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สารนิพนธ์หัวข้อ “ปัจจัยในการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามและคลินิก

ศลัยกรรมความงามของกลุ่มลูกคา้เพศชายในจงัหวดักรุงเทพมหานคร” นี[ จะสําเร็จลุล่วงมิไดห้าก

ผูว้ิจยัไม่ไดรั้บการกรุณา จากผูที้+มีส่วนเกี+ยวขอ้ง ผูว้ิจยัขอใชพื้[นที+กิตติกรรมประกาศนี[ ในการกล่าว

ขอบพระคุณผูมี้ส่วนเกี+ยวขอ้งทุกท่าน   

ขอกราบขอบพระคุณ ดร. บุญยิ+ง คงอาชาภทัร อาจารยที์+ปรึกษาที+เสียสละเวลาอนัมีค่า 

ใหค้าํแนะนาํ ตลอดจนช่วยตรวจทาน และแกไ้ขใหง้านวจิยันี[ เป็นรูปเป็นร่างขึ[น 

ขอขอบพระคุณประธานกรรมการและคณะกรรมการสอบ ซึ+ งให้คาํแนะนาํแนวทาง

เพื+อการปรับปรุงงานงานวิจยัให้มีความสมบูรณ์ยิ+งขึ[น ทางผูวู้จิ้ยขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง  

ณ ที+นี[   ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณคณะคณาจารยวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดลที+ให ้

ความรู้ ซึ+ งผูว้จิยัไดน้าํความรู้เหล่านั[นมาใชเ้ป็นพื[นฐานสาํคญัในการศึกษาวจิยันี[   

ขอขอบคุณคณะเจา้หนา้ที+ผูป้ระสานงานสาขาการตลาด และเจา้หนา้ที+อื+นของวิทยาลยั

การจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล ที+คอยอาํนวยความสะดวกใหก้ารศึกษาวจิยัสาํเร็จลุล่วงไดด้ว้ยดี  

ขอขอบคุณกลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณ์ที+สละและให้ขอ้มูล ซึ+ งเป็นองคป์ระกอบสาํคญัในการ

วิเคราะห์ผลการวิจยัขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา และสมาชิกในครอบครัว ตลอดจนเพื+อน ๆ      

ที+คอยใหก้าํลงัใจซึ+งเป็นสิ+งสาํคญัใหง้านวจิยัดาํเนินและสาํเร็จลุล่วงได ้

ขอขอบคุณเพื+อนร่วมวิจยัที+ร่วมทุกข ์ร่วมสุข ช่วยเหลือซึ+ งกนัและกนัโดยตลอด ตั[งแต่ 

เริ+มตน้การวจิยั จนกระทั+งการวจิยัเสร็จสมบูรณ์   

สุดทา้ยผูว้ิจยัหวงัเป็นอยา่งยิ+งว่าการศึกษาวิจยัอิสระครั[ งนี[ จะสามารถเป็นแหล่งอา้งอิง 

ที+มีประโยชน์สาํหรับนกัการตลาด ตลอดจนนกัวิจยัอื+นๆ ที+สนในการวิจยัอิสระนี[  เพื+อนาํไปต่อยอด

ได ้หากมีขอ้ผดิพลาดประการใด ผูว้จิยัขออภยั ที+นี[ดว้ย 
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 งานวิจยัชิ[นนี[ จดัทาํเพื+อศึกษาปัจจยัในการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามและ

คลินิกศลัยกรรมความงามของกลุ่มลูกคา้เพศชายในจงัหวดักรุงเทพมหานคร เพื+อวิเคราะห์ความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคเพศชาย ในตลาดธุรกิจคลินิกเสริมความงามและคลินิกศลัยกรรมความงาม 

โดยมีขอบเขตในการศึกษากบักลุ่มตวัอยา่งที+มีอาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยจะเน้นให้

ความสาํคญัในดา้นเนื[อหาตั[งแต่สถานที+ที+เลือกรับบริการ สาเหตุในการตดัสินใจเลือกรับบริการ การ

ให้ความสาํคญักบัดา้นบุคลากร สิ+งอาํนวยความสะดวก ค่าใชจ่้าย สถานที+ โดยมีวิธีการวิจยัโดยการ

สัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูเ้คยรับบริการ 30 คน นอกจากนี[  ผูว้ิจยัไดใ้ชชุ้ดคาํถามแบบกึ+งโครงสร้างชุด

เดียวกันในการสัมภาษณ์ทุกคน โดยชุดคาํถามจะได้รับการประเมินจากผูเ้ชี+ยวชาญก่อนนําไป

สัมภาษณ์เชิงลึก ซึ+ งผลจากการวิเคราะห์ขอ้มูลพบว่า ผูรั้บบริการจะเลือกใชบ้ริการและโปรแกรม

การรักษาที+มีประสิทธิภาพตรงตามความตอ้งการของผูซื้[อ ภายใตร้าคาที+สมเหตุผล และมีบุคลากรที+

จะสามารถสร้างความน่าเชื+อถือด้านคุณภาพและบริการต่อลูกคา้ สุดท้าย คือ ตอ้งคาํนึงเสมอว่า

ผูรั้บบริการใหค้วามสาํคญักบัผลลพัธ์ของการรักษามากที+สุด 
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บททีJ  1 

บทนํา 

 

 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา   

ในยุคที+กระแสการใส่ใจในสุขภาพและความสวยความงามกาํลังเป็นที+นิยมอย่าง

แพร่หลาย ซึ+ งสอดคลอ้งกบัตวัเลขมูลค่าตลาดความงามไทย (อะตอม คลีนิก, 2561) ที+มีมูลค่าสูงถึง 

180,000 ลา้นบาท สามารถแบ่งเป็น สกินแคร์ 80,000 ลา้นบาท คลินิกความงาม 30,000 ลา้นบาท 

คลินิกศัลยกรรมความงาม  30,000 ล้านบาท  ซึ+ งในปี  2562 ตลาดคลินิกความงามและคลินิก

ศลัยกรรมความงามไทย  ถูกคาดการณ์วา่จะเติบโตไม่ตํ+ากวา่ 20 % เป็นผลมาจากการที+ผูค้นหนัมาใส่

ใจดา้นความสวยความงามมากขึ[น โดยเฉพาะกลุ่ม Millennials อาย ุ23-39 ปี ที+มีพฤติกรรมเขา้มาใช้

บริการเพิ+มมากขึ[น จาก 3-5 ปีก่อนกลุ่ม Millennials อยู่ในระดบั 20% จากลูกคา้ทั[งหมดของตลาด  

แต่ปัจจุบนักลุ่มนี[ อยูที่+ 45-50 % นอกจากนี[ ยงัมีเรื+องเทรนด์การดูแลสุขภาพที+กาํลงัไดรั้บความนิยม

ในไทย ทาํให้ผูค้นจาํนวนมากหันมาใส่ใจดูแลสุขภาพตนเองกนัมากยิ+งขึ[น เพื+อให้ตนเองมีสุขภาพ

ร่างกาย รวมทั[งภาพลกัษณ์ภายนอกที+ดูดี ดงันั[นนอกเหนือจากการออกกาํลงักาย กลุ่ม Millennials 

ตอ้งภาพลกัษณ์ภายนอกที+ดูดีขึ[นจึงนิยมหันมาเขา้คลินิกความงามมากขึ[น ไม่เวน้แมก้ระทั+งกลุ่ม

ลูกคา้เพศชายที+มีแนวโนม้สนใจในสุขภาพและความสวยความงามเพิ+มขึ[น 

จากสถิติความนิยมระหวา่งช่วงปี 2540 – 2558 ผูห้ญิงนิยมทาํศลัยกรรมเพื+อเสริมความ

งาม เพิ+มขึ[นถึง 5 เท่า ขณะที+ผูช้ายเองก็เพิ+มขึ[นกว่า 3 เท่า และมีแนวโนม้จะเพิ+มขึ[นทุกๆปี (ไทยรัฐ, 

2559) และความนิยมในการทาํศลัยกรรมบริเวณใบหน้าของผูช้ายไทยระบุว่า ชายไทยให้ความ

สนใจทาํศลัยกรรมเสริมจมูก มากที+สุดเป็นอนัดบั 1 รองลงมานิยม ศลัยกรรมตกแต่งตา 2 ชั[น หรือ 

แก้ไขตาตก อนัดบั 3 ศลัยกรรมตกแต่งถุงไขมนัใตต้า อนัดบั 4 ศลัยกรรมตกแต่งเสริมคาง และ

อนัดบั 5 นิยมไปศลัยกรรมตกแต่งตดักราม ลดโหนกแกม้ และในส่วนของรูปร่าง ผูช้ายไทยให้

ความสนใจไป ดูดไขมนัหน้าอก และ หน้าท้อง มากที+สุด รองลงมาคือ ศลัยกรรมตกแต่งสะดือ 

อนัดบั 3 ศลัยกรรมเพื+อเพิ+มขนาดอวยัวะเพศ หรือ องคชาต นอกนั[นยงันิยมไป ปลูกผม แกปั้ญหา

ศีรษะลา้น กาํจดัขนหน้าอก ขนบริเวณทอ้ง และ ขนตามร่างกาย ฉีด Botox เพื+อลดกลิ+นเหงื+อ และ 

ลดริ[วรอย (โรงพยาบาลยนัฮี, 2559) 
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จากขอ้มูลขา้งตน้จะเห็นไดว้่าตลาดเสริมความงามและศลัยกรรมความงามสําหรับ

ผูช้ายยงัมีโอกาสเติบโตไดอี้ก ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจที+จะศึกษาปัจจยัที+มีผลต่อการตดัสินใจเขา้รับ

บริการคลินิกเสริมความงามและคลินิกศยัลกรรมความงามของกลุ่มลูกคา้ชาย เพื+อให้นกัการตลาด

ธุรกิจเสริมความงามและศลัยกรรมความงามเขา้ใจถึงพฤติกรรมและความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ชาย 

และสามารถนาํไปพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดให้สามารถตอบสนองความตอ้งการ และพฤติกรรม

ของกลุ่มลูกคา้ชายเพื+อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในตลาดเสริมความงามและศลัยกรรม

ความงาม 

 

 

1.2 คาํถามงานวจิยั 

ปัจจยัดา้นใดบา้งที+ทาํให้กลุ่มลูกคา้เพศชายเลือกเขา้ใช้บริการคลินิกเสริมความงาม

และคลินิกศลัยกรรมความงาม 

 

 

1.3 วตัถุประสงค์งานวจิยั 

1. เพื+อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูที้+เลือกเขา้ใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม

และคลินิกศลัยกรรมความงามของกลุ่มลูกคา้เพศชาย 

2. เพื+อศึกษาหาปัจจยัในการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามและคลินิกศลัยกรรม

ความงามของกลุ่มลูกคา้เพศชาย 

 

 

1.4 ขอบเขตงานวจิยั 

1. ขอบเขตดา้นเนื[อหา ศึกษาการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามและ

คลินิกศลัยกรรมความงามของกลุ่มลูกคา้เพศชาย 

2. ขอบเขตดา้นประชากร ศึกษากลุ่มเพศชายที+เคยใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามและ

คลินิกศลัยกรรมความงาม จาํนวน 30 คน  

3. ขอบเขตด้านระยะเวลา รวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจาํนวน 30 คน 

ระยะเวลาตั[งแต่เดือนพฤศจิกายนถึงเดือนธนัวาคม 2563 
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1.5 คาํนิยามศัพท์ 

คลินิกศลัยกรรมเสริมความงาม หมายถึง สถานบริการทางการแพทยโ์ดยใชก้าร ผา่ตดั

อวยัวะต่าง ๆ ของมนุษยใ์ห้มีรูปทรง (Form) ที+สวยงาม และมีการทาํงาน (Function) ที+ดีขึ[น เช่น                

การทาํตาสองชั[น การเสริมจมูก การเพิ+มขนาดของหนา้อก เป็นตน้ (ยภุาพร ขจรโกศล, 2556) 

คลินิกเสริมความงาม หมายถึง สถานพยาบาลของเอกชนที+มีแพทย ์ผูเ้ชี+ยวชาญดา้น

ผิวหนังให้คาปรึกษา วินิจฉัยโรค ไม่มีเตียงรับผูป่้วยไวค้้างคืน ดาเนินการดูแลและ รักษาด้าน

ผิวพรรณทั[งผิวหน้าและผิวกาย เช่น การรักษาสิว ฝ้า กระ แผลเป็น ปัญหาริ[วรอยความ หยอ่นยาน 

เป็นต้น ด้วยนวตักรรมเทคโนโลยีความงามและเครื+ องมือแพทยที์+ทันสมยั เช่น เลเซอร์ลบรอย

แผลเป็น ฉีดโบท็อกซ์เพื+อลดรอยเหี+ยวยน่ ฉีดฟิลเลอร์เพื+อเสริมร่องริ[วรอยของผิวหนงัให้เต่งตึงขึ[น 

การทาทรีทเมนตบ์ารุงผวิเพื+อผวิสวยกระจ่างใส เป็นตน้ (อณิษฐา ผลประเสริฐ, 2558) 
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บททีJ 2 

ทบทวนวรรณกรรม 

 

 

 จากการกาํหนดหัวขอ้งานวิจยั เรื+องปัจจยัในการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม

และคลินิกศลัยกรรมความงามของกลุ่มลูกคา้เพศชาย ผูว้ิจยัไดท้าํการคน้ควา้แนวความคิด ทฤษฎี 

และงานวจิยัเกี+ยวขอ้งเพื+อเป็นพื[นฐานสาํหรับการทาํงานวจิยั โดยแบ่งเนื[อหาที+ทาํการคน้ควา้ไดด้งันี[   

 2.1..แนวคิดและทฤษฎีที+เกี+ยวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 2.2..แนวคิดและทฤษฎีที+เกี+ยวขอ้งกบัปัจจยัการตดัสินใจซื[อของผูบ้ริโภค  

 2.3.แนวคิดและทฤษฎีที+ เกี+ ยวข้องกับความตั[ งใจในการใช้บริการศัลยกรรมซํ[ า                      

.เพื+อปรับเปลี+ยนรูปร่าง และหนา้  

 2.4..ขอ้มูลทั+วไปของคลินิกเสริมความงาม  

 2.5..กรอบแนวคิดงานวจิยั  

 

 

2.1 แนวคดิและทฤษฎทีีJเกีJยวข้องกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 

             2.1.1 ทฤษฎทีี;เกี;ยวข้องกบัผู้บริโภค 

               การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ก่อนอื+นต้องทาํความเขา้ใจเกี+ยวกับความหมายของ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคก่อน เพื+อเป็นพื[นฐานในการศึกษารายละเอียดต่อไป ในปัจจุบนัความหมายของ

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer  Behavior) ไดมี้การใหค้วามหมายที+หลากหลายดงันี[  

               Schiffman & Kanuk (1994) ได้ให้ความหมายไว้ว่า พฤติกรรมผู ้บริโภคหมายถึง 

พฤติกรรมที+ผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การซื[อ การใช ้การประเมินผล และการใชจ่้าย ในผลิตภณัฑแ์ละ

บริการโดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการ 

               ธงชยั สันติวงษ ์(2547) ไดใ้ห้ความหมายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงการกระทาํ

ของบุคคลใดบุคคลหนึ+ง ซึ+ งเกี+ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา ใหไ้ดม้าและการใชซึ้+ งสินคา้ และบริการ

ทั[งนี[ รวมถึงกระบวนการตดัสินใจซึ+งมีอยูก่่อนและมีสวนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว 

               Kotler&Armstrong (2000) ได้ให้ ความหมายว่า  พฤติกรรมผู ้บ ริโภค  หมายถึง

พฤติกรรมการซื[อของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ไม่วา่จะเป็นบุคคลหรือครัวเรือน 
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               อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) ไดใ้ห้ความหมายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยา

ของบุคคลที+มีความเกี+ยวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้และบริการ รวมถึงกระบวนการ

ต่าง ๆ ในการตดัสินใจ ซึ+ งเกิดก่อนและเป็นตวัที+กาํหนดปฏิกิริยาต่างๆเหล่านั[น 

               โชคชยั ชยธวชั (2547) ไดใ้ห้ความหมายวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมที+

ผูบ้ริโภคไดท้าํการคน้หา การคิด การซื[อ การใช ้การประเมินผล ในสินคา้และบริการ ที+ตอบสนอง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค หรือเป็นขั[นตอนที+เกี+ยวกบัความคิด ประสบการณ์ การซื[อ การใชสิ้นคา้ 

และบริการของผูบ้ริโภคเพื+อตอบสนองความตอ้งการหรือความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 

                  เสรี วงษม์ณฑา (2548) ไดใ้ห้ความหมายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรม

การแสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลในการคน้หา การเลือกซื[อ การใช ้การประเมินผล หรือการ

จดัการกบัสินคา้และบริการ ซึ+ งผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

                  สรุปไดว้า่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ การกระทาํเพื+อตอบสนองความตอ้งการเพื+อทาํ

การตดัสินใจซื[อ และเกิดพฤติกรรมการซื[อในที+สุด 

 

                 2.1.2 การวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค 

                 Kotler (1997) ไดอ้ธิบายว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือวิจยัที+

เกี+ยวกบัพฤติกรรมการซื[อและบริโภค เพื+อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซื[อ 

และการใชข้องผูบ้ริโภค คาํตอบที+ไดจ้ะช่วยให้สามารถจดักลยุทธการตลาดที+สามารถตอบสนอง

ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

                คาํถามที+จะใชเ้พื+อคน้หา ลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6W และ 1 H ซึ+ งประกอบดว้ย 

WHO WHAT WHY  WHO WHEN WHERE และ HOW เพื+อค้นหาคาํตอบ 7 ประการ หรือ 7O                 

ซึ+ งประกอบไปดว้ย OCCUPANTS, OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATION, OCCASIONS, 

OUTLETS และ OPERATION  

 

 

2.2 แนวคดิและทฤษฎทีีJเกีJยวข้องกบัปัจจยัการตดัสินใจซืGอของผู้บริโภค  

 ทฤษฎีที+เกี+ยวขอ้งกบัปัจจยัการตดัสินใจซื[อของผูบ้ริโภคที+นักวิชาการหลายท่านได้

กล่าวไวคื้อปัจจัยที+ เกี+ยวข้องกับส่วนผสมทางการตลาด โดยนักวิชาการจํากัดความไวห้ลาย

ความหมายดงันี[  

 สุพรรณี อินทร์แกว้ (2555) ปัจจยัทางการตลาดที+กิจการสามารถควบคุมได ้กิจการตอ้ง

ใชส้ร้างกลยทุธ์ที+สามารถตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย 
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               ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) ลกัษณะทางการตลาดที+บริษทัทาํขึ[น ซึ+ งใชเ้พื+อตอบสนอง 

ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด              

 ฉัตยาพร เสมอใจ (2551) การสร้างความพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภค ตอ้งคาํนึงสิ+งที+จะ

ตอบสนองความตอ้งการ ซึ+ ง ประกอบดว้ย การพฒันาสินคา้ ราคาที+เหมาะสม จดัจาํหน่ายในสถานที+

ลูกคา้เกิดความสะดวกใช ้สิ+งกระตุน้ใหลู้กคา้อยากรู้ อยากใช ้

               วิทวสั รุ่งเรืองผล (2546) ปัจจยัที+สามารถตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจ

แก่กลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายและสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์

 

 2.2.1 ส่วนผสมทางการตลาดที;เกี;ยวข้องกบัปัจจัยการตดัสินใจซืVอของผู้บริโภค 

2.2.1.1 ปัจจยัดา้นการผลิต (Product)  

 สุพรรณี อินทร์แก้ว (2551) การบริการที+เจา้ของธุรกิจจดัทาํขึ[นในการ

เสนอขายเพื+อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ (สุพรรณี อินทร์แกว้, 2551) 

 ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย ์(2548) การพิจารณาผลิตภณัฑ์บริการ จะตอ้ง

พิจารณาถึงขอบเขตคุณภาพ ระดับชั[น ตราสินค้า สายการบริการ การรับประกัน ต้องมีความ

ครอบคลุม  

2.2.1.2 ปัจจยัดา้นราคา (Price) 

 สุพรรณี  อินทร์แก้ว (2551) ปัจจัยด้านราคาพิจารณาถึงระดับราคา 

ส่วนลด เนื+องจากราคามีส่วนทาํใหบ้ริการมีความแตกต่างกนัและมีผลต่อผูบ้ริโภคในการรับรู้ถึงคุณ

ค่าที+ไดรั้บ  

 สาทูล เชี+ยวพานิช (2557) จากการศึกษาปัจจยัดา้นราคาในการเลือกใช้

คลินิกเสริมความงามพบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัราคาที+เหมาะสม ราคาถูกกว่าคลินิกอื+นเมื+อ

เทียบกบัคลินิกระดบัเดียวกนัและความชดัเจนของป้ายบอกราคากมี็ความสาํคญัเช่นกนั  

2.2.1.3 ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย (Place) 

 นรินทร ชมชื+น (2556) ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่ายเป็นสิ+งที+ผูบ้ริโภค

ให้ความสําคญัอยา่งมาก โดยสถานที+ให้บริการควรจะมีความสะอาด ปลอดภยั มีจาํนวนสาขามาก

พอต่อการใชบ้ริการ ขนาดพื[นที+เหมาะสม สามารถเขา้ถึงไดง่้าย  

 กญัญ์วรา สืบสุพนัธ์วงศ์ (2555) พบว่าปัจจยัดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายมี

ผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากที+สุดคือเรื+องของทาํเลที+ตั[ง  

 

 



7 

2.2.1.4 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

 ช่วยกระตุ้นลูกค้า ได้แก่  รู้จักตัวสินค้า เกิดความต้องการใช้ และ

ตดัสินใจซื[อ โดยการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ เป็นตน้ (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2549) 

 ศศิภา เดือนสว่าง (2553) ได้กล่าวว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัปัจจยั

ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น ระบบสมาชิก การลงโฆษณาประชาสัมพนัธ์อย่างทั+วถึง การมีดาราดงั

เป็นพรีเซนเตอร์ 

2.2.1.5 ปัจจยัดา้นพนกังาน (People) 

 พนักงานนอกจากทาํหน้าที+บริการแลว้ ยงัตอ้งทาํหน้าที+ขายผลิตภณัฑ์

บริการไปพร้อมกนั และสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ (ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย,์ 2548) 

 ธีรนันท์ ชูวีระ (2550) กล่าวว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญักับความรู้และ

ความชํานาญของแพทย  ์อัธยาศัยและมารยาทของพนักงาน ความเอาใจใส่ในการบริการของ

พนกังานซึ+งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พิศมยั เหล่าคนคา้ (2556) 

2.2.1.6 ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 

 สุพรรณี อินทร์แก้ว (2551) กล่าวว่าปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ           

เป็นกิจกรรมดา้นการปฏิบติังาน ตอ้งบริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็วและทาํให้ผูใ้ช้บริการเกิดความ

ประทบัใจ 

 กชพร ณฐภทัร (2552) สิ+งที+ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัคือ การประสานงาน

ที+ดีของผูใ้ห้บริการความสามารถในการให้บริการตรงกบัเวลาที+นัดหมายล่วงหน้าและการรอรับ

บริการที+ใชเ้วลาไม่นาน 

              วราภรณ์ คงรอด (2554)  กล่าวว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบั

เวลาที+ตอ้งรอและระบบการนดัหมาย 

2.2.1.7 ปัจจยัดา้นสิ+งแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical) 

 สุพรรณี อินทร์แกว้ (2551) กล่าวว่าปัจจยัดา้นสิ+งแวดลอ้มทางกายภาพ          

เป็นการสร้างสภาพแวดลอ้ม สร้างบรรยากาศการเลือกใช้สีแสง และเสียงภายใน เพื+อสนับสนุน 

การขายการตกแต่งสถานที+รวมไปถึงเครื+องแบบพนกังาน 

              ธญัลกัษณ์ หมื+นอภยั (2558) กล่าวว่าปัจจยัดา้นสิ+งแวดลอ้มทางกายภาพ

คือคือการมีสถานที+จอดรถเพียงพอ ที+นั+งรอมีความสะดวก สบาย แสงสว่าง อากาศภายในร้าน มี

สิ+ งอาํนวยความสะดวกระหว่างรอเช่น หนังสือพิมพ์ นิตยสาร เครื+ องดื+ม รวมไปถึงการตกแต่ง

ภายในและภายนอกของร้าน   
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2.3. แนวคิดและทฤษฎีทีJ เกีJยวข้องกับความตัG งใจในการใช้บริการศัลยกรรมซํGาเพืJอ

ปรับเปลีJยนรูปร่างและหน้า  

การใชบ้ริการซํ[ า (Repeat Service)  พฤติกรรมที+มีการเจาะจง และความตั[งใจที+จะทาํ

สิ+งใดสิ+งหนึ+ ง เช่นการซื[อหรือการใชบ้ริการ หากว่าบุคคลนั[นมีประสบการณ์ที+รู้สึกพอใจในการใช้

บริการจนเกิดเป็นการซื[อซํ[ าในครั[ งที+สองและครั[ งต่อ ๆ มาในอนาคต (Ening, Huynh, Schmieder & 

Brenke, 2015)  

ความตั[ งใจใช้บริการศลัยกรรมซ้[ า (Repurchase Intention to Modification) หมายถึง 

ผู ้บริโภคเคยเข้าใช้บริการมาก่อนแล้วและมีความคิดที+จะปรับเปลี+ยนรูปร่างหน้าตาอีก เพื+อ

ตอบสนองความตอ้งการถือเป็นช่วงเวลาที+ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มที+จะทา้ศลัยกรรมซํ[ า ในโอกาสที+

ผูบ้ริโภคจะกลบัมาทาํศลัยกรรมซ้[ า มีความเป็นไปได้ว่า ผูบ้ริโภคมีการคน้ควา้และเปรียบเทียบ

ขอ้มูลจนทาํใหรู้้สึกวา่อยากใหต้นเองดูดีมากขึ[น อาจจะเป็นผลจาการทาํในครั[ งก่อนที+ไม่เป็นไปตาม

ความตอ้งการหรือเกิดเหตุการณ์ที+คาดส่งผลต่อศลัยกรรรมที+เคยทาํมาก่อน โดยความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคหลงัการใชบ้ริการก่อนหนา้นี[  มีส่วนสําคญัให้ผูบ้ริโภคกลบัมาใชบ้ริการซํ[ าในอนาคตอนั

ใกล้ (Mirabi, Dalirandeh & Rad, 2015) บางครั[ งผูบ้ริโภคทาํการศัลยกรรมครั[ งแรกอาจจะยงัไม่

พอใจในรูปหน้า ทาํให้มีความตอ้งการที+จะทาํการศลัยกรรมซํ[ าเพื+อตอบสนองความตอ้งการของ

ตวัเอง (Lu, Zheng, Hu, Lou & Kong, 2017)   

Kieran, Williams, Gergor, Dome, Krasin & Davidoff (2014) กล่าววา่การใชบ้ริการซํ[ า             

ยงัเป็นพฤติกรรมการเจาะจงใชบ้ริการศลัยกรรม โดยเป็นการใชบ้ริการซ้[ าในครั[ งที+สองและครั[ งต่อ ๆ             

มาจนเกิดเป็นความ ประทบัใจผกูพนัธ์จนกวา่จะไดผ้ลตามที+ตอ้งการ  

 

 

2.4 ข้อมูลทัJวไปของคลนิิกเสริมความงาม 

คลินิกเสริมความงาม หมายถึง คลินิกเวชกรรมทางดา้นความงามที+มีแพทยผ์ูเ้ชี+ยวชาญ 

ทางดา้นผิวหนงั และความงามให้คาํแนะนาํ ปรึกษา วินิจฉยั และรักษา ซึ+ งการบริการดา้นเสริมงาม   

(บทวจิยัมหาวทิยาลยัเชียงใหม่, 2553) แบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดงันี[    

 

        2.4.1 การรักษาเกี;ยวกบัผวิหนัง  

 การรักษาดา้นผวิหนงัจะเป็นการรักษาสิว ฝ้า กระ จุดด่างดาํ ริ[วรอย การบาํรุง แพทยท์าํ

การรักษาโดยเริ+มจากการแนะนําเรื+ องดูแล ทาํความสะอาดผิว รักษาด้วยยา และการบริการจะมี

หลายโปรแกรมให้เลือก เช่น  ทรีทเม้นท์ลบรอยจากสิว ลบริ[ วรอยเหี+ ยวย่น  ปรับผิวขาว การ
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ใหบ้ริการจะมีการพฒันาใหก้ลายเป็นคลินิกครบวงจร ทั[งการรักษาปัญหาผวิ และการฟื[ นฟูสภาพผวิ 

ซึ+ งตรวจและวินิจฉัยโดยแพทยเ์ฉพาะทาง และมีกลุ่มเป้าหมายหลากหลาย ตั[งแต่วยัรุ่น วยักลางคน 

จนถึงวยัสูงอาย ุ

 

        2.4.2 การศัลยกรรมเพื;อความสวยงาม  

 การศลัยกรรมเพื+อความงาม คือการรักษาที+ทาํให้ โดยใช้เครื+ องมือทางการแพทยที์+

ทนัสมยั เช่น การปรับรูปหน้า ร้อยไหม สลายไขมนั โบท๊อกซ์ กระชบัสัดส่วน ลดเซลลูไลต์ ฉีด

วติามิน (กนกวรรณ ทองรื+น, 2555) 

 

 

2.5 กรอบงานวจิยั 

  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การเลือกใช้บริการคลนิิก

เสริมความงามและคลนิิก

ศัลยกรรมความงามของ

กลุ่มลูกค้าเพศชาย 

ปัจจยัการตดัสินใจซื0อของผูบ้ริโภค 

• ดา้นผลิตภณัฑ ์

• ดา้นราคา 
• ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
• ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

• ดา้นพนกังาน 

• ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
• ดา้นสิIงแวดลอ้มทางกายภาพ 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

• อาย ุ
• อาชีพ 

• รายได ้

ลกัษณะพฤติกรรมการใชบ้ริการเสริมความ 

• วตัถุประสงคข์องการใชบ้ริการเสริมความงาม 

• ความเอาใจใส่ในการรักษาผวิพรรณ 

• ช่วงเวลาทีIใชบ้ริการ 
• ความถีIในการเขา้ใชบ้ริการ 
• แหล่งขอ้มูลทีIใชใ้นการตดัสินใจ 
• งบประมาณสาํหรับการรักษา 
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บททีJ  3 

วธีิดาํเนินการวจิยั 

 

 

ในการศึกษาวิจยัเรื+อง “ปัจจยัในการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามและคลินิก

ศลัยกรรมความงามของกลุ่มลูกคา้เพศชาย” เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และ             

ใชก้ารเกบ็ขอ้มูลดว้ยการสมัภาษณ์ (in-depth interview) โดยผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามขั[นตอนดงันี[  

 3.1 การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 

  3.2 การสร้างเครื+องมือที+ใชใ้นการวจิยั 

  3.3 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

  3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

 

3.1 การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง  

 3.1.1 ประชากรที;ใช้ในการวจัิย 

ประชากรที+ใช้ในการวิจยัครั[ งนี[ คือ กลุ่มประชากรเพศชายที+เคยเขา้ใช้บริการคลินิก

เสริมความงามและคลินิกศลัยกรรมความงาม ซึ+ งไม่ทราบจาํนวนประชากรที+แน่นอน 

 

3.1.2 กลุ่มตวัอย่างที;ใช้ในงานวจัิย 

กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัครั[ งนี[  ใช้วิธี การสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 

Sampling) คือ กลุ่มเพศชายที+เคยเขา้ใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามและคลินิกศลัยกรรมความงาม

โดยจะใชก้ลุ่มตวัอย่าง 30 คน เนื+องจากงานวิจยัเชิงคุณภาพที+ตอ้งการทาํความเขา้ใจในพฤติกรรม

ของมนุษยค์วรจะมีกลุ่มตวัอยา่งอยูที่+ 20-30 คน (Pal, 2017)  

 

 

3.2 เครืJองมือทีJใช้ในการวจิยั 

เนื+องจากการวิจยัครั[ งนี[  ใชรู้ปแบบการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) จึงไดใ้ช้

เครื+องมือการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) แบบตวัต่อตวัโดยการวิจยันี[ เป็นการ สัมภาษณ์

แบบกึ+งโครงสร้าง (Semi-Structured interview) จะกาํหนดคาํถามออกเป็นประเด็นต่างๆ ครอบคลุม
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แก่นของเรื+อง ตามกรอบความคิดการวิจยั (Conceptual Framework) เป็นเครื+องมือชี[นาํการสัมภาษณ์

เป็นคาํถามปลายเปิดที+มีประเด็นสําคญัพร้อมกับมีความยืดหยุ่น ในการปรับเปลี+ยน ถ้อยคาํให้

สอดคลอ้งกบัผูส้ัมภาษณ์ในแต่ละคน และสถานการณ์ที+แตกต่างกนัออกไป (กิติพฒัน์ นนทปัทมะ

ดุลย,์ 2554) โดยจะมีการกาํหนดแนวคาํถามซึ+ งแบ่งเป็น 2 ส่วน..................................................…… 

  1. ส่วนที+ 1 สอบถามเกี+ยวกบัขอ้มูลทั+วไปของผูใ้หส้มัภาษณ์ 

2. ส่วนที+ 2 สอบถามเกี+ยวกับปัจจยัในการเขา้ใช้บริการคลินิกเสริมความงาม และ

คลินิกศัลยกรรมความงาม ......................................................................................…… 

 ทาํการตรวจสอบค่าดชันีความเที+ยงตรงของเนื[อหาคาํถาม (Content Validity Index) 

โดยให้ผูที้+ มีความเชี+ยวชาญในงานวิจัยทั[ งหมด 3 ท่าน ได้แก่ อาจารย  ์ดร.บุญยิ+ง คงอาชาภัทร 

อาจารยห์ัวหน้าสาขาการตลาด นายธีธวชั แร่จั+น ประธานกรรมการบริษทั เอเมด กรุ๊ป จาํกดั และ 

นายแพทยว์ริศ  พิสิฏฐนรสีห์ แพทยเ์วชปฏิบติัเพื+อการเสริมสวย ไดท้าํการประเมินความสอดคลอ้ง

ของเนื[อหาคาํถามที+จะใชใ้นการสมัภาษณ์กบัวตัถุประสงคก์ารวจิยั โดยกาํหนดเกณฑ ์ของดชันีความ

เที+ยงตรงของเนื[อหา  4 ระดบั คือ 1 หมายถึง คาํถามไม่มีความสอดคลอ้ง (not revision) 2 หมายถึง

คาํถามตอ้งปรับปรุง จึงจะมีความสอดคลอ้ง (item need some revision) 3 หมายถึงคาํถามมีความ

สอดคลอ้ง หากมีการปรับปรุงเล็กนอ้ย (relevant but need minor revision) และ 4 หมายถึงคาํถามมี

ความสอดคลอ้งมาก (vary relevant) (Yaghmaie, 2003) และเมื+อวดัผลค่า CVI แบบคาํถามทุกขอ้ได้

คะแนนเฉลี+ยมากกวา่ 3 จากจาํนวนคาํถามทั[งหมด 37 ขอ้จึงคิดเป็นร้อยละ 100 นั+น คือค่าดชันีความ

เที+ยงตรงของเครื+องมือชุดนี[ เท่ากบั 1.0 ซึ+ งถือวา่แบบสอบถามอยูใ่น เกณฑดี์ 

 

 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การวิจยัครั[ งนี[  ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลที+ไดม้าจากการสัมภาษณ์กลุ่ม

ตวัอยา่ง 30 คน ซึ+ งมีการจดบนัทึก และบนัทึกเสียง โดยก่อนที+จะสัมภาษณ์ กบักลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยั              

มีการชี[แจง้ถึงวตัถุประสงคอ์ยา่งชดัเจน โดยผูว้ิจยัไดชี้[ แจงดว้ยว่า กลุ่มตวัอยา่งสามารถปฏิเสธการ

ให้สัมภาษณ์ได ้และผูที้+ตกลงเขา้ร่วมการวิจยัจะตอ้งลงชื+อในเอกสารยินยอมให้สัมภาษณ์และนาํ

ขอ้มูลไปใชใ้นงานวิจยั โดยการการสัมภาษณ์ใชเ้วลานาน 2 ชั+วโมง และจะไม่มีการเผยแพร่ขอ้มูล

ดิบรวมทั[ งไม่มีการเปิดเผยข้อมูลสําคัญเป็นรายบุคคลเช่น ชื+อ-นามสกุลจริง จากน้ันผูว้ิจัยได้

รวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์มา วิเคราะห์แยกแยะ และจบัประเด็น โดยมีการตดัคาํพูดที+ไม่

เหมาะสมและไม่เกี+ยวขอ้งออกไป 
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3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลผูท้าํงานวจิยัเลือกวธีิการวเิคราะห์เชิงเนื[อหา (Content Analysis) 

โดยมีขั[นตอนในการวเิคราะห์ดงันี[  

 

3.4.1 การจัดระเบียบข้อมูล (Data Organizing) 

เป็นการจดัระเบียบขอ้มูลที+ไดรั้บจากการบนัทึกเทปใหเ้ป็นหมวดหมู่  

 

3.4.2 การวเิคราะห์ข้อมูล (Data Analysis)  

เป็นการวิเคราะห์แบบเชื+อมโยงขอ้มูลที+ไดจ้ดัระเบียบอย่างเป็นหมวดหมู่ในขั[นตอน

แรกกบัแนวความคิดที+ไดรั้บจากการทบทวนวรรณกรรม ภายใตก้รอบงานวิจยัที+ผูท้าํงานวิจยัสร้าง

ขึ[น เพื+อหาว่าทั[ง 2 มีความแตกต่างกนัอย่างไรและมีขอ้มูลใดที+ไดรั้บจากการศึกษางานวิจยันี[ เพิ+ม

ขึ[นมาจากการทบทวนวรรณกรรม 

 

3.4.3 การหาข้อสรุปและการตีความและการตรวจสอบความถูกต้องตรงประเด็นของ

ผลการวจัิย (Conclusion Interpretation and Verification)  

สร้างขอ้สรุปที+ผูท้าํงานวิจยัตีความออกมาจากการข้อมูลที+ได้รับ ไม่ว่าจะเป็นการ

สัมภาษณ์ การสังเกต การวิเคราะห์ เพื+อให้ไดข้อ้คน้พบที+มีคุณภาพภายใตก้รอบงานวิจยัหรือทฤษฎี 

ที+เกี+ยวกบัเรื+อง ที+ทาํงานวจิยันี[  
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บททีJ 4 

ผลการวจิยั 

 

 

การรายงานผลการศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลเพื+อตอบวตัถุประสงคข์องการวิจยั 2 ขอ้ 

ได้แก่ 1) ลักษณะประชากรศาสตร์ของผูที้+ เลือกเข้าใช้บริการคลินิกเสริมความงามและคลินิก

ศลัยกรรมความงามของกลุ่มลูกคา้เพศชาย และ 2) ปัจจยัในการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม

และคลินิกศัลยกรรมความงามของกลุ่มลูกค้าเพศชาย แบ่งเป็น  4 ส่วน  คือ  ส่วนที+  1 ตอบ

วตัถุประสงคข์อ้ที+ 1 ไดแ้ก่ 4.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูใ้ห้ขอ้มูลสาํคญั ส่วนที+ 2 และ 3 ตอบ

วตัถุประสงค ์ขอ้ที+ 2 ไดแ้ก่ 4.2  ผลการศึกษาลกัษณะพฤติกรรมการใชบ้ริการเสริมความงาม และ 

4.3 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัการตดัสินใจซื[อของผูบ้ริโภค ดงัรายละเอียดต่อไปนี[  

 

 

4.1 รายงานลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ให้ข้อมูลสําคญั 

การคดัเลือกกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลสําคญัในการสัมภาษณ์ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง             

เพื+อเลือกกลุ่มตวัอยา่งที+เป็นเพศชายผูที้+เคยเขา้ใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามและคลินิกศลัยกรรม

ความงาม ผลการคดัเลือกได้กลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลสําคญั รวม 30 คน ผลการสํารวจโดยไม่รวมผูที้+ไม่

ตอบคาํถามบางประเด็นแลว้ สรุปในภาพรวมไดว้า่ ผูใ้หข้อ้มูลสาํคญัมีอายรุะหวา่ง 28-45 ปี มีระดบั

การศึกษาในระดบัปริญญาตรีขึ[นไป เป็นผูที้+มีอาชีพและมีรายไดอ้ยูร่ะหว่าง 20,000 บาทไปจนถึง

สูงกวา่ 60,000 บาท แสดงในตาราง 1 

 

ตาราง 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูใ้หข้อ้มูลสาํคญั  

ที; อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ 

1 32 ปริญญาตรี พนกังานบริษทั 60,000 บาทขึ[นไป 

2 28 ปริญญาตรี พนกังานบริษทั 60,000 บาทขึ[นไป 

3 29 ปริญญาโท พนกังานบริษทั 60,000 บาทขึ[นไป 

4 28 ปริญญาโท พนกังานบริษทั 20,000 – 40,000 บาท 

5 39 ปริญญาโท พนกังานบริษทั 60,000 บาทขึ[นไป 
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ตาราง 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูใ้หข้อ้มูลสาํคญั (ต่อ) 

ที; อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้

6 28 ปริญญาโท พนกังานบริษทั 20,000 – 40,000 บาท 

7 34 ปริญญาโท พนกังานบริษทั 60,000 บาทขึ[นไป 

8 45 ปริญญาโท พนกังานมหาวทิยาลยั 60,000 บาทขึ[นไป 

9 34 ปริญญาโท ธุรกิจส่วนตวั 60,000 บาทขึ[นไป 

10 31 ปริญญาตรี พนกังานบริษทั 40,000 – 60,000 บาท 

11 31 ปริญญาโท ธุรกิจส่วนตวั 60,000 บาทขึ[นไป 

12 37 ปริญญาโท พนกังานบริษทั 60,000 บาทขึ[นไป 

13 34 ปริญญาตรี อาชีพอิสระ 60,000 บาทขึ[นไป 

14 37 ปริญญาโท อาชีพอิสระ 20,000 – 40,000 บาท 

15 37 ปริญญาตรี อาชีพอิสระ 60,000 บาทขึ[นไป 

16 28 ปริญญาโท พนกังานบริษทั 40,000 – 60,000 บาท 

17 41 ปริญญาตรี ธุรกิจส่วนตวั 20,000 – 40,000 บาท 

18 32 ปริญญาตรี พนกังานบริษทั 20,000 – 40,000 บาท 

19 32 ปริญญาตรี ธุรกิจส่วนตวั 20,000 – 40,000 บาท 

20 31 ปริญญาตรี ธุรกิจส่วนตวั 60,000 บาทขึ[นไป 

21 25 ปริญญาโท พนกังานบริษทั 20,000 – 40,000 บาท 

22 31 ปริญญาตรี พนกังานบริษทั 40,000 – 60,000 บาท 

23 35 ปริญญาโท พนกังานบริษทั 60,000 บาทขึ[นไป 

24 26 ปริญญาตรี อาชีพอิสระ 20,000 – 40,000 บาท 

25 33 ปริญญาโท ธุรกิจส่วนตวั 60,000 บาทขึ[นไป 

26 38 ปริญญาตรี ธุรกิจส่วนตวั 60,000 บาทขึ[นไป 

27 32 ปริญญาตรี พนกังานบริษทั 40,000 – 60,000 บาท 

28 28 ปริญญาโท อาชีพอิสระ 20,000 – 40,000 บาท 

29 36 ปริญญาโท ธุรกิจส่วนตวั 60,000 บาทขึ[นไป 

30 34 ปริญญาตรี อาชีพอิสระ 60,000 บาทขึ[นไป 
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เมื+อจาํแนกตามอาย ุพบวา่ ผูใ้หข้อ้มูลสาํคญัส่วนใหญ่มีอายอุยูร่ะหวา่ง 30-39 ปี โดยคิด

เป็นร้อยละ 66.7 รองลงมา คือ ผูที้+ มีอายุอยู่ระหว่าง 20-29 ปี คิดเป็นร้อยละ 26.7 อายุระหว่าง                

40-49 ปี คิดเป็นร้อยละ 6.7 ดงัแสดงในตาราง 2 

 

ตาราง 2 ค่าร้อยละของผูใ้หข้อ้มูลสาํคญัจาํแนกตามช่วงอาย ุ

ช่วงอายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 

20-29 ปี 8 26.7 

30-39 ปี 20 66.7 

40-49 ปี 2 6.7 

 

เมื+อจาํแนกตามระดบัการศึกษา พบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูลสําคญัส่วนใหญ่มีวุฒิการศึกษาใน

ระดบัปริญญาโท โดยคิดเป็นร้อยละ 53.3 รองลงมา คือ ผูที้+มีวุฒิการศึกษาในระดบัปริญญาตรี คิด

เป็นร้อยละ 46.7  ดงัแสดงในตาราง 3 

 

ตาราง 3 ค่าร้อยละของผูใ้หข้อ้มูลสาํคญัจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดบัการศึกษา จํานวน (คน) ร้อยละ 

ปริญญาตรี 14 46.7 

ปริญญาโท 16 53.3 

 

เมื+อจาํแนกตามอาชีพ พบวา่ ผูใ้หข้อ้มูลสาํคญัส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทั โดยคิด

เป็นร้อยละ 50 รองลงมา คือ ผูที้+ มีธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 26.7 ผูที้+ เป็นพนักงานของรัฐ/

พนกังานราชการคิดเป็นร้อยละ 3.3 และอาชีพอื+นๆ คิดเป็นร้อยละ 20 ตามลาํดบั ดงัแสดงในตาราง 4 

 

ตาราง 4 ค่าร้อยละของผูใ้หข้อ้มูลสาํคญัจาํแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

พนกังานบริษทั 15 50.0 

ธุรกิจส่วนตวั 8 26.7 

พนกังานของรัฐ/พนกังาน

ราชการ 

1 3.3 

อาชีพอิสระ 6 20.0 
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เมื+อจาํแนกตามรายได้ พบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูลสําคญัส่วนใหญ่มีรายได้อยู่ที+ 60,000 บาท           

ขึ[นไป โดยคิดเป็นร้อยละ 56.7 รองลงมา คือ ผูที้+มีรายไดต้ั[งแต่ 20,001 – 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 

30 และผูที้+มีรายไดต้ั[งแต่ 40,001 – 60,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 13.3 ตามลาํดบั ดงัแสดงในตาราง 5 

 

ตาราง 5 ค่าร้อยละของผูใ้หข้อ้มูลสาํคญัจาํแนกตามรายได ้

ช่วงรายได้ จํานวน (คน) ร้อยละ 

20001 - 40000 บาท 9 30.0 

40001 - 60000 บาท 4 13.3 

60000 บาทขึ[นไป 17 56.7 

 

 

4.2 ผลการศึกษาลกัษณะพฤตกิรรมการใช้บริการเสริมความงาม  

ผลการศึกษาลกัษณะพฤติกรรมของผูใ้ห้ขอ้มูลสาํคญัในการใชบ้ริการเสริมความงาม                 

แบ่งการรายงานออกเป็น 5 ประเด็น ประกอบดว้ย วตัถุประสงคข์องการใชบ้ริการเสริมความงาม 

ความเอาใจใส่ในการรักษาผิวพรรณ ช่วงเวลาที+ใชบ้ริการ ความถี+ในการเขา้ใชบ้ริการ แหล่งขอ้มูล  

ที+ใชใ้นการตดัสินใจ และงบประมาณสาํหรับการรักษา ดงัรายละเอียดต่อไปนี[  

 

4.2.1 วตัถุประสงค์ของการใช้บริการเสริมความงาม 

ผูใ้ห้ขอ้มูลสาํคญัให้เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการเสริมความงามจากคลินิกเสริมความ

งามและคลินิกศลัยกรรมความงามสรุปไดเ้ป็น 5 เหตุผล เรียงตามลาํดบัจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ 

4.2.1.1  เนื+องจากปัญหาดา้นผวิพรรณ 

4.2.1.2  เนื+องจากคาํชกัชวน  

4.2.1.3  เนื+องจากขาดความมั+นใจ  

4.2.1.4  เนื+องจากความอยากทดลอง และ  

4.2.1.5 เนื+องจากความเชื+อถือในผลิตภณัฑแ์ละ/หรือบริการดงัรายละเอียด

ต่อไปนี[  

4.2.1.5.1 ปัญหาดา้นผวิพรรณ  

จากการวิเคราะห์ผลข้อมูลที+ได้จากการสัมภาษณ์ความ

คิดเห็นของผูใ้ห้ขอ้มูลสาํคญัทั[ง 30 คน พบว่า วตัถุประสงคใ์นการเขา้รับบริการดา้นการเสริมความ

งามของผูใ้ห้ขอ้มูลสําคญัส่วนใหญ่เนื+องมาจากตอ้งการแกปั้ญหาทางดา้นผิวพรรณ เช่น ปัญหาสิว
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ซึ+ งพบว่าเป็นปัญหาของคนกลุ่มใหญ่และเป็นปัญหาในระดบัตน้ๆ ที+ทาํให้ตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ

เสริมความงาม ปัญหาผวิเสื+อมโทรม ปัญหาแก่ก่อนวยั ปัญหาริ[วรอย รวมถึงการเป็นโรคเกี+ยวกบั  

4.2.1.5.2 คาํชักชวน จากการวิเคราะห์ผลขอ้มูลที+ได้จาก

การสัมภาษณ์ความคิดเห็นของผูใ้หข้อ้มูลสาํคญั ทั[ง 30 คน พบวา่ วตัถุประสงคใ์นการเขา้รับบริการ

ดา้นการเสริมความงามของผูใ้หข้อ้มูลสาํคญัในลาํดบัที+ 2 เนื+องมาจากคาํชกัชวนของบุคคลอื+นๆ เช่น 

เพื+อน คนรอบขา้ง คนรู้จกั พนักงาน/เซลล์ หรือจากรีวิวในอินเทอร์เน็ต ยกตวัอย่างเช่น ไดรั้บฟัง

คาํพูดบอกต่อของเพื+อนที+เคยไปทาํมาแลว้และเห็นผลดีหรือไดพุ้ดคุยกบัเพื+อนที+เป็นเจา้ของคลินิก

เสริมความงาม หรือแมแ้ต่จากการคน้หารีวิว หรือโฆษณา บนเฟซบุ๊ก อินสตาแกรม ที+มีโปรโมชั+น

ต่างๆ  

4.2.1.5.3 ขาดความมั+นใจ จากการวิเคราะห์ผลขอ้มูลที+ได้

จากการสัมภาษณ์ความคิดเห็นของผูใ้ห้ขอ้มูลสําคญั  ทั[ง 30 คน พบว่า วตัถุประสงคใ์นการเขา้รับ

บริการดา้นการเสริมความงามของผูใ้ห้ขอ้มูลสาํคญัในลาํดบัที+ 3 เนื+องมาจากผูใ้ชบ้ริการเสริมความ

งามมีความจาํเป็นตอ้งพบปะผูค้น จากการทาํงาน จึงตอ้งการสร้างความมั+นใจในการพบปะบุคคล 

ดงันั[น เมื+อรู้สึกว่าหนา้ตาหรือผิวพรรณมีปัญหา ดูแก่หรือโทรม จึงหันเขา้หาการบริการเสริมความ

งามเพื+อสร้างบุคลิกภาพที+ดีขึ[นใหก้บัตนเอง และทาํใหมี้ความมั+นใจในการเขา้สงัคมเพิ+มมากขึ[น  

4.2.1.5.4 ความอยากทดลอง จากการวิเคราะห์ผลขอ้มูลที+

ไดจ้ากการสัมภาษณ์ความคิดเห็นของผูใ้ห้ขอ้มูลสําคญั  ทั[ง 30 คน พบว่า วตัถุประสงคใ์นการเขา้

รับบริการดา้นการเสริมความงามของผูใ้ห้ขอ้มูลสําคญัในลาํดบัที+ 4 เนื+องมาจากผูใ้ชบ้ริการเสริม

ความงามมีความตอ้งการที+จะทดลองใช้บริการดว้ยตนเอง แมว้่าบางคนอาจไม่มีปัญหาเรื+องของ

ผวิพรรณ แต่กอ็ยาก ที+จะมีผวิพรรณสดใส หรือ หนา้ใส เหมือนกบัดาราหรือผูมี้ชื+อเสียงในทีว ี 

4.2.1.5.5 ความเชื+อถือในผลิตภณัฑ์และ/หรือบริการ จาก

การวิเคราะห์ผลขอ้มูลที+ไดจ้ากการสัมภาษณ์ความคิดเห็นของผูใ้ห้ขอ้มูลสําคญั  ทั[ง 30 คน พบว่า 

วตัถุประสงค์ในการเขา้รับบริการด้านการเสริมความงามของผูใ้ห้ขอ้มูลสําคญัในลาํดบัสุดท้าย 

เนื+องมาจากผูใ้ชบ้ริการเสริมความงามมีความเชื+อถือในผลิตภณัฑแ์ละ/หรือบริการ 

 

 4.2.2 ความเอาใจใส่ในการรักษาผวิพรรณ  

 ผลขอ้มูลที+ไดจ้ากการสัมภาษณ์ความคิดเห็น  ของผูใ้ห้ขอ้มูลสาํคญั  ทั[ง 30 คน พบว่า 

ผูใ้ห้ขอ้มูลส่วนใหญ่มีความสนใจ เอาใจใส่ต่อการดุแลผิวพรรณเป็นอยา่งดี เมื+อพบปัญหาเกี+ยวกบั

ผิวหนา้ก็จะหาวิธีดูแลแกปั้ญหา โดยบางคนจะใชก้ารทาครีมบาํรุง หรือ ครีมแกสิ้ว เพราะตอ้งการมี

ผิวหนา้ที+ใสเหมือนกบัเพื+อนหรือดารา ดงันั[น จึงหาสถานที+ที+จะสามารถดูแลแกปั้ญหาให้กบัตนเอง
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ได ้โดยสอบถามจากเพื+อนที+เคยเขา้รับการบริการมาแลว้บา้ง คน้หาขอ้มูลบนออนไลน์บา้ง และยอม

จ่ายเงินเพื+อเขา้รับการบริการเสริมความงาม 

 

 4.2.3 ช่วงเวลาที;ใช้บริการ  

 ผูใ้ห้ขอ้มูลสําคญัที+เขา้ใช้บริการเสริมความงามจากคลินิกเสริมความงามและคลินิก

ศลัยกรรมความงามจะเขา้ใช้บริการหลกัๆ ใน 2 เวลา ได้แก่ ในวนัธรรมดาหลงัเวลาเลิกงานกบั

วนัหยดุหรือวนัเสาร์-อาทิตย ์โดยจะเขา้รับบริการในวนัธรรมดาช่วงหลงัเที+ยงไปจนกระทั+งคํ+า ซึ+ งจะ

ใชเ้วลาในช่วงเยน็หลงัเลิกงานเป็นส่วนใหญ่  รองลงมา ผูใ้ห้ขอ้มูลจะเขา้รับบริการในวนัหยดุหรือ

วนัเสาร์-อาทิตย ์ 

 

 4.2.4 ความถี;ในการเข้าใช้บริการ  

     ความถี+ที+ผูใ้ห้ขอ้มูลสาํคญัที+เขา้ใชบ้ริการเสริมความงามจากคลินิกเสริมความงามและ

คลินิกศลัยกรรมความงามสรุปไดว้่า ผูใ้ชบ้ริการจะเขา้รับบริการประมาณเดือนละ 1 ครั[ ง เป็นส่วน

ใหญ่ รองลงมา จะเขา้รับบริการทุกสัปดาห์ อาจจะสัปดาห์ละ 1 ครั[ ง หรือกว่านั[น อย่างไรก็ตาม

ความถี+ของการเขา้รับบริการจะแตกต่างกนัไปตามประเภทของการรับบริการ ว่าจะรับบริการแบบ

ครั[ งเดียวจบ หรือแบบเป็นคอร์ส ซึ+ งตอ้งเขา้มารับบริการตามระยะเวลาที+ทางผูใ้ห้บริการกาํหนด 

บางคอร์สอาจตอ้งเขา้ประจาํทุกเดือน หรือเดือนละ 2 ครั[ ง หรือเดือนเวน้เดือน หรือบางคนก็จะเขา้

รับบริการเมื+อมีโอกาสกระจายกนัไปจนถึงปีละ 2 ครั[ ง  

 

 4.2.5 แหล่งข้อมูลที;ใช้ในการตดัสินใจ  

 ผูใ้ห้ขอ้มูลสําคญัที+เขา้ใช้บริการเสริมความงามจากคลินิกเสริมความงามและคลินิก

ศลัยกรรมความงามให้ความเห็นวา่ แหล่งขอ้มูลสาํคญัที+ใชใ้นการตดัสินใจเขา้รับบริการเสริมความ

งาม มี 2 แหล่งใหญ่ๆ ไดแ้ก่ ขอ้มูลที+ไดจ้ากอินเทอร์เน็ตซึ+ งเป็นแหล่งขอ้มูลที+ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่

เขา้ถึงและใชป้ระกอบการตดัสินใจใชบ้ริการ รองลงมาไดแ้ก่ แหล่งขอ้มูลที+เป็นบุคคล หรือการรับ

ขอ้มูลแบบปากต่อปาก  

 

 4.2.6.งบประมาณสําหรับการรักษา 

งบประมาณสําหรับการรักษาที+ผูใ้ห้ขอ้มูลสําคญัที+เขา้ใช้บริการเสริมความงามจาก

คลินิกเสริมความงามและคลินิกศลัยกรรมความงามให้คาํตอบมา สรุปไดว้่าในภาพรวมผูใ้ชบ้ริการ

จะจ่ายค่าใชบ้ริการตํ+าสุด 200 บาท/ครั[ ง และสูงสุด 10,000 บาท/ครั[ ง ซึ+ งงบประมาณจะแตกต่างกนั
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ไปตามแต่ละประเภทของการรับบริการ เมื+อเฉลี+ยแลว้พบว่าส่วนใหญ่จะจ่ายค่าบริการประมาณไม่

เกิน 2,000 บาท/ครั[ ง รองลงมา ประมาณไม่เกิน 5,000 บาท/ครั[ ง  

 

 

4.3 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัการตดัสินใจซืGอของผู้บริโภค  

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในภาพรวมเกี+ยวกบัปัจจยัในการตดัสินใจซื[อบริการดา้นการ

เสริมความงามของผูบ้ริโภค พบว่า โปรแกรมการรักษาในลกัษณะและคุณภาพที+หลากหลายซึ+ ง

สร้างความมั+นใจในการใช้บริการมีผลต่อการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามและคลินิก

ศลัยกรรมความงาม และผูบ้ริโภคมีการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์ยาและอุปกรณ์การแพทยใ์นโปรแกรม

การรักษาดว้ยหลากหลายวิธี เช่น ผา่นการอ่านรีวิวทางออนไลน์ อาทิ ในการโฆษณาของเพจสังคม

ออนไลน์ จากการรีวิวบนเฟซบุ๊ก อินสตาแกรม นอกจากนั[น ยงัผ่านการสอบถามจากผูที้+ เคยใช้

บริการมาก่อน เช่น เพื+อน คนรู้จกั คนรอบขา้งที+เป็นแพทยห์รือเจา้ของกิจการดา้นเสริมความงามอีก

ดว้ย และเมื+อพิจารณาในรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้น

การส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นสิ+งแวดลอ้มทางกายภาพ  

มีขอ้คน้พบดงัต่อไปนี[  

 

4.3.1 ด้านผลติภัณฑ์ 

ตาราง 6 แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเกี+ยวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูล

ส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัการให้ขอ้มูลของขั[นตอนการรักษามากที+สุดที+ร้อยละ 50 รองลงมาให้

ความสําคัญกับความคิดเห็นของผูที้+ เคยใช้บริการที+ ร้อยละ 26.7 ให้ความสําคัญกับข้อมูลของ

ผลิตภณัฑ์ยาและอุปกรณ์ที+ร้อยละ 20 ให้ความสําคญักบัภาพก่อนและหลงัการรักษาที+ร้อยละ 3.3 

และไม่มีใครให้ความสําคญักบัระยะเวลาการรักษา ในขณะเดียวกนั ผูใ้ห้ขอ้มูลคนที+ 30 ไดแ้สดง

ความเห็นวา่ไม่ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัใดๆ เลย  

 

ตาราง 6 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี+ยวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

ลาํดบัผูใ้ห้

สมัภาษณ์ 

ปัจจยั 

ขอ้มูลยา/

อุปกรณ์ 

ขั[นตอนการ

รักษา 

ภาพก่อนและ

หลงั 

ความเห็น

ผูใ้ชบ้ริการ 

ระยะเวลา 

1  X    

2  X    
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ตาราง 6 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี+ยวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(ต่อ) 

ลาํดบัผูใ้ห้

สมัภาษณ์ 

ปัจจยั 

ขอ้มูลยา/

อุปกรณ์ 

ขั[นตอนการ

รักษา 

ภาพก่อนและ

หลงั 

ความเห็น

ผูใ้ชบ้ริการ 

ระยะเวลา 

3 X     

4   X   

5  X    

6    X  

7    X  

8  X    

9  X    

10    X  

11  X    

12  X    

13 X     

14 X     

15  X    

16  X    

17  X    

18    X  

19    X  

20 X     

21  X    

22  X    

23    X  

24 X     

25  X    

26 X     

27  X    

28  X    
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ตาราง 6 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี+ยวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(ต่อ) 

ลาํดบัผูใ้ห้

สมัภาษณ์ 

ปัจจยั 

ขอ้มูลยา/

อุปกรณ์ 

ขั[นตอนการ

รักษา 

ภาพก่อนและ

หลงั 

ความเห็น

ผูใ้ชบ้ริการ 

ระยะเวลา 

29    X  

30    X  

ร้อยละ 20.0 50.0 3.3 26.7 0 

 

เหตุผลของผูที้+ให้ความสําคญักบัการให้ขอ้มูลของขั[นตอนการรักษาเป็นลาํดบัที+ 1  

เนื+องจากผูรั้บการรักษาจะชอบให้แพทยม์าคอยให้ข้อมูลพูดคุยถึงแผนการรักษาที+ชัดเจน เป็น

ขั[นตอน เพราะแพทยจ์ะเป็นผูที้+ทราบว่าควรทาํอะไรก่อนหลงั และเขา้ใจจิตวิทยาว่าจะพูดคุยทาํ

ความเขา้ใจกบัผูรั้บบริการให้เกิดความสบายใจไดอ้ยา่งไร ทั[งเรื+องของการรักษาและเรื+องค่าใชจ่้าย 

โดยอธิบายอยา่งละเอียดวา่จะเกิดอะไรขึ[นบา้งในการรักษาแต่ละขั[นตอน เพื+อที+จะสร้างความมั+นใจ

ให้กบัผูรั้บบริการซึ+ งผูรั้บบริการส่วนใหญ่จะมีความรู้สึกอยากรู้ว่าจะเจอกบัอะไร มีอะไรพิเศษ

มากกวา่ขั[นตอนปกติหรือไม่ อยา่งไร และช่วยสร้างความรู้สึกของความเอาใจใส่ในรายละเอียด เปิด

โอกาสให้ผูรั้บบริการไดรั้บรู้ผลลพัธ์ล่วงหน้าตามความตอ้งการของผูรั้บบริการ รวมทั[ง สามารถ

รับทราบว่าการรักษาจะเห็นผลได้ในระยะเวลาเท่าใด แต่ละโปรแกรมมีระยะเวลาในการรักษา

เท่าใดอย่างชดัเจน สิ+งที+ผูรั้บบริการจะไดรั้บจากการรักษาในโปรแกรมมีอะไรบา้ง ดงันั[นจึงคิดว่า

ขั[นตอนและระยะเวลาในการรักษาเป็นส่วนที+สาํคญัที+สุดที+ผูรั้บบริการทุกคนตอ้งไดรั้บ การอธิบาย 

เพื+อสร้างความเขา้ใจและมั+นใจในการรักษา 

 

4.3.2.ด้านราคา 

ตาราง 7 แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเกี+ยวกบัปัจจยัดา้นราคา พบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูลสาํคญั

เห็นว่าราคาค่าบริการเสริมความงามมีผลกับการตัดสินใจเข้ารับบริการถึงร้อยละ 86.7 โดยให้

เหตุผลว่าราคาในการบริการจะต้องมีความสมดุลกับคุณภาพการให้บริการ ซึ+ งผูรั้บบริการจะ

ตดัสินใจเลือกรับบริการใดๆ เมื+อไดเ้ปรียบเทียบราคาในการให้บริการของสถานบริการแต่ละแห่ง

ก่อน แต่อย่างไรก็ตาม ผูรั้บบริการยงัให้ความสําคญักบัคุณภาพของการบริการไดแ้ก่ ผลลพัธ์ของ

การรักษา สถานบริการกาํหนดราคาสูงแต่คุณภาพไม่ดี ก็จะไม่ถูกเลือก ในขณะเดียวกัน หาก

ผูรั้บบริการมีความมั+นใจในคุณภาพของผลลพัธ์ที+คาดวา่จะได ้แมค่้าบริการจะมีราคาสูง ผูรั้บบริการ
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ก็เตม็ใจที+จะจ่าย ดงันั[น การกาํหนดราคากบัคุณค่าและคุณภาพของบริการจึงเป็นปัจจยัที+ผูรั้บบริการ

จะพิจารณาไปควบคู่กนัเป็นส่วนใหญ่  

 

ตาราง 7 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี+ยวกบัปัจจยัดา้นราคา 

ลาํ
ดบั
ผู้ใ
ห้
สัม
ภา
ษ
ณ์

 

ประเดน็: ราคามีผลกบัการตดัสินใจเขา้รับบริการ 

ร้อ
ยล
ะ 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
 

11
 

12
 

13
 

14
 

15
 

16
 

17
 

18
 

19
 

20
 

21
 

22
 

23
 

24
 

25
 

26
 

27
 

28
 

29
 

30
 

 

X X X X X X X X X X X - - X X - X X X X - X X X X X X X X X 86
.7

 

 

ผูรั้บบริการไดใ้ห้นิยามของโปรแกรมการรักษาที+คุม้ค่ากบัราคาไวว้่า เป็นโปรแกรมที+

มีลกัษณะต่อไปนี[  

4.3.2.1 เมื+อเทียบกบัคู่แข่งในตลาดแลว้ถือว่าคุม้ราคา  ยกตวัอย่าง เช่น 

“ยนัฮีมชืี*อเสียงกว่าเปาโลอย่างนี6เรากเ็ลือกที*จะไปยนัฮี เพราะว่าเรามั*นใจได้” 

4.3.2.2 เชื+อมั+นไดว้่าปัญหาจะไดรั้บการแกไ้ขไดอ้ยา่งตรงจุด “อย่างน้อย

เราก็ถือว่าคุ้มค่า/ราคา แต่ว่าถ้า service ไหนที*มันดี แล้วราคามันสูงเราก็พร้อมที*จะจ่าย ถ้าแพงแต่

ผลลัพธ์ได้อย่างที*บอกกโ็อเค”  เช่น “ถ้าครั6 งละหมื*นแล้วมันหายจริง มันกโ็อเค มันต้องเห็นผล แต่

ถ้าทาํเป็นหมื*นแล้วไม่หายมนักไ็ม่โอเค”  

4.3.2.3 เชื+อถือได้ว่าเห็นผลจริง “ถ้าให้เลือกจริง ๆ อ่ะ จะเลือกความ

น่าเชื*อถือก่อน แล้วค่อยมาดูราคา ถ้าราคามันถกูแต่มันไม่มีความน่าเชื*อถือเลย กไ็ม่เอา คาํว่าคุ้มค่า ก็

คือ สามารถจ่ายไปแล้วมนัจบในคอร์สเดียวอย่างที*เขาเคลมไว้อะไรอย่างนี6” 

4.3.2.4 ไม่แพงเกินไป ไม่โอเวอร์จากราคาตลาดเกินไป “ส่วนคําว่า

คุ้มค่าต้องไปดูที*ผลลพัธ์ ว่าได้ตามที*ตั6งใจไว้หรือเปล่า ตรงกับที*เราตั6งใจไหม” 

4.3.2.5 ผลลพัธ์ออกมาดี ชดัเจน รักษาหายอย่างมีประสิทธิภาพ “ทาํให้

รู้สึกไม่เสียดายเงินเเละอยากที*จะทาํการรักษาต่อทันที” 

4.3.2.6 รักษาหายไดใ้นระยะเวลาสั[นและรวดเร็ว “แม้ราคาดูเหมือนจะ

สูงแต่กจ็ะรู้สึกว่ามนัคุ้มค่า” 

4.3.2.7 ไดผ้ลจริงๆ ตามราคาที+อยูใ่นกาํลงัซื[อ   
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4.3.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

ตาราง 8 แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเกี+ยวกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ 

ผูใ้ห้ขอ้มูลสําคญัส่วนใหญ่เห็นว่าช่องทางการจดัจาํหน่ายที+ช่วยในการตดัสินใจใชบ้ริการดา้นการ

เสิมความงาม ไดแ้ก่ หน้าร้านหรือที+คลินิกสถานเสริมความงามที+ตนสนใจ ดว้ยค่าร้อยละที+ 50.0 

รองลงมา คือ โฆษณาบนสื+อสังคมออนไลน์ ดว้ยค่าร้อยละที+ 46.7 และลาํดบัสุดทา้ย ไดแ้ก่ การออก

บูทในห้างสรรพสินคา้ อยู่ที+ ร้อยละ 3.3 โดยเว็บไซต์ E-commerce ไม่ได้รับความสนใจจากผูใ้ห้

ขอ้มูลสาํคญั  

 

ตาราง 8 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี+ยวกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ลาํดบัผู้ให้

สัมภาษณ์ 

ช่องทางการจัดจําหน่าย 

หน้าร้าน โฆษณาบนสื;อ

ออนไลน์ 

เว๊บไซต์ 

E-Commerce 

บูทกจิกรรมในห้าง 

1  X   

2 X    

3 X    

4  X    

5  X   

6  X   

7  X   

8  X   

9  X   

10  X   

11 X    

12 X    

13 X    

14  X   

15 X    

16    X 

17 X    
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ตาราง 8 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี+ยวกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (ต่อ) 

ลาํดบัผู้ให้

สัมภาษณ์ 

ช่องทางการจัดจําหน่าย 

หน้าร้าน โฆษณาบนสื;อ

ออนไลน์ 

เว๊บไซต์ 

E-Commerce 

บูทกจิกรรมในห้าง 

18 X    

19 X    

20 X    

21  X   

22  X   

23 X    

24 X    

25  X   

26 X    

27  X   

28 X    

29 X    

30  X   

ร้อยละ 50.0 46.7 0.0 3.3 

 

ผูใ้ห้ขอ้มูลสาํคญัให้เหตุผลวา่เหตุที+เลือกหนา้ร้านหรือคลินิกสถานเสริมความงามเป็น

ช่องทางการจดัจาํหน่ายที+ให้ความสนใจเป็นอนัดบัแรก เนื+องจากชอบที+จะเดินเขา้ไปดูกิจกรรมของ

สถานเสริมความงามก่อนการตดัสินใจ เพื+อจะไดพู้ดคุยหาขอ้มูลจากพนกังานของสถานเสริมความ

งามโดยตรง ไดรั้บทราบถึงพฤติกรรมของพนักงานว่ามีการตอ้นรับและบริการอย่างไรต่อลูกคา้มี

ความพร้อมที+จะให้บริการหรือไม่ เพียงใด และเห็นว่าการไดรั้บขอ้มูลโยตรงจากสถานเสริมความ

งามและการบริการของพนกังาน คือ สิ+งที+สาํคญัที+สุดต่อการตดัสินใจเขา้รับบริการเสริมความงาม  

ในส่วนของเหตุผลที+เลือกช่องทางโฆษณาทางสังคมออนไลน์เป็นช่องทางลาํดบัที+ 2 

เนื+องจากส่วนใหญ่ใชโ้ทรศพัทมื์อถือสืบคน้ขอ้มูลจากเวบ็ไซตห์รือสงัคมออนไลน์ต่างๆ อยูแ่ลว้ เช่น 

เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม ซึ+ งเมื+อมีโฆษณาขึ[นมาก็จะสามารถสืบคน้ขอ้มูลหรือแมแ้ต่พูดคุยสอบถาม

ข้อมูล รวมทั[ งอ่านรีวิวเกี+ยวกับบริการของสถานเสริมความงามได้ตลอดเวลา จึงทาํให้ มองว่า
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โฆษณาสบนสังคมออนไลน์ก็เป็นอีกช่องทางหนึ+งในการรับรู้ขอ้มูลเพื+อช่วยในการตดัสินใจเขา้รับ

บริการได ้อยา่งไรก็ตาม แมผู้รั้บบริการจะเลือกช่องทางออนไลน์ในการหาขอ้มูล แต่เมื+อจาํเป็นตอ้ง

ตดัสินใจ ส่วนใหญ่จะเขา้ไปหาขอ้มูลเพิ+เมเติมกบัสถานบริการอีกครั[ งหนึ+งก่อนการตดัสินใจ 

 

4.3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ตาราง 9 แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเกี+ยวกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า

ผูใ้หข้อ้มูลสาํคญัส่วนใหญ่เห็นวา่ส่วนลดเป็นการส่งเสริมการตลาดที+มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ

เสริมความงามเป็นลาํดบัแรกถึงร้อยละ 80 รองลงมาไดแ้ก่ การผ่อนบตัรเครดิต 0% ร้อยละ 13.3  

ส่วนลาํดบัถดัมา 2 รายการ ไดแ้ก่ บตัรสมาชิกและของสมนาคุณ มีค่าร้อยละที+เท่ากนั อยูที่+ร้อยละ 

3.3 โดยการส่งเสริมการขายดว้ยโปรโมชั+นร่วมกบัสินคา้และบริการอื+นนั[น ผูใ้ห้ขอ้มูลเห็นว่าไม่มี

ผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการเสริมความงาม 

 

ตาราง 9 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี+ยวกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ลาํดบัผู้ให้

สัมภาษณ์ 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

ส่วนลด บัตรสมาชิก โปรโมชั;นฯ ผ่อนบัตร

เครดติ 0% 

ของสมนาคุณ 

1 X     

2 X     

3 X     

4 X     

5 X     

6 X     

7 X     

8  X    

9 X     

10 X     

11 X     

12 X     
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ตาราง 9 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี+ยวกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) 

ลาํดบัผู้ให้

สัมภาษณ์ 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

ส่วนลด บัตรสมาชิก โปรโมชั;นฯ ผ่อนบัตร

เครดติ 0% 

ของสมนาคุณ 

13 X     

14 X     

15 X     

16    X  

17    X  

18 X     

19     X 

20 X     

21    X  

22 X     

23 X     

24    X  

25 X     

26 X     

27 X     

28 X     

29 X     

30 X     

ร้อยละ 80.0 3.3 0.0 13.3 3.3 

  

 4.3.5 ด้านพนักงาน 

 ตาราง 10 แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเกี+ยวกบัปัจจยัดา้นพนกังาน พบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูล

สําคญัส่วนใหญ่เห็นว่าพนักงานมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการเสริมความงามถึงร้อยละ 96.7 โดย

แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มแพทย ์กลุ่มเทอราพิส และกลุ่มพนกังานหนา้เคาน์เตอร์ซึ+ งผูรั้บบริการ
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เห็นว่ากลุ่มแพทยเ์ป็นกลุ่มที+สําคญัที+สุดในสถานบริการเสริมความงามและส่งผลต่อการตดัสินใจ

เขา้รับบริการของผูเ้ขา้รับบริการมากที+สุด  

 

ตาราง 10 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี+ยวกบัปัจจยัดา้นพนกังาน 

ลาํ
ดบั
ผู้ใ
ห้
สัม
ภา
ษ
ณ์

 

ประเดน็: พนกังานมีผลกบัการตดัสินใจเขา้รับบริการ 

ร้อ
ยล
ะ 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
 

11
 

12
 

13
 

14
 

15
 

16
 

17
 

18
 

19
 

20
 

21
 

22
 

23
 

24
 

25
 

26
 

27
 

28
 

29
 

30
  

X X X X X X X X X - X X X X X - X X X X X X X X X X X X X X 96
.7

 

  

4.3.6 ด้านกระบวนการให้บริการ 

ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ ผูรั้บการบริการมีความคาดหวงัต่อพนักงานที+

แตกต่างกนัไปใน 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มแพทย ์กลุ่มเทอราพิส และกลุ่มพนักงานเคาน์เตอร์ ซึ+ งความ

คาดหวงัของผูรั้บบริการในกระบวรการใหบ้ริการของกลุ่มพนกังานทั[ง 3 กลุ่ม สรุปได ้ดงันี[  

4.3.6.1 กลุ่มแพทย ์ผูรั้บบริการมองว่ากระบวนการให้บริการของกลุ่ม

แพทยมี์ผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการมากที+สุด ดงันั[น จึงคาดหวงัวา่กลุ่มแพทยใ์นสถานบริการเสริม

ความงามจะเป็นผูที้+มีความรู้ ความเชี+ยวชาญในสายงานที+รับผิดชอบมากที+สุด มีความน่าเชื+อถือ โดย

สามารถวิเคราะห์ปัญหาไดอ้ย่างตรงจุดและอธิบายถึงวิธีแกไ้ขตั[งแต่ขั[นตอนที+ 1 2 3 และ 4 และมี

การวางแผนการทาํงานอยา่งเป็นระบบ ชดัเจน และสามารถใหค้าํปรึกษาไดอ้ยา่งลึกซึ[ ง นอกจากนั[น 

ยงัคาดหวงัความเอาใจใส่ดูแล คาํแนะนาํวิธีรักษาที+ชดัเจนสะอาด พูดจาดี มีจิตบริการ ทศันคติที+ดี 

และมีความน่าเชื+อถือสูงสุด 

4.3.6.2 กลุ่มเทอราพิส ความคาดหวงัของผูรั้บบริการต่อกลุ่มเทอราพิสมี

ไม่มากเท่ากลุ่มแพทย ์แต่ก็คาดหวงัว่าควรมีความรู้เรื+ องผลิตภณัฑ์และสามารถช่วยแนะนํา ให้

คาํปรึกษาหรือให้ข้อมูลเกี+ยวกับผลิตภัณฑ์และบริการเบื[องต้นได้  ให้ความเอาอกเอาใจดูแล 

นอกจากนั[น ยงัควรมีสุขอนามยัที+ดี มีความสะอาด  มีจิตบริการ ช่วยให้ผูรั้บบริการเกิดความผ่อน

คลายเป็นกนัเองการแต่งกายดี รูปร่าง รูปลกัษณ์ที+ดี ทาํใหมี้ความน่าเชื+อถือ 

4 .3 .6 .3  กลุ่มพนักงานเคาน์ เตอร์  ในส่วนของกลุ่มพนักงานหน้า

เคาน์เตอร์นั[น แมผู้รั้บบริการจะไม่ไดมี้ความคาดหวงัมาก แต่ก็ยงัตอ้งการการบริการที+ดีจากกลุ่ม

พนกังานกลุ่มนี[  เช่น การจดัการคิว การดูแลที+สุภาพ ไม่ยดัเยียดการขายมากเกินไป พูดจาดี แนะนาํ 

มีจิตบริการ ความน่าไวว้างใจมีความรู้ทั+วไป มีบุคลิกภาพที+ดีและมีความมั+นใจ 
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4.3.7 ด้านสิ;งแวดล้อมทางกายภาพ 

ตาราง 11 แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเกี+ยวกับปัจจยัด้านสิ+ งแวดลอ้มทางกายภาพ 

พบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูลสาํคญัส่วนใหญ่เห็นว่า การแต่งกายเป็นปัจจยัที+สาํคญัที+สุดที+มีผลต่อการตดัสินใจ

เขา้รับบริการในสถานบริการเสริมความงามของผูบ้ริโภคเพศชายถึงร้อยละ 60 รองลงมา ไดแ้ก่ 

ปัจจยัเรื+ องระยะทางและระยะเวลาในการเดินทางมายงัสถานบริการเสริมความงาม ที+ร้อยละ 50 

และปัจจยัที+ผูใ้ช้บริการเห็นว่ามีผลต่อการตดัสินใจเขา้รับบริการสถานเสริมความงามน้อยที+สุด 

ไดแ้ก่ สื+อโฆษณาที+ติดอยูภ่ายในสถานบริการ ที+ร้อยละ 10 

 

ตาราง 11 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี+ยวกบัปัจจยัดา้นสิ+งแวดลอ้มทางกายภาพ 

ลาํดบั

ผู้ให้

สัมภาษ

ณ์ 

ปัจจัยด้านสิ;งแวดล้อมทางกายภาพ 

สถาน

ที;ตัVง 

ระยะทา

งและ

เวลา 

แสงไฟ

ภายใน

ร้าน 

เพลง

ภายใน

ร้าน 

กลิ;น 
สื;อ

โฆษณา 

การแต่ง

กาย 

สิ;งอาํนวย

ความ

สะดวก 

1  X       

2   X      

3         

4 X    X    

5 X      X  

6         

7   X    X  

8  X X    X  

9   X    X  

10 X X X X X  X  

11  X X X X  X X 

12         

13         

14         

15  X  X   X X 

16  X  X   X X 
 



29 

ตาราง 11 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี+ยวกบัปัจจยัดา้นสิ+งแวดลอ้มทางกายภาพ (ต่อ) 

ลาํดบั

ผู้ให้

สัมภาษ

ณ์ 

ปัจจัยด้านสิ;งแวดล้อมทางกายภาพ 

สถาน

ที;ตัVง 

ระยะทา

งและ

เวลา 

แสงไฟ

ภายใน

ร้าน 

เพลง

ภายใน

ร้าน 

กลิ;น 
สื;อ

โฆษณา 

การแต่ง

กาย 

สิ;งอาํนวย

ความ

สะดวก 

17  X  X  X X X 

18  X  X   X X 

19  X  X  X X X 

20  X  X X  X X 

21  X       

22 X   X     

23  X     X X 

24  X  X   X X 

25  X     X X 

26   X    X X 

27  X  X X X X  

28 X  X    X  

29   X      

30    X X    

ร้อยละ 16.7 50.0 30.0 40.0 20.0 10.0 60.0 36.7 

 

ผูใ้หข้อ้มูลสาํคญัใหเ้หตุผลวา่ ปัจจยัดา้นสิ+งแวดลอ้มส่วนใหญ่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้

รับบริการน้อยกว่าคุณภาพของคอร์สการรักษา แต่อย่างไรก็ตามก็ยงัเห็นว่าปัจจัยสิ+ งแวดล้อม

บางอยา่งช่วยใหผู้เ้ขา้รับการบริการเกิดความรู้สึกมั+นใจในการที+จะเขา้รับบริการ โดยเฉพาะการแต่ง

กายที+ดูเป็นมืออาชีพ สะอาด และเป็นระเบียบระบบ เช่น การใชชุ้ดยนิูฟอร์มของพนกังาน ก็มีส่วน

ช่วยสร้างความเชื+อมั+นและความมั+นใจในบริการของสถานบริการได้เป็นอย่างดี นอกจากนั[ น 

ระยะทางและระยะเวลาในการเดินทางเพื+อมาเขา้รับบริการที+สถานเสริมความงามก็เป็นอีกปัจจยัที+

สาํคญัเช่นกนั ผูใ้ห้ขอ้มูลเห็นวา่หากสถานบริการอยูใ่กลบ้า้นหรือทาํงานก็จะทาํให้รู้สึกวา่สะดวกที+

จะเขา้รับบริการ และช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับบริการไดง่้ายขึ[น ในส่วนของปัจจยัดา้นสิ+งแวดลอ้มอื+นๆ 
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เช่น เสียง แสง กลิ+น และสถานที+ตั[ง ซึ+ งมีค่าร้อยละของความคิดเห็นที+ลดหย่อนไปตามลาํดบันั[น 

ผูใ้หข้อ้มูลกย็งัมองวา่บางครั[ งปัจจยัเหล่านี[กช่็วยใหเ้กิดความรู้สึกผอ่นคลายได ้หากมีความเหมาะสม

ในการจดับรรยากาศ คือ ไฟไม่มืดหรือสว่างจนเกินไป เสียงไม่ดงัจนรบกวน มีกลิ+นสะอาด และ

สถานที+ตั[งอยูใ่นพื[นที+ที+มีความสะดวก สะอาด และปลอดภยั  สุดทา้ยคือในส่วนของสิ+งอาํนวยความ

สะดวก แมผู้ใ้ห้ขอ้มูลจะมองว่ามีผลต่อการตดัสินใจน้อยที+สุด แต่หากมีการให้บริการสิ+งอาํนวย

ความสะดวก เช่น นํ[าดื+ม วารสาร ต่าง ๆ ก็ช่วยสร้างความรู้สึกน่าเขา้รับการบริการไดเ้พิ+มขึ[นอีกทางหนึ+ง

ผูใ้ห้ขอ้มูลสําคญัส่วนใหญ่เป็นผูที้+มีอายุระหว่าง 30-39 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาโท โดยส่วน

ใหญ่เป็นพนกังานบริษทั และเป็นผูที้+มีรายไดต้ั[งแต่ 20,000 บาทขึ[นไป ซึ+ งเป็นผูที้+มีความเอาใจใส่

ในการรักษาผิวพรรณอยู่แลว้ จึงเลือกใช้บริการเสริมความงาม เนื+องจากพบปัญหาดา้นผิวพรรณ

และไดรั้บการชกัชวนจากคนรอบขา้ง โดยจะใชเ้วลาในวนัธรรมดาหลงัเวลาเลิกงานกบัวนัหยดุหรือ

วนัเสาร์-อาทิตย ์เป็นช่วงเวลาในการเขา้รรับบริการ และเขา้รับบริการประมาณเดือนละ 1 ครั[ ง และ

สัปดาห์ละ 1 ครั[ ง หรือกว่านั[น โดยก่อนการเลือกรับบริการจะหาขอ้มูลดา้นการรักษาจาก 2 แหล่ง 

คือ อินเทอร์เน็ตหรือโซเชียลมีเดีย และจากการรับขอ้มูลแบบปากต่อปากโดยมีค่าบริการตํ+าสุดที+ 200 

บาท/ครั[ ง และสูงสุดที+ 10,000 บาท/ครั[ ง สําหรับความเห็นเกี+ยวกบัปัจจยัที+ส่งผลต่อการตดัสินใจ 

ได้แก่  การให้ข้อมูลของขั[ นตอนการรักษา ราคา ส่วนลด  พนักงาน  โดยเฉพาะกลุ่มแพทย ์

กระบวนการให้บริการของกลุ่มแพทย ์และการแต่งกายของผูใ้ห้บริการมีผลกบัการตดัสินใจเขา้รับ

บริการมากที+สุด 
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บททีJ 5 

สรุปและอภปิรายผล 

 

 

5.1 สรุปผลการวจิยั 

ผลการศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลเกี+ยวกบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการคลินิกเสริม

ความงามและคลินิกศัลยกรรมความงามของกลุ่มลูกค้าเพศชาย สรุปใน 3 ประเด็น เพื+อตอบ

วตัถุประสงคก์ารวจิยั ดงันี[   

 

5.1.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

ผูใ้ห้ขอ้มูลสาํคญั รวม 30 คน ส่วนใหญ่เป็นผูที้+มีอายรุะหวา่ง 30-39 ปี และ 20-29 ปี มี

ระดบัการศึกษาปริญญาโท และระดบัปริญญาตรี โดยส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษทั และทาํธุรกิจ

ส่วนตวั และเป็นผูที้+มีรายไดต้ั[งแต่ 20,000 บาทขึ[นไป  

 

5.1.2 ลกัษณะพฤติกรรมการใช้บริการ 

ผูใ้ห้ขอ้มูลสาํคญั รวม 30 คน เลือกใชบ้ริการเสริมความงามจากคลินิกเสริมความงาม

และคลินิกศลัยกรรมความงามจาก 5 เหตุผล คือ  

5.1.2.1 เนื+องจากปัญหาดา้นผวิพรรณ  

5.1.2.2 เนื+องจากคาํชกัชวน 

5.1.2.3 เนื+องจากขาดความมั+นใจ  

5.1.2.4 เนื+องจากความอยากทดลอง  

5.1.2.5 เนื+องจากความเชื+อถือในผลิตภณัฑแ์ละ/หรือบริการ  

ตามลาํดับ ส่วนใหญ่มีความเอาใจใส่ในการรักษาผิวพรรณอยู่แล้ว โดยจะเข้าใช้

บริการหลกัๆ ใน 2 ช่วงเวลา ได้แก่ ในวนัธรรมดาหลงัเวลาเลิกงานกบัในวนัหยุดหรือวนัเสาร์-

อาทิตย ์ตามลาํดบั และส่วนใหญ่เขา้รับบริการประมาณเดือนละ 1 ครั[ ง และสัปดาห์ละ 1 ครั[ ง หรือ

กวา่นั[น ตามลาํดบั ซึ+ งจะหาขอ้มูลดา้นการรักษาของสถานบริการเสริมความงามจาก 2 แหล่งใหญ่ๆ 

คือ จากการรับ/แลกเปลี+ยนขอ้มูลหรือสืบคน้ขอ้มูลผ่านอินเทอร์เน็ต โซเชียลมีเดียต่างๆ และจาการ

รับฟังหรือแลกเปลี+ยนพูดคุยกบับุคคลรอบขา้ง เช่น การรับขอ้มูลแบบปากต่อปากจากเพื+อน คนรู้จกั 

คนรู้จกัที+เป็นเจา้ของสถานบริการหรือแพทย ์ สาํหรับค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการ ผูใ้หข้อ้มูลส่วน
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ใหญ่จะจ่ายค่าบริการตํ+ าสุดที+  200 บาท /ครั[ ง และสูงสุดที+  10,000 บาท /ครั[ ง ซึ+ งงบประมาณ             

จะแตกต่างกนัไปตามแต่ละประเภทของการรับบริการ  

 

5.1.3 ปัจจัยการตดัสินใจซืVอของผู้บริโภค  

ผูใ้หข้อ้มูลสาํคญัใหค้วามเห็นเกี+ยวกบัปัจจยัที+ส่งผลต่อการตดัสินใจเป็นรายปัจจยั ดงันี[  

5.1.3.1 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์  ผูใ้ห้ขอ้มูลส่วนใหญ่ให้ความสําคญักับ

ปัจจยั 3 ลาํดบัแรก ไดแ้ก่ การให้ขอ้มูลของขั[นตอนการรักษามากที+สุด (50%) รองลงมาคือ ความ

คิดเห็นของผูที้+เคยใชบ้ริการ (26.7%) และสุดทา้ย คือ ขอ้มูลของผลิตภณัฑย์าและอุปกรณ์ (20%)  

5.1.3.2 ปัจจยัดา้นราคา ค่าบริการเสริมความงามมีผลกบัการตดัสินใจเขา้

รับบริการมากที+สุด (85%)  

5.1.3.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายเห็นว่าการจดัจาํหน่ายที+หน้า

ร้านหรือที+คลินิกสถานเสริมความงาม (50%) และการจดัจาํหน่ายผา่นโฆษณาบนสื+อสังคมออนไลน์ 

(46.7%) เป็นช่องทางที+ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซื[อบริการมากตามลาํดบั  

5.1.3.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ผูใ้ห้ขอ้มูลสาํคญัส่วนใหญ่เห็น

วา่ส่วนลดเป็นการส่งเสริมการตลาดที+มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการมากที+สุด  

5.1.3.5 ปัจจัยด้านพนักงาน เห็นว่าพนักงานมีผลต่อการตัดสินใจใช้

บริการเสริมความงามถึงร้อยละ 95 โดยเรียงตามลาํดบัความสาํคญั ไดแ้ก่ กลุ่มแพทย ์กลุ่มเทอราพิส 

และกลุ่มพนกังานหนา้เคาน์เตอร์ ตามลาํดบั  

5.1.3.6 ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ ผูใ้ห้ข้อมูลให้ความเห็นว่า

กระบวนการใหบ้ริการของกลุ่มแพทยมี์ผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการมากที+สุด  

5 .1 .3 .7  ปัจจัยด้านสิ+ งแวดล้อมทางกายภาพ  ผู ้ให้ข้อมูลสําคัญให้

ความสําคญักบั 2 ส่วน คือ การแต่งกายของผูใ้ห้บริการ (60%) และระยะทางและระยะเวลาในการ

เดินทาง (50%) 

 

 

5.2 อภปิรายผล 

การที+สถานเสริมความงามจะสามารถกาํหนดกลยทุธ์ในการให้บริการของสถานเสริม

ความงาม เพื+อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูรั้บบริการไดอ้ย่างเหมาะสมนั[น สถานเสริมความ

งาม ควรศึกษาและเรียนรู้ถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และกําหนดกลุ่มเป้าหมายที+ชัดเจน ซึ+ ง

สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler (1997) ที+ไดอ้ธิบายว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการ
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คน้หาหรือวิจยัที+ เกี+ยวกับพฤติกรรมการซื[อและบริโภค เพื+อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและ

พฤติกรรมการซื[อ และการใช้ของผูบ้ริโภค คาํตอบที+ไดจ้ะช่วยให้สามารถจดักลยุทธการตลาดที+

สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

จากผลการวิจยัครั[ งนี[  จะเห็นไดว้า่ กลุ่มผูบ้ริโภคที+เป็นแนวโนม้ของกลุ่มเป้าหมายของ

การบริโภคบริการดา้นการเสริมความงามส่วนใหญ่อยูใ่นวยัทาํงาน มีอาชีพและรายไดที้+เพียงพอต่อ

การจบัจ่าย เพื+อตอบสนองความตอ้งการที+จะแกปั้ญหาดา้นผิวพรรณ และกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชายซึ+ ง

เป็นกลุ่มเป้าหมายนี[  มีแนวโนม้ที+จะเริ+มสนใจสุขอนามยัของผิวพรรณมากขึ[น เนื+องจากตอ้งพบปะ

ผูค้นและเขา้สังคมการทาํงาน จึงอยากที+จะมีผิวพรรณสดใสให้ดูดี นอกจากนั[น ยงัสามารถจดัสรร

เวลาในการเขา้รรับบริการได้เอง  คือ ใช้เวลาในวนัธรรมดาหลงัเลิกงานและในวนัหยุดหรือวนั

เสาร์-อาทิตย ์เป็นไปตามแนวทางการวเิคราะห์ลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค 6W และ 1 H ของ Kotler 

(1997)    

ผลการวิจยัยงัพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัจะหาขอ้มูลดา้นการรักษาของสถานบริการ

เสริมความงามจากอินเทอร์เน็ต โซเชียลมีเดียต่างๆ และจากการรับฟังหรือแลกเปลี+ยนพูดคุยกบั

บุคคลรอบขา้ง สัมพนัธ์กบัการให้นิยามพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ โชคชยั ชยธวชั (2547) ที+เน้นว่า

ผูบ้ริโภคจะคน้หา คิดประเมินผลสินคา้และบริการผ่านขั[นตอนการคิดและประสบการณ์ในการ            

ใช้สินคา้และบริการของผูบ้ริโภค เพื+อให้ได้ขอ้มูลของสถานบริการที+สามารถตอบสนองความ

ตอ้งการหรือความพึงพอใจของตนไดอ้ยา่งเหมาะสม 

ดังนั[ น ขอ้คน้พบจากการวิจยัครั[ งนี[ ที+ เกี+ยวกับปัจจยัในการตดัสินใจซื[อบริการของ

สถานบริการเสริมความงามจึงสามารถนาํมาใชป้ระกอบการกาํหนดกลยทุธ์ไดเ้ป็นอยา่งดี กล่าวคือ 

ขอ้คน้พบวา่ 1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ไดแ้ก่ การให้ขอ้มูลของขั[นตอนการรักษา ความคิดเห็น ของผู ้

ที+เคยใช้บริการและขอ้มูลของผลิตภณัฑ์ยาและอุปกรณ์ 2) ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ ค่าบริการเสริม

ความงาม 3) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายเห็นว่าการจดัจาํหน่ายที+หนา้ร้านหรือที+คลินิกสถาน

เสริมความงาม 4) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ไดแ้ก่ ส่วนลด 5) ปัจจยัดา้นพนักงาน ไดแ้ก่ 

กลุ่มแพทย ์กลุ่มเทอราพิส และพนกังานเคาน์เตอร์ สร้างความน่าเชื+อถือ มีความเป็นมืออาชีพ สะอาด 

และสุภาพ มีผลกบัการตดัสินใจเขา้รับบริการดว้ยค่าคะแนนความคิดเห็นเฉลี+ยมากกวา่ร้อยละ 50   

ขอ้คน้พบดงักล่าวขา้งตน้สอดคลอ้งกบัแนวคิดและนิยามเกี+ยวกบัปัจจยัที+ตอบสนอง

ต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคที+ส่งผลต่อการตดัสินใจซื[อสินคา้และ/หรือบริการของผลการวิจยั          

ที+ผ่านมาที+ระบุว่า ผูบ้ริโภค  ให้ความสําคญักบัการให้บริการดา้นผลิตภณัฑ์ที+ให้รายละเอียดขอ้มูล   

ที+ครอบคลุมขอบเขต คุณภาพ ระดบัชั[น สายการบริการ และการรับประกนั (สุพรรณี อินทร์แกว้ , 

2555; ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย,์ 2548) ราคาที+เหมาะสม ซึ+ งผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัราคาที+ถูก
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กว่าคลินิกอื+น  เมื+อเปรียบเทียบกบัคลินิกระดบัเดียวกนั (สาทูล เชี+ยวพานิช, 2557)  ช่องทางการจดั

จาํหน่าย ไดแ้ก่ หน้าร้านหรือสถานบริการที+ให้บริการที+มีความสะอาด ปลอดภยั มีจาํนวนสาขา 

มากพอต่อการใช้บริการ มีขนาดพื[นที+เหมาะสม สามารถเขา้ถึงไดง่้าย มีผลต่อการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภค  (กญัญ์วรา  สืบสุพนัธ์วงศ,์ 2555) การส่งเสริมการตลาดที+ตอบสนองความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภค ซึ+ งผูบ้ริโภคจะพิจารณาถึงระดบัราคาส่วนลด เนื+องจากมีส่วนทาํใหบ้ริการมีความแตกต่าง

กนัและมีผลต่อผูบ้ริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าที+ไดรั้บ (สุพรรณี อินทร์แกว้, 2551)  

ในส่วนของพนักงานเป็นปัจจยัที+ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัอย่างมาก โดยเฉพาะกลุ่ม

แพทย ์ซึ+ งสอดคลอ้งกบั ผลการวิจยัของ ธีรนนัท ์ชูวีระ (2550) ที+ระบุว่าผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบั

ความรู้และความชาํนาญของแพทย ์อธัยาศยั และมารยาท นอกจานั[น ยงัใหค้วามสาํคญักบัพนกังาน

ส่วนอื+นๆ ในความเอาใจใส่ในการบริการ ซึ+ งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พิศมยั เหล่าคนคา้ (2556) 

และยุพาวรรณ วรรณวาณิชย ์(2548) เพราะนอกจากพนักงานจะทาํหน้าที+บริการแลว้ ยงัตอ้งทาํ

หนา้ที+ขายผลิตภณัฑบ์ริการ และสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ไปพร้อมกนั ปัจจยัต่างๆทั[งหมดนี[  เป็น

สิ+งกระตุน้ให้ลูกคา้อยากรู้และอยากใชบ้ริการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546; ฉัตยาพร เสมอใจ, 2551; 

วทิวสั รุ่งเรืองผล, 2546) 

 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

จากกลุ่มตวัอย่างที+ทาํการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มลูกคา้ชายอายุระหว่าง 

20-39 ปี หรือกลุ่ม Millennials ที+เริ+มสนใจดูแลบุคลิกภาพของตนเอง และเป็นกลุ่มที+ใชจ่้ายเพื+อซื[อ

สินคา้และบริการเกี+ยวกบัความงามค่อนขา้งสูง โดยพฤติกรรมของกลุ่ม Millennials ที+สาํคญั มีดงันี[  

การไม่ยึดติดกบัตราสินคา้ และไม่ไดย้ึดปัจจยัดา้นราคาเป็นหลกั แต่ชอบที+จะทดลอง

และเปิดรับสิ+ งใหม่ๆที+ ตรงกับความต้องการ  หรือไลฟ์สไตล์ของตนเอง  และคาดหวังถึง

ประสบการณ์ที+ดีทางด้านคุณภาพและการบริการจากธุรกิจ ในธุรกิจคลินิกความงามและคลินิด

ศลัยกรรมความงาม ผูใ้ชบ้ริการอาจตดัสินจากความเชื+อถือในตวัแพทยผ์ูใ้หบ้ริการ แต่กลุ่มนี[กพ็ร้อม

จะไปลองใช ้บริการในสถานที+ใหม่ ตามคาํแนะนาํของญาติ เพื+อน หรือที+มีการกล่าวถึงในโลกโซ

เชียล ซึ+ งหากเกิดความประทบัใจก็อาจปรับเปลี+ยนไปใชบ้ริการของผูป้ระกอบการรายใหม่ ขณะที+

ผูป้ระกอบการรายเดิม กอ็าจสูญเสียตลาดหากสินคา้หรือบริการไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการ

ใหม่ ๆ ได ้

การสืบค้นข้อมูลก่อนตัดสินใจ คนรุ่นใหม่จะมีการหาข้อมูลข่าวสาร เกี+ ยวกับ

คุณสมบัติของตัวสินค้ามีการเปรียบเทียบราคาและคุณภาพสินค้า รวมถึงติดตามการรีวิวจาก
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ผูเ้ชี+ยวชาญ ผา่นสื+อโซเชียลมีเดีย ที+เขา้มามีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื[อสินคา้หรือบริการเพิ+มมากขึ[น 

เนื+องจากมีขอ้มูลที+หลากหลายและทนัสมยั ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการรายใหม่ๆ สามารถสื+อสารเขา้ถึง

ผูบ้ริโภคไดง่้ายและมีประสิทธิภาพ ภายใตต้น้ทุนที+ต ํ+าและหากลูกคา้มีความพึงพอใจกบัสินคา้หรือ

บริการใหม่ ก็พร้อมปรับเปลี+ยนไปใช ้ทาํให้แบรนดใ์หม่ๆ สามารถเป็นที+รู้จกัของตลาดไม่ต่างจาก

แบรนดด์ั[งเดิมที+ครองตลาดอยู ่ดงันั[นหากมีการตั[งราคาที+ไม่สมเหตุผล หรือมีประเดน็ปัญหาเกี+ยวกบั

ตวัสินคา้หรือบริการ ข่าวสารจะถูกกระจายอยา่งรวดเร็ว และเป็นอุปสรรคต่อการทาํตลาด 

ปัจจยัสําคญัที+สถานบริการดา้นการเสริมความงาม ไดแ้ก่ คลินิกเสริมความงามและ

คลินิกศลัยกรรมความงามควรคาํนึงถึงในการกาํหนดกลยทุธ์ที+จะตอบสนองต่อความตอ้งการและ 

จูงใจ ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเขา้รับบริการ มีดงันี[  

 

5.3.1  การนําเสนอสินค้าหรือนวตักรรมใหม่ ๆ อย่างต่อเนื;องและต้องรวดเร็ว 

เพื+อสร้างจุดเด่นหรือความต่างให้กับผลิตภณัฑ์หรือการบริการ รวมถึงตอบสนอง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละคนไดต้รงเป้าหมาย การพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้มีคุณสมบติัหลายดา้น

ในหนึ+งผลิตภณัฑ ์เพื+อลดขั[นตอนการใช ้และตอ้งเห็นผลเร็ว แต่ก็ตอ้งมีความปลอดภยัไดม้าตรฐาน

ตามที+กาํหนด 

 

5.3.2 การตัVงราคาที;สมเหตุสมผล  

แมว้่ากลุ่มคนรุ่นใหม่จะมีความกลา้ที+จะใชจ่้าย แต่จากตลาดที+มีผูป้ระกอบการจาํนวน

มาก ทาํให้ตลาดเป็นของผูซื้[อ ดงันั[น การตั[งราคาสินคา้และบริการ จึงตอ้งพิจารณาเปรียบเทียบกบั

คู่แข่ง ทั[งทางดา้นคุณภาพ ความแตกต่างในตวัสินคา้ เพื+อให้คนรุ่นใหม่เห็นวา่มีความคุม้ค่าที+จะจ่าย

ใหก้บัสินคา้หรือบริการ ขณะเดียวกนั นอกเหนือจากปัจจจยัดา้นราคา ก็คือ การรักษาคุณภาพสินคา้ 

เพราะปัจจุบนั ขอ้มูลข่าวสารทั[งดา้นดีและไม่ดี จะถูกกระจายไปอย่างรวดเร็วผ่านสื+อโซเชียล ซึ+ ง

หากผูบ้ริโภคมีขอ้สงสัยต่อสินคา้หรือบริการ อาจส่งผลกระทบเชิงลบต่อความน่าเชื+อถือในวงกวา้ง 

ซึ+ งจะทาํใหก้ารแกไ้ขปัญหาทาํไดค่้อนขา้งลาํบาก  

 

5.3.3 การนําเสนอข้อมูลข่าวสาร  

ควรใช้ช่องทางสื+ อสารทั[ งออนไลน์และสื+ อดั[ งเดิม โดยช่องทางออนไลน์อาจใช้

สําหรับนําเสนอความเคลื+อนไหวผลิตภัณฑ์ หรือนวตักรรมที+ คิดค้นขึ[ นมาใหม่ หรือข้อมูลที+

ผูบ้ริโภคตอ้งการความอพัเดตรวดเร็ว เช่นโปรโมชั+นพิเศษ หรือใช้เป็นช่องทางสื+อสารสองทาง

เกี+ยวกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยข่าวสารต่างๆ ตอ้งแสดงถึงความจริงใจ ง่ายๆ ไม่ซับซ้อน 



36 

รวมถึงตอ้งแกไ้ขขอ้มูลที+อาจเกิดความคลาดเคลื+อนทนัที เพื+อไม่ให้เป็นประเด็นลุกลามและเป็น

ผลเสียต่อภาพลกัษณ์ ส่วนช่องทางสื+อสารดั[ งเดิม ก็ยงัคงตอ้งใช้สําหรับโฆษณาประชาสัมพนัธ์

ภาพลกัษณ์ เพื+อใหสิ้นคา้และตราสินคา้เป็นที+จดจาํ 

 

5.3.4 มกีารทาํการตลาดหรือเทคนิคการรักษา  

สําหรับกลุ่มลูกคา้ชายโดยเฉพาะ เพื+อเจาะกลุ่มผูบ้ริโภคโดยตรง ทาํให้กลุ่มเป้าหมาย

สนใจและทดลองใชบ้ริการ เพราะในปัจจุบนัยงัมีกลุ่มลูกคา้ชายบางส่วนเขา้ใจว่าการเขา้ใชบ้ริการ

คลินิกเสริมความงามและคลินิกศลัยกรรมความเป็นของผูห้ญิงเท่านั[น 

กล่าวโดยสรุป  ตลาดคลินิกเสริมกลุ่มผู ้ชายที+ มีแนวโน้มสูงขึ[ นทุกๆปีส่งผลให้

ผูป้ระกอบการที+เล็งเห็นถึงโอกาสเขา้สู่ธุรกิจนี[ เพิ+มขึ[น ทั[งในส่วนของผูป้ระกอบการ SME รวมถึง

ผูป้ระกอบการรายใหญ่ ส่งผลให้การแข่งขนัมีความรุนแรง ดังนั[ นผูป้ระกอบการที+จะประสบ

ความสาํเร็จ จะเป็นผูที้+มีศกัยภาพดา้นการแข่งขนั ทั[งศกัยภาพในการบริการและโปรแกรมการรักษา 

ที+มีความแตกต่างจากคู่แข่ง เพื+อให้บริการตรงตามความตอ้งการของผูซื้[อที+หลากหลาย ภายใตร้าคา

ที+สมเหตุผล การมีศกัยภาพทางด้านบุคลากรที+จะสามารถสร้างความน่าเชื+อถือด้านคุณภาพและ

บริการต่อลูกคา้ โดยเฉพาะลูกคา้ใหม่ที+เริ+ มตดัสินใจใช้บริการ ตอ้งคาํนึงเสมอว่าผูรั้บบริการให้

ความสาํคญักบัผลลพัธ์ของการรักษามากที+สุด 
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กลุ่มลูกคา้เพศชายในจงัหวดักรุงเทพมหานคร” โดยมีวตัถุประสงคเ์พื+อศึกษาวา่ 

• เพื+อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูที้+เลือกเขา้ใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามและ

คลินิกศลัยกรรมความงามของกลุ่มลูกคา้เพศชาย 

• เพื+อศึกษาหาปัจจยัในการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามและคลินิกศลัยกรรมความ

งามของกลุ่มลูกคา้เพศชาย 

 

 

ข้อมลูที*ได้รับจะถกูรักษาเป็นความลบัและจะถกูนาํไปใช้เพื*อเกิดประโยนช์ทางการศึกษาเท่านั6น 

ขอบพระคุณอย่างสูง 

โครงสร้างคาํถาม คาํถาม 

ส่วนที; 1 :  

ข้อมูลทั;วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

อาย ุ

ระดบัการศึกษา 

อาชีพ 

รายได ้(0-20,000 บาท, 20,001-40,000 บาท, 40,001-60,000 บาท, 

60,000 ขึ[นไป) 
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ส่วนที; 2 : 

ข้อมูลเกี;ยวกบัพฤตกิรรมการ

ใช้บริการคลนิิกเสริมความงาม

และคลนิิกศัลยกรรมความงาม 

เหตุใดท่านเลือกใช้บริการเสริมความงาม จากคลินิกเสริมความ

งามและคลินิกศลัยกรรมความงาม 

ปัญหาของท่าน ที+ทาํให้ตดัสินใจเขา้ใช้บริการคลินิกเสริมความ

งามและคลินิกศลัยกรรมความงามคืออะไร 

บริการที+ ท่ าน เลือกใช้จากคลินิกเสริมความงามและคลินิก

ศลัยกรรมความงามคืออะไร 

ปกติท่านเขา้ใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามและคลินิกศลัยกรรม

ความงามในวนัและเวลาใด 

ในระยะเวลา 3 เดือนท่านเขา้ใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามและ

คลินิกศลัยกรรมความงามบ่อยแค่ไหน 

ท่านมีการหาขอ้มูลต่างๆก่อนเขา้ใช้บริการในคลินิกเสริมความ

งามและคลินิกศลัยกรรมความงามหรือไม่ และจากแหล่งใด 

ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการคลินิกเสริมความงามและคลินิก

ศลัยกรรมความงามในแต่ละครั[ ง เป็นเงินเท่าไร 

ส่วนที; 3 : ข้อมูลเกี;ยวกับปัจจัยการตัดสินใจใช้บริการคลินิกเสริมความงามและคลินิกศัลยกรรม

ความงาม 

ปัจจัยทั;วไป เหตุผลใดที+ท่านเลือกใช้บริการ คลินิกเสริมความงามและคลินิก

ศลัยกรรมความงามที+ท่านใชบ้ริการอยูใ่นปัจจุบนั 

ท่านเปรียบเทียบคลินิกเสริมความงามและคลินิกศลัยกรรมความ

งามแต่ละแห่งจากปัจจยัดา้นใดบา้ง 

ปัจจยัใดบา้งของคลินิกเสริมความงามและคลินิกศลัยกรรมความ

งามที+ทาํใหต้ดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

ปัจจัยด้านด้านผลติภัณฑ์ โปรแกรมการรักษามีผลต่อการเลือกใชค้ลินิกเสริมความงามและ

คลินิกศลัยกรรมความงามอยา่งไร 

ท่านมีการหาข้อมูลผลิตภัณฑ์ยาและอุปกรณ์การแพทย์ใน

โปรแกรมการรักษาอยา่งไร 

ในความเห็นของท่าน โปรแกรมการรักษาที+มีประสิทธิภาพ ควร

เป็นอยา่งไร 

การให้ข้อมูลเกี+ยวกับผลิตภัณฑ์รูปแบบใด(รายละเอียดยาและ

อุปกรณ์การแพทย์/ขั[นตอนและระยะเวลาของโปรแกรมการ
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รักษา/ภาพก่อนและหลงัการรักษา/ความเห็นของผูเ้คยใชบ้ริการ) 

ที+ มีผลต่อการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามและคลินิก

ศลัยกรรมความงามมากที+สุดคืออะไร เพราะเหตุใด 

ปัจจัยด้านราคา โปรแกรมการรักษาที+ คุ ้มค่ากับราคา ในความคิดของท่านเป็น

อยา่งไร 

ราคาค่าบริการมีผลต่อการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงาม

และคลินิกศลัยกรรมความงามอยา่งไร 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัด

จําหน่าย 

ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด จํ า ห น่ า ย (ห น้ า ส า ข า / สื+ อ อ อ น ไ ล น์ /

website&e-commerce/บูทกิจกรรม)ที+มีผลต่อการเลือกใช้บริการ

คลินิกเสริมความงามและคลินิกศลัยกรรมความงามมากที+สุดคือ

อะไร เพราะเหตุใด 

จาํนวนสาขาของคลินิกเสริมความงามและคลินิกศลัยกรรมความ

งาม  ผลต่อการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามของท่าน

หรือไม่ เพราะเหตุใด 

สื+ อออนไลน์ประเภทใด ผลต่อการเลือกใช้บริการคลินิกเสริม

ความงามและคลินิกศลัยกรรมความงามของท่านมากที+สุด เพราะ

เหตุใด 

การจดัจาํหน่ายใน website/e-commerce ผลต่อการเลือกใชบ้ริการ

คลินิกเสริมความงามและคลินิกศัลยกรรมความงามของท่าน

หรือไม่ เพราะเหตุใด 

การจดับูทกิจกรรม ผลต่อการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม

และคลินิกศลัยกรรมความงามของท่านหรือไม่ เพราะเหตุใด 

ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด 

การส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความ

งามและคลินิกศลัยกรรมความงามอยา่งไร 

การส่งเสริมการตลาดแบบใด (ส่วนลด/บตัรสมาชิก/โปรโมชั+น

ร่วมกบัสินคา้และบริการอื+นๆ/โปรโมชั+นผอ่น 0%/ของสมนาคุณ) 

ที+ มีผลต่อการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามและคลินิก

ศลัยกรรมความงามมากที+สุด เพราะสาเหตุใด 

ปัจจัยด้านพนักงาน พนักงานในคลินิก(หมอ/ Therapist/พนักงานสาขา) มีผลต่อการ

เลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามและคลินิกศลัยกรรมความ
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งามอยา่งไร 

สิ+งที+ท่านคาดหวงัต่อการบริการจากบุคลากรทางการแพทยใ์นเขา้

รับบริการคลินิกเสริมความงามและคลินิกศลัยกรรมความงามคือ

อะไร 

สิ+งที+ท่านคาดหวงัต่อการบริการของพนกังาน Therapist ในเขา้รับ

บริการคลินิกเสริมความงามและคลินิกศัลยกรรมความงามคือ

อะไร 

สิ+งที+ท่านคาดหวงัต่อการบริการของพนกังานหนา้สาขา ในเขา้รับ

บริการคลินิกเสริมความงามและคลินิกศัลยกรรมความงามคือ

อะไร 

ปัจจัยด้านสิ;งแวดล้อมทาง

กายภาพ 

สถานที+ตั[ งของคลินิกเสริมความงาม(ศูนย์การค้า/ พื[นที+ ส่วน

บุคคล/อาคารแบ่งเช่า)มีผลต่อการท่านตัดสินใจเข้ารับบริการ

คลินิกเสริมความงามและคลินิกศลัยกรรมความงามอยา่งไร 

ระยะทางและเวลาในการเดินทางมีผลต่อการท่านตดัสินใจเขา้รับ

บริการคลินิกเสริมความงามและคลินิกศลัยกรรมความงามอยา่งไร 

การเลือกใช้แสงไฟภายในคลินิกเสริมความงามและคลินิก

ศลัยกรรมความงามมีผลต่อการตดัสินใจเขา้รับบริการอยา่งไร 

การเลือกใช้เสียงเพลงภายในคลินิกเสริมความงามและคลินิก

ศลัยกรรมความงามมีผลต่อการตดัสินใจเขา้รับบริการอยา่งไร 

การเลือกใชก้ลิ+นสร้างบรรยากาศ ภายในคลินิกเสริมความงามและ

คลินิกศัลยกรรมความงามมีผลต่อการตัดสินใจเข้ารับบริการ

อยา่งไร 

การเลือกใชสื้+อโฆษณาประชาสมัพนัธ์ประเภทภาพนิ+งและวดิีทศัน์ 

ภายในคลินิกเสริมความงามและคลินิกศลัยกรรมความงามมีผลต่อ

การตดัสินใจเขา้รับบริการอยา่งไร 

เครื+องแบบการแต่งกายของพนกังานภายในคลินิกเสริมความงาม

และคลินิกศลัยกรรมความงามมีผลต่อการตดัสินใจเขา้รับบริการ

อยา่งไร 

สิ+งอาํนวยความสะดวกต่างๆ เช่น หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร เครื+องดื+ม 

ท่านคิดวา่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้รับบริการอยา่งไร 




