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บทคัดย่อ 

วิทยานิพนธ์ เ ร่ือง ปัจจัยด้านการตลาดของการลงทุนท า ธุรกิจสถานเสริมความงามในเขต

กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้

บริการ สถานเสริมความงาม กานตช์นกคลินิก ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ เพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้น

การตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการสถานเสริมความงามกานตช์นกคลินิก  

การวิจยัในคร้ังน้ีผูว้ิจยัเลือกวิธีการวิจยัเชิงปริมาณ(Quantitative Research)และการวิจยัเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีครอบคลุมและมีความสมบูรณ์ของเน้ือหา กลุ่มตวัอย่างในการศึกษา

คร้ังน้ีใช้การสุ่มตวัอย่างแบบกลุ่ม โดยเก็บจากสถานเสริมความงามกานต์ชนกคลินิก สาขา บ๊ิกซีพระราม 4 

จ านวน 400 คน และท าการสัมภาษณ์เจา้ของคลินิกโดยน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปวิเคราะห์โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทาง

สถิติ โดยการวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติอา้งอิง (Inferential Statistics) โดยใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของสอง

กลุ่มตวัอยา่ง (t-test) การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียมากกวา่สองกลุ่มตวัอยา่ง (One-way ANOVA)และ

สถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยเก็บขอ้มูลดา้น

ประชากรศาสตร์ การเขา้รับบริการ และปัจจยัดา้นการตลาดของธุรกิจ 

สรุปผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 26-35 ปี มีสถานภาพโสด มีรายได้

เฉล่ียต่อเดือน ประมาณ 10,000-20,000 บาท ระดบัการศึกษาปริญญาตรี จะมาใชบ้ริการรักษาสิว ฝ้า  ปั จ จั ย

ดา้นการตลาด (7P’s) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มีการเรียงล าดบัดงัน้ี ดา้นกระบวนการการ ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคคล ตามล าดบั 
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Abstract 

Marketing Factors of the Beauty Parlor Business Ventures in Bangkok  Metropolitan Area; a Case 

Study of Kanchanok Clinic at Big C, Rama 4 Branch was purposed to investigate the demographical 

relationship, and service marketing mix (7P’s) that have affected an increase in marketing potential of 

Aesthetic Beauty clinic.  

This research comes from quantitative and qualitative methodology analysis. The sample included 

400 consumers and Interview the Aesthetic Beauty clinic owner and questionnaire. Data analysis was 

performed using the Statistical computer program. Descriptive statistics implemented included percentage, 

frequency, mean, and standard deviation (SD). Inferential statistics implemented included t-test to determine 

the difference of mean between two groups, One-way ANOVA Analysis, and Person Product Moment 

Correlation Coefficient. The data has separate into 3 parts were population, receiving the service, and 

marketing factors. 

 The result showed that respondents mainly were aged between 26-35 years old, finished Bachelor’s 

Degree, single status, average monthly income ranged 10,000-20,000 THB, comes for curing face acne. 

Overall respect area of competitiveness has largely relied on service marketing mix (7P’s) where exists the 

interesting distinctiveness and differences that consumers can meet new experiences upon using the service. 
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บทที ่1 

ทีม่าและความส าคัญของปัญหา 

 

ในประวติัศาสตร์มนุษยทุ์กคน ทุกเผ่าพนัธ์ุ ทุกเช้ือชาติ และทุกชนชั้น ไดมี้การพฒันาในการ
ตกแต่งร่างกายให้ดูสวยงามโดยการแต่งแตม้สีสันบนร่างกาย สักตามร่างกายตามความเช่ือพิธีกรรม
ต่างๆ มีการน าห่วงโลหะเจาะตามจมูกและหู การใส่แผ่นโลหะกลมคล้ายกับจานท่ีริมฝีปาก ให้มี
ลกัษณะกวา้งและถือเป็นส่ิงท่ีสวยงาม เหมือนดงัเช่น การท าศลัยกรรมความงาม ในแต่ละสังคมจะ
แตกต่างกันไป ไม่สามารถก าหนดแน่นอนได้ว่าความสวยงามท่ีสมบูรณ์แบบเป็นอย่างไร สังคม
สมยัใหม่การท าศลัยกรรมความงามเป็นรูปแบบหน่ึงท่ีแก้ไขปรับแต่งทางร่างกาย ซ่ึงอาจกล่าวได้ว่า
เป็นไปตามแฟชัน่ ซ่ึงตรงกนัขา้มกบัศิลปะตามร่างกาย ในสังคมดั้งเดิมวฒันธรรมในเร่ืองของการท าให้
สวยงาม ศาสนา ประเพณี พิธีกรรมเฉพาะเผ่าพนัธ์ุหรือกลุ่มสังคม นอกจากน้ีมีสถาบนัทางสังคมท่ี
รองรับในเร่ืองของการดูแลรักษาร่างกายไดแ้ก่ สถาบนัพฒันาบุคลิกภาพ ธุรกิจเก่ียวกบัการลดน ้ าหนกั
และการเพาะกาย รวมทั้งมีนิตยสาร หนงัสือคู่มือ แนะน าการแต่งหน้า คู่มือควบคุมอาหาร การบริหาร
ร่างกาย และคู่มือดูแลรักษาร่างกายดว้ยตวัเอง และยงัมีรายการทางโทรทศัน์ และขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 
เวป็ไซต ์ในปัจจุบนัท่ีมีการ กระจายขอ้มูลข่าวสารไดอ้ย่างรวดเร็ว จะมีผลกระทบอยา่งยิ่งต่อความคิด 
ความเช่ือ ค่านิยมของบุคคลในสังคมไทยในเร่ืองความสวยความงามทางร่างกายการท าศลัยกรรมแบ่ง
ไดเ้ป็น 2 ประเภทคือ ประเภทท่ี 1การท าศลัยกรรมโดยเจตนาทั้งๆท่ีไม่มีความจ าเป็นใดๆแต่ท าไปเพียง
เพื่อให้ได้รูปทรงสวยงามข้ึนหรือเพื่อคงความสาวไวเ้ช่นการดึงผิวหนังส าหรับผูท่ี้มีหน้าเห่ียวย่น
ประเภทท่ี 2การท าศลัยกรรมเน่ืองจากความจ าเป็น ไม่ว่าจะเป็นเพราะจากอุบติัเหตุหรืออวยัวะมีต าหนิ
มาตั้งแต่ก าเนิด 

ในปัจจุบนัการท าศลัยกรรมเสริมความงาม เป็นท่ีสนใจของผูค้นอย่างแพร่หลาย ประกอบกบั

การท าธุรกิจการท าศลัยกรรมเสริมความงามมีการขยายตวัสูงข้ึน พร้อมกบัการเปล่ียนแปลงทางสังคม 

วฒันธรรม เศรษฐกิจ และยงัรวมไปถึงความเจริญทางดา้นวิวฒันาการทางการแพทย ์จึงท าให้ผูว้ิจยัมอง

ว่า การท าศลัยกรรมเสริมความงาม ซ่ึงเป็นปรากฏการณ์ทางสังคมอ่ืนๆท่ีเก่ียวกบัความสวยงามบน
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ใบหนา้ และในปัจจุบนัน้ีผูท่ี้ท  าศลัยกรรมเสริมความงามส่วนใหญ่ ไม่ไดท้  าเพราะมีความผิดปกติมาแต่

ก าเนิด หรือเกิดจากอุบติัเหตุส่วนใดของร่างกาย แต่ยินยอมท่ีจะสร้างบาดแผลเล็กๆข้ึน เพื่อแก้ไข

จุดบกพร่องหรือปมดอ้ย เช่น จมูกไม่โด่ง ตาชั้นเดียว ให้ดุสวยข้ึนเพื่อสร้างความมัน่ใจให้ตวัเอง และ

อาชีพท่ีตอ้งอาศยัหน้าตาเป็นส าคญั เช่น นกัร้อง นกัแสดง นายแบบ นางแบบ เป็นตน้ แสดงให้เห็นว่า

การท าศลัยกรรมเสริมความงามเป็นท่ียอมรับมากข้ึน ในปัจจุบนั โดยทัว่ไปการท าศลัยกรรมตกแต่ง

สามารถท าไดค้รอบคลุมตลอดทัว่ร่างกาย และวธีิการต่างๆ ดงัแสดงในตารางท่ี 1.1 

วธีิการ ผลทีไ่ด้ 
1. ลดน ้าหนกั ลดความอว้นเพื่อเรือนร่างเพรียว กระชบั 
2. ศลัยกรรมตกแต่ง ท าตา 2 ชั้น / เสริมจมูกและตดัปีกจมูก / ผา่ตดัถุง

ไขมนัใตต้า / เสริมคาง / ตดักราม / ฉีด Botox / 
ดึงหนา้ / เสริมหนา้อก / ดูดไขมนั / แกไ้ขหนา้
ทอ้งลาย / แกไ้ขความพิการ / แปลงเพศ / เพิ่ม
ขนาดอวยัวะเพศ 

3. ผวิหนงัและความงาม ก าจดัเซลลูไลท ์/ รักษาดว้ยเลเซอร์ / ผลดัผวิ / 
รักษา สิว ฝ้า / ท าหนา้อ่อนใส / ลดร้ิวรอยดว้ย
สาร HA / เส้นเลือดฝอยบนใบหนา้ / หนา้เดง้ 

4. ตกแต่งทางนรีเวช ผา่ตดักระชบัช่องคลอด / แกไ้ขปัสสาวะเล็ด / ตดั
ยกมดลูก 

5. เส้นเลือดขอดและก าจดัขน เส้นเลือดขอด / ก าจดัขน 
6. หู คอ จมูก เปล่ียนเสียง / รักษานอนกรน / แพอ้ากาศ 
7. รักษาเส้นผม ปลูกและรักษาเส้นผม 
8. สักรักษาเพื่อความงาม สักเพื่อความงาม 

ตารางท่ี 1.1 แสดงการท าศลัยกรรมตกแต่งท่ีสามารถท าได ้

ท่ีมา : ศูนยศ์ลัยกรรมตกแต่ง โรงพยาบาลยนัฮี พ.ศ. 2553 
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อยา่งไรก็ตามการจะตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงาม ตอ้งมีหลกัในการพิจารณา ไม่ว่าจะ

เป็นปัจจยัเร่ืองการเงิน การเลือกสถานท่ีท าท่ีมีบุคลากรท่ีมีความรู้ ความเช่ียวชาญ ทางศลัยกรรมตกแต่ง

โดยเฉพาะ เน่ืองจากในปัจจุบนั มีแพทยจ์  านวนมากท่ีผา่ตดัศลัยกรรมเสริมความงาม โดยไม่ไดมี้ความรู้ 

ความช านาญอยา่งแทจ้ริง และท่ีส าคญัคือการหาความรู้เก่ียวกบัการผ่าตดัให้ละเอียดจากแพทยห์ลายๆ

ท่าน เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีครบถว้น ทั้งผลดี ผลเสียของการผา่ตดั รวมทั้งผลแทรกซ้อนและการแกไ้ข ยอ่ม

ท าใหก้ารผา่ตดัเสริมความงามไดผ้ลดี ตามท่ีคาดหวงัและมีความปลอดภยัสูง 

 ในปัจจุบันธุรกิจเสริมความงามมีการแข่งขนักันสูงมาก ประกอบกับการพฒันาทางด้าน

เทคโนโลยท่ีีล ้าสมยัเพื่อพฒันาเคร่ืองมือทางการแพทย ์เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดส้วยโดยไม่ตอ้งผา่ตดั หรือให้

เกิดแผลและความเจ็บปวดน้อยท่ีสุด ในกรุงเทพมหานครก็มีการขยายตวัในธุรกิจประเภทน้ีเป็นอย่าง

มาก และประชาชนส่วนใหญ่ก็ให้ความสนใจท่ีจะดูแลตวัเองทางดา้นสุขภาพและความงามกนัมากข้ึน 

ผูว้จิยัเองก็มีความสนใจในเร่ืองน้ีเป็นอยา่งมาก และไดใ้ชบ้ริการสถานเสริมความงาม กานตช์นก คลินิก 

ซ่ึงมีผูใ้ช้บริการเป็นจ านวนมาก จึงมีแนวคิดท่ีจะศึกษาถึงปัจจยัดา้นการตลาดของการลงทุนท าธุรกิจ

สถานเสริมความงามในเขตกรุงเทพมหานคร โดยในท่ีน้ีขอเลือก กรณีศึกษา คือ สถานเสริมความงาม 

กานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 โดยผูว้ิจ ัยได้เล็งเห็นถึงการบริการของกานต์ชนกคลินิกท่ี

แตกต่างจากสถานเสริมความงามอ่ืน คือมีแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญดา้นเวชศาสตร์ความงาม และการบริการท่ี

ค่อนขา้งพิถีพิถนั ใส่ใจกบัลูกคา้ผูม้าใชบ้ริการ มีการใชเ้คร่ืองมือท่ีทนัสมยัมีประสิทธิภาพ ซ่ึงราคาการ

ใช้บริการก็ไม่สูงจนเกินไป สามารถรองรับบริการจากลูกคา้หลายกลุ่มได ้ดงันั้นผูว้ิจยัจึงตอ้งการท่ีจะ

ศึกษาเพื่อน าไปใชเ้ป็นประโยชน์ในการด าเนินธุรกิจเป็นฐานขอ้มูลในการพฒันารูปแบบของร้านและ

การใหบ้ริการ รวมถึงการวางกลยทุธ์ธุรกิจไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และสอดคลอ้งกบัทศันคติและความคาดหวงั

ของผูใ้ชบ้ริการ  

กานต์ชนกคลินิก เป็นธุรกิจด าเนินการดา้นตรวจรักษาปัญหาผิวพรรณ และความงามโดยทีม

แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ มีประวติัการด าเนินการท่ียาวนานมากว่า 14 ปี โดยเปิดท าการสาขาหน้าเขาวงั จ.

เพชรบุรีเป็นสาขาแรก ปัจจุบนัเปิดให้บริการทั้งหมด 20 สาขาไดแ้ก่สาขา Big C แสมด า,  เพชรเกษม 
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65, สามแยกไฟฉาย ,เดอะมาร์เก็ต บางโพ, สุพรีม สามเสน, Big C พระราม4, The mall งามวงศว์าน ชั้น 

6, หนา้เขาวงั เพชรบุรี, บางแสน (หน้าม.บูรพา ชลบุรี ), ยูดีทาวน์ อุดรธานี, พทัยาใต,้ สยามแควร์, 

มหาชยั (ตรงขา้ม บ๊ิกซี มหาชยั),  Central ขอนแก่น ชั้น 2, Big C ล าพูน, ตลาดบางประกอก, โลตสั

เพชรบูรณ์, สุขสวสัด์ิ 42, Big C พระราม 2, และ Lotus พระราม4  จากการด าเนินงานมาในระยะเวลาท่ี

ยาวนานของธุรกิจสถานเสริมความงาม จึงมีความแข็งแรงในด้านการด าเนินธุรกิจและการท่ีเลือก

สาขาบ๊ิกซีพระราม4 มาเป็นกรณีศึกษา เน่ืองจาก สาขาน้ีไดเ้ปิดด าเนินการมาเป็นเวลา 3 ปี มีลูกคา้มาใช้

บริการเป็นจ านวนมาก ลูกค้าท่ีมาใช้บริการโดยเฉล่ียประมาณ20-30คนต่อวนั ซ่ึงส่งผลให้ได้กลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีเพียงพอต่อการวิจยัและเม่ือเทียบยอดขายสาขาบ๊ิกซีพระราม4มียอดขายท่ีสูงท่ีสุด ในจ านวน

สาขาทั้งหมดโดยเฉล่ีย10,000-50,000บาท/วนั และเฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 900,000-1,200,000 บาทซ่ึงเม่ือ

เทียบกบัสาขาอ่ืนๆเช่น สาขาเพชรเกษมและสาขาบ๊ิกซีพระราม2 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 700,000-

900,000บาท หรือสาขาโลตสัพระราม4 เฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 300,000 บาท ซ่ึงกลุ่มผูม้าใชบ้ริการมีทั้งกลุ่ม

ลูกคา้ใหม่และลูกคา้เก่าจากสาขาอ่ืนท่ีสะดวกมาใชบ้ริการท่ีสาขาบ๊ิกซีพระราม 4 ในปัจจุบนัสภาพการ

แข่งขนัทางตลาดดา้นการดูแลผิวพรรณนั้นมีคู่แข่งเป็นจ านวนมากเม่ือเทียบกบัคู่แข่งในระดบัเดียวกนั

ซ่ึงหลกัๆคือ พฤกษาคลีนิก, ราชเทวีคลินิก, วุฒิศกัด์ิคลินิก, นิติพล, และคลินิกพรเกษม  ในส่วนของ

กานตช์นกคลินิกไดมุ้่งเนน้ในเร่ืองการพฒันาการแพทยใ์ห้ทนัสมยัและทีมแพทยท่ี์มีความรู้จบทางดา้น

ผิวพรรณและความงามโดยตรงซ่ึงมีการจดัส่งทีมแพทยไ์ปอบรมดา้นผิวพรรณและมีการจดัประชุมทีม

แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญเพื่อพฒันาความรู้และเทคโนโลยีใหม่เพื่อน ามาปรับใชก้บัคลินิก 

กานตช์นกคลินิกมีสินคา้และการบริการท่ีหลากหลายโดยตวัสินคา้หลกัๆของคลินิกไดแ้ก่ การ

ตรวจรักษาผิว ผลิตภณัฑ์เวชส าอางค์  หัตถการทางการแพทย์ การท าทรีทเมนต์การบ ารุงรักษา ซ่ึง

บริการท่ีหลากหลายส่งผลให้มีกลุ่มลูกคา้ท่ีกวา้งหลากหลายอายุ และระดบัรายได้ ท าให้สามารถได้

ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างขนาดใหญ่และสามารถสะท้อนประชากรโดยรวมได้ นอกจากน้ีกานต์ชนก

คลินิกมีการท าการตลาดอยา่งต่อเน่ือง โดยท าโฆษณาทางส่ือต่างๆ โปรโมชัน่ หรือการให้ความรู้ใหม่ๆ 

ต่อเน่ืองตลอดเวลา เป็นการสร้างความเช่ือถือในตวัผลิตภณัฑ์ทางการตลาดอยา่งหน่ึงซ่ึงสะทอ้นให้เห็น

วา่เป็นคลินิกท่ีมีการใช้หลกัการทางการตลาดเขา้มาใช้ในระบบการขายเพื่อรองรับการใช้บริการของ



5 
 

ลูกคา้ไดอ้ย่างครอบคลุมและเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ ดึงดูดลูกคา้จากคู่แข่ง การท าให้ลูกคา้

กลายเป็นลูกคา้ประจ ารวมถึงการสร้างฐานลูกคา้ให้มากข้ึน โดยทางคลินิกพยายามท่ีจะเนน้ในเร่ืองของ

การดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ สร้างความน่าเช่ือถือของแพทยเ์พื่อท าให้เกิดการบอกต่อปากต่อปากของลูกคา้

และมีการขยายสาขาเพื่อใหลู้กคา้มีความสะดวกในการเขา้รับบริการใหม้ากท่ีสุด 

1.1 วตัถุประสงคข์องการวจิยั 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความงามกานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี

พระราม 4  

2. เพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการสถานเสริมความงาม 

กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 

1.2 ขอบเขตของการวจิยั 

 การศึกษาถึงปัจจัยด้านการตลาดของการลงทุนท าธุรกิจสถานเสริมความงามในเขต

กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษากานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 มีขอบเขตการศึกษา ดงัน้ี 

 1.ขอบเขตเน้ือหา  การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ี จะท าการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการ

สถานเสริมความงามกานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4โดยแบ่งเป็น 2 ปัจจยั ดงัน้ี 1.ปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์ 2.ปัจจยัดา้นการตลาด 

 2.ขอบเขตดา้นประชากร การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ี จะท าการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจใช้

บริการสถานเสริมความงามกานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 จ  านวน 400 คน 

 3.ระยะเวลาท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล 

ใชร้ะยะเวลา 2 เดือน ตั้งแต่ เดือน ตุลาคม – พฤศจิกายน พ.ศ.2555 
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1.3 นิยามศพัทเ์ฉพาะ 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บ การ

ใชสิ้นคา้ และ/หรือ การใช้บริการ ในท่ีน้ีหมายถึงพฤติกรรมซ่ึงบุคคลทัว่ไปท่ีไดเ้ขา้มาใชบ้ริการสถาน

เสริมความงาม กานตช์นก คลินิก และสามารถตอบสนองตรงตามความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจ

สูงสุดภายหลงัการใชบ้ริการ 

 ผูบ้ริโภค หมายถึง ประชาชนทัว่ไปท่ีเคยใช้บริการสถานเสริมความงามกานต์ชนกคลินิก ใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

 ปัจจยัด้านการตลาด หมายถึง ปัจจยัด้านการตลาดของธุรกิจบริการ ได้แก่ ดา้นกระบวนการ 

ดา้นภาพลกัษณ์และการน าเสนอ ด้านสถานท่ี ด้านบุคคล ดา้นราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน

ผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

 ศลัยกรรมเสริมความงาม หมายถึง การท าศลัยกรรมตกแต่งโดยแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญโดยเฉพาะ 

ดา้นการผา่ตดัเพื่อความสวยงาม คือ คนปกติท่ีไดรั้บการผา่ตดัท าใหส้วยมากข้ึน 

 สถานเสริมความงาม หมายถึง ร้านหรือคลินิกท่ีให้บริการทางดา้นความงามดว้ยเคร่ืองมือทาง

การแพทย ์เช่น เลเซอร์ เคร่ืองสลายไขมนั เป็นตน้ 

 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง เพศ อายุ สถานภาพการสมรส อาชีพ รายได ้และระดบั

การศึกษาของประชากรท่ีอยูอ่าศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 
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1.4 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ 

1. ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการสถานเสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก 

สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ท าให้เขา้ใจถึงปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติของผูใ้ช้บริการในดา้นลกัษณะการ

ด าเนินกิจการของสถานเสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 

3. ท าใหส้ามารถน าขอ้มูลไปใชป้ระโยชน์ในการประกอบการตดัสินใจ ส าหรับผูท่ี้ตอ้งการลงทุน

เปิดบริการสถานเสริมความงาม 

 



บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

 

 การศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัดา้นการตลาดของการลงทุนท าธุรกิจสถานเสริมความงามในเขต 

กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาแนวคิด

ทฤษฏี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาวิจยัโดยแบ่งเน้ือหาตามล าดบั

ดงัน้ี 

1. ความงามและประวติัความเป็นมาของศลัยกรรมตกแต่งและเสริมสร้าง 

2. ธุรกิจการใหบ้ริการความงาม 

3. ขอ้มูลสถานเสริมความงามกานตช์นกคลินิก 

4. การบริหารความแตกต่างทางการแข่งขนั 

5. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรม 

6. แนวคิดเก่ียวกบัการบริการ 

7. แนวคิดทางการตลาด (7P’s)  

8. แนวคิดเก่ียวกบัศกัยภาพทางการตลาด 

9. กรอบแนวคิดในการวจิยัและสมมติฐาน 

10. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

ความงามและประวตัิความเป็นมาของศัลยกรรมตกแต่งและเสริมสร้าง 

 ประวติัความเป็นมาของศัลยกรรมตกแต่งและเสริมสร้าง (Plastic &Reconstructive 

Surgery) เร่ิมแรกมุ่งความสนใจจดัการกบัรอยแผลท่ียุง่ยาก ซบัซอ้น ท่ีทุกขท์รมานจากบาดแผล การ

ติดเช้ือ ความผดิปกติทางพนัธุกรรม หรือเก่ียวกบัช่วงอายุท่ีมากข้ึน ศลัยแพทยต์กแต่งจะเป็นผูแ้กไ้ข

และซ่อมแซม รูปแบบและการท าหน้าท่ีของบุคคลท่ีได้รับบาดเจ็บท าให้เกิดรอยแผลเป็น โดย

ตรงกนัขา้มคุณลกัษณะท่ีจ าเป็นส าหรับศลัยกรรมตกแต่ง เช่นเดียวกบั ความรู้สึกท่ีเก่ียวกบัรูปแบบ 
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การตดัสินใจในเชิงเหตุผลเก่ียวกบัความสวยงาม และความสามารถในการมองอยา่งกวา้งไกลของ

ผลท่ีจะปรากฏออกมา 

ประวตัิความเป็นมาในการเสริมความงามในประเทศไทย 

 ประวติัศาสตร์ของศลัยกรรมตกแต่งและเสริมสร้างในประเทศไทยไม่ไดมี้การบนัทึกไว้

เป็นทางการว่าเร่ิมเกิดข้ึนเม่ือใด แต่ศลัยกรรมในระยะแรกๆเป็นศลัยกรรมท่ีจ าเป็นตอ้งท าอย่าง

รีบด่วนเพื่อช่วยชีวติ เช่น การหยดุเลือด การตดัแขน ขา ในผูป่้วยท่ีบาดเจบ็ 

 ต่อมาในปี พ.ศ. 2467 มีนายแพทยโ์นเบิล (Noble) ซ่ึงเป็นหัวหน้าในแผนกศลัยศาสตร์ 

โรงพยาบาลศิริราช ซ่ึงเป็นผูริ้เร่ิมทางดา้นศลัยกรรมตกแต่งและเสริมสร้าง และต่อมาก็ไดมี้แพทย์

ไทยหลายท่านไดมี้การฝึกอบรมทางดา้นศลัยกรรมตกแต่งในประเทศสหรัฐอเมริกาและประเทศ

อ่ืนๆ 

 ในปี พ.ศ. 2505 เร่ิมมีการยอมรับอย่างเป็นทางการถึงการมีแพทย์เฉพาะทางเร่ิมด้วย

คณะกรรมการควบคุมการประกอบโรคศิลป์ ตั้งแต่อนุกรรมการควบคุมการประกอบโรคศิลป์ใน

สาขาใหญ่ๆ เช่น ศลัยศาสตร์ อายุรศาสตร์ อนุกรรมการน้ีมีหนา้ท่ีพิจารณาความรู้ความช านาญของ

แพทยท่ี์ประสงคจ์ะขอข้ึนทะเบียนเป็นแพทยเ์ฉพาะทาง ต่อมาจึงมีการจ าแนกแขนงบ่อยๆลงไปอีก 

 ในปี พ.ศ. 2507 ศาสตราจารยน์ายแพทยล้ิ์ม คุณวิศาล ไดรั้บแต่งตั้งเป็นอนุกรรมการใน

แขนงศลัยศาสตร์ตกแต่ง และในการไดรั้บแต่งตั้งเป็นอนุกรรมการน้ีไดรั้บสิทธ์ิท่ีจะเกิดข้ึนทะเบียน

เป็นแพทยเ์ฉพาะทางโดยไม่ตอ้งสอบ เพื่อจะไดเ้ป็นกรรมการท่ีจะมาสมคัรสอบเป็นแพทยเ์ฉพาะ

ทางในสาขานั้นๆและข้ึนทะเบียนเป็นศลัยแพทยต์กแต่งคนแรกของประเทศ 

 ต่อมาในปี พ.ศ 2510 นายแพทย์วสันต์ จงเจษฏ์ ได้ผ่านการสอบและข้ึนทะเบียนเป็น

ศลัยแพทยต์กแต่งคนท่ี 2 จากนั้นไม่มีผูส้อบอีกจนกระทัง่มีการเปล่ียนแปลงระบบมาเป็นหนา้ท่ีของ

แพทยสภาท่ีจะพิจารณาเร่ืองน้ี จึงเป็นอนัว่าแพทยเ์ฉพาะทางในสาขาศลัยศาสตร์ตกแต่งได้ข้ึน

ทะเบียนกบัคณะอนุกรรมการควบคุมการประกอบโรคศิลป์มีเพียง 2 คนเท่านั้น (ล้ิม คุณวิศาล,2536, 

หนา้ 21-26) 
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 ในปี พ.ศ. 2512 เร่ิมจากนายแพทย์วิจิตร บุญยะโหตระ เดินทางกลับจากฝึกอบรมใน

ต่างประเทศและศลัยแพทยท่ี์จบการศึกษากลบัมาในแต่ละปีมีจ านวนนอ้ย และศลัยแพทยแ์ต่ละท่าน

ท่ีกลบัมาส่วนใหญ่จะเปิดศลัยกรรมตกแต่งเป็นของตนเอง และท าการศลัยกรรมเสริมความงามนั้น 

ไม่นิยมท าในโรงพยาบาลรัฐเพราะถือวา่เพราะถือวา่เป็นงานท่ีไม่เร่งด่วนมีจ านวนมาก ท าให้บุคคล

ท่ีตอ้งการจะเสริมความงามตามศูนยมี์ไม่มากในสมยันั้น (อริยา อินทามาระ, 2538, หนา้ 60) 

 ปัจจุบนัประเทศไทยสามารถผลิตศลัยแพทยต์กแต่งได ้ท าให้ศลัยแพทยต์กแต่งมีมากข้ึน

มากมายประกอบกบัความเจริญกา้วหนา้ทางเทคโนโลยแีละววิฒันาการทางการแพทย ์ลดความเส่ียง

นอ้ยลงไม่เกิดอนัตราย พบว่าศูนยศ์ลัยกรรมตกแต่งปัจจุบนัมีจ านวนมาก และมีการแข่งขนักนัใน

ดา้นการให้บริการ จากการศึกษาพบว่า ศูนยศ์ลัยกรรมตกแต่งในปัจจุบนัแบ่งออกเป็น 3 ประเภท 

คือ 

1. ศูนยศ์ลัยกรรมตกแต่งท่ีด าเนินงานโดยแพทย ์ 

2. คลินิกศลัยกรรมตกแต่งท่ีด าเนินงานโดยแพทยท่ี์ไม่ใช่แพทยต์กแต่งเป็นแพทยส์าขา

อ่ืน  

3. คลินิกศลัยกรรมตกแต่งท่ีด าเนินงานโดยบุคคลทัว่ไปท่ีไม่ใช่แพทย ์และไม่มีความรู้

ทางการแพทย ์ 

ธุรกจิการให้บริการความงาม 

 ธุรกิจให้บริการความงาม (Beauty) หมายถึงธุรกิจท่ีให้บริการเก่ียวกบัการบ ารุงและการ

รักษาความงามทั้งผิวหน้าและผิวกายโดยใช้เคร่ืองส าอางครีมบ ารุงหรือสมุนไพรโดยกรรมวิธีการ

นวดพอกขดัการอบตวัหรือใชอุ้ปกรณ์ท่ีช่วยบ ารุงเพื่อความสวยงามของผวิพรรณโดยไม่นบัรวมการ

นวดเพื่อบ าบดัอาการหรือผ่อนคลายความเครียดหรือความผิดปกติของร่างกายและไม่รวมการใช้

อุปกรณ์ในการแก้ไขหรือปรับเปล่ียนผิวพรรณธุรกิจให้บริการความงามท่ีเปิดให้บริการอยู่ใน

ปัจจุบนัยงัมิไดมี้การแบ่งแยกประเภทอย่างชดัเจนอีกทั้งยงัมีการให้บริการความงามประเภทอ่ืนๆ

ควบคู่ไปเช่นการใหบ้ริการร้านเสริมสวยก็จะมีการใหบ้ริการความงามควบคู่ไปดว้ย 
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ปัจจุบนัสถานให้บริการความงามท่ีเปิดให้บริการอยู่ในปัจจุบนัได้พยายามแข่งขนัการ

ให้บริการดา้นความงามอย่างครบวงจรเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีมีหลากหลายและ

ดว้ยรูปแบบการด ารงชีวิตในปัจจุบนัซ่ึงอยู่ในภาวะเร่งรีบท าให้ผูเ้ขา้รับบริการมกัมีขอ้จ ากดัด้าน

เวลาในการเขา้รับบริการดงันั้นผูป้ระกอบการส่วนใหญ่จึงไดพ้ยายามเพิ่มการบริการความงามดา้น

อ่ืนๆในสถานบริการของตนเองอาทิเช่นการให้บริการความงามดา้นดูแลผิวพรรณการให้บริการ

เสริมสวยพร้อมทั้งการให้บริการความงามเฉพาะส่วนแบบครบวงจรเพื่อตอบสนองความตอ้งการ

ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความสะดวกสบายในการรับบริการปัจจุบนัยงัไม่มีหน่วยงานใดจดัเก็บ

รวบรวมขอ้มูลจ านวนผูป้ระกอบการในธุรกิจให้บริการความงามไวอ้ย่างเป็นรูปธรรมทั้งน้ีสืบ

เน่ืองมาจากปัจจุบนัธุรกิจให้บริการความงามส่วนใหญ่มีรูปแบบกาให้บริการท่ีผสมผสานกบัการ

ใหบ้ริการสปาเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีหนัมานิยมใชบ้ริการสปาเพื่อสุขภาพมาก

ข้ึนท าให้ผูป้ระกอบการให้บริการความงามหลายรายมีการปรับตวัและพฒันาธุรกิจของตนเองโดย

เพิ่มขีดความสามารถในการให้บริการความงามควบคู่กบัการให้บริการสปาดงันั้นหากจะพิจารณา

จากรูปแบบและกระบวนการและกรรมวิธีการให้บริการของธุรกิจให้บริการความงามนั้นจะพบว่า

กรรมวธีิการใหบ้ริการหลกัๆคือการนวดหนา้และร่างกายเพื่อเพิ่มความสวยงามเป็นส่วนใหญ่ซ่ึงจดั

ไดว้า่เป็นการใหบ้ริการนวดเพื่อเสริมสวยประเภทหน่ึงเช่นกนั 

ข้อมูลสถานเสริมความงามกานต์ชนกคลนิิก 

จากแนวคิดของแพทย์หญงิกานต์ชนก  พานิชหลงัจากจบการศึกษาจาก คณะแพทยศ์าสตร์

โรงพยาบาลรามาธิบดีมหาวิทยาลยัมหิดล เน่ืองดว้ยมีความเช่ียวชาญ และประสบการณ์ดา้นการ

ดูแลผวิหนงั จึงท าให้เพื่อน ของคุณแม่ และเพื่อนของคุณนา้เขา้มาขอค าปรึกษา และมีคนไขป้ระจ า

เป็นจ านวนมากคุณแม่จึงเสนอใหเ้ปิดคลินิกเพื่อรองรับความตอ้งการท่ีมากข้ึนจึงเป็นท่ีมาของกานต์

ชนกคลินิกสาขาแรก คือสาขาหน้าเขาวงั จ.เพชรบุรี เป็นคลินิกเฉพาะทางท่ีดูแลรักษาปัญหาดา้น

ผิวพรรณและรูปร่าง โดยเน้นผลิตภณัฑ์ท่ีใช้สารสกดัจากธรรมชาติ และเคร่ืองมือทางการแพทย์

ระดบั Premium ในราคาท่ีผูใ้ชบ้ริการพึงพอใจ 
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เหตุผลทีเ่ลอืกกานต์ชนกคลนิิกเป็นกรณศึีกษา  

1. ขั้นตอนการท าหนา้ท่ีพิถีพิถนั นุ่มนวล จะนวดหน้าก่อนการท าโปรแกรมทรีทเมน้ททุ์กคร้ัง 
ซ่ึงจะช่วยให้ความรู้สึกสบาย  ผอ่นคลาย กระตุน้ขบวนการเผาพลาญและก าจดัของเสียจาก
เน้ือเยื่อ ท าให้การไหลเวียนของโลหิตดีข้ึน  เพิ่มการบ ารุงแก่ผิวหนงัและกลา้มเน้ือ ร้ิวรอย
ต่างๆลดลง กลา้มเน้ือกระชบั ผวิหนา้นุ่มนวลข้ึน 

2. ใชเ้คร่ืองมือท่ีทนัสมยั และมีประสิทธิภาพ 
3. มาร์คท่ีใช้เป็นมาร์คจริงไม่ใช่ครีมมาร์คหน้า และสามารถเลือกชนิดของมาร์คไดต้ามความ

เหมาะสมของสภาพผิวหน้า (ของท่ีอ่ืนไม่สามารถเลือกได้เพราะก าหนดมาแล้วเปล่ียน
ไม่ได)้ โดยมีผูเ้ช่ียวชาญคอยแนะน าใหต้ามสภาพผวิขณะนั้น 

4. วติามิน  และตวัยาผลิตจากธรรมชาติโดยเลือกสรรคุณค่าท่ีดีท่ีสุดเพื่อผิวหนา้โดยเฉพาะจึงไร้
ผลขา้งเคียง 

5. ราคาเหมาะสมกบัส่ิงท่ีไดรั้บ และถูกกวา่คู่แข่ง 

การบริการของกานต์ชนกคลนิิก 

กระชบัสัดส่วน   

- ลบรอยสิว รอยด า รอยแผลเป็น 
- ลบร้ิวรอย รอยยน่ กระชบัส่วนท่ีหยอ่นคลอ้ย 
- ผวิหนา้เรียบเนียน  
- ท าผวิเนียน นุ่ม กระจ่างใส  
- ลบฝ้า กระ จุดด่างด า 
- โบทอ๊กซ์ 

การบริหารความแตกต่างทางการแข่งขัน 
 การบริหารความแตกต่างทางการแข่งขนั (managing competitive differentiation) งาน
การตลาดของผูข้ายบริการจะตอ้งท าให้ผลิตภณัฑ์แตกต่างจากคู่แข่งขนัเป็นการล าบากท่ีจะสร้างให้
เห็นขอ้แตกต่างของบริการอย่างเด่นชดัในความรู้สึกของลูกคา้การพฒันาคุณภาพการให้บริการท่ี
เหนือกวา่คู่แข่งขนัสามารถท าไดใ้นลกัษณะต่างๆดงัน้ี 
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 1. คุณภาพการให้บริการ (service quality) ส่ิงส าคญัส่ิงหน่ึงในการสร้างความแตกต่างของ
ธุรกิจการให้บริการคือการรักษาระดบัการให้บริการท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนัโดยเสนอคุณภาพการ
ใหบ้ริการตามลูกคา้คาดหวงั 
 การส่งมอบบริการ (delivery) ท่ีมีคุณภาพอย่างสม ่าเสมอไดเ้หนือกว่าคู่แข่งขนัโดยการ
ตอบสนองความคาดหวงัในคุณภาพการให้บริการของผูบ้ริโภคความคาดหวงัเกิดจากประสบการณ์
ในอดีตค าพดูการโฆษณาของธุรกิจลูกคา้เลือกธุรกิจให้บริการโดยถือเกณฑ์ภายหลงัจากการรับการ
ให้บริการเขาจะเปรียบเทียบบริการท่ีรับรู้กับบริการท่ีคาดหวงัถ้าบริการท่ีรับรู้ต ่ากว่าบริการท่ี
คาดหวงัไวลู้กคา้จะไม่สนใจถา้บริการท่ีรับรู้สูงกวา่ความคาดหวงัของเขาลูกคา้จะใชบ้ริการนั้นซ ้ า 
 ภาพลกัษณ์( image) การสร้างภาพลกัษณ์ส าหรับบริษทัท่ีให้บริการโดยอาศยัสัญลกัษณ์ 
(symbols) ตราสินคา้ (brand) โดยอาศยัเคร่ืองมือการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์และการส่ือสาร
การตลาดอ่ืน 
 ลกัษณะด้านนวตักรรม (innovative features) เป็นการเสนอบริการในลกัษณะท่ีมี
แนวความคิดริเร่ิมแตกต่างจากบริการของคู่แข่งขนัทัว่ไป 
 2. โมเดลคุณภาพของการบริการ (service – quality model) พาราสุรามานเบอร่ีและเซีย
ทามล ์(Parasuraman, Berry and Zeithaml, 1985) ไดก้ าหนดโมเดลคุณภาพการใหบ้ริการซ่ึง 
เนน้ความตอ้งการท่ีส าคญัโดยเนน้การส่งมอบคุณภาพการใหบ้ริการท่ีคาดหวงัซ่ึงเป็นสาเหตุให ้
การส่งมอบบริการไม่ประสบความส าเร็จซ่ึงแสดงช่องวา่ง 5 ดงัน้ี 

1. ช่องว่างระหว่างความคาดหวงัของผูบ้ริโภคและการรับรู้ในการจดัการของ
ผูบ้ริโภค   

2. ช่องวา่งระหวา่งการรับรู้จากการจดัการและลกัษณะคุณภาพการใหบ้ริการ 
3. ช่องวา่งระหวา่งลกัษณะคุณภาพการใหบ้ริการและการส่งมอบบริการ 
4. ช่องวา่งระหวา่งการส่งมอบบริการและการติดต่อส่ือสารภายนอก 
5. ช่องวา่งระหวา่งบริการท่ีรับรู้และบริการท่ีคาดหวงั 

 
แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรม 

ความหมายและลกัษณะของพฤติกรรมและความต้องการ 
 แบบเรียนรายวชิา พฤติกรรมสุขภาพและการส่งเสริมสุขภาพ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรม-
มาธิราช สาขาวชิาวทิยาศาสตร์สุขภาพ (2548, หนา้ 5) กล่าววา่พฤติกรรมหมายถึงปฏิกิริยาหรือ
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กิจกรรมทุกชนิดของส่ิงมีชีวิตซ่ึงอาจสังเกตไดห้รือไม่ไดก้็ตามโดยทัว่ไปแลว้การศึกษาเก่ียวกบัเร่ือง
ของพฤติกรรมส่วนมากจะมุ่งศึกษาพฤติกรรมของคนเป็นส่วนใหญ่ 
 ปริญลกัษิตานนท์ (2548, หนา้ 55) พฤติกรรมของผูซ้ื้อหมายถึงการกระท าของบุคคลใด
บุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวข้องกับการแลกเปล่ียนซ้ือสินคา้และการบริการด้วยเงินรวมทั้งกระบวนการ
ตดัสินใจซ่ึงเป็นตวัก าหนดใหมี้การกระท าของพฤติกรรมของผูซ้ื้อลกัษณะของพฤติกรรมและความ
ตอ้งการสามารถสรุปไดด้งัน้ี (ประยกุตจ์ากชยัสมพล ชาวประเสริฐ, 2548, หนา้ 56) 
 
1.ความตอ้งการ 

โดยในท่ีน้ีความตอ้งการและพฤติกรรมของลูกคา้แต่ละคนไม่เหมือนกนัเน่ืองจากธรรมชาติ
ของผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัไม่วา่จะเป็นผูห้ญิงหรือผูช้ายเด็กหรือผูใ้หญ่คนไทยหรือคน
ต่างประเทศเพราะแต่ละสถานท่ียอ่มมีวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนัและแต่ละคนก็มีนิสัยใจคอท่ีแตกต่าง
กัน  ในส่วนน้ีความต้องการและพฤติกรรมของลูกค้าจัดเป็นกลุ่มได้ และความต้องการและ
พฤติกรรมขายลูกคา้มีการเปล่ียนแปลงได ้

 
2. พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ลกัษณะของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคประกอบไปดว้ยลกัษณะ 2 ประการคือ 

การซ้ือดว้ยเหตุผลลูกคา้ประเภทน้ีจะมีการจะตดัสินใจเลือกซ้ือหรือใช้บริการในธุรกิจใด
ธุรกิจหน่ึงจะตอ้งท าการเปรียบเทียบราคาคุณสมบติัรวมถึงคุณภาพวา่มีความคุม้ค่าหรือไม่ 

การซ้ือด้วยอารมณ์ส่วนใหญ่มกัเกิดกับผูห้ญิงเพราะเป็นการตัดสินใจท่ีเกิดจากความ
ตอ้งการของตนเอง 
 
3. วธีิการศึกษาพฤติกรรมและความตอ้งการ 
ในการศึกษาถึงพฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภคนั้นมีวธีิการในการศึกษาดงัน้ี 

การสังเกตเป็นการศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้จริงๆโดยไม่ให้ลูกคา้รู้วา่มีผูม้าสังเกตเพื่อให้
ลูกคา้แสดงพฤติกรรมจริงออกมา  

การสัมภาษณ์เป็นการตั้งค  าถามเพื่อใหลู้กคา้ตอบโดยให้ทีมงานผูว้ิจยัเขา้ไปพูดคุยแบบเป็น
กนัเองกบัลูกคา้โดยไม่ใหลู้กคา้เกร็งค าถามก็เป็นค าถามท่ีไม่สลบัซบัซอ้นหรือเขา้ใจยาก 
 การใช้แบบสอบถามเป็นการตั้ งค  าถามไว้ล่วงหน้าและให้ก ลุ่มลูกค้า เ ป็นผู ้ตอบ
แบบสอบถาม 
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4. องคป์ระกอบของคุณภาพในการบริการ 

 ในการพฒันาคุณภาพของการบริการนั้นจะตอ้งพิจารณาถึงองค์ประกอบในดา้นต่างๆของ

การใหบ้ริการดงัต่อไปน้ี 

 ส่ิงท่ีสัมผสัได ้ (tangibles) การบริการเป็นส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งไดเ้ช่นอุปกรณ์เคร่ืองใชก้าร
แต่งกายของพนักงานสถานท่ีท่ีให้บริการเคาน์เตอร์ท่ีให้บริการรวมถึงความสวยงามของ
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
 ความเช่ือถือและไวว้างใจได ้(reliability) ธุรกิจตอ้งเป็นท่ีไวว้างใจไดข้องลูกคา้ 
 ความสามารถ (responsiveness) ตอ้งมีการบริการแก่ลูกคา้ไดร้วดเร็วทนัใจตั้งแต่ลูกคา้เขา้
มาจนกระทัง่ออกไป  

การรับประกนั(assurance) ธุรกิจตอ้งมีการรับประกนัไดว้่าลูกคา้ท่ีเขา้ใช้บริการจะไดรั้บ
คุณภาพท่ีดีมีมาตรฐานธุรกิจตอ้งสร้างความมัน่ใจแก่ลูกคา้ใหไ้ด ้
 การเอาใจใส่ลูกคา้เป็นรายบุคคล (empathy) ตอ้งเขา้ใจวา่ลูกคา้อาจเนน้หรือมีความตอ้งการ
ท่ีจะไดรั้บการตอบสนองท่ีไม่เหมือนกนัดงันั้นผูใ้ชบ้ริการตอ้งเขา้ใจลูกคา้เป็นรายบุคคลและให้การ
ตอบสนองแก่ลูกคา้ 
 
แนวคิดและทฤษฎพีฤติกรรมของผู้บริโภค 

 ผูว้ิจยัไดศึ้กษาถึงความหมายค าว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวห้ลายความหมาย ดงัน้ีพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคหมายถึงการกระท าหรือพฤติกรรมท่ีแสดงออกทางกลา้มเน้ือความคิดและความรู้สึกเพื่อ

ตอบสนองส่ิงเร้า(พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ.2545)  

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2546: 5) ไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่าหมายถึงปฏิกิริยา

ของบุคคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการได้รับและใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจรวมทั้ ง

กระบวนการต่างๆของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวักาหนดปฏิกิริยาต่างๆเหล่านั้น 

 เอนเกิล ; เบลคเวล : และไมเนตร (ศุภร เสรีรัตน์. 2544: 6 :อา้งอิงจาก Engle; Blackwell; 

&Miniard. 1990: 3) กล่าววา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงการกระท าต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการ

จดัหาให้ได้มาซ่ึงการบริโภคและการจบัจ่ายใช้สอยซ่ึงสินค้าและบริการรวมทั้งกระบวนการ

ตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนทั้งก่อนและหลงัการท าดงักล่าวดว้ย 
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 โฮลท; ไลฮาร์ด: และวินสัน (ธงชยั สันติวงษ์. 2546: 27 อา้งอิงจาก Holt; Rinehart; 

&Winson. 1968: 5) กล่าววา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงการกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึง

เก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาและการใช้ซ่ึงสินค้าและบริการทั้ งน้ีหมายรวมถึง

กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้และมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 

 ชิพแมน; และคานุค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2546: 192 :อา้งอิงจากSchiffman; &Kanuk. 2000: 

G-3) ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึงพฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภค

ท าการคน้หาการคิดการซ้ือการใชก้ารประเมินผลในสินคา้และบริการซ่ึงคาดวา่จะตอบสนองความ

ตอ้งการของเขา 

ทฤษฎพีฤติกรรมของผู้บริโภค 

 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคหมายถึงบทบาทของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวข้องกับการตดัสินใจซ้ือ

ผูบ้ริโภคต้องการประโยชน์อะไรจากสินคา้และบริการสามารถศึกษาได้จากตวัแบบของความ

ตอ้งการของมนุษยแ์ละตวักระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท า

ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการโดยมีการเร่ิมตน้จากส่ิงกระตุน้(Stimulus) ในความรู้สึกนึก

คิดของผูบ้ริโภคซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด า (Buyer’s Black Box) หรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค

ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆแลว้จะมีการตอบสนองออกมา (Buyer’s Response) โดยส่ิง

กระตุน้แบ่งออกเป็นหลายประเภท ดงัน้ี 

 ส่ิงกระตุ้นประกอบดว้ยส่ิงกระตุน้จากภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้จากภายนอกส่ิงกระตุน้
ถือวา่เป็นส่ิงจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้หรือบริการ 
 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาดคือส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนผสมทางการตลาดซ่ึงเป็นเหตุจูงใจ

ใหผู้บ้ริโภคมีความตอ้งการซ้ือสินคา้เช่นราคาตวัสินคา้สถานท่ีและการส่งเสริมการขาย 

 ส่ิงกระตุ้นอืน่คือส่ิงกระตุน้ท่ีอยูน่อกเหนือจากการควบคุมขององคก์รไดแ้ก่ภาวะเศรษฐกิจ

กฎหมายและการเมืองวฒันธรรมเทคโนโลยีเป็นตน้ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคหรือกล่องด าซ่ึง

กิจการสามารถทราบไดถึ้งความตอ้งการจึงพยายามมีการวิเคราะห์ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคซ่ึง

ประกอบไปดว้ย 
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- ปัจจัยภายในคือความตอ้งการแรงจูงใจการรับรู้ 

- ปัจจัยภายนอกคือวฒันธรรมครอบครัว 

 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคคือการรับรู้ปัญหาการค้นหาข้อมูลการประเมิน
ทางเลือกการตดัสินใจซ้ือการตอบสนองของผูซ้ื้อพิจารณาไดจ้ากปริมาณในการซ้ือ,เวลาในการซ้ือ,
ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือหรือความถ่ีในการบริโภคซ่ึงมีผูใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวห้ลายท่าน
ดว้ยกนั ยกตวัอยา่งไดแ้ก่ 

เสรี วงษม์ณฑา (2548 :32-46)  กล่าววา่ พฤติกรรมบริโภคคือพฤติกรรมการแสดงออกของ

บุคคลแต่ละบุคคลในการคน้หา การเลือกซ้ือ การใช ้การประเมินผล หรือการจดัการกบัสินคา้และ

บริการ  ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

ปัจจัยทีม่ีต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 

 ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในดา้นต่างๆซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกนัของ

ลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคลท าให้การตดัสินใจซ้ือและใชบ้ริการของ

แต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนัดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาถึงปัจจยัต่างๆโดยท่ีเราสามารถแบ่งปัจจยัท่ี

จะมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคออกเป็น  2    ประการไดแ้ก่ 

- ปัจจยัภายใน (InternaI Factors) 

 ปัจจยัภายในเป็นปัจจัยท่ีเกิดข้ึนจากตัวบุคคลในด้านความคิดและการแสดงออกซ่ึงมี

พื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่างๆโดยท่ีปัจจยัภายในประกอบดว้ยองคป์ระกอบต่างๆไดแ้ก่ความ

จ าเป็นความตอ้งการหรือความปรารถนาแรงจูงใจบุคลิกภาพทศันคติการรับรู้ ดงัน้ี 

 1. ความจ าเป็น (Needs) ความต้องการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) ความจ าเป็น

ความตอ้งการและความปรารถนาเป็นค าท่ีมีความหมายใกลเ้คียงกนัและสามารถใชเ้เทนกนัไดซ่ึ้งเรา

จะใช้ค  าวา่ความตอ้งการในการส่ือความเป็นส่วนใหญ่โดยท่ีความตอ้งการส่ิงหน่ึงส่ิงใดของบุคคล

จะเป็นจุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการในการใช้สินคา้หรือบริการคือเม่ือเกิดความจ าเป็นหรือความ

ต้องการไม่ว่าในด้านร่างกายหรือจิตใจข้ึนบุคคลก็จะหาทางท่ีจะสนองความจ าเป็นหรือความ

ตอ้งการนั้นๆเราอาจจะกล่าวได้ว่าความตอ้งการของมนุษยห์รือความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็น
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เกณฑ์ส าหรับการตลาดยุคใหม่และเป็นปัจจยัส าคญัของแนวความคิดทางการตลาด (Market 

Concepts)  

 2.  แรงจูงใจ (Motive) เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือในจิตใจข้ึนและหากปัญหานั้นไม่

รุนแรงเขาอาจจะปล่อยวางไม่คิดไม่ใส่ใจหรือไม่ท าการตดัสินใจใดๆแต่หากปัญหานั้นๆขยายตวั

หรือเกิดความรุนเเรงยิ่งข้ึนเขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการพยายามท่ีจะแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นซ่ึงเป็น

เร่ืองท่ีส าคญัท่ีเรา ตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการและความคิดของผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะสร้างแรงจูงใจใน

การซ้ือสินคา้หรือบริการแก่ผูบ้ริโภคใหไ้ด ้

 3. บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมาจากความ 

คิดความเช่ืออุปนิสัยและส่ิงจูงใจต่างๆระยะยาวและแสดงออกมาในด้านต่างๆซ่ึงมีผลต่อการ

ก าหนดรูปแบบในการสนอง(Reaction)ของแต่ละบุคคลแตกต่างกันซ่ึงจะเป็นลักษณะการ

ตอบสนองในรูปแบบท่ีคงท่ีต่อตวักระตุน้ทางสภาพแวดลอ้มเช่นผูท่ี้มีลกัษณะเป็นผูน้ าจะแสดงออก

หรือตอบ- สนองต่อปัญหาด้วยความมัน่ใจและกล้าแสดงความคิดเหนือมีความเป็นตวัเองสูงใน

ขณะท่ีผูท่ี้ขาดความมัน่ใจในตนเองไม่กลา้เสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากผูอ่ื้นไดง่้ายจะ

มีลกัษณะเป็นคนท่ีชอบตามผูอ่ื้น 

 4. ทัศนคติ (Attitude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงของ

บุคคลโดยทศันคติจะมีผลต่อพฤติกรรมต่างๆของบุคคลดังนั้น  เม่ือเราต้องการให้บุคคลใดๆ

เปล่ียนแปลงพฤติกรรมเราจะตอ้งพยายามท่ีจะเปล่ียนทศันคติของเขาก่อนแต่ในความเป็นจริง

ทศันคติเป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงไดย้ากเน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึนในจิตใจดงันั้นการปรับตวัให้เขา้

กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคยอ่มกระท าไดง่้ายกวา่การปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผูบ้ริโภคซ่ึงตอ้งใช้

ความเขา้ใจแรงพยายามและระยะเวลาด าเนินการท่ียาวนาน 

 5. การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการ

กระท าของบุคคลอ่ืนก้าวแรกของการเข้าสู่ความคิดในการสร้างความต้องการแก่ผูบ้ริโภคคือ

ตอ้งการใหเ้กิดการรับรู้ก่อนโดยการสร้างภาพพจน์ของสินคา้หรือองคก์ารให้มีคุณค่าในสายตาของ

ผูบ้ริโภคซ่ึงจะเป็นการสร้างการยอมรับไดเ้ท่ากบัเป็นการสร้างยอดขายนัน่เอง 

 6. การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลทั้งท่ีเกิดจากการรับรู้

และประสบ - การณ์ของบุคคลซ่ึงจะเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยู่ในระยะยาวดงันั้นหากมีการ
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รับรู้แต่ยงัไม่มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม หรือไม่เกิดการเปล่ียนแปลงอยา่งค่อนขา้งจะคงท่ีก็ยงัไม่

ถือวา่เป็นการเรียนรู้ 

- ปัจจยัภายนอก (ExternaI Factors) 

 ปัจจยัภายนอกหมายถึงปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดล้อมรอบตวัของบุคคลซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อ

ความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยปัจจยัแบ่งออกเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญั 6 ประการไดแ้ก่ 

 1. สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือ (Purchasing Power) ของ

ผูบ้ริโภคทั้งในรูปของตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 

 2. ครอบครัว (Family) การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้บุคคลมีความ

แตกต่างกนัเช่นการตอบสนองต่อความตอ้งการผลิตภณัฑ์ของบุคคลจะไดรั้บอิทธิพลจากครอบครัว

ซ่ึงครอบครัวจะมีผลต่อพฤติกรรมบุคคลไดสู้งกว่าสถาบนัอ่ืนๆเน่ืองจากบุคคลจะใชชี้วิตในวยัเด็ก

ซ่ึงเป็นวยัซึมซบัและเรียนรู้ลกัษณะอนัจะก่อให้เป็นนิสัยประจ า (Habits) ของบุคคลไปตลอดชีวิต 

เป็นตน้ 

3. สังคม (Social) กลุ่มสังคมรอบๆตวัของบุคคลมีผลต่อการปรับพฤติกรรมของบุคคลให้

เป็นในทิศทางเดียวกนัเพื่อการยอมรับเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสังคมหรือท่ีเรียกวา่กระบวนการขดัเกลา

ทางสังคม (Socialization) ประกอบดว้ยรูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyles) ค่านิยมของสังคม (Social 

Values)  และความเช่ือ  (Believes)  ท าให้ตอ้งศึกษาถึงลกัษณะของสังคมเพื่อจะทราบถึงปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลของสังคมท่ีมีต่อการอยูร่่วมกนัของมนุษยโ์ดยเฉพาะบรรทดัฐาน (Norms) ท่ีสังคมก าหนด 

 4. วฒันธรรม (Culture)เป็นวิถีการด าเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือวา่เป็นส่ิงดีงามและยอมรับ

ปฏิบติัมาเพื่อให้สังคมด าเนินและมีพฒันาการไปไดด้ว้ยดีบุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยึดถือและ

ปฏิบติัตามวฒันธรรมเพื่อการอยูเ่ป็นส่วนหน่ึงของสังคมโดยวฒันธรรมเป็นกลุ่มของค่านิยมพื้นฐาน 

(Basic values)  การรับรู้ (Perception)  ความตอ้งการ (Wants) และพฤติกรรม (Behaviors) จึงเป็น

รูปแบบหรือวิถีทางในการด าเนินชีวิต (Lifestyles) ท่ีคนส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับประกอบดว้ย

ค่านิยมการแสดงออกค่านิยมในการใชว้ตัถุหรือส่ิงของหรือแมก้ระทัง่วธีิคิดก็เป็นวฒันธรรมดว้ย 

 5. การติดต่อธุรกิจ (Business Contact)หมายถึงโอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้หรือ

บริการนั้นๆสินคา้ตวัใดท่ีผูบ้ริโภคไดรู้้จกัและพบเห็นบ่อยๆก็จะมีความคุน้เคยซ่ึงจะท าให้ผูบ้ริโภค



20 
 

มีความไวว้างใจและมีความยินดีท่ีจะใช้สินคา้นั้นดงันั้นธุรกิจจึงควรเน้นในเร่ืองของการท าให้เกิด

การพบเห็นในตราสินคา้ (Brand Contact)  น าสินคา้เขา้ไปให้ผูบ้ริโภคไดพ้บเห็นไดรู้้จกัสัมผสัได้

ยินได้ฟังด้วยความถ่ีสูงการสร้างให้บุคคลเกิดการเปิดรับ (Exposure) มากเท่าใดก็ยิ่งท าให้ได้

ประโยชน์มากข้ึนเท่านั้นตามหลกัจิตวทิยาท่ีมีอยูว่า่ความคุน้เคยนั้นก่อให้เกิดความรัก 

 6. สภาพแวดล้อม (Environment) การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มทัว่ไปเช่นความ

ปรวนแปรของสภาพอากาศการขาดแคลนน ้ าหรือเช้ือเพลิงผลกระทบของปรากฏการณ์ EI Ninyo 

และ La Nina เป็นตน้ส่งผลใหก้ารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงดว้ยเช่นกนั 

 เราจะเห็นว่าปัจจัยแวดล้อมภายนอกจะมีความส าคัญและอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคอย่างมีนัยส าคญัเพียงแต่องค์ประกอบแต่ละตวัจะมีความรุนแรงและผลกระทบในมิติท่ี

แตกต่างกันดงันั้นจึงควรท่ีจะตอ้งต่ืนตวัและตระหนักถึงความส าคญัโดยติดตามตรวจสอบและ

วเิคราะห์ผลกระทบท่ีมีต่อสินคา้และบริการของอยา่งต่อเน่ือง 

 

แนวความคิดเกีย่วกบัการบริการ 

 แคทซ์ และดาเนท (อา้งถึงใน กนกพรรณ ธีระค าศรี , 2540, หน้า 21 - 22) ได้เสนอ

แนวความคิดต่อหลกัการใหบ้ริการไวอ้ยา่งน่าสนใจ โดยบุคคลทั้งสองไดน้ าผลการศึกษาการบริการ

ประชาชนแลว้พบวา่จะตอ้งศึกษาจากหลกัการพื้นฐานของการให้บริการขององคก์รเป็นส าคญั ซ่ึง

ประกอบดว้ยหลกั 3 ประการ คือ การติดต่อเฉพาะงาน (Specificity) การปฏิบติัโดยความเสมอภาค

เท่าเทียมกนั (Universalism) และการวางตวัเป็นกลาง (Affective Neutrality) 

แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการบริหารตลาดการบริการ 

ความหมายของตลาดบริการ 

ความหมายของตลาดบริการ มีผูก้ล่าวถึงความหมายของตลาดบริการไวห้ลายท่านผูว้ิจยัไดร้วบรวม
ไวด้งัน้ี 

 ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ (2545 : 11) ไดใ้ห้ความหมายของตลาดบริการเป็น
กระบวนการในการวางแผนและการบริการแนวความคิด การตั้งราคา การจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด 
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 ศุภร เสรีรัตน์ (2543 : 116) ไดใ้หค้วามหมายของตลาดบริการ คือการพฒันาการเติบโตของ
ธุรกิจ ความเติบโตของธุรกิจจะเก่ียวกบัการลดลงของภาคอุตสาหกรรม และการเพิ่มข้ึนของความ
มัน่คงและผูบ้ริโภค 

 จากความหมายของตลาดบริการดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงสรุปไดว้่า ตลาดบริการหมายถึง 
บริการท่ีไม่ไดเ้กิดข้ึนจากการพฒันาทางการตลาดอุตสาหกรรม แต่เกิดจากการเติบโตทางเศรษฐกิจ
ทัว่ไป และมาตรฐานท่ีสูงของสังคม ควบคู่กบัการเพิ่มข้ึนของความมัน่คงของผูบ้ริโภคร่วมกับ
กระบวนการวางแผนและการบริหารแนวความคิด การตั้งราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด  

ลกัษณะของการบริการ 

 ลกัษณะของการบริการ มีผูก้ล่าวถึงลกัษณะของบริการไวห้ลายท่าน ไดร้วบรวมไวด้งัน้ี 

ระมิด ฝ่ายรีย ์(2530: 230 – 231) กล่าวถึงลกัษณะของบริการ ลกัษณะบริการไม่มีรูปร่าง 
ลูกคา้ไม่สามารถหยบิจบั ชิมรส มองเห็น ไดย้นิ หรือดมกล่ิน จนกวา่จะซ้ือบริการนั้นเสียก่อน 

จินตนา บุญบงการ (2537: 28 – 29) กล่าวว่าบริการมีลกัษณะบางประการท่ีเป็น
ลกัษณะเฉพาะดงัน้ี 

1. เป็นสาระส าคญัของการไวว้างใจ เพราะผูซ้ื้อไม่มีโอกาสรู้ได้แน่นอนว่า จะได้รับอะไร
จนกวา่บริการนั้นส่งมาให้แลว้ การไวว้างใจจึงคลอบคลุมการติดต่อทุกขั้นตอน ในขณะท่ี
สินคา้สามารถแตะตอ้งตรวจสอบไดท้ั้งตวัสินคา้ และตวัอย่างสินคา้ การบริการอาจให้ได้
เฉพาะค าอธิบาย และจะไดรู้้จากประสบการณ์ซ่ึงอาจไม่ตรงกบัท่ีผูรั้บบริการตอ้งการก็ได ้

2. จบัตอ้งไม่ได ้บริการเป็นเร่ืองของส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้ผูซ้ื้อไม่อาจสัมผสักบับริการก่อนท่ีจะ
ตกลงใจซ้ือเหมือนกบัการซ้ือสินคา้ได ้

3. แบ่งแยกไม่ได ้บ่อยคร้ังท่ีไม่อาจแยกแยะเร่ืองบริการออกจากตวับุคคลซ่ึงเป็นผูใ้ห้บริการ
นั้น ท าใหก้ารขายบริการตอ้งเป็นการขายตรงจากผูใ้หบ้ริการไปยงัผูซ้ื้อ 

4. มีความเป็นเอกพนัธ์ผูใ้ห้บริการแต่ละคนก็มีแบบ และวิธีการในการให้บริการของตนเอง 
จึงเป็นการยากท่ีจะก าหนดมาตรฐานของการให้บริการเป็นมาตรฐานเดกียวกนั ยิ่งไปกว่า
นั้นผูใ้ห้บริการคนเดียวกนัก็อาจจะให้บริการต่างกนั ถา้เป็นเร่ืองท่ีต่างกรรมต่างวาระกนั
การตดัสินใจเร่ืองคุณภาพของบริการท่ีผูซ้ื้อไดรั้บจึงเป็นเร่ืองท่ีท าไดย้าก 
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5. ลกัษณะของความไม่คงทน และตอ้งการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา บริการเป็นของท่ีไม่คงทน 
และไม่อาจเก็บรักษาไวไ้ด ้เช่น ท่ีนัง่ในโรงภาพยนตร์แต่ละรอบ ถ้าไม่มีคนดูก็เสียเปล่า 
ร้านเสริมสวยท่ีไม่มีลูกค้ามาใช้บริการ เม่ือวเลาผ่านไปก็สูญเปล่า  เรียกกลับคืนมาใช้
ประโยชน์ใหม่ไม่ได ้นอกจากน้ีความตอ้งการใช้บริการมีข้ึนๆ ลงๆ มากบา้งน้อยบา้งตาม
ฤดูกาล เช่น คนจะโดยสารรถประจ าทางหนาแน่นในช่วงเช้า และช่วงเยน็ โรงแรมหรือ
สถานท่ีตากอากาศจะมีลูกค้ามาพกัหนาแน่นในช่วงเทศกาล หรือในช่วงท่ีมีวนัหยุด
ติดต่อกนัหลายวนั เป็นตน้ 

กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับงานบริการ 

สุดา เรืองรุจิระ (2554: 85 – 86) ไดก้ล่าวถึง กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับงาน
บริการวา่ ประกอบดว้ย กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์กลยทุธ์ราคา กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย และกลยุทธ์
การส่งเสริมการตลาด 

1. กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์จะตอ้งพิจารณาคือ 1) ชนิดและรายละเอียดของบริการท่ีเสนอขายธุรกิจ 
หรือกิจการจะตอ้งก าหนดขอบเขตการให้บริการเฉพาะด้าน 2) ความหลากหลายของ
บริการท่ีมีให้เลือก ข้ึนอยู่กบัเงินทุน และบุคลากร 3) รูปลกัษณ์ของการบริการส่ือสาร
รูปลกัษณ์ของการบริการโดยอาศยัแบรนด์ อิมิมจ หรือโลโก ้(Brand Image or Logo) ท าให้
ลูกคา้สามารถจดจ าแบรนด์ อิมิมจ หรือโลโก ้สามารถสร้างค าขวญัข้ึนมาเพื่อส่ือให้เห็นถึง
คุณภาพของการใหบ้ริการ 4) มีการควบคุมคุณภาพการใหบ้ริการ 

2. กลยุทธ์ราคา ผูบ้ริการจะตอ้งอาศยัความช านาญในการให้บริการ และคาดคะเน ความรู้สึก
พอใจท่ีผูซ้ื้อบริการได้รับเพื่อก าหนดราคา กิจการท่ีไม่หวงัผลก าไร อาจไม่มีราคาท่ีจะ
ก าหนดอาจให้บริการฟรี แต่โดยแทจ้ริงผูรั้บบริการยงัคงตอ้งมีค่าใช้จ่ายส าหรับการรับ
บริการตอ้งจ่ายค่าเดินทาง ตอ้งเสียเวลามาคอยรับบริการ หรือหลายๆ กิจการยงัคงมีการคิด
ราคา ค่าจา้งบุคลากร ดงันั้นราคาท่ีจะตั้งจะค านึงถึงการบรรลุเป้าหมายจ านวนเงินรายไดท่ี้
ประมาณการไวเ้พื่อคุม้ค่ากบัความตอ้งการใชป้ระโยชน์ของสถานท่ีนั้น กลยุทธ์ในการท า
ความสะอาดเพื่อเรียกร้องความสนใจในการใชบ้ริการเพิ่มข้ึน 

3. กลุยทธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย การบริการไม่สามารถเลือกช่องทางไดอ้ยา่งสลบัซบัซ้อน 
วิธี ท่ีเหมาะสม คือใช้ช่องทางจ าหน่ายโดยตรง การใช้คนกลางส าหรับการแจกจ่าย
ผลิตภณัฑ ์การบริการไม่สามารถขนยา้ยไปได ้การจดัหน่วยเคล่ือนท่ี การจดัสภาพแวดลอ้ม
ในการให้บริการ อุปกรณ์การจดัตกแต่งสถานท่ีจะเป็นส่ือแสดงถึงระดบัคุณภาพในการ
ใหบ้ริการ 



23 
 

4. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด เคร่ืองมือส าคญัท่ีใช้กนัมากในการส่งเสริมการตลาด คือ
พนกังานขาย ผูใ้ห้บริการเป็นผูส่้งเสริมการตลาด ท าหนา้ท่ีติดต่อกบัลูกคา้ผูใ้ชบ้ริการส่วน
กิจการท่ีไม่หวงัผลก าหร จ าเป็นตอ้งอาศยัตวับุคคลท าหน้าท่ีส่งเสริม ชกัจูงให้มีผูบ้ริจาค
การโฆษณา สามารถลงโฆษณาไดห้ลายส่ือ จดัท าแผน่พบั หรือมีการจดัรายการประกอบ 
การส่งเสริมการขาย เช่น การแจกคูปอง การจดัสถานท่ีใหบ้ริการ แจกของแถม 

หลกัการใหบ้ริการ 

 หลกัการใหบ้ริการ มีผูก้ล่าวถึงหลกัการใหบ้ริการไวห้ลายท่าน ผูว้จิยัไดร้วบรวมไวด้งัน้ี 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืนๆ (2539: 7-9) ได้ให้ความหมายว่า การบริการท่ีประสบ
ความส าเร็จจะตอ้งประกอบดว้ยคุณสมบติัส าคญัต่างๆ เหล่าน้ี คือ 

1. ความเช่ือถือได ้(Reliability) ประกอบดว้ยความสม ่าเสมอ (Consistency) และความพึ่งพา
ได ้(Dependability) ซ่ึงผูใ้หบ้ริการมีความตอ้งการต่อการบริการ 

2. การตอบสนอง (Responsive) ประกอบด้วยความเต็มใจท่ีจะให้บริการความพร้อมท่ีจะ
ใหบ้ริการและอุทิศเวลา มีการติดต่ออยา่งต่อเน่ือง ปฏิบติัต่อผูใ้ชบ้ริการเป็นอยา่งดี 

3. ความสามารถ (Competence) ในการให้บริการ ประกอบด้วย การส่ือสาร และความรู้
วชิาการท่ีจะใหบ้ริการเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้อยา่งพอเพียง 

4. การขา้ถึงบริการ (Access) ประกอบดว้ยผูใ้ชบ้ริการหรือรับบริการไดรั้บความสะดวก ตาม
ระเบียบขั้นตอน ไม่ควรมากมายซับซ้อนเกินไป ผูท่ี้ใช้บริการใช้เวลารอคอยน้อย เวลาท่ี
ให้บริการเป็นเวลาท่ีสะกวดส าหรับผูใ้ชบ้ริการ และตั้งอยูใ่นสถานท่ีท่ีใชบ้ริการต่อต่อได้
สะดวก 

5. ความสุภาพอ่อนโยน (Courtesy) ประกอบดว้ย การแสดงความสุภาพท่ีใช้บริการให้การ
ตอ้นรับท่ีเหมาะสม 

6. การส่ือสาร (Communication) ปรกอบดว้ย การส่ือสารท่ีช้ีแจงขอบเขต และลกัษณะงาน
บริการ รวมทั้งการอธิบายข้ึนตอนการใหบ้ริการ 

7. ความซ่ือสัตย์ (Credibility) ประกอบด้วยคุณภาพของงานบริการ มีความเท่ียงตรง 
น่าเช่ือถือ 

8. ความมัน่คง (Security) ประกอบด้วยความปลอดภยัทางกายภาพ เช่น วสัดุส านักงาน 
อุปกรณ์ส านกังาน 
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9. ความเขา้ใจ (Understanding) ประกอบดว้ยการเรียนรู้ผูใ้ชบ้ริการ การให้ค  าแนะน าเอาใจใส่
ผูใ้ชบ้ริการ และการใหค้วามสนใจผูใ้ชบ้ริการ 

10. การสร้างส่ิงท่ีจบัต้องได้ (Tangibility) ประกอบด้วยการเตรียมวสัดุอุปกรณ์ให้พร้อม
ส าหรับใหบ้ริการ การเตรียมอุปกรณ์เพื่ออ านวยความสะดวกแก่ผูใ้ห้บริการ การจดัสถานท่ี
ใหส้วยงาม และสะอาด 

แนวคิดทางการตลาด (7P’s) 

 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (อดุลย ์จาตุรงค์กุล. 2543: 312-314 อา้งอิงจาก

Philip Kotler. 2003: 92) ไดอ้ธิบายวา่ส่วนประสมการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดซ่ึ้งใชร่้วมกนัเพื่อ

ตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ย 

 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) คือส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีน าเสนอแก่ตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้และตอ้งสร้างคุณค่า (Value) ให้เกิดข้ึนการสร้างบริการเพื่อให้บริการท่ีทรงคุณค่าบริษทั

ตอ้งปรับแต่งบริการให้เขา้กบัความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะรายและตอ้งสร้างคุณค่า (Value) ให้

เกิดข้ึนดว้ย 

 2. ราคา (Price) คือตน้ทุนทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายในการแลกเปล่ียนกบัสินคา้หรือบริการ

รวมถึงเวลาความพยายามในการใช้ความคิดและการก่อพฤติกรรมซ่ึงจะตอ้งจ่ายพร้อมราคาของ

สินคา้ท่ีเป็นตวัเงินการตั้งราคาค่าบริการมีการเรียกราคาของบริการไดห้ลายแบบและราคาท่ีตั้งข้ึน

สาหรับคิดค่าบริการมนัไดรั้บการออกแบบให้ครอบคลุมตน้ทุนและสร้างก าไรเน่ืองจากบริการมอง

ไม่เห็นการตั้งราคาบางส่วนตอ้งใหผู้ข้ายและผูซ้ื้อเขา้ใจวา่มีอะไรบา้งรวมอยูใ่นส่ิงท่ีเขากาลงัซ้ือขาย

แลกเปล่ียนกนัการตั้งราคามีอิทธิพลต่อการท่ีผูซ้ื้อจะรับรู้บริการดว้ยถา้ลูกคา้มีเกณฑ์ในการตดัสิน

คุณภาพน้อยเกณฑ์เขาจะประเมินบริการด้วยราคาเน่ืองจากบริการยากท่ีจะประเมินราคาจึงมกัมี

บทบาทส าคญัในการช้ีคุณภาพ 

 3. ช่องทางการให้บริการ (Place) เป็นกระบวนการท างานท่ีจะท าให้สินคา้หรือบริการไปสู่

ตลาดเพื่อใหผู้บ้ริโภคไดบ้ริโภคสินคา้หรือบริการตามท่ีตอ้งการให้บริการกลยุทธ์การให้บริการเป็น

เร่ืองท่ีตอ้งพิจารณาจดัให้มีประสิทธิภาพทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัสภาพของบริการและส่ิงท่ีลูกคา้ให้คุณค่า

นกัการตลาดจะจดัการใหมี้การรับบริการไดโ้ดยสะดวกใหม้ากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได ้
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 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งแน่ใจว่าตลาด

เป้าหมายเขา้ใจและให้คุณค่าแก่ส่ิงท่ีเสนอขายการส่งเสริมการตลาดบริการส่ิงหน่ึงท่ีทา้ทายการ

ส่ือสารการตลาดของบริการก็คือการท่ีตอ้งแน่ใจวา่ตลาดเป้าหมายเขา้ใจและใหคุ้ณแก่ส่ิงท่ีเสนอขาย

ความไม่มีตวัตนของบริการมนัท าใหเ้ป็นไปไม่ไดท่ี้จะมีประสบการณ์ก่อนท่ีจะท าการซ้ือดงันั้นการ

ส่งเสริมการตลาดบริการจ าเป็นตอ้งอธิบายวา่บริการคืออะไรและใหคุ้ณประโยชน์แก่ผูซ้ื้ออยา่งไร 

 5. บุคคล (People) หรือพนกังานผูใ้ห้บริการลกัษณะท่ีแตกต่างของบริการอนัดบัหน่ึงคือ

การผลิตและการบริโภคจะเกิดข้ึนในขณะเดียวกนัไม่สามารถแยกผูใ้ห้และผูรั้บบริการออกจากกนั

ไดค้นจึงหมายถึงผูท่ี้เก่ียวขอ้งทั้งหมดในการน าเสนอบริการซ่ึงมีอิทธิพลต่อการรับรู้ของลูกคา้ไดแ้ก่

พนกังานผูใ้หบ้ริการลูกคา้และลูกคา้อ่ืนในระบบการตลาดบริการนอกจากน้ีบุคลิกภาพการแต่งกาย

ทศันคติและพฤติกรรมของพนกังานย่อมมีอิทธิพลต่อการรับรู้ในการบริการของลูกคา้รวมถึงการ

ปฏิบติัต่อลูกคา้คนอ่ืนๆหรือการมีปฏิสัมพนัธ์กนัระหวา่งลูกคา้กบัลูกคา้ดว้ยกนัเอง 

 6. ส่ิงท่ีน าเสนอทางกายภาพและรูปแบบการให้บริการ (Physical Evidence) เน่ืองจากการ

บริการเป็นขอ้เสนอท่ีเป็นนามธรรมไม่สามารถจบัตอ้งไดจึ้งตอ้งท าให้ขอ้เสนอของการบริการเป็น

รูปธรรมท่ีลูกคา้เห็นไดช้ดัเจนส่ิงน าเสนอทางกายภาพน้ีเป็นสภาพแวดลอ้มทั้งหมดในการน าเสนอ

บริการและสถานท่ีซ่ึงกิจการกบัลูกคา้มีปฏิสัมพนัธ์กนัรวมถึงส่วนประกอบใดก็ตามท่ีเห็นไดช้ดัเจน

ซ่ึงช่วยอ านวยความสะดวกในการปฏิบติังานหรือในการส่ือสารงานบริการส่ิงท่ีซ่ึงแสดงให้ลูกคา้

เห็นบริการได้อย่างเป็นรูปธรรมเช่นเคร่ืองมืออุปกรณ์ป้ายแผ่นโฆษณาซองกระดาษจดหมายรถ

ให้บริการและความสะอาดของอาคารสถานท่ีเป็นตน้ส่ิงเหล่าน้ีสามารถสะทอ้นให้เห็นถึงคุณภาพ

ของบริการได้นักการตลาดอาจสร้างโอกาสโดยอาศยัส่ิงนาเสนอทางกายภาพฯน้ีได้เช่นการจดั

รายงานประจ าปีท่ีสวยงามด้านงานพิมพ์แสดงเน้ือหาท่ีเน้นปรัชญาเป้าหมายขององค์การตลาด

เป้าหมายบริการท่ีนาเสนอและการเอาใจใส่ในคุณภาพของบุคลากรทาให้ลูกค้าเกิดการรับรู้ถึง

ภาพลักษณ์ในการทางบวกขององค์กรส่วนส่ิงท่ีนาเสนอทางกายภาพและรูปแบการให้บริการ 

(กฤษณา รัตนพฤกษ์. 2545: 15) ไดอ้ธิบายวา่เป็นการบริการรูปธรรมท่ีลูกคา้เห็นชดัเจนรวมถึง

ส่วนประกอบใดๆก็ตามท่ีเห็นได้ชัดเจนช่วยอานวยความสะดวกในการปฏิบติังานหรือในการ
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ส่ือสารงานบริการและให้ลูกคา้เห็นบริการได้อย่างเป็นรูปธรรมและสามารถสะทอ้นให้เห็นถึง

คุณภาพของบริการได ้

 7. กระบวนการ (Process) คือระเบียบวิธี (Procedures) กลไก (Mechanisms) และการ

เคล่ือนยา้ย (Flow) ของกิจกรรมซ่ึงเกิดข้ึนทั้งในระบบการน าเสนอและปฏิบติังานบริการเน่ืองจาก

กระบวนการของการบริการมีความสลบัซบัซ้อนจึงมีความจาเป็นตอ้งผนวกกระบวนการเหล่าน้ีเขา้

ดว้ยกนัเพื่อใหก้ารท างานของกระบวนการเป็นไปโดยราบร่ืนสามารถตอบสนองความตอ้งการตาม

คุณภาพท่ีลูกคา้คาดหวงัได(้Kotler, 2003) 

แนวคิดเกีย่วกบัศักยภาพทางการตลาด 

ความหมายของศกัยภาพทางการตลาด ผูว้ิจยัได้ศึกษาและได้มีผูใ้ห้ค  านิยามไวม้ากมาย 

ดงัเช่น 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ศกัยภาพทางการตลาดหมายถึง
การพิจารณาถึงผลตอบแทนท่ีเกิดข้ึนจากการใชค้่าใชจ่้ายทางการตลาดโดยส่วนใหญ่อาจจะพิจารณา
ในรูปผลกระทบดา้นยอดขายหรือผลก าไร 

ผูว้จิยัสรุปไดว้า่ ศกัยภาพทางการตลาดหมายถึง สมรรถภาพทางการแข่งขนัดา้นการตลาดท่ี

ดีกว่าบริษัทคู่แข่งอ่ืนๆ โดยบริหารจากผูบ้ริหารระดับสูงขององค์กรท่ีมีความเช่ียวชาญ เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งดี 

ความส าคญัของศกัยภาพทางการตลาด 

ปัจจุบนัการแข่งขนัในตลาดทางดา้นธุรกิจทุกประเภท จะมีการแข่งขนัท่ีสูงมากเพื่อแย่ง
ส่วนแบ่งทางการตลาดให้ได้มากท่ีสุด ดังนั้ นองค์กร จะต้องมีการปรับตัวให้เข้ากับสภาวะ 
สถานการณ์ปัจจุบนัและทิศทางการตลาดให้ดีท่ีสุด ทั้งการพฒันาศกัยภาพในองคก์ร ในเร่ืองสินคา้ 
บริการ การบริหารงานภายใน และตอ้งมีความเขา้ใจถึงความตอ้งการของลูกคา้และตอบสนองให้
ไดม้ากและดีท่ีสุด และน าการตลาดเขา้มาช่วย เช่นการโฆษณา การจดักิจกรรม การช่องทางการ
จ าหน่าย การน าแนวคิดเก่ียวกับศักยภาพทางการตลาดไปด าเนินการอย่างจริงจังจะส่งผลต่อ
ความสามารถในการแข่งขนัขององคก์รไดเ้ป็นอยา่งดีโดยศกัยภาพทางการตลาดมีความส าคญัอยา่ง
ยิ่งท่ีจะแสดงให้เห็นถึงความได้เปรียบทางการแข่งขนัขององค์กรนั้นและองค์กรจะได้รับการ



27 
 

ยอมรับถึงความสามารถในการแข่งขันนั้ นอย่างดีนอกจากน้ีการท่ีกิจการด าเนินการโดยให้
ความส าคัญกับศักยภาพทางการตลาดในระดับท่ีต ่ าก็จะมีผลต่อท าให้กิจการอ่อนแอ และมี
ผลกระทบต่อความอยูร่อดของกิจการดว้ย 

จากท่ีได้กล่าวมาแล้วนั้นศกัยภาพทางการตลาดถือว่ามีความส าคญัอย่างมากเพราะเป็น
ตวัช้ีวดัไดว้่าองคก์รจะสามารถด าเนินกิจการไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพสภาวะท่ีมีการแข่งขนัรุนแรง
และเกิดการเปล่ียนแปลงตลอดเวลาหรือไม่นัน่เป็นบทพิสูจน์วา่องคก์รนั้นๆมีศกัยภาพทางการตลาด
หรือไม่ถา้องค์กรมีศกัยภาพทางการตลาดก็จะสามารถยืนหยดัอยู่ไดต่้อไปมีการเจริญเติบโตอย่าง
ย ัง่ยืนแต่ถา้ไม่มีศกัยภาพทางการตลาดองค์กรนั้นก็ไม่สามารถด าเนินกิจการต่อไปไดแ้ละตอ้งปิด
กิจการไปในท่ีสุด การคน้ควา้พบวา่มีผูว้จิยัท่ีสนใจในศกัยภาพทางการตลาดอยา่งมากโดยมีงานวิจยั
เร่ืองน้ีอยา่งกวา้งขวางโดยส่วนใหญ่ไดย้ดึแนวทางในการก าหนดลกัษณะของศกัยภาพทางการตลาด
ออกเป็นองค์ประกอบ 5 ประการ (Kotler, P. 2006) คือปรัชญาดา้นลูกคา้(Customer Philosophy) 
ความเป็นองคก์รการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Organization) ความมีขอ้มูลดา้น
การตลาดอย่างพร้อมสรรพ (Adequate Marketing Organization)การมุ่งเน้นกลยุทธ์ (Strategic 
Orientation) และความมีประสิทธิภาพดา้นการปฏิบติัการ (Operation Efficiency) 

นอกจากน้ีการท่ีองคก์รมีศกัยภาพทางการตลาดตอ้งมีการบริหารจดัการให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลท่ี
เพียงพอส าหรับวตัถุประสงค์ของการวางแผนและแหล่งทรัพยากรท่ีมีประสิทธิภาพเพื่อเขา้ไปใน
ตลาดหลายๆแห่งผลิตภัณฑ์และขอบเขตของตลาดส่วนต่อมาคือศักยภาพทางการตลาดท่ียงั
เก่ียวขอ้งกบัการปรับการจดัการเพื่อตอบสนองการสร้างก าไรจากปรัชญาหรือแนวความคิดทาง
การตลาดขององค์กรและแหล่งขอ้มูลท่ีอา้งถึงได้และทา้ยท่ีสุดศกัยภาพทางการตลาดข้ึนอยู่กับ
ความสามารถในการวางแผนการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพเพื่อความส าเร็จในหลากหลายล าดบัขั้นใน
โครงสร้างขององคก์ร 
กรอบแนวคิดในการวจัิยและสมมติฐาน 

การศึกษา และก าหนดตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษาแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มไดแ้ก่ 

1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ ด้านประชากรศาสตร์ (เพศ สถานภาพการ

สมรส อาย ุการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน) ปัจจยัดา้นการตลาด(7P’s) 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ได้แก่ พฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถานเสริม

ความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 
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ตวัแปรอิสระ     ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 

 

 

 

พฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการ

สถานเสริมความงาม กานตช์นก

คลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 

สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 
 

ปัจจยัดา้นการตลาด(7P’s) 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

- ดา้นราคา  

- ดา้นสถานท่ี  

- ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ  

- ดา้นบุคคล  

- ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ  

- ดา้นกระบวนการ 

ประชากรศาสตร์ 

- เพศ 

- สถานภาพการสมรส 

- อาย ุ

- การศึกษา 

- อาชีพ 

- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
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สมมติฐานของการวจัิย 

การศึกษาปัจจัยด้านการตลาดของการลงทุนท าธุรกิจสถานเสริมความงามในเขต

กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 มีการตั้งสมมติฐานการวิจยัไว้

ดงัน้ี 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถาน
เสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 

2. ปัจจยัดา้นการตลาด (7P’s) มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถาน
เสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 

 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

อรัญญา มานิตย ์(2540 : บทคดัยอ่) ผูว้ิจยัไดศึ้กษาการจดัการบริการสุขภาพตามกรอบกลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาดได้แก่ กลยุทธ์ด้านบริการ ราคาค่าบริการ สถานท่ี และช่องกทางการ
จดับริการ และส่งเสริมการบริการในแผนกผูป่้วยนอก โรงพยาบาลของรัฐเขตกรุงเทพฯ จ านวน 5 
แห่ง แลว้เลือกห้องตรวจแผนกผูป่้วยนอก ไดห้้องตรวจจ านวน 31 ห้อง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
คือ แบบบนัทึกการสังเกตการจดับริการ สุขภาพตามกรอบกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูว้ิจยั
สร้างข้ึน จากแนวคิดกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด ผลการวจิยั พบวา่ การจดับริการสุขภาพตาม
กรอบกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด แผนกผูป่้วยนอกโรงพยาบาลของรัฐเขตกรุงเทพฯ มีดงัน้ี 

1. กลยุทธ์ด้านบริการ มีบริการหลกัท่ีจดัไว ้ร้อยละ 100 ไดแ้ก่การคดักรองผูรั้บบริการ 
การใหบ้ริการเบ้ืองตน้ การใหบ้ริการปรึกษาปัญหาสุขภาพ มีแพทย ์และมีคลินิกเฉพาะ
ทาง บริการผูท่ี้รับบริการคาดหวงั ไดแ้ก่ อาคารสถานท่ีท่ีมีแสงสวา่งเพียงพอ ใชสี้ 

2. สบายตา จดัวางวสัดุอุปกรณืเป็นระเบียบ บุคลากรแต่งกายสะอาด สวยงาม บริการ
เสริม ไดแ้ก่ มีตูบ้ริการเงินด่วน ตูเ้คร่ืองด่ืมอตัโนมติั ศกัยภาพของการให้บริการ ไดแ้ก่ 
มีโครงการขยายจ านวนเตียงกลยุทธ์ด้านบริการบริการท่ียงัไม่ได้ใช้ ได้แก่ ตู้ขาย
หนงัสือพิมพอ์ตัโนมติั บริการเบด็เสร็จในจุดเดียว 

3. กลยุทธ์ดา้นราคาค่าบริการ กลยุทธ์ท่ีใช้ร้อยละ 100 ไดแ้ก่ การรักษาแบบให้เปล่าใน
ชุมชน ให้การรักษาก่อนการช าระเงิน (เบิกตน้สังกดั) การคิดค่าบริการแบบเหมาจ่าย
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ในผูป้ระกนัตน กลยุทธ์ดา้นราคาท่ียงัไม่ไดใ้ช ้ไดแ้ก่การให้ส่วนลดแก่บริษทัคู่สัญญา
หลกัของโรงพยาบาล และในโอกาสพิเศษหรือวนัส าคญั 

4. กลยทุธ์ดา้นสถานท่ีและช่องทางการจดับริการ กลยทุธ์ท่ีใชร้้อยละ 100 ไดแ้ก่ จดัคลินิก
พิเศษนอกเวลา โรงพยาบาลอยู่ในดา้นชุมชน การจราจรสะดวก และจดัให้มีเส้นทาง
การติดต่อส่ือสารสารท่ีท าให้การไหลเวียนของผูรั้บบริการเป็นไปอย่างสะดวก มีทาง
ลาดส าหรับรถเข็น ลิฟต์ ส าหรับผูรั้บบริการมีสัญลักษณ์แสดงการติดต่อระหว่าง
หน่วยงาน มีระบบการนดั มีการประสานงานส่งต่อผูรั้บบริการ มีรถรับส่งกรณีส่งต่อ 
และบริการรถพยาบาลเคล่ือนท่ี กลยุทธ์ดา้นสถานท่ีและช่องทางการจดับริการท่ียงั
ไม่ไดใ้ช ้ไดแ้ก่ ใบน าตรวจ และแผนผงัแสดงขั้นตอนการเขา้รับบริการ 

5. กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการบริการกลยทุธ์ท่ีใชร้้อยละ 100 ไดแ้ก่ การช้ีแจงรายละเอียด
ในการใหบ้ริการโดยใชแ้ผน่พบั การใชส้ัญลกัษณ์ของหน่วยงานหรือโรงพยาบาล การ
ประชาสัมพนัธ์ภายในโดยจดัการประกาศเสียงตามสาย กล่องรับความคิดเห็น ฉายวีดี
ทศัน์จดันิทรรศการ ใช้โทรทศัน์วงจรปิด จดับรรยายวิชาการ การประชาสัมพนัธ์ผา่น
ทางวิทยุ โทรทศัน์ ส่ิงพิมพต่์างๆ จดัสัมมนาดา้นสุขภาพนอกสถานท่ีส่งเสริมวิทยากร
เผยแพร่ความรู้ จดักิจกรรมทางสุขภาพ ปัญหาและอุปสรรคของการจดัการบริการ
สุขภาพตามกรอบ การกลยุทธ์ส่วนประสมทาการตลาด แผนกผูป่้วยนอก ได้แก่ 
งบประมาณ มีจ ากดั ปริมาณงานมีมาเกินก าลงัเจา้หนา้ท่ี ขาดการวางแผนทางการตลาด 

 
ศูนยว์จิยักสิกรไทย (2540 : 1-2) ไดศึ้กษาร้านเสริมสวย สร้างความรวย ความงาม เพื่อทราบ

แบบแผนการใชเ้งิน และเวลาเพื่อความงามอยา่งไร ในภาวะเศรษฐกิจซบเซา จากการวิจยัพบวา่ส่วน
ใหญ่จะอยูใ่นช่วงอาย ุ20-30 ปี สิบอนัดบัสุภาพสตรีท่ีเขา้ไปใชบ้ริการในร้านเสริมสวยเก่ียวกบัเร่ือง
เส้นผมมากท่ีสุด ในภาวะเศรษฐกิจทรุดตวัปี 2541 ความถ่ีในการใชบ้ริการเสริมสวยยงันอ้ยลง เป็น
ท่ีน่าสังเกตว่าความถ่ีในการใช้บริการเสริมสวยความงามจะผนัแปรไปในทิศทางเดียวกบัระดบั
การศึกษา คนท่ีมีการศึกษาดีจะใชบ้ริการมากกวา่คนท่ีมีระดบัการศึกษานอ้ยกวา่ การศึกษาจึงเป็น
ปัจจยัหน่ึงท่ีส่งเสริมให้คนปรับปรุงภาพลกัษณ์ให้เกิดความมัน่ใจ และพบว่าในกรณีท่ีร้านเสริม
ความงามใหม่ ปัจจยัท่ีดึงดูดลูกคา้ใหเ้ขา้มาใชบ้ริการคือ ท าเลท่ีตั้งสะดวก 

 
ศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2541 : 1-3) ไดศึ้กษาสาวกรุงเทพฯ กบัการใชบ้ริการเสริมความงาม 

พฤติกรรมของลูกคา้ท่ีใช้บริการร้านเสริมสวย จากการวิจยัพบวา่ ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง 
ลูกคา้ท่ีใชบ้ริการมากมีอายรุะหวา่ง 15-25 ปี โดยมีการศึกษาในระดบัปริญญาตรีนิยมใชบ้ริการมาก
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ท่ีสุด และเม่ือพิจารณาตามอาชีพพบว่า หนุ่มสาวชาวออฟฟิตชอบเสริมสวยมาก ความถ่ีในการใช้
บริการ เดือนละ 1 คร้ัง ประเด็นท่ีน่าสนใจคือ ช่วงเวลาท่ีลูกคา้ใช้บริการ นิยมแต่งความงามใน
ช่วงเวลา 16 : 00 น. ถึงประมาณ 20:00 น. ส่วนใหญ่ใชเ้วลาเสริมสวยประมาณ 30 นาทีไปจนถึง 1 
ชัว่โมง แมว้า่จะรักสวยรักงามแต่ไม่อยากเส่ียวค่าบริการเกินกวา่ 100 / คร้ัง ลูกคา้ส่วนใหญ่พึ่งพอใจ
กบัช่างเสริมสวย และมกัใชบ้ริการตกแต่งเล็บไปพร้อมกนัเพื่อเป็นการประหยดัเวลา 

 
ศิริพร กิขวิเศษ (2545 : บทคดัย่อ) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกประเภท

การรับบริการศลัยกรรมความงามประตูน ้าโพลีคลินิกการศึกษาคร้ังน้ี ใชข้อ้มูลท่ีไดจ้ากการรวบรวม
จากผูท่ี้มารับบริการจากประตูน ้ าโพลีคลินิก จ านวน 240 คน จากการศึกษาพบว่า ผูม้ารับบริการมี
สัดส่วนเพศหญิงมากกวา่เพศชายถึง 3.6 เท่า มีอายุระหว่าง 25-29 ปี การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญา
ตรี โดยมีอาชีพคา้ขายหรือรับจา้งอยูใ่นสถานภาพโสดมีรายไดไ้ม่เกิน 10,000 บาท และอาศยัอยูใ่น
เขตกรุงเทพฯ หรือปริมณฑลมารับบริการเป็นคร้ังแรก และไม่เคยมีประสบการณ์การรับบริการ
ศลัยกรรมความงามมาก่อน พบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกประเภทการรับบริการศลัยกรรม
ประตูน ้ าโพลีคลิกนิก ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ต่อเดือน และส่วนประสมทางการตลาดด้าน
สถานท่ี และส่ิงแวดลอ้ม ผูม้ารับบริการเห็นด้วยกบัการบริการศลัยกรรมความงามประตูน ้ าโพลี
คลินิกในเร่ืองระบบการบริการอตัราค่าบริการและส่งเสริมการตลาด แต่ยงัไม่แน่ใจในเร่ืองสถานท่ี
และส่ิงแวดลอ้มของสถานบริการ โดยเฉพาะไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่งกบัการบริการท่ีจอดรถและในส่วน
ของการสรุปผลระดบัความพึงพอใจโดยรวม พบวา่ มีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก และปานกลาง
เท่านั้น ซ่ึงส่วนใหญ่อยูใ่นระดบักลาง โดยความพึงพอใจระดบัปานกลางให้เหตุผลวา่อยากรอดูผล
สักระยะส าหรับความพึงพอใจในระดบัมาก คิดวา่ศลัยแพทยเ์ป็นผูมี้ความสามารถ และมีความเป็น
กนัเองกบัคนไขเ้ป็นอยา่งดี 

 
วณี จกัรแกว้ (2546 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิก

เอกชนของผูใ้ชบ้ริการในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัร้อยเอ็ด ผลการศึกษา พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 31-40 ปี มีสมาชิกทั้งหมดในครอบครัว 4-6 คน ประกอบอาชีพส่วนตวั มี
การศึกษาระดับประถมศึกษา ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการคลินิกเอกชน ของ
ผูใ้ช้บริการในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัร้อยเอ็ดอยู่ในระดับมากทุกด้านเรียงตามล าดับดังน้ี ด้าน
เศรษฐกิจ และเทคโนโลยีด้านปัจจยัทางสังคม วฒันธรรม และจิตวิทยา ดา้นการบริการ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านสถานท่ีให้บริการ และด้านราคา เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุดด้านเศรษฐกิจ และเทคโนโลยี คือ คลินิกมีเคร่ืองมือตรวจพิเศษให้การรักษาท่ี
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ทนัสมยั ดา้นสังคม วฒันธรรม และจิตวิทยา คือ คลินิกมีแพทยป์ระจ าท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับของ
คนทัว่ไป และการเข้าตรวจรักษาได้พบแพทย์ท่ีเช่ียวชาญ หรือแพทยเ์ฉพาะในทางด้านน้ี ด้าน
บริการคือ แพทยใ์ห้ค  าแนะน าอาการเจ็บป่วยไดดี้ และแพทยมี์ประสบการณ์ และช านาญดา้นการ
ตรวจรักษา ดา้นส่งเสริมการตลาด คือ มีบริการพิเศษ เช่น เขา้โครงการ 30 บาท รักษาทุกโรค หรือ
ใชสิ้ทธิบตัรประกนัสังคมได ้ดา้นสถานท่ีให้บริการคือ มีท่ีนัง่คอยรับบริการเพียงพอ ดา้นราคา คือ 
ราคาค่ายาเหมาะสมกบัคุณภาพของยา นอกจากน้ีผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศ และอาชีพต่างกนัเห็นวา่มีปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเอกชนไม่ต่างกนั ดงัน้ีนอกจากขอ้สนเทศท่ีพบ คลินิก
เอกชนสามารถน าไปปรับปรุงการให้บริการได้ โดยเฉพาะการลดค่าบริการ และเพิ่มอุปกรณ์
เคร่ืองมือในการตรวจรักษาท่ีทนัสมยั ส่วนโรงพยาบาลของรัฐสามารถปรับปรุงการให้บริการได้
โดย แพทยต์อ้งใหค้วามสนใจรับฟังค าบอกเล่าการเจ็บป่วยของคนไข ้และค าแนะน าการปฏิบติัของ
คนไขม้ากข้ึน เพราะในเคร่ืองมือรักษานั้น โรงพยาบาลของรัฐมีความพร้อมสูงกวา่คลินิกเอกชน 

 
ดารารัตน์ สุพรรณบรรจง (2546 : 177-178) ได้ศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเสริมสวยของผูบ้ริโภคสตรี ในอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่จากการวิจยัพบว่า ผูเ้ลือกใช้บริการส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด มีการศึกษาอยู่ในระดบั
ปริญญาตรี มีอาชีพรับราชการ หรือรัฐวิสาหกิจ โดยเป็นผูมี้รายไดใ้นช่วง 10,001 – 20,000 บาท 
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเสริมสวยให้
ความส าคญัในระดับมากต่อปัจจยัด้านกระบวนการ อุปกรณ์เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ท่ีทนัสมยั การ
ประสานงานระหวา่งช่างท าไดดี้ เวลาในการรับบริการไม่นาน ปัจจยัดา้นบุคลากร มีความรู้เก่ียวกบั
ทรงผมแนวโน้มแฟชั่นใหม่ๆ ปัจจยัลักษณะทางกายภาพ สถานท่ีให้บริการสะอาด ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นช่างคอยแนะน าแบบทรงผมท่ีเหมาะกบัแต่ละบุคคล สามารถท าผมไดต้ามท่ีตอ้งการ 
ปัจจยัดา้นราคาค่าบริการ ใกลเ้คียงกบัท่ีอ่ืนๆ ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย สถานท่ีตั้งใกลท่ี้พกั ใกล้
ท่ีท างาน สถานท่ีจอดรถสะดวก 

มยรีุ ตระการกุลชร (2547 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสถานเสริมความงามในหา้งสรรพสินคา้ของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา ผล
การศึกษาปรากฏดงัน้ี 

1. พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการสถานเสริมความงามในห้างสรรพสินคา้ พบวา่ลูกคา้เลือกใช้
บริการตกแต่งทรงผมมากท่ีสุด ใชเ้สริมบุคลิกภาพตดัสินใจใชส้ถานบริการดว้ยตนเอง ใช้
บริการ 1-2 คร้ัง ต่อเดือนดว้ยราคา 100-200 บาทต่อคร้ัง ใชเ้วลาคร้ังละ 30-60 นาที ส่วน
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ใหญ่ใช้บริการวนัอาทิตย ์ไปใชบ้ริการคนเดียวมีร้านประจ า 2 แห่ง และชอบอ่านหนงัสือ
ระหวา่งรอรับบริการและขณะรับบริการ 

2. ลูกคา้โดยส่วนรวมเห็นวา่ปัจจยัโดยรวม และเป็นรายดา้น 7 ดา้น คือดา้นการบริการ ดา้น
บุคคล ดา้นกระบวนการ ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นวฒันธรรม 
ดา้นสังคม และดา้นจิตาวิทยา มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ส่วนใหญ่ปัจจยัโดยรวม และ
เป็นรายดา้น 3 ดา้น คือ ดา้นท าเลท่ีตั้ง ดา้นตลาด และดา้นราคา มีความส าคญัอยู่ในระดบั
ปานกลาง 

3. ลูกคา้ท่ีมีความแตกต่างกนัในเร่ือง อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา และเพศ ส่วนใหญ่เห็นว่า
ปัจจยัโดยรวม และเป็นรายดา้นทุกดา้นมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถาน
เสริมความงามในห้างสรรพสินคา้ไม่แตกต่างกนั ยกเวน้ลูกคา้เพศหญิงเห็นว่าดา้นสังคม 
และดา้นจิตวทิยามีความส าคญัมากกวา่ลูกคา้เพศชาย และลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาสูง เห็น
วา่ดา้นจิตวทิยามีความส าคญัท่ีมีการศึกษาระดบันอ้ยกวา่ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.5 

จากการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัสรุปว่า ในปัจจุบนั คนเราให้ความส าคญักบัการ
พฒันาบุคลิกภาพภายนอก และภายใน เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ในตนเองมากท่ีสุด โดยมีปัจจยัท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกรักษาความงาม ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้น
กระบวนการ ดา้นการบริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นสถานท่ีตั้งท าเล และดา้นราคา 

จากการทบทวนวรรณกรรม แนวคิด ทฤษฎีและรายงานการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัสามารถ
สรุปไดเ้ป็นกรอบแนวคิดของเน้ือหาไดแ้ก่ ประวติัของคลินิกรักษาความงามในเขตเทศบาลนคร 
อุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานี ได้แก่ ประวติัผลิตภณัฑ์ และการบริการ แนวคิดทฤษฎีการ
บริการ แนวคิดคุณภาพการบริการ แนวคิดการตดัสินใจ แนวคิด และทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
และการตัดสินใจเลือกของผูบ้ริโภค ธุรกิจบริการ ปัจจัยด้านการจัดการธุรกิจเชิงบุราณการ 
นอกจากน้ี ยงัคน้ควา้งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในประเทศ และต่างประเทศ ท่ีเก่ียวขอ้งมาประกอบ
การศึกษาในคร้ังน้ี สามารถสรุปไดด้งัตารางท่ี 2.1 

   ตารางท่ี 2.1 การทบทวนวรรณกรรม แนวคิด ทฤษฎี และรายงานการวิจยัท่ีเก่ียวข้องและ
แหล่งท่ีมา 
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ปัจจยั ช่ือผูแ้ต่ง หรือแหล่งท่ีมา 

1.ดา้นผลิตภณัฑห์รือการใชบ้ริการ 1.Service Marketing in Asia ของ Lovelock 

2.ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการต่อการบริการดา้นสินเช่ือ

ของธนาคารไทยธนาคาร จ ากดั (มหาชน) สาขาเชียงใหม่ 

ของ ชลธิชา ไชยทิพย ์

3.กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดส าหรับงานบริการของสุดา

ดวง เรืองรุจิระ 

2.ดา้นราคา 1.Service Marketing in Asia ของ Lovelock 

2.ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการต่อการบริการดา้นสินเช่ือ

ของธนาคารไทยธนาคาร จ ากดั (มหาชน) สาขาเชียงใหม่ 

ของ ชลธิชา ไชยทิพย ์

3.ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเอกชน

ของผูใ้ชบ้ริการในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัร้อยเอ็ด ของ วณี 

จกัรแกว้ 

3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 1.Service Marketing in Asia ของ Lovelock 

2.กลยุทธ์การตลาดของโรงพยาบาลเอกชน จาก ดวงหทยั 

สานุกลู 

4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 1.Service Marketing in Asia ของ Lovelock 

2.กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับงานบริการ 

ของคุณ สุดาดวง เรืองรุจิระ 

5.ดา้นบุคลากรท่ีใหบ้ริการ 1.Service Marketing in Asia ของ Lovelock 
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2.ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกใช้บริการร้านเสริมสวยของผูบ้ริโภคสตรี ในอ าเภอ

เมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ของ ดารารัตน์ สุพรรณบรรจง 

6.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 1.Service Marketing in Asia ของ Lovelock 

2.ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการต่อการบริการดา้นสินเช่ือ

ของธนาคารไทยธนาคาร จ ากดั (มหาชน) สาขาเชียงใหม่ 

ของ ชลธิชา ไชยทิพย ์

7.ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 1.Service Marketing in Asia ของ Lovelock 

2.ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกใช้บริการร้านเสริมสวยของผูบ้ริโภคสตรี ในอ าเภอ

เมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ของ ดารารัตน์ สุพรรณบรรจง 

  

จากตารางท่ี 2.1 ท่ีแสดงการทบทวนวรรณกรรม แนวคิด ทฤษฎีและรายงานการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งจาก
แหล่งท่ีมาต่างๆ 

  พบว่ามีผูรู้้หลายท่ีให้นิยาม และท ารายงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยั 7 ดา้น ประกอบดว้ย 
ดา้นผลิตภณัฑห์รือการใหบ้ริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ด้านบุคลากรท่ีให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ ซ่ึงผูว้ิจ ัย
สามารถน ามาใชเ้ป็นกรอบแนวตวัแปรในการวจิยัในคร้ังน้ี 

อุตสาหกรรมสุขภาพความงาม 

ผูว้จิยัไดค้น้ควา้ขอ้มูลจากรายงาน Thailand Spa Benchmark Report (December 2009) ของ 
Intelligence Spa พบวา่ในปี2008 มีผูป้ระกอบการธุรกิจสปาในประเทศไทยเป็นจ านวนทั้งส้ิน 695 
แห่งและคาดการณ์การเติบโตของปี2009 ท่ี 7% ทั้งน้ีหากพิจารณาจ านวนผูป้ระกอบการจ าแนกตาม
ประเภทจะเห็นได้ว่าผูป้ระกอบการกลุ่มท่ีใหญ่ของในประเทศไทยยงัเป็นผูใ้ห้บริการประเภท 
Destination Spa ซ่ึงรวมถึงผูใ้หบ้ริการทั้งประเภท Hotel Spa และ Resort/Retreat Spa โดยมีสัดส่วน
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รวมอยูท่ี่ 54% ส่วนอีก 46% เป็นผูใ้ห้บริการประเภท Day Spa มูลค่าตลาดรวมของปี 2008 จาก
ผูป้ระกอบการ 695 แห่งจากจ านวนการใชบ้ริการประมาณ 4 ลา้นคร้ัง/ปีอยู ่ท่ีประมาณ 11.5 พนัลา้น
บาท (346 ลา้นเหรียญสหรัฐ) และมีอตัราการเติบโตข้ึนจากปี 2007 ท่ี 49% โดย Destination Spa ยงั
เป็นธุรกิจท่ีสามารถสร้างรายไดแ้ละมีส่วนแบ่งจากมูลค่าตลาดดงักล่าวสูงถึง 58% เม่ือ เปรียบเทียบ
กบั Day Spa ท่ี 42% รายไดเ้ฉล่ียต่อวนัของผูป้ระกอบการสปา 1 แห่งคิดเป็น 40,086 บาท (1,206 
เหรียญสหรัฐ) และมีการใช ้บริการเฉล่ียประมาณ 13.4 คร้ังต่อวนัโดยรายไดห้ลกัส่วนใหญ่ของ
ผูป้ระกอบการ สปา ประมาณ 60% จะมาจากบริการประเภทการนวด 
 
ลกัษณะและพฤติกรรมของนักท่องเทีย่วเชิงสุขภาพความงาม 

จากการสัมภาษณ์นกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศท่ีเดินทางมาใชบ้ริการทางสุขภาพความงาม
ในประเทศไทยจ านวน 382 คนพบวา่นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เดินทางมาประเทศไทยเพื่อใชบ้ริการ
สุขภาพความงามร่วมกบัเดินทางมาเพื่อวตัถุประสงคอ่ื์นดว้ยเช่น 82% มาเพื่อการท่องเท่ียว 13% มา
เพื่อติดต่อธุรกิจ 10%มาเยี่ยมครอบครัว/ญาติ/เพื่อน 5% มาใชบ้ริการทางสุขภาพดา้นการรักษาและ 
1% มาเพื่อศึกษา/อบรม/สัมมนา 



บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรวจัิย 

 

วิธีด ำเนินกำรวิจยัในคร้ังน้ีเร่ิมจำกกำรก ำหนดกลุ่มประชำกรและกลุ่มตวัอยำ่ง และสอบถำมควำม

คิดเห็นจำกผูป้ระกอบกำรเก่ียวกบัปัจจยัดำ้นกำรตลำดของกำรลงทุนท ำธุรกิจสถำนเสริมควำมงำมใน

เขตกรุงเทพมหำนคร กรณีศึกษำ กำนตช์นกคลินิก สำขำบ๊ิกซี พระรำม 4 ก ำหนดวิธีด ำเนินกำรวิจยัไว้

ดงัน้ี คือ 

1. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นกำรเก็บรวบรวมขอ้มูล 

2. กำรสร้ำงเคร่ืองมือท่ีใชใ้นกำรเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3. กำรเก็บรวบรวมขอ้มูล 

4. กำรจดักระท ำขอ้มูลและกำรวเิครำะห์ขอ้มูล 

5. สถิติท่ีใชใ้นกำรวเิครำะห์ขอ้มูล 

ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

ประชำกรในกำรศึกษำคือ ประชำกรท่ีพกัอำศยัอยู่ในเขตคลองเตย ( เป็นท่ีตั้งของกำนต์ชนก 
สำขำบ๊ิกซี พระรำม4 )  ซ่ึงมีจ ำนวนทั้งส้ิน 112,906 คนแบ่งเป็นประชำกรชำย 54,545 คน ประชำกร
หญิง 58,361 คน (ส ำนกังำนเขตคลองเตย, 2554) 
 กลุ่มตวัอย่ำง คือ ผูบ้ริโภคท่ีอำศยัอยู่ในเขตคลองเตยท่ีใช้บริกำรกำนต์ชนกคลินิก โดยน ำมำ
ค ำนวณหำขนำดกลุ่มตวัอยำ่งตำมสูตรของTaro Yamane ท่ีระดบัควำมเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

   จำกสูตร  n =    N 

       (1+Ne2)  

เม่ือ n คือ จ ำนวนตวัอยำ่ง หรือขนำดกลุ่มตวัอยำ่ง 
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   N คือ จ ำนวนประชำกรทั้งหมด หรือขนำดของประชำกร 

   e คือ ควำมคลำดเคล่ือนท่ียอมรับได ้ในท่ีน้ี คือ 0.05 

ดงันั้นจำกกำรค ำนวณโดยใชสู้ตรดงักล่ำว ไดผ้ลลพัธ์จ ำนวนกลุ่มตวัอยำ่ง คือ 

   n = 112,906 

     (1+112,906 (0.05)2) 

    = 398.587 

 ผลจำกำรค ำนวณ ขนำดของกลุ่มตวัอย่ำงท่ียอมรับไดต้อ้งไม่ต ่ำกว่ำ 398.77 คน กลุ่ม
ตวัอยำ่งในกำรศึกษำคร้ังน้ีจึงอยูท่ี่จ  ำนวนไม่นอ้ยกวำ่ 399 คน  

กำรสุ่มตัวอย่ำง 

กำรเลือกกลุ่มตวัอย่ำง มีล ำดบัขั้นตอนในกำรสุ่มตวัอย่ำงเป็นแบบหลำยขั้นตอน (Multistage 
Sampling) ดงัต่อไปน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1 ใช้กำรเลือกสุ่มแบบวิจำรณญำณ หรือ แบบเจำะจง (Judgement or Purposive 
Sampling) โดยเลือกกลุ่มตวัอยำ่งใน เขตคลองเตย จงัหวดักรุงเทพมหำนคร 

ขั้นตอนท่ี 2 ใชก้ำรสุ่มตวัอย่ำงแบบโควตำ้ (Quota Sampling) โดยแจกแจงแบ่งสัดส่วนตำม
ขนำดของกลุ่มตวัอยำ่ง 400 ตวัอย่ำง (จ  ำนวนเกิน 399 ตวัอยำ่ง) โดยแบ่งเป็นเพศชำย 200 ตวัอย่ำง เพศ
หญิง 200 ตวัอยำ่ง 
ขั้นตอนท่ี 3 ใช้วิธีสุ่มตวัอย่ำงโดยใช้ควำมสะดวก (Convenience) ซ่ึงเป็น Non-Probability โดยใช้

แบบสอบถำมตำมกลุ่มตวัอย่ำงท่ีก ำหนดไว ้และออกเก็บขอ้มูลในละแวกบ๊ิกซีพระรำม 4 โดยท ำกำร

คดัเลือกสุ่มตวัอยำ่งของสถำนท่ีเสริมควำมงำม 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

วธีิสร้ำงเคร่ืองมือเร่ิมตำมขั้นตอน ดงัน้ี 

1. ศึกษำขอ้มูลทุติยภูมิเพื่อศึกษำทฤษฎีเก่ียวขอ้งต่ำงๆ 
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2. รวบรวมขอ้มูลจำกกำรคน้ควำ้ และสอบถำมกบัคลินิกสถำนเสริมควำมงำมโดยตรง 

3. น ำแบบสอบถำมเสนออำจำรย์ท่ีปรึกษำ เพื่อพิจำรณำตรวจสอบควำมสมบูรณ์ของ

แบบสอบถำม 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรเก็บรวบรวมข้อมูลคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถำมท่ีสร้ำงข้ึนและได้

ตรวจสอบควำมถูกตอ้ง ภำยใตก้ำรให้ค  ำปรึกษำแนะน ำของอำจำรยท่ี์ปรึกษำ โดยแบ่งเป็น 

2 ส่วนคือ 

ส่วนท่ี 1 เป็นค ำถำมเก่ียวกบัลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถำม 

ส่วนท่ี 2 เป็นค ำถำมถึงควำมคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดำ้นกำรตลำดของธุรกิจสถำนเสริมควำม

งำม กำนตช์นกคลินิก สำขำบ๊ิกซี พระรำม 4 

กระบวนกำรวจัิย 

 ผูศึ้กษำไดด้ ำเนินกำรสร้ำงเคร่ืองมือโดยมีวธีิกำรสร้ำง ดงัน้ี 

1. ศึกษำลกัษณะและวธีิกำรสร้ำงแบบสอบถำมมำตรำส่วนประมำณค่ำ 

2. ศึกษำเอกสำรงำนวิจยัและก ำหนดแนวคิดทฤษฎีต่ำงๆโดยศึกษำกรอบโครงสร้ำงกำร

ใหบ้ริกำรของสถำนเสริมควำมงำม 

3. สัมภำษณ์ผูป้ระกอบกำรเพื่อน ำควำมคิดเห็นและขอ้เสนอแนะมำประยกุต์ 

4. ด ำเนินกำรสร้ำงแบบสอบถำมท่ีประยกุตจ์ำกขอ้ 1,2 และขอ้ 3 

5. น ำแบบสอบถำมเสนออำจำรย์ท่ีปรึกษำ เพื่อพิจำรณำควำมถูกต้อง เหมำะสมของ

แบบสอบถำม 

6. ปรับแกแ้บบสอบถำมตำมท่ีอำจำรยท่ี์ปรึกษำ พิจำรณำใหค้วำมเห็นชอบ 

7. น ำแบบสอบถำม จ ำนวน 50 ชุด ท่ีปรับปรุงแกไ้ขแลว้คร้ังสุดทำ้ยไปทดลองใชเ้คร่ืองมือกบั

ตวัอยำ่งสถำนเสริมควำมงำม กำนตช์นกคลินิก สำขำบ๊ิกซีพระรำม 4 เพื่อหำค่ำ Reliability 

Analysis 

8. น ำแบบสอบถำมท่ีไดจ้ำกขอ้ 7 มำหำค่ำควำมเช่ือมัน่ 
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9. จดัพิมพแ์บบสอบถำมฉบบัจริง เพื่อน ำไปใช้ในกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลจำกกลุ่มตวัอย่ำงท่ี

ใชใ้นกำรศึกษำ คน้ควำ้ต่อไป 

หลงัจำกนั้นน ำแบบสอบถำมท่ีไดแ้กไ้ขตำมค ำแนะน ำมำด ำเนินกำรทดสอบกบักลุ่มเป้ำหมำย 
(Pretest) จ  ำนวน 40 ตวัอยำ่ง และน ำแบบสอบถำมท่ีเก็บไดม้ำทดสอบหำควำมเช่ือมัน่ (Reliability) โดย
น ำผลกำรทดสอบมำหำค่ำสัมประสิทธ์ิสัมพนัธ์ (alpha coefficient) ดว้ยวิธีของครอนบำช (Cronbach’s 
alpha) 

สูตร  
)1(

1 2

2

t

i

S

S

K

K 





โดยท่ี   
 คือ สัมประสิทธ์ิแอลฟำ 
K คือ จ ำนวนขอ้ค ำถำม 

 2

iS คือ ผลรวมของควำมแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 
2

tS คือ ควำมแปรปรวนของคะแนนรวม 
ค่ำ  มำกกวำ่และเท่ำกบั  0.7ส ำหรับกำรตดัสินใจ (Important research) 

กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ในกำรเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัไดด้ ำเนินกำรรวบรวมขอ้มูลจำกแบบสอบถำมโดยด ำเนินกำร

น ำแบบสอบถำมท่ีปรับปรุงแลว้ ออกเก็บขอ้มูลจำกผูใ้ชบ้ริกำรคลินิกสถำนเสริมควำมงำมตำมท่ีก ำหนด

ไว ้หรือสอบถำมจำกผูท่ี้เคยไปใช้บริกำรจำกคลินิกสถำนเสริมควำมงำมท่ีก ำหนด โดยกำรเก็บด้วย

ตนเองโดยแบบสอบถำมและกำรสัมภำษณ์ ซ่ึงวิธีกำรเลือกกลุ่มตวัอย่ำง ใช้กำรสุ่มตวัอย่ำงแบบกลุ่ม 

โดยเก็บจำกสถำนเสริมควำมงำมกำนตช์นก คลินิก สำขำบ๊ิกซีพระรำม 4 จ ำนวน 400 คน 

กำรจดักระท ำขอ้มูลและกำรวเิครำะห์ขอ้มูล 

 ผูศึ้กษำด ำเนินกำรจดักระท ำขอ้มูลและวเิครำะห์ขอ้มูลมีล ำดบัขั้นตอนดงัน้ี 

1. ตรวจสอบควำมสมบูรณ์ของแบบสอบถำมทุกฉบบั 

2. น ำแบบสอบถำมท่ีคดัเลือกไวม้ำด ำเนินกำรใหค้ะแนนตำมเกณฑ์ 
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3. น ำคะแนนท่ีไดไ้ปวเิครำะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส ำเร็จรูปทำงสถิติ 

4.    วิเครำะห์ขอ้มูลด้ำนประชำกรศำสตร์ของธุรกิจสถำนเสริมควำมงำม กำนต์ชนกคลินิก 

สำขำบ๊ิกซี พระรำม 4 จ ำแนกตำมตวัแบ่ง 6 ตวัคือ เพศ อำยุ กำรศึกษำ อำชีพ รำยได ้และสถำนภำพ

สมรส 

5.    วิเครำะห์ปัจจยัดำ้นกำรตลำดของธุรกิจสถำนเสริมควำมงำม กำนตช์นกคลินิก สำขำบ๊ิกซี 

พระรำม 4 ไดแ้ก่ ดำ้นผลิตภณัฑ์ ดำ้นรำคำ ดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ดำ้นส่งเสริมกำรตลำด ดำ้น

บุคลำกรท่ีใหบ้ริกำร ดำ้นกระบวนกำร ดำ้นลกัษณะทำงกำยภำพ 

สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

กำรวจิยัคร้ังน้ีท ำกำรวเิครำะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส ำเร็จรูปโดยใชส้ถิติในกำรวจิยั ดงัน้ี 

1.  สถิติเชิงพรรณนำ  (Descriptive Statistics) ในกำรวิเครำะห์ขอ้มูลทัว่ไป ไดแ้ก่ขอ้มูลดำ้น
ประชำกรศำสตร์ ขอ้มูลดำ้นกำรตลำด และขอ้มูลดำ้นพฤติกรรมกำรส่ือสำรผำ่นทำงสังคมออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภค โดยใช้ค่ำสถิติคือ ค่ำควำมถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่ำเฉล่ีย (Means) และส่วน
เบ่ียงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) 

2. สถิติเชิงอนุมำน  (Inferential Statistics)  ใชเ้ป็นสถิติในกำรหำควำมสัมพนัธ์ของขอ้มูล และ
ทดสอบสมมติฐำนกำรวจิยั  
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กำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 ข้อมูลท่ีรวบรวมได้จำกแบบสอบถำม จะน ำมำวิเครำะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนำ 
(Descriptive Statistics) ประกอบด้วย ควำมถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และค่ำเฉล่ีย (Mean) 
โดยใช้มำตรำวดัแบบประมำณค่ำ (Rating Scale) ไดแ้ก่ ส ำคญัมำกท่ีสุด ส ำคญัมำก ส ำคญัปำนกลำง 
ส ำคญันอ้ย ส ำคญันอ้ยท่ีสุด ดงัน้ี 

  ระดับควำมส ำคัญ    ระดับคะแนน 
   มำกท่ีสุด     5 
   มำก      4 
   ปำนกลำง     3 
   นอ้ย      2 
   นอ้ยท่ีสุด     1 
 
 

ส ำหรับกำรแปลผลข้อมูลในภำพรวม และรำยขอ้ มีเกณฑ์กำรแปลผลจำกค่ำเฉล่ียในแต่ละ
ระดบั ดงัน้ี(กลัยำ วำนิชยบ์ญัชำ, 2548) 

   ค่ำเฉลีย่      ควำมหมำย 
   1.00-1.80     ส ำคญันอ้ยท่ีสุด 
   1.81-2.60     ส ำคญันอ้ย 
   2.61-3.40     ส ำคญัปำนกลำง 
   3.41-4.20     ส ำคญัมำก 
   4.21-5.00     ส ำคญัมำกท่ีสุด 
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กำรวจัิยเชิงปริมำณ (Quantitative Research) 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นกำรวจิยัเป็นกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลของกลุ่มตวัอยำ่งจำกแบบสอบถำม โดยให้
กลุ่มตวัอย่ำงท ำกำรกรอกแบบสอบถำมเป็นรำยบุคคลเพื่อให้ทรำบขอ้มูลโดยมีขั้นตอนในกำรสร้ำง
แบบสอบถำม ดงัน้ี 

1. ศึกษำคน้ควำ้จำกเอกสำร วำรสำร และงำนวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2. ศึกษำวตัถุประสงค ์กรอบแนวคิด และสมมติฐำนท่ีก ำหนดไว ้
3. นิยำมตวัแปรเพื่อสร้ำงแบบสอบถำม 
4. สร้ำงแบบสอบถำมใหค้รอบคลุมตวัแปร 

น ำแบบสอบถำมท่ีไดเ้สนอต่ออำจำรยท่ี์ปรึกษำวทิยำนิพนธ์ และไปใหผู้เ้ช่ียวชำญ เพื่อพิจำรณำ
ควำมถูกตอ้ง และตรวจสอบควำมเท่ียงตรงเชิงเน้ือหำ (Content Validity) พร้อมทั้งขอค ำแนะน ำในกำร
แกไ้ขปรับปรุงเพื่อให้อ่ำนแลว้มีควำมเขำ้ใจง่ำยและชดัเจนตำมควำมมุ่งหมำยของกำรวจิยั 

 กำรวจัิยเชิงคุณภำพ (Qualitative Research)  
ผูว้ิจยัจะน ำผลท่ีไดจ้ำกกำรท ำวิจยัเชิงปริมำณ มำวิเครำะห์เพื่อหำประเด็นในกำรตั้งค  ำถำมให้

สอดคลอ้งกบัผลวิจยัท่ีได ้เพื่อท ำกำรสัมภำษณ์แบบเชิงลึก (In-depth Interview) กบัคลินิกท่ีไดท้  ำกำร
เก็บแบบสอบถำมจำกกลุ่มตวัอยำ่ง 

รูปแบบในกำรสัมภำษณ์ เป็นกำรสัมภำษณ์แบบเชิงลึก ซ่ึงเป็นกำรสัมภำษณ์แบบไม่มีแบบแผน
ใดๆ เป็นกำรสัมภำษณ์ตวัต่อตวั เพื่อเปิดเผยส่ิงจูงใจ (Motivation) และทศันคติ (Attitudes) ของผูต้อบ
ค ำถำมในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง 
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กำรวเิครำะห์และน ำเสนอข้อมูล 
ผูว้ิจยัจะท ำกำรวิเครำะห์ขอ้มูลกำรสัมภำษณ์เป็นรำยบุคคลดว้ยตวัของผูว้ิจยัเอง โดยใชว้ิธีกำร

จดบนัทึกและถอดเทประหวำ่งกำรสัมภำษณ์ เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีครบถว้นสมบูรณ์ และผูว้ิจยัจะน ำเสนอ
ผลกำรวิเครำะห์ขอ้มูลในประเด็นต่ำงๆในลกัษณะพรรณำควำม อธิบำยปรำกฎกำรณ์  และจะเลือก
น ำเสนอเฉพำะประเด็นขอ้มูลท่ีมีเน้ือหำเก่ียวกบัเร่ืองท่ีศึกษำเท่ำนั้น  

ระยะเวลำในกำรศึกษำ 

 ใชร้ะยะเวลำ 2 เดือน ตั้งแต่ เดือน ตุลำคม – พฤศจิกำยน พ.ศ.2555 

 

 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การศึกษาเร่ืองปัจจัยด้านการตลาดของการลงทุนท าธุรกิจสถานเสริมความงามในเขต

กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา กานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 ผูศึ้กษาน าเสนอผลการวิเคราะห์

ขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 

4.1 สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 

4.2 ล าดบัขั้นตอนในการเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 

4.3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 

4.4 การทดสอบสมมติฐาน 

 4.5 การสัมภาษณ์เจา้ของกิจการ 

4.1. สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ในการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากการศึกษาคร้ังน้ี  มีสัญลกัษณ์ดงัน้ี 

 N  แทน จ านวนผูเ้ขา้รับการศึกษาแบบกลุ่ม 

  แทน คะแนนเฉล่ีย (Mean) 

 S.D. แทน S.D. (Standard Deviation) 

 F แทน ค่าใชพ้ิจารณาความมีนยัส าคญัจากการแจกแจงแบบ F (F-distribution) 

 t แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณาความมีนยัส าคญัรายคู่แบบ t (Independent) 

X
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 * แทน  ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 

4.2 ล าดับข้ันตอนในการเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

ผูศึ้กษาได้ท าการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยใช้โปรแกรมค านวณส าเร็จรูปทางสถิติ สามารถน ามา

วเิคราะห์ ประมวลผล และ รายงานผลการวจิยัไดเ้ป็น 2 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี  1 การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 

ตอนท่ี  2 การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นการตลาดของธุรกิจสถานเสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก 

สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 
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4.3ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

ตอนที ่1 การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 

ตารางที ่4.1 จ  านวนและร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ชาย 120 30.0 

หญิง 280 70.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางที ่4.1 พบวา่เพศของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 280 คน คิด

เป็นร้อยละ 70 และเป็นเพศชาย จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30 ตามล าดบั 
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ภาพท่ี 4.1 จ  านวนและร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 

 

ท่ีมา : ส ารวจตามแบบสอบถาม (2555) 
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ตารางที ่4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 

อายุ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ต  ่ากวา่ 15 ปี  3 0.75 

16-25 ปี 112 28 

26-35 ปี 192 48 

36-45 ปี 56 14 

46-55 ปี 25 6.25 

56-60 ปี 10 2.5 

60 ปีข้ึนไป 2 0.5 

รวม 400 100.00 

  

จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีอายุระหวา่ง 26-35 ปี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 48 

รองลงมาคืออายุ 16-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 28, อายุ 36-45 ปี คิดเป็นร้อยละ 14, อายุ 46-55 ปี คิดเป็นร้อย

ละ 6.25, อาย ุ56-60 ปี คิดเป็นร้อยละ 2.5, อายุต  ่ากวา่ 15ปี คิดเป็นร้อยละ 0.75 และ อายุ 60ปี ข้ึนไป คิด

เป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน(คน) ร้อยละ 

มธัยมศึกษาตอนตน้ หรือต ่ากวา่ 19 4.75 

มธัยมศึกษาตอนปลาย 53 5.75 

ปริญญาตรี 213 53.25 

ปริญญาโท 94 23.5 

สูงกวา่ปริญญาโท 21 5.25 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่จบการศึกษาระดบัปริญญาตรีคิดเป็นร้อย

ละ 53.25 รองลงมาคือ จบการศึกษาระดับ ปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 23.5 , จบการศึกษาระดับ

มธัยมศึกษาตอนปลาย คิดเป็นร้อยละ 5.75, จบการศึกษาสูงกวา่ปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 5.25 และจบ

การศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้คิดเป็นร้อยละ 4.75 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน(คน) ร้อยละ 

นกัเรียน / นกัศึกษา 33 8.30 

พนกังานบริษทั 189 47.30 

ราชการ 65 16.30 

แม่บา้น 8 2 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 58 14.50 

ธุรกิจส่วนตวั 47 11.80 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษา ส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทั คิดเป็นร้อยละ 47.30 

รองลงมาประกอบอาชีพรับราชการ คิดเป็นร้อยละ 16.30 พนกังานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 14.50 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 11.80 นกัเรียน/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 8.30 และนอ้ยท่ีสุดเป็น

แม่บา้น คิดเป็นร้อยละ 2 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได ้

รายได้ จ านวน(คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 10000 บาท/เดือน 51 12.80 

10001-20000 บาท/เดือน 158 39.50 

20001-30000 บาท/เดือน 143 35.80 

30001-40000 บาท/เดือน 30 7.5 

40001-50000 บาท/เดือน 6 1.5 

50001-60000 บาท/เดือน 6 1.5 

มากกวา่ 60001 บาทข้ึนไป / เดือน 6 1.5 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10001-20000 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 39.5รองลงมามีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 2001-30000 บาท คิดเป็นร้อยละ 35.8 น้อยกว่า 

10000 บาท/เดือน คิดเป็นร้อยละ 12.80 30001-40000 บาท/เดือน คิดเป็นร้อยละ 7.5 และ มีรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน 40001-50000 บาท 50001-60000 บาท และ มากกวา่ 600001 บาทข้ึนไปมีจ านวนเท่ากนัคิดเป็น

ร้อยละ 1.5 
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ตารางที ่4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จ านวน(คน) ร้อยละ 

โสด 202 50.5 

สมรส/อยูด่ว้ยกนั 114 28.5 

หยา่/ คู่สมรสเสียชีวติ 84 21.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.6 พบว่าสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 

202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 รองลงมาคือสมรส/อยูด่ว้ยกนั จ  านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 และหยา่

ร้าง/หมา้ย จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21 ตามล าดบั 
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ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นการตลาดของธุรกิจสถานเสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซี 

พระราม 4 

ตารางที ่4.7 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นการตลาด (7P’s) ของการให้บริการของ

ธุรกิจสถานเสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 

ปัจจยัดา้นการตลาด (7P’s)  . SD ระดบัผล อนัดบั 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.05 0.42 มาก 2 

2. ดา้นราคา 3.71 0.47 มาก 5 

3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.94 0.44 มาก 3 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.77 0.60 มาก 4 

5. ดา้นบุคลากร 3.51 0.52 มาก 7 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.59 0.50 มาก 6 

7. ดา้นกระบวนการ 4.32 0.49 มากท่ีสุด 1 

รวม 3.84 0.31 มาก - 

 

จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ปัจจยัดา้นการตลาด (7P’s) ของการให้บริการของธุรกิจสถานเสริม

ความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (มีค่าเฉล่ีย 3.84) โดยดา้น

ท่ีอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการ (มีค่าเฉล่ีย 4.32) ส่วนดา้นท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมากไดแ้ก่ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ (มีค่าเฉล่ีย 4.05) รองลงมาคือ ด้านการจดัจ าหน่าย (มีค่าเฉล่ีย 3.94) ด้านการส่งเสริม

การตลาด (มีค่าเฉล่ีย 3.77) ดา้นราคา (มีค่าเฉล่ีย 3.71) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (มีค่าเฉล่ีย 3.59) และ

ดา้นบุคคล (มีค่าเฉล่ีย 3.51) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของการให้บริการของธุรกิจ

สถานเสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 

ดา้นผลิตภณัฑ ์  . SD ระดบัผล อนัดบั 

1. มีบริการในการรักษาความงามใหเ้ลือก
หลากหลายประเภท 

4.32 0.56 มากท่ีสุด 1 

2. ผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการของคลินิกมี
คุณภาพสูง 

4.09 0.65 มาก 3 

3. เทคโนโลยแีละอุปกรณ์ในการใหบ้ริการมี
ความทนัสมยั 

3.75 0.76 มาก 5 

4. ความสะดวกและคล่องตวัภายในคลินิก 4.26 0.75 มากท่ีสุด 2 

5. ความรวดเร็วและความถูกตอ้งของการ
ใหบ้ริการภายในคลินิก 

3.83 0.72 มาก 4 

รวม 4.05 0.42 มาก - 

 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของการให้บริการของธุรกิจสถานเสริมความงาม 

กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (มีค่าเฉล่ีย 4.05) โดยขอ้ท่ีมีผลต่อ

การให้บริการของธุรกิจสถานเสริมความงาม กานตช์นกคลินิกอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ มีบริการใน

การรักษาความงามให้เลือกหลากหลายประเภท (มีค่าเฉล่ีย 4.32) รองลงมา ได้แก่ ความสะดวกและ

คล่องตัวภายในคลินิก (มีค่าเฉล่ีย 4.26) ส่วนข้อท่ีมีผลต่ออยู่ในระดับมาก คือผลิตภณัฑ์และการ

ให้บริการของคลินิกมีคุณภาพสูง(มีค่าเฉล่ีย 4.09) ความรวดเร็วและความถูกตอ้งของการให้บริการ

ภายในคลินิก (มีค่าเฉล่ีย 3.83) และเทคโนโลยีและอุปกรณ์ในการให้บริการมีความทนัสมยั(มีค่าเฉล่ีย 

3.75) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.9 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นราคาของการให้บริการของธุรกิจสถาน

เสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 

ดา้นราคา  . SD ระดบัผล อนัดบั 

1. มีการแจง้ราคาบริการก่อนล่วงหนา้ 3.65 0.66 มาก 4 

2. ราคาค่าบริการเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.64 0.66 มาก 5 

3. มีป้ายแสดงราคาไวช้ดัเจน 3.72 0.70 มาก 2 

4. การจ่ายค่าบริการสามารถผอ่นช าระได ้ 3.68 0.69 มาก 3 

5. การลดราคาค่าบริการในกรณีท่ีเป็นลูกคา้เก่า 3.86 0.63 มาก 1 

รวม 3.71 0.47 มาก - 

 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ปัจจยัด้านราคาของการให้บริการของธุรกิจสถานเสริมความงาม     
กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (มีค่าเฉล่ีย 3.71) โดยขอ้ท่ีมีผลต่อ
การให้บริการของธุรกิจสถานเสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ การลดราคา
ค่าบริการในกรณีท่ีเป็นลูกคา้เก่า(มีค่าเฉล่ีย 3.86) รองลงมา ไดแ้ก่ มีป้ายแสดงราคาไวช้ดัเจน (มีค่าเฉล่ีย 
3.72) การจ่ายค่าบริการสามารถผอ่นช าระได ้(มีค่าเฉล่ีย 3.68) มีการแจง้ราคาบริการก่อนล่วงหนา้ (มี
ค่าเฉล่ีย 3.65) และราคาค่าบริการเหมาะสมกบัคุณภาพ(มีค่าเฉล่ีย 3.64) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.10 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายของการให้บริการของ

ธุรกิจสถานเสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 

ดา้นการจดัจ าหน่าย  . SD ระดบัผล อนัดบั 

1. สถานท่ีหาไดง่้าย 3.41 0.81 มาก 4 

2. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลบ้า้น 3.39 0.76 ปานกลาง 5 

3. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลท่ี้ท างาน 4.17 0.75 มาก 3 

4. มีหลายสาขาใหเ้ลือกตามความสะดวก 4.37 0.71 มากท่ีสุด 1 

5. การเดินทางสะดวก 4.35 0.74 มากท่ีสุด 2 

รวม 3.94 0.44 มาก - 

 

จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายของการใหบ้ริการของธุรกิจสถานเสริมความ
งาม กานตช์นกคลินิก ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (มีค่าเฉล่ีย 3.94) โดยขอ้ท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
ไดแ้ก่ มีหลายสาขาให้เลือกตามความสะดวก (มีค่าเฉล่ีย 4.37) รองลงมา ไดแ้ก่ การเดินทางสะดวก (มี
ค่าเฉล่ีย 4.35) ส่วนขอ้ท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมากไดแ้ก่ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลท่ี้ท างาน (มีค่าเฉล่ีย 4.17) รองลงมา 
ไดแ้ก่ สถานท่ีหาไดง่้าย (มีค่าเฉล่ีย 3.41) ส่วนขอ้ท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กล้
บา้น (มีค่าเฉล่ีย 3.39) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.11 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดของการ

ใหบ้ริการของธุรกิจสถานเสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด  . SD ระดบัผล อนัดบั 

1. มีช่วงเวลาพิเศษเพื่อลดค่าบริการ 3.74 0.73 มาก 3 

2. มีการแลก หรือแจกของช าร่วย 3.68 0.81 มาก 4 

3. มีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้ 4.08 0.87 มาก 1 

4. มีการจดัท าบตัรสมาชิก VIP 3.85 0.87 มาก 2 

5. การเผยแพร่ข่าวสารจากพนกังานของคลินิก 3.48 0.71 มาก 5 

รวม 3.77 0.60 มาก - 

 

จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดของการให้บริการของธุรกิจสถาน
เสริมความงาม กานตช์นกคลินิก ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (มีค่าเฉล่ีย 3.77) โดยขอ้ท่ีมีผลอยูใ่นระดบั
มาก ไดแ้ก่ มีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้(มีค่าเฉล่ีย 4.08) รองลงมา ไดแ้ก่ มีการจดัท าบตัรสมาชิก VIP 
(มีค่าเฉล่ีย 3.85) มีช่วงเวลาพิเศษเพื่อลดค่าบริการ (มีค่าเฉล่ีย 3.74) มีการแลก หรือแจกของช าร่วย (มี
ค่าเฉล่ีย 3.68) และการเผยแพร่ข่าวสารจากพนกังานของคลินิก (มีค่าเฉล่ีย 3.48) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.12 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นบุคลากรของการให้บริการของธุรกิจ

สถานเสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 

ดา้นบุคลากร  . SD ระดบัผล อนัดบั 

1. พนกังานท่ีใหบ้ริการมีความรู้และแนะน าได้ 3.81 0.71 มาก 1 

2. ความกระตือรือร้นของพนกังานในการ
ใหบ้ริการ 

3.44 0.73 มาก 3 

3. ความสุภาพและอธัยาศยัดี 3.39 0.74 ปานกลาง 5 

4. พนกังานของคลินิกสามารถใหค้วาม
ช่วยเหลือแก่ลูกคา้ 

3.52 0.89 มาก 2 

5. จ านวนพนกังานท่ีจดัไวบ้ริการลูกคา้มีจ านวน 
เพียงพอ 

3.40 0.88 ปานกลาง 4 

รวม 3.51 0.52 มาก - 

 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ปัจจยัดา้นบุคลากรของการให้บริการของธุรกิจสถานเสริมความงาม
กานต์ชนกคลินิก ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (มีค่าเฉล่ีย 3.51) โดยขอ้ท่ีมีผลอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ 
พนักงานท่ีให้บริการมีความรู้และแนะน าได้ (มีค่าเฉล่ีย 3.81) รองลงมา ได้แก่ พนักงานของคลินิก
สามารถให้ความช่วยเหลือแก่ลูกคา้ (มีค่าเฉล่ีย 3.52)ความกระตือรือร้นของพนกังานในการให้บริการ 
(มีค่าเฉล่ีย 3.44) ส่วนขอ้ท่ีมีผลอยู่ในระดบัปานกลาง ได้แก่ จ  านวนพนักงานท่ีจดัไวบ้ริการลูกคา้มี
จ านวนเพียงพอ (มีค่าเฉล่ีย 3.40)และความสุภาพและอธัยาศยัดี (มีค่าเฉล่ีย 3.39)ตามล าดบั  
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ตารางที ่4.13 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพของการให้บริการ

ของธุรกิจสถานเสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  . SD ระดบัผล อนัดบั 

1. ความสะดวกสบายของท่ีนัง่รอรับบริการของ 
ลูกคา้ 

3.79 0.78 มาก 1 

2. ความปลอดภยัในคลินิก 3.36 0.74 ปานกลาง 5 

3. ความสะอาดของคลินิก 3.48 0.73 มาก 4 

4. การจดับรรยากาศภายในคลินิกใหมี้
ทศันียภาพท่ีสวยงาม 

3.70 0.95 มาก 2 

5. แสงสวา่ง อากาศ ในคลินิกเหมาะสม 3.64 0.97 มาก 3 

รวม 3.59 0.50 มาก - 

 

จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพของการให้บริการของธุรกิจสถานเสริม
ความงาม กานตช์นกคลินิก ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (มีค่าเฉล่ีย 3.59) โดยขอ้ท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก 
ได้แก่ ความสะดวกสบายของท่ีนั่งรอรับบริการของลูกคา้ (มีค่าเฉล่ีย 3.79) รองลงมา ไดแ้ก่ การจดั
บรรยากาศภายในคลินิกให้มีทัศนียภาพท่ีสวยงาม (มีค่าเฉล่ีย 3.70) แสงสว่าง อากาศ ในคลินิก 
เหมาะสม (มีค่าเฉล่ีย 3.64) และความสะอาดของคลินิก (มีค่าเฉล่ีย 3.48) ตามล าดบัส่วนขอ้ท่ีมีผลอยูใ่น
ระดบัปานกลางไดแ้ก่ ความปลอดภยัในคลินิก (มีค่าเฉล่ีย 3.36) 
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ตารางที่ 4.14 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นกระบวนการของการให้บริการของ

ธุรกิจสถานเสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 

ดา้นกระบวนการ  . SD ระดบัผล อนัดบั 

1. การใหบ้ริการมีความรวดเร็ว เป็นระบบ 
ขั้นตอน ไม่ยุง่ยาก 

4.32 0.75 มากท่ีสุด 3 

2. การใชร้ะบบคิวในการบริการ 4.13 0.78 มาก 4 

3. สามารถนดัคิวล่วงหนา้ผา่นทางโทรศพัท ์ 4.43 0.74 มากท่ีสุด 1 

4. การทราบเวลาแลว้เสร็จในการรอรับบริการ 4.41 0.68 มากท่ีสุด 2 

5. บริการเสร็จตามเวลาท่ีคาดหวงัการแยกเคาน์ 
เตอร์การใหบ้ริการแต่ละประเภท 

4.32 0.71 มากท่ีสุด 3 

รวม 4.32 0.49 มากท่ีสุด - 

 

จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ปัจจยัดา้นกระบวนการของการให้บริการของธุรกิจสถานเสริมความ
งาม กานตช์นกคลินิก ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (มีค่าเฉล่ีย 4.32) โดยขอ้ท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด ไดแ้ก่ สามารถนดัคิวล่วงหนา้ผ่านทางโทรศพัท ์(มีค่าเฉล่ีย 4.43) รองลงมา ไดแ้ก่ การทราบเวลา
แลว้เสร็จในการรอรับบริการ (มีค่าเฉล่ีย 4.41)บริการเสร็จตามเวลาท่ีคาดหวงัการแยกเคาน์เตอร์การ
ให้บริการแต่ละประเภท และ การให้บริการมีความรวดเร็ว เป็นระบบขั้นตอน ไม่ยุ่งยาก (มีค่าเฉล่ีย
เท่ากนัท่ี 4.32) ส่วนขอ้ท่ีมีผลอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ การใช้ระบบคิวในการบริการ (มีค่าเฉล่ีย 4.13)
ตามล าดบั 
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4.4 การทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่  1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดบัศึกษาและ
รายได้มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถานเสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก 

สาขาบ๊ิกซี พระราม4 

จากสมมติฐานสามารถใชส้ถิติทดสอบความแตกต่างระหวา่งตวัแปร ไดแ้ก่ สถิติทดสอบความ

แตกต่างระหวา่งตวัแปร 2 ตวัแปร (Independent T-test) เป็นการเปรียบเทียบระหวา่งค่าเฉล่ียของตวัแปร 

2 กลุ่ม ได้แก่ เพศ และใช้สถิติทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way ANOVA) ใช้

เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มท่ีมากกวา่ 2 กลุ่มไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายได ้

รูปแบบการใช้บริการ และเหตุผลในการใช้บริการ สามารถวิเคราะห์ได้ และ สามารถเขียนเป็น

สมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

 สมมติฐานที่  1.1 เพศท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถาน

เสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ต่างกนั สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

H0: เพศท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความงาม 

กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ไม่ต่างกนั 

H1: เพศท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความงาม 

กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ต่างกนั 
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ตารางที ่4.15 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความงาม 

กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 จ าแนกตามเพศ 

ตวัแปร เพศ n  . SD t df Sig.  

พฤติกรรมการ ชาย 120 4.11 0.38 -1.540 398 0.124 

ตดัสินใจใชบ้ริการ
สถานเสริมความงาม 

หญิง 280 4.17 0.39    

 

จากตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถาน

เสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซีพระราม4 จ าแนกตามเพศ โดยการทดสอบค่าที (t-test) 

พบวา่ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.124 ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด ( =0.05, p >0.05) จึง

ยอมรับ Ho แสดงว่าเพศท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถานเสริม

ความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ไม่ต่างกนัจึงปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานที ่1.2 อายท่ีุแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความ

งาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ต่างกนั 

H0: อายท่ีุแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความงาม 
กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ไม่ต่างกนั 

H1: อายท่ีุแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความงาม 
กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ต่างกนั 
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ตารางที ่4.16 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความงาม 

กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 จ าแนกตามอาย ุ

ตวัแปร อาย ุ n  . SD F df Sig.  

พฤติกรรมการตดัสิน ต ่ากวา่ 15 ปี 3 4.20 0.37 1.226 3 0.300 

ใจใชบ้ริการสถาน 16-25ปี 112 4.11 0.42    

เสริมความงาม 26-35ปี 192 4.13 0.35    

 36-45ปี 56 4.19 0.37    

 46-55 ปี 25 4.09 0.33    

 56-60 ปี 10 4.05 0.32    

 60 ปีข้ึนไป 2 4.02 0.30    

 

จากตารางท่ี 4.16 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถาน
เสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซีพระราม4 จ าแนกตามอายุ ด้วยวิธีการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) พบวา่ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.300 ซ่ึงมากกวา่ระดบั
นยัส าคญัท่ีก าหนด ( =0.05, p >0.05) จึงยอมรับ Ho แสดงว่าอายุท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถานเสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ไม่
ต่างกนัจึงปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1.3 การศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการ
สถานเสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ต่างกนั 

H0: การศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถานเสริม
ความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ไม่ต่างกนั 
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H1: การศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถานเสริม
ความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ต่างกนั 

ตารางที ่4.17 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความงาม 

กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ตวัแปร การศึกษา n  . SD F df Sig.  

พฤติกรรมการ
ตดัสินใจใชบ้ริการ
สถานเสริมความ
งาม 

 

มธัยมศึกษาตอนตน้ หรือต ่ากวา่ 19 

 

4.25 

 

0.39 

 

0.868 

 

3 

 

0.458 

 

มธัยมศึกษา ตอนปลาย 53 

 

4.16 

 

0.38 

   

ปริญญาตรี  213 4.11 0.41    

ปริญญาโท 94 4.10 0.35    

สูงกวา่ปริญญาโท 21 4.15 0.32    

 

จากตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถาน
เสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซีพระราม4 จ าแนกตามการศึกษา ดว้ยวิธีการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) พบวา่ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.458 ซ่ึงมากกวา่ระดบั
นยัส าคญัท่ีก าหนด ( =0.05, p >0.05) จึงยอมรับ Ho แสดงวา่การศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถานเสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ไม่
ต่างกนั จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1.4 สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการ
สถานเสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ต่างกนั 
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H0: สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถานเสริม
ความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ไม่ต่างกนั 

H1: สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถานเสริม
ความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ต่างกนั 

ตารางที ่4.18 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความงาม 

กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 จ าแนกสถานภาพ 

ตวัแปร สถานภาพ n  . SD F df Sig.  

พฤติกรรมการตดัสิน โสด 202 4.16 0.40 0.754 3 0.520 

ใจใชบ้ริการสถาน อยูด่ว้ยกนั 114 4.10 0.43    

เสริมความงาม หยา่  84 4.26 0.38   

 

จากตารางท่ี 4.18 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถาน
เสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซีพระราม4 จ าแนกตามสถานภาพ ดว้ยวิธีการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) พบวา่ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.520 ซ่ึงมากกวา่ระดบั
นยัส าคญัท่ีก าหนด ( =0.05, p >0.05) จึงยอมรับ Ho แสดงวา่สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถานเสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ไม่
ต่างกนั จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1.5 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถาน
เสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ต่างกนั 

H0: อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความ
งาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ไม่ต่างกนั 
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H1: อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความ
งาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ต่างกนั 

ตารางที ่4.19 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความงาม 

กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 จ าแนกตามอาชีพ 

ตวัแปร อาชีพ n  . SD F df Sig.  

พฤติกรรมการตดัสิน นกัเรียน / นกัศึกษา 33 4.11 0.41 1.365 5 0.236 

ใจใชบ้ริการสถาน พนกังานบริษทั 189 4.20 0.37    

เสริมความงาม ราชการ 65 4.14 0.39    

 แม่บา้น 8 4.00 0.33    

 พนกังานรัฐวสิาหกิจ 58 4.04 0.51    

 ธุรกิจส่วนตวั 47 4.12 0.39    

 

จากตารางท่ี 4.19 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถาน
เสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซีพระราม4 จ าแนกตามอาชีพ ด้วยวิธีการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) พบวา่ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.236 ซ่ึงมากกวา่ระดบั
นยัส าคญัท่ีก าหนด ( =0.05, p >0.05) จึงยอมรับ Ho แสดงวา่อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถานเสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ไม่
ต่างกนั จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ใชบ้ริการสถานเสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ต่างกนั 
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H0: รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการ
สถานเสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ไม่ต่างกนั 

H1: รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการ
สถานเสริมความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ต่างกนั 

ตารางที ่4.20 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความงาม 

กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ตวัแปร รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน N  . SD F df Sig.  

พฤติกรรมการตดัสิน นอ้ยกวา่ 10000 บาท/เดือน 51 4.18 0.41 0.755 3 0.520 

ใจใชบ้ริการสถาน 10001-20000 บาท/เดือน 158 4.12 0.41    

เสริมความงาม 20001-30000 บาท/เดือน 143 4.16 0.32    

 30001-40000 บาท/เดือน 30 4.11 0.34    

 40001-50000 บาท/เดือน 6 4.01 0.31    

 50001-60000 บาท/เดือน 6 4.01 0.31    

 มากกวา่ 60001 บาทข้ึนไป  6 4.01 0.31    

 

จากตารางท่ี 4.20 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถาน
เสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซีพระราม4 จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน ด้วยวิธีการ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) พบวา่มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.520 ซ่ึง
มากกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด ( =0.05, p >0.05) จึงยอมรับ Ho แสดงวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ี
แตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความงาม กานตช์นกคลินิก 
สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ไม่ต่างกนั จึงปฏิเสธสมมติฐาน 
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สมมติฐานที ่2 ปัจจยัดา้นการตลาด (7P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากรท่ีให้บริการ ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพมี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซี 
พระราม4 

จากสมมติฐานสามารถใช้สถิติทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร 2 ตวัแปร โดยใช้สถิติ

วเิคราะห์ความสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน ซ่ึงสามารถวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 

 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานเพื่อใชท้ดสอบดงัน้ี 

H0: ปัจจยัดา้นการตลาด (7P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีใชบ้ริการดา้น
ส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานให้บริการ ด้านกระบวนการ ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ไม่มี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซี 
พระราม4 

 H1: ปัจจยัดา้นการตลาด (7P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีใช้บริการ ดา้น
ส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานให้บริการ ด้านกระบวนการด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพมี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซี 
พระราม4 
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ตารางที่ 4.21 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นการตลาด (7P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น

สถานท่ีใชบ้ริการ ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานให้บริการ ดา้นกระบวนการ ดา้นสภาพแวดลอ้ม

ทางกายภาพ กบัพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถานเสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซี 

พระราม4 

ปัจจัยด้านการตลาด(7P’s) 

พฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการ สถาน

เสริมความงามกานต์ชนกคลินิก สาขา 

บิ๊กซี พระราม 4 

Sig. Correlation 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 0.000 0.807* 

ดา้นราคา  (Price ) 0.000 0.864* 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  (Place) 0.000 0.812* 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด  (Promotion) 0.000 0.793* 

ดา้นบุคลากรท่ีใหบ้ริการ (People) 0.000 0.731* 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 0.000 0.733* 

ดา้นกระบวนการการใหบ้ริการ (Process) 0.000 0.576* 

*ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นการตลาด (7P’s) ไดแ้ก่ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากรให้บริการ ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ และกระบวนการการใหบ้ริการ ของสถานเสริมความงามกานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซีพระราม 
4 พบว่าปัจจยัด้านการตลาด (7P’s) มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถานเสริม
ความงาม กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 

 ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์ในทางบวกกบัระดบัการตดัสินใจเลือกใชส้ถานเสริมความงาม

กานต์ชนกคลินิกสาขา บ๊ิกซีพระราม4 มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 โดยมีความสัมพนัธ์กันในระดับสูง 

(Correlation = 0.807) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์ในทางบวกกบัระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานเสริมความ

งามกานตช์นกคลินิกสาขา บ๊ิกซีพระราม4 มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 โดยมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง 

(Correlation = 0.864) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์ในทางบวกกบัระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

สถานเสริมความงามกานตช์นกคลินิกสาขา บ๊ิกซี พระราม4 มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 โดยมีความสัมพนัธ์

กนัในระดบัสูง (Correlation = 0.812) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ในทางบวกกบัระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

สถานเสริมความงามกานตช์นกคลินิกสาขาบ๊ิกซี พระราม4 มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 โดยมีความสัมพนัธ์

กนัในระดบัปานกลาง (Correlation = 0.793) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ด้านบุคลากรท่ีให้บริการ มีความสัมพนัธ์ในทางบวกกบัระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ

สถานเสริมความงามกานต์ชนกคลินิกสาขาบ๊ิกซี พระราม4 บริการมีค่า Sig.เท่ากับ 0.000 โดยมี

ความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง (Correlation = 0.713) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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ด้านลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์ในทางบวกกบัระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ

บริการสถานเสริมความงามกานต์ชนกคลินิกสาขาบ๊ิกซี พระราม4 มีค่า Sig.เท่ากับ 0.000 โดยมี

ความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง (Correlation = 0.733) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ด้านกระบวนการการให้บริการ มีความสัมพนัธ์ในทางบวกกับระดับการตดัสินใจเลือกใช้

บริการ บริการสถานเสริมความงามกานตช์นกคลินิกสาขาบ๊ิกซี พระราม4 มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 โดยมี

ความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง (Correlation = 0.576) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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ตารางที ่4.22 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 

สมมติฐาน ส าคัญทางสถิติ ผลลพัธ์ 

สมมติฐานที ่1 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ได้แก่  เพศ 

สถานภาพการสมรส อายุ การศึกษา อาชีพ 

และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์ต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริม

ความงาม กานต์ชนกคลินิก  สาขาบ๊ิกซี 

พระราม4 

 

 

 

นยัส าคญัทางสถิติ 

ท่ีระดบั 0.05 

 

 

ยอมรับ 

สมมติฐานที ่2  

ปัจจยัด้านการตลาด (7P’s) ได้แก่ ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่ าย  ด้าน ส่ง เส ริมการตลาด  ด้าน

บุคลากรท่ีให้บริการ ดา้นกระบวนการ ดา้น

ลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์ต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริม

ความงาม กานต์ชนกคลินิก  สาขาบ๊ิกซี 

พระราม4 

 

 

นยัส าคญัทางสถิติ 

ท่ีระดบั 0.05 

 

 

ยอมรับ 
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4.5 การสัมภาษณ์เจ้าของกจิการ 

จากการสัมภาษณ์เจา้ของกิจการ ถึงความส าคญัท่ีมีผลต่อปัจจยัดา้นการตลาดของการลงทุนท าธุรกิจ

สถานเสริมความงาม ในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา กานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 

เจา้ของกิจการไดแ้สดงความคิดเห็นโดยสรุปพอสังเขปดงัน้ี  

นายแพทย ์พฒันะ ธูปแก้ว แพทย์ผูเ้ช่ียวชาญด้านเวชศาสตร์ความงามกานต์ชนกคลินิก แพทย์

ประจ าสาขา บ๊ิกซี พระราม4 ซ่ึงเป็นตวัแทนผูบ้ริหาร คุณหมอกานต์ชนก ได้แสดงความคิดเห็นถึง

การตลาดของสถานเสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก ว่าเป็นคลินิกท่ีมีการท าการตลาดและมีการ

ประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง มีการใชส่ื้อผา่นช่องทางต่างๆ เช่น วิทยุ ใบปลิว ป้ายโฆษณา อินเทอร์เน็ต 

โดยรองรับลูกคา้ทุกกลุ่ม และมีการบริการท่ีใส่ใจและเขา้ใจถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งดีมี

การให้ความรู้เพื่อเป็นการสร้างความเขา้ใจและความน่าเช่ือถือในตวัผลิตภณัฑ์ของกานต์ชนกคลินิก  

อีกทั้งไดใ้ชแ้พทยท่ี์ช านาญงาน มีประสบการณ์ดา้นคลินิกมาพอสมควร และจบการศึกษาโดยตรงทาง

ผวิหนงัและความงาม  

เน่ืองจากว่าการแข่งขนัทางด้านธุรกิจน้ีมีอยู่สูงมาก กานต์ชนกคลินิกมีการวางแผนท่ีจะสร้างแบ

รนด์ให้แกร่งข้ึนและขยายสาขาไปตามต่างจงัหวดัเมืองใหญ่ๆ เน่ืองจากตอ้งการกลุ่มตลาดใหม่ๆและ

เพื่อใหต้รงกบัเป้าหมายท่ีตั้งไวอี้กดว้ย 

 



บทที ่5 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการวจัิย 
 จากการวิจัยเร่ือง ปัจจยัด้านการตลาดของการลงทุนท าธุรกิจสถานเสริมความงามในเขต

กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 ผูศึ้กษาสามารถสรุปผลการวิจยั ได้

ดงัน้ีคือ 

5.1.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
พบวา่เพศของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 280 คน คิดเป็นร้อยละ 70 

และเป็นเพศชาย จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30 ตามล าดบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีอายุระหวา่ง 26-35 

ปี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 48 รองลงมาคืออายุ 16-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 28, อายุ 36-45 ปี คิดเป็นร้อยละ 

14, อายุ 46-55 ปี คิดเป็นร้อยละ 6.25, อายุ 56-60 ปี คิดเป็นร้อยละ 2.5, อายุต  ่ากวา่ 15ปี คิดเป็นร้อยละ 

0.75 และ อายุ 60ปี ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่จบการศึกษา

ระดบัปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 53.25 รองลงมาคือ จบการศึกษาระดบั ปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 23.5 , 

จบการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย คิดเป็นร้อยละ 5.75, จบการศึกษาสูงกวา่ปริญญาโท คิดเป็น

ร้อยละ 5.25 และจบการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้คิดเป็นร้อยละ 4.75 ตามล าดบั  กลุ่มตวัอยา่งท่ี

ศึกษา ส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทั คิดเป็นร้อยละ 47.30 รองลงมาประกอบอาชีพรับราชการ คิดเป็น

ร้อยละ 16.30 พนกังานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 14.50 ประกอบธุรกิจส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 11.80 

นกัเรียน/นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 8.30 และน้อยท่ีสุดเป็นแม่บา้น คิดเป็นร้อยละ 2 ตามล าดบั กลุ่ม

ตวัอย่างท่ีศึกษาส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10001-20000 บาท คิดเป็นร้อยละ 39.5รองลงมามี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 2001-30000 บาท คิดเป็นร้อยละ 35.8 น้อยกว่า 10000 บาท/เดือน คิดเป็นร้อยละ 

12.80 30001-40000 บาท/เดือน คิดเป็นร้อยละ 7.5 และ มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 40001-50000 บาท 

50001-60000 บาท และ มากกวา่ 600001 บาทข้ึนไปมีจ านวนเท่ากนัคิดเป็นร้อยละ 1.5 สถานภาพของ
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ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 รองลงมาคือสมรส/

อยู่ดว้ยกนั จ  านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 และหย่าร้าง/หมา้ย จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21 

ตามล าดบั 

5.1.2  ผลการวเิคราะห์ปัจจัยด้านการตลาด 

พบว่าระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้นการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยระดบัความ

คิดเห็นของปัจจยัดา้นการตลาดทั้ง 7 ดา้นอยูใ่นระดบัมาก มีการเรียงล าดบัดงัน้ี ดา้นกระบวนการ ดา้น 

ผลิตภณัฑ์ ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านราคา ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้าน

บุคลากร ตามล าดบั เม่ือแยกพิจารณามีรายละเอียดดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นกระบวนการของการให้บริการของธุรกิจสถานเสริมความงาม กานตช์นกคลินิก ใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยขอ้ท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ สามารถนดัคิวล่วงหนา้ผา่นทาง
โทรศพัท ์รองลงมา ไดแ้ก่ การทราบเวลาแลว้เสร็จในการรอรับบริการ บริการเสร็จตามเวลาท่ีคาดหวงั 
การแยกเคาเตอร์การให้บริการแต่ละประเภท และการให้บริการมีความรวดเร็ว เป็นระบบขั้นตอน ไม่
ยุง่ยาก ส่วนขอ้ท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ การใชร้ะบบคิวในการบริการ ตามล าดบั 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ของการให้บริการของธุรกิจสถานเสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก 

สาขาบ๊ิกซี พระราม 4ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยขอ้ท่ีมีผลต่อการให้บริการของธุรกิจสถานเสริม

ความงาม กานต์ชนกคลินิกอยู่ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ มีบริการในการรักษาความงามให้เลือก

หลากหลายประเภท รองลงมา ไดแ้ก่ ความสะดวกและคล่องตวัภายในคลินิก ส่วนขอ้ท่ีมีผลต่ออยู่ใน

ระดบัมาก คือ ผลิตภณัฑ์และการให้บริการของคลินิกมีคุณภาพสูง ความรวดเร็วและความถูกตอ้งของ

การใหบ้ริการภายในคลินิก และเทคโนโลยแีละอุปกรณ์ในการใหบ้ริการมีความทนัสมยั ตามล าดบั 

ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายของการให้บริการของธุรกิจสถานเสริมความงาม กานต์ชนกคลินิก 
ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยขอ้ท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ มีหลายสาขาให้เลือกตามความ
สะดวก รองลงมา ไดแ้ก่ การเดินทางสะดวก ส่วนขอ้ท่ีมีผลอยู่ในระดบัมากไดแ้ก่ ท าเลท่ีตั้งอยู่ใกล้ท่ี
ท  างาน รองลงมา ไดแ้ก่ สถานท่ีหาไดง่้าย ส่วนขอ้ท่ีมีผลอยู่ในระดบัปานกลางไดแ้ก่ ท าเลท่ีตั้งอยู่ใกล้
บา้น ตามล าดบั 
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ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดของการให้บริการของธุรกิจสถานเสริมความงาม กานตช์นก
คลินิก ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยขอ้ท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มีการแจกผลิตภณัฑ์ทดลองใช้ 
รองลงมา ไดแ้ก่ มีการจดัท าบตัรสมาชิก VIP มีช่วงเวลาพิเศษเพื่อลดค่าบริการ มีการแลก หรือแจกของ
ช าร่วย (มีค่าเฉล่ีย 3.68) และการเผยแพร่ข่าวสารจากพนกังานของคลินิก ตามล าดบั 

ปัจจยัดา้นราคาของการให้บริการของธุรกิจสถานเสริมความงามกานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี 
พระราม 4ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยขอ้ท่ีมีผลต่อการให้บริการของธุรกิจสถานเสริมความงาม 
กานตช์นกคลินิก อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ การลดราคาค่าบริการในกรณีท่ีเป็นลูกคา้เก่า รองลงมา ไดแ้ก่ 
มีป้ายแสดงราคาไวช้ดัเจน การจ่ายค่าบริการสามารถผอ่นช าระได ้มีการแจง้ราคาบริการก่อนล่วงหน้า 
และราคาค่าบริการเหมาะสมกบัคุณภาพ ตามล าดบั 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพของการให้บริการของธุรกิจสถานเสริมความงาม กานต์ชนก
คลินิก ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยขอ้ท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ความสะดวกสบายของท่ีนัง่รอ
รับบริการของลูกค้า รองลงมา ได้แก่ การจดับรรยากาศภายในคลินิกให้มีทศันียภาพท่ีสวยงาม (มี
ค่าเฉล่ีย 3.70) แสงสวา่ง อากาศ ในคลินิก เหมาะสม และความสะอาดของคลินิก ตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมี
ผลอยูใ่นระดบัปานกลางไดแ้ก่ ความปลอดภยัในคลินิก  

ปัจจยัด้านบุคลากรของการให้บริการของธุรกิจสถานเสริมความงามกานต์ชนกคลินิก ใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยขอ้ท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ พนกังานท่ีให้บริการมีความรู้และแนะน า
ได้ รองลงมา ไดแ้ก่ พนกังานของคลินิกสามารถให้ความช่วยเหลือแก่ลูกคา้ ความกระตือรือร้นของ
พนกังานในการใหบ้ริการ ขอ้ท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ จ  านวนพนกังานท่ีจดัไวบ้ริการลูกคา้มี
จ านวนเพียงพอ และความสุภาพและอธัยาศยัดี ตามล าดบั    

5.2 การอภิปรายผล 
จากการวิจัย  ปัจจัยด้านการตลาดของการลงทุนท าธุรกิจสถานเสริมความงามในเขต

กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม4 สามารถน ามาอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

 การวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถานเสริมความงาม กานต์

ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซีพระราม4 ในการแข่งขนัทางการตลาดของธุรกิจสถานเสริมความงามในภาพ

รวมอยูใ่นระดบัมาก เพราะการมาเขา้รับบริการสถานเสริมความงามเป็นตวัช่วยให้เจา้ของกิจการไดรั้บ
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ทราบขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัจุดอ่อนและจุดแข็งของทางร้านท่ีไดม้าจากลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการจริง ท าให้เจา้ของ

กิจการได้รับรู้ถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน และสามารถแก้ไข พฒันาปรับปรุง หรือส่งเสริมจุดแข็ง เพื่อให้

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดแ้ละยงัเป็นตวัช่วยท่ีสะทอ้นให้เห็นถึงศกัยภาพในการแข่งขนัทาง

การตลาดดา้นต่างๆคือ 

- ดา้นความสามารถทางการท านายผล (Forecasting Capability) 
- ดา้นความสามารถทางนวตักรรม (Innovation Capability) 
- ดา้นความสามารถทางการตลาด (Marketing Capability) 
- ดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์(Quality of Products and Service) 
- ดา้นภาพลกัษณ์ขององคก์รและความรับผดิชอบ (Enterprise Image 

andResponsibility) 
- ดา้นความสามารถทางการสนบัสนุนใหเ้กิดความเจริญในวทิยาการ (CultivateTalent 

Capability) 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ อัญชิสา แก้วอนันต์ (2552) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการใชบ้ริการ

สถาบนัเสริมความงามเมดิแคร์ คลินิก ของผูใ้ชใ้นเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา  

1.พฤติกรรมการเลือกใช้บริการสถาบนัเสริมความงามเมดิแคร์คลินิกของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  

2.ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการสถาบนัเสริมความงามเมดิแคร์คลินิกของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนปัจจยัดา้นการตลาด (7P’s) มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความงาม 

ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยผลจากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นการตลาด (7P’s) ท่ีมีจุดเด่น และมี

ความแตกต่างน่าสนใจ จนท าให้ผูบ้ริโภคไดรั้บประสบการณ์ใหม่ๆ ในการมาใชบ้ริการซ่ึงจะส่งผลต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความงามได ้
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 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของ สุนทรี เวชวทิยาขลงั (2538) ไดศึ้กษาความพึงพอใจของลูกคา้

ต่อการใชบ้ริการสถานเสริมความงามของร้านพลอยสวย เฮา้ส์ ออฟ บิวต้ี ในจงัหวดันนทบุรี มีการเก็บ

รวมรวมขอ้มูลดา้นการตลาดบริการ (7Ps) วา่มีความพึงพอใจในระดบัปานกลาง 

ข้อเสนอแนะและการน าผลการศึกษาไปใช้ 

 จากการศึกษาวจิยัท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ สามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันาให้

มีรูปแบบการบริการใหม่อยูเ่สมอเพื่อสร้างความพึงพอใจและรักษามาตรฐานการบริการซ่ึงจะส่งผลให้

ธุรกิจอยูร่อดได ้โดยผูว้จิยัขอเสนอแนะเป็นแนวทางดงัต่อไปน้ี 

1. ทางคลินิกควรมีเคร่ืองมือใหม่ๆ นวตักรรมใหม่ๆอยู่เสมอ และมีเคร่ืองมือท่ีทันสมัย ได้
มาตรฐาน ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด 

2. ทางคลินิกควรมีการจดัท าโปรโมชั่นส่งเสริมการขายอย่างต่อเน่ือง และปรับราคาไม่ให้สูง
จนเกินไปเม่ือเทียบกบัคลินิกอ่ืนๆ ท าใหเ้กิดความคุม้ค่าและยติุธรรมในของการบริการ 

3. เลือกท าเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสม และสะดวกในการเขา้รับบริการ 
4. ควรมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง เพื่อใหค้ลินิกเป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลาย 
5. ควรมีการฝึกอบรมพนักงานอยู่เสมอ มีการประเมินพนักงานให้บริการแก่ลูกค้า สามารถ

ช่วยเหลือในการตอบค าถามได ้และมีแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญอยา่งเพียงพอ 
6. คลินิกควรจดัระบบภายในร้านใหไ้ดม้าตรฐาน มีระบบการนดัหมายและมีบตัรคิวตามการมาใช้

บริการก่อน-หลงั เพื่อไม่ให้เกิดปัญหาแซงคิวกนั และลูกคา้ไม่ตอ้งรอคอยการเขา้รับบริการ
นานเกินไป มีการบริการท่ีตรงเวลาและต่อเน่ือง 

 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาถึงคุณภาพบริการของผูท่ี้เขา้รับบริการสถาบนัเสริมความงามกานตช์นกคลินิก 
2. ควรมีการศึกษาถึงโปรแกรมการตลาดท่ีเหมาะสมในการเขา้รับบริการสถาบนัเสริมความงาม

กานตช์นกคลินิก  
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แบบสอบถาม 
ปัจจยัดา้นการตลาดของการลงทุนท าธุรกิจสถานเสริมความงามในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา 

กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 

ค าช้ีแจง   แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึน เพื่อประกอบการในการท าวิทยานิพนธ์ของนกัศึกษาปริญญาโท

หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรม

การใช้บริการสถานเสริมความงามกานตช์นกคลินิกและเพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคใน

การเลือกใช้บริการสถานเสริมความงามกานต์ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระราม 4 และน าข้อมูลมาประกอบ

ทางการศึกษาดงันั้นผูว้จิยัจึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามโดยจะไม่มีผลกระทบต่อการ

ตอบแบบสอบถามแต่ประการใดซ่ึงแบบสอบถามทั้งหมดมี 2 ส่วนดงัต่อไปน้ี 

ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกี่ยวกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง โปรดให้รายละเอียดเก่ียวกบัตวัท่าน โดยท าเคร่ืองหมาย X ลงใน ( ) หนา้ขอ้ความใหต้รงกบัความเป็น

จริง 

1. เพศ 

(   ) หญิง  (   ) ชาย 

2. อาย ุ

(   ) ต ่ากวา่ 15 ปี  (   ) 16-25 ปี  (   ) 26-35 ปี 

(   ) 36-45 ปี  (   ) 46-55 ปี  (   ) 56-60 ปี 

(   ) 60 ปีข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา 

(   ) มธัยมศึกษาตอนตน้ หรือต ่ากวา่ (   ) มธัยมศึกษาตอนปลาย 

(   ) ปริญญาตรี    (   )ปริญญาโท 

(   ) สูงกวา่ปริญญาโท 
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4. อาชีพ 

(   ) นกัเรียน / นกัศึกษา   (   )พนกังานบริษทั 

(   ) ราชการ    (   )แม่บา้น 

(   ) พนกังานรัฐวสิาหกิจ   (   ) ธุรกิจส่วนตวั 

(   ) อ่ืนๆ........................................................ 

5. รายได ้

(   ) นอ้ยกวา่ 10000 บาท/เดือน  (   ) 10001-20000 บาท/เดือน   

(   ) 20001-30000 บาท/เดือน  (   ) 30001-40000 บาท/เดือน 

(   ) 40001-50000 บาท/เดือน  (   ) 50001-60000 บาท/เดือน   

(   ) มากกวา่ 60001 บาทข้ึนไป / เดือน 

6. สถานภาพ 

(   ) โสด     (   ) สมรส/อยูด่ว้ยกนั 

(   ) หยา่ /คู่สมรสเสียชีวติ 

ตอนที ่2 ปัจจัยด้านการตลาดของธุรกจิสถานเสริมความงาม กานต์ชนกคลนิิก สาขาบิ๊กซี พระราม 4 

ค าช้ีแจง  กรุณาแสดงความคิดเห็น โดยท าเคร่ืองหมาย √ ในช่องท่ีสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
ระดบัคะแนน 5=มีผลมากท่ีสุด     4=มีผลมาก     3=มีผลปานกลาง      2=มีผลนอ้ย     1=มีผลนอ้ยท่ีสุด 

 
ขอ้ท่ี 

 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ

สถานเสริมความงาม 

ระดบัของการปรับตวั 

มา
กที่

สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

นอ้
ย 

นอ้
ยที่

สุด
 

1. ด้านผลติภัณฑ์หรือการให้บริการ 
1 มีบริการในการรักษาความงามใหเ้ลือกหลากหลาย

ประเภท 
     

2 ผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการของคลินิกมีคุณภาพสูง      
3 เทคโนโลยแีละอุปกรณ์ในการใหบ้ริการมีความ

ทนัสมยั 
     

4 ความสะดวกและคล่องตวัภายในคลินิก      
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5 ความรวดเร็วและความถูกตอ้งของการใหบ้ริการ
ภายในคลินิก 

     

2. ด้านราคา 
1 มีการแจง้ราคาบริการก่อนล่วงหนา้      
2 ราคาค่าบริการเหมาะสมกบัคุณภาพ      
3 มีป้ายแสดงราคาไวช้ดัเจน      
4 การจ่ายค่าบริการสามารถผอ่นช าระได ้      
5 การลดราคาค่าบริการในกรณีท่ีเป็นลูกคา้เก่า      

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
1 สถานท่ีหาไดง่้าย      
2 ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลบ้า้น      
3 ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลท่ี้ท างาน      
4 มีหลายสาขาใหเ้ลือกตามความสะดวก      
5 การเดินทางสะดวก      

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1 มีช่วงเวลาพิเศษเพื่อลดค่าบริการ      
2 มีการแลก หรือแจกของช าร่วย      
3 มีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้      
4 มีการจดัท าบตัรสมาชิก VIP      
5 การเผยแพร่ข่าวสารจากพนกังานของคลินิก      

5. ด้านบุคลากรทีใ่ห้บริการ 
1 พนกังานท่ีใหบ้ริการมีความรู้และแนะน าได้      
2 ความกระตือรือร้นของพนกังานในการใหบ้ริการ      
3 ความสุภาพและอธัยาศยัดี      
4 พนกังานของคลินิกสามารถใหค้วามช่วยเหลือแก่

ลูกคา้ 
     

5 จ านวนพนกังานท่ีจดัไวบ้ริการลูกคา้มีจ านวน
เพียงพอ 

     

6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
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1 ความสะดวกสบายของท่ีนัง่รอรับบริการของ
ลูกคา้ 

     

2 ความปลอดภยัในคลินิก      
3 ความสะอาดของคลินิก      
4 การจดับรรยากาศภายในคลินิกใหมี้ทศันียภาพท่ี

สวยงาม 
     

5 แสงสวา่ง อากาศ ในคลินิก เหมาะสม      
7. ด้านกระบวนการให้บริการ 

1 การใหบ้ริการมีความรวดเร็ว เป็นระบบขั้นตอน 
ไม่ยุง่ยาก 

     

2 การใชร้ะบบคิวในการบริการ      
3 สามารถนดัคิวล่วงหนา้ผา่นทางโทรศพัท ์      
4 การทราบเวลาแลว้เสร็จในการรอรับบริการ      
5 บริการเสร็จตามเวลาท่ีคาดหวงัการแยกเคาน์เตอร์

การใหบ้ริการแต่ละประเภท 
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ภาคผนวก ข 

แบบสัมภาษณ์เจ้าของกจิการ 
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บทสัมภาษณ์ นายแพทย ์พฒันะ ธูปแกว้ แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญดา้นเวชศาสตร์ความงาม กานตช์นกคลินิก 
แพทยป์ระจ าสาขา บ๊ิกซี พระรามส่ี 

หวัขอ้ ปัจจยัดา้นการตลาดของการลงทุนท าธุรกิจสถานเสริมความงามในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา กานต์

ชนกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระรามส่ี 

เน้ือหาจากการถอดบทสัมภาษณ์ นายแพทย ์พฒันะ ธูปแกว้ 

ผูว้จิยั: สวสัดีค่ะหนูช่ือ จนัทิมา มโนธรรมเมธา จากมหาวิทยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด ซ่ึงการสัมภาษณ์ คุณ

หมอ พฒันะ ในคร้ังน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการเก็บขอ้มูลส าหรับวทิยานิพนธ์ ในเร่ือง ปัจจยัดา้นการตลาดของการ

ลงทุนท าธุรกิจสถานเสริมความงามในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา กานตช์นกคลินิก สาขาบ๊ิกซี พระรามส่ี 

ก่อนจะเร่ิมการสัมภาษณ์รบกวนคุณหมอกล่าวแนะน าตวัเองซกัเล็กนอ้ยค่ะ 

แพทย ์พฒันะ:  ครับ สวสัดีครับ หมอช่ือ พฒันะ ธูปแกว้ หรือเรียกวา่ หมอตะ๊ ไดค้รับ ในฐานะ หมอเป็นตวัแทน

ของผูบ้ริหาร เน่ืองจากคุณหมอ กานตช์นก ติดภาระกิจในวนัน้ี จึงให้หมอสัมภาษณ์การเก็บขอ้มูลวทิยานิพนธ์

ในคร้ังน้ีเองครับ  

ผูว้จิยั: ค่ะ ขอบคุณค่ะ ขอเร่ิมค าถามแรกเลยนะค่ะ ในมุมมองของคุณหมอ ปัจจุบนัน้ี กานตช์นก มีเป้าหมายของ

การตลาดวา่เจาะกลุ่มลูกคา้กลุ่มไหน เพราะอะไร  

แพทย ์พฒันะ:  คลินิกของเราเจาะกลุ่มลูกคา้แทบทุกกลุ่มครับ ไดแ้ก่ กลุ่มของนกัเรียนนกัศึกษา กลุ่มพนกังาน

บริษทั ซ่ึงกลุ่มน้ีจะเป็นส่วนมาก รวมทั้งกลุ่มเจา้ของธุรกิจเอง ก็เช่นกนัครับ เพราะกลุ่มคนตาม target น้ีมี trend 

ในการดูแลตวัเอง  health conscious, beauty conscious และจากผูม้ารับบริการส่วนใหญ่ 80% ตรงตาม target 

ครับ 

ผูว้จิยั: ค่ะ จะเห็นวา่ปัจจุบนัธุรกิจความงามนั้นเป็นธุรกิจท่ีดึงดูดใหผู้ท่ี้ลงทุนในธุรกิจดา้นน้ีมีการเปิดขยายสาขา

เพิ่มข้ึนเร่ือยๆ ทางคลินิกมีจุดแขง็หรืออ่อนกวา่คู่แข่งอยา่งไรค่ะ 

แพทย ์พฒันะ:   ครับ แน่นอนวา่ปัจจุบนัธุรกิจคลินิกรักษาสิว และเสริมความงามมีการแข่งขนักนัสูงข้ึน หมอ

เช่ือวา่ในแต่ละคลินิกก็มีการรับมือท่ีแตกต่างกนัออกไป ในส่วนของกานตช์นกเอง เราใชแ้พทยช์ านาญงาน มี
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ประสบการณ์ดา้นคลินิกมากพอสมควร และจบการศึกษาโดยตรงทางผวิหนงัและความงาม เราจะมี service 

carry, exclusively one by one, tailor made มียากลุ่มสมุนไพร ปลอดภยั เป็นทางเลือก 

ผูว้จิยั: ค่ะ 

แพทย ์พฒันะ: ในส่วนท่ีหมอวา่ weak เลยก็คือ ยงัขาด awareness, และ outlet เราก็ยงันอ้ยกวา่คู่แข่งมาก  

ผูว้จิยั: ค่ะแลว้อยา่งน้ี กานตช์นกมีการประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการผา่นทางไหนบา้งค่ะ  

แพทย ์พฒันะ: กานตช์นกมีการประชาสัมพนัธ์และท าการตลาดอยา่งต่ออยา่งเน่ืองครับ โดยท าโฆษณาทางส่ือ

ต่างๆ ไม่วา่จะเป็น online, วทิย,ุ billboard โปรโมชัน่ ตามท่ีต่างๆ หรือการใหค้วามรู้ใหม่ๆ ต่อเน่ืองตลอดเวลา 

เป็นการสร้างความเช่ือถือในตวัผลิตภณัฑใ์นทางการตลาดอยา่งหน่ึงซ่ึงสะทอ้นให้เห็นวา่เป็นคลินิกท่ีมีการใช้

หลกัการทางการตลาด เขา้มาใชใ้นระบบการขายเพื่อรองรับการใชบ้ริการของลูกคา้ไดอ้ยา่งครอบคลุม และเพื่อ

สนองความตอ้งการของลูกคา้ และดึงดูดลูกคา้จากคู่แข่ง ถึงแม ้outlet เราจะนอ้ยก็ตาม 

ผูว้จิยั: ค่ะ แลว้อะไรท่ีท าใหก้านตช์นกมีความแตกต่างจากคู่แข่งทางธุรกิจในระดบัเดียวกนั 

แพทย ์พฒันะ: อยา่งท่ีหมอบอกไปส่ิงท่ีแตกต่างก็คือ service industry คือเชิงของ บุคลากร ในเชิงการแพทย ์จะ

เป็นในดา้น experience, specialize, มีการพฒันา อบรม ประชุม และในเชิงพนกังานก็ service mind  ครับ 

ผูว้จิยั: ค่ะ แลว้รายไดห้ลกัของกานตช์นกส่วนใหญ่มาจากสินคา้และบริการประเภทไหนค่ะ 

แพทย ์พฒันะ: ส่วนแรก มาจากหตัถการแพทย ์การด าเนินงานในรูปแบบของคลินิก ซ่ึงเป็นการตรวจรักษาเป็น

หลกั เป็น service ท่ีมี margin ส่วนท่ีสอง additional service บริการอ่ืนๆท่ีไม่เก่ียวกบัการแพทย ์เช่น นวดหนา้ 

สินคา้กลุ่มครีม เคร่ืองส าอางค ์ครับ 

ผูว้จิยั: ในอนาคต กานตช์นกมีแพลนท่ีจะเพิ่มสินคา้และบริการประเภทใดบา้ง 

แพทย ์พฒันะ:  การท่ีเราจะเพิ่มสินคา้และบริการเราจะค านึงถึงผูบ้ริโภคเป็นหลกั ก็คงปรับเปล่ียนตามความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคและเทคโนโลยใีหม่ๆท่ีเกิดข้ึน เพื่อรองรับตลาดใหม่ท่ีเกิดข้ึนดว้ยครับ ท่ีแพลนไวก้็เป็น

แบบ Diversity of business ในส่วนของ horizontal มีการเพิ่ม ท่ีตั้งโรงงานผลิตครีม/อุปกรณ์ของตนเองหรือจะ
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เป็น vertical ขยายธุรกิจท่ีต่างสาขาออกไปเลยคือ มี plastic surgery มีการท า contact กบัโรงพยาบาลและคลินิก

อ่ืนๆ ครับ 

ผูว้จิยั:  ค่ะเพราะอะไรค่ะถึงมีการเพิ่ม plastic surgery เขา้มาดว้ย 

แพทย ์พฒันะ:  เพราะกระแสนิยมในเร่ืองความงามเพิ่มมากข้ึนไม่วา่จะเป็นกระแสของดาราเกาหลีท่ีเขา้มามี

บทบาทในยคุปัจจุบนั การท าศลัยกรรมจึงเป็นเร่ืองท่ีปกติมากหรือเรียกไดว้า่เป็นแฟชัน่ส าหรับคนไทยเราไป

แลว้ เราจึงตอ้งมีการเพิ่มและปรับเปล่ียนกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ เพื่อความอยูร่อดของธุรกิจเอง รวมทั้ง

ความหลากหลายของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการทางคลินิกดว้ย  

ผูว้จิยั: เห็นคุณหมอพดูถึงศลัยกรรมแลว้อยากทราบวา่ การฉีดสาร โบทอ็กซ์ ฟิลเลอร์ ถือวา่เป็นศลัยกรรมหรือ

เปล่าค่ะ 

แพทย ์พฒันะ:   ไม่ครับ การฉีดโบท็อกซ์และฟิลเลอร์ เปรียบเสมือนงานศิลปะ ท่ีท าใหค้นสวยข้ึน ดูดีข้ึน แต่ไม่

ถึงกบัเปล่ียนหนา้ไปเป็นอีกคนเลย ไม่ใช่อยา่งนั้นนะครับ การฉีดโบท็อกซ์ ประโยชน์ของมนัก็คือ ใชล้บร้ิวรอย

ตามบริเวณต่าง ๆ เช่น หวัคิ้ว หนา้ผาก รอยตีนกา ซ่ึงโบท็อกซ์จะท าใหผ้วิหนงัดา้นบนของกลา้มเน้ือเรียบข้ึนมา 

อยูไ่ด ้6-8 เดือนแลว้ก็จะสลายไปตามปกติ ส่วน ฟิลเลอร์ ก็คือการเติมเตม็จุดบกพร่องบนใบหนา้ เช่นใตต้า หรือ 

คนท่ีมีร่องแกม้ลึกมากๆก็จะช่วยใหต้ื้นข้ึนมาได ้หรือใครท่ีไม่อยากท าศลัยกรรมเสริมจมูก ก็เลือกท่ีจะฉีดฟิล

เลอร์แทน ระยะเวลาก็จะอยูไ่ด ้6-8 เดือนอีกเหมือนกนัครับ  

ผูว้จิยั: ค่ะ แลว้ลูกคา้ส่วนใหญ่นิยมฉีดโบทอ็กซ์และฟิลเลอร์ หรือเปล่าค่ะ 

แพทย ์พฒันะ:   หมอขอเรียกวา่เป็นหนา้ท่ีประจ าของหมอไปแลว้ครับ แทบจะทุกวนัท่ีมีลูกคา้มาฉีดโบทอ๊กซ์ 

ฟิลเลอร์ แลว้รู้ไหมวา่โบท็อกซ์สามารถลดกล่ินตวั และลดเหง่ือไดด้ว้ย นะ  

ผูว้จิยั: จริงหรอค่ะ ยงัไงค่ะ 

แพทย ์พฒันะ: ก็การท่ีเหง่ือออกมาบริเวณรักแร้มากเป็นเหตุท าใหเ้กิดกล่ินตวั ขาดความมัน่ใจ และมีผลต่องาน

ในชีวติประจ าวนัเลยนะ อยา่งลูกคา้ท่ีมาใหห้มอฉีด เคา้ออกงานสังคมบ่อยมาก แลว้เคา้เป็นคนมีกล่ินตวั หมอก็
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แนะน าใหล้องฉีดโบทอ๊กซ์ดู ซ่ึงวธีิแกไ้ขก็คือ ฉีดโบทอ็กซ์ไปท่ีใตผ้วิหนงัในบริเวณรักแร้ท่ีมีเหง่ือออกมาก 

เท่านั้นก็ยบัย ั้งไดแ้ลว้ ตอนน้ีเคา้บอกหมอวา่เคา้มัน่ใจมากเวลาออกงานไม่ตอ้งกงัวลเร่ืองกล่ินตวัเลย  

ผูว้จิยั: ค่ะน่าสนใจมากเลยค่ะ คุณหมอค่ะ แลว้อยา่งน้ีถา้ลูกคา้อยากฉีดตรงไหนก็สามารถฉีดไดเ้ลยหรอค่ะ 

แพทย ์พฒันะ:  ไม่ครับหมอตอ้งดูตามความเหมาะสมไม่ฉีดอะไรเกินเลยใหค้นไข ้บางคนอยากท าอะไร ท่ีมนั

เยอะเกินไป หมอก็จะเตือน บอกไปวา่อยา่ฉีดเลย ไม่แนะน า เพราะโหงวเฮง้ดีอยูแ่ลว้ หมอจะดูวา่อนัไหนดีไม่ดี 

อนัไหนเหมาะท่ีจะท ามากกวา่ครับ ดูตามความสมควรดว้ย เพราะทุกอยา่ง ฉีดหรือท าอะไรมากไปก็จะไม่ดี อยา่ง

การท าเลเซอร์ ท ามากๆก็ไม่ดีนะครับ ลูกคา้บางคนอยากท าทุกอาทิตย ์หมอก็จะแนะน าไปวา่ จะท าใหห้นา้ไวต่อ

แสงนะ ไม่ใช่แค่แสงแดดขา้งนอก แต่แสงไฟในบา้นก็เช่นกนั  

ผูว้จิยั: อ่อค่ะ อยา่งน้ีคุณหมอมีแพลนท่ีจะขยายสาขาเพิ่มไปท่ีไหนอีกบา้งค่ะ 

แพทย ์พฒันะ:  ก็จะมีขยายไปตาม ต่างจงัหวดั เมืองใหญ่ๆ เพราะตอ้งการตลาดใหม่ๆ ไปตามแหล่งท่ีมีผูค้น 

แหล่งใชจ่้าย expand community ใหม้ากข้ึน ครับ เพื่อใหต้รงกบั target ท่ีเราตั้งไว ้

ผูว้จิยั: จะเห็นไดว้า่คู่แข่งทางธุรกิจมีมากข้ึน กานตช์นกมีวิธีรับมือกบัสถานการณ์หรือปัญหาน้ีอยา่งไรค่ะ 

แพทย ์พฒันะ: ท่ีเตรียมไวเ้ลยอนัดบัแรก maintain quality of doctor and service สร้าง alliance back up ในเร่ือง

ของ privilege เช่น เป็นลูกคา้ กานตช์นก ใชสิ้ทธ์ิอ่ืนๆเพิ่มเติมได ้CRM ใหม้ากข้ึน และสุดทา้ยเลยคือ built brand 

ใหแ้ขง็แกร่งมากข้ึนครับ 

ผูว้จิยั: ค่ะจากการสัมภาษณ์วนัน้ีท าใหไ้ดข้อ้มูลเพิ่มมากข้ึนเลยทีเดียวค่ะและไดค้วามรู้ใหม่ๆเก่ียวกบัธุรกิจความ

งามมากข้ึนดว้ยค่ะ ขอบคุณคุณหมอส าหรับการสัมภาษณ์ในคร้ังน้ีค่ะ 
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