
บุคลิกภาพกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา
ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 
1. ที่มาและความสําคัญของปญหา 
 ในปจจุบันวิถีชีวิตของคนยุคใหมท่ีมีการติดตอส่ือสารกับโลกภายนอกมากขึ้น 

ประกอบกับอิทธิพลจากวัฒนธรรมจากตางประเทศ อาทิเชน เกาหลี ญี่ปุน และสหรัฐอเมริกา 

ผูคนสวนใหญจึงตองการมีภาพลักษณท่ีดูดี เพ่ือชวยสรางความม่ันใจ สงผลใหท่ีผานมาธุรกิจ

เก่ียวกับการบริการสุขภาพ และความงามไดรับความนิยมมากข้ึนไปดวย รวมถึงคลินิกดูแลรักษา

ผิวหนาประเภทเวชกรรม ท่ีมีการใหบริการของแพทยผูเช่ียวชาญทางดานผิวหนังทําการดูแลรักษา

ซึ่งมีตลาดเพิ่มข้ึนจากป พ.ศ. 2551 จํานวน 10,000 ลานบาท เปน 20,000 ลานบาท ในป 

พ.ศ. 2555 (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2556)  ในอดีตเร่ืองความสวยความงามและการใช

เคร่ืองสําอางถูกตีกรอบอยูกับเฉพาะเพศหญิง แตหลายปท่ีผานมามีผลงานวิจัยหลายช้ินท้ังของ

ประเทศไทย และตางประเทศ ช้ีชัดวาเร่ืองความสวยงามไมไดถูกจํากัดอยูเพียงเพศหญิงอีกตอไป 

ผูชายก็สามารถดูแลตนเอง ใชเคร่ืองสําอาง ติดตามแฟช่ัน และมีความงามในแบบของผูชายได

เชนกัน 

 ผูชายยุคใหมกวา 35% มีทัศนคติและพฤติกรรมดูแลรางกายตัวเองมากข้ึน ติดตาม

แฟช่ัน ใชสินคา   แบรนดเนม โดยเฉพาะอยางย่ิงการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิว รวมถึงการใชบริการ

คลินิกดูแลรักษาผิวหนาและสถานเสริมความงามตางๆ (สํานักงานวิจัยเอแบคโพลล,  2555) 

การเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชายมีสัดสวนเพ่ิมข้ึนจาก 5% เปน 10% ในป 

2554 และคาดวานาจะเพ่ิมไดถึง 15-20% ในป 2556 ประกอบกับตลาดคลินิกดูแลรักษา

ผิวหนามีแนวโนมขยายตัวตอปสูงถึงรอยละ 15-20 ทําใหการตัดสินใจเขาใชบริการคลินิกดูแล

รักษาผิวหนาของผูชายมีตัวเลือกมากข้ึน (หนังสือพิมพวิเคราะหตลาด, 2556) 

 การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมีปจจัยหลายประการที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภค บุคลิกภาพของผูบริโภคก็เปนหนึ่งปจจัยท่ีมีสวนใหผูบริโภคมีความสนใจ หรือมี

พฤติกรรมในการเลือกซื้อสินคาหรือบริการท่ีแตกตางกัน จึงเปนเหตุผลท่ีนักการตลาดพยายามจะ

สรางประเภทบุคลิกภาพเปนกลุม ๆ เพ่ือเขาถึงกลุมเปาหมายไดงาย นอกจากเร่ืองบุคลิกภาพของ

ผูบริโภคแลว การศึกษาเร่ืองกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคก็มีสวนสําคัญท่ีจะทําใหนักการ

ตลาดวางแผนกลยุทธทางการตลาดไดงายและตรงกับกลุมเปาหมายมากท่ีสุด เนื่องจาก

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมีหลายข้ันตอน ตั้งแตข้ันตอนการตระหนักถึงปญหา 

ตลอดจนพฤติกรรมหลังการซื้อ 

71



 ดังนั้น ผูวิจัยจึงสนใจท่ีจะศึกษาเร่ือง บุคลิกภาพกับกระบวนการตัดสินใจเขาใชบริการ

คลินิกดูแลรักษาผิวหนาของเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากในปจจุบันผูชายหันมาดูแล

ตัวเองมากข้ึน ทําใหมีการแขงขันกันสูงในธุรกิจประเภทนี้ ตามที่กลาวมาขางตน  

 
2. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

นนทกรศาลิคุปต (2552) ไดศึกษาเร่ือง ความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพตราสินคา

กับบุคลิกภาพผูบริโภคและทัศคติของผูบริโภคตอตราสินคา โดยการศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงค

เพ่ือ ศึกษาถึงความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพตราสินคากับบุคลิกภาพผูบริโภคท่ีใชตราสินคา 

และผูบริโภคท่ีไมใชตราสินคา รวมถึงทัศนคติของผูบริโภคท่ีใชตราสินคา และผูบริโภคท่ีไมใชตรา

สินคา โดยใชการวิจัยเชิงสํารวจแบบวัดคร้ังเดียว มีแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บ

รวบรวมขอมูล กับกลุมประชากรท้ังชาย และหญิงท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร อายุระหวาง 

22-45 ป จํานวนท้ัง ส้ิน  400 คน  ซึ่ งประเภทสินคา ท่ีนํามาใชในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก 

โทรศัพทมือถือ และเคร่ืองดื่มน้ําอัดลมประเภทน้ําดํา 

 ผลจากการศึกษาพบวา บุคลิกภาพตราสินคามีความสัมพันธท้ังกับบุคลิกภาพผูบริโภค

ท่ีใชตราสินคา และผูบริโภคท่ีไมใชตราสินคา แตมีความสัมพันธกับบุคลิกภาพผูบริโภคท่ีใชตรา

สินคามากกวาผูบริโภคท่ีไมใชตราสินคา รวมท้ังทัศนคติตอตราสินคาของผูบริโภคท่ีใชตราสินคามี

ความแตกตางกับผูบริโภคท่ีไมไดใชตราสินคา กลาวคือ ผูบริโภคท่ีใชตราสินคามีทัศนคติตอตรา

สินดีกวาผูบริโภคท่ีไมไดใชตราสินคา นอกจากน้ี ผลจากการศึกษายังแสดงใหเห็นแนวทาง

เบื้องตนวา บุคลิกภาพตราสินคาถือเปนปจจัยหนึ่งท่ีสําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อตราสินคาของ

ผูบริโภค โดยผูบริโภคมักจะมีการเลือกซื้อสินคาท่ีมีบุคลิกภาพสอดคลองกับบุคลิกภาพของตน 

เพ่ือแสดงถึงภาพลักษณ หรือความเปนตัวตนของตนเองไดชัดเจนมากข้ึนผานการใชตราสินคา

นั่นเอง 

ชนินธร เมืองเข็ม และจิราภร สุรเกียรติภิญโญ (2010) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมี

ผลกระทบตอการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวสําหรับผูชายในประเทศสวีเดน ในการศึกษาคร้ังนี้ศึกษา

เก่ียวกับ สวนประสมทางการตลาด ปจจัยทางดานสังคม เมโทรเซ็กชวล และการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑดูแลผิวสําหรับผูชายในเมือง คารล ประเทศสวีเดน โดยใชทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค และทฤษฎีกลยุทยสวนประสมทางการตลาด (4P’s) โดยเคร่ืองมือท่ี

ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถามจํานวน 94 ชุด โดยแจกตัวอยางท่ีมีอายุระหวาง 15-45 ป ท่ี

อาศัยอยูในเมืองคารล ประเทศสวีเดนผลการศึกษาพบวา ผูชายที่ใชและไมใชผลิตภัณฑดูแลผิวมี

จํานวนไมแตกตางกันมากนัก ผูชายท่ีใชผลิตภัณฑดูแลผิวเนื่องจาก ตองการดูแลผิวเพ่ือเสริมสราง

ความม่ันใจ สรางความเช่ือม่ัน ปจจัยทางดานทัศนคติมีผลกระทบในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว 

สวนปจจัยทางดานการตลาดท่ีมีผลกระทบมากท่ีสุดคือ คุณภาพของผลิตภัณฑ สวนปจจัยทางการ
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ตลาดท่ีมีผลกระทบนอยท่ีสุดคือ ตราสินคา และบรรจุภัณฑ สวนกลุมผูชายท่ีไมใชผลิตภัณฑดูแล

ผิวเนื่องจากมองวาเปนส่ิงท่ีไมจําเปน และมีราคาสูง 

พีรพัฒน คําปก  (2555) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูชายวัยทํางานในอําเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหมตอการทําศัลยกรรมเสริมความงาม ในการศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคในการวิจัย

เพ่ือ ศึกษาพฤติกรรมของผูชายวัยทํางาน ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมตอการทําศัลยกรรม

ความงามโดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล จากกลุมตัวอยางจํานวน 

200 ชุด สอบถามกลุมผูชายท่ีเคยผานการทําศัลยกรรมเสริมความงาม อายุตั้งแต 20 ปข้ึนไป ซึ่ง

เปนคนในวัยทํางาน ท่ีอาศัยในอําเภอเมืองเชียงใหม  

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอายุ 20-30 ป สถานภาพโสด 

การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-20,000 

บาท และเคยผานการทําศัลยกรรมมาแลวอยางนอง 1 คร้ัง 

ผลการศึกษาดานพฤติกรรมพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยทําศัลยกรรม

เสริมความงาม ดวยวิธีฉีดสารอ่ืน ๆ ไดแก โบท็อกซ ลดร้ิวรอย หนาผาก รอยตีนกา รองลงมาคือ

การศัลยกรรมความงามดวยวิธีการผาตัด ไดแก เสริมจมูก/ตัดปกจมูก เปาหมายหลักโดยรวมใน

การตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงาม เพ่ือใหรูปราง หนาตาดูดีข้ึน และการตัดสินใจเลือก

สถานศัลยกรรมเสริมความงามโดยคําแนะนําจากเพื่อน/คนรูจัก 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทําศัลยกรรมเฉล่ีย 1 คร้ังตอป เขาใชบริการในวันเสาร-

อาทิตย ชวงเวลาท่ีเขารับบริการเสริมความงามไมแนนอนแลวแตการนัดของแพทย ซึ่งเวลาโดย

เฉล่ียในการทําศัลยกรรม 30 นาที – 1 ช่ัวโมง ตอคร้ัง และเขาพบแพทยเพ่ือติดตามผลลัพธการ

ทําศัลยกรรม 2 คร้ัง ซึ่งใชเวลาโดยเฉล่ียในการพบแพทยเพ่ือติดตามผลหลังทําศัลยกรรม 15 

นาที – 30 นาที ตอคร้ังโดยการเลือกใชบริการสถานศัลยกรรมเสริมความงามท่ีเปนคลินิก

ศัลยกรรมเสริมความงามท่ีตั้งอยูในเมือง ซึ่งเปนคลินิกท่ีมีแพทยผูรักษาเปนเจาของกิจการ การหา

ขอมูลของสถานศัลยกรรมความงามจากคนรูจักท่ีเคยทําศัลยกรรม เกณฑท่ีสําคัญท่ีสุดในการเลือก

สถานศัลยกรรมเสริมความงาม คือ แพทยมีความชํานาญเฉพาะ สําหรับคาใชจายในการ

ทําศัลยกรรมความงามโดยเฉล่ียตอคร้ังคือ 5,001-15,000 บาทตอคร้ัง โดยชําระคาบริการเปน

เงินสด ผูตอบแบบสอบถามจะเปรียบเทียบแหลงขอมูลกอนทําศัลยกรรมเสริมความงาม จํานวน 

2 แหง ซึ่งสวนใหญมีความพึงพอใจหลังจากการทําศัลยกรรมเสริมความงาม และจะแนะนําคนอ่ืน

แนนอน รวมท้ัง ในอนาคตอาจจะมีการทําศัลยกรรมเพ่ิมเติมสําหรับสวนท่ีจะทําเพ่ิมคือ ใบหนา 

และลําคอ โดยตัดสินใจเลือกใชบริการสถานศัลยกรรมเสริมความงามท่ีเดิม ปจจัยท่ีมีผลตอการ

เลือกใชบริการศัลยกรรมเสริมความงาม ของผูชายวัยทํางานในอําเมือง จังหวัดเชียงใหม ไดแก 

การมีอุปกรณเคร่ืองมือท่ีมีความทันสมัย รองลงมา แพทยมีช่ือเสียงในการศัลยกรรม และการมี

หลักฐานรับรองความรูความชํานาญดานวิชาชีพ 
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อภิรดี ธรรมสรณ  (2552) ไดศึกษาเร่ือง แนวโนมเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายใน

ประเทศไทยโดยการศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ ศึกษาแนวโนมเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายใน

ประเทศไทย โดยใชหลักการวิเคราะหในดานเศรษฐกิจ สังคม และหลักการตลาด รวมกับการ

วิเคราะหผลิตภัณฑสําหรับผูชายท้ังในดานของรูปแบบผลิตภัณฑ ชนิด ฤทธิ์ทางเคร่ืองสําอาง 

บรรจุภัณฑ ตลอดจนการทําการตลาดเพ่ือโฆษณาประชาสัมพันธสินคา ผลจากการศึกษาพบวา 

ผูชายในยุคปจจุบันเร่ิมหันมาใสใจ และดูแลภาพลักษณตัวเองมากข้ึน ทําใหตลาดเคร่ืองสําอาง

สําหรับผูชายเกิดการตื่นตัว หลายบริษัทท่ีเดิมมีเฉพาะผลิตภัณฑสําหรับผูหญิงตางก็หันมาผลิต

สินคาใหมเพ่ือหวังเจาะตลาดกลุมลูกคาผูชายโดยเฉพาะ เคร่ืองสําอางสําหรับผูชายแบงไดเปน

หลายประเภทคือ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ผลิตภัณฑบํารุงผิวกาย ผลิตภัณฑดูแลเสนผม 

ผลิตภัณฑโกนหนวด ผลิตภัณฑระงับกล่ินกาย และนํ้าหอม รวมไปถึงผลิตภัณฑเมคอัพก็ยังผลิต

ออกมาเพื่อผูชายโดยเฉพาะเชนกัน  ในชวงหลายปท่ีผานมาผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย

เติบโตข้ึนอยางตอเนื่อง และกาวกระโดด แตจากผลกระทบทางเศรษฐกิจท้ังใน และตางประเทศ

ทําใหมีการคาดการณวาอัตราการเติบโตของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายในประเทศไทย

จะชะลอตัวลง ซึ่งผลจากการศึกษานี้พบวา ผลิตภัณฑในกลุมแมสมีสวนแบงทางการตลาดท่ี

มากกวากลุมเคร่ืองสําอางแบรนดเนม อาจเนื่องมาจากผูชายยังคงคิดวาเคร่ืองสําอางคือ ของใช

ส้ินเปลือง ดังนั้นจึงเลือกซื้อเคร่ืองสําอางท่ีราคาไมแพง สามารถหาซื้อไดสะดวก กลุมผลิตภัณฑท่ี

มียอดจําหนายสูงสุดคือ กลุมระงับกล่ินกาย ตามมาดวยผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีมีอัตราการ

เติบโตมากท่ีสุด ซึ่งรูปแบบผลิตภัณฑในประเทศไทยตองมีผลิตภัณฑท่ีมีความบางเบา ไมเหนียว

เหนอะหนะ ใชงายและมีคุณประโยชนท่ีหลากหลาย ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในกลุม Whitening 

เปนกลุมท่ีนาจับตามองเปนพิเศษ เพราะกระแสนิยมแฟช่ันเกาหลี และญี่ปุนท่ีมาแรงในชวง 2-3 

ปท่ีผานมา ผูชายท่ีดูดีตองมีใบหนาขาวกระจางใส 

ผลจากการศึกษานี้สรุปไดวา แนวโนมเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายจะชะลอตัวลงตาม

สภาวะเศรษฐกิจของประเทศ และของโลก ดังนั้นผลิตภัณฑท่ีจะตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคจึงตองมีราคาท่ีเหมาะสมไมสูงเกินไป หาซื้องาย สะดวก และมีขอมูลอางอิงจากแหลงท่ี

เช่ือถือได อยางไรก็ตาม ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายยังมีโอกาสเติบโตไดอีก และหาก

เศรษฐกิจฟนตัว การแขงขันของเคร่ืองสําอางกลุมนี้จะมีความรุนแรงมากข้ึนในตลาดเคร่ืองสําอาง 
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3. ระเบียบวิธีการวิจัย 
 3.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
                   ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 3.2 ประชากรและตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ เปนประชาชนท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครเพศ

ชาย อายุตั้งแต 12ปข้ึนไป และผูท่ีเคยใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา โดยมีขนาดตัวอยาง

ท้ังส้ิน 400 คน 

 

 3.3 การวิเคราะหขอมูล 

 ในการศึกษาคร้ังนี้ ทางผูวิจยัไดวิเคราะหขอมูลดังนี้ 

1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)เพ่ือใชบรรยายลักษณะขอมูลปจจัยสวน

บุคคล บุคลิกภาพ และระดับการตัดสินใจซ้ือ วิเคราะหโดยการแจกแจงความถ่ี คาเฉลี่ยรอยละ 

และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) 

2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)เพ่ือทดสอบสมมติฐาน โดยใชคาทดสอบ

t-test และการวิเคราะหความแปรปรวน (Analysis of Variance : ANOVA) 

 

  

กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการ
คลินิกดูแลรักษาผิวหนา 

1. การตระหนักถึงปญหา 
2. การแสวงหาขอมูล 

3. การประเมินทางเลือก 

4. การตัดสินใจใชบริการ 
5. การประเมินผลการใชบริการ 

ปจจัยสวนบุคคล 
1. อายุ 

2. อาชีพ 

3. รายได 
4. การศึกษา 
5. สถานภาพการสมรส  

บุคลิกภาพ
1. บุคลิกภาพแบบแสดงตัว 
2. บุคลิกภาพแบบเก็บตัว 
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4. ผลการวิเคราะหขอมูล 
ตารางที่ 4.1 จํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามลักษณะของขอมูลสวน

บุคคล 

 

ขอมูลสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ
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 ปข้ึนไป 38 9.5 

รวม 400 100.0
อาชีพ  

นักเรียน/นักศึกษา 156 39.0

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 51 12.8

พนักงานบริษัทเอกชน 101 25.2

ธุรกิจสวนตัว 91 22.8

อ่ืน ๆ 1 0.3 

รวม 400 100.0
รายไดตอเดือน  
ต่ํากวา 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

มากกวา 40,000 บาท 19 4.7 

รวม 400 100.0
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) 
 

ขอมูลสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ
ระดับการศึกษา  
ต่ํากวามัธยมศึกษา 11 2.8

มัธยมศึกษา/ปวช. 76 19.0

อนุปริญญา/ปวส. 70 17.5

ปริญญาตรี 185 46.2

สูงกวาปริญญาตรี 58 14.5

รวม 400 100.0
สถานภาพการสมรส  
โสด 248 62.0

สมรส 139 34.7

หยาราง/หมาย 13 3.3

รวม 400 100.0
 

จากตารางท่ี 4.1 ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน มีอายุ 20 – 29 ป มากที่สุด 

จํานวน 169 คน (รอยละ 42.2) รองลงมา คือ อายุ 30 – 39 ป จํานวน 81 คน (รอยละ 20.3) 

สวนใหญเปน นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 156 คน (รอยละ 39) รองลงมา คือ พนักงาน

บริษัทเอกชน จํานวน 101 คน (รอยละ 25.2) มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,000 – 20,000 บาท 

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

(รอยละ 27.8) มีระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด จํานวน 125 คน (รอยละ 46.2) 

รองลงมาคือ มัธยมศึกษา/ปวช. จํานวน 76 คน (รอยละ 19) มีสถานภาพโสดมากท่ีสุด จํานวน 

248 คน (รอยละ 62) รองลงมาคือ สมรส จํานวน 139 คน (รอยละ 34.7) 

 
ตารางที่ 4.2  จํานวน และรอยละดานบุคลิกภาพของผูตอบแบบสอบถาม 

 
บุคลิกภาพ จํานวน (คน) รอยละ

บุคลิกภาพแบบเก็บตัว 160 40.0

บุคลิกภาพแบบแสดงตัว 240 60.0

รวม 400 100.0
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จากตารางท่ี 4.2  ผูตอบแบบสอบถาม ผูชายที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร

จํานวน 400 คน มีบุคลิกภาพแบบแสดงตัวมากท่ีสุด จํานวน 240 คน (รอยละ 60) นอกนั้นเปน

บุคลิกภาพแบบเก็บตัว จํานวน 160 คน (รอยละ 40) 

 
ตารางที่ 4.3คาเฉล่ีย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก

ดูแลรักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา

ผิวหนา x̄ S.D. ระดับความคดิเห็น 

1. ดานการตระหนักถึงปญหา 3.61 0.61 มาก

2. ดานการคนหาขอมูล 3.82 0.62 มาก

3. ดานการประเมินทางเลือก 3.79 0.60 มาก

4. ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนา 

3.78 0.57 มาก 

5. ดานพฤติกรรมหลังการเลือกใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนา 

3.84 0.65 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.3 ผูตอบแบบสอบถาม มีกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก

ดูแลรักษาผิวหนาในภาพรวมอยูในระดับมากทุกดานและเม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานท่ีมี

คาเฉล่ียสูงสุด คือ ดานพฤติกรรมหลังการเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา (x̄= 3.84) 

รองลงมา คือ ดานการคนหาขอมูล (x̄ = 3.82) และดานท่ีมีคาเฉล่ียต่ําสุด คือ ดานการตระหนัก

ถึงปญหา (x̄ = 3.61)  
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ตารางท่ี 4.4  คาเฉล่ีย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก

ดูแลรักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีบุคลิกภาพแตกตางกันและการทดสอบคา

ที     (t-test) 

 

การตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก
ดูแลรักษาผิวหนา 

แบบเก็บตัว
(n = 160)

แบบแสดง
ตัว 

(n = 240) t Sig. 

x̄ S.D. x̄ S.D. 
1. ดานการตระหนักถึงปญหา 3.73 .59 3.54 .61 3.006 .003* 

2. ดานการคนหาขอมูล 3.89 .53 3.78 .67 1.888 .060 

3. ดานการประเมินทางเลือก 3.89 .55 3.73 .63 2.653 .008* 

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

3.89 .52 3.70 .59 3.389 .001* 

5. ดานพฤติกรรมหลังการเลือกใช
บริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา

3.96 .59 3.75 .68 3.124 .002* 

 
หมายเหตุ.* แตกตางท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี .05 

  

จากตารางท่ี 4.4 ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีบุคลิกภาพแตกตางกันมี

กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน โดยเพศชายในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีมีบุคลิกภาพแบบเก็บตัว มีการตระหนักรับรูถึงปญหา การประเมินทางเลือก 

การตัดสินใจเลือกใชบริการ และพฤติกรรมหลังการใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา มากกวา

บุคลิกภาพแบบแสดงตัว 

 

5.  สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะ 
 5.1  สรุปผลการศึกษา 
  ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครที่มีบุคลิกภาพแตกตางกันมีกระบวนการตัดสินใจ

เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน โดยบุคลิกภาพแบบเก็บตัว มีความคิดเห็น

ดานการตระหนักถึงปญหา ดานการประเมินทางเลือก  ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก

ดูแลรักษาผิวหนา และดานพฤติกรรมหลังการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 

มากกวาบุคลิกภาพแบบแสดงตัว 

  ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปจจัยสวนบุคคลแตกตางกัน มีกระบวนการตัดสินใจ

เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน โดยผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี อายุ 
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และรายไดแตกตางกัน มีการตระหนักถึงปญหาแตกตางกัน นอกจากนี้ยังพบวาผูชายในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมหลังการเขาใชบริการคลินิกดูแล

รักษาผิวหนาแตกตางกัน 

 

 5.2  ขอเสนอแนะ 
ผลการศึกษาสามารถนํามาใชเปนแนวทางในการปรับปรุงการจัดการธุรกิจคลินิกดูแล

รักษาผิวหนา เพ่ือการตอบสนองที่ตรงกับผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิผลมากท่ีสุด และเพ่ือ

นําไปใชเปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธทางการตลาด รวมถึงการจัดทําแผนการตลาดสําหรับ

คลินิกดูแลรักษาผิวหนา ไดดังนี้จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีบุคลิกภาพ

แบบแสดงตัว นั่นหมายถึงบุคลิกภาพดังกลาวมีทัศนคติในการเปดรับส่ิงใหม ๆ ท่ีนาสนใจ ชอบ

ความทาทาย  ดังนั้น นักการตลาดควรวางแผนใชส่ือท่ีเหมาะสมที่เขาถึง และสอดคลองกับ

กลุมเปาหมาย และบุคคลกลุมนี้จะตอบสนองตอผลิตภัณฑท่ีออกมาใหม หรือโปรแกรมการรักษา

แบบใหมไดเร็วกวา บุคลิกภาพแบบเก็บตัว  

สําหรับผูบริโภคท่ีมีบุคลิกภาพแบบเก็บตัว จากผลการศึกษา พบวาผูชายท่ีมี

บุคลิกภาพแบบเก็บตัวจะมีการตระหนักถึงปญหามากกวา แตจะมีการคิด และหาขอมูลในการ

ประเมินทางเลือกมากกวาบุคลิกภาพแบบเก็บตัว ดังนั้นทางผูวิจัยจึงเสนอวา การทําการตลาดผาน

ส่ือออนไลน เชน facebook หรือโฆษณาผาน website ตางๆ จะเขาถึงผูบริโภคกลุมนี้ไดงายกวา 

เนื่องจากพฤติกรรมของบุคคลกลุมนี้จะชอบอยูกับตัวเอง และไมชอบพบปะพูดคุยกับบุคคลอ่ืน    

นอกจากการในเร่ืองของบุคลิกภาพแลว ผูตอบแบสอบถามยังพิจารณาถึงระดับความ

คิดเห็นของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ซึ่งสามารถนํามาวางแผนกลยุทธ

ทางการตลาด รวมถึง การจัดทําแผนการตลาดของธุรกิจ ดังนี้ 

1. ดานการตระหนักถึงปญหา ผลจากการวิจัยพบวา การเลียนแบบบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
ดารา นักรอง ไมไดสงผลใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหามากนัก เพราะฉะนั้นการส่ือสารกับ

ผูบริโภคผานการใชพรีเซนเตอรจึงไมไดสงผลใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหามากนัก ผูวิจัยจึงเสนอ

วา ควรทําการส่ือสารกับผูบริโภคในเชิงการใหขอมูลเก่ียวกับการรักษา เนนในเร่ืองความ

หลากหลายของการใหบริการ โดยเฉพาะการรักษาปญหาผิวพรรณตางๆ เชน สิว ฝา จุดดางดํา 

และนํานวัตกรรมการรักษารูปแบบใหมมาใชในการรักษานาจะทําใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหาได

ดีกวา 
2.  ดานการคนหาขอมูล ผลจากการวิจัยพบวา ผูบริโภคไมคอยนิยมหาขอมูลจากส่ือ

ออนไลน เชน facebookหรือตามwebsite ตางๆ มากนัก ผูวิจัยจึงเสนอวา ควรทําการโฆษณา 

ประชาสัมพันธผานส่ือออนไลน เนื่องจากกําลังเปนท่ีนิยม และสื่อออนไลนในปจจุบันมีความ

หลากหลาย และเขาถึงผูบริโภคไดท่ัวถึงมากข้ึน ไมวาจะเปน Facebook, Instagram, Twitter หรือ

การโฆษณาผาน website ตางๆ เพ่ือใหผูบริโภคมีความสะดวกมากข้ึนในการคนหาขอมูล 
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3. ดานการประเมินทางเลือก ผลจากการวิจัยพบวา ผูบริโภคยังไมไดประเมิน

ทางเลือกดานชองทางการชําระเงินมากนัก ผูวิจัยจึงเสนอวา ควรเพ่ิมบริการการชําระเงินผานบัตร

เครดิต เพ่ือใหผูบริโภคมีตัวเลือกในการประเมินทางเลือก และมีความสะดวกในการชําระ

คาบริการมากข้ึน 

4. ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ผลจากการวิจัยพบวา การ

สงเสริมการตลาดยังไมชวยใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ผูวิจัยจึง

เสนอวา การจัดการสงเสริมการตลาดสําหรับคลินิกดูแลรักษาผิวหนา เชนใหพนักงานทุกคนมีการ

แนะนําสินคาหรือบริการใหมๆ ท่ีเพ่ิมเติมเขามาใหแกลูกคาใหทราบอยางละเอียด หรือมีการ

ทดลองใหทําฟรีในคร้ังแรกหากมีการนํานวัตกรรมการรักษาใหมๆ มานําเสนอ การจัดสวนลด

ราคา การสงเสริมการตลาดเหลานี้ อาจเปนทางเลือกใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก

ดูแลรักษาผิวหนา 

5. ดานพฤติกรรมหลังการตัดสินใจเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา จาก

ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคยังไมเกิดความรูสึกคุมคาหลังจากเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 

ผูวิจัยจึงเสนอวา การปรับราคาใหมีความเหมาะสม หรือจัดหาส่ิงอํานวยความสะดวกเพ่ิมเติมเชน 

ท่ีนั่งรอรับบริการ การใหบริการทางดานอินเตอรเน็ต ความทันสมัยของอุปกรณ ความสะอาดของ

เคร่ืองมือ รวมถึงวิธีการใหบริการการรักษารูปแบบใหมท่ีแตกตางจากคลินิกอื่นๆ จะชวยให

ผูบริโภคเกิดความรูสึกคุมคาท่ีไดเขาใชบริการมากข้ึน 
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