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บทคดัย่อ 
 

 การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิกของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา  กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพลคลินิกในเขตอาํเภอ
เมือง จงัหวดันครราชสีมา จาํนวน  400 คน  โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล  สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลประกอบดว้ยค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
Independent Samples t-test,  One-Way ANOVA  และ LSD   
 ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามทั้งของวุฒิศกัด์ิและนิติพลส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อาย ุ 20-30 ปี มีสถานภาพโสด  เป็นนกัเรียน นกัศึกษา มีรายไดต้ ํ่ากว่า 10,000 บาท ให้
ความสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก สาเหตุท่ีใชบ้ริการเน่ืองจากตอ้งการ
เสริมสร้างบุคลิกภาพ ดารามีส่วนในการตดัสินใจใช้บริการมากท่ีสุด มีแนวโน้มในการกลบัมาใช้
บริการอีก โดยผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิส่วนใหญ่มาใชบ้ริการโปรแกรมรักษาสิว ฝ้า 
จุดด่างดาํ นิยมมาใชบ้ริการในวนัจนัทร์-ศุกร์ มีค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 3,085 บาท และมาใชบ้ริการ 2  คร้ัง
ต่อเดือน ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก ส่วนใหญ่มาใชบ้ริการโปรแกรมลดเลือน
ร้ิวรอยและปรับรูปหนา้ นิยมมาใชบ้ริการในวนัเสาร์-อาทิตย ์ มีค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 2,439 บาท และ
มาใชบ้ริการ 1 คร้ังต่อเดือน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามทั้งวุฒิศกัด์ิและนิติพลท่ีมี
อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายต่อ
คร้ังแตกต่างกนั ส่วนผลการทดสอบความแตกต่างของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพล
พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการเสริมความงามท่ีแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัดา้นเหตุผลท่ีมา
ใชบ้ริการ วนัท่ีมาใชบ้ริการ และความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนแตกต่างกนั  
คาํสําคญั :  พฤติกรรมการใชบ้ริการ  คลินิกเสริมความงาม   
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ABSTRACT 
 

 The independent study was conducted to compare the consumer behavior in using the 
services of the aesthetic clinics, Wuttisak Clinic and Nitipon Clinic in Amphoe Muang, Nahkon 
Ratchasima.  The sample used in the study consisted of 400 service users of Wuttisak Clinic and 
Nitipon Clinic in Amphoe Muang, Nahkon Ratchasima.  The data were collected through the use of 
questionnaire, and were analyzed applying Percentage, Mean, Standard Deviation, Independent 
Samples t-test, One-way ANOVA and Least Significant Difference (LSD). 
 The results of the study indicated that the majority of the service users of Wuttisak Clinic and 
Nitipon Clinic were female, aged 20-30 years old, were single, were studying in schools or universities, 
and earned an income less than 10,000 Baht.  The respondents placed importance on the overall 
marketing mix at a high level, the reason for using the services was the need to improve personality, the 
stars were the most influential persons in decision making to use the services, and the respondents had 
tendency to use the services repeatedly.  Most of the service users of Wuttisak Clinic required the acne 
and freckles treatment programs, preferred to use the services on Monday to Friday, spent an average of 
3,085 Baht each time, and used the service twice a month.  Most of the service users at Nitipon Clinic 
used the wrinkle treatment and face transformation programs, preferred to use the services on Saturday 
and Sunday, spent an average of 2,439 Baht each time, and used the service once a month.   
 The results of hypothesis testing showed that the service users of Wuttisak Clinic and Nitipon 
Clinic with different age, level of education, career, and average monthly income had differences in the 
service using behavior in the aspect of one-time expense.  The results of difference test of the service 
users of Wuttisak Clinic and Nitipon Clinic indicated that the service users using different programs had 
different reasons for service using, date of service using, and frequency of service using per month.           
Keywords:  service using behavior, aesthetic clinic 
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    คลินิกและนิติพลคลินิก  63 
 



(9) 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

 หนา้ 
 ตารางท่ี  4.8  แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญั 
    ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย ปัจจยั 
    ดา้นการส่งเสริม การตลาด ปัจจยัดา้นบุคคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการ  
    และปัจจยัดา้นลกัษณะทาง กายภาพของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
    วุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก  64 
 ตารางท่ี  4.9  แสดงการเปรียบเทียบความส าคญัของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม  
    จ  าแนกตามเพศ  66 
 ตารางท่ี  4.10  แสดงการเปรียบเทียบความส าคญัของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม  
    จ  าแนกตามอาย ุ  67 
 ตารางท่ี  4.11 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหวา่งระดบัของอาย ุ 
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นผลิตภณัฑ ์ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิก 
   เสริมความงามนิติพลคลินิก  68 
 ตารางท่ี  4.12 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหวา่งระดบัของอาย ุ 
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นราคา ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริม 
   ความงามนิติพลคลินิก  69 
 ตารางท่ี  4.13 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหวา่งระดบัของอาย ุ 
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย ในกลุ่ม 
   ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  70 
 ตารางท่ี  4.14 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของอายุ 
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นการส่งเสริมการขาย ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ 
   คลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  73 
 ตารางท่ี  4.15 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของอาย ุ 
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นบุคลากร ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิก 
   เสริมความงามนิติพลคลินิก  74 
 
 



(10) 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

 หนา้ 
 ตารางท่ี  4.16 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของอาย ุ 
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นกระบวนการ ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิก 
   เสริมความงามนิติพลคลินิก  76 
 ตารางท่ี  4.17 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของอาย ุ 
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ 
   คลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  76 
 ตารางท่ี  4.18 แสดงการเปรียบเทียบความส าคญัของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม  
   จ  าแนกตามสถานภาพ  77 
 ตารางท่ี  4.19 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัสถานภาพ  
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นผลิตภณัฑ ์ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิก 
   เสริมความงามนิติพลคลินิก  78 
 ตารางท่ี  4.20 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัสถานภาพ  
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นราคา ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริม 
   ความงามนิติพลคลินิก  78 
 ตารางท่ี  4.21 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหวา่งระดบัสถานภาพ  
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย ในกลุ่มผูใ้ช ้
   บริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  79 
 ตารางท่ี 4.22 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัสถานภาพ  
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ 
   คลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  80 
 ตารางท่ี 4.23 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัสถานภาพ  
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นบุคลากร ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิก 
   เสริมความงามนิติพลคลินิก  81 
 ตารางท่ี 4.24 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัสถานภาพ  
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นกระบวนการ ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิก 
   เสริมความงามนิติพลคลินิก  82 



(11) 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

 หนา้ 
 ตารางท่ี 4.25 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบั 
   สถานภาพ ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
   ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  82 
 ตารางท่ี 4.26 แสดงการเปรียบเทียบความส าคญัของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม  
   จ  าแนกตามระดบัการศกึษา  83 
 ตารางท่ี 4.27 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัการศึกษา 
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นผลิตภณัฑ ์ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ 
   คลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  84 
 ตารางท่ี 4.28 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัการศึกษา 
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นราคา ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิก 
   เสริมความงามนิติพลคลินิก  84 
 ตารางท่ี 4.29 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัการศึกษา 
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 
   ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  85 
 ตารางท่ี 4.30 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัการศึกษา 
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
   ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  85 
 ตารางท่ี 4.31 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัการศึกษา 
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นบุคลากร ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ 
   คลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  86 
 ตารางท่ี 4.32 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัการศึกษา 
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นกระบวนการ ในกลุ่มผูใ้ช้ 
   บริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  88 
 ตารางท่ี 4.33 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัการศึกษา 
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
   ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  88 



(12) 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

 หนา้ 
 ตารางท่ี 4.34 แสดงการเปรียบเทียบความส าคญัของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม  
   จ  าแนกตามอาชีพ  89 
 ตารางท่ี 4.35 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของอาชีพ  
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นผลิตภณัฑ ์ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริม 
   ความงามนิติพลคลินิก  89 
 ตารางท่ี 4.36 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหวา่งระดบัของอาชีพ  
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นราคา ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริม 
   ความงามนิติพลคลินิก  90 
 ตารางท่ี 4.37 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหวา่งระดบัของอาชีพ  
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย ในกลุ่มผูใ้ช ้
   บริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  91 
 ตารางท่ี 4.38 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหวา่งระดบัของอาชีพ  
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ 
   คลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  91 
 ตารางท่ี 4.39 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของอาชีพ  
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นบุคลากร ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิก 
   เสริมความงามนิติพลคลินิก  92 
 ตารางท่ี 4.40 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหวา่งระดบัของอาชีพ  
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นกระบวนการ ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิก 
   เสริมความงามนิติพลคลินิก  93 
 ตารางท่ี 4.41 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหวา่งระดบัของอาชีพ  
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ในกลุ่มผูใ้ช ้
   บริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  94 
 ตารางท่ี 4.42 แสดงการเปรียบเทียบความส าคญัของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
   จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน  95 
 



(13) 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

 หนา้ 
 ตารางท่ี 4.43 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหวา่งระดบัของ 
   รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย  
   ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิก 96 
 ตารางท่ี 4.44 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหวา่งระดบัของรายได ้
   ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นกระบวนการ ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ 
   คลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิก  96          
 ตารางท่ี 4.45 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหวา่งระดบัของรายไดต่้อ 
   เดือนท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นผลิตภณัฑ ์ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ 
   คลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  97    
 ตารางท่ี 4.46 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหวา่งระดบัของรายได ้
   ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นราคา ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิก 
   เสริมความงามนิติพลคลินิก  98   
 ตารางท่ี 4.47 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของรายได ้
   ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย  
   ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  99 
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บทที่ 1 
บทน า 

 

1.1  ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ธุรกิจเสริมความงามนับเป็นธุรกิจท่ีสามารถสร้างเม็ดเงินในระบบเศรษฐกิจของประเทศ
อย่างมากในปัจจุบนั โดยมีมูลค่าตลาดรวมประมาณ 20,000-30,000 ลา้นบาท (ผูจ้ดัการออนไลน์, 
2557)  หรือคิดเป็นอตัราการเติบโต 15-20 % ศูนยพ์ยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ  มหาวิทยาลยั
หอการคา้ไทย  เปิดเผยการส ารวจ 10  ธุรกิจดาวเด่นปี 2557 โดยพิจารณาจากยอดขาย  ตน้ทุน ก  าไร 
ความสามารถในการแข่งขัน ความสอดคลอ้งกับกระแสนิยม ปัจจัยเส่ียงด้านเศรษฐกิจไทยและ
ต่างประเทศ และสถานการณ์การเมือง  พบว่า  อนัดบัหน่ึงคือ  ธุรกิจการแพทยแ์ละความงาม  สาเหตุ
เพราะกระแสรักสุขภาพและดูแลความงามมีมากข้ึน  การแพทยไ์ทยคุณภาพดีราคาไม่แพงเป็นท่ีนิยม
ของต่างชาติและเทคโนโลยกีารแพทยท่ี์ทนัสมยัท าใหค้นหนัไปเสริมความงามมากข้ึน (ศูนยพ์ยากรณ์
เศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย, 2556 ) จากสถานการณ์ดงักล่าวท าให้มีคลินิกเสริม
ความงามเปิดใหบ้ริการเป็นจ านวนมาก และขยายสาขาไปยงัพ้ืนท่ีต่าง ๆ ทั้งกรุงเทพฯ ปริมณฑลและ
ตามหวัเมืองใหญ่ ๆ ตามแหล่งชุมชนต่าง ๆ หรือแมแ้ต่ภายในหา้งสรรพสินคา้ก็มีคลินิกเสริมความงาม
เปิดใหบ้ริการมีทั้งผูป้ระกอบการรายใหญ่และรายเลก็ ก่อใหเ้กิดกระแสการแข่งขนัทางธุรกิจท่ีเขม้ขน้ 
เพื่อแยง่ชิงลกูคา้  ซ่ึงกลุ่มเป้าหมายของคลินิกเสริมความงามในปัจจุบนัไมเ่ฉพาะผูห้ญิงท่ีรักความสวย
ความงามเท่านั้น  แต่ยงัรวมไปถึงคนทุกเพศทุกวยัท่ีมีปัญหาเก่ียวกบัผวิหนา้  อีกทั้งการให้บริการของ
คลินิกเสริมความงามก็ยงัมีความหลากหลาย  โดยแต่ละคลินิกก็มีกลยุทธ์การแข่งขนัท่ีจะท าให้ธุรกิจ
ของตนประสบผลส าเร็จและสามารถยนืหยดัอยูใ่นตลาดได ้
 ในดา้นส่วนแบ่งทางการตลาดของคลินิกเสริมความงามอนัดบัหน่ึงไดแ้ก่ วุฒิศกัด์ิคลินิก 
เน่ืองจากมีสาขาและทีมแพทยม์ากท่ีสุด ตามมาดว้ยคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิกท่ีมีสาขามาก
เป็นอนัดบัสองและมีเป้าหมายท่ีจะขยายสาขาเพ่ิมข้ึนเพ่ือรองรับการให้บริการท่ีมีแนวโน้มเพ่ิมสูงข้ึน 
(ผูจ้ดัการรายสปัดาห์,  2557) โดยปัจจยัส าคญัท่ีท าใหธุ้รกิจสามารถแข่งขนัและอยูร่อดได ้ คือ คุณภาพ
และความปลอดภยัในการรักษา  นอกจากน้ีธุรกิจจะตอ้งมีการปรับกลยทุธท์างการตลาดอ่ืน ๆ  ไม่ว่าจะ
เป็นนวตักรรมใหม่ ๆ ในการรักษา การโฆษณาผ่านส่ือประเภทต่าง ๆ  เพื่อให้ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จัก
กวา้งขวางมากข้ึนของกลุ่มผูบ้ริโภค  การฝึกอบรมพนกังานใหม้ีความเช่ียวชาญ  รวมทั้งการบริการท่ีดี
เพื่อใหผู้บ้ริโภครู้สึกประทบัใจในการเขา้มาใชบ้ริการ 
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 จงัหวดันครราชสีมามีคลินิกเสริมความงามอยูห่ลายแห่ง  และมีการแข่งขนัรุนแรงข้ึนอย่าง
ต่อเน่ือง  จากดชันีราคาผูบ้ริโภคหมวดการตรวจรักษาและบริการส่วนบุคคลท่ีเพ่ิมสูงข้ึนร้อยละ 4.2 
(ส านกัดชันีเศรษฐกิจการคา้ ส านกังานพาณิชยจ์งัหวดั กระทรวงพาณิชย,์ 2557)  สามารถคาดการณ์ถึง
แนวโน้มการเติบโตของธุรกิจคลินิกเสริมความงาม  ประกอบกับจ านวนประชากรในจังหวัด
นครราชสีมาก็มีจ  านวนมาก  และยงัมีพ้ืนท่ีติดกับหลายอ าเภอในจังหวดัใกลเ้คียง  ซ่ึงท าให้กลุ่ม
ผูบ้ริโภคในต่างจงัหวดัเขา้มาใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม และในจ านวนนั้นก็มีวุฒิศกัด์ิคลินิกและ
นิติพลคลินิกอยูด่ว้ย  จากสาเหตุน้ีผูศ้ึกษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามโดยเปรียบเทียบพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ
คลินิกและนิติพลคลินิกในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดันครราชสีมา  ซ่ึงผลของการศึกษาในคร้ังน้ีอาจ
น ามาใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการให้บริการคลินิกเสริมความงามให้มีประสิทธิภาพ
และปรับปรุงกลยทุธท์างการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มลกูคา้เป้าหมายต่อไป 
 

1.2 วตัถุประสงค์การวิจยั 
 1.2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงประกอบดว้ย  เพศ  อาย ุ อาชีพ  สถานภาพ  ระดบั
การศึกษา และรายได ้ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพล
คลินิกของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา 
 1.2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ ซ่ึงประกอบไปด้วย ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ ราคา  สถานท่ี  การส่งเสริมการตลาด  บุคลากร  กระบวนการ  และลกัษณะทางกายภาพ    
ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิกของผูบ้ริโภคใน
เขตอ าเภอเมือง  จงัหวดันครราชสีมา 
 

1.3  สมมตฐิานการวจิยั 
 1.3.1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม แตกต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมแตกต่างต่างกนั 
 1.3.2 ขอ้มูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถามแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิก
เสริมความงามแตกต่างกนั 
 1.3.3 พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพลของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 
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1.4  ขอบเขตของการวจิยั 
 1.4.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
   1.1 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี  คือ  ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม         
วุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิกในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา 
   1.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนจึงใชว้ิธีการ
ค านวณหาขนาดตวัอย่างโดยกรณีไม่ทราบจ านวนประชากร  และก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
(พิมพา หิรัญกิตติ, 2552, น. 136)  ซ่ึงสามารถค านวณได ้ 385  ตวัอย่าง และเพ่ิมจ านวนตวัอย่าง 15 
ตวัอยา่งเพ่ือเป็นตวัแทนท่ีดีของประชากร ดงันั้นขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดเท่ากบั 400  ตวัอยา่ง 
 1.4.2 ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา 
   1. ตวัแปรอิสระ  
    1.1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 
      1.1.1 เพศ 
      1.1.2 อาย ุ
      1.1.3 สถานภาพ 
      1.1.4 ระดบัการศึกษา 
      1.1.5 อาชีพ 
      1.1.6 รายไดต่้อเดือน 
    1.2  กลุ่มผูใ้ชบ้ริการ 
       1.2.1 กลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ 
      1.2.2 กลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพล 
   2 ตวัแปรตาม  
    2.1 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ไดแ้ก่ 
      2.1.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์
      2.1.2 ดา้นราคา 
      2.1.3 ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 
      2.1.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
      2.1.5 ดา้นบุคลากร 
      2.1.6 ดา้นกระบวนการ 
      2.1.7 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
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    2.2 พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพล 
คลินิก ไดแ้ก่ 
  2.2.1 โปรแกรมท่ีใชบ้ริการ 
  2.2.2 เหตุผลท่ีใชบ้ริการ 
  2.2.3 ผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสินใจ 
  2.2.4 ช่วงวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการ 
  2.2.5 แนวโนม้การกลบัมาใชบ้ริการ 
  2.2.6 ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
  2.2.7 จ  านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการต่อเดือน 
 

1.5  ค าจ ากัดความในการวจิยั 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ หมายถึง ปัจจยัซ่ึงประกอบดว้ย
ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภัณฑ์ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร  ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ท่ีมีผลต่อการใช้
บริการสถานเสริมความงาม 
 ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ผลิตภณัฑ์และบริการรักษาความงามมีให้เลือกหลากหลากหลาย
ประเภท  เทคโนโลยีและอุปกรณ์ในการให้บริการมีความทันสมยั  ปลอดภัยและได้มาตรฐาน  
เคร่ืองมือท่ีใช้ทางคลินิกมีคุณภาพสูง  บรรจุภัณฑ์ท่ีสวยงามน่าใช ้ มีนวตักรรมใหม่ ๆ ท่ีน าเสนอ
แตกต่างจากคลินิกเสริมความงามอ่ืน ๆ 
 ราคา  หมายถึง การแจ้งราคาค่าบริการล่วงหน้า ราคาค่าบริการเหมาะสมกับคุณภาพ
สามารถช าระค่าบริการดว้ยบตัรเครดิต  ราคาพิเศษเมื่อมีการซ้ือเป็นคอร์ส  ความยติุธรรมของราคาเมื่อ
เทียบกบัค่าบริการ 
 ช่องทางการจดัจ  าหน่าย หมายถึง สถานท่ีใหบ้ริการมีความสะอาด ปลอดภยั มีความสะดวก
ในการเดินทางมาใชบ้ริการ  สถานท่ีให้บริการมีท่ีจอดรถเพียงพอ สถานท่ีให้บริการตั้งอยู่ในบริเวณ
ศนูยก์ารคา้  สถานท่ีใหบ้ริการมีระบบขนส่งมวลชนผา่น 
 การส่งเสริมการตลาด  หมายถึง การรับประกนัความพึงพอใจของผูเ้ขา้รับการรักษา มีการ
จดัโปรโมชั่น ส่วนลดของการใชบ้ริการคร้ังต่อไป มีการให้บริการหลงัการเข้ารับการรักษาอย่าง
ต่อเน่ือง การใหส่้วนลดพิเศษส าหรับลกูคา้ประจ า มีการโฆษณาประชาสมัพนัธอ์ยา่งทัว่ถึง มีดาราดงัท่ี
ช่ืนชอบมาเป็นพรีเซนเตอร์  มีการแจกผลิตภณัฑใ์หท้ดลองใช ้
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 บุคลากร  หมายถึง  แพทยผ์ูใ้หบ้ริการมีความรู้และความเช่ียวชาญในการใหบ้ริการ แพทยผ์ู ้
ใหบ้ริการมีการใหค้  าแนะน าอยา่งเพียงพอ  พนกังานตอ้นรับมีการใหค้วามรู้อยา่งเพียงพอ จ านวนของ
แพทยแ์ละพนกังานท่ีคลินิกจดัไวบ้ริการลกูคา้มีเพียงพอ พนกังานมีการใหบ้ริการท่ีแม่นย  าและถกูตอ้ง  
พนกังานมีการแต่งกายและบุคลิกภาพท่ีดี 
 ลกัษณะทางกายภาพ  หมายถึง  ป้ายบอกจุดในการให้บริการต่าง ๆ ชดัเจนและเขา้ใจง่าย
ภายในคลินิกเสริมความงามมีบรรยากาศท่ีดี  มีท่ีนัง่ส าหรับรอรับบริการเพียงพอ  มีส่ือต่าง ๆ ให้ความ
เพลิดเพลินขณะรอรับบริการ  เช่น นิตยสาร วิทย ุโทรทศัน์ หรือคอมพิวเตอร์  ส่ิงแวดลอ้มท่ีอยูบ่ริเวณ
ร้านสะอาดเรียบร้อยและเป็นระเบียบ ลกัษณะการตกแต่งภายในร้านสวยงาม มีน ้ าด่ืมไวค้อยใหบ้ริการ 
 พฤติกรรมการใชบ้ริการ  หมายถึง โปรแกรมความงามท่ีเขา้รับบริการ บุคคลท่ีมีส่วนร่วม
ในการตดัสินใจ  ค่าใชจ่้ายแต่ละคร้ัง วิธีการช าระเงิน จ  านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ  
วนัท่ีใชบ้ริการ การกลบัมาใชบ้ริการอีกคร้ัง 
 ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูท่ี้มาใช้บริการคลินิกเสริมความงามในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
นครราชสีมา เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 
 คลินิกเสริมความงาม หมายถึง ธุรกิจท่ีใหบ้ริการเก่ียวกบัความงาม และผิวพรรณครบวงจร
ครบวงจร  ทั้งผวิหนา้และผวิกาย โดยทีมแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ และมีการน าเทคโนโลยแีละนวตักรรมทาง
การแพทยท่ี์ทนัสมยัมาใชใ้นการใหบ้ริการ ในท่ีน้ีหมายถึง คลินิกเสริมความวุฒิศกัด์ิ และนิติพลคลินิก 
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1.6  กรอบแนวคดิในการวจิยั 
  
                      ตวัแปรอสิระ                                                                                     ตวัแปรตาม 
  
  
 

 
 

 
 

 
 
 
 

  
   
   
  
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่1.1  แสดงกรอบแนวคิด 

 

ข้อมูลทั่วไป 

- เพศ 

- อาย ุ

- สถานภาพ 

- ระดบัการศึกษา 

- อาชีพ 

- รายไดต่้อเดือน 

 

พฤตกิรรมการใช้บริการ 

คลนิิกเสริมความงาม 

- โปรแกรมท่ีใชบ้ริการ 

- เหตุผลในการใชบ้ริการ 

- ผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสินใจ 

- ช่วงวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการ 

- แนวโนม้การกลบัมาใช้

บริการ 

- ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง 

- จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการต่อ

เดือน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์

- ดา้นราคา 

- ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

- ดา้นบุคลากร 

- ดา้นกระบวนการ 

- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

     กลุ่มผู้ใช้บริการ 

- วุฒิศกัด์ิคลินิก 

- นิติพลคลินิก 
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1.7  ประโยชน์ที่จะคาดว่าจะได้รับ 
 1.7.1  เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการในการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา 
 1.7.2  เพื่อทราบถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิก
โดยเปรียบเทียบกบัคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 
 1.7.3  เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกลยทุธท์างการตลาดและพฒันาผลิตภณัฑแ์ละ
บริการแก่ผูป้ระกอบการธุรกิจคลินิกเสริมความงาม 
 1.7.4  เพื่อใชเ้ป็นขอ้มลูใหผู้ท่ี้สนใจน าไปใชใ้นการศึกษาต่อไป 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

25 
 

บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 การคน้ควา้อิสระเร่ือง เปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ
คลินิกและนิติพลคลินิกของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา ผูศ้ึกษาไดศ้ึกษาเอกสาร
และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 
 2.1  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 2.2  ลกัษณะของธุรกิจบริการ 
 2.3  ส่วนประสมการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
 2.4  ขอ้มลูทัว่ไปเก่ียวกบัคลินิกเสริมความงาม 
 2.5  ขอ้มลูทัว่ไปของคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ 
 2.6  ขอ้มลูทัว่ไปของคลินิกเสริมความงามนิติพล 
 2.7  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1  แนวคดิทฤษฎเีกี่ยวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 ความหมายของพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer begavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลท าการค้นหา 
(Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใช ้(Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใช้จ่าย 
(Disposing) ในผลิตภณัฑแ์ละบริการ โดยคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการของเขา (Schiffman and 
Kanuk, 1994, p. 7) หรืออาจหมายถึง กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเมื่อ
ท าการประเมินผล (Evaluating) การจดัหา (Acquiring) การใช ้(Using) และการใชจ่้าย (Disposing) 
เก่ียวกบัสินคา้และบริการ (Engle, Blackwell and Miniard, 1993, p. 5) จากความหมาย จะเห็นว่า
การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาวธีิการท่ีแต่ละบุคคลท าการตดัสินใจท่ีจะใชท้รัพยากร (เงิน 
เวลา บุคลากร และอ่ืน ๆ) เก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ซ่ึงนักการตลาดตอ้งศึกษาว่าสินคา้ท่ีเขาจะเสนอ
ขายนั้นใครคือลูกคา้ (Who) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) ท าไมจึงซ้ือ (Why)  ซ้ืออย่างไร (How) ซ้ือ
เมื่อไร (When) ซ้ือท่ีไหน (Where) ซ้ือและใชบ่้อยคร้ังเพียงใด (How often) รวมทั้งศึกษาว่าใครมี
อิทธิพลต่อการซ้ือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538, น. 3) 
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 การวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  เป็นการคน้หาความตอ้งการผูบ้ริโภค  เพื่อจดัหาสินคา้
และบริการไปตอบสนอง และบริหารจดัการดา้นกลยทุธ ์ ใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความพึงพอใจ 
 
ตารางที่ 2.1  แสดงค าถาม 7 ค  าถาม (6Ws และ 1H)   เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม 
  ผูบ้ริโภค    
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่น ามาใช้ 
1. ใครคือลกูคา้
เป้าหมาย (Who is in 
the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) พิจารณาจากปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตร์  ดา้น
ภูมิศาสตร์  จิตวิทยา  และ
พฤติกรรม 
 

กลยทุธก์ารตลาดส่วนประสมทาง
การตลาด  ประกอบดว้ยดา้น
ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ  าหน่าย และ
การส่งเสริมการตลาด  
 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Objects) หรือใชเ้พื่อตอบสนอง 
ตอ้งพิจารณาคุณสมบติัหรือ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์และ
ความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั 
(Competitive differentiation) 

กลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์(Product 
strategies) ไดแ้ก่ รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ 
การบรรจุภณัฑ ์  ตราสินคา้   รูปแบบ  
การบริการ   คุณภาพ   นวตักรรม    
ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ ความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั  
 

3. ท าไมจึงซ้ือ(Why 
does the consumer 
buy?) 

 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เพื่อสนองความตอ้งการดา้น
ร่างกายและดา้นจิตวิทยา 

กลยทุธส่์วนประสมทางการตลาด    
ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  
ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่าย  ดา้น
การส่งเสริมการตลาด 
 

4. ใครมีส่วนร่วมใน
การ ซ้ือ (Who 
participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มอิทธิพลต่าง ๆ 
ไดแ้ก่   ผูริ้เร่ิม   ผูม้ีอิทธิพล    
ผูต้ดัสินใจ    ผูซ้ื้อ   และผูใ้ช ้

กลยทุธก์ารโฆษณา  และ กลยทุธก์าร
ส่งเสริมการตลาด โดยใชก้ลุ่ม
อิทธิพล 
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ตารางที่ 2.1  แสดงค าถาม 7 ค  าถาม (6W และ 1H)   เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม 
  ผูบ้ริโภค (ต่อ)  
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่น ามาใช้ 
5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น 
ช่วงวนั   ช่วงเดือน   ช่วงฤดกูาล 
ของปี ท่ีมีโอกาสพิเศษหรือ
เทศกาลวนัส าคญัต่าง ๆ 

 กลยทุธก์ารส่งเสริมการตลาด 
(Promotion strategies)  เช่นการจดั
กิจกรรมใหส้อดคลอ้งกบัเทศกาล 
 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน  
(Where  does  the 
consumer  buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง   (Outlets)  
ท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือ   เช่น  ตลาด   
ร้านสะดวกซ้ือ   หา้งสรรพสินคา้
ฯลฯ 

กลยทุธช่์องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution  channel  strategies) 
กล่าวคือ  จะน าผลิตภณัฑสู่์ตลาด
เป้าหมายโดยพิจารณาวางแผนการใช้
ช่องทาง  และจ านวนคนกลาง  
 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How  does  the 
consumer  buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจ 
(Operation) ประกอบดว้ย   การ
รับรู้ปัญหา    การคน้หาขอ้มลู  
การประเมินผลทางเลือก   
ตดัสินใจซ้ือ  และความรู้สึกหลงั
การซ้ือ 

กลยทุธก์ารส่งเสริมการตลาด 
(Promotion strategies)ประกอบดว้ย
การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย การส่งเสริมการขาย  
การประชาสมัพนัธ ์ และการตลาด
ทางตรง   
 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541, น. 79) 
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 พฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Consumer behavior model)  คือการวิเคราะห์ถึงมูลเหตุจูงใจท่ีท าให้
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้  เร่ิมจากท าให้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ  ดว้ยส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ผ่านเขา้ไปใน
จิตใจของผูซ้ื้อ  เปรียบเสมือนกล่องด า  ซ่ึงนกัการตลาดไม่สามารถล่วงรู้ได ้ ความรู้สึกภายในของผูซ้ื้อ
จะได้รับอิทธิพลจากส่ิงต่าง ๆ แล้วจะเกิดการตอบสนอง (Respones) ซ่ึงท าให้ผูซ้ื้อตัดสินใจซ้ือ        
ดงัรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี 
 1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) คือ  ส่ิงท่ีท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการในตวัสินคา้ ส่ิงกระตุน้
อาจเกิดข้ึนจากภายในของมนุษย ์ และอาจเกิดไดจ้ากการกระตุน้จากภายนอก  ดงันั้นนักการตลาด
จะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อใหผู้บ้ริโภครับรู้และเกิดความตอ้งการซ่ึงถือว่าเป็นเหตุจูงใจ
ให้เกิดการซ้ือสินคา้ (Buying motive) ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจให้ซ้ือดา้น
จิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 
   1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนักการตลาด
สามารถควบคุมและต้องจัดให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) ประกอบดว้ย 
     1) ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น รูปร่างของผลิตภัณฑ์มีความ
สวยงามเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดความความตอ้งการ 
     2)  ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบั
ผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลกูคา้เป้าหมาย 
     3) ส่ิงกระตุ้นด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Distribution หรือ place) เช่น          
จดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพ่ือใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือว่าเป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
     4) ส่ิงกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา
สม ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
กบับุคคลทัว่ไปเหล่าน้ี ถือว่าเป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ  
   1.2  ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยูน่อก
องคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
     1)  ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของ
ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
     2)  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ดา้นฝาก-
ถอนเงินอตัโนมติัสามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 
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     3)  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เช่น กฎหมาย
เพ่ิมหรือลดภาษีสินคา้ในสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพ่ิมหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
     4)  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีในแต่ละ
วฒันธรรม  ความตอ้งการสินคา้จะแตกต่างกนั 
 2.  กล่องด าหรือความรู้สึกภายในของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ซ่ึงผูข้ายไม่สามารถล่วงรู้
ได ้ จึงตอ้งท าการคน้หา  และตอบสนองความตอ้งการนั้น 
 ปัจจยัส าคญัที่มอีทิธิพลต่อพฤตกิรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 1.  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural factor) เป็นส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนหรือสัญลกัษณ์จากคน
รุ่นหน่ึงไปสู่คนอีกรุ่นหน่ึง  โดยใชก้  าหนดและควบคุมการกระท าของมนุษยใ์นสังคมใดสังคมหน่ึง  
(Stanton and Futrell, 1987, p. 664) ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคม และก าหนด
ความแตกต่างของสงัคมหน่ึงจากสงัคมอ่ืนวฒันธรรม และน าลกัษณะการเปล่ียนแปลงเหล่านั้นไปใช้
ก  าหนดโปรแกรมการตลาด 
 วฒันธรรมสามารถแบ่งออกไดด้งัน้ี 
   1.1 วฒันธรรมหลกั (Culture) คือลกัษณะพ้ืนฐานของมนุษยใ์นสงัคม เช่น พฤติกรรม
ของคนไทยเกิดจากการอบรม  เล้ียงดู  หล่อหลอม  ขดัเกลา  จึงท าให้มีความคลา้ยคลึงกนัทางดา้น
ลกัษณะนิสยัหรือพฤติกรรม 
   1.2 วฒันธรรมย่อย (Subculture) จะมีลกัษณะเฉพาะท่ีมีความสลบัซบัซ้อนซ่ึงใน
สงัคมท่ีมีขนาดใหญ่  จะมีความแตกต่างหรือวฒันธรรมท่ีหลากหลาย  
   1.3 ชั้นของสงัคม (Social class) คือการท่ีสมาชิกในสงัคมแบ่งระดบัความต่าง โดยใช้
เกณฑร์ายได ้(ฐานะ)  ทรัพยสิ์น   และอาชีพ  ในแต่ละชั้นสงัคมจะมีสถานะอยา่งเดียวกนั และสมาชิก
ในชั้นสงัคมท่ีแตกต่างกนัจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัไปดว้ย 
 2. ปัจจยัดา้นสงัคม (Social factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั และมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือ กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่มทางดา้นค่านิยม (Value) การเลือก
พฤติกรรม (Behaveior) และการด ารงชีวิต (Iifestyle) รวมทั้งทศันคติ (Atitude) และแนวความคิดของ
บุคคลเน่ืองจากบุคคลตอ้งการใหเ้ป็นท่ียอมรับของกลุ่ม ลกัษณะทางสงัคมประกอบดว้ย 
   2.1  กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) คือบุคคลท่ีผูบ้ริโภคเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย  ซ่ึงจะมี
อิทธิพลต่อความคิด  ทศันคติ  ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 
     1) กลุ่มปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น 
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     2) กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม เพ่ือน
ร่วมอาชีพและร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่าง ๆ ในสงัคม 
  2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทัศนคติ 
ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 
  2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม ซ่ึง
จะตอ้งวิเคราะห์ว่าใครมีบทบาทเป็นผูคิ้ดริเร่ิม ผูต้ดัสินใจ ผูมี้อิทธิพล ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้
 3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่าง ๆ ประกอบดว้ย 
   3.1 อาย ุ(Age) อายุท่ีแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ต่างกนั การแบ่งกลุ่ม
ผูบ้ริโภคตามอาย ุประกอบดว้ย ต ่ากว่า 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี, 50-64 ปี, และ 65 ปี
ข้ึนไป เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และรายการพกัผ่อน
หยอ่นใจ 
   3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของ
บุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการ ทศันคติ และค่านิยมของบุคคลท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมการซ้ือท่ี
แตกต่างกนั วฏัจกัรชีวิตครอบครัวและพฤติกรรมการซ้ือ 
   3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการ
สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั  นกัการตลาดจะศึกษาว่าผลิตภณัฑข์องตน   มีบุคคลอาชีพไหนสนใจ 
เพื่อท่ีจะจดักิจกรรมทางตลาดอยา่งไรใหส้อดคลอ้งความตอ้งการเหล่านั้น 
   3.4 รายได ้(Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลก็คือรายไดข้องบุคคล ซ่ึงมี
ผลต่ออ านาจการซ้ือการใชจ่้ายเงิน 
   3.5 การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภัณฑ์มี
คุณภาพดีมากกว่าผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 
   3.6 ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) ค่านิยมหรือ
คุณค่า (Value) หมายถึงความนิยมในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือหมายถึง
อตัราส่วนของผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อราคาสินค้า ส่วนรูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) หมายถึง 
รูปแบบของการด ารงชีวิตในโลกมนุษย ์โดยแสดงออกในรูปของ (1) กิจกรรม (Activities) (2) ความ
สนใจ (Interests) (3) ความคิดเห็น (Opinions) หรือ AIOs 
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 4. ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั
ดา้นจิตวิทยาซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 
ประกอบดว้ย  
   4.1 การจูงใจ (Motivation) คือ หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่ภายในตวับุคคล ซ่ึง
กระตุน้ใหบุ้คคลปฏิบติั 
   4.2  การรับรู้ (Perception) เป็นการแสดงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ 
การไดเ้ห็น ไดก้ล่ิน ไดย้นิ ไดร้สชาติ และไดรู้้สึก และตีความหมายขอ้มลูเพ่ือท่ีจะสร้างความเขา้ใจ 
   4.3  การเรียนรู้ (Learning) หมายถึงการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมจากประการณ์ท่ี
ผา่นมาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้ (Stimulus) 
   4.4  ความเช่ือถือ (Beliefs) เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็น
ผลมาจากประสบการณ์ในอดีต 
   4.5  ทศันคติ (Attitudes) หมายถึง ความรู้สึกของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Stanton 
and Futrell. 1987, p. 126) เป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือ  
    

 2.2  ลักษณะของธุรกิจบริการ 

 ธุรกิจบริการ หมายถึง องคก์รหรือหน่วยงานท่ีจดัตั้งข้ึนเพ่ือใหห้รือขายบริการ โดยปกติจะ
มีวตัถุประสงคเ์พื่อแสวงหาก าไร ซ่ึงการใหห้รือขายบริการดงักล่าวอาจจะเป็นการใหห้รือขายโดยตรง
สู่ลกูคา้หรือโดยทางออ้ม หรือโดยต่อเน่ืองก็ได ้ (ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย,์ 2551, น. 1)  ลกัษณะเฉพาะ
ของบริการ  
 บริการมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างจากผลิตภณัฑท์ัว่ไป คือ 
 1. ไม่สามารถจบัตอ้งได ้(Intangibility) 
 2. ไม่สามารถแยกออกจากกนัได ้(Inseparability) 
 3. ไม่แน่นอน (Variability) 
 4. ไมส่ามารถเก็บไวไ้ด ้(Rerishability) 
 5. ไม่สามารถเป็นเจา้ของได ้(Ownership)   ดงัน้ี 
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ตารางที่ 2.2 แสดงลกัษณะของบริการและกลยทุธก์ารตลาด   
                     ลกัษณะของบริการ                             กลยุทธ์การตลาด 
ไม่สามารถจบัต้องได้    

- ไม่สามารถแจกตวัอยา่งใหท้ดลองได ้  -     ท าใหม้ีตวัตนโดยใชล้กัษณะทาง  
- ไม่สามารถจดสิทธิบตัรได ้         กายภาพ 
- ยากท่ีจะก าหนดราคาใหส้มัพนัธก์บัคุณภาพ -     เนน้ผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ 

- ใชย้ีห่อ้สร้างช่ือเสียง 
ไม่สามารถแยกออกจากกนัได้ 

- ตอ้งมีผูใ้หบ้ริการขณะลกูคา้มารับบริการ  -    ใหบ้ริการกบัลกูคา้กลุ่มใหญ่ข้ึน 
- เป็นการขายโดยตรง    -     ก าหนดมาตรฐานท่ีสามารปฏิบติัได ้
- การใหบ้ริการอยูใ่นขอบเขตจ ากดั  -     ฝึกอบรมพนกังานบริการใหม้ี 

            ความสามารถมากข้ึน 
ไม่แน่นอน 

- คุณภาพของบริการข้ึนอยูก่บัว่าใครเป็นผูใ้ห ้ -     คดัเลือกและฝึกอบรมพนกังาน 
    บริการ และใหบ้ริการเมื่อไร              บริการ 
- ยากท่ีจะควบคุมคุณภาพไดแ้น่นอน  -     ก  าหนดมาตรฐานท่ีสามารถปฏิบติั ได้

       -         ใชเ้คร่ืองมือต่าง ๆ เขา้มาควบคุม
            คุณภาพ 

ไม่สามารถเกบ็ไว้ได้ 
- ปัญหาความตอ้งการไม่สม  ่าเสมอ  -     ปรับความตอ้งการซ้ือ และการให้บริการ 

                 (เช่น ลดราคาในช่วง  ความตอ้งการต ่า) 
การเป็นเจ้าของ 

- ไดรั้บบริการ แต่ไม่มีกรรมสิทธ์ิในบริการนั้น -    เนน้ขอ้ไดเ้ปรียบของการไม่ไดเ้ป็น 
            เจา้ของ  

ที่มา : ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย ์(2551, น. 10-13) 
 
 
 
 



 

33 
 

2.3  ส่วนประสมการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
 1. ผลติภัณฑ์ (Product)  
 การพิจารณาเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์ริการ จะตอ้งพิจารณาถึงขอบเขตของบริการ คุณภาพของ
บริการ ระดบัชั้นของบริการ ตราสินคา้ สายการบริการ การรับประกนัและการบริการหลงัการขายนั้น
คือส่วนประสมดา้นผลิตภณัฑบ์ริการจะตอ้งครอบคลุมขอบข่ายท่ีกวา้ง เช่น สงัคม ภายในอาคารเลก็ ๆ 
อาคารเดียว จนกระทั่งจุดท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศ หรือจากร้านอาหารขนาดเล็กไปจนกระทั่ง
หอ้งอาหารของโรงแรมระดบัส่ีดาว 
 2. ราคา (Price)  
 การพิจารณาดา้นราคานั้นจะตอ้งรวมถึงระดบัราคา ส่วนลด เงินช่วยเหลือค่านายหน้า และ
เง่ือนไขการช าระเงิน สินเช่ือการคา้ เน่ืองจากราคามีส่วนในการท าใหบ้ริการต่าง ๆ มีความแตกต่างกนั 
และมีผลต่อผูบ้ริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าท่ีไดรั้บจากบริการโดยเทียบระหว่าง ราคา และคุณภาพของ
บริการ 
 3. การจดัจ าหน่าย (Place) 
 ท่ีตั้ งของผูใ้ห้บริการและความยากง่ายในการเข้าถึงเป็นอีกปัจจัยท่ีส าคัญของการตลาด
บริการ ทั้งน้ีความยากง่ายในการเขา้ถึงบริการนั้นมิใช่แต่เฉพาะการเน้นทางกายภาพเท่านั้นแต่ยงั
รวมถึงการติดต่อส่ือสาร ดงันั้นประเภทของช่องทางการจดัจ  าหน่ายและความครอบคลุมจะเป็นปัจจยั
ส าคญัต่อการเขา้ถึงบริการอีกดว้ย 
 3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 การส่งเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการท่ีหลากหลายของการส่ือสารกบัตลาดต่าง ๆ ไม่ว่าจะ
ผ่านการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคคล กิจกรรมส่งเสริมการขายและรูปแบบอ่ืนทั้งทางตรงสู่
สาธารณะและทางออ้มผา่นส่ือ เช่น การประชาสมัพนัธ์ 
 4. บุคลากร (People) 
 จะพิจารณา  2 ดา้นดว้ยกนั คือ 
   1) บทบาทของบุคลากร ส าหรับธุรกิจบริการ บุคลากรคือผูใ้ห้บริการนอกจากจะท า
หนา้ท่ีในการผลิตบริการแลว้ ยงัตอ้งท าหนา้ท่ีขายผลิตภณัฑด์ว้ย ตลอดจนการสร้างความสัมพนัธ์กบั
ลกูคา้  การเจรจา  กริยามารยาท  ก็มีส่วนส าคญัอยา่งมากส าหรับการบริการ 
   2) ความสมัพนัธร์ะหว่างลกูคา้ดว้ยกนั คุณภาพบริการของลูกคา้รายหน่ึงอาจมีผลมา
จากลกูคา้รายอ่ืนแนะน ามา ตวัอยา่งท่ีเกิดข้ึน เช่น กลุ่มลกูทวัร์หรือลกูคา้ จากร้านอาหารท่ีบอกต่อกนั
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ไป แต่ปัญหาหน่ึงท่ีผูบ้ริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคุมระดบัของคุณภาพการบริการให้อยู่ใน
ระดบัคงท่ี 
 5. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 มีธุรกิจบริการจ านวนไม่มากนักท่ีน าลกัษณะทางกายภาพเขา้มาใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์
การตลาด แมว้่าลกัษณะทางกายภาพจะเป็นส่วนประกอบท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าหรือ
ผูใ้ชบ้ริการก็ตาม ท่ีปรากฏใหเ้ห็นส่วนใหญ่จะเป็นการสร้างสภาพแวดลอ้ม การสร้างบรรยากาศ  การ
เลือกใชสี้  แสง  และเสียงภายในร้าน เป็นตน้ หรือใชล้กัษณะทางกายภาพเพื่อสนับสนุนการขาย เช่น 
ยีห่อ้และคุณภาพของรถของบริษทัใหเ้ช่ารถ ถุงส าหรับใส่เส้ือผา้ซกัแหง้ตอ้งสะอาด เป็นตน้ 
 6. กระบวนการ (Process) 
 ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการมีความส าคัญเช่นเดียวกับเร่ือง
ทรัพยากรบุคคล แมว้่าผูใ้ห้บริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้อย่างดี ก็ไม่สามารถแกปั้ญหาลูกคา้ได้
ทั้งหมด เช่น การเขา้แถวรอ ระบบการส่งมอบบริการ จะครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการท่ี
น ามาใช ้ระดบัการใชเ้คร่ืองจกัรกลในการให้บริการ อ  านาจตดัสินใจของพนักงาน การท่ีมีส่วนร่วม
ของลกูคา้ในกระบวนการใหบ้ริการ อยา่งไรก็ตามความส าคญัของประเด็นปัญหาดงักล่าวไม่เพียงแต่
จะส าคญัต่อฝ่ายปฏิบติัการเท่านั้น แต่ยงัมีความส าคญัต่อฝ่ายการตลาดดว้ยเน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัความ
พอใจท่ีลกูคา้ไดรั้บ จะเห็นไดว้่าการจดัการทางการตลาดตอ้งใหค้วามสนใจในเร่ืองของกระบวนการ
ใหบ้ริการและการน าส่ง ดงันั้นส่วนประสมการตลาดควรครอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการน้ีดว้ย 
 

2.4  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับคลินิกเสริมความงาม 
 ความสวยความงาม เป็นอีกหน่ึงความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคในยคุน้ีใหค้วามส าคญั  ผูท่ี้มคีวาม
ปรารถนาให้ผิวหน้าและผิวพรรณของตนเองดูดีมีแนวโน้มเพ่ิมมากข้ึน  จากท่ีเป็นเพียงความสนใจ
ของกลุ่มผูห้ญิงวยักลางคนท่ีมีก  าลงัซ้ือสูงปัจจุบนัความสนใจได้ขยายไปยงักลุ่มวยัรุ่น  นักศึกษา 
รวมทั้งกลุ่มลกูคา้ผูช้ายมากข้ึน  ทั้งน้ี  การใหค้วามส าคญักบัความงามบนใบหน้าและผิวพรรณ ได้รับ
แรงหนุนจากการเปล่ียนแปลงวิถีการด าเนินชีวิตของคนยคุใหม่ท่ีมีการติดต่อส่ือสารกบัโลกภายนอก
มากข้ึน  ทั้งการพบปะเพ่ือนฝงู  และการติดต่อเพื่อธุรกิจ ท าให้คนส่วนใหญ่ตอ้งการมีหน้าตาและ
ผิวพรรณท่ีดูดี   เพื่อช่วยสร้างความมั่นใจ และเสริมสร้างบุคลิกภาพท่ีดี ให้แก่ตนเองมากข้ึน  
นอกจากน้ี  ปัจจยัท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงคือ  กระแสความช่ืนชอบศิลปะในเกาหลี  ซ่ึงนอกจากจะมี
ความโดดเด่นทั้งความสามารถในการแสดง  การร้องและเตน้แลว้   และยงัมีจุดขายในเร่ืองของหนา้ตา
ท่ีสวยงาม  และความขาวกระจ่างใสของผวิหนา้และผวิกาย 
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 คลินิกเสริมความงามเป็นสถานพยาบาลประเภทไม่รับผูป่้วยไวค้า้งคืน ในการจดัตั้งตอ้ง
ไดรั้บใบอนุญาตประกอบกิจการสถานพยาบาล  และใบอนุญาตด าเนินการสถานพยาบาล โดยผูท่ี้จะ
สามารถด าเนินการคลินิกได้นั้ นจะต้องเป็นแพทยท่ี์มีใบประกอบโรคศิลปะ  และในระหว่าง
ด าเนินงานจ าเป็นตอ้งมีแพทยป์ระจ าภายในคลินิกอย่างน้อย 1 คน  ดังนั้น  ผูป้ระกอบธุรกิจคลินิก
เสริมความงามตอ้งเป็นแพทยห์รือมีหุน้ส่วนท่ีเป็นแพทย ์
 การใหบ้ริการนั้นจะประกอบดว้ย  การรักษาปัญหาผวิ  เช่น  สิว  ผดผืน่ ฝ้า ในการรักษาจะ
มีแพทยป์ระจ าคลินิกเป็นผูต้รวจรักษา  จะมีตั้งแต่การแนะน า  ดูแล  ท าความสะอาด  ให้ความรู้
เก่ียวกบัสาเหตุหรือท่ีมาของปัญหาผวิ  และท าการรักษาดว้ยยาฉีด  ทายา  และยารับประทาน  ลูกคา้
กลุ่มน้ีส่วนใหญ่จะเป็นวยัรุ่นท่ีมีปัญหา  สิว  ฝ้า  ผดผืน่  และการใหบ้ริการเพื่อปรับปรุงสภาพผิวหน้า 
ใหข้าวใส  ไร้ร้ิวรอย  โดยในกรณีน้ีจะมีโปรแกรมการรักษาใหเ้ลือก  เช่น  ทรีตเมนต์  ลบรอยจากสิว 
รอยเห่ียวยน่  ปรับผวิขาว  ยกกระชบั  ขดัและพอกผวิ 
 

2.5  ข้อมูลทั่วไปของคลินิกเสริมความงามวุฒิศักดิ์ 
 วุฒิศกัด์ิคลินิก  ด  าเนินธุรกิจทางดา้นความสวยงามและผิวพรรณ โดยเปิดให้บริการคนไข้
เป็นคร้ังแรกเม่ือวนัท่ี  2  มิถุนายน  พ.ศ. 2545  ณ  สาขางามวงศว์าน โดยทีมแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญและทุน
จดทะเบียนเร่ิมแรก  50  ลา้นบาท  และไดท้ าการขยายสาขาให้ครอบคลุมทัว่กรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล  ปัจจุบนัไดเ้พ่ิมทุนจดทะเบียน  500  ลา้นบาท  บริษทัไดป้ระสบความส าเร็จในดา้นการ
บริการโดยไดรั้บความนิยมและไวว้างใจ  จนมีสาขามากกว่า  100  สาขา ภายในเวลาไม่ก่ีปี  มีแพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญกว่า  200  คน  และพนกังานทั้งหมดประมาณ  3,500 คน ปลายปี พ.ศ. 2552  ไดม้ีการระดม
ทุนกว่า  1,500  ลา้นบาท  เพื่อรองรับการขยายธุรกิจเชิงรุกในดา้นความงามและผิวพรรณ ไดแ้ก่          
วุฒิศกัด์ิคอสเมติก  วุฒิศกัด์ิฟาร์มาซี  และวุฒิศกัด์ินวดไทย แอนด ์สปา  ในช่ือว่า  พุทธรักษา  
 ประเภทของธุรกจิ 
 การด าเนินธุรกิจประเภท  บิวต้ี แคร์  เป็นคลินิกท่ีให้บริการดา้นผิวพรรณ  และความงาม    
ต่าง ๆ  รวมถึงการท าทรีตเมนท ์ และหตัถการ  อยา่งถกูหลกัวิชาการ โดยทีมแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญท่ีพร้อม
จะให้ค  าปรึกษาแนะน าและเลือกสรรวิธีการ บ ารุง รักษาผิวพรรณท่ีเหมาะสมท่ีสุดส าหรับคนไข ้
รวมทั้งยงัมีนวตักรรมใหม่ ๆ  ท่ีทนัสมยั  ปลอดภยั  และมีประสิทธิภาพระดบัมาตรฐานสากล  โดย
มุ่งหวงัท่ีจะสร้างความประทบัใจในการใหบ้ริการแก่คนไข ้ และสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
คนไขไ้ดอ้ยา่งครบถว้นมากท่ีสุด 
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 ในปัจจุบนัวุฒิศกัด์ิคลินิก   มีสาขาท่ีเปิดให้บริการในประเทศไทย  120  สาขา  และอีก 11 
สาขาใน 4 ประเทศ ไดแ้ก่ 2 สาขาในเมืองยา่งกุง้ สาธารณรัฐแห่งสหภาพพม่า 2 สาขาในเมืองโฮจิมินห์  
สาธารณรัฐสังคมนิยมเวียดนาม  3 สาขาในเมืองพนมเปญ  และในเมืองเสียมเรียบ  ราชอาณาจกัร
กมัพชูา และ 4 สาขาในสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาวไดแ้ก่ เมืองสะหวนันะเขต หลวงพระบาง  
เวียงจนัทน์  และปากเซ   
 

2.6  ข้อมูลทั่วไปของคลินิกเสริมความงามนิตพิล 
 นิติพลคลินิก  ก่อตั้งเม่ือปี  พ.ศ. 2534  โดย  นายแพทยนิ์ติพล  ชยัสกุลชยั  แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ
และมีความรู้เฉพาะทางดา้นผวิหนงัและความงาม  ดว้ยกลยทุธ์ท่ีมุ่งสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ดา้นความสวยงาม  ไดเ้ปล่ียนจาก  “คลินิกรักษาผวิพรรณ”  มาเป็น “คลินิกความงามครบวงจร”  โดย
เนน้การใชว้ิทยาการทางการแพทยส์มยัใหม่มาเป็นส่วนหน่ึงของการบริการ  จึงท าใหเ้ป็นท่ียอมรับใน
คุณภาพและมาตรฐานมาจนถึงปัจจุบนั 
 นิติพลคลินิก  เติบโตภายในระยะเวลาอนัรวดเร็วและมีการขยายสาขาอย่างต่อเน่ืองเพื่อ
รองรับและใหบ้ริการแก่ลกูคา้อยา่งทัว่ถึง  จนในขณะน้ีนิติพลมีสาขามากกว่า  100  สาขาทัว่ประเทศ 
ดว้ยเทคโนโลยีท่ีก้าวหน้า  พร้อมการบริการท่ีเป็นหน่ึงจากทีมแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญเฉพาะทาง  และ
ทีมงานท่ีมีความรู้ความช านาญเป็นเลิศ  ท าใหนิ้ติพลคลินิก  ไม่ไดเ้ป็นเพียงคลินิกดูและผิวพรรณ  แต่
เป็นสถาบนัดูแลความงามครบวงจรท่ีรวม  “ศาสตร์”  แห่งการแพทยท่ี์ล  ้าสมยัและ  “ศิลป์”  เพื่อความ
สวยงามใหผ้สมผสานกนัไดอ้ยา่งลงตวั 
 นิติพลคลินิก  มีการเปล่ียนแปลงท่ีชดัเจน  3  ช่วงคือ 
 1. ยคุแรกเร่ิม  (พ.ศ.2534-พ.ศ.2543)  
 นิติพลคลินิก  เป็นผูริ้เร่ิมก  าหนดทิศทางของธุรกิจคลินิกความงามในประเทศไทย  โดย
เปล่ียน  “คลินิกรักษาผิวพรรณ”  (Medical skin clinic)  มาเป็น  “คลินิกดูแลความงาม”  (Aesthetic 
Beauty clinic)  และสร้างรูปแบบการรักษาโดยเน้นการใชว้ิทยาการทางการแพทยส์มยัใหม่มาดูแล
ความงามโดยไม่ใชศ้ลัยกรรม  การใหบ้ริการดูแลความงาม  ท่ีนิติพลคลินิกครอบคลุมตั้งแต่  การดูแล
ผวิใหข้าวใส  การชะลอร้ิวรอยแห่งวยั  รวมถึงบริการลดน ้ าหนกั  นิติพลคลินิก  ยงัเป็นคลินิกความงาม
แห่งแรกท่ีขยายจากสาขาบนถนนใหญ่เขา้สู่การเปิดสาขาในหา้งสรรพสินคา้  ในช่วงเร่ิมตน้น้ี  นิติพล 
คลินิก  เปิดใหบ้ริการ  13  สาขาในเขตกรุงเทพมหานคร  และปริมณฑล 
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 2. ยคุกลางของการขยายธุรกิจ (พ.ศ.2544-พ.ศ.2549)  
 ในยุคกลางของการพฒันาธุรกิจ  นิติพลคลินิก  มุ่งขยายสาขาอย่างรวดเร็วเพื่อกา้วเขา้สู่
โมเดิร์นเทรด  ในขณะนั้นนิติพลคลินิก  ขยายสาขาถึง  25  สาขาครอบคลุมพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล  พร้อมมีการพฒันาชุดเวชส าอางท่ีมีมาตรฐานสูงเพื่อดูแลผิวพรรณของลูกค้าอย่าง
ต่อเน่ือง  มีการจดัตั้งสถาบนัฝึกอบรมทีมแพทยแ์ละทีมผูเ้ช่ียวชาญท่ีนิติพลคลินิกส านักงานใหญ่  เพื่อ
เตรียมพร้อมส าหรับการเป็นสถาบนัดูแลความงามครบวงจรอยา่งเต็มตวั 
 3. ยคุปัจจุบนั (พ.ศ.2550-ปัจจุบนั) 
 ยคุของการกา้วสู่ความเป็นหน่ึงในผูน้  าของธุรกิจคลินิกดูแลความงามครบวงจร  ดว้ยสาขา
ท่ีมากกว่า  100  สาขาทัว่ประเทศ  ท าใหนิ้ติพลคลินิกกา้วเป็นผูน้  าดา้นการพฒันาโปรแกรมดูแลความ
งามทุกดา้นเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ทุกเพศ  ทุกวยั  ดว้ยภาพลกัษณ์ใหม่และจุดยืนใหม่
ของนิติพล   ดว้ยสโลแกน  “นิติพลคลินิก  ทุกความสวย...เป็นไปได”้ 
 

2.7  งานวจิยัที่เกี่ยวข้อง 
 กนกวรรณ  ทองร่ืน (2555)  ศึกษาปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์  ปัจจยัทางการตลาด
และพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ  ผลการศึกษาพบว่า  ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ อายุ 21-     
30 ปี สถานภาพสมรส  การศึกษาต ่ ากว่าหรือเท่ากับมัธยมศึกษาตอนปลาย  รายได้ 10,001-          
20,000 บาท  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ  ดา้นผลิตภณัฑ์  ให้ความส าคญักบัความน่าเช่ือถือ
และความช านาญของแพทย ์ ด้านกระบวนการให้บริการให้ความส าคัญกับความรวดเร็วในการ
ใหบ้ริการ  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ให้ความส าคญัเร่ืองความสะอาดของคลินิก  พฤติกรรมการใช้
บริการ  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีใชบ้ริการคือเพื่อดูแลและคงสภาพผิวพรรณให้มีสุขภาพดีอยู่
เสมอ  โปรแกรมท่ีใชบ้ริการคือขดัและพอกผวิ  ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการคือ 16.00-18.00 น.  บุคคลท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคือตวัเอง 
 กษา  กลัปดี  (2550)  ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกรักษา
ความงาม  ผลการศึกษา  พบว่า  การใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง  มีอายรุะหว่าง 21-30 ปี  เป็นนกัเรียนหรือนกัศึกษาท่ีมีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี 
มีรายได ้ 3,001-6,000  บาทต่อเดือน  และมีสถานภาพโสด  ส่วนใหญ่มีวตัถุประสงค์ท่ีเขา้ใชบ้ริการ
คลินิกรักษาความงามเก่ียวกบัการรักษา  สิว  ฝ้า  โดยตอ้งการเขา้พบแพทย ์ นิยมเขา้มาใชบ้ริการเฉล่ีย 
1-2  คร้ังต่อเดือน  มีค่าใชจ่้าย  ตั้งแต่  501-1,000  บาท  และเขา้ใชบ้ริการดว้ยการแนะน าจากเพื่อนเป็น
ส่วนใหญ่   ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกรักษาความงาม  ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ์
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หรือการใชบ้ริการ  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นบุคลากรท่ีให้บริการ  ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ  และด้านกระบวนการให้บริการ  พบว่า  มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการของ
ผูใ้ชบ้ริการ  โดยภาพรวมและรายดา้นอยู่ในระดบัมากยกเวน้ดา้นการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบั
ปานกลาง  ดา้นบุคลากรท่ีใหบ้ริการดา้นผลิตภณัฑห์รือการใชบ้ริการและดา้นลกัษณะทางกายภาพ  มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกรักษาความงาม 
 อญัชิสา  แกว้อนันต์  (2552)  ศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการสถาบนัเสริมความงามของ
ผูใ้ชบ้ริการสถาบนัเสริมความงาม  ผลการศึกษา  พบว่า  กลุ่มตวัอย่างมีเหตุผลในการรับบริการเพื่อ
รักษารูปร่างและสัดส่วนมากท่ีสุด  ส่วนใหญ่ตดัสินใจมาใชบ้ริการดว้ยตนเอง  โดยเลือกใชบ้ริการ
ช่วงเวลา 18.01-21.00 น.  ในวนัเสาร์-อาทิตย ์ มากท่ีสุด โดยมีเหตุผลใกลบ้า้นและสถานท่ีท างาน
มากกว่าเหตุผลอ่ืน   และจะแนะน าบุคคลอ่ืนให้ใชบ้ริการสถาบนัเสริมความงามท่ีเคยใชบ้ริการอยู ่
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการสถาบนัเสริมความงามในดา้นต่าง ๆ  พบว่า  กลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษาให้
ความส าคญักบัปัจจยัทั้ง  7  ดา้นอยู่ในระดบัมาก  ดา้นลกัษณะทางกายภาพมากเป็นอนัดบั  1  ดา้น
กระบวนการมากเป็นอนัดบั  2  ดา้นบุคลากรมากเป็นอนัดบั  3  ดา้นสถานท่ีหรือการจดัจ าหน่าย
บริการมากเป็นอนัดบั  4  ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการมากเป็นอนัดบั  5  ดา้นราคามากเป็นอนัดบั  6 
และใหค้วามส าคญัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดนอ้ยท่ีสุด 
 สมภพ  ทองมลู  (2553)  ศึกษาความสมัพนัธข์องปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  ส่วนประสม
การตลาด  พฤติกรรมการใชบ้ริการ  ของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้คลินิกศลัยกรรมตกแต่ง  พบว่า  
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีอายุระหว่าง 21-30 ปี  การศึกษาระดบัปริญญาตรี  มี
สถานภาพโสด  ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 30,000-40,000 
บาท  ดา้นความพึงพอใจ  พบว่า  ความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  และดา้นบุคลากร  มีความ
พอใจมากท่ีสุด  รองลงมาคือ  ความพึงพอใจดา้นสถานท่ี  ดา้นราคา  และดา้นบุคลากร  มีความพอใจ
มากท่ีสุด  รองลงมาคือ  ความพึงพอใจดา้นสถานท่ี  มีความพอใจมาก  และความพึงพอใจดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  และขั้นตอนการใหบ้ริการ  มีความพึงพอใจในระดบั
ปานกลาง  ตามล าดบั  ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกศลัยกรรม
ตกแต่งของผูใ้ช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า  ในระยะเวลา 5 ปี  ผูต้อบแบบสอบถามมี
ความถ่ีในการท าศลัยกรรม  1 คร้ัง  ใชเ้วลาการตดัสินใจนอ้ยกว่า   1 ปี  เลือกการศลัยกรรมตกแต่งเพื่อ
ความสวยงาม  ค่าใชจ่้ายเฉล่ียอยูท่ี่  40,001-60,000 บาท   ความสมัพนัธส่์วนใหญ่ระหว่างการให้ความ
พึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกศลัยกรรม
ตกแต่งในเขตกรุงเทพมหานคร  
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บทที่ 3 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 

 การคน้ควา้อิสระเร่ือง เปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความความงามวุฒิ
ศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก  ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดันครราชสีมา ใชแ้บบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลูในการศึกษา  ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีไดด้  าเนินการตามล าดบั ดงัน้ี 
 3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3.3  การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
 3.4  วิธีการวิเคราะห์ขอ้มลู 
 

3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากร ประชาการท่ีท าการศึกษาในคร้ังน้ี  คือ  ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามวุฒิศกัด์ิคลินิกและผูท่ี้ใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิกในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดั
นครราชสีมา 
 กลุ่มตัวอย่าง  กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี  ผูศ้ึกษาไม่สามารถทราบจ านวนท่ี
แน่นอนของผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม  ดงันั้น จึงใชว้ิธีค  านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่าง
กรณีไม่ทราบจ านวนประชากร  ก  าหนดค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 95%  (พิมพา หิรัญกิตติ, 2552, น.  136) 
 สูตร   n =          Z2 pq 
                                                    e2 
 เมื่อ n = ขนาดตวัอยา่ง 
  p = สดัส่วนประชากรท่ีสนใจ 
  q = 1-p 
  Z = ค่าปกติมาตรฐานท่ีไดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน  

(Z score) ข้ึนอยู่ก ับระดับความเช่ือมั่น ซ่ึงก  าหนดระดับความ
เช่ือมัน่ 95% ไดค่้า Z = 1.96 

  e = ระดบัความคาดเคล่ือนท่ีจะยอมใหเ้กิดข้ึนได ้
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 ส าหรับการศึกษาคร้ังน้ี  ไดก้  าหนดสัดส่วนของประชากรท่ีในใจศึกษาเท่ากบั  50%  หรือ 
0.50  และตอ้งการระดบัความเช่ือมัน่  95%  นัน่คือยอมใหค้ลาดเคล่ือนได ้ 5%  (0.50)  ดงันั้นจึงแทน
ค่าไดข้นาดตวัอยา่ง ดงัน้ี 
 
  n    =  (1.96)2(0.5)(1-5)       =     384.16     =   385  คน 
                    (0.05)2 
 ดงันั้นกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั  385  คน 
 กลุ่มตวัอยา่งของผูใ้ชบ้ริการท่ีค  านวณได ้ 385  คน  และเพื่อป้องกนัความผดิพลาดท่ีอาจจะ
เกิดข้ึน  จึงเพ่ิมจ านวนตวัอยา่งเท่ากบั  400 คน  เพื่อเป็นตวัแทนท่ีดีของประชากรท่ีศึกษา 
 การสุ่มตวัอย่าง 
 การสุ่มตัวอย่างผูศ้ึกษาใช้การสุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Nonprobability 
Sampling)  2  แบบดว้ยกนั  คือ  การสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  และการสุ่ม
ตวัอยา่งโดยใชโ้ควตา้  (Quota Sampling)  เน่ืองจากจ านวนสาขาของคลินิกเสริมความงามไม่เท่ากนั 
และเพื่อใหเ้ป็นไปตามวตัถุประสงค์ของการศึกษา  โดยก าหนดสัดส่วนของแต่ละกลุ่มท่ีศึกษา  จาก
กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด  400  คน  ซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มคือ  กลุ่มผูใ้ชค้ลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและ
กลุ่มผูใ้ชค้ลินิกเสริมความงามนิติพล  โดยเก็บตวัอย่างกลุ่มละ  200  คน มีขั้นตอนในการสุ่มตวัอย่าง
ดงัน้ี 
  1.  กลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ  ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง
(Purposive Sampling)  จ  านวน 1 สาขา  โดยท าการเก็บตวัอย่างท่ีศูนยก์ารคา้เดอะมอลลน์ครราชสีมา  
เลขท่ี 1242/2  ถนนมิตรภาพ  ต าบลในเมือง  อ  าเภอเมือง  จงัหวดันครราชสีมา  จ  านวน 200 ตวัอยา่ง 
  2. กลุ่มผูใ้ชค้ลินิกเสริมความงามนิติพล  ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota 
Sampling)  โดยท าการเก็บตวัอยา่งทุกสาขาซ่ึงมีจ  านวน 3  สาขา  ไดแ้ก่ 
    2.1  นิติพลคลินิก  สาขาเดอะมอลลน์ครราชสีมา  1242/2  ห้องเลขท่ี 3 p-36 
ชั้น 3  ถนนมิตรภาพ  ต าบลในเมือง  อ  าเภอเมือง  จงัหวดันครราชสีมา 
    2.2  นิติพลคลินิก  สาขาถนนราชด าเนิน  ต  าบลในเมือง  อ  าเภอเมือง  จงัหวดั
นครราชสีมา 
    2.3  นิติพลคลินิก  สาขาโลตสั 2 (ชั้น 2)  ถนนมิตรภาพ  ต าบลหนองบวัศาลา 
อ  าเภอเมือง  จงัหวดันครราชสีมา 
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 โดยการน าตวัแทนของประชากรมาแบ่งใหไ้ดส้ดัส่วนท่ีเท่ากนัดงัน้ี 
 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละสาขา = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 

                         จ  านวนสาขาท่ีถกูเลือก 
      = 200 
           3 
      = 66.67 
ดงันั้นขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแต่ละสาขา = 67 คน 
 

สรุปการสุ่มตวัอย่างได้ดังตารางนี ้
วุฒิศักดิ์คลนิิก นิตพิลคลนิิก 

สาขา จ านวนกลุ่มตวัอย่าง สาขา จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 

สาขาเดอะมอลล ์           200 
สาขาเดอะมอลล ์
สาขาถนนราชด าเนิน 
สาขาโลตสั 2 

67 
67 
67 

 

3.2  เคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา  คือ  แบบสอบถาม  (Questionnaire)  โดยแบ่งออกเป็น  3  ส่วน
คือ 
 ส่วนที่  1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  เป็นแบบสอบถามปลายปิด  (Close end 
Questions) สอบถามเก่ียวกับข้อมูลส่วนตัวและให้ผูต้อบเลือกเพียงค าตอบเดียว  จ  านวน 6 ข้อ
ประกอบดว้ย 
 เพศ ใชก้ารวดัผลแบบมาตรานามบญัญติั (Nominal Scale) 
 อาย ุ ใชก้ารวดัผลแบบมาตราเรียงอนัดบั (Ordinal Scale) 
 สถานภาพ ใชก้ารวดัผลแบบมาตรานามบญัญติั (Nominal Scale) 
 ระดบัการศึกษา ใชก้ารวดัผลแบบมาตราเรียงอนัดบั (Ordinal Scale) 
 อาชีพ  ใชก้ารวดัผลแบบมาตรานามบญัญติั (Nominal Scale) 
 รายไดต่้อเดือน ใชก้ารวดัผลแบบมาตราเรียงอนัดบั (Ordinal Scale) 
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 ส่วนที่  2  แบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความส าคญัดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการใช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพลคลินิก  ในเขตอ าเภอเมือง  จังหวัด
นครราชสีมา  ซ่ึงมีลกัษณะค าถามท่ีใชก้ารวดัระดบัช่วงหรืออนัตรภาค  (Interval  Scale)  จ  านวน 34 
ขอ้  ประกอบดว้ย 
  ดา้นผลิตภณัฑ ์         ใชก้ารวดัผลแบบมาตราอนัตรภาค (Interval Scales)
  ดา้นราคา         ใชก้ารวดัผลแบบมาตราอนัตรภาค (Interval Scales) 

ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย  ใชก้ารวดัผลแบบมาตราอนัตรภาค (Interval Scales) 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  ใชก้ารวดัผลแบบมาตราอนัตรภาค (Interval Scales) 
ดา้นบุคลากร      ใชก้ารวดัผลแบบมาตราอนัตรภาค (Interval Scales) 
ดา้นกระบวนการ  ใชก้ารวดัผลแบบมาตราอนัตรภาค (Interval Scales) 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ใชก้ารวดัผลแบบมาตราอนัตรภาค (Interval Scales) 

 การอภิปรายผลลกัษณะแบบสอบถามท่ีใชใ้นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทการวดัระดบัช่วง 
(Interval Scale)  เป็นการวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า  (Rating Scale)  ของลิเคิร์ท (Likert Scale) 
ในแบบสอบถาม  ซ่ึงค  านวณโดยใชสู้ตรการค านวณความกวา้งของอนัตรภาคชั้นมีดงัน้ี   
(พิมพา หิรัญกิตติ, 2552, น. 98)   
 

 จากสูตร   ความกวา้งของอนัตรภาพชั้น =  ขอ้มลูท่ีมีค่าสูงสุด-ขอ้มลูท่ีมีค่าต ่าสุด 
                                                                                                                   จ  านวนชั้น 
 แทนค่า  จากสูตร   =   5 - 1     =  0.80 
                     5 
 แบบสอบถามท่ีใชใ้นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทการวดัระดบัช่วง (Interval Scale)  มีการ
ใหร้ะดบัคะแนน ดงัน้ี 
  ระดบัคะแนน 5 หมายถึง  มากท่ีสุด 
  ระดบัคะแนน 4 หมายถึง  มาก 
  ระดบัคะแนน 3 หมายถึง  ปานกลาง 
  ระดบัคะแนน 2 หมายถึง  นอ้ย 
  ระดบัคะแนน 1  หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 
 ส่วนที่  3  แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและ
นิติพลคลินิก  ในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดันครราชสีมา   ซ่ึงมีลกัษณะค าถามของการวดัระดบัช่วงหรือ
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อนัตรภาค  (Interval Scale)  และแบบสอบถามแบบปลายเปิด  (Open-ended question)  จ  านวน 2 ขอ้  
ประกอบดว้ย 
  โปรแกรมท่ีใชบ้ริการ 
  เหตุผลในการใชบ้ริการ 
  ช่วงวนัท่ีใชบ้ริการ 
  ผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสินใจ 
  แนวโนม้การกลบัมาใชบ้ริการ 
  ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง 
  จ  านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการต่อเดือน 
 การสร้างเคร่ืองมอืวดั 
 1. ศึกษางานวิจยัและเอกสารต่าง ๆ  ท่ีเก่ียวขอ้ง  เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
 2. น าแบบสอบถามท่ีจดัท าข้ึนเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาเพ่ือตรวจสอบความถูกต้อง  แลว้
น ามาปรับปรุงแกไ้ขใหถ้กูตอ้งตามค าแนะน า 
 3. น าแบบสอบถามไปทดลอง  (Try out)  กบัประชากรท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างประมาณ 30 คน 
เพื่อพิจารณาถึงปัญหา  อุปสรรคและขอ้จ ากดับางประการของผูต้อบแบบสอบถาม  และน าผลท่ีไดไ้ป
วิเคราะห์หาคุณภาพของแบบสอบถาม  โดยวิธีการหาค่าสอดคลอ้งในแบบสมัประสิทธแ์อลฟ่า (Alpha 
Coefficient)  ตามสูตรของครอนบคั  (Cronbach)  เพื่อหาความเช่ือมัน่  
 3. น าแบบสอบถามท่ีไดแ้กไ้ขเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาอีกคร้ัง แลว้น าแบบสอบถามไปเก็บ
รวบรวมขอ้มลูกบักลุ่มตวัอยา่ง 
 

3.3  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การรวบรวมขอ้มลูด าเนินการโดย 2 วิธี ดงัน้ี 
 1. ขอ้มลูปฐมภูมิ  (Primary Data)  ผูศ้ึกษาไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มลูโดยการออกแบบสอบถาม
(Questionnaire)  จ  านวน 400  ชุดเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลู  โดยแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มคือ 
กลุ่มผูเ้ลือกใชค้ลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิก  และกลุ่มผูเ้ลือกใช้คลินิกเสริมความงามนิติพล
คลินิกและท าการเก็บตวัอยา่งกลุ่มละ 200  ชุด 
 2. ขอ้มลูทุติยภูมิ  (Secondary Data)  ผูศ้ึกษาไดศ้ึกษาจากต ารา  เอกสาร  หนงัสือ  นิตยสาร 
หนงัสือพิมพ ์ การคน้ควา้ผา่นระบบอินเตอร์เน็ต  และงานวิจยัเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีศึกษา 
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3.4  วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 
 เม่ือเก็บขอ้มลูภาคสนามแลว้ ผูศึ้กษาไดด้  าเนินการดงัน้ี 
 1. การตรวจสอบขอ้มลู  (Editing)  ผูศ้ึกษาจะท าการตรวจสอบความถกูตอ้งและความสมบูรณ์
ของแบบสอบถาม 
 2. การลงรหัส  (Coding)  ผูศ้ึกษาน าแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์มาลงรหัสตามท่ี
ก  าหนด 
 3. การประมวลผลขอ้มลู ผูศ้ึกษาน าขอ้มูลท่ีไดผ้่านการลงรหัสเรียบร้อยแลว้มาตรวจสอบ
ความเรียบร้อย  ลงบนัทึกในเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป  
 สถิตทิี่ใช้การวเิคราะห์ข้อมูล  ผู้ศึกษาน าสถิตทิี่ใช้วเิคราะห์ข้อมูล  2  ประเภทดังนี ้
 1. การวเิคราะห์สถิตเิชิงพรรณนา  (Descriptive Statistics)  โดยใช ้
  1.1 ค่าร้อยละ  (Percentage)  ใชว้ิเคราะห์ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มประชากร โดยสถิติ
ท่ีใชคื้อ  แจกแจงความถ่ี  ค่าร้อยละ  ซ่ึงมีสูตรในการค านวณ  (พิมพา หิรัญกิตติ, 2552, น. 224)  ดงัน้ี 
 สูตร     
 

 
 เมื่อ  P แทน ค่าสถิติร้อยละ 
   f แทน ความถ่ีท่ีตอ้งการเปล่ียนแปลงใหเ้ป็นร้อยละ 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  1.2 ค่าเฉลีย่  (Mean)  หรือค่าเฉล่ียเลขคณิต  (Arithmetc Mean) โดยใชแ้สดงขอ้มูล
ท่ีมีการแจกแจงแบบมาตรฐาน  หาไดจ้ากผลรวมของทุกค่าของขอ้มูลทั้งหมดหารดว้ยจ านวนขอ้มูล
ทั้งหมด มีสูตรในการค านวณดงัน้ี 
  สูตร   
 
   
  โดยท่ี      = ค่าเฉล่ียของประชากร 

    ƒ  = ความถ่ีของขอ้มลูในแต่ละชั้น i = 1,2,…..,n 

    i = ค่าของขอ้มลูในแต่ละชั้น i = 1,2,…..,n 

    n     = จ  านวนขอ้มลูของกลุ่มตวัอยา่ง 
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  1.3 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน   (Standard deviation) โดยใชว้ดัค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(SD)  ในกรณีขอ้มลูไม่ไดม้ีการแจกแจงความถ่ี  มีสูตรการค านวณ  ดงัน้ี 

สูตร   
 

  
 2. สถิตเิชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
 เป็นสถิติท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน โดยตั้งระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยสถิติท่ีใชท้ดสอบมี
ดงัน้ี 
   2.1 ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม ท่ีเป็นอิสระต่อกนั
โดยทดสอบ t-Test เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
   2.2  ทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่มากกว่า 2 กลุ่ม 
ทดสอบ F-test  หรือ  One  Way  Analysis  of  Variance  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2549, น. 248) 
โดยใช ้
 สูตร 
    F = MS b 
      MS w 
 
  โดยท่ี F = ค่าผลต่างนยัส าคญัท่ีค  านวณส าหรับการทดสอบ 
   MS b = ความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 
   MS w = ความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
   Df = ชั้นความเป็นอิสระ ไดแ้ก่ ระหว่างกลุ่ม (k-1) ภายในกลุ่ม (n-k) 
  2.3 การเปรียบเทียบพหุคูณ  ตามวิธี  LSD  (Least Significant Difference)  กรณีพบ
ความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2549, น. 253) 

 สูตร LSD =  t1- /2,df MSw(1/ni+1/ni) 
 โดยท่ี ni ≠ nj  ใชเ้ปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ในกรณีกลุ่มตวัอยา่งไม่เท่ากนั 
 เมื่อ LSD = ค่าผลต่างนยัส าคญัท่ีค  านวณส าหรับการทดสอบ 
  MSw = ค่า Mean Square Error ท่ีไดจ้ากตารางวิเคราะห์ความแปรปรวน 

   df =  ค่าจ  านวนกลุ่มทั้งหมดท่ีใชท้ดสอบ 
   n = ค่าจ  านวนขอ้มลูตวัอยา่งทั้งหมด 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ 

 
 การคน้ควา้อิสระเร่ือง เปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ
คลินิกและนิติพลคลินิกของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวดันครราชสีมา ผูศ้ึกษาได้ก  าหนด
สญัลกัษณ์ต่าง ๆ และอกัษรยอ่ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มลูดงัต่อไปน้ี 
 n  แทน  จ  านวนผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก       
ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง 
 X  แทน  ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
 SD แทน  ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 SS แทน  ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 MS แทน  ค่าเฉล่ียผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 df แทน  องศาของความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
 t แทน  ค่าท่ีใชพ้ิจารณา t-Distribution (t-test) 
 * แทน  ความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 Sig. แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบท่ีโปรแกรมค านวณไดใ้ชใ้น 
     การสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

4.1 การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิก
เสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ
คลินิกและนิติพลคลินิก  
 ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูเพื่อการทดสอบสมมติฐาน  
   สมมติฐานท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามแตกต่างกนัให้ความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างต่างกนั 
   สมมติฐานท่ี 2 ข้อมูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามแตกต่างกันมีพฤติกรรมการ
ตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนั 
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   สมมติฐานท่ี 3 พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพลของ
ผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 
 

4.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ส่วนที่ 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา
และ อาชีพ รายไดโ้ดยจ าแนกดว้ยการแจกแจงความถ่ี และค านวณหาค่าร้อยละ ไดผ้ลดงัน้ี 

 

 
 
 
 
 

 

 
ภาพที่ 4.1 แสดงค่าร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามเพศ 
 จากภาพท่ี 4.1 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิก เป็น
เพศชาย จ  านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 26  เป็นเพศหญิง จ  านวน 148 คิดเป็นร้อยละ 74 ส่วนกลุ่ม
ตวัอยา่งผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพล เป็นเพศชาย จ  านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 เป็น
เพศหญิง จ านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 67.50  สรุปผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามทั้งสองแห่งเป็น

คลนิิก 
ชาย หญิง 

กลุ่มตวัอย่าง 
จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

วุฒิศักดิ์ 52 26 148 74 200 
นิตพิล 65 32.50 135 67.50 200 
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เพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกเป็นเพศหญิงมากกว่านิติ
พลคลินิก 

 

 

ภาพที่ 4.2 แสดงค่าร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามอายุ 
 จากภาพท่ี 4.2 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิก ส่วน
ใหญ่มีอาย ุ20-30 ปี จ  านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 53.5 รองลงมามีอายุต  ่ากว่า 20 ปี จ  านวน 62 คน 
คิดเป็นร้อยละ 31 มีอายุ 31-40 ปี จ  านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 11 มีอายุ 41-50 ปี จ  านวน 6 คน คิด
เป็นร้อยละ 3 มีอายุ 51 ปีข้ึนไป จ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่าง
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความนิติพลคลินิก ส่วนใหญ่มีอายุ 20-30 ปี จ  านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 37 
รองลงมามีอายุต  ่ากว่า 20 ปี จ  านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 37 มีอายุ 31-40 ปี จ  านวน 46 คน คิดเป็น
ร้อยละ 23 มีอาย ุ41-50 ปี จ  านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 มีอายุ 51 ปีข้ึนไป จ านวน 5 คน คิดเป็น
ร้อยละ 2.5 ตามล าดบั สรุปผูใ้ชบ้ริการทั้งสองแห่งส่วนใหญ่มีอายใุนช่วง 20-30 ปี รองลงมาคือ อายุต  ่า
กว่า 20 ปี อาย ุ31-40 ปี อาย ุ41-50 ปี และอายมุากว่า 51 ตามล าดบั  

คลินิก 
ต า่กว่า 20 ปี 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีขึน้ไป กลุ่ม 

ตวัอย่าง จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

วุฒิศักดิ์ 62 31 107 53.50 22 11 6 3 3 1.50 200 

นิตพิล 50 37 74 37 46 23 25 50 5 2.50 200 
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คลินิก 
โสด สมรส หม้าย/หย่าร้าง กลุ่ม 

ตัวอย่าง จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

วุฒิศักดิ์ 152 76 46 23 2 1 200 

นิติพล 108 54 68 34 24 12 200 

ภาพที่ 4.3 แสดงค่าร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามสถานภาพ 
 จากภาพท่ี 4.3 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิก ส่วน
ใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 76 รองลงมาสมรส จ านวน 46 คน คิดเป็น       
ร้อยละ 23 และหมา้ย/หยา่ร้าง จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริม
ความนิติพลคลินิก ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 54 รองลงมา สมรส 
จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 34 และหมา้ย/หยา่ร้าง จ  านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 12 สรุปผูใ้ชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามทั้งสองแห่งส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด รองลงมาสมรส และหมา้ย/หย่าร้าง 
ตามล าดบั 
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คลินิก 
ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี กลุ่ม 

ตัวอย่าง จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

วุฒิศักดิ์ 76 38 114 57 10 5 200 

นิติพล 100 50 83 41.5 17 8.50 200 

ภาพที่ 4.4 แสดงค่าร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามระดบัการศกึษา 
 จากภาพท่ี 4.4  พบว่า กลุ่มตวัอยา่งของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิก ส่วน
ใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ  านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 57 รองลงมาต ่ากว่าปริญญาตรี 
จ  านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 38 และสูงกว่าปริญญาตรี  จ  านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5                 
ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความนิติพลคลินิก ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี จ  านวน 
100 คน คิดเป็นร้อยละ 50 รองลงมาระดบัปริญญาตรี จ  านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5 และสูงกว่า
ปริญญาตรี จ  านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5  สรุปผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิก
ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี รองลงมาคือต ่ากว่าปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี           
ส่วนผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิกส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี  
ปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี ตามล าดบั 
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คลนิิก นักเรียน/นักศึกษา รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ พนักงานบริษัท ค้าขาย/ธุรกจิส่วนตัว กลุ่ม 

ตัวอย่าง จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

วุฒิศักดิ์ 105 52.5 27 13.5 59 29.5 9 4.5 200 

นิติพล 81 40.5 51 25.5 28 14 40 20 200 

ภาพที่ 4.5 แสดงค่าร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามอาชีพ 
 จากภาพท่ี 4.5 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิก ส่วน
ใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา จ  านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 52.5 รองลงมาเป็นพนกังานบริษทั จ  านวน 
59 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ  านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 และคา้ขาย/
ธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ตามล าดบั ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความนิติพล
คลินิก ส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา จ  านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 รองลงมาเป็นรับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ จ  านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 20 
และพนกังานบริษทั จ  านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 14 ตามล าดบั สรุปผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
วุฒิศกัด์ิคลินิกส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา  รองลงมาคือพนักงานบริษทั รับราชการ และคา้ขาย/
ธุรกิจส่วนตวั ส่วนผูใ้ชบ้ริการนิติพลคลินิก ส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน นกัศึกษา รองลงมาคือ รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ  คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั และพนกังานบริษทั ตามล าดบั 
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คลนิิก ต ่ากว่า 10,000 10,000-20,000 20,001-30,000 30,001-40,000 มากกว่า 40,000 กลุ่มตัวอย่าง 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

วุฒิศักดิ ์ 84 42 71 35.5 29 14.5 11 5.5 5 2.5 200 
นิติพล 88 44 88 44 14 7 7 3.5 3 1.5 200 

ภาพที่ 4.6 แสดงค่าร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน 
 จากภาพท่ี 4.6 พบว่า กลุ่มตวัอย่างของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิก    
ส่วนใหญ่มีรายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 42 รองลงมามีรายได ้10,000-
20,000 บาท จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 มีรายได ้20,001-30,000 บาท จ านวน 29 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.5 มีรายได้ 30,001-40,000 บาท จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 มีรายได้มากกว่า       
40,000 บาท จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 ตามล าดบั เมื่อเทียบกบัผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความนิติ
พลคลินิก ส่วนใหญ่มีรายได้ต  ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 44 และ มีรายได ้
10,000-20,000 บาท จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 44 มีรายได้ 20,001-30,000 บาท จ านวน 14 คน     
คิดเป็นร้อยละ 7 มีรายได้ 30,001-40,000 บาท จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 มีรายได้มากกว่า 
40,000 บาท จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามล าดบั สรุปผูใ้ชบ้ริการทั้งสองแห่งส่วนใหญ่มีรายได้
ต  ่ากว่า 10,000 บาท รองลงมา คือ 10,000-20,000 บาท  20,000-30,000 บาท  30,001-40,000 บาท และ
มากกว่า 40,000 บาท ตามล าดบั 
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 ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการใช้บริการคลินิก
เสริมความงามวุฒิศักดิ์คลนิิกและนิตพิลคลนิิก 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิก
และนิติพลคลินิก ประกอบไปดว้ย ปัจจยั 7 ดา้น คือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ  าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคลกร ปัจจยัดา้นกระบวนการ 
และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยใชก้ารวิเคราะห์หาค่าเฉล่ีย (Mean : X ) และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ไดผ้ลดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.1  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคญัปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์

ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก 
 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

วุฒิศกัดิ์คลินิก นิติพลคลินิก 

X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั 

1. ผลิตภณัฑแ์ละบริการมีให้
เลือกหลากหลาย 

4.83 0.402 มากที่สุด 1 4.29 0.648 มากที่สุด 1 

2. ผลิตภณัฑแ์ละการ
ใหบ้ริการมีคุณภาพ 

4.72 0.461 มากที่สุด 2 4.00 0.593 มาก 3 

3. เทคโนโลยแีละอุปกรณ์ใน
การใหบ้ริการมีความทนัสมยั 

4.62 0.506 มากที่สุด 5 3.99 0.679 มาก 5 

4. เคร่ืองมือและอุปกรณ์ที่ใช้
มีความปลอดภยัและได้
มาตรฐาน 

4.62 0.508 มากที่สุด 4 3.99 0.733 มาก 4 

5. มีนวตักรรมใหม่ๆ ที่ใชใ้น
การรักษา 

4.64 0.512 มากที่สุด 3 3.93 0.839 มาก 6 

6. ช่ือเสียงของคลินิกเสริม
ความงาม 

4.51 0.584 มากที่สุด 6 4.02 0.779 มาก 2 

รวม 4.66 0.350 มากที่สุด  4.04 0.479 มาก  

 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า กลุ่มตัวอย่างของผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศักด์ิให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นผลิตภณัฑ์
โดยภาพรวมให้ความส าคญัในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.66 เมื่อพิจารณาในรายขอ้ พบว่า    
กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์และบริการมีให้เลือกหลากหลาย มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย
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เท่ากบั 4.83 รองลงมาคือ ผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการมีคุณภาพ ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดย
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.72 มีนวตักรรมใหม่ ๆ ท่ีใชใ้นการรักษา ให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.64 เคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีใชม้ีความปลอดภยัและไดม้าตรฐาน ให้ความส าคญัใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.62 เทคโนโลยแีละอุปกรณ์ในการใหบ้ริการมีความทนัสมยั ให้
ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.62 และช่ือเสียงของคลินิกเสริมความงาม        
ให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.51 ตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างของ
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงานนิติพล ใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้
บริการคลินิกเสริมความงามดา้นผลิตภณัฑ ์โดยภาพรวมใหค้วามส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 
4.04 เมื่อพิจารณาในรายขอ้ พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกบัผลิตภณัฑ์และบริการมีให้เลือก
หลากหลาย มากท่ีสุด ให้ความส าคญัในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.29 รองลงมาคือ 
ช่ือเสียงของคลินิกเสริมความงาม ใหค้วามส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 ผลิตภณัฑ์และ
การใหบ้ริการมีคุณภาพ ใหค้วามส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 เคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ี
ใชม้ีความปลอดภยัและไดม้าตรฐาน ใหค้วามส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 เทคโนโลยี
และอุปกรณ์ในการใหบ้ริการมีความทนัสมยั ใหค้วามส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 และ
มีนวตักรรมใหม่ ๆ ท่ีใชใ้นการรักษา ใหค้วามส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 ตามล าดบั  
 สรุป กลุ่มตวัอย่างของผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิให้ความส าคญักับส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการคลินิกเสริมความงามดา้นผลิตภณัฑ์ ในภาพรวมให้
ความส าคัญในระดบัมากท่ีสุด โดยอนัดบัท่ี 1 ให้ความส าคัญกบัผลิตภัณฑ์และบริการมีให้เลือก
หลากหลาย รองลงมาคือผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการมีคุณภาพ  มีนวตักรรมใหม่ ๆ ท่ีใชใ้นการรักษา  
เคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีใชม้ีความปลอดภยัและไดม้าตรฐาน เทคโนโลยแีละอุปกรณ์ในการให้บริการ
มีความทนัสมยั  และช่ือเสียงของคลินิกเสริมความงาม ตามล าดบั  ส่วนกลุ่มตวัอย่างของผูใ้ชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามนิติพล ใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิก
เสริมความงามดา้นผลิตภณัฑ ์ในภาพรวมใหค้วามส าคญัในระดบัมาก โดยอนัดบัท่ี 1 ให้ความส าคญั
กบัผลิตภณัฑแ์ละบริการมีให้เลือกหลากหลาย ให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ช่ือเสียง
ของคลินิกเสริมความงาม  ผลิตภณัฑแ์ละการให้บริการมีคุณภาพ  เคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีใชม้ีความ
ปลอดภยัและไดม้าตรฐาน  เทคโนโลยแีละอุปกรณ์ในการใหบ้ริการมีความทนัสมยั  และมีนวตักรรม
ใหม ่ๆ ท่ีใชใ้นการรักษา ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.2  แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัปัจจยัดา้น
  ราคา ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก 
 
ปัจจยัดา้นราคา 

วุฒิศกัดิ์คลินิก นิติพลคลินิก 

X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั 

1. มีการแจง้ราคาค่าบริการ
ล่วงหนา้ 

4.52 0.584 มากที่สุด 1 3.98 0.961 มาก 1 

2. ราคามีความเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

4.47 0.566 มากที่สุด 2 3.92 0.765 มาก 2 

3. สามารถช าระค่าผลิตภณัฑ์
และบริการดว้ยบตัรเครดิต 

4.40 0.611 มากที่สุด 3 3.89 0.785 มาก 4 

4. ราคาพิเศษเม่ือมีการซ้ือเป็น
คอร์ส 

4.52 0.584 มากที่สุด 1 3.91 0.849 มาก 3 

รวม 4.48 0.445 มากที่สุด  3.92 0.634 มาก  

 จากตารางท่ี 4.2 พบว่า กลุ่มตัวอย่างของผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นราคาโดย
ภาพรวมให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.48 เมื่อพิจารณาในรายขอ้ พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างให้ความส าคัญกับมีแจ้งราคาค่าบริการล่วงหน้าและราคาพิเศษเม่ือมีการซ้ือเป็นคอร์ส         
มากท่ีสุด ให้ความส าคญัในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52 รองลงมาคือ ราคามีความ
เหมาะสมกบัคุณภาพ ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.47  และสามารถช าระ
ค่าผลิตภณัฑแ์ละบริการดว้ยบตัรเครดิต ให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40 
ตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างของผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามนิติพลให้ความส าคัญกับส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการคลินิกเสริมความงามด้านราคาโดยภาพรวม                  
ให้ความส าคญัในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 3.92 เมื่อพิจารณาในรายข้อ พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญักบัมีการแจง้ราคาค่าบริการล่วงหนา้ มากท่ีสุดโดยใหค้วามส าคญัในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.98 รองลงมาคือราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.92 ราคาพิเศษเม่ือมีการซ้ือเป็นคอร์ส ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 
และสามารถช าระค่าผลิตภณัฑแ์ละบริการดว้ยบตัรเครดิต ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.89 ตามล าดบั   
 สรุป กลุ่มตวัอย่างของผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิให้ความส าคญักับส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการคลินิกเสริมความงามด้านราคา ในภาพรวมให้
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ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยอนัดบัท่ี 1 ใหค้วามส าคญักบัมีการแจง้ราคาค่าบริการล่วงหน้าและ
ราคาพิเศษเม่ือมีการซ้ือเป็นคอร์ส รองลงมาคือราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ และสามารถช าระค่า
ผลิตภณัฑแ์ละบริการดว้ยบตัรเครดิต ตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอย่างของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามนิติพลใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
ดา้นราคา ในภาพรวมให้ความส าคญัในระดบัมาก โดยอนัดบัท่ี 1 ให้ความส าคญักบัมีการแจง้ราคา
ค่าบริการล่วงหนา้ รองลงมาคือ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ  ราคาพิเศษเม่ือมีการซ้ือเป็นคอร์ส 
และสามารถช าระค่าผลิตภณัฑแ์ละบริการดว้ยบตัรเครดิต ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.3  แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัปัจจยัดา้น
  ช่องทางการจดัจ  าหน่าย ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพล
  คลินิก 

 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

วุฒิศกัดิ์คลินิก นิติพลคลินิก 

X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั 

1. สถานที่ใหบ้ริการมีความ
สะอาด ปลอดภยั 

4.69 0.485 มากที่สุด 1 4.15 0.833 มาก 1 

2. มีที่จอดรถสะดวกและ
เพียงพอ 

4.61 0.591 มากที่สุด 2 3.89 0.748 มาก 3 

3. สถานท่ีตั้งของคลินิกมี
ความสะดวกในการเขา้มาใช้
บริการ 

4.45 0.591 มากที่สุด 4 3.93 0.746 มาก 2 

4. การคมนาคมสะดวก (มี
บริการรถสาธารณะ) 

4.53 0.617 มากที่สุด 3 3.83 0.837 มาก 4 

รวม 4.57 0.417 มากที่สุด  3.95 0.566 มาก  

 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า กลุ่มตวัอย่างของผูใ้ชค้ลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิให้ความส าคญั
กบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดย
ภาพรวมให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.57 เมื่อพิจารณาในรายขอ้ พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัสถานท่ีใหบ้ริการมีความสะอาด ปลอดภยัมากท่ีสุด ใหค้วามส าคญัในระดบั
มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.69 รองลงมาคือ มีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ ให้ความส าคญัใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.61 การคมนาคมสะดวก มีบริการรถสาธารณะ ให้ความส าคญั
ระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53 และสถานท่ีตั้งของคลินิกมีความสะดวกในการเขา้มาใช้
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บริการ ให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.45 ตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่าง
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลใหค้วามส าคญั กบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้
บริการคลินิกเสริมความดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายโดยภาพรวมให้ความส าคญัในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉล่ียท่ี 3.95 เมื่อพิจารณาในรายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัสถานท่ีให้บริการมีความ
สะอาด ปลอดภัยมากท่ีสุด ให้ความส าคัญในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.15 รองลงมาคือ 
สถานท่ีท่ีตั้งของคลินิกมีความสะดวกในการเขา้มาใชบ้ริการ ให้ความส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.93  มีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ ใหค้วามส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 และ
การคมนาคมสะดวก มีบริการรถสาธารณะ ให้ความส าคัญระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ ากับ 3.83 
ตามล าดบั   
 สรุป กลุ่มตวัอยา่งของผูใ้ชค้ลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการคลินิกเสริมความด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยภาพรวมให้
ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยอนัดบัท่ี 1 ให้ความส าคัญกบัสถานท่ีให้บริการมีความสะอาด 
ปลอดภยั รองลงมาคือ มีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ การคมนาคมสะดวก มีบริการรถสาธารณะ และ
สถานท่ีตั้งของคลินิกมีความสะดวกในการเขา้มาใชบ้ริการ ตามล าดบั  ส่วนกลุ่มตวัอย่างผูใ้ชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามนิติพลใหค้วามส าคญั กบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิก
เสริมความดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยภาพรวมให้ความส าคญัในระดบัมาก โดยอนัดบัท่ี 1 ให้
ความส าคญักบัสถานท่ีใหบ้ริการมีความสะอาด ปลอดภยั  รองลงมาคือสถานท่ีตั้งของคลินิกมีความ
สะดวกในการเขา้มาใชบ้ริการ  มีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ  และการคมนาคมสะดวกมีบริการรถ
สาธารณะ ตามล าดบั  
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ตารางที่ 4.4   แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัปัจจยัดา้น
  การส่งเสริมการตลาด ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพล
  คลินิก 

 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด 

วุฒิศกัดิ์คลินิก นิติพลคลินิก 

X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั 

1. มีการจดัโปรโมชัน่ราคา
สินคา้ช่วงเวลาพิเศษหรือ
ส่วนลดการใชบ้ริการคร้ัง
ต่อไป 

4.58 0.561 มากที่สุด 3 3.98 0.907 มาก 4 

2. การใหส่้วนลดพิเศษ
ส าหรับลูกคา้ประจ า 

4.46 0.566 มากที่สุด 5 3.86 0.814 มาก 5 

3. มีการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ 
อยา่งสม ่าเสมอ เช่น โทรทศัน์ 
หนงัสือพิมพ ์แผ่นพบั ฯลฯ 

4.52 0.593 มากที่สุด 4 4.03 0.810 มาก 3 

4. มีการจดัท าบตัรสมาชิกเพื่อ
รับสิทธิพิเศษ 

4.74 0.454 มากที่สุด 1 4.27 0.708 มากทีสุ่ด 1 

5. มีการใชด้าราที่มีช่ือเสียง
เป็นพรีเซ็นเตอร์ 

4.60 0.510 มากที่สุด 2 4.12 0.686 มาก 2 

รวม 4.58 0.392 มากที่สุด  4.05 0.542 มาก  

 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า กลุ่มตัวอย่างของผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ ให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นการส่งเสริม
การตลาดโดยรวมในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.58 เมื่อพิจารณาในรายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่าง
ใหค้วามส าคญักบัมีการจดัท าบตัรสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษมากท่ีสุด ให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.74  รองลงมาคือมีการใชด้าราท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ ใหค้วามส าคญัระดบั
มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.60  มีการจดัโปรโมชัน่ราคาสินคา้ช่วงเวลาพิเศษหรือส่วนลดการใช้
บริการคร้ังต่อไป ให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.58  มีการโฆษณาผ่านส่ือ     
ต่าง ๆ อยา่งสม ่าเสมอ เช่น โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์แผน่พบั ฯลฯ ใหค้วามส าคญัระดบัมากท่ีสุด โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.52 และการให้ส่วนลดพิเศษส าหรับลูกค้าประจ า ให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด      
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.46 ตามล าดบั  ส่วนกลุ่มตวัอยา่งของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นการส่งเสริม
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การตลาดโดยรวมในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.05 เมื่อพิจารณาในรายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้
ความส าคญักบัมีการจดัท าบตัรสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษมากท่ีสุด ใหค้วามส าคญัระดบัมากท่ีสุด โดย
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27  รองลงมาคือมีการใชด้าราท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ ใหค้วามส าคญัระดบัมาก 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12  มีการใชโ้ฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ อยา่งสม ่าเสมอ เช่น โทรทศัน์ หนังสือพิมพ ์
แผ่นพบั ฯลฯ ให้ความส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03  มีการจดัโปรโมชัน่ราคาสินค้า
ช่วงเวลาพิเศษหรือส่วนลดการใชบ้ริการคร้ังต่อไป ให้ความส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.98  และการให้ส่วนลดพิเศษส าหรับลูกคา้ประจ า ให้ความส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.86 ตามล าดบั   
 สรุป กลุ่มตัวอย่างของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ ให้ความส าคัญกบัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวม
ในระดับมากท่ีสุด โดยอนัดับท่ี 1 ให้ความส าคัญกับมีการจัดท าบัตรสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ  
รองลงมาคือมีการใชด้าราท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์  มีการจดัโปรโมชัน่ราคาสินคา้ช่วงเวลาพิเศษ
หรือส่วนลดการใชบ้ริการคร้ังต่อไป  มีการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ อย่างสม ่าเสมอ เช่น โทรทัศน์ 
หนังสือพิมพ์ แผ่นพบั ฯลฯ  และการให้ส่วนลดพิเศษส าหรับลูกค้าประจ า ตามล าดับ  ส่วนกลุ่ม
ตวัอยา่งของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมในระดบัมาก โดยอนัดบัท่ี 1 
ให้ความส าคญักบัมีการจดัท าบตัรสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ  รองลงมาคือมีการใชด้าราท่ีมีช่ือเสียง
เป็นพรีเซ็นเตอร์  มีการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ อย่างสม ่ า เสมอ เช่น โทรทัศน์  หนังสือพิมพ ์              
แผน่พบั ฯลฯ  มีการจดัโปรโมชัน่ราคาสินคา้ช่วงเวลาพิเศษหรือส่วนลดการใชบ้ริการคร้ังต่อไป  และ
การใหส่้วนลดพิเศษส าหรับลกูคา้ประจ า ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.5  แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัปัจจยัดา้น
  บุคลากร ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก 

 
ปัจจยัดา้นบุคลากร 

วุฒิศกัดิ์คลินิก นิติพลคลินิก 

X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั 

1. แพทยผ์ูใ้หก้ารรักษามีความ
เช่ียวชาญ 

4.66 0.487 มากที่สุด 2 4.14 0.711 มาก 1 

2. แพทยผ์ูใ้หบ้ริการมีการให้
ค  าแนะน าอยา่งละเอียด 

4.62 0.508 มากที่สุด 5 4.04 0.678 มาก 3 

3. แพทยแ์ละพนกังานที่
ใหบ้ริการมีจ านวนเพียงพอ 

4.66 0.496 มากที่สุด 1 4.07 0.753 มาก 2 

4. พนกังานมีการใหข้อ้มูล
เกี่ยวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการ
เป็นอยา่งดี 

4.64 0.490 มากที่สุด 4 4.02 0.763 มาก 4 

5. พนกังานมีความสุภาพ ยิม้
แยม้แจ่มใส 

4.65 0.499 มากที่สุด 3 3.97 0.785 มาก 6 

6. พนกังานมีการแต่งกายและ
บุคลิกภาพที่ดี 

4.61 0.499 มากที่สุด 6 4.01 0.763 มาก 5 

รวม 4.64 0.398 มากที่สุด  4.04 0.506 มาก  

 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า กลุ่มตัวอย่างของผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ ให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นบุคลากร
โดยรวมใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.64  เมื่อพิจารณาในรายขอ้ พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัแพทยผ์ูใ้หก้ารรักษามีความเช่ียวชาญและแพทยแ์ละพนักงานท่ีให้บริการมี
จ  านวนเพียงพอมากท่ีสุด ให้ความส าคัญระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.66 รองลงมาคือ 
พนกังานมีความสุภาพ ยิม้แยม้แจ่มใส ใหค้วามส าคญัระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.65  พนักงานมี
การใหข้อ้มลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการเป็นอย่างดี  ให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.64  แพทยผ์ูใ้หบ้ริการมีการใหค้  าแนะน าอย่างละเอียด ให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.62  และพนักงานมีการแต่งกายและบุคลิกภาพท่ีดี ให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด    
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.61 ตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอยา่งของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นบุคลากร
โดยรวมให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.04  เมื่อพิจารณาในรายขอ้ พบว่า กลุ่ม
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ตวัอยา่งให้ความส าคญักบัแพทยผ์ูใ้ห้การรักษามีความเช่ียวชาญมากท่ีสุด ให้ความส าคญัระดบัมาก 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.14 รองลงมาคือ แพทยแ์ละพนักงานท่ีให้บริการมีจ  านวนเพียงพอ ให้
ความส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07  แพทยผ์ูใ้ห้บริการมีการให้ค  าแนะน าอย่างละเอียด 
ใหค้วามส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04  พนักงานมีการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และ
บริการเป็นอยา่งดี ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02  พนกังานมีการแต่งกายและ
บุคลิกภาพท่ีดี ใหค้วามส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01  และพนกังานมีความสุภาพ ยิม้แยม้
แจ่มใส ใหค้วามส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 ตามล าดบั  
 สรุป กลุ่มตัวอย่างของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ ให้ความส าคัญกบัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นบุคลากรโดยรวมใหค้วามส าคญั
ในระดบัมากท่ีสุด โดยอนัดบัท่ี 1 ใหค้วามส าคญักบัแพทยผ์ูใ้ห้การรักษามีความเช่ียวชาญและแพทย์
และพนักงานท่ีให้บริการมีจ  านวนเพียงพอ  รองลงมาคือพนักงานมีความสุภาพ ยิ้มแยม้แจ่มใส  
พนักงานมีการให้ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์และบริการเป็นอย่างดี   แพทย์ผูใ้ห้บริการมีการให้
ค  าแนะน าอยา่งละเอียด  และพนักงานมีการแต่งกายและบุคลิกภาพท่ีดี ตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอย่าง
ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นบุคลากรโดยรวมใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยอนัดบัท่ี 1 ให้
ความส าคญักบักบัแพทยผ์ูใ้หก้ารรักษามีความเช่ียวชาญ  รองลงมาคือแพทยแ์ละพนักงานท่ีให้บริการ
มีจ  านวนเพียงพอ  แพทยผ์ูใ้หบ้ริการมีการใหค้  าแนะน าอยา่งละเอียด  พนกังานมีการให้ขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภัณฑ์และบริการเป็นอย่างดี  พนักงานมีการแต่งกายและบุคลิกภาพท่ีดี  และพนักงานมีความ
สุภาพ ยิม้แยม้แจ่มใส ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.6  แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัปัจจยัดา้น
  กระบวนการ ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก 

 
ปัจจยัดา้นกระบวนการ 

วฒิุศกัด์ิคลินิก นิติพลคลินิก 

X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล าดบั X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล าดบั 

1. ระบบการใหบ้ริการมีความ
รวดเร็วมีขั้นตอนไม่ยุง่ยาก 

4.57 0.545 มากท่ีสุด 2 4.09 0.833 มาก 1 

2. มีการใชร้ะบบคิวในการ
ใหบ้ริการ 

4.59 0.578 มากท่ีสุด 1 4.02 0.704 มาก 3 

3. สามารถนดัหมายล่วงหนา้
โดยติดต่อทางโทรศพัท์ 

4.48 0.575 มากท่ีสุด 4 3.97 0.722 มาก 4 
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ตารางที่ 4.6  แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัปัจจยัดา้น
  กระบวนการ ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก (ต่อ) 

 
ปัจจยัดา้นกระบวนการ 

วฒิุศกัด์ิคลินิก นิติพลคลินิก 

X  SD ระดบั
ความส าคั

ญ 

ล าดบั X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล าดบั 

4. ความรวดเร็วและใชเ้วลาท่ี
เหมาะสมต่อคร้ังในการ
ใหบ้ริการลูกคา้แต่ละคน 

4.51 0.576 มากท่ีสุด 3 4.04 0.794 มาก 2 

 รวม 4.54 0.426 มากท่ีสุด  4.03 0.561 มาก  

 จากตารางท่ี  4.6  พบว่า กลุ่มตัวอย่างของผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิให้
ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการคลินิกเสริมความงามด้าน
กระบวนการโดยรวมใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.54  เมื่อพิจารณาในรายขอ้ 
พบว่า กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัมีการใชร้ะบบคิวในการให้บริการมากท่ีสุด ให้ความส าคญัใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.59  รองลงมาคือระบบการให้บริการมีความรวดเร็วมีขั้นตอน
ไม่ยุ่งยาก ให้ความส าคัญระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.57  ความรวดเร็วและใช้เวลาท่ี
เหมาะสมต่อคร้ังในการใหบ้ริการลกูคา้แต่ละคน ใหค้วามส าคญัระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.51 และสามารถนักหมายล่วงหน้าโดยติดต่อทางโทรศพัท์ ให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด โดยมี
ค่าเฉล่ีย 4.48 ตามล าดบั  ส่วนกลุ่มตวัอยา่งของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลให้ความส าคญั
กบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นกระบวนการโดยรวม
อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.03 เมื่อพิจารณาในรายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัการ
ให้บริการมีความรวดเร็ว มีขั้นตอนไม่ยุ่งยาก มากท่ีสุด ให้ความส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.09  ความความรวดเร็วและใช้เวลาท่ีเหมาะสมต่อคร้ังในการให้บริการลูกค้าแต่ละคน          
ให้ความส าคัญในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.04  มีการใช้ระบบคิวในการให้บริการ ให้
ความส าคัญระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.02  และสามารถนัดหมายล่วงหน้าโดยติดต่อทาง
โทรศพัท ์ใหค้วามส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 ตามล าดบั  
 สรุป กลุ่มตวัอย่างของผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิให้ความส าคญักับส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการคลินิกเสริมความงามด้านกระบวนการโดยรวมให้
ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยอนัดบัท่ี 1 ให้ความส าคญักบัมีการใชร้ะบบคิวในการให้บริการ  
รองลงมาคือระบบการให้บริการมีความรวดเร็วมีขั้นตอนไม่ยุ่งยาก  ความรวดเร็วและใช้เวลาท่ี
เหมาะสมต่อคร้ังในการให้บริการลูกค้าแต่ละคน  และสามารถนัดหมายล่วงหน้าโดยติดต่อทาง
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โทรศพัท ์ตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอยา่งของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลให้ความส าคญักบั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นกระบวนการโดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก โดยอนัดบัท่ี 1 ให้ความส าคญักบัระบบการให้บริการมีความรวดเร็วมีขั้นตอนไม่ยุ่งยาก  
รองลงมาคือความรวดเร็วและใชเ้วลาท่ีเหมาะสมต่อคร้ังในการให้บริการลูกค้าแต่ละคน  มีการใช้
ระบบคิวในการใหบ้ริการ  และสามารถนดัหมายล่วงหนา้โดยติดต่อทางโทรศพัท ์ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.7  แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัปัจจยัดา้น
  ลกัษณะทางกายภาพ ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพล
  คลินิก 

 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 

วุฒิศกัดิ์คลินิก นิติพลคลินิก 

X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั 

1. ภายในคลินิกเสริมความ
งามมีบรรยากาศที่ดี 

4.60 0.530 มากที่สุด 1 4.13 0.787 มาก 1 

2. มีท่ีนัง่เพียงพอในการ
รับรองลูกคา้ 

4.53 0.557 มากที่สุด 2 4.00 0.698 มาก 2 

3. มีส่ิงต่างๆ ใหค้วาม
เพลิดเพลินขณะรอรับบริการ 
เช่น นิตยสาร วิทย ุโทรทศัน์ 
ฯลฯ 

4.46 0.616 มากที่สุด 4 3.78 0.715 มาก 4 

4. การตกแต่งร้านมีความ
สวยงาม สะอาด เรียบร้อย 

4.48 0.618 มากที่สุด 3 3.96 0.807 มาก 3 

5. มีเคร่ืองด่ืมไวค้อย
ใหบ้ริการ 

4.39 0.671  5 3.62 0.974  5 

รวม 4.49 0.449 มากที่สุด  3.91 0.536 มาก  

 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า กลุ่มตัวอย่างของผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพโดยรวมให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.49  เมื่อพิจารณาในรายขอ้ 
พบว่า  กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับภายในคลินิกเสริมความงามมีบรรยากาศท่ีดีมากท่ีสุด             
ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.6  รองลงมาคือมีท่ีนั่งเพียงพอในการรับรอง
ลูกค้า ให้ความส าคญัระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53  การตกแต่งร้านมีความสวยงาม 
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สะอาด เรียบร้อย ให้ความส าคัญระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.48  มีส่ิงต่าง ๆ ให้ความ
เพลิดเพลินขณะรอรับบริการ เช่น นิตยสาร วิทย ุโทรทศัน์ ฯลฯ ให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.46  และมีเคร่ืองด่ืมไวค้อยใหบ้ริการ ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.39 ตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอยา่งของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลใหค้วามส าคญักบั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการคลินิกเสริมความงามดา้นลกัษณะทางกายภาพ
โดยรวมใหค้วามส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 3.91  เมื่อพิจารณาในรายขอ้ พบว่า  กลุ่มตวัอย่าง
ใหค้วามส าคญักบัภายในคลินิกเสริมความงามมีบรรยากาศท่ีดีมากท่ีสุด ให้ความส าคญัในระดบัมาก 
โดย รองลงมาคือมีท่ีนัง่เพียงพอในการรับรองลกูคา้ ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.00  การตกแต่งร้านมีความสวยงาม สะอาด เรียบร้อย ให้ความส าคัญในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.96  มีส่ิงต่าง ๆ ให้ความเพลิดเพลินขณะรอรับบริการ เช่น นิตยสาร วิทยุ โทรทศัน์ ฯลฯ       
ใหค้วามส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87  และมีเคร่ืองด่ืมไวค้อยให้บริการ ให้ความส าคญั
ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.62 ตามล าดบั   
 สรุป กลุ่มตวัอยา่งของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามทั้งสองแห่งให้ความส าคญักบัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส่วนใหญ่
ใหค้วามส าคญักบัภายในคลินิกเสริมความงามมีบรรยากาศท่ีดี มากท่ีสุด  รองลงมาคือมีท่ีนั่งเพียงพอ
ในการรับรองลกูคา้  การตกแต่งร้านมีความสวยงาม สะอาด เรียบร้อย  มีส่ิงต่าง ๆ ใหค้วามเพลิดเพลิน
ขณะรอรับบริการ เช่น นิตยสาร วิทย ุโทรทศัน์ ฯลฯ และเคร่ืองด่ืมไวค้อยใหบ้ริการ ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.8  แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัปัจจยัดา้น
  ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจัยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัด้านการส่งเสริม
  การตลาด ปัจจัยดา้นบุคคลากร ปัจจยัด้านกระบวนการ และปัจจัยด้านลกัษณะทาง
  กายภาพของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก 

 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

วุฒิศกัดิ์คลินิก นิติพลคลินิก 

X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั 
X  SD ระดบั

ความส าคญั 
ล  าดบั 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.66 0.35 มากที่สุด 1 4.04 0.479 มาก 3 
2. ดา้นราคา 4.48 0.445 มากที่สุด 7 3.92 0.634 มาก 6 
3. ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

4.57 0.417 มากที่สุด 4 3.95 0.566 มาก 5 
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ตารางที่ 4.8  แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัปัจจยัดา้น
  ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจัยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัด้านการส่งเสริม
  การตลาด ปัจจัยดา้นบุคคลากร ปัจจยัด้านกระบวนการ และปัจจัยด้านลกัษณะทาง
  กายภาพของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก (ต่อ) 

 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

วุฒิศกัดิ์คลินิก นิติพลคลินิก 

X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั 
X  SD ระดบั

ความส าคญั 
ล  าดบั 

4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

4.58 0.392 มากที่สุด 3 4.05 0.542 มาก 1 

5. ดา้นบุคลากร 4.64 0.398 มากที่สุด 2 4.04 0.506 มาก 2 
6. ดา้นกระบวนการ 4.54 0.426 มากที่สุด 5 4.03 0.561 มาก 4 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.49 0.449 มากที่สุด 6 3.91 0.536 มาก 7 
 รวม 564. 0.329 มากที่สุด  3.99 0.419 มาก  

 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า กลุ่มตวัอย่างของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิก     
ใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามโดยรวมใน
ระดบัมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉล่ียท่ี  4.56  เมื่อพิจารณาในรายดา้น พบว่า กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัดา้น
ผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่ามีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.66 รองลงมา คือดา้น
บุคลากรให้ความส าคัญระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.64  ด้านการส่งเสริมการตลาด             
ให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ  4.58  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายให้
ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.57   ดา้นกระบวนการ ให้ความส าคญัระดบัมาก
ท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.54  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ใหค้วามส าคญัระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.49  และดา้นราคา  ใหค้วามส าคญัระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48  ตามล าดบั  ส่วน
กลุ่มตัวอย่างของผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิกให้ความส าคญักบัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม โดย รวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 
3.99  เมื่อพิจารณาในรายดา้น พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัดา้นส่งเสริมทางการตลาดมากท่ีสุด 
ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.05  รองลงมาคือดา้นบุคลากร      ให้ความส าคญั
ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.04  ดา้นผลิตภณัฑใ์หค้วามส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04  ดา้น
กระบวนการ  ให้ความส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ให้
ความส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95  ดา้นราคา ใหค้วามส าคญัระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย
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เท่ากับ 3.92 และด้านลักษณะทางกายภาพ ให้ความส าคัญระดับมากโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.91 
ตามล าดบั   
 สรุป  กลุ่มตวัอย่างของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิให้ความส าคัญกบัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม ในภาพรวมใหค้วามส าคญัในระดบั
มากท่ีสุด โดยอนัดบัท่ี 1 ให้ความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ดา้นบุคลากร ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านกระบวนการ ด้านลกัษณะทางกายภาพและดา้นราคา 
ตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอยา่งของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิกให้ความส าคญักบัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการคลินิกเสริมความงาม ในภาพรวมให้ความส าคญัใน   
ระดับมาก โดยอนัดับท่ี 1 ให้ความส าคัญด้านการส่งเสริมการตลาด รองลงมาคือ ด้านบุคลากร       
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นกระบวนการ ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย ดา้นราคา และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ตามล าดบั 
 ส่วนที่ 3 ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศักดิ์คลินิกและ
นิตพิลคลนิิก 
 ขอ้มูลพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม ประกอบดว้ยโปรแกรมท่ีใชบ้ริการ 
เหตุผลท่ีใชบ้ริการ  บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ  ช่วงวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการ  แนวโน้มการกลบัมา
ใชบ้ริการ  ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง  และจ านวนคร้ังในการใชบ้ริการต่อเดือน 
 
ตารางที่ 4.9  แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัพฤติกรรม
  การใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก ดา้นโปรแกรมท่ีใช้
  บริการ 

 
โปรแกรมที่ใชบ้ริการ 

วุฒิศกัดิ์คลินิก นิติพลคลินิก 

X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั 

1. รักษา สิว ฝ้า จุดด่างด า 4.56 0.631 มากที่สุด 1 4.28 0.732 มากที่สุด 2 
2. ลดเลือนร้ิวรอย / ปรับรูป
หนา้ 

3.83 0.695 มาก 4 4.31 0.822 มากที่สุด 1 

3. กระชบัสัดส่วน 4.38 0.877 มากที่สุด 2 4.17 0.901 มาก 4 
4. ปรับผิวขาว  หนา้ใส 4.16 0.380 มาก 3 4.18 0.546 มาก 3 

รวม 4.23 0.363 มากที่สุด  4.21 0.432 มากที่สุด  
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 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า กลุ่มตัวอย่างของผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศักด์ิให้
ความส าคญักบัพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นโปรแกรมท่ีใชบ้ริการในภาพรวมให้
ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.23  เมื่อพิจารณาในรายขอ้ พบว่า  กลุ่มตวัอย่างให้
ความส าคญักับโปรแกรมรักษา สิว ฝ้า จุดด่างด ามากท่ีสุด ให้ความส าคัญในระดบัมากท่ีสุด โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56  รองลงมาคือโปรแกรมกระชับสัดส่วน ให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38  โปรแกรมปรับผิวขาว  หน้าใส ให้ความส าคญัระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.16  และโปรแกรมลดเลือนร้ิวรอย/ปรับรูปหน้าให้ความส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.83 ตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างของผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามนิติพลให้ความส าคัญกับ
โปรแกรมท่ีใชบ้ริการในภาพรวมใหค้วามส าคญัในระดบัมากสุด โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.21  เมื่อพิจารณา
ในรายขอ้ พบว่า  กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคญักบัโปรแกรมลดเลือนร้ิวรอย/ปรับรูปหน้ามากท่ีสุด       
ใหค้วามส าคญัในระดบัมากสุด โดยค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 รองลงมาคือโปรแกรมรักษา สิว ฝ้า จุดด่างด า 
ให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.28  โปรแกรมปรับผิวขาว หน้าใส                
ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 และโปรแกรมกระชบัสัดส่วน ให้ความส าคญั
ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 ตามล าดบั   
 
ตารางที่ 4.10 แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัพฤติกรรม
  การใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก ดา้นสาเหตุท่ีเลือกใช้
  บริการ 

 
สาเหตุที่เลือกใชบ้ริการ 

วุฒิศกัดิ์คลินิก นิติพลคลินิก 

X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั 

1. เสริมสร้างบุคลิกภาพ  4.93 0.247 มากที่สุด 1 4.79 0.443 มากที่สุด 1 
2. บริการมีใหเ้ลือก
หลากหลาย 

4.51 0.701 มากที่สุด 3 4.27 0.749 มากที่สุด 3 

3. บริการประทบัใจ 4.20 0.902 มาก 5 2.81 1.611 ปานกลาง 6 
4. ช่ือเสียงของแพทย ์ 4.38 0.888 มาก 4 4.10 0.913 มาก 5 
5. ค่าใชจ่้ายมีความเหมาะสม  4.16 0.385 มาก 6 4.18 0.540 มาก 4 
6. ภาพลกัษณ์ของคลินิกมี  
ช่ือเสียงเป็นที่ยอมรับ 

4.92 0.271 มากทีสุ่ด 2 4.77 0.456 มากที่สุด 2 

รวม 4.51 0.281 มากที่สุด  4.15 0.362 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า กลุ่มตวัอย่างของผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิให้
ความส าคญักบัพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นสาเหตุท่ีเลือกใชบ้ริการในภาพรวม
ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.51  เมื่อพิจารณาในรายขอ้ พบว่า  สาเหตุท่ีเลือกใช้
บริการเน่ืองจากต้องการเสริมสร้างบุคลิกภาพมากท่ีสุด ให้ระดับความส าคัญในระดับมากท่ีสุด           
มีค่าเฉล่ียท่ี 4.93 รองลงมาเน่ืองจาก ภาพลกัษณ์ของคลินิกมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ ให้ความส าคญัใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.92 บริการมีให้เลือกหลากหลาย ให้ความส าคญัในระดบัมาก
ท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51 ช่ือเสียงของแพทย ์ให้ความส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.38 บริการประทบัใจ ให้ความส าคญัในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 และค่าใชจ่้ายมีความ
เหมาะสม ให้ความส าคญัในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 ตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอย่างของ
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลให้ความส าคญักบัพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามดา้นสาเหตุท่ีเลือกใช้บริการในภาพรวมให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.51  
เมื่อพิจารณาในรายขอ้ พบว่า  สาเหตุท่ีเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากตอ้งการเสริมสร้างบุคลิกภาพมากท่ีสุด 
ใหร้ะดบัความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียท่ี 4.79 รองลงมาเน่ืองจาก ภาพลกัษณ์ของคลินิกมี
ช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ ให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.77 บริการมีให้เลือก
หลากหลาย ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 ค่าใชจ่้ายมีความเหมาะสม ให้
ความส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 ช่ือเสียงของแพทย ์ให้ความส าคญัในระดับมาก 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 บริการประทบัใจ ให้ความส าคญัในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
2.81 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.11 แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัพฤติกรรม
  การใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก ดา้นผูม้ีส่วนร่วมใน
  การตดัสินใจใชบ้ริการ 

 
ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจใช้

บริการ 

วฒิุศกัด์ิคลินิก นิติพลคลินิก 

X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล าดบั X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล าดบั 

1. ตนเอง  4.20 0.898 มาก 3 4.32 0.825 มากท่ีสุด 2 
2.พอ่แม่/ญาติ 4.37 0.882 มากท่ีสุด 2 4.10 0.910 มาก 4 
3. เพื่อน 4.17 0.402 มาก 4 4.19 0.555 มาก 3 

4. ดารา 4.90 0.300 มากท่ีสุด 1 4.78 0.446 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.41 0.337 มากท่ีสุด  4.35 0.388 มากท่ีสุด  
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 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า กลุ่มตวัอย่างของผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิให้
ความส าคญักบัพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามด้านผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสินใจใช้
บริการในภาพรวมให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.41  เมื่อพิจารณาในรายข้อ 
พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิใหค้วามส าคญักบัดารามากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.90 รองลงมา คือ พ่อแม่/ญาติ ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.37 ตนเอง ให้
ความส าคัญในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 และเพื่อนให้ความส าคัญในระดับมาก โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.17 ตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างของผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามนิติพลให้
ความส าคญักบัพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามด้านผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสินใจใช้
บริการในภาพรวมให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.35  เมื่อพิจารณาในรายข้อ 
พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิใหค้วามส าคญักบัดารามากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.78 รองลงมา ตนเองให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.32 เพื่อน ให้
ความส าคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.19 และ พ่อแม่/ญาติ ให้ความส าคญัในระดับมาก    
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.12  แสดงภาพรวมของค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัพฤติกรรม
   การใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก ดา้นช่วงวนัท่ีเขา้ใช้
   บริการ 

 
ช่วงวนัที่ใชบ้ริการ 

 

วุฒิศกัดิ์คลินิก นิติพลคลินิก 

X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั X  SD ระดบั
ความส าคญั 

ล  าดบั 

1. วนัจนัทร์-วนัศุกร์  4.57 0.613 มากที่สุด 1 4.27 0.749 มากที่สุด 2 
2.วนัเสาร์-อาทิตย ์ 4.24 0.920 มากที่สุด 3 4.31 0.824 มากที่สุด 1 
3. วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
4.โอกาสพิเศษ หรือ วนัส าคญั
ส่วนตวั เช่น วนัเกิด  งานแต่ง  
งานเลี้ยง 

4.36 
4.16 

0.886 
0.398 

มากที่สุด 
มาก 

2 
4 

4.10 
4.18 

0.910 
0.549 

มาก 
มาก 

4 
3 
 

รวม 4.33 0.409 มากที่สุด  4.22 0.440 มากที่สุด  

 จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิให้ความส าคัญกับ
พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นช่วงวนัท่ีใชบ้ริการในภาพรวมให้ความส าคญัใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.33  เมื่อพิจารณาในรายขอ้ พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
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วุฒิศกัด์ิใหค้วามส าคญักบัพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นช่วงวนัจนัทร์-ศุกร์ มาก
ท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.57 รองลงมาคือ วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดย
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 วนัเสาร์-อาทิตย ์ให้ความส าคัญในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 
และ โอกาสพิเศษ หรือ วนัส าคญัส่วนตวั เช่น วนัเกิด  งานแต่ง  งานเล้ียงให้ความส าคญัในระดบัมาก
ท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 ตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอย่างของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติ
พลใหค้วามส าคญักบัพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นช่วงวนัท่ีใชบ้ริการในภาพรวม
ให้ความส าคัญในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.22  เมื่อพิจารณาในรายขอ้ พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามนิติพลใหค้วามส าคญักบัพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม วนัเสาร์- 
อาทิตยม์ากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 รองลงมา วนัจนัทร์-วนัศุกร์ ให้ความส าคญัในระดบัมาก
ท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 โอกาสพิเศษ หรือ วนัส าคญัส่วนตวั เช่น วนัเกิด  งานแต่ง  งานเล้ียง 
ให้ความส าคัญในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.18 และ วนัหยุดนักขัตฤกษ์ ความส าคัญใน      
ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.13   แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการใหร้ะดบัความส าคญัขอ้มลูพฤติกรรม 
         การใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก ดา้นแนวโนม้การ
   กลบัมาใชบ้ริการ 

วุฒิศกัด์ิคลินิก นิติพลคลินิก 

กลบัมา
ใช้

บริการ 
 

อาจะ
กลบัมา
ใช้

บริการ 
 

ไม่
แน่ใจ 

 

อาจจะ
ไม่

กลบัมา
ใช้

บริการ 

ไม่
กลบัมา
ใช้

บริการ 

X  
S.D. แปลผล กลบัมา 

ใช้
บริการ 

 

อาจะ
กลบัมา
ใช้

บริการ 
 

ไม่
แน่ใจ 

 

อาจจะไม่
กลบัมาใช้
บริการ 

ไม่
กลบัมา
ใช้

บริการ 

X  
S.D. แปลผล 

160 
(80) 

9 
(4.5) 

22 
(11) 

- 
- 

9 
(4.5) 

4.55 1.006 กลบัมา
ใช้

บริการ 

149 
(74.5) 

14 
(7) 

19 
(9.5) 

8 
(4) 

10 
(5) 

4.42 1.131 กลบัมา
ใช้

บริการ 

 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ  มีแนวโนม้การกลบัมาใช้
บริการ  อยูใ่นระดบักลบัมาใชบ้ริการ  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.55  ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามนิติพล  มีแนวโนม้การกลบัมาใชบ้ริการ  อยูใ่นระดบักลบัมาใชบ้ริการ  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.42 
ตามล าดบั 
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คลินิก ต า่กว่า /2,500 บาท 2,501-5,000 บาท 5,001-7,500 บาท 7,501-10,000 บาท มากกว่า 10,000 บาท กลุ่มตวัอย่าง 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
วุฒิศกัด์ิ 116 58 80 40 1 0.5 1 0.5 2 1 200 
นิติพล 125 62.5 55 27.5 2 1 9 4.5 9 4.5 200 

 

ภาพที่ 4.7  แสดงค่าร้อยละของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ  จ  าแนกตามค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
 จากภาพท่ี 4.7  พบว่า  ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามวุฒิศกัด์ิ  ส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต ่ากว่า 2,501 บาท  จ  านวน 116 คน  คิดเป็นร้อยละ 
58  รองลงคือ  ค่าใชจ่้าย 2,501-5,000 บาท จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ค่าใชจ่้าย 5,001-7,500 
บาท  และค่าใชจ่้าย 7,501-10,000 บาท  จ  านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5  และค่าใชจ่้ายมากว่า 10,000 
บาท จ านวน 2 คน  คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดบั ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความนิติพล  ส่วนใหญ่มี
ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต ่ากว่า 2,501 บาท  จ  านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 62.5  รองลงมาคือ  
ค่าใชจ่้าย 2,501-5,000 บาท จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5  ค่าใชจ่้าย 5,001-7,500 บาท  จ  านวน 2 
คน คิดเป็นร้อยละ 1  ค่าใชจ่้าย 7,501-10,000 บาท  และค่าใช้จ่ายมากว่า 10,000 บาท จ านวน 9 คน    
คิดเป็นร้อยละ 4.5  ตามล าดบั  สรุป  ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามวุฒิศักด์ิส่วนใหญ่ต ่ ากว่า 2,501 บาท  รองลงมาคือ 2,501-5,000  บาท มากกว่า 10,000   
5,001-7,500  บาท  และ 7,501-10,000  บาทตามล าดบั  ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความนิติพล  ส่วน
ใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการใชบ้ริการต ่ากว่า 2,501 บาท  รองลงมาคือ 2,501-5,000  บาท  7,501-10,000  
มากกว่า 10,000  และ 5,001-7,500  บาทตามล าดบั  และค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริม
ความ วุฒิศกัด์ิคือ  3,085.54  บาท  ส่วนค่าใชจ่้ายเฉล่ียของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคือ  
2,439.27  บาท 
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ภาพที่ 4.8  แสดงค่าร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
จากภาพท่ี 4.8 พบว่า ความถ่ีในการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามต่อเดือนของผูใ้ชบ้ริการ

คลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการใชบ้ริการคือ 2 คร้ังต่อเดือน จ านวน 65 คน    
คิดเป็นร้อยละ 32.5 รองลงมาคือ  4 คร้ังต่อเดือน  จ  านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 28  1 คร้ังต่อเดือน 
จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 20  3 คร้ังต่อเดือน จ  านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 13   5 คร้ังต่อเดือน 
จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 และ 6  คร้ังต่อเดือน จ านวน 4 คน  คิดเป็นร้อยละ 2  ตามล าดบั ส่วน
กลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความนิติพลคลินิก ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามคือ 1 คร้ังต่อเดือน จ  านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5  2 คร้ังต่อเดือน จ  านวน 67 คน คิดเป็น
ร้อยละ 38.5  4 คร้ังต่อเดือน จ  านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5  3 คร้ังต่อเดือน จ  านวน 9 คน คิดเป็น
ร้อยละ 4.5 และจ านวน 5 คร้ังต่อเดือน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3   สรุปความถ่ีในการใชบ้ริการคลินิก
เสริมความงามต่อเดือนของกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ ส่วนใหญ่มีความถ่ี
ในการใช้บริการคือ 2 คร้ังต่อเดือน รองลงมาคือ 4 คร้ังต่อเดือน  1 คร้ังต่อเดือน  3 คร้ังต่อเดือน            
5  คร้ังต่อเดือน  และ 6  คร้ังต่อเดือน  ตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความนิติพล
คลินิก ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามคือ 1 คร้ังต่อเดือน รองลงมาคือ 2 คร้ัง
ต่อเดือน  4 คร้ังต่อเดือน  3 คร้ังต่อเดือน  และ5 คร้ังต่อเดือน  ตามล าดบั 

 

คลนิิก 
1 คร้ัง 2 คร้ัง 3 คร้ัง 4 คร้ัง 5 คร้ัง 6 คร้ัง กลุ่ม

ตัวอย่าง จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
วฒุิศกัด์ิ 40 20 65 32.5 26 13 56 28 11 5.5 4 2 200 
นิติพล 95 47.5 67 38.5 9 4.5 23 11.5 6 3 0 0 200 
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 ส่วนที่ 4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่การทดสอบสมมตฐิาน  
 การศึกษาคร้ังน้ีไดศึ้กษาเปรียบเทียบสมมติฐานโดยใชส้ถิติทดสอบค่า  t-test  และ  F-test  
 สมมตฐิานที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม แตกต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการใช้บริการคลนิิกเสริมความงามแตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 1.1  เพศท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนั 
 Ho :   เพศท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้
บริการคลินิกเสริมความไม่แตกต่างกนั 
 H1 : เพศท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้
บริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนั  
 
ตารางที่ 4.14  แสดงการเปรียบเทียบความส าคญัของกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
   จ  าแนกตามเพศ 

 
ปัจจยัส่วนประสม

การตลาด 

วุฒิศกัด์ิคลินิก  
t 

 
Sig. 

นิติพลคลินิก   

เพศ   เพศ  t Sig. 

ชาย หญิง ชาย หญิง   

X  SD X  SD X  SD X  SD    
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.66 0.373 4.65 0.343 0.156 0.876 4.02 0.431 4.04 0.502 -0.345 0.730 
2. ดา้นราคา 4.56 0.409 4.46 0.457 0.900 0.370 3.99 0.524 3.89 0.680 1.097 0.274 

3. ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

4.63 0.385 4.55 0.427 1.367 0.175 3.95 0.520 3.95 0.588 0.023 0.981 

4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

4.63 0.379 4.56 0.396 1.171 0.245 4.04 0.499 4.06 0.563 -0.283 0.778 

5. ดา้นบุคคลากร 4.54 0.387 4.68 0.397 0.822 0.028* 4.03 0.484 4.04 0.517 -0.193 0.847 
6. ดา้น
กระบวนการ 

4.59 0.374 4.52 0.442 1.176 0.242 3.98 0.584 4.05 0.550 -0.814 0.416 

7. ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 

4.58 0.396 4.46 0.463 1.737 0.084 3.90 0.526 3.92 0.542 0.319 0.750 

รวม 4.59 0.324 4.55 0.332 0.785 0.434 3.98 0.387 3.99 0.434 -0.133 0.894 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.14  ผลจากการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูใ้ชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงาม จ าแนกตามเพศ  พบว่า ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ และนิติพลท่ีมี
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เพศแตกต่างกนัมีการใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกนัโดยมี
ค่า Sig. เท่ากบั 0.434 และ 0.894 ตามล าดบั 
   สมมตฐิานที่ 1.2 อายุที่แตกต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ที่มผีลต่อการใช้บริการคลนิกิเสริมความงามแตกต่างกนั 
 Ho : อายท่ีุแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้
บริการคลินิกเสริมความงามไม่แตกต่างกนั 
 H1 : อายท่ีุแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้
บริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.15  แสดงการเปรียบเทียบความส าคญัของกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
   จ  าแนกตามอาย ุ

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

แหล่งความแปรปรวน 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

นิติพลคลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

SS df MS F Sig. SS df MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหว่างกลุ่ม 0.820 4 0.205 1.694 0.153 6.883 4 1.721 8.625 0.000* 

ภายในกลุ่ม 23.604 195 0.121   38.908 195 0.200   

 รวม 24.424 199    45.791 199    

ดา้นราคา ระหว่างกลุ่ม 1.037 4 0.259 1.320 0.264 7.749 4 1.937 5.223 0.001* 

ภายในกลุ่ม 38.310 195 0.196   72.324 195 0.371   

รวม 39.347 199    80.074 199    

ดา้นช่องทางการจดั
จ  าหน่าย 
 

ระหว่างกลุ่ม 0.805 4 0.201 1.160 0.330 8.453 4 2.113 7.446 0.000* 

ภายในกลุ่ม 33.840 195 0.174   55.346 195 0.284   

รวม 34.645 199    63.799 199    

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหว่างกลุ่ม 0.704 4 0.176 1.148 0.335 5.755 4 1.439 5.322 0.000* 

ภายในกลุ่ม 29.904 195 0.153   52.720 195 0.270   

รวม 30.608 199    58.475 199    

ดา้นบุคลากร ระหว่างกลุ่ม 0.080 4 0.020 0.124 0.974 5.551 4 1.388 5.959 0.000* 

 ภายในกลุ่ม 31.519 195 0.162   45.407 195 0.233   

 รวม 31.599 199    50.958 199    
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ตารางที่ 4.15  แสดงการเปรียบเทียบความส าคญัของกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
   จ  าแนกตามอาย ุ(ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

แหล่งความแปรปรวน 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

นิติพลคลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

SS df MS F Sig. SS df MS F Sig. 

ดา้นกระบวนการ  
 

0.530 4 0.132 0.727 0.575 4.106 4 1.026 3.414 0.010* 

 ภายในกลุ่ม 35.520 195 0.182   58.636 195 0.301   

 รวม 36.050 199    62.742 199    

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหว่างกลุ่ม 0.271 4 0.068 0.331 0.857 5.194 4 1.299 4.868 0.001* 

 ภายในกลุ่ม 39.877 195 0.204   52.014 195 0.267   

 รวม 40.147 199    57.208 199    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.15  ผลจากการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูใ้ชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงาม ในดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการ
การตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ  จ  าแนกตามอายุ โดยสถิติการ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) พบว่า ผูใ้ช้บริการคลินิกวุฒิศักด์ิให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามไม่แตกต่างกนั 
โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.153, 0.264, 0.330, 0.335, 0.794, 0.575 และ 0.857 ตามล าดบั ส่วนผูใ้ชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามนิติพลท่ีมีอายแุตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนั โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.000, 0.001, 0.000, 0.000, 
0.000, 0.010 และ 0.001 ตามล าดบั  
 จากนั้นท าการทดสอบต่อเน่ืองดว้ยวิธีการจบัคู่พหูคูณ (Multiple Comparisons Test) ดว้ย
ค่าสถิติ LSD  
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ตารางที่ 4.16 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของอายุ ท่ีแตกต่าง
  กนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ในกลุ่มตวัอย่าง
  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

อาย ุ X  ต  ่ากว่า 20 
ปี 

20-30  ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีข้ึน
ไป 

ต ่ากว่า 20 ปี 4.69  0.384 0.629 0.030* 0.473 
20-30 ปี 4.64   0.629  0.060 0.336 
31-40 ปี 4.73    0.023* 0.621 
41-50 ปี 4.36     0.056 
51 ปีข้ึนไป 4.83      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.16  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของอายุ มีการให้ความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิกท่ี
แตกต่างกนั จ  าแนกตามช่วงอาย ุเป็นรายคู่พบว่า ช่วงอาย ุ31-40 ปี และต ่ากว่า 20 ปี ใหค้วามส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพล
คลินิก มากกว่า ช่วงอาย ุ41-50 ปี เท่ากบั 0.37 และ 0.33 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.17  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของอาย ุท่ีแตกต่าง
   กนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ในกลุ่มตวัอยา่ง 
   ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

อาย ุ X  ต  ่ากว่า 20 
ปี 

20-30  ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีข้ึน
ไป 

ต ่ากว่า 20 ปี 4.22  0.005* 0.004* 0.000* 0.031* 
20-30 ปี 3.90   0.683 0.031* 0.279 
31-40 ปี 3.85     0.089 0.368 
41-50 ปี 3.60     1.000 
51 ปีข้ึนไป 3.60      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี  4.17  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของอาย ุมีการให้ความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิกท่ี
แตกต่างกนั จ  าแนกตามช่วงอายุ เป็นรายคู่พบว่า ช่วงอายุ ต  ่ากว่า 20 ปี ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นราคา ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก มากกว่า 
ช่วงอาย ุ20-30 ปี, 31-40 ปี, 41-50 ปี, และ 51 ปีข้ึนไป เท่ากบั 0.32, 0.37, 0.62  และ 0.62 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.18  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของอาย ุท่ีแตกต่าง
   กนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
   ในกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

อาย ุ X  ต ่ากวา่ 20 ปี  20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีข้ึน
ไป 

ต ่ากวา่ 20 ปี 4.28   0.000* 0.000* 0.001* 0.000* 
20-30 ปี 3.84   0.705 0.987 0.044* 
31-40 ปี 3.88    0.787 0.034* 
41-50 ปี 3.85     0.057 
51 ปีข้ึนไป 3.35      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.18  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของอายุ มีการให้ความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติ
พลคลินิกท่ีแตกต่างกนั จ  าแนกตามช่วงอาย ุเป็นรายคู่พบว่า ช่วงอายุ ต  ่ากว่า 20 ปี ให้ความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ช่องทางการจดัจ  าหน่าย ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
นิติพลคลินิก มากกว่า กลุ่มอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ช่วงอายุ 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี และ 51 ปีข้ึนไป เท่ากบั 
0.44,  0.40,  0.43,  และ  0.93  ตามล าดบั และ ช่วงอาย ุ20-30 ปี  31-40 ปี และ 41-50 ปี ใหค้วามส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ช่องทางการจดัจ  าหน่ายท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามนิติพลคลินิก มากกว่าช่วงอาย ุ51 ปีข้ึนไป เท่ากบั 0.49, 0.53, และ 0.50 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.19  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของอายุ ท่ีแตกต่าง
  กนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย ในกลุ่ม
  ตวัอยา่งผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

อาย ุ X  ต  ่ากว่า 20 ปี  21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีข้ึน
ไป 

ต ่ากว่า 20 ปี 4.29  0.012* 0.003* 0.001* 0.001* 
20-30 ปี 4.05   0.429 0.106 0.018* 
31-40 ปี 3.97    0.363 0.045* 
41-50 ปี 3.85     0.142 
51 ปีข้ึนไป 3.48      

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.19  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของอายุ มีการให้ความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขายท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพล
คลินิกท่ีแตกต่างกนัจ าแนกตามช่วงอายเุป็นรายคู่ พบว่า ช่วงอาย ุต  ่ากว่า 20 ปี ใหค้วามส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพล
คลินิก มากกว่า กลุ่มอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ช่วงอายุ 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี และ 51 ปีข้ึนไป เท่ากบั 0.24, 
0.32,  0.44,  และ  0.81 ตามล าดบั และ ช่วงอายุ 20-30 ปี  31-40 ปี  และ  41-50 ปี ให้ความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นการส่งเสริมการขาย  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
นิติพลคลินิก มากกว่าช่วงอาย ุ51 ปีข้ึนไป  เท่ากบั 0.57,  0.49,  และ 0.37 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.20  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของอายท่ีุแตกต่าง
  กนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในกลุ่มตวัอยา่ง
  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

อาย ุ X  ต ่ากว่า 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีข้ึนไป 
ต ่ากว่า 20 ปี 4.27  0.013* 0.004* 0.000* 0.003* 
20-30 ปี 4.04   0.456 0.014* 0.045* 
31-40 ปี 3.98    0.084 0.094 
41-50 ปี 3.77     0.464 
51 ปีข้ึนไป 3.60      

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.20  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของอายุ มีการให้ความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากรท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิกท่ี
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แตกต่างกนั จ  าแนกตามช่วงอายเุป็นรายคู่  พบว่า ช่วงอายุ ต  ่ากว่า 20 ปี ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากรท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก มากกว่า 
กลุ่มอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ช่วงอายุ 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี และ 51 ปีข้ึนไป เท่ากบั 0.23, 0.29, 0.05, และ 
0.67 ตามล าดบั และช่วงอาย ุ20-30 ปี ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร
ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก มากกว่าช่วงอายุ 41-50 ปี และ 51 ปีข้ึนไป 
เท่ากบั 0.27 และ 0.44 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.21 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของอายท่ีุแตกต่าง
  กนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ ในกลุ่มตวัอยา่ง
  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

อาย ุ X  ต  ่ากว่า 20 
ปี 

20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีข้ึน
ไป 

ต ่ากว่า 20 ปี 4.23  0.043* 0.018* 0.002* 0.024* 
20-30 ปี 4.03   0.541  0.099 0.135 
31-40 ปี 3.96    0.281 0.220 
41-50 ปี 3.82     0.528 
51 ปีข้ึนไป 3.65      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.21 เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของอายุ  มีการให้ความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก
ท่ีแตกต่างกนั  จ  าแนกตามช่วงอายเุป็นรายคู่  พบว่า  ช่วงอายตุ  ่ากว่า 20 ปี ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 
มากกว่า กลุ่มอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ช่วงอาย ุ20-30 ปี 31-40  ปี 41-50 ปี และ51 ปีข้ึนไป เท่ากบั 0.20, 0.27, 0.41, 
และ 0.58 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.22  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของอายุท่ีแตกต่าง
กนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ในกลุ่ม
ตวัอยา่งผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

อาย ุ X  ต  ่ากว่า 20 
ปี 

20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีข้ึน
ไป 

ต ่ากว่า 20 ปี 4.08  0.098 0.026* 0.084 0.000* 
20-30 ปี 3.92   0.415 0.598 0.000* 
31-40 ปี 3.84    0.900 0.002* 
41-50 ปี 3.86     0.002* 
51 ปีข้ึนไป 3.08      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี  4.22  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของอาย ุ มีการใหค้วามส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติ
พลคลินิกท่ีแตกต่างกนั  จ  าแนกตามช่วงอายุเป็นรายคู่  พบว่า ช่วงอายุต  ่ากว่า 20 ปี 20-30 ปี 31-40 ปี 
และ 41-50 ปี ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ท่ีมีผลต่อ
การใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก มากกว่าช่วงอาย ุ51 ปีข้ึนไป เท่ากบั 1.00, 0.84, 0.76, 
และ 0.78 ตามล าดบั และช่วงอายตุ  ่ากว่า 20 ปี ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก มากกว่าช่วงอาย ุ31-40 
ปี เท่ากบั 0.24 
   สมมตฐิานที่ 1.3  สถานภาพที่แตกต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มผีลต่อการใช้บริการคลนิิกเสริมความงามแตกต่างกนั 
 Ho : สถานภาพท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามไม่แตกต่างกนั 
 H1 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.23  แสดงการเปรียบเทียบความส าคญัของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามจ าแนกตาม
สถานภาพ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด แหล่งความแปรปรวน 

วุฒิศักด์ิคลินิก 
 

นิติพลคลินิก 

 
SS df MS F Sig. SS df MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ระหว่างกลุ่ม 0.350 2 0.175 1.433 0.241 2.718 2 1.359 6.216 0.002* 

ภายในกลุ่ม 24.074 197 0.122   43.073 197 0.219   

 รวม 24.424 199    45.791 199    

ดา้นราคา 
ระหว่างกลุ่ม 0.808 2 0.404 2.064 0.130 5.664 2 2.832 7.497 0.001* 

ภายในกลุ่ม 
38.5400 197 0.196 

  
74.410 197 0.378 

  

รวม 39.347 199    80.074 199    

ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

ระหว่างกลุ่ม 0.473 2 0.236 1.363 0.258 7.405 2 3.702 12.934 0.000* 

ภายในกลุ่ม 34.17222 197 0.173   56.394 197 0.286   

รวม 34.645 199    63.799 199    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ระหว่างกลุ่ม 0.431 2 0.216 1.407 0.247 3.176 2 1.588 5.658 0.004* 

ภายในกลุ่ม 30.177 197 0.153   55.299 197 0.281   

รวม 30.608 199    58.475 199    

ดา้นบุคลากร 
ระหว่างกลุ่ม 0.076 2 0.038 0.239 0.788 4.730 2 2.365 10.079 0.000* 

 ภายในกลุ่ม 31.522 197 0.160   46.227 197 0.235   

 รวม 31.599 199    50.958 199    

ดา้นกระบวนการ 
ระหว่างกลุ่ม 0.227 2 0.114 0.624 0.537 2.672 2 1.336 4.381 0.014* 

 ภายในกลุ่ม 35.823 197 0.182   60.071 197 0.305   

 รวม 36.050 199    62.742 199    

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ระหว่างกลุ่ม 0.924 2 0.462 2.322 0.101 6.092 2 3.046 11.740 0.000* 

 ภายในกลุ่ม 39.223 197 0.199   51.115 197 0.259   

 รวม 40.147 199    57.208 199    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.23  ผลจากการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูใ้ชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงาม ในดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย   ดา้นการส่งเสริมการ
การตลาด  ดา้นบุคลากร  ดา้นกระบวนการ  และดา้นลกัษณะทางกายภาพ  จ  าแนกตามสถานภาพโดย
สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)  พบว่า  กลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามวุฒิศกัด์ิให้ความส าคัญกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการคลินิก
เสริมความไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.241,  0.130,  0.258,  0.247,  0.788,  0.537 และ 
0.101  ตามล าดับ  ส่วนกลุ่มตัวอย่างของกลุ่มผู ้ใช้บริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก                
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ใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนั 
โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.002,  0.001,  0.000,  0.004, 0.000,  0.014  และ 0.000  ตามล าดบั   
 จากนั้นท าการทดสอบต่อเน่ืองดว้ยวิธีการจบัคู่พหูคูณ (Multiple Comparisons Test) ดว้ย
ค่าสถิติ LSD  

 
ตารางที่ 4.24  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างสถานภาพท่ีแตกต่างกนั

ให้ความส าคัญกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์  ในกลุ่มตัวอย่าง
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

สถานภาพ X  โสด สมรส หมา้ย/หยา่
ร้าง 

โสด 4.14  0.005* 0.006* 
สมรส 3.93   0.447 
หมา้ย/หยา่ร้าง 3.85    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.24  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของสถานภาพ  ท่ีมีการให้ความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพล
คลินิกท่ีแตกต่างกนั  จ  าแนกตามช่วงสถานภาพเป็นรายคู่   พบว่า สถานภาพโสด ให้ความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพล
คลินิก  มากกว่าสถานภาพสมรส  และสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง  เท่ากบั  0.21 และ  0.29  ตามล าดบั 
   
ตารางที่ 4.25  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างสถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั
  การใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ในกลุ่มตวัอยา่ง 
  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

สถานภาพ X  โสด สมรส หมา้ย/หยา่
ร้าง 

โสด 4.06  0.021* 0.000* 
สมรส 3.84   0.057 
หมา้ย/หยา่ร้าง 3.56    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.25  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของสถานภาพ ท่ีมีการให้ความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพล
คลินิกท่ีแตกต่างกนั จ  าแนกตามช่วงสถานภาพเป็นรายคู่   พบว่า สถานภาพโสด ให้ความส าคญักับ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  
มากกว่าสถานภาพสมรส และสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง  เท่ากบั  0.22  และ  0.50  ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.26  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างสถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั
  การใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ใน
  กลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

สถานภาพ X  โสด สมรส หมา้ย/หยา่
ร้าง 

โสด 4.09  0.012* 0.000* 
สมรส 3.88   0.003* 
หมา้ย/หยา่ร้าง 3.50    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.26 เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของสถานภาพ  ท่ีมีการให้ความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามนิติพลคลินิกท่ีแตกต่างกัน  จ  าแนกตามช่วงสถานภาพเป็นรายคู่   พบว่า สถานภาพโสด       
ให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย  ท่ีมีผลต่อการใช้
บริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  มากกว่าสถานภาพสมรส และหมา้ย/หย่าร้าง เท่ากบั 0.21 
และ 0.59 ตามล าดบั และสถานภาพสมรส ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทาง 
การจดัจ  าหน่าย  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  มากกว่าหมา้ย/หย่าร้าง 
เท่ากบั 3.38 
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ตารางที่ 4.27 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างสถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั
  ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด  ในกลุ่ม
   ตวัอยา่งผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

สถานภาพ X  โสด สมรส หมา้ย/หยา่
ร้าง 

โสด 4.14  0.098 0.001* 
สมรส 4.01   0.045* 
หมา้ย/หยา่ร้าง 3.75    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.27 เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของสถานภาพ  ท่ีมีการให้ความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามนิติพลคลินิกท่ีแตกต่างกนัจ  าแนกตามช่วงสถานภาพเป็นรายคู่   พบว่า สถานภาพโสด และ
สถานภาพสมรส ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด  ท่ีมีผล
ต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  มากกว่าสถานภาพเป็นหมา้ย/หยา่ร้าง เท่ากบั 3.39 
และ 0.26 ตามล าดบั 
  
ตารางที่ 4.28  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างสถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั
  ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร  ในกลุ่มตวัอยา่ง 
  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

สถานภาพ X  โสด สมรส หมา้ย/หยา่
ร้าง 

โสด 4.16  0.006* 0.000* 
สมรส 3.96   0.034* 
หมา้ย/หยา่ร้าง 3.71    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.28  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของสถานภาพ  ท่ีมีการให้ความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพล
คลินิกท่ีแตกต่างกนั  จ  าแนกตามช่วงสถานภาพเป็นรายคู่   พบว่า  สถานภาพโสด ให้ความส าคญักับ
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพล
คลินิก  มากกว่าสถานภาพสมรส และหมา้ย/หยา่ร้าง เท่ากบั 0.20 และ 0.45 ตามล าดบั และสถานภาพ
สมรส  ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิก
เสริมความงามนิติพลคลินิก  มากกว่าสถานภาพเป็นหมา้ย/หยา่ร้าง เท่ากบั 0.25 
 
ตารางที่ 4.29 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหวา่งสถานภาพ  ท่ีแตกต่างกนั 
  ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ ในกลุ่มตวัอยา่ง
  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

สถานภาพ X  โสด สมรส หมา้ย/หยา่
ร้าง 

โสด 4.10  0.284 0.004* 
สมรส 4.01   0.037* 
หมา้ย/หยา่ร้าง 3.73    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.29  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของสถานภาพ ท่ีมีการให้ความส าคัญ
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพล
คลินิกท่ีแตกต่างกนั  จ  าแนกตามช่วงสถานภาพเป็นรายคู่  พบว่า สถานภาพโสดและสถานภาพสมรส  
ให้ความส าคัญกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการท่ีมีผลต่อการใช้บริการคลินิก
เสริมความงามนิติพลคลินิก  มากกว่าสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง เท่ากบั 0.37 และ 0.28 ตามล าดบั 
  
ตารางที่ 4.30  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัสถานภาพท่ีแตกต่าง 
       กนักบัการใหค้วามส าคญัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความ  
                       งามนิติพลคลินิก 

สถานภาพ X  โสด สมรส หมา้ย/หยา่
ร้าง 

โสด 4.04  0.026* 0.000* 
สมรส 3.86   0.003* 
หมา้ย/หยา่ร้าง 3.50    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.30 เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของสถานภาพ ท่ีมีการใหค้วามส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามนิติพลคลินิกท่ีแตกต่างกัน  จ  าแนกตามช่วงสถานภาพเป็นรายคู่   พบว่า สถานภาพโสด ให้
ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  มากกว่าสถานภาพสมรส และสถานภาพเป็นหมา้ย/หย่าร้าง เท่ากบั 
0.18 และ 0.54 ตามล าดบั และสถานภาพสมรส ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ด้านลักษณะทางกายภาพ  ท่ีมีผลต่อการใช้บริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  มากกว่า
สถานภาพเป็นหมา้ย/หยา่ร้าง เท่ากบั 0.36 
   สมมตฐิานที่ 1.4  ระดับการศึกษาที่แตกต่างกนัให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่มผีลต่อการใช้บริการคลนิิกเสริมความงามที่แตกต่างกนั 
 Ho : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามท่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.31 แสดงการเปรียบเทียบความส าคญัของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม จ  าแนกตาม
  ระดบัการศึกษา 

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

แหล่งความแปรปรวน 
วุฒิศักดิ์คลินิก 

วุฒิศักดิ์คลินิก 

วุฒิศักดิ์คลินิก 

นิตพิลคลินิก 
วุฒิศักดิ์คลินิก 

วุฒิศักดิ์คลินิก 
SS df MS F Sig. SS df MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหว่างกลุ่ม 0.062 2 0.031 0.251 0.778 3.012 2 1.506 6.935 0.001* 

ภายในกลุ่ม 24.362 197 0.124   42.779 197 0.217   

 รวม 24.424 199    45.791 199    

ดา้นราคา ระหว่างกลุ่ม 0.432 2 0.216 1.093 0.337 6.120 2 3.060 8.151 0.000* 

ภายในกลุ่ม 38.915 197 0.198   73.954 197 0.375   

รวม 39.347 199    80.074 199    

ดา้นช่องทางการจดั
จ  าหน่าย 
 

ระหว่างกลุ่ม 0.448 2 0.224 1.290 0.278 8.485 2 4.242 15.109 0.000* 

ภายในกลุ่ม 34.197 197 0.174   55.314 197 0.281   

รวม 34.645 199    63.799 199    

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหว่างกลุ่ม 0.515 2 0.257 1.686 0.188 3.465 2 1.732 6.204 0.002* 

ภายในกลุ่ม 30.093 197 0.153   55.010 197 0.279   

รวม 30.608 199    58.475 199    
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ตารางที่ 4.31 แสดงการเปรียบเทียบความส าคญัของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม จ  าแนกตาม
  ระดบัการศึกษา (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

แหล่งความแปรปรวน 
วุฒิศักดิ์คลินิก 

วุฒิศักดิ์คลินิก 

วุฒิศักดิ์คลินิก 

นิตพิลคลินิก 
วุฒิศักดิ์คลินิก 

วุฒิศักดิ์คลินิก 
SS df MS F Sig. SS df MS F Sig. 

ดา้นบุคลากร ระหว่างกลุ่ม 0.547 2 0.274 1.736 0.179 4.506 2 2.253 9.555 0.000* 

 ภายในกลุ่ม 31.052 197 0.158   46.452 197 0.236   

 รวม 31.599 199    50.958 199    

ดา้นกระบวนการ ระหว่างกลุ่ม 0.409 2 0.204 1.129 0.325 3.187 2 1.593 5.271 0.006* 

 ภายในกลุ่ม 35.641 197 0.181   59.555 197 0.302   

 รวม 36.050 199    62.742 199    

ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 

ระหว่างกลุ่ม 0.758 2 0.379 1.896 0.153 6.040 2 3.020 11.627 0.000* 

 ภายในกลุ่ม 39.389 197 0.200   51.168 197 0.260   

 รวม 40.147 199    57.208 199    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.31  ผลจากการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ด้านราคา  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   ด้านการส่ง เสริมการการตลาด ด้านบุคลากร                       
ดา้นกระบวนการ  และดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยสถิติการวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) พบว่า ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความวุฒิศกัด์ิท่ีมีระดบั
การศึกษาท่ีแตกต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการ
คลินิกเสริมความงามไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.778, 0.337, 0.278, 0.188, 0.179, 0.325 
และ 0.153 ตามล าดบั ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่าง
กนัโดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.001, 0.000, 0.000, 0.002, 0.000, 0.006 และ 0.000 ตามล าดบั 
 จากนั้นท าการทดสอบต่อเน่ืองดว้ยวิธีการจบัคู่พหูคูณ (Multiple Comparisons Test) ดว้ย
ค่าสถิติ LSD  
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ตารางที่ 4.32  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัระดบัการศึกษา ท่ี
แตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ใน
กลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

ระดบัการศึกษา X  ต  ่ากว่า 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกว่า
ปริญญาตรี 

ต ่ากว่าปริญญาตรี 4.15  0.000* 0.432 
ปริญญาตรี 3.89   0.195 
สูงกว่าปริญญาตรี 4.05    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.32  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของระดับการศึกษา ท่ีมีการให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามนิติพลคลินิกท่ีแตกต่างกัน  จ  าแนกตามช่วงระดับการศึกษา เป็นรายคู่   พบว่า  ระดับ
การศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์  ท่ีมีผล
ต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  มากกว่าปริญญาตรี เท่ากบั 0.26 
 
ตารางที่ 4.33  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัระดบัการศึกษา       

ท่ีแตกต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ในกลุ่ม
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

ระดบัการศึกษา X  ต  ่ากว่า 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกว่า
ปริญญาตรี 

ต ่ากว่าปริญญาตรี 4.07  0.000* 0.922 
ปริญญาตรี 3.71   0.025* 
สูงกว่าปริญญาตรี 4.08    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.33  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของระดับการศึกษา ท่ีมีการให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
นิติพลคลินิกท่ีแตกต่างกนั  จ  าแนกตามช่วงระดบัการศึกษา เป็นรายคู่   พบว่า  ระดบัการศึกษาต ่ากว่า
ปริญญาตรี และระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
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ดา้นราคา  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  มากกว่าระดบัปริญญาตรี เท่ากบั 
0.36 และ 0.37 ตามล าดบั 
   
ตารางที่ 4.34  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ ระหว่างระดบัระดบัการศึกษา        

ท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย  ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

ระดบัการศึกษา X  ต  ่ากว่า 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกว่า
ปริญญาตรี 

ต ่ากว่าปริญญาตรี 4.15  0.000* 0.040* 
ปริญญาตรี 3.72   0.136 
สูงกว่าปริญญาตรี 3.86    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.34  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของระดับการศึกษา ท่ีมีการให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิกท่ีแตกต่างกนัจ าแนกตามช่วงระดบัการศึกษาเป็นรายคู่   พบว่า  
ระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการ
จดัจ  าหน่าย ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  มากกว่า ระดบัปริญญาตรี และ
สูงปริญญาตรี เท่ากบั 0.43 และ 0.29 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.35  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง

กนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดในกลุ่ม
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

ระดบัการศึกษา X  ต  ่ากว่า 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกว่า
ปริญญาตรี 

ต ่ากว่าปริญญาตรี 4.18  0.001* 0.383 
ปริญญาตรี 3.90   0.271 
สูงกว่าปริญญาตรี 4.05    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.35  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของระดับการศึกษาท่ีมีการให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิกท่ีแตกต่างกนัจ าแนกตามช่วงระดบัการศึกษาเป็นรายคู่  พบว่า  
ระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  มากกว่าระดบัปริญญาตรี เท่ากบั 
0.28 
  
ตารางที่ 4.36  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัระดบัการศึกษาท่ี
  แตกต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในกลุ่ม
  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

ระดบัการศึกษา X  ต  ่ากว่า 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกว่า
ปริญญาตรี 

ต ่ากว่าปริญญาตรี 4.18  0.000* 0.248 
ปริญญาตรี 3.87   0.196 
สูงกว่าปริญญาตรี 4.03    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.36  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของระดับการศึกษาท่ีมีการให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามนิติพลคลินิกแตกต่างกนั  จ  าแนกตามช่วงระดบัการศึกษาเป็นรายคู่  พบว่า  ระดบัการศึกษาต ่ากว่า
ปริญญาตรีให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก  มากกว่าระดบัปริญญาตรี  เท่ากบั 0.31 
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ตารางที่ 4.37  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหวา่งระดบัระดบัการศกึษาท่ี 
   แตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใน

กลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 
ระดบัการศึกษา X  ต  ่ากว่า 

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี สูงกว่า

ปริญญาตรี 

ต ่ากว่าปริญญาตรี 4.15  0.001* 0.241 
ปริญญาตรี 3.89   0.523 
สูงกว่าปริญญาตรี 3.98    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.37  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของระดับการศึกษา ท่ีมีการให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามนิติพล  จ  าแนกตามช่วงระดบัการศึกษาเป็นรายคู่   พบว่า  ระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี 
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการมากกว่าระดบัปริญญาตรี  เท่ากบั 
0.26 
 
ตารางที่ 4.38  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง

กนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพในกลุ่ม
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

ระดบัการศึกษา X  ต  ่ากว่า 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกว่า
ปริญญาตรี 

ต ่ากว่าปริญญาตรี 4.08  0.000* 0.001* 
ปริญญาตรี 3.77   0.263 
สูงกว่าปริญญาตรี 3.62    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.38  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของระดับการศึกษา  ท่ีมีการให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิก
เสริมความงาม  จ  าแนกตามช่วงระดบัการศึกษาเป็นรายคู่   พบว่า   ระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี 
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพมากกว่าระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี  และสูงกว่าปริญญาตรี  เท่ากบั 0.31  และ  0.46  ตามล าดบั 
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   สมมติฐานที่ 1.5 อาชีพที่แตกต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มผีลต่อการใช้บริการคลนิิกเสริมความงามแตกต่างกนั 
 Ho : อาชีพท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้
บริการคลินิกเสริมความงามท่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้
บริการคลินิกเสริมความงามท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.39  แสดงการเปรียบเทียบความส าคญัของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม จ าแนกตาม
  อาชีพ 

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

แหล่งความแปรปรวน 
วุฒิศักดิ์คลินิก 

วุฒิศักดิ์คลินิก 

วุฒิศักดิ์คลินิก 

นิตพิลคลินิก 

วุฒิศักดิ์คลินิก 
วุฒิศักดิ์คลินิก 

SS df MS F Sig. SS df MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหว่างกลุ่ม 0.516 3 0.172 1.409 0.241 5.871 3 1.957 9.608 0.000* 

ภายในกลุ่ม 23.909 196 0.122   39.920 196 0.204   

 รวม 24.424 199    45.791 199    

ดา้นราคา ระหว่างกลุ่ม 0.856 3 0.285 1.453 0.229 6.791 3 2.264 6.055 0.001* 

ภายในกลุ่ม 38.491 196 0.196   73.282 196 0.374   

รวม 39.347 199    80.074 199    

ดา้นช่องทางการจดั
จ  าหน่าย 
 

ระหว่างกลุ่ม 0.418 3 0.139 .797 0.497 9.116 3 3.039 10.892 0.000* 

ภายในกลุ่ม 34.227 196 0.175   54.683 196 0.279   

รวม 34.645 199    63.799 199    

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหว่างกลุ่ม 0.686 3 0.229 1.498 0.216 3.636 3 1.212 4.332 0.006* 

ภายในกลุ่ม 29.922 196 0.153   54.839 196 0.280   

รวม 30.608 199    58.475 199    

ดา้นบุคลากร ระหว่างกลุ่ม 0.557 3 0.186 1.172 0.322 5.797 3 1.932 8.387 0.000* 

 ภายในกลุ่ม 31.042 196 0.158   45.161 196 0.230   

 รวม 31.599 199    50.958 199    

ดา้นกระบวนการ ระหว่างกลุ่ม 0.261 3 0.087 .476 0.699 4.422 3 1.474 4.953 0.002* 

 ภายในกลุ่ม 35.789 196 0.183   58.320 196 0.298   

 รวม 36.050 199    62.742 199    

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ
กายภาพ 

ระหว่างกลุ่ม 0.837 3 0.279 1.391 0.247 3.294 3 1.098 3.991 0.009* 

 ภายในกลุ่ม 39.310 196 0.201   53.914 196 0.275   

 รวม 40.147 199    57.208 199    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.39  ผลจากการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร  ดา้นกระบวนการ  
และดา้นลกัษณะทางกายภาพจ าแนกตามอาชีพ   โดยสถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way ANOVA)  พบว่า  ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิท่ีมีอาชีพแตกต่างกันให้
ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการคลินิกเสริมความงามไม่
แตกต่างกนัโดยมีค่า Sig.  เท่ากบั  0.241,  0.229,  0.497,  0.219,  0.322,  0.699  และ  0.247 ตามล าดบั 
ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนั โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.000,  
0.000,  0.006,  0.000,  0.002  และ  0.009  ตามล าดบั 
 จากนั้นท าการทดสอบต่อเน่ืองดว้ยวิธีการจบัคู่พหูคูณ (Multiple Comparisons Test) ดว้ย
ค่าสถิติ LSD  
 
ตารางที่ 4.40  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของอาชีพท่ีแตก
       ต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  ในกลุ่ม
   ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

อาชีพ X  นกัเรียน/
นกัศกึษา 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

คา้ขาย/
ธุรกิจ
ส่วนตวั 

 

นกัเรียน/นกัศึกษา 4.22  0.000* 0.016* 0.008*  
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3.80   0.084 0.045*  
พนกังานบริษทั 3.98    0.945  
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 3.99      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.40 เมือ่ท าการทดสอบความแตกต่างของอาชีพ มีการใหค้วามส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการใช้บริการคลินิกเสริมความงามจ าแนกตาม
อาชีพเป็นรายคู่   พบว่า  นักเรียน/นักศึกษาให้ความส าคัญกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภัณฑ์ ท่ีมีผลต่อการใช้บริการคลินิกเสริมความงาม มากกว่าอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
พนกังานบริษทั และคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั  เท่ากบั  0.42, 0.24 และ 0.23  ตามล าดบั และอาชีพคา้ขาย/
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ธุรกิจส่วนตวัให้ความส าคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์  มากกว่าอาชีพรับ
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ  เท่ากบั  019 
 
ตารางที่ 4.41  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของอาชีพท่ีแตกต่าง

กนัให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ในกลุ่มผูใ้ช้บริการ
คลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

อาชีพ X  นกัเรียน/
นกัศกึษา 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

คา้ขาย/
ธุรกิจ
ส่วนตวั 

 

นกัเรียน/นกัศึกษา 4.11  0.000* 0.348 0.014*  
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3.67   0.027* 0.236  
พนกังานบริษทั 3.99    0.272  
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 3.82      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.41  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของอาชีพ มีการให้ความส าคญักับ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามจ าแนกตาม
อาชีพเป็นรายคู่   พบว่า  นักเรียน/นักศึกษา ให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ราคา  มากกว่าอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ และคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั เท่ากบั 0.44 และ 0.29 และ
อาชีพพนกังานบริษทัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มากกว่าอาชีพรับ
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ เท่ากบั  0.32 
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ตารางที่ 4.42  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของอาชีพแตกต่างกนั 
   ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
   ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

อาชีพ X  นกัเรียน/
นกัศกึษา 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

คา้ขาย/
ธุรกิจ
ส่วนตวั 

 

นกัเรียน/นกัศึกษา 4.15  0.000* 0.044* 0.117  
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3.61   0.016* 0.001*  
พนกังานบริษทั 3.91    0.570  
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 3.99      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.42  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของอาชีพ  มีการให้ความส าคัญกับ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามจ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่   พบว่า  นักเรียน/นักศึกษาให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  มากกว่าอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  และพนักงานบริษัท 
เท่ากบั 0.54 และ 0.24 ตามล าดบั  และอาชีพพนกังานบริษทั  และคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั ใหค้วามส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย  มากกว่าอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  
เท่ากบั 0.30  และ 0.38  ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.43  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหวา่งระดบัของอาชีพท่ี  
แตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาด ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

อาชีพ X  นกัเรียน/
นกัศกึษา 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

คา้ขาย/
ธุรกิจ
ส่วนตวั 

  

นกัเรียน/นกัศึกษา 4.18  0.001* 0.641 0.750  
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3.85   0.029* 0.196  
พนกังานบริษทั 4.12    0.325  
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 4.00      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.43  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของอาชีพ มีการให้ความส าคญักับ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามจ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่   พบว่า  นักเรียน/นักศึกษา และพนักงานบริษัท ให้ความส าคญักับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มากกว่าอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
เท่ากบั 0.33  และ  0.27  ตามล าดบั 
  
ตารางที่ 4.44  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหวา่งระดบัของอาชีพท่ี 
   แตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร  
   ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

อาชีพ X  นกัเรียน/
นกัศึกษา 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

คา้ขาย/
ธุรกิจ
ส่วนตวั 

 

นกัเรียน/นกัศึกษา 4.20  0.000* 0.261 0.037*  
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3.78   0.007* 0.024*  
พนกังานบริษทั 4.08    0.517  
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 4.01      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.44  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของอาชีพ  มีการให้ความส าคัญกับ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามจ าแนกตาม
อาชีพเป็นรายคู่   พบว่า  นักเรียน/นักศึกษาให้ความส าคัญกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
บุคลากร  มากกว่าอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  และคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั  เท่ากบั 0.42  และ 0.19 
ตามล าดบั  พนักงานบริษัท  และค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว ให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นบุคลากร  มากกว่ารับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  เท่ากบั 0.30  และ 0.23 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.45  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของอาชีพท่ี    
    แตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ  
    ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

อาชีพ X  นกัเรียน/
นกัศกึษา 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

คา้ขาย/
ธุรกิจ
ส่วนตวั 

 

นกัเรียน/นกัศึกษา 4.20  0.001* 0.148 0.007*  
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3.85   0.189 0.636  
พนกังานบริษทั 4.02    0.396  
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 3.91      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.45  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของอาชีพ  มีการให้ความส าคัญกับ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามจ าแนก
ตามอาชีพเป็นรายคู่  พบว่า  นกัเรียน/นกัศึกษา ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
กระบวนการ  มากกว่ารับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  และคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั  เท่ากบั 0.35  และ 0.29 
ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.46  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของอาชีพท่ีแตกต่าง
  กนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพในกลุ่ม
  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

อาชีพ X  นกัเรียน/
นกัศกึษา 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

คา้ขาย/
ธุรกิจ
ส่วนตวั 

 

นกัเรียน/นกัศึกษา 4.06  0.001* 0.064 0.079  
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3.75   0.432 0.235  
พนกังานบริษทั 3.85    0.787  
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 3.88      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.46  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของอาชีพ มีการให้ความส าคญักับ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม  
จ  าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่  พบว่า นักเรียน/นักศึกษา ให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ มากกว่ารับราชการ/รัฐวิสาหกิจ เท่ากบั 0.31 
   สมมตฐิานที่ 1.6  รายได้ต่อเดือนแตกต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มผีลต่อการใช้บริการคลนิิกเสริมความงามแตกต่างกนั 
 Ho : รายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามไม่แตกต่างกนั 
 H1 : รายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.47  แสดงการเปรียบเทียบความส าคญัของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม จ  าแนกตาม   
    รายไดต่้อเดือน 

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

แหล่งความแปรปรวน 
วุฒิศักดิ์คลินิก 

วุฒิศักดิ์คลินิก 

วุฒิศักดิ์คลินิก 

นิตพิลคลินิก 
วุฒิศักดิ์คลินิก 

วุฒิศักดิ์คลินิก 
SS df MS F Sig. SS df MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหว่างกลุ่ม 0.407 4 0.102 0.826 0.510 4.908 4 1.227 5.852 0.000* 

ภายในกลุ่ม 24.017 195 0.123   40.883 195 0.210   

 รวม 24.424 199    45.791 199    

ดา้นราคา ระหว่างกลุ่ม 1.370 4 0.343 1.759 0.139 9.514 4 2.378 6.573 0.000* 

ภายในกลุ่ม 37.977 195 0.195   70.560 195 0.362   

รวม 39.347 199    80.074 199    

ดา้นช่องทางการจดั
จ  าหน่าย 
 

ระหว่างกลุ่ม 2.059 4 0.515 3.081 0.017* 6.827 4 1.707 5.842 0.000* 

ภายในกลุ่ม 32.586 195 0.167   56.971 195 0.292   

รวม 34.645 199    63.799 199    

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหว่างกลุ่ม 1.244 4 0.311 2.065 0.087 4.962 4 1.241 4.520 0.002* 

ภายในกลุ่ม 29.364 195 0.151   53.513 195 0.274   

รวม 30.608 199    58.475 199    

ดา้นบุคลากร ระหว่างกลุ่ม 1.058 4 0.265 1.689 0.154 5.516 4 1.379 5.917 0.000* 

 ภายในกลุ่ม 30.541 195 0.157   45.442 195 0.233   

 รวม 31.599 199    50.958 199    

ดา้นกระบวนการ ระหว่างกลุ่ม 2.266 4 0.567 3.270 0.013* 5.918 4 1.479 5.077 0.001* 

 ภายในกลุ่ม 33.783 195 0.173   56.824 195 0.291   

 รวม 36.050 199    62.742 199    

ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 

ระหว่างกลุ่ม 1.670 4 0.418 2.116 0.080 3.967 4 0.992 3.633 0.007* 

กายภาพ ภายในกลุ่ม 38.477 195 0.197   53.241 195 0.273   

 รวม 40.147 199    57.208 199    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.47  ผลจากการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ  
และดา้นลกัษณะทางกายภาพจ าแนกตามรายไดต่้อเดือน พบว่า ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิ
ศกัด์ิท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้
บริการคลินิกเสริมความงามไม่แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  ดา้นการส่งเสริมการการตลาด 
ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.510, 0.139,  0.087, 0.154 , และ 
0.080 ตามล าดบั  แต่ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิก
เสริมความงามแตกต่างกนัในดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย และดา้นกระบวนการ โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 
0.017  และ 0.013 ตามล าดบั  ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่าง
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กนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
แตกต่างกนัในทุกด้าน โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.000, 0.000, 0.000, 0.002, 0.000, 0.001 และ 0.007 
ตามล าดบั  
 จากนั้นท าการทดสอบต่อเน่ืองดว้ยวิธีการจบัคู่พหูคูณ (Multiple Comparisons Test) ดว้ย
ค่าสถิติ LSD 
 
ตารางที่ 4.48  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของรายไดต่้อเดือน

ท่ีแตกต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการ         
จดัจ  าหน่าย  ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิก 

รายไดต่้อเดือน X  ต  ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

มากกว่า 
40,000 
บาท 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 4.59  0.059 0.144 0.112 0.647 
10,001-20,000 บาท 4.46   0.005* 0.012* 0.838 
21,001-30,000 บาท 4.72    0.581 0.278 
30,001-40,000 บาท 4.80     0.182 
มากกว่า 40,000 บาท 4.50      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.48 เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของรายไดต่้อเดือน มีการใหค้วามส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามจ าแนกตามรายไดต่้อเดือนเป็นรายคู่ พบว่า รายได ้20,001-30,000  บาท  และรายได ้30,001-
40,000 บาท ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมากกว่า
รายได ้10,001-20,000 บาท  เท่ากบั 0.26 และ 0.34 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.49  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของรายไดต่้อเดือน  
กบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการในกลุ่มผูใ้ช้บริการคลินิกเสริม
ความงามวุฒิศกัด์ิคลินิก 

รายไดต่้อเดือน X  ต  ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

มากกว่า 
40,000 
บาท 

ต ่ากว่า 10,000 บาท  4.58 0.013* 0.797 0.076 0.874 
10,001-20,000 บาท  4.41  0.038* 0.003* 0.747 
21,001-30,000 บาท  4.60   0.147 0.791 
30,001-40,000 บาท  4.82    0.234 
มากกว่า 40,000 บาท  4.55     
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.49 เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของรายไดต่้อเดือน มีการใหค้วามส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการท่ีมีผลต่อการใช้บริการคลินิกเสริมความงาม
จ าแนกตามรายไดต่้อเดือนเป็นรายคู่  พบว่า  รายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาทให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ  มากกว่ารายได ้10,001-20,000 บาท เท่ากบั 0.17  และรายได ้
20,001-30,000 บาท  รายได ้30,001-40,000 บาท ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นกระบวนการ  มากกว่ารายได ้10,001-20,000 บาท เท่ากบั 0.19 และ 0.41 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.50  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของรายไดต่้อเดือน

ท่ีแตกต่างกันกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑ์ ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

รายไดต่้อเดือน X  ต ่ากว่า 10,000 
บาท 

10,001-
20,000 บาท 

20,001-
30,000 บาท 

30,001-
40,000 บาท 

มากกว่า 
40,000 
บาท 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 4.16  0.000* 0.383 0.344 0.211 
10,001-20,000 บาท 3.87   0.197 0.012* 0.021* 
21,001-30,000 บาท 4.04    0.179 0.122 
30,001-40,000 บาท 4.33     0.598 
มากกว่า 40,000 บาท 4.50      

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.50 เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของรายได้ต่อเดือน  มีการให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามจ าแนกตามรายไดต่้อเดือนเป็นรายคู่  พบว่า  รายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท ใหค้วามส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม  มากกว่า 
รายได ้ 10,001-20,000 บาท เท่ากบั 0.29 และรายได ้30,001-40,000 บาท และรายไดม้ากกว่า 40,000 
บาท ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิก
เสริมความงาม  มากกว่ารายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาท เท่ากบั 0.46 และ 0.63 ตามล าดบั  
 
ตารางที่ 4.51 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของรายไดต่้อเดือน
   ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  
   ใน กลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

รายไดต่้อเดือน X  ต  ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

มากกว่า 
40,000 
บาท 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 4.08  0.000* 0.602 0.594    0.353 
10,001-20,000 บาท 3.68   0.005*  0.027* 0.040* 
21,001-30,000 บาท 4.17      0.898 0.535 
30,001-40,000 บาท 4.21     0.626 
มากกว่า 40,000 บาท 4.41      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.51 เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของรายได้ต่อเดือน  มีการให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือนเป็นรายคู่  พบว่า  รายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาท รายได ้20,001-30,000 บาท 
รายได ้ 30,001-40,000 บาท และรายไดม้ากกว่า 40,000 บาท  ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นราคา ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม มากกว่ารายได ้10,001-20,000 
บาท เท่ากบั 0.40,  0.49,  0.53  และ 0.73 ตามล าดบั  
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ตารางที่ 4.52  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของรายไดต่้อเดือน
       ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการ
       จดัจ  าหน่าย ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

รายไดต่้อเดือน X  ต  ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

มากกว่า 
40,000 
บาท 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 4.13  0.000* 0.091 0.750 0.727 
10,001-20,000 บาท 3.75   0.455 0.142 0.123 
21,001-30,000 บาท 3.87    0.433 0.277 
30,001-40,000 บาท 4.07     0.633 
มากกว่า 40,000 บาท 4.25      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.52 เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของรายไดต่้อเดือน  มีการให้ความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามจ าแนกตามรายไดต่้อเดือนเป็นรายคู่   พบว่า รายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาท ให้ความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม  
มากกว่ารายได ้10,001-20,000 บาท  เท่ากบั 0.38 
  
ตารางที่ 4.53  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของรายไดต่้อเดือน
       ท่ีแตกต่างกนักบัการใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
    การตลาด ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

รายไดต้่อเดือน X  ต ่ากวา่ 
10,000 บาท 

10,000-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

มากกว่า 
40,000 
บาท 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 4.17  0.000* 0.831 0.986 0.112 
10,001-20,000 บาท 3.89   0.096 0.174 0.012* 
20,001-30,000 บาท 4.14    0.906 0.118 
30,001-40,000 บาท 4.17     0.172 
มากกวา่ 40,000 บาท 4.66      

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.53 เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของรายได้ต่อเดือน  มีการให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามจ าแนกตามรายได้ต่อเดือนเป็นรายคู่   พบว่า  รายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาท และ
รายได้มากกว่า 40,000 บาท ให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม  มากกว่ารายได ้10,001-20,000 บาท เท่ากบั 
0.28  และ 0.77 ตามล าดบั 
  
ตารางที่ 4.54  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างระดบัของรายไดต่้อเดือน

ท่ีแตกต่างกันให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร ในกลุ่ม
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

รายไดต่้อเดือน X  ต  ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

มากกว่า 
40,000 
บาท 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 4.16  0.000* 0.669 0.211 0.328 
10,001-20,000 บาท 3.86   0.086 0.005* 0.043* 
21,001-30,000 บาท 4.10    0.184 0.273 
30,001-40,000 บาท 4.40     0.905 
มากกว่า 40,000 บาท 4.44      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.54 เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของรายได้ต่อเดือน  มีการให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร  ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามจ าแนกตามรายไดต่้อเดือนเป็นรายคู่พบว่า  รายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาท  รายได ้30,001-40,000 บาท 
และรายไดม้ากกว่า  40,000 บาท  ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรท่ีมี
ผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม  มากกว่ารายได ้10,001-20,000 บาท เท่ากบั 0.30,  0.54  และ 
0.58  ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.55  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่าง 
กันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ ในกลุ่ม
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

รายไดต่้อเดือน X  ต  ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

มากกว่า 
40,000 
บาท 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 4.17  0.000* 0.907 0.738 0.823 
10,001-20,000 บาท 3.83   0.039* 0.053 0.195 
21,001-30,000 บาท 4.16    0.721 0.795 
30,001-40,000 บาท 4.25     1.000 
มากกว่า 40,000 บาท 4.25      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.55 เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของรายได้ต่อเดือน  มีการให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามจ าแนกตามรายไดต่้อเดือนเป็นรายคู่  พบว่า  รายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาท และ รายได ้20,001-
30,000 บาท ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ  ท่ีมีผลต่อการใช้
บริการคลินิกเสริมความงาม  มากกว่ารายได ้10,001-20,000 บาท  เท่ากบั 0.34  และ 0.33  ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.56  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัรายคู่ระหว่างรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่าง

กนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพในกลุ่ม
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก 

รายไดต้่อเดือน X  ต ่ากวา่ 
10,000 บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

มากกว่า 
40,000 
บาท 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 4.07  0.000* 0.187 0.300 0.990 
10,001-20,000 บาท 3.77   0.522 0.689 0.343 
21,001-30,000 บาท 3.87    0.953 0.558 
30,001-40,000 บาท 3.85     0.562 
มากกวา่ 40,000 บาท 4.06      

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.56  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของรายไดต่้อเดือน มีการให้ความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
จ าแนกตามรายไดต่้อเดือนเป็นรายคู่  พบว่า  รายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาท ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม  มากกว่า
รายได ้10,001-20,000 บาท  เท่ากบั  0.30 
 
ตารางที่ 4.57  สรุปการเปรียบเทียบสมมติฐานการใหค้วามส าคญัของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม      

วุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิกของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา
จ าแนกตามขอ้มลูทัว่ไปของผูใ้ชบ้ริการ 

 วุฒิศกัด์ิคลินิก นิติพลคลินิก 
ปัจจยัส่วน
ประสม
การตลาด 

เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา 

อาชีพ รายได้
ต่อ
เดือน 

เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา 

อาชีพ รายได้
ต่อ
เดือน 

ผลิตภณัฑ ์ - - - - - - - * * * * * 
ราคา - - - - - - - * * * * * 
ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

- - - - - * - * * * * * 

การส่งเสริม
การตลาด 

- - - - - - - * * * * * 

บุคคลกร * - - - - - - * * * * * 
กระบวนการ - - - - - * - * * * * * 
ลกัษณะทาง
กายภาพ 

- - - - - - - * * * * * 

* หมายถึง แตกต่าง 
- หมายถึง ไม่แตกต่าง 
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 สมมตฐิานที่  2  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการตัดสินใจ
ใช้บริการคลนิิกเสริมความงามวุฒิศักดิ์คลนิิกและนิตพิลคลนิิกแตกต่างกนั 
   สมมตฐิานที่  2.1  ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ
ตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามทแตกต่างกนัดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
    สมมตฐิานที่  2.1.1  เพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิก
เสริมความแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ่้ายในการใหบ้ริการต่อคร้ัง 
 Ho : เพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนั 
ดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
 H1 : เพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนั 
ดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
 
ตารางที่ 4.58   แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม ดา้นค่าใชจ่้ายใน
        การใชบ้ริการต่อคร้ัง  จ  าแนกตามเพศ 

 
พฤติกรรม
การใช้
บริการ 

วุฒิศกัด์ิคลินิก  
t 

 
Sig. 

นิติพลคลินิก  
t 

 
Sig. เพศ เพศ 

ชาย หญิง ชาย หญิง 

X  SD X  SD X  SD X  SD  
ค่าใชจ้่าย
ในการใช้
บริการต่อ
คร้ัง 

1,730.77 1,440.934 3,561.55 4,818.028 -4.127 0.000* 2,555.07 2,452.977 2,383.51 2,369.197 0.471 0.638 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.58  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการของ
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามจ าแนกตามเพศ  พบว่า ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ
คลินิกท่ีมีเพศต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังแตกต่างกนั  โดย
มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000  ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรม
การใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า Sig.  เท่ากบั  0.638 
    สมมตฐิานที่ 2.1.2  อายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิก
เสริมความงามแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
 Ho :  อายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามไม่แตกต่าง
กนั ดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
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 H1 : อายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนั 
ดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง  
 
ตารางที่ 4.59  แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นค่าใช้
       จ่ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง  จ  าแนกตามอาย ุ

พฤติกรรมการใช้บริการ แหล่งความแปรปรวน 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

นิติพลคลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

SS df MS F Sig. SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ้่ายในการใชบ้ริการ
ต่อคร้ัง 

ระหว่างกลุ่ม 3.158 4 7.896 4.622 0.001* 7.049 4 1.762 3.166 0.015*

* ภายในกลุ่ม 3.331 195 1.708   1.085 195 5.565   

 รวม 3.647 199    1.156 199    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี  4.59  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง ของ
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามจ าแนกตามอาย ุ  พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและ
นิติพลท่ีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังแตกต่างกนั 
โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 และ 0.015  ตามล าดบั 
 จากนั้นท าการทดสอบต่อเน่ืองดว้ยวิธีการจบัคู่พหูคูณ (Multiple Comparisons Test) ดว้ย
ค่าสถิติ LSD 
 
ตารางที่ 4.60  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิท่ีอายุ
    แตกต่างกนักบัพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง  

อาย ุ X  ต  ่ากว่า 20 
ปี 

21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีข้ึน
ไป 

ต ่ากว่า 20 ปี 1,880.65  0.040* 0.018* 0.174 0.000* 
21-30 ปี 3,241.68   0.259 0.546 0.002* 
31-40 ปี 4,336.36    0.981 0.011* 
41-50 ปี 4,291.67     0.026* 
51 ปีข้ึนไป 10,833.00      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี  4.60  เมือ่ท าการทดสอบความแตกต่างของอายท่ีุแตกต่างกนักบัพฤติกรรมการ
ใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังจ  าแนกตามช่วงอายเุป็นรายคู่  พบว่า  ช่วงอายุ 51 ปีข้ึนไป
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มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังมากกว่าทุกกลุ่มอาย ุไดแ้ก่ ช่วงอาย ุ41-50 ปี 31-40 ปี 21-30 ปี และ
อายุต  ่ากว่า 20 ปี เท่ากับ 6,541.33 บาท 6,496.63 บาท 7,591.31 บาท และ 8,952.35 บาท ตามล าดับ 
และช่วงอายุ 31-40  ปี 21-30 ปี  มีค่าใชจ่้ายในการใช้บริการต่อคร้ังมากกว่า ช่วงอายุต  ่ากว่า 20 ปี 
เท่ากบั 2,455.71 บาท และ 1,361.03 บาท ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.61  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามนิติพลท่ีอายุ
    แตกต่างกนักบัพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 

อาย ุ X  ต  ่ากว่า 20 
ปี 

21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีข้ึน
ไป 

ต ่ากว่า 20 ปี 1,443.60  0.008* 0.002* 0.017* 0.190 
21-30 ปี 2,606.08   0.387 0.681 0.788 
31-40 ปี 2,990.21    0.786 0.935 
41-50 ปี 2,831.00     0.952 
51 ปีข้ึนไป 2,900.00      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.61  เมือ่ท าการทดสอบความแตกต่างของอายท่ีุแตกต่างกนักบัพฤติกรรมดา้น
ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังจ าแนกตามช่วงอายเุป็นรายคู่  พบว่า  ช่วงอายุ 41-50 ปี 31-40 ปี และ 
21-30 ปี  มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อคร้ังมากกว่าช่วงอายุต  ่ากว่า 20 ปี  เท่ากับ 1,387.40 บาท 
1,546.61 บาทและ 1,162.48 บาท ตามล าดบั 
   สมมตฐิานที่  2.1.3  สถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิก
เสริมความงามแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
 Ho : สถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามไม่
แตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
 H1 : สถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่าง
กนัดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
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ตารางที่ 4.62  แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นค่าใชจ่้าย
    ในการใชบ้ริการต่อคร้ัง จ  าแนกตามสถานภาพ 

พฤติกรรมการใช้บริการ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

นิติพลคลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

SS df MS F Sig. SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ้่ายในการใช้
บริการต่อคร้ัง 

ระหว่างกลุ่ม 1.087 2 5.436 3.026 0.051 1.054 2 5.270 9.884 0.000* 

ภายในกลุ่ม 3.539 197 1.796   1.050 197 5.331   

 รวม 3.647 199    1.156 199    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.62  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้น
ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังจ าแนกตามสถานภาพ  พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิ
ศกัด์ิท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.051  ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรม
การใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังแตกต่างกนั โดยมี  Sig.  เท่ากบั  0.000 
 จากนั้นท าการทดสอบต่อเน่ืองดว้ยวิธีการจบัคู่พหูคูณ (Multiple Comparisons Test) ดว้ย
ค่าสถิติ LSD 
 
ตารางที่ 4.63  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลท่ีมี

สถานภาพแตกต่างกนักบัพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
สถานภาพ X  โสด สมรส หมา้ย/หยา่

ร้าง 

โสด 1,792.40  0.000* 0.074 
สมรส 3,364.33   0.248 
หมา้ย/หยา่ร้าง 2,729.16    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.63  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของสถานภาพท่ีแตกต่างกันมี
พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามจ าแนกตามสถานภาพเป็นรายคู่  พบว่า  สถานภาพสมรส 
มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามมากกว่าสถานภาพโสด  เท่ากบั 1,572.93  บาท 
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    สมมติฐานที่ 2.1.4  ระดับการศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการ
คลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
 Ho : ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
ไม่แตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
 H1 : ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
แตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
   
ตารางที่ 4.64  แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นค่าใชจ่้าย
    ในการใชบ้ริการต่อคร้ัง  จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤติกรรมการใช้บริการ แหล่งความแปรปรวน 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

นิติพลคลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

SS df MS F Sig. SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ้่ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง ระหว่างกลุ่ม 1.809 2 9.043 5.139 0.007* 1.054 2 5.270 9.884 0.000* 

ภายในกลุ่ม 3.466 197 1.760   1.050 197 5.331   

 รวม 3.647 199    1.156 199    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.64  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใช้บริการด้านค่าใช้จ่ายในการใช้
บริการต่อคร้ังของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามจ าแนกตามระดบัการศึกษา  พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพลท่ีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการ 
ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังแตกต่างกนั โดยมีค่า Sig.  เท่ากบั  0.007  และ 0.000  ตามล าดบั 
 จากนั้นท าการทดสอบต่อเน่ืองดว้ยวิธีการจบัคู่พหูคูณ (Multiple Comparisons Test) ดว้ย
ค่าสถิติ LSD 
  
ตารางที่ 4.65  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิท่ีมรีะดบั 
       การศึกษาแตกต่างกนักบัพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 

ระดบัการศึกษา X  ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี 

ต ่าปริญญาตรี 1,871.05  0.002* 0.153 

ปริญญาตรี 3,824.20   0.959 

สูงกว่าปริญญาตรี 3,895.00    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.65  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัจ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่  พบว่า 
ระดับปริญญาตรีมีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อคร้ังมากกว่าระดับต ่ ากว่าปริญญาตรี  เท่ากับ      
1,953.15 บาท 
 
ตารางที่ 4.66   แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลท่ีมีระดบั            
       การศึกษาแตกต่างกนักบัพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 

ระดบัการศึกษา X  ต  ่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกว่า
ปริญญาตรี 

ต ่าปริญญาตรี 1,792.40  0.000* 0.074 
ปริญญาตรี 3,364.33   0.248 
สูงกว่าปริญญาตรี 2,729.16    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.66  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของสถานภาพท่ีมีพฤติกรรมการใช้
บริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัจ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่  พบว่า  ระดบัปริญญาตรี 
มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังมากกว่าระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี  เท่ากบั 1,571.93  บาท 
   สมมติฐานที่ 2.1.5  อาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริม
ความงามแตกต่างกนั 
 Ho :  อาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามไม่แตกต่างกนั 
 H1 : อาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.67  แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นค่าใชจ่้าย 
       ในการใชบ้ริการต่อคร้ังจ าแนกตามอาชีพ 

พฤติกรรมการใช้บริการ แหล่งความแปรปรวน 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

นิติพลคลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

SS df MS F Sig. SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ้่ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง ระหว่างกลุ่ม 1.954 3 6.514 3.699 0.013* 5.557 3 1.852 3.300 0.021* 

ภายในกลุ่ม 3.452 196 1.761   1.100 196 5.613   

 รวม 3.647 199    1.156 199    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.67  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังของ
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามจ าแนกตามอาชีพ  พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ 
และนิติพลท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นค่าใชจ่้ายต่อ
คร้ังแตกต่างกนั  โดยมีค่า  Sig. เท่ากบั  0.015  และ  0.021  ตามล าดบั 
 จากนั้นท าการทดสอบต่อเน่ืองดว้ยวิธีการจบัคู่พหูคูณ (Multiple Comparisons Test) ดว้ย
ค่าสถิติ LSD 
 
ตารางที่ 4.68  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิท่ีมีอาชีพ 
       แตกต่างกนักบัพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 

อาชีพ X  นกัเรียน/
นกัศกึษา 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

คา้ขาย/
ธุรกิจ
ส่วนตวั 

 

นกัเรียน/นกัศึกษา 2,180.76  0.018*   0.017*  0.049*  
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 4,335.15     0.599    0.651  
พนกังานบริษทั 3,821.69    0.408  
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 5,066.67      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.68  เมือ่ท าการทดสอบความแตกต่างของอาชีพท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัจ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่   พบว่า  อาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 
พนักงานบริษทัและรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังมากกว่า นักเรียน/
นกัศึกษา เท่ากบั  2,885.91 บาท  1,640.93 บาท  และ 2,154.39 บาท ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.69  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลท่ีมีอาชีพ              
       แตกต่างกนักบัพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 

อาชีพ X  นกัเรียน/
นกัศกึษา 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

คา้ขาย/
ธุรกิจ
ส่วนตวั 

 

นกัเรียน/นกัศึกษา 2,884.32  0.012* 0.530 0.011*  
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 2,963.23   0.178 0.855  
พนกังานบริษทั 2,210.71    0.150  
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 3,055.00      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.69  เมือ่ท าการทดสอบความแตกต่างของอาชีพท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามจ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่  พบว่า  อาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั  และรับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ  มีค่าใช้จ่ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังมากกว่านักเรียน/นักศึกษา  เท่ากบั  1,170.68 บาท  
และ 1,078.91 บาท  
   สมมติฐานที่ 2.1.6  รายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใช้
บริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนั 
 Ho : รายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามไม่
แตกต่างกนั 
 H1 : รายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.70  แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
       ดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังจ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

พฤติกรรมการใช้บริการ แหล่งความแปรปรวน 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

นิติพลคลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

SS df MS F Sig. SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ้่ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง ระหว่างกลุ่ม 3.924 4 9.811 5.878 0.000* 9.973 4 2.493 4.604 0.001* 

ภายในกลุ่ม 3.255 195 1.669   1.056 195 5.415   

 รวม 3.647 199    1.156 199    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.70  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้น
ค่าใช้จ่ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังของผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงาม จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน 
พบว่า   ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพลท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรม
การใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังแตกต่างกนั โดยมีค่า Sig.  เท่ากบั  0.000  และ  0.001  ตามล าดบั 
 จากนั้นท าการทดสอบต่อเน่ืองดว้ยวิธีการจบัคู่พหูคูณ (Multiple Comparisons Test) ดว้ย
ค่าสถิติ LSD 
 
ตารางที่ 4.71  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิท่ีมีรายได ้          
       ต่อเดือนแตกต่างกนักบัพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 

รายไดต่้อเดือน X  ต  ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

มากกว่า 
40,000 
บาท 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 1,912.26  0.072 0.000* 0.002* 0.982 
10,001-20,000 บาท 3,105.35   0.009* 0.024* 0.514 
20,001-30,000 บาท 5,498.24    0.673 0.068 
30,001-40,000 บาท 6,109.09     0.056 
มากกว่า 40,000 บาท 1,870,00      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.71  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของรายไดต่้อเดือนท่ีมีพฤติกรรมการใช้
บริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัจ าแนกตามรายไดต่้อเดือนเป็นรายคู่   พบว่า รายไดต่้อเดือน 
30,001-40,000 บาท  มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังมากกว่ารายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาท 
และรายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท  เท่ากบั  3,003.74 บาท  และ 4,196.83 บาท  และรายไดต่้อ
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เดือน 20,001-30,000 บาท  มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังมากกว่ารายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 
บาท  และรายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท  เท่ากบั 2,392.89 บาท  และ 3,585.98 บาท 
 
ตารางที่ 4.72  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามท่ีมีรายได ้    
       ต่อเดือนแตกต่างกนักบัพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 

รายไดต่้อเดือน X  ต  ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

มากกว่า 
40,000 
บาท 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 1,688.97  0.000* 0.368 0.313 0.163 
10,001-20,000 บาท 3,159.37   0.197 0.552 0.747 
20,001-30,000 บาท 2,292.85    0.766 0.378 
30,001-40,000 บาท 2,614.28     0.540 
มากกว่า 40,000 บาท 3,600.00      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.72  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของรายไดต่้อเดือนท่ีมีพฤติกรรมการใช้
บริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัจ าแนกตามรายไดต่้อเดือนเป็นรายคู่   พบว่า รายไดต่้อเดือน 
10,001-20,000 บาท  มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังมากกว่ารายไดต่้อเดือน ต ่ากว่า 10,000 บาท 
เท่ากบั 1,470.40  บาท 
   สมมตฐิานที่ 2.2  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ
ตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
    สมมตฐิานที่ 2.2.1  เพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิก
เสริมความแตกต่างกนัดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
 Ho : เพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามไม่แตกต่าง
กนั ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
 H1 : เพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนั 
ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
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ตารางที่ 4.73  แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
       ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนจ าแนกตามเพศ 

 
พฤติกรรม
การใช้
บริการ 

วุฒิศกัด์ิคลินิก  
t 

 
Sig. 

นิติพลคลินิก   
เพศ   เพศ  t Sig. 

ชาย หญิง ชาย หญิง   

X  SD X  SD 
X  SD X  SD    

ความถ่ีใน
การใช้
บริการต่อ
เดือน 

2.40 1.107 2.80 1.319      -2.093 0.039* 2.30 1.28 1.82 1.02 1.240 0.216 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.73  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการ
ต่อเดือนของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามจ าแนกตามเพศ  พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
วุฒิศกัด์ิคลินิกท่ีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการในด้านความถ่ีในการใช้บริการต่อเดือน
แตกต่างกนั โดยมีค่า Sig. เท่ากบั  0.039  ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกนิติพลท่ีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรม
การใชบ้ริการในดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า Sig. เท่ากบั  0.216 
    สมมตฐิานที่ 2.2.2  อายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามแตกต่างกนัดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
 Ho :  อายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามไม่แตกต่างกนัดา้น
ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
 H1 : อายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกันด้าน
ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
  
ตารางที่ 4.74  แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
        ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนจ าแนกตามอาย ุ

พฤติกรรมการใช้บริการ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

วุฒิศักดิ์คลนิิก  นิติพลคลนิิก 

SS df MS F Sig. SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการใช้บริการ
ต่อเดือน 

ระหว่างกลุ่ม 11.137 4 2.784 1.733 0.144 6.062 4 1.515 1.224 0.302 

ภายในกลุ่ม 313.25 195 1.606   241.518 195 1.239   

รวม 324.39 199    247.580 199    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 



118 
 

 จากตารางท่ี 4.74  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการ
ต่อเดือนของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามจ าแนกตามอาย ุ พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
วุฒิศกัด์ิ และนิติพลท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความดา้นความถ่ีในการ
ใชบ้ริการต่อเดือนไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า  Sig.  เท่ากบั  0.144  และ 0.302  ตามล าดบั  
   สมมติฐานที่ 2.2.3  สถานภาพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิก
เสริมความงามแตกต่างกนัดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
 Ho :  สถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามไม่แตกต่างกนั 
ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
 H1 : สถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกัน
ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
  
ตารางที่ 4.75  แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการสถานเสริมความงามดา้นความถ่ีในการ

ใชบ้ริการต่อเดือนจ าแนกตามสถานภาพ 

พฤติกรรมการใช้บริการ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

นิติพลคลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

SS df MS F Sig. SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการใช้บริการ
ต่อเดือน 

ระหว่างกลุ่ม 11.58
2 

2 5.791 3.647 0.028* 0.327 2 0.164 0.130 0.878 

ภายในกลุ่ม 312.8
1 

197 1.588   247.2
5 

197 1.255   

รวม 324.3
9 

199    247.5
8 

199    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.75  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการ
ต่อเดือนของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามจ าแนกตามสถานภาพ  พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามวุฒิศกัด์ิท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นความถ่ี
ในการใชบ้ริการต่อเดือนแตกต่างกนั  โดยมีค่า Sig.  เท่ากบั  0.028  ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามนิติพลท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นความถ่ีในการ
ใชบ้ริการต่อเดือนไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า  Sig.  เท่ากบั  0.878 
 จากนั้นท าการทดสอบต่อเน่ืองดว้ยวิธีการจบัคู่พหูคูณ (Multiple Comparisons Test) ดว้ย
ค่าสถิติ LSD 
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ตารางที่ 4.76  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิท่ีมีรายได้
ต่อเดือนแตกต่างกนักบัพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 

สถานภาพ X  โสด สมรส หมา้ย/หยา่
ร้าง 

โสด 2.82  0.020* 0.142 
สมรส 2.33   0.365 
หมา้ย/หยา่ร้าง 1.50    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.76 เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของสถานภาพท่ีมีพฤติกรรมการใช้
บริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกันจ าแนกตามสถานภาพเป็นรายคู่   พบว่า สถานภาพโสด            
มีความถ่ีในการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามมากกว่าสถานภาพสมรส  เท่ากบั  0.49 
   สมมติฐานที่ 2.2.4  ระดับการศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการ
คลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
 Ho : ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามไม่แตกต่าง
กนัดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
 H1 :  ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนั 
ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
  
ตารางที่ 4.77  แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
       ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤติกรรมการใช้บริการ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

นิติพลคลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

SS df MS F Sig. SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการใชบ้ริการตอ่
เดือน 

ระหว่างกลุ่ม 0.684 2 0.342 0.208 0.812 0.327 2 0.164 0.130 0.878 

ภายในกลุ่ม 323.7
1 

197 1.643   247.2
5 

197 1.255   

รวม 324.3
9 

199    247.5
8 

199    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.77  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการ
ต่อเดือนของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามจ าแนกตามระดบัการศึกษา  พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการคลินิก
เสริมความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพลท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริม



120 
 

ความงามดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.812  และ 0.878 
ตามล าดบั  
   สมมติฐานที่  2.2.5  อาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริม
ความงามแตกต่างกนัดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
 Ho :  อาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามไม่แตกต่างกนัดา้น
ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
 H1 : อาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกันด้าน
ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
  
ตารางที่ 4.78  แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม      

ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนจ าแนกตามอาชีพ 

พฤติกรรมการใช้บริการ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

นิติพลคลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

SS df MS F Sig. SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการใช้บริการ
ต่อเดือน 

ระหว่างกลุ่ม 15.13
8 

3 5.046 3.198 0.025* 4.290 3 1.430 1.152 0.329 

ภายในกลุ่ม 309.2
5 

196 1.578   243.2
9 

196 1.241   

รวม 324.3
9 

199    247.5
8 

199    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.78  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการ
ต่อเดือนของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามจ าแนกตามอาชีพ  พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามวุฒิศกัด์ิท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นความถ่ีในการใช้
บริการต่อเดือนแตกต่างกนั โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.025  ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลท่ี
มีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนไม่แตกต่างกนั โดย
มีค่า  Sig.  เท่ากบั  0.329  
 จากนั้นท าการทดสอบต่อเน่ืองดว้ยวิธีการจบัคู่พหูคูณ (Multiple Comparisons Test) ดว้ย
ค่าสถิติ LSD 
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ตารางที่ 4.79  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิท่ีมีอาชีพ 
       แตกต่างกนักบัพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 

อาชีพ X  นกัเรียน/
นกัศกึษา 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

คา้ขาย/
ธุรกิจ
ส่วนตวั 

 

นกัเรียน/นกัศึกษา 2.92  0.007* 0.107 0.109  
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 2.19   0.164 0.939  
พนกังานบริษทั 2.59    0.410  
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 2.22      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.79  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของอาชีพมีพฤติกรรมการใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัจ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการต่อคร้ังเป็นรายคู่  พบว่า  นกัเรียน/
นกัศึกษามีความถ่ีในการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกมากกว่า รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
เท่ากบั  0.73 
   สมมตฐิานที่ 2.2.6  รายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิก
เสริมความงามแตกต่างกนัดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
 Ho :  รายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามไม่แตกต่าง
กนัดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
 H1 : รายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนั 
ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 
 
ตารางที่ 4.80  แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้น
       ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนจ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

พฤติกรรมการใช้บริการ แหล่งความแปรปรวน 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

นิติพลคลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 
วุฒิศักดิ์คลนิิก 

SS df MS F Sig. SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน ระหว่างกลุ่ม 18.347 4 4.587 2.922 0.022* 6.444 4 1.611 1.303 0.270 

ภายในกลุ่ม 306.04 195 1.569   241.13 195 1.237   

รวม 324.39 199    247.58 199    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.80  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้น
ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนจ าแนกตามรายไดต่้อเดือน พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
วุฒิศกัด์ิท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน
แตกต่างกนั โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.022  ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลท่ีมีรายไดต่้อ
เดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนไม่แตกต่างกนั โดยมี
ค่า Sig. เท่ากบั 0.270  
 จากนั้นท าการทดสอบต่อเน่ืองดว้ยวิธีการจบัคู่พหูคูณ (Multiple Comparisons Test) ดว้ย
ค่าสถิติ LSD 
 
ตารางที่ 4.81  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนักบัพฤติกรรมการ

ใชบ้ริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
วุฒิศกัด์ิ  

รายไดต่้อเดือน X  ต  ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

มากกว่า 
40,000 
บาท 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 2.79  0.823 0.104 0.009* 0.288 
10,001-20,000 บาท 2.83   0.080 0.007* 0.327 
20,001-30,000 บาท 2.34    0.165 0.084 
30,001-40,000 บาท 1.73     0.014* 
มากกว่า 40,000 บาท 3.40      
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.81  เมื่อท าการทดสอบความแตกต่างของรายไดต่้อเดือนท่ีมีพฤติกรรมการใช้
บริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนจ าแนกตามรายไดต่้อ
เดือนเป็นรายคู่  พบว่า  รายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท รายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาท และ
รายไดม้ากกว่า 40,000 บาท มีความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนมากกว่ารายไดต่้อเดือน 30,001-40,000 
บาท เท่ากบั 1.06, 1.10, และ 1.67 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.82   สรุปการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิก และ
นิติพลคลินิกของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา จ  าแนกตามขอ้มูล
ทัว่ไป         

 วุฒิศกัด์ิคลินิก นิติพลคลินิก 
พฤติกรรม
การใช้
บริการ 

เพศ อาย ุ สถาน
ภาพ 

ระดบั
การศึกษา 

อาชีพ รายได้
ต่อเดือน 

เพศ อาย ุ สถาน
ภาพ 

ระดบั
การศึกษา 

อาชีพ รายได้
ต่อ
เดือน 

ค่าใชจ่้าย/
คร้ัง 

* * - * * * - * * * * * 

ความถ่ี/
เดือน 

* - * - * * - - - - - - 

* หมายถึง แตกต่าง 
- หมายถึง ไม่แตกต่าง 
 

 สมมติฐานที่ 3 ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้บริการ
แตกต่างกนั 
   สมมติฐานที่ 3.1  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้
บริการดา้นโปรแกรมท่ีเขา้รับบริการแตกต่างกนั 
 Ho :  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นโปรแกรม
ท่ีเขา้รับบริการไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นโปรแกรม
ท่ีเขา้รับบริการแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การทดสอบความแตกต่างกนัระหว่างค่าเฉล่ียของประชากร 2 
กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั (Independent Samples t-test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้นจะยอมรับ
สมมติฐานเม่ือ Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 
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ตารางที่ 4.83  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
วุฒิศกัด์ิและนิติพลของผูบ้ริโภคดา้นโปรแกรมท่ีเขา้รับบริการ 

โปรแกรมท่ีเขา้รับบริการ t-test for Equality of Means 
 X  SD t df Sig. 

วุฒิศกัด์ิคลินิก 
นิติพลคลินิก 

 4.23 0.363 0.503 199 0.616 
 4.21 0.432    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 จากตารางท่ี 4.83  ผลการทดสอบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและ
นิติพลของผูบ้ริโภคดา้นโปรแกรมท่ีเขา้รับบริการ  พบว่า  พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามวุฒิศกัด์ิและนิติพลของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.616 
   สมมติฐานที่ 3.2  ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้
บริการดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการแตกต่างกนั 
 Ho : ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นเหตุผลท่ี
เลือกใชบ้ริการแตกต่างกนั 
 H1 : ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นเหตุผลท่ี
เลือกใชบ้ริการไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.84   แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
       วุฒิศกัด์ิและนิติพลของผูบ้ริโภคดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 

เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ t-test for Equality of Means 

 X  SD t df Sig. 
วุฒิศกัด์ิคลินิก 
นิติพลคลินิก 

 4.51 0.281 11.285 199 0.000* 
 4.15 0.362    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 จากตารางท่ี 4.84  ผลการทดสอบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและ
นิติพลของผูบ้ริโภคดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ  พบว่า  พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
วุฒิศกัด์ิและนิติพลของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั โดยมีค่า Sig. เท่ากบั  0.000 โดยผูใ้ชบ้ริการวุฒิศกัด์ิคลินิก
ใหค้วามส าคญัดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการมากกว่าผูใ้ชบ้ริการนิติพลคลินิก เท่ากบั 0.39 
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   สมมติฐานที่ 3.3  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้
บริการ ดา้นผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสินใจแตกต่างกนั 
 Ho :  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นผูม้ีส่วน
ร่วมในการตดัสินใจไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นผูม้ีส่วน
ร่วมในการตดัสินใจแตกต่างกนั 
  
ตารางที่ 4.85  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
       วุฒิศกัด์ิและนิติพลของผูบ้ริโภคดา้นผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ 
ผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสินใจใช้

บริการ 
t-test for Equality of Means 

 X  SD t df Sig. 
วุฒิศกัด์ิคลินิก 
นิติพลคลินิก 

 4.41 0.337 1.698 199 0.091 
 4.35 0.388    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 จากตารางท่ี 4.85 ผลการทดสอบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและ
นิติพลของผูบ้ริโภคดา้นผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ  พบว่า  พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิก
เสริมความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพลของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.091 
   สมมติฐานที่ 3.4  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้
บริการดา้นช่วงวนัท่ีใชบ้ริการแตกต่างกนั 
 Ho : ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นช่วงวนัท่ี
ใชบ้ริการไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นช่วงวนัท่ี
ใชบ้ริการแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.86  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
       วุฒิศกัด์ิและนิติพลของผูบ้ริโภคดา้นช่วงวนัท่ีใชบ้ริการ 

ช่วงวนัท่ีใชบ้ริการ t-test for Equality of Means 
 X  SD t df Sig. 

วุฒิศกัด์ิคลินิก 
นิติพลคลินิก 

 4.33 0.409 2.710 199 0.007* 
 4.22 0.440    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 จากตารางท่ี 4.86  ผลการทดสอบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและ
นิติพลของผูบ้ริโภคดา้นช่วงวนัท่ีใชบ้ริการ  พบว่า  พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิ
ศกัด์ิและนิติพลของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั โดยมีค่า Sig.  เท่ากบั 0.007  โดยผูใ้ชบ้ริการวุฒิศกัด์ิคลินิก
ใหค้วามส าคญัดา้นช่วงวนัท่ีบริการมากกว่าผูใ้ชบ้ริการนิติพลคลินิก เท่ากบั  0.11 
   สมมติฐานที่ 3.5  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้
บริการดา้นแนวโนม้การกลบัมาใชบ้ริการแตกต่างกนั 
 Ho :  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นแนวโน้ม
การกลบัมาใชบ้ริการไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นแนวโน้ม
การกลบัมาใชบ้ริการแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.87  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม

วุฒิศกัด์ิและนิติพลของผูบ้ริโภคดา้นแนวโนม้การกลบัมาใชบ้ริการ 
แนวโนม้การกลบัมาใชบ้ริการ 

 
t-test for Equality of Means 

 X  SD t df Sig. 
วุฒิศกัด์ิคลินิก 
นิติพลคลินิก 

 4.55 1.006 1.228 199 0.221 
 4.42 1.131    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 จากตารางท่ี 4.87  ผลการทดสอบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและ
นิติพลของผูบ้ริโภค  พบว่า  พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพลของ
ผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า Sig. เท่ากบั  0.221 
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   สมมติฐานที่ 3.6  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้
บริการดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังแตกต่างกนั 
 Ho : ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้าย
ในการใชบ้ริการต่อคร้ังไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้าย
ในการใชบ้ริการต่อคร้ังแตกต่างกนั 
  
ตารางที่ 4.88  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม

วุฒิศกัด์ิและนิติพลของผูบ้ริโภคดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 
ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อ

คร้ัง 
t-test for Equality of Means 

 X  SD t df Sig. 
วุฒิศกัด์ิคลินิก 
นิติพลคลินิก 

 3,085.54 5,045.22 1.812 199 0.072 
 2,439.27     

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 จากตารางท่ี 4.88  ผลการทดสอบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและ
นิติพลของผูบ้ริโภคดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง  พบว่า  พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพลของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.072 
   สมมติฐานที่ 3.7  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้
บริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนแตกต่างกนั 
 Ho :  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ีใน
การใชบ้ริการต่อเดือนไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ีใน
การใชบ้ริการต่อเดือนแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.89  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
วุฒิศกัด์ิและนิติพลของผูบ้ริโภคดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน 

ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการ 
ต่อเดือน 

t-test for Equality of Means 
 X  SD t df Sig. 

วุฒิศกัด์ิคลินิก 
นิติพลคลินิก 

 2.70 1.752 6.495 199 0.000* 
 1.89     

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 จากตารางท่ี 4.89  ผลการทดสอบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและ
นิติพลของผูบ้ริโภคดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน  พบว่า  พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพลของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั โดยมีค่า  Sig. เท่ากบั  0.000 โดยความถ่ีในการ
ใชบ้ริการต่อเดือนของคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิมากกว่านิติพล  เท่ากบั  0.81 
 
ตารางที่ 4..90  สรุปการทดสอบสมมติฐานพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ

คลินิก และนิติพล ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดันครราชสีมา  
 ผูใ้ชบ้ริการวุฒิศกัด์ิและนิติพล

คลินิก พฤติกรรมการใชบ้ริการ 
โปรแกรมท่ีเขา้ใชบ้ริการ - 
เหตุผลท่ีเขา้ใชบ้ริการ * 
ผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสินใจ - 
ช่วงวนัท่ีใชบ้ริการ * 
แนวโนม้การกลบัมาใชบ้ริการ - 
ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ/คร้ัง - 
ความถ่ีในการใชบ้ริการ/เดือน * 
* หมายถึง แตกต่าง 
- หมายถึง ไม่แตกต่าง 
 สรุป  ผลการทดสอบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติ
พลของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดันครราชสีมา  พบว่า  พฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการคลินิก
เสริมความงามวฒิุศกัด์ิและนิติพลแตกต่างกนัดา้นเหตุผลท่ีใชบ้ริการ  วนัท่ีใชบ้ริการ  และความถ่ีใน
การใชบ้ริการต่อคร้ัง  ส่วนพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริม
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ความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลด้านโปรแกรมท่ีเขา้ใช้บริการ ผูม้ีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้
บริการ  แนวโนม้การกลบัมาใชบ้ริการ  และค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังไม่แตกต่างกนั 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การคน้ควา้อิสระเร่ือง เปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ
คลินิกและนิติพลคลินิกของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา  ผูศ้ึกษาได้สรุป
ผลการวิจยั อภิปราย และขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการเสริมความ
งามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและ
นิติพลคลินิก  
 ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูเพื่อการทดสอบสมมติฐาน  
 

5.1 สรุปผลการวจิยั 
 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพล
คลินิกของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา สรุปผลไดด้งัน้ี 
 ส่วนที่ 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 สรุปผลขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิ
ศกัด์ิคลินิกส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-30 ปี มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี           
เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา มีรายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาท 
 สรุปผลขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพล
คลินิกส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  อายุ 20-30 ปี  มีสถานภาพโสด  ระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี        
เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา มีรายไดต้  ่ากว่า  10,000  บาท 
 ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการใช้บริการคลินิก
เสริมความงามวุฒิศักดิ์คลนิิกและนิตพิลคลนิิก  พบว่า 
 ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
โดยภาพรวมในระดบัส าคญัมากท่ีสุด  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคญัดา้น
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ผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด  รองลงมาคือดา้นบุคลากร ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย  
ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นราคา ตามล าดบั  
 ส่วนผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามนิติพลให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดโดยภาพรวมในระดบัส าคญัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคญั
ดา้นการส่งเสริมการตลาดมากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นบุคลากร ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นกระบวนการ ดา้น
ช่องทางการจดัจ  าหน่าย ดา้นราคา และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ตามล าดบั  
 ส่วนที่ 3 ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศักดิ์คลินิกและ
นิตพิลคลนิิก พบว่า 
 ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิส่วนใหญ่มาใชบ้ริการโปรแกรมรักษา สิว ฝ้า จุด
ด่างด า  เหตุผลท่ีเขา้รับบริการเน่ืองจากตอ้งการเสริมสร้างบุคลิกภาพ  ผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสินใจใช้
บริการใหค้วามส าคญักบัดารา ใชบ้ริการในวนัจนัทร์-ศุกร์ มีแนวโนม้กลบัมาใชบ้ริการอีก  มีค่าใชจ่้าย
ในการใชบ้ริการเฉล่ียต่อคร้ังอยูท่ี่ 3,085 บาท  และมีความถ่ีในการใชบ้ริการ 2 คร้ังต่อเดือน 
 ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลส่วนใหญ่มาใชบ้ริการโปรแกรมลดเลือนร้ิว
รอย/ปรับรูปหนา้  เขา้รับบริการเน่ืองจากตอ้งการเสริมสร้างบุคลิกภาพ  ผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
ใชบ้ริการให้ความส าคญักบัดารา  ใชบ้ริการในวนัเสาร์-อาทิตย ์ มีแนวโน้มกลบัมาใชบ้ริการอีก มี
ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการเฉล่ียต่อคร้ังอยูท่ี่ 2,439 บาท  และมีความถ่ีในการใชบ้ริการ 1 คร้ังต่อเดือน 
 ส่วนที่  4  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมตฐิานที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามแตกต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 
 ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพลท่ีมีเพศแตกต่างกนัให้ความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั 
 ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกท่ีมีอายแุตกต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน  ส่วนผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิกให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัในทุกดา้น 
 ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั  ส่วนผูใ้ชบ้ริการสถานเสริมความงามนิติพลคลินิกให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัในทุกดา้น 
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 ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศักด์ิคลินิกท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั  ส่วนผูใ้ชบ้ริการสถานเสริมความงาม
นิติพลคลินิกใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัในทุกดา้น 
 ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกท่ีมีอาชีพแตกต่างกันให้ความส าคญักับ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั  ส่วนผูใ้ชบ้ริการสถานเสริมความงามนิติพลคลินิกให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัในทุกดา้น 
 ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศัก ด์ิคลินิกท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นบุคลากร  และดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่แตกต่างกนั  แต่ให้ความส าคญัในดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย  และดา้นกระบวนการแตกต่างกนั  ส่วนผูใ้ชบ้ริการสถานเสริมความงามนิติพลคลินิกให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัในทุกดา้น 
 สมมตฐิานที่  2  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้บริการ
คลนิิกเสริมความงามแตกต่างกนั  
  สมมตฐิานที่ 2.1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ
ใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัดา้นค่าใชจ่้ายในการใชต่้อคร้ัง พบว่า 
 ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกท่ีมีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้
บริการดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังแตกต่างกนั  ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพล
ท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการในดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังไม่แตกต่างกนั 
 ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพลท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้
บริการดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังแตกต่างกนั 
 ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้
บริการดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังไม่แตกต่างกนั  ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลท่ีมีสถานภาพ
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังแตกต่างกนั 
 ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศักด์ิและนิติพลท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมี
พฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังแตกต่างกนั 
 ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพลท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้
บริการดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังแตกต่างกนั 
 ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพลท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันมี
พฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังแตกต่างกนั 
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  สมมตฐิานที่ 2.2  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ
ใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน พบว่า 
 ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกท่ีมีเพศต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการ
ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนแตกต่างกนั  ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลท่ีมีเพศ
ต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนไม่แตกต่างกนั 
 ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพลท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้
บริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนไม่แตกต่างกนั 
 ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้
บริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนแตกต่างกนั  ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพล 
ท่ีมสีถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนไม่แตกต่างกนั 
 ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศักด์ิและนิติพลท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมี
พฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนไม่แตกต่างกนั 
 ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการ
ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนแตกต่างกนั  ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลท่ีมี
อาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนไม่แตกต่างกนั 
 ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใช้
บริการดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนแตกต่างกนั   ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพล 
ท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใชบ้ริการด้านความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนไม่
แตกต่างกนั  
 สมมติฐานที่ 3  ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการ
แตกต่างกนั  พบว่า 
 ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามทั้งวุฒิศกัด์ิและนิติพล  มีพฤติกรรมการใช้บริการด้าน
โปรแกรมท่ีเขา้รับบริการไม่แตกต่างกนั 
 ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามทั้งวุฒิศกัด์ิและนิติพลมีพฤติกรรมการใช้บริการด้าน
เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการแตกต่างกนั  
 ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามทั้งวุฒิศกัด์ิและนิติพลมีพฤติกรรมการใช้บริการด้านผู ้      
มีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการไม่แตกต่างกนั 
 ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามทั้งวุฒิศกัด์ิและนิติพลมีพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นช่วง
วนัท่ีใชบ้ริการแตกต่างกนั 
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 ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามทั้งวุฒิศกัด์ิและนิติพลมีพฤติกรรมการใช้บริการด้าน
แนวโนม้การกลบัมาใชบ้ริการไม่แตกต่างกนั 
 ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามทั้งวุฒิศกัด์ิและนิติพลมีพฤติกรรมการใช้บริการด้าน
ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังไม่แตกต่างกนั 
 ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามทั้งวุฒิศกัด์ิและนิติพลมีพฤติกรรมการใช้บริการด้าน
ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือนแตกต่างกนั 
 

5.2  การอภปิรายผลการวจิยั 
 จากผลการศึกษาเร่ือง  เปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ
คลินิกและนิติพลคลินิกของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดันครราชสีมา  ผูศ้ึกษาพบว่ามีประเด็น
ท่ีน่าสนใจน ามาอภิปรายดงัน้ี 
 ขอ้มลูทัว่ไปของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามทั้งวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก  ส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง  อาย ุ20-30 ปี  มีสถานภาพโสด  มีรายไดต้  ่ากว่า  10,000 บาท โดยผูใ้ชบ้ริการคลินิก
เสริมความงามวุฒิศกัด์ิส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
นิติพลส่วนใหญ่การศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี  อาจเน่ืองจากกลุ่มเพศหญิงถือเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั 
เพราะเป็นเพศท่ีรักสวยรักงาม  ช่วงอายเุป็นกลุ่มนกัศึกษาจึงมีรายไดต้  ่ากว่า  10,000 บาท และกลุ่มวยั
ท างานซ่ึงคนกลุ่มน้ีตอ้งการมีบุคลิกภาพ  รูปร่างหนา้ตาดีเพ่ือการท างาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานการ
วิจยัของ กษา กลัปดี (2550) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกรักษาความงาม  
พบว่า  การใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 
21-30 ปี  เป็นนักเรียนหรือนักศึกษาท่ีมีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี และผลงานวิจัยของ
กนกวรรณ ทองร่ืน (2555) ศึกษาปัจจัยลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ปัจจัยทางการตลาดและ 
พฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสถานเสริมความงาม พบว่า ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ อาย ุ21-30 ปี  
มีรายได ้ 10,001-20,000  บาท  
 ผูใ้ชบ้ริการใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิก
เสริมความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพลโดยภาพรวมในระดบัมากท่ีสุดและระดบัมากตามล าดบั โดยเมื่อ
พิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า 
 ด้านผลิตภัณฑ์ ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศักด์ิคลินิกและนิติพลคลินิกให้
ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์และบริการท่ีมีให้เลือกหลากหลายมากท่ีสุดเป็นอนัดับหน่ึงเหมือนกัน       
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อาจเป็นเพราะความต้องการของผูใ้ช้บริการมีความหลากหลายมากข้ึน และต้องการดูแลรักษา
ผวิพรรณใหม้ีสุขภาพดีอยูเ่สมอ   
 ดา้นราคา  พบว่า  ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิกให้
ความส าคญักบัการแจง้ราคาค่าบริการล่วงหน้ามากท่ีสุดเป็นอนัดบัหน่ึงเหมือนกนั  เพราะการแจ้ง
ค่าบริการล่วงหนา้จะท าใหผู้ใ้ชบ้ริการจดัสรรงบประมาณในการดูแลรักษาตนเองในแต่ละบริการได ้
เพื่อให้ผูใ้ชบ้ริการไดท้ าการเปรียบเทียบราคาก่อนท าการตดัสินใจในการเขา้รับบริการว่าคุม้ค่ากับ
คุณภาพท่ีจะไดรั้บหรือไม่  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจ
บริการของยพุาวรรณ วรรณวาณิชย ์ (2551)  กล่าวว่า  การพิจารณาดา้นราคานั้นจะตอ้งรวมถึงระดบั
ราคา  ส่วนลด  และการแจง้เง่ือนไขการช าระเงิน  เน่ืองจากราคามีส่วนในการท าให้บริการต่าง  ๆ        
มีความแตกต่างกนั  และมีผลต่อผูบ้ริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าท่ีไดรั้บจากบริการโดยเทียบระหว่าง
ราคาและคุณภาพของบริการ 
 ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย  พบว่า  ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศ ัก ด์ิคลินิก
และ นิติพลให้ความส าคัญกับสถานท่ีให้บริการมีความสะอาด ปลอดภัยมากท่ีสุดเป็นอนัดับ 1 
เหมือนกนั  การท าการรักษาท่ีเก่ียวกบัการแพทยมี์ความส าคญัอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งค านึงถึงเร่ืองความ
สะอาด  ปลอดภยัของสถานท่ีในการใหบ้ริการ 
 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและ 
นิติพล  ให้ความส าคัญกับการจัดท าบัตรสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ  เป็นอนัดับท่ี 1  เหมือนกัน 
เน่ืองจากการจดัท าบตัรสมาชิกและใหสิ้ทธิพิเศษเป็นการกระตุน้จูงใจให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการและ
นึกถึงสถานประกอบการเป็นอนัดบัแรก 
 ดา้นบุคลากร  พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิใหค้วามส าคญักบัแพทยแ์ละ
พนักงานท่ีให้บริการมีจ  านวนเพียงพอเป็นอนัดับท่ี 1 เน่ืองจากการมีบุคลากรท่ีเพียงพอต่อความ
ต้องการของลูกค้าจะท าให้การบริการมีความสะดวกรวดเร็วมากข้ึน และท าให้ลูกค้าเกิดความ
ประทบัใจ  ส่วนคลินิกเสริมความงามนิติพลให้ความส าคญักบัแพทยผ์ูใ้ห้การรักษามีความเช่ียวชาญ
มากท่ีสุดเป็นอนัดบั 1  เพราะแพทยท่ี์ให้บริการท่ีมีความเช่ียวชาญจะท าให้ลูกคา้รู้สึกปลอดภยัเมื่อ    
เขา้รับบริการ  ถือเป็นการสร้างความเช่ือมัน่และเป็นส่วนส าคญัในการประกอบธุรกิจทางดา้นเสริม
ความงาม  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานการวิจยัของ  กนกวรรณ ทองร่ืน (2555)  ท่ีศึกษาปัจจยัลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์  ปัจจยัทางการตลาดและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานเสริม  
ความงาม  พบว่า  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใหค้วามส าคญักบัความน่าเช่ือถือและความช านาญ
ของแพทยม์ากท่ีสุด 
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 ดา้นกระบวนการ  พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิใหค้วามส าคญักบัการมี
ระบบคิวในการให้บริการ  มากท่ีสุดเป็นอนัดับท่ี 1  ส่วนสถานเสริมความงามนิติพลคลินิกให้
ความส าคัญกับระบบการให้บริการมีความรวดเร็วขั้ นตอนไม่ยุ่งยากมากท่ีสุดเป็นอันดับ 1                 
ซ่ึงสอดคลอ้งกับแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการของยุพาวรรณ วรรณวาณิชย ์ (2551)  
กล่าวว่า  ในกลุ่มธุรกิจบริการกระบวนการในการส่งมอบบริการมีความส าคญัมาก แมว้่าผูใ้ห้บริการ
จะมีความสนใจดูแลลกูคา้อยา่งดีก็ไม่สามารถแกปั้ญหาลูกคา้ไดท้ั้งหมดเช่น การเขา้แถวรอ  ระบบ
การส่งมอบบริการจะครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการท่ีน ามาใช ้ ระดบัการใชเ้คร่ืองจกัรกลใน
การใหบ้ริการ  เป็นตน้  และสอดคลอ้งกบัผลงานการวิจยัของ  กนกวรรณ ทองร่ืน (2555) ไดศ้ึกษา
ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์  ปัจจยัทางการตลาดและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิก
เสริมความงาม  พบว่า  ดา้นกระบวนการให้บริการให้ความส าคญักบัความรวดเร็วในการให้บริการ
มากท่ีสุด 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิและนิติพล      
ใหค้วามส าคญักบัภายในคลินิกเสริมความงามมีบรรยากาศท่ีดีมากท่ีสุดเป็นอนัดบัท่ี 1 เหมือนกนั  การ
สร้างบรรยากาศท่ีดีท าใหม้ีผลต่อการตดัสินใจเขา้รับบริการดว้ยเช่นกนั  เพราะจะท าใหผู้เ้ขา้รับบริการ
รู้สึกผ่อนคลาย  สอดคลอ้งกบัแนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการของ          
ยพุาวรรณ  วรรณวาณิชย ์ (2551)  กล่าวว่า  ธุรกิจบริการควรน าลกัษณะทางกายภาพเขา้มาใชใ้นการ
ก าหนดกลยทุธก์ารตลาดเพราะลกัษณะทางกายภาพจะเป็นส่วนประกอบท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของ
ลกูคา้ ไดแ้ก่  การสร้างสภาพแวดลอ้ม  การสร้างบรรยากาศ   การเลือกใชสี้  แสง  และเสียงภายในร้าน  
เป็นตน้ 
 พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวฒิุศกัด์ิ พบว่า  ส่วนใหญ่ใชบ้ริการโปรแกรม
รักษา สิว ฝ้า จุดด่างด า  มากท่ีสุด  เขา้รับบริการเน่ืองจากตอ้งการเสริมสร้างบุคลิกภาพมากท่ีสุด   
บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจคือดารา  ใชบ้ริการจนัทร์-ศุกร์  มีแนวโน้มกลบัมาใชบ้ริการอีก  มี
ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการเฉล่ียต่อคร้ัง 3,085 บาท  มีความถ่ีในการเข้ารับบริการ 2 คร้ังต่อเดือน                  
ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพลใชบ้ริการโปรแกรมลดเลือนร้ิวรอย/ปรับรูปหนา้ มากท่ีสุด  
เขา้รับบริการเน่ืองจากตอ้งการเสริมสร้างบุคลิกภาพมากท่ีสุด  ดา้นผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสินใจใช้
บริการให้ความส าคัญกับดารา  ใช้บริการในวนัเสาร์ -อาทิตย ์ มีแนวโน้มกลบัมาใช้บริการอีก  มี
ค่าใช้จ่ายในการใชบ้ริการเฉล่ียต่อคร้ัง  2,439  บาท  และมีความถ่ีในการใชบ้ริการ 1 คร้ังต่อเดือน  
สอดคลอ้งกบัผลงานการวิจยัของ อญัชิสา  แก้วอนันต์  (2552)  ไดศ้ึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการ
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สถาบนัเสริมความงามของผูใ้ชบ้ริการสถาบนัเสริมความงาม  พบว่า  ผูบ้ริโภคเลือกใชบ้ริการในวนั
เสาร์-อาทิตย ์ มากท่ีสุด 
 

5.3 ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวจิยั 
 5.3.1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามทั้งวุฒิศกัด์ิและนิติพล ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายุ 20-30 ปี  มีสถานภาพโสด  เป็นนักเรียน/นักศึกษา  มีรายไดต้  ่ากว่า  10,000 บาท  
ดงันั้นผูป้ระกอบการควรปรับปรุงคุณภาพการใหบ้ริการคลินิกเสริมความงามให้มีประสิทธิภาพและ
พฒันากลยทุธใ์หส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจต่อไป 
 5.3.2 ขอ้มูลด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคัญมากท่ีสุด       
มีดงัน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์  ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก  ให้
ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์และบริการท่ีมีให้เลือกหลากหลายมากท่ีสุด  จะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบันต้องการบริการในแบบครบวงจร  ท าให้ประหย ัดเวลาในการไปใช้บริการ  ดังนั้ น
ผูป้ระกอบการควรจดับริการใหค้รอบคลุมเพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 ดา้นราคา  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก  ใหค้วามส าคญั
กบัการแจง้ราคาค่าบริการล่วงหนา้มากท่ีสุด  เน่ืองจากการแจง้ราคาค่าบริการล่วงหนา้จะท าใหผู้เ้ขา้รับ
บริการมีความสบายใจในเร่ืองของค่าใชจ่้ายท่ีจะเกิดข้ึนและยงัท าให้สามารถเปรียบเทียบคุณภาพการ
เขา้รับบริการกบัราคาไดว้่าคุม้ค่ากบัการให้บริการหรือไม่  ซ่ึงถือเป็นส่ิงส าคญัส าหรับผูใ้ห้บริการท่ี
ตอ้งมีความชดัเจนในเร่ืองของค่าบริการ โดยไม่มีการบวกเพ่ิมในภายหลงั 
 ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย   ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพล
คลินิก  ใหค้วามส าคญักบัสถานท่ีใหบ้ริการมีความสะอาด ปลอดภยัมากท่ีสุด  เน่ืองจากเป็นการรักษา
ท่ีเก่ียวขอ้งทางการแพทย ์ ความสะอาด  และปลอดภยัจึงถือเป็นเร่ืองส าคญัท่ีผูใ้ชบ้ริการตอ้งการมาก  
ดงันั้นผูป้ระกอบควรสร้างความมัน่ใจว่าสถานท่ีท่ีใหบ้ริการเสริมความงามของตนนั้นมีความสะอาด
และปลอดภยั  
 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด   ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพล
คลินิก ให้ความส าคญักบัการจดัท าบตัรสมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษ  ดงันั้นผูป้ระกอบควรมีการจดัท า
บตัรสมาชิกและใหสิ้ทธิพิเศษ  จะท าให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกเสมือนเป็นคนส าคญั  และควรจดัท าใน
โอกาสพิเศษ  หรือช่วงเทศกาลส าคญัต่าง ๆ  เพื่อเป็นการกระตุน้และจูงใจให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการ
และนึกถึงคลินิกเสริมความงามของตนเป็นอนัดบัแรกในการตดัสินใจใชบ้ริการ  
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 ด้านบุคลากร   ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิให้ความส าคัญกับแพทยแ์ละ
พนักงานท่ีให้บริการมีจ  านวนเพียงพอมากท่ีสุด  ส่วนผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามนิติพลให้
ความส าคัญกับแพทยผ์ูใ้ห้การรักษามีความเช่ียวชาญมากท่ีสุด โดยการให้ความส าคญักับทั้งสอง
ประเด็นถือเป็นเร่ืองท่ีส าคญัเน่ืองจากความเพียงพอ  และความพร้อมในการให้บริการย่อมท าให้ผูเ้ขา้
รับบริการไดรั้บความสะดวกรวดเร็ว   และเกิดความประทบัใจรวมถึงบุคลากรทางการแพทยท่ี์มีความ
เช่ียวชาญก็จะท าใหผู้ใ้ชรั้บบริการเกิดความเช่ือมัน่มากยิง่ข้ึน 
 ดา้นกระบวนการ  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกใหค้วามส าคญักบัการใช้
ระบบคิวในการให้บริการมากท่ีสุด  ส่วนผูใ้ชค้ลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิกให้ความส าคญักับ
ระบบการใหบ้ริการมีความรวดเร็ว  ขั้นตอนไม่ยุง่ยากมากท่ีสุด  จะเห็นไดว้่าขั้นตอนและกระบวนการ
ของการใหบ้ริการและการใชร้ะบบคิวจะท าใหเ้กิดความรวดเร็วมากยิง่ข้ึน  จะท าให้ผูใ้ชบ้ริการทราบ
ว่าตนตอ้งรอนานแค่ไหนรวมถึงขั้นตอนการด าเนินงานต่าง ๆ  ผูป้ระกอบควรออกแบบขั้นตอนการ
ใหบ้ริการใหก้ระชบัไม่ซบัซอ้นหรือเกิดความยุง่ยาก 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก 
ใหค้วามส าคญักบัภายในคลินิกเสริมความงามมีบรรยากาศท่ีดีมากท่ีสุด  การตกแต่งสถานท่ีใหม้ีความ
สวยงามเป็นลกัษณะทางกายภาพท่ีผูเ้ขา้รับบริการมองเห็น  และตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการ  และเมื่อเขา้
มาอยูใ่นบรรยากาศท่ีดีในสถานท่ีให้บริการแลว้  ยิ่งท าให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจ  และกลบัมาใช้
บริการอีกในอนาคต 
 5.3.3 ขอ้มลูดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม  พบว่า   
 ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามทั้งวุฒิศกัด์ิ มีการใชบ้ริการโปรแกรมรักษาสิว ฝ้า จุดด่าง
ด า มากท่ีสุด มีเหตุผลในการเขา้ใชบ้ริการเน่ืองจากตอ้งการเสริมสร้างบุคลิกภาพ ดาราหรือบุคคลท่ีมี
ช่ือเสียงมีส่วนในการตัดสินใจใช้บริการ จะเห็นได้ว่าผูใ้ช้บริการให้ความส าคัญกับผิวหน้า 
ผูป้ระกอบการควรจดัคอร์สเพ่ิมเติมเก่ียวกบัใบหนา้ใหค้รอบคลุม เพราะจะช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพ
ตามความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ และควรมีการใชด้าราหรือพรีเซ็นเตอร์ท่ีมีช่ือเสียงเพื่อกระตุน้ และ
สร้างความน่าเช่ือถือในการตดัสินใจใชบ้ริการและควรท าอยา่งต่อเน่ือง   
 ในดา้นของช่วงวนัท่ีมาใชบ้ริการ คลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิจะมีผูม้าใชบ้ริการในวนั
จนัทร์-ศุกร์ ดงันั้น จึงควรส่งเสริมใหผู้ใ้ชบ้ริการมาใชบ้ริการเพ่ิมในวนัเสาร์-อาทิตยใ์หม้ากข้ึนโดยการ
จดัโปรโมชัน่การรักษาเพ่ิมเติมนอกเหนือจากคอร์สท่ีผูใ้ชบ้ริการไดเ้ลือกไว ้
 ส่วนผูใ้ชบ้ริการคลินิกเสริมความงามนิติพล ใชบ้ริการโปรแกรมลดเลือนร้ิวรอย ปรับรูป
หนา้มากท่ีสุด มาใชบ้ริการในวนัเสาร์-อาทิตย ์มีความถ่ีในการใชบ้ริการ 1 คร้ังต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายใน



139 
 

การใชบ้ริการเฉล่ียต่อคร้ัง 2,439 บาท ซ่ึงนอ้ยกว่าคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ  ดงันั้น ผูป้ระกอบการ
ควรจะคอร์สเพ่ิมเติมใหค้รอบคลุมและควรมีการจดัแพคเก็จเป็นคอร์สระยะยาว เพ่ือกระตุน้ให้มีการ
ใชอ้ยา่งต่อเน่ือง  หรือควรให้มีโปรโมชัน่ในช่วงวนัส าคญัและโอกาสพิเศษในวนัท่ีตนมีผูใ้ชบ้ริการ
นอ้ย  เพ่ือกระตุน้ใหมี้ค่าใชจ่้ายในการรักษาเพ่ิมข้ึน 
 

5.4 งานวจิยัที่เกี่ยวเน่ืองในอนาคต 
 5.4.1 ควรมีการศึกษาเร่ืองความพึงพอใจในการใชบ้ริการของคลินิกเสริมความงาม  เพื่อ
น าขอ้มลูมาเพ่ิมเติมในการวางแผน  และพฒันากลยทุธใ์นการบริหารจดัการกบัคลินิกเสริมความงาม
ต่อไปในอนาคต 
 5.4.2 ควรมีการศึกษาถึงปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการกับสถาน
เสริมความงาม  อาทิ  คุณภาพของการใหบ้ริการกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม  
และเร่ืองของแรงจูงใจ  เป็นตน้ 
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แบบสอบถาม 
             เร่ือง  เปรียบเทียบความคดิเหน็และพฤตกิรรมการใช้บริการคลนิกิเสริมความงาม 

วุฒิศักดิ์คลนิิกและนิตพิลคลนิิก  ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมอืง  จงัหวดันครราชสีมา 

 
 แบบสอบถามน้ีจัดท าข้ึนเพื่อใช้ประกอบการศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  (การตลาด)  
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี  ส ารวจขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิ
ศกัด์ิคลินิกและนิติพลคลินิก  ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง  จังหวดันครราชสีมา  เพื่อประโยชน์เชิงการศึกษา  
ผูว้ิจยัขอขอบคุณในความร่วมมือท่านท่ีสละเวลาตอบค าถาม  ขอ้มูลของท่านจะใชส้ าหรับงานวิจยัน้ีเท่านั้น 
ส่วนที่  1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่อง  (  )  ที่ตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากที่สุด 
1.  เพศ 
 (   ) 1.  ชาย    (   ) 2.  หญิง  
2.  อาย ุ
 (   ) 1.  ต  ่ากว่า  20  ปี  (   ) 2.  20 – 30  ปี  (   ) 3.  31 – 40  ปี  

 (   ) 4.  41 – 50  ปี  (   ) 5.  51  ปีข้ึนไป 
3.  สถานภาพ 
 (   ) 1.  โสด   (   ) 2.  สมรส   (   ) 3.  หมา้ย/หยา่ร้าง 
4.  ระดบัการศึกษา 
 (   ) 1.  ต  ่ากว่าปริญญาตรี  (   ) 2.  ปริญญาตรี          (   ) 3.  สูงกว่าปริญญาตรี 
5.  อาชีพ 
 (   ) 1.  นกัเรียน/นกัศึกษา  (   ) 2.  รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ (   ) 3.  พนกังานบริษทั
 (   ) 4.  คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั (   ) 5.  อื่น ๆ (โปรดระบุ) …………………….. 
6.  รายไดต่้อเดือน 
 (   ) 1.  ต  ่ากว่า 10,000 บาท    (   ) 2. 10,000 - 20,000 บาท     (   ) 3  20,001 - 30,000 บาท       

 (   ) 4.  30,001-40,000 บาท (   ) 5. มากกว่า 40,000 บาท 
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ส่วนที่  2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศักดิ์คลินิกกับ 
 นิติพลคลินิกของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง  จังหวัดนครราชสีมา 
ค าช้ีแจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่อง  ที่มีคะแนนตรงกบัระดบัความส าคญัของท่านมากที่สุด 
    5   ระดบัความส าคญัมากที่สุด 
    4   ระดบัความส าคญัมาก 

3   ระดบัความส าคญัปานกลาง 
    2 ระดบัความส าคญันอ้ย 
    1 ระดบัความส าคญันอ้ยที่สุด 

 

    ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความส าคญั 

มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 

2 

น้อย
ที่สุด 

1 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. ผลิตภณัฑแ์ละบริการมีใหเ้ลือกหลากหลาย      
2. ผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการมีคุณภาพ      
3. เทคโนโลยแีละอุปกรณ์ในการใหบ้ริการมีความทนัสมยั      
4. เคร่ืองมือและอุปกรณ์ที่ใชมี้ความปลอดภยัและไดม้าตรฐาน      
5. มีนวตักรรมใหม่ๆ ที่ใชใ้นการรักษา      
6. ช่ือเสียงของสถานเสริมความงาม      
ด้านราคา 
7. มีการแจง้ราคาค่าบริการล่วงหนา้      
8. ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ      
9. สามารถช าระค่าผลิตภณัฑแ์ละบริการดว้ยบตัรเครติด      
10. ราคาพิเศษเม่ือมีการซ้ือเป็นคอร์ส      
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      
11. สถานที่ใหบ้ริการมีความสะอาด ปลอดภยั      
12.  มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ      
13. สถานท่ีตั้งของคลินิกมีความสะดวกในการเขา้มาใชบ้ริการ      
14. การคมนาคมสะดวก (มีบริการรถสาธารณะ)      
ด้านการส่งเสริมการตลาด      
15. มีการจดัโปรโมชัน่ราคาสินคา้ช่วงเวลาพิเศษหรือส่วนลดการใชบ้ริการคร้ังต่อไป       
16. การใหส่้วนลดพิเศษส าหรับลูกคา้ประจ า      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความส าคญั 

มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 

2 

น้อย
ที่สุด 

1 
17. มีการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ อยา่งสม ่าเสมอ เช่น โทรทศัน์  หนงัสือพิมพ ์ แผ่นพบั      
18. มีการจดัท าบตัรสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ      
19. มีการใชด้าราที่มีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์      

ด้านบุคลากร 
20. แพทยผ์ูใ้หก้ารรักษามีความเช่ียวชาญ      
21. แพทยผ์ูใ้หบ้ริการมีการใหค้  าแนะน าอยา่งละเอียด      
22. แพทยแ์ละพนกังานที่ใหบ้ริการมีจ านวนเพียงพอ      
23.  พนกังานมีการใหข้อ้มูลเกี่ยวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการเป็นอยา่งดี      
24. พนกังานมีความสุภาพ ยิม้แยม้แจ่มใส      
25. พนกังานมีการแต่งกายและบุคลิกภาพที่ดี      

ด้านกระบวนการ 
26. ระบบการใหบ้ริการมีความรวดเร็วมีขั้นตอนไม่ยุง่ยาก      
27. มีการใชร้ะบบคิวในการใหบ้ริการ      
28. สามารถนดัหมายล่วงหนา้โดยติดต่อทางโทรศพัท์      
29. ความรวดเร็วและใชเ้วลาท่ีเหมาะสมต่อคร้ังในการใหบ้ริการลูกคา้แต่ละคน      

ด้านลักษณะทางกายภาพ 
30. ภายในคลินิกเสริมความงามมีบรรยากาศที่ดี      
31. มีท่ีนัง่เพียงพอในการรับรองลูกคา้      
32. มีส่ิงต่างๆ ใหค้วามเพลิดเพลินขณะรอรับบริการ เช่น นิตยสาร วิทย ุโทรทศัน์ ฯลฯ      
33. การตกแต่งร้านมีความสวยงาม สะอาด เรียบร้อย      
34. มีเคร่ืองด่ืมไวค้อยใหบ้ริการ      
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ส่วนที่  3  พฤติกรรมการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศักดิ์คลินิกและนิติพลคลินิก ของผู้บริโภค       
     ในเขตอ าเภอเมือง   จังหวัดนครราชสีมา 
ค าช้ีแจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่อง  ที่มีคะแนนตรงกบัระดบัความส าคญัของท่านมากที่สุด 
    5 ระดบัความส าคญัมากที่สุด 
    4   ระดบัความส าคญัมาก 

3   ระดบัความส าคญัปานกลาง 
    2  ระดบัความส าคญันอ้ย 

1 ระดบัความส าคญันอ้ยที่สุด 
 

    ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความส าคญั 

มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 

2 

น้อย
ที่สุด 

1 

1. โปรแกรมที่ท่านเข้ารับบริการ 
1) รักษาสิว  ฝ้า  จุดด่างด า        
2) ลดเลือนร้ิวรอย  ปรับรูปหนา้      
3) กระชบัสัดส่วน      
4) ปรับผิวขาว  หนา้ใส      
2. เหตุผลที่ใช้บริการคลินิกเสริมความงาม 
5) เสริมสร้างบุคลิกภาพ      
6) บริการมีใหเ้ลือกหลากหลาย      
7) บริการประทบัใจ      
8) ช่ือเสียงของแพทย ์      
9) ค่าใชจ่้ายมีความเหมาะสม      
10) ภาพลกัษณ์ของคลินิกมีช่ือเสียงเป็นที่ยอมรับ      
3. ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้บริการของท่าน      
11) ตนเอง      
12) พ่อแม่  ญาติ      
13) เพื่อน      
14) ดารา  บุคคลที่มีช่ือเสียง      
4. ช่วงวันที่ใช้บริการคลินิกเสริมความงาม      
15) วนัจนัทร์ – วนัศุกร์      
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    ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความส าคญั 
มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 

2 

น้อย
ที่สุด 

1 
16) วนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์      
17) วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์      
18) โอกาสพิเศษ  หรือวนัส าคญัส่วนตวั  เช่น  วนัเกิด  งานแต่ง  งานเลี้ยง      

 
5. ท่านจะกลบัมาใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามอีกหรือไม่ 

 
 กลบัมาใชอ้ีก    ________       ________       _______      ________        ________  ไม่กลบัมาใชอ้ีก 
                                5                     4                     3                   2                       1 
 

6. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการเสริมความงาม........................ต่อคร้ัง  
7. จ านวนคร้ังท่ีท่านใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามโดยเฉลี่ย..............................คร้ัง/เดือน       
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ภาคผนวก ข 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยโปรแกรมคอมพวิเตอร์ 
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Reliability 

 
Scale: ALL VARIABLES 

 
Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 30 100.0 

 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.973 34 

 

 
Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 

ผลิตภณัฑแ์ละบริการมใีห้เลือกหลากหลาย 146.90 145.472 .670 .973 

ผลิตภณัฑแ์ละการให้บริการมีคุณภาพ 146.93 145.237 .679 .973 

เทคโนโลยแีละอุปกรณ์ในการให้บริการมีความ
ทนัสมยั 147.03 145.551 .638 .973 

เคร่ืองมือและอุปกรณ์ทีใ่ชม้ีความปลอดภยัและได้
มาตรฐาน 147.00 145.655 .631 .973 

มีนวตักรรมใหม่ๆ ที่ใชใ้นการรักษา 147.00 145.172 .671 .973 

ช่ือเสียงของสถานเสริมความงาม 146.93 145.651 .643 .973 

มีการแจง้ราคาค่าบริการล่วงหนา้ 147.20 146.993 .552 .973 

 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ 147.17 147.178 .523 .973 

 สามารถช าระค่าผลิตภณัฑแ์ละบริการดว้ยบตัรเค
รติด 147.13 146.602 .562 .973 

 ราคาพิเศษเมื่อมีการซ้ือเป็นคอร์ส 147.17 146.144 .612 .973 

 สถานที่ใหบ้ริการมีความสะอาด ปลอดภยั 147.07 144.823 .701 .972 

มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ 147.03 144.930 .690 .973 

 สถานท่ีตั้งของคลินิกมีความสะดวกในการเขา้มา
ใชบ้ริการ 

147.03 144.930 .690 .973 

 การคมนาคมสะดวก (มีบริการรถสาธารณะ) 147.10 144.645 .721 .972 

 มีการจดัโปรโมชัน่ราคาสินคา้ช่วงเวลาพิเศษ
หรือส่วนลดการใชบ้ริการคร้ังต่อไป 147.10 144.852 .703 .972 

 การใหส่้วนลดพิเศษส าหรับลกูคา้ประจ า 147.07 145.030 .683 .973 
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Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 

มีการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ อยา่งสม ่าเสมอ เช่น 

โทรทศัน ์หนงัสือพิมพ ์แผ่นพบั ฯลฯ 147.03 145.275 .661 .973 

 มีการจดัท าบตัรสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ 146.97 144.792 .708 .972 

 มีการใชด้าราที่มีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ 147.03 144.309 .742 .972 

 แพทยผ์ูใ้ห้การรักษามีความเช่ียวชาญ 147.13 143.637 .816 .972 

 แพทยผ์ูใ้ห้บริการมีการให้ค  าแนะน าอยา่ง
ละเอียด 147.17 143.454 .847 .972 

 แพทยแ์ละพนกังานที่ให้บริการมีจ านวนเพียงพอ 147.17 143.661 .829 .972 

พนกังานมีการให้ขอ้มูลเก ีย่วกบัผลิตภณัฑแ์ละ
บริการเป็นอยา่งดี 147.17 143.661 .829 .972 

พนกังานมีความสุภาพ ยิม้แยม้แจ่มใส 147.17 143.661 .829 .972 

พนกังานมีการแต่งกายและบุคลิกภาพที่ดี 147.13 143.706 .811 .972 

 ระบบการให้บริการมคีวามรวดเร็วมีขั้นตอนไม่
ยุง่ยาก 147.00 145.586 .636 .973 

 มีการใชร้ะบบคิวในการให้บริการ 146.97 145.757 .627 .973 

 สามารถนดัหมายล่วงหนา้โดยติดต่อทาง
โทรศพัท ์

147.07 145.720 .625 .973 

 ความรวดเร็วและใชเ้วลาท่ีเหมาะสมต่อคร้ังใน
การให้บริการลูกคา้แต่ละคน 147.10 145.472 .651 .973 

 ภายในคลินิกเสริมความงามมีบรรยากาศที่ดี 147.10 143.610 .809 .972 

 มีท่ีนัง่เพียงพอในการรับรองลกูคา้ 147.13 143.430 .834 .972 

 มีส่ิงต่างๆ ให้ความเพลิดเพลินขณะรอรับบริการ 
เช่น นิตยสาร วทิย ุโทรทศัน ์ฯลฯ 

147.13 143.430 .834 .972 

 การตกแต่งร้านมีความสวยงาม สะอาด 
เรียบร้อย 147.13 143.430 .834 .972 

 มีเคร่ืองด่ืมไวค้อยให้บริการ 147.13 143.430 .834 .972 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ช่ือ - นามสกุล   นางนภาภรณ์  ฤทธิวชัร์ 
วนั เดอืน ปีเกดิ   2  มีนาคม 2525 
ที่อยู่    133 หมู่ 1 ต.โคกสูง  อ.เมือง จ.นครราชสีมา 30310 
การศึกษา   ระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้-มธัยมศึกษาตอนปลาย  
    โรงเรียนบุญเหลือวิทยานุสรณ์ จงัหวดันครราชสีมา  
    ระดบัปริญญาตรี บริหารธุรกิจบณัฑิต สาขาวิชาการตลาด  
    มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลอีสาน จงัหวดันครราชสีมา 
ประสบการณ์การท างาน  พ.ศ. 2548 - ปัจจุบนั พนกังานราชการ ต าแหน่งครู วิทยาลยัเทคนิค
    หลวงพ่อคูณ ปริสุทฺโธ  สงักดัส านกังานคณะกรรมการ                  
    การอาชีวศกึษา จงัหวดันครราชสีมา 
เบอร์โทร   085-884-1234 
อเีมล์    phujung1982@gmail.com 
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