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กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 

ในการเลือกใช้บรกิารศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหน้า 

Buying Decision Process of Consumers in Mueang Chiang Mai District  

Towards Selecting Facial Cosmetic Surgery Services 

กมลทิพย์ สทิธินวล* และเรนัส เสริมบุญสร้าง* *  

บทคัดย่อ 

 การค้นคว้าแบบอสิระนี้ มวีัตถุประสงค์เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ใน

การเลือกใช้บริการศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหน้า โดยกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคือ ผู้บริโภคท่ีพ านัก/อาศัย 

ท างาน/ศึกษา อยู่ในอ าเภอเมอืง เชยีงใหม่ ท่ีเคยใช้บริการศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหนา้ภายในระยะเวลา 1 ปี โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล จ านวน 200 ตัวอย่าง การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนา  

และสถิติเชิงอนุมาน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 26-30 ปี มีสถานภาพ โสด อาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน/ห้างร้าน รายได้เฉลี่ย 10,001-20,000 บาท  ระดับการศึกษา ปริญญาตรี ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

ท าศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหนา้ จ านวน 1-3 ครัง้ โดยใชว้ธีิการผ่าตัด ประเภทศัลยกรรมเสริมความงามท่ีใชบ้ริการ

ด้วยวิธีผ่าตัด คือ เสริมจมูก ประเภทศัลยกรรมเสริมความงามท่ีใช้บริการด้วยวิธีฉีดสารอื่นๆ คือ การฉีดโบท๊อกซ์  

และใชบ้ริการจ านวน 1 ครัง้ ตอ่ปี 

 จากการศึกษาพบว่า ขั้นตอนการตระหนักถึงปัญหา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการศัลยกรรม

เสริมความงามบนใบหน้า เพื่อเสริมบุคลิกภาพและเสริมส ร้างความมั่นใจ ขั้นตอนการแสวงหาข้อมูล พบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ หาข้อมูลโดยวธีิการสอบถามข้อมูลจากคนใกล้ชดิท่ีเคยมปีระสบการณ์ ขั้นตอนการประเมิน

ทางเลือก พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ คือ คลินิกได้รับมาตรฐานมีความปลอดภัย  

ด้านราคา คือ การแจ้งค่าใช้จา่ยท่ีเกี่ยวข้องให้ทราบลว่งหน้า ด้านการจัดจ าหนา่ย คือ ท าเลท่ีต้ังสามารถเดินทางได้สะดวก 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด คือ การให้ส่วนลดพเิศษตามเทศกาลต่างๆ ด้านบุคคล คือ แพทย์มีการให้ค าแนะน าท่ีเป็น

ประโยชน์ มีความน่าเชื่อถือ ปลอดภัย และแก้ปัญหาได้ ด้านลักษณะทางกายภาพ คือ ความสะอาดของสถานท่ีและ

เคร่ืองมืออุปกรณ์ และด้านกระบวนการ คือ การให้ค าแนะน าหลังการให้บริการ ขั้นตอนการซื้อ ผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่ ตัดสินใจท าศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหน้าด้วยตัวเอง โดยเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงาม  

เกณฑ์ในการเลือกใช้บริการสถานท่ีศัลยกรรม คือ แพทย์มีความช านาญเฉพาะด้าน ผู้ตอบแบบสอบถามรับผิดชอบ

ค่าใช้จ่ายเองท้ังหมดและช าระค่าบริการโดยเงินสด การประเมนิหลังการซื้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ พึงพอใจ

ในการท าศัลยกรรม 

                                                           

 * นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
**  อาจารย์ประจ าภาควิชาการตลาด คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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เสริมความงามบนใบหน้า โดยผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีความพึงพอใจ จะแนะน าการท าศัลยกรรมให้กับคนอื่นๆ  

อย่างแน่นอน ส าหรับกรณีท่ีผู้ตอบแบบสอบถามไม่พึงพอใจ เลือกท่ีจะเก็บไว้คนเดียว ในอนาคตผู้ตอบแบบสอบถาม 

จะท าศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหน้า โดยจะเลือกใช้บริการท่ีเดิมท่ีเคยใชบ้ริการ และจุดท่ีตอ้งการท าศัลยกรรมเสริม

ความงามมากที่สุดคอืบนใบหน้าและล าคอ 

ABSTRACT  

 The objective of this independent study was to study the buying decision process of consumers in Mueang 

Chiang Mai District towards selecting facial cosmetics surgery services. The samples were 200 people living/studying 

in Mueang Chiang Mai District who have had facial cosmetics surgery in the past year. The data were analyzed using 

descriptive statistics and inferential statistics.  It was found from the study that most questionnaire respondents were 

single female, 26-30 years old, working as company or shop employees. Their average monthly income was 10,001-

20,000 Baht.Their education was Bachelor’s degree. Most of the respondents had gone through 1-3 facial surgeries. 

The most used surgery service was nose job, and the most injection service was Botox injection which they have had 

once a year. 

 At the stage of problem recognition, most respondents said they used facial cosmetics surgery to enhance 

their personality and to boost confidence.  At the stage of finding information, most respondents said they obtained 

information about facial cosmetics surgery from people close to them who have had facial cosmetics surgery before, 

such as their friends, relatives, and family. For the respondents’ evaluation of the marketing mix, the sub-factors that 

were ranked at the highest level in each category were as follows. For product, the clinic was up to the standard and 

there was safety in the procedure. For price, the price was informed to the customer before the surgery.  For place, 

the location was convenient. For marketing promotion, there were discounts for special occasions.  For personnel, the 

doctors gave useful, reliable advice and their problems got solved.  For physical appearance, the hygiene of the place 

and the equipments was up to the standard.  And for process, there was consultation after the surgery. For after-sale 

evaluation, most respondents were satisfied with their facial cosmetics surgery.   Those who were satisfied would 

definitely recommend it to others.  But those who were not satisfied would keep it to themselves.  In the future most 

respondents would use the service at the same place.  The areas they wanted to have services on are face and neck. 
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บทน า 

 ความสวยความงามเป็นเร่ืองท่ีส าคัญท้ังผู้หญิงและผู้ชาย เป็นสิ่งท่ีสามารถสร้างความประทับใจให้แก่ผู้พบเห็น

และเสริมสร้างความมั่นใจในบุคลิกภาพด้วย  ดังนั้น การท าศัลยกรรมเสริมความงามจึงเป็นสิ่งหนึ่งท่ีตอบสนอง         

ความตอ้งการของผู้บริโภคท่ีให้ความส าคัญในเร่ืองดังกล่าว  ปัจจุบัน การท าศัลยกรรมเสริมความงามได้รับความนยิมเพิ่ม

มากขึ้นจากอดตี  

 จังหวัดเชยีงใหม่ เป็นศูนย์กลางความเจรญิของธุรกิจในภาคเหนือรวมท้ังธุรกิจศัลยกรรมความงาม มคีลินิกช่ือดัง

หลายแห่งท่ีขยายสาขามาเปิดท่ีเชียงใหม่เป็นจ านวนมาก อีกท้ังยังมีโรงพยาบาลเอกชนหลายแห่งก็เร่ิมเปิดให้บริการด้าน

ศัลยกรรมเสริมความงามเช่นกัน ซึ่งจากการท่ีมีคลินิกและโรงพยาบาลท่ีให้บริการด้านศัลยกรรมเสริมความงามจ านวน

มากขึ้นส่งผลให้เกิดการแขง่ขันในตลาดท่ีสูงขึ้น แตถ่ึงแมว้า่การท าศัลยกรรมความงามจะได้รับความนยิมเป็นอย่างมากแต่

ก็มีความเสี่ยงต่อการฉวยโอกาสของผู้ประกอบการท่ีไม่ถูกต้องตามกฎหมาย ปัญหาท่ีเกิดขึ้นส่งผลเสียต่อผู้บริโภค  

ท าให้เกิดความยุ่งยาก เสียเวลา และเสียค่าใช้จ่ายเพิ่มขึน้ จากเหตุการณ์ปัญหาเหล่านั้นส่งผลให้ผู้บริโภคในปัจจุบันเร่ิมท่ี

จะแสวงหาข้อมูลรายละเอียดก่อนการท าศัลยกรรมเสริมความงามมากยิ่งขึ้น ผู้ศึกษาจึงสนใจท่ีจะศึกษากระบวนการ

ตัดสินใจของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง เชียงใหม่ในการเลือกใช้บริการศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหน้า เพื่อให้เข้าใจถึง

กระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 5 ลขั้นตอน ประกอบไปด้วย การตระหนักถึงปัญหา การแสวงหาข้อมู  

การประเมินทางเลือก  การซือ้ และ การประเมินหลังการซือ้ เพื่อเป็นประโยชนแ์ก่ผู้ท่ีสนใจสามารถน าข้อมูลจากการศึกษา

ไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกิจศัลยกรรมความงามเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ

ผู้บริโภคและสร้างความส าเร็จให้แกธุ่รกิจ  

แนวคดิและทฤษฎี 

1. กระบวนการการตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภค 

 พัชรา ตันติประภา (2557) ได้กล่าวถึงขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ ประกอบไปด้วย 5 ขั้นตอน ดังนี้  

การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition)  การแสวงหาข้อมูล (Information Search) การประเมินทางเลือก (Evaluation 

of Alternatives) การซือ้ (Purchase)  และ การประเมินหลังการซือ้ (Post Purchase Evaluation)  

2. แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 วิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2554) ได้สรุปความหมายของส่วนประสมทางการตลาดบริการว่า เป็นหัวใจส าคัญของ 

การบริหารการตลาด การด าเนินงานของกิจการจะประสบความส าเร็จได้ก็ขึ้นอยูก่ับการปรับปรุงความสัมพันธ์ท่ีเหมาะสม

ของสว่นประสมทางการตลาดเหล่านี ้ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ ์(Product) ราคา (Price) การจัดจ าหนา่ย (Place and 

Distribution) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) การสร้างและการน าเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และ กระบวนการให้บริการ (Process)  
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วิธีการด าเนินการวจิัย 

 ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ผู้บริโภคท่ีพ านัก/อาศัย ท างาน/ศึกษา อยู่ในอ าเภอเมือง เชียงใหม่ ท่ีเคยใช้

บริการศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหน้าภายในระยะเวลา 1 ปี การศึกษาคร้ังนี้เนื่องจากไม่ทราบจ านวนตัวอย่างท่ี

แน่นอน ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดตัวอย่างโดยใช้วิธีเปิดตาราง Seymour Sudman ท่ีระดับความเชื่อมั่น 95% สามารถใช้กลุ่ม

ตัวอย่าง 200 ราย(กุณฑลี ร่ืนรมย์,2551:187) เคร่ืองมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ คือ แบบสอบถาม แบ่งเป็น 3 

ส่วน คือ (1)  ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  (2) ข้อมูลแบบสอบถามเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

(3) ข้อมูลเกี่ยวกับปัญหาและข้อเสนอแนะ 

 วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิตเิชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถี่  ร้อยละ และค่าเฉลี่ย เพื่อศึกษาถึงลักษณะทั่วไป

ของกลุ่มตัวอย่าง โดยในส่วนของส่วนประสมทางการตลาดบริการในการประเมินทางเลือกในการตัดสินใจจะใช้มาตรวัด

แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) และสถิติเชิงอนุมาน ใช้วิเคราะห์ข้อมูลกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

ในขัน้ตอนการประเมินทางเลือก โดยใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variance: ANOVA)  

ผลการศึกษา อภิปรายผลการศึกษา และข้อเสนอแนะ 

 ผลการศกึษา 

 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 73.5 อายุ 26-30 ปี ร้อยละ 62.5 

สถานภาพ โสด ร้อยละ 78.5 เป็น พนักงานบริษัทเอกชน/ห้างร้าน ร้อยละ 44.0 รายได้เฉลี่ย 10,001-20,000 บาท ร้อยละ 

39.0 และระดับการศกึษา ปริญญาตรี ร้อยละ 63.5 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท าศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหน้า

ในอดีตท่ีผ่านมา จ านวน 1-3 คร้ัง ร้อยละ 59.0 โดยใช้วิธีการผ่าตัด ร้อยละ 62.5 ประเภทศัลยกรรมเสริมความงามท่ีใช้

บริการด้วยวิธีผ่าตัด คือ เสริมจมูก ร้อยละ 94.4 ประเภทศัลยกรรมเสริมความงามท่ีใช้บริการด้วยวิธีฉีดสารอื่นๆ คือ  

การฉีดโบท๊อกซ์ ร้อยละ 100.0 และใชบ้ริการจ านวน 1 ครัง้ตอ่ปี รอ้ยละ 62.0  

 กระบวนการตัดสินใจซื้อเมื่อจ าแนกตามเพศ อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบประเด็นส าคัญดังนี้ ขั้นตอน 

การตระหนักถึงปัญหาพบว่า เหตุผลในการเลือกใช้บริการศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหน้า คือ เพื่อเสริมบุคลิกภาพ

และเสริมสร้างความมั่นใจ 

 ขั้นตอนการแสวงหาข้อมูล เมื่อจ าแนกตามเพศ อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบประเด็นส าคัญดังนี้   

ผู้ตอบแบบสอบถามอายุต่ ากว่า 25 ปี และ รายได้เฉลี่ย 10,001-20,000 บาท ส่วนใหญ่หาข้อมูลจาก Social network 

ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ 25-30 ปี และอายุมากกว่า 30 ปีขึ้นไป และ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ย 20,001-

30,000 บาท และ รายได้เฉลี่ยมากกว่า 30,000 บาทขึ้นไป ส่วนใหญ่ใช้วิธีสอบถามข้อมูลจากคนใกล้ชิดท่ีเคยมี

ประสบการณ์การท าศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหน้า 

 ขั้นตอนการประเมินทางเลือก เมื่อจ าแนกตาม เพศ ของผู้ตอบแบบสอบถาม ในขั้นตอนการเมินทางเลือกนั้น  

มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 ในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้าน 

การจัดจ าหนา่ย ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด ปัจจัยดา้นลักษณะทางกายภาพ และปัจจัยดา้นกระบวนการ เมื่อจ าแนก
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ตาม อายุ ในขั้นตอนการเมินทางเลือกนั้น มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ในปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด ปัจจัยดา้นลักษณะทางกายภาพ และ ปัจจัยด้านกระบวนการ และเมื่อจ าแนก

ตามรายได้เฉลี่ยของผู้ตอบแบบสอบถาม ในขัน้ตอนการประเมินทางเลือกนั้น มคีวามแตกตา่งกันอย่างมนีัยส าคัญทางสถิติ

ท่ีระดับ 0.05 ในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  

ปัจจัยดา้นบุคล ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ และปัจจัยด้านกระบวนการ  

 ขั้นตอนการซื้อ เมื่อจ าแนกตามเพศ อายุ และรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน พบประเด็นส าคัญดังนี้ ผู้รับผิดชอบค่าใช้จ่าย

ในการท าศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหน้าของผู้ท่ีมีอายุต่ ากว่า 25 ปี และรายได้เฉลี่ยไม่เกิน 10,000 บาท คือ 

ผู้ปกครอง ส่วน อายุ 25-30 ปี อายุมากกว่า 30 ปี ขึ้นไป และรายได้เฉลี่ย 10,001-20,000 บาท รายได้เฉลี่ย  

20,001-30,000 บาท และรายได้เฉลี่ยมากกวา่ 30,000 บาทขึ้นไป ผู้ตอบแบบสอบถามออกค่าใช้จ่ายเองท้ังหมด 

 ขั้นตอนการประเมินหลังการซื้อ เมื่อจ าแนกตามเพศ อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบประเด็นส าคัญ  ดังนี้ 

ผู้ตอบแบบสอบถามอายุต่ ากว่า 25 ปี  อายุ 25-30 ปี และรายได้เฉลี่ยไม่เกิน 10,000 บาท รายได้เฉลี่ย 10,001-20,000 

บาท และ รายได้เฉลี่ย 20,001-30,000 บาท พอใจในระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามอายุมากกว่า 30 ปี  ขึ้นไป  

และรายได้เฉลี่ยมากกวา่ 30,000 บาทขึ้นไป พึงพอใจในระดับมากที่สุด  

อภิปรายผล 

 การศึกษาเร่ืองกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคเขตอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการเลือกใช้บริการศัลยกรรมเสริม

ความงามบนใบหน้า อภปิรายผลตามทฤษฎีกระบวนการการตัดสนิใจซื้อของผู้บริโภค ประกอบไปด้วย 5 ขั้นตอน ดังนี้ 

 1) ขั้นตอนการตระหนักถึงปัญหา จากการศึกษาพบว่า สอดคล้องกับผลการศึกษาของกิ่งกาญจน์ ผิวเผือก 

และธนวรรณ มาลัยเลิศ (2555), พีรพัฒน์ ค าป๊ก (2555) และกนกณัฐ เกรียงชุติมา (2557) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมี

เหตุผลในการเลอืกท าศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหน้า เพ่ือเสริมบุคลิกภาพและเสริมสร้างความมั่นใจ  

 2) ขั้นตอนการแสวงหาข้อมูล จากการศึกษาพบว่า สอดคล้องกับผลการศึกษาของพีรพัฒน์ ค าป๊ก (2555) 

และกนกณัฐ เกรียงชุติมา (2557) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามหาข้อมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจในจากคนใกล้ชิดท่ีเคยมี

ประสบการณ์การท าศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหน้า 

 3) ขั้นตอนการประเมินทางเลือก จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับผลการศึกษาของ 

กิ่งกาญจน์ ผิวเผือก และธนวรรณ มาลัยเลิศ (2555), พีรพัฒน์ ค าป๊ก (2555) และกนกณัฐ เกรียงชุติมา (2557)  

พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเร่ืองคลินิกได้รับมาตรฐาน มีความปลอดภัย  

 ปัจจัยดา้นราคา  สอดคล้องกับผลการศกึษาของพรีพัฒน์ ค าปก๊ (2555) และกนกณัฐ เกรยีงชุตมิา (2557) พบวา่ 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ เร่ืองมีการแจ้งค่าใช้จ่ายท่ีเกี่ยวข้องให้ทราบล่วงหน้า แต่ผลการศึกษาดังกล่าวไม่

สอดคล้องกับผลการศึกษาของกิ่งกาญจน์ ผิวเผือก และธนวรรณ มาลัยเลิศ (2555) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคามากท่ีสุด คือ ราคามคีวามเหมาะสมในการท าศัลยกรรม ท้ังน้ีผลการศึกษาท่ีไม่สอดคล้อง

กันอาจจเกิดจากการท่ีผู้บริโภคมีความต้องการท่ีจะทราบค่าใช้จ่ายท่ีเกี่ยวข้องในการท าศัลยกรรมในแต่ละคร้ัง เพื่อท่ีจะ

สามารถน าราคาของแต่ละสถานท่ีไปเปรียบเทียบกันและใชใ้นการตัดสนิใจท าศัลยกรรมเสริมความงาม 
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 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย สอดคล้องกับผลการศึกษาของพีรพัฒน์ ค าป๊ก (2555) และกนกณัฐ เกรียงชุติมา 

(2557) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเร่ืองท าเลท่ีตั้งสามารถเดินทางได้สะดวก แต่ผลการศึกษาดังกล่าวไม่

สอดคล้องกับผลการศึกษาของกิ่งกาญจน์ ผิวเผือก และธนวรรณ มาลัยเลิศ (2555) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย คือ สถานท่ีให้บริการมีความสะอาด ท้ังนี้ผลการศึกษาท่ีไม่สอดคล้องกันอาจ

เกิดจาก ผู้ตอบแบบสอบถาม แตกตา่งกันในดา้นของอายุ และเขตท่ีอยูอ่าศัย  

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด สอดคล้องกับผลการศึกษาของพีรพัฒน์ ค าป๊ก (2555) พบว่า  

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมาก คือ การสื่อสารผ่าน Blog / Social network แต่ไม่สอดคล้องกับ 

ผลการศึกษาของกนกณัฐ เกรียงชุติมา (2557) และกิ่งกาญจน์ ผิวเผือก และธนวรรณ มาลัยเลิศ (2555) ท้ังนี้  

ผลการศึกษาท่ีไม่สอดคล้องกันอาจเกิดจากผู้บริโภคในปัจจุบันสื่อสารกันผ่านช่องทางออนไลน์มากขึ้น ซึ่งสามารถหา

ข้อมูลเกี่ยวกับการท าศัลยกรรมเสริมความงามได้งา่ยและสะดวกมากขึ้น  

 ปัจจัยด้านบุคคล สอดคล้องกับผลการศึกษาของกิ่งกาญจน์ ผิวเผือก และธนวรรณ มาลัยเลิศ (2555)  

พีรพัฒน์ ค าป๊ก (2555) และกนกณัฐ เกรียงชุติมา (2557)  พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเร่ือง  

แพทยม์ชีื่อเสียงในการท าศัลยกรรม  

 ปัจจัยดา้นการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ สอดคล้องกับผลการศกึษาของกนกณัฐ เกรยีงชุตมิา (2557) พบวา่ 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในดา้นความสะอาดของสถานท่ีและเคร่ืองมอือุปกรณ ์แตผ่ลการศึกษาไมส่อดคล้องกบั

ผลการศึกษาของพีรพัฒน์ ค าป๊ก (2555) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ อุปกรณ์เคร่ืองมือ 

มีความทันสมัย และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของกิ่งกาญจน์ ผิวเผือก และธนวรรณ มาลัยเลิศ (2555) พบว่า  

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในเร่ือง การจัดสถานท่ีรอการให้บริการมีความเหมาะสมต่อการเสริมสร้างความมั่นใจ

ของลูกค้า ท้ังนี้ ผลการศึกษาท่ีไม่สอดคล้องกันอาจเกิดจาก ผู้บริโภคให้ความส าคัญในเร่ืองของสถานท่ีท าศัลยกรรม 

เคร่ืองมืออุปกรณ์ และความสะอาดมากขึ้น เนื่องจากมีคลินิกท่ีไม่ได้รับมาตรฐาน มีการใช้อุปกรณ์เคร่ืองมือท่ีไม่ได้

มาตรฐานเกิดขึ้นเป็นจ านวนมาก ท าให้ผู้บริโภคเกิดความระมัดระวังในการเลอืกสถานท่ีท าศัลยกรรม 

  ปัจจัยด้านกระบวนการ สอดคล้องกับผลการศึกษาของกิ่งกาญจน์ ผิวเผือก และธนวรรณ มาลัยเลิศ (2555) 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในเ ร่ืองขั้นตอนการรักษาและการจ่ายเงินอธิบายได้อย่างชัดเจน  

แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของพีรพัฒน์ ค าป๊ก (2555) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมาก คือ 

ความรวดเร็วในการแก้ไขปัญหาต่างๆ และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของกนกณัฐ เกรียงชุติมา (2557) พบว่า  

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในเร่ือง มีการรับประกันผลของการท าศัลยกรรม ท้ังนี้ผลการศึกษาท่ีไม่สอดคล้องกัน

นั้นอาจเกิดจากการท่ีผู้บริโภคอยากจะให้การท าศัลยกรรมประสบความส าเร็จมากท่ีสุดและได้รับผลกระทบ 

จากการท าศัลยกรรมนอ้ยท่ีสุด หรือหากมีผลกระทบเกิดขึ้น การได้รับค าแนะน าที่ดีจากผู้เชี่ยวชาญจะท าให้ผู้บริโภคแก้ไข 

สิ่งเหลา่นั้นได้อยา่งรวดเร็ว 

 4) ขั้นตอนการซื้อ จากการศึกษาพบว่า สอดคล้องกับผลการศึกษาของพีรพัฒน์ ค าป๊ก (2555) และ กนกณัฐ 

เก รียงชุติ มา  ( 2557)  พบว่ า  เกณฑ์ ในการ เลือก ใช้บ ริการสถาน ท่ีศัลยกรรม เส ริมความงามบนใบหน้ า  

ของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ แพทยม์คีวามช านาญเฉพาะด้านและผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ช าระค่าบริการด้วยเงินสด 
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 5) ขั้นตอนการประเมินหลังการซื้อ จากการศึกษาพบว่า สอดคล้องกับผลการศึกษาของพีรพัฒน์ ค าป๊ก 

(2555) และกนกณัฐ เกรียงชุติมา (2557) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะแนะน าให้คนอื่น

อย่างแนน่อนและจะเลอืกใช้บริการท่ีเดิมในการท าศัลยกรรมคร้ังต่อไป 

ข้อเสนอแนะ  

 จากผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชยีงใหมใ่นการเลอืกใชบ้ริการศัลยกรรมเสริม

ความงามบนใบหน้า ผู้ศึกษามีขอ้เสนอแนะ ดังนี ้

 1)  ขั้นตอนการตระหนักถึงปัญหา ผู้ประกอบการควรกระตุ้นให้เกิดความต้องการผ่านข้อความ บทความ  

ทางสื่อออนไลน์ เช่น สื่อสารให้ลูกค้าได้รู้ถึงประโยชน์ของการท าศัลยกรรมเสริมความงาม บอกถึงสิ่งท่ีจะได้รับหลังจาก

การท าศัลยกรรมเสริมความงาม อธิบายขั้นตอนการท าศัลยกรรมเสริมความงามอย่างถูกต้องและน่าสนใจ อธิบายถึง  

การท าศัลยกรรมโดยปราศจากความเสี่ยง รวมถึงการเผยแพร่ภาพหรือข้อมูลท่ีได้รับการอนุญาตจากผู้ท่ีมีประสบการณ์

การท าศัลยกรรมเสริมความงาม  ซึ่งจะชว่ยกระตุน้ให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจในการท าศัลยกรรมเสริมความงามเพิ่มขึน้ 

 2)  ขั้นตอนการแสวงหาข้อมูล ผู้ประกอบการสถานเสริมความงามควรให้ความสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับกลุ่ม

ลูกค้าเดิม เพื่อให้เกิดการบอกต่อ ซึ่งเป็นจุดเร่ิมต้นของกลยุทธ์แบบปากต่อปาก (word of mouth) ท่ีเป็นรูปแบบในการท า

การตลาดที่ใชก้ันมาอยา่งยาวนาน โดยลูกค้าจะกลายเป็นผู้บอกตอ่ ชว่ยแพร่กระจายขา่วสาร สามารถกระจายข่าวสารได้

อย่างรวดเร็ว และสร้างมารถเพ่ิมฐานลูกค้าใหม่ในอนาคตอีกด้วย อกีทัง้การท าศัลยกรรมเสริมความงามถือเป็นรูปลักษณ์

ท่ีแสดงออกให้เห็นภายนอก การบอกตอ่และการแนะน าจะช่วยให้ผู้บริโภคตัดสนิใจได้งา่ยย่ิงขึ้นเชน่กัน  

 3)  ขั้นตอนการประเมนิทางเลือก  

     ด้านผลิตภัณฑ ์ผู้ประกอบการคลินิกจ าเป็นท่ีจะต้องสร้างความเชื่อม่ันต่อผู้บริโภคโดยการเลอืกใช้ผลิตภัณฑท่ี์

มีความปลอดภัย มีใบรับรองมาตรฐานสากล แสดงให้ผู้บริโภคได้รับรู้เพื่อสร้างความไวว้างใจ และท าให้เกิดความมั่นใจใน

ผลิตภัณฑ์ อีกท้ัง ผู้ประกอบการสถานบริการศัลยกรรมเสริมความงาม บุคลากร จะต้องให้ค าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์แก่

ผู้บริโภค เช่น วัสดุท่ีใช้ในการท าศัลยกรรมเสริมความงามท้ังวิธีการผ่าตัดและการฉีดสาร มีหลากหลายประเภทและ 

มีคุณสมบัติท่ีแตกต่างกัน ควรจะแนะน าว่าแต่ละชนิด แต่ละประเภทมีคุณสมบัติอย่างไร มีประโยชน์ต่อผู้บริโภคอย่างไร 

และผู้บริโภคแต่ละคนเหมาะกับการใช้วัสดุประเภทไหน ท้ังนี้การมีผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลาก เพื่อให้ผู้บริโภคสามารถเลอืก

ผลิตภัณฑเ์หลา่นั้นตามก าลังซื้อท่ีมี เพื่อเป็นประโยชนส์ูงสุดแกผู่้บริโภค  

   ด้านราคา ผู้ประกอบการสถานบริการศัลยกรรมเสริมความงาม ควรมีการแสดงค่าใช้จ่ายในการท าศัลยกรรม

เสริมความงามแต่ละประเภทอย่างชัดเจน มีการแจ้งรายละเอียดค่าใช้จ่ายท่ีเกี่ยวข้องให้ผู้บริโภคทราบล่วงหน้า  

ควรมเีกณฑ์ในการตัง้ราคาท่ีเหมาะสม ควรต้ังราคาค่าบริการท่ีแตกต่างกันตามประเภทของวัสดุท่ีใชใ้นการท าศัลยกรรม 

   ด้านการจัดจ าหน่าย ผู้ประกอบการสถานบริการศัลยกรรมเสริมความงาม ควรเลือกท าเลท่ีตั้งท่ีผู้ บริโภค

สามารถเดินทางได้สะดวก โดยสถานบริการควรตั้งอยู่ในบริเวณตัวเมืองเพื่อความสะดวกในการเดินทางมาใช้บริการ  

ซึ่งจะท าให้งา่ยตอ่การพบเห็น และสถานที่ตัง้นัน้จะต้องมท่ีีจอดรถเพียงพอส าหรับผู้มาใชบ้ริการ 
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   ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ผู้ประกอบการสถานบริการศัลยกรรมเสริมความงาม ควรส่งเสริมการขายโดย

การให้ส่วนลด และการจัดแคมเปญลดราคาหรือการให้ของแถมเพิ่มมากขึ้นเพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจและ

ต้องการท่ีจะใช้บริการ รวมถึงการสื่อสารกับผู้บริโภคผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น ข้อความ บทความ ทางสื่อออนไลน์  

เพื่อบอกถึงประโยชน์ ท่ีผู้บริโภคจะได้ รับจากการท าศัลยกรรมเสริมความงาม และบอกข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับ 

การท าศัลยกรรมเสริมความงามซึ่งจะกระตุน้ให้ผู้บริโภคเกิดความตอ้งการในการท าศัลยกรรมเสริมความงาม 

   ด้านบุคคล การท าศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหน้า แพทย์ท่ีเป็นผู้ให้บริการจะต้องมีความรู้ ความสามารถ

ในการท าศัลยกรรม จะต้องมีการให้ค าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์ มีความน่าเชื่อถือปลอดภัย และแพทย์จะต้องแก้ไขปัญหา

ให้กับผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี ท่ีส าคัญแพทย์ไม่ควรจะละเลยปัญหาท่ีอาจเกิดขึ้นกับผู้บริโภค ไม่ว่าปัญหานั้นจะเล็กหรือ

ใหญ่ ควรให้ความส าคัญกับปัญหาเหล่านั้น เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความเชื่อมั่นในตัวของแพทย์ และเกิดความประทับใจใน

การใช้บริการ 

   ด้านลักษณะทางกายภาพ สถานประกอบการบริการ ควรให้ความส าคัญเร่ืองความสะอาดของสถานท่ีและ

เคร่ืองมืออุปกรณ์ เพื่อสร้างความมั่นใจและความน่าเชื่อถือแก่ผู้บริโภค สถานท่ีท าศัลยกรรมเสริมความงามถือเป็น

ภาพลักษณ์ภายนอกท่ีผู้บริโภคจะเห็นเป็นอันดับแรกเมื่อเข้าไปใช้บริการ การจัดสถานท่ีให้สะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อย  

ก็มีส่วนช่วยให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกดึงดูดใจ อยากท่ีจะใช้บริการ และถือเป็นภาพลักษณ์ทางกายภาพท่ีจะสร้างความ

ประทับใจให้กับผู้บริโภค ช่วยให้ผู้บริโภคอยากจะกลับมาใช้บริการใหมใ่นอนาคตดว้ย 

   ด้านกระบวนการ ผู้ประกอบการสถานบริการควรมกีารให้ค าแนะน าหลังการให้บริการ เพื่อให้ผู้บริโภคสามารถ

ปฏิบัติตัวได้อย่างถูกต้อง และก่อให้เกิดประสิทธิภาพการท าศัลยกรรมเสริมความงาม การให้ค าแนะน าท่ีถูกต้องนั้น  

เมื่อผู้บริโภคพบเจอปัญหาในการท าศัลยกรรมเสริมความงามก็จะสามารถแก้ไขปัญหาเหลา่นัน้ได้ด้วยตนเอง และแก้ไขได้

อย่างรวดเร็วเพื่อไม่ให้เกิดเป็นปัญหาใหญ่ในอนาคต 

 4) ขั้นตอนการซื้อ ผู้ประกอบการควรให้ขอ้มูลท่ีครบถ้วนแก่ตัวผู้บริโภคเมื่อผู้บริโภคมาตดิตอ่สอบถามและควร

ให้ค าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์ เพื่อท่ีผู้บริโภคจะสามารถตัดสินใจได้ทันที ปัจจุบันมีคลินิกศัลยกรรมเสริมความงามเป็น

จ านวนมากผู้ประกอบการจึงควรน าเสนอจุดเด่นของคลินิกตนเองให้ผู้บริโภคได้รับรู้ สถานประกอบการคลินิกจึงควรจะมี

ใบประกอบโรคศิลป์สาขาศัลยกรรมแสดงให้ถึงความเชี่ยวชาญของแพทย์ และแพทย์ท่ีท าศัลยกรรมควรฝึกฝนตนเอง

เรียนรู้สิ่งใหม่ๆ เพื่อให้เกิดความช านาญ และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผู้บริโภคได้เป็นอยา่งดี 

 5) ขั้นตอนการประเมนิหลังการซื้อ ผู้ประกอบการควรรักษาหรือเพิ่มระดับความพึงพอใจให้อยูใ่นระดับท่ีสูงขึ้น 

ควรจะมีการแนะน าท่ีเป็นประโยชน์ท้ังก่อนและหลังจากการให้บริการ มีพนักงานให้ค าปรึกษา หรือรับแจ้งปัญหา 

เพื่อท่ีผู้บริโภคจะได้เกิดความมั่นใจ และหากมีปัญหาเกดิขึน้หลังการท าศัลยกรรมเสริมความงามท่ีเกิดจากความผิดพลาด

ของผู้ประกอบการเอง ควรมีนโยบายหากไม่พอใจ ยินดีแก้ไขให้โดยไม่มีค่าใช้จ่าย เพื่อสร้างความพึงพอใจให้เพิ่มมากขึ้น 

และในอนาคตมีแนวโน้มท่ีผู้บริโภคกลุ่มเดิมยังคงต้องการท าศัลยกรรมเสริมความงาม ผู้ประกอบการจึงควรสร้าง

ความสัมพันธ์ท่ีดี มีการน าเสนอข้อมูล เทคโนโลยีท่ีใช้ในการท าศัลยกรรมใหม่ๆกับผู้บริโภค เพื่อท่ีผู้บริโภคจะได้กลับมาใช้

บริการอีกในครัง้ตอ่ไป 

 



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                           ปีท่ี 4 ฉบับท่ี 1 (มกราคม – มนีาคม 2561) 

 

Vol. 4 No. 1  (January – March 2018)   135 

 

บรรณานุกรม 

กนกณัฐ เกรยีงชุตมิา. (2557).  พฤตกิรรมของผู้หญงิวัยท างานในอ าเภอเมอืงจังหวัดเชยีงใหม่ต่อการท าศัลยกรรมเสริม

ความงาม. (การค้นคว้าแบบอสิระบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวทิยาลัยเชยีงใหม)่.  

กิ่งกาญจน ์ผิวเผือก และธนวรรณ มาลัยเลิศ. (2555). พฤตกิรรมการท าศัลยกรรมของนักศึกษาคณะวทิยาการจัดการ 

 มหาวทิยาลัยศลิปากร. กรุงเทพฯ: คณะวทิยาการจัดการ มหาวทิยาลัยศลิปากร.  

กุณฑล ีร่ืนรมย์. (2551). การวจิยัการตลาด (พมิพค์รัง้ท่ี 6). กรุงเทพฯ: โรงพมิพแ์ห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 

พัชรา ตันตปิระภา. (2557). บทท่ี4 ตลาดผู้บริโภคและพฤตกิรรมผู้บริโภค. ใน เอก บุญเจือ และนติยา ไชยชนะ

(บรรณาธกิาร). หลักการตลาด (พมิพค์รัง้ท่ี 3). (น. 52-54). เชยีงใหม่: ภาควิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ 

มหาวทิยาลัยเชยีงใหม่.  

พรีพัฒน์ ค าปก๊. (2555). พฤตกิรรมของผู้ชายวัยท างานในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ต่อการท าศัลยกรรมเสริมความงาม.  

 (การค้นคว้าแบบอสิระบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวทิยาลัยเชยีงใหม่). 

วเิชยีร วงศณ์ิชชากุล. (2554). หลักการตลาด (พมิพค์รัง้ท่ี 6). ปทุมธานี: มหาวทิยาลัยกรุงเทพ. 

 

 

 

 


