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บทคัดย่อ 
งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความพึง

พอใจในการใช้บริการของผูบ้ริโภค กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูใ้ช้บริการคลินิกดูแล
ผิวพรรณ 5 แห่ง จ านวน 400 คน โดยการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา ใช้วิธีสุ่มตวัอย่างโดยอาศยัความ
สะดวก เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชว้เิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าสถิติ F-test (One-Way Anova)โดยใช้ โปรแกรมส าเร็จรูป 
SPSS ส าหรับวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ 

ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-29 ปี สถานภาพโสด 
จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพธุรกิจส่วนตวั และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท 
จากการวิเคราะห์พฤติกรรม ส่วนใหญ่ใชบ้ริการประเภทยกกระชบัและลดเลือนร้ิวรอยใบหนา้และ
ล าคอ ซ่ึงตดัสินใจเลือกใช้บริการเน่ืองจากช่ือเสียงสถานเสริมความงาม จากการมีผูแ้นะน า ส่วน
ใหญ่มาใช้บริการคนเดียว และใช้บริการในช่วงบ่าย(13.00-17.00น.) ได้รับข้อมูลจากส่ือ
อิเลคทรอนิกส์ เช่น เฟซบุ๊ก เวป็ไซต์ มากท่ีสุด ส่วนปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดคือ การส่งเสริมการตลาด
และซ้ือบริการเป็นคอร์ส และพบวา่นิยมช าระเงินดว้ยบตัรเครดิต 

การตลาด มีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด 3.23 อยู่ในระดับปานกลางตามล าดับ จากการวิเคราะห์
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้น 
ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้และสถานภาพสมรส ความสัมพนัธ์ไม่มีนัยส าคญัทาง
สถิติในทุก ๆ ปัจจยั   
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การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูม้าใช้บริการกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มี
ความพึงพอใจในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.59 เม่ือพิจารณาพบวา่ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 3.99 จดัอยู่ในระดบัระดบัมาก รองลงมาคือด้านการบริการ มี
ค่าเฉล่ียคือ 3.94 จดัอยูใ่นระดบัมาก ดา้นบุคลากรมีค่าเฉล่ียคือ 3.58 จดัอยูใ่นระดบัมากเช่นกนั และ
ดา้นส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ 3.23 อยูใ่นระดบัปานกลางตามล าดบั  

จากการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด
พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้น ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดแ้ละสถานภาพสมรส 
มีความสัมพนัธ์อยา่งไม่มีนยัส าคญัทางสถิติต่อทุกๆปัจจยั   

 
ค าส าคัญ: คลินิกผวิพรรณ / ความพึงพอใจ / ผูใ้ชบ้ริการ / ส่วนประสมการตลาด  

 
Abstract 
 This study was purposed to study the marketing mix factors that influence the satisfaction 
of service consumers at Dermatological clinics in Bangkok Noi District, Bangkok. The sample 
used in this study were 400 people who have used a service in the 5 dermatological clinics by 
quota sampling and convenience sampling methods. The instrument used to collect the data was 
questionnaire. The statistical data analysis including percentage, mean, standard deviation and the 
statistical F-test (One-Way ANOVA) was carried out by using SPSS program version 21.5. 
 The study was found that the most samples were female aged between 20-29 years old, 
single, graduated in bachelor’s degree. Their occupation was mostly self employed business with 
monthly income of up to 20,000 baht. From the behavioral analysis, they prefered to took a 
service on reducing wrinkles and tightening the face and neck. The decision to select the they 
preferred was the fame of clinic and recommender. Most of customers took a service alone during 
i the afternoon period (13.00-17.00). They mostly obtained an information from electronic media 
such as facebook and website in which promotion, course purchasing, credit card was more 
favorite. 
 The analysis of factors affecting the satisfaction of the majority of the service customer  
found that the overall satisfaction was high with an average of 3.59. Considering on individual 
factor, the distribution way was the highest with the average of 3.99 followed by service, 
personal, and marketing promotion with the average of 3.94, 3.58, and 3.23, respectively. 



 The analysis of the relationship between personal factors and the marketing mix factors 
found that all of the personal factors including gender, age, education, occupation, income, and 
marital status had no significant effect on the all factors tested. 
Keywords: Customer / Dermatological clinic/ Marketing mix factor / Satisfaction 
 
บทน า 
 ความสวยงามเป็นส่ิงท่ีทุกคนพึงปรารถนาไม่วา่จะเพศใด อายเุท่าไหร่ก็จะใหค้วามสนใจใน
เร่ืองของหน้าตาเพื่อให้ตนเองดูดี สังเกตไดว้า่ไม่เพียงเฉพาะผูห้ญิงเท่านั้นท่ีใส่ใจกบัรูปร่างหนา้ตา
ปัจจุบนัน้ีผูช้ายเองก็ให้ความส าคญัไม่แพก้นั แต่หากตอ้งการมีสุขภาพผิวท่ีดี สดใส เปล่งปลัง่นั้น 
จะตอ้งมีการดูแลอย่างสม ่าเสมอและถูกวิธี โดยการขอค าปรึกษาจากแพทย์ผูเ้ช่ียวชาญทางด้าน
ผิวหนงั ความหลากหลายของลูกคา้ท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่จะมีปัญหาในเร่ืองของ สิว ฝ้า กระ ร้ิว
รอย และการยกกระชับปรับรูปหน้า เป็นต้นส่งผลให้ในปัจจุบันตามย่านธุรกิจต่างๆรวมถึง
หา้งสรรพสินคา้ไดมี้คลินิกดูแลทางดา้นผิวพรรณไดเ้ปิดตวัข้ึนมากมาย ในระยะเวลาไม่ก่ีปี ซ่ึงสวน
ทางกบัสภาพเศรษฐกิจปัจจุบนัท่ีก าลงัถดถอยอยูข่ณะน้ี อะไรท่ีท าใหธุ้รกิจความสวยงามไดรั้บความ
นิยมและเติบโตไดถึ้งเพียงน้ี ไม่วา่จะเป็นกลยุทธ์ทางดา้นการตลาด การโฆษณาท่ีใชพ้รีเซนเตอร์ช่ือ
ดงั และรวมไปถึงการพฒันาเทคโนโลยใีหม่ๆท่ีสามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งตรงจุดเพื่อดึงดูดลูกคา้
กลุ่มต่างๆให้เขา้มาใช้บริการคลินิกของตนเอง รวมถึงการบริการซ่ึงเป็นหัวใจส าคญัของการท า
ธุรกิจประเภทน้ี ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีสร้างความแตกต่างและความสามารถในการแข่งขนั การบริการ
ลูกคา้ท่ีดียอ่มท าให้ลูกคา้ใชบ้ริการในระยะยาว รวมถึงการรักษาท่ีมีประสิทธิภาพจะช่วยสร้างความ
พึงพอใจของผูเ้ขา้มารับบริการไดเ้ป็นอยา่งดี 
 ดงันั้นผูศึ้กษาจึงได้ท าการศึกษาเพื่อทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูม้าใช้
บริการท่ีคลินิกดูแลผิวพรรณในเขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีจะท าให้ไดข้อ้มูลท่ีเป็น
ประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการและผูเ้ก่ียวขอ้ง เพื่อใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดและเป็น
แนวทางในการปรับปรุงและพฒันาการให้บริการของคลินิกดูแลผิวพรรณ เพื่อให้ตอบสนองความ
ตอ้งการของผูม้าใชบ้ริการไดอ้ยา่งเหมาะสม 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย  
1. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูม้าใชบ้ริการท่ีคลินิกดูแลผวิพรรณใน เขต

บงกอกนอ้ย กรุงเทพมหานคร  



2. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่างๆกับความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมาใช้บริการท่ี 
คลินิกดูแลผวิพรรณในเขตบางกอกนอ้ย กรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาและปรับปรุงการบริการของคลินิกดูแลผิวพรรณในเขต
บางกอกนอ้ย กรุงเทพมหานคร เพื่อใหต้รงต่อความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค 

ขอบเขตการวจัิย 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูม้าใช้บริการท่ีคลินิกดูแล
ผวิพรรณในเขตบางกอกนอ้ย กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามเป็นลูกคา้ท่ีมารับ
บริการท่ีคลินิกดูแลผวิพรรณในกรุงเทพมหานคร จ านวน 5 แห่ง ท าการเก็บตวัอยา่งเป็นเวลา 90 วนั 

การทบทวนวรรณกรรม 
1. แนวคิดหลกัการทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง  

  การบริการ เป็นกระบวนการหรือกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน จากการปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งผูท่ี้
ตอ้งการใช้บริการ (ผูบ้ริโภค/ลูกค้า/ผูรั้บบริการ) กับ ผูใ้ห้บริการ (เจ้าของกิจการ/พนักงานงาน
บริการ/ระบบการจดัการบริการ) หรือในทางกลบักนั ระหวา่งผูใ้ห้บริการกบัผูรั้บบริการในอนัท่ีจะ
ตอบสนองความตอ้งการอยา่งใดอยา่งหน่ึง ให้บรรลุผลส าเร็จความแตกต่างระหวา่งสินคา้และการ
บริการต่างก็ก่อใหเ้กิดประโยชน์และความพึงพอใจแก่ลูกคา้ท่ีมาซ้ือโดยท่ีธุรกิจบริการจะมุ่งเนน้การ
กระท าท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อนัน าไปสู่ความพึงพอใจท่ีไดรั้บบริการนั้น ในขณะน้ี
ธุรกิจทั่วไป มุ่งขายสินค้าท่ีลูกค้าชอบและท าให้เกิดความพึงพอใจท่ีได้เป็นเจ้าของสินค้านั้ น  
(จิตตินนัท์เดชะคุปต์, 2549, หน้า 7) นอกจากน้ี การบริการ หมายถึงกิจกรรมประโยชน์หรือความ
พอใจซ่ึงได้เสนอเพื่อขาย หรือกิจกรรมท่ีจดัข้ึนรวมกับการขายสินคา้นั้น (สุมนา อยู่โพธ์ิ, 2544, 
หนา้ 6) 
  ความพึงพอใจหรือความพอใจ (Satisfaction) พจนานุกรมด้านจิตวิทยา Chaplin (ธนพร 
ชุมวรฐายี, 2539) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า หมายถึง ความรู้สึกของผูท่ี้มารับบริการต่อสถานบริการ
ตามประสบการณ์ท่ีได้รับจากการท่ีเขาไปติดต่อขอรับบริการในสถานบริการนั้น นอกจากน้ียงัมี
ผูใ้ห้ความหมายของความพึ่งพอใจไวห้ลากหลาย เช่น ความพึงพอใจคือทศันคติในทางบวกของ
บุคคลจะเกิดข้ึนได้ก็ต่อเม่ือทุกส่ิงท่ีเก่ียวเน่ืองจากความตอ้งการด้านพื้นฐานของมนุษย ์ถ้าบุคคล
ไดรั้บความตึงเครียดมีผลเก่ียวเน่ืองจากความตอ้งการดา้นพื้นฐานของมนุษยจ์ะเกิดความพึงพอใจ
มากข้ึน (Smith, 1966) 
  สายจิตร เหมทานนท ์(2546) ไดส้รุปวา่ ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึง
เป็นไปได้ทั้ งทางบวกและทางลบ แต่ถ้าเม่ือใดส่ิงนั้นตอบสนองความต้องการหรือท าให้บรรลุ



จุดมุ่งหมายได ้ก็จะเกิดความรู้สึกทางบวก แต่ในทางตรงกนัขา้มถา้ส่ิงใดสร้างความรู้สึกผิดหวงัไม่
บรรลุจุดมุ่งหมาย กจ็ะท าใหเ้กิดความรู้สึกทางลบเป็นความรู้สึกไม่พึงพอใจ 

2. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
นิธิมา ชอบเพื่อน (2551) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าในการใช้

บริการนวดแผนไทย พบวา่ โดยภาพรวมลูกคา้มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการนวดแผนไทยระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.96)  ดา้นบุคลากร ไดร้ะดบัความพึงพอใจสูงสุด(ค่าเฉล่ีย 4.08) นบัวา่การ
บริการจากบุคลากรท่ีดียอ่มส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ในการเขา้นบับริการซ ้ าอีกในอนาคต 
ล าดบัแรกมาจากพนกังานตอ้นรับท่ีมีความสุภาพ ความพึงพอใจสูงสุดในระดบัมาก และผูใ้หบ้ริการ
นวดท่ีมีความรู้และทกัษะในการนวดท่ีดี มีความพึงพอใจสูงสุดในระดบัมาก โดยเฉพาะชาวต่างชาติ
ซ่ึงมีความพึงพอใจมากกับอธัยาศยัท่ีนอบน้อม สุภาพ เป็นกันเองและรวมถึงความมีน ้ าใจของ
บุคลากรท่ีเป็นคนไทย รองลงมาคือดา้นสถานท่ีตั้ง ความพึงพอใจอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.99) 
ลูกคา้มีความพึงพอใจเร่ืองความสะอาดและความปลอดภยัของสถานบริการนวดแผนไทยอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด ด้านผลิตภณัฑ์ ลูกคา้มีความพึงพอใจอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.98)ในเร่ืองชุด
ส าหรับเปล่ียนในสถานบริการ มีความพึงพอใจสูงสุด (ค่าเฉล่ีย 4.02) ด้านราคา ลูกคา้มีความพึง
พอใจ อยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.83) ในเร่ืองราคาท่ีเหมาะสม ลูกคา้มีความพึงพอใจสูงสุด ระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย 3.86) ประเด็นท่ีไดร้ะดบัความพึงพอใจนอ้ยสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความ
พึงพอใจระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.82) ในเร่ืองคามเหมาะสมและระยะเวลาในการเปิดใหบ้ริการ มีความ
พึงพอใจสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.98) 

 
วธีิด าเนินการวจัิย 

1. กลุ่มประชากรท่ีศึกษา 
1.1 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นผูท่ี้มาใช้บริการท่ีคลินิกดูแลผิวพรรณใน

บางกอกนอ้ย กรุงเทพมหานคร   
1.2 วิธีการค านวณกลุ่มตวัอยา่ง การค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งไดใ้ชสู้ตรการหา

ขนาดของกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากรโดยใช้สูตรของ W.G.Cochran,1977 โดย
ขนาดของตวัอยา่งประชากรท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 คิดขนาดของความคลาดเคล่ือน(e) เป็นร้อยละ
และสัมประสิทธ์ิความผนัแปร เท่ากบั 0.5 สามารถแสดงไดด้งัสมการ 

 

สูตร                                        𝑛 =
𝑍2

4𝑒2
      

 



โดยท่ี  n   =   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

  Z  =    ระดบัความเช่ือมัน่ก าหนดท่ี 95 % 

  e  =     ค่าความผดิพลาดท่ียอมรับไดโ้ดยก าหนดท่ี ±5% 
 

แทนค่า                                   𝑛 =
1.962

4(0.05)2
      =  384.16  

 
ผลจากการค านวณ จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่ง 385 คน และไดส้ ารองเผื่อการสูญเสียของ

แบบสอบถามไว ้15 ชุด ดงันั้นขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจึงเท่ากบั 400 คน 
 

2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถามซ่ึงเป็นแบบชนิดค าถามปลายเปิด ค าถาม

ปลายปิด ค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่าและขอ้เสนอแนะ โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 
ส่วน ไดแ้ก่ 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย
ค าถามเก่ียวกบั เพศ อาย ุการศึกษา รายได ้สถานภาพ เป็นค าถามปลายปิด (Close-end question) 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการมาใชบ้ริการของผูม้ารับบริการท่ีคลินิกดูแล
ผวิพรรณในกรุงเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูม้ารับบริการท่ีคลินิก
ดูแลผวิพรรณในกรุงเทพมหานครในดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา สภาพแวดลอ้มและการส่งเสริมการตลาด 
เป็นค าถามแบบเลือกตอบและแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Likert Scale) โดยแบ่งระดบัความพอใจ
ออกเป็น 5 ระดบั คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด ตามล าดบั 
 ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผล
ต่อความพึงพอใจของผูม้ารับบริการท่ีคลินิกดูแลผิวพรรณในกรุงเทพมหานคร เป็นค าถามแบบ
ปลายเปิด 

3.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
การวิจยัในคร้ังน้ีเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยผูว้ิจยัน าแบบสอบถามเก็บขอ้มูลโดยวิธีการแจก

แบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอย่าง เม่ือได้แบบสอบถามกลับคืนมาก็ด าเนินการตรวจสอบความ
สมบูรณ์ของขอ้มูล 

4.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 



ผูว้ิจยัท าการประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมูลโดยการสุ่มตวัอย่างแบบโควตา ใช้วิธีสุ่ม
ตวัอยา่งโดยอาศยัความสะดวก เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชว้เิคราะห์
ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าสถิติ F-test (One-Way Anova)โดยใช ้
โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ส าหรับวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ น าแบบสอบถามส่วนท่ี 1 ซ่ึงเป็นขอ้มูล
ส่วนบุคคลของลูกคา้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั การศึกษา อาชีพ รายได ้สถานภาพและส่วนท่ี 2 ซ่ึงเป็น
พฤติกรรมการมารับบริการมาวิเคราะห์โดยหาค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
เพื่ออธิบายลกัษณะดา้นบุคคล น าแบบสอบถามส่วนท่ี 3 ซ่ึงเป็นลกัษณะเก่ียวกบัความพึงพอใจของ
ลูกคา้ท่ีมีต่อการใหบ้ริการของท่ีคลินิกดูแลผวิพรรณในกรุงเทพมหานคร มาวเิคราะห์โดยหาค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยแบบสอบถามเป็นแบบใหค้ะแนนน ้าหนกั (Rating scale Questions) ซ่ึง
เป็นสเกลท่ีแสดงถึงความพึงพอใจมากท่ีสุด จนถึงความพึงพอใจน้อยท่ีสุด และเปรียบเทียบความ
แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียความพึงพอใจของตวัแปรอิสระ 2 กลุ่ม โดยค่าทดสอบ ค่าที (t-test) 

ผลการวจัิย 
 ภาพรวมปัจจัยท่ี มีผลต่อความพึงพอใจของผู ้มารับบริการท่ีคลินิกดูแลผิวพรรณ 

ผูรั้บบริการท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีความพึงพอใจในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.59 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั .598 เม่ือพิจารณาในรายดา้นพบวา่ ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเท่ากบั 3.94 อยู่ในระดบัมาก รองลงมาคือดา้นบริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.94 อยู่ในระดับมาก ด้านบุคลากรมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.58 อยู่ในระดับมาก และด้านการส่งเสริม
การตลาด มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด เท่ากบั 3.23 อยูใ่นระดบัปานกลาง ตามล าดบั รายละเอียดดงัตารางท่ี 1 
ตารางที ่ข1 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความพึงพอใจของผูม้ารับบริการท่ีคลินิก 
 ดูแลผวิพรรณ  

ปัจจัยทีม่ีผลต่อความพงึพอใจของผู้มารับบริการที่
คลนิิกดูแลผวิพรรณ 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ 
ความส าคัญ 

1. บริการ 3.94 .590 มาก 
2. ดา้นราคา 3.36 .617 ปานกลาง 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.99 .707 มาก 
4. ดา้นส่งเสริมการตลาด 3.23 .660 ปานกลาง 
5. ดา้นบุคลากร 3.58 .785 มาก 

ภาพรวมทุกด้าน 3.59 .598 มาก 



 
อภิปรายผลการวจัิย 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ปัจจยัส่วนบุคคลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย
น้อยกว่าเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 20.5 และร้อยละ 79.5 ตามล าดบั มีอายุ 20-29 ปี คิดเป็นร้อยละ 
32.3มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 66.5 มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 29.0 มี
รายได้เฉล่ีย 10,000-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 26.3 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 58.0 
ตามล าดบั 

2. พฤติกรรมการใชค้ลินิกดูแลผวิพรรณ 
ผลพฤติกรรมการใชค้ลินิกดูแลผิวพรรณของผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ส่วน

ใหญ่ใช้บริการประเภทยกกระชบัและลดเลือนร้ิวรอย ใบหน้าและล าคอ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 
63.8 ยงัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ ตดัสินใจเลือกใช้บริการเน่ืองจาก ช่ือเสียงของสถานเสริม
ความงาม มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 24.0 และ เลือกใชบ้ริการเน่ืองจาก มีผูแ้นะน า มากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 38.8 ซ่ึงไปใช้บริการคนเดียว มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 70.8 ใชบ้ริการเดือนละ 1-2 คร้ังมาก
ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 81.5 ส่วนใหญ่ เสียค่าใชบ้ริการโดยเฉล่ีย 25,001-50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
37.3 ใช้บริการในช่วง บ่าย (13.00น. – 17.00น.) มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 49.8 ไดรั้บขอ้มูลจากส่ือ
อิเลคทรอนิกส์เช่น เฟสบุค หรือ เวปไซต ์มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 32.5 ส่วนปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดคือ 
โปรโมชั่น การส่งเสริมการขาย คิดเป็นร้อยละ 41.5 ส่วนใหญ่ ซ้ือบริการเป็นคอร์ส มากกว่า ซ้ือ
บริการเป็นคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 93.5 และพบว่า นิยมช าระเงินด้วยบตัรเครดิต คิดเป็นร้อยละ 43.5 
ตามล าดบั 

3. ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูม้ารับบริการท่ีคลินิกดูแลผวิพรรณ 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูม้ารับบริการท่ีคลินิกดูแลผิวพรรณ กลุ่มตวัอย่างส่วน

ใหญ่ มีความพึงพอใจในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.59 เม่ือพิจารณาในรายด้าน
พบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเท่ากบั 3.99 อยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือดา้น
บริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94 อยู่ในระดบัมาก ดา้นบุคลากรมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.58 อยู่ในระดบัมาก 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด เท่ากบั 3.23 อยูใ่นระดบัปานกลาง ตามล าดบั 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ขอ้มูลความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดพบวา่ ปัจจยั

ส่วนบุคคลทุกด้าน ได้แก่  เพศ อายุ  ระดับการศึกษา อาชีพ  รายได้และสถานภาพสมรส 
ความสัมพนัธ์ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติในทุกๆปัจจยั 



ข้อเสนอแนะในการศึกษาวจัิย 
 1. ขอ้เสนอแนะเพื่อไปใชง้าน 

1.1 จากผลการศึกษาดา้นพฤติกรรมการใช้คลินิกดูแลผิวพรรณ พบว่า กลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่ เลือกใช้บริการประเภทยกกระชับและลดเลือนร้ิวรอย ใบหน้าและล าคอ ซ่ึงรูปแบบ
บริการท่ีเลือกใชบ้ริการคือ ซ้ือบริการเป็นคอร์ส มากกว่า ซ้ือบริการเป็นคร้ัง โดยสาเหตุท่ีเลือกใช ้
คือช่ือเสียงของสถานเสริมความงาม และเหตุผลและปัจจยัท่ีเลือกใช้บริการ คือมีผูแ้นะน า และมี
โปรโมชัน่ การส่งเสริมการขายท่ีดึงดูดใจ โดยไดรั้บขอ้มูลจากส่ืออิเลคทรอนิกส์เช่น เฟซบุ๊ก หรือ 
เวป็ไซต์ มากท่ีสุด นอกจากน้ียงัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการไปใช้บริการสถานเสริมความ
งาม คนเดียว โดยมีความถ่ีในการใชบ้ริการ เดือนละ 1-2 คร้ัง และมีค่าใชจ่้ายในการเขา้ใชบ้ริการต่อ
คอร์สโดยเฉล่ีย 25,001-50,000 บาท ซ่ึงนิยมช าระเงิน ด้วยบตัรเครดิต ในช่วงเวลา บ่าย (13.00 –
17.00น.) มากท่ีสุด ดงันั้น จึงท าให้พิจารณาไดว้า่ ควรจดัหาผลิตภณัฑ์ท่ีส่งเสริมและมีประสิทธิต่อ
การบ ารุงผิวหน้าเช่น การยกกระชับ ลดเลือนร้ิวรอย ใบหน้าและล าคอเป็นหลกั รวมทั้งจดัให้มี
โปรโมชั่นหรือการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมด้วยค่าใช้จ่ายไม่เกิน 50,000 บาท และควรมี
ช่องทางในการส่ือสารกับลูกค้าให้มากท่ีสุด เพื่อรับฟังข้อติชม หรือการแสดงความคิดเห็นต่อ
บริการจากลูกคา้ท่ีใช้บริการแล้ว แลว้น ามาปรับปรุงพร้อมน าเสนอโปรโมชัน่ใหม่ท่ีตรงใจลูกคา้ 
หรืออาจจดัโปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการในช่วงบ่าย หรืออาจจะจดักิจกรรมต่างๆ เพื่อเป็น
การน าเสนอสถานบริการใหเ้ป็นท่ีรู้จกัใหม้ากยิง่ข้ึน  

1.2 จากผลการศึกษาด้านปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูม้ารับบริการท่ีคลินิก
ดูแลผิวพรรณ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีความพึงพอใจในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือ
พิจารณาในรายดา้นพบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นบริการ 
ดา้นบุคลากร และด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ซ่ึงสอดคล้องกบัการส่ือสารให้ผูบ้ริโภค
รับทราบและรับรู้ถึงสถานบริการให้มากท่ีสุด รวมถึงสร้างความน่าเช่ือถือใหต้วับริการผา่นช่องทาง
ต่างๆ ทั้งออนไลน์และออฟไลน์ ในขณะเดียวกนัตอ้งมีการน าผลิตภณัฑ์บ ารุงท่ีมีคุณภาพ ท่ีเป็นท่ี
นิยมหรือมีประสิทธิภาพน าเขา้มาใช้ในการบริการด้วย เพื่อสร้างความแตกต่างให้เกิดข้ึนระหว่าง
สถานบริการท่ีเป็นคู่แข่ง และอีกประเด็นท่ีส าคญัคือบุคลากรท่ีตั้งใจปฏิบติังาน ท างานบริการดว้ย
ใจรัก ใส่ใจต่อสุขภาพผิวหนา้ และผลกระทบต่อการใชบ้ริการของลูกคา้ให้เสมือนเป็นผิวหนา้ของ
เราเอง รวมถึงการส่งเสริมการตลาดในดา้นต่างๆ เพื่อให้เกิดความคุม้ค่าต่อการลงทุนซ้ือบริการของ
ลูกคา้ใหไ้ดม้ากท่ีสุด 

1.3 จากการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลทุกด้าน ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้และ



สถานภาพสมรส ความสัมพนัธ์ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติในทุกๆปัจจยั ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงมีขอ้เสนอแนะ
ให้อาจเพิ่มผลิตภณัฑ์หรือการบริการท่ีเป็นเฉพาะเจาะจงกบัปัจจยัส่วนบุคคลในดา้นต่างๆ มากข้ึน 
เช่น ผลิตภณัฑ์ส าหรับผูช้าย เน่ืองจากในปัจจุบนัผูช้ายเร่ิมสนใจเร่ืองความงามมากข้ึน แต่ผลิตภณัฑ์
ส่วนใหญ่หรือการบริการส่วนใหญ่มกัตอบสนองหรือมีการทดสอบคุณสมบติัให้เหมาะสมกับ
ผูห้ญิงเป็นหลกั ดงันั้น หากมีการพฒันาผลิตภณัฑ์หรือเพิ่มบริการเก่ียวกบัผูช้ายมากข้ึน จะท าให้
เพิ่มรายไดแ้ละเพิ่มผูใ้ชบ้ริการมากข้ึนไดใ้นอนาคต 
 2.  ขอ้เสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

2.1 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจ ัยเน้นศึกษากับกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นผูใ้ช้บริการในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีความเป็นเมืองสูง และผูค้นในท่ีใช้บริการมีรับรู้และมีความตอ้งการสวย 
หล่อ เป็นจ านวนมาก ซ่ึงจากผลการศึกษาในคร้ังน้ี อาจเหมาะสมและน าไปใชไ้ดก้บักลุ่มผูใ้ชบ้ริการ
ในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น อาจไม่สามารถน าไปพิจารณาใชก้บักลุ่มต่างจงัหวดัได ้ดงันั้น ผูว้จิยั
จึงมีขอ้เสนอแนะให้การวิจยัในคร้ังถดัไป เลือกศึกษากบักลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นกลุ่มผูใ้ชใ้นต่างจงัหวดั 
เช่น อาจเลือกศึกษาจากกลุ่มท่ีมีความเป็นเมืองคลา้ยกบักรุงเทพมหานครเช่น เชียงใหม่ ขอนแก่น 
สงขลา ชลบุรี เป็นตน้ และน ามาศึกษาเชิงเปรียบเทียบระหวา่งภูมิภาคต่อไป 

2.2 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัเลือกศึกษากบักลุ่มท่ีใช้บริการคลินิกดูแลผิวพรรณอยู่
แลว้ ผูว้ิจยัจึงเสนอให้การศึกษาในคร้ังหน้าท าการศึกษากบักลุ่มคนทัว่ไปท่ียงัไม่เคยใช้บริการ เพื่อ
ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลให้ผูท่ี้ยงัไม่เคยใช ้มีโอกาสหรือแนวโนม้ท่ีจะเขา้มาใชบ้ริการในอนาคตได ้เพื่อ
ท าให้ทราบถึงปัจจยัในสองลกัษณะคือทั้งลกัษณะของลูกคา้ท่ีเคยใชบ้ริการ กบั ลูกคา้ท่ียงัไม่เคยใช้
บริการแลว้น ามาปรับปรุงใหเ้หมาะสมต่อความตอ้งการของลูกคา้ต่อไปในอนาคต 
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