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Abstract 

 

This independent study aimed to study the demographic and marketing mix factors influencing the 

decisions to use the services of beauty clinics in Bangkok areas. The population consists of individuals 

previously using barbershop services. A non-probability, purposive sampling method was used to 

collect data from a sample group of 400 individuals. Data analysis involves descriptive statistics, 

including frequencies, percentages, means, and standard deviations, and inferential statistics, including 

one-way analysis of variance (ANOVA) and multiple regression analysis. The research revealed that 

most respondents were female, aged 31-40, single, holding bachelor's degrees, employed in the private 

sector, and earning an average monthly income of 15,001 - 30,000 Baht.  

The hypothesis testing indicated that demographic factors such as gender, age, marital status, education 

level, occupation, and average monthly income statistically affected the decision to use beauty clinic 

services at a significance level of 0.05. Additionally, the service marketing mix elements, including 

price, place, people, process, and physical evidence, have a statistically significant relationship with the 

decision to use beauty clinic services in Bangkok and its vicinity at a significant level of 0.05. 
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บทคัดย่อ 
 
การศกึษาคน้ควา้อิสระครัง้นีมี้วตัถปุระสงคเ์พ่ือศกึษาปัจจยัประชากรศาสตร ์และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบริการที่

มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ประชากรที่ใชใ้นงานวิจยั คือ ผูท้ี่เคยใช้

บริการคลินิกเสริมความงามในเขตกรุงเทพและปริมณฑล โดยสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใชห้ลกัความน่าจะเป็นแบบเจาะจง ใช้

แบบสอบถามเก็บขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง 400 คน การวิเคราะหข์อ้มลูใชส้ถิติพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย 

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติเชิงอนมุาน ไดแ้ก่ การวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียวและการวิเคราะหก์าร

ถดถอยพหคุณู 

ผลการวิจยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ31-40 ปี สถานภาพโสด การศกึษาระดบัปริญญาตรี 

อาชีพพนกังาน/ลกูจา้งเอกชน และรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน 15,001-30,000 บาท  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสงูสดุ อาชีพ และ

รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในเขตกรุงเทพและปริมณฑล

แตกต่างกนัอย่างมีนยัส  าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ ดา้นราคา สถานที่

และชอ่งทางจดัจ าหน่าย บคุลากร กระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจใช้

บรกิารคลินิกเสรมิความงามในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล อยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ค ำส ำคัญ: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร; การตดัสนิใจซือ้; คลนิกิเสรมิความงาม 
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1. บทน า 

ความสวยความงามเป็นค่านิยมที่ผูบ้ริโภคในสงัคมไทยใหค้วามส าคญัทัง้ในปัจจบุนัและมีแนวโนม้เพ่ิมมากขึน้
ในอนาคต โดยความสวยความงามนัน้นบัว่าเป็นคณุคา่ทางสงัคมที่แพรห่ลายไปยงักลุม่ตา่ง ๆ อยา่งรวดเรว็ จากเดิมผูท้ี่ให้
ความสนใจดา้นความสวยงามมกัเป็นกลุ่มผูห้ญิงวยักลางคนที่มีก าลงัซือ้สงู หรอืผูท้ี่ตอ้งใชภ้าพลกัษณใ์นงานอาชีพ แตใ่น
ปัจจบุนัไดข้ยายวงกวา้งไปยงักลุ่มวัยรุ่น นักศึกษา รวมทัง้กลุ่มผูช้ายมากขึน้ ค่านิยมที่ใหค้วามส าคญักับความงามบน
ใบหนา้และผิวพรรณเกิดจากวิถีการด าเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม การติดต่อพบปะในสงัคมหรือธุรกิจ ท าใหค้น
สว่นใหญ่ตอ้งการมีหนา้ตาและผิวพรรณท่ีดดูี ซึง่ชว่ยสรา้งความมั่นใจและเสรมิสรา้งบคุลิกภาพที่ดีใหแ้ก่ตนเองมากขึน้ อีก
ทัง้วฒันธรรมจากต่างประเทศที่สงัคมไทยเป็นสงัคมที่ เปิดรบัอย่างกวา้งขวาง โดยเฉพาะวฒันธรรมจากประเทศเกาหลีที่
สง่ผ่านทางศิลปินที่ใชภ้าพลกัษณข์องความสวยงามของหนา้ตาและผิวพรรณเป็นจดุขาย (อณิษฐา ผลประเสรฐิ, 2558) 

จากขอ้มลูการส ารวจตลาดธุรกิจเพ่ือสขุภาพและความงามของประเทศไทย พบว่ามีมลูค่าสงูถึง 250,000 ลา้นบาท 
และมีอตัราเติบโตอย่างต่อเน่ือง 15-20% ทกุปี โดยมีมลูค่าตลาดของคลินิกเสริมความงามประมาณ 30,000 ลา้นบาท และ
ตลาดศลัยกรรมความงามอีกประมาณ 30,000 ลา้นบาท อตัราเติบโตเฉลี่ยไม่ต  ่ากว่า 10% ตอ่ปี นอกจากนีแ้นวโนม้ดา้นความ
งามในช่วงที่ผ่านมาจะพบว่าแมก้ระทั่งโรงพยาบาลขนาดใหญ่เอง ก็ยงัหนัมาจบัธุรกิจเสริมความงามกนัมากขึน้ โดยไม่เพียง
แคจ่บักลุม่ลกูคา้ชาวไทยเทา่นัน้ แตย่งัมุ่งไปที่ลกูคา้ชาวตา่งชาติอีกดว้ย (กองบรรณาธิการ HD, 2566) 

คริสติน ชวั นกัวิเคราะหด์า้นความงามของ WGSN เปิดเผยว่าส  าหรบัประเทศไทยใหค้วามส าคญักบัสขุภาพผิว
เป็นอนัดบัแรก เน่ืองจากผูบ้ริโภคหนัมาสนใจเวชส าอางที่มีส่วนผสมของสมนุไพรที่สะอาด และเป็นธรรมชาติ นอกจากนี ้
ผูบ้ริโภคชาวไทยยงักังวลเก่ียวกับความปลอดภัยของผลิตภัณฑแ์ละใหค้วามส าคญักับแบรนดท์ี่มี นวัตกรรมที่น่าเช่ือถือ 
และมีจริยธรรม  “สขุภาพ เป็นหนึ่งในสิ่งส  าคญัอนัดบัแรกของผูบ้ริโภคชาวไทย การสรา้งสตูรที่สะอาดและปลอดภัยเป็น
สิ่งจ  าเป็นส าหรบัแบรนดค์วามงาม ซึง่ควรใหค้วามส าคญักบักระบวนการตรวจสอบยอ้นกลบัและความโปรง่ใสเป็นกลยทุธ์
หลกั เน่ืองจากผูบ้รโิภคชาวไทยคาดหวงัว่าจะไดเ้หน็ความโปรง่ใสในการจดัหาผลิตภณัฑแ์ละประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์” 
(ฐานเศรษฐกิจดิจิทลั, 2565) 

ด้วยเหตุนี ้ ผู้วิจัยจึงมีความสนใจศึกษาธุรกิจคลินิกเสริมความงาม โดยมุ่งเน้นไปในการศึกษาข้อมูล
ประชากรศาสตร ์และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ (1) ดา้นสินคา้และบริการ (2) ดา้นราคา (3) ดา้น
สถานที่และช่องทางการจดัจ าหน่าย (4) ดา้นการส่งเสริมการขาย (5) ดา้นบคุลากร (6) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และ 
(7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ว่ามีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามหรอืไม่ อย่างไร ทัง้นี ้
เพ่ือน าผลการศกึษามาประยกุตใ์ชส้  าหรบัการบริหารธุรกิจคลินิกเสริมความงาม ใหมี้รายได ้ผลก าไร สรา้งความพึงพอใจ
ใหก้บัลกูคา้ เพ่ือใหธ้รุกิจเติบโตอยา่งยั่งยืนตอ่ไป 
 
2. วัตถุประสงคก์ารวจิัย 

1. เพ่ือศกึษาปัจจยัประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยตอ่

เดือนที่มีผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงามในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล 
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2. เพ่ือศึกษาความสมัพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ  ไดแ้ก่ ดา้นสินคา้และบริการ ดา้น
ราคา ดา้นสถานที่และช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบคุลากร ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และ
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ กบัการตดัสินใจใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงามในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล 
 
3. สมมตฐิาน 

 1. ปัจจยัประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน  

ที่แตกตา่งกนั มีผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงามในเขตกรุงเทพและปรมิณฑลแตกตา่งกนั 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ ดา้นสินคา้และบริการ ดา้นราคา ดา้นสถานที่และช่องทางการ  

จดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการขาย ดา้นบคุลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์

กบัการตดัสินใจใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงามในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล 

 
4. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกับปัจจัยประชากรศาสตร ์

 ปัจจยัประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อาย ุเพศ รายได ้อาชีพ สถานภาพสมรส ขนาดครอบครวั เชือ้ชาติ ศาสนา และ

สญัชาติ ช่วยในการตดัสินใจเลือกแบ่งส่วนตลาดและก าหนดเป้าหมาย กลายเป็นความทา้ทายส าหรบัธุรกิจที่ตอ้งการ

ตอบสนองความตอ้งการที่แน่นอนของผูบ้รโิภคแตล่ะราย โดยการแบง่สว่นการตลาดตามลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็น

การมุ่งเนน้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภคแบบองค์รวม เช่น ความแตกต่างของพฤติกรรมระหว่างชายและหญิงหรือวยัรุน่และ

ผูส้งูอาย ุซึง่กลุม่เหลา่นีจ้ะแสดงออกพฤติกรรมสว่นใหญ่ (Kotler & Keller, 2012)  
แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร คือกลยทุธก์ารตลาดส าหรบัธรุกิจบรกิาร ประกอบดว้ย 7 ดา้น ไดแ้ก่ (Kotler, 

2003) 

 1) คณุสินคา้และบริการ (Product) หมายถึงสิ่งที่บริษัทน าเสนอออกขายเพ่ือก่อใหเ้กิดความสนใจโดย
การบริโภคหรือการใชบ้ริการนัน้สามารถท าใหล้กูคา้เกิดความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจนัน้อาจจะมาจากสิ่งที่สมัผสัได้
หรอืสมัผสัไม่ได ้เชน่ รูปแบบ บรรจภุณัฑ ์กลิ่น สี ราคา ตราสินคา้ คณุภาพของผลิตภณัฑ ์ความมีช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผู้
จดัจ าหน่าย 

 2) ตน้ราคา (Price) หมายถึงจ านวนเงินตราที่ตอ้งจ่ายเพ่ือใหไ้ดร้บัผลิตภัณฑ ์สินคา้หรือบริการของ
กิจการ หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดที่ลูกคา้รบัรู ้เพ่ือใหไ้ดร้บัผลประโยชนจ์ากการใชผ้ลิตภัณฑ ์สินคา้หรือบริการนั้น ๆ 
อย่างคุม้ค่ากับจ านวนเงินที่จ่ายไป นอกจากนี ้ยังหมายถึงคุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงินซึ่งลูกคา้ใชใ้นการ 
เปรียบเทียบระหว่างราคา (Price) ที่ตอ้งจ่ายเงินออกไปกับคณุค่า (Value) ที่ลกูคา้จะไดร้บักลบัมาจากผลิตภัณฑน์ัน้ ซึ่ง
หากว่าคณุค่าสงูกว่าราคาลกูคา้ก็จะท าการตดัสินใจซือ้ (Buying Decision) ทัง้นีกิ้จการควรจะค านึงถึงปัจจยัต่าง ๆ ซึ่ง
การก าหนดกลยทุธด์า้นราคามีดงันี ้สถานการณ ์สภาวะ และรูปแบบของการแข่งขันในตลาด, ตน้ทนุทางตรงและตน้ทนุ
ทางออ้ม 
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 3) ดา้นสถานที่และช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place/Channel Distribution) หมายถึง ช่องทางการ
จ าหน่ายสินคา้หรือบริการ รวมถึงวิธีการที่จะน าสินคา้หรือบริการนั้น ๆ ไปยงัผูบ้ริโภคเพ่ือใหท้ันต่อความตอ้งการ ซึ่งมี
หลักเกณฑท์ี่ตอ้งพิจารณาว่ากลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินคา้หรือบริการสู่ผูบ้ริโภคผ่านช่องทางใดจึงจะ
เหมาะสมมาก 

 4) ดา้นรายการส่งเสริมการขาย (Promotion) หมายถึง เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด เพ่ือสรา้ง 
ความจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความต้องการ (Need) และความพึงพอใจ 
(Satisfaction) ในสินคา้หรอืบรกิาร โดยสิ่งนีจ้ะใชใ้นการจงูใจลกูคา้กลุม่เปา้หมายใหเ้กิดความตอ้งการหรอืเพ่ือเตือนความ
ทรงจ า (Remind) ในตัวผลิตภัณฑ ์โดยคาดว่าการส่งเสริมการตลาดนั้นจะมีอิทธิพลต่อความรูส้ึก (Feeling) ความเช่ือ 
(Belief) และพฤติกรรม (Behavior) การซือ้สินค้าหรือบริการ หรืออาจเป็นการติดต่อสื่อสาร (Communication) เพ่ือ
แลกเปลี่ยนขอ้มลูระหว่างผูข้ายกบัผูซื้อ้ก็เป็นได ้ทัง้นีจ้ะตอ้งมีการใชเ้ครื่องมือสื่อสารทางการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ อย่าง
ผสมผสาน 

 5) ดา้นบคุลากร (People) หมายถึง พนกังานที่ท  างานเพ่ือก่อประโยชนใ์หแ้ก่องคก์รต่าง ๆ ซึ่งนบัรวม
ตั้งแต่เจา้ของกิจการ ผู้บริหารระดับสูง ผู้บริหารระดับกลาง ผู้บริหารระดับล่าง พนักงานทั่วไป แม่บา้น เป็นตน้ โดย
บคุลากรนับไดว้่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดที่มีความส าคญั เน่ืองจากเป็นผูค้ิดวางแผน และปฏิบตัิงาน เพ่ือขับเคลื่อน
องค์กรให้เป็นตามทิศทางที่วางกลยุทธ์ไว้ นอกจากนี้บทบาทอีกอย่างหนึ่งของบุคลากรที่มีความส าคัญ คือ การมี
ปฏิสมัพนัธแ์ละสรา้งมิตรไมตรตีอ่ลกูคา้ เป็นสิ่งส  าคญัที่จะท าใหล้กูคา้เกิดความพงึพอใจ 

 6) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติใน
ดา้นการบรกิารที่น  าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพ่ือมอบการใหบ้รกิารอยา่งถกูตอ้ง รวดเรว็ โดยในแตล่ะกระบวนการสามารถมี
ไดห้ลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการด าเนินงานขององคก์ร หากว่ากิจกรรมต่าง ๆ ภายในกระบวนการมีความ
เช่ือมโยงและประสานกนัจะท าใหก้ระบวนการโดยรวมมีประสิทธิภาพ สง่ผลใหล้กูคา้เกิดความพงึพอใจ 

 7) ดา้นลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งที่ลูกคา้สามารถสัมผัสไดจ้ากการ
เลือกใชส้ินคา้หรอืบรกิารขององคก์ร เป็นการสรา้งความแตกตา่งอยา่งโดดเดน่และมีคณุภาพ เชน่ การตกแตง่รา้น การแตง่
กายของพนกังานในรา้น การพดูจาต่อลกูคา้ การบริการที่รวดเรว็ เป็นตน้ สิ่งเหล่านีจ้  าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะ
อยา่งยิ่งธรุกิจทางดา้นการบรกิารที่ควรจะตอ้งสรา้งคณุภาพ 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกับการตัดสนิใจซือ้ 

 การตดัสินใจเป็นการเลือกทางใดทางเลือกหนึ่งซึ่งแต่ละบุคคลจะพยายามเลือกตวัเลือกที่ดีที่สุดจากหลาย ๆ 
ตัวเลือก และการตัดสินใจซือ้เริ่มตน้จาก ผูบ้ริโภคจะรูส้ึกถึงปัญหา (Need Identification) เม่ือผูบ้ริโภครูถ้ึงสาเหตขุอง
ปัญหาแลว้ (The Difficulty is Located and Defined) ผูบ้ริโภคก็จะเริ่มหาสินคา้ที่สามารถแกปั้ญหาของตนเองมาสนอง
ปัญหาของตน (Possible Solutions are Suggested) ดงันัน้ ขัน้ตอนตา่ง ๆ ที่ผูบ้รโิภคใชก้่อนการตดัสินใจซือ้ และประเมิน
หลงัจากการซือ้สินคา้ผูบ้รโิภคตดัสินใจซือ้อยา่งมีเหตผุล โดยพิจารณาจากอรรถประโยชนท์ี่ของสินคา้ โดยการตดัสินใจซือ้
ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ใชค้วามรูส้กึและอารมณ ์การรบัฟังขอ้มลูจากบคุคลอื่นและสื่อต่าง ๆ (Kinicki & Williams, 1990; 
Schiffman & Kanuk, 2010) 

การตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคนั้น ส  าหรบัการซือ้หรือการปฏิเสธผลิตภัณฑ ์เป็นช่วงขอ้เท็จจริงขอ้สดุทา้ยส าหรบั
นกัการตลาด ซึง่ชีใ้หเ้หน็ความส าคญัที่ว่า กลยทุธท์างการตลาดมองการณไ์กลและมีประสิทธิภาพหรอืไม่ สามารถชีว้่าการ
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วางแผนการตลาดผิดพลาดหรือไม่ ดังนั้นนักการตลาดจะสนใจในกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค เม่ือผูบ้ริโภค
ตดัสินใจมากกว่าหนึ่งทางเลือกขึน้ไป การตดัสินใจซือ้หรอืไม่ซือ้จงึเป็นทางเลือกเชน่เดียวกนั (ศิรวิรรณ เสรรีตัน,์ 2550) 

กระบวนการตดัสินใจเป็นกระบวนการล าดบัขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ (Buyer’ Decision Process) ของผูบ้ริโภค 
ประกอบไปดว้ย 5 ขัน้ตอน โดยมีรายละเอียดดงันี ้(Kotler & Keller, 2012) 

 1) การรบัรูถ้งึความตอ้งการ (Need Recognition)  
 2) การคน้หาขอ้มลู (Information Search)  
 3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  
 4) การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision) 
 5) พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior)  
จากการทบทวนแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งดงัที่กล่าวไวข้า้งตน้ อนัไดแ้ก่ ปัจจยัประชากรศาสตร ์ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดบรกิาร และทฤษฎีการตดัสินใจซือ้ ผูวิ้จยัไดน้  ามาปรบัใชใ้นการสรา้งแบบสอบถามส าหรบัการศกึษา

คน้ควา้ในครัง้นี ้
ข้อมูลเกีย่วกับคลนิิกเสริมความงาม 

คลินิกเป็นสถานพยาบาลประเภทไม่รับผูป่้วยไวค้า้งคืน ซึ่งในการจดทะเบียนจัดตั้งคลินิกจ าเป็นตอ้งไดร้บั

ใบอนญุาตประกอบกิจการสถานพยาบาล สามารถยื่นไดท้ัง้ในนามของบคุคลและนิติบคุคล และใบอนญุาตด าเนินการ

สถานพยาบาลโดยในการอนญุาตด าเนินการมีขอ้จ ากัดใหผู้ท้ี่สามารถด าเนินการไดจ้ะตอ้งเป็นแพทยท์ี่มีใบประกอบโรค

ศิลปะและระหว่างการด าเนินงาน จ าเป็นตอ้งมีแพทยป์ระจ าภายในคลินิกอย่างนอ้ย 1 คน ดังนั้นการที่จะเปิดกิจการ

ประเภทคลินิกไดก้็ต่อเม่ือผูป้ระกอบการตอ้งเป็นแพทยห์รือมีหุน้ส่วนเป็นแพทย ์หรือตอ้งจา้งแพทยป์ระจ าคลินิกและให้

แพทยท์ี่เป็นลกูจา้งยื่นขออนญุาตเป็นผูด้  าเนินการสถานพยาบาล (พระราชบัญญัติสถานพยาบาล พ.ศ.2541 กองการ

ประกอบโรคศิลปะ กระทรวงสาธารณสขุ อา้งถงึใน ศนูยวิจยักสิกรไทย, 2561)  

ปัจจบุนัคลินิกเสริมความงามมีรูปแบบการใหบ้ริการที่หลากหลายอีกทัง้ยงัมีความหลากหลายของระดบัราคา

ขึน้อยูก่บัว่ากลุม่ลกูคา้เปา้หมายคือใครทัง้นีห้ากเป็นกลุม่ลกูคา้ระดบับน ที่มีก  าลงัซือ้สงูตวัอยา่งลกูคา้ในกลุม่นี ้ไดแ้ก่ กลุม่

ดารานางแบบผูมี้ช่ือเสียงในแวดวงสงัคม รวมไปถึงกลุ่มเจา้ของกิจการความตอ้งการของลกูคา้กลุ่มนีค้ือมาตรฐานการ

ใหบ้ริการที่เป็นมืออาชีพโดยแพทยเ์ฉพาะทางเนน้ความเป็นส่วนตวั และคาดหวงักบัการใหบ้ริการในระดบัสงูและที่ส  าคญั

คือราคาไม่ใช่ปัจจยัหลกัในการตดัสินใจใชบ้ริการของลกูคา้กลุ่มนีใ้นขณะที่กลุ่มลกูคา้ระดบักลางถึงล่างหรืออาจกล่าวได้

ว่าเป็นลกูคา้ระดบักวา้งกลุม่นีเ้ป็นลกูคา้กลุม่ใหญ่ของคลินิกเสรมิความงาม (คิดเป็นสดัสว่นมากกว่ารอ้ยละ 50 ของลกูคา้

ทัง้หมดที่ใชบ้ริการ) ตวัอย่างลกูคา้ในกลุ่มนี ้ไดแ้ก่ นกัเรียนนกัศกึษาและวยัท างานเป็นตน้ ไลฟ์สไตลข์องลกูคา้กลุ่มนีค้ือ

ช่ืนชอบการรกัษา การใหบ้รกิารที่เห็นผลรวดเรว็ภายใตร้ะดบัราคาที่สมเหตสุมผลเนน้ความคุม้คา่เป็นหลกัและราคามีส่วน

ตอ่การตดัสินใจเลือกใช ้บรกิารมากพอ ๆ กบัผลของการรกัษาหรอืบรกิารอีกทัง้ยงัมีความถ่ีในการเขา้รบับรกิารคอ่นขา้งสงู

เน่ืองจากเป็นสิ่งที่ตอ้งท าอยา่งตอ่เน่ืองเพ่ือใหไ้ดผ้ลการรกัษาที่มีประสิทธิภาพมากที่สดุ 

ธุรกิจคลินิกเสริมความงามจดัว่าเป็นธุรกิจดา้นการใหบ้ริการที่มีการแข่งขันที่รุนแรงเป็นการบริการที่สามารถ

ทดแทนกนัไดมี้ตน้ทนุการเปลี่ยนไปใชบ้ริการจากรายอื่น (Switching Cost) ที่ค่อนขา้งต ่าส่งผลใหธุ้รกิจคลินิกเสริมความ 
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งามขาดความยั่งยืนในระยะยาวเพราะมีโอกาสที่จะเกิดคูแ่ข่งทางการคา้ไดง้่ายและที่ส  าคญัเกิดการตัดราคากนัเอง (Price 

War) เพราะตน้ทุนคลา้ยกันใชเ้ครื่องมือคลา้ยกันและไม่ตอ้งอาศัยจุดเด่นอะไรชัดเจนประกอบกับสภาพเศรษฐกิจใน

ปัจจบุนั ที่สง่ผลกระทบตอ่โครงสรา้งตน้ทนุการใหบ้รกิาร (คา่วตัถดุิบคา่เชา่พืน้ที่ค  าจา้งพนกังานเป็นตน้) ที่ปรบัเพ่ิมสงูมาก

ขึน้ท  าใหผู้ป้ระกอบการส่วนใหญ่จ าเป็นตอ้งปรบัเพ่ิมราคาการใหบ้ริการเพ่ือใหส้ามารถด าเนินธุรกิจต่อไปไดซ้ึ่งส่งผล

กระทบโดยตรงต่อความสามารถในการแข่งขนั โดยเฉพาะในตลาดระดบักลางและระดบัล่างซึ่งส่วนใหญ่มุ่งเนน้กลยทุธ์

การแข่งขนัดา้นราคาเป็นหลกัในขณะที่ผูป้ระกอบการบางส่วนเลือกที่จะไม่ปรบัเพ่ิมราคา แต่จะใชก้ลยทุธก์ารลดคณุภาพ

การใหบ้ริการซึ่งเป็นสาเหตขุองการเกิดภาพลกัษณท์ี่ไม่ดีต่ออตุสาหกรรมและส่งผลกระทบต่อยอดขายโดยรวมในระยะ

ยาวดงันัน้การที่ผูป้ระกอบการจะสามารถอยู่รอดไดภ้ายใตส้ภาพ อตัราการแข่งขนัที่สงูในปัจจบุนัรวมทัง้สามารถเติบโตได้

อย่างยั่งยืนในอนาคตจ าเป็นจะตอ้งมุ่งเนน้การสรา้งความไดเ้ปรียบในการแข่งขันดา้นอื่น ๆ แทนที่การมุ่งเนน้ดา้นราคา

เพียงอยา่งเดียว เชน่การพฒันาคณุภาพการบรกิารการสรา้งภาพลกัษณ ์ที่ดีการสรา้งและพฒันาองคค์วามรูใ้หม่ ๆ รวมทัง้

การสรา้งนวตักรรมดา้นการบริการใหม่ ๆ ที่จะสามารถสรา้งความไดเ้ปรียบในตลาดไดเ้ป็นตน้ นอกจากนีส้ิ่งหนึ่งที่ส  าคญั

ไปนอ้ยกว่าคณุภาพ นวตักรรมการบรกิารคือความภกัดีของลกูคา้การที่มีกลยทุธท์ี่สามารถใหล้กูคา้เก่ากลบัมาใชค้ือความ

ภักดีของลกูคา้ การที่ม่ีกลยุทุธท์ี่สามารถใหล้กูคา้เก่ากลบัมาใชบ้ริการที่ซ  า้ หรือซือ้สินค้า ใชบ้ริการอย่างอื่นเพ่ิมเติม จะ

ชว่ยสรา้งผลก าไรใหก้บัผูป้ระกอบการไดค้อ่นขา้งมาก เน่ืองจากการรกัษาลกูคา้เก่ามีตน้ทนุต ่ากว่าการแสวงหาลกูคา้ใหม่ 
 
5. การด าเนินการวจิัย 

ประชากรที่ใชใ้นงานวิจยัครัง้นี ้คือบคุคลที่เคยใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงามในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล ขนาด

กลุ่มตวัอย่างประชากรค านวณโดยใชส้ตูรของ Cochran (1977) โดยประมาณค่าเฉลี่ยของประชากรและก าหนดค่าความ

เช่ือมั่น 95% และคา่ความคลาดเคลื่อนไม่เกิน 5% ผลการค านวณไดข้นาดกลุม่ตวัอยา่งเทา่กบั 385 คน ผูวิ้จยัตอ้งการเก็บ

เพ่ิมอีกจ านวน 15 คน หรือรอ้ยละ 4 เพ่ือส ารองขอ้มลูและเพ่ือเพ่ิมระดบัความเช่ือมั่น ดงันั้นในงานวิจยัครัง้นีจ้ะใชก้ลุ่ม

ตวัอย่างทัง้หมดจ านวน 400 คน ทัง้นีผู้วิ้จยัไดท้  าการสุม่ตวัอย่างแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Nonprobability Random 

Sampling)  โดยเป็นการเลือกตัวอย่างประชากรแบบเจาะจง (Purposive Sampling) กล่าวคือผู้วิจัยเลือกแจก

แบบสอบถามเฉพาะผูท้ี่เคยใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในเขตกรุงเทพและปริมณฑล โดยมีค าถามคดักรอง ทัง้นีผู้วิ้จยั

เก็บขอ้มูลจนครบ 400 ตัวอย่าง โดยเริ่มตน้ศึกษาตั้งแต่ วันที่ 15 ตุลาคม พ.ศ. 2566 ถึง 15 มีนาคม พ.ศ. 2567 รวม

ระยะเวลาทัง้สิน้ 5 เดือน 

งานวิจัยครัง้นีเ้ป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เครื่องมือวิจัยที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มลู

ไดแ้ก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบบสอบถามการวิจยัครัง้นีก้  าหนดใหค้า่ความน่าเช่ือถือไดข้องสมัประสิทธ์ิแอล

ฟ่า จากการด าเนินการทดสอบขอ้มลูจากแบบสอบถามจ านวน 30 ชดุ ไดผ้ลการวิเคราะหค์า่ Cronbach’s Alpha รวมมีคา่ 

0.934 ทั้งนี ้ ผู้วิจัยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติส  าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Analysis) ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่ารอ้ยละ และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนมุาน ไดแ้ก่ ค่าสถิติการวิเคราะหค์วาม

แปรปรวนทางเดียว One-way analysis of Variance (ANOVA) : F-test และการวิเคราะหก์ารถดถอยพหุคณุ (Multiple 

Regression Analysis) โดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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6. ผลการวจิัย 

การวเิคราะหปั์จจัยประชากรศาสตร ์ 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 324 คน (รอ้ยละ 81.20) อาย ุ31-40 ปี จ  านวน 174 คน 

(รอ้ยละ 43.50) สถานภาพโสด จ านวน 187 คน (รอ้ยละ 46.75) การศึกษาระดบัปริญญาตรี จ  านวน 348 คน (รอ้ยละ 

87.00) ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังาน/ลกูจา้งเอกชน จ านวน 162 คน (รอ้ยละ 40.50) และมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 15 ,001 

– 30,000 บาท จ านวน 152 คน (รอ้ยละ 38.00) 
การวเิคราะหข้์อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวม อยู่ในระดบัมาก

ที่สดุ (X̅ = 4.78) โดยเรยีงจากมากไปหานอ้ยไดด้งันี ้ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (X̅ = 4.86) ดา้นบคุลากร (X̅ = 4.83) ดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ (X̅ = 4.79) ดา้นการสง่เสรมิการขาย (X̅ = 4.78) ดา้นสินคา้และบรกิาร (X̅ = 4.77) ดา้นสถานที่และ

ชอ่งทางจดัจ าหน่าย (X̅ = 4.62) ตามล าดบั โดยรายละเอียดในแตล่ะดา้นมีดงัตอ่ไปนี ้
การทดสอบสมมตฐิาน 

 

ตารางที่ 1 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ 

เพศ จ านวน คา่เฉลี่ย SD. F Sig. 

ชาย 41 5.00 0.00 13.92 0.000* 

หญิง 325 4.77 0.38   
LGBTQ 34 5.00 0.00   

* มีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  
 จากตารางที่ 1 พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นเพศของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในเขตกรุงเทพและ

ปรมิณฑลที่แตกตา่งกนัสง่ผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางที่ 2 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นอาย ุ

อาย ุ จ านวน คา่เฉลี่ย SD. F Sig. 

ต ่ากว่าหรอืเทียบเทา่กบั 20 ปี - - - 25.908 0.000* 
21-30 ปี 83 4.77 0.23   
31-40 ปี 174 4.68 0.46   
41-50 ปี 98 5.00 0.02   
51-60 ปี 45 5.00 0.00   
มากกวา่ 60 ปีขึน้ไป - - -   

* มีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางที่ 2 พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นอายขุองผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในเขตกรุงเทพและ

ปรมิณฑลที่แตกตา่งกนัสง่ผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางที่ 3 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นสถานภาพสมรส 

สถานภาพสมรส จ านวน คา่เฉลี่ย SD. F Sig. 

โสด 187 4.63 0.41 60.233 0.000* 

สมรส/อยูด่ว้ยกนั 127 4.95 0.21   
หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่ 86 5.00 0.00   

* มีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  

 จากตารางที่ 3 พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นสถานภาพสมรสของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในเขต
กรุงเทพและปรมิณฑลที่แตกตา่งกนัสง่ผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นระดบัการศกึษาสงูสดุ 

ระดบัการศกึษาสงูสดุ จ านวน คา่เฉลี่ย SD. F Sig. 

ต ่ากว่าปรญิญาตรี - - - 17.632 0.000* 

ปรญิญาตรี 348 4.79 0.37   
สงูกว่าปรญิญาตร ี 52 5.00 0.00   

* มีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4 พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นระดบัการศกึษาสงูสดุของผูใ้ชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงามใน

เขตกรุงเทพและปรมิณฑลที่แตกตา่งกนัสง่ผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 5 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นอาชีพ 

อาชีพ จ านวน คา่เฉลี่ย SD. F Sig. 

นกัเรยีน/นกัศกึษา 22 4.43 0.13 51.884 0.000* 
พนกังาน/ลกูจา้งเอกชน 162 4.62 0.44   
รบัราชการ/รฐัวิสาหกิจ 49 5.00 0.03   
ธรุกิจสว่นตวั 144 5.00 0.00   
พ่อบา้น/แม่บา้น - - -   
อาชีพอิสระ 23 5.00 0.00   

* มีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางที่ 5 พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นอาชีพของผูใ้ชบ้รกิารคลินิกเสริมความงามในเขตกรุงเทพและ

ปรมิณฑลที่แตกตา่งกนัสง่ผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางที่ 6 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน 

รายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน จ านวน คา่เฉลี่ย SD. F Sig. 

ต ่ากว่าหรอืเทียบเทา่  
15,000 บาท 

21 4.40 0.00 59.637 0.000* 

15,001 – 30,000 บาท 152 4.60 0.45   
30,001 – 45,000 บาท 122 5.00 0.04   
45,001 – 60,000 บาท 69 5.00 0.00   
มากกวา่ 60,000 บาทขึน้ไป 36 5.00 0.00   

* มีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 6 พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามใน

เขตกรุงเทพและปรมิณฑลที่แตกตา่งกนัสง่ผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 7 แสดงการทดสอบสมมติฐานปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารที่มีผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารคลินิกเสรมิ 
                ความงามในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล 

ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดบรกิาร 

b 
Std. 
Error  t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) 0.032 0.020  1.594 0.112   
- ดา้นสินคา้และบรกิาร (X1) -0.007 0.009 -0.008 -0.811 0.418 0.154 6.485 
- ดา้นราคา (X2) -0.272 0.010 -0.278 -28.237 0.000* 0.155 6.459 
- ดา้นสถานที่จดัจ าหน่าย (X3) 0.200 0.008 0.234 -26.408 0.000* 0.192 5.221 
- ดา้นการสง่เสรมิการขาย  
- (X4) 

-0.003 0.014 -0.004 -0.246 0.806 0.070 14.254 

- ดา้นบคุลากร (X5)  0.448 0.028 0.446 15.721 0.000* 0.019 53.664 
- ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 

(X6) 
0.359 0.021 0.355 16.821 0.000* 0.034 29.759 

- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
- (X7) 

0.273 0.006 0.349 47.948 0.000* 0.283 3.534 

R = 0.997, R2 = 0.994, Adjusted R2 = 0.994, SEest = 0.2712, F = 9462.186, Sig. = 0.000* 
* มีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางที่ 7 พบว่าปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจใชบ้รกิารคลินิกเสริม

ความงามในเขตกรุงเทพและปริมณฑล อย่างมีนยัส  าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นสถานที่จดัจ  าหน่าย 

ดา้นบคุลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธพ์หคุณูอยูใ่นระดบัสงู 

(R = 0.997) มีอ  านาจในการพยากรณร์อ้ยละ 99.4 (Adjusted. R2 = 0.994) และมีความคลาดเคลื่อนในการพยากรณ์

เท่ากับ0.027 (SEest = 0.027) มีค่า Tolerance ตั้งแต่ 0.019 ถึง 0.283 ซึ่งมีค่าเขา้ใกล ้0 แสดงว่าตัวแปรอิสระนั้นมี

ความสมัพนัธก์บัตวัแปรอื่น ๆ ในระดบัสงู และ VIF ตัง้แต ่3.534 ถงึ 53.664 ซึง่หาก VIF มีคา่เกิน 10 แสดงว่าตวัแปรอิสระ

นัน้มีความสมัพนัธก์บัตวัแปรอิสระอ่ืน ๆ ในระดบัสงู (ชศูกัดิ ์จรูญสวสัดิ,์ 2551) 

 โดยดา้นที่มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในเขตกรุงเทพและปริมณฑล มากที่สดุ คือ ดา้น

บคุลากร ( = 0.446) รองลงมา คือ ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ( = 0.355)  และนอ้ยที่สดุ คือ ดา้นราคา ( = -0.278) 

 โดยสามารถเขียนอยูใ่นรูปสมการคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐานดงันี ้
สมการคะแนนดิบ 

 Ŷ = 0.032 + 0.212(X5) + 0.359(X6) + 0.273(X7) + 0.200(X3) + (-0.272)(X2) 
  

สมการคะแนนมาตรฐาน 
ZY= 0.446(X5) + 0.355(X6) + 0.349(X7) + 0.234(X3) + (-0.278)(X2) 
 
สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

 
ตารางที่ 8 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐานของปัจจยัประชากรศาสตร ์ 

ตวัแปร สถิต ิ Sig. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

- เพศ F-test 0.000* ยอมรบัสมมติฐาน 

- อาย ุ F-test 0.000* ยอมรบัสมมติฐาน 

- สถานภาพสมรส F-test 0.000* ยอมรบัสมมติฐาน 

- ระดบัการศกึษาสงูสดุ F-test 0.000* ยอมรบัสมมติฐาน 

- อาชีพ F-test 0.000* ยอมรบัสมมติฐาน 

- รายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน F-test 0.000* ยอมรบัสมมติฐาน 

* มีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางที่ 8 สรุปผลว่า สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา

สงูสดุ อาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนของผูใ้ชบ้ริการรา้นตัดผมชายในเขตกรุงเทพและปริมณฑลที่แตกต่างกันมีผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้รกิารแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที่ 9 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐานของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 

ตวัแปร สถิต ิ Sig. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

- ดา้นสินคา้และบรกิาร MRA 0.418 ปฏิเสธสมมติฐาน 

- ดา้นราคา  MRA 0.000* ยอมรบัสมมติฐาน 

- ดา้นสถานที่และชอ่งทางจดัจ าหน่าย MRA 0.000* ยอมรบัสมมติฐาน 

- ดา้นการสง่เสรมิการขาย MRA 0.806 ปฏิเสธสมมติฐาน 

- ดา้นบคุลากร  MRA 0.000* ยอมรบัสมมติฐาน 

- ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร MRA 0.000* ยอมรบัสมมติฐาน 

- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ MRA 0.000* ยอมรบัสมมติฐาน 

* มีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางที่ 9 สรุปผลว่า สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นสถานที่

และช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นบคุลากร ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธก์บัการ
ตดัสินใจใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงามในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล อยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
7. การอภปิรายผล 

สมมติฐานขอ้ที่ 1 พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสงูสดุ อาชีพ 

และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในเขตกรุงเทพและปริมณฑลที่แตกต่างกันส่งผลต่อการ

ตดัสินใจใชบ้รกิารแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไวโ้ดยสามารถอภิปราย

ผลไดด้งันี ้

 1) เพศที่แตกต่างกนัสง่ผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล

แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 เน่ืองจากรสนิยมของแต่ละเพศแตกต่างกันโดยเฉพาะการใชบ้ริการ

คลินิกเสริมความงามนัน้ ทัง้นีส้อดคลอ้งกบังานวิจยัของสรุสัวดี วณิชาชีวะ (2562) ที่ศกึษาวิจยัสว่นประสมทางการตลาด

กับพฤติกรรมการใชบ้ริการเดอะทชัคลินิกเวชกรรมเสริมความงามในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ลกูคา้ที่มี

เพศตา่งกนัใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ/์บรกิารและดา้นกระบวนการใหบ้รกิารที่แตกตา่งกนั 

 2) อายทุี่แตกตา่งกนัสง่ผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในเขตกรุงเทพและปริมณฑล

แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากอายขุองบคุคลนัน้สะทอ้นถงึดา้นอื่น ๆ ไม่ว่าจะเป็นวฒุิภาวะ 

การตดัสินใจ ความพรอ้มทางดา้นฐานะทางการเงิน และความจ าเป็นในการใชรู้ปรา่งหนา้ตาในการดงึดดูเพศตรงขา้มหรือ

การงานอาชีพ ทัง้นีส้อดคลอ้งกบังานวิจยัของคณุาพร ทบคลงั (2565) ที่ศกึษาวิจยัการตดัสินใจเลือกใชบ้รกิารคลินิกเสริม

ความงามของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่าผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีระดบัการศกึษาต่างกนั ท า

ใหก้ารตดัสินใจเลือกใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงามแตกตา่งกนั 
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 3) สถานภาพสมรสที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในเขตกรุงเทพ

และปริมณฑลแตกต่างกนั อย่างมีนยัส  าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 เน่ืองจากบคุคลที่ มีสถานภาพโสดตอ้งการดแูลรูปร่าง

หนา้ตาเพ่ือดงึดดูเพศตรงขา้ม ส่วนบคุคลที่สมรสแลว้ก็ตอ้งการรกัษาหนา้ตาผิวพรรณใหอ้่อนเยาวด์ดูีอยู่เสมอ อีกทัง้กลุ่ม

หยา่รา้งหรอืแยกกนัอยูต่า่งตอ้งการพฒันาหนา้ตาใหก้ลบัมาดดูีและใสใ่จตวัเองมากยิ่งขึน้เพ่ือใหชี้วิตมีความสขุจากการรกั

ตวัเองและดงึดดูคู่ครองใหม่เป็นตน้ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสรุสัวดี  วณิชาชีวะ (2562) ที่ศกึษาวิจยัส่วนประสมทาง

การตลาดกับพฤติกรรมการใชบ้ริการเดอะทชัคลินิกเวชกรรมเสริมความงามในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการศกึษาพบว่า 

ลกูคา้ที่มีสถานภาพสมรสต่างกันใหร้ะดบัความส าคญักับปัจจยัดา้นผลิตภัณฑ/์บริการและดา้นกระบวนการใหบ้ริการที่

แตกตา่งกนั 

 4) ระดับการศึกษาสูงสุดที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในเขต

กรุงเทพและปริมณฑลแตกต่างกนั อย่างมีนยัส  าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  เน่ืองจากระดบัการศกึษานัน้มีความเก่ียวขอ้ง

กับอาชีพและรายได ้ตลอดจนชนชัน้ทางสงัคมของบคุคลนั้น ๆ ทัง้นีส้อดคลอ้งกบังานวิจยัของ แนน พูลก าลงั (2566) ที่

ศึกษาวิจัยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นผิวพรรณ ผลการศึกษาพบว่าปัจจัย

ลกัษณะส่วนบคุคล ดา้นระดบัการศกึษาที่ต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นผิวพรรณ

แตกตา่งกนั 

 5) อาชีพที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการคลินิกเสริมความงามในเขตกรุงเทพและ

ปริมณฑลแตกต่างกนั อย่างมีนยัส  าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 เพราะอาชีพบ่งบอกถึงความจ าเป็นในการดแูลตนเองและ

พฒันาบคุลิกภาพ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของของ แนน พลูก าลงั (2566) ที่ศกึษาวิจยัปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการคลินิกเสริมความงามดา้นผิวพรรณ ผลการศกึษาพบว่าปัจจยัลกัษณะส่วนบคุคลดา้นอาชีพที่ต่างกนั มีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงามดา้นผิวพรรณแตกตา่งกนั 

 6) รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการคลินิกเสริมความงามในเขต

กรุงเทพและปริมณฑลแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 เน่ืองจากรายไดถื้อเป็นปัจจยัส าคัญในการ

ตดัสินใจใชจ้่ายของแต่ละบคุคล ซึ่งสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ พชัรี ใจเรว็ (2566) ที่ศกึษาวิจยัการตดัสินใจของผูบ้รโิภค

ในการเลือกใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่าปัจจยัสว่นบคุคลในดา้นรายไดต้อ่เดือน

ที่ตา่งกนัมีผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงามของกลุม่ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

สมมติฐานข้อที่ 2 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ ดา้นราคา สถานที่และช่องทางจัด

จ าหน่าย บคุลากร กระบวนการใหบ้ริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิก

เสรมิความงามในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล อยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีอ  านาจในการพยากรณร์อ้ยละ 99.4 

ซึง่เป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้สามารถอภิปรายผลไดด้งันี ้

 1) ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจใช้บริการคลินิกเสริมความงามในเขตกรุงเทพและ

ปรมิณฑล อยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ทีปกา ชวาลวิทย ์(2562) ที่ศกึษาวิจยัปัจจยั

ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเพ่ือความงามดา้นผิวพรรณ กลุ่มผูบ้ริโภคในก รุงเทพมหานคร ผลการศึกษา

พบว่ากลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญักับปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการมีคณุภาพอยู่ในระดบัค่าเฉลี่ยสงูสดุ 
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รองลงมาจะเป็นปัจจยัดา้นบคุคลหรือพนักงาน ดา้นกระบวนการ ดา้นราคาเหมาะสมกับคณุภาพ ดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด การจดัโปรโมชั่น ลด แถมแพคเกจคุม้ค่า ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นสิ่งแวดลอ้ม รวมถึงการมีป้าย

บอกจดุบรกิารตา่ง ๆ ชดัเจนและเขา้ใจง่าย 

 2) ดา้นสถานที่และชอ่งทางจดัจ าหน่าย มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงามใน

เขตกรุงเทพและปริมณฑล อย่างมีนยัส  าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05   ซึ่งสอดคลอ้งกบัการศกึษาของ ศศินา ลมลอย, วิรลัพชัร 

วิลยัรตัน,์ รุจาภา แพ่งเกษร, และพชัรห์ทยั จารุทวีผลนกุลู (2562) ที่ศกึษาวิจยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที่สง่ผล

ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้รกิารคลินิกเสริมความงาม ดา้นผิวพรรณของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่าปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบคุลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงาม ดา้นผิวพรรณของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

 3) ดา้นบุคลากรมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในเขตกรุงเทพและ

ปริมณฑล อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ทั้งนีส้อดคลอ้งกับผลการศึกษาของ บุปผชาติ อยู่สบาย (2563) ที่

ศกึษาวิจยัปัจจยัที่ส  าคญัในการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตพระโขนงกรุงเทพมหานคร ผล

การศกึษาวิจยัพบว่าผูใ้ชบ้รกิารสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง อายอุยูร่ะหว่าง 21-30 ปี สถานภาพสมรส การศกึษาระดบัปรญิญา

ตรีหรือเทียบเท่า รายได ้10,001-20,00 บาท อาชีพธุรกิจ/กิจการส่วนตวั ปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการดา้นบคุลากร 

ใหค้วามส าคัญกับความน่าเช่ือถือและช านาญของแพทย ์และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพันธ์กับการ

ตดัสินใจใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงาม 

 4) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีความสมัพันธก์ับการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในเขต

กรุงเทพและปริมณฑล อย่างมีนยัส  าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยสอดคลอ้งกบัการศกึษาของ ทีปกา ชวาลวิทย ์(2562) 

ที่ศกึษาวิจยัปัจจยัที่มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารคลินิกเพ่ือความงามดา้นผิวพรรณ กลุม่ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

ผลการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญักับปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการมีคณุภาพอยู่ในระดบั

ค่าเฉลี่ยสงูสดุ รองลงมาจะเป็นปัจจยัดา้นบคุคลหรือพนกังาน ดา้นกระบวนการ ดา้นราคาเหมาะสมกบัคณุภาพ ดา้นการ

ส่งเสริมทางการตลาด การจดัโปรโมชั่น ลด แถม แพคเกจคุม้ค่า ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นสิ่งแวดลอ้ม รวมถงึ

การมีปา้ยบอกจดุบรกิารตา่ง ๆ ชดัเจนและเขา้ใจง่าย 

 5) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพันธก์ับการตัดสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในเขต

กรุงเทพและปริมณฑล อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  ทัง้นีส้อดคลอ้งกับการศึกษาของ แนน พูลก าลงั (2566)  

ที่ศกึษาวิจยัปัจจยัที่มีผลตอ่การตดัสินใจเลือกใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงามดา้นผิวพรรณ ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดบรกิาร (7P's) ดา้นลกัษณะทางกายภาพมีอิทธิพลเชิงบวกตอ่การตดัสินใจเลือกใชบ้รกิารคลินิกเสริม

ความงามดา้นผิวพรรณ โดยมีความส าคญัในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ย 3.98 โดยสงูสดุ การตกแต่งคลินิกแบ่งเป็นสดัส่วน มี

คา่เฉลี่ย 4.04  รองลงมา การจดัวางสินคา้มีความเป็นระเบียบ มีที่นั่งเพียงพอตอ่การใชบ้ริการของลกูคา้ ความสะอาดของ

คลินิกและความสะดวกของสถานที่จอดรถ 
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8. สรุปผลการวจิัย 

 จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามใน
เขตกรุงเทพและปริมณฑล พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาสงูสดุ อาชีพ 
และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในเขตกรุงเทพและปริมณฑลที่แตกต่างกันส่งผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการแตกต่างกัน และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา สถานที่และช่องทางจดัจ าหน่าย 
บคุลากร กระบวนการใหบ้ริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสรมิความ
งามในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ผูป้ระกอบการและนักการตลาดควรพัฒนาและปรบัปรุงกลยุทธ์ตลอดจนออกแบบ
กระบวนการใหบ้รกิารเพ่ือตอบสนองตอ่พฤติกรรมของกลุม่ลกูคา้เปา้หมาย 
 
9. ข้อเสนอแนะ 

ปัจจัยประชากรศาสตร ์

 ผูป้ระกอบการคลินิกเสริมความงามตอ้งเขา้ใจขอ้มลูประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ ดา้นเพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศกึษาสงูสดุ อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนของลกูคา้กลุ่มเปา้หมาย ซึ่งไดแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
เน่ืองจากปัจจยัในแต่ละดา้นดงักล่าวจะช่วยใหส้ามารถก าหนดกลยทุธ ์การวางแผน และการน าไปปฏิบตัิดา้นการสื่อสาร
ทางการตลาดใหส้อดคลอ้งต่อเปา้หมายตามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการไดอ้ย่างเหมาะสม ซึ่งจะช่วยใหธุ้รกิจ
คลินิกเสรมิความงามมีรายไดแ้ละผลก าไรบรรลตุามเปา้หมายและสรา้งการเติบโตอยา่งตอ่เน่ืองและยั่งยืนนั่นเอง 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที ่

  1) ดา้นราคา ผูป้ระกอบการคลินิกเสริมความงามจ าเป็นตอ้งท าความเขา้ใจกลุ่มลกูคา้เปา้หมายที่เขา้

มาใชบ้ริการ โดยตอ้งศกึษาคณุลกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ละวิเคราะหพ์ฤติกรรม รวมถึงความสนใจของพวกเขา เพ่ือ

น าขอ้มลูดงักล่าวไปสู่การก าหนดอตัราค่าบริการที่เหมาะสมกบัตน้ทนุและก าลงัซือ้ของกลุม่ลกูคา้เหล่านี ้อตัราค่าบริการ

เป็นปัจจยัส าคัญที่ผูบ้ริโภคใชเ้ป็นเกณฑใ์นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ นอกจากนี ้ยงัควรด าเนินการส ารวจคลินิกเสริม

ความงามคู่แข่งที่อยู่ในบริเวณเดียวกัน เพ่ือรวบรวมขอ้มลูที่จะช่วยประกอบการตัดสินใจ และส าคัญยิ่งกว่าคือ ความ

จ าเป็นในการประกาศอตัราคา่บรกิารใหก้บัลกูคา้ไดท้ราบอยา่งชดัเจนและเปิดเผย 

  2) ดา้นสถานที่และชอ่งทางจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการคลินิกเสรมิความงามควรใหค้วามส าคญัต่อการ

เลือกสถานที่ตัง้ของคลินิกเสรมิความใหมี้การเดินทางสะดวก มีพืน้ที่จอดรถที่เพียงพอ หรอืมีขนสง่สาธารณะผ่าน มีการตก

แต่งหนา้รา้นที่โดดเด่น สวยงาม ดงึดดูใหอ้ยากเขา้ใชบ้ริการ และมีการก าหนดเวลาเปิด-ปิดที่เหมาะสมต่อพืน้ที่นัน้ ๆ และ

ลกูคา้กลุม่เปา้หมาย 

  3) ดา้นบคุลากร แพทยแ์ละพนกังานประจ าคลินิกเสรมิความงาม ถือว่าเป็นดา่นหนา้ในการบริการและ

การดูแลเอาใส่ใจต่อลูกคา้ ดังนั้นการฝึกอบรมและพัฒนาทักษะของพนักงานในการใหข้อ้มูลแก่ลูกคา้อย่างทันท่วงที 

แม่นย า ชดัเจน และดว้ยความเอาใจใส่ จะช่วยเพ่ิมความเช่ือมั่นและสรา้งการตดัสินใจใชบ้ริการในรา้นของท่าน ท าให้

สามารถเอาชนะคู่แข่งรายอื่น ๆ ในตลาดไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ นอกจากนีท้ีมแพทยเ์องก็ตอ้งใหค้วามส าคญัต่อการให้

ค  าแนะน าที่เป็นประโยชนต์่อลกูคา้ เนน้ความปลอดภยั มากกว่าการมุ่งเนน้รายได ้ นอกจากนีผู้ป้ระกอบการคลินิกเสริม
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ความงามจ าเป็นตอ้งมีการจดัสวสัดิการและผลประโยชนท์ี่เหมาะสม เชน่ การก าหนดเงินเดือน หรอืสว่นแบง่รายไดท้ี่ท  าให้

ทัง้สองฝ่ายพึงพอใจ อาจรวมถึงการมอบรางวัลเพ่ิมเติม ( Incentive) เพ่ือส่งเสริมและกระตุน้ใหพ้นักงานท างานไดต้าม

เปา้หมายของเจา้ของกิจการ 

  4) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการผูป้ระกอบการคลินิกเสรมิความงามตอ้งใหค้วามส าคญักบัมาตรฐานการ

ใหบ้ริการ โดยก าหนดขั้นตอนการใหบ้ริการที่ชัดเจน เพ่ือความสะดวกและรวดเร็วในการใหบ้ริการ เช่น มี การนัดคิว

ล่วงหนา้เพ่ือลดความแออดั มีการใหค้  าแนะน าที่เป็นประโยชนอ์ย่างชดัเจนทกุครัง้ แสดงใหเ้ห็นถึงมาตรฐานดา้นความ

ปลอดภยัในการรกัษา และมีการติดตามผลการรกัษาอยา่งตอ่เน่ือง สิ่งเหลา่นีจ้ะชว่ยสง่เสรมิใหล้กูคา้ประทบัใจและเช่ือมั่น 

จนกลบัมาใชบ้รกิารซ า้และยงับอกตอ่อีกดว้ย 

  5) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูป้ระกอบการคลินิกเสรมิความงามควรใหค้วามใสใ่จสิ่งแวดลอ้มภายใน

คลินิกเสริมความงาม โดยจัดใหมี้สถานที่ที่สะอาดปลอดภัย มีที่นั่ งอย่างเพียงพอต่อจ านวนลูกคา้ที่ใชบ้ริการ แสดง

หลักฐานการตรวจสอบผลิตภัณฑข์องแท ้และมีเอกสารตลอดจนใบอนุญาตที่ชัดเจนเพ่ือสรา้งความเช่ือมั่นดา้นความ

ปลอดภยัและคณุภาพ อีกทัง้ยงัตอ้งมีการจดัชดุยนิูฟอรม์ที่ดนู่าเชื่อถือสะทอ้นถงึความมืออาชีพอีกดว้ย 
 ข้อเสนอแนะในการวจิัยครั้งต่อไป 

  1) ในการวิจัยครัง้ต่อไปควรท าการศึกษาดว้ยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ เพ่ือใหไ้ดร้บัขอ้มูลเชิงลึกจาก

ผูบ้รโิภค โดยการท าการสมัภาษณเ์ชิงลกึหรือสมัภาษณก์ลุม่กบัผูบ้ริโภคที่ใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงามดา้นผิวพรรณ อีก

ทั้ง ควรมีการศึกษาตัวแปรอื่น ๆ เพ่ิมเติม เช่น คุณภาพการ ใหบ้ริการ ภาพลักษณ ์เป็นตน้ เพ่ือใหไ้ดร้ายละเอียดและ

ผลการวิจยัที่ครอบคลมุมากยิ่งขึน้ และควรมีการศกึษาเชิงเปรยีบเทียบคลินิกเสริมความงามดา้นผิวพรรณ ที่มีขนาดธรุกิจ

แตกตา่งกนัเพ่ิม คน้หาลกัษณะท่ีแตกตา่งกนั ชว่ยใหเ้หน็ผลลพัธใ์นการสรา้งตน้แบบธรุกิจที่เหมาะสมในแตล่ะขนาดธรุกิจ 

  2) ควรท าการศึกษาในเชิงเปรียบเทียบระหว่างลกูคา้ในกรุงเทพมหานครและต่างจังหวัดว่ามีความ

แตกตา่งกนัในดา้นปัจจยัใดบา้ง เพ่ือน าไปสูก่ารขยายตลาดสูภ่มิูภาคอ่ืน ๆ ตอ่ไป 

  3) ควรท าการศกึษาแนวโนม้การเติบโตและแนวทางการพฒันาธุรกิจคลินิกเสริมความงาม เพ่ือน ามา

ประยกุตใ์ชใ้นการจดัท าแผนธุรกิจและวางแผนกลยทุธท์างการตลาด เพ่ือยกระดบัคลินิกเสริมความงามที่มีจ  านวนมากใน

ประเทศไทย ใหเ้ป็นอีกหนึ่งธรุกิจที่ขบัเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศตอ่ไปในอนาคต 
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