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และศึกษาถึงลกัษณะส่วนบุคคลทีมี่ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
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Abstract 
 
Research Title                 The Behavior of  Male’s Customer on  Using Beauty Clinic Service  
                                       in Nonthaburi Province. 
Researcher :                   Mr. Karanpat  Imprasert 
Years of research.          2011 
                                                           

Abstract 
               This research is aimed to study to Behavior of the service beauty clinic  and To study 
the personal relationship with Behavior of  Male’s Customer on  Using Beauty Clinic Service  in 
Nonthaburi Province. The 420 samples. Using descriptive statistics i.e. frequency, percentage,   
and Inferential statistics to test the hypothesis and Analyze the relationship between Personal 
factors and Behavior of  Male’s Customer on  Using Beauty Clinic Service. Using a chi - square. 
with level of statistics significance at 0.05.  
 The findings were as follows; Most of samples aged 21-35 years  bachelor degree level 
of education, occupation official, Average monthly income less than 10,000 Baht ,and single 
status.  The majority decided to use it as a place of prominence, Reasons for choosing to care for 
and maintain healthy skin always, Choosing treatment, the reasons for choosing the service is 
busy or on holiday, the cost of the service at a time from 501 to 1000 Baht,  the frequency of the 
service two times per month, Service at a time More than half an hour, And most have a part in 
the decision to use the service. Want to improve or expand the clinic waiting to be expanded.  
              The findings hypothetical test as follows;   Age, education, occupation, income and 
marital status. Is associated with clinical behavior in the service of beauty Almost every subject 
Statistically significant at the 0.05 level. 

 

 

 

 

 



ค 
 

 

กติติกรรมประกาศ 
  
    งานวจิยั เร่ือง พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของลูกคา้ผูช้ายในจงัหวดั
นนทบุรี ฉบบัน้ีส าเร็จสมบูรณ์ไดด้ว้ยความอนุเคราะห์จากบุคคลหลายท่าน 
                ขอกราบขอบพระคุณ ดร.อณาวฒิุ ชูทรัพย ์อธิการบดี  วทิยาลยัราชพฤกษ ์และ อาจารย์
สนัธยา ดารารัตน์ รองอธิการบดีฝ่ายบริหาร วทิยาลยัราชพฤกษ ์ที่ไดใ้หโ้อกาสและทุนสนบัสนุน
การท าวจิยัคร้ังน้ี  ขอกราบขอบพระคุณ ดร.รณกฤต นอ้ยพนัธุ ์ ที่กรุณาสละเวลาใหค้  าแนะน าและ
ขอ้คิดเห็นอนัมีคุณค่าและมีประโยชน์ในการวจิยั รวมทั้งใหค้วามช่วยเหลือในงานวจิยัคร้ังน้ีดว้ย
ความเมตตามาโดยตลอด  
                ขอขอบพระคุณ ผูบ้ริหาร และพนกังาน ของหา้งเดอะมอลล์ สาขางามวงศว์าน และคลินิค
เสริมความงามต่าง ๆ  ที่อ  านวยความสะดวกในการจดัเก็บขอ้มูล และขอบคุณกลุ่มตวัอยา่งทุกทา่นที่
ใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
                 และสุดทา้ยขอขอบพระคุณบิดา มารดา ครูอาจารย ์เพือ่นร่วมงาน  และผูท้ี่มิไดก้ล่าวนาม 
ที่เป็นผูช่้วยเหลือและใหก้ าลงัใจ จนท าใหง้านวิจยัฉบบัน้ีเสร็จสมบูรณ์ คุณค่าและประโยชน์อนัพงึมี
จากงานวจิยัฉบบัน้ี ขอมอบเป็นกตญัญูกตเวที แด่ บิดา มารดา ครูอาจารย ์และผูมี้พระคุณทุกท่าน 
 
 
                                                                                                              นายกรัณยพ์ฒัน์ อ่ิมประเสริฐ 
                                                                                                                                ตุลาคม พ.ศ. 2555 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ง 
 

 

สารบัญ 
 
                                                                                                                                                     หน้า 
บทคดัยอ่ภาษาไทย                                                                                                                           ก                                                                                 
บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ                                                                                                                      ข 
กิตติกรรมประกาศ                                                                                                                           ค 
สารบญั                                                                                                                                         ง- จ 
สารบญัตาราง                                                                                                                               ฉ- ช 
สารบญัภาพ                                                                                                                                      ซ  
บทที่ 1   บทน า                                                                                                                                   1 
  ความส าคญัของปัญหา                                                                                            1 
  วตัถุประสงค ์                                                                                                          2 
   สมมติฐานการวจิยั                                                                                                  2 
  ขอบเขตในการวจิยั            2 
  นิยามศพัทเ์ฉพาะ                        3 
  ประโยชน์ที่คาดวา่จะไดรั้บ                           4 
 
บทที่ 2    เอกสารและงานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง                        5  
  ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด                        5 
                           ทฤษฎีเก่ียวกบัการบริการ                                                                                      5 
  แนวคิดและทฤษฎีพฤตกิรรมผูบ้ริโภค         10 
                           ทฤษฎีเก่ียวกบัการจูงใจ                                                                                        18 
                        งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง                      19 
 
บทที่ 3    วธีิด าเนินการวจิยั                                                                                                              20 
  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง                             20 
                           กรอบแนวคิดงานวจิยั                                                                                           21 
                           เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจยั                                                                                       22 
  การเก็บรวบรวมขอ้มูล          22 
                           การวเิคราะห์ขอ้มูล                                                                                               23 



จ 
 

 

สารบัญ (ต่อ) 
  
บทที่ 4    ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล                                    24 
  ตอนที่ 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล                                                               25                                                   
  ตอนที่ 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการ 
                                         คลินิกเสริมความงาม                                                                              30 
                           ตอนที่ 3 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะของผูใ้ชบ้ริการ                       40 
  ตอนที่ 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน                                42 
 
บทที่ 5    สรุป อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ                                                                                  47 
  สรุปผลการวจิยั                                                              47 
                           อภิปรายผลการวจิยั                                                                                               51 
  ขอ้เสนอแนะ                        52 
 
บรรณานุกรม                                                                                                                                   53 
ภาคผนวก                                                                                                                                           
                            แบบสอบถาม                                                                                                 54-57  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ฉ 
 

 

สารบัญตาราง 
 
ตาราง                       หนา้ 
      ตารางที่ 2.1  ตารางค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรม 6W 1H                    1 
      ตารางที่ 4.1  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย ุ                               25 
      ตารางที่ 4.2  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษา             26 
      ตารางที่ 4.3  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ                 27 
      ตารางที่ 4.4  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายได ้                          28 
      ตารางที่ 4.5  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามสถานภาพสมรส           29 
      ตารางที่ 4.6   จ  านวนและร้อยของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามปัจจยัที่มีผลต่อการ 
                            ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม                                       30 
      ตารางที่ 4.7   จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามสาเหตุ 
                            ในการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม                                           32 
      ตารางที่ 4.8   จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามประเภท      
                             บริการที่เลือกใช ้                                                                                  33                           
      ตารางที่ 4.9   จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามช่วงเวลา 
                             ในการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม                                           34 
      ตารางที่ 4.10  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเหตุผล 
                             ในการเลือกช่วงเวลาในการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม                  35 
      ตารางที่ 4.11  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามค่าใชจ่้าย 
                             ในการเขา้รับบริการคลินิกเสริมความงามต่อคร้ัง                                  36                    
     ตารางที่ 4.12   จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามความถ่ี 
                             ในการเขา้รับบริการคลินิกเสริมความงาม                                             37               
     ตารางที่ 4.13   จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระยะเวลา 
                             ในการเขา้รับบริการคลินิกเสริมความงาม                                             38    
     ตารางที่ 4.14   จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามผูมี้ส่วนร่วม 
                             ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม                            39    
     ตารางที่ 4.15   จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามขอ้เสนอแนะ 
                             ที่ตอ้งการใหค้ลินิกเสริมความงามปรับปรุง                                          40 
       



ช 
 

 

     ตารางที่ 4.16    ความสมัพนัธร์ะหวา่งอายกุบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการคลินิก 
                             เสริมความงาม                                                                                         42 
     ตารางที่ 4.17    ความสมัพนัธร์ะหวา่งการศึกษากบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการคลินิก 
                             เสริมความงาม                                                                                         43 
     ตารางที่ 4.18    ความสมัพนัธร์ะหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการคลินิก 
                             เสริมความงาม                                                                                         44 
     ตารางที่ 4.19    ความสมัพนัธร์ะหวา่งรายไดก้บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการคลินิก 
                             เสริมความงาม                                                                                         45 
     ตารางที่ 4.20    ความสมัพนัธร์ะหวา่งสถานภาพสมรสกบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการ 
                             คลินิกเสริมความงาม                                                                               46 
     ตารางที่ 4.21    สรุปความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมในการใช ้
                             บริการคลินิกเสริมความงาม                                                                     47 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ซ 
 

 

สารบัญภาพ 
ภาพ                       หนา้ 
      ภาพที่ 2.1  ส่วนประสมการตลาดที่ใชต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้                   6 
      ภาพที่ 2.2  รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ ( S-R Model)                                                       12    
      ภาพที่ 2.3  แบบจ าลองกระบวนการในการตดัสินใจ                                                  14 
      ภาพที่ 3.1  กรอบแนวคิดในการวจิยั                                                                           20              
      ภาพที่ 4.1  สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย ุ                              25 
      ภาพที่ 4.2  สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษา                                26 
      ภาพที่ 4.3  สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ                               27 
      ภาพที่ 4.4  สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายได ้                                            28 
      ภาพที่ 4.5  สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามสถานภาพสมรส                 29 
      ภาพที่ 4.6  สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจ 
                        เลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม                                 31 
      ภาพที่ 4.7  สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามสาเหตุในการเลือกใชบ้ริการ           32 
      ภาพที่ 4.8  สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามประเภทบริการที่เลือกใช ้               33 
      ภาพที่ 4.9  สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามช่วงเวลาในการเขา้รับบริการ          34 
      ภาพที่ 4.10 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเหตุผลในการเลือกช่วงเวลา           35 
      ภาพที่ 4.11 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการ         36 
      ภาพที่ 4.12 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามความถ่ีในการเขา้รับบริการ            37 
      ภาพที่ 4.13 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระยะเวลาในการเขา้รับบริการ       38 
      ภาพที่ 4.14 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามผูมี้ส่วนร่วมในการเลือกใช ้
                         บริการในคลินิกเสริมความงาม                                               39 
      ภาพที่ 4.15 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามส่ิงที่ตอ้งการใหป้รับปรุง                41 
 
 
 
 
 
 
 



1 
 

 

บทที ่1 

บทน า 
 

 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหาวิจัย 
                    วถีิการด าเนินชีวติของประชาชนในทุกวนัน้ี มีการติดต่อกบัโลกภายนอกมากขึ้น ไม่ว่า
จะเป็นการติดต่อเพือ่สงัคม หรือเพือ่ธุรกิจ หรืออ่ืนใดก็ตาม ดงันั้น การที่มีรูปร่าง หน้าตา ผิวพรรณ 
บุคลิกภาพที่ดูดี จะช่วยสร้างความมัน่ใจเพิม่ขึ้น ถึงแมว้่าบุคคลนั้นจะมีรูปร่าง หน้าตา ผิวพรรณที่ดี
อยูแ่ลว้ก็ตอ้งใชบ้ริการสถานเสริมความงามเพื่อคงสภาพส่ิงที่ดีอยูแ่ลว้ให้ดียิง่ขึ้น ดงัค  ากล่าวที่ว่า “ 
ไก่งามเพราะขน คนงามเพราะแต่ง”  จึงเห็นไดว้า่ประชาชนทุกเพศ ทุกวยั ต่างให้ความสนใจในการ
ไปใชบ้ริการธุรกิจเสริมความงามกนัมากขึ้น และมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง เพราะมีการขยายตวัของ
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายออกไป จากเดิมจะเป็นกลุ่มลูกคา้ผูห้ญิง แต่ปัจจุบนัได้มีกลุ่มผูช้ายหันมาให้
ความสนใจและดูแลตวัเอง ที่มาร์ค ซิมป์สัน นักหนังสือพิมพ์ชาวอังกฤษ เรียกผูช้ายกลุ่มน้ีว่า 
 “เมโทรเซ็กซ์ช่วล” (Metro Sexual) คือกลุ่มผูช้ายที่ให้ความสนใจกบัการดูแลสุขภาพ ผิวพรรณ 
รูปร่าง การใชเ้คร่ืองส าอาง รวมถึงการแต่งกาย แต่ไม่ใช่เกย ์(ส านักบริการวิชาการ มหาวิทยาลัย
บูรพา, 2554) ท  าใหผ้ลิตภณัฑส์ าหรับผูช้าย (For Men) เติบโตขึ้น  
                     จากการที่ผูช้ายกลา้และหนัมาเลือกซ้ือและเลือกใชบ้ริการผลิตภณัฑเ์ฉพาะของตนโดย
ไม่เขินอาย ผูช้ายเหล่าน้ีล้วนมีก าลังซ้ือสูงแต่มีจ  านวนไม่มาก ในอนาคตคาดว่าผูช้ายกลุ่มน้ีจะมี
จ านวนเพิ่มมากขึ้นโดยพฒันามาจากกลุ่มวยัรุ่น ที่เป็นนักเรียน นักศึกษา ที่มาใชบ้ริการในคลินิก
เสริมความงาม ส่วนใหญ่จะใชบ้ริการดูแลรักษาเก่ียวกบัใบหนา้ เช่น การรักษาสิว ฝ้า และศลัยกรรม
ตกแต่ง ท าให้ผูป้ระกอบการตอ้งการแยง่ชิงกนัมาเป็นลูกคา้ และสร้างความจงรักภกัดีต่อแบรนด์
ของตน เพือ่หวงัผลในอนาคตที่ลูกคา้กลุ่มน้ีจะเติบโตและมาใชบ้ริการที่เพิ่มขึ้นตามก าลงัซ้ือที่มาก
ขึ้น โดยพิจารณาจากมูลค่าตลาดเสริมความงามโดยรวมในปี 54 มีมูลค่าประมาณ 3,000 ลา้นบาท 
และมีอตัราการเติบโตเฉล่ียปีละ 10 % (ThaiBiz Center, 2554) อนัมาจากปัจจยัต่าง ๆ เช่น การหัน
มาสนใจในการดูแลรักษาสุขภาพ ค่านิยมจากต่างประเทศ และกิจกรรมทางการตลาด เป็นต้น 
ดงันั้น การที่สถานประกอบการจะรักษาฐานลูกคา้เก่าและขยายฐานลูกคา้ใหม่ จะตอ้งตระหนักถึง
คุณภาพในการใหบ้ริการ ความปลอดภยั กลยทุธท์ี่แตกต่างจากคู่แข่งขนั การส่งเสริมการตลาด การ
อบรมพนกังานใหมี้ความรู้ความเช่ียวชาญในผลิตภณัฑ ์ 
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                      จึงท าให้ผูว้ิจยัสนใจที่จะศึกษาว่ากลุ่มลูกคา้ที่เป็นผูช้ายมีพฤติกรรมในการใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงาม ตอ้งการอะไร (What)  เม่ือใด (When)  ที่ไหน (Where)  ท าไม (why)  และมา
ใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามอยา่งไร (How) โดยน าขอ้มูลที่ไดจ้ากการวิจยัเผยแพร่ให้กบัสถาน
ประกอบการหรือผูท้ี่เก่ียวขอ้งในการพฒันาและปรับปรุงกลยทุธ์ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมและ
ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกลุ่มลูกคา้ผูช้ายใหเ้หมาะสมต่อไป  
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
            1.  เพือ่ศึกษาถึงพฤติกรรมในการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของลูกคา้ผูช้าย ในจงัหวดั 
นนทบุรี   
            2.  เพือ่ศึกษาถึงลกัษณะส่วนบุคคลในดา้นอาย ุการศึกษา อาชีพ รายได ้และสถานภาพ 
สมรสที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของลูกคา้ผูช้าย  ในจงัหวดั 
นนทบุรี  
 
สมมติฐานการวิจัย  
        1. ดา้นอายมีุความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม 
        2. ดา้นการศึกษามีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม 
        3. ดา้นอาชีพมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม 
        4. ดา้นรายไดมี้ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม 
        5. ดา้นสถานภาพสมรสมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม 
 
ขอบเขตการวิจัย 
ขอบเขตด้านเนื้อหา 
          ท าการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมในใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของลูกคา้ผูช้าย  ใน 
จงัหวดันนทบุรี  โดยมีตวัแปรตน้ คือ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายได ้และ
สถานภาพสมรส ส่วนตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของลูกคา้ผูช้าย 
ขอบเขตด้านประชากร 
         ลูกคา้ผูช้ายที่มาใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในจงัหวดันนทบุรี 
ขอบเขตด้านระยะเวลา 
          ท าการวจิยัเป็นระยะเวลา 6 เดือนในช่วง เดือน พฤษภาคม ถึง เดือนตุลาคม 2555 
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ขอบเขตด้านสถานที่               
          แจกแบบสอบถามลูกคา้ผูช้ายที่เขา้มาใชบ้ริการในสถานเสริมความงาม ที่ตั้งอยูใ่น 
หา้งสรรพสินคา้เดอะมอลล ์สาขางามวงศว์าน จงัหวดันนทบุรี เน่ืองจากวทิยาลยัราชพฤกษ ์ตั้งอยูใ่น 
จงัหวดันนทบุรี และจากการส ารวจหา้งสรรพสินคา้อ่ืนที่ใกลเ้คียง มีคลินิกเสริมความงามนอ้ย 
เกินไปที่จะก าหนดเป็นกลุ่มตวัอยา่ง จึงเลือกคลินิกเสริมความงามที่ตั้งอยูใ่นหา้งเดอะมอลล์ สาขา 
งามวงศว์าน จ านวน 12 แห่ง ดงัน้ี  

1. วฒิุศกัด์ิคลินิก                                            
2. นิติพนคลินิก  
3. รมยร์วนิทค์ลินิก  
4. พรเกษมคลินิก  
5. พฤกษาคลินิก  
6. แพนคลินิก  
7. ยศการคลินิก  
8. ยาซาช่ีคลินิก  
9. คลินิกหมอมวลชน 
10. เมโกะคลินิก  
11. คลินิกสนามบินน ้ า และ 
12. อิงฟ้าคลินิก         

                                                                 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
                   ลูกค้า หมายถึง ผูช้ายที่เขา้มาใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม โดยเลือกใชบ้ริการอยา่ง
ใดอยา่งหน่ึงจะเป็นคร้ังแรกหรือเป็นประจ าก็ตามนบัวา่เป็นลูกคา้ของคลินิกเสริมความงามแห่งนั้น 
                   คลินิกเสริมความงาม   หมายถึง  สถานที่ที่ให้บริการด้านความงามในความดูแลและ
รักษาโดยแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น ที่ตั้งอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้เดอะมอลล ์สาขางามวงศว์าน 
                   ลักษณะส่วนบุคคล หมายถึง อาย ุการศึกษา อาชีพ รายได้ และสถานภาพสมรส ของ
ลูกคา้ผูช้ายที่มาใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม ในจงัหวดันนทบุรี 
                 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที่ตอ้งการศึกษาเพือ่ใหไ้ดม้า
เพือ่ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานเสริมความงามของผูช้าย ไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ ์(ความปลอดภยั  
ช่ือเสียงการใหบ้ริการ ) บุคลากร(สุภาพ ใหค้  าแนะน าดี ) ราคา (คา่รักษา การช าระเงิน ) สถานที่ 
(ความสะอาด ความสะดวกสบาย) และการส่งเสริมการตลาด (การโฆษณา การส่งเสริมการขาย)   
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  ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สินคา้หรือการบริการที่ผูบ้ริโภคซ้ือหรือเขา้รับบริการในสถานเสริม
ความงามเพือ่สนองความตอ้งการของตนเอง 

  ราคา       หมายถึง มูลค่าของเงินที่ยนิดีที่จะจ่ายเพือ่ซ้ือสินคา้และเขา้รับบริการสถานเสริม
ความงาม 

  สถานที่ หมายถึง  ความสะดวกสบายในการเขา้รับบริการสถานเสริมความงาม 
  การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การที่จะไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากสถานเสริมความงาม เพื่อ

กระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือสินคา้  
                 การตัดสินใจใช้บริการ   หมายถึง  การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามที่ใด
ที่หน่ึงหลงัจากที่ไดป้ระเมินจากปัจจยัต่าง ๆ แลว้  
                    พฤติกรรมการใช้บริการ หมายถึง การกระท าที่จะใหไ้ดม้าเพือ่การซ้ือสินคา้และบริการ 
โดยน ามาตอบสนองความตอ้งการของตนเอง เร่ิมตน้จากมีส่ิงเร้า (Stimulus) มากระตุน้ (Stimulate) 
ความรู้สึกของเขา ท าให้รู้สึกถึงความตอ้งการ จนตอ้งท าการหาขอ้มูลเก่ียวกบัการเสริมความงาม
หรือเสริมหล่อเพือ่ท  าการตดัสินใจ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือในที่สุด 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากงานวิจัย  

1. ท าใหท้ราบถึงพฤติกรรมในการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของลูกคา้ผูช้ายในจงัหวดั 
นนทบุรี   

2. ท าใหท้ราบถึงลกัษณะส่วนบุคคลที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการคลินิก 
เสริมความงามของลูกคา้ผูช้าย ในจงัหวดันนทบุรี  

3. ผูว้จิยัสามารถน าขอ้มูลดา้นพฤติกรรมและลกัษณะส่วนบุคคลของลูกคา้ผูช้ายที่ไดจ้าก 
การวจิยัมาประยกุตใ์ชใ้นการเรียนการสอนและน าไปเผยแพร่ใหก้บัผูป้ระกอบการน าไปพฒันา
ปรับปรุงกลยทุธท์างการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพและเหมาะสมกบัการใหบ้ริการลูกคา้ต่อไป 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

                    ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจะไดศึ้กษา คน้ควา้จากเอกสารและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง ซ่ึงได้
เสนอแนวคิดและทฤษฎี ดงัน้ี  

1. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดและแนวคิดการตลาดบริการ 
2. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
3. ทฤษฎีการจูงใจ 
4. กรอบแนวคิดในการวจิยั 
5. งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง  

 
1. ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด ( Marketing Mix )  
              ไดมี้ผูใ้หค้วามหมายของค าวา่ ส่วนประสมการตลาด ไวห้ลายท่านซ่ึงจากการคน้ควา้ใน
เอกสารที่ใหค้วามหมายไปในแนวทางเดียวกนั  ดงัน้ี 

 ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2547: 520)  แปลหนงัสือ Marketing Management  ของ
ฟิลิป คอตเลอร์  ซ่ึงไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมการตลาด วา่ ส่วนประสมการตลาด  หมายถึง 
เคร่ืองมือทางการตลาดทีอ่งคก์รธุรกิจน าไปใชก้บักลุ่มเป้าหมาย  เพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์าง
การตลาด เคร่ืองมือดงักล่าวแบ่งออกเป็น 4 ประเภท ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด  

 ฉตัยาพร เสมอใจ (2549: 23)  ไดอ้ธิบาย ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทาง
การตลาดที่ควบคุมได ้ซ่ึงใชร่้วมกนัเพือ่ตอบสนองความพงึพอใจของกลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ ์ ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่าย  และการส่งเสริมการตลาด   

 
 
 
 
 
   

   

 



6 
 

 

               ดงันั้น  องคป์ระกอบทั้ง 4 ส่วนนั้น ถูกก าหนดใหด้ าเนินไปโดยค านึงถึงความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคเป้าหมายเป็นหลกั และมุ่งที่จะตอบสนองความตอ้งการเหล่านั้นใหไ้ดดี้ที่สุด 
 

 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 2.1  ส่วนประสมทางการตลาดที่ใชต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
                                  ที่มา : ฉตัยาพร เสมอใจ (2549: 23) 

                  
ซ่ึง ฉตัยาพร เสมอใจ (2549: 24)  อธิบายไวด้งัน้ี 
               ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ องคป์ระกอบที่เป็นกุญแจส าคญัของขอ้เสนอทางการตลาด การ
วางแผนส่วนประสมการตลาดเร่ิมตน้ที่การคน้หาขอ้เสนอที่ตรงกบัความจ าเป็นหรือความตอ้งการ
ของลูกคา้เป้าหมาย  ซ่ึง ผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัส าคญัปัจจยัแรกของส่วนประสมการตลาด ที่มีอิทธิพล
โนม้น าและก าหนดลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการซ้ือ ทศันคติ ความชอบ ความนิยม
ยนิดี และการยอมรับสินคา้   จึงจะตอ้งก าหนดรูปลกัษณะของผลิตภณัฑ ์คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์
ตราสินคา้ การหีบห่อ และขนาด เพือ่ที่จะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหเ้กิดความพงึ
พอใจมากที่สุด 
               ราคา (Price) เป็นส่วนประกอบส่วนหน่ึงของส่วนประสมการตลาด เป็นส่วนที่ท  าใหเ้กิด
รายรับในขณะที่ส่วนประกอบอ่ืน ๆ ท าใหเ้กิดตน้ทุน และราคาเป็นส่วนประกอบที่สามารถปรับได้
ง่ายที่สุด    
               การจัดจ าหน่าย (Place)   หมายถึง ความพยายามที่จะน าผลิตภณัฑ ์ไปสู่ตลาดที่เป็น
เป้าหมายของกิจการ ผลิตภณัฑใ์ด ๆ มิไดมี้ความเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคทัว่ไปทั้งหมดในตลาด แต่จะ
เหมาะส าหรับคนกลุ่มใด ๆ ที่เป็นเป้าหมายทางการตลาดของกิจการเท่านั้น  
                 “ สินคา้ที่ก  าหนดไวอ้ยา่งดีเพยีงใดก็ตาม หากไม่ไดถู้กจดัไวใ้นระยะเวลาที่ผูบ้ริโภคมี
ความตอ้งการ ท าใหไ้ม่สามารถหาซ้ือจากสถานที่ที่เขาคาดหมายไว ้ยอ่มหมายถึงวา่ไม่สามารถขาย
สินคา้นั้นในตลาดได ้สินคา้ที่ดีเพยีงใดก็ยอ่มไร้ความหมายโดยส้ินเชิง”  (พบิูล ทีปะปาล 2543: 93)     

 

ผลิตภณัฑ ์(Product)                      ความตอ้งการของลูกคา้ (Customer Needs) 

ราคา (Price)                                                      ตน้ทุนของลูกคา้ (Cost to the Customer) 

การจดัจ าหน่าย (Place)                                     ความสะดวกของลูกคา้ (Convenience) 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion)                   วธีิการติดต่อส่ือสาร (Communication) 
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                การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการบอกกล่าวเร่ืองราวของสินคา้ของกิจการให้
ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้รายละเอียดนานาประการ และพยายามที่จะชกัจูงใหผู้บ้ริโภคเหล่านั้นเลือกซ้ือ
สินคา้ไปดว้ย ขอบข่ายงานการส่งเสริมการตลาดเนน้หนกัไปในทางดา้นการส่ือสารกบัผูบ้ริโภค 
และการกระตุน้เร้าใจใหผู้บ้ริโภคตอ้งการซ้ือสินคา้นั้น  (ฉตัยาพร เสมอใจ 2549: 25)   

   
              สรุปไดว้า่  ส่วนประสมการตลาด หรือ   ที่เรียกวา่ 4Ps ที่นกัการตลาดตอ้งท าการบริหารให้
เหมาะสมกบัความตอ้งการและพฤติกรรมของลูกคา้ ดงัน้ี 

1. การบริหารผลิตภณัฑ ์เพือ่ตอบสนองความตอ้งการผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ของลูกคา้ 
2. การตั้งราคาใหเ้หมาะสมกบัศกัยภาพของลูกคา้  
3. การบริหารการจดัจ าหน่าย เพือ่ความสะดวกของลูกคา้ในการหาซ้ือสินคา้ 
4. การบริหารการส่งเสริมการตลาดใหเ้หมาะสมกบัลกัษณะการบริโภคส่ือของผูซ้ื้อ  

เพือ่สามารถท าการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลผลิตภณัฑร์ะหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้ายไดอ้ยา่งรวดเร็วและ
แม่นย  า 
              วิธีการทางการตลาด 4P แบบดั้งเดิม มกัจะใหผ้ลดีแก่สินคา้ แต่องคป์ระกอบเพิม่เติม
จ าเป็นตอ้งไดรั้บความตั้งใจในธุรกิจบริการ Booms และ Bitner ไดแ้นะน า P อีก 3 ตวั เพิม่ขึ้น เพื่อ
ใชใ้นการตลาดดา้นบริการนั้นคือ คน (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) และ
กระบวนการ (Process) ทั้งน้ีเป็นเพราะการบริการส่วนใหญ่ไดรั้บการจดัสรรโดยคน ดงันั้นการ
เลือกสรร การฝึกอบรม และการกระตุน้พนกังาน สามารถสร้างความแตกต่าง ในความพงึพอใจของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งยิง่ ตามหลกัการที่ดีเลิศ พนกังานควรจะสร้างความสามารถ ทศันคติ ในการดูแลเอาใจ
ใส่ การตอบสนอง การตดัสินใจ ความสามารถในการแกไ้ขปัญหา และการมีมิตรไมตรี 
 
แนวคดิทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการ 
 บริการ (Services) เป็นการแสดงหรือเป็นกิจกรรมที่หน่วยงานหน่ึงๆ สามารถเสนอใหก้บั
อีกฝ่ายหน่ึง อนัเป็นส่ิงที่ไม่มีตวัตนและไม่มีผลลพัธใ์นสภาพเป็นเจา้ของในส่ิงใด ๆ  โดยที่การผลิต
ของมนัอาจจะไม่ถูกผกูมดักบัผลิตภณัฑท์างการบริการก็ได ้(Kotler, 2000 : 428 แปล) 
 บริการ เป็นกิจกรรมที่พสูิจน์ไดแ้ละมองไม่เห็นทีเ่ป็นวตัถุหลกัของรายการติดต่อซ้ือขาย
ออกแบบใหต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ (อดุลย ์จาตุรงคกุล 2541 : 310)  
 บริการ (Services) เป็นกิจกรรมผลประโยชน์หรือความพงึพอใจที่สนองความตอ้งการแก่
ลูกคา้ ตวัอยา่งเช่น โรงเรียน โรงภาพยนตร์ โรงพยาบาล โรงแรม ฯลฯ(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ 
2541: 334) 
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 กล่าวโดยสรุป คือ การบริการเป็นกิจกรรมที่ไม่สามารถสมัผสัหรือจบัตอ้งไดเ้ป็นตวัสินคา้ 
แต่เป็นกิจกรรมประโยชน์หรือความพอใจที่องคก์รไดเ้สนอขาย  หรือเป็นกิจกรรมที่จดัขึ้นรวมกบั
ขายสินคา้เพือ่สนองความตอ้งการ  คุณสมบตัิของการบริการ (อดุลย ์จาตุรงคกุล 2541: 310-311) 
 1. เป็นส่ิงที่จบัตอ้งไม่ได ้(Intangibility) เน่ืองจากบริการเป็นส่ิงที่จบัตอ้งไม่ไดจึ้งเป็นไป
ไม่ไดท้ี่ผูบ้ริโภคจะทดลอง ตวัอยา่งบริการ ชิมรส รู้สึก ก่อนไดย้นิหรือไดก้ล่ิน ก่อนที่จะซ้ือ ดงันั้น
โครงการส่งเสริมการจ าหน่ายตอ้งมีความชดัเจนเก่ียวกบัคุณประโยชน์ที่จะไดรั้บจากบริการไม่ใช่
เพยีงแต่เนน้ที่ตวับริการ 
 2. ไม่สามารถแบ่งแยกได ้(Inseparability) บริการแยกไม่ไดจ้ากผูผ้ลิตกบัผูข้ายบริการ
ส่วนมากสร้าง แจกจ่ายและบริโภคพร้อมกนัในเวลาเดียวกนั เช่น ทนัตแพทย ์สร้างและแจกจ่าย
บริการทั้งหมดในเวลาเดียวกนั และตอ้งการใหผู้บ้ริโภคมา “ ปรากฏตวั ”  เพือ่เขา้รับบริการ ใน
ขณะเดียวกนัดว้ย  บริการเสริมสวย และบริการสอนหนงัสือก็เป็นไปในท านองเดียวกนั การไม่
สามารถแบ่งแยกได ้หมายความวา่ ผูจ้ดัหาบริการท าการผลิตและการตลาดพร้อมกนั 
 3. ผลผลิตแตกต่างกนั (Heterogeneity) เป็นไปไม่ไดท้ี่จะท าใหอุ้ตสาหกรรมการขาย
บริการท าการผลิตผลผลิตใหมี้มาตรฐาน แต่ละหน่วยที่ผลิตขึ้นมาจะแตกต่างไปจากหน่วยอ่ืน ๆ ที่ 
มีการผลิตและการขายบริการ เช่น การบินไทย ไม่ไดผ้ลิตบริการที่มีคุณภาพเท่ากนัทุกเที่ยวนั้น 
นอกจากนั้นยงัยากที่จะตดัสินวา่คุณภาพของบริการคงเป็นเช่นใด ดงันั้น จะตอ้งใหค้วามสนใจพเิศษ
กบัขั้นตอนวางแผนผลิตภณัฑแ์ละขั้นตอนการผลิตดว้ย 
 4. ความเส่ือมสลายง่าย (Perishapility) เราไม่อาจกกัเก็บบริการไวไ้ด ้นอกจาก นั้นอุปสงค์
ของการบริการผนัแปรไปตามฤดูกาลตามวนัและเวลาดว้ย 

 5. ลูกคา้ของบริการ ส าหรับธุรกิจมุ่งก าไร ตลาดคือลูกคา้ในปัจจุบนัและผูท้ี่คาดว่าจะเป็น
ลูกคา้ มุ่งที่ตลาด 2 ตลาด คือตลาดบริจาคใหเ้งินแรงงานและวสัดุต่างๆ อีกตลาดหน่ึงคือ ตลาดลูกคา้
รับเงินหรือบริการจากองคก์ร 

 
 การตลาดธุรกิจบริการจึงตอ้งใชเ้คร่ืองมือทั้งการตลาดภายใน (Internal marketing) และ
การตลาดภายนอก (External marketing) โดยการส่ือสารกับลูกคา้และการตลาดที่สัมพนัธ์กัน
ระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย (Interactive marketing) มีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. การตลาดภายใน (Internal marketing) หมายถึง งานที่ถูกกระท าขึ้นโดยองคก์รที่มีการ
ฝึกอบรม การจูงใจพนักงานขายบริการ ในการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ รวมถึงพนักงานที่ให้
การสนบัสนุนการใหบ้ริการโดยใหเ้กิดการท างานเป็นทีม เพือ่สร้างความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ 
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 2. การตลาดภายนอก (External marketing) เป็นการใช้เคร่ืองมือในการตลาด เพื่อ
ใหบ้ริการลูกคา้ในกาจดัเตรียมการใหบ้ริการ การตั้งราคา การจดัจ าหน่าย และส่งเสริมการบริการไป
ยงัผูบ้ริโภค 

 3. การตลาดปฏิกิริยาโตต้อบ (Interactive marketing) หมายถึง ทกัษะในการบริการลูกคา้
ของพนักงาน ทั้งน้ีเป็นเพราะลูกคา้ไม่เพียงแต่ตดัสินคุณภาพการบริการเฉพาะแต่คุณภาพดีด้าน
เทคนิค แต่ยงัรวมถึงคุณภาพด้านหน้าที่การท างานอีกด้วย  ดังนั้นผูใ้ห้บริการจึงส่ง “ความรู้สึก
สมัผสัเป็นอยา่งมาก” พอๆ กบั “เทคนิคระดบัสูง” ใหก้บัผูบ้ริการดว้ย 

                 การจดัการคุณภาพการบริการ (Managing service quality) การให้บริการที่มีคุณภาพสูง
กวา่คู่แข่งอยา่งต่อเน่ือง หลกัส าคญัคือ การเขา้ใหถึ้งหรือมากกวา่ความคาดหวงัของผูบ้ริโภค ซ่ึงการ
คาดหวงัของผูบ้ริโภคจะถูกสร้างขึ้นจากประสบการณ์ในอดีตของตนเอง ค  าพูดบอกเล่าจากปากต่อ
ปากและการโฆษณา โดยที่ผูบ้ริโภคจะเลือกผูใ้ห้บริการ หลังจากที่ได้รับการบริการแล้ว  โดย
เปรียบเทียบการบริการที่ไดรั้บกบัการบริการที่คาดหวงั หากการบริการที่ไดรั้บมีคุณภาพต ่ากว่าการ
บริการที่คาดหวงั  ผูบ้ริโภคจะไม่สนใจในตวัผูใ้ห้บริการนั้น หากการบริการที่ไดรั้บมีคุณภาพตรง
หรือมากกว่าการคาดหวงัของผูบ้ริโภค พวกเขาจะมีความโน้มเอียงให้ไปใช้ ผูใ้ห้บริการนั้นอีก  
คุณภาพการบริการ (Service qauility) มีลกัษณะดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541: 342) 
  1. การเขา้ถึงลูกคา้ (Access) บริการที่ให้กับลูกคา้ตอ้งอ านวยความสะดวกในดา้น
เวลา สถานที่แก่ลูกคา้ คือไม่ให้ลูกคา้ตอ้งคอยนาน ท าเลที่ตั้งเหมาะสมเพื่อแสดงถึงความสามารถ
ของการเขา้ถึงลูกคา้ 
  2. การติดต่อส่ือสาร (Communication) มีการอธิบายอยา่งถูกตอ้งโดยใชภ้าษาที่ลูกคา้
เขา้ใจง่าย 
  3. ความสามารถ (Competence) บุคลากรที่ให้บริการตอ้งมีความช านาญและมีความรู้
ความสามารถในงาน 
  4. ความมีน ้ าใจ (Courtesy) บุคลากรต้องมีมนุษยสัมพนัธ์ มีความเป็นกันเอง มี
วจิารณญาณ 
  5. ความน่าเช่ือถือ (Credibility) บริษทัและบุคลากรตอ้งสามารถสร้างความเช่ือมั่น
และความไวว้างใจในบริการ โดยเสนอบริการที่ดีที่สุดใหแ้ก่ลูกคา้ 
  6. ความไวว้างใจ (Reliability) บริการที่ใหแ้ก่ลูกคา้ตอ้งมีความสม ่าเสมอและถูกตอ้ง 
  7. การตอบสนองลูกคา้ (Responsiveness) พนักงานจะตอ้งให้บริการและแกปั้ญหา
แก่ลูกคา้อยา่งรวดเร็วตามที่ลูกคา้ตอ้งการ 
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  8. ความปลอดภยั (Security) บริการที่ให้ตอ้งปราศจากอันตราย ความเส่ียง และ
ปัญหาต่าง ๆ 
  9. การสร้างบริการใหเ้ป็นที่รู้จกั (Tangible) บริการที่ลูกคา้ไดรั้บจะท าให้เขาสามารถ
คาดคะเนถึงคุณภาพดงักล่าวได ้
  10. ความเขา้ใจและรู้จักลูกคา้ (Understanding/Knowing customer) พนักงานตอ้ง
พยายามเขา้ใจถึงความตอ้งการของลูกคา้ และใหค้วามสนใจตอบสนองความตอ้งการดงักล่าว 
      
2. ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
            พฤติกรรมผูบ้ริโภค มีผูใ้หค้วามหมายไวด้งัน้ี 
            พบิูล ทีปะปาล (2543: 110) อา้งถึงใน ทฤษฎีของ ฟิลิป คอตเลอร์ วา่ พฤติกรรมจะเกิดขึ้นได้
จะตอ้งมีสาเหตุที่ท  าให้เกิด  ประกอบดว้ยส่ิงเร้า 2 ส่วน คือ ส่ิงเร้าทางการตลาด ไดแ้ก่ 4 P และส่ิง
เร้าภายนอก อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ เศรษฐกิจ การเมือง เทคโนโลย ีและวฒันธรรม เป็นตน้ โดยส่ิงเร้า ทั้ง 2 
ส่วน จะเป็นตวัป้อนเขา้สู่ กล่องด า ผ่านกระบวนการการตดัสินใจซ้ือ ภายใตอิ้ทธิพลของปัจจยั 
ต่าง ๆ ซ่ึงจะปรากฏผลออกมาเป็นการแสดงพฤติกรรมตอบสนองต่อส่ิงเร้า ในรูปของการตดัสินใจ
ซ้ือหรือไม่ซ้ือ  
            อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2550: 3) ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ที่บุคคลกระท าเพือ่ใหไ้ดสิ้นคา้หรือบริการมาเพือ่บริโภค 
            สรุปไดว้า่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ การกระท าที่จะใหไ้ดม้าเพื่อการซ้ือสินคา้และบริการ 
โดยน ามาตอบสนองความตอ้งการของตนเอง เร่ิมตน้จากมีส่ิงเร้า (Stimulus) มากระตุน้ (Stimulate) 
ความรู้สึกของเขา ท าให้รู้สึกถึงความต้องการ จนตอ้งท าการหาขอ้มูลเก่ียวกับส่ิงที่จะสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของเขาเพื่อท าการตดัสินใจซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ืออันเป็นการ
ตอบสนอง (Response) ในที่สุด 
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 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรือวิจยั     ที่
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคเพือ่ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ และพฤติกรรมการ
ซ้ือ และการใช้ของผู ้บริโภคค าตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์  การตลาด 
(Marketing Srategy) ที่สามารถสนองความพงึพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
  ค  าถามที่ใชเ้พือ่คน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H  ซ่ึงประกอบดว้ย Who? 
What? Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ หรือ 6Ws และ 1H    ซ่ึง
ประกอบดว้ย Occupants Objects Objectives Organizations Occasions Outlets และ Operations 
โดยสามารถอธิบายรายละเอียด ดงัตารางต่อไปน้ี 
 

ค าถามเกี่ยวกับผู้บริโภค 

ค าถาม 6Ws และ 1H ค าถามที่ต้องการทราบ 7Os6Ws และ 
1H 

กลยุทธ์การตลาดที่เกีย่วข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาด 
 เป้าหมาย (Who) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
1. ประชากรศาสตร์ 
2. ภูมิศาสตร์ 
3. จิตวทิยา 
4. พฤติกรรมศาสตร์ 
 

กลยทุธก์ารตลาด (4Ps) ประกอบ 
ดว้ยผลิตภณัฑ ์ ราคา  การจดั
จ าหน่ายและการส่งเสริม
การตลาด 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
 (What) 

ส่ิงที่ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Objects)ผูบ้ริโภคตอ้งการคุณสมบตัิ
หรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์
ความแตกต่างที่เหนือคู่แข่งขนั 

กลยทุธด์า้นผลิตภณัฑป์ระกอบ 
ดว้ยผลิตภณัฑห์ลกัรูปลกัษณ์   
การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ 
รูปแบบ คุณภาพ บริการ   
ลกัษณะนวตักรรม ผลิตภณัฑ์
ควบ   ผลิตภณัฑท์ี่คาดหวงั 
ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์
 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึง
ซ้ือ (Why) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) 
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพือ่ตอบสนอง
ความตอ้งการดา้นร่างกาย และ      

กลยทุธท์ี่ใชก้นัมากคือ  
-  กลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์
- กลยทุธด์า้นการส่งเสริม         
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ค าถาม 6Ws และ 1H ค าถามที่ต้องการทราบ 7Os6Ws และ 
1H 

กลยุทธ์การตลาดที่เกีย่วข้อง 

จิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัที่มี
อิทธิพลต่อการซ้ือ คอื ปัจจยัภายใน 
ปัจจยัภายนอก และปัจจยัเฉพาะ
บุคคล 

การตลาด 
- กลยทุธด์า้นราคา 
- กลยทุธด์า้นช่องทางการ          
จดัจ  าหน่าย 

4. ใครมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซ้ือ 
(Who) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ 
(Organization) มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม      
ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ ผูใ้ช ้ 

กลยทุธก์ารโฆษณาและกลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด โดยใช ้   
กลุ่มอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ่ึงเม่ือไร 
(When) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น 
ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาล
ของปี ช่วงวนัใดของเดือน หรือ
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลส าคญั ๆ   
ต่าง ๆ  

กลยทุธท์ี่ใชค้ือกลยทุธก์าร
ส่งเสริมการตลาดเม่ือใด จึงจะ
สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือที่ไหน 
(Where) 

ช่องทางหรือแหล่งที่ผูบ้ริโภคซ้ือ 
(Outlets) เช่น หา้งสรรพสินคา้      
ซุปเปอร์มาเก็ต ร้านขายของช า 

กลยทุธช่์องทางการจดัน าหน่าย
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาด        
เป้าหมาย 

7. ผูบ้ริโภคซ้ือ
อยา่งไร (How) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดว้ย การรับรู้
ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ
ซ้ือ ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธท์ี่ใชม้ากคือกลยทุธก์ล
ยทุธส่์งเสริมการตลาด 
ประกอบดว้ยการโฆษณา การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การให้
ข่าว การประชาสมัพนัธก์ารตลาด
ทางตรง 

ตารางที่ 2.1         ที่มา : การบริหารการตลาดยคุใหม่ (ศิริวรรณ, 2541 : 124-126) 
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 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ , 
2541: 128)  เป็นการศึกษาเหตุจูงใจที่ท  าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จาก   ส่ิง
กระตุน้ (Stimulus) ที่ท  าให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 
(Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด า ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิด
ของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s 
response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2.2 รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้ออยา่งง่าย (S-R Model) 
ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 2541: 129 

 
โมเดลน้ีอาจจะเรียกวา่ S-R Theory โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus)  ส่ิงกระตุน้จากภายนอก ประกอบดว้ยส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาด และส่ิงกระตุน้ดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
  1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ที่ส าคญัมาก นกัการ
ตลาดจะจดัใหมี้ขึ้น เป็นส่ิงกระตุน้ที่เก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หรือ 
4P’s ซ่ึงประกอบดว้ย 
   1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)   
                        1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกับ
ผลิตภณัฑห์รือบริการ โดยพจิารณาจากลูกคา้เป้าหมาย 
   1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจ าหน่าย (Place) เช่น การอ านวยความ
สะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
   1.1.4 ส่ิงกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาที่
สม ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การสร้างสมัพนัธอ์นัดีกบับุคคลทัว่ไป  
  1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคที่อยู่
ภายนอกองคอ์งคก์ร ควบคุมไม่ได ้อนัไดแ้ก่ 

การตอบสนอง 
(Response) 

ความรู้สึกนึกคิด
ของผูซ้ื้อ 

(Black box) 

ส่ิงกระตุน้ 

(Stimulus) 



14 
 

 

การรับรู้
ปัญหา 

Problem 

recognit

ion  

   1.2.1 ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของ
ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
   1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยดีา้นฝาก-ถอน
เงินอตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากขึ้น 
   1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เช่น กฎหมายเพิ่ม
หรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิม่หรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
   1.2.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นวฒันธรรม (Culture) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่าง ๆ  จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
 2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิด
ของผูซ้ื้อที่เปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได้ จึงตอ้ง
พยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผู ้
ซ้ือ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
  2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer characterlistics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยั
ต่าง ๆ คือ ปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยัด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจยัในจิตวิทยา   ซ่ึง
รายละเอียดในแต่ละลกัษณะจะกล่าวถึงในหวัขอ้ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  2.2 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer decision process) ประกอบดว้ยขั้นตอน   
ดงัต่อไปน้ี 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2.3  แบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอน 
ที่มา : Kotler, 2000 : 179 

 
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ อธิบายรายละเอียดไดด้งัน้ี 
   2.2.1 การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) การที่ผูบ้ริโภครู้จกัปัญหา ซ่ึง
หมายถึงทราบความจ าเป็นและความตอ้งการในสินคา้ งานของนักการตลาดในขั้นน้ีก็คือ จดัส่ิง
กระตุน้ความตอ้งการ ด้านผลิตภณัฑ์ ราคาช่องทางจ าหน่าย หรือการส่งเสริมการตลาด เพื่อให้
ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้ 

การคน้หา 
ขอ้มลู 

Informat

ion 

search 

การประเมินผล 
Evaluatio

n 

of 

alternative

s 

การตดัสินใจ
ซ้ือ 

Purchase 
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พฤติกรรมภายหลงั
การซ้ือ 

Postpurchase 

behavior 
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   2.2.2 การคน้หาขอ้มูล (Information search) เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ปัญหานั้น คือเกิด
ความตอ้งการในขั้นที่ 1 แลว้ก็จะคน้หาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว 
เพือ่น คนรู้จกั และแหล่งการคา้ ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณา พนกังานขาย งานของนกัการตลาดที่เก่ียวขอ้งกบั
กระบวนการในขั้นน้ี คือ พยายามจดัหาขอ้มูลขา่วสารให้ผา่นแหล่งการคา้ และแหล่งบุคคล ใหมี้
ประสิทธิภาพและทัว่ถึง 
   2.2.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูล
มาแลว้จากขั้นที่สอง ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ หลกัเกณฑท์ี่
พจิารณาคือ (1) คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์เช่น รูปร่าง ขนาด อายกุารใชง้าน เหล่าน้ีเป็นตน้ (2) การ
ใหน้ ้ าหนกัความส าคญั ส าหรับคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ เช่น ราคาเหมาะสม คุณภาพสูง (3) ความ
เช่ือถือในตราสินคา้ หรือภาพพจน์ จะมีอิทธิพลในการเลือก  ตดัสินใจ (4) ทศันคติในการเลือกตรา
สินคา้ ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑท์ี่ชอบมากที่สุด และปฏิเสธที่จะไม่ซ้ือสินคา้ที่ตนเองไม่มี
ความพอใจที่จะซ้ือ 
   2.2.4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้น 
ที่ 3 จะช่วยให้ผูบ้ริโภคก าหนดความพอใจระหว่างผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ที่เป็นทางเลือกโดยทัว่ ๆ ไป   
ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท์ี่ตนชอบที่สุด และปัจจยัต่างๆ ที่เกิดขึ้นระหว่างการประเมินผล  
พฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือ 3 ประการ คือ หลงัจากประเมินทางเลือกก่อนที่จะเกิดความตั้งใจซ้ือ 
และเกิดการตดัสินใจซ้ือ จะตอ้งพจิารณา 3 ประการ คือ 
    2.2.4.1 ทศันคติของบุคคลอ่ืน ทศันคติของบุคคลที่เก่ียวขอ้ง จะมีผลทั้ ง
ดา้นบวกและดา้นลบต่อการตดัสินใจซ้ือ 
    2.2.4.2 ปัจจยัสถานการณ์ที่คาดคะเนไว ้ ผูบ้ริโภคจะคาดคะเนปัจจยัต่าง ๆ 
ที่เก่ียวขอ้ง เช่น รายไดท้ี่คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนของตน้ทุนของผลิตภณัฑ ์ และการ
คาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
    2.2.4.3 ปัจจัยสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดคะเนไว้ ขณะที่ผู ้บริโภคก าลัง
ตดัสินใจซ้ือนั้น ปัจจยัสถานการณ์ที่ไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเก่ียวขอ้งซ่ึงมีผลกระทบต่อความตั้งใจ
ซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนกังานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์เสียหรือวิตกกงัวลจาก
รายได ้ นกัการตลาดเช่ือวา่ปัจจยัที่ไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอยา่งมาก  การตดัสินใจของแต่ละบุคคล
จะตอ้งมีการปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลงได ้นกัการตลาดตอ้งใชค้วามพยายามเพื่อท าความเขา้ใจต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ เพื่อลดภาระความเส่ียง   โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะพยายามรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑจ์ากผูใ้กลชิ้ดและแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ   นกัการตลาดจึงตอ้งพยายามจดัหาขอ้มูลและเหตุผล
สนบัสนุนต่าง ๆ  เพือ่ลดความเส่ียงใหผู้บ้ริโภค 
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   2.2.5 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Postpurchase behavior) เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่
พอใจหลงัจากมีการซ้ือผลิตภณัฑไ์ปใชแ้ลว้ ความรู้สึกน้ีขึ้นอยูก่บัคุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ละความ
คาดหวงัของผูบ้ริโภค ถา้ผลิตภณัฑมี์คุณสมบตัิของผลิตภณัฑแ์ละความคาดหวงัของผูบ้ริโภค ถ้า
ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัตรงตามคาดหวงั ก็จะเกิดผลในทางบวก คือ ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจและมี
แนวโน้มที่จะซ้ือซ ้ า และถา้ผลิตภณัฑท์ี่มีคุณสมบติัไม่ตรงตามตอ้งการหรือต ่ากว่าที่คาดหวงัยอ่ม
เกิดผลในทางลบ   นัน่คือ ผูบ้ริโภคไม่พอใจและมีแนวโนม้ที่จะไม่ซ้ือซ ้ าค่อนขา้งสูง 
 3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคที่มีการ
แสดงออกมาของบุคคล หลังจากมีส่ิงมากระตุน้ ซ่ึงหมายถึงการตดัสินใจในการซ้ือในประเด็น 
ต่าง ๆ  ดงัน้ี 
  3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์ (Product Choice) ตวัอยา่งการเลือกผลิตภณัฑอ์าหารเชา้ มี
ทางเลือก นมสดกล่อง บะหม่ีส าเร็จรูป ขนมปัง ฯลฯ 
  3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand choice) ตวัอยา่งผูบ้ริโภคจะเลือกนมสดกล่อง จะเลือก
ยีห่อ้โฟร์โมสต ์มะลิ ฯลฯ 
  3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) ผูบ้ริโภคจะเลือกจากหา้งสรรพสินคา้ใด หรือ
ร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด 
  3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลา เชา้ 
กลางวนั หรือเยน็ ในการเลือกซ้ือนมสดกล่อง 
  3.5 การเลือกปริมาณซ้ือ (Purchase amount) ตวัอยา่งผูบ้ริโภคจะเลือกวา่จะซ้ือหน่ึง
กล่อง  คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล 
 
3. ทฤษฎีการจูงใจ (theories of motivation)             
             โลเวลล ์(Lovell, 1980: 109) ใหค้วามหมายของแรงจูงใจวา่ ”เป็นกระบวนการที่ชกัน า 
โนม้นา้วใหบุ้คคลเกิดความมานะพยายามเพือ่ที่จะสนองตอบความตอ้งการบางประการใหบ้รรลุ 
ผลส าเร็จ” 
             ไมเคิล ดอมแจน (Michele Domjan 1996: 199) อธิบายวา่การจูงใจเป็นภาวะในการเพิม่
พฤติกรรมการกระท ากิจกรรมของบุคคล โดยบุคคลจงใจกระท าพฤติกรรมนั้นเพือ่ใหบ้รรลุ
เป้าหมายที่ตอ้งการ 
             สรุปไดว้า่การจูงใจเป็นกระบวนการที่บุคคลถูกกระตุน้จากส่ิงเร้าโดยจงใจให้ กระท าหรือ
ด้ินรนเพือ่ใหบ้รรลุจุดประสงคบ์างอยา่ง เช่น ผูช้ายสมยัใหม่ตอ้งการใหต้นเองดูดีทั้งรูปร่าง หนา้ตา 
และผวิพรรณ จึงตอ้งใชบ้ริการเสริมความงาม 
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แรงจูงใจต่อพฤติกรรมของบุคคลในแต่ละสถานการณ์ 
             แรงจูงใจจะท าให้แต่ละบุคคลเลือกพฤติกรรมเพือ่ตอบสนองต่อส่ิงเร้าที่เหมาะสมแตกต่าง
กนัออกไปพฤติกรรมที่เลือกแสดงน้ีเป็นผลจากลกัษณะในตวับุคคลที่มีต่อสภาพแวดลอ้ม ดงัน้ี 
             1. ถา้บุคคลมีความสนใจในส่ิงใดก็จะเลือกแสดงพฤติกรรม และมีความพอใจที่จะท า
กิจกรรมนั้นๆ รวมทั้งพยายามท าให้เกิดผลเร็วที่สุด 
             2. ความตอ้งการจะเป็นแรงกระตุน้ที่ท  าใหท้  ากิจกรรมต่าง ๆเพือ่ตอบสนองความตอ้งการ 
             3. ค่านิยมที่เป็นคุณค่าของส่ิงต่างๆ เช่น ค่านิยมทางเศรษฐกิจ สงัคม ความงาม จริยธรรม 
วชิาการ เหล่าน้ีจะเป็นแรงกระตุน้ใหเ้กิดแรงขบัของพฤติกรรมตามคา่นิยมนั้น 
            4. ทศันคติที่มีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงก็มีผลต่อพฤติกรรมนั้น เช่น ถา้มีทศันคติที่ดีต่อการท างาน ก็
จะท างานดว้ยความทุ่มเท 
            5. ความมุ่งหวงัที่ต่างระดบักนั ก็เกิดแรงกระตุน้ที่ต่างระดบักนัดว้ย คนที่ตั้งระดบัความ
มุ่งหวงัไวสู้งจะพยายามมากกวา่ผูท้ี่ต ั้งระดบัความมุ่งหวงัไวต้  ่า 
            6.การแสดงออกของความตอ้งการในแต่ละสงัคมจะแตกต่างกนัออกไป ตามขนบธรรมเนียม
ประเพณีและวฒันธรรมของสงัคมของตน ยิง่ไปกวา่นั้นคนในสงัคมเดียวกนั ยงัมีพฤติกรรมในการ
แสดงความตอ้งการที่ต่างกนัอีกดว้ยเพราะส่ิงเหล่าน้ีเกิดจากการเรียนรู้ของตน 
            7.ความตอ้งการอยา่งเดียวกนัท าใหบุ้คคลมีพฤติกรรมที่แตกต่างกนัได ้
            8.แรงจูงใจที่แตกต่างกนัท าใหก้ารแสดงออกของพฤติกรรมที่เหมือนกนัได ้
           9.พฤติกรรมอาจสนองความตอ้งการไดม้ากกวา่หน่ึงอยา่งในเวลาเดียวกนั เช่น ใชค้รีมบ ารุง
ผวิหนา้และผวิกายอยา่งสม ่าเสมอ ท าใหห้นา้ตาและผวิพรรณดูดีแลว้ ยงัไดรั้บความยกยอ่งและ
ยอมรับจากผูอ่ื้นอีกดว้ย 
 
5.งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
              วสิิษฐ ์อุทาสิน (2554) ไดศ้ึกษา เร่ือง พฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
สถานเสริมความงามของลูกคา้ในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร ภาค
นิพนธ์ ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยรามค าแหง มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการใชบ้ริการสถานเสริมความงามของลูกคา้  เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัที่ใช้
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานเสริมความงามของลูกคา้ และเพือ่ศึกษาขอ้เสนอแนะและน ามา
ปรับปรุงพฒันาคุณภาพการใหบ้ริการของสถานเสริมความงาม กลุ่มตวัอยา่งคือ ประชาชนทัว่ไปที่
ใชบ้ริการสถานเสริมความงามในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร จ านวน 400 คน ใชแ้บบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการวิจยั สถิติที่ใช้ในการวิจยั คือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบน
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มาตรฐาน และทดสอบดว้ยค่า t-test วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของ
กลุ่มตวัอยา่งดว้ย F-test และค่าสถิติไคสแควร์ ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุมากกว่า 30-40 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพเป็น
ขา้ราชการ/ลูกจา้งภาครัฐ  มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 15,000-20,000 บาท  ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ใชบ้ริการนวดหนา้ มีเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก ความช านาญของพนักงาน มี
แรงจูงใจจากการมีผูแ้นะน าใหใ้ชบ้ริการเพือ่ยกกระชบัหรือลดร้ิวรอย ส่วนมากไปกบัเพือ่นสนิท ผูมี้
อิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการคือผูมี้ความช านาญดา้นผวิพรรณ ใชบ้ริการ 3-4 คร้ังต่อเดือน มีค่า
ใช้บริการต่อคร้ังโดยเฉล่ียมากกว่า 500-1,000 บาท เขา้ใช้บริการในช่วงเยน็(17.00-20.00 น.) 
เลือกใชบ้ริการสถานเสริมความงามที่เป็นตวัแทนจ าหน่าย ไดรั้บขอ้มูลสถานเสริมความงามจาก
บุคคลแนะน า เลือกซ้ือบริการเป็นคอร์ส และช าระบริการดว้ยบตัรเครดิต ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญักบัปัจจยัที่ใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานเสริมความงาม ภาพรวมอยูใ่นระดบั
มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 3 อนัดบัแรกได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ ์ด้านบุคลากร และด้าน
กระบวนการ ตามล าดบั ส่วนปัจจยัส่วนบุคคลที่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ
สถานเสริมความงาม พบวา่ เพศของลูกคา้มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมดา้นบุคลากรที่ไปใชบ้ริการ 
ดา้นสถานที่ และดา้นประเภทของการบริการ ส่วนสถานภาพสมรสของลูกคา้มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมดา้นประเภทของการบริการ  ส่วนอาชีพของลูกคา้มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมด้าน
บุคลากรที่ไปใชบ้ริการ และผลการทดสอบสมมติฐานงานวิจยั พบว่า เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ที่แตกต่างกัน ให้ความส าคัญกับปัจจัยที่ใช้ในการตัดสินใจ
เลือกใชบ้ริการสถานเสริมความงามในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร ไม่แตกต่างกนั 
                กิตติคุณ ทองเดชศรี (2548) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการใชบ้ริการสถานพยาบาล
โรคผิวหนังของนัก ศึกษามหาวิทยาลัย เ ชียงใหม่  รายงานการวิจัย  คณะเศรษฐศาสตร์ 
มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการในสถานพยาบาลโรค
ผิวหนัง และศึกษาถึงปัจจัยที่ มีผลต่อการเลือกใช้บริการและส่ิงที่ผู ้ใช้บริการต้องการให้
ผูป้ระกอบการสถานพยาบาลปรับปรุงแกไ้ข กลุ่มตวัอยา่งที่ใชค้ือนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
จ  านวน 250 คน แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มสาขามนุษยศ์าสตร์ สังคมศาสตร์ และวิทยาศาสตร์ 
ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการศึกษา ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัดา้นราคามีความส าคญัอยา่ง
มากต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานพยาบาลโรคผิวหนังของนักศึกษามหาวิทยาลยัเชียงใหม่ ผู ้
ให้บริการให้ความส าคญัทั้งในดา้นความเหมาะสมของราคา และระดบัราคา รองลงมาคือ ปัจจยั
ดา้นการบริการ ไดแ้ก่ ความถูกตอ้งในการบริการ การให้ความสนใจต่อผูม้ารับบริการ ความสุภาพ
ของผูใ้หบ้ริการ และความรวดเร็วในการบริการ 
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                พลูศรี  เขตโสภณ (2549) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อความรู้ในการรักษาสิวของนักศึกษา
ระดบัปริญญาตรี ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม  สารนิพนธ์ ปริญญาวิทยาศาสตรมหาบณัฑิต 
มหาวทิยาลยัศิลปากร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความรู้ในการรักษาสิว และเพื่อศึกษาปัจจยัที่ส่งผล
ต่อความรู้ในการรักษาสิวของนักศึกษาระดับปริญญาตรีในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ที่
ลงทะเบียนเรียนในภาคปลายปีการศึกษา 2549 จ านวน 431 คน เก็บขอ้มูลโดยเลือกตวัอยา่งแบบ
บงัเอิญ(Accidental Sampling) ดว้ยเคร่ืองมือที่พฒันาขึ้นเอง สถิติที่ใชใ้นการวเิคราะห์ คือ ค่าร้อยละ
, ค่าเฉล่ีย, ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน, การทดสอบค่าทีชนิดที่เป็นอิสระ(Independent t-test) และ
การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว(One way ANOVA)  ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 18-27 ปี เรียนในสายศิลป์และสงัคมศาสตร์  ศึกษาในมหาวิทยาลยั
ราชภฎันครปฐม มีรายไดร้ะหว่าง 1,000-30,000 บาท กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่คิดว่าการมีสิวท าให้มี
ปัญหาในการด าเนินชีวติประจ าวนั  มีสิวในระดบัรุนแรง และมีความกงัวลปานกลางในเร่ืองที่เป็น
สิวตามล าดบั กลุ่มตวัอยา่งไดรั้บความรู้เก่ียวกบัขอ้มูลในการรักษาสิวจาก โทรทศัน์ และส่ือบุคคล
ตามล าดบั  มีความรู้ในการรักษาสิวในระดบัต ่า ดูแลรักษาสิวดว้ยการใชย้ารักษาสิว ซ้ือยารักษาสิว
จากร้านขายยา คลินิกแพทย ์และคลินิกเสริมความงามตามล าดบั  เวลาที่ใชใ้นการรักษาสิวต่อเน่ือง
คือ 1 ปี  ปัจจยัที่มีผลต่อความรู้ในการรักษาสิวของนักศึกษา ไดแ้ก่ เพศ สถาบนัการศึกษา ความ
กังวลเร่ืองสิว และแหล่งความรู้ ตามล าดับ ส่วนปัจจัยที่ไม่มีผลต่อความรู้ในการรักษาสิวของ
นกัศึกษา ไดแ้ก่ อาย ุสาขาวชิาที่ศึกษา รายได ้และความรุนแรงของสิว 
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บทที ่3 

วธีิการด าเนินการวจิัย 
   

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
            งานวิจยัน้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงามของลูกคา้ผูช้ายใน
จงัหวดันนทบุรี โดยมีประชากรคือลูกคา้ผูช้ายที่เขา้มาใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม ที่ตั้งอยูใ่น
หา้งสรรพสินคา้เดอะมอลล์ สาขางามวงศว์าน จงัหวดันนทบุรี จ  านวน  12 แห่ง ประกอบดว้ย วุฒิ
ศกัด์ิคลินิก นิติพนคลินิก รมยร์วนิทค์ลินิก พรเกษมคลินิก พฤกษาคลินิก แพนคลินิก ยศการคลินิก 
ยาซาช่ีคลินิก คลินิกหมอมวลชน เมโกะคลินิก คลินิกสนามบินน ้ า และอิงฟ้าคลินิก เน่ืองจาก
วิทยาลยัราชพฤกษ ์ตั้งอยูใ่นจงัหวดันนทบุรี และผูว้ิจยัไดส้ ารวจห้างสรรพสินคา้อ่ืนแลว้มีจ  านวน
ของคลินิกเสริมความงามนอ้ยและอยูไ่กลไม่สะดวกต่อการเก็บขอ้มูล  จึงเลือกหา้งสรรพสินคา้เดอะ
มอลล์ สาขางามวงศว์าน เป็นสถานที่เก็บขอ้มูล  
          การก าหนดกลุ่มตวัอยา่งใชว้ธีิการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) โดย
แจกแบบสอบถามลูกคา้ผูช้ายที่เขา้มาใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงามในแต่ละแห่งดงัที่ไดร้ะบุไว้
แลว้ และก่อนที่จะใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถาม ผูว้ิจยัจะตอ้งถามก่อนว่าเคยท าแบบสอบถาม
แล้วหรือยงั เพื่อป้องกันการท าซ ้ า ก าหนดขนาดตวัอยา่ง ด้วยตารางส าเร็จรูป ของทาโร่ ยามาเน่         
( Taro Yamane, 1960: 1088-1089 อา้งถึงในสุวิมล ติรกานนท ์2544: 155) ที่ค่าความคลาดเคล่ือน 
0.05 อ้างอิงไปยงัประชากรถึงจ านวนอนันต์ (infinity) เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนที่แท้จริงของ
ประชากร ได้ค่าเท่ากับ 400 ตัวอย่าง เพื่อสะดวกต่อการกระจายแบบสอบถามให้จ  านวน
แบบสอบถามเท่ากนัทุกคลินิก จึงแจกแบบสอบถามผูม้าใชบ้ริการ คลินิกละ 35 ชุด ผูว้ิจยัจึงก าหนด
กลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 420 คน 
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4. กรอบแนวคดิในการวิจัย 
 

ตัวแปรต้น                                              ตัวแปรตาม 
 

  
  
    
 
 
 
  
 
 
 
 
  
 

                                               
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2.4  กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 
 
 
 

ลกัษณะส่วนบุคคล 
- อาย ุ
- การศึกษา 
- อาชีพ 

- รายได ้

- สถานภาพสมรส 

 

 

 

 

 

พฤตกิรรม 

ในการใช้บริการคลนิิกเสริมความ
งามของลูกค้าผู้ชาย   

- ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการ 

- เหตุผลท่ีใชบ้ริการ 

- ประเภทท่ีเลือกใช้
บริการ  

- เวลาท่ีใชบ้ริการ 
- เหตุผลท่ีใชเ้วลานั้น 

- ค่าใชจ่้ายในการใช้
บริการ 

- ความถ่ีในการใชบ้ริการ 

- ระยะเวลาในการใช้
บริการต่อคร้ัง 

- ผูมี้อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ 
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เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 การวิจยัคร้ังน้ีได้ใชแ้บบสอบถาม (questionnaire) ดว้ยการทดสอบความตรงตามเน้ือหา
(Content variability) โดยให้ผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่านตรวจสอบ (รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญตามเอกสารแนบที่
ภาคผนวก) เพื่อประเมินหาค่า IOC (Index of Item Objective Congruence) ของแบบสอบถาม โดย
แบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที่ 1 ค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่  อาย ุ
การศึกษา อาชีพ รายได ้และสถานภาพสมรส 
            ส่วนที่  2  ค  าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของลูกคา้ผูช้าย 
ในจงัหวดันนทบุรี  
             ส่วนที่  3  ขอ้เสนอแนะของลูกคา้ผูช้ายทีม่าใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
 
 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
          1. ขอ้มูลทุติยภูมิ ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวขอ้งจากเอกสารต่าง ๆ เช่น ต  ารา หนงัสือ 
บทความ ขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 
          2. ขอ้มูลปฐมภูมิสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งและใหก้รอกแบบสอบถาม 
          - ผูว้จิยัน าแบบสอบถาม ไปแจกใหแ้ก่กลุ่มตวัอยา่งที่ก  าหนดไว ้และด าเนินการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลคืนทนัทีที่ท  าแบบสอบถามเสร็จ 
           - เม่ือผูว้จิยัรวบรวมแบบสอบถามแลว้ น ามาตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ของ 
แบบสอบถามแลว้น าแบบสอบถามที่สมบูรณ์ไปวเิคราะห์ต่อไป 
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สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
       การวเิคราะห์ขอ้มูลจะใชว้ธีิการวิเคราะห์เชิงปริมาณ (Quantitative) เป็นหลกั โดยการ
ด าเนินการขั้นแรก คือ เม่ือเก็บขอ้มูลของแบบสอบถามมาแลว้ก็จะน ามาตรวจสอบความสมบูรณ์
ของแบบสอบถาม (Editing) จากนั้นจึงวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมประมวลผลทางสถิติเพือ่หา
ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรตน้และตวัแปรตาม สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล มีดงัน้ี 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพือ่อธิบายลกัษณะของขอ้มูลทัว่ไปดว้ย
ค่าสถิติพื้นฐาน ไดแ้ก่ 
       ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ใชใ้นการอธิบายขอ้มูลที่เก่ียวกบั
ลกัษณะส่วนบุคคล 
              2. สถิติเชิงอนุมาน เพือ่ทดสอบสมมติฐานและทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปร มีดงัน้ี 
                   เพือ่ทดสอบสมมติฐานและวเิคราะห์หาความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบั
พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของลูกคา้ผูช้าย ใชว้ิธีหา ค่า ไค-สแควร์                  
(Chi-Square Test) 
          3.  แปลความหมายและสรุปผลในการวเิคราะห์ ดว้ยตาราง และแผนภาพ 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
   การศึกษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงามของลูกค้าผู้ชายใน
จังหวัดนนทบุรี” ผูว้ิจัยเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) ด้วยการแจก
แบบสอบถามผูท้ี่เขา้มาใช้บริการคลินิกเสริมความงาม โดยมีประชากรคือลูกคา้ผูช้ายที่เขา้มาใช้
บริการคลินิกเสริมความงาม ที่ตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้าเดอะมอลล์ สาขางามวงศ์วาน จงัหวดั
นนทบุรี จ  านวน  12 แห่ง ประกอบดว้ย วุฒิศกัด์ิคลินิก นิติพนคลินิก รมยร์วินทค์ลินิก พรเกษม
คลินิก พฤกษาคลินิก แพนคลินิก ยศการคลินิก ยาซาช่ีคลินิก คลินิกหมอมวลชน เมโกะคลินิก 
คลินิกสนามบินน ้ า และอิงฟ้าคลินิก เน่ืองจากวทิยาลยัราชพฤกษ ์ตั้งอยูใ่นจงัหวดันนทบุรี และผูว้ิจยั
ไดส้ ารวจหา้งสรรพสินคา้อ่ืนแลว้มีจ  านวนของคลินิกเสริมความงามน้อยและอยูไ่กลไม่สะดวกต่อ
การเก็บขอ้มูล  จึงเลือกห้างสรรพสินคา้เดอะมอล์ล สาขางามวงศว์าน เป็นสถานที่เก็บขอ้มูล และ
ก่อนที่จะใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถาม ผูว้ิจยัจะตอ้งถามก่อนว่าเคยท าแบบสอบถามแลว้หรือ
ยงั เพื่อป้องกันการท าซ ้ า ก าหนดขนาดตวัอย่าง ด้วยตารางส าเร็จรูป ของทาโร่ ยามาเน่ (Taro 
Yamane, 1960: 1088-1089 อา้งถึงใน สุวิมล ติรกานนท์, 2544: 155) ที่ค่าความคลาดเคล่ือน 0.05 
อา้งอิงไปยงัประชากรถึงจ านวนอนันต ์(infinity) เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนที่แทจ้ริงของประชากร 
ไดค้่าเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง เพือ่สะดวกต่อการกระจายแบบสอบถามให้จ  านวนแบบสอบถามเท่ากนั
ทุกคลินิก จึงแจกแบบสอบถามผูม้าใชบ้ริการ คลินิกละ 35 ชุด ผูว้ิจยัจึงก าหนดกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 
420 คน 
 
สัญลกัษณ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  
  n  แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

2             แทน ค่าสถิติของการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-square) 
 p  แทน ค่าความน่าจะเป็น (Probability) ส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิต ิ
 *  แทน นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
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การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดว้ิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบตารางและแผนภาพประกอบค าอธิบาย โดยแบ่ง
การน าเสนอออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
   ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ อาย ุการศึกษา 
อาชีพ รายได้ และสถานภาพสมรส โดยวิเคราะห์จากร้อยละ เสนอผลในรูปแบบของตารางและ
แผนภาพ 
              ตอนที่ 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของ
ลูกคา้ผูช้าย ในจงัหวดันนทบุรี โดยวเิคราะห์จากร้อยละ เสนอผลในรูปแบบของตารางและแผนภาพ 
          ตอนที่ 3 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะของลูกคา้ผูช้ายที่มาใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงาม โดยวิเคราะห์จากร้อยละ เสนอผลในรูปแบบของตารางและแผนภาพ วิเคราะห์โดยน า
แบบสอบถามที่กลุ่มตวัอย่างได้เสนอแนะมารวบรวมเป็นหมวดหมู่  แล้วจดักลุ่มแยกออกเป็น
ประเด็นต่างๆ  ใชว้ธีิแจกแจงความถ่ี  (Frequency)  และเรียงจ านวนจากมากไปหานอ้ย 

ตอนที่ 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน โดยสถิติค่าไค - สแควร์  (Chi - square  
test) วิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามของลูกคา้ผูช้าย  

 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ และ
สถานภาพสมรส โดยน าเสนอในรูปของค่าร้อยละ ดงัตารางและแผนภาพ 
 
ตารางที่ 4.1 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามอาย ุ

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 
     ต  ่ากวา่ 20 ปี 116 27.62 
     ช่วงระหวา่ง  21- 35  ปี 154 36.67 
     ช่วงระหวา่ง 36-50 ปี 98 23.33 
     ตั้งแต่  51 ปี ขึ้นไป 52 12.38 
รวม 420 100.00 

 



26 
 

 

 
 

 
 

ภาพที่ 4.1 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามอาย ุ
 

จากตารางที่ 4.1 และภาพที่ 4.1 กลุ่มตวัอยา่งมีอายชุ่วงระหวา่ง 21-35 ปี มากที่สุด จ  านวน 
154 คน คิดเป็นร้อยละ 36.67 รองลงมาคือ ต  ่ากวา่ 20 ปี จ  านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 27.62 ช่วง
ระหวา่ง 36-50 ปี จ  านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 23.33 และอายตุั้งแต่ 51  ปี ขึ้นไป จ านวน 52 คน 
คิดเป็นร้อยละ 12.38 ตามล าดบั 
 
 
ตารางที่ 4.2 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
     ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 150 35.71 
     ปริญญาตรี 186 44.29 
     สูงกวา่ปริญญาตรี 84 20.00 
รวม 420 100.00 
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ภาพที่ 4.2 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 
 
                จากตารางที่  4.2 และภาพที่ 4.2 กลุ่มตัวอย่างมีระดับการศึกษาปริญญาตรี มากที่สุด 
จ  านวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 44.29  รองลงมา คือ ต  ่ากว่าปริญญาตรี จ  านวน 150 คน คิดเป็นร้อย
ละ 35.71 และสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00 ตามล าดบั 
 
 
ตารางที่ 4.3 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
     นกัเรียน/นกัศึกษา 112 26.67 
     รับราชการ 129 30.71 
     พนกังานรัฐวสิาหกิจ 32 7.62 
     พนกังานบริษทัเอกชน 62 14.76 
     ประกอบอาชีพส่วนตวั 85 20.24 
รวม 420 100.00 
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ภาพที่ 4.3 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามอาชีพ 
               
               จากตารางที่ 4.3 และภาพที่ 4.3 กลุ่มตวัอยา่งประกอบอาชีพรับราชการ มากที่สุด จ  านวน 
129 คน คิดเป็นร้อยละ 30.71 รองลงมา คือ นกัเรียนนักศึกษา จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 26.67 
ประกอบอาชีพส่วนตวั จ  านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 20.24 พนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 62 คน  
คิดเป็นร้อยละ 14.76 และพนกังานรัฐวสิาหกิจ จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 7.62 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.4 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามรายได ้

รายได้ จ านวน ร้อยละ 
     ต ่ากวา่ 10,000 บาท 158 37.62 
     10,001 – 20,000 บาท 150 35.71 
     20,001 – 30,000 บาท 80 19.05 
     30,001 บาทขึ้นไป 32 7.62 
รวม 420 100.00 
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ภาพที่ 4.4 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามรายได ้
 
               จากตารางที่ 4.4 และภาพที่ 4.4 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 10,000 
บาท มากที่สุด จ  านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 37.62 รองลงมา คือ  10,001 – 20,000 บาท  จ านวน 
150  คน คิดเป็นร้อยละ 35.71  20,001 – 30,000 บาท จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 19.05  และ 
30 , 0 0 1 บ า ท 
ขึ้นไป จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 7.62 ตามล าดบั 
 
 
ตารางที่ 4.5 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามสถานภาพสมรส 

สถานภาพสมรส จ านวน ร้อยละ 
     โสด   237 56.43 
     สมรส  141 33.57 
     หมา้ย/หยา่/แยก 42 10.00 
รวม 420 100.00 
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ภาพที่ 4.5 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามสถานภาพสมรส 
 
               จากตารางที่ 4.5 และภาพที่ 4.5 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่สถานภาพโสด มากที่สุด จ  านวน 
237 คน คิดเป็นร้อยละ 56.43 รองลงมา คือ สมรส จ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 33.57 และหมา้ย/
หยา่/แยก จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 ตามล าดบั 
 
 
ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใช้บริการคลินิกเสริมความงามของลูกค้า
ผู้ชาย ใน จังหวัดนนทบุรี 
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ตารางที่ 4.6 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ 
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ จ านวน ร้อยละ 

     มีช่ือเสียงเป็นที่รู้จกั 185 16.19 
     จากการโฆษณา 150 13.12 
     การตั้งราคาที่เหมาะสม 137 11.99 
     จากประชาสมัพนัธ ์ 136 11.90 
     มีผูแ้นะน าใหม้า 135 11.81 
     ตามกระแสนิยม 104 9.10 
     มีสถานที่สะอาดน่าใชบ้ริการ 100 8.75 
     เดินทางสะดวก 99 8.66 
     มีบริการที่หลากหลาย 90 7.87 
     อ่ืนๆ 7 0.61 
รวม 1,143 100.00 

 

 
 

ภาพที่ 4.6 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
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             จากตารางที่ 4.6 และภาพที่ 4.6 กลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากสถานที่
บริการแห่งนั้นมีช่ือเสียงเป็นที่รู้จกั มากที่สุด จ  านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 16.19 รองลงมา คือ 
การตั้งราคาที่เหมาะสม จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 11.99 และจากการประชาสมัพนัธ ์จ านวน 
136 คน คิดเป็นร้อยละ 11.90 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.7 จ านวนและร้อยละ จ าแนกตามสาเหตุในการเลอืกใช้บริการคลินิกเสริมความงาม 

สาเหตุ จ านวน ร้อยละ 

     เพือ่ดูแลและคงสภาพผวิพรรณใหมี้สุขภาพดีอยูเ่สมอ 235 55.95 
     เพือ่รักษาโรคหรือปัญหาผวิพรรณที่เป็นอยู ่ 94 22.38 
     เพือ่เสริมสร้างความมัน่ใจใหต้นเอง 91 21.67 
รวม 420 100.00 

 

 
 

ภาพที่ 4.7 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามสาเหตุในการเลือกใชบ้ริการ 
 
               จากตารางที่ 4.7 และภาพที่ 4.7 กลุ่มตวัอยา่งมีสาเหตุในการเลือกใชบ้ริการเพื่อดูแลและ 
คงสภาพผวิพรรณใหมี้สุขภาพดีอยูเ่สมอ มากที่สุด จ  านวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 55.95 รองลงมา 
คือ เพื่อรักษาโรคหรือปัญหาผิวพรรณที่เป็นอยู่ จ  านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 22.38 และเพื่อ
เสริมสร้างความมัน่ใจใหต้นเอง จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 21.67 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.8 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามประเภทบริการที่เลือกใช ้

ประเภทบริการที่เลอืกใช้ จ านวน ร้อยละ 

     รักษาสิว 249 21.69 
     รักษาผวิหมองคล ้า 188 16.38 
     รักษากระ/ฝ้า/จุดด่างด า 165 14.37 
     รักษาร้ิวรอยเห่ียวยน่ 116 10.10 
     ลบรอยแผลเป็น 114 9.93 
     รักษาโรคผวิหนงั เช่น กลาก เกล้ือน 87 7.58 
     รักษาผมร่วง ศรีษะลา้น 64 5.57 
     อาการแพส้ารเคมี/เคร่ืองส าอาง 58 5.05 
     ลดไขมนั 58 5.05 
     ฉีดโบทอ็กซ์     48 4.18 
     อ่ืนๆ 1 0.09 
รวม 1148 100.00 

 

 
 

ภาพที่ 4.8 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามประเภทบริการที่เลือกใช ้
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               จากตารางที่ 4.8 และภาพที่ 4.8 กลุ่มตวัอยา่งเลือกใชบ้ริการรักษาสิว มากที่สุด จ  านวน 249 
คน  
คิดเป็นร้อยละ 21.69 รองลงมา คือ รักษาผวิหมองคล ้า จ านวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 16.38 และ
รักษากระ/ฝ้า/จุดด่างด า จ  านวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 14.37 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.9 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามช่วงเวลาในการเขา้รับบริการ 

ช่วงเวลา จ านวน ร้อยละ 

     18.00 – 21.00 น. 203 48.33 
     12.00  - 14.59 น. 122 29.05 
     15.00 – 17.59 น. 70 16.67 
     09.00  - 11.59 น. 25 5.95 
รวม 420 100.00 

 

              
 

ภาพที่ 4.9 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามช่วงเวลาในการเขา้รับบริการ 
 

               จากตารางที่  4.9 และภาพที่  4.9 กลุ่มตัวอย่าง มี ช่วง เวลาในการเข้า รับบริการ  
18.00 – 21.00 น. มากที่สุด จ  านวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 48.33 รองลงมา คือ เวลา 12.00  - 14.59 
น. จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 29.05  เวลา 15.00 – 17.59 น. จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.67 และ เวลา 09.00  - 11.59 น. จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 5.95 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.10 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามเหตุผลในการเลือกช่วงเวลาใชบ้ริการ 

เหตุผลในการเลือกช่วงเวลาใช้บริการ จ านวน ร้อยละ 

     วา่งหรือวนัหยดุ 201 47.86 
     เลิกงาน 153 36.43 
     เลิกเรียน 66 15.71 
รวม 420 100.00 

 

 
 

ภาพที่ 4.10 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามเหตุผลในการเลือกช่วงเวลาใชบ้ริการ 
 

จากตารางที่ 4.10 และภาพที่ 4.10 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีเหตุผลในการเลือกช่วงเวลาใช้
บริการ คือ ว่าง หรือวนัหยดุ จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 47.86 รองลงมา คือ เลิกงาน จ านวน 
153 คน คิดเป็นร้อยละ 36.43 และ เลิกเรียน จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 15.71 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.11 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการต่อคร้ัง 

ค่าใช้จ่าย จ านวน ร้อยละ 

     501 – 1,000 บาท 137 32.62 
     1,001 – 1,500 บาท 113 26.90 
     1,501 บาทขึ้นไป 99 23.57 
     ต ่ากวา่ 500 บาท 71 16.90 
รวม 420 100.00 

 

              
 

ภาพที่ 4.11 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการต่อคร้ัง 
 

จากตารางที่ 4.11 และภาพที่ 4.11 กลุ่มตวัอย่างมีค่าใช้จ่ายในการเขา้รับบริการต่อคร้ัง 
 501 – 1,000 บาท มากที่สุด จ  านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 32.62 รองลงมา คือ 1,001 – 1,500 บาท 
จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 26.90  1,501 บาทขึ้นไป จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 23.57 และ  
ต ่ากวา่ 500 บาท จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 16.90 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.12 จ านวนและร้อยละจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามความถ่ีในการเขา้
รับบริการ 

ความถี ่ จ านวน ร้อยละ 

     เดือนละ 2 คร้ัง 143 34.05 
     เดือนละคร้ัง 142 33.81 
     เดือนละ 4 คร้ัง/มากกวา่ 90 21.43 
     เดือนละ 3 คร้ัง 45 10.71 
รวม 420 100.00 

 

 
 

ภาพที่ 4.12 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามความถ่ีในการเขา้รับบริการ 
 

จากตารางที่ 4.12 และภาพที่ 4.12 กลุ่มตวัอยา่งมีความถ่ีในการเขา้รับบริการ เดือนละ 2 คร้ัง 
มากที่สุด จ  านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 34.05 รองลงมา คือ เดือนละคร้ัง จ  านวน 142 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 33.81  เดือนละ 4 คร้ัง/มากกว่า จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 21.43 และเดือนละ 3 คร้ัง 
จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 10.71 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.13 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามระยะเวลาในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 

ระยะเวลา จ านวน ร้อยละ 

     มากกวา่คร่ึงชัว่โมง 234 55.71 
     หน่ึงชัว่โมงขึ้นไป 104 24.76 
     นอ้ยกวา่คร่ึงชัว่โมง 82 19.52 
รวม 420 100.00 

 

 
 

ภาพที่ 4.13 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามระยะเวลาในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
 

จากตารางที่ 4.13 และภาพที่ 4.13 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการใชบ้ริการต่อ
คร้ัง มากกว่าคร่ึงชั่วโมง จ านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 55.71 รองลงมา คือ หน่ึงชัว่โมงขึ้นไป 
จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 24.76 และน้อยกว่าคร่ึงชัว่โมง จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 19.52 
ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.14 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ 

ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ จ านวน ร้อยละ 

     เพือ่น 224 53.33 
     แฟน/คนรัก 98 23.33 
     แพทย ์ 23 5.48 
     บิดามารดา 23 5.48 
     พี,่นอ้ง 22 5.24 
     ญาติ 17 4.05 
     สามี/ภรรยา 11 2.62 
     ครู/อาจารย ์ 2 0.48 
รวม 420 100.00 

 

 
 

ภาพที่ 4.14 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
 

จากตารางที่ 4.14 และภาพที่ 4.14 กลุ่มตวัอย่างมีเพื่อนเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการ มากที่สุด จ  านวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 53.33 รองลงมา คือ แฟน/คนรัก จ านวน 98 
คน คิดเป็นร้อยละ 23.33 และแพทยห์รือบิดามารดา จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.48 ตามล าดบั 
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ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับข้อเสนอแนะของลูกค้าผู้ชายที่มาใช้บริการคลินิกเสริมความ
งาม 
 ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะของลูกคา้ผูช้ายที่มาใชบ้ริการ และส่ิงที่ตอ้งการให้คลินิกเสริม
ความงามปรับปรุงการใหบ้ริการ โดยน าเสนอในรูปของค่าร้อยละ ดงัตารางและแผนภาพ 
 
ตารางที่ 4.15 จ  านวนและร้อยละจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามส่ิงที่ตอ้งการให้

ปรับปรุง 
รายละเอียด จ านวน ร้อยละ 
     เพิม่ที่นัง่รอหรือขยายคลินิกใหก้วา้งขึ้น 210 19.92 
     ควรมีการอธิบายรายละเอียดในสินคา้และการบริการที่มากพอ 172 16.32 
     พนกังานควรมีความอดทนในการใหบ้ริการใหม้ากกวา่เดิม 159 15.09 
     ควรมี การโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์ทางส่ือให้มากขึ้น 152 14.42 
     การดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ใหม้ากขึ้น 146 13.85 
     ยิม้แยม้และพดูจาใหสุ้ภาพขึ้น 129 12.24 
     ควรมีการส่งเสริมการขาย เช่น การใหส่้วนลด การสะสมคะแนน 81 7.69 
     อ่ืนๆ 5 0.47 
รวม 1054 100.00 

 

 
 

ภาพที่ 4.15 สดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามส่ิงที่ตอ้งการใหป้รับปรุง 
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จากตารางที่ 4.15 และภาพที่ 4.15 กลุ่มตวัอยา่งตอ้งการให้ปรับปรุงเพิ่มที่นั่งรอหรือขยาย
คลินิกให้กวา้งขึ้น มากที่สุด จ  านวน 210 คน คิดเป็นร้อยละ 19.92 รองลงมา คือ ควรมีการอธิบาย
รายละเอียดในสินคา้และการบริการที่มากพอ จ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 16.32 และพนักงาน
ควรมีความอดทนในการใหบ้ริการใหม้ากกวา่เดิม จ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 15.09 ตามล าดบั 

 
ตอนที่ 4 การทดสอบสมมติฐาน 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยสถิติค่าไค - สแควร์  (Chi - square  test)
วเิคราะห์หาความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
ของลูกคา้ผูช้าย  
       

สมมติฐานข้อที่ 1 ดา้นอายมีุความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม  
 

 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง 
 

ตารางที่ 4.16 การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างอายุกับพฤติกรรมในการใช้บริการในคลนิิก 
                      เสริมความงาม 

พฤติกรรมในการใช้บริการในคลนิิกเสริมความงาม 2 p 

ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ       25.280          0.046*  
สาเหตุในการเลือกใชบ้ริการ       11.737          0.068  
ประเภทบริการที่เลือกใช ้       46.922          0.001*  
ช่วงเวลาในการเขา้รับบริการ       73.045          0.000* 
เหตุผลในการเลือกช่วงเวลาใชบ้ริการ    126.149          0.000* 
ค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการต่อคร้ัง       32.688          0.000* 
ความถ่ีในการเขา้รับบริการ       39.851          0.000* 
ระยะเวลาในการใชบ้ริการต่อคร้ัง       15.678          0.016*  
ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ       64.649          0.000*  
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตารางที่ 4.16 ผลการทดสอบ พบวา่ อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการ
ในคลินิกเสริมความงาม เกือบทุกเร่ือง ไดแ้ก่ ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ประเภท
บริการที่เลือกใช ้ช่วงเวลาในการเขา้รับบริการ เหตุผลในการเลือกช่วงเวลาใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายใน
การเขา้รับบริการต่อคร้ัง  ความถ่ีในการเขา้รับบริการ ระยะเวลาในการใชบ้ริการต่อคร้ัง และผูมี้
ส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แต่อายุไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม เพียงเร่ืองเดียว คือ สาเหตุใน
การเลือกใชบ้ริการ  

   
สมมติฐานข้อที่ 2 ดา้นการศึกษามีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความ
งาม  ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง 
 

ตารางที่ 4.17  การทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งการศึกษากบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิก 
                   เสริมความงาม 

พฤติกรรมในการใช้บริการในคลนิิกเสริมความงาม 2 p 

ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 15.735 0.107 
สาเหตุในการเลือกใชบ้ริการ 3.526 0.474 
ประเภทบริการที่เลือกใช ้ 25.880 0.027* 
ช่วงเวลาในการเขา้รับบริการ 51.022 0.000* 
เหตุผลในการเลือกช่วงเวลาใชบ้ริการ 84.889 0.000* 
ค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการต่อคร้ัง 21.641 0.001* 
ความถ่ีในการเขา้รับบริการ 30.210 0.000* 
ระยะเวลาในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 21.164 0.000* 
ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 37.673 0.001* 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4.17 ผลการทดสอบ พบว่า การศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการใช้

บริการในคลินิกเสริมความงาม เกือบทุกเร่ือง คือ ประเภทบริการที่เลือกใช้ ช่วงเวลาในการเขา้รับ
บริการ เหตุผลในการเลือกช่วงเวลาใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการต่อคร้ัง  ความถ่ีในการ
เขา้รับบริการ ระยะเวลาในการใชบ้ริการต่อคร้ัง และผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
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อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แต่การศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมในการใช้
บริการในคลินิกเสริมความงาม เพยีงสองเร่ือง คือ ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ และ
สาเหตุในการเลือกใชบ้ริการ  
 
สมมติฐานข้อที่ 3 ดา้นอาชีพมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม  

 

 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง 
 

ตารางที่ 4.18  การทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริม  
ความงาม 

พฤติกรรมในการใช้บริการในคลนิิกเสริมความงาม 2 p 

ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 24.539 0.220 
สาเหตุในการเลือกใชบ้ริการ 9.954 0.268 
ประเภทบริการที่เลือกใช ้ 48.856 0.009* 
ช่วงเวลาในการเขา้รับบริการ 90.960 0.000* 
เหตุผลในการเลือกช่วงเวลาใชบ้ริการ 168.985 0.000* 
ค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการต่อคร้ัง 17.257 0.140 
ความถ่ีในการเขา้รับบริการ 38.007 0.000* 
ระยะเวลาในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 13.456 0.097 
ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 74.012 0.000* 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตารางที่ 4.18 ผลการทดสอบ พบว่า อาชีพมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมในการใช้
บริการในคลินิกเสริมความงาม เกือบทุกเร่ือง คือ ประเภทบริการที่เลือกใช้ ช่วงเวลาในการเขา้รับ
บริการ เหตุผลในการเลือกช่วงเวลาใชบ้ริการ ความถ่ีในการเขา้รับบริการ และผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 แต่อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม เพียงส่ีเร่ือง คือ ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการ สาเหตุในการเลือกใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการต่อคร้ัง และระยะเวลาใน
การใชบ้ริการต่อคร้ัง  
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สมมติฐานข้อที่ 4 ดา้นรายไดมี้ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม  
 

 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง 
 

ตารางที่ 4.19 การทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งรายไดก้บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริม
ความงาม 

พฤติกรรมในการใช้บริการในคลนิิกเสริมความงาม 2 P 

ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 31.612 0.007* 
สาเหตุในการเลือกใชบ้ริการ 6.674 0.352 
ประเภทบริการที่เลือกใช ้ 25.066 0.244 
ช่วงเวลาในการเขา้รับบริการ 39.570 0.000* 
เหตุผลในการเลือกช่วงเวลาใชบ้ริการ 78.258 0.000* 
ค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการต่อคร้ัง 39.856 0.000* 
ความถ่ีในการเขา้รับบริการ 34.739 0.000* 
ระยะเวลาในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 20.042 0.003* 
ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 47.744 0.001* 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตารางที่ 4.19 ผลการทดสอบ พบว่า รายได้มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมในการใช้
บริการในคลินิกเสริมความงาม เกือบทุกเร่ือง คือ ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ  
ช่วงเวลาในการเขา้รับบริการ เหตุผลในการเลือกช่วงเวลาใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการ
ต่อคร้ัง ความถ่ีในการเขา้รับบริการ ระยะเวลาในการใช้บริการต่อคร้ัง และผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 แต่รายได้ไม่มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม เพยีงสองเร่ือง คือ สาเหตุในการเลือกใชบ้ริการ 
และประเภทบริการที่เลือกใช ้ 
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สมมติฐานข้อที่ 5 ดา้นสถานภาพสมรสมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิก 
                         เสริมความงาม  

 

 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง 
 

ตารางที่ 4.20 การทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งสถานภาพสมรสกบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการใน
คลินิกเสริมความงาม 

 

พฤติกรรมในการใช้บริการในคลนิิกเสริมความงาม 2 p 

ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 22.133 0.014* 
สาเหตุในการเลือกใชบ้ริการ 6.523 0.163 
ประเภทบริการที่เลือกใช ้ 36.881 0.001* 
ช่วงเวลาในการเขา้รับบริการ 43.221 0.000* 
เหตุผลในการเลือกช่วงเวลาใชบ้ริการ 49.566 0.000* 
ค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการต่อคร้ัง 24.938 0.000* 
ความถ่ีในการเขา้รับบริการ 20.896 0.002* 
ระยะเวลาในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 6.609 0.158 
ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 43.346 0.000* 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตารางที่ 4.20 ผลการทดสอบ พบว่า สถานภาพสมรสมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมใน
การใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม เกือบทุกเร่ือง คือ ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ประเภทบริการที่เลือกใช้  ช่วงเวลาในการเขา้รับบริการ เหตุผลในการเลือกช่วงเวลาใช้บริการ 
ค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการต่อคร้ัง ความถ่ีในการเขา้รับบริการ และผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 แต่สถานภาพสมรสไม่มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม เพยีงสองเร่ือง คือ สาเหตุในการเลือกใชบ้ริการ 
และระยะเวลาในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
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ตารางที่ 4.21 สรุปผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมในการใช้
บริการในคลินิกเสริมความงาม 

                  

พฤติกรรมในการใช้บริการในคลนิิก            
เสริมความงาม 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

อาย ุ การศึกษา อาชีพ รายได้ 
สถานภาพ
สมรส 

ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ * - - * * 
สาเหตุในการเลือกใชบ้ริการ - - - - - 
ประเภทบริการที่เลือกใช ้ * * * - * 
ช่วงเวลาในการเขา้รับบริการ * * * * * 
เหตุผลในการเลือกช่วงเวลาใชบ้ริการ * * * * * 
ค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการต่อคร้ัง * * - * * 
ความถ่ีในการเขา้รับบริการ * * * * * 
ระยะเวลาในการใชบ้ริการต่อคร้ัง * * - * - 
ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ * * * * * 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
      

จากตารางที่ 4.21 ผลการทดสอบ พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมใน
การใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม เกือบทุกเร่ือง คือ ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ประเภทบริการที่เลือกใช้ ช่วงเวลาในการเขา้รับบริการ เหตุผลในการเลือกช่วงเวลาใช้บริการ 
ค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการต่อคร้ัง  ความถ่ีในการเขา้รับบริการ ระยะเวลาในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
และผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 แต่ปัจจยั
ส่วนบุคคลไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม เพียงเร่ืองเดียว 
คือ สาเหตุในการเลือกใชบ้ริการ    
 
 



47 
 

 

บทที ่5 
สรุป อภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
  ผลการศึกษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงามของลูกค้าผู้ชายใน
จังหวัดนนทบุรี” จากกลุ่มตวัอยา่ง 420 คน สรุปไดด้งัน้ี 
 
ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 กลุ่มตวัอยา่งมีอายชุ่วงระหว่าง 21-35 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับ
ราชการ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท มีสถานภาพโสด  
 
ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใช้บริการคลินิกเสริมความงามของลูกค้า
ผู้ชาย ใน  
                จังหวัดนนทบุรี  
           กลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากสถานที่บริการแห่งนั้นมีช่ือเสียงเป็นที่รู้จกั มี
สาเหตุในการเลือกใชบ้ริการเพื่อดูแลและคงสภาพผิวพรรณให้มีสุขภาพดีอยูเ่สมอ เลือกใชบ้ริการ
รักษาสิว มีเหตุผลในการเลือกช่วงเวลาใช้บริการ คือ ว่าง หรือวนัหยดุ มีค่าใช้จ่ายในการเขา้รับ
บริการต่อคร้ัง 501 – 1,000 บาท มีความถ่ีในการเขา้รับบริการ เดือนละ 2 คร้ัง มีระยะเวลาในการใช้
บริการต่อคร้ัง มากกวา่คร่ึงชัว่โมง และมีเพือ่นเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ  
 
ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับข้อเสนอแนะของลูกค้าผู้ชายที่มาใช้บริการคลินิกเสริมความ
งาม  
 ขอ้เสนอของลูกคา้ผูช้ายที่มาใชบ้ริการ และส่ิงที่ตอ้งการให้คลินิกเสริมความงามปรับปรุง
การใหบ้ริการ กลุ่มตวัอยา่งตอ้งการใหป้รับปรุงเพิม่ที่นัง่รอหรือขยายคลินิกใหก้วา้งขึ้น  
 
ตอนที่ 4 การทดสอบสมมติฐาน 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยสถิติค่าไค - สแควร์ (Chi - square test) 

วเิคราะห์หาความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
ของลูกคา้ผูช้าย  

 
    

 



48 
 

 

สมมติฐานข้อที่ 1 ดา้นอายมีุความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม  
            ผลการทดสอบ พบว่า อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความ
งาม เกือบทุกเร่ือง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 แต่อายไุม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมใน
การใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม เพยีงเร่ืองเดียว คือ สาเหตุในการเลือกใชบ้ริการ   
 
สมมติฐานข้อที่ 2 ดา้นการศึกษามีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความ
งาม  

 ผลการทดสอบ พบว่า การศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิก
เสริมความงาม เกือบทุกเร่ือง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 แต่การศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์
กับพฤติกรรมในการใช้บริการในคลินิกเสริมความงาม เพียงสองเร่ือง คือ ปัจจยัที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ และสาเหตุในการเลือกใชบ้ริการ  
 
สมมติฐานข้อที่ 3 ดา้นอาชีพมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม 
        ผลการทดสอบ พบวา่ อาชีพมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความ
งาม เกือบทุกเร่ือง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 แต่อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ในการใช้บริการในคลินิกเสริมความงาม ส่ีเ ร่ือง คือ ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
สาเหตุในการเลือกใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการต่อคร้ัง และระยะเวลาในการใชบ้ริการ
ต่อคร้ัง  
 
สมมติฐานข้อที่ 4 ดา้นรายไดมี้ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม  

 ผลการทดสอบ พบวา่ รายไดมี้ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริม
ความงาม เกือบทุกเร่ือง อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 แต่รายไดไ้ม่มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม เพยีงสองเร่ือง คือ สาเหตุในการเลือกใชบ้ริการ 
และประเภทบริการที่เลือกใช ้ 
 
สมมติฐานข้อที่ 5 ดา้นสถานภาพสมรสมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริม
ความงาม  

ผลการทดสอบ พบว่า สถานภาพสมรสมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการใน
คลินิกเสริมความงาม เกือบทุกเร่ือง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 แต่สถานภาพสมรสไม่มี
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ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความงาม เพียงสองเร่ือง คือ สาเหตุใน
การเลือกใชบ้ริการ และระยะเวลาในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
 
การอภิปรายผล 
เกี่ยวกับพฤติกรรมในการใช้บริการคลินิกเสริมความงามของลูกค้าผู้ชาย ใน จังหวัดนนทบุรี  
       กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากสถานที่บริการแห่งนั้นมีช่ือเสียงเป็นที่
รู้จกั  มีสาเหตุในการเลือกใชบ้ริการเพื่อดูแลและคงสภาพผิวพรรณให้มีสุขภาพดีอยูเ่สมอ เลือกใช้
บริการรักษาสิว ในสามส่วนน้ีตรงกบัทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ
, 2547: 520) วา่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือที่องคก์รธุรกิจน าไปใชก้บักลุ่มเป้าหมาย 
เพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด ในงานวจิยั ผูบ้ริโภคเลือกใชบ้ริการจากความมีช่ือเสียงของ
คลินิก ในการดูแลผิวพรรณและรักษาสิว ถ้าคลินิกสามารถสร้างผลิตภัณฑ์หรือบริการให้มี
ประโยชน์ในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ผูช้ายได ้ก็จะท าให้คลินิกสามารถคงอยูใ่นใจ
ลูกคา้ไดอ้ยา่งยาวนาน มีค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการต่อคร้ัง 501 – 1,000 บาท เก่ียวขอ้งกบัส่วน
ประสมการตลาดในด้านราคา แสดงว่าลูกคา้ค  านึงถึงราคาที่ไม่สูงจนเกินไป ดังนั้นคลินิกตอ้ง
พิจารณาถึงเกณฑ์ในการตั้งราคาให้เหมาะสมกับกลุ่มลูกคา้เป้าหมายด้วย มีเหตุผลในการเลือก
ช่วงเวลาใช้บริการ คือ เวลาว่าง หรือวนัหยดุ มีความถ่ีในการเขา้รับบริการ เดือนละ 2 คร้ัง มี
ระยะเวลาในการใชบ้ริการต่อคร้ัง มากกว่าคร่ึงชัว่โมง ตรงน้ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมการตลาดใน
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ที่ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2549: 23) กล่าวไวว้่า การจดัจ าหน่ายตอ้ง
ค านึงถึงความสะดวกของลูกคา้ ผลจากการวจิยัน้ี แสดงใหเ้ห็นถึงวา่ ลูกคา้จะไปใชบ้ริการก็ต่อเม่ือมี
เวลาว่างหรือวนัหยดุ และไม่ใชบ้ริการบ่อยคร้ัง และในแต่คร้ังก็ตอ้งใชเ้วลาไม่นาน ดงันั้น คลินิก
จะตอ้งอ านวยความสะดวกในดา้นเวลาใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ให้มากที่สุด สุดทา้ยส่วน
ใหญ่มีเพือ่นเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ตรงกบัโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค ที่ (ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์, 2541: 128) กล่าวไวว้า่ เหตุจูงใจที่ท  าใหเ้กิดการซ้ือ เร่ิมตน้จากส่ิงกระตุน้ เขา้มาใน
ความรู้สึกนึกคิด จนกระทัง่เกิดการตดัสินในซ้ือในที่สุด แต่ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ไดก้ล่าวถึง
เกณฑท์ี่ตอ้งพจิารณาไว ้3 ประการ หน่ึงในนั้นก็คือ ทศันคติของบุคคลอ่ืน ที่มีผลทั้งในดา้นบวกและ
ดา้นลบต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงผลการวิจยั ก็แสดงให้เห็นว่าเพื่อน คนรัก แพทย ์และบิดามารดา 
ลว้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามทั้งส้ิน 
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เกี่ยวกับข้อเสนอแนะของลูกค้าผู้ชายที่มาใช้บริการคลินิกเสริมความงาม  
 ขอ้เสนอแนะของลูกคา้ผูช้ายที่มาใชบ้ริการ ส่วนใหญ่ตอ้งการให้ปรับปรุงเพิ่มที่นั่งรอหรือ
ขยายคลินิกให้กวา้งขึ้น ตรงกบัทฤษฎีการบริการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541: 342) ว่าดว้ย
คุณภาพการบริการ (Service quality) ในดา้นการเขา้ถึงลูกคา้ (Access) ที่ตอ้งอ านวยความสะดวกใน
ดา้นเวลา สถานที่แก่ลูกคา้ ดงันั้นคลินิกเสริมความงามควรมีสถานที่ที่เหมาะสมในการให้บริการได้
อยา่งดีที่สุด และสอดคลอ้งกบังานวิจยั ของ กิตตคุณ ทองเดชศรี (2548) เร่ือง พฤติกรรมการใช้
บริการสถานพยาบาลโรคผิวหนังของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ที่ผลวิจยัพบว่า ลูกคา้ให้
ความส าคญัในดา้นการให้บริการ การให้ความสนใจ ความสุภาพ และความสะดวกรวดเร็วในการ
ใหบ้ริการ ซ่ึงตรงน้ีคลินิกเสริมความงามจะตอ้งน าไปพจิารณาปรับปรุงการบริการให้ครอบคลุมใน
ทุก ๆ ดา้น ไม่วา่จะเป็น การจดัเวลาให้เหมาะสม การออกแบบสถานที่นั่งระหว่างรอรับบริการให้
เพยีงพอ การอบรมเจา้หนา้ที่ที่คอยแนะน าหรือให้ขอ้มูลเพิ่มเติม และเจา้หน้าที่หรือพนักงานควรมี
มนุษยส์มัพนัธท์ี่ดี มีความอดทนในการใหบ้ริการอยา่งเตม็ใจ 
 
เกี่ยวกับการทดสอบสมมติฐาน 
              ผลการศึกษา พบวา่ อายมีุความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริมความ
งาม เกือบทุกเร่ือง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิสิษฐ์ อุทาสิน 
(2554) เร่ือง พฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานเสริมความงามของลูกคา้ใน
เขตเทศบาลนครสมุทรสาคร ที่พบวา่ อายทุี่แตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัที่ใชใ้นการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการสถานเสริมความงามไม่แตกต่างกนั หมายความวา่ อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ในการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม จากงานวิจยั แสดงให้เห็นว่า อายใุนแต่ละวยันั้นจะมีความ
ตอ้งการในผลิตภณัฑห์รือบริการที่คลินิกเสริมความงามที่เหมาะสมกบัแต่ละวยั เช่น วยัรุ่นก็จะตอ้ง
การไปในทางรักษาสิว หรือท าใหห้นา้ใส ส่วนในผูใ้หญ่ก็เร่ิมจะมีร้ิวรอย เห่ียวยน่ ร่วงโรยไปตามวยั 
ก็จะมุ่งเนน้ไปที่ผลิตภณัฑห์รือบริการที่ตอบสนองความตอ้งการของวยั เช่น ลดร้ิวรอย ท าโบท็อกซ์ 
เป็นตน้ ในความเห็นของผูว้ิจยัคิดว่า เกือบทุกวยัก็มีความตอ้งการเหมือนกนัในเร่ืองของ การมี
ผวิหนา้ขาว ใสกระจ่าง ที่นิยมท ากนัในแถบเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้ดงัจะเห็นไดว้่าในแต่ละคลินิก
หรือแมก้ระทัง่ร้านเสริมสวย ก็จะมีผลิตภณัฑห์รือบริการที่เก่ียวกบัการตอบสนองลูกคา้ของตน   

ผลการศึกษา พบวา่ การศึกษามีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริม
ความงาม เกือบทุกเร่ือง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิสิษฐ ์ 
อุทาสิน (2554) เร่ือง พฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานเสริมความงามของ
ลูกคา้ในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร ที่พบว่า การศึกษาที่แตกต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัที่ใช้



51 
 

 

ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานเสริมความงามไม่แตกต่างกัน หมายความว่า การศึกษามี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม จากงานวิจยั แสดงให้เห็นว่า ไม่
วา่จะมีการศึกษาระดบัใดก็ตามเร่ืองความสวย ความหล่อ ก็ยงัเป็นปัจจยัส าคญัของการใชชี้วิตของ
คนในปัจจุบนั ผูว้ิจยัมีความเห็นว่า ส่วนหน่ึงอาจจะมาจากอิทธิพลของการโฆษณาที่มีคลินิกเสริม
ความงามต่าง ๆ ออกมาแข่งขนักนัในเร่ืองผลิตภณัฑเ์ก่ียวกับความงามหรือความหล่อที่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มผูช้ายได ้และส่วนหน่ึงก็คือ อิทธิพลของดารา นักร้อง วยัรุ่น
ที่นิยมกระแส K-PoP หรือ J-PoP ที่นิยมใหต้วัเองมีหนา้หล่อ ขาว ใส เดง้ ก็เป็นได ้ 
        ผลการศึกษา พบว่า อาชีพมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริม
ความงาม เกือบทุกเร่ือง อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิสิษฐ ์ 
อุทาสิน (2554) เร่ือง พฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานเสริมความงามของ
ลูกคา้ในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร ที่พบว่า อาชีพที่แตกต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัที่ใชใ้น
การตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานเสริมความงามไม่แตกต่างกัน หมายความว่า อาชีพมี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม ในงานวิจยักลุ่มลูกคา้ผูช้ายส่วน
ใหญ่เป็น ขา้ราชการ รองลงมาเป็นนักศึกษา และพนักงานบริษทัเอกชน แสดงให้เห็นว่า ไม่ว่าจะ
อาชีพใดก็ตามลูกคา้ผูช้าย ก็อยากให้ตวัเองดูดี หน้าขาวใส ไม่มีร้ิวรอย ท าให้ดูดีมีสง่าราศี และใน
บางคร้ังอาจจะส่งเสริมหนา้ที่การงานในอาชีพของตนใหดี้ขึ้นก็ได ้ 
        ผลการศึกษา พบว่า รายได้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการในคลินิกเสริม
ความงาม เกือบทุกเร่ือง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวิจยั ของ กิตติคุณ  
ทองเดชศรี (2548) เร่ือง พฤติกรรมการใชบ้ริการสถานพยาบาลโรคผิวหนังของนักศึกษามหาวิทยา
เชียงใหม่ ที่ว่าราคามีความส าคัญต่อพฤติกรรมการใช้บริการสถานพยาบาลโรคผิวหนัง และ
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วสิิษฐ ์อุทาสิน (2554) เร่ือง พฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสถานเสริมความงามของลูกคา้ในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร จากงานวิจยักลุ่มลูกคา้ผูช้าย
ส่วนใหญ่มีรายได ้ต  ่ากวา่ 10,000 บาท เป็นขา้ราชการและนกัศึกษา ซ่ึงรายไดไ้ม่สูงนกั แสดงให้เห็น
ว่ารายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของลูกคา้ผูช้าย ที่มาใช้
บริการเก่ียวกบัรักษาสิว ฝ้า หนา้หมองคล ้ า ที่มีราคาไม่สูงมาก จะไม่ไปใชบ้ริการที่แพง ๆ เช่น ฉีด
โบทอ็กซ์ หรือรักษาผมร่วง ที่มีค่าใชจ่้ายสูง และก็มาไม่บ่อยคร้ัง แต่ละคร้ังก็มีค่าใชจ่้ายอยูท่ี่ 500-
1,000 บาท ดงันั้น คลินิกเสริมความงามควรจะออกผลิตภณัฑห์รือบริการที่เหมาะสมกบัรายไดข้อง
กลุ่มลูกคา้ โดยการแบ่งส่วนตลาด ออกตามชั้นทางสังคม ผูท้ี่มีรายไดสู้งก็ใชผ้ลิตภณัฑท์ี่แพงและ
เห็นผลดีกว่า ส่วนผูท้ี่มีรายได้น้อยก็ใช้ผลิตภณัฑ์ที่เหมาะกับรายได้ของตน ก็จะท าให้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการในการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามไดก้บัลูกคา้ทุกกลุ่ม 
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ผลการศึกษา พบว่า สถานภาพสมรสมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมในการใช้บริการใน
คลินิกเสริมความงาม เกือบทุกเร่ือง อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยเฉพาะเร่ืองประเภท
บริการที่เลือกใช ้ในการรักษาสิวและเก่ียวกบัผิวหน้า ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิสิษฐ์ อุทาสิน 
(2554) เร่ือง พฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานเสริมความงามของลูกคา้ใน
เขตเทศบาลนครสมุทรสาคร ที่พบว่าสถานภาพสมรสของลูกคา้มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมใน
การใชบ้ริการสถานเสริมความงาม จากงานวจิยั กลุ่มลูกคา้ผูช้าย ส่วนใหญ่เป็นโสด รองลงมาสมรส
แลว้ และสุดทา้ยเป็นหมา้ย โดยเขา้มาใชบ้ริการรักษาสิว ผิวหมองคล ้ า และจุดด่างด า ในความเห็น
ของผูว้จิยั เห็นวา่ ไม่วา่จะมีสถานภาพอยา่งไรลูกคา้ผูช้ายก็ตอ้งเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง ที่จะท าให้มีบุคลิกภาพที่ดี และเกิดความมัน่ใจในการเขา้
สงัคม 
 
ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
      คลินิกเสริมความงามควรมีผลิตภณัฑ์ที่ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 
รวมทั้งการตั้งราคาใหเ้หมาะสม และจดัเวลาที่ลูกคา้สะดวกในการมาใชบ้ริการ โดยการจดัเตรียมที่
นั่ง เจา้หน้าที่ ให้เพียงพอไวค้อยบริการในช่วงเวลาที่ลูกคา้มาใชบ้ริการเป็นจ านวนมาก ให้การ
อบรมกบัเจา้หนา้ที่ที่คอยแนะน าและใหค้วามรู้เบื้องตน้เก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ และสุดทา้ยก็
คือการให้บริการดว้ยมารยาทอนัดีงาม มีมนุษยสัมพนัธ์ที่ดี เพื่อให้ลูกคา้กลบัมาใชบ้ริการซ ้ า และ
สามารถที่จะน าไปบอกต่อใหก้บัเพือ่นหรือคนรู้จกั มาใชบ้ริการในคลินิกต่อไป 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
            ผูส้นใจควรก าหนดขอบเขตการวจิยัให้กวา้งขึ้นหรือท าการส ารวจความพึงพอใจจากการใช้
บริการคลินิกเสริมความงามและเปรียบเทียบความพงึพอใจในการใหบ้ริการของคลินิกแต่ละแห่ง 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงามของลูกค้าผู้ชาย 
ในจังหวัดนนทบุรี 

 

แบบสอบถามน้ีเป็นงานวจิยั ของ อาจารยก์รัณยพ์ฒัน์ อ่ิมประเสริฐ อาจารยป์ระจ าสาขาวชิา 
การตลาด คณะบริหารธุรกิจ วทิยาลยัราชพฤกษ ์เพือ่ศึกษาถึงพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามของลูกคา้ผูช้าย ในจงัหวดันนทบุรี  ขอ้มูลของท่านเราจะเก็บไวเ้ป็นความลบั ส่วน
ผลการวจิยัจะน าไปเป็นขอ้มูลใหก้บัผูเ้ก่ียวขอ้ง เพือ่ใชใ้นการปรับปรุงและพฒันาแผนการตลาดให้
เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายต่อไป  
ค าช้ีแจง:  กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง (    ) หนา้ค  าตอบที่ตรงกบัความเป็นจริงมากที่สุด                   
ส่วนที่ 1     ขอ้มูลส่วนบุคคล  

1. อาย ุ   
               (        )  1.  ต  ่ากวา่ 20 ปี                              
               (        )  2.  อาย ุ 21- 35  ปี 
  (        )  3.   อาย ุ36-50 ปี                               
               (        )  4.  ตั้งแต่  51 ปี ขึ้นไป 
 
2. การศึกษา 
 (        )  1. ต  ่ากวา่ปริญญาตรี                        
         (        )  2. ปริญญาตรี 
 (        )  3. สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
3. อาชีพ 

 (        )  1. นกัเรียน/นกัศึกษา   
 (        )  2. รับราชการ                 
              (        )  3. พนกังานรัฐวสิาหกิจ    
 (        )  4. พนกังานบริษทัเอกชน 
              (        )  5. ประกอบอาชีพส่วนตวั 
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4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

 (        )  1. ต  ่ากวา่ 10,000 บาท   
 (        )  2. 10,001 – 20,000 บาท   
              (        )  3. 20,001 – 30,000 บาท 

              (        )  4. 30,001 บาทขึ้นไป 

 

5. สถานภาพสมรส 

              (        )  1. โสด                (        )  2. สมรส      (        )  3. หมา้ย/หยา่/แยกกนัอยู ่
 

ส่วนที่ 2.    พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของลูกคา้ผูช้ายในจงัหวดันนทบุรี  

1. ปัจจยัที่ท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแห่งน้ี (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)   
              (        )  1.  มีช่ือเสียงเป็นที่รู้จกั                           
              (        )  2.  มีบริการที่หลากหลาย 
  (        )  3. การตั้งราคาที่เหมาะสม               
               (        )  4.  จากการโฆษณา 
               (        )  5.  จากประชาสมัพนัธ ์ 
               (        )  6.  มีผูแ้นะน าใหม้า                           
               (        )  7.  มีสถานที่สะอาดน่าใชบ้ริการ 
  (        )  8.  เดินทางสะดวก               
               (        )  9.  ตามกระแสนิยม 
               (        )  10.  อ่ืน ๆ โปรดระบ.ุ......................................................................... 
 
2. สาเหตุที่ท่านตอ้งใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 

 (        )  1. เพือ่รักษาโรคหรือปัญหาผิวพรรณที่เป็นอยู ่     
         (        )  2. เพือ่ดูแลและคงสภาพผวิพรรณใหมี้สุขภาพดีอยูเ่สมอ 
 (        )  3. เพือ่เสริมสร้างความมัน่ใจใหต้นเอง 
              (        )  4.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ.......................................................................... 
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3. ท่านเขา้มาใชบ้ริการอะไรในคลินิกเสริมความงามแห่งน้ี  (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 (        )  1. รักษาสิว      
         (        )  2. รักษากระ/ฝ้า/จุดด่างด า 
 (        )  3. รักษาผวิหมองคล ้า 
              (        )  4. รักษาร้ิวรอยเห่ียวยน่      

         (        )  5. รักษาโรคผวิหนงั เช่น กลาก เกล้ือน  
 (        )  6.  ลบรอยแผลเป็น 
              (        )  7. อาการแพส้ารเคมี/เคร่ืองส าอาง  
         (        )  8. ฉีดโบทอ็กซ์     
 (        )  9. รักษาผมร่วง ศรีษะลา้น 
              (        ) 10. ลดไขมนั     

         (        ) 11.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ...............................................................................  
4. เวลาที่ท่านสะดวกเขา้มาใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 

 (        )  1. 09.00  - 11.59 น.                (        )  3. 15.00 – 17.59 น. 
 (        )  2. 12.00  - 14.59 น.                (        )  4. 18.00 – 21.00 น. 
5. เหตุผลที่เขา้มาใชบ้ริการในช่วงเวลาในขอ้ 4โปรดระบุ
.............................................................................................................................
.......................................................................................................

....................................................................................................... 

6. ค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการแต่ละคร้ังเฉล่ียประมาณเท่าไหร่  
 (        )  1. ต  ่ากวา่ 500 บาท  (        )  3. 1,001 – 1,500 บาท 
 (        )  2. 501 – 1,000 บาท  (        )  4. 1,501 บาทขึ้นไป 
 
7. ความถ่ีในการเขา้รับบริการเดือนละก่ีคร้ัง  

 (        )  1. เดือนละคร้ัง                       (        )  3. เดือนละ 3 คร้ัง 
 (        )  2. เดือนละ 2 คร้ัง                              (        )  4. เดือนละ 4 คร้ัง/มากกวา่ 
                               
8. ท่านใชเ้วลานานเท่าใดในการใชบ้ริการแต่ละคร้ัง  
 (        )  1. นอ้ยกวา่คร่ึงชัว่โมง                                   
 (        )  2.  มากกวา่คร่ึงชัว่โมง  
              (        )  3. หน่ึงชัว่โมงขึ้นไป 
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9. ใครมีส่วนที่ท  าใหท้่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแห่งน้ี  
              (        )  1.  แพทย ์                          
              (        )  2.  บิดามารดา 
  (        )  3.  พี่,นอ้ง               
               (        )  4.  ญาติ 
               (        )  5.  เพือ่น                           
               (        )  6.  สามี/ภรรยา 
  (        )  7.  แฟน/คนรัก               
               (        )  8.  ครู/อาจารย ์
               (        )  9.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ.......................................................................... 
                              
ส่วนที่ 3.   ขอ้เสนอแนะของลูกคา้ผูช้ายที่มาใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม  

1.ส่ิงที่ท่านตอ้งการใหค้ลินิกเสริมความงามที่ทา่นใชบ้ริการ ปรับปรุง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
             (        )  1. การดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ใหม้ากขึ้น      

         (        )  2. ยิม้แยม้และพดูจาใหสุ้ภาพขึ้น  
 (        )  3. ควรมีการอธิบายรายละเอียดในสินคา้และการบริการที่มากพอ 
              (        )  4. พนกังานควรมีความอดทนในการใหบ้ริการใหม้ากกวา่เดิม      

         (        )  5. เพิม่ที่นัง่รอหรือขยายคลินิกใหก้วา้งขึ้น  
 (        )  6.  ควรมี การโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์ทางส่ือใหม้ากขึ้น 
              (        )  7. ควรมีการส่งเสริมการขาย เช่น การใหส่้วนลด การสะสมคะแนน      

         (        )  8.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ......................................................................... 
 
2. ขอ้เสนอแนะอ่ืน. 

.............................................................................................................................

.......................................................................................................

...................................................................................................... 

.............................................................................................................................

.................................................................................................. 
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