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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
“ศลัยกรรมเสริมความงาม” ค าท่ีไดย้ินกนัอย่างชินหูและเห็นกนัอย่างชินตา มนุษยท์ุก

คนลว้นมีรูปร่างหนา้ตาท่ีตนเองใฝ่ฝัน จึงตอ้งพึ่งพานวตักรรมใหม่ๆเพื่อเติมเต็มความตอ้งการส่วน
นั้น เน่ืองจากความเปล่ียนแปลงของธรรมชาติ กาลเวลา และค่านิยม ท่ีเกิดขึ้นท าให้ทั้งผูห้ญิงและ
ผูช้าย ต่างสนใจในเร่ืองความสวยความงามมากยิ่งขึ้น มนุษยเ์รามีหลายส่ิงหลายอย่างท่ีตวัเราเองไม่
สามารถเป็นผูก้  าหนดไดต้ั้งแต่แรกเกิด ส่วนหน่ึงคือใบหนา้รูปร่างหน้าตาของเรา ซ่ึงในอดีตกาลคง
ไม่มีใครคาดคิดว่าวนัหน่ึง มนุษยเ์ราจะมีวิธีการและเทคโนโลยีต่างๆ ท่ีเขา้มาผสมผสานจนเกิดส่ิงท่ี
เรียกว่าศลัยกรรมทางแพทยท่ี์สามารถเปล่ียนรูปร่างหน้าตาของคนเราได ้ปัจจุบนัจึงไม่ใช่เร่ืองเพอ้
ฝันอีกต่อไปท่ีมนุษยท์ุกคนจะมีรูปร่างหนา้ตาอย่างท่ีตนเองใฝ่ฝัน โดยประเภทของการท าศลัยกรรม
สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 

ประเภทท่ี 1 การท าศลัยกรรมโดยเจตนาทั้งๆท่ีไม่มีความจ าเป็นใดๆ แต่ท าไปเพียง
เพื่อใหไ้ดรู้ปทรงสวยงามขึ้นหรือเพื่อคงความสาวไว ้เช่น โบท๊อกซ์ ฟิลเลอร์ เป็นตน้ 

ประเภทท่ี2 การท าศลัยกรรมเน่ืองจากความจ าเป็น ไม่วา่จะเป็นเพราะจากอุบติัเหตุหรือ
อวยัวะมีต าหนิมาตั้งแต่ก าเนิด การท าศลัยกรรมในประเภทท่ี 2 น้ีเป็นท่ีอนุมติัตามหลกัศาสนบญัญติั 
อวยัวะหรือส่วนท่ีมีต าหนิในร่างกายของมนุษยน์ั้นเกิดมาจาก 2 สาเหตุ ไดแ้ก่ 

1.อวยัวะท่ีมีต าหนิมาตั้งแต่ก าเนิด หรือเป็นผลกระทบท่ีไดรั้บมาจากโรคภยัไขเ้จ็บ เช่น 
ปากแหวง่ น้ิวมือน้ิวเทา้ติดกนั และแผลเป็นอนัเน่ืองมาจากโรค เป็นตน้ 

2.อวยัวะท่ีมีต าหนิอนัเน่ืองมาจากอุบติัเหตุ เช่น แผลเป็น แผลไฟไหม ้แผลจากการโดน
ของมีคม น้ิวมือน้ิวเทา้ติดกนัเพราะถูกไฟครอก เป็นตน้  

โดยในการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้
และความงามของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครจะมุ่งความสนใจไปยงัศลัยกรรมประเภทท่ี 1 
เป็นส าคญั คงปฎิเสธไม่ไดว้า่เร่ืองความสวยความงามเป็นอีกหน่ึงความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคในยุคน้ีให้
ความส าคญั กลุ่มผูท่ี้มีความปรารถนาให้ผิวหน้าและผิวพรรณของตนเองดูดีมีแนวโน้มเพิ่มมากขึ้น 
จากท่ีเป็นเพียงความสนใจของกลุ่มผูห้ญิงวยักลางคนท่ีมีก าลงัซ้ือสูง ปัจจุบนัความสนใจไดข้ยายไป
ยงักลุ่มวยัรุ่น นักศึกษา รวมทั้งกลุ่มลูกคา้ผูช้ายมากขึ้น ทั้งน้ี การให้ความส าคญักับความงามบน
ใบหนา้และผิวพรรณ ไดรั้บแรงหนุนจากการเปล่ียนแปลงวิถีการด าเนินชีวิตของคนยุคใหม่ท่ีมีการ
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ติดต่อส่ือสารกบัโลกภายนอกมากขึ้น ทั้งการพบปะเพื่อนฝงูและการติดต่อเพื่อธุรกิจ สถานความงาม
ดูแลผิวหน้า ท าให้คนส่วนใหญ่ตอ้งการมีหน้าตา และผิวพรรณท่ีดูดีเพื่อช่วยสร้างความมัน่ใจ และ
เสริมสร้างบุคลิกภาพท่ีดีให้แก่ตนเองมากขึ้น นอกจากน้ีปัจจยัท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงคือ กระแส
ความช่ืนชอบศิลปินเกาหลีซ่ึงนอกจากจะมีความโดดเด่นทั้งความสามารถในการแสดง การร้องและ
เตน้แลว้ และยงัมีจุดขายในเร่ืองของหน้าตาท่ีสวยงาม และความขาวกระจ่างใสของผิวหน้าและผิว
กาย 

โดยปัจจยัดงักล่าวนอกจากจะช่วยให้มีกลุ่มผูท่ี้สนใจดูแลผิวพรรณเพิ่มมากขึ้นแลว้ ยงั
ช่วยกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีจะมีผิวพรรณท่ีสวยใสในเวลาอนัรวดเร็ว แต่ในขณะท่ีการ
ใช้เคร่ืองส าอางค์ และครีมบ ารุงผิว เพียงอย่างเดียวยงัไม่เพียงพอและไม่สามารถตอบโจทย์ความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างทนัท่วงทีท าให้คนนิยมท่ีจะเขา้มาใชบ้ริการในสถานความงาม/คลินิก
ความงามเพื่อดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณเพิ่มมากขึ้นจนธุรกิจสถานความงามกลายเป็นธุรกิจท่ีเติบโต
มากขึ้นเร่ือยๆ การให้บริการดูแลผิวหน้าและผิวพรรณสามารถแบ่งตามประเภทของการให้บริการ
ลูกคา้ไดเ้ป็น 2 ประเภทใหญ่ ดงัน้ี 

1) เพื่อรักษาปัญหาเก่ียวกบัผิวหนงั 
การรักษาปัญหาผิว เช่น สิว ผดผื่น ฝ้า เร่ิมมีให้บริการตั้งแต่ในยุคแรกของธุรกิจความ

งาม ส่วนใหญ่จะเปิดใหบ้ริการในรูปแบบคลินิก และมีแพทยป์ระจ าคลินิกเป็นผูต้รวจรักษา โดยการ
รักษาจะมีตั้งแต่การแนะน าการดูแล ท าความสะอาดผิวหนา้ ให้ความรู้เก่ียวกบัปัจจยัท่ีเกิดปัญหาผิว 
และรักษาดว้ยยาฉีดยาทา และยารับประทาน 

2) เพื่อปรับปรุงสภาพหนา้ใหข้าวใสไร้ร้ิวรอย 
เป็นการขยายขอบเขตการให้บริการของธุรกิจเสริมความงาม เพื่อจบัลูกคา้ ท่ีมีความ

ตอ้งการเฉพาะ นอกเหนือจากการรักษาปัญหาผิวหนังโดยการบริการจะมีหลายโปรแกรมให้เลือก 
เช่น ทรีทเมนตล์บรอยจากสิว ลบร้ิวรอยเห่ียวยน่ ปรับผิวขาว ยกกระชบัผิว ขดัและพอกผิว เป็นตน้  

เน่ืองจากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการ “สวยอยา่งเร่งด่วน” นบัวนัจะมีเพิ่มมากขึ้น ท า
ให้อุตสาหกรรมความงาม มีการเติบโตขึ้นอย่างมากในประเทศไทย  โดยเฉพาะตลาดความงามดว้ย 
โบทอ็กซ์ และ ฟิลเลอร์ ซ่ึงมีมูลค่าสูงถึง 2,000 ลา้นบาท หรือเติบโตกวา่ 20% ทั้งน้ีหากแยกเป็นตลาด 
โบทูไลนุ่ม ทอกซิน เอ (โบท็อกซ์) ตลาดมีอตัราการเติบโตเฉล่ียปีละ 10-15 %  ส่วนตลาดสารเติม
เตม็บริสุทธ์ิ (ฟิลเลอร์) มีอตัราการเติบโตท่ีสูงมาก อยูท่ี่ 30-40%  

หากตัดเร่ืองของโควิด-19 ออกไป ตลาดศัลยกรรมไทยยงัโตต่อเน่ือง แต่ก็ไม่ได้
หมายความว่าจะไม่ไดรั้บผลกระทบ โดยผลกระทบมีในไตรมาส 1 และไตรมาส 2 เน่ืองจากคลินิค
ตอ้งปิดบริการจึงท าใหไ้ม่สามารถท าหตัถการณ์ใดใดได ้คลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามจึงตอ้ง
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ใชก้ารตลาดในการสร้างรายได ้รวมทั้งใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดในการออกผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งและ
เขา้ถึงง่ายเขา้มาช่วยเสริมรายไดท่ี้ขาดหายไปในช่วงไตรมาสท่ี 1 และไตรมาสท่ี 2  ยกตวัอย่างเช่น 
โรงพยาบาลยนัฮีท่ีมีทั้งผลิตภณัฑค์รีมซอง และน ้าวิตามิน ท่ีวางขายตามโรงพยาบาล และร้านสะดวก
ซ้ือ ท่ีอาจจะไม่ใช่ตวัเลือกท่ีผูบ้ริโภคหยบิจบัทุกคร้ัง แต่การให้เห็นผ่านตาก็ถือเป็นก าไรท่ีท าให้รู้จกั
โรงพยาบาลมากขึ้น การเพิ่มขึ้นของคลินิก สถาบนัความงาม และเอเจนซีศลัยกรรมต่าง ๆ ท่ีเขา้มา
ส่งผลกระทบต่อโรงพยาบาลไม่นอ้ย หากลองสังเกตคลินิก สถาบนัความงามเหล่าน้ีมีสาขาเกิดใหม่
เหมือนแบบป่าลอ้มเมืองท่ีไปเดินศูนยก์ารคา้ก็แทบจะเจอร้าน เจอสาขาให้บริการอยู่เต็มไปหมด 
รวมทั้งเอเจนซีศลัยกรรมท่ีพาบินไปศลัยกรรมไกลถึงเกาหลี รวมทั้งหมอท่ีมีช่ือเสียงเอง นอกจากจะ
เขา้เวรตามระบบโรงพยาบาลแลว้ ก็เลือกท่ีจะออกมาเปิดคลินิกเป็นของตวัเองมากขึ้นและท่ีส าคญัคือ 
สมยัน้ีคลินิกต่างๆลว้นแข่งดว้ยโปรโมชัน่ ราคา และบริการ รวมทั้งการรีวิว กลยุทธ์ของคลินิกความ
งามเหล่าน้ีส่วนใหญ่จึงใช้เหล่าอินฟลูเอนเซอร์ การท าโปรโมชั่นราคาถูก หรือเคสรีวิวเพื่อดึงดูด
ลูกคา้ 

เ ม่ือมีคลินิก เวชกรรมเสริมความงามได้เ ปิดให้บริการจ านวนมากทั้ งในเขต
กรุงเทพมหานครและต่างจงัหวดั เพื่อเจาะกลุ่มผูบ้ริโภคหลากหลายระดบัท าให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือก
มากขึ้น ส่งผลให้ผูป้ระกอบการในธุรกิจคลินิกความงามในตลาดจะตอ้งเผชิญกบัสภาวะการแข่งขนั
ท่ีรุนแรงขึ้นในกลุ่มธุรกิจประเภทเดียวกนั ยงัไม่นบัรวมคู่แข่งในกลุ่มธุรกิจอ่ืน อาทิ โรงพยาบาล ท่ี
ต่างสร้างแผนกความงามและผิวพรรณขึ้นมาไวใ้หบ้ริการอยูม่ากมายหลายราย  

ทั้งน้ีเพื่อให้ผูป้ระกอบการธุรกิจคลินิกเวชกรรมเสริมความงามมีความสามารถทางการ
แข่งขนัได ้จึงตอ้งมีกลยุทธ์ในการแข่งขนัท่ีหลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นการพฒันาปรับปรุงผลิตภณัฑ์
และบริการ ซ่ึงปัจจุบนั ความกา้วหนา้ของเทคโนโลยทีางดา้นการแพทยท่ี์ทนัสมยั ท าให้มีนวตักรรม
ใหม่ๆในการดูแลผิวพรรณ และช่วยแกไ้ขปัญหาดา้นผิวพรรณต่างๆ เช่น ร้ิวรอย แผลเป็น สิว ฝ้า และ
กระ เป็นตน้ ประกอบกบัประสบการณ์และความเช่ียวชาญของบุคลากรทางการแพทยท่ี์มีคุณภาพ 
หรือการขยายสาขาเพื่อให้สะดวกต่อการเข้าถึงบริการของผูบ้ริโภคมากขึ้น รวมไปถึงกลยุทธ์
การตลาดต่างๆ เพื่อดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค เช่น การโฆษณาเพื่อใหเ้กิดการจดจ า การส่งเสริม
การขาย เป็นตน้ เพื่อสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ได้อย่างเหมาะสม จึงจะ
ส่งผลใหธุ้รกิจสามารถเติบโตไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

ดว้ยเหตุน้ี ผูวิ้จยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อหารตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
คลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงาม ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ และปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ เพื่อให้ทราบ
แนวโนม้ความตอ้งการในอนาคตของผูบ้ริโภค โดยหวงัวา่ขอ้มูลจากการวิจยัจะเป็นประโยชน์เพื่อใช้
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เป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันา การให้บริการของคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม อนั
จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ ต่อไป 

 
 

1.2 ค ำถำมงำนวิจัย 
1.2.1 ประสบการณ์การใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
1.2.2 พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
1.2.3 ปัจจยัดา้นความไวว้างใจท่ีมีต่อตราสินคา้ของคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความ

งาม 
1.2.4 ปัจจยัดา้นราคาและการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ       

คลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
1.2.5 ปัจจยัดา้นสถานท่ีและบริการของพนกังานของคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความ

งาม 
 
 

1.3 วัตถุประสงค์กำรวิจัย 
1.3.1 เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความ

งาม ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
1.3.2 เพื่อศึกษาเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรม

ผิวหน้าและความงามของผู ้บ ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งกลุ่มตามปัจจัยทาง
ประชากรศาสตร์ (เพศ อาย ุและอาชีพ)  

1.3.3 เพื่อศึกษาปัจจัยทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้
บริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 

1.4 ขอบเขตกำรวิจัย 
งานวิจัยน้ีเป็นการศึกษาเร่ืองกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรม

ผิวหนา้และความงาม ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผูวิ้จยัจึงท าการก าหนดขอบเขตการศึกษาดงัน้ี 
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1.4.1 ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเคย
ใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม ทั้งเพศชาย และเพศหญิง 

1.4.2 การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจะศึกษาถึง
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ด้าน ซ่ึงได้แก่ ด้านการรับรู้ปัญหา ด้านการแสวงหาความรู้ ด้านการ
ประเมินทางเลือก  ด้านการตัดสินใจซ้ือ และด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือ และศึกษาปัจจัยทาง
ประชากรศาสตร์ ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ  อาชีพ การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รวมไปถึง
ศึกษาปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงได้แก่ คุณค่าของตราสินค้า  ราคา  ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย  การส่งเสริมทางการตลาด บุคคลหรือพนกังาน  และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

 
 

1.5 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
1.5.1 เพื่อให้ทราบถึงกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และ

ความงาม ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร                         
1.5.2 เพื่อให้ผูป้ระกอบการธุรกิจคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงาม น าผลการ

ศึกษาวิจยัในดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ และดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีได ้ไปใชเ้ป็นแนวทางใน
การปรับปรุงกลยุทธ์การตลาด ก าหนดรูปแบบการให้บริการ ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งสูงสุด 

1.5.3 เพื่อเป็นขอ้มูลให้ผูท่ี้ก าลงัสนใจจะท าธุรกิจคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
สามารถน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปศึกษาต่อ เพื่อวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Position) หรือ กลุ่มเป้าหมาย (Target) 
ได ้ 

 
 

1.6 นิยำมศัพท์เฉพำะ 
คลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงาม คือ สถานพยาบาลเสริมความงามดา้นผิวพรรณ

และการปรับรูปหน้า โดยไม่มีการศัลยกรรมหรือหัตถการณ์ใดท่ีต้องใช้เวลาในการพกัฟ้ืนเป็น
เวลานานหรือต้องรับผูป่้วยไว้ค้างคืน อีกทั้ งคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามยงัสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างตรงจุดและรวดเร็ว อาทิเช่น รักษาสิว เลเซอร์ โบท๊อกซ์ 
ฟิลเลอร์ เป็นตน้  
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บทที่ 2 
แนวคิดทฤษฎีและงำนวิจยัที่เกีย่วข้อง 

 
 
การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและ

ความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัได้ศึกษาคน้ควา้จากหนังสือ เอกสาร และ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงจะน ามาเสนอตามหวัขอ้ต่างๆ ดงัน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัตวัแปรดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภค   
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัตวัแปรเร่ืองการตดัสินใจ 
2.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง (Literature Review) 
 
 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัตัวแปรด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำร 
Kotler (1991 อา้งในอดุลย ์จาตุรงคกุล, 2554) ไดก้ล่าวว่า ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 

(Marketing Mix) เป็นส่ิงท่ีจะต้องพัฒนาให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า เพื่อให้บรรลุ
เป้าหมายทางการตลาด คือ เกิดความพึงพอใจของลูกคา้ ซ่ึงมีองค์ประกอบอยู่ 4 ดา้น หรือ 4Ps คือ 
ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด แต่ส่วนประสมการตลาดบริการ
จะมีความแตกต่างจากส่วนประสมการตลาดสินคา้ทัว่ไปเพิ่มอีก 3 ดา้น หรือ 3 Ps  กล่าวคือ จะตอ้ง
เนน้ถึงพนกังาน กระบวนการในการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ซ่ึงทั้งสามส่วนประสม
น้ีเป็นปัจจยัหลกัในการส่งมอบบริการ  

Philip Kotler และ Kevin Keller (2006 อา้งใน พิทูร สุวรรณชยั, 2550) ส่วนประสมทาง
การตลาด ประกอบด้วยส่วนต่างๆ 4 ส่วน คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง ทางการจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด โดยส่วนประกอบต่างๆเหล่าน้ีมี ความสัมพนัธ์กนั ดงันั้นการท่ีผูบ้ริหารจะวางกล
ยทุธ์ โดยจะเนน้ไปท่ีส่วนใดส่วนหน่ึงนั้นเพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 

ดังนั้ น ผูวิ้จัยให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง  ตัวแปรทาง
การตลาดท่ีควบคุมได ้น ามาใชเ้ป็นเคร่ืองมือ เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย โดยมี
ส่วนประสมทางดา้นการตลาดเป็นตวัส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพ และ เพื่อ
ชกัจูงทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ  ซ่ึงประกอบดว้ย คุณค่าของตราสินคา้ ราคา ช่องทางการจดั
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จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด แต่ดว้ยการแข่งขนัท่ีเพิ่มมากขึ้น ส่วนประสมการตลาดบริการจะ
มีความแตกต่างจากส่วนประสมการตลาดสินค้าทั่วไป เพิ่มอีก 2 ด้าน กล่าวคือ จะต้องเน้นถึง
พนกังาน กระบวนการในการใหบ้ริการ ซ่ึงเป็นปัจจยัหลกัในการส่งมอบบริการ 

 
 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภค   
ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ก่อนอ่ืนตอ้งท าความ

เขา้ใจเก่ียวกบัความหมายของค าวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคก่อน เพื่อท่ีจะไดท้ราบเน้ือหาท่ีจะเป็นพื้นฐาน
ส าหรับการศึกษาในรายละเอียดต่อไป ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) ได้
มีการใหค้วามหมายท่ี หลากหลายดงัน้ี  

ธนกฤต วนัต๊ะเมล์ (2554) พฤติกรรมผูบริ้โภค หมายถึง พฤติกรรมการ แสดงออกใน
การคน้หา การซ้ือ การใช้ การประเมิน และการก าจดัทิ้งซ่ึงสินคา้ บริการ และแนวคิดต่างๆของ
ผูบ้ริโภค   

ชูชยั สมิทธิไกร (2554) พฤติกรรมผบูริ้โภค หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการตดัสินใจเลือก (Select) การซ้ือ (Purchase) การใช ้(Use) และการก าจดัส่วนท่ีเหลือ (Dispose) 
ของสินคา้หรือบริการต่างๆเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตน  

วนัดี รัตนกาย (2554) พฤติกรรมของผบู้ริโภค (Customer Behavior) หมายถึง  การ
กระท าหรือการแสดงออกของมนุษยซ่ึ์งเกิดจากส่ิงกระตุน้ภายใน เช่น ความคิด ทศันคติ และ ค่านิยม 
นอกจากน้ีการแสดงออกนั้นๆอาจมาจากการกระทบของปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม และ สังคม   

กมลภพ ทิพย์ปาละ (2555) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Customer Behavior) หมายถึง 
พฤติกรรมการซ้ือ การใช ้การประเมิน และการก าจดัสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย ท่ีซ้ือ
สินคา้และบริการไปเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง หรือเพื่อกิน หรือใช้ภายในครัวเรือน 
ผูบ้ริโภคทุกคนท่ีซ้ือสินคา้และบริการไปเพื่อวตัถุประสงค์เช่นว่าน้ี รวมกนัเรียกว่าตลาดผูบ้ริโภค 
ผูบ้ริโภคทัว่โลกนั้นมีความแตกต่างกนัในลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์อยู่หลายประเด็น เช่น ใน
เร่ืองของอายุ  รายได้ ระดับการศึกษา  ศาสนาวฒันธรรม ประเพณี  ค่านิยม และรสนิยม เป็นตน้ 
พฤติกรรมการกินการใช้การซ้ือ และความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคต่อผลิตภัณฑ์จึงแตกต่างกัน
ออกไป ท าให้มีการซ้ือการบริโภคสินคา้และบริการหลายๆ ชนิดท่ีแตกต่างกัน นอกจากลกัษณะ
ประชากรดงักล่าวแลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืนๆ อีกท่ีท าใหมี้การบริโภคแตกต่างกนั 
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เสรี วงษ์มณฑา (2542) ไดใ้ห้ความหมายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ผูท่ี้มีความ
ต้องการ ซ้ือ (Needs) มีอ านาจซ้ือ (Purchasing power) ท าให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing 
behavior) และพฤติกรรมการใช ้(Using behavior)   

1. ผูบ้ริโภคเป็นบุคคลท่ีมีความตอ้งการ (Needs) การท่ีจะซ้ือถือว่าใครเป็นผูบ้ริโภคนั้น 
บุคคลนั้นจะตอ้งมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ แต่ถา้บุคคลนั้นไม่มีความตอ้งการ ก็จะไม่ใช่ผูบ้ริโภค 
ความ ตอ้งการน้ีเป็นความตอ้งการขั้นปฐมภูมิ (Primary needs) 

2. ผูบ้ริโภคเป็นผูท่ี้มีอ านาจซ้ือ (Purchasing power) ผูบ้ริโภคจะมีแค่เพียงความตอ้งการ 
อยา่งเดียวไม่ได ้แค่เขาจะตอ้งมีอ านาจซ้ือดว้ย ถา้มีเพียงแค่ความตอ้งการแลว้ไม่มีอ านาจซ้ือก็ยงัไม่ใช่ 
ผูบ้ริโภคของสินคา้นั้น เพราะฉะนั้นการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจึงตอ้งวิเคราะห์ไปท่ีตวัเงิน 
ของผูบ้ริโภคดว้ย  

3. การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing behavior) เม่ือผูบ้ริโภคมีความตอ้งการและมี
อ านาจซ้ือแลว้ ก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือ เป็นตน้ว่า ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน ซ้ือเม่ือใด ใครเป็นคนซ้ือ ใช ้
มาตรการอะไรในการตดัสินใจซ้ือ ซ้ือมากนอ้ยแค่ไหน   

4. พฤติกรรมการใช้ (Using behavior) ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการใช้สินคา้อย่างไรเช่น 
ด่ืม สุราท่ีไหน ท่ีบา้นหรือท่ีร้านอาหาร ด่ืมกบัใคร คนเดียวหรือกบัเพื่อน ด่ืมอย่างไร สุราอย่างเดียว 
หรือ ผสมน ้าหรือผสมโซดา หรือผสมน ้าอดัลม เป็นตน้ 

โชคชัย ชยธวชั (2547) ได้อธิบายว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing 
Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ และการใชข้องผูบ้ริโภค ทั้ง 
ท่ีเป็นบุคคล กลุ่ม หรือองคก์าร เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช้ 
การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจ  

จากทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงสรุปได้ว่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ การ
กระท าท่ีจะให้ได้มาเพื่อการซ้ือสินคา้และบริการ โดยน ามาตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 
เร่ิมตน้จากมีส่ิงเร้า (Stimulus) มากระตุน้ (Stimulate) ความรู้สึก ท าให้รู้สึกถึงความตอ้งการจนตอ้ง
ท าการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัส่ิงท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการ เพื่อท าการตดัสินใจซ้ือ และเกิด
พฤติกรรมการซ้ืออนัเป็นการ ตอบสนอง (Response) ในท่ีสุด นกัการตลาดจึงศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆ และเพื่อท่ีจะจดั
ส่ิงกระตุน้ทาง  การตลาดให้เหมาะสม  เม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิงกระตุน้ ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 
ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ผูข้ายและนักการตลาดจะคน้หาว่าลกัษณะของผูซ้ื้อ และ
ความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลส่ิงใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์ 
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ส าหรับนกัการตลาดคือ ท าใหท้ราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทาง
การตลาดตา่งๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อ ท่ีเป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง 

 
 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัตัวแปรเร่ืองกำรตัดสินใจซ้ือ  
วิเชียร วิทยอุดม (2555) กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ซ่ึงเก่ียวกบั

ผูบ้ริโภคโดยตรง โดยท่ีผูบ้ริโภคนั้นจะตอ้งตดัสินใจเก่ียวกบั เราจะซ้ือหาอะไร และจะซ้ือเม่ือใด จาก
ไหน และจะจ่ายอยา่งไร แต่การซ้ือ ของผูบ้ริโภคจะถูกจ ากดัดว้ยเร่ืองเงินหรือเวลา ท าใหรู้ปแบบการ
จดัซ้ือเปล่ียนไปจากความตั้งใจเดิม กระบวนการตดัสินใจซ้ือทั้ง 5 ดา้น ประกอบดว้ย  

1. ดา้นผลการรับรู้ถึงปัญหา  
2. ดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร  
3. ดา้นการประเมินทางเลือก  
4. ดา้นการซ้ือหา  
5. ดา้นการประเมินภายหลงัการซ้ือ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2551) กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือของมนุษยก่์อให้เกิดการ

ตัดสินใจในการซ้ือ โดยในกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะประกอบไปด้วย 5 
ขั้นตอน ดงัแผนภาพดงัน้ี 

ภาพท่ี1 :โมเดล 5 ขั้นตอน ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Five-stage model of the 
consumer buying process.)  

 
ดงันั้นผูวิ้จยัจึงใหค้วามหมายเก่ียวกบักระบวนการการตดัสินใจซ้ือวา่ คือการท่ีผูบ้ริโภค 

หรือ บุคคลมีตอ้งการท่ีอยากจะซ้ือหรืออยากจะใช้บริการสินคา้อย่างใดอย่างหน่ึง บริการอย่างใด
อยา่งหน่ึง ผูบ้ริโภคตอ้งมีการตดัสินใจโดยผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน ซ่ึงไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา การ
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แสวงหาขอ้มูล การพิจารณาทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงในการซ้ือส่ิง
หน่ึงส่ิงใดตอ้งผา่นกระบวนการน้ีเสมอ 

การรับรู้ปัญหาเป็นความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเกิดขึ้นในใจ รับรู้ถึงความจ าเป็นท่ีจะ
ใช้สินคา้ หรือบริการเพื่อแกปั้ญหาของผูบ้ริโภค เป็นการรับรู้จากส่ิงเร้าต่างๆท่ีเกิดจากหลายอย่าง
หรืออย่างเดียว ซ่ึงในความตอ้งการนั้นอาจเกิดจากการกระตุน้ของส่ิงเร้าภายในร่างกายของแต่ละ
บุคคล และอาจเกิดขึ้นจากส่ิงเร้าภายนอกไดด้ว้ย เช่น เพื่อนกลุ่มคนท่ีมีช่ือเสียง สถานท่ี ผลิตภณัฑ์ 
เป็นตน้ ท าให้เกิดการเปิดรับขอ้มูลท่ีได้การตั้งรับขอ้มูลท่ีได ้และเกิดความเขา้ใจในขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภค
ไดเ้ลือก 

การพิจารณาทางเลือก หมายถึง จุดเร่ิมต้นของกระบวบการตัดสินใจ เพื่อท าการ
แกปั้ญหาของผูบ้ริโภค ในการประเมินทางเลือก และการเลือกเป็นขั้นตอนของการวิเคราะห์และ
กรองขอ้มูล ท าใหเ้กิดการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ หลกัเกณฑท่ี์ผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินทางเลือก 
นัน่หมายถึง ผูบ้ริโภคจะพิจารณาเปรียบเทียบผลิตภณัฑห์รือบริการตั้งแต่ 2 ชนิดขึ้นไปในดา้นต่าง ๆ 
ซ่ึงประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการพิจารณามกัเป็นการเปรียบเทียบ  ดา้นราคา  การเปรียบเทียบปริมาณ 
เปรียบเทียบดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑห์รือบริการ ก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการ  

การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึงของผูบ้ริโภค 
โดยไดมี้การประเมินทางเลือกมาแลว้ แต่การซ้ืออาจยงัมีความมีความลงัเลเก่ียวกบัความคุม้ค่าในการ 
เลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ  ดงันั้นจึงมีปัจจยัประกอบอ่ืนๆท่ีส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือ
ระหว่างก าลงัท าการซ้ือ เช่น โปรโมชัน่ ส่วนลด หรือของแถมสมนาคุณ ความสะดวกสบายในการ
ซ้ือ และการบริการท่ีดีของพนกังานขาย 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ หมายถึง เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจหลงัจากมีการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ไปแลว้ และความรู้สึกนั้นจะขึ้นอยู่กับคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ตามความคาดหวงัของ
ผูบ้ริโภค ถา้ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัตามท่ีคาดหวงัจะท าใหเ้กิดผลในทางบวก คือ ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้
ท่ีจะซ้ือซ ้ า และมีการแนะน าต่อให้ผูอ่ื้น แต่ถา้ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัไม่ตรงตามความตอ้งการอาจมี
แนวโนม้ท่ีจะไม่ซ้ือซ ้า และอาจกล่าวถึงผลิตภณัฑใ์นทางลบใหแ้ก่ผูอ่ื้นทราบ  

 
 

2.4 งำนวิจัยที่เกีย่วข้อง  
จากการทบทวนวรรณกรรมและศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกับการศึกษากระบวนการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
ประกอบดว้ยปัจจยัดงัต่อไปน้ี  
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2.4.1 ปัจจัยด้ำนรำคำ  
พิสมยั เหล่าคนคา้ (2556) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ

คลินิกความงามของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัล าปาง พบว่าปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการเลือกใช้
บริการในภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในเร่ืองราคามีความ
เหมาะสมกบัคุณภาพมากท่ีสุด                     

วิชาดา เส็นดาโอ๊ะ และคณะ(2557) ได้ศึกษาทัศนคติของลูกค้าต่อส่วนประสม
การตลาดบริการของสถานเสริมความงามในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา พบว่าลูกคา้มีทศันคติต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ในการเลือกใชบ้ริการอยูใ่นระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอยา่งให้
ความส าคญัในเร่ืองค่ารักษาและบริการเหมาะสมกบัการให้บริการ ค่าเวชภณัฑใ์นการรักษามีความ
เหมาะสม สอดคลอ้ง กบั ธีรนนัท ์ชูวีระ (2550) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผล
ต่อการเลือกใชบ้ริการรักษาสิวฝ้า จากคลินิกเวชกรรมโรคผิวหนงั ของนกัศึกษาปริญญาตรีในจงัหวดั
เชียงใหม่ พบว่า ผูใ้ช้บริการให้ความส าคญัต่อปัจจยัด้านราคาในระดับมาก โดยค่าเวชภณัฑ์และ
บริการมีความเหมาะสมกบัราคามีความส าคญัต่อการตดัสินใจ และ สมเจตน์ สุขานนทส์วสัด์ิ (2552) 
ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานเสริมความงามและลดน ้ าหนัก พบว่า 
ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก โดยค่าใชจ่้ายในการรับบริการมีความเหมาะสมมี
ความส าคญัต่อการตดัสินใจ  

สาทูล เช่ียวพานิช (2557) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกใชค้ลินิกเสริมความงามในเขตอ าเภอแม่สาย จงัหวดัเชียงราย พบว่าปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม โดยรวมในระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญั
กบัราคาท่ีเหมาะสม ราคาถูกกว่าคลินิกอ่ืนในระดบัเดียวกัน และความชดัเจนของป้ายแสดงราคา
บริการ สอดคลอ้งกบั วราภรณ์ คงรอด (2554) ท่ีไดศึ้กษาพฤติกรรมของผูห้ญิงวยัท างานในอ าเภอ 
เชียงใหม่  ต่อการใชค้ลินิกเสริมความงาม พบว่า ปัจจยัด้านราคามีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัการมีป้ายราคา
บอกชดัเจน ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละบริการ และกชพร ณฐภทัร (2552) ไดศึ้กษา
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบริการของลูกค้าคลินิกรักษาสิว-ฝ้า และเสริมความงาม ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบริการโดยภาพรวมอยู่
ในระดบัมาก  

นอกจากนั้ น นรินทร ชมช่ืน (2556) ได้ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสม
การตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามของผู ้บริโ ภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นราคาส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงาม 
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โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก สอดคลอ้งกับศศิภา เดือนสว่าง (2553) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสม
การตลาดบริการท่ีมีผลต่อลูกคา้เพศชายในการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามในอ าเภอเมือง 
เชียงใหม่ พบว่า ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งาม โดยรวมอยู่ในระดับมาก กษมา กัลปดี (2550) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้
บริการคลินิกรักษาความงาม ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานี พบวา่ ปัจจยัดา้น
ราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการคลินิกความงามในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จงัหวดั
อุบลราชธานี โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคัญกับราคาค่าบริการเหมาะสมกับ
คุณภาพ รวมทั้งสอดคลอ้งกบั อญัชิสา แกว้อนันต์ (2552)  ไดศึ้กษาพฤติกรรมการใช้บริการสถาน
เสริมความงามเมดิแคร์ คลินิก ของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  

ธัญยธรณ์ ศุภธนาทรัพย ์(2552) ได้ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกรักษาผิวพรรณของผูบ้ริโภคใน อ าเภอเมืองนครปฐม พบวา่ ปัจจยัดา้น
ราคามีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกรักษาผิวพรรณของผูต้อบแบบสอบถาม โดยรวมเฉล่ีย
ในระดบัความส าคญัปานกลาง 

 
2.4.2 ปัจจัยด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  
นรินทร ชมช่ืน (2556) ไดศึ้กษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อ

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หรือสถานท่ี ท่ีผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคญัโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก 
โดยให้ความส าคญัอยู่ในระดับมากท่ีสุด คือ สถานท่ีให้บริการมีความสะอาดและปลอดภยั ส่วน
ความส าคญัในระดบัมากโดย ไดแ้ก่ จ านวนสาขามากพอต่อการเขา้ใชบ้ริการ รองลงมาคือ สถานท่ี
ใหบ้ริการตั้งอยูภ่ายในศูนยก์ารคา้ สถานท่ีใหบ้ริการสามารถหาง่าย และขนาดพื้นท่ีของคลินิกมีความ 
เหมาะสม ตามล าดบั สอดคลอ้งกบั กษมา กลัปดี (2550) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ใชบ้ริการคลินิกรักษาความงามในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี  จงัหวดัอุบลราชธานี พบว่า ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกความงามในเขตเทศบาลนคร
อุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานีโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบั 
ความหาง่ายของสถานท่ี และ ศศิภา เดือนสว่าง (2553)  ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ
ท่ีมีผลต่อลูกคา้เพศชายในการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามในอ า เภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า
ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการเลือกใช้บริการคลินิกเสริม
ความงาม โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  
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กญัญว์รา สืบสุพนัธ์วงศ ์(2555) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกความงาม
ครบวงจรของผูใ้ชบ้ริการในเขตเทศบาลนครขอนแก่นพบว่าปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผล
ต่อการตัดสินใจในระดับมาก โดยปัจจัยท่ีมีผลมากท่ีสุด ได้แก่ ท าเลท่ีตั้ ง การคมนาคมสะดวก 
สอดคลอ้งกบั ธญัยธรณ์ ศุภธนาทรัพย ์(2552) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกรักษาผิวพรรณของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมืองนครปฐม พบว่า ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกรักษาผิวพรรณโดยรวมอยู่ ใน
ระดับมาก และ ธีรนันท์ ชูวีระ (2550) ได้ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ
เลือกใช้บริการรักษาสิวฝ้า จากคลินิกเวชกรรมโรคผิวหนังของนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวดั
เชียงใหม่ พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในระดบัมาก รวมทั้ง
สอดคลอ้งกบั กชพร ณฐภทัร (2552) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบริการของลูกคา้ 
คลินิกรักษาสิว-ฝ้า และเสริมความงาม  ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบริการโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอย่างให้
ความส าคญักบัการเดินทางสะดวก ใกลท่ี้พกัอาศยั หรือสถานท่ีท างาน และความสะดวกเร่ืองสถานท่ี
จอดรถ  

นอกจากนั้น วิชาดา เส็นดาโอ๊ะ และคณะ (2557) ไดศึ้กษาทศันคติของลูกคา้ต่อส่วน
ประสมการตลาดบริการของสถานเสริมความงามในเขต อ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา พบว่า ลูกคา้มี
ทศันคติต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในการเลือกใชบ้ริการอยู่ใน
ระดบัมาก สอดคลอ้งกบัสาทูล เช่ียวพานิช (2557) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกใช้คลินิกเสริมความงามในเขตอ า เภอแม่สาย จงัหวดัเชียงราย พบว่า ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม โดยรวมในระดับมาก 
และ อญัชิสา แก้วอนันต์ (2552) ได้ศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการสถานเสริมความงามเมดิแคร์ 
คลินิก ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบั ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายในภาพรวมอยู่ในระดับมาก สอดคลอ้งกับวราภรณ์ คงรอด (2554) ได้ศึกษา
พฤติกรรมของผูห้ญิงวยัท างานในอ าเภอเชียงใหม่  ต่อการใช้บริการคลินิกเสริม ความงาม พบว่า
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าน่ายมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามโดยภาพ
รวมอยู่ในระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักับเวลาเปิด-ปิด สะดวกต่อการมาใช้บริการ 
ท่ีตั้งมีหลายสาขา และสะดวกต่อการเดินทาง  และ สมเจตน์ สุขานนทส์วสัด์ิ (2552) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ี
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานเสริมความงามและลดน ้ าหนัก พบว่าปัจจัยด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัเร่ืองท าเลท่ีตั้ง
สะดวกต่อการเดินทางไปใชบ้ริการ มีท่ีจอดรถเพียงพอ  
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2.4.3 ปัจจัยด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด  
กษมา กลัปดี (2550) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการคลินิกรักษา

ความงามในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จังหวดัอุบลราชธานี พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการคลินิกความงาม ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี 
จงัหวดัอุบลราชธานี โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  

ศศิภา เดือนสว่าง (2553) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อลูกคา้
เพศชายในการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดมีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามโดยรวมอยู่
ในระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัการมีระบบสมาชิก เพื่อรับสิทธิพิเศษต่างๆ เช่น 
ส่วนลดค่าบริการ ส่วนลดค่าเวชภัณฑ์  และการให้ส่วนลดในโอกาสพิเศษต่างๆ สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ธันยธรณ์ ศุภธนาทรัพย์ (2552) ท่ีศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกรักษาผิวพรรณของผูบ้ริโภคใน อ าเภอเมืองนครปฐม พบว่าปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกรักษาผิวพรรณโดยรวมอยู่ในระดบั
มาก และ นรินทร ชมช่ืน (2556) ไดศึ้กษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามโดยภาพรวมอยู่ใน
ระดับมาก  โดยกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับ ส่วนลดพิเศษส าหรับสมาชิก การโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ อย่างทัว่ถึง และการมีดาราดังเป็นพรีเซนเตอร์ รวมทั้งสอดคลอ้งกับ สาทูล เช่ียว
พานิช (2557) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชค้ลินิกเสริมความงามใน
เขตอ าเภอแม่สาย จังหวดัเชียงราย พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามโดยรวมในระดบัมาก  

อรัฐา พรธนาชยั (2547) ท าการศึกษาปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกแพทย์
ปริญญาของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัชลบุรี พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความส าคญัต่อ
การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกแพทยป์ริญญาในระดบัมาก สอดคลอ้งกบั พิสมยั เหล่าคนคา้ (2556) ท่ี
ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการคลินิกความงามของลูกคา้ใน เขตอ าเภอ
เมือง จงัหวดัล าปาง พบว่า  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการการเลือกใช้บริการในภาพ
รวมอยูใ่นระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัท่ีการส่งเสริมการขาย การลดแลกแจกแถม  การ
โฆษณาผ่านส่ือต่างๆ อย่างสม ่าเสมอ เช่น โทรทศัน์ วิทยุ หนงัสือพิมพ ์และการส่งเสริมการขายโดย
พนกังาน และ อญัชิสา แกว้อนนัต ์(2552) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานเสริมความงาม เมดิ
แคร์ คลินิก ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้น
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การส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดับมาก รวมทั้งสอดคลอ้งกบั วราภรณ์ คงรอด (2554) ได ้
ศึกษาพฤติกรรมของผูห้ญิงวยัท างาน ในอ าเภอเชียงใหม่ต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม พบวา่ 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงาม  โดย
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  

นอกจากนั้น วิชาดา เส็นดาโอ๊ะ และคณะ (2557) ไดศึ้กษาทศันคติของลูกคา้ต่อส่วน
ประสมการตลาดบริการของสถานเสริมความงามในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา พบว่า ลูกคา้มี
ทศันคติต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด  ในการเลือกใชบ้ริการอยู่ใน
ระดบัมาก สอดคลอ้งกบัธีรนนัท ์ชูวีระ (2550) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผล
ต่อการเลือกใช้บริการรักษาสิวฝ้า จากคลินิกเวชกรรมโรคผิวหนัง ของนักศึกษาปริญญาตรี ใน
จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัมาก 
และ สมเจตน์ สุขานนท์สวสัด์ิ (2552) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถาน
เสริมความงามและลดน ้ าหนกั พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจในระดบั
มาก รวมทั้งสอดคลอ้งกบั กชพร ณฐภทัร (2552) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบริการของ
ลูกคา้คลินิกรักษาสิว-ฝ้า และเสริมความงาม ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบริการโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  

 
2.4.4 ปัจจัยด้ำนคุณค่ำตรำสินค้ำ (Brand Equity) 
Ahn, J. et al., (2018) อาจกล่าวไดว้่าตราสินคา้ (Brand) ไดก้ลายไปเป็น ส่วนหน่ึงใน

ชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคไปแลว้ โดยองค์กร บริษทั ห้างร้านต่าง ๆ มีตราสินคา้ท่ีเป็นช่ือ และ
สัญลกัษณ์ท่ีมีความโดดเด่น เช่น โลโก ้(Logo) เคร่ืองหมายการคา้รวมไปถึงรูปแบบบรรจุภณัฑ ์ตรา
สินคา้สร้างขึ้นมาโดยผูข้ายใช้เพื่อ ระบุสินคา้และการบริการของตน ทั้งน้ีก็เพื่อแยกแยะให้เห็นว่า
สินค้าและบริการ ของตนท่ี แตกต่างจากของผูอ่ื้นหรือคู่แข่งอย่างไรและท าการน าเสนอคุณค่า 
(Value) ใหแ้ก่ ผูบ้ริโภคเพื่อท่ีวา่ผูข้ายจะสามารถหาคุณประโยชน์ต่าง ๆในตลาดและในการท าเงินได ้
อีกดว้ย 

อาราดา โรบินสัน (2562) กล่าว่า คุณค่าตราสินคา้ว่าเป็นชุดของคุณสมบติั เฉพาะท่ีท า
ให้ตราสินคา้มีลกัษณะเฉพาะแตกต่างจากในตลาด ซ่ึงสามารถช่วยให้บริษทั ท าเงินไดเ้พิ่มมากขึ้น
จากสินคา้และยงัสามารถรักษาส่วนแบ่ง ทางการตลาดไดม้ากกวา่ สินคา้ท่ีไม่มีตราสินคา้ 

Bian & Forsythe (2012) กล่าวว่า ตราสินคา้กบัประโยชน์ในการป้องกนัดา้นกฎหมาย
ตราสินคา้ ซ่ึงอาจจะเป็นช่ือค าอธิบาย สัญลกัษณ์ หรือตราสัญลกัษณ์ของบริษทั หีบห่อหรือบรรจุ
ภณัฑ ์หรือแมก้ระทัง่การโฆษณาท่ีเก่ียวกบัตราสินคา้ สามารถป้องกนัได ้ในดา้นของกฎหมาย การ
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จดทะเบียนยินยอมเป็นเจา้ของ ซ่ึงสามารถใช้เป็นขอ้บงัคบั ดา้นกฎหมายการจดทะเบียนท าให้ตรา
สินคา้ น าไปสู่ความแตกต่างในตวัผลิตภณัฑ์ และความเป็นเจ้าของและท่ีส าคญั คือการสร้างตรา
สินคา้ท่ีมีลกัษณะผูกขาดโดย ใช้กฎหมายมาช่วยส าหรับองค์กรท่ีเป็นเจา้ของไม่เช่นนั้นตราสินคา้
อ่ืนๆ ก็จะสามารถออกตราสินคา้ในลกัษณะท่ีเหมือนกนัได ้

ตราสินคา้กบัประโยชน์ในการสร้างความสัมพนัธ์ คือ การสร้าง ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้
หรือกลุ่มเป้าหมายสามารถกระท าไดโ้ดยผา่นกิจกรรมทางการ ตลาดท่ีหลากหลายซ่ึงสามารถป้องกนั
การโจมตีจากคู่แข่งขนัได ้แต่ไม่ไดท้ าให้ลกัษณะ ของสินคา้หรือบริการมีความแตกต่างกนัออกไป 
หากแต่สามารถสร้างความสัมพนัธ์ ทางดา้นอารมณ์และบทบาทหนา้ท่ีได ้ประกอบดว้ย คุณสมบติั
ดา้นบทบาทหนา้ท่ีและ ส่วนคุณสมบติัดา้นอารมณ์  

ตราสินค้ากับประโยชน์ทางด้านการเงิน คือ การท าความเข้าใจใน เร่ืองตราสินค้า
นอกจากเป็นมุมมองทางดา้นกฎหมายและการสร้างความสัมพนัธ์กบั ลูกคา้แลว้ยงัตอ้งพิจารณาถึง
ประโยชน์ทางดา้นการเงินอีกดว้ยซ่ึงแนวทางของ การสร้าง คุณค่าตราสินคา้ 

 
2.4.5 ปัจจัยด้ำนพนักงำนและกระบวรกำรให้บริกำร  
พิสมยั เหล่าคนคา้ (2556) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ

คลินิกความงามของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัล าปาง พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยั
ดา้นบุคลากรหรือพนักงานในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยให้ความส าคญักบัความน่าเช่ือถือ
และความช านาญของแพทย ์และจ านวนพนักงานมีเพียงพอต่อการให้บริการ  และ นรินทร ชมช่ืน 
(2556) ไดศึ้กษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นบุคลากรส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รวมทั้งสอดคลอ้งกบั
กชพร ณฐภทัร (2552) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบริการของลูกคา้คลินิกรักษาสิว-ฝ้า 
และเสริมความงาม ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจยัดา้นบุคลากรมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบริการโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  

สาทูล เช่ียวพานิช (2557) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกใช้คลินิกเสริมความงามในเขตอ าเภอแม่สาย จังหวดัเชียงราย พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในภาพรวมของผูเ้คยใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามมากท่ีสุด 
คือ ปัจจยัดา้นบุคลากร สอดคลอ้งกบัอรัฐา พรธนาชยั (2547) ไดศึ้กษาปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจใช้
บริการคลินิกแพทยป์ริญญาของผู ้บริโภค  ในเขตจงัหวดัชลบุรี พบว่า ปัจจยัด้านคุณลกัษณะของ
แพทย ์ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของพนกังาน เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิก
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แพทยป์ริญญา ในระดบัมาก เช่นเดียวกบั วิชาดา เส็นดาโอ๊ะ และคณะ (2557) ไดศึ้กษาทศันคติของ
ลูกคา้ต่อส่วนประสมการตลาดบริการของสถานเสริมความงามในเขต อ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา 
พบว่า ลูกคา้มีทศันคติต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นพนกังานในการเลือกใช้บริการอยู่ใน
ระดบัมาก  โดยใหค้วามส าคญัเร่ืองแพทยมี์ความช านาญในการปฏิบติังาน  

ศศิภา เดือนสว่าง (2553) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อลูกคา้
เพศชายในการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามในอ า เภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ปัจจัยด้าน
พนกังานมีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามโดยรวมอยูใ่นระดบั
มาก สอดคลอ้งกบั อญัชิสา แกว้อนนัต ์(2552) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานเสริมความงาม 
เมดิแคร์ คลินิก ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยั
ดา้นพนักงาน ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก และ กษมา กลัปดี (2550) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกรักษาความงามในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี  จงัหวดัอุบลราชธานี 
พบว่า ปัจจยัด้านบุคลากรท่ีให้บริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการคลินิกความงามในเขต
เทศบาลนคร อุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานี โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  

นอกจากนั้น สมเจตน์ สุขานนท์สวสัด์ิ (2552) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใชบ้ริการสถานเสริมความงามและลดน ้ าหนกั พบว่า ปัจจยัดา้นพนกังานมีผลต่อการตดัสินใจ
ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบั วราภรณ์ คงรอด (2554) ไดศึ้กษาพฤติกรรมของผูห้ญิงวยัท า งานใน
อ าเภอเชียงใหม่ต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม พบวา่ ปัจจยัดา้นพนกังานมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอย่างให้ ความส าคญั
กบัการตอบสนองการให้บริการ มารยาทของพนักงาน ความกระตือรือร้นของการให้บริการ และ
พนกังานมีความช านาญในการใหบ้ริการ  

 
2.4.5 ปัจจัยด้ำนกระบวนกำรให้บริกำร  
กชพร ณฐภทัร (2552) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบริการของลูกคา้คลินิก

รักษาสิว-ฝ้าและเสริมความงาม ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ ปัจจยัดา้นกระบวนการ
ให้บริการมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบริการของของลูกคา้คลินิกรักษาสิว-ฝ้า และเสริมความงามโดย
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญั เร่ืองอุปกรณ์และเคร่ืองมือ เคร่ืองท่ีใช้
ในการให้บริการท่ีทนัสมยั รองลงมาคือ การประสานงานอย่างดีระหว่างผูใ้ห้บริการ ความสามารถ
ให้บริการไดต้รงตามเวลาท่ีนดัหมายล่วงหน้า และเวลาในการรอรับบริการท่ีไม่นานตามล าดบั ซ่ึง
สอดคลอ้งกับ พิสมยั เหล่าคนคา้ (2556) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ
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คลินิกความงามของลูกคา้ในเขต อ าเภอเมือง จงัหวดัล าปาง พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยั
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  

วราภรณ์ คงรอด (2554) ไดศึ้กษาพฤติกรรมของผูห้ญิงวยัท างานในจงัหวดัเชียงใหม่ 
ต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม พบวา่ ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบั 
เวลาท่ีตอ้งรอรับค าปรึกษาและการให้บริการ ระบบการนดัหมาย สอดคลอ้งกบั อญัชิสา แกว้อนนัต์ 
(2552) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการใช้บริการสถานเสริมความงาม เมดิแคร์ คลินิก ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการในภาพรวม
อยูใ่นระดบัมาก โดยใหค้วามส าคญักบัสถานท่ี ท่ีใชบ้ริการอยูมี่กระบวนการช าระเงิน ไดร้วดเร็วมาก
ท่ีสุด และ นรินทร ชมช่ืน (2556) ท่ีศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัดา้น
กระบวนการให้บริการส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามโดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัมากกบั ระบบการใหบ้ริการมีความรวดเร็ว  

สมเจตน์ สุขานนทส์วสัด์ิ (2552) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
สถานเสริมความงามและลดน ้ าหนกั พบวา่ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการมีผลต่อการตดัสินใจ ใน
ระดับมาก สอดคลอ้งกับ วิชาดา เส็นดาโอ๊ะ และคณะ (2557) ได้ศึกษาทศันคติของลูกคา้ต่อส่วน
ประสมการตลาดบริการของสถานเสริมความงามในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา พบว่าลูกคา้มี
ทศันคติต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการให้บริการในการเลือกใชบ้ริการอยู่ใน
ระดบัมาก และ งานวิจยัของ ธนัยธรณ์ ศุภธนาทรัพย ์(2552) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกรักษาผิวพรรณของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองนครปฐม พบว่า 
ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกรักษาผิวพรรณโดยรวม
อยู่ในระดับมาก รวมทั้ งสอดคล้องกับศศิภา เดือนสว่าง (2553) ท่ีได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสม
การตลาดบริการท่ีมีผลต่อลูกคา้เพศชายในการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ พบว่า ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการมีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการเลือกใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  

นอกจากนั้น กษมา กลัปดี (2550) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการ
คลินิกรักษาความงามในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จังหวดัอุบลราชธานี พบว่าปัจจัยด้าน
กระบวนการให้บริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการคลินิกความงามในเขตเทศบาลนคร
อุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานี โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก สอดคลอ้งกบั ธีรนนัท ์ชูวีระ (2550) 
ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการรักษาสิวฝ้าจากคลินิกเวช
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กรรมโรคผิวหนงั ของนกัศึกษาปริญญาตรี ในจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคญัต่อ
ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการในระดบัมาก และ สาทูล เช่ียวพานิช (2557) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้คลินิกเสริมความงาม ในเขตอ าเภอแม่สาย จังหวดั
เชียงราย  พบว่าปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริม
ความงามโดยรวมในระดบัมาก 

 
2.4.6 ปัจจัยลกัษณะทำงประชำกรศำสตร์ด้ำนเพศ อำยุ และอำชีพ 

2.4.6.1 ปัจจยัดา้นเพศ  
พริมรตา อ าไพจิตร (2556) ศึกษาแรงจูงใจในการใชบ้ริการการรักษาดว้ย

แพทยใ์นคลินิกความงาม เขตกรุงเทพมหานคร พบว่าเพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อแรงจูงใจในการใช้
บริการการรักษาดว้ยแพทยใ์นคลินิกความงามในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั วณี จกัรแกว้ (2546) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการคลินิกเอกชนของผูใ้ชบ้ริการ ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัร้อยเอ็ด พบว่า ผูใ้ชบ้ริการทั้ง เพศ
หญิงและเพศชาย ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้
บริการคลินิกเอกชนไม่แตกต่างกนั และ ศศิธร เพียรธนภาคย ์(2553) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัของผูบ้ริโภค
ต่อการเลือกคลินิกเสริมความงามในห้างสรรพสินคา้ เขตบางกอกนอ้ย กรุงเทพมหานคร พบว่า เพศ
ท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญัในการการตดัสินใจใชบ้ริการไม่แตกต่างกนั  

อยา่งไรก็ตาม ธญัยธรณ์ ศุภธนาทรัพย ์(2552) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกรักษาผิวพรรณของผูบ้ริโภคในอ า เภอเมือง
นครปฐม พบว่า เพศท่ีแตกต่างกนัมีระดบัการให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ราคาและการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัโดยเพศชายใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นราคาโดยรวมอยู่
ในระดับปานกลาง และเพศหญิงให้ความส าคัญโดยรวมอยู่ในระดับมาก ส าหรับปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาด เพศชายใหค้วามส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง และเพศหญิงใหค้วามส าคญั
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  

2.4.6.2 ปัจจยัดา้นอาย ุ 
กนกวรรณ ทองร่ืน (2555) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ

คลินิกเสริมความงามของผู ้บริโภคในจังหวัดสระบุรี พบว่า ผู ้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันให้ 
ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ 
แตกต่างกนั แต่ใหค้วามส าคญัดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั  
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ธญัยธรณ์ ศุภธนาทรัพย ์(2552) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกรักษาผิวพรรณของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมืองนครปฐม พบวา่ 
กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีระดบัการให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั  

อย่างไรก็ตาม พริมรตา อ าไพจิตร (2556) ได้ศึกษาแรงจูงใจในการใช้ 
บริการการรักษาดว้ยแพทยใ์นคลินิกความงาม เขตกรุงเทพมหานคร พบว่าอายุท่ีแตกต่างกนั ส่งผล
ต่อแรงจูงใจในการใช้บริการการรักษาด้วยแพทยใ์นคลินิกความงาม ในเขตกรุงเทพมหานครไม่
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  สอดคลอ้งกบั ศศิธร เพียรธนภาคย ์(2553) ท่ีได้
ศึกษาปัจจยั ของผูบ้ริโภคต่อการเลือกคลินิกเสริมความงามในห้างสรรพสินคา้ เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร พบว่า  อายุท่ีแตกต่างกนั ให้ความส าคญัในการการตดัสินใจใชบ้ริการไม่แตกต่าง
กนั  

2.4.6.3 ปัจจยัดา้นอาชีพ  
ศศิธร เพียรธนภาคย์ (2553) ได้ศึกษาปัจจัยของผูบ้ริโภคต่อการเลือก

คลินิกเสริมความงามในห้างสรรพสินคา้ เขตบางกอกนอ้ย กรุงเทพมหานคร พบว่าอาชีพท่ีแตกต่าง
กนัให้ความส าคญัในการการตดัสินใจใชบ้ริการไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบั วณี จกัรแกว้ (2546) ท่ี
ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการคลินิกเอกชนของผูใ้ช้บริการในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัร้อยเอ็ด พบว่า อาชีพท่ีแตกต่างกันให้ความส าคญักับปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้
บริการไม่แตกต่างกนั  

พริมรตา อ าไพจิตร (2556) ไดศึ้กษาแรงจูงใจในการใชบ้ริการ การรักษา
ดว้ยแพทยใ์นคลินิกความงาม เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อแรงจูงใจใน 
การใช้บริการการรักษาดว้ยแพทยใ์นคลินิกความงามในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

อย่างไรก็ตาม กนกวรรณ ทองร่ืน (2555) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี พบวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัให้
ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั  

 
จากท่ีทบทวนแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัก่อนหนา้มาทั้งหมด ผูว้ิจยัเห็นว่ายงัมีประเด็น

ค าถามบางส่วนท่ีน่าสนใจในการท าการศึกษาเพิ่มเติม ผู ้วิจัยจึงเลือกใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) โดยใชก้ระบวนการวิจยัสัมภาษณ์เชิงลึก (In-dept interview) เพื่อศึกษาปัจจยั
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามของผูบ้ริโภค ในเขต
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กรุงเทพมหานคร โดยจะศึกษาครอบคลุมไปถึงพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และ
ความงาม วนั เวลา ในการเขา้ใช้บริการ และปัจจยัอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือกใช้บริการ เพื่อเป็น
ประโยชน์ใหผู้ป้ระการการและนกัการตลาดมากยิง่ขึ้น 
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บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 
งานวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและ

ความงามของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการ
วิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้กระบวนการวิจยัสัมภาษณ์เชิงลึก (In-
dept interview) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและ
ความงามของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูว้ิจยัไดก้ าหนดขั้นตอนของระเบียบวิธีวิจยัตาม
ขั้นตอนดงัน้ี  

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือการวิจยั 
3.3 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
3.4 วิธีเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.5 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงเน้ือหา 
3.6 ระยะเวลาท่ีใชใ้นการท าวิจยั 
 
 

3.1 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง  
3.1.1 ประชากรท่ีใชใ้นการท าวิจยั 
ประชากรท่ีใชใ้นการทาวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

เพศหญิงและเพศชาย อายุ 20-40 ปี เน่ืองจากเป็นช่วงอายุท่ีมีการใช้ใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้
และความงาม  

3.1.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั  
ขนาดกลุ่มตัวอย่างการวิจัย  คือ  ตัวแทนของประชากรท่ีอาศัยอยู่ ในจังหวัด

กรุงเทพมหานคร เพศหญิงและเพศชาย อายุ 20-40 ปี เคยมีประสบการณ์ใช้บริการคลินิกเวชกรรม
ผิวหนา้และความงาม เป็นการเลือกแบบวิจารณญาณ (Judgment Selection) จ านวน 30 คน 
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3.2 เคร่ืองมือกำรวิจัย 
การศึกษาคร้ังน้ีด าเนินการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เคร่ืองมือท่ีใช้ใน

งานวิจยัคือ แบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structured) เป็นลกัษณะปลายเปิดและมีความยดืหยุ่น 
เพื่อน าไปใชใ้นการสัมภาษณ์ชิงลึก (In-depth Interview) ซ่ึงจะมีทั้งหมด 1ชุด 

แนวค าถามในแบบสัมภาษณ์ 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูถู้กสัมภาษณ์ 
ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบัประสบการณ์การใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความ

งาม 
ส่วนท่ี 3 ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
ส่วนท่ี 4 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นความไวว้างใจท่ีมีต่อตราสินคา้ของคลินิกเวชกรรม

ผิวหนา้และความงาม 
ส่วนท่ี 5 ค าถามเก่ียวกับปัจจัยด้านราคาและการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม  
ส่วนท่ี 6 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นสถานท่ีและบริการของพนกังานของคลินิกเวชกรรม

ผิวหนา้และความงาม  
ส่วนท่ี 7 ค าถามปลายเปิดเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะในการเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรม

ผิวหนา้และความงาม  
3.2.1 วิธีการสร้างและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือวิจยั 
การสร้างเคร่ืองมือในงานวิจยัคร้ังน้ี จะออกแบบค าถามโดยน าเอาองคค์วามรู้ท่ีไดจ้าก

การศึกษาขอ้มูลมาให้เป็นแนวทางในการสร้างค าถาม โดยวิธีการสร้างเคร่ืองมือแบบสอบถามเชิงลึก 
(In-depth Interview) โดยแบบค าถามการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ลกัษณะค าถามท่ีใช้
ในการสัมภาษณ์ มุ่งเนน้ไปท่ีการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรม
ผิวหนา้และความงามของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร  

การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือนั้ น ทางคณะผู ้วิจัยได้ติดต่อผู ้เ ช่ียวชาญในการ
ตรวจสอบ เพื่อขอความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ 

 
 

3.3 กรอบแนวคิดในกำรวิจัย 
จากการท าการศึกษาทฤษฎีและแนวคิดต่างๆ รวมทั้งงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้ ผูวิ้จยั

สามารถสรุปเป็นกรอบแนวคิดของงานวิจยัเพื่อน ามาใชเ้ป็นแนวทางในการท าวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผล
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ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามของผู ้บริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร แสดงเป็นกรอบแนวคิดแบบแผนภาพได ้ดงัน้ี 

 
ตวัแปรอิสระ (Independent Variable)                                    ตวัแปรตาม(Dependent Variable)  

 
  
  
  
  
  
  
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2 : กรอบแนวคิดการวิจยั 
 
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงาม ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
1. ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปัจจยัทางประชากร เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ 

ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิก
เวชกรรมผิวหนา้และความงาม ในเขตกรุงเทพมหานคร ต่างกนั 

ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด  

• ดา้นราคา  

• ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

• ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

• ดา้นคุณค่าตราสินคา้ 

• ดา้นพนกังานและกระบวนการ

ใหบ้ริการ  

 

 

กระบวนกำรตัดสินใจเลือกใช้
บริกำรคลนิิกเวชกรรมผิวหน้ำ 
และควำมงำมของผู้บริโภค 
 ในเขตกรุงเทพมหำนคร 

 
1.การรับรู้ถึงปัญหา  
2.การพิจารณาทางเลือก  
3.การตดัสินใจซ้ือ  
4.พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

ปัจจัยลกัษณะทำงประชำกร  

• เพศ 

• อาย ุ

• อาชีพ  
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2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล และดา้นกระบวนการ มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
คลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 

3.4 วิธีกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ในงานวิจยัน้ี เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)โดยมีการเก็บรวบรวม

ข้อมูลด้วยโดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-Depth Interview)โดยเป็นการสัมภาษณ์รายบุคคล 
(Individual Interview)ในการสัมภาษณ์ คณะผูว้ิจยัจะถามค าถามแบบเจาะลึก เพื่อคน้หาปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามของผูบ้ริโภค โดยตลอดการ
สัมภาษณ์นั้นจะใช้วิธีการบนัทึกเสียงเพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งครบถว้น แลว้น ามาถอดเทปตีความ
คดัเลือกประเด็นและขอ้สรุป ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูว้ิจยัจะน ามาศึกษาวิเคราะห์แต่เพียงผู ้
เดียว จะไม่น าขอ้มูลส่วนตวัของผูใ้หส้ัมภาษณ์ไปเผยแพร่ในท่ีสาธารณะใดๆ 

 
 

3.5 กำรวิเครำะห์ข้อมูลเชิงเน้ือหำ 
เม่ือได้ตรวจสอบขอ้มูลท่ีได้รวบรวมมาแลว้นั้น ผูวิ้จยัด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิง

เน้ือหา (Content Analysis) โดยเร่ิมจากการสรุปขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมให้เป็นประเด็นส าคญัและใส่
รหสัเพื่อคดัแยกประเด็นส าคญัและจดัหมวดหมู่กลุ่มประเด็นท่ีมีความหมายเหมือนกนัหรือคลา้ยคลึง
กนั ท าตารางขอ้มูลตามกลุ่มท่ีมีแบบแผนเดียวกนัเพื่อให้ไดม้าซ่ึงปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกนั แลว้จึงน ามา
เช่ือมโยงความสัมพนัธ์ของแต่ละปัจจยั เพื่อน ามาสรุปผลตามกรอบการวิจยัของการศึกษา 

 
 

3.6 ระยะเวลำที่ใช้ในกำรท ำวิจัย 
ระยะเวลาในการศึกษาและท าวิจยัตั้งแต่วนัท่ี 1 กนัยายน 63 –  30 เมษายน 2564 และ

เก็บขอ้มูลตั้งแต่วนัท่ี 1 กุมภาพนัธ์ 2564 – 30 เมษายน 2564 
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บทที่ 4 
ผลกำรวิจัย 

 
 
ผลการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้า

และความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ได้มาจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากคนไทย
จ านวน 30 คนในกรุงเทพมหานคร เพศชายและเพศหญิง อายุตั้งแต่ 20 - 40 ปี สามารถแบ่งไดต้าม
ช่วงอาย ุ(Generation) ตามตารางท่ี 4.1 และอาชีพตามตารางท่ี 4.2 

 
 

4.1 ลกัษณะทำงประชำกรศำสตร์ของกลุ่มตัวอย่ำง 
 

ตารางท่ี 4.1.1 ช่วงอายขุองผูถู้กสัมภาษณ์ 
ช่วงอาย ุ จ านวน ร้อยละ 

Gen Z (ประชากรท่ีเกิดในช่วง ปี 2540 ขึ้นไป หรือ อายนุอ้ยกวา่ 23 ปี) 2 7 
Gen Y (ประชากรท่ีเกิดในช่วง ปี 2524-2539 หรือ อายุระหว่าง 24-39 
ปี) 

25 83 

Gen X (ประชากรท่ีเกิดในช่วง ปี 2508-2523 หรือ อายุระหว่าง 40-55 
ปี) 

3 10 

 
ตารางท่ี 4.1.2 อาชีพของผูถู้กสัมภาษณ์ 

อาชีพของผูถู้กสัมภาษณ์ จ านวน ร้อยละ 
พนกังานบริษทัเอกชน 20 67 
พนกังานอิสระ (Freelance) 1 3 
ขา้ราชการ 1 3 
ธุรกิจส่วนตวั 3 10 
แม่บา้น 2 7 
นกัศึกษา 3 10 
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การเก็บขอ้มูลสัมภาษณ์เป็นขอ้มูลเชิงคุณภาพแบบก่ึงโครงสร้าง และสัมภาษณ์แบบ
หน่ึงต่อหน่ึง ซ่ึงผูถู้กสัมภาษณ์สามารถแสดงความคิดเห็นไดอ้ยา่งอิสระจากกรอบค าถามท่ีสัมภาษณ์
โดยแบ่งออกเป็น 6 ประเด็นหลกั คือ 1.ประสบการณ์การใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความ
งาม 2.พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงาม  3.ความไวว้างใจท่ีมีต่อตรา
สินคา้ของคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงาม  4.ราคาและการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 5.สถานท่ีและบริการของพนกังานของ
คลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงาม 6.ขอ้เสนอแนะในการเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้
และความงาม 

 
 

4.2 ประสบกำรณ์กำรใช้บริกำรคลนิิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำมงำม 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 30 คน ในดา้นประสบการณ์การใช้

บริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามไดแ้บ่งค าถามในการสัมภาษณ์เป็น 2 ดา้นดงัน้ี 
1. ประสบการณ์ในการใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
2. ประสบการณ์ท่ีไม่ดีในการใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
 
4.2.1 ประสบกำรณ์ในกำรใช้บริกำรคลนิิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำมงำม 
จากการสัมภาษณ์พบว่า 21 คน คิดเป็น 70% เคยมีประสบการณ์ใช้บริการคลินิกเวช

กรรมผิวหน้าและความงาม และมีความประทบัใจในบริการของคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความ
งามท่ีตนเองใช้บริการอยู่จึงกลบัไปใช้บริการท่ีเดิมอยู่ เป็นประจ า โดยมีผูถู้กสัมภาษณ์ 9 คนคิดเป็น 
30% ท่ีมีประสบการณ์ไม่ดีในการใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม  

“...ถา้เร่ืองบริการไม่มี แต่การขายจะมีบา้ง เซลต้ือมากเกินไปรู้สึกอึดอดั เหมือนเคา้
พยายามหาทางให้เราปฏิเสธไม่ได ้วิธีการแกปั้ญหาตอนนั้นคือให้เพื่อนโทรมาก่อนออกคลินิก ว่า
ตอ้งรีบไปท างาน เพื่อให้ตวัเองออกมาได ้จริงจริงตอ้งการใหต้วัเองเป็นผูต้ดัสินใจเองมากกว่า ไม่ใช่
โดนเคา้ยดัเยียดเขา้มา ถา้สนใจอะไรควรให้เราถามเอง แต่ดว้ยความท่ีท าหนา้ท่ีน้ีแลว้เห็นผลจริง เรา
เลยยงักลบัไปใชบ้ริการท่ีน่ีอยู.่..” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 2) 

“...ไปท า HIFU แล้วหน้าเป็นรอยไหม้ แต่คลินิกเค้าก็ให้ท า Treatment และ Laser 
จนกว่าแผลจะหาย เราก็เลยยงักลบัไปใช้บริการท่ีน่ีอยู่ รู้สึกว่าเขาดูแลดี...”  (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y 
หมายเลข 3) 
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“...เคยเลเซอร์แลว้หนา้ไหม ้ท าใหไ้ปท างานไม่ได ้ทางคลินิกก็รับผิดชอบท าทรีทเมนต์
จนหาย ตอนนั้นแค่ตกใจเฉยๆ ก็บอกเขาวา่เราแสบอะไรแบบน้ี แลว้เขาก็ดูแลดีจนหายจริงๆ และรู้จกั
กบัคุณหมอดว้ย เลยไม่ไดมี้ปัญหาอะไร...” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 5) 

 “...มาตรฐานค่อนข้างดี พื้นท่ีบริการดูสะอาด ด้วยช่วงโควิดเลยจะต้องมีการใส่
ถุงพลาสติกท่ีเทา้ก่อน ท่ีคิลินกเขามีเคร่ืองท่ีสามารถเอาเทา้เขา้ไปแลว้เคร่ืองก็จะใส่ถุงให้เราเลย 
พนกังานก็จ าเราได ้ไม่ตอ้งพกบตัร รู้สึกวา่มนัสะดวกสบาย และพนกังาน Friendly รอไม่นาน บริการ
ดี คุยดี...” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 7) 

“...ใชม้านานตั้งแต่สมยัเรียน เคา้ไม่ไดข้ายคอร์ส ไม่ยดัเยียนให้เรา เลยรู้สึกว่าสบายใจ
ในการจะเขา้ไปใชบ้ริการ...” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 8) 

 
4.2.2 ประสบกำรณ์ท่ีไม่ดีในกำรใช้บริกำรคลนิิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำมงำม 
จากการสัมภาษณ์พบว่ามีผูใ้ห้สัมภาษณ์ 9 คน คิดเป็น 30% ท่ีมีประสบการณ์ไม่ดีใน

การใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามและไม่กลบัไปใชบ้ริการท่ีเดิมอีกเลย 
“...ช่วงแรกรักษาใกลจ้ะหาย เขาก็เร่ิมให้ท าทรีทเมนตรู้์สึกว่ามนัไม่ตรงจุด แต่ไม่ถึงกบั

เล้ียงไข ้ท าใหเ้ราตอ้งไปเร่ือยๆใหเ้ราตอ้งซ้ือคอร์สเขา แต่หลงัจากนั้นเราก็ไม่ไปอีกเพราะรู้สึกว่าถ่ีไป
...” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Z หมายเลข 2) 

“...เคยท าหนา้เลเซอร์แลว้เป็นรอยไหม ้ไม่พอใจมากเลยด่าเขาแลว้เขาก็ให้ Treatment 
มาท าแต่เราก็รู้สึกไม่พอใจไปแล้ว เลยไม่กลับไปใช้บริการทีนั่นอีก...” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y 
หมายเลข 4) 

“...เคยไปคลินิกแห่งหน่ึง รักษาสิว แต่รู้สึกหนา้บอบช ้า และราคาแพง เลยไม่ไปอีกเลย 
(ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 6) 

“...เคยไปท่ีนึงแลว้คนเยอะ เขาเลยฉีดแบบรีบฉีดแลว้มนัเลยเจ็บ ตอนนั้นก็บอกว่าเจ็บ 
หมอก็เหมือนจะเบามือลงแต่ก็ยงัเจ็บอยู่ดี เราเลยตอ้งอดทนกบัความเจ็บไปอีกสักประมาณ 10 นาที 
หลงัจากนั้นเลยไม่ไปท่ีนัน่อีกเลย...” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 12) 

“...เคยเจอคลินิกท่ีเขาท าขั้นตอนในการท า Treatment ไม่เหมือนกนั ปกติมนัตอ้งเป็น
ขั้นตอนท่ีตายตวัแต่คลินิกนั้นไม่เป็น มนัท าให้ความน่าเช่ือถือตวัคลินิกนอ้ยลงเลยไม่ไปท าท่ีนั่นอีก 
รู้สึกสบายใจท่ีจะจ่ายแพงกว่าแต่ได้บริการท่ีดีมีมาตรฐานมากกว่า...” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y 
หมายเลข 22) 
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4.3 พฤติกรรมกำรใช้บริกำรคลนิิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำมงำม 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน  30 คน ในด้านพฤติกรรมการใช้

บริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามไดแ้บ่งค าถามในการสัมภาษณ์เป็น 5 ดา้นดงัน้ี 
1. ความถี่ในการใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
2. วนัและเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
3. บริการท่ีผูถู้กสัมภาษณ์เลือกใชเ้ป็นประจ า 
4. พฤติกรรมการช าระค่าบริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
5. งบประมาณในการใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
 
4.3.1 ควำมถี่ในกำรใช้บริกำรคลนิิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำมงำม 

 
ตารางท่ี 4.3.1 ความถ่ีในการใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม (จ านวนคร้ังต่อเดือน) 

ความถี่ในการใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
(จ านวนคร้ังต่อเดือน) 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง ต่อเดือน 10 33 
1 คร้ัง ต่อเดือน 10 33 
2 คร้ัง ต่อเดือน 6 20 
มากกวา่ 2 คร้ัง ต่อเดือน 4 14 

 
4.3.2 วันและเวลำท่ีเข้ำใช้บริกำรคลนิกิเวชกรรมผิวหน้ำและควำมงำม 

 
ตารางท่ี 4.3.2 วนัและเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 

วนัและเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

วนัจนัทร์-ศุกร์ ช่วงเวลา 11:00 - 17:00 น. 10 33 
วนัจนัทร์-ศุกร์ ช่วงเวลาหลงั 17:00 น. 5 17 
วนัเสาร์-อาทิตย ์ช่วงเวลา 11:00 - 17:00 น. 11 37 
วนัเสาร์-อาทิตย ์ช่วงเวลาหลงั 17:00 น. 4 13 
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4.3.3 บริกำรท่ีผู้ถูกสัมภำษณ์เลือกใช้เป็นประจ ำ 
 
ตารางท่ี 4.3.3 บริการท่ีผูถู้กสัมภาษณ์เลือกใชเ้ป็นประจ า 

บริการท่ีเลือกใชเ้ป็นประจ า จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

รักษาสิว รอยสิว หลุมสิว 12 40 
Treatment บ ารุงผิว 14 47 
ปรับรูปหนา้ (Botox, Filler, HIFU) 4 13 

 
4.3.4 พฤติกรรมกำรช ำระค่ำบริกำรคลนิิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำมงำม 
 

ตารางท่ี 4.3.4 การช าระค่าบริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
การช าระค่าบริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม จ านวน 

(คน) 
ร้อยละ 

ช าระค่าบริการเป็นรายคร้ัง 12 40 
ช าระค่าบริการเป็นคอร์ส 13 43 
ช าระค่าบริการเป็นรายคร้ังและคอร์ส 5 17 

 
4.3.5 งบประมำณในกำรใช้บริกำรคลนิิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำมงำม 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 30 คน ในดา้นงบประมาณในการใช้

บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามพบว่ามีผูใ้ช้บริการช าระค่าบริการเป็นคร้ัง จ านวน 12 
คน คิดเป็น 40% จากผูถู้กสัมภาษณ์ทั้งหมด โดยสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 บริการ ดงัน้ี  

 
ตารางท่ี 4.3.5 การช าระค่าบริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามเป็นรายคร้ัง 
การช าระค่าบริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามเป็นรายคร้ัง จ านวน 

(คน) 
ร้อยละ 

รักษาสิว รอยสิว หลุมสิว 7 58 
Treatment บ ารุงผิว  1 8 
ปรับรูปหนา้ (Botox, Filler, HIFU) 4 34 
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1.ผู ้ใช้บริการรักษาสิว รอยสิว หลุมสิว จ านวน 7 คน คิดเป็น 58% จากจ านวน
ผูใ้ชบ้ริการท่ีช าระค่าบริการเป็นรายคร้ัง มีงบประมาณค่ารักษาตั้งแต่ 700-2,000 บาทต่อคร้ัง 

2. ผูใ้ช้บริการ Treatment บ ารุงผิว จ านวน 1 คน คิดเป็น 8% จากจ านวนผูใ้ช้บริการท่ี
ช าระค่าบริการเป็นรายคร้ัง มีงบประมาณค่ารักษาไม่เกิน 10,000 บาทต่อคร้ัง 

3. ผูใ้ชบ้ริการปรับรูปหนา้ (Botox, Filler, HIFU) จ านวน 4 คน คิดเป็น 34% จากจ านวน
ผูใ้ชบ้ริการท่ีช าระค่าบริการเป็นรายคร้ัง มีงบประมาณค่ารักษาตั้งแต่ 4,000-15,000 บาทต่อคร้ัง 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 30 คน ในดา้นงบประมาณในการใช้
บริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามพบว่ามีผูใ้ชบ้ริการช าระค่าบริการเป็นคอร์ส จ านวน 13 
คน คิดเป็น 43% จากผูถู้กสัมภาษณ์ทั้งหมด โดยสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 บริการ ดงัน้ี  

 
ตารางท่ี 4.3.6 การช าระค่าบริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามเป็นคอร์ส 

การช าระค่าบริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามเป็นคอร์ส จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

รักษาสิว รอยสิว หลุมสิว 2 15 
Treatment บ ารุงผิว  11 85 
ปรับรูปหนา้ (Botox, Filler, HIFU) 0 0 

 
1.ผู ้ใช้บริการรักษาสิว รอยสิว หลุมสิว จ านวน 2 คน คิดเป็น 15% จากจ านวน

ผูใ้ชบ้ริการท่ีช าระค่าบริการเป็นคอร์ส มีงบประมาณค่าใชบ้ริการตั้งแต่ 6,000-10,000 บาทต่อคอร์ส 
2. ผูใ้ชบ้ริการ Treatment บ ารุงผิว จ านวน 11 คน คิดเป็น 85% จากจ านวนผูใ้ชบ้ริการท่ี

ช าระค่าบริการเป็นคอร์ส มีงบประมาณค่าใชต้ั้งแต่ 9,000-80,000 บาทต่อคอร์ส 
3. ไม่พบผูใ้ชบ้ริการปรับรูปหนา้ (Botox, Filler, HIFU) ช าระค่าใชบ้ริการเป็นคอร์ส 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 30 คน ในดา้นงบประมาณในการใช้

บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามพบว่ามีผูใ้ช้บริการช าระค่าบริการทั้งเป็นรายคร้ังและ
คอร์ส จ านวน 5 คน คิดเป็น 17% จากผูถู้กสัมภาษณ์ทั้งหมด โดยสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 บริการ ดงัน้ี  

 
ตารางท่ี 4.3.7 การช าระค่าบริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามเป็นรายคร้ังและคอร์ส 
การช าระค่าบริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามเป็นรายคร้ัง

และคอร์ส 
จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

รักษาสิว รอยสิว หลุมสิว 3 60 
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ตารางท่ี 4.3.7 การช าระค่าบริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามเป็นรายคร้ังและคอร์ส (ต่อ) 
การช าระค่าบริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามเป็นรายคร้ัง

และคอร์ส 
จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

Treatment บ ารุงผิว  2 40 
ปรับรูปหนา้ (Botox, Filler, HIFU) 0 0 

 
1.ผู ้ใช้บริการรักษาสิว รอยสิว หลุมสิว จ านวน 3 คน คิดเป็น 60% จากจ านวน

ผูใ้ช้บริการท่ีช าระค่าบริการเป็นรายคร้ังและคอร์ส มีงบประมาณค่าใช้บริการต่อคร้ังตั้งแต่ 2,000-
5,000 บาท และมีงบประมาณในการช าระค่าใชบ้ริการต่อคอร์สตั้งแต่ 10,000-20,000 บาท 

2. ผูใ้ช้บริการ Treatment บ ารุงผิว จ านวน 2 คน คิดเป็น 4% จากจ านวนผูใ้ช้บริการท่ี
ช าระค่าบริการเป็นรายคร้ังและคอร์ส มีงบประมาณค่าใชบ้ริการต่อคร้ังตั้งแต่ 3,000-5,000 บาท และ
มีงบประมาณในการช าระค่าใชบ้ริการต่อคอร์สตั้งแต่ 15,000-40,000 บาท 

3. ไม่พบผูใ้ช้บริการปรับรูปหน้า (Botox, Filler, HIFU) ท่ีช าระค่าบริการเป็นรายคร้ัง
และคอร์ส 

 
 

4.4 ควำมไว้วำงใจที่มีต่อตรำสินค้ำของคลนิิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำมงำม  
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 30 คน ในดา้นความไวว้างใจท่ีมีต่อ

ตราสินคา้ของคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม ไดแ้บ่งค าถามในการสัมภาษณ์เป็น 3 ดา้นดงัน้ี 
1. แหล่งท่ีมาของขอ้มูลคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามก่อนท่ีจะเขา้ใชบ้ริการ 
2. ความเช่ือถือในแหล่งขอ้มูลท่ีผูถู้กสัมภาษณ์ไดรั้บหรือท าการคน้หา 
3. ความน่าเช่ือถือของคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
4. ตราสินคา้มีผลต่อความไวว้างใจหรือไม่ 

 
4.4.1 แหล่งท่ีมำของข้อมูลคลนิิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำมงำมก่อนท่ีจะเข้ำใช้บริกำร 
 

ตารางท่ี 4.4.1 แหล่งท่ีมาของขอ้มูลคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามก่อนท่ีจะเขา้ใชบ้ริการ 
แหล่งท่ีมาของขอ้มูล จ านวน 

(คน) 
ร้อยละ 

โฆษณาทางช่องทางออนไลน์ (Instagram, Facebook และอ่ืนๆ) 8 27 
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ตารางท่ี 4.4.1 แหล่งท่ีมาของขอ้มูลคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามก่อนท่ีจะเขา้ใชบ้ริการ (ต่อ) 

แหล่งท่ีมาของขอ้มูล จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

คนใกลชิ้ด 20 67 
พนกังานขายตามหา้งสรรพสินคา้ 1 3 
เขา้ไปสอบถามเองท่ีคลินิก 1 3 

 
4.4.2 ควำมเช่ือถือในแหล่งข้อมูลท่ีผู้ถูกสัมภำษณ์ได้รับหรือท ำกำรค้นหำ 
 

ตารางท่ี 4.4.2 ความเช่ือถือในแหล่งขอ้มูลท่ีผูถู้กสัมภาษณ์ไดรั้บหรือท าการคน้หา 
ความเช่ือถือในแหล่งขอ้มูล จ านวน 

(คน) 
ร้อยละ 

คนใกลชิ้ด 21 70 
บทสัมภาษณ์จากผูเ้ช่ียวชาญ 1 3 
Review จากผูใ้ชจ้ริงใน Social media 8 26 
ไม่เช่ือแห่งขอ้มูลใดเพียงขอ้มูลเดียว 1 3 

 
4.4.3 ควำมน่ำเช่ือถือของคลนิิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำมงำม 
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 30 คน พบวา่ 2 อนัดบัเหตุผลท่ีผูถู้กสัมภาษณ์เช่ือถือในคลินิก

เวชกรรมผิวหน้าและความงามมากท่ีสุดอนัดับแรก  คือ การเขา้รับการรักษาแลว้เห็นผลจริง และ
อนัดบัท่ี 2 คือ คุณหมอท่ีท าการรักษามีใบประกอบโรคศิลป์ท่ีถูกตอ้งตามกฎหมายและยงัไม่หมดอายุ 

“…มาจากคุณหมอท่ีมีใบประกอบโรคศิลป์ท่ียงัไม่หมดอาย ุและการรักษาท่ีเห็นผล…” 
(ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen X หมายเลข 2) 

“...การจดัร้าน การวาง Location เพราะอยู่ใจกลางเมือง และใบประกอบวิชาชีพแพทย์
...” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 3) 

 “…ท าแลว้เห็นผลจริง ไม่แพ ้และคุณหมอมีใบรับรองต่างๆ…” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y 
หมายเลข 6) 

“…ท าแล้วเห็นผลจริง และหน้า Page ของเขาจะแจ้งเลยว่าหมอจบมาจากท่ีไหน 
ยงัไง…” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 7) 
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 “…มาจากการบริการท่ีเราได้ไปสัมผสัมารักษาตามอาการแล้วเห็นผล…” (ผูถู้ก
สัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 8) 

 
4.4.4 ตรำสินค้ำมีผลต่อควำมไว้วำงใจหรือไม่ 
 

ตารางท่ี 4.4.4 ตราสินคา้มีผลต่อความไวว้างใจหรือไม่ 
ตราสินคา้มีผลต่อความไวว้างใจหรือไม่ จ านวน 

(คน) 
ร้อยละ 

มีผล 15 50 
ไม่มีผล 15 50 

 
 

4.5 รำคำและกำรส่งเสริมกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกใช้บริกำรคลินิกเวชกรรม
ผิวหน้ำและควำมงำมหรือไม่ 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 30 คน ในดา้นราคาและการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม ไดแ้บ่งค าถาม
ในการสัมภาษณ์เป็น 3 ดา้นดงัน้ี 

1. ราคามีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการคลิกนิกเวชกรรมผิวหนา้และความ
งามหรือไม่ 

2. ราคาสินคา้และบริการท่ีผูถู้กสัมภาษณ์รับไดอ้ยูใ่นช่วงราคาใด 
3. โปรโมชัน่และการส่งเสริมการขาย 

 
4.5.1 รำคำมีผลต่อกำรตัดสินใจในกำรเลือกใช้บริกำรคลกินิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำม

งำมหรือไม่ 
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 30 คน พบว่า 22 คน คิดเป็น 73% ราคาและการส่งเสริม

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามในระดบัมาก 
และ 8 คน คิดเป็น 27% ท่ีราคาและการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิก
เวชกรรมผิวหนา้และความงามในระดบัปานกลาง เน่ืองจากผูถู้กสัมภาษณ์จะพิจารณาองคป์ระกอบ
อ่ืนๆร่วมดว้ย เช่น คลินิก คุณหมอ และการบริการ เป็นตน้ 
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“...มีผลแต่ไม่ทั้งหมด ตอ้งดูเร่ืองของค าแนะน าของหมอดว้ย ดีกวา่ไปหาท่ีถูกจริงๆแลว้
ฉีดมาไม่โอเค...” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 12) 

“...ราคามีผล แต่จริงๆพรเกษมราคาสูง แต่ก็ยงัใช้บริการท่ีน่ี น่าจะอยู่ท่ีตัวคลินิก
มากกวา่...” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 14) 

“...ราคามีผล แต่ไม่มากเท่าคุณหมอ...” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 17) 
“...มีผล แต่ก็ตอ้งดูองคป์ระกอบอ่ืนดว้ย เช่นคุณหมอเก่งไหม ถา้เก่งก็จ่ายแพงได.้..” (ผู ้

ถูกสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 21) 
“...มีผล แต่เราก็เลือกราคาท่ีเป็นคลินิกระดบักลาง แต่ไม่เลือกถูกแลว้บริการไม่ดี ไม่

ไวว้างใจ...” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 22) 
 
4.5.2 รำคำสินค้ำและบริกำรท่ีผู้ถูกสัมภำษณ์รับได้อยู่ในช่วงรำคำใด 
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 30 คน พบว่า ราคาสินคา้และบริการท่ีผูถู้กสัมภาษณ์รับได้

สามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 บริการ คือ 1.รักษาสิว 2.Treatment 3.ปรับรูปหนา้ ดงัน้ี 
 

ตารางท่ี 4.5.1 ราคาสินคา้และบริการท่ีผูถู้กสัมภาษณ์รับไดอ้ยูใ่นช่วงราคาใด 
สินคา้และบริการ ราคา (บาท) 

รักษำสิว  
รักษาสิว / คร้ัง 100-3,000 
รักษาสิว / คอร์ส 10,000-20,000 
ยาท่ีใชใ้นการรักษาสิว 200-2,000 
Treatment  
Treatment / คร้ัง 500-4,000 
Treatment / คอร์ส 5,000-10,000 
ปรับรูปหน้ำ  
Botox จากประเทศเกาหลี / คร้ัง 5,000-8,000 
Botox จากประเทศอเมริกา / คร้ัง 9,000-20,0000 
Fat / คร้ัง 2,500 
Filler / คร้ัง มากกวา่ 10,000 
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4.5.3 โปรโมช่ันและกำรส่งเสริมขำย 
จากการสัมภาษณ์ทั้ งหมด 30 คน พบว่า ทั้ ง 30 คน คิดเป็น 100% มีความเห็นว่า

โปรโมชัน่ส่งผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือ โดยรูปแบบของโปรโมชัน่ท่ีผูถู้กสัมภาษณ์ให้ความสนใจเป็นพิเศษ

ไดแ้ก่ โปรโมชัน่ลดราคาพบวา่ 24 คน คิดเป็น 80% ท่ีสนใจโปรโมชัน่ลดราคา 
“…ลดคร่ึงราคา เห็นผลมากกว่า 1 แถม 1 จ่ายตงัแลว้ลดเลยดีกว่า…” (ผูถู้กสัมภาษณ์ 

Gen X หมายเลข 1) 
“...รู้สึกว่า ลดราคามีผลมากท่ีสุด ถา้ซอยราคาให้เคา้จ่ายน้อยได้มากเท่าไหร่ ก็จะดึง

ลูกคา้ไดม้ากขึ้น...” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 1) 
“…ส่วนลด แลว้ก็ร่วมกบับตัรเครดิตดว้ย...” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 9) 
โดยผูถู้กสัมภาษณ์อีก 6 คน คิดเป็น 20% มีความเห็นด้านโปรโมชั่นท่ีแตกต่างกัน

ออกไปอาทิ 
“…เป็น 10 คร้ังแถม 1 คร้ัง หรือแถมเป็นผลิตภัณฑ์ หรือให้ใช้ฟรีก่อน 1 คร้ังก็

น่าสนใจ…” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen X หมายเลข 2) 
“…การซ้ือเครดิต เช่น ซ้ือ 15,000 ได้วงเงิน 100,000 บาท จะท าอะไรก็ได้ ไม่จ ากัด

เวลา…” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 2) 
“…ซ้ือแชร์กบัเพื่อน 2 คน แลว้ราคาถูกลง…” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 3) 
“…ขึ้นอยู่กบั Product มากกว่า เช่น Botox แถมกบัอะไร อนัไหนคุม้หรือตรงกบัความ

ตอ้งการของเรามากกวา่ก็จะเลือกอนันั้น…” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 4) 
“…ผอ่นบตัรเครดิตได ้0%...” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 8) 
“…โปรโมชัน่รายเดือนให้กบัลูกคา้ท่ีรักษาต่อเน่ือง ไดมี้ส่วดลดในการรักษา…” (ผูถู้ก

สัมภาษณ์ Gen Zหมายเลข 2) 
 
 

4.6 สถำนที่และบริกำรของพนักงำนของคลนิิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำมงำม  
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน  30 คน ในดา้นสถานท่ีและบริการ

ของพนักงานของคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงาม ไดแ้บ่งค าถามในการสัมภาษณ์เป็น  2 ดา้น
ดงัน้ี 

1. สถานท่ีตั้งของคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
2. ความส าคญัในการใหบ้ริการของพนกังานในคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
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4.6.1 สถำนท่ีตั้งของคลนิิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำมงำม 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 30 คน ในดา้นสถานท่ีตั้งของคลินิก

เวชกรรมผิวหนา้และความงามสามารถแบ่งผูถู้กสัมภาษณ์ออกตามลกัษณะการเดินทางไดเ้ป็น 3 กลุ่ม
ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.6.1 สถานท่ีตั้งของคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 

ลกัษณะการเดินทาง จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

รถยนตส่์วนตวั 19 64 
ขนส่งสาธารณะ 7 23 
รถยนตส่์วนตวัและขนส่งสาธารณะ 4 13 

 
ผูถู้กสัมภาษณ์ท่ีใช้รถยนต์ส่วนตวั 19 คน คิดเป็น 64% จากผูถู้กสัมภาษณ์ 30 คน ให้

ความส าคญักบัพื้นท่ีจอดรถทั้ง 19 คน คิดเป็น 100% จากผูถู้กสัมภาษณ์ท่ีใช้รถยนต์ส่วนตวั แต่เม่ือ
ถามถึงความรู้สึกของผูถู้กสัมภาษณ์ เม่ือตอ้งเสียค่าท่ีจอดรถในการเขา้ใช้บริการคลินิกเวชกรรม
ผิวหนา้และความงามพบว่า 13 คน คิดเป็น 68% จากผูใ้ชร้ถยนตส่์วนตวั ไม่เห็นดว้ยกบัการเสียค่าท่ี
จอดรถ และ 6 คน คิดเป็น 32% จากผูใ้ชร้ถยนตส่์วนตวั ไม่ไดรู้้สึกอะไรหรือเขา้ใจไดก้บัการเสียค่า
จอดรถ โดยอตัราค่าจอดรถท่ีผูถู้กสัมภาษณ์เห็นสมควรหากตอ้งเสียค่าท่ีจอดรถอยู่ท่ี 20-60 บาท ต่อ
การใชบ้ริการ 1 คร้ัง หรือ ชัว่โมงละ 20 บาท 

ผูถู้กสัมภาษณ์ท่ีใชบ้ริการขนส่งสาธารณะ 7 คน คิดเป็น 23% จากผูถู้กสัมภาษณ์ 30 คน 
มีความเห็นวา่สถานท่ีตั้งของคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามควรอยูใ่นห้างสรรพสินคา้ หรืออยู่
ใกลก้บัขนส่งสาธารณะ เช่น รถไฟฟ้าบีทีเอส เพื่อความสะดวกสบายในการเดินทาง ทั้งน้ีเม่ือถามถึง
ความคิดเห็นของผูถู้กสัมภาษณ์ในการเดินทางหลายต่อ เช่น ขึ้นบีทีเอส ต่อดว้ยมอเตอร์ไซค์รับจา้ง 
เพื่อเขา้รับบริการท่ีคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม พบวา่ 4 คน คิดเป็น 57% จากผูถู้กสัมภาษณ์
ท่ีใชบ้ริการขนส่งสาธารณะจะไม่เขา้รับบริการท่ีคลินิกดงักล่าว 2 คนคิดเป็น 28% จากผูถู้กสัมภาษณ์
ท่ีใช้บริการขนส่งสาธารณะจะเขา้รับบริการท่ีคลินิกดงักล่าว  แต่จะเขา้รับบริการไม่บ่อยนัก และ 1 
คน คนคิดเป็น 15% จากผูถู้กสัมภาษณ์ท่ีใชบ้ริการขนส่งสาธารณะจะเขา้รับบริการท่ีคลินิกดงักล่าว 
หากคลินิกนั้นดีจริงๆ และหากตอ้งขึ้นรถหลายต่อ หรือเดินเทา้ เพื่อเขา้รับบริการคลินิกเวชกรรม
ผิวหน้าและความงาม ผูถู้กสัมภาษณ์คิดว่าระยะทางท่ีเหมาะสม คือ สามารถเดินเทา้ต่อหลงัจากใช้
บริการขนส่งสาธารณะแลว้ไม่เกิน 5 นาที 
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ผูถู้กสัมภาษณ์ท่ีใชท้ั้งรถยนตส่์วนตวัและขนส่งสาธารณะ 4 คน คิดเป็น 13% จากผูถู้ก
สัมภาษณ์ 30 คน ให้ความส าคญักับพื้นท่ีจอดรถทั้ง 4 คน คิดเป็น 100% จากผูถู้กสัมภาษณ์ใช้ทั้ง
รถยนตส่์วนตวัและขนส่งสาธารณะ แต่เม่ือถามถึงความรู้สึกของผูถู้กสัมภาษณ์ เม่ือตอ้งเสียค่าท่ีจอด
รถในการเข้าใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามพบว่า 3 คน คิดเป็น 75% จากผูถู้ก
สัมภาษณ์ท่ีใช้ทั้งรถยนต์ส่วนตวัและขนส่งสาธารณะไม่เห็นดว้ยกบัการเสียค่าท่ีจอดรถ และ 1 คน 
คิดเป็น 25% จากจากผูถู้กสัมภาษณ์ท่ีใชท้ั้งรถยนตส่์วนตวัและขนส่งสาธารณะไม่ไดรู้้สึกกบัการเสีย
ค่าจอดรถ โดยอตัราค่าจอดรถท่ีผูถู้กสัมภาษณ์เห็นสมควรหากตอ้งเสียค่าท่ีจอดรถอยู่ท่ี 3 ชัว่โมงไม่
ควรเกิน 20 บาท หรือชัว่โมงละ 20 บาท หรือไม่ตอ้งเสียค่าท่ีจอดรถเลย และในกรณีท่ีผูถู้กสัมภาษณ์
ท่ีใชบ้ริการขนส่งสาธารณะ ผูถู้กสัมภาษณ์มีความเห็นว่าสถานท่ีตั้งของคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และ
ความงามควรอยูใ่นห้างสรรพสินคา้ หรืออยูใ่กลก้บัขนส่งสาธารณะ หรืออยู่ละแวกใกลเ้คียงกบัท่ีพกั
เพื่อความสะดวกสบายในการเดินทาง ทั้งน้ีเม่ือถามถึงความคิดเห็นของผูถู้กสัมภาษณ์ในการเดินทาง
หลายต่อ เช่น ขึ้นบีทีเอส ต่อดว้ยมอเตอร์ไซครั์บจา้ง เพื่อเขา้รับบริการท่ีคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และ
ความงาม พบว่า 4 คน คิดเป็น 100% จากผูถู้กสัมภาษณ์ท่ีใชท้ั้งรถยนตส่์วนตวัและขนส่งสาธารณะ
จะไม่เขา้รับบริการท่ีคลินิกดงักล่าว และหากตอ้งขึ้นรถหลายต่อ หรือเดินเทา้ เพื่อเขา้รับบริการคลินิก
เวชกรรมผิวหน้าและความงาม ผูถู้กสัมภาษณ์คิดว่าระยะทางท่ีเหมาะสม คือ สามารถเดินเทา้ต่อ
หลงัจากใชบ้ริการขนส่งสาธารณะแลว้ไม่เกิน 5-10 นาที 

 
4.6.2 ควำมส ำคัญในกำรให้บริกำรของพนักงำนในคลินิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำม

งำม 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 30 คน ในดา้นความส าคญัในการ

ให้บริการของพนักงานในคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงาม พบว่า 29 คน คิดเป็น 97% ให้
ความส าคญัในการใหบ้ริการของพนกังานในคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามอยูใ่นระดบัมาก มี
เพียง 1 คน คิดเป็น 3% ท่ีใหค้วามส าคญัอยใ่นระดบัปานกลาง  

“...ไม่ค่อยมา Fix เร่ืองน้ี เลยรู้สึกว่าไม่ตอ้งมา Take care เราเหมือนเวลาไปผ่าตดั แค่
แนะน า Promotion แนะน าเทคโนโลยีอะไรใหม่ๆท่ีเก่ียวกับการท าหน้า บ ารุงหน้าดีกว่า...” (ผูถู้ก
สัมภาษณ์ Gen X หมายเลข 1) 

เม่ือถามถึงความเห็นว่าพนักงานมีผลต่อการตดัสินใจในการเขา้รับบริการคลินิกเวช
กรรมผิวหนา้และความงามหรือไม่ พบว่า 28 คน คิดเป็น 93% มีความเห็นว่ามีผลต่อการตดัสินใจใน
การเขา้รับบริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม และ 2 คน คิดเป็น 7% มีความเห็นวา่พนกังาน
ไม่มีผล หรือมีผลน้อยต่อการตดัสินใจในการเขา้รับบริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงาม 
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เน่ืองจากให้ความส าคญักบัแพทยผ์ูเ้ช่ีบวชาญมากกว่า และเม่ือถามถึงความรู้ความสามารถในการ
บริการและความสามารถในการให้ค  าแนะน าในบริการต่างๆ พบว่า 19 คน คิดเป็น 63% มีความเห็น
ว่าความรู้ความสามารถในการบริการและความสามารถในการให้ค  าแนะน าในบริการต่างๆมี
ความส าคญัมากต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 

“...มีผลมาก ถา้แนะน าไดเ้คลียเขา้ใจ เราก็อยากท าอะไรท่ีมากกว่าน้ี...” (ผูถู้กสัมภาษณ์ 
Gen X หมายเลข 1) 

“…ค่อนขา้งมีผล สมมติว่าถา้เรามีปัญหาตรงไหนแลว้เคา้แนะน าเราได ้ฉีดตามแลว้ลง
จริงมันก็โอเค หรือไม่ได้ขายคอร์สจนเกินไปจะรู้สึกว่ามันโอเคมาก…” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y 
หมายเลข 1) 

“...มีผลเหมือนกนั มีความส าคญัมาก เพราะการท าหน้าแต่ละท่ีขั้นตอนไม่เหมือนกนั 
ถา้เขาไม่อธิบายอะไรเลย แลว้ไม่ได้ท าตามความคาดหวงั ก็จะรู้สึกแย่...” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y 
หมายเลข 3) 

พบว่า 11 คน คิดเป็น 37% มีความเห็นว่าความรู้ความสามารถในการบริการและ
ความสามารถในการให้ค  าแนะน าในบริการต่างๆมีความส าคญัในระดบัปานกลางต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงาม เน่ืองจากจะให้ความส าคญักบัแพยผ์ูเ้ช่ียวชาญ
มากกวา่ 

“...ให้ความส าคญักบัคุณหมอเป็นหลกั พนักงานจะเป็นส่วนเสริม...” (ผูถู้กสัมภาษณ์ 
Gen X หมายเลข 2) 

“…ปกติจะคุยกบัหมอมากกว่า เร่ืองของยา หรือการท าอะไรต่างๆ พนักงานโฟกัสท่ี
เร่ืองบริการ และตอบค าถามเลก็นอ้ยพอแลว้…” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 8) 

“…ส าคญักลางๆ เพราะ หลกัๆเราคุยกบัคุณหมออยู่แลว้ แต่ตอ้งมีมารยาทท่ีดีในการ
ท างาน…” (ผูถู้กสัมภาษณ์ Gen Y หมายเลข 12) 
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บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรำยผล และข้อเสนอแนะ 

 
 
ในบทน้ีจะเป็นการสรุปผลการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้

บริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” จากบทท่ีผ่านมา
และท าการอภิปรายผล รวมถึงขอ้จ ากดัและขอ้เสนอแนะส าหรับงานวิจยัต่อไปในอนาคต โดยการ
วิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้แฟชัน่ผา่นช่องทางอินสตาแก
รม ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร คุณลักษณะของคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามรวมถึงพนักงานท่ี
ให้บริการในคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงาม และการส่งเสริมการขายท่ีส่งผลต่อความตั้งใจ
เลือกใช้บริการของผูบ้ริโภค การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้
เคร่ืองมือการวิจยัแบบสัมภาษณ์ส่วนบุคคลเชิงลึก (In-dept Interview) โดยสามารถแบ่งเป็นหวัขอ้ได้
ดงัน้ี 

5.1 สรุปผลการวิจยั 
5.2 อภิปรายผล  
5.3 ขอ้เสนอแนะส าหรับผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาด  
5.4 ขอ้จ ากดัและขอ้เสนอแนะส าหรับการศึกษาวิจยัในคร้ังต่อไป 
 
 

5.1 สรุปผลกำรวิจัย 
ผลการวิจยัการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรม

ผิวหนา้และความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสามารถสรุปผลโดยแบ่งเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 
 
5.1.1 ลกัษณะทำงประชำกรศำสตร์ของกลุ่มตัวอย่ำง 
กลุ่มเป้าหมายในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ เพศชายและเพศหญิงท่ีมีอายุในช่วง 20-40 ปี 

และเคยมีประสบการณ์การใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามในกรุงเทพมหานคร จาก
ผลการวิจยัคร้ังน้ีพบว่า กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นกลุ่ม Generation Y (อายุ 22-39 ปี) โดยมีจ านวน 
25 คน คิดเป็นร้อยละ 83, Generation X (อายุ 40-55 ปี) จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10 และ 
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Generation Z (อายุน้อยกว่า 23 ปี)  ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 20 คน 
คิดเป็นร้อยละ 67 โดยกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดอาศยัในกรุงเทพมหานคร 

 
5.1.2 ประสบกำรณ์กำรใช้บริกำรคลนิิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำมงำม 
จากการวิจยัประสบการณ์การใช้บริการคลินิกเวชกรรมคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและ

ความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตวัอยา่งทั้ง 30 คน เคยมีประสบการณ์การ
ใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม พบวา่ 21 คน คิดเป็นร้อยละ 70 เคยมีประสบการณ์ใช้
บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงาม และมีความประทบัใจในบริการของคลินิกเวชกรรม
ผิวหนา้และความงามท่ีตนเองใชบ้ริการอยูจึ่งกลบัไปใชบ้ริการท่ีเดิมอยูเ่ป็นประจ า และไม่มีแนวโนม้
ท่ีจะเปล่ียนคลินิกเน่ืองจากเช่ือมัน่ในตวัคลินิกและแพทยข์องคลินิกดงักล่าว และผูถู้กสัมภาษณ์ 9 คน 
คิดเป็นร้อยละ 30 มีประสบการณ์ไม่ดีในการใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม โดยทั้ง 
9 คนน้ีไม่กลบัไปใชบ้ริการท่ีคลินิกนั้นอีกเลย  

 
5.1.3 พฤติกรรมกำรใช้บริกำรคลนิิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำมงำม 
จากการวิจยัพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร ของกลุ่มตวัอย่างทั้ง 30 คน พบว่าส่วนใหญ่มีการใชบ้ริการน้อยกว่า 1 คร้ัง
ต่อเดือน และใชบ้ริการ 1 คร้ังต่อเดือน มีจ านวนกลุ่มตวัอยา่งเท่ากนัคือจ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 
33 วนัและเวลาท่ีเขา้ใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามส่วนใหญ่ คือ วนัเสาร์ -อาทิตย ์
ช่วงเวลา 11:00 – 17:00 น. จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 37 บริการท่ีกลุ่มตวัอย่างเลือกใช้คือบริการ 
Treatment บ ารุงผิวหนา้ จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 47  

โดยความถ่ีในการใชบ้ริการมากจะมีความสัมพนัธ์กบัการใชบ้ริการรักษาสิว เน่ืองจาก
ช่วงแรกแพทยจ์ะนดัเพื่อตรวจอาการทุกสัปดาห์ (4 คร้ังต่อเดือน) หรือ2 สัปดาห์คร้ัง (2 คร้ังต่อเดือน) 
หลงัจากท่ีอาการสิวเร่ิมดีขึ้นแพทยจึ์งเร่ิมท า Treatment หรือการบ ารุงผิวหน้าหลงัการรักษาต่อไป 
โดยการรับบริการบ ารุงผิวหนา้กลุ่มตวัอยา่งมกัเขา้รับบริการดงักล่าวเดือนละคร้ัง และความถ่ีในการ
ใช้บริการน้อยท่ีสุดจะมีความสัมพนัธ์กบัการใช้บริการปรับรูปหน้า เน่ืองจากการปรับรูปหน้า เช่น 
การใช้โบท๊อกซ์ มีระยะเวลาในการฉีดอยู่ท่ี 3-6 เดือน แลว้แต่จุดท่ีฉีด เป็นตน้พฤติกรรมการช าระ
ค่าบริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม ส่วนใหญ่ช าระเป็นคอร์สเพื่อใชใ้นระยะยาว จ านวน 
13 คน คิดเป็นร้ยอละ 43 โดยการช าระค่าบริการเป็นคอร์สมีความสัมพนัธ์กับการใช้บริการบ ารุง
ผิวหน้าและรักษาสิว งบประมาณในการใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 30 คน เม่ือแยกตามบริการ สรุปไดด้งัน้ี  
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1. บ ารุงผิวหนา้ ไม่เกิน 10,000 บาทต่อคร้ัง / 9,000-80,000 บาทต่อคอร์ส 
2. รักษาสิว 700-2,000 บาทต่อคร้ัง / 6,000-10,000 บาทต่อคอร์ส 
3. ปรับรูปหนา้ 4,000-15,000 บาทต่อคร้ัง (ไม่มีผูช้  าระค่าบริการเป็นคอร์ส) 
 
5.1.4 ปัจจัยด้ำนควำมไว้วำงใจท่ีมีต่อตรำสินค้ำของคลินิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำม

งำม 
จากการวิจยัปัจจยัดา้นความไวว้างใจท่ีมีต่อตราสินคา้ของคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและ

ความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของกลุ่มตวัอย่างทั้ง 30 คน พบว่า แหล่งท่ีมาของ
ขอ้มูลคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามก่อนท่ีกลุ่มตวัอย่างจะเขา้ใชบ้ริการส่วนใหญ่มาจากคน
ใกลชิ้ดท่ีเคยมีประสบการณ์การใชบ้ริการเวชกรรมผิวหนา้และความงาม จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อย
ละ 67 ความเช่ือถือในแหล่งขอ้มูลส่วนใหญ่มาจากคนใกลชิ้ดท่ีเคยมีประสบการณ์การใชบ้ริการเวช
กรรมผิวหนา้และความงาม จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 70 ตราสินคา้มีผลต่อความไวว้างใจต่อการ
เลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามมีจ านวนกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั ตราสินคา้ไม่มีผล
ต่อความไวว้างใจต่อการเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามจ านวน 15 คน คิดเป็น
ร้อยละ 50 โดยตราสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการต่อเม่ือคลินิกดงักล่าวเป็นคลินิกใหญ่ท่ี
มีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกัของคนหมู่มากอยู่แลว้ ท าให้การตดัสินใจในการเขา้ใช้บริการง่ายขึ้น แต่
ทั้งน้ีทั้งนั้นกลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 100  ให้ความส าคญักับแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ
มากกวา่ตราสินคา้ 

 
5.1.5 ปัจจัยด้ำนรำคำและกำรส่งเสริมกำรตลำดท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกใช้บริกำร

คลนิิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำมงำม 
จากการวิจยัปัจจยัดา้นราคาและการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ราคามีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 100 โดยราคาท่ีกลุ่มตวัอย่างทั้ง 30 คน 
ประมาณการและอยูใ่นช่วงราคาท่ีตนเองรับได ้มีดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 5.1.1ราคาสินคา้และบริการท่ีผูถู้กสัมภาษณ์รับได ้

สินคา้และบริการ ราคา (บาท) 
รักษำสิว  
รักษาสิว / คร้ัง 100-3,000 
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ตารางท่ี 5.1.1ราคาสินคา้และบริการท่ีผูถู้กสัมภาษณ์รับได ้(ต่อ) 
สินคา้และบริการ ราคา (บาท) 

รักษาสิว / คอร์ส 10,000-20,000 
ยาท่ีใชใ้นการรักษาสิว 200-2,000 
Treatment  
Treatment / คร้ัง 500-4,000 
Treatment / คอร์ส 5,000-10,000 
ปรับรูปหน้ำ  
Botox จากประเทศเกาหลี / คร้ัง 5,000-8,000 
Botox จากประเทศอเมริกา / คร้ัง 9,000-20,0000 
Fat / คร้ัง 2,500 
Filler / คร้ัง มากกวา่ 10,000 

 
โปรโมชัน่และการส่งเสริมการขายก็มีผลในการเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้

และความงามจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 100 โดยส่วนใหญ่โปรโมชั่นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงาม คือ การลดราคา จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 
80 เน่ืองจากสามารถใช้โปรโมชัน่ดงักล่าวไดเ้ลย ไม่ตอ้งรอใชใ้นคร้ังถดัไป และท าให้ตดัสินใจซ้ือ
ไดง้่ายมากยิง่ขึ้น  

 
5.1.6 ปัจจัยด้ำนสถำนท่ีและบริกำรของพนักงำนของคลนิิกเวชกรรมผิวหน้ำและควำม

งำม 
จากการวิจยัปัจจยัดา้นสถานท่ีและบริการของพนกังานของคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและ

ความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของกลุ่มตวัอย่างทั้ง 30 คน พบว่า ส่วนใหญ่กลุ่ม
ตวัอย่างเดินทางด้วยรถยนต์ส่วนตวัจ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 64 คลินิกเวชกรรมผิวหน้าและ
ความความควรตั้งอยูใ่นหา้งงสรรพสินคา้ท่ีสามารถเดินทางสะดวก หรืออยูใ่กลข้นส่งสาธารณะ เช่น 
รถไฟฟ้า BTS เป็นตน้ หากสถานท่ีดงักล่าวจะตอ้งมีการเก็บค่าบริการในการจอดรถ ผูป้ระกอบการ
ควรดูแลค่าใช้จ่ายในส่วนดงักล่าว หรือหากผูบ้ริโภคจ าเป็นตอ้งช าระดว้ยตวัเอง ไม่ควรเกินชัว่โมง
ละ 20 บาท  

จากการวิจยัปัจจยัดา้นสถานท่ีและบริการของพนกังานของคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและ
ความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของกลุ่มตวัอย่างทั้ง 30 คน พบวา่ความส าคญัในการ
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ให้บริการของพนักงานคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 97 พนกังานมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ จ านวน 28 คน คิดเป็น
ร้อยละ 93 ความรู้ความสามารถในการใหบ้ริการและความสามารถในการใหค้  าแนะน าบริการต่างๆมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 63 

 
 

5.2 อภิปรำยผลกำรวิจัย 
จากผลการวิจยัศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวช

กรรมผิวหนา้และความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” สามารถอภิปรายผลโดยใชแ้นวคิด 
ทฤษฎีด้านการตลาด และงานวิจัยก่อนหน้าท่ีเก่ียวข้องมาอภิปราย ซ่ึงผลจากการศึกษาท่ีได้นั้น 
เพื่อท่ีจะสามารถเขา้ใจผูบ้ริโภค น าไปใชใ้นการวางแผนพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ขึ้นโดยแบ่งเป็นหัวขอ้ต่อไปน้ี 

5.2.1 ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและ
ความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ ดา้น
อาย ุและดา้นอาชีพ สามารถสรุปไดด้งัน้ี  

5.2 .1.1 ผู ้ใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีเพศต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้า
และความงามโดยภาพรวมไม่ต่างกัน ผูวิ้จัยมีความเห็นว่าทั้ งเพศชายและเพศหญิง ต่างมีความ
ตอ้งการท่ีจะเขา้ใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามเป็นประจ า เพื่อแกไ้ขปัญหาผิวพรรณ 
เร่ือง สิว ฝ้า ลดรอยด า กระ และสีผิวไม่สม ่าเสมอ โดยใช้ประสบการณ์ในอดีตของตนเองในการ
ตดัสินใจเลือก หรือเลือกตามค าแนะน าจากคนใกลชิ้ดท่ีเคยมีประสบการณ์การใชบ้ริการคลินิกเวช
กรรมผิวหนา้และความงามมาก่อน และไดมี้การเปรียบเทียบคุณภาพขั้นตอนการรักษาของคลินิคแต่
ละแห่ง ก่อนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พริมรตา อ าไพจิตร (2556) ท่ี
ศึกษาเร่ือง “แรงจูงใจในการใชบ้ริการการรักษาดว้ยแพทยใ์นคลินิกความงาม เขตกรุงเทพมหานคร” 
พบว่าเพศท่ีต่างกนั ส่งผลต่อแรงจูงใจในการใชบ้ริการการรักษาดว้ยแพทยใ์นคลินิกความงามในเขต
กรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และสอดคลอ้งกนักบั ศศิธร 
เพียรธนภาคย์ (2553) ท่ีได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจัยของผูบ้ริโภคต่อการเลือกคลินิกเสริมความงามใน
ห้างสรรพสินคา้ เขตบางกอกนอ้ย กรุงเทพมหานคร” พบว่า เพศท่ีต่างกนั ให้ความส าคญัในการการ
ตดัสินใจใชบ้ริการไม่ต่างกนั  



45 
 

5.2.1.2 ผู ้ใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงาม ในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้า
และความงามไม่ต่างกนั ผูว้ิจยัมีความเห็นว่า ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามในเขต
กรุงเทพมหานคร อยูใ่นช่วงวยัตั้งแต่ 20 – 40 ปี ซ่ึงเป็นช่วงวยัท่ีใหค้วามสนใจ และใหค้วามส าคญักบั
การดูแลรักษาผิวหนา้และความงามท่ีแตกต่างกนัไปในแต่ละดา้น ตั้งแต่ปัญหาเร่ืองสิวในช่วงวยัรุ่น 
ไปจนถึงปัญหาร้ิวรอย กระฝ้า การยกกระชบัผิวเพื่อแกไ้ขปัญหาความหย่อนคลอ้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ พริมรตา อ าไพจิตร (2556) ได้ศึกษาเร่ือง “แรงจูงใจในการใช้บริการการรักษาด้วย
แพทยใ์นคลินิกความงาม เขตกรุงเทพมหานคร” พบว่าอายุท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อแรงจูงใจในการใช้
บริการการรักษาด้วยแพทย์ในคลินิกความงาม ในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  และสอดคลอ้งกบั กนกวรรณ ทองร่ืน (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี” พบว่า ผูบ้ริโภค
ท่ีมีอายแุตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ และด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนั แต่ให้ความส าคญัดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่
แตกต่างกนั 

5.2 .1.3 ผู ้ใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรม
ผิวหนา้และความงามไม่ต่างกนั ซ่ึงผูว้ิจยัมีความเห็นว่า ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความ
งามในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัแต่ทุกคนต่างมีความตอ้งการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี
ให้กบัตนเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศศิธร เพียรธนภาคย ์(2553) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัของ
ผูบ้ริโภคต่อการเลือกคลินิกเสริมความงามในห้างสรรพสินคา้ เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร” 
พบว่าอาชีพท่ีแตกต่างกันให้ความส าคัญในการตัดสินใจใช้บริการไม่แตกต่างกัน สอดคลอ้งกับ 
พริมรตา อ าไพจิตร (2556) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง “แรงจูงใจในการใชบ้ริการการรักษาดว้ยแพทยใ์นคลินิก
ความงาม เขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อแรงจูงใจในการใช้บริการการ
รักษาดว้ยแพทยใ์นคลินิกความงามในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05   

5.2.2 ศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านคุณค่าตราสินค้า ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ ท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครสามารถสรุป ไดด้งัน้ี  
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5.2.2.1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูว้ิจยั
มีความเห็นว่าอาจเน่ืองมาจาก ปัจจุบนัคลินิกเวชกรรมผิวหนา้ และความงามแต่ละแห่งมีการก าหนด
ราคาท่ีแตกต่างกันส าหรับคลินิกในระดับเดียวกัน ดังนั้ นจึงท าให้ปัจจัยด้านราคา มีผลต่อการ
ตดัสินใจใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามของผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกับงานวิจยัของ 
พิสมยั เหล่าคนคา้ (2556) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการคลินิก
ความงามของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัล าปาง”  พบว่า ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการเลือกใช้
บริการในภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในเร่ืองราคามีความ
เหมาะสมกบัคุณภาพมากท่ีสุด และสอดคลอ้งกบั วิชาดา เส็นดาโอ๊ะ และคณะ(2557) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง 
“ทศันคติของลูกคา้ต่อส่วนประสมการตลาดบริการของสถานเสริมความงามในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสงขลา” พบว่าลูกคา้มีทศันคติต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ในการเลือกใช้
บริการอยู่ในระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในเร่ืองค่ารักษาและบริการเหมาะสมกบัการ
ใหบ้ริการ ค่าเวชภณัฑใ์นการรักษามีความเหมาะสม  

5.2.2.2 ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อ 
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยผูว้ิจยัมีความเห็นว่าอาจเน่ืองมาจากปัจจุบนัคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความ
งามแต่ละแห่งมีความสะดวกในการเดินทางไปใชบ้ริการ ท่ีตั้งจะอยู่ในห้างสรรพสินคา้ แหล่งธุรกิจ 
อาคารส านักงานท่ีใกลแ้หล่งท างานและมกัจะตั้งอยู่ติดๆกนั หากคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความ
งามใด ตั้งอยู่ในสถานท่ีท่ีห่างไกลจากขนส่งสาธารณะ หรือจะตอ้งเดินทางต่อเพื่อเขา้ใช้บริการ 
ผูใ้ช้บริการจะเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามท่ีเดินทางสะดวกมากกว่า ท าให้
ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
นรินทร ชมช่ืน (2556) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หรือสถานท่ีท่ีผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคญัโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 
โดยให้ความส าคญัอยู่ในระดับมากท่ีสุด คือ สถานท่ีให้บริการมีความสะอาดและปลอดภยั ส่วน
ความส าคญัในระดบัมากโดย ไดแ้ก่ จ านวนสาขามากพอต่อการเขา้ใชบ้ริการ รองลงมาคือ สถานท่ี
ใหบ้ริการตั้งอยูภ่ายในศูนยก์ารคา้ สถานท่ีใหบ้ริการสามารถหาง่าย และขนาดพื้นท่ีของคลินิกมีความ 
เหมาะสม ตามล าดบั และสอดคลอ้งกับ กญัญว์รา สืบสุพนัธ์วงศ ์(2555) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการใช้บริการคลินิกความงามครบวงจรของผูใ้ชบ้ริการในเขตเทศบาลนครขอนแก่น” พบว่า
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ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีผลมากท่ีสุด ไดแ้ก่ 
ท าเลท่ีตั้ง การคมนาคมสะดวก  

5.2.2.3 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยผูว้ิจัยมีความเห็นว่าผูใ้ช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามให้
ความส าคัญกับการส่งเสริมการตลาด การจัดโปรโมชั่น ส่วนลด ของแถม แพคเกจท่ีคุ ้มค่า การ
โฆษณาผา่นส่ือต่างๆท่ีแจง้ขอ้มูลข่าวสารโปรโมชัน่ต่างๆ ไดอ้ยา่งทัว่ถึงและรวดเร็ว ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ นรินทร ชมช่ืน (2556) ท่ีไดศึ้กษา “พฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงาม ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามโดยภาพ
รวมอยู่ในระดบัมาก  โดยกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบั ส่วนลดพิเศษส าหรับสมาชิก การโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ อยา่งทัว่ถึง และการมีดาราดงัเป็นพรีเซนเตอร์ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สาทูล เช่ียว
พานิช (2557) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชค้ลินิกเสริมความงามใน
เขตอ าเภอแม่สาย จังหวดัเชียงราย พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามโดยรวมในระดบัมาก และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิชาดา เส็น
ดาโอ๊ะ และคณะ (2557) ได้ศึกษา “ทศันคติของลูกคา้ต่อส่วนประสมการตลาดบริการของสถาน
เสริมความงามในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา” พบว่า ลูกคา้มีทศันคติต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด  ในการเลือกใชบ้ริการอยูใ่นระดบัมาก  

5.2.2.4 ส่วนประสมทางการตลาดด้านคุณค่าตราสินค้า  ไม่มีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยผูว้ิจยัมีความเห็นว่า เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัแพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญหรือการให้บริการของพนกังานมากกว่า ตราสินคา้จึงไม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ในการเลือกใชบ้ริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนภวรรณ คณานุรักษ ์(2561) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง 
คุณค่าตราสินคา้ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือตราสินคา้รองเทา้กีฬาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า การเช่ือมโยงตราสินคา้ และ การจงรักภกัดีต่อตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ ต่อการตั้งใจซ้ือตรา
สินคา้รองเทา้กีฬาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือแบรนด์ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
เห็นและอยากลองสินคา้จึงส่งผลให้ผูบ้ริโภคอยากเขา้มาชมสินคา้ท่ีร้านคา้โดยตรงและส่ิงท่ีท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดการซ้ือสินคา้ไม่เพียงแค่ช่ืนชอบสินคา้และพอใจในตวัสินคา้แต่รวมไปถึงการบริการ
ของพนกังานสามารถบริการต่อลูกคา้โดยรู้จกัและเขา้ใจลูกคา้ (Empathy) คือการน าเสนอขอ้มูลได้
ตรงใจกบัผูบ้ริโภค รู้ว่าผูบ้ริโภคคนน้ีชอบอะไรไม่ชอบอะไรท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความพิเศษใน
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การซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง และ การการสร้างความมัน่ใจในความสามารถของพนกังาน (Assurance) 
โดยพนกังานสามารน าเสนอขอ้มูลของสินคา้ไดช้ดัเจนครบทุกมุมอยู่บนพื้นฐานของความเป็นจริง 
และรวมไปถึงกิริยา มารยาทในการบริการกบัผูบ้ริโภคควรมีความสุภาพออ้นน้อมและแสดงความ
จริงใจและตั้งใจในการให้บริการกบัผูบ้ริโภครู้สึกถึงการบริการท่ีจริงใจและดีท่ีสุด ท าให้เกิดการติด
สินใจซ้ือไดเ้ช่นกนั  

5.2.2.5 ส่วนประสมทางการตลาดด้านพนักงานและกระบวนการ
ให้บริการ มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูว้ิจยัมีความเห็นว่า ปัจจยัดา้นกระบวนการ ความรวดเร็วและ
ความถูกตอ้งในการให้บริการ มีการติดตามผลการให้บริการอย่างต่อเน่ือง ความสามารถในการ
ให้บริการท่ีเหมาะกบัความตอ้งการของลูกคา้ และการแจง้รายละเอียดอย่างครบครันก่อนเขา้รับการ
รักษามีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามของผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ พิสมยั เหล่าคนคา้ (2556) ท่ีศึกษา “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ
คลินิกความงามของลูกคา้ในเขต อ าเภอเมือง จงัหวดัล าปาง” พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยั
ดา้นกระบวนการให้บริการในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด และสอดคลอ้งกนักบั นรินทร ชมช่ืน 
(2556) ท่ีศึกษา “พฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
คลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่าปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยกลุ่ม
ตัวอย่างให้ความส าคัญมากกับ ระบบการให้บริการมีความรวดเร็ว นอกจากน้ียงัสอดคล้องกับ
งานวิจยัของ วิชาดา  เส็นดาโอ๊ะ และคณะ (2557) ท่ีได้ศึกษา “ทศันคติของลูกคา้ต่อส่วนประสม
การตลาดบริการของสถานเสริมความงามในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา” พบวา่ลูกคา้มีทศันคติต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้ริการในการเลือกใชบ้ริการอยูใ่นระดบัมาก  

5.2.3 ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและ
ความงาม ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น สามารถสรุปผลไดด้งัน้ี  

5.2.3.1 ด้านการรับรู้ปัญหาของผูใ้ช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและ
ความงามในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอย่างผูใ้ช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและ
ความงามมีความตอ้งการใชบ้ริการเพื่อแกไ้ขปัญหาผิวพรรณ : สิว ,ลดรอยด า , สีผิวไม่สม ่าเสมอ และ
การปรับรูปหนา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุจินดา เยาวกุลพฒันา (2560) ท่ีกล่าวว่า การรับรู้ถึง
ปัญหา คือ กระบวนการซ้ือจะเกิดขึ้นเม่ือ ผูซ้ื้อมีความตอ้งการหรือมีปัญหาท่ีตอ้งการแกไ้ข ความ
ตอ้งการอาจเกิดขึ้นไดโ้ดยมีแรงกระตุน้จากภายในหรือภายนอก ผูบ้ริโภคทราบความจ าเป็น และ
ความตอ้งการในสินคา้ งานของนกัการตลาดในขั้นน้ี คือ จดัส่ิงกระตุน้ความตอ้งการดา้นผลิตภณัฑ์ 
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ราคา ช่องทางจ าหน่าย หรือการส่งเสริมการตลาดเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้ และ
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศิรประภา นพชยัยา (2558) ท่ีกล่าวไวว้่า การรับรู้ปัญหา หมายถึง การท่ี
บุคคล ๆ หน่ึง ตระหนักถึงความตอ้งการซ้ือสินคา้หรือบริการซ่ึงอาจเกิดขึ้นไดจ้ากตวัเอง หรืออาจ
เกิดจากส่ิงเร้าภายนอก ยกตวัอย่างเช่น ความหิวท่ีเกิดจากการเดินผ่านร้านอาหารท่ีมีการติดป้าย
โฆษณาภาพอาหารท่ีมีความยัว่ยวน ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเกิดความหิวขึ้นโดยไม่ไดต้ั้งใจ โดยส่ิงเหล่าน้ีเม่ือ
เกิดขึ้นถึงระดับหน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุ้นท าให้บุคคลเรียนรู้วิธีท่ีจะจัดการกับส่ิงกระตุ้นจาก
ประสบการณ์ในอดีตหรือจากบุคคลรอบขา้ง และท าให้รู้วา่จะตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้นั้นอยา่งไร 

5.2.3.2 ดา้นการพิจารณาทางเลือกของกลุ่มตวัอย่างผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวช
กรรมผิวหนา้และความงามในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริการคลินิกเวชกรรม
ผิวหน้าและความงามมีการพิจารณาทางเลือก โดยมีการเปรียบเทียบคุณภาพขั้นตอนการรักษาของ
คลินิคแต่ละแห่งหรือสอบถามเพิ่มเติมจากคนใกลต้วัก่อนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ วิลาวณัย ์ฤทธ์ิศิริ (2559) ท่ีกล่าวไวว้่า การประเมินทางเลือก คือ เม่ือไดรั้บขอ้มูลต่างๆ
แล้ว ผูบ้ริโภคจะน าทางเลือกแต่ละทางมาเปรียบเทียบว่ามีด้านบวกและด้านลบอย่างไรในการ
พิจารณาทางเลือกน้ีผูบ้ริโภคจะดึงเอาเกณฑก์ารประเมินผลความเช่ือทศันคติและความสนใจท่ีจะซ้ือ 
ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีถูกปลูกฝังอยู่ในจิตใจของคนๆนั้นอยู่ก่อนแล้วมาใช้ในการตัดสินใจส าหรับแต่ละ
ทางเลือกท าให้เกิดการเลือก ลกัษณะเด่นบางอย่างของผลิตภณัฑม์าเป็นเกณฑใ์นการพิจารณา หาก
ผลิตภณัฑใ์ดไม่มีลกัษณะดงักล่าวก็จะคดัออกจากรายการ ซ่ึงจะท าใหก้ารประเมินทางเลือกท าไดง้่าย
ขึ้น  และสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ วิศนี เรืองคณะ(2555) ท่ีกล่าวว่า การประเมินทางเลือก เม่ือ
ผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลแลว้ผูบ้ริโภคจะเขา้ใจและประเมินผล ทางเลือกต่างๆท่ีเป็นไปไดก่้อนตดัสินใจ 
ผูบ้ริโภคจะก าหนดเกณฑ์การพิจารณาส าหรับการประเมินผล หากมีเพียงทางเลือกเดียวการ
ประเมินผลท าไดไ้ม่ยาก  แต่ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคมีหลายทางเลือกจึงพิจารณาเลือกทางท่ีพึงพอใจท่ีสุด 

5.2.3.3 ดา้นการตดัสินใจซ้ือของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและ
ความงามในเขตกรุงเทพมหานคร โดยส่วนใหญ่มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ เพราะการบริการท่ีดี
ของแพทยแ์ละพนักงาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Philip Kotler (2012) ท่ีกล่าวว่า การตดัสินใจ
ซ้ือ ผูบ้ริโภคมีความพร้อมท่ีจะซ้ือสินค้านั้ น นั่นคือมีการแลกเปล่ียนเงินเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์ท่ี
ตอ้งการในขั้นน้ีมีส่ิงท่ีตอ้งพิจารณาตดัสินใจ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิศนี เรืองคณะ (2555) 
การตดัสินใจซ้ือ คือ การประเมินผลช่วยให้ผูบ้ริโภคก าหนดความพอใจระหว่างผลิตภณัฑ์ท่ีเป็น
ทางเลือกโดยผูบ้ริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ชอบมากท่ีสุด ความตั้งใจซ้ือ และการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคนั้นแตกต่างกนั ความตั้งใจซ้ือมกัน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ แต่ไม่เสมอไปเพราะอาจมี
ปัจจยัแทรกระหว่างความตั้งใจซ้ือกบัการซ้ือจริงท าให้เกิดผลท่ีแตกต่าง สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
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น าพงศ์ ตรงประสิทธ์ิ  (2554) ท่ีกล่าวว่า การตัดสินใจซ้ือในขั้นตอนการประเมินผล ทางเลือกน้ี
ผูบ้ริโภคจะสร้างรูปแบบความชอบในระหว่างตราสินค้าต่างๆท่ีมีอยู่ในชุดทางเลือกเดียวกัน 
นอกจากน้ีผูบ้ริโภคอาจจะสร้างรูปแบบความตั้งใจในการซ้ือไวท่ี้ตราสินคา้ท่ีชอบมากท่ีสุดแต่อาจมี
ปัจจยั 2 ประการ ท่ีเขา้มาแทรกแซงความตั้งใจและการตดัสินใจในการซ้ือ ปัจจยัตวัแรก คือ ทศันคติ
ของผูซ้ื้อจะมีผลต่อทางเลือกมากนอ้ยเพียงใดขึ้นอยูก่บัสองส่ิง คือ 1. ความรุนแรงของทศันคติในแง่
ลบของผูอ่ื้นท่ีมีผลต่อทางเลือกท่ีพึงพอใจของผูบ้ริโภค 2. แรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีคลอ้ยตามความ
ตอ้งการของผูอ่ื้นจะยิ่งเพิ่มมากขึ้นในตวัผูบ้ริโภค ปัจจยัตวัท่ีสอง คือ ปัจจยัดา้นสถานการณ์ท่ีไม่ได้
คาดการณ์ล่วงหนา้ ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีอาจจะเป็นตวัท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงในความตั้งใจซ้ือได ้ 

5.2.3.4 ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ของผูใ้ช้บริการคลินิกเวชกรรม
ผิวหนา้และความงามในเขตกรุงเทพมหานคร โดยส่วนใหญ่หากผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้า
และความงามเกิดความไม่พึงพอใจในผลการรักษา และการบริการจากคลินิก จะไม่ใชบ้ริการต่อ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Philip Kotler และ Kevin Keller (2006) ท่ีกล่าวไวว้่า พฤติกรรมหลงัการ
ซ้ือ ภายหลังจากผูบ้ริโภคได้ซ้ือสินค้าพร้อมบริการไปและได้บริโภคผลิตภัณฑ์หรือใช้บริการ
เหล่านั้นแลว้ นักการตลาดต้องทราบให้ได้ถึงความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์นั้ นๆ 
เน่ืองจากหากผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในตวัสินคา้หรือบริการก็จะตดัสินใจซ้ือซ ้าอีก และสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ วิลาวณัย ์ฤทธ์ิศิริ (2559) ท่ีกล่าวว่า การประเมินหลงัการซ้ือ หมายถึง ภายหลงัการ
ซ้ือหรือการทดลองใชสิ้นคา้ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจในตวัสินคา้ 
ซ่ึงความพอใจหรือไม่พอใจ จะมีผลต่อความเช่ือทศันคติและความตั้งใจในการซ้ือคร้ังต่อไป กล่าวคือ 
ถา้ซ้ือมาใชแ้ลว้ดี ผลท่ีตามมาคือความสนใจซ้ือซ ้า และอาจบอกต่อผูอ่ื้น แต่ถา้เกิดความไม่พอใจก็จะ
เปล่ียนแปลงในระบบความเช่ือ ทศันคติและท าให้ไม่สนใจซ้ือสินคา้ประเภทน้ีหรือยี่ห้อน้ีอีก การ
ตดัสินใจซ้ือก็จะเร่ิมกลบัไปท่ีการหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ใหม่อีกคร้ัง  

 
 

5.3 ข้อเสนอแนะส ำหรับผู้ประกอบกำรหรือนักกำรตลำด 
จากสรุปผลการวิจยั น ามาสู่ขอ้เสนอแนะส าหรับผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาด  เพื่อ

น าไปใชใ้นการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด 
ผูป้ระกอบการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามควรให้ความส าคัญกับแพทย์

ผูเ้ช่ียวชาญมากท่ีสุด โดยแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญควรมีใบประกอบโรคศิลป์ดา้นความงามโดยเฉพาะ เพื่อ
เสริมสร้างความน่าเช่ือถือและความไวว้างใจให้แก่ตัวคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงาม ใน
ขณะเดียวกันการรักษาควรเห็นผลจริง ไม่เล้ียงไข ้อีกทั้งพนักงานในคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและ
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ความงามควรได้รับการฝึกสอนขั้นตอนการให้บริการในมาตรฐานท่ีเท่ากันทั้งหมด รวมไปถึง
มารยาทและการแต่งกายในการท างานควรมีความเรียบร้อย สะอาด และมีความน่าเช่ือถือ การคุยเล่น
กันเองมากเกินไปอาจะท าให้ลูกค้ารู้สึกไม่ได้รับความเป็นส่วนตัวหรือไม่สบายใจ  อีกทั้ งการ
ปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการก็มีความส าคญั ควรอยูใ่นจุดท่ีพอดีไม่มากไป ไม่นอ้ยไป การขาย
สินคา้มากเกินไป เป็นส่ิงท่ีไม่ควรท า เน่ืองจากจะท าให้ลูกคา้รู้สึกถูกบีบบงัคบั ท าให้เกิดความไม่
สบายใจในการเขา้มาใชบ้ริการในคร้ังต่อไป นอกเหนือจากน้ีสถานท่ีตั้งก็เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีส าคญั 
เน่ืองจากการเดินทางหลายๆต่อท าให้การเขา้มาใช้บริการล าบาก อาจะท าให้สูญเสียลูกคา้ไปได้ 
ดังนั้น ควรตั้งอยู่ในหรือใกลห้้างสรรพสินคา้ท่ีเดินทางสะดวก หรือใกลก้ับขนส่งสาธารณะ เช่น 
รถไฟฟ้า เพื่อความสะดวกสบายในการเดินทางมากยิง่ขึ้น 

 
กลยุทธ์กำรตลำด 
5.3.1 กลยทุธ์การดึงดูดใหลู้กคา้สนใจ ในการท าใหดึ้งดูดใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจใน

ร้านคา้ หรือการน าเสนอสินคา้ใหเ้ป็นท่ีน่าสนใจ ผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาดควรใหค้วามส าคญั
ในเร่ืองดงัต่อไปน้ี 

• แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ ท่ีมีใบประกอบโรคศิลป์ 
• มีรีวิวจากผูใ้ชแ้ลว้เห็นผลจริง 

5.3.1 กลยุทธ์กระตุ้นการตัดสินใจ ในการกระตุ้นให้ผู ้โภคเกิดการตัดสินใจซ้ือ
ผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาดควรใหค้วามส าคญัในเร่ืองดงัต่อไปน้ี 

• ท าใหร้้านมีความน่าเช่ือถือ สะอาดสะอา้น 
• โปรโมชัน่ลดราคาท่ีดึงดูด 

 
 

5.4 ข้อจ ำกดัและข้อเสนอแนะส ำหรับกำรศึกษำวิจัยในคร้ังต่อไป 
เน่ืองจากการแข่งขนัในตลาดคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามในปัจจุบนัมีการ

แข่งขนัท่ีค่อนขา้งสูง ฉะนั้นราคาในการใหบ้ริการของแต่ละท่ีจึงแตกต่างกนัมากจึงเป็นขอ้จ ากดัหน่ึง
ในการศึกษา อีกทั้งคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามในปัจจุบนัท่ีหลายระดบัตั้งแต่ระดบัล่าง ไป
จนถึง Luxury ซ่ึงกลุ่มลูกคา้จึงมีความแตกต่างกัน การศึกษาวิจยัในคร้ังต่อไปควรเลือกกลุ่มหรือ
ระดบัของคลินิกในการศึกษา เพื่อแบ่งแยกกลุ่มของผูบ้ริโภคไดช้ดัเจนมากยิง่ขึ้น  
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ภำคผนวก 
แบบชุดค ำถำมสัมภำษณ์เชิงลกึ (In-Dept Interview) 

 
 

เร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าอธิบาย 
แบบสัมภาษณ์ชุดน้ีจัดท าขึ้นเพื่อน าข้อมูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจัยเร่ือง 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเวชกรรมผิวหน้าและความงามของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยขอ้มูลท่ีไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใช้
ในดา้นศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น ค าสัมภาษณ์ของท่านไม่มีขอ้มูลใดถูกหรือผิด หรือกระทบต่อตวั
ท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาช่วยตอบแบบสัมภาษณ์ตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ 

 
ส่วนท่ี 1 ค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูถู้กสัมภาษณ์ ผูใ้หส้ัมภาษณ์หมายเลข 

1.1 อาย ุ
1.2 เพศ 
1.3 อาชีพ 

ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบัประสบการณ์การใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
2.1 ท่านเคยใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามหรือไม่ 
2.2 ท่านใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามท่ีไหนเป็นประจ า 
2.3 คลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามท่ีท่านใชบ้ริการอยูใ่หบ้ริการอยา่งไรบา้ง มี

ความประทบัใจอยา่งไรบา้ง 
2.4 ท่านเคยพบประสบการณ์ท่ีไม่ดีในการใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความ

งามหรือไม่ หากพบคลินิกดงักล่าวแกปั้ญหาและบริการท่านอยา่งไร 
2.5 ท่านกลบัไปใชบ้ริการท่ีคลินิกดงักล่าวอีกหรือไม่ 
2.6 เม่ือท่านไม่พอใจในบริการท่านจดัการณ์กบัปัญหาเหล่านั้นอยา่งไร 

ส่วนท่ี 3  ค  าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
3.1 ท่านใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามบ่อยแค่ไหน 
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3.2 วนัและเวลาใดท่ีท่านมกัเขา้ใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามเป็น
ช่วงเวลาใด 

3.3 ท่านใชบ้ริการอะไรเป็นประจ า 
3.4 ปกติแลว้ท่านช าระค่าบริการเป็นคร้ังต่อคร้ังหรือซ้ือคอร์สเพื่อใชบ้ริการในระยะ

ยาว 
3.5 งบประมาณในการใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามอยูป่ระมาณ

เท่าไหร่ต่อหน่ึงคร้ัง 
 
ส่วนท่ี 4  ค  าถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นความไวว้างใจท่ีมีต่อตราสินคา้ของคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และ 
ความงาม 

4.1 ท่านไดข้อ้มูลคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามท่ีท่านใชบ้ริการอยูม่าจาก
แหล่งขอ้มูลใด 

4.2 ก่อนท่ีท่านจะเขา้ใชบ้ริการในคลินิกดงักล่าวท่านมีการหาขอ้มูลเพิ่มเติมก่อน
หรือไม่ 

4.3 ท่านเช่ือขอ้มูลใดมากท่ีสุด อาทิ รีวิวจากเหล่าอินฟลูเอนเซอร์ช่ือดงั รีวิวจากผูใ้ชจ้ริง 
เพื่อนบอกเล่าปากต่อปาก 

4.4 ความน่าเช่ือถือของคลินิกเวชกรรมผิวหนา้ท่ีท่านใชบ้ริการอยูม่าจากส่วนไหนบา้ง 
4.5 ตราสินคา้มีผลต่อความไวว้างใจหรือไม่และท่านใหค้วามส าคญักบัตราสินคา้มาก

นอ้ยเพียงใด 
 
ส่วนท่ี 5 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นราคาและการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้ 
บริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 

5.1 ราคามีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลิกนิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม
ของท่านหรือไม่ 

5.2 ราคาสินคา้และบริการท่านรับไดอ้ยูท่ี่ราคาประมาณเท่าไหร่ (แยกผลิตภณัฑ ์โบท๊
อก ฟิลเลอร์ เลเซอร์ร้ิวรอย รักษาสิว ฝ้า กระ) 

5.3 โปรโมชัน่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านหรือไม่ 
5.4 รูปแบบของโปรโมชัน่แบบใดท่ีท่าใหค้วามสนใจเป็นพิเศษ เช่น 1แถม1 ลดคร่ึง

ราคา ซ้ือคอร์สหลายๆคร้ังในราคาถูก 
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ส่วนท่ี 6 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นสถานท่ีและบริการของพนกังานของคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และ
ความงาม 

6.1 ท่านเดินทางไปท่ีคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามท่ีท่านใชบ้ริการอยูอ่ยา่งไร
กรณีใชร้ถยนตส่์วนตวั  

6.1.1 ท่านใหค้วามส าคญักบัพื้นท่ีจอดรถท่ีเพียงพอมากนอ้ยเพียงใจ 
6.1.2 ท่านรู้สึกอยา่งไรเม่ือตอ้งเสียค่าท่ีจอดรถ เม่ือเขา้ใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้

และความงาม 
6.1.3 อตัราค่าจอดรถเท่าไหร่ท่ีท่านคิดวา่เหมาะสม และไม่ควรเกินเท่าไหร่ 
 
กรณีใชบ้ริการขนส่งสาธารณะ 
6.1.4 สถานท่ีตั้งของคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามควรอยูพ่ื้นท่ีใด 
6.1.5 หากท่านตอ้งขึ้นรถหลายต่อ เช่น ขึ้นบีทีเอส ต่อดว้ยมอเตอร์ไซครั์บจา้ง เพื่อเขา้

ใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม ท่านคิดวา่ท่านจะเขา้ใชบ้ริการคลินิกนั้นหรือไม่ 
6.1.6 หากตอ้งขึ้นรถหลายต่อ หรือเดินเทา้ เพื่อไปใหถึ้งคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และ

ความงาม ท่านคิดวา่ระยะทางอยูท่ี่ประมาณเท่าไหร่ ท่านจึงเห็นสมควร 
6.2 ท่านใหค้วามส าคญัในการใหบ้ริการของพนกังานในคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และ

ความงามมากนอ้ยเพียงใด 
6.3 พนกังานมีผลต่อการตดัสินใจในการเขา้รับบริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความ

งามหรือไม่ (ไม่รวมหมอ) 
6.4 ความรู้ความสามารถในการบริการและความสามารถในการใหค้  าแนะน าในบริการ

ต่างๆ มีความส าคญัมากนอ้ยเพียงใดต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความ
งามของท่าน 
 
ส่วนท่ี 7 ค าถามปลายเปิดเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะในการเลือกใชบ้ริการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และ
ความงาม 

7.1 ท่านมีค าแนะน าอยา่งไรต่อผูป้ระกอบการคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงาม 
7.2 ท่านอยากใหค้ลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามเพิ่มบริการในส่วนใดมากขึ้น

หรือไม่อยา่งไร 
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