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 การศึกษาคร้ังน้ีมีความมุงหมายเพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

สถาบันเสริมความงามพงศศักด์ิคลินิกของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุมตัวอยางที่
ใชในงานวิจัย คือ ผูที่ใชบริการสถาบันเสริมความงามพงศศักด์ิคลินิกที่มีอายุตั้งแต 18 ปขึ้นไป 
จํานวน 308 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชวิเคราะห
ขอมูลไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน คือ การ
วิเคราะหความแตกตางโดยการหาคาที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว การเปรียบเทียบ
ความแตกตางเปนรายคู โดยวิธีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญนอยที่สุดและการวิเคราะห
ความสัมพันธระหวางตัวแปรใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธของเพียรสัน การวิเคราะหเชิง
ถดถอยแบบพหุคูณ โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป ผลการวิจัยพบวา 

1.ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 38-47 ป สถานภาพโสด 
ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000 – 
19,999 บาท  

2.รูปแบบการดําเนินชีวิต พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ รูปแบบการดําเนิน
ชีวิต  ดานกิจกรรม  ดานความสนใจและดานความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับมาก  
         3 ผูบริโภคมีความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ  ดานราคา  ดาน
สถานที่ และดานการสงเสริมการตลาดมีความสําคัญในระดับมากที่สุด  ดานบุคลากรผูใหบริการ 
กระบวนการใหบริการ ผลิตภัณฑ และดานกายภาพมีความสําคัญอยูในระดับมาก  
 4.แรงจูงใจโดยรวมในการใชบริการสถาบันเสริมความงามพงศศักด์ิคลินิก พบวา 
แรงจูงใจในการใชบริการดานอารมณและแรงจูงใจดานเหตุผลมีความสําคัญในระดับมาก  

5.ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีความถี่ในการใชบริการสถาบันเสริมความงามพงศ
ศักด์ิคลินิก มีคาเฉลี่ยอยูที่ 3 ครั้งตอเดือน และมีงบประมาณเฉลี่ยที่ใชบริการ ประมาณ 200 
บาทตอคร้ัง สวนใหญใชบริการประเภทผิวหนา อาทิ การรักษาสิว หลุมสิว แผลเปน  ฝากระ 
และการบํารุงผิวหนา มารคหนาใส  ใชบริการวันเสาร-วันอาทิตยมากที่สุด ชวงเวลาที่ผูบริโภค
มาใชบริการมากที่สุด คือ ชวงเวลา 19.00 – 21.00  น. มีวัตถุประสงคใชบริการเสริมความงาม
เพ่ือใหไดรับการยอมรับจากสังคม บุคคลที่มีอิทธิพลมากที่สุดตอการตัดสินใจมาใชบริการ คือ 
เพ่ือน/เพ่ือนรวมงาน และสวนใหญชําระคาบริการดวยเงินสด 



6.ความพึงพอใจโดยรวมของการใชบริการสถาบันเสริมความงามพงศศักด์ิคลินิก พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามที่มาใชบริการสถาบนัเสริมความงามพงศศักด์ิคลินิกโดยรวมมีความพึง
พอใจมาก  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา 
1.ผูที่มาใชบริการที่มีเพศและอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการ ดานความถี่

โดยเฉลี่ยในการใชบริการ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
2. ผูที่มาใชบริการท่ีมีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการดานความถี่โดย

เฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  
3.สวนประสมทางการตลาด ดานสถานที่ มีอิทธิพลในทิศทางตรงกันขามกับ 

พฤติกรรมการใชบริการดานความถ่ีใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01และ 0.05 
โดยมีคา Adjusted R2เทากับ 0.011 
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 This research aims to study factors influencing consumers’ behavior on service 

usage at Pongsak Clinic in Bangkok Metropolis.  Sample size in this research is 308 
customers using services at Pongsak Clinic and aging 18 years old or elder.  
Questionnaire is a tool for data collection. The statistics for data analysis are 
percentage, mean, and standard deviation.  Statistics for hypotheses testings are as 
follows: difference analysis by using t-test and one-way analysis of variance; pairs of 
means comparison by using least significant difference; correlation analysis by using 
Pearson product moment correlation coefficient; and multiple regression analysis by 
using computer solfware package.  Results are as follows: 

1. Most respondents are female, aged between 38 and 47 years old, being 
single, held Bachelor’s degree, working as private company employees, and earning 
average monthly income between Baht 10,000 and 19,999. 

2. Life Style: Consumers have opinions towards life style in category of activity, 
interest, and overall opinions are at the high levels. 

3. Marketing Mix Factor: Marketing mix factor of Pongsak clinic in overall 
category of price, place, and marketing promotion are at the highest levels, whereas 
marketing mix factor in overall category of personnel, process, product, and physical 
evidence are essential at the high levels. 

4. Motive on Service Usage at Pongsak Clinic: Overall emotional and rational 
motive are at the high levels. 

5. Most respondents have behavior on service usage at Pongsak Clinic as 
follows: average visiting frequency is three times a month; average budget is Baht 500 
per time; most respondents use facial care services such as acne treatment, scare 
removal, melasma treatment, facial treatment, and facial mask; they visit the clinic on 
weekend most; most visiting time is between 19.00 and 21.00 hours; objective of 
visiting beauty clinic is social acceptance; the most influential persons toward their 
service usage are friends and colleagues; and most customers pay service fee by cash. 



6. Overall Satisfaction toward Service Usage at Pongsak Clinic: Respondents 
have overall satisfied on service usage at Pongsak Clinic at the high level. 

Results of hypotheses testings are as follows: 
1. Service users with different gender and occupation have behavior on service 

usage in category of average visiting frequency differently with statistical significance of 
0.05 levels. 

2. Service users with different career have behavior on service usage in 
category of average visiting frequency per month differently with statistical significance 
of 0.01 levels. 

3. Marketing mix in place asheet has negative influence to behavior on service 
usage in category of visiting frequency with statistical significance of 0.05 level with 
adjusted R2 equal to 0.011. 
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ปริญญานิพนธฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไดดวยดี เน่ืองจากความกรุณาและความชวยเหลือเปน

อยางยิ่งจากรองศาสตราจารย ดร.ณักษ กุลิสร ซึ่งเปนอาจารยที่ปรึกษาปริญญานิพนธฉบับนี้ ที่
ไดใหคําปรึกษาและตรวจสอบแกไขขอบกพรอง ตั้งแตเริ่มดําเนินการจนกระทั่งไดเปนปริญญา
นิพนธฉบับสมบูรณ ผูวิจัยจึงขอขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสน้ี 
 ผูวิจัยขอขอบพระคุณคณะกรรมการควบคุมปริญญานิพนธอันประกอบไปดวย รอง
ศาสตราจารยสุพาดา สิริกุตตา รองศาสตราจารย ศิริวรรณ เสรีรัตน อาจารย ดร.วรินทรา ศิริ
สุทธิกุล และอาจารย ดร. อรทัย เลิศวรรณวิทย ที่ไดใหคําปรึกษาและตรวจสอบแกไข
ขอบกพรองตางๆ ของปริญญานิพนธฉบับนี้ 
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณนายพิเชษฐ จิรเกษมสุขและนางปถยา ศรีเสรี ผูซึ่งเปนบิดา 
และมารดา ที่ใหการอบรม สั่งสอน และเปนกําลังใจ จนทําใหสามารถทําปริญญานิพนธฉบับนี้ได
อยางสําเร็จลุลวงดวยดี 
 ผูวิ จัยขอกราบขอบพระคุณอาจารยทุกทานในโครงการหลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต ทุกทาน ที่ไดมอบความรูและแนวคิดตางๆ อันทําใหผูวิจัยมีความเติบโตทาง
ความคิด จนสามารถนํามาใชเปนแนวทางในการทําปริญญานิพนธฉบับน้ี ไดอยางสําเร็จลุลวง
ดวยดี 
 ผูวิจัยขอขอบคุณเจาหนาที่โครงการภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร และ
เจาหนาที่บัณฑิตวิทยาลัยทุกทานที่ใหความชวยเหลือ ใหคําแนะนําที่ดีตลอดมา จนทําให
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บทท่ี 1 
บทน ำ 

 
ภมิูหลงั 

ความสวยความงามถอืเป็นเรื่องทีม่คีวามส าคญั  รปูร่างหน้าตาเป็นส่วนส าคญัอย่างหนึ่งใน
การมองหรอืตดัสนิคนของปุถุชนอยู่บ้างไม่มากก็น้อยคนเราไม่สามารถเลอืกเกิดได้และมสีทิธิไ์ม่
พอใจกบัใบหน้าหรอืรูปร่างของตนในปจัจุบนัเทคโนโลยทีางการแพทยส์ามารถที่จะช่วยเนรมติให้
รปูร่างหน้าตาดูดขีึน้ไดจ้ากการเสรมิความงาม อกีทัง้ค ากล่าวทีว่่า “ไก่งามเพราะขน คนงามเพราะ
แต่ง” ยงัใชไ้ดก้บัทุกยุคทุกสมยั ยิง่ในเวลานี้ วถิกีารด าเนินชวีติของประชาชนทัว่ไปมกีารด าเนิน
กจิกรรม ตดิต่อกนัมากขึน้ทัง้การตดิต่อเพื่อสงัคม และการตดิต่อพบปะเพื่อธุรกจิ ฉะนัน้ รปูร่าง 
หน้าตา ผวิพรรณ ทีด่ดู ีจะช่วยสรา้งความมัน่ใจได ้จงึเหน็ไดว้่า ประชาชนทุกเพศ ทุกวยั ต่างกส็นใจ
เขา้ไปใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามกนัมากขึน้  ซึ่งกล่าวได้ว่า การใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความ
งาม ถอืเป็นกจิกรรมหน่ึงของคนในยุคปจัจุบนั  ส่งผลให้จ านวนสถาบนัเสรมิความงามมกีารเปิด
ใหบ้รกิารเพิม่มากขึน้  ในปี 2555 มกีารจดัอนัดบัใหก้บัธุรกจิ 10 อนัดบัแรกที่มคีวามโดดเด่น โดย
วดัคะแนนจากยอดขาย ตน้ทุน  ก าไร การรองรบัความเสีย่ง และกระแสนิยมรวม 50 คะแนน พบว่า
ธุรกจิที่มคีวามโดดเด่นอนัดบัหนึ่งคอื  ธุรกิจบรกิารทางการแพทย์และความงามได้  45.1 คะแนน
เน่ืองจากปจัจุบันคนรักสุขภาพและใส่ใจเรื่องความงามเพิ่มมากขึ้น (เสาวณีย์  ไทยรุ่งโรจน์          
รองอธกิารบดฝีา่ยวจิยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย.ออนไลน์: 2555) 

ธุรกจิเสรมิความงาม ก าลงัไดร้บัความนิยม และมอีตัราการเตบิโตอย่างต่อเนื่อง จากเดมิที่
เน้นลูกคา้ผู้หญงิแต่ปจัจุบนักลุ่มลูกคา้ผูช้ายก็ไดห้นัมาให้ความสนใจกบัการเสรมิความงามเพื่อเพิม่
ความมัน่ใจใหต้นเองเช่นกนั    ในขณะเดยีวกนักลุ่มอายุของผูท้ีเ่ขา้รบับรกิารสถาบนัเสรมิความงาม 
กไ็มไ่ดจ้ ากดัแต่เพยีงกลุ่มคนวยัท างานหรอืผูใ้หญ่เท่านัน้  แต่กลุ่มวยัรุน่ นักเรยีน นักศกึษา ต่างกใ็ห้
ความสนใจใช้บรกิารกนัเป็นจ านวนมาก ดงัจะสงัเกตได้จากสถานเสรมิความงามต่างๆจะมกีลุ่ม
วยัรุ่นรอควิเพื่อใชบ้รกิารเป็นจ านวนมาก  ซึง่ส่วนใหญ่จะใชบ้รกิารดูแลรกัษาเกี่ยวกบัผวิหน้า เช่น 
การรกัษาสวิ ซึง่กลุ่มวยัรุ่น  นักเรยีน   นักศกึษา เป็นกลุ่มทีม่กี าลงัซือ้พอสมควรแมว้่าจะมกี าลงัซือ้
ไมส่งูมากแต่จากจ านวนประชากรในกลุ่มน้ีทีม่คี่อนขา้งมากกน็ับเป็นลูกคา้เป้าหมายทีผู่ป้ระกอบการ
ความงามต้องการแย่งชงิมาเป็นลูกค้า ท าให้ธุรกิจเสรมิความงามเป็นธุรกิจที่สร้างรายได้ให้กบั
ผูป้ระกอบการเป็นกอบเป็นก า  อกีทัง้จะเหน็ไดจ้ากขอ้มลูของผูป้ระกอบการในธุรกจิเสรมิความงาม
ทีพ่บว่า ธุรกจิ เสรมิความงามมมีลูค่าตลาดในปี 2552 ประมาณ 11,0001 ลา้นบาท ซึง่มอีตัราการ
ขยายตวัเฉลีย่อยูท่ีป่ระมาณรอ้ยละ 
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10.0 เมื่อเทยีบกบัปีที่ผ่านมาซึ่งมมีูลค่าตลาด 10,000 ล้านบาทนับว่ามกีารเติบโตค่อนข้างมาก  
(แนะน าธุรกจิคลนิิกเสรมิความงาม.ออนไลน์:2555) 

จากทีก่ล่าวมาขา้งต้นนี้ ชีใ้หเ้หน็ว่าสถาบนัเสรมิความงามเริม่มบีทบาทส าคญัในการใชช้วีติ
ของคนในยุคน้ีมากขึน้  ผู้วจิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาสถาบนัเสรมิความงาม เกี่ยวกบั ปจัจยัที่มี
ผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร   โดยเลอืกศกึษาสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก  เน่ืองจากสถาบนัเสรมิ
ความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกมชีื่อเสยีงเป็นทีรู่จ้กัทัง้ๆ ทีท่างคลนิิกมกีารท าการตลาดไม่มากนัก  อกีทัง้
ยงัไมม่กีารโฆษณาผ่านสื่อโทรทศัน์  ดงันัน้สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกจงึมคีวามน่าสนใจ
ที่จะท าการศึกษา ผู้วจิยัได้สนใจที่จะศึกษาครัง้นี้เพื่อเป็นประโยชน์ส าหรบัผู้ประกอบการสถาบนั
เสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกให้เขา้ใจและสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคได้อย่าง
เหมาะสม  ทัง้นี้ผูป้ระกอบการสามารถน าผลจากการศกึษามาเป็นขอ้มลูประกอบการพจิารณาเพื่อใช้
เป็นแนวทางในการด าเนินกลยทุธด์า้นการตลาดของสถาบนัเสรมิความงามต่อไป 

 
ควำมมุ่งหมำยของงำนวิจยั 

ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวป้ระกอบดว้ย 
1.เพื่อศกึษาถงึพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภค

ในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกลกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

2.เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภค ประกอบด้วย 
กจิกรรม ความสนใจ ความคดิเหน็กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
          3.เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกจิบรกิารที่สามารถท านายพฤตกิรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

4.เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านเหตุผลและอารมณ์กับพฤติกรรมการ ใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

5.เพื่อศึกษาความพึงพอใจโดยรวมของผู้บรโิภคที่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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ควำมส ำคญัของกำรวิจยั 
1. การศกึษาวจิยัครัง้นี้เพื่อใหผู้ป้ระกอบการสถาบนัเสรมิความงามไดท้ราบถงึความต้องการ

ของผูบ้รโิภคและใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินกลยทุธด์า้นการตลาดของสถาบนัเสรมิความงาม 
 2. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูท้ีส่นใจศกึษาคน้ควา้ขอ้มลูเกี่ยวกบัปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามของผูบ้รโิภค 
 
ขอบเขตกำรวิจยั 

ขอบเขตของการศกึษางานวจิยัน้ีจะมุ่งศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนั
เสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย ลักษณะ
ประชากรศาสตร ์รูปแบบการด าเนินชวีติ ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกจิบรกิาร แรงจงูใจดา้น
เหตุผลและอารมณ์ โดยก าหนดขอบเขตการศกึษาคน้ควา้ ดงันี้ 
 

ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจยั 
ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกที่

มอีายุตัง้แต่ 18 ปีขึน้ไป   เนื่องจากเป็นกลุ่มทีส่นใจเรื่องความสวยความงามรวมทัง้มอี านาจในการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามได้ดว้ยตนเอง จ านวน 1,020 คน ทีเ่ป็นลูกค้าที่ใช้บรกิาร
ประจ า (ขอ้มลูจาก สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิ ์ณ วนัที ่8 กุมภาพนัธ ์2555) 

 
กลุ่มตวัอย่ำงท่ีใช้ในกำรวิจยั 
กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยัเป็นผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกที่มี

อายุตัง้แต่ 18 ปีขึ้นไป การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง ในกรณีทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
(Finite Population) ใชสู้ตรทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane ,1973 : 125)  ก าหนดใหม้คีวามเชื่อมัน่ 
95% และความคาดแคลื่อนทีย่อมรบัไดไ้มเ่กนิ 5% 
 จากการค านวณได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจ านวน  287 คน และผู้วิจยัได้เพิ่มจ านวน
ตวัอยา่ง 21 คน  ดงันัน้ตวัอยา่งของการวจิยัครัง้นี้เท่ากบั 308 คน  

การเลือกกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครัง้นี้  ผู้วิจยัมขี ัน้ตอนการสุ่มตัวอย่างประกอบด้วย 2  
ขัน้ตอนดงัต่อไปนี้ 

ขัน้ท่ี1 ผูว้จิยัไดเ้ลอืกใชก้ารสุ่มตวัอย่างแบบโควต้า (Quota sampling) โดยใชก้ลุ่มตวัอย่างจาก
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกในกรุงเทพมหานครทัง้หมด 14 สาขา  โดยเกบ็แบบสอบถาม
จากกลุ่มตวัอยา่งสาขาละ 22 คน  
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ขัน้ท่ี 2  ใชว้ธิสีุ่มตวัอยา่งแบบอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling)   สุ่มตวัอย่างแต่ละ
สาขาใหค้รบจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 308 คน 
 
ตวัแปรท่ีศึกษำ 

1.ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ประกอบด้วย 
               1.1 ลกัษณะประชำกรศำสตร ์
                 1.1.1 เพศ 
                        1.1.1.1   ชาย 
                        1.1.1.2   หญงิ 

        1.1.2 อาย ุ
                        1.1.2.1    18 – 27 ปี 

     1.1.2.2    28 – 37 ปี 
     1.1.2.3    38 – 47 ปี 

                        1.1.2.4    48  ปีขึน้ไป 
                  1.1.3 สถานภาพ 
                         1.1.3.1    โสด 
                         1.1.3.2 สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
                         1.1.3.3     หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู่ 

1.1.4 ระดบัการศกึษา 
1.1.4.1    ต ่ากว่าปรญิญาตร ี
1.1.4.2   ปรญิญาตร ีหรอื เทยีบเท่า 
1.1.4.3   สงูกว่าปรญิญาตร ี

1.1.5 อาชพี 
1.1.5.1   นกัเรยีน / นิสติ / นกัศกึษา 
1.1.5.2   รบัราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
1.1.5.3   พนกังานบรษิทัเอกชน 
1.1.5.4    ธุรกจิส่วนตวั 
1.1.5.5    รบัจา้งทัว่ไป 
1.1.5.6  อื่นๆ โปรดระบุ 

1.1.6 รายไดต่้อเดอืน 
  1.1.6.1 10,000  - 19,999   บาท 
  1.1.6.2 20,000  - 29,999   บาท 
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1.1.6.3   30,000  - 39,999  บาท 
1.1.6.4   40,000  - 49,999  บาท  
1.1.6.5  50,000  บาทขึน้ไป  

1.2 รปูแบบกำรด ำเนินชีวิต 
1.2.1 กจิกรรม (Activity) 
1.2.2 ความสนใจ (Interest) 
1.2.1 ความคดิเหน็ (Opinion) 

 
1.3 ส่วนประสมทำงกำรตลำดของธรุกิจบริกำร 

1.4.1  ดา้นผลติภณัฑ ์( Product ) 
1.4.2 ดา้นราคา (Price ) 
1.4.3  ดา้นสถานที ่( Place ) 
1.4.4 ดา้นส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
1.4.5 ดา้นบุคลากร (People) 
1.4.6 ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (Process) 
1.4.7 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

 
 1.4        แรงจงูใจด้ำนเหตผุลและอำรมณ์ 
 
2.   ตวัแปรตำม (Dependent Variables) ประกอบด้วย 
 

2.1พฤติกรรมกำรใช้บริกำรสถำบนัเสริมควำมงำมพงศ์ศกัด์ิคลินิกของผู้บริโภคใน
เขตกรงุเทพมหำนคร 

2.1.1 ความถีใ่นการใชบ้รกิาร 
2.1.2 ค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิาร 
2.1.3  ผลติภณัฑท์ีใ่ชบ้รกิาร 
2.1.4 ช่วงเวลาทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร 
2.1.5 สาเหตุในการใชบ้รกิาร 
2.1.6   บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
2.1.7  วธิกีารช าระเงนิค่าบรกิาร 

2.2 ควำมพึงพอใจโดยรวมต่อพฤติกรรมกำรใช้บริกำรสถำบนัเสริมควำมงำมพงศ์
ศกัด์ิคลินิกของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหำนคร 
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นิยำมค ำศพัทเ์ฉพำะ 
          1.สถำบนัเสริมควำมงำมพงศศ์กัด์ิคลินิก หมายถงึ สถานทีใ่หบ้รกิารดา้นความงามแบ่งได ้
4 ประเภทดงันี้ 
1.ประเภทผวิหน้า  อาท ิ การรกัษาสวิ  หลุมสวิ แผลเป็น  ฝ้า กระ และการบ ารงุผวิหน้า การ  มารค์
หน้าใส  
2.ประเภทดแูลผวิกาย อาท ิฉีดวติามนิเพื่อผวิพรรณขาวกระจ่างใส, กรอผวิเพื่อลบจดุด่างด า  
3.ประเภทการลดน ้าหนกัและสดัส่วน  อาท ิ การฉีด Carboxytherapy เพื่อลดสดัส่วนเฉพาะจดุ 4.
ประเภทการก าจดัขน                                                                                                    

2.ผู้บริโภค หมายถงึ ผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกทีม่อีายุ 18 ปี
ขึน้ไปในเขตกรงุเทพมหานคร 

3.ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรม   หมายถงึ  ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ ปจัจยัดา้นรปูแบบ
การด าเนินชวีติ ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร และแรงจงูใจดา้นเหตุผลและอารมณ์ใน
การใชบ้รกิาร 

4.ส่วนประสมทำงกำรตลำดของธุรกิจบริกำร   หมายถึง สิง่ที่ผู้ประกอบการสถาบนั
เสรมิความงามสรา้งขึน้มา เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิความสนใจ และต้องการทีจ่ะมาใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิ
ความงาม ไดแ้ก่   ผลติภณัฑ ์ ราคา   สถานที ่ การส่งเสรมิการตลาด   บุคลากร   กระบวนการ
ใหบ้รกิาร  และลกัษณะทางกายภาพ 

5.ผลิตภณัฑ ์  หมายถงึ  การใหบ้รกิารของสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก อาท ิ 
ประเภทผวิหน้าใหก้ารรกัษาสวิ,หลุมสวิ,แผลเป็น,ฝ้า,กระ ประเภทการดแูลผวิกายและเรอืนร่าง  
ประเภทการก าจดัขน  ประเภทการลดน ้าหนกั  

6.รำคำ   หมายถงึ  ราคาในการใหบ้รกิารของสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก  
7.สถำนท่ี  หมายถงึ ความสะดวกในการเขา้ถงึ สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก   
8.กำรส่งเสริมกำรตลำด  หมายถึง กิจกรรมที่ส่งเสริมตลาดในกลุ่มผู้บริโภคที่เคยใช้

บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกไม่ว่าจะเป็นทางตรงหรอืทางอ้อมสู่สาธารณะผ่านการ
สื่อสารทางการตลาด 

9.บุคลำกร หมายถึง บทบาทหน้าที่ของบุคลากรในการให้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม
พงศศ์กัดิค์ลนิิก และลกัษณะความสมัพนัธร์ะหว่างลกูคา้กบับุคลากรผูใ้หบ้รกิาร 

10.ลกัษณะทำงกำยภำพ หมายถงึ สภาพแวดลอ้มโดยรวมของสถาบนัเสรมิความงาม เช่น 
การตกแต่งสถานที ่บรรยากาศของสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก 

11.กระบวนกำรให้บริกำร หมายถึง กระบวนการส่งมอบบริการจากผู้ให้บริการไปสู่
ผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิก ซึ่งมีความรวดเร็วและมี
ประสทิธภิาพท าใหล้กูคา้เกดิความประทบัใจ ไดแ้ก่ การดแูลเอาใจใส่ของบุคลากรและระยะเวลา 
 

http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/52-2010-08-09-10-01-15
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/50-2010-08-09-10-00-17
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/57-2010-08-27-04-23-22
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/58-2010-08-27-04-23-43
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/52-2010-08-09-10-01-15
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/50-2010-08-09-10-00-17
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/57-2010-08-27-04-23-22
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/59-2010-08-26-04-24-18
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/59-2010-08-26-04-24-18
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/58-2010-08-27-04-23-43


7 

 

ทีเ่หมาะสมในการใหบ้รกิาร  
12.รปูแบบกำรด ำเนินชีวิต  หมายถงึ รปูแบบการด าเนินชวีติของผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารสถาบนั

เสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก โดยแสดงออกในรปูของ กจิกรรม (Activity) ความสนใจ (Interest)   
และ ความคดิเหน็ (Opinion) 

13.แรงจงูใจด้ำนเหตุผลและอำรมณ์   หมายถงึ  กระบวนการทีบุ่คคลถูกกระตุ้นจากสิง่
เรา้ภายในเป็นสิง่ผลกัดนัจากภายในตวับุคคลซึง่อาจจะเป็นเจตคต ิความคดิ ความสนใจ ความตัง้ใจ 
การมองเห็นคุณค่าความพอใจและกระบวนการที่บุคคลถูกกระตุ้นจากสิง่เร้าจากภายนอกเป็นสิง่
ผลกัดนัภายนอกตวับุคคลทีม่ากระตุน้ใหเ้กดิพฤตกิรรมอาจเป็นการไดร้บัรางวลั ชื่อเสยีง ค าชม โดย
เป็นสาเหตุการเกดิแรงจงูใจทางดา้นเหตุผลและอารมณ์เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงาม 

14.พฤติกรรม หมายถงึ กระบวนการกระท าที่แตกต่างกนัของแต่ละบุคคลในการใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามของผูบ้รโิภค เช่น   ความถี่ในการใชบ้รกิาร   ค่าใช้จ่ายในการใชบ้รกิาร  
ช่วงเวลาทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร วนัทีใ่ชบ้รกิาร ผลติภณัฑท์ี่ใชบ้รกิาร สาเหตุในการใชบ้รกิาร บุคคลที่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารและวธิกีารช าระเงนิค่าบรกิาร 

15. ควำมพึงพอใจโดยรวม  หมายถงึ  ความรูส้กึของผูม้าใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
พงศศ์กัดิค์ลนิิกเมือ่เทยีบกบัความคาดหวงัและความพอใจจากการเขา้รบับรกิาร 
  16.กำรดูแลผิวกำยและเรือนร่ำง  หมายถงึ การใหบ้รกิารดูแลผวิพรรณและดูแลสดัส่วน
ของร่างกาย อาท ิ การมารก์ตวัขาว การลดรอยเสน้เลอืดขอด การฉีดคารบ์อกซีเ่พื่อลดไขมนัท าให้
ใหร้า่งกายมสีดัส่วนทีเ่หมาะสมสวยงาม 
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ควำมพึงพอใจโดยรวม 

                                กรอบในกำรวิจยั 
       ตวัแปรอิสระ              ตวัแปรตำม 

                                                 
              ลกัษณะทำงประชำกรศำสตร ์

- เพศ 
- อาย ุ
- สถานภาพ 
-        ระดบัการศกึษา 
 - อาชพี 
- รายไดต่้อเดอืน 

      
               รปูแบบกำรด ำเนินชีวิตของผูบ้ริโภค 
       - กจิกรรม 

- ความสนใจ 
- ความคดิเหน็ 
    
 
  

 
    
  
 
  
  
                                                                                                            
 
                                                                                                                
 
 
 
 
 
 

ส่วนประสมทำงกำรตลำดของธรุกิจบริกำร 

- ผลติภณัฑ ์

- ราคา 

- สถานที ่

- การส่งเสรมิการตลาด 

- บุคลากร 

- กระบวนการใหบ้รกิาร 

- ลกัษณะทางกายภาพ 

 

 

      

 

พฤติกรรมกำรใช้บริกำร            

สถำบนัเสริมควำมงำม

พงศศ์กัด์ิคลินิกของ

ผูบ้ริโภคในเขต

กรงุเทพมหำนคร 

      แรงจงูใจด้ำนเหตุผลและอำรมณ์ 
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สมมติฐำนในกำรวิจยั 
1.ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา 

อาชพี รายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

2.รูปแบบการด าเนินชีวติ ได้แก่ กิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น มคีวามสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

3.ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ได้แก่   ด้านผลิตภัณฑ์   ด้านราคา   ด้านสถานที ่  
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
สามารถท านายพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

4.แรงจูงใจด้านเหตุผลและอารมณ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิ
ความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

5.ความพงึพอใจโดยรวมมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม
พงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
ในการศึกษาวจิยัเรื่องปจัจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์

ศกัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครผูว้จิยัไดน้ าเสนอเอกสารและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งกบั
งานวจิยัทีท่ าการศกึษาคน้ควา้โดยมลี าดบัดงันี้    

1. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กี่ยวขอ้ง 
1.1 แนวคดิเกีย่วกบัประชากรศาสตร ์
1.2 แนวคดิเกีย่วกบัรปูแบบการด าเนินชวีติ 
1.3 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร 
1.4 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัแรงจงูใจ  
1.5 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
1.6 แนวคดิเกีย่วกบัความพงึพอใจโดยรวม   

2.ประวตัสิถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก 
          3. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

 
1. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง 
         1.1 แนวคิดเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์

ความหมายของประชากรศาสตร์  ลกัษณะทางประชากรศาสตรไ์ดม้ผีูใ้หค้วามหมายดังนี้
(พจนานุกรม ไทย-ไทย ราชบณัฑติยสถาน (2554:ออนไลน์)  ได้ให้ความหมายว่า ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร ์  (Demography)  หมายถงึ การศกึษาทางสถติเิกี่ยวกบัประชากรในแง่อตัราการ
เกดิ การตาย การยา้ยถิน่ และการกระจาย เป็นต้น รวมทัง้ผลกระทบที่มต่ีอสภาวะทางสงัคมและ
เศรษฐกจิ 

รุธิร์  พนมยงค์(2554:ออนไลน์)ได้ให้ความหมายว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์
(Demography) หมายถึง ขนาดของประชากรเป็นสิง่ชี้ขนาดของตลาด กล่าวคอื ถ้าก าหนดให้สิ่ง
อื่นๆคงที่แล้วประเทศมขีนาดของประชากรขนาดใหญ่  ขนาดของตลาดก็จะใหญ่ด้วยเพราะตลาด
เป็นศูนยร์วมคนทีก่่อใหเ้กดิกจิกรรมทางการตลาด 

ชฟิแมนและการนุ์ก (Schiffman and Kanuk.1994:53-54) ได ้แสดงการแบ่งส่วนตลาดตาม
ประชากรศาสตร ์โดยถือเกณฑต์วัแปรตามประชากรศาสตรท์ี่นิยมใช้มาก ได้แก่ อายุ เพศ ขนาด
ครอบครวั อาชพี รายได ้

นิพนธ์ เทพวลัย์ (ออนไลน์: 2523)ได้ให้ความหมายของ ค าว่า ประชากรศาสตร ์
(Demography) ทีเ่ขา้ใจงา่ย และดเูหมอืนว่าเป็นทีย่อมรบักนัทัว่ไปไดแ้ก่ความหมายตามที่  
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เฮาเซอรแ์ละดนัแคน (Philip H. Hauser and Otis Dudley Duncan) ไดใ้หไ้วว้่า ประชากรศาสตร์
เป็นการศึกษาถึงขนาด (Size) การกระจาย (Distribution) และองค์ประกอบของประชากร 
(Composition) ศกึษาถงึการเปลีย่นแปลงและองคป์ระกอบของการเปลีย่นแปลงดงักล่าวนัน้ ไดแ้ก่ 
การเกดิ การตาย การยา้ยถิน่ และการเปลีย่นแปลงฐานะทางสงัคม 
 ตามความหมายน้ีจะเหน็ว่า ประชากรศาสตรม์ขีอบเขตการศกึษาใน 4 ประเดน็คอื 
 1.การศกึษาเกี่ยวกบัขนาดของประชากร ค าว่า ขนาด หมายถงึจ านวนหน่วยในการนับ
ประชากร เช่น จ านวนคนซึง่ในประเดน็นี้จะเป็นการศกึษาใหท้ราบว่า ณ พืน้ทีห่นึ่งพืน้ทีใ่ดมขีนาด
ประชากรเท่าใด ใหญ่หรอืเลก็กว่าในอดตี และจะมขีนาดเท่าใดในอนาคต 
 2.การศกึษาเกีย่วกบัการกระจายของประชากร ค าว่า การกระจาย หมายถงึ การจดักลุ่มของ
ประชากรในพืน้ทีห่นึ่ง ๆ จะเป็นในลกัษณะทางภูมศิาสตรห์รอืเขตทีอ่ยู่อาศยักไ็ดใ้นเวลาทีก่ าหนด 
ฉะนัน้ ในประเดน็นี้จงึศกึษาว่าประชากรกระจายออกไปตามลกัษณะภูมศิาสตรห์รอืเขตทีอ่ยู่อาศยั
อย่างไร เช่น ภูมภิาค จงัหวดั ชนบท ในเมอืง อะไรเป็นสาเหตุของการกระจายดงักล่าว และมกีาร
เปลีย่นแปลงอะไรบา้งทีเ่กดิขึน้จากการกระจายของประชากรดงักล่าว 
 3.การศกึษาเกี่ยวกบัองคป์ระกอบประชากรในประเดน็นี้เป็นการศกึษาถงึคุณลกัษณะต่างๆ
ของประชากรทีร่วมกลุ่มกนั ณ พืน้ทีใ่ดพืน้ทีห่นึ่ง เช่น เพศ อายุ สญัชาต ิ สถานภาพการสมรส 
รายได ้อาชพี เป็นตน้ 
 4.การศกึษาองค์ประกอบของการเปลีย่นแปลงทางประชากร ค าว่า การเปลีย่นแปลงทาง
ประชากร หมายถึง การเพิม่ขึน้หรอืลดลงของจ านวนประชากรทัง้หมด หรอืของประชากรใน
โครงสรา้ง (Structure) บางส่วน การเปลีย่นแปลงทางประชากรทัง้หมดไดแ้ก่ การเกดิ การตาย และ
การยา้ยถิน่ ส่วนโครงสรา้งนัน้เป็นการกระจายของประชากรตามเพศและอายุ ฉะนัน้ในประเดน็นี้จงึ
เป็นการศกึษาเกีย่วกบัองคป์ระกอบทีส่ าคญั 3 ประการ ไดแ้ก่ การเกดิ การตาย และการยา้ยถิน่ ซึง่
จะมผีลใหป้ระชากร ณ พืน้ทีห่นึ่งพืน้ทีใ่ดมกีารเปลีย่นแปลงไป 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2539: 41-42) กล่าวว่า ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์
ประกอบดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได ้อาชพี การศกึษา เหล่านี้เป็น
เกณฑท์ีน่ิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะที่ส าคญัและสถติทิี่
วดัได้ของประชากรที่ช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะที่ลกัษณะด้านจิตวิทยาและสงัคม
วัฒนธรรม ช่วยอธิบายถึงความคิด และความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายเท่านัน้ ข้อมูลด้าน
ประชากรศาสตรจ์ะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายรวมทัง้ง่ายต่อการ
วดัมากกว่าตวัแปรอื่น ตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีส่ าคญัมดีงันี้ 

1.อายุ (Age) เนื่องจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ ี
อายแุตกต่างกนั นกัการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแปรดา้นประชากร   
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นักการตลาดไดค้น้หาความต้องการของส่วนตลาดส่วนเลก็ (Niche market) โดยมุ่งความส าคญัที่
ตลาดอายสุ่วนนัน้ 
 2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดทีส่ าคญัเช่นกนั นักการตลาดควรต้องศกึษา
ตวัแปรตวันี้อย่างรอบคอบ เพราะในปจัจุบนัน้ีตวัแปรทางด้านเพศมกีารเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรม
การบรโิภค   การเปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุมาจากการทีส่ตรที างานมมีากขึน้ 

3. ลกัษณะครอบครวั (Marital status) ในอดตีจนถงึปจัจบุนัลกัษณะครอบครวัเป็นเป้าหมาย
ที่ส าคญัของการใช้ความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมคีวามส าคญัยิง่ขึ้นในส่วนที่
เกีย่วกบัหน่วยผูบ้รโิภค นกัการตลาดจะสนใจจ านวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ชส้นิคา้ใด
สนิคา้หนึ่ง และยงัสนใจในการพจิารณาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ และโครงสรา้งดา้นสื่อที่จะ
เกีย่วขอ้งกบัผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืนเพื่อช่วยในการพฒันากลยุทธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม 

4. รายได ้การศกึษา อาชพี และสถานภาพ (Income, Education Occupation and Status) 
เป็นตวัแปรทีส่ าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคทีม่คีวาม
ร ่ารวย แต่อย่างไรก็ตามครอบครวัทีม่รีายได้ปานกลางและมรีายได้ต ่าจะเป็นตลาดที่มขีนาดใหญ่
ปญัหาส าคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถอืเกณฑร์ายได้อย่างเดยีวก็คอื รายได้จะเป็นตวัชี้การมี
หรอืไม่มคีวามสามารถในการจ่ายสนิค้า ในขณะเดยีวกนัการเลอืกซื้อสนิคา้ทีแ่ทจ้รงิอาจถอืเกณฑ์
รปูแบบการด ารงชวีติ รสนิยม ค่านิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ แมว้่ารายไดจ้ะเป็นตวัแปรทีใ่ชบ้่อย
มาก นกัการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตรห์รอือื่นๆ เพื่อให้
การก าหนดตลาดเป้าหมายชดัเจนยิง่ขึน้ เช่น กลุ่มรายไดสู้งที่มอีายุต่างๆ ถอืว่าใชเ้กณฑร์ายได้
ร่วมกบัเกณฑอ์ายุเป็นเกณฑท์ีน่ิยมใชก้นัมากขึน้ เกณฑร์ายไดอ้าจจะเกี่ยวขอ้งกบัเกณฑอ์ายุ และ
อาชพีรว่มกนั  

 จากแนวคิดเกี่ยวลักษณะประชากรศาสตร์ สรุปได้ว่า ผู้วิจ ัยสนใจที่จะศึกษาลักษณะ
ประชากรศาสตรด์า้น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน เนื่องจากเป็นตวัแปรใน
การแบ่งส่วนตลาดที่ส าคญั ซึ่งจะท าให้เราทราบว่าผู้บรโิภคที่มลีกัษณะทางด้านประชากรศาสตรท์ี่
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์แตกต่างกนัอย่างไรบา้ง เพื่อ
เป็นประโยชน์ให้ผู้ประกอบธุรกจิเสรมิความงามสามารถน าไปใช้ในการก าหนดตลาดเป้าหมายได้
อยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม 

 
1.2 แนวคิดเก่ียวกบัรปูแบบการด าเนินชีวิต 
 

วกิพิเีดยี (ออนไลน์:  2554) ได้ใหค้วามหมายของรปูแบบการด าเนินชวีติ (หรอืเรยีกทบั
ศพัทว์่า ไลฟ์สไตล)์  หมายถงึ วถิกีารด าเนินชวีติของบุคคล โดยทีล่กัษณะของพฤตกิรรมต่างๆ 
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จะเป็นตวับ่งบอกถงึ รปูแบบการด าเนินชวีติ แต่ละแบบพฤตกิรรมในการเขา้สงัคม ในการบรโิภค ใน
การหาความบนัเทงิ การพกัผ่อนหย่อนใจใช้เวลาว่าง และการแต่งตวั ลว้นเป็นส่วนประกอบของ
รปูแบบการด าเนินชวีติ รปูแบบการด าเนินชวีติจะถูกด าเนินเป็น อุปนิสยั เป็นวธิปีระจ าทีก่ระท าสิง่
ต่างๆอตัลกัษณ์ของแต่ละบุคคล (Individual identity) รปูแบบการด าเนินชวีติ โดยทัว่ไปแลว้จะ บ่ง
บอกถึง ทศันคติ ค่านิยม และ มุมมอง ของแต่ละบุคคล ดงันัน้รูปแบบการด าเนินชวีิต จงึมี
ความหมายในเชงิของอตัตาหรอืตวัตน และใชใ้นการสรา้งสญัลกัษณ์ทางวฒันธรรมทีป่ระกอบกบัอตั
ลกัษณ์ของบุคคล  ในวงการธุรกจิ "รปูแบบการด าเนินชวีติ" จะช่วยใหก้ารโฆษณาและการท าตลาด 
สามารถเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายไดเ้หมาะสม โดยการน าเสนอสนิค้าและบรกิารทีม่ลีกัษณะเฉพาะเขา้
กบัแต่ละรูปแบบ รวมถงึใช้ในสงัเคราะห์วธิทีี่ใช้การกระตุ้นความต้องการในแต่ละกลุ่มเป้าหมาย
รูปแบบการด าเนินชวีติจะเกี่ยวข้องกบัปจัจยั เช่น อุปนิสยั ทศันคต ิรสนิยม ค่านิยมทางศีลธรรม 
ฐานะทางเศรษฐกจิ และอื่นๆ 

 ณฐักานต ์บุญนนท ์(2550: 21-22) กล่าวว่า รปูแบบการด าเนินชวีติ  หมายถงึ ลกัษณะของ
ความเป็นอยู่ทีแ่สดงถงึการใช้เวลาของแต่ละคนว่าเป็นอย่างไร  การใหค้วามสนใจสิง่รอบตวั ความ
คดิเหน็ทีม่ต่ีอตนเองและสิง่รอบขา้ง ซึง่ตวัแปรเหล่านี้ คอื ลกัษณะทางจติวทิยา ประกอบดว้ย  

1. กจิกรรม (Activities) หมายถึง การแสดงออกอย่างเด่นชดั เช่น การซื้อสนิค้า หรอื
บรกิารใหม่ๆ ซึง่แมว้่าการแสดงออกเหล่านี้จะสามารถสงัเกตเหน็ได ้แต่กเ็ป็นเรื่องยาก
ทีจ่ะวดัถงึเหตุผลของการกระท าโดยตรง 

2. ความสนใจ(Interest) หมายถึง ความสนใจในบางวตัถุประสงค์ หรอื บางสถานการณ์ 
ซึง่หมายถงึระดบัความตื่นเตน้ทีเ่กดิขึน้หรอืความเอาใจใส่เป็นพเิศษ  

3. ความคดิเหน็ (Opinions) หมายถงึ ค าตอบของแต่ละบุคคลต่อการตอบสนองต่อสิง่เรา้ที่
เกิดขึ้น ซึ่งเปรียบเสมือนเป็นค าถามในลกัษณะการตีความ การคาดหวัง และการ
ประเมนิผล เช่น ความคาดหวงัในเหตุการณ์ และการประเมนิผลดผีลเสยีของการเลอืกที่
จะกระท าสิง่ใดสิง่หนึ่ง  

รูปแบบการด าเนินชวีติเป็นรูปแบบการด าเนินกิจกรรมของแต่ละคนในแต่ละวนัที่แสดงความเป็น
ตวัตนของคนคนนัน้ ซึง่จะเลอืกท ากจิกรรมทีม่คีวามแตกต่างกนัหรอืเหมอืนกนักเ็ป็นได้ 

แนวคิดเก่ียวกบัรปูแบบการด าเนินชีวิต  

แบบของการใช้ชวีติของเราแต่ละคนน าไปสู่การแสดงออกของสถานการณ์ ประสบการณ์ 
ค่านิยม ทศันคตแิละความคาดหมาย แบบของการใช้ชวีติได้รบัอทิธพิลจากปจัจยัต่างๆ มากมาย 
บุคคลและครอบครวัต่างกม็แีบบของการใชช้วีติ แบบของการใชช้วีติ 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88
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ของครอบครวัถูกก าหนด ส่วนหนึ่ง โดยแบบการใชช้วีติของตวับุคคล และท านองกลบักนัแบบของ
การใช้ชีวิตของตัวบุคคลก็จะถูกก าหนดส่วนหนึ่งโดยครอบครวั (B.E.Bryant อดุลย์ จาตุรงค
กุล.2545: 286) 

 

 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 ภาพประกอบแบบของการใชช้วีติ 
 

ทีม่า (อดุลย ์ จาตุรงคกุล. 2545: 286) 

เราอาจแบ่งแบบของการใชช้วีติไดห้ลายแบบ B.E. ส ารวจพบว่าบุคลทีม่กีิจกรรมนอกบา้นมี
แบบของการใชช้วีติดงันี้ 

1.  แขง่ขนักนัแสวงหาความตื่นเตน้คอืชอบเสีย่งอนัตรายและแขง่ขนั 

2.  ตื่นตวัทีจ่ะมุง่สู่ธรรมชาต ิ

3.  มุง่รปูรา่งดคีอื กจิกรรมนอกบา้นพาไปสู่การมรีปูร่างทีด่ ี

4.  มุง่สุขภาพ 

5.  ไมเ่ครยีดและไมม่อีะไรจงูใจคอืไมส่นกจิกรรมนอกบา้น 

  

ตวัก าหนดแบบของการใช้

ชวีติ 

 ประชากรศาสตร ์

 ชนชัน้ทางสงัคม 

 สิง่จงูใจ 

 บุคลกิภาพ 

 อารมณ์ 

 ค่านิยม 

 วงจรชวีติ 

 วฒันธรรม 

 ประสบการณ์ 

แบบของการใชช้วีติเรา

อาศยัอยา่งไร 

 กจิกรรม 

 ความสนใจ 

 ชอบ / ไมช่อบ 

 ทศันคต ิ

 การอุปโภค

บรโิภค 

 ความคาดหมาย 

 ความรูส้กึ 

พฤตกิรรมการซือ้ 

 อยา่งไร 

 เมือ่ใด 

 ทีไ่หน 

 อะไร 

 กบัใคร 

การบรโิภค 

 ทีไ่หน 

 กบัใคร 

 อยา่งไร 

 เมือ่ไหร ่ 

 อะไร 
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คนที่มาจากวฒันธรรมย่อยชัน้ทางสงัคมและอาชีพเดียวกันอาจมแีบบของการใช้ชีวิตที่
ต่างกนัแบบของการใชช้วีติคอื แบบแผนของการด ารงชวีติของบุคคลทีแ่สดงออกในทางกจิกรรม 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ  2  ภาพประกอบแบบของการใชช้วีติ  Lifestyle 
 

ทีม่า (อดุลย ์ จาตุรงคกุล. 2545: 145) 
 
 

        Activities  การใชเ้วลา 

- การท างาน 

- งานอดเิรก 

- เหตุการณ์ทางสงัคม 

- หยุดพกัผอ่น 

- รื่นเรงิ 

- สมาชกิสโมสร 

- ชมรม 

- จบัจา่ยซือ้ของ 

- กฬีา 

Interest อะไรทีน่ิยมกระท า 

 ครอบครวั 

 บา้น 

 งาน 

 ชมรม 

 การพกัผอ่น 

 แฟชัน่ 

 อาหาร 

 สื่อต่างๆ 

 ความส าเรจ็ 

 

           แบบของการใชช้วีติ 

            Lifestyle 

Opinion คดิถงึคน ,สถานทีแ่ละ

สิง่ของอยา่งไร 

- พวกของตน 

- เรื่องราวทางสงัคม 

- การเมอืง 

- ธรุกจิ 

- เศรษฐกจิ 

- การศกึษา 

- ผลติภณัฑ ์

- อนาคต 

- วฒันธรรม Demography ประชากรศาสตร ์

- อาย ุ

- การศกึษา 

- รายได ้

- อาชพี 

- ขนาดครอบครวั 

- ทีพ่กัอาศยั 

- ภูมศิาสตร ์

- ขนาดของเมอืง 

- ขัน้ตอนวงจรชวีติ 
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1.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ทฤษฎสี่วนประสมการตลาดบรกิาร (The Services  Marketing Mix) ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และ

คณะ (2546: 461; อา้งองิจาก Kotler. 2003) ซึง่ประกอบดว้ยรายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 
1.ผลิตภัณฑ์ (Product) ผลิตภัณฑ์และบริการ หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าใหพ้งึพอใจในผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะ มหีรอืไม่มตีวัตนกไ็ด ้
ผลติภณัฑ์จงึประกอบด้วย สนิค้า บรกิาร ความคดิ สถานที่ องค์กร หรอืบุคคล ผลติภณัฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์ มคีุณค่าในสายตาของลูกคา้ จงึจะมผีลท าใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนด
กลยทุธด์า้นผลติภณัฑต์อ้งค านึงถงึปจัจยัต่อไปน้ี 

1.1 ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์(Product Differentiation) หรอืความแตกต่างทางการ
แขง่ขนั (Competitive Differentiation) 

1.2  องคป์ระกอบ (คุณสมบตั)ิ ของผลติภณัฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์ 
พืน้ฐาน คุณภาพ การบรรจภุณัฑ ์ตราสนิคา้ และอื่นๆ 

1.3 การก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลติภณัฑ์
ของบรษิทัเพื่อแสดงต าแหน่งทีแ่ตกต่าง และมคีุณค่าในจติใจของลกูคา้เป้าหมาย 

1.4 การพฒันาผลติภณัฑ ์(Product  Development ) เพื่อใหผ้ลติภณัฑม์ลีกัษณะใหม่
และปรบัปรุงใหด้ขีึน้ (New and Improved) ซึง่ต้องค านึงถงึความสามารถในการ
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ 

1.5 กลยทุธเ์กีย่วกบัส่วนประสมผลติภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลติภณัฑ ์(Product 
Line) 

2.ราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ราคาเป็นส่วนประสมการตลาดตวัที่
สองที่เกิดขึ้นมาถัดจากผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าผลิตภัณฑ์กับราคา 
ผลิตภณัฑ์นัน้ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาก็จะท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อการเลือกวิธีการตัง้ราคาอาจ
เลอืกใชว้ธิใีดวธิหีนึ่งหรอืหลายวธิรีว่มกนักไ็ด ้ซึง่จะมกีารจดัประเภทวธิกีารตัง้ราคาโดยพจิารณาจาก
ปจัจยัส าคญั 3 ประการ ไดแ้ก่ 

2.1  ตน้ทุน ซึง่ใชเ้ป็นเกณฑข์ัน้ต ่าในการก าหนดราคาท าใหเ้กดิวธิกีารตัง้ราคาโดยมุ่งที่
ตน้ทุน 

2.2  ราคาของคู่แข่งขนั และราคาขายสนิคา้ทดแทน ท าให้เกดิวธิกีารตัง้ราคาโดยมุ่งที่
การแขง่ขนั 

2.3  การประเมนิลกัษณะที่เป็นเอกลกัษณ์ของผลติภณัฑข์องลูกค้าใช้เป็นเพดานของ
การก าหนดราคา ท าใหเ้กดิวธิกีารตัง้ราคาโดยมุง่ทีอุ่ปสงค ์
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3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution) เป็นกิจกรรมการน าผลติภณัฑ์ที่
ก าหนดไวอ้อกสู่ตลาดเป้าหมาย ในส่วนประสมน้ีไม่ไดห้มายถงึเฉพาะการพจิารณาสถานทีจ่ าหน่าย
อย่างเดียว แต่เป็นการพจิารณาว่าจะจ าหน่ายผ่านคนกลางอย่างไร และมกีารเคลื่อนย้ายสนิค้า
อยา่งไร ดงันัน้ในการน าผลติภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย จงึประกอบดว้ย 2 ส่วน ซึง่สามารถเรยีกว่า
ส่วนประสมในการจดัจ าหน่าย ดงันี้ 

3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ กลุ่มของสถาบนั หรอืบุคคลทีท่ าหน้าทีห่รอื
กจิกรรมอนัจะน าผลติภณัฑจ์ากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ช ้ในส่วนนี้เป็นการ
พจิารณาว่าจะจ าหน่ายผลติภณัฑ์ผ่านคนกลางอย่างไร กล่าวคอืพจิารณาถึง
เสน้ทางทีผ่ลติภณัฑเ์คลื่อนยา้ยจากผูผ้ลติผ่านคนกลางไปยงัลกูคา้ 

3.2 การกระจายตัวสินค้า หมายถึง กิจกรรมทัง้สิ้นที่เกี่ยวกับการเคลื่อนย้ายตัว
สนิคา้ทีม่ปีรมิาณถูกต้องไปยงัสถานที่ทีต่้องการและเวลาที่เหมาะสม ในส่วนนี้
จงึประกอบด้วย การขนส่ง การเก็บรกัษาสนิค้าภายในองค์การธุรกิจของตน 
และในระบบช่องทางการคลงัสนิคา้และการควบคุมสนิคา้คงคลงั 

4.การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการตดิต่อสื่อสารระหว่างผู้จ าหน่ายและตลาด 
เป้าหมายเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ โดยมวีตัถุประสงค์ที่จะแจ้งข่าวสาร หรอืชกัจูงให้เกิดทศันคติ และ
พฤตกิรรมการซือ้ ซึง่เรยีกว่าส่วนประสมการส่งเสรมิการตลาด ดงันี้ 

        4.1 การโฆษณา เป็นการติดต่อสื่อสารแบบไม่ใช้บุคคล โดยผ่านสื่อ และผู้อุปถมัภ์
รายการแต่ตอ้งเสยีค่าใชจ้า่ยในการโฆษณากจิกรรม 

       4.2 การขายโดยใชบุ้คคล เป็นการตดิต่อสื่อสารทางตรงแบบเผชญิหน้าระหว่างผูข้าย
และลกูคา้ทีม่อี านาจซือ้ 

       4.3การส่งเสรมิการขาย เป็นเครื่องมอืกระตุ้นความต้องการซื้อที่ใช้สนับสนุนการ
โฆษณาการขายโดยใชบุ้คคล และการใหข้่าว ซึง่สามารถกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช ้หรอืการ
ซือ้โดยลูกคา้ขัน้สุดท้ายหรอืคนกลางในช่องทาง อย่างเช่น การลด แลก แจก แถม ส่วนลดปรมิาณ 
และการแขง่ขนัการขาย 

4.4 การใหข้า่ว และการประชาสมัพนัธ ์การใหข้า่วเป็นการเสนอความคดิเกี่ยวกบัสนิคา้ 
หรอืบรกิารแบบไม่ใช้บุคคล โดยองค์การที่เป็นเจา้ของผลติภณัฑน์ัน้ไม่ต้องเสยีค่าใช้จ่ายใดๆจาก
การเสนอขา่วนัน้ ส่วนการประชาสมัพนัธเ์ป็นความพยายามทีไ่ดจ้ดัเตรยีมไวข้ององคก์าร เพื่อชกัจงู
กลุ่มสาธารณะใหเ้กดิความคดิเหน็หรอืทศันคตทิี่ดต่ีอองคก์าร จะเหน็ไดว้่าการใหข้่าวเป็นส่วนหนึ่ง
ของการประชาสมัพนัธ ์เพราะการใหข้า่วเป็นกจิกรรมทีจ่ะส่งเสรมิความสมัพนัธอ์นัดต่ีอกลุ่มชน 
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  4.5 การขายตรง เป็นการตดิต่อสื่อสารแบบ 2 ทางระหว่างผูซ้ือ้และผูข้าย เป็นวธิกีาร
ที่นักการตลาดใช้ส่งเสรมิผลติภณัฑโ์ดยตรง และสร้างให้เกดิการตอบสนองในทนัททีนัใดทุกเวลา
และสถานที่ทีก่ารสื่อสารสามารถเขา้ถงึได้ ประกอบด้วยการขายทางโทรศพัท์ จดหมาย โทรทศัน์ 
วทิยุ หรอืหนังสอืพมิพ์ที่จูงใจให้กบัผู้บรโิภคตอบกลบัเมื่อต้องการซื้อ เพื่อรบัของตวัอย่างหรอืน า
คปูองจากสื่อไปใช ้เป็นตน้ ซึง่ขอ้มลูทีไ่ดร้บัสามารถวดั และตดิตามได้ 
                5.กระบวนการ (Process) หรือกระบวนการให้บริการ เพื่อส่งมอบคุณภาพในการ
ให้บรกิารกบัลูกค้าได้รวดเรว็ ประทบัใจ และมปีระสทิธภิาพ รวมถึงต้องง่ายต่อการปฏบิตั ิธุรกิจ
บรกิารนัน้ผลติภณัฑค์อืสิง่ทีไ่ม่สามารถจบัตอ้งได ้ดงันัน้กระบวนการใหบ้รกิารจงึเป็นสิง่ทีส่ าคญัและ
เป็นความแตกต่างอยา่งชดัเจนเมือ่เทยีบกบัผลติภณัฑอ์ื่นภายนอกตลาดบรกิาร กล่าวคอื สิง่ทีลู่กคา้
จะได้รบัจากธุรกจิบรกิารนัน้คอืกระบวนการและความช านาญในการผลติสนิค้าน ามาซึ่งความพงึ
พอใจให้แก่ผู้บรโิภคสูงสุด ดงันัน้กระบวนการจงึรวมความถึงล าดบัของการให้บรกิารและระบบ
สนบัสนุนการบรกิารดว้ย 
             6.บุคคล (People) บุคคลถอืว่าเป็นองค์ประกอบที่ส าคญัของการด าเนินธุรกจิ ดงันัน้จงึ
ต้องมกีารคดัเลอืก การฝึกอบรม และการจงูใจ เพื่อให้สามารถสรา้งความพงึพอใจให้แก่ลูกค้าได้
แตกต่างเหนือคู่แข่ง มทีศันคติที่ดสีามารถตอบสนองต่อลูกค้า มคีวามคดิรเิริม่ มคีวามสามารถใน
การแกป้ญัหา อกีประการหน่ึงของธุรกจิบรกิารคอื การสรา้งปฏสิมัพนัธร์ะหว่างลูกคา้กบัผูใ้ชบ้รกิาร
ซึง่เป็นบุคลากรของบรษิทั ปฏสิมัพนัธ์ที่เกดิจากการใหบ้รกิารของบุคลากรที่ เป็นเงื่อนไขส าคญัใน
การสรา้งความพงึพอใจหรอืท าใหเ้กดิการยอมรบัการบรกิารจากลกูคา้ 
            7.ลกัษณะทางกายภาพ หรอืสิง่ทีม่ตีวัตนทีม่องเหน็ได ้(Physical Evidence) ธุรกจิบรกิาร
จ าเป็นตอ้งพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม ประกอบดว้ย 

7.1 สภาพทางกายภาพที่ลูกค้าสมารถมองเห็นได้ ท าให้มสี่วนร่วมในการสร้าง
ความรูส้กึต่อความพงึพอใจในการใหบ้รกิารทีล่กูคา้ไดร้บั 

7.2 ลกัษณะทางกายภาพทีลู่กคา้ใหค้วามพงึพอใจ รวมเรยีกว่าภาพแห่งการบรกิาร
ผู้ประกอบการสามารถจดัการหรือปรบัปรุงให้มขีึ้นได้ เช่น จดับรรยากาศ
ภายในรา้นอาหารดว้ยเสยีงเพลง จดัทีน่ัง่ส าหรบัลูกคา้ทีส่ะดวกสบาย และการ
จดัสถานทีเ่พื่อใชส้ าหรบัการใหบ้รกิารอยา่งเหมาะสม 

7.3 ความแปลกใหม่ของสภาพทางกายภาพที่แตกต่างไปจากผู้ให้บรกิารรายอื่น  
เช่น การตกแต่งหรอืออกแบบรา้นและสภาพแวดล้อม อย่างไรก็ตามบุคลากร
และอุปกรณ์ในส านักงานก็ถอืเป็นองค์ประกอบหนึ่งของลกัษณะทางกายภาพ 
กล่าวคอืลกัษณะท่าทางหรอืบุคลกิภาพที่ลูกค้าสามารถมองเหน็หรอืสมัผสัได้
จากผูใ้หบ้รกิาร ประกอบดว้ย ลกัษณะการแต่งกาย เครือ่งแต่งกาย  
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อุปกรณ์หรอืเครื่องมอืที่ใช้ประโยชน์ด้านการประชาสมัพนัธ์ และข้อเขยีนของ
การประชาสมัพนัธ์ ที่แสดงออกถึงความเชี่ยวชาญ ทัง้หมดล้วนเป็นลกัษณะ
ทางกายภาพทีส่ามารถสรา้งความพงึพอใจดา้นบรกิารใหแ้ก่ลกูคา้ 

 
1.4  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจงูใจ 
 ความหมายของแรงจงูใจ 

เคทเนอร ์ (Kreitner. 1983: 239) กล่าวว่า แรงจงูใจ หมายถงึ กระบวนการทางจติวทิยาที่
ตอ้งการใหพ้ฤตกิรรมออกมาเป็นไปตามวตัถุประสงค์และการสัง่การทีต่อ้งการ  

ฮวิการด์ (Hilgard. 1981: 314) กล่าวว่าแรงจงูใจ หมายถงึ ปจัจยัหรอืองคป์ระกอบทีไ่ป
กระตุน้บุคคลใหเ้กดิพลงัและน าไปสู่การกระท า  

โดมแจน (Domjan. 1996: 199) กล่าวว่า แรงจงูใจ หมายถงึ ภาวะในการเพิม่พฤตกิรรมการ
กระท ากจิกรรมของบุคคลจงใจกระท าพฤตกิรรมนัน้ เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายทีต่อ้งการ  

อารดิา สวับุตร (2539: 11) กล่าวว่า แรงจงูใจ หมายถงึ สภาวะทีก่ระตุ้นใหบุ้คคลแสดง
พฤตกิรรมอย่างใดอยา่งหนึ่ง  

เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 54) กล่าวว่า แรงจงูใจ หมายถงึ พลงักระตุน้ (Drive) ภายในของแต่
ละบุคคล ซึง่กระตุน้ใหเ้กดิการปฏบิตั ิ

การจงูใจและส่ิงจงูใจ 
การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลงัสิง่กระตุ้น (Drive) จากภายในของแต่ละบุคคล ซึ่ง

กระตุ้นใหบุ้คคลปฏบิตั ิ(Schiffman & Kanuk 2007: 83) ดงันัน้การจงูใจจงึเป็นอทิธพิลภายในตวั
บุคคลซึง่ผลกัดนัใหเ้ขาเกดิพฤตกิรรม เพื่อน าไปสู่ผลลพัธท์ีต่อ้งการ 

สิง่จูงใจ (Motivator) เป็นปจัจยัที่สามารถสรา้งให้เกดิความพงึพอใจ (Satisfaction) ซึ่งจะมี
อทิธพิลในการชกัจงูบุคคลใหแ้สดงพฤตกิรรมต่างๆ 

ความสมัพนัธ์ระหว่างการจูงใจ (Motivation) และความพงึพอใจ (Satisfaction) การจูงใจ
เป็นสิง่เร้า และความพยายามที่จะตอบสนองความต้องการหรอืเป้าหมาย ส่วนความพงึพอใจ จะ
เกดิขึน้เมื่อความต้องการได้รบัการตอบสนองแลว้ ดงันัน้การจูงใจจงึเป็นสิง่เรา้ เพื่อให้บุคคลแสดง
พฤตกิรรม (Behavior) ในทศิทางที่ต้องการ ซึ่งน าไปสู่ผลลพัธ์ (Results) เช่น การได้รบัรางวลั ถ้า
ผลลพัธน์ัน้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของบุคคล กจ็ะท าใหเ้กดิความพงึพอใจ (Satisfaction)  
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ภาพประกอบ 3 แสดงความแตกต่างและความสมัพนัธร์ะหว่างการจงูใจและความพงึพอใจ 
 

ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์. (2550). หน้า 67. 
 
สาเหตุการเกิดแรงจงูใจ  
สาเหตุการเกดิแรงจงูใจมหีลายกรณี พบิลู ทปีะปาล (2545: 156-159) กล่าวถงึสาเหตุของ

การเกดิแรงจงูใจไว ้ดงันี้  
1. แรงจงูใจทีเ่กดิจากตวัผลติภณัฑ์ (Product Buying Motives) ไดแ้ก่ แรงจงูใจทีเ่กดิขึน้กบั

ผูบ้รโิภคทีต่้องการจะซือ้สนิคา้และบรกิารอย่างใดอย่างหนึ่งมา เพื่อตอบสนองความต้องการของตน
ใหไ้ดร้บัความพอใจ เนื่องจากสนิคา้และบรกิารทีน่ ามาสนองความต้องการนัน้มากมาย แต่เงนิทีจ่ะ
น ามาซือ้สนิคา้เหล่านัน้มจี ากดั ผูบ้รโิภคจงึจ าเป็นต้องตดัสนิใจซือ้สนิคา้อย่างใดอย่างหนึ่งตามก าลงั
อ านาจซือ้ของเขา  

2. แรงจูงใจทีเ่กดิจากเหตุผล (Rational Buying Motives) เป็นแรงจงูใจที่เกดิจากการ
ใคร่ครวญพนิิจพจิารณาของผู้ซื้ออย่างมเีหตุผลก่อนว่า ท าไมจงึซื้อสนิค้าชนิดนัน้ แรงกระตุ้น
ประเภทนี้ในทีน่ี้จะยกตวัอยา่งในกรณทีีเ่ป็นสถาบนัเสรมิความงาม ไดแ้ก่  

     2.1 ความประหยดั (Economy) หมายถงึ ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารมคีวามเหมาะสม 
คุม้ค่า 

    2.2 ประสทิธภิาพและสมรรถภาพในการใช้ (Efficiency and Capacity) เช่น ผูบ้รโิภค
นิยมใชบ้รกิารเนื่องจากผลของการเขา้รบับรกิารเป็นทีน่่าพอใจ 

    2.3 ความเชื่อถอืได้ (Dependability) เป็นแรงจงูใจในการซือ้ทีม่คีวามส าคญัมากอย่าง
หนึ่ง เช่น แพทยผ์ู้ให้บรกิารเป็นผู้เชี่ยวชาญและได้รบัใบอนุญาตประกอบวชิาชพี  สถาบนัเสรมิ
ความงามน่าเชื่อถอืมใีนอนุญาตถูกตอ้งตามกฎหมาย 
            2.4ความสะดวกในการใช้(Convenience)นิยมใชบ้รกิารเนื่องจากสถานทีต่ ัง้สะดวกต่อการ
เดนิทางมาใชบ้รกิาร 
           3. แรงจงูใจที่เกดิจากอารมณ์ (Emotion Buying Motive) แรงจงูใจด้านอารมณ์ เป็น
แรงจงูใจทีผ่ลกัดนัใหต้ดัสนิใจซือ้ดว้ยความรูส้กึส่วนตวั หรอืซือ้โดยไมจ่ าเป็นต้องไตร่ตรองหาเหตุผล
ใหร้อบคอบ แบ่งออกได ้ดงันี้  

การจงูใจ 

(Motivation) 

พฤตกิรรม 

(Behavior) 

ผลลพัธ ์

(Results) 

ความพงึพอใจ 

 (Satisfaction) 
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    3.1 การเอาอยา่ง (Emulation) เช่น เมือ่เหน็เพื่อนหรอืญาตมิติร มอีะไรทีโ่ดดเด่น ตนเอง
กพ็ยายามไปขวนขวายหาซือ้มาบา้งเพื่อไมใ่หน้้อยหน้าเขา เป็นตน้  

    3.2 ต้องการจุดเด่นเป็นเอกเทศ (Individuality) เช่น ต้องการแต่งตวัดว้ยเสือ้ผา้ทีม่รีะดบั
หรอืทนัสมยั เพื่อแสดงเป็นจดุเด่นไมซ่ ้าใคร เป็นตน้  

    3.3 ตอ้งการอนุโลมคลอ้ยตามผูอ้ื่น (Conformity) เป็นลกัษณะตรงขา้มกบัพวกทีต่้องการ
จดุเด่นเป็นเอกเทศ พวกนี้จะรอคอยคนอื่นซือ้กนั หรอืซือ้ตามบุคคลทีม่ชีื่อเสยีงทีช่ื่นชอบเป็นตน้  

    3.4 ต้องการความสะดวกสบาย (Comfort) เป็นแรงจูงใจที่เกดิจากผู้ซื้อต้องการความ   
สะดวกสบายในการท างานทีเ่ป็นอยู ่การผ่อนแรง 

    3.5 ต้องการความส าราญเพลดิเพลนิใจ (Entertainment and Pleasure) เป็นแรงจงูใจที่
เกดิจากผูซ้ือ้ตอ้งการความสนุกสนานเพลดิเพลนิ เช่น การซือ้ซดีภีาพยนตรม์ารบัชม  เป็นตน้  

    3.6 ความทะเยอทะยานมกัใหญ่ใฝ่สูง (Ambition) เป็นความหยิง่ ถอืด ี หรอืความ
ปราถนาเกี่ยวกบัศกัดิศ์รเีกยีรตคิุณ เช่น ชอบซือ้รถเบน็ซ์ เพื่อใหส้งัคมยอมรบัว่าเป็นคนมเีกยีรติ 
เป็นตน้ 

4. แรงจงูใจที่เกดิจากการอุปถมัถ์รา้นค้า (Patronage Buying Motive) เป็นแรงจงูใจที่
ผู้บรโิภคเต็มใจและพงึพอใจที่จะให้การสนับสนุน การซื้อ / เป็นผู้อุปถมัภ์ร้านขายสนิค้าร้านค้าใด
รา้นคา้หนึ่งประจ า  

 เกดิจากสาเหตุดงัต่อไปนี้  
    4.1 ใหบ้รกิารดเีป็นทีพ่อใจ (Satisfactory Services)  
    4.2 ราคายอ่มเยาวส์มเหตุสมผล (Reasonable Prices)  
    4.3 ท าเลทีต่ ัง้ของรา้นสะดวกในการทีจ่ะไปซือ้ (Good Access to Location)  
    4.4 มสีนิคา้ใหเ้ลอืกไดห้ลายอย่าง ( Abundant of Assortment) เช่น หา้งสรรพสนิคา้

พารากอน เป็นตน้  
    4.5 ชื่อเสยีงของรา้น (Goodwill or Image) ดเีป็นทีเ่ชื่อถอืได ้ 
    4.6 ความเคยชนิเกีย่วกบันิสยัการซือ้ (Buying Habits) เช่น การเคยซือ้สนิคา้จากรา้นใด

รา้นหน่ึงเป็นเวลานานแลว้ เป็นตน้ 
 ธรรมชาติของแรงจงูใจ 
 แรงจงูใจเป็นสิง่ทีอ่ยู่เบือ้งหลงัการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ธรรมชาตขิองแรงจงูใจ (Nature 
of Motive) ของมนุษย ์(เสร ีวงษ์มณฑา. 2542: 54) ประกอบดว้ย 
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1.แรงจงูใจทีม่พีืน้ฐานมาจากความต้องการ (Based on needs) คอื มแีรงจงูใจทีเ่กดิขึน้จาก
ความตอ้งการ ซึง่ความตอ้งการแบบน้ีมหีรอืไม่มกีไ็ด ้ซึง่ไม่จดัเป็นแรงจงูใจ เมื่อไหร่ทีค่วามต้องการ
มคีวามรนุแรงขึน้ จนเกดิความตงึเครยีดและกลายเป็นแรงจงูใจขึน้มา 

2.แรงจงูใจเป็นความหงดุหงดิ หรอืความตงึเครยีด (Frustration) 
3.การมุง่หมายความส าคญัไปทีเ่ป้าหมาย (Goal-Directed) คอื การพยายามทีจ่ะแกไ้ข 

ปญัหาต่างๆ ซึง่จะตอ้งมทีศิทางทีแ่น่ชดัและทศิทางทีว่่านัน้จะตอ้งมุง่ตรงสู่เป้าหมายของชวีติ 
4.การรวบรวมความพยายาม (Muster Up all the Efforts) เมื่อพยายามจะรวมพลงั รวม

ความพยายามต่างๆ ทัง้หลาย เพื่อจะบรรลุเป้าหมายทีเ่ราต้องการจะแก้ไข  การจงูใจเป็นสิง่กระตุ้น
ใหบุ้คคลเกดิพฤตกิรรมการแสดงออก 

 
 
1.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
          ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
           พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมทีบุ่คคลท าการคน้หา(Searching) ก า ร ซื้ อ 
(Purchasing )  การใช ้( Using ) การประเมนิผล (Evaluating) และการด าเนินการภายหลงัการใช ้
(Disposing )ซึง่เป็นกระบวนการตดัสนิใจของผู้บรโิภคในการใชท้รพัยากรที่มอียู่ ทัง้ดา้นเงนิ เวลา 
และก าลงัเพื่อใช้ในการบรโิภคสนิค้าและบรกิารโดยคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขา (ศิ
รวิรรณ  เสรรีตัน์ .2550 :หน้า 9 ; อา้งองิจาก(Schiffman;Kanuk.2007) 
           พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Rinehart & Winston อ้างองิใน ธงชยั สนัตวิงษ์, 2547, หน้า 29) 
หมายถงึ การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซึง่เกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา ใหไ้ดม้า และการใช้
ซึง่สนิคา้ และบรกิาร ทัง้นี้รวมถงึ กระบวนการตดัสนิใจซึง่มอียู่ก่อนและมสี่วนในการก าหนดใหม้กีาร
กระท าดงักล่าว 
           โซโลมอน (Solomon.1996:7)   กล่าวว่า   พฤตกิรรมผู้บรโิภค  คอื  การศกึษาถงึ
กระบวนการต่างๆที่บุคคลหรอืกลุ่มบุคคลเขา้ไปเกี่ยวขอ้ง เพื่อท าการเลอืกสรรการซื้อ การใช้หรอื
การบรโิภค ทีเ่กี่ยวขอ้งกบัผลติภณัฑ ์บรกิาร ความคดิ หรอืประสบการณ์  เพื่อสนองความต้องการ
และความปรารถนาต่างๆใหไ้ดร้บัความพอใจ 

Engle,Blackwe และ Miniard กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ “กจิกรรมต่าง ๆ ที่
เกีย่วขอ้งกบัการคน้หาและการบรโิภคใชผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิาร ซึ่ ง ทั ้ ง นี้ ทั ้ ง นั ้ น ต้ อ ง อ า ศั ย
กระบวนการตดัสนิใจเขา้รว่มเพื่อใหก้จิกรรมนัน้ลุล่วง”  (ธงชยั  สนัตวิงษ์  : พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทาง
การตลาด 2549) 

คอตเลอรแ์ละอารม์สตรอง (Kotler; Armstrng.2000:186) กล่าวว่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
หมายถงึ  พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคคนสุดทา้ย ไม่ว่าจะเป็นบุคคลหรอืครวัเรอืน    
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คอตเลอร ์  Kotler (1997, p. 105)ไดว้เิคราะหว์่า การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการ
คน้หาหรอืวจิยัทีเ่กี่ยวกบัพฤตกิรรม การซือ้และบรโิภคเพื่อทราบถงึลกัษณะความตอ้งการและ
พฤตกิรรมการซือ้และการใช้ ของผูบ้รโิภค ค าตอบทีไ่ดจ้ะช่วยใหส้ามารถจดักลยุทธ ์ การตลาด ที่
สามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งเหมาะสม ดงัรายละเอยีดต่อไปนี้  

1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (who constitutes the market?) เป็นค าตอบเพื่อทราบถงึ
ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย(occupants)  

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (what does the market buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถงึสิง่ทีต่ลาดซือ้
(objects)  
3. ท าไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ (why does the market buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถงึวตัถุประสงคใ์นการ
ซือ้(objectives)  

4.ใครมสี่วนรว่มในการตดัสนิใจ (who participates in the buying) เป็นค าถามเพื่อทราบถงึ
บทบาทของกลุ่มต่างๆทีม่อีทิธพิลหรอืมสี่วนรว่มในการตดัสอนใจซือ้(organization) 

5. ผูบ้รโิภคซือ้อย่างไร (how does the market buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถงึขัน้ตอนใน
การตดัสนิใจซือ้ (operations)  

 6.ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด (when does the market buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบโอกาสการซือ้ 
(occasions)  

 7.ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (where does the market buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถงึโครงการ
สรา้งช่องทาง ทีผู่บ้รโิภคจะไปซือ้ในช่องทางการจดัจ าหน่ายนัน้ ๆ (outlets)  

 
เสร ีวงษ์มณฑา (2548 :32-46)  กล่าวว่า พฤตกิรรมบรโิภค คอื  พฤตกิรรมการแสดงออก

ของบุคคลแต่ละบุคคลในการคน้หา การเลอืกซือ้ การใช ้ การประเมนิผล หรอืการจดัการกบัสนิคา้
และบรกิาร  ซึง่ผูบ้รโิภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได้ 

ศุภร เสรรีตัน์ (2544: 7) กล่าวว่า พฤตกิรรมผู้บรโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมของบุคคลที่
เกี่ยวขอ้งกบัการซือ้ การใชส้นิคา้และบรกิาร (ผลติภัณฑ)์ โดยผ่านกระบวนการแลกเปลีย่นทีบุ่คคล
ตอ้งตดัสนิใจทัง้ก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าว 
 ชฟิแมน และ การนุ์ก (Schiffman&Kanuk.1994: 7) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ 
พฤติกรรมซึ่งบุคคลท าการค้นหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช้ (Using) การ
ประเมินผล (Evaluating) และการใช้จ่าย (Disposing) ในผลิตภัณฑ์และบริการโดยคาดว่าจะ
ตอบสนองความตอ้งการ 
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เองก์เกล, แบลค็เวลและมเินียจ (Engel, Blackwell & Miniard. 1990: 3) กล่าวว่า 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระท าต่างๆทีเ่กี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้า การบรโิภค 
และการจบัจา่ยใชส้อยซือ้สนิคา้และบรกิาร รวมทัง้กระบวนการตดัสนิใจทีเ่กดิขึน้ทัง้ก่อนและหลงัการ
กระท าดงักล่าวดว้ย 
 ศริวิรรณ และ คณะ (2541: 124) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง การศกึษาถึง
พฤตกิรรมการตดัสนิใจและการกระท าของผูบ้รโิภคทีเ่กี่ยวกบัการซือ้และการใชส้นิค้า นักการตลาด
จ าเป็นตอ้งศกึษาและวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคดว้ยเหตุผลหลายประการ คอื 

1.พฤตกิรรมผูบ้รโิภคมผีลต่อกลยทุธก์ารตลาดของธุรกจิ และมผีลท าใหธุ้รกจิประสบ
ความส าเรจ็ ถา้กลยทุธท์างการตลาดสามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได้ 

2.เพื่อใหส้อดคลอ้งต่อแนวความคดิทางการตลาด (Marketing concept) ทีว่่าการท าให้
ลกูคา้พงึพอใจ ดว้ยเหตุนี้จงึตอ้งศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค เพื่อจดัสิง่กระตุน้หรอืกลยทุธ์
การตลาดเพื่อสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได้ 

 
โมเดลรปูแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) 

โมเดลของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค เป็นการศกึษาเหตุจงูใจทีท่ าใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์
โดยเริม่จากมสีิง่กระตุ้น (Stimulus) ท าให้เกดิความต้องการ สิง่กระตุ้นนี้จะผ่านเขา้ไปในความรูส้กึ
นึกคดิของผู้ซื้อ (Buyer’s black box) ซึ่งเปรยีบเสมอืนกล่องด าซึ่งผู้ผลติหรอืผู้ขายไม่สามารถ
คาดคะเนได้ ความรูส้กึนึกคดิของผู้ซื้อนี้จะได้รบัอทิธพิลจากลกัษณะต่างๆของผู้ซื้อ แล้วจะมกีาร
ตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s response) หรอื การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer’s purchase decision)
จุดเริม่ต้นของแบบจ าลองนี้มสีิง่กระตุ้น (Stimulus) ท าใหเ้กดิความต้องการก่อน และท าให้เกดิการ
ตอบสนอง (Response) ดงันัน้โมเดลนี้ จงึเรยีกว่า S-R Theory โดยมรีายละเอยีดของทฤษฎดีงันี้ 

1.สิง่กระตุ้น (Stimulus) อาจเกดิขึน้ภายในร่างกาย (Inside stimulus) และจากภายนอก
รา่งกาย (Outside stimulus) นกัการตลาดตอ้งสนใจ จดัสิง่กระตุน้ภายนอกเพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิความ
ต้องการผลติภณัฑ ์สิง่กระตุ้นถอืว่าเป็นเหตุจงูใจใหเ้กดิการซือ้สนิคา้ (Buying  motivation) ซึง่อาจ
ใช้เหตุจูงใจด้านเหตุผล และใช้เหตุจูงใจให้ซื้อด้านจติวิทยา (อารมณ์) ก็ได้ สิ่งกระตุ้นภายนอก
ประกอบดว้ย 2 ส่วน คอื 

        1.1 สิง่กระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและจดัให้มขีึน้ เป็นสิง่กระตุ้นที่เกี่ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
mix) ประกอบดว้ย 
  1.1.1 สิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
  1.1.2 สิง่กระตุน้ดา้นราคา (Price) 
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  1.1.3 สิง่กระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจ าหน่าย (Distribution or place) 
  1.1.4 สิง่กระตุน้ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

1.2 สิง่กระตุ้นอื่นๆ (Other stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นความต้องการทีอ่ยู่ภายนอก
องคก์ร ซึง่บรษิทัควบคุมไมไ่ด ้สิง่กระตุน้เหล่านี้ ไดแ้ก่ 
  1.2.1 สิง่กระตุน้ทางเศรษฐกจิ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกจิ 
  1.2.2 สิง่กระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) 
  1.2.3 สิง่กระตุน้ทางกฎหมายและการเมอืง (Law and political) 
  1.2.4 สิง่กระตุน้ทางวฒันธรรม (Culture) 
  2. กล่องด าหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ความรูส้กึนึกคดิ
ของผูซ้ือ้เปรยีบเสมอืนกล่องด า (Black box) ซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่สามารถทราบไดจ้งึต้องพยายาม
คน้หา ซึง่มกัไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะของผูซ้ือ้และกระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 
                    2.1 ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer characteristics) ลกัษณะของผูซ้ือ้มอีทิธพิลจากปจัจยั
ต่างๆ คอื ปจัจยัดา้นวฒันธรรม ปจัจยัดา้นสงัคม ปจัจยัส่วนบุคคล และปจัจยัดา้นจติวทิยา 
  2.2 กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้ซือ้ (Buyer decision process) ประกอบดว้ย
ขัน้ตอน คอื การรบัรูค้วามตอ้งการ (ปญัหา) การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจ
ซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
  3. การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s response) คอื การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค
หรอืผูซ้ือ้ (Buyer’s purchase decisions) ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆดงันี้ 
  3.1 การเลอืกผลติภณัฑ ์(Product choice) 
                   3.2 การเลอืกผูข้าย (Dealer choice) 
  3.3 การเลอืกตราสนิคา้ (Brand choice) 
  3.4 การเลอืกเวลาในการซือ้ (Purchase timing) 
  3.5 การเลอืกปรมิาณการซือ้ (Purchase amount) 
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   ภาพประกอบ 4  Model of buyer behavior 
 

 ทีม่า : ดดัแปลงจาก Phillip Kotler, Marketing Management, The Millennium ed.,p.161 
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บทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
บทบาทพฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง บทบาทของผู้บรโิภคที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการ

ตดัสนิใจซือ้ ซึง่ผูซ้ือ้มบีทบาทหรอืส่วนร่วมในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์.2538: 4) 
สามารถจ าแนกออกไดเ้ป็น 5 บทบาท คอื 

1. ผูร้เิริม่ (Initiator) หมายถงึ บุคคลทีร่บัรูถ้งึความจ าเป็น หรอืความต้องการรเิริม่ซือ้ และ
เสนอความคิดเกี่ยวกับความต้องการผลิตภัณฑ์ และบรกิารชนิดใดชนิดหนึ่ง หรือ
หมายถึงบุคคลผู้ให้ค าแนะน า หรอืให้ความคดิที่จะซื้อสนิค้า และบรกิารอย่างใดอย่าง
หนึ่งโดยเฉพาะเป็นคนแรก กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคได้รบัอทิธพิลมาจาก
ลกัษณะของผูซ้ือ้ และลกัษณะการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 

2. ผูม้อีทิธพิล (Influencer) หมายถงึ บุคคลทีใ่ช้ค าพูด หรอืการกระท าที่ตัง้ใจหรอืไม่ได้
ตัง้ใจที่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ การซื้อและ (หรอื) การใช้ผลติภณัฑ์ หรอืบรกิาร 
หรอืหมายถึงผู้มสี่วนในการกระตุ้น เร่งเร้า แจ้งข่าว หรอืชกัชวนให้ผู้ซื้อตัดสินใจใน
กระบวนการซือ้ขัน้ใดขัน้หนึ่ง การศกึษาเรื่องนี้มปีระโยชน์ต่อผูบ้รหิารการตลาด ในการ
ให้ข้อเสนอแนะว่าบริษัทควรศึกษาว่าใครเป็นผู้มีอิทธิพลต่อการซื้อของผู้ซื้อ และ
พยายามใช้สื่อโฆษณา หรอืประชาสมัพนัธ์ไปยงัผู้มอีทิธพิลเหล่านัน้ให้มาก เพื่อการ
ด าเนินงานการตลาดจะไดม้ปีระสทิธภิาพยิง่ขึน้ 

3. ผูต้ดัสนิใจ (Decider) หมายถงึ บุคคลผู้ตดัสนิใจ หรอืมสี่วนในการตดัสนิใจว่าจะซื้อ
หรอืไม ่ซือ้อะไร ซือ้อยา่งไร และซือ้ทีไ่หน 

4. ผูซ้ือ้ (Buyer) หมายถงึ บุคคลทีไ่ปท าการซือ้สนิคา้จรงิๆ 
5. ผูใ้ช้ (User) หมายถงึ บุคคลที่เกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการบรโิภค การใชผ้ลติภณัฑ ์หรอื

บรกิาร หรอืหมายถงึ บุคคลทีเ่ป็นผูใ้ชส้นิคา้ และบรกิารโดยตรง ผูใ้ชอ้าจเป็นผูซ้ือ้สนิคา้
เอง หรอืคนอื่นเป็นผู้ซื้อมาให้ก็ได้ นักการตลาดจะต้องถือว่าผู้ใช้มคีวามส าคญั การ
โฆษณาก็ควรมุ่งที่ผู้ใช้ เพราะผู้ใช้จะเป็นผู้ตดัสนิใจ หรอืเป็นผู้มอีิทธพิลในการซื้อใน
อนาคต 

 ทัง้นี้บทบาทพฤตกิรรมผู้บรโิภค นักการตลาดสามารถน ามาประยุกต์ใชใ้นการก าหนดกล
ยุทธ์การตลาดโดยเฉพาะอย่างยิง่ในส่วนของการโฆษณาโดยการสรา้งข่าวสารโฆษณา จดัผู้แสดง
การโฆษณา (Presenter) ให้ท าบทบาทใดบทบาทหนึ่งที่กล่าวมาข้างต้น เพื่อเป็นการจูงใจให้
ผูบ้รโิภคเกดิความตอ้งการทีจ่ะซือ้สนิคา้ หรอืบรกิารของธุรกจิ 

 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
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การศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค เพื่อทราบถงึลกัษณะของความตอ้งการ
ของผูบ้รโิภคทางดา้นต่างๆ และเพื่อทีจ่ะจดัสิง่กระตุ้นทางการตลาดใหเ้หมาะสม ดงันัน้การศกึษาถงึ
ลกัษณะของผูซ้ือ้ทีเ่ป็นเป้าหมายจะมปีระโยชน์ในการทราบถงึความตอ้งการและลกัษณะของลกูคา้ 
เพื่อทีจ่ะจดัส่วนประสมทางการตลาดต่างๆ ใหก้ระตุน้ และตอบสนองความตอ้งการซือ้ทีเ่ป็น
กลุ่มเป้าหมายไดถู้กตอ้ง ซึง่ประกอบดว้ย 

1. ปจัจยัดา้นวฒันธรรม (culture factors) ประกอบดว้ย 
1.1 วฒันธรรม (culture) เป็นปจัจยัที่มผีลต่อคนส่วนมากในสงัคม และเป็นตวัก าหนด

ความต้องการและพฤตกิรรมพื้นฐานโดยส่วนมากของบุคคล เป็นสิง่ที่ปลูกฝงัโดย
เริม่จากครอบครวั โรงเรยีน และสงัคม ฉะนัน้นักการตลาดจงึควรใหค้วามสนใจทีจ่ะ
ศกึษารายละเอยีดของวฒันธรรม เพื่อที่จะปรบัปรุงสนิค้า หรอืเป็นการสรา้งความ
ไดเ้ปรยีบในดา้นการแขง่ขนั และเป็นทีย่อมรบัของสงัคม 

1.2 วฒันธรรมย่อย หรอืวฒันธรรมเฉพาะกลุ่ม เป็นปจัจยัที่เกดิขึน้จากวฒันธรรมของ
บุคคลบางกลุ่ม ซึ่งเป็นสิ่งที่ได้ร ับการยอมรับจากสมาชิกกลุ่ม ส าหรับสินค้า
บางอย่างที่เจาะกลุ่มเป้าหมายที่มีว ัฒนธรรมกลุ่มย่อยเป็นของเฉพาะกลุ่มนัน้ 
นกัการตลาดจ าเป็นทีจ่ะตอ้ง ศกึษาและท าความเขา้ใจในวฒันธรรมนัน้ดว้ย 

1.3 ระดบัขัน้ในสงัคม เช่น ฐานะ การศกึษา หรอือาชพี เป็นตวัก าหนดพฤตกิรรมการ 
บรโิภคของคนแต่ละกลุ่ม เพื่อสรา้งการยอมรบัจากระดบัชัน้ในสงัคมนัน้ 

2. ปจัจยัทางสงัคม (social factors) เป็นปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งในชวีติประจ าวนั และมอีทิธพิล
ต่อพฤตกิรรมการซือ้ ไดแ้ก่ 
2.1 กลุ่มอา้งองิ ประกอบดว้ย กลุ่มบุคคลทีม่อีทิธพิลทัง้ทางตรงและทางออ้ม ต่อทศันคต ิ

และพฤตกิรรมของบุคคล โดยกลุ่มที่มผีลทางตรงนัน้ จะเรยีกว่า กลุ่มสมาชกิภาพ 
ซึง่จะประกอบด้วย กลุ่มปฐมภูม ิเช่น ครอบครวั เพื่อน ซึ่งเป็นกลุ่มบุคคลที่ตดิต่อ
อยา่งใกลช้ดิ และไมเ่ป็นทางการ และกลุ่มทุตยิภูม ิเช่น ศาสนา อาชพี เป็นกลุ่มทีม่ ี
การติดต่ออย่างเป็นทางการ แต่ไม่ได้มกีารติดต่อกันเป็นประจ า นักการตลาด
จะต้องก าหนดกลุ่มอ้างอิงของกลุ่มเป้าหมาย หรอืการสร้าง ผู้น าความคิด หรอื
บุคคลที่เป็นตวัแทนของสนิค้า ซึ่งเป็นบุคคลที่สงัคมยอมรบั เพื่อเป็นตวัแทนของ
สนิคา้ 

2.2 ครอบครวั เป็นปจัจยัทีม่อีทิธพิลอยา่งมากต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค นักการ
ตลาดจะต้องศกึษาถงึบทบาทและความสมัพนัธ์ของบุคคลในครอบครวั พฤตกิรรม
การบรโิภคของบุคคลในครอบครวัจะมอี านาจต่อการตดัสนิใจซือ้ 
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2.3 บทบาทและสถานะ บุคคลที่เกี่ยวข้องกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครวั กลุ่มอ้างอิง 
องคก์ร และสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมบีทบาทและสถานะทีแ่ตกต่างในแต่ละกลุ่ม 

3. ปจัจยัส่วนบุคคล (personal factors) เป็นลกัษณะบุคคลในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ 
3.1 อายุ การทีม่อีายตุ่างกนัยอ่มมคีวามตอ้งการผลติภณัฑต่์างกนัดว้ย การแบ่ง

ผูบ้รโิภค ตามอาย ุ เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองสิง่แปลกใหมแ่ละชอบสนิคา้แฟชัน่ 
และการพกัผ่อนหยอ่นใจ 

3.2  อาชพี อาชพีของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการสนิคา้และ
บรกิารทีแ่ตกต่างกนัจะตอ้งศกึษาว่ากลุ่มอาชพีใดใหค้วามสนใจกบัผลติภณัฑม์าก
ทีสุ่ดเพื่อทีจ่ะจดักจิกรรมทางการตลาดใหส้นองความตอ้งการใหเ้หมาะสม 

3.3 รายได ้หรอืโอกาสทางเศรษฐกจิ โอกาสทางเศรษฐกจิของบุคคลจะกระทบต่อสนิคา้
และบรกิารที่เขาตัดสนิใจซื้อ โอกาสเหล่านี้จะประกอบไปด้วย รายได้ การออม
สนิทรพัย์ อ านาจการซื้อ และทศันคติเกี่ยวกบัการใช้จ่ายเงนิ นักการตลาดต้อง
สนใจในแนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคล การออมและอัตราดอกเบี้ย ถ้าภาวะ
เศรษฐกิจตกต ่ า คนมีรายได้น้อย กิจการต้องปรบัปรุงด้านผลิตภัณฑ์ การจัด
จ าหน่าย การตัง้ราคา ลดการผลติ และสนิคา้คลคลงั และวธิกีารต่างๆ เพื่อป้องกนั
การขาดแคลนเงนิทุนหมนุเวยีน 

3.4  การศกึษา ผูท้ีม่กีารศกึษาสงูมแีนวโน้มการบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพดกีว่าผูท้ีม่ ี
การศกึษาน้อย  

3.5 รปูแบบการด าเนินชวีติ โดยการแสดงออกในรปูของ AIOs   คอื   กจิกรรม 
(activity) ความสนใจ (interest) ความคดิเหน็ (opinions)    รปูแบบการด าเนินชวีติ
ขึน้กบัอยูก่บัวฒันธรรมชนชัน้ของสงัคมและกลุ่มอาชพีของแต่ละบุคคล    นกัการ
ตลาดเชื่อว่าเรือ่งการเลอืกผลติภณัฑข์องบุคคลขึน้อยูก่บัรปูแบบการด าเนินชวีติ 

4. ปจัจยัทางจติวทิยา การเลอืกซือ้ของบุคคลไดร้บัอทิธพิลมาจากปจัจยัดา้นจติวทิยา ซึง่
ถอืไดว้่าเป็นปจัจยัภายในของผูบ้รโิภคทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้และการใชส้นิคา้  
ปจัจยัภายใน ประกอบดว้ย 
4.1 การจงูใจเป็นสิง่ทีเ่กดิภายในตวับุคคล แต่อาจจะถูกกระทบจากปจัจยัภายนอก เช่น 

สิง่กระตุน้ทีน่กัการตลาดใชเ้ครือ่งมอืทางการตลาดกระตุ้นใหเ้กดิความตอ้งการ 
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4.2 การรบัรูเ้ป็นกระบวนการของแต่ละบุคคล ซึง่ขึน้อยูก่บัปจัจยัภายใน เช่น      
4.3 ความเชื่อ ประสบการณ์ ความต้องการ อารมณ์ และปจัจยัภายนอก คอื สิง่กระตุ้น 

การรบัรูจ้ากประสาทสมัผสัทัง้หา้ 
4.4 การเรียนรู้ หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม หรือความโน้มเอียงของ

พฤตกิรรมจากประสบการณ์ทีผ่่านมา นักการตลาดไดป้ระยุกต์แนวความคดินี้ดว้ย
การโฆษณาซ ้าแล้วซ ้าอีก หรือการจดัการส่งเสริมการขาย เพื่อท าให้เกิดการ
ตดัสนิใจซือ้ และใชส้นิคา้เป็นประจ า สิง่กระตุ้นทีจ่ะมอีทิธพิลท าใหเ้กดิการเรยีนรูไ้ด ้
ตอ้งมคีุณค่าในสายตาของผูบ้รโิภค 

4.5 ความเชื่อและทศันคต ิเป็นความคดิทีบุ่คคลยดึถอืเกี่ยวกบัสิง่ใดสิง่หนึ่ง ซึ่งเป็นผล
มาจากประสบการณ์ในอดตี ซึ่งบางความเชื่อเป็นความเชื่อด้านลบ นักการตลาด
ตอ้งรณรงคเ์พื่อแกไ้ขความเชื่อทีผ่ดิพลาดนัน้ 

4.6 บุคลกิภาพ เป็นความรูส้กึนึกคดิของบุคคลทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หนึ่ง เป็นสิง่ทีม่อีทิธพิลต่อ
ความเชื่อ นักการตลาดจงึมทีางเลือกเพียงสองทาง ทางเลอืกแรกคอื การสร้าง
ทศันคติของผู้บรโิภคให้สอดคล้องกับสินค้าของธุรกิจ  หรอื ทางเลือกที่สองคือ 
พิจารณาทศันคติของผู้บริโภคแล้วจงึพัฒนาสินค้าให้สอดคล้องกับทศันคติของ
ผูบ้รโิภค ซึง่วธินีี้ท าไดง้า่ยกว่า ส าหรบัการสรา้งทศันคตนิัน้ นักการตลาดจะต้องยดึ
หลกัองค์ประกอบของการเกดิทศันคตซิึ่งมอียู่ 3 ส่วน ได้แก่ ส่วนของความเขา้ใจ 
ส่วนของความรูส้กึ และส่วนของพฤตกิรรม 

 ปจัจยัต่างๆเหล่าน้ี มคีวามจ าเป็นทีน่กัการตลาดจะตอ้งรูแ้ละต้องท าการศกึษา ซึง่ปจัจยัดา้น
วฒันธรรมและสงัคมถือว่าเป็นปจัจยัภายนอก และปจัจยัด้านจติวิทยาจงึถือว่าเป็นปจัจยัภายใน 
รวมทัง้ลักษณะส่วนบุคคลและจากการศึกษาปจัจยัเหล่าน้ีจะมีประโยชน์ในการน าไปปรบัปรุง
ผลติภณัฑ ์การตดัสนิใจด้านราคา การจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาดเพื่อ
สรา้งใหผู้บ้รโิภคเกดิทศันคตทิีด่ต่ีอผลติภณัฑแ์ละธุรกจิ (ศริวิรรณ, 2546: 161-199) 

 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buyer’s decision process) 

 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูซ้ือ้ ซึง่เป็นกระบวนการส าคญัทีน่่าจะศกึษาว่าก่อนทีผู่บ้รโิภค
จะตดัสนิใจนัน้มขี ัน้ตอนการตดัสนิใจอย่างไร โดยม ี5 ขัน้ตอน คอื การรบัรูป้ญัหา การคน้หาขอ้มลู 
การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้  
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ภาพประกอบพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้  
                                            
 
 

 
 

ภาพประกอบ 5  แสดงโมเดล 5 ขัน้ตอนในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
(Five-Stage model of the consumer buying process) 

 
 ทีม่า : Kotler. (2000). Marketing Management P. 179. 
 ขัน้ตอนท่ี 1 การตระหนักถงึความต้องการ (Recognition of need) กระบวนการซือ้ของ
ผู้บรโิภคจะเริม่ต้นด้วยการถูกกระตุ้นความต้องการ จะถูกกระตุ้นจากสิง่กระตุ้นภายใน ซึ่งเป็น
สญัชาตญาณของมนุษย ์เพื่อสนองความต้องการขัน้พื้นฐานของคน เช่น ความหวิ ความกระหาย 
ความตอ้งการทางเพศ หรอืถูกกระตุ้นจากสิง่ภายนอก เช่น การจดัแสดงสนิคา้ การโฆษณา เป็นต้น 
เนื่องจากคนมคีวามต้องการอยู่มากมายหลายประการ แต่มเีงนิจ ากดั กพ็ยายามเลอืกหรอืตระหนัก
ถงึความต้องการทีจ่ะจ าเป็นจรงิๆ งานทีส่ าคญัของผูบ้รหิารการตลาดในขัน้นี้กค็อื จะต้องเขา้ใจและ
รูจ้กัใชส้ิง่กระตุ้น ซึง่เกี่ยวกบัสนิคา้ทีม่อีทิธพิลใหผู้บ้รโิภคตระหนักถงึความต้องการสนิคา้ของเราให้
ได ้และจะตอ้งกระตุน้ใหเ้กดิความต้องเพยีงพอทีจ่ะท าใหเ้กดิการซือ้ขึน้มา หากมคีวามต้องการมาก 
แต่ไมม่เีงนิจะซือ้ความต้องการ เช่นนี้ เรยีกว่าความต้องการซ่อนเรน้ (Latent need) เช่น กระตุ้นว่า
รถยนต์จะช่วยสามารถสนองความต้องการขัน้พื้นฐาน เช่น การเดนิทางสะดวกแล้ว ยงัช่วยสนอง
ความต้องการด้านฐานะ ความเป็นอยู่อกีด้วย บ้านจะช่วยสนองความต้องการด้านความปลอดภยั 
ความมชีื่อเสยีง และฐานะความเป็นอยู่เหล่านี้ เป็นต้น นอกจากนี้ยงัจะต้องค านึงถงึจงัหวะ เวลา ที่
กระตุน้ความตอ้งการใหเ้หมาะสมอกีดว้ย 
 ขัน้ตอนท่ี 2 การแสวงหาขอ้มลู/ข่าวสาร (Information search) หากเกดิความต้องการจาก
การถูกกระตุ้นมากพอกอ็าจจะท าการซือ้โดยทนัท ีแต่หากไม่สามารถสนองความต้องการไดท้นัทีก็
อาจจะสะสมความต้องการเหล่านัน้ไว้ และเมื่อสะสมไว้มากก็จะพยายามจะแสวงหาขอ้มูลข่าวสาร
เกี่ยวกบัสนิคา้เพื่อหาทางทีจ่ะสนองความต้องการทีด่ทีีสุ่ด ซึ่งแหล่งของขอ้มูลข่าวสารทีผู่บ้รโิภคจะ
แสวงหาไดจ้ะมาจาก 4 แหล่งต่อไปนี้ 

1. แหล่งบุคคล เช่น จากครอบครวั เพื่อนฝงู เพื่อนบา้น ผูคุ้น้เคย 
2. แหล่งการคา้ เช่น จาการโฆษณา การบอกกล่าวของพนกังานขาย ผูแ้ทน 

จ าหน่าย การจดัแสดง หรอืนิทรรศการสนิคา้ หบีห่อของสนิคา้ 
 
 

การรบัรู้

ปญัหา 

การคน้หา

ขอ้มลู 

การประเมนิ 

ผลทางเลอืก 

การตดัสนิ 

ใจซือ้ 

การรูส้กึภาย 

หลงัการซือ้ 
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3. แหล่งสาธารณชน เช่น สื่อมวลชนของทางราชการ เอกชน หรอืสมาคม 
4. แหล่งทีเ่กดิจากความช านาญ เช่น จากผูเ้คยใช ้การตรวจสนิคา้ การจบัถอื 
ขอ้มูลทีผู่้บรโิภคได้มาจากแหล่งต่างๆกนั จะมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อแตกต่าง
กนัออกไป เช่นผูบ้รโิภคอาจจะเชื่อแหล่งบุคคล เช่น จากญาตพิี่น้อง เพื่อนฝงู และ
จากการสอบถามหรือค าบอกเล่าของผู้ที่เคยใช้มากกว่าแหล่งการค้า แหล่ง
สาธารณชน เป็นต้น นอกจากนัน้ความจ าเป็นและปรมิาณของการคน้หาขอ้มลูกจ็ะ
แตกต่างกนัไปในแต่ละบุคคลและแต่ละสถานการณ์ที่เกดิขึน้ด้วย แต่แหล่งข่าวที่มี
ความสมัฤทธิผ์ลสงูสุดไดแ้ก่  แหล่งข่าวส่วนบุคคล โดยเฉพาะแหล่งข่าวน้ีมอีทิธพิล
ต่อการซือ้บรกิารมาก 

 ขัน้ตอนท่ี 3 การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of alternatives) เมื่อผูบ้รโิภคไดข้อ้มลูมา
จากขัน้ตอนที ่2 แลว้ กจ็ะประเมนิทางเลอืกและตดัสนิใจเลอืกทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ด วธิกีารทีผู่บ้รโิภคใช้
ในการประเมนิทางเลอืกอาจจะประเมนิโดยการเปรยีบเทยีบขอ้มลูเกี่ยวกบัคุณสมบตัขิองแต่ละสนิคา้
และน ้าหนกัในการทีจ่ะตดัสนิใจเลอืกซือ้จากหลายตรายีห่อ้ใหเ้หลอืเพยีงตรายีห่อ้เดยีว อาจขึน้อยู่กบั
ความเชื่อนิยมศรทัธาในตรายีห่อ้นัน้ๆ หรอือาจขึน้อยู่กบัประสบการณ์บางอย่างของผูบ้รโิภคทีผ่่าน
มาในอดตี 
 แนวความคดิเบือ้งตน้ทีจ่ะช่วยกระบวนการประเมนิผูบ้รโิภค มดีงันี้ 
  ประการที ่1 เรามสีมมตฐิานว่าผูบ้รโิภคแต่ละรายมองผลติภณัฑว์่าเป็นมวลรวมของ
ลกัษณะต่างๆของผลติภณัฑ ์ซึ่งผู้บรโิภคจะมองลกัษณะของความแตกต่างของลกัษณะเหล่านี้ว่า
เกี่ยวข้องกับตนเองเพียงใด และเขาจะให้ความสนใจมากที่สุดกับลักษณะที่เกี่ยวพนักับความ
ตอ้งการของเขา 
  ประการที่ 2 ผู้บรโิภคให้ความส าคญักับลกัษณะต่างๆของผลติภณัฑ์ในระดบั
แตกต่างกนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเขา 
  ประการที ่3 ผูบ้รโิภคจะสรา้งความเชื่อในตรายีห่อ้ขึน้อยู่กบัลกัษณะแต่ละอย่างของ
ตรายีห่้อ ความเชื่อชุดที่ผู้บรโิภคมกีบัตราใดตราหนึ่งนัน้ เรยีกว่า ภาพพจน์ของตรายี่ห้อ (Brand 
Image) โดยการมปีระสบการณ์และผลทีไ่ดร้บัจากการมกีารเลอืกรบัรู ้เลอืกบดิเบอืน และเลอืกเก็บ
รกัษา ความเชื่อของผูบ้รโิภคจงึแตกต่างไปจากลกัษณะจรงิของผลติภณัฑ์ 
  ประการที ่4 ความพอใจในตวัผลติภณัฑท์ัง้หมดทีผู่บ้รโิภคคาดว่าจะไดร้บั แตกต่าง
ไปตามความแตกต่างจากลกัษณะของตวัสนิคา้ 
 ขัน้ตอนท่ี 4 การตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision) เมื่อประเมนิทางเลอืก โดยเลอืกตรา
ยีห่้อที่ตัง้ใจจะซือ้ (Purchase intension) แล้วอย่างไรก็ตาม อาจมปีจัจยัอื่นที่มผีลกระทบต่อความ
ตัง้ใจซือ้ไดค้อื 
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1.ดา้นสงัคม เช่น ไดร้บัค าต าหนิหรอืขอ้คดิเหน็จากสมาชกิในครอบครวั อาจทให้
ทศันคตคิวามชอบต่อตรายีห่อ้ทีต่ ัง้ใจจะซือ้ลดลงได้ 

                   2. สถานการณ์ที่เกี่ยวข้อง เมื่อผู้ซื้อได้วางแผนความตัง้ใจที่จะซื้อไว้แล้ว โดย
คาดคะเนถงึรายได้ที่จะได้รบัเงื่อนไขขอ้ตกลงต่างๆ กบัผู้ขายและอื่นๆ แต่ความตัง้ใจจะซื้ออาจไม่
เกิดขึ้นก็ได้หากเกิดสถานการณ์ที่กระทบกระเทอืนต่อผู้ซื้อ เช่น ผู้ซื้อมรีายได้ลดลง พบว่าผู้ขาย
หลอกลวง หรอืมผีูบ้อกกล่าวว่าคุณภาพของสนิคา้ไม่ด ีเหล่านี้เป็นต้น เพราะฉะนัน้ผูต้ ัง้ใจจะซือ้อาจ
ไมเ่ป็นผูซ้ือ้ทัง้รอ้ยเปอรเ์ซนต ์เพราะมปีจัจยั 2 ประการดงักล่าวขา้งตน้เขา้มามอีทิธพิล เป็นตน้ 
                  3. การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคเตม็ไปด้วยความเสี่ยง ผูบ้รโิภคก็จะสอบถามผู้ที่เคยใช้
ให้แน่ใจก่อน หรอืจะตดัสนิใจเลอืกซื้อตรายีห่้อทีไ่วใ้จได้ หรอืมกีารรบัประกนัเพราะฉะนัน้ผู้บรหิาร
การตลาดจะตอ้งวางแผนการตลาด เพื่อใหผู้บ้รโิภคลดความเสี่ยงในการตดัสนิใจซือ้ใหน้้อยลง 
 ขัน้ตอนท่ี 5 ความรูส้กึหลงัการซือ้ (Post purchase feeling) ตรายีห่อ้ทีผู่บ้รโิภคไดท้ าการ
ตดัสนิใจซือ้ไปแลว้ อาจท าใหไ้มไ่ดร้บัความพอใจตามทีห่วงัหรอืคาดคะเนเอาไวจ้ะท าใหเ้กดิทศันคติ
ทีไ่ม่ดต่ีอตรายีห่้อนัน้ เช่น ส่งพนักงานขายออกไปปลอบใจเพื่อใหผู้้บรโิภคแน่ใจว่าการตดัสนิใจซื้อ
ตรายีห่้อของเราไม่ใช่การตดัสนิใจที่ผดิพลาดเป็นการตดัสนิใจที่ถูกแล้ว หรอือาจออกใบรบัประกนั
เพื่อเป็นการยนืยนั เป็นต้น แต่ถ้าสนิคา้ทีซ่ื้อไปนัน้สรา้งความพงึพอใจให้กบัผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคกจ็ะ
จดจ าและน าไปสู่การซือ้ซ ้าในโอกาสต่อไป 
 คอตเลอร ์(Kotler. 2002: 179) จากทฤษฎทีีก่ล่าวมา อธบิายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะเป็น
เรือ่งเกีย่วขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 5 ขัน้ตอน (Five-stage model of consumer 
buying process) ซึง่จะมคีวามสมัพนัธก์บัความนึกคดิ (thought) ความรูส้กึ (feeling) การแสดงออก 
(action) ในการด ารงชีวิตของมนุษย์แต่ละคนซึ่งไม่จ าเป็นต้องเหมอืนกัน ทัง้นี้เพราะแต่ละคนมี
ทศันคต ิ(Attitude) สิง่จงูใจ (Motive)  ประสบการณ์ การรบัรูห้รอืสิง่กระตุ้น (Stimuli) ทัง้ภายในและ
ภายนอกแตกต่างกนั ปจัจยัดงักล่าวจะมผีลต่อความรูส้กึนึกคดิทีน่ าไปสู่กระบวนการตดัสนิใจซือ้และ
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
 การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ เกีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจยอ่ย 9 ประการคอื 

1. ระดบัความตอ้งการ ซึง่ผูบ้รโิภคตอ้งรูว้่าตนตอ้งการอะไร 
2. ประเภทผลติภณัฑ ์ทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการ มอีะไร 
3. ชนิดของผลติภณัฑ ์ตอ้งค านึงถงึรายได ้อาชพี สถานภาพและบทบาททางสงัคม 
4. รปูแบบของผลติภณัฑ ์ขึน้อยูก่บัราคา ความชอบ และคุณภาพของผลติภณัฑ์ 
5. ตราผลติภณัฑ ์ขึน้อยูก่บัความเชื่อและทศันคตทิีม่ต่ีอตราสนิคา้ ความมชีื่อเสยีงของ 

สนิคา้และการใหบ้รกิาร 
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6. ผูข้าย ถ้ามผีูข้ายหรอืตวัแทนจ าหน่ายหลายราย จะเลอืกรายใดขึน้อยู่กบับรกิารทีผู่ข้าย
เสนอหรอืความรูจ้กัมกัคุน้ 

7. ปรมิาณทีจ่ะซือ้ ผูซ้ือ้ต้องตดัสนิใจว่า จะซือ้ผลติภณัฑเ์ป็นจ านวนเท่าไหร่ การตดัสนิใจ
เกีย่วกบัปรมิาณทีจ่ะซือ้ ขึน้อยูก่บัความจ าเป็นและอตัราการใช้ 

8. เวลา เมื่อตัดสินใจได้แล้วว่าจะซื้อเป็นจ านวนเท่าใด ก็มาตดัสินใจเรื่องเวลาที่จะซื้อ 
โอกาสในการซือ้ขึน้อยูก่บัฤดกูาลและภาวะทางเศรษฐกจิ 

9. วธิกีารช าระเงนิ จะจา่ยเป็นเงนิสดหรอืเงนิผ่อน เป็นตน้  
การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing consumer behavior) 

       การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการคน้หาหรอืวจิยัเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้และ
การบรโิภคของผูบ้รโิภค ทัง้ทีเ่ป็นบุคคล กลุ่มบุคคล หรอืองคก์าร เพื่อใหท้ราบถงึลกัษณะความ
ตอ้งการและพฤตกิรรมการซือ้ การบรโิภค การเลอืกบรกิาร แนวคดิ หรอืประสบการณ์ทีจ่ะท าให้
ผูบ้รโิภคพงึพอใจ  
(ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ. 2550: 231) อา้งองิจาก (Schiffman;Kanuk.2007) ค าถามทีใ่ชเ้พื่อ
คน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึง่ประกอบดว้ย Who?, What?, Why?, 
Who?, When?, Where?, และ How? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ หรอื 7Os ซึง่ประกอบดว้ย 
Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations ดงั
ภาพประกอบ 4 แสดงการใชค้ าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกบัพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค ตลอดจนใชก้ลยทุธก์ารตลาดใหส้อดคลอ้งกบัค าตอบเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
  
ภาพแสดงการใช้ค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ (7Os) เกี่ยวกบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย                           

(Who is in the target market?) 
 ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
 

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร  
 (What does the consumer buy?) 

 สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ (Objects) 
 

3. ท าไมผูบ้รโิภคจงึซือ้    
  (Why does the consumer buy?) 

 วตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objectives) 
 

4. ใครมสี่วนรว่มในการตดัสนิใจซือ้  
     (Who participates in the buying?)  

 บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) 
     ทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ 

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด     
(When does the consumer buy?) 

 โอกาสในการซือ้ (Occasions) 
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6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน     
(Where does the consumer buy?)  

 แหล่ง (Outlets)หรอืช่องทาง (Channel) 
     ทีผู่บ้รโิภคไปท าการซือ้ 

7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร       
(How does the consumer buy?) 

 ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
     (Operations or Buying process) 

                          ภาพประกอบ 6 แสดงการใชค้ าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) 
 
ทีม่า : ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 18) 
 
1.6  แนวความคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจของลกูค้า 
การสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้า และคณุภาพการบริการ 
 คุณค่าผลติภณัฑร์วมในสายตาของลกูคา้ และความพงึพอใจของลกูคา้ 
 ความพงึพอใจของลูกคา้ (Customer satisfaction) เป็นความรูส้กึของลูกค้าว่าพงึพอใจ
หรอืไมพ่งึพอใจ ซึง่เป็นผลลพัธจ์ากการเปรยีบเทยีบระหว่างการรบัรูใ้นการท างานของผลติภณัฑก์บั
ความคาดหวงัของลูกคา้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2546: 90-97; อ้างองิจาก Kotler. 2003: 61.) ถ้าผล
การท างานของผลติภณัฑต์ ่ากว่าความคาดหวงัลูกคา้จะไม่พงึพอใจ ถ้าผลการท างานของผลติภณัฑ์
เท่ากบัความคาดหวงัลูกค้าเกดิความพงึพอใจ และถ้าผลการท างานของผลติภณัฑส์ูงกว่าความ
คาดหวงัมากลกูคา้จะเกดิความพงึพอใจอยา่งมาก 
 ความคาดหวงัของลูกคา้ (Customer expectation) เป็นสิง่ทีผู่บ้รโิภคต้องการ หรอืคาดหวงั
ว่าจะไดร้บัจากผลติภณัฑ ์ความคาดหวงัเกดิจากประสบการณ์และความรูใ้นอดตีของผูซ้ือ้  เช่น จาก
เพื่อน จากนักการตลาด และจากขอ้มลูคู่แข่งขนั เป็นต้น ถ้านักการตลาดน าเสนอข่าวสารเกี่ยวกบั
ผลติภณัฑเ์กนิความเป็นจรงิจะท าใหผู้บ้รโิภคเกดิความคาดหวงัในผลติภณัฑน์ัน้สูงเกนิจรงิ และเมื่อ
ผูบ้รโิภคพบว่าการท างานผลติภณัฑน์ัน้ต ่ากว่าทีค่าดหวงัคาดหวงัไวก้จ็ะเกดิความไม่พงึพอใจ ดงันัน้
สิง่ส าคญัที่จะท าให้บรษิัทประสบความส าเร็จก็คือ การเสนอผลิตภณัฑ์ตามผลประโยชน์จาก
ผลติภณัฑ ์(การท างานของผลติภณัฑ์) ทีส่อดคลอ้งกบัความคาดหวงัของผูซ้ือ้โดยยดึหลกัการสรา้ง
ความพงึพอใจรวมส าหรบัลกูคา้ (Total customer satisfaction) 
 ส่วนผลประโยชน์จากคุณสมบตัผิลติภณัฑ์ หรอืการท างานของผลติภณัฑน์ัน้นักการตลาด
และฝ่ายที่เกี่ยวขอ้งจะต้องพยายามสรา้งความพงึพอใจให้กบัลูกค้า โดยพยายามสรา้งคุณค่าเพิม่ 
(Value added) ทัง้คุณค่าเพิม่ทีเ่กดิจากการผลติ (Manufacturing) และจากการตลาด (Marketing) 
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ตลอดจนยดึหลกัการสรา้งคุณภาพโดยรวม (Total quality) คุณค่าทีเ่กดิจากความแตกต่างทางการ
แข่งขนั (Competitive differentiation) ซึง่คุณค่าทีม่อบใหก้บัลูกคา้จะต้องมากกว่าต้นทุนของลูกคา้ 
(Cost) หรอืราคาสนิคา้ (Price) นัน่เอง 
 ความแตกต่างทางการแข่งขนัของผลติภณัฑ์ (Product competitive differentiation) เป็น
การออกแบบลกัษณะต่าง ๆ ของผลติภณัฑห์รอืบรษิทัใหแ้ตกต่างจากคู่แข่งขนั ซึง่ความแตกต่างนัน้
จะต้องมคีุณค่าในสายตาของลูกคา้และสามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกค้าได้  ความแตกต่าง
ทางการแขง่ขนัประกอบดว้ย  

1. ความแตกต่างดา้นผลติภณัฑ ์(Product differentiation)  
2. ความแตกต่างดา้นบรกิาร (Services differentiation)  
3. ความแตกต่างดา้นบุคลากร (Personal differentiation) 
4. ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ (Image differentiation)  
ความแตกต่างเหล่านี้เป็นตวัก าหนดคุณค่าเพิม่ส าหรบัลกูคา้ (Customer added value) 

 คุณค่าผลติภณัฑร์วมในสายตาของลูกคา้ (Total customer value) เป็นการรบัรูใ้นรปูของตวั
เงนิทางดา้นเศรษฐกจิ หน้าทีแ่ละผลประโยชน์ทางดา้นจติวทิยาทีลู่กคา้คาดหวงัทีจ่ะไดร้บัจากตลาด 
(Kotler.2003: 60) หรอืเป็นผลรวมของผลประโยชน์หรอือรรถประโยชน์ (Utility) จากผลติภณัฑห์รอื
บรกิารใดบรกิารหนึ่ง คุณค่าผลติภณัฑพ์จิารณาจากความแตกต่างทางการแข่งขนัของผลติภณัฑ์ ซึง่
ประกอบดว้ย ความแตกต่างดา้นผลติภณัฑ์ ความแตกต่างดา้นบรกิาร ความแตกต่างดา้นบุคลากร 
และความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ ความแตกต่างทัง้สี่ดา้นนี้ก่อใหเ้กดิคุณค่าผลติภณัฑ์ 4 ดา้น
เช่นกนั คอื คุณค่าดา้นผลติภณัฑ์ (Product value) คุณค่าดา้นบรกิาร (Service value) คุณค่าดา้น
บุคลากร (Personal value) และคุณค่าดา้นภาพลกัษณ์ (Image value) คุณค่าทัง้4 ประการรวม
เรยีกว่า คุณค่าผลติภณัฑร์วมในสายตาของลกูคา้ 

เคร่ืองมือในการติดตามและการวดัความพึงพอใจของลูกค้า (Tools for tracking 
and measuring) 
 เป็นวธิกีารที่จะตดิตาม วดัและค้นหาความต้องการของลูกค้าโดยมจีุดมุ่งหมายเพื่อสรา้ง
ความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ บรษิทัทีย่ดึปรชัญาหรอืแนวความคดิทางการตลาด (Marketing concept) 
ทีมุ่่งความส าคญัทีลู่กคา้จะมจีุดมุ่งหมายเพื่อสรา้งความพงึพอใจให้กบัลูกค้า ซึง่การสรา้งความพงึ
พอใจใหก้บัลกูคา้มปีจัจยัทีต่อ้งค านึงถงึ คอื  

1. การสรา้งความพงึพอใจโดยการลดต้นทุนของลูกคา้ (ลดราคา) หรอืการเพิม่บรกิารและ
จดุเด่นของสนิคา้ ซึง่จะมผีลท าใหก้ าไรของบรษิทัลดลง  

2. บรษิทัจะตอ้งสามารถสรา้งก าไรโดยวธิใีดวธิหีนึ่ง เช่น การลงทุนในการผลติมากขึน้ หรอื
มกีารวจิยั และพฒันาผลติภณัฑ ์ (R&D) เหล่านี้ ถอืว่ามผีลกระทบทัง้รายไดข้องบรษิทัและต้นทุน
ของสนิคา้  
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3. บุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบับรษิทัประกอบดว้ย ผูถ้อืหุน้ พนักงาน ผูข้ายปจัจยัการผลติ และคน
กลาง การเพิม่ความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้จะมผีลกระทบต่อความพงึพอใจของคนเหล่านี้ดว้ย 

วธิกีารตดิตามและวดัความพงึพอใจของลกูคา้ สามารถท าได ้4 วธิ ีดงันี้ 
 1. ระบบการตเิตยีน และขอ้เสนอแนะ (Complaint and suggestion system) เป็นการหา
ขอ้มลูทศันคตขิองลกูคา้เกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละการท างานของบรษิทั ปญัหาเกี่ยวกบัผลติภณัฑแ์ละ
การท างาน รวมทัง้ขอ้เสนอแนะต่าง ๆ ทีธุ่รกจินิยมใช้ ไดแ้ก่ ธนาคาร โรงแรม โรงพยาบาล ฯลฯ 
ธุรกจิเหล่านี้จะจดัเตรยีมกล่องรบัความคดิเหน็ของลกูคา้ 
 2. การส ารวจความพงึพอใจของลูกคา้ (Customer satisfaction surveys) ในกรณีนี้จะเป็น
การส ารวจความพงึพอใจของลกูคา้ ซึง่ดกีว่าวธิแีรกทีม่กัพบปญัหาว่าลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่ค่อยใหค้วาม
ร่วมมอื และมกัเปลี่ยนไปซื้อสนิค้าจากผู้ขายรายอื่นแทน เป็นผลให้บรษิัทต้องสูญเสยีลูกค้าไป
เครื่องมอืทีน่ิยมใชม้ากคอืการวจิยัตลาด วธินีี้บรษิทัจะต้องเตรยีมแบบสอบถามเพื่อคน้หาความพงึ
พอใจของลกูคา้ เทคนิคต่าง ๆ ทีใ่ชใ้นการส ารวจความพงึพอใจของลกูคา้ มดีงันี้  

2.1 การใหค้ะแนนความพงึพอใจของลูกคา้ (Rating customer satisfaction) ทีม่ต่ีอ
ผลติภณัฑห์รอืบรกิาร โดยอยู่ในรูปของการใหค้ะแนน เช่น ไม่พอใจอย่างยิง่ ไม่พอใจ ไม่แน่ใจ 
พอใจ พอใจอยา่งยิง่ 

2.2 การถามว่าลกูคา้ไดร้บัความพอใจในผลติภณัฑห์รอืบรกิารหรอืไม่ อยา่งไร  
2.3 การถามใหลู้กคา้ระบุปญัหาจากการใชผ้ลติภณัฑ ์และเสนอแนะประเดน็ต่าง ๆ 

ทีจ่ะแกไ้ขปญัหานัน้เรยีกว่า การวเิคราะหป์ญัหาของลกูคา้ (Problem analysis)  
2.4 เป็นการถามลูกค้าเพื่อให้คะแนนคุณสมบตัิต่าง ๆ และการท างานของ

ผลติภณัฑเ์รยีกว่าเป็นการใหค้ะแนนการท างานของผลติภณัฑ ์(Product performance rating) วธินีี้
จะช่วยใหท้ราบถงึจดุอ่อน จดุแขง็ของผลติภณัฑ ์ 

2.5 เป็นการส ารวจความตัง้ใจในการซือ้ซ ้าของลกูคา้ (Repurchase intention) 
 3. การเลอืกซือ้โดยกลุ่มลูกคา้ทีเ่ป็นเป้าหมาย (Ghost shopping) วธินีี้จะเชญิบุคคลทีค่าด
ว่าจะเป็นผูซ้ือ้ที่มศีกัยภาพ ใหว้เิคราะหจ์ุดแขง็และจุดอ่อนในการซื้อสนิคา้ของบรษิทัและคู่แข่งขนั
พรอ้มทัง้ระบุปญัหาเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิารของบรษิทั 
 4. การวเิคราะหถ์งึลูกคา้ทีสู่ญเสยีไป (Lost customer analysis) ในกรณีนี้จะวเิคราะหห์รอื
สมัภาษณ์ลูกคา้เดมิทีเ่ปลีย่นไปใชต้ราสนิคา้อื่น เช่น บรษิทั IBM ไดใ้ชก้ลยุทธน์ี้เพื่อทราบถงึสาเหตุ
ต่าง ๆ ทีท่ าใหลู้กคา้เปลีย่นใจ เช่น ราคาสูงเกนิไป บรกิารไม่ดพีอ ผลติภณัฑไ์ม่น่าเชื่อถอื รวมทัง้
อาจจะศกึษาถงึอตัราการสญูเสยีลกูคา้ดว้ย 
 การส่งมอบคณุค่ารวมส าหรบัลกูค้า และความพึงพอใจแก่ลกูค้า 
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การส่งมอบคุณค่ารวมส าหรบัลูกค้า และความพงึพอใจแก่ลูกคา้ (Delivering customer 
value and satisfaction) เป็นการพจิารณาว่าบรษิทัจะสามารถสรา้งคุณค่าเพิม่ (Value added) 
ส าหรบัผลติภณัฑใ์หแ้ก่ลกูคา้อนัจะน าไปสู่ความพงึพอใจของลูกคา้และบรรลุวตัถุประสงคข์องบริษทั
มหีลกัเกณฑ์ 2 ประการ คอื เครอืข่ายการสรา้งคุณค่า และระบบการส่งมอบคุณค่า โดยมี
รายละเอยีดดงันี้ 
 1. เครือข่ายการสร้างคณุค่า (Value chain) เป็นวธิกีารสรา้งคุณค่าผลติภณัฑแ์ก่ลูกคา้
มากขึน้ โดยใชก้จิกรรมต่าง ๆ เช่น การออกแบบ การผลติ การตลาด การส่งมอบและการสนับสนุน
ผลติภณัฑ ์โดยมกีจิกรรม 9 ประการในการสรา้งคุณค่าต่อเนื่อง ซึง่ประกอบดว้ยกจิกรรมพืน้ฐาน 5
ประการ และกจิกรรมสนบัสนุนอกี 4 ประการดงันี้ 
  1.1 กจิกรรมพืน้ฐาน (Primary activities) ม ี5 ประการ ไดแ้ก่ การน าวตัถุดบิ และ
วสัดุอุปกรณ์ต่าง ๆ เขา้มาใชใ้นธุรกจิ (Inbound logistics) การด าเนินการ (Operation) ของฝ่ายต่าง 
ๆ ซึง่ต้องประสานงานกนั การจดัส่งสนิคา้ออก (Outbound logistics) การตลาดและการขาย 
(Marketing and sales) และการใหบ้รกิาร (Services) 
  1.2 กจิกรรมสนับสนุน (Support activities) เป็นกจิกรรมที่ช่วยเสรมิกจิกรรม
พืน้ฐานประกอบดว้ยสิง่ต่อไปนี้  

1.2.1 โครงสรา้งพืน้ฐานของธุรกจิ (Firm infrastructure) จะครอบคลุมถงึ 
ต้นทุนในการบรหิารทัว่ไป (General management) การวางแผน (Planning) การเงนิ (Finance) 
การบญัช ี(Account) กฎหมาย (Legal) การด าเนินงานของรฐับาล (Government affairs) ซึง่เกดิขึน้
ในกจิกรรมพืน้ฐานและกจิกรรมสนบัสนุน 

1.2.2 การบรหิารทรพัยากรมนุษย์ (Human resource management) 
เป็นกจิกรรมทีม่ขี ึน้ในทุกแผนก  

                    1.2.3    การพฒันาเทคโนโลย ี(Technology development) ควรจะมขีึน้ใน
กจิกรรมพืน้ฐานทุกประเภท  

                    1.2.4 การพฒันาการจดัหาวตัถุดบิและปจัจยัการผลติ (Procurement 
development) หน้าทีน้ี่จะต้องจดัซือ้ปจัจยัต่าง ๆ ส าหรบัแต่ละกจิกรรมพืน้ฐาน 
 2. เครือข่ายการส่งมอบคุณค่า (Value-delivery network) ธุรกจิต้องสรา้งขอ้ดเีด่น
ทางการแขง่ขนัจากการสรา้งเครอืข่ายการสรา้งคุณค่า (Value chain) จากผูข้ายปจัจยัการผลติ ผูจ้ดั
จ าหน่ายและลูกค้า ตลอดจนต้องใช้ระบบการส่งมอบคุณค่าไปยงักลุ่มผูข้ายปจัจยัการผลติ ผู้จดั
จ าหน่าย และลกูคา้ดว้ยวธิกีารต่าง ๆ ดงันี้  

1. การปรบัปรงุอตัราความรวดเรว็ในการท างาน และการลดตน้ทุนในการเสนอขายสนิคา้  
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2. การคดัเลอืกผูเ้สนอขายน้อยรายแต่มคีุณภาพ ขนส่งทนัท่วงท ีมกีารปรบัปรุงการท างาน
ต่อเนื่องและมคีุณภาพ  

3. ระบบการส่งมอบคุณค่าจะเกี่ยวกบัผูข้ายปจัจยัการผลติและผูจ้ าหน่าย โดยยดึหลกัระบบ
การตอบสนองอยา่งรวดเรว็ (Quick response system)  
          4. มกีารคดัเลอืกคนกลางและใชค้วามพยายามท างานรว่มกนัโดยมุง่หวงัก าไร  

5. ฝ่ายการตลาดจะมคีวามรบัผดิชอบในการส่งเสรมิ และมุ่งความส าคญัทีส่่วนประสมทาง
การตลาด (4P’s) ซึง่ภาระหน้าทีส่ าคญัของฝ่ายการตลาดกค็อื การออกแบบและการบรหิารระบบ
การส่งมอบคุณค่าไปยงัลกูคา้ทีเ่ป็นเป้าหมายไดเ้หนือกว่าคู่แขง่ขนั  

6. ผูบ้รหิารการตลาดไมเ่พยีงแต่คดิเกีย่วกบัการขายผลติภณัฑเ์ท่านัน้ แต่ต้องกระตุ้นใหเ้กดิ
การคดิคน้หาพฒันาและปรบัปรงุผลติภณัฑด์ว้ย 
 ความพงึพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction) มกัจะมคีวามสมัพนัธ์ทีเ่กี่ยวขอ้งกบั
คุณภาพบรกิาร (Service Quality) เป็นอย่างมากจนบางครัง้เกดิความสบัสนว่าเป็นเรื่องเดยีวกนั
จรงิๆแลว้คุณภาพบรกิารทีเ่ป็นทศันคตทิีลู่กค้าสะสมขอ้มูลคาดหวงัไว้ว่าจะไดร้บัจากการซือ้บรกิาร
นัน้ ถา้อยูใ่นระดบัทีย่อมรบัได ้ลกูคา้กจ็ะมคีวามพอใจในบรกิาร ซึง่มรีะดบัทีแ่ตกต่างกนัออกไปตาม
ความคาดหวงัของแต่ละคน แต่ความพงึพอใจของลูกคา้เป็น การประเมนิผลทีไ่ดจ้ากการรบับรกิาร
นัน้มา ณ ขณะนัน้ (สมวงษ์ พงศส์ถาพร. 2546: 52) 
 คุณภาพการใหบ้รกิาร (Service quality) เป็นสิง่ส าคญัสิง่หนึ่งในการสรา้งความแตกต่างของ
ธุรกจิการใหบ้รกิาร คอื การรกัษาระดบัการใหบ้รกิารทีเ่หนือกว่าคู่แข่งขนั โดยเสนอคุณภาพการ
ให้บรกิารตามทีลู่กค้าคาดหวงัไว้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2543: 127–128) เกณฑท์ี่ลูกคา้ใชเ้พื่อ
พจิารณาถงึคุณภาพการใหบ้รกิาร มดีงันี้ 
 1. การเข้าถึงลูกค้า (Access) บรกิารที่ใหก้บัลูกคา้ต้องอ านวยความสะดวกในด้านเวลา 
และสถานทีแ่ก่ลกูคา้ คอื ไมท่ าใหลู้กคา้ต้องคอยนาน ท าเลทีต่ ัง้เหมาะสม อนัแสดงถงึความสามารถ
ในการเขา้ถงึลกูคา้ 
 2. การติดต่อสัง่การ (Communication) มกีารอธบิายอย่างถูกต้อง ใชภ้าษาทีลู่กคา้เขา้ใจ
งา่ย 
 3. ความสามารถ (Competence) บุคคลทีใ่หบ้รกิารต้องมคีวามช านาญ และมคีวามรู้
ความสามารถในงาน 
 4. ความมีน ้าใจ (Courtesy) บุคลากรต้องมมีนุษยส์มัพนัธเ์ป็นทีน่่าเชื่อถอื มคีวามสมัพนัธ์
เป็นกนัเอง มวีจิารญาณ 
 5. ความน่าเช่ือถือ (Credibility) บรษิทัและบุคลากรต้องสามารถสรา้งความเชื่อมัน่ และ
ความไวว้างใจในบรกิาร โดยเสนอบรกิารทีด่ทีีสุ่ดแก่ลกูคา้ 
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6. ความไว้วางใจ (Reliability) บรกิารทีใ่หก้บัลูกคา้ต้องมคีวามสม ่าเสมอ และถูกต้องแก่
ลกูคา้อยา่งรวดเรว็ตามทีล่กูคา้ตอ้งการ 
 7. การตอบสนองลูกค้า (Responsiveness) พนักงานจะต้องใหบ้รกิาร และแก้ปญัหาแก่
ลกูคา้อยา่งรวดเรว็ตามทีล่กูคา้ตอ้งการ 
 8. ความปลอดภยั (Security) บรกิารทีใ่หต้้องปราศจากอนัตราย ความเสีย่ง และปญัหา
ต่าง ๆ 
 9. การสร้างบริการท่ีให้เป็นท่ีรู้จกั (Tangible) บรกิารทีลู่กคา้ไดร้บัจะท าใหเ้ขาสามารถ
คาดคะเนถงึคุณภาพของบรกิารดงักล่าวได ้
 10. การเข้าใจ รู้จกัลูกค้าและให้ความสนใจตอบสนองความต้องการ  ความสมัพนัธ์
ระหว่างคุณภาพของบรกิาร กบัความคาดหวงัของลกูคา้ (สมวงษ์ พงศส์ถาพร. 2546: 51-52) มดีงันี้ 
  1. ถ้าคุณภาพของบรกิารเกนิกว่าทีค่าดหวงัไวต้ัง้แต่ตอนแรก ลูกคา้จะมคีวามรูส้กึ
ว่าบรกิารนัน้ ๆ ดมีาก ซึง่จะท าใหลู้กคา้พฒันาไปสู่ความจงรกัภกัดต่ีอสนิคา้บรกิารนัน้ ๆ ซึง่จะ
สามารถสรา้งผลก าไรใหก้บักจิการในระยะยาวในทีสุ่ด 
  2. ถ้าบรกิารท าไดเ้พยีงเสมอกบัทีลู่กคา้คาดหวงัไว้ในตอนแรก ลูกคา้กจ็ะรูส้กึพงึ
พอใจ (Satisfaction) 
  3.ถ้าบรกิารออกมาไม่ได้เป็นไปตามที่ลูกค้าคาดหวงัไว้ในตอนแรก (Adequate 
Service) ลกูคา้จะไมพ่อใจ 
  4. ถ้าบรกิารไม่ดมีาก ๆ ลูกคา้จะโกรธ และน าไปบอกเล่าใหญ้าตมิติรหรอืคนรูจ้กั 
เพื่อไมใ่หค้นเหล่านี้มาซือ้บรกิารนัน้ ๆ อกีต่อไป 
 จงึเหน็ได้ว่าคุณภาพงานบรกิารขึน้อยู่กบัความคาดหวงัของลูกค้าเป็นหลกัใหญ่  นักการ
ตลาดสามารถทีจ่ะใชเ้ครือ่งมอืทางดา้นการตลาดรบัมอืกบัการสรา้งความคาดหวงัของลกูคา้ได ้
 
ประวติัความเป็นมาสถาบนัเสริมความงาม พงศศ์กัด์ิคลินิก 

สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกก่อตัง้โดย นายแพทยพ์งศศ์กัดิ ์ธรรมธชัอาร ีหลงัจาก
เรยีนจบคณะแพทยศ์าสตรจ์ากจฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั รุน่ 34 ทางดา้นสาขา ห ูคอ จมกู   กไ็ดไ้ป
เรยีนคอรส์ ความงามจากต่างประเทศ 2 ปี หลงัจากนัน้กลบัมาเปิดคลนิิกเสรมิความงาม ชื่อว่า พงศ์
ศกัดิค์ลนิิก โดยมสีาขาแรกทีจ่งัหวดัระยอง เริม่ก่อตัง้เมื่อปี 2545 และมกีารขยายสาขาโดยพจิารณา
จากความพรอ้มในเรือ่งท าเลทีต่ ัง้และความพรอ้มในดา้นบุคลากร การขยายสาขาในต่างจงัหวดัเป็น
การรว่มลงทุนระหว่างบุคคลทีรู่จ้กันายแพทยพ์งศศ์กัดิ ์ธรรมธชัอารกีบันายแพทยพ์งศศ์กัดิ ์ธรรมธชั
อาร ีโดยตอ้งยดึหลกัการบรหิารงานตามคลนิิกตน้ฉบบั นอกจากนี้นายแพทยย์งัเป็นเจา้ของพอรต์
หุน้(เงนิสด)2,000 ลา้นบาท ความส าเรจ็แลกมาดว้ยความพยายาม  
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ปจัจบุนันายแพทยห์นุ่มใหญ่วยั 47 ปีรายนี้เป็นนกัธุรกจิเจา้ของคลนิิกความงามทีม่สีาขาทัว่ประเทศ
มากถงึ 48 สาขา อกีบทบาทหนึ่งเขาเป็น Value Investor (วไีอ) ชัน้แนวหน้า หลงัไดอ่้านหนังสอื "ตี
แตก" ของ "ดร.นิเวศน์เหมวชริวรากร" เมือ่หลายปีก่อน ชวีติของหมอหนุ่มเกดิแรงบนัดาลใจก้าวเขา้
สู่ตลาดหุน้จนถอนตวัไมข่ึน้  เริม่ลงทุนครัง้แรกประมาณปี 2547 ดว้ยเงนิทุนประเดมิ 2-3 ลา้นบาท 
ประสบความส าเรจ็มาเรือ่ยๆ จนปจัจุบนัมพีอรต์เงนิสดประมาณ 2,000 ลา้นบาท และเป็นนกัลงทุน 
"รายบุคคล" รายใหญ่ระดบัแนวหน้าของประเทศ คุณหมอนกัลงทุนเปิดฉากเล่าหลกัการลงทุนของ
ตวัเองว่า จะผสมผสานรปูแบบทัง้ของส่วนตวัและหลกัคดิของ ดร.นิเวศน์ เหมวชริวรากร เขา้
ดว้ยกนั  ขอ้ที ่1. จะไมท่ าตวัเป็นเพยีงนกัลงทุนธรรมดาคนหนึ่ง แต่จะท าตวัเหมอืนเป็น "เจา้ของ
บรษิทั" คนหนึ่ง  (ซือ้ธุรกจิไมใ่ช่แค่ซือ้หุน้) ตอ้งการรูทุ้กซอกทุกมุมของบรษิทัทีผ่มเป็นเจา้ของ ไม่
ว่าจะเป็นแหล่งทีม่าของรายได ้แหล่งทีม่าของก าไร ตน้ทุนของบรษิทั รวมถงึกระบวนการ
บรหิารงานทัง้หมด ขอ้ 2. จะเลอืกซือ้ธุรกจิที่ "ก าลงัเตบิโต" (Growth-Expansion) ถา้หาเจอแลว้จะ
รอจงัหวะซือ้ในช่วงทีม่เีหตุการณ์แย่ๆ  เราตอ้ง "กลา้โลภ" (ซือ้) ในเวลาทีม่เีหตุการณ์แย่ๆ  และควร 
"กลวั" หากทุกอย่างดดูมีากๆ "ก่อนทีจ่ะท าทัง้ 2 ขอ้นี้ จะวเิคราะหง์บการเงนิดูฐานะการเงนิแต่ละปี
ของบรษิทั (ศกึษาอดตีเขา้ใจปจัจุบนั และท านายอนาคต) แลว้พยายามอ่านเกมล่วงหน้าไปอกี 5 ปี 
เพราะจะท าใหเ้รารูว้่าควรลงทุนหุน้ตวันี้ในระดบัเท่าใด ควรถอืหรอืควรขาย" นิยามของหุน้ทีธุ่รกจิ 
"ก าลงัเตบิโต" ของคุณหมอ หมายถงึ บรษิทันัน้ตอ้งมอีตัราการเตบิโตปีละ 15-25% นอกจากธุรกจิ
อยูใ่นช่วง Growth Story แลว้ บรษิทันัน้จะตอ้งมทีุกอย่าง "เหนือกว่าคู่แขง่ขนั" ในธุรกจิเดยีวกนั 
ส าหรบัหุน้ทีคุ่ณหมอจะไมเ่ขา้ไปแตะตอ้งคอื หุน้ทีไ่มเ่ขา้ใจทีม่าของโครงสรา้งรายได ้และโครงสรา้ง
การบรหิารจดัการซบัซอ้นซ่อนเงือ่น หุน้ประเภทน้ีจะไม่ลงทุนเลยเพราะไมอ่ยากมานัง่ Cut Loss 
และเสยีเวลาลงทุนเปล่าๆ  "ทีผ่่านมากไ็มเ่คย Cut Loss (ตดัขาดทุน)  จะท ากต่็อเมื่อมเีหตุการณ์
ใหญ่ๆ เกดิขึน้จนท าใหพ้ืน้ฐานของประเทศเปลีย่นแปลง แต่ลกึๆ แลว้ต่อใหม้เีรือ่งรา้ยแรงมากๆ ผม
กค็งไมข่ายงา่ยๆ เพราะหุน้ทุกตวัทีล่งทุนจะวเิคราะหม์าดแีลว้ ขนาดเกดิปญัหาแฮมเบอรเ์กอรไ์ค
รซสิ (ปี 2551) คนอื่นขายหมด แต่ผมนัง่เกบ็หุน้ (ราคาถูก) เขา้พอรต์ แค่ท าตามความเชื่อ และ
ขอ้มลูทีม่อียูใ่นมอืเท่านัน้"  
 
 ปจัจุบนัพงศศ์กัดิค์ลนิิกม ี48  สาขา ดงันี้ 
 

1.พงศ์ศักดิค์ลินิก สาขา ดิ อเวนิว รัชโยธิน    ชัน้  3 ดิ อเวนิว รัชโยธิน จังหวัด
กรงุเทพมหานคร 

2.คลนิิกแพทยพ์งศศ์กัดิ ์สาขา เซน็ทรลัพระราม 2 ชัน้ 3 หา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลัพระราม 2 
จงัหวดักรงุเทพมหานคร 
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3.คลนิิกแพทยพ์งศ์ศกัดิ ์สาขาพระราม 3   ชัน้ 4 ห้างสรรพสนิค้าเซน็ทรลัพระราม 3 
จงัหวดักรงุเทพมหานคร 

4.พงศ์ศกัดิค์ลนิิก สาขา งามวงศ์วาน  ขา้งห้างสรรพสนิคา้พนัธท์พิยพ์ลาซ่า สาขางามวงศ์
วาน จงัหวดันนทบุร ี

5.พงศศ์กัดิค์ลนิิก สาขา เพชรเกษม  ถนนเพชรเกษม 67 จงัหวดักรงุเทพมหานคร 
6.พงศศ์กัดิค์ลนิิก สาขา รงัสติ   หา้งสรรพสนิคา้ฟิวเจอรป์ารค์รงัสติ ชัน้2  
จงัหวดัปทุมธาน ี
7.พงศศ์กัดิค์ลนิิก สาขา สยามสแควร ์  สยามสแควร ์ซอย1  จงัหวดักรงุเทพมหานคร 
8. พงศศ์กัดิค์ลนิิก สาขา อนุสาวรยีช์ยั  อนุสาวรยีช์ยัสมรภมู ิ   จงัหวดักรงุเทพมหานคร 
9.พงศศ์กัดิค์ลนิิก สาขา หว้ยขวาง ถนนรชัดาภเิษก จงัหวดักรงุเทพมหานคร 
10.พงศศ์กัดิค์ลนิิก สาขาเอสพานาด ชัน้ 2 ถนนรชัดาภเิษก จงัหวดักรงุเทพมหานคร 
11.พงศศ์กัดิค์ลนิิก สาขา เดอะมอลลร์ามค าแหง  จงัหวดักรงุเทพมหานคร 
12.พงศศ์กัดิค์ลนิิก สาขา ด ิอเวนิว แจง้วฒันะ  จงัหวดักรงุเทพมหานคร 
13.พงศศ์กัดิค์ลนิิก สาขาแฟชัน่ไอแลนด ์ จงัหวดักรงุเทพมหานคร 
14.พงศศ์กัดิค์ลนิิก สาขาซคีอน  จงัหวดักรงุเทพมหานคร 
15.คลนิิกแพทยพ์งศศ์กัดิ ์สาขากาญจนบุร ี  อ าเภอเมอืง  จงัหวดักาญจนบุร ี
16.คลนิิกแพทยพ์งศศ์กัดิ ์สาขาอ าเภอเมอืง   จงัหวดันครปฐม 
17.คลนิิกเวชกรรม  ตรงขา้มเทสโก ้โลตสั    อ าเภอเมอืง จงัหวดัราชบุร ี
18.คลนิิกแพทยพ์งศศ์กัดิ ์สาขาสมทุรสาคร   อ าเภอเมอืง จงัหวดัสมทุรสาคร 
19.พระลานคลนิิกเวชกรรม  อ าเภอเมอืง   จงัหวดัสระบุร ี
20.คลนิิกแพทยพ์งศศ์กัดิ ์สาขาสุพรรณบุร ี จงัหวดัสุพรรณบุร ี
21.คลนิิกแพทยพ์งศศ์กัดิ ์สาขาอยธุยา    อ าเภอเมอืง   จงัหวดัอยธุยา 
22.พงศศ์กัดิค์ลนิิก สาขา เซน็ทรลัแอรพ์อรท์  เชยีงใหม ่จงัหวดัเชยีงใหม ่
23.พงศศ์กัดิค์ลนิิก สาขา เชยีงใหม ่ อ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม ่
24. คลนิิกแพทยพ์งศศ์กัดิ ์สาขาเชยีงราย อ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงราย 
25.ธรรศศาคลนิิก อ าเภอเมอืง จงัหวดัจนัทบุร ี
26.มหาจกัรพรรดคิลนิิก  อ าเภอเมอืง จงัหวดัฉะเชงิเทรา 
27.พงศศ์กัดิ ์คลนิิก สาขา เซน็ทรลั เฟสตวิลั พทัยา บชี ชัน้ 4 ฝ ัง่พลาซ่า จงัหวดัชลบุร ี
28.เมอืงชลคลนิิกเวชกรร   อ าเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ี
29.สตัหบีคลนิิก  อ าเภอสตัหบี จงัหวดัชลบุร ี
30.ศรรีาชานครคลนิิก   อ าเภอศรรีาชา จงัหวดัชลบุร ี
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31.วชริปราการคลนิิก  อ าเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ี
32.พ ีคลนิิก ทีต่ ัง้ 528/6-8 พทัยาสาย2 หนองปรอื บางละมงุ จงัหวดัชลบุร ี
33.คลนิิกแพทยพ์งศศ์กัดิ ์สาขาพานทอง  อ าเภอพานทอง จงัหวดัชลบุร ี
34.ธฤตาคลนิิก   อ าเภอเมอืง จงัหวดัระยอง 
35.คลนิิกแพทยพ์งศศ์กัดิ ์สาขาระยอง  อ าเภอเมอืง จงัหวดัระยอง 
36.ธชัญาคลนิิก  อ าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น 
37.คลนิกิแพทยพ์งศศ์กัดิ ์สาขาขอนแก่น  อ าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น 
38.พงศาญาคลนิิก อ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา 
39.คลนิกิแพทยพ์งศศ์กัดิ ์สาขาศรสีะเกษ  อ าเภอเมอืง จงัหวดัศรสีะเกษ 
40.พงศศ์กัดิค์ลนิิก สาขา อุบลราชธานี  อ าเภอเมอืง จงัหวดัอุบลราชธานี 
41.คลนิิกแพทยพ์งศศ์กัดิ ์สาขาอุดรธานี  อ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี 
42.คลนิิกแพทยพ์งศศ์กัดิ ์สาขากระบี ่ อ าเภอเมอืง  จงัหวดักระบี ่
43.เพชรเกษมคลนิิกเวชกรรม  หา้งหวัหนิมารเ์กต็ วลิเลจ  จงัหวดัประจวบครีขีนัธ์ 
44.พงศศ์กัดิค์ลนิิก สาขา ภเูกต็ อ าเภอปา่ตอง จงัหวดัภเูกต็ 
45.ลลีาวดคีลนิิกเวชกรรม  อ าเภอเมอืง  จงัหวดัภเูกต็ 
46.คลนิิกแพทยพ์งศศ์กัดิ ์สาขา ไดอาน่า หาดใหญ่จงัหวดัสงขลา 
47.พงศศ์กัดิค์ลนิิก สาขา บีก๊ซ ีหาดใหญ่ชัน้ 2 หา้งสรรพสนิคา้บีก๊ซ ีสาขาหาดใหญ่ จงัหวดั

สงขลา 
48.พงศศ์กัดิค์ลนิิก สาขา รกีารเ์ดน้  โรงแรมรกีารเ์ดน้ อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกมบีรกิาร  ดงันี้ 
1.ผวิหน้า 
2.สวิ หลุมสวิ แผลเป็น 
3.ฝ้า กระ 
4.ผวิกาย เรอืนรา่ง และน ้าหนกั 
5.ก าจดัขน 
 
การดแูลรกัษาผิวหนัง รอบดวงตา และร้ิวรอย 
Restylane เรสตเิลน คอื ไฮยาลโูร แอซดิ ทีม่คีวามคงตวัสงูและไม่ไดส้กดัมาจากสตัว(์Non-

Animal Stibilized Hyaluronic Acid, NASHA) จงึปลอดภยัไมก่่อใหเ้กดิอาการแพไ้ม่เป็นอนัตรายต่อ
ร่างกาย เมื่อเขา้สู่ผวิหนังจะมคีุณสมบตัใินการรวมตวักบัน ้าและอุ้มน ้านัน้ไว้ ท าใหผ้วิหนังทีเ่ป็นริว้
รอยหรอืร่องลกึนัน้ตื้อขึน้และเลอืนหายไปอย่างเป็น ธรรมชาต ิผวิของคุณจงึเนียนเรยีบแลดูอ่อน
เยาวแ์ละจะอยูไ่ดน้านถงึ 8 - 14 เดอืนนอกจากนี้ยงัท าใหส้ารอาหาร,  

http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/52-2010-08-09-10-01-15
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/50-2010-08-09-10-00-17
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/57-2010-08-27-04-23-22
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/59-2010-08-26-04-24-18
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/58-2010-08-27-04-23-43
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ออกซเิจน และฮอรโ์มนต่างๆ สามารถซมึผ่านเขา้ไปหล่อเลีย้งผวิหนังได ้จงึท าใหผ้วิเนียนนุ่ม แลดู
เป็นธรรมชาตแิละมสีุขภาพทีด่ ี

RestylaneTouch มอีนุภาคขนาดเลก็สุดส าหรบัฉีดเพื่อลดริว้รอยตื้นๆ เช่น รอยตนีกา ริว้
รอยบรเิวณเหนือรมิฝีปาก ริว้รอยตืน้ๆบรเิวณหน้าผาก 

Restylane มอีนุภาคขนาดปานกลางส าหรบัฉีดเพื่อลบรอยย่นต่างๆ เช่น ร่องแก้ม รอยย่น
ระหว่างคิว้ รอยย่นมุมปาก การเตมิใหร้มิฝีปากอิม่ไดร้ปูทรง การเสรมิจมกู การฉีดเพื่อเสรมิร่องบุ๋ม
จากรอยแผลเป็น หรอื รอยแผลเป็นจากอสีุกอใีส 

RestylanePerlane มอีนุภาคขนาดใหญ่ส าหรบัฉีดเพื่อลบริว้รอยทีเ่ป็นร่องลกึ หรอื บรเิวณ
ทีต่้องการเสรมิเพื่อใหไ้ดร้ปูสวย เช่น ร่องแก้มทีล่กึมาก การเสรมิแก้ม หรอื คาง เพื่อใหไ้ดร้ปูทรงที่
สวยงาม การเตมิรมิฝีปากอิม่ไดร้ปูสวย เป็นตน้ 

Pearl Whitening Mask เพริล์ ไวทเทนนิ่ง มาสค์ มคีุณสมบตัชิ่วยท าใหผ้วิหน้าขาวเนียนอม

ชมพ ูซึง่มสี่วนประกอบของขมิน้และไขม่กุ  
O2 Mask ออกซเิจน มาสค์ ลดการระคายเคอืงบ ารุงผวิใหข้าวใส ช่วยเพิม่ออกซเิจนใหก้บั

ผวิท าใหผ้วิดมูชีวีติชวีา อ่อนเยาวล์ง ช่วยลดริว้รอยก่อนวยั เป็นมาสค์ทีอ่่อนโยนจงึไม่ระคายเคอืงต่อ
ผวิรอบดวงตาและรมิฝีปาก จงึสามารถมาส์คปิดทัง้หน้าได ้มสี่วนประกอบของ Vitamin C และ 
Arbutin ช่วยลดการสรา้งเมด็สเีมลานินท าใหผ้วิหน้าขาวขึน้ กระชบัรขูุมขน สมานผวิ ลดอาการแพ้
และอาการระคายเคอืง และก าจดัเซลลผ์วิเก่าทีต่ายแลว้ใหล้อกตดิไปกบัมาสค์ ขณะทีม่าสค์จะรูส้กึ
เยน็สบายและช่วยคลายเครยีดได ้ 

Lava Mask ลาวา มาสค์ ช่วยเพิม่แร่ธาตุใหก้บัผวิเพราะจะมสี่วนประกอบจากแร่ธาตุของ
โคลนภเูขาไฟ คอื แรส่งักะส ีแมกนีเซยีม แคลเซยีม ซึง่จะช่วยบ ารงุผวิใหส้ดใส ลดการเกดิริว้รอย 

Deep Clean Mask ดพีคลนี มาสค์ ช่วยขจดัสวิเสีย้นทัว่หน้า ท าความสะอาดลกึถงึรขูุมขน
แลว้ยงัก าจดัเซลลผ์วิเก่าทีต่ายแลว้ใหล้อกตดิไปกบั มาสค์ พรอ้มเพิม่ความกระจ่างใสใหก้บัผวิหน้า 
มสี่วนประกอบส าคญัคอื Vitamin C, Alpha Arbutin, Bearberry Extract 

Superwhitening PT40 Scrup ช่วยขจดัเซลล์ผวิเก่าที่ตายแล้วให้หลุดลอกออก มี
ส่วนประกอบของ Licoric ทีช่่วยลดการสรา้งเมด็สเีมลานิน 

Whitening peel เป็นการผลดัเซลลผ์วิอยา่งหนึ่ง สามารถท าไดท้ัง้ใบหน้าและล าตวั เป็นการ
ช่วยผลดัเซล์ผวิเก่าออกเพื่อเผยเซลลผ์วิใหม่ ลดปญัหาผวิหมองคล ้าที่เกดิจากเซลล์ทบัถมกนัมา
นาน สามารถลดปญัหาฝ้า กระ ตื้นๆได ้ลดปญัหาจุดด่างด า ผวิไม่สม ่าเสมอ และช่วยใหผ้วิขาวและ
เนียนขึน้ ภายหลงัท า whitening peel หนึ่งสปัดาหแ์ลว้ ควรท า Phono Treatment ต่อเพื่อใหผ้วิ
ใหมข่าวกระจา่งใสขึน้ 
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Phono Treatment โฟโนทรทีเมนต์ ใชห้ลกัการพลงังานคลื่นความถี่สูงในการผลกัตวัยาเขา้
สู่เซลลผ์วิหนงัชัน้ลกึ เหมอืนการนวดดว้ยมอืประมาณ 1 ลา้นต่อวนิาท ีการนวดดว้ยโฟโนยงัเป็นการ
กระตุน้การไหลเวยีนของเลอืดและน ้าเหลอืงใหด้ขีึน้ โดยเพิม่ความชุ่มชืน้ใหก้บัผวิ โฟโนยงัสามารถ
ลดริว้รอยตืน้ๆรอบดวงตา และช่วยเพิม่ความชุ่มชืน้ใหแ้ก่ผวิทีบ่อบบาง 

Oxyjet Treatment ออกซเิจท ทรทีเมนต์ ช่วยผลกัออกซเิจนบรสิุทธิจ์ากอากาศดว้ยความ
เขม้ขน้มากถงึ 98% ออกซเิจนจะซมึผ่านผวิหนังด้วยแรงดนัจากเครื่องท าให้เซลล์ผวิหนังได้รบั 
ออกซเิจนอยา่งเพยีงพอ เหมาะส าหรบัผูท้ีเ่ป็นสวิอกัเสบและช่วยป้องกนัริว้รอย ประโยชน์ทีไ่ดจ้ากท
รทีเมนทน์ี้คอื ท าใหผ้วิมชีวีติชวีา ดูอ่อนเยาวล์ง ท าใหเ้ซลลผ์วิหนังท างานไดด้ขีึน้ ริว้รอยจงึตื้นขึน้ 
ลดการอกัเสบของสวิ และลดการระคายเคอืง 

AHA Cool SM Treatment ช่วยในการลบริว้รอย กระชบัรขูุมขน ท าใหผ้วิหน้าขาวขึน้ โดย
การทากรดผลไม ้

IPL ช่วยรกัษาฝ้า กระ รอยด าจากสวิและปรบัสภาพผวิใหข้าวขึน้ 
Ionto ไออนโต้ ใชห้ลกัการพลงังานต ่าผลกัประจุยา และวติามนิเขา้สู่เซลลผ์วิหนังชัน้ลกึซึง่

จะเหน็ผลดกีว่าการทายาดว้ยมอื เปล่า ตวัยามหีลากหลายขึน้อยูก่บัสภาพปญัหา 
Botox โบทอ็กซแ์ก้ไขริว้รอยทีเ่กดิจากการหดเกรง็ตวั ของกลา้มเนื้อ เช่น รอยตนีกา รอย

ย่นหน้าผาก รอยย่นหว่างคิ้ว นอกจากนี้ยงัใช้ลดขนาดกล้ามเนื้อที่โตจนเกินไปอีกด้วย เช่น 
กลา้มเนื้อโตจากการบดเคีย้วบรเิวณกราม หลงัฉีดแลว้ใบหน้าจงึไดร้ปูเรยีวสวยขึน้มาก 

RF LIF คลื่นวทิยุ ใชห้ลกัการส่งคลื่นกระตุ้นการสรา้งคอลลาเจนในชัน้หนังแทใ้หผ้วิหน้าดู
กระชบั วธินีี้ มคีวามปลอดภยัสูงหลงัการรกัษายงัคงแสดงอารมณ์ทางใบหน้าไดต้ามปกต ิ ควรท า
ต่อเนื่อง 5-10 ครัง้ระยะห่าง 1-2 สปัดาห ์

Lifting Stem Cell เป็นเทคโนโลยเีพื่อเสรมิสรา้งความแขง็ แรงใหก้บัเซลลผ์วิ โดยการน า
เซรัม่แช่แขง็ซึง่เป่ียมดว้ยเซลลต์วัอ่อนบรสิุทธิท์ีส่มบูรณ์และ อุดมดว้ยสารอาหารผวิ ไดแ้ก่ คอลลา
เจนแช่แขง็ กรดไขมนั โปรตีน แร่ธาตุ วติามนิ อลิาสตนิ กรดไฮยาลูรอนิค(hyaluronic acid) ซมึลง
ไปบนผวิหน้าใหเ้ซลลท์ีส่มบูรณ์สรา้งเซลลผ์วิใหม่ทีแ่ขง็แรง กระตุ้นใหม้กีารสรา้งโปรตนีคอลลาเจน
และอลิาสตนิอยา่งเป็นธรรมชาต ิ

Cryo Stem Cell Therapy-H เหมาะส าหรบัผวิทีอ่่อนลา้ ขาดความชุ่มชืน้ แหง้กร้าน สผีวิไม่
สม ่าเสมอ ผวิที่ถูกท าลายจากแสงแดด การท าทรทีเมนต์นี้จะใหผ้ลคอื ลดริว้รอยและความหยาบ
กรา้น ใหผ้วิชุ่มชืน้ ใหผ้วิอุม้น ้าและคนืชวีติชวีาใหก้บัผวิ 

Cryo Stem Cell Therapy-F ช่วยลดริว้รอย ใหผ้วิเนียน ผวิกระชบัขึน้อย่างเป็นธรรมชาต ิ
ปรบัสภาพผวิมนัใหม้คีวามสมดุล ลดสวิอุดตนั กระชบัรขูมุขน ปรบัสภาพผวิใหเ้รยีบจากแผลสวิหรอื
แผลเป็น ช่วยลดริว้รอยจากการยดืหดของผวิหรอืริว้รอยภายหลงัมบีุตร 
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Crystal Peeling เป็นการกรอผวิด้วยเกรด็อญัมณีที่สกดัมาจากครสิตลั กากเพชร กาก
พลอย โดยปกตแิลว้ผวิคนเราจะผลดัเซลลท์ุกๆ 28 วนั แต่ดว้ยอายทุีเ่พิม่มากขึน้ท าใหก้ารผลดัเซลล์
ชา้ลง เกดิการทบัถมของเซลลเ์ก่าส่งผลใหเ้กดิฝ้าและใบหน้าหมองคล ้า การกรอผวิช่วยท าใหเ้ซลล์
ผวิชัน้หนงัก าพรา้ 1 ใน 3 ส่วนบนหลุดลอกออกเพื่อผลดัเซลลใ์หม่พรอ้มกบักระตุ้นการสรา้งคอลลา
เจนขึน้ ใหม ่ท าใหผ้วิหน้าสดใส เปล่งปลัง่ ดมูชีวีติชวีา 

Meso Therapy เป็นวธิกีารรกัษาโดยตรงเขา้ไปในต าแหน่งทีต่้องการ ท าใหก้ารรกัษาไดผ้ล
เรว็มผีลขา้งเคยีงน้อย ยาทุกตวัทีท่ าการฉีดไดผ้่านการทดลองความคงทนของยา ความบรสิุทธข์อง
ยา พษิของยา และความเป็นกรดด่างของยา จากสมาคมเมโสเทราพขีองประเทศฝรัง่เศสจงึมคีวาม
ปลอดภยัทีสุ่ดทีจ่ะน ามาใช ้

Meso Lift กระตุ้นการสรา้งคอลลาเจน ท าให้ผวิหน้าตงึ และชุ่มชื้น เหมาะส าหรบัผู้ทีม่รี ิว้
รอย หลุมสวิ รขูมุขนกวา้ง 

Meso Lift + Wrinkle เป็นวติามนิรกแกะ ท าใหห้น้าขาว ลบริว้รอย ช่วยท าใหอ่้อนเยาวห์น้า
ขาวอมชมพ ูและยงัช่วยต่อตา้นอนุมลูอสิระ 

Meso AHA ช่วยผลดัเซลล์ผวิชัน่บนพรอ้มทัง้กระตุ้นการสรา้งคอลลาเจน ท าให้ผวิหน้า
สดใส 

สิว หลมุสิว แผลเป็น  
รกัษาสวิและดูแลผวิหน้า ดว้ยเทคโนโลยทีี่ทนัสมยัโดยการรกัษาดว้ย Fotona Acne ใช้

เทคโนโลยเีลเซอร ์Fidelis (ฟิเดสสิ) เป็นเลเซอรท์ีใ่ชร้กัษาสวิอกัเสบ ท าใหส้วิอกัเสบยุบตวัลงภายใน
เวลา 1-2 วนัโดยเลเซอรเ์ขา้ไปท าลายเชือ้ทีท่ าใหเ้กดิสวิและท าลายต่อมไขมนัทีท่ างานมาก เกนิไป 
วธินีี้ไดผ้ลดมีากส าหรบัสวิอกัเสบ โดยเหน็ผลตัง้แต่ครัง้แรกทีท่ า 

Fotona Rejuvenation ช่วยในการรกัษาริว้รอย และการชบัรขูุมขนลดความมนั พรอ้มการ
ฆา่เชือ้ทีเ่ป็นตน้เหตุของสวิ  

ผวิกาย เรอืนรา่ง ปรนนิบตัผิวิกาย ใหเ้ปล่งประกายดอู่อนกว่าวยั  
- ฉีดวติตามนิ เพื่อผวิพรรณขาวกระจา่งใส  
- กรอผวิเพื่อลบรอยด า จดุด่างด าผวิไมเ่สมอ 
- ขดัผวิผลดัเซลลผ์วิกายดว้ย น ้านม ใหผ้วิขาวเนียนใส 
- ดแูลเรอืนรา่ง เพิม่ความมัน่ใจ ดว้ยรปูรา่งสมส่วน มสี่วนเวา้ส่วนโคง้ น่ามองน่าสมัผสั 
- ฉีดฮอรโ์มน Prolu+Progy เพื่อเพิม่ความเป็นหญงิ 
- ฉีด Meso Breast เพื่อความเต่งตงึ 
- ฟ้ืนฟูสภาพทรวงอก ดว้ยเครื่องเบรสป ัม๊ 
- นวด RF เพื่อยกกระชบัทรวงอก 
- ลดน ้าหนกัและสดัส่วน ลดไขมนัส่วนเกนิ เพื่อรปูรา่งทีคุ่ณปรารถนา 
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- RF Slim & Firm สลายเซลลไูลท ์กระตุน้การไหลเวยีนของเลอืด ลดการบวมน ้า 
- Meso Lipolysis สลายไขมนัชัน้ลกึดว้ยสารสกดัจากถัว่ขาว 
- Carboxytherapy มปีระสทิธภิาพสงูในการลดไขมนั 
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
ในการศกึษาเรื่องปจัจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์

คลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ยงัไม่เคยมผีูศ้กึษามาก่อนนอกจากนัน้การท าศลัยกรรม
ตกแต่งความงามไม่นับว่าเป็นการรกัษาโรคจงึไม่มกีารศึกษา และวจิยัจากโรงพยาบาลของรฐั    
มากนกั   แต่จากการคน้ควา้ศกึษาหาขอ้มลูพบว่ามผีูท้ ีท่ าการวจิยัในหวัขอ้ทีใ่กลเ้คยีง    
ซึง่มรีายละเอยีดดงันี้ 
   พาชื่น มาไลยพนัธุ์ (2547)  ไดศ้กึษางานวจิยัพฤตกิรรมความอยากสวยงามของบุคคล ใน
หวัขอ้ “ความงามจอมปลอม” โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อใหเ้กดิการเปิดใจยอมรบั หรอือย่างน้อยกท็ า
ความเขา้ใจว่าความอยากสวยงาม เป็นภาวะปกตขิองมนุษยป์ุถุชนธรรมดาโดยเปรยีบร่างกายของ
คนเหมอืนงานศลิปะซึ่งถูกแต่งแต้ม ปรบัเปลี่ยนไปสู่ความงามที่ตวัเราต้องการโดยมตีวัเราเป็นผู้
ก าหนด อกีทัง้ปรารถนาทีจ่ะให้เหน็กระบวนการทีส่รา้งความรูส้กึทีส่วนทางกบัความงามที่เกดิขึน้
ความรูส้กึ ความเจบ็ปวด เป็นสิง่ทีเ่กดิขึน้ก่อนจะน าไปสู่ความงามทีป่รุงแต่งแลว้ การศกึษาครัง้นัน้
อาศยัการประมวลขอ้มลูปฐมภูม ิผ่านขอ้มลูทางการแพทย์ ขอ้มลูสาธารณะ ผลการคน้ควา้ รวมทัง้
ประสบการณ์ตรงของบุคคลใกล้ชดิ การถ่ายทอดผ่านผลงานทาง ศลิปะในเชงิบอกเล่าถงึสภาพ
เหตุการณ์ และ ภาวะจติใจ ของผูท้ีผ่่านการท าศลัยกรรมตกแต่ง จากการศกึษาพบว่าการเสรมิความ
งาม กลบัเป็นภาพทีม่กัจะ  ถูกมองในแง่ลบ ความคดิเหน็ทีค่นทัว่ๆ ไป เป็นเรื่องของคนทีไ่ม่พงึ
พอใจในสิง่ทีต่นมอียู่ ทัง้ๆ ที่นับจากอดตีจนถงึปจัจุบนักย็งัไม่มมีาตรฐานใดทีจ่ะสามารถใหค้ าจ ากดั
ความไดว้่า ความพอดขีองการเปลีย่นแปลงธรรมชาต ิและ ความสวยงาม นัน้อยูต่รงไหน 

ชยดล ล้อมทอง (2550) ได้ท าการวจิยั เรื่อง พฤตกิรรมและความพงึพอใจของผู้ใช้บรกิาร
สถาบนัเสรมิความงามในเขตกรุงเทพมหานคร มวีัตถุประสงคเ์พื่อศกึษาพฤตกิรรมของผู้ใช้บรกิาร
ต่อการใช้บริการเสริมความงาม และปจัจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการสถานประกอบการ   
ผลการวจิยัพบว่า  ผูม้าใชบ้รกิารเพศหญงิมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารเสรมิความงามมากกว่าเพศชาย 
ผูใ้ชบ้รกิารมอีายรุะหว่าง 21 -30 ปี สถานภาพโสดเป็นส่วนใหญ่  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มกีารศกึษา
ในระดบัปรญิญาตร ีกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มรีายได้ต่อเดอืน 10,001-30,000 บาท  การวเิคราะห์
ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการใช้บรกิารและปจัจยัในการเลอืกมาของผู้ใช้บรกิารจากสถานบรกิาร
เสริมความงามพบว่า สาเหตุส าคัญที่กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกใช้บริการเสริมความงามคือ 
เสรมิสรา้งความมัน่ใจในตนเองมากทีสุ่ด รอ้ยละ 66.67  
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รองลงมาคอืเพื่อความก้าวหน้าทางดา้นการงาน ในส่วนของขอ้มลูสถานบรกิารเสรมิความงามแต่ละ
แห่ง กลุ่มตวัอย่างรอ้ยละ 90 ทราบจากการแนะน าจากเพื่อนหรอืคนใกลช้ดิ  แหล่ะขอ้มลูอื่นไม่มผีล
ต่อกลุ่มตวัอย่างเลยเพราะสถานบรกิารทัง้หมดที่เปิดโอกาสใหไ้ปเกบ็ขอ้มลูไม่มกีารโฆษณาผ่านสื่อ
อื่นๆ เพราะผูป้ระกอบการมัน่ใจในคุณภาพของการบรกิารของตน กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มคีวามถี่ใน
การใชบ้รกิารเสรมิความงาม 3 ครัง้มากทีสุ่ด เนื่องจาก ราคาค่อนขา้งสูง   จึงไม่มผีูน้ิยมท าบ่อยนัก 
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกคลนิิกเพื่อเขา้รบับรกิารเสรมิความงามรอ้ยละ 86 กลุ่มคนทีเ่สรมิความ
งามมากครัง้ทีสุ่ดคอื กลุ่มคนทีม่ชี่วงอายมุากกว่า 41 ปี รองลงมาคอืกลุ่มคนทีม่ชี่วงอายุระหว่าง 21-
30 ปี กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เสยีค่าใช้จ่ายต่อปีที่ 15,000 บาท รองลงมาคอืมคี่าใช้จ่ายต่อปีที ่
70,000 บาท  ปจัจยัหรอืเหตุผลส าคญัทีก่ลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารเสรมิความงาม
จากสถานบรกิารคอื คุณภาพ มมีากถงึรอ้ยละ 90 เหตุผลรองลงมาคอืราคา ความสะอาด และความ
ปลอดภยั ซึง่ต่างกนัค่ารอ้ยละเท่ากนัคอื รอ้ยละ 3.3   การวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัความพงึพอใจ 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจมากทีสุ่ดรอ้ยละ 75 เมื่อแบ่งแยกตามระดบัรายไดต่้อ
เดอืนพบว่ากลุ่มรายได้ส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจมาก เหตุผล การมาเสรมิความงามต่อ เป็นเพราะ
ชอบความเชี่ยวชาญของหมอผู้ให้บรกิารจงึอยากท าต่อ  ต่างกบัผู้ไม่พอใจที่มรีายได้อยู่ระหว่าง 
30,001-50,000 บาทต่อเดอืน ทีอ่ยากมาใชบ้รกิารอกีครัง้เพื่อแก้ไขสิง่ทีย่งัไม่พงึพอใจ  แนวทางใน
การวางแผนการปรบัปรุงตลาด ดา้นสถานที ่ต้องมคีวามสะดวก  ดา้นราคา ตัง้ราคาใหเ้หมาะสมไม่
ควรเอาเปรยีบผูใ้ชบ้รกิาร โดยตัง้ราคาสงูเพื่อหวงัผลก าไรส่วนเกนิมากเกนิไป  
 นรเศรษฐ กมลสุทธ ิ  จริวุฒ ิหลอมประโคนและ จริาพร องัศุวโิรจน์กุล (2550)  ไดศ้กึษา
เรือ่ง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอร ์ ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า  ผูท้ี่ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนส เซน็เตอร ์ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุ
ระหว่าง 19 – 25 ปี มสีถานภาพโสด มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมรีายไดร้ะหว่าง 25,000 บาทขึน้
ไป ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รบัจ้าง ข้อมูลปจัจยัอื่นๆ ได้แก่ ค่านิยม กลุ่มอ้างอิง 
อทิธพิลของสถานการณ์ที่มผีลต่อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนส เซน็เตอร ์ของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผู้ที่ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนส เซน็เตอร์ ส่วนใหญ่สมคัรสมาชกิฟิตเนส เซ็น
เตอรข์องแคลฟิอรเ์นีย ฟิตเนส มเีหตุผลในการสมคัรสมาชกิฟิตเนส เซน็เตอรเ์พราะมสีาขาอยู่ใกล้
บา้นหรอืทีท่ างาน บุคคลทีม่อีิทธพิลในการสมคัรสมาชกิฟิตเนส เซน็เตอร ์คอืตวัเอง มวีตัถุประสงค์
ในการสมคัรสมาชกิฟิตเนส เซน็เตอร ์เพื่อรกัษาสุขภาพ มคี่าใช้จ่ายในการสมคัรต่อเดอืนระหว่าง 
1,001 – 3,000 บาท วนัทีใ่ชบ้รกิารคอื วนัจนัทร ์มคีวามถี่ในการเขา้ใชบ้รกิาร 3 – 4 ครัง้ต่อสปัดาห ์
ใชเ้วลาในการออกก าลงักาย 1 – 3 ชัว่โมง ช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร คอื 16.00 – 20.00 น. รปูแบบการ
ออกก าลงักายที่เลอืกใช้ คอื เครื่องมอืและอุปกรณ์ สื่อที่มอีทิธพิลต่อการรูจ้กัฟิตเนส เซน็เตอร ์คอื 
เพื่อน   
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ขอ้มลูทางดา้นปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจ
สมคัรสมาชกิฟิตเนส เซน็เตอร ์ผูส้มคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรใ์หค้วามส าคญัในดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย โดยผูส้มคัรสมาชกิฟิตเนส เซน็เตอรใ์หค้วามส าคญัในเรื่องท าเลทีต่ ัง้มคีวามเหมาะสมและ
สะดวกสบายต่อการเดนิทางมาใช้บรกิาร รองลงมาให้ความส าคญัในด้านผลติภณัฑ์ โดยผู้สมคัร
สมาชกิฟิตเนส เซน็เตอรใ์ห้ความส าคญัในเรื่องความปลอดภยัและมาตรฐานของเครื่องออกก าลงั
กาย รองลงมาคอืดา้นราคา  โดยผูส้มคัรสมาชกิฟิตเนส เซน็เตอรใ์หค้วามส าคญัในเรื่องราคามคีวาม
เหมาะสมต่อรูปแบบการให้บรกิาร และให้ความส าคญัในด้านการส่งเสรมิการตลาด โดยผู้สมคัร
สมาชกิใหค้วามส าคญัในเรือ่งการใหส้่วนลดพเิศษ 

จากผลการวจิยัปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนสเซน็เตอร์ของผู้บรโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร ผูท้ าการศกึษาไดน้ าประเดน็ส าคญัทีพ่บมาอภปิรายไดด้งันี้ ผูท้ีต่ดัสนิใจสมคัร
สมาชกิฟิตเนสเซน็เตอรส์่วนใหญ่เป็นเพศชายมอีายุระหว่าง 19-25 ปี มสีถานภาพโสดและมรีายได ้
25,000 บาทขึน้ไปซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เขมวกิา  วฒันจนิดาเลศิ(2549) ทีท่ าการวจิยัเรื่อง
ปจัจยัที่มอีิทธิพลต่อการตัดสนิใจเลือกใช้สถานที่ออกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานคร: ศึกษา
เฉพาะกรณี กลุ่มคนท างานในเขตสลีม โดยผลการศกึษาพบว่าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่เป็นเพศชายมี
อายุระหว่าง 25-24 ปีและมสีถานภาพโสดโดยส่วนใหญ่มอีาชพีพนักงานบรษิทัมรีายได้ 25,000-
30,000 บาท จากการวจิยันี้ยงัสอดคล้องกบัทฤษฎีเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด(Bases for 
Segmenting Consumer Markets) ในเรื่องของการแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เกณ์ลกัษณะจติพสิยั 
(Psychographic Segmentation) โดยแบ่งตามแบบของการใช้ชวีติ (Lifestyle) ซึ่งนักการตลาด
ปจัจบุนัแบ่งกลุ่มผูบ้รโิภคเพศชายในเมอืงเป็นกลุ่ม ซึง่มแีบบของการใชช้วีติทีใ่หค้วามสนใจเกี่ยวกบั
ความสวยความงาม การแต่งตวั รูปร่าง ซึ่งต้องดูดตีลอดเวลา   จากการวจิยัของบรษิทัโอกลิวี ่
แอนด ์เมเธอร(์ประเทศไทย)เรือ่ง Meet the Bangkok Metrosexuals พบว่าผูบ้รโิภคกลุ่มนี้ส่วนใหญ่
เป็นคนโสดมรีายได้ต่อเดอืน  40,000-50,000  บาท และมกีารศึกษาระดบัปรญิญาตรแีละสูงกว่า
ระดบัปรญิญาตร ี  ในส่วนของขอ้มลูอื่นๆไดแ้ก่ ค่านิยม กลุ่มอ้างองิ อทิธพิลของสถานการณ์ทีม่ผีล
ต่อการตัดสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนส เซ็นเตอร์ ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครพบว่าผู้ที่
ตดัสนิใจสมคัรสมาชกิฟิตเนส เซน็เตอร ์ส่วนใหญ่มเีหตุผลในการสมคัรสมาชกิฟิตเนส เซ็นเตอร์
เพราะมสีาขาอยู่ใกล้บา้น  บุคคลทีม่อีทิธพิลในการสมคัรสมาชกิฟิตเนส เซน็เตอร ์คอื ตวัเอง  มี
วตัถุประสงค์ในการสมคัรสมาชกิฟิตเนส เซน็เตอร ์เพื่อรกัษาสุขภาพ  มคี่าใช้จ่ายในการสมคัรต่อ
เดอืนระหว่าง 1,001 – 3,000 บาท วนัที่ใช้บรกิารบ่อยทีสุ่ดคอื วนัจนัทร ์มคีวามถี่ในการเขา้ใช้
บรกิาร 3 – 4 ครัง้ต่อสปัดาห ์ใชเ้วลาในการออกก าลงักาย 1 – 3 ชัว่โมง ช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร คอื 
16.00 – 20.00 น.  
 
 
 



50 

 

รปูแบบการออกก าลงักายทีเ่ลอืกใช ้คอื เครื่องมอืและอุปกรณ์ สื่อทีม่อีทิธพิลต่อการรูจ้กัฟิต
เนส เซน็เตอร ์คอื เพื่อน 

ส าหรบัในส่วนนี้สอดคล้องกบัการวจิยัของ เขมวกิา  วฒันจนิดาเลศิ(2549) ที่ท าการวจิยั
เรื่องปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชส้ถานทีอ่อกก าลงักายในเขตกรุงเทพมหานคร: ศกึษา
เฉพาะกรณี กลุ่มคนท างานในเขตสลีม โดยผลการศกึษาพบว่าผูใ้ชบ้รกิารส่วนใหญ่มจีุดประสงคใ์น
การออกก าลงัการเพื่อสุขภาพและจะใช้เครื่องออกก าลงักายมากที่สุด และในประเดน็ที่เกี่ยวกบั
วตัถุประสงคใ์นการสมคัรสมาชกิฟิตเนส เซน็เตอร ์เพื่อรกัษาสุขภาพ  และสื่อทีม่อีทิธพิลต่อการรูจ้กั
ฟิตเนส เซ็นเตอร์ คือ เพื่อนสอดคล้องกบัแนวคดิการซื้อด้วยเหตุผลที่ ชยัสมพล  ชาวประเสรฐิ 
(2546)กล่าวไว้ว่าการซื้อด้วยเหตุผลคอืการซื้อบรกิารโดยการหาข้อมูลมาเปรยีบเทยีบก่อนที่จะ
ตดัสนิใจเป็นลูกคา้ธุรกจิใหบ้รกิารหนึ่งแล้วน าขอ้มลูมาวเิคราะห์ว่าการใช้บรกิารนัน้มคีุณค่าหรอืไม่   
ในส่วนของข้อมูลทางด้านปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจสมคัร
สมาชกิฟิตเนสเซน็เตอร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูส้มคัรสมาชกิใหค้วามส าคญัในดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ในเรื่องท าเลที่ตัง้มคีวามเหมาะสมและสะดวกสบายต่อการเดนิทางมาใช้
บรกิารมากทีสุ่ด เช่นมที าเลทีต่ ัง้อยูใ่กลท้ีบ่า้นหรอืที่ท างานรองลงมาใหค้วามส าคญัในดา้นผลติภณัฑ์
และในส่วนของราคาตามล าดบัโดยในส่วนของผลิตภัณฑ์  ผู้สมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ให้
ความส าคญัในเรื่องความปลอดภยัและมาตรฐานของเครื่องออกก าลงักาย ทางด้านราคา ผูส้มคัร
สมาชกิฟิตเนส เซน็เตอรใ์หค้วามส าคญัในเรื่องราคามคีวามเหมาะสมต่อรปูแบบการใหบ้รกิาร และ
ให้ความส าคญัในด้านการส่งเสรมิการตลาด ผู้สมคัรสมาชกิให้ความส าคญัในเรื่องการให้ส่วนลด
พเิศษน้อยที่สุดซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิคุณลกัษณะส าคญัของรา้นคา้ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของ
ผู้บรโิภค (สุภาภรณ์ พลนิกร,2548) คุณลกัษณะส าคญัของร้านค้าที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของ
ผูบ้รโิภค คอื จนิตภาพหรอืภาพลกัษณ์รา้นค้า ยีห่้อรา้นค้า การโฆษณา และท าเลและขนาด แสดง
ให้เหน็ว่าในส่วนของฟิตเนส เซน็เตอร ์ผู้บรโิภคมกีารให้ความส าคญักบัคุณลกัษณะด้านท าเลที่ตัง้
มากกว่าด้านอื่นๆเนื่องจากผู้บรโิภคส่วนใหญ่ใช้ชวีติอยู่ในเมอืงที่เร่งรบีและต้องแข่งขนักบัเวลา
ดงันัน้ผูบ้รโิภคจงึตอ้งการฟิตเนสเซน็เตอรท์ีใ่กลก้บับา้นหรอืทีท่ างานเพื่อความสะดวกรวดเรว็ในการ
มาใชบ้รกิาร ซึง่ตรงกบัที ่ชยัสมพล  ชาวประเสรฐิ (2546) กล่าวไวว้่าลูกคา้ยนิดจี่ายเงนิเพิม่ขึน้เพื่อ
ไดร้บัความสะดวกสบายจากการบรกิารและต้องการความสะดวกรวดเรว็เนื่องจากลูกคา้ไม่สามารถ
รอได้ การบรกิาร คอื กิจกรรมทางเศรษฐกิจซึ่งสรา้งคุณค่าและมอบผลตอบแทนส าหรบัลูกค้าใน
ระยะเวลาและสถานที่ที่เหมาะสม ผลต่อเนื่องจะน ามาซึ่งความต้องการเปลี่ยนแปลงทัง้หมด (หรอื
บางส่วน) ของลกูคา้ในการรบับรกิาร ผลตอบแทน คอื สิง่ทีไ่ดเ้ปรยีบหรอืสิง่ทีลู่กคา้ไดร้บัจากบรกิาร
หรอืการใชส้นิคา้) 
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วภิาวด ี คูณวงศ์ และอาชริญาณ์ สุทศัน์ (2553)   ไดศ้กึษาพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิาร
คลนิิกเสรมิความงามของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร  เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกใช้บรกิาร
คลนิิกเสรมิความงามของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ 
ผูใ้ชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม จ านวน 400 คน โดยกลุ่มตวัอย่างแบบกลุ่ม (Cluster Sampling) 
ส าหรับเครื่องมือศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามของวัยรุ่นในเขต
กรงุเทพมหานคร การวจิยั ใชแ้บบสอบถามแบบตวัเลอืกและแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั มี
ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.95 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบน
มาตรฐาน ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญงิ จานวน 209 คน อายุค่าคะแนนเฉลีย่
สงูสุดอยูใ่นช่วง อาย ุ22 ปี ถงึ 27 ปี จานวน 222 คน รายไดค้่าเฉลีย่สูงสุด อยู่ในช่วงระหว่าง 5,001 
- 15,000 บาท จานวน 193 คน  อทิธพิลทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจโดยรวมทุกดา้นอยู่ใน
ระดบัมาก ถ้าแยกเป็นรายด้านพบว่าด้านการจดัจ าหน่ายหรอืสถานที่มผีลต่อการตดัสนิใจมคี่า
คะแนนสูงสุด  รองลงมาคอืดา้นกายภาพ  และดา้นบุคคลหรอืพนักงานผูใ้หบ้รกิารทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจมคี่าน้อยทีสุ่ดตามล าดบัพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามของวยัรุ่นในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าพฤติกรรมการเลอืกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงามมากที่สุด คอื ประเภท
บรกิาร รกัษาสวิ กระ รอยแผลเป็นจานวน 179 คน พฤตกิรรมความถี่ในการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิ
ความงามมากทีสุ่ด เดอืนละ 1-2 ครัง้ จานวน 139 คน พฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารช่วงเวลา บ่าย 
13.00-17.00 น. มากทีสุ่ดจานวน 161 คน พฤตกิรรมการการรูจ้กัคลนิิคเสรมิความงามจากเพื่อน 
มากทีสุ่ดจานวน 128 คน บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารมากทีสุ่ด คอื ตวัผูใ้ชบ้รกิารเอง 
จานวน 118 คน พฤตกิรรมการจ่ายเงนิค่าบรกิารต่อครัง้ 501-1,000 บาทต่อครัง้มากทีสุ่ดจ านวน 
109 คน พฤตกิรรมการเลอืกสถานทีใ่ชบ้รกิารเสรมิความงามทีค่ลนิิกเสรมิความงาม ผลคอื เลอืกใช ้
นิตพิลกบัวุฒศิกัดิ ์มากทีสุ่ดจานวน 210 คน  

สรปุทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องซ่ึงจะน ามาประยุกตใ์ช้ในการวิจยัครัง้น้ี  
จากการศกึษาแนวคดิและทฤษฎทีีเ่กี่ยวขอ้งผูว้จิยัไดน้ ามาอ้างองิและใชเ้ป็นแนวทางในการ

ก าหนดกรอบความคดิและแบบสอบถาม  
แนวความคิดเกี่ยวกับประชากรศาสตร์ ผู้วิจยัได้น าแนวความคดิของ ศิรวิรรณ เสรรีตัน์    

และคณะ (2539: 41-42) ที่กล่าวว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อายุ เพศ                 
การศึกษา อาชพี รายได้ สถานภาพทางครอบครวั ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะที่
ส าคญั และสถิติที่วดัได้ของประชากรช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะที่ลกัษณะด้าน
จติวทิยาและสงัคมวฒันธรรมช่วยอธบิายถึงความคดิและความรู้สกึของกลุ่มเป้าหมายนัน้ ข้อมูล  
ด้านประชากรศาสตร์จะสามารถเข้าถึงและมปีระสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย ซึ่งจาก
แนวคดิน้ีสอดคลอ้งกบักรอบแนวความคดิของการวจิยั เรือ่งปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใช ้
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บรกิารสถาบันเสรมิความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร และใช้เป็น

แนวทางในการออกแบบสอบถามส่วนที ่1 

แนวคดิเกี่ยวกบัรปูแบบการด าเนินชวีติ     ผูว้จิยัไดน้ าแนวความคดิของ     ณฐักานต์ บุญ

นนท ์   ( 2550 : 21-22  ) ทีก่ล่าวว่า รปูแบบการด าเนินชวีติ  หมายถงึ ลกัษณะของความเป็นอยู่ที่

แสดงถงึการใช้เวลาของแต่ละคนว่าเป็นอย่างไร  การให้ความสนใจสิง่รอบตวั ความคดิเหน็ที่มต่ีอ

ตนเองและสิง่รอบขา้ง ซึง่ตวัแปรเหล่านี้ คอื ลกัษณะทางจติวทิยา ประกอบดว้ย กจิกรรม (Activities 

) ความสนใจ ( Interest ) และความคดิเหน็ (Opinions )ผูว้จิยัไดใ้ชเ้ป็นแนวทางในการออกแบบ

สอบถามส่วนที ่ 2 

แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร(The Services Marketing Mix)  

ผูว้จิยัไดน้ าทฤษฎขีอง Kotler.(2003) อ้างองิใน ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546: 461) ซึ่งได้

กล่าวว่า ธุรกจิบรกิารจะใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (Marketing Service  Mix) ซึง่ 

ประกอบดว้ย  ผลติภณัฑ์  (product)  ราคา (price) การจดัจ าหน่าย (place) และการส่งเสรมิการ

ขาย (promotion)  และนอกจากนัน้ยงัต้องอาศยัเครื่องมอืเพิม่เตมิประกอบด้วย  บุคคล (people)  

การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (physical evidence and presentation) และ

กระบวนการ (process) โดยผูว้จิยัเหน็ว่าทฤษฎดีงักล่าวมสี่วนประสมทางการตลาด 7 ประการซึ่ง

ถอืเป็นส่วนส าคญัในการประกอบธุรกจิบรกิาร และใชเ้ป็นแนวทางในการออกแบบสอบถามส่วนที่ 3 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจผู้วิจยัได้น าทฤษฎีแรงจูงใจของ พิบูล ทีปปะบาล 

(2545:156-159) กล่าวถงึ  สาเหตุของการเกดิแรงจงูใจไวด้งันี้   1. แรงจงูใจทีเ่กดิจากตวัผลติภณัฑ ์

(Product Buying Motives)  2. แรงจงูใจทีเ่กดิจากเหตุผล (Rational Buying Motives)  3.แรงจงูใจ

ที่เกดิจากอารมณ์ (Emotion Buying Motive) และ 4.แรงจูงใจที่เกดิจากการอุปภมัถ์ร้านค้า 

(Patronage Buying Motive) โดยผู้วจิยัได้ศกึษาเฉพาะแรงจูงใจด้านเหตุผลและแรงจูงใจด้าน

อารมณ์  เนื่องจากแรงจงูใจทัง้สองดา้นนี้มคีวามแตกต่างกนัอย่างชดัเจน  โดยแรงจงูใจดา้นเหตุผล 

เป็นแรงจูงใจในการซื้อสนิค้าหรอืใช้บรกิาร โดยการใช้เหตุผลพจิารณา  ส่วนแรงจูงใจด้านอารมณ์ 

เป็นแรงจงูใจทีผ่ลกัดนัใหต้ดัสนิใจซื้อหรอืใช้บรกิารดว้ยความรูส้กึส่วนตวัหรอืซื้อโดยไม่จ าเป็นต้อง

ไตร่ตรองหาเหตุผลให้รอบคอบด้วยความแตกต่างดงักล่าว ผูว้จิยัจงึเหน็ว่าแรงจูงใจทัง้ด้านเหตุผล

และดา้นอารมณ์น่าสนใจทีจ่ะน ามาใชศ้กึษาและใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถามส่วนที ่4 

แนวคิดแ ล ะทฤษฎี เ กี่ ย ว กับพฤติก ร รมขอ งผู้ บ ริ โ ภคผู้ วิ จ ัย ได้ น า ทฤษฎีขอ ง
Schiffman;Kanuk.(2007) อ้างองิใน ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ(2550:18) ทีก่ล่าวว่า การวเิคราะห์
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค เพื่อใหท้ราบถงึลกัษณะความต้องการและพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคโดยใช ้
ค าถามเพื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H                                          
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ซึง่ประกอบดว้ย Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where?, และ How? ซึง่ผูว้จิยัคดิว่า
ทฤษฎีนี้สามารถน ามาวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บรโิภคได้ครบถ้วน และใช้ เป็นแนวทางในการ
ออกแบบสอบถามส่วนที ่5 

แนวคดิเกี่ยวกบัความพงึพอใจโดยรวม    ผูว้จิยัได้ใช้แนวคดิของ Kotler. (2003: 61)  
อ้างองิใน ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2546: 90-97) ที่กล่าวว่า ความพงึพอใจของลูกค้า (Customer 
satisfaction) เป็นความรู้สึกของลูกค้าว่าพึงพอใจหรอืไม่พึงพอใจ ซึ่งเป็นผลลพัธ์จากการ
เปรยีบเทยีบระหว่างการรบัรูใ้นการท างานของผลติภณัฑก์บัความคาดหวงัของลูกค้า  ถ้าผลการ
ท างานของผลติภณัฑต์ ่ากว่าความคาดหวงัลูกค้าจะไม่พงึพอใจ ถ้าผลการท างานของผลติภณัฑ์
เท่ากบัความคาดหวงัลูกคา้จะเกดิความพงึพอใจ และถ้าผลการท างานของผลติภณัฑส์ูงกว่าความ
คาดหวงัมาก ลูกค้าจะเกิดความพงึพอใจอย่างมากและผู้วจิยัได้ใช้เป็นแนวทางในการออกแบบ
สอบถามส่วนที ่6 

งานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง ผู้วจิยัได้น างานวจิยัของ ชยดล ลอ้มทอง. (2550) ไดท้ าการวจิยั เรื่อง 
พฤติกรรมและความพึงพอใจของผู้ใช้บรกิารสถาบันเสริมความงามในเขตกรุงเทพมหานคร มี
วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้ใช้บรกิารเสรมิความงามและปจัจยัที่มผีลต่อการเลอืกใช้
บรกิารสถานประกอบการ ซึง่งานวจิยัดงักล่าว มลีกัษณะกรอบแนวความคดิทีเ่อื้อต่อการศกึษาวจิยั 
รวมถึงผลการศึกษาเรื่องพฤติกรรมและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการสถาบันเสริมความงาม 
สามารถน ามาใช้เป็นแนวทางในการศกึษาวจิยัเรื่องปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนั
เสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  

อกีทัง้ผู้วจิยัได้น างานวจิยัของ วภิาวด ีคูณวงศ์ และอาชริญาณ์ สุทศัน์  (2553)   ซึ่งได้
ศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกใช้บรกิารคลนิิกเสรมิความงามของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่ง
งานวจิยัดงักล่าว ได้กล่าวถงึ พฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม พบว่าผู้บรโิภคที่มี
ลกัษณะประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามต่างกนั อกี
ทัง้ รปูแบบการด าเนินชวีติ  มคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม   ส่วน
ประสมการตลาดและแรงจูงใจที่แตกต่างกนัก็มผีลท าให้ผู้บรโิภคใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม
ต่างกัน  ซึ่งงานวิจยัดงักล่าวเอื้อต่อการศึกษาวจิยัเรื่องปจัจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมการใช้บรกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร      ซึ่งแนวความคดิ
ทฤษฎแีละงานวจิยัทัง้หมดดงักล่าวขา้งต้น  ผูว้จิยัไดน้ ามาใช้ประกอบการเรยีบเรยีงภูมหิลงัและน า
ตวัอยา่งแบบสอบถามของงานวจิยัเหล่านัน้มาเป็นแนวทางประกอบการสรา้งเครื่องมอืแบบสอบถาม 
ข้อเสนอแนะ ตลอดจนการน าไปวเิคราะห์ข้อมูลทางการวิจยั เพื่อให้ทราบถึง ปจัจยัที่มผีลต่อ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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บทท่ี 3 
วิธีด ำเนินกำรวิจยั 

 
 ในการศึกษาวจิยัเรื่องปจัจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์
ศกัดิค์ลนิิก ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  ในครัง้น้ี ผูว้จิยัไดด้ าเนินการวจิยัตามขัน้ตอน และ
วธิทีางสถติ ิดงัต่อไปนี้ 
       3.1 การก าหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 

     3.2 การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
     3.3 การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
     3.4 การจดักระท าขอ้มลู และการวเิคราะหข์อ้มลู 
     3.5 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 

 
3.1กำรก ำหนดประชำกรและกำรเลือกกลุ่มตวัอย่ำง 

 ประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำงท่ีใช้ในกำรวิจยั 
 ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจยั 

ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกที่
มอีายุตัง้แต่ 18 ปีขึน้ไป   เนื่องจากเป็นกลุ่มทีส่นใจเรื่องความสวยความงามรวมทัง้มอี านาจในการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามไดด้ว้ยตนเอง จ านวน 1,020  คน ทีเ่ป็นลูกคา้ทีใ่ชบ้รกิาร
ประจ า (ขอ้มลูจาก สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิ ์ณ วนัที ่8 กุมภาพนัธ ์2555) 

กลุ่มตวัอย่ำงท่ีใช้ในกำรวิจยั 
กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยัเป็นผู้ทีเ่คยใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกที่มี

อายุตัง้แต่ 18 ปีขึ้นไป การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง ในกรณีทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
(Finite Population) ใชสู้ตรทาโร่ ยามาเน่  (Taro Yamane ,1973 : 125)  ก าหนดใหม้คีวามเชื่อมัน่ 
95% และความคาดแคลื่อนทีย่อมรบัไดไ้มเ่กนิ 5% 
ตามขัน้ตอนดงันี้ 

  จากสตูร  n = 
21 Ne

N


 

  เมือ่ n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
   N แทน ขนาดของประชากร ซึง่เท่ากบั 1,020 คน 
  e แทน ความคลาดเคลื่อนของการเลอืกตวัอยา่งซึง่เท่ากบั 0.05 

         แทนค่าในสตูร      
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           n             = 
2)05.0(020,11

020,1


 

  n             =      287 คน 
จากการค านวณได้ขนาดของกลุ่มตวัอย่างจ านวน   287  คน   และผู้วจิยัได้เพิม่จ านวน

ตวัอยา่ง 21 คน  ดงันัน้ตวัอยา่งของการวจิยัครัง้นี้เท่ากบั 308 คน  
การเลือกกลุ่มตวัอย่างในการวิจยัครัง้นี้  ผู้วจิยัมขี ัน้ตอนการสุ่มตวัอย่างประกอบด้วย 2  

ขัน้ตอนดงัต่อไปนี้ 
1. ขัน้ท่ี1 ผูว้จิยัไดเ้ลอืกใชก้ารสุ่มตวัอย่างแบบโควต้า (Quota sampling) โดยใชก้ลุ่มตวัอย่าง

จากสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกในกรุงเทพมหานครทัง้หมด14สาขาโดยเก็บ
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งสาขาละ 22 คน  

2. ขัน้ท่ี 2  ใชว้ธิสีุ่มตวัอย่างแบบอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling)   สุ่มตวัอย่าง
แต่ละสาขาตามทีร่ะบุขา้งตน้ใหค้รบจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 308 คน 
 

3.2 กำรสร้ำงเคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรวิจยั 
 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นงานวจิยัครัง้นี้ คอื แบบสอบถาม ซึง่ผูว้จิยัไดจ้ดัท าขึน้เพื่อศกึษาถงึ ปจัจยัที่
มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 8 ส่วน ประกอบดว้ย 
 ส่วนท่ี 1     เป็นค าถามทางดา้นประชากรศาสตรท์ีเ่กี่ยวขอ้งกบัขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบ
แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน โดยเป็น
แบบสอบถามปลายปิด จ านวน 6 ขอ้ มลีกัษณะค าถามแบบ 2 ตวัเลอืก (Dichotomous Question) 
และแบบหลายตวัเลอืก (Multichotomous question)  โดยใหผู้ต้อบเลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว ไดแ้ก่ 
 

ขอ้ที ่1 เพศ เป็นการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)  
 ชาย 
 หญงิ 

 
ขอ้ที ่2 อาย ุเป็นการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) โดยก าหนดช่วง

อาย(ุมหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธริาช. 2542: 110)  ค านวณไดด้งันี้ 
 
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้   =    ขอ้มลูทีม่คี่าสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าสุด 

จ านวนชัน้ 
 



56 

 

ประชากรที่ท าการวจิยัในครัง้นี้  คอื ผู้บรโิภคทัง้เพศชายและเพศหญงิที่เคยใช้
บรกิาร สถาบนัเสรมิความงาม พงศศ์กัดิค์ลนิิก (สุวรรณา งามวุฒกุิล. 2549: 50) ดงันัน้ การวจิยัครัง้
นี้ จงึไดใ้ชช้่วงอายดุงักล่าวเป็นเกณฑใ์นการก าหนดช่วงอายุโดยแบ่งออกเป็น 4 ช่วง ดงันี้ 

 
                                           ช่วงอาย ุ    =         68 - 18 

            5 
                                                          =   10 

 
โดยแสดงช่วงอายขุองกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นแบบสอบถามดงันี้ 

 18 – 27 ปี 
 28 – 37 ปี 
 38 – 47 ปี 
 48  ปีขึน้ไป 

 
ขอ้ที ่3  สถานภาพ  เป็นการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Nominal Scale)  

 โสด 
 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
 หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู่ 

 
ขอ้ที ่4 ระดบัการศกึษา เป็นการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale)  

 ต ่ากว่าปรญิญาตร ี
 ปรญิญาตร ีหรอืเทยีบเท่า 
 สงูกว่าปรญิญาตร ี

 
ขอ้ที ่5 อาชพี เป็นการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตัิ (Nominal Scale)  

 นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา 
 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
 พนกังานบรษิทัเอกชน 
 เจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั 
 รบัจา้งทัว่ไป 
  อื่นๆ โปรดระบุ…………. 
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  ขอ้ที ่6  รายไดต่้อเดอืน เป็นการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) ซึง่
การก าหนดช่วงรายได ้(มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธริาช. 2542: 110) ค านวณไดด้งันี้ 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้   =    ขอ้มลูทีม่คี่าสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าสุด 
           จ านวนชัน้ 

 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ระหว่าง 10,000 – 60,000 บาท (บุญชม ศรสีะอาด.2538:185-186) 

ดงันัน้การวจิยัครัง้นี้ จงึไดใ้ชช้่วงรายไดเ้ฉลีย่ดงักล่าวเป็นเกณฑใ์นการก าหนดช่วงรายได้ โดยแบ่ง
ออกเป็น 5 ช่วง ดงันี้          
 
 
                        ช่วงรายได ้  =         60,000 - 10,000 

5 
       =   10,000 
 

  โดยแสดงช่วงรายไดต่้อเดอืนของกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นแบบสอบถามดงันี้  
 10,000 -19,999  บาท 
 20,000-29,999   บาท 
 30,000 -39,999  บาท 
 40,000-49,999   บาท  
 50,000 บาทขึน้ไป 

 
              ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามเกี่ยวกบัรูปแบบการด าเนินชวีติที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 9 ขอ้ โดย
แบ่งเป็นดา้นกจิกรรม 3 ขอ้ ดา้นความสนใจ 3 ขอ้ ดา้นความคดิเหน็ 3 ขอ้ ซึง่มลีกัษณะค าถามเป็น
แบบสอบถามแบบปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ ( Interval Scale) ใช้
มาตราส่วนประมาณค่าของลเิคอรด์ (Rating Scale) โดยก าหนดใหม้ ี5 ตวัเลอืก ดงัต่อไปนี้ 

 ระดบั 5      หมายถงึ  เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
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 ระดบั 4      หมายถงึ  เหน็ดว้ย 
 ระดบั 3      หมายถงึ  ไมแ่น่ใจ 
 ระดบั 2      หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ย 
 ระดบั 1      หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ยอย่างยิง่ 

การแปลความหมายค่าเฉลีย่น ้าหนักค าถาม (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา. 2544: 29) โดยมเีกณฑ์
การพจิารณาแบ่งระดบัของความส าคญัทางดา้นรูปแบบการด าเนินชวีติ ด้วยการหาช่วงกว้างของ
อนัตรภาคชัน้ (Class Interval) โดยการค านวณตามหลกัการค่าเฉลีย่ จะไดช้่วงกวา้งระดบั 0.8 ดงันี้ 

 
                       อนัตรภาคชัน้  =  ขอ้มลูทีม่คี่าสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าสุด  

               จ านวนชัน้ 
 =   5 – 1 
      5 
 = 0.8 
 

เกณฑก์ารประเมนิผลแบบสอบถามเกีย่วกบั รปูแบบการด าเนินชวีติดา้นกจิกรรม ดา้นความ
สนใจ และความคดิเหน็ เป็นดงันี้ 

 ค่าเฉลี่ยตัง้แต่ 4.21 – 5.00 หมายถึง ผู้บรโิภคมรีูปแบบการด าเนินชวีติด้าน
กจิกรรม ดา้นความสนใจ และความคดิเหน็ในดา้นนัน้ ในระดบัมากทีสุ่ด  

 ค่าเฉลี่ยตัง้แต่ 3.41 – 4.20 หมายถงึ ผู้บรโิภคมรีูปแบบการด าเนินชวีติด้าน
กจิกรรม ดา้นความสนใจ และความคดิเหน็ในดา้นนัน้ ในระดบัมาก 

 ค่าเฉลี่ยตัง้แต่ 2.61 – 3.40 หมายถึง ผู้บรโิภคมรีูปแบบการด าเนินชวีติด้าน
กจิกรรม ดา้นความสนใจ และความคดิเหน็ในดา้นนัน้ ในระดบัปานกลาง 

 ค่าเฉลี่ยตัง้แต่ 1.81 – 2.60 หมายถึง ผู้บรโิภคมรีูปแบบการด าเนินชวีติด้าน
กจิกรรม ดา้นความสนใจ และความคดิเหน็ในดา้นนัน้ ในระดบัน้อย 

 ค่าเฉลี่ยตัง้แต่ 1.00 – 1.80 หมายถึง ผู้บรโิภคมรีูปแบบการด าเนินชวีติด้าน
กจิกรรม ดา้นความสนใจ และความคดิเหน็ในดา้นนัน้ ในระดบัน้อยทีสุ่ด 

  
      ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารจ านวน 21  ขอ้ โดยแบ่งเป็นดา้นผลติภณัฑ ์3 ขอ้ ดา้นราคา 2 ขอ้ ดา้นสถานที ่3 ขอ้ และ
ดา้นส่งเสรมิการตลาด 5 ขอ้ ดา้นบุคลากร 4 ขอ้ ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 2 ขอ้ และดา้นลกัษณะ 
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ทางกายภาพ 2 ขอ้ ซึง่มลีกัษณะค าถามเป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ใชม้าตราส่วนประมาณค่าของลเิคอรด์ (Rating Scale) โดย
ก าหนดใหม้ ี5 ตวัเลอืก ดงัต่อไปนี้ 
  ระดบั 5      หมายถงึ  มรีะดบัความส าคญัมากทีสุ่ด 
  ระดบั 4      หมายถงึ  มรีะดบัความส าคญัมาก 

ระดบั 3      หมายถงึ  มรีะดบัความส าคญัปานกลาง 
ระดบั 2      หมายถงึ มรีะดบัความส าคญัน้อย 
ระดบั 1      หมายถงึ มรีะดบัความส าคญัน้อยทีสุ่ด 

 
การแปลความหมายค่าเฉลี่ยน ้ าหนักค าถาม โดยมีเกณฑ์การพิจารณาแบ่งระดับของ

ความส าคัญทางด้านส่วนประสมทางการตลาดด้วยการหาช่วงกว้างของอันตรภาคชัน้ (Class 
Interval) โดยการค านวณตามหลกัการค่าเฉลีย่ จะไดช้่วงกวา้งระดบั 0.8 ดงันี้ 
 
 

   อนัตรภาคชัน้ =   ขอ้มลูทีม่คี่าสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าสุด  
               จ านวนชัน้ 

    = 5 – 1 
        5 
    = 0.8 
 
 เกณฑก์ารประเมนิผลแบบสอบถามเกีย่วกบั ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด เป็นดงัน้ี 

 ค่าเฉลีย่ตัง้แต่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ เป็นปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ด  

 ค่าเฉลีย่ตัง้แต่ 3.41 – 4.20 หมายถงึ เป็นปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัมาก 

 ค่าเฉลีย่ตัง้แต่ 2.61 – 3.40 หมายถงึ เป็นปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัปานกลาง 

 ค่าเฉลีย่ตัง้แต่ 1.81 – 2.60 หมายถงึ เป็นปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัน้อย 

 ค่าเฉลีย่ตัง้แต่ 1.00 – 1.80 หมายถงึ เป็นปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
ผูบ้รโิภคให ้

 ความส าคญัน้อยทีสุ่ด 
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ส่วนท่ี 4  เป็นค าถามเกีย่วกบัแรงจงูใจในการใชบ้รกิาร  ไดแ้ก่ แรงจงูใจดา้นเหตุผล จ านวน 
3 ขอ้ แรงจงูใจดา้นอารมณ์จ านวน 3 ขอ้ ซึง่มลีกัษณะค าถามเป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด โดยใช้
ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ใชม้าตราส่วนประมาณค่าของลเิคอรด์ 
(Rating Scale) โดยก าหนดใหม้ ี5 ตวัเลอืก ดงัต่อไปนี้ 

 
ระดบั 5      หมายถงึ  มแีรงจงูใจในระดบัมากทีสุ่ด 

  ระดบั 4      หมายถงึ  มแีรงจงูใจในระดบัมาก 
ระดบั 3      หมายถงึ  มแีรงจงูใจในระดบัปานกลาง 
ระดบั 2      หมายถงึ มแีรงจงูใจในระดบัน้อย 
ระดบั 1      หมายถงึ มแีรงจงูใจในระดบัน้อยทีสุ่ด 

 
การแปลความหมายค่าเฉลี่ยน ้ าหนักค าถาม โดยมีเกณฑ์การพิจารณาแบ่งระดับของ

ความส าคญัทางดา้นแรงจงูใจการใชบ้รกิาร  ดว้ยการหาช่วงกวา้งของอนัตรภาคชัน้ (Class Interval) 
โดยการค านวณตามหลกัการค่าเฉลีย่ จะไดช้่วงกวา้งระดบั 0.8 ดงันี้ 

 
                       อนัตรภาคชัน้  =  ขอ้มลูทีม่คี่าสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าสุด  

               จ านวนชัน้ 
 = 5 – 1 
     5 
 = 0.8 
 

เกณฑก์ารประเมนิผลแบบสอบถามเกีย่วกบั แรงจงูใจในการใชบ้รกิาร  เป็นดงันี้ 
 ค่าเฉลีย่ตัง้แต่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีรงจงูใจในการใชบ้รกิารในดา้นนัน้ในระดบั

มากทีสุ่ด  
 ค่าเฉลีย่ตัง้แต่ 3.41 – 4.20 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีรงจงูใจในการใชบ้รกิารในดา้นนัน้ในระดบั

มาก 
 ค่าเฉลีย่ตัง้แต่ 2.61 – 3.40 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีรงจงูใจในการใชบ้รกิารในดา้นนัน้ในระดบั

ปานกลาง 
 ค่าเฉลีย่ตัง้แต่ 1.81 – 2.60 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีรงจงูใจในการใชบ้รกิารในดา้นนัน้ในระดบั

น้อย 
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 ค่าเฉลี่ยตัง้แต่ 1.00 – 1.80 หมายถงึ ผูบ้รโิภคม ีแรงจูงใจในการใชบ้รกิารในดา้นนัน้ใน
ระดบัน้อยทีสุ่ด 

 
 ส่วนท่ี 5  เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร รวม 8 ขอ้ โดยค าถาม มี
ลกัษณะเป็นค าถามปลายเปิด 2 ขอ้ (Open Question) และค าถามปลายปิด (Close-ended 
Question) โดยมหีลายค าตอบใหเ้ลอืก (Multiple Choice Question) โดยใหผู้ต้อบเลอืกตอบเพยีงขอ้
เดยีว จ านวน 6 ขอ้ 

 
ส่วนท่ี 6 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัความพงึพอใจโดยรวมต่อการมาใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิ

ความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  จ านวนทัง้หมด 3 ขอ้ เป็นระดบัการ
วดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบ (Semantic 
differential scale)  เป็นค าถามที่มคีวามหมายตรงขา้มกนั ม ี5 ระดบั ซึง่ผูต้อบแบบสอบถามจะ
แสดงระดบัตามเกณฑด์งันี้ 
   5 หมายถงึ มคีวามพงึพอใจอยา่งมาก 

4 หมายถงึ มคีวามพงึพอใจ 
3 หมายถงึ ไมแ่น่ใจ 
2 หมายถงึ ไมพ่งึพอใจ 
1 หมายถงึ ไมพ่งึพอใจอยา่งมาก 

 
 เกณฑก์ารประเมนิค่าคะแนนทีไ่ด้จากการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ โดยค านวณหา
ความกวา้งของชัน้ ดงันี้ 
 
  อนัตรภาคชัน้  =  ขอ้มลูทีม่คี่าสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าสุด  
                             จ านวนชัน้ 
     = 5 – 1 
          5 
     = 0.8 

เกณฑก์ารประเมนิผลแบบสอบถามเกีย่วกบัความพอใจการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม 
พงศศ์กัดิค์ลนิิก ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  เป็นดงันี้ 

 ค่าเฉลีย่ตัง้แต่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ มคีวามพงึพอใจอยา่งมาก 
 ค่าเฉลีย่ตัง้แต่ 3.41 – 4.20 หมายถงึ มคีวามพงึพอใจ 
 ค่าเฉลีย่ตัง้แต่ 2.61 – 3.40 หมายถงึ ไมแ่น่ใจ 
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 ค่าเฉลีย่ตัง้แต่ 1.81 – 2.60 หมายถงึ ไมพ่งึพอใจ 
 ค่าเฉลีย่ตัง้แต่ 1.00 – 1.80 หมายถงึ ไมพ่งึพอใจอยา่งมาก 

              
ขัน้ตอนกำรสร้ำงแบบสอบถำม 

1. ศกึษาแนวคดิและกรอบการศกึษาจากเอกสารและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งเพื่อเป็นพืน้ฐานใน
การเลอืกตวัแปรทีเ่กีย่วขอ้งและเพื่อใหเ้นื้อหาครอบคลุมวตัถุประสงคแ์ละความมุง่หมายของงานวจิยั 

2.น าข้อมูลที่ได้มาสร้างแบบสอบถามให้สอดคล้องกับกรอบและก าหนดขอบเขตของ
แบบสอบถามส่วนต่างๆทีต่อ้งการท าการวจิยั 

3.น าแบบสอบถามทีส่รา้งเสรจ็แล้วเสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาปรญิญานิพนธ์เพื่อตรวจสอบ
ความถูกตอ้งและเสนอแนะเพิม่เตมิเพื่อน ามาปรบัปรงุแกไ้ข 

4.ปรบัปรุงแก้ไขแบบสอบถามและน าเสนออาจารย์ที่ปรกึษาปรญิญานิพนธ์เพื่อพิจารณ
ตรวจสอบอกีครัง้ เพื่อความสมบูรณ์ก่อนน าแบบสอบถามนัน้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบัประชากรที่
ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างจ านวน 40 คน เพื่อหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) ที่ 95% โดยวธิหีาค่า
สมัประสทิธิแ์อลฟา ใชสู้ตรของ ครอนบคั (Cronbach’s alpha coefficient)  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2548 : 34) ซึง่ค่าแอลฟาทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องค าถามโดยจะมคี่าระหว่าง 0  ≤  α  ≤  
1 ค่าที่ใกล้เคยีงกับ 1 มาก แสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สูง โดยก าหนดเกณฑ์ค่าความเชื่อมัน่ของ
แบบสอบถามทีย่อมรบัได ้ควรมคี่ามากกว่า 0.70 จงึจะเป็นแบบทดสอบทีม่คีวามเชื่อมัน่ โดยไดค้่า
ความเชื่อมัน่ ดงันี้ 

ส่วนท่ี 2  ข้อมลูเก่ียวกบัรปูแบบกำรด ำเนินชีวิต 
ดา้นกจิกรรม             ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั  0.7449 
ดา้นความสนใจ             ค่าความเชื่อมัน่ เท่ากบั 0.7045 
ดา้นความคดิเหน็                  ค่า ความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.7407 
ส่วนท่ี 3   ข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดธรุกิจบริกำร  
ดา้นผลติภณัฑ ์             ค่าความเชื่อมัน่ เท่ากบั 0.7284 
ดา้นราคา            ค่าความเชื่อมัน่ เท่ากบั 0.8700 
ดา้นสถานที ่            ค่าความเชื่อมัน่ เท่ากบั 0.7342 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด         ค่า ความเชื่อมัน่ เท่ากบั 0.8643 
บุคลากรผูใ้หบ้รกิาร           ค่าความเชื่อมัน่  เท่ากบั 0.9625 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร        ค่า ความเชื่อมัน่ เท่ากบั 0.7694 
ดา้นกายภาพ                        ค่าความเชื่อมัน่  เท่ากบั 0.7545 
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ส่วนท่ี 4   ข้อมลูด้ำนแรงจงูใจด้ำนเหตุผลและอำรมณ์ 
ดา้นเหตุผล   ค่า ความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.7344 
ดา้นอารมณ์   ค่าความเชื่อมัน่ เท่ากบั 0.7154 
ส่วนท่ี 6  ควำมพึงพอใจโดยรวมต่อกำรมำใช้บริกำร 
ควำมพึงพอใจโดยรวมต่อกำรมำใช้บริกำร  ค่า ความเชื่อมัน่เท่ากบั  0.7656 
5. น าแบบสอบสอบถามไปเกบ็ขอ้มลู 
 

3.3 กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล  
ผูว้จิยักระท าตามขัน้ตอนดงันี้ 
1. ผูว้จิยัเตรยีมแบบสอบถามใหม้จี านวนเพยีงพอตามที่ผูว้จิยัไดก้ าหนดไว ้308 ชุด 
2. อธิบายและชี้แจงให้ผู้ตอบแบบสอบถามเข้าใจถึงวัตถุประสงค์และวิธีการตอบ

แบบสอบถาม 
3. แจกแบบสอบถามให้ผู้บริโภคของสถาบันเสริมความงามพงศ์ ศักดิค์ลินิกใน

กรงุเทพมหานคร ทัง้ 14 สาขา โดยเกบ็แบบสอบถามสาขาละ 22 คน 
4.ผูว้จิยัรวบรวมแบบสอบถามใหค้รบและท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 

เพื่อน าไปวเิคราะหข์อ้มลูในขัน้ต่อไป 
 

3.4 กำรจดัท ำและกำรวิเครำะหข้์อมลู 
หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามทัง้หมด ที่ท าการตอบเรยีบรอ้ยแล้ว ผูว้จิยัน าแบบสอบถาม

ทัง้หมดมาด าเนินการดงัต่อไปนี้ 
1.การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม

และแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
2.การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามที่ถูกต้องสมบูรณ์มาลงรหสัตามที่ได้ก าหนดไว้

ล่วงหน้า 
3.การประมวลผลขอ้มูล (Processing) ขอ้มูลที่ไดล้งรหสัแล้วน ามาบนัทกึในคอมพวิเตอร์

เพื่อประมวลผลด้วยโปรแกรมคอมพวิเตอรท์างสถติ ิSPSS (Statistical Package for Social 
Sciences) เพื่อวเิคราะห์เชงิพรรณนาและทดสอบสมมตฐิาน ซึ่งแยกการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น
ส่วนต่างๆ ดงันี้ 
       3.1 การวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) 
  ส่วนที่ 1 ปจัจยัทางด้านประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายได ้แสดงผลเป็นค่ารอ้ยละ (Percentage) และความถี ่(Frequency)  
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ส่วนที ่2 รปูแบบการด าเนินชวีติ แสดงผลเป็น ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าความ
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
   ส่วนที ่3 ส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา สถานที ่
การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร กระบวนการใช้บรกิาร และลกัษณะทางกายภาพ แสดงผลเป็น 
ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)   ส่วนที่ 4 
แรงจงูใจดา้นเหตุผลและอารมณ์ แสดงผลเป็น ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าความเบีย่งเบน มาตรฐาน 
(Standard Deviation)   
  ส่วนที่ 5 พฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  แสดงผลเป็นค่ารอ้ยละ (Percentage) และความถี่ (Frequency)  
ส าหรบัขอ้ที่เป็น Ratio แสดงผลเป็น ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)   
           ส่วนที่ 6 ความพงึพอใจโดยรวม แสดงผลเป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าความ
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
           
                  3.2 การวเิคราะหเ์ชงิสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวเิคราะหข์อ้มูล
เชงิสถติทิีใ่ชท้ดสอบสมมตฐิานในการวจิยั   เพื่อสรปุผลอา้งองิไปยงัประชากรของการศกึษาในครัง้นี้  
ตัง้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ซึ่งจะน าขอ้มูลที่ได้จากวธิกีารส ารวจโดยแบบสอบถามน ามาวเิคราะห์
สถติดิว้ยขอ้มลูทางคอมพวิเตอร ์โดยใชโ้ปรแกรม SPSS เพื่อทดสอบสมมตฐิานของแต่ละขอ้โดยใช้
สถติต่ิางๆในการวเิคราะหด์งันี้ 
  3.2.1 ทดสอบสมมตฐิาน ขอ้ 1 เป็นการหาความแตกต่างระหว่างตวัแปร 2 กลุ่มที่
เป็นอสิระจากกนั ทดสอบตวัแปรดา้นเพศ ดว้ยสถติ ิ Independent Sample t-test และทดสอบตวั
แปรดา้นอาย ุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้ ดว้ยสถติ ิ One-Way Analysis of 
Variance (ANOVA) เพื่อทดสอบว่า ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ ไดแ้ก่                
อาย ุสถานภาพ การศกึษา อาชพี และรายได ้แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร แตกต่างกนั 

 3.2.2 ทดสอบสมมตฐิาน ขอ้ 2 เป็นการหาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 2 ตวั   คอื 
รปูแบบการด าเนินชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรม ความสนใจ ความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิาร โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ในการทดสอบตวัแปร 

 3.2.3 ทดสอบสมมตฐิาน ข้อ 3 เป็นการหาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 2 ตวั คอื 
ส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการสามารถท านายพฤติกรรมการใช้บริการ โดยใช้สถิติ 
Regression Analysis วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคูณู (Multiple Regression Analysis) 
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                    3.2.4 ทดสอบสมมตฐิาน ขอ้ 4 เป็นการหาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 2 ตวั คอื
แรงจงูใจดา้นเหตุผลและอารมณ์ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธ์
อยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ในการทดสอบตวัแปร 
                    3.2.5 ทดสอบสมมตฐิาน ขอ้ 5   เป็นการหาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 2 ตวั  คอื
ความพงึพอใจโดยรวม มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่าย
ของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ในการทดสอบตวัแปร 
 
3.5 สถิติท่ีใช้ในกำรวิเครำะหข้์อมลู 

สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
1. สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) ประกอบดว้ย 
     1.1 การหารอ้ยละ ใชส้ตูร ดงันี้  (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2541: 40) 

 

 
 

                                เมือ่ แทน ค่ารอ้ยละ หรอื เปอรเ์ซน็ต์ 
 แทน ความถีท่ีส่ ารวจได ้

  แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 

     1.2 การหาค่าคะแนนเฉลีย่ (Mean : ) ใชส้ตูรดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 39) 
 

                                                     
 

                      เมือ่      แทน คะแนนค่าเฉลีย่ 
                                            Σxi  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด  
                                             n     แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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      1.3 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546:48) 
 

                                                             

 
เมือ่     S แทน ค่าความเบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุ่มตวัอยา่ง 

                                
ix   แทน ขอ้มลูดบิแต่ละตวั 

                                x      แทน ค่าเฉลีย่ของขอ้มลูกลุ่มตวัอยา่ง 
         n       แทน ขอ้มลูของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
 2. สถิติท่ีใช้หำค่ำควำมเช่ือมัน่ของแบบสอบถำม 
      ใชว้ธิหีาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟาของคอนบรคั (Cronbachs' alpha Coefficient) (กลัยา วา
นิชยบ์ญัชา. 2546 : 50) ใชส้ตูร ดงันี้ 
 

 

var /

1 1 var /

kCo iance Variance

k Co iance Variance
 

 
 

 
         เมือ่   k   แทน จ านวนค าถาม 
          แทน ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนระหว่างค าถาม 
         Variance  แทน ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนค าถาม 
 
 
 3. สถิติเชิงอนุมำน (Inferential Statistics) 
      3.1 ค่าสถติ ิ Independent Sample t-test (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546 :108) ใชสู้ตร
ดงันี้ 
  3.1.1 กรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มเท่ากนั 
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          สถติทิดสอบ t   มอีงศาอสิระ 1 2n n -2 โดยที ่
 

   2 2

1 1 2 22

1 2

1 1

2
p

n S n S
S

n n

  


 
 

 
3.1.2 กรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มไมเ่ท่ากนั 
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สถติทิดสอบ  มอีงศาอสิระ  โดยที ่
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เมือ่    iX  แทน ค่าเฉลีย่ตวัอยา่งกลุ่มที ่ i   ;  i   =  1 , 2 

             
pS   แทน ค่าเบีย่งเบนมาตรฐานตวัอยา่งรวมจากตวัอยา่งทัง้ 2 กลุ่ม 

             in     แทน ขนาดตวัอยา่งกลุ่มที ่ i  
            2

1S     แทน ค่าแปรปรวนของตวัอยา่งกลุ่มที ่ i   ;  i   =  1 , 2 
 
 
 
 
          3.2 ค่าสถติ ิ F-test (One-way Analysis of Variance ANOVA) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2545: 293) ใชส้ตูรดงันี้ 

 
 
 
 
 
 
 

α          =         k  cov ariance / var iance 

1 + (k - 1) cov ariance / var iance 
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ตำรำง การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One–Way ANOVA) 
 
แหล่งความแปรปรวน df  SS  MS  F  
ระหว่างกลุ่ม  

1k   

 

bSS  
 

1

b

b k

SS
MS 


 

 
 

b

w

MS
MS

 ภายในกลุ่ม  

n k  

 

wSS  
 

w

w n k

SS
MS 


 

รวม 1n  TSS    

  
 เมือ่  k      แทน จ านวนกลุ่มของตวัอยา่งทีน่ ามาทดสอบสมมตฐิาน   
        n     แทน จ านวนตวัอยา่งทัง้หมด 
        F     แทน ค่าสถติทิีใ่ชใ้นการพจิารณาใน F-distribution  
        bSS  แทน ผลรวมก าลงัสองระหว่างกลุ่ม 
        1k   แทน ชัน้แห่งความเป็นอสิระระหว่างกลุ่ม 
        wSS  แทน ผลรวมก าลงัสองภายในกลุ่ม (Within Sum of Square) 
        n k  แทน ชัน้แห่งความอิสระภายในกลุ่ม (Within Degree of 

Freedom) 
        bMS  แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 
          (Mean Square between Groups)  
        wMS  แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม      (Mean 

Square within Groups) 
3.2.1 กรณีพบความแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถติจิะท าการตรวจสอบความแตกต่าง

เป็นรายคู่ ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ .05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใชสู้ตรตามวธิ ี Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยกลุ่มตวัอย่าง (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2545:161) ใชส้ตูรดงันี้ 
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 เมือ่ 
  LSD  แทน ผลต่างนยัส าคญัทีค่ านวณไดส้ าหรบักลุ่มตวัอยา่ง กลุ่มที ่ i  และ j  
  MSE    แทน Mean Square Error  ( wMS ) 
  k  แทน จ านวนกลุ่มของตวัอยา่งทีใ่ชท้ดสอบ 
  n  แทน จ านวนตวัอยา่งทัง้หมด 
    แทน ค่าความคลาดเคลื่อน 
 
  3.3 การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว Brown-Forsythe (   ) 

3.2.2   กรณคี่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนั (Hartung. 2001: 300) 
ใชส้ตูร ดงันี้ 
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  เมือ่   แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 
   BMS  แทน ค่าประมาณความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 
  WMS  แทน ค่าประมาณความแปรปรวนภายในกลุ่ม  
 

ส าหรบัสถติ ิBrown-Forsythe 
    k  แทน จ านวนกลุ่มของกลุ่มตวัอยา่ง 

    n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
   N  แทน ขนาดประชากร 
   2

iS  แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
  3.2.3   Dunnett’s T3 กรณผีลการทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ 
จะท าการทดสอบเป็นรายคู่เพื่อดวู่าคู่ใดทีแ่ตกต่างกนั (วเิชยีร เกศสงิห.์ 2543: 116) ใชส้ตูรดงันี้ 
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  เมือ่  t  แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
            

WMS  แทน ค่าประมาณความปรวนแปรภายในกลุ่ม 
                                     (Mean Square within group) ส าหรบั Brown-Forsythe 
   iX  แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่ i  
   jX  แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่ j  
   iN  แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุ่มที ่ i  
   

jN  แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุ่มที ่ j  
 
  กรณีตรวจสอบเงื่อนไขแล้วพบว่า ตัวแปรของแต่ละกลุ่มย่อยมกีารแจกแจงแบบ
ปกต ิและมคี่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มแตกต่างกนั จะใชส้ถิต ิBrown – Forsythe ในการทดสอบ
ค่าเฉลี่ย และถ้าพบว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติ จะท าการเปรยีบเทยีบเชิงซ้อน 
(Multiple Comparisons) เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่เป็นรายคู่ว่ามคีู่ใดบา้งทีม่คี่าเฉลีย่แตกต่างกนั ใน
ระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ 0.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใช้วธิ ีDunnett’s T3 เพื่อ
เปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2548: 242) 
 
  3.4 ค่าสถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่าย Pearson Correlation (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545:311-312) ใชส้ตูรดงันี้ 
 

 
 

   
โดยที ่ XYr  แทน ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์

   n  แทน จ านวนคนหรอืกลุ่มตวัอยา่ง 
   XY แทน ผลรวมของผลคณูระหว่างค่าตวัแปร X  และ Y  ทุกคู่ 
   X  แทน ผลรวมของค่าตวัแปร X  
   y  แทน ผลรวมของค่าตวัแปร Y  
   2X  แทน ผลรวมของก าลงัสองของค่าตวัแปร X  
   2Y  แทน ผลรวมของก าลงัสองของค่าตวัแปร Y   
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โดยทีค่่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธจ์ะมคี่าระหว่าง -1.00 ถงึ +1.00 โดยมรีายละเอยีด ดงันี้ 
      1. ค่า r เป็นลบ แสดงว่า X และ Y  มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม 

ถา้ X  เพิม่ Y  จะลด แต่ถา้ X  ลด Y  จะเพิม่ 
      2. ค่า r เป็นบวก แสดงว่า X  และ Y  มคีวามสมัพนัธใ์นทศิเดยีวกนั คอื ถา้ X  
      เพิม่ Y จะเพิม่ แต่ถา้ X  ลด Y  จะลดดว้ย 

                   3. ค่า r มคี่าเขา้ใกล ้1 หมายถงึ X  และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัและมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 

      4. ค่า r มคี่าใกล ้-1 หมายถงึ X  และ Y  มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้มและมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 

      5. ถา้ r เท่ากบั 0 แสดงว่า X  และ Y  ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
      6. ถา้ r มคี่าเขา้ใกล ้0 แสดงว่า X  และ Y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อย 
  
การพจิารณาว่าตวัแปร 2 ตวันัน้ มคีวามสมัพนัธ์กนัหรอืไม่ และสมัพนัธ์กนัในระดบัใด 

พจิารณาไดจ้ากค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ซึง่มเีกณฑด์งัน้ี (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2544 : 316) 
     1. ค่าสมัประสทิธิ ์0.70 ขึน้ไป ถอืว่ามคีวามสมัพนัธใ์นระดบัสงู 
     2. ค่าสมัประสทิธิ ์0.30 – 0.69 ถอืว่ามคีวามสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง 
     3.ค่าสมัประสทิธิต์ ่ากว่า0.30ถอืว่ามคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่า 
  
3.5  การวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคูณู (Multiple Regression Analysis) 
 จากสมการแสดงความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรตาม (Y) และตวัแปรอสิระ (X) ของ

ประชากรจะเหน็ว่า กลุ่มตวัแปรอสิระ (  + 1 1X  + 2 2X  +…+ k kX ) สามารถอธบิายการ
เปลีย่นแปลงค่าของตวัแปรตามไดส้่วนหนึ่ง ในส่วนของการเปลีย่นแปลงทีม่าสามารถอธบิายไดด้งันี้ 
เรยีกว่าค่าความคลาดเคลื่อนในการพยากรณ์ (Error:  ) การวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหูคูณจะ
เป็นการพยากรณ์หาค่าสมัประสทิธิ ์  และ 1  จากค่าสถติ ิa และ b ทีไ่ดจ้ากการค านวณโดยกลุ่ม
ตวัอย่าง โดยหลกัการวเิคราะห์ คอืค่าสมัประสทิธิท์ี่ค านวณได้จะต้องเป็นค่าสมัประสทิธิท์ี่ท าให้
สมการดงักล่าว มคี่าความคลาดเคลื่อนก าลงัรองรวมกนัน้อยทีสุ่ด (Ordinary Least Square: OLS)  

 
สมการถดถอยเชงิพหคูณูของประชากร 
 

1 1 2 2 ... k kY X X X          
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สมการถดถอยเชงิพหคูณูของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

1 1 2 2 ... k kY a b X b X b X      
 
 โดยที ่ X  คอื ตวัแปรอสิระ 
  Y  คอื ตวัแปรตาม 
  k  คอื จ านวนตวัแปรอสิระ 

  เมือ่   และ a เป็นจุดตดัแกน Y ของสมการถดถอย หรอื ค่าของ Y เมื่อใหต้วัแปร
อสิระทัง้หมดมคี่าเท่ากบัศูนย ์
  ส่วน   และ b เป็นสมัประสทิธิถ์ดถอย (Partial regression coefficient) ของตวั
แปรอสิระแต่ละตวั ซึ่งหมายถึงอตัราการเปลี่ยนแปลงของตวัแปรตาม (Y) เมื่อตวัแปรอิสระนัน้
เปลีย่นไป 1 หน่วย โดยตวัแปรอสิระตวัอื่นมคี่าคงที่ 
 
  โดยทีค่่าสมัประสทิธิ ์a และ b สามารถค านวณไดจ้ากสตูร ดงันี้ 
 

1 1 2 2 ... k ka Y b X b X b X      
 

 
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  การวเิคราะหเ์ชงิถดถอยเชงิพหคูณูมเีงือ่นไขทีส่ าคญัดงันี้ 
  1. ความผดิพลาด (Error) ตอ้งเป็นตวัแปรสุ่ม และมกีารแจกแจงแบบโคง้ปกต ิ
  2. ความแปรปรวนของตวัแปรตาม (Y) ในทุกค่าของตวัแปรอสิระ (X) จะตอ้งเท่ากนั 
  3. ค่าความผดิพลาดของตวัแปรตาม (Y) แต่ละค่าเป็นอสิระต่อกนั 
  4. ตวัแปรอสิระทีน่ะมาวเิคราะหจ์ะตอ้งเป็นอสิระกนั 
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บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
การน าเสนอผลของการวเิคราะห์ขอ้มูล ในงานวจิยัเรื่องปจัจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้

บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครผู้วจิยัไดก้ าหนด
สญัลกัษณ์ต่างๆ และอกัษรยอ่ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ดงัต่อไปนี้ 

n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
X แทน คะแนนเฉลีย่ 
S.D. แทน ค่าความเบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนน 
t  แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t – distribution 
F  แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F – distribution 
SS  แทน  ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
MS  แทน  ค่าคะแนนเฉลีย่ของผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
r  แทน  ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
df  แทน  ชัน้แห่งความเป็นอสิระ (Degrees of freedom) 
p  แทน  ค่าความน่าจะเป็นส าหรบับอกนยัส าคญัทางสถติ ิ
*  แทน มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
**  แทน  มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

ในการศกึษาคน้ควา้ครัง้นี้ ผูว้จิยัเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูแบ่งออกเป็น 7 ส่วน ดงัต่อไปนี้ 
ส่วนท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 รปูแบบการด าเนินชวีติ 
ส่วนท่ี 3 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร   
ส่วนท่ี 4 แรงจงูใจในดา้นเหตุผลและอารมณ์ในการใชบ้รกิาร 
ส่วนท่ี 5 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก 
ส่วนท่ี 6 ความพงึพอใจโดยรวมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก 
ส่วนท่ี 7 วเิคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
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สมมติฐานของการวิจยั 
1.  ผู้บรโิภคทีม่ลีกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา 

อาชพี รายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิ
ความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

2.  รปูแบบการด าเนินชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรม ความสนใจ ความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

3.  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่   ด้านผลติภณัฑ ์  ด้านราคา   ด้านสถานที ่  
ด้านการส่งเสรมิการตลาด   ด้านบุคลากร   ด้านกระบวนการให้บรกิาร และด้านลกัษณะทาง
กายภาพสามารถท านายพฤติกรรมการใช้บริการสถาบันเสริมความงามของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

4.   แรงจงูใจดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนั
เสรมิความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 5. ความพงึพอใจโดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
พงศศ์กัดิค์ลนิิก ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ผลการวิเคราะหข้์อมลู 
ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถามวเิคราะห์

ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน โดยแจกแจงจ านวน และค่ารอ้ยละ ดงัรายละเอยีด
ต่อไปนี้ 
 
ตาราง 1 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตรส์่วนบุคคลของผู้ตอบ

แบบสอบถาม 
 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน ค่ารอ้ยละ 
เพศ   
     ชาย 140 45.5 
     หญงิ 168 54.5 
รวม 308 100.0 
อายุ   
     18-27 ปี 28 9.1 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน ค่ารอ้ยละ 
     28-37 ปี 105 34.1 
     38-47 ปี 131 42.5 
     48 ปีขึน้ไป 44 14.3 
รวม 308 100.0 
สถานภาพสมรส   
     โสด 232 75.3 
     สมรส/อยูด่ว้ยกนั 24 7.8 
     หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู่ 52 16.9 
รวม 308 100.0 
ระดบัการศกึษา   
     ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 37 12.0 
     ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า 219 71.1 
     สงูกว่าปรญิญาตร ี 52 16.9 
รวม 308 100.0 
อาชพี   

     นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา 48 15.6 
     ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 38 12.3 
     พนกังานบรษิทัเอกชน   178 57.8 
     เจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั 23 7.5 
     รบัจา้งทัว่ไป 21 6.8 
รวม 308 100.0 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน   
     10,000 -19,999  บาท 119 38.6 
     20,000-29,999  บาท 89 28.9 
     30,000 -39,999  บาท 19 6.2 
     40,000-49,999  บาท 44 14.3 
     50,000 บาทขึน้ไป 37 12.0 
รวม 308 100.0 
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จากตาราง 1 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ซึง่ใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นี้ จ านวน 308 คน โดยจ าแนกตามตวัแปร ดงันี้ 

 
เพศ ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 168 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

54.5 เป็นเพศชาย จ านวน 140 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.5 
อาย ุผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มอีายุ 38-47 ปี ปี จ านวน 131 คน คดิเป็นรอ้ย

ละ 42.5 รองลงมามอีายุ 28-37 ปี จ านวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.1 อายุ 48 ปีขึน้ไป จ านวน 44
คน คดิเป็นรอ้ยละ14.3 และอาย ุ18-27 ปี จ านวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.1 ตามล าดบั 

สถานภาพสมรส ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด  จ านวน 232 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 75.3 รองลงมา หย่า/หมา้ย/แยกกนัอยู่ จ านวน 52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.9 และ
สถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั จ านวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.8 

ระดบัการศึกษา ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรหีรอื
เทยีบเท่า จ านวน 219 คน คดิเป็นรอ้ยละ 71.1 รองลงมามกีารศกึษาระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ี
จ านวน 52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.9 และต ่ากว่าระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.0 
ตามล าดบั 

อาชีพ ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 178 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.8 รองลงมา นักเรยีน/นิสติ/นักศกึษา จ านวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.6 
ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ จ านวน 38 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.3 เจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั 
จ านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.5 และรบัจา้งทัว่ไป จ านวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.8 ตามล าดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
10,000 -19,999  บาท จ านวน 119 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.6 รองลงมามรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน
20,000-29,999  บาท จ านวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.9 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,000-49,999  
บาทจ านวน 44 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.3 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 50,000 บาทขึน้ไป จ านวน 37 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 12.0 และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 30,000 -39,999  บาท จ านวน 19 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
6.2 

เนื่องจากขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ อาชพีและรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน มคีวามถีข่องการกระจายตวัอย่างไม่สม ่าเสมอ และมจี านวนความถี่น้อยเกนิไป จงึได้
ท าการรวมกลุ่มข้อมูลใหม่เพื่อให้การกระจายข้อมูลมคีวามสม ่าเสมอ และเพื่อใช้ในการทดสอบ
สมมตฐิาน ซึง่ไดก้ลุ่มใหม ่ดงันี้ 
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ตาราง 2 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
จ าแนกตามอาชพี 

 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน ค่ารอ้ยละ 

อาชพี   
     นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา 48 15.6 
     ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
     พนกังานบรษิทัเอกชน   
     เจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั และรบัจา้งทัว่ไป 

38 
178 
44 

12.3 
57.8 
14.3 

รวม 308 100.00 
 

จากตาราง 2 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามที่
ใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการจดักลุ่มตวัอยา่งใหม ่จ านวน 308 คน พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 178 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.8 รองลงมา นักเรยีน/
นิสติ/นักศกึษา จ านวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.6 เจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั และรบัจา้งทัว่ไป 
จ านวน 44  คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.3  และ ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ จ านวน 38 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 12.3 ตามล าดบั 
 
ตาราง 3 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ     

แบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน ค่ารอ้ยละ 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน   
     10,000 -19,999  บาท 119 38.6 
     20,000-29,999  บาท 89 28.9 
     30,000 บาทขึน้ไป 100 32.5 
รวม 308 100.00 
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จากตาราง 3 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามที่
ใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการจดักลุ่มตวัอย่างใหม่ จ านวน 308 คน พบว่าผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000 -19,999  บาท จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 38.6 
รองลงมามรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน20,000-29,999  บาท จ านวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.9 มรีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 30,000 บาทขึน้ไป จ านวน 100 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.5 ตามล าดบั 
 
ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหร์ปูแบบการด าเนินชวีติ โดยแจกแจงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ดงั
รายละเอยีดต่อไปนี้ 
 
ตาราง 4  ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของรปูแบบการด าเนินชวีติ 
 

รปูแบบการด าเนินชวีติ 
รปูแบบการด าเนินชวีติ 

คา่เฉลีย่ (X) ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน(S.D.) แปลผล 
กจิกรรม 3.60 0.55 มาก 
ความสนใจ 3.80 0.49 มาก 
ความคดิเหน็ 3.96 0.47 มาก 

รวม 3.79 0.41 มาก 
 

จากตาราง 4 รปูแบบการด าเนินชวีติ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.79 
ซึง่เมือ่พจิารณารายขอ้พบว่า รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคอยู่ในระดบัมาก 
มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.96 รองลงมา รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความสนใจ อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 3.80 และรูปแบบการด าเนินชวีติ ด้านกจิกรรมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.60 
ตามล าดบั 
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ตาราง 5 ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของรปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม 
 

รปูแบบการด าเนินชวีติ 
รปูแบบการด าเนินชวีติ 

ค่าเฉลีย่ 
(X) 

ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน(S.D.) แปลผล 

ดา้นกจิกรรม    
     ไปงานเลีย้งสงัสรรคเ์ป็นประจ า 3.85 0.62 มาก 
     มกีารรว่มกจิกรรมทีเ่กีย่วกบัสาธารณชนอยู่
เสมอ 3.59 0.74 

มาก 

     ใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามเป็นประจ า 3.35 0.77 ปานกลาง 
รวม 3.60 0.55 มาก 
 

จากตาราง 5 รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 3.60 ซึ่งเมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ขอ้ที่อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ไปงานเลี้ยงสงัสรรค์เป็น
ประจ า มคี่าเฉลีย่ 3.85 รองลงมาไดแ้ก่ มกีารร่วมกจิกรรมทีเ่กี่ยวกบัสาธารณชนอยู่เสมอ มคี่าเฉลีย่ 
3.59 ส่วนข้อที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก อยู่ในระดบั
ปานกลางไดแ้ก่ ใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามเป็นประจ า มคี่าเฉลีย่ 3.35 ตามล าดบั 

 
ตาราง 6 ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของรปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความสนใจ 
 

รปูแบบการด าเนินชวีติ 
รปูแบบการด าเนินชวีติ 

ค่าเฉลีย่ (X) ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน(S.D.) แปลผล 
ดา้นความสนใจ    
มคีวามสนใจเฉพาะข่าวสารเกีย่วกบัการ
เสรมิความงามเท่านัน้  

3.89 0.59 มาก 

มคีวามสนใจนวตักรรมการเสรมิความงาม
รปูแบบใหม่ๆ  เช่น การฉีดโบทอ็ก คารบ์อก
ซี ่เป็นตน้  

3.81 0.63 มาก 

มคีวามสนใจทีจ่ะทดลองผลติภณัฑด์แูล
ผวิพรรณอยูเ่สมอ 

3.70 0.61 มาก 

รวม 3.80 0.49 มาก 
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จากตาราง 6 รูปแบบการด าเนินชวีติ ด้านความสนใจ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.80 ซึง่เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ขอ้ทีอ่ยู่ในระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ มคีวามสนใจ
เฉพาะข่าวสารเกี่ยวกบัการเสรมิความงามเท่านัน้ มคี่าเฉลี่ย 3.89 รองลงมาได้แก่ มคีวามสนใจ
นวตักรรมการเสรมิความงามรปูแบบใหม่ๆ เช่น การฉีดโบทอ็ก คารบ์อกซี่ เป็นต้น มคี่าเฉลีย่ 3.81 
และ มคีวามสนใจทีจ่ะทดลองผลติภณัฑด์แูลผวิพรรณอยูเ่สมอ มคี่าเฉลีย่ 3.70 ตามล าดบั 
 
ตาราง 7 ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของรปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ 
 

รปูแบบการด าเนินชวีติ 
รปูแบบการด าเนินชวีติ 

ค่าเฉลีย่ (X) ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน(S.D.) แปลผล 
ดา้นความคดิเหน็    
มคีวามคดิเหน็ว่าสถาบนัเสรมิความงาม
สามารถช่วยปรบัปรงุบุคลกิภาพไดเ้ป็นอย่าง
ด ี

3.83 0.61 มาก 

มคีวามเชื่อมัน่ในการใชบ้รกิารจากสถาน
เสรมิความงาม   

3.99 0.63 มาก 

มคีวามคดิเหน็ว่าเทคโนโลยทีีใ่ชเ้สรมิความ
งามในปจัจุบนัมคีวามปลอดภยัสงู 

4.06 0.50 มาก 

รวม 3.96 0.47 มาก 
 

จากตาราง 7 รูปแบบการด าเนินชวีติ ด้านความคดิเหน็ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.96 ซึ่งเมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ขอ้ที่อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ มคีวามคดิเหน็ว่า
เทคโนโลยทีีใ่ชเ้สรมิความงามในปจัจบุนัมคีวามปลอดภยัสูง มคี่าเฉลีย่ 4.06 รองลงมาไดแ้ก่ มคีวาม
เชื่อมัน่ในการใชบ้รกิารจากสถานเสรมิความงาม  มคี่าเฉลี่ย 3.99 และ มคีวามคดิเหน็ว่าสถาบนั
เสรมิความงามสามารถช่วยปรบัปรงุบุคลกิภาพไดเ้ป็นอย่างด ีมคี่าเฉลีย่ 3.83 ตามล าดบั 
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ส่วนท่ี 3 การวเิคราะหป์จัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร  
วเิคราะหข์อ้มลูปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร โดยแจกแจงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบน
มาตรฐาน ดงัรายละเอยีดต่อไปนี้ 
 
ตาราง 8 ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร 
 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร 
ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉลีย่ (X) ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน(S.D.) แปลผล 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 3.85 0.43 มาก 
ดา้นราคา 4.27 0.50 มากทีสุ่ด 
ดา้นสถานที ่ 4.25 0.49 มากทีสุ่ด 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 4.23 0.49 มากทีสุ่ด 
ดา้นบุคลากรผูใ้หบ้รกิาร 4.06 0.56 มาก 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 3.93 0.52 มาก 
ดา้นกายภาพ 3.74 0.54 มาก 
รวม 4.05 0.38 มาก 
 

จากตาราง 8 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร โดยรวมมคีวามส าคญัในระดบั
มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.05 ซึง่เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิ
บรกิาร ดา้นราคา ดา้นสถานที ่และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.27, 4.25 และ 4.23 ตามล าดบั รองลงมาได้แก่ ด้านบุคลากรผู้ให้บรกิาร 
กระบวนการให้บรกิาร ผลติภณัฑ์ และดา้นกายภาพ อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06, 
3.93, 3.85, และ 3.74 ตามล าดบั  
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ตาราง 9  ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร ดา้น
ผลติภณัฑ ์

 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร 
ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉลีย่ (X) ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน(S.D.) แปลผล 
ดา้นผลติภณัฑ ์    
     เครือ่งมอืและเทคโนโลยทีีใ่หบ้รกิาร
ทนัสมยั 

4.04 0.52 มาก 

     เครือ่งมอืและเทคโนโลยทีีใ่หบ้รกิารมี
ความปลอดภยั 

3.25 0.77 ปานกลาง 

     เครือ่งมอืทีใ่หบ้รกิารมจี านวนเพยีงพอ 4.27 0.51 มากทีสุ่ด 
รวม 3.85 0.43 มาก 
 

จากตาราง 9 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบรกิาร ด้านผลิตภณัฑ์ โดยรวมมี
ความส าคญัในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.85  ซึ่งเมื่อพจิารณารายข้อพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ เครื่องมือที่
ให้บรกิารมจี านวนเพยีงพอ มคี่าเฉลี่ย 4.27 รองลงมามคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัดา้นผลติภณัฑอ์ยู่ใน
ระดบัมากได้แก่ เครื่องมอืและเทคโนโลยทีี่ให้บรกิารทนัสมยั มคี่าเฉลี่ย 4.04 และเครื่องมอืและมี
ความคิดเห็นต่อปจัจยัด้านผลติภณัฑ์อยู่ในระดบัปานกลางได้แก่ เทคโนโลยทีี่ให้บรกิารมคีวาม
ปลอดภยั  มคี่าเฉลีย่ 3.25 ตามล าดบั 
 
ตาราง 10    ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร 

ดา้นราคา 
 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร 
ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉลีย่ (X) ค่าเบีย่งเบน
มาตรฐาน(S.D.) 

แปลผล 

ดา้นราคา    
     ราคาเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัการบรกิารทีไ่ดร้บั 4.27 0.53 มากทีสุ่ด 
     ราคาเหมาะเมือ่เทยีบกบัสถาบนัเสรมิความงาม
อื่นๆ 

4.27 0.55 มากทีสุ่ด 

รวม 4.27 0.50 มากท่ีสดุ 
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จากตาราง 10 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบรกิาร ด้านราคา โดยรวมมี
ความส าคญัในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.27 ซึ่งเมื่อพจิารณารายข้อพบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัด้านราคาทุกขอ้ อยู่ในระดบัมากที่สุด ได้แก่ ราคาเหมาะสม
เมื่อเทยีบกบัการบรกิารที่ได้รบั และราคาเหมาะเมื่อเทียบกบัสถาบนัเสรมิความงามอื่นๆ โดยมี
สดัส่วนทีเ่ท่ากนั มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.27 
 
ตาราง 11  ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร ดา้น

สถานที ่
 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร 
ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉลีย่ (X) ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน(S.D.) แปลผล 
ดา้นสถานที ่    
สถานทีใ่กลบ้า้น / ใกลท้ีท่ างาน 4.16 0.59 มาก 
ความสะดวกในการหาทีจ่อดรถ 4.40 0.60 มากทีสุ่ด 
ความสะดวกในการเดนิทางมาใชบ้รกิาร 4.20 0.60 มาก 
รวม 4.25 0.49 มากท่ีสดุ 
 

จากตาราง 11 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบรกิาร ด้านสถานที่ โดยรวมมี
ความส าคญัในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25 ซึ่งเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัดา้นสถานทีอ่ยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ความสะดวกใน
การหาที่จอดรถ มคี่าเฉลี่ย 4.40 รองลงมามคีวามคิดเห็นต่อปจัจยัด้านสถานที่ อยู่ในระดบัมาก 
ไดแ้ก่ความสะดวกในการเดนิทางมาใชบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่ 4.20 และสถานทีใ่กลบ้า้น / ใกลท้ี่ท างาน มี
ค่าเฉลีย่ 4.16 ตามล าดบั 
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ตาราง 12  ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร ดา้น
การส่งเสรมิการตลาด 

 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร 
ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉลีย่ 
(X) 

ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน(S.D.) แปลผล 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด    
     การโฆษณาโดยแจกโปสเตอร/์แผ่นพบั 4.17 0.67 มาก 
     การโฆษณาผ่านสื่ออเิลก็ทรอนิกส ์website 4.25 0.65 มากทีสุ่ด 
     การจดับธูประชาสมัพนัธต์ามหา้งสรรพสนิคา้  4.29 0.57 มากทีสุ่ด 
     ของแถมและส่วนลด 4.36 0.55 มากทีสุ่ด 
    การสะสมแต้มเพื่อแลกส่วนลด  4.07 0.62 มาก 
รวม 4.23 0.49 มากท่ีสดุ 
 

จากตาราง 12 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร ด้านการส่งเสรมิการตลาด
โดยรวมมคีวามส าคญัในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.23 ซึ่งเมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ได้แก่     
ของแถมและส่วนลด การจดับูธประชาสัมพันธ์ตามห้างสรรพสินค้า และ การโฆษณาผ่านสื่อ
อเิลก็ทรอนิกส ์website โดยมคี่าเฉลีย่ 4.36, 4.29 และ 4.25 ตามล าดบั รองลงมามคีวามคดิเหน็ต่อ
ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ การโฆษณาโดยแจกโปสเตอร/์แผ่นพบั มี
ค่าเฉลีย่ 4.17 และการสะสมแตม้เพื่อแลกส่วนลด มคี่าเฉลีย่ 4.07 ตามล าดบั 
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ตาราง 13 ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร ดา้น
บุคลากรผูใ้หบ้รกิาร 

 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร 
ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉลีย่ 
(X) 

ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน(S.D.) แปลผล 

ดา้นบุคลากรผูใ้หบ้รกิาร    
แพทยผ์ูใ้หบ้รกิารมคีวามรูแ้ละความเชีย่วชาญใน
การใหบ้รกิาร   

4.09 0.61 มาก 

บุคลากรผูช้่วยการรกัษามคีวามรูแ้ละความ
เชีย่วชาญในการใหบ้รกิาร 

4.06 0.59 มาก 

แพทยผ์ูใ้หบ้รกิารมคีวามสุภาพ 4.05 0.57 มาก 
บุคลากรผูช้่วยการรกัษามคีวามสุภาพ 4.04 0.61 มาก 
รวม 4.06 0.56 มาก 
 

จากตาราง 13 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบรกิาร ด้านบุคลากรผู้ให้บรกิาร
โดยรวมมคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.06 ซึง่เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัดา้นบุคลากรผูใ้หบ้รกิารทุกขอ้ อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ แพทยผ์ู้
ให้บรกิารมคีวามรูแ้ละความเชี่ยวชาญในการให้บรกิาร  มคี่าเฉลี่ย 4.09 รองลงมา คอื บุคลากร
ผูช้่วยการรกัษามคีวามรูแ้ละความเชีย่วชาญในการให้บรกิาร มคี่าเฉลีย่ 4.06 รองลงมา คอื แพทยผ์ู้
ใหบ้รกิารมคีวามสุภาพ มคี่าเฉลีย่ 4.05 และบุคลากรผูช้่วยการรกัษามคีวามสุภาพ มคี่าเฉลีย่ 4.04 
ตามล าดบั 
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ตาราง 14  ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร ดา้น
กระบวนการใหบ้รกิาร 

 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร 
ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉลีย่ (X) ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน(S.D.) แปลผล 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร    
ความสะดวกในการจองควิเขา้รบับรกิารทาง
โทรศพัท ์

3.97 0.58 มาก 

ความสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร 3.89 0.59 มาก 
รวม 3.93 0.52 มาก 
 

จากตาราง 14 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร ด้านกระบวนการให้บรกิาร
โดยรวมมคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.93 ซึง่เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัดา้นกระบวนการใหบ้รกิารทุกขอ้ อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ความ
สะดวกในการจองควิเข้ารบับรกิารทางโทรศพัท์ มคี่าเฉลี่ย 3.97 และความสะดวกรวดเรว็ในการ
ใหบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่ 3.89 ตามล าดบั 
 
ตาราง 15 ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร ดา้น

กายภาพ 
 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร 
ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉลีย่ (X) ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน(S.D.) แปลผล 
ดา้นกายภาพ    
การตกแต่งสถาบนัมคีวามสวยงาม 3.89 0.61 มาก 
ภายในสถาบนัเสรมิความงามมบีรรยากาศที่
ด ี

3.58 0.67 มาก 

รวม 3.74 0.54 มาก 
 
จากตาราง 15 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบรกิาร ด้านกายภาพ โดยรวมมี

ความส าคัญในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.74 ซึ่งเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัดา้นกายภาพทุกขอ้ อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ การตกแต่งสถาบนั
มคีวามสวยงาม มคี่าเฉลีย่ 3.89 และภายในสถาบนัเสรมิความงามมบีรรยากาศทีด่ ีมคี่าเฉลีย่ 3.58 
ตามล าดบั 
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ส่วนท่ี 4 การวเิคราะห์แรงจูงใจดา้นเหตุผลและอารมณ์ ในการใช้บรกิาร สถาบนัเสรมิความงาม 
พงศศ์กัดิค์ลนิิก 

วเิคราะหแ์รงจงูใจดา้นเหตุผลและอารมณ์ ในการใชบ้รกิาร สถาบนัเสรมิความงาม พงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก โดยแจกแจงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ดงัรายละเอยีดต่อไปนี้ 
 
ตาราง 16 ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของแรงจงูใจในการใชบ้รกิาร สถาบนัเสรมิความงาม 

พงศศ์กัดิค์ลนิิก 
 

แรงจงูใจในการใชบ้รกิาร 
ระดบัแรงจงูใจ 

ค่าเฉลีย่ (X) ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน(S.D.) แปลผล 
ดา้นเหตุผล 3.60 0.51 มาก 
ดา้นอารมณ์ 3.61 0.45 มาก 
รวม 3.60 0.39 มาก 
 

จากตาราง 16 แรงจงูใจโดยรวมในการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม พงศ์ศกัดิค์ลนิิก อยู่
ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.60 ซึง่เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า แรงจงูใจในการใชบ้รกิาร สถาบนั
เสรมิความงาม พงศศ์กัดิค์ลนิิก ดา้นอารมณ์ มคีวามส าคญัในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.61 และ
ดา้นเหตุผล มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.60 ตามล าดบั 
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ตาราง 17 ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของแรงจงูใจดา้นเหตุผลในการใชบ้รกิาร สถาบนัเสรมิ
ความงาม พงศศ์กัดิค์ลนิิก 

 

แรงจงูใจในการใชบ้รกิาร 
ระดบัแรงจงูใจ 

ค่าเฉลีย่ 
(X) 

ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน(S.D.) แปลผล 

ดา้นเหตุผล    
     สถาบนัเสรมิความงามมมีาตรฐาน 
น่าเชื่อถอื 

3.59 0.66 มาก 

     แพทยผ์ูใ้หบ้รกิารมใีบอนุญาตประกอบ
วชิาชพี 

3.69 0.61 มาก 

     ยาทีใ่หบ้รกิารไดข้ึน้ทะเบยีนตามกฎหมาย 3.52 0.61 มาก 
รวม 3.60 0.51 มาก 
 

จากตาราง 17 แรงจงูใจดา้นเหตุผลในการใชบ้รกิาร สถาบนัเสรมิความงาม พงศ์ศกัดิค์ลนิิก
มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.60 ซึ่งเมื่อพจิารณารายข้อพบว่า ทุกข้ออยู่ใน
ระดบัมาก ได้แก่ แพทย์ผู้ให้บรกิารมใีบอนุญาตประกอบวิชาชีพ มคี่าเฉลี่ย 3.69 รองลงมา คือ 
สถาบนัเสรมิความงามมมีาตรฐาน น่าเชื่อถอื มคี่าเฉลีย่ 3.59 และยาทีใ่หบ้รกิารไดข้ึน้ทะเบยีนตาม
กฎหมาย มคี่าเฉลีย่ 3.52 ตามล าดบั 
 
ตาราง 18 ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของแรงจงูใจดา้นอารมณ์ ในการใชบ้รกิาร สถาบนั

เสรมิความงาม พงศศ์กัดิค์ลนิิก 
 

แรงจงูใจในการใชบ้รกิาร 
ระดบัแรงจงูใจ 

ค่าเฉลีย่ (X) ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน(S.D.) แปลผล 
ดา้นอารมณ์    
    เพื่อเสรมิบุคลกิภาพ 3.65 0.64 มาก 
    เพื่อเพิม่ความมัน่ใจ 3.71 0.68 มาก 
    แสดงออกถงึความมรีสนิยม/ทนัสมยั 3.46 0.70 มาก 
รวม 3.61 0.45 มาก 
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จากตาราง 18 แรงจงูใจดา้นอารมณ์ในการใชบ้รกิาร สถาบนัเสรมิความงาม พงศ์ศกัดิค์ลนิิก
มคี่าเฉลีย่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.61 ซึง่เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ทุกขอ้อยู่ในระดบั
มาก ได้แก่ เพื่อเพิม่ความมัน่ใจ มคี่าเฉลี่ย 3.71 รองลงมาคอื เพื่อเสรมิบุคลกิภาพมคี่าเฉลี่ย 3.65 
และ แสดงออกถงึความมรีสนิยม/ทนัสมยั มคี่าเฉลีย่ 3.46 ตามล าดบั 
 
ส่วนท่ี 5 การวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม  พงศ์
ศกัดิค์ลนิิก 

การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม  พงศ์
ศกัดิค์ลนิิก ซึง่แบ่งออกเป็น 8 ขอ้ ไดแ้ก่ ความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร, งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ช้
บรกิาร, ประเภทบรกิารทีใ่ชม้ากทีสุ่ด, ช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร, วนัทีใ่ชบ้รกิาร, วตัถุประสงค์ทีใ่ชบ้รกิาร 
บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อทีใ่ชบ้รกิาร และวธิกีารช าระเงนิ ปรากฏผลดงันี้ 
 
ตาราง 19 แสดงค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของขอ้มลูพฤตกิรรมการ

ตดัสนิใจใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม  พงศ์ศกัดิค์ลนิิก ด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้
บรกิาร 

 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารสถาบนั

เสรมิความงาม  พงศศ์กัดิค์ลนิิก 
ค่าต า่สดุ ค่าสงูสดุ X  S.D. 

ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 1 8 2.73 1.35 
 

จากตาราง 19 ขอ้มูลพฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม  พงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก ดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใช้บรกิาร ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มคีวามถี่โดย
เฉลีย่ในการใชบ้รกิารต่อเดอืนน้อยทีสุ่ด เป็นจ านวน 1 ครัง้ และความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิารต่อ
เดอืนมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 8 ครัง้ มคี่าเฉลีย่ความถีใ่นการใชบ้รกิาร ประมาณ 3 ครัง้ต่อเดอืน และมี
ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.35 
 
ตาราง 20 แสดงค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของขอ้มลูพฤตกิรรมการ

ตดัสนิใจใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก ดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 
 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารสถาบนั

เสรมิความงาม  พงศศ์กัดิค์ลนิิก 
ค่าต า่สดุ ค่าสงูสดุ X  S.D. 

งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 200 100000 5138.30 10679.46 
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จากตาราง 20 ขอ้มูลพฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม  พงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก ดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มงีบประมาณเฉลีย่
ทีใ่ชบ้รกิาร น้อยทีสุ่ด เป็นจ านวน 200 บาทต่อครัง้และงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร มากทีสุ่ด เป็น
จ านวน 100,000 บาทต่อครัง้ มคี่าเฉลีย่งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร ประมาณ 5138.30 บาทต่อครัง้ 
และมสี่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 10679.46 
 
ตาราง 21 จ านวน และค่ารอ้ยละ ของขอ้มลูพฤตกิรรมการตดัสินใจใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม 

พงศศ์กัดิค์ลนิิก ดา้นประเภทบรกิารเสรมิความงาม 
 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม  พงศศ์กัดิค์ลนิิก จ านวน ค่ารอ้ยละ 
ดา้นประเภทบรกิารเสรมิความงาม   
     ประเภทผวิหน้า อาท ิ การรกัษาสวิ หลุมสวิ แผลเป็น  ฝ้ากระ และ
การบ ารงุผวิหน้า มารค์หน้าใส 

128 41.6 

     ประเภทดแูลผวิกาย อาท ิ ฉีดวติามนิเพื่อผวิพรรณขาวกระจา่งใส, 
กรอผวิเพื่อลบจดุด่างด า 

49 15.9 

     ประเภทการลดน ้าหนกัและสดัส่วน อาท ิ การฉีด Carboxytherapy 
เพื่อลดสดัส่วนเฉพาะจดุ 

79 25.6 

     ประเภทการก าจดัขน 52 16.9 
รวม 308 100.0 
 

จากตาราง 21 ขอ้มูลพฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม  พงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก ดา้นประเภทบรกิารเสรมิความงาม ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ใชบ้รกิารประเภท
ผวิหน้า อาท ิการรกัษาสวิ หลุมสวิ แผลเป็น  ฝ้ากระ และการบ ารุงผวิหน้า มารค์หน้าใสจ านวน 128 
คน คิดเป็นร้อยละ 41.6 รองลงมา คือ ประเภทการลดน ้ าหนักและสดัส่วน อาทิ การฉีด 
Carboxytherapy เพื่อลดสดัส่วนเฉพาะจุด, ประเภทการก าจดัขน และประเภทดูแลผวิกาย อาท ิฉีด
วติามนิเพื่อผวิพรรณขาวกระจ่างใส, กรอผวิเพื่อลบจุดด่างด า คดิเป็นรอ้ยละ25.6, 16.9 และ 15.9 
ตามล าดบั 
 
 
 
 
 

http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/52-2010-08-09-10-01-15
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/50-2010-08-09-10-00-17
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/57-2010-08-27-04-23-22
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/59-2010-08-26-04-24-18
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ตาราง 22 จ านวน และค่ารอ้ยละ ของขอ้มลูพฤตกิรรมการตดัสินใจใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
พงศศ์กัดิค์ลนิิก ดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร  

 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารสถาบนั

เสรมิความงาม  พงศศ์กัดิค์ลนิิก 
จ านวน ค่ารอ้ยละ 

ดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร   
เวลา 10.00 – 11.59 น   48 15.6 
เวลา 12.00 – 15.59 น. 38 12.3 
เวลา16.00 – 18.59 น.   80 26.0 
เวลา 19.00  – 21.00  น. 142 46.1 
รวม 308 100.0 
 

จากตาราง 22 ขอ้มูลพฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม  พงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก ดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ใชบ้รกิารช่วงเวลา 19.00  – 
21.00  น. จ านวน 142 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.1 รองลงมาใชบ้รกิารช่วงเวลา 16.00 – 18.59 น., 
10.00 – 11.59 น. และ 12.00 – 15.59 น. คดิเป็นรอ้ยละ 26.0, 15.6 และ12.3ตามล าดบั 
 
ตาราง 23 จ านวน และค่ารอ้ยละ ของขอ้มลูพฤตกิรรมการตดัสินใจใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม

พงศศ์กัดิค์ลนิิก ดา้นวนัทีม่าใชบ้รกิาร 
 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารสถาบนั

เสรมิความงาม  พงศศ์กัดิค์ลนิิก 
จ านวน ค่ารอ้ยละ 

ดา้นวนัทีม่าใชบ้รกิาร   
วนัธรรมดา (วนัจนัทร ์- วนัศุกร ์)  29 9.4 
วนัเสาร-์วนัอาทติย ์ 227 73.7 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ์ 52 16.9 
รวม 308 100.0 
 

จากตาราง 23 ขอ้มูลพฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม  พงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก ดา้นวนัทีม่าใชบ้รกิาร ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ใชบ้รกิารวนัวนัเสาร-์วนัอาทติย ์ 
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จ านวน 227 คน คดิเป็นรอ้ยละ 73.7 รองลงมา ใชบ้รกิารวนัหยุดนักขตัฤกษ์ และวนัธรรมดา (วนั
จนัทร ์- วนัศุกร ์) คดิเป็นรอ้ยละ 16.9 และ 9.4 ตามล าดบั 
 
ตาราง 24 จ านวน และค่ารอ้ยละ ของขอ้มลูพฤตกิรรมการตดัสินใจใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม

พงศศ์กัดิค์ลนิิก ดา้นวตัถุประสงคท์ีใ่ชบ้รกิารเสรมิความงาม   
 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารสถาบนั

เสรมิความงาม  พงศศ์กัดิค์ลนิิก 
จ านวน ค่ารอ้ยละ 

ดา้นวตัถุประสงคท์ีใ่ชบ้รกิารเสรมิความงาม     
เพื่อปรบัปรงุบุคลกิภาพตนเอง     38 12.3 
เพื่อใหไ้ดร้บัการยอมรบัจากสงัคม 99 32.2 
เพื่อเสรมิสรา้งความมัน่ใจ  97 31.5 
เพื่อหน้าทีก่ารงาน 74 24.0 
รวม 308 100.0 
 

จากตาราง 24 ขอ้มูลพฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม  พงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก ด้านวตัถุประสงค์ที่ใช้บรกิารเสรมิความงาม  ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มี
วตัถุประสงค์ที่ใช้บรกิารเสรมิความงามเพื่อให้ได้รบัการยอมรบัจากสงัคม จ านวน 99 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 32.2 รองลงมา เพื่อเสรมิสรา้งความมัน่ใจ, เพื่อหน้าทีก่ารงาน และ เพื่อปรบัปรุงบุคลกิภาพ
ตนเอง คดิเป็นรอ้ยละ 31.5, 24.0 และ 12.3 ตามล าดบั 
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ตาราง 25 จ านวน และค่ารอ้ยละ ของขอ้มลูพฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
พงศศ์กัดิค์ลนิิก ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจมาใชบ้รกิาร 

 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารสถาบนั

เสรมิความงาม  พงศศ์กัดิค์ลนิิก 
จ านวน ค่ารอ้ยละ 

ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจมาใช้
บรกิาร 

  

     พ่อ แม ่ญาต ิ                      72 23.4 
     เพื่อน/เพื่อนรว่มงาน       93 30.2 
    แฟน  68 22 
    บุคคลทีม่ชีื่อเสยีง อาท ิดารา นกัแสดง 75 24.4 
รวม 308 100.0 
 

จากตาราง 25 ขอ้มูลพฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม  พงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจมาใชบ้รกิาร ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มี
เพื่อน/เพื่อนร่วมงานที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจมาใช้บรกิาร จ านวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.2 
รองลงมา คอื บุคคลทีม่ชีื่อเสยีง อาท ิดารา นักแสดง, พ่อ แม่ ญาต ิและแฟน คดิเป็นรอ้ยละ 24.4, 
23.4 และ 22 ตามล าดบั 
 
ตาราง 26 จ านวน และค่ารอ้ยละ ของขอ้มลูพฤตกิรรมการตดัสินใจใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม

พงศศ์กัดิค์ลนิิก ดา้นวธิกีารช าระเงนิ 
 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารสถาบนั

เสรมิความงาม  พงศศ์กัดิค์ลนิิก 
จ านวน ค่ารอ้ยละ 

ดา้นวธิกีารช าระเงนิ   
เงนิสด                                   264 85.7 
บตัรเครดติ  44 14.3 
รวม 308 100.0 
 

จากตาราง 26 ขอ้มูลพฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม  พงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก ดา้นวธิกีารช าระเงนิ ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ช าระดว้ยเงนิสด                                   
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จ านวน 264 คน คดิเป็นรอ้ยละ 85.7 และช าระดว้ยบตัรเครดติ จ านวน 44 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.3 
ตามล าดบั 
 
ส่วนท่ี 6 ความพงึพอใจโดยรวมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก 
 
ตาราง 27 แสดงค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของความพงึพอใจโดยรวมต่อการใช้บรกิาร

สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก 
 

ความพงึพอใจ 

ระดบัความพงึพอใจ 
ค่าเฉลีย่ (X) ค่าเบีย่งเบน

มาตรฐาน
(S.D.) 

การ 
แปลผล 

ความพงึพอใจโดยรวมในการมาใชบ้รกิาร 
 (มากทีสุ่ด                น้อยทีสุ่ด) 

4.16 0.59 พงึพอใจ 

ความพงึพอใจในผลของการเขา้รบับรกิาร 
(มากทีสุ่ด                น้อยทีสุ่ด) 

4.40 0.60 พงึพอใจอยา่งมาก 

การบรกิารทีไ่ดร้บัเมือ่เปรยีบเทยีบกบั
ความคาดหวงั 
(สงูกว่าทีค่าดหวงัมาก              ต ่ากว่า
ทีค่าดหวงัมาก) 

4.20 0.60 พงึพอใจ 

รวม 4.25 0.49 พงึพอใจอยา่งมาก 
           

จากตาราง 27 ผลการวเิคราะห์ความพงึพอใจ โดยรวมมคีวามพงึพอใจอย่างมาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.25 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามพงึพอใจอย่างมาก
ในผลของการเข้ารบับรกิาร โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.40 รองลงมา ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามพงึ
พอใจต่อการบรกิารทีไ่ดร้บัเมื่อเปรยีบเทยีบกบัความคาดหวงั และ ความพงึพอใจโดยรวมในการมา
ใชบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.20 และ 4.16 ตามล าดบั 
 
ส่วนท่ี 7 วเิคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
 
สมมติฐานท่ี 1 ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือนแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการสถาบนัเสริมความงาม
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สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศักดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัสามารถ
เขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 

สมมติฐานท่ี 1.1 เพศที่แตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัซึ่งสามารถ
เขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ คอื 

H0 : เพศทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิความ
งามพงศศ์กัดิค์ลนิิกไมแ่ตกต่างกนั 

H1 : เพศทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิความ
งามพงศศ์กัดิค์ลนิิกแตกต่างกนั 

ทดสอบกบัแบบสอบถามส่วนที ่6 ขอ้ 1 – 2 คอื ความถี่โดยเฉลี่ยในการใชบ้รกิารและ 
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 
 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ในขัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความ
แปรปรวนของกลุ่มเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิLevene’s test ซึง่หากผลการทดสอบพบว่าค่าความ
แปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มไม่แตกต่างกนั (ค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05) กจ็ะใชค้่า Equal 
Variances Assumed ส าหรบัผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของกลุ่มเพศ
ทัง้ 2 กลุ่ม แต่หากผลการทดสอบพบว่าค่าความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มแตกต่างกนั (ค่า Sig. มคี่า
น้อยกว่า 0.05) กจ็ะใชค้่า Equal Variances not Assumed ส าหรบัผลการทดสอบความแตกต่าง
ของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของกลุ่มเพศทัง้ 2 กลุ่ม ซึง่ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างความ
แปรปรวนของกลุ่มเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิLevene’s test แสดงดงัตาราง 28 และ 30 
 
ตาราง 28 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารกบัเพศ 
 

พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
Levene’s test for  Equality of 

Variances 
 F Sig. 

1. ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 0.226 0.635 
  

จากตาราง 28 ผลการทดสอบ Levene’s test พบว่า พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นความถี่
โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.635 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความ
แปรปรวนของเพศทัง้ 2 กลุ่มไม่แตกต่างกนั จงึใช ้t-test กรณี Equal Variances Assumed ดงันัน้
ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิt-test ที่
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ผลการทดสอบจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มากกว่า 
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0.05 และจะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ซึง่ผลการทดสอบความ
แตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร โดยใชส้ถติ ิ  t-test แสดงดงัตาราง 29 
 
ตาราง 29 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร จ าแนกตามเพศ 

 

พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
 

  t-test for Equality of Means 

เพศ x  S.D. t df Sig. 

1. ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร ชาย 2.54 1.29 -2.239** 306 0.026 

 หญงิ 2.89 1.39    

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 29 ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บรกิาร

จ าแนกตามเพศ โดยใชส้ถติทิดสอบค่าคงที ่(Independent Sample t-test) ดา้นความถี่โดยเฉลีย่ใน
การใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.026 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ทีม่าใชบ้รกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้
บรกิาร ด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิาร แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดับ 0.05 
โดยเพศหญงิมคีวามถีใ่นการใชบ้รกิารเฉลีย่ต่อเดอืนมากกว่าเพศชาย 
  
ตาราง 30 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารกบัเพศ 
 

พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
Levene’s test for  Equality of 

Variances 
 F Sig. 

1. งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 12.854** 0.000 
 

** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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จากตาราง 30 ผลการทดสอบ Levene’s test พบว่า พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นงบประมาณเฉลีย่
ทีใ่ชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของ
เพศทัง้ 2 กลุ่มแตกต่างกนั จงึใช ้t-test กรณี Equal Variances not Assumed ดงันัน้ผูว้จิยัจงึ
ทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใช้บรกิารของเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใช้สถติ ิt-test ที่ระดบั
ความเชื่อมัน่ 95% ผลการทดสอบจะปฏเิสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 
และจะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ซึง่ผลการทดสอบความแตกต่าง
ของพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร โดยใชส้ถติ ิ  t-test แสดงดงัตาราง 31 

 
ตาราง 31 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร จ าแนกตามเพศ 
 

พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
  

  t-test for Equality of Means 

เพศ x  S.D. t df Sig.  

1. งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร ชาย 6363.57 14278.77 1.733 181.501 0.085 

 หญงิ 4117.26 6136.42    

 
จากตาราง 31 ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บรกิาร

จ าแนกตามเพศ โดยใชส้ถติทิดสอบค่าคงที ่(Independent Sample t-test) ดา้นงบประมาณเฉลีย่ที่
ใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.085 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ทีม่าใช้บรกิารที่มเีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
ดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 

สมมติฐานท่ี 1.2 อายุที่แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม
สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั  

ทดสอบกบัแบบสอบถามส่วนที ่6 ขอ้ 1 – 2 คอื ความถี่โดยเฉลี่ยในการใชบ้รกิารและ 
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ คอื 

H0 : อายุทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิความ
งามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
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H1 : อายุทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิความ
งามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

ส าหรบัสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์นัน้ในขัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ความแปรปรวนของกลุ่มโดยใชส้ถติ ิLevene Statistic ซึง่หากผลการทดสอบพบว่ากลุ่มอายุมคีวาม
แปรปรวนไม่แตกต่างกนัทุกกลุ่ม (ค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05) กจ็ะใชค้่า F-test ในการ
ทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใช้บรกิารของกลุ่มอายุ แต่หากผลการทดสอบพบว่ากลุ่ม
อายุมคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนัอย่างน้อย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05) กจ็ะใชส้ถติ ิ
Brown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของกลุ่มอายุ ซึง่ผลการ
ทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มอายุโดยใชส้ถติิ Levene Statistic แสดงดงั
ตาราง 32 

 
ตาราง 32 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารกบัอายุ 
 

พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
Levene 
Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 0.592 3 304 0.621 
2. งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 1.066 3 304 0.364 

 
จากตาราง 32 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรยีบเทยีบกลุ่มอายุกบัพฤตกิรรม

การใช้บรกิาร พบว่า ความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.621 ซึ่งมากกว่า 0.05 
หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอายุทุกกลุ่มไม่แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบ
สมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 
Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05  และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Different (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้ง
แตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 33 

ส่วนด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บริการ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.364 ซึ่งมากกว่า 0.05 
หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอายุทุกกลุ่มไม่แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบ
สมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 
Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05  และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่อยา่งน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบ 
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เชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Different (LSD) เพื่อหา
ว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 34 
 
ตาราง 33 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการ

ใชบ้รกิาร จ าแนกตามอายุ 
 

พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F sig. 

1.ความถี่โดยเฉลีย่ในการ
ใชบ้รกิาร 

ระหว่างกลุ่ม 1.913 3 0.638 0.347 0.791 
ภายในกลุ่ม 558.721 304 1.838   

  รวม 560.633 307    
 

 จากตาราง 33 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้น
ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร จ าแนกตามอาย ุโดยใชว้ธิทีดสอบแบบ F-test พบว่าความถี่ในการ
ใชบ้รกิาร เฉลี่ยต่อเดอืน มคี่า Sig. เท่ากบั 0.791 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั 
มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิารไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัที่
ระดบั 0.05 
 
ตาราง 34 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใช้บรกิาร ดา้นงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้

บรกิาร จ าแนกตามอายุ 
 
พฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิาร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F sig. 

2. งบประมาณ
เฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

ระหว่างกลุ่ม 217625350.517 3 72541783.506 0.634 0.594 
ภายในกลุ่ม 34795982571.561 304 114460468.985   

  รวม 35013607922.078 307    
 

จากตาราง 34 ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใช้บรกิาร 
ดา้นงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิารจ าแนกตามอายุ โดยใช้วธิทีดสอบแบบ F-test พบว่างบประมาณ
เฉลี่ยที่ใช้บรกิารจ าแนกตามอายุ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.594 ซึ่งมคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคทีม่าใช้บรกิารที่มอีายุ
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แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร จ าแนกตามอายุไม่แตกต่าง
กนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.05  

สมมติฐานท่ี 1.3 สถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั  
ทดสอบกบัแบบสอบถามส่วนที ่6 ขอ้ 1 – 2 คอื ความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิารและ งบประมาณ
เฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 
ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ คอื 

H0 : สถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิ
ความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 

H1 : สถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิ
ความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

ส าหรบัสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์นัน้ในขัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ความแปรปรวนของกลุ่มโดยใช้สถติ ิLevene Statistic ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่ากลุ่มระดบั
การศกึษามคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนัทุกกลุ่ม (ค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05) กจ็ะใช้
ค่า F-test ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารกบักลุ่มสถานภาพ แต่หากผล
การทดสอบพบว่ากลุ่มสถานภาพ มคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนัอย่างน้อย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มคี่า
น้อยกว่า 0.05) ก็จะใช้สถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใช้
บริการกับกลุ่มสถานภาพ ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่ม
สถานภาพโดยใชส้ถติ ิLevene Statistic แสดงดงัตาราง 35 

 
ตาราง 35 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารกบัสถานภาพ 
 

พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
Levene 
Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 8.335** 2 305 0.000 
2. งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 2.709 2 305 0.068 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 35 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรยีบเทยีบกลุ่มสถานภาพกบั

พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร พบว่า ความถี่ในการใช้บรกิารเฉลี่ยต่อเดอืน มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มสถานภาพอย่างน้อย 2 กลุ่มแตกต่างกนั 
ดงันัน้ผู้วจิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะ
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ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.01  และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลี่ยอย่างน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะ
น าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่า
ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 แสดงดงัตาราง 36 

ส่วนด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บริการ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.068 ซึ่งมากกว่า 0.05 
หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มสถานภาพทุกกลุ่มไม่แตกต่างกนั ดงันัน้ผู้วจิยัจงึท าการ
ทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติิ F-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็
ต่อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05  และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่อยา่งน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Different (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้ง
แตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 37 

 
ตาราง 36 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างผูท้ีม่าใชบ้รกิารที ่ดา้นความถี่ในการใช้

บรกิารเฉลีย่ต่อเดอืน จ าแนกตามสถานภาพ 
 

พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร Brown-Forsythe Statistic df1 df2 Sig. 
1.ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิาร
เฉลีย่ต่อเดอืน 

 
ระหว่างกลุ่ม 

 
1.044 2 100.753 0.356 

 
 จากตาราง 36 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้น
ความถี่ในการใช้บรกิารเฉลี่ยต่อเดอืน จ าแนกตามสถานภาพ โดยใช้สถิติ Brown-Forsythe Test 
พบว่า ความถี่ในการใช้บรกิารเฉลี่ยต่อเดอืน มคี่า Sig. เท่ากบั 0.356 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ที่มาใช้บรกิาร ด้าน
ความถี่ในการใช้บรกิารเฉลี่ยต่อเดอืนจ าแนกตามสถานภาพ ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05  
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ตาราง 37 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ด้านงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ช้
บรกิาร จ าแนกตามสถานภาพ 

 
พฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิาร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

2. งบประมาณ
เฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

ระหว่างกลุ่ม 250272496.570 2 125136248.285 1.098 0.335 
ภายในกลุ่ม 34763335425.508 305 113978148.936   

  รวม 35013607922.078 307    
 
 จากตาราง 37 ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใช้บรกิาร 
ดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร จ าแนกตามสถานภาพ โดยใชส้ถติิ F-test พบว่า ดา้นงบประมาณ
เฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.335 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ที่มาใช้บริการที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิารไมแ่ตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั  0.05  
 

สมมติฐานท่ี 1.4 ระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิ
ความงามสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั  

ทดสอบกบัแบบสอบถามส่วนที ่6 ขอ้ 1 – 2 คอื ความถี่โดยเฉลี่ยในการใชบ้รกิารและ 
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ คอื 

H0 : ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนั
เสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 

H1 : ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนั
เสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

ส าหรบัสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์นัน้ในขัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ความแปรปรวนของกลุ่มโดยใช้สถติ ิLevene Statistic ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่ากลุ่มระดบั
การศกึษามคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนัทุกกลุ่ม (ค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05) กจ็ะใช้
ค่า F-test ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใช้บรกิารของกลุ่มระดบัการศกึษา แต่
หากผลการทดสอบพบว่ากลุ่มระดบัการศกึษามคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนัอย่างน้อย 2 กลุ่ม (ค่า 
Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05) กจ็ะใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่าง 
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ของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของกลุ่มระดบัการศกึษา ซึง่ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างความ
แปรปรวนของกลุ่มระดบัการศกึษา โดยใชส้ถติ ิLevene Statistic แสดงดงัตาราง 38 
 
ตาราง 38 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารกบัระดบัการศกึษา 
 

พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
Levene 
Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 0.071 2 305 0.931 
2. งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 1.652 2 305 0.193 

 
จากตาราง 38 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรยีบเทยีบกลุ่มระดบัการศกึษา 

กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิาร พบว่า ความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.931 ซึ่ง
มากกว่ากว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มระดบัการศกึษา ทุกกลุ่มไม่แตกต่าง
กนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติิ F-test ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05  และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกนัจะน าไป
เปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Different 
(LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 
39 

ส่วนดา้นงบประมาณเฉลีย่ที่ใช้บรกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.193 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 
หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มระดบัการศกึษาทุกกลุ่มไม่แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท า
การทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติโิดยใชส้ถติิ F-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05  และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบ
เชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Different (LSD) เพื่อหา
ว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 40 
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ตาราง 39 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการ
ใชบ้รกิาร จ าแนกตามระดบัการศกึษา 

 

พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1.ความถี่โดยเฉลีย่ในการ
ใชบ้รกิาร 

ระหว่างกลุ่ม 3.740 2 1.870 1.024 0.360 
ภายในกลุ่ม 556.893 305 1.826   

  รวม 560.633 307    
 

จากตาราง 39 ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใช้บรกิาร 
ดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยใชส้ถติ ิF-test พบว่าความถี่
ในการใช้บรกิารเฉลี่ยต่อเดอืนมคี่า Sig. เท่ากบั 0.360 ซึ่งมคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ที่มาใช้บริการที่มีระดับ
การศกึษา แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร ไม่แตกต่าง
กนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.05  

 
 
ตาราง 40 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ด้านงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ช้

บรกิาร จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 

พฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิาร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

2.งบประมาณ
เฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

ระหว่างกลุ่ม 204455890.518 2 102227945.259 0.896 0.409 
ภายในกลุ่ม 34809152031.560 305 114128367.317   

  รวม 35013607922.078 307    
 

จากตาราง 40  ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใช้บรกิาร 
ดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยใชส้ถติิ F-test พบว่า ดา้นความถี่
ในการใช้บรกิารเฉลี่ยต่อเดอืนมคี่า Sig. เท่ากบั 0.409 ซึ่งมคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิารทีม่รีะดบั
การศกึษา แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นงบประมาณเฉลี่ยทีใ่ช้บรกิาร ไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.05  
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สมมติฐานท่ี 1.5 อาชพีที่แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม
สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั  

ทดสอบกบัแบบสอบถามส่วนที ่6 ขอ้ 1 – 2 คอื ความถี่โดยเฉลี่ยในการใชบ้รกิารและ 
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 
ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ คอื 

H0 : อาชพีทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิความ
งามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 

H1 : อาชพีทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิความ
งามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

ส าหรบัสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์นัน้ในขัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ความแปรปรวนของกลุ่มโดยใชส้ถติ ิLevene Statistic ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่ากลุ่มอาชพีมี
ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนัทุกกลุ่ม (ค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05) กจ็ะใชค้่า F-test ใน
การทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของกลุ่มอาชพี แต่หากผลการทดสอบพบว่า
กลุ่มอาชพีมคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนัอย่างน้อย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05) กจ็ะใช้
สถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของกลุ่มอาชพี ซึง่
ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มอาชพีโดยใช้สถติิ Levene Statistic 
แสดงดงัตาราง 41 
 
 
ตาราง 41 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารกบัอาชพี 
 

พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
Levene 
Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 11.146** 3 304 0.000 
2. งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 3.175* 3 304 0.024 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 41 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรยีบเทยีบกลุ่มอาชพีกับ

พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร พบว่า ความถี่ในการใชบ้รกิารเฉลีย่ต่อเดอืน มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอาชพีอยา่งน้อย 2 กลุ่มแตกต่างกนั ดงันัน้
ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธ
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สมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.01  และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกนัจะน าไป
เปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่า
ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 แสดงดงัตาราง 42 

 ส่วนด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บริการ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.024 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 
หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอาชพีอย่างน้อย 2 กลุ่มแตกต่างกนั ดงันัน้ผู้วจิยัจงึท า
การทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.01  และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบ
เชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้ง
แตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
 
ตาราง 42 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างผูท้ีม่าใชบ้รกิารที ่จ าแนกตามอาชพี 

 
                                    **มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

จากตาราง 42 ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใช้บรกิาร 
ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑโ์ดยเฉลีย่ต่อครัง้ จ าแนกตามอาชพี โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe 
Test พบว่า ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ที่มาใช้บรกิาร มี
พฤตกิรรมการใช้บรกิารด้านความถี่โดยเฉลีย่ต่อเดอืนโดยจ าแนกตามอาชพี ที่แตกต่างกนั อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ดงันัน้ผู้วจิยัจงึท าการทดสอบความแตกต่างรายคู่ต่อไปโดยใช้สถติ ิ
Dunnett’s T3 ซึง่ไดผ้ลลพัธด์งัตาราง 43  

ส่วนด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร จ าแนกตามอาชพี โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe 
Test พบว่า งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร  มคี่า Sig. เท่ากบั 0.098 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูท้ีม่าใชบ้รกิาร ม ี
 
 
 

พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร Brown-Forsythe Statistic df1 df2 Sig. 
1. ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร ระหว่างกลุ่ม 6.029** 3 180.317 0.001 
2. งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร ระหว่างกลุ่ม 2.127 3 178.372 0.098 
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พฤตกิรรมการใช้บรกิารด้านงบประมาณเฉลีย่ต่อครัง้ โดยจ าแนกตามอาชพี ไม่แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 43 แสดงการทดสอบความแตกต่างรายคู่ของผู้มาใช้บรกิารที่มอีาชพีแตกต่างกัน กับ

พฤตกิรรมในการใชบ้รกิารดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ต่อเดอืน โดยใชส้ถติ ิDunnett’s T3 
 

อาชพี 

 
 
x  

นกัเรยีน/
นิสติ/

นกัศกึษา 
2.54 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

 
2.21 

พนกังาน
บรษิทัเอกช

น 
 

2.76 

เจา้ของกจิการ/ธุรกจิ
ส่วนตวั และ รบัจา้ง

ทัว่ไป 
3.27 

นกัเรยีน/นิสติ/
นกัศกึษา 

2.54 - 
.3311 
(.761) 

-.2168 
(.902) 

-.7311* 
(.013) 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

2.21  - 
-.5479 
(.075) 

. -1.0622** 
(.000) 

พนกังานบรษิทัเอกชน 2.76   - 
-.5143* 
(.019) 

เจา้ของกจิการ/ธุรกจิ
ส่วนตวั และ รบัจา้ง

ทัว่ไป 
3.27   - - 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 43 ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ของผู้ที่มาใช้
บรกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร โดย
เปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีDunnett’s T3 พบว่า  
 1. ผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่อีาชพีนักเรยีน/นิสติ/นักศกึษา กบั เจา้ของกจิการ/ธุรกจิ และรบัจา้ง
ทัว่ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.013 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่อีาชพีนักเรยีน/
นิสติ/นกัศกึษา มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารดา้นความถี่โดยเฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูท้ีม่า
ใชบ้รกิารทีม่อีาชพีเป็นเจา้ของกจิการ/ธุรกจิและรบัจา้งทัว่ไป อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
โดยผู้ทีม่าใช้บรกิารที่มอีาชพีเป็นเจา้ของกจิการ/ธุรกจิ และรบัจา้งทัว่ไป มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
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ด้านความถี่โดยเฉลี่ยต่อเดอืน มากกว่าผู้ที่มาใช้บรกิารที่มอีาชีพนักเรยีน/นิสิต/นักศึกษา โดยมี
ผลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั .7311 
 2. ผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่อีาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ กบั เจา้ของกจิการ/ธุรกจิและ
รบัจา้งทัว่ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูท้ี่มาใชบ้รกิารทีม่อีาชพี
ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการใช้บรกิารดา้นความถี่โดยเฉลี่ยต่อเดอืน แตกต่าง
เป็นรายคู่กบัผู้ที่มาใช้บรกิารที่มอีาชพีเป็นเจ้าของกจิการ/ธุรกิจและรบัจา้งทัว่ไป อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผู้ที่มาใช้บรกิารที่มอีาชพีเป็นเจา้ของกจิการ/ธุรกจิและรบัจา้งทัว่ไป มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารดา้นความถี่โดยเฉลีย่ต่อเดอืน มากกว่าผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่อีาชพีขา้ราชการ/
พนกังานรฐัวสิาหกจิ โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1.0622 
 3. ผูท้ี่มาใช้บรกิารที่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน กบั เจา้ของกจิการ/ธุรกจิและรบัจา้ง
ทัว่ไป มคี่า Sig. เท่ากบั .019 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่อีาชพีพนักงาน
บรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารดา้นความถี่โดยเฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างเป็นรายคู่กบัผู้ทีม่า
ใชบ้รกิารทีม่อีาชพีเป็นเจา้ของกจิการ/ธุรกจิและรบัจา้งทัว่ไป อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
โดยผู้ที่มาใช้บรกิารที่มอีาชพีเป็นเจา้ของกจิการ/ธุรกจิและรบัจา้งทัว่ไป มพีฤตกิรรมการใช้บรกิาร
ดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ต่อเดอืน มากกว่าผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน โดยมผีลต่าง
ค่าเฉลีย่เท่ากบั .5143 

ส าหรบัรายคู่อื่นๆ ไมพ่บว่ามคีวามแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

สมมติฐานท่ี 1.6 รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความ
งามสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั  

ทดสอบกบัแบบสอบถามส่วนที ่6 ขอ้ 1 – 2 คอื ความถี่โดยเฉลี่ยในการใชบ้รกิารและ 
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ คอื 

H0 : รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนั
เสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 

H1 : รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนั
เสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

ส าหรบัสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์นัน้ในขัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ความแปรปรวนของกลุ่มโดยใชส้ถติ ิLevene Statistic ซึง่หากผลการทดสอบพบว่ากลุ่มรายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืนมคีวามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนัทุกกลุ่ม (ค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05) กจ็ะใชค้่า 
F-test ในการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจของกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แต่หากผลการ
ทดสอบพบว่ากลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนัอย่างน้อย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. 
มคี่าน้อยกว่า 0.05) กจ็ะใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจ
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ของกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่ม
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนโดยใชส้ถติ ิLevene Statistic แสดงดงัตาราง 44 

 
ตาราง 44 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารกบัรายได้เฉลีย่ต่อ

เดอืน 
 

พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1. ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 5.914** 2 305 0.003 
2. งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 1.202 2 305 0.302 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 44 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรยีบเทยีบกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อ

เดอืนกบัพฤตกิรรมการใช้บรกิาร พบว่า ความถี่ในการใช้บรกิารเฉลี่ยต่อเดอืน มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.003 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอย่างน้อย 
2 กลุ่มแตกต่างกนั ดงันัน้ผู้วจิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใช้สถติ ิBrown-Forsythe ที่ระดบั
ความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.01  และถ้า
สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่อย่างน้อย 1 
คู่ ที่แตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วธิทีดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 แสดงดงั
ตาราง 45 

ส่วนด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บริการ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.302 ซึ่งมากกว่า 0.01 
หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทุกกลุ่มไม่แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยั
จงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติิ F-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05  และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่อย่างน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น 
(Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Different (LSD) เพื่อหาว่า
ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 46 
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ตาราง 45 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างผูท้ีม่าใชบ้รกิาร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน 

 
พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร Brown-Forsythe Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร ระหว่างกลุ่ม 1.425 2 287.625 0.242 
 
จากตาราง 45 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้น

ความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิารต่อเดอืน จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน โดยใช้สถติ ิBrown-
Forsythe Test พบว่า ความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.242 ซึง่มากกว่า 0.05 
นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ที่มาใช้บรกิาร 
ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารเฉลีย่ต่อเดอืน จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน ไม่แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 
ตาราง 46 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ด้านงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ช้

บรกิาร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

พฤตกิรรม
การใชบ้รกิาร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

2 . 
งบประมาณ
เ ฉ ลี่ ย ที่ ใ ช้
บรกิาร 

ระหว่างกลุ่ม 
250272496.570 2 

125136248.28
5 

1.098 0.335 

ภายในกลุ่ม 34763335425.5
08 

305 
113978148.93

6 
  

  รวม 35013607922.0
78 

307    

 
 จากตาราง 46 ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใช้บรกิาร 
ดา้นงบประมาณเฉลี่ยทีใ่ช้บรกิาร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใช้สถติ ิ F-test พบว่า ดา้น
งบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.335 ซึ่งมคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่รีายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิารต่อครัง้ ไม่แตกต่าง
กนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.05  
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สมมติฐานท่ี 2 รปูแบบการด าเนินชวีติของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ กจิกรรม ความสนใจ และความ
คิดเห็น มคีวามสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบันเสรมิความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 2.1 รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ คอื 

H0 : รูปแบบการด าเนินชวีติ ด้านกจิกรรม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

H1 : รูปแบบการด าเนินชวีติ ด้านกจิกรรม มคีวามสมัพนัธ์กับพฤตกิรรมการใช้บรกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

ทดสอบกบัแบบสอบถามส่วนที ่6 ขอ้ 1 – 2 คอื ความถี่โดยเฉลี่ยในการใชบ้รกิารและ 
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มลู ส าหรบัการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่าง 2 ตวัแปร จะใช้
ทดสอบโดยสถิติ ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์แบบเพยีร์สนั (Pearson  Product  Moment  
Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมื่อค่า Prob. (p) มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน แสดงดงัตารางต่อไปนี้ 
 
ตาราง 47 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ ระหว่าง รูปแบบการด าเนินชวีติ ด้านกจิกรรม กบั 

พฤติกรรมการใช้บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ในดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 

 

รปูแบบการด าเนินชวีติดา้นกจิกรรม 
ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 

r. Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์
1.ไปงานเลีย้งสงัสรรคเ์ป็นประจ า -0.039 0.492 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
2.มกีจิกรรมต่อหน้าชุมชนอยูเ่สมอ 0.023 0.687 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
3.ใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามเป็นประจ า -0.041 0.468 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
รวมรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นกจิกรรม -0.024 0.679 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

 
จากตาราง 47 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ รปูแบบการด าเนินชวีติ ด้านกจิกรรม กบั 

พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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 ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร โดยใช้สถติคิ่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% พบว่า รปูแบบ
การด าเนินชวีติดา้นกจิกรรมโดยรวมมคี่า Sig. เท่ากบั 0.679 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติดา้น
กิจกรรมโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก ในดา้นความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิาร อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดย
จ าแนกเป็นรายขอ้ไดด้งันี้ 

1. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นกจิกรรม ในขอ้ไปงานเลีย้ง
สงัสรรค์เป็นประจ า ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิาร โดยการทดสอบค่าสถิติสหสมัพนัธ์
อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า โดยรวมมคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.492 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติดา้นกจิกรรม ในขอ้ไปงานเลีย้งสงัสรรค์
เป็นประจ า ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ใน
ดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม ในขอ้มกีจิกรรม
ต่อหน้าชุมชนอยู่เสมอ ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร โดยการทดสอบค่าสถิตสิหสมัพนัธ์
อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า โดยรวมมคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.687 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติ ด้านกจิกรรมในขอ้มกีจิกรรมต่อหน้า
ชุมชนอยู่เสมอ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก 
ในดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างรูปแบบการด าเนินชวีติดา้นกจิกรรม ในขอ้ใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามเป็นประจ า ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร โดยการทดสอบค่าสถติิ
สหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า 
โดยรวมมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.468 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม ในขอ้ใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามเป็นประจ า ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความ
งามพงศศ์กัดิค์ลนิิก อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 48 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ ระหว่าง รูปแบบการด าเนินชวีติ ด้านกจิกรรม กบั 
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 
 

รปูแบบการด าเนินชวีติดา้นกจิกรรม 
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

r. Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์
1.ไปงานเลีย้งสงัสรรคเ์ป็นประจ า 0.068 0.236 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
2.มกีจิกรรมต่อหน้าชุมชนอยูเ่สมอ 0.050 0.382 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
3.ใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามเป็นประจ า 0.015 0.791 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
รวมรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นกจิกรรม 0.055 0.338 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

 
จากตาราง 48 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ รูปแบบการด าเนินชวีติ ด้านกจิกรรม กบั 

พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิารโดยใช้สถิติค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% พบว่า รปูแบบ
การด าเนินชวีติดา้นกจิกรรมโดยรวมมคี่า Sig. เท่ากบั 0.338 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติดา้น
กิจกรรมโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก อยา่งมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยจ าแนกเป็นรายขอ้ไดด้งันี้ 

1. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นกจิกรรม ในขอ้ไปงานเลีย้ง
สงัสรรคเ์ป็นประจ า ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร โดยการทดสอบค่าสถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่าย
ของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า โดยรวมมคี่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.236 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า รูปแบบการด าเนินชวีติด้านกจิกรรม ในขอ้ไปงานเลีย้งสงัสรรค์เป็น
ประจ า ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้น
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นกจิกรรม ในขอ้มกีจิกรรม
ต่อหน้าชุมชนอยูเ่สมอ ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร โดยการทดสอบค่าสถติสิหสมัพนัธอ์ย่าง
ง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า โดยรวมมคี่า Sig. 
(2-tailed) เท่ากบั 0.382 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติดา้นกจิกรรม ในขอ้มกีจิกรรมต่อหน้าชุมชนอยู่
เสมอ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้าน
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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3. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างรูปแบบการด าเนินชวีติดา้นกจิกรรม ในขอ้ใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามเป็นประจ า ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร โดยการทดสอบค่าสถิติ
สหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า 
โดยรวมมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.791 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นกจิกรรมในขอ้ใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามเป็นประจ า ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความ
งามพงศศ์กัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

สมมติฐานท่ี 2.2 รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความสนใจ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ คอื 
H0 : รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความสนใจ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร

สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
H1 : รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความสนใจ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร

สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
ทดสอบกบัแบบสอบถามส่วนที ่6 ขอ้ 1 – 2 คอื ความถี่โดยเฉลี่ยในการใชบ้รกิารและ 

งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 
สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มลู ส าหรบัการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่าง 2 ตวัแปร จะใช้

ทดสอบโดยสถิติ ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์แบบเพยีร์สนั (Pearson  Product  Moment  
Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมื่อค่า Prob. (p) มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน แสดงดงัตารางต่อไปนี้ 
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ตาราง 49 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ ระหว่าง รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความสนใจ กบั 
พฤติกรรมการใช้บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ในดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 

 

รปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความสนใจ 
ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 

r. Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์
1. สนใจเฉพาะข่าวสารเกี่ยวกบัการเสรมิความงามเท่านัน้  -0.009 0.877 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
2. สนใจนวตักรรมการเสรมิความงามรปูแบบใหม่ๆ  เช่น 
การฉีดโบทอ็ก คารบ์อกซี ่เป็นตน้  

0.053 0.352 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

3. มคีวามสนใจทีจ่ะทดลองผลติภณัฑด์แูลผวิพรรณอยู่
เสมอ 

0.032 0.581 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

รวมรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความสนใจ 0.032 0.571 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
 

จากตาราง 49 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความสนใจ กบั 
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร โดยใชส้ถติคิ่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% พบว่า รปูแบบ
การด าเนินชวีติดา้นกจิกรรมโดยรวมมคี่า Sig. เท่ากบั 0.571 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติดา้น
ความสนใจโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบันเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก อยา่งมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยจ าแนกเป็นรายขอ้ไดด้งันี้ 

1. การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความสนใจ ในขอ้ สนใจ
เฉพาะข่าวสารเกี่ยวกบัการเสรมิความงามเท่านัน้ ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร โดยการ
ทดสอบค่าสถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบว่า โดยรวมมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.877 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีิตดา้น
ความสนใจ ในข้อสนใจเฉพาะข่าวสารเกี่ยวกับการเสรมิความงามเท่านัน้ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้
บรกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2. การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความสนใจ ในขอ้ สนใจ
นวตักรรมการเสรมิความงามรูปแบบใหม่ๆ เช่น การฉีดโบทอ็ก คารบ์อกซี่ เป็นต้น ในด้านความถี่
โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิาร โดยการทดสอบค่าสถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั ( Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า โดยรวมมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.352 ซึง่
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มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
รปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความสนใจ ในขอ้สนใจนวตักรรมการเสรมิความงามรปูแบบใหม่ๆ เช่น 
การฉีดโบทอ็ก คารบ์อกซี ่เป็นต้น ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความ
งามพงศศ์กัดิค์ลนิิก ในดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความสนใจ ในขอ้มคีวาม
สนใจทีจ่ะทดลองผลติภณัฑด์แูลผวิพรรณอยู่เสมอ ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร โดยการ
ทดสอบค่าสถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบว่า โดยรวมมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.581 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติดา้น
ความสนใจ ในขอ้มคีวามสนใจที่จะทดลองผลติภณัฑด์ูแลผวิพรรณอยู่เสมอ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้
บรกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 50 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ ระหว่าง รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความสนใจ กบั 

พฤติกรรมการใช้บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

 

รปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความสนใจ 
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

r. Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์
1. สนใจเฉพาะข่าวสารเกี่ยวกบัการเสรมิความงาม
เท่านัน้  

0.079 0.167 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

2. สนใจนวตักรรมการเสรมิความงามรปูแบบ
ใหม่ๆ  เช่น การฉีดโบทอ็ก คารบ์อกซี ่เป็นตน้  

0.023 0.686 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

3. มคีวามสนใจทีจ่ะทดลองผลติภณัฑด์แูล
ผวิพรรณอยูเ่สมอ 

0.070 0.220 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

รวมรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความสนใจ 0.071 0.215 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
 

จากตาราง 50 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความสนใจ กบั 
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
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ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร โดยใช้สถติคิ่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% พบว่า รปูแบบ
การด าเนินชวีติดา้นกจิกรรมโดยรวมมคี่า Sig. เท่ากบั 0.215 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้น
ความสนใจโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก อยา่งมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยจ าแนกเป็นรายขอ้ไดด้งันี้ 

1. การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความสนใจ ในขอ้ สนใจ
เฉพาะข่าวสารเกี่ยวกับการเสรมิความงามเท่านัน้ ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิารโดยการ
ทดสอบค่าสถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบว่า โดยรวมมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.167 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้น
ความสนใจ ในข้อสนใจเฉพาะข่าวสารเกี่ยวกับการเสรมิความงามเท่านัน้ ไม่มคีวามสมัพันธ์กับ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ที่ใชบ้รกิาร 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความสนใจ ในขอ้ สนใจ
นวัตกรรมการเสริมความงามรูปแบบใหม่ๆ เช่น การฉีดโบท็อก คาร์บอกซี่ เป็นต้น ในด้าน
งบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร โดยการทดสอบค่าสถติิสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า โดยรวมมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.686 ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
รปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความสนใจ ในขอ้สนใจนวตักรรมการเสรมิความงามรปูแบบใหม่ๆ เช่น 
การฉีดโบทอ็ก คารบ์อกซี ่เป็นต้น ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความ
งามพงศศ์กัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความสนใจ ในขอ้มคีวาม
สนใจที่จะทดลองผลติภณัฑ์ดูแลผวิพรรณอยู่เสมอ ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร  โดยการ
ทดสอบค่าสถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบว่า โดยรวมมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.220 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้น
ความสนใจ ในขอ้มคีวามสนใจที่จะทดลองผลติภณัฑด์ูแลผวิพรรณอยู่ เสมอ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ที่ใชบ้รกิาร 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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สมมติฐานท่ี 2.3 รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่สามารถ
เขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ คอื 

H0 : รูปแบบการด าเนินชวีติ ด้านความคดิเหน็ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

H1 : รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

ทดสอบกบัแบบสอบถามส่วนที ่6 ขอ้ 1 – 2 คอื ความถี่โดยเฉลี่ยในการใชบ้รกิารและ 
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มลู ส าหรบัการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่าง 2 ตวัแปร จะใช้
ทดสอบโดยสถิติ ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์แบบเพยีร์สนั (Pearson  Product  Moment  
Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมื่อค่า Prob. (p) มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน แสดงดงัตารางต่อไปนี้ 
 
ตาราง 51 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ ระหว่าง รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ กบั 

พฤติกรรมการใช้บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ในดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 

 

รปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความคดิเหน็ 
ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 

r. Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์
1. คดิว่าสถาบนัเสรมิความงามสามารถช่วยปรบัปรงุ
บุคลกิภาพไดเ้ป็นอย่างด ี

0.008 0.891 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

2. มคีวามเชื่อมัน่ในการใชบ้รกิารจากสถานเสรมิความ
งาม   

-0.037 0.520 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

3. คดิว่าเทคโนโลยทีีใ่ชเ้สรมิความงามในปจัจบุนัมคีวาม
ปลอดภยัสงู 

-0.092 0.109 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

รวมรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความคดิเหน็ -0.045 0.427 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
 

จากตาราง 51 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ กบั 
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
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 ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร โดยใช้สถติคิ่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% พบว่า รปูแบบ
การด าเนินชวีติดา้นกจิกรรมโดยรวมมคี่า Sig. เท่ากบั 0.427 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติดา้น
ความคดิเหน็โดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก อยา่งมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยจ าแนกเป็นรายขอ้ไดด้งันี้ 

1. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความคดิเหน็  ในขอ้ คดิว่า
สถาบนัเสรมิความงามสามารถช่วยปรบัปรงุบุคลกิภาพไดเ้ป็นอยา่งด ีในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการ
ใช้บรกิาร โดยการทดสอบค่าสถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) พบว่า โดยรวมมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.891ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติ
ดา้นความคดิเหน็  ในขอ้คดิว่าสถาบนัเสรมิความงามสามารถช่วยปรบัปรุงบุคลกิภาพไดเ้ป็นอย่างด ี
ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นความถี่
โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2. การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชวีติด้านความคดิเหน็  ในขอ้มี
ความเชื่อมัน่ในการใชบ้รกิารจากสถานเสรมิความงาม  ในดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร โดย
การทดสอบค่าสถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบว่า โดยรวมมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.520 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติดา้น
ความคดิเหน็  ในขอ้มคีวามเชื่อมัน่ในการใชบ้รกิารจากสถานเสรมิความงาม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้
บรกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความคดิเหน็  ในขอ้ คดิว่า
เทคโนโลยทีี่ใช้เสรมิความงามในปจัจุบนัมคีวามปลอดภยัสูง ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้
บรกิาร โดยการทดสอบค่าสถิตสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) พบว่า โดยรวมมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.109 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติ
ด้านความคดิเห็น  ในข้อคดิว่าเทคโนโลยทีี่ใช้เสรมิความงามในปจัจุบนัมคีวามปลอดภยัสูง ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นความถี่โดย
เฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
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ตาราง 52 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ ระหว่าง รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ กบั 
พฤติกรรมการใช้บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

 

รปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความคดิเหน็ 
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

r. Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์
1. คดิว่าสถาบนัเสรมิความงามสามารถช่วย
ปรบัปรงุบุคลกิภาพไดเ้ป็นอยา่งด ี

0.003 0.960 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

2. มคีวามเชื่อมัน่ในการใชบ้รกิารจากสถานเสรมิ
ความงาม   

0.044 0.443 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

3. คดิว่าเทคโนโลยทีีใ่ชเ้สรมิความงามในปจัจบุนั
มคีวามปลอดภยัสงู 

0.039 0.495 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

รวมรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความคดิเหน็ 0.035 0.545 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
 

จากตาราง 52 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ ์รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็  กบั 
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร โดยใช้สถติคิ่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% พบว่า รปูแบบ
การด าเนินชวีติดา้นกจิกรรมโดยรวมมคี่า Sig. เท่ากบั 0.545 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติดา้น
ความคดิเหน็โดยรวม  ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก อยา่งมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยจ าแนกเป็นรายขอ้ไดด้งันี้ 

1. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความคดิเหน็ ในขอ้คดิว่า
สถาบนัเสรมิความงามสามารถช่วยปรบัปรุงบุคลกิภาพไดเ้ป็นอย่างด ีในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ช้
บรกิารโดยการทดสอบค่าสถติิสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) พบว่า โดยรวมมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.960 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รูปแบบการด าเนินชวีติ
ดา้นความคดิเหน็ในขอ้ คดิว่าสถาบนัเสรมิความงามสามารถช่วยปรบัปรุงบุคลกิภาพไดเ้ป็นอย่างด ี
ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิก ในด้าน
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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2. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความคดิเหน็ ในขอ้มคีวาม
เชื่อมัน่ในการใช้บรกิารจากสถานเสรมิความงาม  ในด้านงบประมาณเฉลีย่ที่ใช้บรกิาร โดยการ
ทดสอบค่าสถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบว่า โดยรวมมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.443 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติดา้น
ความคดิเหน็ ในขอ้มคีวามเชื่อมัน่ในการใช้บรกิารจากสถานเสรมิความงาม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ที่ใชบ้รกิาร 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความคดิเหน็  ในขอ้คดิว่า
เทคโนโลยทีี่ใช้เสรมิความงามในปจัจุบนัมคีวามปลอดภยัสูง ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร  
โดยการทดสอบค่าสถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบว่า โดยรวมมคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.495 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติดา้น
ความคิดเห็น ในข้อคิดว่าเทคโนโลยีที่ใช้เสริมความงามในปจัจุบันมีความปลอดภัยสูง ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณ
เฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
สมมติฐานข้อท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้นสถานที ่
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  ดา้นบุคลากร  ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ
สามารถท านายพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ในส่วนน้ีสามารถแบ่งสมมตฐิานยอ่ยไดด้งันี้ 

สมมติฐานท่ี 3.1 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้น
สถานที่ ด้านการส่งเสรมิการตลาด  ด้านบุคลากร  ด้านกระบวนการให้บรกิาร สามารถท านาย
พฤตกิรรมการใช้บรกิาร ด้านความถี่ในการใช้บรกิารต่อเดอืน ซึ่งสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทาง
สถติ ิไดด้งันี้ คอื 

H0 : ส่วนประสมทางการตลาดได้แก่   ดา้นผลติภณัฑ ์  ด้านราคา ดา้นสถานที ่ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด  ด้านบุคลากร  ด้านกระบวนการให้บรกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพไม่
สามารถท านายพฤตกิรรมการใชบ้รกิารดา้นความถีใ่นการใช้บรกิารต่อเดอืน  

H1 : ส่วนประสมทางการตลาดได้แก่   ดา้นผลติภณัฑ ์  ด้านราคา ดา้นสถานที ่ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด  ดา้นบุคลากร  ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพสามารถ
ท านายพฤตกิรรมการใชบ้รกิารดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารต่อเดอืน  
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สถติิที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คอื การวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการถดถอยดว้ยเทคนิค Enter ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% 
ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั กต่็อเมือ่ ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึง่ผลการทดสอบ 
แสดงดงัตาราง 53 
 
ตาราง 53 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณูพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม

พงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ที่ใชบ้รกิารต่อเดอืน โดยใช้
การวเิคราะห ์Multiple   Regression 

 
แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 19.061 7 2.723 1.508 .164 
Residual 541.572 300 1.805   

Total 560.633 307    
 

จากตาราง 53 ผลการวเิคราะห์พบว่า พฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์
ศกัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นความถี่ทีใ่ชบ้รกิารต่อเดอืน กบัส่วนประสมทาง
การตลาดไดแ้ก่   ดา้นผลติภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้นสถานที ่ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  ดา้นบุคลากร  
ดา้นกระบวนการให้บรกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบว่า ไม่มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงกบั
กลุ่มตวัแปรอสิระ ซึง่มคี่า Sig. เท่ากบั 0.164 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าส่วนประสมทางการตลาดได้แก่   ด้านผลติภณัฑ ์  
ดา้นราคา ดา้นสถานที ่ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  ดา้นบุคลากร  ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และ
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่สามารถท านายพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์
ศกัดิค์ลนิิก ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ทีใ่ชบ้รกิารต่อเดอืน อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 54 แสดงผลการวเิคราะหท์ศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด ต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ที่ใช้
บรกิารต่อเดอืน โดยใชก้ารวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุคณู (Enter Multiple Regression Analysis) 

 

ทศันคตดิา้นส่วนประสมทาง
การตลาด   

Unstandardized 
(b) 

SE Standardized 
() 

t Sig. 

ค่าคงที ่(Constant) 2.453** .850  2.885** .004 
ดา้นผลติภณัฑ ์ -.086 .244 -.027 -.354 .724 
ดา้นราคา .077 .231 .028 .333 .740 
ดา้นสถานที ่ -.570 .261 -.207 -2.187* .030 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด .496 .281 .179 1.764 .079 
ดา้นบุคลากร .233 .248 .096 .939 .348 
ดา้นกระบวณการใหบ้รกิาร -.148 .269 -.057 -.551 .582 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ .066 .208 .026 .316 .752 
r = .184  Adjusted R2 = .011 
R2 = .034  SE = 1.34359 
 

** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
จากตาราง 54 ผลการวเิคราะหพ์บว่า ค่า Beta แสดงพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิ

ความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ทีใ่ช้บรกิารต่อเดอืน มี
ความสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงเชงิลบกบั ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที ่

ค่า Adjusted R Square (R2) มคี่าเท่ากบั 0.011 หมายความว่า ตวัแปรอสิระในสมการนี้
สามารถอธบิาย พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นความถีท่ีใ่ชบ้รกิารต่อเดอืน ไดร้อ้ยละ 1.10 

เมื่อพิจารณาหาค่าสมัประสิทธิค์วามถดถอย (b) พบว่า ทศันคติด้านส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นสถานที่ มคี่าสมัประสทิธิค์วามถดถอย (b) เท่ากบั -.570 หมายความว่า เมื่อผูบ้รโิภค
ทีต่อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบั ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานที่ มากขึน้ 
1 หน่วย จะท าใหม้พีฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ทีใ่ชบ้รกิารต่อเดอืน ลดลง -.570 หน่วย เนื่องจากผูบ้รโิภคทีต่อบ
แบบสอบถาม ให้ความส าคญักบั สถานทีใ่ห้บรกิาร สาขาทีใ่กล้บา้นหรอืใกลท้ี่ท างาน ความสะดวก
ในการหาทีจ่อดรถ และความสะดวกในการเดนิทางมาใชบ้รกิาร ซึง่เหน็ไดว้่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญั
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กบัด้านสถานที่ของทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด จงึท าให้การตดัสนิใจใช้บรกิารสถาบนั
เสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก เมือ่มผีลกระทบทางดา้นสถานทีเ่พิม่ขึน้ จงึส่งผลต่อพฤตกิรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครลดลง เพราะ
สถานที่ให้บรกิารที่ไม่อ านวยความสะดวกในการเดินทางมาใช้บรกิาร ซึ่งในกรุงเทพมหานครมี
ทัง้หมด 14 สาขา เมื่อเทยีบกบัคู่แข่งพบว่าสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกมสีาขาน้อยกว่า 
ซึง่ส่งผลใหผู้้บรโิภคมคีวามถี่ในการใชบ้รกิารลดลง ดงันัน้ปจัจยัด้านสถานที ่ของทศันคตดิ้านส่วน
ประสมทางการตลาด จงึถูกน ามาพจิารณาในการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก 
ส่งผลใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นความถีท่ีใ่ชบ้รกิารต่อเดอืนลดลง 

หากไมพ่จิารณา ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดของสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก ทัง้ 7 ดา้น ต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ที่ใช้บรกิารต่อเดอืน จะพบว่า พฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนั
เสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นความถี่ทีใ่ชบ้รกิารต่อเดอืน 
มคี่าอยูท่ีร่ะดบั 2.453 หน่วย 

โดยเขยีนสมการได ้ดงันี้ 
พฤติกรรมการใช้บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิก ของผู้บริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร ดา้นความถีท่ีใ่ชบ้รกิารต่อเดอืน =  2.453  -  .570 (ดา้นสถานที)่ 
 

สมมติฐานท่ี 3.2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้น
สถานที่ ด้านการส่งเสรมิการตลาด  ด้านบุคลากร  ด้านกระบวนการให้บรกิาร สามารถท านาย
พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติิ 
ไดด้งันี้ คอื 

H0 : ส่วนประสมทางการตลาดได้แก่   ดา้นผลติภณัฑ ์  ด้านราคา ดา้นสถานที ่ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด  ด้านบุคลากร  ด้านกระบวนการให้บรกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพไม่
สามารถท านายพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

H1 : ส่วนประสมทางการตลาดได้แก่   ดา้นผลติภณัฑ ์  ด้านราคา ดา้นสถานที ่ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด  ดา้นบุคลากร  ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพสามารถ
ท านายพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 
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ตาราง 55 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณูพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านงบประมาณเฉลีย่ที่ใช้บรกิาร โดยใชก้ารวเิคราะห ์
Multiple   Regression  

 
แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 581833967.458 7 83119138.208 .724 .652 
Residual 34431773954.620 300 114772579.849   

Total 35013607922.078 307    
 

จากตาราง 55 ผลการวเิคราะห์พบว่า พฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามของ
ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิารกบัส่วนประสมทางการตลาด
ได้แก่   ด้านผลติภณัฑ ์  ดา้นราคา ด้านสถานที่ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  ด้านบุคลากร  ด้าน
กระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบว่า ไม่มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเส้นตรงกบักลุ่ม
ตวัแปรอสิระ ซึง่มคี่า Sig. เท่ากบั 0.652 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1)   หมายความว่าส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่   ดา้นผลติภณัฑ ์  ดา้น
ราคา ด้านสถานที ่ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  ดา้นบุคลากร  ดา้นกระบวนการให้บรกิาร และดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ ไมส่ามารถท านายพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามของผูบ้ริโภค
ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
สมมติฐานท่ี 4 แรงจูงใจด้านเหตุผลและด้านอารมณ์มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 4.1 แรงจูงใจด้านเหตุผลมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนั
เสรมิความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ คอื 

H0 : แรงจูงใจดา้นเหตุผลไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความ
งามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

H1 : แรงจงูใจดา้นเหตุผลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร   

ทดสอบกบัแบบสอบถามส่วนที ่6 ขอ้ 1 – 2 คอื ความถี่โดยเฉลี่ยในการใชบ้รกิารและ 
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 
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สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มลู ส าหรบัการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่าง 2 ตวัแปร จะใช้
ทดสอบโดยสถิติ ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์แบบเพยีร์สนั (Pearson  Product  Moment  
Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมื่อค่า Prob. (p) มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน แสดงดงัตารางต่อไปนี้ 
 
ตาราง 56 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ ระหว่าง แรงจงูใจดา้นเหตุผล กบั พฤตกิรรมการใช้

บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลินิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 

 

แรงจงูใจดา้นเหตุผล 
ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 

r. Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์
1. สถาบนัเสรมิความงามมมีาตรฐาน น่าเชื่อถอื -0.030 0.601 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
2. แพทยผ์ูใ้หบ้รกิารมใีบอนุญาตประกอบ
วชิาชพี 

-0.052 0.360 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

3. ยาทีใ่หบ้รกิารไดข้ึน้ทะเบยีนตามกฎหมาย -0.051 0.370 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
รวมแรงจงูใจดา้นเหตุผล -0.069 0.227 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

 
จากตาราง 56 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ แรงจงูใจดา้นเหตุผล กบั พฤตกิรรมการใช้

บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถี่
โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิาร โดยใช้สถติคิ่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% พบว่าแรงจงูใจดา้นเหตุผล 
โดยรวมมคี่า Sig. เท่ากบั 0.227 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจด้านเหตุผลโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อย่างมี
ระดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยจ าแนกเป็นรายขอ้ไดด้งันี้ 

1. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างแรงจงูใจดา้นเหตุผล ในขอ้สถาบนัเสรมิความงามมี
มาตรฐาน น่าเชื่อถอื ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิาร โดยการทดสอบค่าสถติสิหสมัพนัธ์
อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มคี่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.601 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1)  หมายความว่า แรงจูงใจด้านเหตุผล ในข้อสถาบนัเสรมิความงามมมีาตรฐาน 
น่าเชื่อถอื ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ใน
ดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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2. การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านเหตุผล ในข้อแพทย์ผู้ให้บรกิารมี
ใบอนุญาตประกอบวชิาชพี  ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิาร โดยการทดสอบค่าสถิติ
สหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มี
ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.360 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจด้านเหตุผล ในข้อแพทย์ผู้ให้บรกิารมใีบอนุญาต
ประกอบวชิาชพี ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก 
ในดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

3. การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านเหตุผล ในข้อยาที่ให้บรกิารได้ขึ้น
ทะเบยีนตามกฎหมาย ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร โดยการทดสอบค่าสถติสิหสมัพนัธ์
อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มคี่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.370 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจงูใจดา้นเหตุผล ในขอ้ยาทีใ่หบ้รกิารไดข้ึน้ทะเบยีนตามกฎหมาย 
ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นความถี่
โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 
ตาราง 57 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ ระหว่าง แรงจงูใจดา้นเหตุผล กบั พฤตกิรรมการใช้

บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

 

แรงจงูใจดา้นเหตุผล 
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

r. Sig. 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์
1. สถาบนัเสรมิความงามมมีาตรฐาน น่าเชื่อถอื 0.077 0.177 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์
2. แพทยผ์ูใ้หบ้รกิารมใีบอนุญาตประกอบ
วชิาชพี 

0.014 0.805 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

3. ยาทีใ่หบ้รกิารไดข้ึน้ทะเบยีนตามกฎหมาย 0.111 0.052 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
รวมแรงจงูใจดา้นเหตุผล 0.025 0.662 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

  
จากตาราง 57 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ แรงจงูใจดา้นเหตุผล กบั พฤตกิรรมการใช้

บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ในดา้น 
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งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร โดยใชส้ถติคิ่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% พบว่าแรงจงูใจ ดา้นเหตุผล
โดยรวม มคี่า Sig.เท่ากบั 0.662 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า แรงจงูใจด้านเหตุผลโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร อย่างมี
ระดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยจ าแนกเป็นรายขอ้ไดด้งันี้ 

1. การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านเหตุผล ในขอ้สถาบนัเสรมิความงามมี
มาตรฐาน น่าเชื่อถอื ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิารโดยการทดสอบค่าสถติสิหสมัพนัธ์อย่าง
ง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.177 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า แรงจูงใจด้านเหตุผล ในข้อสถาบนัเสรมิความงามมมีาตรฐาน น่าเชื่อถือ ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณ
เฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

2. การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านเหตุผล ในข้อแพทย์ผู้ให้บรกิารมี
ใบอนุญาตประกอบวชิาชพี  ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร โดยการทดสอบค่าสถติสิหสมัพนัธ์
อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มคี่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.805 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจด้านเหตุผล ในขอ้แพทยผ์ู้ให้บรกิารมใีบอนุญาตประกอบ
วชิาชพี ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้น
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

3. การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านเหตุผล ในข้อยาที่ให้บรกิารได้ขึ้น
ทะเบยีนตามกฎหมาย ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร  โดยการทดสอบค่าสถติสิหสมัพนัธอ์ย่าง
ง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.052 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า แรงจูงใจด้านเหตุผล ในข้อยาที่ให้บริการได้ขึ้นทะเบียนตามกฎหมาย ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณ
เฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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สมมติฐานท่ี 4.2 แรงจงูใจดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความ
งามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ คอื 

H0 : แรงจงูใจดา้นอารมณ์ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความ
งามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

H1 : แรงจงูใจดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร   

ทดสอบกบัแบบสอบถามส่วนที ่6 ขอ้ 1 – 2 คอื ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิารและ 
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ส าหรบัการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่าง 2 ตวัแปร จะใช้
ทดสอบโดยสถติ ิค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั (Pearson  Product  Moment  
Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมือ่ค่า Prob. (p) มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน แสดงดงัตารางต่อไปนี้ 
 
ตาราง 58 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ ระหว่าง แรงจูงใจดา้นอารมณ์กบั พฤตกิรรมการใช้

บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลินิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

 

แรงจงูใจดา้นอารมณ์ 
ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 

r. Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์
1. เพื่อเสรมิบุคลกิภาพ -0.053 0.354 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
2. เพื่อเพิม่ความมัน่ใจ -0.046 0.420 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
3. แสดงออกถงึความมรีสนิยม/ทนัสมยั -0.042 0.467 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
รวมแรงจงูใจดา้นอารมณ์ -0.054 0.345 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

   
จากตาราง 58 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ แรงจงูใจดา้นอารมณ์ กบั พฤตกิรรมการใช้

บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถี่
โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิาร โดยใช้สถติคิ่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% พบว่าแรงจงูใจดา้นอารมณ์ 
โดยรวมมคี่า Sig. เท่ากบั 0.345 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจด้านเหตุผลโดยรวม  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อย่างมี
ระดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยจ าแนกเป็นรายขอ้ไดด้งันี้ 
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1. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างแรงจงูใจดา้นอารมณ์ ในขอ้เพื่อเสรมิบุคลกิภาพ ใน
ด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิาร โดยการทดสอบค่าสถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.354 ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1)  หมายความว่า 
แรงจูงใจด้านอารมณ์ ในข้อเพื่อเสรมิบุคลิกภาพ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บรกิาร
สถาบนัเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิก ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้บริการ อย่างมรีะดับ
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างแรงจงูใจดา้นอารมณ์ ในขอ้เพื่อเพิม่ความมัน่ใจ ใน
ด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิาร โดยการทดสอบค่าสถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่ามคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.420 ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
แรงจูงใจด้านอารมณ์ ในข้อเพื่อเพิม่ความมัน่ใจ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิารอย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05  

3. การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านอารมณ์ ในข้อแสดงออกถึงความมี
รสนิยม/ทนัสมยั ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร โดยการทดสอบค่าสถติสิหสมัพนัธอ์ย่าง
ง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.467 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า แรงจงูใจดา้นอารมณ์ ในขอ้แสดงออกถงึความมรีสนิยม/ทนัสมยั ไม่มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใช้
บรกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 59 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ ระหว่าง แรงจงูใจดา้นอารมณ์กบั พฤตกิรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลินิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

 

แรงจงูใจดา้นอารมณ์ 
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

r. Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์
1. เพื่อเสรมิบุคลกิภาพ 0.023 0.694 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
2. เพื่อเพิม่ความมัน่ใจ 0.032 0.571 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
3. แสดงออกถงึความมรีสนิยม/ทนัสมยั -0.003 0.954 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
รวมแรงจงูใจดา้นอารมณ์ 0.083 0.146 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

  
จากตาราง 59 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ แรงจงูใจดา้นอารมณ์ กบั พฤตกิรรมการใช้

บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร โดยใชส้ถติคิ่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% พบว่าแรงจงูใจดา้นอารมณ์
โดยรวมมคี่า Sig. เท่ากบั 0.146 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า แรงจงูใจดา้นเหตุผลโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 
โดยจ าแนกเป็นรายขอ้ไดด้งันี้ 

1. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างแรงจงูใจดา้นอารมณ์ ในขอ้เพื่อเสรมิบุคลกิภาพ ใน
ด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บริการ โดยการทดสอบค่าสถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.694 ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
แรงจูงใจด้านอารมณ์ ในข้อเพื่อเสรมิบุคลิกภาพ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บรกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 

2. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างแรงจูงใจดา้นอารมณ์ ในขอ้เพื่อเพิม่ความมัน่ใจ ใน
ด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บริการ โดยการทดสอบค่าสถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่ามคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.571 ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
แรงจูงใจด้านอารมณ์ ในข้อเพื่อเพิม่ความมัน่ใจ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05  
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3. การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านอารมณ์ ในข้อแสดงออกถึงความมี
รสนิยม/ทนัสมยั ในดา้นงบประมาณเฉลี่ยทีใ่ชบ้รกิาร โดยการทดสอบค่าสถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่าย
ของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.954 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า แรงจงูใจดา้นอารมณ์ ในขอ้แสดงออกถงึความมรีสนิยม/ทนัสมยั ไม่มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลินิก ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้
บรกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 
สมมติฐานท่ี 5 ความพงึพอใจโดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความ
งามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ คอื 

H0 : ความพงึพอใจโดยรวมไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความ
งามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

H1 : ความพงึพอใจโดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความ
งามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร   

ทดสอบกบัแบบสอบถามส่วนที ่6 ขอ้ 1 – 2 คอื ความถี่โดยเฉลี่ยในการใชบ้รกิารและ 
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มลู ส าหรบัการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่าง 2 ตวัแปร จะใช้
ทดสอบโดยสถิติ ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์แบบเพยีร์สนั (Pearson  Product  Moment  
Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมื่อค่า Prob. (p) มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน แสดงดงัตารางต่อไปนี้ 
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ตาราง 60 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ ระหว่าง ความพงึพอใจโดยรวม กบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลินิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 

 

ความพงึพอใจโดยรวม 
ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 

r. Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์
1. ความพงึพอใจในการมาใชบ้รกิาร -0.110 0.053 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
2. ความพงึพอใจในผลของการเขา้รบับรกิาร 0.001 0.992 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
3. การบรกิารทีท่่านไดร้บัเมื่อเปรยีบเทยีบกบั
ความคาดหวงั 

-0.024 0.675 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

รวมความพงึพอใจโดยรวม -0.053 0.350 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
 

จากตาราง 60 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ ความพงึพอใจโดยรวม กบั พฤตกิรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถี่
โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิาร โดยใช้สถติคิ่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% พบว่า ความพงึพอใจ
โดยรวม มคี่า Sig. เท่ากบั 0.350 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1)  หมายความว่า ความพงึพอใจโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 โดย
จ าแนกเป็นรายขอ้ไดด้งันี้ 

1. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างความพงึพอใจโดยรวม ในขอ้ ความพงึพอใจในการมา
ใชบ้รกิาร ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร โดยการทดสอบค่าสถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของ
เพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่ามคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 
0.053 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ความพงึพอใจโดยรวม ในขอ้ ความพงึพอใจในการมาใช้บรกิาร ไม่มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใช้
บรกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างความพงึพอใจโดยรวม ในขอ้ความพงึพอใจในผลของ
การเขา้รบับรกิาร ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร โดยการทดสอบค่าสถติสิหสมัพนัธอ์ย่าง
ง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.992 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ความพึงพอใจโดยรวม ในข้อ ความพึงพอใจในผลของการเข้ารบับริการ ไม่มี
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ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นความถี่โดย
เฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างแรงจงูใจดา้นอารมณ์ ในขอ้การบรกิารทีท่่านไดร้บัเมื่อ
เปรยีบเทยีบกบัความคาดหวงั ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิาร โดยการทดสอบค่าสถิติ
สหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่ามคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.675 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพงึพอใจโดยรวม ในข้อ การบรกิารที่ท่านได้รบัเมื่อ
เปรยีบเทยีบกบัความคาดหวงั ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
พงศศ์กัดิค์ลนิิก ในดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 61 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ ระหว่าง ความพงึพอใจโดยรวม กบัพฤตกิรรมการใช้

บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลินิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

 

ความพงึพอใจโดยรวม 
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

r. Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์
1. ความพงึพอใจในการมาใชบ้รกิาร -0.080 0.162 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
2. ความพงึพอใจในผลของการเขา้รบั
บรกิาร 

-0.030 0.605 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

3. การบรกิารทีท่่านไดร้บัเมื่อ
เปรยีบเทยีบกบัความคาดหวงั 

0.004 0.939 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

รวมความพงึพอใจโดยรวม -0.042 0.463 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
 
จากตาราง 61 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ ความพงึพอใจโดยรวม กบั พฤตกิรรมการใช้

บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร โดยใชส้ถติคิ่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% พบว่า ความพงึพอใจ
โดยรวม มคี่า Sig. เท่ากบั 0.463 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ความพงึพอใจโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศักดิค์ลนิิก ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร อย่างมรีะดบั
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยจ าแนกเป็นรายขอ้ไดด้งันี้ 

1. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างความพงึพอใจโดยรวม ในขอ้ ความพงึพอใจในการมา
ใชบ้รกิาร ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร โดยการทดสอบค่าสถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
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สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 
0.162 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ความพงึพอใจโดยรวม ในขอ้ ความพงึพอใจในการมาใช้บรกิาร ไม่มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลินิก ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้
บรกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างความพงึพอใจโดยรวม ในขอ้ ความพงึพอใจในผลของ
การเขา้รบับรกิาร ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร โดยการทดสอบค่าสถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่าย
ของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.605 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ความพึงพอใจโดยรวม ในข้อ ความพึงพอใจในผลของการเข้ารบับริการ ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณ
เฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างความพงึพอใจโดยรวม ในขอ้ การบรกิารทีท่่านไดร้บั
เมื่อเปรยีบเทยีบกบัความคาดหวงั ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร โดยการทดสอบค่าสถิติ
สหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มี
ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.939 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรองยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1)  หมายความว่า ความพงึ
พอใจโดยรวม ในขอ้ การบรกิารทีท่่านไดร้บัเมือ่เปรยีบเทยีบกบัความคาดหวงั ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ที่ใชบ้รกิาร 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 62 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน  
 
ขอ้ สมมตฐิาน ผลการทดสอบ สถติทิีใ่ช ้

1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 
เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี 
รายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิความ
งามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

  

1.1 เพศทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิความงาม
พงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

  

 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก 
      - ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 
       
      - งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

 
 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 

t-test 
 

t-test 

1.2 อายทุีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิความงาม
พงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

  

 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก 

 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 

F-test 
 

F-test 
 

       - ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 
      
     - งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 
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ตาราง 62 (ต่อ)  
 
ขอ้ สมมตฐิาน ผลการทดสอบ สถติทิีใ่ช ้

1.3 สถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิความ
งามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

  

 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก 
      - ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 
       
      - งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 

Brown-Forsythe 
  

F-test 
 

1.4 ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิ
ความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั  

  

 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก 
      - ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 
       
      - งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 

F-test 
 

F-test 
 

1.5 อาชพีทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิความงาม
พงศศ์กัดิค์ลนิิก 
      - ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 
       
      - งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

 
 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 

F-test 
 

F-test 
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ตาราง 62 (ต่อ)  
 
ขอ้ สมมตฐิาน ผลการทดสอบ สถติทิีใ่ช ้

 1.6รายไดท้ีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิความ
งามพงศศ์กัดิค์ลนิิกแตกต่างกนั 
      - ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 
       
      - งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 

Brown-Forsythe 
 

F-test 

2 รปูแบบการด าเนินชวีติของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ 
กจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

  

2.1  รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก 
      - ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 
       
      - งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 
 

 
 
 
 

 
ไมส่อดคลอ้งกบั

สมมตฐิาน 
ไมส่อดคลอ้งกบั

สมมตฐิาน 

 
 
 
 

 
Pearson Product 

Moment Correlation 
Coefficient 

2.2 รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความสนใจ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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ตาราง 62 (ต่อ)  
 
ขอ้ สมมตฐิาน ผลการทดสอบ สถติทิีใ่ช ้

 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก 
      - ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 
       
      - งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 

Pearson Product 
Moment Correlation 

Coefficient 

 รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

  

2.3 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก 
      - ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 
       
      - งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 

Pearson Product 
Moment Correlation 

Coefficient 

3 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้น
ผลติภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้นสถานที ่ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด  ดา้นบุคลากร  ดา้น
กระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทาง
กายภาพสามารถท านายพฤตกิรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร 

  

3.1 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถ
ท านายพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิ
ความงาม ดา้นความถี่ทีใ่ชบ้รกิารต่อเดอืน 

  

 - ดา้นผลติภณัฑ ์ ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

Multiple Regression 
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ตาราง 62 (ต่อ)  
 
ขอ้ สมมตฐิาน ผลการทดสอบ สถติทิีใ่ช ้

 - ดา้นราคา ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

Multiple Regression 

 - ดา้นสถานที ่ สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

Multiple Regression 

 - ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

Multiple Regression 

 - ดา้นบุคลากร   ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

Multiple Regression 

 - ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

Multiple Regression 

 - ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 

Multiple Regression 

3.2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถ
ท านายพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิ
ความงาม ดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

  

 - ดา้นผลติภณัฑ ์ ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

Multiple Regression 

 - ดา้นราคา ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

Multiple Regression 

 - ดา้นสถานที ่ ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

Multiple Regression 

 - ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

Multiple Regression 

 - ดา้นบุคลากร   ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

Multiple Regression 

 - ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

Multiple Regression 
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ตาราง 62 (ต่อ)  
 
ขอ้ สมมตฐิาน ผลการทดสอบ สถติทิีใ่ช ้

 - ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

Multiple Regression 

4 แ ร ง จู ง ใ จด้ าน เห ตุ ผลแล ะด้ า นอ า รมณ์มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการ
สถาบันเสริมความงามของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

  

4.1 แ รง จู ง ใ จด้ าน เห ตุผลมีคว ามสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก 
      - ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 
       
      - งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

 
 
 
 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 
 
 
 

Pearson Product 
Moment Correlation 

Coefficient 

4.2 แรงจงูใจดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

  

 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก 
      - ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 
       
      - งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 

Pearson Product 
Moment Correlation 

Coefficient 
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ขอ้ สมมตฐิาน ผลการทดสอบ สถติทิีใ่ช ้
5 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม

สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก 
      - ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร 
       
      - งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร 

 
 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
Pearson Product 

Moment Correlation 
Coefficient 
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บทท่ี 5 
สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
สงัเขปความมุ่งหมาย สมมติฐาน และวิธีการศึกษาค้นคว้า 

 
ในการศกึษาครัง้น้ีผู้วจิยัจงึมุ่งศกึษา ปจัจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิ

ความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  เพื่อใหผู้้ประกอบการสถาบนัเสรมิ
ความงามได้ทราบถึงความต้องการของผู้บรโิภคและใช้เป็นแนวทางในการด าเนินกลยุทธ์ด้าน
การตลาดของสถาบนัเสริมความงาม อีกทัง้เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่สนใจศึกษาค้นคว้าข้อมูล
เกีย่วกบัปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามของผูบ้รโิภค 
 

ความมุ่งหมายของงานวิจยั 
ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวป้ระกอบดว้ย 
1.เพื่อศกึษาถงึพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภค

ในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกลกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

2.เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภค ประกอบด้วย 
กจิกรรม ความสนใจ ความคดิเหน็กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
          3.เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกจิบรกิารที่สามารถท านายพฤตกิรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

4.เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านเหตุผลและอารมณ์กบัพฤติกรรมการ ใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

5.เพื่อศึกษาความพึงพอใจโดยรวมของผู้บริโภคที่มคีวามสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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สมมติฐานในการวิจยั 
1.  ผู้บรโิภคทีม่ลีกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา 

อาชพี รายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิ
ความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

2.  รปูแบบการด าเนินชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรม ความสนใจ ความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

3.  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่   ด้านผลติภณัฑ ์  ด้านราคา   ด้านสถานที ่  
ด้านการส่งเสรมิการตลาด   ด้านบุคลากร   ด้านกระบวนการให้บรกิาร และด้านลกัษณะทาง
กายภาพสามารถท านายพฤติกรรมการใช้บริการสถาบันเสริมความงามของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

4.   แรงจงูใจดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนั
เสรมิความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 5. ความพงึพอใจโดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
พงศศ์กัดิค์ลนิิก ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ขอบเขตการวิจยั 
ขอบเขตของการศกึษางานวจิยัน้ีจะมุ่งศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนั

เสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย ลักษณะ
ประชากรศาสตร์ รูปแบบการด าเนินชวีติ ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกจิบริการ แรงจงูใจด้าน
เหตุผลและอารมณ์ โดยก าหนดขอบเขตการศกึษาคน้ควา้ ดงันี้ 
 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกที่

มอีายุตัง้แต่ 18 ปีขึน้ไป   เนื่องจากเป็นกลุ่มทีส่นใจเรื่องความสวยความงามรวมทัง้มอี านาจในการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามไดด้ว้ยตนเอง จ านวน 1,020  คน ทีเ่ป็นลูกคา้ทีใ่ชบ้รกิาร
ประจ า (ขอ้มลูจาก สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิ ์ณ วนัที ่8 กุมภาพนัธ ์2555) 
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กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยัเป็นผู้ทีเ่คยใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกที่มี

อายุตัง้แต่ 18 ปีขึ้นไป การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง ในกรณีทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
(Finite Population) ใชสู้ตรทาโร่ ยามาเน่  (Taro Yamane ,1973 : 125)  ก าหนดใหม้คีวามเชื่อมัน่ 
95% และความคาดแคลื่อนทีย่อมรบัไดไ้มเ่กนิ 5% 
 จากการค านวณได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจ านวน   287  คน  และผู้วิจยัได้เพิ่มจ านวน
ตวัอยา่ง 21 คน  ดงันัน้ตวัอยา่งของการวจิยัครัง้นี้เท่ากบั 308 คน  

การเลือกกลุ่มตวัอย่างในการวิจยัครัง้นี้  ผู้วจิยัมขี ัน้ตอนการสุ่มตวัอย่างประกอบด้วย 2  
ขัน้ตอนดงัต่อไปนี้ 

 ขัน้ตอนท่ี 1 ผูว้จิยัไดเ้ลอืกใชก้ารสุ่มตวัอย่างแบบโควต้า (Quota sampling) โดยใช้กลุ่ม
ตวัอย่างจากสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกในกรุงเทพมหานครทัง้หมด 14 สาขา  โดยเก็บ
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งสาขาละ 22 คน  

 ขัน้ตอนท่ี 2 ใช้วธิสีุ่มตวัอย่างแบบอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling)   สุ่ม
ตวัอยา่งแต่ละสาขาใหค้รบจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 308 คน 
 
การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นงานวจิยัครัง้นี้ คอื แบบสอบถาม ซึง่ผูว้จิยัไดจ้ดัท าขึน้เพื่อศกึษาถงึ ปจัจยัที่
มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 8 ส่วน ประกอบดว้ย 

ส่วนท่ี   1   เป็นค าถามทางดา้นประชากรศาสตรท์ีเ่กี่ยวขอ้งกบัขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบ
แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน โดยเป็น
แบบสอบถามปลายปิด จ านวน 6 ขอ้ มลีกัษณะค าถามแบบ 2 ตวัเลอืก (Dichotomous Question) 
และแบบหลายตวัเลอืก (Multichotomous question) โดยใหผู้ต้อบเลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว 

ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามเกี่ยวกบัรูปแบบการด าเนินชวีติที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 9 ข้อ โดย
แบ่งเป็นดา้นกจิกรรม 3 ขอ้ ดา้นความสนใจ 3 ขอ้ ดา้นความคดิเหน็ 3 ขอ้ ซึง่มลีกัษณะค าถามเป็น
แบบสอบถามแบบปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ ( Interval Scale) ใช้
มาตราส่วนประมาณค่าของลเิคอรด์ (Rating Scale) โดยก าหนดใหม้ ี5 ตวัเลอืก ดงัต่อไปนี้ 
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 ระดบั 5      หมายถงึ  เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 ระดบั 4      หมายถงึ  เหน็ดว้ย 
 ระดบั 3      หมายถงึ  ไมแ่น่ใจ 
 ระดบั 2      หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ย 
 ระดบั 1      หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 

ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มผีลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารจ านวน 21  ขอ้ โดยแบ่งเป็นดา้นผลติภณัฑ ์3 ขอ้ ดา้นราคา 2 ขอ้ ดา้นสถานที ่3 ขอ้ และ
ดา้นส่งเสรมิการตลาด 5 ขอ้ ดา้นบุคลากร 4 ขอ้ ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 2 ขอ้ และด้านลกัษณะ
ทางกายภาพ 2 ขอ้ ซึง่มลีกัษณะค าถามเป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ใชม้าตราส่วนประมาณค่าของลเิคอรด์ (Rating Scale) โดย
ก าหนดใหม้ ี5 ตวัเลอืก ดงัต่อไปนี้ 

 ระดบั 5      หมายถงึ  มรีะดบัความส าคญัมากทีสุ่ด 
 ระดบั 4      หมายถงึ  มรีะดบัความส าคญัมาก 
 ระดบั 3      หมายถงึ  มรีะดบัความส าคญัปานกลาง 
 ระดบั 2      หมายถงึ มรีะดบัความส าคญัน้อย 
 ระดบั 1      หมายถงึ มรีะดบัความส าคญัน้อยทีสุ่ด 

ส่วนท่ี 4  เป็นค าถามเกีย่วกบัแรงจงูใจในการใชบ้รกิาร  ไดแ้ก่ แรงจงูใจดา้นเหตุผล จ านวน 
3 ขอ้ แรงจงูใจดา้นอารมณ์จ านวน 3 ขอ้ ซึง่มลีกัษณะค าถามเป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด โดยใช้
ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ใชม้าตราส่วนประมาณค่าของลเิคอรด์ 
(Rating Scale) โดยก าหนดใหม้ ี5 ตวัเลอืก ดงัต่อไปนี้ 

 ระดบั 5      หมายถงึ  มแีรงจงูใจในระดบัมากทีสุ่ด 
 ระดบั 4      หมายถงึ  มแีรงจงูใจในระดบัมาก 
 ระดบั 3      หมายถงึ  มแีรงจงูใจในระดบัปานกลาง 
 ระดบั 2      หมายถงึ มแีรงจงูใจในระดบัน้อย 
 ระดบั 1      หมายถงึ มแีรงจงูใจในระดบัน้อยทีสุ่ด 

ส่วนท่ี 5 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการใช้บรกิาร รวม 8 ขอ้ โดยค าถาม มี
ลกัษณะเป็นค าถามปลายเปิด 2 ขอ้ (Open Question) และค าถามปลายปิด (Close-ended 
Question) โดยมหีลายค าตอบใหเ้ลอืก (Multiple Choice Question) โดยใหผู้ต้อบเลอืกตอบเพยีงขอ้
เดยีว จ านวน 6 ขอ้ 
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ส่วนท่ี 6 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัความพงึพอใจโดยรวมต่อการมาใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิ
ความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวนทัง้หมด 3 ขอ้ เป็นระดบัการ
วดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบ (Semantic 
differential scale) เป็นค าถามทีม่คีวามหมายตรงขา้มกนั ม ี5 ระดบั ซึ่งผูต้อบแบบสอบถามจะ
แสดงระดบัตามเกณฑด์งันี้ 

 5 หมายถงึ มคีวามพงึพอใจอยา่งมาก 
 4 หมายถงึ มคีวามพงึพอใจ 
 3 หมายถงึ ไมแ่น่ใจ 
 2 หมายถงึ ไมพ่งึพอใจ 
 1 หมายถงึ ไมพ่งึพอใจอยา่งมาก 

 ขัน้ตอนการในสร้างเคร่ืองมือวิจยั 
1.ศกึษาแนวคดิและกรอบการศกึษาจากเอกสารและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งเพื่อเป็นพื้นฐานใน

การเลอืกตวัแปรทีเ่กีย่วขอ้งและเพื่อใหเ้นื้อหาครอบคลุมวตัถุประสงคแ์ละความมุง่หมายของงานวจิยั 
2.น าข้อมูลที่ได้มาสร้างแบบสอบถามให้สอดคล้องกับกรอบและก าหนดขอบเขตของ

แบบสอบถามส่วนต่างๆทีต่อ้งการท าการวจิยั 
3.น าแบบสอบถามทีส่รา้งเสรจ็แล้วเสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาปรญิญานิพนธ์เพื่อตรวจสอบ

ความถูกตอ้งและเสนอแนะเพิม่เตมิเพื่อน ามาปรบัปรงุแกไ้ข 
4.ปรบัปรุงแก้ไขแบบสอบถามและน าเสนออาจารย์ที่ปรกึษาปรญิญานิพนธ์เพื่อพิจารณ

ตรวจสอบอกีครัง้ เพื่อความสมบูรณ์ก่อนน าแบบสอบถามนัน้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบัประชากรที่
ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างจ านวน 40 คน เพื่อหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) ที่ 95% โดยวธิหีาค่า
สมัประสทิธิแ์อลฟา ใชสู้ตรของ ครอนบคั (Cronbach’s alpha coefficient)  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2548 : 34)  ซึง่ค่าแอลฟาทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องค าถาม โดยจะมคี่าระหว่าง 0  ≤  α  
≤  1 ค่าที่ใกลเ้คยีงกบั 1 มาก แสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สูง โดยก าหนดเกณฑค์่าความเชื่อมัน่ของ
แบบสอบถามทีย่อมรบัได ้ควรมคี่ามากกว่า 0.70 จงึจะเป็นแบบทดสอบทีม่คีวามเชื่อมัน่ 

5. น าแบบสอบสอบถามไปเกบ็ขอ้มลู โดยไดค้่าความเชื่อมัน่ ดงันี้  
ส่วนท่ี 2 ข้อมลูเก่ียวกบัรปูแบบการด าเนินชีวิต 

ดา้นกจิกรรม                 ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั  0.7449 
ดา้นความสนใจ              ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั  0.7045 
ดา้นความคดิเหน็                   ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั  0.7407 
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ส่วนท่ี 3 ข้อมลูเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ดา้นผลติภณัฑ ์      ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั  0.7284 
ดา้นราคา     ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั  0.8700 
ดา้นสถานที ่     ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั  0.7342 
ดา้นส่งเสรมิการตลาด        ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั  0.8643 
ดา้นบุคลากรผูใ้หบ้รกิาร      ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั  0.9625 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร    ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั  0.7694 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ     ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั  0.7545 

ส่วนท่ี 4  ข้อมลูเก่ียวกบัแรงจงูใจในการใช้บริการ   
ดา้นเหตุผล                         ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั   0.7344 
ดา้นอารมณ์        ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั   0.7154 

ส่วนท่ี 6 ข้อมลูเก่ียวกบัความพึงพอใจโดยรวมต่อการมาใช้บริการ 
ขอ้มลูเกี่ยวกบัความพงึพอใจโดยรวมต่อการมาใชบ้รกิาร       ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั   
0.7656 

 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู  

ผูว้จิยักระท าตามขัน้ตอนดงันี้ 
1. ผูว้จิยัเตรยีมแบบสอบถามใหม้จี านวนเพยีงพอตามทีผู่ว้จิยัไดก้ าหนดไว ้308 ชุด 
2. อธิบายและชี้แจงให้ผู้ตอบแบบสอบถามเข้าใจถึงวัตถุประสงค์และวิธีการตอบ

แบบสอบถาม 
3. แจกแบบสอบถามให้ผู้บริโภคของสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกใน

กรงุเทพมหานคร ทัง้ 14  สาขา โดยเกบ็แบบสอบถามสาขาละ 22 คน 
4. ผูว้จิยัรวบรวมแบบสอบถามใหค้รบและท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 

เพื่อน าไปวเิคราะหข์อ้มลูในขัน้ต่อไป 
 

การจดัท าและการวิเคราะหข้์อมลู 
หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามทัง้หมด ที่ท าการตอบเรยีบรอ้ยแล้ว ผูว้จิยัน าแบบสอบถาม

ทัง้หมดมาด าเนินการดงัต่อไปนี้ 
1. การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม

และแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามทีถู่กต้องสมบูรณ์มาลงรหสัตามทีไ่ดก้ าหนดไว้

ล่วงหน้า 
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3. การประมวลผลขอ้มูล (Processing) ขอ้มลูทีไ่ดล้งรหสัแลว้น ามาบนัทกึในคอมพวิเตอร์
เพื่อประมวลผลด้วยโปรแกรมคอมพวิเตอรท์างสถติ ิSPSS (Statistical Package for Social 
Sciences) เพื่อวเิคราะห์เชงิพรรณนาและทดสอบสมมตฐิาน ซึ่งแยกการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น
ส่วนต่างๆ ดงันี้ 

3.1 การวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) 
  ส่วนที่ 1 ปจัจยัทางด้านประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายได ้แสดงผลเป็นค่ารอ้ยละ (Percentage) และความถี ่(Frequency) 
 ส่วนที่ 2 รปูแบบการด าเนินชวีติ แสดงผลเป็น ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าความเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 
   ส่วนที ่3 ส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา สถานที ่
การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร กระบวนการใช้บรกิาร และลกัษณะทางกายภาพ แสดงผลเป็น 
ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)   ส่วนที่ 4 
แรงจงูใจดา้นเหตุผลและอารมณ์ แสดงผลเป็น ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าความเบี่ยงเบน มาตรฐาน 
(Standard Deviation)   
  ส่วนที่ 5 พฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  แสดงผลเป็นค่ารอ้ยละ (Percentage) และความถี่ (Frequency)  
ส าหรบัขอ้ที่เป็น Ratio แสดงผลเป็น ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)  

ส่วนที่ 6 ความพงึพอใจโดยรวม แสดงผลเป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าความ
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

3.2 การวเิคราะหเ์ชงิสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) 
ในการวเิคราะห์ขอ้มลูเชงิสถติทิีใ่ชท้ดสอบสมมตฐิานในการวจิยั   เพื่อสรุปผลอ้างองิไปยงั

ประชากรของการศกึษาในครัง้นี้  ตัง้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ซึง่จะน าขอ้มลูทีไ่ดจ้ากวธิกีารส ารวจ
โดยแบบสอบถามน ามาวเิคราะห์สถติิด้วยข้อมูลทางคอมพวิเตอร ์โดยใช้โปรแกรม SPSS เพื่อ
ทดสอบสมมตฐิานของแต่ละขอ้โดยใชส้ถติต่ิางๆในการวเิคราะหด์งันี้ 
  3.2.1 ทดสอบสมมตฐิาน ขอ้ 1 เป็นการหาความแตกต่างระหว่างตวัแปร 2 กลุ่มที่
เป็นอสิระจากกนั ทดสอบตวัแปรดา้นเพศ ดว้ยสถติิ Independent Sample t-test และทดสอบตวั
แปรด้านอายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้ ด้วยสถติิ One-Way Analysis of 
Variance (ANOVA) เพื่อทดสอบว่า ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่  อาย ุ
สถานภาพ การศกึษา อาชพี และรายได ้แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร แตกต่างกนั 

3.2.2                     เป็นการหาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 2 ตวั คอื 
                                                   ดเหน็                                
                                                  ( earson  ro  ct  o ent Correlation 
Coefficient)                  
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 3.2.3 ทดสอบสมมตฐิาน ขอ้ 3 เป็นการหาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 2 ตวั คอื 
ส่วน  ะ         ล  ธุรกิจบริการสามารถท านาย                                 
 e ression  nal sis       ะ                  (Multiple Regression Analysis) 
                  3.2.4                     เป็นการหาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 2 ตวั คอื
                 ล ละ       มคีวามสมัพนัธ ์กบั                                          
                      ( earson  ro  ct  o ent Correlation Coefficient)                  
                    3.2.5 ทดสอบสมมตฐิาน ขอ้ 5 เป็นการหาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 2 ตวั คอื
ความพงึพอใจโดยรวม มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ย
ของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ในการทดสอบตวัแปร 
 
สรปุผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ผลจากการศกึษาขอ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความ
งามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  สามารถสรปุผลไดด้งัน้ี 
1. การวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตรข์องผู้บริโภค ได้แก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งใช้เป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นี้ จ านวน 308 คน สรปุไดด้งันี้ 
 เพศ ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 168 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
54.5 เป็นเพศชาย จ านวน 140 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.5 
 อายุ ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มอีายุ 38-47 ปี ปี จ านวน 131 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 42.5 รองลงมามอีายุ 28-37 ปี จ านวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.1 อายุ 48 ปีขึน้ไป 
จ านวน 44คน คดิเป็นรอ้ยละ14.3 และอาย ุ18-27 ปี จ านวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.1 ตามล าดบั 
 สถานภาพสมรส ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด  จ านวน 232 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 75.3 รองลงมา หย่า/หมา้ย/แยกกนัอยู่ จ านวน 52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.9 และ
สถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั จ านวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.8 
 ระดบัการศึกษา ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรหีรอื
เทยีบเท่า จ านวน 219 คน คดิเป็นรอ้ยละ 71.1 รองลงมามกีารศกึษาระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ี
จ านวน 52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.9 และต ่ากว่าระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.0 
ตามล าดบั 
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 อาชีพ ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 178 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.8 รองลงมา นักเรยีน/นิสติ/นักศกึษา จ านวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.6 
เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั และรบัจา้งทัว่ไป จ านวน 44  คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.3  และ 
ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ จ านวน 38 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.3 ตามล าดบั 
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
10,000 -19,999  บาท จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 38.6 รองลงมามรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน
20,000-29,999  บาท จ านวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.9 มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 30,000 บาทขึน้
ไป จ านวน 100 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.5 ตามล าดบั 
 

ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัรปูแบบการด าเนินชีวิต  
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมี

ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.79 ซึ่งเมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า รูปแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ของ
ผูบ้รโิภคอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.96 รองลงมา รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความสนใจ 
อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.80 และรปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นกจิกรรมอยู่ในระดบัมาก มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.60 ตามล าดบั 

ด้านความคิดเหน็ เมือ่พจิารณารายขอ้พบว่า ขอ้ทีอ่ยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มคีวามคดิเหน็ว่า
เทคโนโลยทีีใ่ชเ้สรมิความงามในปจัจบุนัมคีวามปลอดภยัสูง มคี่าเฉลีย่ 4.06 รองลงมาไดแ้ก่ มคีวาม
เชื่อมัน่ในการใชบ้รกิารจากสถานเสรมิความงาม มคี่าเฉลีย่ 3.99 และ มคีวามคดิเหน็ว่าสถาบนัเสรมิ
ความงามสามารถช่วยปรบัปรุงบุคลกิภาพไดเ้ป็นอยา่งด ีมคี่าเฉลีย่ 3.83 ตามล าดบั 

ด้านความสนใจ เมือ่พจิารณารายขอ้พบว่า ขอ้ทีอ่ยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ มคีวามสนใจ
เฉพาะข่าวสารเกี่ยวกบัการเสรมิความงามเท่านัน้ มคี่าเฉลี่ย 3.89 รองลงมาได้แก่ มคีวามสนใจ
นวตักรรมการเสรมิความงามรปูแบบ 

ด้านกิจกรรม เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ขอ้ทีอ่ยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ไปงานเลี้ยงสงัสรรค์
เป็นประจ า มคี่าเฉลี่ย 3.85 รองลงมาได้แก่ มกีารร่วมกิจกรรมที่เกี่ยวกับสาธารณชนอยู่เสมอ มี
ค่าเฉลีย่ 3.59 ส่วนขอ้ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก อยู่ใน
ระดบัปานกลางไดแ้ก่ ใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามเป็นประจ า มคี่าเฉลี่ย 3.35 ตามล าดบั 
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  ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านส่วนประสมทางการตลาดของสถาบนัเสริมความ
งามพงศศ์กัด์ิคลินิก ของผูต้อบแบบสอบถาม  
 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดของสถาบนัเสรมิความงามพงศ์
ศกัดิค์ลนิิก พบว่า โดยรวมมคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.05 เมื่อพจิารณาเป็น
รายดา้น พบว่า 
 ด้านผลิตภณัฑ์ โดยรวมมคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.85 ซึ่งเมื่อ
พจิารณารายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัดา้นผลติภณัฑอ์ยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด ไดแ้ก่ เครือ่งมอืทีใ่หบ้รกิารมจี านวนเพยีงพอ มคี่าเฉลีย่ 4.27 รองลงมามคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยั
ด้านผลติภณัฑ์อยู่ในระดบัมากได้แก่ เครื่องมอืและเทคโนโลยทีี่ให้บรกิารทนัสมยั มคี่าเฉลี่ย 4.04 
และเครื่องมอืและมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัด้านผลติภณัฑ์อยู่ในระดบัปานกลางได้แก่ เทคโนโลยทีี่
ใหบ้รกิารมคีวามปลอดภยั มคี่าเฉลีย่ 3.25 ตามล าดบั 
 ด้านราคา โดยรวมมคีวามส าคญัในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.27 ซึ่งเมื่อ
พจิารณารายขอ้พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัดา้นราคาทุกขอ้ อยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัการบรกิารทีไ่ดร้บั และราคาเหมาะเมื่อเทยีบกบัสถาบนัเสรมิ
ความงามอื่นๆ โดยมสีดัส่วนทีเ่ท่ากนั มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.27 
 ด้านสถานท่ี โดยรวมมคีวามส าคญัในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.25 ซึง่เมื่อ
พจิารณารายขอ้พบว่า พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัด้านสถานที่อยู่ในระดบั
มากที่สุด ได้แก่ ความสะดวกในการหาทีจ่อดรถ มคี่าเฉลีย่ 4.40 รองลงมามคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยั
ด้านสถานที่ อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ความสะดวกในการเดนิทางมาใช้บรกิาร มคี่าเฉลี่ย 4.20 และ
สถานทีใ่กลบ้า้น / ใกลท้ีท่ างาน มคี่าเฉลีย่ 4.16 ตามล าดบั 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมมคีวามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.23 ซึ่งเมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัด้านการส่งเสรมิ
การตลาด อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่     ของแถมและส่วนลด การจดับูธประชาสัมพันธ์ตาม
หา้งสรรพสนิคา้ และ การโฆษณาผ่านสื่ออเิลก็ทรอนิกส์ website โดยมคี่าเฉลีย่ 4.36, 4.29 และ 
4.25 ตามล าดบั รองลงมามคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ 
การโฆษณาโดยแจกโปสเตอร์/แผ่นพบั มีค่าเฉลี่ย 4 .17 และการสะสมแต้มเพื่อแลกส่วนลด มี
ค่าเฉลีย่ 4.07 ตามล าดบั 
 ด้านบุคลากรผู้ให้บริการ โดยรวมมคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.06 
ซึง่เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัด้านบุคลากรผู้ให้บรกิาร
ทุกข้อ อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ แพทยผ์ู้ให้บรกิารมคีวามรู้ และความเชี่ยวชาญในการให้บรกิาร มี
ค่าเฉลีย่ 4.09 รองลงมา คอื บุคลากรผูช้่วยการรกัษามคีวามรูแ้ละความเชีย่วชาญใน 
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การใหบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่ 4.06 รองลงมา คอื แพทยผ์ูใ้หบ้รกิารมคีวามสุภาพ มคี่าเฉลีย่ 4.05 และ
บุคลากรผูช้่วยการรกัษามคีวามสุภาพ มคี่าเฉลีย่ 4.04 ตามล าดบั 
 ด้านกระบวนการให้บริการ โดยรวมมคีวามส าคญัในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.93 ซึง่เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัด้านกระบวนการ
ให้บรกิารทุกข้อ อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ความสะดวกในการจองควิเข้ารบับรกิารทางโทรศพัท์ มี
ค่าเฉลีย่ 3.97 และความสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่ 3.89 ตามล าดบั 
 ด้านกายภาพ โดยรวมมีความส าคัญในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.74 ซึ่งเมื่อ
พจิารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัดา้นกายภาพทุกขอ้ อยู่ในระดบั
มาก ไดแ้ก่ การตกแต่งสถาบนัมคีวามสวยงาม มคี่าเฉลีย่ 3.89 และภายในสถาบนัเสรมิความงามมี
บรรยากาศทีด่ ีมคี่าเฉลีย่ 3.58 ตามล าดบั 
 
 ส่วนท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัแรงจูงใจด้านเหตุผลและอารมณ์ในการใช้
บริการของสถาบนัเสริมความงามพงศศ์กัด์ิคลินิก ของผูต้อบแบบสอบถาม  
 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัแรงจงูใจดา้นเหตุผลและอารมณ์ ในการใชบ้รกิารของสถาบนั
เสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกพบว่า แรงจูงใจโดยรวมในการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม พงศ์
ศกัดิค์ลนิิก อยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.60 เมือ่พจิารณารายดา้นพบว่า 
 ด้านเหตผุล  
 ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจในการใช้บรกิารของสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก ดา้นเหตุผลโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.60   

เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ทุกข้ออยู่ในระดบัมาก ได้แก่ แพทย์ผู้ให้บรกิารมใีบอนุญาต
ประกอบวชิาชพี มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.69 รองลงมา คอื สถาบนัเสรมิความงามมมีาตรฐาน น่าเชื่อถอื 
มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.59 และยาที่ให้บรกิารได้ขึ้นทะเบียนตามกฎหมาย มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.52 
ตามล าดบั 
 ด้านอารมณ์ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัแรงจูงใจในการใช้บรกิารของสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก ดา้นอารมณ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.61   
 เมื่อพจิารณารายข้อพบว่า ทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ เพื่อเพิม่ความมัน่ใจ มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.71 รองลงมาคอื เพื่อเสรมิบุคลกิภาพมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.65 และ แสดงออกถึงความมี
รสนิยม/ทนัสมยั มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.46 ตามล าดบั 
 
 ส่วนท่ี 5 การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการสถาบนัเสริมความงามพงศ์
ศกัด์ิคลินิก ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตาม 
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1. ความถ่ีโดยเฉล่ียในการใช้บริการ 
  ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มคีวามถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิารต่อเดอืน

น้อยทีสุ่ด เป็นจ านวน 1 ครัง้ และความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิารต่อเดอืนมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 8 
ครัง้ มคี่าเฉลี่ยความถี่ในการใช้บรกิาร ประมาณ 3 ครัง้ต่อเดอืน และมสี่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 1.35 

 
2. งบประมาณเฉล่ียท่ีใช้บริการ 

  ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มงีบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร น้อยที่สุด 
เป็นจ านวน 200 บาทต่อครัง้และงบประมาณเฉลี่ยทีใ่ชบ้รกิาร มากทีสุ่ด เป็นจ านวน 100,000 บาท
ต่อครัง้ มคี่าเฉลีย่งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร ประมาณ 5138.30 บาทต่อครัง้ และมสี่วนเบีย่งเบน
มาตรฐานเท่ากบั 10679.46 

3. ประเภทบริการท่ีใช้มากท่ีสดุ 
  ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ใชบ้รกิารประเภทผวิหน้า อาท ิการรกัษาสวิ 

หลุมสวิ แผลเป็น  ฝ้ากระ และการบ ารุงผวิหน้า มารค์หน้าใสจ านวน 128 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.6 
รองลงมา คอื ประเภทการลดน ้าหนักและสดัส่วน อาท ิการฉีด Carboxytherapy เพื่อลดสดัส่วน
เฉพาะจดุ, ประเภทการก าจดัขน และประเภทดูแลผวิกาย อาท ิฉีดวติามนิเพื่อผวิพรรณขาวกระจ่าง
ใส, กรอผวิเพื่อลบจดุด่างด า คดิเป็นรอ้ยละ25.6, 16.9 และ 15.9 ตามล าดบั 

4. ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ 
  ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ใช้บรกิารช่วงเวลา 19.00  – 21.00  น. 

จ านวน 142 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.1 รองลงมาใชบ้รกิารช่วงเวลา 16.00 – 18.59 น., 10.00 – 
11.59 น. และ 12.00 – 15.59 น. คดิเป็นรอ้ยละ 26.0, 15.6 และ12.3 ตามล าดบั 

5. วนัท่ีใช้บริการ 
  ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ใชบ้รกิารวนัวนัเสาร-์วนัอาทติย ์จ านวน 227 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 73.7 รองลงมา ใชบ้รกิารวนัหยุดนักขตัฤกษ์ และวนัธรรมดา (วนัจนัทร-์วนัศุกร)์ 
คดิเป็นรอ้ยละ 16.9 และ 9.4 ตามล าดบั 

6. วตัถปุระสงคท่ี์ใช้บริการ  
  ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มวีตัถุประสงค์ที่ใช้บรกิารเสรมิความงาม

เพื่อใหไ้ดร้บัการยอมรบัจากสงัคม จ านวน 99 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.2 รองลงมา เพื่อเสรมิสรา้ง
ความมัน่ใจ, เพื่อหน้าทีก่ารงาน และ เพื่อปรบัปรุงบุคลกิภาพตนเอง คดิเป็นรอ้ยละ 31.5, 24.0 และ 
12.3 ตามล าดบั 

7. บคุคลท่ีมีอิทธิพลต่อท่ีใช้บริการ  
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  ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มเีพื่อน/เพื่อนร่วมงานที่มอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจมาใชบ้รกิาร จ านวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.2 รองลงมา คอื บุคคลที่มชีื่อเสยีง อาท ิ
ดารา นกัแสดง, พ่อ แม ่ญาต ิและแฟน คดิเป็นรอ้ยละ 24.4, 23.4 และ 22 ตามล าดบั 

8. วิธีการช าระเงิน  
ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ช าระดว้ยเงนิสด  จ านวน 264 คน คดิเป็น 

รอ้ยละ 85.7 และช าระดว้ยบตัรเครดติ จ านวน 44 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.3 ตามล าดบั 
 

 ส่วนท่ี 6 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านความพึงพอใจโดยรวมการใช้บริการสถาบนัเสริม
ความงามพงศศ์กัด์ิคลินิก 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลความพงึพอใจโดยรวมของผู้บรโิภคที่มาใช้บรกิารสถาบนั
เสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกโดยรวมมคีวามพงึพอใจอยา่งมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.25  

เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามพงึพอใจอย่างมากในผล
ของการเขา้รบับรกิาร โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.40 รองลงมา ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามพงึพอใจต่อ
การบรกิารทีไ่ดร้บัเมือ่เปรยีบเทยีบกบัความคาดหวงั และ ความพงึพอใจโดยรวมในการมาใชบ้รกิาร 
มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.20 และ 4.16 ตามล าดบั 
 
2. การวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐานจ านวน 5 ข้อดงัน้ี  

สมมติฐานท่ี 1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้บริการสถาบนัเสริม
ความงามสถาบนัเสริมความงามพงศ์ศักด์ิคลินิกของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.1 เพศทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความ
งามสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั จากการ
วจิยัสามารถสรปุไดด้งันี้ 

1. ผู้ทีม่าใชบ้รกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้บรกิาร ดา้นความถี่โดย
เฉลีย่ในการใชบ้รกิาร แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยเพศหญงิมคีวามถี่ใน
การใชบ้รกิารเฉลีย่ต่อเดอืนมากกว่าเพศชาย 

2. ผู้ทีม่าใชบ้รกิารที่มเีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นงบประมาณ
เฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

สมมติฐานท่ี 1.2 อายุที่แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความ
งามสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั จาก
การวจิยัสามารถสรปุไดด้งันี้ 
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1. ผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิารทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นความถี่
โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิารไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทีร่ะดบั 0.05 

2. ผู้บริโภคที่มาใช้บรกิารที่มอีายุแตกต่างกันมพีฤติกรรมการใช้บรกิารด้าน
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร จ าแนกตามอายไุมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.05  

สมมติฐานท่ี 1.3 สถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิ
ความงามสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
จากการวจิยัสามารถสรุปไดด้งันี้ 

1. ผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นความถี่
ในการใชบ้รกิารเฉลีย่ต่อเดอืนไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

2, ผู้ที่มาใช้บรกิารที่มสีถานภาพแตกต่างกัน มพีฤติกรรมการใช้บรกิาร ด้าน
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิารไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.05  

สมมติฐานท่ี 1.4 ระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิ
ความงามสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
จากการวจิยัสามารถสรุปไดด้งันี้ 

1. ผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษา แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
ดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.05  

2. ผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษา แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
ดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.05  

สมมติฐานท่ี 1.5 อาชพีที่แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั จากการ
วจิยัสามารถสรปุไดด้งันี้ 

1. ผูบ้รโิภคทีม่าใช้บรกิารมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารด้านความถี่โดยเฉลีย่ต่อเดอืน 
โดยจ าแนกตามอาชีพ แตกต่างกัน อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมตฐิานที่ตัง้ไว้ เพื่อให้ทราบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นดา้นความถี่โดยเฉลีย่ต่อ
เดอืนในรายคู่ใดบา้ง จงึไดท้ าการทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉลีย่รายคู่ ผลการทดสอบพบว่า   

1.1 ผู้ที่มาใช้บรกิารที่มอีาชพีนักเรยีน/นิสติ/นักศกึษา มพีฤตกิรรมการใช้บรกิาร
ด้านความถี่โดยเฉลี่ยต่อเดอืน แตกต่างเป็นรายคู่กบัผู้ที่มาใช้บรกิารที่มอีาชพีเป็นเจา้ของกจิการ/
ธุรกจิและรบัจา้งทัว่ไป อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 โดยผู้ที่มาใช้บรกิารที่มอีาชพีเป็น
เจ้าของกิจการ/ธุรกิจ และรบัจ้างทัว่ไป มพีฤติกรรมการใช้บรกิาร ด้านความถี่โดยเฉลี่ยต่อเดอืน 
มากกว่าผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั .7311 
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1.2 ผู้ที่มาใช้บรกิารที่มอีาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการใช้
บรกิารความถี่โดยเฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่อีาชพีเป็นเจา้ของกจิการ/
ธุรกจิและรบัจา้งทัว่ไป อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 โดยผู้ที่มาใช้บรกิารที่มอีาชพีเป็น
เจ้าของกิจการ/ธุรกิจและรบัจ้างทัว่ไป มพีฤติกรรมการใช้บรกิารด้านความถี่โดยเฉลี่ยต่อเดือน 
มากกว่าผู้ที่มาใช้บรกิารที่มอีาชีพข้าราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกิจ โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
1.0622 

1.3 ผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารดา้น
ความถี่โดยเฉลี่ยต่อเดอืน แตกต่างเป็นรายคู่กบัผู้ที่มาใชบ้รกิารทีม่อีาชพีเป็นเจา้ของกจิการ/ธุรกจิ
และรบัจา้งทัว่ไป อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดยผู้ที่มาใช้บรกิารทีม่อีาชพีเป็นเจา้ของ
กจิการ/ธุรกจิและรบัจา้งทัว่ไป มพีฤตกิรรมการใช้บรกิารด้านความถี่โดยเฉลี่ยต่อเดอืน มากกว่าผู้
ทีม่าใชบ้รกิารทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั .5143 

2. ผู้บรโิภคที่มาใช้บรกิารมพีฤตกิรรมการใช้บรกิาร ด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้
บรกิารต่อเดอืน โดยจ าแนกตามอาชพี ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 1.6 รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความ
งามสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั จาก
การวจิยัสามารถสรปุไดด้งันี้ 

 
1. ผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่รีายได้เฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารดา้น

ความถีใ่นการใชบ้รกิารเฉลีย่ต่อเดอืน ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั 0.05  
2. ผูท้ีม่าใชบ้รกิารทีม่รีายได้เฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้ริการดา้น

งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิารต่อครัง้ ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั  0.05 
สมมติฐานท่ี 2 รปูแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภค ได้แก่ กิจกรรม ความสนใจ และ

ความคิดเห็น มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการสถาบนัเสริมความงามพงศ์ศกัด์ิ
คลินิกของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 2.1 รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการวจิยั
สามารถสรปุไดด้งันี้ 
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2.1.1 ความสมัพนัธร์ะหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติด้านกจิกรรมโดยรวม กบัพฤตกิรรมการ
การใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั เท่ากบั 0.679 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติ
ดา้นกจิกรรมโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใชบ้รกิาร อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  

1. รายขอ้ไปงานเลี้ยงสงัสรรคเ์ป็นประจ า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.492 ซึง่มากกว่า 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการ
ด าเนินชวีติดา้นกจิกรรม ในขอ้ไปงานเลีย้งสงัสรรคเ์ป็นประจ า ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิาร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2. รายขอ้มกีจิกรรมต่อหน้าชุมชนอยู่เสมอ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.687 ซึง่มากกว่า 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการ
ด าเนินชวีติ ดา้นกจิกรรมในขอ้มกีจิกรรมต่อหน้าชุมชนอยู่เสมอ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิาร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. รายขอ้ใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามเป็นประจ า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.468 ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
รูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านกิจกรรม ในข้อใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามเป็นประจ า  ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 

2.1.2 ความสมัพนัธร์ะหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นกจิกรรมโดยรวม กบั พฤตกิรรมการ
ใช้บริการสถาบันเสรมิความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.338 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติด้านกจิกรรม
โดยรวม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก อย่างมี
ระดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  

1. รายขอ้ไปงานเลีย้งสงัสรรคเ์ป็นประจ า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.236 ซึง่มากกว่า 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการ
ด าเนินชวีติดา้นกจิกรรม ในขอ้ไปงานเลีย้งสงัสรรค์เป็นประจ า ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใช้บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิก ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บริการ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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2. รายขอ้มกีจิกรรมต่อหน้าชุมชนอยู่เสมอ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.382 ซึง่มากกว่า 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการ
ด าเนินชวีติดา้นกจิกรรม ในขอ้มกีจิกรรมต่อหน้าชุมชนอยู่เสมอ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใช้บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิก ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บริการ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. รายขอ้ใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามเป็นประจ า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.791 ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
รูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านกิจกรรมในข้อใช้บริการสถาบันเสริมความงามเป็นประจ า ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณ
เฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 2.2 รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความสนใจ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการวจิยั
สามารถสรปุไดด้งันี้ 

2.2.1 ความสมัพนัธร์ะหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความสนใจโดยรวม กบั พฤตกิรรม
การใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
ความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.571 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติดา้น
ความสนใจโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก อยา่งมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

1. รายข้อสนใจเฉพาะข่าวสารเกี่ยวกบัการเสรมิความงามเท่านัน้ มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.877 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติด้านความสนใจ ในขอ้สนใจเฉพาะข่าวสารเกี่ยวกบัการเสรมิ
ความงามเท่านัน้ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก ในดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2. รายข้อสนใจนวตักรรมการเสรมิความงามรูปแบบใหม่ๆ เช่นการฉีดโบท็อก คารบ์อกซี ่
เป็นต้น มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.352 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า รูปแบบการด าเนินชวีติด้านความสนใจ ในข้อสนใจ
นวตักรรมการเสรมิความงามรปูแบบใหม่ๆ  เช่น การฉีดโบท็อก คารบ์อกซี ่เป็นต้น ไม่มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านความถี่โดยเฉลีย่ในการใช้
บรกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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3. รายขอ้มคีวามสนใจทีจ่ะทดลองผลติภณัฑด์ูแลผวิพรรณอยู่เสมอ มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.581 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความสนใจ ในขอ้มคีวามสนใจทีจ่ะทดลองผลติภณัฑด์ูแล
ผวิพรรณอยู่เสมอ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิกิ ในดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
2.2.2 ความสมัพนัธร์ะหว่างรูปแบบการด าเนินชวีติดา้นความสนใจโดยรวม กบัพฤตกิรรม

การใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ช้บรกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.215 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความสนใจ
โดยรวม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก อย่างมี
ระดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

1. รายข้อสนใจเฉพาะข่าวสารเกี่ยวกบัการเสรมิความงามเท่านัน้ มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.167 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความสนใจ ในขอ้สนใจเฉพาะข่าวสารเกี่ยวกบัการเสรมิ
ความงามเท่านัน้ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2. รายขอ้สนใจนวตักรรมการเสรมิความงามรปูแบบใหม่ๆ เช่น การฉีดโบทอ็ก คารบ์อกซี ่
เป็นต้น มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.686 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความสนใจ ในขอ้สนใจ
นวัตกรรมการเสริมความงามรูปแบบใหม่ๆ เช่น การฉีดโบท็อก คา ร์บอกซี่ เป็นต้น ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณ
เฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. รายขอ้มคีวามสนใจที่จะทดลองผลติภณัฑด์ูแลผวิพรรณอยู่เสมอ ในด้านงบประมาณ
เฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.220 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความสนใจ ในขอ้มี
ความสนใจที่จะทดลองผลติภณัฑ์ดูแลผวิพรรณอยู่เสมอ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณเฉลี่ยทีใ่ชบ้รกิาร อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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สมมติฐานท่ี 2.3 รปูแบบการด าเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการ
วจิยัสามารถสรปุไดด้งันี้ 

2.3.1 ความสมัพนัธร์ะหว่างรปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความคดิเหน็โดยรวม กบัพฤตกิรรม
การใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
ความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.427 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติดา้น
ความคดิเหน็โดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก อยา่งมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

1. รายขอ้คดิว่าสถาบนัเสรมิความงามสามารถช่วยปรบัปรุงบุคลกิภาพได้เป็นอย่างด ีมคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.891ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความคดิเหน็ ในขอ้คดิว่าสถาบนัเสรมิความ
งามสามารถช่วยปรบัปรุงบุคลกิภาพได้เป็นอย่างด ีไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก ในดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 

2. รายขอ้มคีวามเชื่อมัน่ในการใช้บรกิารจากสถานเสรมิความงาม มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.520 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า รูปแบบการด าเนินชวีติด้านความคดิเหน็  ในขอ้มคีวามเชื่อมัน่ในการใช้บรกิารจาก
สถานเสรมิความงาม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้ริการสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก ในดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. รายขอ้คดิว่าเทคโนโลยทีีใ่ชเ้สรมิความงามในปจัจุบนัมคีวามปลอดภยัสูง มคี่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.109 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความคดิเหน็ ในขอ้คดิว่าเทคโนโลยทีีใ่ช้
เสรมิความงามในปจัจุบนัมคีวามปลอดภยัสูง ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนั
เสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่
0.05 
 2.3.2 ความสัมพนัธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นโดยรวม กับ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
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ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.545 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รูปแบบการด าเนินชวีติดา้น
ความคดิเหน็โดยรวม ไมม่คีวามสมัพนัธ ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก อยา่งมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

1. รายขอ้คดิว่าสถาบนัเสรมิความงามสามารถช่วยปรบัปรุงบุคลกิภาพได้เป็นอย่างด ีมคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.960 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติด้านความคดิเหน็ในขอ้ คิดว่าสถาบนั
เสรมิความงามสามารถช่วยปรบัปรงุบุคลกิภาพไดเ้ป็นอยา่งด ีไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณเฉลี่ยทีใ่ชบ้รกิาร อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

2. รายขอ้มคีวามเชื่อมัน่ในการใช้บรกิารจากสถานเสรมิความงาม มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.443 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า รูปแบบการด าเนินชวีติด้านความคดิเหน็ ในขอ้มคีวามเชื่อมัน่ในการใช้บรกิารจาก
สถานเสรมิความงาม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิก ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. รายขอ้คดิว่าเทคโนโลยทีีใ่ชเ้สรมิความงามในปจัจุบนัมคีวามปลอดภยัสูง มคี่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.495 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการด าเนินชวีติดา้นความคดิเหน็ ในขอ้คดิว่าเทคโนโลยทีีใ่ช้
เสรมิความงามในปจัจุบนัมคีวามปลอดภยัสูง ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนั
เสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 

 
สมมติฐานข้อท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ ์  ด้านราคา 

ด้านสถานท่ี ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้าน
ลกัษณะทางกายภาพสามารถท านายพฤติกรรมการใช้บริการสถาบนัเสริมความงามพงศ์
ศกัด์ิคลินิก ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกออกเป็นสมมติฐานย่อย ดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 3.1 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
สถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ สามารถท านาย
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารต่อเดอืน 
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ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดสามารถท านายพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิ
ความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ด้านความถี่ที่ใช้บรกิารต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธ์เชงิเส้นตรงเชงิลบกบั 
ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานที ่ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานท่ี 3.2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้าน
สถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ สามารถท านาย
พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร  

ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บรกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพ ไม่
สามารถท านายพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 4 แรงจูงใจด้านเหตุผลและด้านอารมณ์มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การใช้บริการสถาบนัเสริมความงามของผู้บริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกออกเป็น
สมมติฐานย่อย ดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 4.1 แรงจงูใจดา้นเหตุผล มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนั
เสรมิความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จากการวจิยัสามารถสรุปไดด้งันี้ 

4.1.1 ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านเหตุผลโดยรวม กับพฤติกรรมการใช้บรกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่
ในการใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.227 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจด้านเหตุผลโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้
บรกิาร อยา่งมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

1. รายขอ้สถาบนัเสรมิความงามมมีาตรฐาน น่าเชื่อถอื มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.601 
ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
แรงจูงใจด้านเหตุผล ในข้อสถาบนัเสรมิความงามมมีาตรฐาน น่าเชื่อถือ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้
บรกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

2. รายขอ้แพทยผ์ูใ้หบ้รกิารมใีบอนุญาตประกอบวชิาชพี มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.360 
ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
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 หมายความว่า แรงจูงใจด้านเหตุผล ในขอ้แพทย์ผู้ให้บรกิารมใีบอนุญาตประกอบวชิาชพี  ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นความถี่โดย
เฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

3. รายขอ้ยาทีใ่หบ้รกิารไดข้ึ้นทะเบยีนตามกฎหมาย มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.370 ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
แรงจูงใจด้านเหตุผล ในข้อยาที่ให้บริการได้ขึ้นทะเบียนตามกฎหมาย ไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้
บรกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

4.1.2 ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านเหตุผลโดยรวม กับพฤติกรรมการใช้บรกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ในดา้นงบประมาณเฉลีย่
ทีใ่ชบ้รกิาร มคี่า Sig.เท่ากบั 0.662 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจด้านเหตุผลโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ที่ใชบ้รกิาร 
อยา่งมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

1. รายขอ้สถาบนัเสรมิความงามมมีาตรฐาน น่าเชื่อถอื มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.177 
ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
แรงจูงใจด้านเหตุผล ในข้อสถาบนัเสรมิความงามมมีาตรฐาน น่าเชื่อถือ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ที่ใชบ้รกิาร 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

2. รายขอ้แพทยผ์ูใ้หบ้รกิารมใีบอนุญาตประกอบวชิาชพี มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.805 
ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
แรงจูงใจด้านเหตุผล ในขอ้แพทยผ์ู้ให้บรกิารมใีบอนุญาตประกอบวชิาชพี ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ที่ใชบ้รกิาร 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

3. รายขอ้ยาทีใ่หบ้รกิารไดข้ึน้ทะเบยีนตามกฎหมาย มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.052 ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
แรงจูงใจด้านเหตุผล ในข้อยาที่ให้บริการได้ขึ้นทะเบียนตามกฎหมาย ไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ที่ใชบ้รกิาร 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 
สมมติฐานท่ี 4.2 แรงจงูใจดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนั

เสรมิความงามของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จากการวจิยัสามารถสรุปไดด้งันี้ 
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 4.2.1 ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านอารมณ์โดยรวม กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่
ในการใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.345 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจด้านเหตุผลโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้
บรกิาร อยา่งมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

1. รายขอ้เพื่อเสรมิบุคลกิภาพ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.354 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า แรงจงูใจดา้นอารมณ์ ใน
ขอ้เพื่อเสรมิบุคลกิภาพ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์
ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อยา่งมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2. รายขอ้เพื่อเพิม่ความมัน่ใจ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.420 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า แรงจงูใจดา้นอารมณ์ ใน
ขอ้เพื่อเพิม่ความมัน่ใจ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์
ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิารอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

3. รายขอ้แสดงออกถงึความมรีสนิยม/ทนัสมยั มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.467 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
แรงจงูใจดา้นอารมณ์ ในขอ้แสดงออกถงึความมรีสนิยม/ทนัสมยั ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิาร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

4.2.2 ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านอารมณ์โดยรวม กบัพฤติกรรมการใช้บรกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ในดา้นงบประมาณเฉลีย่
ทีใ่ชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.146 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจด้านเหตุผลโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

1. รายขอ้เพื่อเสรมิบุคลกิภาพ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.694 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า แรงจงูใจดา้นอารมณ์ ใน
ขอ้เพื่อเสรมิบุคลกิภาพ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์
ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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2. รายขอ้เพื่อเพิม่ความมัน่ใจ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.571 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า แรงจงูใจดา้นอารมณ์ ใน
ขอ้เพื่อเพิม่ความมัน่ใจ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์
ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

3. รายขอ้แสดงออกถงึความมรีสนิยม/ทนัสมยั มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.954 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
แรงจงูใจดา้นอารมณ์ ในขอ้แสดงออกถงึความมรีสนิยม/ทนัสมยั ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใช้บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิก ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บริการ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 
สมมติฐานท่ี 5 ความพึงพอใจโดยรวมมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการ

สถาบนัเสริมความงามของผู้บริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร จากการวิจยัสามารถสรุปได้
ดงัน้ี  

5.1 ความสมัพนัธร์ะหว่างความพงึพอใจโดยรวม กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิ
ความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้
บรกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.350 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1)   หมายความว่า ความพงึพอใจโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก อย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

1. รายขอ้ความพงึพอใจในการมาใชบ้รกิาร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.053 ซึง่มากกว่า 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ความพงึ
พอใจโดยรวม ในขอ้ความพงึพอใจในการมาใชบ้รกิาร ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก ในดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05  

2. รายขอ้ความพงึพอใจในผลของการเขา้รบับรกิาร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.992 ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ความพึงพอใจโดยรวม ในข้อความพึงพอใจในผลของการเข้ารบับรกิาร ไม่มคีวามสัมพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้
บรกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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3. รายขอ้การบรกิารที่ท่านไดร้บัเมื่อเปรยีบเทยีบกบัความคาดหวงั มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.675 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ความพึงพอใจโดยรวม ในข้อการบรกิารที่ท่านได้รบัเมื่อเปรียบเทียบกับความ
คาดหวงั ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ใน
ดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

5.2 ความสมัพนัธร์ะหว่างความพงึพอใจโดยรวม กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิ
ความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ช้บรกิาร 
มคี่า Sig. เท่ากบั 0.463 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพงึพอใจโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านงบประมาณเฉลี่ยทีใ่ช้บรกิาร อย่างมรีะดบันัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

1. รายขอ้ความพงึพอใจในการมาใชบ้รกิาร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.162 ซึง่มากกว่า 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ความพงึ
พอใจโดยรวม ในขอ้ความพงึพอใจในการมาใชบ้รกิาร ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 

2. รายขอ้ความพงึพอใจในผลของการเขา้รบับรกิาร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.605 ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ความพึงพอใจโดยรวม ในข้อความพึงพอใจในผลของการเข้ารบับรกิาร ไม่มคีวามสัมพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นงบประมาณเฉลีย่ที่ใชบ้รกิาร 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. รายขอ้การบรกิารที่ท่านไดร้บัเมื่อเปรยีบเทยีบกบัความคาดหวงั มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.939 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ความพงึพอใจโดยรวม
ในขอ้ การบรกิารทีท่่านไดร้บัเมือ่เปรยีบเทยีบกบัความคาดหวงั ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใช้บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิก ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บริการ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

การอภิปรายผล 
ผลจากการศกึษาในการศกึษาวจิยัเรือ่ง ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิ

ความงามพงศ์ศกัดิค์ลินิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มปีระเด็นส าคญัที่สามารถน ามา
อภปิรายผลไดด้งันี้ 
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1.  ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิความงาม
พงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั ผลการวจิยัพบว่า  

เพศ เพศทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั ในดา้นความถี่เฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิี่ระดบั 0.05 เนื่องดว้ยธรรมชาตขิองเพศหญงิมกัใหค้วามส าคญักบัเรื่องความงามมากว่า
เพศชายจงึส่งผลให ้เพศหญงิมพีฤตกิรรมในการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามถี่มากกว่าเพศชาย
เป็นเรื่องธรรมดาและส่วนใหญ่ผู้หญิงจะมพีฤติกรรมการบรโิภคที่ใช้สภาวะอารมณ์เป็นหลกั ซึ่ง
สอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีร ัต น์  และคณะ  (2539: 41-42) ที่ได้กล่าวว่า ลักษณะด้าน
ประชากรศาสตร ์ด้านเพศ เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดทีส่ าคญัเช่นกนั นักการตลาดควรต้อง
ศึกษาตัวแปรตวัน้ีอย่างรอบคอบ เพราะในปจัจุบนัน้ีตัวแปรทางด้านเพศ มกีารเปลี่ยนแปลงใน
พฤตกิรรมการบรโิภคการบรกิารของสถาบนัเสรมิความงาม  การเปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุ
มาจากการทีส่ตรที างานมมีากขึน้ และยงัสอดคลอ้งกบัการวจิยัของอะครา้ว ภทัรารมณ์ (2550) ทีไ่ด้
ท าการศกึษา ความพงึพอใจของผู้รบับรกิารที่มต่ีอส่วนประสมทางการตลาดของการบรกิารตรวจ
สุขภาพประจ าปีของโรงพยาบาลสมติเิวช สุขมุวทิ พบว่า ผูร้บับรกิารทีม่เีพศทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพงึ
พอใจโดยรวมแตกต่างกนั 

เพศที่แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามสถาบนัเสรมิความงาม
พงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ในด้านความงบประมาณโดย
เฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั 0.05 เนื่องจากเรื่องเพศเพยีงอย่างเดยีวไม่
สามารถบอกได้ถึงก าลงัซื้อของผู้บรโิภคว่ามมีากน้อยเพยีงใด ทุกคนไม่ว่าจะหญิงหรอืชายต่างก็
ต้องการการบรกิารที่คุม้ค่ากบัเงนิที่ต้องจ่ายไป อกีทัง้ความก้าวหน้าของสื่อในโลกปจัจุบนัสามารถ
เขา้ถงึกลุ่มผูบ้รโิภคทัง้สองเพศอย่างเท่าเทยีมกนั ส่งผลใหพ้ฤตกิรรมของหญงิและชายใกลเ้คยีงกนั 
ซึง่สอดคล้องกบั เสร ีวงษ์มณฑา (2542:16) ไดก้ล่าวว่าแนวโน้มเรื่องความแตกต่างด้านเพศจะลด
น้อยลง ผู้หญงิและผู้ชายจะท าในสิง่ที่คลา้ยๆกนัจงึส่งผลต่อมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิ
ความงามสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกระหว่างเพศหญงิและเพศชายไม่แตกต่างกนั และยงั
สอดคล้องกบัแนวคดิในงานวจิยัของศศิธร สุรยิะพรหม (2552) ที่ได้ท าการศึกษาพฤติกรรมและ
ปจัจัยที่ มีผล ต่ อการใช้บริก ารคลินิ ก เส ริมความงามและดู แลผิวพรรณของนักศึกษา
มหาวทิยาลยัเชยีงใหม ่พบว่าเพศทีต่่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงามไมต่่างกนั 

อาย ุอายทุีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร และ ดา้น
งบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 เนื่องจากการให้บรกิารเสรมิ
ความงามของทางพงศ์ศักดิค์ลินิกนัน้ เมื่อพิจารณาจากประเภทที่ให้บริการนัน้ มีหลากหลาย
ประเภทที่เปิดใหบ้รกิารใหแ้ก่ลูกคา้ อนัไดแ้ก่ ประเภทผวิหน้า อาท ิการรกัษาสวิ หลุมสวิ แผลเป็น  
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ฝ้ากระ และการบ ารุงผวิหน้า มารค์หน้าใส, ประเภทดูแลผวิกาย อาท ิฉีดวติามนิเพื่อผวิพรรณขาว
กระจ่างใส, กรอผวิเพื่อลบจุดด่างด า, ประเภทการลดน ้าหนักและสดัส่วน อาท ิการฉีด Carboxy 
therapy เพื่อลดสดัส่วนเฉพาะจุด, ประเภทการก าจดัขนเช่น แก่ผู้มารบับรกิาร ส่งผลให้ความ
หลากหลายของการให้บรกิารสามารถรองรบัความต้องการในการเขา้รบับรกิารสถาบนัเสรมิความ
งามของผูท้ีม่าใชบ้รกิาร ไดทุ้กกลุ่มอายุ  ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของจติตมิา สริมิงคล.(2554) ทีไ่ด้
ท าการศกึษาปจัจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละการสื่อสารครบวงจร(IMC) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
คลนิิกผวิหนังและความงามของผูบ้รโิภคเพศหญงิ ในกรุงเทพมหานคร พบว่า อายุแตกต่างกนัมผีล
ต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกผวิหนงัและความงามไมแ่ตกต่างกนั 

สถานภาพ สถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์
ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้
บรกิาร และ ดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั0.05 เนื่องจากความ
แตกต่างของแต่ละสถานภาพไมส่ามารถบ่งบอกใหเ้หน็ถงึ ความแตกต่างของระดบัรายไดท้ีผู่บ้รโิภค
แต่ละคนมต่ีอการตดัสนิใจใชบ้รกิารทีร่ะดบัมากน้อยเพยีงใด เช่นสถานภาพโสดกบัสมรสแลว้ อาจมี
ระดบัรายไดท้ีไ่มแ่ตกต่างกนั สถานภาพจงึไมส่ามารถบ่งบอกพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจ
ใช้บรกิารเสรมิความงามได้ ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ มณธริา สนัติภาพมณฑล (2546) ที่ได้
ท าการศกึษาเรือ่ง ความพงึพอใจและพฤตกิรรมของลูกคา้ทีม่ต่ีอโรงพยาบาลยนัฮ ีพบว่า สถานภาพ
ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมของลกูคา้ของโรงพยาบาลไมแ่ตกต่างกนั 

ระดบัการศึกษา ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกัน มพีฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิ
ความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ในด้านความถี่โดย
เฉลีย่ในการใชบ้รกิาร และ ดา้นงบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
เนื่องจากไม่ว่ารายไดร้ะดบัใด ผูบ้รโิภคมคีวามรกัสวยรกังามเหมอืนกนั ซึง่ไม่แตกต่างในพฤตกิรรม
การใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม และในบางทอีาจมผีู้บรโิภคที่มกีารศึกษาในระดบัต ่า อาจมี
รายไดส้งูกว่าผูท้ีจ่บระดบัปรญิญาตรหีรอืสงูกว่าปรญิญาตรกีเ็ป็นได ้และมคีวามรกัสวยรกังามมากจงึ
ใชจ้า่ยส่วนความงามไม่ต่างจากผูม้รีายไดสู้ง ซึง่สอดคลอ้งกบัการวจิยัของมณธริา สนัตภิาพมณฑล 
(2546) ทีไ่ดท้ าการศกึษาเรือ่ง ความพงึพอใจและพฤตกิรรมของลกูคา้ทีม่ต่ีอโรงพยาบาลยนัฮ ีพบว่า 
ระดบัการศกึษา ที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมของลูกค้าของโรงพยาบาลไม่แตกต่างกนั และยงั
สอดคล้องกบัผลงานวจิยัของ ศริวิรรณ รตัน์ธนารกัษ์ (2545) ซึง่ท าการวจิยัเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิล
ต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าในร้าน Boots ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบว่า ระดบั
การศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมในดา้นความถีใ่นการซือ้ต่อเดอืน ไมแ่ตกต่างกนั 
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อาชีพ อาชพีทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั  ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยอาชพีเจา้ของกจิการ/ธุรกจิและรบัจา้งทัว่ไป มพีฤตกิรรมในการ
ใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามดา้นความถี่โดยเฉลีย่ต่อเดอืนมากทีสุ่ด ซึง่มคี่าความถี่โดยเฉลีย่ต่อ
เดอืน เท่ากบั 3.27 ครัง้ต่อเดอืน เนื่องจากอาชพีดงักล่าวมรีปูแบบการด าเนินชวีติประจ าวนัทีม่คีวาม
เป็นอสิระกบัรายได ้มชี่วงเวลาการท างานทีม่คีวามหยดืหยุ่น จงึท าใหม้พีฤตกิรรมการในการเขา้รบั
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามด้านความถี่โดยเฉลี่ยต่อเดอืนมากที่สุด  ทัง้นี้อาชพีที่แตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกนั นัน้อาจเนื่องมาจากอาชพีที่แตกต่างกนัท าให้มแีนวความคดิและประสบการณ์ในการ
ด าเนินชวีิตที่แตกต่างกัน อีกทัง้การใช้เวลาในชีวติประจ าวนัและช่วงเวลาว่างของแต่ละอาชพีก็
แตกต่างกนัดว้ย ส่งผลให้ความถี่ในการเขา้รบับรกิารต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ มณธริา 
สนัติภาพมณฑล.(2546) ที่ได้ท าการศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจและพฤติกรรมของลูกค้าที่มต่ีอ
โรงพยาบาลยนัฮ ีพบว่า อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมของลูกค้าของโรงพยาบาลแตกต่าง
กนั   

อาชพีที่แตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของ
ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกัน  ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เน่ืองจากในปจัจุบนัการประกอบอาชพีการงานนัน้ ไม่ว่าจะท าอาชพี
ใดย่อมต้องการผู้ทีม่บีุคลกิภาพดเีพื่อส่งเสรมิการปฏบิตังิานใหบ้รรลุเป้าหมายขององค์กร ท าใหผู้้ที่
ประกอบอาชพีทีห่ลากหลายยอ่มค านึงถงึการพฒันาบุคลกิภาพของตนเอง ซึง่สอดคลอ้งกบัการวจิยั
ของ ณฎาร ์ประทุมทอง (2554) ที่ได้ท าการศกึษาเรื่องการสื่อสารแบบบอกต่อความคาดหวงัและ
การรบัรูข้องผูร้บับรกิารคลนิิกความงามวุฒศิกัดิค์ลนิิกในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผูเ้ขา้รบับรกิาร
ทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมในการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารคลนิิกความงามวุฒศิกัดิค์ลนิิก และ
การรบัรูใ้นคุณภาพการบรกิารไมแ่ตกต่างกนั 

รายได้ต่อเดือน รายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความ
งามพงศศ์กัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ในดา้นความถี่โดยเฉลีย่ใน
การใช้บริการ และ ด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บริการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
เน่ืองจากสถาบนัเสรมิความงามในปจัจุบนั มกีารแข่งขนักนัสูงมาก ท าให้แต่ละสถาบนัเสรมิความ
งามจ าต้องปรบักลยุทธ์ทางการตลาด เช่น การลดราคา หรอืมรีาคาในการให้บรกิารไม่ต่างกนัมาก
นักเพื่อดงึดูดใจการตดัสนิใจของผู้บรโิภคให้มาใช้บรกิาร ปจัจุบนัสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิกมนีโยบายดา้นราคาทีเ่หมาะสมกบัประเภทการใหบ้รกิารทีห่ลากหลาย ส่งผลใหไ้ม่ว่าผูบ้รโิภค
จะมีระดับรายได้เท่าใดก็สามารถใช้บริการได้  ดังนัน้รายได้ต่อเดือนจึงไม่สามารถบ่งบอกถึง
พฤตกิรรมการใช้บรกิารได้เสมอไป เช่น ผูม้รีายได้น้อยอาจใชเ้งนิในการเขา้รบับรกิารสถาบนัเสรมิ
ความงามมากกว่าผู้มรีายได้มากก็เป็นไปได้ สอดคล้องกับการวิจยัของวสิษฐ์ อุทาสิน และรอง
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ศาสตราจารยส์มพล ทุ่งหวา้ (2554) ทีไ่ดท้ าการศกึษาเรื่องพฤตกิรรมและปจัจยัทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารสถานเสรมิความงามในเขตเทศบาลสมุทรสาคร พบว่าลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
ต่างกันให้ความส าคัญกับปจัจยัที่ใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานเสรมิความงามในเขต
เทศบาลสมทุรสาคร ไมแ่ตกต่างกนั 

2.  รูปแบบการด าเนินชวีติ ได้แก่ กิจกรรม ความสนใจ ความคดิเห็น มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวจิยัพบว่า 

รปูแบบการด าเนินชวีติดา้นกจิกรรมโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิาร
สถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิก ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้บริการ และ ด้าน
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

รูปแบบการด าเนินชีวติ ด้านความสนใจโดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิาร และ ด้าน
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

รูปแบบการด าเนินชวีติด้านความคดิเหน็โดยรวม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านความถี่โดยเฉลี่ยในการใช้บรกิาร และ ด้าน
งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ซึง่สอดคล้องกบัแนวคดิของ ณฐักานต์ บุญนนท ์(2550: 21-22) ที่ไดก้ล่าวว่า รูปแบบการ
ด าเนินชวีติ หมายถงึ ลกัษณะของความเป็นอยู่ที่แสดงถึงการใช้เวลาของแต่ละคนว่าเป็นอย่างไร 
การให้ความสนใจสิ่งรอบตัว ความคิดเห็นที่มีต่อตนเองและสิ่งรอบข้าง ซึ่งตัวแปรเหล่านี้  คือ 
ลกัษณะทางจติวทิยาประกอบด้วย กิจกรรม (Activities) ความสนใจ(Interest)  ความคดิเห็น 
(Opinions) ซึ่งรูปแบบการด าเนินชวีติเป็นรูปแบบการด าเนินกจิกรรมของแต่ละคนในแต่ละวนัที่
แสดงความเป็นตวัตนของคนคนนัน้ ซึ่งจะเลอืกท ากิจกรรมที่มคีวามแตกต่างกนัหรอืเหมอืนกนัก็
เป็นได ้ และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อญัชนา มาลาค า (2552) ทีว่่ารปูแบบการด าเนินชวีติดา้น
ความคดิเหน็ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อกาแฟลดน ้าหนักเพื่อสุขภาพ ในด้านปรมิาณ
การซือ้ต่อครัง้และดา้นจ านวนเงนิทีใ่ชใ้นการซือ้กาแฟในรา้นขายยา 

ประเดน็ตวัอย่างในเบื้องต้นที่กล่าวมานัน้เป็นผลให้ รูปแบบการด าเนินชวีติด้านกจิกรรม 
ด้านความสนใจและ ด้านความคดิเหน็ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิ
ความงาม อาทเิช่น ผู้ที่ไปงานเลี้ยงสงัสรรค์เป็นประจ าอาจไม่ได้ใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม
บ่อยครัง้กว่าผู้ที่ไม่ค่อยได้ไปงานเลี้ยงสงัสรรค์ก็เป็นได้ ผู้ที่มคีวามสนใจทดลองผลติภณัฑ์บ ารุง
ผวิพรรณอาจใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามน้อยครัง้กว่าผูท้ีไ่มม่คีวามสนใจทดลองผลติภณัฑบ์ ารุง
ผวิพรรณกเ็ป็นได ้และเมือ่ผูน้ัน้ไมม่คีวามสนใจทดลองผลติภณัฑบ์ ารงุผวิพรรณ สะทอ้นใหเ้หน็ว่าไม่
สนใจบ ารุงผวิพรรณดว้ยตนเองจงึส่งผลใหบุ้คคลผูน้ัน้เลอืกทีจ่ะมาใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม
เพื่อให้ทางสถาบนัดูแลผวิพรรณแทนตนก็เป็นได ้และผูท้ี่คดิว่าเทคโนโลยสีถาบนัเสรมิความงามมี



172 

 

ความปลอดภยัสูง บุคคลผูน้ัน้กอ็าจไม่เขา้ใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามบ่อยครัง้ เพยีงแต่มคีวาม
คดิเหน็ว่าเทคโนโลยสีถาบนัเสรมิความงามมคีวามปลอดภยั เป็นตน้ 

3.  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ได้แก่   ด้านผลติภณัฑ์   ด้านราคา   ด้านสถานที ่  
ด้านการส่งเสรมิการตลาด   ด้านบุคลากร   ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลกัษณะทาง
กายภาพสามารถท านายพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า 

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์  ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้าน
บุคลากร  ด้านกระบวนการใหบ้รกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพ ไม่สามารถท านายพฤตกิรรม
การใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน
ความถี่ที่ใชบ้รกิารต่อเดอืนและด้านงบประมาณเฉลีย่ที่ใชบ้รกิาร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ทัง้น้ีเน่ืองจากสถาบนัเสรมิความงามมกีารวางแผนเชงิกลยุทธด์้านต่างๆ เพราะในปจัจุบนันัน้
สถานเสรมิความงามเปิดให้บรกิารมากมาย รวมทัง้โรงพยาบาลเอกชนที่หนัมาสนใจเข้าสู่ตลาด
บรกิารเสรมิความ จงึท าให้สถาบนัเสรมิความงามต้องสรา้งความได้เปรยีบในการแข่งขนั จงึท าให้
ด าเนินการปรบักลยุทธโ์ดยการใชส้่วนประสมทางการตลาด เพื่อดงึดูดใหลู้กคา้มาใชบ้รกิาร ส าหรบั
สถาบนัเสรมิความงามพงศกัดิค์ลนิิกไดด้ าเนินการปรบักลยุทธแ์ละนโยบายการบรกิารอย่างต่อเน่ือง 
ไม่ว่าจะเป็นการบรกิารเสรมิความงามทีม่หีลากหลายประเภท การลดราคาหรอืการผ่อนช าระในค่า
รกัษา อกีทัง้การส่งเสรมิการตลาดด้วยการใช้สื่อท าการตลาด เช่น การน าดารา-นักรอ้งเกาหลมีา
เป็นพรเีซนเตอร ์รวมถงึบุคลากรทีม่มีาตรฐานในการบรกิารเช่นเดยีวกนั ซึง่ตวัแปรทัง้หมดดงักล่าว
ขา้งต้น ถอืว่าเป็นสิง่ทีส่ถาบนัเสรมิความงามพงศกัดิค์ลนีิค ค านึงถงึอย่างส าคญัยิง่และน ามาใชเ้ป็น
ปจัจยัดงึดดูในการตดัสนิใจของลกูคา้ต่อการเขา้รบับรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศกัดิค์ลนิีค 

ซึง่สอดคล้องกบังานวจิยัของ วรรณิศา ธรีธรรมธาดา (2554) ทีไ่ด้ท าการศกึษา ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลือกใชบ้รกิารสถานบรกิารออกก าลงักาย พบว่า 
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านราคา ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ดา้นการ
จดัจ าหน่าย และด้านกายภาพ ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสถานบรกิารออกก าลงั
กาย 
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ส าหรบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านสถานที่ สามารถท านายพฤติกรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถี่
เฉลีย่ในการใชบ้รกิารอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในทศิทางตรงกนัขา้มหรอืเป็นลบ แสดง
ให้เหน็ว่าเมื่อผู้บรโิภคให้ความส าคญักบั ด้านสถานที่ของทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาด มี
ผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ดงันัน้เมื่อมผีลกระทบทางด้าน
สถานที่เพิ่มขึ้น จงึส่งผลต่อพฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลินิก ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครดา้นความถีท่ีบ้รกิารต่อเดอืนลดลง เนื่องดว้ยสถาบนัเสรมิความงาม
พงศ์ศกัดิค์ลนิิกในกรุงเทพมหานครมทีัง้14 สาขา ซึง่เมื่อเปรยีบเทยีบกบัสถาบนัเสรมิความงามอื่น
ในกรุงเทพมหานครแล้ว มจี านวนน้อยกว่า จงึส่งผลต่อพฤติกรรมการเข้ารบับรกิารสถาบนัเสรมิ
ความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก ดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ต่อเดอืน เนื่องจากผูบ้รโิภคอาจไม่ไดร้บัความสะดวก
ในการเดนิทางมาใช้บรกิาร ดงันัน้ปจัจยัด้านสถานที่จงึสามารถท านายพฤติกรรมการใช้บรกิาร
สถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกได ้  

ซึง่สอดคล้องกบังานวจิยัของณฎาร ์ประทุมทอง.(2554) ที่ได้ท าการศกึษาเรื่องการสื่อสาร
แบบบอกต่อความคาดหวัง และการรบัรู้ของผู้รบับริการคลินิกความงามวุฒิศักดิค์ลินิกในเขต
กรงุเทพมหานคร พบว่าผูบ้รโิภคมคีวามคาดหวงัต่อคุณภาพการบรกิารโดยคาดหวงัว่าสถาบนัเสรมิ
ความงามจะมสีาขาให้บรกิารที่ครอบคลุมทัว่ถึง มคีวามสะดวกในการเดนิทางมาใช้บรกิารทัง้นี้
เนื่องจากการจราจรติดขดัของกรุงเทพมหานครอีกทัง้ผู้บรโิภคส่วนใหญ่เป็นพนักงานบรษิทัมกีาร
ท างานที่เร่งรบีและมขีอ้จ ากดัในเรื่องของเวลา ผู้บรโิภคจงึมคีวามคาดหวงัเรื่องความสะดวกของ
สถานที่ให้บรกิารเป็นอย่างมาก และยงัสอดคล้องกับงานวจิยัของมนัสวี อุดมพงษ์ (2550) ที่ได้
ท าการศกึษาเรื่องทศันคตแิละพฤตกิรรมของผูใ้ช้บรกิารศูนยผ์วิหนังมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
พบว่าผูบ้รโิภคคาดหวงัในเรือ่งของสถานทีโ่ดยตอ้งการความสะดวกในการเดนิทางมาใชบ้รกิาร 

4.   แรงจงูใจดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนั
เสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า 

แรงจงูใจดา้นเหตุผลและอารมณ์ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิ
ความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร ในด้านความถี่ที่ใช้บรกิารต่อเดอืน
และด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บริการอย่างมีระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เนื่ องจาก
พฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคแต่ละราย อาจได้รบั
อทิธพิลมาจากความรูส้กึหรอืทศันคต ิหรอืความเชื่อ หรอืบุคลกิภาพ หรอืกลุ่มอ้างองิ เช่นเดยีวกนั
กบัความรูส้กึจากความพอใจหรอืไม่พอใจที่เกดิขึน้ในขณะนัน้ ทีแ่ตกต่างกนัของผูบ้รโิภคแต่ละราย 
จงึอาจท าให้ผู้บรโิภคที่มาใช้บรกิาร มขี ัน้ตอนในการตดัสนิใจเข้ารบับรกิารและพฤติกรรมการใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกทีแ่ตกต่างกนัได ้
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ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิของ สุภทัทา ปิณฑะแพทย ์(2542) กล่าวว่า สภาวะของแรงจูงใจ
ทัง้หมดไมจ่ าเป็นจะตอ้งน าไปสู่การเกดิพฤตกิรรม แรงจงูใจทีเ่ป็นอยู่ในเวลานี้สามารถน าไปสู่การไม่
เกดิพฤตกิรรมใดๆได้ เมื่อไม่มกีารกระท าใดๆ ผู้บรโิภคจะไม่กระท าการใดๆ เมื่อไม่มโีอกาสที่จะ
กระท า หรอืแรงจงูใจไมไ่ดร้บัการกระตุ้นใหเ้กดิการกระท า ตวัอย่างเช่น ผูบ้รโิภคอาจไดร้บัการจงูใจ
ใหอ้ยากใชบ้รกิาร แต่ไมส่ามารถจะคาดหวงัว่าจะมเีงนิมาใชบ้รกิารได ้จงึไม่เกดิพฤตกิรรมการมาใช้
บรกิารนัน้ดงันัน้จะเหน็ได้ว่า เราไม่สามารถคาดคะเนถงึลกัษณะของผลกระทบที่ผู้บรโิภคจะได้รบั
จากแรงจงูใจทีเ่กดิขึน้ได ้นัน่คอื ผลกระทบอันหนึ่งสามารเกดิจากแรงจงูใจหลายอย่างทีแ่ตกต่างกนั
ได ้ 

นอกจากนี้ เนื่องจากในการวจิยัครัง้นี้ผู้วจิยัได้มุ่งเน้นไปที่แรงจูงใจด้านเหตุผลและด้าน
อารมณ์ โดยไมไ่ดมุ้ง่เน้นทีแ่รงจงูใจในดา้นอื่นๆ ซึง่แนวคดิดา้นแรงจงูใจของ พบิูล ทปีะปาล (2545: 
156-159) ไดก้ล่าวไวว้่า แรงจงูใจมหีลายกรณ ี นอกเหนือจากดา้นเหตุผลและอารมณ์ อาท ิแรงจงูใจ
ทีเ่กดิจากตวัผลติภณัฑ ์(Product Buying Motives) ไดแ้ก่ แรงจงูใจทีเ่กดิขึน้กบัผูบ้รโิภคทีต่้องการ
จะซือ้สนิคา้และบรกิารอยา่งใดอยา่งหนึ่งมา เพื่อตอบสนองความต้องการของตนใหไ้ดร้บัความพอใจ 
เนื่องจากสินค้าและบรกิารที่น ามาสนองความต้องการนัน้มากมาย แต่เงนิที่จะน ามาซื้อสินค้า
เหล่านัน้มจี ากดั ผูบ้รโิภคจงึจ าเป็นต้องตดัสนิใจซือ้สนิคา้อย่างใดอย่างหนึ่งตามก าลงัอ านาจซือ้ของ
เขา รวมถงึแรงจงูใจที่เกดิจากการอุปถมัถ์รา้นคา้ (Patronage Buying Motive) เป็นแรงจูงใจที่
ผู้บรโิภคเต็มใจและพงึพอใจที่จะให้การสนับสนุน การซื้อ / เป็นผู้อุปถมัภ์ร้านขายสนิค้าร้านค้าใด
รา้นค้าหนึ่งประจ า ซึ่งผู้วจิยัไม่ได้น าแรงจูงใจดงักล่าวมาใช้ในการวจิยัครัง้นี้ จงึสะท้อนให้เห็นว่า
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารไมไ่ดข้ึน้กบัแรงจงูใจดา้นเหตุผลและอารมณ์  แต่อาจเกดิจากแรงจงูใจอื่นๆก็
เป็นได้  อกีทัง้เรื่องเหตุผลและอารมณ์เป็นเรื่องละเอยีดอ่อน ซึง่แบบสอบถามอาจไม่ตรงกบัเหตุผล
และอารมณ์ทีแ่ทจ้รงิของผูบ้รโิภค ผลการวจิยัจงึไมส่ะทอ้นใหเ้หน็ว่าแรงจงูใจดา้นเหตุผลและอารมณ์
มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารกเ็ป็นได ้ 

5. ความพงึพอใจโดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
พงศศ์กัดิค์ลนิิก ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า 

ความพงึพอใจโดยรวม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงาม
พงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในด้านความถี่ที่ใช้บรกิารต่อเดอืนและด้านงบประมาณเฉลี่ยที่ใช้บรกิาร อย่างมี
ระดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรีะพล เอี่ยมโสภา (2547) ซึง่ท าการวจิยัเรื่อง พฤตกิรรมและ
ความพงึพอใจของลูกค้าต่อศูนยก์ารค้า ด ิเอ็มโพเรีย่ม ช้อปป้ิง คอมเพลก็ซ์ พบว่า ความสมัพนัธ์
ระหว่างพฤตกิรรมในการใชบ้รกิารศูนยก์ารคา้ ด ิเอม็โพเรีย่ม ชอ้ปป้ิง คอมเพลก็ซ ์ดา้นคา้ใชจ้่ายใน
การซือ้สนิคา้แต่ละครัง้กบัความพงึพอใจต่อรายการส่งเสรมิการขายของทางศูนยก์ารคา้  
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ซึง่ประกอบดว้ย การสะสมแต้มแลกของก านัล การส่งคูปองชงิโชค การจดั Midnight Sale และการ
จดักจิกรรมใน Hall ของศูนยก์ารคา้ พบว่าพฤตกิรรมในการใชบ้รกิารศูนยก์ารคา้ค่าใชจ้่ายในการซือ้
แต่ละครัง้ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัรายการส่งเสรมิการขายทุกประเภท อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05  

และยงัสอดคลอ้งกบัค ากล่าวของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์(2546: 90-97; อ้างองิจาก Kotler. 2003: 
61) ทีก่ล่าวว่า ความพงึพอใจเป็นความรูส้กึของลกูคา้ว่าพงึพอใจหรอืไมพ่งึพอใจ ซึง่เป็นผลลพัธจ์าก
การเปรยีบเทยีบระหว่างการรบัรูใ้นการท างานของผลติภณัฑก์บัความคาดหวงัของลูกคา้ ถ้าผลการ
ท างานของผลติภณัฑ์ต ่ากว่าความคาดหวงัลูกค้าจะไม่พงึพอใจ ถ้าผลการท างานของผลติภณัฑ์
เท่ากบัความคาดหวงัลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และถ้าผลการท างานของผลติภณัฑ์สูงกว่าความ
คาดหวงัมากลูกคา้จะเกดิความพงึพอใจอย่างมาก ดงันัน้พฤตกิรรมการใชบ้รกิารกบัความพงึพอใจ
จงึไมม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัส าคญั 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 

ผลจากการศึกษา ปจัจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์
คลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ให้ข้อคดิเหน็และข้อเสนอแนะที่อาจเป็นประโยชน์ต่อ
ผู้ประกอบการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิก ในการพิจารณาปรบัปรุง พัฒนาให้การ
ให้บรกิารสอดคล้องเป็นที่ต้องการของผู้บรโิภคที่มาใช้บรกิารมากที่สุด และยงัเป็นประโยชน์แก่
ผูเ้กีย่วขอ้งดงันี้ 

1. จากผลการศกึษาดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคพบว่า กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารสถาบนัเสรมิ
ความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกในเขตกรงุเทพมหานคร กลุ่มลูกคา้เป้าหมายส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ ดงันัน้
ผูป้ระกอบกจิการสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิ ์หรอืผูท้ีส่นใจจะประกอบกจิการประเภทน้ี รวมถงึ
นักการตลาดในธุรกิจนี้ควรให้ความส าคญักบัการด าเนินกลยุทธ์ในการสร้างภาพลกัษณ์กับกลุ่ม
ลูกค้าหลัก เพื่อเพิ่มความต้องการในการเข้ารบับริการสถาบันเสริมความงาม ด้วยการพัฒนา
โปรแกรมการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คอื จดักจิกรรมการส่งเสรมิการตลาดทัง้หมดทุกชนิด 
เช่น การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ จดหมายตรง การขายโดยพนักงานขาย การส่งเสรมิการขาย และ
การประชาสมัพนัธ์ เป็นต้น น ามาผสมผสานกัน เพื่อให้เป็นข่าวสาร เพื่อส่งเสรมิการตลาด ที่มี
ลกัษณะความเป็นหนึ่งเดยีวมุ่งเน้นที่ลูกคา้โดยเฉพาะ ซึง่ท าได้โดยเพิม่ช่องทางการประชาสมัพนัธ์
ใหม้ากขึน้ โดยเฉพาะในเรื่องการท าการส่งเสรมิการตลาด เช่น เมื่อมบีรกิารประเภทใหม่  ๆ เขา้มา 
ควรใหพ้นักงานของคลนิิกไปแจกโปสเตอร์/แผ่นพบั หรอืมกีารโฆษณาประชาสมัพนัธท์างวทิยุและ
สื่ออเิลก็ทรอนิกส ์website และ ผ่านช่องทางการสื่อสาร Social network ทีก่ าลงัเป็นทีน่ิยมอยู่ใน
ปจัจุบนั เช่น Facebook และ Twitter นอกจากนี้ การมอบของแถมและส่วนลดในโปรเกรมพเิศษ
ใหก้บัผูเ้ขา้รบับรกิาร รวมไปถงึการใชส้ื่อทางโทรทศัน์มาใชใ้นการโฆษณาเพื่อใหเ้ป็นทีรู่จ้กัมากขึน้  
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2. ผูป้ระกอบกจิการสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก หรอืผูท้ีส่นใจจะประกอบกจิการ
ประเภทนี้  รวมถึงนักการตลาดในธุรกิจนี้  ควรเข้าไปท าตลาดเพิ่มกลับกลุ่มผู้บรโิภคที่มีอาชีพ 
เจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว และรบัจ้างทัว่ไป เน่ืองจากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายน้ีมี
พฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก ในดา้นความถี่โดยเฉลี่ยต่อเดอืนใน
การใช้บรกิาร มากกว่า ผู้ที่มาใช้บรกิารที่มอีาชีพนักเรยีน/นิสิต/นักศึกษา ข้าราชการ/พนักงาน
รฐัวิสาหกิจ และ พนักงานบริษัทเอกชน ดังนัน้จึงควรให้ความส าคัญในการก าหนดนโยบาย
การตลาดเชงิกลยทุธ ์กบักลุ่มเป้าหมายส าคญัดงักล่าว เพื่อใหส้ามารถเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ีให้
ไดม้ากทีสุ่ด เช่น การก าหนดราคาของการใหบ้รกิาร แต่ละประเภททีห่ลากหลายใหส้ามารถเลอืกได้
ตามความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย, การใชภ้าษาในการโฆษณาประชาสมัพนัธผ์่านช่องทางต่างๆ
ที่เหมาะสม  และง่ายต่อการเขา้ใจของกลุ่มเป้าหมาย, เป็นต้น ทัง้น้ีเพื่อให้เขา้ถงึกลุ่มเป้าหมาย
ดงักล่าว และตอบสนองต่อความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างสมบูรณ์ จงึจะท าให้ผูบ้รโิภคมี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก ดา้นความถีเ่พิม่ขึน้  

3. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคา ผูป้ระกอบกจิการสถาบนัเสรมิความงามพงศ์
ศกัดิค์ลนิิก หรอืผู้ทีส่นใจจะประกอบกจิการประเภทน้ี รวมถงึนักการตลาดในธุรกจิน้ี ควรปรบัราคา
ใหเ้หมาะสมกบัความต้องการของกลุ่มเป้าหมายหลกั โดยต้องค านึงถงึความยดืหยุ่นของอุปสงคต่์อ
ราคาเพราะ ความอ่อนไหวของปรมิาณความต้องการซื้อสินค้า หรอืบรกิารชนิดหนึ่งที่มต่ีอการ
เปลี่ยนแปลงในราคาของสนิค้าหรอืบรกิารนัน้ มผีลต่อการตดัสนิใจในการซื้อสนิค้า หรอืใช้บรกิาร
อย่างส าคญัยิง่ นอกจากนี้ควรมกีารเปรยีบเทยีบราคาของการให้บรกิารแต่ละประเภท กบัสถาบนั
เสรมิความงามรายอื่นๆ เพื่อน ามาปรบักลยุทธ์ด้านราคา เพื่อให้ผู้บรโิภคเกดิความรูส้กึคุ้มค่าและ
เกิดความพึงพอใจด้านราคาของการให้บรกิาร ให้อยู่ในระดบัที่ไม่แตกต่างกันมากเมื่อเทียบกับ
สถาบนัเสรมิความงามอื่นๆ ทัง้น้ีเน่ืองจากผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิ
บรกิาร ดา้นราคา โดยรวมมคีวามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด  

4. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านสถานที่ ผู้ประกอบกิจการคลนิิกหรอืผู้ที่สนใจจะ
ประกอบกจิการประเภทนี้ ควรให้ความส าคญัอย่างยิง่ในเรื่องของความสะดวกในการหาที่จอดรถ 
รวมถงึความสะดวกในการเดนิทางมาใช้บรกิาร และสถานที่ใกล้บ้านหรอืที่ท างาน ยกตวัอย่างเช่น 
ปญัหาในเรือ่งของสถานทีท่ีค่บัแคบ ทีจ่อดรถมไีมเ่พยีงพอแก่ผูม้าใชบ้รกิาร บางแห่งทีจ่อดรถอยู่ห่าง
จากสถานบรกิารมากจนเกนิไปเพราะอยู่ตดิถนน ท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารส่วนมากต้องจอดขวางถนนท าให้
การจราจรตดิขดัตามมา ซึง่ปญัหาเหล่าน้ีผูป้ระกอบการจ าเป็นต้องเร่งแก้ไขปรบัปรุงเชงิกลยุทธส์่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารให้สอดคล้องมากยิง่ขึ้นเพื่อให้ผู้บรโิภคเกิดความพึงพอใจมากที่สุด 
นอกจากนี้ยงัท าให้สามารถรกัษาฐานลูกค้าเดมิ และสามารถขยายฐานลูกค้าใหม่ๆ เพิม่ขึน้อย่าง
ต่อเนื่อง ทัง้นี้เนื่องจากผลการวจิยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านสถานที่ สามารถ
ท านายพฤติกรรมการใช้บริการสถาบันเสริมความงามพงศ์ศักดิค์ลินิกของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ในดา้นความถี่เฉลีย่ในการใชบ้รกิารไดใ้นทศิทางตรงกนัขา้มหรอืเป็นลบ กล่าวคอื
เมื่อมผีลกระทบทางด้านสถานที่เพิม่ขึ้น เป็นผลให้พฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงาม
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พงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ที่มาเขา้รบับรกิารต่อเดอืนลดลง 
นอกจากนี้ ผลการวจิยัพบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที ่ โดยรวมมคีวามส าคญัใน
ระดบัมากทีสุ่ด  

5. ผูป้ระกอบกจิการสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก หรอืผูท้ีส่นใจจะประกอบกจิการ
ประเภทนี้ รวมถงึนกัการตลาดในธุรกจินี้ ควรสนบัสนุนและส่งเสรมิการสรา้งศกัยภาพของบุคลากรผู้
ใหบ้รกิาร ใหส้อดคลอ้งกบัคุณลกัษณะ 7 ประการ แห่งการบรกิารทีด่คีอื ผูป้ระกอบการธุรกจิบรกิาร 
และพนักงานให้บรกิารต้องยิม้แย้ม และเอาใจเขาใส่ใจเราเหน็อกเหน็ใจต่อความล าบากยุ่งยากของ
ลูกค้า ตอบสนองต่อความประสงค์จากผู้ใช้บรกิารอย่างรวดเรว็ทนัใจ แสดงออกถงึความนับถอืให้
เกยีรตลิูกคา้ ใหบ้รกิารดว้ยความเตม็ใจ กริยิาอาการอ่อนโยน สุภาพและมมีารยาทด ีอ่อนน้อมถ่อม
ตน มคีวามกระฉับกระเฉงและกระตือรอืรน้ขณะบรกิาร ใหก้ารบรกิารมากกว่าทีผู่ใ้ชบ้รกิารคาดหวงั
เสมอ ทัง้น้ีเน่ืองจากผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากรผู้ให้บรกิาร
โดยรวม ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมาก ดังนัน้จึงควรให้ความส าคญัในเรื่อง
บุคลากรผู้ช่วยการรกัษามคีวามรู้และความเชี่ยวชาญในการให้บรกิาร  เรื่องแพทย์ผู้ให้บรกิารมี
ความสุภาพ และเรื่องบุคลากรผูช้่วยการรกัษามคีวามสุภาพ การใหค้วามส าคญักบัเรื่องดงักล่าวจะ
ส่งผลให้ผู้บรโิภคให้ความสนใจในการเข้ารบับรกิารสถาบนัเสรมิความงามมากขึ้น ซึ่งจะช่วยเพิม่
ความพงึพอใจในการเขา้รบับรกิาร และเพิม่ความจงรกัภกัดใีหก้บัผูบ้รโิภคในกลุ่มนี้ไดอ้กีดว้ย  

6. ผูป้ระกอบกจิการสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก หรอืผูท้ีส่นใจจะประกอบกจิการ
ประเภทนี้ รวมถึงนักการตลาดในธุรกิจนี้ ควรให้ความส าคัญในการพฒันากลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาดดา้นการใหบ้รกิารอย่างต่อเนื่องโดย 1) การสรา้งความแตกต่างดา้นบรกิาร เช่น รปูแบบ
การน าเสนอขอ้มลูการใหบ้รกิารควรจะเป็นสิง่แปลกใหม่ 2) กระบวนการใหบ้รกิารและบุคคลากรผู้
ใหบ้รกิารควรมกีารฝึกอบรมพนกังานใหม้คีวามสามารถในการส่งมอบบรกิารแก่ลูกคา้ และรูจ้กัสรา้ง
บรรยากาศทีน่่าดงึดูดในการใหบ้รกิาร 3) ภาพลกัษณ์ การใชส้ญัลกัษณ์และตรายีห่อ้จะช่วยส่งเสรมิ
ในการสรา้งภาพลกัษณ์ของบรกิาร  ใหโ้ดดเด่นกว่าคู่แข่งขนัได ้ 4) คุณภาพบรกิาร คุณภาพการ
บรกิารทีส่่งมอบแก่ลูกคา้ ต้องมคีวามสม ่าเสมอและคุณภาพดกีว่าคู่แข่งขนั และเหนือกว่าคุณภาพที่
ลูกคา้คาดหมายไวโ้ดยการคาดหมายของลูกคา้มกัจะมาจากประสบการณ์ในอดตี และการโฆษณา 
5) การแก้ไขปญัหาและค ารอ้งเรยีนของลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิารอย่างเร่งด่วน ทัง้นี้เนื่องจากผลการวจิยั
พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาดโดยรวม มคีวามส าคญัในระดบั
มากทีสุ่ด  
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ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป  
1. การศกึษาครัง้น้ีเป็นการศกึษา ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความ

งามพงศ์ศกัดิค์ลนิิกของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ควรมกีารศกึษาเปรยีบเทยีบคุณภาพการ

บรกิารของสถาบนัเสรมิความงามที่เกี่ยวข้องกับการให้บรกิารเสรมิความงามในแต่ละประเภท 

เพื่อที่จะได้น าผลการวจิยัที่แตกต่างกนัเพื่อเปรยีบเทยีบ และเป็นประโยชน์กบัองค์กรในการน า

ผลการวจิยัมาวเิคราะห์และด าเนินการในการวางแผนกลยุทธ์ทางการบรหิารจดัการและทางด้าน

การตลาดเพื่อน าสู่แผนการด าเนินการใหส้อดคลอ้งกบัความต้องการของผูใ้ชบ้รกิารในแต่ละกลุ่มที่มี

ความตอ้งการทีแ่ตกต่างกนั ซึง่ในการตลาดปจัจุบนัผูใ้ชบ้รกิารมคีวามต้องการในลกัษณะทีทุ่กธุรกจิ

ตอ้งตอบสนองลกัษณะแบบ Customize ใหม้ากทีสุ่ดเพื่อใหผู้ใ้ชบ้รกิารพงึพอใจสงูสุด 

2. กรณทีีม่ผีูส้นใจศกึษาต่อไปในอนาคต ผูศ้กึษาขอเสนอแนะว่า ควรจะศกึษาถงึอุปสรรคใน

การด าเนินงานของสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก อุปสรรคในการใหบ้รกิารเสรมิความงาม

พงศศ์กัดิค์ลนิิก ว่าควรมมีาตรการหรอืนโยบายในการจดัการกบัปญัหาและอุปสรรคอยา่งไร 

3. ควรศึกษาเปรยีบเทยีบคุณภาพบรกิารที่จะท าให้ผู้ใช้บรกิารได้รบัการบรกิารที่มทีัง้

คุณภาพและความปลอดภยั ส่งผลใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิพฤตกิรรมการใชบ้รกิารเพิม่มากยิง่ขึน้ ระหว่าง

สาขาในเครอืพงศศ์กัดิค์ลนิิก 

4. ศกึษาเปรยีบเทยีบกบัแผนกเสรมิงามความ โรงพยาบาลเอกชน เพื่อใหท้ราบถงึความ

ตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิารและวเิคราะหว์่าสถาบนัเสรมิความงามอยูร่ะดบัใดและตอ้งพฒันาเรือ่งใด 

5. งานวจิยัน้ีเป็นการท าวจิยัเพยีงช่วงเวลาใดเวลาหนึ่งเท่านัน้ ควรท าการวจิยัอย่างต่อเนื่อง 

เพราะสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก ใหค้วามส าคญัและสนบัสนุนในเรื่องการพฒันาปรบัปรุง

คุณภาพการบรกิารเพื่อก่อให้เกิดพฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศ์ศกัดิค์ลนิิก

อย่างต่อเนื่อง ดงันัน้กจ็ะสอดคลอ้งกบัเป้าหมายในการใหก้ารบรกิารทีม่คีุณภาพการบรกิารทัง้ดา้น

คุณภาพและความปลอดภยั ซึ่งจะท าให้ผู้ใช้บรกิารพึงพอใจสูงสุดและส่งผลในการที่จะท าให้

ผูใ้ชบ้รกิารเกดิ Royalty เนื่องจากรบัรูไ้ดถ้งึคุณค่าของคุณภาพการใหก้ารบรกิารของสถาบนัเสรมิ

ความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิกและมาใชบ้รกิารอย่างต่อเน่ือง  

6. ธุรกจิเสรมิความงามในปจัจุบนัมปีระเภทการใหบ้รกิารทีค่่อนขา้งหลากหลาย และมกีลุ่ม

ลุกคา้หลายประเภท ดงันัน้การท าวจิยัในอนาคตควรค านึงถงึปจัจยัใหม่ๆ นอกเหนือจากทีเ่คยศกึษา

กนัมา ซึง่ผลสรปุนัน้ๆ ถูกน ามาใชพ้จิารณาถงึผลกระทบส าคญัต่อพฤตกิรรมในการเขา้รบับรกิารใน

สถาบนัเสรมิความงามได ้ อกีทัง้ผลการวจิยัจะสามารถอธบิายพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไดเ้พยีงระยะเวลา

หนึ่ง เนื่องจากเทคโนโลยคีวามงามและค่านิยมของคนในแต่ละช่วงเวลามกีารเปลีย่นแปลงอยู่เสมอ 
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ผู้วิจยัจงึคิดว่าผลวิจัยในอดีตไม่สามารถน ามาใช้พิจารณาพฤติกรรมของผู้บรโิภคในปจัจุบนัได้

ทัง้หมด 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจยั 
เรือ่ง  ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก 

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 

 แบบสอบถามฉบับนี้ เ ป็นส่วนหนึ่ งของการศึกษา ในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ โดยขอ้มลูทีท่่านตอบในแบบสอบถามชุดนี้จะถูกเกบ็เป็นความลบัและจะ
น ามาใชป้ระโยชน์ต่อการศกึษาในเรื่องนี้เท่านัน้ ผู้ศกึษาขอขอบพระคุณอย่างสูงทีส่ละเวลาในการตอบ
แบบสอบถามนี้ 
 แบบสอบถามประกอบดว้ยค าถาม 6 ส่วนดงันี้ 
          ส่วนที ่  1   ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม   

ส่วนที ่  2   ขอ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบการด าเนินชวีติของท่าน 
สว่นที ่  3   ขอ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบรกิาร   
ส่วนที ่  4   ขอ้มลูเกีย่วกบัแรงจงูใจในดา้นเหตุผลและอารมณ์ในการใชบ้รกิาร  
ส่วนที ่  5   ขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก 
ส่วนที ่  6   ความพงึพอใจโดยรวมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก 
 

ส่วนท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

 ค าชีแ้จง  โปรดท าเครือ่งหมาย  √  ลงในช่อง �(    ) เพยีงขอ้เดยีวทีต่รงกบัท่านมากทีสุ่ด 
 

1. เพศ 
 (    )  ชาย     (    )   หญงิ 
 

2.  อาย ุ 
(    )  18-27 ปี     (    )   28-37 ปี 
(    )  38-47 ปี     (    )   48 ปีขึน้ไป 
 

3. สถานภาพ 
(    )  โสด         (    )  สมรส / อยูด่ว้ยกนั            
(     )  หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู่ 
 

4. ระดบัการศกึษา 
(    )  ต ่ากว่าปรญิญาตร ี       (    )  ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า    
(    )  สงูกว่าปรญิญาตร ี
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5. อาชพี 

(    )  นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา   (    )  ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ  (    
)  พนกังานบรษิทัเอกชน    (    )  เจา้ของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั 
 (    )  รบัจา้งทัว่ไป   (    )  อื่นๆ โปรดระบุ………….  
      

6. รายไดป้ระจ าต่อเดอืน  
(    ) 10,000 -19,999  บาท   (    )  20,000-29,999  บาท 
(    ) 30,000 ขึน้ไป 

 
ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลเก่ียวกบัรปูแบบการด าเนินชีวิต 
ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย  √  ลงในช่องว่างเพยีงขอ้เดยีวทีต่รงกบัรปูแบบการด าเนินชวีติของท่าน โดยบอก
รปูแบบการด าเนินชวีติในปจัจุบนั ไม่ใช่ลกัษณะทีท่่านปรารถนาในอนาคต 
 

รปูแบบการด าเนินชีวิต 

ระดบัความคิดเหน็ 
เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

เห
น็ด้

วย
 

ปา
นก

ลา
ง 

ไม่
เห
น็ด้

วย
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 
5 4 3 2 1 

1. กิจกรรม 
1 ท่านไปงานเลีย้งสงัสรรคเ์ป็นประจ า      
2 ท่านมกีารร่วมกจิกรรมทีเ่กีย่วกบัสาธารณชนอยู่เสมอ      
3 ท่านใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามเป็นประจ า      

2. ความสนใจ 
4 ท่านสนใจเป็นพเิศษกบัขา่วสารเกีย่วกบัการเสรมิความ

งาม  
     

5 ท่านสนใจนวตักรรมการเสรมิความงามรปูแบบใหม่ๆ 
เช่น การฉีดโบทอ็ก คารบ์อกซี ่เป็นตน้  

     

6 ท่านมคีวามสนใจทีจ่ะทดลองผลติภณัฑด์แูลผวิพรรณอยู่
เสมอ 

     

2. ความสนใจ 
7 ท่านคดิว่าสถาบนัเสรมิความงามสามารถช่วยปรบัปรุง      
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บุคลกิภาพไดเ้ป็นอย่างด ี

8 ท่านมคีวามเชื่อมัน่ในการใชบ้รกิารจากสถานเสรมิความ
งาม   

     

9 ท่านคดิว่าเทคโนโลยทีีใ่ชเ้สรมิความงามในปจัจุบนัมี
ความปลอดภยัสงู 

     

 
ส่วนท่ี 3   ข้อมูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธรุกิจบริการ  
ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย  √  ลงในช่องว่างเพยีงขอ้เดยีวทีต่รงกบัความคดิเหน็ของท่าน จากการทีท่่านมาใช้
บรกิารสถาบนัเสรมิความงามพงศศ์กัดิค์ลนิิก 
 

 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 

ระดบัความส าคญั 
มากทีส่ดุ 

5 
มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยทีส่ดุ 
1 

ด้านผลิตภณัฑ ์      

เครื่องมอืและเทคโนโลยทีีใ่หบ้รกิารทนัสมยั      

เครื่องมอืและเทคโนโลยทีีใ่หบ้รกิารมคีวามปลอดภยั      

เครื่องมอืทีใ่หบ้รกิารมจี านวนเพยีงพอ      

ด้านราคา      
ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัการบรกิารทีไ่ดร้บั      

ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัสถาบนัเสรมิความงามอื่นๆ      

ด้านสถานท่ี      

สถานทีใ่กลบ้า้น / ใกลท้ีท่ างาน      

ความสะดวกในการหาทีจ่อดรถ      

ความสะดวกในการเดนิทางมาใชบ้รกิาร      

ด้านการส่งเสริมการตลาด       

การโฆษณาโดยแจกโปสเตอร/์แผ่นพบั      
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การโฆษณาผา่นสือ่อเิลก็ทรอนิกส ์website      

การจดับธูประชาสมัพนัธต์ามหา้งสรรพสนิคา้       

ของแถมและสว่นลด      

การสะสมแตม้เพื่อรบัสว่นลด       

บุคลากรผูใ้ห้บริการ      

แพทยผ์ูใ้หบ้รกิารมคีวามรูแ้ละความเชีย่วชาญในการ
ใหบ้รกิาร   

     

บุคลากรผูช้่วยการรกัษามคีวามรูแ้ละความเชีย่วชาญ
ในการใหบ้รกิาร 

     

แพทยผ์ูใ้หบ้รกิารมคีวามสภุาพ      

บุคลากรผูช้่วยการรกัษามคีวามสภุาพ      

ด้านกระบวนการให้บริการ      

ความสะดวกในการจองควิเขา้รบับรกิารทางโทรศพัท ์      

ความสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร      

ด้านกายภาพ      

การตกแต่งสถาบนัมคีวามสวยงาม      

ภายในสถาบนัเสรมิความงามมบีรรยากาศทีด่ ี      

 
ส่วนท่ี 4   ข้อมูลดา้นแรงจงูใจด้านเหตผุลและอารมณ์ ในการใช้บริการ สถาบนัเสริมความงาม พงศศ์กัด์ิ
คลินิก 
 ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย  √  ลงในช่องว่างเพยีงขอ้เดยีวทีต่รงกบัความคดิเหน็ของท่าน  

 
แรงจงูใจในการใช้บริการ 

ระดบัแรงจงูใจ 
มากทีส่ดุ 

5 
มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยทีส่ดุ 
1 
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ส่วนท่ี 5  ข้อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถาบนัเสริมความงาม  พงศศ์กัด์ิคลินิก 

1. ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร_________ครัง้ต่อเดอืน  
 

2. งบประมาณเฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร___________บาท ในแต่ละครัง้ 
          
      3.  ท่านใชบ้รกิารเสรมิความงามประเภทใดมากทีส่ดุ  (ค าตอบเดยีว) 
(    )   ประเภทผวิหน้า  อาท ิ การรกัษาสวิ  หลุมสวิ แผลเป็น  ฝ้า กระ และการบ ารุงผวิหน้า การมารค์หน้าใส             
(    )    ประเภทดแูลผวิกาย อาท ิฉีดวติามนิเพื่อผวิพรรณขาวกระจา่งใส,กรอผวิเพื่อลบจดุด่างด า                      
(    )   ประเภท การลดน ้าหนกัและสดัสว่น  อาท ิ การฉีด Carboxytherapy เพื่อลดสดัส่วนเฉพาะจุด                                                                                                            
(    )   ประเภท การก าจดัขน  
 
   4. โดยสว่นมากท่านจะใชบ้รกิาร ช่วงเวลาใดบ่อยทีส่ดุ  
                        (    ) เวลา 10.00 – 11.59 น      (    ) เวลา 12.00 – 15.59 น. 
                        (     ) เวลา16.00 – 18.59 น.      (    ) เวลา 19.00  – 21.00  น. 
  
   5. โดยสว่นมากท่านมาใชบ้รกิารวนัใดบ่อยทีส่ดุ 

(    ) วนัธรรมดา (วนัจนัทร ์- วนัศุกร ์)               (    ) วนัเสาร-์วนัอาทติย ์
(    ) วนัหยุดนกัขตัฤกษ ์

 
    6. ท่านใชบ้รกิารเสรมิความงาม  เพื่อวตัถุประสงคใ์ดมากทีส่ดุ   (ค าตอบเดยีว) 
                       (    )   เพื่อปรบัปรุงบุคลกิภาพตนเอง              (    ) เพื่อใหไ้ดร้บัการยอมรบัจากสงัคม 
                       (    )   เพื่อเสรมิสรา้งความมัน่ใจ                 (    )  เพื่อหน้าทีก่ารงาน  

           (    )   อื่นๆโปรดระบุ ___________ 
 

7. บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจมาใชบ้รกิารมากทีส่ดุ 
         (    )   พ่อ แม่ ญาต ิ                                        (    ) เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน       
         (    )   แฟน/คู่สมรส                                         (    )  บุคคลทีม่ชีื่อเสยีง อาท ิดารา นกัแสดง 

ด้านเหตผุล      
สถาบนัเสรมิความงามมมีาตรฐาน น่าเชื่อถอื      

แพทยผ์ูใ้หบ้รกิารมใีบอนุญาตประกอบ
วชิาชพี 

     

ยาทีใ่หบ้รกิารไดข้ึน้ทะเบยีนตามกฎหมาย      

ด้านอารมณ์      
เพื่อเสรมิบุคลกิภาพ      
เพื่อเพิม่ความมัน่ใจ      
แสดงออกถงึความมรีสนิยม/ทนัสมยั      

http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/52-2010-08-09-10-01-15
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/50-2010-08-09-10-00-17
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/57-2010-08-27-04-23-22
http://www.pongsak-clinic.com/index.php/features/58-2010-08-27-04-23-43
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         (    )   อื่นๆโปรดระบุ ___________ 
 

8. สว่นใหญ่ท่านช าระเงนิดว้ยวธิใีด 
(    ) เงนิสด                                  (    ) บตัรเครดติ  
 

ส่วนท่ี 6  ความพึงพอใจโดยรวมต่อการมาใช้บริการสถาบนัเสริมความงามพงศศ์กัด์ิคลินิก 

 

                         
                               - ขอขอบคณุทุกท่านท่ีให้ความรว่มมือในการตอบแบบสอบถามในครัง้น้ี -  
  
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                            1. ความพงึพอใจในการมาใชบ้รกิาร 
                                                               มากทีส่ดุ___:___:___:___:___น้อยทีส่ดุ 
                                                                           5     4     3    2      1 

 

                             2.ความพงึพอใจในผลของการเขา้รบับรกิาร 
                                                              มากทีส่ดุ ___:___:___:___:___น้อยทีส่ดุ 
                                                                         5     4     3    2      1 
 
                             3.โปรดประเมนิการบรกิารทีท่่านไดร้บัเมื่อเปรยีบเทยีบกบัความคาดหวงัของท่าน 
                                               สงูกว่าทีค่าดหวงัมาก____:___:___:___:____ต ่ากว่าทีค่าดหวงัมาก 
                                                                          5     4     3    2      1        
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ประวติัย่อผูวิ้จยั 
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ประวติัย่อผูวิ้จยั 
 

ชื่อ ชื่อสกุล        บุศรา  จริเกษมสุข 
วนัเดอืนปีเกดิ     28 พฤษภาคม 2528 
สถานทีเ่กดิ   จงัหวดัชยัภมู ิ
สถานทีอ่ยู่ปจัจบุนั   332/370 ชัน้ 18 คอนโดไลฟ์ ถนนรชัดาภเิษก แขวงสามเสนนอก เขต

จตุจกัร กรงุเทพ  10310 
ประวตักิารศกึษา 
พ.ศ. 2551    คณะวทิยาการจดัการ สาขาการจดัการโรงแรมและท่องเทีย่ว เกยีรตนิิยมอนัดบั 2  
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