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  การวิจยัครัง้นี้มจีุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติที่มต่ีอส่วนประสม
การตลาดบริการกับพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บขอ้มูล สถติิที่ใช้ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ความเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การทดสอบค่าท ีการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว และการทดสอบหาค่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั 

  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 30 ปี สถานภาพโสด 
ส าเรจ็การศกึษาสงูสุดระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
ที่ 40,001 บาทขึ้นไป  และผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีทัศนคติต่อส่วนประสมการตลาดบริการของ               
ศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY อยูใ่นระดบัด ี
 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ผู้ใช้บรกิารที่มอีายุ ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืน แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยใน
การใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และผูใ้ชบ้รกิารที่มี
สถานภาพการสมรสและอาชพีแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผิวหนังและศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
ในส่วนของความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารกบัพฤติกรรมการใช้
บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY นัน้ พบว่า ทศันคตขิองผู้ใชบ้รกิารทีม่ต่ีอส่วนประสม
การตลาดบรกิารด้านราคา และด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉลี่ยต่อครัง้  โดยมี
ความสมัพนัธ์ทศิทางตรงขา้มกนั ในระดบัต ่ามากและค่อนขา้งต ่า อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
.05 และทัศนคติที่มีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ ด้านราคา                   
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 
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 The purpose of this research is to examine the relationship between the attitudes of 
consumers towards the service marketing mix and service usage of iSKY Innovative Skin & 
Laser Surgery Center. The sample in this research was two hundred and ten iSKY customers. 
It was conducted by questionnaire as a tool to collect statistical data using data analysis 
including percentage, mean and standard deviation. The statistical analysis of variance was 
obtained using a t-test, One-Way Analysis of Variance and Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient. 
  The majority of the sample group was female, aged under or equal to thirty years of 
age, single with a Bachelor’s degree, working as an employee at a private company and 
average revenue per month over 40,001 Baht. The overall attitudes towards the service 
marketing mix was at a good level.  
  The results of hypotheses testing are as follows: 
  The consumers with different demographic characteristics including age, highest 
educational level and average revenue per month had different behavior on using iSKY’s 
service in terms of spending limitations on services each time with statistical significant level 
of .05, while consumers with different marital status and occupations had different behaviors 
regarding service usage in terms of returning to use the service again in the future at statistical 
significant level of .05. 
  The attitudes of consumer on service marketing mix in terms of products and services 
and process aspects were negatively correlated at low- level and very low- level respectively, 
with the behavior on service usage at iSKY Innovative Skin & Laser Surgery Center in terms 
of average amount of expenses per time with a statistical significant level of .05. 
  The attitudes of consumers on the service marketing mix was positively correlated 
with behavior on service usage at iSKY Innovative Skin & Laser Surgery Center in terms of 
the returning to use the service again in the future at a statistical significant level of .05. 
 
  
  



สารนิพนธ ์
เรือ่ง 

ความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

ของ 
ธณศิร ์เธยีรกฤตย ์

 
ไดร้บัอนุมตัจิากบณัฑติวทิยาลยัใหน้บัเป็นส่วนหนึ่งของการศกึษาตามหลกัสตูร 

ปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการจดัการ 
ของมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

 
………………..…………………...……….…………คณบดบีณัฑติวทิยาลยั 
(ผูช่้วยศาสตราจารย ์นายแพทยฉ์ตัรชยั เอกปญัญาสกุล) 
      วนัที.่.........เดอืน..........................พ.ศ……..….. 

 
อาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธ ์ คณะกรรมการสอบปากเปล่า 

  
……………..………….……….……. ………..………..……………….....…ประธาน 
(อาจารย ์ดร.ศุภณิญา ญาณสมบรูณ์) (อาจารย ์ดร.ศุภณิญา ญาณสมบรูณ์) 

  
 ………..………..……………….....…กรรมการ 
 (อาจารย ์ดร.อจัฉรยีา ศกัดิน์รงค)์ 

  
 ………..………..……………….....…กรรมการ 
 (อาจารย ์ดร.อนิทกะ พริยิะกุล) 

 
 
 
 
 



ประกาศคณูุปการ 

 
 สารนิพนธฉ์บบัน้ีส าเรจ็ไดด้ว้ยความกรุณาของอาจารย ์ดร.ศุภณิญา ญาณสมบูรณ์ อาจารย์
ทีป่รกึษาสารนิพนธ์ ที่ได้ให้ความอนุเคราะหร์บัเป็นอาจารยท์ี่ปรกึษา และให้ค าแนะน า ความช่วยเหลอื 
และข้อเสนอแนะในการปรบัปรุงแก้ไขข้อบกพร่องต่าง ๆ ในการท าวิจยัฉบบันี้ด้วยความเมตตา 
นับตัง้แต่เริม่ต้นด าเนินการจนส าเรจ็เรยีบรอ้ยเป็นสารนิพนธฉ์บบันี้  ผูว้จิยัรูส้กึซาบซึง้ในความกรุณา 
และขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสงูไว ้ณ โอกาสน้ี 

 ขอขอบพระคุณ อาจารย ์ดร.อจัฉรยีา ศกัดิน์รงค ์และอาจารย ์ดร.อนิทกะ พริยิะกุล ทีก่รณุา
เป็นกรรมการสอบปากเปล่า และรบัเป็นผูเ้ชีย่วชาญตรวจแบบสอบถาม พรอ้มทัง้ใหค้ าแนะน าอนัเป็น
ประโยชน์ในการจดัท าสารนิพนธฉ์บบัน้ีจนเสรจ็สมบูรณ์ 

  ขอขอบพระคุณคณาจารย์ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร์ มหาวิทยาลัย                  
ศรนีครนิทรวโิรฒ ทีไ่ดป้ระสทิธิป์ระสาทวชิาความรูท้ีม่คี่า เปิดมมุมองใหม ่ๆ และมอบประสบการณ์ที่
ดใีห้แก่ผูว้จิยั ตลอดจนเจา้หน้าทีภ่าควชิาบรหิารธุรกจิและเจา้หน้าที่บณัฑติวทิยาลยั ที่ช่วยอ านวย
ความสะดวกและประสานงานจนท าใหก้ารวจิยัครัง้นี้ส าเรจ็ลุล่วงไปไดด้ว้ยด ี

 ขอขอบพระคุณ  รองศาสตราจารย์  แพทย์หญิง  รังสิมา  วณิชภักดีเดชา ส าหรับ                    
ความคดิเหน็และขอ้เสนอแนะอนัเป็นประโยชน์ ตลอดจนความช่วยเหลอื และการสนับสนุนในทุก ๆ 
ดา้น จนท าใหก้ารจดัท าสารนิพนธ์ฉบบันี้ส าเรจ็ลุล่วงไปได้ด้วยด ีอกีทัง้ยงักรุณารบัเป็นผูเ้ชี่ยวชาญ
ตรวจแบบสอบถามทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ดว้ย 

 ขอขอบพระคุณ ศาสตราจารย์ นายแพทย์ วรพงษ์ มนัสเกียรติ คุณสหทัยา มนัสเกียรติ และ
แพทยห์ญงิ สรวลยั รกัชาต ิผูบ้รหิารบรษิทั ไอสกาย เซน็เตอร ์จ ากดั ตลอดจนเจา้หน้าทีศู่นยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ส าหรบัความอนุเคราะหแ์ละการอ านวยความสะดวกในการเกบ็ขอ้มลูเพื่อการวจิยั 

 ขอขอบคุณเพื่อน ๆ หลกัสูตรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาการจดัการ (ในเวลาราชการ) 
รุ่นที่ 17 ที่คอยให้ความช่วยเหลอื ค าแนะน า และก าลงัใจ ซึ่งถอืเป็นส่วนส าคญัที่ท าให้สารนิพนธ์
ฉบบัน้ีส าเรจ็ลุล่วงไปไดด้ว้ยด ี

  สุดท้ายนี้ ขอขอบพระคุณบิดามารดาที่ ได้สนับส นุนในการศึกษา ให้ความรัก                 
ความเมตตา และเป็นก าลงัใจ อนัก่อให้เกิดผลส าเรจ็ในการศึกษา และการท าสารนิพนธ์ฉบบันี้จน
ส าเรจ็สมบรูณ์ลุล่วงไปไดด้ว้ยด ี
 
 
       ธณศิร ์เธยีรกฤตย ์
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บทท่ี 1 
บทน ำ 

ภมิูหลงั 

 ธุรกจิคลนิิกผวิหนังและความงามเป็นธุรกจิทีเ่ตบิโตมาจากความต้องการของคนรุ่นใหม่ที่
ตอ้งการมรีปูรา่ง หน้าตา ผวิพรรณ หรอืบุคลกิภาพทีด่ดู ีเพื่อเสรมิสรา้งความมัน่ใจใหก้บัตนเอง โดย
ธุรกจินี้ยงัคงเป็นธุรกจิเด่นต่อไป ซึง่ศูนยพ์ยากรณ์เศรษฐกจิ มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทยไดจ้ดัอนัดบั
ใหธุ้รกจิบรกิารทางการแพทยแ์ละความงามยงัคงเป็นธุรกจิเด่นอนัดบั 1 ในปี 2560 และยงัเป็นการ
ครองอันดบั 1 ติดต่อกันยาวนานถึง 6 ปี ทัง้นี้ศูนย์พยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลัย
หอการคา้ไทย ยงัไดว้เิคราะหต่์อไปอกีว่าธุรกจินี้จะยงัคงมคีวามโดดเด่นต่อเนื่องไปอกีอย่างน้อย 3-5 ปี 
ขา้งหน้า (กรุงเทพธุรกจิ. 2560: ออนไลน์) โดยทีใ่นปีพุทธศกัราช 2558 นัน้ ธุรกจิคลนิิกความงามมี
มูลค่าตลาดสูงถึง 30,000 ล้านบาท มอีตัราเติบโตประมาณปีละ 15-20% (มาร์เก็ตเธยีร์. 2558: 

ออนไลน์) และธุรกจิคลนิิกผวิหนังและความงามสรา้งผลตอบแทนใหแ้ก่ผูป้ระกอบการ ซึง่สะทอ้นได้
จากรายงานของธนาคารกรงุศรอียธุยา จ ากดั(มหาชน) ระบุว่ามลูค่าเงนิหมนุเวยีนในปี พ.ศ. 2559 ที่
มลูค่าสูงกว่า 12,000 ลา้นบาท และยงัไดค้าดการณ์ต่อไปอกีว่าในปี พ.ศ. 2560 ทัว่โลกจะมลูค่าเงนิ
หมุนเวยีนในอุตสาหกรรมคลินิกผวิพรรณและความงามอยู่ที่ 2.65 แสนล้านดอลลาร์สหรฐั หรอื 
9.174 ล้านล้านบาท (อตัราแลกเปลี่ยน ณ วนัที่ 28 เมษายน 2560  34.62 บาท ต่อ 1 ดอลลาห์
สหรฐั, อา้งองิจากธนาคารแห่งประเทศไทย) หากดเูฉพาะภายในประเทศไทยจะมมีลูค่าเงนิหมุนเวยีนของ
ปี 2560 สงูกว่า 2 หมืน่ลา้นบาท (ธนาคารกรงุศรอียธุยา จ ากดั(มหาชน). 2560: ออนไลน์)   
 กลุ่มสถานบรกิารเสรมิความงามที่ให้บรกิารครบวงจรทัง้การดูแลรกัษาผวิและศลัยกรรม   
มแีนวโน้มเตบิโตมากกว่าสถานบรกิารทีเ่น้นการรกัษาผวิเพยีงอย่างเดยีว เนื่องจากการทีต่ลาดเสรมิ
ความงามของไทยมแีนวโน้มขยายตวัดอีย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะกลุ่มคนวยัท างานทีใ่หค้วามส าคญั
กบัการดูแลสุขภาพและความงามมากขึน้ ทัง้นี้ ศูนยว์จิยัเศรษฐกจิและธุรกจิ ธนาคารไทยพาณิชย ์
จ ากดั(มหาชน) ได้ส ารวจพบว่ากลุ่มคนวยัท างานต้องการใช้ผลติภณัฑค์วามงามมากถงึ 60-80 % 
และพบว่าคนเริม่หนัมาสนใจสุขภาพและความงามตัง้แต่อายุยงัน้อย โดยกลุ่มวยั 20-40 ปี มคีวาม
ตอ้งการใชผ้ลติภณัฑค์วามงามมากทีสุ่ดถงึ 77% นอกจากนี้รายไดท้ีส่งูขึน้ยงัส่งผลใหม้คีวามตอ้งการ
บรกิารที่ซบัซอ้นมากกว่าเพยีงแค่การรกัษาผวิอย่างเดยีว ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวโน้มการเตบิโตของ
การบรกิารด้านชะลอวยัและศลักรรมที่เพิม่ขึน้ (ศูนยว์จิยัเศรษฐกจิและธุรกิจ ธนาคารไทยพาณิชย ์
จ ากดั(มหาชน).  2559: ออนไลน์)  
 จากการแข่งขนัอย่างรุนแรงภายในอุตสาหกรรม ผู้ประกอบการจงึต้องมกีารปรบัเปลี่ยน  
กลยุทธท์างการตลาด รวมถงึการน าเสนอเทคโนโลยแีละนวัตกรรมการรกัษารปูแบบใหม่ ๆ ซึง่ลว้น
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แต่เป็นปัจจยัส าคญัในการสร้างความได้เปรยีบจากการแข่งขนั โดยที่แต่ละคลินิกก็จะมกีารวาง
ต าแหน่งของคลนิิกทีแ่ตกต่างกนัออกไป ซึง่สามารถแบ่งไดอ้อกเป็น 2 รูปแบบ (ศูนยว์จิยักสกิรไทย.  
2558: ออนไลน์) คอื คลนิิกระดบับน จะเน้นไปทีก่ารใช้เครื่องมอื นวตักรรม และเทคโนโลยทีนัสมยั 
ปลอดภยั และมมีาตรฐาน แพทยเ์ป็นแพทยผ์ู้เชยีวชาญเฉพาะด้าน รวมถงึมกีระบวนการรกัษาที่
ปลอดภยัและสามารถแก้ไขสถานการณ์วกิฤตได้ในระดบัหนึ่ง มทีี่ตัง้อยู่ในศูนยก์ารค้า หรอืตัง้ใน
รูปแบบ Stand-Alone ที่มคีวามเป็นส่วนตัวสูง อีกรูปแบบหนึ่งคือคลินิกระดบักลางถึงล่าง (Mass 

Market) คลนิิกกลุ่มน้ีจะเน้นไปทีร่าคาและการส่งเสรมิตลาด (Promotion) ทัง้การลด การแถม หรอืการ
จ่ายแบบเหมาจ่ายในราคาที่คุ้มค่าเหมาะสม รวมถงึการโฆษณาผลการรกัษาที่ได้ผลดแีละใช้เวลา
รวดเรว็ 

 แต่อย่างไรกต็าม การทีต่ลาดเสรมิความงามทีเ่ตบิโตอย่างต่อเนื่องนัน้ ย่อมส่งผลใหค้ลนิิก
ผวิหนังและความงามต้องเผชญิกบัการแข่งขนัที่รุนแรงจากภาวะล้นตลาด เพราะการเตบิโตของตลาด
เสรมิความงามท าให้นักลงทุนรายใหม่ใหค้วามสนใจเขา้มาลงทุนมากขึน้ โดยเฉพาะอย่างยิง่ในด้าน
การดูแลรกัษาผวิและศลัยกรรม อกีทัง้ยงัมกีารขยายสาขาและการพฒันาของผูป้ระกอบการรายเดมิ
ที่เพิม่ขึน้ ไม่ว่าจะเป็นคลนิิกผวิหนังและเสรมิความงาม โรงพยาบาลเฉพาะทางด้านความงามและ
ศลัยกรรม รวมทัง้โรงพยาบาลต่าง ๆ ได้เริม่เปิดศูนยผ์วิพรรณ ศูนยศ์ลัยกรรมความงาม และศูนย์
เวชศาสตรช์ะลอวยั (Anti-aging Center) มากขึน้ ซึง่ส่วนใหญ่จะมรีูปแบบการให้บรกิารและเครื่องมอื
อุปกรณ์ที่คล้ายคลึงกัน ส่งผลให้เกิดการแข่งขันกันอย่างรุนแรงโดยเฉพาะในด้านของราคา                    
โดยสามารถสงัเกตได้จากอตัราก าไรเฉลี่ยของธุรกิจที่มแีนวโน้มลดลงในช่วง 3 ปีที่ผ่านมาจาก
ประมาณรอ้ยละ 11 เป็นรอ้ยละ 3 ดว้ยเหตุดงักล่าวจงึเป็นผลผลกัดนัใหผู้ป้ระกอบการเริม่หนัไปจบั
ตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) มากขึ้น โดยการสร้างจุดเด่นในการเป็นผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน 
(ศูนยว์จิยัเศรษฐกจิและธุรกจิ ธนาคารไทยพาณชิย ์จ ากดั(มหาชน).  2559: ออนไลน์) 
 ส าหรับศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY (iSKY Innovative Skin & Laser Surgery 

Center) เริม่เปิดใหบ้รกิารในปีพุทธศกัราช 2554 โดยใหบ้รกิารการตรวจวนิิจฉยั รกัษา และศลัยกรรม
เลเซอร์เพื่อความงามครบวงจร และได้มาตรฐานสากล โดยทมีแพทย์ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะทางโรค
ผวิหนังและเลเซอร์ที่ผ่านการฝึกอบรมจากสถาบนัระดบันานาชาติ  ภายใต้แนวคดิ “Get the right 

start” เพราะผิวของคุณไม่เหมือนใคร เริ่มต้นความสวยอย่างถูกวิธีที่ iSKY ซึ่ง iSKY เน้นความ
ปลอดภยัจากแพทยผ์ูเ้ชีย่วชาญด้านผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์พรอ้มตรวจวเิคราะหผ์วิและดูแล
รกัษาผูใ้ชบ้รกิารเป็นรายบุคคล เพื่อสรา้งมาตรฐานใหม่ทางการรกัษาและดแูลผวิหนงัแบบครบวงจร            
มคีวามเป็นส่วนตวัสูง โดยศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY จะแตกต่างจากคลนิิกอื่น โดยมี
หอ้งใหก้ารรกัษาดว้ยเลเซอรแ์ละเครื่องมอืชนิดต่าง ๆ ทีท่นัสมยั หอ้งตรวจวเิคราะห์สภาพผวิก่อน
และหลงัรกัษา หอ้งปฏบิตักิารปรุงยาซึ่งเป็นสูตรเฉพาะของผูใ้ชบ้รกิารแต่ละราย และใชเ้ทคโนโลยี
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นวตักรรมการรกัษาล่าสุดทีผ่่านการวจิยัทางการแพทยย์นืยนัประสทิธภิาพในการรกัษาและมคีวาม
ปลอดภยั เพื่อสรา้งความมัน่ใจให้กบัผู้ใช้บรกิารว่าผู้ใช้บรกิารจะได้รบัการดูแลผวิเพื่อความงามที่
ถูกตอ้งและปลอดภยัตามหลกัการแพทยใ์นมาตรฐานระดบัสากล 

 ดงันัน้ ด้วยเหตุดงักล่าวข้างต้น ในการวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยัจงึสนใจที่ศึกษาในประเด็นของ  
“ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตทิี่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารกบัพฤตกิรรมการใช้บริการศูนย์
ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY” ซึ่งปัจจยัด้านทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารจะ
ประกอบด้วยทศันคตดิ้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิตลาด 
บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการใหบ้รกิาร โดยศกึษาถงึความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 

   
ควำมมุ่งหมำยของกำรวิจยั 

 ในการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายของการวจิยัไวด้งันี้  
1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY โดยจ าแนก

ตามลกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี 
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

2. เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร (7Ps)     
อนัประกอบด้วย ผลติภณัฑ์/บรกิาร (Product/Service) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
การส่งเสริมตลาด  (Promotion) บุคลากร (People) ลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evident) และ
กระบวนการ (Process) กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 
   
ควำมส ำคญัของกำรวิจยั 

 ในการวจิยัเรื่อง “ความสมัพนัธ์ระหว่างทัศนคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารกับ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY” ในครัง้นี้มคีวามส าคญั ดงันี้ 
  1. เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY โดย
จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 2. เพื่อทราบถึงความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร (7Ps)      
อันประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสรมิ
ตลาด (Promotion) บุคลากร (People) ลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evident) และกระบวนการ 
(Process) กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 
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  3. เพื่อเป็นข้อมูลแก่ศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ใช้เป็นประโยชน์ในการ
ก าหนดและวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่ให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิาร 
   

ขอบเขตของกำรศึกษำค้นคว้ำ 

1. ขอบเขตเน้ือหำ  
  ขอบเขตเนื้อหาในการศึกษาในครัง้นี้  ผู้วิจยัมีว ัตถุประสงค์ที่จะศึกษา ปัจจยัด้าน
ประชากรศาสตรท์ี่มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY รวมถงึ
ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

2. ขอบเขตประชำกร 

  2.1 ประชำกร 

   ผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ทุกสาขา ซึง่จากฐานขอ้มลู  ณ 
วนัที ่30 เมษายน 2560 มผีูใ้ชบ้รกิารทัง้สิน้ 38,077 คน (สรวลยั รกัชาต.ิ  2560: สมัภาษณ์) 
  2.2 กลุ่มตวัอย่ำง 
   กลุ่มตวัอย่างส าหรบัการศกึษาในครัง้นี้ คอืผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY โดยใชว้ธิกีารค านวณหาขนาดตวัอย่างประชากรของผูบ้รโิภคทีใ่ช้บรกิารศูนยผ์วิหนัง
และศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้วยวิธีของทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane.  1973: 125) ที่ระดับความ
เชื่อมัน่ 93% ค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรบัได้ 7% ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ได้เท่ากับ 202.99 คน           
แต่เพื่อป้องกนัการสูญหายของขอ้มลูผูว้จิยัจงึท าการเพิม่กลุ่มตวัอย่างอกี 7 คน ดงันัน้ ในการศกึษา
ครัง้นี้ขนาดของกลุ่มตวัอย่างจงึมจี านวนทัง้สิน้ 210 คน ซึง่การเกบ็ขอ้มลูกลุ่มตวัอยา่งในครัง้นี้ จะได้
ใชว้ธิสีุ่มตวัอยา่ง โดยการสุ่มแบบก าหนดโควตา (Quota Sampling) สาขาละ 105 คน จากนัน้จะใชก้าร
สุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) จนครบตามจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
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ตวัแปรท่ีใช้ในกำรศึกษำ 

  ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) แบ่งได ้ดงันี้ 

1. ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์
    1.1 เพศ 

  1.1.1 ชาย 

  1.1.2 หญงิ 
   1.2 อาย ุ

    1.2.1 ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี 

    1.2.2 21-30 ปี 

    1.2.3 31-40 ปี 

    1.2.4 มากกว่าหรอืเท่ากบั 41 ปี 

   1.3 สถานภาพการสมรส 

    1.3.1 โสด 

    1.3.2 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 

    1.3.3 หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่/ หมา้ย 

    1.4 ระดบัการศกึษา 
    1.4.1 ต ่ากว่า หรอืเทยีบเท่ามธัยมศกึษาตอนปลาย 

    1.4.2 อนุปรญิญา / ปวส. 
    1.4.3 ปรญิญาตร ี
    1.4.4 สงูกว่าปรญิญาตร ี
   1.5 อาชพี 

    1.5.1 นกัเรยีน นิสติ นกัศกึษา 

    1.5.2 เจา้ของกจิการ 
    1.5.3 พ่อบา้น / แมบ่า้น 

    1.5.4 ขา้ราชการ / พนกังานของรฐั / พนกังานรฐัวสิาหกจิ  

    1.5.5 พนกังานบรษิทัเอกชน 

    1.5.6 รบัจา้ง / Freelancer 

    1.5.7 อื่น ๆ (โปรดระบุ) ........................................ 
   1.6 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

    1.6.1 น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท 

    1.6.2 10,001-20,000 บาท 
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    1.6.3 20,001-30,000 บาท 

    1.6.4 30,001-40,000 บาท 

    1.6.5 40,001-50,000 บาท 

    1.6.6 50,001 บาทขึน้ไป 
 

  2. ส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
   2.1 ผลติภณัฑ ์(Product) 

   2.2 ราคา (Price) 

   2.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

   2.4 การส่งเสรมิตลาด (Promotion) 

   2.5 บุคลากร (People) 

   2.6 ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evident) 

2.7 กระบวนการ (Process) 

  ตัวแปรตำม (Dependent Variable) ได้แก่ พฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 
   

นิยำมศพัทเ์ฉพำะ 

 1. ลกัษณะประชำกรศำสตร์ หมายถึง ลักษณะของผู้ใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ซึง่ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ระดบัการศกึษา และ
สถานภาพการสมรส 

 2. ศูนย์ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY หรือ iSKY หมายถึง ศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ซึ่งให้บรกิารการตรวจวนิิจฉัย รกัษา และศลัยกรรมเลเซอรเ์พื่อความงาม
ครบวงจร และไดม้าตรฐานสากล โดยทมีแพทยผ์ูเ้ชีย่วชาญเฉพาะทางโรคผวิหนังและเลเซอรท์ีผ่่าน
การฝึกอบรมจากสถาบันระดับนานาชาติ ปัจจุบันมีสาขาให้บริการทัง้สิ้น 2 แห่ง ได้แก่ สาขา
โรงพยาบาลวชิยัเวช อนิเตอรเ์นชัน่แนล หนองแขม และสาขาชดิลม 

 3. ผูใ้ช้บริกำร หมายถงึ ผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 

 4.  ทัศนคติท่ีมีต่อส่วนประสมกำรตลำดบริกำร (Service Marketing Mix) หมายถึง 

ความรู้สึกนึกคิดของผู้ใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY แบ่งออกเป็น 7 ด้าน 
ประกอบดว้ย 
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  4.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ผลิตภัณฑ์ ยา เวชภัณฑ์ เครื่องมือทางการแพทย์ 
อุปกรณ์ และบรกิารต่าง ๆ ตลอดจนนวตักรรมและเทคโนโลยทีี่ให้บรกิารภายในศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

  4.2 ราคา (Price) คอื ค่าบรกิารทางการแพทย ์ค่าบรกิารอื่น ๆ รวมถงึค่าใชจ้่ายที่เกดิ
ในการรบับรกิารภายในศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY  
  4.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คอื  ท าเลทีต่ ัง้ และช่องทางการตดิต่อ 

  4.4 การส่งเสรมิตลาด (Promotion) คอื สทิธพิเิศษทีศู่นยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์
iSKY มอบใหแ้ก่ผูม้าใชบ้รกิาร การโฆษณาและประชาสมัพนัธผ์่านสื่อดจิทิลั รวมถงึเนื้อหา (Content) 

บนสื่อดจิทิลัของศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ซึง่มวีตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสาร ชกัจงูให้
เกดิทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้ รวมถงึการตดิต่อสื่อสารกบัผูใ้ชบ้รกิารหรอืผูท้ีส่นใจ 

  4.5 บุคลากร (People) คือ แพทย์ที่ให้บรกิารตรวจ วินิจฉัย รกัษา หรอืพนักงานที่
ใหบ้รกิารภายในศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 

  4.6 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evident) คือ การตกแต่ง ความสะอาด และ          
สิง่อ านวยความสะดวกภายในศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 

  4.7 กระบวนการ (Process) คอื การให้บรกิารตามล าดบัก่อน-หลงั ระยะเวลาที่ใช้ใน
การรอคอยรบับรกิาร และการจดัยาทีม่คีวามถูกตอ้งพรอ้มอธบิายวธิใีชแ้ก่ผูใ้ชบ้รกิาร ตลอดจนระบบ
การตดิต่อในกรณทีีเ่กดิผลขา้งเคยีงจากการรกัษา 

 5. พฤติกรรมกำรใช้บริกำร หมายถึง การกระท าต่าง ๆ ของผู้ใช้บรกิารศูนย์ผวิหนัง

และศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY อันประกอบด้วย ประสบการณ์การใช้บริการ ช่องทางที่ท าให้รู้จกั  
เหตุผลส าคญัทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร ความถี่ในการใชบ้รกิาร ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ ประเภท
การรกัษาหรอืบรกิารที่ใช้บรกิารโดยส่วนใหญ่ รูปแบบการใช้บรกิาร โปรโมชัน่ที่จูงใจให้ใช้บรกิาร 
แนวโน้มการใช้บรกิารต่อในอนาคต การแนะน าให้ผู้อื่นใช้บรกิาร และการตอบสนองต่อความ
คาดหวงั รวมถงึขอ้เสนอแนะเพื่อการปรบัปรงุบรกิาร 
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กรอบแนวคิดในกำรวิจยั 

 ในการศึกษาเรื่อง “ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารกับ
พฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY” ในครัง้นี้  มีกรอบแนวคิด
ความสมัพนัธข์องตวัแปรตน้ (Independent Variables) และตวัแปรตาม (Dependent Variables) ดงันี้ 
 
          ตวัแปรตน้ (Independent Variable)                                 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   
     
      
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคดิการวจิยั 
 
 
 
 

ปัจจยัด้ำนประชำกรศำสตร ์

• เพศ 

• อายุ 

• สถานภาพการสมรส 

• ระดบัการศกึษา 

• อาชพี 

• รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

ปัจจยัด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำร 

• ผลติภณัฑ ์

• ราคา 

• ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

• การส่งเสรมิตลาด 

• บุคลากร 

• ลกัษณะทางกายภาพ 

• กระบวนการ 

 

 

 

 

 

 

พฤติ ก ร ร มก า ร ใ ช้ บ ริ ก า ร                      
ศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรม
เลเซอร ์iSKY 
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สมมติฐำนกำรวิจยั 

1. ผู้ใช้บรกิารที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกัน อนัประกอบด้วยเพศ อายุ 
สถานภาพการสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน มพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั 

2. ทัศนคติที่มีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
(Product/Service) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมตลาด 
(Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evident) และดา้นกระบวนการ 
(Process) มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 
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บทท่ี 2  
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 ในการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง และไดน้ าเสนอตามหวัขอ้
ต่อไปนี้ 

1. แนวคดิดา้นการบรกิาร 
2. แนวคดิดา้นทศันคต ิ

3. แนวคดิและทฤษฎดีา้นส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและการตดัสนิใจ 

5. ขอ้มลูทัว่ไปของศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 

6. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

 

1. แนวคิดด้านการบริการ 

 มผีูใ้หค้วามหมายของค าว่า “บรกิาร” และอธบิายเกีย่วกบัการบรกิารไวด้งันี้ 
 ความหมายของบริการ 

 พจนานุกรม ฉบบัราชบณัฑติยสถาน พ.ศ. 2554 ไดใ้หค้ าจ ากดัความของค าว่า “บรกิาร” 
คอื ปฏบิตัริบัใช,้ ใหค้วามสะดวกต่าง ๆ 

 ค็อตเลอร์ (Kotler.  2003: 637) ให้ความหมาย “การบริการ” ว่าหมายถึง การท าหรือ
ความสามารถของคนบุคคลหนึ่งหรอืกลุ่มบุคคลกลุ่มหนึ่ง ทีส่นองต่ออกีบุคคลหรอือกีกลุ่มหนึ่ง โดย
การกระท าหรอืความสามารถนัน้เป็นสิง่ทีจ่บัตอ้งไมไ่ดแ้ละไมเ่กิดการเป็นเจา้ของ ผลติภณัฑข์องการ
บรกิารอาจจะเกีย่วขอ้งกบัผลติภณัฑท์างกายภาพ 

 ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2548: 9) ให้ความหมายของ “บรกิาร” ไว้ว่า การบรกิารเป็น
กจิกรรมที่เกดิขึ้นโดยมปีฏสิมัพนัธ์ต่อกนั 2 ฝ่าย ซึ่งกจิกรรมที่เกดิขึ้นจะมสีนิค้าเป็นองค์ประกอบ
ดว้ยหรอืไมก่ไ็ด ้

 ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ (2541: 210) กล่าวไว้ว่า บรกิาร คอื กิจกรรม ผลประโยชน์ หรอืความ   
พงึพอใจทีส่นองต่อความตอ้งการแก่ลกูคา้ 

 ธรีกติ ินวรตัน ณ อยุธยา (2557: 11) กล่าวว่า บรกิารมคีวามหมายรวมถงึการบรกิารส่วน
บุคคล และการบรกิารทีแ่ฝงอยูใ่นรปูผลติภณัฑ ์

 ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2546: 18) กล่าวว่า การบรหิาร หมายถงึ กจิกรรมของกระบวนการ
ส่งมอบสนิค้าไม่มตีวัตน (Intangible Goods) ของธุรกจิให้กบัผูร้บับรกิาร โดยที่สนิค้าที่ไม่มตีวัตนนัน้
จะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของผูร้บับรกิารจนน าไปสู่ความพงึพอใจได้ 
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 ความส าคญัของการบริการ 
 ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2546: 32) ไดอ้ธบิายถงึความส าคญัของการบรกิารไวด้งันี้ 
 1. ความส าคญัต่อธุรกจิ 

  1.1 มรีายไดเ้พิม่ขึน้ เนื่องจากลกูคา้ยนิดจีา่ยมากขึน้ เพื่อใหไ้ดร้บับรกิารทีด่ขี ึน้ 

  1.2 มรีายได้ต่อเนื่องและลดต้นทุนการสูญเสยีลูกค้า (Switching cost) หากขายเฉพาะ
สนิคา้จะท าใหไ้มม่รีายไดใ้นอนาคตทีเ่กดิจากฐานลกูคา้  
  1.3 มคีวามสามารถในการอยู่รอด (Business survival) ในอนาคตและการสรา้งก าไรใน
ระยะยาว เป็นผลจากการสรา้งและขยายจ านวนลกูคา้ไดม้ากกว่าธุรกจิทีไ่ม่เน้นบรกิาร โดยปกตเิมือ่
ลกูคา้ไดร้บัความพงึพอใจ ลกูคา้มกัจะบอกต่อและแนะน าความพงึพอใจนัน้ใหผู้อ้ื่นไดท้ราบ ซึง่ธุรกจิ
เองกจ็ะไดร้บัประโยชน์จากการประชาสมัพนัธแ์บบปากต่อปาก (word of mouth communication)  
  1.4 มภีาพลกัษณ์และชื่อเสยีงทีด่ ีเนื่องจากการบรกิารทีด่สีามารถสรา้งความแตกต่าง
ใหก้บัธุรกจิได ้

  1.5 มีความได้เปรียบในเชิงการแข่งขัน (Competitive advantage) จากคู่แข่งที่ไม่ได้
มุ่งเน้นการให้บรกิารเนื่องจากการบรกิารที่มคีุณภาพเป็นสิง่ที่ลอกเลยีนแบบได้ยาก ต้องใช้ระยะ
เวลานาน และตอ้งลงทุนสงู จงึเป็นการยากทีคู่่แขง่จะเลยีนแบบและแยง่ลกูคา้ 

  1.6 สร้างก าไรได้ระยะยาว ซึ่งเกิดจากความพงึพอใจของลูกค้าและมกีารกลบัมาใช้
บรกิารอกีครัง้ จนเกดิเป็นความภกัด ี(loyalty) ต่อธุรกจินัน้ ๆ 

 2. ความส าคญัต่อลกูคา้ 

  2.1 ได้รบัความพงึพอใจหรอืมคีวามสุขมากขึน้จากการใหบ้รกิาร โดยเฉพาะด้านการ
แสดงออกทางด้านจติใจที่การบรกิารจะมพีนักงานคอยดูแล อ านวยความสะดวกด้านต่าง ๆ และ
พรอ้มแกไ้ขปัญหาทีเ่กดิขึน้ใหก้บัลกูคา้ 
  2.2 ลดต้นทุนการแสวงหาธุรกจิใหม่ ลูกคา้มกัจะไม่เปลีย่นไปใชบ้รกิารจากผูใ้หบ้รกิาร
รายอื่น ๆ ถ้าผู้ให้บรกิารรายเดมิมกีารบรกิารที่สร้างความพงึพอใจสูงสุดให้แก่ลูกค้า ต้นทุนที่จะ
เกดิขึน้ เช่น ค่าเสยีเวลา ค่าเสยีเงนิในการการแสวงหาขอ้มลู เป็นตน้ 

 
 ลกัษณะของบริการ 

 ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541: 211-212) อธบิายไว้ว่า บรกิาร มลีกัษณะที่ส าคญั 4 
ลกัษณะ ดงันี้ 
 1. ไม่สามารถจบัต้องได้ (Intangibility) บรกิารไม่สามารถมองเหน็หรอืเกดิความรูไ้ด้ก่อนที่
จะมกีารซือ้  
 2. ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บรกิาร (Inseparability) การให้บรกิารเป็นการผลติและการ
บรโิภคในขณะเดียวกัน กล่าวคือ ผู้ขายหนึ่งรายสามารถให้บรกิารลูกค้าในขณะนัน้ได้หนึ่งราย 
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เนื่องจากผู้ขายแต่ละรายมลีกัษณะเฉพาะตวัไม่สามารถให้คนอื่นให้บรกิารแทนได้เพราะต้องผลติ
และบรโิภคในเวลาเดยีวกนั ท าใหก้ารขายบรกิารอยูใ่นวงจ ากดัในเรือ่งของเวลา 

 3. ความไมแ่น่นอน (Variability) ลกัษณะของบรกิารไมแ่น่นอนขึน้อยู่กบัว่าผูข้ายบรกิารเป็น
ใคร จะใหบ้รกิารทีไ่หน เมือ่ไร และอยา่งไร 
 4. ไม่สามารถเก็บไว้ได้ (Perishability) บรกิารไม่สามารถผลติเก็บไว้ได้เหมอืนสินค้าอื่น               
ถ้าความต้องการมสีม ่าเสมอ การให้บรกิารจะไม่มปัีญหา แต่ถ้าลกัษณะความต้องการไม่แน่นอน        
จะท าใหเ้กดิปัญหาคอืบรกิารไมท่นัหรอืไม่มลีกูคา้ 

 ในส่วนของยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ ได้แบ่งลกัษณะส าคญัของบรกิารไว้เช่นเดียวกับ        

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ แต่ไดเ้พิม่ลกัษณะเฉพาะของบรกิารอกี 1 ลกัษณะ คอื ไม่สามารถเป็น
เจา้ของได ้(Ownership) ลูกคา้ไม่สามารถเป็นเจา้ของบรกิารได ้ราคาค่าบรกิารทีไ่ดจ้่ายไปนัน้เพื่อให้
ไดม้าซึง่บรกิารในขณะนัน้ เมือ่ไดร้บับรกิารแลว้กเ็ป็นอนัเสรจ็สิน้ และไมอ่าจครอบครองบรกิารนัน้ได้
ตลอดไป (ยพุาวรรณ วรรณวาณชิย.์  2548: 10-12) 

 นอกจากขา้งต้นแลว้ เพน; และเซยีแทมล์ (ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ.  2546: 64; อ้างองิจาก 
Payne.  1993; Zeithaml.  1996) ไดแ้บ่งการบรกิารออกเป็น 5 ลกัษณะ ดงันี้ 
 1. ความไมม่ตีวัตน (Intangibility) กล่าวคอื บรกิารไมส่ามารถมองเหน็ จบัตอ้ง และสมัผสัได ้
โดยใชป้ระสาทสมัผสัทัง้ห้าไม่ว่าจะเป็นตา หู จมกู ลิน้ ผวิหนัง และบรกิารไม่สามารถแบ่งแยกเป็น
ชิน้ไดเ้หมอืนสนิคา้ 
 2. ความแยกจากกนัไม่ได้ระหว่างผู้ให้บรกิารและผู้รบับรกิาร (Inseparability) โดยที่ในช่วง
การใหบ้รกิารนัน้ จะต้องท าใหผู้ใ้หบ้รกิารและผูร้บับรกิารมาพบกนัใหไ้ด ้เช่น ในการตรวจรกัษาโดย
แพทย ์แพทยแ์ละผู้ป่วยจะต้องอยู่ในที่เดยีวกนั ไม่ว่าจะเป็นการตดัจุดให้บรกิารที่สะดวกต่อการที่
ลกูคา้มาใชบ้รกิาร เพื่อตดิต่อใหบ้รกิารการเสนอขายสนิคา้และบรกิาร การแกไ้ขปัญหาลกูคา้ รวมทัง้
การสรา้งความสมัพนัธร์ะหว่างธุรกจิและลกูคา้เป็นไปไดต้ลอดเวลา 

 3. การเก็บรกัษาไม่ได้ (Perishability) การบรกิารต้องอาศยัคนในการให้บรกิารเป็นส าคญั 
ดงันัน้หากไม่มลีูกคา้มาใชบ้รกิารในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง พนักงานทีใ่หบ้รกิารกจ็ะว่างงาน เกดิการ
สญูเสยีค่าใชจ้า่ยในดา้นแรงงานโดยเปล่าประโยชน์และไมก่่อใหเ้กดิรายไดใ้ด ๆ 

 4. ความตอ้งการทีไ่มแ่น่นอน (Fluctuating Demand) ความตอ้งการใชบ้รกิารของลกูคา้มกีาร
เปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ การให้บรกิารนัน้จ านวนลูกค้าที่มาใช้บรกิารจะมากหรอืน้อยต่างขึ้นอยู่กับ
ช่วงเวลา รวมถงึฤดกูาล 

 5. ความแตกต่างของการบรกิารในแต่ละครัง้ (Variability or Heterogeneity) หมายถงึ ความ
แตกต่างในคุณภาพในการให้บรกิาร เนื่องจาก บรกิารต้องอาศยัคนหรอืพนักงานในการให้บรกิาร
เป็นส่วนส าคญั (Labor Intensive) ซึง่การทีพ่นักงานจะยิม้หรอืไม่ จะใหบ้รกิารดว้ยจติใจอย่างแท้จรงิ
หรอืไม ่จะขึน้อยูก่บัองคป์ระกอบอื่น ๆ ทัง้ในดา้นรา่งกายและจติใจ 
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2. แนวคิดด้านทศันคติ 

 ความหมายของทศันคติ 

 มผีูใ้หค้วามหมายของทศันคตไิวด้งันี้ 
 พจนานุกรม ฉบบัราชบณัฑติยสถาน พ.ศ. 2554 ไดใ้หค้ าจ ากดัความของค าว่า “ทศันคต”ิ 
คอื แนวความคดิเหน็ 

 ฟิชเบยีน (Fishbien.  1967: 257) กล่าวว่า ทศันคติ คอื ความโน้มเอียงที่เกิดขึ้นจากการ
เรยีนรูซ้ึง่แสดงตอบต่อสิง่ใดสิง่หนึ่ง เพื่อสนับสนุนหรอืไม่สนับสนุนสิง่ใดสิง่หนึ่ง และทศันคตเิป็นสิง่
ก าหนดพฤตกิรรมของบุคคล 

 ชญานิศ เวียงสมุทร (2558 :  10) ให้ความหมายว่า ทศันคติ เป็นความรู้สึกนึกคิดของ
บุคคลในเรื่องใดเรื่องหนึ่งซึง่จะแสดงออกใหเ้หน็ได้จากค าพูดหรอืพฤตกิรรม เป็นความชอบหรอืไม่
ชอบต่อวตัถุ คน หรอืเหตุการณ์ต่าง ๆ ทศันคตเิป็นเรื่องของความรูส้กึ ความเชื่อ จติใจ และความ
โน้มเอยีงของบุคคลว่ามคีวามพงึพอใจหรอืไมพ่อใจต่องสิง่นัน้ ๆ อยา่งงไร 
 อดุลย์ จาตุรงสกุล (2543:  190) กล่าวว่า ทศันคติ เป็นตวัแปรหนึ่งในศูนย์สัง่การของ
กระบวนการของกระบวนการตดัสนิใจของผู้บรโิภค โดยเกดิจากการเรยีนรู ้และมกีารปฏสิมัพนัธ์
ระหว่างกนัของผูบ้รโิภคกบับุคคลอื่น 

 ค็อตเลอร์ (Kotler.  1997;  อ้างอิงจากศิรวิรรณ เสรรีตัน์.  2539: 141) กล่าวว่า ทศันคติ 
หมายถงึ การประเมนิความพงึพอใจหรอืไม่พอใจของบุคคล ความรูด้้านอารมณ์ และแนวโน้มการ
ปฏบิตัทิีม่ผีลต่อความคดิหรอืสิง่หนึ่งสิง่ใด 

 ซฟิแมน และคะนุค (Schiffman; & Kanuk.  1994;  อา้งองิจากศริวิรรณ เสรรีตัน์.  2539: 188) 
กล่าวว่า ทศันคต ิคอืความโน้มเอยีงทีเ่รยีนรู ้เพื่อใหเ้กดิพฤตกิรรมทีส่อดคลอ้งกบัลกัษณะทีพ่งึพอใจ
หรอืไมพ่งึพอใจของผูบ้รโิภคต่อสิง่ใดสิง่หนึ่ง 

 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 106) กล่าวว่า ทศันคตเิป็นความรูส้กึนึกคดิของบุคคลทีม่ต่ีอบุคคล 
หรอืความคดิ ทศันคตเิป็นสิง่ทีช่กัน าบุคคลใหเ้ปลีย่นแปลงพฤตกิรรม  
 
 ลกัษณะของทศันคติ 

 ซฟิแมน และคะนุค (Schiffman; & Kanuk.  1994: 657;  อา้งจากเสร ีวงษ์มณฑา.  2542:  106-

107) อธบิายไวว้่า ลกัษณะของทศันคต ิ(Attitude) หมายถงึ ความโน้มเอยีงทีเ่รยีนรูเ้พื่อใหม้พีฤตกิรรม
ที่สอดคล้องกบัลกัษณะที่พงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจที่มต่ีอสิง่ใดสิง่หนึ่ง  หรอือาจหมายถึงการแสดง
ความรูส้กึภายในทีส่ะทอ้นว่าบุคคลมคีวามโน้มเอยีง พอใจหรอืไมพ่อใจต่องบางสิง่บางอยา่ง ทศันคติ
ไมส่ามารถสงัเกตเหน็ไดโ้ดยตรงแต่ตอ้งแสดงว่าบุคคลกล่าวถงึอะไรหรอืท าอะไร 
 ค าว่าทัศนคติคือความพร้อมที่จะปฏิบัติ (Rediness to act) ถ้าเรามีท่าทีความรู้สึกหรือ
ทศันคติในเชงิบวก (Positive attitude) เราย่อมปฏบิตัิออกมาในทางบวก (Act positively) แต่ถ้าเรามี
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ท่าทคีวามรูส้กึในเชงิลบ (Negative attitude) เราก็จะปฏบิตัอิอกมาในทางลบ (Act negatively) ทศันคติ
จงึมลีกัษณะ 
 (1) ทศันคติที่มต่ีอสิง่หนึ่ง ค าว่า สิง่หนึ่ง หรอื Object ในความหมายของทศันคติที่มุ่งสู่
ผู้บรโิภคสามารถตีความอย่างกว้างว่า ประกอบด้วย แนวความคดิการบรโิภคเฉพาะอย่าง หรอื
ความคดิทีส่มัพนัธก์บัการตลาด เช่น ผลติภณัฑ ์ชนิดของผลติภณัฑ ์ตราสนิคา้ เป็นตน้ 

 (2 )  ทัศนคติเ ป็นเรื่ อ งของสิ่งสะสมในสมองที่ ได้ เ รียนรู้มา  (Attitude are a learned 

predisposition) ไดแ้ก่ ความรู ้ความเชื่อ ค่านิยม ซึง่ทศันคตสิามารถเรยีนรูไ้ด ้หมายความว่าทศันคติ
เกี่ยวข้องกบัพฤติกรรมการเรยีนรู้ เป็นผลจากประสบการณ์โดยตรงเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ ข้อมูลที่
ไดร้บัจากบุคคลอื่นและการเปิดรบัจากสื่อมวลชน 

 (3) ทัศนคติไม่เปลี่ยนแปลงมีแนวโน้มจะคงเส้นคงวา (Attitude have consistency) คือ 
ทศันคตใินทุก ๆ เรื่องมคีวามสอดคลอ้งกนัเป็นไปในทศิทางเดยีวกนั ลกัษณะของทศันคตคิอืความ
สอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมทีแ่สดงออกแมว้่าจะมแีนวโน้มคงทีแ่ต่ทศันคตไิมจ่ าเป็นตอ้งถาวรเสมอไป 

 (4) ทศันคตเิกดิขึน้ภายใตส้ภาวะแวดลอ้ม (Attitude occur within a situation) ทศันคตลิกัษณะ
นี้จะเกิดขึ้นภายใต้สถานการณ์หรือเหตุการณ์ที่สิ่งแวดล้อมถูกกระทบโดยสถานการณ์ ซึ่ง
สถานการณ์ (Situation) ในทีน่ี้หมายถงึเหตุการณ์หรอืโอกาสทีม่ลีกัษณะเฉพาะดา้นเวลา มอีทิธพิลต่อ
ความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตแิละพฤตกิรรมสถานการณ์เฉพาะอย่างอาจเป็นสาเหตุท าใหผู้บ้รโิภคมี
พฤตกิรรมทีไ่มส่อดคลอ้งกบัทศันคตไิด ้
  
 องคป์ระกอบของทศันคติ 

 ซฟิแมน และคะนุค (Schiffman; & Kanuk.  1994:  667; อ้างอิงจากเสร ีวงษ์มณฑา.  2542:  
107) กล่าวว่า องคป์ระกอบของทศันคตมิ ี3 ส่วน คอื ส่วนแรก ส่วนของความเขา้ใจ (Cognitive) หรอื
ความรู ้(Knowledge) ส่วนต่อมาคอืส่วนของความรูส้กึ (Affective หรอื feeling learning) และส่วนสุดทา้ย
คอืส่วนของพฤตกิรรม (Conative หรอื Doing หรอื Behavior)  

 
ภาพประกอบ 2 แสดงองคป์ระกอบทศันคต ิ3 ประการ 

ความรูส้กึ 
(Affective)

ความเขา้ใจ 
(Cognative)

พฤตกิรรม 
(Conative)
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 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 193) แบ่งองคป์ระกอบของทศันคต ิออกเป็น 3 ส่วน ดงันี้ 
 1. องคป์ระกอบเกี่ยวกบัความเขา้ใจ (Cognitive Element) คอื อาการทางวตัถุทีท่ศันคตเิขา้
ไปเกีย่วขอ้งดว้ยและไดร้บัการนึกเหน็ภาพพจน์หรอืความเชื่อ 

 2. องคป์ระกอบเกี่ยวกบัความชอบ (Affective Element) คอื ความรูข้องการชอบหรอืไม่ชอบ
ทีบุ่คคลมต่ีอสิง่ต่าง ๆ ซึง่มทีัง้ความรูเ้ชงิบวกและเชงิลบ 

 3. องค์ประกอบเกี่ยวกบัความตัง้ใจต่อพฤตกิรรม (Behavioral Element) คอื แนวโน้มที่จะ
ปฏบิตัต่ิอสิง่ใดสิง่หนึ่งทีเ่รามทีศันคตใินสิง่นัน้ 
 
 การสร้างทศันคติให้เกิดการเรียนรู้ 
 การเกิดทศันคติ (Attitudes) ในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง แล้วเกิดการเรยีนรู้ (Learning) โดยการ
เปลีย่นแปลงพฤตกิรรม ซึง่เกดิจากทฤษฎกีารเรยีนรู ้3 ทฤษฎ ีดงันี้ (เสร ีวงษ์มณฑา.  2542: 108) 
 1. ทฤษฎกีารวางเงือ่นไขแบบคลาสสคิ (Classical conditioning) การประยกุตใ์ชท้ฤษฎนีี้ของ
นักการตลาด เมื่อเกดิความพงึพอใจในตราสนิค้า กจ็ะเกดิการจดจ าตราสนิค้านัน้ไวใ้นภายหลงัเมื่อ
พบตราสนิคา้นัน้ เรากจ็ะทราบว่าเป็นตราสนิคา้ทีเ่ราชอบ ซึง่จะน าไปสู่การซือ้สนิคา้นัน้ 

 2. ทฤษฎีการวางเงื่อนไขในการปฏิบตัิ (Instrumental conditioning) ถ้าผู้บรโิภคทดลองใช้
และซือ้ผลติภณัฑแ์ลว้มคีวามพงึพอใจ เขากจ็ะซือ้สนิค้านัน้ซ ้า การเรยีนรูข้องทฤษฎนีี้เกดิจากการ
ลองผดิลองถูก ถา้ไดร้บัการเสรมิแรงดา้นความพอใจ กจ็ะมผีลกระทบต่อการกระท าซ ้า แต่ในกรณีที่
เป็นการเสรมิแรงดา้นลบหรอืความไม่พงึพอใจจะไม่สามารถกระตุ้นพฤตกิรรมนัน้ได ้ดงันัน้ การใช้
การเสรมิแรงดา้นลบเพื่อแสดงสิง่บอกเหตุทีไ่มพ่งึพอใจจากการไมใ่ชผ้ลติภณัฑ์ 
 3. ทฤษฎกีารเรยีนรูค้วามเข้าใจ (Cognitive learning theory) เป็นทฤษฎซีึ่งเป็นผลจากการ
เปลี่ยนแปลงความรูแ้ละความเขา้ใจของบุคคลจากการเกดิความรู ้กระบวนการความคดิ ตลอดจน
การแกปั้ญหาของผูบ้รโิภค และการเกดิพฤตกิรรมการซือ้ 
 
 แหล่งอิทธิพลซ่ึงมีผลต่อการก าหนดทศันคติ 

 การก าหนดทศันคตต่ิอบุคคล สิง่ของ หรอืความคดิใดความหนึ่งนัน้ย่อมต้องไดร้บัอทิธพิล
จากสิง่ต่าง ๆ ดงันี้ (เสร ีวงษ์มณฑา.  2542: 108-110)ด 

 1. ประสบการณ์โดยตรงและประสบการณ์ในอดตี (Direct and past experience) ทศันคตทิี่มี
ต่อผลติภณัฑ ์จะไดร้บัอทิธพิลโดยตรงจากประสบการณ์ในการใชผ้ลติภณัฑน์ัน้ 

 2. อทิธพิลจากครอบครวัและเพื่อน (Influence of family and friend) ครอบครวัและเพื่อเป็น
แหล่งทีส่ าคญัต่อการสร้างค่านิยมและความเชื่อถอืของบุคคล ซึง่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้และ
การใชส้นิคา้ 
 3. การตลาดเจาะตรง (Direct marketing) เป็นการสื่อสารการตลาดแบบเจาะกลุ่มเป้าหมาย
ส่วนเลก็ เพื่อใหเ้กดิการตอบสนองทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ 
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 4. การเปิดรับต่อสื่อมวลชน (Exposure to mass media) สื่อมวลชนเป็นแหล่งข้อมูลที่มี
อทิธพิลต่อการก าหนดทศันคต ิ
 
 ปัจจยัท่ีท าให้ทศันคติไม่มัน่คง 

 ปัจจยัทีท่ าใหท้ศันคตไิมม่ัน่คง (Factor of instability) มดีงันี้ (เสร ีวงษ์มณฑา.  2542: 112-119)ด 

 1. การเกดิความขดัแย้งในทศันคต ิ (Conflict of attitudes) หมายถงึ ทศันคตทิี่มอียู่ด้วยกัน
หลาย ๆ อยา่งแลว้เกดิความขดัแยง้กนั 

 2. ทัศนคติเปลี่ยนไปตามสถานการณ์ (The effect of the situation) เมื่อคนเราอยู่ ใน
สถานการณ์หนึ่งกจ็ะมทีศันคตแิบบหนึ่ง แต่ถ้าอยู่ในสถานการณ์อกีแบบหนึ่งทศันคตกิจ็ะเปลีย่นไป
เป็นแบบหนึ่งไมเ่หมอืนเดมิ 

 3. ทัศนคติไม่สามารถคงเส้นคงวาได้เมื่อเราใส่ทัศนคติลงไปในสมองมากขึ้น (The 

multiplicity of attitudes) เพราะทศันคตทิีห่ลากหลายของผูบ้รโิภคมคีวามเป็นแกนกลางสงู 

 4. เกิดจากการมีประสบการณ์ร้ายแรงที่ ฝังใจ (Traumatic experience) บางครัง้การ
เปลีย่นแปลงทศันคตขิองผูบ้รโิภคอาจจะเกดิจากการมปีระสบการณ์ทีร่า้ยแรง 
 
 ปัจจยัท่ีมีผลให้ทศันคติมัน่คง 

 ปัจจยัที่มผีลให้ทศันคติมัน่คง (Factor affecting attitude stability) มดีงันี้ (เสร ีวงษ์มณฑา.  
2542: 122) 
 1. โครงสรา้งของทศันคตมิแีนวโน้มจะคงเสน้คงวา (Structure of attitude provides stability) 

 2. มีความเป็นเหตุเป็นผลจะสร้างความมัน่คงให้ทัศนคติ (Causality of attitude affects 
stability) 
 3. การที่สถานการณ์รอบตัวมีความสอดคล้องกันจะสร้างความมัน่คงให้ทัศนคติ 
(Congruence conditions attitude stability) 
 
 แหล่งข้อมลูท่ีส าคญัเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภค 

 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 120-121) กล่าวว่า แหล่งขอ้มูลที่เกี่ยวกบัทศันคตขิองผู้บรโิภค 
(Formation of consumer attitudes) ประกอบดว้ย 5 แหล่งขอ้มลูทีส่ าคญั ดงันี้ 
 1. ความรู ้(Knowledge)  

 2. ประสบการณ์ส่วนตวัของผูบ้รโิภค (Personal experience) 

 3. ทศันคตเิกดิจากอทิธพิลของผูท้รงคุณวุฒ ิ(External authorities effect attitude formation) 

 4. ทศันคตทิีเ่กดิจากอทิธพิลของบุคคลอื่นทีม่คีวามส าคญักบัชวีติ (Significance others effect 
attitude formation) 
 5. การไดร้บัวฒันธรรมของสงัคมแต่ละสงัคม (Cultural effects on attitude formation) 
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 การวดัทศันคติ 

 สุชาติ ประสทิธิร์ฐัสนิธุ์ และคณะ (2526: 75) กล่าวถึงหลกัของการวดัทศันคต ิมหีลกัที่
ส าคญัทีต่อ้งน ามาพจิารณา ในการสรา้งและประเมนิผลของการวดั คอื 

 1. ความเป็นมติิเดยีวกนั (Unidimensionality) หรอืความเป็นอย่างเดียวกนั (Homogeneity) 

หมายความว่าสเกลที่วดัสิง่เดยีวกนัเท่าที่จะท าได้ ปัญหาคอื เนื้อหาของรายการแต่ละรายการที่
ปรากฏให้เหน็อาจไม่แสดงให้เหน็ชดัเจนว่ารายการนัน้จรงิ ๆ วดัอะไร จงึต้องให้เทคนิคการศกึษา
ความสัมพันธ์ร่วม (Correction Technique) เพื่อก าหนดว่ารายการมีการรวมกลุ่มกันอย่างไร และ
รายการใดเป็นรายการทีว่ดัเรือ่งนัน้ไดด้ทีีสุ่ด 

 2. ความเป็นเสน้ตรง (Linearity) และความมชี่วงเท่ากนั หรอืดูเหมอืนว่าจะมชี่วงเท่ากนันัน้
หมายความว่า สเกลทีด่คีวรเป็นสเกลทีส่ามารถเรยีงต าแหน่งคนบนเสน้เดยีวกนั เพื่อความสามารถ
ในการเปรยีบเทยีบ และควรมรีะบบการใหค้ะแนนทีห่น่วยแต่ละหน่วยทีม่ชี่วงเท่ากนั ในทางปฏบิตัิ
เป็นการยากทีจ่ะก าหนดค่าคะแนนของแต่ละค าถามใหม้ชี่วงทีแ่น่นอน ในการวจิยัจงึนิยมใชค้ะแนน
มลีกัษณะเป็นเชงิอนัดบัมากกว่าคะแนนทีม่กีารวดัแบบช่วง 

 3. ความเชื่อถอืได ้ (Reliability) หมายถงึ ความสอดคลอ้งกนั มาตรวดัอนัเดยีวกนั หากวดั
สิง่เดยีวกนัในเวลาใกลเ้คยีงกนั ควรใชผ้ลทีส่อดคลอ้งกนั ความเชื่อถอืไดข้องการวดัขึน้อยู่กบัความ
ยากมาก ดงันัน้ หากความสอดคลอ้งของคะแนนหรอือนัดบัมถีงึรอ้ยละ 80 กน็ับว่าใชไ้ด ้และเป็นที่
ยอมรบักนัโดยทัว่ไป 

 4. ความถูกต้องของการวดั (Validity) หมายถงึ สเกลทีส่รา้งขึน้มานัน้วดัในสิง่ทีต่้องการจะ
วดัหรอืไม ่ผูว้จิยัจงึตอ้งระมดัระวงัเพราะบางครัง้ผูว้จิยัอาจมุง่ไปทีค่วามเป็นมติเิดยีวกนัของการวดั 

 5. ความสามารถในการสรา้งใหม่ได้ (Reproducibility) หมายถงึ เมื่อได้คะแนนของการวดั
แลว้หากวธิกีารวดัทีใ่ชม้รีะบบด ีสามารถทีจ่ะท านายไดว้่าจากคะแนนทีไ่ดน้ัน้ ผูต้อบตอบค าถามขอ้
ใด อยา่งไร สามารถทีจ่ะสรา้งแบบแผนของค าตอบไดถู้กตอ้ง แต่ในบางครัง้กเ็ป็นสิง่ทีท่ าไดย้าก  
 

3. แนวคิดและทฤษฎีด้านส่วนประสมการตลาดบริการ 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546: 434) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 

ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ/์บรกิาร ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด แต่ในธุรกจิ
บรกิารจะมสี่วนประสมการตลาดเพิม่อีก 3 ด้าน ได้แก่ ด้านบุคคลหรอืพนักงาน ด้านการน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ รวมเป็นส่วนประสมการตลาดบรกิาร (Service marketing 
mix)  
 ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2548: 29) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาดที่เป็นรู้จกัมากที่สุด
ได้แก่ 4P’s ซึ่งประกอบด้วย ผลติภณัฑ ์การจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิตลาด และราคา ต่อมามกีาร
ร่วมกนัปรบัปรุงและเพิม่เติมส่วนประสมการตลาดให้เหมาะสมกบัธุรกิจบรกิาร โดยประกอบด้วย
ปัจจยั 8 ประการ ไดแ้ก่  
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 1. ผลติภณัฑ ์(Product)  

 2. ราคา (Price)  

 3. การจดัจ าหน่าย (Place) 

 4. การส่งเสรมิตลาด (Promotion) 

 5. บุคลากร (People) 

 6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evident) 

 7. กระบวนการ (Process) 

 8. ผลติภาพ (Productivity) 

 จะเห็นได้ว่าส่วนประสมการตลาดที่ปรับปรุงใหม่มีปัจจัยเพิ่มขึ้นอีก 4 ปัจจัย ได้แก่ 
ทรัพยากรบุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evident) กระบวนการ (Process) และ             
ผลติภาพ (Productivity) โดยปัจจยัทัง้ 8 ปัจจยันี้เป็นปัจจยัที่สามารถใช้เป็นหลกัของธุรกจิบรกิารต่าง ๆ 
และหากธุรกจิดงักล่าวขาดปัจจยัใดปัจจยัหนึ่งไป อาจส่งผลถงึความส าเรจ็หรอืความล้มเหลวของ
ธุรกิจได้ ดังนัน้กระบวนการสร้างส่วนประสมทางการตลาดจะเป็นการปรบัเปลี่ยนปัจจัยหรือ
องค์ประกอบให้เหมาะสมกับสถานการณ์ความจ าเป็นของตลาดที่มกีารเปลี่ยนแปลง และเป็นที่
แน่นอนว่าองคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาดแต่ละตวัอาจมกีารซ ้าชอ้นกนัอยูบ่า้ง จงึไมส่ามารถ
ที่จะท าการตัดสินใจใด ๆ โดยอาศัยองค์ประกอบใดองค์ประกอบหนึ่ งเท่านั ้น นอกจากนั ้น
องค์ประกอบหนึ่ง ๆ ก็จะคงความส าคญัเพยีงช่วงเวลาหนึ่งเท่านัน้ โดยที่มรีายละเอยีดของแต่ละ
องคป์ระกอบดงันี้ 
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product)  การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์บริการ จะต้องพิจารณาถึง
ขอบเขตของบรกิาร คุณภาพบรกิาร ระดบัชัน้บรกิาร ตราสนิคา้ สายการบรกิาร การรบัประกนัและ
การบรกิารหลงัการขายนัน้คอืส่วนประสมดา้นผลติภณัฑบ์รกิารจะตอ้งครอบคลุมขอบข่ายทีก่วา้ง 

 2. ราคา (Price) การพิจารณาด้านราคานัน้ ต้องพิจารณาถึงระดับราคา ส่วนลด เงิน
ช่วยเหลอืค่านายหน้า และเงื่อนไขการช าระเงนิ สนิเชื่อการคา้ เพราะราคามสี่วนในการท าใหบ้รกิารต่าง ๆ  
มคีวามแตกต่างกนั และมผีลต่อผู้บรโิภคในการรบัรูถ้งึคุณค่าที่ได้รบัจากบรกิารโดยเทยีบระหว่าง
ราคาและคุณภาพของบรกิาร 
 3. การจดัจ าหน่าย (Place) สถานที่ตัง้ของผู้ให้บรกิารและความยากง่ายในการเขา้ถงึเป็น
ปัจจยัส าคญัของการตลาดบรกิาร ทัง้นี้ความยากง่ายในการเขา้ถงึบรกิารนัน้ ไม่ใช่เฉพาะการเน้น
ทางด้านกายภาพเท่านัน้แต่ยงัรวมถงึการตดิต่อสื่อสารอกีด้วย ดงันัน้ ประเภทของช่องทางการจดั
จ าหน่ายและความครอบคลุมจะเป็นปัจจยัส าคญัต่อการเขา้ถงึบรกิาร 

 4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) การส่งเสรมิการตลาดรวบรวมวธิกีารที่หลากหลาย
ของการสื่อสารกับตลาดต่าง ๆ ไม่ว่าจะผ่านการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคคล กิจกรรม
ส่งเสรมิการขายและรปูแบบอื่น ทัง้ทางตรงสู่สาธารณะและทางออ้มผ่านสื่อ 

 5. บุคลากร (People) ในดา้นบุคลากรจะครอบคลุมใน 2  ประเดน็คอื บทบาทของบุคลากร
และความสมัพนัธร์ะหว่างบุคลากรดว้ยกนั กล่าวคอื 
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  5.1 บทบาทของบุคลากร ส าหรบัธุรกิจบรกิาร ผู้ให้บรกิารนอกจากจะท าหน้าที่ผลติ
บรกิารแล้ว ยงัต้องท าหน้าที่ขายผลติภณัฑบ์รกิารไปพรอ้ม ๆ กนัด้วย การสรา้งความสมัพนัธ์กบั
ลกูคา้จงึมสี่วนจ าเป็นอยา่งมากส าหรบัการบรกิาร 

  5.2 ความสมัพนัธร์ะหว่างลูกคา้ดว้ยกนั คุณภาพบรกิารของลูกคา้รายหนึ่งอาจมผีลมา
จากลูกคา้รายอื่นแนะน ามา เช่น กลุ่มลูกคา้จากรา้นอาหารบอกต่อกนัไป (Word of Mouth) แต่ปัญหา
ทีม่กัพบเจอคอืการควบคุมระดบัของคุณภาพการบรกิารใหอ้ยูใ่นระดบัคงที่ 
 6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evident) มธีุรกิจบรกิารจ านวนไม่มากนักที่น าลกัษณะ
ทางกายภาพเข้ามาใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ก ารตลาด แม้ว่าลักษณะทางกายภาพจะเป็น
องค์ประกอบที่มผีลต่อการตดัสนิใจของลูกค้าหรอืผู้ใช้บรกิารก็ตาม โดยที่ปรากฏให้เห็นโดยมาก
มกัจะเป็นการสร้างสภาพแวดล้อม การสรา้งบรรยากาศ โดยเลอืกใช้ส ีแสง และเสยีงภายในร้าน 
เป็นตน้ หรอืใชล้กัษณะทางกายภาพเพื่อสนบัสนุนการขาย  
 7. กระบวนการ (Process) กระบวนการในการส่งมอบบริการของกลุ่มธุรกิจบริการมี
ความส าคญัเช่นเดยีวกนักบัในดา้นทรพัยากรบุคคล แมว้่าผูใ้หบ้รกิารจะมคีวามสนใจดแูลลกูคา้อย่างด ี
ก็ไม่สามารถแก้ปัญหาลูกค้าได้ทัง้หมด เช่น การเข้าแถวคอย ระบบการส่งมอบบริการ                     
จะครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการที่น ามาใช้ ระดบัการใช้เครื่องจกัรกลในการให้บรกิาร 
อ านาจตดัสนิใจของพนกังาน การทีม่สี่วนรว่มของลกูคา้ในกระบวนการใหบ้รกิาร 

 8. ผลติภาพ (Productivity) จากการทีบ่รกิารเป็นการกระท าของบุคคล 2 ฝ่าย เมื่อฝ่ายหนึ่ง
ไดก้ระท าเพื่อใหเ้กดิงานบรกิาร อกีฝ่ายหนึ่งก็จะได้รบับรกิารในเวลาเดยีวกนั ไม่สามารถแยกออก
จากกนัได้ และไม่สามารถเก็บไว้เป็นสนิค้าคงคลงัได้ ส่งผลให้กิจการต้องเข้ามาจดัการกบัความ
ต้องการซือ้บรกิารของลกูคา้ กระจายไปตามช่วงเวลาต่าง ๆ ทีใ่หบ้รกิาร เพื่อใหค้วามตอ้งการในแต่
ละช่วงเวลาใกลเ้คยีงกนัดว้ย นอกจากนี้ กจิกรรมตอ้งจดัการกบัการผลติงานบรกิาร เพื่อใหเ้กดิความ
สมดุลกบัความตอ้งการ 
 ธรีกติ ินวรตัน ณ อยุธยา (2557: 35) กล่าวว่า “บรกิาร” มลีกัษณะพเิศษที่แตกต่างไปจาก 
“สนิคา้” โดยทัว่ไปคอื บรกิาร เป็นสิง่ไม่มตีวัตนั ไม่สามารถจบัต้องได ้และที่ส าคญับรกิารยงัขึน้อยู่
กบัระยะเวลาเป็นหลกั ดงันัน้ ส่วนประสมการตลาดบรกิาร จะต้องประกอบดว้ยองคป์ระกอบต่าง ๆ 
ที่เพิ่มขึ้นจากส่วนประสมการตลาดของสินค้าทัว่ไป โดยส่วนประสมการตลาดบริการ (Service 

Marketing Mix) จะประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 7 ประเภทหลกั (7Ps) ดงันี้ 
 1. ผลติภณัฑบ์รกิาร (The Service Product) ซึ่งโดยทัว่ไปนัน้ค าว่า “ผลติภณัฑ์” (Product) 

จะหมายถึงเฉพาะสินค้าส าเร็จรูป (Manufactured Goods) เท่านัน้ ส่วนค าว่า “บรกิาร” (Service) จะ
หมายถงึ “บรกิาร” แต่ในทางการตลาดผลติภณัฑเ์ป็นค าที่มคีวามหมายกว้างมาก ซึ่ง เพน (ธรีกติ ิ
นวรตัน ณ อยธุยา.  2557: 93;  อา้งองิจาก Payne.  1993: 124) นกัการตลาดชาวองักฤษ ไดอ้ธบิายไว้
ว่า “ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง แนวคิดโดยรวมของ “วัตถุ” (Objects) และ “กระบวนการ” 
(Processes) ซึง่ใหคุ้ณค่าแก่ลกูคา้ ค าว่า “ผลติภณัฑ”์ มกัใชก้นัในความหมายอยา่งกวา้ง เพื่อสื่อความ
หมายถึงผลิตภณัฑ์ 2 ประเภท คือ (1) “สินค้า” (Manufactured Goods/Product) และ (2) “บรกิาร” 
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(Service)” และโดยแท้จรงิแล้วลูกค้าไม่ได้ต้องการซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร แต่ต้องการที่จะจ่ายเงนิเพื่อ
ซือ้ “ผลประโยชน์และคุณค่าเฉพาะเจาะจง” (Specific Benefits and Value) จากขอ้เสนอทัง้หมด “Total 

Offering” ของผูข้ายมากกว่า ดงันัน้ “ขอ้เสนอทัง้หมด” (Total Offering) จงึถอืเป็น “ผลติภณัฑท์ัง้หมด” 
(Total Product) ซึง่ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 5 ระดบั ดงัต่อไปนี้ (Kotler.  2000: 394-396) 

  1.1 ผลประโยชน์หลกั (Core Benefit)  หมายถงึ ผลประโยชน์หรอืบรกิารพืน้ฐานทีลู่กคา้
ตอ้งการทีจ่ะไดร้บัอยา่งแทจ้รงิในการซือ้ผลติภณัฑ ์เช่น ผลประโยชน์หลกัในกรณีโรงแรมคอืหอ้งพกั
เพื่อนอนหลบัพกัผ่อน 

  1.2 ผลติภณัฑพ์ืน้ฐาน (Basic Product) คอื การเปลีย่นผลประโยชน์หลกั (Core Benefit) 

ให้มาอยู่ในลกัษณะที่เป็นรูปธรรมที่สามารถน าเสนอและสามารถตอบสนองความต้องการอย่าง
แท้จรงิของลูกค้าได้ เช่น ผลิตภณัฑ์พื้นฐานของโรงแรมจะต้องประกอบด้วยตัวอาคารโรงแรม 
หอ้งนอน เตยีงนอน และหอ้งน ้า 

  1.3 ผลติภณัฑ์ที่คาดหวงั (Expected Product) คอื สิง่ที่ลูกค้าทัว่ไปคาดหวงัว่าจะต้อง
ไดร้บัเมื่อซือ้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารนัน้ เช่น ผลติภณัฑค์าดหวงัของโรงแรม จะประกอบดว้ยหอ้งพกั
ทีส่ะอาดและมคีวามสงบ ปราศจากเสยีงรบกวนจากภายนอก 

  1.4 ผลติภณัฑเ์สรมิ (Augmented Product) คอื สิง่ทีท่ าใหผ้ลติภณัฑข์องผูข้ายรายหนึ่งมี
ความแตกต่างจากผลิตภณัฑ์ของผู้ขายรายอื่น ๆ เป็นการเพิม่คุณค่าให้กบัผลติภณัฑ์ในรูปของ
คุณภาพทีเ่หนือกว่า โดยทัว่ไปลูกค้ามกัจะไม่คาดหวงัว่าจะได้รบั เช่น ผลติภณัฑเ์สรมิของโรงแรม 
อาจประกอบด้วยสิง่อ านวยความสะดวกต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ ตู้เยน็ เครื่องปรบัอากาศ เครื่องท า
น ้าอุ่น อ่างอาบน ้า รวมถงึบรกิารอื่น ๆ ของโรงแรม เช่น บรกิารรถรบัส่งระหว่างท่าอากาศยานกบั
โรงแรม บรกิารซกัรดี บรกิารส่งอาหารถงึหอ้งพกั สระว่ายน ้า บรกิารน าเทีย่ว บรกิารลงทะเบยีนออก
จากหอ้งพกัชา้ไดเ้ป็นกรณพีเิศษ (Late Check-Out) เป็นตน้ 

  1.5 ผลิตภณัฑ์ที่เป็นไปได้ (The Potential Product) เป็นคุณประโยชน์หรอืคุณค่าเพิม่
ทัง้หมดเท่าที่สามารถจะเพิม่เติมเข้าไปในผลติภณัฑ์ได้ในอนาคต เพื่อให้ผลติภณัฑ์ที่น าเสนอแก่
ลกูคา้ สามารถตอบสนองความพงึพอใจของลกูคา้ไดอ้ยา่งดใีนลกัษณะทีเ่กนิความคาดหวงัของลูกคา้ 
(Exceed Expectation) และเหนือกว่าคู่แขง่ เนื่องจาก “ผลติภณัฑท์ีเ่ป็นไปได”้ โดยทัว่ไปลกูคา้มกัจะไม่
คาดหวงัว่าจะได้รบั ดงันัน้ ผลติภณัฑ์ที่เป็นไปได้นี้จงึไม่เพยีงแต่จะสามารถสร้างความพึงพอใจ 
(Satisfaction) ให้กบัลูกค้าเท่านัน้ แต่ยงัสรา้งความความประทบัใจให้กบัลูกค้าอกีด้วย และที่ส าคญั
ผลติภณัฑท์ีเ่ป็นไปไดน้ี้จะช่วยท าใหล้กูคา้มคีวามปิตยินิด ี(Delight) ทีไ่ดร้บัผลติภณัฑด์งักล่าวอกีดว้ย 

 2. การก าหนดราคาบรกิาร (Pricing the Service) ราคานัน้มคีวามส าคญัเป็นอย่างยิง่ต่อ
ความส าเรจ็ของการด าเนินกจิกรรมทางการตลาดบรกิาร กล่าวคอื ราคาเป็นส่วนประสมการตลาด
บรกิารเพยีงประเภทเดยีวที่สามารถสร้างรายได้ให้แก่ธุรกิจและมอีิทธพิลอย่างยิง่ต่อการรบัรู้ของ
ลูกค้าในเรื่องคุณค่าและคุณภาพของบรกิารที่ธุรกจินัน้ ๆ น าเสนอ รวมถงึมผีลกระทบต่อการสรา้ง
ภาพลกัษณ์ของบรกิารอกีด้วย ดงันัน้ ในการก าหนดราคาจะต้องสอดคล้องกบักลยุทธ์การตลาดอื่น ๆ 
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และการตดัสนิใจทางด้านราคามผีลกระทบต่อทุก ๆ ส่วนของส่วนประสมการตลาดบรกิาร ไม่ว่าจะ
เป็นการเลอืกช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด และพนกังานผูใ้หบ้รกิาร เป็นตน้ 

 3. การจดัจ าหน่าย (Place) ในการตดัสนิใจเกีย่วกบัการจดัจ าหน่ายบรกิาร จะตอ้งค านึงถงึ
หลกัเกณฑ์ที่ส าคญั 2 ประการ คือ การเข้าถึงได้ (Accessibility) และความพร้อมที่จะให้บรกิารได้ 
(Availability) ประเดน็ทีส่ าคญัในเรื่องของการจดัจ าหน่ายบรกิาร (Place) ทีผู่บ้รหิารดา้นการตลาดของ
กจิการบรกิารจะตอ้พจิารณาสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเดน็ คอื เรือ่งการเลอืกท าเลทีต่ ัง้ของกจิการ 
(Location) ในการน าเสนอบรกิาร และการเลอืกช่องทางในการน าเสนอบรกิาร (Channel) ในเรื่องการ
เลอืกท าเลทีต่ ัง้ของกจิการนัน้ ดงันัน้จงึต้องพจิารณาถงึลกัษณะของปฏสิมัพนัธ์ระหว่างผูใ้ห้บรกิาร
และลูกค้าเป็นหลกัว่า เป็นกรณีที่ลูกค้าต้องเดนิทางมายงัสถานที่ให้บริการ ผู้ให้บรกิารเดนิทางหา
ลูกค้า หรอืเป็นการให้บรกิารทางไกล ส าหรบัการเลอืกช่องทางในการน าเสนอบรกิาร ผู้บรหิาร
จะตอ้งตดัสนิใจเลอืกช่องทางในการน าเสนอบรกิารทีม่คีวามเหมาะสมมากทีสุ่ด 

 4. การสื่อสารการตลาดบริการ (Promotion: Communication of the Service) การสื่อสาร
การตลาดบรกิาร (Marketing Communication) มบีทบาทส าคญัในการใหข้อ้มลูทีจ่ าเป็นต่าง ๆ แก่ลูกคา้ 
(To Inform), ให้ความรู้เกี่ยวกับผลติภณัฑ์ (To Educate), ชกัจูงให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อผลติภณัฑ์ (To 

Persuade) และช่วยเตอืนความจ าแก่ลูกค้า (To Remind) ส าหรบัการบรกิารซึ่งจบัต้องไม่ได้ บทบาท
ของการสื่อสารดงักล่าวจะยิง่มมีากขึน้ เนื่องจากการสื่อสารช่วยท าใหลู้กค้าเขา้ใจถงึบรกิารได้อย่าง
เป็นรูปธรรมมากยิง่ขึน้ และยงัช่วยให้ขอ้มูลกบัลูกค้าถงึบทบาทของลูกค้าในกระบวนการน าเสนอ
บรกิารได้อกีด้วย ซึ่งเครื่องมือส าคญัของการสื่อสารทางการตลาดจะประกอบไปด้วย การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสรมิการขาย (Sale Promotion) 

การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) การสื่อสารแบบปากต่อปาก (Word of Mouth Communication) 

และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) โดยทัง้หมดเรยีวรวมว่า “ส่วนประสมของการสื่อสารทาง
การตลาด” (Communication Mix) โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นเครื่องมอืในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าโดยไม่ใช้
บุคคล (Impersonal Communication) โดยการโฆษณามบีทบาทเพื่อท าให้ผู้บรกิารตระหนักถึงสนิค้า
และบรกิาร (Awareness) และช่วยท าใหผู้บ้รโิภคมองเหน็ความแตกต่างระหว่างบรกิารของกจิการกบั
บรกิารของคู่แข่ง ซึ่งการโฆษณานัน้จะต้องท าอย่างต่อเนื่องและสม ่าเสมอเพื่อความส าเร็จของ
การตลาดบรกิาร การตดัสนิใจเกี่ยวกบัโฆษณามหีลายเรื่อง เช่น การเลอืกสื่อโฆษณา การก าหนด
เป้าหมายของการโฆษณา และการก าหนดงบประมาณของการโฆษณา โดยกิจกรรมของการ
โฆษณาต้องสอดคล้องและประสานกับส่วนประกอบอื่นของการสื่อสารทางการตลาด เช่น ช่วย
สนับสนุนการท างานของพนักงานขาย เสรมิสรา้งภาพลกัษณ์ (Image) ขององคก์ร และช่วยเผยแพร่
ขา่วสารของการส่งเสรมิการขาย 

  4.2 การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) คอื การขายโดยใชพ้นักงานขายจะ
เกี่ยวขอ้งกบัการมปีฏสิมัพนัธ์ระหว่างผูใ้หบ้รกิารกบัลูกค้า ซึง่มสี่วนในการเสรมิสรา้งความสมัพนัธ์  
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ทีด่ต่ีอกนั จงึถอืว่ามคีวามส าคญัและเป็นส่วนหนึ่งของการบรกิาร  ซึง่ในการขายโดยใชพ้นักงานขาย
นัน้จะมกีระบวนการขายประกอบดว้ยขัน้ตอนทีส่ าคญัดงันี้ 
   (1) การระบุถงึผูท้ีค่าดว่าจะเป็นผูมุ้่งหวงั (Target Prospect Identification) 

   (2) การวางแผนการเยีย่มลกูคา้ (Sales Call Planning) 

   (3) การเตรยีมการเสนอขาย (Preparation of Presentation) 

   (4) การขจดัขอ้โตแ้ยง้ (Handling Objections) 

   (5) การปิดการขาย (Closing Sales) 

   การขายโดยใชพ้นักงานจดัว่ามขีอ้ดเีหนือกว่าการส่งเสรมิการตลาดดว้ยวธิอีื่น ๆ 
เนื่องจากเป็นการติดต่อที่ใช้บุคคล (Personal Contact Functions) จึงสามารถท าหน้าที่ในการขาย 
(Selling) การใหบ้รกิาร (Servicing) และตดิตามดูแลการปฏบิตังิาน (Monitoring) ได ้ทัง้ยงัสามารถช่วย
เสรมิสรา้งความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ คอืสามารถพฒันาระดบัความสมัพนัธ์ระหว่างลูกค้ากบัพนักงาน
ขายให้สูงขึ้นตามล าดบัขัน้ และช่วยสร้างโอกาสในการขายบรกิารอื่น (Cross Selling) เพราะมกีาร
ตดิต่อใกลช้ดิกนัระหว่างพนกังานกบัลกูคา้ และพนกังานขายสามารถสรา้งความวางใจใหล้กูคา้ได้ 
  4.3 การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) โดยทัว่ไปนัน้การส่งเสรมิการขายจะมุ่งเน้น
ไปยงักลุ่มเป้าหมาย 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ ลกูคา้ คนกลาง และพนกังานขาย ดงัจะกล่าวต่อไปนี้ 
   (1) ลกูคา้ (Customers) เครือ่งมอืทีใ่ชส้่งเสรมิการขายทีน่ิยมใชก้บัลกูคา้ ไดแ้ก่ 

    - การเสนอบรกิารใหเ้ปล่า (Free Offers) 

    - การแจกสนิคา้ตวัอยา่ง (Samples) 

    - การสาธติ (Demonstration) 

    - การใหบ้ตัรส่งเสรมิการขาย (Coupons) 

    - การคนืเงนิ (Cash Refunds) 

   (2) คนกลาง (Intermediaries) เครือ่งมอืทีน่ิยมใชใ้นการส่งเสรมิการขายกบัคนกลาง ไดแ้ก่ 

    - สนิคา้ใหเ้ปล่า (Free Goods) 

    - การใหส้่วนลด (Discounts) 

    - การใหส้่วนลดในการโฆษณา (Advertising Allowances) 

    - การแขง่ขนัการจดัจ าหน่าย (Distribution Contests) 

    - การใหร้างวลั (Awards) 

    - การแข่งขนัและรางวลัพิเศษส าหรบัพนักงานที่มีผลงานที่ดีเยี่ยมที่สุด 
(Contests and Prizes for Best Performer) 
  4.4 การประชาสมัพนัธ ์(Public Relations) หมายถงึ แผนงานและความพยายามทีจ่ะท า
อย่างต่อเนื่องเพื่อสรา้งและรกัษาภาพลกัษณ์ รวมถงึความเขา้ใจอนัดรีะหว่างองคก์รกบัสาธารณชน 
(Public) โดยงานที่ส าคญัของการประชาสัมพันธ์ คือ การสร้างและรกัษาภาพลกัษณ์ขององค์กร    
การสนับสนุนกจิกรรมการส่งเสรมิการตลาดอื่น ๆ การแก้ไขปัญหาหรอืเรื่องต่าง ๆ ทีจ่ะมผีลเสยีต่อ
องค์กร การเสรมิสร้างต าแหน่งทางการตลาดให้แขง็แกร่ง รวมถึงการสนับสนุนบรกิารใหม่ ๆ ที่
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องค์กรน าเสนอ ทัง้นี้โดยมวีตัถุประสงค์หลกัของการประชาสมัพนัธ์คอืเพื่อให้เกิดความมัน่ใจว่า
องคก์รเป็นทีย่อมรบัของสาธารณชนและสาธารณชนมทีศันคตทิีด่ต่ีอองคก์าร ตลอดจนท าใหอ้งคก์ร
เป็นทีรู่จ้กัคุน้เคยมากกว่าคู่แขง่ในตลาด ทัง้นี้เครือ่งมอืทีส่ าคญัของการประชาสมัพนัธ ์ไดแ้ก่ 

   (1) สิง่พมิพต่์าง ๆ (Publications) ไดแ้ก่ 

    - เอกสารประกอบการเผยแพรข่า่วสาร (Press Releases) 

    - รายงานประจ าปี (Annual Reports) 

    - แผ่นพบั (Brochures) 

    - โปสเตอร ์(Posters) 

    - บทความในนิตยสารหรอืหนงัสอืพมิพ ์(Articles) 

    - รายงานส าหรบัพนกังาน (Employee Report) 

   (2) การสรา้งกจิกรรมพเิศษ (Events) ไดแ้ก่ 

    - การจดัประชุมสื่อมวลชน (Press Conferences) 

    - การจดัสมัมนา (Seminars) 

    - การจดัแสดงปาฐกถา (Speeches) 

    - การใหก้ารสนบัสนุนกจิกรรมเพื่อสงัคมต่าง  ๆ(Sponsorship and Community Project) 

   (3) การใชส้ญัลกัษณ์หรอืตราขององคก์ร (Symbols / Logos) 

   (4) การจดันิทรรศการ (Exhibitions) 

  4.5 การสื่อสารแบบปากต่อปาก (Word of Mouth Communication) การสื่อสารแบบปาก
ต่อปากเป็นแหล่งอ้างอิงที่ส าคญั โดยเฉพาะอย่างยิ่งส าหรบัธุรกิจบริการ ซึ่งข้อมูลที่ได้รบัการ
เผยแพรอ่อกไปดว้ยวธินีี้อาจจะเป็นทัง้ในแงบ่วกและแงล่บ ดงันี้ 
   (1) การสื่อสารแบบปากต่อปากในแง่บวก โดยที่เมื่อลูกค้ามคีวามพงึพอใจในการ
บรกิารก็จะถ่ายทอดให้ผู้อื่นได้รบัรู้ เป็นแหล่งอ้างอิงส าคญัที่มผีลมาก โดยเฉพาะธุรกิจด้านการ
รกัษาพยาบาล หรอืงานบรกิารทางด้านวิชาชีพ เช่น แพทย์ ทนัตแพทย์ ที่ปรกึษาทางด้านการ
จดัการ สถาปนิก ทนายความ บญัช ีการสื่อสารด้วยวธิกีารนี้จะช่วยให้องค์การสามารถประหยดั
ค่าใชจ้า่ยได ้เมือ่น าไปเปรยีบเทยีบกบัวธิกีารสื่อสารแบบอื่น ๆ 

   (2) การสื่อสารแบบปากต่อปากในแง่ลบ หากลูกคา้ไม่พงึพอใจในบรกิารทีไ่ดร้บั ก็
อาจจะถ่ายทอดความรู้สึกเชิงลบและความไม่พึงพอใจนัน้ไปยงัผู้อื่นด้วยเช่นกัน ดงันัน้ จงึต้อง
ระมดัระวงัผลกระทบของการสื่อสารแบบปากต่อปากดว้ยเช่นกนั 

  4.6 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ในปัจจุบนันี้การตลาดทางตรงได้เข้ามามี
บทบาทในวถิีชวีติของผู้บรโิภคมากขึ้น เนื่องจากการพฒันาเทคโนโลยทีางด้านคอมพวิเตอร์และ
โทรคมนาคม โดยเฉพาะอย่างยิง่การเกดิขึน้ของสื่ออเิลก็ทรอนิกสต่์าง ๆ เพื่อตอบสนองต่อวถิชีวีติที่
เปลีย่นแปลงไปของผูบ้รโิภคยคุใหม่ทีม่เีวลางน้อยลง ซึง่เครือ่งมอืทีส่ าคญัของการตลาดทางตรง คอื 
การโฆษณาทางไปรษณีย์ (Direct Mail) การสัง่ซื้อสินค้าทางไปรษณีย์ (Mail Order) การโฆษณาที่
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กระตุ้นใหม้กีารตอบสนองทนัท ี(Direct Responses Advertising) การขายตรง (Direct Selling) การตลาด
ทางโทรศพัท ์(Telemarketing) การตลาดโดยใชส้ื่ออเิลก็ทรอนิกส ์(Digital Marketing) 
 5. บุคคล (People) หมายถึง ปัจจยัด้านบุคคลทัง้หมดที่มสี่วนร่วมในการส่งมอบบรกิาร 
ซึ่งจะมผีลกระทบต่อการรบัรู้ของลูกค้า โดยในที่นี้ได้แก่ ทรพัยากรบุคคลของกิจการ ลูกค้า และ
ลกูคา้รายอื่น ๆ ทีอ่ยูใ่นสถานบรกิารนัน้ดว้ย 

  พนกังานของกจิการโดยเฉพาะอยา่งยิง่พนกังานส่วนหน้ามคีวามส าคญัต่อความส าเรจ็
ในการให้บรกิาร งานของพนักงานส่วนนี้ค่อนข้างยาก และมกัสร้างความขดัแย้งให้กับพนักงาน
เหล่านัน้ได ้ซึง่ผูบ้รหิารของกจิการจะต้องหาวธิกีารลดความขดัแยง้เหล่านัน้ลงใหไ้ด ้โดยการตลาด
ภายใน (Internal Marketing) หมายถงึ กลยุทธ์การจดัการที่มุ่งเน้นในการแสวงหาวธิกีารที่จะพฒันา
พนกังานใหม้จีติส านึกในการใหบ้รกิารแก่ลกูคา้ การตลาดภายในถอืเป็นสิง่จ าเป็นพืน้ฐานส าหรบัทุก
องค์กร เพราะถ้าปราศจากการตลาดภายในที่ดีแล้ว “การตลาดภายนอก” (External Marketing) ของ
องคก์รกจ็ะลม้เหลว การตลาดภายในมวีตัถุประสงคท์ีส่ าคญั 2 ประการ คอื ประการแรก เพื่อใหแ้น่ใจ
ว่าพนักงานทุกคนในองคก์รไดร้บัการจงูใจใหม้แีนวคดิทีร่กัการใหบ้รกิารลูกคา้ และอกีประการหนึ่ง
คอืเพื่อสรรหาและรกัษาพนกังานทีด่ขีององคก์ร แนวคดิการตลาดภายในจงึตัง้อยูบ่นพืน้ฐานทีเ่ชื่อว่า
วธิกีารทีด่ทีีสุ่ดทีจ่ะท าใหพ้นักงานในองคก์รมจีติใจรกัการให้บรกิารลูกคา้นัน้ จะต้องอาศยัการจูงใจ
ด้วยวธิกีารที่มลีกัษณะคลา้ยกบัมาตรการทางด้านการตลาด ดว้ยวธิกีารผสมผสานกจิกรรมต่าง ๆ ที่
เกีย่วขอ้งในลกัษณะทีค่ลา้ยกบัการด าเนินงานทางดา้นการตลาดตามปรกตขิององคก์ร โดยลกูคา้นัน้
จะแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คอื ลกูคา้ทีม่าใชบ้รกิารและลกูคา้คนอื่น ซึง่แต่ละประเภทกล็ว้นมบีทบาท
และความส าคญัต่อความส าเรจ็ของการน าเสนอบรกิารทัง้สิ้น ดงันัน้ จงึต้องเขา้ใจพฤติกรรมที่ไม่
เหมาะสมต่าง ๆ ของลูกค้าที่มาใช้บรกิาร และหามาตรการที่เหมาะสมในการจดัการลูกค้าที่สร้าง
ปัญหานัน้ดว้ย 
 6. กระบวนการในการให้บรกิาร (Process) หมายถึง ขัน้ตอนหรอืกระบวนการในการ
ให้บริการ รวมถึงวิธีการท างานซึ่งเกี่ยวข้องกับการผลิตและการน าเสนอบริการแก่ลู กค้า ซึ่ง
กระบวนการในการให้บรกิารที่มปีระสทิธภิาพมคีวามส าคญัเป็นอย่างยิง่ต่อกจิการและลูกค้า โดย
กจิการจะไดร้บัประโยชน์ในการช่วยใหต้้นทุนในการด าเนินงานของกจิการลดลง ประสบความส าเรจ็
ในการด าเนินกลยุทธ์ในการวางต าแหน่งบรกิารและพนักงานของกิจการเกิดความพงึพอใจในการ
ท างานมากขึ้น รวมถงึกจิการมคีวามได้เปรยีบในการแข่งขนั ตลอดจนประสบความส าเรจ็ในการ
ด าเนินธุรกจิไดอ้ยา่งบรรลุเป้าหมาย 

 7. หลกัฐานทางกายภาพ (Physical Evident) หมายถงึ สิง่แวดลอ้มทีเ่กีย่วกบัการใหบ้รกิาร 
สถานที่ที่ลูกค้าและกจิการมปีฏสิมัพนัธ์กนั และองค์ประกอบต่าง ๆ ที่จบัต้องได้ ซึ่งท าหน้าที่เป็น
เครื่องบ่งชีถ้งึคุณภาพของบรกิาร อ านวยความสะดวก หรอืสื่อสารบรกิารนัน้ ๆ โดยแบ่งออกเป็น 2 

ประเภทส าคัญ คือ ภูมิบริการ (Servicescape) หมายถึง สภาพแวดล้อมทางกายภาพทัง้หมดที่
เกี่ยวข้องกบัสถานที่ในการให้บรกิารลูกค้า และสิง่ที่จบัต้องได้ประเภทอื่น (Other Tangibles) โดย
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หลกัฐานทางกายภาพนัน้มบีทบาทส าคญัในการท าหน้าที่เป็นบรรจุภณัฑ์ส าหรบับรกิาร การช่วย
อ านวยความสะดวกในการบรกิาร การสรา้งความแตกต่างใหก้บับรกิาร และการท าหน้าทีท่างสงัคม  
 เพน (Payne.  1993;  อา้งองิจาก ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ.  2546: 63) กล่าวว่า ส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิาร (The Service Marketing Mix) ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นต่าง ๆ 7 ดา้น มรีายละเอยีด
ดงัต่อไปนี้ 
 1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิเพื่อตอบสนองต่อความต้องการ
ของลูกคา้ใหลู้กคา้พงึพอใจในผลติภณัฑท์ีเ่สนอขาย ประกอบดว้ยสิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละสิง่ทีส่มัผสัไมไ่ด ้
เช่น บรกิารต่าง ๆ ความคดิ สถานที ่องคก์ร หรอืบุคคล ซึง่ผลติภณัฑต์อ้งมอีรรถประโยชน์ มคีุณค่า
ใจสายตาของลูกค้า จึงจะส่งผลให้ผลิตภัณฑ์นัน้สามารถขายได้ ซึ่งการก าหนดกลยุทธ์ด้าน
ผลติภณัฑต์อ้งค านึงถงึปัจจยัต่าง ๆ ดงัต่อไปนี้ 
  1.1 ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์ (Product Differentiation) หรอืความแตกต่างทางการ
แขง่ขนั (Competitive Differentiation) 

  1.2 องค์ประกอบหรอืคุณสมบตัิของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์
พืน้ฐาน คุณภาพ บรรจภุณัฑ ์ตราสนิคา้ และอื่น ๆ 

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

  1.4 การพฒันาผลติภณัฑ ์(Product Development) เพื่อให้ผลติภณัฑม์ลีกัษณะใหม่และ
ปรบัปรุงให้ดขีึน้ (New and Improved) ซึ่งต้องค านึงถงึความสามารถในการตอบสนองความต้องการ
ของลกูคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ 

  1.5 กลยทุธเ์กีย่วกบัส่วนประสมผลติภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลติภณัฑ ์(Product Line) 

 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปแบบตัวเงนิ ผู้บรโิภคจะเปรยีบเทียบ
ระหว่างคุณค่าผลติภณัฑก์บัราคาผลติภณัฑน์ัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผู้บรโิภคจะเกดิการตดัสนิใจ
ซือ้ ดงันัน้กลยทุธด์า้นราคาจะตอ้งค านึงถงึปัจจยัทีส่ าคญั ไดแ้ก่ 

  2.1 คุณค่าที่รบัรู ้ (Product Value) ในสายตาของผู้บรโิภคซึ่งต้องพจิารณาว่าผู้บรโิภค
ยอมรบัในคุณค่าของผลติภณัฑน์ัน้ ๆ ว่าสงูกว่าราคาผลติภณัฑ ์

  2.2 ตน้ทุนสนิคา้และค่าใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้ง ซึง่ใชเ้ป็นเกณฑข์ัน้ต ่าในการก าหนดราคา 

  2.3 ราคาของคู่แขง่และราคาขายของสนิคา้ทดแทนทีม่อียูใ่นตลาด 

  2.4 การประเมนิลกัษณะทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ของผลติภณัฑข์องลูกคา้ ซึง่ใชเ้ป็นเพดานใน
การก าหนดราคา 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution) หมายถงึ กจิกรรมเพื่อการเคลื่อนยา้ย
ผลิตภณัฑ์และบรกิารที่ก าหนดไว้ออกไปยงัตลาดเป้าหมาย ในส่วนประสมนี้จะพิจารณาตัง้แต่
สถานที่จ าหน่าย การจ าหน่ายผ่านคนกลาง และการเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑ ์ซึ่งเป็นกจิกรรมในการ
กระจายสนิค้าประกอบด้วย การขนส่ง การคลงัสนิค้า และการเก็บรกัษาสนิค้าคงคลงั ดงันี้ ช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายจงึประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงันี้ 
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  3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางที่ผลติภณัฑ์
และกรรมสิทธิถ์ูกเปลี่ยนมอืไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจงึประกอบด้วยผู้ผลิต       
คนกลาง ผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

  3.2 การสนับสนุนการกระจายตวัสนิค้าสู่ตลาด (Market Logistic) หมายถงึ กจิกรรมที่
เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยงัผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม       
การกระจายสนิคา้จงึประกอบดว้ยงานทีส่ าคญั ดงันี้ 
   3.2.1 การขนส่ง (Transportation) 

   3.2.2 การเกบ็รกัษาสนิคา้ (Storage) และการคลงัสนิคา้ (Warehousing) 

   3.2.3 การบรหิารสนิคา้คงคลงั (Inventory Management) 

 4. การส่งเสรมิตลาด (Promotion) หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารที่เกี่ยวขอ้งระหว่างผู้ขายกบั   
ผู้ซื้อโดยมีวัตถุประสงค์เพื่อแจ้งข่าวสาร ชักจูงให้เกิดทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ การ
ตดิต่อสื่อสารอาจท าผ่านพนักงานขาย (Personal Selling) และโดยไม่ใชค้น (Non-Personal Selling) ซึง่
เครื่องมอืในการตดิต่อสื่อสารมหีลากหลายชนิด อาจเลอืกใช้เครื่องมอือย่างใดอย่างหนึ่งหรอืหลาย
เครื่องมอื โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมของลูกค้า ผลติภณัฑ ์และคู่แข่ง โดยเครื่องมอืทีส่ าคญัใน
การส่งเสรมิตลาดมดีงันี้ 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับองค์กร 
ผลติภณัฑ์ บรกิาร หรอือื่น ๆ ที่ต้องการน าเสนอออกสู่ตลาดเป้าหมาย โดยเครื่องมอืนี้ต้องมกีาร
จ่ายเงินในการท า ซึ่งกลยุทธ์ในการโฆษณามกัจะเกี่ยวข้องกับกลยุทธ์การสร้างสรรค์โฆษณา 
(Creative Strategy) และกลยทุธก์ารโฆษณา (Advertising Strategy) รวมถงึกลยทุธส์ื่อ (Media Strategy) 

  4.2 การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) เป็นการตดิต่อสื่อสารทางตรงแบบ
เผชญิหน้าระหว่างผูข้ายและลกูคา้ ซึง่พนกังานขายจะไดส้ามารถสรา้งแรงจงูใจกบัลกูคา้ได้ 
  4.3 การส่งเสรมิการขาย (Sale Promotion) คอื กจิกรรมส่งเสรมิการขายทีน่อกเหนือจาก
การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขายและการให้ข่าวรวมถึงการประชาสมัพนัธ์ ซึ่งสามารถ
กระตุ้นความสนใจ การทดลองใช ้หรอืการซือ้มากขึน้  ซึง่ช่องทางการส่งเสรมิการขายม ี3 รปูแบบ 
กล่าวคอื (1) การกระตุ้นผู้บรโิภค หรอืการส่งเสรมิการขายที่มุ่งสู่ผู้บรโิภค (2) การกระตุ้นคนกลาง 
หรอืการส่งเสรมิการขายทีมุ่ง่สู่คนกลาง และ (3) การกระตุน้พนกังานขาย หรอืการส่งเสรมิการขายที่
มุง่สู่พนกังาน 

  4.4 การใหข้า่วสารและการประชาสมัพนัธ ์(Publicly and Public Relation) ซึง่ขา่วสารเป็น
การเสนอความคดิเหน็เกี่ยวกบัสนิค้าหรอืบรกิารที่ไม่ต้องมกีารจ่ายเงนิ ส่วนข่าวประชาสมัพนัธ์นัน้
คอืความพยายามทีม่กีารวางแผนโดยองคก์รหนึ่งเพื่อสรา้งทศันคตทิีด่ต่ีอองคก์ร 

  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรอื Direct Response) และการตลาดเชื่อมตรง 
(Online Marketing) นัน้ เป็นวธิกีารตดิต่อสื่อสารกลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหเ้กดิการตอบสนองโดยตรง หรอื
หมายถึงวิธีการต่าง ๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสรมิผลิตภณัฑ์โดยตรงกับผู้ซื้อ และท าให้เกิดการ
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ตอบสนองในพื้นที่ ประกอบด้วย การขายทางโทรทศัน์ จดหมาย แคตตาลอ็ก โทรทศัน์ วทิยุ และ
หนงัสอืพมิพ ์ซึง่เป็นแรงจงูใจใหล้กูคา้ทีม่คีวามต้องการซือ้เกดิการตอบสนอง 
 5. พนกังาน (People) หมายถงึ บุคคลทีต่อ้งผ่านการคดัเลอืก (Selection) ฝึกอบรม (Training) 

การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แต่แตกต่างเหนือคู่แข่ง 
พนักงานต้องมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองต่อลูกค้า มีความคิดริเริ่ม                  
มคีวามสามารถในการแกไ้ขปัญหา และสามารถสรา้งค่านิยมใหก้บับรษิทั 

 6. กระบวนการ (Process) ถือว่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญมาก        
ต้องอาศยัพนักงานทีม่ปีระสทิธภิาพ หรอืเครื่องมอืทีท่นัสมยัในการท าใหเ้กดิกระบวนการทีส่ามารถ
ส่งมอบบรกิารทีม่คีุณภาพ เนื่องจากการใหบ้รกิารโดยทัว่ไปมกัจะประกอบดว้ยหลายขัน้ตอน ไดแ้ก่ 
การต้อนรบั การสอบถามขอ้มลูเบือ้งต้น การใหบ้รกิารตามความต้องการ การช าระเงนิ ซึง่ในแต่ละ
ขัน้ตอนจะต้องประสานเชื่อมโยงกนัอย่างด ีหากมขีัน้ตอนใดไม่ดแีมแ้ต่ขัน้ตอนเดยีวย่อมท าให้การ
บรกิารไมเ่ป็นทีป่ระทบัใจแก่ลกูคา้ 

 7. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ไดแ้ก่ อาคารของธุรกจิบรกิาร เครื่องมอืและ
อุปกรณ์ สิง่เหล่านี้เป็นสิง่ทีลู่กคา้ใชเ้ป็นเครื่องหมายแทนคุณภาพของการใหบ้รกิาร กล่าวคอื ลูกคา้
จะอาศยัสิง่แวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยัหนึ่งในการเลอืกใชบ้รกิาร ดงันัน้ลกัษณะทางกายภาพยิง่
ดหูรหูราและสวยงามเพยีงใด บรกิารกจ็ะดมูคีุณภาพตามไปดว้ย ลกัษณะทางกายภาพในแต่ละธุรกจิ
จะมคีวามแตกต่างกนั ทัง้ในดา้นการออกแบบ การจดัวาง สิง่ทีผู่บ้รหิารต้องท าคอื ศกึษาพฤตกิรรม
และความต้องการของลูกคา้ว่าลูกค้าค านึงถงึลกัษณะทางกายภาพด้านใดมากทีสุ่ดและควรตัง้อยู่ที่
ใด ลกัษณะกายภาพนัน้เป็นสิง่แรกที่สร้างความประทบัใจ (First Impression) ส าหรบัลูกค้าที่มาใช้
บรกิารในครัง้แรก 
 

4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจ 

 ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑติยสถาน พ.ศ. 2554 ไดใ้หค้วามหมายของค าว่า “พฤตกิรรม” 
และค าว่า “ผูบ้รโิภค” ไวว้่า “พฤตกิรรม” หมายถงึ การกระท าหรอือาการที่แสดงออกทางกลา้มเนื้อ 
ความคดิ และความรูส้กึ เพื่อตอบสนองสิง่เรา้ และ “ผูบ้รโิภค” หมายถงึ ผูซ้ือ้หรอืผูไ้ดร้บับรกิารจาก
ผูป้ระกอบธุรกจิหรอืผูซ้ึง่ไดร้บัการเสนอหรอืการชกัชวนจากผูป้ระกอบธุรกจิเพื่อใหซ้ือ้สนิคา้หรอืรบั
บรกิารรวมถงึผูใ้ชส้นิคา้หรอืผูไ้ดร้บับรกิารจากผูป้ระกอบธุรกจิโดยชอบ ดงันัน้ “พฤตกิรรมผูบ้รโิภค” 
จงึอาจหมายถงึ การกระท าหรอือารทีแ่สดงของผูซ้ือ้หรอืผูไ้ดร้บับรกิารจากผูป้ระกอบธุรกจิ 

 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 30) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บรโิภค (Consumer behavior) คอื การ
ตอบสนองความต้องการ (Wants) และความจ าเป็น (Needs) ของผู้บริโภคให้เกิดความพอใจ 
(Satisfaction)  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538: 3) กล่าวว่า พฤตกิรรมผู้บรโิภคคอืวธิกีารที่แต่ละบุคคลท าการ
ตดัสนิใจทีจ่ะใชท้รพัยากร ไมว่่าจะเป็น เงนิ เวลา บุคลากร และอื่น ๆ เกีย่วกบัการบรโิภคสนิคา้ 
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 ซฟิแมน และคะนุค (Schiffman; & Kanuk.  1994: 7) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ 
พฤติกรรมซึ่งบุคคลท าการค้นหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช้ (Using) การประเมนิผล 
(Evaluating) และการใช้จ่าย (Disposing) ในผลิตภัณฑ์และบริการ โดยคาดว่าจะตอบสนองความ
ตอ้งการของเขา 
 เอ เกิ้ ล  แบล็ค เวล และ เมนนิอาท (Engel; Blackwell; and Miniard.  1993: 5) กล่ าวว่ า 
กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเมื่อท าการประเมินผล (Evaluating)      
การจดัหา (Acquiring) การใช ้(Using) และการใชจ้า่ย (Disposing) เกีย่วกบัสนิคา้และบรกิาร 
 
 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการวิจยัและค้นหา
เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้หรอืการใชข้องผูบ้รโิภคเพื่อทราบถงึลกัษณะความตอ้งการและพฤตกิรรม
ของเขา (ศริวิรรณ เสรรีตัน์.  2550: 18)ก 

 ค าถามที่จะช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคคือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบด้วย 
Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where?, และ How? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ดา้น หรอื 7Os เกีย่วกบั
พฤติกรรมผู้บริโภค ค าถามเหล่านี้สามารถน าไปประยุกต์ใช้เพื่อก าหนดกลยุทธ์การตลาดให้
สอดคลอ้งกบัค าตอบเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค มรีายละเอยีดดงันี้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์.  2550: 18) 
 1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อทราบถงึลกัษณะ
ของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) การตอบจะอาศัยเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด (Base of market 

segmentation) 4 ด้าน ประกอบด้วย ด้านประชากรศาสตร์ ด้านภูมศิาสตร์ ด้านจติวทิยา และด้าน
พฤตกิรรมศาสตร ์ซึง่สามารถน าไปก าหนดกลยุทธก์ารตลาด (7Ps) เพื่อทีจ่ะสามารถตอบสนองความ
พงึพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

 2. ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามที่ทราบถึงสิ่งที่ตลาด
ต้องการจากผลิตภัณฑ์และบริการ (Objects) สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการจากผลิตภัณฑ์ก็คือต้องการ
คุณสมบตัิหรอืองค์ประกอบของผลติภณัฑ์ (Product Component) และความแตกต่างที่เหนือกว่าคู่
แข่งขนั (Competitive Differentiation) น าไปสรา้งกลยุทธด์า้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร (Product Strategies) 
ใหม้ศีกัยภาพ คุณภาพ และความแตกต่างทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation) 

 3 .  ท า ไมผู้บริโภคจึงซื้ อ  (Why does the consumer buy?) เ ป็นค าถาม เพื่ อทร าบถึง
วตัถุประสงค์ในการซื้อ (Objectives) ผู้บรโิภคซื้อผลติภณัฑเ์พื่อสนองตอบต่อความต้องการของเขา 
ทัง้ทางด้านร่างกายและจติใจ ในการตอบนี้ต้องศกึษาถงึปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ คอื 
ปัจจยัภายในหรอืปัจจยัด้านจติวิทยา และปัจจยัภายนอก กลยุทธ์ที่ใช้คือส่วนประสมการตลาด
บรกิาร อนัประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร ลกัษณะ
ทางกายภาพ และกระบวนการ 
 4. ใครมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซือ้ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพื่อทราบ
ถงึบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organization) ทีม่อีทิธต่ิอพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจ ประกอบดว้ย 
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ผู้รเิริม่ ผู้มอีทิธพิล ผู้ตดัสนิใจซื้อ ผู้ซื้อ และผู้ใช้ กลยุทธ์ที่ใช้โดยมาก คอื การโฆษณาและกลยุทธ์
ส่งเสรมิการตลาด (Advertising and Promotion Strategies) โดยใชก้ลุ่มอทิธพิลอา้งองิ 
 5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ไร (When does the consumer buy?) เป็นค าถามทีต่อ้งการทราบโอกาสใน
การซื้อ (Occasions) เช่น ผู้บรโิภคจะซื้อช่วงใด เช่น ช่วงเดอืนใดของปี ช่วงฤดูใด ช่วงเทศกาลใด 
ส่วนใหญ่จะใชก้ลยทุธก์ารส่งเสรมิการตลาด (Promotion Strategies) 

 6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามที่ต้องการทราบว่า
ช่องทางใด แหล่งใดทีผู่บ้รโิภคไปท าการซือ้หรอืใชบ้รกิาร เช่น หา้งสรรพสนิคา้ ศูนยก์ารคา้ รา้นค้า
ส่ง รา้นสะดวกซือ้ รา้นอาหาร เป็นต้น ซึง่จะใชก้ลยุทธช์่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution Channel 
Strategies)  
 7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามที่ต้องการทราบว่า
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ย การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางการเลอืก 
การตัดสินใจซื้อ และความรู้สึกหลังการซื้อ กลยุทธ์ที่มกัจะใช้กันคือกลยุทธ์การส่งเสริมตลาด 
(Promotion Strategies) 
 
 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคไดถู้กก าหนดไวด้ว้ยลกัษณะทางกายภาพ ซึง่ลกัษณะทางกายภาพนัน้ได้
ก าหนดโดยสภาพทางจติวิทยา โดยที่สภาพทางจติวิทยาก าหนดด้วยครอบครวัและครอบครวัก็ถูก
ก าหนดโดยสงัคม ในส่วนของสงัคมนัน้กถ็ูกก าหนดโดยวฒันธรรมของแต่ละทอ้งถิน่ ดงันัน้การตดัสนิใจ
ของผูบ้รโิภคจงึมปัีจจยัทีม่อีทิธพิลอย่างหลกีเลีย่งไม่ได ้ดงันี้ (เสร ีวงษ์มณฑา.  2542: 32-36) 
 

 
    

ภาพประกอบ 3 แสดงสิง่ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 

กายภาพ (Physical)

สภาพจติวทิยา 
(Psychological)

ครอบครวั (Family)

สงัคม (Social)

วฒันธรรม (Cultural)
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  1. เงื่อนไขทางสรรีะศาสตร ์ (Physiological Condition) เป็นปัจจยัเบือ้งต้นในการก าหนด
พฤตกิรรมการซือ้และพฤตกิรรมการใชข้องผูบ้รโิภค ดงันัน้จงึต้องมกีารวเิคราะหค์วามเปลีย่นแปลง
ทางดา้นสรรีะเป็นอนัดบัแรก เนื่องจากมบีทบาทในการตดัสนิใจของมนุษยแ์ละเป็นสิง่ทีไ่ม่สามารถ
หลกีเลี่ยงได้ เพราะสิง่เหล่านี้เป็นความต้องการของร่างกายส่วนใหญ่และเป็นปัจจยัพื้นฐานในการ
ด ารงชพีหรอืปัจจยั 4 ซึง่ประกอบดว้ย อาหาร เครือ่งนุ่งห่ม ทีอ่ยูอ่าศยั และยารกัษาโรค 

  2. เงื่อนไขทางจติวทิยา (Psychological Condition) เป็นลกัษณะของความต้องการทีเ่กดิ
จากสภาพจติใจ ซึ่งเกี่ยวข้องกบัพฤติกรรมของมนุษย์ โดยที่มนุษย์แต่ละคนอาจมลีกัษณะความ
ต้องการตอบสนองในเรื่องเดยีวกนั แต่สภาพทางจติใจไม่เหมอืนกนั เช่น คนบางคนรบัประทาน
อาหารตามรา้นรมิบาทวถิไีด ้แต่บางคนต้องรบัประทานอาหารในรา้นปรบัอากาศ ศูนยก์ารคา้ หรอื
โรงแรม เป็นตน้ 

  3. ครอบครวั (Family)  เป็นกลุ่มสงัคมเบื้องต้นที่บุคคลเป็นสมาชกิอยู่ ครอบครวัจงึมี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคและพฤตกิรรมอื่น ๆ ครอบครวัเป็นส่วนหนึ่งของการขดัเกลาทาง
สงัคม (Socialization) และครอบครวัถอืว่าเป็นหน่วยที่มบีทบาทในแง่ของการกล่อมเกลาผู้บรโิภคให้
เขา้สู่สงัคม (Socializing agent) 

  4. สงัคม (Social group) เป็นสิง่ที่อยู่รอบตวัซึ่งจะมผีลที่เราต้องท าตวัให้สอดคล้องกบั
บรรทดัฐานทางสงัคม (Norm) อนัประกอบดว้ย วถิปีระชาหรอืวถิชีาวบา้น (Folkways) กฎศลีธรรมหรอื
จารตี (Moral) และกฎหมาย (Laws) การที่ผู้บริโภคมฐีานะทางเศรษฐกิจและสังคมที่แตกต่างกัน
ออกไปกย็อ่มจะมพีฤตกิรรมการแสดงออกทีแ่ตกต่างกนัออกไป 

  5. วฒันธรรม (Culture) คอื วถิชีวีติทีค่นในสงัคมยอมรบั ประพฤตปิฏบิตัเิพื่อความงอก
งามของสงัคม โดยวฒันธรรมเป็นสิง่ทีม่นุษยส์รา้งขึน้ (Man Made Product) ซึง่วฒันธรรมในสงัคมเป็น
ทีม่าของรปูแบบการด ารงชวีติและค่านิยม (Value and lifestyle)  

 ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อของผู้บรโิภค คอื ผู้บรโิภคที่แตกต่างกนัซึ่งเป็นผล
มาจากความแตกต่างกนัทัง้ในดา้นสรรีะ จติใจ ครอบครวั สงัคม และวฒันธรรมของแต่ละบุคคลยอ่ม
ส่งผลให้การตดัสนิใจของแต่ละบุคคลมคีวามแตกต่างกนั โดยปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิซือ้ของผูบ้รโิภคออกเป็น 2 ดา้น คอื ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 
(ศริวิรรณ เสรรีตัน์.  2538: 55)ก 

 1. ปัจจยัภายใน (Internal Factor) เป็นปัจจยัทีเ่กดิขึน้จากตวับุคคลทัง้ในดา้นความรูส้กึนึกคดิ 
พฤตกิรรม และการแสดงออก ซึง่มพีืน้ฐานมาจากสภาพแวดลอ้ม ซึง่ปัจจยัภายในจะประกอบดว้ย 

  1.1 ความจ าเป็น (Needs) ความตอ้งการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) 

   ความจ าเป็น แบ่งออกเป็น 2 ประเภท กล่าวคอื ความต้องการขัน้ปฐมภูมหิรอื
ความต้องการทางชวีภาพ (Primary needs or physiological needs) เป็นสิง่ที่ตดิตวัมนุษยม์าตัง้แต่เกดิ
โดยทีส่งัคมไมจ่ าเป็นตอ้งสอน และความตอ้งการขัน้ทุตยิภูมหิรอืความตอ้งการทางสงัคม (Secondary 

needs or social needs) คอืความต้องการทีเ่กดิจากการเรียนรูถ้งึการอยู่ร่วมกนัในสงัคม ไม่ไดเ้กดิขึน้
โดยสภาพรา่งกายแต่เกดิ แต่เป็นสิง่ทีเ่กดิจาการเรยีนรูจ้ากคนอื่นทีอ่ยูใ่นสงัคม 
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   โดยที่ฮบัราฮมั มาสโลว์ (Maslow.  1954; อ้างองิจาก เสร ีวงษ์มณฑา.  2542: 39) 

ไดน้ าความตอ้งการนัน้มาจดัล าดบัหรอืทีรู่จ้กักนัในชื่อของล าดบัความตอ้งการของมาสโลว ์ (Maslow’s 

Hierarchy of Needs) ซึ่งมาสโลว์ได้กล่าวไว้ว่า ความต้องการของมนุษยแ์บ่งออกเป็นหลายประเภท 
แต่ละประเภทมพีื้นฐานไม่เท่ากนั ความต้องการบางอย่างเป็นความต้องการขัน้พื้นฐานมากกว่า
ความตอ้งการทีเ่ป็นความตอ้งการพฒันาแลว้ ซึง่ล าดบัความตอ้งการของมาสโลวน์ัน้จะแบ่งออกเป็น 
5 ล าดบั ดงันี้ 
    (1) ความตอ้งการทางสรรีะ (Physiological Needs) เป็นความตอ้งการขัน้พื้นฐาน 
ไดแ้ก่ ความตอ้งการน ้า ความตอ้งการอาหาร ความตอ้งการหายใจ เป็นตน้ 

    (2) ความต้องการความปลอดภัย (Security Needs) เมื่อสามารถตอบสนอง
ความต้องการในขัน้แรกได้แล้ว ขัน้ต่อไปคอืความต้องการความปลอดภยั ปลอดภยัจากอนัตราย    
มชีวีติทีม่ ัน่คง มอีนาคตทีแ่น่นอน เป็นตน้ 

    (3) ความต้องการทางด้านความรกั (Love / Belonging Needs) คือ ความรู้สึก
ตอ้งการเป็นส่วนหนึ่งของสงัคม (Sense of Belonging)  

    (4) ความต้องการดา้นความภาคภูมใิจ (Self-Esteem Needs) คอื มคีวามเชื่อมัน่
ในตวัเอง มคีวามภมูใิจในตนเอง เชื่อว่าตวัเองมดี ี

    (5) ความต้องการความส าเร็จส่วนตัว (Self-Actualization Needs) เป็นความ
ต้องการความส าเรจ็ เพราะมนุษยท์ุกคนลว้นมคีวามทะเยอทะยานอยู่ในตวั และปรารถนาว่าตนเอง
จะไดเ้ปนอยา่งทีต่นปรารถนาเอาไว ้
 
 

 

 
    

ภาพประกอบ 4 แสดงล าดบัความตอ้งการของมาสโลว ์(Maslow’s Hierarchy Needs) 
 

Self-
actualization

Self-Esteem

Love/Belonging

Safety

Physiological
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   นอกจากขา้งต้นแลว้ ยงัมคีวามต้องการอกี 2 ประเภททีไ่ม่สามารถน าไปจดัล าดบั
ความตอ้งการ (Hierarchy of Needs) ได ้คอื ความตอ้งการดา้นความอยากรูอ้ยากเหน็ (Curiosity needs 

หรอื needs to knew) และความตอ้งการดา้นสุนทรยี ์(Aesthetic needs) 

  1.2 แรงจงูใจ (Motive) หมายถงึ ปัญหาทีถ่งึจดุวกิฤตทิีท่ าใหผู้บ้รโิภคเกดิความไม่สบาย
ใจ ดงันัน้ แรงจงูใจจงึเป็นความต้องการทีเ่กดิขึน้รุนแรงบงัคบัให้บุคคลค้นหาวธิมีาตอบสนองความ
พงึพอใจ โดยแรงจงูใจนัน้มพีืน้ฐานมาจากความจ าเป็น (Based on needs)  

  1.3 บุคลกิภาพ (Personality) คอื ลกัษณะนิสยัโดยรวมของบุคคลทีพ่ฒันาขึน้มาในระยะ
ยาว ซึ่งมีผลกระทบต่อการก าหนดรูปแบบในการตอบสนอง (Reaction) ที่ไม่เหมือนกัน ดังนัน้
บุคลกิภาพจงึเป็นตวัก าหนดการตอบสนองของมนุษย ์

  1.4 ทศันคติ (Attitude) คอื การประเมนิความพอใจหรอืไม่พอใจ ความรู้สกึและท่าที
ความรูส้กึทีค่นเรามต่ีอความคดิหรอืสิง่ใดสิง่หนึ่ง โดยสิง่ทีจ่ะเป็นตวัก าหนดทศันคตนิัน้ม ี3 ประกาศ 
ได้แก่ 1) ความรู ้2) ความรูส้กึ 3) แนวโน้มของนิสยัหรอืความพรอ้มที่จะกระท า (Readiness to act) 
และสามารถแบ่งการตลาดออกเป็น 2 แบบ คอื 

   1.4.1 การตลาดแบบปรบัตวัตามความตอ้งการของตลาด (Adaptive marketing) เป็น
การแบบปรบัตวัตามพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

   1.4.2 การตลาดแบบจงใจเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Manipulative marketing) 

เป็นการตลาดทีเ่ปลีย่นแปลงทศันคตผิูบ้รโิภค โดยสนิคา้ส่วนใหญ่จะเป็นสนิคา้น าสงัคม ซึง่ก่อนทีจ่ะ
มสีนิคา้ดงักล่าวสงัคมไม่มทีศันคตทิีด่เีกีย่วกบัสนิคา้นัน้ 

  1.5 การรบัรู ้(Perception) เป็นกระบวนการซึ่งบุคคลเลอืกจดัองค์กรและตคีวามขอ้มลู
เพื่อก าหนดภาพทีม่คีวามหมาย ดงันัน้ การสรา้งพจน์ตราสนิคา้ (Brand Image) การก าหนดต าแหน่ง
ผลติภณัฑ ์(Product Positioning) กล็ว้นแต่คอืการรบัรูด้ว้ยกนัทัง้สิน้ 

  1.6 การเรยีนรู ้(Learning) คอื ประสบการณ์ทีบุ่คคลสะสมไว ้

 2. ปัจจยัภายนอกที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคประกอบดว้ย สภาพเศรษฐกจิ 
ครอบครวั สงัคม วฒันธรรม และการตดิต่อธุรกจิ โดยมรีายละเอยีด ดงันี้ 
  2.1 สภาพเศรษฐกจิ (Economy) เป็นสิง่ทีก่ าหนดอ านาจการซือ้ (Purchasing power) 

  2.2 ครอบครวั (Family) ครอบครวัท าให้เกดิการตอบสนองต่อความต้องการ และเป็น
สถาบนัทางสงัคมสถาบนัแรกทีห่ล่อหลอมและขดัเกลา 

  2.3 สงัคม (Social group) ประกอบด้วย รูปแบบการด ารงชวีติ (Lifestyle) ค่านิยมทาง
สงัคม (Social value) ความเชื่อ (Belief) และบรรทดัฐาน (Norm)  

  2.4 วฒันธรรม (Culture) เป็นรปูแบบหรอืวถิกีารด ารงชวีติ (Lifestyle) ทีค่นส่วนใหญ่ใน
สงัคมใหก้ารยอมรบั 

  2.5 การตดิต่อธุรกจิ (Business contacts) หมายถงึ โอกาสทีผู่บ้รโิภคจะไดพ้บเหน็สนิค้า
นัน้ ๆ หากพบบ่อย ๆ จะมคีวามคุน้เคยซึง่จะท าใหผู้บ้รโิภคเกดิความรูส้กึไวว้างใจและความยนิดทีี่
จะใชส้นิคา้นัน้ เพราะหลกัจติวทิยามอียูห่นึ่งทีว่่าความคุน้เคยก่อใหเ้กดิความรกั 
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 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546 : 125) อธิบายโมเดลพฤติกรรมผู้บรโิภคไว้ว่าเป็น
การศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์ โดยเริม่ต้นจากการเกิดสิ่งกระตุ้น 
(Stimulus) ทีท่ าใหเ้กดิความตอ้งการ จากนัน้สิง่กระตุน้จะผ่านเขา้มาในความรูส้กึของผูซ้ือ้ (Black Box)  
ซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่สามารถคาดการณ์ได ้ความรูส้กึนึกคดิของผู้ซือ้จะได้รบัอทิธพิลจากลกัษณะ
ต่าง ๆ ของผูซ้ือ้หรอืการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 

 จดุเริม่ตน้ของโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคน้ีจะอยูท่ีส่ ิง่กระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กดิความตอ้งการ
ก่อน แลว้ท าใหเ้กดิการตอบสนอง (Buying’s Response) ดงันัน้จงึเกดิรปูแบบจ าลองของตวักระตุ้นและ
ปฏกิริยิาตอบสนอง (S-R Theory) (Kotler.  2003: 184-201) ดงันี้ 
 1.  สิ่งกระตุ้น (Stimulus) สามารถเกิดขึ้นได้จากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และ
ภายนอก (Outside Stimulus) ซึ่งสิ่งกระตุ้นภายนอกจะสามารถควบคุมได้โดยการสร้างกลยุทธ์
การตลาดเพื่อดงึดดู จงูใจใหผู้บ้รโิภคสนใจในสนิคา้และบรกิาร ประกอบดว้ย 

  1.1 สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เน้นสิ่งกระตุ้นที่เกี่ยวข้องกับ        
ส่วนประสมการตลาดบรกิาร (Service Marketing Mix) ประกอบดว้ย 7 ดา้น ไดแ้ก่ 

   1.1.1 สิง่กระตุ้นด้านผลติภณัฑ ์(Product) การออกแบบ คุณภาพ ลกัษณะเฉพาะ
ของผลติภณัฑห์รอืบรรจภุณัฑ ์

   1.1.2 สิง่กระตุน้ดา้นราคา (Price) ราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้หรอืบรกิาร 
   1.1.3 สิง่กระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  

   1.1.4 สิง่กระตุน้ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

   1.1.5 สิง่กระตุน้ดา้นบุคลากร (People) 

   1.1.6 สิง่กระตุน้ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evident) 

   1.1.7 สิง่กระตุน้ดา้นกระบวนการ (Process) 

  1.2 สิ่งกระตุ้นอื่น ๆ (Other Stimulus) จะเป็นส่งกระตุ้นที่อยู่ภายนอกองค์การซึ่งไม่
สามารถควบคุมได้ ได้แก่ สิง่กระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic Stimulus) ส่งกระตุ้นทางเทคโนโลย ี
(Technological Stimulus) สิ่งกระตุ้นทางการเมืองและกฎหมาย (Political and Law Stimulus) และสิ่ง
กระตุน้ทางสงัคมและวฒันธรรม (Social and Cultural Stimulus)  

 2.  กล่องด าหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s Black Box) เป็นส่วนทีไ่ดร้บัอทิธพิลจาก
กระบวนการตดัสนิใจของผู้ซื้อ และลกัษณะของผู้ซื้อ ซึ่งประกอบด้วยปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยั
ดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัจติวทิยา  
 3. การตอบสนองของผูซ้ือ้หรอืการตดัสนิใจซือ้ของผู้บรโิภค (Buyer’s response) ผูบ้รโิภค
จะพจิารณาในประเดน็ดา้นต่าง ๆ ประกอบดว้ย การเลอืกผลติภณัฑ ์ (Product choice) การเลอืกตรา
สินค้า (Brand choice) การเลือกผู้ขาย (Dealer choice) การเลือกเวลาการซื้อ (Purchase choice) การ
เลอืกปรมิาณการซือ้ (Purchase amount) 
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รปูแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบ 5 รปูแบบพฤตกิรรมการซือ้หรอืการใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค (Model of Buyer Behavior) 

และปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค 

 ทีม่า: Kotler  (2003).  Marketing Management. P.184. 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก (Stimulus) 

ส่ิงกระตุ้นทางการ
ตลาด 

ส่ิงกระตุ้น
อ่ืน ๆ 

• ผลติภณัฑ ์
• ราคา 
• การจดัจ าหน่าย 
• การส่งเสรมิตลาด 
• บุคลากร 
• ลกัษณะทางกายภาพ 
• กระบวนการ 

• เศรษฐกจิ 
• เทคโนโลย ี
• การเมอืง 
• กฎหมาย 
• สงัคมและ
วฒันธรรม 

Bu y e r ’ s 
Black Box 

กล่องด าหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ   
(Response) 

• การเลอืกผลติภณัฑ ์
• การเลอืกราคา 
• การเลอืกผูข้าย 
• เวลาในการซือ้ 
• ปรมิาณการซือ้ 

• ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
• ปัจจยัดา้นสงัคม 
• ปัจจยัส่วนบุคคล 
• ปัจจยัดา้นจติวทิยา 

ลกัษณของผู้ซ้ือ 
(Buyer’s Characteristics) 

• การรบัรูปั้ญหา 
• การคน้หาขอ้มลู 
• การประเมนิทางเลอืก 
• การตดัสนิใจซือ้ 
• พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
(Buyer’s Decision Process) 
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 ความหมายของการตดัสินใจซ้ือ 

 พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑติยสถาน พ.ศ. 2542 ให้ความหมายของค าว่า “การตดัสนิใจ” 
และค าว่า “ซื้อ” ไว้ว่า “ตดัสนิใจ” คอื “ตกลงใจ” และ “ซื้อ” หมายถึง “เอาเงนิตราแลกกบัสิง่ของ” 
ดงันัน้ “การตดิสนิใจซือ้” จงึมคีวามหมายว่า การตกลงใจในการเอาเงนิตราแลกกบัสิง่ของเพื่อใหไ้ด้
สิง่ของทีป่ระสงคน์ัน้มา 
 ซิฟแมน และคะนุค (Schiffman; & Kanuk.  1994: 659) กล่าวว่า ขัน้ตอนในการเลือกซื้อ
ผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือกขึ้นไป โดยที่พฤติกรรมผู้บรโิภคจะพิจารณาในส่วนที่เกี่ยวข้องกับ
กระบวนการการตดัสนิใจและพฤติกรรมทางกายภาพ  การซื้อจงึเป็นกิจกรรมด้านจิตใจและทาง
กายภาพที่เกดิขึน้ในช่วงเวลาหนึ่ง ดงันัน้กจิกรรมเหล่านี้จงึท าให้เกดิการซื้อและพฤตกิรรมการซือ้
ตามบุคคลอื่น 

 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 182) กล่าวว่า การซื้อสนิค้าใดสนิค้าหนึ่งจะต้องมกีระบวนการ
ตัง้แต่จุดเริม่ต้นไปจนถงึทศันคตหิลงัจากไดใ้ชส้นิคา้แลว้ ซึง่สามารถพจิารณาเป็นขัน้ตอนโดยเริม่ที่
การมองเหน็ปัญหา (Perceived problem) การแสวงหาภายใน (Internal search) การแสวงหาภายนอก 
(External search) การประเมนิทางเลอืก (Evaluation) การตดัสนิใจซื้อ (Decision making) และทศันคติ
หลงัซือ้ (Post-attitudes) 
  

 ลกัษณะการตดัสินใจซ้ือ 
 ซฟิแมน และคะนุค (Schiffman & Kanuk.  1994; อ้างองิจากศริวิรรณ เสรรีตัน์.  2538: 351-358) 
ลกัษณะส าคญัทีเ่กี่ยวขอ้งกบัสาเหตุและวธิกีารซึง่บุคคลตดัสนิใจซือ้ หรอืเรยีกว่าโมเดลบุคคล (Model of 

man) ซึ่งเป็นโมเดลที่เกี่ยวกับพฤติกรรมของมนุษย์ 4 โมเดล คือ บุคคลตัดสินใจซื้อโดยถือเกณฑ์
เศรษฐกจิ (Economic man) บุคคลตดัสนิใจซื้อโดยคลอ้ยตามบุคคลอื่น (Passive man) บุคคลทีต่ดัสนิใจซื้อ
ดว้ยความเขา้ใจ (Cognitive man) และบุคคลทีต่ดัสนิใจซือ้ดว้ยอารมณ์ (Emotional man) มรีายละเอยีดดงันี้ 
 1. บุคคลตัดสินใจซื้อโดยถือเกณฑ์เศรษฐกิจ (Economic man หรอื Economic man theory) 

ทฤษฎีนี้สมมติว่าผู้บรโิภคใช้หลกัเหตุผลในการประเมนิ จดัล าดบัทางเลอืกแต่ละผลติภัณฑ์ และ
เลอืกทางเลอืกซึง่ใหม้ลูค่าสงูสุด 

 2. บุคคลตดัสนิใจซื้อโดยคล้อยตามบุคคลอื่น (Passive man หรอื Passive man theory) คอื 
ทฤษฎมีนุษยท์ีแ่สดงว่าผูบ้รโิภคเป็นผูย้อมจ านนต่อเครื่องมอืทางการตลาด โดยผูบ้รโิภครบัรูจ้ากสิง่
กระตุ้น และเป็นผูซ้ือ้ทีไ่ม่มเีหตุผล พรอ้มทีจ่ะยอมรบัเครื่องมอืของนักการตลาด ซึง่ขัน้ตอนการขาย
จะมีวัตถุประสงค์ให้เกิดโมเดล AIDA คือ เกิดความตัง้ใจ (Intention) ความสนใจ (Interest) ความ
ตอ้งการ (Desire) และเกดิการกระท า (Action) 

 3. บุคคลที่ตดัสนิใจซื้อด้วยความเขา้ใจ (Cognitive man) คอื ผู้บรโิภคเป็นผู้ค้นหาข้อมูลที่
เหมาะสมทีส่ามารถท าใหเ้กดิการตดัสนิใจอย่างเหมาสม ซึง่ผูบ้รโิภคจะคน้หาผลติภณัฑแ์ละบรกิารที่
ตอบสนองความตอ้งการของเขา 
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 4. บุคคลทีต่ดัสนิใจซือ้ดว้ยอารมณ์ (Emotional man)  ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจโดยอาศยัเกณฑ์
ดุลพนิิจของผูบ้รโิภคหรอืความรูส้กึส่วนตวั เช่น ความรูส้กึ ความรกั ความกลวั เป็นตน้ 
 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 ค็อตเลอร์ (Kotler.  2003: 274-283) กล่าวว่า ผู้บรโิภคจะผ่านขัน้ตอนต่าง ๆ 5 ขัน้ตอนใน 
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ ไดแ้ก่ 1) การตระหนกัถงึปัญหา 2) การคน้หาขอ้มลูขา่วสาร 3) การประเมนิ
ทางเลอืก 4) การตดัสนิใจซือ้ และ 5) พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ซึง่กระบวนการตดัสนิใจซือ้นัน้จะใช้
เวลานานกว่าการซือ้จรงิ และหลงัจากนัน้กม็ลี าดบัขัน้ตอนทีย่าวนาน  
 
 

       
      

ภาพประกอบ 6 ขัน้ตอนในกระบวนการซือ้ปรกต ิ
 

 จากภาพขา้งตน้ไดแ้สดงใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคทีผ่่านขัน้ตอนในการซือ้ผลติภณัฑช์ิน้หนึ่งอย่าง
เป็นขัน้ตอนตามล าดบั แต่ในความเป็นจรงิอาจไมเ่ป็นเช่นน้ีเสมอไป โดยเฉพาะอยา่งยิง่การซือ้สนิค้า
ทีไ่ม่ไดม้คีวามสลบัซบัซอ้นมากนัก ผูบ้รโิภคอาจจะขา้มบางขัน้ตอนหรอือาจจะสลบัล าดบัก่อนหลงั 
เช่น การที่ผู้หญิงคนซื้อยาสฟัีนเป็นประจ า เธออาจเริม่ต้นจากความต้องการยาสฟัีนและไปสู่การ
ตดัสนิใจซื้อ โดยไม่ผ่านการค้นหาขอ้มูลและการประเมนิทางเลอืก ดงันัน้เราจะใช้ภาพขา้งต้นเป็น
หลกัในการศกึษาขึน้ตอนกระบวนการตดัสนิใจซือ้เพราะครอบคลุมนิสยัการพจิารณาการซือ้สนิคา้ที่
เกดิขึน้กบัผูบ้รโิภคเมือ่ตอ้งเผชญิหน้ากบัการตดัสนิใจซือ้ใหมท่ีม่คีวามซบัซอ้นสงู 
 
 

การตระหนกัถงึปัญหา

การคน้หาขอ้มลูขา่วสาร

การประเมนิทางเลอืก

การตดัสนิใจซือ้

พฤตกิรรมหลงัการซือ้
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 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ สามารถสรปุขัน้ตอนทีส่ าคญัไดด้งันี้ 
 ขัน้ที่ 1 การตระหนักถึงปัญหา เป็นขัน้แรกของกระบวนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งขัน้ตอนนี้
เกดิขึน้เมื่อผู้ซื้อตระหนักถงึปัญหาหรอืความต้องการ โดยที่ผู้บรโิภครูส้กึถงึความแตกต่างระหว่าง
ภาวะความต้องการที่แท้จรงิและพงึปรารถนา ความต้องการอาจถูกกระตุ้นโดยสิง่เร้าภายในหรอื
ภายนอก 

 ขัน้ที่ 2 กระค้นหาข้อมูลข่าวสาร เมื่อผู้บรโิภคได้รบัการกระตุ้นจะมแีนวโน้มที่จะค้นหา
ขอ้มูลเกี่ยวกบัสนิคา้นัน้เพิม่เตมิ ซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คอื ภาวการณ์ค้นหาขอ้มูลแบบ
ธรรมดา หรอืเรยีกว่า การเพิม่การพจิารณาใหม้ากขึน้ เช่น การเปิดรบัขอ้มลูเกี่ยวกบัสนิคา้มากขึ้น 
และในระดบัต่อมาคอืบุคคลอาจเขา้สู่การค้นหาขอ้มลูข่าวสารอย่างกระตอืรอืรน้ โดยการอ่านหนังสอื 
โทรศพัท์ถามเพื่อน และยงัเข้าร่วมกิจกรรมอื่น ๆ เพื่อเรยีนรู้เกี่ยวกบัสนิค้านัน้ โดยแหล่งข้อมูล
ขา่วสารหลกัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้แบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ดงันี้ 
  (1) แหล่งบุคคล เช่น ครอบครวั เพื่อน คนรูจ้กั เป็นตน้ 

  (2) แหล่งการคา้ เช่น การโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนจ าหน่าย บรรจภุณัฑ ์เป็นตน้ 

  (3) แหล่งชุมชน เช่น สื่อมวลชน ตลอดจนหน่วยงานของรฐัทีเ่กีย่วขอ้ง 

  (4) แหล่งทดลอง เช่น การจดัการ การตรวจสอบ และการทดลองใชผ้ลติภณัฑ ์

 โดยทัว่ไปผูบ้รโิภคจะไดร้บัขอ้มลูข่าวสารเกี่ยวกบัผลติภณัฑจ์ากแหล่งการคา้เป็นส่วนมาก
ซึง่ขอ้มลูจากแหล่งนี้เป็นขอ้มลูทีน่ักการตลาดเป็นผูค้วบคุม แต่แหล่งขอ้มลูข่าวสารทีม่ปีระสทิธภิาพ
มากทีสุ่ดจะเป็นแหล่งบุคคล ทัง้นี้แหล่งขอ้มลูข่าวสารแต่ละแหล่งจะมหีน้าทีใ่นการมีอทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ทีแ่ตกต่างกนัออกไป 

 ขัน้ที ่3 การประเมนิทางเลอืก กระบวนการประเมนิผลขอ้มลูเพื่อประกอบการตดัสนิใจนัน้
ไม่ได้เป็นเพยีงกระบวนการเดยีว เพราะผู้บรโิภคจะมกีระบวนการประเมนิเพื่อการตดัสนิใจหลาย
กระบวนการและแตกต่างกนัไปในแต่ละบุคคล และกระบวนการประเมนิของผูบ้รโิภคมกัจะตัง้อยูบ่น
พืน้ฐานของทฤษฎกีารเรยีนรู ้ซึง่มองว่าผูบ้รโิภคท าการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑโ์ดยอาศยัจติใต้ส านึก
และมเีหตุผลสนับสนุน ส าหรบักระบวนการประเมนิทางเลอืกของผู้บรโิภคนัน้ก็มแีนวคดิพื้นฐาน
บางอยา่งทีจ่ะท าใหเ้ขา้ใจไดม้ากยิง่ขึน้ กล่าวคอื 

  (1) ผูบ้รโิภคพยายามทีจ่ะสรา้งความพงึพอใจตามความตอ้งการอย่างหนึ่งของตน 

  (2) ผูบ้รโิภคก าลงัมองหาประโยชน์จากสนิคา้ 

  (3) ผู้บรโิภคเห็นว่าสนิค้าแต่ละตวันัน้เป็นเสมอืนชุดของคุณสมบตัทิี่มคีวามสามารถ
หลากหลายในการส่งมอบประโยชน์ทีต่นไดม้องหา เพื่อความพงึพอใจตามความตอ้ง 
 โดยที่คุณสมบตัิตามความสนใจที่ผู้ซื้อมนีัน้จะมคีวามหลากหลายกนัไปในประเภทของ
สนิคา้อกีดว้ย ตวัอยา่งเช่น 

  (1) กลอ้งถ่ายรปู: ความคมชดัของภาพ ความเรว็ของกลอ้ง ขนาด ราคา 

  (2) โรงแรม: สถานทีต่ ัง้ ความสะอาด บรรยากาศ ราคา การบรกิาร 
  (3) น ้ายาบว้นปาก: สสีนั ประสทิธภิาพ ความสามารถในการฆ่าเชือ้โรค ราคา รสชาต ิและกลิน่ 
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  (4) ยางรถยนต:์ ความปลอดภยั ความทนทานของดอกยาง คุณภาพในการขบัขี ่ราคา 

 จากตัวอย่างข้างต้น จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับด้านของคุณสมบัติของ
ผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัไปตามน ้าหนกัในความส าคญัของคุณสมบตัผิลติภณัฑ ์โดยทีจ่ะใหค้วามสนใจ
ต่อคุณสมบตัทิีส่่งมอบประโยชน์ทีแ่สวงหามากทีสุ่ด 

 ขัน้ที ่4 การตดัสนิใจซือ้ ในขัน้นี้ผูบ้รโิภคจะสรา้งรปูแบบความชื่นชอบระหว่างสนิค้าชนิด
เดยีวกนัที่มตีราสนิค้าต่างกนั นอกจากนี้ผู้บรโิภคอาจสร้างรูปแบบความตัง้ใจในการซื้อไว้ที่ตรา
สนิค้าที่ชอบมากที่สุด แต่อาจมปัีจจยัเขา้มาสอดแทรกความตัง้ใจและการตดัสนิใจในการซื้ออยู่ 2 

ปัจจยั กล่าวคอื ปัจจยัแรกคอืปัจจยัดา้นทศันคตขิองผูอ้ื่น โดยที่ทศันคตขิองผูอ้ื่นจะมผีลต่อทางเลอืก
ที่ชอบมากน้อยเท่าใดขึ้นอยู่กบัความรุนแรงของทศันคตใินแง่ลบของผู้อื่นที่มต่ีอทางเลอืกที่พอใจ
ของผูบ้รโิภค และแรงจงูใจของผูบ้รโิภคทีจ่ะคลอ้ยตามความตอ้งการของผูอ้ื่น และอกีปัจจยัคอืปัจจยั
ดา้นสถานการณ์ทีไ่มไ่ดค้าดการณ์ไวล้่วงหน้าและอาจเป็นตวัท าใหเ้กดิความเปลีย่นแปลงในการ 

 การตดัสนิใจของผู้บรโิภคที่เปลี่ยนแปลง เลื่อนก าหนด หรอืหลกีเลี่ยงการตดัสินใจซื้อ
ไดร้บัอทิธพิลอย่างมากจากความเสีย่งทีค่าดการณ์ไว ้ซึง่จ านวนความไม่แน่นอนของคุณสมบตัแิละ
ปรมิาณการซือ้ และระดบัความมัน่ใจของผูบ้รโิภค โดยทีผู่บ้รโิภคจะพยายามลดความเสีย่งใหต้ ่าลง
เป็นประจ าทุกวนั ฉะนัน้ ในการบรหิารความตัง้ใจซื้อ ผู้บรโิภคอาจต้องท าการตดัสนิใจย่อยในการ
ซือ้ 5 ประเภทดว้ยกนัคอื การตดัสนิใจเกีย่วกบัตราสนิคา้ (ตราสนิคา้ เอ) การตดัสนิใจเกีย่วกบัผูข้าย 
(ตวัแทนจ าหน่าย) การตดัสนิใจเกี่ยวกบัคุณภาพ (คอมพวิเตอรเ์ครื่องหนึ่ง) การตดัสนิใจเกี่ยวกบั
เวลา (สุดสปัดาห)์ และการตดัสนิใจเกี่ยวกบัวธิกีารช าระเงนิ (บตัรเครดติ) หรอืในอกีแงห่นึ่ง การซือ้
สนิคา้อุปโภคบรโิภคประเภทสะดวกซือ้จะใชก้ระบวนการตดัสนิใจในการซือ้ทีส่ ัน้และรวดเรว็กว่า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   

 
ภาพประกอบ 7 แสดงขัน้ต่าง ๆ ระหว่างการประเมนิทางเลอืกและการตดัสนิใจซือ้ 

การประเมนิทางเลอืก 

ความประสงคซ์ือ้ 

ทศันคตขิองคนอื่น ๆ ปัจจยัสถานการณ์ทีไ่มไ่ดค้าดไว ้

การตดัสนิใจซือ้ 



39 
 

 ขัน้ที่ 5 พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ หลงัจากที่ซื้อผลิตภัณฑ์มาแล้ว ผู้บรโิภคย่อมจะมี
ประสบการณ์ตามระดบัของความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจในระดบัใดระดบัหนึ่ง  ซึง่ความพงึพอใจหลงั
การซือ้จะเกดิขึน้ในระดบัใดย่อมขึน้อยู่กบัความคาดหวงัในตวัผลติภณัฑข์องผู้บรโิภคและการท างาน
ของผลติภณัฑท์ีค่าดหวงัไว ้ดงันัน้ ถ้าผลติภณัฑไ์ม่ตรงกบัความคาดหวงัของผูบ้รโิภคก็ย่อมจะท าให้
เกดิความรูส้กึไมพ่งึพอใจ แต่ถา้ตรงกบัความคาดหวงัผูบ้รโิภคจะเกดิความรูส้กึเฉย ๆ และเช่นเดยีวกนั
หากผลติภณัฑน์ัน้สามารถท างานไดเ้กนิความคาดหวงัทีต่ ัง้หวงั ผูบ้รโิภคก็ย่อมจะเกดิความพงึพอใจ
ยิง่ขึน้ โดยทีค่วามรูเ้หล่านี้จะสรา้งความแตกต่างในแง่ว่าผู้บรโิภคจะกลบัมาซือ้ผลติภณัฑน์ัน้ใหม่ และ
จะพูดถึงผลิตภณัฑ์ในแง่ดีหรอืไม่ดีกับบุคคลอื่นต่อไปหรอืไม่ ทัง้นี้ผู้บรโิภคจะสร้างรูปแบบความ
คาดหวงัของตนตามข่าวสารทีไ่ดร้บัจากพนกังานขาย เพื่อน และแหล่งขอ้มลูขา่วสารอื่น ๆ  
 ในส่วนของกจิกรรมหลงัการซือ้นัน้ หากผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจกจ็ะมโีอกาสทีจ่ะกลบัมา
ซือ้ผลติภณัฑด์งักล่าวอกีครัง้ และผูบ้รโิภคทีพ่งึพอใจก็จะมแีนวโน้มที่จะพูดถงึสิง่ด ีๆ เกี่ยวกบัตรา
สนิค้าดงักล่าวกบับุคคลอื่น ๆ แต่อย่างไรก็ตาม หากผู้บรโิภคที่ไม่พงึพอใจก็ย่อมจะมปีฏกิิรยิาที่
แตกต่างกนัออกไป โดยทีผู่บ้รโิภคอาจจะละทิง้หรอืส่งคนืผลติภณัฑ ์และอาจจะแสดงความคดิเห็น
หรอืมปีฏิกิรยิาแสดงให้สาธารณชนเห็น เช่น การแสดงคิดเห็นเชิงต่อผลิตภณัฑ์ผ่านสื่อต่าง ๆ 
รวมถงึการแสดงออกส่วนบุคคล ไดแ้ก่ การตดัสนิใจหยดุการซือ้ผลติภณัฑด์งักล่าว เป็นตน้ 

 การใช้และการจดัการหลงัการซื้อนัน้ จะให้ความส าคญัเกี่ยวกบัผู้ซื้อได้ใช้หรอืจดัการกับ
ผลติภณัฑน์ัน้อย่างไร ตามภาพประกอบ 8 โดยหากผูบ้รโิภคเกบ็ผลติภณัฑด์งักล่าวไว้อย่างมดิชดิ 
ผลติภณัฑด์งักล่าวนัน้อาจจะไม่ไดร้บัความพอใจอย่างมาก แมว้่าจะมคี าบอกเล่าเกี่ยวกับผลติภณัฑ์
จากปากผู้บรโิภคที่ไม่รุนแรงนัก แต่หากผู้บรโิภคได้ขายผลติภณัฑด์งักล่าวไปก็จะมผีลกระทบต่อ
ยอดขายผลติภณัฑใ์หมล่ดต ่าลง  
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 8 แสดงการจดัการกบัผลติภณัฑข์องผูบ้รโิภค 

ผลิตภณัฑ ์

ท้ิงไปชัว่คราว 

ท้ิงไปชัว่คราว 

ท้ิงไปชัว่คราว 

ปล่อยเช่า 

ให้ยืมไป 

ใช้ตามวตัถปุระสงค์ 

ใช้ตามวตัถปุระสงค์ใหม่ 

เกบ็ไว้เฉย ๆ 

แจกไป 

เอาของอ่ืน
ไปแลก 

ขายไป 

ท้ิงไป 

เอาไปขาย (ใหม่) 

เอาไปใช้ 

ขายตรงแก่ผู้บริโภค 

ขายผ่านพ่อค้า
คนกลาง 

ขายให้กบั 
คนกลางอ่ืน ๆ 
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5. ข้อมลูทัว่ไปเก่ียวกบัศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

 ศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ถือก าเนิดขึ้นเมื่อปีพุทธศักราช 2554 โดย               
รองศาสตราจารย์ แพทย์หญิงรังสิมา วณิชภักดีเดชา และศาสตราจารย์ นายแพทย์ วรพงษ์              
มนัสเกยีรต ิภายใต้เจตนารมณ์ที่จะสานฝันและอุดมการณ์ให้เป็นจรงิ ในการสรา้งศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอรเ์พื่อความงามต้นแบบทีไ่ด้มาตรฐานสากล โดยใหค้ าปรกึษา การรกัษา ตลอดจน
การฟ้ืนฟูสภาพผวิโดยแพทยผ์ูเ้ชีย่วชาญเฉพาะทางดา้นผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์
 เพราะปัญหาผิวควรดูแลรกัษาด้วยแพทย์เฉพาะทางผวิหนัง ที่ iSKY ให้บรกิารภายใต้
แนวคิด “Get the right start” เพราะผิวของคุณไม่เหมอืนใคร เริม่ต้นความสวยอย่างถูกวิธีที่ iSKY           
โดย iSKY เขา้ใจและตระหนักดวี่าแต่ละคนย่อมมสีภาพผวิที่มลีกัษณะเฉพาะบุคคลและมปัีญหาที่
แตกต่างกันออกไป iSKY ท าการตรวจวินิจฉัยโดยแพทย์ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะทางผิวหนังและ
เครื่องตรวจวเิคราะห์ที่ได้มาตรฐาน ช่วยให้เขา้ใจถงึสถาพผวิหน้าและปัญหาที่แท้จรงิ เพื่อให้การ
รกัษาและค าแนะน าทีเ่ฉพาะแก่ผูใ้ชบ้รกิารแต่ละราย  
 iSKY รกัษาทุกปัญหาผวิดว้ยนวตักรรมเลเซอรอ์ย่างถูกวธิโีดยทมีแพทยผ์ูเ้ชีย่วชาญระดบั
สากล โดยใหบ้รกิารการรกัษาความผดิปรกตทิางผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอรเ์พื่อความงาม ทัง้การ
ลบรอยเหีย่วย่นและรอยแผลเป็นจากสวิ ขจดัไฝ หูด กระแดด กระเนื้อ กระลกึ รกัษาปานแดง ปาน
ด า และแผลเป็นคลีอยด ์รกัษาความผดิปรกตขิองเสน้เลอืกฝอยและเสน้เลอืดขอด ลบรอยสกั ก าจดั
ขนดว้ยเลเซอร ์ลบริว้รอยแบบไม่มแีผล ยกกระชบัผดิโดยไมต่อ้งผ่าตดั ปรบัรปูหน้าดว้ยสารเตมิเต็ม
และโบทูลนุิมทอ็กซนิ กระชบัสดัส่วนโดยการสลายไขมนัด้วยความร้อนและก าจดัไขมนัด้วยความ
เยน็ และอื่น ๆ 
 iSKY แตกต่างอยา่งลงตวั สถานทีข่อง iSKY ไดถู้กออกแบบไวอ้ยา่งครบถว้น ลงตวั ทัง้หอ้ง
ส าหรบัการรกัษาดว้ยเลเซอรท์ี่แบ่งแยกตามชนิดของเครื่องมอืทีแ่ตกต่างกนั หอ้งส าหรบัการรกัษา
และฟ้ืนฟูสภาพผวิ หอ้งใหค้ าปรกึษา หอ้งตรวจวเิคราะหส์ภาพผวิทีส่ามารถแสดงผลการตรวจสภาพ
ผวิและถ่ายภาพก่อนและหลงัการรกัษา และหอ้งปฏบิตักิารผสมยา ซึง่เป็นหอ้งกระจกใสเพื่อใชป้รุงยา 
สูตรเฉพาะส าหรบัผู้ใช้บรกิารแต่ละราย โดยมเีภสชักรเป็นผู้ปรุงยาตามสูตรที่แพทย์ก าหนดให้ 
ภายใตบ้รรยากาศและความเป็นส่วนตวัในหอ้งใหก้ารรกัษา ขณะรอ แสงทีคุ่ณชอบ เพลงทีคุ่ณโปรด 
จะถูกควบคุมจาก iPad ส่วนตวัของผูใ้ชบ้รกิาร เพราะ iSKY เชื่อว่าช่วงเวลานี้ควรเป็นช่วงเวลาทีผ่่อนคลาย 
ไรค้วามกงัวล 

  นอกจากบรกิารที่ iSKY ยดึมัน่ในมาตรฐาน ไม่ท าในสิง่ที่ไม่ได้ผลหรอืไม่ไดร้บัการรบัรอง
จากองคก์ารอาหารและยาของประเทศไทยแลว้ iSKY ยงัจดัการฝึกอบรมและจดัสมัมนาวชิาการแก่
แพทย์ชาวไทยและชาวต่างประเทศ และในด้านวชิาการ ทมีแพทย์ของ iSKY ได้ท างานวจิยัและ
ตพีมิพใ์นวารสารนานาชาต ิ(Journal) อยา่งต่อเนื่อง เพื่อสรา้งชื่อเสยีงใหว้งการแพทยไ์ทยบนเวทโีลก  
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  iSKY มลี าดบัเหตุการณ์ทีน่่าสนใจดงันี้ 
  ปี พ.ศ. 2554  

  -  เปิดใหบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY เป็นครัง้แรก ณ โรงพยาบาล
วชิยัเวช อนิเตอรเ์นชัน่แนล หนองแขม 

 ปี พ.ศ. 2555  

  -  เปิดใหบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY สาขาชดิลม  
 ปี พ.ศ. 2556  

  - เปิดใหบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY สาขาบางนา  
  -   iDermiz บรกิารดา้นวชิาการและการฝึกอบรม รวมถงึการจดัประชุมวชิาการ 
 ปี พ.ศ. 2557  

  -  ขยายบรกิารศลัยกรรมปลูกถ่ายเสน้ผม iHair by iSKY และบรกิารทนัตกรรม SMILE 
by iSKY 
 ปี พ.ศ. 2559  

  -  ยตุกิารใหบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY สาขาบางนา 
 ปี พ.ศ. 2560  

  -  ขยายบรกิารดา้นศลัยกรรมพลาสตกิเพื่อความงาม iSurgery by iSKY 

  - เปิดบรกิารศูนย์ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY สาขาโรงพยาบาลวิชยัเวช 
แยกไฟฉาย 

  - เปิดบรกิารศูนยท์นัตกรรมเฉพาะทาง SMILE by iSKY ทีโ่รงพยาบาลวชิยัเวช แยก
ไฟฉาย 

  ตลอดระยะเวลากว่า 6 ปีที่ iSKY ได้มกีารพฒันาบรกิารอย่างต่อเนื่อง เพื่อสร้างสรรค์
ประสบการณ์อนัยอดเยีย่มและตอบสนองต่อความต้องการของผูใ้ชบ้รกิาร โดยการดูแลผูม้ารบัการ
บรบิาลแบบองคร์วม ใหม้ทีัง้สุขภาพผวิพรรณทีแ่ขง็แรง เปล่งปลัง่ มเีสน้ผมทีเ่งางามนุ่มสลวย และ
รอยยิม้ทีส่วยงาม มัน่ใจ ซึง่ในปัจจบุนั iSKY ประกอบดว้ย  
  1) ศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ใหบ้รกิารดา้นผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอรเ์พื่อ
ความงามครบวงจร  
 2) iHair by iSKY ใหบ้รกิารศลัยกรรมปลูกถ่ายเสน้ผม (Hair Transplantation) และการรกัษาโรค
เสน้ผม รวมถงึการบ ารงุรกัษาเสน้ผม 

 3) ศูนยท์นัตกรรมเฉพาะทาง SMILE by iSKY บรกิารดา้นทนัตกรรมครบวงจร 
 4) iSurgery by iSKYบรกิารดา้นศลัยกรรมพลาสตคิเพื่อความงาม 

 5) iDermiz บรกิารด้านวชิาการและการฝึกอบรม รวมถงึการจดัประชุมวชิาการนานาชาต ิ
Aesthetic Dermatology Academy Conference (ADAC) 
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ภาพประกอบ 9 แสดงโครงสรา้งธุรกจิของ iSKY 
 

6. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 กาญจนาพร เลิศพิพัฒน์ (2548) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ
ผู้ใช้บรกิารคลินิกดูแลสุขภาพผวิพรรณ “ราชเทวคีลินิก” ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
พบว่า ผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต ่ากว่าหรอืเท่ากับ 25 ปี เป็นนักเรยีน/นักศึกษา 
สถานภาพโสด การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีรายไดต้ ่าหว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาทต่อเดอืน และเขา้
ใชบ้รกิารเกีย่วกบัผวิหน้า 

 ด้านปัจจยัการเปิดรบัสื่อของผู้ใช้บรกิารคลนิิกดูแลสุขภาพผวิพรรณ “ราชเทวคีลนิิก” ใน
เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า การเปิดรบัสื่อดา้นสื่อมวลชน ดา้นสื่อเฉพาะกจิ และดา้น
สื่อบุคคลของผูใ้ชบ้รกิารโดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง และถ้าพจิารณาเป็นรายขอ้ของแต่ละสื่อ 
พบว่าสื่อทีผู่ใ้ชบ้รกิารมรีะดบัการเปิดรบัสื่อมาก คอื สื่อบุคคลประเภทเพื่อน 

 ดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูใ้ชบ้รกิารคลนิิกดูแลสุขภาพผวิพรรณ “ราชเทวคีลนิิก” 
ในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล ไดแ้ก่ ผูใ้ชบ้รกิารมรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดในดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นสถานทีใ่หบ้รกิาร/สาขาของคลนิิก ดา้น
บุคลากรในการให้บรกิาร ด้านลกัษณะทางกายภาพและสิง่แวดล้อมภายในร้าน และด้านคุณภาพ
ของสนิค้าและบรกิารโดยรวมอยู่ในระดบัด ีแต่ทัง้นี้ผู้ใช้บรกิารมรีะดบัความคดิเห็นเกี่ยวกบัปัจจยั

iDermiz

iSurgery
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ดา้นส่วนประสมทางการตลาดในด้านการส่งเสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร โดยรวมอยู่
ในระดบัปานกลาง 
 กษมา กลัปด ี(2550) ไดศ้กึษาเรือ่ง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกรกัษา
ความงาม ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารคลนิิกรกัษาความงามในเขตเทศบาล
นครอุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานี ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุระหว่าง 21-30 ปี เป็นนักเรยีน-
นักศึกษาที่มกีารศึกษาอยู่ในระดับปรญิญาตรี รายได้ระหว่าง 3,001-6,000 บาท/เดือน และมี
สถานภาพโสด ส่วนใหญ่มวีตัถุประสงคเ์พื่อใชบ้รกิารรกัษาสวิ ฝ้า เขา้รบับรกิารโดยเฉลีย่ 1-2 ครัง้/
เดอืน ค่าใชจ้่ายตัง้แต่ 501-1,000 บาท และเขา้มาใชบ้รกิารดว้ยการแนะน าของเพื่อนเป็นส่วนใหญ่ 
และส่วนประสมการตลาดบรกิาร ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ/์การใช้บรกิาร ด้านรา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านบุคลากรที่ให้บรกิาร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บรกิาร มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิารโดยภาพรวมและรายดา้นอยูใ่นระดบัดมีาก และดา้น
การส่งเสรมิตลาดอยู่ในระดบัปานกลาง และสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรพยากรณ์ ด้าน
บุคลากรทีใ่หบ้รกิาร ดา้นผลติภณัฑห์รอืการใชบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์
กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกรกัษาความงามในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จงัหวัด
อุบลราชธานี อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดับ .01 ตวัแปรพยากรณ์เพยีง 3 ตวัแปร ประกอบด้วย 
ด้านบุคลากรที่ให้บรกิาร ด้านผลติภณัฑห์รอืการใช้บรกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพสามารถ
ร่วมกนัท านายการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารคลนิิกรกัษาความงามในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี 
จงัหวดัอุบลราชธานี ไดร้อ้ยละ 55.40 

 นันท์มนัส คุณากรโชติพนัธ์ (2550) ได้ศึกษาเรื่อง ความคาดหวงัและการรบัรู้จรงิของ
ผู้บรโิภคที่มต่ีอพฤติกรรมการใช้ผลติภณัฑ์และบรกิารคลนิิกดูแลรกัษาผวิพรรณ “เฉลมิพร-ภูษิต
คลนิิก” พบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายรุะหว่าง 26 – 35 ปี อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน 
สถานภาพโสด การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีรายได้ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท และมลีกัษณะ
ผวิหน้ามนั ผูบ้รโิภคมคีวามคาดหวงัต่อผลติภณัฑแ์ละบรกิารคลนิิกดูแลรกัษาผวิพรรณ “เฉลมิพร-
ภูษิตคลนิิก” โดยรวม ในระดบัคาดหวงัมาก โดยผู้บรโิภคมคีวามคาดหวงัต่อ ด้านราคาผลติภณัฑ์
และบรกิารของคลนิิก ดา้นลกัษณะกายภาพและสิง่แวดลอ้มภายในของคลนิิกในระดบัคาดหวงัมาห 
ผู้บรโิภคมกีารรบัรูจ้รงิต่อผลติภณัฑแ์ละบรกิารคลนิิกดูและรกัษาผวิพรรณ “เฉลมิพร-ภูษิตคลนิิก” 
โดยรวม ในระดบัการรบัรู้จรงิมาก โดยผู้บรโิภคมกีารรบัรู้จริง ด้านแพทย์ที่ท าการรกัษา ด้าน
พนกังานของคลนิิก ดา้นราคาผลติภณัฑแ์ละบรกิารของคลนิิก ดา้นผลติภณัฑข์องคลนิิกเท่ากบัด้าน
ลกัษณะกายภาพสิง่แวดลอ้มภายในของคลนิิก ดา้นบรกิารของคลนิิก ในระดบัการรบัรูจ้รงิมาก และ
ผูบ้รโิภคมคีวามคาดหวงัและการรบัรูจ้รงิต่อผลติภณัฑแ์ละบรกิารคลนิิกดแูละรกัษาผวิพรรณ “เฉลมิ
พร-ภษูติคลนิิก" โดยรวมแตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจ ผูบ้รโิภคมคีวามคาดหวงัและการ
รบัรูจ้รงิต่อดา้นแพทยท์ีท่ าการรกัษา ดา้นพนักงานของคลนิิก ดา้นลกัษณะกายภาพและสิง่แวดลอ้ม
ภายในของคลนิิก ดา้นบรกิารของคลนิิก ดา้นราคาผลติภณัฑแ์ละบรกิารของคลนิิก แตกต่างกนั โดย
ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจ ในส่วนของการทดสอบสมมตฐิานนัน้ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมี
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พฤติกรรมด้านความถี่ในการใช้บรกิารต่อ 3 เดอืน ด้านการแนะน าผู้อื่นให้มาใช้บรกิาร ด้านการ
กลบัมาใชบ้รกิารอกีในอนาคต แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ผูบ้รโิภคที่มอีายุ
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารต่อ 3 เดอืน ดา้นการแนะน าผูอ้ื่นใหม้าใชบ้รกิาร
แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมพีฤตกิรรมดา้นการกลบัมาใช้บรกิารอกีใน
อนาคตแตกต่างกันอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และผู้บรโิภคที่มอีาชีพแตกต่า งกนัมี
พฤตกิรรมดา้นการแนะน าผูอ้ื่นใหม้าใชบ้รกิารแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ
มพีฤตกิรรมดา้นการกลบัมาใชบ้รกิารอกีในอนาคตแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 เนาวรตัน์ เอกวโิรจน์สกุล (2554) ได้ศกึษาเรื่องปัจจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิาร
ดูแลรกัษาผวิหน้าของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการใช้บรกิารดูแล
รกัษาผวิหน้าของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศกึษาถงึลกัษณะส่วนบุคคลที่มอีทิธพิลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการดูแลรักษาผิวหน้าโดยรวม และความคิดเห็นที่มีต่อสถานบริการซึ่ง
ประกอบด้วยชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือของสถานบรกิาร การบรกิารและความเอาใจใส่ของผู้
ใหบ้รกิาร คุณภาพและความเชีย่วชาญของการดูแลรกัษาผวิหน้า และความคุม้ค่าจากการใชบ้รกิาร
ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารดแูลรกัษาผวิหน้าโดยรวม โดยผลการศกึษาพบว่า 

 1. ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่อายุ 25-30 ปี สถานภาพโสด การศกึษาสูงสุดระดบัปรญิญาตรหีรอื
เทยีบเท่า อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน/ลูกจา้ง รายไดเ้ฉลีย่ 15,001-30,000 บาทต่อเดอืน ลกัษณะ
ผวิหน้ามนั มพีฤตกิรรมการใช้บรกิารดูแลรกัษาผวิหน้า ด้านความถี่ในการใช้บรกิารเฉลี่ยที่ 1.47 
ครัง้ต่อเดอืน ค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารเฉลีย่ 2,611.76 บาทต่อเดอืน พฤตกิรรมมแีนวโน้มกลบัมาใช้
บรกิารอกีในอนาคต และมกีารแนะน าผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิารอยูใ่นระดบัแน่นอน 

 2. ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ทีม่ต่ีอสถานบรกิารดูแลรกัษาผวิหน้าทีใ่ชบ้รกิารอยู่ ณ ปัจจุบนั
ในดา้นคุณภาพและความเชีย่วชาญของการดูแลรกัษาผวิหน้า และดา้นความคุม้ค่าจากการใชบ้รกิาร
อยูใ่นระดบัดมีาก ส่วนดา้นชื่อเสยีงของสถานบรกิาร และดา้นการบรกิารความเอาใจใส่ของเจา้หน้าที่
ผูใ้หบ้รกิาร อยูใ่นระดบัด ี

 3. ด้านขอ้มูลส่วนบุคคลนัน้ ผู้บรโิภคที่มอีายุ การศกึษา รายได้แตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การดูและรกัษาผวิหน้าดา้นค่าใช้จ่ายต่อเดอืน ดา้นการกลบัมาใชอ้กีในอนาคต และดา้นการแนะน า
ผู้อื่น แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ด้านสถานภาพ ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพ
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการดูแลรกัษาผวิหน้า ดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารต่อเดอืน แตกต่างกนั
อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ในส่วนของด้านลกัษณะผวิหน้านัน้ ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะ
ผวิหน้าแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการดูแลรกัษาผวิหน้าด้านความถี่ในการใช้บรกิารต่อเดอืนและ
แนวโน้มในการกลบัมาใช้อกีในอนาคตแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั 0.05 และผู้บรโิภคที่มี
อาชพีแตกต่างกนั มพีฤติกรรมดูแลรกัษาผวิหน้าด้านค่าใช้จ่ายต่อเดอืนและด้านการแนะน าผู้อื่น
แตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 4. ความคดิเห็นที่มต่ีอสถานบรกิารดูแลรกัษาผิวหน้าที่ใช้บรกิารอยู่ ณ ปัจจุบนัในด้าน
ชื่อเสียง ความน่าเชื่อถือของสถานบริการ ด้านการบริการและความเอาใจใส่ของเจ้าหน้าที่ผู้
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ให้บรกิาร และด้านคุณภาพและความเชี่ยวชาญของการดูแลรกัษาผิวหน้า มคีวามสมัพันธ์กับ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารดูแลรกัษาผวิหน้าในดา้นการกลบัมาใชบ้รกิารอกีในอนาคต และการแนะน า
ผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่า 

 5. ความคดิเหน็ที่มต่ีอสถานบรกิารดูแลรกัษาผวิหน้าที่ใช้บรกิารอยู่ ณ ปัจจุบนั ในด้าน
ความคุ้มค่าจากการใช้บรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารดูแลรกัษาผวิหน้าในด้าน
การกลบัมาใชบ้รกิารอกีในอนาคต และการแนะน าผูอ้ื่นเขา้มาใชบ้รกิาร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง 
 ศศิยาพชัร นันทดีวฒัน์ (2558) ได้ท าการศึกษาเรื่องส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกความงามและผิวพรรณของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มสีถานภาพโสด อายุ
ระหว่าง 23-30 ปี จบการศึกษาระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน มรีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 10,001-25,000 บาท มรีะดบัความส าคญัส่วนประสมการตลาดบรกิารของคลนิิกความ
งามและผวิพรรณ ค่าเฉลี่ยในระดบัมากที่สุด ได้แก่ ด้านราคา รองลงมาได้แก่ ด้านกระบวนการ
ให้บรกิาร ด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพ และมคี่าเฉลี่ยในระดบัมาก 
ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด ตามล าดบั ผูบ้รโิภค
ส่วนใหญ่ทีม่าใชบ้รกิารทีค่ลนิิกความงามและผวิพรรณมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารช่วงวนัเสารแ์ละวนั
อาทติยใ์นช่วงเวลา 14.01-18.00 น. เลอืกใชบ้รกิารทีวุ่ฒศิกัดิค์ลนิิก เลอืกประเภทการรกัษาสวิ หลุม
สวิ รอยสวิ และรูปแบบเป็นการใช้บรกิารเป็นครัง้ มคีวามถี่ในการใช้บรกิาร 2 ครัง้ ในระยะเวลา 3 
เดอืน ค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่อยูท่ี ่1,631.43 บาทต่อครัง้ 

 ในส่วนของความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมการตลาดบรกิารกบัพฤตกิรรมการใช้บรกิาร
คลนิิกความงามและผวิพรรณของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครนัน้ พบว่า ส่วนประสมการตลาด
บรกิารดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร และดา้นกระบวนการในหวัขอ้เกีย่วกบัวธิกีารและขัน้ตอนในการจดั
ระเบยีบการให้บรกิารทีถู่กต้องและรวดเรว็ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกความ
งามและผวิพรรณ ดา้นจ านวนครัง้การเขา้ใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ในระยะเวลา 3 เดอืน อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั มคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนัระดบัต ่า 

 ดา้นการส่งเสรมิการตลาดและบุคลากร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารคลนิิก
ความงามและผวิพรรณในด้านจ านวนครัง้การเขา้ใช้บรกิารในระยะเวลา 3 เดอืน อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัระดนัปานกลาง 

 ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิารและดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารคลนิิกความงามและผวิพรรณ ดา้นจ านวนเงนิทีจ่่ายในการเขา้ใชบ้รกิารเฉลีย่ต่อครัง้ อย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั มคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนัระดบัต ่า 

 ดา้นบุคลากร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกความงามและผวิพรรณดา้น
จ านวนเงนิที่จ่ายในการเข้าใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 มี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัระดบัปานกลาง 
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 ชญานิศ เวยีงสมุทร (2558) ศกึษาเรื่อง ทศันคตเิกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร
ที่มคีวามสมัพนัธ์กับความพึงพอใจโดยรวมที่มต่ีอคลินิกรกัษาผิวหนังและดูแลผิวพรรณในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 21-30 ปี สถานภาพโสด 

ระดบัการศกึษาอยู่ระดบัปรญิญาตร ีอาชพี พนักงานเอกชน / รบัจา้ง รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,000-
24,999 บาท และใชบ้รกิารวุฒศิกัดิค์ลนิิกมากทีสุ่ด ทศันคตสิ่วนประสมทางการตลาดบรกิารคลนิิก
รกัษาผวิหนังและดูแลผวิพรรณ โดยรวมอยู่ในระดบัดี และความพงึพอใจโดยรวมของคลนิิกรกัษา
ผิวหนังและดูแลผิวพรรณอยู่ในระดับพึงพอใจ ทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมทางการตลาดบริการ     
ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ดา้นราคา ดา้นสถานที่ ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้น
กระบวนการให้บรกิาร โดยรวมของคลนิิก มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจโดยรวมที่มต่ีอคลินิก
รกัษาผิวหนังและดูแลผวิพรรณ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 มคีวามสมัพนัธ์กนัแบบ
ทิศทางเดียวกัน ในระดบัค่อนข้างต ่า ทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร  ด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด โดยรวมของคลนิิก มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจโดยรวมที่มต่ีอคลนิิกรกัษา
ผวิหนังและดูแลผวิพรรณ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 มคีวามสมัพนัธ์กนัแบบทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัต ่ามาก  
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บทท่ี 3 

วิธีด ำเนินกำรวิจยั 

 ในการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามขัน้ตอนดงันี้ 
 1. การก าหนดประชากรและการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 

 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

 4. การจดักระท าและการวเิคราะหข์อ้มลู 

 5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 

 6. ค่าสถติทิีใ่ชท้ดสอบสมมตฐิาน 
 

1. กำรก ำหนดประชำกรและกำรสุ่มกลุ่มตวัอย่ำง 

 ประชำกรในกำรวิจยั 
  ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้ คอื ผู้ใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ 
iSKY ทุกสาขา ซึง่จากฐานขอ้มลู ณ วนัที ่30 เมษายน 2560 มผีูใ้ชบ้รกิารทัง้สิน้ 38,077 คน แบ่งเป็น
สาขาโรงพยาบาลวิชัยเวช อินเตอร์เนชัน่แนล หนองแขม จ านวน 32,006 คน และสาขา               
ชดิลม จ านวน 6,071 คน (สรวลยั รกัชาต.ิ  2560: สมัภาษณ์) 
 กำรสุ่มกลุ่มตวัอย่ำง 

  กลุ่มตัวอย่างส าหรบัการศึกษาในครัง้นี้ คือผู้ใช้บรกิารศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรม
เลเซอร ์iSKY โดยใชว้ธิกีารค านวณหาขนาดตวัอย่างประชากรของผูบ้รโิภคทีใ่ช้บรกิารศูนยผ์วิหนัง
และศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้วยวิธีของทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane.  1973: 125) ที่ระดับความ
เชื่อมัน่ 93% ค่าความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัได ้7% ดงันี้ 

   n =
N

1 + Ne2 

   เมือ่  n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
    N แทน ขนาดของประชากร 
    e  แทน ความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัได ้
 

   n =
38,077

1 + 38,077(0.07)2
 

   n = 202.99 
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   ขนาดกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 202.99 คน แต่เพื่อป้องกันการสูญหายของข้อมูล 
ผูว้จิยัจงึไดท้ าการเพิม่กลุ่มตวัอย่างอกี 7 คน ดงันัน้ ในการศกึษาครัง้นี้ขนาดของกลุ่มตวัอย่างจงึมี
จ านวนทัง้สิน้ 210 คน ซึง่การเกบ็ขอ้มลูกลุ่มตวัอยา่งในครัง้นี้ จะใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่ง ดงันี้ 
   ขัน้ท่ี 1 ใชก้ารสุ่มตวัอย่างแบบก าหนดโควตา (Quota Sampling) โดยพจิารณาการ
เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวนทัง้สิ้น 210 คน โดยท าการก าหนดโควตาในสดัส่วนเท่า ๆ กนั 
โดยจะเก็บแบบสอบถามจากผูใ้ช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY สาขาโรงพยาบาล
วชิยัเวช อนิเตอรเ์นชัน่แนล หนองแขม และสาขาชดิลม แห่งละ 105 คน 

   ขัน้ท่ี 2 ใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) ในการเกบ็รวบรวม
ข้อมูล จะท าการแจกแบบสอบถามที่จดัเตรยีมไว้ให้กบักลุ่มตวัอย่างผู้ใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY จนครบตามจ านวนกลุ่มตวัอยา่งทีไ่ดก้ าหนดไวส้าขาต่าง ๆ 
 

2. กำรสร้ำงเคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรวิจยั 

 ในการวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยัได้ท าการสรา้งเครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยั โดยการใช้แบบสอบถาม
เป็นเครือ่งมอืในการเกบ็ขอ้มลู แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ 

 ส่วนที ่1 ค าถามเกีย่วกบัขอ้มลูลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์
 ส่วนที ่2 ค าถามเกีย่วกบัทศันคตสิ่วนประสมการตลาดบรกิาร 
 ส่วนที ่3 ค าถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 

โดยมรีายละเอยีด ดงันี้ 

 ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามเกี่ยวกบัขอ้มูลลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์จ านวน 6 ขอ้ โดยเป็น
ค าถามแบบให้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียวและเป็นค าถามปลายปิด (Closed-Ended Response 

Question) ประกอบด้วยค าถามที่มคี าตอบให้เลอืก 2 ค าตอบ (Dichotomous Question) จ านวน 1 ขอ้ 

และค าถามทีม่ใีหเ้ลอืกหลายค าตอบ (Multiple Choice Question) จ านวน 5 ขอ้ ดงันี้ 
 ขอ้ 1 เพศ เป็นระดบัวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

   1. ชาย 

   2. หญงิ 
 ขอ้ 2 อายุ เป็นระดบัการวดัข้อมูลประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) (เบญจพร ทองไชย.  
2548) 
   1. ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี 

   2. 21-30 ปี 

   3. 31-40 ปี 

   4. มากกว่าหรอืเท่ากบั 41 ปี 
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 ขอ้ 3 สถานภาพสมรส เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

   1. โสด 

   2. สมรส / อยูด่ว้ยกนั 

   3. หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่/ หมา้ย 

 ขอ้ 4  ระดบัการศกึษา เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) 

   1. ต ่ากว่าหรอืเทยีบเท่ามธัยมศกึษาตอนปลาย 

   2. อนุปรญิญา / ปวส. 
   3. ปรญิญาตร ี
   4. สงูกว่าปรญิญาตร ี
 ขอ้ 5 อาชพี เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ (Nominal Scale) 

   1. นกัเรยีน นิสติ นกัศกึษา 
   2. เจา้ของกจิการ 
   3. พ่อบา้น / แมบ่า้น 

   4. ขา้ราชการ / พนกังานของรฐั / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

   5. พนกังานเอกชน 

   6. รบัจา้ง / Freelancer 

   7. อื่น ๆ (ระบุ) .............................................. 
 ขอ้ 6 รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน เป็นระดบัการวดัข้อมูลประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) 
(รกัษ์รว ีภกัดวีงศช์ยั.  2559) 
   1. น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท 

   2. 10,001-20,000 บาท 

   3. 20,001-30,000 บาท 

   4. 30,001-40,000 บาท 

   5. 40,001-50,000 บาท 

   4. 50,001 บาทขึน้ไป 
 
 ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามเกี่ยวกบัทศันคตทิี่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร โดยแบ่งค าถาม
ออกเป็น 7 ดา้น จ านวน 24 ขอ้ ดงันี้ 
 ดา้นที ่1 ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร จ านวน 4 ขอ้ 

 ดา้นที ่2 ดา้นราคา จ านวน 3 ขอ้ 

 ดา้นที ่3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ านวน 3 ขอ้ 

 ดา้นที ่4 ดา้นการส่งเสรมิตลาด จ านวน 3 ขอ้ 

 ดา้นที ่5 ดา้นบุคลากร จ านวน 4 ขอ้ 

 ดา้นที ่6 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ านวน 3 ขอ้ 
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 ดา้นที ่7 ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร จ านวน 4 ขอ้ 

โดยเป็นค าถามประเภทปลายปิดแบบ Likert Scale Questions ให้เลอืกค าตอบในข้อที่ตรงกบัระดบั
ทศันคตมิากที่สุด แต่ละค าถามแบ่งระดบัความคดิเหน็ออกเป็น 5 ระดบั ซึ่งเป็นระดบัการวดัขอ้มลู
แบบอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) และไดก้ าหนดค่าระดบัของระดบัทศันคต ิไวด้งันี้ 

 ค่ำระดบั  ระดบัทศันคติ 

 5 หมายถงึ เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 4 หมายถงึ เหน็ดว้ย 

 3 หมายถงึ ไมแ่น่ใจ 

 2 หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ย 

 1 หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 

 ในการวเิคราะหข์อ้มลูนัน้ จะใชเ้กณฑใ์นการแบ่งระดบัการหาช่องกว้างของอนัตรภาคชัน้ 
(Interval Scale) ซึ่งเป็นการวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของลิเคิร์ท (Likert Scale) 

โดยในแบบสอบถามเกณฑค์่าเฉลีย่ในการอภปิรายผลเป็นผลจากการค านวณโดยใชส้ตูรการค านวณ
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ ดงันี้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ.  2548: 149-150) 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสุด−ขอ้มลูทีม่คีา่ต ่าสุด

จ านวนชัน้
 

    = 
5-1

5
   = 0.80 

 ดงันัน้ การแปลความหมายของเกณฑค์ะแนนเฉลี่ยของระดบัทศันคตทิี่มต่ีอส่วนประสม
การตลาดบรกิาร แบ่งไดต้ามทีแ่สดงไวใ้นตาราง 1 

ตาราง 1 เกณฑใ์นการแปลความหมายของคะแนนส าหรบัแบบสอบถามส่วนที ่2 
 

คะแนนเฉล่ียระหว่ำง 
ระดบัทศันคติท่ีมีต่อ 

ส่วนประสมกำรตลำดบริกำร 

4.21 – 5.00 ดมีาก 

3.41 – 4.20 ด ี

2.61 – 3.40 ปานกลาง 
1.81 – 2.60 ไมด่ ี

1.00 – 1.80 ไมด่อียา่งมาก 
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ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY 

จ านวน 12 ข้อ แบ่งเป็นลกัษณะค าถามปลายปิด (Closed-ended question) จ านวน 4 ข้อ ค าถาม
ปลายเปิด (Open-ended question) จ านวน 5 ขอ้ และค าถามแบบ Semantic Differential Scale จ านวน 3 
ขอ้ซึง่ใชม้าตราส่วนประมาณค่า Rating Scale Method ซึง่เป็นการวดัขอ้มลูแบบอนัตรภาพชัน้ (Interval 

Scale) แบ่งเป็น 5 ระดบั ดงันี้ 

 ค่ำระดบั  กำรใช้บริกำร กำรแนะน ำ กำรตอบสนอง 

     ในอนำคต แก่ผูอ่ื้น ต่อควำมคำดหวงั 

 5 หมายถงึ ใชบ้รกิารแน่นอน แนะน าแน่นอน สงูกว่าทีค่าดหวงัไว ้

 4 หมายถงึ ใชบ้รกิาร แนะน า เป็นไปตามทีค่าดหวงัไว ้

 3 หมายถงึ ไมแ่น่ใจ ไมแ่น่ใจ ไมแ่น่ใจ 

 2 หมายถงึ ไมใ่ชบ้รกิาร ไมแ่นะน า ไมเ่ป็นไปตามทีค่าดหวงัไว ้

 1 หมายถงึ ไมใ่ชบ้รกิารแน่นอน ไมแ่นะน าแน่นอน ต ่ากว่าทีค่าดหวงัไว ้

 ในการวเิคราะหข์อ้มลูนัน้ จะใชเ้กณฑใ์นการแบ่งระดบัการหาช่องกว้างของอนัตรภาคชัน้ 
(Interval Scale) โดยใช้สูตรค านวณความกว้างของอนัตรภาคชัน้ ดงันี้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ.  
2548: 149-150) 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสุด−ขอ้มลูทีม่คีา่ต ่าสุด

จ านวนชัน้
 

    = 
5-1

5
   = 0.80 

 ดงันัน้ การแปลความหมายของเกณฑ์คะแนนเฉลี่ยของการใช้บรกิาร การแนะน า การ
ตอบสนอง จะแบ่งไดต้ามตาราง 2 
 
ตาราง 2 เกณฑใ์นการแปลความหมายของคะแนนส าหรบัแบบสอบถามส่วนที ่3 
 

คะแนนเฉล่ีย
ระหว่ำง 

กำรแปลผลพฤติกรรม 
กำรใช้บริกำรใน

อนำคต 

กำรแนะน ำแก่
ผูอ่ื้น 

กำรตอบสนองต่อ
ควำมคำดหวงั 

4.21 – 5.00 ใชบ้รกิารแน่นอน แนะน าแน่นอน สงูกว่าทีค่าดหวงัไว ้
3.41 – 4.20 ใชบ้รกิาร แนะน า เป็นไปตามทีค่าดหวงัไว ้
2.61 – 3.40 ไมแ่น่ใจ ไมแ่น่ใจ ไมแ่น่ใจ 
1.81 – 2.60 ไมใ่ชบ้รกิาร ไมแ่นะน า ไมเ่ป็นไปตามทีค่าดหวงัไว ้
1.00 – 1.80 ไมใ่ชบ้รกิารแน่นอน ไมแ่นะน าแน่นอน ต ่ากว่าทีค่าดหวงัไว ้
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 ขัน้ตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมือในงำนวิจยั 

 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวมรวบขอ้มลูในการวจิยัครัง้นี้ คอื แบบสอบถามซึง่มขี ัน้ตอนของ
การสรา้งเครือ่งมอื ดงันี้ 
 1.  ศึกษาค้นคว้าข้อมูลต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องทัง้จากต ารา เอกสารทางวชิาการ บทความ 
วารสารวิชาการ ทฤษฎี แนวคิดต่าง ๆ รวมถึงงานวิจยัที่เกี่ยวข้องเพื่อใ ช้เป็นแนวทางในการ
ออกแบบแบบสอบถาม 

 2. ศกึษาวธิกีาร ลกัษณะ รูปแบบ และวธิกีารออกแบบแบบสอบถามจากต ารา งานวจิยั 
และเอกสารต่าง ๆ  
 3. น าขอ้มลูทีไ่ดม้าสรา้งแบบสอบถามในงานวจิยัเรื่อง ความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตทิี่มี
ต่อส่วนประสมการตลาดบรกิารกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 

 4.  น าแบบสอบถามที่ได้จากขอ้ 3. เสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธ์และผูเ้ชี่ยวชาญ
เพื่อตรวจความถูกตอ้ง และขอรบัค าแนะน าในการพฒันาเครือ่งมอืเพื่อใหแ้บบสอบถามสอดคลอ้งกบั
จดุมุง่หมายและสมมตฐิานการวจิยัในครัง้นี้ 
 5. น าข้อเสนอแนะของอาจารย์ที่ปรกึษาสารนิพนธ์และผู้เชี่ยวชาญมาปรบัปรุงพัฒนา
แบบสอบถาม จากนัน้น าเสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธ ์เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งเหมาะสม
อกีครัง้ก่อนน าไปทดลองใช ้(Try out) 

 6. น าแบบสอบถามที่ปรบัปรุงแล้วไปทดลองใช้ (Try out) กบักลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 
ตัวอย่าง เพื่อน าผลไปวิเคราะห์หาความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยวิธีการหาค่า 
สมัประสทิธิแ์อลฟ่า (α – Coefficient) โดยใชส้ตูรแอลฟ่าของครอนบราค (Cronbach’s alpha) ค่าแอลฟ่า
ที่ได้แสดงถึงระดบัความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมคี่ าระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 โดยหากค่า α       
ยิง่ใกลเ้คยีงกบั 1 มากเท่าไหร่กจ็ะแสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สูงมากเท่านัน้ ส าหรบัการวจิยัครัง้นี้ค่า α 
ทีย่อมรบัไดค้อืมากกว่าหรอืเท่ากบั 0.7 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 449) ซึง่จากการทดสอบไดค้่า 
α โดยแยกเป็นแต่ละดา้นได ้ดงันี้ 
  ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร เท่ากบั .877 

  ดา้นราคา เท่ากบั .799 

  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เท่ากบั .806 

  ดา้นการส่งเสรมิตลาด เท่ากบั .878 

  ดา้นบุคลากร เท่ากบั .831 

  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ เท่ากบั .724 

  ดา้นกระบวนการ เท่ากบั .792 
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3. กำรเกบ็รวบรวมข้อมลู 

 การวิจัยครัง้นี้  เป็นการศึกษาเรื่องความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติที่มีต่อส่วนประสม
การตลาดบรกิารกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 

 1. ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary data) เป็นการน าขอ้มลูที่ได้จากการเก็บขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 210 คน มาศกึษาผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

 2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นการค้นคว้าข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ ทัง้
ฐานขอ้มลูออนไลน์ เอกสาร วารสาร ต าราทีส่ามารถอ้างองิได ้รวมถงึสารนิพนธ ์วทิยานิพนธ ์และ
ปรญิญานิพนธ ์เพื่อประกอบการสรา้งแบบสอบถาม 
 

4. กำรจดักระท ำและกำรวิเครำะหข้์อมลู 

 กำรจดักระท ำข้อมลู 

 การศกึษาวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดก้ระท าขอ้มลูโดยมวีธิกีารด าเนินการตามล าดบั ดงันี้ 
 1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้วิจยัตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกต้องของ
แบบสอบถาม โดยแยกแบบทีไ่มส่มบรูณ์ออก 

 2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามที่ถูกต้องเรยีบร้อยมาลงรหสัตามที่ก าหนดไว้
ล่วงหน้า 
 3. การประมวลผลขอ้มลู น าขอ้มลูทีล่งรหสัแลว้มาบนัทกึและประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรม
คอมพวิเตอร์ส าเรจ็รูปเพื่อการวจิยัทางสงัคมศาสตร์ SPSS for Windows (Statistic Package for Social 

Sciences: SPSS) Version 23 เพื่อวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive analysis) และทดสอบ
สมมตฐิานการวจิยั (Research hypothesis) 
 
 กำรวิเครำะหข้์อมลู 

 1. การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive statistic) เพื่ออธบิายถงึลกัษณะ
ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. การวเิคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถติิเชงิอนุมาน (Inferential statistic) เพื่อทดสอบสมมติฐาน
ความแตกต่างระหว่างกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระต่อกนั โดยใช ้ t-test ในการทดสอบสมมตฐิาน
ตัวแปรด้านเพศ และใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว One-Way Analysis of Variance 
เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่าค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มในการทดสอบสมมตฐิาน
ตวัแปรดา้น อาย ุอาชพี ระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ระดบัการศกึษาสงูสุด และสถานภาพสมรส 

 3. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อทดสอบหาค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวั
แปรทีเ่ป็นอสิระต่อกนั 
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5. สถิติท่ีใช้ในกำรวิเครำะหข้์อมลู 

 1.  สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) 

  เป็นหลกัการทีใ่ชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มลู เพื่อน าเสนอขอ้มลูและหาค่าสถติเิบื้องต้น 
ซึง่เป็นการอธบิายหรอืบรรยายลกัษณะของขอ้มลูทีเ่กบ็รวบรวม แต่จะไม่สามารถอ้างองิถงึลกัษณะ
ประชากรได้ จงึเป็นบทสรุปถงึลกัษณะของขอ้มูลกลุ่มที่ศกึษา (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 127) 

ประกอบดว้ย 

  1.1 การหาค่ารอ้ยละ (Percentage) ใชส้ตูรดงันี้ 

    P = 
f

n
 ×100 

      

  เมือ่  P  = ค่ารอ้ยละ 
    f  = ค่าความถีท่ีต่อ้งการแปลเป็นค่ารอ้ยละ 
    n = ค่าจ านวนความถีท่ ัง้หมดหรอืจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

  1.2 การหาค่าเฉลีย่ (Mean) ใชส้ตูร ดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546: 49) 

    x=̅ 
∑ x

n
 

   เมือ่  x ̅ แทน ค่าเฉลีย่ 

    ∑x แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

    n แทน จ านวนของคะแนนในกลุ่ม 

  1.3 การหาค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใชส้ตูร ดงันี้ (กลัยา วานิชย์
บญัชา.  2546: 49)  

    S.D.= √
n ∑ x2 - ( ∑ x)2

n(n-1)
 

   เมือ่ S.D. = ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 

    ∑ x2  = ผลรวมคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
    ( ∑ x)2 = ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 
    N = จ านวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 2.  สถติทิีใ่ชท้ดสอบความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 

  การหาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธิแ์อลฟ่า (α – 

Coefficient) ของครอนบราค (Cronbach) หรอื Cronbach’s alpha (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 43) 
   

   α = 
k convariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅   / variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅

1+(k-1) convariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ / variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅
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   เมือ่ α แทน ค่าสมัประสทิธิข์องความเชื่อมัน่ 

    k แทน จ านวนค าถาม 

    convariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ แทน ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนรว่มระหว่างค าถามต่าง ๆ 

    variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนของค าถาม 
 
 3. สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) 

  สถติทิีใ่ชท้ดสอบสมมตฐิาน ไดแ้ก่ 

  3.1 สถิติ Independent t-test ทดสอบความแตกต่าง 2 กลุ่ม เพื่อทดสอบค่าเฉลี่ย
ประชากรกลุ่มที ่1 และ 2 (ชศูร ีวงศร์ตันะ.  2546: 178) สตูรหาค่า t ดงันี้ 
   กรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มไมเ่ท่ากนั S1

2≠S2
2 

    t= 
x ̅1- x2̅

√
S1
2

n1
+

S2
2

n2

 

     

    df= 
[

S1
2

n1
+

S2
2

n2
]

[
S1
2

n1
]

n1-1
+

[
S2
2

n2
]

n2-1

 

   กรณคีวามแปรปรวนทัง้ 2 กลุ่มเท่ากนั S1
2=S2

2 

    t=
X1̅-X2̅

√
(n1-1)S1

2+(n2-1)s2
2

n1+n2-2
+[

1
n1

+
1
n2

]

 

    
   เมือ่ t แทน df = n1+n2-2 

    X1̅, X2̅ แทน ค่าเฉลีย่ของคะแนนกลุ่มที ่1 และกลุ่มที ่2 ตามล าดบั 

    S1
2, S2

2 แทน ความแปรปรวนของคะแนนกลุ่มที ่1 และกลุ่มที ่2 ตามล าดบั 

    n1, n2 แทน จ านวนคะแนนของกลุ่มที ่1 และกลุ่มที ่2 ตามล าดบั 
 
  3.2 สถติวิเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance) หรอื 
One-Way Anova ใช้เพื่อวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีวที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 โดยจะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) เมื่อค่าระดบันัยส าคญัทางสถติมิคี่าน ้ากว่า 0.05 โดยจะท าการทดสอบ
ความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variance หากพบว่าความแปรปรวนเท่ากันทุกกลุ่มจะ
ทดสอบความแตกต่างด้วย F-test และหากความแปรปรวนไม่เท่ากันทุกกลุ่มจะทดสอบความ
แตกต่างด้วย Brown-Forsythe และหากผลการทดสอบมคีวามแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติ
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แล้วต้องท าการทกสอบเป็นรายคู่ต่อไป เพื่อดูให้แน่ใจว่ามคีู่ใดบ้างที่แตกต่างกนัโดยจะใช้วธิขีอง 
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 

   ถา้พบความแปรปรวนเท่ากนัทุกกลุ่มจะทดสอบความแตกต่างดว้ย F-test ดงันี้ 

    F = 
MS(B)

MS(W)
 

   เมื่อ F แทน ค่าแจกแจงทีใ่ชพ้จิารณา F – distribution 
    MS(B) แทน ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 

    MS(W) แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

   หากพบความแปรปรวนไม่เท่ากันจะท าการทดสอบด้วย (Brown forsythe) ซึ่ง
สามารถเขยีนไดด้งันี้ 

    B= 
MSB

MSW
 

   โดยค่า MSW = ∑ (1-
n1

N
) S1

2K
t=1  

   เมือ่ B แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown – forsythe 

    MSB แทน ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 

    MSW แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่มส าหรบัสถติ ิBrown – forsythe 

    K แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
    n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
    N แทน ขนาดประชากร 
    S1

2 แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
   ถ้าผลการทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิแล้วนัน้ ต้องท าการ
ทดสอบเป็นรายคู่ต่อไป เพื่อดวู่ามคีู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนัโดยใชว้ธิ ีFisher’s Lease Significant Difference 

(LSD) หรอื Dunnett’s T3 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 332-333) โดยมสีตูรดงันี้ 

    LSD  =  t1-
α

2
:n-k√MSE [

1

ni
+

1

nj
] 

    R  =  n – k 
   เมือ่ LSD แทน ค่าผลต่างนยัส าคญัทีค่ านวณไดส้ าหรบัประชากรกลุ่มที ่ i และ j 
    MSE แทน Mean Square Error จากตารางวเิคราะหค์วามแปรปรวน 

    K แทน จ านวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
    n แทน จ านวนของตวัอยา่งทัง้หมด 

    α แทน ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ
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   สูตรการวิเคราะห์ผลต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ Dunnett’s T3 (Keppel.  1982: 153-155) มี
ดงันี้ 

    d̅D= 
qD√2(MSS/A)

√S
 

 
   เมือ่ d̅D แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Dunnett’s test 

    qD แทน ค่าจากตาราง Critical value of the Dunnett’s test 

    MSS/A แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

    S แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
   โดยก าหนดค่าความอสิระ (Degree of Freedom) ระหว่างกลุ่ม คอื K-1 ภายในกลุ่ม 
n-k และรวมทัง้กลุ่มคอื n-1 

  3.3 สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation 

Coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัทีเ่ป็นอสิระต่อกนั เป็นค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์
ระหว่างตวัแปรสองตวัทีแ่ต่ละตวัต่างมรีะดบัการวดัขอ้มลูแตกต่างกนั (วเิชยีร เกตุสงิห.์  2541: 72) 

    rxy=
N ∑ xy- (∑ x)(∑ y)

√[N ∑ x2-(∑ x)2][N ∑ y2-(∑ y)2]
 

   เมือ่ rxy แทน สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์

    ∑ x แทน ผลรวมคะแนนชุด x 
    ∑ y แทน ผลรวมคะแนนชุด y 
    ∑ x2 แทน ผลรวมคะแนนชุด x ยกก าลงัสอง 
    ∑ y2 แทน ผลรวมคะแนนชุด y ยกก าลงัสอง 
    ∑ xy แทน ผลรวมของผลคณูระหว่างคะแนนชุด x และชุด y 
    n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
   โดยค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธจ์ะมคี่าระหว่าง -1 < r < 1 ความหมายของค่า r คอื 

   1. ค่า r เป็น ลบ แสดงว่า x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม 

   2. ค่า r เป็น บวก แสดงว่า x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 

   3. ถ้า r มคี่าเขา้ใกล ้1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั และมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 

   4. ถ้า r มคี่าเขา้ใกล้ -1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางตรงกันข้าม
และมคีวามสมัพนัธก์นัมาก 

   5. ถา้ r = 0 แสดงว่า x และ y ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 

   6. ถา้ r เขา้ใกล ้0 แสดงว่า x และ y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อย 
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   เกณฑก์ารแบ่งการแปลความหมาย ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (ชูศร ีวงศ์รตันะ.  
2544: 316) โดยมคี่าระดบัความสมัพนัธข์องค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ดงัน้ี 

 ค่ำระดบัควำมสมัพนัธ ์ ระดบัควำมสมัพนัธ ์

 0.81 – 1.00 หมายถงึ สงูมาก 

 0.61 – 0.80 หมายถงึ ค่อนขา้งสงู 
 0.41 – 0.60 หมายถงึ ปานกลาง 
 0.21 – 0.40 หมายถงึ ค่อนขา้งต ่า 
 0.01 – 0.20 หมายถงึ ต ่ามาก 
 

6. ค่ำสถิติท่ีใช้ทดสอบสมมติฐำน 

 1.  ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ปัีจจยัด้านประชากรศาสตร์แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั 

  1.1 ผู้ใช้บริการที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั ค่าสถติทิีใ่ชค้อื Independent – Sample t-test 

  1.2 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้แตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY แตกต่างกัน ค่าสถิติที่ใช้คือ                 
One-way Anova 
 2. ทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
ศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ค่าสถติทิีใ่ชท้ดสอบ คอื Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient 
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บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

 ในการวจิยัครัง้นี้ได้มุ่งศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาด
บริการกับพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ของผู้ใช้บริการ               
ศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ส าหรบัการวเิคราะห์ข้อมูลและการแปลความหมายของ           
ผลการวเิคราะหใ์นครัง้นี้ ผูว้จิยัไดก้ าหนดสญัลกัษณ์ต่าง ๆ ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูไวด้งันี้ 
 

สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

 Ho แทน สมมตฐิานหลกั (Null hypothesis) 

 H1 แทน สมมตฐิานรอง (Alternative hypothesis) 

 n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 x ̅ แทน ค่าเฉลีย่ 

 S.D. แทน ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 

 Min แทน ค่าต ่าสุด 

 Max แทน ค่าสงูสุด 

 t แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณา t-distribution 

 df แทน ระดบัชัน้ความเป็นอสิระ (Degree of freedom) 

 F แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณา F-distribution 

 SS แทน ผลรวมคะแนนยกก าลงัสอง (Sum of square) 

 M.S. แทน ค่าเฉลีย่ของผลรวมยกก าลงัสอง (Mean of square) 

 r แทน ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์

 Prob. (p) แทน ความน่าจะเป็นส าหรบับอกนัยส าคญัทางสถติ ิ

 Sig. (2 tailed) แทน ความน่าจะเป็นส าหรบับอกนัยส าคญัทางสถติ ิ

 * แทน ความมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  

การเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 การวิเคราะห์ข้อมูลในครัง้นี้ ผู้วิจยัได้น าเสนอผลตามความมุ่งหมายของการวจิยั และ
น าเสนอในรปูแบบตารางประกอบค าอธบิาย โดยแบ่งการน าเสนอออกเป็น 2 ตอน ดงันี้ 
 ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 

  ในตอนที ่1 จะเป็นการอธบิายขอ้มลูทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง ซึง่ประกอบไปดว้ยความถี่ 
รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลการวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ส่วน ดงันี้ 
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   ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งเป็นข้อมูลด้าน
ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูใ้ช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ประกอบดว้ย เพศ 
อาย ุสถานภาพการสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

   ส่วนที่ 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัทศันคตทิี่มต่ีอปัจจยัส่วนประสมการตลาด
บริการของศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ ด้านราคา           
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการ 
   ส่วนที่ 3 การวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ไดแ้ก่ ประสบการณ์การใช้บรกิาร วตัถุประสงคก์ารใช้บรกิาร ช่องทางที่ท า
ใหรู้จ้กั เหตุผลในการเลอืกใชบ้รกิาร จ านวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารในระยะเวลา 3 เดอืนที่ผ่านมา ค่าใชจ้่าย
ในการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้  การรกัษาหรอืบรกิารที่รบัการรกัษาหรอืรบับรกิารบ่อยที่สุด 
รปูแบบการใช้บรกิาร การส่งเสรมิตลาดทีท่ าใหต้ดัสนิใจใชบ้รกิาร แนวโน้มการใช้บรกิารในอนาคต           
การแนะน าแก่บุคคลอื่น และการตอบสนองต่อความคาดหวงัจากการใชบ้รกิาร 
 ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

  ในตอนที่ 2 จะเป็นผลการวเิคราะห์เชงิอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานจ านวน 2 ข้อ 
ดงันี้ 
   1. ผู้ใช้บรกิารที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกนั อนัประกอบไปด้วย
เพศ อาย ุสถานภาพการสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเอน มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
ศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั 

   2. ทัศนคติที่มีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์/บรกิาร 
(Product/Service) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมตลาด 
(Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evident) และดา้นกระบวนการ 
(Process) ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 
 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 ตอนท่ี 1 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา ประกอบดว้ย ความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และ
ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลการวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ส่วน ดงันี้ 
  ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

   การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะทางประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ 
สถานภาพการสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยไดน้ าเสนอในรปูแบบการ
แจกแจงความถีแ่ละค่ารอ้ยละซึง่ปรากฎดงัตาราง 3 ดงันี้ 
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ตาราง 3 แสดงความถีแ่ละรอ้ยละขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ   
 ชาย 28  13.30 

 หญงิ 182  86.70 

รวม 210  100.00 

2.  อายุ   

 ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี 16  7.60 

 21-30 ปี 93  44.30 

 31-40 ปี 55  26.20 

 มากกว่าหรอืเท่ากบั 41 ปี 46  21.90 

รวม 210  100.00 

3. สถานภาพการสมรส   

 โสด 151  71.90 

 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 56  26.70 

 หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่/ หมา้ย 3  1.40 

รวม 210  100.00 

4. ระดบัการศึกษา   

 ต ่ากว่าหรอืเทยีบเท่ามธัยมศกึษาตอนปลาย 15  7.10 

 อนุปรญิญา / ปวส. 16  7.60 

 ปรญิญาตร ี 136  64.80 

 สงูกว่าปรญิญาตร ี 43  20.50 

รวม 210  100.00 
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ตาราง 3 (ต่อ) 
 

ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

5. อาชีพ   
 นกัเรยีน นิสติ นกัศกึษา 36  17.10 

 เจา้ของกจิการ 47  22.40 

 พ่อบา้น / แมบ่า้น 9  4.30 
 ข้าราชการ / พนักงานของรฐั / พนักงาน

รฐัวสิาหกจิ 
13  6.20 

 พนกังานบรษิทัเอกชน 85  40.50 

 รบัจา้ง / Freelancer 12  5.10 

 อื่น ๆ เช่น ทนัตแพทย,์ เภสชักร เป็นตน้ 8  3.80 

รวม 210  100.00 

6. รายได้เฉล่ียต่อเดือน   

 น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท 18  8.57 

 10,001-20,000 บาท 36  17.14 

 20,001-30,000 บาท 31  14.76 

 30,001-40,000 บาท 23  10.95 

 40,001-50,000 บาท 31  14.76 

 50,001 บาทขึน้ไป 71  33.82 

รวม 210  100.00 

 
 จากตาราง 3 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดา้นลกัษณะประชากรศาสตร ์พบว่า 

 เพศ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 182 คน หรอืคดิเป็นรอ้ยละ 86.70 

รองลงมาคอืเพศชาย จ านวน 28 คน หรอืรอ้ยละ 13.30 

 อายุ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง 21-30 ปี จ านวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
44.30 รองลงมาคอือายรุะหว่าง 31-40 ปี จ านวน 55 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.2 อาย ุมากกว่าหรอืเท่ากบั 
41 ปี จ านวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.90  และอายนุ้อยกว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี จ านวน 16 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 7.6 ตามล าดบั 
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 สถานภาพการสมรส ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด จ านวน 151 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 71.90 รองลงมาคอื สมรส/อยู่ดว้ยกนั จ านวน 56 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.70 และหย่าร้าง/
แยกกนัอยู/่หมา้ย จ านวน 3 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.40 ตามล าดบั 
 ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 
136 คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.80 รองลงมาเป็นสูงกว่าปรญิญาตร ีจ านวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.50 

ระดบัอนุปรญิญา / ประกาศนียบตัรวชิาชพีขัน้สูง จ านวน 16 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.60 และต ่ากว่าหรอื
เทยีบเท่ามธัยมศกึษาตอนปลาย จ านวน 15 คน หรอืรอ้ยละ 7.10 

 อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 85 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 40.50 รองลงมาคอื เจา้ของกจิการ จ านวน 47 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.40 นกัเรยีน นิสติ 
นักศกึษา จ านวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.10 รบัจา้ง/Freelancer จ านวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.7 

พ่อบา้น/แมบ่า้น จ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.3 และอื่น ๆ จ านวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.8 

 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ที่ 50,001 

บาทขึ้นไป จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 33.82 รองลงมาคือรายได้ระหว่าง 10,001-20,000 บาท 
จ านวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.14 รายได ้20,001-30,000 บาท จ านวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.76 

รายได้ 40,001-50,000 บาท จ านวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.76 รายได้ 30,001-40,000 บาท จ านวน 
23 คน คิดเป็นร้อยละ 10.95 และรายได้น้อยกว่าหรอืเท่ากับ 10,000 บาท จ านวน 18 คน คิดเป็น    

รอ้ยละ 8.57 ตามล าดบั 

 เนื่องจากผลการวเิคราะห์ตามตาราง 3 พบว่าข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของ
ผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบด้วย อายุ สถานภาพการสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้
เฉลี่ยต่อเดอืน มคีวามถี่ของขอ้มูลที่กระจายตวัอย่างไม่สม ่าเสมอ และมคีวามถี่ค่อนขา้งต ่า เพื่อให้
เกดิการกระจายของความถีอ่ย่างสม ่าเสมอ ผูว้จิยัจงึไดท้ าการรวมกลุ่มขอ้มลูใหมเ่พื่อน าไปใชใ้นการ
ทดสอบสมมตฐิาน ซึง่สามารถจดักลุ่มใหมไ่ดต้ามทีป่รากฏดงัตาราง 4 ดงันี้ 
 
ตาราง 4 แสดงจ านวนและรอ้ยละขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามทีท่ าการจดั

กลุ่มใหม ่
 

ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. อายุ   
 ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 30 ปี 109  51.90 

 31-40 ปี 55  26.20 

 มากกว่าหรอืเท่ากบั 41 ปี 46  21.90 

รวม 210  100.00 
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ตาราง 4 (ต่อ) 
 

ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

3. สถานภาพการสมรส   

 โสด / หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู่ 154  73.30 

 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 56  26.70 

รวม 210  100.00 

4. ระดบัการศึกษา   

 ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 31  15.00 

 ปรญิญาตร ี 136  65.00 

 สงูกว่าปรญิญาตร ี 43  20.00 

รวม 210  100.00 

5. อาชีพ   

 นกัเรยีน นิสติ นกัศกึษา 36  17.10 

 เจา้ของกจิการ 47  22.40 

 พนกังานบรษิทัเอกชน 85  40.50 
 อื่น ๆ ไดแ้ก่ ขา้ราชการ พนักงานของรฐั 

พนกังานรฐัวสิากจิ พ่อบา้น/แมบ่า้น 
รบัจา้ง ทนัตแพทย ์และเภสชักร 

42  20.00 

 รวม 210  100.00 

6. รายได้เฉล่ียต่อเดือน   

 น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท 54  25.70 

 20,001-40,000 บาท 54  25.70 

 40,001 บาทขึน้ไป 102  48.60 

รวม 210  100.00 
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  จากตาราง 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามซึง่
เป็นกลุ่มตวัอยา่งทีจ่ดักลุ่มใหมจ่ านวน 210 คน คดิเป็นรอ้ยละ 100 พบว่า 
 อายุ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 30 ปี จ านวน 109 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 51.90 รองลงมาคอือายุระหว่าง 31-40 ปี จ านวน 55 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.20  และอายุ 40 ปี
ขึน้ไป จ านวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.90 คน ตามล าดบั 

 สถานภาพการสมรส ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด/หย่าร้าง/หม้าย/
แยกกนัอยู่ จ านวน 154 คน คดิเป็นรอ้ยละ 73.30 รองมาคอืสมรส/อยู่ดว้ยกนั จ านวน 56 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 26.70  

 ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ส าเรจ็การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 
136 คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.80 รองลงมาเป็นระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ีจ านวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
20.50 และระดบัต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.80  

 อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 85 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 40.50 รองลงมาคอืเจา้ของกจิการ จ านวน 47 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.40 อื่น ๆ ได้แก่ 
ขา้ราชการ พนักงานของรฐั พนักงานรฐัวสิาหกจิ พ่อบา้น/แม่บา้น รบัจา้ง ทนัตแพทย ์และเภสชักร 
จ านวน 42 คน คดิเป็นร้อยละ 20.00 และนักเรยีน นิสติ นักศึกษา จ านวน 36 คน คดิเป็นร้อยละ 
17.10 ตามล าดบั 

 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ที่ 40,001 

บาทขึน้ไป จ านวน 102 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.60 รองลงมาคอืน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท และ
รายไดร้ะหว่าง 20,001-40,000 บาท จ านวนอยา่งละ 54 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.70  
 
  ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูด้านทศันคติท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ 

   การวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร ได้แก่ 
ดา้นผลติภณัฑ/์บรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิตลาด ดา้นบุคลากร 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 
 
ตาราง 5 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร

ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY รวมรายดา้น 
 

ทศันคติท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ x̅ S.D. แปลผล 

1. ดา้นผลติภณัฑ/์บรกิาร 4.53 .497 ดมีาก 

2. ดา้นราคา 3.46 .580 ด ี

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.03 .764 ด ี

4. ดา้นการส่งเสรมิตลาด 3.77 .803 ด ี
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ตาราง 5 (ต่อ) 
 

ทศันคติท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ x̅ S.D. แปลผล 

5. ดา้นบุคลากร 4.69 .405 ดมีาก 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.51 .530 ดมีาก 

7. ดา้นกระบวนการ 3.79 .431 ด ี

รวม 4.11 .382 ด ี
 
 
 จากตาราง 5 ผลการวิเคราะห์พบว่าทัศนคติที่มีต่อส่วนประสมการตลาดบริการของ
ผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY โดยรวมอยูใ่นระดบัด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.11 

 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารของผูใ้ชบ้รกิาร
ศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY อยู่ในระดบัดมีาก จ านวน 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร ดา้น
ผลิตภณัฑ์/บรกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.69, 4.53 และ 4.51 
ตามล าดบั และผู้ใช้บรกิารมทีศันคตใินระดบัด ีจ านวน 4 ด้าน ได้แก่ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นกระบวนการ ดา้นการส่งเสรมิตลาด และดา้นราคา โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.03, 3.79, 3.77 และ 
3.46 ตามล าดบั 
 
ตาราง 6 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร

ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านผลิตภณัฑ/์บริการ 
 

ด้านผลิตภณัฑ/์บริการ x̅ S.D. แปลผล 

1. เครื่องมือทางการแพทย์และอุปกรณ์ต่าง ๆ มี
คุณภาพและพรอ้มใชง้าน 

4.57 .585 ดมีาก 

2. ประเภทบรกิารมคีวามหลากหลาย 4.42 .653 ดมีาก 

3. ผลติภณัฑ์/ยา/เวชภณัฑ์/บรกิารมปีระสทิธภิาพ
และปลอดภยั 

4.52 .605 ดมีาก 

4. นวัตกรรมและเทคโนโลยีที่ให้บริการมีความ
ทนัสมยั 

4.60 .564 ดมีาก 

รวมดา้นผลติภณัฑ ์ 4.53 .497 ดมีาก 
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 จากตาราง 6 ผลการวิเคราะห์พบว่า ทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารของ
ผู้ใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับดีมาก            
มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.53 

 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบแบบสอบถามมทีศันคตใินระดบัดมีากทุกข้อ 
คอื นวตักรรมและเทคโนโลยทีีใ่หบ้รกิารมคีวามทนัสมยั เครื่องมอืทางการแพทยแ์ละอุปกรณ์ต่าง ๆ 
คุณภาพและพรอ้มใชง้าน ผลติภณัฑ/์ยา/เวชภณัฑ/์บรกิารมปีระสทิธภิาพและปลอดภยั และประเภท
บรกิารมคีวามหลากหลาย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.60, 4.57, 4.52 และ 4.42 ตามล าดบั 
 
ตาราง 7 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร

ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านราคา 
 

ด้านราคา x̅ S.D. แปลผล 

1. ราคามคีวามคุ้มค่าเมื่อเปรยีบเทียบกับคุณภาพ
ผลติภณัฑ/์บรกิาร 

4.07 .685 ด ี

2. ราคาผลติภณัฑ/์บรกิารมกีารระบุไวอ้ยา่งชดัเจน 3.99 .902 ด ี

3. ค่าบรกิารทางการแพทยข์อง iSKY สงูกว่าคลนิิกอื่น 2.33 .892 ไมด่ ี

รวมดา้นราคา 3.46 .580 ด ี
 
 จากตาราง 7 ผลการวิเคราะห์พบว่า ทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารของ
ผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัด ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.46 

 เมื่อพจิารณารายข้อพบว่า ผู้ใช้บรกิารผู้ตอบแบบสอบถามมทีศันคติในระดบัด ีจ านวน       
2 ขอ้ คอื ราคามคีวามคุ้มค่าเมื่อเปรยีบเทยีบกบัคุณภาพผลติภณัฑ์/บรกิาร และราคาผลติภณัฑ์/
บรกิารมกีารระบุไว้อย่างชดัเจน โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.07 และ 3.99 ตามล าดบั และผู้ใช้บรกิาร
ผูต้อบแบบสอบถามมทีศันคตไิม่ด ี1 ขอ้ คอื ค่าบรกิารทางการแพทยข์อง iSKY สงูกว่าคลนิิกอื่นซึง่มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 2.33 
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ตาราง 8 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร
ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย x̅ S.D. แปลผล 

1. ท าเลที่ตัง้มีความสะดวกต่อการเดินทางไปใช้
บรกิาร 

4.15 .889 ด ี

2. ทีต่ ัง้ของ iSKY อยูใ่กลส้ถานทีพ่กัอาศยั/ทีท่ างาน 3.61 1.275 ด ี

3. iSKY มชี่องทางในการตดิต่อสื่อสารที่สะดวกและ
รวดเรว็ 

4.32 .718 ดมีาก 

รวมดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.03 .764 ด ี
 
 จากตาราง 8 ผลการวิเคราะห์พบว่า ทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารด้าน      
ช่องทางการจดัจ าหน่ายของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY โดยรวมอยูใ่นระดบัด ี
มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.03 

 เมือ่พจิารณารายขอ้พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบแบบสอบมทีศันคตริะดบัดมีาก 1 ขอ้ คอื iSKY 

มชี่องทางในการติดต่อสื่อสารที่สะดวกและรวดเรว็ซึ่งมคีวามเฉลี่ยเท่ากบั 4.32 และมทีศันคติใน
ระดบัด ี2 ขอ้ ไดแ้ก่ท าเลทีต่ ัง้มคีวามสะดวกต่อการเดนิทางไปใชบ้รกิาร และทีต่ ัง้ของ iSKY อยู่ใกล้
สถานทีพ่กัอาศยั/ทีท่ างาน โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.15 และ 3.61 ตามล าดบั 
 
ตาราง 9 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร

ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านการส่งเสริมตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมตลาด x̅ S.D. แปลผล 

1. iSKY มกีารประชาสมัพนัธข์อ้มลูโปรโมชัน่ผ่านสื่อ
ดจิทิลัอยา่งเหมาะสม 

3.89 .887 ด ี

2. เนื้อหา (Content) ในสื่อดิจทิลัของ iSKY มคีวาม
น่าสนใจและดงึดดูใหต้ดิตาม 

3.75 .883 ด ี

3. iSKY มโีปรโมชัน่ทีห่ลากหลาย 3.65 .885 ด ี

รวมดา้นการส่งเสรมิตลาด 3.77 .803 ด ี
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 จากตาราง 9 ผลการวเิคราะห์พบว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารด้านการ
ส่งเสรมิตลาดของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY โดยรวมอยูใ่นระดบัด ีมคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 3.77 

 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผู้ใช้บรกิารผู้ตอบแบบสอบถามมทีศันคตใินระดบัดทีุกขอ้ 
ไดแ้ก่ iSKY มกีารประชาสมัพนัธข์อ้มลูโปรโมชัน่ผ่านสื่อดจิทิลัอย่างเหมาะสม เนื้อหา (Content) ในสื่อ
ดจิทิลัของ iSKY มคีวามน่าสนใจและดงึดูดให้ติดตาม และ iSKY มโีปรโมชัน่ที่หลากหลาย โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.89, 3.75 และ 3.65 ตามล าดบั 
 
ตาราง 10 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของทศันคตทิี่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร

ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านบคุลากร 
 

ด้านบคุลากร x̅ S.D. แปลผล 

1. แพทยม์คีวามเชีย่วชาญ 4.81 425 ดมีาก 

2. แพทยส์ามารถอธบิาย ใหค้ าแนะน า และตอบขอ้
ซักถามได้อย่างชัดเจน ถูกต้องตามหลัก
วชิาการและจรรยาบรรณแพทย ์

4.72 .527 ดมีาก 

3. พนกังานใหค้ าแนะน าและตอบขอ้ซกัถามไดอ้ย่าง
ชดัเจนและถูกตอ้ง 

4.50 .628 ดมีาก 

4. พนักงานใหบ้รกิารดว้ยมารยาทกริยิาวาจาสุภาพ
เรยีบรอ้ย 

4.72 .538 ดมีาก 

รวมดา้นบุคลากร 4.69 .405 ดมีาก 
 
 จากตาราง 10 ผลการวเิคราะห์พบว่า ทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารของ
ผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นบุคลากรโดยรวมอยูใ่นระดบัดมีาก มคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 4.69 

 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารของผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบ
แบบสอบถามอยูใ่นระดบัดมีากทุกขอ้ ไดแ้ก่ แพทยม์คีวามเชีย่วชาญ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.81 แพทยส์ามารถ
อธบิาย ใหค้ าแนะน า และตอบขอ้ซกัถามไดอ้ย่างชดัเจน ถูกต้องตามหลกัวชิาการและจรรยาบรรณแพทย ์
และพนักงานให้บรกิารด้วยมารยาทกิรยิาวาจาสุภาพเรยีบร้อย มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.72 ทัง้สองข้อ และ
พนกังานใหค้ าแนะน าและตอบขอ้ซกัถามไดอ้ยา่งชดัเจนและถูกตอ้ง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.50 
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ตาราง 11 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของทศันคตทิี่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร
ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ x̅ S.D. แปลผล 

1. คลินิกและอุปกรณ์/เครื่องมือทางการแพทย์มี
ความสะอาด 

4.66 .513 ดมีาก 

2. มกีารตกแต่งภายในอยา่งเหมาะสม 4.60 .556 ดมีาก 

3. มสีิง่อ านวยความสะดวกเพยีงพอ 4.28 .830 ดมีาก 

รวมดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.51 .531 ดมีาก 
 
 จากตาราง 11 ผลการวเิคราะหพ์บว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดของผูใ้ชบ้รกิาร
ศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY โดยรวมอยูใ่นระดบัดมีาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.51 

 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบแบบสอบถามมทีศันคตอิยู่ในระดบัดมีาก
ทุกข้อ ได้แก่ คลนิิกและอุปกรณ์/เครื่องทางการแพทย์มคีวามสะอาด มกีารตกแต่งภายในอย่าง
เหมาะสม และมสีิง่อ านวยความสะดวกเพยีง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.66, 4.60 และ 4.28 ตามล าดบั 
 
ตาราง 12 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของทศันคตทิี่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร

ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านกระบวนการ 
 

ด้านกระบวนการ x̅ S.D. แปลผล 

1. มกีารใหบ้รกิารอยา่งเป็นไปตามล าดบัก่อน-หลงั 4.35 .698 ดมีาก 

2. มรีะยะเวลาการรอคอยรบับรกิารนาน 2.20 1.038 ไมด่ ี

3. การจดัยาตามค าสัง่แพทยม์คีวามถูกตอ้งและอธบิาย
วธิกีารใชย้าไดอ้ยา่งละเอยีดถูกตอ้งและครบถว้น 

4.31 .646 ดมีาก 

4. มรีะบบการตดิต่อในกรณีที่เกดิผลข้างเคยีงจาก
การรกัษา 

4.28 .700 ดมีาก 

รวมดา้นกระบวนการ 3.79 .431 ด ี
 
 จากตาราง 12 ผลการวิเคราะห์พบว่าทัศนคติที่ต่อส่วนประสมการตลาดบริการของ
ผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY โดยรวมอยูใ่นระดบัด ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.79 

 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ใช้บรกิารผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัทัศนคติดีมาก
จ านวน 3 ขอ้ ได้แก่ มกีารให้บรกิารอย่างเป็นไปตามล าดบัก่อน-หลงั การจดัยาตามค าสัง่แพทย์มี
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ความถูกต้องและอธบิายวธิกีารใชย้าไดอ้ย่างละเอยีดถูกต้องและครบถ้วน และมรีะบบการตดิต่อใน
กรณีที่เกดิผลขา้งเคยีงจากการรกัษา โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.35, 4.31 และ 4.28 ตามล าดบั และ
ผู้ใช้บรกิารผูต้อบแบบสอบถามมทีศันคตไิม่ด ี1 ขอ้ คอื มรีะยะเวลาการรอคอยรบับรกิารนาน มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 2.20 
 
  ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการศูนยผิ์วหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

   การวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัพฤตกิรรมในการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรม
เลเซอร์ iSKY โดยการน าเสนอข้อมูลในรูปแบบของจ านวน (ความถี่) และร้อยละ แจกแจงเป็นค่า
คะแนนเฉลีย่ ค่าต ่าสุด ค่าสงูสุด และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ดงันี้ 
 
ตาราง 13 แสดงจ านวนความถี่และค่ารอ้ยละของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรม

เลเซอร ์iSKY ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY  
 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนัง 

และศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 
จ านวน (คน) ร้อยละ 

ท่านเคยใช้บริการ iSKY มาก่อนหรือไม่   

 เคย 163  77.60 

 ไมเ่คย 47  22.40 

รวม 210  100.00 

วนัน้ีท่านมาใช้บริการใดท่ี iSKY   

 ปรกึษา (Consultation) 58  27.62 

 ตดิตามอาการ (Follow Up) 53  25.24 

 ท าหตัถการ (Medical Procedure) 99  47.14 

รวม 210  100.00 

ท่านรู้จกัศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ได้
อย่างไร   

 สื่อสิง่พมิพ ์ 13  6.20 

 ญาต/ิเพื่อน 95  45.20 
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ตาราง 13 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนัง 

และศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 
จ านวน (คน) ร้อยละ 

 งานแถลงขา่ว/กจิกรรม 1  0.50 

 Beauty Blogger 25  11.90 

 สื่อสงัคมออนไลน์ 57  27.10 

 อื่น ๆ 19  9.10 

รวม 210  100.00 

เหตุผลใดส าคัญท่ีสุดท่ีท่านเลือกใช้บริการศูนย์
ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY   

 แพทยม์คีวามเชีย่วชาญน่าเชื่อถอื 146  69.52 

 ราคามคีวามเหมาะสม 1  0.48 

 เดนิทางสะดวก 8  3.81 

 มนีวตักรรมและเทคโนโลยทีีท่นัสมยั 5  2.39 

 iSKY เชื่อถอืและไวใ้จได ้ 21  10.00 

 บรกิารมคีวามหลากหลาย 7  3.33 
 บริการของ iSKY มีความถูกต้อง ปลอดภัย มี

ประสทิธภิาพและไดร้บัรองจาก อย. 
10  4.76 

 iSKY ไมม่นีโยบายยดัเยยีดการขาย 10  4.76 

 อื่น ๆ 2  0.95 

รวม 210  100.00 

การรกัษาและบริการประเภทใดท่ีท่านเข้าใช้บริการ
เป็นส่วนใหญ่ท่ี iSKY   

 รกัษาโรคผวิหนงั 21  10.00 

 ก าจดัไฝ/ขีแ้มลงวนั/ปาน/ติง่/หดู/รอยแผลเป็น 16  7.60 

 รกัษาฝ้า/กระ/จดุด่างด า 48  22.90 

 ยกกระชบัผวิ/ปรบัรปูหน้า/ลบริว้รอย 32  15.20 

 รกัษาสวิ/หลุมสวิ/รอยสวิ 62  29.50 
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ตาราง 13 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนัง 

และศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 
จ านวน (คน) ร้อยละ 

 กระชบัสดัส่วน/สลายไขมนัดว้ยความเยน็หรอืความรอ้น 1  0.50 

 ก าจดัขน/ลบรอยสกั 5  2.40 

 ทรตีเมน้ทบ์ ารงุ/ฟ้ืนฟูสภาพผวิ 18  8.60 

 รกัษาปานแดง/ปานด า/แผลเป็นคลีอยด ์ 7  3.30 

รวม 210  100.00 

รูปแบบการใช้บริการท่ีศูนย์ผิวหนังและศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY ท่ีท่านใช้บริการบ่อยท่ีสดุ   

 เป็นครัง้ 93  44.30 

 เป็นคอรส์/แพค็เกจ 117  55.70 

รวม 210  100.00 

โปรโมชัน่ใดท่ีจูงใจให้ท่านตัดสินใจใช้บริการมาก
ท่ีสดุ   

 ส่วนลด 114  54.29 

 แลกซือ้ผลติภณัฑร์าคาพเิศษ 3  1.43 

 แถม  58  27.62 

 จดัแพค็เกจราคาพเิศษ 18  8.57 

 โปรโมชัน่รว่มกบับตัรเครดติ 4  1.90 

 บตัรแทนเงนิสด 2  0.95 

 Off-peak promotion 9  4.29 

 อื่น ๆ 2  0.95 

รวม 210  100.00 

 
  จากตาราง 13 แสดงพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ของ
ผู้ใช้บรกิารผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาครัง้นี้จ านวน 210 คน จ าแนก       
ตวัแปรไดด้งันี้ 
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 ท่านเคยใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY มาก่อนหรือไม่ พบว่า 
ผู้ใช้บรกิารผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY                
มาก่อน จ านวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 77.60 และมีผู้ใช้บริการรายใหม่ที่ไม่เคยใช้บริการ                     
ศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY จ านวน 47 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.40 
 วนัน้ีท่านมาใช้บริการใดท่ีศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY พบว่า ผูใ้ชบ้รกิาร
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มาท าหตัถการ (Medical Procedure) จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 
47.14 รองลงมาคอืมาปรกึษาแพทย ์(Consultation) จ านวน 58 คน และมาตดิตามอาการ (Follow up) 

จ านวน 53 คน หรอืคดิเป็นรอ้ยละ 27.62 และ 25.24 ตามล าดบั 

 ท่านรู้จกัศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ได้อย่างไร พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่จ านวน 95 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.20 รูจ้กัศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์
iSKY จากญาติ/เพื่อน รองลงมาเป็นสื่อสังคมออนไลน์ จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 27.10                  
Beauty Blogger จ านวน 25 คน คดิเป็นร้อยละ 11.90 อื่น ๆ จ านวน 19 คน คดิเป็นร้อยละ 9.10                 
สื่อสิ่งพิมพ์ จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 6.20 และจากงานแถลงข่าว/กิจกรรม จ านวน 1  คน                 
คดิเป็นรอ้ยละ 0.50 ตามล าดบั 
 เหตุผลใดส าคญัท่ีสุดท่ีท่านเลือกใช้บริการศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 
พบว่า ผู้ใช้บรกิารผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ 
iSKY เพราะแพทยม์คีวามเชีย่วชาญน่าเชื่อถอื จ านวน 146 คน หรอืคดิเป็นรอ้ยละ 69.52 รองลงมา
คอื iSKY เชื่อถอืและไวใ้จได้ จ านวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.00 อนัดบัที่ 3 คอื บรกิารของ iSKY  
มคีวามถูกตอ้ง ปลอดภยั มปีระสทิธภิาพ และไดร้บัการรบัรองจากองคก์ารอาหารและยาของประเทศ
ไทย และ iSKY ไมม่นีโยบายยดัเยยีดการขาย จ านวนอย่างละ 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.76 รองลงมา
คอื เดนิทางสะดวก จ านวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.81 บรกิารมคีวามหลากหลาย จ านวน 7 คน คดิ
เป็นร้อยละ 3.33 มนีวตักรรมและเทคโนโลยทีี่ทนัสมยั จ านวน 5 คน คดิเป็นร้อยละ 2.39 อื่น ๆ 
จ านวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.95 และราคามคีวามเหมาะสม จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.48 
ตามล าดบั 

 การรกัษาและบริการประเภทใดท่ีท่านเข้าใช้บริการเป็นส่วนใหญ่ท่ีศนูยผิ์วหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY พบว่า ผู้ใช้บรกิารผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เข้ารบับรกิารด้านการ
รกัษาสวิ/หลุมสวิ/รอยสวิ จ านวน 62 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.50 รองลงมาเป็นการรกัษาฝ้า/กระ/จุด
ด่างด า จ านวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.90 การยกกระชบั/ปรบัรูปหน้า/ลบริว้รอย จ านวน 32 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 15.20 รกัษาโรคผวิหนัง จ านวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.00 ท าทรีตเมน้ท์บ ารุง/
ฟ้ืนฟูสภาพผวิ จ านวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.60 ก าจดัไฝ/ขีแ้มลงวนั/ปาน/ติง่/หูด/รอยแผลเป็น 
จ านวน 16 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.60 รกัษาปานแดง/ปานด า/แผลเป็นคลีอยด ์จ านวน 7 คน คดิเป็น
ร้อยละ 3.30 ก าจดัขน/ลบรอยสัก จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.40 และการกระชับสัดส่วน/          
สลายไขมนัดว้ยความเยน็หรอืความรอ้น จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.50 ตามล าดบั 
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 รูปแบบการใช้บริการท่ีศูนย์ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ท่ีท่านใช้บริการ
บ่อยท่ีสุด พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบสอบถามส่วนใหญ่ใชบ้รกิารเป็นคอรส์/แพค็เกจ จ านวน 117 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 55.70 รองลงมาคอืใชบ้รกิารเป็นครัง้จ านวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.30 

 โปรโมชัน่ใดท่ีจูงใจให้ท่านตดัสินใจใช้บริการมากท่ีสุด พบว่า โปรโมชัน่ที่จูงใจให้
ผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จ านวน 114 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.29 ตดัสนิใจใชบ้รกิารคอื
ส่วนลด รองลงมาคอื การแถม เช่น ซือ้ 1 คอรส์ แถม 1 ครัง้ จ านวน 58 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.62 
จดัแพค็เกจบรกิารราคาพเิศษ เช่น การยกกระชบัด้วย Ulthrapy + การฉีดสารโบทูลนิัม ทอ็กซนิ + 
การฉีดสารเติมเต็ม จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 8.57 ราคาพิเศษส าหรบัการใช้บรกิารในวนั
ธรรมดาช่วงเวลา 10.00-16.00 น. (Off-peak promotion) จ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.29 โปรโมชัน่
ร่วมกบับตัรเครดติ จ านวน 4 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.90 การแลกซือ้ผลติภณัฑร์าคาพเิศษ จ านวน 3 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.43 และล าดบัสุดทา้ยคอื บตัรแทนเงนิสด (Cash Card) และอื่น ๆ จ านวนอย่าง
ละ 2 คน คดิเป็นเป็นรอ้ยละ 0.95 ตามล าดบั 
 
ตาราง 14 แสดงค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร

ศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 
 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

Min Max x̅ S.D. 

ในช่วงระยะเวลา 3 เดอืนทีผ่่านมา ท่านไดใ้ชบ้รกิาร
ศูนย์ผิวหนั งและศัลยกรรมเลเซอร์  iSKY 

โดยประมาณ ... ครัง้ / 3 เดอืน 

0 12 2 1.70 

ค่าใช้จ่ายของท่านในการเข้าใช้บรกิารศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY โดยเฉลีย่ ... บาท / ครัง้ 

300 75,500 7,073 9,312.98 

 
 จากตาราง 14 ผลการวเิคราะห ์แสดงพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY ของผู้ใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เป็น
กลุ่มตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นี้จ านวน 210 คน จ าแนกตามตวัแปรไดด้งันี้ 
 ในช่วงระยะเวลา 3 เดือนท่ีผ่านมา ท่านได้ใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY โดยประมาณ ... ครัง้/ 3 เดือน พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์
iSKY โดยเฉลีย่ประมาณ 2 ครัง้/ 3 เดอืน ต ่าสุดที ่0 ครัง้/ 3 เดอืน และสงูสุดที ่12 ครัง้/ 3 เดอืน 

 ค่าใช้จ่ายของท่านในการเข้าใช้บริการศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY โดย
เฉล่ีย ... บาท / ครัง้ พบว่า ผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ใช้บรกิารโดยมคี่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครัง้อยู่ที่ 7,073 
บาท/ครัง้ ค่าใชจ้า่ยต ่าสุดที ่300 บาท/ครัง้ และสงูสุดที ่75,500 บาท/ครัง้ 
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ตาราง 15 แสดงค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
ศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

Min Max x̅ S.D. แปลผล 

1. ในอนาคตท่านคดิว่าท่านจะใช้บรกิาร
ศูนย์ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ 
iSKY ต่อไปหรอืไม่   

1 5 4.50 .665 ใชบ้รกิาร
แน่นอน 

2. ท่านจะแนะน าการใช้บริการศูนย์
ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY 

ใหก้บัผูอ้ื่นหรอืไม่ 

1 5 4.47 .679 แนะน า
แน่นอน 

3 .  ท่ านได้ร ับการตอบสนองความ
คาดหวงัจากการใช้บรกิาร iSKY ใน
ระดบัใด 

1 5 4.15 .653 เป็นไป
ตามที่

คาดหวงัไว ้
 
  จากตาราง 15 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY ของผู้ใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY จ านวน 210 คน ซึ่งเป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ พบว่า 

 ในอนาคตท่านคิดว่าท่านจะใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY 

ต่อไปหรือไม่ ผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะยงัคงใชบ้รกิารต่อไปอย่างแน่นอน โดยมี
ค่าเฉลีย่ที ่4.50 และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานที ่.665 

 ท่านจะแนะน าการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ให้กบัผู้อ่ืน
หรือไม่ ผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะแนะน าศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 

ใหก้บัผูอ้ื่นอยา่งแน่นอน โดยมคี่าเฉลีย่ที ่4.47 และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน .679 

 ท่านได้ร ับการตอบสนองความคาดหวังจากการใช้บริการ iSKY ในระดับใด 
ผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไดร้บัการตอบสนองต่อความคาดหวงัในระดบัเป็นไปตามที่
คาดหวงัไว ้โดยมคี่าเฉลีย่ที ่4.15 และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานที ่.653 
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 ตอนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมานเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 

  การทดสอบสมมตฐิานใชส้ถติ ิIndependent Samples t-test การวเิคราะหค์วามแปรปรวน
ทางเดียว  (One-Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการวิเคราะห์ค่ าสัมประสิทธิ ์
สหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยใช้วิธีการ
ทดสอบ ดงันี้ 
  สมมตฐิานขอ้ 1 ในการสอบดว้ยสถติ ิIndependent Sample t-test ผูว้จิยัใชท้ดสอบความ
แตกต่างระหว่างคะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่ม ี2 กลุ่ม โดยทดสอบค่าความแปรปรวนด้วย 
Levene’s test เมื่อค่า Probability (Prob.) มากกว่า .05 จะอ่านค่า t-test ที ่Equal variances assumes และ
เมือ่ Prob. น้อยกว่า .05 จะอ่านค่า t-test ที ่Equal variances no assumed 

  ในการทดสอบด้วย One Way ANOVA ผู้วิจยัใช้การทดสอบความแตกต่างระหว่าง
คะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างทีม่มีากกว่า 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One 

Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) โดยเริม่จากการทดสอบค่า Levene’s test เพื่อทดสอบค่า
ความแปรปรวนของขอ้มูล ถ้า Levene’s test มคี่า Prob. น้อยกว่า .05 ผู้วจิยัทดสอบความแตกต่าง
ของค่าเฉลี่ยโดยสถติิ Brown-Forsythe และเพื่อให้ทราบว่ามคี่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างที่แตกต่างกนั ผู้วจิยัจะ
ท าการเปรยีบเทยีบความแตกต่างค่าเฉลี่ยหลายรูปในเวลาเดยีวกนั (Multiple Comparison) ด้วยวธิ ี
Dunnett T3 และเมือ่ Levene’s test มคี่า Prob. มากกว่า .05 ผูว้จิยัจะทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่
โดยใช้สถติ ิF-test และหากพบว่ามคีวามแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั เพื่อให้ทราบว่ามคี่าเฉลี่ยคู่
ใดบ้างที่แตกต่างกนั จะท าการเปรยีบเทยีบความแตกต่างค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่เพื่อดูว่ามคีู่ใดบ้างที่
แตกต่างกนัด้วยวธิ ีFisher’s Least Significant Difference (LSD) การทดสอบ Levene’s test มสีมมตฐิาน 
ดงันี้ 
   Ho : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 

   H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
  
  สมมตฐิานขอ้ 2 ในการทดสอบสมมตฐิานทีเ่กี่ยวกบัความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตทิี่มี
ต่อส่วนประสมการตลาดบรกิาร ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์/บรกิาร ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ กบั
พฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ผู้วิจยัใช้สถิติการวิเคราะห์ค่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่งงานของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 

 การน าเสนอผลการทดสอบสมมตฐิานซึง่ประกอบดว้ยผลการทดสอบสมมตฐิาน 2 ขอ้ โดย
แบ่งการน าเสนอผลการวเิคราะหต์ามหวัขอ้ต่อไปนี้ 
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 สมมติฐานท่ี 1 ผูใ้ช้บริการท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั อนัประกอบ
ไปด้วยเพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน           
มีพฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั 
 

 สมมติฐานท่ี 1.1 ผู้ใช้บริการท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์
ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 1.1.1 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร ์ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ แตกต่างกนั ซึง่สามารถ
เขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 Ho :  ผู้ใช้บริการที่มีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1 :  ผู้ใช้บริการที่มีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ แตกต่างกนั 
 
ตาราง 16 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ

ศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ ของผู้ใช้บรกิาร 
ศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านเพศ 

 

พฤติกรรมการใช้
บริการศนูย์
ผิวหนังและ

ศลัยกรรมเลเซอร ์
iSKY 

Levene’s 
test for 

Equality 
of Variances 

เพศ x̅ n 
t-test for Equality of 

F Prob. S.D. t df Prob. 

ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ (บาท) 

Equal variances .842 .360 ชาย 6,896.43 28 7,409.33 -.108 208 .914 

assumed   หญงิ 7,100.27 182 9,589.26    

 
  ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 16 การทดสอบความแปรปรวน พบว่า พฤติกรรมการใช้
บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ของผู้ใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ 
iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ มคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั .360 ซึ่ง
มากกว่า .05 คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho)  และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าค่าความ
แปรปรวนของเพศชายและเพศหญิงไม่แตกต่างกัน จึงทดสอบความแตกต่างด้วย t-test กรณี               
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Equal variances assumes พบว่า มีค่า Probability (Prob.) เท่ากับ .914 ซึ่งมากกว่า .05 คือยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (Ho)  และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่เีพศแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใชจ้่ายในการใช้บรกิารโดย
เฉลีย่ต่อครัง้ ไมแ่ตกต่างกนั  
 สมมติฐานท่ี 1.1.2 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร ์ ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคตแตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขยีนเป็น
สมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 Ho :  ผู้ใช้บริการที่มีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1 :  ผู้ใช้บริการที่มีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต แตกต่างกนั 
 

ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคตของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านเพศ 

 

พฤติกรรมการใช้
บริการศนูย์
ผิวหนังและ

ศลัยกรรมเลเซอร ์
iSKY 

Levene’s 
test for 

Equality 
of Variances 

เพศ x̅ n 
t-test for Equality of 

F Prob. S.D. t df Prob. 

ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต 

Equal variances .092 .762 ชาย 4.54 28 .693 .264 208 .792 

assumed   หญงิ 4.50 182 .663    

 

 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 17 การทดสอบความแปรปรวน ด้านแนวโน้มการใช้บริการ
ในอนาคต มคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั .762 ซึง่มากกว่า .05 คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho)  และ
ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าค่าความแปรปรวนของเพศชายและเพศหญงิไมแ่ตกต่างกนั  
จึงทดสอบความแตกต่างด้วย t-test กรณี Equal variances assumes พบว่า มีค่า Probability (Prob.) 

เท่ากับ .792 ซึ่งมากกว่า .05 คือยอมรบัสมมติฐานหลัก (Ho)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ผู้ใช้บรกิารที่มเีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต ไมแ่ตกต่างกนั  
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 สมมติฐานท่ี 1.2 ผู้ใช้บริการท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์
ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 1.2.1 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ แตกต่างกนั ซึ่ง
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 Ho :  ผู้ใช้บริการที่มีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ไดแ้ก่ ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1 :  ผู้ใช้บริการที่มีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ไดแ้ก่ ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ แตกต่างกนั 
 
ตาราง 18 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ

ศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียครัง้ของผู้ใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ของแต่ละช่วงอาย ุโดยใชส้ถติ ิLevene’s test 

 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

Test of Homogeneity of Variances 
Levene Statistic df1 df2 Prob. 

ดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อ
ครัง้ (บาท) 

19.143* 2 207 .000 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
  จากตาราง 18 ผลการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้ของแต่ละกลุ่มอายุโดยใช้ 
Levene’s test ซึ่งเมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า มคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า 
.05 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีร่ะดบันัยส าคญั .05 หมายความ
ว่า มคี่าความแปรปรวนต่างกนั จงึใช้สถติ ิBrown-Forsythe test ในการทดสอบ ที่ระดบัความเชื่อมัน่
รอ้ยละ 95 ตามตาราง 19 
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ตาราง 19 แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใชจ้่ายใน
การใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ ดว้ยวธิกีารทดสอบแบบ Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูย์
ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

Statistic df1 df2 Prob. 

ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่
ต่อครัง้ 

6.067* 2 72.515 .004 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
  จากตาราง 19 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้่ายในการ
ใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้ จ าแนกตามอายุ โดยวธิกีารทดสอบแบบ Brown-Forsythe พบว่า มคีวาม 
Probability (Prob.) เท่ากับ .004 ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) ยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายว่าผู้ใช้บรกิารที่มอีายุแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใชจ้่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่เป็นการยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึไดน้ าผลการวเิคราะห์ไป
เปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่
คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ตามตาราง 20 
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ตาราง 20 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูใ้ชบ้รกิารที่มอีายุแตกต่างกนักบัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรม
เลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉลี่ยต่อครัง้ โดยใช้วิธีการทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 

 

อายุ 
x̅ 

ต า่กว่าหรอื
เท่ากบั 30 ปี 

30-40 ปี 
มากกว่าหรอื
เท่ากบั 41 ปี 

5,207.34 6,727.27 11,907.61 

น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 30 ปี 5,207.34  -1,519.93 
(.456) 

-6,700.27* 
(.017) 

30-40 ปี 6,727.27   -5,180.34 
(.119) 

มากกว่าหรอืเท่ากบั 41 ปี 11,907.61    

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
  ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 20 การเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผู้ใช้บรกิารที่มอีายุที่
แตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ของผูใ้ชบ้รกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ พบว่า 

 ผู้ใช้บริการท่ีอายุน้อยกว่าหรือเท่ากับ 30 ปีกบัผู้ใช้บริการท่ีมีอายุเท่ากับหรือ
มากกว่า 41 ปี นัน้ จากการวเิคราะห์ พบว่า ค่า Probability (Prob.) เท่ากบั .017 ซึ่งน้อยกว่า .05 
หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 30 ปี มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ แตกต่างจากผูใ้ชบ้รกิาร
ทีม่อีายุมากกว่าหรอืเท่ากบั 41 ปี อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารที่อายุ
น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 30 ปี มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ในดา้น
ค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้ น้อยกว่าผู้ใช้บรกิารที่มอีายุมากกว่าหรอืเท่ากบั 41 ปี 
โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 6,700.27 บาท 

  ส่วนรายคู่อื่น ๆ ไมพ่บความแตกต่าง อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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 สมมติฐานท่ี 1.2.2 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต แตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีน
เป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 Ho :  ผู้ใช้บริการที่มีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ไดแ้ก่ ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1 :  ผู้ใช้บริการที่มีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ไดแ้ก่ ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต แตกต่างกนั 
 
ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ

ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคตของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ของแต่ละช่วงอาย ุโดยใชส้ถติ ิLevene’s test 

 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

Test of Homogeneity of Variances 
Levene Statistic df1 df2 Prob. 

ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต .753 2 207 .472 

 
 จากตาราง 21 ผลการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคตของแต่ละกลุ่มอายุโดยใช ้Levene’s test 
ซึ่งเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า  มคี่า Probability (Prob.) เท่ากับ .472 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คือ
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่ามคี่าความแปรปรวนไม่ต่างกนั 
จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ตามตาราง 22 
 
ตาราง 22 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผวิหนังและ

ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ในดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต จ าแนกตามอายดุว้ย F-test 
 

 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูย์
ผิวหนังและศลัยกรรม

เลเซอร ์iSKY 

แหล่ง
ความ 

แปรปรวน 
df SS MS F Prob. 

แนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต ระหว่างกลุ่ม 2 1.286 .643 1.460 .235  
ภายในกลุ่ม 207 91.209 .441   

  รวม 209 92.495    
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 จากตาราง 22 ผลการวเิคราะห์พบว่า ความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บรกิารในอนาคต จ าแนกตามอายุ โดยใช้
วิธีการทดสอบด้วยสถิติ F-test มี Probability (Prob.) เท่ากับ .235 ซึ่งมากกว่า .05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (Ho) ปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ใช้บรกิารที่มอีายุแตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านแนวโนมการใช้บรกิารใน
อนาคต ไมแ่ตกต่างกนั ซึง่เป็นการปฏเิสธสมมตฐิานรองทีไ่ดต้ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูใ้ช้บริการท่ีมีสถานภาพการสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้
บริการศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 1.3.1 ผู้ใช้บรกิารที่มสีถานภาพการสมรสแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการใช้
บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้
แตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 Ho :  ผู้ใช้บรกิารที่มสีถานภาพการสมรสแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารในอนาคต ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1 :  ผู้ใช้บรกิารที่มีสถานภาพการสมรสแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ แตกต่างกนั 
 
ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ

ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ของผูใ้ชบ้รกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นสถานภาพการสมรส 

 

พฤติกรรมการ
ใช้บริการศนูย์
ผิวหนังและ
ศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY 

Levene’s test 
for Equality 
of Variances 

สถานภาพ 
การ
สมรส 

x̅ n 
t-test for Equality of 

F Prob. S.D. t df Prob. 

ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ (บาท) 
Equal variances 
not assumed 

14.699 .000 โสด/ 
หยา่รา้ง/
หมา้ย/

แยกกนัอยู่ 

6,133.77 154 6,581.515 -1.795 63.870 .077 

 
  

สมรส/ 
อยูด่ว้ยกนั 

9,656.25 56 14,135.677    
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 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 23 การทดสอบความแปรปรวน พบว่า พฤตกิรรมการใช้บรกิาร
ศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ของผู้ใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้าน
ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ มคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .05 นัน่คอื
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าความแปรปรวนของสถานภาพ
โสด/หย่ารา้ง/หมา้ย/แยกกนัอยู่และสถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั .05 จงึทดสอบความแตกต่างดว้ย t-test กรณ ีEqual variances not assumes พบว่า มคี่า Probability 

(Prob.) เท่ากบั .077 ซึ่งมากกว่า .05 คอืยอมรบัสมมติฐานหลกั (Ho)  และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ผู้ใช้บรกิารที่มสีถานภาพการสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ ไมแ่ตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 1.3.2 ผู้ใช้บรกิารที่มสีถานภาพการสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้
บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY แนวโน้มการใช้บริการในอนาคตแตกต่างกนั ซึง่
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 Ho :  ผู้ใช้บรกิารที่มสีถานภาพการสมรสแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1 :  ผู้ใช้บรกิารที่มสีถานภาพการสมรสแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต แตกต่างกนั 
 
ตาราง 24 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ

ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคตของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นสถานภาพการสมรส 

 

พฤติกรรมการ
ใช้บริการ

ศนูยผิ์วหนัง
และศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY 

Levene’s test 
for Equality 
of Variances 

สถานภาพการ
สมรส x̅ n 

t-test for Equality of 

F Prob. S.D. t df Prob. 

ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต 

Equal 
variances  
not assumed 

10.216 .000 โสด/หยา่รา้ง/
หมา้ย/แยกกนัอยู่ 

4.44 154 .705 -2.677* 135.011 .008 

  
สมรส /  

อยูด่ว้ยกนั 
4.68 56 .508    

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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  ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 24 การทดสอบความแปรปรวน พบว่า พฤติกรรมการใช้
บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ของผู้ใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ 
iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต ค่า Probability (Prob.) เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .05 นัน่คอื
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าความแปรปรวนของ
สถานภาพโสด/หย่าร้าง/หม้าย/แยกกันอยู่และสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึทดสอบความแตกต่างดว้ย t-test กรณ ีEqual variances not assumes 

พบว่ามคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั .008 ซึง่น้อยกว่า .05 คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่สีถานภาพการสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้
บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บรกิารในอนาคต แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารทีม่สีถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั มแีนวโน้ม
ในการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ต่อในอนาคต มากกว่าผู้ใช้บริการที่มี
สถานภาพโสด/หย่ารา้ง/หมา้ย/แยกกนัอยู่ อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ผู้ใช้บริการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้
บริการศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 1.4.1 ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิาร
ศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ 
แตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 Ho :  ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1 :  ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ แตกต่างกนั 
 
ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ

ศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY  ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ของผู้ใช้บรกิาร 
ศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ของแต่ละระดบัการศกึษา โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 

 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

Test of Homogeneity of Variances 
Levene Statistic df1 df2 Prob. 

ดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อ
ครัง้ (บาท) 

5.509* 2 207 .005 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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 จากตาราง 25 ผลการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ของแต่ละระดบัการศกึษาโดย
ใช ้Levene’s test ซึง่เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า มคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั .005 ซึง่น้อยกว่า 
.05 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีร่ะดบันัยส าคญั .05 หมายความ
ว่า มคี่าความแปรปรวนต่างกนั จงึใช้สถติ ิBrown-Forsythe test ในการทดสอบ ที่ระดบัความเชื่อมัน่
รอ้ยละ 95 ตามตาราง 26 
 
ตาราง 26 แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ

ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านค่าใช้จ่าย
ในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ ดว้ยวธิกีารทดสอบแบบ Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูย์
ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

Statistic df1 df2 Prob. 

ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่
ต่อครัง้ 

3.351* 2 79.065 .040 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 จากตาราง 26 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใชจ้่ายในการ
ใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยวิธีการทดสอบแบบ Brown-Forsythe 

พบว่า มคีวาม Probability (Prob.) เท่ากบั .040 ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คอืปฏเิสธสมมติฐานหลกั (Ho) 

ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายว่าผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้
บรกิารศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้
แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่เป็นการยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ดงันัน้ ผูว้จิยั
จงึได้น าผลการวเิคราะห์ไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple comparison) โดยใช้วธิกีารทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ตามตาราง 
27 
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ตาราง 27 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกัน     
กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ โดยใช้วธิกีาร
ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

ระดบัการศึกษา 
x̅ 

ต า่กว่า
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 
สูงกว่า

ปริญญาตรี 

5,572.58 6,362.50 10,402.33 

ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 5,572.58  -789.92 
(.667) 

-4,829.76* 
(.027) 

ปรญิญาตร ี 6,362.50  
 

 -4,039.83* 
(.013) 

สงูกว่าปรญิญาตร ี 10,402.33    

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
  ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 27 การเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบั
การศึกษาแตกต่างกันกับพฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ของ
ผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้พบว่า 
 ผู้ใช้บริการท่ีมีระดบัการศึกษาต า่กว่าปริญญาตรีกบัผู้ใช้บริการท่ีมีระดบัการศึกษา
สงูกว่าปริญญาตรี มคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั .027 ซึง่น้อยกว่า .05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิาร
ทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครัง้ แตกต่างจากผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีอย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรม
การใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ในด้านค่าใช้จ่ายการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้ 
น้อยกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 4,829.76 บาท  
  ผู้ใช้บริการท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญากบัตรีผู้ใช้บริการท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่า
ปริญญาตรี มคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั .013 ซึง่น้อยกว่า .05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีส่ าเรจ็
การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้น
ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครัง้ แตกต่างจากผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศึกษาสูงกว่าปรญิญาตร ีอย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารทีม่กีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการ
ใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ในด้านค่าใช้จ่ายการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้ 
น้อยกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 4,039.83 บาท 

 ส่วนรายคู่อื่น ๆ ไมพ่บความแตกต่าง อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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 สมมติฐานท่ี 1.4.2 ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิาร
ศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคตแตกต่างกนั ซึ่ง
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 Ho :  ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ไดแ้ก่ ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1 :  ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ไดแ้ก่ ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต แตกต่างกนั 
 
ตาราง 28 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ

ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคตของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ของแต่ละระดบัการศกึษา โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 

 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

Test of Homogeneity of Variances 
Levene Statistic df1 df2 Prob. 

ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต 5.375* 2 207 .005 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
  จากตาราง 28 ผลการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บรกิารในอนาคตของแต่ละระดบัการศึกษาโดยใช้ 
Levene’s test พบว่า มคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั .005 ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คอืปฏเิสธสมมติฐาน
หลกั (Ho) ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันัยส าคญั .05 หมายความว่า มคี่าความแปรปรวน
ต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe test ในการทดสอบ ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ตามตาราง 29 
 
ตาราง 29 แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ

ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ของผู้ใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านแนวโน้ม
การใช้บริการในอนาคต ดว้ยวธิกีารทดสอบแบบ Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูย์
ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

Statistic df1 df2 Prob. 

แนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต 2.760 2 129.163 .067 
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  จากตาราง 29 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคตของผู้ใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY มีค่า Probability (Prob.) เท่ากับ .067 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (Ho) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ใช้บริการที่มีระดับการศึกษา
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านแนวโน้มการใช้
บรกิารในอนาคต ไมแ่ตกต่างกนั ซึง่ปฏเิสธสมมตฐิานรองทีต่ ัง้ไว้ 
   
 สมมติฐานท่ี 1.5 ผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์
ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 1.5.1 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนัง
และศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้แตกต่างกัน ซึ่ง
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 Ho :  ผู้ใช้บริการที่มีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1 :  ผู้ใช้บริการที่มีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ แตกต่างกนั 
 
ตาราง 30 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ

ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ของผูใ้ชบ้รกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ของแต่ละอาชพี โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 

 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

Test of Homogeneity of Variances 
Levene Statistic df1 df2 Prob. 

ดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อ
ครัง้ (บาท) 

1.600 3 206 .190 

 
  จากตาราง 30 ผลการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้ของแต่ละอาชีพโดยใช้ 
Levene’s test ซึง่เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า มคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั .190 ซึง่มากกว่า .05 
นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่ามคี่าความแปรปรวน
ไมต่่างกนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ตามตาราง 31 
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ตาราง 31 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ในด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ จ าแนกตามอาชพีดว้ย 
F-test 

 

 
 จากตาราง 31 ผลการวเิคราะห์พบว่า ความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ จ าแนกตามอาชพี 
โดยใชว้ธิกีารทดสอบดว้ยสถติ ิF-test ม ีProbability (Prob.) เท่ากบั .104 ซึง่มากกว่า .05 คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (Ho) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั 
มพีฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดย
เฉลีย่ต่อครัง้ ไมแ่ตกต่างกนั ซึง่เป็นการปฏเิสธสมมตฐิานรองทีไ่ดต้ัง้ไว้ 
 สมมติฐานท่ี 1.5.2 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคตแตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขยีน
เป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 Ho :  ผู้ใช้บริการที่มีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1 :  ผู้ใช้บริการที่มีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต แตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมการใช้บริการ
ศนูยผิ์วหนังและ

ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

ค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิาร ระหว่างกลุ่ม 3 533,375,253.00 177,791,751.00 2.082 .104 

โดยเฉลีย่ต่อครัง้ ภายในกลุ่ม 206 17,590,000,000.00 85,405,486.58   

  รวม 209 18,130,000,000.00    
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ตาราง 32 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคตของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ของแต่ละอาชพี โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 

 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

Test of Homogeneity of Variances 
Levene Statistic df1 df2 Prob. 

ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต 4.732* 3 206 .003 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
  จากตาราง 32 ผลการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคตของแต่ละอาชพีโดยใช ้Levene’s test 

พบว่า มคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั .003 ซึง่น้อยกว่า .05 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีร่ะดบันัยส าคญั .05 หมายความว่า มคี่าความแปรปรวนต่างกนั จงึใช้
สถติ ิBrown-Forsythe test ในการทดสอบ ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ตามตาราง 33 
 
ตาราง 33 แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ

ศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคตด้วยวิธีการทดสอบแบบ  
Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูย์
ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

Statistic df1 df2 Prob. 

แนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต 2.760* 3 182.504 .044 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
  จากตาราง 33 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นแนวโน้มการใช้
บรกิารในอนาคต มคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั .044 ซึง่น้อยกว่า .05 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(Ho) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายว่าผู้ใช้บรกิารที่มอีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิาร
ศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บรกิารในอนาคต แตกต่างกนัอย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึ่งเป็นการยอมรบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ ดงันัน้ ผู้วจิยัจงึได้น าผลการ
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วเิคราะหไ์ปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อ
หาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ตามตาราง 34 

 
ตาราง 34 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผู้ใช้บรกิารที่มอีาชพีแตกต่างกนักบัพฤติกรรม

การใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ของผู้ใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต โดยใชว้ธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

     

อาชีพ 
x̅ 

นักเรียน นิสิต 
นักศึกษา 

เจ้าของ
กิจการ 

พนักงาน
บริษทัเอกชน 

อ่ืน ๆ 

4,838.89 9,520.21 6,306.47 7,801.19 

นกัเรยีน นิสติ นกัศกึษา 4,838.89  -.223 
(.127) 

.100 
(.446) 

.024 
(.127) 

เจา้ของกจิการ 9,520.21  
 

 .323* 
(.007) 

.247 
(.078) 

พนกังานบรษิทัเอกชน 6,306.47   
 

 -.076 
(.540) 

อื่น ๆ 7,801.19     

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 34 การเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผู้ใช้บรกิารที่มอีาชพี
แตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ของผูใ้ชบ้รกิารศูนย์
ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บรกิารในอนาคต พบว่า ผู้ใช้บริการท่ีมี
อาชีพเป็นเจ้าของกิจการกับผู้ใช้บริการท่ีประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีค่า 
Probability (Prob.) เท่ากบั .007 ซึ่งน้อยกว่า .05 หมายความว่า ผู้ใช้บรกิารที่เป็นเจา้ของกจิการ มี
พฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บรกิารใน
อนาคต แตกต่างจากผูใ้ชบ้รกิารที่ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชนอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05 กล่าวคอื ผู้ใช้บรกิารที่เป็นเจ้าของกิจการ มพีฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ในดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต มากกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีป่ระกอบอาชพี
พนกังานบรษิทัเอกชน โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั .323 
 สว่นรายคู่อื่น ๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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 สมมติฐานท่ี 1.6 ผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้
บริการศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 1.6.1 ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการใช้
บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้
แตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 Ho :  ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกันมพีฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1 :  ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกันมพีฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ แตกต่างกนั 
 
ตาราง 35 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ

ศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ของผู้ใช้บริการ             
ศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ของแต่ละระดบัรายได ้โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 

 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

Test of Homogeneity of Variances 
Levene Statistic df1 df2 Prob. 

ดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อ
ครัง้ (บาท) 

9.268* 2 207 .000 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
  จากตาราง 35 ผลการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้ของแต่ละอาชีพโดยใช้ 
Levene’s test พบว่า มคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คอืปฏเิสธสมมติฐาน
หลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีร่ะดบันัยส าคญั .05 หมายความว่า มคี่าความแปรปรวน
ต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe test ในการทดสอบ ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ตามตาราง 36 
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ตาราง 36 แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านค่าใช้จ่าย
ในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ดว้ยวธิกีารทดสอบแบบ Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูย์
ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

Statistic df1 df2 Prob. 

ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่
ต่อครัง้ 

11.901* 2 192.333 .000 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
  จากตาราง 36 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้่ายในการ
ใช้บริการโดยเฉลี่ยต่อครัง้ มีค่า Probability (Prob.) เท่ากับ .000 ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คือปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (Ho) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่าง
กนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิาร
โดยเฉลีย่ต่อครัง้ แตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่เป็นการยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึไดน้ าผลการวเิคราะหไ์ปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ธิกีาร
ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 
.05 ตามตาราง 37 
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ตาราง 37 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูใ้ช้บรกิารที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่าง
กันกับพฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ของผู้ใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ โดยใช้
วธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
x̅ 

น้อยกวา่ หรอื
เท่ากบั 20,000 บาท 

20,001 ถึง
40,000 บาท 

มากกว่า 40,001 
บาทขึน้ไป 

4,225.85 5,049.07 9,651.47 

น้อยกว่า หรอืเท่ากบั 20,000 บาท 4,226.85  -822.22 
(.807) 

-5,424.62* 
(.000) 

20,001 ถงึ 40,000 บาท 5,049.07   -4,602.40* 
(.003) 

มากกว่า 40,001 บาทขึน้ไป 9,651.47    

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 ผลการวเิคราะห์ตามตาราง 37 การเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้
เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ของ
ผู้ใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้ 
พบว่า  
 ผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากบั 20,000 บาทกบัผูใ้ช้บริการ
ท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 40,001 บาทขึ้นไป มคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั .000 ซึง่น้อย
กว่า .05 หมายความว่า ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มี
พฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลซอร ์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดย
เฉลี่ยต่อครัง้ แตกต่างจากผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนมากกว่า 40,001 บาทขึน้ไปอย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 กล่าวคอื ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 
20,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ในดา้นค่าใชจ้่ายใน
การใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ น้อยกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมากกว่า 40,001 บาทขึน้
ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 5,424.62 บาท 

 ผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 20,001-40,000 บาทกบัผู้ใช้บริการท่ีมี
รายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 40,001 บาทขึ้นไป มคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั .003 ซึ่งน้อย
กว่า .05 หมายความว่า ผู้ใช้บริการที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 20,001 -40,000 บาท มี
พฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลซอร ์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดย
เฉลี่ยต่อครัง้ แตกต่างจากผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนมากกว่า 40,001 บาทขึน้ไปอย่างมี
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นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 20,001-40,000 
บาท มพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ในด้านค่าใช้จ่ายในการใช้
บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้ น้อยกว่าผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนมากกว่า 40,001 บาทขึ้นไป 
โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 4,602.40 บาท 
 สว่นรายคู่อื่น ๆ ไมพ่บความแตกต่าง อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 สมมติฐานท่ี 1.6.2 ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการใช้
บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บรกิารในอนาคตแตกต่างกนั     
ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 Ho :  ผู้ใช้บรกิารที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกันมพีฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1 :  ผู้ใช้บรกิารที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกันมพีฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKYดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต แตกต่างกนั 
 
ตาราง 38 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ

ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคตของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ของแต่ละระดบัรายได ้โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 

 

พฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

Test of Homogeneity of Variances 
Levene Statistic df1 df2 Prob. 

ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต .154 2 207 .857 

 
  จากตาราง 38 ผลการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บรกิารในอนาคตของแต่ละอาชพีโดยใช้ Levene’s test 

พบว่า มคี่า Probability (Prob.) เท่ากบั .190 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีค่าความแปรปรวนไม่ต่างกัน จงึใช้สถิติ F-test ในการ
ทดสอบทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ตามตาราง 39 
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ตาราง 39 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ในด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืนเป็นดว้ย F-test 

 

 
 จากตาราง 39 ผลการวเิคราะห์พบว่า ความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืน โดยใช้วธิกีารทดสอบด้วยสถิต ิF-test ม ีProbability (Prob.) เท่ากบั .107 ซึ่งมากกว่า .05 คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นแนวโน้ม
การใชบ้รกิารในอนาคต ไมแ่ตกต่างกนั ซึง่เป็นการปฏเิสธสมมตฐิานรองทีไ่ดต้ัง้ไว้ 
 
 สมมติฐานท่ี 2 ทศันคติท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์/
บริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์
ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

 สามารถแยกเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งันี้ 
 
 สมมติฐานท่ี 2.1 ทศันคติท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ มีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้
บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ 

 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 Ho : ทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ 
 H1 : ทศันคตทิี่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ 
 

พฤติกรรมการใช้บริการ
ศนูยผิ์วหนังและ

ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

แนวโน้มการใชบ้รกิารใน ระหว่างกลุ่ม 2 1.975 .987 2.258 .107 

อนาคต ภายในกลุ่ม 207 90.521 .437   

  รวม 209 92.495    
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ตาราง 40 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตทิี่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่ ี
ความสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านค่าใช้จ่าย
ในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ 

 

ทศันคติท่ีมีต่อ 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ
โดยเฉล่ียต่อครัง้ 

ระดบั 

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

n r 
Sig. 

(2-tailed) 
  

1. ดา้นผลติภณัฑ/์บรกิาร 210 -.058 .401 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ - 
2. ดา้นราคา 210 -.136* .049 ต ่ามาก ตรงกนัขา้ม 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 210 .069 .317 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ - 
4. ดา้นการส่งเสรมิตลาด 210 -.068 .328 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ - 
5. ดา้นบุคลากร 210 .023 .740 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ - 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 210 -.055 .425 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ - 
7. ดา้นกระบวนการ 210 -.162* .019 ค่อนขา้งต ่า ตรงกนัขา้ม 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
  การวเิคราะหใ์นตาราง 40 ผลการทดสอบค่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวเิคราะห์ค่าความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติท่ีมี
ส่วนประสมการตลาดบริการกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 
ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ ไดผ้ลการวเิคราะห ์ดงันี้ 
 ด้านผลิตภณัฑ/์บริการ พบว่า พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์
iSKY ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่
ต่อครัง้ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .401 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐานหลกั (Ho) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ทัศนคติที่มีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ด้าน
ผลติภณัฑ/์บรกิาร กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใชจ้่าย
ในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั  
  ด้านราคา พบว่า พฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ของ
ผู้ใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้            
มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ .049 ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ทัศนคติที่มีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านราคา กับ
พฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ในด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิาร
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โดยเฉลี่ยต่อครัง้ มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 โดยมคี่าสมัประสิทธิ ์
สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ -.136 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้มในระดบัต ่ามาก หมายความว่า ถ้าผูใ้ชบ้รกิารมทีศันคตทิีไ่มด่ต่ีอ
ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ด้านราคา เพิม่ขึน้ จะท าให้พฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้เพิม่ขึน้ 

  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรม
เลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉลี่ยต่อครัง้ของผู้ใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .317 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (Ho) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY 

ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 

 ด้านการส่งเสริมตลาด พบว่า พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์
iSKY ดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .328 ซึง่มากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิาร
โดยเฉลีย่ต่อครัง้ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 

 ด้านบุคลากร พบว่า พฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY 

ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้ของผู้ใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ 
iSKY มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .740 ซึง่มากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (Ho) และปฏเิสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร ด้านบุคลากร กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใชจ้่ายในการใช้บรกิารโดย
เฉลีย่ต่อครัง้ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 

  ด้านลกัษณะทางกายภาพ พบว่า พฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรม
เลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉลี่ยต่อครัง้ของผู้ใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .425 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (Ho) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้น
ค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
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 ด้านกระบวนการ พบว่า พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 
ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้ ของผู้ใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ 
iSKY มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .019 ซึง่น้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ กบั
พฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ในด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิาร
โดยเฉลี่ยต่อครัง้ มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมนีัยส าคัญทางสถิติที่ระดบั .05 โดยมคี่าสมัประสิทธิ ์
สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ -.162 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์ในทศิทางตรงกนัขา้มในระดบัต ่ามาก หมายความว่า ถ้าผูใ้ชบ้รกิารมทีศันคตทิีไ่มด่ต่ีอ
ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ เพิม่ขึน้ จะท าใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้เพิม่ขึน้ 
 
 สมมติฐานท่ี 2.2 ทศันคติท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ มีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการ
ในอนาคต 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
 Ho : ทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต 

 H1 : ทศันคตทิี่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต 
 
ตาราง 41 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตทิี่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่ ี

ความสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านแนวโน้ม
การใช้บริการในอนาคต 

 

ทศันคติท่ีมีต่อ 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

แนวโน้มการใช้บริการใน
อนาคต ระดบั 

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

n r 
Sig. 

(2-tailed) 

1. ดา้นผลติภณัฑ/์บรกิาร 210 .425* .000 ปานกลาง เดยีวกนั 

2. ดา้นราคา 210 .242* .000 ค่อนขา้งต ่า เดยีวกนั 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 210 .240* .000 ค่อนขา้งต ่า เดยีวกนั 
 

*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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ตาราง 41 (ต่อ) 
 

ทศันคติท่ีมีต่อ 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

แนวโน้มการใช้บริการใน
อนาคต ระดบั 

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

n r 
Sig. 

(2-tailed) 

4. ดา้นการส่งเสรมิตลาด 210 .256* .000 ค่อนขา้งต ่า เดยีวกนั 
5. ดา้นบุคลากร 210 .478* .000 ปานกลาง เดยีวกนั 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 210 .359* .000 ค่อนขา้งต ่า เดยีวกนั 

7. ดา้นกระบวนการ 210 .333* .000 ค่อนขา้งต ่า เดยีวกนั 
 

*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 
  การวเิคราะหใ์นตาราง 41 ผลการทดสอบค่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวเิคราะห์ค่าความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติท่ีมี
ส่วนประสมการตลาดบริการกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 
ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต ไดผ้ลการวเิคราะห ์ดงันี้  

 ด้านผลิตภณัฑ/์บริการ พบว่า พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์
iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคตของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY มี
ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ/์บรกิาร กบั
พฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ในด้านแนวโน้มการใช้บรกิารใน
อนาคต มคีวามสมัพนัธก์นั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) 

เท่ากบั .425 อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดียวกันในระดบัปานกลาง หมายความว่า ถ้าผู้ใช้บรกิารมทีศันคติที่ดต่ีอส่วนประสมการตลาด
บรกิาร ดา้นผลติภณัฑ/์บรกิาร เพิม่ขึน้ จะท าใหพ้ฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคตเพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
  ด้านราคา พบว่า พฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้าน
แนวโน้มการใช้บรกิารในอนาคต ของผู้ใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY มคี่า Sig.        
(2-tailed) เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร ด้านราคา กับพฤติกรรมการใช้
บริการศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ในด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต มี
ความสมัพนัธ์กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
.242 อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั



103 
 

 

ในระดบัค่อนขา้งต ่า หมายความว่า ถ้าผูใ้ชบ้รกิารมทีศันคตทิีด่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้น
ราคา เพิม่ขึน้ จะท าใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นแนวโน้ม
การใชบ้รกิารในอนาคตเพิม่ขึน้ในระดบัค่อนขา้งต ่า 
  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคตของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์
iSKY มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ในดา้นแนวโน้มการใช้
บรกิารในอนาคต มคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 โดยมคี่าสมัประสิทธิ ์
สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ .240 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แสดงว่าตัวแปรทั ้งสองมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัค่อนขา้งต ่า หมายความว่า ถ้าผูใ้ชบ้รกิารมทีศันคตทิี่ดต่ีอ
ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เพิม่ขึน้ จะท าใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
ศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคตเพิ่มขึ้นในระดบั
ค่อนขา้งต ่า  

  ด้านการส่งเสริมตลาด พบว่า พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์
iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บรกิารในอนาคตของผู้ใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY         
มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิตลาด 
กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ในดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารใน
อนาคต มคีวามสมัพนัธก์นั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) 

เท่ากบั .250 อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนัในระดบัค่อนข้างต ่า หมายความว่า ถ้าผู้ใช้บรกิารมทีศันคติที่ดีต่อส่วนประสมการตลาด
บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด เพิ่มขึ้น จะท าให้พฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคตเพิม่ขึน้ในระดบัค่อนขา้งต ่า 

 ด้านบุคลากร พบว่า พฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY 

ด้านแนวโน้มการใช้บรกิารในอนาคตของผู้ใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY มคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นบุคลากร กบัพฤตกิรรม
การใช้บรกิารศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ในด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต                     
มคีวามสมัพนัธก์นั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
.478 อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั
ในระดบัปานกลาง หมายความว่า ถ้าผูใ้ชบ้รกิารมทีศันคตทิีด่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้น
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บุคลากร เพิม่ขึ้น จะท าให้พฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้าน
แนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคตเพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 ด้านลกัษณะทางกายภาพ พบว่า พฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคตของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์
iSKY มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ทัศนคติที่มีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านลักษณะ         
ทางกายภาพ กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ในด้านแนวโน้ม
การใช้บริการในอนาคต มีความสัมพันธ์กัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีค่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั .359 อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 แสดงว่าตวัแปรทัง้สอง
มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัค่อนขา้งต ่า หมายความว่า ถ้าผูใ้ชบ้รกิารมทีศันคตทิี่ดต่ีอ
ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ด้านลกัษณะทางกายภาพ เพิม่ขึน้ จะท าให้พฤตกิรรมการใช้บรกิาร
ศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคตเพิ่มขึ้นในระดบั
ค่อนขา้งต ่า 
  ด้านกระบวนการ พบว่า พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 

ด้านแนวโน้มการใช้บรกิารในอนาคตของผู้ใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY มคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านกระบวนการ กบั
พฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ในด้านแนวโน้มการใช้บรกิารใน
อนาคต มคีวามสมัพนัธก์นั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) 

เท่ากบั .333 อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสัมพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนัในระดบัค่อนข้างต ่า หมายความว่า ถ้าผู้ใช้บรกิารมทีศันคติที่ดต่ีอส่วนประสมการตลาด
บรกิาร ดา้นกระบวนการ เพิม่ขึน้ จะท าใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์
iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคตเพิม่ขึน้ในระดบัค่อนขา้งต ่า 
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
      

ตาราง 42 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิานที ่1 
    

ปัจจยัด้านลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร ์

พฤติกรรมการใช้บริการ 

ศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

ค่าใช้จ่ายในการใช้
บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ 

แนวโน้มการใช้บริการ
ในอนาคต 

1. เพศ   
2. อายุ ✓  
3. สถานภาพการสมรส  ✓ 
4. ระดบัการศกึษา ✓  
5. อาชพี  ✓ 
6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ✓  

   

หมายเหตุ: เครือ่งหมาย  ✓  หมายถงึ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานรอง H1 (มคีวามแตกต่างกนั) 
 เครือ่งหมาย     หมายถงึ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานหลกั H0 (ไมม่คีวามแตกต่างกนั) 
     

ตาราง 43 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิานที ่2 
   

ปัจจยัด้าน 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

พฤติกรรมการใช้บริการ 

ศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

ค่าใช้จ่ายในการใช้
บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ 

แนวโน้มการใช้บริการ
ในอนาคต 

1. ดา้นผลติภณัฑ/์บรกิาร  ✓ 
2. ดา้นราคา ✓ ✓ 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ✓ 
4. ดา้นการส่งเสรมิตลาด  ✓ 
4. ดา้นบุคลากร  ✓ 
5. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ✓ 
6. ดา้นกระบวนการ ✓ ✓ 

   

หมายเหตุ: เครือ่งหมาย  ✓  หมายถงึ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานรอง H1 (มคีวามสมัพนัธก์นั) 
 เครือ่งหมาย     หมายถงึ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานหลกั H0 (ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั) 
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บทท่ี 5 

สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

สงัเขปการวิจยั 

 การวิจยัครัง้นี้มุ่งศึกษาในประเด็น “ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติที่มีต่อส่วนประสม
การตลาดบริการกับพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY” โดย              
ผลการศกึษาในครัง้นี้จะสามารถใชเ้ป็นประโยชน์ต่อศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ในการ
ก าหนด วางแผน และปรบัปรุงกลยุทธท์างการตลาด รวมถงึการปรบัปรุงและพฒันาผลติภณัฑ์หรอื
บรกิารใหม่ ๆ เพื่อสรา้งสรรคป์ระสบการณ์การใช้บรกิารอนัยอดเยีย่มทีส่อดคลอ้งกบัความต้องการ
ของผู้ใช้บรกิารซึ่งจะเป็นปัจจยัที่ท าให้ธุรกิจยนืได้ยาวนาน อกีทัง้เป็นประโยชน์ต่อผู้ที่สนใจศกึษา
และคน้ควา้ขอ้มลูเกีย่วกบัปัจจยัต่าง ๆ ไดแ้ก่ ดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
และพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
 
 ความมุ่งหมายของการวิจยั 

  ในการศกึษาคน้ควา้ในครัง้นี้ ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไว ้ดงันี้ 
 1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY โดยจ าแนก
ตามลกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี 
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติที่มีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ (7Ps)                
อนัประกอบด้วย ผลติภณัฑ/์บริการ (Product/Service) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

การส่งเสริมตลาด (Promotion) บุคลากร (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evident) และ
กระบวนการ (Process) กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY  
 
 ความส าคญัของการวิจยั 

   ในการวจิยัเรื่อง “ความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารกับ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY” มคีวามส าคญั ดงันี้ 
 1. เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY โดย
จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 2. เพื่อทราบถึงความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร (7Ps)      
อันประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสรมิ
ตลาด (Promotion) บุคลากร (People) ลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evident) และกระบวนการ 
(Process) กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 



107 
 

 

  3. เพื่อเป็นข้อมูลแก่ศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ใช้เป็นประโยชน์ในการ
ก าหนดและวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่ให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิาร 
 
 สมมติฐานทางการวิจยั 

  1. ผู้ใช้บรกิารที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกัน ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ 
สถานภาพการสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน มพีฤตกิรรมการใช้บรกิาร
ศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั 

 2. ทัศนคติที่มีต่ อส่ วนประสมการตลาดบริการ ได้แ ก่  ด้านผ ลิตภัณฑ์/บริการ 

(Product/Service) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมตลาด 
(Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evident) และดา้นกระบวนการ 
(Process) มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 
 

สรปุผลการวิเคราะหข้์อมูล 

 ผลการศึกษา “ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติที่มีต่อส่วนประสมการตลาดบริการกับ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY” ผูว้จิยัขอสรปุผลดงัต่อไปนี้  
 
ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 

 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพการสมรส อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 

 เพศ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 182 คน และตามดว้ยเพศ
ชาย จ านวน 28 คน หรอืคดิเป็นรอ้ยละ 86.70 และ 13.30 ตามล าดบั 

  อายุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 30 ปี จ านวน 109 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 51.90 รองลงมาคอื อายุระหว่าง 31-40 ปี จ านวน 55 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.20 ถดัมา
คอือายมุากกว่าหรอืเท่ากบั 41 ปี จ านวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.9 

 สถานภาพการสมรส พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด/หย่าร้าง/
หมา้ย/แยกกนัอยู ่จ านวน 154 คน คดิเป็นรอ้ยละ 73.30 รองลงมาคอืสมรส/อยูด่ว้ยกนั จ านวน 56 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 26.70 

 ระดบัการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มกีารศกึษาสูงสุดระดบัปรญิญาตร ี
จ านวน 136 คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.80 รองลงมาคอื ระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ีจ านวน 43 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 20.50 และระดบัต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.80 ตามล าดบั 

  อาชีพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชพีเป็นพนักงานบรษิัทเอกชน 
จ านวน 85 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.50 รองลงมาคอืเจา้ของกจิการ จ านวน 47 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.40 
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ถดัมาคอื อื่น ๆ ประกอบด้วยข้าราชการ พนักงานของรฐั พนักงานรฐัวสิาหกิจ พ่อบ้าน/แม่บ้าน 
รบัจ้าง ทนัตแพทย์ และเภสชักร จ านวน 42 คน คดิเป็นร้อยละ 20 และนักเรยีน นิสติ นักศึกษา 
จ านวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.10 ตามล าดบั 

 รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ที่ 
40,001 บาทขึ้นไป จ านวน 102 คน คดิเป็นร้อยละ 48.60 รองลงมาคอืน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 20,000 

บาท และ 20,001-40,000 บาท จ านวนเท่า ๆ กนัอยา่งละ 54 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.70  
   
  ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูด้านทศันคติท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ 

  ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาดบริการของศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY โดยรวมอยู่ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.11 และเมื่อพจิารณาเป็นราย
ดา้นมรีายละเอยีด ดงันี้ 
 ด้านผลิตภณัฑ/์บริการ ทศันคตทิี่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารของผู้ใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านผลติภณัฑ/์บรกิาร โดยรวมอยู่ในระดบัดมีาก ซึ่งมคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 4.53 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบแบบสอบถามมทีศันคตใินระดบัดมีาก
ทุกข้อ คอื นวตักรรมการและเทคโนโลยทีี่ให้บรกิารมคีวามทนัสมยั เครื่องมอืทางการแพทย์และ
อุปกรณ์ต่าง ๆ มคีุณภาพและพร้อมใช้งาน ผลติภณัฑ์/ยา/เวชภณัฑ์/บรกิารมปีระสทิธิภาพและ
ปลอดภยั และประเภทบรกิารมคีวามหลากหลาย โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.60, 4.57, 4.52 และ 4.42 

ตามล าดบั 

 ด้านราคา ทัศนคติที่มีส่วนประสมการตลาดบริการของผู้ใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัด ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.46 และเมือ่พจิารณาเป็น
รายขอ้พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบแบบสอบถามมทีศันคตริะดบัด ีจ านวน 2 ขอ้ คอื ราคามคีวามคุม้ค่า
เมื่อเปรยีบเทยีบกบัคุณภาพผลติภณัฑ/์บรกิาร มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.07 และราคาผลติภณัฑ/์บรกิารมี
การระบุไว้อย่างชดัเจน มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.99 และมทีศันคตไิม่ด ีจ านวน 1 ขอ้ คอื ค่าบรกิารทาง
การแพทยข์อง iSKY สงูกว่าคลนิิกอื่น โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.33 

 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารของผูใ้ชบ้รกิาร
ศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับดี มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.03 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผู้ใช้บรกิารผู้ตอบแบบสอบถามมทีศันคติ
ระดบัดมีาก ในประเดน็ iSKY มชี่องทางในการตดิต่อสื่อสารที่สะดวกและรวดเรว็ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.32 และมทีศันคติระดบัด ีจ านวน 2 ข้อ คอื ท าเลที่ตัง้มคีวามสะดวกต่อการเดนิทางไปใช้บรกิาร 
และทีต่ ัง้ของ iSKY อยูใ่กลส้ถานทีพ่กัอาศยั/ทีท่ างาน โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.15 และ 3.61 ตามล าดบั 

 ด้านการส่งเสริมตลาด ทศันคตทิี่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารของผูใ้ช้บรกิารศูนย์
ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านการส่งเสรมิตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.77 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผู้ใช้บรกิารผู้ตอบแบบสอบถามมทีศันคตใินระดบัดีทุกข้อ 
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ไดแ้ก่ iSKY มกีารประชาสมัพนัธข์อ้มลูโปรโมชัน่ผ่านสื่อดจิทิลัอย่างเหมาะสม มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.89 
เนื้อหา (Content) ในสื่อดจิทิลัของ iSKY มคีวามน่าสนใจดงึดูดใหต้ดิตาม มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.75 และ 
iSKY มโีปรโมชัน่ทีห่ลากหลาย 3.65 ตามล าดบั 

  ด้านบคุลากร ทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารของผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านบุคลากร โดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.69 และเมื่อ
พจิารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ใช้บรกิารผู้ตอบแบบสอบถามมทีศันคติในระดบัดีมากทุกข้อ ได้แก่ 
แพทย์มคีวามเชี่ยวชาญ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.81 แพทย์สามารถอธบิายให้ค าแนะน า และตอบข้อ
ซกัถามไดอ้ย่างชดัเจน ถูกตอ้งตามหลกัวชิาการและจรรยาบรรณแพทย ์และพนกังานใหบ้รกิารด้วย
มารยาทกริยิาวาจาสุภาพเรยีบรอ้ย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.72 ทัง้สองขอ้ และพนักงานใหค้ าแนะน าและ
ตอบขอ้ซกัถามไดอ้ยา่งชดัเจนและถูกตอ้ง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.50 ตามล าดบั 

  ด้านลกัษณะทางกายภาพ ทศันคติที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารของผู้ใช้บรกิาร
ศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.51 และเมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบแบบสอบถามมทีศันคตอิยู่
ในระดบัดมีากทุกขอ้ ไดแ้ก่ คลนิิกและอุปกรณ์/เครื่องมอืทางการแพทยม์คีวามสะอาด มกีารตกแต่ง
ภายในอย่างเหมาะสม และมสีิง่อ านวยความสะดวกเพยีงพอ โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.66, 4.60 และ 
4.28 ตามล าดบั   
  ด้านกระบวนการ ทศันคตทิี่มสี่วนประสมการตลาดบรกิารของผู้ใช้บรกิารศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นกระบวนการ โดยรวมอยู่ในระดบัด ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.79 และเมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบแบบสอบถามมทีศันคตริะดบัดมีาก จ านวน 3 ขอ้ ไดแ้ก่ 
มกีารการให้บรกิารอย่างเป็นไปตามล าดบัก่อน-หลงั การจดัยาตามค าสัง่แพทยม์คีวามถูกต้องและ
อธิบายวิธีการใช้ยาได้อย่างละเอียดถูกต้องและครบถ้วน และมีระบบการติดต่อในกรณีที่เกิด
ผลขา้งเคยีงจากการรกัษา โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.35, 4.31 และ 4.28 ตามล าดบั และมทีศันคตไิมด่ ี1 

ขอ้ คอื มรีะยะเวลาการรอคอยรบับรกิารนาน มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.20  
 
  ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

 ประสบการณ์การใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY พบว่า 
ผู้ใช้บรกิารผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY มา
ก่อน จ านวน 163 คน คดิเป็นรอ้ยละ 77.60 และมผีู้ใช้บรกิารรายใหม่ที่ไม่เคยใช้บรกิารศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY จ านวน 47 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.40 

 วตัถปุระสงค์ของการมาศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY พบว่า ผู้ใช้บรกิาร
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มาท าหตัถการทางการแพทย ์ (Medical Procedure) จ านวน 99 คน คดิ
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เป็นร้อยละ 47.14 รองลงมาคือ ปรึกษาแพทย์ (Consultation) จ านวน 58 คน และติดตามอาการ 
(Follow up) จ านวน 53 คน หรอืคดิเป็นรอ้ยละ 27.62 และ 25.24 ตามล าดบั 

 ช่องทางท่ีท าให้รู้จกัศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่จ านวน 95 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.20 รูจ้กัศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ 
iSKY จากญาต/ิเพื่อน รองลงมาคอืรูจ้กัจากสื่อสงัคมออนไลน์ จ านวน 57 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.10 ถดั
มาคอื Beauty Blogger จ านวน 25 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.90 อื่น ๆ จ านวน 19 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.10 

สื่อสิง่พมิพจ์ านวน 13 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.20 และจากงานแถลงข่าว/กจิกรรม จ านวน 1 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 0.50 ตามล าดบั 

 เหตุผลท่ีเลือกใช้บริการศูนยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY พบว่า ผู้ใช้บรกิาร
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY เพราะแพทยม์ี
ความเชี่ยวชาญน่าเชื่อถอื จ านวน 146 คน หรอืคดิเป็นรอ้ยละ 69.52 รองลงมาคอื iSKY เชื่อถอืและ
ไว้ใจได้ จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 อันดับที่ 3 คือ บริการของ iSKY มีความถูกต้อง 
ปลอดภยั มปีระสทิธภิาพ และไดร้บัการรบัรองจากองคก์ารอาหารและยาของประเทศไทย และ iSKY 

ไม่มนีโยบายยดัเยยีดการขาย จ านวนเท่า ๆ กนัอย่างละ 10 คน หรอืคดิเป็นรอ้ยละ 4.76 ถดัมาคอื 
เดนิทางสะดวก จ านวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.81 บรกิารมคีวามหลากหลาย จ านวน 7 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 3.33 มนีวตักรรมและเทคโนโลยทีีท่นัสมยั จ านวน 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.39 อื่น ๆ จ านวน 2 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.95 และราคามคีวามเหมาะสม จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.48 ตามล าดบั 

 ประเภทการรกัษาและบริการท่ีใช้บริการเป็นส่วนใหญ่ท่ีศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เขา้รบัการรกัษาหรอืใชบ้รกิารดา้นการ
รกัษาสวิ/หลุมสวิ/รอยสวิ จ านวน 62 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.50 รองลงมาคอืการรกัษาฝ้า/กระ/จุดด่าง
ด า จ านวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.90 ถดัมาคอืการยกกระชบั/ปรบัรูปหน้า/ลบริว้รอย จ านวน 32 

คน คดิเป็นร้อยละ 15.20 การรกัษาโรคผวิหนัง จ านวน 21 คน คดิเป็นร้อยละ 10.00 ท าทรตีเม้นท์
บ ารุง/ฟ้ืนฟูสภาพผิว จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 8.60 ก าจัดไฝ/ขี้แมลงวัน/ปาน/ติ่ง/หูด/            
รอยแผลเป็น จ านวน 16 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.60 การรกัษาปานแดง/ปานด า/แผลเป็นคลีอยด ์จ านวน 
7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.30 การก าจดัขน/ลบรอยสกั จ านวน 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.40 และการกระชบั
สดัส่วน/สลายไขมนัดว้ยความเยน็หรอืความรอ้น จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.50 ตามล าดบั 

  รูปแบบการใช้บริการท่ีศูนย์ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY พบว่า ผู้ใช้บรกิาร
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บรกิารเป็นคอร์ส/แพ็คเกจ จ านวน 117 คน คดิเป็นร้อยละ 55.70 

รองลงมาคอืใชบ้รกิารเป็นครัง้จ านวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.30 ตามล าดบั 

 โปรโมชัน่ท่ีจงูใจให้ตดัสินใจใช้บริการมากท่ีสดุ พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่จ านวน 114 คน หรอืคดิเป็นรอ้ยละ 54.29 เหน็ว่าโปรโมชัน่ทีจ่งูใจใหต้ดัสนิใจใช้บรกิารมาก
ทีสุ่ดคอืการใหส้่วนลด รองลงมาคอื การแถม เช่น ซือ้ 1 คอรส์ แถม 1 ครัง้ จ านวน 58 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 27.62 จดัแพค็เกจราคาพเิศษ เช่น การยกกระชบัด้วย Ulthrapy + การฉีดสารโบทูลนิัม ทอ็กซนิ + 
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การฉีดสารเตมิเตม็ จ านวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.57 ราคาพเิศษส าหรบัการใชบ้รกิารในวนัธรรมดา 
เวลา 10.00-16.00 น. (Off-peak promotion) จ านวน 9 คน คดิเป็นร้อยละ 4.29 โปรโมชัน่ร่วมกับบตัร
เครดติ จ านวน 4 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.90 การแลกซื้อผลติภณัฑร์าคาพเิศษ จ านวน 3 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 1.43 ตามล าดบั และล าดบัสุดทา้ยคอื บตัรแทนเงนิสด (Cash Card) และอื่น ๆ จ านวนอย่างละ 
2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.95 

 จ านวนครัง้ท่ีใช้บริการศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY โดยเฉล่ีย ... ครัง้/ 3 

เดือน พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY โดยเฉลีย่ 2 ครัง้/ 3 เดอืน 
โดยต ่าสุดที ่0 ครัง้/ 3 เดอืน และสงูสุดที ่12 ครัง้/ 3 เดอืน 

 ค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY โดยเฉล่ีย ... 
บาท/ครัง้ พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารส่วนใหญ่มคี่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้อยู่ที ่ 7,073 บาท/
ครัง้ โดยมคี่าใชจ้า่ยต ่าสุดที ่300 บาท/ครัง้ และสงูสุดที ่75,500 บาท/ครัง้ 
 แนวโน้มการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ในอนาคต พบว่า 
ผู้ใช้บรกิารผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะยงัคงใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 

ต่อไปอยา่งแน่นอน โดยมคี่าเฉลีย่ที ่4.50 และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานที ่.665 

 การแนะน าศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แก่ผู้อ่ืน พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่จะแนะน าศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY แก่ผูอ้ื่นอยา่งแน่นอน โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.47 และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั .679 

 การตอบสนองต่อความคาดหวงัจากการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรม
เลเซอร ์iSKY พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไดร้บัการตอบสนองต่อความคาดหวงั
ในระดบัเป็นไปตามที่ได้คาดหวงัไว้ โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.15 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
.653 
 
ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมาน 

  การทดสอบสมมตฐิาน ผูว้จิยัไดท้ าการวเิคราะหข์อ้มลูตามล าดบั ดงัต่อไปนี้ 
 สมมติฐานท่ี 1 ผูใ้ช้บริการท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั อนัประกอบ
ไปด้วยเพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน มี
พฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั 

  สมมติฐานท่ี 1.1 ผู้ใช้บริการท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์
ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั 

   สมมตฐิานที่ 1.1.1 ผู้ใช้บรกิารที่มเีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ แตกต่างกนั 
ผลการวจิยัพบว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ ไมแ่ตกต่างกนั 
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   สมมตฐิานที ่1.1.2 ผูใ้ชบ้รกิารที่มเีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต แตกต่างกนั ผลการวจิยั
พบว่า ผู้ใช้บรกิารที่มเีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ 
iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต ไมแ่ตกต่างกนั 
 
   สมมติฐานท่ี 1.2 ผู้ใช้บริการท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์
ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั 

   สมมตฐิานที ่1.2.1 ผูใ้ชบ้รกิารที่มอีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ แตกต่างกนั 
ผลการวจิยัพบว่า ผู้ใช้บรกิารที่มอีายุน้อยกว่าหรอืเท่ากับ 30 ปี มพีฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉลี่ยต่อครัง้ น้อยกว่า 
ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายมุากกว่าหรอืเท่ากบั 41 ปี โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 6,700.27 บาท 

   สมมตฐิานที ่1.2.2 ผูใ้ชบ้รกิารที่มอีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต แตกต่างกนั ผลการวจิยั
พบว่า ผู้ใช้บรกิารที่มอีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ 
iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต ไมแ่ตกต่างกนั 
  
  สมมติฐานท่ี 1.3 ผู้ใช้บริการท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้
บริการศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั 

   สมมตฐิานที ่1.3.1 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่สีถานภาพการสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อ
ครัง้ แตกต่างกนั ผลการวจิยัพบว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่สีถานภาพการสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ ไม่
แตกต่างกนั 

   สมมตฐิานที ่1.3.2 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่สีถานภาพการสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต แตกต่างกนั 
ผลการวจิยัพบว่า ผู้ใช้บรกิารที่มสีถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั มแีนวโน้มการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ต่อในอนาคต มากกว่าผู้ใช้บรกิารที่มสีถานภาพโสด/หย่าร้าง/หม้าย/
แยกกนัอยู ่อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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  สมมติฐานท่ี 1.4 ผู้ใช้บริการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้
บริการศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั 

   สมมตฐิานที ่1.4.1 ผูใ้ชบ้รกิารที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้
บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ 
แตกต่างกนั ผลการวจิยัพบว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตรี มพีฤตกิรรมการใช้
บรกิารศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้ 
มากกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีและระดบัปรญิญาตร ีอยา่งมนียัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 4,939.75 บาท และ 4,039.83 บาท 

   สมมตฐิานที ่1.4.2 ผูใ้ชบ้รกิารที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้
บรกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต แตกต่างกนั 
ผลการวจิยัพบว่า ผูใ้ชบ้รกิารที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต ไมแ่ตกต่างกนั 
 
  สมมติฐานท่ี 1.5 ผู้ใช้บริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้บริการ
ศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั 

   สมมตฐิานที ่1.5.1 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนย์
ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ แตกต่างกนั 
ผลการวิจยัพบว่า ผู้ใช้บริการที่มีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ ไมแ่ตกต่างกนั 

   สมมตฐิานที ่1.5.2 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต แตกต่างกนั ผลการวจิยั
พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีเ่ป็นเจา้ของกจิการมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์
iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต แตกต่างจากผู้ใช้บริการที่ประกอบอาชีพพนักงาน
บรษิัทเอกชน อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 กล่าวคือ ผู้ใช้บริการที่เป็นเจ้าของกิจการ            
มพีฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บรกิารใน
อนาคต มากกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีป่ระกอบอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั .323 
 
  สมมติฐานท่ี 1.6 ผู้ใช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรม
การใช้บริการศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY แตกต่างกนั 

   สมมตฐิานที่ 1.6.1 ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อ
ครัง้ แตกต่างกัน ผลการวิจยัพบว่า ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาทขึ้นไป มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใชจ้่ายในการใช้บรกิารโดย
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เฉลี่ยต่อครัง้ มากกว่า ผู้ใช้บรกิารที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท และ
ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้เฉลี่ยต่อ 20,001-40,000 บาท โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 5,424.62 บาท 
และ 4,602.40 บาท ตามล าดบั 
   สมมตฐิานที่ 1.6.2 ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การใช้บรกิารศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต 
แตกต่างกนั ผลการวจิยัพบว่า ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้
บรกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต ไมแ่ตกต่างกนั  
 
 สมมติฐานท่ี 2 ทศันคติท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์/
บริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมตลาด ด้านบุคลากร             
ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการ
ศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

  สมมติฐานท่ี 2.1 ทศันคติท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ มีความสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้
บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ 

  ผลการวจิยัพบว่า 
   ด้านผลิตภณัฑ์/บริการ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมตลาด 
ด้านบุคลากร และด้านลกัษณะทางกายภาพ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนย์
ผวิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้  
  ด้านราคา มคีวามสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรม
เลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั .05 
โดยมคีวามสมัพนัธท์ศิทางตรงขา้มกนัในระดบัต ่ามาก 

  ด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใชจ้่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่
ระดบั .05 โดยมคีวามสมัพนัธท์ศิทางตรงกนัขา้มในระดบัค่อนขา้งต ่า 
   
  สมมติฐานท่ี 2.2 ทศันคติท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ มีความสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้
บริการในอนาคต 

  ผลการวจิยัพบว่า 
  ด้านผลิตภณัฑ์/บริการ และด้านบุคลากร มคีวามสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้
บริการศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยมคีวามสมัพนัธท์ศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง 
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  ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมตลาด ด้านลกัษณะ
ทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารในอนาคต อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั .05 
โดยมคีวามสมัพนัธท์ศิทางเดยีวกนัในระดบัค่อนขา้งต ่า  
 

อภิปรายผล 
 ผลจากการวจิยัเรื่อง “ความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารกบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY” มปีระเดน็ใหอ้ภปิรายผล ดงันี้ 
 สมมติฐานท่ี 1 ผู้ใช้บรกิารที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั อนัประกอบไป
ด้วยเพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน มพีฤตกิรรม
การใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY แตกต่างกนั  
 ผู้ใช้บริการท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการการใช้บริการศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้
บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้แตกต่างกนั  
  อายุ จากผลการวจิยัพบว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
ศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้แตกต่าง 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กล่าวคือ ผู้บริโภคที่มีอายุมากกว่าหรือเท่ากับ 41 ปี มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใชจ้่ายในการใช้บรกิารโดย
เฉลีย่ต่อครัง้สงูสุด เนื่องจาก ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายสุูงขึน้ยอ่มต้องมรีายได้สูงขึน้และต าแหน่งหน้าทีก่าร
งานทีม่ ัน่คง และไดพ้บปะผูค้นมากยิง่ขึน้ รวมถงึมปัีญหาดา้นผวิพรรณมากยิง่ขึน้ โดยเฉพาะในด้าน
ริ้วรอยและความหย่อนคล้อยของผวิที่เพิ่มขึ้นตามอายุสูงขึ้น ผู้ใช้บรกิารกลุ่มนี้จึงต้องการแก้ไข
ปัญหาดา้นผวิพรรณและเสรมิสรา้งความมัน่ใจใหแ้ก่ตนเอง และยนิดทีีจ่ะจ่ายเงนิในจ านวนที่สูงขึ้น
เพื่อใหม้บีุคลกิภาพทีด่ ีมคีวามมัน่ใจเพิม่มากขึน้ ดงันัน้ ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุมากกว่าหรอืเท่ากบั 41 ปี 
จงึมจี านวนเงนิค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้สู งกว่าผู้ใช้บรกิารที่มชี่วงอายุต ่ากว่า       
ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศศยิาพชัร นันทดวีฒัน์ (2558) เรื่อง ส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกความงามและผิวหนังของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ39 ปีขึน้ไป มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารคลนิิกความงามและ
ผวิพรรณ ดา้นจ านวนเงนิทีจ่า่ยในการเขา้ใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้มากทีสุ่ด 

  ระดบัการศึกษา จากผลการวิจยัพบว่า ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกัน มี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใชจ้่ายในการใช้บรกิารโดย
เฉลี่ยต่อครัง้แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กล่าวคือ ผู้ใช้บริการที่มีระดับ
การศึกษาสูงกว่าปรญิญาตร ีมพีฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY       
ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้ สูงที่สุด เนื่องจาก ผู้ใช้บรกิารที่มกีารศกึษาสูงกว่า
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ระดบัปรญิญาตร ีส่วนใหญ่ย่อมต้องมรีายได้สูงไปด้วย และสามารถตดัสนิใจใช้จ่ายได้โดยล าพงั
ตนเอง รวมถงึไดศ้กึษาขอ้มลูเพื่อประกอบการตดัสนิใจในการใช้บรกิารใด ๆ เพื่อความมัน่ใจว่าจะ
ไดร้บับรกิารทีด่ ีถูกตอ้ง และมปีระสทิธภิาพ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เนาวรตัน์ เอกวโิรจน์สกุล 
(2554) เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการดูแลรักษาผิวหน้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคที่มกีารศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารดูแล
รกัษาผวิหน้าด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารต่อเดอืนสูงกว่าผูท้ี่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรหีรอืต ่า
กว่า 
  รายได้เฉล่ียต่อเดือน จากผลการวิจยัพบว่า ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใชจ้่ายในการ
ใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ ี
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่ 40,001 บาทขึ้นไป มพีฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้สูงสุด เนื่องจากกลุ่มผูใ้ชบ้รกิารทีร่ายได้
เฉลี่ยต่อเดอืน 40,001 บาทขึ้นไป เป็นกลุ่มที่รายได้ค่อนข้างสูง และอาจจะมอีายุสูงเช่นเดยีวกนั 
ยอ่มตอ้งมปัีญหาทางดา้นสภาพผวิพรรณ ทัง้ความหยอ่นคลอ้ยและริว้รอยทีเ่พิม่มากขึน้ อกีทัง้การที่
มรีายได้ทีค่่อนขา้งสูง จงึท าให้มอี านาจในการจบัจ่ายใชส้อยสูงตามรายได้ ดงันัน้ผูใ้ชบ้รกิารกลุ่มนี้ 
จึงให้ความสนใจในหน้าตา ผิวพรรณ และรูปร่างเป็นพิเศษ เพื่อส่งเสริมให้มีบุคลิกภาพที่ดูดี 
ผู้ใช้บรกิารกลุ่มนี้จงึยนิดีที่จะจ่ายเงนิมากขึ้นเมื่อเห็นว่าบรกิารนัน้สามารถตอบสนองของความ
ตอ้งการของตนได ้ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของเนาวรตัน์ เอกวโิรจน์สกุล (2554) เรือ่ง ปัจจยัทีม่ผีล
ต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารดูแลรกัษาผวิหน้าของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคที่
มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่ 30,000 บาท มพีฤตกิรรมด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารต่อเดอืนสูงกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้ ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท และ 15,001-30,000 บาท  
 
 ผู้ใช้บริการท่ีมีสถานภาพการสมรส และอาชีพ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้
บริการศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต 
แตกต่างกนั  
  สถานภาพการสมรส จากการวจิยัพบว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่สีถานภาพการสมรสแตกต่าง
กนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารใน
อนาคตแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารทีม่สีถานภาพสมรส/        
อยูด่ว้ยกนั มแีนวโน้มทีจ่ะกลบัมาใชบ้รกิารในอนาคตมากกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่สีถานภาพโสด/หยา่รา้ง/
หมา้ย/แยกกนัอยู่ ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นันทม์นัส คุณากรโชตพินัธ ์(2550) เรื่อง ความ
คาดหวงัและการรบัรูจ้รงิของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอพฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑแ์ละบรกิารคลนิิกดูแลรกัษา
ผวิพรรณ “เฉลมิพร-ภูษติ คลนิิก” ทีพ่บว่าผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพโสดมพีฤตกิรรมด้านการกลบัมาใช้
อกีในอนาคตมากกว่าสถานภาพอื่น ๆ อาจเนื่องจากผู้ใช้บรกิารศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ 
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iSKY ทีม่สีถานภาพสมรสส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป และมอีายุตัง้แต่ 31 ปี
ขึ้นไป อยู่ในช่วงของการเติบโตทางต าแหน่งหน้าที่การงาน กลุ่มนี้จงึเป็นกลุ่มที่มสีถานภาพทาง
เศรษฐกจิและสงัคมทีด่ ีรวมถงึดว้ยช่วงวยัทีเ่พิม่ขึน้ปัญหาดา้นริว้รอยและความหยอ่นคลอ้ยของผวิก็
ยิง่ตามขึ้นตามไปด้วย คนกลุ่มนี้จงึมคีวามสามารถในการซื้อและยินดีที่จะจ่ายในจ านวนเงินที่
มากกว่าเพื่อตอบสนองต่อความปรารถนาของตนจงึมแีนวโน้มที่จะกลบัมาใช้บรกิารอกีในอนาคต
มากกว่าผูใ้ชบ้รกิารมสีถานภาพโสด/หยา่รา้ง/หมา้ย/แยกกนัอยู่  
   อาชีพ จากการวจิยัพบว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
ศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บรกิารในอนาคตแตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ผูใ้ชบ้รกิารทีเ่ป็นเจา้ของกจิการ มแีนวโน้มกลบัมาใช้บรกิาร
ในอนาคตมากกว่าอาชพีอื่น ๆ เนื่องจากผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั ย่อมต้องมีสถานภาพทาง
เศรษฐกจิและสงัคมที่แตกต่างกนั โดยเฉพาะอย่างยิง่ผู้ใช้บรกิารที่เป็นเจา้ของกจิการ จะมสีงัคมที่
กวา้งขวา้งกว่าผูใ้ชบ้รกิารกลุ่มอาชพีอื่น มสีถานะทางสงัคมทีสู่งกว่า และมกีารพบปะผูค้นทัง้ในทาง
ธุรกจิและวงสงัคม รวมถงึการตดิต่อเจรจาธุรกจิกบัคู่คา้ และผูใ้ชบ้รกิารกลุ่มนี้มกัมฐีานะดแีละรายได้
สงู อกีทัง้ยงัมบีทบาททางสงัคมในระดบัผูน้ า ผูใ้ชบ้รกิารกลุ่มนี้จงึตอ้งการความมัน่ใจในตนเองทัง้ใน
ดา้นรปูลกัษณ์หน้าตา เพื่อส่งเสรมิใหม้ภีาพลกัษณ์ทีด่ใีนสงัคม ผูใ้ชบ้รกิารทีเ่ป็นเจา้ของกจิการจงึมี
แนวโน้มทีจ่ะใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ต่อในอนาคตมากกว่ากลุ่มอาชพีอื่น 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบังานวจิยัของ นนัทม์นสั คุณากรโชตพินัธ ์(2550) เรือ่ง ความคาดหวงัและการรบัรู้
จรงิของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอพฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑแ์ละบรกิารคลนิิกดูแลรกัษาผวิพรรณ “เฉลมิพร-
ภูษิต คลนิิก” พบว่าผู้บรโิภคที่เป็นนักเรยีน/นักศกึษามพีฤติกรรมด้านการกลบัมาใช้บรกิารอีกใน
อนาคตมากกว่าผูบ้รโิภคกลุ่มอื่น ๆ 
 
 สมมติฐานท่ี 2 ทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ/์บรกิาร 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

 ทศันคติท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านราคา และด้านกระบวนการ มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้าน
ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉล่ียต่อครัง้ 

 ทศันคติท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการด้านราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใชจ้า่ยในการใชบ้รกิารโดยเฉลีย่ต่อครัง้ 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยมคีวามสมัพนัธ์ทิศ
ทางตรงข้ามกนัในระดบัต ่ามาก กล่าวคอื ถ้าผู้ใช้บรกิารมทีศันคติที่ไม่ดีต่อส่วนประสมการตลาด
บรกิาร ดา้นราคา เพิม่ขึน้ จะท าใหพ้ฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 
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ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้เพิม่ขึน้ อาจเนื่องมาจากทศันคตทิี่ผู้ใช้บรกิารมต่ีอ
ส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้นราคาของศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY โดยรวมที่อยู่ใน
ระดบัด ีแต่เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่าผู้ใช้บรกิารมทีศันคตไิม่ดใีนประเด็นราคาค่าบรกิารทาง
การแพทยข์อง iSKY สงูกว่าคลนิิกอื่น แต่ผูใ้ชบ้รกิารเหน็ว่าแมร้าคาค่าบรกิารทางการแพทยข์องศูนย์
ผิวหนังและศัลยกรรมเลเซอร์ iSKY จะสูงกว่าคลินิกอื่นแต่เป็นราคาที่คุ้มค่าเมื่อเปรียบเทียบกับ
คุณภาพบรกิารที่ได้รบั ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ เพน (Payne.  1993 อ้างอิงใน ชยัสมพล ชาว
ประเสรฐิ.  2546:  63) กล่าวว่า ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าผลติภณัฑก์บัราคาผลติภณัฑ์
นัน้ ถา้คุณค่าสงูกว่าราคาผูบ้รโิภคจะเกดิการตดัสนิใจซือ้  
 ทศันคติท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ดา้นค่าใชจ้่ายในการใช้บรกิารโดย
เฉลี่ยต่อครัง้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยมี
ความสมัพนัธท์ศิทางตรงขา้มกนัในระดบัค่อนขา้งต ่า กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมทีศันคตทิีไ่ม่ดต่ีอส่วน
ประสมการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ เพิม่ขึน้ จะท าใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บรกิารโดยเฉลี่ยต่อครัง้ เพิ่มขึ้น อาจเนื่องมาจาก
ผู้ใช้บรกิารเหน็ว่าศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY มกีระบวนการและขัน้ตอนการให้บรกิาร
อย่างเป็นขัน้ตอนและมีความถูกต้อง แม้จะต้องใช้ระยะเวลาการรอรบับริการที่นานก็ตาม แต่
ผู้ใช้บรกิารยนิดทีี่จะรอเพราะแพทยข์องศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY มคีวามเชี่ยวชาญ 
และบรกิารมคีุณภาพ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ เพน (Payne.  1993 อ้างอิงใน ชยัสมพล ชาว
ประเสรฐิ.  2546:  63) กล่าวว่า กระบวนการถอืเป็นส่วนประสมการตลาดทีม่คีวามส าคญัมาก ต้อง
อาศยัพนักงานที่มปีระสทิธภิาพ หรอืเครื่องมอืที่ทนัสมยัในการท าให้เกดิกระบวนการที่สามารถส่ง
มอบบรกิารที่มคีุณภาพ เนื่องจากการให้บรกิารโดยทัว่ไปมกัจะประกอบด้วยหลายขัน้ตอน ตัง้แต่
การต้อนรบั การสอบถามขอ้มลูเบื้องต้น การใหบ้รกิารตามความต้องการ การช าระเงนิ ซึง่ในแต่ละ
ขัน้ตอนจะตอ้งประสานเชื่อมโยงกนัอย่างด ี 
 
 ทัศนคติท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านผลิตภณัฑ์/บริการ ด้านราคา               
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมตลาด ด้านบคุลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
และด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถ้าผู้ใช้บรกิารมี
ทศันคตทิีด่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารเพิม่ขึน้ จะท าใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและ
ศัลยรรมเลเซอร์ iSKY ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคตเพิ่มขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด
กระบวนการตดัสินใจซื้อของ ค็อตเลอร์ (Kotler.  2003: 274-283) ในขัน้ตอนพฤติกรรมหลงัการซื้อ 
กล่าวคอื หลงัจากทีซ่ือ้ผลติภณัฑม์าแลว้ ผูบ้รโิภคย่อมจะมปีระสบการณ์ตามระดบัของความพงึพอใจ
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หรอืไม่พงึพอใจในระดบัใดระดบัหนึ่ง  ซึง่ความพงึพอใจหลงัการซือ้จะเกดิขึน้ในระดบัใดย่อมขึน้อยู่กบั
ความคาดหวงัในตวัผลิตภณัฑ์ของผู้บรโิภคและการท างานของผลติภณัฑ์ที่คาดหวงัไว้  ดงันัน้ ถ้า
ผลติภณัฑไ์ม่ตรงกบัความคาดหวงัของผูบ้รโิภคกย็่อมจะท าใหเ้กดิความรูส้กึไม่พงึพอใจ แต่ถ้าตรงกบั
ความคาดหวงัผู้บรโิภคจะเกดิความรูส้กึเฉย ๆ และเช่นเดยีวกนัหากผลติภณัฑน์ัน้สามารถท างานได้
เกินความคาดหวงัที่ตัง้หวงั ผู้บรโิภคก็ย่อมจะเกิดความพงึพอใจยิง่ขึ้น โดยที่ความรู้เหล่านี้จะสร้าง
ความแตกต่างในแงว่่าผูบ้รโิภคจะกลบัมาซือ้ผลติภณัฑน์ัน้ใหม ่และจะพดูถงึผลติภณัฑใ์นแงด่หีรอืไม่ดี
กบับุคคลอื่นต่อไปหรอืไม่ ทัง้นี้ผูบ้รโิภคจะสรา้งรูปแบบความคาดหวงัของตนตามข่าวสารทีไ่ด้รบัจาก
พนักงานขาย เพื่อน และแหล่งข้อมูลข่าวสารอื่น ๆ และในส่วนของกิจกรรมหลงัการซื้อนัน้ หาก
ผู้บรโิภคมคีวามพงึพอใจก็จะมโีอกาสที่จะกลบัมาซื้อผลติภณัฑด์งักล่าวอกีครัง้ และผู้บรโิภคที่พงึ
พอใจกจ็ะมแีนวโน้มที่จะพูดถงึสิง่ด ีๆ เกี่ยวกบัตราสนิค้าดงักล่าวกบับุคคลอื่น ๆ แต่อย่างไรก็ตาม 
หากผูบ้รโิภคทีไ่ม่พงึพอใจกย็่อมจะมปีฏกิริยิาที่แตกต่างกนัออกไป โดยทีผู่บ้รโิภคอาจจะละทิ้งหรอื
ส่งคนืผลติภณัฑ์ และอาจจะแสดงความคดิเห็นหรอืมปีฏกิริยิาแสดงให้สาธารณชนเห็น เช่น การ
แสดงคดิเหน็เชงิต่อผลติภณัฑผ์่านสื่อต่าง ๆ รวมถงึการแสดงออกส่วนบุคคล ได้แก่ การตดัสนิใจ
หยุดการซื้อผลติภณัฑด์งักล่าว เป็นต้น และสอดคล้องกบังานวจิยัของ กษมา กลัปด ี(2550) เรื่อง 
ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารคลนิิกรกัษาความงาม ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี 
จงัหวดัอุบลราชธานี ทีพ่บว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑห์รอืการใชบ้รกิาร 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากรทีใ่หบ้รกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้น
กระบวนการใหบ้รกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิาร  
 

ข้อเสนอแนะจากการวิจยั 
  จากผลการวจิยัเรื่อง “ความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตทิีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดบรกิารกบั
พฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY” ผู้วจิยัจงึมขีอ้เสนอแนะเพื่อเป็น
แนวทางในการด าเนินธุรกจิและปรบัปรุงการออกแบบส่วนประสมการตลาดบรกิารของศูนยผ์วิหนัง
และศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ดงันี้ 
  1. ผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY มคีวามเหน็ว่า ราคาค่าบรกิารทาง
การแพทยข์องศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY มรีาคาสงูกว่าคลนิิกอื่นทีใ่หบ้รกิารในลกัษณะ
เดยีวกนั แต่ผู้ใช้บรกิารเห็นว่าเป็นราคาที่คุ้มค่าเมื่อเปรยีบเทยีบกบัคุณภาพผลติภณัฑ์/บรกิารที่
ได้รบั ดงันัน้ ศูนยผ์วิหนังและศัลยกรรมเลเซอร ์iSKY ต้องพฒันาการบรกิารเพื่อส่งมอบคุณค่าและ
สร้างประสบการณ์การรกัษาอนัยอดเยี่ยมให้แก่ผู้ใช้บรกิาร เช่น การสามารถจดจ าผู้ใช้บรกิารได้
เพื่อใหผู้ใ้ชบ้รกิารมคีวามรูส้กึไดร้บัการดูแลเอาใจใส่และผูกพนักบั iSKY และอาจรวมไปถงึการมอบ
สิทธิพิเศษในโอกาสพิเศษต่าง ๆ เช่น วนัคล้ายวนัเกิด เป็นต้น ตลอดจนต้องสร้างการรับรู้แก่
ผู้ใช้บรกิารในด้านเครื่องมอืและอุปกรณ์ตลอดจนบรกิารต่าง ๆ ของศูนย์ผิวหนังและศัลยกรรม
เลเซอร ์iSKY เป็นบรกิารที่มปีระสทิธภิาพ ถูกต้อง และได้รบัการรบัรองจากองค์การอาหารและยา
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ของประเทศไทย เพื่อใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความมัน่ใจในคุณภาพบรกิารและเมือ่ผูใ้ชบ้รกิารเปรยีบเทยีบ
ระหว่างราคาผลติภณัฑ/์บรกิารกบัคุณค่าไดร้บั ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผูใ้ชบ้รกิารจะเกดิการตดัสนิใจ
ซือ้และจะกลบัมาใช้บรกิารอกี ซึง่ศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY จะต้องค านึงถงึคุณค่าใน
สายตาของผูใ้ชบ้รกิาร รวมถงึพจิารณาราคาของคู่แขง่และราคาขายสนิคา้ทดแทนดว้ย  
  2. ผูใ้ชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ส่วนใหญ่เหน็ว่าโปรโมชัน่ของศูนย์
ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ไม่มคีวามหลากหลายเท่าที่ควรและไม่ก่อให้เกิดการจูงใจให้
ตดัสนิใจซื้อ โดยศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ควรพจิารณาการให้ส่วนลดพเิศษเพราะ
จากการวจิยัพบว่าผูใ้ชบ้รกิารกว่ารอ้ยละ 54.29 เหน็ว่าเป็นสิง่ทีจ่งูใจใหต้ดัสนิใจใชบ้รกิารมากที่สุด 
รองลงมาคอืการแถม เช่น 1 คอรส์ แถม 1 ครัง้ เป็นต้น และการจดัแพค็เกจบรกิารในราคาพิเศษ 
นอกจากนี้ช่วงเวลากลางวนัในวนัจนัทร์-วนัศุกร์ ศูนย์ผวิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY ควรจดั
โปรโมชัน่พเิศษเพื่อเพิม่จ านวนผูใ้ชบ้รกิารในช่วงเวลาดงักล่าว เช่น ราคาพเิศษส าหรบัการรกัษาใน
วนัจนัทร-์วนัศุกร ์เวลา 10.00-16.00 น. (Off-peak promotion) หากศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์
iSKY สามารถปรับปรุงและพัฒนาด้านการส่งเสริมตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของ
ผูใ้ชบ้รกิารได ้กจ็ะท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารมแีนวโน้มกลบัมาใชบ้รกิารอกี รวมถงึศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY อาจต้องปรบัรปูแบบการผ่อนช าระใหม้คีวามยดืหยุ่นมากยิง่ขึน้เพื่อใหผู้้ใช้บรกิารเกดิ
ความรู้สึกว่าจ านวนที่จ่ายนัน้ไม่ได้มาก โดยอาจติดต่อธนาคารในกลุ่ม TAPS หรอื Thai Alliance 

Payment System ซึง่ประกอบดว้ย 5 ธนาคาร เพื่อขอใชบ้รกิารเครือ่งรบับตัรเครดติ (EDC) ซึง่เป็นการ
รวมฟังก์ชัน่การใชง้านของ 5 ธนาคารในเครื่องเดยีว เช่น ฟังก์ชัน่การผ่อนช าระ เป็นต้น อนัจะเป็น
การเพิม่ช่องทางการจดัรายการส่งเสรมิการขายระหว่าง iSKY กบัผูใ้ชบ้รกิารไดอ้ย่างมปีระสทิธ ิและ
สามารถเขา้ถงึกลุ่มลกูคา้ไดเ้ป็นจ านวนมาก  
 3. ศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY ควรปรบัปรุงด้านการบรหิารจดัการแถวคอย 
เพื่อไม่ใหผู้ใ้ชบ้รกิารใชเ้วลาในการรอคอยนานจนเกดิความไม่พงึพอใจ โดยอาจจดัให้มกีารจองควิ
ล่วงหน้าผ่านเวบ็ไชต ์เพื่อใหศู้นยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY สามารถประมาณระยะเวลาการ
ใหบ้รกิารผูใ้ชบ้รกิารแต่ละราย และใหผู้ใ้ชบ้รกิารสามารถทราบล าดบัการรบับรกิารของตนเอง หรอื
อาจแบ่งการนัดหมายตามช่วงเวลาเพื่อไม่ให้เกดิการกระจุกตวัของผู้ใช้บรกิาร โดยที่ ในปัจจุบนัจะ
เป็นนัดหมายที่เวลาเริ่มออกตรวจของแพทย์ ท าให้เกิดความหนาแน่นในช่วงแรกและต้องใช้
ระยะเวลาพอสมควรในการให้บริการผู้ใช้บริการแต่ละราย จงึส่งผลให้ผู้ใช้บรกิารที่มาในเ วลา
ใกลเ้คยีงกนัเป็นจ านวนมากตอ้งใชเ้วลาในการรอคอยนาน  
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ข้อเสนอแนะส าหรบัการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. ควรมกีารศกึษาเกี่ยวกบัส่วนประสมการตลาดที่มต่ีอความพงึพอใจและความภกัดใีน
การใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร์ iSKY เพื่อจะไดผ้ลการวจิยัทีค่รอบคลุม และน าผลที่
ไดม้าใชใ้นการวางแผนธุรกจิ ก าหนดกลยทุธ ์และจดัท าแผนการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของผูใ้ชบ้รกิาร 
 2. ในการศึกษาครัง้ต่อไปควรขยายขอบเขตของการศึกษานอกจากศูนย์ผิวหนังและ
ศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY แลว้ ใหค้รอบคลุมถงึบรกิารอื่น ๆ ของ iSKY ไดแ้ก่ SMILE by iSKY, iHAIR by 

iSKY และ iSurgery by iSKY เพื่อให้ครอบคลุมทุกหน่วยธุรกจิของ iSKY และจะเป็นประโยชน์ต่อการ
ก าหนดกลยทุธท์างการตลาดเพื่อสนบัสนุนการบรบิาลแบบองคร์วม 

 3. ควรมกีารศกึษาในเชงิคุณภาพ เช่น การสนทนากลุ่ม การสมัภาษณ์ผูใ้ชบ้รกิาร เพื่อให้
ไดม้มุมองทีห่ลากหลาย และทราบถงึปัญหาทีผู่ใ้ชบ้รกิารไดป้ระสบมา 
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แบบสอบถาม 
ความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคติท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการกบั 
พฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

 แบบสอบถามนี้ เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
สาขาวชิาการจดัการ โดยมวีตัถุประสงค์ที่จะศึกษาเรื่องความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติที่มต่ีอส่วน
ประสมการตลาดบรกิารกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 

 แบบสอบถามประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงันี้ 
 ส่วนที ่1 ขอ้มลูดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที ่2 ทศันคตดิ้านส่วนประสมการตลาดบรกิารของผู้ใช้บรกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรม
เลเซอร ์iSKY 
 ส่วนที ่3 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์ iSKY 

 ขอ้มลูทีท่่านไดต้อบในแบบสอบถามนี้จะถูกเกบ็เป็นความลบัและจะน าไปใชป้ระโยชน์เพื่อ
การศึกษาในเรื่องนี้ เท่านั ้น ผู้วิจ ัยขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงที่ท่านได้สละเวลาในการตอบ
แบบสอบถามในครัง้นี้ 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

เลขทีแ่บบสอบถาม 

_______ 
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ส่วนท่ี 1 ข้อมลูด้านประชากรศาสตร ์

ค าช้ีแจง : โปรดท าเครือ่งหมาย ✓ ลงในช่อง  หน้าขอ้ความทีต่รงกบัความเป็นจรงิของท่านมาก
ทีสุ่ด  

 1.  เพศ 

   1) ชาย  2) หญงิ 
    

 2. อาย ุ

   1) ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี  2) 21-30 ปี  

   3) 31-40 ปี  4) มากกว่าหรอืเท่ากบั 41 ปี 
   

 3. สถานภาพการสมรส 

   1) โสด    2) สมรส / อยูด่ว้ยกนั    3) หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่/ หมา้ย 
   

 4. ระดบัการศกึษา 

   1) ต ่ากว่าหรอืเทยีบเท่ามธัยมศกึษาตอนปลาย  2) อนุปรญิญา / ปวส. 

   3) ปรญิญาตร ี   4) สงูกว่าปรญิญาตร ี
    

 5. อาชพี 

   1) นกัเรยีน นิสติ นกัศกึษา 

   2) เจา้ของกจิการ 

   3) พ่อบา้น / แมบ่า้น 

   4) ขา้ราชการ / พนกังานของรฐั / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

   5) พนกังานบรษิทัเอกชน 

   6) รบัจา้ง / Freelancer 

   7) อื่น ๆ (ระบุ)........................................................................... 
   

 6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

   1) น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท  2) 10,001-20,000 บาท 

   3) 20,001-30,000 บาท   4) 30,001-40,000 บาท 
   5) 40,001-50,000 บาท   6) 50,001 บาทขึน้ไป 
 



131 
 

ส่วนท่ี 2 ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาดบริการ 

ค าช้ีแจง : โปรดท าเครือ่งหมาย ✓ ในช่องทีต่รงกบัทศันคตขิองท่านมากทีสุ่ด เพยีงช่องเดยีว 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

ระดบัทศันคติ 

เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

เห
น็ด

้วย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
อย่

างยิ่
ง 

5 4 3 2 1 

1. ด้านผลิตภณัฑ ์
เครื่องมอืทางการแพทย์และอุปกรณ์ต่าง ๆ มคีุณภาพและ
พรอ้มใชง้าน 

5 4 3 2 1 

ประเภทบรกิารมคีวามหลากหลาย 5 4 3 2 1 

ผลิตภัณฑ์/ยา/ เวชภัณฑ์/บริการมีประสิทธิภาพและ
ปลอดภยั 

5 4 3 2 1 

นวตักรรมและเทคโนโลยทีีใ่หบ้รกิารมคีวามทนัสมยั 5 4 3 2 1 

2. ด้านราคา 
ราคามคีวามคุ้มค่าเมื่อเปรยีบเทยีบกบัคุณภาพผลติภณัฑ์/
บรกิาร 

5 4 3 2 1 

ราคาผลติภณัฑ/์บรกิารมกีารระบุไวอ้ยา่งชดัเจน 5 4 3 2 1 

ค่าบรกิารทางการแพทยข์อง iSKY มรีาคาสงูกว่าคลนิิกอื่น 5 4 3 2 1 

3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย      
ท าเลทีต่ ัง้มคีวามสะดวกต่อการเดนิทางไปใชบ้รกิาร 5 4 3 2 1 

ทีต่ัง้ของ iSKY อยูใ่กลส้ถานทีพ่กัอาศยั/ทีท่ างาน 5 4 3 2 1 

iSKY มชี่องทางในการติดต่อสื่อสารที่สะดวกและรวดเรว็ 
เช่น โทรศพัท,์ Facebook Fanpage, Line@ 

5 4 3 2 1 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด      
iSKY มกีารประชาสัมพันธ์ข้อมูลโปรโมชัน่ผ่านสื่อดิจิทัล
อยา่งเหมาะสม 

5 4 3 2 1 

เนื้อหา (Content) ในสื่อดจิทิลัของ iSKY มคีวามน่าสนใจและ
ดงึดดูใหต้ดิตาม  

5 4 3 2 1 

iSKY มโีปรโมชัน่ทีห่ลากหลาย 5 4 3 2 1 

 



132 
 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

ระดบัทศันคติ 

เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

เห
น็ด

้วย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
อย่

างยิ่
ง 

5 4 3 2 1 

5. ด้านบคุลากร      

แพทยม์คีวามเชีย่วชาญ 5 4 3 2 1 

แพทยส์ามารถอธบิาย ใหค้ าแนะน า และตอบขอ้ซกัถามได้
อย่างชัดเจน ถูกต้องตามหลักวิชาการและจรรยาบรรณ
แพทย ์

5 4 3 2 1 

พนักงานให้ค าแนะน าและตอบข้อซกัถามได้อย่างชดัเจน
และถูกตอ้ง 

5 4 3 2 1 

พนกังานใหบ้รกิารดว้ยมารยาท กริยิาวาจา สุภาพเรยีบรอ้ย 5 4 3 2 1 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ      

คลนิิกและอุปกรณ์/เครือ่งมอืทางการแพทยม์คีวามสะอาด 5 4 3 2 1 

มกีารตกแต่งภายในอยา่งเหมาะสม 5 4 3 2 1 

มสีิง่อ านวยความสะดวกเพยีงพอ เช่น อุปกรณ์ความบนัเทงิระหว่าง
รอรบับรกิาร  

5 4 3 2 1 

7. ด้านกระบวนการให้บริการ      

มกีารใหบ้รกิารอยา่งเป็นไปตามล าดบัก่อน-หลงั 5 4 3 2 1 

มรีะยะเวลาการรอคอยรบับรกิารนาน 5 4 3 2 1 

การจัดยาตามค าสัง่แพทย์มีความถูกต้องและอธิบาย
วธิกีารใชย้าไดอ้ยา่งละเอยีดถูกตอ้งและครบถว้น 

5 4 3 2 1 

มรีะบบการตดิต่อในกรณทีีเ่กดิผลขา้งเคยีงจากการรกัษา 5 4 3 2 1 

  
ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการใช้บริการศนูยผิ์วหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 
ค าช้ีแจง : โปรดเตมิตวัเลขหรอืท าเครื่องหมาย ✓ ในช่องที่ตรงกบัพฤตกิรรมของท่านมากที่สุด
เพยีงขอ้เดยีว 

1. ท่านเคยใชบ้รกิาร iSKY มาก่อนหรอืไม่ 
    ใช ่                    ไมใ่ช่ 
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2. วนัน้ีท่านมาใชบ้รกิารใดที ่iSKY (เลอืกตอบเพยีงค ำตอบเดยีว) 
 ปรกึษา (Consultation)          ตดิตามอาการ (Follow Up)        
 ท าหตัถการ (Medical Procedure)   
     

3. ท่านรู้จกัศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ไดอ้ยา่งไร (เลอืกตอบเพยีงค ำตอบเดยีว) 
 สื่อสิง่พมิพ ์เช่น หนงัสอืพมิพ,์ นิตยสาร       ญาต/ิเพื่อนแนะน า     
 งานแถลงขา่ว/กจิกรรม  Beauty Blogger (เช่น Erk-Erk, ป้าวุน้เสน้)   
 Social Media   อื่น ๆ (ระบุ) ............................................... 
 

4. เหตผุลใดส าคญัท่ีสดุทีท่่านเลอืกใช้บริการศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY (เลอืกตอบ
เพยีงค ำตอบเดยีว) 

   แพทยม์คีวามเชีย่วชาญน่าเชื่อถอื  ราคามคีวามเหมาะสม  
  เดนิทางสะดวก  มนีวตักรรมและเทคโนโลยทีีท่นัสมยั 
  iSKY เชือ่ถอืและไวใ้จได ้  บรกิารมคีวามหลากหลาย 
  บรกิารของ iSKY มคีวามถูกตอ้ง ปลอดภยั มปีระสทิธภิาพ และไดร้บัการรบัรองจาก อย.  
 iSKY ไมม่นีโยบายยดัเยยีดการขาย  อื่น ๆ (ระบุ) .............................................. 

 
5. ในช่วงระยะเวลา 3 เดือนท่ีผา่นมา ท่านไดใ้ช้บริการศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY 

โดยประมาณ ........................... ครัง้/3 เดือน 
 

6. ค่าใช้จ่ายของท่านในการเขา้ใชบ้รกิาร iSKY โดยเฉล่ีย ............................ บาท/ครัง้ 
 
7. การรกัษาและบริการประเภทใดทีท่่านเขา้ใชบ้รกิารเป็นส่วนใหญ่ที ่iSKY (เลอืกตอบเพยีงค ำตอบเดยีว) 

  รกัษาโรคผวิหนงั  ก าจดัไฝ/ขีแ้มลงวนั/ปาน/ติง่/หดู/รอยแผลเป็น 

  รกัษาฝ้า/กระ/จดุด่างด า  ยกกระชบัผวิ/ปรบัรปูหน้า/ลบริว้รอย 

  รกัษาสวิ/หลุมสวิ/รอยสวิ  กระชบัสดัส่วน/สลายไขมนัดว้ยความรอ้นหรอืความเยน็ 

  ก าจดัขน/ลบรอยสกั  รกัษาความผดิปรกตขิองเสน้เลอืดฝอยและเสน้เลอืดขอด 

  ทรตีเมน้ทบ์ ารงุ/ฟ้ืนฟูสภาพผวิ  รกัษาปานแดง/ปานด า/แผนเป็นคลีอยด์ 
 

8. รปูแบบการใช้บริการทีศู่นยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ทีท่่านใชบ้รกิารบ่อยทีสุ่ด (เลอืก
เพยีงค ำตอบเดยีว) 

   เป็นครัง้           เป็นคอรส์/แพค็เกจ 
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9. โปรโมชัน่ใดทีจ่งูใจใหท้่านตดัสนิใจใชบ้รกิารมากทีสุ่ด (เลอืกเพยีงค ำตอบเดยีว) 

  ส่วนลด  
  แลกซือ้ผลติภณัฑร์าคาพเิศษ    
  แถม (เช่น: 1 คอรส์ แถม 1 ครัง้)       
  จดัแพค็เกจราคาพเิศษ  
   (เช่น: การยกกระชบัดว้ย Ulthrapy + การฉีดสารโบทลูนิัม ทอ็กซนิ + การฉีดสารเตมิเตม็) 
  สะสมยอดซือ้แลกรบัผลติภณัฑห์รอืบรกิาร   
  โปรโมชัน่รว่มกบับตัรเครดติ 
   บตัรแทนเงนิสด (เช่น: มลูค่าบตัร 20,000 บาท จ่าย 15,000 บาท) 
  Off-peak promotion ราคาพเิศษส าหรบัการรกัษาวนัธรรมดา เวลา 10.00-16.00 น.  
  อื่น ๆ (ระบุ) ............................................................. 
 
10. ในอนาคตท่านคดิว่าจะใช้บริการศูนยผ์วิหนงัและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ต่อหรือไม่ 

ใชบ้รกิารแน่นอน      ไมใ่ชบ้รกิารแน่นอน 

 5 4 3 2 1  
      
11. ท่านจะแนะน าการใชบ้รกิารศูนยผ์วิหนังและศลัยกรรมเลเซอร ์iSKY ใหก้บัผูอ้ื่นหรือไม่ 

แนะน าแน่นอน      ไมแ่นะน าแน่นอน 

 5 4 3 2 1  
     
12. ท่านไดร้บัการตอบสนองความคาดหวงัจากการใชบ้รกิาร iSKY อยา่งไร  

สงูกว่าทีค่าดหวงัไว ้      ต ่ากว่าทีค่าดหวงัไว ้

 5 4 3 2 1  
 

  

🙏🏼 🙏🏼 ขอขอบพระคุณทีท่่านไดก้รณุาสละเวลาตอบแบบสอบถามในครัง้นี้ 🙏🏼 🙏🏼 
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ภาคผนวก ข 

หนังสือเชิญผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ค 

รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 
1.  อาจารย ์ดร.อจัฉรยีา ศกัดิน์รงค ์  
 -  อาจารยป์ระจ าภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 
2. อาจารย ์ดร.อนิทกะ พริยิะกุล 
 -  อาจารยป์ระจ าภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 
3. รองศาสตราจารย ์แพทยห์ญงิ รงัสมิา วณชิภกัดเีดชา, พ.บ., ศ.ม., วท.ม. 
 - รองศาสตราจารยป์ระจ าภาควชิาตจวทิยา คณะแพทยศาสตรศ์ริริาชพยาบาล มหาวทิยาลยัมหดิล 
 -  ผูช้่วยคณบดฝ่ีายสื่อสารองคก์รและกจิกรรมเพื่อสงัคม คณะแพทยศาสตรศ์ริริาชพยาบาล  
  มหาวทิยาลยัมหดิล 
 - กรรมการอ านวยการและผูช้่วยประชาสมัพนัธส์มาคมแพทยผ์วิหนงัแห่งประเทศไทย 
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ภาคผนวก ง 

หนังสือขอความอนุเคราะหเ์กบ็ข้อมลูเพ่ือการวิจยั 
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ภาคผนวก จ 

หนังสืออนุญาตให้เกบ็ข้อมลูเพ่ือการวิจยั 
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ภาคผนวก ฉ 

หนังสืออนุญาตให้ท าการศึกษา 
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ภาคผนวก ช 

หนังสืออนุญาตให้เผยแพร่ผลการศึกษา 
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ประวติัย่อผู้ท ำสำรนิพนธ ์
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ประวติัย่อผู้ท ำสำรนิพนธ ์
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