
ความตั้งใจในการใชบริการสถานเสริมความงามของเพศที่สาม : 
กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร เขตสีลม 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 





ภารดี อ่ันบุญศรี. ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต, มกราคม 2552, บัณฑิตวิทยาลัย  
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 
ความตั้งใจในการใชบริการสถานเสริมความงามของเพศที่สาม : กรณศีึกษา  กรุงเทพมหานคร  
เขตสีลม (44 หนา) 
อาจารยที่ปรึกษา : ผูชวยศาสตราจารย.ดร.เกษมสันต พพิัฒนศิริศักดิ ์

 
บทคัดยอ 

 
 การศึกษาความตั้งใจในการใชบริการสถานเสริมความงามของเพศที่สามใน
กรุงเทพมหานคร เขตสีลม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงความตั้งใจในการใชบริการสถานเสริมความ
งาม ของเพศที่สาม และเพื่อศึกษาปจจัยในการเลือกใชบริการสถานเสริมความงาม 

 กลุมตัวอยางทีใ่ชในการศึกษาครั้งนี้คือ กลุมเพศที่สามที่มีอาชีพนักแสดง และพนักงาน
บริษัทเอกชน ผูวิจัยจึงกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดยใชวิธีการสุมแบบสะดวก ซ่ึงคํานวณโดย
ใชสูตรสําเร็จของ Taro Yamane (1967) ที่ระดับความเชื่อ 95 % คาความคลาดเคลื่อน ± 5 %ซ่ึงได
ขนาดของกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน เครื่องมือที่ใชในการศึกษา คือ แบบสอบถาม ซ่ึงแบง
ออกเปน 3 สวน สถิติที่ใชในการวิจยั ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน คาที (t-test) 
คาเอฟ (F-test) การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way 
ANOVA) การวิเคราะหผลทําโดยคอมพิวเตอรโปรแกรม SPSS for Windows  

 ผลการศึกษามดีังนี ้
 1. กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายได 30,001 บาทขึ้นไป เหน็วาสถานเสริมความงามไดรับ
ความนิยมมาก มีคาใชจายในการใชบริการสถานเสริมความงาม มากกวา 5,000 บาท และรูจักสถาน
เสริมความงามจากเพื่อนแนะนํา 
 2. ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา การใชบริการสถานความงามของอาชีพนักแสดง ขึ้นอยู
กับปจจยัทางดานสถานที่ในการใหบริการ ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยทางดาน
ผลิตภัณฑและบริการ สวนการใชบริการสถานความงามของอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน ขึ้นอยูกบั
ปจจัยทางดานราคา 
 ขอเสนอแนะจากการศึกษาทีสํ่าคัญ คือ มีความรูความเขาในการตัดสนิใจเลือกใชบริการ
สถานเสริมความงาม และการเลือกใชบริการสถานเสริมความงามควรคํานึงถึงความปลอดภัยเปน
หลัก 
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งานวิจยัฉบับนี้สามารถสําเร็จลุลวงได ดวยการรวมมือจากผูใชบริการสถานเสริมความ
งามของเพศที่สามที่ยอมเสียสละเวลาใหขอมูลในการใชบริการสถานเสริมความงามของเพศที่
สาม และศึกษาปจจัยในการเลือกใชบริการสถานเสริมความงาม โดยมีกรอบแนวคิดใน
การศึกษา คือ ปจจัยดานบุคคล ปจจัยที่เลือกใชในการตดัสินใจใชบริการ ความตั้งใจในการใช
สถานเสริมความงาม และนําผลการศึกษามาอภิปราย 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ปจจุบันมีธุรกจิหลายธุรกิจทีส่ามารถสรางรายไดใหกับประชาชนและสามารถเปนเจาของ
กิจการเองได ซ่ึงธุรกิจที่ไดรับความนิยมและเปนที่นาสนใจของผูลงทุนในปจจุบันนี ้คือ ธุรกิจเสริม
ความงาม เร่ิมแรกของการเปดสถานเสริมความงามในประเทศไทย สวนใหญจะเปนการนําเขาจาก
ตางประเทศไมวาจะเปนในเรื่องของผลิตภัณฑและสถานเสริมความงาม และเขามาจาํหนายกลุม
ผูบริโภคระดับบนเนื่องจากสินคามีราคาสูงมาก จึงเปนสาเหตุเกดิการลงทุนในประเทศขึ้นเพื่อที่
ตองการเจาะกลุมผูบริโภคระดับกลางและกลุมผูบริโภคระดับลาง เพื่อที่จะตอบสนองความตองการ
ของกลุมผูบริโภคที่มีเพิ่มมากขึ้น และทําใหธุรกิจเสริมความงามในประเทศไทยมีการขยายตัวและ
เพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง (วนัวิสาข เพ็ชรแหน, 2546) 

ในปจจุบนัผูบริโภคสวนใหญหันมาใหความสําคัญในเรื่องของใบหนามากขึ้น ไมวาจะเปน
เพศชาย หรือเพศหญิง และในปจจุบันคนไทยก็ใหความสําคัญในเรื่องการดูแลรักษาสุขภาพ การ
ดูแลผิวหนา และการดูแลผิวพรรณ เครื่องสําอาง และสถานเสริมความงามจึงกลายเปนสิ่งที่จําเปน
และมีบทบาทในชีวิตประจําวัน ของทุกเพศ ทุกวยั ทุกอาชีพ ที่สําคัญทุกคนตองการใหตัวเองดูดี  
ไมวาเพศชายหรือหญิง (วารสารสมาคมผูผลิตเครื่องสําอางไทย ,2544) 
ในสังคมปจจบุันเกิดกลุมเพศที่สามขึ้นมา กลุมเพศที่สามนี้จะมีลักษณะ และความตองการเหมือน
ผูหญิง ไมวาจะเปนในเรื่องของจิตใจ อารมณที่ออนไหว รักสวยรักงาม ใหความสนใจเกี่ยวกับการ
ปรุงแตงความงาม การทําตัวใหเปนที่รักของคนอื่น และการตองการยอมรับจากสังคม  และหลาย
คนที่มีความตองการเปลี่ยนแปลงตนเองใหเหมือนผูหญิงใหมากที่สุดเลือก และกลุมเพศที่สามนี้
สวนมากจะมกีารใชบริการสถานเสริมความงาม เพื่อที่จะขอเขารับการผาตัดแปลงเพศ การเสริม
หนาอก ผาตัดลูกกระเดือก รวมถึงการผาตัดศัลยกรรมเพือ่เพิ่มความงามตางๆ กะเทยที่ผาตัดแปลง
เพศแลวในภาษาอังกฤษจะเรียกวา Transsexual (ศิริพร กิจวเิศษ ,2544) 

ความเชื่อในเรื่องของการใชเครื่องสําอางทําใหดูสวย และผูบริโภคจะเนนการเสริมความ
งามกอนออกนอกบาน จึงทาํใหเกิดการขยายตัวของเครื่องสําอางในประเทศไทยจึงเพิม่ขึ้น และทํา
ใหเกิดกลุมธุรกิจที่ประเภทเสริมความงามที่ขยายตวัอยางในแถบยานธรุกิจ ชุมชน ศนูยการคา    
เพื่อมารองรับความตองการของกลุมผูบริโภค เชน ธุรกจิเครื่องสําอางทําความสะอาด และบํารุงผิว  
คลินิกความงาม สถานเสริมความงาม การศัลยกรรมความงาม จึงทําใหผูประกอบการสวนใหญหัน
มาลงทุนทําธุรกิจสถานความงามกันมากขึน้ (ชนิดา ดอนดง, 2549)  



ปจจุบันไทยเปนผูนําเรื่องอัตราการเกิดเติบโตของธุรกิจความงามในเอเชียตะวันออกเฉียง
ใต ซ่ึงปจจุบันพฤติกรรมชาวตางชาติจากเดมิที่เขาไปใชบริการในประเทศสิงคโปรเร่ิมเปลี่ยนไป 
จนทําใหชวง 3-4 ปที่ผานมามีชาวตางประเทศเดินทางเขามาใชบริการดานความงามในประเทศไทย
เปนจํานวนมาก ทั้งนี้นาจะมาจากปจจัยรอบดานไมวาจะเปนเรื่องคาใชจายที่ถูกกวาหรือการ
ใหบริการที่ไมเหมือนใครของคนไทยบวกกับฝมือของแพทยไทยที่ถูกยอมรับไปทั่วโลกเปน
เครื่องชี้วัดคุณภาพมาตรฐานพอที่ชาวตางชาติจะไมลังเลในการตัดสินใจ ขณะทีก่ลุมตลาดความงาม
ทั้งคนไทยและตางชาติกับใหความนยิมเพิม่ขึ้น แตกย็ังไมเพียงพอตอความตองการของผูบริโภค   
และก็ไดเกดิกลุมแพทยที่เกี่ยวของกับการทาํศัลยกรรมตกแตงก็ตามเขามาจนเกดิศูนยความงามแบบ
ครบวงจรขึ้นในปจจุบัน   

โอกาสการขยายตัวของธุรกจิการเสริมความงามนี้เพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง เพราะความสวย
ความงามใครที่มีอยูแลวก็อยากที่จะรักษาไว ใครไมสวยก็ที่จะอยากสวย และที่สําคัญความสวย
ความงามเปนสิ่งที่ทุกคนตองการไมวาจะเปนเพศหญิง เพศชาย และทีสํ่าคัญกลุมเพศที่สามมีความ
ตองการในเรื่องนี้มาก เพื่อทีจ่ะทําใหตนเองดูดี และเปนที่ยอมรับของคนอื่น ทําใหการแขงขันของ
ธุรกิจสถานความงามในปจจบุัน เกิดการแขงขันกันเพื่อแยงชิงผูบริโภคสูงขึ้นอยางตอเนื่อง และ
สถานความงามแตละที่ก็ตองเอาการบริการและการผลิตภัณฑที่มีคุณภาพมาบริการผูบริโภคมาเปน
ปจจัยที่สําคัญ เพื่อที่จะทําใหผูบริโภคการตัดสินใจเลือกทีจ่ะมาใชบริการสถานความงาม และที่ขาด
ไมได คือ เพื่อที่จะใหธุรกิจของตนเองอยูรอด และสามารถที่จะสูกับคูแขงขันได ดังนั้นจึงทําใหผูที่
ศึกษาสนใจทีจ่ะศึกษาความตั้งใจในการใชบริการสถานเสริมความงามของเพศที่สาม และมีปจจยั
ใดบางที่สงผลใหเกิดการใชบริการสถานความงาม เพื่อทีจ่ะเปนแนวทางแกไขเกี่ยวกบัการเสริม
ความงามของเพศที่สามอยางมีขอบเขต สรางสรรค และเปนประโยชนตอสังคม  

 
1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 

1.2.1 เพื่อศึกษาถึงความตั้งใจในการใชบริการสถานเสริมความงาม ของเพศที่สาม 
1.2.2 เพื่อศึกษาปจจัยในการเลือกใชบริการสถานเสริมความงาม 
 

1.3 สมมุติฐานของการวิจัย 
1.3.1 การใชบริการสถานความงามของเพศที่สามอาชีพนักแสดง ขึน้อยูกับปจจัยทางดาน
สถานที่ในการใหบริการ มากกวาอาชพีพนักงานบริษัทเอกชน   
1.3.2 การใชบริการสถานความงามของเพศที่สามอาชีพนักแสดง ขึน้อยูกับปจจัยทางดาน
ราคา มากกวาอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 



1.3.3 การใชบริการสถานความงามของเพศที่สามมากกวาอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
ขึ้นอยูกับปจจยัทางดานการสงเสริมการตลาด มากกวาอาชีพนักแสดง 
1.3.4 การใชบริการสถานความงามของเพศที่สามมากกวาอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
ขึ้นอยูกับปจจยัทางดานผลิตภัณฑและบริการ มากกวาอาชีพนักแสดง 
 

1.4 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับจากวิจัย 
 1.4.1 ทําใหทราบถึงความตั้งใจในการใชบริการสถานเสริมความงาม และการใชปจจยัใน

การเลือกใชบริการสถานเสริมความงาม เพื่อที่เปนแนวทางใหกับผูประกอบการ ในการ
ปรับปรุงสถานบริการเพื่อทีจ่ะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดดีขึน้ 
1.4.2 เพื่อใชเปนแนวทางในการศึกษาคนควา วจิัยสําหรับบุคคลที่สนใจตอไป 
 

1.5 ขอบเขตของการวิจัย 
1.5.1 ประเภทของการวิจยั การศึกษาครั้งนี้เปนการวจิัยเชงิสํารวจ และใชแบบสอบถาม 
เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 
1.5.2 ขอบเขตดานพื้นที่ ศกึษากลุมเพศทีส่ามที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร   
 สถานที่ทําการศึกษา ศึกษากลุมเพศที่สามที่อยูในเขตสีลม เนื่องจาก กลุมเพศที่สาม
สวนมากจะอาศัยอยู หรือทํางานในเขตสีลม 
1.5.3 ขอบเขตดานเวลา ทําการศึกษาตั้งแตวันที่ สิงหาคม 2551 ถึง ธันวาคม 2551 
1.5.4 วิธีการศึกษา โดยการใชแบบสอบถาม 
 

1.6 กรอบแนวความคิด 
 
ภาพที่ 1 : กรอบแนวคดิในการวิจัย 
 
 
  
 
 
 
 

ปจจัยดานบุคคล 
อาชีพ ปจจัยทางการตลาดตอระดับความตั้งใจ        

ในการใชบริการสถานเสริมความงาม 



1.7 คําศัพทท่ีใชในการวิจัย 
 1.7.1 สถานเสริมความงาม หมายถึง การใชเครื่องสําอางทําความสะอาด และบํารุง
ผิวพรรณ การใชบริการเพื่อเสริมความงามประเภทตางๆ เชน คลินิกความงาม สถานเสริมความงาม 
ศูนยการแพทยเพื่อความงาม สถานเสริมความงามสมุนไพร สปา แอนด บิวตี้ สถาบันเสริมความ
งามที่มีนวัตกรรมทันสมัยครบวงจร รวมทั้งการศัลยกรรมพลาสติก ฯลฯ 
 1.7.2 เพศที่สาม หมายถึง ผูชายที่มีจิตใจเปนผูหญิง หรือเปนผูหญิงที่อยูในรางของผูชาย   
คําไทยมักใชคําวา “กะเทย” หรือผูชายที่เปลี่ยนแปลงตัวเองใหมีลักษณะใกลเคยีงกับผูหญิงโดยทํา
การเสริมหนาอก ผาตัดอวยัวะเพศ ผาตัดลูกกระเดือก รวมถึงผาตัด ศัลยกรรมเพิ่มความงามตางๆ  
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 
 ในการศึกษาวจิัยนี้เปนการศกึษา เร่ือง ความตั้งใจในการใชบริการสถานเสริมความงามของ
เพศที่สาม : กรณีศึกษา กรุงเทพมหานคร เขตสีลม ซ่ึงศึกษาความตั้งใจในการใชบริการสถานเสริม
ความงามของเพศที่สาม ไดแก  พฤติกรรมการใชสถานเสริมความงาม ความคิดเหน็ตอปจจัยตางๆ 
โดยผูวิจยัอาศยัส่ิงพิมพ ตําราตางๆ และผลงานการวจิัยที่เกี่ยวของเพื่อเปนแนวทางในการศึกษา โดย
จะศึกษาและรวบรวมขอมูลดังนี ้
 

2.1 แนวคดิดานคุณภาพบริการ 
2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
2.3 ปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ 
2.4 ความตั้งใจซื้อ 

 
2.1 แนวคิดดานคุณภาพบริการ (ศิริพร วิษณุมหิมาชยั, 2549) 
 คุณภาพการบริการ (Service Quality) หมายถึง “การที่ผูใหบริการหยบิยื่น และมอบความ
ประทับใจของการบริการที่เปนเลิศแกลูกคา เพื่อสรางผลลัพธจากการสงมอบบริการที่ดีใหลูกคาให
ไดรับความพึงพอใจ (Customer Sastisfaction) และกอใหเกิดความสัมพันธภาพทีด่ีแกลูกคา 
(Customer Relationship) รวมทั้งเพื่อกระตุนใหลูกคาเหลานี้กลับมาซื้อสินคาหรือใชบริการกันอยาง
ตอเนื่อง (Customer Retention) ตลอดจนการสรางฐานใหลูกคามีความสัมพันธในระยะยาว และ
กอใหเกิดความจงรักภกัดีกบัสินคาหรือบริการของเราตลอดไป (Customer Loyalty) และคุณภาพ
การบริการ เปนปจจยัที่สําคัญและจําเปนอยางยิ่งตอธุรกจิในมุมของของลูกคาในปจจุบัน” 

  การบริการ (Service)  หมายถึง  “ส่ิงที่ผูใหบริการหรือผูขายทําการสงมอบใหแก
ผูรับบริการ หรือผูซ้ือที่ไมสามารถจับตองได แตเมื่อผูรับบริการไดรับบริการไปแลวเกิดความ
ประทับใจกับสิ่งเหลานั้น”      
ระดับความความสําคัญของการบริการ 
 1. ความสําคัญที่มีตอตัวผูรับบริการ (ลูกคา) คือ จะทําใหลูกคา การไดรับบริการที่ดี จะทํา
 ใหผูรับบริการมีความสุข และมีความระลกึถึงในการที่จะมาขอรับบริการในครั้งตอไป 

2. ความสําคัญในดานผูใหบริการทําใหกจิการสามารถการรักษาลูกคาเดิม (Customer 
 Retention) การใหบริการเพือ่จะรักษาลกูคาเดิมไวใหเปนลูกคาประจําหรือลูกคาที่มีความ



 จงรักภกัดี และนอกจากนีย้ังสามารถเพิ่มลูกคาใหม (Customer Acquisition)  ผูใหบริการ
 ตองพยายามกระทําทุกวิถีทางที่จะเพิ่มลูกคาใหมเพราะเปนการสรางความเจริญรุงเรือง
 ใหแกหนวยงานดวย มีจํานวนลูกคาใหมที่เพิ่มขั้นเปนตวัช้ีวัด 
การสรางคุณภาพและคุณคา 

การสรางคุณภาพการบริการที่เปนเลิศจึงตองอาศัยความละเอียดออนทีจ่ะสงมอบความ
ประทับใจจากการใหบริการแกลูกคา ผูใหบริการควรจะตระหนกัถึงการสงมอบบริการที่ดีใหกับ
ลูกคาอยางสม่ําเสมอดังนั้นองคกรตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับการบริการจึงตองทําการศึกษาเกี่ยวกับหวัขอ
ตอไปนี้เพื่อทําใหการบริการขององคกรมีความเปนเลิศในการสรางคุณภาพและคุณคาใหเกิดขึ้นกับ
ผูบริโภค 

1. คุณภาพการบริการ คุณภาพ (Quality) หมายถึง ส่ิงที่เกดิจากการที่ลูกคารับรู    
คุณภาพบรกิาร (Service Quality) เปนสิ่งที่ทําไดยาก เนือ่งจากงานบรกิารมีความไม
แนนอนในการผลิตงานออกมาใหไดมาตรฐาน ทั้งนี้เพราะงานบริการสวนมากเปนสิ่ง ที่
จับตองไดยาก ไมสามารถจัดเก็บไวไดตองทําการผลิตขณะที่ลูกคามาซื้อบริการ ดังนั้น
ในขณะที่ลูกคามาซื้อบริการและมีการสงมอบบริการนั้นจะทําใหเกดิขอผิลพลาดและทําให
ผูบริโภคเกิดความไมพอใจ 
2. ระดับคุณภาพการบริการ ในการซื้อสินคาบริการแตละครั้งลูกคามักจะไมสามารถจับ
ตองตัวสินคาบริการไดอยางแทจริง ดังนัน้ลูกคามักจะใช เกณฑในการวัดระดับคณุภาพการ
บริการกอนการตัดสินใจซื้อบริการ 5 ขอ ดังนี้ 
  2.1 ความนาเชือ่ถือและไววางใจ (Reliability) ผูใหบริการจะตองแสดงความ 
 นาเชื่อถือและไววางใจได ควรใหบริการไดอยางถูกตองตามที่ไดตกลงกันไว 
 และตรงตอเวลา ดังนี้ 
   2.1.1 ควรใหบริการตามที่สัญญาไว   
�  2.1.2 แสดงใหเห็นถึงความนาเชื่อถือ  
�  2.1.3 ควรใหบริการตรงตามความตองการของลูกคา 
  2.1.4 ควรใหบริการตามเวลาที่ใหสัญญาไวกับลูกคา 
  2.1.5 �ควรแจงใหลูกคาทราบลวงหนากอนถึงเวลาที่ใหบริการหรือ  
 การเขาพบลูกคา 
  2.2 การใหความมั่นใจ  (Assurance) ผูใหบริการตองทําใหลูกคามั่นใจโดย 
 ปราศจากความเสี่ยงอันตราย ตลอดจนแสดงความสามารถที่ทําใหเกิดความ 
 เชื่อใจไดในตวัผูใหบริการ ดังนี ้



  2.2.1 สามารถสรางความมั่นใจใหกับลูกคาได 
  2.2.2 ทําใหรูสึกไววางใจไดเมื่อลูกคามาติดตอ 
  2.2.3 มีความสุภาพออนนอม 
  2.2.4. มีความรูในงานที่ใหบริการ 
  2.3 การตอบสนองลูกคา (Responsiveness) การตอบสนองตองมีความตัง้ใจ 
 และเต็มใจใหบริการเพื่อแสดงถึงการเอาใจใสในงานบริการอยางเต็มที ่ดังนี ้
         2.3.1 การใหบริการอยางรวดเร็ว 
        2.3.2 มีความยนิดีที่ใหบริการเสมอ 
              2.3.3 มีความพรอมที่จะใหบริการเมื่อลูกคาตองการ 
  2.4 การดูแลเอาใจใส (Empathy) การจัดเตรียมดูแลงานทัง้กอนการขาย   
 ระหวางขาย และหลังการขาย ดังนี ้
              2.4.1 ใหความสนใจลูกคาเปนสวนตัว 
              2.4.2 ใหบริการอยางเอาใจใส 
              2.4.3 ถือผลประโยชนสูงสุดของลูกคาเปนสําคัญ 
              2.4.4 เขาใจถึงความตองการของลูกคา 
  2.5 รูปลักษณ (Tangibles) ความมีรูปลักษณขององคกรและผูใหบริการ ดังนี ้
  อุปกรณทันสมัย 

2.5.1 เทคโนโลยีสูง 
2.5.2 �ความสวยงามของวสัดุอุปกรณที่ใชบริการ 
2.5.3 มีบุคลิกภาพแบบมืออาชีพ 
2.5.4� ความสะดวกที่ใหบริการทั้งองคกร และผูใหบริการ 

3. คุณคาการบริการที่สงมอบแกลูกคา จากแนวคิดทางการตลาดสมัยใหมไดเนน
ความสําคัญไปยังความสําคญัที่มีใหแกลูกคามากขึ้น โดยยึดหลักการทาํการตลาดแบบ 
Outside-in คือ การเนนหาความตองการของลูกคาเปนหลัก และตอบสนองความตองการ
นั้น ดังนัน้ในธุรกิจบริการจงึมีเปาหมายของการบริการที่เปนเลิศโดยใหความสําคญักับ
คุณคาของสัมพันธภาพมากกวาคาใชจายที่เกิดขึ้น เพื่อหวังกาํไรจากลูกคาไดในระยะยาว 
(Customer Relationship Management = CRM) โดยทําความเขาใจกับลูกคาวาลูกคามคีวาม
ตองการอะไร เพราะในปจจบุันนี้ลูกคาไมไดซ้ือสินคาหรือบริการอยางเดียวแตลูกคา
คาดหวังวาจะไดรับประโยชนนอกเหนือจากการซื้อสินคาและบริการนัน้ ซ่ึงสามารถแบง
ประโยชน ที่ลูกคาตองการเพิ่มเติมเพื่อสรางคุณคาใหลูกคา ดังนี ้



 3.1 การใหบริการลูกคาและรูปแบบประโยชน (Customer Service and the Form 
Benefit) โดยทั่วไปผูผลิตสินคาที่จําหนายสูทองตลาดจะคํานึงถึงความงาย ความ
สะดวกตอผูใชเปนสําคัญ แตในปจจุบันการพัฒนาผลิตภัณฑที่ใชเทคโนโลยีสูง 
สลับซับซอนยุงยากตอผูใช เชน คอมพิวเตอรหรือเครื่องใชไฟฟาตาง ๆ ก็เปนสวน
หนึ่งของรูปแบบและผลประโยชนของลูกคาที่มีส่ิงอํานวยความสะดวกไดใน
ชีวิตประจําวัน  ในกรณีที่ลูกคาไดซ้ือผลิตภัณฑชนิดนั้นแลว แนนอนที่สุดอยางนอย
ลูกคาตองมีคําถาม มีปญหา มีขอสงสัย หรือขาดความรูเกี่ยวกับขั้นตอนการใชงานของ
ผลิตภัณฑนัน้ ๆ เพราะลูกคาที่ซ้ือสินคาไปแลวรูสึกไมพงึพอใจหรือบริการ ไมเปน
อยางที่คาดหวงัไว ดังนั้นฝายบริการลูกคา (Customer Service) หรือผูขายจะตองเปน
บุคคลที่สําคัญที่สุดในการแกไขปญหาและใหบริการตามที่ลูกคาตองการ 

 3.2 การบริการลูกคาและประโยชนของสถานที่ (Customer Service and the Place 
Benefit) ในกรณีที่มีการจําหนายสินคาไปยงัผูบริโภคแลว แนนอนที่สุดในระยะเวลา
ตอมาตองมีการบริการหลังการขาย เชน ใหคําปรึกษาในการใชสินคา การเปลี่ยนคืน
สินคา การคืนสินคา การซอมแซมสินคา ดงันั้นบริษัท ควรคํานึงถึงความตองการของ
ลูกคาคือ สถานที่ โดยทัว่ ๆ ไปแลวถาเราไมมีความตองการหรือความจาํเปนเราก็ไม
อยากจะไปตดิตอกับคนอื่นอยูแลว แตลูกคาที่มาติดตอเราอาจมีสาเหตุคอื มารับบริการ
อยางใดอยางหนึ่ง มีปญหาใหชวยแกไข เพื่อขอรับทราบขอมูลบางประการ หรือเพือ่
ติดตอธุรกิจของตนกับผูใหบริการก็ได สถานที่ที่ใหความสะดวกในการใหบริการ
ลูกคา บริษัทตองใหความสําคัญดวยเพราะจะเปนสถานทีท่ี่ติดตอระหวางลูกคากับ
บริษัทเพื่อใหเกิดความนาเชือ่ถือและสรางภาพพจนได ถาเราใหบริการที่ดี ลูกคาพึง
พอใจ อาจจะมีผลตอการสั่งซื้อสินคา การซื้อซํ้าหรือใชบริการซ้ํา หรือซ้ือสินคาชนิด
อ่ืนเพิ่ม (Cross Sale) หรือมีการซื้อปริมาณที่เพิ่มขึ้นหรือมีการซื้อสินคาที่มีมูลคาที่แพง
มากขึ้น (Up Sale)  รวมทั้งลูกคาจะเปนประชาสัมพันธใหกับบริษัททีด่ีดวย (W-O-M) 
แตถาผูใหบริการ ประพฤติใหเปนที่ไมพอใจลูกคาก็จะบอกตอไปในทางที่ไมดีแกคน
อ่ืน ๆ ตอไป และส่ิงที่สําคัญการบอกตอจะไมสามารถหยดุยั้งได  ซ่ึงทําใหขอมูล
สามารถแพรกระจายไดในวงกวาง 
3.3 การบริการลูกคาและผลประโยชนทางดานเวลา (Customer Service and the Time 
Benefit) การบริการจะเริ่มตนเมื่อลูกคามีความตองการโดยผูใหบริการจะตอง
ตอบสนองใหทันกับความ ตองการนั้นทันที  คือผูใหบริการตองมีความพรอม
ใหบริการแกลูกคาเสมอ การปฏิบัติงานอยางรวดเร็วดวยความเต็มใจ เชน ถาลูกคามี



ปญหาไมควรใหลูกคารอนาน ไมควรปดหนาที่ความรับผิดชอบใหกับบคุคลอื่น ไม
ควรหัวเราะ หรือหยอกลอกบัคนที่อยูใกลในขณะที่แกปญหาใหกับลูกคา ไมควร
พูดจาดวยอารมณรุนแรง ไมควรใชศัพทวชิาการกับคนทั่วไป แตถาในกรณีทีจ่ําเปน
จริง ๆ หรือไมสามารถปฏิบัติใหกับลูกคาได การปฏิเสธตองนุมนวล และมีเหตุผล
อยางเพียงพอ 
3.4 การบริการลูกคาและสิทธิประโยชนการคุมครอง (Customer Service and the 
Possession Benefit) การที่ลูกคายินยอมจายเงินเพื่อซ้ือสินคาในราคาแพง ๆ บริษัทควร
มีนโยบายการใหบริการแกลูกคา เชนยนิดทีี่ใหทดลองสนิคากอน ยนิดคีืนเงินถาไม
พอใจยนิดีรับเปลี่ยนคืนสินคาถาไมพอใจ หรือมีบริการผอนชําระเปนงวด ๆ ส่ิงเหลานี้
คือการใหสิทธิ ผลประโยชนการคุมครองแกลูกคา การใหบริการเหลานี้เปนสวนหนึง่
ของการสรางคุณคาใหกับองคกร เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีระหวางองคกรและลูกคา 

4. ความเปนเลิศในงานบริการขององคกร การพัฒนาบุคลากรมีความจาํเปนตอวิชาชพีการ
บริการ เพื่อเพิม่พูนศักยภาพของบุคคลหนวยงาน หรือองคกร ดังนั้นการบริการที่ดีจะ
เกิดขึ้นจากตวับุคคล โดยอาศัยทักษะ ประสบการณ   เทคนิค ตาง ๆ ที่จะทําใหผูรับบริการ
เกิดความพึงพอใจ  และอยากกลับเขามาใชบริการอีก ดงันี้ 

4.1 ตองมีจิตใจรักในงานดานบริการ (Service Mind) ผูใหบริการตองมคีวามสมัครใจ
ทุมเททั้งแรงกายและแรงใจ มีความเสียสละ ผูที่จะปฏิบัตหินาที่ไดตองมีใจรักและ
ชอบในงานบริการ 

           4.2 ตองมีความรูในงานที่ใหบริการ (Knowledge) ผูใหบริการตองมีความรูในงานที่
ตนรับผิดชอบ ที่สามารถตอบขอซักถามจากผูรับบริการไดอยางถูกตองและแมนยํา ใน
เร่ืองของสินคาที่นําเสนอ ประวัติองคกร ระเบียบ นโยบายและวิธีการตาง ๆ ในองคกร 
เพื่อมิใหเกิดความผิดพลาด เสียหาย และ ตองขวนขวายหาความรูจากเทคโนโลยี 

 ใหม ๆ เพิ่มขึน้อยางสม่ําเสมอ 
  4.3 มีความชางสังเกต (Observe)    ผูทํางานบริการจะตองมีลักษณะเฉพาะตวั 
 เปนคนมีความชางสังเกต เพราะหากมกีารรับรูวาบริการอยางไรจึงจะเปนที่ 
 พอใจของผูรับบริการก็จะพยายามนํามาคิดสรางสรรค ใหเกิดบรกิาร ที่ดี  
 ยิ่งขึ้น เกดิความพอใจและตอบสนองความตองการของลูกคาหรือผูรับบริการ 
 ได มากยิ่งขึ้น 



  4.4 ตองมีความกระตือรือรน (Enthusiasm) พฤติกรรมความกระตือรือรน จะ 
 แสดงถึงความมีจิตใจในการตอนรับ ใหชวยเหลือแสดงความหวงใย จะทําให 
 เกิดภาพลักษณที่ดี ในการชวยเหลือผูรับบริการ 

  4.5 ตองมีกิริยาวาจาสุภาพ (Manner) กิริยาวาจาเปนสิ่งที่แสดงออกจาก  
 ความคิด ความรูสึก และสงผลใหเกิดบุคลิกภาพทีด่ี ดังนัน้เพื่อใหลูกคาหรือ 
 ผูรับบริการมีความสบายใจทีจ่ะติดตอขอรับบริการ 

  4.6 ตองมีความคิดริเร่ิมสรางสรรค (Creative) ผูใหบริการควรมีความคดิ    
 ใหม ๆ ไมควรยึดติดกับประสบการณหรือบริการที่ทําอยู เคยปฏิบัติมา  
 อยางไรก็ทําไปอยางนั้นไมมีการปรับเปลี่ยนวิธีการใหบริการจึงควรม ี  
 ความคิดใหม ๆ ในการปฏิรูปงานบริการไดด ี

 4.7 ตองสามารถควบคุมอารมณได (Emotional Control) งานบริการเปนงานที่ใหความ
ชวยเหลือจากผูอ่ืน ตองพบปะผูคนมากมายหลายชนชัน้ มีการศึกษาที่ตางกัน ดังนัน้
กิริยามารยาทจากผูรับบริการจะแตกตางกนั เมื่อผูรับบริการไมไดตั้งใจ อาจจะถูก
ตําหนิ พดูจากาวราว กิริยามารยาทไมดี ซ่ึงผูใหบริการตองสามารถควบคุมสติอารมณ
ไดเปนอยางด ี
4.8 ตองมีสติในการแกปญหาที่เกิดขึ้น (Calmness) ผูรับบริการสวนใหญจะตดิตอขอ
ความชวยเหลือตามปกติ แตบางกรณีลูกคาที่มีปญหาเรงดวน ผูใหบริการจะตอง
สามารถวิเคราะหถึงสาเหตแุละคิดหาวิธีในการแกไขปญหาอยางมีสติ อาจจะเลือก
ทางเลือกที่ดีทีสุ่ดจากหลายทางเลือกในการใหบริการแกลูกคา 

 4.9 มีทัศนคติตองานบริการดี (Attitude) การบริการเปนการชวยเหลือ ผูทํางานบริการ
เปนผูใหจึงตองมีความคิดความรูสึกตองานบริการในทางที่ชอบ และเตม็ใจที่จะ
ใหบริการ ถาผูใดมีความคดิความรูสึกไมชอบงานบริการ แมจะพอใจในการรับบริการ
จากผูอ่ืนก็ไมอาจจะทํางานบริการใหเปนผลดีได  ถาบุคคลใดมีทัศนคตติองานบริการ
ดี ก็จะใหความสําคัญตองานบริการ และปฏิบัติงานอยางเต็มที่ เปนผลใหงานบริการมี
คุณคาและนาํไปสูความเปนเลิศ 

 4.10 มีความรับผิดชอบตอลูกคาหรือผูรับบริการ (Responsibility)   ในดานงานทาง
การตลาด และการขาย และงานบริการ การปลูกฝงทัศนคติใหเห็นความสําคัญของ
ลูกคาหรือผูรับบริการดวยการยกยองวา “ลูกคาคือบุคคลที่สําคัญที่สุด”   และ “ลูกคา
เปนฝายถูกเสมอ” ทั้งนี้ก็เพือ่ให ผูใหบริการมีความรับผิดชอบตอลูกคาอยางดีที่สุด 



 ดังนั้นเพื่อคุณภาพและคุณคาในงานบริการ ทุกฝายจะตองใหความรวมมือกันเพื่อทาํให
บรรลุวัตถุประสงค ไดรับผลประโยชนทั้งสองฝาย ลูกคาพอใจองคกรกอ็ยูรอด  
(Win – win Strategy) 

 
2.2 กระบวนการตัดสนิใจซื้อ (วิชาการตลาด มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จาก  
http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch4.htm## ) 
 ตองทําความเขาใจวาปจจยัใดที่มีอิทธิพลตอผูซ้ือ และผูบริโภค ทําการตัดสินใจซื้อจริง ๆ 
อยางไร ตองแยกแยะใหไดวาใครเปนผูทําการตัดสินใจซือ้ รูปแบบและขั้นตอนในกระบวนการซื้อ
เปนอยางไร 
บทบาทการซื้อ (Buying roles) 
 ในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคนั้นจะประกอบไปดวย บุคคลหรือกลุมคนที่เขา
มามีสวนเกีย่วของหรือมีบทบาทในการตดัสินใจซื้อ สามารถแบงออกเปน  5  บทบาท คือ 
 1. ผูริเริ่ม (Initiator) คือ ผูที่เสนอความคิดในการซื้อผลิตภัณฑเปนคนแรก 

  2. ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือ ผูที่มีอิทธิพลในการใหคําแนะนํา ใหขอเสนอแนะ 
  ในการตัดสนิใจซื้อ  

  3. ผูตัดสินใจซื้อ (Decider) คือ ผูที่ตัดสินใจในการซื้อสินคาเปนครั้งสุดทาย 
  ในเรื่องตางๆ  คือ  ซ้ือหรือไมซ้ือซ้ืออะไร ซ้ือที่ไหน และซื้ออยางไร  
 4. ผูซ้ือ (Buyer) คือ ผูทําการซื้อสินคานั้นๆ  

 5. ผูใช  (User)  คือ ผูที่เปนผูใชหรือบริโภคสินคานั้นๆ 
กระบวนการตัดสินใจซื้อ (The Stages of  the Buying Decision Process) 

  1. การรับรูถึงความตองการหรือปญหา (Problem/Need Recognition) ในขั้นตอนแรก
ผูบริโภคจะตระหนกัถึงปญหา หรือความตองการในสินคาหรือการบริการ ซ่ึงความตองการ หรือ
ปญหานั้นเกิดขึ้นมาจากความจําเปน (Needs) ซ่ึงเกิดจาก 
        1.1 ส่ิงกระตุนภายใน (Internal Stimuli) เชน ความรูสึกหวิขาว กระหายน้ํา      

 1.2 ส่ิงกระตุนภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน 
  ของสวนประสมทางการตลาด (4 P's) เชน เห็นขนมเคกนากินจึงรูสึกหิว เห็นโฆษณา

 สินคาในโทรทัศน- กิจกรรมสงเสริมการตลาดจึงเกิดความรูสึก อยากซื้อ อยากได   
 2. การแสวงหาขอมูล (Information Search) เมื่อผูบริโภคทราบถึงความตองการในสินคา 
หรือบริการแลว ขั้นตอไปผูบริโภคก็จะทําการแสวงหาขอมูล เพื่อใชประกอบการตดัสินใจ  
โดยแหลงขอมูลของผูบริโภค แบงเปน 



        2.1 แหลงบุคคล (Personal Sources) เชน การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว  
  คนรูจักที่มีประสบการณในการใชสินคาหรือบริการนั้นๆ 
      2.2 แหลงทางการคา (Commercial Sources) เชน การหาขอมูลจากโฆษณา 
  ตามสื่อตางๆ พนักงานขาย รานคา บรรจุภณัฑ  
  2.3 แหลงสาธารณชน (Public Sources) เชน การสอบถามจากรายละเอยีด 

ของสินคา หรือบริการจากสื่อมวลชน หรือองคกรคุมครองผูบริโภค 
     2.4 แหลงประสบการณ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ 
 สวนตัวของผูบริโภคที่เคยทดลองใชผลิตภัณฑนัน้ๆมากอน 

  3. การประเมนิทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมือ่ไดขอมูลจากการแสวงหาขอมูล
แลว ขั้นตอไปผูบริโภคก็จะทําการประเมนิทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนัน้ ผูบริโภคตอง
กําหนดเกณฑหรือคุณสมบัติที่จะใชในการประเมิน เชน ถาผูบริโภคจะเลือกซื้อรถยนตจะมเีกณฑที่
ใชในการพิจารณา เชน ยี่หอ ราคา รูปแบบ การตกแตงภายใน-ภายนอก บริการหลังการขาย ราคา
ขายตอ   

  4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากที่ไดทําการประเมินทางเลือกแลว 
ผูบริโภคก็จะเขาสูในขั้นของการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงตองมีการตัดสินใจในดานตางๆ ดังนี้ 

   4.1 ตรายี่หอทีซ้ื่อ (Brand Decision) 
4.2 รานคาที่ซ้ือ (Vendor Decision) 

        4.3 ปริมาณที่ซ้ือ (Quantity Decision) 
        4.4 เวลาที่ซ้ือ (Timing Decision) 
        4.5 วิธีการในการชําระเงิน (Payment-method Decision) 

  5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Postpurchase Behavior) หลังจากที่ลูกคาไดทําการตัดสนิใจ
ซ้ือสินคาหรือบริการไปแลว นักการตลาดจะตองทําการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลังการซื้อ ซ่ึง
ความพึงพอใจนั้นเกดิขึ้นจากการที่ลูกคาทํา การเปรียบเทยีบส่ิงที่เกิดขึ้นจริง กับส่ิงที่คาดหวัง ถา
คุณคาของสินคาหรือบริการที่ไดรับจริง ตรงกับที่คาดหวังหรือสูงกวาที่ไดคาดหวังเอาไว ลูกคากจ็ะ
เกิดความพึงพอใจในสนิคาหรือบริการนัน้ โดยถาลูกคามีความพึงพอใจกจ็ะเกิดพฤติกรรมในการ
ซ้ือซํ้า หรือบอกตอ เปนตน แตเมื่อใดกต็ามที่คุณคาที่ไดรับจริงต่ํากวาทีไ่ดคาดหวังเอาไว ลูกคากจ็ะ
เกิดความไมพงึพอใจ พฤติกรรมที่ตามมาก็คือ ลูกคาจะเปลี่ยนไปใชผลิตภัณฑของคูแขงขัน และมี
การบอกตอไปยังผูบริโภคคนอื่นๆ ดวย ดวยเหตนุี้นักการตลาดจึงตองทําการตรวจสอบความพงึ
พอใจของลูกคาหลังจากที่ลูกคาซ้ือสินคาหรือบริการไปแลว โดยอาจจะทําผานการใชแบบสํารวจ
ความพึงพอใจ หรือจัดตั้งศูนยรับขอรองเรียนของลูกคา (Call Center)  



 
2.3 ปจจัยทางการตลาดในการตัดสนิใจซื้อ (วิชาการตลาด มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จาก  
http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch4.htm## ) 
 พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคขึ้นสุดทายที่ซ้ือ
สินคาและบริการไปเพื่อกนิเองใชเอง หรือเพื่อกินหรือใชภายในครัวเรือน ผูบริโภคทุกคนที่ซ้ือ
สินคาและบริการไปเพื่อวตัถุประสงคเชนวานี้รวมกันเรยีกวาตลาดผูบริโภค ผูบริโภคทั่วโลกนั้น มี
ความแตกตางกันในลักษณะประชากรอยูหลายประเดน็ เชน ในเรื่องของอายุ รายได ระดับ
การศึกษา ศาสนา วัฒนธรรม ประเพณี คานยิม และรสนยิม เปนตน ทําใหพฤติกรรมการกินการใช 
การซื้อ และความรูสึกนึกคดิของผูบริโภคตอผลิตภัณฑแตกตางกันออกไป ทําใหมีการซื้อการ
บริโภคสินคาและบริการหลาย ๆ ชนิดที่แตกตางกันออกไป นอกจากลักษณะประชากรดังกลาวแลว 
ยังมีปจจยัอ่ืน ๆ อีกที่ทําใหมกีารบริโภคแตกตางกัน  
 ปจจัยทางการตลาด หรือ สวนประสมทางการตลาด สวนประสมทางการตลาด ( Marketing 
mix หรือ 4 Ps ) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกัน เพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 
 สวนประสมทางการตลาดหรือ 4'Ps ไดแกผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการ
สงเสริมการตลาด 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกจิ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ
ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสได และ สัมผัสไมได เชน
บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา
บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) คุณคา (Value) ใน
สายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภณัฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตอง
พยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
 1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ ความแตกตาง
 ทางการแขงขนั (Competitive Differentiation) 
 1.2 องคประกอบ (คุณสมบตัิ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชน
 พื้นฐาน รูปลักษณ คณุภาพ การบรรจุภัณฑตราสินคา 

 1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
 ผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงทีแ่ตกตางและมคีุณคาในจิตใจของลูกคา
 เปาหมาย 



 1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม และ
 ปรับปรุงใหดขีึ้น (New and improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการ
 ตอบสนองความตองการของลูกคาไดดยีิ่งขึ้น 
 1.5 กลยุทธเกีย่วกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 
 (Product line) 
 2. ราคา หมายถึง จํานวนเงิน หรือส่ิงอ่ืนๆ ที่มีความจําเปนตองจาย เพื่อใหไดผลิตภัณฑหรือ 
หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ผูบริโภคจะเปรยีบเทียบระหวางคณุคา (Value) ของ
ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนัน้ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาจึงตองคํานึงถึงคุณคา
ที่รับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการยอมรบัของลูกคาในคุณคาของ
ผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑ ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ และการแขงขัน 
 3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึงประกอบดวยสถาบันและ
กิจกรรม ใชเพือ่เคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดสถาบันที่นาํผลิตภัณฑออก
สูตลาดเปาหมายคือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย การ
ขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสนิคาคงคลัง 

 4. การสงเสริมทางการตลาด (Promotion)  เปนเครื่องมือการสื่อสาร เพื่อสรางความพึง
พอใจตอตราสนิคาหรือบริการหรือความคิดหรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ เพื่อ
เตือนความทรงจําในผลิตภณัฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการ
ซ้ือ หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมลูระหวางผูซ้ือกับผูขาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรม
การซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนกังานขาย (Personal Selling) ทําการขาย และการติดตอส่ือสาร
โดยไมใชคน (Non-personal Selling) เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ องคการอาจ
เลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเครื่องการสื่อสารการตลาดแบบประสม
ประสานกัน (Integrated Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ
ลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  

เครื่องมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังนี ้
           1. การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ
 ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดที่ตองมีการจายโดยผุอุปถัมภรายการ 

 2. การขายโดยใชพนังงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับ
 บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือที่เปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือ มี
 ปฏิกริยาตอความคิดหรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขาย เพื่อใหเกดิการขาย  และ
 สรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 



 3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนสิ่งจูงใจทีม่ีคุณคาพิเศษที่กระตุน
หนวยงานขาย (Sale Forces) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย      

 (Utimate Consumer) โดยมจีุดมุงหมายเพือ่ใหเกดิการขายในทนัทีทันใด เปนเครื่องมอื
กระตุนความตองการซื้อที่ใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงาน ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อ โดยลูกคาคนสดุทายหรือ
บุคคลอื่นในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ 
 3.1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค  
 (Consumer Promotion) 

          3.2 การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง  
  (Trade Promotion) 
  3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย  
  (Sales forces Promotion)  

 4. การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relation: PR) มี
ความหมายดังนี้ 

   4.1 การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกีย่วกับผลิตภัณฑหรือบริการ  
  หรือตราสินคาหรือบริษัทที่ไมตองมีการจายเงิน โดยผานสื่อการกระจายเสียง  
 หรือส่ือส่ิงพิมพ โดยการใหขาวเปนกจิกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

        4.2 การประชาสัมพันธ (Public Relations : PR) หมายถึง ความพยายามในการ 
 ส่ือสารที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพือ่สรางทัศนคติที่ดีตอองคการ ตอ 
  ผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง มจีดุมุงหมายเพื่อ 
  สงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของบริษัท 

 5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนอง 
 โดยตรง (Direct Response Advertisting) และการตลาดเชือ่มตรงหรือการโฆษณา 
 เชื่อมตรง (Online Marketing) มีความหมายตางกัน 

  5.1 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับ กลุมเปาหมาย 
เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใช
สงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกบัผูซ้ือและทําใหเกิดการตอนสนองในทันที ทั้งนี้ตอง
อาศัยฐานขอมลูลูกคาและการใชส่ือตาง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชส่ือ
โฆษณา และแคตตาล็อก 



5.2 การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) 
เปนขาวสารการโฆษณา ซ่ึงถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกดิการตอบสนอง
กลับโดยตรงไปยังผูสงขาวสาร ซ่ึงอาจจะใชจดหมายตรงหรือส่ืออ่ืน เชน นิตยสาร 
วิทยุ โทรทัศน    
5.3 การตลาดเชื่อมทางตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Marketing) หรือ
การตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิคส (Electronic Marketing) เปนการโฆษณาผาน
ระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพื่อส่ือสาร สงเสริม และการขาย
ผลิตภัณฑหรือบริการโดยมุงหวังกําไรและการคา เครื่องมือที่สําคัญประกอบดวย 
การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อก การ
ขายทางโทรศัพท วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคากิจกรรมการตอบสนอง 
เชน ใชคูปองแลกซื้อ 

 
2.4 ความตัง้ใจซื้อ (วิชาการตลาด มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จาก  
http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch4.htm## ) 

 การตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision) เปนขั้นตอนที่ผูบริโภคพรอมจะกระทําการตัดสนิใจ
สําหรับทางเลือกที่ไดกําหนดไวแลวจากทางเลือกตางๆ โดยทางเลือกที่จะกระทําถือวาเปนทางเลือก
ที่ดีที่สุดสําหรับการแกไขปญหานั้น ดังนัน้ ส่ิงที่เกิดขึ้นในขั้นนี้คือ ความตั้งใจที่จะกระทําการซื้อ
สินคาใดสินคาหนึ่ง หรือตราใดตราหนึ่ง ความตั้งใจวาจะซื้อนี้จําเปนจะตองกอใหเกิดการซื้อเสมอ
ไป เพราะยังมปีจจัยอ่ืนๆ ที่เขามาเกี่ยวของกับการตัดสินใจวาจะซื้อดหีรือไม รวมทั้งสภาพความ
พรอมที่จะนําไปสูการตัดสินใจซื้อ ดังนัน้ การตัดสินใจซื้อจะเกิดขึน้หรือไมจึงขึ้นอยูกับ 

1. ความตั้งใจซื้อความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) เปนชวงที่ผูบริโภคพรอมที่จะเลือก
ทางเลือกใดกต็ามที่ดีที่สุดทีส่อดคลองกับการแกไขปญหาของเขา ความตั้งใจซื้อเปนเพียง
โอกาสที่เกิดจากการซื้อจริงเทานั้น การซื้อสินคาของผูบริโภคไมไดซ้ือตัวสินคาอยางเดียว
หากแตเปนการซื้อผลประโยชนที่จะไดรับจากการซื้อสินคานั้นดวย ดังนั้นการตั้งใจซือ้จึง
เปนสิ่งสําคัญที่จะนําไปสูการซื้อจริงโดยการพิจารณาขอดีของตราสินคา คุณภาพ และ
ผลประโยชนทั้งหมดของสินคา เพื่อเปรียบเทียบกนั และสรุปเปนทางเลือกที่สอดคลองกับ
ความตองการที่เกิดขึ้น สถานการณในขณะที่ตัดสินใจ (Situational Influences) สถานการณ 
คือ ปจจัยทั้งหลายโดยเฉพาะทางเลือกในแงเวลาและสถานที่ที่เกิดจากการสังเกตไมไดเกิด
จากความรูของบุคคล แตเกดิจากตวักระตุนที่เปนทางเลอืกที่มีผลตอพฤติกรรมในปจจุบัน 



การเลือกสินคาตราสินคาเปนชวงของการพิจารณาสถานการณในการตัดสินใจซื้อ เชน จะซื้อ
เนื้อผักดี เปนตน สถานการณที่ทําใหเกดิการตัดสินใจซือ้มีอยู 5 ประการ  

1.1 สภาพแวดลอมทางกายภาพ เชน ทําเลที่ตั้ง การตกแตงภายใน กล่ินเสียง และการ
จัดราน 
1.2 ลักษณะของบุคคลที่เกี่ยวของกับสถานการณการซื้อประกอบกับ ส่ิงแวดลอมทาง
สังคม 
1.3 เงื่อนไขการซื้อตางๆ ที่เกี่ยวกับเวลา เชน ซ้ือคร้ังสุดทายเมื่อไร ซ้ือในชวงเวลา
อะไร เวลาเลิกงาน หรือสุดสัปดาห 
1.4 การจงใจไปเดินซื้อเปนความตั้งใจและตองการซื้อ 
1.5 ขึ้นอยูกับสภาพของอารมณ เงินสดที่ม ีสภาพความพรอมทางรางกาย เชน สบายดี
หรือเจ็บปวย  

 ระยะเวลาที่ใชในการตัดสนิใจ (Decision Time) ปจจยัอีกตัวที่เกีย่วของกับการตัดสินใจก็
คือ เร่ืองของเวลาที่จะใชไปสาํหรับการตัดสนิใจเปนสิ่งสุดทายที่ตองตัดสินใจ การเลือกซื้อสินคา
อาจใชเวลาเปนป หรือตัดสนิใจเลือกซื้อยางฉับพลันก็ได ปกติระยะเวลาที่ใชจะพจิารณาปจจยั
เชนเดยีวกับการแสวงหาขอมลู 

2. สถานการณในขณะตัดสินใจ 
3. ระยะเวลาทีใ่ชสําหรับตัดสินใจ 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 

 



บทท่ี 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
3. 1 กลุมประชากร 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้จะเปนเพศที่สามโดยมขีนาดกลุมตัวอยางทั้งส้ิน 400 คน   
ประชากรในการศึกษาวจิัยโดยแบงตามอาชีพ เปน อาชีพนักแสดง 200 คน และอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน 200 คน 
 
3.2 กลุมตัวอยาง 
 การเลือกกลุมตัวอยางไดใชวิธีการสุมแบบสะดวกโดยมีขนาดตัวอยาง 400 คน ซ่ึงคํานวณ
โดยใชสูตรสําเร็จของ Taro Yamane (1967) ที่ระดับความเชื่อ 95 % คาความคลาดเคลื่อน ± 5 %
 กลุมตัวอยางจาํนวนดังกลาวจะแบงเปนกลุมผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร จํานวน 
10,000,000 คน จากขอมูลสํานักงานสถิติแหงเมื่อ ป 2007 โดยเปนกลุมอาชีพนักแสดง จํานวน 200 
คน และกลุมพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 200 คน ทั้งนีก้ลุมอาชีพทั้งสองกลุมเลือกจากกลุม
ตัวอยางบริเวณแถวสีลม เนือ่งจากบริเวณนี้ เปนศูนยรวมของกลุมเพศที่สาม ซ่ึงจะทําใหเกิดความ
สะดวกที่จะไดเกิดความสะดวกทีจ่ะไดกลุมตัวอยางที่มคีุณสมบัติตามที่ผูวิจัยกําหนดไว และมี
คุณสมบัติตรงตามที่ผูวิจัยตองการอยูในบริเวณนั้น 
 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 การศึกษาวิจยัครั้งนี้ใชเครื่องมือวิจัยทีเ่ปนแบบสอบถามปลายปด คือ แบบสอบถาม  
จํานวน 400 ชุด และแบงการวิจัยดวยชุดแบบสอบถามโดยจะแบงออกเปน 3 สวน คือ 
 สวนที ่1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย
ขอมูลเกี่ยวกับ รายได และอาชีพ ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบคําถามปลายปด 
 สวนที่ 2 พฤตกิรรมการใชสถานเสริมความงาม ไดแก ความนยิมของสถานบริการเสริม
ความงาม ความถี่ในการใชบริการ ความตองการจากการใชบริการสถานเสริมความงาม คาใชจายตอ
คร้ัง ทําเลที่ตั้งของสถานเสริมความงาม ทานรูจักสถานความงามจากแหลงใด ลักษณะ
แบบสอบถามปลายปด 
 สวนที่ 3 ความคิดเห็นตอปจจัยตางๆ ไดแก ความคิดเหน็ดานผลิตภัณฑและบริการ ความ
คิดเห็นดานราคา ความคิดเหน็ดานสถานทีใ่นการใหบริการ ความคิดเหน็ดานการสงเสริมการตลาด 



ความคิดเหน็ดานอิทธิพลของกลุมเพื่อน ความคิดเห็นคณุคาของตนเอง และความคดิเห็นความ
เชื่อมั่นในตนเอง ลักษณะแบบสอบถามแบบมาตราสวนประเมินคา ประเภท 5 ระดับ 
 
3. 4 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การศึกษาครั้งนี้ไดใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลดวยการใชแบบสอบถามในการดําเนนิการ
เก็บขอมูล โดยดําเนนิการแจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยาง และดาํเนินการเก็บรวบรวมขอมูล
จํานวน 400 ชุด โดยทําการศึกษาตั้งแต สิงหาคม 2551 ถึง ธันวาคม 2551 
 
3.5 การวิเคราะหขอมูล 
 3.5.1 การวิเคราะหขอมูล 
 ทําโดยการนําขอมูลที่ไดมาลงรหัส เพื่อทําการวิเคราะหดวยโปรแกรม SPSS for Windows 
 3.5.2 เกณฑการใหคะแนน 

 สวนที ่3 วิเคราะหขอมูล ซ่ึงไดจากแบบมาตราสวนประเมินคา ประเภท 5 ระดับ ซ่ึง
กําหนดคาคะแนนดังนี ้

 เห็นดวยอยางยิ่ง  มีคาเทากับ 5 คะแนน 
 เห็นดวย   มีคาเทากับ 4 คะแนน 
 เฉยๆ   มีคาเทากับ 3 คะแนน 
 ไมเห็นดวย   มีคาเทากับ 2 คะแนน 
 ไมเห็นดวยอยางยิ่ง  มีคาเทากับ 1 คะแนน 
 3.5.3 เกณฑการแบงระดับ 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูล แบงโดยใชคาสูงสุด และคาต่ําสุดของคาเฉลี่ยที่ไดจาก 

แบบสอบถามที่เปนตัวแบง โดยแบงออกเปน 5 ระดับ ดงันี้ 
 1.00 – 1.80      มีคาเทากับ ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 1.81 – 2.61      มีคาเทากับ ไมเห็นดวย 
 2.62 – 3.42      มีคาเทากับ เฉยๆ 
 3.43 – 4.23      มีคาเทากับ เห็นดวย  
 4.24 – 5.00       มีคาเทากับ เห็นดวยอยางยิ่ง 
 3.5.4 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 3.5.4.1 ใชสถิติเชิงพรรณนา เพื่อบรรยายลักษณะทัว่ไปของขอมูล ไดแก   
  3.5.4.1.1 คาความถี่   



  3.5.4.1.2 รอยละ   
  3.5.4.1.3 คาเฉลี่ย   
  3.5.4.1.4 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 3.5.4.2 ใชสถิติเชิงอนุมาน ซ่ึงไดแกการวิเคราะหสมมุตฐิานทั้งส่ีขอ โดยมีการใชสถิติการ
 วิจัยดังนี้    
  สมมุติฐานทั้งส่ี จะใชสถิติทดสอบหาความแตกตางคา T-test ในกรณกีาร

เปรียบเทียบของกลุม 2 กลุม และจะใชสถิติทดสอบหาความแตกตางคา F-test หรือ
การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว One-way ANOVA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 4 
บทวิเคราะหขอมูล 

 
 ขอมูลที่ไดจากการตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับความตั้งใจในการใชบริการสถานเสริมความ
งามของเพศที่สาม สามารถสรุปตามลําดับดังนี ้
 
4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนที่ 1 
สวนที่  4.1 รายละเอียดเกีย่วกับรายได  และอาชีพ 
 
ตาราง 4.1.1 : คุณสมบัติผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับรายได 
 

นักแสดง พนักงานบรษิทัเอกชน ระดับรายได 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 15,000 บาท 9 4.5 37 18.5 
15,001-30,000 บาท 51 25.5 73 36.5 
30,001 บาทขึ้นไป 140 70.0 90 45.0 
รวม 200 100.0 200 100.0 
 

ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดงสวนใหญมีรายไดอยูที่ 30,001 บาทขึ้นไป คิดเปน 
รอยละ 70 สวนนอยที่สุดมีรายไดอยูที่ต่ํากวา15,000 บาท คิดเปนรอยละ 4.5 สวนผูตอบ
แบบสอบถามอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนสวนใหญมีรายไดอยูที่ 30,001 บาทขึ้นไป คิดเปนรอยละ  
45.5 สวนนอยที่สุดมีรายไดอยูที่ต่ํากวา 15,000 บาท คิดเปนรอยละ 18.5 
 
ตาราง 4.1.2 : คุณสมบัติผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 
  

อาชีพ จํานวน รอยละ 
นักแสดง 200 100 
พนักงานบรษิทัเอกชน 200 100 

 
ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพเปนนกัแสดงและเปนพนกังานบริษัทเอกชนมีจํานวนเทากัน 



 
4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนที่ 2 
สวนที่ 4.2 รายละเอียดเกี่ยวกบัพฤติกรรมการใชสถานเสริมความงาม  
 
ตาราง 4.2.1 : ระดับความนิยมตอการใชบริการที่สถานเสริมความงาม 
 

นักแสดง พนักงานบรษิทัเอกชน ระดับความนิยม 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

ไดรับความนยิมมาก 99 49.5 143 71.5 
ไดรับความนยิมเฉพาะกลุม 25 12.5 32 16.0 
ไดรับความนยิมเฉพาะผูที่มีปญหา 36 23.0 16 8.0 
ไมไดรับความนิยม 30 15.0 9 4.5 
รวม 200 100% 200 100% 

 

ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดงสวนใหญเห็นวาสถานเสริมความงามไดรับความนิยม
มาก คิดเปนรอยละ 49.5 สวนนอยที่สุดเหน็วาสถานเสริมความงามไดรับความนิยมเฉพาะกลุม คิด
เปนรอยละ 12.5 สวนผูตอบแบบสอบถามอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนสวนใหญเหน็วาสถานเสริม
ความงามไดรับความนิยมมาก คิดเปนรอยละ 71.5 สวนนอยที่สุดเห็นวาสถานเสริมความงามไมได
รับความนิยม คิดเปนรอยละ 4.5 

ตาราง 4.2.2 : ความถี่ในการใชบริการสถานเสริมความงาม 
 

นักแสดง พนักงานบรษิทัเอกชน 
ความถี่ในการใชบริการ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
สัปดาหละ 2–3 คร้ัง 73 36.5 35 17.5 
สัปดาหละ 1 คร้ัง 49 24.5 47 23.5 
เดือนละ 1 – 2 คร้ัง 15 7.5 24 12.0 
นอยกวา 1 คร้ังตอเดือน 63 31.5 94 47.0 
รวม 200 100% 200 100% 

 



ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดงสวนใหญใชบริการสถานเสริมความงามสัปดาหละ    
2-3  ครั้ง  คิดเปนรอยละ 36.5 สวนนอยที่สุดใชบริการสถานเสริมความงามเดือนละ 1-2  คร้ัง คิด
เปนรอยละ 7.5 สวนผูตอบแบบสอบถามอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนสวนใหญใชบริการสถาน
เสริมความงามนอยกวา 1  คร้ัง  คิดเปนรอยละ 47.0 สวนนอยที่สุดใชบริการสถานเสริมความงาม
สัปดาหละ 2-3 คร้ัง คิดเปนรอยละ 17.5   

 
ตาราง 4.2.3 : เหตุผลในการใชบริการสถานเสริมความงาม  
 

นักแสดง พนักงานบรษิทัเอกชน 
เหตุผลในการใชบริการ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
รักษาสิว 45 22.5 43 21.5 
รักษาฝา กระ จุดดางดาํ 40 20.0 41 20.5 
รักษาริ้วรอย 35 17.5 33 16.5 
กรอหนา 26 13.0 13 6.5 
ทําเลเซอร 67 33.5 38 19.0 
ลดน้ําหนกั  กระชับสัดสวน 72 36.0 27 13.5 
ศัลยกรรมความงาม  เชน  เสริมจมูก   
ทําตาสองชั้น  เสริมหนาอก 153 76.5 115 57.5 

รวม  100%  100% 
ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดงสวนใหญใชบริการสถานเสริมความงามเพื่อการ

ศัลยกรรมความ เชน การเสริมจมูก ทําตาสองชั้น และการเสริมหนาอก คิดเปนรอยละ 76.5 สวน
นอยที่สุดใชบริการสถานเสริมความงามเพื่อการกรอหนา คิดเปนรอยละ 13.0 สวนผูตอบ
แบบสอบถามอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนสวนใหญใชบริการสถานเสริมความงามเพื่อการ
ศัลยกรรมความ เชน การเสริมจมูก ทําตาสองชั้น และการเสริมหนาอก คิดเปนรอยละ 57.5 สวน
นอยที่สุดใชบริการสถานเสริมความงามเพื่อการกรอหนา คิดเปนรอยละ 6.5   

 
 
 
 
 



 
 
ตาราง 4.2.4 : คาใชจายในการใชบริการสถานเสริมความงาม 
 

นักแสดง พนักงานบรษิทัเอกชน คาใชจายในการใชบริการ 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

นอยกวา 1000 บาท 7 3.5 39 19.5 
1001-2000 บาท 17 8.5 36 18.0 
2001-3000 บาท 23 11.5 37 18.5 
3001-4000 บาท 11 5.5 25 12.5 
4001-5000 บาท 27 13.5 15 7.5 
มากกวา 5000 บาท 115 57.5 48 24.0 
รวม 200 100% 200 100% 
 

ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดงสวนใหญใชคาใชจาย ในการใชบริการสถานเสริม
ความงามตอคร้ังมากกวา 5000 บาท คิดเปนรอยละ 57.5 สวนนอยที่สุดใชคาใชจายใชบริการสถาน
เสริมความงามนอยกวา 1000 บาท คิดเปนรอยละ 3.5 สวนผูตอบแบบสอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนสวนใหญใชคาใชจาย ในการใชบริการสถานเสริมความงามตอคร้ังมากกวา 5000 บาท 
คิดเปนรอยละ 24.0 สวนนอยที่สุดใชคาใชจายใชบริการสถานเสริมความงาม 4000-5000 บาท 
คิดเปนรอยละ 7.5   
 
ตาราง 4.2.5 : สถานที่ตั้งสถานเสริมความงาม 
 

นักแสดง พนักงานบรษิทัเอกชน 
สถานที่ตั้ง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ใกลที่พัก 39 19.5 55 27.5 
ใกลสถานที่ทํางาน 13 6.5 24 12.0 
หางสรรพสินคา 87 43.5 35 17.5 
แหลงศูนยรวมธุรกิจ 61 30.5 86 43.0 
รวม 200 100% 200 100% 



 
ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดงสวนใหญเลือกสถานที่ตั้งในการใชบริการสถานเสริม

ความงามที่หางสรรพสินคา คิดเปนรอยละ 43.5 สวนนอยที่สุดเลือกสถานที่ตั้งในใชบริการสถาน
เสริมความงามใกลสถานที่ทํางาน คิดเปนรอยละ 6.5 สวนผูตอบแบบสอบถามอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนสวนใหญ เลือกสถานที่ตั้งในการใชบริการสถานเสริมความงาม ที่แหลงศูนยรวม
ธุรกิจคิดเปนรอยละ 43 สวนนอยที่สุดเลือกสถานที่ตั้งในใชบริการสถานเสริมความงามใกลสถานที่
ทํางานคิดเปนรอยละ 12.0 

  

ตาราง  4.2.6 : แหลงขอมูลที่ทําใหรูจักสถานเสริมความงาม 
 

นักแสดง พนักงานบรษิทัเอกชน 
แหลงขอมูล 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
เพื่อนแนะนํา 177 88.5 148 74.0 
ใบปลิวโฆษณา 39 19.5 16 8.0 
นิตยสารแนะนํา 117 58.5 68 34.0 
รวม  100%  100% 

 
ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดงสวนใหญรูสถานที่เสริมความงามจากเพื่อนแนะนํา  

คิดเปนรอยละ 88.5 สวนนอยที่สุดรูสถานที่เสริมความงามจากใบปลวิโฆษณา คิดเปนรอยละ 19.5 
สวนผูตอบแบบสอบถามอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนสวนใหญรูสถานที่เสริมความงามจากเพื่อน 
แนะนํา  คิดเปนรอยละ 74.0 สวนนอยที่สุดรูสถานที่เสริมความงามจากใบปลิวโฆษณา คิดเปน 
รอยละ 8.0 
 

 
 
 
 
 
 



 
4.3 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนที่ 3 
สวนที่ 4.3 รายละเอียดเกี่ยวกบัความตั้งใจทีจ่ะใชบริการ 
 
ตาราง 4.3.1 : ความตั้งใจทีจ่ะใชบริการ เมือ่พิจารณาดานผลิตภัณฑและบริการ 
   

นักแสดง พนักงาน ผลิตภัณฑและบริการ 
x  S.D. 

การแปลผล 
x  S.D. 

การแปลผล Sig 

ความหลากหลายในการ
ใหบริการ 4.56 0.639 เห็นดวย 

อยางยิ่ง 4.39 0.960 เห็นดวย
อยางยิ่ง 0.000* 

 
ความตั้งใจที่จะใชบริการ เมื่อพิจารณาดานผลิตภัณฑและบริการ ระหวางนักแสดง และ

พนักงานบริษัทเอกชน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ยกเวนเรื่องความ
หลากหลายในการใหบริการ ระหวางนักแสดง และพนักงานบริษัทเอกชน แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อยางไรก็ตามเมื่อพิจารณาถึงคาเฉลี่ย พบวาความตั้งใจในการใช
บริการของนักแสดง มีคาเฉลี่ยในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง ซ่ึงเทากันกับความตั้งใจในการใชบริการ
ของพนักงานบริษัทในเรื่องเดียวกัน ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยอยางยิ่งเชนกัน 
 

ตาราง 4.3.2 : ความตั้งใจทีจ่ะใชบริการ เมือ่พิจารณาดานราคา 
 

นักแสดง พนักงาน 
ราคา 

x  S.D. 
การแปลผล 

x  S.D. 
การแปลผล Sig 

มีความเหมาะสมกับราคา 3.87 0.721 เห็นดวย 3.89 0.861 เห็นดวย 0.062 
 

ความตั้งใจที่จะใชบริการ  เมื่อพิจารณาดานราคา  ระหวางนักแสดง  และพนักงาน
บริษัทเอกชน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 

 
 



 
ตาราง 4.3.3 : ความตั้งใจทีจ่ะใชบริการ เมือ่พิจารณาดานสถานที่ในการใหบริการ 

   
ความตั้งใจที่จะใชบริการ เมื่อพิจารณาดานสถานที่ในการใหบริการ ระหวางนักแสดง และ

พนักงานบริษัทเอกชน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ยกเวนเรื่องสถานที่ใน
การใหบริการมีความสะอาด ระหวางนักแสดง และพนักงานบริษัทเอกชน แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อยางไรก็ตามเมื่อพิจารณาถึงคาเฉลี่ย พบวาความตั้งใจในการใช
บริการของนักแสดง ในเรื่องสถานที่ในการใหบริการมีความสะอาดมีคาเฉลี่ยในระดับเห็นดวยอยาง
ยิ่ง ซ่ึงสูงกวาความตั้งใจในการใชบริการของพนักงานบริษัทในเรื่องเดียวกัน ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวย 
 
ตาราง 4.3.4 : ความตั้งใจที่จะใชบริการ เมื่อพิจารณาดานการสงเสริมการตลาด 
   

นักแสดง พนักงาน 
การสงเสริมการตลาด 

x  S.D. 
การแปลผล 

x  S.D. 
การแปลผล Sig 

พนักงานมีมนษุยสัมพันธด ี 4.57 0.616 เห็นดวย
อยางยิ่ง 

3.96 0.896 เห็นดวย 0.030 

มีความรวดเร็วในการ
ใหบริการ 3.93 0.672 เห็นดวย 3.63 1.067 เห็นดวย 0.000* 

มีการสงสารขอมูลใหกับ
ผูใชบริการ 4.25 0.818 เห็นดวย

อยางยิ่ง 3.45 1.275 เห็นดวย 0.000* 

 

นักแสดง พนักงาน สถานที่ในการใหบริการ 
x  S.D. 

การแปลผล 
x  S.D. 

การแปลผล Sig 

สถานที่ในการใหบริการมีความ
สะอาด 4.25 0.554 เห็นดวย

อยางยิ่ง 4.18 0.843 เห็นดวย 0.000* 

สถานที่ตั้งอยูในทําเลที่
เหมาะสม 4.06 0.889 เห็นดวย 3.96 0.887 เห็นดวย 0.318 

มีบรรยากาศในรานด ี 4.17 0.749 เห็นดวย 4.00 0.783 เห็นดวย 0.055 



ความตั้งใจที่จะใชบริการ เมื่อพิจารณาดานการสงเสริมการตลาด ระหวางนักแสดง และ
พนักงานบริษัทเอกชน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ยกเวนเรื่องการสงสาร
ขอมูลใหกับผูใชบริการระหวางนักแสดง และพนักงานบริษัทเอกชน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 อยางไรก็ตามเมื่อพิจารณาถึงคาเฉลี่ย พบวาความตั้งใจในการใชบริการของ
นักแสดง ในเรื่องมีการสงสารขอมูลใหกับผูใชบริการ มีคาเฉลี่ยในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง ซ่ึงสูงกวา
ความตั้งใจในการใชบริการของพนักงานบริษัทในเรื่องเดียวกัน ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวย 
 
ตาราง 4.3.5 : ความตั้งใจทีจ่ะใชบริการ เมือ่พิจารณาดานอิทธิพลของกลุมเพื่อน 
   

นักแสดง พนักงาน 
อิทธิพลของกลุมเพื่อน 

x  S.D. 
การแปลผล 

x  S.D. 
การแปลผล Sig 

ทานมีเพื่อนสนิทหลายคน 3.52 1.075 เห็นดวย 4.36 0.962 เห็นดวย
อยางยิ่ง 0.000* 

ทานใชบริการสถานเสริม
ความงามตามที่เพื่อนแนะนาํ 3.89 1.164 เห็นดวย 4.17 1.135 เห็นดวย 0.133 

ทานและเพื่อนๆสนใจในเรื่อง 
ความสวยความงามเปนพิเศษ 4.63 0.544 เห็นดวย

อยางยิ่ง 4.44 0.944 เห็นดวย
อยางยิ่ง 0.000* 

 
ความตั้งใจทีจ่ะใชบริการ เมือ่พิจารณาดานอิทธิพลของกลุมเพื่อน ระหวางนักแสดง และ

พนักงานบรษิทัเอกชน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ยกเวนเรื่องทานมี
เพื่อนสนิทหลายคน ระหวางนักแสดง และพนักงานบรษิทัเอกชน แตกตางกันอยางมนีัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 อยางไรก็ตามเมื่อพิจารณาถึงคาเฉลี่ย พบวาความตั้งใจในการใชบริการของ
นักแสดง ในเรือ่งทานมีเพื่อนสนิทหลายคนมีคาเฉลี่ยในระดับเห็นดวย ซ่ึงต่ํากวาความตั้งใจในการ
ใชบริการของพนักงานบรษิทัในเรื่องเดยีวกัน ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง 
 
 
 
 
 
 



 
ตาราง 4.3.6 : ความตั้งใจทีจ่ะใชบริการ เมือ่พิจารณาดานคุณคาของตนเอง 
   

นักแสดง พนักงาน คุณคาของตนเอง 
x  S.D. 

การแปลผล 
x  S.D. 

การแปลผล Sig 

การมีรูปรางหนาตาดีแบบ
ดาราถือวาสวย 4.39 0.734 เห็นดวย

อยางยิ่ง 4.17 1.055 เห็นดวย 0.000 

ทานปรารถนาผิวสวยหนา
ใส เหมือนดารานักรอง 4.63 0.753 เห็นดวย

อยางยิ่ง 4.22 0.932 เห็นดวย 0.001 

 
ความตั้งใจที่จะใชบริการ เมื่อพิจารณาดานคุณคาของตนเอง ระหวางนักแสดง และ

พนักงานบริษัทเอกชน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อยางไรก็ตามเมื่อพิจารณา
ถึงคาเฉลี่ย พบวาความตั้งใจในการใชบริการของนักแสดง ในเรื่องการมีรูปรางหนาตาดีแบบดารา
ถือวาสวยมีคาเฉลี่ยในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง ซ่ึงสูงกวาความตั้งใจในการใชบริการของพนักงาน
บริษัทในเรื่องเดียวกัน ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวย และในเรื่องทานปรารถนาผิวสวยหนาใส เหมือน
ดารานักรองมีคาเฉลี่ยในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง ซ่ึงสูงกวาความตั้งใจในการใชบริการของพนักงาน
บริษัทในเรื่องเดียวกัน ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวย 
 
ตาราง 4.3.7 : ความตั้งใจทีจ่ะใชบริการ เมือ่พิจารณาดานความเชื่อมั่นในตนเอง 
   

นักแสดง พนักงาน 
ความเชื่อมั่นในตนเอง 

x  S.D. 
การแปล
ผล x  S.D. 

การแปล
ผล Sig 

ทานรูสึกมั่นใจมากเมื่ออยูกบัเพื่อน 4.45 0.761 เห็นดวย
อยางยิ่ง 

4.06 0.983 เห็นดวย 0.736 

เมื่อไมแตงหนาทานรูสึกไมมั่นใจ 4.30 1.060 เห็นดวย
อยางยิ่ง 3.88 1.143 เห็นดวย 0.949 

ทานคิดวาตวัเองสวยและดูดเีสมอ 4.21 0.747 เห็นดวย 4.05 0.849 เห็นดวย 0.543 
ทานรูสึกไมพอใจกับรูปรางหนาตา 4.14 0.926 เห็นดวย 3.81 1.181 เห็นดวย 0.000* 

ทานคิดวาคนสวยทําอะไรกด็ูดี  4.61 0.686 เห็นดวย
อยางยิ่ง 4.23 1.040 เห็นดวย 0.000* 



ความตั้งใจทีจ่ะใชบริการ เมือ่พิจารณาดานความเชื่อมั่นในตนเอง ระหวางนักแสดง และ
พนักงานบรษิทัเอกชน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ยกเวนเรื่องทานรูสึก
มั่นใจมากเมื่ออยูกับเพื่อน เร่ืองเมื่อไมแตงหนาทานรูสึกไมมั่นใจ และเรื่องทานคิดวาคนสวยทํา
อะไรก็ดดูี ระหวางนกัแสดง และพนกังานบริษัทเอกชน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 อยางไรก็ตามเมื่อพิจารณาถึงคาเฉลี่ย พบวาความตั้งใจในการใชบริการของนักแสดง ใน
เร่ืองทานรูสึกมั่นใจมากเมื่ออยูกับเพื่อน เร่ืองเมื่อไมแตงหนาทานรูสึกไมมั่นใจ และเรื่องทานคิดวา
คนสวยทําอะไรก็ดูดี มีคาเฉลีย่ในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง ซ่ึงสูงกวาความตั้งใจในการใชบริการของ
พนักงานบรษิทัในเรื่องเดยีวกัน ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวย 
 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทท่ี 5 
สรุปและอภิปรายผล 

 
 การศึกษาความตั้งใจในการใชบริการสถานเสริมความงามของเพศที่สามใน
กรุงเทพมหานคร เขตสีลม มีวัตถุประสงคเพื่อ 

1. เพื่อศึกษาถงึความตั้งใจในการใชบริการสถานเสริมความงาม ของเพศที่สาม 
2. เพื่อศึกษาปจจัยในการเลือกใชบริการสถานเสริมความงาม 

 กลุมตัวอยางทีใ่ชในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุมเพศที่สามที่มีอาชีพนักแสดง และพนักงาน
บริษัทเอกชน โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบ สะดวกโดยมขีนาดตัวอยาง 400 คน ซ่ึงคํานวณโดยใช
สูตรสําเร็จของ Taro Yamane (1967) ที่ระดับความเชื่อ 95 % คาความคลาดเคลื่อน ± 5 %
 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา คือ แบบสอบถาม ซ่ึงแบงออกเปน 3 สวน คือ  
 1. ขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวยขอมูลเกี่ยวกับ รายได และอาชีพ  
 2. พฤติกรรมการใชสถานเสริมความงาม ไดแก ความนยิมของสถานบริการเสริมความงาม 
ความถี่ในการใชบริการ ความตองการจากการใชบริการสถานเสริมความงาม คาใชจายตอคร้ัง ทําเล
ที่ตั้งของสถานเสริมความงาม ทานรูจักสถานความงามจากแหลงใด 
 3. ความคิดเหน็ตอปจจยัตางๆ ไดแก ความคิดเห็นดานผลิตภัณฑและบรกิาร ความคิดเห็น
ดานราคา ความคิดเห็นดานสถานที่ในการใหบริการ ความคิดเห็นดานการสงเสริมการตลาด ความ
คิดเห็นดานอทิธิพลของกลุมเพื่อน ความคิดเห็นคณุคาของตนเอง และความคิดเห็นความเชื่อมั่นใน
ตนเอง  
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
สวนที่ 1 ขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม 
 5.1.1 ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดงจํานวน 200 คน สวนใหญมรีายไดอยูที่ 30,001 
 บาทขึ้นไป 
 5.1.2 ผูตอบแบบสอบถามอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนจํานวน 200 คน สวนใหญมรีายได
 อยูที่ 30,001 บาทขึ้นไป 
 
 
 
 



สวนที่ 2 พฤตกิรรมการใชสถานเสริมความงาม 
5.2.1 ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดงมีความคิดเหน็ตอระดับความนิยมเห็นวาสถาน

 เสริมความงามไดรับความนิยมมาก ความถี่ในการใชบริการสถานเสริมความงาม สัปดาห
 ละ 2-3 คร้ัง เหตุผลในการใชบริการสถานเสริมความงามเพื่อการศัลยกรรมความงาม 
 คาใชจายในการใชบริการตอคร้ังมากกวา 5000 บาท ใชบริการสถานเสริมความงามที่
 หางสรรพสินคา รูจักสถานที่เสริมความงามจากเพื่อนแนะนํา 

5.2.2 ผูตอบแบบสอบถามอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีความคิดเหน็ตอระดับความนิยม
 เห็นวาสถานเสริมความงามไดรับความนยิมมาก ความถีใ่นการใชบริการสถานเสริมความ
 งามนอยกวา 1 คร้ังตอเดือน เหตุผลในการใชบริการสถานเสริมความงามเพื่อการศัลยกรรม
 ความงาม คาใชจายในการใชบริการตอคร้ังมากกวา 5000 บาท ใชบริการสถานเสริมความ
 งามที่แหลงศนูยรวมธุรกจิ รูจักสถานที่เสริมความงามจากเพื่อนแนะนาํ 
 
สวนที่ 3 ความคิดเห็นตอปจจัยตางๆ 
 5.3.1 ความตั้งใจที่จะใชบริการ ดานผลิตภณัฑและบริการ 

ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดงใหระดบัความตั้งใจทีจ่ะใชบริการดานผลิตภัณฑและ 
บริการ ในเรื่องความหลากหลายในการใหบริการนอยกวาผูตอบแบบสอบถามอาชีพ พนักงาน
บริษัทเอกชน 
 5.3.2 ความตั้งใจที่จะใชบริการ ดานราคา 
 ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดงใหระดบัความตั้งใจทีจ่ะใชบริการดานราคา ในเรือ่ง
บริการมีความเหมาะสมกับราคานอยกวาผูตอบแบบสอบถามอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
 5.3.3 ความตั้งใจที่จะใชบริการ ดานสถานที่ในการใหบริการ 
 ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดงใหระดบัความตั้งใจทีจ่ะใชบริการดานสถานที่ในการ
ใหบริการในเรื่องสถานที่ในการใหบริการมีความสะอาด เร่ืองบรรยากาศในรานใหบริการ นอยกวา
ผูตอบแบบสอบถามอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
 ผูตอบแบบสอบถามอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนสถานใหระดับความตั้งใจที่จะใชบริการ
ดานสถานที่ในการใหบริการ ในเรื่องสถานที่ใหบริการอยูในทําเลที่เหมาะสมนอยกวาผูตอบ
แบบสอบถามอาชีพนักแสดง 
 5.3.4 ความตั้งใจที่จะใชบริการ ดานการสงเสริมการตลาด 



ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดงใหระดบัความตั้งใจทีจ่ะใชบริการ ดานการสงเสริม
การตลาด ในเรื่องพนักงานมีมนุษยสัมพนัธดี เร่ืองความรวดเร็วในการใหบริการ และเรื่องการสง
สารขอมูลใหกับผูใชบริการ นอยกวาผูตอบ แบบสอบถามอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน    
 5.3.5 ความตั้งใจที่จะใชบริการ ดานอิทธิพลของกลุมเพื่อน 
 ผูตอบแบบสอบถามอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนใหระดบัความตั้งใจทีจ่ะใชบริการดาน
อิทธิพลของกลุมเพื่อน ในเรือ่งทานมีเพื่อนสนิทหลายคน เร่ืองทานใชบริการสถานเสริมความงาม
ตามที่เพื่อนแนะนํานอยกวาผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดง  
 ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดงใหระดบัความตั้งใจทีจ่ะใชบริการดานอิทธิพลของกลุม
เพื่อน ในเรื่องทานและเพื่อนๆสนใจเรื่องความสวยความงามเปนพิเศษนอยกวาผูตอบแบบสอบถาม
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

5.3.6 ความตั้งใจที่จะใชบริการ ดานคุณคาของตนเอง 
 ผูตอบแบบสอบถามอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนสถานใหระดับความตั้งใจที่จะใชบริการ
ดานคุณคาของตนเอง ในเรื่องการมีรูปรางหนาตาดแีบบดาราถือวาสวย เร่ืองทานปรารถนาผิวสวย
หนาใสเหมือนดารา นักรอง นอยกวาผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดง 
 5.3.7 ความตั้งใจที่จะใชบริการ ดานความเชื่อมั่นในตนเอง 
 ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดงใหระดบัความตั้งใจทีจ่ะใชบริการดานความเชื่อมัน่ใน
ตนเอง ในเรื่องรูสึกมั่นใจมากเมื่ออยูกับเพือ่น เร่ืองเมื่อไมแตงหนาทานรูสึกไมมั่นใจ เร่ืองทานคิดวา
ตัวเองสวยและดูดีเสมอ เร่ืองทานรูสึกไมพอใจกับรูปรางหนาตาของทาน และเรื่องทานคิดวาคน
สวยทําอะไรกด็ูดี นอยกวาผูตอบแบบสอบถามอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน   

 
5.2 สรุปการทดสอบสมมุติฐาน 
 สมมุติฐานที่ 1 “การใชบริการสถานความงามของเพศที่สามอาชีพนักแสดง ขึ้นอยูกับปจจัย
ทางดานสถานที่ในการใหบริการ มากกวาอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน”  

ความตั้งใจในการใชบริการดานสถานที่ใหบริการ ระหวางนักแสดงและพนักงาน
บริษัทเอกชน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในเรื่องสถานที่ในการใหบริการมี
ความสะอาด ระหวางนักแสดงและพนักงาน เมื่อพิจารณาถึงคาเฉลี่ย พบวาความตั้งใจใชบริการใน
สถานที่ในการใหบริการมีความสะอาด ของนักแสดงอยูในระดับมากกวาความตั้งใจใชบริการของ
พนักงานบริษัทในเรื่องเดียวกัน แสดงวาเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 



ความตั้งใจในการใชบริการดานสถานที่ใหบริการ ในเรื่องสถานที่ตั้งอยูในทําเลที่เหมาะสม
และเรื่องบรรยากาศในรานดี ระหวางนักแสดงและพนักงานบริษัทเอกชน ไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในทุกประเด็นที่ศึกษา สรุปวาไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 

 สมมุติฐานที่ 2 การใชบริการสถานความงามของเพศที่สามที่มีอาชีนักแสดง ขึ้นอยูกับ
ปจจัยทางดานราคา มากกวาอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
 ความตั้งใจในการใชบริการดานราคา ในเรื่องมีความเหมาะสมกับราคา ระหวางนักแสดง
และพนกังานบริษัทเอกชน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในทุกประเดน็ที่
ศึกษา สรุปวาไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว 

สมมุติฐานที่ 3 การใชบริการสถานความงามของเพศที่สามที่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน 
ขึ้นอยูกับปจจยัทางดานการสงเสริมการตลาด มากกวาอาชีพนักแสดง 

ความตั้งใจในการใชบริการดานการสงเสริมการตลาด ระหวางนักแสดงและพนักงาน
บริษัทเอกชน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในเรื่องพนักงานมีมนุษยสัมพันธดี 
เร่ืองความรวดเร็วในการใหบริการ และเรื่องการสงขอมูลขาวสารใหกับผูใชบริการ ระหวาง
นักแสดงและพนักงาน เมื่อพิจารณาถึงคาเฉลี่ย พบวาความตั้งใจใชบริการในเรื่องพนักงานมีมนุษย
สัมพันธดี เร่ืองความรวดเร็วในการใหบริการ และเรื่องการสงขอมูลขาวสารใหกับผูใชบริการ ของ
พนักงานบริษัทเอกชนอยูในระดับมากกวาความตั้งใจใชบริการของนักแสดงในเรื่องเดียวกัน แสดง
วาเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 

สมมุติฐานที่ 4 การใชบริการสถานความงามของเพศที่สามที่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน 
ขึ้นอยูกับปจจยัทางดานผลิตภัณฑและบริการ มากกวาอาชีพนักแสดง 

ความตั้งใจในการใชบริการดานผลิตภัณฑและบริการ ระหวางนกัแสดงและพนกังาน
บริษัทเอกชน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในเรื่องความหลากในการ
ใหบริการ ระหวางนกัแสดงและพนกังาน เมื่อพิจารณาถงึคาเฉลี่ย พบวาความตั้งใจใชบริการใน
เร่ืองความหลากหลายในการใหบริการ ของพนักงานบรษิัทเอกชนอยูในระดับมากกวาความตั้งใจ
ใชบริการของนักแสดงในเรือ่งเดียวกัน แสดงวาเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
5.3 อภิปรายผล 
 5.3.1 ผลจากการทดสอบสมมติฐานที่พบวา การใชบริการสถานความงามของเพศที่สาม
อาชีพนักแสดง ขึ้นอยูกับปจจัยทางดานสถานที่ในการใหบริการ มากกวาอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในเรื่องสถานที่ในการใหบริการมี



ความสะอาด ระหวางนักแสดงและพนักงาน เมื่อพิจารณาถึงคาเฉลี่ย พบวาความตั้งใจใชบริการใน
สถานที่ในการใหบริการมีความสะอาด ของนักแสดงอยูในระดับมากกวาความตั้งใจใชบริการของ
พนักงานบรษิทัในเรื่องเดยีวกัน แสดงวาอาชีพตางกันสงผลใหเห็นวาความสะอาดของสถานที่มีผล
ตอการตัดสินใจใชบริการ ซ่ึงสอดคลองกับแนวคดิการตัดสินใจซื้อ(วิชาการตลาด มหาวิทยาลัย
กรุงเทพ จาก http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch4.htm## ) ปจจัยทางการตลาดในการ
ตัดสินใจซื้อ พบวา สถานที่มีสวนสําคัญในการตัดสินใจซือ้ 
 5.3.2 ผลจากการทดสอบสมมติฐานที่พบวา การใชบริการสถานความงามของเพศที่สาม
อาชีพนักแสดง ขึ้นอยูกับปจจัยทางดานสถานที่ในการใหบริการ มากกวาอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในเรื่องสถานที่ตั้งอยูในทําเลที่
เหมาะสม และเรื่องมีบรรยากาศในรานดี แสดงวาอาชีพที่แตกตางกันสงผลให การเลือกทําเล และ
บรรยากาศในรานไมแตกตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับแนวคดิการตัดสินใจซื้อ (วิชาการตลาด 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จาก http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch4.htm## ) ปจจัยทาง
การตลาดในการตัดสินใจซื้อ พบวา สถานที่มีสวนสําคัญในการตัดสนิใจซื้อ 

5.3.3 ผลจากการทดสอบสมมติฐานที่พบวา การใชบริการสถานความงามของเพศที่สามที่มี
อาชีนักแสดง ขึ้นอยูกับปจจยัทางดานราคา มากกวาอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ไมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในเรื่องมีความเหมาะสมกับราคา แสดงวาอาชพีที่แตกตางกนั
สงผลให บริการมีความเหมาะสมกับราคา ไมแตกตางกัน ซ่ึงราคามีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการ ซ่ึงสอดคลองแนวคดิการตัดสินใจซื้อ (วิชาการตลาด มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จาก 
http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch4.htm## ) ปจจยัทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ 
พบวา จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ที่มีความจําเปนตองจาย เพือ่ใหไดผลิตภณัฑ หรือคุณคาผลิตภัณฑใน
รูปตัวเงิน ผูบริโภคจะยอมรับในคุณคาของผลิตภัณฑวาจะตองสูงกวาราคาผลิตภัณฑ 

5.3.4 ผลจากการทดสอบสมมติฐานที่พบวา การใชบริการสถานความงามของเพศที่สามที่มี
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ขึ้นอยูกับปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด มากกวาอาชีพนักแสดง
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในเรื่องพนักงานมีมนุษยสัมพนัธด ีเร่ืองความ
รวดเร็วในการใหบริการ และเรื่องการสงขอมูลขาวสารใหกับผูใชบริการ แสดงวาอาชีพที่แตกตาง
กันสงผลให ความตั้งใจใชบริการในเรื่องพนักงานมีมนุษยสัมพันธดี เร่ืองความรวดเรว็ในการ
ใหบริการ และเรื่องการสงขอมูลขาวสารใหกับผูใชบริการ แตกตางกนั ซ่ึงสอดคลองกับ แนวคิด
ของศิริพร วิษณุมหิมาชยั (2549) กลาววา การบริการใหลูกคาพึงพอใจจะทําใหลูกคากลับมาใช
บริการอีก และยังสอดคลองกับปจจยัทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ เปนเครื่องมือการสื่อสาร 



เพื่อสรางความพึงพอใจตอตราสินคาหรือบริการหรือความคิดหรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจใหเกดิ
ความตองการ  

5.3.4 ผลจากการทดสอบสมมติฐานที่พบวา การใชบริการสถานความงามของเพศที่สามที่มี
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ขึ้นอยูกับปจจัยทางดานผลิตภัณฑและบริการ มากกวาอาชีพนักแสดง
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในเรื่องความหลากในการใหบริการ ระหวาง
นักแสดงและพนักงาน เมื่อพิจารณาถึงคาเฉลี่ย พบวาความตั้งใจใชบริการในเรื่องความหลากหลาย
ในการใหบริการ ของพนักงานบริษัทเอกชนอยูในระดับมากกวาความตั้งใจใชบริการของนักแสดง
ในเรื่องเดยีวกนั แสดงวาอาชีพแตกตางกนัสงผลใหการใชบริการสถานความงามแตกตางกัน ซ่ึง
สอดคลองกับแนวคดิการตัดสินใจซื้อ (วิชาการตลาด มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จาก 
http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch4.htm## ) ปจจยัทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ 
ในเรื่อง ผลิตภณัฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) คุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทํา
ใหผลิตภณัฑสามารถขายได และในเรื่องความแตกตางของผลิตภัณฑ และความแตกตางทางการ
แขงขัน  

 
5.4 การนําผลวิจัยไปใช 
 5.4.1 ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดง และพนกังานบริษัทเอกชน สวนใหญมีรายได 
30,001 ขึ้นไป แสดงวาสองกลุมนี้มีรายไดคอนขางสูง แสดงวา มีกําลังในการเขาใชบริการสถาน
เสริมความงาม ซ่ึงจะเปนผลดีตอผูประกอบการ ที่ทําธุรกิจเสริมความงามจะประสบความสําเร็จใน
การทําธุรกิจนี ้เนื่องจากธุรกจิเสริมความงามเปนที่ตองการของทุกเพศ ทุกวยั และคนสวนใหญที่มา
ใชบริการมีกําลังซ้ือสูง (อางจากตาราง 4.1.1) 
 5.4.2 ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดง และพนกังานบริษัทเอกชน สวนใหญเห็นวา
สถานเสริมความงามไดรับความนยิมมาก แสดงวา สถานเสริมความงามเปนธุรกิจทีน่าจะขยายตวั
ไดอยางตวัเนือ่ง ไดรับความสนใจจากทกุเพศ และในปจจุบันผูบริโภคสวนใหญหนัมาให
ความสําคัญในเรื่องความงาม ใหความสําคัญในเรื่องการดูแลรักษาสุขภาพ การดแูลผิวหนา และการ
ดูแลผิวพรรณ เครื่องสําอาง และสถานเสริมความงามจึงกลายเปนสิ่งทีจ่ําเปนและมีบทบาทใน
ชีวิตประจําวัน ของทุกเพศ ทกุวยั ทุกอาชีพ ที่สําคัญทุกคนตองการใหตวัเองดูดี  ไมวาเพศชายหรือ
หญิง (อางจากตาราง 4.2.1) 

5.4.3 ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดง และพนกังานบริษัทเอกชน สวนใหญใชบริการ
สถานเสริมความงามเพื่อการศัลยกรรมความ เชน การเสริมจมูก ทําตาสองชั้น และการเสริมหนาอก 
แสดงวาการศัลยกรรมเปนทีน่ิยม และในสงัคมปจจุบันเกดิกลุมเพศที่สามขึ้นมา กลุมเพศที่สามนี้จะ



มีลักษณะ และความตองการเหมือนผูหญิง ไมวาจะเปนในเรื่องของจติใจ อารมณทีอ่อนไหว รักสวย
รักงาม การทําตัวใหเปนที่รักของคนอื่น และการตองการยอมรับจากสังคม  และหลายคนที่มีความ
ตองการเปลี่ยนแปลงตนเองใหเหมือนผูหญิงใหมากที่สุดเลือก และกลุมเพศที่สามนี้สวนมากจะมี
การใชบริการสถานเสริมความงาม เพื่อที่จะขอเขารับการผาตัดแปลงเพศ การเสริมหนาอก 
ผาตัดลูกกระเดือก รวมถึงการผาตัดศัลยกรรมเพื่อเพิ่มความงามตางๆ (อางจากตาราง 4.2.3) 

5.4.4 ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดง และพนกังานบริษัทเอกชน สวนใหญมีในการใช
บริการสถานเสริมความงามตอคร้ังมากกวา 5000 บาท แสดงวาสถานเสริมความเปนธุรกิจที่นา
ลงทุน และสามารถทํารายไดใหกับประเทศได ปจจุบันไทยเปนผูนําเรือ่งอัตราการเกดิเติบโตของ
ธุรกิจความงามในเอเชยีตะวนัออกเฉียงใต จนทําใหชวง 3-4 ปที่ผานมามีชาวตางประเทศเดิน
ทางเขามาใชบริการดานความงามในประเทศไทยเปนจํานวนมาก นาจะมาจากปจจยัรอบดานไมวา
จะเปนเรื่องคาใชจายที่ถูกกวาหรือการใหบริการที่ไมเหมอืนใครของคนไทยบวกกับฝมือของแพทย
ไทยที่ถูกยอมรับไป ขณะทีก่ลุมตลาดความงามทั้งคนไทยและตางชาติกับใหความนิยมเพิ่มขึน้ แตก็
ยังไมเพยีงพอตอความตองการของผูบริโภค (อางจากตาราง 4.2.4) 
 5.4.5 ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดง และพนกังานบริษัทเอกชน สวนใหญรูจักสถาน
เสริมความงามจากเพื่อนแนะนํา แสดงวา เพื่อนมีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการ
สถานเสริมความงาม ซ่ึงถาเราทําใหผูบริโภคเกิดความประทับใจ จะทําใหผูบริโภคแนะนําเพื่อน 
หรือคนรูจักมาใชบริการเกิดการบอกปากตอปาก เปนการทําการตลาดที่ดีเนื่องจากเจาของธุรกิจ
ไมไดเสียคาใชจายในการทาํการตลาด (อางจากตาราง 4.2.6) 
 5.4.6 ผูตอบแบบสอบถามอาชีพนักแสดง และพนกังานบริษัทเอกชน สวนใหญมีความ
ตั้งใจที่จะใชบริการดานการสงเสริมการตลาด ในเรื่องพนักงานมีมนุษยสัมพันธ เร่ืองความรวดเร็ว
ในการใหบริการ และเรื่องการสงสารขอมูลใหกับผูใชบริการ แสดงวา ปจจัยดานการตลาด สงผล
ตอความตั้งใจที่จะใชบริการ และเจาของธรุกิจเสริมความงามจะสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดงายถา
ทําใหลูกคาเกดิความประทบัใจ (อางจากตาราง 4.3.4) 
 
5.5 ขอเสนอแนะ 
 จากผลการศึกษาเกีย่วกับ ความตั้งใจในการใชบริการสถานเสริมความงามของเพศที่สาม ที่
ไดนําเสนอไปแลวนั้น มีขอเสนอแนะ ดังนี ้
 5.5.1 ควรมีการศึกษาใชกลุมผูตอบแบบสอบถามกลุมใหม แตใชวิธีเดียวกัน จะใหผล
แตกตางกันหรือไม 



 5.5.2 ควรมีการศึกษาใชกลุมผูตอบแบบสอบถามกลุมเดิม แตสถานที่ใหม ผลที่ไดจะ
เหมือนเดิมหรือไม 
 5.5.3 ควรมีการศึกษาใชกลุมผูตอบแบบสอบถามกลุมเดิม แตใชวิธีทางสถิติตางกัน จะ
ใหผลแตกตางกันหรือไม 
 5.5.4 ควรมีการศึกษาใชกลุมผูตอบแบบสอบถามกลุมใหม แตสถานที่เดิม จะใหผล
แตกตางกันหรือไม 
 5.5.5. ควรมีการศึกษาใชกลุมที่มีลักษณะพื้นฐานแตกตางกัน เชน วัยแตกตางกันแตอาชีพ
เดียวกัน 
 5.5.6. กระทรวงสาธารณสุข ความตองมีการตรวจ ดูและความปลอดภยัของสถานเสริม
ความงาม เพื่อสรางความปลอดภัยใหกับผูบริโภค  
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ความตั้งใจในการใชบริการสถานเสริมความงามของเพศที่สาม 

กรณีศึกษา : ในกรุงเทพมหานคร เขตสีลม 
 

คําชี้แจงในการกรอกแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามนี้เปนสวนหน่ึงในการทําการวิจัยเรื่อง “ความตั้งใจในการใชบริการสถานเสริมความงาม
ของเพศที่สาม กรณีศึกษา : ในกรุงเทพมหานคร เขตสีลม” การศึกษาครั้งนี้เปนสวนหน่ึงของการศึกษาหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

แบบสอบถามนี้มีทั้งหมด 3 สวน ดังนี้ คือ 
สวนที่ 1 ขอมูลพ้ืนฐานของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่ 2 พฤติกรรมการใชสถานเสริมความงาม 
สวนที่ 3 ความคิดเห็นตอปจจัยตางๆ 
ขอความกรุณาทานตอบแบบสอบถามใหครบทุกขอ ทุกหนา และตรงตามความเปนจริงมากที่สุด 

 
ขอแสดงความขอบคุณมา ณ โอกาสนี้ 

               นางสาวภารดี อั่นบุญศรี  
                                         ผูทําวิจัย                      

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
สวนที่  1  ขอมูลพ้ืนฐานของผูตอบแบบสอบถาม 

 
คําช้ีแจง กรุณาใสเครื่องหมาย  ลงใน  ใหตรงกับความเปนจริงที่เกี่ยวกับตัวทานมากที่สุดเพียงขอเดียว 
 

1. รายไดตอเดือน 

   1.  ตํ่ากวา  15,000  บาท      2.  15,001  -  30,000  บาท 

   3.  30,001  บาทขึ้นไป 
 

2. อาชีพ 

   1.  นักแสดง       2.  พนักงานบริษัทเอกชน 
 

สวนที่ 2  พฤติกรรมการใชสถานเสริมความงาม  
 
คําช้ีแจง กรุณาใสเครื่องหมาย  ลงใน  ใหตรงกับความเปนจริงที่เกี่ยวกับตัวทานมากที่สุดเพียงขอเดียว 
 

1. ทานคิดวาปจจุบันสถานเสริมความงามตางๆ  ไดรับความนิยมเพียงใด 
 1.  ไดรับความนิยมมาก      2.  ไดรับความนิยมเฉพาะกลุม  
 3.  ไดรับความนิยมเฉพาะผูที่มีปญหา    4.  ไมไดรับความนิยม 

 
2. ทานใชบริการสถานเสริมความงามกี่ครั้งตอเดือน 

 1.  สัปดาหละ 2–3 ครั้ง      2.  สัปดาหละ 1 ครั้ง  
 3.  เดือนละ 1 – 2 ครั้ง     4.  นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน 

 
3. ความตองการในการใชสถานเสริมความงาม  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

 1.  รักษาสิว      2.  รักษาฟา กระ จุดดางดํา 
 3.  รักษาริ้วรอย      4.  กรอหนา 
 5.  ทําเลเซอร      6.  ลดน้ําหนัก  กระชับสัดสวน 
  7.  ศัลยกรรมความงาม  เชน  เสริมจมูก  ทําตาสองชั้น  เสริมหนาอก   

 
4. คาใชจายตอครั้งที่ทานใชบริการสถานเสริมความงาม 

 1.  นอยกวา  1000  บาท      2. 1001-2000  บาท  
 3.  2001-3000  บาท     4. 3001-4000  บาท 
 5.  4001-5000  บาท     6. มากกวา  5000   บาท 



5. ทานคิดวาสถานเสริมความงามควรตั้งอยูที่ไหน 
 1.  ใกลที่พัก      2.  ใกลสถานที่ทํางาน 
 3.  หางสรรพสินคา      4.  แหลงศูนยรวมธุรกิจ 

 
6. ทานรูจักสถานที่ที่ใชบริการอยูเปนประจําดวยวิธีใด  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

 1.  เพื่อนแนะนํา        2.  ใบปลิวโฆษณา  
   3.  นิตยสารแนะนํา 

 
สวนที่  3  ความคิดเห็นตอปจจัยตางๆ 

 
คําช้ีแจง แบบสอบถามจะเปนขอความที่ถามความคิดเห็นของทาน ใหทานพิจารณาตัดสินตามความคิดเห็นของ
ทาน ปจจัยตอไปนี้สงผลตอความตั้งใจการเลือกใชสถานเสริมความงามอยางไร  กรุณาใสเครื่องหมาย  ลงใน
ชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 
 

ระดับความตั้งใจที่จะใชบริการ  
ความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 

  ดานผลิตภัณฑและบริการ 
1.มีความหลากหลายในการบริการ           
  ดานราคา 
1.บริการมีความเหมาะสมกับราคา           
  ดานสถานที่ในการใหบริการ 
1.สถานที่ในการใหบริการมีความ
สะอาด           
2.สถานที่ต้ังอยูในทําเลที่เหมาะสม      
3.มีบรรยากาศในรานดี           
  ดานการสงเสริมการตลาด 
1.พนักงานมีมนุษยสัมพันธดี           
2.มีความรวดเร็วในการใหบริการ           
3.มีการสงสารขอมูลใหกับ
ผูใชบริการ      
  ดานอิทธิพลของกลุมเพื่อน   
1.ทานมีเพื่อนสนิทหลายคน           
2.ทานใชบริการเสริมความงาม
ตามที่เพื่อนแนะนํา           



 

ระดับความตั้งใจที่จะใชบริการ  
ความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 

ดานอิทธิพลของกลุมเพื่อน   
3.ทานและเพื่อนๆสนใจในเรื่อง
ความสวยความงามเปนพิเศษ      
คุณคาของตนเอง 
1.การมีรูปรางหนาตาดีแบบดาราถือ
วาสวย           
2.ทานปรารถนาผิวสวยหนาใส
เหมือนดารา  นักรอง           
ความเชื่อม่ันในตนเอง 
1.ทานรูสึกมั่นใจมากเมื่ออยูกับ
เพื่อน           
2.เมื่อไมแตงหนาทานรูสึกไมมั่นใจ           
3.ทานคิดวาตัวเองสวยและดูดีเสมอ           
4.ทานรูสึกไมพอใจกับรูปราง
หนาตาของทาน      
5.ทานคิดวาคนสวยทําอะไรก็ดูดี           

 
 

ขอขอบคุณในความรวมมือ 
ผูทําวิจัย 

 



ประวัติผูวิจัย 
 
ช่ือ-นามสกุล   นางสาวภารดี อ่ันบุญศรี 
วัน เดือน ป เกดิ  22 พฤษภาคม 2527 
สถานที่เกิด  จังหวดัสุราษฎรธานี 
ที่อยูปจจุบนั  1/58 ลาดพราว 101 คลองจั่น บางกะป  กรุงเทพมหานคร 10240 
การศึกษา  ระดับมัธยม โรงเรียนเขมะสริิอนุสรรณ 

ระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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