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ท่ีประชุมสาขาวิชาการจดัการธุรกิจทัว่ไป คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัศิลปากร พิจารณาแลว้ 

อนุมติัให้การวิจยั เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการการเลือกซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิว
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12500709,12500772: สาขาวิชาการจดัการธุรกิจและภาษาองักฤษ 

คาํสาํคญั :  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล/การเลือกซ้ือสินคา้และบริการ/คลินิกรักษาสิว/เขตกรุงเทพมหานคร 

      ประลองพล สิทธิจินดา และ อโณทยั จาวเฮง :  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการจาก

คลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานคร อาจารยท่ี์ปรึกษา: อาจารยเ์กตุวดี สมบูรณ์ทวี. 62 หนา้. 

บทคดัย่อ 

 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการการรักษาสิว

จากคลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชค้ลินิกในเขตกรุงเทพมหานครเป็นพ้ืนท่ีตวัอย่าง กลุ่มตวัอยา่งใน

การวิจยั คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือสินคา้และบริการการรักษาสิวจากคลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยการ

สุ่มแบบบงัเอิญ จาํนวน 385 คน โดยใชว้ิธีการคาํนวณขนาดตวัอยา่งแบบไม่ทราบจาํนวนประชากร เคร่ืองมือท่ีใชใ้น

การวิจยั คือ แบบสอบถามโดยมีการสอบถามขอ้มูลทัว่ไป พฤติกรรมการบริโภค และปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานคร จากนั้นจึง

นาํมาวิเคราะห์ขอ้มูล 

 วิธีการทางสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์เชิงพรรณา คือ การหาร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน จาก

ผลการศึกษาพบว่า ผลการวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีเลือกซ้ือสินค้าและบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขต

กรุงเทพมหานครส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 16-23 ปี ร้อยละ60.5 ส่วนใหญ่เป็นนกัเรียนและนกัศึกษา 

สถานภาพโสด มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000 - 10,000 บาท ค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการรวมถึงค่าเวชภณัฑเ์ฉล่ียแต่ละ

คร้ัง 500-700 บาท โดยบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ คือ ตวัเอง  

 ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวใน

เขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่ผูท่ี้ให้คาํแนะนาํในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการรักษาสิวของคลินิกรักษาสิว คือ 

ตวัเอง ใชร้ะยะเวลาในการคน้หาขอ้มูลของคลินิกรักษาสิวก่อนเขา้ใชบ้ริการ น้อยกว่า 1 เดือน แหล่งขอ้มูลในการ

คน้หาขอ้มูลของคลินิกรักษาสิว คือ ผูท่ี้เคยใชบ้ริการมาก่อน เกณฑต์ดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการรักษาสิว คือ ความ

พึงพอใจของตนเอง ส่ิงท่ีทาํใหเ้กิดความพึงพอใจหลงัจากท่ีใชบ้ริการรักษาสิว คือ ผลการรักษาท่ีหายขาด  

 ประเด็นสุดทา้ย ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ ผลการวิจยั พบว่า ผูท่ี้เขา้เลือกซ้ือสินคา้และรับ

บริการจากคลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานคร ใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลในการตดัสินใจเลือก

ซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.00 ส่วน

เบ่ียงเบนมาตราฐาน เท่ากบั 0.01) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ผูท่ี้เขา้เลือกซ้ือสินคา้และรับบริการจากคลินิก

รักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานคร มีปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการจาก

คลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานครในระดบัมากทั้ง 7 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้น

การส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นหลกัฐานทางกายภาพ  

 ขอ้เสนอแนะ ผูผ้ลิตสามารถนาํผลการวิจยัดา้นปัจจยัทางการตลาดบริการเป็นแนวทางในการปรับปรุง

สินคา้และบริการดา้นต่างๆใหมี้เหมาะสมโดยเฉพาะดา้นบุคคลซ่ึงเป็นปัจจยัอนัดบัแรกท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญั 
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กติติกรรมประกาศ 

 การวิจยัคร้ังน้ีสําเร็จข้ึนได้ เกิดจากบุคคลหลายฝ่ายท่ีให้ความช่วยเหลือและให้การ

สนับสนุนเป็นอย่างดียิ่ง ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณ อาจารย ์เกตุวดี สมบูรณ์ทวี ท่ีคอยให้ความ

ช่วยเหลือในการทาํวิจยัโดยให้คาํปรึกษาและคาํแนะนาํในงานวิจยัอยู่ตลอดเวลา อีกทั้งยงัเสียสละ

เวลาเพื่อให้งานวิจัยเล่มน้ีมีความสมบูรณ์ ถูกต้องและครบถ้วน รวมทั้ งอาจารย์อีกมากมาย

หลากหลายท่านท่ีขา้พเจา้ของคาํแนะนาํจากการประเมินความเหมาะสมของแบบสอบถามท่ีใชว้ดั

หรือประเมินผลในงานวิจยั รวมถึงขอ้บกพร่องในงานวิจยัขณะท่ีดาํเนินงาน 

 ขอขอบคุณเพื่อนๆ ทั้ งหลายท่ีช่วยให้กาํลงัใจและการมีนํ้ าใจในการให้ช่วยเหลือท่ี

เป็นอยูเ่พื่อนตลอดขณะดาํเนินงานวิจยั   

 และท่ีสําคญัท่ีสุดขอกราบขอบพระคุณคุณพ่อและคุณแม่ท่ีให้กาํลงัใจในการทาํวิจยั 

และญาติพี่นอ้งท่ีใหค้วามช่วยเหลือในการหาขอ้มูล คาํปรึกษา กาํลงัใจ ตลอดจนความช่วยเหลือทุก

ส่ิงทุกอยา่งในการทาํวิจยั 

 สาํหรับส่วนท่ีดีและคุณค่าของงานวิจยัฉบบัน้ี ผูว้ิจยัขอมอบแก่ ผูมี้พระคุณและท่ีคอยให้

ความช่วยเหลือทุกท่าน ส่วนขอ้ผดิพลาดและขอ้บกพร่องต่างๆ ผูว้ิจยัของรับไวแ้ต่เพียงผูเ้ดียว 
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บทที ่1 

บทนํา 
 

 ความเป็นมาและความสําคญั 

 มนุษย์จัดได้ว่าเป็นส่ิงมีชีวิตท่ีมีโครงสร้างสลับซับซ้อนท่ีสุด ในบรรดาส่ิงมีชีวิต

ทั้งหลายบนพื้นโลก เพราะร่างกายของมนุษยน์ั้นประกอบดว้ยเซลต่์างๆท่ีเจริญเติบโตและทาํหนา้ท่ี

เฉพาะ เม่ือเซลลม์ารวมกลุ่มกนัเป็นเน้ือเยื่อพิเศษแลว้ เน้ือเยื่อมาทาํงานร่วมกนัเป็นอวยัวะ และ

อวยัวะเหล่าน้ีจึงถูกจดัสรรการทาํงานให้เป็นระบบต่างๆของร่างกาย ซ่ึงแบ่งออกเป็น 10 ระบบ 

ไดแ้ก่ ระบบผวิหนงั ระบบกลา้มเน้ือระบบหมุนเวียนโลหิต ระบบหายใจ ระบบประสาท ระบบ

ต่อมต่าง ๆ ระบบย่อยอาหาร ระบบขบัถ่าย และระบบสืบพนัธ์ุ ซ่ึงระบบทั้งหมดน้ีจะมี

ความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนั หากมีส่วนหน่ึงส่วนใดท่ีบกพร่องจะส่งผลต่อระบบอ่ืนๆ ดว้ยเช่นกนั 

และดว้ยในปัจจุบนัมลพิษจากสารเคมีต่างๆ มากข้ึนจึงทาํใหม้นุษยห์ันมาสนใจสุขภาพและร่างกาย

ทั้ งภายในและภายนอกมากยิ่งข้ึน สําหรับระบบผิวหนังประกอบด้วยผิวหนัง และอวัยวะท่ี

เปล่ียนแปลงมาจากผวิหนงั เช่น ขน ผม เลบ็ ต่อมเหง่ือ ต่อมนํ้ามนั เป็นตน้  
 ผิวหนังจัดได้ว่าเป็นอวยัวะท่ีใหญ่ท่ีสุดของร่างกาย มีหน้าท่ีป้องกันอวยัวะภายใน

ร่างกายจากส่ิงแวดลอ้มภายนอก เช่น ความร้อน ความช้ืน รังสี จุลินทรียแ์ละสารพิษ ผวิหนงัควบคุม

การซึมเขา้ออกของสารเคมี ควบคุมความดนัโลหิตและอุณหภูมิ เป็นส่ือรับสัมผสั ความร้อน ความ

เยน็ และความเจ็บปวด ช่วยขบัถ่ายของเสีย สังเคราะห์และทาํลายสารเคมีบางอย่าง นอกจากน้ี

ผวิหนงัยงัเป็นท่ีแสดงอารมณ์ และเป็นเอกลกัษณ์ของแต่ละบุคคล (สมพล ประคองพนัธ์ 2533 : 1) 

เม่ือได้รับการกระตุ้นจากสารเคมีหรือส่ิงท่ีสกปรก รวมไปถึงทางด้านของอารมณ์ของมนุษย ์

ผวิหนงัจะแสดงอาการต่างๆ เช่น หากเกิดการแพอ้าจมีอาการแสบ บวมแดง คนั ผดผื่น หรือเม่ือมี

อาการเครียดจะทาํใหเ้กิดสิวได ้เป็นตน้  

 จากสถิติในปี พ.ศ. 2549 โรคผิวหนังถูกจดัลาํดบัให้เป็นโรคท่ีพบผูป่้วยบ่อยท่ีสุดใน

ประเทศไทยเป็นอนัดบัท่ี 7 (สถาบนัโรคผิวหนงั กรมการแพทย ์กระทรวงสาธารณสุข) และโรค

ผวิหนงัท่ีพบบ่อยท่ีสุดในปัจจุบนัอยา่งหน่ึงก็คือ “สิว” ซ่ึงเกิดข้ึนจากหลายสาเหตุ เช่น การเกิดข้ึน

เองตามธรรมชาติตามช่วงอายวุยั เกิดจากปัจจยัทางพนัธุกรรม การเกิดจากความเครียด หรือการเกิด

จากมลพิษต่างๆ เป็นตน้ ปัจจุบนัเป็นคนส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในการดูแลผิวพรรณมากยิ่งข้ึน 
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เพราะหากได้รับการรักษาท่ีไม่ถูกตอ้งจะสามารถทาํให้เกิดปัญหาต่างๆตามมา เช่น สิวท่ีมีการ

อกัเสบมากข้ึน สิวท่ีมีอาการเร้ือรัง อีกทั้งรอยแผลเป็นท่ีเกิดจากการกดหรือบีบสิว เป็นตน้  และ

แมว้่าสิวจะเป็นโรคท่ีไม่อนัตรายถึงชีวิตแต่หากไม่ไดรั้บการรักษาท่ีถูกตอ้งจะทาํให้กลายเป็นโรค

เร้ือรัง ซ่ึงข้ึน ส่งผลให้ผูป่้วยเป็นเกิดความวิตกกงัวล ขาดความมัน่ใจในตนเอง และนาํไปสู่อาการ

ซึมเศร้า  

 ดว้ยกระแสโลกาภิวฒัน์ท่ีทาํให้บา้นเมืองและผูค้นเจริญมาก เม่ือความเจริญเขา้มาสู่

บุคคลจึงเป็นเหตุให้ความคิดของคนสมยัน้ีเปล่ียนไป อาจกล่าวไดว้่าอิทธิพลจากประเทศต่างๆได้

เขา้มามีบทบาทและส่งผลกระทบต่อบุคคล ทาํให้ค่านิยมมีการเปล่ียนแปลงไปตามกระแสสังคม

ของมนุษย ์และจาํนวนประชากรเพ่ิมมากข้ึน จึงทาํให้ผูป่้วยเพิ่มมากข้ึนตามไปด้วย อาจทาํให้

หน่วยงานการรักษาพยาบาลจากทางภาครัฐมีไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของประชาชน จึงทาํให้มี

การทาํธุรกิจในการเปิดกิจการรักษาเฉพาะทางโรคผวิหนงั โดยแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญเป็นเจา้ของกิจการ

เอง ซ่ึงในปัจจุบนัเป็นท่ีนิยมกนัอยา่งแพร่หลาย กิจการประเภทน้ีมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงมากข้ึนทั้ง

ในเร่ืองของเทคโนโลยีการแพทยท่ี์นาํมาใชท่ี้ตอ้งมีความทนัสมยั รวมทั้งแพทยต์อ้งมีความรู้เฉพาะ

ทาง เช่ียวชาญและชาํนาญการ และการเลือกกลยทุธ์ของส่วนประสมทางการตลาดทั้งของผลิตภณัฑ์

และบริการ รวมถึงส่ิงต่างๆ ท่ีเหมาะสมในการดาํเนินกิจการ เพื่อดึงดูดความน่าสนใจให้กบั

ผลิตภณัฑแ์ละบริการจากผูบ้ริโภค 

 การวิจยัคร้ังน้ีจึงมุ่งศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการการรักษาสิว

จากคลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากปัจจุบนัการรักษาสิวโดยใช้การรักษาทาง

การแพทยน้ี์เป็นท่ีนิยมในสังคมเป็นอย่างมาก มีการเปิดบริการกันอย่างแพร่หลาย จึงเป็นส่ิงท่ี

น่าสนใจทั้งในรูปแบบและกลยุทธ์ของกิจการแต่ละกิจการท่ีสามารถดึงดูดผูบ้ริโภค  เพื่อเป็น

ประโยชน์สําหรับผูใ้ห้บริการท่ีจะรับทราบถึงปัจจยัท่ีจะส่งเสริมให้ธุรกิจมีความเจริญกา้วหน้า

ต่อไป 

 

วตัถุประสงค์การวจัิย 

 เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการการรักษาสิวจากคลินิก

เวชกรรมโรคผวิหนงัในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 
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ขอบเขตการวจัิย 
  ขอบเขตของการศึกษา 

 เป็นการวิจยัเชิงสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถามเพื่อศึกษาการวิจยัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

เ ลือก ซ้ือสินค้าและบริการการรักษาสิวจากคลินิก เวชกรรมโรคผิวหนังในเขตบางรัก  

กรุงเทพมหานคร 
 

 ขอบเขตของประชากรทีศึ่กษา 
 ประชากร ไดแ้ก่ กลุ่มลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือสินคา้และบริการการรักษาสิวจาก

คลินิกรักษาสิวในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร   

 กลุ่มตัวอย่าง ไดแ้ก่ ตวัอยา่งกลุ่มลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือสินคา้และบริการการรักษา

สิวจากคลินิกรักษาสิวในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร โดยการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ   (Accidental 

Sampling) ซ่ึงตวัอยา่งท่ีเกบ็จะมีความหลากหลายดา้นประชากรศาสตร์ ซ่ึงสามารถเป็นตวัแทนของ

ประชากรท่ีดีได ้  

 ข อบเข ต ข อ ง สถา น ที่ ศึ กษ า  ไ ด้แ ก่  คลิ นิ ก รั ก ษ าสิว ใ น เ ขตบาง รั ก 

กรุงเทพมหานคร 

 ขอบเขตด้านระยะเวลาที่ศึกษา ไดแ้ก่ เดือนพฤศจิกายน 2552 – สิงหาคม 

2553 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ  
 1. คลินิกรักษาสิว หมายถึง สถานรักษาพยาบาล โดยมากเป็นของเอกชน ท่ีมีการรักษา

โรคเฉพาะทางผวิหนงั เช่น การรักษาสิว ฝ้า และโรคอ่ืนๆทางผิวหนงั แต่ส่วนมากจะเนน้การรักษา

ปัญหาสิว ฝ้า เป็นส่วนใหญ่   

 2. การรักษาทางการแพทย ์หมายถึง การรักษาตามการแพทยแ์ผนปัจจุบนัท่ีไดรั้บการ

พิสูจน์แลว้ทางวิทยาศาสตร์วา่มีประโยชน์ สามารถรักษาไดจ้ริง 

 3. เทคโนโลยกีารแพทย ์ หมายถึง เคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางการแพทยต่์างๆ ท่ีมีความ

ทนัสมยัใชใ้นการรักษาสิว 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 1. ทาํใหท้ราบถึงปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งและเป็นเหตุผลในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการรักษาสิวจากผูบ้ริโภคในคลินิกรักษาสิว เพื่อนาํไปใช้ในการ

วิเคราะห์ วางแผนและการควบคุมทางการตลาด รวมไปถึงการเลือกใชก้ลยทุธ์ท่ีเหมาะสมต่อคลินิก

รักษาสิวแต่ละแห่ง 

 2. ทาํใหท้ราบถึงแนวทางท่ีถูกตอ้ง เพื่อสามารถนาํไปใชใ้นการปรับปรุงและทาํใหธุ้รกิจ

คลินิกรักษาสิวประสบความสาํเร็จอยา่งแทจ้ริง 
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บทที ่2 

การทบทวนวรรณกรรมและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

 

 แนวคิด ทฤษฎีท่ี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ในการวิจยัคร้ังน้ีสามารถแบ่งออกเป็น 4

ส่วน 

1.  แนวคิดเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2.  แนวคิดการใหบ้ริการ 

3. ทฤษฎีแรงจูงใจ 

4.  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

5.  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภค 

 ผูบ้ริโภค คือ บุคคลต่างๆท่ีมีความสามารถในการซ้ือ (Ability to Buy) หรืออีกนยัหน่ึง

ถา้มองในแง่ของเศรษฐกิจท่ีใช้เงินเป็นส่ือกลาง ก็คือ ทุกคนท่ีมีเงิน นอกจากนั้นในมุมมองของ

นกัการตลาด ผูบ้ริโภคตอ้งมีความเตม็ใจในการซ้ือ (Willingness to Buy) สินคา้หรือบริการนั้นดว้ย 

ลกัษณะอ่ืนๆ ของผูบ้ริโภค คือ ผูบ้ริโภคบางคนซ้ือสินคา้ไปเพื่อประโยชน์ส่วนตวั ในขณะเดียวกนั

กบัท่ียงัมีผูบ้ริโภคอีกหลายร้อยหลายพนัคน ซ้ือไปเพ่ือขายต่อ หรือใชใ้นการผลิตอีกดว้ย (อดุลย ์จา

ตุรงคกลุ และ ดลยา จาตุรงคกลุ 2550 : 6) 

 ผูบ้ริโภคแตกต่างกันในแง่ประชากร (อายุ เพศ อาชีพ รายได้ เป็นตน้) กิจกรรมการ

บริโภค ความสนใจ ความคิดเห็นและทศันคติก็แตกต่างกนั ความแตกต่างกนัเหล่าน้ีทาํให้ผูบ้ริโภค

มีความตอ้งการ (Want) แตกต่างกนั (อดุลย ์จาตุรงคกลุ และ ดลยา จาตุรงคกลุ 2550 : 4) 

 ผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ประเภทแรก คือ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคล (Individuals) ท่ี

ซ้ือสินคา้หรือบริการเพื่อการใชส่้วนตวั หรือใชใ้นครัวเรือน (Household) ซ่ึงสินคา้ (Goods) หรือ

บริการ (Services) ท่ีใชใ้นกลุ่มผูบ้ริโภคประเภทน้ีเรียกว่า ผลิตภณัฑ์ขั้นสุดทา้ย หรือ ผลิตภณัฑ์

อุปโภคบริโภค (Final Products or Customer Products) ซ่ึงการศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคในระดบัน้ีจะมุ่ง

ถึงวิธีการเนน้ท่ีทฤษฎีเศรษฐศาสตร์จุลภาค (Microeconomic Theory) ซ่ึงจะศึกษาวิธีการใชอ้ตัถ

ประโยชน์สูงสุด (Maximize Utility) หรือความพึงพอใจสูงสุดสาํหรับผูบ้ริโภค และประเภทท่ีสอง 

ผูบ้ริโภคท่ีเป็นองคก์รหรือหน่วยงานท่ีซ้ือสินคา้และบริการเพ่ือเป็นปัจจยันาํเขา้ (Input) ในการผลิต
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สินคา้หรือบริการขั้นสุดทา้ยอีกทีหน่ึง สินคา้และบริการท่ีบริษทัเหล่าน้ีซ้ือจะเรียกว่า สินคา้หรือ

ผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตหรืออุตสาหกรรม (Intermediate Products or Producer Products) (ดร. ฉตัรยาพร 

เสมอใจ 2550 : 14) 

 ยทุธนา ธรรมเจริญ (อา้งถึงใน ประมวลสาระชุดวิชา การวิเคราะห์ วางแผน และควบคุม

ทางการตลาด หน่วยท่ี 8 2544 : 187) 

ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูมี้ความตอ้งการซ้ือ มีอาํนาจซ้ือ มีพฤติกรรมการซ้ือและมีพฤติกรรม

การใช ้

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมและกระบวนการตดัสินใจของบุคคลอนัท่ีจะ

ประเมินใหไ้ดม้าซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ ในแง่ของนกัการตลาดจึงเร่ิมท่ี  6W และ 1H คือ WHO 

(ใครเป็นผูซ้ื้อ) WHAT (ซ้ืออะไร) WHY (ทาํไมจึงซ้ือ) WHERE (ซ้ือท่ีไหน) WHOM (ซ้ือเพื่อใคร

หรือใครมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ) WHEN (บริโภคซ้ือเม่ือใด) และHOW (ซ้ืออยา่งไร) 

 

 

ภาพที ่1.1 รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือ 

 

 จากภาพท่ี 1.1 สามารถอธิบายรายละเอียดของรูปแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดด้งัน้ี 

 1. ส่ิงกระตุน้จากปัจจยัภายนอก (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนไดจ้ากการกระทาํของ

นกัการตลาดหรือปัจจยัภายนอกอ่ืนๆ ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 

การตัดสินใจซ้ือ 

1.  เลือกผลิตภณัฑ ์

2. การเลือกตรา

ผลิตภณัฑ ์

3. การเลือกผูแ้ทน

จาํหน่าย 

4. การเลือกเวลาในการ

ซ้ือ 

5. การเลือกปริมาณ

การซ้ือ 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 

ส่ิงกระตุ้น

ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ 

1. ผลิตภณัฑ ์

2. ราคา 

3. ช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

4. การส่งเสริม

ทางการตลาด 

1. เศรษฐกิจ 

2. เทคโนโลย ี

3. การเมือง 

4. วฒันธรรม 

5. การแข่งขนั 

กล่องดาํความรู้สึกนึกคดิ ของผู้ซ้ือ 

ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อ

พฤติกรรม 

กระบวนการ

ตัดสินใจของผู้ซ้ือ 

1. ปัจจยัวฒันธรรม 

2. ปัจจยัทางสงัคม 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล 

4. ปัจจยัทางจิตวทิยา 

1. การรับรู้ปัญหา 

2. การคน้หาขอ้มูล 

3.การประเมินผล

ทางเลือกการ

ตดัสินใจ 

4. พฤติกรรมหลงั

การซ้ือ 
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 1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการ

ตลาดสามารถควบคุมและตอ้งจดัให้มีข้ึน ในท่ีน้ีหมายถึงส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

ประกอบดว้ย  

 1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้สวยงาม เพื่อ

กระตุน้ความตอ้งการ พยามยามหาผลิตถภณัฑอ่ื์นๆท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้มาตลอดเวลา 

 1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบั

ผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย ราคาผลิตภณัฑท่ี์ถูกกวา่คู่แข่งขนั 

 1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัจาํหน่าย เช่น จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์ห้ทัว่ถึง

การจดัสถานท่ีเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

 1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาสมํ่าเสมอ 

การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลดแลกแจกแถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคล

ทัว่ไปเหล่าน้ี ถือวา่เป็นส่ิงการะตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

 1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภค

อนัเกิดจากปัจจยัภายนอกองคก์าร ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 

 1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภค

เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

 1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี เช่น เทคโนโลยีดา้นการนาํรหัสแถบ 

(Barcode) และบตัรเครดิต มาใชบ้ริการแก่ผูใ้ชบ้ริการของหา้งสรรพสินคา้ 

 1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและทางการเมือง เช่น กฎหมายเพ่ือลดภาษี

สินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

 1.2.4 ส่ิงท่ีกระตุ้นทางวัฒนธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีใน

เทศกาลต่างๆจะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้นๆ  

 1.2.5 ส่ิงกระตุน้ทางการแข่งขนั เช่น การแข่งขนัท่ีรุนแรง ทาํใหผู้บ้ริโภค

แยง่การซ้ือหรือซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน 

2. กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิด หมายถึง ส่ิงท่ีสามารถจะไขปริศนาได้ว่า ทาํไม

ผูบ้ริโภคจึงมีพฤติกรรมแบบนั้น แบบน้ี กล่องดาํประกอบดว้ยองคป์ระกอบใหญ่ 2 ส่วน ดว้ยกนั คือ 

คุณลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

 2.1 คุณลกัษณะของผูซ้ื้อ ประกอบดว้ย  

 2.1.1 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture Factors) วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีกาํหนด

ความตอ้งการพื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคลโดยบุคคลจะเรียนรู้เร่ืองค่านิยม ทศันคติ ความชอบ 
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การรับรู้ และมีพฤติกรรมอย่างไรนั้น จะตอ้งผ่านกระบวนการทางสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัครอบครัว

และสถาบนัต่างๆ ในสงัคม 

 2.1.2 ปัจจยัทางดา้นสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนัและมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และ

สถานะของผูซ้ื้อ 

 2.1.3 ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจซ้ือไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วน

บุคคลทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ฐานะ รายได ้หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รสนิยม แบบการ

ดาํรงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวคิดส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

 2.1.4 ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา การซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั

ทางจิตวิทยา ไดแ้ก่ ความตอ้งการ การจูงใจ บุคลิกภาพ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทศันคติ 

2. กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ยขั้นตอนต่างๆ 

5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางการเลือกการตดัสินใจ และ

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ หรือประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน คือ ความรู้สึกตอ้งการ ความตอ้งการก่อนซ้ือ 

การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมในการใชห้รือความรู้สึกหลงัการซ้ือนัน่เอง 

 3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือ

ผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเดน็ต่างๆดงัน้ี 

 3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) ตวัอยา่งเช่น การเลือกใหเ้หมาะสม

กบัสภาพผวิ เป็นตน้ 

 3.2 การเลือตราผลิตภณัฑ ์(Brand Product) ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือก

ผลิตภณัฑคุ์ณภาพจากผูผ้ลิตท่ีมีช่ือเสียง 

 3.3 การเลือกผูจ้ดัจาํหน่าย (Dealer Choice) ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑจ์ากแหล่งต่างๆ เช่น ตวัแทนขาย ส่ือโฆษณา สาํนกังานขาย เป็นตน้ 

 3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) ตวัอยา่งเช่น ผูป้ระสงคมี์บา้น

เป็นของตนเองอาจจะตดัสินใจเลือกซ้ือดว้ยเง่ือนไขของเวลาต่างกนั อาทิ อายุของผูป้ระสงคจ์ะมี

บา้นระยะเวลาผอ่นส่งท่ีเหมาะสมกบัเงินรายได ้อตัราดอกเบ้ียธนาคารท่ีเหมาะสม เป็นตน้ 

 3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) ตวัอย่างเช่น ผูบ้ริโภคจะ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์นขนาดและจาํนวนท่ีเหมาะสม เป็นตน้ 

 สรุปได้ว่า พฤติกรรมของผู ้บริโภคมีรูปแบบท่ีแตกต่างกัน ทําให้เราต้องศึกษา

รายละเอียดแต่ละรูปแบบใหช้ดัเจน เพื่อจะไดรู้้จกักลุ่มเป้าหมายอยา่งลึกซ้ึงเพียงพอ  
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2. แนวคดิการให้บริการ 

 การบริการ หมายถึง กิจกรรม ประโยชน์ หรือความพึงพอใจซ่ึงไดเ้สนอเพื่อขาย หรือ

กิจกรรมท่ีจดัข้ึนรวมกบัการขายสินคา้โดยทัว่ไปแลว้บริการไม่ตอ้งเก่ียวขอ้งกบัสินคา้เท่านั้น แต่

บริการจะการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัการแลกเปล่ียนความตอ้งการใช ้การฝึกอบรมผูบ้ริโภคใหรู้้จกัวิธีใช ้

เป็นตน้ 

ธุรกิจบริการท่ีเสนอบริการให้ตรงกับความตอ้งการของผูบ้ริโภคนั้น จะยึดแนวคิด

เช่นเดียวกบัการเสนอขายสินคา้ทัว่ไปคือ สินคา้ท่ีเป็นท่ีตอ้งการเท่านั้นจึงจะขายได ้ในเร่ืองของการ

บริการและการกาํหนดราคาจะคาํนึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค (ดร. ฉตัยาพร เสมอใจ 2550 : 218) 

2.1 ลกัษณะของบริการ 

สมนึก โรจน์มงคลรัตน์และคณะ (2543 : 225-226) กล่าวว่า การบริการจาํแนกได ้3 

ลกัษณะดงัน้ี 

  2.1.1 จบัตอ้งไม่ได ้(Intangible) 

 บริการเป็นส่ิงท่ีไม่มีตวัตน ท่ีผูซ้ื้อจะจบัตอ้งทดลองตวัอยา่งก่อนไม่ได ้ไม่ว่า

จะโดยการชิม รู้สึก มองเห็น ไดย้ิน ไดก้ล่ิน หรือเป็นส่ิงท่ีเราสามารถรับรู้ไดท้างประสาทสัมผสัทั้ง 

5 ไดแ้ต่อยา่งใด ดงันั้น เสนอขายบริการจึงตอ้งแสดงถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากบริการนั้น มากกว่า

จะเน้นถึงลกัษณะการให้บริการ กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดท่ีจะช่วยให้แสดงถึงคุณประโยชน์

ของบริการ คือ 

 1) Visualization แสดงให้เห็นดว้ยภาพของเหตุการณ์ หรือผลท่ีเกิดข้ึนจาก

การไดรั้บบริการหรือแสดงถึงเคร่ืองมือ อุปกรณ์ ท่ีเสนอบริการให้ ไดแ้ก่ การเสนอขายบริการการ

นาํเท่ียวจะโฆษณาดว้ยภาพสถานท่ีต่างๆ ท่ีมีความน่าสนใจ ต่ืนเตน้ รถโดยสารท่ีดูสะดวกสบาย 

ภาพในรถท่ีมีนกัทศันาจร มีใบหนา้ท่ีแสดงถึงการเอาใจใส่เป็นอยา่งดีกบัลูกคา้หรือคณะทวัร์ 

 2) Association เช่ือมโยงบริการกบัสินคา้ท่ีจบัตอ้งได ้ตวับุคคล เหตุการณ์ 

หรือสถานท่ี ท่ีจะส่ือถึงได ้เช่น สายการบินอา้งอิงถึงการเอาใจใส่ดูแลของพนกังานตอ้นรับดว้ยหมี

โคล่าของสายการลินออสเตรเลีย หรือความปลอดภยัเหมือนเหาะดว้ยพรมในนิยายอาหรับราตรี 

หรือการบินไทยใส่คาํขวญัวา่ รักคุณเท่าฟ้า 

 3) Physical Representation ใชส้ัญลกัษณ์ท่ีจะเป็นตวัแทนบริการ อาจเป็น 

Logo สีหรือ เคร่ืองแบบของพนกังานผูท่ี้คอยใหบ้ริการ สีทอง สีเงิน จะแสดงถึงคุณภาพของบริการ

ท่ีเยี่ยม หรือสูงกว่า ความโอ่โถงของสถานท่ี แสดงถึงความมัน่คงของบริการเก่ียวกบัการเงิน ทาํให้

น่าเช่ือถือ ไวว้างใจ เคร่ืองแบบการแต่งกายทาํให้ส่ือถึงความสะอาด และความไวว้างใจระดบัการ

ใหบ้ริการไดใ้นร้านอาหาร เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั ทาํให้มองเห็นว่าจะไดรั้บบริการท่ีทนัสมยัดว้ย เช่น 
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ร้านอาหารสุก้ี MK พนักงานจะแต่งกายดว้ยชุดสีเขียว และสีขาว มีหมวกสีเขียว กระโปรงสีเขียว 

เส่ือสีขาวผสมจุดเขียว มีผา้กนัเป้ือน เพื่อแสดงถึงความสะอาดของอาหาร ผกัท่ีสดใหม่อยูเ่สมอ เพื่อ

สุขภาพทั้งเดก็และผูใ้หญ่ และมีการบริการดว้ยรอยยิม้ มีมิตรไมตรี 

 2.1.2 ไม่สามารถแยกระหว่างผูใ้ห้บริการและบริการ (Inseparability) ผูซ้ื้อ

คิดถึงผูผ้ลิตบริการและบริการซ่ึงเป็นหน่ึงเดียวกนั ไม่สามารถแยกบริการจากผูผ้ลิตไปจาํหน่ายต่าง

สถานท่ี ต่างเวลาได ้การผลิตและจาํหน่ายบริการเกิดข้ึนในเวลาเดียวกนั ทนัตแพทย ์ไม่สามารถทาํ

การรักษาฟันให้คนไขพ้ร้อมกนัหลายคนได ้ตอ้งทาํฟันให้ทีละคน ดงันั้น การขยายตลาดจึงทาํได้

ยากกว่าการเสนอขายบริการ ซ่ึงอาจทาํการตั้งตวัแทนช่วยในดา้นการส่งเสริมการตลาดได ้แต่ไม่

สามารถจะผลิตบริการแทนได ้เช่น การท่องเท่ียวท่ีมีตวัแทนจาํหน่ายตัว๋เคร่ืองบินหรือพาหนะอ่ืนๆ 

เสนอขายหอ้งพกัโรงแรมได ้ตวัแทนขายประกนัชีวิตต่างๆ ตวัแทนช่วยจาํหน่ายบตัรการแสดงต่างๆ

ได ้แต่ไม่ใช่ผูผ้ลิตบริการต่างๆโดยตรง เป็นเพียงพนกังานขายหรือคนกลางเท่านั้น 

 2.1.3 มีความแตกต่างในการให้บริการ (Heterogeneity) บริการท่ีเสนอขาย

แต่ละคร้ังจะมีความแตกต่างได ้ถึงแมจ้ะผลิตจากผูใ้ห้บริการคนเดียวกนัและบริการชนิดเดียวกนั

จากผูใ้ห้บริการท่ีแตกต่างกันจะไม่เหมือนกัน ความหลากหลายในการให้บริการมีมากจนไม่

สามารถจะกาํหนดมาตรฐานการให้บริการได ้ในการไปพบแพทยค์นดียวกนัแต่ละคร้ังจะมีความ

แตกต่างกนัในการตรวจรักษา เพราะข้ึนอยู่กบัเวลาท่ีแพทยมี์ ความเหน่ือย ร้านอาหาร แม่ครัวคน

เดียวกนัอาจปรุงอาหารชนิดเดียวกนั แต่รสแตกต่างกนัไปบา้งในแต่ละคร้ัง ซ่ึงลูกคา้จะไม่บ่นเพราะ

ยงัอยูใ่นระดบัท่ีลูกคา้ยอมรับได ้

 ดังนั้ น การเสนอขายบริการ จึงจําเป็นท่ีจะต้องมีการวางแผนเก่ียวกับ

รายละเอียดของบริการท่ีเสนอขายตั้งแต่เร่ิมแรก และพยายามโฆษณาให้เกิดความน่าเช่ือถือใน

ระดบัคุณภาพท่ีสมํ่าเสมอการผลิตบริการจะตอ้งควบคุมให้สูงกว่าระดบัท่ีโฆษณาไว ้หรือท่ีลูกคา้

คาดหวงัเสมอ 

 2.1.4 อุปสงคข์องบริการจะมีอายุสั้นและเปล่ียนแปลงตามฤดูกาล (Perish 

ability and Fluctuating Demand) 

 บริการผลิตทันทีและส่งมอบในขณะให้บริการแก่ลูกค้า บริการจึงไม่

สามารถจะผลิตล่วงหน้าไม่สามารถเก็บรักษาไวก่้อน ขณะเดียวกนัดา้นผูซ้ื้อบริการ จะเกิดความ

ตอ้งการไดรั้บบริการทนัที เม่ือเกิดความตอ้งการ หากตอ้งรอไวน้านๆจะเปล่ียนใจได ้นอกจากนั้น

ความตอ้งการซ้ือบริการ จะข้ึนลงเปล่ียนแปลงไดม้ากตามฤดูกาล ตามช่วงเวลาในแต่ละเดือน เวลา

ในแต่ละวนั เช่น ช่วงปิดภาคเรียนจะมีความตอ้งการซ้ือบริการท่องเท่ียวมากกว่าปกติ ร้านอาหารจะ

มีลูกคา้มามากในช่วงวนัหยุด วนัเสาร์-อาทิตย ์แต่ในช่วงวนัธรรมดาจะมีลูกคา้ในช่วงเยน็ไปถึง
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กลางคืน โรงภาพยนตร์จะมีลูกคา้มากในตอน เยน็-กลางคืน มากกว่ากลางวนั ยกเวน้วนัหยดุต่างๆ 

เป็นตน้  

 

3. ทฤษฎแีรงจูงใจ 

 ดารณี พานทองพาลุสุข (2532 : 158-168) กล่าววา่ การจูงใจ (Motivation) หมายถึงการร

นาํเอาปัจจยัต่างๆมาเป็นแรงผลกัดนัให้บุคคลแสดงพฤติกรรมออกมา โดยเน้นว่าบุคคลต่างก็มี

พื้นฐานของประสบการณ์ความตอ้งการ ตลอดจนความรู้ความเขา้ใจในบางส่ิงบางอยา่งอยูก่่อนแลว้ 

ดงันั้นผูท่ี้ทาํหน้าท่ีจูงใจ จะตอ้งพยายามคน้หาว่า บุคคลท่ีเขาตอ้งการจูงใจ มีความตอ้งการหรือมี

ความคาดหวงัอยา่งไร มีประสบการณ์ ความรู้ และทศันคติในเร่ืองนั้นๆอยา่งไร แลว้พยายามดึงเอา

ส่ิงเหล่านั้ นมาเป็นแรงจูงใจ (Motive) ในการท่ีจะก่อให้เกิดปฎิกริยา เกิดพฤติกรรม หรือ

เปล่ียนแปลงพฤติกรรมต่างๆข้ึน 

 แต่ก่อนเราเคยมีความเช่ือกนัว่า แรงจูงใจของคนเกิดจากแรงผลกัดนั (Drive) ทางดา้น

สรีระ เช่น ความหิว ความกระหาย และเพศ อนัเป็นแรงผลกัดนัชั้นปฐมภูมิ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีหากเกิด

ความไม่สมดุลข้ึนในร่างกาย ก็เกิดแรงขบัเคล่ือนให้เกิดพฤติกรรมข้ึน ไดมี้ผูเ้สนอทฤษฎีหลาย

ทฤษฎีท่ีไดอ้ธิบายถึงพฤติกรรมอนัเกิดจากแรงจูงใจ โดยแต่ละทฤษฎีเช่ือว่าแรงจูงใจเกิดจากสาเหตุ

ต่างๆ คือ 

1. เกิดจากความต้องการความสุขส่วนตัว (Hedonistic) คือ เช่ือว่ามูลเหตุสําคญัของ

มนุษยท่ี์ทาํให้เกิดแรงจูงใจ ก็เพราะมนุษยต์อ้งการท่ีจะหาความสุขส่วนตวัและพยายามหลีกหนี

ความเจบ็ป่วย 

2. เกดิจากสัญชาติญาน (Instinctual) คือ ความเช่ือท่ีว่าคนเราจะมีปฏิกริยาตอบสนอง

ต่อส่ิงเร้าต่างๆไดโ้ดยไม่ตอ้งมีการเรียนรู้ เน่ืองจากสัญชาติญานท่ีมีมาพร้อมกบัการเกิดของมนุษย ์

เช่น ปฏิกริยาตอบสนองต่อ อาหาร นํ้ า หรือส่ิงเร้าทางเพศ เป็นตน้ แรงจูงใจจะเพิ่มข้ึนเร่ือยๆตาม

การเจริญเติบโตของคนและสัญชาติญานจะไม่เป็นส่ิงกาํหนดขั้นตอนของปฏิกริยาตอบสนองต่อ

ส่ิงแวดลอ้มต่างๆในชีวิตมนุษยไ์วเ้รียบร้อยแลว้ 

3. เกิดจากการมีเหตุผล (Cognitive) แนวความคิดน้ีเช่ือในเร่ืองของความสามารถ ใน

การมีเหตุผลท่ีจะตดัสินใจกระทาํส่ิงต่างๆ โดยคิดวา่คนเรามีความตั้งใจและความปรารถนา (Willing 

and Desiring) ของมนุษยซ่ึ์งจะกระตุน้ใหเ้กิดพฤติกรรมต่างๆข้ึน ผูท่ี้เช่ือตามแนวความคิดน้ีคิดว่า

คนเราทุกคนมีอิสระท่ีจะกระทาํหรือตดัสินใจในส่ิงต่างๆ โดยมีเหตุผลและรู้ว่าตนเองกาํลงัทาํอะไร

อยู ่ตอ้งการอะไรและมิไดส้นใจวา่อะไรคือสาเหตุของพฤติกรรมนั้น 
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 4. เกิดจากแรงดัน (Drive) แนวความคิดน้ีเป็นท่ียกย่องในวงการจิตวิทยา และใน

ปัจจุบนัเช่ือวา่พฤติกรรมและอุปนิสยัของมนุษยเ์ราจะมีส่วนสมัพนัธ์กบัแรงขบัดงักล่าว การท่ีคนเรา

มีความแตกต่างกนัไป กฎเพราะผลอนัสืบเน่ืองมาจากประสบการณ์และการเรียนรู้ท่ีไดส้ะสมมาเป็น

เวลานาน ตามระบบของการตอบสนองความตอ้งการของแรงขบัต่างๆ 

 

ทฤษฎขีองมาสโลว์ (Maslow’s Theory of Growth Motivation) 

มาสโลว์ เป็นผูห้น่ึงซ่ึงศึกษาเก่ียวกบัความตอ้งการของมนุษย ์เป็นผูท่ี้เน้นเก่ียวกับ

ความสามารถของแต่ละบุคคล ในการควบคุมพฤติกรรมของตนเอง เขากล่าวว่ามนุษยจ์ะมีสัญชาติ-

ญานโดยธรรมชาติท่ีจะคน้หาส่ิงแปลกๆใหม่ๆ และจะพฒันาไปเร่ือยๆแมว้่าคนอ่ืนจะมองไม่เห็นก็

ตาม ทฤษฏีของเขาอธิบายวา่ มนุษยทุ์กคนลว้นมีความตอ้งการท่ีจะสนองความตอ้งการใหก้บัตนเอง

ทั้งส้ิน และความตอ้งการของมนุษยก์็มีมากมายหลายอยา่งดว้ยกนั ซ่ึงมนุษยไ์ดเ้รียงลาํดบัไวต้ั้งแต่

ขั้นตํ่าสุดจนถึงขั้นสูงสุด โดยท่ีมนุษยจ์ะมีความตอ้งการในขั้นมูลฐานก่อน เม่ือไดรั้บการตอบสนอง

แลว้จึงมีความตอ้งการขั้นสูงต่อไป 

มาสโลวก์ล่าวว่า มนุษยเ์ราทุกคนต่างพยายามด้ินรนเพ่ือต่อสู้สู่จุดหมายของตนเอง แต่

เน่ืองจากการท่ีมนุษยมี์ความแตกต่างกนั ฉะนั้นการท่ีจะไดรั้บการตอบสนองถึงขั้นไหนยอ่มข้ึนอยู่

กบัศกัยภาพของแต่ละบุคคล โดยแสดงลาํดบัขั้นตอนความตอ้งการพื้นฐานดงัน้ี 

1. ความต้องการทางด้านร่างกาย (Physiological Needs)  

ไดแ้ก่ ปัจจยัส่ี อนัเป็นความจาํเป็นสาํหรับความเป็นอยูข่องมนุษยทุ์กคน ไดแ้ก่ อาหาร 

เคร่ืองนุ่งห่ม ยารักษาโรค และท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงถา้ไม่ไดรั้บการตอบสนองในขั้นน้ีแลว้ ก็จะไม่มีความ

ตอ้งการในขั้นต่อไป 

2. ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs)  

บุคคลจะรู้สึกมีความปลอดภยั เม่ือส่ิงเร้านั้นเป็นส่ิงท่ีเรารู้จกัมกัคุน้เป็นอยา่งดี และไม่

ชอบท่ีจะตอ้งเผชิญกบัส่ิงท่ีไม่คุน้เคย ความตอ้งการน้ีจะเห็นไดช้ดัในเด็กซ่ึงมกัจะกลวัคนแปลก

หน้าหรือแม้แต่ผูใ้หญ่ท่ีต้องไปอยู่ในสถานท่ีท่ีไม่คุน้เคย เพราะสถานการณ์เช่นนั้ นทาํให้ขาด

ความรู้สึกอบอุ่นและปลอดภยั 

3. ความต้องการความรักและความเป็นเจ้าของ (Love and Belonging Needs) 

คนทุกคนตอ้งการความรักจากผูอ่ื้นและขณะเดียวกนัก็ตอ้งการท่ีจะไดมี้โอกาสรักผูอ่ื้น

ดว้ย เราจะรู้สึกเหงา วา้เหว่ หากรู้สึกว่าเราอยู่คนเดียวหรือไม่มีคนรัก และไม่รู้ว่าจะรักใคร ฉะนั้น

ความตอ้งการในขั้นน้ี จึงเป็นความจาํเป็นอยา่งหน่ึงในชีวิตของมนุษยท่ี์จะตอ้งแสวงหา 
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4. ความต้องการการยอมรับนับถือและเห็นว่าตนเองมีคุณค่าต่อสังคม (Esteem Needs) 

คนเราจะไม่เกิดความสุข หรือความภูมิใจหากเรารู้สึกว่าเราเองก็มีฐานะเท่าๆกบัคนอ่ืนๆในสังคม

โดยทัว่ไป หรือยิง่ถา้เกิดความรู้สึกวา่ตนเองตํ่าตอ้ยดอ้ยคุณค่ากวา่ผูอ่ื้นก็จะยิง่มีความรู้สึกส้ินหวงัไม่

มีความสุขยิง่ข้ึน ฉะนั้นคนจึงตอ้งด้ินรนเพื่อยกฐานะของตนเองใหมี้คุณค่าในสายตาของสังคม หรือ

กลุ่ม ความตอ้งการน้ีหากไดรั้บการสนองตอบ ก็จะทาํให้เกิดความรู้สึกมัน่ใจ การยกยอ่งจากสังคม

จะเป็นเสมือนรางวลัอนัจะสร้างความพอใจ และคุณค่าใหแ้ก่ชีวิต 

5. ความต้องการที่จะเข้าใจในตนเอง (Needs for Self Actualization) เรามกัจะถาม

ตวัเอง หรือถูกถามกนัอยูบ่่อยๆว่าเราเองเขา้ใจตนเองไดดี้แค่ไหน หรือเราคิดเอาว่าเราเป็นอยา่งนั้น 

เป็นอยา่งน้ีทั้งๆท่ีความจริงไม่ใช่ คนทุกคนจะมีความสุขมาก หากทราบวา่ตวัของเขานั้นเป็นอยา่งไร 

เขาตอ้งการอะไรกนัแน่ ยอมรับความจริงทั้งในจุดเด่นหรือจุดบกพร่องในตวัของเขา ความตอ้งการ

น้ีคือ ความตอ้งการท่ีแต่ละคนอยากจะไดอ้ยากจะเป็นส่ิงท่ีตวัเองสามารถเป็นไดอ้ย่างดีท่ีสุด เช่น 

ชายคนหน่ึง สามารถท่ีจะเลือกงานท่ีถูกใจและมีความสุขกบัการทาํงานไดอ้ย่างเต็มความสามารถ 

เขาอาจจะสละยศตาํแหน่งจากการรับราชการซ่ึงสังคมทัว่ไปมองว่าเป็นงานท่ีมีเกียรติ ออกมาเปิด

ร้านขายขา้วแกงเพราะ เขาทราบถึงความตอ้งการของตวัเองไดดี้ว่างานน้ีเป็นงานท่ีเขาพอใจ และทาํ

ไดอ้ย่างดียิ่ง เขาไม่รู้สึกมีปมดอ้ยแต่อย่างใด แต่กลบัมีความสุขใจท่ีเขาไดท้าํในส่ิงท่ีเขาชอบ และ

พอใจท่ีสามารถสนองความตอ้งการของตนเองไดอ้ยา่งดีท่ีสุด 

6. ความปรารถนาทีจ่ะรู้และจะเข้าใจ (Desire to Know and Understanding) หมายถึง

ความตอ้งการในการท่ีจะไดมี้โอกาศศึกษา คน้ควา้หาความรู้ และความเขา้ใจในส่ิงท่ีตนสนใจ อนั

เป็นความพึงพอใจและความต้องการของตนเองท่ีจะแสวงหาส่ิงท่ีมีความหมายหรือมีค่า 

นกัวิทยาศาสตร์ยอ่มปรารถนาท่ีจะรู้และเขา้ใจในเร่ืองราวท่ีเขาสนใจคน้ควา้ นกัศึกษาตอ้งการท่ีจะรู้

เขา้ใจอย่างดีในบทเรียน หรือแมแ้ต่พ่อครัวก็ย่อมตอ้งการให้ตนมีความรู้ความเขา้ใจอย่างท่ีสุดใน

เร่ืองของการทาํอาหาร เป็นตน้ ความตอ้งการขั้นน้ี ถา้ไดรั้บการตอบสนองก็ยอ่มก่อใหเ้กิดความสุข 

และความภาคภูมิใจแก่บุคคล เท่ากบัเป็นการสร้างความสาํเร็จรูปแบบหน่ึง 

7. ความต้องการทางด้านสุนทรียะ (Aesthetic Needs) เป็นความตอ้งการของมนุษยใ์น

ส่ิงท่ีมีความสวยงามคนทุกคนในโลกไม่มีใครท่ีจะปฏิเสธส่ิงสวยงาม ไม่ว่าส่ิงนั้นจะออกมาใน

รูปลกัษณะใด คนชอบดูภาพสวยๆ ชอบฟังเสียงคนตรีท่ีไพเราะ อนัเป็นการสร้างความสุนทรียใ์น

อารมณ์ และต่างตอ้งการใชชี้วิตส่วนของตนใหมี้ความสุขอยา่งเตม็ท่ีจากการไดส้มัผสัส่ิงสวยงามใน

รูปแบบต่างๆ  
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4. ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาดบริการ 

ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยธุยา (2547 : 26-27) กล่าวถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด

บริการวา่  

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้ให้พึงพอใจ ซ่ึงประกอบดว้ยลกัษณะทางกายภาพของผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ยรูปแบบ

ผลิตภณัฑ ์คุณสมบติั คุณภาพผลิตภณัฑ ์ควาทนทาน ความน่าเช่ือถือ ความสามารถในการซ่อมแซม

ได ้รูปลกัษณ์พิเศษ ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ 

ซ่ึงปัจจุบนัการแข่งขนัมุ่งเนน้การสร้างผลิตภณัฑท่ี์ใหคุ้ณค่าแก่ลูกคา้มากกวา่ท่ีลูกคา้คาดหวงั 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน เป็นตน้ทุนของลูกคา้ แต่เป็นส่ิง

ท่ีกาํหนดรายไดข้องธุรกิจ ส่วนประสมดา้นราคานบัเป็นส่วนท่ีมีความยืดหยุ่นมากท่ีสุด เน่ืองจาก

ราคาสามารถเปล่ียนแปลงได้อย่างรวดเร็ว ไม่เหมือนกับตวัคุณสมบติัของผลิตภัณฑ์ หรือช่อง

ทางการจัดจาํหน่าย แม้ว่าทศวรรษปัจจุบนัจะมีปัจจัยอ่ืนๆท่ีไม่เก่ียวขอ้งกับราคามีอิทธิพลต่อ

ผูบ้ริโภคมากข้ึนแต่ปัจจยัดา้นราคากย็งัเป็นส่วนสาํคญัในการกาํหนดส่วนแบ่งตลาดและผลกาํไร 

3. การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ

เคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิตสินคา้ไปยงัสถานท่ีท่ีตอ้งการและเวลาท่ีเหมาะสม การกาํหนดทาํเลท่ีตั้ง

เพื่อเขา้ถึงผูบ้ริโภค โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งไปรับบริการจากผูใ้หบ้ริการในสถานท่ีท่ี

ผูใ้ห้บริการจดัไว ้เพราะทาํเลท่ีตั้งท่ีเลือกเป็นตวักาํหนดกลุ่มของผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการ ความ

รวดเร็วและตรงต่อเวลาในการส่งมอบงาน 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่าง

ผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมซ้ือ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสาร หรือชกัจูงใจผู ้

ซ้ือการติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายทาํการขายและการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น 

5. บุคคล (People) จะประกอบด้วยบุคคลทุกๆคนท่ีส่วนร่วมในกระบวนการ

ให้บริการซ่ึรวมถึงพนักงานของกิจการเป็นองค์ประกอบท่ีสําคญัทั้งในการผลิตบริการและการ

ให้บริการในปัจจุบนัซ่ึงสถานการณ์การแข่งขนัทางธุรกิจรุนแรงข้ึน พนกังานยงัเป็นปัจจยัสาํคญัท่ี

สร้างความแตกต่างใหก้บัธุรกิจโดยการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัสินคา้ ซ่ึงทาํใหเ้กิดความไดเ้ปรียบใน

การแข่งขนันอกจากพนักงานของกิจการดังกล่าวแลว้ตวัลูกคา้เองรวมถึงลูกคา้คนอ่ืนๆท่ีมาใช้

บริการกจ็ะมีอิทธิพลต่อการรับรู้ในเร่ืองการบริการของผูซ้ื้อบริการดว้ย 

6. กระบวนการ (Process) ขั้นตอนหรือกระบวนการใหบ้ริการ ระเบียบ รวมถึงวิธีการ

ทาํงาน ซ่ึงเก่ียวขอ้งกับการสร้างและการนําเสนอบริการให้กบัลูกคา้ เช่น การตดัสินใจในเร่ือง

นโยบายท่ีเก่ียวกบัลูกคา้ และบุคลากรขององคก์ารมีหลายรูปแบบ เป็นการส่งมอบคุณภาพในการ
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ให้บริการกบัลูกคา้เพื่อเกิดความรวดเร็วและประทบัใจลูกคา้ (Customer Satisfaction) การทกัทาย

และการตอ้นรับลูกคา้ 

7. หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) ส่ิงแวดลอ้มท่ีเก่ียวกบัการบริการ 

สถานท่ีท่ีลูกคา้และกิจการมีปฏิสมัพนัธ์ และองคป์ระกอบท่ีจบัตอ้งไดต่้างๆ ซ่ึงทาํหนา้ท่ีช่วยอาํนวย

ความสะดวกหรือส่ือสารบริการนั้น เป็นการพฒันารูปแบบการใหบ้ริการไดอ้ยา่งชดัเจน เช่น อาคาร 

สถานท่ี เคร่ืองมือและอุปกรณ์ ความสะดวกสบาย 

 

5. งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 ศุทธินี มุกสิกเจียรนนัท ์(2551) เพื่อศึกษาถึงปัจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผล

ต่อการเลือกใชบ้ริการรักษาสิวฝ้าจากคลินิกเวชกรรมโรคผิวหนงั ศึกษาเปรียบเทียบระหว่างปัจจยั

ดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการรักษา

สิวฝ้าจากคลินิกเวชกรรมโรคผวิหนงัและเพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมท่ีมีผลต่อระดบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดบริการของผูเ้ขา้รับบริการรักษาสิว ฝ้า ในการเลือกใชบ้ริการรักษาสิว ฝ้าจากคลินิก

เวชกรรมโรคผวิหนงัของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี กลุ่มตวัอยา่ง

คือ นกัศึกษา จาํนวน 354 คน เก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือท่ีพฒันาข้ึนเอง สถิติท่ี

ใชใ้นการวิเคราะห์เชิงพรรณนา 

1. เป็นเพศชายร้อยละ 29.4 และเป็นเพศหญิงร้อยละ 70.6 ส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 

18-21 ปี ร้อยละ 74.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 4,001-5,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 33.6 ส่วนใหญ่ค่าใชจ่าย

ในการเขา้รับบริการรวมถึงค่าเวชภณัฑเ์ฉล่ียแต่ละคร้ัง 501-700 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.1 โดยบุคคล

ท่ีมีผลมากท่ีสุดต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรัษาสิวฝ้าของคลินิกเวชกรรมโรคผวิหนงั คือ ตวัเอง 

คิดเป็นร้อยละ 39.8 

2. ปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการเฉล่ีย

โดยรวมมีความสาํคญัอยูร่ะดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 3.94 โดยปัจจยัท่ีมีความสาํคญัมากท่ีสุดคือ ดา้น

บุคคลมีค่าเฉล่ีย 4.24 รองลงมาเป็นดา้นราคา ค่าเฉล่ีย 4.23 ส่วนท่ีอยู่ในระดบัมากคือ ปัจจยัดา้น

ผลิตภัณฑ์ ค่าเฉล่ีย 3.91 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด ค่าเฉล่ีย 3.85 ปัจจัยด้านการจัด

จําหน่าย ค่าเฉล่ีย 3.74 ปัจจัยทางด้านหลักฐานทางกายภาพ ค่าเฉล่ีย 3.65 และปัจจัยด้าน

กระบวนการ ค่าเฉล่ีย 3.97 

3. เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลทาํใหร้ะดบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ในการเลือกใชบ้ริการรักษา

สิวฝ้า จากคลินิกเวชกรรมโรคผวิหนงั ท่ีแตกต่าง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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4. อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลทาํให้ระดบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น

การจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นหลกัฐานทางกายภาพ ในการเลือกใชบ้ริการรักษาสิว ฝ้าจากคลินิก

เวชกรรมโรคผวิหนงัท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลทาํใหร้ะดบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้น

ราคา ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ในการเลือกใชบ้ริการรักษาสิว ฝ้า จากคลินิกเวชกรรมโรคผวิหนงัท่ี

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

6. ในดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ส่วนคือ ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ลกัษณะ

ของผูเ้ขา้รับบริการท่ีมีผลกระทบต่อการเลือกใชบ้ริการรักษาสิว ฝ้า พบว่ามีผลกระทบโดยรวมอยู่

ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 4.14 และ 3.92 ตามลาํดบั 

 วิรุฬ พุทธรัตน์ (2548) เพ่ือศึกษาถึง (1) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อระดบัความพึงพอใจของผู

บริโภค (2) ปัจจยัทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งและเป็นเหตุผลในการตดัสินใจ (3) ความสมัพนัธ์ระหวา่ง

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้และบริการ (4) ตอ้งการทราบถึงความตอ้งการ

ดา้นอ่ืนๆ ของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ โดยกลุ่มท่ีตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคือ ผูท่ี้เขา้มาซ้ือ

สินค้าและบริการท่ีศูนย์ความงามท่ีใช้เวชสําอางค์สมุนไพรในการรักาสิว ฝ้า กระ ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จาํนวน 400 คน ผลการวิจยัพบว่า (1ป ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการ

เลือกซ้ือสินคา้และบริการท่ีศูนยค์วามงามท่ีนาํมาศึกษา มี 2 ดา้น คือ ดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ 

และปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (2) ปัจจยัทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งและเป็นเหตุผลในการ

เลือกซ้ือสินคา้และบริการ ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัทางดา้นราคา ปัจจยัทางดา้นสถาน

ท่ีตั้ งและช่องทางการจัดจาํหน่าย ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมทางการตลาด และปัจจัยทางด้าน

บุคคลากรภายในศูนยค์วามงามปรากฎว่า (3) ความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้และบริการ ณ ศูนย์

ความงามโดยรวมมีความสัมพนัธ์ หรือไม่ข้ึนอยู่กับ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และ

สถานภาพในการสมรสของผูบ้ริโภค แต่ไม่มีความสัมพนัธ์ หรือไม่ข้ึนอยู่กบัเพศของผูบ้ริโภค (4) 

ความตอ้งการดา้นอ่ืนๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ คือ มีความตอ้งการอุปกรณ์ท่ีใชม้นการรักษาสิว 

ฝ้า กระ ซ่ึงสามารถนาํไปใชท่ี้บา้นได ้มีบริการหลงัการขายท่ีดี มีตารางนดัหมายในการเขา้รับการ

รักษาคร้ังต่อไป และอยากให้ศูนยค์วามงามมีมาตราฐานคุณภาพระดบัสากล ได้รับการรับรอง

มาตราฐานคุณภาพ อาทิ ISO, GMP และภาพลกัษณ์เป็นท่ียอมรับและน่าเช่ือถือในระดบัประเทศ 

 ฐิติกร สุทธิสินทอง และคณะ (2551) เพื่อศึกษาถึงปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ

ทาํศลัยกรรมความงามของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร และศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการศุนยศ์ลัยกรรมความงามของกลุ่มวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้

ในการวิจยั คือ กลุ่มวยัรุ่นท่ีใชบ้ริการศูนยศ์ลัยกรรมความงามในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 
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ตวัอยา่ง ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มวยัรุ่นท่ีใชบ้ริการศูนยศ์ลัยกรรมความงามส่วนใหญ่จะมีอายใุนช่วง 

20-22 ปี มีระดบัการศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดบัปริญญาตรี โดยมีรายไดเ้ฉล่ียส่วนใหญ่อยู่ในช่วง 

5,001-10,000 บาทต่อเดือนและอวยัวะท่ีกลุ่มวยัรุ่นนิยมทาํศลัยกรรมส่วนใหญ่ คือ ฟัน รองลงมา คือ 

จมูก และตา ตามลาํดบั และกลุ่มวยัรุ่นส่วนใหญ่ทาํศลัยกรรมท่ีโรงพยาบาลเอกชน ส่ิงกระตุน้ท่ีมี 

อิทธิพลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมความงามของกลุ่มวยัรุ่น ทั้งในดา้นความตอ้งการมีบุคลิกภาพ

ดีและดา้นเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัในการบริการ มีอิทธิพลในการตดัสินใจในระดบัมาก ดา้นลกัษณะ

ของผูเ้ขา้รับบริการทั้งนดา้นของความเช่ือกบัโหวงเฮง้และนร-ลกัษณ์ศาสตร์ และดา้นการประกอบ

อาชีพเก่ียวกบัความสวยงามมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในระดบัปานกลางเท่านั้น ปัจจยัทางการตลาด

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการศูนยค์วามงามของกลุ่มวยัรุ่นในดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา 

สถานท่ี อยู่ในระดบัมาก ยกเวน้ความีช่ือเสียงของศูนยศ์ลัยกรรมความงามอยู่ในระดบัปานกลาง

เท่านั้น ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลางเท่านั้น ยกเวน้

การแนะนาํต่อของผูท่ี้เคยเขา้มาใชบ้ริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ส่วนปัจจยั

ทางดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนยศ์ลัยกรรมความงามของกลุ่มวยัรุ่นอยู่

ในระดบัมาก   
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บทที ่ 3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีทาํให้ผูใ้ชเ้ลือกซ้ือสินคา้และบริการการรักษาสิวจากคลินิกเวช

กรรมโรคผิวหนังในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครดําเนินการตามขั้นตอน  ดังน้ี การกําหนด

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั การเกบ็รวบรวมขอ้มูล การจดัทาํและ

การวิเคราะห์ขอ้มูล และสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

การกาํหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากร 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี  คือ  กลุ่มลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือสินคา้และบริการการรักษาสิว

จากคลินิกเวชกรรมโรคผวิหนงัในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร   

กลุ่มตัวอย่าง  

 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี  คือ  ตวัอยา่งกลุ่มลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือสินคา้และบริการ

การรักษาสิวจากคลินิกเวชกรรมโรคผวิหนงัในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร  และเน่ืองจากไม่ทราบ

ค่าประชากรท่ีแทจ้ริง  ดงันั้นจึงใชก้ารคาํนวณขนาดตวัอย่างแบบไม่ทราบจาํนวนประชากร  จาก

สูตรดงัน้ี  (ชูศรี วงศรั์ตนะ 2544 : 12–14) 

    
2

2

e

P)Z-P(1
n =  

  เม่ือ  n  แทน จาํนวนสมาชิกกลุ่มตวัอยา่ง 

          P  แทน  สดัส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยักาํหนดสุ่ม 

          Z  แทน  ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้ิจยักาํหนดไว ้

          Z  มีค่าเท่ากบั  1.96  ท่ีระดบัความเช่ือมัน่  95%  (α = 0.05) 

          e  แทน   สดัส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมใหเ้กิดข้ึนได ้ 
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สาํหรับการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยักาํหนดสดัส่วนของประชากรเท่ากบั 0.50 ระดบัความเช่ือมัน่  95% และ

ยอมใหมี้ความคลาดเคล่ือนได ้ 5%   

P = 0.50 

Z = ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น Z = 1.96 

e =  ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้5%  ดงันั้น  e  =  0.05 

 

ดงันั้น   
( ) ( )

( )
38516384

0.05

1.960.50)-(10.50
n

2

2

≈.==  

   ดงันั้นจะไดข้นาดตวัอยา่ง 385 คน สาํรองกลุ่มตวัอยา่ง 15 คน เพื่อป้องกนั

ความผดิพลาด  

วธีิการสุ่มตัวอย่าง 

 วิธีการสุ่มตวัอยา่งในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีใชว้ิธีการสุ่มแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น โดย

ใช้การสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ   (Accidental Sampling) โดยให้กลุ่มตวัอย่างท่ีเก็บมีความ

หลากหลายด้านประชากรศาสตร์ ซ่ึงสามารถเป็นตัวแทนของประชากรท่ีดีได้ ทําการแจก

แบบสอบถามตามคลินิกโรคผวิหนงัเวชกรรมในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 

 

การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลเพื่อศึกษาวิจยัเชิงสาํรวจในคร้ังน้ีเป็นการ 

ใช ้“แบบสอบถาม” ซ่ึงแบ่งเน้ือหาของคาํถามออกเป็น 4 ส่วน คือ 

 ส่วนท่ี  1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการ 

  รักษาสิวจากคลินิกเวชกรรมโรคผวิหนงั 

 ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชสิ้นคา้และ

บริการรักษาสิวจากคลินิกเวชกรรมโรคผวิหนงั 

 เกณฑ์ระดบัการให้คะแนนแบ่งออกเป็นดงัน้ี มากท่ีสุด เท่ากบั 5 มาก เท่ากบั 4 ปาน

กลาง เท่ากบั 3 นอ้ย เท่ากบั 2 นอ้ยท่ีสุด เท่ากบั 1 

 เกณฑก์ารใหค้ะแนน 

 แบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่าใหค้ะแนนตามระดบัความสาํคญั 
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  ถา้ตอบ 1 ใหค้ะแนน 1 คะแนน 

  ถา้ตอบ 2 ใหค้ะแนน 2 คะแนน 

   ถา้ตอบ 3 ใหค้ะแนน 3 คะแนน 

  ถา้ตอบ 4 ใหค้ะแนน 4 คะแนน 

  ถา้ตอบ 5 ใหค้ะแนน 5 คะแนน 

 ส่วนท่ี 4  ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 

การทดสอบเคร่ืองมือ 

 ผูศึ้กษาทาํการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือโดยนาํเคร่ืองมือท่ีไดไ้ปดาํเนินการดงั

ขั้นตอนต่อไปน้ี 

1. ศึกษารายละเอียดเก่ียวกบัเน้ือหาสาระในกรอบแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียว

ขอ้เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. นาํแบบสอบถามท่ีตั้งข้ึนเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาและอาจารย ์3 ท่าน เพื่อ

รวบรวม ตรวจจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของเน้ือหาและปรับปรุง

แกไ้ขตามขอ้เสนอแนะ 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การเก็บรวบรวมขอ้มูลจะอยูใ่นช่วงวนัท่ี 15 มีนาคม – 30 เมษายน 2553 เม่ือผูว้ิจยั

รวบรวมแบบสอบถามไดท้ั้งหมดแลว้ จะทาํการตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีไดรั้บ

คืน เพื่อทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลตามขั้นตอนต่อไป 

 

การจัดทาํและการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูว้ิจยันาํแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดม้าดาํเนินการ  ดงัน้ี 

1.  การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้ิจยัตรวจความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม

และแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 

2.  การลงรหัส (Coding) นาํแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้ มาลงรหสัตามท่ีได้

กาํหนดไวล่้วงหนา้ 

3. การประมวลผล นาํขอ้มูลท่ีลงรหสัแลว้มาบนัทึกลงในโปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS for 

Windows version 11.5   
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4.  ในการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS for Windows version 11.5 

สามารถแยกการวิเคราะห์ไดเ้ป็นดงัน้ี 

 4.1. สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ความถ่ี ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานใช้วิเคราะห์ขอ้มูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง แล้วนําค่าเฉล่ียมาแปลความหมาย (ยุทธ  

ไกยวรรณ์ 2545 : 141)โดยเทียบกบัเกณฑท่ี์กาํหนดดงัน้ี 

 1.00 - 1.80 หมายถึง  สาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 1.81 - 2.60 หมายถึง  สาํคญันอ้ย 

 2.61 - 3.40 หมายถึง  สาํคญัปานกลาง 

 3.41 - 4.20 หมายถึง  สาํคญัมาก 

 4.21 - 5.00 หมายถึง  สาํคญัมากท่ีสุด  

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 การวิจยัคร้ังน้ีใชส้ถิติ  และ  อกัษรยอ่  ดงัน้ี 

1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นค่าสถิติพื้นฐานท่ีใชบ้รรยายคุณลกัษณะ 

กลุ่มตวัอยา่ง  ประกอบดว้ย 

 1.1 ค่าร้อยละ(Percentage) ใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 

 1.2 สูตรค่าเฉล่ีย / มชัฌิมเลขคณิต (Arithmetic Mean หรือ X ) (ชูศรี วงศรั์ตนะ 

2544 : 40) 

n
X

  X ∑=  

∑ X     แทน   ผลรวมของคะแนนขอ้มูล 

       n     แทน   จาํนวนผูต้อบแบบสอบถาม 

1.3 สูตรส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard  Deviation  หรือ  SD) (ชูศรี  วงศ์

รัตนะ 2544 : 40) 

( )
( )1-nn

XXn
SD

22∑ ∑−
=  

 เม่ือ  SD   แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

        ∑ 2
X    แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 

       ( )2X∑  แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกาํลงัสอง 

             n   แทน  จาํนวนผูต้อบแบบสอบถาม 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการการรักษาสิวจากคลินิก

รักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานคร มีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และ

บริการการรักษาสิวจากคลินิกรักษาสิวในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร โดยใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบ

บงัเอิญ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาคือ คน ผลของการวิเคราะห์ไดน้าํเสนอตามลาํดบัดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปขอผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการ

รักษาสิวจากคลินิกรักษาสิวในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้

และบริการรักษาสิวจากคลินิกรักษาสิวในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 
ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะจากกลุ่มตวัอยา่ง 

 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปขอผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกซ้ือสินคา้และบริการการรักษาสิวจากคลินิกรักษา

สิวในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร แสดงรายละเอียดในตารางดงัน้ี 

 

ตารางที ่1 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามเพศ 
เพศ จาํนวน ร้อยละ 

ชาย 150 39 

หญิง 235 61 

รวม 385 100 
  
 จากตารางท่ี 1 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผูท่ี้เขา้รับริการเป็นเพศชายคิดเป็นร้อยละ 39 และ

เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 61 
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ตารางที ่2 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามอาย ุ
อาย ุ จาํนวน(ราย) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 15 ปี 7 1.8 
16-23 

24-30 

31ปีข้ึนไป 

233 
86 
59 

60.5 
22.3 
15.3 

รวม 385 100 
  
 จากตารางท่ี 2 ผลการวิเคราะห์พบว่า ส่วนใหญ่ผูท่ี้เขา้รับริการมีอายรุะหว่าง 16-23 ปี 

คิดเป็นร้อยละ 60.5 รองลงมาอายรุะหวา่ง 24-30 ปี คิดเป็นร้อยละ22.3 ส่วนอาย ุ31 ปีข้ึนไป คิดเป็น

ร้อยละ 15.3 และผูมี้อายนุอ้ยกวา่ 15 ปี คิดเป็นร้อยละ15.3 

 

ตารางที ่3 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จาํนวน(ราย) ร้อยละ 

ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ

พนกังานบริษทั/หา้งร้าน

เอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 

แม่บา้น 

4 
136 
 

8 
6 

1.0 
35.3 

 
2.1 
1.6 

นกัเรียน/นกัศึกษา 

อ่ืนๆ 

231 
0 

60.0 
0 

รวม 385 100 
  
 จากตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผูท่ี้เขา้รับริการมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา คิดเป็น

ร้อยละ 60 มีอาชีพพนกังานบริษทั/หา้งร้านเอกชน คิดเป็นร้อยละ 35.3 มีอาชีพธุรกิจส่วนตวัคา้ขาย 

คิดเป็นร้อยละ 2.1 มีอาชีพแม่บา้น คิดเป็นร้อยละ 1.6 และมีอาชีพขา้ราขการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเป็น

ร้อยละ 1 
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ตารางที ่4 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามสถานภาพ 
สถานภาพ จาํนวน(ราย) ร้อยละ 

โสด 

สมรส 

หยา่ร้าง 

347 
37 
0 

90.1 
9.6 
0 

แยกกนัอยู ่ 1 0.3 
รวม 385 100 

  
 จากตารางท่ี 4 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผูท่ี้เขา้รับริการมีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ

90.1 มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 9.6 และมีสถานภาพแยกกนัอยู ่คิดเป็นร้อยละ 0.3 
 
ตารางที ่5 แสดงจาํนวนและร้อยละของจาํนวนคร้ังในการเขา้รับบริการรักษาสิว โดยเฉล่ียต่อเดือน 

จาํนวนคร้ัง จาํนวน(ราย) ร้อยละ 

1-2 คร้ัง 266 69.1 
3-4 คร้ัง 

มากกวา่ 4 คร้ัง 

104 
15 

27.9 
3.9 

รวม 385 100 
  
 จากตารางท่ี 5 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผูท่ี้เขา้รับบริการมีจาํนวนคร้ังในการเขา้รับบริการ

รักษาสิว โดยเฉล่ียต่อเดือน 1-2 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 69.1 มีจาํนวนคร้ังในการเขา้รับบริการรักษาสิว 

โดยเฉล่ียต่อเดือน 3-4 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 27.9 และมีจาํนวนคร้ังในการเขา้รับบริการรักษาสิว โดย

เฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 4 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 3.9 
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ตารางที ่6 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จาํนวน(ราย) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 5,000 บาท 

5,001-10,000 บาท 

10,000-20,000 บาท 

112 
128 
85 

29.1 
33.2 
22.1 

20,001-30,000 บาท 

30,001-40,000 บาท 

40,001-50,000 บาทข้ึนไป 

42 
13 
5 

10.9 
3.4 
1.3 

รวม 385 100 
  
 จากตารางท่ี 6 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผูท่ี้เขา้รับบริการมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001-

10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 33.2 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 29.1 มี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 22.1   มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน20,001-30,000 

บาท คิดเป็นร้อยละ 10.9 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 3.4 และมี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001-50,000 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 1.3 

 
ตารางที่ 7 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้

คลินิกรักษาสิวแต่ละคร้ัง 

ค่าใชจ่้ายเฉล่ีย จาํนวน(ราย) ร้อยละ 

ไม่เกิน 300 บาท 

301-500 บาท 

501-700 บาท 

85 
85 

113 

22.1 
22.1 
29.4 

701-1,000 บาท 

มากกวา่ 1,000 บาท 

65 
37 

16.9 
9.6 

รวม 385 100 
  
 จากตารางท่ี 7 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผูท่ี้เขา้รับบริการมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้

คลินิกรักษาสิวแต่ละคร้ัง 501-700 บาท คิดเป็นร้อยละ 29.4 มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้คลินิก

รักษาสิวแต่ละคร้ัง ไม่เกิน 300 บาทและ 301-500 บาท คิดเป็นร้อยละ มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการ
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เขา้คลินิกรักษาสิวแต่ละคร้ัง 701-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 16.9 มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้

คลินิกรักษาสิวแต่ละคร้ัง มากกวา่ 1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 9.6 

 
ตารางที่ 8  แสดงจาํนวนและร้อยละของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจในการเขา้ซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิว 

บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใน

การเขา้ซ้ือสินคา้และบริการ 

จาํนวน(ราย) ร้อยละ 

ตวัเอง 

เพื่อน 

พอ่แม่ 

ญาติพี่นอ้ง 

ผูท่ี้เคยเขา้ใชบ้ริการ 

227 
80 
28 
16 
34 

59.0 
20.8 
7.3 
4.2 
8.8 

รวม 385 100 
  
 จากตารางท่ี 8 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผูท่ี้เขา้รับบริการคิดว่าบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจในการเขา้ซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวมากท่ีสุด คือ ตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 59 

คิดว่าบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเขา้ซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวรองลงมา 
คือ เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 20.8 คิดว่าบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเขา้ซ้ือสินคา้และ

บริการจากคลินิกรักษาสิวรองลงมา คือ ผูท่ี้เคยใชบ้ริการ คิดเป็นร้อยละ 8.8 คิดว่าบุคคลท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจในการเขา้ซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวรองลงมา คือ พ่อแม่ คิดเป็นร้อย

ละ 7.3 และคิดว่าบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเขา้ซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษา

สิว คือ ญาติพี่นอ้ง คิดเป็นร้อยละ 4.2  
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกีย่วกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าและบริการรักษาสิวจาก

คลนิิกรักษาสิวในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 

 

ตารางที ่9 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามผูท่ี้ใหค้าํแนะนาํในการเลือกซ้ือ

สินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิว 
ผูท่ี้ใหค้าํแนะนาํในการเลือก

ซ้ือสินคา้และบริการ 

จาํนวน ร้อยละ 

ตวัเอง 

เพื่อน 

พอ่แม่ 

อ่ืนๆ 

164 
162 
40 
19 

42.6 
42.1 
10.4 
4.9 

รวม 385 100 
  
 จากตารางท่ี 9 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผูท่ี้ให้คาํแนะนาํให้ใชบ้ริการการรักษาสิวจาก

คลินิกรักษาสิวมากท่ีสุด คือ ตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 42.6 ผูท่ี้ให้คาํแนะนาํให้ใชบ้ริการการรักษาสิว

จากคลินิกรักษาสิวรองลงมา คือ เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 42.1 ผูท่ี้ให้คาํแนะนาํให้ใชบ้ริการการรักษา

สิวจากคลินิกรักษาสิวรองลงมา คือ พ่อแม่ คิดเป็นร้อยละ 10.4 และผูท่ี้ให้คาํแนะนาํให้ใชบ้ริการ

การรักษาสิวจากคลินิกรักษา คือ อ่ืนๆ เช่น แฟน เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 4.9 
 

ตารางที่ 10 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามระยะเวลาในการคน้หาขอ้มูล

เพื่อซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิว 
ระยะเวลาในการคน้หาขอ้มูล จาํนวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 เดือน 

1-3เดือน 

4-6เดือน 

7-12เดือน 

มากกวา่ 1 ปี 

211 
127 
27 
6 

14 

54.8 
33.0 
7.0 
1.6 
3.6 

รวม 385 100 
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 จากตารางท่ี 10 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผูท่ี้เขา้รับบริการใชเ้วลาในการคน้หาขอ้มูลเพื่อ

ใชใ้นการซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวนอ้ยกว่า 1 เดือน คิดเป็นร้อยละ 54.8 ใชเ้วลาใน

การคน้หาขอ้มูลเพื่อใชใ้นการซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิว 1-3 เดือน คิดเป็นร้อยละ 33 

ใชเ้วลาในการคน้หาขอ้มูลเพื่อใชใ้นการซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิว 4-6 เดือน คิดเป็น

ร้อยละ 7 ใชเ้วลาในการคน้หาขอ้มูลเพื่อใชใ้นการซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวมากกว่า 1 

ปี คิดเป็นร้อยละ 3.6 และใชเ้วลาในการคน้หาขอ้มูลเพื่อใชใ้นการซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิก

รักษาสิว 7-12 เดือน คิดเป็นร้อยละ 1.6 
 
ตารางที่ 11 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามแหล่งขอ้มูลเพื่อซ้ือสินคา้และ

บริการจากคลินิกรักษาสิว 
แหล่งขอ้มูล จาํนวน ร้อยละ 

ผูท่ี้เคยใชบ้ริการมาก่อน 

คลินิกรักษาสิว 

อินเตอร์เน็ต 

อ่ืนๆ 

247 
65 
64 
9 

64.2 
16.9 
16.6 
2.3 

รวม 385 100 
  
 จากตารางท่ี 11 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผูท่ี้เขา้รับบริการส่วนใหญ่จะหาขอ้มูลเพ่ือใชใ้น

การซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวจากผูท่ี้เคยใชบ้ริการมาก่อน คิดเป็นร้อยละ 64.2 จะหา

ขอ้มูลเพื่อใชใ้นการซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวจากคลินิกรักษาสิว คิดเป็นร้อยละ 16.9 

จะหาขอ้มูลเพื่อใชใ้นการซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวจากอินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 

16.6 จะหาขอ้มูลเพื่อใชใ้นการซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวจากอ่ืนๆ เช่น แผ่นพบั คิด

เป็นร้อยละ 2.3  
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ตารางที่12 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามเกณฑท่ี์ใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิว 
เกณฑต์ดัสินใจเลือกใชบ้ริการ จาํนวน ร้อยละ 

ความพึงพอใจของตนเอง 167 43.4 
ค่าใชจ่้ายในการรักษา เช่น 

ราคาสินคา้และบริการ 

69 
 

17.9 

ผลของการรักษาสิวท่ีหายขาด

จากประสบการณ์ของผูอ่ื้น 

147 
 

38.2 
 

อ่ืนๆ 2 0.5 
รวม 385 100 

  
 จากตารางท่ี 12 ผลการวิเคราะห์พบว่า เกณฑท่ี์ใชใ้นการซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิก

รักษาสิว คือ ความพึงพอใจของตนเอง คิดเป็นร้อยละ 43.4 เกณฑท่ี์ใชใ้นการซ้ือสินคา้และบริการ

จากคลินิกรักษาสิวรองลงมา คือ ผลของการรักษาสิวท่ีหายขาดจากประสบการณ์ของผูอ่ื้น คิดเป็น

ร้อยละ 38.2 เกณฑท่ี์ใชใ้นการซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวรองลงมา คือ ค่าใชจ่้ายในการ

รักษา เช่นราคาสินคา้และบริการ คิดเป็นร้อยละ 17.9 และเกณฑอ่ื์นๆท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้และ

บริการจากคลินิกรักษาสิว คิดเป็นร้อยละ 0.5 
 
ตารางที่ 13 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามความพึงพอใจมากท่ีสุด

หลงัจากเขา้ซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิว 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ จาํนวน ร้อยละ 

ผลการรักษาท่ีหายขาด 

เทคโนโลยกีารรักษาท่ีทนัสมยั 

อธัยาศยัของพนกังานในการ

ใหบ้ริการ 

ผลการรักษาท่ีทาํใหห้นา้ขาว

ใส และเห็นผลการรักษาท่ี

รวดเร็ว เช่น สิวหายภายใน

ระยะเวลาอนัสั้น 

223 
23 
35 
 

104 

57.9 
6.0 
9.1 
 

27.0 

รวม 385 100 
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 จากตารางท่ี 13 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผูท่ี้เขา้รับบริการมีความพึงพอใจหลงัจากเขา้ซ้ือ

สินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิว คือ ผลการรักษาท่ีหายขาด คิดเป็นร้อยละ 57.6 มีความพึง

พอใจหลงัจากเขา้ซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิว คือ ผลการรักษาท่ีทาํให้หนา้ขาวใสและ

เห็นผลการรักษาท่ีรวดเร็ว เช่น สิวหายในเวลาอนัสั้น คิดเป็นร้อยละ 27 มีความพึงพอใจหลงัจากเขา้

ซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิว คือ อธัยาศยัของพนกังานในการให้บริการ คิดเป็นร้อยละ 

9.1  มีความพึงพอใจหลงัจากเขา้ซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิว คือ เทคโนโลยกีารรักษาท่ี

ทนัสมยั คิดเป็นร้อยละ 6 
  
ตารางที่ 14 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามการปฏิบติัหลงัจากเกิดความ

พึงพอใจหลงัจากเขา้ซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิว 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ จาํนวน ร้อยละ 

กลบัไปใชก้ารเขา้รับการรักษา

สิวจากคลีนิครักษาสิวเดิม หาก

มีปัญหาสิวอีกคร้ัง 

168 43.6 

กลบัไปใชก้ารรักษาสิวอยา่ง

ต่อเน่ือง 
98 
 

25.5 

แนะนาํเพื่อนหรือคนรู้จกัเขา้

ไปใชบ้ริการรักษาสิว 
113 29.4 

อ่ืนๆ 6 1.6 
รวม 385 100 

  
 จากตารางท่ี 14 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผูท่ี้เขา้รับบริการมีการปฏิบติัหลงัจากเกิดความ

พึงพอใจหลงัจากเขา้ซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิว คือ กลบัไปใชก้ารเขา้รับการรักษาสิว

จากคลินิกรักษาสิวเดิม หากมีปัญหาสิวอีกคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 43.6 มีการปฏิบติัหลงัจากเกิดความ

พึงพอใจหลงัจากเขา้ซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวรองลงมา คือ แนะนาํเพื่อนหรือคนรู้จกั

เขา้ไปใชบ้ริการรักษาสิว คิดเป็นร้อยละ 29.4 มีการปฏิบติัหลงัจากเกิดความพึงพอใจหลงัจากเขา้ซ้ือ

สินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวรองลงมา คือ กลบัไปใชก้ารรักษาสิวอยา่งต่อเน่ือง คิดเป็นร้อย

ละ 25.5 และมีการปฏิบติัหลงัจากเกิดความพึงพอใจหลงัจากเขา้ซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิก

รักษาสิวอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 1.6 
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ตารางที่ 15 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามการปฏิบติัหลงัจากเกิดความ

ไม่พอใจหลงัจากเขา้ซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิว 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ จาํนวน ร้อยละ 

บอกต่อกบัผูอ่ื้นในเร่ืองของ

การรักษาสิวในคลินิกนั้นทนัที 
128 
 

33.2 

เลิกซ้ือสินคา้และบริการรักษา

สิวจากคลินิกรักษาสิว 
160 
 

41.6 

ไปใชบ้ริการรักษาสิวของ

คลินิกรักษาสิวอ่ืนๆ 
97 25.2 

รวม 385 100 
 
 จากตารางท่ี 15 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผูท่ี้เขา้รับบริการมีการปฏิบติัหลงัจากเกิดความ

ไม่พอใจหลงัจากเขา้ซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิว คือ เลิกซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิก

รักษา  คิดเป็นร้อยละ 41.6 มีการปฏิบติัหลงัจากเกิดความไม่พอใจหลงัจากเขา้ซ้ือสินคา้และบริการ

จากคลินิกรักษาสิวรองลงมา คือ บอกต่อกบัผูอ่ื้นในเร่ืองของการรักษาสิวในคลินิกนั้นทนัที คิดเป็น

ร้อยละ 33.2 และมีการปฏิบติัหลงัจากเกิดความไม่พอใจหลงัจากเขา้ซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิก

รักษาสิว คือ ไปใชบ้ริการรักษาสิวของคลินิกสิวอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 25.2 
 
ตารางที ่16 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามการตดัสินใจเลือกคลินิกรักษา

สิว 
การตดัสินใจเลือกคลินิกรักษาสิว จาํนวน ร้อยละ 
จะเลือกคลินิกท่ีรักษาโรคทัว่ไป ท่ี

มีบริการรักษาสิว 
86 22.3 

จะเลือกคลินิกเวชกรรมโรค

ผวิหนงัเฉพาะทาง โดยเนน้เร่ือง

การรักษาสิวโดยเฉพาะ 

277 71.9 

จะเลือกร้านเสริมสวยท่ีมีบริการ

รักษาสิว 
22 5.7 

รวม 385 100 
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 จากตารางท่ี 16 ผลการวิเคราะห์พบว่า ส่วนใหญ่ผูท่ี้เขา้รับบริการจะตดัสินใจเลือก

คลินิกเวชกรรมโรคผิวหนงัเฉพาะทางโดยเนน้เร่ืองการรักษาสิวโดยเฉพาะ คิดเป็นร้อยละ 71.9 จะ

ตดัสินใจเลือกคลินิกรักษาโรคทัว่ไปท่ีมีบริการรักษาสิว คิดเป็นร้อยละ 22.3 และจะเลือกร้านเสริม

สวยท่ีมีบริการรักษาสิว คิดเป็นร้อยละ 5.7 
 

ตารางที่ 17 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามการตดัสินใจเลือกทาํเลท่ีตั้ง

ของคลินิกรักษาสิว 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ จาํนวน ร้อยละ 

จะเลือกคลินิกท่ีอยูใ่กลห้รืออยู่

ในหา้งสรรพสินคา้ 
จะเลือกคลินิกท่ีอยูใ่กลบ้า้น 
จะเลือกคลินิกท่ีตั้งอยูท่ี่ใดกไ็ด้

ในขณะนั้น 

173 
 

171 
41 

44.9 
 

44.4 
10.6 

รวม 385 100 
 
 จากตารางท่ี 17 ผลการวิเคราะห์พบวา่ ผูท่ี้เขา้รับบริการส่วนใหญ่จะเลือกคลินิกรักษาสิว

ท่ีอยู่ใกลห้รืออยู่ในห้างสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 44.9 จะเลือกคลินิกรักษาสิวท่ีอยู่ใกลบ้า้น คิด

เป็นร้อยละ 44.4 จะเลือกคลินิกรักษาสิวท่ีตั้งอยูท่ี่ใดกไ็ดใ้นขณะนั้น คิดเป็นร้อยละ 10.6  
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ส่วนที ่3  ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางตลาดที่มีผลต่อการเลอืกใช้สินค้าและบริการรักษาสิว 

จากคลนิีครักษาสิว 
 
ตารางที่ 18 แสดงจาํนวนร้อยละและค่าเฉล่ียของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์

มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการรักษาสิวจากคลินิกรักษาสิว 
 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
ระดบัความสําคัญ ค่าเฉลีย่ 

 
S.D แปล

ผล 

 
มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

 
ปาน

กลาง 
น้อย 

 
น้อย

ทีสุ่ด 
1.เวชภณัฑท์าํใหมี้ผวิหนา้ท่ีสวยใสไร้

สิว 
127 167 88 3 0 4.09 0.75 มาก 

2. ความสวยงามและความทนัสมยัของ

บรรจุภณัฑ ์
33 171 160 17 4 3.55 0.76 มาก 

3.ความเช่ียวชาญเฉพาะดา้นของคลินิก 

เช่น สามารถรักษาไดผ้ลต่างจากการ

รักษากบัคลินิกโรคทัว่ไป 

131 182 72 0 0 4.15 0.71 มาก 

4. เวชภณัฑมี์ฉลากท่ีระบุส่วนผสม

ชดัเจน 
97 183 98 7 0 3.96 0.76 มาก 

5. เวชภณัฑท่ี์ใชแ้ลว้ไม่ก่อใหเ้กิดอาการ

แพย้า หรือมีจุดด่างดาํ 
158 142 80 4 1 4.17 0.80 มาก 

6. เวชภณัฑร์ะบุขอ้ควรระวงัในการใช ้

คุณภาพของเวชภณัฑต์รงกบัท่ีระบุใน

ฉลาก 

129 163 86 6 1 4.07 0.80 มาก 

7. มีบริการท่ีครบวงจร 101 171 111 2 0 3.96 0.75 มาก 
ค่าเฉลีย่รวม 3.99 0.76 มาก 

 
 จากตารางท่ี 18 พบว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีมีต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการจาก

คลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานคร เฉล่ียโดยรวมมีความสําคญัอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.99 
 ปัจจยัยอ่ยท่ีใหค้วามสาํคญัในระดบัมากในเร่ืองเวชภณัฑท่ี์ใชแ้ลว้ไม่ก่อใหเ้กิดอาการแพ้

ยาหรือมีจุดด่างดาํ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 ความเช่ียวชาญเฉพาะดา้นของคลินิก เช่น สามารถรักษาได้

ผลต่างจากการรักษากบัคลินิกโรคทัว่ไป ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 เวชภณัฑท์าํให้มีผิวหนา้ท่ีสวยใสไร้

สิว ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 เวชภณัฑร์ะบุขอ้ควรระวงัในการใชคุ้ณภาพของเวชภณัฑต์รงกบัท่ีระบุใน
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ฉลาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 เวชภณัฑมี์ฉลากท่ีระบุส่วนผสมชดัเจน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96 มีบริการท่ี

ครบวงจร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96  และมีบริการท่ีครบวงจร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55 
ตารางที่ 19 แสดงจาํนวนร้อยละและค่าเฉล่ียของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผล

ต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการรักษาสิวจากคลินิกรักษาสิว 
 

ปัจจัยด้านราคา 

ระดบัความสําคัญ ค่าเฉลีย่ 

 
S.D แปล

ผล มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

 
ปาน

กลาง 
น้อย 

 
น้อย

ทีสุ่ด 
1. ค่ารักษาและบริการเหมาะสมกบัการ

ใหบ้ริการ 

141 162 78 4 0 4.14 0.76 มาก 

2. ค่าเวชภณัฑเ์หมาะสมกบัราคา 119 183 78 5 0 4.08 0.74 มาก 
3.มีการแจง้ค่าเวชภณัฑแ์ละบริการ

ก่อนการรักษา 

111 182 80 10 2 4.01 0.8 มาก 

4. ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบั

การรักษาของคลินิกอ่ืนๆ 
105 189 82 5 4 4.00 0.79 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.05 0.77 มาก 
 
 จากตารางท่ี 19 พบว่าปัจจยัดา้นราคา ท่ีมีต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิก

รักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานคร เฉล่ียโดยรวมมีความสาํคญัอยู่ในระดบัมาก  ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.05 
 ปัจจัยย่อยท่ีให้ความสําคญัในระดับมาก คือ ค่ารักษาและบริการเหมาะสมกับการ

ให้บริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 ค่าเวชภณัฑ์เหมาะสมกบัราคา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 มีการแจง้ค่า

เวชภณัฑ์และบริการก่อนการรักษา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัการ

รักษาของคลินิกอ่ืนๆ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 
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ตารางที่ 20  แสดงจาํนวนร้อยละและค่าเฉล่ียของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามปัจจยัดา้นการจดั

จาํหน่ายท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการรักษาสิวจากคลินิกรักษาสิว 
 

ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย 

 

ระดบัความสําคัญ ค่าเฉลีย่ 

 
S.D แปล

ผล มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

 
ปาน

กลาง 
น้อย 

 
น้อย

ทีสุ่ด 
1.สถานท่ีของคลินิกมีความสะดวกใน

การเดินทาง 

111 192 79 1 2 4.06 0.74 มาก 

2.มีจาํนวนสาขาในการใหบ้ริการท่ี

สะดวก เช่น ในหา้งสรรพสินคา้ต่างๆ 

สาขาต่างจงัหวดั 

72 178 128 7 0 3.82 0.74 มาก 

3.มีป้ายแสดงช่ือของคลินิกท่ีชดัเจน

สามารถรับรู้ไดท้นัที 

76 188 110 11 0 3.85 0.76 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.91 0.74 มาก 
 
 จากตารางท่ี 20 พบว่าปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ท่ีมีต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ

จากคลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานคร เฉล่ียโดยรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.91 
 ปัจจยัย่อยท่ีให้ความสําคญัในระดบัมาก คือ สถานท่ีของคลินิกมีความสะดวกในการ

เดินทาง ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 มีป้ายแสดงช่ือของคลินิกท่ีชดัเจนสามารถรับรู้ไดท้นัที ค่าเฉล่ียเท่ากบั 

3.85 มีจาํนวนสาขาในการให้บริการท่ีสะดวก เช่น ในห้างสรรพสินคา้ต่างๆ สาขาต่างจังหวดั 

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.82 
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ตารางที ่21 แสดงจาํนวนร้อยละและค่าเฉล่ียของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามปัจจยัดา้นการส่งเสริม

การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการรักษาสิวจากคลินิกรักษาสิว 
 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

ระดบัความสําคัญ ค่าเฉลีย่ 

 
S.D แปล

ผล มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

 
ปาน

กลาง 
น้อย 

 
น้อย

ทีสุ่ด 
1. การใหค้วามรู้เก่ียวกบัผวิพรรณ 83 165 132 5 0 3.85 0.76 มาก 
2. การใหส่้วนลดในการใชบ้ริการใน

วนัพิเศษต่างๆ 
75 158 147 5 0 3.79 0.76 มาก 

3.การส่ือสารใหล้กูคา้รู้จกัคลินิก เช่น 

นามบตัร แผน่พบั โบวช์วัร์ 

อินเตอร์เน็ต 

64 181 136 3 1 3.79 0.72 มาก 

4. การใหค้วามรู้เก่ียวกบัผวิพรรณ 118 165 100 2 0 4.04 0.76 มาก 
5. การแนะนาํต่อของผูท่ี้เคยเขา้มาใช้

บริการ 

74 199 101 11 0 3.87 0.74 มาก 

6. การแนะนาํผลิตภณัฑแ์ละบริการ

ใหม่ๆ 

64 171 145 5 0 3.76 0.73 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.85 0.74 มาก 
 
 จากตารางท่ี 21 พบว่าปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีต่อการเลือกซ้ือสินคา้และ

บริการจากคลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานคร เฉล่ียโดยรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก  ซ่ึงมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 
 ปัจจยัย่อยท่ีให้ความสําคญัในระดบัมาก คือ การให้ความรู้เก่ียวกบัผิวพรรณ ค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.04 การแนะนาํต่อของผูท่ี้เคยเขา้มาใชบ้ริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 การให้ส่วนลดแก่ผูเ้ป็น

สมาชิกค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 การให้ส่วนลดในการใชบ้ริการในวนัพิเศษต่างๆ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 

การส่ือสารให้ลูกคา้รู้จกัคลินิก เช่น นามบตัร แผ่นพบั โบวช์วัร์ อินเตอร์เน็ต ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 

และการแนะนาํผลิตภณัฑแ์ละบริการใหม่ๆ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 
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ตารางที่ 22  แสดงจาํนวนร้อยละและค่าเฉล่ียของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามปัจจยัดา้นบุคคลท่ีมี

ผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการรักษาสิวจากคลินิกรักษาสิว 
 

ปัจจัยด้านบุคคล 

 

ระดบัความสําคัญ ค่าเฉลีย่ 

 
S.D แปล

ผล มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

 
ปาน

กลาง 
น้อย 

 
น้อย

ทีสุ่ด 
1.พนกังานมีความเอาใจใส่ในการ

บริการ 
161 153 70 1 0 4.23 0.74 มาก

ท่ีสุด 
2. ความรวดเร็วในการทาํงานของ

พนกังาน 
132 168 82 3 0 4.11 0.75 มาก 

3. ความมีสุขภาพท่ีดีของพนกังาน 

เช่น มีหนา้ตาท่ีสวยใสไร้สิว 

108 166 106 5 0 3.98 0.78 มาก 

4. ความถกูตอ้งแม่นยาํในการ

ใหบ้ริการ 

149 148 83 5 0 4.15 0.79 มาก 

5. ความเพียงพอของแพทยผ์ูใ้หบ้ริการ 120 178 83 4 0 4.05 0.75 มาก 

6. แพทยป์ริญญามีความรู้ความ

เช่ียวชาญดา้นผิวพรรณท่ีประจาํท่ี

คลินิก เป็นผูใ้หก้ารรักษา 

172 141 71 1 0 4.26 0.76 มาก

ท่ีสุด 

7. พนกังานมีประกาศนียบตัรรับรอง

การใหบ้ริการ 

123 147 107 8 0 4.00 0.82 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.11 0.77 มาก 
 
 จากตารางท่ี 22 พบว่าปัจจยัดา้นบุคคล ท่ีมีต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิก

รักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานครเฉล่ียโดยรวมมีความสําคญัอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  

4.11 
 ปัจจัยย่อยท่ีให้ความสําคัญในระดับมากท่ีสุด คือ แพทย์ปริญญามีความรู้ความ

เช่ียวชาญดา้นผวิพรรณท่ีประจาํท่ีคลินิก เป็นผูใ้หก้ารรักษา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 พนกังานมีความเอา

ใจใส่ในการบริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 ปัจจยัยอ่ยท่ีให้ความสาํคญัในระดบัมาก คือ ความถูกตอ้ง

แม่นยาํในการให้บริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 ความรวดเร็วในการทาํงานของพนักงาน ค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.11 ความเพียงพอของแพทยผ์ูใ้ห้บริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 พนกังานมีประกาศนียบตัร

รับรองการใหบ้ริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 และความมีสุขภาพท่ีดีของพนกังาน เช่น มีหนา้ตาท่ีสวย

ใสไร้สิว ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 
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ตารางที ่23 แสดงจาํนวนร้อยละและค่าเฉล่ียของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามปัจจยัดา้นกระบวนการ

ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการรักษาสิวจากคลินิกรักษาสิว 
 

ปัจจัยด้านกระบวนการ 

 

ระดบัความสําคัญ ค่าเฉลีย่ 

 
S.D แปล

ผล มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

 
ปาน

กลาง 
น้อย 

 
น้อย

ทีสุ่ด 
1. ความรวดเร็วและใชเ้วลาท่ี

เหมาะสมของการใหบ้ริการของแต่ละ

คน 

107 190 83 5 0 4.04 0.73 มาก 

2. มีบริการท่ีสะอาดและปลอดภยั 176 141 66 2 0 4.28 0.75 มาก

ท่ีสุด 
3.ระยะเวลาของการรอรับบริการของ

ลกูคา้มีความเหมาะสม 

114 185 83 2 1 4.06 0.74 มาก 

4. มีการนดัหมายเวลาการใหบ้ริการ

ล่วงหนา้ 
106 177 98 4 0 4.00 0.75 มาก 

5. มีการโทรศพัทเ์ตือนลูกคา้เม่ือถึง

ระยะเวลาท่ีกาํหนด 

81 165 177 18 4 3.78 0.86 มาก 

6. มีการรับประกนัการรักษาตาม

ระยะเวลาท่ีชดัเจน คือ มีการระบุเวลา

การรักษาใหห้ายหรือมีการพฒันาท่ีดี

ข้ึน 

127 161 91 6 0 4.06 0.79 มาก 

7. ความรวดเร็วในการติดต่อกบัคลินิก 96 189 97 3 0 3.98 0.73 มาก 

8. สามารถติดต่อส่ือสารกบัคลินิกได้

สะดวก เช่น ทางโทรศพัทแ์ละ

อินเตอร์เน็ต 

101 182 97 4 1 3.98 0.76 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.02 0.76 มาก 
 
 จากตารางท่ี 23 พบว่าปัจจยัดา้นกระบวนการ ท่ีมีต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการจาก

คลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานคร เฉล่ียโดยรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบั ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.02 
 ปัจจัยย่อยท่ีให้ความสําคัญในระดับมากท่ีสุด คือ มีบริการท่ีสะอาดและปลอดภัย 

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 ปัจจยัยอ่ยท่ีใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก คือ ระยะเวลาของการรอรับบริการของ

ลูกคา้มีความเหมาะสม ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 มีการรับประกนัการรักษาตามระยะเวลาท่ีชดัเจน คือ มี
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การระบุเวลาการรักษาใหห้ายหรือมีการพฒันาท่ีดีข้ึน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 ความรวดเร็วและใชเ้วลา

ท่ีเหมาะสมของการให้บริการของแต่ละคน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 มีการนดัหมายเวลาการให้บริการ

ล่วงหน้า ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 ความรวดเร็วในการติดต่อกบัคลินิก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 สามารถ

ติดต่อส่ือสารกบัคลินิกไดส้ะดวก เช่น ทางโทรศพัทแ์ละอินเตอร์เน็ต ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 และมีการ

โทรศพัทเ์ตือนลูกคา้เม่ือถึงระยะเวลาท่ีกาํหนด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 
 
ตารางที่ 24 แสดงจาํนวนร้อยละและค่าเฉล่ียของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามปัจจยัดา้นหลกัฐาน

ทางกายภาพ ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการรักษาสิวจากคลินิกรักษาสิว 
 

ปัจจัยด้านหลกัฐานทางกายภาพ 

ระดบัความสําคัญ ค่าเฉลีย่ 

 
S.D แปล

ผล มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

 
ปาน

กลาง 
น้อย 

 
น้อย

ทีสุ่ด 
1.ความทนัสมยัของเคร่ืองมือและ

อุปกรณ์ 
148 166 68 3 0 4.19 0.74 มาก 

2. มีนิตยสาร หนงัสือพิมพ ์โทรทศัน์

ไวบ้ริการ 
58 180 136 9 2 3.74 0.75 มาก 

3. มีเคร่ืองด่ืมใหร้ะหวา่งการใชบ้ริการ 52 157 154 19 3 3.61 0.80 มาก 

4. สถานท่ีมีความสวยงาม

สะดวกสบาย 
87 18 111 5 0 3.91 0.74 มาก 

5. เกา้อ้ีเพียงพอในการรอรับบริการ 78 180 123 3 1 3.86 0.74 มาก 

6. ท่ีจอดรถสะดวกสบาย 67 155 141 21 1 3.69 0.82 มาก 

7. คลินิกตกแต่งสวยงามสะดุดตา 64 166 142 10 3 3.72 0.79 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.81 0.76 มาก 
 
 จากตารางท่ี 24 พบว่าปัจจยัดา้นหลกัฐานทางกายภาพ ท่ีมีต่อการเลือกซ้ือสินคา้และ

บริการจากคลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานคร เฉล่ียโดยรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 
 ปัจจยัย่อยท่ีให้ความสําคญัในระดบัมาก คือ ความทนัสมยัของเคร่ืองมือและอุปกรณ์  

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19 สถานท่ีมีความสวยงามสะดวกสบาย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91  เกา้อ้ีเพียงพอในการ

รอรับบริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 มีนิตยสาร หนงัสือพิมพ ์โทรทศัน์ไวบ้ริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.74 

คลินิกตกแต่งสวยงามสะดุดตา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.72 ท่ีจอดรถสะดวกสบาย ค่าเฉล่ียเท่ากบั3.69มี

เคร่ืองด่ืมใหร้ะหวา่งการใชบ้ริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61  
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ตารางที่ 25 แสดงจาํนวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียของผูท่ี้เขา้รับบริการจาํแนกตามปัจจยัส่วนประสม

การตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการรักษาสิวจากคลินิกรักษา

สิวในเขตกรุงเทพมหานคร 
ปัจจัยทางการตลาดบริการ ค่าเฉลีย่ SD. ระดับความสําคญั 

ดา้นบุคคล 4.11 0.78 มาก 
ดา้นราคา 4.05 0.78 มาก 
ดา้นกระบวนการ 4.02 0.77 มาก 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.97 0.78 มาก 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.91 0.75 มาก 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.85 0.75 มาก 
ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ 3.81 0.76 มาก 

รวม 3.96 0.76 มาก 
  
 จากตารางท่ี 25 พบวา่ปัจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และ

บริการเฉล่ียโดยรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.96 โดยปัจจยัท่ีมีความสาํคญัระดบั

มาก คือ ดา้นบุคคลมีค่าฉล่ียเท่ากบั 4.11 รองลงมาจะเป็นดา้นราคา ค่าเฉล่ีย 4.05 ปัจจยักระบวนการ 

ค่าเฉล่ีย 4.02 ดา้นผลิตภณัฑ ์3.97 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ค่าเฉล่ีย 3.91 ดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด ค่าเฉล่ีย 3.85 และดา้นหลกัฐานทางกายภาพ ค่าเฉล่ีย 3.81  
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวใน

เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร” โดยมีวตัถุประสงคข์องการวิจยั คือ เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

การเลือกซ้ือสินค้าและบริการการรักษาสิวจากคลินิกเวชกรรมโรคผิวหนังในเขตบางรัก 

กรุงเทพมหานคร 

การวิจยัคร้ังน้ี กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ ประชากรท่ีเคยซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขตบาง

รักกรุงเทพมหานคร โดยมีขนาดกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 385 คน หลงัจากการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยั

จะใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) โดยการหาค่าสถิติพ้ืนฐาน ไดแ้ก่ 

ความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐาน 

(Standard Deviation)  

 

สรุปผลการวจัิย 

ตอนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่างทีเ่คยเลอืกซ้ือสินค้าและ

บริการจากคลนิิกรักษาสิวในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 

 ผลการวิจยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขต

บางรัก กรุงเทพมหานครส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 61 รองลงมาคือ เพศชาย ร้อยละ 39  โดย

ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 16-23 ปี ร้อยละ60.5 รองลงมามีอายุระหว่าง 24-30 ปี ร้อยละ 22.3 อาชีพ

ส่วนใหญ่นกัเรียนและนกัศึกษา ร้อยละ 60 รองลงมา คือ พนักงานบริษทัและ ห้างร้านเอกชน คิด

เป็นร้อยละ 35.5 สถานภาพโสด ร้อยละ 90.1 รองลงมา คือ สมรส คิดเป็นร้อยละ 9.6  โดยเขา้มารับ

การบริการรักษาสิว 1-2 คร้ังต่อเดือน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000 - 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 

33.2 รองลงมาคือ น้อยกว่า 5,000 บาท และ10,000 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 29.1 และ 22.1 

ตามลาํดบั ส่วนใหญ่ค่าใชจ่้ายในการเขา้รับบริการรวมถึงค่าเวชภณัฑเ์ฉ่ล่ียแต่ละคร้ัง 500-700 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 29.4 โดยบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการของ

คลินิกรักษาสิวในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร คือ ตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 59 รองลงมาคือ เพื่อน คิด

เป็นร้อยละ 20.8 
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ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าและบริการจากคลินิกรักษาสิวที่

เคยเลอืกซ้ือสินค้าและบริการจากคลนิิกรักษาสิวในเขตบางรักกรุงเทพมหานคร 

  ผลการวิจยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขต

บางรัก กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่ผูท่ี้ให้คาํแนะนาํในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการรักษาสิวของ

คลินิกรักษาสิว คือ ตวัเอง คิดเป็นร้อยละ42.6 รองลงมา คือ เพื่อน 42.1 ใชร้ะยะเวลาในการคน้หา

ขอ้มูลของคลินิกรักษาสิวก่อนเขา้ใชบ้ริการ นอ้ยกว่า 1 เดือน คิดเป็นร้อยละ 54.8  รองลงมา คือ 1-3 

เดือน คิดเป็นร้อยละ 33  แหล่งขอ้มูลในการคน้หาขอ้มูลของคลินิกรักษาสิว คือ ผูท่ี้เคยใชบ้ริการมา

ก่อน คิดเป็นร้อยละ 64.2 รองลงมา คือ คลินิกรักษาสิว คิดเป็นร้อยละ 16.9 เกณฑต์ดัสินใจในการ

เลือกใช้บริการรักษาสิวของคลินิกรักษาสิว คือ ความพึงพอใจของตนเอง คิดเป็นร้อยละ 43.4 

รองลงมา คือ ผลของการรักษาสิวท่ีหายขาดจากประสบการณ์ของผูอ่ื้น คิดเป็นร้อยละ 38.2 ส่ิงท่ีทาํ

ใหเ้กิดความพึงพอใจหลงัจากท่ีใชบ้ริการรักษาสิวจากคลินิกรักษาสิว คือ ผลการรักษาท่ีหายขาด คิด

เป็นร้อยละ 57.9 รองลงมา คือ ผลการรักษาท่ีทาํให้หนา้ขาวใส และเห็นผลการรักษาท่ีรวดเร็ว เช่น 

สิวหายภายในระยะเวลาอนัสั้น คิดเป็นร้อยละ 27 หากเกิดความพึงพอใจหลงัจากการใชบ้ริการ

รักษาสิวส่วนใหญ่มกัจะกลบัไปใชก้ารเขา้รับการรักษาสิวจากคลินิกรักษาสิวเดิม หากมีปัญหาสิว

อีกคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 43.6 รองลงมาคือ แนะนาํเพื่อนหรือคนรู้จกัเขา้ไปใชบ้ริการรักษาสิว คิดเป็น

ร้อยละ 29.4 หากเกิดความไม่พอใจในการรักษาสิวจากคลินิกรักษาสิวส่วนใหญ่มกัจะเลิกซ้ือสินคา้

และบริการรักษาสิวจากคลินิกรักษาสิว คิดเป็นร้อยละ 41.6 รองลงมาคือ บอกต่อกบัผูอ่ื้นในเร่ือง

ของการรักษาสิวในคลินิกนั้นทนัที คิดเป็นร้อยละ 33.2 ส่วนใหญ่ในการเขา้รับการรักษาสิวจะ

ตดัสินใจเลือกคลินิกรักษาสิว โดยเลือกคลินิกเวชกรรมโรคผิวหนังเฉพาะทาง โดยเน้นเร่ืองการ

รักษาสิวโดยเฉพาะ คิดเป็นร้อยละ 71.9 รองลงมา คือ คลินิกท่ีรักษาโรคทัว่ไปท่ีมีบริการรักษาสิว 

คิดเป็นร้อยละ 22.3 ทาํเลท่ีตั้งในการเขา้รับการรักษาสิว ส่วนใหญ่จะเลือกคลินิกท่ีตั้งอยูใ่กลห้รืออยู่

ในหา้งสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 44.9 รองลงมาคือ ตั้งอยูใ่กลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 44.4  

 

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยทางการตลาด ที่ส่งผลในการตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้าและ

บริการจากคลนิิกรักษาสิวของกลุ่มตัวอย่างทีเ่คยรักษาสิวในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 

 ผลการวิจยั พบวา่ ผูท่ี้เขา้เลือกซ้ือสินคา้และรับบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขตบางรัก 

กรุงเทพมหานคร ให้ความสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และ

บริการจากคลินิกรักษาสิวในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 

4.00 ส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐาน เท่ากบั 0.01) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ผูท่ี้เขา้เลือกซ้ือ

สินคา้และรับบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร มีปัจจยัทางการตลาดท่ี
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ส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินค้าและบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขตบางรัก 

กรุงเทพมหานครในระดบัมากทั้ง 7 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการ

ส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านหลักฐานทางกายภาพ สามารถ

พิจารณาเป็นรายดา้นดงัน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูท่ี้เขา้เลือกซ้ือสินคา้และรับบริการจากคลินิกรักษาสิวใน

เขตบางรัก กรุงเทพมหานครให้ความสําคญักับปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( 

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 ส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐาน เท่ากบั 0.78 ) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ผูท่ี้

เขา้เลือกซ้ือสินคา้และรับบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสําคญัด้าน

ผลิตภณัฑม์าก คือ เวชภณัฑท่ี์ใชแ้ลว้ไม่ก่อให้เกิดอาการแพย้าหรือมีจุดด่างดาํ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 

ความเช่ียวชาญเฉพาะดา้นของคลินิก เช่น สามารถรักษาไดผ้ลต่างจากการรักษากบัคลินิกโรคทัว่ไป 

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 เวชภณัฑท์าํให้มีผิวหนา้ท่ีสวยใสไร้สิว ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 เวชภณัฑร์ะบุขอ้

ควรระวงัในการใช้คุณภาพของเวชภณัฑ์ตรงกบัท่ีระบุในฉลาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 เวชภณัฑ์มี

ฉลากท่ีระบุส่วนผสมชดัเจน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96 มีบริการท่ีครบวงจร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96  และมี

บริการท่ีครบวงจร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55 

2. ดา้นราคา พบวา่ ผูท่ี้เขา้เลือกซ้ือสินคา้และรับบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขตบาง

รัก กรุงเทพมหานครให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นราคาโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ( ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 

4.05 ส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐาน เท่ากบั 0.78 ) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ผูท่ี้เขา้เลือกซ้ือ

สินคา้และรับบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานครใหค้วามสาํคญัดา้นราคามาก คือ ค่า

รักษาและบริการเหมาะสมกบัการให้บริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 ค่าเวชภณัฑ์เหมาะสมกบัราคา 

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 มีการแจง้ค่าเวชภณัฑ์และบริการก่อนการรักษา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 ราคามี

ความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัการรักษาของคลินิกอ่ืนๆ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย พบว่า ผูท่ี้เขา้เลือกซ้ือสินคา้และรับบริการจากคลินิกรักษาสิว

ในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 

(ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.91 ส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐาน เท่ากบั 0.75 ) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ผู ้

ท่ีเขา้เลือกซ้ือสินคา้และรับบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสําคญัดา้น

การจดัจาํหน่ายมาก คือ สถานท่ีของคลินิกมีความสะดวกในการเดินทาง ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 มีป้าย

แสดงช่ือของคลินิกท่ีชัดเจนสามารถรับรู้ได้ทันที ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.85 มีจาํนวนสาขาในการ

ใหบ้ริการท่ีสะดวก เช่น ในหา้งสรรพสินคา้ต่างๆ สาขาต่างจงัหวดั ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.82 

4. ด้านการส่งเสริมทางการตลาด พบว่า ผูท่ี้เขา้เลือกซ้ือสินคา้และรับบริการจาก

คลินิกรักษาสิวในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านการส่งเสริมทาง
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การตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ( ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.85 ส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐาน เท่ากบั 0.75 ) 

และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ผูท่ี้เขา้เลือกซ้ือสินคา้และรับบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขต

กรุงเทพมหานครให้ความสําคญัด้านการส่งเสริมทางการตลาดมาก คือ การให้ความรู้เก่ียวกับ

ผวิพรรณ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 การแนะนาํต่อของผูท่ี้เคยเขา้มาใชบ้ริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 การให้

ส่วนลดแก่ผูเ้ป็นสมาชิกค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.85 การให้ส่วนลดในการใช้บริการในวนัพิเศษต่างๆ 

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 การส่ือสารให้ลูกคา้รู้จกัคลินิก เช่น นามบตัร แผ่นพบั โบวช์วัร์ อินเตอร์เน็ต 

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 และการแนะนาํผลิตภณัฑแ์ละบริการใหม่ๆ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 

5. ดา้นบุคคล พบว่า ผูท่ี้เขา้เลือกซ้ือสินคา้และรับบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขต

บางรัก กรุงเทพมหานครให้ความสําคญักับปัจจยัดา้นบุคคลโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ( ค่าเฉล่ีย 

เท่ากบั 4.11 ส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐาน เท่ากบั 0.78 ) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ผูท่ี้เขา้

เลือกซ้ือสินคา้และรับบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสาํคญัดา้นบุคคล

มากท่ีสุด คือ แพทยป์ริญญามีความรู้ความเช่ียวชาญดา้นผิวพรรณท่ีประจาํท่ีคลินิก เป็นผูใ้ห้การ

รักษา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 พนกังานมีความเอาใจใส่ในการบริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 ปัจจยัท่ีให้

ความสําคญัดา้นบุคคลมาก คือ ความถูกตอ้งแม่นยาํในการให้บริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 ความ

รวดเร็วในการทาํงานของพนกังาน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11 ความเพียงพอของแพทยผ์ูใ้หบ้ริการ ค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.05 พนักงานมีประกาศนียบตัรรับรองการให้บริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 และความมี

สุขภาพท่ีดีของพนกังาน เช่น มีหนา้ตาท่ีสวยใสไร้สิว ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 

6. ดา้นกระบวนการ พบวา่ ผูท่ี้เขา้เลือกซ้ือสินคา้และรับบริการจากคลินิกรักษาสิวใน

เขตบางรัก กรุงเทพมหานครให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นกระบวนการโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 

(ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.02 ส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐาน เท่ากบั 0.77 ) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ผู ้

ท่ีเขา้เลือกซ้ือสินคา้และรับบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสําคญัดา้น

กระบวนการมากท่ีสุด คือ คือ มีบริการท่ีสะอาดและปลอดภัย ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.28 ปัจจยัท่ีให้

ความสาํคญัดา้นกระบวนการมาก คือ คือ ระยะเวลาของการรอรับบริการของลูกคา้มีความเหมาะสม 

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 มีการรับประกนัการรักษาตามระยะเวลาท่ีชดัเจน คือ มีการระบุเวลาการรักษา

ให้หายหรือมีการพฒันาท่ีดีข้ึน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 ความรวดเร็วและใชเ้วลาท่ีเหมาะสมของการ

ให้บริการของแต่ละคน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 มีการนัดหมายเวลาการให้บริการล่วงหน้า ค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.00 ความรวดเร็วในการติดต่อกบัคลินิก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 สามารถติดต่อส่ือสารกบั

คลินิกไดส้ะดวก เช่น ทางโทรศพัทแ์ละอินเตอร์เน็ต ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 และมีการโทรศพัทเ์ตือน

ลูกคา้เม่ือถึงระยะเวลาท่ีกาํหนด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 
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7. ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ พบว่า ผูท่ี้เขา้เลือกซ้ือสินคา้และรับบริการจากคลินิก

รักษาสิวในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นหลกัฐานทางกายภาพโดย

รวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.81ส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐาน เท่ากบั 0.76 ) และเม่ือพิจารณา

เป็นรายดา้น พบว่า ผูท่ี้เขา้เลือกซ้ือสินคา้และรับบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานคร

ให้ความสําคญัด้านการหลกัฐานทางกายภาพมาก คือ ความทนัสมยัของเคร่ืองมือและอุปกรณ์  

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19 สถานท่ีมีความสวยงามสะดวกสบาย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91  เกา้อ้ีเพียงพอในการ

รอรับบริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 มีนิตยสาร หนงัสือพิมพ ์โทรทศัน์ไวบ้ริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.74 

คลินิกตกแต่งสวยงามสะดุดตา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.72 ท่ีจอดรถสะดวกสบาย ค่าเฉล่ียเท่ากบั3.69มี

เคร่ืองด่ืมใหร้ะหวา่งการใชบ้ริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 

 

อภิปรายผล 

 การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิวใน

เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

ด้านประชากรศาสตร์ 

 จากผลการวิจยัพบว่า บุคคลแต่ละคนมีความแตกต่างกันในแง่ประชากร (เพศ อาย ุ

อาชีพ รายได ้เป็นตน้) ความแตกต่างกนัเหล่าน้ี จึงทาํใหมี้ความตอ้งการ (Want) ท่ีแตกต่างกนั ส่งผล

ใหมี้พฤติกรรมต่างกนั (อดุลย ์จาตุรงค ์และดลยา จาตุรงค ์2550 : 6) 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการรักษาสิวจากคลินิกรักษา

สิวในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกซ้ือสินคา้และบริการจาก

คลินิกรักษาสิวในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่ผูท่ี้ใหค้าํแนะนาํในการเลือกซ้ือสินคา้และ

บริการรักษาสิวของคลินิกรักษาสิว คือ ตวัเอง แหล่งขอ้มูลในการคน้หาขอ้มูลของคลินิกรักษาสิว 

คือ ผูท่ี้เคยใชบ้ริการมาก่อน  เกณฑต์ดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการรักษาสิวของคลินิกรักษาสิว คือ 

ความพึงพอใจของตนเอง ส่ิงท่ีทาํใหเ้กิดความพึงพอใจหลงัจากท่ีใชบ้ริการรักษาสิวจากคลินิกรักษา

สิว คือ ผลการรักษาท่ีหายขาด  หากเกิดความพึงพอใจหลงัจากการใชบ้ริการรักษาสิวส่วนใหญ่

มกัจะกลบัไปใชก้ารเขา้รับการรักษาสิวจากคลินิกรักษาสิวเดิม หากเกิดความไม่พอใจในการรักษา

สิวจากคลินิกรักษาสิวส่วนใหญ่มกัจะเลิกซ้ือสินคา้และบริการรักษาสิวจากคลินิกรักษาสิว ส่วน

ใหญ่ในการเขา้รับการรักษาสิวจะตดัสินใจเลือกคลินิกรักษาสิว โดยเลือกคลินิกเวชกรรมโรค

ผิวหนงัเฉพาะทาง โดยเนน้เร่ืองการรักษาสิวโดยเฉพาะ ทาํเลท่ีตั้งในการเขา้รับการรักษาสิว ส่วน

ใหญ่จะเลือกคลินิกท่ีตั้งอยู่ใกลห้รืออยู่ในห้างสรรพสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีกระบวนการ

ตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ท่ีประกอบดว้ยขั้นตอนต่างๆ 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้
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ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางการเลือกการตดัสินใจ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ หรือ

ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน คือ ความรู้สึกตอ้งการ ความตอ้งการก่อนซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรม

ในการใชห้รือความรู้สึกหลงัการซ้ือนัน่เอง (ยุทธนา ธรรมเจริญ อา้งใน ประมวลสาระชุดวิชา การ

วิเคราะห์ วางแผน และควบคุมทางการตลาด หน่วยท่ี 8 2544 : 187)  

  

ปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Services Marketing Mix 7 P’s) 

 ผลการศึกษาในด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ พบว่าระดับความสําคัญ

โดยรวมอยู่ในระดับมาก แต่ท่ีอยู่ในระดับความสําคัญมากท่ีสุด คือ ปัจจัยทางด้านบุคคล ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของนางสาวศุทธินี มุกสิกเจียรนนัท ์(2551) ท่ีทาํการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการรักษาสิว ฝ้าจากคลินิกเวชกรรมโรคผิวหนังกรณีศึกษานักศึกษา

มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี พบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้น

บุคคลเป็นอนัดบัแรก จากนั้นตามปัจจยัในดา้นต่างๆ อยู่ในระดบัความสําคญัมาก คือ  ดา้นราคา 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ปัจจยัทางดา้น

หลกัฐานทางกายภาพ และปัจจยัดา้นกระบวนการ ตามลาํดบั 

  

 ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัมาก ในเร่ืองเวชภณัฑ์

ท่ีใชแ้ลว้ไม่ก่อให้เกิดอาการแพย้าหรือมีจุดด่างดาํ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีดา้นผลิตภณัฑ์ (ธีรกิติ 

นวรัตน์ ณ อยุธยา 2547) ท่ีว่า ผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความตอ้งการของ

ลูกค้าให้พึงพอใจ ซ่ึงประกอบด้วยลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ์ประกอบด้วยรูปแบบ

ผลิตภณัฑ ์คุณสมบติั คุณภาพผลิตภณัฑ ์ควาทนทาน ความน่าเช่ือถือ ความสามารถในการซ่อมแซม

ได ้รูปลกัษณ์พิเศษ ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ 

 ปัจจัยด้านราคา 

 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัดา้นราคา ในระดบัมาก  ในเร่ืองค่ารักษาและ

การบริการเหมาะสมกบัการใหบ้ริการ โดยปัจจยัทางดา้นราคาถือเป็นส่ิงกระตุน้ทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือตามทฤษฎีแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค อย่างเช่น การกาํหนดราคาสินคา้ให้

เหมาะสมกบัผลิตตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

 ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย 

 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ในระดบัมาก ใน

เร่ืองสถานท่ีของคลินิกมีความสะดวกในการเดินทาง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีแบบจาํลองผูบ้ริโภค
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ท่ีวา่ การจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงการจดัสถานท่ีเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือว่าเป็นการ

กระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความสาํคญัต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ในระดบัมาก 

ในเร่ืองการใหค้วามรู้เก่ียวกบัผวิพรรณ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (ธีรกิ

ติ นวรัตน์ ณ อยธุยา 2547) ท่ีว่า เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้าง

ทศันคติและพฤติกรรมซ้ือ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสาร หรือชกัจูงใจผูซ้ื้อการติดต่อส่ือสารอาจ

ใชพ้นกังานขายทาํการขายและการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น 

 ปัจจัยทางด้านบุคคล 

 จากการวิจยัผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความสาํคญัต่อปัจจยัยอ่ยดา้นบุคคล ในระดบัมาก ใน

เร่ืองแพทยป์ริญญามีความรู้ความเช่ียวชาญดา้นผิวพรรณท่ีประจาํท่ีคลินิก เป็นผูใ้ห้การรักษา ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของนางสาว ศุทธินี มุกสิกเจียรนนัท ์(2551) ท่ีทาํการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการรักษาสิว ฝ้าจากคลินิกเวชกรรมโรคผิวหนังกรณีศึกษานักศึกษา

มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี พบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้น

บุคคลเป็นอนัดบัแรก 

 ปัจจัยทางด้านกระบวนการ 

 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ ในระดบัมาก ในเร่ืองมี

บริการท่ีสะอาดและปลอดภยั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีดา้นกระบวนการ(ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยุธยา 

2547)ท่ีว่า เป็นขั้นตอนหรือกระบวนการให้บริการ ระเบียบ รวมถึงวิธีการทาํงาน เก่ียวขอ้งกบัการ

สร้างและการนาํเสนอบริการใหก้บัลูกคา้  

 ปัจจัยทางด้านหลกัฐานทางกายภาพ 

 ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัต่อปัจจยัดา้นหลกัฐานทางกายภาพ ในระดบัมาก ในเร่ืองความ

ทนัสมยัของเคร่ืองมือและอุปกรณ์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีลกัษณะของบริการ (สมนึก โรจน์มงคล

รัตน์และคณะ 2543) ท่ีว่า Physical Representation เป็นการใชส้ัญลกัษณ์ท่ีจะเป็นตวัแทนบริการ 

เช่นเคร่ืองมือท่ีทนัสมยั ทาํใหม้องเห็นวา่จะไดรั้บบริการท่ีทนัสมยัดว้ย 

 

ข้อเสนอแนะ 

 จากการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษาสิว

ในเขตบางรักกรุงเทพมหานครมีข้อเสนอแนะเพื่อใช้ในการปรับปรุงคลินิกรักษาสิวสําหรับ

ผูป้ระกอบการ 
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คลินิกรักษาสิวควรใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาดบริการ 7 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ปัจจยัดา้น

บุคคล ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัดา้นหลกัฐานทางกายภาพ โดยควรมีการปรับปรุงดงัน้ี 

1.  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ควรเนน้ในเร่ืองเวชภณัฑท่ี์ใชจ้ะไม่ก่อใหเ้กิดอาการแพย้าหรือมี

จุดด่างดาํ เน่ืองจากส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัความปลอดภยัจากใชเ้วชภณัฑน์ั้นๆ รวมถึง

ควรมีความเช่ียวชาญเฉพาะดา้นของคลินิก และเวชภณัฑท่ี์ทาํใหผ้วิหนา้สวยใสไร้สิวดว้ย 

2. ปัจจยัดา้นราคา ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะใหค้วามสาํคญักบัค่ารักษาและบริการท่ีมีความ

เหมาะสมกับการให้บริการ แม้ว่าราคาจะเป็นตวักาํหนดกลุ่มเป้าหมาย แต่ควรกาํหนดราคาท่ี

เหมาะสมกบับริการท่ีคลินิกรักษาสิวมีใหเ้หมาะสมกบับริการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ 

3. ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ควรมีการจดัตั้งคลินิกรักษาสิวในบริเวณท่ีสะดวกในการ

เดินทาง ป้ายแสดงช่ือของคลินิคควรมีความชดัเจน 

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  ควรมีการให้ความรู้ทางดา้นผิวพรรณ เพื่อทาํ

ให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ขอ้มูลต่างๆ เพ่ือประกอบการตดัสินใจ อีกทั้งยงัสามารถเป็นสร้างเป็น

บริการท่ีประทบัใจต่อผูเ้ขา้รับบริการ ซ่ึงสามารถเพิ่มช่องทางการส่งเสริมทางการตลาดอีกช่องทาง

หน่ึง คือ การแนะนาํต่อจากผูท่ี้เคยเขา้ใชบ้ริการอีกดว้ย 

5. ปัจจยัดา้นบุคคล เป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัเป็นอนัดบัแรก พบว่า ผูท่ี้เขา้

เลือกซ้ือสินคา้และรับบริการจากคลินิกรักษาสิวในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสําคญักบัปัจจยั

ย่อยดา้นบุคคลมากท่ีสุด คือ แพทยป์ริญญามีความรู้ความเช่ียวชาญดา้นผิวพรรณท่ีประจาํท่ีคลินิก 

เป็นผูใ้หก้ารรักษา แสดงวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการความน่าเช่ือถือ ความปลอดภยัจากการเขา้ใชบ้ริการ จึง

ควรมีแพทยท่ี์มีความรู้ความเช่ียวชาญในการรักษาประจาํคลินิกตลอดวลาท่ีเปิดให้บริการ รวมถึง

พนกังานควรมีการเอาใจใส่ดูแลลูกคา้เป็นอยา่งดีอีกดว้ย 

6. ปัจจยัดา้นกระบวนการ ผูป้ระกอบการคลินิกรักษาสิวควรจดัให้มีบริการท่ีสะอาด

และปลอดภยั เพราะเป็นส่ิงสาํคญัท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการเพ่ือความปลอดภยัของร่างกายจากการเขา้รับ

บริการจากคลินิกรักษาสิว 

7. ปัจจยัดา้นหลกัฐานทางกายภาพ ผูป้ระกอบการควรมีเคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีทนัสมยั

เพ่ือสร้างความโดดเด่นและความแตกต่างจากคู่แข่ง เพื่อทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือมั่นใน

ประสิทธิภาพของการรักษา อีกทั้งสถานท่ียงัตอ้งมีความสะดวกสบาย มีท่ีนัง่เพียงพอในการรอรับ

บริการ มีนิตยสาร หนังสือพิมพ ์โทรทศัน์ คลินิกตกแต่งสวยงามสะดุดตา ท่ีจอดรถสะดวกสบาย 

และมีเคร่ืองด่ืมใหร้ะหวา่งการใชบ้ริการ เพื่อทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความผอ่นคลายเม่ือตอ้งรอเป็นระยะ

เวลานาน 
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ข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยคร้ังต่อไป 

 ผูว้ิจยัขอเสนอแนะสาํหรับการศึกษาในการศึกษาคร้ังต่อไป ดงัน้ี 

1. ควรศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิรักษา

สิวโดยเนน้กลุ่มของวยัรุ่นโดยเฉพาะ เน่ืองจากวยัรุ่นมีการเลือกซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษา

สิวเป็นจาํนวนมาก 
2. ควรศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการจากคลินิกรักษา

สิวในเขตอ่ืนๆ เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการเขตนั้นๆ 
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ชุดที.่........ 

แบบสอบถามเร่ือง 
ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อการเลอืกซ้ือสินค้าและบริการการรักษาสิว 
จากคลนิิกเวชกรรมโรคผวิหนังในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 

 
คาํช้ีแจง 
 แบบสอบถามฉบับนี้เป็นการศึกษาวิจัยถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินค้าและ

บริการการรักษาสิวจากคลนิิกรักษาสิวในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จัดทําโดยนักศึกษาปริญญา

ตรี หลกัสูตรบริหารธุรกจิ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลยัศิลปากร ข้อมูลที่ได้รับจะถูกเกบ็เป็น

ความลับและใช้ประโยชน์ในทางวิชาการเท่าน้ัน จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการกรอก

แบบสอบถามตามความเป็นจริงเพือ่เป็นประโยชน์ต่อการวจัิยคร้ังนี ้
 ทั้งนีผู้้วจัิยขอขอบคุณทุกท่านทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสนี ้
 

คาํช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามชุดนีแ้บ่งออกเป็น 4 ส่วนดังนี ้  

 ส่วนที ่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที ่2  ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภคในการตดัสินใจเลอืกซ้ือสินค้าและบริการ

รักษาสิวจากคลนิิกรักษาสิว 
 ส่วนที ่3  ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางตลาดทีมี่ผลต่อการเลอืกใช้สินค้าและ

บริการรักษาสิว จากคลนิิกรักษาสิวระดับการให้คะแนนแบ่งออกเป็นดงันี ้
 มากทีสุ่ด    เท่ากบั  5 

 มาก   เท่ากบั  4 

 ปานกลาง  เท่ากบั  3 

 น้อย  เท่ากบั  2 

 น้อยทีสุ่ด  เท่ากบั  1 

 ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 
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ส่วนที ่1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  √  ลงในช่องท่ีตรงกบัตวัของท่านมากท่ีสุด 
 
1. เพศ 
 (   ) ชาย   (   ) หญิง 
2. อาย ุ
 (   ) นอ้ยกวา่ 15 ปี  (   ) 16 – 23 ปี 
 (   ) 24 – 30 ปี  (   ) 31 ปีข้ึนไป 
3.อาชีพ 
 (   ) ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ (   ) พนกังานบริษทั/หา้งร้านเอกชน 
 (   ) ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย (   ) แม่บา้น 
 (   ) นกัเรียน/นกัศึกษา  (   ) อ่ืนๆ............. 
4.สถานภาพ 
 (   ) โสด   (   ) สมรส   
 (   ) หยา่ร้าง   (   ) แยกกนัอยู ่

5. จาํนวนคร้ังในการเขา้รับบริการรักษาสิว โดยเฉล่ียต่อเดือน 

 (   ) 1 – 2 คร้ัง  (   ) 3 – 4 คร้ัง  (   ) มากกวา่ 4

คร้ัง 
6. รายไดห้รือรายรับเฉล่ียต่อเดือนของท่าน 
 (   ) นอ้ยกวา่  5,000 บาท  (   ) 5,001 – 10,000 บาท 

 (   ) 10,001 – 20,000 บาท  (   ) 20,001 – 30,000 บาท 

 (   ) 30,001 – 40,000 บาท  (   ) 40,001 – 50,000 บาทข้ึนไป 

7. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้คลีนิครักษาสิวในแต่ละคร้ัง 

 (   ) นอ้ยกวา่ 300 บาท  (   ) 301 – 500 บาท 
 (   ) 501 – 700 บาท   (   ) 701 – 1,000 บาท 
 (   ) มากกวา่ 1,000 บาท 
8. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเขา้คลีนิครักษาสิวของท่าน 

 (   ) ตวัเอง   (   ) เพื่อน   (   ) พอ่แม่ 
 (   ) ญาติ พี่นอ้ง  (   ) ผูท่ี้เคยเขา้ใชบ้ริการ   
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ส่วนที ่2  ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการรักษาสิวจาก

คลีนิครักษาสิว 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  √  ลงในช่องคาํตอบท่ีตรงกบัตวัของท่านมากท่ีสุด 
 
1. ใครเป็นผูท่ี้ใหค้าํแนะนาํท่านในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการรักษาสิวของคลีนิครักษาสิวมาก

ท่ีสุด 
(   ) ตวัท่านเอง (   ) พอ่-แม่  (   ) เพื่อน  (   ) อ่ืนๆ

............... 
2. ท่านใชร้ะยะเวลาในการคน้หาขอ้มูลของคลีนิครักษาสิวก่อนท่ีท่านจะเขา้ใชบ้ริการเป็นระยะเวลา

เท่าไร 
(   ) นอ้ยกวา่ 1เดือน (   ) 1-3 เดือน  (   ) 4-6 เดือน  (   )

 7-12 เดือน 
(   ) มากกวา่ 1 ปี 
3. ท่านหาขอ้มูลของคลีนิครักษาสิวท่ีท่านจะเขา้ใชบ้ริการจากแหล่งใด 
(   ) ผูท่ี้เคยใชบ้ริการมาก่อน (   ) คลีนิครักษาสิว  
(   ) อินเตอร์เน็ต  (   ) อ่ืนๆ................ 
4. ท่านใชเ้กณฑก์ารตดัสินใจใดในการเลือกใชบ้ริการรักษาสิวของคลีนิครักษาสิว 
(   ) ความพึงพอใจของตนเอง 
(   ) ค่าใชจ่้ายในการรักษา เช่น ค่าสินคา้ หรือบริการ 
(   ) ผลของการรักษาสิวท่ีหายขาดจากประสบการณ์ของผูอ่ื้น   
(   ) อ่ืนๆ....................................... 
5. อะไรท่ีจะทาํใหท่้านเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุดหลงัจากท่ีท่านใชบ้ริการรักษาสิวจากคลีนิครักษา

สิว 
(   ) ผลการักษาท่ีทาํใหสิ้วหายขาด (   ) เทคโนโลยกีารรักษาท่ีทนัสมยั 
(   ) อธัยาศยัของพนกังานในการใหบ้ริการ 
(   ) ผลการรักษาท่ีทาํใหห้นา้ขาวใส และเห็นผลการรักษาท่ีรวดเร็ว เช่น สิวหายภายใน

ระยะเวลาอนัสั้น 
6. หากท่านมีความพึงพอใจหลงัจากการใชบ้ริการรักษาสิวจากคลินิครักษาสิว ท่านมกัจะปฏิบติัตาม

ขอ้ใด 
(   ) กลบัไปใชก้ารเขา้รับการรักษาสิวจากคลีนิครักษาสิวเดิม หากมีปัญหาสิวอีกคร้ัง 
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(   ) กลบัไปใชก้ารรักษาสิวอยา่งต่อเน่ือง 
(   ) แนะนาํเพื่อนหรือคนรู้จกัเขา้ไปใชบ้ริการรักษาสิว 
(   ) อ่ืนๆ.............................. 
7. หากท่านไม่พอใจในการรักษาสิวจากคลีนิครักษาสิว ท่านมกัจะปฏิบติัตามขอ้ใด 
(   ) บอกต่อกบัผูอ่ื้นในเร่ืองของการรักษาสิวในคลีนิคนั้นทนัที 
(   ) เลิกซ้ือสินคา้และบริการรักษาสิวจากคลีนิครักษาสิว 
(   ) ไปใชบ้ริการรักษาสิวของคลีนิครักษาสิวอ่ืนๆ 
8. ในการเขา้รับการรักษาสิว ท่านจะตดัสินใจเลือกคลีนิครักษาสิวอยา่งไร 

(   ) จะเลือกคลีนิคท่ีรักษาโรคทัว่ไป ท่ีมีบริการรักษาสิว 
(   ) จะเลือกคลีนิคเวชกรรมโรคผวิหนงัเฉพาะทาง โดยเนน้เร่ืองการรักษาสิวโดยเฉพาะ 
(   ) จะเลือกร้านเสริมสวยท่ีมีบริการรักษาสิว 
9. ในการเขา้รับการรักษาสิวท่านจะตดัสินใจเลือกคลีนิครักษาสิวท่ีมีทาํเลท่ีตั้งอยา่งไร 
(   ) จะเลือกคลีนิคท่ิอยูใ่กลห้รืออยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ 
(   ) จะเลือกคลีนิคท่ีอยูใ่กลบ้า้น 
(   ) จะเลือกคลีนิคท่ีตั้งอยูท่ี่ใดกไ็ดใ้นขณะนั้น 
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ส่วนที ่3  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชสิ้นคา้และบริการรักษาสิว 

จากคลีนิครักษาสิว 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  √  ในช่องระดบัความสาํคญัต่างๆท่ีท่านเห็นวา่มีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชสิ้นคา้และบริการรักษาสิว จากคลีนิครักษาสิว 
 

 
1. ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ระดับความสําคญัทีมี่ผลต่อการเลอืกใช้สินค้าและ

บริการ 
มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1.เวชภณัฑท์าํใหมี้ผวิหนา้ท่ีสวยใสไร้สิว      
2. ความสวยงามและความทนัสมยัของ

บรรจุภณัฑ ์
     

3.ความเช่ียวชาญเฉพาะดา้นของคลีนิค 

เช่น สามารถรักษาไดผ้ลต่างจากการ

รักษากบัคลีนิกโรคทัว่ไป 

     

4. เวชภณัฑมี์ฉลากท่ีระบุส่วนผสม

ชดัเจน 
     

5. เวชภณัฑท่ี์ใชแ้ลว้ไม่ก่อใหเ้กิดอาการ

แพย้า หรือมีจุดด่างดาํ 

     

6. เวชภณัฑร์ะบุขอ้ควรระวงัในการใช ้

คุณภาพของเวชภณัฑต์รงกบัท่ีระบุใน

ฉลาก 

     

7. มีบริการท่ีครบวงจร      
 

2. ปัจจัยทางด้านราคา 

ระดับความสําคญัทีมี่ผลต่อการเลอืกใช้สินค้าและ

บริการ 
มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1. ค่ารักษาและบริการเหมาะสมกบัการ

ใหบ้ริการ 

     

2. ค่าเวชภณัฑเ์หมาะสมกบัราคา      



57 

 
3.มีการแจง้ค่าเวชภณัฑแ์ละบริการก่อน

การรักษา 
     

4. ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัการ

รักษาของคลีนิคอ่ืนๆ 

     

 
3. ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย 

ระดับความสําคญัทีมี่ผลต่อการเลอืกใช้สินค้าและ

บริการ 
มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1.สถานท่ีของคลีนิคมีความสะดวกใน

การเดินทาง 

     

2. มีจาํนวนสาขาในการใหบ้ริการท่ี

สะดวก เช่น ในหา้งสรรพสินคา้ต่างๆ 

สาขาต่างจงัหวดั 

     

3. มีป้ายแสดงช่ือของคลีนิคท่ีชดัเจน

สามารถรับรู้ไดท้นัที 

     

 
4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

ระดับความสําคญัทีมี่ผลต่อการเลอืกใช้สินค้าและ

บริการ 
มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1. การใหส่้วนลดแก่ผูเ้ป็นสมาชิก      
2. การใหส่้วนลดในการใชบ้ริการในวนั

พิเศษต่างๆ 

     

3.การส่ือสารใหลู้กคา้รู้จกัคลีนิค เช่น 

นามบตัร แผน่พบั โบวช์วัร์ อินเตอร์เน็ต 

     

4. การใหค้วามรู้เก่ียวกบัผวิพรรณ      
5. การแนะนาํต่อของผูท่ี้เคยเขา้มาใช้

บริการ 
     

6. การแนะนาํผลิตภณัฑแ์ละบริการ

ใหม่ๆ 
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5. ปัจจัยด้านบุคคล 
ระดับความสําคญัทีมี่ผลต่อการเลอืกใช้สินค้าและ

บริการ 
มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1.พนกังานมีความเอาใจใส่ในการบริการ      
2. ความรวดเร็วในการทาํงานของ

พนกังาน 
     

3. ความมีสุขภาพท่ีดีของพนกังาน เช่น มี

หนา้ตาท่ีสวยใสไร้สิว 

     

4. ความถูกตอ้งแม่นยาํในการใหบ้ริการ      
5. ความเพียงพอของแพทยผ์ูใ้หบ้ริการ      
6. แพทยป์ริญญามีความรู้ความเช่ียวชาญ

ดา้นผวิพรรณท่ีประจาํท่ีคลีนิค เป็นผูใ้ห้

การรักษา 

     

7. พนกังานมีประกาศนียบตัรรับรองการ

ใหบ้ริการ 

     

 
6. ปัจจัยด้านกระบวนการ 

ระดับความสําคญัทีมี่ผลต่อการเลอืกใช้สินค้าและ

บริการ 
มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1. ความรวดเร็วและใชเ้วลาท่ีเหมาะสม

ของการใหบ้ริการของแต่ละคน 

     

2. มีบริการท่ีสะอาดและปลอดภยั      
3.ระยะเวลาของการรอรับบริการของ

ลูกคา้มีความเหมาะสม 
     

4. มีการนดัหมายเวลาการใหบ้ริการ

ล่วงหนา้ 

     

5. มีโทรศพัทเ์ตือนลูกคา้เม่ือถึงระยะเวลา

ท่ีกาํหนด 
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6. มีการรับประกนัการรักษาตาม

ระยะเวลาท่ีชดัเจน คือ มีการระบุเวลาการ

รักษาใหห้ายหรือมีการพฒันาท่ีดีข้ึน 

     

7. ความรวดเร็วในการติดต่อกบัคลีนิค      
8. สามารถติดต่อส่ือสารกบัคลีนิคได้

สะดวก เช่น ทางโทรศพัทแ์ละ

อินเตอร์เน็ต 

     

 
7. ปัจจัยด้านหลกัฐานทางกายภาพ 

ระดับความสําคญัทีมี่ผลต่อการเลอืกใช้สินค้าและ

บริการ 
มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1.ความทนัสมยัของเคร่ืองมือและ

อุปกรณ์ 

     

2. มีนิตยสาร หนงัสือพิมพ ์โทรทศัน์ไว้

บริการ 
     

3. มีเคร่ืองด่ืมใหร้ะหวา่งการใชบ้ริการ      
4. สถานท่ีมีความสวยงามสะดวกสบาย      
5. เกา้อ้ีเพยีงพอในการรอรับบริการ      
6. ท่ีจอดรถสะดวกสบาย      
7. คลีนิคตกแต่งสวยงามสะดุดตา      

 
ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 
.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
 

ขอบคุณทุกท่านเป็นอย่างสูง 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ – สกลุ   นายประลองพล สิทธิจินดา 

ท่ีอยู ่  บา้นเลขท่ี 16 หมู่ 1 ตาํบลหนองกระทุ่ม อาํเภอเดิมบางนางบวช 

   จงัหวดัสุพรรณบุรี 

ประวติัการศึกษา   

 พ.ศ.2543 สําเร็จการศึกษาระดับมธัยมศึกษาตอนตน้ โรงเรียนสารสิทธ์ิพิทยาลยั 

จงัหวดั ราชบุรี 

 พ.ศ.2549 สาํเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนสารสิทธ์ิพิทยาลยั

จงัหวดั ราชบุรี 

 พ.ศ.2553 กาํลงัศึกษาระดับปริญญาตรีบริหารธุรกิจบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการ

ธุรกิจและภาษาอังกฤษ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร    

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกลุ  นางสาว อโณทยั จาวเฮง 

ท่ีอยู ่  335/15 หมู่ท่ี 1 ตาํบลบางโปรง อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 10270 

ประวติัการศึกษา 

 พ.ศ.2543 สําเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้ศึกษา โรงเรียนราชวินิตบาง

แกว้ จงัหวดั สมุทรปราการ 

 พ.ศ2549 สําเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนราชวินิตบางแกว้ 

จงัหวดั สมุทรปราการ 

 พ.ศ.2553 กาํลงัศึกษาระดับปริญญาตรีบริหารธุรกิจบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการ

ธุรกิจและภาษาอังกฤษ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร   

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
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