
 
 

 
บทที ่2 

แนวคดิ  ทฤษฎ ี และทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูช้ายวยัท างานในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ต่อการ
ท าศลัยกรรมเสริมความงาม ไดท้  าการศึกษาแนวคิด  ทฤษฎี  ตลอดจนวรรณกรรมต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง 
มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี

แนวคิดและทฤษฎีท่ีน ามาใชใ้นการศึกษา คือ 
1. แนวคิดเก่ียวกบัการท าศลัยกรรม 
2. รูปแบบธุรกิจบริการศลัยกรรมและศูนยสุ์ขภาพเพื่อความงาม  
3. แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

  
แนวคิดเกีย่วกบัการท าศัลยกรรม 
สมาคมศัลยแพทย์ตกแต่งแห่งประเทศไทย (2553) ศลัยกรรมตกแต่ง หรือศลัยศาสตร์

ตกแต่งเป็นสาขาวิชาหน่ึงของศิลยศาสตร์คือวิชาท่ีเก่ียวกบัการ ผ่าตดั โดยเน้นเฉพาะการผ่าตดัท่ี
เก่ียวขอ้งกบัรูปร่างท่ีจะปรากฏให้เห็นภายนอกร่างกายให้ดูปกติ (FORM) และมีการท างานท่ีดี 
(Function) โดยจะสามารถแบ่งตามวตัถุประสงคน้ี์ออกเป็น 2 ส่วน คือ 

1. ศลัยศาสตร์เสริมสร้าง (Reconstructive Plastic Surgery) เป็นการผา่ตดัแกไ้ขความ
ผดิปกติ ของรูปร่างหรือความพิการท่ีมีมาแต่ก าเนิด หรือเกิดข้ึนภายหลงัจากอุบติัเหตุ เช่น การผา่ตดั 
แกไ้ข ปากแหว่งเพดานโหว่ การผ่าตดั เน้ืองอกบริเวณศรีษะและคอ ศลัยกรรมอุบติัเหตุบริเวณ
ใบหนา้ ศลัยกรรมทางมือ อุบติัเหตุจากความร้อน (Burns)  รวมทั้งความพิการท่ีตามมา  

2. ศลัยศาสตร์ตกแต่งเสริมสวย (Cosmetic Plastic Surgery) คือการผา่ตดั เพื่อความ
สวยงามในคนท่ีปกติใหดู้ดีข้ึน เช่นการผา่ตดัเสริมจมูก ตา 2 ชั้น ดึงหนา้ เสริมหนา้อก การผา่ตดัดว้ย
เลเซอร์ เป็นตน้  
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รูปแบบธุรกจิบริการศัลยกรรมและศูนย์สุขภาพเพือ่ความงาม  
สมาคมศัลยแพทย์ตกแต่งแห่งประเทศไทย (2553) ผูใ้ห้บริการศลัยกรรมและศูนย์

สุขภาพเพื่อความงามในประเทศไทยประกอบไปดว้ยสถานพยาบาลประเภทต่างๆ ไดแ้ก่ คลินิก
ศลัยกรรม ศูนยสุ์ขภาพเพื่อความงามต่างๆ คลินิกเวชกรรมและแผนกศลัยกรรมในโรงพยาบาลต่างๆ 
ทั้งน้ีสถานประกอบการเหล่าน้ีตอ้งขออนุญาตประกอบการกิจการกบักองประกอบโรคศิลปะ กรม
สนบัสนุนบริการสุขภาพ กระทรวงสาธารณสุขก่อน โดยบริการศลัยกรรมและศูนยสุ์ขภาพเพื่อ
ความงามทั้งหมดถูกจาแนกอยู่ในกลุ่มเดียวกบัคลินิกเวชกรรม แต่เม่ือพิจารณาตามลกัษณะการ
ด าเนินธุรกิจ สามารถแจกแจงลกัษณะของธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจศลัยกรรมและศูนยสุ์ขภาพเพื่อ
ความงามไดด้งัน้ี  

1. คลินิกศัลยกรรม เป็นผูใ้ห้บริการดา้นศลัยกรรมโดยตรง ไดแ้ก่ การท าศลัยกรรม
บริเวณใบหนา้ เช่น การเสริมจมูก กรีดตา ดึงหนา้ เป็นตน้ การลด/เพิ่มขนาดหนา้อก การแปลงเพศ 
เป็นตน้ ทั้งน้ีส่วนใหญ่มีลกัษณะเป็นคลินิกขนาดเล็กท่ีให้บริการศลัยกรรมเฉพาะอย่างท่ีแพทยซ่ึ์ง
เป็นเจา้ของและผูใ้หบ้ริการมีความช านาญเท่านั้น  

2. ศูนย์สุขภาพเพื่อความงามต่างๆ เนน้การให้บริการดา้นความงามเก่ียวกบั เรือนร่าง 
ผิวพรรณ ร่วมกบับริการศลัยกรรมความงามท่ีไม่ยุง่ยากนกั เช่น การใชเ้ลเซอร์ คอลลาเจนและ
เคร่ืองมือเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัเพื่อการดูแลรูปร่างและผิวพรรณ ศูนยสุ์ขภาพเพื่อความงามต่างๆ 
เหล่าน้ีมกัอยู่ในกลุ่มกิจการขนาดกลางและขนาดใหญ่ มีหลายสาขาและมกัเปิดให้บริการใน
หา้งสรรพสินคา้ ยกตวัอยา่งเช่น นิติพลคลินิก ราชเทวีคลินิก มารีฟรานซ์ บอด้ีไลน์ ศูนยล์ดน ้ าหนกั
มายดแ์อนดแ์คร์ เป็นตน้  

3. คลินิกเวชกรรม เนน้ให้การรักษาทัว่ไปเป็นหลกั เช่น ฉีดยา ตรวจเลือด รักษาโรค
ทัว่ไป โดยอาจมีบริการศลัยกรรมง่ายๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผิวพรรณ เช่น การผลดัเซลล์ผิว การฉีดสาร
ต่างๆเขา้สู่ร่างกายเพื่อการเสริมสวย เป็นตน้ ซ่ึงการให้บริการศลัยกรรมไม่ใช่กิจกรรมหลกั แต่เป็น
การใหบ้ริการเสริมตามกระแสความนิยมของตลาดเท่านั้น  

4. แผนกศัลยกรรมในโรงพยาบาลต่างๆ  ตั้งแผนกข้ึนมาเพื่อเป็นทางเลือกแก่
ผูใ้ช้บริการเท่านั้น ไม่ใช่กิจกรรมหลกัในการให้บริการ โดยโรงพยาบาลบางแห่ง ไดเ้น้นการ
ให้บริการดา้นการผ่าตดัและศลัยกรรมเป็นหลกั โดยการเน้นการทางการตลาดอย่างมาก เช่น 
โรงพยาบาลยนัฮี โรงพยาบาลผวิหนงัอโศก เป็นตน้  

ในการศึกษาคร้ังน้ีมีธุรกิจเป้าหมายคือ คลินิกศลัยกรรมและศูนยสุ์ขภาพเพื่อความงาม
เท่านั้น เน่ืองจากมีลกัษณะการใหบ้ริการดา้นศลัยกรรมและความงามเป็นหลกั 
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แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภค 
ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
ศิ ริวรรณ เส รีรัตน์และคณะ  (2550:231-232)  พฤติกรรมผู้บ ริโภค (Consumer 

behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หา การคิด การซ้ือ การใช ้การประเมินผล ใน
สินคา้และบริการ ซ่ึงคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของเขา หรือเป็นขั้นตอน
ซ่ึงเก่ียวกบัความคิด ประสบการณ์ การซ้ือ การใชสิ้นคา้และบริการ 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2550:231-232) ได้กล่าวถึงการวิเคราะห์พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) วา่เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและ
การใชข้องผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่ม หรือองค์การ เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและ
พฤติกรรมการซ้ือ การใช ้การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ 
ค าตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถก าหนดกลยุทธ์การตลาด (Marketing strategy) ท่ี
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย 
Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where? และ How? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os 
ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ 
Operations ค าถาม 7 ค าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค รวมทั้งการ
ก าหนดกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกบัค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค และรูปแสดงการ
ประยกุตใ์ช ้7Os ของกลุ่มเป้าหมาย และค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อการวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ค าถาม 7 ค  าถาม (6Ws และ 1Hs) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค (7Os) 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางด้าน (1) ประชากรศาสตร์ (2) ภูมิศาสตร์ (3) จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห์ (4) 
พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์การตลาดท่ีเก่ียวข้อง กลยุทธ์การตลาด (4Ps) ประกอบด้วยกลยุทธ์ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมและสามารถตอบสนองความ
พึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้
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2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ์ก็คือ ต้องการคุณสมบติัหรือองค์ประกอบของ
ผลิตภัณฑ์ (Product Component) และความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั (Competitive 
Differentiation) 

กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product Strategies) ประกอบดว้ย (1) ผลิตภณัฑ์หลกั (2) 
รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ การบรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ รูปแบบบริการ คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม 
(3) ผลิตภณัฑ์ควบ (4) ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั (5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ์ความแตกต่างทางการแข่งขนั 
(Competitive Differentiation) ประกอบดว้ยความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์ บริการ พนกังาน และ
ภาพลกัษณ์ 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?)  วตัถุประสงค์ในการซ้ือ 
(Objective) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและดา้นจิตวิทยาซ่ึงตอ้ง
ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคือ (1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวิทยา (2) ปัจจยั
ทางสังคม และวฒันธรรม (3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยุทธ์ท่ีใชม้าก คือ (1) กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product Strategies) (2) กลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies) ประกอบด้วย กลยุทธ์การโฆษณา การขายโดยใช้
พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย การให้ข่าว การประชาสัมพนัธ์ (3) กลยุทธ์ด้านราคา (Price 
Strategies) (4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution Channel Strategies) 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) บทบาทของ
กลุ่มต่าง (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย (1) ผูริ้เร่ิม (2) ผูมี้อิทธิพล 
(3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ื้อ (5) ผูใ้ช ้

กลยุทธ์ท่ีใช้มาก คือ กลยุทธ์การโฆษณา และ(หรือ) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Advertising and promotion strategies) โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวนัโอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญัต่างๆโอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วง
ฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวนัโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies) เช่น ท าการ
ส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) ช่องทาง หรือแหล่ง (Outlets) 
ท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของช า  
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กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution Channel Strategies) บริษทัน าผลิตภณัฑ์
สู่ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ
(Operations) ประกอบดว้ย (1) การรับรู้ปัญหา (2) การคน้หาขอ้มูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) 
ตดัสินใจซ้ือ (5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

กลยุทธ์ ท่ีใช้มากคือกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies) 
ประกอบดว้ยการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย การให้ข่าว และการ
ประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง เช่น พนักงานขายจะก าหนดวตัถุประสงค์ในการขายให้
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ 
 
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง  

ชยดล ล้อมทอง (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมและความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการ
ศลัยกรรมตกแต่งความงามในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ผูต้อบค าถาม
เป็นเพศหญิง มีสาเหตุส าคญัเลือกใชบ้ริการศลัยกรรมตกแต่งความงาม คือ เสริมสร้างความมัน่ใจให้
ตนเอง ไดรั้บอิทธิพลจากส่ือและสภาพแวดลอ้มทางดา้นสังคมในเร่ืองความงามในอุดมคติ ท าให้
กลุ่มตวัอย่างเลือกปรับตวัเขา้กบักระแสสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไป จึงท าให้กลุ่มตวัอย่างตดัสินใจ 
เลือกการศลัยกรรมความงามเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมาย รองลงมาเพื่อความกา้วหนา้ทางดา้นการงาน ใน
ส่วนของขอ้มูลของสถานบริการศลัยกรรมตกแต่งแต่ละแห่ง กลุ่มตวัอย่างเกือบร้อยละ 90  ทราบ
จากเพื่อนหรือคนใกลชิ้ด  

กชกมล วบูิลย์จันทร์ (2549) ไดศึ้กษาเร่ือง การเปิดรับส่ือและทศันคติของวยัรุ่นในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีต่อการท าศลัยกรรมเสริมความงาม พบว่ากลุ่มตวัอย่างวยัรุ่นส่วนใหญ่รับรู้
ข่าวสาร เก่ียวกบัการท าศลัยกรรมความงามจากส่ือโทรทศัน์มากท่ีสุด ความรู้ของกลุ่มตวัอย่างมี
ความรู้ความเขา้ใจระดบัปานกลาง และไม่เคยเขา้รับศลัยกรรมความงามร้อยละ 98  ทศันคติของ
วยัรุ่นส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอย่างให้เหตุผลการท าศลัยกรรมความงามเพื่อแก้ไขขอ้บกพร่องของ
ตนเอง ดา้นพฤติกรรมและแนวโนม้ในการตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่งไม่ตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริม
ความงามมากท่ีสุด 

อริยา อินทามะระ (2538) ไดศึ้กษาเร่ือง สตรีไทยกบัการท าศลัยกรรมเสริมความงาม 
พบว่าสตรีท่ีท าศลัยกรรมเสริมความงามอายุตั้งแต่  20 - 70 ปี กลุ่มท่ีนิยมท าศลัยกรรมมากท่ีสุดอยู่
ในช่วงอายุตั้งแต่ 20 - 29 ปี โดยนิยมเสริมจมูกมากเป็นอนัดบัหน่ึง สาเหตุและแรงจูงใจของสตรี
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ไทยในการท าศลัยกรรมเสริมความงาม อนัดบัแรกไดแ้ก่ ตอ้งการความสวยงาม รองลงมาคือ ความ
เจบ็ป่วยบริเวณตาและจมูก  

 


