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บทคัดย่อ 

 
การศึกษาเร่ือง ความตอ้งการและการด าเนินงานธุรกิจเสริมความงามแห่งหน่ึงในกรุงเทพมหานคร เป็น

การวิจยัเชิงปริมาณ กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 63.50 และเพศชาย คิด
เป็นร้อยละ 37.50 มีอาย ุ21 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 43 ประกอบอาชีพเป็นเจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย   คิดเป็นร้อยละ 33 
รายไดต้ ่ากวา่ 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.50  

ผลการวิจยัพบว่า พฤติกรรมการใช้คลินิกเสริมความงามของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใช้บริการคลินิก
เสริมความงามท าทรีทเมนตผ์ิว คิดเป็นร้อยละ  25.50 เลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในวนัเสาร์ – อาทิตย ์
เลือกมาใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามเวลา 13.01 น. – 14.00 น. คิดเป็นร้อยละ  21.50 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามมากท่ีสุดคือ ตวัเอง คิดเป็นร้อยละ  32.50 ความตอ้งการใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงาม ท่ีมีการจดัการด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7Ps ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัดา้นเทคโนโลยท่ีีใชใ้นการรักษามีความทนัสมยั (𝑥 = 4.11) ดา้นราคา พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัราคาเหมาะสมกับคุณภาพการบริการท่ีได้รับ (𝑥 = 4.23) ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญมีส่วนลดพิเศษส าหรับผูใ้ช้บริการท่ีเป็นลูกค้าประจ า             
(𝑥 = 4.21) ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัการแจง้ขอ้มูลข่าวสารต่างๆ เช่น 
นวตักรรม ใหม่ ๆ เก่ียวกบัความงามให้ลูกคา้ทราบความ เคล่ือนไหวอยู่เสมอ    (𝑥 = 4.27) ด้านบุคคลหรือ
พนักงาน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญับุคลากรสามารถให้ค  าแนะน าท่ีถูกต้องและครบถ้วน           
(𝑥 = 4.17) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมีการติดตามผลการให้บริการ
อยา่งต่อเน่ือง (𝑥 = 4.24) และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญับรรยากาศ
ตกแต่งสวยงาม (𝑥 = 4.21) 
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Abstract 

 
Studying of Demand and operation of a beauty business in Bangkok was a quantitative research, The 

sample used in the research mostly female representing 63.50 percent and males representing 37.50 percent 
aged 21-30 years, representing 43 percent, were business owners/traders representing 33 percent, income less 
than 20,000 baht, representing 31.50 percent. 

The results showed that Behavior of using beauty clinics of the majority of the sample used beauty 
clinic services for skin treatments. representing 25.50 percent, choosing to used the beauty clinic service on 
Saturday-Sunday, choosing to used the beauty clinic service from 1:01 p.m. - 2:00 p.m., representing 21.50 
percent. 32.50 each. Demand for beauty clinic services with the management of the service marketing mix, 7Ps, 
in the product aspect, it was found that the respondents valued the modern technology used in the treatment    
(𝑥  = 4.11). The quality of service received (𝑥  = 4.23). In terms of distribution channels, it was found that the 
respondents gave special discounts for regular customers (𝑥  = 4.21). Regarding marketing promotion, it was 
found that the respondents focused on informing the news and information such as new innovations about beauty 
to customers. Always in motion (𝑥  = 4.27). In terms of personnel or employees, it was found that respondents 
focused on personnel being able to give correct and complete advice (𝑥 = 4.17). continuous (𝑥  = 4.24) and 
physical environment, it was found that the respondents gave importance to a beautiful decorated atmosphere   
( 𝑥  = 4.21). 
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บทน า 
 

ปัจจุบนัการเสริมความสวยความงามมีแนวโนม้ท่ีจะเพิ่มความส าคญัและเติบโตมากข้ึน เน่ืองมาจากการ
เติบโตของโซเชียวมีเดียในปัจจุบนัในลกัษณะของการเช่ือมต่อถึงกนัเป็นเครือข่าย ส่งผลให้เกิดการแลกเปล่ียน
ประสบการณ์ต่างๆ กบัโลกภายนอกมากยิง่ข้ึน รวมถึงค่านิยมและความ เช่ือวา่การมีผวิอ่อนวยั ใบหนา้ดี โหงเฮง
ดี ก็ย่อมสร้างโอกาสเข้ามาสู่ชีวิต (กรุงเทพธุรกิจ 2563) ท าให้คนส่วนใหญ่ต้องการเพิ่มความมั่นใจและ
เสริมสร้างบุคลิกให้แก่ตนเอง อีกทั้งการรับวฒันธรรม ความสวยงามของหนา้ตาและผิวพรรณจากต่างประเทศ
โดยเฉพาะจากประเทศเกาหลีท่ีส่งผ่านศิลปิน โดยใช้ภาพลกัษณ์เป็นจุดขายท าให้ค่านิยมดา้นความงามยิ่งเพิ่ม



มากข้ึน แต่ในขณะเดียวกนันั้นการใช ้เพียงเคร่ืองส าอางคแ์ละครีมบ ารุงก็ไม่สามารถตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคไดท้นัที
ท าให้เกิดความตอ้งการ “สวยอยา่งเร่งด่วน” เป็นผลให้เกิดการเติบโตของคลินิกเสริมความงาม (ศูนยว์ิจยักสิกร
ไทย 2554) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัไดเ้ปล่ียนแปลงไป โดยเฉพาะผูบ้ริโภคในกลุ่มวยัรุ่นท่ี มีอายตุั้งแต่ 
15 ปีข้ึนไป ท่ีปัจจุบนันิยมใช้บริการคลินิกเสริมความงามกนัมากข้ึน โดยมีพฤติกรรมดา้น การรักษาผิวพรรณ
บริเวณใบหนา้ตั้งแต่เกิดปัญหาเพียงเล็กน้อย เช่น เร่ืองสิว ก็มกัจะมีการตดัสินใจใช ้บริการทนัทีไม่ปล่อยทิ้งไว ้
และกลุ่มพน้วยัรุ่นมาแลว้ซ่ึงจะมีปัญหาในเร่ืองร้ิวรอย ฝ้า จุดด่างด า ทั้งน้ี เน่ืองมาจากค่านิยมของการมีหน้าใส
เรียบเนียนเป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภคยคุปัจจุบนัมาก (มาร์เก็ตอินโฟ  2556) 

ดว้ยความตระหนกัและพฤติกรรมเก่ียวกบัความสวยงามดงักล่าว ส่งผลใหธุ้รกิจความงามเป็นธุรกิจหน่ึง
ท่ีน่าสนใจและมีโอกาสเติบโตอยา่งต่อเน่ือง 15-20% ทุกปี ในปี 2562 ตลาดคลินิก ความงามไม่รวมโรงพยาบาล
และหรือคลินิกเวชกรรมทัว่ไป โรงพยาบาลและหรือคลินิกศลัยกรรม และสถานบนัลดน ้ าหนกัมีสัดส่วนมูลค่า
สูงถึง 30,000 ล้านบาทแมว้่าในปี 2563 วิกฤติเศรษฐกิจอนั เน่ืองมาจากสถานการณ์โควิด 19 จะท าให้หลาย
อุตสาหกรรมหยุดชะงกัแต่หลงัจากมีการผ่อนปรน ให้คลินิกความงามกลบัมาเปิดอีกคร้ังพบว่าตลาดความงาม
โดยเฉพาะผิวหนงัมีฟ้ืนกลบัมาถึง 80- 90% (กรุงเทพธุรกิจ 2564) ซ่ึงสอดคลอ้งภาพรวมธุรกิจสุขภาพและความ
งามในช่วง 10 ปี ท่ีผา่นมามี การขยายตวัอยา่งรวดเร็วและเติบโตมากกวา่100% สวนทางกบัสภาพเศรษฐกิจและ
สังคมท่ีเปล่ียนแปลงอยูต่ลอด เช่น ช่วงท่ีเศรษฐกิจซบเซา ภาวะเงินเฟ้อ หรือปัญหาทางการเมืองเพราะคน ส่วน
ใหญ่ตอ้งการดูแลตวัเองให้ดีอยู่เสมอ (ผูจ้ดัการออนไลน์ 2557) โอกาสและความน่าสนใจน้ีไม่ วา่จะเป็นทศัคติ
ต่อความสวยความงามท่ีเปิดกวา้งข้ึน ท าใหพ้ฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีแนวโนม้ท่ีจะใชจ่้ายในการใชบ้ริการแพร่
ขยายไปยงักลุ่มลูกคา้ต่าง ๆ ทั้งกลุ่มเด็ก กลุ่มผูช้ายมากยิ่งข้ึน รวมถึงอตัราการเติบโตท่ีสวนกระแสเศรษฐกิจแม้
ในสภาวะท่ีเกิดวิกฤติหนักก็ยงัมีแนวโน้มท่ีจะฟ้ืนตวักลบัมา อย่างรวดเร็วจึงเป็นท่ีมาของโมเดลธุรกิจคลินิก
เสริมความงามเพื่อรองรับกลุ่มผูใ้ช้บริการนักศึกษา และวยัท างานโดยเฉพาะเพื่อสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสมและมีประสิทธิภาพสูงสุดรวมถึงเป็นแนวทางในการปรับปรุงแกไ้ขวางแผน
และก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา ความตอ้งการและการด าเนินงานธุรกิจเสริมความงามแห่งหน่ึง
ในกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจใช้บริการ เพื่อทราบแนวโน้มและความตอ้งการ ในอนาคตของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อบริการคลินิกเสริม
ความงาม โดยหวงัว่าขอ้มูลจากการ วิจยัจะเป็นประโยชน์เพื่อใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันาการ
ให้บริการของธุรกิจเสริมความงาม เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างเหมาะสมและมี
ประสิทธิภาพ  
 



 
การทบทวนวรรณกรรม 

 
ความรู้เกีย่วกบัธุรกจิเสริมความงาม 

ธุรกิจความงามในปัจจุบนั หรือการให้บริการความงามทัว่ไป ในยุสมยัปัจจุบนัท่ีมีทั้งเทคโนโลยี และ
วิวฒันาการท่ีหลากหลาย ซ่ึงส่ิงนั้นเองท่ีเขา้มาช่วยให้ธุรกิจความงามนั้นเติบโตอย่างรวดเร็ว รวมถึงการสร้าง
ธุรกิจความงามก็เช่นกนั ท่ีเป็นประเภทร้านท่ีให้บริการเสริมสวย ซ่ึงจะมีบริการนวดหนา้และนวดตวั หรือการ
ท าทรีตเมนตผ์วิรวมอยูด่ว้ย ซ่ึงสามารถพบเจอไดโ้ดยทัว่ไปและเป็นธุรกิจท่ีเขา้ถึงไดอ้ยา่งง่าย ซ่ึงเราสามารถแบ่ง
ประเภทธุรกิจความงามได ้ดงัน้ี 

1. ธุรกิจความงามเฉพาะดา้น ไดแ้ก่ ร้านจ าพวกทรีตเมนต ์บ ารุงผิว ไม่วา่จะเป็นการแกไ้ขปัญหาเฉพาะ
ดา้นให้กบัลูกคา้ เช่น ผิวหน้า ผิวกาย ก าจดัขน หรือ ธุรกิจความงานท่ีให้บริการดา้นการลดน ้ าหนักและดูแล
สัดส่วน โดยธุรกิจบริการประเภทน้ี ควรจะตอ้งมีผูเ้ช่ียวชาญหรือผูรู้้เฉพาะดา้นนั้นอย่างโดยตรง เพื่อคอยให้
ค  าแนะน าและควบคุมดูแลการใหบ้ริการ เช่น มีแพทยป์ระจ า หรือ มีเจา้หนา้ท่ีพยาบาลต่างๆ โดยอาจจะท าให้ใน
ส่วนของอตัราค่าบริการในธุรกิจความงามน้ีมีราคาค่อนขา้งสูง เพราะเน่ืองจากการท่ีจะตอ้งเป็นการใชบ้ริการ
อยา่งต่อเน่ือง เพื่อจะไดเ้ห็นผลหรือการเปล่ียนแปลงไดอ้ยา่งชดัเจน 

2. ธุรกิจให้บริการความงามครบวงจร ธุรกิจให้บริการความงามประเภทน้ีจะมีบริการเสริมความงาม
ตั้งแต่ศีรษะจรดปลายเทา้ โดยใช้เคร่ืองมือและอุปกรณ์ต่างๆ ท่ีมีเทคโนโลยีทนัสมยั ซ่ึงอาจมีทั้งการให้บริการ
แผนกหนา้ แผนกตวั แผนกผม หรืออาจรวมถึงสปา 

ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าและบริการของลูกค้า คลนิิกเสริมความงาม 
 1. Social Media เป็นช่องทางหลกัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ 

2. การโฆษณาอยา่งสม ่าเสมอ ส าคญักวา่ท่ีคิด 
3. ผูบ้ริโภคยงัคงค านึงเร่ืองความเช่ียวชาญและช่ือเสียงของคลินิก   
4. การใหค้  าแนะน าและใหค้  าปรึกษา  
5. ความน่าเช่ือถือและช านาญของแพทย ์  

 
แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

วิรุฬ ปฐมพงศ ์(2559: 26) ไดก้ล่าววา่ มีนกัวิชาการทางดา้นการตลาดหลายท่านไดว้ิจารณ์ส่วนประสม
ทางการตลาด 4Ps แบบดั้งเดิมท่ีประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์ราคาช่องทางการก าจดัจ าหน่าย และการส่ือสารด้าน
การตลาด นั้นไม่เหมาะสม และไม่ครอบคลุมท่ีจะใช้กบัการบริการ เน่ืองจากการบริการโดยทัว่ไป มีความ



แตกต่างจากสินคา้ธรรมดาทัว่ ๆ ไป และได้มีการเสนอในเร่ืองแนวคิดใหม่ในเร่ือง “ส่วนประสมการตลาด
บริการ” ข้ึนมาโดยเฉพาะส่วนประสมการตลาดบริการดงักล่าวต้องประกอบไปด้วยส่วนประสมการตลาด
แบบเดิม คือ 4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑร์าคาช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดร่วมกบัองคป์ระกอบท่ี
เพิ่มเติมข้ึนมาอีก 3 ส่วน คือ บุคลากร หลกัฐานทางกายภาค และกระบวนการ และเน่ืองจากการท่ีบริการนั้นมี
ลกัษณะพิเศษท่ีมีความแตกต่างไปจากสินคา้ทัว่ไป คือ บริการเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งได้ และไม่มีตวัตนนอกเหนือ
จากนั้นบริการยงัข้ึนกบัเวลาเป็นหลกั ดงันั้น ส่วนประสมการตลาดบริการจะมีองคป์ระกอบเพิ่มข้ึนมาจากส่วน
ประสมทางการตลาดของสินคา้ทัว่ไปโดยจะประกอบไปดว้ยองคป์ระกอบท่ีเป็นส่วนประสมทั้ง 7 อยา่ง ดงัน้ี 

1.  ผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้ และบริการอนัประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์หลกั และผลิตภณัฑเ์สริม ซ่ึงแสดง
ใหเ้ห็นถึงผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ตอ้งการเพื่อการเสร้างจอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท่ีตอบสนองความพึงพอใจของ
ลูกคา้ และผูใ้ชบ้ริการ 

2.  ราคา หมายถึง ค่าใชจ่้ายไม่วา่จะในรูปของเงิน และเวลา รวมไปถึงความพยายามท่ีเกิดข้ึนในการซ้ือ 
และการใชบ้ริการ 

3.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง เป็นการตดัสินใจถึงการท่ีจะส่งมอบบริการให้กบัลูกคา้เม่ือไหร่ 
และตอ้งใชเ้วลาในนการท่ีส่งมอบบริกาเท่าไหร่ และเกิดข้ึนสถานท่ีไหน และส่งมอบกนัอยา่งไร ซ่ึงก็คือ ช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายทางดา้นกายภาค หรือ อิเล็กทรอนิกส์ 

4.  การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เป็นกิจกรรมดา้นการออกแบบส่ิงจูงใจ และการส่ือสารดา้นกาตลาด 
เพื่อสร้างความพึงพอใจใหเ้กิดข้ึนกบัลูกคา้ส าหรับการธุรกิจการใหบ้ริการประเภทใดประเภทหน่ึง 

5.  บุคลากร หมายถึง ปัจจยัทางด้านบุคลากรทั้งหมดท่ีได้มีส่วนร่วมกนัในการกิจกรรมการส่งมอบ
บริการโดยจะมีผลกระทบต่อการรับรู้คุณภาพบริการของลูกคา้ด้วย ซ่ึงในท่ีน้ีบุคลากรจะนับรวมไม่เพียงแต่
บุคลากรของธรุกิจนั้นแต่ยงัรวมไปถึงผูม้าใชบ้ริการ และลูกคา้รายอ่ืน ๆ  ท่ีรวมกนัอยูใ่นสถานท่ีใหบ้ริการนั้นอีก
ดว้ย ธุรกิจใหบ้ริการท่ีสามารถจะประสบความส าเร็จจะตอ้งใชค้วามพยายามในการวางแผนทั้งดา้นก าลงัคน การ
สรรหา การคดัเลือกบุคลากร และการฝึกอบรมพฒันารวมถึงยงัตอ้งสร้างแรงจูงใจให้กบัพนกังานท่ีเก่ียวข้อง
ทั้งหมด 

6.  หลกัฐานทางกายภาค หมายถึง สถานท่ี และส่ิงแวดลอ้มรวมถึงงองค์ประกอบต่าง ๆ ท่ีสามารถจบั
ตอ้งได ้และส่ิงอ านวยความสะดวก อ านวยท่ีให้ความสะดวกต่อผูป้ฏิบติังาน และลูกคา้ท่ีใชบ้ริการรวมถึงช่วย
ส่ือสารการบริการนั้นใหลู้กคา้รับรู้คุณภาพบริการอยา่งเป็นรูปธรรมดว้ย 

7.  กระบวรการ หมายถึง ขั้นตอนกระบวนการท่ีจ าเป็นในการท างาน และใหบ้ริการแก่ลูกคา้ รวมถึงวิธี
ในการท างานสร้าง และส่งมอบผลิตภณัฑ์โดยตอ้งอาศยัการออกแบบ และปฏิบติัให้ได้ตามกระบวนการท่ีมี
ประสิทธิผลโดยมีความเก่ียวขอ้งกบัดา้นการผลิต และเสนอบริการนั้น ๆ ใหก้บัผูม้าใชบ้ริการ 



นอกจากการก าหนดส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในมุมมองของผูป้ระกอบการแลว้ยงัตอ้งค านึงถึง
ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ หรือผูม้าใชบ้ริการนั้น ๆ ดว้ยส่วนนประสมทางการตลาดบริการ
ในมุมมองของลูกคา้โดยตอ้งตอบสนองความตอ้งการเหล่านั้นใหไ้ด ้ 
 
 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ พฤติกรรมการแสดงออกของแต่ละบุคคลในการเลือกซ้ือ การใชก้ารคน้หา การ
จดัการกบัสินคา้และบริการ หรือการประเมินผล ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ตนเองได ้(ศุภร เสรีรัตน์, 2544, น. 12) ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลกระท าเม่ือได้รับบริโภค หรือสินคา้
บริการ รวมถึงการขจดัสินคา้ หรือบริการหลงัการบริโภค (อดุลยจ์าตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล, 2546, น. 16) 
 
แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดมี้ผูท่ี้ใหค้วามหมายหรือแนวคิดไวห้ลากหลายและมีลกัษณะท่ีคลา้ยคลึงกนัหลาย
ท่าน ดงัน้ี  

Solomon (1997, p. 7) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึง กระบวนการ
ต่างๆ ท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้ง เพื่อท าการเลือกสรรการซ้ือ การใช ้หรือ การบริโภค อนัเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ เพื่อสนองความตอ้งการและ ความปรารถนาต่างๆ ใหไ้ดรั้บความ
พอใจ 

Mowen and Minor (1998, p. 5) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึงหน่วย
การซ้ือและกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการได้รับมาการบริโภคและ การจ ากดัอนัเก่ียวกบัสินค้า 
บริการ ประสบการณ์ และความคิด 

Armstrong (1991, p. 122) พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีรากฐานมาจาก
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงแสดงบทบาทท่ีแตกต่างกนัตามบทบาทไดแ้ก่ ผูใ้ช ้ผูจ่้าย และผูซ้ื้อ ผลการวจิยั
ไดแ้สดงวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นยากท่ีจะพยากรณ์ แมก้ระทัง่โดยผูเ้ช่ียวชาญในสาขานั้นเอง  

Kuester (2012, p. 68) พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์กร และ 
กระบวนการท่ีพวกเขาเหล่านั้นใชเ้ลือกสรร รักษา และก าจดั ส่ิงท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ ประสบการณ์หรือ
แนวคิด เพื่อสนองความตอ้งการและผลกระทบท่ีกระบวนการเหล่าน้ีมีต่อผูบ้ริโภคและสังคม  

ปริญ ลกัษิตานนท์ (2548, หน้า 42) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใด บุคคลหน่ึง 
ซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ ์ทั้งน้ี หมายรวมถึง กระบวนการ ตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน
และมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า 



สมศกัด์ิ วานิชยาภรณ์ (2553, หน้า 124) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการ
คน้หา การซ้ือ การใช ้ประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนอง ความตอ้งการของเขา 
หรือการศึกษาถึงพฤติกรรม การตดัสินใจ และการกระท าของผูบ้ริโภค เก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 
 
แนวคิดและทฤษฎปัีจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7P 

วิรุฬ ปฐมพงศ ์(2559: 26) ไดก้ล่าววา่ มีนกัวิชาการทางดา้นการตลาดหลายท่านไดว้ิจารณ์ส่วนประสม
ทางการตลาด 4Ps แบบดั้งเดิมท่ีประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์ราคาช่องทางการก าจดัจ าหน่าย และการส่ือสารด้าน
การตลาด นั้นไม่เหมาะสม และไม่ครอบคลุมท่ีจะใช้กบัการบริการ เน่ืองจากการบริการโดยทัว่ไป มีความ
แตกต่างจากสินคา้ธรรมดาทัว่ ๆ ไป และได้มีการเสนอในเร่ืองแนวคิดใหม่ในเร่ือง “ส่วนประสมการตลาด
บริการ” ข้ึนมาโดยเฉพาะส่วนประสมการตลาดบริการดงักล่าวต้องประกอบไปด้วยส่วนประสมการตลาด
แบบเดิม คือ 4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑร์าคาช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดร่วมกบัองคป์ระกอบท่ี
เพิ่มเติมข้ึนมาอีก 3 ส่วน คือ บุคลากร หลกัฐานทางกายภาค และกระบวนการ และเน่ืองจากการท่ีบริการนั้นมี
ลกัษณะพิเศษท่ีมีความแตกต่างไปจากสินคา้ทัว่ไป คือ บริการเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งได้ และไม่มีตวัตนนอกเหนือ
จากนั้นบริการยงัข้ึนกบัเวลาเป็นหลกั ดงันั้น ส่วนประสมการตลาดบริการจะมีองคป์ระกอบเพิ่มข้ึนมาจากส่วน
ประสมทางการตลาดของสินคา้ทัว่ไปโดยจะประกอบไปดว้ยองคป์ระกอบท่ีเป็นส่วนประสมทั้ง 7 อยา่ง ดงัน้ี 

1.  ผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้ และบริการอนัประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์หลกั และผลิตภณัฑเ์สริม ซ่ึงแสดง
ใหเ้ห็นถึงผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ตอ้งการเพื่อการเสร้างจอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท่ีตอบสนองความพึงพอใจของ
ลูกคา้ และผูใ้ชบ้ริการ 

2.  ราคา หมายถึง ค่าใชจ่้ายไม่วา่จะในรูปของเงิน และเวลา รวมไปถึงความพยายามท่ีเกิดข้ึนในการซ้ือ 
และการใชบ้ริการ 

3.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง เป็นการตดัสินใจถึงการท่ีจะส่งมอบบริการให้กบัลูกคา้เม่ือไหร่ 
และตอ้งใชเ้วลาในนการท่ีส่งมอบบริกาเท่าไหร่ และเกิดข้ึนสถานท่ีไหน และส่งมอบกนัอยา่งไร ซ่ึงก็คือ ช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายทางดา้นกายภาค หรือ อิเล็กทรอนิกส์ 

4.  การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เป็นกิจกรรมดา้นการออกแบบส่ิงจูงใจ และการส่ือสารดา้นกาตลาด 
เพื่อสร้างความพึงพอใจใหเ้กิดข้ึนกบัลูกคา้ส าหรับการธุรกิจการใหบ้ริการประเภทใดประเภทหน่ึง 

5.  บุคลากร หมายถึง ปัจจยัทางด้านบุคลากรทั้งหมดท่ีได้มีส่วนร่วมกนัในการกิจกรรมการส่งมอบ
บริการโดยจะมีผลกระทบต่อการรับรู้คุณภาพบริการของลูกคา้ด้วย ซ่ึงในท่ีน้ีบุคลากรจะนับรวมไม่เพียงแต่
บุคลากรของธรุกิจนั้นแต่ยงัรวมไปถึงผูม้าใชบ้ริการ และลูกคา้รายอ่ืน ๆ  ท่ีรวมกนัอยูใ่นสถานท่ีใหบ้ริการนั้นอีก
ดว้ย ธุรกิจใหบ้ริการท่ีสามารถจะประสบความส าเร็จจะตอ้งใชค้วามพยายามในการวางแผนทั้งดา้นก าลงัคน การ



สรรหา การคดัเลือกบุคลากร และการฝึกอบรมพฒันารวมถึงยงัตอ้งสร้างแรงจูงใจให้กบัพนกังานท่ีเก่ียวข้อง
ทั้งหมด 

6.  หลกัฐานทางกายภาค หมายถึง สถานท่ี และส่ิงแวดลอ้มรวมถึงงองค์ประกอบต่าง ๆ ท่ีสามารถจบั
ตอ้งได ้และส่ิงอ านวยความสะดวก อ านวยท่ีให้ความสะดวกต่อผูป้ฏิบติังาน และลูกคา้ท่ีใชบ้ริการรวมถึงช่วย
ส่ือสารการบริการนั้นใหลู้กคา้รับรู้คุณภาพบริการอยา่งเป็นรูปธรรมดว้ย 

7.  กระบวรการ หมายถึง ขั้นตอนกระบวนการท่ีจ าเป็นในการท างาน และใหบ้ริการแก่ลูกคา้ รวมถึงวิธี
ในการท างานสร้าง และส่งมอบผลิตภณัฑ์โดยตอ้งอาศยัการออกแบบ และปฏิบติัให้ได้ตามกระบวนการท่ีมี
ประสิทธิผลโดยมีความเก่ียวขอ้งกบัดา้นการผลิต และเสนอบริการนั้น ๆ ใหก้บัผูม้าใชบ้ริการ 
 
แนวคิดเกีย่วกบัการบริการ 
 1.  ความหมายของการใบริการ 

เน่ืองจากการปฏิรูประบบราชการตามนโยบายรัฐบาลซ่ึงมีวตัถุประสงค์หลักในการให้บริการแก่
ประชาชนผูม้าติดต่อท่ีเรียกวา่ผูรั้บบริการนั้นเององคก์รของรัฐจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการคน  การใหบ้ริการ
ขององค์กรหรือหน่วยงานในภาครัฐเป็นลกัษณะงานท่ีตอ้งมีการติดต่อประชาสัมพนัธ์กบัประชาชนท่ีขอรับ
บริการโดยตรงเพื่อใหป้ระชาชนผูข้อรับบริการไดรั้บความสะดวกรวดเร็วมีแนวคิดการให้บริการของนกัวชิาการ
โดยยกตวัอยา่งพอสังเขปดงัน้ี 
จากการศึกษาความหมายของค าวา่ใหบ้ริการไดมี้ผูใ้หค้วามหมายในลกัษณะท่ีคลา้ยคลึงกนัดงัต่อไปน้ี 

เวบ็เบอร์ (Weber, 1947 อา้งถึงใน วรพงษ ์ภวเวส, 2540, หนา้ 18) การให้บริการท่ีมี ประสิทธิภาพเป็น
ประโยชน์ต่อประชาชนมากท่ีสุด คือการใหโ้ดยไม่ค  านึงถึงตวับุคคลหรือท่ี เรียกวา่ Fine Lra ET Studio กล่าวคือ 
การให้บริการแบบไม่ใช้อารมณ์และไม่มีความชอบพอใคร เป็นพิเศษแต่ทุกคนตอ้งได้รับการปฏิบติัอย่างเท่า
เทียมกนัตามหลกัเกณฑท่ี์มีอยูใ่นสภาพท่ี เหมือนกนั 

สุนนัทา ทวผีล (2550 : 13) กล่าวถึงการใหบ้ริการสรุปไดด้งัน้ี  
1.  หลกัความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของบุคคลส่วนใหญ่กล่าวคือประโยชน์และบริการท่ีองค์การ

จดัให้นั้นจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของบุคคลเป็นส่วนใหญ่หรือทั้งหมดมิใช่เป็นการจดัให้แก่บุคคลกลุ่ม
ใดกลุ่มหน่ึงโดยเฉพาะมิฉะนั้นแลว้นอกจากจะไม่เกิดประโยชน์สูงสุดในการมอ้ืออ านวยประโยชน์และบริการ
แลว้ยงัไม่คุม้ค่ากบัการด าเนินงานนั้น ๆ  

2.  หลกัความสม ่าเสมอกล่าวคือการใหบ้ริการตอ้งด าเนินการอยา่งต่อเน่ืองและน าแสะมีเขาท า ๆ หยดุ ๆ 
ตามความพอใจของผูบ้ริการหรือผูป้ฏิบติั 

3.  หลกัความเสมอภาคหริการท่ีจดันั้นจะตอ้งใหแ้ก่ผูม้าใชบ้ริการทุกคนอยา่งเสมอภาคและเท่าเทียมกนั  



4.  หลกัความประหยดัค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งใชใ้นการบริการจะตอ้งไม่มากจนเกินกวา่ผลท่ีจะไดรั้บ 
  5.  หลกัความสะดวกบริการท่ีจดัให้แก่ผูรั้บบริการจะตอ้งเป็นไปในลกัษณะปฏิบติัไดง้ายสะดวกสบาย
ส้ินเปลืองทรัพยากรไม่มากนกัทั้งยงัไม่เป็นการสร้างภาระมุ่งยากใจใหแ้ก่ผูบ้ริการหรือผูใ้ชบ้ริการมากจนเกินไป 
 

วธีิด าเนินการวจัิย 
 

ระเบียบวธีิวจัิย 
แบบของการศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงส ารวจ (Survey study) โดยใช้ระเบียบวิธีวิจยัเชิง

ปริมาณ (Quantitative) เพื่อศึกษาระดบัความตอ้งการ ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P) ของผูใ้ชบ้ริการ
เสริมความงาม เพื่อศึกษาระดบัความตอ้งการ ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P) ของผูใ้ชบ้ริการเสริม
ความงาม ท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ ต่างกนั และเพื่อศึกษาระดบัความตอ้งการ ดา้นส่วนประสมทางการตลาด
บริการ (7P) ของผูใ้ชบ้ริการเสริมความงาม ท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการเสริมความงาม ต่างกนั 
ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 

1.  ประชากร 
     ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้เคยใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
2.  กลุ่มตัวอย่าง 

      กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา คือ ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ท่ีเคยใช้บริการคลินิก
เสริมความงาม ทั้งเพศหญิงและเพศชาย เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนของประชากรท่ีมาใชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามในกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัจึงไดก้ าหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชต้ารางของ Yaname (1967) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% และค่าความคาดเคล่ือนท่ีระดับ 8% ได้กลุ่มตวัอย่างจ านวน 200 คน ประมาณการจากปี 2563 จ านวน 
63,599 คน ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดน้ั้นผูว้จิยัเลือกวธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก ซ่ึงจะแจกแบบสอบถามเฉพาะกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีเคยใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในกรุงเทพมหานคร จนครบตามจ านวนท่ีก าหนดไวแ้ละการตอบ
แบบสอบถามเป็นไปตามความสมคัรใจของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 
 
 
 
 



จากสูตร  n  =     N 
1+N (e2) 

เม่ือ  n  = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
N  = จ านวนรวมทั้งหมดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยใช ้

บริการคลินิกเสริมความงาม 
ในกรุงเทพมหานคร 

e  = ค่าความน่าจะเป็นของความผิดพลาดท่ียอมให้ 
 

เกิดข้ึนได ้(0.05) แทนค่าสูตรไดด้งัน้ี 
n  =      63,599 

1+ 63,599 (0.082) 
n  = 156 คน 

ดงันั้นจึงไดก้ าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด เป็นจ านวน 156 คน แต่เพื่อความสะดวกในการวเิคราะห์
ขอ้มูล ผูว้จิยัจึงขยายขนาดของกลุ่มตวัอยา่งเป็น 200 ราย 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

1.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาเก็บรวบรวมขอ้มูล 
ส่วนที ่1 แบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

อาชีพ รายได ้มีลกัษณะเป็นค าถามใหเ้ลือกตอบ (Checklist) 
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้คลินิกเสริมความงาม ลกัษณะค าถามเป็นค าถาม

ปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) และเป็นแบบการเลือกตอบ (Check list) 
ส่วนที ่3 แบบสอบถามเก่ียวกบัความตอ้งการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม ท่ีมีการจดัการดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดบริการ 7Ps  โดยแยกเป็นปัจจยัต่าง ๆ ดงัน้ี ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด บุคคลหรือพนกังาน กระบวนการใหบ้ริการ ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ลกัษณะเป็นค าถามปลาย
ปิด (Close-Ended Questionnaire) โดยใช้มาตรวดัประมาณค่า (Rating Scale) และให้คะแนนแต่ละระดบัตั้งแต่
ค่าคะแนนนอ้ยท่ีสุด คือ 1 ถึงค่าคะแนนมากท่ีสุด โดยในแต่ละค าถามจะแบ่งระดบัความส าคญัออกเป็น 5 ระดบั 
ซ่ึงเป็นระดบัการวดัขอ้มูลแบบอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) และไดก้ าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี  

 
 



5  คะแนน    หมายถึง   ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด  
4  คะแนน   หมายถึง   ใหค้วามส าคญัมาก  
3  คะแนน    หมายถึง   ใหค้วามส าคญัปานกลาง 
2  คะแนน    หมายถึง   ใหค้วามส าคญันอ้ย  
1  คะแนน  หมายถึง   ใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 

วิธีการแปลผลขอ้มูลของแบบสอบถามส่วนน้ีผูท้  าวิจยัไดท้  าการก าหนดค่าของอนัตรภาคชั้นส าหรับ
ใช้ในการแปลผลข้อมูลโดยค านวณค่าอนัตรภาคชั้น เพื่อน ามาก าหนดช่วงชั้นด้วยการใช้สูตรค านวณและ
ค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงชั้น ดงัน้ี (วชิิต อู่อน้ 2550) 

คะแนนสูงสุด  -  คะแนนต ่าสุด     แทนค่าไดด้งัน้ี 5 – 1 =   4    =    0.80 
                             5                      5               5 
ดงันั้น เกณฑก์ารแปลความหมายระดบัการตดัสินใจเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ 

ค่าเฉล่ียในช่วง  4.24 - 5.00 หมายถึง  ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ียในช่วง  3.43 - 4.23 หมายถึง  ใหค้วามส าคญัมาก 
ค่าเฉล่ียในช่วง  2.62 - 3.42 หมายถึง  ใหค้วามส าคญัปานกลาง 
ค่าเฉล่ียในช่วง  1.81 - 2.61 หมายถึง  ใหค้วามส าคญันอ้ย 
ค่าเฉล่ียในช่วง       1 - 1.80 หมายถึง  ใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี  

1. ผู ้วิจัยท า เ ร่ืองเพื่อขออนุญาตต่อหน่วยงานเก่ียวข้องกับสถานท่ีหรือศูนย์การค้า ท่ีสนใจใน 
กรุงเทพมหานคร เพื่อเขา้ไปในสถานท่ีต่าง ๆ ท่ีตอ้งการศึกษา เพื่อขอแจกแบบสอบถามใหแ้ก่กลุ่มตวัอยา่ง  

2. ผูว้จิยัไดท้  าการแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่งดงักล่าว และรอจนกระทัง่ตอบค าถาม ครบถว้น ซ่ึง
ในระหวา่งนั้นถา้ผูต้อบแบบสอบถามมีขอ้สงสัยเก่ียวกบัค าถามผูว้จิยัจะตอบขอ้สงสัยนั้น  

3. ผูว้จิยัไดท้  าการเก็บรวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด จ านวน 200 ชุด 
การวเิคราะห์ข้อมูล 
 หลงัจากท าการรวบรวมแบบสอบถามท่ีไดรั้บการตอบรับแลว้ ผูว้ิจยัจะท าการประมวลผลผา่นวิธีการ
ทางสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิต ใช้อธิบายขอ้มูลและลกัษณะขอ้มูลท่ีรวบรวมจากกลุ่มตวัอย่างหรือ
ประชากร โดยน าเสนอในรูปแบบของตารางแจกแจงความถ่ี ร้อยละ อตัราส่วน ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และแผนภูมิต่าง ๆ 



สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์  
ผูท้  าวจิยัไดก้  าหนดค่าสถิติส าหรับการวเิคราะห์ขอ้มูลอธิบายตวัแปรของการศึกษาคร้ังน้ีไว ้ดงัน้ี 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ผู ้วิจัยได้ใช้สถิติเชิงพรรณนาส าหรับการ  อธิบายผล

การศึกษาในเร่ืองต่อไปน้ี 
1.1 ตวัแปรดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ รายไดต่้อเดือน       ซ่ึงเป็นขอ้มูล

ท่ีใช้มาตรวดัแบบนามบญัญติัเนืองจากไม่สามารถวดัเป็นมูลค่าได้และผูว้ิจยัตอ้งการบรรยายเพื่อให้ทราบถึง
จ านวนตวัอย่างจ าแนกตามคุณสมบติัเท่านั้น ดงันั้น สถิติท่ีเหมาะสม คือ ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage)  

1.2 ตวัแปรดา้นพฤติกรรมการใชค้ลินิกเสริมความงาม ไดแ้ก่ เหตุผลในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ี
เป็นอยู่หรือเคยเป็น ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีใช้มาตรวดัแบบนามบญัญติัเน่ืองจากไม่สามารถวดัเป็นมูลค่าไดแ้ละผูว้ิจยั
ต้องการบรรยายเพื่อให้ทราบถึงจ านวนตวัอย่างจ าแนกตามคุณสมบัติเท่านั้ น ดังนั้น สถิติท่ีเหมาะสม คือ 
ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)  

1.3 ตวัแปรด้านความตอ้งการใช้บริการคลินิกเสริมความงาม ท่ีมีการจดัการด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 7Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคลหรือพนกังาน 
กระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ เป็นข้อมูลท่ีใช้มาตรวดัอนัตรภาคเน่ืองจากผูว้ิจ ัยได้
ก าหนดค่าคะแนนใหแ้ต่ละระดบั และผูว้ิจยัตอ้งการทราบจ านวนตวัอยา่ง และค่าเฉล่ียคะแนนของแต่ละระดบั
ความคิดเห็นของตัวอย่าง สถิติท่ีใช้จึงได้แก่ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 

 
ผลการวจัิย 

 
สรุปผลการวจัิย ส าหรับผู้บริโภค 

1)  สรุปวิเคราะห์ส่วนท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ21 – 30 ปี ประกอบอาชีพเป็นเจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย รายไดต้  ่ากวา่ 20,000 บาท  

2) สรุปวิเคราะห์ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการใช้คลินิกเสริมความงาม ส่วนใหญ่ใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามท าทรีทเมนต์ผิว เลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามในวนัเสาร์ – อาทิตย ์เลือกมาใช้บริการคลินิก
เสริมความงามเวลา 13.01 น. – 14.00 น. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
มากท่ีสุดคือ ตวัเอง  



3) ความตอ้งการใช้บริการคลินิกเสริมความงาม ท่ีมีการจดัการด้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 7Ps กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี ใหค้วามส าคญัเท่ากนั 2 ดา้น คือ ดา้นบุคคลหรือพนกังาน 
และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ใกลเ้คียงกบัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นการส่งเสริมการตลาด รองลงมามี
สองดา้นท่ีมีความตอ้งการเท่ากนั คือ ดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และให้ความส าคญั ดา้น
ราคานอ้ยท่ีสุด  
 สรุปผลด าเนินธุรกจิ ส าหรับผู้ประกอบการธุรกจิ 

การประกอบธุรกิจ คลินิกเสริมความงาม เป็นธุรกิจท่ีตอ้งใชเ้งินทุนสูงแต่ผลตอบแทนไดรั้บคุม้ค่า
น่าลงทุน ดว้ยวงเงินลงทุน 2,800,000 บาท โดยคาดการณ์ยอดขายเติบโต 3% ต่อปี และปีท่ี 3 เป็นตน้ไปยอดขาย 
6%  ตลอดอายขุองโครงการ 

อภิปรายผลการวจัิย 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 1. วิเคราะห์จากสมมติฐานท่ี 1 ผูใ้ชบ้ริการเสริมความงาม มีความตอ้งการใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงาม ท่ีมีการจดัการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7Ps อยูใ่นระดบัมากนั้น พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการคลินิก
เสริมความงาม มีความตอ้งการใช้บริการคลินิกเสริมความงาม ท่ีมีการจดัการดา้นส่วนประสมทางการตลาด
บริการ (7P) ในดา้นราคาและดา้นบุคคลหรือพนกังาน ระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัคุณสาทูล เช่ียว
พานิช (2557) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชค้ลินิกเสริมความงามในเขตอ าเภอ
แม่สาย จงัหวดัเชียงราย พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในภาพรวมของผู ้
เคยใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นบุคลากร  

2. วิเคราะห์จากสมมติฐานท่ี 2 ผูใ้ช้บริการเสริมความงาม มีเพศ ต่างกนั มีความตอ้งการใช้
บริการคลินิกเสริมความงาม ท่ีมีการจดัการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7Ps ต่างกนั  

3. วิเคราะห์จากสมมติฐานท่ี 3 ผูใ้ช้บริการเสริมความงาม ท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการเสริม
ความงามท่ีต่างกนั มีความตอ้งการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม ท่ีมีการจดัการดา้นส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 7Ps ต่างกนั พบว่า กลุ่มผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงาม แตกต่างกนั มีความตอ้งการใช้ บริการเสริม
ความงาม แตกต่างกนัในเร่ืองเวลาท่ีท่านมาใช้บริการคลินิกเสริมความงาม มีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
กาญจนา เจริญไทยทิพย ์(2554) ไดศึ้กษาแนวโนม้พฤติกรรมการท าศลัยกรรมแบบเกาหลีบนใบหนา้ของผูห้ญิง
ในกรุงเทพมหานคร พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 22 ถึง 25 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ส่วน
ใหญ่เป็นนกัเรียนนกัศึกษา และมีรายไดต่้อเดือนน้อยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท มูลเหตุจูงใจท่ีมีต่อแนวโน้ม
พฤติกรรมการศลัยกรรมเกาหลีบนใบหน้า พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีแรงจูงใจมากท่ีสุดในด้านความสวยงาม 
รองลงมาคือ ดา้นกระแสนิยมเกาหลี ดา้นการเพิ่มบุคลิกภาพ ดา้นการส่ือสารใหค้วามรู้ ดา้นความเช่ือถือ ดา้นการ



พฒันาเด็ก ดา้นช่ือเสียง ดา้นการยอมรับจากสังคม ดา้นมาตรฐาน ดา้นความเป็นธรรมชาติ และเม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้น พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีแรงจูงใจดา้นความสวยงามในเร่ืองท าให้สะดุดตาและน่าหลงไหล ดา้นกระแส
นิยมเกาหลีในเร่ืองท าให้เกิดค่านิยมวา่เสริมแลว้สวย ดา้นการเพิ่มบุคลิกภาพในเร่ืองท าให้เกิดความเช่ือมัน่มาก
ข้ึน ดา้นการส่ือสารท าให้รู้ในการมีการส่ือสารผา่นส่ือ ดา้นความน่าเช่ือถือในเร่ืองการมีการเผยแพร่รูปภาพก่อน
และหลงัท าศลัยกรรม ดา้นการพฒันาเทคนิคในเร่ืองการวิจยัและพฒันาเทคนิคอยา่งต่อเน่ือง ดา้นช่ือเสียงในเร่ือง
ไดรั้บการยอมรับจากผูเ้ช่ียวชาญไปทัว่โลก ดา้นการยอมรับจากสังคมในเร่ืองท าให้ดึงดูดความน่าสนใจจากเพศ
ตรงขา้ม ดา้นมาตรฐานในเร่ืองมีมาตรฐานการเสริมความงามส าหรับคนเอเชียเป็นอนัดบัหน่ึงของโลก ดา้นความ
เป็นธรรมชาติในเร่ืองท าให้ดูกลมกลืนไปทั้ งหน้ามากกว่าสร้างจุดเด่นบน ส าหรับทัศนคติท่ีมีต่อการ
ท าศลัยกรรมแบบเกาหลีบนใบหนา้พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติในการท าศลัยกรรมท่ีดีในดา้นจมูก รองลงมา
คือริมฝีปาก รูปหนา้ ตา เม่ือพิจารณาเป็นรายได ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติท่ีดีกบัรูปหนา้ในเร่ืองรูปหนา้ v-
line ดวงตาในเร่ืองตาโตแบว๊ จมูกในเร่ืองจมูกเรียวไดรู้ป ริมฝีปากในเร่ืองริมฝีปากสีชมพูอมแดงใส 
 

ข้อเสนอแนะ 
 

 จากการศึกษาวิจยัและจดัท าแผนธุรกิจในหวัขอ้เร่ือง  ความตอ้งการและการด าเนินงานธุรกิจเสริมความ
งามแห่งหน่ึงในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะในการน าผลการศึกษาไปใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อการ
ด าเนินการธุรกิจเสริมความงาม ดงัน้ี  
 ส าหรับผูท่ี้น าผลวจิยัไปใช ้จากการเก็บขอ้มูลของงานวิจยัในคร้ังน้ีกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
ท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีให้ความส าคญัสองด้านท่ีมีความต้องการเท่ากัน คือ ด้านผลิตภณัฑ์และด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึงผูว้จิยัมีความคิดเห็นวา่ผูท่ี้จะน าผลวิจยัไปเป็นขอ้มูลในการตดัสินใจลงทุนในธุรกิจน้ี 
ควรใหค้วามส าคญัในเร่ืองผลิตภณ์ั เพื่อใหไ้ดรั้บความไวว้างใจและเช่ือมัน่จากลูกคา้ 
 ส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจ จากการวิเคราะห์การด าเนินธุรกิจคลินิกเสริมความงาม โดยค านวณจากตน้ทุน
และลายได้ท่ีได้รับ ค่าต่างๆ เป็นตวัเลขท่ีประมาณการข้ึนมา ซ่ึงผลตอบแทนท่ีได้รับอาจจะไม่เป็นไปตามท่ี
วิเคราะห์ หากมีผลกระทบภายนอก เช่นภาวะเศรษฐกิจ สถานการณ์การเมือง ท าให้พฤติกรรมของผูใ้ช้บริการ
เปล่ียน ผูป้ระกอบธุรกิจท่ีจะน าขอ้มูลในการวจิยัคร้ังน้ีไปใชค้วรศึกษาก่อนลงทุน 
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