจในไทยจึงมีไม่มากนกัหากไม่เลือก
ท่ีจะปรับตวัแลว้ล่ะก็ คงตอ้งเตรียมความพร้อมรับมือในหลายดา้นเพราะเม่ือเปิดตลาดเสรี AEC แลว้ จะพบต่างชาติเขา้มา
เปิดคลินิกความงามแข่งขนัดว้ยทุนท่ีหนาและเทคโนโลยีท่ีล ้าหน้าเป็นแน่แท ้ส่วนทางเลือกอีก ทางหน่ึงก็คือ การขยาย
ธุรกิจความงามของไทยพุ่งเป้าไปตีตลาดต่างชาติใหม้ากขึ้น เพราะอาเซียนคือตลาดท่ีใหญ่ มีความตอ้งการสูงและมีก าลงัจ่าย
ท่ีดีมากทีเดียว ธุรกิจไทยจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาตลาดของแต่ละทอ้งถ่ินอย่างละเอียด เน่ืองจากแต่ละประเทศนั้นมีพื้นฐานดา้น
ต่างๆ ไม่วา่จะเป็นความเช่ือ เศรษฐกิจ สังคม และวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนัส่ิงท่ีจะตามมาหลงัจากการเปิดประชาคมอาเซียน
ก็คือ การเปิดเสรีดา้นการลงทุนซ่ึงจะท าให้เงินทุนไหลเวียนสู่ภูมิภาคมากขึ้น ประโยชน์ท่ีธุรกิจความงามจะไดรั้บสูงสุด คือ 
เร่ืองของเคร่ืองมือแพทยแ์ละยา รวมถึงเวชส าอางดว้ย 

ดงันั้นผูวิ้จยัสนใจท่ีจะศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจคลินิกเสริมความ
งามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการและผูท่ี้เก่ียวขอ้ง เพื่อน ามา
เป็นแนวทางในการวางแผนและปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูท่ี้มาใชบ้ริการไดอ้ย่าง
เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ การศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจ
คลินิกเสริมความงาม เป็นอีกหน่ึงวิธีท่ีจะท าให้ทราบขอ้มูล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสินใจใชบ้ริการ 
เพื่อเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการสามารถน ามาใช้ในการประกอบการพิจารณาตดัสินใจออกแบบการให้บริการ หรือ
ปรับปรุงกิจการท่ีด าเนินการอยูแ่ลว้ใหดี้ยิง่ขึ้น 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลในการตดัสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 
2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 
3) เพื่อศึกษาการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการการธุรกิจคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานในการวิจัย 
1) ปัจจยัส่วนบุคคลโดยจ าแนกตามเพศ, อาย,ุ ระดบัการศึกษา, รายไดต้่อเดือนท่ีต่างกนัมีผลต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ 7 ดา้น ท่ีแตกต่างมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจคลินิกเสริม

ความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั 
3) ปัจจยัการตดัสินใจของธุรกิจคลินิกเสริมความงามของผูท่ี้แตกต่างกนับริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั 
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ขอบเขตการวิจัย 
1) ขอบเขตดา้นเน้ือหา 

1.1) ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และรายไดต่้อเดือนปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น
กระบวนการ ดา้นบุคลากร และดา้นการน าเสนอทางกายภาพ 

1.2) ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
2) ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ 

2.1) ประชากรท่ีใชศึ้กษาคือประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครประมาณ 5,490,513คน (กรมการปกครอง
, 2566) 

2.2) กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษาคือ ประชากรท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 400 คน โดยใชสู้ตรของ Yamane (1973) 
3) ขอบเขตดา้นพื้นท่ีในการศึกษา พื้นท่ีในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
4) ขอบเขตดา้นระยะเวลาการศึกษา ระหวา่งเดือน มีนาคม 2566 – พฤษภาคม 2566 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1) ทราบถึงความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผูรั้บบริการในการเลือกใชบ้ริการคลินิก

ธุรกิจเสริมความงาม 
2) ทราบถึงประเภทในการใช้บริการคลินิกธุรกิจเสริมความงามเพื่อน ามาปรับปรุงพฒันาการบริการให้ตรงกบั

ลกัษณะพฤติกรรมของกลุ่มผูรั้บบริการท่ีเขา้มาใชบ้ริการในคลินิกธุรกิจเสริมความงาม 
3) เพื่อประโยชน์ส าหรับผูบ้ริหารคลินิกธุรกิจเสริมความงามสามารถวางแผนกลยุทธ์ธุรกิจของตนเอง น าไป

ปรับปรุงแกไ้ขบริการประเภทต่างๆ เพื่อตอบสนอง ความตอ้งการของผูท่ี้มาใชบ้ริการเพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด 
4) ไดแ้นวทางส าหรับผูป้ระกอบการคลินิกธุรกิจเสริมความงามและผู ้ท่ีสนใจ ส าหรับวิเคราะห์หาช่องว่าง และ

โอกาสทางธุรกิจ ส าหรับประยุกต์ใช้ในการด าเนินธุรกิจ รวมทั้งวางแผนการตลาดส าหรับการเปิดให้บริการคลินิกธุรกิจ
เสริมความงาม ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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กรอบแนวคิดงานวิจัย 
จากการทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกับแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด แนวคิดและทฤษฎี

เก่ียวกับการตดัสินใจใช้บริการ และความรู้พื้นฐานและขอ้มูลเก่ียวกับธุรกิจคลินิกเสริมความงาม สามารถสร้างกรอบ
แนวคิดส าหรับการศึกษา ดั้งน้ี 
15 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
  
     
 

ภาพที่ 1.1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 
2. การทบทวนวรรณกรรม 

ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาคน้ควา้แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง จากต ารา และเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด  ดงัน้ี 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร์ 
ณัฐธิดา แสงงาม (2565) ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัท่ีนิชมน ามาใชใ้นงานวิจยัเพื่อเป็นตวัก าหนดใน

การแบ่งกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดเพราะแต่ละปัจจยัจะส่งผลให้แต่ละบุคคลมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัออกไป ผูว้ิจยัจึง
ก าหนดตวัแปรตน้ตามลกัษณะคา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส การศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
Kotler (1997 อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ , 2546) มีการพฒันาองค์ประกอบเพิ่มอีก 3 องค์ประกอบ 

เพื่อให้กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดน้ีมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ดงันั้นส่วนผสมทางการตลาด 7Ps จึงจะประกอบไปดว้ย 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
-ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
-ดา้นราคา (Price)  
-ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือสถานท่ี (Place) 
 -ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
-ดา้นกระบวนการ (Process) 
-ดา้นบุคลากร (People)  
-ดา้นการน าเสนอทางกายภาพ (Physical) 
(Kotler et al., 1997) 

ตัวแปรตาม 
 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริม
ความงาม 

-การรับรู้ปัญหาความตอ้งการ 
-การคน้หาขอ้มูล 
-การประเมินทางเลือก 
-การตดัสินใจ 
-พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
(Peter & Donnelly, 2001) 

ตัวแปรต้น 
ปัจจัยส่วนบุคคล  
 - เพศ 
 - อาย ุ
 - ระดบัการศึกษา 
 - รายได ้
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Product, Price, Place, Promotion, People, Processและ Physical evidence ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมในการ
วางกลยทุธ์ทางการตลาด 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจ 
Peter & Donnelly (2001) ได้กล่าวไวว้่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Stages of the Buying Decision Process) ของ

ผูบ้ริโภคจะเร่ิมจากผูบ้ริโภคตระหนงัถึงความตอ้งการผลิตภณัฑ์จากนั้นผูบ้ริโภคก็จะท าการดนัควา้ขอ้มูลในผลิตภณัฑ์ก่อน
การตดัสินใจ เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดม้าประเมินผลทางเลือกจึงตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ผูซ้ื้อก็จะท าการประเมินผลวา่เกิดความพึง
พอใจหรือไม่พึงพอใจในสินคา้หรือบริการ ซ่ึงพฤติกรรมจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือต่อไปของผูบ้ริโภคโดยเฉพาะการดดั
สินใจซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาแพง ผูซ้ื้อมกัจะท าการดนัหาขอ้มูลอย่างละเอียด เพื่อให้แน่ใจว่าคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไปกระบวนการ
ตดัสินใจเป็นขั้นตอนของการตดัสินใจซ้ือ แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน คือการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผล
ทางเลือก การตดัสินใจ และพฤติกรรมการซ้ือ 

ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจคลินิกเสริมความงาม 
คลินิก เป็นสถานพยาบาลประเภทไม่รับผูป่้วยไวค้้างคืน ซ่ึงในการจัดตั้ งคลินิกจ าเป็นต้องได้รับใบอนุญาต

ประกอบกิจการสถานพยาบาล สามารถยื่นไดท้ั้งในนามของบุคคลและนิติบุคคล และใบอนุญาตด าเนินการสถานพยาบาล 
โดยในการอนุญาตด าเนินการมีข้อจ ากัดให้ผูท่ี้สามารถด าเนินการได้จะต้องเป็นแพทย์ท่ีมี ใบประกอบโรคศิลปะและ
ระหวางการด าเนินงานจ าเป็นตอ้งมีแพทยป์ระจ าภายในคลินิกอย่างน้อย 1 คน ดงันั้นการเปิดกิจการประเภทคลินิกได้ก็
ต่อเม่ือ ผูป้ระกอบการตอ้งเป็นแพทยห์รือมีหุน้ส่วนเป็นแพทยห์รือตอ้งจา้งแพทยป์ระจ าคลินิกและให้แพทยท่ี์เป็นลูกจา้งยื่น
ขออนุญาตเป็นผูด้  าเนินการสถานพยาบาล (พระราชบญัญติัสถานพยาบาล พ.ศ. 2541 กองการประกอบโรคศิลปะ กระทรวง
สาธารณสุข อา้งถึงใน ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2554) 
 

3. วิธีด าเนินการวิจัย 
ประชากร ประชากรท่ีใช้ศึกษา คือ ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครประมาณ 5,490,513 คน (กรมการ

ปกครอง, 2566) 
กลุ่มตัวอย่าง ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีประชากรท่ีใช้บริการคลีนิคความงานในเขตกรุงเทพมหานครฯ 

จ านวนประชากรท่ีชดัเจนจึงใชสู้ตรค านวณ ค านวณกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรทาโร่ ยามาเน่ (Yamane, 1973) โดยก าหนดความ
คลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอย่างน้อยท่ีสุดท่ีจะยอมรับได้ว่ามากพอท่ีจะเป็นตวัแทนของประชากรไดโ้ดยก าหนดค่า ความ
คลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอย่างเป็นร้อยละ 5 (0.05) ค านวณหากลุ่มตวัอย่างจากการเปิดตารางทาโร ยามาเน่ โดยใชสู้ตรของ 
Yamane (1973) จ านวน400 คน 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ผูวิ้จัยได้สร้างเคร่ืองมือเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลท่ีใช้

ส าหรับงานวิจยัในคร้ังน้ี 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 1.เพศ 2.อาย ุ3.ระดบัการศึกษา และ4.รายไดต้่อเดือนลกัษณะ

ค าถามเป็นค าถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) และเป็นแบบการเลือกตอบ (Check list) มีจ านวน 6 ขอ้ 
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ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามเก่ียวขอ้งกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงาม ลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) ซ่ึงประกอบดว้ยค าตอบยอ่ยท่ีแบ่งเป็น 5 ระดบั โดยใช้
มาตรวดัประมาณค่า (Rating Scale) และใหค้ะแนนแต่ละระดบัตั้งแต่ค่าคะแนนน้อยท่ีสุด คือ 1 ถึงค่าคะแนนมากท่ีสุดคือ 5 
จ านวน 35 ขอ้ 

ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด 
(Close-Ended Questionnaire) ซ่ึงประกอบดว้ยค าตอบย่อยท่ีแบ่งเป็น 5 ระดบั โดยใช้มาตรวดัประมาณค่า (Rating Scale) 
และใหค้ะแนนแต่ละระดบัตั้งแต่ค่าคะแนนนอ้ยท่ีสุด คือ 1 ถึงค่าคะแนนมากท่ีสุดคือ 5 

 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผูว้ิจยัใช้คอมพิวเตอร์ในการวิเคราะห์และประมวลผลของขอ้มูล ผ่านโปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ โดย

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ 
1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

1.1) วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา และรายได้
ต่อเดือน โดยหาค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

1.2) วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ และการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจคลินิกเสริมความงาม 
โดยหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ 
2.1) ค่า t-test โดยใชท้ดสอบหาค่าความแตกต่างของค่าเฉล่ียของตวัแปร 2 กลุ่ม 
2.2) ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) หรือ F-test โดยใชท้ดสอบหาค่าความแตกต่างของค่าเฉล่ีย

ของตวัแปร มากกวา่ 2 กลุ่ม 
 

4. ผลการวิจัย 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ การศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน โดยใชก้ารแจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละดงัต่อไปน้ี  
การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร มีผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 285 คน คิดเป็นร้อย
ละ 71.25 และเพศชาย จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.75 มีอายุระหว่าง 21-30 ปี และอายุ 31-40 ปี จ านวน 170 คน คิดเป็น
ร้อยละ 42.50 มีอายุ 41-50 ปี จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.75 และมีอายุ 51-60 ปี จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 มี
ระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ านวน 329 คน ร้อยละ 82.25 มีอาชีพสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 55 คน คิดเป็น
ร้อยละ 13.75 และมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 และรายไดต้่อเดือน 25,001-40,000 
บาท จ านวน 170 คน ร้อยละ 42.50 รายได้เฉ ล่ียต่อ เ ดือนมากกว่า  40,001 บาทขึ้ นไป จ านวน 164 คน เท่ ากับ  
ร้อยละ 41.00 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-25,000 บาท จ านวน 66 คน เป็นร้อยละ 16.50 ตามล าดบั 
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ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่เกี่ยวข้องกับการใช้บริการคลินิกธุรกิจเสริมความงาม 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การใช้บริการคลินิกธุรกิจเสริมความงามมีองค์ประกอบ 7 ดา้น โดยผูว้ิจยัท าการวิเคราะห์ดว้ยค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ดงัน้ี 
ตารางที่ 1 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใชบ้ริการ

คลินิกธุรกิจเสริมความงาม โดยรวม 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ X  S.D. ระดับความคิดเห็น อันดับ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.28 0.646 มากท่ีสุด 4 
ดา้นราคา 4.36 0.599 มากท่ีสุด 3 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือสถานท่ี 4.12 0.675 มาก 7 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.37 0.573 มากท่ีสุด 2 
ดา้นกระบวนการ 4.14 0.646 มาก 6 
ดา้นบุคลากร 4.39 0.531 มากท่ีสุด 1 
ดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพ 4.16 0.668 มาก 5 

รวม 4.26 0.620 มากที่สุด  
 

จากตารางท่ี 1 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใชบ้ริการคลินิกธุรกิจเสริมความงาม 
โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( X =4.26, S.D.=0.620) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดา้น
บุคลากร ( X =4.39, S.D.=0.531) รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ( X =4.37, S.D.=0.573) ด้านราคา  ( X =4.36, 
S.D.=0.599) ดา้นผลิตภณัฑ ์( X =4.28, S.D.=0.646) ดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพ ( X =4.16, S.D.=0.668) ดา้นกระบวนการ (
X =4.14, S.D.=0.646) และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือสถานท่ี ( X =4.12, S.D.=0.675) ตามล าดบั 

ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกธุรกิจเสริมความงาม 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกธุรกิจเสริมความ

งาม มีองคป์ระกอบ 5 ดา้น โดยผูวิ้จยัท าการวิเคราะห์ดว้ยค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดงัน้ี 
ตารางที่ 2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกธุรกิจเสริมความงาม โดยรวม 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกธุรกิจเสริมความงาม X  S.D. ระดับความคิดเห็น อันดับ 
การรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ 4.49 0.565 มากท่ีสุด 1 
การคน้หาขอ้มูล 4.28 0.570 มากท่ีสุด 2 
การประเมินทางเลือก 4.20 0.599 มาก 5 
การตดัสินใจ 4.27 0.645 มากท่ีสุด 3 
พฤดิกรรมหลงัการซ้ือ 4.26 0.673 มากท่ีสุด 4 

รวม 4.30 0.610 มากที่สุด  
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จากตารางท่ี 2 พบว่า การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกธุรกิจเสริมความงาม โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( X = 

4.30, S.D.=0.610) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมาก คือ ดา้นการรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ ( X = 4.49, 
S.D.=0.565) ดา้นการคน้หาขอ้มูล ( X =4.28, S.D.=0.570) ดา้นการตดัสินใจ ( X =4.27, S.D.=0.645) ดา้นพฤติกรรมหลงัการ
ซ้ือ ( X =4.26, S.D.=0.673) และดา้นการประเมินทางเลือก ( X =4.20, S.D.=0.599) ตามล าดบั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐาน ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกธุรกิจเสริมความงามแตกต่างกัน 

พบวา่ 
1) เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกธุรกิจเสริมความงามไม่แตกต่างกนั 
2) อายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกธุรกิจเสริมความงามแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
3) ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกธุรกิจเสริมความงามแตกต่างกนั อยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
4) รายไดต้่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกธุรกิจเสริมความงามไม่แตกต่างกนั 
สมมติฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ 7 ดา้น ท่ีแตกต่างมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการธุรกิจ

คลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน  ผลท่ีได้รับจากการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ 
น าไปสู่การยอมรับสมมติฐานการวิจยัขอ้น้ี กล่าวคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือสถานท่ี และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ
ธุรกิจคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
5. สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 

การวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผูวิ้จยัสามารถอภิปรายผลตามวตัถุประสงคไ์ดด้งัน้ี 

1) เพื่อคึกษาปัจจัยส่วนบุคคลในการตดัสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภค ในเ ขต
กรุงเทพมหานคร จากผลการวิจยั พบวา่ ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งใชบ้ริการคลินิกความงานในเขตกรุงเทพมหานครฯ เป็นเพศ
หญิง มีอายุระหว่าง 21-30 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า และรายได้ต่อเดือน 25,001-40,000 บาท และ
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของภคัจิรา กอ้นพร (2562) ไดท้ าการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อลูกคา้ใน
การท าศลัยกรรมความงาม ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
อายุ 26-35 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท และผลปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 
อายุ ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกธุรกิจเสริมความงามแตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจยั พบว่า โดยรวมมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
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พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมาก คือ ดา้นการรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการตดัสินใจ ดา้นพฤติกรรม
หลงัการซ้ือ และดา้นการประเมินทางเลือก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถอภิปรายผลได ้ดงัน้ี 

2.1) ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ มีอุปกรณ์มีความ
ทนัสมยัมีการน าเทคโนโลยใีหม่ๆ เขา้มาใชใ้หก้ารบริการและไดรั้บมาตรฐานตามท่ีกฎหมายก าหนด และปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดธุรกิจบริการ ดา้นผลิตภณัฑ์ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของคอทเลอร์ (Kotler, 
1997 อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) ไดก้ล่าวว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ์ เป็น
ส่ิงท่ีสนองความจ าเป็น และความตอ้งการของมนุษยไ์ด้ โดยเป็นส่ิงท่ีผูข้ายต้องมอบให้แก่ลูกคา้ผูรั้บบริการ เพื่อไดรั้บ
ผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้ นๆ โดยสินค้าและบริการท่ีผลิตขึ้ นมาสอดคล้องกับความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมาย  

2.2) ดา้นราคา พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ราคามี
ความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคลินิกอ่ืน และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ ดา้นราคาส่งผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการธุรกิจคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) กล่าวว่า ราคา เป็นคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินท่ี
ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าท่ีไดรั้บกบัราคาของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ  

2.3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือสถานท่ี พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด คือ คลินิกท่ีให้บริการมีความสะอาดและปลอดภยั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ ดา้น
ช่องทางการจัดจ าหน่ายหรือสถานท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บ ริการธุรกิจคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของ Kotler (1997 อา้ง
ถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) กล่าวว่า สถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับ
บรรยากาศ ส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอบริการใหแ้ก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าของบริการท่ีน าเสนอ  

2.4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก
ท่ีสุด คือ มีการออกบูธกิจกรรมประชาสัมพนัธ์คลินิก และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ ดา้นการส่งเสริม
การตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2547) กล่าวถึงแนวคิดส่วน
ประสมทางการตลาดบริการว่า การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผู ้ขายกบัผู ้
ซ้ือเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมซ้ือ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสาร หรือชกัจูงใจผูซ้ื้อการติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังาน
ขายท าการขายและการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช ้

2.5) ด้านกระบวนการ พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยข้อท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด คือ 
ขั้นตอนการสมคัรสมาชิกไม่ยุ่งยาก ซับซ้อน และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ ดา้นกระบวนการ ส่งผลต่อ
การตดัสินใจใช้บริการธุรกิจคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของPayne (1993 อา้งถึงใน ชยัสมพล ชาวประเสริฐ, 2546) ไดก้ล่าวว่า 
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กระบวนการใหบ้ริการเป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัมาก ตอ้งอาศยัพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือ
ทนัสมยัในการท าใหเ้กิดกระบวนการท่ีสามารถส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพได ้  

2.6) ดา้นบุคลากร พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ แพทย์
ท่ีรักษามีความรู้ ประสบการณ์ และความเช่ียวชาญในการรักษา และและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ ดา้น
บุคลากร ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ไดก้ล่าวว่า ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคคล หรือพนักงาน ตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรมการจูงใจ เพื่อให้สามารถ
สร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค ้าาไดแ้ดกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความสัมพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ชบ้ริการ
ต่างๆ ขององคก์ร เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ  

2.7) ดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพ พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
คือ คลินิกติดประกาศใบรับรองถูกต้องตามกฎหมาย แสดงป้ายประกอบวิชาชีพ และใบรับรอง ท่ีถูกต้องตามกฎหมาย
ชดัเจน และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ ดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจ
คลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้ง
กับแนวคิดทฤษฎีของธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2547) กล่าวถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการว่า ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการด้านหลักฐานทางกายภาพ ส่ิงแวดล้อมท่ีเก่ียวกับการบริการสถานท่ีท่ีลูกคา้และกิจการมี
ปฏิสัมพนัธ์ และองคป์ระกอบท่ีจบัตอ้งไดต่้างๆ ซ่ึงท าหนา้ท่ีช่วยอ านวยความสะดวกหรือส่ือสารบริการนั้น เป็นการพฒันา
รูปแบบการใหบ้ริการไดอ้ยา่งชดัเจน  

3) เพื่อศึกษาการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการการธุรกิจคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาก
ผลการวิจยั พบว่า โดยรวมมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมาก 
คือ ดา้นการรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการตดัสินใจ ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ และดา้นการ
ประเมินทางเลือก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถอภิปรายผลได ้ดงัน้ี 

3.1) ดา้นการรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ พบว่า โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยูใ่น
ระดับมากท่ีสุด คือ ท่านต้องการคลินิกความงามมีบรรยากาศสวยงามและสะอาดปลอดภัยมีเค ร่ืองมือท่ีทันสมัย ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2549) และชูชยั สมิทธิไกร (2553) ไดอ้ธิบายว่า การตระหนกัถึง
ปัญหา เป็นความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคเกิดขึ้นในใจ กบัความจ าเป็นท่ีจะใชสิ้นคา้หรือบริการเพื่อแกปั้ญหาของผูบ้ริโภค เป็น
การรับรู้จากส่ิงเร้าต่างๆท่ีเกิดจากหลายอยา่งหรืออยา่งเดียว  

3.2) ดา้นการคน้หาขอ้มูล พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
คือ ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัคลินิกความงาม จากทางอินเตอร์เน็ตและส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของ
สนธยา คงฤทธ์ิ (2544) ไดก้ล่าววา่ การคน้หาขอ้มูล ผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจในขั้นแรกจะคน้หาขอ้อมูลจาก
แหล่งภายในก่อน จากหน่วยความจ าท่ีไดส้ั่งสมไวใ้นสมอง เพื่อน ามาใชใ้นการประเมินทางเลือก  

3.3) ดา้นการประเมินทางเลือก พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
คือ ท่านเลือกคลินิกความงามมีบริการสถานท่ีจอดรถเพียงพอ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของบุปผชาติ อยูส่บาย (2563) 
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กล่าวไวว้่า การประเมินทางเลือก เป็นการท่ีผูบ้ริโภคน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ เปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียของแต่ละตราสินคา้
ก่อนวา่ในสินคา้ประเภทเดียวกนัน้ี ตราสินคา้ใดท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด  

3.4) ดา้นการตดัสินใจ พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ ประสบการณ์ในอดีตของท่านมีผลต่อการตดัสินใจบริการคลินิกความงามคร้ังต่อไป ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัแนวคิดทฤษฎีของชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2549) และชูชยั สมิทธิไกร (2553) ไดอ้ธิบายวา่ การตดัสินใจ เป็นการกระท า
ซ่ึงเกิดจากผลของการท่ีผูบ้ริโภคมีภาพลกัษณ์อยู่ในใจ จึงท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงทางบุคลิกภาพ วิถีการด าเนินชีวิต 
แนวคิดเก่ียวกบัตนเอง ซ่ึงจะน าไปสู่การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคนัน่เอง  

3.5) ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมี
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ท่านแนะน าเพื่อนหรือญาติมาใช้บริการคลินิกความงาม และท่านอยากกลบัมาใช้
บริการคลินิกความงามท่ีท่านเคยใช้บริการ  ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของจุฑาลกัษณ์ กุประดิษฐ์ และเฉลิมพร เยน็เยือก 
(2563) ไดศึ้กษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบวา่ การตดัสินใจใชบ้ริการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  

6. ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป         

 จากผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจคลินิกเสริมความงามของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยั ดงัน้ี    

 ขอ้เสนอแนะจากงานวิจยั         

 ดา้นผลิตภณัฑ์ จากผลการวิจยัพบว่า ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ การให้บริการท่ีหลากหลาย ตอบสนองความ ความ

ตอ้งการไดค้รบถว้น เช่น นวดหน้า ฉีดโบท็อก ฉีดวิตามิน ฉีดฟิลเลอร์ ดงันั้นทางธุรกิจคลินิกเสริมความงามควรจะมีการ

พฒันาปรับปรุงการให้บริการท่ีหลากหลาย และมุ่งเน้นการพฒันาการให้บริการให้ไดค้รบถว้นตรงกับกระแสตลาดใน

ปัจจุบนั และสามารถรองรับการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ท่ีตอ้งการนวดหนา้ ฉีด โบทอ็ก ฉีดวิตามิน ฉีดฟิลเลอร์  

 ดา้นราคา จากผลการวิจยัพบว่า ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุงคือ คลินิกเสริมความงามแจง้ราคาค่ารักษาก่อนใช ้ดงันั้นทาง

ธุรกิจคลินิกเสริมความงามควรจะมีการก าหนดราคาท่ีชดัเจนก่อนให้บริการ โดยมีการแจง้ราคาทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งช าระ

ก่อนท่ีลูกคา้จะเขา้รับบริการใหถู้กตอ้ง ชดัเจน และครบถว้น          

 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือสถานท่ี จากผลการวิจยัพบวา่ ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุงคือ คลินิกท่ีใหบ้ริการสามารถหา

ไดง่้าย อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน ดงันั้นทางธุรกิจคลินิกเสริมความงามควรมีพฒันาปรับปรุงท าเลท่ีตั้งให้ลูกคา้สามารถเดินทางมา

ไดส้ะดวก เช่น ท าเลท่ีตั้งอยู่ติดถนนใหญ่ ในห้างสรรพสินคา้ ท่ีใกลแ้หล่งชุมชน ซ่ึงมีส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ เช่น 

รถไฟฟ้า เป็นตน้           

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด จากผลการวิจยัพบว่า ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ สมาชิกไดรั้บส่วนลดพิเศษ ของแถมพิเศษ

แพค็เกจท่ีคุม้ค่า ดงันั้นทางธุรกิจคลินิกเสริมความงามควรมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น เม่ือใชบ้ริการครบ 10,000 

บาทรับฟรีบริการอ่ืนๆ ใหท้ดลอง หรือมีคูปองส่วนลดในการใชบ้ริการคร้ังถดัไป เป็นตน้   

 ดา้นกระบวนการ ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ การรักษาและท าทรีตเมน้ท์ ดูแลโดยแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ ดงันั้นทางธุรกิจ
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คลินิกเสริมความงามควรมีการจดัการรักษาและท าทรีตเมน้ท ์ดูแลโดยแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญโดยเฉพาะ เช่น การให้บริการท า

เลเซอร์ โดยก่อนใชบ้ริการจะมีการเขา้พบกบัแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญทางดา้นผิวหนงัคอยให้ค าปรึกษาก่อนท่ีจะใชบ้ริการทุกคร้ัง 

โดยมีการประเมินสภาพผิวหรือปัญหาท่ีตอ้งการแกไ้ขใหเ้หมาะสมกบัการบริการนั้น   

 ดา้นบุคลากร ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ พนกังานแต่งกายเหมาะสม ดงันั้นทางธุรกิจคลินิกเสริมความงามควรจดัให้มียู

นิฟอร์มของทางคลินิกโดยเฉพาะท่ีมีความเหมาะสม และพนักงานทุกคนจะมีชุดยูนิฟอร์มประจ าของทางคลินิกนั้นท่ี

ออกแบบมาเพื่อใหส้ะดวกต่อการท างาน แต่ก็มีความสวยงามและเรียบง่าย     

 ดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพ ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ เคร่ืองมือและอุปกรณ์มีความสะอาดและปลอดภยั ดงันั้นทาง

ธุรกิจคลินิกเสริมความงามควรมีการตรวจสอบและท าความสะอาดเคร่ืองมือและอุปกรณ์ทุกคร้ัง เช่น คลุมเคร่ือง โต๊ะ เตียง

ดว้ยผา้หรือพลาสติกท่ีเปล่ียนได ้ท าความสะอาดดว้ยน ้ายาท่ีฆ่าเช้ือโควิด-19ได ้   

 ขอ้เสนอแนะในการวิจยัคร้ังต่อไป มีดงัน้ี       

 ควรมีการศึกษาตวัแปรดา้นอ่ืน ๆ เพิ่มเติม เช่น ดา้นความคาดหวงั การรับรู้ และภาพลกัษณ์ของธุรกิจคลินิกเสริม

ความงาม เป็นต้น เพื่อน ามาปรับปรุงและแก้ไขให้มีการวางแผนทางและปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และก่อใหเ้กิดประโยชน์มากท่ีสุด    

 ประชากรท่ีศึกษาในคร้ังน้ีเป็นเพียงประชากรท่ีเป็นผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น ซ่ึงหากตอ้งการขอ้มูล

ท่ีมีความหลากหลายมากยิ่งขึ้น จึงควรเลือกกลุ่มประชากรในการศึกษาคร้ังต่อไปท่ีแตกต่างจากเดิม เช่น ผูบ้ริโภคท่ีอยู่ใน

เขตจงัหวดัอ่ืนๆ หรือในต่างจงัหวดั เป็นตน้        

 การเลือกใชเ้ทคนิคในการวิจยัอาจจะน าการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยวิธีการอ่ืนเพิ่มขึ้นดว้ย เพื่อให้ไดผ้ลการ

วิเคราะห์ท่ีมีความหลากหลายมากยิง่ขึ้น หรือการใชวิ้ธีการเชิงคุณภาพ เช่น การสัมภาษณ์ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลผลการวิจยัเชิงลึก

มากยิง่ขึ้น 
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