
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม 
 

การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับ พฤติกรรมการใชบริการคลินิกเสริมความ
งามของวัยรุนในอําเภอเมืองเชียงใหม ไดกลาวถึง แนวคิดทฤษฎี งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ทฤษฎี และ
แนวคิดท่ีใชในการศึกษาประกอบดวย 

- แนวคิดดานพฤติกรรม และการวเิคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
- ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 

แนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค และการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546:192) พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) 

หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําการคนหา การคิด การซ้ือ การใช การประเมินผล ในสินคาและ
บริการ ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของเขา หรือเปนข้ันตอนซ่ึงเกี่ยวกับ
ความคิด ประสบการณ การซ้ือ การใชสินคาและบริการ 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546:193) ไดกลาวถึงการวิเคราะหพฤติกรรม

ผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) วาเปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและ
การใชของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุม หรือองคการ เพ่ือใหทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซ้ือ การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณท่ีจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ 
คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategy)              
ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบ 
ดวย Who? What? Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os 
ซ่ึงประกอบดวย Occupants Objects Objectives Organizations Occasions Outlets และOperations 
ดังตารางท่ี1 แสดงการใชคําถาม 7 คําถามเพื่อหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
รวมท้ังการกําหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค และ
รูปแสดงการประยุกตใช 7Os ของกลุมเปาหมาย และคําถามท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือ
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
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ตารางท่ี 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค (7Os) 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 
1. ใครอยูในตลาด

เปาหมาย (Who is 
in the target 
market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย(Occupants) 
ทางดาน(1)ประชากรศาสตร             
(2) ภูมิศาสตร  
(3) จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห  
(4) พฤติกรรมศาสตร 

ก ล ยุ ท ธ ก า ร ต ล า ด  (4Ps) 
ประกอบดวย 
กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริมการตลาด
ท่ีเหมาะสมและสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) 
ส่ิ ง ท่ี ผู บ ริ โ ภ ค ต อ ง ก า ร จ า ก
ผลิตภัณฑก็คือ ตองการคุณสมบัติ
หรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product component) และความ
แตกต า ง ท่ี เหนื อกว า คู แ ข ง ขัน 
(Competitive differentiation) 
 
 
 

กลยุทธด านผ ลิตภัณฑ  (Product 
strategies) ประกอบดวย 
(1) ผลิตภัณฑหลัก (2) รูปลักษณ
ผลิตภัณฑ ไดแก การบรรจุภัณฑ 
ตราสินคา รูปแบบบริการ คุณภาพ 
ลักษณะนวัตกรรม (3) ผลิตภัณฑ
ควบ (4) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (5) 
ศักยภาพผลิตภัณฑความแตกตาง
ท า ง ก า ร แ ข ง ขั น  (Competitive 
differentiation) ประกอบดวยความ
แตกต างด านผลิตภัณฑ  บริการ 
พนักงาน และภาพลักษณ 

3. ทําไมผูบริโภคจึง
ซ้ือ (Why does the 
consumer buy?) 

 
 
 
 
 

วั ต ถุ ป ร ะ ส ง ค ใ น ก า ร ซ้ื อ 
(Objective) ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อ
สนองความตองการของเขาดาน
รางกายและดานจิตวิทยาซ่ึงตอง
ศึกษา ถึงป จจั ย ท่ี มี อิท ธิพลต อ
พฤติกรรมการซ้ือคือ (1) ปจจัย
ภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา (2) 
ปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม 
(3) ปจจัยเฉพาะบุคคล  

กลยุทธท่ีใชมาก คือ  
(1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ (2) กล
ยุ ท ธ ก า ร ส ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด 
ประกอบดวย กลยุทธการโฆษณา 
การขายโดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย  การใหขาว การ
ประชาสัมพันธ  
(3) กลยุทธดานราคา (4) กลยุทธ
ดานชองทางการจัดจําหนาย  
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ตารางท่ี 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกีย่วกับพฤติกรรม
ผูบริโภค (7Os) (ตอ) 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 

4. ใครมีสวนรวมใน
การตัดสินใจซ้ือ 
(Who participates 
in the buying?) 

 

บทบาทของกลุมตาง 
(Organizations) ท่ีมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย  
(1) ผูริเร่ิม (2) ผูมีอิทธิพล  
(3) ผูตัดสินใจซื้อ (4) ผูซ้ือ  
(5) ผูใช 

กลยุทธ ท่ีใชมาก  คือ  กลยุทธการ
โฆษณา  และ(หรือ)  กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Advertising and 
promotion strategies) โดยใชกลุม
อิทธิพล 

5. ผูบริโภคซ้ือ
เม่ือใด (When 
does the 
consumer buy?) 

 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน 
ช ว ง เ ดื อนใดของป  ห รือช ว ง
ฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของ
เดือน ชวงเวลาใดของวันโอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 

กลยุทธ ท่ีใชมากคือ  กลยุทธการ
ส ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด  (Promotion 
Strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลองกับ
โอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ี
ไหน (Where does 
the consumer 
buy?) 

 

ชองทาง หรือ แหลง (Outlets) ท่ี
ผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต 
รานขายของชํา บางลําพู พาหุรัด 
สยามสแควร ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจํ าหนาย 
(Distribution Channel Strategies) 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย
โดยพิจารณาวาจะผานคนกลาง
อยางไร 

7. ผูบริโภคซ้ือ
อยางไร (How 
does the 
consumer buy?) 
 

ข้ั น ต อน ในก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซ้ื อ 
(Operations) ประกอบดวย  
(1) การรับรูปญหา  
(2) การคนหาขอมูล  
( 3)การประ เ มินผลทาง เ ลื อก   
(4) ตัดสินใจซ้ือ  
(5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
 

กลยุทธ ท่ี ใชมากคือกลยุทธการ
ส ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด  (Promotion 
Strategies) ประกอบดวยการ
โฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย 
การสงเสริมการขาย การใหขาว และ
การประชา สัม พันธ  การตลาด
ทางตรง  เ ชน  พนักง านขายจะ
กําหนดวัตถุประสงคในการขายให
สอดคลองกับวัตถุประสงคในการ
ตัดสินใจซ้ือ 

ท่ีมา : Kotler (2003 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546: 194) 
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ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (The Service Marketing Mix) 
ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (อดุลย จาตุรงคกุล, 2542: 312-443) ประกอบ

ไปดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) บุคคล (people) กระบวนการใหบริการ (Process) ลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) โดยสวนประกอบทุกปจจัยมีความเกี่ยวพันและเทาเทียมกัน ข้ึนอยูกับผูบริหารจะวาง    
กลยุทธโดยใหความสําคัญกับปจจัยใดมากกวา ท้ังนี้เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของ
ตลาดเปาหมาย ซ่ึงมีสวนประกอบดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีผูใหบริการไดจัดเตรียมไวเพื่อนําเสนอตอ
ลูกคา โดยผลิตภัณฑท่ีเสนอขายใหกับลูกคาอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบไปดวย สิคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน มีคุณคาใน
สายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตอง
พยายามคํานึงถึงความแตกตางของผลิตภัณฑ การแขงขัน องคประกอบผลิตภัณฑประกอบดวย 
ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ บรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน  

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน
ทั้งหมดท่ีลูกคาตองจายเพื่อการแลกเปลี่ยนกับผลิตภัณฑ ท้ังนี้รวมถึงเวลาและแรงงานท่ีลูกคาตอง
ใชไป ราคาเปนองคประกอบสําคัญท่ีทําใหกิจการมีรายได ราคาจึงอยูในรูปของจํานวนเงินท่ีผูซ้ือ
สินคาจายเพื่อใหไดสินคานั้นมา ราคาถูกกําหนดข้ึนจากมูลคาของสินคา หากผูซ้ือและผูขายกําหนด
ราคาใกลเคียงกัน การซ้ือขายก็ยอมเกิดข้ึน ราคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
โดยเฉพาะในชวงการประเมินทางเลือกและตัดสินใจซ้ือ 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กระบวนการทํางานท่ีจะทําใหสินคา
หรือบริการไปสูตลาด เพื่อใหลูกคาไดบริโภคสินคาหรือบริการตามท่ีตองการ ซ่ึงรวมไปถึงการ
เลือกทําเลที่ตั้ง (Location) ของธุรกิจ เนื่องจากทําเลท่ีตั้งเปนตัวกําหนดกลุมเปาหมายท่ีจะเขามา
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ ดังนั้นสถานท่ีตั้งจึงตองสามารถครอบคลุมพื้นท่ีสอดคลองกับความตองการของ
กลุมเปาหมาย และจําเปนตองคํานึงถึงทําเลท่ีตั้งของคูแขงขันดวย อยางไรก็ตาม ความสําคัญของ
ทําเลที่ตั้งอาจมีความหมายมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะของธุรกิจแตละประเภท สถานท่ีหรือ
ชองทางการจักจําหนาย จึงเกี่ยวของกับสถานท่ีจําหนายสินคาและกิจกรรมตางๆ ท่ีทําใหผูบริโภค
หาซ้ือผลิตภัณฑไดงาย ไมวาจะซ้ือเม่ือใดหรือท่ีใดก็ตาม ในการจําหนายสินคานอกจากเกี่ยวของกับ
ผลิตภัณฑแลว ยังเกี่ยวกับบรรยากาศและส่ิงแวดลอมในการนําเสนอสินคาท่ีมีผลตอการรับรูของ
ผูบริโภคโดยตรง  



9 
 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารการตลาดเพื่อสรางการ
รับรูใหกับลูกคาและใหคุณคาแกส่ิงท่ีเสนอขาย เปฯการติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูขายกับ
ผูบริโภค เพื่อสรางทัศนคติ (Attitude) และพฤติกรรมการซ้ือ (Behavior) การติดตอส่ือสารอาจทําได
ในหลายลักษณะ อาทิการใชพนักงานขายและการใชเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารซ่ึงมีหลาย
ประเภท โดยการเลือกใชประเภทใดประเภทหน่ึงหรือหลายๆ ประเภทรวมกันก็ได ท่ีสําคัญก็คือ 
ตองเลือกใชเคร่ืองส่ือสารแบบบูรณาการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมในการสงเสริมการตลาดท่ี
สําคัญ ไดแก การโฆษณา การสงเสริมการขาย การขายโดยใชพนักงานขาย และการบอกกลาวแบบ
ปากตอปาก (Word of  Mouth) เปนตน ดังนั้นจึงกลาวไดวา การสงเสริมการตลาดเปนกระบวนการ
ติดตอส่ือสารทางการตลาดโดยใชคนหรือใชส่ือ ท้ังนี้เพ่ือเตือนความทรงจํา แจงขาวสาร และจูงใจ 
ผูซ้ือท่ีมีศักยภาพเกี่ยวกับสินคาของตน 

5. บุคลากร (people) หมายถึง ผูท่ีมีสวนเกี่ยวของกับการบริการทั้งหมด รวมถึง
ลูกคาและผูท่ีคอยใหบริการลูกคา คุณภาพในการใหบริการของบุคลากรตองอาศัย การคัดเลือก การ
ฝกอบรม และการจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางและเหนือกวา
คูแขงขัน โดยผูใหบริการจะสรางความประทับใจใหกับลูกคา ทักทายลูกคาแสดงความยิ้มแยม
แจมใส ตลอดจนตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได มี
ความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา ส่ิงเหลานี้เปนส่ิงท่ีชวยใหลูกคาเกิดความรูสึกท่ีดี 
รูสึกประทับใจในบริการของกิจการ อีกท้ังยังเปนการรักษาลูกคาในระยะยาวใหมีความจงรักภักดี
ตอกิจการ 

6. กระบวนการ (Process) เปนข้ันตอนในการใหบริการอยางมีประสิทธิภาพเพ่ือ
สงมอบคุณภาพในการใหบริการไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา ซ่ึงจะพิจารณาจากการใหบริการ
นั้นการใชเคร่ืองมือหรือพนักงานเปนกุญแจสําคัญ โดยถาใชพนักงานเปนหลักในการใหบริการ 
ลูกคาจะมีสวนรวมในข้ันตอนกระบวนการบริการโดยตรงมากกวาการใชเคร่ืองมือ ดังนั้นการ
ออกแบบกระบวนการก็จะตองมีความแตกตางกันอยางเหมาะสม นอกจากน้ีรูปแบบของการ
ใหบริการจะตองคํานึงถึงความซับซอน (Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) ในดาน
ของความซับซอนจะตองพิจารณาถึงข้ันตอนและความตอเนื่องของงานในกระบวนการ เชน ความ
ชํานาญในการนวดตัวนวดหนา พอกโคลน ฯลฯ สวนในดานของความหลากหลายตองพิจารณาถึง
ความมีอิสระและความยืดหยุน ความสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงข้ันตอนหรือลําดับในการทํางานได 

7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การสรางสภาพแวดลอมใน
สถานท่ีของกิจการ การออกแบบตกแตง การแบงสวนหรือแผนกของพื้นท่ี และลักษณะทาง
กายภาพอ่ืนๆ รวมท้ังอุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใชในการใหบริการท่ีสามารถดึงดูดใจผูบริโภค และทํา
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ใหมองเห็นภาพลักษณของกิจการท่ีเหนือกวาคูแขงไดอยางชัดเจน นับเปนองคประกอบท่ีมีสวนใน
การชวยทําใหลูกคารูสึกวา บริการนั้นมีคุณภาพ มีความเหมาะสม มีประสิทธิภาพ สามารถดึงดูดใจ
ลูกคาและทําใหมองเห็นภาพลักษณะของการบริการไดชัดเจน 
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

กษมา กัลปดี (2550) ไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ
คลินิกรักษาความงาม ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จังหวัดอุบลราชธานี” กลุมตัวอยางท่ีใชใน
การศึกษาคือ ผูใชบริการคลินิกรักษาความงาม 12 แหง ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จังหวัด
อุบลราชธานี จํานวน 400 ตัวอยาง พบวา สวนใหญ เปนเพศหญิง อายุ 21 - 30 ป เปนนักเรียนหรือ
นักศึกษาท่ีมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 3,001 – 6,000 บาท สถานภาพ
โสด สวนใหญมีวัตถุประสงคที่เขาใชบริการคลินิกรักษาความงามเกี่ยวกับการรักษาสิว ฝา โดย
ตองการเขาพบแพทย นิยมเขามาใชบริการเฉล่ีย 1-2 คร้ัง/เดือน มีคาใชจายตั้งแต 501 – 1,000 บาท 
และเขามาใชบริการดวยการแนะนําจากเพ่ือนเปนสวนใหญ ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใช
บริการคลินิกรักษาความงาม ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จังหวัดอุบลราชธานี ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑหรือการใชบริการ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานบุคลากรที่ใหบริการ ดาน
ลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการใหบริการ พบวา มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ
ของผูใชบริการโดยภาพรวมและรายดาน อยูในระดับมาก ยกเวนดานการสงเสริมการตลาดอยูใน
ระดับปานกลาง สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธระหวางตัวแปรพยากรณ ดานบุคลากรท่ีใหบริการ ดาน
ผลิตภัณฑหรือการใชบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใช
บริการคลินิกรักษาความงาม ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จังหวัดอุบลราชธานีอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยตัวแปรพยากรณสามารถรวมกันทํานายการตัดสินใจเลือกใชบริการ
คลินิกรักษาความงาม ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จังหวัดอุบลราชธานี ไดรอยละ 55.40 

กิตติมา ทิพรัตน (2550) ไดศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการใชบริการสถานเสริมความ
งามของผูใชบริการ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดพังงา” กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคือ ลูกคาท่ีเขา
มาใชบริการสถานเสริมความงาม ในเขตอําเภอเมืองจังหวัดพังงา จํานวน 200 ตัวอยาง พบวา     
สวนใหญ เปนเพศหญิง อายุ 20 - 25 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพลูกจางบริษัทเอกชน/
ราชการ รายไดเฉล่ียตอเดือน 15,001 บาทข้ึนไป ใชบริการนวดหนาในสถานเสริมความงาม สาเหตุ
ท่ีใชบริการเพราะช่ือเสียง โดยมีผูแนะนําใหใช เพื่อบํารุงรักษาผิวพรรณ ปกติผูใชบริการจะไปใช
บริการคนเดียวหรือไปกับเพื่อนคนสนิท บุคคลท่ีมีความชํานาญดานผิวพรรณจะอิทธิพลในการ
ตัดสินใจใชบริการมากท่ีสุดความถ่ีในการใชบริการประมาณ เดือนละ 1 – 2 คร้ัง จํานวนเงินท่ีใช
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บริการตอคร้ังเฉล่ีย 500 –1,000 บาท ชวงเวลาเย็น (18.00 – 21.00 น.) เปนชวงท่ีมีผูใชบริการมาก
ท่ีสุด สวนใหญผูใชบริการจะไดรับขอมูลจากบุคคลแนะนําใหรูจัก ปจจัยสําคัญในการใชบริการ   
คือ ความสะดวก ผูใชบริการสวนใหญใชบริการนวดหนาในสถานเสริมความงามท่ัวไปเพื่อ
บํารุงรักษาผิวพรรณ โดยมีผูแนะนําใหใช บุคคลท่ีมีความชํานาญดานผิวพรรณจะมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจใชบริการมากท่ีสุด ซ้ือบริการทีละคร้ัง ไมนิยมรับบริการเปนคอรส ผูใชบริการที่มีเพศ
ตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสถานเสริมความงามแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ .05 
ผูใชบริการท่ีมีอายุตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสถานเสริมความงามแตกตางกัน 

 สิกานต บํารุงศรี (2550) ไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรม
การตัดสินใจใชบริการสปาเพ่ือสุขภาพและความงามในยานถนนสีลมของผูบริโภค” กลุมตัวอยางท่ี
ใชในการศึกษาคือ ผูบริโภคท่ีใชสถานบริการสปาเพื่อสุขภาพและความงามในยานถนนสีลม 
จํานวน 405 ตัวอยาง พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 30-39 ป สถานภาพโสด การศึกษา
ระดับปริญญาตรี อาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน/ธนาคาร มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001-40,000 
บาท และพักอาศัยบานเด่ียว ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอปจจัยดานสวนประสมการตลาด พบวา ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานบุคลากร ดานการนําเสนอทางกายภาพ ดานกระบวนการ ผูบริโภคมีความ
คิดเห็นอยูในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง สวนดานสถานท่ี และดานการสงเสริมการตลาดผูบริโภคมี
ความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย พฤติกรรมการใชบริการสปาเพ่ือสุขภาพและความงามในยาน
ถนนสีลม พบวา ผูบริโภคท่ีใชบริการสถานบริการสปามากท่ีสุด พบวา ผูบริโภคสวนใหญใช
บริการการนวดตัวมากท่ีสุด ใชเพื่อเปนการผอนคลายความเครียดจากการใชชีวิตประจําวัน ไดรับ
ทราบขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสปาจากแหลงหนังสือพิมพ/นิตยสาร มีความถ่ีในการใชบริการสปาเพ่ือ
สุขภาพและความงามในยานถนนสีลมเฉล่ีย 6 คร้ังตอ 3 เดือน จํานวนเงินท่ีใชบริการสปาเพื่อ
สุขภาพและความงามในยานถนนสีลมเฉล่ีย 1,290 บาทตอคร้ัง และตัวทานเองมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการใชบริการสปาเพ่ือสุขภาพและความงามในยานถนนสีลมมากท่ีสุด  

วราภรณ  คงรอด (2554) ไดศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมของผูหญิงวัยทํางานในอําเภอ
เมืองเชียงใหมตอการใชบริการคลินิกเสริมความงาม” กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคือ หญิงวัย
ทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม ท่ีเคยใชบริการคลินิกเสริมความงามภายในระยะเวลา 1 ปและอาศัย
อยูในเขตอําเภอเมืองเชียงใหม จํานวน 200 ตัวอยาง พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ
ระหวาง 25-34 ป มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี อาชีพรับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 5,001-10,000 บาท  ผลการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการใช
บริการคลินิกเสริมความงาม พบวา คลินิกเสริมความงามในอําเภอเมืองเชียงใหมท่ีผูตอบ
แบบสอบถามรูจักและเคยใชบริการมากท่ีสุดคือ วุฒิ-ศักดิ์คลินิก สาเหตุสําคัญท่ีสุดท่ีเลือกใชบริการ
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คลินิก คือ คลินิกมีช่ือเสียงเปนท่ียอมรับ บริการท่ีใชในคลินิกเสริมความงาม คือ รักษาสิวและฝา 
สวนใหญมีความพึงพอใจในการใชบริการคลินิกเสริมความงาม สถานท่ีตั้งของคลินิกเสริมความ
งามท่ีเลือกใชบริการ คือ คลินิกท่ีตั้งอยูในหางสรรพสินคา ผูท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจในการใช
บริการคลินิกเสริมความงามมากท่ีสุด คือ ตนเอง โดยมีความถ่ีในการใชบริการคลินิกเสริมความงาม 
คือ 1-2 คร้ังตอเดือน วันท่ีใชบริการคลินิกเสริมความงามบอยท่ีสุด คือ เสาร-อาทิตย ชวงเวลาที่ใช
บริการคลินิกเสริมความงามบอยท่ีสุด 12.01-15.00 น. คาใชจายในการใชบริการแตละคร้ัง คือ 
1,001-1,500 บาท รูปแบบการชําระคาบริการคลินิกเสริมความงาม คือ เปนรายคร้ัง วิธีชําระ
คาใชจายในการใชบริการ คือ ชําระดวยเงินสด การหาขอมูลเพื่อใชบริการคลินิกเสริมความงามมาก
ท่ีสุด คือ ทางอินเทอรเน็ต การตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกเสริมความงามในคร้ังตอไป คือ 
เลือกใชบริการเดิมท่ีเคยใช  

อรรัฐา พรธนาชัย (2548) ไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยสําคัญในการตัดสินใจใชบริการ
คลินิกแพทยปริญญาของผูบริโภคในเขตจังหวัดชลบุรี” กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคือ 
ผูใชบริการคลินิกแพทยปริญญาในจังหวัดชลบุรี 3 สาขา จํานวน 280 ตัวอยาง พบวา ผูมาใชบริการ
คลินิกแพทยปริญญา สวนใหญเปนหญิง อายุระหวาง 21-25 ป อาชีพพนักงานเอกชน สวนใหญเขา
มาใชบริการลดนํ้าหนักจากคลินิกแพทยปริญญา โดยผลการรักษาสวนมากไดผลดี มูลเหตุจูงใจท่ี
สวนใหญมาใชบริการคือ มีคนแนะนําหรือบอกตอ ปจจัยสําคัญในการตัดสินใจใชบริการคลินิก
แพทยปริญญาของผูบริโภคในเขตจังหวัดชลบุรี ท้ังปจจัยดานคุณลักษณะของแพทย ปจจัยดาน
คุณลักษณะของพนักงาน ปจจัยดานบรรยากาศภายในคลินิก ปจจัยดานอัตราคารักษา และปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาด เปนปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการคลินิกแพทยปริญญา
ในระดับมาก ผูใชบริการสวนใหญประสบปญหาในการใชบริการคลินิกแพทยปริญญาในระดับ
นอย แตเม่ือพิจารณาลําดับความสําคัญของปญหาท่ีผูใชบริการประสบจากการมาใชบริการคลินิก
แพทยปริญญา พบวา ผูใชบริการประสบปญหาในดานอัตราคารักษาของคลินิกแพทยปริญญามาก
เปนอันดับแรก รองลงมาเปนปญหาจากการสงเสริมการตลาดของคลินิกแพทยปริญญาและปญหา
จากแพทยประจําคลินิกแพทยปริญญา  


