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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือ (1) ศึกษาถึงค่านิยมของการทําศัลยกรรมความงามของ
ผู้บริโภค (2) ศึกษาถึงอิทธิพลจากบุคคลที่มต่ีอการทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภค (3) ศึกษาและ
วิเคราะห์ถึงค่านิยมและอิทธิพลของบุคคลที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของ
ผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษามาจากกลุ่มประชากรทั่วไป ทั้งเพศชายและเพศหญิง ที่ทําศัลยกรรม
ความงาม มีอายุอยู่ในช่วง ตํ่ากว่า 18-35 ปีขึ้นไป ที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาคือแบบสอบถามที่มีค่าความเช่ือถือได้เท่ากับ 0.7 – 1.00 และมีการ
ตรวจตสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหาจากผู้ทรงคุณวุฒิ สถติิที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบ้ืองต้น คือ 
สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอ้างอิงที่ใช้ในการ
ทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ  
 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง26-35ปี 
สถานภาพโสด การศึกษาปรญิญาตรี เป็นพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 –
30,000 บาทเมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านค่านิยมทางสังคมมีความสาํคัญในการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงาม เพราะช่วยเสริมบุคลิกภาพให้เข้าสังคมได้ง่าย และช่วยให้หางานได้ง่ายขึ้น 
ด้านค่านิยมทางจิตใจ เมื่อทําศัลยกรรมแล้วทําให้มีหน้าตาที่สวยงามขึ้น ทําให้รู้สึกมั่นใจด้านอิทธิพล
จากบุคคลใกลชิ้ด บุคคลในครอบครัวจะมีอิทธิพลในการแนะนําหรือชักจูง น้อยกว่าเพ่ือนหรือแฟน 
ส่วนอิทธิพลจากบุคคลที่มีช่ือเสียงจะมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามอยู่ใน
ระดับปานกลางเท่าน้ัน  
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ABSTRACT 
 

The study aims to (1) study the values of cosmetic surgery of consumers, (2) 
study influences of individuals affecting cosmetic surgery of consumers, as well as (3) 
study and analyze the values and influences of individuals affecting cosmetic surgery 
of consumers in Bangkok. 
 The samples used in this study were general populations both males and 
females who had did cosmetic surgeries aged below 18 to more than 35 years and 
lived in Bangkok totally 400 people. The tools used in this study were questionnaires 
with reliability value of 0.7 - 1.00 and were checked the accuracy of the contents by 
experts. The statistics used for analyzing basic information was descriptive statistics 
include Percentage, Mean, and Standard Deviation. The reference statistics used for 
hypothesis testing was Multiple Regression Analysis. 
 The study results indicated that the majority of respondents were female 
aged between 26-35 years, single, graduated in Bachelor’s degree, were officers in 
private companies, and gained average monthly income of 10,001 - 30,000 baht. 
While considering in each aspect, it could be found that the social values were 
important in the decision-making processes for cosmetic surgery due to it could 
improve their personalities to socialize simply. In aspect of the mental values, when 
they had already done surgeries, they looked more beautiful so that they felt more 
confident. In aspect of influences of their close people, family members would be 
influential in introduction or persuasion less than friends or lovers. In aspect of 
influences of famous people, it influenced to the decision-making processes for 
cosmetic surgery only in moderate level. 
 
Keywords: Values, Influences of Individuals, Decision-Making Processes 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ความเป็นมาและความสาํคัญของปัญหา 
 “ไก่งามเพราะขน คนงามเพราะแต่ง” เป็นคําสุภาษิตคําพังเพยไทย ที่ทุกคนในสังคมไทยได้
ยินและได้ฟังกันกันเป็นอย่างดี จนเป็นกลายส่วนหน่ึงในวิถีชีวิตประจําวันสําหรับคนไทยไปแล้ว ซึ่งตรง
กับข้อคิดในเรื่องของการตกแต่งทําศัลยกรรมความงามซ่ึงปัจจุบัน ต้องยอมรับว่า ทุกคนมีสิทธ์ิที่จะดูดี 
สวยงามได้ ถ้ารู้จักเสริม เติมแต่ง ทั้งในผู้หญิงและผู้ชาย  เพราะคนเราไม่ได้เกิดมามีบุคลิก หน้าตาทีดี่
เท่ากันทุกคน การทําศัลยกรรมจึงเป็นตัวช่วยในอีกรูปแบบ ที่จะช่วยปรับ เสริม เติมแต่ง ให้แก่บุคคล
ที่ไม่พอใจกับรปูร่างหน้าตาของตนเองที่มีมาแต่กําเนิด  สามารถมีรูปร่างหน้าตาที่ดีขึ้นมา จนเป็นที่น่า
พอใจได้ 
 ปัจจุบัน กระแสการทําศัลยกรรมคงปฏิเสธไม่ได้ว่ามีกระแสที่มาแรงอย่างย่ิง โดยเฉพาะจาก
สื่อต่างๆ  ที่เผยแพร่การทําศลัยกรรม โดยเฉพาะกระแสศัลยกรรมจากประเทศเพ่ือนบ้านอย่างเกาหลี
เป็นต้น หรือแม้แต่กระแสการทําศัลยกรรมของประเทศไทยเอง  กรณีตัวอย่างที่ได้รับความสนใจอยา่ง
มาก ได้แก่ กรณีการทําศัลยกรรมพริตต้ีท่านหน่ึง ให้มใีบหน้าละม้ายคล้ายกับดาราช่ือดังอย่าง คุณอ้ัม  
พัชราภา จนได้รับฉายาว่าอ้ัม 2  หรือ อย่างกรณี พริตต้ีหญิงแย้ ที่ศัลยกรรมเปลี่ยนชีวิตจากเด็กสาว
หน้าตาธรรมดา ให้กลายเป็นพริตต้ีเงินล้าน ขึ้นมาได้ 
 จากกระแสต่างๆ ที่เผยแพร่ในสังคมไทย ทาํให้ผู้บริโภคหลายๆ คน เร่ิมหันมาให้ความสนใจ
กับการทําศัลยกรรมกันมากขึน้  เพราะการทําศัลยกรรมไม่เพียงแต่จะเปลี่ยนรูปร่างหน้าตาเท่าน้ัน แต่
ยังสามารถเปลี่ยนชีวิต ความเป็นอยู่ให้ดีได้ขึ้นอีกด้วย ดังเช่น กรณีของพริตต้ีที่ได้กล่าวมาแล้วข้างต้น 
 ค่านิยม เป็นสิง่หนึ่งที่ทําให้ผูบ้ริโภคหันมานิยมทําศัลยกรรม น่ันก็คือบุคคลตัวอย่างจาก
วงการบันเทิง เช่น ดารา นักแสดง นักร้อง ซึ่งถือเป็นบุคคลสาธารณะที่มอิีทธิพลสูงมาก เพราะ
ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะให้ความสนใจอยู่แล้ว ย่ิงพอมีข่าวว่า ดาราที่หน้าตาสวย ๆ หล่อๆหลายท่านนั้น มี
การทําศัลยกรรม สวยด้วยฝมีือของศัลยแพทย์ ก็ย่ิงเป็นการกระตุ้น ให้ผูบ้ริโภคสนใจและมีความคิด
อยากที่จะทําศัลยกรรมมากขึน้ จนทําให้กลายเป็นค่านิยมที่ทําให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกอยากสวย 
อยากหล่อ อย่างดารา นักแสดง ที่ตนเองช่ืนชอบบ้าง  หรืออย่างกรณีที่ผู้บริโภคมองเห็นจากตัวอย่าง
ของบุคคลรอบข้างที่ทําศัลยกรรมแล้วสวยขึ้น หล่อขึ้น ดูดีขึ้น ก็อยากทําบ้าง หรือกรณีทําเพราะแฟน
อยากให้ทํา เพ่ือนอยากให้ทํา ชักชวนกันไป แบบน้ีก็มีอยู่มาก 
 จากสถิติที่สมาคมศัลยกรรมนานาชาติ (สมาคมศัลยแพทย์ตกแต่งแห่งประเทศไทย,2555)  
ได้มีผลสํารวจความของกระแสนิยมในการศัลยกรรม  พบว่า ไทยมีการทําศัลยกรรมสงูมากโดยถูกจัด
อยู่ในลําดับที่ 20 ของโลก และแนวโน้ม การทําศัลยกรรมทั้งหมดในต่างประเทศ จํานวนหลายๆแห่ง  
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มีผลปรากฏว่า  ประเทศสหรฐัอเมริกา มีการทํามากเป็นที่ 1 รองลงมาคือ ประเทศบราซิล ประเทศ
จีน ประเทศอินเดีย ส่วนประเทศไทยติดอันดับ 20 และมีอัตราเติบโตค่อนข้างสูง ทั้งน้ี สถานประกอบ
ที่ดําเนินกิจการเก่ียวกับทําศัลยกรรมความงามของไทยมีมูลค่าถึงหนึ่งหมื่นสี่พันล้านบาท  เฉลี่ย
เพ่ิมขึ้นต่อปีสูงถึงร้อยละ 10 โดยมูลค่าตลาดรวมของธุรกิจให้บริการศัลยกรรมตกแต่งและความงาม
ในประเทศไทยในปี 2555 สงูถึง 20,000 ลา้นบาท อัตราการเติบโตต่อปีเฉลี่ยร้อยละ 20  ซึ่งคาดว่า
ธุรกิจทางการแพทย์และความงามจะเป็นธุรกิจที่มีโอกาสเติบโตได้อีกมาก เพราะมีความเจริญและ
ความพร้อมทั้งในด้านสังคม การเงิน และเศรษฐกิจ  โดยเฉพาะอย่างย่ิงในเขตกรุงเทพฯ ที่มี
ผู้ใช้บริการมากมายที่เข้ามาทําศัลยกรรมเพื่อเสริมความงาม ทั้งทางคลินิกต่าง ๆ รวมทั้งโรงพยาบาล
ของรัฐและโรงพยาบาลของเอกชน ซึ่งเราจะสังเกตได้ว่าสถานประกอบการทําศัลยกรรมตกแต่งความ
งามเพ่ิมขึ้นอย่างมากและมีโอกาสสูงมากทีจ่ะเพ่ิมขึ้นอีก  เพ่ือที่จะตอบสนองให้ทันต่อกระแสของ
ผู้บริโภคในปัจจุบันที่ให้ความสนใจกับการทาํศัลยกรรมเพ่ือเสริมความงาม 
 นอกจากค่านิยมที่เปลี่ยนแปลงไปแล้ว  การรับรู้ข้อมูลของการทําศัลยกรรม โดยผ่านช่องทาง
หลายช่องทาง  อาทิ เช่น สื่อจากบุคคลต่างๆ สื่อจากการโฆษณา สื่อโดยการประชาสัมพันธ์ต่างๆ 
ตลอดจนเผยแพร่ความรู้ทางการแพทย์เก่ียวกับการศัลยกรรม ทําให้ได้รบัความสนใจจากผู้บริโภคมาก
ขึ้น เน่ืองจากในปัจจุบันผู้บริโภคสามารถค้นหาข้อมูล รายละเอียดต่างๆ ได้อย่างง่าย และข้อมูล
เหล่าน้ันก็มีความน่าเช่ือถือ จึงมีส่วนทําให้ตัดสินใจทําศัลยกรรมได้ง่ายขึ้นและไม่ใช่เร่ืองที่น่ากลัว
อย่างเช่นเมื่อก่อน ส่งผลให้ธุรกิจให้บริการทาํศัลยกรรมตกแต่งและเสริมความงาม มีการพัฒนา ทั้ง
ทางด้านการบริการที่ครบวงจร มีเคร่ืองมือที่ปลอดภัย มีความทันสมัย สะดวก ตลอดถึงการจัด
โปรโมช่ันและกิจกรรมต่างๆ  ทั้งการให้ส่วนลด การแลก การแจก การแถม การโฆษณาชวนเช่ือ การ
ใช้วิธีและกลยุทธ์ต่าง ๆ  เพ่ือสร้าง CRM  ตลอดจนกลยุทธ์การตลาด เพ่ือที่จะดึงดูดและกระตุ้นให้
ผู้บริโภคมาใช้บริการมากขึ้น 
 ในปัจจุบันการทําศัลยกรรมไม่ได้มีเพียงแต่ผู้ใหญ่หรือกลุม่คนวัยทํางานเท่าน้ันแต่ยังขยายวง
กว้างไปสู่กลุ่มวัยรุ่น ดังจะเห็นได้ในผลการสํารวจถึงความคิด และทศันคติของกลุ่มวัยรุ่นไทยว่ามี
ความเห็นอย่างไรถึงการทําศัลยกรรม ผลปรากฏว่ามีกลุ่มวัยรุ่นไทยจํานวนไม่น้อยที่สนใจทําเกินกว่า
ครึ่ง คิดเป็น 57.77%  น่ันแสดงให้เห็นว่า  กลุ่มคนที่สนใจ และเริม่คิดทาํศัลยกรรมมีอายุเฉลี่ยลดลง
กว่าเมื่อหลายปีก่อน และยังหมายถึงคนที่มอีายุน้อยก็เร่ิมให้ความสนใจทีจ่ะทําศัลยกรรมเพ่ือเสริม
ความสวยงามให้ดูดีกันมากขึ้นน่ันเอง (เด็กดีดอทคอม, 2557)  นอกจากน้ี ธุรกิจศัลยกรรมตกแต่งและ
ความงามในประเทศไทยก็กาํลังได้รับความนิยมจากชาวต่างชาติเป็นอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นประเทศใน
แถบยุโรป อเมริกา และเอเชีย ซึ่งตลาดที่น่าสนใจทีสุ่ดคือตลาดอาเซียนในกลุ่มประเทศกัมพูชา ลาว 
พม่า และเวียดนาม ที่แวะเวียนเข้ามาใช้ทําศัลยกรรมเพ่ือความงามในไทย เพราะไทยมีการให้การ
บริการ การแพทย์ที่ถือว่ามีช่ือเสียงด้านการทําศัลยกรรมตกแต่งเป็นอย่างมาก  และสิ่งทีลู่กค้าจะ
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ได้รับทันทีที่มาเข้ารับใช้บริการ ก็คือการได้รับบริการที่ได้มาตรฐาน มีคุณภาพ รวมถึงราคาที่เหมาะสม  
ซึ่งมีเทรนด์ว่าหลังจากมีการเปิดประชาคมอาเซียน (AEC) ในปี 2558 ตลาดความงามภายในประเทศ
ขยายตัวเพ่ิมมากขึ้นกว่าเท่าตัว (สมาคมศลัยแพทย์ตกแต่งแห่งประเทศไทย, 2555) 
 จากเหตุผลที่กล่าวมาแล้วข้างต้น ผู้ทําการวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาถึงค่านิยมและอิทธิพลที่
ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมเพ่ือความงามของผู้บริโภค ซึ่งผลสรุปของการทําวิจัยที่ได้ก็
จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่สนใจ ตลอดจนแพทย์ และผู้ดําเนินกิจการทางด้านศัลยกรรมเสริมความงาม
เพ่ือใช้วิเคราะห์ และทําการตัดสินใจเพ่ือใช้ในการเป็นทางเลือกของผู้ที่คิดอยากจะทําศัลยกรรม  ว่า
ผู้ใช้บริการมีการตัดสินใจอย่างไรบ้างเก่ียวกับการทําศัลยกรรม และนําเอาข้อมูลของการศึกษาทั้งหมด
น้ีมาประกอบการพิจารณาในการทํากลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือแพทย์ศัลยกรรม และสถานธุรกิจที่
ดําเนินทางด้านเกี่ยวกับความงาม จะได้ดําเนินวางแผนปรับปรุงกิจการและให้บริการเพ่ือให้ผู้ที่มาใช้
บริการเกิดความรู้สึกพึงพอใจมากที่สุดในการมาใช้บริการ 
 
1.2 วัตถุประสงคข์องการวิจัย 
การทําวิจัยน้ี มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาดังต่อไปนี้ 
 1.2.1  เพ่ือศึกษาถึงค่านิยมของผู้บริโภคในการทําศัลยกรรมความงาม 
 1.2.2  เพ่ือศึกษาถึงอิทธิพลของบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของ
ผู้บริโภค 
 1.2.3  เพ่ือศึกษาวิเคราะห์ถึงค่านิยมและอิทธิพลของบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภค 
 
1.3 ขอบเขตของการทาํวิจัย 
 ประชากรและกลุ่มของตัวอย่าง 
 1.3.1 ประชากร และกลุ่มของตัวอย่าง ในการทําการศึกษาวิจัยคือ บุคคลทั่วไป ทั้งเพศชาย
และเพศหญิงทีท่ําศัลยกรรมความงามท่ีอยู่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ีอายุระหว่าง  18 – 35ปี
ขึ้นไป  
 1.3.2 กลุ่มตัวอย่างตัวอย่างที่ใช้ศึกษาคือ บุคคลทั่วไป ทัง้เพศชายและเพศหญิง ที่
ทําศัลยกรรมเพื่อต้องการเสริมความงามให้ดูดี และมั่นใจมากย่ิงขึ้น  ที่อยู่อาศัยในเขตกรุงเทพฯ 
จํานวนทั้งสิ้น 400 คน ผู้ทําวิจัยได้กําหนดขอบเขตของขนาดกลุ่มประชากรตัวอย่าง ตามจํานวน
ดังกล่าว โดยการใช้การศึกษาตารางของ Yamane (1967 อ้างใน ธานินทร์  ศลิป์จารุ, 2555)  อยู่ที่
ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และมีค่าความเคล่ือนที่ระดับร้อยละ_+5 ซึ่งตัวอย่างที่ได้ ผู้วิจัยเลือกใช้
วิธีการทําสุ่มตัวอย่างอย่างง่าย 
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 การเก็บรวมรวมข้อมูล 
 ในการทําการศึกษาวิจัยน้ี ผูท้ําวิจัยได้ใช้การวิธีการวิจัยแบบเชิงปริมาณ โดยการใช้วิธีสํารวจ
โดยให้กลุ่มของตัวอย่างตอบคําถามลงในแบบสอบถาม  หลังจากน้ันจะทําการรวบรวมข้อมูล จากการ
ออกแบบสอบถามโดยจะเลือกตัวอย่างจากวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก 
 ตัวแปร 
 ตัวแปรที่ทําการศึกษาในครั้งน้ี ได้แก่ 
  ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ค่านิยม,อิทธิพลที่มาจากบุคคล  
  ตัวแปรตาม  คอื กระบวนการตัดสินใจทําศลัยกรรมความงาม 
 สถานที่ศึกษาที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
  ผู้วิจัยจะดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ระยะเวลาในการศึกษาทําวิจัย 
  ต้ังแต่วันที่  1 สิงหาคม พ.ศ. 2557 –  31 พฤศจิกายน พ.ศ. 2557 
 
1.4 ประโยชนท์ี่คาดว่าจะได้รับ 
 1.4.1  เพ่ือทราบถึงค่านิยม อิทธิพลที่มาจากบุคคล ซึ่งส่งผลต่อการตัดสินใจทําศัลยกรรม
ความงาม 
 1.4.2  เพ่ือใช้เป็นแนวทางเพ่ือศึกษาข้อมูล และนํามาพิจารณาเพ่ือใช้ประกอบกับการ
ตัดสินใจของผูท้ี่สนใจทําศัลยกรรมความงาม 
 1.4.3  เพ่ือทราบถึงเหตุผลของผู้บริโภคท่ีตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงาม อันทําให้เกิด
ประโยชน์ต่อศัลยแพทย์ หรือผู้ที่ประกอบกิจการเก่ียวกับเสริมความงาม สามารถตอบโจทย์ต่อความ
ต้องการของลูกค้าได้  และนาํไปพัฒนาและปรับปรุงรูปแบบวิธีการทําให้ทันสมัยมากย่ิงขึ้น 
 
1.5 นิยามศัพท์เฉพาะ 
 1.5.1  ศัลยกรรมความงาม คอื ฟ้ืนสภาพหรือปรับปรุงภาพลักษณ์ให้ดีขึ้น โดยการปรับสภาพ
โดยการทําศัลยกรรม เพ่ือใหเ้ข้าถึงความงามอย่างที่คาดหวัง 
 1.5.2  ศัลยกรรมเสริมสร้าง คือ  เป็นการศัลยกรรมเพ่ือเป้าหมายในการรักษา ปรับปรุง ส่วน
ที่ผิดปกติของร่างกายไม่ว่าจะเป็นเพราะความผิดปรกติหลังจากการได้รับอุบัติเหตุ หรือความผิดปกติที่
ติดตัวมาต้ังแต่ครั้งยังถือกําเนิด และเหตุจําเป็นอย่างอ่ืน ศัลยกรรมประเภทน้ีมุ่งเน้นไปในทางการ
รักษา หรือฟ้ืนฟูส่วนที่ร่างกายเกิดผิดปรกติไป 
 1.5.3  ค่านิยม คือ สิ่งที่ยอมรับ หรือสิ่งพึงพอใจ ถือเป็นกระแสของความเช่ือ ที่ทําให้บุคคล
น้ันเกิดความรู้สึกตัดสินใจทําศัลยกรรม 
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 1.5.4  อิทธิพลจากบุคคล คือ  แรงจูงใจที่จะทําให้บุคคลหนึ่งเกิดความรู้สึกสนใจ หรือ
ต้องการทําศัลยกรรม โดยบุคคลรอบข้างมอิีทธิพลในแรงจูงใจน้ัน 
 1.5.5  กระบวนการตัดสินใจ คือ การตัดสินใจ  หรือพิจารณาเลือกทําศัลยกรรมโดยมีมมุมอง
ในหลายด้าน เช่น มุมมองการรับรู้ความต้องการมุมมองของการค้นหาข้อมูล มมุมองของการประเมิน
ทางเลือกและมุมมองของการตัดสินใจ เป็นต้น 



บทที่ 2 
แนวคิด  ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 
 “ศัลยกรรมเสริมความงาม” กําลังได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก และการทําศัลยกรรม
เพ่ือที่จะช่วยเสริมความงามยังเป็นปรากฏการณ์ที่ได้รับความสนใจอย่างสูงทั้งในวงการแพทย์ 
นักจิตวิทยา และนักสังคมวิทยา ว่า เพราะสาเหตุอันใด กระแสทําศัลยกรรมเสริมความงามน้ันถึงมี
กระแสความนิยมสูงมากในช่วงหลายปีหลังมานี้  ผูท้ําวิจัยจึงเกิดความรู้สึกสนใจในการที่จะศึกษาเรื่อง 
“ค่านิยมและอิทธิพลจากบุคคลที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจศลัยกรรมความงามในครั้งน้ี” ผู้ศึกษา
จึงได้รวบรวมแนวคิด  เอกสาร ตลอดจนการหาข้อมูลจากทฤษฎีต่างๆ ทีน่่าสนใจ  เพ่ือมาเป็นแนวใน
การทําการศึกษา ซึ่งมีรายละเอียดในส่วนของต่างๆ ดังน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับตัวแปรเรื่องอิทธิพลจากบุคลและสังคม 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับตัวแปรเรื่องค่านิยม 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับตัวแปรเรื่องการตัดสินใจ 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับเร่ืองความพึงพอใจ 
2.5 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับเร่ืองการเรียนรู้ทางสังคม 
2.6 แนวคิดและทฤษฎีที่ที่เก่ียวข้องเร่ืองพฤติกรรมของผู้บริโภค 
2.7 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับเร่ืองการจูงใจ 
2.8 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับเร่ืองศัลยกรรม 
2.9 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับเร่ืองศัลยกรรมกับความงาม 
2.10 งานวิจัยอ่ืนๆที่เกี่ยวข้อง 
2.11 สมมติฐานและกรอบแนวคิด 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับตัวแปรเรื่องอิทธพิลจากบุคลและสงัคม 
ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์ 
 มาสโลว์ หาวิธีที่จะอธิบายว่าเพราะเหตุใดคนบางกลุ่มจึงถูกกดดันด้วยแรงผลักดันบางอย่าง 
โดยแสดงถึงความต้องการบางสิ่งบางอย่าง  ณ เวลาช่วงหน่ึง แต่ทําไมคนบางกลุ่มจึงยอมทุ่มเทเวลา
มาก  เพ่ือให้ได้รับการยกย่องนับถือจากคนอ่ืนๆ  แต่สําหรับคนบางกลุ่มกลับต้องการเพียงเพ่ือความ
ปลอดภัยสําหรับตัวเอง แต่คนบางกลุ่มกลับทาํสิ่งเหล่าน้ัน เพียงแค่ให้ต้องการรับการยกย่องจากคน
อ่ืนๆ  ซึ่งคําตอบของมาสโลว์ คือ สามารถอธิบายได้ว่า  มนุษย์มีความต้องการที่ถูกเรียบเรียงลําดับ
จากสิ่งที่โดนกดดันมากที่สุดไปจนถึงสิ่งที่โดนกดดันน้อยสุด  ซึ่งมาสโลว์เรียงลําดับของความต้องการ
เหล่าน้ัน  ดังนี้ 
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 1. ความต้องการ “ด้านร่างกาย” (Physiological Needs) 
 2. ความต้องการ “ด้านความปลอดภัย” (Safety Needs) 
 3. ความต้องการ “ทางด้านความรัก และความต้องการเป็นเจ้าของ” (Belongingness and 
Love Needs) 
 4. ความต้องการ “ที่จะได้รับความยกย่องและนับถือ” (Esteem Needs) 
 5. ความต้องการ “ที่จะเข้าใจตนเองอย่างแท้จริง” (Self-actualization Needs) 
อิทธิพลทางด้านสังคม 
 อิทธิพลทางด้านสังคม กล่าวคือ  พฤติกรรมของคนๆหน่ึง  ทีส่่งผลทางความรู้สึกนึกคิด 
ทัศนคติ การมปีฏิสัมพันธ์ทางสังคม ตลอดจนการรวมถึงพฤติกรรมของบุคคลอ่ืนในแนวทางเดียวกัน  
คือ การมีปฏิกิริยาต่อกันและกัน อิทธิพลทางสังคมท่ีมีผลต่อการแสดง หรอืการกระทําของมนุษย์  
หรือการแสดงพฤติกรรมของบุคคลคนหน่ึงมีอิทธิพลต่อทัศนคติและพฤติกรรมซึ่งกันและกันใน
ลักษณะที่มีการโต้ตอบ 
อิทธิพลทางสงัคมโดยไม่ต้ังใจ 
 บุคคล เป็นสิ่งเร้าที่ส่งผลต่อการกระทําของเรา ซึ่งกระทําโดยผ่านกระบวนการต่างๆ เหล่าน้ี
คือ การเร้าการเสริมแรง และการเปรียบเทียบทางสังคม อิทธิพลทางสังคมน้ีเกิดขึ้นโดยที่บุคคลอ่ืน
ไม่ได้ต้ังใจให้เกิดขึ้น สามารถกล่าวได้ดังน้ี 
 1. การเร้าทางด้านสังคม 
 ในชีวิตประจําวันจะพบว่า การเพียงแต่ปรากฏกายของคนๆหน่ึง  โดยที่เขาไม่ได้ทําอะไรเลยก็
มีผลต่อการกระทําของเรา เช่น เราได้ซักซ้อมการกล่าวสุนทรพจน์ไว้เป็นอย่างดีแต่เมื่อต้องพูดต่อหน้า
คนจํานวนมาก เราอาจลืมข้อความบางข้อความท่ีเตรียมไว้แล้วก็ได้ ถ้าเราว่ิงออกกําลังกายมาพักใหญ่
รู้สึกเมื่อยล้าและว่ิงช้าลงแล้ว แต่เมื่อมาพบนักว่ิงอีกกลุ่มหน่ึง เราจะรู้สึกว่ามีกําลังและว่ิงได้เร็วขึ้น 
การเร้าช่วยเสริมพฤติกรรมทีเ่ด่นอยู่แล้วให้ดีย่ิงขึ้น และทาํให้พฤติกรรมด้อยย่ิงด้อยลง  ย่ิงถ้าผู้สังเกต
มีความสามารถในการท่ีจะประเมินในส่วนของพฤติกรรมของผู้กระทําการปรากฏกายของผู้
สังเกตการณ์จะเพ่ิมการตอบสนอง ที่เด่นอยู่แล้ว ให้เด่นย่ิงข้ึน 
 2. การเสริมแรงทางสังคม 
 การเสริมแรงทางสังคมยังเป็นอีกวิธีหน่ึงที่บุคคลนั้นมีอิทธิพลกับพฤติกรรมเราซึ่งมนุษย์ ทํา
หน้าที่เป็นทั้งแหล่งที่ให้รางวัลและแหล่งของการลงโทษมนุษย์ด้วยกัน เช่น การให้รางวัล คือ พวก เงิน 
คะแนน การกอด การจูบ การยกย่อง เป็นต้น 
 3. การเสริมแรงทางภาษา 
 พ่อแม่ มักจะใช้การเสริมแรงภาษาในการอบรมส่ังสอนลูก เช่น เมื่อลูกพูดจาไพเราะพ่อแม่ชม
ว่า เก่ง แต่พ่อแม่มักให้ความสนใจ และความรักแก่ลูกมากเกินไปทําให้การเสริมแรงด้อยประสิทธิภาพ
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ลง ถ้ามีคนแปลกหน้าเป็นผู้ให้อาจจะทําให้ลูกรู้สึกดีมากกว่า อาทิเช่นตัวอย่างงานวิจัยพบว่า เด็กที่
กําลังศึกษาอยู่ในวัยเตรียมความพร้อมก่อนเรียนที่กําลังเลน่ หยอดลูกหิน ลงหลุมอยู่น้ันเมื่อผู้ใหญ่
แปลกหน้าใหแ้รงเสริมทางภาษา เช่น เก่ง ยอดไปเลย สุดยอด ซึ่งจะมีอิทธิพลต่อการตอบสนองของ
เด็กมากกว่าการเสริมแรงที่พ่อแม่ให้กับเด็กมาก 
พฤติกรรมมนษุย์ – ปัจจัยพื้นฐานด้านสังคมวิทยา 
 พ้ืนฐานทางชีววิทยาหรือทางประสาทวิทยา เน้นที่การกระทําบุคคล คือ การกระทําของคน
คนหน่ึง ที่ไม่สมัพันธ์กับผู้อ่ืน แต่มนุษย์เป็น สัตว์สังคม มีความต้องการอยู่ร่วมกับผู้อ่ืน และบางกรณีก็
จําเป็น ต้องอยู่รวมกัน เป็นกลุ่ม เป็นชุมชน เป็นสังคม โดยกระบวนการของกลุ่ม ทั้งทางสังคม และ
สิ่งแวดล้อม หรือวัฒนธรรม จึงมีส่วนสําคัญใน การกําหนดลักษณะ พฤติกรรมของมนุษย์ ให้เป็นไป
ตามปัจจัยพ้ืนฐานสําหรับพฤติกรรมมนุษย์ หรือสภาพตามสังคม คือ หลกัการ หรือความรู้ซึ่งช่วยให้
เข้าใจในการกระทําของมนุษย์ ได้ถ่องแท้ย่ิงขึ้น ปัจจัยพ้ืนฐานของพฤติกรรมที่สําคัญน้ัน ได้แก่ ปัจจัย
ทางชีวภาพ ซึ่งกล่าวถึง อิทธิพลของพันธุกรรมที่มผีลต่อพฤติกรรม  การทํางานของ ระบบประสาท 
สมอง ต่อมไรท้่อ รวมถึงกลา้มเน้ือด้วย  ปัจจัยจิตวิทยา ซึ่งกล่าวถึง ทางด้านแรงจูงใจและ ทางด้าน
ของการเรียนรู้ ที่มีอิทธิพลต่อปัจจัยทางสังคมและปัจจัยทางด้านพฤติกรรม ที่กล่าวถึง สงัคมประกอบ
กันในครอบครัว และระบบของสิ่งแวดล้อม และกลุ่มทีม่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรม และกระบวนการของ
ปัจจัยเหล่าน้ีทาํให้มนุษย์เกิดความแตกต่างกันในบุคคล และอาจแสดงพฤติกรรม ทีแ่ตกต่างกัน แม้จะ
อยู่ในเหตุการณ์เดียวกัน 
อิทธิพลทางด้านจิตวิทยา 
 รณชัย ตันตระกูล (2553) ได้อธิบายถึง อิทธิพลด้านจิตวิทยาช่วยทําให้นักการตลาดเข้าใจว่า
เพราะสาเหตุใดผู้บริโภคจึงมีการกระทําใด ๆ หรือพฤติกรรมใดๆ ก็ตามและต้องเข้าใจกับสิ่งที่กระทํา
น้ันว่าเขาทําอย่างไร ซึ่งอิทธิพลด้านจิตวิทยาที่มีอิทธิพลกับพฤติกรรม และการพิจารณาตัดสินใจของ
ผู้บริโภคมักจะเกี่ยวข้องกับ  
 1) การรับรู ้
 2) การเรียนรู ้
 3) การจูงใจ 
 4) บุคลิกภาพ 
 5) ทัศนคติ 
 6) ค่านิยม และความเช่ือ 
 7) วิถีการดํารงชีวิต 
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ปัจจัยด้านสถานภาพส่วนบคุคลท่ีมีอิทธพิลต่อคุณภาพของชีวิต 
 บุญเลิศ จิตต้ังวัฒนา (2548) แนวคิดเก่ียวกับปัจจัยด้านสถานภาพส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อ
คุณภาพของชีวิตมนุษย์น้ัน ประกอบด้วยโครงสร้างทางด้านจิตใจ และโครงสร้างทางด้านร่างกายมี
การตอบสนองต่อสิ่งเร้าที่เข้ามากระตุ้น จึงทําให้เกิดเป็นการกระทํา นอกจากสิ่งที่เร้าแล้ว การรับรู้ 
การเรียนรู้ แรงจูงใจ เจตคติ และบุคลิกภาพ ยังเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อการกระทํา รวมถึงสิ่งเร้า
ภายนอก เช่นอิทธิพลทางเศรษฐกิจ อิทธิพลทางสังคมอิทธิพลทางวัฒนธรรม ปัจจัย 2 ส่วนที่มีผลต่อ
การกระทํา ได้แก่ปัจจัยทางด้านภายในและปัจจัยทางด้านภายนอก 
ปัจจัยภายในตัวบุคคล แบ่งได้เป็น 6 ด้าน ได้แก่ 
 1. ปัจจัยด้านความต้องการ (Need) คือสภาวะความจําเป็นของบุคคลที่ได้รับการกระตุ้นให้
เกิดการตอบสนองแตกต่างกันไปตามเพศอายุ วุฒิภาวะ ความสามารถ ความสนใจและพัฒนาการด้าน
ต่าง ๆ 
 2. ปัจจัยด้านการรับรู้ (Perception) คือการแปลความหมาย และเลือกรับจัดระเบียบของสิ่ง
เร้าว่ามีความสัมพันธ์กับสิ่งแวดล้อมเช่นไร ซึง่การแปลความน้ันเป็นผลของการรับรู้  
 3. การเรียนรู้ (Learning) เป็นกระบวนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลไปจากเดิมเป็น
ผลมาจากประสบการณ์ที่ได้รบัทั้งทางตรงและทางอ้อม 
 4. แรงจูงใจ (Motivation) เป็นภาวะที่บุคคลได้รับการกระตุ้นให้มุ่งไปสู่เป้าหมายบางอย่าง 
 5. เจตคติ (Attitude) เป็นความรู้สึกนึกคิดของบุคคลที่มีต่อสิ่งหนึ่งสิ่งใดในการที่จะมี
ปฏิกิริยาตอบสนองในลักษณะที่ชอบหรือไม่ชอบสิ่งน้ัน 
 6. บุคลิกภาพ (Personality) เป็นคุณสมบัติและอุปนิสัยเฉพาะตัวของบุคคลที่ได้รับการ
ปลูกฝังแต่วัยเด็กและเป็นตัวกําหนดลักษณะการแสดงออกของบุคคลน้ัน 
ปัจจัยภายนอกตัวบุคคล แบ่งได้เป็น 5 ด้าน ดังน้ี 
 1. อิทธิพลทางด้านครอบครัว (Family Impact) คือการเริ่มต้นของบุคคลที่จะแสดงออก
เก่ียวกับพฤติกรรมในสังคม ตามแบบอย่างค่านิยม ความเช่ือ ขนบธรรมเนียม ของครอบครัว 
 2. อิทธิพลทางด้านสังคม (Social Impact) สถานการณ์ของสังคมส่งผลต่อพฤติกรรมทาง
สังคม รวมถึงมผีลกระทบกับความเป็นอยู่ของบุคคล 
 3. อิทธิพลทางด้านวัฒนธรรม (Culture Impact) คือตัวกําหนดรูปแบบของการดําเนินชีวิต
กับคนในสังคม ทําให้เกิดความแตกต่างกันระหว่างชนช้ัน และเช้ือชาติ 
 4. อิทธิพลทางด้านเศรษฐกิจ (Economic Impact) มีความสามารถในการท่ีจะตอบสนองต่อ
ความต้องการ และมีความสมัพันธ์กับการกินอยู่ของบุคคล 
 5. อิทธิพลทางสิ่งแวดล้อม (Environment Impact) เป็นอิทธิพลที่บุคคลต้องมี มนุษย์
สัมพันธ์ร่วมกัน ปฏิสัมพันธ์ด้วยกัน จนทําให้เกิดเป็นการกระทํา การแสดงออก ในรูปแบบต่างๆ 
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับตัวแปรเร่ืองค่านิยม 
ความหมายของค่านิยม 
            Rokeach (อ้างใน นวลศิริ เปาโรหิต, 2545, หน้า 132) ได้แสดงความคิดเห็นว่าเป็นความ
เช่ือที่มีลักษณะค่อนข้างถาวร และเช่ือว่าวิถีปฏิบัติบางอย่าง หรือเป้าหมายบางอย่างน้ัน เป็นสิ่งที่
ตัวเองรวมถึงสังคมมีความเห็นสมควรที่จะยึดถือหรือปฏิบัติ ค่านิยมจึงนับว่ามีความสําคัญที่คนๆหน่ึง
น้ันมีให้กับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง และสิ่งน้ันมีคุณค่า มีความเช่ือและความพร้อมที่จะปฏิบัติ ค่านิยมของแต่ละ
คนมีความแตกต่างกัน ขึ้นอยู่กับประสบการณ์ที่แต่ละคนได้รับ ค่านิยมทีเ่รายึดถือจึงมีความต่างกัน 
แม้จะอยู่ในสังคมที่เหมือนกันแต่ค่านิยมมจีะการลอกเลียนแบบ เราจึงเห็นว่าบางคนมีค่านิยมที่คลอ้ย
ตามคนอ่ืน โดยเฉพาะบุคคลที่สําคัญและมอิีทธิพลต่อความศรัทธาและความเช่ือของบุคคล นอกจากน้ี
ค่านิยมยังมีลักษณะตามประสบการณ์ ตามวุฒิภาวะของการเปลี่ยนแปลงของแต่ละบุคคล โรคีชให้
หลักการสําคญัว่า ค่านิยมมีองค์ประกอบ 5 ประการด้วยกัน คือ 
            1. ค่านิยมเป็นสิ่งที่สืบเน่ืองจากวัฒนธรรม สถาบันทางสังคม และจากบุคลิกภาพของคนท่ี
อยู่ในสังคม 
            2. อิทธิพลของค่านิยม ขณะเดียวกันก็จะแสดงออกทางการกระทําของสังคม  และเจตคติ 
ของมนุษย์ทุกรูปแบบ 
            3. ปริมาณของค่านิยมมีอยู่ไม่มากนักและอยู่ในขา่ยที่จะรวมเป็นระบบและศึกษาได้ 
            4. ความแตกต่างของค่านิยมแสดงออกทางระดับมากกว่าทางอ่ืน 
            5. ค่านิยมอาจรวมกันเข้าเป็นระบบค่านิยมได้ 
นอกจากน้ี โรคีชยังได้อธิบายธรรมชาติของค่านิยมดังน้ี 
            1. ค่านิยมมีลักษณะสมํ่าเสมอและคงที่ หมายถงึ การไม่เปลี่ยนแปลงง่าย เป็นสาเหตุที่ทําให้
บุคลิกภาพ ของกลุ่มคนในสังคมหน่ึงแตกต่างจากอีกสังคมหน่ึง ทําให้เกิดลักษณะประจาํกลุ่มหรือ
ลักษณะประจาํชาติ เป็นค่านิยมที่บุคคลจัดว่าสําคัญมาก เปลี่ยนแปลงได้ยากกว่าค่านิยมที่มี
ความสําคัญน้อย การเปลี่ยนแปลงจึงไม่ใช่เป็น ลักษณะช่ัวครู่ช่ัวยามตามสภาวะของอารมณ์บุคคล 
            2. ค่านิยมมีลักษณะเปรียบเทียบระดับความสําคัญจากการอบรม และการเรียนรู้ ซึ่งเป็น
การปลูกฝังทางค่านิยมให้แก่นักเรียน แต่ละคนจะได้รับการเน้นเกี่ยวกับความสําคัญค่านิยมที่แตกต่าง
กัน เช่น สังคมหน่ึงให้ความสาํคัญเรื่องตรงต่อเวลา ในขณะที่อีกสังคมหน่ึงเห็นว่าสําคัญ แต่ยังรอง ๆ 
ลงไปกว่าความซื่อสัตย์ กตัญญู บุคคลเกิดจึงมีการเปรียบเทียบถึงความสําคัญของค่านิยมเหล่าน้ัน 
จากเหตุการณ์ที่เขาได้รับต้ังแต่วัยเด็กที่ทําให้เกิดการรับรู้ การเรียนรู้ ที่จะแยกแยะพวกค่านิยมที่ได้รับ
สั่งสอนอย่างเต็มที่แล้ว จัดเป็นระดับสูงตํ่ารวมเข้าเป็นระบบซึ่งมีการเรียงลําดับความสําคัญมากไปหา
น้อย 
            3. ค่านิยมมีลักษณะเป็นความเช่ือ โรคีชได้อธิบายว่า ค่านิยมเป็นความเช่ือ มี 3 รูปแบบ คือ 
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                3.1 ความเช่ือแบบพรรณนา (Descriptive Belief) ความเช่ือที่สามารถทดสอบได้ว่า
ถูกต้องหรือไม่ 
                3.2 ความเช่ือแบบประเมิน (Evaluative Belief) ความเช่ือที่ประเมินว่าสิ่งใดดีหรือไม่ 
                3.3 ความเช่ือแบบกําหนดการ (Prescriptive Belief) ความเช่ือที่มีทิศทางและ
เป้าหมายของการกระทําที่ถกูตัดสินว่าเป็นสิ่งจําเป็นหรือไม่ 
ประเภทของคา่นิยม 
            ค่านิยมตามแนวความคิดของ Sprangers (อ้างใน จุฑารัตน์ เอ้ืออํานวย, 2549, หน้า 254) 
แบ่งออกได้เป็น 6 ประเภท ดังน้ี 
            1. ค่านิยมทางด้านทฤษฎี เป็นค่านิยมด้านการแสวงหาการเรียนรู้ 
            2. ค่านิยมทางเศรษฐกิจค่านิยมที่มีแรงจูงใจกระตุ้นให้บุคคลสะสมเงินทองมีฐานะมั่นคง 
            3. ค่านิยมทางด้านการปกครอง ช่วยผลักดันให้บุคคลแสวงหาอํานาจทางการปกครอง
ประเทศ และอํานาจทางด้านการเมือง 
            4. ค่านิยมทางด้านสังคม เป็นค่านิยมของบุคคลที่สร้างความสัมพันธ์อันดีกับผู้อ่ืนและเข้า
ร่วมในสังคม 
            5. ค่านิยมทางสุนทรียภาพ ช่วยให้บุคคลเกิดความซาบซึ้งในศลิปะและดนตรีและเกิดความ
พึงพอใจจากประสบการณ์ที่ได้รับ 
            6. ค่านิยมทางด้านศาสนา ทาํใหบุ้คคลปรารถนาที่จะนับถือและศรัทธาในศาสนา 
            นอกจากจะมีการจําแนกค่านิยมออกเป็น6 ประเภท ตามท่ีได้กล่าวมาแล้วน้ัน สาโรช บัวศรี
(2525, หน้า 10) ซึ่งเป็นปูชนียบุคคลในด้านการศึกษาของนักศึกษาไทยในอดีต ได้จําแนกค่านิยม
ออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆเพ่ือให้ง่ายต่อความเข้าใจ คือ ค่านิยมพ้ืนฐานกับค่านิยมวิชาชีพ 
            ค่านิยมพ้ืนฐาน เป็นค่านิยมที่สังคมน้ัน ๆ ทุกคน มีการยึดถือปฏิบัติร่วมกันเพ่ือก่อให้เกิด
ความผาสุกเกิดความเจริญมัน่คง เพ่ือให้สังคมมีการพัฒนาให้ได้รับความก้าวหน้าอย่างรวดเร็ว เช่น 
ทุกคนที่อยู่ร่วมกันในสังคมมกีารปฏิบัติตามกฎระเบียบ เคารพกฎหมาย มีมารยาทดีต่อกัน ไม่
เบียดเบียนกันด้วยคําพูดหรือการกระทําก็จะทําให้สังคมสงบสุข บ้านเมืองก็จะพัฒนาอย่างรวดเร็ว 
ค่านิยมประเภทน้ี ประกอบด้วย ศีลธรรม คณุธรรม ธรรมเนียมประเพณี วัฒนธรรม และกฎหมายต่าง 
ๆ สําหรับปกครองบ้านเมือง 
            ค่านิยมวิชาชีพ คือ ค่านิยมที่บุคคลในอาชีพหรือวิชาชีพน้ันจะต้องยึดถือปฏิบัติเพ่ือ
ก่อให้เกิดความเป็นระเบียบเรียบร้อยในการปฏิบัติงาน ทําให้งานวิชาชีพมีความเจริญก้าวหน้า สังคม
ให้ความศรัทธาเล่ือมใส ขณะเดียวกันผู้ปฏิบัติงานน้ัน ๆ ก็ได้รับการพัฒนาให้เกิดความเจริญก้าวหน้า
อย่างต่อเน่ือง ค่านิยมประเภทน้ีประกอบด้วยอุดมการณ์วิชาชีพ วินัยวิชาชีพ มารยาททางวิชาชีพ 
และพระราชบัญญัติวิชาชีพ 
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การพัฒนาคา่นิยม 
ค่านิยมเกิดจากประสบการณ์และการประเมินค่าของบุคคล ขณะเดียวกันก็มาจากความเช่ือ

และเจตคติ ส่วนประกอบที่สําคัญของพฤติกรรมทีแ่สดงว่าเกิดค่านิยมขึ้น ได้แก่ การเกิดแรงจูงใจ 
ไม่ได้เกิดจากความต้องการที่เช่ือฟังหรือปฏิบัติตาม แต่เกิดจากความชอบที่เกิดในตัวบุคคลที่มคี่านิยม
สิ่งใดสิ่งหนึ่งเป็นตัวนําให้เกิดการปฏิบัติการต่าง ๆ การเกิดค่านิยมมีพฤติกรรม 3 อย่าง คือ 
            1. การยอมรับค่านิยม พฤติกรรมในขั้นแรกน้ี เป็นการลงความคิดเห็นว่า เหตุการณ์ สิ่งของ 
การกระทําเป็นสิ่งที่มีคุณค่า บุคคลมีความเชื่อซึ่งมีมากน้อยแตกต่างกันไป ความเช่ือน้ีเป็นการยอมรับ
สิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึง่พร้อมที่จะวัดและประเมินสิง่น้ัน 
            2. ความชอบในค่านิยม พฤติกรรมความชอบแทรกอยู่ระหว่างการยอมรับ การเกิดค่านิยม
และความรู้สึกถูกผูกมัดอยู่กบัค่านิยมน้ัน ความชอบน้ีประเมินจากทั้งตนเองและจากบุคคลข้างเคียง
ด้วยว่าเขามีค่านิยมในสิ่งน้ัน 
            3. การผูกมัด เป็นข้ันที่มีความเช่ือมั่นว่ายอมรับค่านิยม เช่น การเคารพผู้ใหญ่ การแสดง
ความอ่อนน้อม ซึ่งบ่งบอกว่าเขามีค่านิยมในสิ่งน้ัน 
            ค่านิยมในแต่ละบุคคลแตกต่างกันไป บุคคลเดียวกันมีค่านิยมหลาย ๆ อย่าง เราสามารถจัด
ให้เป็นระบบ โดยการเข้ากลุ่มกัน สร้างแนวคิดเก่ียวกับค่านิยม และจัดระบบค่านิยม เป็นการ
เรียงลําดับโดยพิจารณาถึงความสัมพันธ์ของค่านิยมน้ัน ซึ่งเป็นที่มาของการกําหนดปรัชญาชีวิตของ
เรา อาจเป็นเป้าหมายในอุดมการณ์ของชีวิตเป็นการแสดงลักษณะค่านิยม ความยึดถือ และพฤติกรรม
ต่อมาก็คือ การปฏิบัติซึ่งสังเกตจากพฤติกรรมภายนอกในสถานการณ์หน่ึง บางครั้งเป็นพฤติกรรม
ภายในที่ไม่ได้นําไปปฏิบัติก็ได้ 
 ค่านิยมแบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ ่ๆ  คอื ค่านิยมพ้ืนฐานกับค่านิยมวิชาชีพ โดย การ
พัฒนาค่านิยมเกิดจากประสบการณแ์ละการประเมินค่าของบุคคล ขณะเดียวกันก็มาจากความเช่ือ
และเจตคติ 
ค่านยิมในการดําเนนิชีวิต 
 ราตรี พัฒนรังสรรค์ (2544, หน้า 50-52) ได้ให้ความหมายของค่านิยมไว้ว่า สิ่งที่คนสนใจ 
ปรารถนาจะเป็นหรือกลับกลายมาเป็นสิ่งที่คนถือว่าต้องปฏิบัติเป็นสิ่งที่น่าบูชายกย่องและมีความสขุที่
จะเห็น ได้ฟัง ได้เป็นเจ้าของ ค่านิยมจึงเป็นวิถีของการจัดรูปความประพฤติที่มีความหมายต่อบุคคล 
จะเป็นแบบฉบับความคิดท่ีฝังแน่นสําหรับยึดถือและปฏิบัติตนในสังคมและชีวิต หรือเลือกปฏิบัติเมื่อ
เผชิญกับเหตุการณ์และสถานการณ์น้ัน ค่านิยมถึงรวมถึงจุดหมายหรือความต้องการในชีวิตและสิ่งที่
บุคคลชอบ 
 ราตรี พัฒนรังสรรค์ (อ้างใน สุรางค์ โค้วตระกูล 2544, หน้า 368-369) ได้กล่าวถึง ลักษณะ
ค่านิยมไว้ดังต่อไปนี้ 
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 1.ค่านิยมเป็นสิ่งที่เรียนรู้ 
 2. ค่านิยมเป็นแรงจูงใจที่ผลกัดันให้บุคคลแสดงพฤติกรรมอย่างใดอย่างหนึ่ง 
 3. ค่านิยมมักจะเป็นค่านิยมที่กลุ่มคนในสังคมยึดถือว่าสําคัญ ดังน้ันจึงมีผูแ้บ่งค่านิยมเป็น
ประเภทได้ 6 ประเภท คือ 
  3.1 ค่านิยมทางทฤษฎี หมายถึง หลักการและความจริงซึง่มักจะยึดถือโดย
นักวิทยาศาสตร์ 
  3.2 ค่านิยมทางเศรษฐกิจหรอืความม่ันค่ังมักจะยึดถือโดยผู้เสี่ยงโชคท่ีหวังจะร่ํารวย 
  3.3 ค่านิยมทางสุนทรียภาพ เป็นค่านิยมของผู้ที่แสวงหาความงามตามธรรมชาติเช่น
พวกศิลปิน นักแต่งเพลง 
  3.4 ค่านิยมทางการเมืองหรืออํานาจนิยม ซึง่เป็นค่านิยมของบุคคลที่ต้องการอํานาจ
ควบคุมผู้อ่ืน 
  3.5 ค่านิยมทางสังคมหรือสวัสดิการเพ่ือคนอ่ืนซึ่งเป็นค่านิยมของนักมนุษย์ธรรมและ
นักสังคมสงเคราะห์ 
  3.6 ค่านิยมทางศาสนา เป็นค่านิยมของบุคคลที่เสาะแสวงหาหลักการท่ีจะทําให้
มนุษย์อยู่ด้วยกันอย่างมีความสุขทั้งในโลกนี้และโลกหน้า 
 4. ค่านิยมประกอบด้วยองค์ประกอบ 3 อย่าง คือ องค์ประกอบเชิงอารมณ์ความรู้สึก
องค์ประกอบเชิงพุทธิปัญญาหรือการรู้คิด และองค์ประกอบเชิงพฤติกรรม 
 5. ค่านิยมเปลี่ยนแปลงได้แต่ยากกว่าการเปลี่ยนทัศนคติ เพราะค่านิยมค่อนข้างรุนแรง
ซับซ้อน และมกัจะมีการให้คาํมั่นผูกมัดตนเองและพยายามที่จะแสดงให้ผู้อ่ืนทราบ 
 6. ค่านิยมเปลี่ยนแปลงตามชุนชน สังคมและวัฒนธรรม ทีบุ่คคลน้ันเป็นสมาชิก เช่นค่านิยม
การเกรงใจ เป็นค่านิยมที่เป็นเอกลักษณ์ของคนไทย แต่ค่านิยมอ่ืนๆ เช่นการเคารพผู้ที่มีอาวุโสเป็น
ค่านิยมที่ร่วมกับบุคคลที่อยู่ในประเทศที่มีวัฒนธรรมทางตะวันออก เช่น ประเทศญี่ปุ่น ราตรี  
พัฒนรังสรรค์ (2544) ได้แบ่งประเภทของค่านิยมได้ 5 ประเภทคือ 
 1. ค่านิยมเกี่ยวกับตนเอง 
 2. ค่านิยมเกี่ยวกับหมู่คณะ 
 3.ค่านิยมเกี่ยวกับสังคม 
 4. ค่านิยมเกี่ยวกับชาติ 
 5. ค่านิยมเกี่ยวกับมนุษยชาติ 
ข้อแตกต่างระหว่างทัศนคติ(เจตคติ) กับค่านิยม สรุปได้ดังน้ี 
 1. ค่านิยมเป็นความเช่ือเดียว แต่เจตคติเป็นองค์รวมของหลายความเช่ือ ที่มีต่ออัตรา
เป้าหมาย 
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 2.ค่านิยมแสดงออกต่อวัตถุเป้าหมายหลายอย่างส่วนเจตคติเป็นความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบต่อ
วัตถุเป้าหมายโดยเฉพาะ 
 3.ค่านิยมเป็นเกณฑ์มาตรฐานสําหรับประพฤติปฏิบัติ ส่วนเจตคติไม่ใช่เกณฑ์มาตรฐานเป็นไป
ตามความพอใจหรือไม่พอใจของผู้ประเมิน 
 4.ค่านิยมมีจํานวนความเช่ือเก่ียวกับพฤติกรรมที่ตนปรารถนาและเป้าหมายแห่งชีวิตตาม
บุคคลเรียนรู้มาแต่เจตคติได้มาจากการเรียนรู้ทางตรงและทางอ้อม เก่ียวกับสิ่งของและสถานการณ์แต่
ละกรณีโดยเฉพาะจึงมีจํานวนมากกว่าค่านิยม 
 5.ค่านิยมเป็นแกนกลางของบุคลิกภาพมากกว่าเจตคติ ค่านิยมจึงกําหนดเจตคติและ
พฤติกรรมดังที่นักจิตวิทยากล่าวว่า “เจตคติเป็นการแสดงออกซึ่งค่านิยม” 
 6.ค่านิยมเป็นแนวคิดที่เป็นพลวัต (Dynamics) มากกว่าเจตคติ และมคีวามสัมพันธ์กับ
แรงจูงใจส่วนเจตคติไม่ได้เป็นตัวผลักดันที่เป็นพ้ืนฐานหลกัของพฤติกรรม 
 สรุปได้ว่า ค่านิยม หมายถึง ความต้องการและความรู้สึกทีเ่กิดขึ้นในจิตใจมนุษย์ รวมท้ังการ
กระทําที่บุคคลยึดถือแล้วนําไปปฏิบัติในลักษณะเหมือนกันหรือคล้ายกัน 
 ศิริวรรณ เสรีรตัน์, ปริญ ลักษิตานนท์, สุภา เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2546, หน้า 
205-209) ได้กล่าวถึงค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) ว่า ค่านิยม
หรือคุณค่า หมายถึงความนิยมในสิ่งของหรือบุคคลหรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหน่ึง หรือหมายถึง
อัตราส่วนผลประโยชน์ที่รับรู้ต่อราคาสินค้า ส่วนรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) หมายถึงรูปแบบ
ของการดํารงชีวิตโดยแสดงออกในรูปของ 
 (1) กิจกรรม(Activities)  
 (2) ความสนใจ (Interests)  
 (3) ความคิดเห็น (Opinions) หรือ AIOs  
 AIOs เป็นตัวแปรทางด้านโครงสร้างจิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห์ (Psychographic Vanables) 
ที่มุ่งเน้นความสําคัญไปที่กิจกรรม ความสนใจ และคิดเหน็ ของผู้บิโภค (Schiffman & Kanuk,2000, 
p. G-1) รูปแบบของการดําเนินชีวิตขึ้นอยู่กับวัฒนธรรมช้ันของสังคม หรือกลุ่มของอาชีพในของแต่ละ
บุคคล ซึ่งจะแตกต่างกัน นักการตลาดเช่ือว่าการเลือกผลติภัณฑ์ของผู้บริโภคจะขึ้นอยู่กับค่านิยม และ
รูปแบบของการดําเนินชีวิต ซึ่งนักการตลาดจะต้องทําการค้นหาความสัมพันธ์ระหว่างสินค้าของบริษัท
กับกลุ่มรูปแบบของการดําเนินชีวิตต่างๆ เพ่ือที่จะได้นําเสนอสินค้า และบริการที่สามารถตอบสนอง
ต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างเหมาะสม 
 ค่านิยม (Values) อาจแบ่งตามลักษณะได้เป็น 2 กลุ่ม คือ 

1. ค่านิยมในจดุหมายปลายทางของชีวิต (Terminal Values) 
2. ค่านิยมเกี่ยวกับเคร่ืองมือให้เกิดพฤติกรรม (Instrumental values) 
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 โครงสร้างด้านจิตวิทยา (Psychographic) เป็นหลักการวิทยาศาสตร์ว่าด้วยการศึกษาด้าน
ประชากรศาสตร์เพ่ือให้สามารถเข้าใจผู้บริโภคได้ดีขึ้น ซึ่งระบบการจําแนกที่ได้รับความนิยมมากทีส่ดุ 
คือ การจัดประเภทค่านิยมโดยถือเกณฑ์รูปแบบการดํารงชีวิต (Values and Lifestyles) VALs โดย
แบ่งออกเป็น 8 กลุม่ ได้แก่ 
 1.ผู้ที่ชอบเข้าสงัคม (Actualizes) เป็นกลุ่มที่ประสบความสําเร็จในชีวิต กระตือรือร้น โก้หรูมี
ตําแหน่งหน้าที่การงานที่สูง ต้องการการยกย่อง และมีฐานะทางการเงินที่ดี กลุ่มน้ีจะสนใจในการ
พัฒนา ต้องการการเปลี่ยนแปลงต้องการภาพพจน์ที่ดีโดยการแสดงออกในรูปแบบของรสนิยม 
ต้องการคุณภาพชีวิตที่ดี 
 2. ผู้ที่ต้องการประสบความสําเร็จในชีวิต (Fulfillers) เป็นกลุ่มที่มีอายุปานกลางขึ้นไป พอใจ
ความสะดวกสบาย เป็นบุคคลที่น่าเช่ือถือ มีการศึกษาสูง มีความต่ืนตัวที่จะแสวงหาความรู้ใหม่ๆ 
สนใจกับครอบครัว มีความต้องการสถานภาพทางสังคม ตําแหน่งหน้าที่ปัจจุบันเป็นที่ยอมรับและ
เปิดรับความคิดใหม่ๆ รวมทัง้การเปลี่ยนแปลงใหม่ๆ ของสังคม มีการตัดสินใจโดยใช้เหตุผล มคีวาม
สุขุมและเช่ือมั่นในตนเอง 
 3. ผู้ที่ยึดมั่นในหลักการ (Believers) เป็นพวกอนุรักษ์นิยม ยึดถือตามธรรมเนียมซึ่งเคย
ปฏิบัติกันมา เช่น การปฏิบัติต่อครอบครัว การไปวัด การปฏิบัติต่อชุมชน การเป็นคนดีของประเทศ 
เป็นต้น ผู้ที่ยึดมั่นจะแสดงลักษณะด้านศีลธรรมตามกฎเกณฑ์ สิ่งที่เคยปฏิบัติที่เกี่ยวข้องกับองค์กรต่าง 
ๆ ครอบครัว สงัคม ศาสนา ทีเ่ขาเก่ียวข้องอยู่ กลุ่มน้ีส่วนใหญ่เป็นกลุ่มอนุรักษ์นิยม ชอบใช้ตราสินค้า
ของประเทศของตน รายได้ปานกลาง แต่เพียงพอที่จะตอบสนองความต้องการของตน 
 4. ผู้ที่มีความทะเยอทะยาน (Achievers) เป็นกลุ่มที่ยึดถอืสถานะในสังคม (Status 
Oriented) เป็นผู้ที่ประสบความสําเร็จในสาขาวิชาชีพ และเป็นบุคคลทีมุ่่งความสําคัญที่งานที่ตนชอบ 
โดยทั่วไปจะใช้เวลาและพฤติกรรมในการควบคุมชีวิตค่านิยมจะมีความสอบคล้องกันทางด้าน
ความสามารถในการคาดคะเนเหตุการณ์ ความมั่นคง มุ่งความสําคัญทีค่วามเป็นส่วนตัว งานและ
ครอบครัว ชีวิตด้านสังคมจะสะท้องถึงโครงสร้างที่เก่ียวข้องกับครอบครัว และการทํางานเชิงกลุ่ม
ดําเนินชีวิตตามธรรมเนียมทีค่นส่วนใหญ่ปฏิบัติมีความพอใจผลิตภัณฑ์ที่มีภาพลักษณส์ูง ซึ่งช้ีถึงการ
ยอมรับ การยกย่อง และยอมรับความสําเร็จของผู้ใช้ 
 5. ผู้ที่มีความพยายาม (Strivers) ต้องการค้นหาการจูงใจและการยอมรับจากโลกภายนอกจะ
ด้ินรนเพ่ือค้นหาความปลอดภัยในชีวิต มีฐานะด้านเศรษฐกิจ (รายได้) และสังคมค่อนข้างตํ่า ต้องการ
การยอมรับจากบุคคลอ่ืน รายได้หรือเงินเป็นตัวช้ีวัดความสําเร็จของกลุ่มน้ี 
 6. ผู้ที่ต่อสู้ด้ินรน (Strugglers) ชีวิตของกลุ่มน้ีต้องต่อสู้ด้ินรนโดยคํานึงความปลอดภัย และ
ความมั่นคงของครอบครัว เพราะมีรายได้ตํ่า การศึกษาน้อย ใช้แรงงานในการทํางาน มักจะคํานึง
ความสามารถในการดํารงชีพ มีความจําเป็นและความต้องการ แต่รายได้จํากัด จึงไม่สามารถแสดง
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ความต้องการส่วนตัวที่เด่นชัด กลุ่มน้ีจึงเป็นผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซื้อด้วยความระมัดระวัง มีการตัดสินใจ
ซื้อด้วยเหตุผลและเป็นสินค้าที่จําเป็นต้อการครองชีพ 
 7. ผู้ที่มีประสบการณ์ (Experiencers) กลุ่มน้ีมีอายุน้อย มีแรงกระตุ้น ต้องการความต่ืนเต้น 
ความแปลกใหม่ ความเสี่ยง เริ่มกระบวนการการกําหนดค่านิยมและรูปแบบของพฤติกรรมในชีวิต 
เป็นคนกระตือรือร้นต่อสิ่งใหม่ๆ ในช้ันน้ียังไม่สนใจด้านการเมือง กลุ่มน้ีต้องการอํานาจ ความ
ภาคภูมิใจและความมั่งคั่ง ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่ของกลุ่มน้ีจะเก่ียวข้องกับเสื้อผ้า อาหาร ภาพยนตร์ เป็น
ต้น 
 8. กลุ่มผู้ปฏิบัติ (Makers) เป็นกลุ่มที่มทีักษะและเป็นผู้ทาํงานในระดับปฏิบัติการ อาศัยใน
ครอบครัว ทํางานที่ใช้ฝีมือ  มคีวามสนใจน้อยกับสิ่งที่เก่ียวข้องกับตนเอง เป็นผู้ทํางานในอาชีพต่าง ๆ 
ได้แก่อาชีพก่อสร้าง การเลี้ยงเด็ก งานปฏิบัติงานสํานักงาน คนกลุ่มน้ีมีความสนใจด้านการเมืองน้อย 
ไม่สนใจในความเป็นเจ้าของวัสดุสิ่งของต่าง ๆ สินค้าที่กลุม่น้ีซื้อมักเป็นสินค้าเพ่ือการอุปโภคบริโภค  
 จากการศึกษาสามารถสรุปได้ว่า ค่านิยม คือ สิ่งที่สืบเน่ืองจากวัฒนธรรม สถาบันทางด้าน
สังคม และทางด้านบุคลิกภาพของกลุ่มคนในสังคมน้ันทําให้เกิดลักษณะประจํากลุ่มหรอืลักษณะ
ประจําชาติซึ่งเป็นการปลูกฝังจากการอบรม และเรียนรู ้  ทั้งน้ีค่านิยมในแต่ละบุคคลแตกต่างกันไป 
            การพิจารณาว่าคุณลักษณะใดเป็นค่านิยมหรือไม่ (Rath, et al. อ้างใน จุฑารัตน์ 
เอ้ืออํานวย, 2549, 215) ได้พิจารณาตามหลักเกณฑ์ต่อไปนี้ 
           1. การเลือก 
    1.1 เป็นการเลือกอย่างเสรี หากมีการบังคับให้เราจําต้องเลือกค่านิยมแล้ว เรียกว่าเป็น
ค่านิยมที่แทจ้รงิไม่ได้ 
    1.2 เป็นการเลือกจากค่านิยมหลาย ๆ ประการ เราสามารถเปรียบเทียบคุณสมบัติของ
ค่านิยมต่าง ๆ ได้ 
    1.3 เลือกหลังจากได้พิจารณาผลต่อเน่ือง อันเกิดจากการปฏิบัติตามค่านิยมแต่ละอย่าง
แล้ว 
           2. การเทิดทูน 
                2.1 รักษาค่านิยมที่เลือกแล้วและมีความพึงพอใจในค่านิยมน้ัน 
                2.2 พร้อมที่จะยืนหยัดในค่านิยมน้ันอย่างแท้จริง 
           3. การกระทํา 
                3.1 กระทําตามค่านิยมน้ันตามที่ได้ยึดถือ 
                3.2 การกระทําเป็นประจําจนเป็นแนวทางของการดําเนินชีวิต 
            ตามคุณลักษณะทั้ง 3 ขั้นตอนน้ีมีความสัมพันธ์กับค่านิยมที่แต่ละบุคคลยึดถอือยู่อย่าง
เหนียวแน่น และ นํามาใช้เป็นแนวทางพัฒนาค่านิยมที่บุคคลน้ันมีอยู่ โดยคํานึงความรู้สึก ความคิด 
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ความต้องการ การกระทําและ ความผสมผสานเป็นกระบวนการที่ต่อเน่ืองกัน   
 ค่านิยมที่ผู้นําควรนิยม คือ ค่านิยมที่นักปราชญ์หรือบัณฑิตและสังคมสว่นใหญ่นิยมยกย่องว่า
ดี หากนํามา ประพฤติปฏิบัติแล้วจะนําความเจริญก้าวหน้ามาสู่ตนเองและชาติบ้านเมือง (ยนต์  
ชุ่มจิต, 2550, หน้า 201) ตัวอย่างเช่น 
            1. การพ่ึงตนเอง ความขยันหมั่นเพียร และมคีวามรับผิดชอบ 
            2. การประหยัดและอดออม 
            3. การมีระเบียบวินัยและเคารพกฎหมาย 
            4. การปฏิบัติตามศีล 5 (หรือข้อกําหนดในศาสนาที่ตนนับถือ) 
            5. ความซื่อสัตย์สุจริต 
            6. ความยุติธรรม 
            7. การรักษาสุขภาพอนามัยให้สมบูรณ์ 
            8. ความนิยมไทย 
            9. การปฏิบัติตามขนบธรรมเนียม ประเพณี และวัฒนธรรมไทย 
            10. การหมั่นศึกษาหาความรู้ในวิชาชีพและความรู้ทั่วไป 
            11. ความสันโดษ 
            12. ความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์ 
            13. ความสุภาพนอบน้อม 
            14. การรักษาอุดมการณ์ในวิชาชีพ 
            15. การยึดมั่นในคาํสอนของศาสนา 
            16. ความเสียสละ 
            17. ความกตัญญูกตเวทีต่อผู้มีพระคุณและสิ่งแวดล้อมที่ให้ประโยชน์ 
            18. ความเมตตากรุณา 
            19. ความกล้าหาญอย่างสมเหตุสมผล 
            20. ความสามัคค ี
  
 เจตคติเป็นแนวโน้มที่เราตอบสนองต่อสิ่งหนึ่งสิ่งใด ส่วนคา่นิยมเป็นสิ่งที่เราคิดว่า เป็นความ
เช่ือถือ ไม่ว่าสิ่งน้ันจะดีหรือไม่ก็ตาม เป็นสิ่งที่บุคคลในกลุม่มีความเห็นเหมือน ๆ กัน เช่น สังคมที่มี
ความเจริญทางวัตถุ คนมองเห็นว่าเงินและอํานาจเป็นค่านิยม อาจจะแตกต่างกับค่านิยมของบุคคลอีก
กลุ่มหน่ึงที่เห็นเรื่องของน้ําใจ คุณธรรมเป็นคา่นิยมที่สําคัญกว่า โดยทั่วไปแล้ว เจตคติและค่านิยมมี
ความสัมพันธ์ที่ใกล้ชิดกันมาก จนบางครั้งก็ยากที่จะแสดงออกให้เห็นความแตกต่างที่เด่นชัด การ
เปลี่ยนแปลงเจตคติทําได้โดยง่ายกับเจตคติที่ไม่ซับซ้อนและมีทศิทางเดียวกันการสร้างเจตคติเน้น
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สิ่งจําเป็นในด้านการบริหารงานบุคคล ถ้าบุคคลมีเจตคติทีดี่ต่องาน ถ้าผู้นํามีเจตคติที่ดีต่อเพ่ือน
ร่วมงาน ต่อหน่วยงานที่ปฏิบัติ ก็จะเกิดความผูกพันกับองค์การและสามารถอยู่ในองค์การได้อย่างมี
ความสุข 
 จากผลการศึกษาสามารถสรุปได้ว่า คุณลักษณะค่านิยมเป็นการเลือกอย่างเสรี มี
ความสัมพันธ์และบุคคลยึดถอือยู่อย่างเหนียวแน่น และนาํมาใช้เป็นแนวทางพัฒนาค่านิยมที่บุคคลน้ัน
มีอยู่ โดยคํานึงความรู้สึก ความคิด ความต้องการ การกระทําและการผสมผสานเป็นกระบวนการท่ี
ต่อเน่ืองกันรวมถึงเจตคติจะเป็นแนวโน้มที่เราตอบสนองต่อสิ่งหนึ่งสิ่งใด ส่วนค่านิยมเป็นสิ่งที่เราคิดว่า 
เป็นความเช่ือถือ ไม่ว่าสิ่งน้ันจะดีหรือไม่ก็ตาม เป็นสิ่งที่บุคคลในกลุ่มมคีวามเห็นเหมือน ๆ กนั 
 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับตัวแปรเรื่องการตัดสนิใจ 
ความหมายของการตัดสนิใจ 
 การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึงกระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง จาก
หลาย ๆ ทางเลือกที่ได้พิจารณา หรือประเมินอย่างดีแล้วว่า เป็นทางให้บรรลุวัตถุประสงค์ และ
เป้าหมายขององค์การ การตัดสินใจเป็นสิ่งสําคัญ นักวิชาการได้ให้ความหมายไว้แตกต่างกันดังน้ี 
Barnard (1983) ได้ให้ความหมายของการตัดสินใจไว้ว่า คือ "เทคนิคในการที่จะพิจารณาทางเลือก
ต่างๆ ให้เหลือทางเลือกเดียว 
 Simon (1974) ได้ให้ความหมายว่า การตัดสินใจ เป็นกระบวนการของการหาโอกาสท่ีจะ
ตัดสินใจ การหาทางเลือกที่พอเป็นไปได้ และทางเลือกจากงานต่าง ๆ ที่มีอยู่ Moody (1990) ได้ให้
ความหมายว่า การตัดสินใจเป็นการกระทําที่ต้องทําเมื่อไม่มีเวลาที่จะหาข้อเท็จจริงอีกต่อไป ปัญหาที่
เกิดขึ้นก็คือ เมือ่ใดถึงจะตัดสินใจว่าควรหยุดหาข้อเท็จจริง แนวทางแก้ไขจะเปลี่ยนแปลงไปตาม
ปัญหาที่ต้องการแก้ไข ซึ่งการรวบรวมข้อเท็จจริง เก่ียวพันกับการใช้จ่ายและการใช้เวลา 
 Gibson & Ivancevich (1973) ได้ให้ความหมายของการตัดสินใจไว้ว่า เป็นกระบวนการ
สําคัญขององค์การ ที่ผู้บริหารจะต้อง กระทําอยู่บนพ้ืนฐานของข้อมูลข่าวสาร (Information) ซึ่ง ได้
รับมาจากโครงสร้างองค์การ พฤติกรรมบุคคล และกลุม่ในองค์การ 
 จากคํานิยามข้างต้นอาจกล่าวได้ว่า มีมุมมองของนักวิชาการที่แตกต่างกันไปบ้างใน
รายละเอียดแต่ประเด็นหลักที่มองเหมือนกันคือ 
 1.การตัดสินใจเป็นกระบวนการ (Process) น่ันหมายความว่าการตัดสินใจต้องผ่าน
กระบวนการคิด พิจารณาไตร่ตรอง วิเคราะห์แล้ว ค่อยตัดสินใจเลือก ทางที่ดีที่สุด มีหลายท่านคิดว่า
การตัดสินใจไม่มีขั้นตอนอะไรมากคิดแล้วทาํเลย ซึ่งในความเป็นจริงแลว้การคิดก็ต้องมีการเก็บ
รวบรวมข้อมูลข่าวสาร (Search) การออกแบบ (Design) และการเลือก (Choice) เพ่ือให้สามารถ
เลือกทางเลือกได้ดีที่สุด 
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 2.การตัดสินใจเก่ียวข้องกับทางเลือก (Solution) การตัดสินใจเป็นการพยายามสร้าง
ทางเลือกให้มากที่สุดเท่าที่จะทําได้ ทางเลือกที่น้อยอาจปิดโอกาสให้เกิดความคิดสร้างสรรค์หรือ
ทางเลือกที่ดีกว่าได้ ผู้บริหารท่ีดีจําเป็นต้องมีการฝึกฝนการสร้างทางเลือกที่มากข้ึน หลากหลายด้วย
วิธีการคิดแบบริเริ่ม (Initiative) และคิดแบบสร้างสรรค์ (Creative Thinking)  
 3. การตัดสินใจเกี่ยวข้องกับโครงสร้างขององค์การ จะเห็นว่าผู้บริหารในแต่ละระดับช้ันก็มี
หน้าที่ในการตัดสินใจต่างกัน กล่าวคือ ผู้บรหิารระดับสูงจําเป็นต้องตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ (strategic 
decision) เป็นการตัดสินใจเกี่ยวกับแนวทางที่ถูกต้องเพ่ือใช้ทรัพยากรท่ีจําเป็นให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
ทําให้บรรลุวัตถุประสงค์ขององค์การที่กําหนดไว้ ผู้บริหารระดับกลางจะตัดสินใจเกี่ยวกับการจัดการ 
(Management Decision) เป็นการตัดสินใจเพ่ือให้สามารถใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล ผูบ้ริหารระดับต้นจะตัดสินใจเกี่ยวกับการปฏิบัติการ (Operational Decision) เป็นการ
ตัดสินใจดําเนินการควบคุมงานให้สําเร็จตามระยะเวลาและเป้าหมายที่กําหนดไว้ 
 4. การตัดสินใจเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมคน จะเห็นว่าการตัดสินใจเก่ียวข้องต้ังแต่คนเดียว 
กลุ่มและทั้งองค์การ ซึ่งพฤติกรรมคนแต่ละคนก็แตกต่างกัน ผู้บริหารท่ีดีจะต้องมีความเข้าใจและมี
จิตวิทยาเก่ียวข้องกับบุคคลกลุ่ม และองคก์ารที่ดีพอจึงจะทําให้การตัดสินใจประสบผลสําเร็จได้ 
ทฤษฎีการตัดสินใจ (Decision Theory) 
 ทฤษฎีการตัดสินใจ (Decision Theory) คือ วิธีการเชิงวิเคราะห์และเชิงระบบที่ใช้ในการ
แก้ปัญหาและช่วยทําให้ได้การตัดสินใจที่ดี คําว่า การตัดสินใจที่ดี (Good Decision) น้ันหมายถึง 
การตัดสินใจทีใ่ช้หลักตรรกศาสตร์ด้วยการพิจารณาข้อมูลและทางเลือก หรือ กลยุทธ์ที่เป็นไปได้
ทั้งหมด จากน้ันใช้วิธีการเชิงปริมาณท่ีเหมาะสมในการแกปั้ญหา ในบางคร้ังอาจได้ผลลัพธ์ที่ไม่น่า
พอใจก็ตาม รวมท้ังบางคร้ังการตัดสินใจที่ดีมีผลลัพธ์ที่ไม่ได้คาดคะเนไว้เกิดขึ้นได้ แต่เรายังคงถือว่า
เป็นการตัดสินใจที่ดี การตัดสนิใจที่ไม่ดี (Bad Decision) คือการตัดสินใจที่ไม่ได้ใช้หลกัตรรกศาสตร์ 
ไม่พิจารณาทางเลือกที่มีทั้งหมด ไม่ใช้ข่าวสารท่ีหาได้ ไม่ใช้เทคนิคเชิงปริมาณ ถ้าท่านทําการตัดสินใจ
ที่ไม่ดีแต่โชคดีได้ผลลัพธ์ที่น่าพอใจ แต่ยังถอืได้ว่าได้ท่านทําการตัดสินใจที่ไม่ดีเช่นเดิม 
 คุณสมบัติของปัญหาการตัดสินใจอย่างง่าย 
 1.ผู้ตัดสินใจจะตัดสินใจโดยการเลือกทางเลือก (Alternative) หรือกลยุทธ์ (Strategy) ที่
เหมาะสมที่สุด จากกลุ่มของทางเลือกที่เป็นไปได้ เช่น การนําสินค้าใหม่ออกสู่ตลาด  
 2.จะมีเหตุการณ์ (Events) หรือสภาวะธรรมชาติ (State of Nature) ที่อยู่นอกเหนือการ
ควบคุมของ ผูตั้ดสินใจจํานวนหน่ึงเกิดขึ้น 
 3.จะเกิดผลลัพธ์ (Payoffs) หรือผลได้ (Outcomes) ที่เป็นเง่ือนไขจากการเลือกกลยุทธ์แล้ว
เกิดเหตุการณ์ต่างๆข้ึน และเราจะเรียกผลได้ในลักษณะน้ีว่า 
  · ผลลัพธ์ตามเง่ือนไข (Conditional Payoffs) 
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  · กําไรตามเง่ือนไข (Conditional Profits) 
  · ต้นทุนตามเง่ือนไข (Conditional Costs) 
  · ค่าเสียโอกาสตามเง่ือนไข (Conditional Opportunity Loss) 
 ขั้นตอนของทฤษฎีการตัดสินใจ 
  1) กําหนดปัญหาที่มีในมือใหชั้ดเจน 
  2) ระบุทางเลือกที่เป็นไปได้ทั้งหมด 
  3) ระบุหาผลได้ที่เป็นไปได้ทั้งหมด 
  4) กําหนดหาผลลัพธ์ตามเง่ือนไขของแต่ละส่วนประสมของทางเลือกและผลได้ 
  5) คัดเลือกตัวแบบทฤษฎีการตัดสินใจเชิงคณิตศาสตร์หน่ึงตัวแบบมาใช้งาน 
  6) ประยุกต์ใช้ตัวแบบน้ันแลว้ทําการตัดสินใจ 
การค้นหาข้อมูล 
 การค้นหาข้อมูล (Search for Information) หรือการค้นหาข้อมูลก่อนการซื้อ(Purchase 
search)ขั้นตอนน้ีเริ่มต้นจากขั้นที่หน่ึงเมื่อบริโภครับรู้ถึงความจําเป็นจึงจําเป็นต้องค้นหาข้อมูลด้วย
วิธีการต่างๆแหล่งข้อมูลทีส่ําคัญ 2 แหล่ง คอื 

1) แหล่งข้อมลูภายใน (Internal Search) หรือแหล่งข้อมลูโดยอาศัยขอบเขตด้านจิตวิทยา
(Psychological Field) 

2) แหล่งข้อมลูภายนอก (External Search) เป็นข้อมูลจากสื่อมวลชน พนักงานขาย การ
โฆษณาฯลฯ 
ลักษณะของการตัดสนิใจ  
 กุลชลี ไชยนันตา (2539, หน้า 130) ได้สรุปลักษณะของการตัดสินใจจาก Loomba (1978, 
pp. 100-103) ไว้ดังน้ี 
 1. การตัดสินใจเป็นกระบวนการของการเปรียบเทียบผลตอบแทนหรือผลประโยชน์ที่จะได้รับ
จากทางเลือกหลาย ๆ ทาง โดยท่ีผู้ตัดสินใจจะเลือกทางเลือกที่ให้ประโยชน์สูงสุด 
 2. การตัดสินใจเป็นหน้าที่ที่จาํเป็น เพราะทรัพยากรมีจํากัด และมนุษย์มคีวามต้องการไม่
จํากัด จึงจําเป็นต้องมีการตัดสินใจเพ่ือให้ได้รับประโยชน์และความพอใจจากการใช้ทรพัยากรท่ีมี
จํากัดเพ่ือบรรลุเป้าหมายขององค์การ 
 3. ในการปฏิบัติงานของฝ่ายต่าง ๆ ในองคก์าร อาจมีการขัดแย้งกัน เช่น ฝ่ายผลิต ฝ่าย
บุคคล ฝ่ายการเงินการบัญชี ฝ่ายการบริหารงานบุคคล แต่ละฝ่ายอาจมีเป้าหมายของการทํางาน
ขัดแย้งกัน ผู้บริหารจึงต้องเป็นผู้ตัดสินใจช้ีขาด เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายขององค์การโดยส่วนรวม 
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 4. กระบวนการตัดสินใจประกอบด้วย 2 ส่วน คือ ส่วนแรกเป็นเรื่องเก่ียวกับการกําหนด
วัตถุประสงค์ เป้าหมาย ข้อจํากัด การกําหนดทางเลือก ส่วนที่สอง เป็นการเลือกทางเลือกหรือ กล
ยุทธ์ที่ดีที่สุดตามสภาวการณ์ 
 5. การตัดสินใจมีหลายรูปแบบ ขึ้นอยู่กับจุดมุ่งหมายและลกัษณะของปัญหา เช่น อาจแบ่ง
ออกได้เป็นการตัดสินใจตามลําดับข้ัน ซึ่งมกัเป็นงานประจํา เช่น การจัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ ตารางการ
ทํางาน เป็นต้น และการตัดสินใจที่ไม่เป็นไปตามลําดับข้ัน เป็นการตัดสินใจเกี่ยวกับปัญหาที่ไม่ได้
เกิดขึ้นประจํา เป็นปัญหาที่เกิดขึ้นนาน ๆ ครั้ง เช่น การตัดสินใจเกี่ยวกับการริเริ่มงานใหม่ เช่น ต้ัง
คณะใหม ่หรือขยายโรงงานใหม่ เป็นต้น 
 กุลชลี ไชยนันตา (2539, หน้า 135-139)  กระบวนการตัดสินใจ (Process of decision 
making) หมายถึง การกําหนดขั้นตอนของการตัดสินใจต้ังแต่ขั้นตอนแรกไปจนถึงขั้นตอนสุดท้าย การ
ตัดสินใจโดยมีลา ดับขั้นของกระบวนการ ดังกล่าวเป็นการตัดสินใจโดยใช้หลักเหตุผลและมีกฎเกณฑ์ 
ซึ่งเป็นการตัดสินใจโดยใช้ระเบียบวิธีทางวิทยาศาสตร์เป็นเคร่ืองมือช่วยในการหาข้อสรุปเพ่ือการ
ตัดสินใจ ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจมีอยู่หลายรูปแบบแล้วแต่ความคิดเห็นของนักวิชาการ 
Plunkett & Attner (1994, p.162) ได้เสนอลําดับข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจเป็น 7 ขั้นตอน 
ดังน้ี อ้างจาก  
 ขั้นที่ 1 การระบุปัญหา (Define the Problem) เป็นขั้นตอนแรกที่มีความสําคัญอย่างมาก 
เพราะการระบุปัญหาได้ถูกต้องหรือไม่ ย่อมมีผลต่อการดา เนินการในข้ันต่อ ๆ ไปของกระบวนการ
ตัดสินใจ ซึ่งจะส่งผลกระทบต่อคุณภาพของการตัดสินใจด้วย 
 ขั้นที่ 2 การระบุข้อจํากัดของปัจจัย (Identify Limiting Factors) เมื่อสามารถระบุปัญหาได้
ถูกต้องแล้ว ผูบ้ริหารควรพิจารณาถึงข้อจํากัดต่าง ๆ ขององค์การ โดยพิจารณาจากทรัพยากรซึ่งเป็น
องค์ประกอบของกระบวนการผลิต ได้แก่ กาํลังคน เงินทุน เคร่ืองจักร สิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืน ๆ 
รวมท้ังเวลาซึ่งมักเป็นปัจจัยจํากัดที่พบอยู่เสมอ ๆ การรู้ถึงข้อจํากัดหรือเง่ือนไขที่ไม่สามารถ
เปลี่ยนแปลงได้ จะช่วยให้ผู้บริหารกําหนดขอบเขตในการพัฒนาทางเลือกให้แคบลงได้ ตัวอย่างเช่น 
ถ้ามีเง่ือนไขว่าต้องส่งสินค้าให้แก่ลูกค้าภายในเวลา 1 เดือน ทางเลือกของการแก้ไขปัญหาการผลิต
สินค้าไม่เพียงพอที่มีระยะเวลาดําเนินการมากกว่า 1 เดือน ก็ควรถูกตัดทิ้งไป 
 ขั้นที่ 3 การพัฒนาทางเลือก (Develop Potential Alternatives) ขั้นตอนต่อไป ผู้บริหาร
ควรทําการพัฒนาทางเลือกต่าง ๆ ขึ้นมา ซึง่ทางเลือกเหล่าน้ันควรเป็นทางเลือกที่มีศักยภาพและมี
ความเป็นไปได้ ในการแก้ปัญหาให้น้อยลงหรือให้ประโยชน์สูงสุด ตัวอย่างเช่น กรณีที่องค์การประสบ
ปัญหาเวลาการผลิตไม่เพียงพอ ผู้บริหารอาจพิจารณาทางเลือกดังน้ี  
 1) เพ่ิมการทํางานกะพิเศษ  
 2) เพ่ิมการทํางานล่วงเวลาโดยใช้ตารางปกติ  
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 3) เพ่ิมจํานวนพนักงาน 
 4) ไม่ทําอะไรเลย ในการพัฒนาทางเลือกผู้บริหารอาจข้อความคิดเห็นจากนักบริหารอ่ืน ๆ ที่
ประสบความสําเร็จทั้งภายในและภายนอกขององค์การ ซึ่งอาจใช้วิธีการปรึกษาหารือเป็นรายบุคคล 
หรือจัดการประชุมกลุ่มย่อยขึน้ ข้อมูลที่ได้รับจากบุคคลเหล่าน้ันเมื่อผนวกรวมกับสติปัญญา ความรู้ 
ความสามารถ ความคิดสร้างสรรค์และประสบการณ์ของตนเองจะช่วยให้ผู้บริหารสามารถพัฒนา
ทางเลือกได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 ขั้นที่ 4 การวิเคราะห์ทางเลือก (Analyze the Alternatives) เมื่อผู้บริหารได้ทําการพัฒนา
ทางเลือกต่างๆ โดยจะนําเอาข้อดีและข้อเสยีของแต่ละทางเลือกมาเปรียบเทียบกันอย่างรอบคอบ 
ทางเลือกบางทางเลือกที่อยู่ภายใต้ข้อจํากัดขององค์การก็อาจทําให้เกิดผลต่อเน่ืองที่ไม่พึงประสงค์
ตามมา เช่น ทางเลือกหน่ึง ของการเพ่ิมผลผลิต ได้แก่การลงทุนติดต้ังระบบคอมพิวเตอร์ ซึ่งจะช่วยให้
แก้ปัญหาได้ แต่อาจมีปัญหาเก่ียวกับการลดลงของขวัญกําลังใจของพนักงานในระยะต่อมา เป็นต้น 
 ขั้นที่ 5 การเลอืกทางเลือกที่ดีที่สุด (Select the Best Alternative) เมื่อผู้บริหารได้ทําการ 
วิเคราะห์และประเมินทางเลือกต่าง ๆ แล้ว ผู้บริหารควรเปรียบเทียบข้อดีและข้อเสียของแต่ละ
ทางเลือกอีกครั้งหน่ึง เพ่ือพิจารณาทางเลือกที่ดีที่สุดเพียงทางเดียว ทางเลือกที่ดีที่สุดควรมีผลเสีย
ต่อเน่ืองในภายหลังน้อยที่สดุ และให้ผลประโยชน์มากที่สุด แต่บางครั้งผู้บริหารอาจตัดสินใจเลือก
ทางเลือกแบบประนีประนอมโดยพิจารณาองค์ประกอบที่ดีที่สุดของแต่ละทางเลือก 
 ขั้นที่ 6 การนําผลการตัดสินใจไปปฏิบัติ (Implement the Decision) เมื่อผู้บริหารได้
ทางเลือกที่ดีที่สุดแล้ว ก็ควรมีการนําผลการตัดสินใจนั้นไปปฏิบัติ เพ่ือให้การดําเนินงานเป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ ผู้บริหารควรกําหนดโปรแกรมของการตัดสินใจ โดยระบุถงึตารางเวลาการดําเนินงาน 
งบประมาณ และบุคคลที่เก่ียวข้องกับการปฏิบัติ ควรมีการมอบหมายอํานาจหน้าที่ที่ชัดเจน และจัด
ให้มีระบบการติดต่อสื่อสารที่จะช่วยให้การตัดสินใจเป็นทีย่อมรับ นอกจากน้ีผู้บริหารควรกําหนด
ระเบียบวิธี กฎ และนโยบาย ซึ่งมีส่วนสนับสนุนให้การดําเนินงานเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
 ขั้นที่ 7 การสร้างระบบควบคุมและประเมินผล (Establish a Control and Evaluation 
System) ขั้นตอนสุดท้ายของกระบวนการตัดสินใจ ได้แก่ การสร้างระบบการควบคุมและการ
ประเมินผล ซึ่งจะช่วยให้ผู้บริหารได้รับข้อมูลย้อนกลับเก่ียวกับผลการปฏิบัติงานว่าเป็นไปตาม
เป้าหมายหรือไม่ ข้อมูลย้อนกลับจะช่วยให้ผู้บริหารแก้ปัญหาหรือทําการตัดสินใจใหม่ได้โดยได้ผลลัพธ์
ของการปฏิบัติที่ดีที่สุด 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจ 
 1. การจูงใจ (Motivation) 
 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง แรงผลักดันจากความต้องการและความคาดหวังต่างๆ ของ
มนุษย์ เพ่ือใหแ้สดงออกตามท่ีต้องการ ด้วยความพึงพอใจ (Satisfaction)อาจกล่าวได้ว่า การจูงใจ 
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เป็นสิ่งเร้า และความพยายามท่ีจะตอบสนองความต้องการหรือเป้าหมาย ส่วนความพึงพอใจ หมายถึง 
ความพอใจเมื่อความต้องการได้รับการตอบสนอง ดังน้ันการจูงใจจึงเป็นสิ่งเร้าเพ่ือให้ได้ผลลัพธ์คือ
ความพึงพอใจซึ่งเป็นผลลัพธ์ ซึ่งได้มีผูใ้ห้ความหมายของการจูงใจหลายประการ ดังน้ี 
ทฤษฎีการจูงใจ ERG ของ Alderfer เป็นทฤษฎีความต้องการซึ่งกําหนดลําดับข้ันตอนความต้องการ 
ซึ่งให้เห็นถึงความแตกต่างระหว่างความต้องการในระดับตํ่าและความต้องการในระดับสูง โดยระลึก
เสมอว่าระดับความต้องการของบุคคลสามารถเปลี่ยนไปในระดับสูงข้ึนหรือตํ่าลงได้เสมอ ทั้งน้ีขึ้นอยู่
กับความสามารถตอบสนองความต้องการในระดับตํ่าลงหรือความต้องการในระดับสูงข้ึนได้หรือไม่ 
ทฤษฎีความต้องการแสวงหาของ McClelland เป็นทฤษฎีซึ่งเสนอแนะว่าความต้องการท่ีแสวงหาการ
เรียนรู้โดยอาศัยชีวิตและการท่ีบุคคลมุ่งทีค่วามต้องการเฉพาะอย่างมากกว่าความต้องการอ่ืนๆ 
ทฤษฎีความคาดหวังในการจูงใจของ Vroom ซึ่งถือว่าบุคคลจะได้รับการกระตุ้นให้กระทําสิ่งซึ่ง
สามารถบรรลุเป้าหมาย กล่าวคือ การจูงใจเป็นสิ่งมีคุณค่าซึ่งแต่ละบุคคลกําหนดเป้าหมายและโอกาส
เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายน้ัน นอกจากน้ีบุคคลจะไม่มีการจูงใจให้บรรลุเป้าหมาย ถ้าความคาดหวังเป็น
ศูนย์หรือติดลบ 
 2. ภาวะเศรษฐกิจ 
 ความเจริญก้าวหน้าทางด้านเศรษฐกิจ เป็นความปรารถนาของคนทุกคน ได้มีนัก
เศรษฐศาสตรห์ลายท่านคิดตัวแบบการขยายตัวทางเศรษฐกิจ เพ่ือจะได้นําไปใช้ในการพัฒนาประเทศ 
เช่น ตัวแบบของอาดาม สมิธ และ ริคาร์โด มีความเหมาะสมกับสังคมในประเทศอังกฤษ ในยุคสมัย
น้ัน อังกฤษจึงมีความเจริญก้าวหน้าทางด้านเศรษฐกิจอย่างรวดเร็ว เมื่อความมั่นคงเกิดขึ้นกับอังกฤษ
แล้ว ความมั่นคงก็ติดตามมาด้วยภาวะเศรษฐกิจ ซึ่งภาวะเศรษฐกิจถือเป็นปัญหาระดับชาติที่เก่ียวพัน
กับการลงทุน การบริโภค การออมทรัพย์ การท่ีจะเข้าใจบทบาทของสิ่งเหล่าน้ีจําเป็นที่เราต้อง
พิจารณาถึงปัจจัยสําคัญๆ ทีม่อิีทธิพลอยู่เหนือการตัดสินใจ คือ การตัดสินใจจะกระทําการลงทุน การ
ออมทรัพย์ ฯลฯ จึงสรุปได้ว่า ภาวะเศรษฐกิจ เป็นปัจจัยหน่ึงที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
ชนิดของการตัดสินใจ 
 Simon  (1960, pp. 5-6) ได้แบ่งชนิดของการตัดสินใจออกเป็น 2 ชนิดใหญ ่ๆ ดังน้ี 
 1. การตัดสินใจที่กําหนดไว้ล่วงหน้าหรือมีแบบอย่างไว้ล่วงหน้า (Programmed Decisions) 
เป็นการตัดสินใจตามระเบียบ กฎเกณฑ์ แบบแผนท่ีเคยปฏิบัติมาจนกลายเป็นงานประจํา เช่น การ
อนุมัติผลการศกึษา เป็นต้น การตัดสินใจแบบกําหนดไว้ล่วงหน้าน้ี เปิดโอกาสให้ผู้บริหารเลือก
ทางเลือกได้น้อย เพราะว่าเป็นการตัดสินใจภายใต้สภาวการณ์ที่แน่นอน 
 2. การตัดสินใจที่ไม่ได้กําหนดหรือไม่มีแบบอย่างไว้ล่วงหน้า (Nonprogrammed 
Decisions) เป็นการตัดสินใจในเรื่องใหม่ที่ไม่เคยมีมาก่อน ไม่มีระเบียบ กฎเกณฑ์ แบบแผนท่ีเคย
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ปฏิบัติมาก่อน จึงเป็นเรื่องยุ่งยากแก่ผู้ตัดสินใจ โดยที่ผู้บริหารหรือผู้ตัดสินใจจะต้องคํานึงถึงความเสี่ยง
และความไม่แน่นอนด้วย เช่น การตัดสินใจผลิตสินค้าตัวใหม่ การตัดสนิใจในการขยายกิจการ เป็นต้น 
 สรุปได้ว่าการตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึงกระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือก
หน่ึง จากหลาย ๆ ทางเลือกที่ได้พิจารณา  โดยผ่านกระบวนการคิด พิจารณาไตร่ตรอง วิเคราะห์แล้ว  
ซึ่งเก่ียวของกับสิ่งที่กําลังพิจารณาอยู่ โดยมีคําตอบในตัวของมันเป็นเป็นหลักเกณฑ์ 3 ข้อ คือ ใช่ ,ไม่ , 
หรือ โดยการตัดสินใจคือทางเลือกที่จะต้องเลือกที่ให้ได้มาของคําว่าดีที่สุด จากการคิดและไตร่ตอง
อย่างรอบคอบจากสิ่งที่พึงกระทําการตัดสินใจเป็นขั้นตอนสุดท้ายของการคิดแบบมีเหตุมีผลเพ่ือเลือก
แนวทางปฏิบัติที่ถูกต้องและเหมาะสมกับสถานการณ์ที่เกิดปัญหาและเลอืกวิธีการไปปฏิบัติเพ่ือให้งาน
บรรลุตามวัตถุประสงค์ การแลกเปลี่ยนความคิดเห็นในการตัดสินใจ จึงสาํคัญที่ต้องทําด้วยความ
ละเอียดรอบคอบ เพ่ือให้ได้ข้อมูลนํามาปรับปรุงให้องค์การดีขึ้น การแลกเปลี่ยนความคิดเห็นในการ
ตัดสินใจ ต้องเกิดจากความร่วมมือร่วมใจของบุคคล เกิดการระดมสมองพูดคุยถึงปัญหา ช่วยกันหา
ข้อมูลให้มากทีสุ่ดมาเป็นฐานข้อมูลในการพิจารณา หลังจากน้ันทําการวิเคราะห์ข้อมูลแลกเปลี่ยน
ความคิดเห็น เสนอแนวทางเลือกโดยบอกข้อดี ข้อเสีย ของวิธีการที่จะใช้ในการแก้ไขปัญหา เกิด
วิธีการแก้ไขปัญหาที่หลากหลาย มีตัวเลือกมีแนวทางในการตัดสินใจมากขึ้น โดยพิจารณาผลท่ีเกิด
กระทบกับองค์การน้อยที่สุด สามารถนํามาใช้ในการตัดสินใจได้อย่างมีประสิทธิผล 
 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับเรื่องความพงึพอใจ 
 ความพึงพอใจ หมายถึง สภาพ คุณภาพ หรอืระดับความพึงพอใจซึ่งเป็นผลมาจาก ความ
สนใจต่างๆและทัศนคติที่บุคคลมีต่อสิ่งน้ัน 
 คณิต ดวงหัสดี (2537) ได้สรุปแนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจว่าหมายถึงความรู้สึกชอบ หรือ
พอใจของบุคคลที่มีต่อการทํางานและองค์ประกอบหรือสิ่งจูงใจอ่ืน ๆถ้างานที่ทําหรือองค์ประกอบ
เหล่าน้ันตอบสนองความต้องการของบุคคลได้บุคคลน้ันจะเกิดความพึงพอใจในงานข้ึนจะอุทิศเวลา 
แรงกาย แรงใจ รวมท้ังสติปัญญาให้แก่งานของตนให้บรรลุวัตถุประสงค์อย่างมีคุณภาพสิ่งจูงใจที่ใช้
เป็นเคร่ืองมือกระตุ้นให้บุคคลเกิดความพึงพอใจจากการศึกษา รวบรวมและสรุปของ มีดังน้ี 
 1. สิ่งจูงใจที่เป็นวัตลุ (Material Inducement) ได้แก่เงิน สิ่งของหรือสภาวะทางกายที่ให้แก่
ผู้ประกอบกิจกรรมต่าง ๆ 
 2. สภาพทางกายที่พึงปรารถนา (Desirable Physical Condition) คือ สิ่งแวดล้อมในการ
ประกอบกิจกรรมต่าง ๆซึ่งเป็นสิ่งสําคัญอย่างหน่ึงอันก่อให้เกิดความสุขทางกาย 
 3. ผลประโยชน์ทางอุดมคติ (Ideal Benefaction) หมายถึง สิ่งต่าง ๆที่สนองความต้องการ
ของบุคคล 
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 4. ผลประโยชน์ทางสังคม (Association Attractiveness) คือ ความสมัพันธ์ฉันท์มิตรกับผู้
ร่วมกิจกรรมอนัจะทําให้เกิดความผูกพันความพึงพอใจและสภาพการเป็นอยู่ร่วมกัน เป็นความพึง
พอใจของบุคคลในด้านสังคมหรือความม่ันคงในสังคม ซึ่งจะทําให้รู้สึกมหีลักประกันและมีความมั่นคง
ในการประกอบกิจกรรมความพึงพอใจกับทัศนคติเป็นคําที่มีความหมายคล้ายคลึงกันมากจนสามารถ
ใช้แทนกันได้โดยให้คําอธิบายความหมายของทั้งสองคําน้ีว่า หมายถึง ผลจากการท่ีบุคคลเข้าไปมีส่วน
ร่วมในสิ่งน้ันและทัศนคติด้านลบจะแสดงให้เห็นสภาพความไม่พึงพอใจ 
 สรุปได้ว่า ความพึงพอใจเป็นทัศนคติที่เป็นนามธรรม เก่ียวกับจิตใจ อารมณ์ ความรู้สกึที่
บุคคลมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ไม่สามารถมองเห็นรูปร่างได้ นอกจากนี้ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกด้านบวก
ของบุคคล ที่มต่ีอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง อาจจะเกิดขึ้นจากความคาดหวัง หรือเกิดข้ึนก็ต่อเมื่อสิ่งน้ันสามารถ 
ตอบสนองความต้องการให้แก่บุคคลได้ซึ่งความพึงพอใจที่เกิดขึ้นสามารถเปลี่ยนแปลงได้ตามค่านิยม
และประสบการณ์ของตัวบุคคล 
 
2.5 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับเรื่องการเรยีนรูท้างสังคม 
 “ทฤษฎีการเรยีนรู้ทางสังคม” (Social Cognitive Learning Theory) ของศาสตราจารย์บัน
ดูราแห่งมหาวิทยาลัยสแตนฟอร์ดประเทศสหรัฐอเมริกาบันดูรามีความเช่ือว่าการเรียนรู้ของมนุษย์
ส่วนมากเป็นการเรียนรู้โดยการสังเกตหรือการเลียนแบบ (Bandura, 1963)  จึงเรียกการเรียนรู้
ลักษณะน้ีว่า “การเรียนรู้โดยการสังเกต” หรือ “การเลียนแบบ” งานวิจัยที่บันดูราได้เริ่มทําเก่ียวกับ
การเรียนรู้โดยการสังเกตหรือการเลียนแบบต้ังแต่ปีค.ศ. 1960 เป็นต้นมาเป็นโครงการระยะยาวและ
ได้ทําการพิสูจน์สมมติฐานทีต้ั่งไว้ทีละอย่างโดยใช้กลุ่มทดลองและควบคุมอย่างละเอียดและเป็น
ขั้นตอน 
 
2.6 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับเรื่องพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ชลดล ล้อมทอง (2550)  พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการค้นหา การ
ซื้อ การใช้ การประเมินผล และการใช้จ่ายเก่ียวกับสินค้าและบริการโดยคาดว่าจะสอบสนองความ
ต้องการของบุคคลน้ัน ๆ ซึ่งในคุณลักษณะของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลมาจากปัจจัยต่าง ๆ คอื ปัจจัย
ทางด้านวัฒนธรรม ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยสว่นบุคคลและปัจจัยทางด้านจิตวิทยา 
 1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม เป็นสิ่งที่มนุษย์สร้างข้ึนและเป็นทีย่อมรับจาก คนรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่น
หน่ึงวัฒนธรรมเป็นตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์ในสังคม ค่านิยมในวัฒนธรรมจะ
กําหนดลักษณะของสังคมและกําหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึง จากสังคมหน่ึง วัฒนธรรมแบ่ง
ออกเป็น วัฒนธรรมพ้ืนฐานของบุคคลในสังคม วัฒนธรรมย่อยบุคคลในแต่ละกลุ่มที่มลีกัษณะเฉพาะ
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แตกต่างกันซึ่งมีอยู่ในสังคมขนาดใหญ่ และช้ันของสังคม หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็น
ระดับฐานะที่แตกต่างกัน การกําหนดกลยุทธ์การตลาดต้องให้สอดคล้องกับค่านิยมในวัฒนธรรม 
 2. ปัจจัยด้านสงัคม ซึ่งประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะจะเป็นสิ่งที่
กําหนดพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคกลุ่ม อ้างอิงเป็นกลุ่มที่บุคคลเข้าใจเก่ียวขอ้งด้วยซึ่งกลุ่มน้ี
จะมีอิทธิพลต่อ ทัศนคติ ความคิดเป็นและค่านิยมของบุคคล ตัวอย่างกลุ่มอ้างอิง ได้แก่ ครอบครัว 
เพ่ือนสนิท เพ่ือนร่วมงาน กลุ่มบุคคลช้ันนําในสังคม เพ่ือนร่วมสถาบัน ดารานักแสดง เป็นต้น 
 - ครอบครัวบุคคล ในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากที่สุดต่อทัศนคติความคิดเห็นและ ค่านิยม
ของบุคคลเพราะสมาชิกในครอบครัวถือเป็นกลุ่มอ้างอิงกลุ่มแรกที่มีอิทธิพลโดยตรงต่อพฤติกรรมการ
ซื้อของบุคคล 
 - บทบาทและสถานะบุคคล จะเกี่ยวข้องกับกลุ่มคนหลายกลุ่ม ซึ่งแต่ละบุคคลจะมีบทบาท
และสถานะทีแ่ตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม เช่น เป็นผู้คิดริเร่ิม ผู้ตัดสินใจซื้อผูม้ีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ
และผูใ้ช้ 
 3. ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะส่วนบุคคลทางด้าน ๆ 
ได้แก่ อายุ วัฏจักรชีวิต อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิตและแนวคิดส่วน
บุคคล 
 - อายุและวัฏจกัรของชีวิต เน่ืองจากผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคเลือกซื้อหามาบริโภค ขึ้นอยู่กับอายุ
ของผู้บริโภค เช่น ลักษณะเสือ้ผ้าที่ใช้แต่งกาย เมื่อเป็นทารกก็ใช้เสื้อผ้าสาํหรับเด็กอ่อนเมื่อเจริญเข้าสู่
วัยหนุ่มสาวก็ใช้เสื้อผ้าสําหรับวัยรุ่นซึ่งมีมากแบบและมากชุด เป็นต้น นอกจากอายุแล้ว วัฏจักรของ
ชีวิตก็มีอิทธิพลเหนือความต้องการของผู้บริโภคด้วย โดยความต้องการในการผลิตภัณฑ์และ
พฤติกรรมซื้อจะแตกต่างกันไปในแต่ละช่วงของ วัฏจักรชีวิตอาชีพแต่ละอาชีพจะนําไปสู่ความจําเป็น
และความต้องการในผลิตภัณฑ์ ที่แตกต่างกัน 
 - โอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสท่ีผู้บริโภคจะซือ้ผลิตภัณฑ์ขึ้นอยู่กับระดับรายได้ และการออม 
การเป็นเจ้าของทรัพย์สิน ความสามารถในการกู้ยืม การให้สินเช่ือและทศันคติเก่ียวกับการจ่ายเงิน 
 - รูปแบบการดําเนินชีวิต รูปแบบการดําเนินชีวิตของแต่ละบุคคลจะขึ้นอยู่กับวัฒนธรรม ชน
ช้ันทางสังคมและกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล 
 4. ปัจจัยด้านจิตวิทยา ปัจจัยทางจิตวิทยาที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย 
แรงจูงใจการรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทัศนคติ 
 ศิริวรรณ เสรีรตัน์ (2538) พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior)หมายถึงพฤติกรรมซึ่ง
บุคคลทําการคน้หา(Searching)การซื้อ (Purchasing) การใช้ (Using) การประเมิน (Evaluating) 
และการใช้จ่าย (Disposing) ในผลิตภัณฑ์และบริการโดยคาดว่าจะสนองความต้องการของเขาหรือ
อาจหมายถึงกระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเมื่อทําการประเมินผล 
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(Evaluating) การจัดหา (Acquiring) การใช้ (Using) และการใช้จ่าย (Disposing) เก่ียวกับสินค้าและ
บริการ 
 จากการศึกษาสรุปได้ว่า บุคลหากจะทําการ ช้ือหรือต้องทําอะไรสักอย่างจะมีการศึกษาข้อมูล
ก่อนโดยอาศัย ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยทางด้าน
จิตวิทยา ช่วยในการตัดสินใจ 
กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Decision Process) หมายถึงข้ันตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จากสอง
ทางเลือกขึ้นไปพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนเกีย่วข้องกับกระบวนการตัดสินใจ (ความรู้สึกนึก
คิด)และพฤติกรรมทางกายภาพการซื้อเป็นพฤติกรรมด้านจิตใจและทางกายภาพซึ่งเกิดขึ้นในช่วง
ระยะเวลาหน่ึงกิจกรรมเหล่าน้ีทําให้เกิดการซื้อและเกิดพฤติกรรมการซือ้ตามบุคคลอ่ืนกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อประกอบด้วยขั้นตอนที่สําคัญคอื 
 1. การรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) หรือรับปัญหา (Problem Recognition) 
การรับรู้ถึงความแตกต่างระหว่างสภาพที่ต้องการและสภาพปัจจุบันซึ่งมากพอที่จะกระตุ้นเร้าทําให้
เกิดกระบวนการตัดสินใจ (Engel, Blackwell & Miniard, 1993, pp. G - 8) หรือหมายถึงเป็นความ
จริงที่ผู้บริโภคทราบความแตกต่างระหว่างสิ่งที่มีอยู่และสิ่งที่ควรจะเป็น (Schiffman & Kanuk, 
1994, p. 663) ซึ่งถือว่าเป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจมีสิ่งที่ต้องพิจารณา 3 ประการใน
การรับรู้ถึงความต้องการคือ 
 1) ข้อมูลได้เก็บไว้ในความทรงจํา 
 2) ความแตกต่างขึ้นภายในบุคคลหรือขอบเขตปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological field) 
 3) มีอิทธิพลจากสิ่งแวดล้อมหรือปัจจัยสิ่งแวดล้อมด้านสังคมวัฒนธรรม (Sociocultural 
Environment) การทํางานเหล่าน้ีทํางานภายในจิตใจของแต่ละบุคคลและร่วมกันในการกําหนดความ
ต้องการ 
 2. การค้นหาข้อมูล (Search for Information) หรือการค้นหาข้อมูลก่อนการซื้อ 
(Purchase Search) ขั้นตอนน้ีเร่ิมต้นจากข้ันที่หน่ึงเมื่อบริโภครับรู้ถึงความจําเป็นจึงจําเป็นต้องค้นหา
ข้อมูลด้วยวิธีการต่างๆแหล่งข้อมูลทีส่ําคัญ 2 แหล่งคือ 

1) แหล่งข้อมลูภายใน (Internal Search) หรือแหล่งข้อมลูโดยอาศัยขอบเขตด้าน
จิตวิทยา (Psychological Field) 

2) แหล่งข้อมลูภายนอก (External Search) เป็นข้อมูลจากสื่อมวลชนพนักงานขาย
การโฆษณาฯลฯ 
 3. การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation)หมายถึงข้ันตอนข้ันที่ 3 ของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อที่ไมเ่ป็นกิจวัตรซึ่งทางเลือกต่างๆมีการประเมินและเลือกเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภค (Engel, Blackwell & Miniard, 1993, pp. G - 1) ในขั้นน้ีจําเป็นจะต้องอาศัย
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เกณฑ์ในการประเมินซึ่งประกอบด้วยมาตรฐานและคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคใช้ในการ
เปรียบเทียบระหว่างตราสินค้าหรือผลลัพธ์จากการซื้อและการบริโภคโดยมีการแสดงในรูปของ
คุณสมบัติที่พึงพอใจ 
 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) เป็นขั้นตอนที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อการซื้อ
โดยทั่วไปเกิดขึ้นในร้านค้าปลกีแต่อย่างไรก็ตามอาจเกิดขึ้นในบ้านหรือสาํนักงานของลูกค้าได้ 
 5. การประเมินผลภายหลังการซื้อ (Post Purchase Evaluation) หรือผลลัพธ์ภายหลังการ
ซื้อ (Post Purchase Outcome) เกิดขึ้นหลังจากซื้อหรือใช้ผลิตภัณฑ์ไปแล้วถ้าเป็นไปตามคาดหวังไว้
ผลลัพธ์ก็คือความพึงพอใจ (Satisfaction) แต่ถ้าผลลัพธ์ตํ่ากว่าที่คาดหวังไว้ผลลัพธ์ก็คือความไม่พึง
พอใจ (Dissatisfaction)  
 จากการศึกษาสรุปได้ว่า พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการค้นหาในผลิตภัณฑ์และบริการ โดยคาดว่า
จะสนองความต้องการของเขา  ตรงความต้องการ แล้วทําการประเมินว่าเป็นอย่างไร แล้วจึงตัดสินใจ
จากสิ่งที่เลือกมาแล้วอีกครั้ง 
 
2.7 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับเรื่องการจูงใจ 
 ดารณี พานทอง พาลุสุข (2532) พบว่าพฤติกรรมของคนถูกกําหนดและควบคุมโดยแรงจูงใจ
ต่างๆ และแรงจูงใจเหล่าน้ีก็ยังมีลักษณะแตกต่างกันไปสําหรับแต่ละคนอีกด้วย โดยแบ่งประเภท
แรงจูงใจได้ดังน้ี 

1. แรงจูงใจในการซื้อ (Types of Buying Motives) แบ่งได้เป็น 
  1) แรงจูงใจในผลิตภัณฑ์ (Product Motives) คือ อิทธิพลต่างๆ ที่ทําให้ผู้บริโภค
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าชนิดใดชนิดหน่ึง แรงจูงใจประเภทน้ีมีต่อความต้องการซื้อสินค้าทั่วไปไม่
เจาะจง ในขณะเดียวกันจะมีแรงจูงใจอีกประเภทหน่ึง เรียกว่า “แรงจูงใจในการเลือกซือ้ (Selective 
Motives)” เป็นสิ่งที่กําหนดการเลือกซื้อสนิค้าตราย่ีห้อใดยี่ห้อหน่ึงเฉพาะ 
  2) แรงจูงใจอุปถัมภ์ (Patronage Motives) คือ การตัดสินใจของผู้บริโภคว่าควรจะ
เลือกซื้อสินค้าจากร้านใดจึงเหมาะสม การตัดสินใจดังกล่าวอาจมีเหตุผลหลายอย่างที่เป็นปัจจัยที่
สําคัญต่อการตัดสินใจของเขา เช่น ราคา คณุภาพ ความสะดวกสบาย 

2. แรงจูงใจในด้านอารมณ์และแรงจูงใจที่มเีหตุผล (Emotion and Rational Motives) 
แบ่งได้เป็น 
 1) แรงจูงใจทางด้านอารมณ์ (Emotional Motives) ลักษณะของแรงจูงใจประเภทน้ีคอื 
ลักษณะของการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่เกิดขึ้นโดยไม่จําเป็นต้องมีการใคร่ครวญหาเหตุผลให้รอบ
ครอบเสียก่อนเป็นการตัดสินใจที่เกิดขึ้นทันทีทันใดนั่นคือขอให้สินค้าเป็นลักษณะที่พอใจก็นับได้ว่ามี
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เหตุผลอันสมควรแล้ว ซึ่งการตัดสินใจซื้อสินค้าน้ีอาจมีลักษณะเพ่ือการแข่งขันเลียนแบบผู้อ่ืน เพ่ือการ
เป็นผู้นําเพ่ือการพักผ่อน หรอืความมีช่ือเสียงและความทะเยอทะยาน 
 2) แรงจูงใจทีม่ีเหตุผล (Rational Motives) แรงจูงใจชนิดน้ีจะมีลักษณะต่างๆ ดังน้ี 
  - มีความประหยัดในการซื้อสนิค้า 
  - สินค้าที่จะซือ้ต้องมีประสิทธิภาพตามความต้องการ 
  - การตัดสินใจซื้อน้ัน ต้องขึ้นอยู่กับลักษณะการใช้งาน คุณภาพของสินค้าหรือ 
   ความคงทนถาวรของสินค้า และรายได้ของผู้บริโภคท่ีได้รับเพ่ิมข้ึน 
  - มีความสะดวกสบายในการซื้อและการใช้ 
 จากการศึกษา สรุปได้ว่าพฤติกรรมของคนถูกกําหนดและควบคุมโดยแรงจูงใจซึ่ง เกิดจาก
การพบเห็นหรือชักจูงจากสังคมรอบข้างหรือกลุ่มบุคลในสงัคมท่ีสนทนาในการนํามาเป็นแรงจูงใจ 
 
2.8 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับเรื่องศัลยกรรม 
 ศัลยกรรม ความหมายจาก พจนานุกรมแปล ไทย-ไทย ราชบัณฑิตยสถาน  แปลว่า การ
รักษาโรคโดยวิธีผ่าตัด 
 ชาติชาย  รัตนามหัทธนะ (2557)  กล่าวไว้ว่า ศัลยกรรม หรือในภาษาอังกฤษคือ Plastic 
Surgery คําว่าพลาสติกมาจากรากศัพท์ของภาษากรีก Plastikos แปลว่า การทําให้รูปรา่งหรือ Form 
กลับไปเหมือนเดิม ต้ังแต่ในยุคสมัยสงคราม ศัลยแพทย์ใช้ความรู้ในวิชาศัลยกรรมเพ่ือผ่าตัดรักษา
ให้กับทหารที่ได้รับบาดเจ็บ พิการจากการรบ ดังน้ันคําว่า ศัลยกรรมตกแต่งหมายถึง การผ่าตัดอวัยวะ
เพ่ือรักษาหรือปรับปรุงรูปร่างของอวัยวะให้สวยงามและเหมาะสม ทําให้อวัยวะน้ันๆ คงทําหน้าที่ได้
ตามปกติ รวมท้ังเป็นการบูรณะส่วนที่ผิดปกติให้กลับสูส่ภาพปกติด้วย ซึ่งใช้ในการรักษาผ่าตัดแก้ไข
ให้กับเด็กที่มีปัญหา ปากแหว่ง เพดานโหว่ ผ่าตัดเน้ืองอก หรือคนไข้ที่ประสบอุบัติเหตุ ถูกไฟไหม้ นํ้า
ร้อนลวก หน้าเป็นแผลเสียโฉม แพทย์จะต้องทําหน้าที่ช่วยรักษาให้คนไข้เหล่าน้ีกลับมามีชิวิตที่
ใกล้เคียงเดิมมากที่สุด น่าเกลยีดน้อยที่สุด ทาํให้เค้าสามารถมีชีวิตดําเนินอยู่ต่อไปในสังคมน้ีได้ สิ่ง
เหล่าน้ีเป็นจุดเริ่มต้นของคําว่า ศัลยกรรมตกแต่ง 
 จารุวรรณี ปฐมธนพงศ์ (2552) ปัจจุบันการทําศัลกรรมได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายความ
สวยงามของรูปร่างหน้าตาบุคคลสามารถปรับเปลี่ยนได้ด่ังความปรารถนา เสมือนหน่ึงว่ามีเวทมนต์ 
ทําให้ความพึงพอใจในรูปร่างหน้าตาที่ได้ติดตัวมาแต่กําเนิดลดน้อยลง หากบุคคลใดไมพึ่งพอใจกับ
รูปร่างหน้าตาของตน วงการศัลยแพทย์สามารถเสริม เติม แต่งให้ได้ทั้งสิ้น แม้แต่การทําให้เหมือน
นักแสดง หรือบุคคลสําคญั ศลัยกรรมในปัจจุบันจึงเป็นทางเลือกหน่ึงของตัวบุคคลที่ไม่พอใจในตนเอง 
ซึ่งอาจมีเหตุผลประกอบการทําศัลยกรรมเพื่อเสริมสร้างความมั่นใจและเพ่ือความสําเร็จในชีวิต 
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 กิตติ เย็นสุดใจ (2525)  ศัลยกรรมน้ันประกอบด้วยศาสตร์หลายแขนง ศลัยกรรมตกแต่งก็
เป็นศาสตร์แขนงหน่ึงในน้ัน แท้ที่จริงแล้วศลัยกรรมตกแต่งไม่ใช่เร่ืองใหม่ในสังคมปัจจุบัน เพราะ
ประวัติศาสตร์ของศัลยกรรมเสริมความงามได้ทิ้งหลักฐานว่ามีมาต้ังแต่สมัยก่อนคริสตกาล โดยเซลซลั 
(Celcus) แพทย์ชาวฮินดูเป็นผู้วางรากฐานการทําศัลยกรรมตกแต่งในสมยัน้ัน  
โดยในปัจจุบันการศัลยกรรมตกแต่งได้ถูกแบ่งเป็น 2 กลุ่มใหญ ่คือ ศลัยกรรมความงาม (Aesthetic 
Surgery) เป็นการผ่าตัดเสริมสวยเพ่ือให้ดูดีขึ้น สวยงามขึน้ สอดคล้องกับโครงสร้างของบุคคลผู้น้ัน 
และศัลยกรรมเสริมสร้าง (Reconstructive Surgery) เป็นการผ่าตัดเสริมสร้างส่วนที่ขาดหายไปจาก 
ความผิดปกติแต่กําเนิด, อุบัติหตุ,โรคมะเร็ง และการติดเช้ือ เพ่ือให้ได้รูปร่างที่ดี (Form) และสามารถ
ใช้งานได้ใกล้เคียงปกติที่สุด 
 การศัลยกรรมตกแต่งความงามได้รับความนิยมมากขึ้นเป็นลําดับ แต่เดิมการทําศัลยกรรม
โดยมากจะเป็นบุคคลที่ทํางานแล้ว ด้วยเหตุผลที่มีค่าใช่จ่ายสูงและไม่เป็นท่ีนิยม แต่ในช่วง 2-3 ปีหลงั
น้ีพบว่าเด็กวัยรุ่นไทยเป็นกลุม่บุคคลทีท่ําศลัยกรรมหลักซึง่มีแต่จะเพ่ิมมากขึ้นทุกวัน สงัเกตได้จากช่วง
ปิดเทอมจํานวนคร้ังการทําศัลยกรรมมสีถิติสูงจากปกติ บางกรณีผู้ปกครองพาบุตรหลานมา
ทําศัลยกรรม เพ่ือเป็นรางวัลในการสอบเข้ามหาวิทยาลัยสาํเร็จ (กรีชาติ พรสินศิริรักษ์, 2552 อ้างใน 
จารุวรรณี ปฐมธนพงศ์, 2552) ซึ่งสอดคล้องกับบทความของ น.พ.ชลธิศ สินรัชตานันท์ นายกสมาคม
ศัลกรรมตกแต่งใบหน้าแห่งประเทศไทย แพทย์ผู้เช่ียวชาญ และวิจัยการเสริมจมูกด้วยการปลูกย้าย
ไขมัน กล่าวว่า บทบาทของศัลยกรรมตกแต่งใบหน้าเริ่มจากการรักษา เพ่ือแก้ไขความบกพร่องบน
ใบหน้าที่อาจเกิดจากโรค หรอืประสบอุบัติเหตุทั้งน้ีเพ่ือให้ผู้ป่วยสามารถดําเนินชีวิตได้อย่างเป็นปกติ
ในสังคม ต่อมาเมื่อเทคโนโลยีเจริญก้าวหน้า ส่งผลให้การแพทย์ไทยพัฒนามากขึ้น ศัลยกรรมตกแต่ง
ใบหน้าจึงพัฒนามาสู่การเสริมความงาม จนเกิดคําว่าศัลยกรรมเพ่ือความงาม หรือ Cosmetic 
Surgery โดยเป้าหมายของผู้ที่ตัดสินใจเลือกทําศัลยกรรมส่วนใหญค่ือ ต้องการเพ่ิมความสวย ความ
งามเป็นสําคัญ ต่างจากปัจจุบันที่คนส่วนใหญ่ตัดสินใจทาํศัลยกรรมเพราะต้องการเพ่ิมความม่ันใจ 
และให้ความสาํคัญกับบุคลิกภาพเป็นหลัก นอกจากน้ีกลุ่มคนที่เข้ามาทาํศัลยกรรมปัจจุบันยัง
ครอบคลุม ทุกกลุ่มทั้งวัยการศึกษาและอาชีพการทํางานอีกด้วยเมื่อก่อนคนที่มาทําศัลยกรรมส่วน
ใหญ่จะอยู่ในกลุ่มคนทีท่ํางานเก่ียวกับความสวย ความงาม หรือต้องใช้หน้าตาความสวย แต่ปัจจุบัน
จากสถิติคนที่เข้ามาทําศัลยกรรม มีต้ังแต่อายุ 18-80 ปี โดยเฉพาะนักศึกษา ประการสําคัญของการ
ทําศัลยกรรมตกแต่งใบหน้ายุคน้ี เน้นการเสริมบุคลิกภาพให้ดูดี ศัลยกรรมต้องเนียนสวยเป็นธรรมชาติ 
จนดูไม่ออกว่าเป็นการทําศัลยกรรม ซึ่งแตกต่างจากการทําศัลยกรรมเพ่ือความงามที่ผ่านมาโดยเพ่ือ
สร้างความมั่นใจให้กับชีวิตและเป็น บันไดก้าวสู่ความสําเร็จในอนาคตที่วาดหวังไว้  
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2.9 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องเร่ืองศลัยกรรมความงาม 
 สุรศักด์ิ  เมืองสมบัติ (2557) กล่าวไว้ว่า ศัลยกรรมกับความงาม 
 1. ศัลยกรรมตกแต่งมีความหมายว่าอย่างไร หมายถึง 1. ทําเพ่ือความสวยงามคือคนปกติสวย
น้อยทําให้สวยมาก 2. เป็นศัลยกรรมตกแต่งเสริมสร้างคนที่มีความพิการแต่กําเนิด หรือจําพวก ติด
เช้ือจาการเกิดอุบัติเหตุ หรือผ่าตัดเน้ืองอก ทําให้มีรูปร่างพิกลพิการไป แล้วจะตก แต่งเสริมสร้างให้
เขาอยู่ในสังคมได้อย่างมีความสุข 
 2. ปัจจุบันคนที่นิยมทําศัลยกรรม นิยมทําส่วนใดของร่างกาย โดยทั่วไปมีผู้มาขอรับ
ศัลยกรรมเสรมิสวย คือ ตา อันดับ 1 จมูก อันดับ 2 และ เต้านมอันดับ 3 ศัลยกรรมใบหน้าโดยเฉพาะ
ดึงใบหน้า ดูดไขมันหน้าท้อง สะโพก ขา สําหรับชายศัลยกรรมปลูกผมเป็นอันดับหน่ึง 
 3. การทําศัลยตกแต่งเพ่ือรักษาโรคอะไรได้บ้าง ศัลยกรรมตกแต่งแก้ไขความพิการ ควรแต่ง
ต้ังแต่ศีรษะจรดเท้าเสริมสร้างความ พิการ รูปร่างผิดปกติ เช่น แขน ขา ลําตัว ไปจนถึงเท้า ความ
พิการบางรายเกิดมาต้ังแต่ กําเนิด หรือติดเช้ือ และการผ่าตัดเอาเน้ือร้ายออกจากร่างกาย 
 4. สารซิลิโคนคืออะไร คือสารเคมีชนิดหน่ึง เป็นสารเกิดจากทรายและซลิิการ์ ทีผ่ลิตออกมา
มี 2 ประเภท คือ 1. ใช้ในอุตสาหกรรม เช่นนํ้ามันหล่อลื่น 2. ใช้ทางการแพทย์ต้องทําให้สะอาดสารซิ
ลิ โคน แบ่ง เป็น 4 ประเภท 1. เป็นของเหลว 2. เป็นแผน่ 3. เป็นแท่ง 4. ลักษณะคลา้ย ฟองนํ้า สาร
ซิลิโคนเป็นของเหลว ทางการแพทย์จะไม่นิยมใช้ ใช้ในกรณีที่เป็นแผลบุ๋ม ใช้มาก ๆ สารซิลิโคนจะไป
กองอยู่ส่วนใดส่วนหน่ึงของร่างกาย จะทําให้เกิดการอักเสบ และผิดกฎหมาย ถ้าใช้ฉีดแล้วจะแข็งเจ็บ 
- ซลิิโคนแผ่น ใช้เป็นท่อนํ้าเกลือ หรือใช้ไปหุ้มเครื่องกระตุ้นหัวใจ - ส่วนที่เป็นแท่ง ใช้เสริมจมูกที่
ต้องการให้แข็งแรง ใช้ทําเป็นข้อเทียม - ส่วนลักษณะฟองน้ํา ไม่มีการผลติออกมาใช้ ส่วนใหญใ่ช้ในที่
นุ่ม เช่น ใบหน้าทุก ชนิด นอกจากซิลิโคนเหลวแล้ว ถ้าเราใช้อย่างถูกต้องและสะอาด พอเพียงมี
เน้ืออ่อนคลุม จะไม่มีอันตราย 
 5. การทําหน้าอกใช้ซิลิโคนแบบไหน การทาํหน้าอกใส่ถุงนมเทียมเข้าไป ถุงนมเทียมช้ันนอก
เป็นสารซิลิโคนชนิดแผ่น ปลอดภัย ในถุงจะมีซิลิโคนเหลวเมื่อจับถูกต้องแล้วจะน่ิมเป็นธรรมชาติ 
ข้อเสียจะค่อยๆ ซึมผ่านซิลิโคนที่เป็นถุงออกมาอยู่ที่ผิว หน้าอกที่ทํามาต่อไปจะแข็งมากน้อยแล้วแต่
กรณี และจะเจ็บจึงขอเตือนว่าอย่าไปเช่ือ 100 คนมีโอกาสแข็งได้ 20 - 40 คน ชนิดน้ี สหรฐัห้ามใช้ 
นอกจากน้ีแล้วมีถุงนมข้างนอกเป็นซิลิโคน ข้างในเป็นนํ้าเกลือเวลาใส่เข้าไปจะ รู้สึกแข็งกว่าธรรมดา
เล็กน้อย แต่ถ้าแตกออกสู่ร่างกาย ร่างกายจะดูดซึมแล้วถ่ายออก มาเท่าน้ัน 
 6. ในการใช้สารซิลิโคนจะเกิดโรคแทรกซ้อนอย่างอ่ืนหรือติดเช้ือได้หรือไม่ เราจะมีวิธีแก้ไข
หรือรักษาได้อย่างไร อันตรายจากซิลิโคน ถ้าใช้ของเหลวเกิดการอักเสบ ใช้ชนิดเป็นแผน่ต้อง 1. ทําใน
สถานพยาบาลที่สะอาดพอไม่ใช่ทําตามข้างถนน 2. การทาํจมูกหรือหน้าอก ควรทําในขนาดที่แพทย์
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แนะนําอย่าขนาดใหญ่เกินการ การที่ทําใหญ่จะเกิดพังพืดยืดขยายหดตัวลัดทําให้จมูกใส ย่ิงถ้าทําสูง
มากผิวหนังทน การยืด จากของที่เราฝังไม่ได้จะทําให้ทะลอุอกมานอกผิวหนัง อย่าทําให้เกินความจริง 
 7. โอกาสของการติดเช้ือมีแล้วควรทําอย่างไร ให้เอาออกทันทีแล้วผ่าตัดทําการแก้ไข ถ้าทิ้ง
เอาไว้จะเกิดการเน่าในที่สุด 
 8. ทําศัลยกรรมเสร็จแล้วจะเป็นรอยแผลเป็นหรือไม่ การทําศัลยกรรมจะมีรอยแผลทุกชนิด 
การใช้เลเซอรผ์่าตัดแล้วไม่มรีอยแผลเป็น ไม่เป็นความจริง การใช้เลเซอร์ผ่าตัดแล้ว ไมม่ีแผลเป็นไม่
เป็นความจริงทั้งหมด เช่น เดียวกับการผ่าตัดทําศัลยกรรมตกแต่งเสริมสวยจะมีรอยแผลเป็นแต่รอย
แผลเป็นจะถูก ซ่อนไว้บริเวณท่ีที่มองไม่เห็น และรอเวลาให้แผลเป็นค่อย ๆ จางจนเหลือเป็นรอยแข็ง 
ยาทั้งหลายที่จะช่วยให้จางไม่เป็นความจริง เพราะร่างกายของเราเป็นไปตามธรรมชาติ 
 9. รายละเอียดข้ันตอนการทําใช้เวลามากน้อยแค่ไหน ขึน้อยู่กับชนิดของการผ่าตัดและขึ้นอยู่
กับฝีมือแพทย์ เวลาการใช้ทําจมูกส่วนใหญ่ 10-15 นาที หรือถ้าฝีมือปราณีตอาจใช้เวลา 2 ช.ม. 
ระยะเวลาการฟ้ืนตัว 3-4 วัน 
 10. ระยะเวลาการฟ้ืนตัวของคนไข้ บวมมาก 3-4 วัน 7 วันไปไหนมาไหนได้ 3 อาทิตย์ออก
สังคมได้ แต่กยั็งมีบวมอยู่ ให้คงรูปร่าง 80% ก็ 3 เดือน 
 11. การทําศัลยกรรมแต่ละครั้ง สามารถกลบับ้านได้เลยหรือเปล่า การผา่ตัดในการฉีดยาชา
หรือให้ยาแบบสลึมสลือสามารถกลับบ้านได้เลย พวกท่ี ดมยาผ่าตัดระยะส้ัน ๆ สามารถกลับบ้านได้ 
แต่ถ้าทําผ่าตัดนานๆ ควรอยู่โรงพยาบาล อย่างน้อย 1 คืน 
 12. ในปัจจุบันทางโรงพยาบาลศิริราชมีบริการด้านนี้ไหม ทาง รพ.มีสาขาวิชาศัลยศาสตร์
ตกแต่งที่รับผิดชอบทางด้านเสริมสวย และศัลยกรรมเสรมิสร้าง เป็นความจําเป็นที่จะต้องทําเพ่ือให้
คนไข้พ้นจากความทุกข์ทรมาน ส่วนศัลยกรรมตกแต่งเสริมสวยรับทําเพ่ือให้การศึกษา เพราะเราถือ
อันดับความสําคัญ รองลงมา แต่เรารับทําทุกประเภททุกชนิด 
 13. พบผู้ป่วยศัลยกรรมเสรมิสร้างมากน้อยแค่ไหน พบมากที่สุดคือปากแหว่ง 300 กว่าราย 
เพดานโว่ 150 กว่ารายนอกน้ันพบว่ามือ พิการ รูปร่างพิการปีละ 300 ราย ขณะนี้มีความพิการของ
กะโหลกศีรษะและใบหน้า เป็นจํานวนมาก ซึ่งเรากําลังรักษา 
 14. ในทัศนคติของคุณหมอว่าด้วยศัลยกรรมตกแต่งมีความจําเป็นมากน้อยแค่ไหน สําหรับ
ศัลยกรรมตกแต่งเสริมสร้างมีความจําเป็น ส่วนศัลยกรรมเสริมสวยทุกคน อยากจะสวย เพราะฉะน้ัน
เราต้องพิจารณาให้ปรึกษากบัหมอให้ดูจากความพอดีจะดีกว่า 
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ความรู้เรื่องศลัยกรรม 
 สมาคมศัลยแพทย์ตกแต่งเสริมสวยแห่งประเทศไทยมีความรู้ที่เก่ียวข้องกับศัลยกรรมตกแต่ง
เพ่ือการเสริมสวยโดยเฉพาะ รวมท้ังจะมีศัลยแพทย์ตกแต่งที่มีความรู้ความชํานาญได้พูดถึงการ
ศัลยกรรมดังน้ี 
 1.ในส่วนของผูร้ับบริการหรือคนไข้จะต้องมีร่างกายที่แข็งแรง สมบูรณ์ เปิดเผยประวัติทาง
การแพทย์ เช่น ประวัติแพ้ยา, โรคประจําตัว, ยาที่ทานประจํา รวมท้ังยาสมุนไพรต่าง ๆ พฤติกรรมที่
ก่อใหเ้กิดความเสี่ยง เช่น การสูบบุหรี,่ การด่ืมสุรา ฯลฯ รายละเอียดการผ่าตัดที่เคยทํามาก่อนในอดีต 
ฯลฯ ให้ศลัยแพทย์ของท่านทราบ เพ่ือที่ศลัยแพทย์จะได้ประเมินความเสี่ยง และเลือกชนิดการผ่าตัด
ที่เหมาะสมให้กับท่าน 
 2. ชนิดของศัลยกรรมมีส่วนในแง่ของความเสี่ยงด้วยเช่นกัน เช่น การผ่าตัดดึงหน้าในผู้ป่วยที่
มีประวัติการสูบบุหรี่ ย่อมมีความเสี่ยงที่อาจทําให้เน้ือเย่ือขาดเลือดมาเลี้ยง ทําให้ผิวหนังตาย แผลไม่
ติดฯลฯ อันมีผลจากสารนิโคตินในบุหรี่ ซึ่งก็จะเสี่ยงกว่าการผ่าตัดทําตาสองช้ัน เป็นต้น 
 3. ความรู้ ความสามารถและทักษะของศัลยแพทย์เป็นปัจจัยที่สําคัญที่สดุ ที่จะมีผลต่อผลท่ี
ออกมา ผลการทําศัลยกรรม ลดอัตราความเสี่ยงต่อผลแทรกซ้อนที่อาจเกิดขึ้น รวมท้ังเมื่อเกิดขึ้นแลว้ 
จะต้องมีแนวทางการรักษาแก้ไขที่ถูกต้องด้วย การทําผ่าตัดจะต้องทําโดยศัลยแพทย์น้ัน ๆ มิใช่ผูท้ํา
แทนหรือโดยเจ้าหน้าที่คลินิกซึ่งถือว่าไม่ปลอดภัย 
 ดังน้ันจึงสรุปได้ว่า ศัลยกรรม คือ การทําใหรู้ปร่างกลับไปเหมือนเดิม หรอืตกแต่งความ
สวยงามของรูปร่างหน้าตาบุคคลสามารถปรับเปลี่ยนได้ด่ังความปรารถนาปัจจุบันการศัลยกรรม
ตกแต่งได้ถูกแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ คือ ศัลยกรรมความงาม ( Aesthetic Surgery )เป็นการผ่าตัด
เสริมสวยเพ่ือให้ดูดีขึ้น สวยงามขึ้น สอดคลอ้งกับโครงสร้างของบุคคลผู้น้ัน โดยผู้ผ่าตัดจะต้องมี
ร่างกายที่แข็งแรง สมบูรณ์ เปิดเผยประวัติทางการแพทย์ และศลัยกรรมเสริมสร้าง (Reconstructive 
Surgery ) เป็นการผ่าตัดเสริมสร้างส่วนที่ขาดหายไปจาก ความผิดปกติแต่กําเนิด, อุบัติเหตุ,โรคมะเร็ง 
และการติดเช้ือ 
 
2.10 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 รัติยา ดาโสภา (2557) ปัจจัยกําหนดการตัดสินใจทําศลัยกรรมความงามของชาวเกาหลี. 
งานวิจัยช้ินน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือหาปัจจัยกําหนดการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของชาวเกาหลี 
โดยเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม (Questionaires) และนาํข้อมูลที่ได้มาประมวลด้วยโปรแกรม
คอมพิวเตอร์ จากน้ันวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ได้แก่ความถ่ี 
(n) อัตราส่วนร้อยละ (%) คา่เฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) พบว่าปัจจัยสําคัญที่
กําหนดการตัดสินใจทําศลัยกรรมความงามของชาวเกาหลีมีด้วยกัน 5 ปัจจัยหลัก โดยเรียงตาม
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ค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นได้ดังน้ี ปัจจัยด้านความก้าวหน้าในอาชีพการงาน มีค่าเฉลีย่สูงสุด โดยมี
ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.71 ตามมาด้วยปัจจัยด้านทัศนคติส่วนบุคคลที่มีต่อการทาํศัลกรรมความงาม มี
ค่าเฉลี่ย 3.18 ปัจจัยด้านความรักและคูค่รองมีค่าเฉลี่ย 3.14 และปัจจัยด้านสังคม กระแสนิยม มี
ค่าเฉลี่ย 3.12 ลําดับสุดท้ายปัจจัยด้านอิทธิพลจากคนใกล้ชิด มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.09 
 จากการศึกษาดังกล่าว ทําให้เห็นว่า ปัจจัยได้ด้านความกว้าหน้าในอาชีพที่ทําอยู่มีผลต่อการ
ตัดสินใจทั้งน้ีทาํให้เกิดทัศนคติต่อผู้พบเห็นซึ่งมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจทาํศัลยกรรมความงาม 
 สุพิชญา วัชรินทร์พร (2555) ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงาม
บนใบหน้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยทางการ
ตลาดในการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหน้า และปัจจัยสว่นบุคคลที่มีผลต่อปัจจัยทาง
การตลาดในการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสรมิความงามบนใบหน้า กลุ่มตัวอย่างคือผู้บริโภคท่ีเคย
ทําศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหน้า จํานวน 400 ราย เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาคอืแบบสอบถาม 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test และ
การวิเคราะห์ความแปรปรวน F-test (One way ANOVA) ผลการวิจัยสรปุได้ดังน้ี กลุ่มตัวอย่างเป็น
เพศหญิงมากกว่าเพศชาย ส่วนใหญม่ีอายุระหว่าง 20-29 ปี มีสถานภาพโสด ส่วนใหญม่ีการศึกษาใน
ระดับปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุด และมีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 20,001-
30,000 บาท ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหน้า พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างให้ความสําคัญมากทีสุ่ดในด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านพนักงานผู้ให้บริการ ด้าน
กระบวนการให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด 
และด้านราคา ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ อาชีพและรายได้ต่างกันมีปัจจัย
ทางการตลาดในการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงามบนใบหน้าแตกต่างกัน 
 จากการศึกษาดังกล่าวเพศหญิงที่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจทําศัลยกรรม
เสริมความงามบนใบหน้าให้ความสําคัญมากที่สุดในด้านผลติภัณฑ์ที่ใช้มากกว่าผู้ให้บริการ 
 ชยดล ล้อมทอง (2550) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการศัลยกรรม
ตกแต่งความงามในจังหวัด กรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและ
ความพึงพอในการตกแต่งความงาม และปจัจัยที่มีผลในการตัดสินใจต่อผู้ใช้บริการ จากการวิจัยพบว่า
สถานที่ ทีใ่ห้บริการตกแต่งความงามในจังหวัดกรุงเทพมหานครน้ัน ส่วนใหญแ่ล้วจะมีผูใ้ช้บริการที่
เป็นเพศหญิงเข้ามารับการบริการมากกว่าเพศชายถึงร้อยละ 96.7 และส่วนใหญผู่้ที่รบัการตกแต่ง
ความงามมีอายุระหว่าง 21-30 ปี รองลงมาคือช่วงอายุไม่เกิน 20 ปี และมากกว่า 41 ปี และเป็นกลุม่
ตัวอย่างที่มีสภาพโสดส่วนใหญ่ซึ่งมากถึงร้อยละ 53.3 กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่น้ันอยู่ในกลุ่มอาชีพ 
ธุรกิจส่วนตัว รองลงมาคืออาชีพบริการบันเทิง กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่น้ันจะมีระดับการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี ซึ่งมากกว่าร้อยละ 60 รองลงมาคือกลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาระดับมัธยมศึกษา 
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และนอกจากน้ี กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญม่ีรายได้ต่อเดือน10,000 – 30,000 บาท รองลงมาคือมีรายได้
ต่อเดือน เดือนละ 50,000 – 70,000 บาท และรายได้ต่อเดือนตํ่ากว่า 10,000  
 จากการศึกษาพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีสภาพโสดอยู่ในกลุ่มอาชีพ ธุรกิจ
ส่วนตัว และอาชีพบริการบันเทิง 
 พิมพ์ชยา ชมพูพวงชัยศิริ (2551) ได้ทําการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของ
ผู้ป่วยที่ทําศัลยกรรมตกแต่งเสริมจมูกด้วยกระดูกของตัวเองและซิลิโคน ที่คลินิกเวชกรรมเฉพาะทาง 
ศัลยกรรมตกแต่งหมอคัมภีร์การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาระดับความพึงพอใจของผู้ป่วยที่
ทําศัลยกรรมตกแต่งเสริมจมกู และเพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้ป่วยที่ทําศัลยกรรม
ตกแต่งเสริมจมูก ด้วยกระดูกของตัวเอง และด้วยซิลิโคนประชากรกลุ่มเป้าหมายคือผู้ป่วยที่
ทําศัลยกรรมตกแต่งเสริมจมกูที่คลินิกเวชกรรมเฉพาะทางศัลยกรรม ตกแต่งหมอคัมภีร์โดยใช้วิธีการ
สุ่มตัวอย่างแบบง่าย ผลการวิจัยพบว่า ผู้ป่วยที่ทําศัลยกรรมตกแต่งเสริมจมูกด้วยกระดูกตัวเอง และ
ด้วยซิลิโคน สว่นใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง20-30 ปี สถานภาพโสด ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว 
จบปริญญาตรรีายได้ต่อเดือนสูงกว่า 40,000 บาทข้ึนไป สว่นใหญ่เลือกใช้กระดูกอ่อนของตัวเอง
มากกว่าการใช้ซิลิโคนและมีระดับความพึงพอใจความสวยงามของรูปทรงจมูก ความคงทนของวัสดุ 
และผลของการทําผ่าตัดไม่ต้องกลับมาทําซ้าํ และผลของการผ่าตัดเป็นไปตามที่ต้องการอยู่ในระดับ
มาก  ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจ กับระดับความพึงพอใจของ
ผู้ป่วย พบว่าปัจจัยด้านสถานพยาบาล ด้านการให้บริการของแพทย์ ด้านการให้บริการของเจ้าหน้าที่ 
และด้านวัสดุที่ใช้ในการทําศัลยกรรมตกแต่งเสริมจมูกมีความสัมพันธ์กับระดับความพึงพอใจของ
ผู้ป่วยในความสวยงามของรูปทรงจมูก ความคงทนของวัสดุ ผลของการผ่าตัดไม่ต้องกลับมาทําซ้ํา 
และผลของการทําผ่าตัดเป็นไปตามที่ต้องการ 
 จากการศึกษาพบว่า ผู้ที่ทําศัลยกรรมตกแต่งเสริมจมูกด้วยกระดูกตัวเองและด้วยซิลิโคน 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงสถานภาพโสด ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัวส่วนใหญ่เลือกใช้กระดูกอ่อนของ
ตัวเองและมีความพึงพอใจในความสวยงามของรูปทรงจมูกไม่ต้องกลับมาทําซ้ํา และผลของการทํา
ผ่าตัดเป็นไปตามที่ต้องการ 
 กิ่งกาญจน์ ผิวเผือก (2555) พฤติกรรมการทําศัลยกรรมของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ
มหาวิทยาลัยศลิปากร. วัตถุประสงค์ของการศึกษาคร้ังนี้ เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยในการ
ตัดสินใจ และทัศนคติในการเลือกทําศัลยกรรม การวิจัยครั้งน้ีเป็นการวิจัยเชิงสํารวจ ซึ่งข้อมูลที่ใช้
สําหรับการวิเคราะห์งานวิจัยในครั้งน้ี ได้จากผู้ตอบแบบสอบถามโดยเลือกตัวอย่างจํานวน 354 
ตัวอย่าง โดยใช้วิธีการสุ่มแบบเจาะจง จากนักศึกษาระดับปริญญาตรี คณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยศลิปากร ที่เคยมีประสบการณ์ในการทําศัลยกรรมผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในระดับช้ันปี ที่ 4สาขาวิชาการจัดการธุรกิจทั่วไป รายได้เฉลี่ยต่อเดือน
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ประมาณ 5,000 บาท มีภูมิลาํเนาอยู่ต่างจังหวัดมากที่สุด ส่วนประสบการณ์ในการทําศลัยกรรมส่วน
ใหญแ่ล้ว เคยทํา 1-2 ครั้ง ราคาค่าใช้จ่ายในการทําศัลยกรรมอยู่ระหว่าง 5,001– 10,000 บาทปัจจยั
ทางด้านพฤติกรรม การตัดสนิใจเลือกทําศลัยกรรมตกแต่งความงามเพ่ือเสริมสร้างบุคลกิภาพทาง
หน้าตา สร้างความมั่นใจให้เกิดแรงดึงดูดเพศตรงข้าม โดยประเภทของการศัลยกรรมทีไ่ปใช้บริการ
ส่วนใหญค่ือ การเสริมจมูก รองลงมาคือ การทําตาสองช้ันปัจจัยในการตัดสินใจเลือกทาํศัลยกรรม 
ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่า บริการท่ีมีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ ด้านกระบวนการ ส่วนใหญ่เห็นว่า ขั้นตอนการรักษาและการจ่ายเงินอธิบายได้อย่าง
ชัดเจน และในด้านลักษณะทางกายภาพ ที่เห็นว่าการจัดสถานที่รอการให้บริการมีความเหมาะสมต่อ
การเสริมสร้างความมั่นใจของลูกค้าปัจจัยทางด้านทัศนคติในการทําศัลยกรรม ด้านความเช่ือ ส่วน
ใหญ่เห็นว่า การทําศัลยกรรม ทําใหส้วยเหมอืนดารา / นักร้องเกาหลีมากที่สุด ด้านความรู้ความเข้าใจ 
ส่วนใหญ่เห็นว่า การทําศัลยกรรมคุ้มค่ากับคา่ใช้จ่าย และดา้นพฤติกรรม / ประสบการณ์ ส่วนใหญ่
เห็นว่า การทําศัลยกรรมได้รบัอิทธิพลจากดารา/นักร้อง 
 จากการศึกษาพบว่า ผู้ที่ทําศัลยกรรมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีภูมิลําเนาอยู่ต่างจังหวัด
ตัดสินใจเลือกทําศัลยกรรมตกแต่งความงามเพ่ือเสริมสร้างบุคลิกภาพทางหน้าตา สร้างความมั่นใจให้
เกิดแรงดึงดูดเพศตรงข้ามปัจจัยในการตัดสินใจเลือกทําศลัยกรรมเลือกสถานบริการทีม่ีเคร่ืองหมาย
รับรองคุณภาพส่วนใหญ่เห็นว่า การทําศัลยกรรมทําใหส้วยเหมือนดาราและนักร้อง 
 จิตติยา ศรีฤทธิประดิษฐ์, เบญจพร พงษ์พานิช และประสพชัย พสุนนท์ (2554) พฤติกรรม
และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจทําศัลยกรรมของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยศลิปากร.  การวิจัยคร้ังนี้ มีวัตถุประสงค์ คือ 
  1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการทําศัลยกรรมของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร 
  2) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจในการ
ทําศัลยกรรมของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร และ 
  3) เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการทําศัลยกรรม
ของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร เมื่อปัจจัยทางประชากรศาสตร์แตกต่างกัน กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน
การวิจัย คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร จํานวน 400 คน เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย คือ 
แบบสอบถาม การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรม SPSS ด้วยค่าสถิติร้อยละ ค่าเฉลี่ย สว่นเบ่ียงเบน
มาตรฐานและการทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติ t-test และ F-test ทดสอบความแตกต่างรายคู่ด้วยตัว
สถิติ LSD ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 ผลการวิจัย พบว่า 1) ผูท้ําศลัยกรรมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คณะวิทยาการจัดการ รายได้ต่อ
เดือน 7,001 - 8,000 บาท 2) ในด้านพฤติกรรมศาสตร์ส่วนมากทําศัลยกรรมเสริมจมูก / ตัดปีกจมูก 
เพ่ือเสริมสร้างความมั่นใจใหก้ับตนเอง 3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการ
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ทําศัลยกรรมของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากรมากที่สุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ และ 4) เมื่อ
เปรียบเทียบความแตกต่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการทําศัลยกรรม ด้วยปัจจัย
ประชากรศาสตร์ที่ต่างกัน พบว่าส่วนประสมทางการตลาด 5 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
สถานที่ ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านกายภาพ ไม่แตกต่างกัน ในขณะที่ด้านการส่งเสริม
การตลาดและด้านพนักงาน แตกต่างกัน เมื่อวิทยาเขตแตกต่างกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 จากการศึกษาพบว่า ผู้ทําศัลยกรรมส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิส่วนมากทําศัลยกรรมเสริมจมูก
และให้ความสาํคัญด้านผลิตภัณฑ์มากกว่าสิ่งอ่ืนใด 
 พีระยุทธ คุ้มศกัดิ (2557) ระดับการตัดสินใจทางการตลาดต่อความต้องการทําศัลยกรรมบน
ใบหน้าของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร. การประชุมวิชาการระดับชาติ เบญจมิตรวิชาการ ครั้งที่ 
4. วิทยาลัยราชพฤกษ์. การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือ (1) ศกึษาปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์คือ 
เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได้เฉลีย่ต่อเดือน ต่อระดับการตัดสินใจทางการตลาดในการ
ทําศัลยกรรมบนใบหน้าของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร(2) ศึกษาระดับการตัดสินใจทาง
การตลาดได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ที่มีต่อ
ความต้องการทําศัลยกรรมบนใบหน้าของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร (3) ศึกษาพฤติกรรม
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครต่อการทําศัลยกรรมบนใบหน้า กลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 คน 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ความถ่ี 
ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานโดยสถิติ T-test และ F-test 
วิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ทดสอบเป็นรายคู่ในกรณีทีม่คีวาม
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยวิธี Scheffe’ ผลการวิจัยสรุปได้ดังน้ีผู้ที่ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 18-25 ปี เป็นส่วนใหญ ่สถานภาพโสด อาชีพนักเรียน/นักศึกษา รายได้
เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท ความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างทางการตลาดทั้ง 4 
ด้าน คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย และการส่งเสริมการตลาดโดยรวม จัดอยู่ในระดับมาก 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่รู้จักการทําศัลยกรรมจากสถานท่ีที่เป็นสื่อโฆษณาทางโทรทัศน์,วิทยุ ,หนังสือ
ต่างๆ กลัวการทําศัลยกรรมถา้มีโอกาสทําศัลยกรรมบนใบหน้าจุดที่สนใจทําที่สุดคือจมกู โดยเลือกทํา
กับโรงพยาบาลเอกชน และคิดว่าอาชีพดารา/นักแสดงมกีารทําศัลยกรรมมากที่สุด ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า ผู้ที่มีอายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได้ที่ต่างกันมีระดับการตัดสินใจทางการตลาด
ต่อความต้องการทําศัลยกรรมบนใบหน้า แตกต่างกัน แต่ผู้ที่มีเพศท่ีต่างกันมีระดับการตัดสินใจทาง
การตลาดต่อความต้องการทําศัลยกรรมบนใบหน้า ไม่แตกต่างกัน 
 จากการศึกษางานวิจัยที่เก่ียวข้องทําให้สรุปได้ว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีสภาพ
โสดอยู่ในกลุ่มอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว และอาชีพบริการบันเทิงที่ต้องการความกว้าหน้าในอาชีพที่ทําอยู่
และสร้างความมั่นใจให้เกิดแรงดึงดูดเพศตรง มีผลต่อการตัดสินใจทั้งน้ีทําให้เกิดทัศนคติต่อผู้พบ
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เห็นช่ึงมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามบนใบหน้าให้ความสําคัญมากทีสุ่ดในด้าน
ผลิตภัณฑ์ที่ใช้มากกว่าผู้ให้บริการและมีความพึงพอใจในความสวยงามของรูปทรงโดยไม่ต้องกลับมา
ทําซ้ํา และผลของการทําผ่าตัดเป็นไปตามที่ต้องการ ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกทําศลัยกรรมเลือก
สถานบริการทีม่ีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพส่วนใหญ่เห็นว่า การทําศัลยกรรมทําใหส้วยเหมือนดารา
และนักร้อง 
 อัศรี จารุโกศล (2554)  ปัจจัยด้านจิตสังคมในผู้สนใจทําศัลยกรรมความงามผลการศึกษา 
ปัจจัยด้านจิตสังคมท่ีพบความแตกต่างในกลุ่มตัวอย่างที่สนใจทําศัลยกรรมและไมส่นใจทําศัลยกรรม
ความงาม ได้แก่ ปัจจัยด้านการรับรู้ภาพลักษณ์ ปัจจัยด้านสื่อและการเปรียบเทียบ และปัจจัยด้าน
สุขภาพจิตในกลุ่มย่อย 3 ด้านได้แก่ อาการซึมเศร้าอาการวิตกกังวล และ อาการโรคจิต นอกจากน้ี 
เมื่อพิจารณาเพ่ิมเติมใน 2 ปัจจัยแรกคือปัจจัยด้านการรับรู้ รูปลักษณ ์และปัจจัย ด้านอ่ืนและการ
เปรียบเทียบถึง ความเป็นอิสระต่อกันของตัวแปรพบว่ามีเฉพาะปัจจัยด้านสื่อและการเปรียบเทียบ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติสรุป ผลการศึกษานี ้ช้ี ให้เห็น ว่าแม้ปัจจัยด้านการรับรู้
ภาพลักษณ์ ปัจจัย ด้านอ่ืน และการเปรียบเทียบและปัจจัยด้านสุขภาพจิตจะมีความเกี่ยวข้องกับ
ความไม่พึงพอใจในรูปลักษณ ์แต่ปัจจัยที่เก่ียวข้องมากที่สุด กับผู้ที่ไม่พึงพอใจในรูปลักษณ์ และเลือก
ที่จะแก้ไขปัญหาโดยการตัดสินใจทําศลัยกรรมความงาม ได้แก่ ปัจจัยด้านสื่อและการเปรียบเทียบ 
 จากการศึกษางานวิจัยที่เก่ียวข้องทําให้สรุปได้ว่า สุขภาพจิตของกลุ่มบุคลจะมีความเกี่ยวข้อง
กับความไม่พึงพอใจในรูปลักษณ์ของตนเองในปัจจุบัน 
ผลที่ได้จากการศึกษาตามแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้องข้างต้นสรุปได้ว่า 
 ค่านิยม คือ สิ่งที่สืบเน่ืองจากวัฒนธรรม สถาบันทางสังคม และบุคลิกภาพของกลุ่มคนใน
สังคมน้ันทําใหเ้กิดลักษณะประจํากลุ่มหรือลกัษณะประจําชาติซึ่งเป็นการปลูกฝังจากการอบรม และ
เรียนรู้   ทั้งน้ีคา่นิยมในแต่ละบุคคลแตกต่างกันไปโดยมีคุณลักษณะเป็นการเลือกอย่างเสรี มี
ความสัมพันธ์และบุคคลยึดถอือยู่อย่างเหนียวแน่น และนาํมาใช้เป็นแนวทางพัฒนา โดยคํานึง
ความรู้สึก ความคิด ความต้องการ เป็นแนวโน้มที่เราตอบสนองต่อสิ่งหนึ่งสิ่งใด  เป็นสิ่งที่บุคคลใน
กลุ่มมีความเหน็เหมือน ๆ กนัโดยอาศัยการตัดสินใจหรือผลขั้นสุดท้ายของกระบวนการคิดอย่างมี
เหตุผลเพ่ือเลือกแนวทางการปฏิบัติที่ถูกต้องเหมาะสม เช่น เดียวกับการ ศัลยกรรม เพ่ือ ทําให้รูปร่าง
กลับไปเหมือนเดิม หรือตกแต่งความสวยงามของรูปร่างหน้าตาบุคคลสามารถปรับเปลี่ยนได้ด่ังความ
ปรารถนาปัจจุบันการศัลยกรรมตกแต่งแบ่งเป็น 2 กลุ่ม คอื ศัลยกรรมความงาม ( Aesthetic 
Surgery )โดยผู้ผ่าตัดจะต้องมีร่างกายที่แขง็แรง สมบูรณ ์เปิดเผยประวัติทางการแพทย์ และ
ศัลยกรรมเสรมิสร้าง ( Reconstructive Surgery ) เป็นการผ่าตัดเสริมสร้างส่วนที่ขาดหายไปจาก 
ความผิดปกติแต่กําเนิด, อุบัติเหตุ,โรคมะเร็ง และการติดเช้ือ 
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2.11 สมมติฐานการวิจัยและกรอบแนวคดิ 
 ซึ่งการสรุปดังกล่าวนําไปสู่สมมุติฐานเก่ียวกับความสัมพันธ์ระหว่าง ตัวแปรอิสระกับตัวแปร
ตามได้ว่า  

สมมติฐานท่ี 1: ค่านิยมทางสังคมส่งผลต่อการกระบวนการตัดสินใจศัลยกรรมความงาม 
สมมติฐานท่ี 2: ค่านิยมทางจิตใจส่งผลต่อการกระบวนการตัดสินใจศัลยกรรมความงาม 
สมมติฐานท่ี 3: อิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิด ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจศลัยกรรมความ

งาม 
สมมติฐานท่ี 4: อิทธิพลจากผู้มช่ืีอเสียงส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจศัลยกรรมความงาม 
สมมติฐานท่ี 5: ค่านิยมและอิทธิพลของบุคคล ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจศัลยกรรม 

 
กรอบแนวคิด 
 
ภาพที่ 2.1 : คา่นิยมและอิทธิพลจากบุคคลที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจศัลยกรรมความงาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 กรอบแนวคิดข้างต้นแสดงถึงค่านิยมและอิทธิพลจากบุคคลที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ศัลยกรรมความงาม ภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองกระบวนการตัดสินใจของ กุลชลี ไชยนันตา 
(2539)  งานวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเขา้รับการศัลยกรรมเสริมจมูกของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ของ จารุวรรณ ปฐมธนพงศ์ (2552)  ทฤษฎีเร่ืองการจูงใจของ ดารณี พานทอง 
(2552)  งานวิจัยเรื่องพฤติกรรมการทําศัลยกรรมของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัย

ค่านิยม 
1.ค่านิยมทางสังคม 
2.ค่านิยมทางจิตใจ 

อิทธิพล 
1.อิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิด 
2. อิทธิพลจากบุคคลผู้มีช่ือเสยีง 

กระบวนการตัดสินใจศัลยกรรม
ความงาม 

1. ด้านการรับรู้ความต้องการ 
2. ด้านการค้นหาข้อมูล 
3. ด้านการประเมินทางเลือก 
4. ด้านการตัดสินใจ 
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ศิลปากร (2555)  แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองจิตวิทยาสังคมของจุฑารัตน์  เอ้ืออํานวย (2549)  แนวคิด
และทฤษฎีเร่ืองการตัดสินใจของสําราญ บุญเจริญ (2557)  งานวิจัยเรื่องปัจจัยกําหนดการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงามของคนเกาหลีของรัติยา ดาโสภา (2557)  แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองจิตวิทยา
การศึกษาของสุรางค์  โค้วตระกูล (2554)  งานวิจัยเรื่องพฤติกรรมและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ
ศัลยกรรมตกแต่งความงามในจังหวัดกรุงเทพมหานครของชยดล  ล้อมทอง (2550)  งานวิจัยเรื่อง
พฤติกรรมมนุษย์-ปัจจัยพ้ืนฐานด้านสังคมวิทยาของสุมลวดี แสนโยชน์ (2555) 



บทที่ 3 
วิธีการดําเนนิการวิจัย 

 
 การศึกษาเรื่อง ค่านิยมและอิทธิพลจากบุคคลที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจศลัยกรรม
ความงาม  ครัง้น้ี เป็นการวิจัยเชิงปริมาณโดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล มีระเบียบวิธีวิจัย ดังนี้ 
 
3.1 ประชากร         
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคือ บุคคลทั่วไป ทัง้เพศชายและเพศหญิงที่ทําศลัยกรรมความงามที่
อยู่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร มีอายุอยู่ในช่วง ตํ่ากว่า 18 – 35ปีขึ้นไป(จํานวนประชากรแยกราย
อายุ กรุงเทพมหานคร เดือน ธันวาคม พ.ศ. 2556  มีประชากร ชาย 2,694,921 หญิง 2,991,331 
รวม  5,686,252) 
 
3.2 กลุ่มตัวอย่าง 
 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษาคือ บุคคลทั่วไป ทั้งเพศชายและเพศหญงิ ที่ทําศัลยกรรมความงามท่ีอยู่
อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ผู้วิจัยได้กําหนดขนาดตัวอย่างจํานวนดังกล่าวโดยใช้
ตารางของ Yamane (1967 อ้างใน ธานินทร์  ศลิป์จารุ, 2555) ทีร่ะดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และ
ค่าความเคลื่อนที่ระดับร้อยละ_+5 ซึ่งตัวอย่างที่ได้น้ัน ผู้วิจัยเลือกใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก
(Convenience Sampling) 
ผู้ทําวิจัยได้ดําเนินการเกี่ยวกับการเลือกตัวอย่าง ดังน้ี 
 1. กําหนดคุณสมบัติและจํานวนของกลุ่มประชากรที่ใช้ในการศึกษา ซึ่งได้แก่ บุคคลทั่วไป ทั้ง
เพศชายและเพศหญิง ที่ทําศัลยกรรมความงามที่อยู่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนทั้งหมด 400
คน 
 2. กําหนดขนาดตัวอย่างจากตารางสําเร็จรูปและได้จํานวน 400 ตัวอย่าง 
 3. จัดแบ่งตัวอย่างเป็นกลุ่มย่อยโดยใช้หลักการแบ่งกลุ่มตัวอย่างแบบเป็นหลายขั้นตอน 
(Multistage Sampling) และแบ่งเป็น 4กลุ่ม 
 4. จัดสัดส่วนของจํานวนกลุ่มตัวอย่าง แต่ละกลุ่มดังต่อไปน้ี 
  กลุ่มที ่1.คลินิกนายแพทย์ศรัณย์  ตัวอย่าง 100ตัวอย่าง 
  กลุ่มที ่2. คลินิกฟอร์จูน   ตัวอย่าง 100 ตัวอย่าง 
  กลุ่มที ่3. กมลคลินิก   ตัวอย่าง 100ตัวอย่าง 
  กลุ่มที ่4. คลินิกนายแพทย์สมบัติ  ตัวอย่าง 100 ตัวอย่าง   
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 5. เลือกตัวอย่างของแต่ละกลุ่มโดยใช้วิธีการสุ่มแบบง่าย (Simple Random Sampling)  
 
3.3 ประเภทของข้อมูล 
 ข้อมูลทีใ่ช้ในกระบวนการศึกษาได้แก่ การจัดทําข้อมูล การเก็บรวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์
ข้อมูล การแปลความและการสรุปผล ประกอบด้วย 
 1. ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นข้อมูลที่ผู้วิจัยได้สร้างขึ้นเองโดยอาศัยเคร่ืองมือที่มีความเหมาะสม
สําหรับการเก็บรวบรวมข้อมูลซึ่งในที่น้ี คือ แบบสอบถาม 
 2. ข้อมูลทุติยภูมิ เน้น ข้อมลูที่ผู้วิจัยเก็บรวบรวมมาจากแหล่งที่สามารถอ้างอิงได้และมีความ
น่าเช่ือถือได้แก่ (1) ตํารา หนังสือ (2) เอกสารเกี่ยวกับงานวิจัยที่ผ่านมาแต่มีความเกี่ยวข้องกับ
งานวิจัยในครั้งน้ี (3) วารสารและสิ่งพิมพ์ทางวิชาการท้ังที่ใช้ระบบเอกสารและระบบออนไลน์ 
 
3.4 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
 ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลจากตัวอย่าง โดยมีรายละเอียด
เก่ียวกับการสร้างแบบสอบถามเป็นขั้นตอนต่างๆ ดังน้ี 
 1.  ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร งานวิจัย และทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
 2.  สร้างแบบสอบถามเพ่ือสอบถามความคิดเห็นในประเด็นต่อไปนี้ คือ (1) ข้อมูลทั่วไป
เก่ียวกับผู้ตอบแบบสอบถาม (2) คําถามค่านิยมทางสังคมและค่านิยมทางจิตใจมีความสําคัญในการ
ตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม (3) คําถามเกี่ยวกับอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิดและอิทธิพลจากบุคคลผู้
มีช่ือเสียงมีความสําคัญในการตัดสินใจทําศลัยกรรมความงาม (4) ท่านคดิว่ากระบวนการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงาม ต้องคํานึงถึงปัจจัยด้านใดบ้าง 
 3.  นําแบบสอบถามท่ีได้สร้างขึ้นมาเสนอต่อท่านอาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือตรวจสอบเน้ือหาและ
เสนอแนะสําหรับข้อปรับปรุงแก้ไข 
 4.  ทําการปรบัปรุงแก้ไข และนําเสนอผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบเน้ือหาอีกครั้งหน่ึง 
 5. นําแบบสอบถามไปทดลองกับกลุ่มตัวอย่างจํานวน30 ตัวอย่าง เพ่ือหาค่าความเช่ือมั่นและ
นําผลที่ได้ปรึกษากับท่านอาจารย์ที่ปรึกษา 
 6. ทําการปรับปรุงแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ และนําเสนอให้ท่านอาจารย์ที่ปรึกษาอนุมัติ
ก่อนแจกแบบสอบถาม 
 7. แจกแบบสอบถามไปยังกลุ่มตัวอย่าง 
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3.5 การตรวจสอบเครื่องมือ 
 การตรวจสอบเน้ือหา ผู้วิจัยได้นําเสนอแบบสอบถามท่ีได้สร้างขึ้นต่ออาจารย์ที่ปรึกษาและ
ผู้ทรงคุณวุฒิเพ่ือตรวจสอบความครบถ้วนและความสอดคล้องของเน้ือหาของแบบสอบถามท่ีตรงกับ
เร่ืองที่จะศึกษา 
 การตรวจสอบความเช่ือมั่น ผู้วิจัยพิจารณาจากค่าสัทประสทิธ์ิครอนแบ็ช อัลฟ่า 
(Cronbach’s Alppha Coefficient) ซึ่งมีรายละเอียดดังน้ี 
 ผู้วิจัยได้นําแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นมาและปรับปรุงแก้ไขแล้วไปทําการ Try Out จํานวน 30 
ชุด กับกลุ่มประชากรที่มีคุณสมบัติใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่าง แต่ไม่ใช่กลุม่ตัวอย่าง เพ่ือตรวจสอบว่า
คําถามสามารถสื่อความหมายตรงตามความต้องการ และมีความเหมาะสมหรือไม ่มีความยากง่าย
เพียงใด จากน้ันจึงนามาทดสอบความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม ในการหาค่าความเช่ือมั่น โดยใช้สูตร
หาค่าสัมประสทิธ์ิ Cronbach’s Alpha โดยใช้เกณฑ์สัมประสิทธ์ิ แอลฟา (Alpha Coefficient) 
ตามท่ี Jump (1978) ได้เสนอแนะเป็นเกณฑ์การยอมรับไว้ดังน้ี 
 
ตารางที่ 3.1: การหาค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้สัมประสทิธ์ิแอลฟาของ ครอนแบ็ช 
 
  ส่วนของคําถาม    ค่าอัลฟ่าแสดงความเช่ือมั่น 
 

ส่วนของคําถาม ค่าอัลฟ่าแสดงความเช่ือมั่น 
  กลุ่มทดลอง n=30 กลุ่มตัวอย่าง n=400
ค่านิยมทางสังคมและค่านิยมทางจิตใจ .7418 .9208 
อิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิดและอิทธิพลจากบุคคลผูม้ีช่ือเสียง  .9041 .8826 
กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม .9300 .9350 

 
ที่มา : Cronbach, L. J. (1951). Coefficient Alpha and the Internal Structure of Tests. 

Psychometrika, 6, 297-334. 
 

α = (k/( k - 1))*ሾ1 െ  ∑ሺݏଶ  ሿ݉ݑݏ ଶݏ/ሻܫ
 

เมื่อ  α  แทน ค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 
 K  แทน จํานวนของแบบสอบถาม 
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 ܵଶܫ  แทน ผลรวมของค่าความแปรปรวนของคะแนนเป็นรายข้อ 
 ܵଶ  แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามท้ังฉบับ 
 ผลการตรวจสอบความเช่ือมั่นได้ค่าความเช่ือมั่นของคําถามแต่ละประเด็นและค่าความ
เช่ือมั่น รวมอยู่ระหว่างค่า 0.7-1.00 นอกจากน้ีแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นยังได้ผ่านการตรวจสอบเน้ือหา
จากผู้ทรงคุณวุฒิเรียบร้อยแลว้ จึงได้สรุปว่าแบบสอบถามที่ได้สามารถนําไปใช้ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลได้ 
 
3.6 องค์ประกอบของแบบสอบถาม  
 ผู้ทําวิจัยได้ออกแบบสอบถาม ซึ่งมีจํานวนทั้งหมด 4 ส่วน พร้อมกับวิธีการตอบคําถาม
ดังต่อไปนี้  
 - แบบสอบถามส่วนที่ 1 เป็นคําถามข้อมูลสว่นบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย 
เพศ อายุสถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลีย่ต่อเดือน โดยคําถามจะเป็นลักษณะแบบ
เลือกตอบ (Check List) ตามความเหมาะสมตามลักษณะของแต่ละบุคคล  
 - แบบสอบถามส่วนที่ 2 เป็นคําถามค่านิยมทางสังคมและค่านิยมทางจิตใจมีความสําคญัใน
การตัดสินใจแยกเป็นหัวข้อใหญ่ 2 หมวด คือ ค่านิยมทางสังคม และ คา่นิยมทางจิตใจโดยคําถามเป็น
คําถามแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) มีตัวเลือก 5 ระดับ 
 - แบบสอบถามส่วนที่ 3 เป็นคําถามเก่ียวกับอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิดและอิทธิพลจากบุคคล
ผู้มีช่ือเสียงมีความสําคัญในการตัดสินใจทําศัลยกรรม แยกเป็นหัวข้อใหญ่ 2 หมวด คือ  อิทธิพลจาก
บุคคลใกล้ชิด และ อิทธิพลจากบุคคลผู้มีช่ือเสียง เป็นคําถามแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating 
Scale) มีตัวเลือก 5 ระดับ 
 - แบบสอบถามส่วนที่ 4 เป็นคําถามเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม 
ต้องคํานึงถึงปัจจัยด้านใดบ้างแยกเป็นหัวข้อใหญ่ 4 หมวด คือ  ด้านการรับรู้ความต้องการ,  ด้านการ
ค้นหาข้อมูล, ด้านการประเมินทางเลือก และ ด้านการตัดสินใจโดยคําถามเป็นคําถามแบบมาตราสว่น
ประเมินค่า (Rating Scale) มีตัวเลือก 5 ระดับ 
 
3.7 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผู้วิจัยได้ดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลตามข้ันตอนต่อไปน้ี 
 1. ผู้ทําวิจัยได้เข้าไปที่ คลินิกศัลยกรรมนายแพทย์ศรัณย์, ฟอร์จูนคลินิก, กมลคลินิกและ
คลินิกนายแพทย์สมบัติ เพ่ือแจกแบบสอบถามแก่กลุม่ตัวอย่าง  
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 2. ผู้ทําวิจัย ได้แจกแบบสอบถามให้กลุม่เป้าหมายและรอจนกระทั่งตอบคําถามครบถ้วน ซึ่ง
ในระหว่างน้ันถ้าผู้ตอบมีข้อสงสัยเก่ียวกับคําถาม ผู้วิจัยจะตอบข้อสงสัยน้ัน 
 
3.8 การแปลผลข้อมูล 
 วิธีการแปลผลแบบสอบถามส่วนน้ีได้ใช้ค่าเฉลี่ย (ݔҧ ) ตามเกณฑ์คะแนน โดยใช้สูตรคํานวณ
ความกว้างของช้ันเพ่ือใช้ในการอภิปรายผล (บุญชม ศรสีะอาด, 2542, หน้า 82)  ดังน้ี 
ความกว้างของอันตรภาคช้ัน 
 
  อันตรภาคช้ัน  = ค่าสูงสุด – ค่าตํ่าสุด 
          จํานวนช้ัน 
 
     = 5 – 1 = 0.80 
        5 
ช่วงช้ันของค่าคะแนน    คําอธิบายสําหรับการแปลผล 

1.00 – 1.80     ระดับน้อยที่สุด 
1.81 – 2.61     ระดับน้อย 
2.62 – 3.42     ระดับปานกลาง 
3.43 – 4.23     ระดับมาก 

  4.24 – 5.00     ระดับมากที่สุด 
 
3.9 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ในขั้นตอนน้ีเป็นการวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลแต่ละประเภทแต่ละประเด็นที่คลอบคลมุ
อย่างในการศึกษาทั้งหมดก่อนที่จะกําหนดค่าสถิติที่เหมาะสม สําหรับการใช้ประมวลผลและตีความ
ข้อมูลทางสถิติเพ่ือนํามาวิเคราะห์แปลผลก่อนที่สรุปเป็นผลการทดสอบสมมติฐานหรือผลการศึกษาใน
ตอนท้ายของงานวิจัย การวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลซึ่งแบ่งเป็นข้อมูลที่เก่ียวข้องกับตัวแปรแต่ละ
ประเภท ดังน้ี   

1. วิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนวิเคราะห์โดยโปรแกรมสําเร็จรูป โดยการแจกแจงความถี่ 
(Frequency Distribution) และหาค่าร้อยละ(Percentage)     
 2. วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับค่านิยมและอิทธิพลจากบุคคลที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
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ศัลยกรรมความงาม โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป โดยหาค่าเฉลี่ย ሺܺሻതതതและหาคา่ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (SD.) 
 3. วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับ ค่านิยมและอิทธิพลจากบุคคลที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ศัลยกรรมความงาม  จําแนกตามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยใช้ค่าสถิติเปรียบเทียบ คอื 
T- test 
 

ตารางที่ 3.2 : การวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลแต่ละตัวแปร 
 

ข้อมูลของแตล่ะตัวแปร ประเภทมาตรวัต ลักษณะของการวัต 
ส่วนที่ 1: ลักษณะส่วนบคุคล 
1. เพศ 
 นามบัญญัติ 

1 = ชาย 
2 = หญิง 

2. อายุ 

นามบัญญัติ 

1 = ตํ่ากว่า 18 ปี 
2 =ระหว่าง 18 – 25 ปี 
3=ระหว่าง 26 – 35 ปี 
4=มากกว่า 35 ปีขึ้นไป 

3. สถานภาพ 

นามบัญญัติ 

1  = โสด 
 2 = สมรส 
 3 = หย่าร้าง 
 4 = แยกกันอยู่ 

4. ระดับการศึกษา 

นามบัญญัติ 

1  = ตํ่ากว่ามัธยมศึกษา 
 2 = มัธยมศึกษา 
 3 = ปริญญาตรี 
 4 = แยกกันอยู่ 

5. อาชีพ 
 

นามบัญญัติ 

1 = นักเรียน/นักศึกษา 
2 =  ข้าราชการ/พนักงาน/ลูกจ้าง 
3 = พนักงานบริษัทเอกชน 
4 = ธุรกิจส่วนตัว 
5 = รับจ้างทั่วไป 
6 = แม่บ้าน 
7 = อ่ืน ๆ โปรดระบุ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลแต่ละตัวแปร 
 

ข้อมูลของแต่ละตัวแปร ประเภทมาตรวัต ลักษณะของการวัต 
ส่วนที่ 1: ลักษณะส่วนบุคคล 
6.รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

นามบัญญัต ิ

 1 = ต่ํากว่า10,000 บาท 
 2 = 10,001–30,000 บาท 
 3 = 30,001-50,000 บาท 
 4 = 50,001–80,000 บาท 
 5 = 80,001–100,000 บาท 
 6 = 100,001 บาท ขึ้นไป 

ค่านิยม 
2.1 ค่านิยมทางสังคม 
1. การทําศัลยกรรมความงาม ชว่ยทํา
ให้หางานได้ง่ายขึ้น 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

2. การทําศัลยกรรมความงาม ชว่ย
เสริมบุคลิกภาพทําใหเ้ข้าสังคมได้ง่าย
ขึ้น อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

3. การทําศัลยกรรมความงาม ชว่ยทํา
ให้ประสบความสําเร็จในการทํางาน 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

4. การทําศัลยกรรมความงาม ชว่ยทํา
ให้การใช้ชวีิต หรือทํากิจกรรมตา่งๆ
ร่วมกับผู้อื่นได้งา่ยขึ้น 

 
 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลแต่ละตัวแปร 
 

ข้อมูลของแต่ละตัวแปร ประเภทมาตรวัต ลักษณะของการวัต 
ค่านิยม 
2.1 ค่านิยมทางสังคม 
5. การทําศัลยกรรมความงามในปัจจุบัน 
ถือว่าเป็นเรื่องแฟช่ัน หรือกระแสสังคม
อย่างละครและภาพยนตร์ 

 
อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

6. การทําศัลยกรรมความงาม มีผลต่อ
การดําเนินชีวิตประจําวันที่ดีขึ้น 

 
 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

2.2 ค่านิยมทางจิตใจ 
7. การทําศัลยกรรมความงามช่วยเสริม
ดวง โหงวเฮ้ง ทําให้มีชีวิต ครอบครัว และ
การงานที่ดีขึ้น อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

8. การทําศัลกรรมความงาม ช่วยทําให้
ท่านมีหน้าตาที่สวยงามและเป็นที่ยอมรับ
ของผู้คนที่พบเห็น อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

9. การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้
ท่านรู้สึกมั่นใจ เมื่อได้พบปะกับบุคคลอ่ืน 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลแต่ละตัวแปร 
 

ข้อมูลของแต่ละตัวแปร ประเภทมาตรวัต ลักษณะของการวัต 
ค่านิยม 
2.2 ค่านิยมทางจิตใจ 
10. การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยสร้าง
ความเชื่อม่ันและเป็นแรงผลักดนัให้ประสบ
ความสําเร็จในอนาคตมากยิ่งขึ้น อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

11. การทําศัลยกรรมความงาม ทําใหท้่าน
รู้สึกว่ามีความสุขในชีวติมากขึ้น 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

12. การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้
ตนเองรู้สึกว่ามคุีณค่าและภาคภูมิใจ 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

อิทธิพล 
3.1 อิทธพิลจากบุคคลใกล้ชิด 
1. แฟนหรือคนรักแนะนํา/จงูใจให้
ทําศัลยกรรมความงาม 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

2. เพื่อนหรือคนที่รู้จกัแนะนํา /จูงใจให้
ทําศัลยกรรมความงาม 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลแต่ละตัวแปร 
 

ข้อมูลของแต่ละตัวแปร ประเภทมาตรวัต ลักษณะของการวัต 
3.1 อิทธพิลจากบุคคลใกล้ชิด 
3. บุคคลในครอบครัวแนะนํา/จูงใจให้
ทําศัลยกรรมความงาม 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

3.2 อทิธพิลจากบุคคลผู้มีชือ่เสียง   
4. บุคคลที่มีชื่อเสียงหรือบุคคลที่เรายึดเป็น
ต้นแบบจูงใจใหท้ําศัลยกรรมความงาม 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

5. นักแสดง/นกัร้องจากประทศไทย จงูใจให้
ทําศัลยกรรมความงาม 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

6. นักแสดง/นกัร้องต่างประเทศ จูงใจให้
ทําศัลยกรรมความงาม 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

กระบวนการตัดสินใจศัลยกรรมความงาม   
4.1 ด้านการรับรู้ความต้องการ   
1. ท่านทําศัลยกรรมความงาม เพราะความ
ต้องการเปล่ียนตัวเองให้มหีน้าตา รูปลักษณ์
สวยงาม มากขึน้ 
 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลแต่ละตัวแปร 
 

ข้อมูลของแตล่ะตัวแปร ประเภทมาตรวัต ลักษณะของการวัต 
กระบวนการตัดสินใจศลัยกรรมความงาม 
4.1 ด้านการรับรู้ความต้องการ 
2. ท่านทําศัลยกรรมความงาม เพราะ
ต้องการสร้างความมั่นใจให้กบัตนเอง 
 อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

3. ท่านทําศัลยกรรมความงาม เพราะ
ต้องการแก้ไขข้อผิดพลาดของร่างกายที่
เคยเกิดอุบัติเหตุ หรือ ต้องการลบปมด้อย
ของตนเอง 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

4. ท่านทําศัลยกรรมความงาม เพราะ
ต้องการตามกระแสความนิยมของสังคม 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

กระบวนการตัดสินใจศลัยกรรมความงาม 
4.2 ด้านการคน้หาข้อมูล 
5. ท่านค้นหาข้อมูลจากบุคคลต่างๆ 
ได้แก่ แฟน คนรัก บุคคลที่รูจ้ัก หรือ
บุคคลที่เคยผ่านการทําศัลยกรรมความ
งาม 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลแต่ละตัวแปร 
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ข้อมูลของแต่ละตัวแปร ประเภทมาตรวัต ลักษณะของการวัต 
กระบวนการตัดสินใจศัลยกรรมความงาม 
4.2 ด้านการค้นหาข้อมูล 
6. ท่านค้นหาขอ้มูลจากหนังสือ หรือ
วารสารวิชาการทางการแพทย์เกี่ยวกับการ
ศัลยกรรมความงาม อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

7. ท่านค้นหาขอ้มูลจากส่ือต่างๆ เช่น ป้าย
โฆษณาหนังสือพิมพ์ นิตยสาร วิทยุและ
โทรทัศน์ หรือส่ือออนไลน์ เป็นต้น อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

8. ท่านปรกึษาแพทย์เพือ่สอบถามข้อมูล
ก่อนตัดสินใจทาํศัลยกรรมความงาม 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

กระบวนการตัดสินใจศัลยกรรมความงาม 
4.3 ด้านการประเมินทางเลือก 
9. ท่านตัดสินใจทําศัลยกรรม โดยพิจารณา
จากช่ือเสียงและความน่าเชื่อถอืของสถาน
ประกอบศัลยกรรมความงาม อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

10. ท่านตัดสินใจทําศัลยกรรม โดยพิจารณา
จากช่ือเสียงและความชํานาญของแพทย์
ศัลยกรรม อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

(ตารางมีต่อ) 
ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลแต่ละตัวแปร 
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ข้อมูลของแต่ละตัวแปร ประเภทมาตรวัต ลักษณะของการวัต 
กระบวนการตัดสินใจศัลยกรรมความงาม 
4.3 ด้านการประเมินทางเลือก 
11. ท่านตัดสินใจทําศัลยกรรม โดยพิจารณา
จากเทคโนโลยีที่ใชใ้นการศัลยกรรมความ
งาม อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

12. ท่านตัดสินใจทําศัลยกรรม โดยพิจารณา
จากราคาค่าใชจ้่ายที่เหมาะสมกับรายได้ของ
ท่าน อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

กระบวนการตัดสินใจศัลยกรรมความงาม 
4.4 ด้านการตัดสินใจ 
13. ท่านตัดสินใจทําศัลยกรรม เมื่อมั่นใจถึง
ผลที่จะได้รับตรงกับความคาดหมาย 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

14. ท่านตัดสินใจทําศัลยกรรม เมื่อคิดถงึ
เรื่องความคุ้มค่าและโอกาส หรือ
ความก้าวหน้าทีจ่ะได้รับในอนาคต อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

15. ท่านตัดสินใจทําศัลยกรรม เมื่อมีความ
มั่นใจในความปลอดภัยของการทําศัลยกรรม 

อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

(ตารางมีต่อ) 
ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลแต่ละตัวแปร 
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ข้อมูลของแตล่ะตัวแปร ประเภทมาตรวัต ลักษณะของการวัต 
กระบวนการตัดสินใจศลัยกรรมความงาม 
4.4 ด้านการตัดสินใจ 
16. ท่านตัดสินใจทําศัลยกรรม เมื่อคิด
ทบทวนผลลัพธ์ และข้อดี -ข้อเสียของการ
ทําศัลยกรรมแล้วเป็นอย่างดี อันตรภาค 

5 = มากที่สุด 
4 = มาก 
3 = ปานกลาง 
2 = น้อย 
1 = น้อยที่สุด 

 
3.10 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ 
 ผู้วิจัยได้กําหนดค่าสถิติสําหรับการวิเคราะห์ข้อมูลอธิบายตัวแปรของการศึกษาคร้ังนี้ไว้ดังน้ี 
คือ 

1. สถิติเชิงพรรณนา ผู้วิจัยได้ใช้สถิติเชิงพรรณนาสําหรับการอธิบายผลการศึกษาในเร่ือง
ต่อไปนี้ คือ 
  1.1 ตัวแปรด้านคุณสมบัติของตัวอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับรายได้และ
ระดับการศึกษาซึ่งเป็นข้อมูลที่ใช้มาตราวัตแบบนามบัญญติั เน่ืองจากไม่สามรถวัดเป็นมูลค่าได้และ
ผู้วิจัยต้องการบรรยายเพ่ือให้ทราบถึงจํานวนตัวอย่างจําแนกตามคุณสมบัติเท่าน้ัน สถิติที่เหมาะสม
ค่านิยมและอิทธิพลจากบุคคลที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจศัลยกรรมความงาม คือ ค่าความถ่ี ร้อย
ละ และค่าร้อยละ 0.05 
  1.2 ตัวแปรด้านระดับความคิดเห็นได้แก่ ค่านิยมและอิทธิพล เป็นข้อมูลที่ใช้มาตรา
วัตร อันตรภาคเน่ืองจากผู้วิจัยได้กําหนดค่าคะแนนให้แต่ละระดับและผูวิ้จัยต้องการทราบจํานวน
ตัวอย่างและค่าเฉลี่ยคะแนนของแต่ละระดับความคิดเป็นของตัวอย่าง สถิติที่ใช้จึงได้แก่ ค่าความถ่ี 
ค่าเฉลี่ยและคา่ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานค่าร้อยละ(Percentage) 
2. สถิติเชิงอ้างอิง ผู้วิจัยได้ใช้สถิติเชิงอ้างอิง สําหรับการอธิบายผลการศึกษาของตัวอย่างในเรื่อง
ต่อไปนี้ 
 การวิเคราะห์เพ่ือทดสอบความสัมพันธ์หรือการส่งผลต่อกันระหว่างตัวแปรอิสระหลายตัว
ได้แก่ ค่านิยมและอิทธิพล ซึง่ใช้มาตรวัตรกับตัวแปรตามหน่ึงตัวคือการตัดสินใจทําศัลยกรรมความ
งามซึ่งใช้มาตราวัตรอันตรภาค และเพ่ือทดสอบถึงความแตกต่างที่ตัวแปรอิสระดังกล่าวแต่ละตัวมีต่อ
ตัวแปรตาม ดังน้ันสถิติที่ใช้ คือ การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ(Multiple Regression) 
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 พรสิน สุภวาลย์ (2556) ในสมการถดถอยเชิงเส้นอย่างง่ายน้ันค่าสัมประสิทธ์ิการตัดสินใจ
(ܴଶ)มาจากตัวแปรอิสระเพียง 1 ตัวแต่ในสมการถดถอยเชิงเส้นพหุที่มีตัวแปรอิสระมากกว่า 1 ตัว
แล้วค่าสัมประสิทธ์ิการตัดสินใจจะถูกเรียกว่าค่าสัมประสิทธ์ิการตัดสินใจสาหรับตัวแปรอิสระหลายตัว 
(Coefficient of Multiple Determination) หรือ (ܴଶ)ซึ่งยังคงเป็นการวัดสัดส่วนของความแปรผัน
ทั้งหมดของตัวแปรตามที่สามารถอธิบายได้โดยการใช้ตัวแปรอิสระในสมการถดถอยสามารถแสดงได้
ดังสมการ 

ܴଶ ൌ  
ܴܵܵ
ܵܵܶ

ൌ 1 െ  
ܧܵܵ
ܵܵܶ

 
 
 ค่าܴଶมีค่าต้ังแต่ 0 ถึง 1 หรือ0  ≤ ܴଶ≤ 1 โดยทีก่ําหนดว่าค่าܴଶเท่ากับ 0 เมื่อคา่ 
สัมประสิทธ์ิการถดถอยทุกตัวมีค่าเป็น 0 และมีค่าเท่ากับ 1 เมื่อค่าของตัวแปรตามทุกค่ามีค่าเท่ากับ
ค่าพยากรณ์หรือܻ௜ୀ ௒ഢ෡ สําหรับข้อมลูทั้งn ค่า 
 เน่ืองจากค่าܴଶได้มาจากการใช้ข้อมูลในการคํานวณดังนั้นช่วงพิสัยของตัวแปรอิสระจะมีผล
ต่อค่าܴଶการที่ค่าܴଶมีค่าสูงน้ันมิได้หมายความว่าสมการถดถอยนั้นเหมาะสมกับทุกช่วงค่าของตัว
แปรอิสระหากพยากรณ์นอกช่วงค่าของตัวแปรอิสระที่เก็บข้อมูลมา (Extrapolation) แล้วสมการ
ถดถอยอาจไม่เหมาะสมก็ได้น่ันคือค่าพยากรณ์ที่ได้อาจมีความคลาดเคลื่อนได้ 
 การเพ่ิมจํานวนตัวแปรอิสระเข้าไปในสมการอาจทําให้ค่าRଶเพ่ิมขึ้นเน่ืองจากค่า SSE อาจมี
ค่าลดลงได้แต่ค่า SST มีค่าเท่าเดิมไม่เปลี่ยนแปลงโดยที่ตัวแปรอิสระที่เพ่ิมเข้าไปน้ันอาจไม่มี
ความสัมพันธ์กับตัวแปรตามก็ได้ดังน้ันจึงมีการปรับค่าRଶโดยการหารค่า SSE และ SST ด้วยองศา
เสรีของมันเรียกค่าRଶน้ีว่าสัมประสิทธ์ิการตัดสินใจที่ปรับแล้วสาหรับตัวแปรอิสระหลายตัว 
(Adjusted Coefficient of Multiple Determination) หรือ ܴ௔ௗ௝

ଶ  สามารถแสดงได้โดยสมการ
ดังน้ี 
 

ܴ௔ௗ௝
ଶ  = 1 - 

ೄೄಶ
೙ ష ೛
ೄೄ೅
೙షభ

ൌ 1 െ  ቀ
௡ିଵ

௡ି௣
ቁ

ௌௌா

ௌௌ்
 

 
 ค่า Rୟୢ୨

ଶ  จะไม่เพ่ิมขึ้นหากตัวแปรอิสระที่เพ่ิมเข้าไปไม่มีความสมัพันธ์ต่อตัวแปรตามแต่
ส่วนใหญแ่ล้วจะมีค่าลดลงเมื่อเพ่ิมตัวแปรอิสระที่ไม่มคีวามสัมพันธ์ต่อตัวแปรตามเข้าไปในสมการ
เน่ืองจาก SSE อาจลดลงมากกว่าค่าองศาเสรีของมัน 
 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 บทน้ีเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือการอธิบายและการทดสอบสมมุติฐานที่เก่ียวข้องกับตัวแปร
แต่ละตัว ซึ่งข้อมูลดังกล่าวผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมจากแบบสอบถามท่ีมีคําตอบครบถ้วนสมบูรณ์ จํานวน
ทั้งสิ้น 400 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100.0  ของจํานวนแบบสอบถามท้ังหมด 400 ชุด ผลการวิเคราะห์
แบ่งออกเป็น 6 ส่วนประกอบด้วย 
 ส่วนที่ 1  ข้อมลูทั่วไปเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2  ข้อมลูเกี่ยวกับค่านิยมทางสังคมและค่านิยมทางจิตใจที่มีต่อการตัดสินใจศัลยกรรม
ความงาม 
 ส่วนที่ 3  ข้อมลูเกี่ยวกับอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิดและอิทธิพลจากบุคคลผู้มีช่ือเสียงที่มต่ีอ
การตัดสินใจศลัยกรรมความงาม 
 ส่วนที่ 4ข้อมูลเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม 
 ส่วนที่ 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ส่วนที่ 6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 การนําเสนอในส่วนน้ีเป็นผลการศึกษาเก่ียวกับ ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน สรุปได้ตามตารางและ
คําอธิบายต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.1 : จํานวนและค่าร้อยละ ของปัจจัยส่วนบุคคลจําแนกตามเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 78 19.5 
หญิง 322 80.5 

รวม 400 100.0 
 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.1 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนบุคคลของผูต้อบแบสอบถาม 
จํานวน 400 คน เมื่อจําแนกตามเพศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ ซึ่งมีจํานวน 
322 คน คิดเป็นร้อยละ 80.5 และเพศชาย จํานวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 
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ตารางที่ 4.2 : จํานวนและค่าร้อยละ ของปัจจัยส่วนบุคคลจําแนกตามอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 18 ปี 6 1.5 
ระหว่าง 18 - 25 ปี 104 26.0 
ระหว่าง 26 - 35 ปี 215 53.8 
มากกว่า 35 ปีขึ้นไป 75 18.8 

รวม 400 100.0 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.2 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนบุคคลของผูต้อบแบสอบถาม 
จํานวน 400 คน เมื่อจําแนกตามอายุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 6 - 35 ปี มี
จํานวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.8 รองลงมาคือ อายุระหว่าง 18 - 25 ปี จํานวน 104 คน คิดเป็น
ร้อยละ 26.0  ส่วนอายุมากกว่า 35 ปี มีจํานวน 75 คน คดิเป็นร้อยละ 18.8 โดยผู้ที่มอีายุตํ่ากว่า 18 
ปีมีจํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 
 
ตารางที่ 4.3 : จํานวนและค่าร้อยละ ของปัจจัยส่วนบุคคลจําแนกตามสถานภาพของผู้ตอบ

แบบสอบถาม 
 

สถานภาพ จํานวน (คน) ร้อยละ 
โสด 316 79.0 
สมรส 75 18.7 
หย่าร้าง 6 1.5 
แยกกันอยู่ 3 .8 

รวม 400 100.0 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.3 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนบุคคลของผูต้อบแบสอบถาม 
จํานวน 400 คน เมื่อจําแนกตามสถานภาพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีสถานภาพโสด ซึ่งมี
จํานวน 316 คน คิดเป็นร้อยละ 79.0 รองลงมาคือ สมรสแล้ว จํานวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.7 
รองลงมาอีกคือ หย่าร้าง จํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 และแยกกันอยู่ จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อย
ละ 0.8  
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ตารางที่ 4.4 : จํานวนและค่าร้อยละ ของปัจจัยส่วนบุคคลจําแนกตามระดับการศึกษาของผู้ตอบ 
        แบบสอบถาม 
 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่ามัธยมศึกษา 3 .8 
มัธยมศึกษา 24 6.0 
ปริญญาตร ี 284 71.0 
สูงกว่าปริญญาตรี 89 22.2 

รวม 400 100.0 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.4 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนบุคคลของผูต้อบแบสอบถาม 
จํานวน 400 คน เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มกีารศึกษาใน
ระดับปริญญาตรี ซึ่งมีจํานวน 284 คน คิดเป็นร้อยละ 71.0 รองลงมาคอื สูงกว่าปริญญาตรี จํานวน 9 
คน คิดเป็นร้อยละ 22.2 รองลงมาอีกคือ มธัยมศึกษา จํานวน 24 คน คดิเป็นร้อยละ 6.0 และต่ํากว่า
มัธยมศึกษา จาํนวน 3 คน คดิเป็นร้อยละ 0.8 
 
ตารางที่ 4.5 : จํานวนและค่าร้อยละ ของปัจจัยส่วนบุคคลจําแนกตามอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ 
 นักเรียน/นักศึกษา 34 8.5 
 ข้าราชการ/พนักงาน/ลูกจ้าง 40 10.0 
 พนักงานบริษัทเอกชน 265 66.3 
 ธุรกิจส่วนตัว 44 11.0 
 รับจ้างทั่วไป 11 2.7 
 แม่บ้าน 6 1.5 

รวม 400 100.0 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.5 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนบุคคลของผูต้อบแบสอบถาม 
จํานวน 400 คน เมื่อจําแนกตามอาชีพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นพนักงานเอกชน 
จํานวน 265 คน คิดเป็นร้อยละ 66.3 รองลงมาคือ ประกอบธุรกิจส่วนตัว จํานวน 44 คน คิดเป็นร้อย
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ละ 11.0 รองลงมาอีกคือ ข้าราชการ/พนักงาน/ลูกจ้าง จํานวน 40 คน คดิเป็นร้อยละ 10.0 นักเรียน/
นักศึกษา จํานวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 รับจ้างทั่วไป จํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.7 และ
แม่บ้าน จํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 
 
ตารางที่ 4.6 : จํานวนและค่าร้อยละ ของปัจจัยส่วนบุคคลจําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ตอบ
        แบบสอบถาม 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 
 ตํ่ากว่า 10,000 บาท 8 2.0 
 10,001 - 30,000  บาท 218 54.5 
 30,001 - 50,000  บาท 106 26.5 
 50,001 - 80,000 บาท 44 11.0 
 80,001-100,000 บาท 6 1.5 
 100,001 บาทข้ึนไป 18 4.5 

รวม 400 100.0 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.6 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนบุคคลของผูต้อบแบสอบถาม 
จํานวน 400 คน เมื่อจําแนกตาม  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 10,000 - 30,000  บาท จํานวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 54.5 รองลงมาคือ รายได้ 
30,001 - 50,000  บาท จํานวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 รายได้ 50,001 - 80,000 บาท 
จํานวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 รายได้ 100,001 บาทข้ึนไป  จํานวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 
รายได้ตํ่ากว่า 10,000 บาท จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 และผู้มีรายได้ 80,001-100,000 บาท 
จํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 
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ส่วนที่ 2.ข้อมูลเก่ียวกับค่านยิมทางสงัคมและคา่นิยมทางจิตใจที่มีต่อการทําศลัยกรรมความงาม 
 การวิเคราะห์เกี่ยวกับระดับความสําคัญของค่านิยมทางสังคมและค่านิยมทางจิตใจในการ
ตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม  ซึ่งปรากฏผลดังตารางที่ 4.7 – 4.9 
 
ตารางที่ 4.7 : สรุปค่าเฉลี่ย ( x ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับความสําคัญของค่านิยม

ทางจิตใจทําศัลยกรรมความงาม 
 

ค่านยิม x S.D. การแปลผล 
1. ค่านิยมทางสังคม 3.75 .79 ระดับมาก 
2. ค่านิยมทางจิตใจ 3.49 .72 ระดับมาก 

รวม 3.62 .71 ระดับมาก 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.7 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมว่า
ค่านิยมทางจิตใจและค่านิยมทางสังคมมีความสําคัญต่อการทําศัลยกรรมความงามในระดับมาก ( x = 
3.62) แต่เมื่อพิจารณาค่านิยมแต่ละประเภทแล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าค่านิยมที่
มีความสําคัญสงูสุด ได้แก่ ค่านิยมทางสังคม ( x = 3.75) รองลงมาคือ ค่านิยมทางจิตใจ( x =3.49) 
ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.8 : แสดงค่าเฉลี่ย ( x ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับความสําคัญของค่านิยม

ทางสังคมต่อการทําศัลยกรรมความงาม 
 

ค่านยิมทางสังคม x S.D. การแปลผล 
1. การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้หางานได้ง่ายขึ้น 3.49 .95 ระดับมาก 
2. การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยเสริมบุคลิกภาพทําให้
เข้าสังคมได้ง่ายขึ้น 

3.75 .94 ระดับมาก 

3. การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้ประสบ
ความสําเร็จในการทํางาน 

3.04 1.01 ระดับปาน
กลาง 

4. การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้การใช้ชีวิต หรือ
ทํากิจกรรมต่างๆร่วมกับผู้อ่ืนได้ง่ายขึ้น 

3.20 .99 ระดับปาน
กลาง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.8 (ต่อ) : แสดงค่าเฉลี่ย ( x ) และคา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับความสําคัญของ   
ค่านิยมทางสังคมต่อการทําศัลยกรรมความงาม 

 
ค่านยิมทางสังคม x S.D. การแปลผล 

5. การทําศัลยกรรมความงามในปัจจุบัน ถอืว่าเป็นเรื่อง
แฟช่ัน หรือกระแสสังคมอย่างละครและภาพยนตร์ 

4.08 .92   ระดับมาก 

6. การทําศัลยกรรมความงาม มีผลต่อการดําเนิน
ชีวิตประจําวันที่ดีขึ้น 

3.38 1.02 ระดับปาน
กลาง 

รวม 3.49 .72 ระดับมาก 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.8 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมว่า
ค่านิยมทางสังคมมีความสําคญัต่อการทําศัลยกรรมความงามในระดับมาก ( x = 3.49) แต่เมื่อ
พิจารณาค่านิยมแต่ละประเภทแล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าค่านิยมที่มีความสําคัญ
ในระดับมาก ได้แก่ ด้านการทําศัลยกรรมความงามในปัจจุบัน ถือว่าเป็นเรื่องแฟช่ัน หรือกระแสสังคม
อย่างละครและภาพยนตร์ ( x = 4.08) การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยเสริมบุคลิกภาพทําให้เข้า
สังคมได้ง่ายขึ้น( x = 3.78)  และการทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้หางานได้ง่ายขึ้น ( x = 3.49) 
และค่านิยมมคีวามสําคัญในระดับปานกลาง ได้แก่ ด้านการทําศัลยกรรมความงาม มีผลต่อการดําเนิน
ชีวิตประจําวันที่ดีขึ้น ( x = 3.38) การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้การใช้ชีวิต หรือทํากิจกรรม
ต่างๆร่วมกับผู้อ่ืนได้ง่ายขึ้น ( x = 3.20) และการทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้ประสบความสําเร็จ
ในการทํางาน  ( x = 3.04) 
 
ตารางที่ 4.9 : แสดงค่าเฉลี่ย ( x ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับความสําคัญของค่านิยม   
        ทางจิตใจต่อการทําศัลยกรรมความงาม 
 

ค่านยิมทางจิตใจ x S.D. การแปลผล 
1. การทําศัลยกรรมความงามช่วยเสริมดวง โหงวเฮ้ง ทําให้
มีชีวิต ครอบครัว และการงานที่ดีขึ้น 

3.49 .95 ระดับมาก 

2. การทําศัลกรรมความงาม ช่วยทําให้ท่านมีหน้าตาที่
สวยงามและเป็นที่ยอมรับของผู้คนที่พบเห็น 

3.97 .86 ระดับมาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.9 (ต่อ) : แสดงค่าเฉลี่ย ( x ) และคา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับความสําคัญของ
ค่านิยมทางจิตใจต่อการทําศัลยกรรมความงาม 

 
ค่านยิมทางจิตใจ x S.D. การแปลผล 

3. การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้ทา่นรู้สึกมั่นใจ 
เมื่อได้พบปะกับบุคคลอ่ืน 

4.08 .88 ระดับมาก 

4. การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยสร้างความเช่ือมั่นและ
เป็นแรงผลักดันให้ประสบความสําเร็จในอนาคตมากย่ิงขึ้น 

3.65 .96 ระดับมาก 

5. การทําศัลยกรรมความงาม ทําใหท้่านรูส้ึกว่ามีความสขุ
ในชีวิตมากขึ้น 

3.72 1.03   ระดับมาก 

6. การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้ตนเองรู้สึกว่ามี
คุณค่าและภาคภูมิใจ 

3.57 1.04 ระดับมาก 

รวม 3.75 .79 ระดับมาก 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.9 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมว่า
ค่านิยมทางจิตใจมีความสําคญัต่อการทําศัลยกรรมความงามในระดับมาก ( x = 3.75) แต่เมื่อ
พิจารณาค่านิยมแต่ละประเภทแล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าค่านิยมที่มีความสําคัญ
ในระดับมาก ได้แก่ การทําศลัยกรรมความงาม ช่วยทําให้ท่านรู้สึกมั่นใจ เมื่อได้พบปะกับบุคคลอ่ืน (
x = 4.08) การทําศัลกรรมความงาม ช่วยทําให้ท่านมีหน้าตาที่สวยงามและเป็นที่ยอมรับของผู้คนที่
พบเห็น ( x = 3.97)  การทําศลัยกรรมความงาม ทําให้ท่านรู้สึกว่ามีความสุขในชีวิตมากขึ้น ( x = 
3.72) การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยสร้างความเช่ือมั่นและเป็นแรงผลกัดันให้ประสบความสําเร็จใน
อนาคตมากย่ิงขึ้น( x =3.65)   การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้ตนเองรู้สึกว่ามีคุณค่าและ
ภาคภูมิใจ ( x =3.57)  การทําศลัยกรรมความงามช่วยเสริมดวง โหงวเฮ้ง ทําให้มีชีวิต ครอบครัว และ
การงานที่ดีขึ้น ( x =3.49) ตามลําดับ 
 
ส่วนที่ 3.ข้อมูลเก่ียวกับอิทธพิลจากบุคคลใกล้ชิดและอิทธิพลจากบคุคลผู้มีชื่อเสียงต่อการ
ทําศลัยกรรมความงาม 
 การวิเคราะห์เกี่ยวกับอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิดและอิทธิพลจากบุคคลผู้มีช่ือเสียงต่อการ
ทําศัลยกรรมความงาม  ซึ่งปรากฏผลดังตารางที่ 4.10 – 4.11 
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ตารางที่ 4.10 : แสดงค่าเฉลีย่ ( x ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับอิทธิพลจากบุคคล
ใกล้ชิดต่อการทําศัลยกรรม 

 
อิทธิพลจากบคุคลใกลช้ิด x S.D. การแปลผล 

1. แฟนหรือคนรักแนะนํา/จูงใจ ให้ทําศัลยกรรมความงาม 2.76 1.17 ระดับปานกลาง 
2. เพ่ือนหรือคนรู้จักแนะนํา/จูงใจให้ทําศัลยกรรมความ
งาม 

3.12 1.11 ระดับปานกลาง 

3. บุคคลในครอบครัวแนะนํา/จูงใจให้ทําศัลยกรรมความ
งาม 

2.50 1.14 ระดับน้อย 

รวม 2.79 .97 ระดับปานกลาง 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.10 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมว่า
อิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิดมีผลต่อการทําศัลยกรรมความงามในระดับปานกลางแต่เมื่อพิจารณาอิทธิพล
แต่ละประเภทแล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็ว่าอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิดที่มีผลในระดับ
ปานกลาง ได้แก่ อิทธิพลจาก เพ่ือนหรือคนที่รู้จักแนะนํา/จูงใจให้ทําศลัยกรรมความงาม ( x =3.12) 
และแฟนหรือคนรักแนะนํา/จูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม ( x = 2.76) อิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิดที่มี
ผลในระดับน้อย ได้แก่ บุคคลในครอบครัวแนะนํา/จูงใจใหท้ําศัลยกรรมความงาม ( x =2.50) 
 
ตารางที่ 4.11 : แสดงค่าเฉลีย่ ( x ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับอิทธิพลจากบุคคลผู้มี
          ช่ือเสียงต่อการทําศัลยกรรม 
 

อิทธิพลจากบคุคลผู้มีชื่อเสียง x S.D. การแปลผล 
1. บุคคลที่มีช่ือเสียงหรือบุคคลที่เรายึดเป็นต้นแบบจูงใจให้
ทําศัลยกรรมความงาม 

3.30 1.17 ระดับปานกลาง 

2. นักแสดง/นักร้องจากประเทศไทยจูงใจใหท้ําศัลยกรรม
ความงาม 

3.31 1.20 ระดับปานกลาง 

3. นักแสดง/นักร้องจากต่างประเทศจูงใจให้ทําศัลยกรรม
ความงาม 

3.30 1.26 ระดับปานกลาง 

รวม 3.30 1.14 ระดับปานกลาง 
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 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.11 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมว่า
อิทธิพลจากบุคคลที่มีช่ือเสียง มีผลต่อการทําศัลยกรรมความงามในระดับปานกลาง แต่เมื่อพิจารณา
อิทธิพลแต่ละประเภทแล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าอิทธิพลจากบุคคลที่มีช่ือเสียงที่
มีผลในระดับปานกลาง ได้แก่ อิทธิพลจาก นักแสดง/นักร้องจากประเทศไทยจูงใจใหท้าํศัลยกรรม
ความงาม( x =3.31) และบุคคลท่ีมีช่ือเสียงหรือบุคคลที่เรายึดเป็นต้นแบบจูงใจให้ทําศลัยกรรมความ
งามกับนักแสดง/นักร้องจากต่างประเทศจูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม (สัดส่วนเท่ากัน) ( x =3.30) 
ตามลําดับ 
 
ส่วนที่ 4.ข้อมูลเก่ียวกับกระบวนการตัดสนิใจทําศลัยกรรมความงาม 
 การวิเคราะห์เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม ได้แก่ ด้านการรับรู้ความ
ต้องการ ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก และด้านการตัดสินใจ ซึ่งปรากฏผลดัง
ตารางที่ 4.12 – 4.16 
 
ตารางที่ 4.12 : สรุปค่าเฉลี่ย ( x ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับการตัดสินใจ

ทําศัลยกรรมความงาม ในภาพรวม 
 

การตัดสนิใจทาํศลัยกรรมความงาม x S.D. การแปลผล 
1. ด้านการรับรู้ความต้องการ 3.65 .86 ระดับมาก 
2. ด้านการค้นหาข้อมูล 3.65 .96 ระดับมาก 
3. ด้านการประเมินทางเลือก 4.20 .89 ระดับมาก 
4. ด้านการตัดสินใจ 4.14 .84 ระดับมาก 

รวม 3.91 .75 ระดับมาก 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.12 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีกระบวนการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงามโดยรวมในระดับมาก ( x = 3.91) เมื่อพิจารณาการตัดสินใจแต่ละด้านแล้ว
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการตัดสินใจในระดับมากทุกด้าน โดยด้านที่มีการตัดสินใจในระดับ
สูงสุด ได้แก่ ด้านการประเมินทางเลือก ( x =4.20) ด้านการตัดสินใจ ( x =4.14) และด้านการรับรู้
ความต้องการ กับด้านการค้นหาข้อมูล มคี่าเฉลี่ยในสัดส่วนเท่ากัน ( x =3.65) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.13 : แสดงค่าเฉลีย่ ( x ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงาม ด้านการรับรู้ความต้องการ 

 
ด้านการรับรูค้วามต้องการ x S.D. การแปลผล 

1. ความต้องการเปลี่ยนตัวเองให้มีหน้าตารูปลักษณ์
สวยงาม มากข้ึน 

3.98 1.05 ระดับมาก 

2. ต้องการสร้างความมั่นใจให้กับตนเอง 3.98 .98 ระดับมาก 
3. ต้องการแก้ไขข้อผิดพลาดของร่างกายที่เคยเกิดอุบัติเหตุ 
หรือต้องการลบปมด้อยของตนเอง 

3.64 1.14 ระดับมาก 

4. ต้องการตามกระแสความนิยมของสังคม 2.99 1.19 ระดับปานกลาง 
รวม 3.65 .86 ระดับมาก 

 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.13 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงามด้านการรับรู้ความต้องการโดยรวมในระดับมาก ( x = 3.65) แต่เมื่อพิจารณา
การตัดสินใจแต่ละประเภทแล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการตัดสินใจในระดับมาก ได้แก่ การ
ทําศัลยกรรมความงาม เพราะความต้องการเปลี่ยนตัวเองให้มีหน้าตารูปลักษณ์สวยงาม มากข้ึน กับ
การทําศัลยกรรมความงามเพราะต้องการสร้างความมั่นใจให้กับตนเอง มีค่าเฉลี่ยในสัดส่วนเท่ากัน (
x = 3.98) ทําศัลยกรรมความงามเพราะต้องการแก้ไขข้อผิดพลาดของร่างกายที่เคยเกิดอุบัติเหตุ 
หรือต้องการลบปมด้อยของตนเอง ( x =3.64)  และมีระดับการตัดสินใจในระดับปานกลาง ได้แก่ 
การทําศัลยกรรมความงามเพราะต้องการตามกระแสความนิยมของสังคม ( x =2.99) 
 
ตารางที่ 4.14 : แสดงค่าเฉลีย่ ( x ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับการตัดสินใจ

ทําศัลยกรรมความงาม ด้านการค้นหาข้อมูล 
 

ด้านการค้นหาข้อมูล x S.D. การแปลผล 
1. ค้นหาข้อมูลจากบุคคลต่างๆ ได้แก่ แฟน คนรัก บุคคลที่
รู้จักหรือบุคคลที่เคยผ่านการทําศัลยกรรมความงาม 

3.50 1.14 ระดับมาก 

2. ค้นหาข้อมูลจากหนังสือหรือวารสารวิชาการทาง
การแพทย์เก่ียวกับการศัลยกรรมความงาม 

3.49 1.20 ระดับมาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.14 (ต่อ) : แสดงค่าเฉลี่ย ( x ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงาม ด้านการค้นหาข้อมูล 

 
ด้านการค้นหาข้อมูล x S.D. การแปลผล 

3. ค้นหาข้อมูลจากสื่อต่างๆเช่น ป้ายโฆษณาหนังสือพิมพ์ 
นิตยสาร วิทยุและโทรทศัน์ หรือสื่อออนไลน์ เป็นต้น 

3.55 1.16 ระดับมาก 

4. ปรึกษาแพทย์เพ่ือสอบถามข้อมูลก่อนตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงาม 

4.04 1.14 ระดับมาก 

รวม 3.65 .96 ระดับมาก 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.14 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงาม ด้านการค้นหาข้อมูลโดยรวมในระดับมาก ( x = 3.65) แต่เมื่อพิจารณาการ
ตัดสินใจแต่ละประเภทแล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการตัดสินใจในระดับมาก ได้แก่ การ
ปรึกษาแพทย์เพ่ือสอบถามข้อมูลก่อนตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม ( x = 4.04) การค้นหาข้อมูล
จากสื่อต่างๆเช่น ป้ายโฆษณาหนังสือพิมพ์ นิตยสาร วิทยุและโทรทศัน์ หรือสื่อออนไลน์ เป็นต้น( x
=3.55) การค้นหาข้อมูลจากบุคคลต่างๆ ได้แก่ แฟน คนรัก บุคคลที่รู้จกัหรือบุคคลที่เคยผ่านการ
ทําศัลยกรรมความงาม( x =3.50) และการค้นหาข้อมูลจากหนังสือหรือวารสารวิชาการทางการแพทย์
เก่ียวกับการศัลยกรรมความงาม ( x =3.49) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.15 : แสดงค่าเฉลีย่ ( x ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับการตัดสินใจ

ทําศัลยกรรมความงาม ด้านการประเมินทางเลือก 
 

ด้านการประเมินทางเลือก x S.D. การแปลผล 
1. ตัดสินใจทําศัลยกรรมโดยพิจารณาจากช่ือเสียงและ
ความน่าเช่ือถือของสถานประกอบศัลยกรรมความงาม 

4.19 1.00 ระดับมาก 

2. ตัดสินใจทําศัลยกรรมโดยพิจารณาจากช่ือเสียงและ
ความชํานาญของแพทย์ศัลยกรรม 

4.28 .97 ระดับมากที่สุด 

3. ตัดสินใจทําศัลยกรรมโดยพิจารณาจากเทคโนโลยีที่ใช้ใน
การศัลยกรรมความงาม 

4.21 .96 ระดับมาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.15 (ต่อ) : แสดงค่าเฉลี่ย ( x ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงาม ด้านการประเมินทางเลือก 

 
ด้านการประเมินทางเลือก x S.D. การแปลผล 

4. ตัดสินใจทําศัลยกรรมโดยพิจารณาจากราคาค่าใช้จ่ายที่
เหมาะสมกับรายได้ของท่าน 

4.12 .98 ระดับมาก 

รวม 4.20 .89 ระดับมาก 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.15 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงาม ด้านการประเมินทางเลือกโดยรวมในระดับมาก ( x = 4.20) แต่เมื่อพิจารณา
การตัดสินใจแต่ละประเภทแล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ 
การตัดสินใจทาํศัลยกรรมโดยพิจารณาจากช่ือเสียงและความชํานาญของแพทย์ศัลยกรรม ( x = 
4.28) การตัดสินใจในระดับมากได้แก่ การตัดสินใจทําศัลยกรรมโดยพิจารณาจากเทคโนโลยีที่ใช้ใน
การศัลยกรรมความงาม ( x =4.21) การตัดสินใจทําศัลยกรรมโดยพิจารณาจากช่ือเสียงและความ
น่าเช่ือถือของสถานประกอบศัลยกรรมความงาม ( x =4.19) และการตัดสนิใจทําศัลยกรรมโดย
พิจารณาจากราคาค่าใช้จ่ายที่เหมาะสมกับรายได้ของท่าน ( x =4.12) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.16 : แสดงค่าเฉลีย่ ( x ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับการตัดสินใจ

ทําศัลยกรรมความงาม ด้านการตัดสินใจ 
 

ด้านการตัดสนิใจ x S.D. การแปลผล 
1. ตัดสินใจทําศัลยกรรม เมื่อมั่นใจถึงผลท่ีจะได้รับตรงกับ
ความคาดหมาย 

4.12 .95 ระดับมาก 

2. ตัดสินใจทําศัลยกรรมเมื่อคิดถึงเร่ืองความคุ้มค่าและ
โอกาส หรือความก้าวหน้าที่จะได้รับในอนาคต 

3.95 .98 ระดับมาก 

3. ตัดสินใจทําศัลยกรรมเมื่อมีความมั่นใจในความปลอดภัย
ของการทําศัลยกรรม 

4.26 .92 ระดับมากที่สุด 

4. ตัดสินใจทําศัลยกรรมเมื่อคิดทบทวนผลลัพธ์ และข้อดี-
ข้อเสียของการทําศัลยกรรมแล้วเป็นอย่างดี 

4.21 .96 ระดับมาก 

รวม 4.14 .84 ระดับมาก 
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 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.16 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงาม ด้านการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก ( x = 4.14) แต่เมื่อพิจารณาการ
ตัดสินใจแต่ละประเภทแล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการตัดสินใจในระดับมากที่สุด ได้แก่ 
การตัดสินใจทาํศัลยกรรมเมือ่มีความมั่นใจในความปลอดภัยของการทําศัลยกรรม ( x = 4.26) การ
ตัดสินใจในระดับมากได้แก่ การตัดสินใจทาํศัลยกรรมเมือ่คิดทบทวนผลลัพธ์ และข้อดี-ข้อเสียของการ
ทําศัลยกรรมแล้วเป็นอย่างดี ( x = 4.21) การตัดสินใจทําศัลยกรรม เมื่อมั่นใจถึงผลที่จะได้รับตรงกับ
ความคาดหมาย ( x =4.12) และการตัดสินใจทําศัลยกรรมเมื่อคิดถึงเร่ืองความคุ้มค่าและโอกาส หรือ
ความก้าวหน้าที่จะได้รับในอนาคต ( x =3.95) ตามลําดับ 
 
ส่วนที่ 5. ผลการทดสอบสมมุติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1: ค่านิยมทางสงัคมส่งผลต่อการกระบวนการตัดสินใจศัลยกรรมความงาม 
 

ตารางที่ 4.17 : ความสัมพันธ์ ระหว่างค่านิยมทางสังคมส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทาํศัลยกรรม 
         ความงาม(วิธีการถดถอยเชิงพหุ) 
 

ค่านยิมทางสังคม B Beta t Sig 
1.การทําศัลยกรรมความงามช่วยทําให้หางานได้
ง่ายขึ้น 

.155 .198 3.232* .001* 

2.การทําศัลยกรรมความงามช่วยเสริม
บุคลิกภาพทําให้เข้าสังคมได้งานขึ้น 

.154 .193 3.192* .002* 

3.การทําศัลยกรรมความงามช่วยทําให้ประสบ
ผลสําเร็จในการทํางาน 

-.005 -.074 -1.155 .249 

4.การทําศัลยกรรมความงามช่วยทําให้การใช้
ชีวิต หรือทํากิจกรรมต่างๆร่วมกับผู้อ่ืนได้ง่าย 

-.003 -.045 -.684 .494 

5.การทําศัลยกรรมความงามในปัจจุบันถือว่า
เป็นเรื่องแฟช่ัน หรือกระแสสังคมอย่างละคร
และภาพยนตร์ 

.151 .186 4.180* .000* 

6.การทําศัลยกรรมความงาม มีผลต่อการดําเนิน
ชีวิตประจําวันที่ดีขึ้น 

.170 .233 3.765* .000* 

Adjusted R2 = .265, F =24.915, * มีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
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 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.17แสดงให้เห็นว่าค่านิยมทางสังคม ส่งผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภค คิดเป็นร้อยละ 26.5 อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 นอกจากน้ีเมื่อพิจารณาค่านิคมทางสังคมเป็นรายข้อที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงามอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบ 4 ข้อ ได้แก่ การทําศลัยกรรมความ
งามในปัจจุบันถือว่าเป็นเรื่องแฟช่ัน หรือกระแสสังคมอย่างละครและภาพยนตร์ การทําศัลยกรรม
ความงามมีผลต่อการดําเนินชีวิตประจําวันที่ดีขึ้น การทําศัลยกรรมความงามช่วยทําให้หางานได้ง่าย
ขึ้น และการทาํศัลยกรรมความงามช่วยเสริมบุคลิกภาพทําให้เข้าสังคมได้งานข้ึน โดยท่ีค่านิยมทาง
สังคมในด้าน การทําศัลยกรรมความงามในปัจจุบันถือว่าเป็นเรื่องแฟช่ัน หรือกระแสสงัคมอย่างละคร
และภาพยนตร์ ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภคมากที่สุด 
 เมื่อพิจารณาประกอบกับความสัมพันธ์แบบมีทิศทางพบว่าค่านิยมทางสังคมทั้ง 4 ข้อ ซึง่
ประกอบด้วย การทําศัลยกรรมความงามในปัจจุบันถือว่าเป็นเรื่องแฟช่ัน หรือกระแสสงัคมอย่างละคร
และภาพยนตร์ การทําศัลยกรรมความงาม มีผลต่อการดําเนินชีวิตประจําวันที่ดีขึ้น การทําศัลยกรรม
ความงามช่วยทําให้หางานได้ง่ายข้ึน และการทําศัลยกรรมความงามช่วยเสริมบุคลิกภาพทําให้เข้า
สังคมได้ง่ายขึ้น ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม ในทิศทางเดียวกัน อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 ผลการศึกษาดังกล่าว สอดคล้องกับสมมติฐานที่ 1: ที่ต้ังสมมติฐานไว้ว่า ค่านิยมทางสังคม
ส่งผลต่อการกระบวนการตัดสินใจศลัยกรรมความงาม 
 
สมมติฐานท่ี 2: ค่านิยมทางจติใจส่งผลต่อการกระบวนการตัดสินใจศัลยกรรมความงาม 
 
ตารางที่ 4.18: ความสัมพันธ์ ระหว่างค่านิยมทางจิตใจส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทาํศัลยกรรม 
         ความงาม(วิธีการถดถอยเชิงพหุ) 
 
ค่านยิมทางจิตใจ B Beta t Sig 
1.การทําศัลยกรรมความงามช่วยเสิรรมโหงวเฮ้ง 
ทําให้มีชีวิตครอบครัว และการงานที่ดีขึ้น 

.009 .118 2.345* .020* 

2.การทําศัลยกรรมความงามช่วยทําให้ท่านมี
หน้าตาที่สวยงามและเป็นที่ยอมรับของผู้คนที่
พบเห็น 

.005 .061 1.021 .308 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.18 (ต่อ) : ความสัมพันธ์ ระหว่างค่านิยมทางจิตใจส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงาม (วิธีการถดถอยเชิงพหุ) 

 
ค่านยิมทางจิตใจ B Beta t Sig 
3.การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้ท่าน
รู้สึกมั่นใจเมื่อได้พบปะกับบุคคลอ่ืน 

.318 .376 5.925* .000* 

4.การทําศัลยกรรมความงามช่วยสร้างความ
เช่ือมั่นและเป็นแรงผลักดันให้ประสบผลสําเร็จ
ในอนาคตมากย่ิงขึ้น 

.000 .007 .111 .912 

5.การทําศัลยกรรมความงาม ทําให้ท่านรู้สึกว่มี
ความสุขในชีวิตมากขึ้น 

.000 .010 .131 .896 

6.การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้ตนเอง
รู้สึกว่ามีคุณค่าและภาคภูมิใจ 

.124 .173 2.414* .016* 

Adjusted R2 =.392, F = 43.817, * มีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.18 แสดงให้เห็นว่าค่านิยมทางจิตใจ ส่งผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภค คิดเป็นร้อยละ 39.2 อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 นอกจากน้ีเมื่อพิจารณาค่านิคมทางจิตใจเป็นรายข้อที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงามอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบ 3 ข้อ ได้แก่ การทําศลัยกรรมความ
งาม ช่วยทําให้ท่านรู้สึกมั่นใจเมื่อได้พบปะกับบุคคลอ่ืน การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้ตนเอง
รู้สึกว่ามีคุณค่าและภาคภูมิใจ และการทําศลัยกรรมความงามช่วยเสริมโหงวเฮ้ง ทําให้มีชีวิตครอบครัว 
และการงานที่ดีขึ้น โดยที่ค่านิยมทางจิตใจ ในด้าน การทําศัลยกรรมความงามช่วยทําให้ท่านรู้สึก
มั่นใจเมื่อได้พบปะกับบุคคลอ่ืน ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศลัยกรรมความงามของผู้บริโภคมาก
ที่สุด 
 เมื่อพิจารณาประกอบกับความสัมพันธ์แบบมีทิศทางพบว่าค่านิยมทางจิตใจทั้ง 3 ข้อ ซึ่ง
ประกอบด้วยการทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้ท่านรู้สกึมั่นใจเมื่อได้พบปะกับบุคคลอ่ืน และการ
ทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้ตนเองรู้สึกว่ามีคุณค่าและภาคภูมิใจ และการทําศัลยกรรมความงาม
ช่วยเสริมโหงวเฮ้ง ทําให้มีชีวิตครอบครัว และการงานที่ดีขึ้น ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงาม ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  



71 

 ผลการศึกษาดังกล่าว สอดคล้องกับสมมติฐานที่ 2: ที่ต้ังสมมติฐานไว้ว่า ค่านิยมทางจิตใจ
ส่งผลต่อการกระบวนการตัดสินใจศลัยกรรมความงาม 
 
สมมติฐานท่ี 3: อิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิดส่งผลต่อการกระบวนการตัดสินใจศัลยกรรมความงาม 
 
ตารางที่ 4.19 : ความสัมพันธ์ ระหว่างอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิดส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ 
         ทําศัลยกรรมความงาม (วิธีการถดถอยเชิงพหุ) 
 
อิทธิพลจากบคุคลใกลช้ิด B Beta t Sig 
1.แฟนหรือคนรักแนะนํา/จูงใจให้ทําศัลยกรรม
ความงาม 

.170 .239 4.802* .000* 

2.เพ่ือนหรือคนรู้จักแนะนํา/จูงใจให้
ทําศัลยกรรมความงาม 

.348 .458 9.005* .000* 

3.บุคคลในครอบครัวแนะนํา/จูงใจให้
ทําศัลยกรรมความงาม 

.148 .226 6.447* .000* 

Adjusted R2 =.655, F=253.084, * มีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.19 แสดงให้เห็นว่าอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิด ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภค   คิดเป็นร้อยละ65.5 อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 นอกจากนี้เมื่อพิจารณาอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิดเป็นรายข้อที่ส่งผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบ 3 ข้อ ได้แก่ เพ่ือนหรือคน
รู้จักแนะนํา/จงูใจให้ทําศลัยกรรมความงาม แฟนหรือคนรักแนะนํา/จูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม 
และบุคคลในครอบครัวแนะนํา/จูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม โดยที่อิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิด ในด้าน
เพ่ือนหรือคนรู้จักแนะนํา/จูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม สง่ผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรม
ความงามของผู้บริโภคมากทีสุ่ด 
 เมื่อพิจารณาประกอบกับความสัมพันธ์แบบมีทิศทางพบว่าอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิดทั้ง 3 ข้อ 
ซึ่งประกอบด้วย เพ่ือนหรือคนรู้จักแนะนํา/จูงใจให้ทําศลัยกรรมความงาม แฟนหรือคนรักแนะนํา/จูง
ใจให้ทําศัลยกรรมความงาม และบุคคลในครอบครัวแนะนํา/จูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05  
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 ผลการศึกษาดังกล่าว สอดคล้องกับสมมติฐานที่ 3: ที่ต้ังสมมติฐานไว้ว่า อิทธิพลจากบุคคล
ใกล้ชิดส่งผลต่อการกระบวนการตัดสินใจศลัยกรรมความงาม 
  
สมมติฐานท่ี 4: อิทธิพลจากผู้ที่มีช่ือเสียงส่งผลต่อการกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม 
 
ตารางที่ 4.20 : ความสัมพันธ์ ระหว่างอิทธิพลจากผู้ที่มีช่ือเสียงส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ

ทําศัลยกรรมความงาม(วิธีการถดถอยเชิงพหุ) 
 
อิทธิพลจากบคุคลผู้มีชื่อเสียง B Beta t Sig 
1.บุคคลทีม่ีช่ือเสียงหรือบุคคลที่เรายึดเป็น
ต้นแบบจูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม 

.122 .194 5.582* .000* 

2.นักแสดง/นักร้องประเทศไทยจูงใจให้
ทําศัลยกรรมความงาม 

.218 .332 8.418* .000* 

3.นักแสดง/นักร้องจากต่างประเทศจูงใจให้
ทําศัลยกรรมความงาม 

.269 .432 11.071* .000* 

Adjusted R2 = .603, F = 202.854, * มีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.20 แสดงให้เห็นว่าอิทธิพลจากผู้ที่มีช่ือเสียงส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภค   คิดเป็นร้อยละ 60.3 อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 นอกจากน้ีเมื่อพิจารณาอิทธิพลจากบุคคลผู้มีช่ือเสียงเป็นรายข้อที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 พบ 3 ข้อ ได้แก่ 
นักแสดง/นักร้องจากต่างประเทศจูงใจใหท้าํศัลยกรรมความงาม นักแสดง/นักร้องประเทศไทยจูงใจให้
ทําศัลยกรรมความงาม และบุคคลที่มีช่ือเสียงหรือบุคคลที่เรายึดเป็นต้นแบบจูงใจให้ทําศัลยกรรม
ความงาม โดยที่อิทธิพลจาก นักแสดง/นักร้องจากต่างประเทศจูงใจใหท้าํศัลยกรรมความงามส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภคมากที่สุด 
 เมื่อพิจารณาประกอบกับความสัมพันธ์แบบมีทิศทางพบว่าอิทธิพลจากบุคคลที่มีช่ือเสียงทั้ง 3 
ข้อ ซึ่งประกอบด้วย นักแสดง/นักร้องจากต่างประเทศจูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม นักแสดง/
นักร้องประเทศไทยจูงใจใหท้าํศัลยกรรมความงาม และบคุคลที่มีช่ือเสียงหรือบุคคลที่เรายึดเป็น
ต้นแบบจูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม ใน
ทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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 ผลการศึกษาดังกล่าว สอดคล้องกับสมมติฐานที่ 4: ที่ต้ังสมมติฐานไว้ว่า อิทธิพลจากบุคคล
ใกล้ชิดส่งผลต่อการกระบวนการตัดสินใจศลัยกรรมความงาม 
  
สมมติฐานท่ี 5: ค่านิยมและอิทธิพลของบุคคล ส่งผลต่อการกระบวนการตัดสินใจศัลยกรรมความงาม 
 
ตารางที่ 4.21: ความสัมพันธ์ระหว่างค่านิยมและอิทธิพลของบุคคล ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
         ทําศัลยกรรมความงาม(วิธีการถดถอยเชิงพหุ) 
 

ตัวแปร B Beta t Sig 
ค่านิยม .453 .428 9.846* .000* 
อิทธิพลของบุคคล .260 .325 7.476* .000* 

Adjusted R2 = .420, F = 145.351, * มีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.21 แสดงให้เห็นว่าค่านิยมและอิทธิพลของบุคคล ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภค   คิดเป็นร้อยละ 42.0 อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยที่ค่านิยมส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภคมาก
ที่สุด 
 เมื่อพิจารณาประกอบกับความสัมพันธ์แบบมีทิศทางพบว่าค่านิยมและอิทธิพลของบุคคล
ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม ในทศิทางเดียวกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
 เมื่อพิจารณาระดับความสัมพันธ์ของตัวแปรค่านิยมและอทิธิพลของบุคคล ต่อการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงาม น้ันค่านิยมจะส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามมากกว่า
(Beta = .428) อิทธิพลของบุคคล (Beta = .325) 
 ผลการศึกษาดังกล่าว สอดคล้องกับสมมุติฐาน 5 ข้อ ค่านิยมและอิทธิพลของบุคคล สง่ผลต่อ
การกระบวนการตัดสินใจศัลยกรรมความงาม 
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ส่วนที่ 6 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 
 
ตารางที่ 4.22 : สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 
 

สมมุติฐาน ผลการทดสอบสมมุติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1: ค่านิยมทางสงัคมส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม 

 
สอดคล้อง 

  
สมมติฐานท่ี 2: ค่านิยมทางจติใจส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม 

 
สอดคล้อง 

  
สมมติฐานท่ี 3: อิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิดส่งผล
ต่อกระบวนการตัดสินใจศัลยกรรมความงาม 

 
สอดคล้อง 

  
สมมติฐานท่ี 4: อิทธิพลจากบุคคลผู้มีช่ือเสยีง
ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความ
งาม 
 

 
สอดคล้อง 

สมมติฐานท่ี 5: ค่านิยมและอิทธิพลของบุคคล 
ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรม 
 

 
สอดคล้อง 

 
 



บทที่ 5 
สรุปและอภิปรายผล 

 
 บทที่ 5 น้ีเป็นการอภิปรายผล และสรุปผลการวิจัย เพ่ือให้ผู้อ่านสามารถทราบผลการวิจัย
เก่ียวกับค่านิยมและอิทธิพลที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมของผุ้บริโภคท้ังหมด รวมถึง
ข้อเสนอแนะต่างๆ จากการทําวิจัย เพ่ือที่จะเป็นประโยชน์สําหรับการทําวิจัยในครั้งต่อไปเพ่ือให้เกิด
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลอย่างสูงสุด 
 
5.1 สรปุผลการศึกษา 

ผลการศึกษาด้านข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลการสํารวจข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีศึกษาจํานวน 400  ตัวอย่าง พบว่าโดย
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 80.5 มีอายุระหว่าง 26-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 53.8 สถานภาพ
โสด คิดเป็นร้อยละ 79.0  โดยส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 71.0  ซึ่งมี
อาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 66.3 และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนส่วนใหญ่ จํานวน 
10,000-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 54.5  จากผลสํารวจข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า กลุม่ตัวอย่าง
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุระหว่าง 26-35 ปี  โดยสว่นใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานเป็น
พนักงานบริษัทเอกชน ซึ่งถือว่าอยู่ในช่วงอายุที่โตแล้วและมีรายได้เป็นของตนเอง โดยรายได้ต่อเดือน
อยู่ที่ 10,000-30,000 บาท และให้ความสาํคัญกับความสวยงาม ค่านิยมและอิทธิพลจากบุคคลมีผล
ต่อกระบวนตัดสินใจทําศลัยกรรมความงามกับบุคลกลุ่มน้ี 

ผลการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับค่านยิมทางสังคมและค่านยิมทางจิตใจต่อการทําศัลยกรรม
ความงาม 
 การพิจารณาข้อมูลเกี่ยวกับค่านิยมทางสังคมและค่านิยมทางจิตใจต่อการทําศัลยกรรมความ
งามในแต่ละด้านแตกต่างกัน ได้แบ่งพิจารณาเป็น 2 ส่วน ดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 พิจารณาค่านิยมทางสังคม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมว่า
ค่านิยมทางสังคมท่ีมีความสําคัญในการตัดสนิใจทําศัลยกรรมในปัจจุบัน เพราะถือว่าเป็นเรื่องแฟช่ัน มี
การตามกระแสค่านิยมอย่างละครและภาพยนตร์ และมคีวามเห็นว่าค่านิยมทางสังคมมีความสําคัญ
ต่อการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม เพราะช่วยเสริมบุคลิกภาพทําใหเ้ข้ากับสังคมได้ง่าย และช่วย
ให้ให้หางานได้ง่าย 

ส่วนที่ 2 พิจารณาค่านิยมทางจิตใจต่อการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามโดยรวมมีความคิดเห็นว่าค่านิยมทางจิตใจมคีวามสําคัญผลการตัดสินใจทาํศัลยกรรม
ความงามในระดับมาก และเมื่อพิจารณาค่านิยมทางจิตใจแต่ละประเภทแล้วพบว่าสาเหตุหลักที่ผู้ตอบ
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แบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าค่านิยมทางจิตใจที่มีความสําคัญ เพราะเมื่อทําศัลยกรรมความงามแลว้  
ทําให้มีหน้าตาที่สวยงามขึ้น ช่วยทําให้รู้สึกมั่นใจ เมื่อได้พบปะกับบุคคลอ่ืนและทําให้รูส้ึกว่ามีความสขุ
ในชีวิตมากขึ้น 

ผลการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับอิทธิพลจากบคุคลใกลช้ิดและอิทธิพลจากบุคคลผู้มีชื่อเสียง
ต่อการทําศัลยกรรมความงาม 
 การพิจารณาข้อมูลเกี่ยวกับอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิดและอิทธิพลจากบุคคลที่มีช่ือเสียงต่อ
การทําศัลยกรรมความงามในแต่ละด้านแตกต่างกัน ได้แบ่งพิจารณาเป็น 2 ส่วน ดังน้ี  
 ส่วนที่ 1 พิจารณาอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิด พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวม
ว่าอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิด มีผลต่อการตัดสินใจทําศลัยกรรมความงามในระดับปานกลาง  และเมื่อ
พิจารณาอิทธิพลแต่ละประเภทแล้วพบว่า อิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิด คอื เพ่ือนหรือคนที่รู้จัก จะมี
อิทธิพลในการแนะนํา/จูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม  มากกว่าอิทธิพลจากแฟนหรือคนรัก  ส่วน
บุคคลในครอบครัวจะมีผลน้อย 
 ส่วนที่ 2 พิจารณาอิทธิพลจากบุคคลผูม้ีช่ือเสียงที่มีต่อการทําศัลยกรรมความงาม พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคดิเห็นโดยรวมว่าอิทธิพลจากบุคคลผูม้ีช่ือเสียง มีผลต่อการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงามในระดับปานกลาง แสดงให้เห็นว่า การตัดสินในการทําศัลยกรรมความงามน้ัน 
บุคคลที่มีช่ือเสยีงไม่ว่าจะเป็น บุคคลที่ยึดเป็นต้นแบบ นักแสดง นักร้องของประเทศไทย หรือนักแสดง 
นักร้องของต่างประเทศก็ตาม จะมีอิทธิพลต่อการตัดสินทําศัลยกรรมความงามในระดับปานกลาง
เท่าน้ัน 

ผลการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับกระบวนการตัดสินในทําศลัยกรรมความงาม 
 การพิจารณาข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการในการตัดสินใจทาํศัลยกรรมความงาม ได้พิจารณา
เป็น 4 ส่วนคือ ด้านการรับรู้ความต้องการ, ด้านการหาข้อมูล, ด้านการประเมินทางเลือก และด้าน
การตัดสินใจ 
 ส่วนที่ 1 ด้านการรับรู้ความต้องการ เมื่อพิจารณาการตัดสินใจด้านการรับรู้ความต้องการ
แล้วพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทําศัลยกรรมความงาม เพราะความต้องการเปลี่ยนตัวเองให้มีหน้าตา
รูปลักษณ์ให้สวยงาม มากข้ึน  เพราะต้องการสร้างความมั่นใจให้กับตนเอง และบางกลุ่มต้องการแก้ไข
ข้อผิดพลาดของร่างกายที่เคยเกิดอุบัติเหตุ หรือต้องการลบปมด้อยของตนเอง  แต่ความต้องการ
ทําศัลยกรรมเพื่อตามกระแสความนิยมของสังคมจะน้อยกว่าเหตุผลที่กลา่วมาข้างต้น 
 ส่วนที่ 2 ด้านการค้นหาข้อมูลเมื่อพิจารณาการตัดสินใจด้านการค้นหาข้อมูล พบว่าก่อนการ
ตัดสินใจทําศัลยกรรม ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับการหาข้อมูลในระดับที่มาก โดยเฉพาะ
การเข้าปรึกษาแพทย์ก่อนตัดสินทํา เพ่ือสอบถามข้อมูลต่างๆ ให้เกิดความม่ันใจ เพราะการ
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ทําศัลยกรรมน้ันถือว่าเป็นเรื่องใหญ่ จึงต้องการข้อมูลที่ชัดเจน ถูกต้อง โดยเฉพาะจากแพทย์ เพราะ
เป็นบุคคลที่มีเกียรติ มีความรู้ ความสามรถ และน่าเช่ือถือ 
 ส่วนที่ 3 ด้านการประเมินทางเลือก เมื่อพิจารณาแล้วพบว่า การประเมินทางเลือกในการ
ทําศัลยกรรมของผู้ตอบแบบสอบถามน้ัน ได้ให้ความสําคญัโดยรวมในระดับที่มาก โดยจะพิจารณา
จากช่ือเสียงและความชํานาญของแพทย์ศลัยกรรม มากที่สุด  รองลงมาคือพิจารณาจากเทคโนโลยีที่
ใช้ในการศัลยกรรมความงาม ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของสถานประกอบศัลยกรรมความงามก็มี
ส่วนสําคัญเช่นเดียวกัน แต่ราคาค่าใช้จ่ายในการตัดสินใจทาํศัลยกรรมถูกพิจารณาเป็นอันดับสุดท้าย 
เน่ืองจากการทําศัลยกรรมในปัจจุบัน หากแพทย์มีช่ือเสียงและฝีมือดี จะสังเกตุได้ว่าคนไข้จะเยอะมาก 
เพราะคนไข้ส่วนใหญ่จะยอมจ่ายแพง เพราะมีความมั่นใจว่าเมื่อทําศัลยกรรมกับแพทย์ท่านน้ันแล้วผล
ที่ได้จะออกมาสวยตามความต้องการ 
 ส่วนที่ 4 ด้านการตัดสินใจ เมื่อพิจารณาแล้วพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงาม ด้านการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก และสิ่งทีม่ผีลมากทีสุ่ดในการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมคอืเมื่อมีความมั่นใจในความปลอดภัยของการทําศัลยกรรม และจะคิดทบทวนผลลัพธ์ 
และข้อดี-ข้อเสียของการทําศัลยกรรมแล้วเป็นอย่างดี คํานึงถึงผลที่จะได้รับตรงกับความคาดหมาย 
และคิดถึงเร่ืองความคุ้มค่าและโอกาส หรือความก้าวหน้าที่จะได้รับในอนาคตตามลําดับ 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที ่1ค่านิยมทางสังคมส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม 
 ผลการศึกษาสมมติฐานที่ 1 พบว่าค่านิยมทางสังคม ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภค คิดเป็นร้อยละ 26.5 อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
นอกจากน้ีเมื่อพิจารณาค่านิยมทางสังคมเป็นรายข้อที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรม
ความงามอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบ 4 ขอ้ ได้แก่ การทาํศัลยกรรมความงามใน
ปัจจุบันถือว่าเป็นเรื่องแฟช่ัน หรือกระแสสงัคมอย่างละครและภาพยนตร์ การทําศัลยกรรมความงาม
มีผลต่อการดําเนินชีวิตประจําวันที่ดีขึ้น การทําศัลยกรรมความงามช่วยทําให้หางานได้ง่ายข้ึน และ
การทําศัลยกรรมความงามช่วยเสริมบุคลิกภาพทําให้เข้าสังคมได้ง่ายขึ้น โดยที่ค่านิยมทางสังคมใน
ด้าน การทําศัลยกรรมความงามในปัจจุบันถือว่าเป็นเรื่องแฟช่ัน หรือกระแสสังคมอย่างละครและ
ภาพยนตร์ ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทาํศัลยกรรมความงามของผู้บริโภคมากที่สุด 
 เมื่อพิจารณาประกอบกับความสัมพันธ์แบบมีทิศทางพบว่าค่านิยมทางสังคมท้ัง 4 ข้อ ซึง่
ประกอบด้วย การทําศัลยกรรมความงามในปัจจุบันถือว่าเป็นเรื่องแฟช่ัน หรือกระแสสงัคมอย่างละคร
และภาพยนตร์ การทําศัลยกรรมความงาม มีผลต่อการดําเนินชีวิตประจําวันที่ดีขึ้น การทําศัลยกรรม
ความงามช่วยทําให้หางานได้ง่ายข้ึน และการทําศัลยกรรมความงามช่วยเสริมบุคลิกภาพทําให้เข้า
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สังคมได้ง่ายขึ้น ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม ในทิศทางเดียวกัน อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 สมมติฐานที ่2 ค่านิยมทางจติใจส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศลัยกรรมความงาม 
 ผลการทดสอบสมมติฐานที ่2  พบว่าค่านิยมทางจิตใจส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภค คิดเป็นร้อยละ 39.2 อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
นอกจากน้ีเมื่อพิจารณาค่านิคมทางจิตใจเป็นรายข้อที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรม
ความงามอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบ 3 ขอ้ ได้แก่ การทาํศัลยกรรมความงาม ช่วยทํา
ให้ท่านรู้สึกมั่นใจเมื่อได้พบปะกับบุคคลอ่ืน การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้ตนเองรู้สึกว่ามี
คุณค่าและภาคภูมิใจ และการทําศัลยกรรมความงามช่วยเสริมโหงวเฮ้ง ทําให้มีชีวิตครอบครัว และ
การงานที่ดีขึ้น โดยที่ค่านิยมทางจิตใจ ในด้าน การทําศัลยกรรมความงามช่วยทําให้ท่านรู้สึกมั่นใจเมื่อ
ได้พบปะกับบุคคลอ่ืน ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศลัยกรรมความงามของผู้บริโภคมากที่สุด 
 เมื่อพิจารณาประกอบกับความสัมพันธ์แบบมีทิศทางพบว่าค่านิยมทางจิตใจทั้ง 3 ข้อ ซึ่ง
ประกอบด้วยการทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้ท่านรู้สกึมั่นใจเมื่อได้พบปะกับบุคคลอ่ืน และการ
ทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้ตนเองรู้สึกว่ามีคุณค่าและภาคภูมิใจ และการทําศัลยกรรมความงาม
ช่วยเสริมโหงวเฮ้ง ทําให้มีชีวิตครอบครัว และการงานที่ดีขึ้น ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงาม ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานที ่3 อิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิด ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทาํศัลยกรรมความ
งาม 
 ผลการทดสอบสมมติฐานที ่3  พบว่าอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิด ส่งผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภค   คิดเป็นร้อยละ65.5 อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 นอกจากน้ีเมื่อพิจารณาอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิดเป็นรายข้อที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงามอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบ 3 ข้อ ได้แก่ เพ่ือนหรือคนรู้จัก
แนะนํา/จูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม แฟนหรือคนรักแนะนํา/จูงใจใหท้ําศัลยกรรมความงาม และ
บุคคลในครอบครัวแนะนํา/จูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม โดยที่อิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิด ในด้าน
เพ่ือนหรือคนรู้จักแนะนํา/จูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม สง่ผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรม
ความงามของผู้บริโภคมากทีสุ่ด 
 เมื่อพิจารณาประกอบกับความสัมพันธ์แบบมีทิศทางพบว่าอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิดทั้ง 3 ข้อ 
ซึ่งประกอบด้วย เพ่ือนหรือคนรู้จักแนะนํา/จูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม แฟนหรือคนรักแนะนํา/จูง
ใจให้ทําศัลยกรรมความงาม และบุคคลในครอบครัวแนะนํา/จูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05  
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 สมมติฐานที ่4 อิทธิพลจากผูม้ีช่ือเสียง ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม 
 ผลการทดสอบสมมติฐานที ่4  พบว่าอิทธิพลจากผู้ที่มีช่ือเสียงส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภค   คิดเป็นร้อยละ 60.3 อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
นอกจากน้ีเมื่อพิจารณาอิทธิพลจากบุคคลผู้มีช่ือเสียงเป็นรายข้อที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงามอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบ 3 ข้อ ได้แก่ นักแสดง/นักร้องจาก
ต่างประเทศจูงใจใหท้ําศัลยกรรมความงาม นักแสดง/นักร้องประเทศไทยจูงใจให้ทําศลัยกรรมความ
งาม และบุคคลท่ีมีช่ือเสียงหรือบุคคลที่เรายึดเป็นต้นแบบจูงใจให้ทําศลัยกรรมความงาม โดยที่
อิทธิพลจาก นักแสดง/นักร้องจากต่างประเทศจูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม ส่งผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภคมากที่สุด 
 เมื่อพิจารณาประกอบกับความสัมพันธ์แบบมีทิศทางพบว่าอิทธิพลจากบุคคลที่มีช่ือเสยีงทั้ง 3 
ข้อ ซึ่งประกอบด้วย นักแสดง/นักร้องจากต่างประเทศจูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม นักแสดง/
นักร้องประเทศไทยจูงใจใหท้าํศัลยกรรมความงาม และบคุคลที่มีช่ือเสียงหรือบุคคลที่เรายึดเป็น
ต้นแบบจูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม ใน
ทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 สมมติฐานที ่5 ค่านิยมและอิทธิพลของบุคคล ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศลัยกรรม
ความงาม 
 ผลการทดสอบสมมติฐานที ่5พบว่าค่านิยมและอิทธิพลของบุคคล ส่งผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภค   คิดเป็นร้อยละ 42.0 อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยที่ค่านิยมส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศลัยกรรมความงามของผู้บริโภคมากที่สุด 
 เมื่อพิจารณาประกอบกับความสัมพันธ์แบบมีทิศทางพบว่าค่านิยมและอิทธิพลของบุคคล
ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม ในทศิทางเดียวกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
 
5.2 การอภิปรายผล 
 1. ผลการศึกษาที่สรุปว่าค่านิยมทางสังคมสง่ผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความ
งามในแต่ละด้านแตกต่างกัน ผลดังกล่าวมคีวามสอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีเร่ืองค่านิยมทางสังคม
และการตัดสินใจของ สุมลวดี แสนโยชน์ (2555) และ Rokeach (1983)  ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่า 
ค่านิยมทางสังคมส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามในปัจจุบันเพราะถือว่าเป็นเรื่อง
แฟช่ัน หรือกระแสสังคมอย่างละครและภาพยนตร์ การทําศัลยกรรมความงามมีผลต่อการดําเนิน
ชีวิตประจําวันที่ดีขึ้นทําให้เข้าสังคมได้ง่าย และช่วยให้หางานได้ง่ายขึ้น โดยที่การทําศัลยกรรมใน
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ปัจจุบันเพราะถือว่าเป็นเรื่องแฟช่ัน หรือกระแสสังคมอย่างละครและภาพยนตร์ส่งผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภคมากที่สุด 
 2. ผลการศึกษาที่สรุปว่าค่านิยมทางจิตใจสง่ผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความ
งามในแต่ละด้านแตกต่างกัน ผลดังกล่าวมคีวามสอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีเร่ืองค่านิยมทางจิตใจ
และการตัดสินใจของ จุฑารัตน์  เอ้ืออํานวย  (2549)  และ Rokeach (1983)  ซึ่งสามารถอธิบายได้
ว่า ค่านิยมทางจิตใจส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามเพราะทําให้รูส้ึกมั่นใจเมื่อได้
พบปะกับบุคคลอ่ืนช่วยทําให้ตนเองรู้สึกมีคุณค่าและภาคภูมิใจ ช่วยเสรมิโหงวเฮ้งทําให้มีชีวิต
ครอบครัว และการงานที่ดีขึ้น โดยที่การตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามเพราะทําให้รูส้ึกมั่นใจเมื่อได้
พบปะกับบุคคลอ่ืนส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศลัยกรรมของผู้บริโภคมากที่สุด 
 3. ผลการศึกษาท่ีสรุปว่าอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิด ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงาม ผลดังกล่าวสอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีเร่ืองแรงจูงใจและอิทธิพลของ 
บุญเลิศ จิตต้ังวัฒนา (2558) และ Maslow (1980) ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่าอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิด 
จากเพ่ือนหรือคนรู้จัก/แนะนาํจูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม ,แฟนหรือคนรักแนะนํา/จูงใจให้
ทําศัลยกรรมความงาม, บุคคลในครอบครัวแนะนํา/จูงใจให้ทําศัลยกรรมความงาม โดยที่อิทธิพลจาก
บุคคลใกล้ชิดจากเพ่ือนหรือคนรู้จัก/แนะนําจูงใจให้ทําศลัยกรรมความงาม ส่งผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภคมากที่สุด 
 4. ผลการศึกษาที่สรุปว่าอิทธิพลจากบุคคลผู้ที่มีช่ือเสียงสง่ผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงาม ผลดังกล่าวสอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีเร่ืองแรงจูงใจและอิทธิพลจาก
บุคคลของ สุรางค์ โค้วตระกูล (2544) และ Maslow (1980)  ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่าอิทธิพลจาก
บุคคลผู้ทีม่ีช่ือเสียงจากนักแสดง/นักร้องจากต่างประเทศจูงใจใหท้ําศัลยกรรมความ ,นักแสดง/นักร้อง
ประเทศไทยจงูใจให้ทําศลัยกรรมความงาม และบุคคลทีม่ีช่ือเสียงหรือบุคคลที่เรายึดเป็นต้นแบบจูงใจ
ให้ทําศัลยกรรมความงาม โดยที่อิทธิพลจากผู้ที่มีช่ือเสียงจากนักแสดง/นักร้องต่างประเทศส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภคมากที่สุด 
 5. ผลการศึกษาท่ีสรุปว่าค่านิยมและอิทธิพลของบุคคล สง่ผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงามผลดังกล่าวสอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีเร่ืองค่านิยม แรงจูงใจ และการ
ตัดสินใจของสมุลวดี แสนโยชน์ (2555); Rokeach (1983) และ Maslow(1980)  ซึง่สามารถอธิบาย
ได้ว่าค่านิยมและอิทธิพลของบุคคล ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภค   
โดยที่ค่านิยมสง่ผลต่อกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามของผู้บริโภคมากที่สดุ 
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5.3 ข้อเสนอแนะสาํหรบัการนําผลไปใช ้
 ธุรกิจ/หน่วยงาน/องค์กร ที่ดําเนินการเกี่ยวกับการให้บริการศัลยกรรมด้านความงาม 
สามารถนําผลการศึกษานี้ไปใช้ได้ ดังน้ี  
 1. กระบวนการตัดสินใจทําศลัยกรรมความงาม ด้านการรับรู้ความต้องการ พบว่าในปัจจุบัน
ลูกค้าให้ความสําคัญในเรื่องของการทําศัลยกรรมเพราะต้องการเปลี่ยนตัวเองให้มีหน้าตา รูปลักษณ์ที่
สวยงามมากขึ้น เพ่ือเสริมโหงวเฮ้ง เพ่ือต้องการสร้างความมั่นใจให้กับตนเอง เพ่ือช่วยเสริมบุคลิกภาพ
ทําให้เข้าสังคมได้ง่ายขึ้น และเพ่ือช่วยให้การใช้ชีวิตหรือทํากิจกรรมต่างๆ ร่วมกับผู้อ่ืนได้ง่ายขึ้น  
ประกอบกับกระแสการทําศัลยกรรมในปัจจบัุนกําลังเป็นที่นิยมอย่างมาก ส่วนหน่ึงมาจากการได้รับ
อิทธิพลจากนักแสดง/นักร้อง ที่เป็นแรงจูงใจให้เกิดความต้องการทําศัลยกรรม สถานประกอบการที่
ให้บริการศัลยกรรม ควรใช้พรีเซ็นเตอร์ที่เป็นบุคคลที่มีช่ือเสียงเป็นที่รู้จักในการโฆษณาประชาสัมพันธ์ 
และยังสามารถสร้างภาพลักษณ์ด้านความน่าเช่ือถือให้แก่ธุรกิจอีกด้วย 
 2. กระบวนการตัดสินใจทําศลัยกรรมความงามด้านการค้นหาข้อมูล พบว่าลูกค้าที่จะ
ตัดสินใจทําศัลยกรรมความจะให้ความสําคญักับการค้นหาข้อมูลก่อนตัดสินใจทําศลัยกรรมเป็นอย่าง
มาก โดยเฉพาะการสอบถามข้อมูลกับแพทย์ศัลยกรรมเพ่ือสอบถามข้อมูลต่างๆ ก่อนการตัดสินใจทาํ 
เพราะลูกค้าจะมั่นใจว่าแพทย์ผู้ทําศัลยกรรมจะสามารถให้ความรู้ ตอบข้อสงสัยต่างๆ และสร้างความ
มั่นใจได้มากกว่าการได้รับข้อมูลจากสื่ออ่ืนๆ ไม่ว่าจะเป็นสื่อโทรทัศน์,วิทยุ, วารสารต่างๆ หรือข้อมลู
จากบุคคลใกลชิ้ด หรือบุคคลที่เคยผ่านการทําศัลยกรรมมาแล้วก็ตาม ดังน้ัน แพทย์ผูท้ําศัลยกรรมควร
ให้ข้อมูลที่ถูกต้อง ตรงไปตรงมาและเป็นความจริงแก่ลูกค้า เพ่ือผลลัพธ์ที่ได้หลังจากการทําศัลยกรรม
จะเป็นที่พอใจแก่ลูกค้า เพราะลูกค้าที่มาปรกึษาข้อมูลจากท่านจะเช่ือถือข้อมูลจากท่านในระดับมาก   
 3. กระบวนการตัดสินใจทําศลัยกรรมความงามด้านการประเมินทางเลือก พบว่าลูกค้าที่จะ
ตัดสินใจทําศัลยกรรมความงามจะให้ความสําคัญกับการประเมินทางเลือกในโดยพิจารณาจากช่ือเสียง
และความชํานาญของแพทย์ศัลยกรรมเป็นอย่างมาก ซึ่งจากการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามพบว่า
ลูกค้าจะให้ความสําคัญกับช่ือเสียง และความชํานาญของแพทย์เป็นอย่างมาก  รวมท้ังเทคโนโลยีที่
ทันสมัยทีใ่ช้ในการทําศัลยกรรม และปัจจัยสําคัญอีกอย่างหน่ึงก็คือราคาของค่าใช้จ่ายในการ
ทําศัลยกรรมทีเ่หมาะสม 
 4. กระบวนการตัดสินใจทําศลัยกรรมความงามด้านการตัดสินใจ พบว่าลูกค้าที่จะตัดสนิใจ
ทําศัลยกรรมความงามจะให้ความสําคัญกับเร่ืองของความปลอดภัยมาก เพราะในปัจจุบันมีสถาน
ประกอบการเกี่ยวกับธุรกิจการทําศัลยกรรมความงามเกิดขึ้นอย่างมากมาย และมีรายการโทรทัศน์
รายงานข่าวเก่ียวกับการทําศัลยกรรมและลกูค้าเสียชีวิตอยู่บ่อยๆ ซึ่งพบว่าบางสถานประกอบการ
ไม่ได้เปิดกิจการอย่างถูกต้องตามกฎหมาย บางกรณีก็เป็นหมอกระเป๋ารับฉีดตามบ้าน ตามคอนโด 
ไม่ได้จบแพทย์จริง จึงทําให้เกิดปัญหาต่างๆตามมาอย่างมากมาย  และพบว่าลูกค้าจะตัดสินใจ
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ทําศัลยกรรมความงามเมื่อมั่นใจถึงผลที่จะได้รับตรงกับความคาดหมาย ดังน้ันสถานประกอบการควร
ให้ความสําคญัทางด้านความปลอดภัยแก่ลูกค้า อย่างการผ่าตัดเสริมจมกู หรือเสริมหน้าอก ก็ควรใช้
สินค้าซิลิโคนทีม่ีคุณภาพ หรอืการฉีกโบท็อกซ์ ฟิลเลอร์กต็าม ควรใช้ของที่มีคุณภาพ ตลอดจนควรให้
ความสําคัญทางด้านความสะอาดของเครื่องมือที่ใช้ เพ่ือลกูค้าที่มาใช้บรกิารจะได้มั่นใจในความ
ปลอดภัยจากสถานประกอบการ 
 
5.4 ข้อเสนอแนะสาํหรบัการทําวิจัยครัง้ต่อไป 
 เพ่ือให้ผลการศึกษาในครั้งน้ีสามารถขยายต่อไปในทัศนะที่กว้างมากข้ึน อันจะเป็นประโยชน์
ในการอธิบายปรากฏการณ์และปัญหาทางด้านค่านิยมและอิทธิพลที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใน
ทําศัลยกรรมความงาม หรือปัญหาอ่ืนๆ ทีม่ีความเกี่ยวข้องกัน ผู้ทําวิจัยจึงขอเสนอแนะประเด็น
สําหรับการทําวิจัยคร้ังต่อไปดังน้ี 
 1. แนะนําให้ทาํการศึกษากับกลุ่มประชากร/กลุ่มตัวอย่าง กลุ่มอ่ืนๆ ในสถานท่ีแตกต่างกัน 
เพ่ือข้อมูลที่ได้มาน้ันจะได้มีความคิดเห็นหลากหลาย มีทัศนะคติที่แตกต่างกัน และมีความน่าเช่ือถือ 
 2. แนะนําใหศ้กึษากับตัวแปรอ่ืนที่อาจมีความเกี่ยวข้องกับตัวแปรที่ทําการศึกษาอยู่น้ี เพ่ือจะ
ได้มีผลของข้อมูลใหม่ๆ  ทีม่ปีระโยชน์ต่อธุรกิจ/หน่วยงานและองค์การต่างๆ ที่สามารถนําไปใช้งานได้ 
เช่น ตัวแปรด้านภาพลักษณ์ของสถานที่ประกอบการทําศัลยกรรมและตัวแปรด้านการความพึงพอใจ 
เพ่ือดูว่าภาพลักษณ์ของสถานประกอบการและความพึงพอใจที่ลูกค้ารับรู้น้ัน มีอิทธิพลกับลูกค้าใน
การเลือกใช้บริการหรือไม่  
 3. แนะนําให้ทาํการศึกษาเพ่ิมเติมเก่ียวกับด้านสื่อ ว่าสื่อด้านใดจะมีประสิทธิภาพในการจูงใจ
ให้ลูกค้าตัดสินใจทําศัลยกรรมมากที่สุด เพราะสื่อโฆษณาในปัจจุบันมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของ
ลูกค้าในการตัดสินใจทําศัลยกรรมเป็นอย่าง อีกทั้งการที่จะเลือกใช้สื่อต่างๆมาโฆษณา หรือ
ประชาสัมพันธ์น้ัน มีค่าใช้จ่ายในที่สูงพอสมควร  ดังน้ันควรมีการศึกษาหาข้อมูลก่อนการเลือกใช้สื่อ 
เพ่ือให้ผลที่ได้รับมีประสิทธิภาพสูงสุด 
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แบบสอบถาม 
 

ค่านยิมและอิทธิพลจากบคุคลท่ีส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจศลัยกรรมความงาม 
 
คําช้ีแจง: แบบสอบถามน้ี จัดทําขึ้นเพ่ือศึกษาถึงค่านิยมและอิทธิพลจากบุคคลทีส่่งผลต่อกระบวนการ
ตัดสินในการศลัยกรรมความงาม  ซึ่งการวิจัยในครั้งน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 ผู้วิจัยใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถาม โดยทําเคร่ืองหมาย  ลงใน
ช่อง [    ] ที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดและขอขอบคุณท่านทีใ่ห้ความร่วมมอืในการตอบ
สอบถามมา ณ โอกาสน้ี 
 
        น.ส.ธัญชนก  สุขแสง 
       นักศึกษาปริญญาโท   คณะ
บริหารธุรกิจ 
        มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 
_______________________________________________________________________ 
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ส่วนที่ 1ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
1.  เพศ 
 1.  [     ]  ชาย     2.  [     ]  หญงิ 
 
2.  อายุ 
 1.  [     ]  ตํ่ากว่า 18 ปี    3.  [     ]  26–35 ปี 
 2.  [     ]  18–25 ปี    4.  [     ]  มากกว่า 35 ปีขึ้นไป 
 
3.  สถานภาพ 
 1.  [     ]  โสด     3.  [     ]  หย่าร้าง 
 2.  [     ]  สมรส     4.  [     ]  แยกกันอยู่ 
 
4.  ระดับการศึกษา 
 1.  [     ]  ตํ่ากว่ามัธยมศึกษา   3.  [     ]  ปริญญาตร ี
 2.  [     ]  มัธยมศึกษา    4.  [     ]  สูงกว่าปริญญาตรี 
 
5.  อาชีพ 
 1.  [     ]  นักเรียน / นักศึกษา   5.  [     ]  รับจ้างทั่วไป 
 2.  [     ]  ข้าราชการ / พนักงาน / ลูกจ้าง  6.  [     ]  แมบ้่าน  
  3.  [     ]  พนักงานบริษัทเอกชน   7.  [     ]  อ่ืนๆ โปรด
ระบุ……………. 
 4.  [     ]  ประกอบธุรกิจส่วนตัว 
 
6.  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 1.  [     ]  ตํ่ากว่า 10,000 บาท   4.  [     ]  50,001– 80,000  บาท 
 2.  [     ]  10,001 – 30,000  บาท  5.  [     ]  80,001 – 100,000 บาท 
 3.  [     ]  30,001 - 50,000 บาท   6.  [     ]  100,001 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2 ท่านคิดว่าค่านิยมทางสังคมและคา่นิยมทางจิตใจมีความสําคัญในการตัดสินใจศัลยกรรม
ความงามในระดับมากน้อยเพียงใด 
 

ค่านยิม 

ระดับความคดิเห็น 
มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ที่สุด 
1 

ค่านยิมทางสังคม      

1. การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้หางานได้
ง่ายขึ้น 

     

2. การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยเสริม
บุคลิกภาพทําให้เข้าสังคมได้ง่ายขึ้น 

     

3. การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้ประสบ
ความสําเร็จในการทํางาน 

     

4. การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้การใช้
ชีวิต หรือทํากิจกรรมต่างๆร่วมกับผู้อ่ืนได้ง่ายขึ้น 

     

5. การทําศัลยกรรมความงามในปัจจุบัน ถอืว่า
เป็นเรื่องแฟช่ัน หรือกระแสสังคมอย่างละครและ
ภาพยนตร์ 

     

6. การทําศัลยกรรมความงาม มีผลต่อการดําเนิน
ชีวิตประจําวันที่ดีขึ้น 
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ค่านยิม 

ระดับความคดิเห็น 
มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ที่สุด 
1 

ค่านยิมทางจิตใจ      
7. การทําศัลยกรรมความงามช่วยเสริมดวงโหงวเฮ้ง 
ทําให้มีชีวิต ครอบครัว และการงานที่ดีขึ้น 

     

8. การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้ทา่นมีหน้าตา
ที่สวยงามและเป็นที่ยอมรับของผู้คนที่พบเห็น 

     

9. การทําศัลยกรรมความงาม ช่วยทําให้ทา่นรู้สึก
มั่นใจ เมื่อได้พบปะกับบุคคลอ่ืน 

     

10. การทําศลัยกรรมความงาม ช่วยสร้างความ
เช่ือมั่นและเป็นแรงผลักดันให้ประสบความสําเร็จใน
อนาคตมากย่ิงขึ้น 

     

11. การทําศลัยกรรมความงาม ทําใหท้่านรู้สึกว่ามี
ความสุขในชีวิตมากขึ้น 

     

12. การทําศลัยกรรมความงาม ช่วยทําให้ตนเองรู้สึก
ว่ามีคุณค่าและภาคภูมิใจ 
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ส่วนที่ 3ท่านคดิว่าอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิดและอิทธิพลจากบุคคลผูม้ีช่ือเสียงมีความสําคัญในการ
ตัดสินใจ ศัลยกรรมความงามในระดับมากน้อยเพียงใด 
 

อิทธิพล 

ระดับความคดิเห็น 
มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ที่สุด 
1 

อิทธิพลจากบคุคลใกลช้ิด      

1. แฟนหรือคนรักแนะนํา/จูงใจให้ทําศัลยกรรม
ความงาม 

     

2. เพ่ือนหรือคนที่รู้จักแนะนํา/จูงใจให้ทําศัลยกรรม
ความงาม 
 

     

3. บุคคลในครอบครัวแนะนํา/จูงใจให้ทําศัลยกรรม
ความงาม 
 

     

อิทธิพลจากบคุคลผู้มีชื่อเสียง      

4. บุคคลที่มีช่ือเสียงหรือบุคคลที่เรายึดเป็นต้นแบบ
จูงใจให้ทําศลัยกรรมความงาม 

     

5. นักแสดง/นักร้องจากประเทศไทยจูงใจให้
ทําศัลยกรรมความงาม 

     

6. นักแสดง/นักร้องจากต่างประเทศจูงใจให้
ทําศัลยกรรมความงาม 
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ส่วนที่ 4 ท่านคิดว่ากระบวนการตัดสินใจทาํศัลยกรรมความงาม ต้องคํานึงถึงปัจจัยด้านใดบ้าง และ
ให้ความสําคญัในระดับมากน้อยเพียงใด 
 

กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม 

ระดับการตัดสนิใจ 
มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ที่สุด 
1 

ด้านการรับรูค้วามต้องการ      

1. ท่านทําศัลยกรรมความงาม เพราะความต้องการ
เปลี่ยนตัวเองให้มีหน้าตา รูปลักษณ์สวยงาม มากข้ึน 

     

2. ท่านทําศัลยกรรมความงาม เพราะต้องการสร้าง
ความมั่นใจใหก้ับตนเอง 

     

3. ท่านทําศัลยกรรมความงาม เพราะต้องการแก้ไข
ข้อผิดพลาดของร่างกายที่เคยเกิดอุบัติเหตุหรือ 
ต้องการลบปมด้อยของตนเอง 

     

4. ท่านทําศัลยกรรมความงาม เพราะต้องการตาม
กระแสความนิยมของสังคม 

     

ด้านการค้นหาข้อมูล      

5. ท่านค้นหาข้อมูลจากบุคคลต่างๆ ได้แก่ แฟน คนรัก 
บุคคลที่รู้จัก หรือบุคคลที่เคยผ่านการทําศัลยกรรม
ความงาม 

     

6. ท่านค้นหาข้อมูลจากหนังสือ หรือวารสารวิชาการ
ทางการแพทย์เก่ียวกับการศัลยกรรมความงาม 

     

7. ท่านค้นหาข้อมูลจากสื่อต่างๆ เช่น ป้ายโฆษณา
หนังสือพิมพ์ นิตยสาร วิทยุและโทรทศัน์ หรือสื่อ
ออนไลน์ เป็นต้น 

     

8. ท่านปรึกษาแพทย์เพ่ือสอบถามข้อมูลกอ่นตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมความงาม 
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กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมความงาม 

ระดับการตัดสนิใจ 
มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ที่สุด 
1 

ด้านการประเมินทางเลือก      

9. ท่านตัดสินใจทําศัลยกรรม โดยพิจารณาจาก
ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของสถานประกอบ
ศัลยกรรมความงาม 

     

10. ท่านตัดสนิใจทําศัลยกรรม โดยพิจารณาจาก
ช่ือเสียงและความชํานาญของแพทย์ศัลยกรรม 

     

11. ท่านตัดสนิใจทําศัลยกรรม โดยพิจารณาจาก
เทคโนโลยีที่ใช้ในการศัลยกรรมความงาม 

     

12. ท่านตัดสนิใจทําศัลยกรรม โดยพิจารณาจากราคา
ค่าใช้จ่ายที่เหมาะสมกับรายได้ของท่าน 

     

ด้านการตัดสนิใจ      

13. ท่านตัดสนิใจทําศัลยกรรม เมื่อมั่นใจถงึผลที่จะ
ได้รับตรงกับความคาดหมาย 

     

14. ท่านตัดสนิใจทําศัลยกรรม เมื่อคิดถึงเรื่องความ
คุ้มค่าและโอกาส หรือความก้าวหน้าที่จะได้รับใน
อนาคต 

     

15. ท่านตัดสนิใจทําศัลยกรรม เมื่อมีความมั่นใจใน
ความปลอดภัยของการทําศัลยกรรม 

     

16. ท่านตัดสนิใจทําศัลยกรรม เมื่อคิดทบทวนผลลัพธ์ 
และข้อดี-ข้อเสียของการทําศัลยกรรมแล้วเป็นอย่างดี 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 

 ช่ือ-นามสกุล   ธัญชนก สุขแสง 
 อีเมล์    thanchanok_mam@hotmail.com   
 ประวัติการศึกษา   พ.ศ. 2549  ปริญญาตรี บรหิารธุรกิจบัณฑิต (การตลาด)
     มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลกรุงเทพ  
 ที่ทํางาน ปัจจุบัน   บริษัท เอ.เมนารินี (ประเทศไทย) จํากัด 
     เลขที่ 63 อาคารแอทธินี ทาวเวอร์ ช้ัน 33 ถ.วิทยุ 
     แขวงลุมพินี เขตปทุมวัน  กรุงเทพฯ 10330  
 ตําแหน่งงานปัจจุบัน  Medical Sales Representative 
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