
บุคลิกภาพกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา
ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 
1. ที่มาและความสําคัญของปญหา 
 ในปจจุบันวิถีชีวิตของคนยุคใหมท่ีมีการติดตอส่ือสารกับโลกภายนอกมากขึ้น 

ประกอบกับอิทธิพลจากวัฒนธรรมจากตางประเทศ อาทิเชน เกาหลี ญี่ปุน และสหรัฐอเมริกา 

ผูคนสวนใหญจึงตองการมีภาพลักษณท่ีดูดี เพ่ือชวยสรางความม่ันใจ สงผลใหท่ีผานมาธุรกิจ

เก่ียวกับการบริการสุขภาพ และความงามไดรับความนิยมมากข้ึนไปดวย รวมถึงคลินิกดูแลรักษา

ผิวหนาประเภทเวชกรรม ท่ีมีการใหบริการของแพทยผูเช่ียวชาญทางดานผิวหนังทําการดูแลรักษา

ซึ่งมีตลาดเพิ่มข้ึนจากป พ.ศ. 2551 จํานวน 10,000 ลานบาท เปน 20,000 ลานบาท ในป 

พ.ศ. 2555 (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2556)  ในอดีตเร่ืองความสวยความงามและการใช

เคร่ืองสําอางถูกตีกรอบอยูกับเฉพาะเพศหญิง แตหลายปท่ีผานมามีผลงานวิจัยหลายช้ินท้ังของ

ประเทศไทย และตางประเทศ ช้ีชัดวาเร่ืองความสวยงามไมไดถูกจํากัดอยูเพียงเพศหญิงอีกตอไป 

ผูชายก็สามารถดูแลตนเอง ใชเคร่ืองสําอาง ติดตามแฟช่ัน และมีความงามในแบบของผูชายได

เชนกัน 

 ผูชายยุคใหมกวา 35% มีทัศนคติและพฤติกรรมดูแลรางกายตัวเองมากข้ึน ติดตาม

แฟช่ัน ใชสินคา   แบรนดเนม โดยเฉพาะอยางย่ิงการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิว รวมถึงการใชบริการ

คลินิกดูแลรักษาผิวหนาและสถานเสริมความงามตางๆ (สํานักงานวิจัยเอแบคโพลล,  2555) 

การเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชายมีสัดสวนเพ่ิมข้ึนจาก 5% เปน 10% ในป 

2554 และคาดวานาจะเพ่ิมไดถึง 15-20% ในป 2556 ประกอบกับตลาดคลินิกดูแลรักษา

ผิวหนามีแนวโนมขยายตัวตอปสูงถึงรอยละ 15-20 ทําใหการตัดสินใจเขาใชบริการคลินิกดูแล

รักษาผิวหนาของผูชายมีตัวเลือกมากข้ึน (หนังสือพิมพวิเคราะหตลาด, 2556) 

 การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมีปจจัยหลายประการที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภค บุคลิกภาพของผูบริโภคก็เปนหนึ่งปจจัยท่ีมีสวนใหผูบริโภคมีความสนใจ หรือมี

พฤติกรรมในการเลือกซื้อสินคาหรือบริการท่ีแตกตางกัน จึงเปนเหตุผลท่ีนักการตลาดพยายามจะ

สรางประเภทบุคลิกภาพเปนกลุม ๆ เพ่ือเขาถึงกลุมเปาหมายไดงาย นอกจากเร่ืองบุคลิกภาพของ

ผูบริโภคแลว การศึกษาเร่ืองกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคก็มีสวนสําคัญท่ีจะทําใหนักการ

ตลาดวางแผนกลยุทธทางการตลาดไดงายและตรงกับกลุมเปาหมายมากท่ีสุด เนื่องจาก

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมีหลายข้ันตอน ตั้งแตข้ันตอนการตระหนักถึงปญหา 

ตลอดจนพฤติกรรมหลังการซื้อ 
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 ดังนั้น ผูวิจัยจึงสนใจท่ีจะศึกษาเร่ือง บุคลิกภาพกับกระบวนการตัดสินใจเขาใชบริการ

คลินิกดูแลรักษาผิวหนาของเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากในปจจุบันผูชายหันมาดูแล

ตัวเองมากข้ึน ทําใหมีการแขงขันกันสูงในธุรกิจประเภทนี้ ตามที่กลาวมาขางตน  

 
2. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

นนทกรศาลิคุปต (2552) ไดศึกษาเร่ือง ความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพตราสินคา

กับบุคลิกภาพผูบริโภคและทัศคติของผูบริโภคตอตราสินคา โดยการศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงค

เพ่ือ ศึกษาถึงความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพตราสินคากับบุคลิกภาพผูบริโภคท่ีใชตราสินคา 

และผูบริโภคท่ีไมใชตราสินคา รวมถึงทัศนคติของผูบริโภคท่ีใชตราสินคา และผูบริโภคท่ีไมใชตรา

สินคา โดยใชการวิจัยเชิงสํารวจแบบวัดคร้ังเดียว มีแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บ

รวบรวมขอมูล กับกลุมประชากรท้ังชาย และหญิงท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร อายุระหวาง 

22-45 ป จํานวนท้ัง ส้ิน  400 คน  ซึ่ งประเภทสินคา ท่ีนํามาใชในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก 

โทรศัพทมือถือ และเคร่ืองดื่มน้ําอัดลมประเภทน้ําดํา 

 ผลจากการศึกษาพบวา บุคลิกภาพตราสินคามีความสัมพันธท้ังกับบุคลิกภาพผูบริโภค

ท่ีใชตราสินคา และผูบริโภคท่ีไมใชตราสินคา แตมีความสัมพันธกับบุคลิกภาพผูบริโภคท่ีใชตรา

สินคามากกวาผูบริโภคท่ีไมใชตราสินคา รวมท้ังทัศนคติตอตราสินคาของผูบริโภคท่ีใชตราสินคามี

ความแตกตางกับผูบริโภคท่ีไมไดใชตราสินคา กลาวคือ ผูบริโภคท่ีใชตราสินคามีทัศนคติตอตรา

สินดีกวาผูบริโภคท่ีไมไดใชตราสินคา นอกจากน้ี ผลจากการศึกษายังแสดงใหเห็นแนวทาง

เบื้องตนวา บุคลิกภาพตราสินคาถือเปนปจจัยหนึ่งท่ีสําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อตราสินคาของ

ผูบริโภค โดยผูบริโภคมักจะมีการเลือกซื้อสินคาท่ีมีบุคลิกภาพสอดคลองกับบุคลิกภาพของตน 

เพ่ือแสดงถึงภาพลักษณ หรือความเปนตัวตนของตนเองไดชัดเจนมากข้ึนผานการใชตราสินคา

นั่นเอง 

ชนินธร เมืองเข็ม และจิราภร สุรเกียรติภิญโญ (2010) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมี

ผลกระทบตอการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวสําหรับผูชายในประเทศสวีเดน ในการศึกษาคร้ังนี้ศึกษา

เก่ียวกับ สวนประสมทางการตลาด ปจจัยทางดานสังคม เมโทรเซ็กชวล และการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑดูแลผิวสําหรับผูชายในเมือง คารล ประเทศสวีเดน โดยใชทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค และทฤษฎีกลยุทยสวนประสมทางการตลาด (4P’s) โดยเคร่ืองมือท่ี

ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถามจํานวน 94 ชุด โดยแจกตัวอยางท่ีมีอายุระหวาง 15-45 ป ท่ี

อาศัยอยูในเมืองคารล ประเทศสวีเดนผลการศึกษาพบวา ผูชายที่ใชและไมใชผลิตภัณฑดูแลผิวมี

จํานวนไมแตกตางกันมากนัก ผูชายท่ีใชผลิตภัณฑดูแลผิวเนื่องจาก ตองการดูแลผิวเพ่ือเสริมสราง

ความม่ันใจ สรางความเช่ือม่ัน ปจจัยทางดานทัศนคติมีผลกระทบในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว 

สวนปจจัยทางดานการตลาดท่ีมีผลกระทบมากท่ีสุดคือ คุณภาพของผลิตภัณฑ สวนปจจัยทางการ
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ตลาดท่ีมีผลกระทบนอยท่ีสุดคือ ตราสินคา และบรรจุภัณฑ สวนกลุมผูชายท่ีไมใชผลิตภัณฑดูแล

ผิวเนื่องจากมองวาเปนส่ิงท่ีไมจําเปน และมีราคาสูง 

พีรพัฒน คําปก  (2555) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูชายวัยทํางานในอําเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหมตอการทําศัลยกรรมเสริมความงาม ในการศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคในการวิจัย

เพ่ือ ศึกษาพฤติกรรมของผูชายวัยทํางาน ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมตอการทําศัลยกรรม

ความงามโดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล จากกลุมตัวอยางจํานวน 

200 ชุด สอบถามกลุมผูชายท่ีเคยผานการทําศัลยกรรมเสริมความงาม อายุตั้งแต 20 ปข้ึนไป ซึ่ง

เปนคนในวัยทํางาน ท่ีอาศัยในอําเภอเมืองเชียงใหม  

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอายุ 20-30 ป สถานภาพโสด 

การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-20,000 

บาท และเคยผานการทําศัลยกรรมมาแลวอยางนอง 1 คร้ัง 

ผลการศึกษาดานพฤติกรรมพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยทําศัลยกรรม

เสริมความงาม ดวยวิธีฉีดสารอ่ืน ๆ ไดแก โบท็อกซ ลดร้ิวรอย หนาผาก รอยตีนกา รองลงมาคือ

การศัลยกรรมความงามดวยวิธีการผาตัด ไดแก เสริมจมูก/ตัดปกจมูก เปาหมายหลักโดยรวมใน

การตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงาม เพ่ือใหรูปราง หนาตาดูดีข้ึน และการตัดสินใจเลือก

สถานศัลยกรรมเสริมความงามโดยคําแนะนําจากเพื่อน/คนรูจัก 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทําศัลยกรรมเฉล่ีย 1 คร้ังตอป เขาใชบริการในวันเสาร-

อาทิตย ชวงเวลาท่ีเขารับบริการเสริมความงามไมแนนอนแลวแตการนัดของแพทย ซึ่งเวลาโดย

เฉล่ียในการทําศัลยกรรม 30 นาที – 1 ช่ัวโมง ตอคร้ัง และเขาพบแพทยเพ่ือติดตามผลลัพธการ

ทําศัลยกรรม 2 คร้ัง ซึ่งใชเวลาโดยเฉล่ียในการพบแพทยเพ่ือติดตามผลหลังทําศัลยกรรม 15 

นาที – 30 นาที ตอคร้ังโดยการเลือกใชบริการสถานศัลยกรรมเสริมความงามท่ีเปนคลินิก

ศัลยกรรมเสริมความงามท่ีตั้งอยูในเมือง ซึ่งเปนคลินิกท่ีมีแพทยผูรักษาเปนเจาของกิจการ การหา

ขอมูลของสถานศัลยกรรมความงามจากคนรูจักท่ีเคยทําศัลยกรรม เกณฑท่ีสําคัญท่ีสุดในการเลือก

สถานศัลยกรรมเสริมความงาม คือ แพทยมีความชํานาญเฉพาะ สําหรับคาใชจายในการ

ทําศัลยกรรมความงามโดยเฉล่ียตอคร้ังคือ 5,001-15,000 บาทตอคร้ัง โดยชําระคาบริการเปน

เงินสด ผูตอบแบบสอบถามจะเปรียบเทียบแหลงขอมูลกอนทําศัลยกรรมเสริมความงาม จํานวน 

2 แหง ซึ่งสวนใหญมีความพึงพอใจหลังจากการทําศัลยกรรมเสริมความงาม และจะแนะนําคนอ่ืน

แนนอน รวมท้ัง ในอนาคตอาจจะมีการทําศัลยกรรมเพ่ิมเติมสําหรับสวนท่ีจะทําเพ่ิมคือ ใบหนา 

และลําคอ โดยตัดสินใจเลือกใชบริการสถานศัลยกรรมเสริมความงามท่ีเดิม ปจจัยท่ีมีผลตอการ

เลือกใชบริการศัลยกรรมเสริมความงาม ของผูชายวัยทํางานในอําเมือง จังหวัดเชียงใหม ไดแก 

การมีอุปกรณเคร่ืองมือท่ีมีความทันสมัย รองลงมา แพทยมีช่ือเสียงในการศัลยกรรม และการมี

หลักฐานรับรองความรูความชํานาญดานวิชาชีพ 
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อภิรดี ธรรมสรณ  (2552) ไดศึกษาเร่ือง แนวโนมเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายใน

ประเทศไทยโดยการศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ ศึกษาแนวโนมเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายใน

ประเทศไทย โดยใชหลักการวิเคราะหในดานเศรษฐกิจ สังคม และหลักการตลาด รวมกับการ

วิเคราะหผลิตภัณฑสําหรับผูชายท้ังในดานของรูปแบบผลิตภัณฑ ชนิด ฤทธิ์ทางเคร่ืองสําอาง 

บรรจุภัณฑ ตลอดจนการทําการตลาดเพ่ือโฆษณาประชาสัมพันธสินคา ผลจากการศึกษาพบวา 

ผูชายในยุคปจจุบันเร่ิมหันมาใสใจ และดูแลภาพลักษณตัวเองมากข้ึน ทําใหตลาดเคร่ืองสําอาง

สําหรับผูชายเกิดการตื่นตัว หลายบริษัทท่ีเดิมมีเฉพาะผลิตภัณฑสําหรับผูหญิงตางก็หันมาผลิต

สินคาใหมเพ่ือหวังเจาะตลาดกลุมลูกคาผูชายโดยเฉพาะ เคร่ืองสําอางสําหรับผูชายแบงไดเปน

หลายประเภทคือ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ผลิตภัณฑบํารุงผิวกาย ผลิตภัณฑดูแลเสนผม 

ผลิตภัณฑโกนหนวด ผลิตภัณฑระงับกล่ินกาย และนํ้าหอม รวมไปถึงผลิตภัณฑเมคอัพก็ยังผลิต

ออกมาเพื่อผูชายโดยเฉพาะเชนกัน  ในชวงหลายปท่ีผานมาผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย

เติบโตข้ึนอยางตอเนื่อง และกาวกระโดด แตจากผลกระทบทางเศรษฐกิจท้ังใน และตางประเทศ

ทําใหมีการคาดการณวาอัตราการเติบโตของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายในประเทศไทย

จะชะลอตัวลง ซึ่งผลจากการศึกษานี้พบวา ผลิตภัณฑในกลุมแมสมีสวนแบงทางการตลาดท่ี

มากกวากลุมเคร่ืองสําอางแบรนดเนม อาจเนื่องมาจากผูชายยังคงคิดวาเคร่ืองสําอางคือ ของใช

ส้ินเปลือง ดังนั้นจึงเลือกซื้อเคร่ืองสําอางท่ีราคาไมแพง สามารถหาซื้อไดสะดวก กลุมผลิตภัณฑท่ี

มียอดจําหนายสูงสุดคือ กลุมระงับกล่ินกาย ตามมาดวยผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีมีอัตราการ

เติบโตมากท่ีสุด ซึ่งรูปแบบผลิตภัณฑในประเทศไทยตองมีผลิตภัณฑท่ีมีความบางเบา ไมเหนียว

เหนอะหนะ ใชงายและมีคุณประโยชนท่ีหลากหลาย ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในกลุม Whitening 

เปนกลุมท่ีนาจับตามองเปนพิเศษ เพราะกระแสนิยมแฟช่ันเกาหลี และญี่ปุนท่ีมาแรงในชวง 2-3 

ปท่ีผานมา ผูชายท่ีดูดีตองมีใบหนาขาวกระจางใส 

ผลจากการศึกษานี้สรุปไดวา แนวโนมเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายจะชะลอตัวลงตาม

สภาวะเศรษฐกิจของประเทศ และของโลก ดังนั้นผลิตภัณฑท่ีจะตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคจึงตองมีราคาท่ีเหมาะสมไมสูงเกินไป หาซื้องาย สะดวก และมีขอมูลอางอิงจากแหลงท่ี

เช่ือถือได อยางไรก็ตาม ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายยังมีโอกาสเติบโตไดอีก และหาก

เศรษฐกิจฟนตัว การแขงขันของเคร่ืองสําอางกลุมนี้จะมีความรุนแรงมากข้ึนในตลาดเคร่ืองสําอาง 
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3. ระเบียบวิธีการวิจัย 
 3.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
                   ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 3.2 ประชากรและตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ เปนประชาชนท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครเพศ

ชาย อายุตั้งแต 12ปข้ึนไป และผูท่ีเคยใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา โดยมีขนาดตัวอยาง

ท้ังส้ิน 400 คน 

 

 3.3 การวิเคราะหขอมูล 

 ในการศึกษาคร้ังนี้ ทางผูวิจยัไดวิเคราะหขอมูลดังนี้ 

1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)เพ่ือใชบรรยายลักษณะขอมูลปจจัยสวน

บุคคล บุคลิกภาพ และระดับการตัดสินใจซ้ือ วิเคราะหโดยการแจกแจงความถ่ี คาเฉลี่ยรอยละ 

และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) 

2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)เพ่ือทดสอบสมมติฐาน โดยใชคาทดสอบ

t-test และการวิเคราะหความแปรปรวน (Analysis of Variance : ANOVA) 

 

  

กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการ
คลินิกดูแลรักษาผิวหนา 

1. การตระหนักถึงปญหา 
2. การแสวงหาขอมูล 

3. การประเมินทางเลือก 

4. การตัดสินใจใชบริการ 
5. การประเมินผลการใชบริการ 

ปจจัยสวนบุคคล 
1. อายุ 

2. อาชีพ 

3. รายได 
4. การศึกษา 
5. สถานภาพการสมรส  

บุคลิกภาพ
1. บุคลิกภาพแบบแสดงตัว 
2. บุคลิกภาพแบบเก็บตัว 
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4. ผลการวิเคราะหขอมูล 
ตารางที่ 4.1 จํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามลักษณะของขอมูลสวน

บุคคล 

 

ขอมูลสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ
อายุ  
12-19 ป 70 17.5

20-29 ป 169 42.2

30-39 ป 81 20.3

40-49 ป 42 10.5

50 ปข้ึนไป 38 9.5 

รวม 400 100.0
อาชีพ  

นักเรียน/นักศึกษา 156 39.0

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 51 12.8

พนักงานบริษัทเอกชน 101 25.2

ธุรกิจสวนตัว 91 22.8

อ่ืน ๆ 1 0.3 

รวม 400 100.0
รายไดตอเดือน  
ต่ํากวา 10,000 บาท 106 26.5

10,000 – 20,000 บาท 112 28.0

20,001 – 30,000 บาท 111 27.8

30,001 - 40,000 บาท 52 13.0

มากกวา 40,000 บาท 19 4.7 

รวม 400 100.0
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) 
 

ขอมูลสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ
ระดับการศึกษา  
ต่ํากวามัธยมศึกษา 11 2.8

มัธยมศึกษา/ปวช. 76 19.0

อนุปริญญา/ปวส. 70 17.5

ปริญญาตรี 185 46.2

สูงกวาปริญญาตรี 58 14.5

รวม 400 100.0
สถานภาพการสมรส  
โสด 248 62.0

สมรส 139 34.7

หยาราง/หมาย 13 3.3

รวม 400 100.0
 

จากตารางท่ี 4.1 ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน มีอายุ 20 – 29 ป มากที่สุด 

จํานวน 169 คน (รอยละ 42.2) รองลงมา คือ อายุ 30 – 39 ป จํานวน 81 คน (รอยละ 20.3) 

สวนใหญเปน นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 156 คน (รอยละ 39) รองลงมา คือ พนักงาน

บริษัทเอกชน จํานวน 101 คน (รอยละ 25.2) มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,000 – 20,000 บาท 

มากท่ีสุดจํานวน 112 คน (รอยละ 28) รองลงมาคือ 20,001 – 30,000 บาท จํานวน 111 คน 

(รอยละ 27.8) มีระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด จํานวน 125 คน (รอยละ 46.2) 

รองลงมาคือ มัธยมศึกษา/ปวช. จํานวน 76 คน (รอยละ 19) มีสถานภาพโสดมากท่ีสุด จํานวน 

248 คน (รอยละ 62) รองลงมาคือ สมรส จํานวน 139 คน (รอยละ 34.7) 

 
ตารางที่ 4.2  จํานวน และรอยละดานบุคลิกภาพของผูตอบแบบสอบถาม 

 
บุคลิกภาพ จํานวน (คน) รอยละ

บุคลิกภาพแบบเก็บตัว 160 40.0

บุคลิกภาพแบบแสดงตัว 240 60.0

รวม 400 100.0
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จากตารางท่ี 4.2  ผูตอบแบบสอบถาม ผูชายที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร

จํานวน 400 คน มีบุคลิกภาพแบบแสดงตัวมากท่ีสุด จํานวน 240 คน (รอยละ 60) นอกนั้นเปน

บุคลิกภาพแบบเก็บตัว จํานวน 160 คน (รอยละ 40) 

 
ตารางที่ 4.3คาเฉล่ีย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก

ดูแลรักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา

ผิวหนา x̄ S.D. ระดับความคดิเห็น 

1. ดานการตระหนักถึงปญหา 3.61 0.61 มาก

2. ดานการคนหาขอมูล 3.82 0.62 มาก

3. ดานการประเมินทางเลือก 3.79 0.60 มาก

4. ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนา 

3.78 0.57 มาก 

5. ดานพฤติกรรมหลังการเลือกใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนา 

3.84 0.65 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.3 ผูตอบแบบสอบถาม มีกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก

ดูแลรักษาผิวหนาในภาพรวมอยูในระดับมากทุกดานและเม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานท่ีมี

คาเฉล่ียสูงสุด คือ ดานพฤติกรรมหลังการเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา (x̄= 3.84) 

รองลงมา คือ ดานการคนหาขอมูล (x̄ = 3.82) และดานท่ีมีคาเฉล่ียต่ําสุด คือ ดานการตระหนัก

ถึงปญหา (x̄ = 3.61)  
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ตารางท่ี 4.4  คาเฉล่ีย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก

ดูแลรักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีบุคลิกภาพแตกตางกันและการทดสอบคา

ที     (t-test) 

 

การตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก
ดูแลรักษาผิวหนา 

แบบเก็บตัว
(n = 160)

แบบแสดง
ตัว 

(n = 240) t Sig. 

x̄ S.D. x̄ S.D. 
1. ดานการตระหนักถึงปญหา 3.73 .59 3.54 .61 3.006 .003* 

2. ดานการคนหาขอมูล 3.89 .53 3.78 .67 1.888 .060 

3. ดานการประเมินทางเลือก 3.89 .55 3.73 .63 2.653 .008* 

4. ด า นกา รตั ด สิน ใ จ เ ลื อก ใช
บริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา

3.89 .52 3.70 .59 3.389 .001* 

5. ดานพฤติกรรมหลังการเลือกใช
บริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา

3.96 .59 3.75 .68 3.124 .002* 

 
หมายเหตุ.* แตกตางท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี .05 

  

จากตารางท่ี 4.4 ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีบุคลิกภาพแตกตางกันมี

กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน โดยเพศชายในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีมีบุคลิกภาพแบบเก็บตัว มีการตระหนักรับรูถึงปญหา การประเมินทางเลือก 

การตัดสินใจเลือกใชบริการ และพฤติกรรมหลังการใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา มากกวา

บุคลิกภาพแบบแสดงตัว 

 

5.  สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะ 
 5.1  สรุปผลการศึกษา 
  ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครที่มีบุคลิกภาพแตกตางกันมีกระบวนการตัดสินใจ

เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน โดยบุคลิกภาพแบบเก็บตัว มีความคิดเห็น

ดานการตระหนักถึงปญหา ดานการประเมินทางเลือก  ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก

ดูแลรักษาผิวหนา และดานพฤติกรรมหลังการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 

มากกวาบุคลิกภาพแบบแสดงตัว 

  ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปจจัยสวนบุคคลแตกตางกัน มีกระบวนการตัดสินใจ

เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน โดยผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี อายุ 
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และรายไดแตกตางกัน มีการตระหนักถึงปญหาแตกตางกัน นอกจากนี้ยังพบวาผูชายในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมหลังการเขาใชบริการคลินิกดูแล

รักษาผิวหนาแตกตางกัน 

 

 5.2  ขอเสนอแนะ 
ผลการศึกษาสามารถนํามาใชเปนแนวทางในการปรับปรุงการจัดการธุรกิจคลินิกดูแล

รักษาผิวหนา เพ่ือการตอบสนองที่ตรงกับผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิผลมากท่ีสุด และเพ่ือ

นําไปใชเปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธทางการตลาด รวมถึงการจัดทําแผนการตลาดสําหรับ

คลินิกดูแลรักษาผิวหนา ไดดังนี้จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีบุคลิกภาพ

แบบแสดงตัว นั่นหมายถึงบุคลิกภาพดังกลาวมีทัศนคติในการเปดรับส่ิงใหม ๆ ท่ีนาสนใจ ชอบ

ความทาทาย  ดังนั้น นักการตลาดควรวางแผนใชส่ือท่ีเหมาะสมที่เขาถึง และสอดคลองกับ

กลุมเปาหมาย และบุคคลกลุมนี้จะตอบสนองตอผลิตภัณฑท่ีออกมาใหม หรือโปรแกรมการรักษา

แบบใหมไดเร็วกวา บุคลิกภาพแบบเก็บตัว  

สําหรับผูบริโภคท่ีมีบุคลิกภาพแบบเก็บตัว จากผลการศึกษา พบวาผูชายท่ีมี

บุคลิกภาพแบบเก็บตัวจะมีการตระหนักถึงปญหามากกวา แตจะมีการคิด และหาขอมูลในการ

ประเมินทางเลือกมากกวาบุคลิกภาพแบบเก็บตัว ดังนั้นทางผูวิจัยจึงเสนอวา การทําการตลาดผาน

ส่ือออนไลน เชน facebook หรือโฆษณาผาน website ตางๆ จะเขาถึงผูบริโภคกลุมนี้ไดงายกวา 

เนื่องจากพฤติกรรมของบุคคลกลุมนี้จะชอบอยูกับตัวเอง และไมชอบพบปะพูดคุยกับบุคคลอ่ืน    

นอกจากการในเร่ืองของบุคลิกภาพแลว ผูตอบแบสอบถามยังพิจารณาถึงระดับความ

คิดเห็นของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ซึ่งสามารถนํามาวางแผนกลยุทธ

ทางการตลาด รวมถึง การจัดทําแผนการตลาดของธุรกิจ ดังนี้ 

1. ดานการตระหนักถึงปญหา ผลจากการวิจัยพบวา การเลียนแบบบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
ดารา นักรอง ไมไดสงผลใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหามากนัก เพราะฉะนั้นการส่ือสารกับ

ผูบริโภคผานการใชพรีเซนเตอรจึงไมไดสงผลใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหามากนัก ผูวิจัยจึงเสนอ

วา ควรทําการส่ือสารกับผูบริโภคในเชิงการใหขอมูลเก่ียวกับการรักษา เนนในเร่ืองความ

หลากหลายของการใหบริการ โดยเฉพาะการรักษาปญหาผิวพรรณตางๆ เชน สิว ฝา จุดดางดํา 

และนํานวัตกรรมการรักษารูปแบบใหมมาใชในการรักษานาจะทําใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหาได

ดีกวา 
2.  ดานการคนหาขอมูล ผลจากการวิจัยพบวา ผูบริโภคไมคอยนิยมหาขอมูลจากส่ือ

ออนไลน เชน facebookหรือตามwebsite ตางๆ มากนัก ผูวิจัยจึงเสนอวา ควรทําการโฆษณา 

ประชาสัมพันธผานส่ือออนไลน เนื่องจากกําลังเปนท่ีนิยม และสื่อออนไลนในปจจุบันมีความ

หลากหลาย และเขาถึงผูบริโภคไดท่ัวถึงมากข้ึน ไมวาจะเปน Facebook, Instagram, Twitter หรือ

การโฆษณาผาน website ตางๆ เพ่ือใหผูบริโภคมีความสะดวกมากข้ึนในการคนหาขอมูล 
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3. ดานการประเมินทางเลือก ผลจากการวิจัยพบวา ผูบริโภคยังไมไดประเมิน

ทางเลือกดานชองทางการชําระเงินมากนัก ผูวิจัยจึงเสนอวา ควรเพ่ิมบริการการชําระเงินผานบัตร

เครดิต เพ่ือใหผูบริโภคมีตัวเลือกในการประเมินทางเลือก และมีความสะดวกในการชําระ

คาบริการมากข้ึน 

4. ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ผลจากการวิจัยพบวา การ

สงเสริมการตลาดยังไมชวยใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ผูวิจัยจึง

เสนอวา การจัดการสงเสริมการตลาดสําหรับคลินิกดูแลรักษาผิวหนา เชนใหพนักงานทุกคนมีการ

แนะนําสินคาหรือบริการใหมๆ ท่ีเพ่ิมเติมเขามาใหแกลูกคาใหทราบอยางละเอียด หรือมีการ

ทดลองใหทําฟรีในคร้ังแรกหากมีการนํานวัตกรรมการรักษาใหมๆ มานําเสนอ การจัดสวนลด

ราคา การสงเสริมการตลาดเหลานี้ อาจเปนทางเลือกใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก

ดูแลรักษาผิวหนา 

5. ดานพฤติกรรมหลังการตัดสินใจเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา จาก

ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคยังไมเกิดความรูสึกคุมคาหลังจากเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 

ผูวิจัยจึงเสนอวา การปรับราคาใหมีความเหมาะสม หรือจัดหาส่ิงอํานวยความสะดวกเพ่ิมเติมเชน 

ท่ีนั่งรอรับบริการ การใหบริการทางดานอินเตอรเน็ต ความทันสมัยของอุปกรณ ความสะอาดของ

เคร่ืองมือ รวมถึงวิธีการใหบริการการรักษารูปแบบใหมท่ีแตกตางจากคลินิกอื่นๆ จะชวยให

ผูบริโภคเกิดความรูสึกคุมคาท่ีไดเขาใชบริการมากข้ึน 
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