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บทคัดย่อ 
 

การวิจยัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความต้องการเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกของนักศึกษา
มหาวิทยาลยั ในเขตกรุงเทพมหานคร ท าการศึกษาจากปัจจยั2 ดา้นคือ (1) ปัจจยัดา้นส่วนตวั ไดแ้ก่ 
เพศ อายุ ระดบัชั้นปี คณะรายไดข้องครอบครัวต่อเดือน และอาชีพของผูป้กครอง (2) ส่วนประสม
ทางการตลาดไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ ราคา  การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด  บุคลากร การสร้างและ
ลกัษณะน าเสนอทางกายภาพ และกระบวนการใหบ้ริการ 

วธีิด าเนินการวิจยั กลุ่มตวัอยา่งเป็นนกัศึกษามหาวิทยาลยั ไม่จ  ากดัสถาบนั คณะ และชั้นปี 
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแจกแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 400 คน  ผลการวิจยัพบว่า
ผู ้ใช้บริการศัลยกรรมจมูกส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต  ่ ากว่า 20 ปี  ศึกษาอยู่ชั้ นปี ท่ี  2 สาย
สังคมศาสตร์ รายรับส่วนใหญ่ต ่ากวา่ 10,000 บาท อาชีพของผูป้กครองเป็นพนกังานบริษทัเอกชน  
สาเหตุท่ีเข้ารับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก ส่วนใหญ่คือเพื่อเสริมความมั่นใจให้ตนเอง วสัดุท่ี
เลือกใชใ้นการท าศลัยกรรม ใชซิ้ลิโคนส าเร็จรูป ราคาค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรม 30,001 บาทข้ึน
ไป ความคาดหวงัก่อนการเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก ส่วนใหญ่คือไม่มีอาการแทรกซ้อน ผล
ท่ีได้รับหลงัการเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก คือตอ้งการแก้ไข/ไม่ได้รูปทรงจมูกท่ีตอ้งการ 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก ในภาพรวมทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก 
ทั้ งด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้าน
บุคลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การตัดสินใจเข้ารับการศลัยกรรมเสริมจมูกมีความ
แตกต่างกนัตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 และยงัพบวา่การตดัสินใจเขา้รับ
การศลัยกรรมเสริมจมูกมีความแตกต่างกนัตามขอ้มูลทัว่ไปไดแ้ก่ สาเหตุท่ีเขา้รับการท าศลัยกรรม
เสริมจมูก วสัดุท่ีเลือกใชใ้นการท าศลัยกรรม ราคาค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรม และสถานพยาบาล
ท่ีท่านพิจารณาในการเลือกใชบ้ริการ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
ค าส าคัญ:  ศลัยกรรมตกแต่ง , เสริมจมูก, การตดัสินใจ 
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Abstract 
 

 This research aims to study the factors that influence the demand for rhinoplasty 
among university students in Bangkok. This research is based on two principal factors: (1) 
personal factors such as sex, age, undergraduate level, family income and occupation of 
parents.(2) Service marketing mix factors such asprice , place, product , people ,  promotion , 
physical evidence and service processes  

The research  using the questionnaires from 400 students who lived in Bangkok and had 
undergone therhinoplasty.  The results showed as follows:Most respondents were more female, 
aged under 20 years old, the sophomore students of Social Science, income ranged 10,000 baht or 
lesser, parental occupation reported was private employee. Main reason for undergoing the 
rhinoplasty was to enhance self-confidence. The selected materials in nose surgery was finished 
silicone, the cost for nose surgery was THB 30,001 or higher, the expectations before undergoing 
the rhinoplasty mainly reported was no complication. The subsequent outcome of the rhinoplasty 
was revision/undesired nose shape.Factors that influence the decision to undergo rhinoplasty 
surgery; overall, they were reported with considerable level; product, price, distribution channels, 
and promotion, personnel, process, and physical environment. 

Hypothesis testing showed that individual’s decision to undergo rhinoplasty surgery 
varied with demographic factors at statistically significant level 0.05.  It also found that the 
decision to get rhinoplasty surgery was different by general data; including causes of undergoing 
the rhinoplasty, materials used in surgery, cost of the surgery, and surgery clinics at statistically 
significant level 0.05.  
Keywords : Plastic Surgery, Rhinoplasty, Dicision 
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แซ่โคว้อาจารยท่ี์ปรึกษาซ่ึงไดเ้สียสละเวลาอนัมีค่าเพื่อให้ค  าปรึกษาแนะน าในการจดัท างานวจิยัทุก
ขั้นตอน อีกทั้งท าให้ผูว้ิจยัไดรั้บประสบการณ์ในการท างานวิจยัและรู้ถึงคุณค่าของงานวิจยั และ
ท่านยงัเป็นแบบฉบบัของอาจารยท่ี์ทุ่มเทให้กบัศิษยแ์ละงานดา้นวิชาการอยา่งไม่รู้จกัเหน็ดเหน่ือย 
ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ ท่ีน้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณ ดร. เอก  ชุณหชัชราชัย ดร. ภกัดีมานะหิรัญเวทนพ. เฉลิมพงษ ์
ฉัตรดอกไม้ไพร นพ.คชินท์ วฒันะวงษ์  และนพ.ชัยรัตน์ บุรุษพัฒน์ ท่ีได้ให้ความกรุณาและ
อนุเคราะห์ในการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม เสนอแนะแกไ้ขปรับปรุงท่ีเป็นประโยชน์ใน
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ท าวิทยานินิพนธ์ฉบบัน้ีให้ส าเร็จลงได ้หากผูว้ิจยัไดซึ้มซับเอากระบวนการเรียนรู้ท่ีถูกจุดประกาย
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 ทา้ยสุดผูว้จิยัขอขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ครอบครัวนทีทรัพยไ์พศาล และเพื่อน ๆ ทุก
คนท่ีใหก้ าลงักายและก าลงัใจท่ีดีเยีย่มตลอดระยะเวลาท่ีศึกษาและท างานวจิยั 
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บทที ่1 
บทน า 

 

1.1  ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
วยัรุ่นปัจจุบนักบัสังคมวฒันธรรมท่ีเปล่ียนไปส่ิงอ านวยความสะดวกต่างเขา้มามีบทบาทใน

ชีวิตมากข้ึนท าให้ความต้องการต่างๆถูกกระตุ้นจากภายในตัวของวยัรุ่นเองตามสภาพสังคม
ส่ิงแวดล้อมนั้นโดยเฉพาะวยัรุ่นเองอยู่ในวยัท่ีจะมีอายุระหว่าง 17-25 ปีซ่ึงถือว่าอยู่ในระยะวยัรุ่น
ตอนปลายเป็นวยัท่ียงัให้ความส าคญักบักลุ่มเพื่อนในดา้นอารมณ์จะมีการเปล่ียนแปลงหวัน่ไหวง่าย
มีความวิตกกงัวลมีอารมณ์รุนแรง มีความกลวัโดยไม่มีเหตุผลมกัจะชอบหรือนิยมนบัถือคนเก่งตาม
สายตาของพวกเขาจึงท าใหถู้กชกัจูงไดง่้ายชอบต่อตา้นผูใ้หญ่และระเบียบกฎเกณฑ ์โดยปัญหาท่ีพบ
อยู่เสมอในกลุ่มนิสิตนักศึกษาเช่นปัญหาการคบเพื่อนทั้งเพศเดียวกนัและต่างเพศปัญหาการดูแล
สุขภาพปัญหาการปรับตวัปัญหาดา้นการเรียนวยัรุ่นจะเป็นวยัท่ีพยายามคน้หาความสามารถแห่งตน
บทบาทหน้าท่ีในระยะน้ีเด็กประสบความส าเร็จในการหาเอกลกัษณ์แห่งตนวยัรุ่นจะรับรู้บทบาท
หน้าท่ีเติบโตเป็นผูใ้หญ่ท่ีรู้จกัความสามารถของตนมีการวางแผนชีวิตท่ีเหมาะสมส่วนวยัรุ่นท่ี
ลม้เหลวกบัการหาเอกลกัษณ์แห่งตนจะสับสนในบทบาทของตนและจะมีผลต่อการเติบโตต่อไปใน
อนาคตการคน้หาตวัตนและการเขา้ใจตวัตนของวยัรุ่นมีไดใ้นแง่มุมต่างๆเช่นความสนใจรสนิยม
ความถนดัความชอบและไม่ชอบความสามารถท่ีแทจ้ริงการคน้หาตวัตนและการเขา้ใจตวัตนของ
วยัรุ่นจึงเป็นเร่ืองท่ียุง่ยากมิใช่นอ้ยแต่ภาพท่ีเราเห็นในปัจจุบนัเด็กวยัรุ่นก าลงัคน้หาตวัตนของตวัเอง
ท่ามกลางสังคมท่ีให้ความส าคญักบัวตัถุวยัรุ่นมีสภาวะทางจิตใจไม่แน่นอนมีอารมณ์ฉุนเฉียวหัว
รุนแรงตอ้งการความโดดเด่นรักสนุกรักใคร่กลุ่มเพื่อนจนต้องน าวตัถุต่างๆมาเสริมในการสร้าง
เอกลกัษณ์พิเศษให้กบัตนเองเพื่อน าไปสู่การเป็นท่ียอมรับในกลุ่มเพื่อน (Erikson, 1963 อา้งในศรี
เรือนแกว้กงัวาน, 2536 : 43)  

การท าศลัยกรรมเป็นผลพวงมาจากการรับเอาอิทธิพลการเลียนแบบของวฒันธรรมต่างๆ
หรือดารา นกัร้อง นกัแสดงท่ีตวัเองช่ืนชอบเขา้มาการท าศลัยกรรมเพื่อให้ตวัเองดูดีข้ึนทั้งน้ีอาจเป็น
เพราะความตอ้งการท่ีจะให้สังคมยอมรับหรือเลียนแบบตามกระแสในปัจจุบนัวยัรุ่นเหล่าน้ีไม่ไดมี้
ความคาดหวงัเป็นจริงเก่ียวกบัร่างกายและการเจริญเติบโตและไม่สามารถเขา้ใจผลท่ีย ัง่ยืนและ
ผลกระทบท่ีการเปล่ียนแปลงเหล่าน้ีจะมีผลกบัพวกเขาต่อไปในอนาคตท่ีจะเกิดข้ึนและมีแนวโน้ม
วา่การท าศลัยกรรมในวยัรุ่นจะเพิ่มมากข้ึนทุกวนัแมว้่าในอดีตการท าศลัยกรรมความงามเป็นเร่ือง
ยุง่ยากซับซ้อนทั้งผลท่ีไดอ้าจไม่ดีนักแต่ปัจจุบนัเม่ือวิทยาการทางการแพทยเ์จริญรุดหน้าไปอย่าง
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รวดเร็วการคน้คิดวสัดุท่ีดีเคร่ืองมือท่ีดีเทคนิคท่ีดีท าใหก้ารท าศลัยกรรมไม่ไดน่้ากลวัเหมือนในอดีต
ระยะเวลาของการท าระยะเวลาของการดูแลรักษาตวัสั้ นลงท าให้การท าศลัยกรรมตกแต่งเป็นท่ี
แพร่หลายมากข้ึนจึงท าให้วยัรุ่นนกัศึกษาให้ความสนใจในการท าศลัยกรรมเพิ่มข้ึนเป็นจ านวนมาก
อีกทั้งในปัจจุบนัสถานบริการเก่ียวการท าศลัยกรรมมีมากข้ึนมีการแข่งขนักนัทางธุรกิจจึงท าให้เกิด
การแข่งขนัในเร่ืองของราคาในการท าศลัยกรรมถูกลงมากกว่าในอดีตจึงเป็นท่ีสนใจของวยัรุ่นท่ี
ตอ้งการท าใหต้วัเองดูดีเป็นท่ียอมรับในกลุ่มเพื่อนและกบับุคคลอ่ืนทัว่ไป 

การศลัยกรรมตกแต่งความงามไดรั้บความนิยมมากข้ึนเป็นล าดบั แต่เดิมการท าศลัยกรรม
โดยมากจะเป็นบุคคลท่ีท างานแล้ว ดว้ยเหตุผลท่ีมีค่าใช้จ่ายสูงและไม่เป็นท่ีนิยม แต่ในช่วง2-3 ปี
หลงัน้ีพบวา่เด็กวยัรุ่นไทยเป็นกลุ่มบุคคลท่ีท าศลัยกรรมหลกัซ่ึงมีแต่จะเพิ่มมากข้ึนทุกวนั สังเกตได้
จากช่วงปิดเทอมจ านวนคร้ังการท าศลัยกรรมมีสถิติสูงจากปกติ บางกรณีผูป้กครองพาบุตรหลานมา
ท าศลัยกรรม เพื่อเป็นรางวลัในการสอบเขา้มหาวิทยาลยัส าเร็จ (นายแพทยก์รีชาติ  พรสินศิริรักษ์
,2552) ซ่ึงสอดคล้องกบับทความของ น.พ.ชลธิศ  สินรัชตานันท์ นายกสมาคมศลัยกรรมตกแต่ง
ใบหน้าแห่งประเทศไทย แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญและวิจยัการเสริมจมูก กล่าวว่า บทบาทของศลัยกรรม
ตกแต่งใบหนา้เร่ิมจากการรักษา เพื่อแกไ้ขความบกพร่องบนใบหนา้ท่ีอาจเกิดจากโรค หรืออุบติัเหตุ
ทั้งน้ีเพื่อให้ผูป่้วยสามารถด าเนินชีวติไดอ้ยา่งเป็นปกติในสังคม ต่อมาเม่ือเทคโนโลยีเจริญกา้วหน้า 
ส่งผลใหก้ารแพทยไ์ทยพฒันามากข้ึน ศลัยกรรมตกแต่งใบหนา้จึงพฒันามาสู่การเสริมความงาม จน
เกิดท าค าว่าศลัยกรรมเพื่อความงาม หรือ Cosmetic Surgery โดยเป้าหมายของผูท่ี้ตดัสินใจเลือก
ท าศลัยกรรมส่วนใหญ่ คือ ตอ้งการเพิ่มความสวย ความงามเป็นส าคญั ต่างจากปัจจุบนัท่ีคนส่วน
ใหญ่ตดัสินในท าศลัยกรรมเพราะตอ้งการเพิ่มความมัน่ใจ และให้ความส าคญักบับุคลิกภาพเป็น
หลกั นอกจากน้ีกลุ่มคนท่ีเขา้มาท าศลัยกรรมปัจจุบนัยงัครอบคลุม ทุกกลุ่มทั้งวยัรุ่น นกัศึกษาและ
วยัผูใ้หญ่ท่ีมีอาชีพการงานอีกดว้ย 

เม่ือก่อนคนท่ีมาท าศลัยกรรมส่วนใหญ่จะอยูใ่นกลุ่มคนท่ีท างานเก่ียวกบัความสวย ความ
งาม หรือตอ้งใชห้นา้ตาความสวย แต่ปัจจุบนัจากสถิติคนท่ีเขา้มาท าศลัยกรรม มีตั้งแต่อายุ 18-80 ปี 
โดยเฉพาะนักศึกษา ประการส าคัญของการท าศัลยกรรมตกแต่งใบหน้ายุคน้ี  เน้นการเสริม
บุคลิกภาพให้ดูดี ศลัยกรรมตอ้งเนียนสวยเป็นธรรมชาติ จนดูไม่ออกว่าเป็นการท าศลัยกรรม ซ่ึง
แตกต่างจากการท าศลัยกรรมเพื่อความงามท่ีผ่านมาโดยเพื่อสร้างความมัน่ใจให้กบัชีวิตและเป็น 
บนัไดกา้วสู่ความส าเร็จในอนาคตท่ีวาดหวงัไว ้ 

ขอ้มูลข้างต้นตรงกับผลส ารวจเปรียบเทียบ ระหว่างผลส ารวจของสวนดุสิตโพล เร่ือง 
ประชาชนคิดอยา่งไรฯ กบัการท าศลัยกรรมในปัจจุบนั ใน พ.ศ.2556 ท าการส ารวจความคิดเห็นของ
ประชาชนท่ีพกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ อนัดบัท่ี 1 ของความคิดเห็นต่อ
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การท าศลัยกรรมคือค่อนขา้งอนัตรายอาจมีผลขา้งเคียงและเส่ียงต่อความปลอดภยัในชีวิต ร้อยละ 
41.8 ซ่ึงแสดงถึงความตะหนกัถึงอนัตรายของศลัยกรรม แต่ผลการส ารวจของส านกัเด็กดีโพล โดย
เวบ็ไซต์เด็กดีดอทคอม ส ารวจในหัวขอ้วยัรุ่นกบัค่านิยมการท าศลัยกรรมเสริมความงาม ใน พ.ศ.
2555 ผลการส ารวจพบวา่เยาวชนไทยอายุ 10-25 ปี สนใจท าศลัยกรรม ร้อยละ 57.77 จากผูส้ ารวจ
ทั้งหมดโดยเม่ือแบ่งตามกลุ่มอายุ กลุ่มนักศึกษา (18-22 ปี) มีความสนใจท าศลัยกรรม เป็นอนัดบั
หน่ึง เม่ือสอบถามดา้นความปลอดภยัพบวา่ เยาวชนไทยเช่ือวา่การท าศลัยกรรมเป็นเร่ืองปลอดภยั 
ร้อยละ 59.82 ถือเป็นอตัราท่ีสูงข้ึนมากจากผลการส ารวจปี พ.ศ. 2555 สะทอ้นวา่มีแนวโนม้ค่านิยม
วา่การท าศลัยกรรมเป็นเร่ืองปลอดภยัและเป็นท่ีนิยมมากข้ึน และผลส ารวจจากส านกัเดียวกนัพบวา่ 
กลุ่มส ารวจผูเ้คยท าศลัยกรรมให้ความนิยมท าศลัยกรรมเสริมจมูกเป็นอนัดบัหน่ึง เป็นร้อยละ 59.25 
ส่วนกลุ่มส ารวจท่ีไม่เคยท าศลัยกรรมให้ความสนใจในการท าศลัยกรรมเสริมจมูกเป็นอนัดบัหน่ึง 
เช่นกนั เป็นร้อยละ 55.39 

ดังนั้ นผู ้วิจ ัย จึงได้ท าการศึกษาวิ เคราะห์ปัจจัยต่างๆ  ท่ี มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ท าศลัยกรรมเสริมจมูกของนกัศึกษามหาวิทยาลยัในเขตกรุงเทพมหานครโดยผลของการศึกษาใน
คร้ังน้ีจะท าให้ไดท้ราบถึงการรับรู้ และการตดัสินใจของวยัรุ่นในการการท าศลัยกรรมเสริมความ
งาม ไดเ้ป็นอย่างดี และสามารถเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจท าศลัยกรรมเสริมจมูกเพื่อท่ีจะน าไป
ประกอบการตดัสินใจต่อไปได ้

 

1.2  วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกของนักศึกษา

มหาวทิยาลยัในเขตกรุงเทพมหานคร   
 

1.3  ขอบเขตการศึกษา 
 การศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความต้องการเข้ารับการศัลยกรรมเสริมจมูกของ
นกัศึกษามหาวิทยาลยั ในเขตกรุงเทพมหานครไดก้ าหนดขอบเขตของการศึกษาคน้ควา้และท าวิจยั
ดงัน้ี 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
 การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก โดยปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ประกอบดว้ย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่ายดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นบุคลากร ดา้นกายภาพส่ิงแวดลอ้ม และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
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2. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ นกัศึกษามหาวิทยาลยัโดยไม่จ  ากดั สถาบนั คณะ และ
ชั้นปี ใน เขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นผูว้ิจยัจึงก าหนด
ขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชก้ารค านวณจากสูตร กรณีไม่ทราบจ านวนประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 
2545,หน้ า 26) โดยใช้วิ ธี ก ารสุ่ มตัวอย่างแบบสะดวก  (Convenience sampling) โดยแจก

แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่าง ท่ีเป็นนกัศึกษามหาวิทยาลยั ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 
คน 
 

3. ขอบเขตดา้นเวลา 

 ระยะเวลาศึกษาตั้งแต่เดือนกุมภาพนัธ์ – กรกฎาคม2557  
 

ตัวแปรทีศึ่กษา  
 1.  ตวัแปรอิสระ (Independent Variables)   ไดแ้ก่ 
  1.1 ปัจจยัดา้นส่วนตวั 
   1.1.1 เพศ 
   1.1.2 อาย ุ
   1.1.3 ระดบัชั้นปี 
   1.1.4 คณะ 
   1.1.5 รายไดข้องครอบครัวต่อเดือน 
  1.1.6อาชีพของผูป้กครอง 
  1.2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
   1.2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์
   1.2.2 ดา้นราคา 
   1.2.3 ดา้นการจดัจ าหน่าย 
   1.2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
   1.2.5 ดา้นบุคลากร 
   1.2.6 ดา้นกายภาพ 
   1.2.7 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
 2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 
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1.4  กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 
ตัวแปรอสิระตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที ่1.1  กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 
 
 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัชั้นปี 
- คณะ 
- รายไดข้องครอบครัวต่อเดือน 
- อาชีพของผูป้กครอง 
- สถานท่ีอยูอ่าศยั 

 
 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นบุคลากร 
6. ดา้นการสร้างและลกัษณะ

น าเสนอทางกายภาพ 
7. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

 

 
 

 
การตดัสินใจเขา้รับการ

ท าศลัยกรรมจมูก 
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1.5  สมมติฐานของการศึกษา 
1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกของ 

นกัศึกษามหาวทิยาลยัในเขตกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั 
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม 

เสริมจมูกของนกัศึกษามหาวทิยาลยัในเขตกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั 
 

1.6  นิยามศัพท์เฉพาะ 
 นักศึกษา หมายถึง บุคคลท่ีก าลงัเรียนอยู่ในมหาวิทยาลยัในเขตกรุงเทพมหานครอยู่
ในช่วงอายรุะหวา่ง 18-25 ปีทั้งชายและหญิง 
 การท าศัลยกรรมเสริมความงาม  หมายถึง การผ่าตัดปรับเปล่ียนอวยัวะร่างกายมี
เป้าหมายหลกัในการเสริมความงามโดยเฉพาะ 
 ศัลยกรรมตกแต่งความงาม หมายถึง การฟ้ืนสภาพหรือปรับปรุงสภาพลกัษณ์ให้ดีข้ึน 
โดยการปรับสภาพโดยการท าศลัยกรรม เพื่อใหเ้ขา้ถึงความงามท่ีตอ้งการ 
 ศัลยกรรมตกแต่งเสริมจมูก หมายถึง การผา่ตดัตกแต่งเสริมจมูก เพื่อใหมี้ขนาดใหญ่ข้ึน 
เล็กลง หรือโด่งข้ึนโดยใชว้สัดุบางอยา่งตกแต่งเสริมเขา้ไป 
 สถานพยาบาล หมายถึง คลินิกเวชกรรมเฉพาะทางศลัยกรรมตกแต่งท่ีใช้ในการรักษา 
พยาบาลแก่ผูเ้ขา้รับศลัยกรรมเสริมจมูก 
 การให้บริการของแพทย์ หมายถึง การท าศลัยกรรมตกแต่งเสริมจมูก รวมถึงการให้
ปรึกษาทั้งก่อนและหลงัท าศลัยกรรม 
 ราคา หมายถึง ค่าใชจ่้ายต่างๆ ในการท าศลัยกรรมเสริมจมูกในคร้ังนั้น 

การรับรู้ หมายถึง กระบวนการท่ีคนแปลความจากส่ิงท่ีสัมผสัโดยผา่นประสาทสัมผสัต่างๆ
และตีความเป็นขอ้มูลตามความส ามารถและประสบการณ์ของแต่ละบุคคล 

การรับรู้ตนเอง หมายถึง ทศันคติท่ีบุคคลมีต่อตนเองเป็นส่ิงท่ีส าคญัในการแสดงออกของ
พฤติกรรมของบุคคล 

การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงจากหลายๆทางเลือกท่ี
ไดพ้ิจารณาหรือประเมินอยา่งดีแลว้วา่เป็นทางใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์
 ความพงึพอใจของผู้รับการท าศัลยกรรมเสริมจมูก หมายถึง ความรู้สึกท่ีดี หรือไม่ดี
ของผูรั้บการศลัยกรรม ท่ีไดรั้บประสบการณ์หรือบรรลุในส่ิงท่ีคาดหวงั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัความ
คาดหวงัตามสภาพท่ีไดรั้บตามความเป็นจริง 
 



7 
 

1.7  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 ใชเ้ป็นแนวทางในการตดัสินใจของผูท่ี้สนใจจะเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก อีกทั้งยงั
เป็นประโยชน์ต่อศลัยแพทย ์หรือผูท่ี้ประกอบการท่ีมีกิจการท่ีเก่ียวกบัการท าศลัยกรรม เสริมจมูก 
ในการด าเนินการปรับปรุงกิจการและบริการใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูรั้บบริการได ้
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บทที ่2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
ในการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเข้ารับการศลัยกรรมเสริมจมูกของ

นกัศึกษามหาวทิยาลยัในเขตกรุงเทพมหานครคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดร้วบรวมแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาดงัน้ี 

 

2.1  ทฤษฎแีละแนวคดิทีเ่กีย่วข้อง ประกอบด้วย 
 2.1.1 แนวคิดเก่ียวกบัวยัรุ่น  
 2.1.2 แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
 2.1.3 ทฤษฎีอุปสงค ์
 2.1.4 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.1.5 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) 
 2.1.6 แนวคิดเก่ียวกบัการท าศลัยกรรม 
 2.1.7 แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 

2.2 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
2.1.1  แนวคิดเกีย่วกบัวยัรุ่น 

ความหมายของวยัรุ่น 
สุชา  จนัทร์เอม (2536 : 136) กล่าวถึงค าว่าวยัรุ่นมาจากค าว่า Adolescence ในภาษาลาติน

ซ่ึงแปลว่าเจริญเติบโตสู่วุฒิภาวะคือเป็นวยัย่างเข้าสู่ความเป็นผูใ้หญ่โดยถือจากความพร้อมทาง
ร่างกายหรือภาวะสูงสุดของร่างกายเป็นเคร่ืองตดัสินและใหค้  าจ  ากดัความวา่วยัรุ่นหมายถึงวยัท่ีเขา้สู่
วฒิุภาวะทางเพศอยา่งสมบูรณ์และพร้อมท่ีจะเป็นบิดามารดาได ้

พรพิมล  เจียมนาครินทร์ (2539 : 13) ได้กล่าวถึงวยัรุ่นว่าเป็นวยัหัวเล้ียวหัวต่อของชีวิต
ความสับสนในบทบาทท่ีไม่ชดัเจนของตนเองเช่นไม่แน่ใจว่าตนเองเป็นเด็กหรือผูใ้หญ่ท าให้เด็ก
รู้สึกวางตวัยากไม่รู้วา่จะทาตวัอยา่งไรใหเ้หมาะสม 

วินดัดา  ปิยะศิลป์ (2539 : 165) แบ่งระยะพฒันาการเด็กวยัรุ่นเป็น 3 ช่วงคือช่วงวยัแรกรุ่น 
(10-13 ปี) ช่วงว ัยรุ่นตอนกลาง (14-16 ปี) และช่วงว ัยรุ่นตอนปลาย (17-19 ปี ) ได้สรุปไว้ว่า
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พฒันาการของเด็กวยัรุ่นใน 3 กลุ่มน้ีมีความเหล่ือมลา้กนัและกนัอยู่เป็นส่วนมากแต่ท่ีจาเป็นตอ้ง
แยกจากกนัทั้งน้ีเพื่อช้ีใหเ้ห็นลกัษณะเด่นเป็นพิเศษของวยัรุ่นแต่ละช่วงดงัน้ี 

1.วยัแรกรุ่นหรือวยัรุ่นตอนต้นเป็นช่วงท่ีมีการเปล่ียนแปลงทางร่างกายทุกระบบเป็น
ระยะเวลาประมาณ 2 ปีและมกัอยู่ในช่วง 10-13 ปีโดยวยัรุ่นมีความคิดหมกมุ่นกงัวลเก่ียวกบัการ
เปล่ียนแปลงทางร่างกายซ่ึงจะส่งผลกระทบไปยงัจิตใจท าใหอ้ารมณ์หงุดหงิดแปรปรวนง่าย 

2.วยัรุ่นตอนกลางเป็นช่วงท่ีวยัรุ่นจะยอมรับสภาพร่างกายท่ีเปล่ียนแปลงเป็นหนุ่มสาวอยู่
ในช่วงประมาณอายุ 14-16 ปีมีความคิดลึกซ้ึงจึงหนัมาใฝ่หาอุดมการณ์หาเอกลกัษณ์ของตนเองเพื่อ
ความเป็นตวัของตนเองและพยายามเอาชนะความรู้สึกแบบเด็กๆท่ีผูกพนัและอยากจะพึ่งพาพ่อแม่
เร่ิมสนใจเพศตรงขา้ม 

3.วยัรุ่นตอนปลายอยู่ในช่วง 17-19 ปีเป็นช่วงเวลาท่ีมีความผูกพนัแน่นแฟ้นกบัเพื่อนต่าง
เพศสภาพร่างกายเติบโตเต็มท่ีเร่ิมสนใจอนาคตของตนเองเด็กหนุ่มสาวเร่ิมสนใจงานท่ีไม่เป็น
อุปสรรคต่อชีวติการสมรส 

จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้สรุปไดว้า่วยัรุ่นเป็นภาวะวยัท่ีอยูใ่นช่วงปรับเปล่ียนจากเด็ก
เป็นผูใ้หญ่ทั้งชายและหญิงมีการเปล่ียนแปลงทั้งสภาพร่างกายจิตใจอารมณ์สังคมสติปัญญาอย่าง
รวดเร็วอายุโดยเฉล่ีย 12-20 ปีโดยแบ่งเป็น 3 ช่วงคือวยัรุ่นตอนตน้วยัรุ่นตอนกลางและวยัรุ่นตอน
ปลาย 

พฒันาการของวยัรุ่น 
พฒันาการหมายถึงกระบวนการเปล่ียนแปลงดา้นวุฒิภาวะของระบบต่างๆและตวับุคคลท า

ให้เพิ่มความสามารถของระบบหรือบุคคลให้ทาหนา้ท่ีต่างๆไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและสามารถทา
หน้าท่ีท่ีสลบัซับซ้อนยุ่งยากไดต้ลอดจนเพิ่มทกัษะใหม่และความสามารถในการปรับตวัต่อภาวะ
ใหม่ของบุคคลผูน้ั้นซ่ึงการจะไปถึงจุดแห่งความพร้อมไดจ้ะตอ้งผา่นกระบวนการเรียนรู้โดยเฉพาะ
วยัรุ่นถือวา่อยูใ่นช่วงวยัท่ีมีพฒันาการในทุกๆดา้นแบ่งพฒันาการออกเป็นดา้นต่างๆดงัน้ี 

พฒันาการทางด้านร่างกาย 
จตุรพร  ล้ิมมัน่เจริญ (2544 : 79) กล่าวว่าการเปล่ียนแปลงทางร่างกายของวยัรุ่นถือไดว้่า

เป็นพฒันาการดา้นแรกท่ีแสดงวา่มีการเปล่ียนแปลงจากเด็กมาสู่วยัรุ่นอย่างเด่นชดัเน่ืองจากวยัน้ีมี
การสร้างและหลัง่ฮอร์โมนเพศและฮอร์โมนของการเจริญเติบโต (Growth Hormone) อยา่งมากและ
รวดเร็วร่างกายจะเติบโตข้ึนอยา่งรวดเร็วแขนขาจะยาวข้ึนก่อนจะเห็นการเปล่ียนแปลงอ่ืนประมาณ 
2 ปีเพศหญิงจะไขมนัมากกวา่ชายท่ีมีกลา้มเน้ือมากกวา่ท าใหเ้พศชายแขง็แรงกวา่ส่ิงท่ีเห็นไดช้ดัเจน
คือวยัรุ่นชายจะเป็นหนุ่มข้ึนนมข้ึนพาน (หวันมโตข้ึนเล็กนอ้ยกดเจ็บ) เสียงแตกหนวดเคราข้ึนและ
เร่ิมมีฝันเปียก (การหลัง่นา้อสุจิในขณะหลบัและฝันเก่ียวกบัเร่ืองทางเพศ) การเกิดฝันเปียกคร้ังแรก
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เป็นสัญญานของการเขา้สู่วยัรุ่นของเพศชายส่วนวยัรุ่นหญิงจะเป็นสาวข้ึนคือเตา้นมมีขนาดโตข้ึน
ไขมนัท่ีเพิ่มข้ึนจะท าให้รูปร่างมีทรวดทรงสะโพกผายออกและเร่ิมมีประจาเดือนคร้ังแรกการมีประ
จาเดือนคร้ังแรกเป็นสัญญานบอกการเข้าสู่วยัรุ่นในหญิงทั้งสองเพศจะมีการเปล่ียนแปลงของ
อวยัวะเพศซ่ึงจะมีขนาดโตข้ึนและเปล่ียนเป็นแบบผูใ้หญ่มีขนข้ึนบริเวณอวยัวะเพศมีกล่ินตวัมีสิว
ข้ึน 

วินดัดา ปิยะศิลป์ (2539 : 165) แบ่งระยะพฒันาการเด็กวยัรุ่นเป็น 3 ช่วงคือช่วงวยัแรกรุ่น 
(10-13 ปี) ช่วงวยัรุ่นตอนกลาง (14-16 ปี) และช่วงวยัรุ่นตอนปลาย (17-19 ปี) เน่ืองจากพฒันาการ
ของเด็กวยัรุ่นใน 3 กลุ่มน้ีมีความเหล่ือมลา้กนัและกนัอยู่เป็นส่วนมากแต่ท่ีจาเป็นตอ้งแยกจากกนั
ทั้งน้ีเพื่อช้ีใหเ้ห็นลกัษณะเด่นเป็นพิเศษของวยัรุ่นแต่ละช่วงดงัน้ี 

1. วัยแรกรุ่นหรือวัยรุ่นตอนต้นเป็นช่วงท่ีมีการเปล่ียนแปลงทางร่างกายทุกระบบเป็น
ระยะเวลาประมาณ 2 ปีและมกัอยู่ในช่วง 10-13 ปีโดยวยัรุ่นมีความคิดหมกมุ่นกงัวลเก่ียวกบัการ
เปล่ียนแปลงทางร่างกายซ่ึงจะส่งผลกระทบไปยงัจิตใจท าใหอ้ารมณ์หงุดหงิดแปรปรวนง่าย 

2. วัยรุ่นตอนกลางเป็นช่วงท่ีวยัรุ่นจะยอมรับสภาพร่างกายท่ีเปล่ียนแปลงเป็นหนุ่มสาวได้
แล้วอยู่ในช่วงประมาณอายุ 14-16 ปีมีความคิดลึกซ้ึงจึงหันมาใฝ่หาอุดมการณ์หาเอกลกัษณ์ของ
ตนเองเพื่อความเป็นตวัของตนเองและพยายามเอาชนะความรู้สึกแบบเด็กๆท่ีผูกพนัและอยากจะ
พึ่งพาพอ่แม่เร่ิมสนใจเพศตรงขา้ม 

3. วัยรุ่นตอนปลายอยูใ่นช่วง 17-19 ปีเป็นช่วงเวลาท่ีมีความผูกพนัแน่นแฟ้นกบัเพื่อนต่าง
เพศสภาพร่างกายเติบโตเต็มท่ีเร่ิมสนใจอนาคตของตนเองเด็กหนุ่มสาวเร่ิมสนใจงานท่ีไม่เป็น
อุปสรรคต่อชีวติการสมรส 

จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้สรุปไดว้า่วยัรุ่นเป็นภาวะวยัท่ีอยูใ่นช่วงปรับเปล่ียนจากเด็ก
เป็นผูใ้หญ่ทั้งชายและหญิงมีการเปล่ียนแปลงทั้งสภาพร่างกายจิตใจอารมณ์สังคมสติปัญญาอย่าง
รวดเร็วอายุโดยเฉล่ีย 12-20 ปีโดยแบ่งเป็น 3 ช่วงคือวยัรุ่นตอนตน้วยัรุ่นตอนกลางและวยัรุ่นตอน
ปลาย 

พฒันาการทางด้านอารมณ์และจิตใจ 
อารมณ์เป็นความรู้สึกหรือความสะเทือนใจท่ีเกิดจากร่างกายถูกส่ิงอ่ืนมาเร้าความ

เปล่ียนแปลงและความเจริญเติบโตของร่างกายทั้ งภายในและภายนอกสาเหตุท่ีวยัรุ่นมีอารมณ์
เปล่ียนแปลงง่ายมีดงัน้ีคือ 

1. ความเปล่ียนแปลงทางร่ายกายวยัรุ่นบางคร้ังไม่สามารถท่ีจะเขา้ใจตนเองและปฏิบติัตน
ไดเ้หมาะสมมีความสนใจท่ีจะท าตามผูใ้หญ่ทั้งพฤติกรรมและการแต่งกายในขณะท่ีผูใ้หญ่ยงัมองวา่
วยัรุ่นยงัเป็นเด็กอยูท่  าใหเ้กิดความขดัแยง้กบัผูใ้หญ่ตลอดเวลา 
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2. การปรับตวัเขา้กบัส่ิงแวดลอ้มใหม่การวางตวัในสังคมให้เหมาะสมนอกจากตอ้งปรับตวั
ให้เขา้กบัทางบา้นแลว้ยงัตอ้งปรับตวัให้เขา้กบัเพื่อนและความเขม้งวดท่ีผูใ้หญ่มีต่อความประพฤติ
ของเด็กในเร่ืองต่างๆเช่นการแต่งกายการคบเพื่อนการเรียนและการท่ีจะตอ้งปฏิบติัตามใจผูใ้หญ่
ตลอดเวลาเป็นเหตุใหอ้ารมณ์ของวยัรุ่นไม่มัน่คงมีความรู้สึกไวและมกัแสดงออกทนัที 

 
การเปลีย่นแปลงทางจิตใจ 
1. ความรักและความห่วงใยความรู้สึกอยากท่ีจะถูกรักและยงัอยากได้รับความเอาใจใส่

ห่วงใยจากบุคคลท่ีมีความส าคญัต่อเด็กแต่มกัจะมีขอ้แมว้า่จะตอ้งไม่ใช่การแสดงออกของพ่อแม่ท่ี
ทากับเขาราวกับเด็กเล็กๆไม่ต้องการความเจ้าก้ีเจ้าการไม่ต้องการให้แสดงความห่วงใยอยู่
ตลอดเวลา 

2. เป็นอิสระอยากทาอะไรไดด้้วยตวัของตวัเองอยากทาในส่ิงท่ีตวัเองคิดแลว้ว่าดีอยากมี
ส่วนในการตดัสินใจอยากท่ีจะท าตวัห่างจากพ่อแม่ห่างจากคาสั่งการเจริญเติบโตในการทางานของ
สมองท าให้เด็กวยัน้ีเร่ิมมีความคิดอ่านเป็นของตนเองเร่ิมมีความคิดแบบนามธรรม (Abstract  
Thinking) การแยกจากพ่อแม่ในเกือบทุกรูปแบบบางคร้ังอาจท าให้วยัรุ่นเกิดความรู้สึกสับสนสอง
จิตสองใจและอาจมีความรู้สึก "สูญเสีย" ในความรักความเอาใจใส่จากพ่อแม่แต่ถา้พวกเขายอมรับ
การดูแลหรือยอมทาตามคาสั่งของพ่อแม่ก็จะไปขดักบัความตอ้งการท่ีจะเป็นเด็กโตเป็นอิสระของ
ตนเองท่ีตอ้งการพึ่งพาตนเองการใหก้ารเล้ียงดูจึงตอ้งอาศยัความเขา้ใจและเคารพในสิทธิส่วนบุคคล
ดว้ย 

3. ตอ้งการเป็นตวัของตวัเองความตอ้งการท่ียอมรับในส่ิงท่ีมาจากตวัของตวัเขาท าให้พวก
เขามัน่ใจในตวัเองพ่อแม่คงตอ้งส่งเสริมให้เด็กไดช่้วยเหลือตวัเองให้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าไดต้ามวยั
เพราะในการฝึกเด็กนั้นนอกจากจะท าให้เด็กไดใ้ชมื้อไดอ้ยา่งคล่องแคล่วแลว้ยงัช่วยท าใหเ้ด็กไดห้ดั
คิดหดัตดัสินใจในการกระท าส่ิงต่างๆดว้ย 

4. ความอยากรู้อยากเห็นการลองผิดลองถูกและคอยสังเกตดูจากปฏิกิริยาของคนรอบขา้ง
เพื่อตดัสินว่าส่ิงท่ีทานั้นดีเลวเป็นอย่างไรวยัท่ีโตข้ึนเม่ือความสามารถเพิ่มข้ึนร่างกายเจริญเติบโต
ข้ึนมาส่ิงรอบตวัต่างๆท่ีน่าสนใจและทา้ทายความสามารถก็จะเร่ิมเขา้มาเพื่อทดลองการสนบัสนุน
ส่งเสริมเด็กให้คงสภาพอยากรู้อยากเห็นอยากลองและได้มีโอกาสทดลองส่ิงแปลกๆใหม่ๆใน
ขอบเขตท่ีเหมาะสมเพิ่มข้ึนตามวยัจะท าให้เด็กก้าวเขา้สู่วยัรุ่นด้วยความภาคภูมิใจท่ีตนเองเคยมี
ประสบการณ์ต่างๆมาบา้งส่ิงเหล่าน้ีจะมาเสริมความภาคภูมิใจในตนเองดงันั้นจะเห็นวา่การฝึกสอน
และให้โอกาสเด็กได้ทดลองทาในส่ิงท่ีถูกต้องควรฝึกสอนมาตั้งแต่เด็กและควรค่อยๆสอนถึง
อนัตรายในหลายส่ิงหลายอย่างท่ีมีอยูใ่นสังคมและวิธีการแกไ้ขเรียนรู้ทั้งส่ิงท่ีดีและเลวการฝึกให้
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เด็กไดล้องในส่ิงท่ีน่าลองแต่เสนอให้หดัย ั้งตวัเองในส่ิงท่ีอนัตรายจึงเป็นวธีิท่ีส าคญัมาตั้งแต่วยัเรียน
แต่ในทางตรงกนัขา้มในกลุ่มวยัรุ่นท่ีไม่เคยถูกฝึกใหล้องคิดลองท าก่อนจะเกิดความสับสนวุน่วายใจ
ขาดความรู้ขากทกัษะขาดการฝึกฝนขาดการลองท าผดิท าถูกมาก่อนจึงท าให้กลุ่มน้ีตกอยูใ่นกลุ่มท่ีมี
อนัตรายสูงและในกลุ่มเด็กวยัรุ่นท่ีพอ่แม่ปล่อยปละละเลยหรือไม่เคยสอนให้ยบัย ั้งชัง่ใจมาก่อนนึก
อยากท าอะไรก็จะท าไม่เคยตอ้งผิดหวงัไม่เคยสนใจว่าการกระท าของตวัจะส่งผลกระทบต่อผูค้น
รอบขา้งอยา่งไร 

5. ความถูกตอ้งยุติธรรมโดยเฉพาะเม่ือเขา้สู่วยัรุ่นตอนกลางมกัจะถือวา่ความยุติธรรมเป็น
ลกัษณะหน่ึงของความเป็นผูใ้หญ่วยัรุ่นจึงให้ความส าคญัอยา่งจริงจงักบัความถูกตอ้งยุติธรรมตาม
ทศันะของตนเป็นอย่างยิ่งและอยากจะทาอะไรหลายๆอย่างเพื่อเรียกร้องความยุติธรรมทั้งในแง่
บุคคลและสังคมส่วนรวมจึงมกัจะเห็นภาพวยัรุ่นถกเถียงกนัเร่ืองของส่ิงต่างๆท่ีเกิดข้ึนรอบตวั 

6. ความต่ืนเตน้ทา้ทายความตอ้งการหาประสบการณ์แปลกๆใหม่ๆเกลียดความจาเจซ ้ าซาก
วยัรุ่นกลุ่มน้ีจะสร้างความต่ืนเตน้ทา้ทายกบัการท่ีกระท าผิดต่อกฎเกณฑ์ต่างๆของทางบา้นและกฎ
ของสังคมนัน่เป็นเพราะวา่เป็นความต่ืนเตน้และความรู้สึกวา่ถูกทา้ทายแนวทางการเล้ียงดูเด็กฝึกให้
เด็กได้มีโอกาสท างานท่ีทา้ทายความสามารถทีละน้อยอยู่ตลอดเวลาจะส่งผลท าให้เด็กไดพ้ฒันา
ความเช่ียวชาญข้ึนมาไดแ้กปั้ญหาได ้

7. ตอ้งการการยอมรับว่าเป็นส่วนหน่ึงของบา้นของกลุ่มเพื่อนพื้นฐานการเล้ียงดูท่ียอมรับ
และมีความรักความผูกพนัระหว่างพ่อแม่เด็กจะมีผลท าให้เด็กเกิดความรู้สึกดงัท่ีกล่าวมาน้ีอย่าง
ง่ายดายจากการฝึกฝนให้โอกาสเด็กในการตดัสินใจลงมือกระทาหรือแสดงความคิดเห็นในเร่ือง
ต่างๆและรับฟังพยายามทาความเขา้ใจตามถา้เบ่ียงเบนก็ช่วยแกไ้ขถา้ถูกตอ้งก็ชมเชยและช่ืนชมส่ิง
เหล่าน้ีจะไปกระตุน้ให้เด็กเกิดความรู้สึกเป็นท่ียอมรับจากบุคคลภายในบา้นซ่ึงจะส่งผลท าให้เด็ก
อยากเป็นท่ียอมรับจากเพื่อนจากครูและจากคนอ่ืนๆต่อๆไปจึงเป็นเหตุผลจูงใจกระท าความดีมาก
ข้ึนๆแต่ในกรณีตรงกนัขา้มถา้เด็กคนใดเกิดมาในครอบครัวท่ียุง่เหยงิท าให้พอ่แม่ไม่มีปัญหาพอท่ีจะ
ดูแลเด็กกลบัจะตอ้งส่งเด็กมาฝากให้ญาติเล้ียงเป็นภาระไม่มีใครเป็นธุระจดัการอะไรให้อยา่งออก
นอกหน้าถ้าไม่จาเป็นก็ไม่ค่อยอยากจะรับรู้รับฟังเร่ืองของเด็กถึงเวลาจะนานก็ไม่รู้ว่าใครจะให้
ความอบอุ่นเมตตาหรือรักไดมี้ความรู้สึกโดดเด่ียวไม่เป็นท่ีตอ้งการของใครแมแ้ต่คนเดียวในบา้น
ไม่วา่จะถูกหรือทาผดิท าดีหรือท าชัว่ก็ไม่มีคนเห็นคนทกัหาคนท่ีหวงัดีจริงจงัในการแนะนาตกัเตือน
อดทนช่วยฝึกสอนก็ไม่มีในลักษณะเช่นน้ีเด็กจะมีชีวิตท่ีเล่ือนลอยไม่รู้สึกว่าตวัเองเป็นสมาชิก
ภายในบา้นเป็นคนหน่ึงภายในครอบครัวไม่มีใครรับฟังปัญหาหรือไม่รู้วา่จะปรึกษาใครเม่ือเติบโต
ไปโรงเรียนก็มกัจะพกพาเอาความรู้สึกโดดเด่ียววา้เหว่น้ีไปท่ีโรงเรียนความท่ีทักษะไม่ได้ถูก
ฝึกสอนมาตั้งแต่ท่ีบา้นจึงท าใหผ้ลการเรียนไม่ดีและมกัจะแยกตวัออกจากกลุ่มเพื่อน 
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พฒันาการทางด้านสติปัญญาและความคิด 
วยัน้ีสติปัญญาจะพฒันาสูงข้ึนจนมีความคิดเป็นแบบรูปธรรม Piaget (www.psyclin.co.th , 

2557 : ออนไลน์) ใช้คาอธิบายวา่ Formal Operation ซ่ึงมีความหมายถึงความสามารถเรียนรู้เขา้ใจ
เหตุการณ์ ต่างๆได้ลึกซ้ึงข้ึนแบบ abstract thinking มีความสามารถในการคิดวิเคราะห์และ
สังเคราะห์ส่ิงต่างๆได้มากข้ึนตามลาดบัจนเม่ือพน้วยัรุ่นแล้วจะมีความสามารถทางสติปัญญาได้
เหมือนผูใ้หญ่แต่ในช่วงระหว่างวยัรุ่นน้ียงัอาจขาดความย ั้งคิดมีความหุนหันพลันแล่นขาดการ
ไตร่ตรองใหร้อบคอบ 

ในดา้นความคิดวยัน้ีจะเร่ิมมีความสามารถในการรับรู้ตนเองความคิดเก่ียวกบัตนเอง (Self-
Awareness) ในดา้นต่างๆดงัน้ี 

1. เอกลกัษณ์วยัรุ่นจะเร่ิมแสดงออกถึงส่ิงตนเองชอบส่ิงท่ีตนเองถนดัซ่ึงจะแสดงถึงความ
เป็นตวัตนของเขาท่ีโดดเด่นไดแ้ก่วิชาท่ีเขาชอบเรียนกีฬาท่ีชอบเล่นงานอดิเรกการใชเ้วลาวา่งใหเ้กิด
ความเพลิดเพลินกลุ่มเพื่อนท่ีชอบและสนิทสนมด้วยโดยเขาจะเลือกคบคนท่ีมีส่วนคล้ายคลึงกนั
หรือเขา้กนัไดแ้ละจะเกิดการเรียนรู้และถ่ายทอดแบบอย่างจากกลุ่มเพื่อนน้ีเองทั้งแนวคิดค่านิยม
ระบบจริยธรรมการแสดงออกและการแก้ปัญหาในชีวิตจนส่ิงเหล่าน้ีกลายเป็นเอกลกัษณ์ของตน
และกลายเป็นบุคลิกภาพนัน่เองส่ิงท่ีแสดงถึงเอกลกัษณ์ตนเองยงัมีอีกหลายดา้นไดแ้ก่เอกลกัษณ์ทาง
เพศ (Sexual Identity and Sexual Orientation) แฟชั่นดารานักร้องการแต่งกายทางความเช่ือใน
ศาสนาอาชีพคติประจาใจเป้าหมายในการด าเนินชีวติ 

2. ภาพลกัษณ์ของตนเองคือการมองภาพของตนเองในดา้นต่างๆไดแ้ก่หนา้ตารูปร่างความ
สวยความหล่อความพิการขอ้ดีขอ้ด้อยทางร่างกายของตนเองวยัรุ่นจะสนใจหรือให้เวลาเก่ียวกบั
รูปร่างผวิพรรณมากกวา่วยัอ่ืนๆถา้ตวัมีขอ้ดอ้ยกวา่คนอ่ืนก็จะเกิดความอบัอาย 

3. การไดรั้บการยอมรับจากผูอ่ื้นวยัน้ีตอ้งการการยอมรับจากกลุ่มเพื่อนอยา่งมากการไดรั้บ
การยอมรับจะช่วยให้เกิดความรู้สึกมัน่คงปลอดภยัเห็นคุณค่าของตนเองมัน่ใจตนเองวยัน้ีจึงมกั
อยากเด่นอยากดงัอยากใหมี้คนรู้จกัมากๆ 

4. ความภาคภูมิใจตนเอง (Self Esteem) เกิดจากการท่ีตนเองเป็นท่ียอมรับของเพื่อนและคน
อ่ืนๆไดรู้้สึกวา่ตนเองมีคุณค่าเป็นคนดีและมีประโยชน์แก่ผูอ่ื้นไดท้าอะไรไดส้ าเร็จ 

5. ความเป็นตวัของตวัเองวยัน้ีจะรักอิสระไม่ค่อยชอบอยูใ่นกฎเกณฑ์กติกาใดๆชอบคิดเอง
ท าเองพึ่งตวัเองเช่ือความคิดตนเองมีปฏิกิริยาตอบโตผู้ใ้หญ่ท่ีบีบบงัคบัสูงความอยากรู้อยากเห็น
อยากลองจะมีสูงสุดในวยัน้ีท าให้อาจเกิดพฤติกรรมเส่ียงไดง่้ายถา้วยัรุ่นขาดการย ั้งคิดท่ีดีการไดท้า
อะไรดว้ยตนเองและทาไดส้ าเร็จจะช่วยใหว้ยัรุ่นมีความมัน่ใจในตนเอง 
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6. การควบคุมตนเองวยัน้ีจะเรียนรู้ท่ีจะควบคุมความคิดการรู้จกัย ั้งคิดการคิดให้เป็นระบบ
เพื่อใหส้ามารถใชค้วามคิดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและอยูร่่วมกบัผูอ่ื้นได ้

7. อารมณ์อารมณ์จะป่ันป่วนเปล่ียนแปลงง่ายหงุดหงิดง่ายเครียดง่ายโกรธง่ายและอาจเกิด
อารมณ์ซึมเศร้าโดยไม่มีสาเหตุไดง่้ายอารมณ์ท่ีไม่ดีเหล่าน้ีอาจท าให้เกิดพฤติกรรมเกเรกา้วร้าวมีผล
ต่อการเรียนและการด าเนินชีวิตในวยัรุ่นตอนตน้การควบคุมอารมณ์ยงัไม่ค่อยดีนักบางคร้ังยงัท า
อะไรตามอารมณ์ตวัเองอยู่บา้งแต่จะค่อยๆดีข้ึนเม่ืออายุมากข้ึนอารมณ์เพศวยัน้ีจะมีมากท าให้มี
ความสนใจเร่ืองทางเพศหรือมีพฤติกรรมทางเพศเช่นการส าเร็จความใคร่ดว้ยตนเองซ่ึงถือว่าเป็น
เร่ืองปกติในวยัน้ีแต่พฤติกรรมบางอย่างอาจเป็นปัญหาเช่นเบ่ียงเบนทางเพศกามวิปริตหรือการมี
เพศสัมพนัธ์ในวยัรุ่น 

8. จริยธรรมวยัน้ีจะมีความคิดเชิงอุดมคติสูง (Idealism) เพราะเขาจะแยกแยะความผิดชอบ
ชัว่ดีไดแ้ลว้มีระบบมโนธรรมของตนเองตอ้งการให้เกิดความถูกตอ้งความชอบธรรมในสังคมชอบ
ช่วยเหลือผูอ่ื้นตอ้งการเป็นคนดีเป็นท่ีช่ืนชอบของคนอ่ืนและจะรู้สึกอึดอดัคบัขอ้งใจกบัความไม่
ถูกตอ้งในสังคมหรือในบา้นแมแ้ต่พ่อแม่ของตนเองเขาก็เร่ิมรู้สึกว่าไม่ได้ดีสมบูรณ์แบบเหมือน
เม่ือก่อนอีกต่อไปแล้วบางคร้ังเขาจะแสดงออกวิพากษ์วิจารณ์พ่อแม่หรือครูอาจารยต์รงๆอย่าง
รุนแรงการต่อตา้นประทว้งจึงเกิดไดบ้่อยในวยัน้ีเม่ือวยัรุ่นเห็นการกระทาท่ีไม่ถูกตอ้งหรือมีการเอา
เปรียบเบียดเบียนความไม่เสมอภาคกนัในวยัรุ่นตอนตน้การควบคุมตนเองอาจยงัไม่ดีนกัแต่เม่ือพน้
วยัรุ่นน้ีไปการควบคุมตนเองจะดีข้ึนจนเป็นระบบจริยธรรมท่ีสมบูรณ์เหมือนผูใ้หญ่ 

 
พฒันาการทางด้านสังคม 
อจัฉรา ภูระทมระ (2546 : 21) อธิบายทฤษฎีจิตสังคมของ Erikson (Psychosocial Theory 

of Personality) วา่พฒันาการเป็นกระบวนการท่ีแสดงถึงววิฒันาการของร่างกายจิตใจและสังคมของ
มนุษย์และพัฒนาการจะด าเนินต่อเน่ืองกันไปอย่างมีแบบแผนโดยแบ่งออกเป็น 8 ขั้ นและ
พฒันาการของวยัรุ่นอยู่ในขั้นท่ี 5 คืออตัภาพหรือการรู้จกัว่าตนเองเป็นเอกลกัษณะ – การไม่รู้จกั
ตนเองหรือสับสนในบทบาทในสังคม  (Ego Identity vs. Role Confusion) เป็นขั้นพัฒนาการ
ความรู้สึกในความเป็นเอกลกัษณ์ของตนเองและผ่านพน้ความรู้สึกสับสนในตนเองไปไดรั้บรู้ตน
ตามความเป็นจริงดงันั้นช่วงน้ีวยัรุ่นจึงตอ้งแสวงหาแนวทางท่ีจะท าให้ตนเป็นผูใ้หญ่และให้สังคม
ยอมรับ 

เด็กในวยัน้ีท่ีมีอายุระหวา่ง 12-18 ปีจะรู้สึกตนเองวา่มีความเจริญเติบโตโดยเฉพาะทางดา้น
ร่างกายเหมือนผูใ้หญ่ทุกอย่างร่างกายเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วมีการเปล่ียนแปลงทางเพศทั้งหญิง
และชายเด็กวยัรุ่นจะมีความรู้สึกในเร่ืองเพศและบางคนเป็นกงัวลต่อการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว
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ประกอบกบัพฒันาการทางดา้นสติปัญญาเด็กวยัรุ่นท่ีเร่ิมคิดแบบผูใ้หญ่ฉะนั้นเด็กวยัรุ่นส่วนมากยงั
มีความสับสนและไม่แน่ใจและอยากเป็นผูใ้หญ่หรือบางคร้ังก็อยากเป็นเด็กอยากจะตดัสินใจทา
อะไรเองเวลาผูใ้หญ่ห้ามเด็กจะไม่พอใจบางคร้ังก็คิดวา่ผูใ้หญ่ไม่ช่วยตนตดัสินใจเด็กวยัน้ีมกัจะเป็น
ห่วงว่าคนอ่ืนคิดอย่างไรต่อตนเหมือนกบัท่ีตนคิดว่าตนคือใครเด็กวยัรุ่นมีความเป็นห่วงว่าจะท า
อะไรไม่ได้และอยากจะทราบว่าทักษะต่างๆท่ีตนประสบมาตั้งแต่เด็กจะช่วยให้เขาเรียนหรือ
ประกอบอาชีพท่ีเขาปรารถนาไดห้รือไม่เด็กวยัรุ่นมกัจะมีความวิตกกงัวลในใจกลวัวา่จะไม่เป็นท่ี
ยอมรับของเพื่อนรุ่นราวคราวเดียวกนัเด็กจะจริงจงัในการคบเพื่อนและค่อนขา้งท่ีจะมีอุดมการณ์
ของตนเองขอ้ส าคญัท่ีสุดเด็กวยัน้ีควรจะมอมโนทศัน์และหาเอกลกัษณ์ของตนเองได ้(Ego Identity) 
เพื่อท่ีจะได้มีความมั่นใจในตนเองไม่รู้ว่าตนจะทาอะไรหรือมีบทบาทอย่างไร Erikson เรียกว่า 
"Role Confusion” คือเป็นคนไม่มีหลกัการของตวัเองไม่รู้วา่ตนเองตอ้งการอะไรก็มกัจะเลียนแบบ
ผูอ่ื้นหรือใช้เวลานานกว่าจะพบว่าตนตอ้งการอะไรบางกรณีเด็กวยัรุ่นจะตอ้งการมีคนรักเพื่อจะ
แลกเปล่ียนความคิดเห็นและความรู้สึกซ่ึงเป็นวธีิการท่ีจะช่วยใหต้นเขา้ใจและรู้วา่ตนคือใคร 

นอกจากน้ีมกัจะเลียนแบบผูอ่ื้นตามอย่างผูอ่ื้นซ่ึงอาจจะเป็นสาเหตุให้เขา้กบักลุ่มเด็กเกเร
หรือพวกท่ีก่ออาชญากรรมได้ผู ้ใหญ่บางคร้ังก็มีส่วนท าให้เด็กวยัรุ่นมีอัตมโนทัศน์ทางลบ 
(Negative Self-concept) โดยการดุว่าและเรียกเด็กวยัรุ่นในทางไม่ดีต่างๆตวัอย่างเช่นบางคร้ังเรียก
ลูกสาววา่ "โสเภณี” เพราะลูกสาวมีเพื่อนชายมากลูกอาจจะมีความโกรธแคน้เลยทาตวัให้เป็นอยา่ง
ท่ีพอ่แม่เรียกเป็นตน้ 

อยา่งไรก็ตามเน่ืองจากเด็กวยัรุ่นมีความเจริญเติบโตทางสติปัญญาเท่าเทียมผูใ้หญ่สามารถ
จะคิดส่ิงท่ีเป็นนามธรรมไดส้ามารถท่ีจะแกปั้ญหาโดยตั้งสมมติฐานและมีวิธีโดยใชห้ลกัปรนยัคิด
หาเหตุผลฉะนั้นถา้หากพอ่แม่และผูใ้หญ่มีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัเด็กแสดงให้เห็นวา่รักและหวงัดีเด็ก
วยัน้ีอาจจะฟังเหตุผลท่ีพอ่แม่อธิบาย 

ศรีเรือน   แกว้กงัวาล (2540 : 337) กล่าวถึงพฒันาการทางสังคมในวยัรุ่นวา่พฒันาการดา้น
น้ีมีมุมมองหลากหลายกล่าวคือเด็กให้ความส าคญักบัเพื่อนร่วมวยัมากกวา่ระยะวยัเด็กตอนกลางมี
ความผูกพนักบัเพื่อนในกลุ่มมากข้ึนการรวมกลุ่มของเด็กเป็นไปตามธรรมชาติเช่นเป็นกลุ่มท่ีมี
ค่านิยมบุคลิกภาพฐานะเศรษฐกิจใกลเ้คียงกลุ่มเพื่อนเร่ิมมีความส าคญัต่อชีวติจิตใจและอนาคตของ
เด็กอยา่งมากท่ีสุดครอบครัวเร่ิมมีอิทธิพลน้อยลงดงันั้นลกัษณะชัว่ดีของกลุ่มจึงเป็นเคร่ืองช้ีชะตา
ของเด็กในระยะวยัรุ่นและระยะผูใ้หญ่ 

วยัรุ่นช่วงน้ีจะเร่ิมห่างจากทางบา้นไม่ค่อยสนิทสนมคลุกคลีกบัพ่อแม่พี่นอ้งเหมือนเดิมแต่
จะสนใจเพื่อนมากกว่าจะใช้เวลากบัเพื่อนนานๆมีกิจกรรมนอกบา้นมากไม่อยากไปไหนกบัทาง
บา้นเร่ิมมีความสนใจเพศตรงขา้มสนใจสังคมส่ิงแวดลอ้มปรับตวัเองให้เขา้กบักฎเกณฑ์กติกาของ
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กลุ่มของสังคมได้ดี ข้ึนมีความสามารถในทักษะสังคมการส่ือสารเจรจาการแก้ปัญหาการ
ประนีประนอมการยืดหยุน่โอนอ่อนผอ่นตามกนัและการทางานร่วมกบัผูอ่ื้นพฒันาการทางสังคมท่ี
ดีจะเป็นพื้นฐานมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีและบุคลิกภาพท่ีดีการเรียนรู้สังคมจะช่วยให้ตนเองหาแนว
ทางการด าเนินชีวิตท่ีเหมาะกบัตนเองเลือกวิชาชีพท่ีเหมาะกบัตนและมีสังคมส่ิงแวดล้อมท่ีดีต่อ
ตนเองในอนาคตต่อไป 

 
ภาพพจน์แห่งตนและความภาคภูมิใจนับถือตนเอง 
วนิดัดา  ปิยะศิลป์ และพนมเกตุมาน (2545 : 27) กล่าววา่เป็นเร่ืองส าคญัในวยัรุ่นท่ีจะท าให้

เขามีความกา้วหนา้ต่อไปไดม้ากนอ้ยอยา่งไรในทุกดา้นเด็กท่ีคิดวา่ตนไม่สวยรูปร่างสู้เพื่อนไม่ไดไ้ม่
มีเพื่อนฯลฯจะมีความวิตกกงัวลซึมเศร้าอายทอ้แทห้รือรู้สึกมีปมดอ้ยท าให้มีปัญหากบัเพื่อนและ
ความสัมพนัธ์บุคคลตามมาวยัรุ่นท่ีมีความพิการจะตระหนกัถึงความดอ้ยของตนมากข้ึนมีภาพพจน์
ทางลบและการนับถือตนเองในระดบัต ่าเป็นเหตุของการนาไปสู่การเสพติดด่ืมสุราฆ่าตวัตายเป็น
ตน้ 

Erikson กล่าวว่าวยัรุ่นเป็นระยะเวลาท่ีมนุษยมี์ความสับสนทางจิตใจมากท่ีสุดยิ่งกว่าวยั
อ่ืนๆเพราะวยัน้ีเป็นวยัของความเป็นตวัของตวัเองและมีเอกลกัษณ์ท่ีมัน่คงเพราะเป็นการนาไปสู่
ความสามารถท่ีจะสร้างความรักใคร่ผกูพนักบัคนอ่ืนไดถ้า้ไม่เป็นตวัของตวัเองสับสนไม่แน่นอนไม่
มีจุดมุ่งหมายมีปัญหาสุขภาพจิตจะเป็นไปในทางตรงกนัขา้มกบั Identity คือ Role Confusion ซ่ึง 
Erickson กล่าวว่าเม่ือเด็กมี Identity แสดงว่าเขามีความคิดรวบยอดหรือแนวคิดแล้วว่าตนเองมี
จุดมุ่งหมายค่านิยมความเช่ือท่ีแน่นอนและด าเนินชีวิตมุ่งไปตามแนวทางนั้นและรู้แน่นอนวา่อะไร
จะเป็นเหตุให้เขาบรรลุเป้าหมายและสมเจตนารมณ์ท่ีเขาจะต้องทาอยู่อย่างสม ่าเสมอต่อเน่ือง
ตลอดไป 

Erikson กล่าววา่ Identity Crisis เป็นระยะเวลาท่ีเกิดข้ึนชัว่คราวเม่ือวยัรุ่นมีการหมกมุ่นกบั
ตวัเองเกินไปนอกจากน้ีเขายงัเช่ืออีกวา่วยัรุ่นจะตอ้งมีประสบการณ์ต่างๆให้เขาไดท้าหลายๆอยา่ง
และมีทางเลือกหลายทางพร้อมกบัไดป้ระเมินเร่ืองนั้นๆดว้ยตวัเองเพื่อใหรู้้วา่เขามีจุดอ่อนจุดแขง็ใน
เร่ืองใดก่อนท่ีเขาจะตกลงตดัสินใจเลือกเป็นแนวทางชีวติท่ีแน่นอน 

Marcia (1980 อา้งในวินัดดา ปิยะศิลป์และพนมเกตุมาน, 2545 : 27) พบว่าการท่ีวยัรุ่นจะ
พฒันาไปจนมีเอกลกัษณ์แห่งตนไดเ้ต็มท่ีนั้นมีลกัษณะ 4 ประการวยัรุ่นบางคนผา่นระยะนั้นไปได้
บางคนกลบัไปกลบัมากว่าจะส าเร็จไดดี้และบางคนก็ทาไม่ส าเร็จติดคา้งอยู่ลกัษณะท่ีส่งเสริมให้
วยัรุ่นพฒันาลกัษณะแห่งตนไดส้ าเร็จมีดงัน้ีคือ 
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1. Identity Achievement วยัรุ่นกลุ่มน้ีจะมีประสบการณ์ท่ีวกิฤติหรือประสบความยุง่ยากใน
ชีวิตท่ีตนต้องเผชิญตนต้องแก้ปัญหาจนในท่ีสุดสามารถปฏิบัติภารกิจนั้ นได้ส าเร็จจนนาไป
ประกอบเป็นการงานหรืออาชีพหรือทาตามอุดมการณ์ไดส้ าเร็จ 

2. Moratorium เป็นลกัษณะการเจริญพฒันาเป็นไปอยา่งชา้ๆหรือวยัรุ่นยงัพอใจอยูใ่นความ
เป็นเด็กและไม่ทาการตกลงใจหรือตดัสินใจเม่ือผ่านระยะของ Adolescence Crisis เด็กจะคน้หา
อาชีพท่ีเหมาะสมหรืออุดมการณ์ท่ีเหมาะส าหรับตนไปเร่ือยๆเพื่อคน้พบว่าตนมีศกัยภาพอยา่งไร
หรือชอบไปทางไหนกนัแน่ 

3. Identity Foreclosure เป็นกลุ่มวยัรุ่นท่ีตกลงใจปฏิบติัการเรียนหรือการประกอบอาชีพ
หรือถืออุดมการณ์ไดแ้ต่กระทาอยา่งวอ่งไวโดยไม่สืบคน้หรือทดลองปฏิบติัหาหนทางใหก้บัตนเอง
เด็กกลุ่มน้ีจะไม่เลือกอาชีพเองแต่จะมีผูอ่ื้นเป็นคนก าหนดให้เช่นพ่อแม่ครูหรือผูมี้อ  านาจเหนือตน
คนอ่ืนๆรวมถึงเด็กท่ีไม่มีอุดมการณ์และตดัสินเลือกด้วยตนเองแต่กระทาไปตามเพื่อนหรือตาม
กระแสท่ีหมู่พวกพาไปฉะนั้นเด็กกลุ่มน้ีจะหลีกเล่ียงระยะวิกฤติและจะท าไปเลยตามท่ีคนอ่ืนได้
ตระเตรียมหรือช้ีน าให้เรียกว่าเป็นการลงมือกระท าไปก่อนท่ีตนเองจะพร้อมในการมีเอกลกัษณ์
เฉพาะตน 

4. Identity Diffusion กลุ่มน้ีจะไม่มีอุดมการณ์หรืออาชีพใดๆแน่นอนและจะไม่พยายามท า
หรือใฝ่หาตวัตนของตนดว้ยฉะนั้นจะไม่ประสบความส าเร็จของชีวิตลกัษณะเฉพาะของคนกลุ่มน้ี
คือขาดทิศทางของตนเองชีวิตล่องลอยไปวนัๆอาจจะไม่เคยมีประสบการณ์วิกฤติใดๆในช่วงชีวิต
เลยก็ไดห้รือเคยมีวกิฤติแต่ก็ไม่เคยแกไ้ขปัญหาใหส้ าเร็จลุล่วงไปได ้

 
2.1.2  แนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจ 
 การตดัสินใจ (Decision Making) มีผูใ้หค้วามหมายไวห้ลายทศันะดงัต่อไปน้ี 

เชิดศกัด์ิ โฆวาสินธ์ุ (2520 อา้งในเอกรัฐวงศ์วีระกุล, 2553 : 12) ได้กล่าวถึงการตดัสินใจ
ของบุคคลท่ีกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงนั้นข้ึนอยู่กบัเป้าหมายหรือความมุ่งหวงัท่ีเขาตั้งไวด้ว้ยซ่ึงความ
มุ่งหวงัหรือเป้าหมายน้ีเป็นผลจากทัศนคติท่ีมีต่อสภาพแวดล้อมหรือส่ิงเร้าท่ีเก่ียวข้องกับการ
ตดัสินใจนั้นๆและทศันคติดงักล่าวน้ีเกิดจากการเรียนรู้และจากประสบการณ์โกวิทย ์กงัสนันท ์
(2529 : 3) ให้ความหมายของการตดัสินใจว่าการตดัสินใจเป็นการสะท้อนให้เห็นถึงสภาวะท่ีผู ้
ตดัสินใจมีตวัเลือกหลายๆตวัและตวัเขาจะตอ้งเปรียบเทียบผลท่ีเกิดจากตวัเลือกต่างๆก่อนท่ีจะ
ตัดสินใจเพื่อเลือกตัวเลือกอย่างใดอย่างหน่ึงเพื่อนาไปลงมือปฏิบัติให้บรรลุเป้าหมายหรือ
วตัถุประสงค์บางอยา่งท่ีเขาตอ้งการ ถวลัย ์วรเทพพุฒิพงษ์ (2530 อา้งในละม่อมบุญศรี, 2550 : 28) 
ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจไวว้า่เป็นกระบวนการเลือกหนทางปฏิบติัอยา่งใดอยา่งหน่ึงจาก
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บรรดาทางเลือกต่างๆเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ท่ีต้องการโดยอาศัยหลักเกณฑ์บางประการ
ประกอบการพิจารณาในการตดัสินใจ แสวง รัตนมงคลมาศ (2536 อา้งในสุรัตน์  ขอแนบกลาง, 
2550 : 6) ให้ความหมายของการตัดสินใจไวว้่าการตดัสินใจหมายถึงการเลือกบนทางเลือกซ่ึง
ทางเลือกนั้นจะตอ้งมีองคป์ระกอบดงัน้ีคือ 
 1. ทางเลือกหลายทางหากมีทางเลือกทางเดียวไม่ถือวา่เป็นการตดัสินใจ 
 2. ตอ้งใช้เหตุผลประกอบการพิจารณาโดยใช้ขอ้มูลตวัเลขต่างๆมาพิจารณาตดัสินใจ
ดว้ย 
 3. จุดมุ่งหมายท่ีแน่นอนวา่การตดัสินใจนั้นกระทาไปเพื่ออะไร 
Patterson (1980 อา้งในชชัหาซาเล็ม, 2540 : 6) กล่าวถึงการตดัสินใจหมายถึงการท่ีบุคคลเขา้ไปสู่
การเส่ียงโดยมีการรวบรวมและประเมินขอ้มูลมีทางเลือกหลายทางและมีส่ิงประกอบอ่ืนๆท่ีส าคญัท่ี
นาไปสู่การตดัสินใจเลือกติน ปรัชญพฤทธ์ิ (2542 อา้งในสุรัตน์  ขอแนบกลาง, 2550 : 7) ได้ให้
ความหมายของการตดัสินใจว่าเป็นการเลือกด าเนินการหรือไม่ด าเนินการท่ีเห็นว่าดีท่ีสุดหรือเลว
ท่ีสุดจากทางเลือกหลายๆทางโดยมีขั้นตอนของการตดัสินใจดงัน้ี 
 1. การท าความเขา้ใจในปัญหาและขอ้เทจ็จริงต่างๆ 
 2. การรวบรวมข่าวสารและขอ้มูลเพื่อประกอบการตดัสินใจ 
 3. การวเิคราะห์ข่าวสารและขอ้มูลเพื่อประกอบการตดัสินใจ 
 4. การเลือกปฏิบติัท่ีดีท่ีสุดเพียงทางเลือกเดียว 
 5. การด าเนินการใหเ้ป็นไปตามผลของการตดัสินใจ 
 6. การติดตามและประเมินผลของการด าเนินการ 
อญัชิสา แกว้อนันต์ (2552 : 19) ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจไวว้่าการตดัสินใจคือการเลือก
การปฏิบติัท่ีเห็นวา่ดีท่ีสุดจากหลายๆทางท่ีมีอยู่โดยการพิจาณาอย่างรอบคอบเพื่อเลือกส่ิงท่ีดีท่ีสุด
ในการปฏิบติัให้บรรลุวตัถุประสงค์ท่ีต้องการจากค านิยามข้างต้นอาจกล่าวได้ว่ามีมุมมองของ
นกัวชิาการท่ีแตกต่างกนัไปบา้งในรายละเอียดแต่ประเด็นหลกัท่ีมองเหมือนกนัคือ 

1. การตดัสินใจเป็นกระบวนการ(Process)นัน่หมายความวา่การตดัสินใจตอ้งผา่น 
กระบวนการคิดพิจารณาไตร่ตรองวิเคราะห์แลว้ค่อยตดัสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุดมีหลายท่านคิดว่า
การตดัสินใจไม่มีขั้นตอนอะไรมากคิดแล้วทาเลยซ่ึงในความเป็นจริงแลว้การคิดก็ตอ้งมีการเก็บ
รวบรวมข้อมูลข่าวสาร (Search) การออกแบบ (Design) และการเลือก (Choice) เพื่อให้สามารถ
เลือกทางเลือกไดดี้ท่ีสุด 

2. การตดัสินใจเก่ียวขอ้งกบัทางเลือก (Solution) การตดัสินใจเป็นการพยายามสร้างทางเลือก 
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ให้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะทาไดท้างเลือกท่ีน้อยอาจปิดโอกาสให้เกิดความคิดสร้างสรรคห์รือทางเลือกท่ี
ดีกว่าไดผู้บ้ริหารท่ีดีจาเป็นตอ้งมีการฝึกฝนการสร้างทางเลือกท่ีมากข้ึนหลากหลายดว้ยวิธีการคิด
แบบริเร่ิม (Initiative) และคิดแบบสร้างสรรค ์(Creative Thinking) 

3. การตดัสินใจเก่ียวขอ้งกบัโครงสร้างขององคก์ารจะเห็นวา่ผูบ้ริหารในแต่ละระดบัชั้นก็มี 
หน้าท่ีในการตดัสินใจต่างกนักล่าวคือผูบ้ริหารระดบัสูงจาเป็นตอ้งตดัสินใจเชิงกลยุทธ์ (Strategic 
Decision) เป็นการตดัสินใจเก่ียวกบัแนวทางท่ีถูกตอ้งเพื่อใช้ทรัพยากรท่ีจาเป็นให้เกิดประโยชน์
สูงสุดท าใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ารท่ีก าหนดไวผู้บ้ริหารระดบักลางจะตดัสินใจเก่ียวกบัการ
จดัการ (Management Decision) เป็นการตดัสินใจเพื่อให้สามารถใช้ทรัพยากรอยา่งมีประสิทธิภาพ
และประสิทธิผลผูบ้ริหารระดบัตน้จะตดัสินใจเก่ียวกบัการปฏิบติัการ (Operational Decision) เป็น
การตดัสินใจด าเนินการควบคุมงานใหส้ าเร็จตามระยะเวลาและเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้

4. การตดัสินใจเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมคนจะเห็นวา่การตดัสินใจเก่ียวขอ้งตั้งแต่คนเดียวกลุ่ม 
และทั้ งองค์การซ่ึงพฤติกรรมคนแต่ละคนก็แตกต่างกันผูบ้ริหารท่ีดีจะต้องมีความเข้าใจและมี
จิตวทิยาเก่ียวขอ้งกบับุคคลกลุ่มและองคก์ารท่ีดีพอจึงจะท าใหก้ารตดัสินใจประสบผลส าเร็จได ้

ดงันั้นกล่าวไดว้า่การตดัสินใจคือผลสรุปหรือผลขั้นสุดทา้ยของกระบวนการคิดอยา่งมี
เหตุผลเพื่อเลือกแนวทางการปฏิบติัท่ีถูกตอ้งเหมาะสมกบัสถานการณ์ทรัพยากรและบุคคลสามารถ
นาไปปฏิบติัและท าใหง้านบรรลุเป้าหมายและวตัถุประสงคต์ามท่ีตอ้งการ 

 
ลกัษณะของการตัดสินใจ 

 ลกัษณะการตดัสินใจจาก Loomba (1978 อา้งใน กุลชลี ไชยนนัตา, 2539 : 130) มีได้
ดงัน้ีคือ 

1. การตดัสินใจเป็นกระบวนการของการเปรียบเทียบผลตอบแทนหรือผลประโยชน์ท่ีจะ
ไดรั้บจากทางเลือกหลายๆทาง โดยท่ีผูต้ดัสินใจจะเลือกทางเลือกท่ีใหป้ระโยชน์สูงสุด 

2. การตดัสินใจเป็นหน้าท่ีท่ีจ  าเป็นเพราะทรัพยากรมีจ ากดัและมนุษยมี์ความตอ้งการไม่
จ  ากดัจึงจ าเป็นตอ้งมีการตดัสินใจเพื่อให้ไดรั้บประโยชน์และความพอใจจากการใช้ทรัพยากรท่ีมี
จ ากดัเพื่อบรรลุเป้าหมายขององคก์าร 

3. ในการปฏิบติังานของฝ่ายต่างๆในองค์การอาจมีการขดัแยง้กนัเช่นฝ่ายผลิตฝ่ายบุคคล
ฝ่ายการเงินการบญัชีฝ่ายการบริหารงานบุคคลแต่ละฝ่ายอาจมีเป้าหมายของการทางานขดัแยง้กนั
ผูบ้ริหารจึงตอ้งเป็นผูต้ดัสินใจช้ีขาดเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายขององคก์ารโดยส่วนรวม 
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4. กระบวนการตดัสินใจประกอบด้วย 2 ส่วนคือส่วนแรกเป็นเร่ืองเก่ียวกบัการก าหนด
วตัถุประสงคเ์ป้าหมายขอ้จากดัการก าหนดทางเลือกส่วนท่ีสองเป็นการเลือกทางเลือกหรือกลยทุธ์ท่ี
ดีท่ีสุดตามสภาวการณ์ 

5. การตดัสินใจมีหลายรูปแบบข้ึนอยู่กบัจุดมุ่งหมายและลกัษณะของปัญหาเช่นอาจแบ่ง
ออกไดเ้ป็นการตดัสินใจตามลาดบัขั้นซ่ึงมกัเป็นงานประจาเช่นการจดัซ้ือวสัดุอุปกรณ์ตารางการ 
ท างานเป็นตน้และการตดัสินใจท่ีไม่เป็นไปตามล าดบัขั้นเป็นการตดัสินใจเก่ียวกบัปัญหาท่ีไม่ได้
เกิดข้ึนประจาเป็นปัญหาท่ีเกิดข้ึนนานๆคร้ังเช่นการตดัสินใจเก่ียวกบัการริเร่ิมงานใหม่เช่นตั้งคณะ
ใหม่หรือขยายโรงงานใหม่เป็นตน้ 
 
 กระบวนการตัดสินใจ 
 เป็นกระบวนการท่ีผูท้าการตัดสินใจต้องมีการพิจารณาข้อมูลต่างๆอย่างรอบคอบ
จากนั้นจึงท าการก าหนดทางเลือกและเลือกทางท่ีดีท่ีสุดข้ึนมาและนาไปสู่การปฏิบติัต่อไป นวรัตน์ 
กฤตเวที (2546) กล่าววา่กระบวนการตดัสินใจหมายถึงกระบวนการของการเลือกในการท ากิจกรรม
ต่างๆเป็นการเลือกท่ีดีท่ีสุดโดยใชก้ารประเมินท่ีเช่ือถือไดท้  าการประเมินเชิงเปรียบเทียบและเลือก
อยา่งมีเหตุผล  ธิดารัตน์  สร้อยจกัร (2553) กล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจหรือเส้นทางการตดัสินใจ
วา่เป็นการก าหนดขั้นตอนของการตดัสินใจตั้งแต่ขั้นตอนแรกไปจนถึงขั้นตอนสุดทา้ยโดยใชห้ลกั
เหตุผลและมีกฎเกณฑ์นกัการศึกษาไทยไดเ้สนอขั้นตอนการตดัสินใจหรือกระบวนการตดัสินใจท่ี
แตกต่างกนัดงัน้ี 
 กระบวนการตัดสินใจของ สิริวุฒิ   บูรณพิร (2540) ประกอบด้วยขั้นตอนในการ
ตดัสินใจ 5 ขั้นตอนดงัน้ี 
 1. วิเคราะห์ปัญหาหรือหาสถานการณ์เป็นการตั้งค  าถามท่ีเหมาะสมเพื่อวิเคราะห์หาตน้
ตอของปัญหา 
 2. รวบรวมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเขา้ถึงสาเหตุของปัญหา 
 3. น าเสนอทางเลือกและวิเคราะห์ทางเลือกเป็นการก าหนดวิธีการท่ีจะใช้ในการ
แกปั้ญหาแหล่งท่ีมาของทางเลือกมี 2 ทางไดแ้ก่ประสบการณ์ในอดีตของผูท้าการตดัสินใจและการ
กระทาท่ีคนอ่ืนหรือบริษทัอ่ืนๆยดึถือตาม 
 4. เปรียบเทียบผลการวิเคราะห์ท่ีได้เป็นการระบุทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงควรนามา
พิจารณาอยา่งจริงจงัโดยตดัทางเลือกท่ีไม่เขา้ท่าออกจากนั้นจึงมาจดัเรียงทางเลือกท่ีเหลือ 
 5. ตัดสินใจเป็นการเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพื่อใช้ในการแก้ปัญหากระบวนการ
ตดัสินใจของ  กรองแกว้  อยูสุ่ข (2535) ไดก้ล่าวถึงขั้นตอนการตดัสินใจ 4 ขั้นตอน  ดงัน้ี 
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1) การพิจารณาตวัปัญหาส่ิงแรกท่ีจาเป็นตอ้งรู้คือปัญหาท่ีแทจ้ริงท่ีเราจะตอ้ง 
ตดัสินใจในขณะนั้นคืออะไรกระบวนการตดัสินใจเป็นกระบวนการแกปั้ญหาอยา่งหน่ึงการท่ีจะรู้
ว่าอะไรคือปัญหาท่ีแท้จริงหรือไม่จ  าเป็นต้องท าการวิเคราะห์ข้อมูลและรายละเอียดต่างๆของ
สถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนและท่ีเก่ียวขอ้งใหถ่ี้ถว้น 

2) การพิจารณาหาทางเลือกเพื่อการตดัสินใจเม่ือรู้วา่อะไรคือปัญหาและทราบขอ้มูล 
รายละเอียดเก่ียวกบัปัญหานั้นมากพอจะตอ้งพิจารณาหาวิธีแกปั้ญหาซ่ึงอาจจะมีหลายทางให้เลือก
ในการหาทางเลือกต่างๆน้ีนอกจากอาศัยความรู้ความสามารถประสบการณ์ความคิดริเร่ิม
สร้างสรรคแ์ลว้ควรให้บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัญหานั้นเขา้มามีส่วนร่วมในการพิจารณาดว้ยจะท าให้
ไดท้างเลือกหลายๆทาง 

3) การประเมินผลทางเลือกภายหลงัจากพิจารณาทางเลือกหรือวธีิต่างๆส าหรับ 
แกปั้ญหาไดห้ลายๆวิธีแลว้  จะตอ้งประเมิลผลวิธีเหล่าน้ีเพื่อให้ไดว้ิธีท่ีดีท่ีสุดและเหมาะสมท่ีสุด
ส าหรับองคก์รนั้นโดยอาศยัขอ้มูลดุลพินิจอยา่งรอบคอบ 

4) การตดัสินใจเลือกเม่ือไดว้เิคราะห์ปัญหาหาทางแกปั้ญหาและประเมินทางเลือกท่ี 
เหมาะสมไวห้ลายๆทางและจดัอนัดบัความส าคญัของทางเลือกไวแ้ลว้ก็จะตอ้งท าการตดัสินใจขั้น
สุดทา้ยคือเลือกทางเลือกท่ีเหมาะสมไวป้ฏิบติัเพียงทางเดียวและยอ่มตอ้งรับผดิชอบต่อการตดัสินใจ
นั้น 
 กระบวนการตัดสินใจของสานักงานทดสอบทางการศึกษากรมวิชาการ  (2539) 
ประกอบดว้ยขั้นตอนการตดัสินใจ 6 ขั้นตอน  ดงัน้ี 
 1. ตระหนกัในปัญหาการรับรู้ว่ามีสถานการณ์ท่ีตอ้งการได้รับการแก้ไขหรือตอ้งการ
ค าตอบสถานการณ์เหล่าน้ีในระยะแรกอาจไม่สังเกตเห็นมนัจะพอกพูนข้ึนมาทีละน้อยจนกระทัง่
รู้สึกไดห้รือสร้างความยุง่ยากจนเป็นท่ีสังเกตได ้
 2. การก าหนดปัญหาการระบุปัญหาเป็นการระบุส่ิงท่ีเป็นภาพรวมของปัญหาหรือ
ประเด็นหลกัท่ีทุกคนมองเห็นตรงกนัและยอมรับวา่คือปัญหา 
 3. วิเคราะห์สาเหตุของปัญหาเป็นการพิจารณาว่าปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นมีสาเหตุมาจาก
อะไรบา้งและสาเหตุใดเป็นสาเหตุหลกัท่ีท าใหเ้กิดปัญหามากท่ีสุด 
 4. สร้างทางเลือกเป็นการหายุทธวิธีท่ีหลากหลายเพื่อหาหนทางแกปั้ญหาค าตอบหรือ
ทางออกท่ีดีท่ีสุดของการแกปั้ญหานั้น 
 5. ตดัสินใจเป็นการตดัสินใจทางเลือกท่ีดีท่ีสุดโดยใช้วิธีประเมินท่ีเช่ือถือได้ทาการ
ประเมินเชิงเปรียบเทียบและเลือกอยา่งมีเหตุผล 
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 6. ท าแผนปฏิบติัการการก าหนดเก่ียวกบับุคลากรเวลาและทรัพยากรอ่ืนๆเพื่ออธิบายวา่
ใครจะท าอะไรเม่ือไรโดยก าหนดมาตรฐานการปฏิบติัผลผลิตและเป้าหมายคุณภาพรวมทั้งกลไก
การก ากบัและติดตามประเมินผล 
 
 ชนงกรณ์  กุณฑลบุตร (2547 : 50) กล่าววา่กระบวนการตดัสินใจจะมีความแตกต่างใน
ดา้นการจดักลุ่มของแต่ละขั้นตอนดงัน้ี 
 1. การก าหนดปัญหาและวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาส าหรับขั้นตอนแรกของการ
ตดัสินใจจะเป็นการก าหนดปัญหาและวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาให้เกิดความชดัเจนก่อนขั้นตอนน้ี
จะเป็นขั้นตอนท่ีมีความส าคญัท่ีสุดต่อการตดัสินใจ 
 2. การก าหนดทางเลือกต่างๆ  ท่ีจะใชแ้กปั้ญหาเม่ือสามารถก าหนดปัญหาไดช้ดัเจนแลว้
ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัญหาทั้งหมดจะถูกน ามาก าหนดเป็นทางเลือกเพื่อแก้ไขปัญหาทางเลือกท่ี
ก าหนดในขั้นตอนน้ีอาจจะมีหลายทางเลือก 
 3. การประเมินผลทางเลือกต่างๆ  ท่ีไดก้  าหนดหลงัจากวิเคราะห์ปัญหาทาการก าหนด
ทางเลือกต่างๆท่ีจะใช้แก้ปัญหาจากนั้นจึงท าการประเมินผลทางเลือกต่างๆซ่ึงเป็นแนวทางการ
ปัญหาไปสู่การแกไ้ขในขั้นตอนน้ีผูต้ดัสินใจจะวิเคราะห์และประเมินวา่ทางเลือกใดสามารถแกไ้ข
ปัญหาไดดี้ท่ีสุดทางเลือกใดควรจะด าเนินการก่อนหรือหลงัมีการใช้กระบวนการชัง่น ้ าหนักเพื่อ
พิจารณาถึงผลดีและผลเสียในแต่ละทางเลือกดว้ยนอกจากน้ียงัตอ้งพิจารณาดว้ยวา่การตดัสินใจใน
ทางเลือกหน่ึงยอ่มส่งผลกระทบต่อปัญหาอ่ืนๆตามมาไดด้งันั้นควรวิเคราะห์และประเมินทางเลือก
อยา่งรอบคอบ 
 4. การตดัสินใจเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุดเป็นการน าเอาทางเลือกต่างๆ  มาเปรียบเทียบว่า
ทางเลือกใดจะเหมาะสมและเป็นไปไดม้ากกวา่กนั 

5. ด าเนินการตามทางเลือกท่ีตัดสินใจเป็นการเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดและมีความ
เหมาะสมมากท่ีสุดจากนั้นจึงนาผลการตดัสินใจไปสู่การปฏิบติัและประเมินผลต่อไป 

 
 สภาวการณ์หรือสถานการณ์ของการตัดสินใจ 
 สภาวการณ์หรือสถานการณ์ของการตดัสินใจสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 แบบดงัน้ี 
 1. การตัดสินใจภายใต้ความท่ีแน่นอน (Decision-Making Under Certainty) คือการ
ตดัสินใจท่ีทราบผลลพัธ์การตดัสินใจล่วงหน้าอย่างแน่นอนแลว้วา่ถา้เลือกทางเลือกอย่างใดอย่าง
หน่ึงผลลพัธ์จะเป็นอยา่งไรลกัษณะของการตดัสินใจประเภทน้ีคือผูต้ดัสินใจมีขอ้มูลอยา่งเพียงพอ
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ในการตดัสินใจและทราบถึงผลลพัธ์ของแต่ละทางเลือกผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนจะเกิดข้ึนแน่นอนเกือบไม่
มีการเส่ียงใดๆ เลย  และเป็นการตดัสินใจท่ีจะเลือกทางเลือกท่ีใหผ้ลตอบแทนสูงท่ีสุด 
 2. การตัดสินใจภายใต้ความเส่ียง (Decision-Making Under Risk) คือการตัดสินใจท่ี
ทราบผลลัพธ์ของการตัดสินใจน้อยกว่าการตัดสินใจภายใต้สถานการณ์ท่ีแน่นอนแต่พอจะ
คาดคะเนความน่าจะเป็นหรือโอกาสท่ีน่าจะเกิดข้ึน (Probability) ลกัษณะส าคญัของการตดัสินใจ
ประเภทน้ีไดแ้ก่ผูต้ดัสินใจมีขอ้มูลส าหรับการตดัสินใจไม่เพียงพอการตดัสินใจอยูภ่ายใตค้วามเส่ียง
คือผูต้ดัสินใจจะตอ้งคาดคะเนถึงโอกาสหรือความน่าจะเกิดข้ึนโดยอาศยัประสบการณ์ร่วมดว้ยการ
ตดัสินใจจะพิจารณาเลือกทางเลือกท่ีผลตอบแทนสูงสุดและโอกาสท่ีจะเกิดข้ึนของทางเลือกดว้ย 
 3. การตดัสินใจภายใตค้วามไม่แน่นอน (Decision-Making Under Uncertainty) คือการ
ตดัสินใจท่ีไม่สามารถคาดการณ์ผลลพัธ์และโอกาสหรือความน่าจะเป็นท่ีเกิดข้ึนไดเ้ลยการตดัสินใจ
ภายใตค้วามไม่แน่นอนจะมีลกัษณะใหญ่ๆคือผูต้ดัสินใจไม่ทราบผลลพัธ์ท่ีจะเกิดข้ึนของแต่ละ
ทางเลือกเพราะไม่มีขอ้มูลท่ีจะใช้ประกอบในการตดัสินใจและไม่ทราบถึงโอกาสท่ีจะเป็นไปได้
นอกจากน้ียงัมีสภาวะนอกบังคบั (State of Nature) หรือตวัแปรท่ีควบคุมไม่ได้หรือตวัแปรท่ีผู ้
ตดัสินใจไม่อาจคาดการณ์ไดแ้ต่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเกิดข้ึน 
 

องค์ประกอบของการตัดสินใจ 
การตดัสินใจมีองคป์ระกอบท่ีตอ้งพิจารณา 4 ประการคือ 

 1. ผู้ท าการตัดสินใจ 
 ผูท้  าการตดัสินใจเป็นองค์ประกอบท่ีส าคญัท่ีสุดเพราะการตดัสินใจจะดีหรือไม่ข้ึนกบั
บุคคลผู ้ตัดสินใจเป็นส าคัญดังนั้ นผู ้ตัดสินใจจาเป็นต้องมีข้อมูลมีเหตุผลมีค่านิยมท่ีถูกต้อง
สอดคลอ้งต่อการบรรลุเป้าหมายแต่ในบางคร้ังถา้ผูท่ี้ท  าการตดัสินใจขาดขอ้มูลท่ีถูกตอ้งขาดเหตุผล
และมีค่านิยมท่ีมาสอดคลอ้งแลว้จะท าให้ผลของการตดัสินใจไม่ดีพอไดผู้ท้  าการตดัสินใจบางเร่ือง
ตอ้งมุ่งสู่การตดัสินใจเป็นกลุ่ม 
 2. ประเด็นปัญหาทีต้่องตัดสินใจ 
 ประเด็นปัญหาท่ีตอ้งตดัสินใจเป็นองคป์ระกอบท่ีสองท่ีตอ้งใหค้วามส าคญัปัญหาท่ีตอ้ง
ตดัสินใจนั้นจ าแนกไดห้ลายประการเม่ือก าหนดปัญหาไดช้ดัวา่เป็นปัญหาเร่ืองใดก็สามารถหาแนว
ทางแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 3. ทางเลือกต่างๆทีบ่รรลุเป้าหมายได้ 
 ทางเลือกต่างๆท่ีบรรลุเป้าหมายไดเ้ป็นองคป์ระกอบท่ีสามท่ีตอ้งค านึงผูท้าการตดัสินใจ
ตอ้งพยายามท่ีจะคน้หาทางเลือกท่ีดีกวา่อยูเ่สมอและสร้างทางเลือกใหม้ากกวา่ 2 ทางเลือก 
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 4. สภาวการณ์ทีท่ าการตัดสินใจ 
 ในการตดัสินใจจ าเป็นต้องค านึงถึงสภาวการณ์ท่ีท าการตดัสินใจเป็นแบบใดซ่ึ งมี 3 
ประการได้แก่สภาวการณ์ท่ีแน่นอนเป็นสภาวการณ์ท่ีผูท้  าการตดัสินใจทราบทางเลือกต่างๆและ
ทราบถึงผลท่ีจะเกิดข้ึนของแต่ละทางเลือกอยา่งดีดว้ยการตดัสินใจดงักล่าวยอ่มมีโอกาสถูกตอ้งมาก
ท่ีสุดสภาวการณ์เส่ียงเป็นสภาวการณ์ท่ีผูท้  าการตดัสินใจทราบทางเลือกต่างๆและทราบโอกาส
ความน่าจะเป็นท่ีเกิดข้ึนผูท้  าการตดัสินใจจะตดัสินใจเม่ือโอกาสท่ีจะไดรั้บผลประโยชน์มากกว่า
เสียประโยชน์การตดัสินใจในสภาวการณ์เส่ียงผูท้  าการตดัสินใจตอ้งเรียนรู้ท าความเข้าใจเร่ือง
ทฤษฎีความน่าจะเป็นและแขนงการตดัสินใจและสภาวการณ์ท่ีไม่แน่นอนเป็นสภาวการณ์ท่ีผูท้  า
การตดัสินใจอาจทราบทางเลือกต่างๆแต่ไม่ทราบผลท่ีอาจจะเกิดข้ึนในแต่ละทางเลือกโดยไม่
สามารถคาดคะเนความน่าจะเป็นของแต่ละทางเลือกภายใตส้ภาวการณ์ดงักล่าวผูท้  าการตดัสินใจจึง
ไม่ควรตดัสินใจใดๆลงไปจนกวา่จะมีขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือมากกวา่ท่ีมีอยู ่

 
2.1.3  ทฤษฎอีปุสงค์  

ค าว่าอุปสงค์ ( Demand ) หมายถึงจ านวนหรือปริมาณต่างๆ ของสินค้าและบริการท่ี
ผูบ้ริโภคต้องการซ้ือภายในระยะเวลาท่ีก าหนดให้ ณ ระดับต่างๆ กันของสินค้าชนิดนั้น โดย
ลกัษณะของความตอ้งการซ้ือตอ้งประกอบดว้ย 

1. ความปรารถนาอยากจะซ้ือ (Willing to Pay) หรือความเต็มใจตอ้งการซ้ือเพื่อสนองต่อ
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

2. ความสามารถท่ีจะซ้ือ (Ability to pay) หรืออ านาจซ้ือ (Purchasing Power) ซ่ึงหมายถึง
ความสามารถทางการเงิน 

ความตอ้งการในทางเศรษฐศาสตร์จะตอ้งประกอบดว้ย 2 ส่ิงขา้งตน้ ถา้มีความตอ้งการซ้ือ 
แต่ไม่มีอ านาจซ้ือหรือไม่ตอ้งการซ้ือแต่มีอ านาจซ้ือ ไม่ถือเป็นอุปสงคท์างเศรษฐศาสตร์ หรือ ผูซ้ื้อ
เต็มใจท่ีจะซ้ือและสามารถซ้ือได ้( Quantity Demand ) ปัจจยัเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อปริมาณซ้ือมาก
น้อยไม่เท่ากนั ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละรายและกาลเวลา ซ่ึงเราสามารถแสดง
ความสัมพันธ์ต่างๆ ในรูปของฟังก์ชั่นอุปสงค์ ( The Demand Function ) แสดงความสัมพันธ์
ระหวา่งส่ิงท่ีบุคคลหน่ึงตอ้งการซ้ือกบัปัจจยัหลายอยา่ง ปัจจยัส าคญัในฟังก์ชัน่อุปสงคไ์ดแ้ก่ ราคา 
รายได ้รสนิยม ( ราคาสินคา้อ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ) จ  านวนผูบ้ริโภคในตลาด การคาดคะเนราคาสินคา้ใน
อนาคต นัน่คือ การแสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนสินคา้ท่ีผูซ้ื้อตอ้งการซ้ือกบัเหตุการณ์ต่างๆ 
ซ่ึงเป็นปัจจยัก าหนดว่าผูซ้ื้อตอ้งการซ้ือสินคา้เป็นปริมาณเท่านั้น เหตุหรือปัจจยัท่ีส าคญัซ่ึงเป็น
ตวัก าหนดวา่ผูซ้ื้อเป็นตวัก าหนดวา่ผูซ้ื้อจะตอ้งการซ้ือสินคา้เป็นจ านวนเท่าไร มีดงัน้ี 
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1) ราคาสินค้าทีผู้่บริโภคต้องการซ้ือ ( Price : Px)โดยทัว่ไปปริมาณสินคา้ท่ีผูบ้ริโภค 
ต้องการซ้ือข้ึนอยู่กับราคาของสินค้าและบริการนั้ นๆ คือ ถ้าราคาสินค้านั้ นแพง หรือราคาสูง 
ผูบ้ริโภคก็ต้องการซ้ือน้อยลง ตรงข้ามกัน ถ้าราคาส้ินค้าต ่าลง ผูบ้ริโภคก็จะมีความต้องการซ้ือ
สินค้ามากข้ึน นั่นคือ ความสัมพนัธ์ระหว่างราคาสินค้าและปริมาณจะเปล่ียนแปลงไปในทาง
ตรงกนัขา้มเสมอ 

2) ระดับรายได้ของผู้บริโภค ( Income : Y) โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้งยอ่มจะสามารถ 
ซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาสูงกวา่และจ านวนท่ีมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้ ่า ลกัษณะของสินคา้และบริการ
ท่ีบริโภคก็จะเปล่ียนแปลงไปตามระดับรายได้ คือ ถ้ามีรายได้สูงข้ึนส่งผลให้มีแนวโน้มท่ี จะ
บริโภคสินคา้ราคาสูง หรือฟุ่มเฟือยมากข้ึน เป็นตน้ 

3) รสนิยมของผู้บริโภค ( Taste : T )ความนิยมของคนส่วนใหญ่ในสังคมซ่ึงเป็นความรู้สึก 
นิยมชมชอบชัว่ขณะหน่ึง บางทีก็เปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว เช่น แบบเส้ือ แผน่เสียง ฯลฯ  แต่บาง
ทีก็อยู่นาน เช่น ส่ิงก่อสร้าง รถยนต์ ฯลฯ รสนิยมมีความส าคญัต่อการเปล่ียนแปลงของภาวะ
เศรษฐกิจ นกัธุรกิจ ยอมทุ่มเงินจ านวนมากในการโฆษณา เพื่อจะเปล่ียนรสนิยมของผูบ้ริโภคใหห้นั
มาบริโภคสินคา้ของตน้ 

4) ราคาสินค้าอ่ืนๆ ทีเ่กีย่วข้อง ( Price of substitution goods : Px) โดยปกติเม่ือราคาสินคา้ 
ชนิดหน่ึงสูงข้ึน ผูบ้ริโภคก็จะซ้ือสินคา้ชนิดนั้นนอ้ยลงและหนัไปซ้ือสินคา้อีชนิดหน่ึง ซ่ึงสามารถ
ใชท้ดแทนกนัได ้เช่น เม่ือราคาเน้ือหมูสูงข้ึน ส่งผลใหบ้ริโภคเน้ือหมูนอ้ยสง หนัมาบริโภคเน้ือสัตว์
ชนิดอ่ืนแทน ส่วนสินคา้ท่ีตอ้งใช้ร่วมกนั หรือประกอบกนั เช่น น ้ าตาลกบักาแฟ ฯลฯ เม่ือราคา
กาแฟต ่า ผูบ้ริโภคบริโภคกาแฟต ่าลง ส่งผลใหก้ารบริโภคน ้าตาลต ่าลงดว้ย 

5) จ านวนผู้บริโภคในตลาด ( Number : N ) เม่ือประชากรเพิ่มจ านวนมากข้ึน ความตอ้งการ 
สินคา้และบริการก็จะเพิ่มข้ึนดว้ย 

6) การคาดคะเนราคาสินค้าในอนาคต (Expect : E ) ซ่ึงมีการพิจารณาระยะเวลาเขา้มา 
เก่ียวข้อง เช่น กรณีท่ีผูบ้ริโภคคาดคะเนว่าราคาน ้ ามนัจะสูงข้ึนในอนาคตก็จะมีผลให้ผูบ้ริโภค 
ในขณะนั้นรีบกกัตุนน ้ ามนัไว ้คือ รีบซ้ือก่อนท่ีราคาสินคา้จะสูงข้ึน ท าให้มีความตอ้งการสินคา้และ
บริการในขณะนั้นสูงข้ึน เป็นตน้ 

จากท่ีกล่าวขา้งตน้น้ี เราสามารถแสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปริมาณซ้ือกบัตวัก าหนดเหล่าน้ี
เป็นสัญลกัษณ์ทางพีชคณิตได ้ซ่ึงเราเรียกวา่ ฟังก์ชัน่ของอุปสงค ์( Demand Function ) หมายถึงการ
แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนสินคา้ท่ีผูซ้ื้อตอ้งการซ้ือ เหตุต่างๆ ซ่ึงเป็นปัจจยัก าหนดวา่ ผูซ้ื้อ
เป็นปริมาณเท่านั้นเหตุหรือปัจจยัท่ีส าคญัซ่ึงเป็นตวัก าหนดว่าผูซ้ื้อจะต้องการซ้ือจะตอ้งการซ้ือ
สินคา้เป็นจ านวนเท่าไร คือ 
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Qx   =   f(P,Y,T,Px,N,E) 
 
โดยก าหนดให ้ Qx = จ านวน ( Quantity ) สินคา้และบริการ ( x ) ท่ีผูซ้ื้อ

ตอ้งการซ้ือ 
  P = ราคาสินคา้ x  
  Y = รายไดข้องผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภค 
  T = รสนิยมของผูซ้ื้อหรือบริโภค 
  Px = ราคาสินคา้อ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 
  N = จ านวนผูซ้ื้อในตลาดทั้งหมด 
  E = การค าคะเนราคาสินคา้ในอนาคต 
 
จากฟังก์ชัน่ท่ีแสดงขา้งตน้ ตวัก าหนดความตอ้งการซ้ือไม่ใช่ราคาสินคา้เพียงอยา่งเดียว แต่

ข้ึนกบัปัจจยัตวัอ่ืนๆ ดว้ย และถา้น ามาสร้างกราฟของอุปสงค์จะพบว่าเส้นอุปสงค์ของสินคา้ จะมี
ลกัษณะเป็นเส้นโคง้ทอดต่อลงจากซ้ายมาขวา หรือมีค่าความชันเป็นลบซ่ึงเป็นกฎของอุปสงค์ ( 
Law of Demand ) เพราะวา่ถา้ราคาสินคา้ x ถูกลง จะท าให้ผูซ้ื้อตอ้งการซ้ือมากข้ึนแต่ถา้ราคาสินคา้  
x สูงข้ึน ผูบ้ริโภคก็จะซ้ือนอ้ยลงสาเหตุท่ีเป็นเช่นอธิบายไดด้งัน้ี 

1. ผู้บริโภคหน้าใหม่เพิ่มขึ้น (New Customers) เม่ือราคาสินคา้ถูกลงก็จะท าให้ผูซ้ื้อ หน้า
ใหม่ๆ เพิ่มข้ึน จึงท าใหจ้  านวนผูซ้ื้อสูงข้ึน 

2. ผู้บริโภคมีหนทางใช้สอยด้านอ่ืนๆ ( New User ) เม่ือราคาสินคา้ถูกลงท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือ
มากข้ึนเพราะน าไปใช้สอยในดา้นต่างๆ เพิ่มข้ึน เช่น น ้ าถูกลง แนวทางใช้ดา้นต่างๆ เพิ่มข้ึน เช่น 
อุปโภค บริโภค เป็นตน้ 

3. ผู้บริโภคใช้ทดแทนสินค้าอ่ืนๆ ( Substitution Effect ) เม่ือราคาสินคา้ A ถูกลงผูบ้ริโภค
พยายามท่ีจ าน าสินคา้ A ไปทดแทนสินคา้อ่ืนๆ ท่ีราคาไม่ไดล้ดลง เพราะมีความรู้สึกว่าสินคา้อ่ืน
แพง (เน่ืองจากราคาสินคา้ A ถูกลงโดยเชิงเปรียบเทียบแลว้ สินคา้อ่ืนๆ ย่อมแพงกวา่) ก็จะลดการ
บริโภคสินคา้อ่ืนๆ ลง หนัมาซ้ือส้ินคา้ A เพิ่มข้ึนเป็นตน้หรือจะอธิบายไดอี้กนยัหน่ึง คือ จากผลทาง
รายได ้( Income Effect ) และผลทางการทดแทนกนั (Substitution Effect ) เป็นตน้ 

1. ผลทางรายได้ ( Income Effect ) เน่ืองจากการสร้างเส้นอุปสงค์เราสมมติให้ส่ิงอ่ืนๆ 
คงท่ีหมด เช่นรายได ้รสนิยม ราคา สินคา้อ่ืน จ านวนประชากร การคาดคะเนราคาสินคา้ในอนาคต 
เป็นตน้ ฉะนั้น เม่ือราคาสินคา้ X ถูกลง ขณะท่ีรายไดข้องผูบ้ริโภคคงท่ี ผูบ้ริโภคท่ีสามารถซ้ือสินคา้ 
X ได้มากข้ึนจากรายได้ท่ีคงท่ีนั้ น ผูบ้ริโภคก็จะรู้สึกว่าตนเองรวยข้ึน เพราะรวยได้ท่ีแท้จริงคือ
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รายไดแ้ลกเปล่ียนส่ิงของได ้( Real Income : Y ) จึงท าให้ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มท่ีจะบริโภคสินคา้ X 
มากข้ึน 

2. ผลทางด้านทดแทนกัน ( Substitution Effect ) เม่ือราคาสินค้า X ถูกลง ขณะท่ีสินค้า
อ่ืนๆ คงท่ีตาหลกัการสร้างอุปสงค์ ฉะนั้นในเชิงเปรียบเทียบแล้ว ผูบ้ริโภคจะรู้สึกว่าสินคา้อ่ืนๆ 
แพง ก็จะหันมาบริโภคสินคา้ X หรือเม่ือสินคา้ X ถูกลง ผูบ้ริโภค X เพิ่ม ในทางตรงกนัข้าม ถ้า
ราคาสินคา้ X แพงข้ึนหรือสูงข้ึน ขณะท่ีสินคา้อ่ืนๆ คงท่ี ผูบ้ริโภคก็จะรู้สึกวา่สินคา้ X แพงก็จะหนั
ไปบริโภคสินคา้อ่ืนๆ แทนสินคา้ X ดงันั้น เม่ือราคาสินคา้ X แพงข้ึนจะซ้ือสินคา้ X ในปริมาณท่ี
ลดลง 

 

2.1.4  ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค (Theory of Consumer Behavior) 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ( Consumer Behavior ) หมายถึงพฤติกรรมซ่ึงบุคคลท าการค้นหา 

(Searching)การซ้ือ  (Per Chasing) การใช้  (Using) การประเมิน  (Evaluating) และการใช้ จ่ าย 
(Disposing) ในผลิตภัณฑ์และบริการ โดยคาดหวงัว่าจะสนองความต้องการของเขาหรืออาจ
หมายถึง กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเม่ือท าการประเมินผล 
(Evaluating) การจดัหา (Acquiring) การใช้ (Using) และการใชจ่้าย (Disposing) เก่ียวกบัสินคา้และ
บริการ  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ ( Decision Process ) หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
จากสองทางเลือกข้ึนไปพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ 
(ความรู้สึกนึกคิด )และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นพฤติกรรมดา้นจิตใจและทางกายภาพซ่ึง
เกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีท าให้เกิดการซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคล
อ่ืน กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ยขั้นตอนท่ีส าคญัคือ 

1. การรับรู้ถึงความต้องการ ( Need  Recognition ) หรือรับปัญหา ( Problem Recognition ) 
การรับรู้ถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพท่ีตอ้งการและสภาพปัจจุบนัซ่ึงมากพอท่ีจะกระตุน้เร้าท าให้
เกิดกระบวนการตดัสินใจ (Engel Blackwell and Miniard.1993 : G – 8) หรือหมายถึงเป็นความจริง
ท่ีบริโภคทราบความแตกต่างระหว่างส่ิงท่ีมีอยูแ่ละส่ิงท่ีควรจะเป็น (Schiffman and Kanuk. 1994 : 
663) ซ่ึงถือวา่เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการตดัสินใจมีส่ิงท่ีตอ้งพิจารณา 3 ประการในการับรู้ถึง
ความตอ้งการ คือ 

1) ขอ้มูลไดเ้ก็บไวใ้นความทรงจ า 
2) ความแตกต่างข้ึนภายในบุคคลหรือขอบเขตปัจจยัดา้นจิตวทิยา (Psychologicalfield) 
3) มีอิทธิพลมาจากส่ิงแวดลอ้มหรือปัจจยัส่ิงแวดลอ้มดา้นสังคมวฒันธรรม  
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(Sociocultural Environment) การท างานเหล่าน้ีท างานภายในจิตใจของแต่ละบุคคลและร่วมกนัใน
การก าหนดความตอ้งการ 

2. การค้นหาข้อมูล (Search for Information) หรือการคน้หาขอ้มูลก่อนการซ้ือ (Purchase 
Search) ขั้นตอนน้ีเร่ิมตน้จากขั้นท่ีหน่ึงเม่ือบริโภครับรู้ถึงความจ าเป็นจึงจ าเป็นตอ้งคน้หาขอ้มูลดว้ย
วธีิการต่างๆ แหล่งขอ้มูลท่ีส าคญั 2 แหล่ง คือ 

   1) แหล่งขอ้มูลภายใน (Internal Search) หรือแหล่งขอ้มูลโดยอาศยัขอบเขตดา้นจิตวิทยา 
(Psychological Field) 

   2) แหล่งขอ้มูลภายนอก ( External Search ) เป็นขอ้มูลจากส่ือมวลชน พนกังานขาย การ
โฆษณา ฯลฯ 

3. การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) หมายถึง ขั้ นตอนขั้ น ท่ี  3 ของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีไม่เป็นกิจวตัรซ่ึงทางเลือกต่างๆ มีการประเมินและเลือกเพื่อตอบสนอง
ความต้องการของผูบ้ริโภค (Engel Blackwell and Miniard. 1993 : G – 1) ในขั้นน้ีจ  าเป็นจะต้อง
อาศยัเกณฑ์ในการประเมินซ่ึงประกอบดว้ยมาตรฐานและคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการ
เปรียบเทียบระหว่างตราสินคา้หรือผลลพัธ์ จากการซ้ือและการบริโภคโดยมีการแสดงในรูปของ
คุณสมบติัท่ีพึงพอใจ 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เป็นขั้นตอนท่ีผู ้บริโภคตัดสินใจซ้ือ การซ้ือ
โดยทัว่ไปเกิดข้ึนในร้านคา้ปลีก แต่อยา่งไรก็ตามอาจเกิดข้ึนในบา้นหรือส านกังานของลูกคา้ได ้

5. การประเมินผลภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) หรือผลลพัธ์ภายหลงัการ
ซ้ือ (Post Purchase Outcome) เกิดข้ึนหลงัจากซ้ือหรือใช้ผลิตภณัฑ์ไปแลว้ ถา้เป็นไปตามคาดหวงั
ไวผ้ลลพัธ์ก็คือความพึงพอใจ (Satisfaction) แต่ถา้ผลลพัธ์ต ่ากวา่ท่ีคาดหวงัไวผ้ลลพัธ์ก็คือความไม่
พึงพอใจ (Dissatisfaction) (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2546) 

 

2.1.5  โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 
Philip Kotlerกล่าวถึงการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตัดสินใจบริโภคสินค้าและ

บริการ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผ่าน
เขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buy’s Purchase 
Decision) จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการก่อน แลว้ท าให้
เกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกว่า S-R Theory โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
(Philip Kotler, 1965) 
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1.  ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) 
ส่ิงกระตุน้มีทั้งเกิดข้ึนเองภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้จากภายนอกผูศึ้กษาจะสนใจและ

ท าการศึกษาเฉพาะส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อให้บริโภคความตอ้งการสินคา้และบริการ ส่ิงกระตุน้
ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

1.1  ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus)เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีสามารถควบคุม
และจดัใหเ้กิดข้ึนได ้เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย 

(1)  ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง แบบ รูปร่าง และการบริการท่ีเก่ียวข้อง ซ่ึง
สามารถเสนอขายใหก้บัตลาด เพื่อเรียกร้องความสนใจในการเป็นเจา้ของหรือใชบ้ริการ 

(2)  ปัจจยัดา้นราคา หมายถึง มูลค่าของสินคา้และบริการท่ีแสดงออกมาในรูปของ
จ านวนเงินในการก าหนดราคาให้เหมาะสมนั้น จะตอ้งพิจารณาถึงตลาดเป้าหมาย ปฏิกิริยาของ
ผูบ้ริโภค ราคาของคู่แข่งขนั เป็นตน้ 

(3)  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง ทิศทางท่ีสินค้าจะเคล่ือนยา้ย 
เปล่ียนมือแลกเปล่ียน ความเป็นเจา้ของจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย การเลือกช่องทางการจดั
จ าหน่ายเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค 

(4)  ปัจจยัด้านการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคให้หันมาใชสิ้นคา้ของผูผ้ลิต เป็นการโน้มนา้วชกัจูงผูบ้ริโภค และเพื่อเตือนความจ าให้แก่
ผูบ้ริโภคไม่ให้ลืมสินคา้ของผูผ้ลิต วิธีการส่งเสริมการขายได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ 
การลด แลก แจก แถม 

 
1.2   ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimulus)เป็นการกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีอยู่

ภายนอก ท่ีผูผ้ลิตหรือผูใ้หบ้ริการ ไม่สามารถควบคุมได ้ไดแ้ก่ 
(1)  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น รายได ้ภาวะเศรษฐกิจปัจจุบนั ซ่ึงมี

ผลต่อความตอ้งการและการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
(2)  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น เพิ่มหรือลดภาษี 

ซ่ึงมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
(3)  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ๆ ซ่ึงกระตุ้น

ความตอ้งการได ้ 
(4)  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Culture) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีต่างๆ ซ่ึงมีผล

ต่อการก าหนดการซ้ือสินคา้และบริการ 
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2.  กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค (Consumer’s Black Box) 
เป็นความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคเปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตไม่สามารถทราบได ้

จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค ท่ีไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูบ้ริโภคและ
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เช่น บุคลิกภาพ ความตอ้งการ แรงจูงใจการรับรู้ ทศันคติ 

2.1  มีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัทางวฒันธรรม ปัจจยัด้านสังคม ปัจจยัส่วน
บุคคลและปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา 

2.2 กระบวนการตัด สินใจบ ริโภคของผู ้บ ริโภค (Consumer’s Decision Process) 
ประกอบดว้ย ขั้นตอนดงัน้ี 

(1)  การรับรู้ปัญหา 
(2)  การคน้หาขอ้มูล 
(3)  การประเมินผลทางเลือก 
(4)  การตดัสินใจซ้ือ 
(5)  พฤติกรรมหลงัการขาย 

 

2.1.6  แนวคดิเร่ืองการท าศัลยกรรมเสริมความงาม 
ศลัยกรรมเป็นศาสตร์แขนงหน่ึงในวิชาทางการแพทยไ์ม่ไดถู้กจากดัความใหอ้ยูท่ี่การผา่ตดั

เปล่ียนแปลงรูปร่างหน้าตาให้ดูดีข้ึนมาเท่านั้นความหมายของศลัยกรรมจริงๆคือการผ่าตดัแต่เม่ือ
พูดถึงค าว่าศลัยกรรมแลว้ค าน้ีกลบัส่ือออกมาในลกัษณะของการผา่ตดัเพื่อเสริมความงามมากกว่า
ในขณะท่ีค าว่าผ่าตดักลบัใช้เน้นหนักไปในทางของการรักษาวิชาทางการแพทยแ์ขนงน้ีเน้นไปท่ี
การผา่ตดัเพื่อช่วยชีวิตคนรวมถึงการซ่อมแซมส่วนต่างๆของร่างกายท่ีก าลงัจะพิกลพิการให้กลบัใช้
งานไดดี้ดงัเดิม 

ศลัยศาสตร์ตกแต่งเป็นศาสตร์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัภาวะเฉียบพลนัและไม่เฉียบพลนัอนัเป็นผล
จากความพิการแต่ก าเนิดหรือภาวะท่ีเกิดภายหลงัเช่นอุบติัเหตุโรคความเส่ือมถอยและการมีอายุมาก
ข้ึนทั้งน้ีโดยมีวตัถุประสงคใ์ห้การทางานของส่วนหรืออวยัวะนั้นดีข้ึนหรือกลบัไปสู่ภาวะปกติและ
ท าใหรู้ปร่างและความเป็นอยูก่ลบัสู่ปกติ (ไพบูลย ์สุทธิวรรณและคณะ, 2542 : 1319)  

การท าศลัยกรรมในยุโรปก่อตวัข้ึนในปลายศตวรรษท่ี 16 เน่ืองจากการแพร่ระบาดของโรค
ซิฟิลิสซ่ึงโรคน้ีเป็นโรคท่ีสร้างตราบาปให้กับผูป่้วยอย่างยิ่งการท าศัลยกรรมแบบท่ีเรียกว่า 
Chriurgiadecorotoria จึงพฒันาข้ึนเพื่อเสริมจมูกท่ีแหวง่ไปจากอาการของโรคเพื่อไม่ให้ผูป่้วยเป็นท่ี
สังเกตเห็นเม่ือตอ้งใช้ชีวิตอยู่ในสังคมและตั้งแต่ศตวรรษท่ี 19 เป็นตน้มาซ่ึงเป็นยุคท่ีมีการพฒันา
ทางวิทยาศาสตร์ความคิดท่ีว่าดว้ยความแตกต่างทางชีววิทยาของมนุษยย์ิ่งเพิ่มบทบาทมากข้ึนการ
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แบ่งแยกโครงสร้างและหนา้ท่ีระหวา่งร่างกายของผูช้ายผูห้ญิงมีความชดัเจนมากข้ึนร่างกายจึงยงัถูก
มองว่าเป็นท่ีมาของอตัลกัษณ์และการแบ่งหน้าท่ีในสังคมส่งผลให้ร่างกายเป็นวตัถุทางการศึกษา
เพื่อท าความเขา้ใจปัจเจกบุคคลและสังคมและเม่ือเทคโนโลยทีางการแพทยไ์ดมี้การพฒันากา้วหนา้
ข้ึนตามล าดบัตั้งแต่ศตวรรษท่ี 20 ท าใหค้วามเช่ือต่อความคิดและค่านิยมในการเปล่ียนแปลงร่างกาย
ใหเ้ป็นไปตามอุดมคติมีความเป็นจริงมากยิง่ข้ึนการปรับเปล่ียนร่างกายนั้นเป็นไปใน 2 รูปแบบคือ 

1. การปรับเปล่ียนร่างกายดว้ยวธีิการทรมาน 
2. การปรับเปล่ียนร่างกายโดยไม่ทรมานตนเอง 
 
ในการปรับเปล่ียนร่างกายดว้ยวธีิการทรมานเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเองนั้นมี 

หลายวิธีซ่ึงเป็นการสร้างความเจบ็ปวดใหแ้ก่ร่างกายเช่นการรัดเอวให้คอดเล็กของสตรีในยโุรปการ
รัดเท้าให้เล็กของสาวชาวจีนการเปล่ียนสีผิวการท าศัลยกรรมส่วนต่างๆของร่างกายส่วนการ
ปรับเปล่ียนร่างกายโดยไม่ทรมานตนเองเช่นการออกก าลงักายกระชบัสัดส่วนเป็นตน้ 
 

ขอบเขตของศัลยศาสตร์ 
ขอบเขตของศลัยศาสตร์แบ่งได ้7 สาขาดงัน้ี 
1. ศลัยกรรมท่ีแกไ้ขความพิการมาตั้งแต่ก าเนิดเช่นปากแหวง่เพดานโหว ่
2. ศลัยกรรมทางมือ 
3. การรักษาผูป่้วยท่ีถูกไฟไหมน้ ้าร้อนลวก 
4. การรักษาผูป่้วยท่ีเป็นมะเร็งท่ีใบหนา้และล าคอ 
5. การดูแลผูป่้วยท่ีมีการบาดเจบ็กระดูกหกัท่ีหนา้ 
6. จุลศลัยกรรมคือการผา่ตดัดว้ยกลอ้งจุลทรรศน์ 
7. ศลัยกรรมเสริมสวยเสริมความงาม 
 
ศัลยกรรมตกแต่งซ่ึงก าลังได้รับความนิยมอย่างสูงในขณะน้ีเป็นศาสตร์ย่อยของการ

ศลัยศาสตร์ซ่ึงสามารถแบ่งศลัยกรรมตกแต่งออกไดเ้ป็น 2 ลกัษณะดว้ยกนัข้ึนอยู่กบัวตัถุประสงค์
ในการท าศลัยกรรมเป็นหลกัใหญ่ดงัน้ี 

1. ศัลยกรรมเสริมสร้าง (Reconstructive Surgery)  
เป็นการศลัยกรรมเพื่อเป้าหมายในการรักษาปรับปรุงส่วนท่ีผิดปรกติของร่างกายไม่ว่าจะ

เป็นเพราะความผดิปรกติท่ีติดตวัมาตั้งแต่คร้ังยงัถือก าเนิดหรือความผดิปกติท่ีเกิดข้ึนในภายหลงัทั้ง
จากอุบติัเหตุและเหตุจ าเป็นอยา่งอ่ืนศลัยกรรมประเภทน้ีมุ่งเนน้ไปในทางการรักษาหรือฟ้ืนฟูส่วนท่ี
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ร่างกายเกิดผดิปกติไปเช่นการผา่ตดัโรคปากแหวง่เพดานโหวท่ี่ผูป่้วยบางรายเป็นโรคดงักล่าวมาแต่
ก าเนิดหรือการผ่าตดัอวยัวะท่ีพิการอย่างเช่นอาการผนังหัวใจร่ัวหัวใจพิการการตดัต่อหลอดเลือด
ตีบเป็นตน้โดยตอ้งการใหอ้าการผิดปรกติของอวยัวะในร่างกายกลบัใชง้านไดเ้ป็นปรกติอยา่งเดิม 

2. ศัลยกรรมความงาม (Aesthetic Surgery)  
ศลัยกรรมประเภทน้ีมีเป้าหมายหลกัในการเสริมความงามโดยเฉพาะเช่นการผ่าตดัเสริม

จมูกการท าตา 2 ชั้นการเสริมหนา้อกเป็นตน้ 
 
การท าผา่ตดัเสริมความงามโดยทัว่ไปมีดงัน้ี 
1. การปลูกผม 

1.1 การปลูกผมโดยการยา้ยหนงัศีรษะจากดา้นหลงัมาดา้นหนา้ต่อหลอดเลือดแดง 
และด า 

1.2  การปลูกผมชนิดเป็นกระจุก 
1.3  การปลูกผมเป็นเส้นๆ 

2. การท าผา่ตดัยกคิ้ว 
3. การท าผา่ตดัหนงัตา 

3.1  การท าผา่ตดัเก็บหนงัตาท่ีเกินรวมทั้งไขมนัใตต้า 
3.2  การท าตา 2 ชั้น 

4. การท าผา่ตดัเสริมความงามของจมูก 
4.1  ท าใหจ้มูกโด่ง 
4.2  ท าใหจ้มูกท่ีบานแคบลง 
4.3  ท าใหจ้มูกท่ีใหญ่เล็กลง 

5. การท าผา่ตดัเสริมความบริเวณใบหนา้ 
5.1  ตกแต่งแผลเป็นจากอุบติัเหตุ 
5.2  การขดัผวิหนงับริเวณใบหนา้เพื่อลบรอยยน่หรือรอยแผลเป็น 
5.3  การดึงหนา้ผา่ตดัดึงหนงัหนา้ท่ีหอ้ยลงมาใหตึ้งข้ึนท าให้รอยยน่บนใบหนา้ 

นอ้ยลง 
5.4  การผา่ตดักระดูกใบหนา้เพื่อความงามเป็นการผา่ตดักระดูกบริเวณใบหนา้ หนา้ผาก

แกม้ กรามบน กรามล่าง เพื่อใหเ้ล่ือนออกมาขา้งหนา้หรือถอยหลงัเขา้ไปท าให้กวา้งหรือท าใหแ้คบ
ลงเป็นตน้ 
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6. การผา่ตดัใบหู 
6.1  แกไ้ขใบหูกาง 

7. การผา่ตดัเตา้นม 
7.1  เสริมเตา้นมเล็กใหใ้หญ่ 
7.2  แต่งเตา้นมใหญ่ใหเ้ล็ก 
7.3  ปรับระดบัของเตา้นม 

8. ศลัยกรรมตกแต่งหนา้ทอ้งตน้แขนตน้ขาใหบ้ริเวณดงักล่าวตึงข้ึน 
9. การเสริมความงามโดยการดูดไขมนัฉีดไขมนั 
10. การเสริมความงามโดยการใชเ้ลเซอร์ 
 
กระบวนการศัลยกรรมเสริมความงาม 
เชาวเ์ลิศ มากสมบูรณ์ (2539 : 41) กล่าวว่ากระบวนการท าศลัยกรรมเสริมความนั้นเป็น

ปฏิสังสรรคท์างสังคมระหวา่งผูท่ี้ท  าศลัยกรรมกบับุคคลรอบขา้งซ่ึงมีลกัษณะต่อเน่ืองตลอดจนการ
ด าเนินของขั้นตอนท่ีหน่ึงจะพฒันาไปสู่ขั้นต่อๆไปดว้ยเป็นกระบวนการท่ีมีการพฒันาเป็นขั้นตอน
ต่อเน่ืองและในแต่ละขั้นนั้นมีเง่ือนไขท่ีด าเนินไปยงัขั้นต่อๆไปกระบวนการน้ีประกอบดว้ย 3 ขั้น
คือ 

1. ขั้นการตดัสินใจ 
2. ขั้นจดัการปัญหา 
3. ขั้นประเมินผล 

 
ขั้นการตัดสินใจ 
เง่ือนไขท่ีจะนาไปสู่การตดัสินใจท าศลัยกรรมคือ 
1. การรับรู้ขอ้บกพร่องบนใบหนา้การรับรู้ความบกพร่องไดม้าจาก 2 แหล่งคือ 

1.1 การรับรู้ขอ้บกพร่องบนใบหนา้ตาจากบุคคลรอบขา้งเกิดจากการท่ีผูท่ี้ท  าศลัยกรรมมี
การปฏิสังสรรคก์บับุคคลรอบขา้งมีการนิยามความหมายลกัษณะหน้าตาให้กบัผูท่ี้ท  าศลัยกรรมจึง
ท าใหผู้ท่ี้ท  าศลัยกรรมรับรู้วา่ “หนา้ตา” ของตนเองเป็นอยา่งไร 

1.2 การรับรู้ขอ้บกพร่องบนใบหนา้จากตวัเองโดยการเปรียบเทียบความสวยงามท่ีสะสม
ข้ึนในความคิดของตนเกิดจากผูท่ี้ท  าศลัยกรรมรับรู้ว่าหน้าตาตนเองดูแล้วไม่สวยดูไม่ดีจากการ
เปรียบเทียบกับความสวยงามตามความคิดของตนจึงท าให้พิจารณาการท าศัลยกรรมเพื่อลด
ขอ้บกพร่องส่วนใดส่วนหน่ึง 
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2. การใหค้วามส าคญัของลกัษณะทางร่างกาย 
ผูท้  าศลัยกรรมให้ความส าคญัของลกัษณะทางร่างกายโดยค านึงถึงปัจจยัทางสังคมเช่นการ

คบหาสมาคมการหาคู่ครองอาชีพการงาน 
3. บุคคลรอบขา้งสนบัสนุน 
4. การทดลองใชว้ธีิหรือเทคนิคอ่ืนท่ีไม่ใช่การผา่ตดัศลัยกรรม 
5. การใหเ้หตุผลเชิงบวกในการท าศลัยกรรม 
6. การท าศลัยกรรมเสริมความงามถือวา่เป็นวธีิท่ีมีประสิทธิผลมากท่ีสุด 
อยา่งไรก็ตามในขั้นการตดัสินใจท าศลัยกรรมยงัมีเง่ือนไขบางประการท่ีชะลอการตดัสินใจ

ได้แก่ความเส่ียงเช่นกลัวเจ็บหรืออักเสบกลัวผลข้างเคียงกลัวไม่สวยเป็นธรรมชาติเป็นต้น
นอกจากน้ีเง่ือนไขอ่ืนๆไดแ้ก่เวลาและความพร้อมทางดา้นการเงิน 

 
ขั้นจัดการกบัปัญหา 
เม่ือกระบวนการด าเนินมาจนถึงขั้ นจัดการปัญหาด้วยการตัดสินใจมารับบริการ

ท าศลัยกรรมมีประเด็นส าคญัท่ีคน้พบดงัน้ี 
1. การเลือกแหล่งรับบริการผูท่ี้ท  าศลัยกรรมจะพิจารณาเลือกแหล่งรับบริการโดยดูจาก

ความน่าเช่ือถือในผลงานของศลัยแพทยแ์ละราคา 
2. การเลือกวิธีการท าศัลยกรรมคือผูท่ี้ท  าศัลยกรรมต้องการท่ีจะเลือกใช้วิธีใดในการ

ท าศลัยกรรมโดยค านึงถึงความปลอดภยัความแม่นยาราคา 
3. เง่ือนไขในการตดัสินใจเลือกแหล่งรับบริการในการตดัสินใจเลือกแหล่งรับบริการนั้นผู ้

ท่ีท  าศลัยกรรมได้พิจารณาประเด็นดังต่อไปน้ีคือ (1) ความน่าเช่ือถือในฝีมือของศลัยแพทย์ผูท่ี้
ท  าศลัยกรรมมกัจะไดรั้บฟังช่ือเสียงและผลงานของศลัยแพทยท่ี์ท าออกมาและคาดหวงัผลท่ีทาออก
มาแลว้ดูสวยงามเป็นธรรมชาติรับกบัใบหน้าท าออกมาแลว้ไม่อกัเสบหรือบวมเป็นระยะเวลานาน
ไม่เกิดผลขา้งเคียงเป็นตน้ (2) ราคาผูท่ี้ท  าศลัยกรรมมกัจะพิจารณาเลือกราคาท่ีไม่แพงมากจนเกินไป
หรือถูกมากจนเกินไป 

 
ขั้นประเมินผล 
ในขั้นประเมินผลมีการพิจารณาอยู ่2 ขอ้คือ 
1. พึงพอใจกบัผลศลัยกรรม 
2. ไม่พึงพอใจกบัผลศลัยกรรม 
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2.1.7  แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541 : 212) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับธุรกิจบริการ (The Service Marketing Mix) ของ Philip Kotler ว่า ประกอบดว้ยปัจจยัท่ีตอ้ง
พิจารณาเพื่อก าหนดต าแหน่งของการบริการและก าหนดส่วนตลาดของธุรกิจบริการส่วนประกอบ
แต่ละส่วนของส่วนประสมทางการตลาดจะมีผลกระทบซ่ึงกนัและกนั และตอ้งสอดคลอ้งกนัเพื่อ 
ใหก้ารด าเนินงานดา้นการตลาดประสบความส าเร็จตามวตัถุประสงค ์
 นอกเหนือจากส่วนประสมทางการตลาดส าหรับสินคา้ทัว่ไปท่ีประกอบดว้ย 4 Ps ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
แล้วส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการยงัมีส่วนประกอบท่ีเพิ่มข้ึนมาอีก 3 ส่วน คือ
บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence and Presentation) และกระบวนการ (Process) ดงันั้น ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับ 
ธุรกิจบริการจึงมีองค์ประกอบท่ีเพิ่มเติมจากส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้ทัว่ไปรวมเป็น 7 
Ps ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษย์
ได้ คือ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์
นั้นๆ รวมถึงส่วนประกอบอ่ืน เช่น คุณภาพ รูปแบบ ตรายี่ห้อ หีบห่อบรรจุภณัฑ์ โดยทัว่ไปแล้ว
ผลิตภณัฑ์แบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจเป็นส่ิงซ่ึงจบัตอ้งไดแ้ละผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้ง
ไม่ได ้
 2. ดา้นราคา (Price) หมายถึงคุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้นถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะ
ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นการก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดบัการให้บริการ
ชดัเจนและง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั และเป็นองคป์ระกอบท่ีมีความส าคญัอยา่งยิง่ต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ เพราะราคาเป็นองคป์ระกอบท่ีท าธุรกิจมีรายได ้
 3. ด้านการจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) ในส่วนแรก คือ การเลือกท าเลท่ีตั้ ง 
(Location) และการจดัสถานท่ีให้บริการ การเลือกท าเลท่ีตั้งของธุรกิจบริการมีความส าคญัมาก
เพราะท าเลท่ีตั้งเป็นตวัก าหนดกลุ่มของผูบ้ริโภคท่ีจะเขา้มาใชบ้ริการ ดงันั้นสถานท่ีให้บริการตอ้ง
สามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการให้บริการกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้ากท่ีสุด และค านึงถึงท าเลท่ีตั้ง
ของผูแ้ข่งขนัดว้ย โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งไปเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศ 
ส่ิงแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้าซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทาง 
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ในการน าเสนอบริการ (Channels) 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการ
ติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ช้บริการไดรั้บรู้ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและ
พฤติกรรมการใช้บริการ ช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจใช้บริการไดร้วดเร็วข้ึนและเป็นกุญแจ
ส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์โดยมีการลด แลก แจก แถม และการโฆษณามีความส าคญัมาก
ท่ีสุด (Advertising) โดยเป็นรูปแบบหน่ึงในการติดต่อส่ือสารท่ีนิยมกันมากในธุรกิจบริการเพื่อ
สร้างการรับรู้ในบริการ สร้างความเขา้ใจในบริการท่ีผูใ้ห้บริการจดัเตรียมไว ้และเพื่อจูงใจให้ผูท่ี้
คาดว่าจะเป็นลูกคา้รู้และอยากท่ีจะใช้บริการเพราะเห็นว่าบริการมีความแตกต่างจากธุรกิจบริการ
อ่ืนๆ การโฆษณาเป็นการสร้างภาพพจน์และต าแหน่งของการบริการท าให้ผูบ้ริโภคเห็นว่าการ
บริการนั้นมีลักษณะอย่างไร ดงันั้นนักการตลาดบริการจึงตอ้งตระหนักถึงความส าคญัของการ
โฆษณา และมีการตดัสินใจในการโฆษณาโดยค านึงถึงวตัถุประสงคใ์นการโฆษณา การก าหนด 
งบประมาณในการโฆษณา และการเลือกใชส่ื้อในการโฆษณาดว้ย โดยภาพรวมแลว้เป็นรูปแบบ 
การเสนอขายความคิด สินคา้หรือบริการโดยการใชส่ื้อ 
 5. ดา้นบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงก็เป็นรูปแบบการให้บริการเพื่อ
สร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยนและการให้บริการท่ีรวดเร็วหรือผลประโยชน์
อ่ืนๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ การจดัการดา้นบุคลากรเร่ิมตั้งแต่กระบวนการสรรหา การคดัเลือกการจูงใจ 
การฝึกอบรมและการพฒันา เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่
แข่งขนั เป็นความสัมพนัธ์ระหวา่งเจา้หนา้ท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่างๆ ขององคก์รเจา้หน้าท่ี
ตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิมมีความสามารถใน
การแกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
 6. ด้ าน ก ารส ร้ างและน า เส น อลักษณ ะท างก ายภ าพ  ( Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพ
โดยรวม(Total Quality Management) ทั้งทางดา้นกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่า
ใหก้บัลูกคา้ 
 7. ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นองค์ประกอบส าคญัอย่างหน่ึงของส่วนประสมทาง
การตลาดส าหรับธุรกิจบริการท่ีผูใ้ชบ้ริการสามารถไดรั้บบริการจากกระบวนการใหบ้ริการและรับรู้
วา่ระบบการบริการของธุรกิจบริการนั้นเป็นอย่างไร ดงันั้นการตดัสินใจในเร่ืองของกระบวนการ
ด าเนินงานในการใหบ้ริการของธุรกิจจึงมีความส าคญัต่อความส าเร็จทางการตลาด 
 จากแนวคิดขา้งตน้ ผูศึ้กษาจะไดน้ าปัจจยัต่างๆ มาใช้ในการศึกษา โดยจะศึกษาปัจจยั
ทางการตลาดท่ี มีผลต่อการตัดสินใจท าศัลยกรรมจมูกของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขต



37 
 

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านการจดั
จ าหน่าย (Place) ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดา้นบุคคล (People)ดา้นการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)และดา้นกระบวนการ ( Process )  
 

2.2  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการรับรู้และการตดัสินใจในการท าศลัยกรรมเสริมความงามมี

ดงัต่อไปน้ี 
เชาว เลิศมากสมบูรณ์ (2549 : 41) ไดศึ้กษาเร่ืองกระบวนการท าศลัยกรรมเสริมความงาม

ผลการศึกษาพบวา่กระบวนการท าศลัยกรรมเสริมความงามของผูท่ี้ท  าศลัยกรรมมีขั้นตอนทั้งหมด 3 
ขั้นตอนดงัน้ีขั้นตอนแรกคือขั้นตอนการตดัสินใจพบวา่ผูท่ี้ท  าศลัยกรรมเสริมความงามไดพ้ิจารณา
เง่ือนไขดังน้ีคือการรับรู้ข้อบกพร่องการให้ความส าคญัของลักษณะทางร่างกายบุคคลรอบข้าง
สนบัสนุนการทดลองใชว้ิธีหรือเทคนิคอ่ืนท่ีไม่ใช่การผา่ตดัศลัยกรรมการให้เหตุผลเชิงบวกในการ
ท าศลัยกรรมเป็นตน้ขั้นตอนต่อมาคือขั้นจดัการกบัปัญหาพบวา่มีประเด็นส าคญัคือผูท่ี้ท  าศลัยกรรม
พิจารณาความน่าเช่ือถือในฝีมือของแพทยแ์ละราคาเป็นหลกัและขั้นตอนสุดทา้ยคือขั้นประเมินผล
พบวา่มี 2 ลกัษณะคือพึงพอใจกบัผลท่ีออกมาและไม่พึงพอใจ 

วาทิ นี  เรือนไทย (2549 : 104) เร่ืองการเปิ ด รับ ส่ือและทัศนคติของวัย รุ่น ใน เขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีต่อการท าศัลยกรรมเสริมความงามผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ี
ท าศลัยกรรมเสริมความงามมีเหตุผลเพื่อแกไ้ขขอ้บกพร่องของตนเองและเห็นว่าการท าศลัยกรรม
เสริมความงามไม่ใช่เร่ืองเลวร้ายเป็นส่ิงธรรมดาร้อยละ 55.75 และคิดวา่การท าศลัยกรรมเป็นสิทธิ
ส่วนบุคคลร้อยละ 49.50  

กษมา  กั้นดี (2550 บทคดัยอ่) เร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการคลินิกรักษา
ความงามในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานีจงัหวดัอุบลราชธานีผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจใช้บริการคลินิกรักษาความงามในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานีจังหวัด
อุบลราชธานีไดแ้ก่ดา้นผลิตภณัฑ์หรือการใชบ้ริการดา้นราคาดา้นองคก์รทางจดัจาหน่ายดา้นบุคลา
การท่ีให้บริการด้านลกัษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการให้บริการพบว่ามีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการโดยภาพรวมและรายดา้นอยูใ่นระดบัมากยกเวน้ดา้นการส่งเสริม
การตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง 

พชัรพิชา  ปวนัรักขพ์งศ์ (2552 : 130) เร่ืองดารานกัแสดงหญิงกบัศลัยกรรมเสริมความงาม
ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัท่ีส่งผลท าให้อาชีพดารานกัแสดงกา้วไปสู่ความส าเร็จในหนา้ท่ีการงานนั้น
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คือความสวยงามของรูปร่างและหนา้ตาจึงท าให้เร่ืองศลัยกรรมความงามเป็นเร่ืองปกติท่ียอมรับกนั
ไดใ้นสังคม 

กชมน  วบูิลยจ์นัทร์ (2549 บทคดัยอ่) เร่ืองปัจจยัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนยศ์ลัยกรรม
ความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ศูนยศ์ลัยกรรมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมมีน ้าหนกัการตดัสินใจอยู่
ในระดบัมากเม่ือพิจารณารายด้านพบว่าผูบ้ริโภคมีปัจจยัการตดัสินใจมากท่ีสุดในด้านบุคลากรผู ้
ให้บริการเป็นอันดับแรกรองลงมาได้แก่ด้านสถานท่ีและด้านบุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
ท าศลัยกรรมตามล าดบัผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่โดยภาพรวมผูบ้ริโภคท่ีมีคุณลกัษณะส่วน
บุคคลดา้นอายอุาชีพและรายไดแ้ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นเพศและ
ระดบัการศึกษาพบวา่ไม่แตกต่างกนั 

เจนรบ  รักวิจิตร (2549  บทคดัย่อ) เร่ืองความงามกบัความส าเร็จทางอาชีพของสาวเชียร์
เบียร์ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัเร่ืองความงามเป็นองคป์ระกอบส าคญัท่ีท าใหป้ระสบความส าเร็จ 

จากการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งพบวา่ผูท่ี้ท  าศลัยกรรมเสริมความงามและสนใจท่ีจะท าจะ
ให้ความส าคญัต่อลกัษณะรูปร่างและหน้าตาเพราะวา่มีแนวคิดวา่ความงามเป็นองค์ประกอบส่วน
ส าคญัท่ีท าให้ประสบความส าเร็จในชีวิตส่วนปัจจยัดา้นส่ือขอ้มูลข่าวสารและการเปรียบเทียบจะ
ส่งผลต่อความไม่พอใจในรูปลักษณ์และเกิดการแก้ปัญหาโดยการท าศลัยกรรมเสริมความงาม
จากนั้นในการเลือกสถานท่ีท่ีจะท าศลัยกรรมเสริมความงามผูท่ี้จะท าศลัยกรรมเสริมความงามจะ
ค านึงถึงความน่าเช่ือถือในบุคลากรผู ้ให้บริการเช่นศัลยแพทย์และความปลอดภัยเป็นหลัก
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บทที ่3 
วธีิด าเนินการศึกษา 

 
 วิธีการด าเนินการศึกษาคน้ควา้ในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ  มีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกของนกัศึกษามหาวิทยาลยัใน
เขตกรุงเทพมหานครโดยผูศึ้กษาไดด้ าเนินการตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3. การหาคุณภาพของเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
4. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
6. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากร 
กลุ่มประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือนกัศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยเขา้รับการ

ศลัยกรรมเสริมจมูก 
กลุ่มตัวอย่าง 

 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเป็นนกัศึกษามหาวิทยาลยัท่ีเคยเขา้รับการศลัยกรรม
เสริมจมูกซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนเน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนแน่นอนจึง
ก าหนดกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรการหาขนาดตวัอย่างในกรณีท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95% (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2554 : 28) ได้ขนาดตวัอย่างจ านวน 385 คนโดยใช้สูตร
ดงัน้ี 
  n     =         Z2pq 

                 E2 

ก าหนดให ้  n  =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  Z  =  ระดบัความเช่ือมัน่ 
  E  =  ค่าความคลาดเคล่ือนสูงสุดท่ียอมรับได ้
  p  =  ค่าเปอร์เซ็นตท่ี์คาดหวงั 
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  q  =  1 – p 
ส าหรับกรณีไม่ทราบค่า p และ q มีค่าสูงสุดเม่ือ p = 0.5 และ q = 0.5 
ก าหนดให ้α = 0.05  จะได ้ Z มีค่าเท่ากบั 1.96   
  E  =  0.05 หรือ 5% 
 
แทนค่าในสูตร n     =         Z2pq 
                 E2 
   =      (1.96)2 (0.5) (0.5) 
                             (0.05)2 
   =      0.9604 /0.0025                   
   =      384.16   ~385 ตวัอยา่ง 
 
 จากการค านวณได้ก ลุ่มตัวอย่างเท่ ากับ  385 คน เพื่ อป้องกันการผิดพลาดของ
แบบสอบถามผูว้จิยัไดเ้พิ่มจ านวนตวัอยา่งอีก 15 คน รวมเป็นจ านวนตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน 

 
การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

 กลุ่มตวัอย่างส าหรับการวิจยัคร้ังน้ีคือ นักศึกษามหาวิทยาลยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 400 คน โดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งดงัน้ี 
 ขั้นตอนที่ 1 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยใช้เกณฑ์
การแบ่งเขตตามการบริหารงาน ซ่ึงในเขตกรุงเทพมหานครมีจ านวนทั้งส้ิน 50 เขต แบ่งเป็น 6 กลุ่ม 
(ศูนยข์อ้มูลกรุงเทพมหานคร, 2555 : ออนไลน)์ ไดแ้ก่ 

1.1 กลุ่มรัตนโกสินทร์ จ านวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตบางซ่ือ เขตดุสิต เขตพญาไท เขตราชเทว ี 
เขตปทุมวนั เขตพระนคร  เขตป้อมปราบศตัรูพา่ย เขตสัมพนัธ์วงศ ์ และเขตบางรัก 

1.2 กลุ่มบูรพา จ านวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตดอนเมือง เขตหลกัส่ี เขตบางเขน เขตบึงกุ่ม  
เขตสายไหม เขตจตุจกัร เขตลาดพร้าว เขตบางกะปิ และเขตวงัทองหลาง 

1.3 กลุ่มศรีนครินทร์ จ านวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตสะพานสูง เขตมีนบุรี เขตหนองจอก  
เขตลาดกระบงั เขตประเวศ เขตสวนหลวง เขตคลองสามวา และเขตคนันายาว  

1.4 กลุ่มเจา้พระยา จ านวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตดินแดง เขตหว้ยขวาง เขตวฒันา เขตคลองเตย  
เขตบางนา เขตพระโขนง เขตสาทร เขตบางคอแหลม และเขตยานนาวา 

1.5 กลุ่มกรุงธนใต ้จ านวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตบางขนุเทียน เขตบางบอน เขตจอมทอง  
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เขตทุ่งครุ เขตราษฎร์บูรณะ เขตธนบุรี เขตคลองสาน และเขตบางแค 
1.6 กลุ่มกรุงธนเหนือ จ านวน 7 เขต ไดแ้ก่ เขตบางพลดั เขตตล่ิงชนั เขตบางกอกนอ้ย  

เขตทววีฒันา เขตบางกอกใหญ่ เขตภาษีเจริญ และเขตหนองแขม 
ใชว้ธีิการสุ่มอยา่งง่าย (Simple Random Sampling) โดยการจบัฉลากตวัแทนกลุ่มละ 1 เขต 

ไดจ้  านวนเขตทั้งส้ิน 6 เขต ดงัน้ี 
 กลุ่มการปกครอง          เขตการปกครอง 
 กลุ่มรัตนโกสินทร์  เขตปทุมวนั 
 กลุ่มบูรพา    เขตลาดพร้าว 
 กลุ่มศรีนครินทร์   เขตสวนหลวง 

กลุ่มเจา้พระยา   เขตหว้ยขวาง 
กลุ่มกรุงธนใต ้  เขตบางแค 

 กลุ่มกรุงธนเหนือ  เขตบางกอกนอ้ย 
 
ขั้นตอนที ่2  ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา ( Quota Sampling) โดยการก าหนดขนาด

กลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขตการปกครองท่ีถูกเลือกจากการสุ่มตวัอยา่งในขั้นตอนท่ี 1 ให้มีจ  านวน
เท่ากนัดงัน้ี 

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขต   =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด/ 
             จ  านวนเขตการปกครองท่ีถูกเลือก 
      =  400 / 6 
ดงันั้นขนาดกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขตเท่ากบั 67 ตวัอยา่ง 

ขนาดกลุ่มตวัอยา่งแต่ละเขตการปกครองท่ีถูกเลือก คือ ใน 4 เขตการปกครองแรก เท่ากบั 67 คน 
และ 2 เขต การปกครองหลงั เท่ากบั 66 คน ดงัน้ี 
 
จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งของเขตปทุมวนั เท่ากบั  67  คน 
 จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งของเขตลาดพร้าว =   67   คน 
 จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งของเขตสวนหลวง =   67   คน 
 จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งของเขตหว้ยขวาง =             67         คน  

จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งของเขตบางแค  =   66 คน 
จ านวนกลุ่มตวัอยา่งของเขตบางกอกนอ้ย =   66 คน 

รวม     =  400  คน 
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 ขั้นตอนที ่3 ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อก าหนดเลือก
กลุ่มเป้าหมายและสถานท่ีเกบ็แบบสอบถาม โดยเจาะจงเลือกศูนยก์ารคา้ของเขตท่ีเป็นตวัแทน
ขา้งตน้ เน่ืองจากเป็นสถานท่ีท่ีมีนกัศึกษามาใชบ้ริการเท่ียวพกัผอ่น ซ้ือของ หลากหลายสถาบนั
จ านวนมาก เพื่อใหเ้กิดความครอบคลุมของกลุ่มตวัอยา่ง เช่น  
เขตปทุมวนั  สถานท่ีเก็บแบบสอบถาม ศูนยก์ารคา้สยามพารากอน 
เขตลาดพร้าว  สถานท่ีเก็บแบบสอบถาม ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลลาดพร้าว 
เขตสวนหลวง  สถานท่ีเก็บแบบสอบถาม ศูนยก์ารคา้พาราไดซ์พาร์ค 
เขตหว้ยขวาง  สถานท่ีเก็บแบบสอบถาม ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพระราม9 
เขตบางแค   สถานท่ีเก็บแบบสอบถาม ศูนยก์ารคา้เดอะมอลลบ์างแค 
เขตบางกอกนอ้ย สถานท่ีเก็บแบบสอบถาม ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลป่ินเกลา้ 

 
 ขั้นตอนที ่4 ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก ( Convenience Sampling ) โดย
การสอบถามนกัศึกษามหาวิทยาลยัท่ีเคยเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลโดย
การแจกแบบสอบถาม  

 
3.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษาค้นคว้า 
 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีมีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกของนกัศึกษามหาวิทยาลยัในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงแบ่ง
ออกเป็น 3  ตอนดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคล 
 ตอนท่ี 2     แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไป 
 ตอนท่ี 3   แบบสอบถามปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริม
จมูก 

 
การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษาค้นคว้า 

ตอนที่ 1 แบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคล เป็นแบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไป ประกอบดว้ยเพศ
อายุระดบัการศึกษา คณะ รายรับรวมของครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน และอาชีพของผูป้กครองรวม 6 
ขอ้ค าถาม มีลกัษณะแบบเลือกตอบและเติมขอ้ความในช่องวา่งท่ีก าหนด 
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ตอนที ่2 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัการศลัยกรรมเสริมจมูกประกอบดว้ยมีลกัษณะ
แบบเลือกตอบจ านวน 9  ขอ้ค าถาม 

 
ตอนที่ 3  แบบสอบถามขอ้มูลการตดัสินใจในการท าศลัยกรรมเสริมจมูกโดยใชปั้จจยัส่วน

ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นส่งเสริมการขาย จ านวน 20 (35) 
ขอ้ค าถาม ซ่ึงแบบทดสอบน้ีผูศึ้กษาไดด้ดัแปลงมาจากแบบสอบถามของกชมนวบูิลยจ์นัทร์ (2549) 
ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามชนิดมาตรส่วนประมาณค่า ( Rating Scale) ตามแนวคิด
ของลิเคอร์ (Likert Scale Type) มี 5 ระดบั ไดแ้ก่  มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด   

 
เกณฑก์ารใหค้ะแนนของการวดัน ้าหนกัการตดัสินในการท าศลัยกรรม 

มากท่ีสุด   5  คะแนน 
มาก    4  คะแนน 
ปานกลาง   3  คะแนน 
นอ้ย    2 คะแนน 
นอ้ยท่ีสุด   1 คะแนน 

จากการจดัระดบัดงักล่าวสามารถน ามาจดักลุ่มขอ้มูลไดด้งัน้ี 
4.51 - 5.00   หมายถึง มากท่ีสุด 
3.51 - 4.50   หมายถึง มาก 
2.51 - 3.50   หมายถึง ปานกลาง 
1.51 - 2.50   หมายถึง นอ้ย 
1.00 - 1.50   หมายถึง นอ้ยท่ีสุด 

 
การหาคุณภาพเคร่ืองมือ 
 ผูว้ิจยัด าเนินการเพื่อหาคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาค้นควา้คร้ังน้ี ตามล าดับ
ต่อไปน้ี 

1. ผูว้จิยัสร้างแบบสอบถามให้สอดคลอ้งกบันิยามศพัทเ์ฉพาะ แลว้น าไปหาความเท่ียงตรง
เชิงประจกัษ ์( Face Validity ) โดยน าไปให้ผูท้รงคุณวฒิุจ านวน 5 ท่าน ไดแ้ก่  นพ. เฉลิมพงษ์  ฉตัร
ดอกไมไ้พร, นพ. คชินท ์วฒันะวงษ์, นพ. ชยัรัตน์ บุรุษพฒัน์, ดร.ภกัดี มานะหิรัญเวท และ ดร.เอก 
ชุณหชชัชราชยั ตรวจสอบความเหมาะสมทั้งดา้นเน้ือหาและภาษาท่ีใช้ในขอ้ค าถามให้สอดคลอ้ง
กบันิยามศพัทเ์ฉพาะ แลว้น ามาปรับปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของผูท้รงคุณวฒิุ ก่อนน าไปทดลอง
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ใช้น าข้อมูลท่ีได้จากผูเ้ช่ียวชาญและนักวิชาการ มาหาค่าสัมประสิทธ์ิความสอดคล้อง (Index of 
Item – Objective Congruence : IOC) 

ผลการวิเคราะห์ความเท่ียงตรงของแบบสอบถามจากผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 5 ท่าน ค่า IOC = 0.9  
ถือวา่แบบสอบถามฉบบัน้ีมีค่า IOC ท่ียอมรับไดว้า่ มีความเท่ียงตรง 

2. ผูว้จิยัน าแบบสอบถามไปทดลองใช ้(Try Out) กบันกัศึกษามหาวิทยาลยัท่ีเคยเขา้รับการ
ศลัยกรรมเสริมจมูก จ านวน 40 คน ท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่ง แลว้น ามาตรวจใหค้ะแนน 
เพื่อวเิคราะห์หาค่าอ านาจจ าแนกเป็นรายขอ้ โดยใชเ้ทคนิค 25% กลุ่มสูง - กลุ่มต ่า แลว้ทดสอบดว้ย 
t-test โดยเลือกเฉพาะขอ้ค าถามท่ีมีค่า t ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มาใชเ้ป็นแบบสอบถาม
การวจิยั 
 3. ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีคดัเลือกแล้วตามข้อ 2 มาหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) 
ของแบบสอบถามโดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา ( - Coefficient) ของครอนบาค(Cronbach) 
ผลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งท่ีรวบรวม (N of Cases) คือ 40คนจ านวนค าถาม (N of Items) คือ 35 ขอ้ ได้
ค่าความเช่ือมั่น ท่ีค านวณจากสูตรสัมประสิท ธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha 
Coefficient) มีค่าเท่ากบั 0.892   

 

3.3  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อน ามาวิเคราะห์ ผูว้ิจยัได้ด าเนินการเก็บขอ้มูลตามขั้นตอน
ดงัน้ี 
 1.  แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการเก็บแบบสอบถามเพื่อใช้ขอ้มูลจาก
กลุ่มตัวอย่างจ านวน  400  ตัวอย่าง  ตามพื้ น ท่ี เก็บแบบสอบถามท่ีได้ก าหนดไว้ คัดเลือก
แบบสอบถามฉบบัท่ีสมบูรณ์ คือตอบครบทุกขอ้ มาตรวจให้คะแนนตามเกณฑ์ท่ีก าหนด และน า
ขอ้มูลมาวเิคราะห์ทางสถิติต่อไป 
 2.  แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดม้าจากการศึกษา คน้ควา้  และ
รวบรวมขอ้มูลจากหน่วยงานต่าง ๆ  ดงัน้ี 

2.1  ขอ้มูลทางระบบอินเตอร์เน็ต 
2.2  วทิยานิพนธ์  หรืองานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.3  หนงัสือ และส่ิงพิมพต่์าง ๆ 
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การวเิคราะห์ข้อมูล 
1.  วิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐานของกลุ่มตวัอย่างตามตวัแปรท่ีศึกษา โดยค านวณค่าร้อยละ 

ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
2. วิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริม

จมูกของนกัศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั 
3. วิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการตดัสินใจเข้ารับการ

ศลัยกรรมเสริมจมูกของนกัศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนั 
 

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
1.  สถิติพื้นฐาน  ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย  และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
2.  สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์คุณภาพเคร่ืองมือ   

2.1 การหาค่าอ านาจจ าแนกเป็นรายขอ้ของแบบสอบถาม โดยใชเ้ทคนิค 25% กลุ่มสูง - 
กลุ่มต ่า แลว้ทดสอบดว้ย t-test 

2.2 การหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (α -
coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) 

3.  สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์สมมติฐาน ไดแ้ก่ 
3.1 วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล   และปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกของนกัศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดย
การหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Analysis) 
เพื่อทดสอบสมติฐานขอ้ท่ี 1 

3.2 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกของนักศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การ
วเิคราะห์การถดถอยพหุคุณ (Stepwise Multiple Regression Analysis) เพื่อทดสอบสมติฐานขอ้ท่ี 2 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ 

 
การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้รับ

การศลัยกรรมเสริมจมูก โดยจะน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ ตามล าดบัขั้น ดงัต่อไปน้ี 
1. สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
2. ขั้นตอนการวเิคราะห์ขอ้มูลตามสมมติฐาน 
3. ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามสมมติฐาน 

 
สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 n  แทน    ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 x̄  แทน ค่าเฉล่ีย 
 S.D.  แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 df  แทน ชั้นของความอิสระ 
 F  แทน สถิติทดสอบเพื่อเปรียบเทียบกบัค่าวกิฤตจากการ
แจกแจงแบบ F  
 Sig.  แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 MS  แทน ค่าความแปรปรวน 
 SS  แทน ผลรวมคะแนนความเบ่ียงเบนยกก าลงัสอง 
 (ฉลาด จนัทรสมบติั และทองสง่า ผอ่งแผว้, 2555 : 224) 
 
ข้ันตอนการวเิคราะห์ข้อมูลตามสมมุติฐาน 
 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการวเิคราะห์ โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1. ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2. ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 3. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 
ส่วนท่ี 4. สรุปสมมติฐาน 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูลตามสมมุติฐาน 
 
ส่วนที่ 1   ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตารางที ่4.1  จ านวน ร้อยละ ของขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

เพศ     
ชาย 175 43.8 

หญิง 225 56.3 

อายุ 
  ต  ่ากวา่ 20 ปี 251 62.8 

20 ปี 77 19.3 

21 ปี 13 3.3 

22 ปี 37 9.3 
มากกวา่ 22 ปี 22 5.5 

ระดับช้ันปี     
ปี 1 60 15.0 

ปี 2 235 58.8 
ปี 3 63 15.8 

ปี 4 24 6.0 

ปี 5 ข้ึนไป 18 4.5 

คณะ 
  สายวทิยาศาสตร์ 157 39.3 

สายสังคมศาสตร์ 243 60.8 

รายรับของครอบครัว     
ต  ่ากวา่ 10,000 บาท 251 62.8 
10,000-30,000 บาท 77 19.3 

30,001-50,000 บาท 13 3.3 
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ตารางที ่4.1    จ านวน ร้อยละ ของขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม (ต่อ) 
ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

 

50,001-70,000 บาท 32 8.0 

70,001-90,000 บาท 22 5.5 
สูงกวา่ 90,000 บาท 5 1.3 

อาชีพของผู้ปกครอง 
  รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ 53 13.3 

พนกังานบริษทัเอกชน 178 44.5 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 65 16.3 

อ่ืนๆ 104 26.0 

รวม 400 100.0 

  
จากตารางท่ี 4.1 จ  านวน ร้อยละ ของขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 

คน พบว่า เพศของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 56.3 และเป็นเพศชาย ร้อย
ละ 43.8  
 อายขุองผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีอาย ุต ่ากวา่ 20 ปี ร้อยละ 62.8 รองลงมาคืออาย ุ
20 ปี ร้อยละ 19.3 อายุ22 ปี ร้อยละ 9.3 อายุมากกว่า 22 ปี ร้อยละ 5.5 และอายุ 21 ปี ร้อยละ 3.3 
ตามล าดบั 
 ระดบัชั้นปีของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่อยูช่ั้นปีท่ี 2 ร้อยละ 58.8 รองลงมาคือชั้น
ปีท่ี 3 ร้อยละ 15.8 ชั้นปีท่ี 1 ร้อยละ 15.0 ชั้นปีท่ี 4 ร้อยละ 6.0 และชั้นปีท่ี 5 ข้ึนไป ร้อยละ 4.5 
ตามล าดบั 
 คณะของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่คือสายสังคมศาสตร์ร้อยละ 60.8 และสาย
วทิยาศาสตร์ ร้อยละ 39.3  
 รายรับของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่คือต ่ากวา่ 10,000 บาท ร้อยละ 62.8 รองลงมา
คือประมาณ 10,000-30,000 บาท ร้อยละ 19.3 ประมาณ 50,001-70,000 บาท ร้อยละ 8.0 ประมาณ 
70,001-90,000 บาท ร้อยละ 5.5 ประมาณ 30,001-50,000 บาท ร้อยละ 3.3 และสูงกวา่ 90,000 บาท 
ร้อยละ 1.3 ตามล าดบั 
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 อาชีพของผูป้กครองของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่คือพนกังานบริษทัเอกชน ร้อย
ละ 44.5 รองลงมาคืออ่ืนๆ ร้อยละ 26.0 ประกอบธุรกิจส่วนตัว ร้อยละ 16.3 และรับราชการ/
รัฐวสิาหกิจ ร้อยละ 13.3 ตามล าดบั 
 
ส่วนที ่2  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ตารางที ่4.2  จ านวน ร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ข้อมูลทัว่ไป จ านวน ร้อยละ 

สาเหตุทีเ่ข้ารับการท าศัลยกรรมเสริมจมูก 
  เพื่อเสริมความมัน่ใจให้ตนเอง 251 62.8 

เพื่อนแนะน า 77 19.3 

แฟชัน่ตามดาราท่ีช่ืนชอบ 13 3.3 

โครงสร้างจมูกมีปัญหา 32 8.0 

อ่ืนๆ 27 6.8 

วสัดุทีเ่ลือกใช้ในการท าศัลยกรรม     
ซิลิโคนท่ีตอ้งมาเหลาข้ึนรูปเอง 53 13.3 

ซิลิโคนส าเร็จรูป 179 44.8 

ใชค้อลลาเจนหรือฟิลเลอร์ในการฉีด 64 16.0 
ใชก้ระดูกอ่อนบริเวณใบหู 104 26.0 
ราคาค่าใช้จ่ายในการท าศัลยกรรม 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 12 3.0 

10,000  -  20,000 บาท 25 6.3 

20,001 – 30,000 บาท 104 26.0 

30,001 บาทข้ึนไป 179 44.8 

อ่ืนๆ 80 20.0 

สถานพยาบาลทีท่่านพจิารณาในการเลือกใช้บริการ 
การเดินทางสะดวก 102 25.5 

ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลบ้า้น 28 7.0 

ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลส้ถานศึกษา 92 23.0 
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ตารางที ่4.2  จ านวน ร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม (ต่อ) 

สถานพยาบาลทีท่่านพจิารณาในการเลือกใช้บริการ 
ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 178 44.5 

โปรโมช่ันใดที่ท่านให้ความสนใจพิจารณาควบคู่ไปกบัการท าศัลยกรรม 

การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ 255 63.8 

มีช่วงเวลาพิเศษเพื่อลดค่าบริการ 100 25.0 

การแลกหรือแจกของรางวลั 13 3.3 

การจดัท าบตัรสมาชิก 32 8.0 

พนักงานในสถานพยาบาลควรมีบุคลกิลกัษณะ 
ใหค้  าแนะน าต่างๆไดเ้ป็นอยา่งดี 119 29.8 

กล่าวทกัทายตอ้นรับและยิม้แยม้แจ่มใส 48 12.0 
ใหบ้ริการดว้ยความเตม็ใจ 77 19.3 

รูปร่างหนา้ตาสวยงาม 156 39.0 

กระบวนการให้บริการใดทีท่่านคิดว่ามีผลต่อการเลือกสถานพยาบาลเพ่ือท าศัลยกรรม 
ความรวดเร็วในขั้นตอนการใหข้อ้มูล 223 55.8 
ความรวดเร็วในขั้นตอนการใหบ้ริการ 86 21.5 
ความรวดเร็วในขั้นตอนการช าระเงิน 27 6.8 
การนดัตรวจติดตามผลหลงัการใหบ้ริการ 64 16.0 

ผลทีไ่ด้รับหลงัการเข้ารับการท าศัลยกรรมเสริมจมูก 
ใบรับรองถูกตอ้งตามกฎหมาย 151 37.8 

ความสะอาดและบรรยากาศ 161 40.3 

ตกแต่งสวยงามทั้งภายในและภายนอก 56 14.0 
แบบฟอร์มของพนกังาน 32 8.0 

รวม 400 100 
 
จากตารางท่ี 4.2 จ  านวน ร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน 

พบว่า สาเหตุท่ีเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูกของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่คือเพื่อเสริม
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ความมัน่ใจให้ตนเอง ร้อยละ 62.8 รองลงมาคือเพื่อนแนะน า ร้อยละ 19.3 โครงสร้างจมูกมีปัญหา 
ร้อยละ 8.0 อ่ืนๆ ร้อยละ 6.8 และแฟชัน่ ตามดาราท่ีช่ืนชอบ ร้อยละ 3.3 ตามล าดบั 
 วสัดุท่ีเลือกใช้ในการท าศัลยกรรมของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่คือซิลิโคน
ส าเร็จรูป ร้อยละ 44.8 รองลงมาคือใช้กระดูกอ่อนบริเวณใบหู ร้อยละ 26.0 ใช้คอลลาเจนหรือฟิล
เลอร์ในการฉีด ร้อยละ 16.0 และซิลิโคนท่ีตอ้งมาเหลาข้ึนรูปเอง ร้อยละ 13.3 ตามล าดบั 
 ราคาค่าใช้จ่ายในการท าศลัยกรรมของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่คือ30,001 บาท
ข้ึนไป ร้อยละ 44.8 รองลงมาคือประมาณ 20,001 – 30,000 บาท ร้อยละ 26.0 อ่ืนๆ ร้อยละ 20.0 
ประมาณ 10,000  -  20,000 บาท ร้อยละ 6.3 และต ่ากวา่ 10,000 บาท ร้อยละ 3.0 ตามล าดบั 
 การพิจารณาในการเลือกใชบ้ริการสถานพยาบาลของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่คือ
ท าเลท่ีตั้งอยู่ใกลแ้หล่งชุมชน ร้อยละ 44.5 รองลงมาคือการเดินทางสะดวก ร้อยละ 25.5 ท าเลท่ีตั้ง
อยูใ่กลส้ถานศึกษา ร้อยละ 23.0 และท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลบ้า้น ร้อยละ 7.0 ตามล าดบั 
 โปรโมชัน่ท่ีสนใจของผูต้อบแบบสอบถามคือการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ ร้อยละ 
63.8 รองลงมาคือมีช่วงเวลาพิเศษเพื่อลดค่าบริการ ร้อยละ 25.0 การจดัท าบตัรสมาชิก ร้อยละ 8.0 
และการแลกหรือแจกของรางวลั ร้อยละ 3.3 ตามล าดบั 
 พนกังานในสถานพยาบาลควรมีบุคลิกลกัษณะคือ รูปร่างหนา้ตา สวยงาม ร้อยละ 39.0 
รองลงมาคือให้ค  าแนะน าต่างๆไดเ้ป็นอย่างดี ร้อยละ 29.8 ให้บริการดว้ยความเต็มใจ ร้อยละ 19.3 
และกล่าวทกัทายตอ้นรับ และยิม้แยม้แจ่มใส ร้อยละ 12.0 ตามล าดบั 
 กระบวนการใหบ้ริการมีผลต่อการเลือกสถานพยาบาลเพื่อท าศลัยกรรมคือความรวดเร็ว
ในขั้นตอนการให้ขอ้มูล ร้อยละ 55.8 รองลงมาคือความรวดเร็วในขั้นตอนการให้บริการ ร้อยละ 
21.5 การนดัตรวจติดตามผลหลงัการให้บริการ ร้อยละ 16.0 และความรวดเร็วในขั้นตอนการช าระ
เงิน ร้อยละ 6.8 ตามล าดบั 
 ผลท่ีไดรั้บหลงัการเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูกของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่
คือตอ้งการแกไ้ข/ไม่ไดรู้ปทรงจมูกท่ีตอ้งการ ร้อยละ 41.3 รองลงมาคือไม่มีอาการแทรกซ้อน ร้อย
ละ 30.3 มีอาการแทรกซ้อน ร้อยละ 25.0 และไดรู้ปทรงจมูกท่ีตอ้งการ / รับกบัใบหน้า ร้อยละ 3.5 
ตามล าดบั 
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ส่วนที ่3   ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรมเสริมจมูก 
ตารางที ่4.3  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้รับการ

ศลัยกรรมเสริมจมูก 

อทิธิพลต่อการตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรม
เสริมจมูก 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคัญ 

1.1 ความมีช่ือเสียงของคลินิก / โรงพยาบาล 3.82 0.93 มาก 
1.2 การบริการค าปรึกษา 3.78 0.88 มาก 

1.3 ความมีช่ือเสียงของศลัยแพทย ์ 3.89 0.82 มาก 

1.4 คุณภาพของวสัดุ 3.99 0.83 มาก 

1.5 เทคโนโลยแีละอุปกรณ์ท่ีทนัสมยั 4.10 0.82 มาก 

ด้านผลติภัณฑ์ 3.91 0.68 มาก 

2.1 มีการแจง้ราคาค่าท าและค่าบริการก่อน
ล่วงหนา้ 

4.01 0.84 มาก 

2.2 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและบริการ 3.88 0.84 มาก 
2.3 มีป้ายแสดงราคาบอกไวช้ดัเจน 3.97 0.85 มาก 

2.4 การจ่ายค่าบริการสามารถผอ่นช าระได ้ 4.00 0.84 มาก 
2.5 การลดราคาในช่วงโอกาสพิเศษต่างๆ 4.00 0.84 มาก 
ด้านราคา 3.97 0.65 มาก 

3.1 สถานมีการตกแต่งท่ีสวยงาม 3.90 0.90 มาก 

3.2 ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลบ้า้น 3.92 0.86 มาก 

3.3 ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลส้ถานศึกษา 3.87 0.86 มาก 

3.4 การเดินทางสะดวก 3.99 0.81 มาก 

3.5 มีท่ีจอดรถในการเขา้ไปรับการรักษา 3.89 0.94 มาก 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 3.91 0.72 มาก 

4.1 มีการรับประกนัความพึงพอใจ 3.69 0.90 มาก 

4.2 มีการใหบ้ริการหลงัเขา้รับการรักษาอยา่ง
ต่อเน่ือง 

3.65 1.02 มาก 
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ตารางที ่4.3  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้รับการ
ศลัยกรรมเสริมจมูก (ต่อ) 

อทิธิพลต่อการตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรม
เสริมจมูก 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคัญ 

4.3 มีดาราดงัท่ีช่ืนชอบมาเป็นพรีเซนเตอร์ 3.99 0.81 มาก 
4.4 มีการจดัท าบตัรสมาชิก VIP 3.79 0.87 มาก 

4.5 มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์อยา่งทัว่ถึง 3.76 0.76 มาก 

ด้านส่งเสริมการขาย 3.77 0.72 มาก 

5.1  พนกังานใหค้ าแนะน าผลิตภณัฑไ์ดเ้ป็น
อยา่งดี 

3.78 0.88 มาก 

5.2 พนกังานกล่าวทกัทายตอ้นรับลูกคา้ และยิม้
แยม้แจ่มใส 

3.89 0.82 มาก 

5.3 พนกังานใหบ้ริการดว้ยความเตม็ใจ 4.01 0.84 มาก 

5.4 รูปร่างหนา้ตาของพนกังาน 3.88 0.84 มาก 

5.5 การใหค้  าปรึกษา แนะน าของแพทย ์ 3.97 0.85 มาก 

ด้านบุคลากร 3.90 0.64 มาก 

6.1 มาตรฐานของกระบวนการใหบ้ริการ 4.00 0.84 มาก 

6.2  แจง้รายละเอียดอยา่งครบครันก่อนเขา้รับ
การรักษา 

3.92 0.86 มาก 

6.3   ความสะดวก รวดเร็ว ของการใหบ้ริการ 3.87 0.86 มาก 

6.4  ความพร้อมของสถานท่ี เวลาบุคลากร 3.99 0.81 มาก 

6.5   การนดัตรวจติดตามผลหลงัการใหบ้ริการ 3.89 0.94 มาก 

ด้านกระบวนการให้บริการ 3.93 0.71 มาก 

7.1 มีใบรับรองถูกตอ้งตามกฎหมาย 3.69 0.90 มาก 

7.2  ความมีช่ือเสียงของคลินิก 3.65 1.02 มาก 

7.3  ตกแต่งสวยงาม 3.99 0.81 มาก 
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ตารางที ่4.3  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้รับการ
ศลัยกรรมเสริมจมูก (ต่อ) 

อทิธิพลต่อการตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรม
เสริมจมูก 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคัญ 

7.4  ความสะอาด 3.79 0.87 มาก 
7.5  แบบฟอร์มของพนกังาน 3.89 0.82 มาก 

ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 3.80 0.58 มาก 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 3.89 0.34 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้

รับการศลัยกรรมเสริมจมูกของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.91 เม่ือแยกพิจารณาเป็นราย
ขอ้มีรายละเอียดดงัน้ีเทคโนโลยีและอุปกรณ์ท่ีทนัสมยั ค่าเฉล่ีย 4.10 รองลงมาคือคุณภาพของวสัดุ 
ค่าเฉล่ีย 3.99 ความมีช่ือเสียงของศลัยแพทย ์ค่าเฉล่ีย 3.89 ความมีช่ือเสียงของคลินิก / โรงพยาบาล 
ค่าเฉล่ีย 3.82 และการบริการค าปรึกษา ค่าเฉล่ีย 3.78 ตามล าดบั 
 ดา้นราคาในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.97 เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้มี
รายละเอียดดงัน้ีมีการแจง้ราคาค่าท าและค่าบริการก่อนล่วงหนา้ ค่าเฉล่ีย 4.01 รองลงมาคือการจ่าย
ค่าบริการสามารถผอ่นช าระได ้ค่าเฉล่ีย 4.00 การลดราคาในช่วงโอกาสพิเศษต่างๆ ค่าเฉล่ีย 4.00 มี
ป้ายแสดงราคาบอกไวช้ดัเจน ค่าเฉล่ีย 3.97 และราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและบริการ ค่าเฉล่ีย 3.88 
ตามล าดบั 
 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ด้วยค่าเฉล่ีย 3.91 เม่ือแยก
พิจารณาเป็นรายขอ้มีรายละเอียดดงัน้ีการเดินทางสะดวก ค่าเฉล่ีย 3.99 รองลงมาคือท าเลท่ีตั้งอยู่
ใกลบ้า้น ค่าเฉล่ีย 3.92 สถานท่ีหาไดง่้าย ค่าเฉล่ีย 3.90 ความสะอาดและบรรยากาศ ค่าเฉล่ีย 3.89 
และท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลส้ถานศึกษา ค่าเฉล่ีย 3.87 ตามล าดบั 
 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ด้วยค่าเฉล่ีย 3.91 เม่ือแยก
พิจารณาเป็นรายขอ้มีรายละเอียดดงัน้ีการแลกหรือแจกของรางวลั ค่าเฉล่ีย 3.99 รองลงมาคือการ
จดัท าบตัรสมาชิก VIP ค่าเฉล่ีย 3.79 โปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม ค่าเฉล่ีย 3.76 การโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์ ค่าเฉล่ีย 3.69 และมีช่วงเวลาพิเศษเพื่อลดค่าบริการ ค่าเฉล่ีย 3.65 ตามล าดบั 
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 ดา้นบุคลากรในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.90  เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้
มีรายละเอียดดงัน้ีพนกังานให้บริการดว้ยความเต็มใจ ค่าเฉล่ีย 4.01 รองลงมาคือการให้ค  าปรึกษา 
แนะน าของแพทย ์ค่าเฉล่ีย 3.97 พนกังานกล่าวทกัทายตอ้นรับลูกคา้ และยิ้มแยม้แจ่มใส ค่าเฉล่ีย 
3.89 รูปร่างหน้าตาของพนกังาน ค่าเฉล่ีย 3.88 และพนกังานให้ค  าแนะน าผลิตภณัฑ์ไดเ้ป็นอยา่งดี 
ค่าเฉล่ีย 3.78 ตามล าดบั 
 ด้านกระบวนการให้บริการในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ด้วยค่าเฉล่ีย 3.93  เม่ือแยก
พิจารณาเป็นรายขอ้มีรายละเอียดดงัน้ีมาตรฐานของกระบวนการให้บริการ ค่าเฉล่ีย 4.00 รองลงมา
คือความพร้อมของสถานท่ี เวลา บุคลากร ค่าเฉล่ีย 3.99 แจง้รายละเอียดอย่างครบครันก่อนเขา้รับ
การรักษา ค่าเฉล่ีย 3.92 การนดัตรวจติดตามผลหลงัการให้บริการ ค่าเฉล่ีย 3.89 และความสะดวก 
รวดเร็ว ของการใหบ้ริการ ค่าเฉล่ีย 3.87 ตามล าดบั 

ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ด้วยค่าเฉล่ีย 3.80  เม่ือแยก
พิจารณาเป็นรายขอ้มีรายละเอียดดงัน้ีตกแต่งสวยงาม ค่าเฉล่ีย 3.99 รองลงมาคือ แบบฟอร์มของ
พนักงาน ค่าเฉล่ีย 3.89 ความสะอาดค่าเฉล่ีย 3.79 มีใบรับรองถูกตอ้งตามกฎหมาย ค่าเฉล่ีย 3.69 
และความมีช่ือเสียงของคลินิก ค่าเฉล่ีย 3.65  ตามล าดบั 

 
ส่วนที ่ 4  สรุปสมมติฐาน 

สมมติฐาน 1การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกมีความแตกต่างกนัตามปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัชั้นปีท่ีศึกษา คณะ รายไดร้วมของครอบครัว และอาชีพของ
ผูป้กครอง 

สมมติฐานที ่1.1 เพศส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 
H0 : เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั 
H1 : เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั 
 

ตารางที ่4.4  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามเพศ 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 

ชาย หญงิ 
t Sig. 

ค่าเฉลีย่ S.D. ค่าเฉลีย่ S.D. 

ผลติภัณฑ์ 3.89 0.71 3.93 0.66 -0.65 0.52 

ราคา 3.95 0.70 3.99 0.61 -0.66 0.51 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย 3.86 0.79 3.95 0.66 -1.35 0.18 
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ตารางที ่4.4  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามเพศ (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 

ชาย หญงิ 
t Sig. 

ค่าเฉลีย่ S.D. ค่าเฉลีย่ S.D. 

ส่งเสริมการขาย 3.74 0.71 3.80 0.69 -0.75 0.45 

บุคลากร 3.86 0.65 3.94 0.63 -1.30 0.19 

กระบวนการให้บริการ 3.90 0.70 3.95 0.72 -0.72 0.47 

ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 3.87 0.58 3.74 0.57 2.58 0.02* 

รวม 3.87 0.06 3.90 0.05 -1.01 0.31 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.025 
 

จากตารางท่ี 4.4 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบเพศกบัการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม
เสริมจมูก โดยรวมพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง7 ด้านมีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 
0.31 ซ่ึ งมากกว่า 0.025 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลัก(H0)และปฏิ เสธสมมติฐานรอง
(H1)หมายความว่า เพศท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.025 

ปัจจยัส่วนประสมดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นส่งเสริมการ
ขาย, ด้านบุคลากรและด้านกระบวนการให้บริการมีค่านัยส าคัญทางสถิติเท่ากับ0.52, 0.51, 
0.18,0.45, 0.19 และ0.47ซ่ึงมากกว่า 0.025 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั(H0)และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง(H1) หมายความว่า เพศท่ีแตกต่างมีผลต่อตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรมเสริมจมูกไม่
แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.025 

ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.02 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.025 หมายถึง
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า เพศท่ีแตกต่างมีผลต่อ
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.025 

 
สมมติฐานที ่1.2  อายสุ่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 
H0 : อายท่ีุแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั 
H1 : อายท่ีุแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.5  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามอายุ 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ผลติภัณฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 7.014 4 1.753 3.902 .004* 
ภายในกลุ่ม 177.479 395 .449     
รวม 184.492 399       

ราคา ระหวา่งกลุ่ม 1.771 4 .443 1.060 .376 
ภายในกลุ่ม 165.041 395 .418     
รวม 166.812 399       

ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม .878 4 .220 .419 .795 
ภายในกลุ่ม 207.153 395 .524     
รวม 208.032 399       

ส่งเสริมการ
ขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 1.934 4 .484 .980 .418 
ภายในกลุ่ม 194.916 395 .493     
รวม 196.850 399       

บุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 8.606 4 2.152 5.461 .000* 
ภายในกลุ่ม 155.626 395 .394     
รวม 164.232 399       

กระบวนการ
ให้บริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 5.467 4 1.367 2.769 .027* 
ภายในกลุ่ม 194.961 395 .494     
รวม 200.428 399       

ส่ิงแวดล้อม
ทางกายภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.345 4 .586 1.767 .135 
ภายในกลุ่ม 131.055 395 .332     
รวม 133.400 399       

รวม     2.728 .029* 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 4.5 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบอายุกบัการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม
เสริมจมูก โดยรวมพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง7 ด้านมีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 
0.029 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิ เสธสมมติฐานหลัก  (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1)หมายความวา่ อายท่ีุแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นส่งเสริม
การขายและส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั0.376, 0.795, 0.418, และ0.135ซ่ึง
มากกวา่ 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั(H0)และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1)หมายความวา่ อายุ
ท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการให้บริการมีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 
0.004, 0.000  และ0.027 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1)หมายความว่า อายุท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่าง
กนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 
ตารางที ่4.6  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามอาย ุแบบรายคู่ 

การตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรมเสริมจมูก 
อายุทีส่่งผลต่อการตัดสินใจที่แตกต่าง

กนั 
Scheffe 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ต ่ากวา่ 20 ปี แตกต่างกบั 20 ปี 0.307* 
บุคลากร ต ่ากวา่ 20 ปี แตกต่างกบั มากกวา่ 22 ปี 0.573* 
 20 ปี แตกต่างกบั มากกวา่ 22 ปี 0.505* 
กระบวนการใหบ้ริการ ต ่ากวา่ 20 ปี แตกต่างกบั มากกวา่ 22 ปี 0.496* 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  

จากตารางท่ี 4.6 ผลการวิเคราะห์พบว่า อายุท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจท่ีแตกต่างกันด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก
ท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมติฐานที ่1.3 ระดบัชั้นปีท่ีศึกษาส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 
H0 : ระดบัชั้นปีท่ีศึกษาแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่

แตกต่างกนั 
H1 : ระดบัชั้นปีท่ีศึกษาแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก

แตกต่างกนั 
 

ตารางที ่4.7  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามระดบัชั้นปีท่ีศึกษา 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 3.533 4 .883 1.928 .105 
ภายในกลุ่ม 180.959 395 .458     
รวม 184.492 399       

ราคา ระหวา่งกลุ่ม 6.399 4 1.600 3.939 .004* 
ภายในกลุ่ม 160.413 395 .406     
รวม 166.812 399       

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 4.141 4 1.035 2.005 .093 
ภายในกลุ่ม 203.891 395 .516     
รวม 208.032 399       

ส่งเสริมการ
ขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 1.898 4 .474 .961 .429 
ภายในกลุ่ม 194.952 395 .494     
รวม 196.850 399       

บุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 4.137 4 1.034 2.552 .039* 
ภายในกลุ่ม 160.095 395 .405     
รวม 164.232 399       

กระบวนการ
ใหบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 9.461 4 2.365 4.892 .001* 
ภายในกลุ่ม 190.967 395 .483     
รวม 200.428 399       
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ตารางที ่4.7  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามระดบัชั้นปีท่ีศึกษา 
(ต่อ) 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ลกัษณะทาง
กายภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.397 4 .349 1.045 .384 
ภายในกลุ่ม 132.003 395 .334     
รวม 133.400 399       

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 

จากตารางท่ี 4.7  ผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบระดบัชั้นปีท่ีศึกษากบัการตดัสินใจเขา้รับ
การศลัยกรรมเสริมจมูก โดยรวมพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง7ดา้นมีค่านยัส าคญัทาง
สถิติเท่ากับ 0.005  ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1)หมายความวา่ ระดบัชั้นปีท่ีศึกษาท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริม
จมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ , ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย, ด้าน
ส่งเสริมการขาย และส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ มีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.105, 0.093, 0.429 
และ0.384ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลัก(H0)และปฏิเสธสมมติฐานรอง
(H1)หมายความวา่ ระดบัชั้นปีท่ีศึกษาท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่
แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  

ดา้นราคา, ดา้นบุคลากรและดา้นกระบวนการให้บริการมีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.04, 
0.039 และ0.001  ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1)หมายความว่า ระดบัชั้นปีท่ีศึกษาท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเข้ารับการศลัยกรรมเสริมจมูก
แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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ตารางที ่4.8 เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามระดบัชั้นปีท่ีศึกษา 
แบบรายคู่ 

การตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรมเสริมจมูก 
ระดับช้ันปีทีศึ่กษาทีส่่งผลต่อการ

ตัดสินใจทีแ่ตกต่างกนั 
Scheffe 

ราคา ปี1 แตกต่างกบั ปี3 -0.410* 
บุคคลากร ปี1 แตกต่างกบั ปี2 -0.199* 
 ปี2 แตกต่างกบั ปี3 0.197* 
กระบวนการใหบ้ริการ ปี1 แตกต่างกบั ปี2 -0.318* 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.8  ผลการวิเคราะห์พบว่า ระดบัชั้นปีท่ีศึกษาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจท่ี
แตกต่างกนัด้านราคาท่ีเลือกตอบแตกต่างกันคือชั้นปีท่ี1 กับชั้นปีท่ี3  ด้านบุคลากรท่ีเลือกตอบ
แตกต่างกนัคือชั้นปีท่ี1 กบัชั้นปีท่ี2 และชั้นปีท่ี 2 กบัชั้นปีท่ี 3 และดา้นกระบวนการท่ีเลือกตอบ
แตกต่างกนัคือชั้นปีท่ี1 กบัชั้นปีท่ี2  ใหบ้ริการส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกท่ี
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
สมมติฐานที ่1.4  คณะท่ีศึกษาส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 
       H0 : คณะท่ีศึกษาแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั 
        H1 : คณะท่ีศึกษาแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.9  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามคณะท่ีศึกษา 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

สายวทิยาศาสตร์ สายสังคมศาสตร์ 
t Sig. 

ค่าเฉล่ีย S.D. ค่าเฉล่ีย S.D. 

ผลิตภณัฑ์ 3.78 0.66 4.00 0.68 -3.25 0.00* 

ราคา 3.85 0.70 4.05 0.60 -2.94 0.00* 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.83 0.73 3.96 0.71 -1.85 0.07 

ส่งเสริมการขาย 3.76 0.69 3.78 0.71 -0.22 0.83 

บุคลากร 3.93 0.62 3.89 0.65 0.57 0.57 

กระบวนการใหบ้ริการ 3.98 0.73 3.90 0.69 1.17 0.42 
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ตารางที ่4.9  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามคณะท่ีศึกษา (ต่อ) 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

สายวทิยาศาสตร์ สายสังคมศาสตร์ 
t Sig. 

ค่าเฉล่ีย S.D. ค่าเฉล่ีย S.D. 

ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 3.76 0.58 3.83 0.58 -1.16 0.25 

รวม 3.84 0.33 3.92 0.34 -2.14 0.33 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.025 
 
จากตารางท่ี 4.9  ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบคณะท่ีศึกษากบัการตดัสินใจเขา้รับการ

ศลัยกรรมเสริมจมูก โดยรวมพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง7ดา้นมีค่านยัส าคญัทางสถิติ
เท่ากับ 0.33 ซ่ึงมากกว่า 0.025 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลัก(H0)และปฏิเสธสมมติฐานรอง
(H1)หมายความวา่ คณะท่ีศึกษาท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่าง
กนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.025 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นส่งเสริมการขาย, ดา้น
บุคลากร,ดา้นกระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 
0.07, 0.83, 0.57, 0.42และ0.25ซ่ึงมากกว่า 0.025 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั(H0)และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง(H1)หมายความวา่ คณะท่ีศึกษาท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริม
จมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.025  

ด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคา มีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากับ 0.00 และ0.00 ซ่ึงน้อยกว่า 
0.025 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)หมายความว่า คณะท่ี
ศึกษาท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.025 

 
สมมติฐานที ่1.5 รายไดร้วมของครอบครัวส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 

H0 : รายไดร้วมของครอบครัวแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริม
จมูกไม่แตกต่างกนั 

H1 : รายไดร้วมของครอบครัวแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริม
จมูกแตกต่างกนั 



63 
 

ตารางที ่4.10  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามรายได้
รวมของครอบครัว 

  
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

ผลติภัณฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 7.077 5 1.415 3.143 .009* 
ภายในกลุ่ม 177.415 394 .450     
รวม 184.492 399       

ราคา ระหวา่งกลุ่ม 1.925 5 .385 .920 .468 
ภายในกลุ่ม 164.887 394 .418     
รวม 166.812 399       

ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 1.000 5 .200 .380 .862 
ภายในกลุ่ม 207.032 394 .525     
รวม 208.032 399 

ส่งเสริมการ
ขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 2.571 5 .514 1.043 .392 
ภายในกลุ่ม 194.279 394 .493     
รวม 196.850 399       

บุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 8.607 5 1.721 4.358 .001* 
ภายในกลุ่ม 155.625 394 .395     
รวม 164.232 399       

กระบวนการ
ให้บริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 5.467 5 1.093 2.210 .053* 
ภายในกลุ่ม 194.961 394 .495     
รวม 200.428 399       

ลกัษณะทาง
กายภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.387 5 .477 1.436 .210 
ภายในกลุ่ม 131.013 394 .333     
รวม 133.400 399       
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ตารางที ่4.10  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามรายไดร้วมของ
ครอบครัว (ต่อ) 

  
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

รวม 
 

ระหวา่งกลุ่ม 1.280 5 .256 2.258 .048* 
ภายในกลุ่ม 44.655 394 .113   
รวม 45.935 399    

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.10  ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบรายได้รวมของครอบครัวกับการ
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกโดยรวมพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง7 ดา้นมีค่า
นยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.048 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1)หมายความว่า รายไดร้วมของครอบครัวท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการ
ศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นส่งเสริม
การขาย และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.468, 0.862, 0.392และ0.210
ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั(H0)และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1)หมายความว่า 
รายไดร้วมของครอบครัวท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.05  

ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นบุคลากรและดา้นกระบวนการให้บริการมีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 
0.009, 0.001 และ0.053 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1)หมายความว่า รายได้รวมของครอบครัวท่ีแตกต่างมีผลต่อตัดสินใจเข้ารับการ
ศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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ตารางที ่4.11  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามรายได้
รวมของครอบครัว แบบรายคู่ 

การตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรมเสริมจมูก 
รายได้รวมของครอบครัวทีส่่งผลต่อ

การตัดสินใจทีแ่ตกต่างกนั 
Scheffe 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท แตกต่างกบั 
10,000-30,000 บาท 0.307* 

บุคลากร 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท แตกต่างกบั 
70,001-90,000 บาท 0.573* 

กระบวนการใหบ้ริการ 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท แตกต่างกบั 
70,001-90,000 บาท 0.496* 

 
10,000-30,000 บาท แตกต่างกบั 
70,001-90,000 บาท 0.397* 

 
50,001-70,000 บาท แตกต่างกบั 
70,001-90,000 บาท 0.459* 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.11 ผลการวิเคราะห์พบว่า รายได้รวมของครอบครัวท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้
รับการศลัยกรรมเสริมจมูกท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
สมมติฐานที ่1.6 อาชีพของผูป้กครองส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 

H0 : การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่มีความแตกต่างกนัตามอาชีพของ
ผูป้กครอง 

H1 : การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกมีความแตกต่างกนัตามอาชีพของผูป้กครอง 
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ตารางที ่4.12  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามอาชีพ
ของผูป้กครอง 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 9.314 3 3.105 7.019 .000* 
ภายในกลุ่ม 175.178 396 .442     
รวม 184.492 399       

ราคา ระหวา่งกลุ่ม 9.946 3 3.315 8.369 .000* 
ภายในกลุ่ม 156.866 396 .396     
รวม 166.812 399       

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 6.683 3 2.228 4.382 .005* 
ภายในกลุ่ม 201.348 396 .508     
รวม 208.032 399       

ส่งเสริมการ
ขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 1.898 3 .633 1.285 .279 
ภายในกลุ่ม 194.952 396 .492     
รวม 196.850 399       

บุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 3.282 3 1.094 2.692 .046* 
ภายในกลุ่ม 160.950 396 .406     
รวม 164.232 399       

กระบวนการ
ใหบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 6.108 3 2.036 4.149 .007* 
ภายในกลุ่ม 194.320 396 .491     
รวม 200.428 399       

ลกัษณะทาง
กายภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.447 3 .816 2.467 .062 
ภายในกลุ่ม 130.953 396 .331     
รวม 133.400 399       
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ตารางที ่4.12  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามอาชีพ
ของผูป้กครอง (ต่อ) 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

รวม 
 

ระหวา่งกลุ่ม .954 3 .318 2.799 .040* 
ภายในกลุ่ม 44.981 396 .114   
รวม 45.935 399    

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.12  ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบอาชีพของผูป้กครองกบัการตดัสินใจเขา้
รับการศลัยกรรมเสริมจมูกโดยรวมพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง7 ดา้นมีค่านยัส าคญั
ทางสถิติเท่ากบั 0.040* ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1)หมายความว่า อาชีพของผูป้กครองท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม
เสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการขาย และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่า
นยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั0.279และ0.062ซ่ึงมากกวา่ 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั(H0)และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1)หมายความวา่ อาชีพของผูป้กครองท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการ
ศัลยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกัน ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 แต่ด้านผลิตภัณฑ์, ด้านราคา, ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นบุคลากรและดา้นกระบวนการให้บริการมีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 
0.000*, 0.000*, 0.005*, 0.046* และ0.007* ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อาชีพของผูป้กครองท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้
รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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ตารางที ่4.13  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามอาชีพของ
ผูป้กครอง แบบรายคู่ 

การตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรมเสริม
จมูก 

อาชีพของผู้ปกครองทีส่่งผลต่อการ
ตัดสินใจทีแ่ตกต่างกนั 

Scheffe 

ดา้นผลิตภณัฑ์ รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ แตกต่างกบั อ่ืนๆ 0.359* 
 พนกังานบริษทัเอกชน แตกต่างกบัอ่ืนๆ 0.342* 
 ประกอบธุรกิจส่วนตวัแตกต่างกบั อ่ืนๆ 0.353* 
ราคา รับราชการ / รัฐวสิาหกิจแตกต่างกบั อ่ืนๆ 0.426* 
 ประกอบธุรกิจส่วนตวัแตกต่างกบั อ่ืนๆ 0.318* 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย รับราชการ / รัฐวสิาหกิจแตกต่างกบั อ่ืนๆ 0.374* 
 พนกังานบริษทัเอกชน แตกต่างกบัอ่ืนๆ 0.260* 
บุคคลากร รับราชการ / รัฐวสิาหกิจแตกต่างกบั อ่ืนๆ -0.238* 
 ประกอบธุรกิจส่วนตวัแตกต่างกบั อ่ืนๆ -0.232* 
กระบวนการใหบ้ริการ ประกอบธุรกิจส่วนตวัแตกต่างกบั อ่ืนๆ -0.365* 
 รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ แตกต่างกบั อ่ืนๆ 0.359* 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.13  ผลการวิเคราะห์พบวา่ อาชีพของผูป้กครองท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจท่ี
แตกต่างกันด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านบุคลากร และด้าน
กระบวนการให้บริการส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกท่ีแตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐาน 2 การตดัสินใจเข้ารับการศลัยกรรมเสริมจมูกมีความแตกต่างกันตามข้อมูล
ทัว่ไปได้แก่ สาเหตุท่ีเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก วสัดุท่ีเลือกใช้ในการท าศลัยกรรม ราคา
ค่าใช้จ่ายในการท าศลัยกรรม สถานพยาบาลท่ีท่านพิจารณาในการเลือกใช้บริการ โปรโมชัน่ใดท่ี
ท่านให้ความสนใจพิจารณาควบคู่ไปกับการท าศัลยกรรม บุคลิกลักษณะของพนักงานใน
สถานพยาบาล กระบวนการใหบ้ริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
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สมมติฐานที ่2.1 สาเหตุท่ีเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูกท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับ
การศลัยกรรมเสริมจมูก 

H0: การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่มีความแตกต่างกนัตามสาเหตุท่ีเขา้รับ
การท าศลัยกรรมเสริมจมูก 

H1: การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกมีความแตกต่างกนัตามสาเหตุท่ีเขา้รับการ
ท าศลัยกรรมเสริมจมูก 

 
ตารางที ่4.14  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามสาเหตุท่ีเขา้รับ

การท าศลัยกรรมเสริมจมูก 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 7.046 4 1.762 3.921 .004* 
ภายในกลุ่ม 177.446 395 .449     
รวม 184.492 399       

ราคา ระหวา่งกลุ่ม 1.576 4 .394 .942 .440 
ภายในกลุ่ม 165.236 395 .418     
รวม 166.812 399       

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม .893 4 .223 .426 .790 
ภายในกลุ่ม 207.139 395 .524     
รวม 208.032 399       

ส่งเสริมการ
ขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 1.749 4 .437 .885 .473 
ภายในกลุ่ม 195.100 395 .494     
รวม 196.850 399       

บุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 8.213 4 2.053 5.198 .000* 
ภายในกลุ่ม 156.019 395 .395     
รวม 164.232 399       
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ตารางที ่4.14  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามสาเหตุท่ีเขา้รับ
การท าศลัยกรรมเสริมจมูก (ต่อ) 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

กระบวนการ
ใหบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 4.571 4 1.143 2.305 .058 
ภายในกลุ่ม 195.857 395 .496     
รวม 200.428 399       

ลกัษณะทาง
กายภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.309 4 .577 1.739 .141 

 ภายในกลุ่ม 131.091 395 .332     

 รวม 133.400 399       
รวม ระหวา่งกลุ่ม 1.279 4 .320 2.829 .025* 

 ภายในกลุ่ม 44.655 395 .113   

 รวม 45.935 399    

*มีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.14  ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบสาเหตุท่ีเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริม

จมูกกบัการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกโดยรวมพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ทั้ง4ดา้นมีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.025* ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ สาเหตุท่ีเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูกท่ีแตกต่าง
มีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นส่งเสริมการ
ขาย, ดา้นกระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.440, 
0.790, 0.473,0.058และ0.141ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลัก(H0)และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง(H1)หมายความว่า สาเหตุท่ีเข้ารับการท าศลัยกรรมเสริมจมูกท่ีแตกต่างมีผลต่อ
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 แต่ดา้นผลิตภณัฑ์และ
ดา้นบุคลากร มีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.004* และ0.000* ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ สาเหตุท่ีเขา้รับการท าศลัยกรรม
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เสริมจมูกท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 
0.05 

 
ตารางที ่4.15  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามสาเหตุท่ีเขา้รับ

การท าศลัยกรรมเสริมจมูก แบบรายคู่ 

การตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรมเสริม
จมูก 

สาเหตุทีเ่ข้ารับการท าศัลยกรรมเสริมจมูก
ส่งผลต่อการตัดสินใจทีแ่ตกต่างกนั 

Scheffe 

ดา้นผลิตภณัฑ์ เพื่อเสริมความมัน่ใจให้ตนเองแตกต่างกบั 
เพื่อนแนะน า 

0.307 

บุคคลากร 
เพื่อเสริมความมัน่ใจให้ตนเองแตกต่างกบั 
อ่ืนๆ 

0.515 

 เพื่อนแนะน า แตกต่างกบั อ่ืนๆ 0.448 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.15  ผลการวิเคราะห์พบว่า สาเหตุท่ีเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก
ส่งผลต่อการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นบุคลากร ส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับ
การศลัยกรรมเสริมจมูกท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานที ่2.2 วสัดุท่ีเลือกใชใ้นการท าศลัยกรรมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการ
ศลัยกรรมเสริมจมูก 

H0 : การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่มีความแตกต่างกนัตามวสัดุท่ีเลือกใชใ้น
การท าศลัยกรรม  

H1 : การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกมีความแตกต่างกนัตามวสัดุท่ีเลือกใชใ้น
การท าศลัยกรรม  
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ตารางที ่4.16  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามวสัดุท่ีเลือกใชใ้น
การท าศลัยกรรม  

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ผลิตภณัฑ์ ระหวา่ง
กลุ่ม 

9.309 3 3.103 7.014 .000* 

ภายในกลุ่ม 175.184 396 .442     
รวม 184.492 399       

ราคา ระหวา่ง
กลุ่ม 

9.922 3 3.307 8.348 .000* 

ภายในกลุ่ม 156.890 396 .396     
รวม 166.812 399       

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

ระหวา่ง
กลุ่ม 

6.702 3 2.234 4.394 .005* 

ภายในกลุ่ม 201.329 396 .508     
รวม 208.032 399       

ส่งเสริมการ
ขาย 

ระหวา่ง
กลุ่ม 

1.536 3 .512 1.038 .376 

ภายในกลุ่ม 195.313 396 .493     
รวม 196.850 399       

บุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 3.204 3 1.068 2.626 .050* 
ภายในกลุ่ม 161.028 396 .407     
รวม 164.232 399       

กระบวนการ
ใหบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 6.205 3 2.068 4.217 .006* 
ภายในกลุ่ม 194.223 396 .490     
รวม 200.428 399       
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ตารางที ่4.16  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามวสัดุท่ีเลือกใชใ้น
การท าศลัยกรรม (ต่อ) 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ลกัษณะทาง
กายภาพ 

ระหวา่ง
กลุ่ม 

2.561 3 .854 2.584 .053* 

ภายในกลุ่ม 130.839 396 .330     
รวม 133.400 399       

รวม ระหวา่ง
กลุ่ม 

.953 3 
.318 2.798 .040 

 ภายในกลุ่ม 44.981 396 .114   

 รวม 45.935 399    

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.16  ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบวสัดุท่ีเลือกใช้ในการท าศลัยกรรมกบั

การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกโดยรวมพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง7ดา้นมี
ค่านัยส าคัญทางสถิติเท่ากับ 0.040 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)หมายความว่า วสัดุท่ีเลือกใช้ในการท าศลัยกรรมท่ีแตกต่างมีผลต่อ
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการขาย มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั0.076 
ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั(H0)และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1)หมายความว่า 
วสัดุท่ีเลือกใช้ในการท าศลัยกรรมท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเข้ารับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่
แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 แต่ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้น
บุคลากร,ดา้นกระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 
0.000, 0.000, 0.005, 0.050, 0.006  และ 0.053  ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ วสัดุท่ีเลือกใชใ้นการท าศลัยกรรมท่ีแตกต่างมี
ผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
ตาราง4.17เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามวสัดุท่ีเลือกใชใ้นการ
ท าศลัยกรรม แบบรายคู่ 
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ตารางที ่4.17  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามวสัดุท่ีเลือกใชใ้น
การท าศลัยกรรม แบบรายคู่ 

การตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรมเสริมจมูก 
วสัดุทีเ่ลือกใช้ในการท าศัลยกรรมที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจทีแ่ตกต่างกนั 

Scheffe 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ซิลิโคนท่ีตอ้งมาเหลาข้ึนรูปเองแตกต่าง
กบั ใชก้ระดูกอ่อนบริเวณใบหู 0.359* 

 
ซิลิโคนส าเร็จรูป แตกต่างกบัใชก้ระดูก
อ่อนบริเวณใบหู 0.344* 

 
ใชค้อลลาเจนหรือฟิลเลอร์ในการฉีด
แตกต่างกบั ใชก้ระดูกอ่อนบริเวณใบหู 0.347* 

ราคา 
ซิลิโคนท่ีตอ้งมาเหลาข้ึนรูปเองแตกต่าง
กบั ใชก้ระดูกอ่อนบริเวณใบหู 0.426* 

 
ซิลิโคนส าเร็จรูป แตกต่างกบัใชก้ระดูก
อ่อนบริเวณใบหู 0.340* 

 
ใชค้อลลาเจนหรือฟิลเลอร์ในการฉีด
แตกต่างกบั ใชก้ระดูกอ่อนบริเวณใบหู 0.328* 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ซิลิโคนท่ีตอ้งมาเหลาข้ึนรูปเองแตกต่าง
กบั ใชก้ระดูกอ่อนบริเวณใบหู 0.374* 

 
ซิลิโคนส าเร็จรูป แตกต่างกบัใชก้ระดูก
อ่อนบริเวณใบหู 0.257* 

บุคคลากร 
ซิลิโคนท่ีตอ้งมาเหลาข้ึนรูปเองแตกต่าง
กบั ใชก้ระดูกอ่อนบริเวณใบหู -0.238* 

 
ใชค้อลลาเจนหรือฟิลเลอร์ในการฉีด
แตกต่างกบั ใชก้ระดูกอ่อนบริเวณใบหู -0.230* 

กระบวนการใหบ้ริการ 
ซิลิโคนส าเร็จรูป แตกต่างกบัใชค้อลลา
เจนหรือฟิลเลอร์ในการฉีด 0.289* 

 
ใชค้อลลาเจนหรือฟิลเลอร์ในการฉีด
แตกต่างกบั ใชก้ระดูกอ่อนบริเวณใบหู -0.369* 
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ตารางที ่4.17  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามวสัดุท่ีเลือกใชใ้น
การท าศลัยกรรม แบบรายคู่ (ต่อ) 

การตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรมเสริมจมูก 
วสัดุทีเ่ลือกใช้ในการท าศัลยกรรมที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจทีแ่ตกต่างกนั 

Scheffe 

ลกัษณะทางกายภาพ 
ซิลิโคนส าเร็จรูป แตกต่างกบัใชค้อลลา
เจนหรือฟิลเลอร์ในการฉีด -0.210* 

 
ใชค้อลลาเจนหรือฟิลเลอร์ในการฉีด
แตกต่างกบั ใชก้ระดูกอ่อนบริเวณใบหู 0.233* 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  

จากตารางท่ี 4.17  ผลการวิเคราะห์พบว่า วสัดุท่ีเลือกใช้ในการท าศลัยกรรมส่งผลต่อการ
ตัดสินใจท่ีแตกต่างกันด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านบุคลากร
กระบวนการให้บริการและลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริม
จมูกท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานที ่2.3 ราคาค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการ

ศลัยกรรมเสริมจมูก 
H0 : การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่มีความแตกต่างกนัตามราคาค่าใชจ่้ายใน

การท าศลัยกรรม 
H1 : การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกมีความแตกต่างกนัตามราคาค่าใชจ่้ายใน

การท าศลัยกรรม 
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ตารางที ่4.18  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามราคาค่าใชจ่้ายใน

การท าศลัยกรรม 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ผลิตภณัฑ์ ระหวา่ง
กลุ่ม 

108.594 4 27.149 141.290 .000* 

ภายในกลุ่ม 75.898 395 .192     
รวม 184.492 399       

ราคา ระหวา่ง
กลุ่ม 

47.460 4 11.865 39.268 .000* 

ภายในกลุ่ม 119.352 395 .302     
รวม 166.812 399       

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

ระหวา่ง
กลุ่ม 

37.786 4 9.446 21.917 .000* 

ภายในกลุ่ม 170.246 395 .431     
รวม 208.032 399       

ส่งเสริมการ
ขาย 

ระหวา่ง
กลุ่ม 

.637 4 .159 .320 .864 

ภายในกลุ่ม 196.213 395 .497     
รวม 196.850 399       

บุคลากร ระหวา่งกลุ่ม .164 4 .041 .099 .983 
ภายในกลุ่ม 164.068 395 .415     
รวม 164.232 399       

กระบวนการ
ใหบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.740 4 .435 .865 .485 
ภายในกลุ่ม 198.688 395 .503     
รวม 200.428 399       
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ตารางที ่4.18  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามราคาค่าใชจ่้ายใน
การท าศลัยกรรม (ต่อ) 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ลกัษณะทาง
กายภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม .796 4 .199 .593 .668 
ภายในกลุ่ม 132.604 395 .336     
รวม 133.400 399       

รวม ระหวา่งกลุ่ม 9.636 4 2.409 26.215 .000* 

 
ภายในกลุ่ม 36.299 395 .092 

  

 
รวม 45.935 399 

   
*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.18  ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบราคาค่าใช้จ่ายในการท าศลัยกรรมกบั

การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกโดยรวมพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4ดา้นมี
ค่านัยส าคัญทางสถิติเท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ราคาค่าใช้จ่ายในการท าศลัยกรรมท่ีแตกต่างมีผลต่อ
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการขาย, ด้านบุคลากร,ด้านกระบวนการ
ใหบ้ริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.864, 0.983, 0.485และ0.668
ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั(H0)และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1)หมายความว่า 
ราคาค่าใช้จ่ายในการท าศลัยกรรมท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเข้ารับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่
แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 แต่ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคาและดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มี
ค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.000*, 0.000* และ0.000*ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)หมายความว่า ราคาค่าใช้จ่ายในการท าศัลยกรรมท่ี
แตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 



78 

ตารางที ่4.19  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามราคาค่าใชจ่้ายใน
การท าศลัยกรรม แบบรายคู่ 

การตัดสินใจเข้ารับการ
ศัลยกรรมเสริมจมูก 

ราคาค่าใช้จ่ายในการท าศัลยกรรมทีส่่งผลต่อการ
ตัดสินใจทีแ่ตกต่างกนั 

Scheffe 

ผลิตภณัฑ์ ต ่ากวา่ 10,000 บาท แตกต่างกบั 30,001 บาทข้ึนไป -0.814* 
 ต ่ากวา่ 10,000 บาท แตกต่างกบั อ่ืนๆ -1.633* 
 10,000  -  20,000 บาท แตกต่างกบั 20,001 – 30,000 

บาท 
-0.394* 

 10,000  -  20,000 บาท แตกต่างกบั 30,001 บาทข้ึนไป -0.908* 
 10,000  -  20,000 บาท แตกต่างกบั อ่ืนๆ -1.727* 
 20,001 – 30,000 บาท แตกต่างกบั 30,001 บาทข้ึนไป -0.514* 
 20,001 – 30,000 บาท แตกต่างกบั อ่ืนๆ -1.333* 
 30,001 บาทข้ึนไป แตกต่างกบั อ่ืนๆ -0.818* 
ราคา ต ่ากวา่ 10,000 บาท แตกต่างกบั อ่ืนๆ -1.041* 
 10,000  -  20,000 บาท แตกต่างกบั 30,001 บาทข้ึนไป -0.541* 
 10,000  -  20,000 บาท แตกต่างกบั อ่ืนๆ -1.102* 
 20,001 – 30,000 บาท แตกต่างกบั 30,001 บาทข้ึนไป -0.347* 
 20,001 – 30,000 บาท แตกต่างกบั อ่ืนๆ -0.907* 
 30,001 บาทข้ึนไป แตกต่างกบั อ่ืนๆ -0.561* 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ต ่ากวา่ 10,000 บาท แตกต่างกบั 30,001 บาทข้ึนไป -0.682* 
 ต ่ากวา่ 10,000 บาท แตกต่างกบั อ่ืนๆ -1.143* 
 10,000  -  20,000 บาท แตกต่างกบั 30,001 บาทข้ึนไป -0.509* 
 10,000  -  20,000 บาท แตกต่างกบั อ่ืนๆ -0.970* 
 20,001 – 30,000 บาท แตกต่างกบั 30,001 บาทข้ึนไป -0.299* 
 20,001 – 30,000 บาท แตกต่างกบั อ่ืนๆ -0.760* 
 30,001 บาทข้ึนไป แตกต่างกบั อ่ืนๆ -0.461* 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 4.19 ผลการวิเคราะห์พบว่า ราคาค่าใช้จ่ายในการท าศลัยกรรมท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจท่ีแตกต่างกันด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานที ่2.4 สถานพยาบาลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 
H0 : การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่มีความแตกต่างกนัตามสถานพยาบาลท่ี

ท่านพิจารณาในการเลือกใชบ้ริการ 
H1 : การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกมีความแตกต่างกนัตามสถานพยาบาลท่ี

ท่านพิจารณาในการเลือกใชบ้ริการ 
 

ตารางที ่4.20  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามสถานพยาบาลท่ี
ท่านพิจารณาในการเลือกใชบ้ริการ 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 85.056 3 28.352 112.909 .000* 
ภายในกลุ่ม 99.437 396 .251     
รวม 184.492 399       

ราคา ระหวา่งกลุ่ม 37.372 3 12.457 38.111 .000* 
ภายในกลุ่ม 129.440 396 .327     
รวม 166.812 399       

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 20.982 3 6.994 14.807 .000* 
ภายในกลุ่ม 187.049 396 .472     
รวม 208.032 399       

ส่งเสริมการ
ขาย 

ระหวา่งกลุ่ม .630 3 .210 .424 .736 
ภายในกลุ่ม 196.219 396 .496     
รวม 196.850 399       

บุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 1.527 3 .509 1.239 .295 
ภายในกลุ่ม 162.705 396 .411     
รวม 164.232 399       
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ตารางที ่4.20  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามสถานพยาบาลท่ี
ท่านพิจารณาในการเลือกใชบ้ริการ (ต่อ) 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

กระบวนการ
ใหบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม .130 3 .043 .086 .968 
ภายในกลุ่ม 200.298 396 .506     
รวม 200.428 399       

ลกัษณะทาง
กายภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม .465 3 .155 .462 .709 

 ภายในกลุ่ม 132.935 396 .336     

 รวม 133.400 399       
รวม ระหวา่งกลุ่ม 7.846 3 2.615 27.191 .000* 

 ภายในกลุ่ม 38.089 396 .096   

 รวม 45.935 399    

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.20  ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบสถานพยาบาลท่ีท่านพิจารณาในการ

เลือกใชบ้ริการกบัการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกโดยรวมพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทั้ง7ดา้นมีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.000* ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)หมายความว่า สถานพยาบาลท่ีท่านพิจารณาในการ
เลือกใช้บริการท่ีแตกต่างมีผลต่อตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกัน ท่ีระดับ
นยัส าคญั 0.05 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการขาย, ด้านบุคลากร,ด้านกระบวนการ
ใหบ้ริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.736, 0.295, 0.968และ0.709
ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั(H0)และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1)หมายความว่า 
สถานพยาบาลท่ีท่านพิจารณาในการเลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม
เสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 แต่ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคาและดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย มีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากับ 0.000*, 0.000* และ0.000*ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึง
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)หมายความว่า สถานพยาบาลท่ีท่าน
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พิจารณาในการเลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั 
ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 
ตารางที ่4.21  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามสถานพยาบาลท่ี

ท่านพิจารณาในการเลือกใชบ้ริการ แบบรายคู่ 

การตัดสินใจเข้ารับการ
ศัลยกรรมเสริมจมูก 

สถานพยาบาลทีพ่จิารณาเลือกใช้บริการทีส่่งผลต่อ
การตัดสินใจทีแ่ตกต่างกนั 

Scheffe 

ผลิตภณัฑ์ การเดินทางสะดวก แตกต่างกบัท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลบ้า้น 1.498* 

 
การเดินทางสะดวก แตกต่างกบั ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กล้
สถานศึกษา 1.124* 

 
การเดินทางสะดวก แตกต่างกบั ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กล้
แหล่งชุมชน 0.547* 

 
ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลบ้า้น แตกต่างกบัท าเลท่ีตั้งอยูใ่กล้
สถานศึกษา -0.374* 

 
ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลบ้า้น แตกต่างกบัท าเลท่ีตั้งอยูใ่กล้
แหล่งชุมชน -0.952* 

 
ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลส้ถานศึกษาแตกต่างกบัท าเลท่ีตั้งอยู่
ใกลแ้หล่งชุมชน -0.577* 

ราคา การเดินทางสะดวก แตกต่างกบั ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลบ้า้น 0.946* 

 
การเดินทางสะดวก แตกต่างกบั ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กล้
สถานศึกษา 0.768* 

 
การเดินทางสะดวก แตกต่างกบั ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กล้
แหล่งชุมชน 0.362* 

 
ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลบ้า้น แตกต่างกบัท าเลท่ีตั้งอยูใ่กล้
แหล่งชุมชน -0.584* 

 
ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลส้ถานศึกษาแตกต่างกบัท าเลท่ีตั้งอยู่
ใกลแ้หล่งชุมชน -0.406* 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย การเดินทางสะดวก แตกต่างกบั ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลบ้า้น 0.723* 

 
การเดินทางสะดวก แตกต่างกบั ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กล้
สถานศึกษา 0.563* 
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ตารางที ่4.21  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามสถานพยาบาลท่ี
ท่านพิจารณาในการเลือกใชบ้ริการ แบบรายคู่ 

การตัดสินใจเข้ารับการ
ศัลยกรรมเสริมจมูก 

สถานพยาบาลทีพ่จิารณาเลือกใช้บริการทีส่่งผลต่อ
การตัดสินใจทีแ่ตกต่างกนั 

Scheffe 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
การเดินทางสะดวก แตกต่างกบั ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กล้
แหล่งชุมชน 0.249* 

 
ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลบ้า้น แตกต่างกบัท าเลท่ีตั้งอยูใ่กล้
แหล่งชุมชน -0.474* 

 
ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลส้ถานศึกษาแตกต่างกบัท าเลท่ีตั้งอยู่
ใกลแ้หล่งชุมชน -0.314* 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 

จากตารางท่ี 4.21  ผลการวิเคราะห์พบว่า สถานพยาบาลท่ีท่านพิจารณาในการเลือกใช้
บริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจท่ีแตกต่างกันด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา และด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานที ่2.5 โปรโมชัน่ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 
H0 : การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่มีความแตกต่างกนัตามโปรโมชัน่ใดท่ี

ท่านใหค้วามสนใจพิจารณาควบคู่ไปกบัการท าศลัยกรรม 
H1 : การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกมีความแตกต่างกนัตามโปรโมชัน่ใดท่ีท่าน

ใหค้วามสนใจพิจารณาควบคู่ไปกบัการท าศลัยกรรม 
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ตารางที ่4.22  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามโปรโมชัน่ใดท่ี
ท่านใหค้วามสนใจพิจารณาควบคู่ไปกบัการท าศลัยกรรม  

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 1.751 3 .584 1.265 .286 
ภายในกลุ่ม 182.741 396 .461     
รวม 184.492 399       

ราคา ระหวา่งกลุ่ม .793 3 .264 .631 .595 
ภายในกลุ่ม 166.018 396 .419     
รวม 166.812 399       

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 2.933 3 .978 1.888 .131 
ภายในกลุ่ม 205.098 396 .518     
รวม 208.032 399       

ส่งเสริมการ
ขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 1.217 3 .406 .821 .483 
ภายในกลุ่ม 195.633 396 .494     
รวม 196.850 399       

บุคลากร ระหวา่งกลุ่ม .511 3 .170 .412 .744 
ภายในกลุ่ม 163.721 396 .413     
รวม 164.232 399       

กระบวนการ
ใหบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.076 3 .692 1.382 .248 
ภายในกลุ่ม 198.352 396 .501     
รวม 200.428 399       

ลกัษณะทาง
กายภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม .545 3 .182 .542 .654 
ภายในกลุ่ม 132.855 396 .335     
รวม 133.400 399       
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ตารางที ่4.22  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามโปรโมชัน่ใดท่ี
ท่านใหค้วามสนใจพิจารณาควบคู่ไปกบัการท าศลัยกรรม (ต่อ) 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

รวม 
 

ระหวา่งกลุ่ม .176 3 .059 .509 .676 
ภายในกลุ่ม 45.758 396 .116   
รวม 45.935 399    

*มีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.22 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบโปรโมชั่นใดท่ีท่านให้ความสนใจ
พิจารณาควบคู่ไปกบัการท าศลัยกรรมกบัการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกโดยรวมพบวา่
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ ง 7 ด้านมีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากับ 0.676ซ่ึงมากกว่า 0.05 
หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั(H0)และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1)หมายความว่า โปรโมชั่นใดท่ี
ท่านให้ความสนใจพิจารณาควบคู่ไปกบัการท าศลัยกรรมท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการ
ศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, 
ดา้นส่งเสริมการขาย, ดา้นบุคลากร,ดา้นกระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่า
นัยส าคัญทางสถิติเท่ ากับ  0.286, 0.595, 0.131,0.483, 0.744, 0.248และ0.654ซ่ึงมากกว่า 0.05 
หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั(H0)และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1)หมายความว่า โปรโมชั่นใดท่ี
ท่านให้ความสนใจพิจารณาควบคู่ไปกบัการท าศลัยกรรมท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการ
ศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 
 สมมติฐานที ่2.6 บุคลิกลกัษณะของพนกังานในสถานพยาบาลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
เขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 

H0 : การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่มีความแตกต่างกนัตามบุคลิกลกัษณะ
ของพนกังานในสถานพยาบาล  

H1 : การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกมีความแตกต่างกนัตามบุคลิกลกัษณะของ
พนกังานในสถานพยาบาล  
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ตารางที ่4.23  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามบุคลิกลกัษณะ
ของพนกังานในสถานพยาบาล  

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 2.674 3 .891 1.941 .122 
ภายในกลุ่ม 181.819 396 .459     
รวม 184.492 399       

ราคา ระหวา่งกลุ่ม 1.391 3 .464 1.110 .345 
ภายในกลุ่ม 165.421 396 .418     
รวม 166.812 399       

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 2.480 3 .827 1.593 .191 
ภายในกลุ่ม 205.552 396 .519     
รวม 208.032 399       

ส่งเสริมการ
ขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 2.536 3 .845 1.723 .162 
ภายในกลุ่ม 194.314 396 .491     
รวม 196.850 399       

บุคลากร ระหวา่งกลุ่ม .476 3 .159 .384 .765 
ภายในกลุ่ม 163.756 396 .414   

รวม 164.232 399    
กระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 2.881 3 .960 1.925 .125 

ใหบ้ริการ ภายในกลุ่ม 197.547 396 .499   

 รวม 200.428 399    

ลกัษณะทาง ระหวา่งกลุ่ม 1.163 3 .388 1.161 .324 

กายภาพ ภายในกลุ่ม 132.237 396 .334   

 รวม 133.400 399    
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ตารางที ่4.23  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามบุคลิกลกัษณะ
ของพนกังานในสถานพยาบาล (ต่อ) 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

รวม ระหวา่งกลุ่ม .312 3 .104 .903 .440 

 ภายในกลุ่ม 45.622 396 .115   

 รวม 45.935 399    

*มีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.23  ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบบุคลิกลักษณะของพนักงานใน

สถานพยาบาลกบัการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกโดยรวมพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทั้ง 7 ดา้นมีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.440 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐาน
หลกั(H0)และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1)หมายความวา่ บุคลิกลกัษณะของพนกังานในสถานพยาบาล
ท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, 
ดา้นส่งเสริมการขาย, ดา้นบุคลากร,ดา้นกระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่า
นัยส าคัญทางสถิติเท่ากับ 0.122, 0.345, 0.191,0.162, 0.765, 0.125 และ0.324 ซ่ึงมากกว่า 0.05 
หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั(H0)และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1)หมายความวา่ บุคลิกลกัษณะของ
พนกังานในสถานพยาบาลท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั 
ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 
สมมติฐานที ่2.7 กระบวนการใหบ้ริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 

H0 : การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่มีความแตกต่างกนัตามกระบวนการ
ใหบ้ริการ 

H1 : การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกมีความแตกต่างกนัตามกระบวนการ
ใหบ้ริการ 
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ตารางที ่4.24  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามกระบวนการ
ใหบ้ริการ  

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 1.390 3 .463 1.002 .392 
ภายในกลุ่ม 183.103 396 .462     
รวม 184.492 399       

ราคา ระหวา่งกลุ่ม 1.350 3 .450 1.077 .359 
ภายในกลุ่ม 165.462 396 .418     
รวม 166.812 399       

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 2.698 3 .899 1.734 .159 
ภายในกลุ่ม 205.334 396 .519     
รวม 208.032 399       

ส่งเสริมการ
ขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 1.364 3 .455 .921 .430 
ภายในกลุ่ม 195.485 396 .494     
รวม 196.850 399       

บุคลากร ระหวา่งกลุ่ม .715 3 .238 .578 .630 
ภายในกลุ่ม 163.516 396 .413     
รวม 164.232 399       

กระบวนการ
ใหบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 3.025 3 1.008 2.023 .110 
ภายในกลุ่ม 197.403 396 .498     
รวม 200.428 399       

ลกัษณะทาง
กายภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม .852 3 .284 .848 .468 
ภายในกลุ่ม 132.548 396 .335     
รวม 133.400 399       
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ตารางที ่4.24  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามกระบวนการ
ใหบ้ริการ (ต่อ) 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

รวม 
 

ระหวา่งกลุ่ม .356 3 .119 1.030 .379 
ภายในกลุ่ม 45.579 396 .115   
รวม 45.935 399    

*มีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.24  ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบกระบวนการให้บริการกบัการตดัสินใจ
เขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกโดยรวมพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง7ดา้นมีค่านยัส าคญั
ทางสถิติเท่ากับ0.379 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลัก(H0)และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง(H1)หมายความวา่ กระบวนการให้บริการท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม
เสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, 
ดา้นส่งเสริมการขาย, ดา้นบุคลากร,ดา้นกระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่า
นัยส าคัญทางสถิติเท่ ากับ  0.392, 0.359, 0.159,0.430, 0.630, 0.110และ0.468ซ่ึงมากกว่า 0.05 
หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลัก(H0)และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1)หมายความว่า กระบวนการ
ใหบ้ริการท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 
0.05 

 
สมมติฐานที ่2.8 ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 

H0 : การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่มีความแตกต่างกนัตามส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ 

H1 : การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกมีความแตกต่างกนัตามส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ 
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ตารางที ่4.25  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 1.742 3 .581 1.258 .288 
ภายในกลุ่ม 182.750 396 .461     
รวม 184.492 399       

ราคา ระหวา่งกลุ่ม 2.021 3 .674 1.619 .184 
ภายในกลุ่ม 164.791 396 .416     
รวม 166.812 399       

ช่อง
ทางการจดั
จ าหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 3.325 3 1.108 2.144 .094 
ภายในกลุ่ม 204.706 396 .517     
รวม 208.032 399       

ส่งเสริมการ
ขาย 

ระหวา่งกลุ่ม .650 3 .217 .437 .726 
ภายในกลุ่ม 196.199 396 .495     
รวม 196.850 399       

บุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 5.140 3 1.713 4.265 .006* 
ภายในกลุ่ม 159.092 396 .402     
รวม 164.232 399       

       กระบวนการ
ใหบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.944 3 .648 1.293 .277 
ภายในกลุ่ม 198.484 396 .501     
รวม 200.428 399       

ลกัษณะทาง
กายภาพ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.006 3 .335 1.003 .391 
ภายในกลุ่ม 132.394 396 .334     
รวม 133.400 399       
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ตารางที ่4.25  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ (ต่อ) 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

รวม 
 

ระหวา่งกลุ่ม .487 3 .162 1.415 .238 
ภายในกลุ่ม 45.447 396 .115   
รวม 45.935 399    

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.25  ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพกบัการตดัสินใจ
เขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกโดยรวมพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง7ดา้นมีค่านยัส าคญั
ทางสถิติเท่ากับ 0.238ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลัก(H0)และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง(H1)หมายความวา่ ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม
เสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, 
ดา้นส่งเสริมการขาย,ดา้นกระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ มีค่านัยส าคญัทาง
สถิติเท่ากบั 0.288, 0.184, 0.094,0.726, 0.277และ0.391ซ่ึงมากกวา่ 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐาน
หลกั(H0)และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1)หมายความวา่ ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีแตกต่างมีผลต่อ
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 แต่ดา้นบุคลากร มีค่า
นยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.006*ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1)หมายความว่า ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการ
ศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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ตารางที ่4.26  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ แบบรายคู่ 

การตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรมเสริมจมูก 
ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพทีส่่งผลต่อการ

ตัดสินใจทีแ่ตกต่างกนั 
Scheffe 

บุคคลากร ความสะอาดและบรรยากาศแตกต่าง 
แบบฟอร์มของพนกังาน 0.414* 

 
ตกแต่งสวยงามทั้งภายในและภายนอก
แตกต่าง แบบฟอร์มของพนกังาน 0.446* 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  

จากตารางท่ี 4.26 ผลการวิเคราะห์พบวา่ ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจท่ี
แตกต่างกนัดา้นบุคคลากร ส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกท่ีแตกต่างกนั อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
 สมมติฐานที ่2.9 ผลท่ีไดรั้บหลงัการเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูกส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 

H0 : การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่มีความแตกต่างกนัตามผลท่ีไดรั้บหลงั
การเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก 

H1 : การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกมีความแตกต่างกนัตามผลท่ีไดรั้บหลงัการ
เขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก 

 
ตารางที ่4.27  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามผลท่ีไดรั้บหลงั

การเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 2.998 3 .999 2.181 .090 
ภายในกลุ่ม 181.494 396 .458     
รวม 184.492 399       
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ตารางที ่4.27  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามผลท่ีไดรั้บหลงั
การเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก (ต่อ) 

    Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ราคา ระหวา่งกลุ่ม 2.289 3 .763 1.836 .140 
ภายในกลุ่ม 164.523 396 .415     
รวม 166.812 399       
ระหวา่งกลุ่ม 2.510 3 .837 1.612 .186 

 ภายในกลุ่ม 205.522 396 .519     
 รวม 208.032 399       
ส่งเสริมการ
ขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 70.525 3 23.508 73.694 .000* 

 ภายในกลุ่ม 126.324 396 .319     
 รวม 196.850 399       
บุคลากร ระหวา่งกลุ่ม .035 3 .012 .028 .994 
 ภายในกลุ่ม 164.197 396 .415     
 รวม 164.232 399       
กระบวนการ
ใหบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม .907 3 .302 .600 .615 

 ภายในกลุ่ม 199.521 396 .504     
 รวม 200.428 399       
ลกัษณะทาง ระหวา่งกลุ่ม 1.152 3 .384 1.150 .329 
กายภาพ ภายในกลุ่ม 132.248 396 .334     
 รวม 133.400 399       
รวม ระหวา่งกลุ่ม 3.248 3 1.083 10.044 .000* 
 ภายในกลุ่ม 42.686 396 .108   
 รวม 45.935 399    

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี  4.27  ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบผลท่ีได้รับหลังการเข้ารับการ
ท าศลัยกรรมเสริมจมูกกบัการตดัสินใจเข้ารับการศลัยกรรมเสริมจมูก โดยรวมพบว่าปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทั้ง7 ดา้นมีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายถึงปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผลท่ีไดรั้บหลงัการเขา้รับการ
ท าศลัยกรรมเสริมจมูกท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, 
ด้านบุคลากร,ด้านกระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ มีค่านัยส าคญัทางสถิติ
เท่ากับ 0.090, 0.140, 0.186, 0.994, 0.615และ0.329 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐาน
หลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผลท่ีไดรั้บหลงัการเขา้รับการท าศลัยกรรม
เสริมจมูกท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 
0.05 แต่ดา้นส่งเสริมการขาย มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายถึงปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผลท่ีไดรั้บหลงัการเขา้รับการ
ท าศลัยกรรมเสริมจมูกท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 

 
ตารางที ่4.28  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามผลท่ีไดรั้บหลงั

การเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก แบบรายคู่ 

การตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรมเสริมจมูก 
ตามผลทีไ่ด้รับหลงัการเข้ารับการ

ท าศัลยกรรมเสริมจมูกทีส่่งผลต่อการ
ตัดสินใจทีแ่ตกต่างกนั 

Scheffe 

ส่งเสริมการขาย ไดรู้ปทรงจมูกท่ีตอ้งการ / รับกบั
ใบหนา้ แตกต่างกบั ไม่มีอาการแทรก
ซอ้น -1.690* 

 
ไดรู้ปทรงจมูกท่ีตอ้งการ /รับกบั
ใบหนา้ แตกต่างกบั มีอาการแทรกซอ้น -0.774* 

 

ไดรู้ปทรงจมูกท่ีตอ้งการ /รับกบั
ใบหนา้ แตกต่างกบั ตอ้งการแกไ้ข/
ไม่ไดรู้ปทรงจมูกท่ีตอ้งการ -1.380* 
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ตารางที ่4.28  เปรียบเทียบการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกจ าแนกตามผลท่ีไดรั้บหลงั
การเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก แบบรายคู่ (ต่อ) 

การตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรมเสริมจมูก 
ตามผลทีไ่ด้รับหลงัการเข้ารับการ

ท าศัลยกรรมเสริมจมูกทีส่่งผลต่อการ
ตัดสินใจทีแ่ตกต่างกนั 

Scheffe 

 ไม่มีอาการแทรกซอ้นแตกต่างกบั มี
อาการแทรกซอ้น 0.916* 

 ไม่มีอาการแทรกซอ้นแตกต่างกบั
ตอ้งการแกไ้ข/ไม่ไดรู้ปทรงจมูกท่ี
ตอ้งการ 0.310* 

 มีอาการแทรกซอ้นแตกต่างกบัตอ้งการ
แกไ้ข/ไม่ไดรู้ปทรงจมูกท่ีตอ้งการ -0.606* 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  
 จากตารางท่ี 4.28 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผลท่ีได้รับหลงัการเข้ารับการท าศลัยกรรม
เสริมจมูกท่ีแตกต่างกนัดา้นส่งเสริมการขายส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกท่ี
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูลตามสมมุติฐาน 
ตารางที ่4.29  แสดงผลสรุปการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน ค่า Sig 
ผลการ

ทดสอบ  

สมมติฐาน 1 การตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรมเสริมจมูกมีความแตกต่างกันตามปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัชั้นปีท่ีศึกษา คณะ รายไดร้วมของครอบครัว และอาชีพของ
ผูป้กครอง 
สมมติฐานที่ 1.1  เพศส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริม
จมูก 

0.31** ยอมรับ 

สมมติฐานที่ 1.2  อายุส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริม
จมูก 

0.029 ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 1.3  ระดบัชั้นปีท่ีศึกษาส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการ
ศลัยกรรมเสริมจมูก 

0.005 ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่  1.4  คณะท่ีศึกษาส่งผลต่อการตัดสินใจเข้ารับการ
ศลัยกรรมเสริมจมูก 

0.33** ยอมรับ 

สมมติฐานที่ 1.5  รายได้รวมของครอบครัวส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้
รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 

0.048 ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 1.6  อาชีพของผูป้กครองส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการ
ศลัยกรรมเสริมจมูก 

0.040 ปฏิเสธ 

สมมติฐาน 2  การตดัสินใจเข้ารับการศลัยกรรมเสริมจมูกมีความแตกต่างกันตามข้อมูลทัว่ไป
ไดแ้ก่ สาเหตุท่ีเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก วสัดุท่ีเลือกใชใ้นการท าศลัยกรรม ราคาค่าใชจ่้าย
ในการท าศลัยกรรม สถานพยาบาลท่ีท่านพิจารณาในการเลือกใช้บริการ โปรโมชัน่ใดท่ีท่านให้
ความสนใจพิจารณาควบคู่ไปกบัการท าศลัยกรรม บุคลิกลกัษณะของพนกังานในสถานพยาบาล 
กระบวนการใหบ้ริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
สมมติฐานที่ 2.1  สาเหตุท่ีเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูกท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 

0.025* ยอมรับ 

สมมติฐานที่ 2.2  วสัดุท่ีเลือกใช้ในการท าศลัยกรรมท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 

0.040* ยอมรับ 
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ตารางที ่4.29  แสดงผลสรุปการทดสอบสมมติฐาน (ต่อ) 

สมมติฐาน ค่า Sig 
ผลการ

ทดสอบ  

สมมติฐานที่ 2.3  ราคาค่าใช้จ่ายในการท าศลัยกรรมท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 

0.000* 
 

ยอมรับ 

สมมติฐานที่ 2.4สถานพยาบาลท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเข้ารับการ
ศลัยกรรมเสริมจมูก 

0.000* ยอมรับ 

สมมติฐานที ่2.5โปรโมชัน่ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม
เสริมจมูก 

0.676 ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 2.6บุคลิกลกัษณะของพนกังานในสถานพยาบาลท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 

0.440 ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 2.7กระบวนการให้บริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับ
การศลัยกรรมเสริมจมูก 

0.379 ปฏิเสธ 

สมมติฐานที ่2.8ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับ
การศลัยกรรมเสริมจมูก 

0.238 ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 2.9ผลท่ีไดรั้บหลงัการเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก
ส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 

0.000* ยอมรับ 

**มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.025 
*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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บทที ่5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้รับ
การศลัยกรรมเสริมจมูก การวิจยัน้ีเป็น งานวิจยัเชิงปริมาณ(Quantitative Research) มีการเก็บขอ้มูล
แบบเชิงส ารวจ(Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล  จ านวน 400ชุด โดยแบบสอบถามจะแบ่ งออกเป็น  3 ส่วน  ดังน้ี  ส่วน ท่ี1 
แบบสอบถามข้อมูลส่วนบุคคล, ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไป ส่วนท่ี 3 แบบสอบถาม
เก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s ) ผู ้วิจ ัยท าการส ารวจผ่านทางช่องทาง ใช ้
แบบสอบถาม (Questionnaire)  
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
 การศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก
ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปผลการวจิยัได ้ดงัน้ี 

1) ข้อมูลส่วนบุคคล 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มากกวา่เพศชาย ส่วนใหญ่มีอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี ศึกษาอยูช่ั้นปี 

ท่ี 2 สายสังคมศาสตร์ รายรับส่วนใหญ่ต ่ากว่า 10,000 บาท อาชีพของผูป้กครองส่วนใหญ่คือ
พนกังานบริษทัเอกชน 

2) ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
สาเหตุท่ีเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก ส่วนใหญ่คือเพื่อเสริมความมัน่ใจใหต้นเอง  

รองลงมาคือเพื่อนแนะน า โครงสร้างจมูกมีปัญหา อ่ืนๆ และแฟชัน่ ตามดาราท่ีช่ืนชอบตามล าดบั
วสัดุท่ีเลือกใชใ้นการท าศลัยกรรม ส่วนใหญ่คือซิลิโคนส าเร็จรูป รองลงมาคือใชก้ระดูกอ่อนบริเวณ
ใบหู ใชค้อลลาเจนหรือฟิลเลอร์ในการฉีด และซิลิโคนท่ีตอ้งมาเหลาข้ึนรูปเองตามล าดบั 

ราคาค่าใช้จ่ายในการท าศลัยกรรมส่วนใหญ่คือ 30,001 บาทข้ึนไป รองลงมาคือ
ประมาณ 20,001 – 30,000 บาท อ่ืนๆ ประมาณ 10,000  -  20,000 บาท และต ่ากว่า 10,000 บาท 
ตามล าดบั 

ความคาดหวงัก่อนการเขา้รบการท าศลัยกรรมเสริมจมูก ส่วนใหญ่คือไม่มีอาการ
แทรกซ้อน รองลงมาคือไดรู้ปทรงจมูกท่ีตอ้งการ ไม่มีอาการแทรกซ้อน และหนา้ตาสวยงามมากข้ึน
ตามล าดบั 
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ผลท่ีได้รับหลังการเข้ารับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก ส่วนใหญ่คือต้องการแก้ไข/
ไม่ไดรู้ปทรงจมูกท่ีตอ้งการ รองลงมาคือไม่มีอาการแทรกซ้อน มีอาการแทรกซ้อน และไดรู้ปทรง
จมูกท่ีตอ้งการ / รับกบัใบหนา้ตามล าดบั 

3) ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรมเสริมจมูก 
ดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้มีรายละเอียด 

ดงัน้ีเทคโนโลยแีละอุปกรณ์ท่ีทนัสมยั รองลงมาคือคุณภาพของวสัดุ ความมีช่ือเสียงของศลัยแพทย ์
ความมีช่ือเสียงของคลินิก / โรงพยาบาล และการบริการค าปรึกษา ตามล าดบั 

ดา้นราคาในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้มีรายละเอียดดงัน้ีมี
การแจง้ราคาค่าท าและค่าบริการก่อนล่วงหนา้ รองลงมาคือการจ่ายค่าบริการสามารถผอ่นช าระได ้
การลดราคาในช่วงโอกาสพิเศษต่างๆ มีป้ายแสดงราคาบอกไวช้ัดเจน และราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพและบริการ ตามล าดบั 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้มี
รายละเอียดดงัน้ีการเดินทางสะดวก รองลงมาคือท าเลท่ีตั้งอยู่ใกล้บ้าน สถานท่ีหาได้ง่าย ความ
สะอาดและบรรยากาศ และท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลส้ถานศึกษา ตามล าดบั 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้
มีรายละเอียดดงัน้ีการแลกหรือแจกของรางวลั รองลงมาคือการจดัท าบตัรสมาชิก VIP โปรโมชัน่ 
ลด แลก แจก แถม การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ และมีช่วงเวลาพิเศษเพื่อลดค่าบริการ ตามล าดบั 

ด้านบุคลากรในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้มีรายละเอียด
ดงัน้ีพนกังานให้บริการดว้ยความเต็มใจ รองลงมาคือการให้ค  าปรึกษา แนะน าของแพทย ์พนกังาน
กล่าวทักทายต้อนรับลูกค้า และยิ้มแยม้แจ่มใส รูปร่างหน้าตาของพนักงาน และพนักงานให้
ค าแนะน าผลิตภณัฑไ์ดเ้ป็นอยา่งดี ตามล าดบั 

ดา้นกระบวนการให้บริการในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้มี
รายละเอียดดงัน้ีมาตรฐานของกระบวนการให้บริการ รองลงมาคือความพร้อมของสถานท่ี เวลา 
บุคลากร  แจง้รายละเอียดอย่างครบครันก่อนเข้ารับการรักษา การนัดตรวจติดตามผลหลังการ
ใหบ้ริการ และความสะดวก รวดเร็ว ของการใหบ้ริการ ตามล าดบั 

ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้มี
รายละเอียดดงัน้ีตกแต่งสวยงาม รองลงมาคือ แบบฟอร์มของพนกังาน ความสะอาด มีใบรับรอง
ถูกตอ้งตามกฎหมาย และความมีช่ือเสียงของคลินิก ตามล าดบั  
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4) สรุปสมมติฐาน 
สมมติฐาน 1  
การเปรียบเทียบเพศกบัการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก โดยรวมพบวา่ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4ด้านมีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากับ 0.31 ซ่ึงมากกว่า 0.025 
หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ เพศท่ีแตกต่างมี
ผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.025 เม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้นพบว่าปัจจยัส่วนประสมดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้น
ส่งเสริมการขาย, ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการให้บริการ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.52, 
0.51, 0.18, 0.45, 0.19 และ0.47 ซ่ึงมากกวา่ 0.025 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั(H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง(H1) หมายความวา่ เพศท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่
แตกต่างกนั ท่ีระดับนัยส าคญั 0.025 แต่ในด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ มีค่านัยส าคญัทางสถิติ
เท่ากบั 0.02*ซ่ึงน้อยกว่า 0.025 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า เพศท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.025 

การเปรียบเทียบอายุกับการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก โดยรวมพบว่า
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4ด้านมีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.029* ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 
หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ อายุท่ีแตกต่างมี
ผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้นพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นส่งเสริม
การขาย และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.376, 0.795, 0.418,  และ0.135 
ซ่ึงมากกวา่ 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ 
อายุท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
แต่ด้านผลิตภณัฑ์, ด้านบุคลากร และด้านกระบวนการให้บริการ มีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากับ 
0.004*, 0.000* และ0.027* ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อายุท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก
แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

การเปรียบเทียบระดับชั้นปีท่ีศึกษากับการตดัสินใจเข้ารับการศลัยกรรมเสริมจมูก 
โดยรวมพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4ด้านมีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.005* ซ่ึง
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ระดบัชั้นปีท่ีศึกษาท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบั
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นยัส าคญั 0.05เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นส่งเสริมการขาย และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่านยัส าคญัทางสถิติ
เท่ากบั 0.105, 0.093, 0.429 และ0.384 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ระดบัชั้นปีท่ีศึกษาท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการ
ศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกัน ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 แต่ ด้านราคา, ด้านบุคลากรและด้าน
กระบวนการให้บริการ มีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.04*, 0.039* และ0.001*ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 
หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ระดบัชั้นปีท่ี
ศึกษาท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

การเปรียบเทียบคณะท่ีศึกษากบัการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก โดยรวม
พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4ดา้นมีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.33 ซ่ึงมากกวา่ 0.025 
หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ คณะท่ีศึกษาท่ี
แตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.025 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย, ด้าน
ส่งเสริมการขาย, ด้านบุคลากร, ด้านกระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ มีค่า
นัยส าคัญทางสถิติเท่ ากับ  0.07, 0.83, 0.57, 0.42และ0.25 ซ่ึงมากกว่า 0.025 หมายถึงยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ คณะท่ีศึกษาท่ีแตกต่างมีผลต่อ
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันัยส าคญั 0.025 แต่ด้านผลิตภณัฑ ์
และด้านราคา มีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.00* และ0.00* ซ่ึงน้อยกว่า 0.025 หมายถึงปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ คณะท่ีศึกษาท่ีแตกต่างมีผลต่อ
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.025 

การเปรียบเทียบรายได้รวมของครอบครัวกบัการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริม
จมูก โดยรวมพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4ดา้นมีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.048* 
ซ่ึงน้อยกวา่ 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา่ รายไดร้วมของครอบครัวท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ี
ระดบันัยส าคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา, 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นส่งเสริมการขาย และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่านยัส าคญัทาง
สถิติเท่ากบั 0.468, 0.862, 0.392 และ0.210 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ รายไดร้วมของครอบครัวท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจ
เข้ารับการศัลยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกัน ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 แต่ด้านผลิตภัณฑ์, ด้าน
บุคลากร และดา้นกระบวนการให้บริการ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.009*, 0.001* และ0.053* 
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ซ่ึงน้อยกวา่ 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา่ รายไดร้วมของครอบครัวท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.05 

การเปรียบเทียบอาชีพของผูป้กครองกบัการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 
โดยรวมพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4ด้านมีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.040* ซ่ึง
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
อาชีพของผูป้กครองท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นส่งเสริมการขาย 
และส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ มีค่านัยส าคัญทางสถิติเท่ากับ 0.279 และ0.062 ซ่ึงมากกว่า 0.05 
หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อาชีพของ
ผูป้กครองท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 
0.05 แต่ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ
ให้บริการ มีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.000*, 0.000*, 0.005*, 0.046* และ0.007* ซ่ึงน้อยกว่า 
0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ อาชีพของ
ผูป้กครองท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันัยส าคญั 
0.05 

สมมติฐาน 2  
การเปรียบเทียบสาเหตุท่ีเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูกกบัการตดัสินใจเขา้รับการ

ศลัยกรรมเสริมจมูก โดยรวมพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4ดา้นมีค่านยัส าคญัทางสถิติ
เท่ากบั 0.025* ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา่ สาเหตุท่ีเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูกท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการ
ศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านราคา, ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย, ด้านส่งเสริมการขาย, ด้าน
กระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.440, 0.790, 
0.473, 0.058 และ0.141 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า สาเหตุท่ีเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูกท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจ
เขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 แต่ด้านผลิตภณัฑ์ และดา้น
บุคลากร มีค่านัยส าคัญทางสถิติเท่ากับ 0.004* และ0.000* ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ สาเหตุท่ีเขา้รับการท าศลัยกรรม
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เสริมจมูกท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 
0.05 

การเปรียบเทียบวสัดุท่ีเลือกใชใ้นการท าศลัยกรรมกบัการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม
เสริมจมูก โดยรวมพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4ด้านมีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากับ 
0.040* ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา่ วสัดุท่ีเลือกใช้ในการท าศลัยกรรมท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม
เสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นส่งเสริมการขาย มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.076 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 หมายถึงยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ว ัสดุท่ี เลือกใช้ในการ
ท าศลัยกรรมท่ีแตกต่างมีผลต่อตัดสินใจเข้ารับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกัน ท่ีระดับ
นัยส าคัญ 0.05 แต่ด้านผลิตภัณฑ์, ด้านราคา, ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย, ด้านบุคลากร, ด้าน
กระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.000*, 0.000*, 
0.005*, 0.050*, 0.006* และ 0.053* ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า วสัดุท่ีเลือกใช้ในการท าศลัยกรรมท่ีแตกต่างมีผลต่อ
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

การเปรียบเทียบราคาค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมกบัการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม
เสริมจมูก โดยรวมพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4ด้านมีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากับ 
0.000* ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ราคาค่าใช้จ่ายในการท าศลัยกรรมท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม
เสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดด้านส่งเสริมการขาย, ด้านบุคลากร, ด้านกระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดล้อมทาง
กายภาพ มีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.864, 0.983, 0.485 และ0.668 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายถึง
ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ราคาค่าใช้จ่ายในการ
ท าศลัยกรรมท่ีแตกต่างมีผลต่อตัดสินใจเข้ารับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกัน ท่ีระดับ
นยัส าคญั 0.05 แต่ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่านยัส าคญัทางสถิติ
เท่ากับ 0.000*, 0.000* และ0.000* ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ราคาค่าใช้จ่ายในการท าศลัยกรรมท่ีแตกต่างมีผลต่อ
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

การเปรียบเทียบสถานพยาบาลท่ีท่านพิจารณาในการเลือกใช้บริการกบัการตดัสินใจ
เขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก โดยรวมพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4ดา้นมีค่านยัส าคญั
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ทางสถิติเท่ากบั 0.000* ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า สถานพยาบาลท่ีท่านพิจารณาในการเลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่างมีผลต่อ
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการขาย, ด้านบุคลากร, ด้านกระบวนการ
ให้บริการ และส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ มีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากับ 0.736, 0.295, 0.968 และ
0.709 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา่ สถานพยาบาลท่ีท่านพิจารณาในการเลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับ
การศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 แต่ดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นราคา และดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.000*, 0.000* และ0.000* ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 
หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ สถานพยาบาล
ท่ีท่านพิจารณาในการเลือกใช้บริการท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเข้ารับการศลัยกรรมเสริมจมูก
แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

การเปรียบเทียบโปรโมชั่นใดท่ีท่านให้ความสนใจพิจารณาควบคู่ไปกับการ
ท าศลัยกรรมกบัการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก โดยรวมพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทั้ง4ดา้นมีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.676 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐาน
หลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ โปรโมชัน่ใดท่ีท่านใหค้วามสนใจพิจารณา
ควบคู่ไปกบัการท าศลัยกรรมท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่าง
กนั ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์, ด้านราคา, ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย, ด้านส่งเสริมการขาย, ด้านบุคลากร, ด้าน
กระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.286, 0.595, 
0.131, 0.483, 0.744, 0.248 และ0.654 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า โปรโมชัน่ใดท่ีท่านให้ความสนใจพิจารณาควบคู่ไปกบั
การท าศลัยกรรมท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 

การเปรียบเทียบบุคลิกลกัษณะของพนกังานในสถานพยาบาลกบัการตดัสินใจเขา้รับ
การศลัยกรรมเสริมจมูก โดยรวมพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4ดา้นมีค่านยัส าคญัทาง
สถิติเท่ากบั 0.440 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา่ บุคลิกลกัษณะของพนกังานในสถานพยาบาลท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับ
การศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นส่งเสริมการ
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ขาย, ดา้นบุคลากร, ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่านยัส าคญัทางสถิติ
เท่ ากับ 0.122, 0.345, 0.191, 0.162, 0.765, 0.125 และ0.324 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ บุคลิกลกัษณะของพนกังานใน
สถานพยาบาลท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดับ
นยัส าคญั 0.05 

การเปรียบเทียบกระบวนการให้บริการกบัการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 
โดยรวมพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4ด้านมีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากับ 0.379 ซ่ึง
มากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
กระบวนการให้บริการท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์, 
ด้านราคา, ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย, ด้านส่งเสริมการขาย, ด้านบุคลากร, ด้านกระบวนการ
ให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.392, 0.359, 0.159, 0.430, 
0.630, 0.110 และ0.468 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ กระบวนการให้บริการท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม
เสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

การเปรียบเทียบส่ิงแวดล้อมทางกายภาพกบัการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริม
จมูก โดยรวมพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4ดา้นมีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.238 ซ่ึง
มากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์, 
ด้านราคา, ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย, ด้านส่งเสริมการขาย, ด้านกระบวนการให้บริการ และ
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่านยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.288, 0.184, 0.094, 0.726, 0.277 และ0.391 
ซ่ึงมากกวา่ 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ 
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ี
ระดับนัยส าคัญ 0.05 แต่ด้านบุคลากร มีค่านัยส าคัญทางสถิติเท่ากับ 0.006*ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 
หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันัยส าคญั 
0.05 

การเปรียบเทียบผลท่ีไดรั้บหลงัการเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูกกบัการตดัสินใจ
เขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก โดยรวมพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4ดา้นมีค่านยัส าคญั
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ทางสถิติเท่ากบั 0.000* ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผลท่ีไดรั้บหลงัการเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูกท่ีแตกต่างมีผลต่อ
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้น
บุคลากร, ดา้นกระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่านัยส าคญัทางสถิติเท่ากบั 
0.090, 0.140, 0.186, 0.994, 0.615 และ0.329 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายถึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผลท่ีไดรั้บหลงัการเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก
ท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 แต่
ด้านส่งเสริมการขาย มีค่านัยส าคัญทางสถิติเท่ากับ 0.000*ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายถึงปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผลท่ีไดรั้บหลงัการเขา้รับการ
ท าศลัยกรรมเสริมจมูกท่ีแตกต่างมีผลต่อตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกแตกต่างกนั ท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 

 

5.2  อภิปรายผล 
 

จากการศึกษาพบว่า ช่องทางท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลคือการโฆษณา
และประชาสัมพนัธ์อินเตอร์เน็ท และการแนะน าจากเพื่อน วาทินี เรือนไทย (2549 : 104) เร่ือง การ
เปิดรับส่ือและทศันคติของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีต่อการท าศลัยกรรมเสริมความงาม ผล
การศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีท าศลัยกรรมเสริมความงามมีเหตุผลเพื่อแก้ไขข้อบกพร่องของ
ตนเอง และเห็นวา่การท าศลัยกรรมเสริมความงามไม่ใช่เร่ืองเลวร้าย เป็นส่ิงธรรมดา ร้อยละ 55.75 
และคิดว่าการท าศลัยกรรมเป็นสิทธิส่วนบุคคลร้อยละ 49.50 และสอดคล้องกบั สุวฒัน์ บุญชาญ 
(2554 : 189) เร่ือง การรับรู้ ความเขา้ใจ และความคิดเห็นของผูอ่้านต่อการนาเสนอข่าวสารโดยการ
ใช้อกัษรย่อของหนงัสือพิมพร์ายวนั ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ไม่ไดอ่้านข่าวสาร
อกัษรย่อแลว้รับรู้ทนัที หรืออ่านเน้ือหาข่าวสารอกัษรย่อแลว้จึงรับรู้ หรือสอบถามคนอ่ืนจึงรับรู้ 
หรือติดตามหนังสือพิมพ์ฉบับต่อไปจึงรับ รู้ แต่การรับ รู้ของกลุ่มตัวอย่างน่าจะข้ึนอยู่กับ
ประสบการณ์ และภูมิหลงัของแต่ละคนวา่มีการอ่านหรือติดตามข่าวสารอยา่งต่อเน่ืองหรือไม่  

การตัดสินใจในการท าศัลยกรรมเสริมความงามด้านปัจจัยส่วนตัวในการตัดสินใจ
ท าศลัยกรรมจมูกส่วนตวัในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก สอดคลอ้งกบั กษมา กลัปดี (2550 บทคดัยอ่) 
เร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการคลินิกรักษาความงามในเขตเทศบาลนคร
อุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานี ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
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คลินิกรักษาความงาม ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานี ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์
หรือการใช้บริการ ดา้นราคา ดา้นองค์กรทางจดัจาหน่าย ดา้น บุคลาการท่ีให้บริการ ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ พบว่า มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการของ
ผูใ้ชบ้ริการโดยภาพรวมและรายดา้นอยูใ่นระดบัมาก ยกเวน้ดา้นการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบั
ปานกลาง  และสอดคลอ้งกบักชมน วิบูลยจ์นัทร์ (2554 บทคดัยอ่) เร่ือง ปัจจยัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการศูนยศ์ลัยกรรมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนยศ์ลัยกรรมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยภาพรวม
มีน ้ าหนักการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายด้านพบว่า ผูบ้ริโภคมีปัจจยัการตดัสินใจ
มากท่ีสุดในดา้นบุคลากรผูใ้ห้บริการ เป็นอนัดบัแรก รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นการเสริมบุคลิกภาพ ความ
เช่ือเก่ียวกับโหงวเฮ้งและนรลักษณ์ศาสตร์ ด้านสถานท่ี และด้านบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ท าศลัยกรรม ตามลาดบั 3. ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่โดยภาพรวมผูบ้ริโภคท่ีมีคุณลกัษณะ
ส่วนบุคคล ดา้นอายุ อาชีพ และรายได ้แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนดา้น
เพศ และระดบัการศึกษา พบวา่ไม่แตกต่างกนั  

 

5.3  ข้อเสนอแนะ 
 

ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการศึกษามีดงัน้ี 
1. นกัศึกษาส่วนใหญ่ท่ีท าศลัยกรรมค านึงถึงดา้นการเสริมสร้างความมัน่ใจ ความสวยงาม  

และค านึงถึงเร่ืองการท างานในอนาคต เน่ืองจากมีความเช่ือว่าการมีบุคลิกท่ีดีมีความส าคญัต่อ
หน้าท่ีการท างาน ดังนั้ นควรมีการสร้างทัศนคติท่ีดีให้แก่นักศึกษาถึงความส าคัญของความรู้
ความสามารถท่ีดีมีความส าคญัมากกวา่หนา้ตา 

2. ผูป้ระกอบวชิาชีพดา้นการศลัยแพทยค์วรมีการเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารท่ีถูกตอ้งเก่ียวกบัการ 
ท าศลัยกรรมให้แก่ผูท่ี้สนใจ เพื่อให้ได้ขอ้มูลท่ีชัดเจนและถูกต้องมากกว่าการท่ีให้ผูท่ี้สนใจไป
คน้หาขอ้มูลจากแหล่งท่ีไม่น่าเช่ือถือ 
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แบบสอบถามเพื่อการวจิยั 
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แบบสอบถามเพ่ือการวจิยั 
 
 
เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูกของนกัศึกษา 

มหาวทิยาลยัในเขตกรุงเทพมหานคร   
 
ค าช้ีแจง แบบสอบถามชุดน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้รับ
การศลัยกรรมเสริมจมูกของนกัศึกษามหาวทิยาลยัในเขตกรุงเทพมหานคร   
 

การตอบแบบสอบถามน้ี ไม่มีขอ้ใดถูกหรือผดิและไม่มีผลกระทบตวัท่านแต่อยา่งใด ดงันั้น
จึงขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามชุดน้ี  แบ่งเป็น 3  ตอนไดแ้ก่ 

ตอนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคล 
ตอนท่ี 2 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไป 
ตอนท่ี3แบบสอบถามขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 
 
ผูว้ิจยัขอความกรุณาให้ท่านตอบให้ตรงกับความเป็นจริงของตวัท่านให้ตรงกับความ

คิดเห็นหรือความรู้สึกของท่านมากท่ีสุด และโปรดตอบใหค้รบทุกขอ้ 
 

 
   ขอขอบคุณท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 
    นางสาวนภาลยั    นทีทรัพยไ์พศาล 

           นิสิตปริญญาโท  สาขาวชิาการจดัการทัว่ไป 
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ส่วนที ่1  แบบสอบถามข้อมูลส่วนบุคคล 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง หรือเติมขอ้ความในช่องวา่ง 
 

1. เพศ   
  ชาย   
  หญิง 

 2.   อาย.ุ....................ปี 
 3.   ระดบัชั้นปี  

ชั้นปีท่ี 1  
ชั้นปีท่ี 2  
ชั้นปีท่ี 3 
ชั้นปีท่ี 4  
ชั้นปีท่ี 5 ข้ึนไป 

 4.   คณะ............................................... 
 5.   รายรับรวมของครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 

 ต  ่ากวา่ 10,000 บาท  10,000 – 30,000 บาท 
30,001 – 50,000 บาท   50,001 – 70,000 บาท 
70,001 – 90,000 บาท   สูงกวา่ 90,000 บาท 

 6.  อาชีพของผูป้กครอง 
  รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ    พนกังานบริษทัเอกชน 

  
  ประกอบธุรกิจส่วนตวั    อ่ืนๆ ........................ 
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ส่วนที ่2  แบบสอบถามข้อมูลทัว่ไป 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง หรือเติมขอ้ความในช่องวา่ง 
 
1.  สาเหตุท่ีเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก 

เพื่อเสริมความมัน่ใจให้ตนเอง   
 เพื่อนแนะน า   
  แฟชัน่ ตามดาราท่ีช่ืนชอบ 
  โครงสร้างจมูกมีปัญหา  
2. วสัดุท่ีเลือกใชใ้นการท าศลัยกรรม 
  ซิลิโคนท่ีตอ้งมาเหลาข้ึนรูปเอง   
  ซิลิโคนส าเร็จรูปของอเมริกา   
 ซิลิโคนส าเร็จรูปของเกาหลี  
 กระดูกอ่อนบริเวณใบหู  
3. ราคาค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรม 
 ต ่ากวา่ 10,000 บาท   
 10,000 -  20,000บาท   
 20,001 – 30,000 บาท 
 30,001 บาทข้ึนไป  
4. สถานพยาบาลท่ีท่านพิจารณาในการเลือกใชบ้ริการ 
  การเดินทางสะดวก   
 ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลบ้า้น  
 ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลส้ถานศึกษา  
 ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 
5. โปรโมชัน่ใดท่ีท่านใหค้วามสนใจพิจารณาควบคู่ไปกบัการท าศลัยกรรม 
 การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์  
 มีช่วงเวลาพิเศษเพื่อลดค่าบริการ 
  การแลกหรือแจกของรางวลั 
  การจดัท าบตัรสมาชิก  
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6. ท่านคิดวา่พนกังานในสถานพยาบาลควรมีบุคลิกลกัษณะอยา่งไร 
 ใหค้  าแนะน าต่างๆไดเ้ป็นอยา่งดี  
 กล่าวทกัทายตอ้นรับ และยิม้แยม้แจ่มใส 
 ใหบ้ริการดว้ยความเตม็ใจ 
 รูปร่างหนา้ตา สวยงาม 
7. กระบวนการใหบ้ริการใดท่ีท่านคิดวา่มีผลต่อการเลือกสถานพยาบาลเพื่อท าศลัยกรรม 
 ความรวดเร็วในขั้นตอนการใหข้อ้มูล  
 ความรวดเร็วในขั้นตอนการใหบ้ริการ 
 ความรวดเร็วในขั้นตอนการช าระเงิน 
 การนดัตรวจติดตามผลหลงัการใหบ้ริการ 
8. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีมีผลต่อการเลือกสถานพยาบาลในการท าศลัยกรรม 
  มีใบรับรองถูกตอ้งตามกฎหมาย 
  ความสะอาดและบรรยากาศ 
 ตกแต่งสวยงามทั้งภายในและภายนอก 
  แบบฟอร์มของพนกังาน 
9.  ผลท่ีไดรั้บหลงัการเขา้รับการท าศลัยกรรมเสริมจมูก  
   ไดรู้ปทรงจมูกท่ีตอ้งการ/ รับกบัใบหนา้  
   ไม่มีอาการแทรกซอ้น 
   มีอาการแทรกซอ้น   
   ตอ้งการแกไ้ข/ไม่ไดรู้ปทรงจมูกท่ีตอ้งการ 
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ส่วนที ่3  แบบสอบถามข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เข้ารับการศัลยกรรมเสริมจมูกของนักศึกษา มหาวิทยาลยั 
ค าช้ีแจงใหท้่านอ่านขอ้ความแลว้ท าเคร่ืองหมาย / ลงในช่องทางขวามือช่องใดช่องหน่ึงท่ีตรงกบั
ความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด โดยมีเกณฑ์ดงัน้ี 

 มากท่ีสุด             หมายถึง          ขอ้ความนั้นตรงกบัความรู้สึกของท่านมากท่ีสุด 
 มาก                    หมายถึง          ขอ้ความนั้นตรงกบัความรู้สึกของท่านมาก 
 ปานกลาง           หมายถึง          ขอ้ความนั้นตรงกบัความรู้สึกของท่านบา้งไม่ตรงบา้ง 
 นอ้ย                   หมายถึง          ขอ้ความนั้นตรงกบัความรู้สึกของท่านนอ้ย 
 นอ้ยท่ีสุด            หมายถึง          ขอ้ความนั้นตรงกบัความรู้สึกของท่านนอ้ยท่ีสุด 

 
แบบสอบถาม ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรมเสริมจมูก 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

1.ปัจจัยทางด้านผลติภัณฑ์      
1.1 วสัดุท่ีใชมี้ความปลอดภยั      

1.2 อุปกรณ์มีสมรรถภาพพร้อมใชง้านอยูเ่สมอ      

1.3 ความหลากหลายของวสัดุ      

1.4วสัดุมีเพียงพอและมีขนาดเหมาะสม      

1.5 เทคโนโลยแีละอุปกรณ์ท่ีทนัสมยั      

2. ปัจจัยด้านราคา      
2.1 ความเหมาะสมของค่ารักษา      
2.2 ราคาถูกกวา่คลินิกหรือโรงพยาบาลอ่ืน      
2.3 มีราคาส่วนลดพิเศษเม่ือมีการท าศลัยกรรม
ต าแหน่งอ่ืนๆ เพิ่มดว้ย 

     

2.4 การจ่ายค่าบริการสามารถผอ่นช าระได ้      
2.5 การลดราคาในช่วงโอกาสพิเศษต่างๆ      
      



118 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

3. ปัจจัยด้านสถานที่      

3.1 สถานมีการตกแต่งท่ีสวยงาม      

3.2ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลบ้า้น      

3.3ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลส้ถานศึกษา      

3.4 การเดินทางสะดวก      

3.5 มีท่ีจอดรถในการเขา้ไปรับการรักษา      

4. ปัจจัยด้านส่งเสริมการขาย      
4.1มีการรับประกนัความพึงพอใจ      

4.2มีการใหบ้ริการหลงัเขา้รับการรักษาอยา่ง
ต่อเน่ือง 

     

4.3 มีดาราดงัท่ีช่ืนชอบมาเป็นพรีเซ็นเตอร์      

4.4มีการจดัท าบตัรสมาชิก VIP      

4.5 มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์อยา่งทัว่ถึง      

5. ปัจจัยด้านบุคลากร      
5.1  พนกังานใหค้ าแนะน าผลิตภณัฑไ์ดเ้ป็น
อยา่งดี  

     

5.2 พนกังานกล่าวทกัทายตอ้นรับลูกคา้ และยิม้
แยม้แจ่มใส 

     

5.3 พนกังานใหบ้ริการดว้ยความเตม็ใจ      

5.4รูปร่างหนา้ตาของพนกังาน      

5.5การใหค้  าปรึกษา แนะน าของแพทย ์      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

6. ด้านกระบวนการให้บริการ      

6.1 มาตรฐานของกระบวนการใหบ้ริการ      

6.2  แจง้รายละเอียดอยา่งครบครันก่อนเขา้รับ
การรักษา 

     

6.3   ความสะดวก รวดเร็ว ของการใหบ้ริการ      

6.4  ความพร้อมของสถานท่ี เวลา บุคลากร      

6.5   การนดัตรวจติดตามผลหลงัการใหบ้ริการ      

7.  ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ      

7.1 มีใบรับรองถูกตอ้งตามกฎหมาย      

7.2 ความมีช่ือเสียงของคลินิก      

7.3  ตกแต่งสวยงาม      

7.4 ความสะอาด      

7.5 แบบฟอร์มของพนกังาน      

 
 

#------------------------------------------------------------------------------------------------# 
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ภาคผนวก  ข 
แบบทดสอบความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม 
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ประเมินคุณภาพแบบสอบถาม 
งานวจิัยเร่ืองปัจจยัทีม่อีทิธิพลต่อการตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรมเสริมจมูก 

ของนักศึกษามหาวทิยาลยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

 

 

        
ผลประเมนิคุณภาพแบบสอบถาม 
IOC        

         ส่วนที ่1  :  เกีย่วกบัข้อมูลส่วนบุคคล 
       

         

ปัจจยัส่วนบุคคล 

คะแนนความคิดเห็นของนกัวชิาการและ
ผูเ้ช่ียวชาญ Σ R IOC 

คนที ่1 คนที ่2 คนที ่3 คนที ่4 คนที ่5 

1. เพศ 1 1 1 1 1 5 1 

2. อาย ุ 1 1 1 1 1 5 1 

3. ระดบัการศึกษา 1 0 1 1 1 4 0.8 

4.  คณะ 1 0 0 1 1 3 0.6 
5. รายรับรวมของครอบครัวเฉล่ีย ต่อ 
เดือน 

1 0 1 1 1 4 0.8 

6. อาชีพ 1 0 0 1 1 3 0.6 

Total  6 2 4 6 6 24 0.8 
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ส่วนที่  2  :  เก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไป 
       

         

รายละเอียดของบริษทั 

คะแนนความคิดเห็นของนกัวชิาการและ
ผูเ้ช่ียวชาญ Σ R IOC 

คนที ่1 คนที ่2 คนที ่3 คนที ่4 คนที ่5 

1. สาเหตุท่ีเขา้รับการท าศลัยกรรม
เสริมจมูก 

1 0 1 1 1 4 0.8 

2. วสัดุท่ีเลือกใชใ้นการท าศลัยกรรม 1 0 1 0 1 3 0.6 

3. ราคาค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรม 1 1 1 1 1 5 1 
4. สถานพยาบาลท่ีท่านพิจารณาใน
การเลือกใชบ้ริการ 

1 1 1 1 1 5 1 

5. โปรโมชัน่ใดท่ีท่านใหค้วามสนใจ
พิจารณาควบคู่ไปกบัการท าศลัยกรรม 

1 0 1 1 1 4 0.8 

6. ท่านคิดวา่พนกังานใน
สถานพยาบาลควรมีบุคลิกลกัษณะ
อยา่งไร 

1 0 1 1 1 4 0.8 

7. กระบวนการใหบ้ริการใดท่ีท่านคิด
วา่มีผลต่อการเลือกสถานพยาบาลเพื่อ
ท าศลัยกรรม 

1 0 0 1 1 3 0.6 

8. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีมีผลต่อ
การเลือกสถานพยาบาลในการ
ท าศลัยกรรม 

0 1 1 0 1 3 0.6 

9. ผลท่ีไดรั้บหลงัการเขา้รับการ
ท าศลัยกรรมเสริมจมูก 

1 1 1 1 1 5 1 

 Total 
 

8 4 8 7 9 36 0.8 
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ส่วนที่  3  :  เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 

         
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้

รับการศลัยกรรมเสริมจมูก 

คะแนนความคิดเห็นของนกัวชิาการและผูเ้ช่ียวชาญ 

คนที ่1 คนที ่2 คนที ่3 คนที ่4 คนที ่5 Σ R IOC 

ปัจจยัทางด้านผลติภัณฑ์               

1. วสัดุท่ีใชมี้ความปลอดภยั 1 1 1 1 1 5 1 
2. อุปกรณ์มีสมรรถภาพพร้อมใชง้านอยู่
เสมอ 

1 1 1 1 1 5 1 

3. ความหลากหลายของวสัดุ 1 1 1 1 1 5 1 

4. วสัดุมีเพียงพอและมีขนาดเหมาะสม 1 1 1 1 1 5 1 

5. เทคโนโลยีและอุปกรณ์ท่ีทนัสมยั 1 1 1 0 1 4 0.8 

ปัจจยัด้านราคา                 

6. ความเหมาะสมของค่ารักษา 1 1 1 1 1 5 1 
7. ราคาถูกกวา่คลินิกหรือโรงพยาบาล
อ่ืน 

1 1 1 1 1 5 1 

8. มีราคาส่วนลดพิเศษเม่ือมีการ
ท าศลัยกรรมต าแหน่งอ่ืนๆ เพ่ิมดว้ย 

1 1 1 1 1 5 1 

9. การจ่ายค่าบริการสามารถผอ่นช าระ
ได ้

1 1 0 1 1 4 0.8 

10. การลดราคาในช่วงโอกาสพิเศษ
ต่างๆ 

1 1 1 1 1 5 1 

ปัจจยัด้านสถานที่                 

11. สถานมีการตกแต่งท่ีสวยงาม 1 0 1 1 1 4 0.8 

12. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลบ้า้น 1 1 1 1 1 5 1 

13. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลส้ถานศึกษา 1 1 1 0 1 4 0.8 

14. การเดินทางสะดวก 1 1 1 1 1 5 1 

15. มีท่ีจอดรถในการเขา้ไปรับการรักษา 1 1 1 1 1 5 1 
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ปัจจยัด้านส่งเสริมการขาย               

16. มีการรับประกนัความพึงพอใจ 1 0 1 1 1 4 0.8 

17. มีการใหบ้ริการหลงัเขา้รับการรักษา
อยา่งต่อเน่ือง 

1 1 1 1 1 5 1 

18. มีดาราดงัท่ีช่ืนชอบมาเป็น พรีเซ็น
เตอร์ 

1 1 0 1 1 4 0.8 

19. มีการจดัท าบตัรสมาชิก VIP 1 1 1 1 1 5 1 

20. มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์อยา่ง
ทัว่ถึง 

1 1 1 1 1 5 1 

ปัจจยัด้านบุคลากร                 

21. พนกังานใหค้ าแนะน าผลิตภณัฑไ์ด้
เป็นอยา่งดี 

1 1 1 1 1 5 1 

22. พนกังานกล่าวทกัทายตอ้นรับลูกคา้
และยิม้แยม้แจ่มใส 

1 1 1 1 1 5 1 

23. พนกังานใหบ้ริการดว้ยความเตม็ใจ 1 1 1 1 1 5 1 

24. รูปร่างหนา้ตาของพนกังาน 1 0 1 0 1 3 0.6 

25. การใหค้ าปรึกษา แนะน าของแพทย ์ 1 1 1 1 1 5 1 

ปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ               

26. มาตรฐานของกระบวนการใหบ้ริการ 1 1 0 1 1 4 0.8 

27. แจง้รายละเอียดอยา่งครบครันก่อน
เขา้รับการรักษา 

1 1 0 1 0 3 0.6 

28. ความสะดวก รวดเร็ว ของการ
ใหบ้ริการ 

1 0 1 1 1 4 0.8 

29. ความพร้อมของสถานท่ี เวลา 
บุคลากร 

1 0 1 1 1 4 0.8 

30. การนดัตรวจติดตามผลหลงัการ
ใหบ้ริการ 

1 1 1 1 1 5 1 
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ปัจจยัด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ               

31. มีใบรับรองถูกตอ้งตามกฎหมาย 1 1 1 1 1 5 1 

32. ความมีช่ือเสียงของคลินิก 1 1 1 1 1 5 1 

33. ตกแต่งสวยงาม 1 1 1 1 1 5 1 

34. ความสะอาด 1 1 1 1 1 5 1 

35. แบบฟอร์มของพนกังาน 1 1 1 1 1 5 1 

  Total 35 30 31 32 34 162 0.9 

 
 
 
 
 



126 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  ค 
รายนามผูท้รงคุณวฒิุตรวจสอบเคร่ืองมือวจิยั 
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบเคร่ืองมือวจิัย 
 

1. นพ. เฉลิมพงษ ์ฉตัรดอกไมไ้พร  เฉพาะทาง: Craniofacial Surgery,  
วฒิุ แพทยศ์าสตบ์ณัฑิต,   Cosmetic Surgery, Cleft Lip,  
ศิริราชพยาบาล มหาวทิยาลยัมหิดล Cleft Palate โรงพยาบาลกรุงเทพ 
วฒิุบตัรผูเ้ช่ียวชาญสาขาศลัยกรรมตกแต่ง,  
โรงพยาบาลรามาธิบดี มหาวิทยาลยัมหิดล 
 

2. นพ. คชินท ์วฒันะวงษ ์  เฉพาะทาง: Plastic and Cosmetic  
วฒิุ Fellowship in Craniofacial   Surgery of Eye, Nose, Face 
Surgery, Chang Gung   โรงพยาบาลกรุงเทพ 
Memorial Hospital,  
Taipei, Taiwan 
 

3. นพ. ชยัรัตน์ บุรุษพฒัน์  เฉพาะทาง: Plastic and Cosmetic   
วฒิุ แพทยศาสตร์บณัฑิต   Surgery of Eye, Nose, Face 
มหาวทิยาลยัเชียงใหม่  โรงพยาบาลกรุงเทพ 
Certificate in Studies and Clinical Workshop  
in Aesthetic Medicine American Academy  
of Aesthetic Medicine, USA 
 

4. ดร. เอก  ชุณหชชัชราชยั  อาจารยป์ระจ า มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
 

5. ดร. ภกัดี  มานะหิรัญเวท  อาจารยป์ระจ า มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
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ประวตัิย่อผู้ท าวทิยานิพนธ์ 
 
 
ช่ือ  -  สกุล    นางสาวนภาลยั  นทีทรัพยไ์พศาล 
วนัเดือนปีเกดิ   01  ตุลาคม  2521  
สถานทีเ่กดิ    กรุงเทพมหานคร 
สถานทีอ่ยู่ปัจจุบัน  9/144 ม.ลลิล   ซ.ราชาวดี 3/4 
   ถ.รัตนโกสินทร์   แขวงคลองถนน  

เขตสายไหม   กรุงเทพฯ  10220 
โทร 0-2-5636679 (บา้น ) 
โทร 089-4494847 ( มือถือ ) 

ต าแหน่งหน้าทีก่ารงานปัจจุบัน  Nurse Unit Educator  โรงพยาบาลพญาไท 2 
สถานทีท่ างานปัจจุบัน   โรงพยาบาลพญาไท 2 
 
 
ประวตัิการศึกษา 
 พ.ศ. 2557   บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (การจดัการทัว่ไป) 
    มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
 พ.ศ. 2553   การศึกษามหาบณัฑิต (จิตวทิยาพฒันาการ)  
    มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ ประสานมิตร 
 พ.ศ. 2544   พยาบาลศาสตร์บณัฑิต มหาวทิยาลยับูรพา 

พ.ศ. 2540   มธัยมศึกษาปีท่ี 6 โรงเรียนสตรีเศรษฐบุตรบ าเพญ็ 


