
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม 
 

การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับ พฤติกรรมการใชบริการคลินิกเสริมความ
งามของวัยรุนในอําเภอเมืองเชียงใหม ไดกลาวถึง แนวคิดทฤษฎี งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ทฤษฎี และ
แนวคิดท่ีใชในการศึกษาประกอบดวย 

- แนวคิดดานพฤติกรรม และการวเิคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
- ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 

แนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค และการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546:192) พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) 

หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําการคนหา การคิด การซ้ือ การใช การประเมินผล ในสินคาและ
บริการ ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของเขา หรือเปนข้ันตอนซ่ึงเกี่ยวกับ
ความคิด ประสบการณ การซ้ือ การใชสินคาและบริการ 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546:193) ไดกลาวถึงการวิเคราะหพฤติกรรม

ผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) วาเปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและ
การใชของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุม หรือองคการ เพ่ือใหทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซ้ือ การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณท่ีจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ 
คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategy)              
ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบ 
ดวย Who? What? Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os 
ซ่ึงประกอบดวย Occupants Objects Objectives Organizations Occasions Outlets และOperations 
ดังตารางท่ี1 แสดงการใชคําถาม 7 คําถามเพื่อหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
รวมท้ังการกําหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค และ
รูปแสดงการประยุกตใช 7Os ของกลุมเปาหมาย และคําถามท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือ
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
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ตารางท่ี 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค (7Os) 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 
1. ใครอยูในตลาด

เปาหมาย (Who is 
in the target 
market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย(Occupants) 
ทางดาน(1)ประชากรศาสตร             
(2) ภูมิศาสตร  
(3) จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห  
(4) พฤติกรรมศาสตร 

ก ล ยุ ท ธ ก า ร ต ล า ด  (4Ps) 
ประกอบดวย 
กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริมการตลาด
ท่ีเหมาะสมและสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) 
ส่ิ ง ท่ี ผู บ ริ โ ภ ค ต อ ง ก า ร จ า ก
ผลิตภัณฑก็คือ ตองการคุณสมบัติ
หรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product component) และความ
แตกต า ง ท่ี เหนื อกว า คู แ ข ง ขัน 
(Competitive differentiation) 
 
 
 

กลยุทธด านผ ลิตภัณฑ  (Product 
strategies) ประกอบดวย 
(1) ผลิตภัณฑหลัก (2) รูปลักษณ
ผลิตภัณฑ ไดแก การบรรจุภัณฑ 
ตราสินคา รูปแบบบริการ คุณภาพ 
ลักษณะนวัตกรรม (3) ผลิตภัณฑ
ควบ (4) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (5) 
ศักยภาพผลิตภัณฑความแตกตาง
ท า ง ก า ร แ ข ง ขั น  (Competitive 
differentiation) ประกอบดวยความ
แตกต างด านผลิตภัณฑ  บริการ 
พนักงาน และภาพลักษณ 

3. ทําไมผูบริโภคจึง
ซ้ือ (Why does the 
consumer buy?) 

 
 
 
 
 

วั ต ถุ ป ร ะ ส ง ค ใ น ก า ร ซ้ื อ 
(Objective) ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อ
สนองความตองการของเขาดาน
รางกายและดานจิตวิทยาซ่ึงตอง
ศึกษา ถึงป จจั ย ท่ี มี อิท ธิพลต อ
พฤติกรรมการซ้ือคือ (1) ปจจัย
ภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา (2) 
ปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม 
(3) ปจจัยเฉพาะบุคคล  

กลยุทธท่ีใชมาก คือ  
(1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ (2) กล
ยุ ท ธ ก า ร ส ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด 
ประกอบดวย กลยุทธการโฆษณา 
การขายโดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย  การใหขาว การ
ประชาสัมพันธ  
(3) กลยุทธดานราคา (4) กลยุทธ
ดานชองทางการจัดจําหนาย  
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ตารางท่ี 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกีย่วกับพฤติกรรม
ผูบริโภค (7Os) (ตอ) 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 

4. ใครมีสวนรวมใน
การตัดสินใจซ้ือ 
(Who participates 
in the buying?) 

 

บทบาทของกลุมตาง 
(Organizations) ท่ีมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย  
(1) ผูริเร่ิม (2) ผูมีอิทธิพล  
(3) ผูตัดสินใจซื้อ (4) ผูซ้ือ  
(5) ผูใช 

กลยุทธ ท่ีใชมาก  คือ  กลยุทธการ
โฆษณา  และ(หรือ)  กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Advertising and 
promotion strategies) โดยใชกลุม
อิทธิพล 

5. ผูบริโภคซ้ือ
เม่ือใด (When 
does the 
consumer buy?) 

 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน 
ช ว ง เ ดื อนใดของป  ห รือช ว ง
ฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของ
เดือน ชวงเวลาใดของวันโอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 

กลยุทธ ท่ีใชมากคือ  กลยุทธการ
ส ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด  (Promotion 
Strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลองกับ
โอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ี
ไหน (Where does 
the consumer 
buy?) 

 

ชองทาง หรือ แหลง (Outlets) ท่ี
ผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต 
รานขายของชํา บางลําพู พาหุรัด 
สยามสแควร ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจํ าหนาย 
(Distribution Channel Strategies) 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย
โดยพิจารณาวาจะผานคนกลาง
อยางไร 

7. ผูบริโภคซ้ือ
อยางไร (How 
does the 
consumer buy?) 
 

ข้ั น ต อน ในก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซ้ื อ 
(Operations) ประกอบดวย  
(1) การรับรูปญหา  
(2) การคนหาขอมูล  
( 3)การประ เ มินผลทาง เ ลื อก   
(4) ตัดสินใจซ้ือ  
(5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
 

กลยุทธ ท่ี ใชมากคือกลยุทธการ
ส ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด  (Promotion 
Strategies) ประกอบดวยการ
โฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย 
การสงเสริมการขาย การใหขาว และ
การประชา สัม พันธ  การตลาด
ทางตรง  เ ชน  พนักง านขายจะ
กําหนดวัตถุประสงคในการขายให
สอดคลองกับวัตถุประสงคในการ
ตัดสินใจซ้ือ 

ท่ีมา : Kotler (2003 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546: 194) 
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ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (The Service Marketing Mix) 
ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (อดุลย จาตุรงคกุล, 2542: 312-443) ประกอบ

ไปดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) บุคคล (people) กระบวนการใหบริการ (Process) ลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) โดยสวนประกอบทุกปจจัยมีความเกี่ยวพันและเทาเทียมกัน ข้ึนอยูกับผูบริหารจะวาง    
กลยุทธโดยใหความสําคัญกับปจจัยใดมากกวา ท้ังนี้เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของ
ตลาดเปาหมาย ซ่ึงมีสวนประกอบดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีผูใหบริการไดจัดเตรียมไวเพื่อนําเสนอตอ
ลูกคา โดยผลิตภัณฑท่ีเสนอขายใหกับลูกคาอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบไปดวย สิคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน มีคุณคาใน
สายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตอง
พยายามคํานึงถึงความแตกตางของผลิตภัณฑ การแขงขัน องคประกอบผลิตภัณฑประกอบดวย 
ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ บรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน  

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน
ทั้งหมดท่ีลูกคาตองจายเพื่อการแลกเปลี่ยนกับผลิตภัณฑ ท้ังนี้รวมถึงเวลาและแรงงานท่ีลูกคาตอง
ใชไป ราคาเปนองคประกอบสําคัญท่ีทําใหกิจการมีรายได ราคาจึงอยูในรูปของจํานวนเงินท่ีผูซ้ือ
สินคาจายเพื่อใหไดสินคานั้นมา ราคาถูกกําหนดข้ึนจากมูลคาของสินคา หากผูซ้ือและผูขายกําหนด
ราคาใกลเคียงกัน การซ้ือขายก็ยอมเกิดข้ึน ราคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
โดยเฉพาะในชวงการประเมินทางเลือกและตัดสินใจซ้ือ 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กระบวนการทํางานท่ีจะทําใหสินคา
หรือบริการไปสูตลาด เพื่อใหลูกคาไดบริโภคสินคาหรือบริการตามท่ีตองการ ซ่ึงรวมไปถึงการ
เลือกทําเลที่ตั้ง (Location) ของธุรกิจ เนื่องจากทําเลท่ีตั้งเปนตัวกําหนดกลุมเปาหมายท่ีจะเขามา
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ ดังนั้นสถานท่ีตั้งจึงตองสามารถครอบคลุมพื้นท่ีสอดคลองกับความตองการของ
กลุมเปาหมาย และจําเปนตองคํานึงถึงทําเลท่ีตั้งของคูแขงขันดวย อยางไรก็ตาม ความสําคัญของ
ทําเลที่ตั้งอาจมีความหมายมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะของธุรกิจแตละประเภท สถานท่ีหรือ
ชองทางการจักจําหนาย จึงเกี่ยวของกับสถานท่ีจําหนายสินคาและกิจกรรมตางๆ ท่ีทําใหผูบริโภค
หาซ้ือผลิตภัณฑไดงาย ไมวาจะซ้ือเม่ือใดหรือท่ีใดก็ตาม ในการจําหนายสินคานอกจากเกี่ยวของกับ
ผลิตภัณฑแลว ยังเกี่ยวกับบรรยากาศและส่ิงแวดลอมในการนําเสนอสินคาท่ีมีผลตอการรับรูของ
ผูบริโภคโดยตรง  
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4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารการตลาดเพื่อสรางการ
รับรูใหกับลูกคาและใหคุณคาแกส่ิงท่ีเสนอขาย เปฯการติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูขายกับ
ผูบริโภค เพื่อสรางทัศนคติ (Attitude) และพฤติกรรมการซ้ือ (Behavior) การติดตอส่ือสารอาจทําได
ในหลายลักษณะ อาทิการใชพนักงานขายและการใชเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารซ่ึงมีหลาย
ประเภท โดยการเลือกใชประเภทใดประเภทหน่ึงหรือหลายๆ ประเภทรวมกันก็ได ท่ีสําคัญก็คือ 
ตองเลือกใชเคร่ืองส่ือสารแบบบูรณาการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมในการสงเสริมการตลาดท่ี
สําคัญ ไดแก การโฆษณา การสงเสริมการขาย การขายโดยใชพนักงานขาย และการบอกกลาวแบบ
ปากตอปาก (Word of  Mouth) เปนตน ดังนั้นจึงกลาวไดวา การสงเสริมการตลาดเปนกระบวนการ
ติดตอส่ือสารทางการตลาดโดยใชคนหรือใชส่ือ ท้ังนี้เพ่ือเตือนความทรงจํา แจงขาวสาร และจูงใจ 
ผูซ้ือท่ีมีศักยภาพเกี่ยวกับสินคาของตน 

5. บุคลากร (people) หมายถึง ผูท่ีมีสวนเกี่ยวของกับการบริการทั้งหมด รวมถึง
ลูกคาและผูท่ีคอยใหบริการลูกคา คุณภาพในการใหบริการของบุคลากรตองอาศัย การคัดเลือก การ
ฝกอบรม และการจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางและเหนือกวา
คูแขงขัน โดยผูใหบริการจะสรางความประทับใจใหกับลูกคา ทักทายลูกคาแสดงความยิ้มแยม
แจมใส ตลอดจนตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได มี
ความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา ส่ิงเหลานี้เปนส่ิงท่ีชวยใหลูกคาเกิดความรูสึกท่ีดี 
รูสึกประทับใจในบริการของกิจการ อีกท้ังยังเปนการรักษาลูกคาในระยะยาวใหมีความจงรักภักดี
ตอกิจการ 

6. กระบวนการ (Process) เปนข้ันตอนในการใหบริการอยางมีประสิทธิภาพเพ่ือ
สงมอบคุณภาพในการใหบริการไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา ซ่ึงจะพิจารณาจากการใหบริการ
นั้นการใชเคร่ืองมือหรือพนักงานเปนกุญแจสําคัญ โดยถาใชพนักงานเปนหลักในการใหบริการ 
ลูกคาจะมีสวนรวมในข้ันตอนกระบวนการบริการโดยตรงมากกวาการใชเคร่ืองมือ ดังนั้นการ
ออกแบบกระบวนการก็จะตองมีความแตกตางกันอยางเหมาะสม นอกจากน้ีรูปแบบของการ
ใหบริการจะตองคํานึงถึงความซับซอน (Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) ในดาน
ของความซับซอนจะตองพิจารณาถึงข้ันตอนและความตอเนื่องของงานในกระบวนการ เชน ความ
ชํานาญในการนวดตัวนวดหนา พอกโคลน ฯลฯ สวนในดานของความหลากหลายตองพิจารณาถึง
ความมีอิสระและความยืดหยุน ความสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงข้ันตอนหรือลําดับในการทํางานได 

7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การสรางสภาพแวดลอมใน
สถานท่ีของกิจการ การออกแบบตกแตง การแบงสวนหรือแผนกของพื้นท่ี และลักษณะทาง
กายภาพอ่ืนๆ รวมท้ังอุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใชในการใหบริการท่ีสามารถดึงดูดใจผูบริโภค และทํา
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ใหมองเห็นภาพลักษณของกิจการท่ีเหนือกวาคูแขงไดอยางชัดเจน นับเปนองคประกอบท่ีมีสวนใน
การชวยทําใหลูกคารูสึกวา บริการนั้นมีคุณภาพ มีความเหมาะสม มีประสิทธิภาพ สามารถดึงดูดใจ
ลูกคาและทําใหมองเห็นภาพลักษณะของการบริการไดชัดเจน 
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

กษมา กัลปดี (2550) ไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ
คลินิกรักษาความงาม ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จังหวัดอุบลราชธานี” กลุมตัวอยางท่ีใชใน
การศึกษาคือ ผูใชบริการคลินิกรักษาความงาม 12 แหง ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จังหวัด
อุบลราชธานี จํานวน 400 ตัวอยาง พบวา สวนใหญ เปนเพศหญิง อายุ 21 - 30 ป เปนนักเรียนหรือ
นักศึกษาท่ีมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 3,001 – 6,000 บาท สถานภาพ
โสด สวนใหญมีวัตถุประสงคที่เขาใชบริการคลินิกรักษาความงามเกี่ยวกับการรักษาสิว ฝา โดย
ตองการเขาพบแพทย นิยมเขามาใชบริการเฉล่ีย 1-2 คร้ัง/เดือน มีคาใชจายตั้งแต 501 – 1,000 บาท 
และเขามาใชบริการดวยการแนะนําจากเพ่ือนเปนสวนใหญ ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใช
บริการคลินิกรักษาความงาม ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จังหวัดอุบลราชธานี ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑหรือการใชบริการ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานบุคลากรที่ใหบริการ ดาน
ลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการใหบริการ พบวา มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ
ของผูใชบริการโดยภาพรวมและรายดาน อยูในระดับมาก ยกเวนดานการสงเสริมการตลาดอยูใน
ระดับปานกลาง สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธระหวางตัวแปรพยากรณ ดานบุคลากรท่ีใหบริการ ดาน
ผลิตภัณฑหรือการใชบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใช
บริการคลินิกรักษาความงาม ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จังหวัดอุบลราชธานีอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยตัวแปรพยากรณสามารถรวมกันทํานายการตัดสินใจเลือกใชบริการ
คลินิกรักษาความงาม ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จังหวัดอุบลราชธานี ไดรอยละ 55.40 

กิตติมา ทิพรัตน (2550) ไดศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการใชบริการสถานเสริมความ
งามของผูใชบริการ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดพังงา” กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคือ ลูกคาท่ีเขา
มาใชบริการสถานเสริมความงาม ในเขตอําเภอเมืองจังหวัดพังงา จํานวน 200 ตัวอยาง พบวา     
สวนใหญ เปนเพศหญิง อายุ 20 - 25 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพลูกจางบริษัทเอกชน/
ราชการ รายไดเฉล่ียตอเดือน 15,001 บาทข้ึนไป ใชบริการนวดหนาในสถานเสริมความงาม สาเหตุ
ท่ีใชบริการเพราะช่ือเสียง โดยมีผูแนะนําใหใช เพื่อบํารุงรักษาผิวพรรณ ปกติผูใชบริการจะไปใช
บริการคนเดียวหรือไปกับเพื่อนคนสนิท บุคคลท่ีมีความชํานาญดานผิวพรรณจะอิทธิพลในการ
ตัดสินใจใชบริการมากท่ีสุดความถ่ีในการใชบริการประมาณ เดือนละ 1 – 2 คร้ัง จํานวนเงินท่ีใช
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บริการตอคร้ังเฉล่ีย 500 –1,000 บาท ชวงเวลาเย็น (18.00 – 21.00 น.) เปนชวงท่ีมีผูใชบริการมาก
ท่ีสุด สวนใหญผูใชบริการจะไดรับขอมูลจากบุคคลแนะนําใหรูจัก ปจจัยสําคัญในการใชบริการ   
คือ ความสะดวก ผูใชบริการสวนใหญใชบริการนวดหนาในสถานเสริมความงามท่ัวไปเพื่อ
บํารุงรักษาผิวพรรณ โดยมีผูแนะนําใหใช บุคคลท่ีมีความชํานาญดานผิวพรรณจะมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจใชบริการมากท่ีสุด ซ้ือบริการทีละคร้ัง ไมนิยมรับบริการเปนคอรส ผูใชบริการที่มีเพศ
ตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสถานเสริมความงามแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ .05 
ผูใชบริการท่ีมีอายุตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสถานเสริมความงามแตกตางกัน 

 สิกานต บํารุงศรี (2550) ไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรม
การตัดสินใจใชบริการสปาเพ่ือสุขภาพและความงามในยานถนนสีลมของผูบริโภค” กลุมตัวอยางท่ี
ใชในการศึกษาคือ ผูบริโภคท่ีใชสถานบริการสปาเพื่อสุขภาพและความงามในยานถนนสีลม 
จํานวน 405 ตัวอยาง พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 30-39 ป สถานภาพโสด การศึกษา
ระดับปริญญาตรี อาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน/ธนาคาร มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001-40,000 
บาท และพักอาศัยบานเด่ียว ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอปจจัยดานสวนประสมการตลาด พบวา ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานบุคลากร ดานการนําเสนอทางกายภาพ ดานกระบวนการ ผูบริโภคมีความ
คิดเห็นอยูในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง สวนดานสถานท่ี และดานการสงเสริมการตลาดผูบริโภคมี
ความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย พฤติกรรมการใชบริการสปาเพ่ือสุขภาพและความงามในยาน
ถนนสีลม พบวา ผูบริโภคท่ีใชบริการสถานบริการสปามากท่ีสุด พบวา ผูบริโภคสวนใหญใช
บริการการนวดตัวมากท่ีสุด ใชเพื่อเปนการผอนคลายความเครียดจากการใชชีวิตประจําวัน ไดรับ
ทราบขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสปาจากแหลงหนังสือพิมพ/นิตยสาร มีความถ่ีในการใชบริการสปาเพ่ือ
สุขภาพและความงามในยานถนนสีลมเฉล่ีย 6 คร้ังตอ 3 เดือน จํานวนเงินท่ีใชบริการสปาเพื่อ
สุขภาพและความงามในยานถนนสีลมเฉล่ีย 1,290 บาทตอคร้ัง และตัวทานเองมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการใชบริการสปาเพ่ือสุขภาพและความงามในยานถนนสีลมมากท่ีสุด  

วราภรณ  คงรอด (2554) ไดศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมของผูหญิงวัยทํางานในอําเภอ
เมืองเชียงใหมตอการใชบริการคลินิกเสริมความงาม” กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคือ หญิงวัย
ทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม ท่ีเคยใชบริการคลินิกเสริมความงามภายในระยะเวลา 1 ปและอาศัย
อยูในเขตอําเภอเมืองเชียงใหม จํานวน 200 ตัวอยาง พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ
ระหวาง 25-34 ป มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี อาชีพรับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 5,001-10,000 บาท  ผลการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการใช
บริการคลินิกเสริมความงาม พบวา คลินิกเสริมความงามในอําเภอเมืองเชียงใหมท่ีผูตอบ
แบบสอบถามรูจักและเคยใชบริการมากท่ีสุดคือ วุฒิ-ศักดิ์คลินิก สาเหตุสําคัญท่ีสุดท่ีเลือกใชบริการ
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คลินิก คือ คลินิกมีช่ือเสียงเปนท่ียอมรับ บริการท่ีใชในคลินิกเสริมความงาม คือ รักษาสิวและฝา 
สวนใหญมีความพึงพอใจในการใชบริการคลินิกเสริมความงาม สถานท่ีตั้งของคลินิกเสริมความ
งามท่ีเลือกใชบริการ คือ คลินิกท่ีตั้งอยูในหางสรรพสินคา ผูท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจในการใช
บริการคลินิกเสริมความงามมากท่ีสุด คือ ตนเอง โดยมีความถ่ีในการใชบริการคลินิกเสริมความงาม 
คือ 1-2 คร้ังตอเดือน วันท่ีใชบริการคลินิกเสริมความงามบอยท่ีสุด คือ เสาร-อาทิตย ชวงเวลาที่ใช
บริการคลินิกเสริมความงามบอยท่ีสุด 12.01-15.00 น. คาใชจายในการใชบริการแตละคร้ัง คือ 
1,001-1,500 บาท รูปแบบการชําระคาบริการคลินิกเสริมความงาม คือ เปนรายคร้ัง วิธีชําระ
คาใชจายในการใชบริการ คือ ชําระดวยเงินสด การหาขอมูลเพื่อใชบริการคลินิกเสริมความงามมาก
ท่ีสุด คือ ทางอินเทอรเน็ต การตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกเสริมความงามในคร้ังตอไป คือ 
เลือกใชบริการเดิมท่ีเคยใช  

อรรัฐา พรธนาชัย (2548) ไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยสําคัญในการตัดสินใจใชบริการ
คลินิกแพทยปริญญาของผูบริโภคในเขตจังหวัดชลบุรี” กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคือ 
ผูใชบริการคลินิกแพทยปริญญาในจังหวัดชลบุรี 3 สาขา จํานวน 280 ตัวอยาง พบวา ผูมาใชบริการ
คลินิกแพทยปริญญา สวนใหญเปนหญิง อายุระหวาง 21-25 ป อาชีพพนักงานเอกชน สวนใหญเขา
มาใชบริการลดนํ้าหนักจากคลินิกแพทยปริญญา โดยผลการรักษาสวนมากไดผลดี มูลเหตุจูงใจท่ี
สวนใหญมาใชบริการคือ มีคนแนะนําหรือบอกตอ ปจจัยสําคัญในการตัดสินใจใชบริการคลินิก
แพทยปริญญาของผูบริโภคในเขตจังหวัดชลบุรี ท้ังปจจัยดานคุณลักษณะของแพทย ปจจัยดาน
คุณลักษณะของพนักงาน ปจจัยดานบรรยากาศภายในคลินิก ปจจัยดานอัตราคารักษา และปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาด เปนปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการคลินิกแพทยปริญญา
ในระดับมาก ผูใชบริการสวนใหญประสบปญหาในการใชบริการคลินิกแพทยปริญญาในระดับ
นอย แตเม่ือพิจารณาลําดับความสําคัญของปญหาท่ีผูใชบริการประสบจากการมาใชบริการคลินิก
แพทยปริญญา พบวา ผูใชบริการประสบปญหาในดานอัตราคารักษาของคลินิกแพทยปริญญามาก
เปนอันดับแรก รองลงมาเปนปญหาจากการสงเสริมการตลาดของคลินิกแพทยปริญญาและปญหา
จากแพทยประจําคลินิกแพทยปริญญา  


