
1 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 

คลินิกเสริมความงามในกรงุเทพมหานคร 

FACTOR INFLUENCING THE DECISION TO CHOOSE BEAUTY  

CLINIC SERVICE IN BANGKOK. 

อฒัฑก์ารณ์ เฉลยีวอภกิร 1 , แกว้ตา ผูพ้ฒันพงศ์ 2 

Athkarn Chaleawapikorn 1 , Kaewta Poopatanapong  2 

บทคดัย่อ 

การวจิยันี้มวีตัถุประสงค์หลกัเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ซึ่งประกอบด้วย 
ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยั
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) ปัจจยัดา้นบุคคล (People) และ
ปัจจยัด้านกายภาพ (Physical Evidence) ในเขตกรุงเทพมหานครที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิาร
คลนิิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ารส ารวจความคดิเหน็ของกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน 
ซึง่ถูกสุม่ตวัอย่างแบบสะดวกจากผูท้ีใ่ชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร  

การวเิคราะห์ขอ้มูล จากการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชพี 
ระดบัการศกึษา สถานะ รายได ้และอาชพี โดยทดสอบสมมตฐิานดว้ยการวเิคราะหถ์ดถอยเชงิเสน้พหุคูณ 
(Multiple Linear Regression Analysis) โดยก าหนดนัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 เพื่อหาค่าความสมัพนัธ์
ระหว่างปัจจยันส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) กบักระบวนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร ผลวจิยัพบว่า จาก
กลุ่มตวัอย่างแสดงจ านวนทัง้หมด 400 คน เกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล เพศผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
หญงิ จ านวน 236 คน และเป็นเพศชาย จ านวน 164 คน ตามล าดบัอายุ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ
ระหว่าง 21 - 30 ปี จ านวน 165 คน รองลงมาคอื ช่วงอายุ 31 - 35 ปี จ านวน 124 คน ช่วงอายุ 36 - 40 ปี 
จ านวน 63 คน ช่วงอายุ 40 - 44 ปี จ านวน 46 คน และต ่ากว่า 20 ปี จ านวน 2 คน ตามล าดบั ระดบั
การศกึษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาอยู่ระดบัปรญิญาตร ีหรอื เทยีบเท่า จ านวน 273 
คน รองลงมาคอื ระดบัการศกึษาปรญิญาโทหรอืสูงกว่าจ านวน 66 คน และระดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญา
ตร ีจ านวน 61 คน ตามล าดบั สถานะ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานะโสด จ านวน 357 คน รองลงมา
เป็นสถานะสมรส จ านวน 41 คน และ สถานะหย่ารา้ง จ านวน 2 คน ตามล าดบั รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมากกว่า 40,000 บาท จ านวน 136 คน รองลงมาคอืมรีายได้

1 นักศกึษา หลกัสตูรธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาการจดัการ คณะบรหิารธรุกจิ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 
2 อาจารยท์ีป่รกึษา การคน้ควา้อสิระ บรหิารธรุกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 
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เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 30,001 - 35,000 บาท จ านวน 109 คน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 20,001 - 
30,000 จ านวน 94 คน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 35,001 - 40,000 บาท จ านวน 87 คน และล าดบั
สุดทา้ย รายไดเ้ฉลีย่ต ่ากว่า 20,000 บาท จ านวน 74 คน ตามล าดบั อาชพี ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
อาชพี พนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 254 คน รองลงมาคอื พนักงานรฐัวสิาหกจิ / รบัราชการ จ านวน 64 
คน นกัเรยีน / นกัศกึษา จ านวน 36 คน เจา้ของธุรกจิ / ธุรกจิสว่นตวั จ านวน 36 คน และสุดทา้ยคอื แพทย ์
/ พยาบาล จ านวน 10 คน ซึ่งสามารถวเิคราะห์ได้ว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นคนโสด การศกึษาระดบั
ปรญิญาตร ีและมอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชนเป็นส่วนใหญ่ อกีทัง้รายไดข้องกลุ่มนี้มคีวามหลากหลาย 
แต่สว่นใหญ่มรีายไดส้งูกว่า 40,001 บาทต่อเดอืน 

การศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) จากผลการทดสอบสมมตฐิาน สามารถสรุปได้ว่า 
ยอมรบัสมมติฐานหลัก หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอย่างน้อย 1 ตัวแปร ที่มีผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ.05 

ผลการวจิยันี้สามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันากลยุทธ์การตลาดของ ผูป้ระกอบการคลนิิก
เสรมิความงาม น าข้อมูลไปต่อยอดและปรบัปรุงการให้บรกิารคลินิกเสริมความงามในกรุงเทพมหานคร 
เพือ่ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการและความพงึพอใจของลูกคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ 

ความส าคญั : การวเิคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาด, การวเิคราะหก์ารตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร 

Abstract 

This research primarily aims to study the marketing mix factors (7Ps), which include 
Product, Price, Place, Promotion, Process, People, and Physical Evidence, within Bangkok and 
their impact on the decision-making process for choosing aesthetic clinic services. The study 
employs a survey methodology targeting a sample group of 400 individuals who were conveniently 
selected from users of aesthetic clinic services in Bangkok. 

The data analysis involves examining the general demographic information of the 
respondents, including gender, age, occupation, education level, marital status, income, and 
profession. Hypothesis testing was conducted using Multiple Linear Regression Analy sis with a 
statistical significance level set at 0.05 to determine the relationship between the marketing mix 
factors (7Ps) and the decision-making process for choosing services. Gender: Out of 400 
respondents, the majority (59.0%, or 236 individuals) were female, and 41.0% (164 individuals) 
were male. Age: The majority were aged between 21-30 years (41.2%, or 165 individuals), followed 
by 31-35 years (31.0%, or 124 individuals), 36-40 years (15.8%, or 63 individuals), 40-44 years 
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(11.5%, or 46 individuals), and below 20 years (0.5%, or 2 individuals). Education Level: Most 
respondents had a bachelor's degree or equivalent (68.3%, or 273 individuals), followed by those 
with a master's degree or higher (16.5%, or 66 individuals), and those with education levels below 
a bachelor's degree (15.2%, or 61 individuals). Marital Status: The majority were single (89.3%, or 
357 individuals), followed by married (10.2%, or 41 individuals), and divorced (0.5%, or 2 
individuals). Monthly Income: The highest percentage of respondents had a monthly income of 
more than 40,000 baht (34.0%, or 136 individuals), followed by incomes of 30,001 -35,000 baht 
(27.3%, or 109 individuals), 20,001-30,000 baht (23.5%, or 94 individuals), 35,001-40,000 baht 
(21.8%, or 87 individuals), and less than 20,000 baht (18.5%, or 74 individuals). Occupation: Most 
respondents were private company employees (63.5%, or 254 individuals), followed by government 
employees (16.0%, or 64 individuals), students (9.0%, or 36 individuals), business owners (9.0%, 
or 36 individuals), and medical professionals (2.5%, or 10 individuals). 

The analysis indicates that the majority of the sample group were single, bachelor's degree 
holders, and private company employees, with diverse income levels but predominantly earning 
more than 40,001 baht per month. 

The hypothesis testing results indicated acceptance of the main hypothesis, meaning that at 
least one marketing mix factor significantly impacts the decision -making process for choosing 
aesthetic clinic services at a statistical significance level of 0.05. 

These findings can serve as a guideline for developing marketing strategies for aesthetic 
clinic operators. The data can be leveraged to enhance and improve aesthetic clinic services in 
Bangkok, better meeting customer needs and satisfaction. 

Keywords: Marketing Mix Analysis, Decision-Making Analysis, Aesthetic Clinic Services 

บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ปัจจุบนักระแสเรื่องของรูปร่างหรอืหน้าตา ถูกพูดถงึกนัมากขึ้นโดยเฉพาะในประเทศไทย หนึ่งใน
เหตุการณ์ส าคญัที่ท าให้เกดิเป็นกระแสมากขึ้นคอืคอืการประกวดมสิยูนิเวริส์ไทยแลนด์ กบัแคมเปญ Real 
Size Beauty ของ แอนชลิ ีสก๊อตต์ เคมมสิ ผูเ้ขา้ประกวดที่ได้รบัรางวลัชนะเลศิในปีนัน้ แคมเปญดงักล่าว
เป็นที่พูดถงึอย่างมากทัง้ในและต่างประเทศ หากพูดถงึความส าเรจ็ของแคมเปญถอืว่าประสบส าเรจ็ในแง่
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การสรา้งการรบัรูแ้ละประชาสมัพนัธ ์อย่างไรกต็ามยงัมกีารแสดงความคดิเหน็ทีเ่หน็ต่าง ดงัจะเหน็ไดจ้ากสื่อ
ต่างๆ โดยเฉพาะโซเชยีลมเีดยี ทีย่งัมกีารบูลลีเ่หยยีดรูปร่างและด่าทอกนั และประเดน็ของ ใหม่ ดาวกิา โฮร์
เน่ ดาราสาวทีถู่กพูดถงึอย่างเขม้ขน้บนสื่อออนไลน์เกี่ยวกับรูปร่างที่หลายคนมองว่ามหีุ่นทีผ่อมเกนิไป จน
เกรงว่าจะเกดิกระแสการเลยีนแบบความผอมในวยัรุ่น ท าใหเ้กดิผลเสยีต่อสุขภาพและร่างกาย มากกว่านัน้
ยงัมกีารแสดงความคดิเหน็ทีห่ยาบคายและรุนแรง รวมถงึไล่ใหไ้ปรบัประทานอาหาร ทัง้หมดนี้จะเหน็ไดว้่า
เป็นการเหยยีดรูปร่าง และก่อใหเ้กดิประเดน็ Body shaming ไม่ว่าคุณจะมรีูปร่างทีผ่อมเกนิไป หรอืรูปร่าง
ใหญ่เกนิไปก็ตาม อกีขอ้สงัเกตที่น่าสนใจของคนไทยอกีอย่างหนึ่งคอืการทกัทาย ที่ไม่ใช่เพยีงแค่กล่าวค า
สวสัดแีละยกมอืไหว้ แต่ยงัมคี าถามเกี่ยวกบัรูปร่างหน้าตาในประโยคการสนทนา ตวัอย่างเช่น ไม่เจอกนั
นานอว้นขึน้หรอืเปล่า ช่วงนี้ดผูอมซูบไป ท าอะไรมาท าไมคล ้าขึน้ เป็นตน้ ค าถามอาจจะมาจากความห่วงใย
หรอืเป็นการทกัทายทัว่ไปโดยไม่มเีจตนาร้าย อย่างไรก็ตามผู้ที่ได้ฟังย่อมเกดิความไม่สบายใจ เสยีความ
มัน่ใจ ประหนึ่งถูกรุกรานพื้นที่ส่วนตวั โดยการดูแลรูปร่างและใบหน้าในเบื้องต้นเราสามารถกระท าได้ด้วย
ตนเอง แต่ต้องยอมรบัว่าปัจจยัในการดูแลรูปร่างและใบหน้านัน้ไม่ใช่แค่ในเรื่องของการรบัประทานอาหาร , 
ออกก าลังกาย  และทาครีมบ ารุง เพียงเท่านัน้ ยังมีปัจจัยอื่นร่วมด้วย ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของการใช้
ชีวิตประจ าวนั ลักษณะรูปร่างหรือร่างกายที่แตกต่างกัน กรรมพนัธุ์ และสิ่งแวดล้อม เช่น รูปแบบการ
รบัประทานอาหารของครอบครวั สงัคมเพื่อน รวมถงึโรคภยัต่างๆ บางคนพยายามรบัประทานอาหารตาม
สูตรต่างๆ อย่างไรกต็ามปัจจุบนัในทางการแพทย์มคีลนิิกเสรมิความงามทีม่โีปรแกรมส าหรบัดูแลเรื่องของ
รปูร่าง กระชบัสดัสว่น และเครื่องมอืทางการแพทยต์่างๆ ทีช่่วยในการพืน้ฟูใบหน้าใหอ้่อนเยาว ์ซึง่จะเป็นอกี
หนึ่งตัวช่วยที่ท าให้ผู้ที่มีปัญหาเรื่องรูปร่างมีสดัส่วน หรือใบหน้า ได้แก้ไขสิ่งบกพร่องตามที่ต้องการได้ 
สามารถลบัมาใส่เสือ้ผา้ตวัเดมิได ้สามารถเปลีย่นขนาดเสือ้ผา้ได ้มสีุขภาพทีด่ขีึน้ นอกจากนี้ยงัเพิม่คุณภาพ
ชวีติ ความมัน่ใจในการเขา้สงัคมในยุคทีก่ระแสเรื่องของการเขา้คลนิิกเสรมิความงามถูกพูดถงึอย่างเขม้ข้น 
ขณะเดียวกันสถานบริการที่ให้บริการเรื่องของความสวยงาม รวมถึงคลินิกเสริมความงามเองก็มีการ
ให้บรกิารดูแลรูปร่างและใบหน้าเพิม่มากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นการดูดไขมนั การใช้เครื่องสลายไขมนัด้วยความ
ร้อน การใช้เครื่องสลายไขมนัด้วยความเย็น การฉีดสลายไขมนั การสร้างซิกแพค็ การแก้ไขความหย่อน
คลอ้ยบนใบหน้า คนืความอ่อนเยาวใ์หก้บัผวิหน้า สวยเนียนเป็นธรรมชาต ิรวมถงึการฟ้ืนฟูผวิหน้าผูส้งูวยัให้
กลบัมาอ่อนเยาว ์การใชว้ติามมนิผวิ การฉีดสารเตมิเตม็ และรวมไปถงึการท าศลัยกรรมความงาม เป็นตน้  

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ นายแพทย์ชลธิศ สนิรชัตานันท์ ประธานเจ้าหน้าที่บรหิาร บรษิัท เอสเตตกิ 
คอนเนค จ ากดั (มหาชน) หรอื TRP ได้มกีารประกาศผ่าน ส านักงานข่าวอีไฟแนนซ์ไทย , (2567) ว่าผู้
ประกอบกจิการสถานพยาบาลดา้นคลนิิกเวชกรรม ภายใตช้ื่อ "ธรีพรคลนิิก" เปิดเผย ภาพรวมอุตสาหกรรม
ศลัยกรรมตกแต่งใบหน้าของประเทศไทย ปี 2567 และในอกี 5 ปีขา้งหน้า ว่ามแีนวโน้มการเตบิโตต่อเนื่อง 
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สอดคลอ้งกบัศูนยว์จิยักสกิรไทย ทีร่ะบุว่า ธุรกจิศลัยกรรมและเสรมิความงามของประเทศไทยปี 2566 น่าจะ
มมีูลค่าตลาดประมาณ 71,000-72,000 ล้านบาท ขยายตวัราว 2.3-3.6% จากปี 2565 หลงัสถานการณ์ 
โควดิ-19 คลี่คลาย พฤติกรรมผู้บรโิภคที่เปิดกว้างต่อการท าศลัยกรรม การกลบัมาของผู้บรโิภคในกลุ่ม 
CLMV ประเภทของการบริการและอัตราค่าบริการที่มีให้เลือกหลากหลาย นับเป็นปัจจัยสนับสนุนให้
อุตสาหกรรมศลัยกรรมความงามของไทยเตบิต่อเนื่องในระยะยาว 

ส านักงานข่าวอไีฟแนนซ์ไทย, (2567) ไดม้กีารประเมนิว่า ปี 2567 อุตสาหกรรมศลัยกรรมตกแต่ง
ใบหน้าอยู่ในช่วงขาขึ้นและเติบโตต่อเนื่อง ตามความนิยมและความต้องการที่เพิม่ขึ้น รวมถงึเทรนด์การ
ศลัยกรรมตกแต่งใบหน้าที่เน้นความเป็นธรรมชาติ สวยดูดีและคงทนในแบบฉบบัของตวัเอง รวมถึงการ
เลอืกท าศลัยกรรมตกแต่งใบหน้ากบัสถานพยาบาลด้านคลนิิกเวชกรรม ที่มมีาตรฐาน มคีวามน่าเชื่อถอื มี
แพทยผ์ูเ้ชีย่วชาญช านาญเฉพาะทาง มนีวตักรรมและเทคโนโลยทีนัสมยั สามารถตอบโจทยเ์ทรนดค์วามงาม
ของผูบ้รโิภคในปัจจุบนัอย่างลงตวั จากขอ้มูลขา้งต้นจะเหน็ไดว้่าจากทัง้กระแสในเรื่องของรูปร่าง และการ
ดูแลใบหน้า ของคลนิิกเสรมิความงามเองก็มแีนวโน้มเพิม่มากขึน้ และมโีอกาสเตบิโตต่อไปไดอ้กี ผูว้จิยัจงึ
เล็งเห็นความส าคญัของการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
คลนิิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร เพื่อให้นักการตลาด นักกลยุทธ์ รวมถงึเจา้ของธุรกจิคลนิิกเสรมิ
ความงามทราบถึงปัจจยัดงักล่าว และน าข้อมูลไปใช้เป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อ
ตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคต่อไปในอนาคตได้อย่างเหมาะสม เพื่อสร้างความได้เปรยีบทางการ
แขง่ขนั 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ซึ่งประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
ปัจจยัด้านราคา (Price) ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ปัจจยัด้านกระบวนการ (Process) ปัจจยัด้านบุคคล (People) และปัจจยัด้านกายภาพ 
(Physical Evidence) ในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามใน
กรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานการวิจยั 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามใน
กรุงเทพมหานคร 
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ขอบเขตของการวิจยั 

การศึกษาครัง้นี้ มุ่งศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้บริการ
คลนิิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร โดยก าหนดขอบเขตการวจิยั ดงันี้ 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 

ตวัแปรตน้  คอื ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (Kotler and Keller, 2017) ประกอบไปดว้ย 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 2. ดา้นราคา (Price) 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5. ด้านกระบวนการ(Process) 6. ด้านบุคคลหรือ
พนกังาน (People) และ 7. ดา้นกายภาพ (Physical Evidence)  

ตวัแปรตาม  (Philip Kotler,2007) คอื การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร  

1. การรบัรูปั้ญหา (Problem Recognition) 2. การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) 3. 
การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative) 4. การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) และ 
5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) 

2. ขอบเขตดา้นประชากรวจิยั ประชากรในพืน้ทีจ่งัหวดักรุงเทพมหานคร ทีเ่คยใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงาม  

3 .ขอบ เ ขตด้ า นพื้ นที่ ก า ร จัด เ ก็ บข้ อ มู ล  จัด เ ก็ บ ข้ อ มู ล ใ นจัง ห วัด ก รุ ง เ ทพมหานคร  
4. ขอบเขตด้านระยะเวลาในการเก็บข้อมูล จดัเก็บข้อมูลในช่วงตัง้แต่เดือน มนีาคม – มถิุนายน 
2567 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. ท าใหท้ราบถงึปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิก
เสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร 

2. ผู้ประกอบการคลนิิกเสรมิความงาม น าขอ้มูลไปต่อยอดและปรบัปรุงการให้บรกิารคลินิกเสริม
ความงามในกรุงเทพมหานคร 
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วิธีการด าเนินการวิจยั 

การศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม
ในกรุงเทพมหานคร มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิารคลนิิกเสรมิความงาม โดยการใชแ้บบสอบถาม เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล จากประชากร
กลุ่มตวัอย่างทีท่ าการศกึษา เนื่องจากใหค้วามสะดวก ประหยดัเวลาและค่าใชจ่้ายในการรวบรวมขอ้มูล อกี
ทัง้สามารถน าข้อมูลที่ได้รบัจากการแบบสอบถามดงักล่าวมาประมวลและวเิคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วย
โปรแกรมส าเรจ็รปู เพือ่สรุปผลวจิยั โดยผูว้จิยัไดท้ าการศกึษาตามขัน้ตอนดงัต่อไปนี้ 

ประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง  

1. ประชากร  
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้คอื บุคคลทัว่ไป ทัง้เพศชาย และเพศหญงิ ทีเ่คยเป็นผูท้ีใ่ชบ้รกิาร
คลนิิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร  
2. ขนาดกลุ่มตวัอย่าง  
 เนื่องจากไม่ทราบจ านวนผูใ้ชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร ทีแ่น่นอน ดงันัน้
ผูว้จิยัจงึใชว้ธิกีารก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใชส้ตูรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากรของCochran โดย
ก าหนดระดบัค่าความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคลื่อนรอ้ยละ 5 (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 
2546, หน้า 74) ซึง่สตูรในการค านวณทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้คอื 

กลุ่มตวัอย่าง ผูใ้ชบ้รกิารทีค่ านวณไดเ้ท่ากบั 384 คน กลุ่มตวัอย่างผูใ้ชบ้รกิารทีค่ านวณไดเ้ท่ากบั 
384 คน และเพือ่ป้องกนัความผดิพลาดจาก การตอบแบบสอบถามทีไ่ม่สมบูรณ์ ผูว้จิยัจงึส ารองกลุ่ม
ตวัอย่างเพิม่อกี 16 คน รวมเป็นขนาดกลุ่ม ตวัอย่างทัง้สิน้ 400 คน 

เครื่องมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลในครัง้นี้คอื แบบสอบถาม เป็นเครื่องมอืหลกัในเกบ็รวบรวม
แบบสอบถามจากผูท้ีม่าใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผูว้จิยัไดพ้ฒันาแบบสอบถาม
ขึน้เองจากการศกึษาเอกสารและจากงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งกบัปัจจยัที่ม ีผลต่อการเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงามในกรุงเทพมหานครแบบสอบถามประกอบดว้ย 3 สว่น โดยแยกแต่ละสว่น ดงันี้  

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ รายได้ และระดบั
การศกึษา สถานภาพทางครอบครวั 
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ส่วนที ่2 ขอ้มูลเกี่ยวกบัปัจจยัทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงามในกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ยปัจจยัดา้น การตลาดบรกิาร 7 ดา้น  

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ เลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามใน
กรุงเทพมหานคร  

3. การทดสอบเครื่องมือ การวจิยัครัง้นี้มกีารวางแผนทดสอบเครื่องมอืวจิยัในดา้นความเทีย่งตรง 
(Validity) และความเชื่อมัน่ (Reliability) ดงัต่อไปนี้  

น าแบบสอบถามที่ปรบัปรุงแล้วไปทดสอบ (Pre-Test) กบัประชากรที่มลีกัษณะ ใกล้เคยีงกบักลุ่ม
ตวัอย่าง เพือ่ทดสอบความเขา้ใจเกี่ยวกบัค าถามของกลุ่มเป้าหมายและการสือ่ ความหมายของแต่ละค าถาม
ใหม้คีวามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั ก่อนน าไปใชใ้นการเกบ็ขอ้มูลจรงิ โดยเฉพาะชุดค าถามที่
วดัออกมาเป็นค่าคะแนน มกีารทดสอบหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 40 คน เพื่อ
ทดสอบความสม ่าเสมอของเครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัด้วยวธิกีารวดัความสอดคล้อง ภายในโดยการใช้สูตร
สมัประสทิธิอ์ลัฟ่าของ Cronbach's Alpha โดยไดค้่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั 0.976 และเมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า
ไม่มขีอ้ใดที่ต ่ากว่าระดบั 0.700 ซึ่งอยู่ในระดบัที่ยอมรบัความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามนี้ได้แสดงดงัตาราง
ต่อไปนี้ 

วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมูล  

การศกึษาวจิยัในครัง้นี้  ผู้วจิยัได้เก็บรวบรวมขอ้มูลที่เกี่ยวขอ้งกบังานวจิยัเพื่อน ามาวเิคราะห์จาก
ทีม่า ไดแ้ก่  

1. การเกบ็รวบรวมขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) ไดจ้ากการศกึษาคน้ควา้จากขอ้มลูทีม่ผีู้
รวบรวมไว ้จากหนงัสอืทางวชิาการ บทความ วทิยานิพนธ ์และงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งโดยมแีหล่งขอ้มลูจาก
ส านกัหอสมุดและศูนยก์ารเรยีนรู ้มหาวทิยาลยัรามค าแหง งานวจิยัและขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งจากอนิเตอรเ์น็ตทัง้
ในประเทศและต่างประเทศ 

2. การเกบ็รวบรวมขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) ด าเนินการโดยผูว้จิยั ออกแจกแบบสอบถามแก่ผู้
ทีเ่คยใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร จ านวนการแจกแบบสอบถามใหก้บัผูท้ีเ่คยใช้
บรกิารคลนิิกเสรมิความงามใหเ้ขา้ใจถงึวตัถุประสงคข์องการศกึษาและขอความร่วมมอืในการกรอก
แบบสอบถามและวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติดิว้ยโปรแกรมคอมพวิเตอร ์SPSS  

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  
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1. การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชพี ระดบั การศกึษาและรายได้
วเิคราะห์และน าเสนอผลโดยการแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) 
และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

2. การวเิคราะห์ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร  ซึ่ง
วเิคราะหโ์ดยการหาค่าเฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

3. การทดสอบสมมติฐาน วเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิาร
คลนิิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร โดยทดสอบสมมตฐิานด้วยการวเิคราะห์ถดถอยเชงิเส้นพหุคูณ 
(Multiple Linear Regression Analysis) โดยก าหนดนยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

สรปุผลการวิจยั 

 งานวจิยัเรื่อง "ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความ
งามในกรุงเทพมหานคร" เป็นงานวจิยัเชงิส ารวจ โดยก าหนดความเชื่อมัน่ทีร่อ้ยละ 95 ความคลาดเคลื่อน ± 
5% โดยสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิานคอื Multiple linear regression analysis จากการวเิคราะหข์อ้มลู
สามารถสรุปผลการวจิยัได ้2 ตอน ดงันี้ 

ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 

สว่นที ่1 ผลการวเิคราะหเ์กี่ยวกบัขอ้มลูปัจจยัสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

จากผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน จ าแนกตามเพศ อายุ 
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็น
ร้อยละ 59.0 มอีายุระหว่าง 21 ปี - 30 ปี คดิเป็นร้อยละ 41.2 ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีคดิเป็นร้อยละ 
68.3 ประกอบอาชพีเป็นพนักงานเอกชน คดิเป็นรอ้ยละ 63.5 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมากกว่า 40,001 บาท 
คดิเป็นร้อยละ 34.0 มสีถานะโสด คดิเป็นร้อยละ 89.3 ซึ่งสามารถวเิคราะห์ได้ว่า ผู้ใช้บรกิารคลนิิกเสริม
ความงานอยู่ในช่วงวยัที่เริ่มท างานได้ระยะหนึ่ง มีฐานะทางสงัคม และฐานะทางการเงินในระดับหนึ่ง 
สามารถด ารงชวีติไดด้ว้ยตนเอง มกีารประกอบอาชพีทีม่ ัน่คง 

สว่นที ่2 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด7Ps 

จากผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงานของผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน พบว่า ในภาพรวมมี
ค่าเฉลีย่ 4.47 อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ ในแต่ละดา้นมรีะดบัความส าคญัโดยเรยีงจากมากไปหาน้อยดงันี้ 
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 ดา้นบุคลากรในภาพรวมอยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ มคี่าเฉลีย่ 4.78 ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ 
ใหร้ะดบัความเหน็ดว้ยอย่างยิง่กบัเรื่องแพทยแ์ละพนักงานมคีวามช านาญในการปฎบิตังิาน แพทยม์คีวามรู้
และประสบการณ์ในการรกัษาเป็นอย่างดี พนักงานให้ค าแนะน าเกี่ยว กบัการรกัษาได้เป็นอย่างดี และ
พนกังานบรกิารด ีและมมีารยาท 

 ด้านผลติภณัฑ์ ในภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วยอย่างยิง่มคี่าเฉลี่ย 4.63 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ ให้ระดบัความเห็นด้วยอย่างยิ่งกบัเรื่อง ผลิตภณัฑ์และบรกิารมคีุณภาพรองลงมาคอื อุปกรณ์และ
เครื่องมอืทีใ่ชใ้หบ้รกิารมมีาตรฐาน และทนัสมยั และคลนิิกมชีื่อเสยีงและน่าเชื่อถอื สว่นเรื่องความคดิเหน็ว่า
คลนิิกมบีรกิารหลากหลายอยู่ในระดบัเหน็ดว้ย 

 ดา้นกระบวนการในภาพรวมอยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ มคี่าเฉลีย่ 4.61 ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ ใหร้ะดบัความเหน็ดว้ยอย่างยิง่กบัเรื่องการใหบ้รกิารทีเ่หมาะกบัความตอ้งการของ ลูกคา้ มกีารตดิตาม
ผลการใหบ้รกิาร อย่างต่อเนื่อง และความรวดเรว็และความถูกตอ้ง ในการใหบ้รกิาร 

 ด้านราคาอยู่ในระดบัเห็นด้วยอย่างยิ่ง มีค่าเฉลี่ย 4.48 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ระดบั
ความเหน็ด้วยอย่างยิง่กบัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพการให้บรกิาร และสามารถแบ่งช าระผ่านบตัรเครดิต 
หรอืเป็นงวดๆ ได ้สว่นเรื่องความคดิเหน็ว่าราคาใกลเ้คยีงกบัคลนิิกในระดบัเดยีวอยู่ในระดบัเหน็ดว้ย 

ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง มีค่าเฉลี่ย 4.45  ผู้ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่ ใหร้ะดบัความเหน็ดว้ยอย่างยิง่กบัเรื่องมทีีน่ัง่รอส าหรบัการรบับรกิารเพยีงพอ มป้ีาย
บอกจุดบรกิารต่างๆ ชดัเจนและเขา้ใจง่าย บรรยากาศและการตกแต่ง สถานที่สวยงาม และมสีื่อต่างๆ ให้
ความเพลดิเพลนิขณะรอรบับรกิาร 

ด้านการส่งเสริมการขายในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง มีค่าเฉลี่ย 4.37  ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ระดับความเห็นด้วยอย่างยิ่งกับเรื่องมีการจัดกิจกรรส่งเสริมการขาย เช่น
โปรโมชัน่ส่วนลด ของแถม ที่คุ้มค่า และมกีารส่งเสริมการตลาดที่น่าสนใจ เช่น ทดลองใช้บรกิารระบบ
สมาชกิ ส่วนเรื่องความคดิเหน็ว่าการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น โทรทศัน์ อนิเทอร์เน็ต การจดับูธ เป็นต้น 
และมกีารใชพ้รเีซน็เตอรท์ีม่ ีชื่อเสยีง น่าเชื่อถอื อยู่ในระดบัเหน็ดว้ย 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายในภาพรวมอยู่ในระดบัเหน็ด้วย มคี่าเฉลี่ย 4.35 ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ ใหร้ะดบัความเหน็ดว้ยอย่างยิง่กบัเรื่องความสะดวกในการเดนิทางไปใชบ้รกิาร และท าเลทีต่ ัง้หา
งา่ย สว่นเรื่องความคดิเหน็ว่าจ านวนของสาขาทีค่ลนิิกมใีหบ้รกิาร อยู่ในระดบัเหน็ดว้ย 
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สว่นที ่3 ผลการวเิคราะหร์ะดบัการตดัสนิใจเกีย่วกบักระบวนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร 

จากผลการวเิคราะหร์ะดบัการตดัสนิใจเกีย่วกบักระบวนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความ
งามของผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน พบว่า ในภาพรวมมคี่าเฉลีย่ 4.29 อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ในแต่
ละดา้นมรีะดบัความส าคญัโดยเรยีงจากมากไปหาน้อยดงันี้ 

ด้านการตระหนักรู้ ในภาพรวมอยู่ ในระดับการตัดสินใจมากที่สุด  ที่ค่าเฉลี่ย 4.52 ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ใหร้ะดบัการตดัสนิใจมากทีสุ่ด กบัเรื่องท่านทราบว่าคลนิิกเสรมิความงามใชอุ้ปกรณ์
และเครื่องมือ ที่ให้บริการมีมาตรฐานและทันสมัย ท่านทราบว่าคลินิกเสริมความงามใช้ผลิตภัณฑ์ที่มี
คุณภาพ การใชบ้รกิารคลนิิกมชีื่อเสยีงและน่าเชื่อถอื และการใชบ้ริการคลนิิกเสรมิความงามเป็นตวัช่วยใน
การรกัษารปูร่าง กระชบัสดัสว่น และช่วยในการพืน้ฟูใบหน้าใหอ้่อนเยาว์ 

ด้านการประเมินทางเลือก ในภาพรวมอยู่ในระดับการตัดสินใจมาก  ที่ค่าเฉลี่ย 4.41 ผู้ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่ ใหร้ะดบัการตดัสนิใจมากกบัเรื่องประเมนิจากการค าบอกเล่าของผูท้ีเ่คยมาใชบ้รกิาร
แลว้, ประเมนิจากความมชีื่อเสยีงของคลนิิกเสรมิความงาม, ประเมนิจากความสะดวกรวดเรว็ในการเดนิทาง 
และประเมนิจากคลนิิกทีม่ผีลติภณัฑ ์และบรกิารทีห่ลากหลาย 

ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ในภาพรวมอยู่ในระดับการตัดสินใจมาก ที่ค่าเฉลี่ย 4.36  ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ใหร้ะดบัการตดัสนิใจมากทีสุ่ดกบัเรื่องท่านจะกลบัมาใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม
อกีเพราะท่านประทบัในการบรกิารของคลนิิก รองลงมาคอื ท่านจะแนะน าและชกัชวนบุคคลที่รู้จกัให้มาใช้
บรกิารคลนิิกเสรมิความงาม และ ท่านจะแนะน าและชกัชวนบุคคลทีรู่จ้กัใหม้าใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม 
สว่นเรื่องหากท่านไม่พอใจ ท่านจะเสนอแนะใหป้รบัปรงัการบรกิาร อยู่ในระดบัการตดัสนิใจมาก 

 ด้านการค้นหาข้อมูล ในภาพรวมอยู่ในระดับการตัดสินใจมากที่สุด ที่ค่าเฉลี่ย 4.30  ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ใหร้ะดบัการตดัสนิใจมากทีสุ่ดกบัเรื่องท่านหาขอ้มูลการใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความ
งามจากสื่อต่างๆ ท่านได้รบัค าแนะน าจากผู้ที่เคยมาใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงาม และท่านมคีวามรู้และ
ขอ้มูลเพยีงพอในการตดัสนิใจมาใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงามส่วนเรื่องท่านได้รบัขอ้มูลประชาสมัพนัธ์
จากบูธในหา้งสรรพสนิคา้ อยู่ในระดบัมาก       

 ดา้นการตดัสนิใจ ในภาพรวมอยู่ในระดบัการตดัสนิใจมากทีสุ่ด ทีค่่าเฉลีย่ 4.25 ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ ใหร้ะดบัการตดัสนิใจมากทีสุ่ดกบัเรื่องคลนิิกมแีพทยท์ีม่คีวามรูแ้ละประสบการณ์ในการรกัษาเป็น
อย่างด ีสว่นเรื่องท่านตดัสนิใจมาใชบ้รกิารเพราะมผีูช้กัชวน ท่านมาใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามเนื่องจาก
สือ่โฆษณาออนไลน์ และคลนิิกมบีุคคลทีม่ชีื่อเสยีง มาใชบ้รกิาร 
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ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน 

สมมตฐิานที ่1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิก
เสรมิความงาม 

ตารางที ่5-1 ผลการสรุปสมมุตฐิานที ่1 

ตวัแปรต้น P-value สรปุผล 
ผลติภณัฑ ์ <.001* สง่ผล 
ราคา .354 ไมส่ง่ผล 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย .096 ไมส่ง่ผล 
การสง่เสรมิการตลาด <.001* สง่ผล 
บุคลากร .751 ไมส่ง่ผล 
กระบวนการ 213 ไมส่ง่ผล 
กายภาพสิง่แวดลอ้ม <.001* สง่ผล 
*ระดบันยัส าคญัทีร่ะดบั .05 (p < .05) 

ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ของปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด แบบ 7Ps มีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงาม โดยวธิสีถติ ิMultiple linear regression พบว่า 
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในดา้นผลติภณัฑ์  ดา้นการสอ่งเสรมิการตลาด และดา้นกายภาพสิง่แวดลอ้ม 
มอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ในขณะทีด่า้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ด้านบุคลากรและด้านกระบวนการ ไม่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิ
ความงามอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 

 

 การอภิปรายผล 

 จากผลการวจิยัทีไ่ด้จากท าการวเิคราะหแ์ละทดสอบสมมตฐิานในงานวจิยัเรื่อง "ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มผีลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารคลินิกเสริมความงามในกรุงเทพมหานคร" สามารถ
อภปิรายผลการวจิยัโดยอา้งองิจากวรรณกรรม และงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งมวีตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) ซึง่ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ปัจจยัดา้นกระบวนการ 
(Process) ปัจจยัดา้นบุคคล (People) และปัจจยัดา้นกายภาพ (Physical Evidence) ในเขตกรุงเทพมหานคร
ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร โดยมผีลการวจิยั ดงันี้  
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 ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงาม เนื่องจาก
ลูกค้าให้ความส าคัญกับคลินิกมีชื่อเสียงและน่าเชื่อถือ บริการที่มีคุณภาพ อุปกรณ์และเครื่องมือที่ใช้
ให้บรกิารมมีาตรฐาน และทนัสมยั ส าหรบัการเลือกใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงาม สอดคล้องกบั ทีปกา 
ชวาลวิทย์ (2562) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการคลินิกเพื่อความงามด้าน
ผิวพรรณ กลุ่มผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ที่พบว่า หากผลิตภัณฑ์และบริการมีคุณภาพ มีความ
หลากหลายเทคโนโลยทีี ่ใชร้กัษาทนัสมยั เครื่องมอืทีใ่ชใ้หบ้รกิารมมีาตรฐาน ย่อมส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารของผูบ้รโิภคโดยตรง 

 ปัจจยัดา้นราคาไม่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม เนื่องจากลูกคา้
ใหค้วามเหน็ในเรื่องของราคาเหมาะสมกบัคุณภาพการใหบ้รกิาร และสามารถแบ่งช าระผ่านบตัรเครดติ หรอื
เป็นงวดๆ ได ้ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ในขณะทีเ่รื่อง ราคาใกลเ้คยีงกบัคลนิิกในระดบัเดยีว อยู่ในระดบัเหน็
ดว้ยอาจมาจากมุมเรื่องของราคาทีเ่ผยแพร่ทัว่ไปบางคลนิิกอาจจะยุงคงมรีาคาสูงกว่าทอ้งตลาดทีใ่กล้เคยีง
กนัจงึท าใหไ้ม่ส่งผลใหปั้จจยัดา้นราคาส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจ สอดคลอ้งกบั สมปอง ประดบัมุข และ 
กนกพร ชยัประสทิธิ ์(2562) ได้ศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจด้านส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
7Ps ของผูใ้ชบ้รกิารโรงพยาบาลศูนยก์ารแพทย ์สมเดจ็พระเทพรตันราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมาร ีทีพ่บว่า 
ดา้นราคา พบว่าไม่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารโรงพยาบาลศูนยก์ารแพทยฯ์ อย่างมนียัส าคญั .05 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความ
งาม เนื่องจากท าเลที่ตัง้หาง่าย สะดวกในการเดินทางไปใช้บรกิาร โดยที่ลูกค้าให้ความเห็นด้วยกบัเรื่อง 
จ านวนของสาขาทีค่ลนิิกมใีหบ้รกิาร ในระดบัคะแนนน้อยทีสุ่ด อาจเกดิจากการทีม่คีลนิิกหลายหลายแห่ง แต่
ละแบรนด์กลับมีจ านวนสาขาที่ไม่มากพอที่จะรองรับลูกค้าจึงส่งผลให้ปัจจยันี้ไม่ส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจ ไม่สอดคลอ้งกบั ภูวรนิทร ์นามแดง และ สมฤด ีหาญมานพ (2563) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อ
การเลอืกใช้บรกิารกายภาพบ าบดัในหน่วยกายภาพบ าบัดและธาราบ าบดัศูนย์บรกิารสุขภาพ คณะสหเวช
ศาสตรม์หาวทิยาลยัธรรมศาสตร ์ทีพ่บว่าดา้นสถานทีห่รอืช่องทางการจดัจ าหน่ายมผีลต่อการมารบับรกิาร 
อย่างมนียัส าคญั 

ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการขายมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงาม
เนื่องจากลูกคา้เหน็ความส าคญัในดา้นการโฆษณาผ่านสือ่ต่างๆ เช่น โทรทศัน์ อนิเทอรเ์น็ต การจดับูธ เป็น
ต้น และมกีารใชพ้รเีซ็นเตอรท์ี่ม ีชื่อเสยีง น่าเชื่อถอื น้อยทีสุ่ด ในระดบัเห็นดว้ย ส่งผลต่อความเชื่อมัน่และ
ความน่าเขา้รบับรกิาร สอดคล้องกบั สมปอง ประดบัมุข และ กนกพร ชยัประสทิธิ ์(2562) ได้ศกึษาเรื่อง 
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจด้านส่วนประสมการตลาดบริการ 7Ps ของผู้ใช้บริการโรงพยาบาลศูนย์
การแพทย์ สมเด็จพระเทพรตันราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารี ที่พบว่า ด้านของการส่งเสริมการตลาด
โดยรวมมคีวามส าคญัมาก เช่นการมสี่วนลดพเิศษ/ของแถมในเทศกาลต่างๆ มรีะบบสมาชกิ/บตัรสมาชิก 
ต่างๆ และ ด้านการ ส่งเสริมการตลาด คือการแจ้งข่าวสารความเคลื่อนไหวต่างๆ ของโรงพยาบาลให้
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ผูร้บับรกิารรบัทราบ ทางป้ายประชาสมัพนัธ ์การโฆษณาผ่านสือ่ต่างๆ เช่น สิง่พมิพ ์วทิยุ สง่ผลต่อการเลอืก
ซือ้ผลติภณัฑ ์

ปัจจยัด้านบุคลากรไม่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงาม เนื่องจาก
ลูกค้ามีความเชื่อมัน่แพทย์มีความรู้และประสบการณ์ในการรักษาเป็นอย่างดี มีความช านาญในการ
ปฎิบตังิาน และบรกิารด ีมมีารยาท โดยลูกค้าให้ความเห็นด้วยอย่างยิง่ อาจจะมาจากการบรกิารที่ดีเป็น
ทุนเดมิ โดยการบรกิารของบุคลากรทีส่อดคลอ้งกบัราคาที่ลูกค้าช าระ ส่งผลต่อความพงึพอใจของลูกค้าใน
ภาพรวม ท าใหปั้จจยัน้ีไม่สง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสอดคลอ้งกบั สมปอง ประดบัมุข และ 
กนกพร ชยัประสทิธิ ์(2562) ได้ศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจด้านส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
7Ps ของผูใ้ชบ้รกิารโรงพยาบาลศูนยก์ารแพทย ์สมเดจ็พระเทพรตันราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมาร ีทีพ่บว่า 
ดา้นบุคลากรไม่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารโรงพยาบาลศูนยก์ารแพทยฯ์ ของกลุ่มผูร้บับรกิาร 

ปัจจัยด้านกระบวนการไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงาม 
เนื่องจากพนักงานสว่นมาก ท างานไดอ้ย่างรวดเรว็และถูกตอ้ง มกีารตดิตามผลการใหบ้รกิาร อย่างต่อเนื่อง 
และการใหบ้รกิารทีเ่หมาะกบัความต้องการของลูกคา้ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างมาก ไม่สอดคลอ้งกบัพชัรนันท์ 
นิธพิรพมินต์,ณกมล จนัทร์สม (2567) ได้ศกึษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มผีลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการคลินิกเสริมความงามในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ที่พบว่ากระบวนการให้บริการ
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ปัจจยัด้านกายภาพสิง่แวดล้มมผีลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บรกิารคลินิกเสริมความงาม 
เนื่องจากบรรยากาศและการตกแต่ง สถานทีส่วยงาม มทีีน่ัง่รอส าหรบัการรบับรกิารเพยีงพอ และมบีรกิาร
อื่นๆ อ านวยความสะดวก ท าให้เกดิการตดัสนิใจและการเขา้ใช้บรกิารซ ้าได้ง่ายขึ้น สอดคล้องกบั สมปอง 
ประดบัมุข และ กนกพร ชยัประสทิธิ ์ (2562) ได้ศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจด้านส่วนประสม
การตลาดบรกิาร 7Ps ของผูใ้ชบ้รกิารโรงพยาบาลศูนยก์ารแพทย ์สมเดจ็พระเทพรตันราชสุดาฯ สยามบรม
ราชกุมาร ีทีพ่บว่า สรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ เป็นปัจจยัที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเขา้ใช้
บรกิาร 

ข้อเสนอแนะ 
จากผลการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิ

ความงามในกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะทีไ่ดจ้ากแบบสอบถามและการรวบรวมขอ้เสนอแนะ ดงันี้ 

ปัจจยัราคา การปรบัปรุงราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพของบรกิารเป็นสิง่ส าคญัส าหรบัคลนิิกเสรมิ
ความงามในกรุงเทพฯ คลนิิกควรท าการศกึษาและวเิคราะหต์ลาดรวมถงึคู่แข่งเพื่อก าหนดราคาทีแ่ข่งขนัได ้
โดยไม่ลดทอนคุณภาพ การเสนอราคาทีช่ดัเจนและโปร่งใสจะช่วยสรา้งความเชื่อมัน่ใหก้บัลูกคา้ นอกจากนี้ 
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คลนิิกควรพจิารณาโปรแกรมการช าระเงนิทีห่ลากหลาย เช่น การผ่อนช าระหรอืสว่นลดพเิศษส าหรบัการจ่าย
ล่วงหน้า เพือ่ใหบ้รกิารมคีวามคุม้ค่ามากขึน้และดงึดดูกลุ่มลูกคา้ทีม่คีวามตอ้งการทางการเงนิทีแ่ตกต่างกนั 

ปัจจยัการสง่เสรมิการตลาด โปรโมชัน่เป็นปัจจยัส าคญัทีส่ามารถกระตุน้ความสนใจและการตดัสนิใจ
ของลูกค้าได้ คลนิิกควรจดัโปรโมชัน่ที่หลากหลายและต่อเนื่อง เช่น แพค็เกจลดราคาในช่วงเทศกาลหรอื
โปรโมชัน่ส าหรบัลูกค้าที่ใช้บรกิารครัง้แรก การจดัโปรแกรมสะสมแต้มส าหรบัลูกค้าที่ ใช้บรกิารบ่อย ๆ จะ
ช่วยกระตุ้นใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้รกิารซ ้า นอกจากนี้ คลนิิกควรออกแบบโปรโมชัน่เฉพาะกลุ่ม เช่น นักเรยีน 
นกัศกึษา พนกังานบรษิทั เพือ่ดงึดดูลูกคา้กลุ่มใหม่ ๆ และสรา้งฐานลูกคา้ทีม่ ัน่คงในระยะยาว 

ปัจจยัดา้นบุคลากร การใหบ้รกิารดว้ยความเป็นมติร ใสใ่จ และมอือาชพีเป็นปัจจยัทีส่ าคญัทีส่ามารถ
สร้างความประทบัใจแรกให้กบัลูกค้า คลนิิกควรให้การฝึกอบรมและพฒันาบุคลากรอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้
พนักงานมคีวามรู ้ความสามารถ และทกัษะทีด่ใีนการใหบ้รกิาร นอกจากนี้ ควรมกีารประเมนิผลการท างาน
ของพนักงานอย่างสม ่าเสมอ และให้ขอ้เสนอแนะเพื่อปรบัปรุงการบรกิาร การสร้างความประทบัใจให้กบั
ลูกคา้ผ่านบุคลากรจะช่วยเพิม่ความพงึพอใจและสรา้งความภกัดขีองลูกคา้ในระยะยาว 

ปัจจยักระบวนการ การปรบัปรุงกระบวนการให้บรกิารให้มปีระสทิธิภาพและลดเวลารอคอยของ
ลูกคา้เป็นสิง่ส าคญั คลนิิกควรตรวจสอบและปรบัปรุงกระบวนการภายในใหร้วดเรว็และมปีระสทิธภิาพ การ
สรา้งประสบการณ์ทีส่ะดวกสบายในการจองควิและเขา้รบับรกิาร เช่น การจองออนไลน์หรอืผ่านแอปพลิ เค
ชัน จะช่วยเพิ่มความสะดวกสบายให้กับลูกค้า นอกจากนี้  ควรมีมาตรการรักษาความปลอดภัยและ
สุขอนามยัทีเ่ขม้งวด เพือ่สรา้งความเชื่อมัน่ใหก้บัลูกคา้ว่าจะไดร้บับรกิารทีป่ลอดภยัและมคีุณภาพ 

ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 

1. ในการวิจัยครัง้นี้  มุ่งเน้นไปที่ส่วนประสมทางการตลาคและกระบวนการตัดสินใจ ควรเพิ่ม
การศกึษาความพงึพอใจของผู้บรโิภค หรอืปัจจยัอื่นๆ อย่างเช่น 4E หรอื 4C เพื่อน ามาเปรยีบเทยีบข้อดี
ขอ้เสยี แลว้ต่อยอดส าหรบัเป็นแนวทางต่อไป 

2. ควรท าการศึกษากลุ่มตัวอย่างในพื้นที่อื่นๆ เพื่อให้ได้ข้อมูลที่มีประโยชน์กว้างขวางและ
ครอบคลุมสว่นต่างๆไดม้ากขึน้  

3. ควรท าการศึกษาในแนวคดิทฤษฎีอื่นๆ เพื่อเข้าใจมุมมองของลูกค้าที่มตี่อธุรกิจมากขึ้น เพื่อ
ตอบสนองธุรกจิใหพ้รอ้มรองรบักบัลูกคา้ 
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ธรีกติ ินวรตัน ณ อยุธยา (2563) ได้กล่าวว่า ด้านกระบวนการ (Process) หมายถงึ ในการผลติและการ
น าเสนอบรกิารใหแ้ก่ลูกคา้ตอ้งอาศยักระบวนการในการบรกิาร  

ศิรวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2563) ได้กล่าวว่า ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบั
ระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัใินดา้นการบรกิาร  

ธญัลกัษณ์ หมื่นอภยั (2558) ไดก้ล่าวว่า ปัจจยัดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ คอืการมสีถานทีจ่อดรถ
เพยีงพอ ทีน่ัง่รอมคีวามสะดวกสบาย แสงสว่าง อากาศภายในรา้น มสีิง่อ านวยความสะดวกระหว่างรอ 
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หรอืไม่ด าเนินการทีเ่หน็ว่าดทีีสุ่ดหรอืเลวทีสุ่ดจากทางเลอืกหลายๆ ทาง 

สุภดิา ผดุงขวญั (2550) ใหค้วามหมายของการตดัสนิใจว่าหมายถงึ กระบวนการ เลอืกหาทางปฏบิตัอิย่าง
ใดอย่างหนึ่งจากบรรดาทางเลอืกอื่น เพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์ีต่อ้งการ  

วุฒ ิสุขเจรญิ (2555) ไดใ้หค้วามหมายเกี่ยวกบัการตดัสนิใจ คอื การตดัสนิใจซือ้หรอืใช ้บรกิารของผูบ้รโิภค
ไม่ไดเ้กดิขึน้ในทนัททีนัใดแต่จะเป็นกระบวนการคอืการด าเนินไปอย่างเป็นขัน้ตอน  

Philip Kotler (2007) ไดก้ล่าวไว ้การตดัสนิเลอืกบรโิภคของผูบ้รโิภคไดร้บัอทิธพิลจากสิง่กระตุ้น (Stimulus) 
ทีท่ าใหเ้กดิความต้องการทีเ่ป็นเหตุจูงใจซึ่งมทีัง้สิง่กระตุ้นภายในร่างกาย ( Inside Stimulus) และสิง่กระตุ้น
ภายนอกร่างกาย (Outside Stimulus) ความต้องการทีเ่กดิขึน้จะผ่านเขา้ไปในความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภค
หรอืกล่องด า (Buyer's Black Box) 
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