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บทที่ 1 

บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ปัจจุบนัประเทศไทยไดมี้ความเจริญกา้วหนา้ทางเทคโนโลยทีางการแพทยแ์ละนวตักรรม

ทางการแพทยเ์ป็นอยา่งมากปัจจุบนัน้ีเทคโนโลยแีละนวตักรรมต่าง ๆ สามารถท่ีจะช่วยพฒันา และ

เสริมบุคลิกภาพ หรือจุดดอ้ยของแต่ละบุคคลใหดู้ดีข้ึน บางคนสามารถเปล่ียนจากจุดดอ้ยเป็นจุดเด่น

ข้ึนมาไดต้ามท่ีบุคคลนั้นตอ้งการในสมยัก่อนการท าศลัยกรรมในประเทศไทยยงัไม่เป็นท่ีนิยม และ

ไม่เป็นท่ียอมรับมากนกั จึงท าใหค้นท่ีท าศลัยกรรมตอ้งคอยปิดบงัแต่เม่ือเทียบกบัในปัจจุบนัแต่เม่ือ

มีเหล่าบรรดานักร้อง นักแสดง คนในวงการบนัเทิง ออกมายอมรับว่าตนเองท าศลัยกรรมมา และ   

ได้ผลลพัธ์ท่ีดีท าให้มีความมัน่ใจมากข้ึน จึงเป็นเหตุท าให้ผูห้ญิงส่วนมากท่ีท าศลัยกรรมก็ต่าง

ยอมรับกนัอย่างเปิดเผยว่าตนเองผ่านการท าศลัยกรรมในส่วนใดมาบา้ง และจากการท าศลักรรม      

ท่ีไดผ้ลลพัธ์ท่ีดีจึงท าให้เกิดกระแสการลอกเลียนแบบ หรือการแนะน าเชิญชวนจากคนท่ีท าแลว้

ได้ผลลัพธ์ท่ีดีอีกด้วย จึงท าให้กระแสการศัลยกรรมเพื่อความงาม  และด้วยวิวฒันาการทาง

การแพทย์ของไทยได้รับนวัตกรรมใหม่ๆ ด้านการศัลยกรรมจากต่างประเทศมากข้ึน เช่น              

จากประเทศเกาหลีใต ้ เป็นตน้ (สมาคมศลัยแพทยต์กแต่งแห่งประเทศไทย, 2555) 

 สมาคมศลัยแพทยต์กแต่งเสริมสวยนานาชาติ (International Society of Aesthetic Plastic 
Surgery หรือ ISAPS) เปิดเผยผลการส ารวจประจ าปีในดา้นการเสริมความงามในยคุปัจจุบนั ซ่ึงระบุ
วา่ ตวัเลขของผูเ้สริมความงามในปี 2562 เพิ่มข้ึนถึงร้อยละ 7.4 ซ่ึงสูงกวา่ เม่ือปี 2561 ซ่ึงเพิ่มข้ึนร้อย
ละ 5.6 โดยในปี 2562 เพิ่มข้ึนทั้งแบบผ่าตดัและไม่ผ่าตดั (ร้อยละ 7.1 และร้อยละ 7.6 ตามล าดบั) 
เม่ือเทียบกบัปี 2561 ซ่ึงมีการท าศลัยกรรมแบบไม่ผ่าตดัเพิ่มข้ึนอยา่งเดียวแมก้ารท าศลัยกรรมแบบ
ผา่ตดัจะลดลงร้อยละ 3.6 ในปีท่ีแลว้ แต่การเสริมหนา้อกยงัคงเป็นการผา่ตดัเพื่อความงามท่ีพบบ่อย
ท่ีสุดซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 15.8 ของการผ่าตดัทั้งหมด โดยการผ่าตดัท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุด 5 อนัดบั
แรก ไดแ้ก่ การเสริมหนา้อก การดูดไขมนั การผา่ตดัเปลือกตา การท าหนา้ทอ้ง และการผา่ตดัเสริม
จมูก ส่วนการศลัยกรรมแบบไม่ผ่าตดัยอดนิยม 5 อนัดบัแรกยงัคงเหมือนเดิม นั่นคือ การฉีดโบท็
อกซ์ กรดไฮยาลูโรนิก การก าจดัขน การลดไขมนัโดยไม่ตอ้งผ่าตดั และเลเซอร์ฟ้ืนฟูสภาพผิว     
การศลัยกรรมเสริมหนา้อกลดลงอยา่งมีนยัส าคญั โดยเฉพาะอยา่งยิง่เม่ือเทียบกบัในรอบ 5 ปีท่ีผ่าน
มาซ่ึงเพิ่มข้ึนถึงร้อยละ 20.6 ซ่ึงอาจมีสาเหตุจากปัญหาเก่ียวกับโรคมะเร็งต่อมน ้ าเหลืองท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการเสริมหนา้อกดว้ยเตา้นมเทียม (BIA-ALCL)  โดยการผา่ตดัเอาเตา้นมเทียมออก
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นั้นเพิ่มข้ึนร้อยละ 10.7 ในปี 2562 การท าศลัยกรรมบริเวณใบหน้าและศีรษะเพิ่มข้ึนร้อยละ 13.5 
เม่ือเทียบกบัปีก่อนหนา้นั้นซ่ึงปรับตวัลงร้อยละ 14.7 โดยการศลัยกรรมเปลือกตาไดรั้บความนิยม
เพิ่มข้ึนในหมู่ผูช้าย การผ่าตดัสะโพกมีการเติบโตสูงสุดเม่ือเทียบกบัการผ่าตดัทั้งหมด โดยการ
ผา่ตดัเสริมสะโพกเพิ่มข้ึนร้อยละ 38.4 ในปี 2562 และร้อยละ 65.9 นบัตั้งแต่ปี 2558 ส่วนการผา่ตดั
ยกกระชับสะโพกเพิ่มข้ึนร้อยละ 25.5 ในปี 2562 และเพิ่มข้ึนร้อยละ 77.6 นับตั้ งแต่ปี 2558 
นอกจากน้ี การผ่าตัดตกแต่งแคมเล็กเพิ่มข้ึนร้อยละ 24.1 ในปี 2562 และเพิ่มข้ึนร้อยละ 73.3 
นบัตั้งแต่ปี 2558 การใชย้าฉีดโดยไม่ผ่าตดัเพิ่มข้ึนร้อยละ 8.6 โดยแมโ้บท็อกซ์จะยงัคงไดรั้บความ
นิยมมากท่ีสุด แต่แคลเซียมไฮดรอกซีอะพาไทท์มีส่วนเพิ่มมากท่ีสุด ซ่ึงเพิ่มข้ึนถึงร้อยละ 64.9      
ในปี 2562 นอกจากน้ี การใชก้รดไฮยาลูโรนิกยงัคงเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ืองโดยเพิ่มข้ึนร้อยละ 15.7 
นบัตั้งแต่ปี 2561 การฉีดฟิลเลอร์ดว้ยสาร Poly-l-lactic และ การกรอผวิไดรั้บความนิยมเพิ่มข้ึนอยา่ง
มีนยัส าคญั โดยเพิ่มข้ึนร้อยละ 24.1 และร้อยละ 34.2 ตามล าดบั การผ่าตดัท่ีพบบ่อยท่ีสุดในผูห้ญิง
ยงัคงเป็นการเสริมหนา้อก การดูดไขมนั และการผ่าตดัเปลือกตา ส าหรับในบรรดาผูช้าย 3 อนัดบั
แรก ไดแ้ก่ การผ่าตดัลดขนาดเตา้นม การผ่าตดัเปลือกตา และการดูดไขมนั การศลัยกรรมแบบไม่
ผา่ตดัท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดส าหรับทั้งสองเพศ คือ การฉีดโบทอ็กซ์ กรดไฮยาลูโรนิก และการ
ก าจดัขน การผา่ตดัส่วนใหญ่เกิดข้ึนในผูห้ญิงอาย ุ35-50 ปี การเสริมหนา้อก (ร้อยละ 53.9) และการ
เสริมจมูก (ร้อยละ 64.5) ส่วนใหญ่เกิดข้ึนใน คนอาย ุ19-34 ปี ในขณะท่ีการฉีดโบทอ็กซ์ไดรั้บความ
นิยมมากท่ีสุดในผูท่ี้มีอายุ 35-50 ปี  (ร้อยละ 46.1 ของทั้งหมด) การผ่าตดัเสริมจมูกยงัคงเป็นการ
ศลัยกรรมเสริมความงามท่ีพบบ่อยท่ีสุดในผูป่้วยอายุไม่ถึง 18 ปี (สมาคมศลัยแพทยต์กแต่งเสริม
สวยนานาชาติ, 2020) ดว้ยสถิติการท าศลัยกรรมท่ีปรับตวัเพิ่มข้ึนจากปีท่ีผา่น ๆ มาท าใหธุ้รกิจความ
งามเติบโตรุดหน้าอย่างกา้วกระโดด ในปัจจุบนั ไม่เพียงแต่ในประเทศไทยเท่านั้นแต่รวมไปถึง
ภูมิภาคต่าง ๆ ในอาเซียน ท าใหธุ้รกิจความงามเป็นธุรกิจท่ีน่าสนใจ (พิมพข์วญั บุญจิตตพ์ิมล, 2560) 
โดยตลาดผลิตภัณฑ์ดูแลผิว (Skin care) ในไทยเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุดในกลุ่มประเทศ
อาเซียน โดยใน พ.ศ.2558 มีมูลค่ากวา่ 60,544 ลา้นบาท (ธนาคารกรุงไทย, 2561) และเติบโตข้ึนใน 
พ .ศ .  2559 ถึ ง  7 หม่ืนล้านบาท และใน  พ .ศ .  2560 มี  มูล ค่ ามาก ถึง  7.87 หม่ืนล้านบาท 
(Marketingoops, 2561) จากขอ้มูลรายงานการประจ าปี ของบริษทั อี ฟอร์ แอล เอม จ ากดั (มหาชน) 
พบวา่ ผูน้ าในอุตสาหกรรมสถานพยาบาลเสริมความงามในประเทศไทยมีเพียงไม่ก่ีรายและสามารถ
แบ่งตลาดได ้3 ระดบั ไดแ้ก่ ตลาดระดบับน (High-end) ตลาด ระดบักลาง (Mid-end) และตลาด
ระดบัล่าง (Low-end) โดยมีจ านวนคลินิกไม่ต ่ากว่า 3,000-4,000 แห่ง ทัว่ประเทศไทย โดยตลาด
ระดับบนแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มได้แก่ (1) กลุ่มโรงพยาบาล มีคู่แข่งขันหลัก 20 กว่าราย เช่น 
โรงพยาบาลยนัฮี โรงพยาบาลบ ารุงราษฎร์ โรงพยาบาลผิวหนังอโศก โรงพยาบาลเวชธานี  
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โรงพยาบาลนครธน และโรงพยาบาลเซนหลุยส์ เป็นตน้ และ (2) กลุ่มคลินิกเสริมความงาม ซ่ึงมีคู่
แข่งขนักวา่ 30 ราย เช่น ผวิดีคลินิก เอเพก็ซ์มคลินทร์คลินิก ธนิยะ เมดิคอลคลินิก เมโกะคลินิก และ
รมยร์วินท ์เป็นตน้ ส่วนตลาดระดบักลางเป็นกลุ่มท่ีมีการแข่งขนัสูงและจ านวนคู่แข่งขนัมากกว่า 
100 ราย แต่เป็นกลุ่มผูน้ าตลาดไม่ถึง 10 ราย ไดแ้ก่ วฒิุศกัด์ิคลินิก นิติพน แพนราชเทวี พงษศ์กัด์ิ พร
เกษม ธนพร ดร.สมชาย และ เดอร์มแคร์ เป็นตน้ และตลาดระดบัล่าง มีคู่แข่งขนัมากกว่า 500 ราย 
เช่น หมอเมืองชลลกัษณา กานตช์นกคลินิก และศิริเพญ็ เป็นตน้ (ผูจ้ดัการ, 2561)   
             ด้วยเหตุผลท่ีกล่าวมาข้างต้น ผูว้ิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ท าศลัยกรรมของคนหนุ่มสาวท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ตลอดจนศึกษาพฤติกรรมการ

ท าศลัยกรรมเสริมความงามของคนหนุ่มสาวในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อใชเ้ป็นแนวทางพฒันากล

ยุทธ์ในธุรกิจดา้นความงาม รวมถึงธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง และเพื่อพฒันาธุรกิจบริการศลัยกรรมเสริม

ความงามให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ น ามาซ่ึงสร้าง

รายไดใ้หก้บัองคก์ร และประเทศต่อไป   

 
 
 

 
 

ภาพท่ี 1.1 ผลส ารวจการผา่ตดัท่ีด าเนินการโดยศลัยกรรมพลาสติก (ใบหนา้และศรีษะ) 
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ภาพท่ี 1.2 ผลส ารวจการผา่ตดัท่ีด าเนินการโดยศลัยกรรมพลาสติก (เตา้นม) 
 
 

 

 
 

 ภาพท่ี 1.3 ผลส ารวจการผา่ตดัท่ีด าเนินการโดยศลัยกรรมพลาสติก (ร่างกายและแขนขา)  
 
 

 
 

ภาพท่ี 1.4 ผลส ารวจท่ีด าเนินการโดยศลัยกรรมพลาสติก (ฉีดยา) 
  
 

 

 
 

 ภาพท่ี 1.5 ผลส ารวจท่ีด าเนินการโดยศลัยกรรมพลาสติก (ฟ้ืนฟูผวิหนา้)  
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ภาพท่ี 1.6 ผลส ารวจท่ีด าเนินการโดยศลัยกรรมพลาสติก (อ่ืนๆ) 
 
 

 
 

รูปท่ี 1.7 สรุปผลส ารวจท่ีด าเนินการผา่ตดัและไม่ตอ้งผา่ตดัโดยศลัยกรรมพลาสติก  
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ค าถามการวิจัย 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลของหนุ่มสาวในเขตกรุงเทพมหานคร ในการตดัสินใจท าศลัยกรรม    

เป็นอยา่งไร 

2. มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ใดบ้าง ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ

ศลัยกรรมของหนุ่มสาวในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ปัจจยัดา้นช่องทางการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ ปัจจยัดา้นบุคคล และปัจจยัดา้นการตดัสินใจ

ท าศัลยกรรมมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการศัลยกรรมของคนหนุ่มสาวในเขต

กรุงเทพมหานคร อยา่งไร 

 

วตัถุประสงค์การวจัิย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของคนหนุ่มสาวในเขตกรุงเทพมหานคร ในการตดัสินใจ

ท าศลัยกรรม 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ

ศลัยกรรมของคนหนุ่มสาวในเขตกรุงเทพมหานคร 
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กรอบแนวความคดิในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.8 กรอบแนวความคิดในการวิจยั 

 

 

 

    ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
-  ผลิตภณัฑ ์ 
-  ราคา  
-  ช่องทางการจดัจ าหน่าย  
-  การส่งเสริม  
-  บุคคล  
-  กายภาพและการน าเสนอ  
-  กระบวนการ  

 

 

การตัดสินใจท าศัลยกรรม 

H1 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
-  อาย ุ
-  เพศ   
-  ระดบัการศึกษา     
-  รายได ้
- อาชีพ 

 

 

 H2 

H3 

           ปัจจัยด้านสังคม 
-  ดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ     
-  ดา้นการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ 
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สมมติฐานการวิจัย 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการศลัยกรรม

ของคนหนุ่มสาวในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั  

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ

ศลัยกรรมของคนหนุ่มสาวในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัดา้นสังคมมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการศลัยกรรมของคนหนุ่มสาว

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตของการศึกษา 

1.ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง   

การวิจยัน้ี กลุ่มเป้าหมายคือ กลุ่มคนหนุ่มสาวท่ีมีอายุระหว่าง 18 – 40 ปี ท่ีอาศยัอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่าง 350 ราย (เขตละ 50 ราย)  โดยการเลือกแบบเจาะจงจากเขตพื้นท่ี

กรุงเทพมหานคร จ านวน 7 เขต ท่ีมีสถาบนัเสริมความงามตั้งแต่ 10 สถาบนัข้ึนไป เน่ืองจากเป็นเขต

ท่ีมีสถาบนัเสริมความงามท่ีหลากหลาย และให้บริการครบวงจรมากท่ีสุด และสะดวกต่อการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลอย่างครบถว้นสมบูรณ์ตามระยะเวลาท่ีก าหนด ไดแ้ก่ เขตพระนคร เขตบางกะปิ     

เขตจตุจกัร เขตหว้ยขวาง เขตคลองเตย  เขตปทุมวนั และเขตวฒันา  

2.ขอบเขตเน้ือหา   

ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) และ

ปัจจยัดา้นสังคม  เพื่อทราบสาเหตุของการตดัสินใจในการท าศลัยกรรม   

ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจท าศลัยกรรมของคนหนุ่มสาว 

3.ขอบเขตดา้นเวลา   

ระยะเวลาการเกบ็กลุ่มตวัอยา่งตั้งแต่เดือน กนัยายน 2563 – พฤศจิกายน 2563  
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการศลัยกรรมของคนหนุ่มสาวใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

2. ทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงามของหนุ่มสาวท่ี

อาศยัอยูใ่นในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อใชเ้ป็นแนวทางพฒันากลยทุธ์ในธุรกิจดา้นความงามรวมถึงธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง และ

เพื่อพฒันาธุรกิจบริการศลัยกรรมเสริมความงามให้สามารถตอบสนองความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

นิยามศัพท์ 

ศลัยกรรมเสริมความงาม หมายถึง วิธีการทางการแพทยโ์ดยใชก้ารผา่ตดัอวยัวะต่าง ๆ ของ

มนุษยใ์ห้มีรูปทรง ท่ีสวยงาม และมีการท างานท่ีดีข้ึน เช่น การท าตาสองชั้น การเสริมจมูก การเพิ่ม

ขนาดของหนา้อก เป็นตน้ 

ทัศนคติต่อการท าศลัยกรรมเสริมความงาม หมายถึง ทิศทางของความรู้สึกและความ

คิดเห็นท่ีมีต่อการตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงาม 

ความตั้ งใจท าศัลยกรรมเสริมความงาม หมายถึง ความมุ่งมั่นของบุคคลหน่ึง ๆ ท่ีจะ

ท าศลัยกรรมเสริมความงามในอนาคตอนัใกล ้

คนหนุ่มสาว หมายถึง  คนไทยท่ีใชบ้ริการท าศลัยกรรมเสริมความงาม ท่ีอาศยัอยู่ในพื้นท่ี

กรุงเทพมหานครท่ีมีอาย ุระหวา่ง  18-40 ปี 

พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร หมายถึง พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ านวน 7 เขต ท่ีมีสถาบนัเสริม

ความงามตั้งแต่ 10 สถาบนัข้ึนไป ประกอบดว้ย เขตพระนคร เขตบางกะปิ เขตจตุจกัร เขตหว้ยขวาง 

เขตคลองเตย เขตปทุมวนั และเขตวฒันา  
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บทที่ 2 

แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการท าศลัยกรรมของคนหนุ่มสาว ผูว้จิยัทบทวน

วรรณกรรม เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  ดงัน้ี 

2.1 แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองศลัยกรรม 

2.2 แนวคิดปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

2.3 แนวคิดเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ 

2.4 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

2.5 แนวคิดการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ 

2.6 แนงคิดและทฤษฎีความพึงพอใจและการตดัสินใจ 

2.7 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2.8 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.1 แนวคดิที่เกีย่วข้องกบัเร่ืองศัลยกรรม  

ชาติชาย  รัตนามหัทธนะ  (2557) กล่าวไว้ว่ า  ศัลยกรรมหรือในภาษาอังกฤษ  คือ                

Plastic Surgery ค าวา่พลาสติกมาจากรากศพัทข์องภาษากรีก  Plastikos แปลวา่ การท าใหรู้ปร่างหรือ 

Form กลบัไปเหมือนเดิม ตั้งแต่ในยุคสมยัสงครามศลัยแพทยใ์ชค้วามรู้ในวิชาศลัยกรรมเพื่อผ่าตดั

รักษาใหก้บัทหารท่ีไดรั้บบาดเจบ็ พิการจากการรบ ดงันั้นค าวา่ศลัยกรรมตกแต่งหมายถึง การผา่ตดั

อวยัวะเพื่อรักษาหรือปรับปรุงรูปร่างของอวยัวะให้สวยงามและเหมาะสมท าให้อวยัวะนั้น ๆ คงท า

หน้าท่ีไดต้ามปกติรวมทั้งเป็นการบูรณะส่วนท่ีผิดปกติให้กลบัสู่สภาพปกติดว้ย ซ่ึงบางคร้ังใชใ้น

การรักษาผ่าตดัแกไ้ขให้กบัเด็กท่ีมีปัญหา ปากแหว่งเพดานโหว่ผ่าตดัเน้ืองอก หรือคนไขท่ี้ประสบ

อุบติัเหตุถูกไฟไหมน้ ้ าร้อนลวก หน้าเป็นแผลเสียโฉมแพทยจ์ะตอ้งท าหน้าท่ีช่วยรักษาให้คนไข้

เหล่าน้ีกลบัมามีชีวิตท่ีใกลเ้คียงเดิมมากท่ีสุด น่าเกลียดนอ้ยท่ีสุด ส่ิงเหล่าน้ีเป็นจุดเร่ิมตน้ของค าว่า 

ศลัยกรรมตกแต่ง 
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                สุรศกัด์ิ เมืองสมบติั (2557) กล่าวไวว้า่ ศลัยกรรมตกแต่ง ท าเพื่อความสวยงามคือคนปกติ

สวยนอ้ยท าให้สวยมาก  เป็นศลัยกรรมตกแต่งเสริมสร้างคนท่ีมีความพิการแต่ก าเนิด หรือจ าพวก 

ติดเช้ือจาการเกิดอุบติัเหตุ หรือผา่ตดัเน้ืองอก ท าใหมี้รูปร่างพิกลพิการไป แลว้จะตก แต่งเสริมสร้าง

ให้เขาอยู่ในสังคมไดอ้ย่างมีความสุข  ปัจจุบนัคนท่ีนิยมท าศลัยกรรม นิยมท าส่วนใดของร่างกาย 

โดยทัว่ไปมีผูม้าขอรับศลัยกรรมเสริมสวย คือ ตา อนัดบั 1 จมูก อนัดบั 2 และ เตา้นม อนัดบั 3 

ศลัยกรรมใบหนา้โดยเฉพาะดึงใบหนา้ ดูดไขมนัหนา้ทอ้ง สะโพก ขา  

2.2 แนวความคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 

นิติพล ภูตะโชติ (2558) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดของอุตสาหกรรมบริการ 

(Marketing Mix for Service Industry) หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองค์กรธุรกิจ         

น ามาใชเ้พื่อใหเ้กิดประโยชน์และสามารถบรรลุวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายทางการตลาดของธุรกิจ 

นอกจากน้ียงัน ามาใชเ้พื่อตอบสนองความต้องการของลูกคา้และท าให้ไดรั้บความพึงพอใจสูงสุด 

โดย  ส่วนประสมทางการตลาดของอุตสาหกรรมบริการ ประกอบด้วย 7P’s (The Seven 

Components) มีรายละเอียด ดงัน้ี  

1. ผลิตภณัฑห์รือบริการ (Product or Service) หมายถึง ส่ิงท่ีธุรกิจมีไวเ้พื่อเสนอขาย ใหก้บั

ลูกคา้หรือผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑ์หรือบริการในอุตสาหกรรมบริการมีองคป์ระกอบส าคญั ไดแ้ก่ (1) 

ผลิตภณัฑ์หลกัหรือบริการหลกั (2) ลกัษณะเฉพาะ (3) บริการมีให้เลือกหลากหลาย (4) ความ 

น่าเช่ือถือของบริการ (5) ช่ือตรายี่ห้อ (6) ประโยชน์ของบริการ (7) การออกแบบบริการ (8) ความ 

สะดวกสบาย 

2. ราคา (Price) ตอ้งใหมี้ความเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัประเภทของกิจการ ซ่ึงโดยปกติ

อุตสาหกรรม บริการมีวิธีการตั้งราคาค่าบริการ ดงัต่อไปน้ี การตั้งราคาค่าบริการโดยค านึงถึงตน้ทุน 

ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัต่างๆ ดงัน้ีค่าวตัถุดิบ ค่าแรงงาน ค่าทกัษะความช านาญ และประสบการณ์แบ

รนดเ์นมท่ีมีช่ือเสียง ค่าใชจ่้ายอ่ืนบวกก าไร ท่ีตอ้งการการตั้งราคาค่าบริการโดยค านึงถึงการแข่งขนั

 3. สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) สถานท่ีท่ีติดต่อไดส้ะดวก   

มีจ านวนจุดใหบ้ริการท่ีรับบตัรสินเช่ือส่วน บุคคลมีเพียงพอ และมีท าเลท่ีตั้งโดดเด่น สังเกตง่าย อยู่

ในจุดท่ีผูใ้ช้บริการเดินผ่าน ถือเป็นปัจจยัท่ีมี ความส าคญั โดยเฉพาะการมีจ านวนร้านคา้ท่ีเป็น

พนัธมิตรรับบตัรเครดิตเป็นจ านวนมาก การมีสาขา อยู่ใกลท้ าเลท่ีผูใ้ชบ้ตัรเครดิตสามารถเดินทาง

ไปใชบ้ริการไดส้ะดวกและความสะดวกในการช าระเงิน 
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4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผู ้

ซ้ือ เพื่อสร้างทศันคติการรับรู้และเกิดพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชค้นหรือไม่ใชค้น    

ก็ได้เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงอาจเลือกใช้เคร่ืองมือเดียวหรือหลาย

เคร่ืองมือโดยใชห้ลกัการใชเ้คร่ืองมือแบบผสมผสาน (Integrated marketing communication หรือ 

IMC) ซ่ึงจะพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้และผลิตภณัฑคู่์แข่ง 

5. กระบวนการให้บริการ (Process of Service) ซ่ึงจะมีขั้นตอนให้บริการ เพื่ออ านวยความ

สะดวกให้กบัผูม้าใช้บริการมากท่ีสุด ให้เกิดประทบัใจและความพึงพอใจเม่ือมาใช้บริการ ทั้งน้ี

กระบวนการใหบ้ริการไม่ควรใหมี้ความซบัซอ้น ยุง่ยาก ควรมีความรวดเร็วและมีมาตรฐาน 

6. บุคลากร (People) หรือพนักงาน (Employees) ซ่ึงต้องอาศัยการคัดเลือก (Selection)    

การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได้

แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั พนกังานท่ีมีทศันคติท่ีดีมีความสามารถในการทางานจะสามารถสร้างความ

พึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ไดป้ระสิทธิภาพและคุณภาพการบริการ (Productivity and Quality of Service) 

 7. ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ (Productivity and Quality) การเพิ่มประสิทธิภาพการ

ท างานใหไ้ดผ้ลดีนั้นจะท าใหอ้งคก์รสามารถลดตน้ทุนการผลิตได ้นอกจากน้ีคุณภาพการบริการนั้น

จะสามารถสร้างความแตกต่างกบัคู่แข่งขนัและสร้างความภกัดีต่อสินคา้ได ้อย่างไรก็ตามการท่ีจะ

ลงทุนเก่ียวกบัการปรับปรุงคุณภาพนั้นหากปราศจากความเขา้ใจในเร่ืองเก่ียวกบัการเพิ่มข้ึนของ

ตน้ทุนและการเพิ่มข้ึนของรายไดแ้ลว้จะท าใหเ้กิดผลดา้นความเส่ียงข้ึนมา 

 ส่วนประสมทางการตลาดถือเป็นแนวคิดท่ีมีความส าคญัส าหรับนักการตลาด รวมถึง

ความส าเร็จของกิจการเป็นอย่างมาก เน่ืองจากความส าเร็จของกิจการส่วนหน่ึงข้ึนอยู่กับการ

ปรับปรุงความสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาดเหล่าน้ี เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีหลากหลาย และสร้างขอ้ไดเ้ปรียบใหก้บักิจการในสภาวะตลาดท่ีมีการแข่งท่ี

รุนแรงในปัจจุบนั  
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2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัด้านประชากรศาสตร์ 

ศิ ริวรรณ เส รี รัตน์  (2538) ได้ก ล่าว ถึง  ลักษณะประชากรศาสตร์  (Demographic) 

ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้เป็นเกณฑท่ี์นิยมใชใ้น

การแบ่ง ส่วนตลาด ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญัท่ีช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย 

ตวัแปรดา้น ประชากรศาสตร์ท่ีส าคญัมีดงัต่อไปน้ี  

1. อายุ (Age) กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั จะมีความตอ้งการในสินคา้และบริการท่ี

แตกต่างกนั นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั 

และไดค้น้หาความตอ้งการ ของส่วนตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) โดยมุ่งความส าคญัท่ีตลาดอายุ

ส่วนนั้น อายท่ีุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีต่างกนั ตวัอยา่งเช่น ช่วงอาย ุ0-5 ปี

จะ ตอ้งการสินคา้ประเภทอาหารส าหรับเด็ก ของเล่น เส้ือผา้ส าหรับเด็ก ช่วงอาย ุ6-19 ปีจะตอ้งการ

สินคา้ ประเภท เส้ือผา้ อุปกรณ์กีฬา วิทยุเทป อุปกรณ์การเรียน เคร่ืองส าอาง ช่วงอายุ 20-34 ปี         

จะตอ้งการ สินคา้ประเภท รถยนต์เคร่ืองแต่งบา้น ซ้ือของให้เด็ก ๆ ช่วงอายุ 35-49 ปีจะตอ้งการ

สินคา้ประเภทบา้น ใหญ่ๆ รถยี่ห้อดีกว่าเดิม รถคนัท่ี 2 และช่วงอายมุากกว่า 60 ปีจะตอ้งการสินคา้

ประเภทสินคา้บ ารุงร่างกาย บริการดา้นการแพทยก์ารท่องเท่ียวอยา่งสะดวกสบาย เป็นตน้  

2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคญั เพราะปัจจุบนัน้ีตวัแปรดา้นเพศมี

การ เปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคมาก เพศท่ีแตกต่างกนัมกัจะมีทศันคติการรับรู้และการ

ตดัสินใจในเร่ืองการซ้ือสินคา้บริโภคต่างกนั 

 3. สถานภาพครอบครัว (Marital Status) ในอดีตจนถึงปัจจุบนัสถานภาพครอบครัวเป็น

เป้าหมายท่ี ส าคญั และมีความส าคญัยิ่งข้ึนในส่วนท่ีเก่ียวกบัหน่วยผูบ้ริโภค นกัการตลาดจึงสนใจ

จานวนและลกัษณะของ บุคคลในครัวเรือนท่ีใชสิ้นคา้ใดสินคา้หน่ึงและยงัสนใจในการพิจารณา

ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์เพื่อช่วย ในการพฒันากลยทุธ์การตลาดใหเ้หมาะสม 

 4. รายได้ระดับการศึกษาและอาชีพ ( Income Education and Occupation) เป็นตัวแปรท่ี

ส าคญั ในการกาหนดส่วนของตลาด มีแนวโน้มความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดกนัในเชิงเหตุและผล ส่วน

ใหญ่เป็นกลุ่มท่ีมีระดบั การศึกษาสูง บุคคลท่ีมีการศึกษาต ่าโอกาสท่ีจะหางานระดบัสูงยาก จึงท าให้

มีรายไดต้ ่า ในขณะเดียวกนัการ เลือกซ้ือสินคา้ท่ีแทจ้ริงอาจเป็นเกณฑรู์ปแบบการดารงชีวิต ค่านิยม 
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อาชีพ ระดับการศึกษา ฯลฯ นักการ  ตลาดจะโยงเกณฑ์รายได้รวมกับตัวแปรทางด้าน

ประชากรศาสตร์ ดา้นอ่ืน ๆ เพื่อใหก้ารกาหนดตลาดเป้าหมาย ไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน 

5. ขั้นตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคล

ในลกัษณะของการมีครอบครัว ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนของครอบครัวจะมี ส่ิงท่ีมีอิทธิพลและความ

ตอ้งการท่ีแตกต่างกัน โดยทัว่ไปมกัท าการแบ่งขั้นวฏัจกัรชีวิตครอบครัวในแต่ละขั้นตอนจะมี

ลกัษณะการบริโภคแตกต่างกนัดงัน้ีไดแ้ก่  

5.1 เป็นโสดและอยูใ่นวยัหนุ่มสาว (The Bachelor Stage) ใชจ่้ายเงินเต็มท่ี และมกัใชจ่้ายใน

ดา้นสินคา้ อุปโภคบริโภคส่วนตวั เส้ือผา้ การพกัผอ่นหยอ่ยใจ และเคร่ืองส าอาง เป็นตน้  

5.2 คู่สมรสใหม่และยงัไม่มีบุตร (Newly Married Couples) มกัจะซ้ือสินคา้ถาวร เช่น บา้น 

รถยนต ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า และเฟอร์นิเจอร์เป็นตน้  

5.3 ครอบครัวท่ีมีบุตรคนเล็กอายตุ  ่ากว่า 6 ขวบ (Full Nest I) สินคา้ถาวรภายในบา้น เคร่ือง

แต่งบา้น สินคา้ส าหรับเดก็ และสนใจส่ิงใหม่ๆ ท่ีคิดวา่ดีส าหรับลูก 

5.4 ครอบครัวท่ีมีบุตรคนเล็กอายุมากกว่า 6 ขวบ (Full Nest II) มักจะซ้ือสินค้าประเภท

อาหาร เคร่ือง เขียน แบบเรียน รายการพกัผ่อนส าหรับบุตร ครอบครัวท่ีบิดามารดามี  

อายมุาก บุตรโตแลว้แต่ยงัไม่ไดแ้ต่งงาน (Full Nest III) ฐานะทางการเงินดีซ้ือเคร่ืองแต่ง

บา้นทดแทนของเก่า บา้ขนาดใหญ่กว่าเดิม รถยนต์คนัใหม่ หรือบริการพกัผ่อนตาก

อากาศท่ีหรูหรา ครอบครัวท่ีบิดามารดามีอายมุาก บุตรแยกครอบครัวแลว้ แต่ยงั ท างาน

อยู่ (Empty Nest I) ฐานะทางการเงินดีชอบเดินทางพกัผ่อน มีการบริจาคเพื่อสังคม 

ครอบครัวท่ีบิดา มารดามีอายมุาก บุตรแยกครอบครัวแลว้ออกจากงานแลว้ (Empty Nest 

II) รายไดล้ดลง ซ้ือผลิตภณัฑ ์ผูสู้งอายุการรักษาพยาบาล อยู่คนเดียวเน่ืองจากฝ่ายหน่ึง

ตายหรือหย่าขาด และบุตรแยกครอบครัวแลว้ (Solitary Survivors) ค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่

เป็นค่ารักษาพยาบาล  

 6. อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความตอ้งการสินคา้และบริการท่ี

แตกต่างกนั เช่น กลุ่มขา้ราชการ จะตอ้งการรถยนต์ของประเทศญ่ีปุ่นท่ีประหยดัน ้ ามนัและราคา

พอสมควร ในขณะท่ีนกัธุรกิจจะตอ้งการรถยนต ์จากประเทศแถบยโุรปท่ีดูหรูหราราคาแพง เป็นตน้ 

ดงันั้นนักการตลาดจะตอ้งศึกษาว่าผลิตภณัฑ์ของบริษทั เป็นท่ีตอ้งการของกลุ่มอาชีพใดเพื่อท่ีจะ



15 
 

น ามาจดักิจกรรมทางการตลาดให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของ ลูกคา้เป้าหมายไดอ้ย่าง

เหมาะสม 

7. สถานะทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) สถานะทางเศรษฐกิจท่ีจะมีผลกระทบ

ต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ รายไดจ้บัจ่ายของ ผูบ้ริโภคซ่ึงจะหมายถึงรายไดสุ้ทธิของ

ผูบ้ริโภคหลงัจากท่ีเก็บจ านวนหน่ึงไวเ้ป็นเงินออมแลว้จะเป็นเงินท่ี ผูบ้ริโภคมีไวเ้พื่อการใชจ่้าย 

อ านาจในการกูย้มืเงินและสถานการณ์ทางเศรษฐกิจขณะนั้น ๆ ของประเทศ  

8. การศึกษา (Education) ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีแนวโนม้ท่ีจะตอ้งการ

ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑป์ระเภท ของผลิตภณัฑแ์ละคุณภาพของผลิตภณัฑท่ี์ต่างกนั 6 รูปแบบการ

ด ารงชีวิต (Life Style) นกัการตลาดเช่ือวา่การเลือกผลิตภณัฑข์องบุคคลข้ึนอยูก่บัแบบการด ารงชีวิต 

และยงัเช่ือว่าแบบของ การด ารงชีวิตของผูบ้ริโภคเป็นผลรวมของกิจกรรมท่ีบุคคลท า (Activities) 

ความสนใจของบุคคล (Interest) ความคิดเห็นของบุคคลต่อส่ิงต่างๆ (Opinions) และลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ (Demographics) ของ บุคคลนั้น อาจเขียนยอ่ ๆ ไดว้า่ Life Style เช่น  

8.1 กิจกรรมท่ีบุคคลท า (Activities) ไดแ้ก่ การท างาน การพกัผ่อนงานอดิเรก กีฬาท่ีเล่น 
 เป็นตน้ 

8.2 ความสนใจของบุคคล (Interest) ไดแ้ก่ ครอบครัว อาชีพ บา้นชุมชน แฟชัน่ เป็นตน้  

 8.3 ความคิดเห็นของบุคคลต่อส่ิงต่าง ๆ (Opinions) ไดแ้ก่ ตวัเอง  

 8.4 กิจกรรมท่ีบุคคลท า (Activities) ไดแ้ก่การท างาน การพกัผ่อนงานอดิเรก กีฬาท่ีเล่น 
 เป็นตน้ 

 8.5 ความสนใจของบุคคล (Interest) ไดแ้ก่ ครอบครัว อาชีพ บา้นชุมชน แฟชัน่ เป็นตน้ 

 8.6 ความคิดเห็นของบุคคลต่อส่ิงต่าง ๆ (Opinions) ไดแ้ก่ ตวัเอง สงัคม เศรษฐกิจ การศึกษา 
 ผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

 8.7 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (Demographics) ไดแ้ก่ อายุการศึกษา รายไดอ้าชีพถ่ิน    
 ท่ีอยูอ่าศยั เป็นตน้  

วิทวสั รุ่งเรืองผล (2556) ไดก้ล่าววา่ การศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ถือเป็นส่ิงส าคญั

ทางการตลาด รวมถึงงานวิจยัในคร้ังน้ี เน่ืองจากประชากรมีจ านวนมาก และมีความแตกต่างกนัใน
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แต่ละดา้น จึงมีความจ าเป็นตอ้งท าความเขา้ใจถึงปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ เพื่อสามารถแยกกลุ่ม

ประชากรท่ีท าการศึกษาไดอ้ยา่งชดัเจนและมีประสิทธิภาพ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์นั้น ไดแ้ก่ 

อาย ุเพศ วงจรชีวิต ครอบครัว การศึกษา อาชีพ รายได ้และสถานะทางสังคม เป็นตน้ มีความส าคญั

ต่อนักการตลาด เน่ืองจากลักษณะดังกล่าวมีผลต่ออุปสงค์ (Demand) ในสินค้าและบริการ                  

มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค และง่ายต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืน ๆ และช่วย

ให้เห็นถึงกลุ่มตลาดท่ีส าคญั ท าให้สามารถก าหนดกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสมและมีประสิทธิ

มากยิ่งข้ึน ในขณะเดียวกนัการเปล่ียนแปลงทางประชากรศาสตร์ส่งผลใหเ้กิดตลาดใหม่ และท าให้

ตลาดอ่ืนมีความส าคญัลดลง หรือ ค่อย ๆ หมดไป 

                สรุปได้ว่าการท่ีบุคคลจะแสวงหาข่าวสาร และเลือกเปิดรับข่าวสารนั้น ตามแนวคิด

เก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ มีความหลากหลายและไม่จ าเป็นตอ้งเคยรู้จกัอยู่ในสังคม

เดียวกันหรือมีประสบการณ์ร่วมกันมาก่อน การรับสารแต่ละคนจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกันใน 

หลายๆ ดา้น โดยเฉพาะลกัษณะทางประชากร (Demographic Characteristics) ซ่ึงไดแ้ก่ อายุ เพศ 

การศึกษา สถานทางสังคมและเศรษฐกิจ อาชีพ ศาสนาหรือกลุ่มความเช่ือในศาสนา และสถานภาพ 

สมรส โดยผูรั้บข่าวสารท่ีมีลกัษณะทางประชากรแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรม ความสนใจ ในการรับ 

ข่าวสารแตกต่างกนัไปดว้ย และตอ้งข้ึนอยูก่บัความสอดคลอ้งของเน้ือหากบัทศันคติค่านิยม ความ

เช่ือ และประสบการณ์เดิมของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีปัจจยัมาทั้งจากปัจจยัดา้นบุคลิกภาพ และจิตวิทยา

ของ แต่ละบุคคล ปัจจยัทางดา้นสงัคมและสภาพแวดลอ้ม และรวมถึงปัจจยัท่ีมาจากคุณลกัษณะของ

ส่ือ หรือแหล่งสารแต่ละชนิดดว้ย ซ่ึงจะเป็นตวัแปรท่ีส าคญัในการศึกษาความสัมพนัธ์ต่อรูปแบบ

การ ส่ือสารดา้นอาย ุเพศ การศึกษา สถานทางสังคมและเศรษฐกิจ อาชีพ ศาสนาหรือกลุ่มความเช่ือ

ใน ศาสนา และสถานภาพสมรส มีกระบวนการรับรู้ข่าวสารท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นการวิจยัภาพลกัษณ์

ของ กองทพับกในทศันคติของประชาชน จ าเป็นตอ้งน าแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทาง 

ประชากรศาสตร์ มาศึกษาเป็นแนวทางในการทราบพฤติกรรมบุคคลในการจะแสวงหาข่าวสาร 

และ เลือกเปิดรับข่าวสาร ของกลุ่มเป้าหมายเป็นแนวทางในการวิจยัใหเ้กิดความสมบูรณ์ 
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2.4 ปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค  

 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Factors Influence consumer Bugging 

Behavior) ไดแ้ก่ 

 1. ปัจจยัท่ีเกิดจากตวัผูซ้ื้อเอง ผูซ้ื้อมีความแตกต่างในเร่ือง เพศ อายุรายไดส้ถานภาพของ

ครอบครัว และอาชีพ โดยความแตกต่างในปัจจยั เหล่าน้ี ท าให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั

ออกไป 

 2. ปัจจัยด้านจิตวิทยา  ความต้องการและแรงจูงใจ โดย A.H. Maslow ได้กล่าวไว้ใน 

Hierarchy of Needs อย่างน่าสนใจ ว่า ความตอ้งการ ของผูซ้ื้อนั้นตอ้งการตอบสนองในเร่ืองของ

ดา้นร่างกาย, ความปลอดภยั, ความตอ้งการให้สังคมยอมรับ, ตอ้งการมีฐาน ท่ีเด่น และตอ้งการ

ประสบผลส าเร็จในชีวิต มีช่ือเสียง  

 3. การรับรู้ (Perception) การรับรู้มีผลกบัการกระตุน้การซ้ือ และการบริการลูกคา้สัมพนัธ์

นั้น ควรท าความ เขา้ใจในลกัษณะการรับรู้ของกลุ่มตลาดเป้าหมาย ต่างๆ เช่น กลุ่มของสินค้า

ส าหรับเด็ก, ส าหรับกลุ่มคนท่ีอยู่ในวยัท างาน และกลุ่มของผูสู้งอาย หลงัจากนั้น องคก์รสามารถ

เลือกขอ้มูล ข่าวสารท่ีเหมาะสมกลุ่มตลาดเป้าหมายจะรับรู้ ไดง่้าย 

 4. ทศันคติ (Attitude) ควรสร้างทศันคติท่ีดีกบัภาพพจน์ขององคก์รพนกังานขายและสินคา้

หรือบริการ โดยเฉพาะอย่างยิ่งผูป้ระกอบการท่ีผลิตสินค้าใด ๆ ท่ีใหม่ออกสู่ตลาด จะประสบ

ความส าเร็จไดน้บัจะ ตอ้งสร้างทศันคติ ท่ีดีใหก้บัผูซ้ื้อ ใหเ้กิดการยอมรับในตลาด 

2.5 แนวคดิการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ 

ส่ือสังคมออนไลน์อาจแสดงถึงนวัตกรรมการปฏิวัติทางสังคมท่ียิ่งใหญ่ท่ีสุดใน

ประวติัศาสตร์การส่ือสารโดยพื้นฐานแลว้การเปล่ียนแปลงวิธีการส่ือสารของมนุษย ์และการปฏิบติั

ของการประชาสัมพนัธ์การส่ือสารมวลชน การโฆษณาการตลาด และธุรกิจ ทฤษฎี และแนวคิด

มากมาย  อย่างไรก็ตามส่ิงท่ี เ กิดข้ึนโดยทั่วไปในบริบทของส่ือสังคมออนไลน์  และการ

ประชาสัมพนัธ์ คือ การน าเขา้ และการประยกุตใ์ชท้ฤษฎี และแนวคิดอ่ืน ๆ ส่ือสังคมออนไลน์เป็น

ตัวแทนของกระบวนทัศน์การส่ือสารใหม่  การสร้างทฤษฎีส่ือสังคมออนไลน์ เพื่ อการ

ประชาสัมพนัธ์โดยระบุคุณลกัษณะต่าง ๆของส่ือสังคมออนไลน์ท่ีเกิดจากงานวิจัยท่ีมีอยู่เป็น
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พื้นฐานในการท าความเขา้ใจส่ือสังคมออนไลน์ทา้ยท่ีสุดก็จะถูกพฒันาข้ึนเป็นทฤษฎีของส่ือสังคม

ออนไลน์เพื่อการประชาสัมพนัธ์ (Kent, & Li, 2020) เครือข่ายสงัคมออนไลน์ เกิดจากการท่ีผูใ้ชง้าน

อินเทอร์เน็ตเช่ือมโยงกับเพื่อนจ านวนมากมายทั่วโลกผ่านผูใ้ห้บริการด้านเครือข่ายสังคมบน

อินเทอร์เน็ต เช่น Facebook, YouTube, Twitter เป็นตน้ ซ่ึงไดรั้บความนิยมสูงมากทั้งในรูปแบบการ

ใชง้านส่วนบุคคล จนถึงระดบัองคก์ารมีวตัถุประสงคเ์พื่อเผยแพร่ตวัตน ผลงาน ตลอดจนเป็นการ

รวมกลุ่มกนัของผูท่ี้มีความสนใจร่วมกนัโดยน าเสนอเป็นขอ้ความ รูปภาพ วิดีโอ และแลกเปล่ียน

ความคิดเห็นร่วมกนั (Cheung, Chiu & Lee, 2011) ส่ิงส าคญั คือ ตอ้งพิจารณาอนาคตของส่ือสังคม

ออนไลน์ในบริบทของพฤติกรรมผูบ้ริโภค และการตลาดเน่ืองจากส่ือสังคมออนไลน์กลายเป็น

ช่องทางการตลาด และการส่ือสารท่ีส าคญัส าหรับธุรกิจองคก์รและสถาบนัต่าง ๆ รวมถึงในแวดวง

การเมืองดว้ย ยิ่งไปกว่านั้นส่ือสังคมออนไลน์ยงัมีความส าคญัทางวฒันธรรมเน่ืองจากไดก้ลายเป็น

โดเมนหลกัส าหรับหลาย ๆ คนท่ีไดรั้บขอ้มูลจ านวนมากแบ่งปันเน้ือหา และแง่มุมของชีวิตกบัผูอ่ื้น 

และรับขอ้มูลเก่ียวกบัโลกรอบตวั ส่ือสังคมออนไลน์มีการเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ ส่ือสังคมออนไลน์

ท่ีเรารู้จกัในปัจจุบนันั้นแตกต่างจากท่ีผ่านมา และส่ือสังคมออนไลน์ในปัจจุบนัและอนาคตจะ

แตกต่างจากท่ีผ่านมาเน่ืองจากนวตักรรมท่ีเกิดข้ึนอย่างต่อเน่ืองทั้ งในด้านเทคโนโลยี เพราะ

แพลตฟอร์มหลกั ๆ เพิ่มคุณสมบติัและบริการใหม่ ๆ ในมิติผูใ้ช้บริการในส่ือสังคมออนไลน์อยู่

ตลอดเวลา รูปแบบธุรกิจท่ีโดดเด่นทัว่ทั้งแพลตฟอร์มทั้งในอดีต และปัจจุบนัเก่ียวขอ้งกบัการสร้าง

รายได้จากผูใ้ช้งาน (ผูช้ม) ด้วยการน าเสนอบริการโฆษณาให้กับทุกคนท่ีต้องการเข้าถึงผูช้ม

เหล่านั้นดว้ยเน้ือหาดิจิทลั และการส่ือสารการตลาด แสดงให้เห็นว่าปฏิสัมพนัธ์ทางสังคมบาง

ประเภทท่ีเกิดข้ึนบนส่ือสังคมออนไลน์ อาจส่งผลในเชิงบวกต่อผลลพัธ์ทางการตลาดท่ีส าคญั เช่น 

การไดลู้กคา้ใหม่ และการขาย ณ ขอ้มูลปัจจุบนัมูลค่าของการโฆษณาบนส่ือสังคมออนไลน์ยงัคง

ไดรั้บการส ารวจอยา่งต่อเน่ือง  (Sehic  & Pestek, 2020) 

2.6 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจ และการตัดสินใจ 

 อุทยั พรรณสุดใจ (2545) ไดก้ล่าวถึง ความพึงพอใจว่า  เป็นความรู้สึกรักชอบยินดีเต็มใจ 

หรือมีเจตคติท่ีดีของบุคคลต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ความพอใจจะเกิดเม่ือไดรั้บตอบสนองความตอ้งการ        

ทั้งดา้นวตัถุและดา้นจิตใจ ความพึงพอใจเป็นเร่ืองเก่ียวกบัอารมณ์ ความรู้สึก และทศันะของบุคคล 

อนัเน่ืองมาจากส่ิงเร้าและส่ิงจูงใจ โดยอาจเป็นไปในเชิงประเมินค่า วา่ความรู้สึกหรือทศันคติต่อ ส่ิง

เหล่านั้น เป็นไปในทางลบหรือบวก 
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ราชบณัฑิตสถาน (2546) ไดก้ล่าวถึง ความหมายของค าวา่ ความพึงพอใจ ดงัน้ี ค  าว่า “พึง” 

เป็นค ากริยาอ่ืน หมายความวา่ ยอมตาม เช่น พึงใจ และค าวา่  “พอใจ” หมายถึง สมชอบ ชอบใจ 

กชกร   เป้าสุวรรณ และคณะ (2550) ไดก้ล่าวถึง  ความหมายของความพึงพอใจวา่ ส่งท่ีควร

จะเป็นไปตามความตอ้งการ ความพึงพอใจเป็นผลของการแสดงออกของทศันคติของบุคคลอีก

รูปแบบหน่ึง   ซ่ึงเป็นความรู้สึกเอนเอียงของจิตใจท่ีมีประสบการณ์ท่ีมนุษยเ์ราไดรั้บอาจจะมาก

หรือนอ้ยก็ได ้ และเป็นความรู้สึกท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง  ซ่ึงเป็นไปไดท้ั้งทางบวกและทางลบ  แต่ก็

เม่ือไดส่ิ้งนั้น  สามารถตอบสนองความตอ้งการ  หรือท าใหบ้รรลุจุดมุ่งหมายได ้ก็จะเกิดความรู้สึก

บวก เป็นความรู้สึกท่ีพึงพอใจ แต่ในทางตรงกนัขา้ม ถา้ส่ิงนั้นสร้างความรู้สึกผดิหวงั ก็จะท าใหเ้กิด

ความรู้สึกทางลบ เป็นความรู้สึกไม่พึงพอใจ 

Applewhite (1965) ได้กล่าวถึง ความพึงพอใจ เป็นความรู้สึกส่วนตวัของบุคคลในการ 

ปฏิบติังาน ซ่ึงรวมไปถึงความพึงพอใจเป็นความรู้สึกส่วนตวัของบุคคลในการปฏิบติังาน ซ่ึงรวมไป 

ถึงความพึงพอใจในสภาพแวดลอ้มทางกายภาพดว้ย   การมีความสุขท่ีท างานร่วมกบัคนอ่ืนท่ีเขา้กนั 

ไดมี้ทศันคติท่ีดีต่องานดว้ย 

Good (1973) ไดก้ล่าวถึง ความพึงพอใจ หมายถึงสภาพหรือระดบัความพึงพอใจท่ีเป็นผล

มาจากความสนใจ และเจตคติของบุคคลท่ีมีต่องาน 

จากการศึกษาผูว้ิจยัสรุปไดว้่า   ความหมายของความพึงพอใจ   คือความรู้สึกนึกคิด หรือ 

ทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงสามารถเป็นไปในทางท่ีดีหรือไม่ดี  หรือในดา้นบวกและดา้น

ลบ ซ่ึงจะเกิดข้ึนกต่็อเม่ือส่ิงนั้น สามารถตอบสนองความตอ้งการแก่บุคคลนั้น 

2.6.1 ความพงึพอใจในรูปลกัษณ์ 

ความพึงพอใจในรูปลักษณ์ (Body image satisfaction) เป็นผลท่ีเกิดจากการประเมิน

รูปลกัษณ์ของบุคคล ซ่ึงเป็นการประเมินความสอดคลอ้งกนัระหวา่ง 3 องคป์ระกอบตามโมเดลของ 

Price ดงัต่อไปน้ี (Newel, 2000 อา้งถึงในเบญจรัตน์ ชีวพนูผล, 2547; สาริศา ทะปะละ, 2551)  

1. รูปร่างตามความเป็นจริง (Body reality) คือ รูปร่างทางกายภาพของบุคคลเป็นร่างกาย

จริง ๆ ซ่ึงครอบคลุมถึงองคป์ระกอบภายนอก เช่น ส่วนสูงน ้ าหนัก และองคป์ระกอบภายใน เช่น 

อวยัวะต่าง ๆ และการท าหนา้ท่ีของอวยัวะนั้น ๆ ซ่ึงรูปร่างตามความเป็นจริงน้ีเป็นส่วนประกอบ
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ทางกายภาพท่ีเติบโตมาจากยนีและการเล้ียงดูดว้ยสารอาหารตลอดช่วงชีวิต ซ่ึงเราพบวา่ร่างกายจริง 

ๆ ของตนเองน้ีอาจท าใหต้นเองรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจกไ็ด ้ 

2. รูปร่างในอุดมคติ (Body ideal) คือ รูปร่างตามทศันคติท่ีบุคคลตอ้งการมีเป็นภาพใน

ความคิดว่าบุคคลนั้นตอ้งการให้ตนเองถูกมองหรือแสดงออกมาอย่างไร ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลมาจาก

กระบวนการทางสังคมและวฒันธรรมหรือสังคมประกิต ท่ีบุคคลรับเอาบรรทดัฐานทางสังคมมาว่า

ตนเองควรมีรูปร่างอยา่งไร นอกจากน้ีอาจเกิดจากกระบวนการถอดแบบรูปร่างของผูท่ี้บุคคลนั้นพึง

พอใจกไ็ด ้ 

3. รูปร่างท่ีน าเสนอ (Body presentation) คือ วิธีการแสดงความคาดหวงัทุกอย่างท่ีบุคคล

ตอ้งการใหร่้างกายของตนเองมีลกัษณะอยา่งไร สู่สายตาภายนอกไม่วา่จะเป็นการเลือกเส้ือผา้ เคร่ือง

แต่งกาย เคร่ืองประดบั รวมถึงท่าทางการเคล่ือนไหวต่าง ๆ  

การท่ีบุคคลจะเกิดความพึงพอใจในรูปลักษณ์หรือไม่นั้น ข้ึนอยู่กับองค์ประกอบทั้ ง              

3 ประการในขา้งตน้ มามีปฏิสัมพนัธ์กนักล่าวคือ หากรูปร่างตามความเป็นจริงรูปร่างในอุดมคติ

และรูปร่างท่ีน าเสนอนั้นมีความ  สอดคลอ้งกนัก็จะท าให้เกิดความพึงพอใจในรูปลกัษณ์ข้ึน เช่น 

ส่วนสูงและน ้าหนกั ท่ีบุคคลหน่ึงอยูใ่นเกณฑพ์อดี  เหมาะสมกบับรรทดัฐานของสงัคมและสามารถ

น าเสนอรูปลกัษณ์ท่ีมีไดต้ามตอ้งการเป็นตน้ ในทางกลบักนัเม่ือ   เกิดการเปล่ียนแปลงใด ๆ กต็ามท่ี

ท าให้องค์ประกอบทั้ง 3 ขอ้ ไม่สอดคลอ้งหรือไม่สมดุลกนั ก็จะท าให้เกิดความ ไม่พึงพอใจใน

รูปลกัษณ์ข้ึน เช่น การท่ีบุคคลท่ีตอ้งการมีรูปร่างผอมบางตามรูปร่างในอุดมคติของตนเอง แต่ใน 

ความเป็นจริงนั้นมีน ้ าหนกัท่ีเกินมาตรฐานท าให้ไม่สามารถแต่งกายหรือน าเสนอรูปลกัษณ์ตามท่ี

ตนเองคิดไวไ้ด ้  เป็นตน้  

2.6.2 กระบวนการตัดสินใจ (Process of decision making)  

การก าหนดขั้ นตอนของการตัดสินใจตั้ งแต่ขั้ นตอนแรกไปจนถึงขั้ นตอนสุดท้าย                

การตดัสินใจโดยมีล าดบัขั้นของกระบวนการดงักล่าว เป็นการตดัสินใจโดยใชห้ลกัเหตุผล และมี

กฎเกณฑ ์ซ่ึงเป็นการตดัสินใจโดยใชร้ะเบียบวิธีทางวิทยาศาสตร์เป็นเคร่ืองมือช่วยในการหาขอ้สรุป

เพื่อการตดัสินใจ ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจมีอยู่หลายรูปแบบ แลว้แต่ความคิดเห็นของ

นักวิชาการ พลันเกต และแอ็ตเนอร์ (Plunkett and Attner, 1994) ได้เสนอล าดับขั้นตอนของ

กระบวนการตดัสินใจเป็น 7 ขั้นตอน ดงัน้ี (อา้งจาก กลุชลี ไชยนนัตา, 2539) 
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1. การระบุปัญหา (Define the problem) เป็นขั้นตอนแรกท่ีมีความส าคญัอย่างมาก เพราะ

การระบุปัญหาได้ถูกตอ้งหรือไม่ ย่อมมีผลต่อการด าเนินการในขั้นต่อ ๆ ไปของกระบวนการ

ตดัสินใจ ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อคุณภาพของการตดัสินใจดว้ย ดงันั้น ผูบ้ริหารจึงควรระมดัระวงัมิ

ให้เกิดความผิดพลาดในการระบุปัญหาขององค์การ ทั้งน้ี ผูบ้ริหารควรแยกแยะความแตกต่าง

ระหว่างอาการแสดง (symptom) ท่ีเกิดข้ึนกบัตวัปัญหาท่ีแทจ้ริงเสียก่อน ยกตวัอย่างเช่น กรณีท่ี

ยอดขายของบริษัทลดลง ซ่ึงมีสาเหตุมาจากคุณภาพสินค้าต ่า จะเห็นว่าการท่ียอดขายลดลง             

เป็นอาการแสดง และปัญหาท่ีตอ้งแกไ้ขไดแ้ก่ การท่ีคุณภาพสินคา้ต ่า ดงันั้นผูบ้ริหารท่ีชาญฉลาด

ตอ้งคอยสังเกตอาการแสดงต่าง ๆ ทั้งตอ้งรวบรวมขอ้มูลท่ีจ าเป็นต่อการคน้หาสาเหตุของอาการ

แสดงเหล่านั้น ซ่ึงจะน าไปสู่การระบุปัญหาท่ีแทจ้ริงไดอ้ยา่งถูกตอ้งแม่นย  า 

2. การระบุขอ้จ ากดัของปัจจยั (Identify limiting factors) เม่ือสามารถระบุปัญหาไดถู้กตอ้ง

แล้ว ผูบ้ริหารควรพิจารณาถึงข้อจ ากัดต่าง ๆ ขององค์การ โดยพิจารณาจากทรัพยากรซ่ึงเป็น

องคป์ระกอบของกระบวนการผลิต ไดแ้ก่ ก าลงัคน เงินทุน เคร่ืองจกัร ส่ิงอ านวยความสะดวกอ่ืน ๆ 

รวมทั้งเวลาซ่ึงมกัเป็นปัจจัยจ ากัดท่ีพบอยู่เสมอ ๆ การรู้ถึงข้อจ ากัดหรือเง่ือนไขท่ีไม่สามารถ

เปล่ียนแปลงได ้จะช่วยให้ผูบ้ริหารก าหนดขอบเขตในการพฒันาทางเลือกให้แคบลงได ้ตวัอย่าง 

เช่น ถา้มีเง่ือนไขว่าตอ้งส่งสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ภายในเวลา 1 เดือน ทางเลือกของการแกไ้ขปัญหาการ

ผลิตสินคา้ไม่เพียงพอท่ีมีระยะเวลาด าเนินการมากกวา่ 1 เดือน กค็วรถูกตดัท้ิงไป 

3. การพฒันาทางเลือก (Develop potential alternatives) ขั้นตอนต่อไป ผูบ้ริหารควรท าการ

พฒันาทางเลือกต่าง ๆ ข้ึนมา ซ่ึงทางเลือกเหล่านั้นควรเป็นทางเลือกท่ีมีศกัยภาพและมีความเป็นไป

ได ้ในการแกปั้ญหาให้นอ้ยลงหรือให้ประโยชน์สูงสุด ตวัอย่างเช่น กรณีท่ีองคก์ารประสบปัญหา

เวลาการผลิตไม่เพียงพอ ผูบ้ริหารอาจพิจารณาทางเลือกดงัน้ี 1) เพิ่มการท างานกะพิเศษ 2) เพิ่มการ

ท างานล่วงเวลาโดยใช้ตารางปกติ 3) เพิ่มจ านวนพนักงาน หรือ 4) ไม่ท าอะไรเลย ในการพฒันา

ทางเลือกผูบ้ริหารอาจขอความคิดเห็นจากนักบริหารอ่ืน ๆ ท่ีประสบความส าเร็จทั้งภายในและ

ภายนอกขององคก์าร ซ่ึงอาจใชว้ิธีการปรึกษาหารือเป็นรายบุคคล หรือจดัการประชุมกลุ่มยอ่ยข้ึน 

ข้อมูลท่ีได้รับจากบุคคลเหล่านั้นเม่ือผนวกรวมกับสติปัญญา ความรู้ ความสามารถ ความคิด

สร้างสรรค์และประสบการณ์ของตนเองจะช่วยให้ผูบ้ริหารสามารถพฒันาทางเลือกได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ 
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4. การวิเคราะห์ทางเลือก (Analyze the alternatives) เม่ือผูบ้ริหารไดท้ าการพฒันาทางเลือก

ต่าง ๆ โดยจะน าเอาขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละทางเลือกมาเปรียบเทียบกนัอย่างรอบคอบ และควร

วิเคราะห์ทางเลือกในสองแนวทาง คือ 1) ทางเลือกนั้นสามารถน ามาใช้จะเกิดผลต่อเน่ืองอะไร

ตามมา ตวัอยา่งเช่น ถา้โควตาปกติในการผลิตมอเตอร์ของแผนกผลิตเท่ากบั 500 เคร่ืองต่อเดือน แต่

แผนกผลิตตอ้งผลิตมอเตอร์ให้ได ้1,000 เคร่ือง ภายในส้ินเดือนน้ี โดยมีขอ้จ ากดัดา้นตน้ทุนของ

องคก์ารวา่จะจ่ายค่าจา้งพนกังานเพิ่มข้ึนไม่เกิน 10,000 บาทเท่านั้น ทางเลือกหน่ึงของการแกปั้ญหา

อาจท าไดโ้ดยการจา้งพนกังานท างานล่วงเวลาในวนัหยดุและเวลากลางคืน แต่เม่ือ ประเมินไดแ้ลว้

พบว่าวิธีน้ีจะตอ้งเสียค่าใช้จ่ายเพิ่มข้ึนถึง 17,000 บาท ผูบ้ริหารก็ควรตดัทางเลือกน้ีท้ิงไป เพราะ     

ไม่สามารถน ามาใชไ้ดภ้ายใตข้อ้จ ากดัดา้นตน้ทุน อย่างไรก็ตามทางเลือกบางทางเลือกท่ีอยู่ภายใต้

ขอ้จ ากดัขององคก์ารก็อาจท าใหเ้กิดผลต่อเน่ืองท่ีไม่พึงประสงคต์ามมา เช่น ทางเลือกหน่ึง ของการ

เพิ่มผลผลิต ไดแ้ก่การลงทุนติดตั้งระบบคอมพิวเตอร์ ซ่ึงจะช่วยให้แกปั้ญหาได ้แต่อาจมีปัญหา

เก่ียวกบัการลดลงของขวญัก าลงัใจของพนกังานในระยะต่อมา เป็นตน้ 

5. การเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด (Select the best alternative) เม่ือผูบ้ริหารไดท้ าการ วิเคราะห์

และประเมินทางเลือกต่าง ๆ แลว้ ผูบ้ริหารควรเปรียบเทียบขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละทางเลือกอีก

คร้ังหน่ึง เพื่อพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพียงทางเดียว ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดควรมีผลเสียต่อเน่ืองใน

ภายหลงันอ้ยท่ีสุด และให้ผลประโยชน์มากท่ีสุด แต่บางคร้ังผูบ้ริหารอาจตดัสินใจเลือกทางเลือก

แบบประนีประนอม โดยพิจารณาองคป์ระกอบท่ีดีท่ีสุดของแต่ละทางเลือกน ามาผสมผสานกนั 

6. การน าผลการตดัสินใจไปปฏิบติั (Implement the decision) เม่ือผูบ้ริหารไดท้างเลือกท่ีดี

ท่ีสุดแล้ว ก็ควรมีการน าผลการตัดสินใจนั้ นไปปฏิบัติ เพื่อให้การด าเนินงานเป็นไปอย่างมี

ประสิทธิภาพ ผูบ้ริหารควรก าหนดโปรแกรมของการตัดสินใจ โดยระบุถึงตารางเวลาการ

ด าเนินงาน งบประมาณ และบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการปฏิบติั ควรมีการมอบหมายอ านาจหน้าท่ีท่ี

ชัดเจน และจัดให้มีระบบการติดต่อส่ือสารท่ีจะช่วยให้การตัดสินใจเป็นท่ียอมรับ นอกจากน้ี

ผูบ้ริหารควรก าหนดระเบียบวิธี กฎ และนโยบาย ซ่ึงมีส่วนสนบัสนุนใหก้ารด าเนินงานเป็นไปอยา่ง

มีประสิทธิภาพ 

7. ก า รส ร้ า ง ร ะบบควบ คุมและประ เ มิ นผล  ( Establish a control and evaluation 

system) ขั้นตอนสุดท้ายของกระบวนการตัดสินใจ ได้แก่ การสร้างระบบการควบคุมและการ

ประเมินผล ซ่ึงจะช่วยให้ผูบ้ริหารไดรั้บขอ้มูลยอ้นกลบัเก่ียวกบัผลการปฏิบติังานว่าเป็นไปตาม
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เป้าหมายหรือไม่ ขอ้มูลยอ้นกลบัจะช่วยให้ผูบ้ริหารแกปั้ญหาหรือท าการตดัสินใจใหม่ไดโ้ดยได้

ผลลพัธ์ของการ 

2.7 แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior)  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นพฤติกรรมเก่ียวกบัการซ้ือ การใช้ผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคอนัจะ 

น าไปสู่ความพึงพอใจตามความตอ้งการ ตามความคิดและตามประสบการณ์ของผูบ้ริโภค การศึกษา

ผูบ้ริโภค จะก่อให้เกิดแนวคิดดา้นการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ราคาช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย ขอ้มูลข่าวสาร และส่วนประสมการตลาดอ่ืน ๆ ท่ีเหมาะสมและถูกตอ้งโดย

สามารถแสดงรูปแบบพฤติกรรมใน การซ้ือของผูบ้ริโภคไดด้งัต่อไปน้ี (Kotler, 2013) 

การตดัสินใจซ้ือ (Purchasing Decision Views) ลกัษณะการตดัสินใจซ้ือ (Decision Views) 

หมายถึง การเลือกกิจกรรมจากสองทางเลือก (Schiffmand & Kanuk, 2004) เม่ือบุคคลมีการเลือกใน

การตดัสินใจซ้ือ ระหว่างสองตราสินคา้ บุคคลอยู่ใน ระหว่างภาวะท่ีจ าเป็นตอ้งท าการตดัสินใจ

ทศันะ 4 ประการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Four Views Of Consumer Decision Making) 

การศึกษาคร้ังน้ีจะพิจารณาถึงทศันะส าคญัเก่ียวขอ้งกบัสาเหตุและวิธีการซ่ึง บุคคลตดัสินใจซ้ือ      

เราเรียกว่า โมเดลของบุคคล (Model of Man)ซ่ึงเป็นโมเดลท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรม ผูบ้ริโภค           

4 โมเดล คือ 1. บุคคลท่ีตัดสินใจซ้ือโดยถือเกณฑ์เศรษฐกิจ (Economic Man Theory) ทฤษฎีน้ี

ผูบ้ริโภคใชห้ลกัเหตุผลในการประเมิน จดัล าดบัทางเลือกแต่ละผลิตภณัฑแ์ละเลือกทางเลือก ซ่ึงให้

มูลค่าสูงสุด (Schiffman & Kanuk, 2004) โมเดลน้ีได้ยึดหลักว่า ผูบ้ริโภคจะค านึงถึงทางเลือก 

ผลิตภณัฑส์ามารถท่ีจะจดัล าดบัแต่ละทางเลือกในรูปของประโยชน์ (ขอ้ดี) และขอ้เสียเพื่อหาทาง 

เลือกท่ีดีท่ีสุด 2. บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือโดยคลอ้ยตามบุคคลอ่ืน (Passive Man Theory) ทฤษฎีน้ีแสดง

ให้เห็นว่าผูบ้ริโภคเป็นผูย้อมจ านวนต่อการใช้ความพยายามทางการตลาดของนักการ  ตลาด 

(Schiffmand & Kanuk, 2004) ทฤษฎีน้ีตรงขา้มกบัทฤษฎีแรก โดยมองว่าผูบ้ริโภคมีการรับรู้จากส่ิง 

กระตุน้และเป็นผูซ้ื้อท่ีไม่มีเหตุผล พร้อมท่ีจะยอมรับเคร่ีองมีอของนกัการตลาด 3. บุคคลท่ีตดัสินใจ

ซ้ือดว้ยความเขา้ใจ (Cognitive Man) โมเดลความเป็นมนุษยซ่ึ์งระบุวา่ ผูบ้ริโภคเป็นผูค้น้หาขอ้มูลท่ี

เหมาะสม ซ่ึงสามารถท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ืออย่างเหมาะสม (Schifflmand & Kanuk, 2004) 

ผูบ้ริโภคเป็นผูแ้กปั้ญหา โดยผูบ้ริโภคจะคน้หาผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการ รูป

แบบจ าลองน้ีเป็นกระบวนการซ้ือ และผูบ้ริโภคคน้หาและประเมินขอ้มูลเก่ียวกบัการเลีอกตรา

สินคา้ และ ช่องทางของร้านคา้ปลีก ถือวา่เป็นระบบกระบวนการของขอ้มูลของผูบ้ริโภค 4. บุคคล
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ท่ีตดัสินใจซ้ือดว้ยอารมณ์ (Emotion Man) ผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจ โดยอาศยัเกณฑ์ ดุลยพินิจของ

ผูบ้ริโภค หรือความรู้สึกส่วนตวั เช่น ความรัก ความภาคภูมิใจ (Schifhman Kanuk, 2004) การ ยดึถือ

ความรู้สึก หรืออารมณ์ของผูบ้ริโภค เม่ือผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือ โดยอาศยัอารมณ์ซ่ึงการ

คน้หา ขอ้มูลก่อนการซ้ือนอ้ย 

วารุณี ตนัติวงศ์วาณิช และคณะ (ชลธิชา สุขเกษม, 2554) กล่าวว่า พฤติกรรมการซ้ือของ

ผูบ้ริโภคนั้นแตกต่างกนัอยา่งมากมาย โดยปกติการตดัสินใจท่ีมีความซับซ้อนมากมกัจะมีผูมี้ส่วน

ร่วมในการซ้ือและท าดว้ยความรอบคอบมากข้ึน ซ่ึงประเภทของพฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยพิจารณา

จากระดบัความทุ่มเท ความพยายามของผูซ้ื้อและระดบัของความแตกต่างระหวา่งตราผลิตภณัฑ ์

1. พฤติกรรมการซ้ือท่ีซบัซอ้น ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีซบัซอ้น (Complex Buying 

Behavior) เม่ือผูบ้ริโภคไดทุ่้มเทความพยายามสูงในการซ้ือสินคา้และรับรู้ว่าแต่ละตราผลิตภณัฑมี์

ความแตกต่างกนัมาก ผูบ้ริโภคจะทุ่มเทความพยายามมากเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาแพง มีความ

เส่ียงในการซ้ือ เป็นผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือไม่บ่อยนกัและเป็นส่ิงท่ีแสดงถึงตวัผูใ้ช ้ผูบ้ริโภคจะตอ้งเรียนรู้

อย่างมากเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์พฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ื้อจะตอ้งผ่านขั้นตอนการเรียนรู้ โดยเร่ิมจาก

การพฒันาความเช่ือเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ปสู่การสร้างทศันคติและท าการเลือกซ้ือ 

2. พฤติกรรมการซ้ือแบบลดความสงสยั พฤติกรรมการซ้ือแบบลดความสงสัย (Dissonance 

Reducing Buying Behavior) เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคทุ่มเทความพยายามสูงในการซ้ือสินคา้ราคาแพง 

ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือไม่บ่อน หรือผลิตภณัฑท่ี์มีความเส่ียงในการซ้ือ แต่ผูบ้ริโภครับรู้วา่พฤติกรรมการซ้ือ

ท่ีซับซ้อน พฤติกรรมการซ้ือโดยการแสวงหาความหลากหลาย พฤติกรรมการซ้ือแบบลดความ

สงสัย พฤติกรรมการซ้ือท่ีติดเป็นนิสัย แต่ละตราผลิตภณัฑมี์ความแตกต่างกนัไม่มากนกั ภายหลงั

เกิดการซ้ือ อาจเกิดความสงสัยหลงัการซ้ือ (Post Purchase Dissonance) หรือเกิดความกงัวลใจหลงั

การซ้ือ ดงันั้นในการส่ือสารหลงัการขายควรหาหลกัฐานและขอ้มูลสนบัสนุนเพื่อช่วยใหผู้บ้ริโภคมี

ความรู้สึกท่ีดีต่อตราท่ีเลือกได ้

3. พฤติกรรมการซ้ือท่ีติดเป็นนิสัย พฤติกรรมการซ้ือท่ีติดเป็นนิสัย (Habitual Buying 

Behavior) เกิดข้ึนภายใตส้ถานการณ์ท่ีผูซ้ื้อมีความทุ่มเทพยายามต ่าในการเลือกซ้ือสินคา้ และเห็นวา่

ตราผลิตภัณฑ์มีความแตกต่างกันไม่มากนัก พฤติกรรมการซ้ือท่ีติดเป็นนิสัยนั้นจะไม่เป็นไป 

ตามล าดบัการสร้างความเช่ือ ทศันคติไปสู่การเกิดพฤติกรรม ผูบ้ริโภคไม่มีการคน้หาขอ้มูลประเมิน

ลกัษณะของตราผลิตภณัฑม์ากนกัรวมทั้งไม่ใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจต่อตราท่ีจะซ้ือผูบ้ริโภค
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มกัไดรั้บขอ้มูลจากการดูส่ือต่าง ๆ การท่ีมีโฆษณาซ ้ าเป็นการสร้างความคุน้เคยในตราผลิตภณัฑ์ 

(Brand Familiarity) มากกว่าสร้างความเช่ือมัน่ในตราผลิตภณัฑ ์(Brand Conviction) ผูบ้ริโภคไม่มี

ทศันคติท่ีมัน่คงต่อตราผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคเลือกผลิตภณัฑจ์ากความคุน้เคย เพราะ ผูบ้ริโภคมีความ

พยายามในการซ้ือไม่สูงนกั ผูบ้ริโภคอาจไม่ประเมินทางเลือกหลงัการซ้ือ ดงันั้น กระบวนการซ้ือ

เก่ียวขอ้งกบัความเช่ือในตราผลิตภณัฑท่ี์เกิดจากการเรียนรู้โดยรอรับข่าวสาร ตามดว้ยพฤติกรรม

การซ้ือ ซ่ึงอาจจะมีการประเมินตามมาหรือไม่กไ็ด ้

4. พฤติกรรมการซ้ือโดยแสวงหาความหลากหลาย พฤติกรรมการซ้ือโดยแสวงหาความ

หลากหลาย (Variety Seeking Buying Behavior) จะเป็นผูบ้ริโภคท่ีทุ่มเทความพยายามต ่าในการซ้ือ

สินคา้ แต่รับรู้ว่าแต่ละตราผลิตภณัฑมี์ความแตกต่างกนัมาก ในกรณีน้ีผูบ้ริโภคมกัจะเปล่ียนแปลง

การเลือกตราผลิตภณัฑบ่์อย 

ชลธิชา สุขเกษม (2554) ไดก้ล่าวว่าหลงัจากท่ีทราบถึงปัจจยัท่ีกระทบต่อผูซ้ื้อ ท าให้ทราบ

ว่าผูบ้ริโภคท าการตัดสินใจซ้ืออย่างไร พบว่ากระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer 

Decision Process) ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน คือ 

1. การตระหนักถึงความตอ้งการกระบวนการซ้ือจะเร่ิมท่ีการตระหนักถึงความตอ้งการ 

(Need Recognition) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการของตนเอง เม่ือ   

ผูซ้ื้อรับรู้ถึงความแตกต่างระหว่างสภาวะท่ีแทจ้ริง (Actual State) ของตนและสภาวะท่ีปรารถนา 

(Desired State) ความตอ้งการถูกกระตุน้จากส่ิงท่ีกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความหิว 

ความกระหาย ฯลฯ ท่ีเพิ่มข้ึนจนถึงระดบัสูงท่ีพอจะกลายเป็นแรงขบั ความตอ้งการยงัเกิดจากส่ิง

กระตุน้ภายนอก (External Stimuli) 

2. การเสาะหาขอ้มูลผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บการกระตุน้อาจจะเสาะหาขอ้มูลเพิ่มข้ึน หรือไม่ก็ได ้

ถา้แรงขบัของผูบ้ริโภคมีมากและสินคา้ท่ีเป็นท่ีพึงพอใจอยู่ใกลมื้อผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคมกัซ้ือทนัที 

ไม่เช่นนั้นผูบ้ริโภคจะเก็บความต้องการนั้นไวใ้นความทรงจ าหรือเสาะหาข้อมูล (Information 

Search) ท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการนั้น ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคอาจใหค้วามสนใจกบัขอ้มูลมากข้ึนเท่าท่ี

จะหาขอ้มูลไดห้รืออาจจะเสาะแสวงหาขอ้มูลอยา่งกระตือรือร้นผูบ้ริโภคสามารถรับรู้ขอ้มูลไดจ้าก

หลายแหล่ง ทั้งแหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนคุน้เคย แหล่ง

พาณิชย ์(Commercial Sources) เช่น การโฆษณา การจัดแสดงสินค้า เว็ปไซต์ แหล่งสาธารณะ 
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(Public Sources) เช่น ส่ือมวลชน และจากประสบการณ์ (Experiential Sources) เช่น การควบคุม 

การตรวจสอบ การใชสิ้นคา้ อิทธิพลของขอ้มูลเหล่าน้ีแตกต่างกนัตามผลิตภณัฑแ์ละผูซ้ื้อ 

3. การประเมินทางเลือกการประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) หมายถึง วิธีการท่ี

ผูบ้ริโภคใชข้อ้มูลท่ีมีน ามาประเมินตราผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นกลุ่มผลิตภณัฑท่ี์เลือก โดยผูบ้ริโภคไม่ใช้

กระบวนการประเมินง่าย ๆ เพียงกระบวนการเดียวในสถานการณ์ซ้ือทุกสถานการณ์ผูบ้ริโภค          

มีทศันคติต่อตราท่ีแตกต่างกนัโดยผ่านกระบวนการประเมิน ผูบ้ริโภคจะประเมินทางเลือกการซ้ือ

จากลกัษณะส่วนตวัของผูบ้ริโภคและสถานการณ์การซ้ือนั้น ในบางกรณีผูบ้ริโภคจะพิจารณาอยา่ง

รอบคอบและมีเหตุผล หรือบางกรณีผูบ้ริโภคอาจจะไม่ประเมินทางเลือก หรือประเมินน้อยมาก

เน่ืองจากเป็นการซ้ือจากการกระตุน้และเป็นไปตามสัญชาตญาณ บางคร้ังผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจ

ซ้ือดว้ยตวัของผูบ้ริโภคเอง บางคร้ังเป็นไปตามเพื่อนหรือจากค าแนะน า 

4. การตดัสินใจซ้ือ ในขั้นของการประเมินผูบ้ริโภคจะจดัล าดบัความชอบตราผลิตภณัฑต่์าง 

ๆ และสร้างความตั้ งใจซ้ือข้ึน โดยปกติผู ้บริโภคจะท าการตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision)           

ตราท่ีชอบมากท่ีสุด อย่างไรก็ตาม ความตั้ งใจซ้ือ (Intention) และการตัดสินใจซ้ือ (Purchase 

Decision) ของผูบ้ริโภคอาจถูกขั้นกลางดว้ยทศันคติของผูอ่ื้น และปัจจยัทางสถานการณ์ท่ีคาดไม่ถึง 

ทศันคติของผูอ่ื้น (Attitudes of Others) อาจมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค รวมทั้งปัจจยัต่าง

สถานการณ์ท่ีคาดไม่ถึง (Unexpected Situational Factors) ก็มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ เช่นกัน 

ผูบ้ริโภคอาจมีความตั้ งใจซ้ือโดยอิงจากปัจจัยต่าง ๆ เช่น รายได้ท่ีคาดว่าจะได้รับ ราคา และ

ประโยชน์ของสินคา้ท่ีคาดหวงั เป็นตน้ 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) ท่ีนกัการตลาด

ให้ความสนใจ ส่ิงท่ีจะน ามาพิจารณาว่าผูบ้ริโภคจะพอใจหรือไม่ในการซ้ือคือ การพิจารณาถึง

ความสัมพนัธ์ระหว่างความคาดหวงัของผูบ้ริโภค (Consumer’s Expectations) และการรับรู้ถึงผล

การปฏิบติังานของสินคา้ (Product’s Perceived Performance) ถา้สินคา้ปฏิบติังานไดต้ ่ากว่าความ

คาดหวงั ผูบ้ริโภคจะรู้สึกผิดหวงั ถา้สินคา้ปฏิบติังานไดต้ามความคาดหวังผูบ้ริโภคจะรู้สึกพอใจ   

ถา้สินคา้ปฏิบติังานไดสู้งกวา่ความคาดหวงัผูบ้ริโภคจะรู้สึกประทบัใจ 

 

 



27 
 

2.8 งานวจิัยที่เกีย่วข้อง  

 ธนชัชา ศรีชุมพล และ บุญญรัตน์ สัมพนัธ์วฒันชยั (2561) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจท าศัลยกรรมเสริมความงามของผู ้ใช้บริการชาว ไทยท่ีอยู่ในเจเนอเรชัน X และ                      

เจ เนอเรชัน  Y ในเขตกรุง เทพมหานคร  (ผู ้ท่ี มีอายุระหว่าง  23-52 ปี )  ผลการวิจัยพบว่า                                

ผูท่ี้ท าศลัยกรรมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 23-52 ปี มีระดบัการศึกษาสูงสุดในระดบั

ปริญญาตรี มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน จ านวน 30,001-40,000 บาท  มีสถานภาพสมรสแลว้ และส่วน

ใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชนมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นเหตุผล และอารมณ์ และปัจจยัดา้นอิทธิพลทาง

สังคม ผลการวิเคราะห์พบว่ามีผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจท าศลัยกรรมของผูบ้ริโภคในเจเนอเรชนั 

X และ เจเนอเรชัน Y    ท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ปัจจยัดา้นความกา้วหนา้ในอาชีพ ผลการวิเคราะห์ พบว่า มีความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อการตดัสินใจ

ท าศลัยกรรมเสริมความงามของผูใ้ชบ้ริการชาวไทยท่ีอยูใ่นเจเนอเรชนั X และ เจเนอเรชนั Y ในเขต

กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01  

               รัติยา  ดาโสภา (2556) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัก าหนดการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงามของ

คนเกาหลีงานวิจยัน้ีศึกษาการตดัสินใจท่ีมีอิทธิพลต่อการศลัยกรรมความงามของเกาหลี งานวิจยัน้ี

ใชว้ิธีวิจยัเชิงปริมาณและใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั แบบสอบถาม 108 ชุด ใชเ้ก็บ

ขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ี ผูก้รอกแบบสอบถามทั้งหมดเป็นชาวเกาหลีท่ีไดรั้บผ่านการผ่าตดัเสริม

ความงามมาแลว้ ขอ้มูลท่ีไดน้ ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน ซ่ึงไดแ้ก่ Independent t-tests, 

One-way ANOVA และ Multiple regression ผลท่ีได้แสดงให้เห็นว่ามีความแตกต่างกันอย่างมี

นัยส าคญัในระดบัอายุและกลุ่มอาชีพในการตดัสินใจต่อการศลัยกรรมความงามของชาวเกาหลี      

ผลท่ีไดย้งัแสดงใหเ้ห็นวา่การตดัสินใจไปท าศลัยกรรมของชาวเกาหลีไดรั้บอิทธิพลจากผูมี้ช่ือเสียง

และความกา้วหน้าในอาชีพการงานเป็นส าคญั ผลท่ีไดย้งัช้ีให้เห็นว่า การตลาดควรมุ่งเน้นไปท่ี      

คนหนุ่มสาวท่ียงัไม่ไดแ้ต่งงาน โดยเฉพาะผูห้ญิง ผลท่ีไดย้งัช้ีให้เห็นว่าการรับรองของผูมี้ช่ือเสียง

ควรน ามาใชด้ว้ยความระมดัระวงัในการศลัยกรรมความงาม 

                บุรณี กาญจนถวลัย  ์(2558) ไดศึ้กษาเร่ืองแนวโนม้การท าศลัยกรรมเสริมความงาม และ

ปัจจัย ท่ี เ ก่ียวข้องของนักเรียนหญิง ระดับชั้ นมัธยมศึกษาปีท่ี  6 โรงเรียนในเขตปทุมวัน 

กรุงเทพมหานคร  ผูว้ิจยัวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา การทดสอบค่าที การวิเคราะห์

ความแปรปรวนแบบจ าแนกทางเดียว และสถิติถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอน ผลการศึกษา พบว่า    
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กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัแนวโนม้การท าศลัยกรรมเสริมความงามในระดบัปานกลาง (ร้อยละ 

66.4) มีความภาคภูมิใจในตนเองในระดับปานกลาง (ร้อยละ 63.3) ปัจจัยท่ีมีความสัมพนัธ์กับ

แนวโนม้การท าศลัยกรรมเสริมความงาม ไดแ้ก่ แนวของส่ือท่ีเสพในชีวิตประจ าวนั (แนวบนัเทิง 

แฟชั่น ความงาม) มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกับแนวโน้มการท าศลัยกรรมเสริมความงาม อย่างมี

นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ปัจจยัแผนการเรียน (ศิลป์ – ภาษา) และการรับรู้ภาพลกัษณ์ของ

ตนเอง (ไม่พึงพอใจ) ซ่ึงมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัแนวโนม้การท าศลัยกรรมเสริมความงามอยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ปัจจยัท่ีสามารถท านายระดบัแนวโนม้การท าศลัยกรรมเสริมความ

งาม คือ แนวของส่ือท่ีเสพในชีวิตประจ าวนั (แนวบนัเทิง แฟชั่น ความงาม) และแผนการเรียน        

ซ่ึงสามารถร่วมกนัท านายไดร้้อยละ 12.5 

              จิรวุฒิ หลอมประโคน, ชษาพิมพ ์สัมมา, วรงรอง ศรีศิริรุ่ง (2562) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรม

และองคป์ระกอบของปัจจยัในการท าศลัยกรรมของผูช้ายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจยั

น้ีศึกษาพฤติกรรมการท าศลัยกรรมและการวิเคราะห์องคป์ระกอบของปัจจยัท่ีมีต่อการท าศลัยกรรม

ของผูช้ายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูลกบัผูช้ายท่ีท าศลัยกรรมจ านวน 400 ราย สถิติท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าคะแนนเฉล่ีย 

และการวิเคราะห์องคป์ระกอบของปัจจยั (Factor Analysis) สกดัปัจจยัดว้ยวิธี Principal Component 

Analysis ใชว้ิธีการหมุนแกนแบบ Varimax เพื่อวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรและจดั

กลุ่มผลการวิจยัพบว่า ผูช้ายวยัท างานให้ความส าคญักับปัจจยัด้านบรรยากาศ ปัจจยัด้านความ

รวดเร็วและขั้นตอนการให้บริการชดัเจน ปัจจยัดา้นราคาเหมาะสมและแจง้ราคาก่อนท าศลัยกรรม 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและการติดตามผล และปัจจยัดา้นปัจจยัดา้นแพทย ์เคร่ืองมือทาง

การแพทย ์และสถานบริการไดม้าตรฐาน 

             ณฐัฐาภณิตา รพีพงษพ์ฒันา (2561) ไดศึ้กษาเร่ืองอิทธิพลของช่องทางออนไลน์ต่อการจูงใจ

ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถาม และแบบสัมภาษณ์ตามล าดบั ท า

การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการวิเคราะห์เส้นทาง (Path 

Analysis) การวิเคราะห์จ าแนกกลุ่ม (Discriminant Analysis) และการวิเคราะห์เน้ือเร่ือง (Content 

Analysis) ผลการวิจยัพบว่า ช่องทางการส่ือสารออนไลน์ดว้ยเฟซบุ๊กช่วยให้ไดข้อ้มูลเก่ียวกบัการ

ท าศลัยกรรมความงามมากท่ีสุดรองลงไปไดแ้ก่ ทวิตเตอร์ ยูทูป อินสตาแกรม ไลน์ และเวป็ไซค ์

ส่วนการถ่ายทอดประสบการณ์ดว้ยการแชร์ขอ้มูลเป็นช่องทางท่ีท าใหไ้ดรั้บขอ้มูลการท าศลัยกรรม
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ความงามโดยไม่ตอ้งแสวงหา และพบอีกกวา่การโฆษณาโดยผา่นพนกังานขายท าใหก้ลุ่มตวัอยา่งมี

ความตอ้งการท าศลัยกรรมมากท่ีสุด และเม่ือวิเคราะห์ถึงความมีอิทธิพลโดยรวมสามล าดบัแรกของ

ตวัแปรเชิงสาเหตุท่ีมีต่อการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม คือการถ่ายทอดประสบการณ์ ความ

สนใจ และความตอ้งการโดยมีค่าน ้าหนกัอิทธิพลเท่ากบั 0.51 0.45 และ 0.31 ตามล าดบั 

              ทิวานนัท ์ โตนุ่ม  (2561) ไดศึ้กษาเร่ืองการศึกษาปัจจยัดา้นบุคคลและดา้นการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตัดสินใจกรณีศึกษา : ธุรกิจศัลยกรรมเสริมความงาม ผลการวิจัยพบว่า  1)  ผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ทั้งเพศชายและเพศหญิง มีอายุระหว่าง 23-25 ปี สถานะภาพโสด ระดบั

การศึกษาสูงสุดปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท และมีอาชีพเป็นนักเรียน

นักศึกษามากท่ีสุด  2) พฤติกรรมการใช้บริการศลัยกรรมเสริมความงามใบหน้า เหตุผลในการ

ตดัสินใจท าศลัยกรรมใบหนา้ เพื่อสร้างความมัน่ใจมากท่ีสุด โดยส่วนของใบหนา้ท่ีตอ้งการท ามาก

ท่ีสุด คือ จมูก รองลงมา คือ ตาสองชั้น สถานท่ีใช้บริการ คือ คลินิกความงามท่ีไม่มีสาขา โดย

เหตุผลท่ีเลือก คือ วสัดุท่ีใชป้ลอดภยัไดรั้บการรับรองมาตรฐาน และส่วนใหญ่สภาพทางการเงินมี

ผลต่อการใช้บริการศลัยกรรมบนใบหน้าอย่างมาก ซ่ึงค่าใช้จ่ายท่ียินดีจ่าย คือ ประมาณ 10,000-

20,000 บาท และประสบการณ์ในการท าศลัยกรรมส่วนใหญ่เคยท า 1-2 คร้ัง 3) ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดในการตดัสินใจท าศลักรรมเสริมความงามบนใบหนา้ของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการสถาบนั

เสริมความงาม พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุดในดา้นผลิตภณัฑ์ ให้ความส าคญักบั

ช่ือเสียงแพทย์รองลงมาคือ ด้านพนักงาน แพทย์ให้ค  าปรึกษาทั้ ง ก่อน และหลังบริการ                      

ด้านกระบวนการให้บริการ ในเร่ืองขั้นตอนการรักษาและการจ่ายเงินอธิบายได้อย่างชัดเจน          

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองตอ้งมีใบรับรองมาตรฐาน 

ดา้นการจดัจ าหน่าย การตกแต่งร้านท่ีสวยงาม ทนัสมยั ดา้นการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคญั

กบัการแถมสินคา้ หรือโปรแกรมความงาม และดา้นราคา ใหค้วามส าคญักบัคุณภาพท่ีเหมาะสมกบั

ราคามากท่ีสุด 

              ธัญชนก สุขแสง (2558)  ได้ศึกษาเ ร่ืองค่านิยมและอิทธิพลจากบุคคลท่ีส่งผลต่อ

กระบวนการตดัสินใจศลัยกรรมความงาม ตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษามาจากกลุ่มประชากรทัว่ไป     

ทั้งเพศชายและเพศหญิง ท่ีท าศลัยกรรม ความงาม มีอายอุยูใ่นช่วง ต ่ากวา่ 18-35 ปีข้ึนไป ท่ีอาศยัอยู่

ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคือแบบสอบถามท่ีมีค่าความ

เช่ือถือไดเ้ท่ากบั 0.7 – 1.00 และมีการ ตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหาจากผูท้รงคุณวุฒิสถิติ     
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ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้ คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน และสถิติเชิงอ้างอิงท่ีใช้ในการ ทดสอบสมมตฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ           

ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 26-35 ปี สถานภาพ

โสด การศึกษาปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 30,000 

บาท เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า ดา้นค่านิยมทางสังคมมีความส าคญัในการตดัสินใจท าศลัยกรรม

ความงาม เพราะช่วยเสริมบุคลิกภาพให้เขา้สังคมไดง่้าย และช่วยให้หางานไดง่้ายข้ึน ดา้นค่านิยม

ทางจิตใจ เม่ือท าศัลยกรรมแล้วท าให้มีหน้าตาท่ีสวยงามข้ึน ท าให้รู้สึกมั่นใจ ด้านอิทธิพล             

จากบุคคลใกลชิ้ด บุคคลในครอบครัวจะมีอิทธิพลในการแนะน าหรือชกัจูง นอ้ยกวา่เพื่อนหรือแฟน 

ส่วนอิทธิพลจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียงจะมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงามอยู่

ใน ระดบัปานกลางเท่านั้น 
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บทที่ 3 

วธีิด าเนินการวจิัย 

    การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการท าศลัยกรรมของคนหนุ่มสาวในเขต

กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัด าเนินการวจิยัตามล าดบั ดงัต่อไปน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

3.2 ตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยั 

3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 

3.4 วิธีเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

3.5 การวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

 ประชากร ได้แ ก่  ก ลุ่มคนหนุ่มสาวท่ี มีอายุระหว่าง  18 – 40 ปี  ท่ีอาศัยอยู่ ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยการเลือกแบบเจาะจงจากประชากรเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ านวน 7 เขต 

ประกอบดว้ย เขตพระนคร เขตบางกะปิ เขตจตุจกัร เขตห้วยขวาง เขตคลองเตย  เขตปทุมวนั และ

เขตวฒันา เหตุผลท่ีเลือก 7 เขต ดังกล่าวน้ี เน่ืองจากทั้ ง 7 เขตมีสถาบันเสริมความงามตั้ งแต่               

10 สถาบนัข้ึนไป เป็นเขตท่ีมีสถาบนัเสริมความงามท่ีหลากหลาย และใหบ้ริการครบวงจรมากท่ีสุด 

และสะดวกต่อการเก็บรวบรวมขอ้มูลอยา่งครบถว้นสมบูรณ์ตามระยะเวลาท่ีก าหนด   กลุ่มตวัอยา่ง 

เ น่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงค านวณหาจ านวนตัวอย่างจากสูตรของ      

(Cochran, 1977) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่เท่ากบั ร้อยละ 95 หรือระดบันยัส าคญั 0.05 โดยค านวณได ้

350 ตัวอย่าง โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างตามสะดวก รวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ 

ด าเนินการผ่าน Google From ซ่ึงแบบสอบถามออนไลน์จะน าไปโพสต์บน Social Media  มีดงัน้ี    

(1) Facebook จ านวน 70 ชุด (2) Page จ านวน 70 ชุด  (3)  line  จ านวน 70 ชุด (4)  Twitter จ านวน   

70 ชุด และ  (5)  Instagram จ านวน 70 ชุด รวมทั้งส้ิน 350 ชุด 

3.2 ตัวแปรที่ใช้ในการวจิัย 

 การวิจัยน้ีผู ้วิจัยมุ่งศึกษา ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  (7P’s)           

ปัจจยัด้านช่องทางการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ  ปัจจยัด้านการตดัสินใจท าศลัยกรรม ท่ีมีผลต่อการ

ท าศลัยกรรมของคนหนุ่มสาวในเขตกรุงเทพมหานคร 
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3.3 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิยั 

 ผูศึ้กษาไดศึ้กษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง นอกจากน้ีผูศึ้กษาไดศึ้กษาแนวทางการ

สร้างเคร่ืองมือในการศึกษา จากนั้นรวบรวมขอ้มูลท่ีได ้สร้างเป็นแบบสอบถาม  ประกอบดว้ยขอ้

ค าถาม 5 ส่วน คือ 

 ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม มีลกัษณะเป็นแบบเลือกตอบ  

 ส่วนท่ี 2  ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีส่งผลต่อ

ท าศลัยกรรมมีลกัษณะขอ้ค าถามเป็นแบบมาตรประมาณค่า 5 ระดบั โดยให้คะแนนเป็น  5, 4, 3, 2, 

1 (เห็นดว้ยมากท่ีสุด - เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด)   

 ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการท าศลัยกรรมเสริมความงามดา้นช่อง

ทางการรับรู้ข่าวสารจากส่ือมีลกัษณะขอ้ค าถามเป็นแบบมาตรประมาณค่า 5 ระดบั โดยให้คะแนน

เป็น  5, 4, 3, 2, 1 (เห็นดว้ยมากท่ีสุด - เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด)  

 ส่วนท่ี 4 ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจท าศลัยกรรม มีลกัษณะขอ้ค าถามเป็นแบบมาตร

ประมาณค่า 5 ระดบั โดยใหค้ะแนนเป็น  5, 4, 3, 2, 1 (เห็นดว้ยมากท่ีสุด - เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด)  

 ส่วนท่ี 5  ปัญหาและขอ้เสนอแนะ  เป็นการแสดงความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม       

มีลกัษณะเป็นขอ้ค าถามแบบปลายเปิด 

3.4 วธีิเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การวิจัยใช้การเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูล 2 ประเภท คือ ข้อมูลปฐมภูมิ           

(Primary Data) และขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ดงัน้ี 

 1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) แบบสอบถาม ท่ีได้รับข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างตามท่ี

ก าหนดไว ้โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยส่งแบบสอบถามออนไลน์จ านวน 350 ฉบบั เพื่อป้องกนัการ

ตกหล่นดา้นขอ้มูลและแบบสอบถาม  

 2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลจากการศึกษาจากหนงัสือ ต ารา เอกสาร 

ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง การสืบคน้ทางเครือข่าย Internet 
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3.5 การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวเิคราะข้อมูล 

 3.5.1 การวเิคราะห์ข้อมูล 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัด าเนินการดงัน้ี 

  1. วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติพรรณนา 

  2. ตรวจสอบแบบสอบถามสถานภาพของผูต้อบแบบสอบมาวิเคราะห์ขอ้มูลโดย

  ใชค้วามถ่ีและค่าร้อยละ 

  3. ลกัษณะแบบสอบถามแบบประเมินค่าตามขอ้ค าถาม โดยแบ่งเป็น 5 ระดบัตาม

  มาตรวดัแบบ ลิเคิร์ท (Likert Scale) คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

  โดยก าหนดการใหค้ะแนนดงัน้ี 

 ตารางท่ี 3.1 ระดบัการประเมินค่าตามขอ้ค าถาม 

 

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

ในการแปลความหมายขอ้มูลโดยอาศยัขอบเขตของคะแนน 1,  2,  3,  4, และ 5 แลว้     

แปลความหมายตามเกณฑท่ี์ก าหนดต่อไปน้ี (อดิศกัด์ิ มหาวรรณ, 2559)   

   

   

 

     ( คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด) 

จ านวนชั้น 
ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = 

= 

= 

ሺ5 − 1ሻ

5  

0.8 
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ดงันั้น เกณฑเ์ฉล่ียของระดบัคะแนนและการแปลความหมายก าหนดไดด้งัน้ี 

 ระดบั 1    ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง       นอ้ยท่ีสุด 

 ระดบั 2    ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง       นอ้ย 

 ระดบั 3    ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง       ปานกลาง 

 ระดบั 4    ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง       มาก 

 ระดบั 5    ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง       มากท่ีสุด  

  4. ผูว้ิจยัไดใ้ชว้ิธีการวิเคราะห์ขอ้มูล ดว้ยวธีิการหาค่า T-test, F-test และ 

ค่าสหสมัพนัธ์ Multiple 

 3.5.2 สถิติท่ีใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการวิเคราะห์โดยการหา  

 1. ค่าร้อยละ (percentage)  

 2. ค่าเฉล่ีย (mean)  

3. ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation-SD)  

 เพื่อวดัการกระจายของขอ้มูลท่ีใชใ้นการอธิบายขอ้มูลของปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลของ

ผูต้อบแบบสอบถาม ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) และ ปัจจยัดา้นสังคม  

 
1. ค่าร้อยละ (percentage)  

 

ร้อยละ ሺ%ሻ =
Χ • 100

N
 

  
 
X คือ จ านวนขอ้มูล (ความถ่ี) ท่ีน ามาหาค่าร้อยละ 
N คือ จ านวนขอ้มูลทั้งหมด 
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2. ค่าเฉล่ีย (mean) 
 

𝑥̅ =
∑ 𝑥𝑖

𝑁
𝑗=0

𝑁
 

 
     𝑥̅       คือ ค่าเฉล่ีย 
∑ 𝑋𝑖𝑁

𝑖=0  คือ ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
       N       คือ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

3. ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation-SD)  
 

𝑆 = √
∑ሺ𝑥 − 𝑥̅ሻ2

𝑁 − 1
 

       
      S คือ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
     𝑥     คือ ขอ้มูลแต่ละจ านวน 
      𝑥̅     คือ ค่าเฉล่ียของขอ้มูลชุดนั้น 
      N      คือ จ านวนขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง  
 
 3.5.3 สถิติที่ใช้หาคุณภาพของแบบสอบถาม  

 เป็นสถิติท่ีใชเ้พื่อหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability of test) โดยวิธีการหา

สมัประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s alphacoefficient) เพื่อทดสอบความน่าเช่ือถือของ

แบบสอบถาม (จกัรพงษ ์แผน่ทอง, 2019) 

 
 
 
 



36 
 

𝛼 =  [
𝑘

𝑘 − 1
] [1 −

∑𝑆𝑖
2

𝑠𝑡
2 ] 

 
เม่ือ  𝛼 เป็นค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟา 
k           =      จ านวนขอ้ในแบบสอบถาม 
𝑆𝑖

2        =      ค่าความแปรปรวนของแบบสอบถาม 
𝛴𝑆𝑖

2     =      ผลรวมค่าความแปรปวนของคะแนนแต่ละขอ้ 
 

3.5.4 สถิติที่ใช้ส าหรับการทดสอบสมมติฐาน  

เป็นการใชใ้นการทดสอบความแตกต่างปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ระหวา่งคะแนนเฉล่ียของ

ตัวแปรท่ีมากกว่า  2 ก ลุ่มข้ึนไป โดยใช้สูตรการวิ เคราะ t- test, F-test (One-Way ANOVA)               

การทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับค่าเฉล่ียของประชากรโดยใช้ t-test ส่ิงส าคญัท่ีจะต้องพิจารณา          

ส่ิงหน่ึง คือ ความแปรปรวนของประชากรเท่ากันหรือไม่ หรือความเป็นเอกพนัธ์ของค่าความ

แปรปรวน และในการทดสอบว่า ความแปรปรวนของประชากรจะแตกต่างกนัหรือไม่นั้น จะตอ้ง

ใชก้ารทดสอบความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งดว้ยสถิติทดสอบ F 

 

𝐹 =
𝑠1

2

𝑠2
2 

 
                                   ⅆ𝑓1 = 𝑛1 − 1    และ  ⅆ𝑓1 = 𝑛2 − 1 
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บทที่ 4 

     ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการท าศลัยกรรมของคนหนุ่มสาวในเขต

กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแบ่งเป็นดงัต่อไปน้ี 

 4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล 

 4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีส่งผลต่อท าศลัยกรรม 

4.3 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการท าศลัยกรรมเสริมความงามดา้นช่องทางการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ  

4.4 ปัจจยัดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการท าศลัยกรรม  

4.5 ปัจจยัการตดัสินใจท าศลัยกรรม                                                                                

4.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคล 

ตารางท่ี  4.1  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามดา้นเพศ  

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
                               ชาย 86 24.6 
                               หญิง 264 75.4 

                               รวม 350 100 

จากตารางท่ี  4.1   ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 264 คน        

คิดเป็นร้อยละ 75.4 เป็นเพศชาย  จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 24.6 
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ตารางท่ี  4.2  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามดา้นอาย ุ

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
                             18-25 63 18.0 
                             26-35 147 42.0 
                             36-45 53 15.1 
                         มากกวา่ 55 87 24.9 
                              รวม 350 100 

จากตารางท่ี  4.2  ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 26-35 ปี จ านวน  147 

คน คิดเป็นร้อยละ 42.0 รองลงมามีอายุมากกว่า 55 ปี คิดเป็นร้อยละ 24.9  มีอายุระหว่าง 18-25  ปี        

คิดเป็นร้อยละ 18.0  ทา้ยสุดมีอายรุะหวา่ง 36-45 คิดเป็นร้อยละ 15.1  ตามล าดบั 

ตารางท่ี  4.3  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามดา้นอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
                  นกัเรียน/ นกัศึกษา 53 15.1 
รับราชการ/ พนกังานของรัฐ/ ลูกจา้งประจ า 137 39.1 
               พนกังานบริษทัเอกชน 160 45.7 
                              รวม 350 100 

จากตารางท่ี  4.3  ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน 

จ านวน  160 คน คิดเป็นร้อยละ 45.7  รองลงมามีอาชีพรับราชการ/ พนักงานของรัฐ/ ลูกจา้งประจ า 

จ านวน  137 คน คิดเป็นร้อยละ 39.1 ทา้ยสุดมีอาชีพ นกัเรียน/ นกัศึกษาจ านวน  53  คน คิดเป็นร้อยละ 

15.1  ตามล าดบั 
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ตารางท่ี  4.4  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามดา้นรายไดต่้อเดือน 

รายได้ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
                  5,000 - 10,000 บาท 18 5.1 
                 10,001 - 20,000 บาท 38 10.9 
                 20,001 - 30,000 บาท 214 61.1 
                 30,001 - 40,000 บาท 39 11.1 
                 40,001 - 50,000 บาท 29 8.3 
            มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 12 3.4 
                              รวม 350 100 

จากตารางท่ี  4.4  ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายไดร้ะหว่าง 20,001 - 30,000 

บาท จ านวน  214 คน คิดเป็นร้อยละ 61.1  รองลงมามีรายไดร้ะหว่าง 30,001 - 40,000 บาท จ านวน      

39 คน คิดเป็นร้อยละ  11.1   มีรายได้ระหว่าง  10,001 - 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ  10.9 มีรายได้

ระหว่าง 40,001 - 50,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 8.3 มีรายไดร้ะหว่าง 5,000 - 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 

5.1 ทา้ยสุด มีรายไดม้ากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไปจ านวน  12  คน คิดเป็นร้อยละ 3.4  ตามล าดบั 

ตารางท่ี  4.5  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามดา้นระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
      ประกาศนียบตัร/ต ่ากวา่ปริญญาตรี 110 31.4 
                        ปริญญาตรี 204 58.3 
                ปริญญาโท หรือสูงกวา่ 36 10.3 
                             รวม 350 100 

จากตารางท่ี  4.5  ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน  

110 คน คิดเป็นร้อยละ 31.4  รองลงมามีการศึกษาระดบัประกาศนียบตัร/ต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน     

110 คน คิดเป็นร้อยละ 31.4 ทา้ยสุด มีการศึกษาระดบัปริญญาโท หรือสูงกว่าจ านวน  36  คน คิดเป็น

ร้อยละ 10.3  ตามล าดบั 
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ตารางท่ี  4.6  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามดา้นการท าศลัยกรรม 

การท าศัลยกรรม จ านวน (คน) ร้อยละ 
                              เคย 350 100 
                           ไม่เคย - - 
                             รวม 350 100 

จากตารางท่ี  4.6 ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างเคยท าศลัยกรรม จ านวน 350 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 100 

4.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่ส่งผลต่อท าศัลยกรรม 

ตารางท่ี  4.7  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  

ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

 

ค่าสถิต ิ
ระดับ 

   

1.คุณหมอเป็นท่ีรู้จกัในแวดวงศลัยกรรมเสริมความ

มัน่ใจในตนเอง 
2.50 0.923    นอ้ย 

2.คุณหมอมีความเช่ียวชาญเฉพาะทาง 3.20 1.170 ปานกลาง 
3.คุณหมอมีกรณีศึกษาน าเสนอท่ีประสบความส าเร็จ 3.10 1.134 ปานกลาง 
4.การน าเสนอดว้ยรูปภาพ ก่อนท า และหลงัท าศลัยกรรม 2.50 0.823    นอ้ย 
5.การรีวิวคุณภาพในการบริการของสถานประกอบการ 3.19 1.170 ปานกลาง 
6.ราคาท่ีเหมาะสมกบังบประมาณของคุณ 3.10 1.154 ปานกลาง 
7.มีการส่งเสริมทางการตลาด เช่น การลดราคา ของแถม 

เป็นตน้ 
2.45 0.844    นอ้ย 

8.ความสะอาดของสถานประกอบการ 3.18 1.139 ปานกลาง 
9.อุปกรณ์ท่ีใชใ้นสถานประกอบการมีความทนัสมยั 3.14 1.157 ปานกลาง 
10.สภาพแวดลอ้มภายในสถานประกอบการ 2.45 0.884    นอ้ย 

                                   ภาพรวม 2.88 1.048 ปานกลาง 

X . .S D
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จากตารางท่ี  4.7   ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  พบวา่ ภาพรวม

มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง (𝑋= 2.88)  เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือคุณ

หมอมีความเช่ียวชาญเฉพาะทาง  มีเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย (𝑋 = 3.20) รองลงมา การรีวิว

คุณภาพในการบริการของสถานประกอบการ  มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 3.19)      

ความสะอาดของสถานประกอบการ มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 3.18) อุปกรณ์ท่ีใชใ้นสถานประกอบการมีความ

ทนัสมยั มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 3.14)  คุณหมอมีกรณีศึกษาน าเสนอท่ีประสบความส าเร็จ, ราคาท่ีเหมาะสม

กบังบประมาณของคุณ มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 3.10)  คุณหมอเป็นท่ีรู้จกัในแวดวงศลัยกรรมเสริมความ

มัน่ใจในตนเอง, การน าเสนอด้วยรูปภาพ ก่อนท า และหลงัท าศลัยกรรม มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 2.50)  

สภาพแวดลอ้มภายในสถานประกอบการ มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 2.45)  และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือ

สภาพแวดลอ้มภายในสถานประกอบการ มีค่ามีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบันอ้ย (𝑋= 2.45) 

4.3 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการท าศัลยกรรมเสริมความงามด้านช่องทางการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ              

ตารางท่ี  4.8 ช่องทางการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ                

ช่องทางการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ              
ค่าสถิต ิ ระดับ 

   
1.โทรทศัน์ 3.18 1.139 ปานกลาง 
2.หนงัสือพิมพ ์ 3.14 1.157 ปานกลาง 
3.ป้ายโฆษณา  2.45 0.844 นอ้ย 
4.Facebook 3.17 1.139 ปานกลาง 
5.Instagram 3.27 1.166 ปานกลาง 
6.YouTube 3.98 1.323 มาก 
7.Line Account 4.43 0.981 มากท่ีสุด 
8.Twitter 4.64 0.890 มากท่ีสุด 

                                   ภาพรวม 3.53 1.079 มาก 

จากตารางท่ี  4.8  ผลการวิจยัพบว่า ช่องทางการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ ภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยู่

ในระดับมาก (𝑋= 3.53) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือรับรู้ข่าวสารจาก 

Twitter มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมากท่ีสุด (𝑋 = 4.64) รองลงมา Line Account มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 4.43) 
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YouTube มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 3.98)  Instagram มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 3.27) โทรทัศน์  มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 3.18) 

Facebook มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 3.17) หนงัสือพิมพ ์มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 3.14) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ 

การรับรู้ข่าวสารจากป้ายโฆษณา มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 2.45) 

4.4 ปัจจัยด้านบุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการท าศัลยกรรม                                     

ตารางท่ี  4.9 บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการท าศลัยกรรม                                

บุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการท าศัลยกรรม                      
ค่าสถิต ิ ระดับ 

   
1.การเขา้ไปสอบถามจากสถานประกอบการ 4.53 0.705 มากท่ีสุด 
2.การสอบถามจากคนสนิท เช่น เพื่อน ญาติพี่นอ้ง และ

ครอบครัว 
4.35 0.893 มากท่ีสุด 

3.การติดต่อสอบถามจากลูกคา้ ของสถานประกอบการ

นั้น ๆ 
4.37 0.810 มากท่ีสุด 

4.การหาขอ้มูลจากเวบ็ไซตข์องสถานประกอบการนั้น ๆ 4.56 0.773 มากท่ีสุด 
5.การหาขอ้มูลจากเวบ็ไซตท่ี์เก่ียวขอ้งกบัการ

ท าศลัยกรรม 
4.30 1.001 มากท่ีสุด 

6.รีวิวจากผูท่ี้มีประสบการณ์ท าศลัยกรรมจากสถาน

ประกอบการต่างๆ 
4.29 0.862 มากท่ีสุด 

7.เม่ือมีเหตุการณ์อะไรส าคญั คุณมกัจะตดัสินใจดว้ย

ตนเอง 
4.16 1.176 มาก 

                                   ภาพรวม 4.37 0.889 มากท่ีสุด 

จากตารางท่ี  4.9  ผลการวิจัยพบว่า บุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการท าศัลยกรรม 

ภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (𝑋= 4.37)  เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมาก

ท่ีสุดคือ การหาข้อมูลจากเว็บไซต์ของสถานประกอบการนั้น ๆ มีเฉล่ียอยู่ในระดับมากท่ีสุด             

(𝑋 = 4.56) รองลงมา การเขา้ไปสอบถามจากสถานประกอบการ มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 4.53) การติดต่อ

สอบถามจากลูกคา้ ของสถานประกอบการนั้น ๆ มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 4.37) การสอบถามจากคนสนิท 

เช่น เพื่อน ญาติพี่นอ้ง และครอบครัว มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 4.35) การหาขอ้มูลจากเวบ็ไซตท่ี์เก่ียวขอ้งกบั                     
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การท าศัลยกรรม มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 4.30) รีวิวจากผู ้ท่ี มีประสบการณ์ท าศัลยกรรมจากสถาน

ประกอบการต่าง ๆ มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 4.29) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ เม่ือมีเหตุการณ์อะไรส าคญั 

คุณมกัจะตดัสินใจดว้ยตนเอง  มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 4.16) 

4.5 ปัจจัยการตัดสินใจท าศัลยกรรม                                     

ตารางท่ี  4.10 การตดัสินใจท าศลัยกรรม                                     

การตัดสินใจท าศัลยกรรม 
ค่าสถิต ิ ระดับ 

   
1.เสริมความมัน่ใจในตนเอง 4.03 1.111 มาก 
2.เสริมสร้างโอกาสในหนา้ท่ีการงาน 4.22 0.854 มากท่ีสุด 
3.ดึงดูดความสนใจจากผูอ่ื้นมากข้ึน 4.30 1.001 มากท่ีสุด 
4.เพื่อเป็นท่ียอมรับในสงัคม 4.29 0.862 มากท่ีสุด 
5.เพื่อลบค าวิจารณ์จากผูอ่ื้น 4.16 1.176 มาก 
6.แกไ้ขความบกพร่องของตนเอง 4.14 1.101 มาก 
7.รูปลกัษณ์ท่ีดีส าคญัต่อตวัท่าน 4.21 0.834 มากท่ีสุด 

                                   ภาพรวม 4.19 0.991 มาก 

              จากตารางท่ี  4.10   ผลการวิจยัพบว่า การตดัสินใจท าศลัยกรรม ภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ใน

ระดบัมาก (𝑋= 4.19)  เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือดึงดูดความสนใจจาก

ผูอ่ื้นมากข้ึน  มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมากท่ีสุด (𝑋 = 4.30) รองลงมา เพื่อเป็นท่ียอมรับในสังคม             

มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 4.29) รูปลกัษณ์ท่ีดีส าคญัต่อตวัท่าน มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 4.22) เสริมสร้างโอกาสในหนา้ท่ี

การงาน มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 4.21) เพื่อลบค าวิจารณ์จากผูอ่ื้น มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 4.16)  แกไ้ขความบกพร่อง

ของตนเอง มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 4.14)  และข้อท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือ เสริมความมั่นใจในตนเอง               

มีค่าเฉล่ีย (𝑋= 4.03) 
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ตารางท่ี  4.11  ภาพรวมทุกปัจจยั 

รวมทุกปัจจัย 

ค่าสถิต ิ ระดับ 
   

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีส่งผลต่อ

ท าศลัยกรรม 2.88 1.048 
ปานกลาง 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการท าศลัยกรรมเสริมความงามดา้นช่อง

ทางการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ              3.53 1.079 
มาก 

ปัจจยัดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการ

ท าศลัยกรรม 4.37 0.889 
มากท่ีสุด 

ปัจจยัการตดัสินใจท าศลัยกรรม 4.19 0.991 มาก 

ภาพรวมปัจจัยทั้ง 4 ด้าน 3.74 1.002 มาก 

จากตารางท่ี  4.11   ภาพรวมปัจจยัทั้ง 4 ดา้น พบว่า มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (𝑋 = 3.74) 

เม่ือพิจารณารายปัจจยั พบว่า ปัจจยัดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการท าศลัยกรรม มีค่าเฉล่ีย

มากท่ีสุด (𝑋 = 4.37) รองลงมา ปัจจัยการตัดสินใจท าศัลยกรรม  มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก             

(𝑋 = 4.19) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ ท าศลัยกรรมเสริมความงามดา้นช่องทางการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ    

มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (𝑋 = 3.53) และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีส่งผลต่อ

ท าศลัยกรรมมีค่ามีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบันอ้ย (𝑋 = 2.88) ตามล าดบั 
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บทที่ 5 

     สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

              การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการท าศลัยกรรมของคนหนุ่มสาวในเขต

กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัสรุป อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี  

5.1 สรุปผลการวิจยั 

5.2 อภิปรายผล 

5.3 ขอ้เสนอแนะ 

5.1 สรุปผลการวจัิย 

ปัจจยัส่วนบุคคลของหนุ่มสาวในเขตกรุงเทพมหานคร ในการตดัสินใจท าศลัยกรรมพบว่า 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 75.4  มีอาย ุ 26-35  ปี  คิดเป็นร้อยละ 42.0  มีอาชีพพนกังาน

บริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 45.7 มีรายได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 61.1        

จบการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 58.3  และเคยท าศลัยกรรมมาคิดเป็นร้อยละ 100   

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการศลัยกรรมของ

หนุ่มสาวในเขตกรุงเทพมหานครภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ 

ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือคุณหมอมีความเช่ียวชาญเฉพาะทาง  มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก รองลงมา 

การรีวิวคุณภาพในการบริการของสถานประกอบการ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย

นอ้ยท่ีสุดคือสภาพแวดลอ้มภายในสถานประกอบการ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบันอ้ย  

ปัจจยัดา้นช่องทางการรับรู้ข่าวสารจากส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการศลัยกรรมของ

คนหนุ่มสาวในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ 

พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือรับรู้ข่าวสารจาก Twitter  มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  รองลงมา

รับรู้ข่าวสารจาก Line Account มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือรับรู้

ข่าวสารจากป้ายโฆษณา มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบันอ้ย  

 ปัจจยัดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการท าศลัยกรรมพบว่า ภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่น

ระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ การหาขอ้มูลจากเวบ็ไซตข์อง
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สถานประกอบการนั้น ๆ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด  รองลงมา การเขา้ไปสอบถามจากสถาน

ประกอบการมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือเม่ือมีเหตุการณ์อะไร

ส าคญั คุณมกัจะตดัสินใจดว้ยตนเอง  มีค่ามีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก  

ปัจจยัดา้นการตดัสินใจท าศลัยกรรม พบวา่ ภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณา

รายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือดึงดูดความสนใจจากผูอ่ื้นมากข้ึน  มีเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก

ท่ีสุด  รองลงมาเพื่อเป็นท่ียอมรับในสังคม  มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ย

ท่ีสุดคือเสริมความมัน่ใจในตนเอง  มีค่ามีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก  

5.2 อภิปรายผล 

ปัจจยัส่วนบุคคลของหนุ่มสาวในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจยัส่วนบุคคลของหนุ่มสาว      

ในเขตรุงเทพมหานคร ในการตดัสินใจท าศลัยกรรมพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 

75.4  มีอายุ  26-35  ปี  คิดเป็นร้อยละ 42.0  มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 45.7         

มีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 30,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 61.1 จบการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 

58.3  และเคยท าศลัยกรรมมาคิดเป็นร้อยละ 100 สอดคลอ้งกบั ทิวานันท์  โตนุ่ม (2561) ไดศึ้กษา

การศึกษาปัจจยัดา้นบุคคลและดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจกรณีศึกษา : ธุรกิจศลัยกรรม

เสริมความงาม ส่วนใหญ่ทั้งเพศชายและเพศหญิง มีอายุระหว่าง 23-25 ปี สถานะภาพโสด ระดบั

การศึกษาสูงสุดปริญญาตรี  มีรายได้เฉ ล่ีย ต่อ เ ดือน 10,000-20,000 บาท อาจ เ ป็นเพราะ                          

การท าศลัยกรรมเป็นการเลียนแบบของกลุ่มวยัรุ่นเม่ือศลัยกรรมแลว้ไดรั้บค าชมจากคนรอบขา้ง     

ท าให้ รู้ สึกมั่นใจข้ึน  และย ังสอดคล้องกับ  บุรณี กาญจนถวัลย์ (2558)  ได้ศึกษาแนวโน้ม                    

การท าศลัยกรรมเสริมความงาม และปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งของนกัเรียนหญิง ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 

โรงเรียนในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นนักเรียนเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุ 18 ปี           

มีแนวโน้มในการท าศัลยกรรมอยู่ในระดับปานกลาง ซ่ึงเกิดจากการไม่พึ่ งพอใจในรูปลักษณ์         

ของตนเอง จึงมีความตอ้งการท่ีจะท าศลัยกรรมเพื่อเสริมความมัน่ใจในตนเอง  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ปัจจัยด้านช่องทางการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ              

ปัจจัยด้านบุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการท าศัลยกรรม  และปัจจัยด้านการตัดสินใจ

ท าศลัยกรรมปัจจยัการตดัสินใจท าศลัยกรรม โดยทั้ง 4 ปัจจยั มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการศลัยกรรม

ของคนหนุ่มสาวในเขตรุงเทพมหานคร จากผลการวิจยั พบวา่ ภาพรวมปัจจยัทั้ง 4 ดา้น มีค่าเฉล่ียอยู่
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ในระดับมาก เม่ือพิจารณารายปัจจัย พบว่า ปัจจัยด้านบุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการ

ท าศลัยกรรม มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมา ปัจจยัการตดัสินใจท าศลัยกรรม มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบั

มาก ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ การท าศลัยกรรมเสริมความงามดา้นช่องทางการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ มีค่ามี

ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก  และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) สอดคลอ้งกบั ทิวานนัท ์โตนุ่ม  

(2561) ไดศึ้กษาการศึกษาปัจจยัดา้นบุคคลและดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจกรณีศึกษา : 

ธุรกิจศลัยกรรมเสริมความงาม พฤติกรรมการใชบ้ริการศลัยกรรมเสริมความงามใบหนา้ เหตุผลใน

การตดัสินใจท าศลัยกรรมใบหนา้ เพื่อสร้างความมัน่ใจมากท่ีสุด โดยส่วนของใบหนา้ท่ีตอ้งการท า

มากท่ีสุด คือ จมูก รองลงมา คือ ตาสองชั้น สถานท่ีใชบ้ริการ คือ คลินิกความงามท่ีไม่มีสาขา โดย

เหตุผลท่ีเลือก คือ วสัดุท่ีใชป้ลอดภยัไดรั้บการรับรองมาตรฐาน และส่วนใหญ่สภาพทางการเงินมี

ผลต่อการใช้บริการศลัยกรรมบนใบหน้าอย่างมาก ซ่ึงค่าใช้จ่ายท่ียินดีจ่าย คือ ประมาณ 10,000-

20,000 บาท และประสบการณ์ในการท าศลัยกรรมส่วนใหญ่เคยท า 1-2 คร้ัง ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการตดัสินใจท าศลักรรมเสริมความงามบนใบหน้าของลูกคา้ท่ีมาใช้บริการสถาบนั

เสริมความงาม พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุดในดา้นผลิตภณัฑ์ ให้ความส าคญักบั

ช่ือเสียงแพทย์รองลงมาคือ ด้านพนักงาน แพทย์ให้ค  าปรึกษาทั้ ง ก่อน และหลังบริการ                          

ดา้นกระบวนการให้บริการ ในเร่ืองขั้นตอนการรักษาและการจ่ายเงินอธิบายไดอ้ย่างชดัเจน ดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองตอ้งมีใบรับรองมาตรฐาน ด้าน

การจดัจ าหน่าย การตกแต่งร้านท่ีสวยงาม ทนัสมยั ดา้นการส่งเสริมการตลาด ใหค้วามส าคญักบัการ

แถมสินคา้ หรือโปรแกรมความงาม และดา้นราคา ให้ความส าคญักบัคุณภาพท่ีเหมาะสมกบัราคา

มากท่ีสุด และสอดคลอ้งกับ ณัฐฐาภณิตา รพีพงษ์พฒันา (2561) ได้ศึกษาอิทธิพลของช่องทาง

ออนไลน์ต่อการจูงใจให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม ผลการวิจยัพบว่า ช่องทางการ

ส่ือสารออนไลน์ดว้ยเฟซบุ๊กช่วยให้ไดข้อ้มูลเก่ียวกบัการท าศลัยกรรมความงามมากท่ีสุดรองลงไป 

ไดแ้ก่ ทวิตเตอร์ ยทููป อินสตาแกรม ไลน์ และเวป็ไซค ์ส่วนการถ่ายทอดประสบการณ์ดว้ยการแชร์

ขอ้มูลเป็นช่องทางท่ีท าให้ไดรั้บขอ้มูลการท าศลัยกรรมความงามโดยไม่ตอ้งแสวงหา และพบอีก

กวา่การโฆษณาโดยผา่นพนกังานขายท าใหก้ลุ่มตวัอยา่งมีความตอ้งการท าศลัยกรรมมากท่ีสุด และ

เม่ือวิเคราะห์ถึงความมีอิทธิพลโดยรวมสามล าดบัแรกของตวัแปรเชิงสาเหตุท่ีมีต่อการตดัสินใจ

ท าศลัยกรรมความงาม คือ การถ่ายทอดประสบการณ์ ความสนใจ และความต้องการโดยมีค่า

น ้าหนกัอิทธิพลเท่ากบั 0.51, 0.45 และ 0.31 ตามล าดบั และสอดคลอ้งกบั รัติยา  ดาโสภา (2556) ได้

ศึกษาปัจจยัก าหนดการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงามของคนเกาหลีงานวิจยัน้ีศึกษาการตดัสินใจท่ี
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มีอิทธิพลต่อการศลัยกรรมความงามของเกาหลี ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแสดงให้เห็นว่ามีความ

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัในระดบัอายแุละกลุ่มอาชีพในการตดัสินใจต่อการศลัยกรรมความงาม

ของชาวเกาหลี ผลท่ีไดย้งัแสดงใหเ้ห็นวา่การตดัสินใจไปท าศลัยกรรมของชาวเกาหลีไดรั้บอิทธิพล

จากผูมี้ช่ือเสียงและความกา้วหนา้ในอาชีพการงานเป็นส าคญั ผลท่ีไดย้งัช้ีให้เห็นว่า การตลาดควร

มุ่งเนน้ไปท่ีคนหนุ่มสาวท่ียงัไม่ไดแ้ต่งงาน โดยเฉพาะผูห้ญิง ผลท่ีไดย้งัช้ีใหเ้ห็นวา่การรับรองของผู ้

มีช่ือเสียงควรน ามาใช้ดว้ยความระมดัระวงัในการศลัยกรรมความงาม อาจเป็นเพราะ ปัจจยัท่ีมี

ความสัมพนัธ์กบัแนวโน้มการท าศลัยกรรมเสริมความงาม ไดแ้ก่ แนวของส่ือออนไลน์ท่ีเสพใน

ชีวิตประจ าวนั (แนวบนัเทิง แฟชัน่ ความงาม) มีความสมัพนัธ์เชิงบวกกบัแนวโนม้การท าศลัยกรรม

เสริมความงาม 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

5.3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจิัยไปใช้  

ควรปรับปรุงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการศลัยกรรม

ของคนหนุ่มสาวในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัยมีค่าเฉล่ียในระดับน้อย ดังนั้นสถาน

ประกอบการควรใหค้วามส าคญัและปรับปรุงปัจจยัดา้นน้ี  

5.3.2 ข้อเสนอแนะในการท าวจิัยคร้ังต่อไป  

ควรเพิ่มตวัแปรท่ีศึกษาให้มากข้ึนหรือหาตวัแปรใหม่ ๆ มาศึกษาว่ามีผลต่อการเลือกใช้

บริการศลัยกรรมของคนหนุ่มสาวในเขตรุงเทพมหานครหรือไม่ อย่างไร ตลอดจนควรศึกษาการ

วิจยัเชิงคุณภาพ อาจไดข้อ้มูลท่ีครอบคลุมมากข้ึน การแจกแบบสอบถามนั้นอาจจะไม่เพียงพอต่อ

การวิจยัในคร้ังน้ี ควรเพิ่มการสัมภาษณ์จากบุคคลท่ีมีประสบการณ์ท าศลัยกรรม และบุลคลท่ีไม่มี

ประสบการณ์ท าศลัยกรรม เพื่อทราบถึงทศันคติของบุคคลเหล่าน้ี ท่ีจะน าขอ้มูลไปเป็นประโยชน์

ต่อการท าวิจัยคร้ังต่อไปให้ได้ประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน และเป็นประโยชน์ต่อสถานประกอบการ      

ดา้นเสริมความงามต่าง ๆ ไดน้ าไปใชแ้ละปรับปรุงใหต้รงความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถาม 

ปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อการท าศัลยกรรมของคนหนุ่มสาวในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าช้ีแจง กรุณาทาเคร่ืองหมาย ✓ลงใน  หนา้ค าตอบท่ีตรงกบัท่านมากท่ีสุด 

ตอนที่ 1 ปัจจัยลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 

   ชาย                     หญิง 

2. อาย ุ

18 – 25 ปี              26 – 35 ปี         

 36 – 55 ปี                   46 – 55 ปี 

 มากกวา่ 55 

3. อาชีพ 

นกัเรียน/ นกัศึกษา         

 รับราชการ/ พนกังานของรัฐ/ ลูกจา้งประจ า   

พนกังานบริษทัเอกชน/ พนกังานธนาคาร   

 วิชาชีพอิสระ (แพทย/์ ทนาย/ สถาปนิก ฯลฯ) 

พนกังานรัฐวิสาหกิจ       

  ประกอบธุรกิจส่วนตวั 

4. รายไดต่้อเดือน 

  5,000 - 10,000 บาท           10,001 - 20,000 บาท         20,001 - 30,000 บาท 

            30,001 - 40,000 บาท         40,001 - 50,000 บาท        มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 

5. การศึกษา 

ประกาศนียบตัร/ต ่ากวา่ปริญญาตรี         ปริญญาตรี           ปริญญาโท และสูงกวา่ 

6. ท่านเคยท าศลัยกรรมหรือไม่ 

 เคย              ไม่เคย 
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ตอนที่ 2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่ส่งผลต่อท าศัลยกรรม  
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
(7P’s) 

ระดับความคดิเห็น 

น้อยท่ีสุด น้อย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

1.คุณหมอเป็นท่ีรู้จกัในแวดวง
ศลัยกรรมเสริมความมัน่ใจใน
ตนเอง 

     

2.คุณหมอมีความเช่ียวชาญ
เฉพาะทาง 

     

3.คุณหมอมีกรณีศึกษาน าเสนอ
ท่ีประสบความส าเร็จ 

     

4.การการน าเสนอดว้ยรูปภาพ 
ก่อนท า และหลงัท าศลัยกรรม 

     

5.การรีวิวคุณภาพในการ
บริการของสถานประกอบการ 

     

6.ราคาท่ีเหมาะสมกบั
งบประมาณของคุณ 

     

7.มีการส่งเสริมทางการตลาด 
เช่น การลดราคา ของแถม เป็น
ตน้ 

     

8.ความสะอาดของสถาน
ประกอบการ 

     

9.อุปกรณ์ท่ีใชใ้นสถาน
ประกอบการมีความทนัสมยั 

     

10.สภาพแวดลอ้มภายในสถาน
ประกอบการ 
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ตอนที่ 3  ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการท าศัลยกรรมเสริมความงามด้านช่องทางการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ 
           

ช่องทางการรับรู้

ข่าวสารจากส่ือ 

ความถ่ีการรับรู้ข่าวสารจากส่ือ 

น้อยท่ีสุด น้อย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

1.โทรทศัน์      
2.หนงัสือพิมพ ์      
3.ป้ายโฆษณา 
บิลบอร์ด 

     

4.Facebook      
5.Instagram      
6.YouTube      
7.Line Account      
8.Twitter      

ปัจจัยด้านบุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการท าศัลยกรรม         

บุคคลท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจในการ
ท าศัลยกรรม     

ระดับความคดิเห็น 

น้อยท่ีสุด น้อย ปาน
กลาง 

มาก มากท่ีสุด 

1.การเขา้ไปสอบถาม
จากสถาน
ประกอบการ 

     

2.การสอบถามจาก
คนสนิท เช่น เพื่อน 
ญาติพี่นอ้ง และ
ครอบครัว 

     

3.การติดต่อสอบถาม
จากลูกคา้ ของสถาน
ประกอบการนั้น ๆ 
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4.การหาขอ้มูลจาก
เวบ็ไซตข์องสถาน
ประกอบการนั้น ๆ 

     

5.การหาขอ้มูลจาก
เวบ็ไซตท่ี์เก่ียวขอ้ง
กบัการท าศลัยกรรม 

     

6.รีวิวจากผูท่ี้มี
ประสบการณ์
ท าศลัยกรรมจาก
สถานประกอบการ
ต่าง ๆ 

     

7.เม่ือมีเหตุการณ์
อะไรส าคญั คุณ
มกัจะตดัสินใจดว้ย
ตนเอง 

     

 
ตอนที่  4  การตัดสินใจท าศัลยกรรม 
 

 
การตัดสินใจ
ท าศัลยกรรม 

ระดับความคดิเห็น 

น้อยท่ีสุด น้อย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

1.เสริมความมัน่ใจ
ในตนเอง 

     

2.เสริมสร้าง
โอกาสในหนา้ท่ี
การงาน 

     

3.ดึงดูดความ
สนใจจากผูอ่ื้น
มากข้ึน 
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4.เพื่อเป็นท่ี
ยอมรับในสงัคม 

     

5.เพื่อลบค า
วิจารณ์จากผูอ่ื้น 

     

6.แกไ้ขความ
บกพร่องของ
ตนเอง 

     

7.รูปลกัษณ์ท่ีดี
ส าคญัต่อตนเอง 

     

 

 ตอนที่ 5   ข้อเสนอแนะ 
………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

…………………………                                                                                  

 ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน 
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ภาคผนวก ข 

ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

 
Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 424 99.8 
Excludeda 1 .2 
Total 425 100.0 

 
 

Reliability Statistics 
 

Cronbach's Alpha N of Items 
.614 10 

  
Item-Total Statistics 
 

 Cronbach's Alpha if Item Deleted 

Gender .622 
 Age .588 
Career .579 
Income .558 
Education .609 
Reason .555 
Salemix .544 
Media .678 

 Chanel 
 

.553 
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