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บทคดัย่อ 

การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และเพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์  โดยตวัอยา่งท่ีใช้ใน
การศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้เคยใช้บริการคลินิกเสริมความงามท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
จ านวน 400 คน ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) และใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บ
รวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการ
ทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square Test) 

ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกประเภทบริการคลินิกเสริมความงามส าหรับดูแลสิว
และผวิหนงั เช่น ทรีทเมน้ทรั์กษาสิว เลเซอร์หนา้ใส เลเซอร์ลดรอยแดง และลดร้ิวรอยต่างๆ ท่ีตั้งของคลินิก
เสริมความงามท่ีเลือกใชบ้ริการบ่อยคร้ังท่ีสุดคือใกลบ้า้น เวลาท่ีสะดวกเขา้มาใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
บ่อยคร้ังท่ีสุดคือ 15.00 – 17.59 น. สาเหตุในการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามคือเพื่อดูแลตนเอง 
บุคคลท่ีมีส่วนใหต้ดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามจ านวนมากท่ีสุดคือตดัสินใจดว้ยตนเอง ปัจจยัหลกั
ท่ีตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามมากท่ีสุดคือคลินิกมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบว่า ผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันมี
พฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามท่ีแตกต่างกนั  
 

บทน า 
ปัจจุบนัคลินิกเสริมความงามไดเ้ปิดใหบ้ริการจ านวนมากทั้งในกรุงเทพมหานครและต่างจงัหวดั 

เพื่อเจาะกลุ่มผูบ้ริโภคหลากหลายระดบัท าให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึนส่งผลให้ผูป้ระกอบการในธุรกิจ
คลินิกความงามในตลาดจะตอ้งเผชิญกบัสภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึนในกลุ่มธุรกิจประเภทเดียวกนั ยงัไม่
นับรวมคู่แข่งในกลุ่มธุรกิจอ่ืนอย่างโรงพยาบาลท่ีสร้างแผนกความงามและผิวพรรณข้ึนมาให้บริการอยู่
มากมาย จากการขยายตวัของตลาดคลินิกเสริมความงามท่ีมีการแข่งขนัสูงข้ึนมากในปัจจุบนั ส่งผลใหแ้ต่ละ

                                                           
1 นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
2 ท่ีปรึกษาหลกั 
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คลินิกสรรหากลยทุธ์ทางการตลาดต่างๆ เพื่อครองใจลูกคา้ทั้งดา้นสินคา้และการบริการ ดึงดูดผูบ้ริโภคและ
สร้างยอดขายเพื่อให้ธุรกิจเติบโต ท าให้ธุรกิจคลินิกเสริมความงามมีการแข่งขนักนัอย่างรุนแรงมากข้ึน                 
ซ่ึงปัจจุบนัพบวา่ มีคลินิกเสริมความงามเปิดให้บริการตามแหล่งชุมชน รวมไปถึงตามศูนยก์ารคา้ต่างๆ เป็น
จ านวนมากเพราะผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัความงามและการรักษาผิวพรรณมากข้ึน ท าให้ธุรกิจคลินิก
เสริมความงามมีการแข่งขนักนัสูงโดยแต่ละคลินิกความงามจะตอ้งใชก้ลยุทธ์ทางการตลาด โดยเทคโนโลยี
สารสนเทศไดเ้ขา้มามีบทบาทต่อการด าเนินชีวิตประจ าวนัของมนุษยใ์นทุกๆ ดา้นจนแทบจะเป็นส่วนหน่ึง
ของชีวิตมนุษยไ์ปเลยก็ว่าได ้และทุกๆ วนัเทคโนโลยีก็ไดถู้กพฒันาให้เจริญกา้วหน้าอย่างไม่หยุดย ั้ง การ
ส่ือสารผ่านเทคโนโลยีซ่ึงเป็นการส่ือสารแบบสองทางท าให้ผูใ้ช้สามารถติดต่อกนัได้ง่ายข้ึน จากความ
เจริญกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีอยา่งรวดเร็วน้ีเป็นสาเหตุท าใหก้ารคา้ในปัจจุบนัมีความแตกต่างไปจากเดิม ซ่ึง
ในอดีตการท าการคา้จะเป็นการขายผา่นทางหนา้ร้านเท่านั้น จึงท าให้ตอ้งใชเ้งินลงทุนสูง นอกจากน้ีการท า
การคา้แบบเดิมร้านคา้นั้นๆ จะเป็นท่ีรู้จกัและสามารถเขา้ถึงไดเ้พียงลูกคา้ในพื้นท่ีเท่านั้น 

นอกจากน้ีในปัจจุบนัได้มีการน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในการท าธุรกิจการค้า ซ่ึงเป็นการใช้
อินเทอร์เน็ตเป็นส่ือกลางการคา้ระหวา่งผูค้า้กบักลุ่มลูกคา้ ท าใหพ้าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ก าลงัเป็นท่ีนิยมอยา่ง
กวา้งขวาง การเจริญเติบโตในโลกดิจิทลัท่ีกา้วกระโดด พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป โดยเฉพาะ
กลุ่มชาวดิจิทลัโดยก าเนิด (Digital Native) ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีนบัวนัจะทวีความส าคญัและมีจ านวนเพิ่มข้ึน
อยา่งมีนยัส าคญั จึงเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีทุกๆ ธุรกิจโดยเฉพาะธุรกิจผลิตภณัฑ์ความงามให้ความส าคญัอยา่ง
ยิ่ง ดว้ยเหตุน้ี ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาถึงการตลาดดิจิทลัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการคลินิกเสริม
ความงามของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยหวงัวา่ขอ้มูลจากการวิจยัน้ีจะเป็นประโยชน์กบั
ผูป้ระกอบการคลินิกเสริมความงามหรือนักลงทุนท่ีสนใจในธุรกิจประเภทน้ี เพื่อใช้เป็นแนวทางในการ
ปรับปรุงธุรกิจและพฒันาการให้บริการคลินิกเสริมความงาม เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม รวมถึงการน าการตลาดดิจิทลัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความ
งามไปเป็นแนวทางในการปรับปรุงแกไ้ข วางแผน และก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ
มากข้ึน 
 

วตัถุประสงค์การวจิัย 
1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 
2  เพื่ อ เป รียบเ ทียบพฤติกรรมการใช้บ ริการคลิ นิก เส ริมความงามของผู ้บ ริ โภคใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
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แนวคดิ ทฤษฎ ีและผลงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
Schiffman & Kanuk (1987) ไดก้ล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออก

ไม่วา่จะเป็นการเสาะหา ซ้ือใช ้ประเมินผล หรือการบริโภคสินคา้และบริการ และแนวคิดต่างๆ ซ่ึงผูบ้ริโภค
คาดว่า จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนได้เป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใช้
ทรัพยากรท่ีมีอยู ่ทั้งเงิน เวลา และก าลงั เพื่อบริโภคสินคา้และบริการ อนัประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ 
ซ้ือเม่ือไร อย่างไร ท่ีใด และบ่อยเพียงใด โดยการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือวิจยัท่ี
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและบริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใช้
ของผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้สามารถจดักลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม ดงัน้ี (Kotler, 1997, p. 105) 

1 ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who Constitutes The Market?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงลกัษณะของ
กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 

2 ผู ้บริโภคซ้ืออะไร (What Does The Market Buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงส่ิงท่ีตลาดซ้ือ 
(Objects) 

3 ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why Does The Market Buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงวตัถุประสงคใ์น
การซ้ือ (Objectives) 

4 ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ (Who Participates In The Buying?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
บทบาทของกลุ่มต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลหรือมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Organization) 

5 ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (How Does The Market Buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงขั้นตอนในการ
ตดัสินใจซ้ือ (Operations) 

6 ผู ้บริโภคซ้ือเม่ือใด  (When Does The Market Buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบโอกาสการซ้ือ 
(Occasions) 

7 ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีใด (Where Does The Market Buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงโครงการสร้าง
ช่องทางท่ีผูบ้ริโภคจะไปซ้ือในช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้นๆ (Outlets)   
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วธีิการด าเนินการวจัิย 
1 กรอบแนวคิดการวจัิย 
ในการศึกษาวิจัยเ ร่ือง พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงามของผู ้บริโภคใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรอบแนวคิดการวจิยัมีรายละเอียดดงัภาพท่ี 1 
 
ตารางท่ี 1 กรอบแนวคิดการวจิยั 

  ตัวแปรอสิระ       ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวจิยั 

 
2 ประชากรและตัวอย่าง  
ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี เป็นประชาชนท่ีอาศยัในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีเคยใช้

บริการคลินิกเสริมความงาม ซ่ึงเป็นประชากรท่ีไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน จึงก าหนดขนาดตวัอยา่งดว้ยสูตร
ของ Cochran (1977) โดยก าหนดค่าความเช่ือมัน่ท่ี 95% ได้ขนาดตวัอย่างไม่น้อยกว่า 385 ตวัอย่างเพื่อ
ป้องกนัความผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ ผูว้ิจยัจึงไดมี้การส ารองจ านวนเพิ่ม 15 คน
แบบสอบถามท่ีจะท าการแจกทั้งส้ิน 400 ฉบบัท าการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) โดยแบ่งเป็น
ผูช้าย 200 ฉบบั และผูห้ญิง 200 ฉบบั 
  

พฤตกิรรมการใช้บริการคลนิิกเสริมความ
งามของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

และปริมณฑล 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค 6W1H 

- What 
- Where 
- When 
- Why 
- Whom 
- How 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

- เพศ 

- อาย ุ

- ระดบัการศึกษา 

- อาชีพ 

- รายได ้

- สถานภาพ 
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3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย  
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยผูศึ้กษาคน้ควา้จาก

ทฤษฎีท่ีนกัวิชาการไดเ้ขียนไวเ้พื่อน ามาเป็นขอ้มูลในการสร้างแบบสอบถาม โดยในแบบสอบถามแบ่งเป็น 
3 ส่วน รวมทั้งหมด 36 ขอ้ ไดแ้ก่ ส่วนท่ี 1 สอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะ
เป็นค าถามปลายปิด และให้เลือกเพียงค าตอบ ส่วนท่ี 2 สอบถามเก่ียวกบัการตลาดดิจิทลัท่ีมีลกัษณะเป็น
ค าถามปลายปิด โดยใช้การวดัแบบลิเคอร์ท (Likert Scale) มีทางเลือกค าตอบได้ 5 ระดับ และส่วนท่ี 3 
สอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจใช้บริการคลินิกเสริมความงาม 6W1H ท่ีมีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด มี
ค าตอบใหเ้ลือกและใหเ้ลือกเพียงค าตอบเดียว  

4. การวเิคราะห์ข้อมูล  
ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยน าขอ้มูลท่ีรวบรวมไดท้ั้งหมดมาวิเคราะห์ตามวตัถุประสงค์ทั้งหมด

โดยการใชเ้คร่ืองมือประกอบการศึกษา คือ 
1) สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใชค้่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean) ค่า

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการอธิบายขอ้มูลส่วนบุคคล  
2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใช้วิธีหาค่าไค-สแควร์ 

(Chi-Square Test) 
 

ผลการวจิัยและการอภิปรายผล 
ข้อมูลทัว่ไปของตัวอย่าง 
ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิงในสัดส่วนท่ีเท่ากนั ตามท่ีไดอ้อกแบบไวใ้นวิธีการสุ่ม

ตัวอย่าง ตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 25 - 34 ปี ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชนมากท่ีสุด ส่วนใหญ่มีรายไดใ้นช่วง 10,000 – 20,000 บาท และ มีสภานภาพโสด มากท่ีสุด 

ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการคลนิิกเสริมความงาม 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกประเภทบริการคลินิกเสริมความงามส าหรับดูแลสิวและผิวหนงั เช่น ทรีท

เมน้ท์รักษาสิว เลเซอร์หน้าใส เลเซอร์ลดรอยแดงและลดร้ิวรอยต่างๆ ท่ีตั้ งของคลินิกเสริมความงามท่ี
เลือกใชบ้ริการบ่อยคร้ังท่ีสุดคือใกลบ้า้น เวลาท่ีสะดวกเขา้มาใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามบ่อยคร้ังท่ีสุดคือ 
15.00 – 17.59 น. สาเหตุในการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามคือเพื่อดูแลตนเอง บุคคลท่ีมีส่วนให้
ตดัสินใจใช้บริการคลินิกเสริมความงามจ านวนมากท่ีสุดคือตดัสินใจดว้ยตนเอง ปัจจยัหลกัท่ีตดัสินใจใช้
บริการคลินิกเสริมความงามมากท่ีสุดคือมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีล าดบัขั้นความตอ้งการ
ของมาสโลวใ์นล าดบัขั้นท่ี 3 ความรักและความเป็นเจา้ของ มนุษยต์อ้งการท่ีจะรู้สึกเป็นเจา้ของและถูก
ยอมรับ ไม่ว่าจะเป็นในระดบักลุ่มสังคมใหญ่ หรือระดบักลุ่มสังคมเล็กๆ มนุษยต์อ้งการท่ีจะรักและถูกรัก
จากคนอ่ืน จึงพยายามท าในส่ิงท่ีตนเองสามารถเป็นท่ียอมรับของสังคมอยู่เสมอ เช่น การดูแลตนเอง การ
สร้างความมัน่ใจใหก้บัตนเอง การแกไ้ขจุดบกพร่องของตนเอง เป็นตน้ 

227



ลกัษณะพฤติกรรมแต่ละประเภทของผูบ้ริโภคส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงาม โดยท่ีพฤติกรรมในเร่ืองต่อไปน้ีคือเหตุผลส าคญัในการใช้บริการ ไดแ้ก่ เวลาท่ีเลือกใช้บริการ 
ท่ีตั้งท่ีเลือกใชบ้ริการ ประเภทท่ีเลือกใชบ้ริการ ซ่ึงความสอดคลอ้งกบัแนวคิดเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคและ
การตดัสินใจซ้ือ ของ ธงชยั สันติวงษ ์(2517) ซ่ึงสามารถอธิบายไดว้า่ พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หา การ
คิด การซ้ือ การใช้ การประเมินผล เป็นการกระท าท่ีจะให้ได้มาเพื่อการซ้ือสินคา้และบริการ โดยน ามา
ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง เร่ิมตน้จากมีส่ิงเร้ามากระตุน้ ความรู้สึกของเขา ท าให้รู้สึกถึงความ
ตอ้งการ จนตอ้งท าการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัส่ิงท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของเขาเพื่อท าการ
ตดัสินใจซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ืออนัเป็นการตอบสนองในท่ีสุด โดยใช้เหตุผลท่ีมาจากความคิด 
ประสบการณ์ การซ้ือ การใชสิ้นคา้และบริการของผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภค 

 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตารางที ่1 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  
ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

การตัดสินใจใช้บริการคลนิิกเสริมความงาม 
เพศ อายุ 

ระดับ
การศึกษา 

อาชีพ รายได้ สถานภาพ 

ประเภทบริการคลินิกเสริมความงาม )What)   -  - - 
ท่ีตั้งของคลินิกเสริมความงามท่ีเลือกใช้
บริการ )Where) 

      

เวลาท่ีสะดวกเขา้มาใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงาม )When) 

 -    - 

สาเหตุในการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงาม )Why) 

 -     

บุคคลท่ีมีส่วนใหต้ดัสินใจใชบ้ริการคลินิก
เสริมความงาม )Whom) 

 - - -  - 

ปัจจยัหลกัท่ีตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงาม )How) 

  -    

หมายเหตุ  แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
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ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามท่ีแตกต่างกนั แสดงให้เห็นวา่ 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลกบัการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามท่ีแตกต่างกนัใน
แทบทุกดา้น สอดคลอ้งกบั อาภาภรณ์ วธันกุล (2555) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคผ่านทางเวบ็ไซต์อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย อาชีพของบุคคลจะน าไปสู่
ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมและความคาดหวงัประโยชน์ท่ี
แตกต่างกนั 

 
ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 

จากผลการศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงามของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

1) ด้าน What ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกประเภทบริการคลินิกเสริมความงาม
ส าหรับดูแลสิวและผิวหนงั ดงันั้นทางคลินิกเสริมความงามและควรท่ีจะมีนวตักรรมในการรักษาสิวและ
ผวิหนงัท่ีตรงจุดมากท่ีสุดและสามารถเห็นผลลพัธ์ไดร้วดเร็วกวา่การรักษาทัว่ไป รวดเร็วกวา่วธีิการทาครีมหรือ
ทายาต่างๆ เพื่อสร้างความมัน่ใจและบุคลิกภาพท่ีดีใหแ้ก่ผูบ้ริโภค  

2) ดา้น Where ผลการวจิยัพบวา่ ท่ีตั้งของคลินิกเสริมความงามท่ีเลือกใชบ้ริการบ่อยท่ีสุดคือใกล้
บา้น ดงันั้นทางคลินิกเสริมความงามควรมีการขยายสาขาไปยงัพื้นท่ีต่างๆ ให้ครอบคลุม เพื่อเป็นทางเลือก
ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

3) ด้าน When ผลการวิจยัพบว่า เวลาท่ีผูบ้ริโภคสะดวกเขา้มาใช้บริการคลินิกเสริมความงาม 
บ่อยคร้ังท่ีสุดคือ 15.00 - 17.59 น. ซ่ึงผูว้ิจยัเห็นวา่ทางคลินิกเสริมความงามควรท่ีจะเปิดให้บริการตามเวลา
ดงักล่าว เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

4) ด้าน Why ผลการวิจยัพบว่า สาเหตุในการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามคือเพื่อดูแล
ตวัเอง ซ่ึงผูว้ิจยัเห็นวา่ทางคลินิกเสริมความงามจะตอ้งเนน้การให้บริการท่ีหลากหลายเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคในการดูแลตวัเองดา้นต่าง ๆ 

5) ดา้น Whom ผลการวิจยัพบวา่ บุคคลท่ีมีส่วนให้การตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม
มากท่ีสุดคือตัดสินใจด้วยตนเอง ผู ้วิจ ัยเห็นว่าทางคลินิกเสริมความงามควรมีการรีวิว และมีข้อมูล
ประกอบการตดัสินใจต่างๆ แก่ผูบ้ริโภค ควรสร้างความเช่ือมัน่ให้แก่ผูบ้ริโภค เพื่อใหผู้บ้ริโภคกลา้ตดัสินใจ
เขา้รับบริการ 

6) ด้าน How ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัหลักท่ีตดัสินใจใช้บริการเสริมความงามมากท่ีสุดคือมี
ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั ดงันั้นคลินิกเสริมความงามควรมีการประชาสัมพนัธ์ท่ีดี รวมถึงการน าดารา เน็ตไอดอล มา
เป็นพรีเซ็นเตอร์ รวมถึงการใชแ้พทยท่ี์มีช่ือเสียง เพื่อสร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค  
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ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 
1) การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะผูท่ี้เคยใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑลเท่านั้น ดงันั้นควรขยายขอบเขตด้านประชากรให้ครอบคลุมมากยิ่งข้ึน โดยการเพิ่มกลุ่ม
ตวัอยา่งไปยงัต่างจงัหวดัหรือครอบคลุมทัว่ประเทศ เพื่อใหค้รอบคลุมประชากรผูท่ี้เคยใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามไดม้ากข้ึน หรือท าการศึกษากลุ่มธุรกิจอ่ืนๆ เพื่อเปรียบเทียบวา่การตลาดแบบดิจิทลัมีอิทธิพลต่อ
ธุรกิจอ่ืนๆ ท่ีตอ้งการปรับตวัเพิ่มช่องทางออนไลน์ท่ีแต่เดิมมีเฉพาะส่วนของออฟไลน์ โดยอาจท าการศึกษา
ปัจจยัเคร่ืองมือทางการตลาดดิจิทลัอ่ืนๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อธุรกิจ เช่น การสร้างแบรนด์ การสร้างการรับรู้ การ
สร้างความสัมพนัธ์ และการกระตุน้ยอดขาย เป็นตน้ 

2) การศึกษาคร้ังน้ีใชเ้คร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถามเพียงอยา่งเดียว ดงันั้น
ควรเพิ่มเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลอ่ืนๆ เช่น การสัมภาษณ์เจาะลึก (In-depth Interview) การสนทนา
กลุ่ม (Focus Group) ให้ไดรั้บรู้ถึงขอ้มูลเชิงลึก และความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของกลุ่มผูใ้ช้บริการคลินิกเสริม
ความงาม เพื่อจะน ามาพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดให้เกิดประสิทธิภาพมากข้ึนและตอบโจทยค์วามตอ้งการ
ของกลุ่มผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึนต่อไปในอนาคต 
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