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บทคัดยอ 
 
 การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงค ดังนี้1) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการ
คลินิกดูแลรักษาผิวหนาของเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อเปรียบเทียบกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตาม
บุคลิกภาพ และ 3) เพื่อเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา
ของเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล โดยประชากรที่ใชในการศึกษา
คร้ังนี้คือ ประชาชนเพศชายที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ทําการกําหนดขนาดตัวอยางโดยใช
สูตรของคอแครน (Cochran, 1977) ไดขนาดตัวอยาง 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวม
ขอมูลคือ แบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลโดยใชคา รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (x̄) คาความ
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ t-test แบบ Independent และF-test 
แบบ One-Way ANOVA ผลของการวิจัยสรุปไดดังนี้ 
 1. ระดับความคิดเห็นกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของ
เพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในระดับมาก โดยดานท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดคือ ดานพฤติกรรมหลัง
การเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา รองลงมาคือ ดานการคนหาขอมูล และดานท่ีมีคาเฉล่ีย
ต่ําสุดคือ ดานการตระหนักถึงปญหา 
 2. ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของ
เพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามบุคลิกภาพ พบวา ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
บุคลิกภาพแตกตางกัน มีกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน 
โดยผูชายท่ีมีบุคลิกภาพแบบเก็บตัว มีความคิดเห็นดานการตระหนักถึงปญหา ดานการประเมิน
ทางเลือก ดานการตัดสินใจเขาใชบริการ และดานพฤติกรรมหลังการเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนามากกวาผูชายท่ีมีบุคลิกภาพแบบแสดงตัว 
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 3. ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของ
เพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีปจจัยสวนบุคคลแตกตางกัน มีกระบวนการตัดสินใจเลือกใช
บริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน โดยผูชายในเขตกรุงเทพมหานครที่มี อายุ และรายได
แตกตางกัน  มีการตระหนักถึงปญหาแตกตางกัน  และนอกจากนี้ ยั งพบว า ผูชายในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมหลังการเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนาแตกตางกัน 
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ABSTRACT 
 

This study aims to compare the clinical decision process for facial skin care of males 
in Bangkok. Divided by personal factors, personality and study the clinical decision process for 
facial skin care of males in Bangkok. The population used in this study is male population living 
in Bangkok. The sample size using the formula of the Cochran (Cochran, 1977).The sample size 
is 400 persons. Tools used to collect data analysis was performed using the percentage average   
(x̄) the standard deviation (S.D.) and test the hypothesis with the statistical t-test for Independent 
F-test and One-Way ANOVA. The results of the study are as follows 

1. In overall and in each aspect, the clinical decision process level of males in 
Bangkoktheir opinions towards the clinical decision process for facial skin care of males at a high 
level. The highest average was the behavior after access to clinical for facial skin care services. 
The second highest average was the search for information. The lowest average was the 
recognizing the problem perceived 

2. The comparison between personality factors and clinical decision process for facial 
skin care of males in Bangkok were significantly different. By males introverted personality have 
recognizing the problem, Evaluation of alternatives, Clinical decision process for skin care of 
males, and Behavior after the clinical decision for facial skin care of males than males extroverted 

3. The comparison between personal factor and clinical decision process for facial 
skin care of males in Bangkok were significantly different. Find that the different of age and 
income of males in Bangkok have the different recognizing the problem. In addition the different 
of education of males have the different behavior after the clinical decision for facial skin care of 
males 
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บทนํา 

 
1.1  ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 
 ในปจจุบันวิถีชีวิตของคนยุคใหมท่ีมีการติดตอส่ือสารกับโลกภายนอกมากข้ึน ประกอบ
กับอิทธิพลจากวัฒนธรรมจากตางประเทศ อาทิเชน เกาหลี ญ่ีปุน และสหรัฐอเมริกา ผูคนสวนใหญ
จึงตองการมีภาพลักษณท่ีดูดี เพ่ือชวยสรางความม่ันใจ สงผลใหที่ผานมาธุรกิจเกี่ยวกับการบริการ
สุขภาพ และความงามไดรับความนิยมมากข้ึนไปดวย รวมถึงคลินิกดูแลรักษาผิวหนาประเภทเวช
กรรม ท่ีมีการใหบริการของแพทยผูเช่ียวชาญทางดานผิวหนังทําการดูแลรักษาซ่ึงมีตลาดเพ่ิมข้ึนจาก
ป พ.ศ. 2551 จํานวน 10,000 ลานบาท เปน 20,000 ลานบาท ในป พ.ศ. 2555 (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 
2556)  ในอดีตเร่ืองความสวยความงามและการใชเคร่ืองสําอางถูกตีกรอบอยูกับเฉพาะเพศหญิง แต
หลายปท่ีผานมามีผลงานวิจัยหลายช้ินท้ังของประเทศไทย และตางประเทศ ช้ีชัดวาเร่ืองความ
สวยงามไมไดถูกจํากัดอยูเพียงเพศหญิงอีกตอไป ผูชายก็สามารถดูแลตนเอง ใชเคร่ืองสําอาง 
ติดตามแฟช่ัน และมีความงามในแบบของผูชายไดเชนกันซ่ึงเราเรียกผูชายกลุมนี้วา เมโทรเซ็กชวล
(Metrosexual) (สํานักงานวิจัยเอแบคโพลล, 2555) 

 คนท่ีเร่ิมใชคําวา Metrosexual เปนคนแรกคือ มารก ซิมปสัน นักหนังสือพิมพและ
คอลัมนิสตชาวอังกฤษ ท่ีเขียนบทความชื่อ “Here come the mirror men” ตีพิมพในหนังสือพิมพ 
The Independent เม่ือวันท่ี 19 กันยายน 2537 และเม่ือป 2546 ศัพทคําวา Metrosexual ถูกจัดใหเปน 
Word of the year จาก The America Dialect Society ซ่ึงใหความหมายถึงผูชายท่ีใหความสนใจใน
เร่ืองการปรับตัวใหเขากับส่ิงแวดลอมใหม สนใจเรื่องแฟช่ันมากข้ึน รักสวยรักงาม และดูแล
บุคลิกภาพ ซ่ึงจะมีสวนคลายผูหญิง และเกยมาก (ปราณี ชีวาภาคย, ASTV ผูจัดการรายวัน, 2549)  

 Metrosexual เปนคําเรียกหนุมชาวกรุงท่ีเปนผูชายท่ีใหความสนใจเร่ืองความสวยงาม
มากเปนพิเศษ ใสใจดูแลตัวเองต้ังแตหัวจรดเทา ไมวาจะเปนเร่ืองการแตงตัว รูปรางและผิวพรรณ 
ตองดูดีตลอดเวลา พวกเขาจึงใชเงินและเวลาเพ่ือความสวยงามมากกวาผูชายโดยท่ัวไป ในการซื้อ
เส้ือผา เคร่ืองแตงตัว และผลิตภัณฑดูแลผิวพรรณ (Positioning Magazine, 2549)  

 บริษัทวิจัยตลาด เอ็น.ที.ดี. กรุป (2012) ไดรายงานวามีผูชายชาวยุโรปจํานวน 9 ใน 10 มี
ความตองการใชผลิตภัณฑเสริมความงามเปนอยางมาก โดยมีแรงจูงใจมากจากคานิยมท่ีวาการมี
หนาตาท่ีดูดีจะไดรับโอกาสในดานตาง ๆ กลับมา ตลาดผลิตภัณฑดูแลผิวหนาผูชายในนิวยอรค
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 กลุมสินคาดูแลผิว เปนกลุมสินคาท่ีมีอัตราการเติบโตสูงถึง 15% ตอป ทําหนาท่ีเปนหัว
หอกในการผลักดันการเติบโตของกลุมสินคาผลิตภัณฑเสริมความงามสําหรับผูชาย แตความ
นาสนใจของกลุมสินคาสําหรับผูชายยังไมหยุดเพียงเทานี้ เพราะหากมองในมุมจํานวนประชากร
เปาหมายแลว ประเทศไทยมีโอกาสที่จะขยายฐานผูบริโภคในกลุมนี้ไดอีกมากถึง 5.6 เทา รวมถึง
การเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชายมีสัดสวนเพิ่มข้ึนจาก 5% เปน 10% ในป 2554 
และคาดวานาจะเพิ่มไดถึง 15-20% ในป 2556 ประกอบกับตลาดคลินิกดูแลรักษาผิวหนามีแนวโนม
ขยายตัวตอปสูงถึงรอยละ 15-20 ทําใหการตัดสินใจเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชาย
มีตัวเลือกมากข้ึน (หนังสือพิมพวิเคราะหตลาด, 2556) 

 ในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมีปจจัยหลายประการที่สงผลตอการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภค ไดแก ปจจัยภายนอกของผูบริโภค ประกอบดวยวัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย ลักษณะ
ประชากรศาสตร สถานภาพทางสังคม กลุมอางอิง ครอบครัว กิจกรรมทางการตลาด และ 
องคประกอบท่ีเปนปจจัยภายในของผูบริโภคอาทิ การรับรู การเรียนรู ความจําเปน ความจํา 
แรงจูงใจ บุคลิกภาพ อารมณ ทัศนคติ (สุภาภรณ พลนิกร, 2548, น. 275) ซ่ึงปจจัยเหลานี้ลวนมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคท้ังส้ิน บุคลิกภาพของผูบริโภคก็เปนหนึ่งในปจจัยภายในท่ี
มีสวนใหผูบริโภคมีความสนใจ หรือมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคาหรือบริการท่ีแตกตางกัน 
เชน ผูบริโภคที่มีบุคลิกภาพแบบแสดงตัว ชอบไปปารตี้ ชอบพูดคุยกับคน และชอบตัดสินใจซ้ือ
สินคาโดยฉับพลัน (Eysenck, 1982) จึงเปนเหตุผลท่ีนักการตลาดพยายามจะสรางประเภท
บุคลิกภาพเปนกลุม ๆ เพื่อเขาถึงกลุมเปาหมายไดงาย นอกจากเร่ืองบุคลิกภาพของผูบริโภคแลว 
การศึกษาเร่ืองกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคก็มีสวนสําคัญท่ีจะทําใหนักการตลาดวางแผน
กลยุทธทางการตลาดไดงายและตรงกับกลุมเปาหมายมากที่สุด เนื่องจากกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
ของผูบริโภคมีหลายข้ันตอน ตั้งแตข้ันตอนการตระหนักถึงปญหา ตลอดจนพฤติกรรมหลังการซ้ือ 
ยกตัวอยางเชน ความแตกตางของปจจัยสวนบุคคล เชน อายุ อาชีพ อาจมีวิธีในการคนหาขอมูล
แตกตางกัน ดังนั้น ผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาเร่ือง บุคลิกภาพกับกระบวนการตัดสินใจเขาใชบริการ
คลินิกดูแลรักษาผิวหนาของเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากในปจจุบันผูชายหันมาดูแล
ตัวเองมากข้ึน ทําใหมีการแขงขันกันสูงในธุรกิจประเภทนี้ ตามท่ีกลาวมาขางตน โดยขอมูลท่ีไดจาก
การศึกษาในคร้ังนี้จะสามารถนําไปเปนขอมูลพื้นฐานและเปนแนวทางใหผูประกอบการธุรกิจ
คลินิกดูแลรักษาผิวหนานําไปใชกําหนดบุคลิกภาพตราสินคา ใหสอดคลองกับบุคลิกภาพของ
ผูบริโภค และวางแผนกลยุทธทางดานการตลาดเพื่อตอบสนองและเขาถึงกลุมผูบริโภคท่ีแตกตาง
กันไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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1.2  วัตถุประสงคของการวิจัย 
 ในการศึกษาคร้ังนี้ ผูวิจัยไดกําหนดวัตถุประสงคในการวิจัยดังนี้ 
 1.  เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 2.  เพ่ือเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชายใน
เขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามบุคลิกภาพ 
 3.  เพื่อเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชายใน
เขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 
 
1.3  สมมติฐานการวิจัย  
 จากวัตถุประสงคการวิจัยขางตน ผูวิจัยไดกําหนดสมมติฐานการวิจัยเพ่ือใชเปนกรอบใน
การดําเนินการวิจัยดังนี้ 
 1.3.1. ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีบุคลิกภาพแตกตางกันมีกระบวนการเลือกใชคลินิก
ดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน 
 1.3.2. ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปจจัยสวนบุคคลแตกตางกันมีกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใชคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน 
 
1.4  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 ในการศึกษาเร่ือง บุคลิกภาพกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถนําขอมูลท่ีไดจากการวิจัยไปใชประโยชนไดดังนี้ 
 1.  สามารถนําผลท่ีไดจากการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการพัฒนา วางแผนกลยุทธทางดาน
การตลาดใหเหมาะสมกับบุคลิกภาพของกลุมเปาหมาย 
 2.  เปนประโยชนตอนักวิจัย นักศึกษา หรือผูท่ีสนใจท่ัวไปนําขอมูลจากการวิจัยในคร้ังนี้ไป
เปนแนวทางในการศึกษาเร่ืองท่ีเกี่ยวของตอไป 
 
1.5  ขอบเขตในการศึกษา  
 ในการศึกษาคร้ังนี้ ไดกําหนดขอบเขตของการวิจัยในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 
 1.5.1 ขอบเขตทางดานประชากรและพื้นท่ี 
 เนื่องจากปจจุบันกลุมวัยรุนนิยมใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาเพิ่มมากข้ึน 
(หนังสือพิมพวิเคราะหตลาด, 2556) ผลจากการสํารวจของบริษัท มารเก็ตอินโฟแอนด คอมมิวนิ
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เคช่ัน จํากัด(2554)  พบวา อายุของคนท่ีมาพบแพทยเพื่อปรึกษาปญหาหรือรักษาสิวและผิวพรรณ
บนใบหนาเร่ิมมีอายุลดลงเฉล่ียจาก 20 -40 ป เปน 12-60 ป และเพื่อใหไดเห็นความแตกตางของวัย
กับการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยจึง
กําหนดประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ เปนประชาชนท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครเพศชาย 
อายุตั้งแต 12 ปข้ึนไป และเปนผูท่ีเคยใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา   
 1.5.2 ขอบเขตดานการศึกษา 
 จากการศึกษาเร่ือง บุคลิกภาพกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตในการศึกษาบุคลิกภาพจาก
ทฤษฎีบุคลิกภาพ ของไอแซงค(Eysenck, 1982) ไดแก บุคลิกภาพแบบแสดงตัว และบุคลิกภาพ
แบบเก็บตัว และศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชายใน
เขตกรุงเทพมหานคร ตามแนวคิดของ Philip Kotler (ชูชัย สมิทธิไกร, 2553, น.65) ไดแก การ
ตระหนักถึงปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และการประเมินหลัง
การซ้ือ 
 1.5.3 ขอบเขตดานระยะเวลา  
 ระยะเวลาที่ใชในการศึกษา เร่ิมต้ังแต ธันวาคม 2556 – กรกฎาคม 2557 
 
1.6  นิยามศัพทเฉพาะ 
 ในการศึกษาคร้ังนี้ ไดกําหนดนิยามศัพทเฉพาะไวดังนี้ 
 กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา หมายถึง กระบวนการท่ี
ผูบริโภคใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการ โดยมีการคิดไตรตรอง พิจารณาอยางเปนลําดับข้ัน ดังนี้ 
ข้ันตอนการตระหนักถึงปญหา/ความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ
เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา และการประเมินผลการใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 
ดังนี้ 
 ข้ันท่ี 1 การตระหนักถึงปญหา/ความตองการ หมายถึง การที่ผูบริโภครับรูถึงความ
ตองการภายในของตนเอง อาทิเชน เกิดปญหากับใบหนา เชน สิว ฝา จุดดางดํา เปนตน หรือเกิดจาก
ส่ิงกระตุน เชน โฆษณา บุคคล ส่ิงแวดลอม รวมถึงความตองการที่เปนความปรารถนา อันเปนความ
ตองการทางดานจิตวิทยา เชน ตองการใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา เพราะอยากมีใบหนาขาว
ใส เหมือนดารา หรือเพราะคิดวาการท่ีมีใบหนาท่ีดูดี จะเปนท่ียอมรับนับถือในสังคม 
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 ข้ันท่ี 2 การคนหาขอมูล หมายถึง การท่ีผูบริโภคพยายามคนหาขอมูล เพื่อหาทาง
ตอบสนองความตองการของปญหาท่ีเกิดข้ึน เชน ผูบริโภคท่ีตองการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับคลินิกดูแล
รักษาผิวหนา อาจหาขอมูลจาก เพื่อนท่ีเคยใชบริการมากอน หรือขอมูลจากอินเตอรเน็ต เชน 
facebookเปนตน 
 ข้ันท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก หมายถึง เม่ือผูบริโภคไดขอมูลมาแลวจากข้ันท่ีสอง 
และ เกิดความเขาใจในขอมูล จึงทําการประเมินผลทางเลือก เชน เม่ือผูบริโภคไดขอมูลเกี่ยวกับ
คลินิกดูแลรักษาผิวหนามาแลว จะทําการเปรียบเทียบขอมูลอาทิ ขอมูลทางดานราคา ตราสินคา 
สถานท่ีตั้งของคลินิก เพื่อท่ีจะทําการตัดสินใจเขาใชบริการในข้ันตอไป 
 ข้ันท่ี 4 การตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา หมายถึง เม่ือผูบริโภค
ประเมินผลทางเลือก แลวและทําการตัดสินใจวาจะเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาใด โดย
อาศัยขอมูลตางๆ ท่ีไดจากการประเมินทางเลือก 
 ข้ันท่ี 5 การประเมินผลการใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา หมายถึง เม่ือผูบริโภค
ตัดสินใจเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแลว จะทําการประเมินผลวามีความพึงพอใจหรือไม
ในการเขาใชบริการ 
 บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะโดยรวมของบุคคลซ่ึงมีความเปนเอกลักษณ ทําใหแตละ
บุคคลมีความแตกตางกัน ไมวาจะเปน การแตงกาย กิริยา ทาทาง ความคิด รสนิยม เปนตน โดยแบง
ออกเปน 2 ประเภท ไดแก บุคลิกภาพแบบแสดงตัว และบุคลิกภาพแบบเก็บตัว ดังนี้ 
 บุคลิกภาพแบบแสดงตัว หมายถึง บุคคลท่ีมีลักษณะเดน มองโลกในแงดี มีความเปน
มิตร เขากับคนงาย ชอบเขาสังคม ชอบความต่ืนเตน สนุกสนาน ราเริง แสดงอารมณและความรูสึก
อยางเปดเผย พรอมจะปรับเปล่ียนพฤติกรรมใหเขากับสถานการณท่ีเหมาะสม 

บุคลิกภาพแบบเก็บตัว หมายถึง บุคคลที่ชอบผูกพันกับตนเอง ยึดม่ันกับกฎระเบียบ รัก
สันโดษ ชอบคิด ฟง มากกวาพูด ไมแสวงหาความต่ืนเตน มีความระมัดระวังตัว อาจมองโลกในแง
ราย สามารถควบคุมอารมณไดดี มีกฎเกณฑแนนอนในการใชชีวิต 

คลินิกดูแลรักษาผิวหนา  หมายถึง  คลินิกเวชกรรมดานความงามทุกตราสินคา
ภายในประเทศไทยท่ีเปดบริการท้ังในหางสรรพสินคา หรือนอกหางสรรพสินคา โดยมีแพทย
ผูเ ช่ียวชาญดานผิวหนังและความงามคอยใหคําปรึกษา วินิจฉัยโรค บําบัดดวยกรรมวิธีทาง
การแพทย โดยดําเนินการรักษาเนนในดานการดูแลรักษาและเสริมความงาม เชน การรักษาสิว ฝา 
ดูแลผิวพรรณ ลดรอยเหี่ยวยน ลดรอยตีนกา รวมถึงบริการดานอ่ืน ๆ เฉพาะสวนของใบหนาดวย
เคร่ืองมือทางการแพทยท่ีทันสมัย 
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บทที่ 2 

แนวคิด  ทฤษฎี  และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 งานวิจัยเร่ือง “บุคลิกภาพกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 2.1  แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับบุคลิกภาพ 
 2.2  แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 2.3  ขอมูลคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 
 2.4  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
2.1  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับบุคลิกภาพ 
 ในสวนนี้จะกลาวถึงความหมาย และคําจํากัดความของคําวาบุคลิกภาพ และทฤษฎีท่ี
เกี่ยวของ รวมถึงการประยุกตความรูเกี่ยวกับบุคลิกภาพไปใชในเชิงการตลาด  
 2.1.1 ความหมายของบุคลิกภาพ 
 สุภาภรณ พลนิกร (2548, น.203) กลาววา บุคลิกภาพ (Personality) คือ แนวโนม 
(Tendencies) ของการตอบสนองท่ีเปนเอกลักษณของแตละคนในสถานการณตาง ๆ หรือเปนปจจัย
ท่ีมีลักษณะเฉพาะซ่ึงทําหนาท่ีกําหนด (Determine) และสะทอน (Reflect) การตอบสนองตอสภาวะ
แวดลอมของแตละคน 
 สถิต วงศสวรรค (2540, น.4) กลาววา บุคลิกภาพคือ ลักษณะโดยสวนรวมของแตละ
บุคคลท้ังภายใน ภายนอก และปจจัยตาง ๆ อันประกอบข้ึนเปนบุคคล เปนลักษณะประจําตัวมนุษย 
ซ่ึงมีอิทธิพลตอความรูสึกของผูพบเห็น 
 ลวน สายยศ (2542, น.216) กลาววา บุคลิกภาพเปนลักษณะโดดเดนของบุคคลใดบุคคล
หนึ่ง ซ่ึงแสดงออกแบบน้ันอยูเปนประจํา กับสถานการณเฉพาะอยางจนเกิดเปนนิสัยถาวร 
 ชิพแมน และคนุค (Shiffman and Kannuk, 2007, p.116) กลาววา บุคลิกภาพ 
(Personality) หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาภายในของบุคคลซ่ึงชวยกําหนดและสะทอนถึงวิธีการ
ซ่ึงบุคคลหน่ึงตอบสนองตอส่ิงแวดลอมของเขา 
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 แอลพอรท (Allport, 1937)  กลาววา บุคลิกภาพเปนการผสมผสานของคุณลักษณะ
หลาย ๆ อยาง ซ่ึงพิจารณาไดจากบทบาท และสถานภาพทางสังคมของบุคคลในสังคมนั้น 
 แคทเทลล (Cattell, 1950) กลาววา บุคลิกภาพเปนลักษณะท่ีเกี่ยวพันดวยพฤติกรรม
ท้ังหมดของบุคคล ท้ังท่ีเปนพฤติกรรมท่ีแสดงออกและพฤติกรรมท่ีซอนเรนภายใน 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550, น.84) กลาววา บุคลิกภาพ หมายถึงลักษณะโดยรวมของบุคคล
ซ่ึงมีความเปนเอกลักษณ ทําใหแตละบุคคลมีความแตกตางกัน ไมวาจะเปนรูปราง หนาตา การแตง
กาย กิริยา ทาทาง การวางตัว ความคิด ความรูสึก ความสนใจ ความสามารถ สติปญญา รสนิยม เปน
ตน 
 จากความหมายท่ีหลากหลาย สรุปไดวา บุคลิกภาพในงานวิจัยนี้ หมายถึง ลักษณะ
โดยรวมของบุคคล ซ่ึงมีความเปนเอกลักษณ ทําใหแตละบุคคลมีความแตกตางกันไมวาจะเปน การ
แตงกาย กิริยา ทาทาง ความคิด รสนิยม เปนตน 
 2.1.2 ประเภทของบุคลิกภาพ 
ประเภทของบุคลิกภาพ โดยท่ัวไปประกอบดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2550) 
 1. บุคลิกภาพทางรางกาย (Physical Personality) เปนลักษณะทางกายภาพของบุคคล ซ่ึง
อาจสงผลตอจิตใจ เชน รูปราง หนาตา น้ําหนัก ความสูง สีผิว เปนตน 
 2. บุคลิกภาพทางจิตใจ (Psychological Personality) เปนส่ิงท่ีเกี่ยวของกับความจํา ความ
สนใจ ความต้ังใจ การตัดสินใจ เปนตน 
 3. บุคลิกภาพทางความสามารถ (Capability Personality) หมายถึงความสามารถในการ
ทํางานอันเปนลักษณะเฉพาะบุคคล เชน การแกปญหาเฉพาะหนา สติปญญา ไหวพริบ ความคิด
ริเร่ิม และความสามารถอันเกิดจากการเรียนรูฝกฝน เชน การมีทักษะในการทํางานอยางใดอยาง
หนึ่ง การมีทักษะในการใชภาษาตางประเทศ กีฬา ศิลปะ เปนตน 
 4. บุคลิกภาพทางจริยธรรม (Ethical Personality) หมายถึง ความประพฤติ ความมี
ศีลธรรมจรรยา เชน ความสุภาพ ความออนโยน ความซ่ือสัตย ความไมเห็นแกตัว เปนตน 
 5. บุคลิกภาพทางสังคม (Social Personality) หมายถึง พฤติกรรม กริยาทาทางท่ี
แสดงออกตอผูอ่ืน เชน การชอบสมาคม การชอบเก็บตัว สงบเสงี่ยม ชอบเดน ชอบแสดงออก 
ยอมรับในเหตุผลของผูอ่ืน เปนตน 
 6. บุคลิกภาพดานอารมณ (Mental and Emotional Personality) คือ ความรูสึกทางจิตใจ
ท่ีทําใหเกิดลักษณะตาง ๆ เชน ตื่นเตน กลาหาญ ข้ีขลาด ใจเย็น ใจรอน เปนตน 
 7. บุคลิกภาพทางขวัญกําลังใจ (Morale Personality) คือ ความสามารถในการควบคุม
บังคับพฤติกรรมตาง ๆ ท่ีกระทําไปโดยเจตนาได คนท่ีมีขวัญกําลังใจดีจะสามารถควบคุม
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พฤติกรรมไดดี สวนคนท่ีมีขวัญกําลังใจออนไหวจะไมสามารถควบคุมพฤติกรรมของตนได เชน 
ถารูสึกดีใจก็จะหัวเราะออกมา   ดัง ๆ ถารูสึกเสียใจก็จะรองไห หรือถาไมพึงพอใจก็จะแสดงออกมา
ทางสีหนา เปนตน 
 2.1.3  ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับบุคลิกภาพ 
 ทฤษฎีเปนความสัมพันธของหลักวิชาท้ังหลาย (Principles) สวนหลักวิชาเปน
ความสัมพันธของมโนภาพทั้งหลาย (Concepts) ดังนั้นทฤษฎีบุคลิกภาพเปนมโนภาพของ
พฤติกรรม และประสบการณของมนุษยท่ีใชโครงสรางทางจิตวิทยา พยายามอธิบายพยากรณและ
ควบคุมการกระทําของบุคคล ทฤษฎีท้ังหลายจะกลาวกันถึงความแตกตางระหวางบุคคล และความ
เปนเอกลักษณของแตละบุคคล ท้ังท่ีเปนลักษณะท่ีสังคมยอมรับ และท่ีสังคมไมยอมรับ (Aiken, 
1989) มีนักจิตวิทยาไดศึกษาทฤษฎีบุคลิกภาพไวหลายทาน ดังนี้ 
 2.1.3.1 ทฤษฎีจิตวิเคราะห (Psychoanalytic Theories) 
 ผูนําทฤษฎีจิตวิเคราะหก็คือ ฟรอยด(Freud) ซ่ึงเปนนายแพทยชาวออสเตรีย 
องคประกอบสําคัญของบุคลิกภาพของฟรอยดมีอยู 3 ประการคือ อิด (Id) อีโก (Ego) และซุปเปอรอี
โก (Superego) (ลวน สายยศ และอังคณา สายยศ, 2542) 
 อิด (Id) มีหนาท่ีทําใหชีวิตไดรับการตอบสนองดวยหลักแหงความพึงพอใจ (Pleasure 
Principle) ซ่ึงเปนหลักแหงการผอนคลายความเครียดท่ีเกิดข้ึน ข้ันนี้เปนความตองการท่ีขาดส่ิง
ยับยั้งจะเรียกวาเปนสันดานดิบก็วาได อิดเปนแหลงพลังงานทางจิตเบ้ืองตน และเปนท่ีตั้งแหง
สัญชาตญาณ ไมมีกฎแหงเหตุผลใด ๆ จะมาคุมอิดได เปนความปรารถนาท่ีปราศจากหลักแหง
ศีลธรรมหรือคานิยมใด ๆ มีอยูอยางเดียวก็คือมุงใหบรรลุถึงความตองการทางสัญชาตญาณเพ่ือ
สนองหลักแหงความสําราญเทานั้น อิดสิงสูอยูในโลกภายในกอนท่ีเราจะมีประสบการณกับโลก
ภายนอก เปนพื้นฐานใหเรากอบุคลิกภาพข้ึนมา และคงติดตัวเราไปช่ัวชีวิต  มีอํานาจยิ่งใหญเพราะ
ถาไมไดส่ิงท่ีตองการ ก็จะใชกระบวนการข้ันแรก (Primary Process) เชน การคิดฝน คิดสมบัติบา 
หรือความฝนในขณะหลับ เราอาจเห็นอิดในความฝนหรืออาการของโรคจิต คนปกติจะเห็นอิดใน
การปฏิบัติอยางพลุงพลานปราศจากการยั้งคิด และไรเหตุผล เชน เวลาโมโหจัดลุกข้ึนมาทํารายคน
อ่ืนหรือทํารายตนเอง เปนตน 
 อีโก (Ego) เปนส่ิงกั้นระหวางอิดกับความเปนจริง เม่ือมีการติดตอกับโลกภายนอก 
ธรรมชาติของอิดแสวงหาความสนุกสนาน ซ่ึงตรงขามกับอีโกหาความจริง โดยใชหลักแหงความ
จริง (Reality Principle) ดําเนินการ ดังนั้น แทนท่ีพลังงานอิดแสดงออกมาไดรับโทษก็มีอีโกคอยก้ัน
ขวางเอาไว เพื่อใหสามารถเขาสูสังคมได อีโกทําหนาท่ีเหมือนผูบริหารหรือผูจัดการของบุคลิกภาพ 
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พิจารณาควบคุมการกระทํา โดยใชความคิดระดับสูงแกปญหา อีโกยังเปนแหลงความสามารถดาน
สติปญญา เชน เชาวนปญญา ความคิด ความมีเหตุผล และการเรียนรู  

การที่คนรูจักปฏิบัติตนใหสอดคลองกับส่ิงแวดลอม ก็เพราะคนเรียนรูความจริงจาก
ส่ิงแวดลอมภายนอกตนเอง ทําใหสามารถปรับตัวได การยึดหลักความจริงของอีโกไมใชจะท้ิงหลัก
แหงความสําราญของอิด เพียงแตยับยั้งอยูจนกวาสบโอกาสเหมาะ จึงจะดึงพลังงานน้ันมาใชเพื่อให
ไดรับความสําราญท่ีแทจริง แมการกระทําบางอยางจะตองอดทนก็ตองยอมเพราะคุมคา หลักแหง
ความเปนจริงนี้เกิดจากกระบวนการท่ีฟรอยดเรียกวา Secondary Process เพราะอยูเหนือ
กระบวนการของอิดอีกช้ันหนึ่ง กระบวนการที่สองน้ีเกิดจากความคิดอาน หาเหตุผล หรือสติปญญา
ท่ีเรียกวาวิธีแกปญหานั่นเอง ดังนั้นคนเราไมตองนั่งฝนตอไป เพราะการเรียนรูทําใหคนปรับตัวดี
ข้ึน มีสติปญญาเฉลียวฉลาด สามารถเปนนายเหนือความอยากอันเกิดจากอิด และสามารถควบคุม
ส่ิงแวดลอมอันจะนําไปสูความพึงพอใจได อีโกเปนคนกลางจัดการระหวางอิดกับโลกภายนอก อี
โกจะปฏิบัติไดดีเกิดจากโอกาสของการเรียนรูพันธุกรรม และวุฒิภาวะ (Maturation) คนจะคิดอยาง
มีประสิทธิภาพไดตองอาศัยหลักแหงความเปนจริง 

ซุปเปอรอีโก  (Superego) เปนระบบท่ีสามของบุคลิกของฟรอยด เปนหลักอยูเหนือแหง
ความจริง เปนหลักแหงอุดมคติและจริยธรรม การประพฤติปฏิบัติในข้ันนี้ ข้ึนอยูกับความเห็นดี
เห็นชอบของผูใหญ พอแม ครูอาจารย และหลักธรรมท่ียึดถือ เปนสวนหนึ่งของบุคลิกภาพ เม่ือเด็ก
เรียนรูความถูกจากความผิด และมีการพัฒนาตอเนื่องจากผลของการปฏิบัติตามหลักของจริยธรรม
ของสังคมท่ีอาศัยอยูเพื่อไปสูแนวคิดมาตรฐานของตนเอง อยาลืมวาซุปเปอรอีโกเกิดจากการ
แสวงหาความนิยมชมชอบ และหลีกเล่ียงการถูกลงโทษจากผูใหญ การท่ีคนเกิดมีซุปเปอรอีโก
เพราะตองการทําตนใหเปนพวกเดียวกันกับผูใหญ เพื่อจะไดรับความโปรดปรานเปนรางวัล หรือ
เพื่อหลีกเล่ียงการถูกลงโทษ 

ซุปเปอรอีโก แบงออกเปน 2 สวน (ลวน สายยศ และอังคณา สายยศ, 2542) คือ 
Conscience และ Ego-ideal 

1) Conscience คือ มโนธรรม เปนลักษณะแสดงการกระทําท่ีปองกันการกระทําผิด
ศีลธรรม หรือไมยอมประพฤติจริยธรรมท่ีเลว บุคลิกของคนประเภทนี้จะเครงตอหลักศีลธรรมและ
จริยธรรม ผูท่ีมีมโนธรรมนั้นแสดงวาตองใชพลังงานอยางมากในการตอตานอิด และไมนําพาตอ
หลักแหงความเปนจริงของอีโก 

2) Ego-ideal คือ อุดมคติ เปนแรงกระตุนท่ีจะประพฤติปฏิบัติจริยธรรมที่ยึดถือเฉพาะ
เปนความหวังท่ีดีงามเพ่ือใหตนเองเปนอะไรดี ๆ อยางหนึ่ง เชน อยากเปนคนเกง อยากเปนผูกลา 
เปนตน ความปรารถนาอันนี้จะทําใหเกิดบุคลิกภาพของคนไดตามความมุงหมาย 
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แบบ (Type) ของบุคลิกภาพของฟรอยดสรุปได 3 ประการ คือ 1) Erotic เปนลักษณะใช
พลังงานหมกมุนในทางราคะ (Id) 2) Narcissistic เปนบุคลิกลักษณะของคนบูชาตนเองมีเหตุผล 
เผชิญตอความจริงแหงชีวิต เปนการประณีประนอมระหวางธรรมชาติฝายตํ่ากับศีลธรรมจรรยา 
(Ego) 3) Complusive เปนบุคลิกลักษณะบังคับตน ระวังตัว ทําอะไรตองดําเนินตามระเบียบจัด ขาด
ความยืดหยุนเครงเครียดตอตนเอง (Superego) (Millon, 1996) บุคลิกภาพลักษณะนี้เปรียบไดกับ
ความเปนเด็ก ความเปนผูใหญ และความเปนพอแม บุคลิกภาพท่ีพึงประสงคคือ ความเปนผูใหญ 
เพราะเปนการใชพลังงานแหงจิตไปในทางความมีเหตุผลเผชิญความจริง ประนีประนอม ปรับตัว
ใหเขากับสถานการณไดเสมอ ทําใหสุขภาพจิตดี  (ประมวญ ดิคคินสัน, 2524)  

แอดเลอร  (Adler, 1969) มีความคิดแตกตางไปจากฟรอยด เขาเนนอิทธิพลของสังคม
และสัมพันธภาพระหวางบุคคล มีความสําคัญอยางมากตอการสรางบุคลิกภาพ แอดเลอรเช่ือวา
มนุษยมีจุดหมายปลายทางท่ีจะเดินไปสูความเดนท้ังนั้น แตการเลือกเดินทางยอมแตกตางกัน วิถี
ชีวิต (Life Style) ซ่ึงเราตางคนตางเลือกกอใหเกิดบุคลิกภาพประจําตัวเรา ปมเดน-ปมดอยของคน
เปนจุดสรางบุคลิกภาพเหมือนกัน นอกจากนั้นยังมีเจตคติหรือทัศนคติตอพอแม ความสัมพันธภาพ
ภายในครอบครัว และอิทธิพลของวัฒนธรรมท่ีชวยการเสริมสรางบุคลิกภาพ ถาจะแบงประเภท
หรือแบบของบุคลิกภาพจากทฤษฎีของแอดเลอรมีอยู 4 แบบ (ลวน สายยศ และอังคณา สายยศ, 
2542) คือ 

1. พวก Active-Construction (รวมมือ-เสริมสราง) บุคลิกพวกนี้มีสุขภาพจิตใจดี มีอุดม
คติ รักบานชอง เห็นคุณคาของส่ิงท้ังหลาย สามารถเผชิญหนาไดท้ังส่ิงมีประโยชนและไมมี
ประโยชน มีความม่ันคงแนวแน รักความเปนมนุษย เอาชนะความยุงยากดวยความคิดสรางสรรค 
และเปนผูใหมากกวาผูขอ  

2. พวก Passive-Destruction (เฉยเมย-ทําลาย) บุคลิกพวกนี้ตรงขามกับพวกแรกท่ีกลาว
มาแลว มีพฤติกรรมท่ีตอตาน ชอบกลาวโทษ หวังจะเอาจากคนอ่ืนอยางเดียว กาวราวแบบเงียบ ๆ 
ลักษณะเปนคนเจาทุกข บางทีเรียกวิถีชีวิตแบบประสาท (Neurotic style of life)  

3. พวก Passive-Construction (เฉยเมย-เสริมสราง) บุคลิกพวกนี้ประพฤติตัวทําทาทาง
แบบนารัก แสดงความนิยมเช่ือถือแบบงาย ๆ ใหแกตนเองมากกวาจะมุงเพื่อความสําเร็จ 

4. พวก Active-Destruction (รวมมือ-ทําลาย) บุคลิกพวกนี้เปนพวกกวนประสาท ชอบ
กอกวน ประพฤติเลวรายตํ่าชา มีความโหดเหี้ยม เสเพล กดข่ีขมเหง และชอบรบกวนชาวบาน 

บุคลิกภาพแบบนี้เปนลักษณะ 2 ข้ัว ท่ีเกิดจากสวนประกอบของ Active-Passive กับ 
Construction-Destruction (Millon, 1996) สวน จุง (Jung) เช่ือวาบุคลิกของคนข้ึนอยูกับการหันออก
จากตนเอง (Extroversion) อันเปนพลังงานจิตที่จะมองโลกภายนอก คือ ส่ิงแวดลอมรอบดานท่ัวไป 
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และการหันเขาหาตนเอง (Introversion) อันเปนพลังงานจิตท่ีมองเขาไปภายในใจตนเอง 
นอกจากนั้น จุง ยังกลาววาองคประกอบในการสรางบุคลิกภาพข้ึนอยูกับ 4 ประการ (ลวน สายยศ 
และอังคณา สายยศ, 2542) คือ 

1. การคิดในส่ิงท่ีไมมีตัวตน (Thinking) เชน ความกลัวเปนอยางไร ความยุติธรรมคือ
อะไร อาศัยหลักเหตุผล 

2. ความรูสึก (Feeling) เปนแบบอัตนัย และเปนเร่ืองของคานิยมท่ีรูสึกวาอะไรดี อะไร
เลว ชอบหรือชัง สนุกหรือนาเบ่ือ 

3. การกําหนดรูทางประสาทสัมผัส (Sensation) ไดแกการรับรูเม่ือประสาทท้ังหาของเรา 
ไดรับการเราจากภายนอก เปนการรับรูในปจจุบัน เม่ือมีส่ิงใดมาสัมผัสประสาทจะรับรูทันที 

4. การกําหนดรูอันเกิดจากภายใน (Intuition) คือ การรูแจงแบบไมมีเหตุผล 
นอกจากนั้น จุง ยังเอาบุคลิก 2แบบแรก มาอธิบายรวมกันกับองคประกอบ 4 ประการ 

ไดแบบของบุคลิกถึง 8 แบบ (ลวน สายยศ และอังคณา สายยศ, 2542) ดังนี้ 
1. พวก Extraverted Thinking ชอบแสดงออกทางเชาวปญญา พูดจามีเลหเหล่ียมเลน

สํานวน มองอะไรตามจริง ชอบประเมินเหตุการณ การแสดงความชาญฉลาดเปนกฎแหงชีวิต ชอบ
ใชความคิดครอบงําคนอ่ืน 

2. พวก Extroverted Feeling ยึดปฏิบัติตามมาตรฐานเดิม เต็มใจท่ีปรับตัวใหเขากับความ
เช่ือภายนอก หลบหลีกการวิพากษวิจารณ และคําถากถาง 

3. พวก Extroverted Sensation ชอบเพลิดเพลินตามสภาพจริง ไมสนใจตอเสียงสะทอน 
ไมตองการตรวจสอบอดีตหรืออนาคต สงสัยอะไรที่ไมใชประสบการณตามธรรมชาติ คนประเภท
นี้แสวงหาความสุขแบบไมดีนัก มีผลใหทําอะไรเลวลง ปราศจากความละอายตอบาป 

4. พวก Extroverted Intuitive พวกนี้ชอบคนควาหาส่ิงใหม และส่ิงมีโอกาสเปนไปได
ของแตละบุคคล ความหวังเกี่ยวกับศักยภาพของส่ิงตาง ๆ เบ่ือหนายตอการยึดติดประสบการณใด
ประสบการณหนึ่ง เขาคาดการณอะไรใจก็จะคิดส่ิงนั้น ละท้ิงประสบการณเกา  

5. พวก Introverted Thinking มีลักษณะแบบเงียบขรึม คิดแบบจินตนาการ เปนนักคิดท่ี
ไมคอยพูด เพราะคิดจินตนาการกับส่ิงท่ีไมเปนตัวตน 

6. พวก Introverted Feeling แสดงความรูสึกแบบเงียบ ๆ เก็บกดอยูในใจ เขาใจ
ความรูสึกพวกนี้ไดยาก มีอารมณเศราอยูลึก ๆ แตแสดงออกโดยการจินตนาการออกมาเปนศิลปะ 
และดนตรี 

7. พวก Introverted Sensation พวกนี้คาดการณพฤติกรรมไดยาก สนใจจิตวิญญาณ ไม
ชอบส่ิงท่ีมีอะไรแนชัด 
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8. พวก Introverted Intuitive เกิดจากสวนลึกของจิตใตสํานึก เปนคนลึกลับ สันโดษ นึก
ฝนประหลาด แสดงออกทางศิลปะแบบแปลกมีอะไรซอนเรน ทําอะไรไมสัมพันธกับส่ิงท่ีคนเขา
เคยทํากัน 
 2.1.3.2 ทฤษฎีคุณลักษณะ (Trait Theories)  

คําวา Trait มีคนแปลไวหลายคํา เชน สันดาน (สอ เสถบุตร, 2525) ลักษณะนิสัย  
(ราชบัณฑิตยสถาน, 2530) ลักษณะ (มานิจ ชุมสาย, 2525) และคุณลักษณะ (พจนานุกรมอังกฤษ-
ไทย, ไทยวัฒนาพานิช, 2530) ในท่ีนี้ขอใชคําวา “คุณลักษณะ” ซ่ึงมีความหมายวา เปนส่ิงท่ีช้ีใหเห็น
ลักษณะประจําของส่ิงหนึ่งตางจากอีกส่ิงหนึ่ง (พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน, 2525) หรือเปน
ลักษณะเฉพาะ  (Webster, 1994) แอลพอรท  (Allport, 1937) เคยใหความหมายไววา เปนโครงสราง
ของระบบจิตประสาทเฉพาะของแตละบุคคล ท่ีมีวิสัยสามารถทําใหส่ิงเราทําหนาท่ีไดอยางสมดุล 
และเปนตัวเร่ิมทําใหการปรับตัวและการแสดงออกของพฤติกรรมมีความสมดุล (Ryckman, 1989) 
คุณลักษณะไมใชลักษณะนิสัย (Habit) เชน ชอบแปรงผม แปรงฟน ลางมือ แตงกายเส้ือผาสะอาด 
ทําความสะอาดเล็บ ฯลฯ แบบนี้เปนคุณลักษณะ (Trait) ของความสะอาด (Cleanliness) คุณลักษณะ
ไมใชเจตคติ (Attitude) เพราะเจตคติเปนความรูสึกบวกหรือลบตอเปา นั้นคือจะเกิดเจตคติไดตอง
ประเมินความเช่ือท่ีมีตอเปาเจตคติกอน เจตคติจึงจะละเอียดยอยกวาคุณลักษณะ คุณลักษณะไมตอง
ใชการประเมิน เชน ความกาวราว ความอาย เปนตน 

แอลพอรท(Allport, 1937) มีความคิดวา บุคลิกภาพของมนุษยประกอบดวย คุณลักษณะ
จัดการตลอดเวลา ทําใหมนุษยมีเอกลักษณในการปรับตัวกับส่ิงแวดลอม คุณลักษณะเปนส่ิงท่ีมีอยู
จริง แตไมสามารถมองเห็นไดโดยตรง อยูในสวนของระบบประสาท จึงมองไมเห็น เขาลง
ความเห็นวามันมีอยูไดโดยการสังเกตความยั่งยืนของมันในพฤติกรรมของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง    
แอลพอรทแบงคุณลักษณะออกเปน 2 ชนิด (ลวน สายยศ และอังคณา สายยศ, 2542) คือ 

1. คุณลักษณะรวม (Common Traits) เปนคุณลักษณะท่ีมีลักษณะเหมือนคนอ่ืนท่ัวไป 
สามารถนํามาเปรียบเทียบกันได  คือเปนคุณลักษณะท่ีเปนตัวรวมของแตละบุคคลนั่นเอง 
ตัวอยางเชน พูดวา คนบางคนกาวราวกวาคนอ่ืน หรือคนบางคนสุภาพกวาคนอ่ืน คุณลักษณะท่ีมีอยู
กับทุกคนจนสามารถนํามาเปรียบเทียบไดดังกลาวมาแลว เรียกวาคุณลักษณะรวม 

2. คุณลักษณะเฉพาะบุคคล (Personal Dispositions) เปนคุณลักษณะท่ีแสดง
ลักษณะเฉพาะ มีความเปนเอกลักษณของแตละบุคคล เปนตัวท่ีทําใหแตละบุคคลมีความแตกตาง
กันเดนชัดบางทีเรียกวา Individual Trait มีอยู 3 ชนิดคือ 
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 2.1 Cardinal Traits เปนคุณลักษณะเดี่ยวท่ีเดนออกมา มีอิทธิพลอยางมากท่ีสุดตอ
การแสดงพฤติกรรม เชน ความละโมบ ตัณหาราคะ บูชาตนเอง ใชเลหเหล่ียมเพื่อประโยชนตน เปน
ตน 
  2.2 Central Traits เปนชุดของบุคลิกลักษณะใหญ ๆ ประกอบข้ึนเปนแกนบุคลิกภาพ
ของแตละบุคคล แตละคนมีอยู 5 ถึง 10 คุณลักษณะ ตัวอยางเชน ความมีไมตรี ความรักใคร ความ
ยุติธรรม การแขงขัน เปนตน มันไมสามารถควบคุมพฤติกรรมของบุคคลในสถานการณตาง ๆ  
  2.3 Secondary Traits เปนคุณลักษณะท่ีมีความสําคัญนอย แสดงพฤติกรรมหลังจาก
สองคุณลักษณะแรกแสดงออกมาแลวเชน ชอบเส้ือผา ชอบภาพยนต ชอบอาหาร ชอบดนตรี เปน
ตน 

นักทฤษฎีคุณลักษณะอีกคนหนึ่งคือ เรมอนด เบอรนารดแคทเทลล(R. B. Cattell) แคท
เทลล (Cattell, 1957) มองบุคลิกภาพเปนผลพวงของตัวแปรดานความรูสึก และสติปญญา แคท
เทลลจัดจําแนกคุณลักษณะจากผลการวิเคราะหองคประกอบ ไดองคประกอบกลุมใหญ ๆ 2 กลุม 
คือ Surface Traits กับ Source Traits 

คุณลักษณะพื้นผิว (Surface Traits) สามารถสังเกตไดงายจากพฤติกรรมของบุคคล ใช
วิธีการวิเคราะหกลุม (Cluster Analysis) ก็สามารถจะรูได นั่นคือ ดูการจับกลุมของสหสัมพันธ
ภายในแตละตัวแปรก็สามารถมองเห็นไดแลว 

คุณลักษณะมูลฐาน (Source Traits) เปนคุณลักษณะท่ีไดจากการวิเคราะหองคประกอบ
ข้ันสุดทายซ่ึงไดควบคุมตัวแปรในคุณลักษณะพื้นผิวแลว แคทเทลลไดเลือกคุณลักษณะพื้นฐานท่ี
สําคัญไว 6 องคประกอบ โดยแสดงไวแบบ 2 ข้ัว (Bipolar) ตารางท่ี 2.1 

 
ตารางท่ี 2.1 คุณลักษณะพื้นฐานท่ีสําคัญ 
 

คะแนนต่าํ องคประกอบคนละดาน คะแนนสูง 
Schizthymia (ไวตัว) A- - A+ Cyclothymia (ชอบสังคม) 
Less intelligent (โง) B- - B+ More intelligent (ฉลาด) 
Emotion (อารมณไหว) C- - C+ Stable (อารมณม่ันคง) 
Submissiveness (ออนนอม) D- - D+ Dominance (อํานาจเหนือ) 
Desurgency(บูดบึ้ง) E- - E+ Surgency (กระตือรือรน) 
Expedient (ตามสะดวก) F- - F+ Conscientious (มโนธรรม) 
Threctia (กลัว) G- - G+ Parmia (กลา) 
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ตารางท่ี 2.1 (ตอ) 
 

คะแนนต่าํ องคประกอบคนละดาน คะแนนสูง 
Harria (ดื้อดึง) H- - H+ Prensia (ออนไหว) 
Alaxia (ไวใจได) I- - I+ Protension (ระแวง) 
Praxernia (ทําจริง) L- - L+ Autia (จินตนาการ) 
Forthright (ตรงไปตรงมา) M- - M+ Shrewdness (ลวดลาย) 
Placid (ม่ันใจ) N- - N+ Apprehensive (หวาดหวั่น) 
Conservatism (อนุรักษ) Q1

- - Q1
+ Radicalism (ลองใหม) 

Group adherence (พึ่งกลุม) Q2
- - Q2

+ Self-sufficiency (พึ่งตนเอง) 
Casual (ไรจุดหมาย) Q3

- - Q3
+ Controlled (ควบคุมได) 

Relaxed (ผอนคลาย) Q4
- - Q4

+ Tense (ตึงเครียด) 
 
ท่ีมา: ลวน สายยส และอังคณา สายยศ (2542, น.226) 
 

จากองคประกอบนี้  แคทเทลล  นําไปสรางแบบทดสอบบุคลิกภาพชื่อ  Six-teen 
Personality Factor Test (16PF test) องคประกอบท่ีกลาวมาเปน 16 Primary Factor สวนอีกกลุม
หนึ่งคือ Second-Order Factor Dimensions ประกอบดวย 
 Creativity (ความคิดริเร่ิม)  - Convetionality (แบบเดิม) 
 Independence (อิสระ)  - Dependence (ตามเขา) 
 Tough (ดื้อดึง)   - Sensitive (ออนไหว) 
 Neurotic (ประสาท)   - Stable (ม่ันคง) 
 Leadership (ผูนํา)   - Followship (ผูตาม) 
 High anxiety (กังวลสูง)  - Low anxiety (กังวลต่ํา) 
 Introversion (เก็บตัว)  - Extroversion (แสดงตัว) 

จากองคประกอบอันดับท่ี 2 นี้แคทเทลลจัดแบบ (Type) ของบุคลิกภาพได 4 แบบ 
(Millon, 1996) โดยเอา 2 คูสําคัญทายมา ประกอบดวย 

1. High Anxiety-Introversion เปนพวกท่ีมีบุคลิกภาพแบบเครียด ตื่นตัว มีพิรุธ ไมม่ันคง 
อิจฉาริษยา ไมแนนอน เงียบ อาย และข้ีขลาด 
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ความแตกตางของแบบ (Type) กับคุณลักษณะ (Trait) 
แบบของบุคลิกภาพเปนแบบการจัดลักษณะใหญ ๆ ไวในแตละแบบจะประกอบดวย

คุณลักษณะหลาย ๆ อยาง หรือหลายมิติ (Dimension) ก็ถือวาเปนแบบเหมือนกัน กลุมทฤษฎีแบบ
จะมีท้ังการยึดรางกายคน และยึดมิติของบุคลิกภาพใหญ ๆ เปนหลัก เชน การยึดลักษณะรางการคน
ตามทฤษฎีของ เชลดอน (Sheldon, 1949) มีอยู 3 แบบ 

1. รางกายอวนเตี้ย (Endomorph) มีบุคลิกชอบสนุกสนาน ร่ืนเริง โกรธงายหายเร็ว ข้ีบน 
นุมนิ่ม และมักกินจุ 

2. แบบรางการสมสวน (Mesomorph) มีบุคลิกชอบแขงขัน ผจญภัย เปนนักกีฬา 
คลองแคลววองไว กลามเนื้อมาก และแข็งแรง 

3. แบบรางกายผอมสูง (Ectomorph) มีบุคลิกแบบเครงขรึม ใจออน เอาการเอางาน รูสึก
ไว ออนแอน และชอบอยูคนเดียว 
 2.1.3.3 ทฤษฎีการเรียนรูทางสังคม (Social Learning Theories) 

ขณะท่ีทฤษฎีจิตวิเคราะห และทฤษฎีคุณลักษณะเนนหนักส่ิงท่ีอยูภายในของบุคคล วา
กันถึงส่ิงท่ีสังเกตไดยาก ดังเชนพลังของอิด (Id) และกลุมของคุณลักษณะ (Traits) ทฤษฎีการเรียนรู
ทางสังคมพยายามมองส่ิงท่ีสังเกตไดภายนอกของบุคคลในความเปนจริง ถาพูดถึงทฤษฎีการเรียนรู
แลว บุคลิกภาพเปนผลรวมของการตอบสนองการเรียนรูส่ิงแวดลอมภายนอกเหตุการณขางในตัว
คน เชน ความคิด ความรูสึก และส่ิงกระตุน  ไมตองเอามาใชมากนัก แตก็ไมไดปฏิเสธในส่ิงท่ีอยู
ภายในเสียทีเดียว  ทฤษฎีการเรียนรูกลาววา จะเขาใจบุคลิกภาพไดดีท่ีสุดโดยการมองหนาตาของ
บุคคลในสภาพของส่ิงแวดลอมบาง สกินเนอร (Skinner, 1975) กลาววา บุคลิกภาพเปนผลรวมของ
การเรียนรูแบบอยางของพฤติกรรม เชน ถาเด็กคนหนึ่งมีความสามารถเขาสังคมได ท้ังงานเล้ียง 
และงานพบปะสังสรรค ก็เพราะเขามีแรงกระตุน หรือเสริมแรงพฤติกรรมการเขาสังคมมากอนแลว 
ไมใชเพราะเขามีความตองการเปนฐานประสบการณระหวางเปนเด็ก หรือเพราะมีคุณลักษณะ 
(Trait) ชอบเขาสังคมฝงอยูภายในมากอน 

ขอตกลงเบ้ืองตนในการมองลึก  ๆ  ดานบุคลิกภาพที่ เกี่ยวกับพฤติกรรมเห็นวา 
บุคลิกลักษณะของแตละบุคคลเปนผลมาจากเหตุการณภายนอก โดยเฉพาะอยางยิ่งการเสริมแรง 
(Reinforcement) จากผลของแรงภายนอกน้ีเอง บุคคลจะเรียนรูแบบของพฤติกรรมในสถานการณ
เฉพาะ แลวขยายอิงไปยังสถานการณท่ีมีลักษณะเหมือนกัน การมองพฤติกรรมไมไดมีขอตกลงวา 
คนมีบุคลิกลักษณะคงเสนคงวา คนอาจเรียนรูแบบของพฤติกรรมแตกตางกันไปในสถานการณ
แตกตางกัน ถึงแมแบบของพฤติกรรมท่ีเรียนรูเบ้ืองตนในชีวิตจะคงมีอยู บุคลิกภาพก็ไมจําเปนตอง
ม่ันคงอยู บุคคลสามารถไดรับประสบการณ และการเรียนรูแบบของพฤติกรรมใหม ซ่ึงจะทําให
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บุคลิกภาพเปล่ียนแปลงได แนวคิดพวกนิยมพฤติกรรม มองบุคลิกภาพเสมือนกลุมของพฤติกรรม
การเรียนรู คํ้าจุนอยูไดโดยการเสริมแรง ซ่ึงขัดแยงกับกลุมจิตวิเคราะห และกลุมลักษณะดังกลาวมา 

การอธิบายบุคลิกภาพจากการใชพฤติกรรมและการเสริมแรงของสกินเนอรคอนขางจะ
อธิบายกระจายจนเกินไป คนท่ีมองหนักไปทางการเรียนรูทางสังคมโดยตรงคือ บันดูรา (Bandura, 
1977) บันดูรามีความคิดวา บุคคลสามารถเรียนรูโดยวิธีอ่ืน ๆ มากกวาการเรียนรูโดยการเสริมแรง
โดยตรง ส่ิงใหมท่ีวานี้ก็คือ การเรียนรูจากการสังเกต (Observational Learning) ความคิดนี้เช่ือวา 
คนชอบเรียนรูอยูบอย ๆ ไมจําเปนตองมีการเสริมแรงกระตุนทางพฤติกรรมของตนเอง นั้นคือไม
จําเปนตองมีการใหรางวัล หรือลงโทษ ความสําคัญของการเรียนรู คือ กระบวนการเลียนแบบ
พฤติกรรมของตัวเอง (Modeling) เราสามารถทําอะไรอยางใดอยางหนึ่ง โดยการสังเกตการกระทํา
ของคนอ่ืนแลวสังเกตผลของการกระทําท่ีตามมา ความกาวราว ความกลัว พฤติกรรมทางเพศ และ
อารมณอ่ืน ๆ มากมาย บันดูราบอกวา เกิดจากการเรียนรูไดโดยการสังเกต และเลียนแบบจากตัว
แบบ 

บันดูรา (Bandura, 1977) เนนความจริงวา การเรียนรู และพฤติกรรมเลียนแบบไดโดย
การรับรู และสติปญญา คนสรางพลังภายใน สัญลักษณแทนส่ิงแวดลอม และสัญลักษณตัวแทน
เหลานี้เปนส่ือใหพฤติกรรมเปล่ียนแปลงการมองเห็นผลการกระทําท่ีตามมาแตละคนเรียนรู
พฤติกรรมของเขาเปนประจํา บันดูรา เนนวา บุคคล และส่ิงแวดลอมมีผลซ่ึงกันและกัน (Reciprocal 
interaction) ดังภาพท่ี 2.3 

 

 
 
  
ภาพท่ี 2.3 ภาพแสดงแนวคิดของ บันดูรา 
 
ท่ีมา : ลวน สายยศ และอังคณา สายยศ (2542, น.232) 
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ส่ิงแวดลอมมีผลตอเรา เราไมสามารถปฏิเสธมัน แตขณะเดียวกัน พฤติกรรมของเรา
เปล่ียนแปลงส่ิงแวดลอม พิจารณาอิทธิพลการหมุนเวียนดังภาพท่ี 2.3 แลวจะมองเห็นความจริงวา 
จะเปนอยางไร 

หลายคนมองวา บุคลิกภาพของเด็กเกิดจากการเลียนแบบ หรือเอาอยางแบบ ดังนั้นตัว
แบบจึงมีความสําคัญมาก ตัวแบบดีเด็กจะดีดวย เขาจึงกลาววา A Model was an Adult Human 
หมายความวา ตัวแบบจะตองเปนผูมีวุฒิภาวะ แตโดยธรรมชาติของเด็กนั้น เด็กจะพยายามสังเกตตัว
แบบในการกระทําอยางหนึ่ง ถาตัวแบบไดรับความสนใจ ไดรับประโยชน หรือความพึงพอใจจาก
เด็ก ผูสังเกตคือเด็กก็จะยอมพึงพอใจท่ีจะเลียนแบบตัวแบบนั้น ตัวแบบจึงมีบทบาทสําคัญมาก ตัว
แบบอาจเปนพอแม คนในครอบครัว คนท่ีมีช่ือเสียงนาเคารพนับถือ หรือแมกระท่ังเพื่อน คนท่ีสนิท
สนม ครูอาจารย หรือดารา เปนตน ถาสังคมใดมีตัวแบบท่ีดี คนในสังคมน้ันก็จะมีการประพฤติ มี
จริยธรรม และมีบุคลิกภาพท่ีดีดวย ทฤษฎีการเรียนรูทางสังคมจึงข้ึนอยูกับเง่ือนไข (Conditional) 
และตัวแบบ (Modeling) เปนสําคัญ ดังนั้นจึงเร่ิมจาก ตั้งใจ จดจํา ฝกฝน แรงจูงใจ และไดตามแบบ 
  2.1.3.4 ทฤษฎีปรากฏการณ (Phenomenological Theories)  

ทฤษฎีนี้มองความเปนมนุษย หรือตัวตน (Humanistic or Self) ผูมีช่ือเสียง ในทฤษฎีนี้
คือ อับราฮัม มาสโลว(Abraham Maslow) และคารล โรเจอร(Carl Rogers) ทฤษฎีนี้ถือวา ตัวตน 
(Self) เปนโครงสรางสวนสําคัญของบุคลิกภาพ และมีขอตกลงวา มนุษยเกิดมามีพื้นฐานของความดี 
และมีคุณคานาเช่ือถือ ทฤษฎีนี้จึงเนนการรับรู (Perceptions) ความมุงหมาย (Meanings) ความรูสึก 
(Feeling) และตัวตน (Self) และมองวาแตละบุคคลตอบสนองตอโลกในลักษณะความเปน
เอกลักษณของเขา การรับรูของแตละบุคคลไดจากประสบการณ เจตนาก็ข้ึนอยูกับศักยภาพ และ
ประสบการณเชนกัน การประเมินวาใครดีหรือเลว ตั้งอยูบนมโนภาพของตน (Self-Concept) ตัวตน
หรือตนในดานบุคลิกนั้น หมายถึงภาพพจนท่ีเรามีตอตนเอง วาเราคือใคร และยังหมายถึง 
กระบวนการปรับตัว และปรับพฤติกรรม การกระทํา การจัดการ การควบคุม และการประสาน
สัมพันธระหวางพลังตาง ๆ ในตัวเราอีกดวย การมองมนุษยวามีบุคลิกอยางไรจะตองมองรวม
ท้ังหมดแยกสวนไมได (ลวน สายยศ และอังคณา สายยศ, 2542) 

ตามแนวคิดของมาสโลว  (Maslow, 1962) ท่ีสรางทฤษฎี Self-Actualization (ความรู
แจงในตนเอง) โดยมีขอตกลงวา คนเราแตละคนธรรมชาติภายในตนเปนคนดีหรืออยางนอยก็เปน
กลาง (Neutral) เขาเช่ือวามนุษยแสวงหาส่ิงท่ีดีงาม คนหาเปาหมายของชีวิตใหไดรับส่ิงท่ีมี
ความหมายตอตน ความสามารถ หรือศักยภาพของมนุษยมีอยูตลอด และจะปรากฏออกมาถาอยูใน
สถานการณท่ีเอ้ืออํานวย มาสโลว กลาววา มนุษยมีความตองการ (Needs) ติดตัวมาแตกําเนิด ความ
ตองการ หรือความปรารถนาดังกลาวมีอยู 2 อยางคือ ความตองการพื้นฐาน (Basic Needs) และ
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ตองการความปลอดภัยมีตั้งแตเด็กจนถึงผูใหญ เชน เด็กกินนมอ่ิมแลวยังตองการคนคอยดูแลเปน
เพื่อน ผูใหญจะไปไหนคนเดียวในท่ีอันตรายตองการคนชวยเหลือ หรือหาส่ิงปองกันตัว 

3. ความตองการความเปนเจาของและความรัก (Belongingness and Love Needs) แบบ
นี้เปนการพัฒนาความตองการข้ึนอีกข้ันหนึ่ง คนเราเม่ือกินอ่ิม ไมมีอันตราย ใชวาจะอยูเฉย ๆ ได 
ตองการใหคนอ่ืนรัก รับเปนสวนหนึ่งของกลุม หรือเปนคนในสังคม การหาความรักจากกลุมเพื่อน 
หรือคนอ่ืนจึงเปนความตองการความอบอุนในใจเพ่ิมข้ึนอีก ความโดดเดี่ยวเปนประสบการณท่ี
เจ็บปวด และไมมีใครตองการ 

4. ความตองการไดรับความนิยมนับถือ (Esteem Needs) เม่ือพัฒนาความตองการ ความ
เปนเจาของ และความรักไดแลว ก็จะเกิดความตองการข้ันตอไป ท่ีอยากใหคนอ่ืนนิยมนับถือ หรือ
ยกยอง ซ่ึงคนท่ีจะมีคนอ่ืนยกยองไดก็ตองแสดงบุคลิกท่ีมีความดีเดนในตัวของตัวเองก็จะตองมี
ความเช่ือม่ันในตนเอง มีความสามารถ มีคุณงามความดี มีความเปนอิสระ แลวความนิยมยกยองจาก
คนอ่ืนก็จะเกิดข้ึนได สวนใหญความตองการระดับนี้จากคนอ่ืน เชน ใหคนอ่ืนใหเกียรติ ไดรับการ
ยกยอง ไดรับการยอมรับ คือคนอ่ืนเห็นคุณคาของตนเองนั่นเอง 

5. ความตองการรูแจงตนเอง (Self-Actualization Needs) เปนความตองการขั้นสูงสุด
ของคน และถือเปนความตองการของคนท่ีจะบรรลุถึงจุดประสงคของความสามารถ เปนความ
ปรารถนาท่ีอยากรู และเขาใจปรากฏการณ (Phenomena) ท่ีกาวพนเลยความอยากท่ีกลาวมาแลวและ
ไดรับความสําเร็จอยางสมบูรณ การพัฒนาถึงระดับนี้ไมใชไดมาโดยวิธีอัตโนมัติ มาสโลวเช่ือวาการ
คนควาดวยความสามารถของเราทําใหมีความสุข แตขณะเดียวกันก็จะใหความกลัวในความ
รับผิดชอบ และหนาท่ีท่ีทํา บางคร้ังมันจะมีความกลัวในส่ิงท่ีไมรูจัก มาสโลวเรียกความกลัวแบบนี้
วา Jonah Complex บุคคลเม่ือขาดความตองการชวงใดชวงหนึ่งก็จะแสดงลักษณะบุคลิกภาพออกมา
ตามลักษณะของบุคคล ถาไดรับความตองการหมดสุขภาพจิตก็จะดี 
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 2.1.4 วิธีการวัดบุคลิกภาพ 
เอ็คเค็น (Aiken. 1989) สรุปวิธีการวัดบุคลิกภาพจากนักทฤษฎีตาง ๆ ไวดังตารางท่ี 2.4 
 

ตารางท่ี 2.2 วิธีการวัดบุคลิกภาพจากนักทฤษฎีตาง ๆ 
 
 

นักทฤษฎี วิธีการวัด 
ซิกมันดฟรอยด (Sigmund Freud) - หาความสัมพันธอิสระ วิเคราะหความฝน 

วิเคราะหความเปลี่ยนแปลง วิเคราะหการ
ตอตาน 

คารลจุง (Carl Jung) - คําศัพทสัมพันธ วิเคราะหอาการ วิเคราะห
ฝน วิเคราะหความเจ็บปวด 

อัลเฟรด แอดเลอร (Alfred Adler) วิเคราะหลําดับการเกิด วิเคราะหความฝน 
ความสนใจทางสังคม 

กลุมทฤษฎีจิตวิเคราะหตอนหลังมีการใชเทคนิคการจินตนาการการวัดบุคลิกภาพของบุคคล 
กอรดอน แอลพอรท (Gordon Allport) - ศึกษาความหมายจากจดหมาย และสมุด

บันทึก Dominance Submission Test, Study 
of Values 

เรยมอนดแคทเทลล  (Raymond Cattell) - วิเคราะหองคประกอบ (L-data, Q-data, T-
data), 16PF Questionnaire 

แฮนส ไอแซงค (Hans Eysenck) - Eysenck Personality Questionnaire, 
Eysenck Personality Inventory  

กลุมทฤษฎีคุณลักษณะ (Traits) โดยมากนิยามคุณลักษณะแลวสรางแบบสอบถามวัด
คุณลักษณะน้ัน ๆ ตามท่ีตองการศึกษา 

จูเลียตรอตเตอ ร(Julian Rotter) - I-E Scale. Interpersonal Trust Scale 
บีเอฟสกินเนอร (B.F. Skinner) - การสังเกตพฤติกรรมโดยตรง Self Report 

Procedure, Physiological Measures of 
Behavior 

อัลเบิรด บันดูรา (Albert Bandura) - ใชการทดลองเพ่ือประเมินบุคลิกภาพ 
Functioning and Change 
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ตารางท่ี 2.2   (ตอ) 
 

นักทฤษฎี วิธีการวัด 
กลุมการเรียนรู และการเรียนรูทางสังคมจะเนนวัดพฤติกรรม 

อับราฮาม มัสโลว (Abraham Maslow) - Personality Orientation Inventory, A 
Measure of Self-Actualization 

คารล โรเจอรส (Carl Rogers) - Q-sort, Experience Inventory, Experience 
Scale 

กลุมทฤษฎีปรากฏการณ สวนใหญจะศึกษาเก่ียวกับ Self เชน Self-concept, Self-Esteem 
เปนตน 

 
ท่ีมา : ลวน สายยศ และอังคณา สายยศ (2542, น.236-237) 
 
 2.1.5 การประยุกตความรูเกี่ยวกับบุคลิกภาพไปใชกับกลยุทธทางการตลาด 

เพื่อใหงานขายสินคา และการตลาดของบริษัทมีประสิทธิภาพ ผูบริหารการตลาดจะตอง
ทําการปรับปรุงเปล่ียนแปลงวิธีการแบงสวนตลาดอยูเสมอ เพื่อท่ีวาความพยายามทางการตลาดของ
เขาจะไดสอดคลองกับความตองการของกลุมบุคคลกลุมตาง ๆ ท่ีประกอบกันข้ึนเปนตลาด แตเดิม
นั้นนักการตลาดใชเกณฑทางประชากร เชน อายุ รายได อาชีพ และช้ันทางสังคมแบงสวนตลาดเพ่ือ
กําหนดกลุมลูกคาโดยมิไดคํานึงถึงบุคลิกภาพมากนัก ท้ัง ๆ ท่ีบุคลิกภาพมีความสําคัญมากตอการ
บริโภคผลิตภัณฑ นักวางแผนกลยุทธทางการตลาดควรท่ีจะใชบุคลิกภาพเปนตัวแปร ในการ
พิจารณาจัดสรรความพยายามทางการตลาดท่ีบริษัทจะเสนอตอกลุมบริโภคเปาหมาย (อดุลย จาตุรง
คกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2546 น.167) ดวยเหตุผลท่ีวา 

1. ผูบริโภคซ่ึงมีบุคลิกภาพคลายคลึงกันควรจัดใหอยูรวมในพวกเดียวกัน พรอมไปกับ
การจัดกลุมอายุ รายได และสถานท่ีอยูอาศัย เพื่อจะไดประหยัดคาใชจายในการจัดจําหนาย และการ
สงเสริมการจัดจําหนายสูกลุมลูกคาเปาหมาย มิฉะนั้นแลวนักการตลาดจะไมมีทางท่ีจะมุงจุดศูนย
รวมไปยังตลาดสวนใดสวนหนึ่งโดยเฉพาะไดเลย สวนของตลาดที่มิไดพิจารณาถึงตัวแปรชนิดนี้
เขาไป จะทําใหมีบุคคลท่ีมีความแตกตางมากมายรวมอยูดวย 

2. ความแตกตางระหวางบุคลิกภาพ จะช้ีใหเห็นถึงความแตกตางในรสนิยมของ
ผูบริโภคไดอยางชัดเจน ซ่ึงจะทําใหเราสามารถปรับส่ิงท่ีเสนอขายใหเขากลับกลุมเปาหมายได
สะดวกข้ึน อยางไรก็ดี กลุมผูบริโภคอาจมีบุคลิกภาพแตกตางกันแตบริโภคสินคาเดียวกัน 
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ตัวอยางเชน ผูบริโภคท่ีมีบุคลิกภาพแบบแสดงตัวมีโอกาสท่ีจะเลือกใชบริการคลินิก
ดูแลรักษาผิวหนามากกวาผูบริโภคท่ีมีบุคลิกภาพแบบเก็บตัว เปนตน 

3. กลุมผูบริโภคท่ีประกอบกันเปนตลาดสวนหนึ่งซ่ึงแบงมาไดโดยอาศัยบุคลิกภาพเปน
เกณฑรวมกับเกณฑอ่ืน ถามีขนาดใหญพอตามหลักของการแบงสวนตลาด การตลาดจะทําใหเกิด
การประหยัดคาใชจายทางการตลาดไดมาก 

เพื่อทดสอบวาทฤษฎีบุคลิกภาพแบบแสดงตัวเปนคนท่ีเลือกใชคลินิกดูแลรักษาผิวหนา
มากกวา บุคลิกภาพแบบเก็บตัว ทางผูวิจัยจึงไดเลือกทฤษฎีบุคลิกภาพของ ไอแซงค(Eysenck, 1990) 
ในการทดสอบเน่ืองจาก การศึกษาแบบบุคลิกภาพของไอแซงค (Eysenck, 1990) เปนเร่ืองท่ี
นักจิตวิทยาหลายประเทศไดศึกษา วิจัยทดสอบอยางกวางขวาง และไดรับการรับรอง (สถิต วงศ
สวรรค, 2539) 
 
2.2  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

ในการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ในสวนนี้จะเสนอเกี่ยวกับ ความหมาย
ของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ และข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
 2.2.1  ความหมายของการตัดสินใจซ้ือ 

สุภาภรณ พลนิกร (2548, น.276) กลาววา การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค หมายถึง การ
เลือกผลิตภัณฑ หรือบริการหนึ่ง ๆ จากทางเลือกอ่ืน ๆ ท่ีมีอยู 

Schiffman and Kanuk (2007, p.348) กลาววา การตัดสินใจ (Decision) หมายถึง การ
เลือกกิจกรรมสองทางเลือกข้ึนไป เม่ือบุคคลมีทางเลือกในการตัดสินใจระหวางสองตราสินคา 
บุคคลอยูในภาวะท่ีจะทําการตัดสินใจซ้ือ 

วันทนา เมืองจันทร (2550) กลาววา กระบวนการตัดสินใจซ้ือ หมายถึง ข้ันตอนในการ
เลือกท่ีมีอยูหลากหลาย เพื่อใหไดมาซ่ึงทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพียงทางเดียวอยางรวดเร็ว ถูกตอง โดย
อาศัยขอมูล และการปฏิบัติงานเปนไปตามลําดับข้ัน 5 ข้ันตอน คือ ระบุประเด็นปญหา การ
วิเคราะหสถานการณ การจําแนกทางเลือก การปรึกษาหารืออยางรอบคอบ และการตัดสินใจเลือก 

จากความหมายท่ีหลากหลาย สรุปไดวา การตัดสินใจซื้อ ในงานวิจัยนี้ หมายถึง 
กระบวนการตัดสินใจเลือกใชสินคา หรือบริการโดยมีการคิดไตรตรอง พิจารณาอยางเปนลําดับข้ัน 
 2.2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Consumer Buying Decision Process) เปน
ลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค จากการสํารวจรายงานของผูบริโภคจํานวนมากใน
กระบวนการซ้ือพบวาผูบริโภคผานกระบวนการ 5 ข้ัน คือ การรับรูถึงความตองการหรือการรับรู
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ปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือกกอนการซ้ือ การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรม
ภายหลังการซ้ือ ท้ังนี้ผูบริโภคอาจจะขาม หรือยอนกลับไปเร่ิมตนข้ันตอนกอนนี้ก็ได ซ่ึงแสดงให
เห็นวากระบวนการตัดสินใจซ้ือเร่ิมตนกอนการซ้ือจริง ๆ และมีผลกระทบหลังจากการซ้ือ  

โดย ชูชัย สมิทธิไกร (2553, น.69-86) ไดกลาวถึงรายละเอียดและข้ันตอนกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือ ดังนี้ 
 2.2.2.1 การตระหนักถึงปญหา/ความตองการ 

การตะหนักถึงปญหา/ความตองการของผูบริโภค จะเกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคมองเห็นความ
แตกตางอยางเดนชัดระหวางสภาวะในอุดมคติ (Ideal State) กับสภาวะในความเปนจริง (Actual 
State) สภาวะในอุดมคติ คือ สภาวะท่ีผูบริโภคมีความปรารถนาอยากจะใหเกิดข้ึน สวนสภาวะใน
ความเปนจริง คือ สภาวะท่ีเกิดข้ึน และดํารงอยูในปจจุบัน ดังแสดงไวในภาพท่ี 2.5   

 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
ภาพท่ี 2.5 การตระหนักถึงความตองการของผูบริโภค 
 
ท่ีมา : ชูชัย สมิทธิไกร (2553, น.69) 
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 ปจจัยท่ีสงผลตอสภาวะในอุดมคติ  
1. วัฒนธรรมและช้ันทางสังคม (Culture and Social Class) เปนส่ิงท่ีกําหนดวิถีการ

ดําเนินชีวิตของผูบริโภค และกําหนดวาผูบริโภคท่ีอยูในวัฒนธรรมและช้ันทางสังคมหนึ่ง ๆ ควรจะ
มีสภาวะในอุดมคติเปนอยางไร ตัวอยางเชน ในสังคมไทยปจจุบันใหคุณคา และความสําคัญแกการ
มีผิวขาว 

2. กลุมอางอิง (Reference Groups) การท่ีผูบริโภคมีการเปล่ียนแปลงในดานการเปน
สมาชิกกลุมทางสังคม เชน การเปล่ียนสภาพจากนักศึกษาเปนผูทํางาน ทําใหเกิดการตระหนักถึง
ปญหา และมีความตองการสินคา หรือบริการใหม ๆ เพื่อท่ีวาจะไดรับการยอมรับจากกลุมอางอิง
กลุมใหมมากข้ึน 

3. ลักษณะของครอบครัว (Family Characteristics) การท่ีครอบครัวของผูบริโภคมีความ
เปล่ียนแปลงเกิดข้ึน ทําใหตระหนักวาจําเปนตองมีการซ้ือสินคา หรือบริการใหม ๆ เพิ่มเติม เชน 
การมีบุตร การเติบโตของสมาชิกในครอบครัว การเร่ิมเขาเรียนในสถานศึกษา 

4. สถานภาพทางการเงิน (Financial Status) การที่ฐานะทางการเงินของผูบริโภคมีการ
เปล่ียนแปลงไปจากเดิม โดยอาจจะเปนการเปล่ียนแปลงในทางท่ีดีข้ึน หรือเลวลงก็ได เชน การหมด
ภาระทางหนี้สิน การตกงาน ความเปล่ียนแปลงในทางท่ีดีอาจทําใหผูบริโภคเกิดความตองการ
สินคา หรือบริการใหม ๆ เพิ่มเติม แตความเปล่ียนแปลงในทางท่ีเลวก็อาจทําใหผูบริโภคจําเปนตอง
ทบทวน และปรับเปล่ียนการบริโภคใหม 

5. พัฒนาการของแตละบุคคล (Individual Development) การท่ีผูบริโภคมีความ
เปล่ียนแปลงในเชิงพัฒนาการ เชน อายุมากข้ึน หรือรางการเติบโตข้ึน ยอมทําใหเกิดความปรารถนา
ในส่ิงใหม ๆ ท่ีเปล่ียนแปลงไปจากเดิมอาทิเม่ือผูบริโภคมีอายุท่ีมากข้ึนอาจมีความตองการที่ไดรับ
การดูแลรักษาผิวหนาท่ีมากข้ึน 

6. แรงจูงใจ (Motives) ผูบริโภคแตละคนยอมมีแรงจูงใจ และความตองการในการ
กระทําส่ิงตาง ๆ เชน ตองการไดรับการยอมรับนับถือจากสังคม ตองการความม่ันคงปลอดภัย 
แรงจูงใจเหลานี้จึงมีอิทธิพลอยางมากตอการกําหนดสภาวะในอุดมคติของตนเอง 

7. สถานการณในปจจุบัน (Current Situation) ผูบริโภคแตละคนอยูในสถานการณท่ี
แตกตางกัน และสงผลใหมีความตองการท่ีแตกตางกันดวย ตัวอยางเชน ผูท่ีตองทํางาน และใชชีวิต
โดยอาศัยภาพลักษณ หนาตา อาจมีความตองการที่ไดรับการดูแลรักษาผิวหนาท่ีมากข้ึน 

8. ความพยายามทางการตลาด (Marketing Efforts) เชน การโฆษณา หรือการจัด
กิจกรรมทางการตลาดตาง ๆ สามารถจะมีอิทธิพลตอสภาวะในอุดมคติของผูบริโภคได กลาวคือ ทํา
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ใหผูบริโภครูสึกวาควรจะไดใชผลิตภัณฑท่ีการโฆษณา แมวาในความเปนจริง ผูบริโภคอาจจะไมมี
ความจําเปนท่ีจะตองซ้ือผลิตภัณฑนั้นก็ตาม 

ปจจัยท่ีสงผลตอสภาวะในความเปนจริง 
1. ความเส่ือมถอยของผลิตภัณฑ (Normal Depletion) หมายถึง การที่ผลิตภัณฑท่ีใชอยู

หมดไป หรือเสียหายจนใชการไมได เชน สบูหมด โทรศัพทเสีย ซ่ึงเปนปจจัยท่ีมักเกิดข้ึนบอยท่ีสุด 
2. ประสิทธิภาพการทํางานของผลิตภัณฑ (Product Performance) หมายถึง ผลิตภัณฑ

หรือ บริการที่ใชอยูในปจจุบันไมสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดดีตามความ
คาดหวัง ดังน้ัน ผูบริโภคจึงรูสึกวาควรตองมีการซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการใหมมาทดแทน 

3. พัฒนาการของแตละบุคคล (Individual Development) เม่ือผูบริโภคมีพัฒนาการทาง
รางกาย และจิตใจท่ีเปล่ียนแปลงไปจากเดิม เชนอายุมากข้ึน มีทักษะการทํางานดีข้ึน ก็อาจทําใหเกิด
ความไมพึงพอใจในสภาวะท่ีเปนอยูในปจจุบัน เชน เม่ือเปล่ียนจากวัยเรียนเขาสูวัยท่ีเร่ิมทํางาน
ผูบริโภคอาจจะตองการดูแลตัวเองใหดีข้ึนเพ่ือตองการการยอมรับทางสังคม การเขาใชบริการ
คลินิกดูแลรักษาผิวหนาอาจเปนอีกทางเลือกหนึ่งสําหรับผูบริโภคกลุมนี้ เปนตน 

4. ผลิตภัณฑท่ีมีอยูในตลาด (Availability of Products) การที่ผลิตภัณฑบางชนิดไมมี
ขายในตลาด เชน นมไรไขมัน เคร่ืองดื่มไรน้ําตาล ก็สามารถมีอิทธิพลทําใหผูบริโภครูสึกไดถึง
ความบกพรองของสภาวะท่ีเกิดข้ึนในความเปนจริง 

5. สถานการณในปจจุบัน (Current Situation) เชน สภาวะอากาศรอน อาจทําให
ผูบริโภครูสึกถึงความไมพึงพอใจของสภาวะในความเปนจริง และอาจสงผลทําใหเกิดความตองการ
ท่ีจะซ้ือเคร่ืองปรับอากาศตามมา 
  2.2.2.2 การคนหาขอมูล 

เ ม่ือตระหนักถึงปญหา/ความตองการที่ เกิดข้ึนแลว  ในข้ันตอนท่ีสอง  ผูบริโภค
จําเปนตองมีขอมูลตาง ๆ สําหรับการแกปญหาหรือตอบสนองความตองการนั้น ๆ ดังนั้น ผูบริโภค
จําเปนตองมีการคนหาขอมูล เพื่อใหไดขอมูลตาง ๆ ท่ีมากเพียงพอ และเหมาะสมสําหรับการ
ตัดสินใจซ้ือ 
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ประเภทของการคนหาขอมูล 
การคนหาขอมูลของผูบริโภคสามารถจําแนกไดเปน 2 ประเภท คือ การคนหาขอมูล

ภายใน และการคนหาขอมูลภายนอก 
1. การคนหาขอมูลภายใน (Internal Search) หมายถึง การท่ีผูบริโภคคนหาขอมูลจาก

ความทรงจําของตนเองเก่ียวกับสินคาหรือบริการตาง ๆ โดยผูบริโภคแตละคนจะมีความรูเดิมท่ีได
จากประสบการณ และการเรียนรูเกี่ยวกับสินคา หรือบริการตาง ๆ 

2. การคนหาขอมูลจากภายนอก (External Search) หมายถึง การที่ผูบริโภคคนหาขอมูล
จากแหลงภายนอกซ่ึงอาจแบงเปนสองแบบคือ แบบแรกเปนการคนหาจากการตลาด ไมวาจะเปน
จากผูผลิต หรือผูขาย ส่ือโฆษณา ส่ือมวลชนตาง ๆ หรือเว็บไซตขององคกรธุรกิจ การคนหาจาก
ภายนอก แบบท่ีสองคือ การคนหาจากเครือขายทางสังคมของผูบริโภค เชน ครอบครัว เพื่อน เพื่อน
รวมงาน เพื่อนสนทนาทางอินเตอรเน็ต ผูบริโภคในปจจุบันคนหาขอมูลจากส่ือทางสังคม (Social 
Media) มากข้ึน ส่ือทางสังคมคือ ชองทางการส่ือสารระหวางบุคคลผานทางระบบอินเตอรเน็ต เชน 
Blog Facebook หรือ Hi5 การวิจัยเม่ือเร็ว ๆ นี้พบวา ผูบริโภคสวนใหญจะคนควาขอมูลผลิตภัณฑ
จากส่ือทางสังคมควบคูไปกับการหาขอมูลโดยตรงจากเว็บไซตของบริษัทผูผลิต โดยผูบริโภค 7 ใน 
10 รายจะเขาไปหาขอมูลในส่ือทางสังคมตาง ๆ เชน เว็บบอรด กลุมชุมชนออนไลน หรือบล็อกตาง 
ๆ เพื่อหาขอมูล นอกจากนี้ รอยละ 49 ของผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือจากขอมูลท่ีไดจากส่ือทางสังคม
เหลานี้ (Social Media, 2552) 

ความถ่ีของการคนหาขอมูล 
โดยทั่วไปแลว การคนหาขอมูลของผูบริโภคจะมีความถ่ีมากข้ึนในสามกรณีคือ กรณี

แรก เม่ือการซ้ือนั้นเปนเร่ืองท่ีสําคัญ กรณีท่ีสอง เม่ือผูบริโภคมีความตองการจะเรียนรูเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑมากข้ึน และกรณีท่ีสามคือ เม่ือการคนหาขอมูลสามารถกระทําไดงาย (Punj  &  Staelin, 
1983) ผูบริโภคแตละคนจะมีความถ่ีในการคนหาขอมูลท่ีแตกตางกัน ผูบริโภคท่ีมีอายุนอย หรือมี
ระดับการศึกษาคอนขางสูงจะมีการคนหาขอมูลมาก เชนเดียวกับผูบริโภคเพศหญิงท่ีใชเวลาในการ
คนหาขอมูลเกี่ยวกับสินคา และบริการตาง ๆ มากกวาผูบริโภคเพศชาย (Solomon, 2009) 

นอกจากนั้น เม่ือศึกษาปริมาณการคนหาขอมูลระหวางผูบริโภคท่ีมีระดับความรู
เกี่ยวกับผลิตภัณฑแตกตางกัน ก็พบวาผูท่ีมีการคนหาขอมูลมากท่ีสุดคือ ผูบริโภคท่ีมีระดับความรู
เกี่ยวกับผลิตภัณฑในระดับปานกลาง สวนผูท่ีมีระดับความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑในระดับตํ่า และ
ระดับสูง จะมีการคนหาขอมูลนอย (Bettman  & Park, 1980) กลาวอีกนัยหนึ่งก็คือ ความสัมพันธ
ระหวางปริมาณการคนหาขอมูลกับระดับความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑของผูบริโภค มีลักษณะเปนรูป 
U คว่ํา ดังแสดงในภาพท่ี 2.7 
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3. การตัดสินใจซ้ือแบบซับซอน (Extensive Problem Solving) หมายถึง การตัดสินใจ
ซ้ือท่ีมีการคิดอยางรอบคอบ ระมัดระวัง และอาศัยขอมูลตาง ๆ มากมาย การตัดสินใจซ้ือแบบนี้มัก
เกิดข้ึนในกรณีท่ีสินคามีราคาแพง เปนสินคาท่ีซ้ือนาน ๆ คร้ัง หรือผูบริโภคไมมีความคุนเคยกับ
ประเภท และยี่หอผลิตภัณฑ นอกจากนั้น การตัดสินใจซ้ือแบบซับซอนมักเกิดข้ึนในกรณีท่ีการซ้ือ
นั้นอาจมีผลกระทบตอภาพลักษณของตนเอง หรือมีความเส่ียงในการซ้ือ  

การคนหาขอมูลกับความเส่ียงตามการรับรู 
แมวาผูบริโภคจะมีความตองการที่จะซ้ือสินคา หรือบริการ แตการซ้ือก็มีความเส่ียงตาม

การรับรู (Perceived Risk) ดวยเชนกัน ความเส่ียงตามการรับรู คือ ความเช่ือท่ีวาการใชหรือไมใช
ผลิตภัณฑ หรือบริการอยางใดอยางหนึ่ง อาจจะใหผลทางลบแกตัวผูบริโภคได (Solomon, 2009) 
โดยท่ัวไปแลว การคนหาขอมูลของผูบริโภคจะเพ่ิมมากข้ึน หากการซ้ือสินคา หรือบริการมีความ
เส่ียงตามการรับรู ความเส่ียงตามการรับรูมักจะเกิดข้ึนถาผลิตภัณฑนั้น ๆ มีราคาแพง มีความ
สลับซับซอน หรือเปนผลิตภัณฑท่ีผูบริโภครูสึกวายากตอการทําความเขาใจ นอกจากนั้น ความ
เส่ียงตามการรับรูยังอาจเกิดข้ึน เม่ือผูบริโภคคิดวามีบุคคลอ่ืนรูเห็นการซ้ือสินคานั้น และผูบริโภค
อาจรูสึกอับอายได หากมีการตัดสินใจท่ีผิดพลาดในการเลือกซ้ือสินคา อยางไรก็ตาม ผูบริโภคบาง
ประเภทอาจไมใหความสําคัญแกความเส่ียงตามการรับรูมากนัก เนื่องจากคิดวาการตัดสินใจท่ี
ผิดพลาดมิไดสงผลเสียแกตนเองมากนัก ตัวอยางเชน ผูบริโภคท่ีมีความเช่ือม่ันในตนเองสูง จะมี
ความวิตกกังวลนอยกวาผูท่ีใสใจ และใหความสําคัญกับกลุมอางอิงของตน ตารางท่ี 2.5 ไดสรุป
ความเส่ียงตามการรับรูประเภทตาง ๆ (Solomon, 2009)  
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ตารางท่ี 2.3 ประเภทความเส่ียงตามการรับรู 
 
ประเภทความเส่ียง ความหมาย ตัวอยางสินคา/บริการ 
ความเสี่ยงดานการเงิน  
(Financial Risk) 

สินคานี้จะทําใหฉันมีปญหา 
การเงินตามมาหรือไม 

สินคา/บริการท่ีมีราคาแพง 
หรือ 
ตองมีคาใชจายสูง 

ความเสี่ยงดานการใชงาน 
(Functional Risk) 

สินค านี้ จะใชวานไดดีตาม
ความ 
คาดหวังหรือไม 

สินคา/บริการท่ีผูบริโภค 
ตองใสใจมากเปนพิเศษ 

ความเสี่ยงทางดานกายภาพ 
(Physical Risk) 

สินคาจะมีอันตรายตอรางกาย 
ต อ เ ด็ ก  ห รือต อ สั ตว เ ล้ี ย ง
หรือไม 

สินคาประเภทเค ร่ืองจักร 
เคร่ืองยนต เคร่ืองใชไฟฟา 
หรือ 
บริการทางการแพทย 

ความเสี่ยงทางดานสังคม 
(Social Risk) 

สินคานี้จะทําใหฉันขายหนา 
เพื่อนฝูงหรือไม 

สินคาท่ีเกี่ยวของกับการเขา
สังคม 
เชน  เ ส้ือผา  เคร่ืองประดับ 
รถยนต 

ความเสี่ยงทางดานจิตวิทยา 
(Psychological Risk) 

สินคานี้จะทําใหฉันรูสึกผิด 
หรือไม 

สินคา ท่ีหรูหรา  ราคาแพง
มาก 

 
ท่ีมา: ชูชัย สมิทธิไกร (2553, น.77) 
 
 2.2.2.3 การประเมินทางเลือก  

ชุดของการพิจารณา 
หลังจากท่ีผูบริโภคไดคนหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑแลว จะเปนข้ันตอนของการ

ประเมินทางเลือก อยางไรก็ตาม โดยปกติแลวผูบริโภคจะไมพิจารณาทางเลือกทุกทางท่ีมีอยู แตจะ
พิจารณาทางเลือกจํานวนหนึ่งเทานั้น ตัวอยางเชน สมมติวาผูบริโภคตองการไปรับประทานอาหาร
กลางวัน ณ รานอาหารหรือภัตคาร ผูบริโภคคนน้ีจะไมประเมินทางเลือกโดยพิจารณารานอาหารทุก
แหง แตจะพิจารณารานอาหารจํานวนหนึ่งเทานั้น ทางเลือกท่ีไดรับการพิจารณาดังกลาวเรียกวา ชุด
ของการพิจารณา (Consideration/Evoked Set) (Blackwell et al., 2007)  
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จากภาพท่ี 2.9 ระดับบน (Super ordinate Level) เปนการจัดประเภทแบบกวาง ๆ ในท่ีนี้

อาจจัดประเภทอาหารเปนของคาว ของหวาน สวนระดับกลาง (Basic Level) เปนการจัดประเภทที่
บงบอกถึงความคลายคลึงกันของผลิตภัณฑท่ีอยูในกลุมเดียวกัน เชน ของหวานท่ีทําใหอวนกับของ
หวานท่ีทําใหไมอวน สวนระดับลาง (Subordinate Level) เปนการบงช้ีอยางเจาะจงถึงชนิดของ
ผลิตภัณฑในแตละกลุม เชน ขนมเคก ไอศกรีม โยเกิรต ผลไมสด ฯลฯ ดังนั้น เม่ือผูบริโภค
จําเปนตองประเมินทางเลือกตาง ๆ ผลิตภัณฑแตละชนิดก็จะถูกนํามาพิจารณาวาอยูในประเภทใด 
ตัวอยางเชน สมมติวารายการของหวานท่ีใหผูบริโภคเลือก ไดแก กลวยบวชชี ลอดชอง และฟรุต
สลัด ผูบริโภคก็จะมีการประเมินของหวานแตละชนิดวาจัดอยูในประเภทใด ในกรณีนี้ กลวยบวชชี
และลอดชองควรถูกจัดใหอยูในกลุมของหวานท่ีทําใหอวน สวนฟรุตสลัดควรจะถูกจัดใหอยูใน
กลุมของหวานท่ีไมทําใหอวน ดังนั้น การจัดประเภทผลิตภัณฑจึงมีอิทธิพลตอการประเมินและการ
ตัดสินใจของผูบริโภคเปนอยางยิ่ง ผูบริโภคท่ีจัดใหผลไมบางชนิด เชน ทุเรียน อยูในกลุมของหวาน
ท่ีทําใหอวน ยอมจะไมเลือกรับประทานผลไมชนิดนี้ หากตองการรักษานํ้าหนักตัว หรือรูปรางของ
ตน 

การพิจารณาทีละสวน (Piecemeal Process) คือการประเมินทางเลือกท่ีพิจารณาจุดเดน 
และจุดดอยของผลิตภัณฑแตละชนิด โดยอาศัยเกณฑการประเมินท่ีกําหนดไวลวงหนา ดังนั้น 
ผูบริโภคจําเปนตองมีเกณฑการประเมิน (Evaluation Criteria) ซ่ึงหมายถึง ประเด็น หรือหลักท่ีใช
ในการพิจารณาตัดสินวา ผลิตภัณฑแตละชนิดมีความเหมาะสมมากนอยเพียงใด เพื่อใหการ
ตัดสินใจของผูบริโภคมีความถูกตองมากท่ีสุด เกณฑท่ีใชในการประเมินสามารถจะมีได
หลากหลาย เชน ราคาของผลิตภัณฑ ความทนทาน การบํารุงรักษา ประสิทธิภาพการทํางาน ฯลฯ 
อยางไรก็ตาม เม่ือเวลาผานไปเกณฑในการประเมินก็อาจมีการเปล่ียนแปลงตามไปดวย เนื่องจาก
ความเปล่ียนแปลงดานตาง ๆ  ไมวาจะเปนดานเทคโนโลยี สังคม วัฒนธรรม หรือเศรษฐกิจ จะทํา
ใหผูบริโภคมีการกําหนดเกณฑใหสอดคลองกับความเปล่ียนแปลงเหลานี้ ตัวอยางเชน ในปจจุบัน
พลังงานมีราคาแพงข้ึน ผูบริโภคท่ีตองการซ้ือรถยนต หรือเคร่ืองใชไฟฟา ก็มักจะใหความสําคัญแก
เกณฑเกี่ยวกับการประหยัดพลังงานของผลิตภัณฑประเภทนี้ดวย เกณฑท่ีผูบริโภคใชในการ
ประเมินเปนส่ิงท่ีอาจจะไดจากแหลงตาง ๆ (Walters, 1978) ดังตอไปนี้ 
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ตัวขอผูบริโภค ไดแก ความตองการ แรงจูงใจ คานิยม บุคลิกภาพ วิถีชีวิต และทัศนคติ
ของผูบริโภค 

กลุมอางอิงของผูบริโภค ไดแก ครอบครัว กลุมเพื่อน หรือกลุมทางสังคมตาง ๆ ท่ีมี
ความสําคัญตอผูบริโภค  กลุมอางอิงเหลานี้มีอิทธิพลทําใหผูบริโภคกําหนดเกณฑในการประเมิน
ไปในทางท่ีสอดคลองกับความคิดเห็น และบรรทัดฐานของกลุมอางอิง 

องคการธุรกิจตาง ๆ ไดแก ผูผลิตสินคา และใหบริการตาง ๆ ท่ีโฆษณาส่ือสารขอมูล
ใหแกผูบริโภคเกี่ยวกับสินคา และบริการตางๆ ท่ีตองการซ้ือ  

ในการประเมินทางเลือก เกณฑการประเมินสินคา หรือบริการแตละประเภทอาจจะมี
ความแตกตางกัน และมีจํานวนเกณฑไมเทากัน ในการซื้อสินคาท่ีมีราคาถูก ผูบริโภคอาจใชเกณฑ
ในการประเมินเพียง 1-2 เกณฑเทานั้น แตหากเปนการซ้ือสินคาท่ีซ้ือนาน ๆ คร้ัง และมีราคาแพง 
เชน บาน หรือรถยนต ผูบริโภคมักมีเกณฑในการประเมินหลายขอ นอกจากนั้น หากเปนผลิตภัณฑ
ท่ีผูบริโภคมีความรูสึกเกี่ยวพันสูง (High-Involvement Product) เชน ผูบริโภครับรูวาผลิตภัณฑนั้นมี
ความเกี่ยวของสัมพันธกับภาพลักษณของตนเอง หรืออาจมีผลกระทบตอรางกาย และจิตใจ 
ผูบริโภคก็มักใชเกณฑในการประเมินหลายขอ 

แมวาผูบริโภคจะใชเกณฑในการประเมินหลายขอ แตเกณฑแตละขออาจมีความสําคัญ
ไมเทากัน เกณฑบางขออาจมีลักษณะเปน ตัวตัดสิน (Determinant Attribute) ในการตัดสินใจซ้ือ
ของผูบริโภค ตัวอยางเชน ในการซ้ือรถยนต ยี่หอตาง ๆ สวนใหญอาจมีคุณสมบัติไมแตกตางกัน
มากนัก อาทิ มีเคร่ืองยนตท่ีดี และการออกแบบที่สวยงาม เม่ือเปนเชนนี้ ผูบริโภคจําเปนตองมี
หลักเกณฑท่ีเปนตัวตัดสิน เพื่อใหสามารถจําแนกความแตกตางระหวางรถยนตแตละยี่หอได ซ่ึง
เกณฑท่ีเปนตัวตัดสินนี้อาจจะเปนเกณฑดานการบริการหลังการขาย การบํารุงรักษา หรือเกณฑอ่ืน 
ๆ ท่ีทําใหผูบริโภคสามารถตัดสินใจเลือกไดในท่ีสุด 

ในการประเมินพิจารณาทีละสวน ผูบริโภคจะมีกลยุทธในการประเมินสองแบบ คือ 
แบบท่ีหนึ่ง การประเมินแบบไมชดเชย และแบบท่ีสอง การประเมินแบบชดเชย (Blackwell et at, 
2007) มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

การประเมินแบบไมชดเชย (Non-Compensatory Evaluation) กลยุทธการประเมินแบบ
นี้ หมายถึง การไมนําจุดเดน และจุดดอยของผลิตภัณฑแตละชนิดมาชดเชยกัน หากผลิตภัณฑชนิด
ใดมีจุดดอยอยางใดอยางหนึ่งท่ีไมผานเกณฑ ก็จะถูกตัดออกไปจากการประเมินทันที ตัวอยางเชน 
ในตารางท่ี 2.6 เปนการประเมินรถยนตสามยี่หอ โดยมีเกณฑในการประเมิน 6 ขอ โดยใชคาการ
ประเมิน 5 ระดับ ตั้งแต (5) ดีเยี่ยม (4) ดี (3) พอใช (2) แย (1) แยมาก ในกรณีท่ีรถยนตใดไดคา
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ประเมินวา “แย” ในขอใดถือวาไมผานเกณฑในขอนั้น และจะถูกตัดออกจากการพิจารณาทันที 
ดังนั้น รถยนตยี่หอ B และ C จะถูกตัดออกจากการพิจารณา เนื่องจากไมผานเกณฑ 
 

ตารางท่ี 2.4 ตัวอยางการประเมินผลิตภัณฑโดยใชเกณฑตาง ๆ  
 

เกณฑ รถยนตยี่หอ A รถยนตยี่หอ B  รถยนตยี่หอ C 
1. ราคา ดีเยีย่ม (5) พอใช (3) ดี (4) 
2. การประหยัดพลังงาน ดี (4) แย (2) พอใช (3) 
3. การบํารุงรักษา ดีเยีย่ม (5) ดี (4) ดี (4) 
4. บริการหลังการขาย ดี (4) ดีเยีย่ม (5) แยมาก (1) 
5. ความสวยงาม พอใช (3) ดีเยีย่ม(5) ดี (4) 
6. สมรรถนะของเคร่ืองยนต พอใช (3) ดีเยีย่ม(5) ดี(4) 

คะแนนรวม 24 24 20 
 

ท่ีมา: ชูชัย สมิทธิไกร (2553, น.82) 
 

การประเมินแบบชดเชย (Compensatory Evaluation) หมายถึง การประเมินท่ีอนุญาตให
นําผลของการประเมินแตละดานมาชดเชยกันได หรือเปนการประเมินท่ีนําคะแนนแตละดานมา
บวกเขาดวยกัน ตัวอยางเชน ในตารางที่ 2.6 จะเห็นไดวารถยนตยี่หอ A และ B เปนทางเลือกท่ีดี
เทากัน กลาวคือ มีคะแนนรวม 24 คะแนนเทากัน แมวายี่หอ B จะถูกตัดออกจากการพิจารณาในการ
ประเมินแบบไมชดเชยก็ตาม 
ทางลัดในการประเมิน 

โดยปกติแลวในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑตาง ๆ ผูบริโภคไมไดมีการประเมินทางเลือก
โดยใชกระบวนการท่ีซับซอนทุกคร้ัง ในบางคร้ังผูบริโภคจะใช ทางลัด (Shortcuts) เพื่อทําใหการ
ตัดสินใจเร็วข้ึน ทางลัดท่ีผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือกมีดวยกันหลายแบบ ดังตอไปน้ี 

1. สัญญาณเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Product Signal) หมายถึง คุณลักษณะบางอยางของ
ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคใชในการสรุปอางอิงเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ตัวอยางเชน การใชราคาของผลิตภัณฑ 
เปนสัญญาณบงบอกถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ หากผลิตภัณฑมีราคาสูง ผูบริโภคก็จะสรุปวา
ผลิตภัณฑนั้นมีคุณภาพดี นอกจากราคาแลว คุณลักษณะอ่ืน ๆของผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคใชเปน
สัญญาณบงบอกคุณภาพของผลิตภัณฑ ไดแก ประเทศผูผลิต ระยะเวลารับประกัน บรรจุภัณฑ ตรา
ยี่หอ 
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2. ความเช่ือเกี่ยวกับตลาด (Market Belief)  หมายถึง การท่ีผูบริโภคมีความเช่ือ
บางอยางเก่ียวกับตรายี่หอ ผลิตภัณฑ หรือรานคา และใชความเชื่อนี้เปนทางลัดในการตัดสินใจขอ
ตนเอง ตัวอยางเชน ความเช่ือท่ีวาผลิตภัณฑท่ีขายดีท่ีสุดคือผลิตภัณฑท่ีดีท่ีสุด หรือซ้ือเหมาโหลถูก
กวาซ้ือทีละช้ิน ตารางท่ี 2.7 แสดงตัวอยางความเช่ือเกี่ยวกับตลาดของผูบริโภคบางสวน 
 

ตารางท่ี 2.5 ตัวอยางความเช่ือเกี่ยวกับตลาดของผูบริโภค 
 

ประเด็น ตัวอยางความเชื่อ 
ตรายี่หอ  ยี่หอท่ีขายดีท่ีสุด 

 ถาไมแนใจ ก็ตองเลือกตรายี่หอท่ีมีช่ือเสียงไว
กอน 

รานคา  สินคาในรานท่ีมีขนาดใหญจะมีราคาถูกกวาใน
รานท่ีมีขนาดเล็ก 

 พนักงานขายของท่ีขายสินคาเฉพาะอยาง จะมี
ความรูดีกวาพนักงานขายของรานท่ีขายสินคา
ท่ัวไป 

 รานประเภทดิสเคานตสโตรขายของถูกกวาราน
ท่ัวไป 

การโฆษณาและการ
สงเสริมการขาย 

 การ ซ้ือสินค า ท่ี มีการโฆษณามาก  คือการที่
ผูบริโภคตองจายเงินเพิ่มข้ึนสําหรับการโฆษณา 

 สินคาท่ีมีคุณภาพต่ํามักมีการโฆษณาชักจูงใจมาก 
ผลิตภัณฑ/บรรจุภัณฑ  ผลิตภัณฑท่ีขายแบบเปนโหลจะมีราคาถูกกวา

ผลิตภัณฑท่ีแยกขายเปนช้ิน 
 ผลิตภัณฑท่ีเพิ่งวางในตลาดจะมีราคาสูง แตจะมี

ราคาลดลงเม่ือเวลาผานไป 
 ผลิตภัณฑท่ีทํามาจากสารสังเคราะหจะมีคุณภาพ

ต่ํากวาผลิตภัณฑท่ีทํามาจากวัตถุตามธรรมชาติ 
ราคา  สินคาท่ีมีราคาสูงมักเปนสินคาท่ีมีคุณภาพสูง 

 การลดราคามักเปนการกําจัดสินคาท่ีขายไมดี 
 

ท่ีมา: ชูชัย สมิทธิไกร (2553, น.84) 
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 2.2.2.4 การตัดสินใจเลือก 
เม่ือประเมินทางเลือกตาง ๆ แลวผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกในข้ันสุดทายวาจะซ้ือ

ผลิตภัณฑยี่หอใด โดยการตัดสินใจเลือกนี้ ผูบริโภคกระทําโดยการอาศัยขอมูลตาง ๆ ท่ีไดจากการ
ประเมินทางเลือก อยางไรก็ตาม ผูบริโภคแตละคนมักมีรูปแบบการตัดสินใจ (Decision-Making 
Styles) ท่ีแตกตางกัน ข้ึนอยูกับลักษณะทางจิตวิทยาของแตละบุคคล การมีรูปแบบการตัดสินใจท่ี
แตกตางกันนี้ ทําใหผูบริโภคแตละคนมีการตัดสินใจเลือกท่ีแตกตางกัน แมวาอาจจะไดรับขอมูล
เกี่ยวกับผลิตภัณฑเหมือนกันก็ตาม 

แบบจําลองรูปแบบการตัดสินใจของผูบริโภค 
Sproles and Kendall (1986) ไดเสนอแบบจําลองรูปแบบการตัดสินใจของผูบริโภค 

(Model of Consumer Decision-Making Styles) ประกอบดวยรูปแบบการตัดสินใจจํานวน 8 
รูปแบบ (ชูชัย สมิทธิไกร, 2553, น.84) ดังตอไปนี้ 

1. แบบเนนคุณภาพ (Quality Consciousness) หมายถึง การตัดสินใจของผูบริโภคท่ี
คํานึงถึงคุณภาพของสินคาเปนหลัก ตองการซื้อสินคาท่ีมีคุณภาพสูง นอกจากนี้ ผูบริโภคแบบนี้ยัง
นิยมความสมบูรณแบบ (Perfectionism) โดยจะตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาอยางละเอียดถ่ีถวนมากกวา
ผูบริโภคกลุมอ่ืน ๆ และมีการเปรียบเทียบสินคาตาง ๆ กอนการตัดสินใจซ้ือ 

2. แบบเนนตราสินคาท่ีมีช่ือเสียง (Brand Consciousness) หมายถึง การตัดสินใจของ
ผูบริโภคท่ีใหความสําคัญกับตราสินคา โดยผูบริโภคจะเลือกตัดสินใจจากความมีช่ือเสียงของตรา
สินคา และมักจะนิยมเลือกซ้ือสินคาท่ีมีราคาแพง หรือมีช่ือเสียง (Brand Name) เนื่องจากมีความเช่ือ
วาราคาของสินคาเปนส่ิงท่ีบงบอกถึงคุณภาพของสินคานั้น ๆ คือ ยิ่งสินคามีราคาสูงแสดงวาสินคา
นั้นยิ่งมีคุณภาพดี นอกจากน้ี ผูบริโภคในกลุมนี้ยังนิยมเลือกซ้ือสินคายี่หอท่ีติดอันดับขายดี และมี
การโฆษณาอีกดวย 

3. ตามแบบแฟช่ัน (Fashion Consciousness) หมายถึง การตัดสินใจของผูบริโภคท่ีให
ความสําคัญกับกระแสความนิยม หรือแฟช่ัน โดยผูบริโภคจะชอบแสวงหาส่ิงใหม ๆ และคอย
ติดตามการเปล่ียนแปลงของแฟช่ันอยูเสมอ เพื่อทําใหตนเองมีความทันสมัยตลอดเวลา 

4. แบบเนนความสุข/ความเพลิดเพลิน (Hedonistic/Recreation Consciousness) หมายถึง 
การตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมุงเนนการซ้ือสินคาเพ่ือความเพลิดเพลิน เนื่องจากรูสึกมีความสุขเม่ือ
ไดจับจายใชสอย และมองวากิจกรรมดังกลาวเปนกิจกรรมท่ีทําใหตนเองมีความสุข และสนุกสนาน 
โดยผูบริโภคในกลุมนี้จะมีความสุขกับการไดเดินดู และเลือกซ้ือสินคาตาง ๆ ดวยตนเองเปนอยาง
มาก 
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5. แบบตามใจตนเอง (Impulse Consciousness) หมายถึง การตัดสินใจของผูบริโภคท่ี
มักกระทําอยางรวดเร็วตามใจของตนเอง โดยปราศจากการคิดไตรตรองอยางละเอียดถ่ีถวน 
เนื่องจาก ไมไดวางแผนการซ้ือสินคาของตนเองมากอน ซ่ึงในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาแตละคร้ัง 
ผูบริโภคกลุมนี้จะไมสนใจวาตนเองจะจายเงินไปมากนอยเทาไร ดวยเหตุนี้ จึงอาจกลับมารูสึก
เสียใจกับการตัดสินใจของตัวเองในภายหลัง 

6. แบบเนนราคา (Price consciousness) หมายถึง การตัดสินใจของผูบริโภคที่ให
ความสําคัญ และคํานึงถึงราคาของสินคาเปนอยางมาก และมักจะเลือกซ้ือสินคาท่ีมีราคาถูก หรือ
เปนสินคาท่ีมีการลดราคา โดยผูบริโภคกลุมนี้มีเปาหมายท่ีจะซ้ือสินคาท่ีมีความคุมคากับเงินท่ีจาย
ไปใหไดมากท่ีสุด 

7. แบบสับสน (Confusion by Over choice) หมายถึง การตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมักจะ
สับสนกับตราสินคา หรือรานคาท่ีมีใหเลือกมากมาย ผูบริโภคกลุมนี้มักไมคอยมีความม่ันใจใน
ตัวเอง และตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาไดยาก ซ่ึงมีสาเหตุมาจากการท่ีผูบริโภคไดรับขอมูลเกี่ยวกับ
สินคา หรือรานคาตาง ๆ เขามามากจนเกินไป 

8. แบบซ้ือตามความเคยชินหรือภักดีตอตราสินคา (Habit/Brand/Loyalty) หมายถึง การ
ตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมักซ้ือสินคาตรายี่หอเดิมทุกคร้ังจนเปนนิสัย หรือเจาะจงซ้ือเฉพาะตรา
สินคาท่ีตนเองช่ืนชอบเทาน้ัน 

ตอมา Shim (1996) ไดนํารูปแบบการตัดสินใจของผูบริโภคของ Sproles & Kendall 
(1986) มาพิจารณาจัดแบงเปน 3 กลุม (ชูชัย สมิทธิไกร, 2553, น86) ดังตอไปนี้ 

1. แบบเนนประโยชนใชสอย (Utilitarian Decision-Making Styles) ประกอบดวย
รูปแบบการตัดสินใจ 2 รูปแบบ คือ แบบเนนคุณภาพ และแบบเนนราคา 

2. แบบเนนสังคม (Social/Conspicuous Decision-Making Styles) ประกอบดวยรูปแบบ
การตัดสินใจ 4 รูปแบบ คือแบบเนนตราสินคาท่ีมีช่ือเสียง แบบตามแฟช่ัน แบบเนนความสุข และ
แบบซ้ือตามความเคยชิน หรือภักดีตอตราสินคา 

3. แบบท่ีไมนาปรารถนา (Undesirable Decision-Making Styles) ประกอบดวยรูปแบบ
การตัดสินใจ 2 รูปแบบ คือ แบบตามใจตนเอง และแบบสับสน 
 2.2.2.5 การประเมินหลังการบริโภค 

การประเมินหลังการบริโภคเปนข้ันตอนสุดทายของกระบวนการบริโภค โดยผูบริโภค
จะพิจารณาตัดสินวาคุณภาพของสินคาหรือบริการที่ไดใชนั้น มีความสอดคลองกับความคาดหวัง
ของผูบริโภคหรือไม หลังจากการประเมินแลว ผูบริโภคจะเกิดความรูสึกพึงพอใจหรือไมพึงพอใจ
ตอการบริโภคสินคาหรือบริการนั้นมา ความรูสึกพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาหรือบริการ 
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มิไดเปนผลมาจากประสิทธิภาพการทํางานของผลิตภัณฑ (Product Performance) แตเพียงอยาง
เดียวเทานั้น แตยังเปนผลมาจากความคาดหวัง (Expectation) ของผูบริโภค ตามแนวคิดของ 
“แบบจําลองการปฏิเสธความคาดหวัง (Expectancy Disconfirmation Model)”(Solomon, 2009) 
ผูบริโภคจะมีความเช่ือหรือความคาดหวังลวงหนาเกี่ยวกับประสิทธิภาพการทํางานของผลิตภัณฑ
หนึ่งๆ กอนท่ีจะมีการซ้ือ ความคาดหวังในท่ีนี้หมายถึง ส่ิงท่ีผูบริโภคไดกําหนดไวในใจกอนท่ีจะ
ซ้ือสินคาหรือบริการตางๆ วา สินคาหรือบริการนั้นๆ ควรจะใหผลลัพธอะไรและอยางไรแก
ผูบริโภค โดยความคาดหวังนี้เกิดข้ึนจากประสบการณเดิม หรือจากการไดรับขอมูลตาง ๆ ผานการ
โฆษณาหรือการบอกเลาจากผูอ่ืน เชน เม่ือผูบริโภคเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ก็จะ
คาดหวังวาผิวหนาของตนจะดีข้ึน  

ดังนั้น ความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของผูบริโภคจึงข้ึนอยูกับการเปรียบเทียบระหวาง
ความคาดหวังกับผลลัพธท่ีเกิดข้ึนจริง โดยผลของการเปรียบเทียบสามารถจะเกิดข้ึนได 3 แบบคือ 
แบบแรก ผิดความคาดหวัง (Negative Disconfirmation)เกิดข้ึนเม่ือผลลัพธท่ีเกิดข้ึนจริงอยูในระดับ
ท่ีต่ํากวาความคาดหวัง แบบท่ีสอง สมความคาดหวัง (Confirmation)เกิดข้ึนเม่ือผลลัพธท่ีเกิดข้ึนจริง
สอดคลองกับความคาดหวัง และแบบท่ีสาม เกินความคาดหวัง (Positive Confirmation)เกิดข้ึนเม่ือ
ผลลัพธท่ีเกิดขึ้นจริงอยูในระดับท่ีสูงกวาความคาดหวัง ดังนั้น เม่ือผูบริโภคเขาใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนาแลวพบวามิไดรักษา หรือบริการตามความคาดหวัง ผูบริโภคก็ยอมรูสึกผิดหวัง และไม
พึงพอใจ หรือเม่ือผูบริโภคเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา แลวเกิดความรูสึกพึงพอใจในการ
รักษา หรือบริการ ผูบริโภคยอมรูสึกสมหวัง และพึงพอใจ อยางไรก็ตามความรูสึกเกินความ
คาดหวังจะทําใหผูบริโภครูสึกพึงพอใจมากท่ีสุด (Solomon, 2009) 

พฤติกรรมของผูบริโภคเม่ือเกินความพึงพอใจ 
หากผูบริโภคเกิดความพึงพอใจหลังจากไดใชสินคาหรือบริการหนึ่ง ๆ ก็มีความเปนไป

ไดสูงท่ีจะมีการซ้ือซํ้า (Repeat Purchase) เกิดข้ึน และหากการซ้ือซํ้าตอมาหลายๆ คร้ังยังนําไปสู
ความพึงพอใจ ก็มีความเปนไปไดสูงท่ีผูบริโภคจะเกิด “ความภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty)” 
ซ่ึงหมายถึง ความผูกพันทางจิตใจท่ีผูบริโภคมีตอตราสินคาหนึ่งๆ (Quester et al, 2007) ความภักดี
ตอตราสินคาเกิดข้ึนเนื่องจากปจจัยหลายประการ ไมวาจะเปนความพึงพอใจที่มีตอปฏิสัมพันธ
ระหวางผูบริโภคกับองคการธุรกิจ คุณภาพและคุณคาของผลิตภัณฑ ประโยชนทางสังคมท่ีไดรับ
จากการใชผลิตภัณฑ ลักษณะบุคลิกภาพของผูบริโภค ภาพลักษณขององคกรธุรกิจ และระดับ
คุณภาพการใหบริการ (Tsao & Chen, 2005) นอกจากนั้น การวิจัยยังไดใหขอสรุปท่ีสําคัญสอง
ประการ  (Quester et al, 2007) คือ ประการแรก ความภักดีตอตราสินคาเปนปรากฏการณท่ีเกิดข้ึน
เฉพาะผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑหนึ่ง (Product Specific) เทานั้น มิไดมีผูบริโภคประเภทที่พรอมจะ
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โดยท่ัวไปแลว ผูบริโภคอาจกระทํารูปแบบใดรูปแบบหนึ่ง หรือหลายรูปแบบพรอมกัน
ก็ไดแตผูบริโภคมักจะมีการกระทําบางส่ิงบางอยางโดยไมอยูนิ่งเฉย หากผลิตภัณฑนั้นมีราคาแพง 
ตัวอยางเชน รถยนต เคร่ืองใชไฟฟา ฯลฯ การวิจัยของ Sing (1990) ไดจําแนกพฤติกรรมการ
ตอบสนองของผูบริโภคหลังเกิดความไมพึงพอใจออกเปน 4 กลุม (ชูชัย สมิทธิไกร, 2553, น111) 
ดังตอไปนี้ 

1. นิ่งเฉย (Passive) มีอยูรอยละ 14 เปนกลุมท่ีไมมีการกระทําอะไรเม่ือเกิดความไมพึง
พอใจ เนื่องจากไมคิดวาจะไดรับประโยชนอะไรจากการรองเรียน และบรรทัดฐานทางสังคมของ
ผูบริโภคกลุมนี้ก็ไมสนับสนุนใหมีการกระทําอะไรเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ 

2. รองเรียน (Voice) มีอยูรอยละ 37 เปนกลุมท่ีมีการรองเรียนโดยตรงตอผูผลิต 
เนื่องจากคิดวาการรองเรียนจะทําใหสังคมไดรับประโยชน และบรรทัดฐานทางสังคมของผูบริโภค
กลุมนี้ก็ยังสนับสนุนใหมีการการทําบางส่ิงบางอยางเพื่อตองสนองความไมพึงพอใจนั้น 

3. โกรธเคือง (Irated) มีอยูรอยละ 21 เปนกลุมท่ีมีการตอบสนองในระดับท่ีมากกวาการ
กระทําแบบสวนตัว มีการรองเรียนไปยังผูผลิตโดยตรง แตยังไมถึงข้ันจะกระทําใหสาธารณะไดรับ
รู 

4. เคล่ือนไหว (Activists) มีอยูรอยละ 28 เปนกลุมท่ีมีการรองเรียนเพื่อทําให
สาธารณชนไดรับรูถึงปญหา เนื่องจากมีความเช่ือวา การรองเรียนจะทําใหสังคมไดรับประโยชน 
และบรรทัดฐานทางสังคมของผูบริโภคกลุมนี้ก็สนับสนุนใหมีการกระทําบางอยางเพ่ือตอบสนอง
ความไมพึงพอใจนั้น 
 
2.3 ขอมูลคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 

ผลจากการรวบรวมและวิเคราะหขอมูลคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของ บริษัทมารเกต
อินโฟแอนด คอมมิวนิเคช่ัน จํากัด (2554) ไดขอมูลเกี่ยวกับคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ดังน้ี 

พัฒนาการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาในประเทศไทย เร่ิมตนเม่ือราว 10 กวาปท่ีผานมา 
โดยมีโรงพยาบาลยันฮีเปนผูประกอบการรายแรกท่ีริเร่ิมนํากลยุทธทางการตลาดมาใชในธุรกิจ
ศัลยกรรม และรักษาผิวหนาอยางจริงจัง และชัดเจน จนถึงขณะนี้ธุรกิจบริการดานการรักษาดูแล
รักษาผิวหนานั้น มีการขยายตัวในอัตราท่ีสูง และตอเนื่อง ซ่ึงโดยภาพรวมของตลาดศัลยกรรมความ
งามเติบโตถึง 30% โดยปจจัยหนึ่งมาจากการที่มีผูประกอบการรายใหมเกิดข้ึนในตลาดจํานวนมาก 
รวมท้ังมีเทคโนโลยีท่ีสูงข้ึน และกระแสการทําศัลยกรรมในเกาหลีมีอิทธิพลตอคนไทยมาก 
ผูบริโภคในยุคปจจุบันใหความสําคัญกับเร่ืองบุคลิกภาพ ความสวยงาม ตองการมีภาพลักษณท่ีดี 
เพ่ือทําใหเกิดความม่ันใจ ตามกระแสผูบริโภคยุคใหมท่ีความสวย ความหลอ คือความจําเปน และ
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รอไมได เพราะความสวย ความหลอ หมายถึง การสรางโอกาส และความกาวหนาในอาชีพการงาน 
จึงใหความสําคัญกับการตรวจรักษาดูแลผิวพรรณท่ีใบหนาอยางเปนระบบ และตอเนื่อง ดังนั้น การ
ทําศัลยกรรมกลายเปนเร่ืองท่ีไดรับการยอมรับเปนอยางมาก ขณะท่ีพฤติกรรมดานการรักษา
ผิวพรรณบริเวณใบหนาจะเร่ิมต้ังแต การเกิดปญหาเพียงเล็กนอย อาทิ ปญหาเร่ืองสิว ก็มักจะมีการ
ตัดสินใจใชบริการในจุดรักษาทันที จะไมปลอยท้ิงไว ท้ังนี้ เพราะคานิยมของการมีหนาใส เรียบ
เนียนเปนท่ีตองการของผูบริโภคในปจจุบันอยางมาก ท่ีสําคัญคือ อายุของคนไขท่ีมาพบแพทยเพ่ือ
ปรึกษาปญหา หรือรักษาสิว และผิวพรรณท่ีใบหนาเร่ิมเด็กลง นอกจากนี้ยังพบวาผูใชบริการใน
ศูนยดูแลความงามและผิวพรรณ รวมถึงการทําศัลยกรรม มีอายุลดลงจากเฉล่ีย 20-40 ป เปน 12-60 
ป อยางไรก็ตามความตองการในการไปพบแพทยของกลุมเปาหมายแตละชวงอายุก็จะแตกตางกัน
ไป อาทิ กรณีวัยรุนปญหาหลักคือ เร่ืองสิว แตในกลุมพนวัยรุนมาแลวมีปญหาในเรื่อง ร้ิวรอย ฝา 
จุดดางดํา โดยพบวากลุมผูมาใชบริการสวนใหญจะเร่ิมต้ังแตกลุมท่ีมีรายไดระดับกลางขึ้นไป 

ประกอบกับผูบริโภคใหการยอมรับท่ีจะใชเทคโนโลยีในการดูแลรักษาผิวหนามากข้ึน 
ปจจัยดังกลาวถือเปนโอกาสทางการตลาดท่ีสงผลใหเกิดการแขงขันทางการตลาดอยางเต็มรูปแบบ 
อาทิ การแขงขันท่ีจะนํานวัตกรรมดานการบริการใหม ๆ เขามาตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภค และสรางจุดขายเปนหลัก ไดกลายเปนกลยุทธทางการตลาดท่ีสําคัญของผูประกอบการ 

ขณะนี้มีการประมาณการณวาจํานวนสถานท่ีเปดใหบริการดานการดูแลรักษาผิวหนาจะ
มีมากกวา 10,000 แหง ซ่ึงกระจายอยูในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลประมาณ 800 แหง ซ่ึงธุรกิจนี้
ไดกระจายเขาไปในโรงพยาบาลเอกชนหลาย ๆ แหง และคลินิกเอกชนก็มีเปดใหบริการเปนจํานวน
มาก 

ท้ังนี้จะเห็นไดจากการท่ีแพทยดานผิวหนังไดหันมาดําเนินประกอบธุรกิจสวนตัวใน
รูปแบบของการเปดคลินิกดานความสวยงามมากข้ึน ขณะท่ีกลุมโรงพยาบาลก็ไดหันมาสรางการ
รับรู และใชกลยุทธทางการตลาดเฉพาะกลุมบริการดานผิวพรรณ และความสวยงามมากขึ้น ท้ังนี้
อาจจะเปนเพราะการแขงขันในธุรกิจโรงพยาบาลเอกชนไดทวีความรุนแรงสูงข้ึน ผูประกอบการจึง
ตองสรางความแข็งแกรงใหกับทุกกลุมแผนกท่ีเปดใหบริการรักษาเพื่อกระจายความเส่ียงทางธุรกิจ 

จากการเพ่ิมข้ึนของปริมาณผูประกอบการที่เขาสูตลาด สงผลใหการแขงขันทาง
การตลาดมีความรุนแรงข้ึนอยางหลีกเล่ียงไมได ท่ีสําคัญทําใหผูบริโภคมีทางเลือกมากขึ้น 
ผูประกอบการที่เปนคลินิกจึงตองปรับ  กลยุทธการตลาดดวยการขยายฐานธุรกิจ ดวยการเปด
ใหบริการท้ังทางดานผิวหนัง ความงาม และรูปรางควบคูกันไป 
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ขณะท่ีกลยุทธทางการตลาดท่ีสําคัญในธุรกิจใหบริการดูแลรักษาผิวหนาอยูท่ีการบอก
แบบปากตอปาก (Word of Mount Strategy) มากท่ีสุด ขณะท่ีดานสถานท่ี การเดินทางท่ีสะดวก
สามารถไปรับบริการไดทุกที่ เปนปจจัยท่ีสําคัญรองลงมา 

สวนอุปสรรคที่เปนขอจํากัดสําหรับธุรกิจใหบริการดูแลรักษาผิวหนา อยูท่ีขอกําหนด
จากภาครัฐบาลท่ีหามใหมีการโฆษณาชวนเช่ือ รวมถึงการท่ีไมสามารถโฆษณาสรรพคุณเพื่อเชิญ
ชวนใหเกิดการใชบริการ ดังนั้นผูประกอบการจะสามารถส่ือสารถึงผูบริโภคในรูปแบบของการทํา
การตลาดทางตรงเปนหลัก อาทิเชน การจัดทําแผนพับใบปลิว หรือการ Tie-In เพื่อสรางการรับรูใน
แบรนดของสถาบันความงามในรายการทีวีตาง ๆ รวมไปถึงวิธีการเปดใหผูบริโภคไดเขาไปรวม 
กิจกรรมหรือทดลองใชผลิตภัณฑ 

กลุมผูประกอบการในตลาดสามารถแบงไดเปนเซกเมนตนิชมารเกต 10% และแมสมาร
เกต 90% ในป 2553 มีการแขงขันท่ีรุนแรงในธุรกิจคลินิกดูแลรักษาผิวหนามีระดับท่ีสูงข้ึนทุกขณะ 
ทวาอัตราการขยายตัวของธุรกิจโดยรวมยังคงสามารถเติบโตได แมวาภาวะเศรษฐกิจยังไมฟน
ตัวอยางชัดเจน ท้ังนี้ปจจัยหลัก ๆ มาจากกระแสนิยมของสังคมท่ีใหการยอมรับเร่ืองการดูแลรักษา
ผิวหนาและศัลยกรรมมากข้ึน โดยเฉพาะในกลุมวัยรุนท่ีเปดรับกระแสนิยมในสังคมของประเทศ
เกาหลี ซ่ึงนิยมการตกแตงศัลยกรรมบนใบหนาประกอบกับมีการเขาสูตลาดของผูประกอบการราย
ใหมท่ีเพิ่มปริมาณข้ึนอยางตอเนื่อง ซ่ึงดานหน่ึงปจจัยดังกลาวสงผลใหผูบริโภคมีทางเลือกในการ
ใชบริการมากข้ึน  

นอกจากนี้ยังพบวากลุมวัยรุนกลายเปนฐานลูกคาสําคัญสําหรับธุรกิจความงามใน
ปจจุบัน เนื่องจากมีอัตราการเขาใชบริการเพ่ิมมากข้ึน ขณะเดียวกัน ธุรกิจคลินิกดูแลรักษาผิวหนา
แบรนดสําคัญเร่ิมเคล่ือนตัวเขาสูพื้นที่ตางจังหวัดมากข้ึน 
 2.3.1 ประเภทของคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 

ธุรกิจดูแลรักษาผิวหนาแบงไดเปน 2 ลักษณะ (มารเกตอินโฟแอนด คอมมิวนิเคช่ัน, 
2554) ดังนี้ 
 2.3.1.1 ประเภทของผูใชบริการ ประกอบดวย 

Non-Medical อาทิ สถานเสริมสวย สปา เปนสถานบริการที่ผูใหบริการไมไดเปน
บุคลากรทางการแพทย 

Medical เปนการใหบริการโดยบุคลากรทางการแพทย ผานชองทางคลินิก และ
โรงพยาบาล 
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 2.3.1.2 ประเภทของลักษณะการใหบริการ แบงเปน 2 ประเภท คือ 
ประเภทมุงเนนความสวยงาม สวนใหญกลุมเปาหมายจะเปนเด็กวัยรุน  
ประเภทมุงเนนดานการรักษา 

 
2.4  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ในการศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ทางผูวิจัยไดรวบรวมขอมูลไดดังนี้ 
 2.4.1 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับบุคลิกภาพ 

ภคพร บรรจงจัด (2550) ไดศึกษาเร่ือง บุคลิกภาพกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต
นั่งสวนบุคคลของพนักงาน บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) โดยมีวัตถุประสงคใน
การศึกษาเพื่อ ศึกษาบุคลิกภาพกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่งสวนบุคคลของพนักงาน 
กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) โดยจําแนกตามขอมูลท่ัวไป บุคลิกภาพ พฤติกรรมการซ้ือและ
ระดับการตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่งสวนบุคคล โดยกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย คือ พนักงาน กสท 
โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน)จํานวน 400 ราย เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม การ
วิเคราะหขอมูลใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก คาความถ่ี 
รอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (t-test) และการวิเคราะหความแปรปรวน ผลจากการวิจัย
พบวา ระดับการตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่งสวนบุคคลของพนักงาน กสท โทรคมนาคม จํากัด 
(มหาชน) ปจจัยท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ขอมูลดานราคาท่ีจัดจําหนายมีความเหมาะสม รองลงมาคือ 
เลือกซ้ือเพราะมีความจําเปนตองใช สวนปจจัยท่ีมีคาตํ่าสุดคือ รถยนตจากตรายี่หอท่ีเปนท่ีนิยมของ
บุคคลท่ัวไป 

ผลการเปรียบเทียบระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่งสวนบุคคล
พบวา ปจจัยสวนบุคคลดานระดับการศึกษา รายได ของพนักงาน กสท โทรคมนาคม จํากัด 
(มหาชน) ท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือรถยนตแตกตางกัน สวนปจจัยดาน เพศ อายุ สถานภาพ 
ไมแตกตางกัน และผลการเปรียบเทียบระหวางบุคลิกภาพกับการตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่งสวนบุคคล
พบวา บุคลิกภาพแตกตางกัน มีการตัดสินใจซ้ือแตกตางกัน 

นนทกร ศาลิคุปต (2552) ไดศึกษาเร่ือง ความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพตราสินคากับ
บุคลิกภาพผูบริโภคและทัศคติของผูบริโภคตอตราสินคา โดยการศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 
ศึกษาถึงความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพตราสินคากับบุคลิกภาพผูบริโภคที่ใชตราสินคา และ
ผูบริโภคท่ีไมใชตราสินคา รวมถึงทัศนคติของผูบริโภคท่ีใชตราสินคา และผูบริโภคท่ีไมใชตรา
สินคา โดยใชการวิจัยเชิงสํารวจแบบวัดคร้ังเดียว มีแบบสอบถามเปนเครื่องมือท่ีใชในการเก็บ
รวบรวมขอมูล กับกลุมประชากรท้ังชาย และหญิงท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร อายุระหวาง 
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22-45 ป จํานวนท้ังส้ิน 400 คน ซ่ึงประเภทสินคาท่ีนํามาใชในการวิจัยคร้ังนี้ไดแก โทรศัพทมือถือ 
และเคร่ืองดื่มน้ําอัดลมประเภทน้ําดํา 
 ผลจากการศึกษาพบวา บุคลิกภาพตราสินคามีความสัมพันธท้ังกับบุคลิกภาพผูบริโภคท่ี
ใชตราสินคา และผูบริโภคท่ีไมใชตราสินคา แตมีความสัมพันธกับบุคลิกภาพผูบริโภคที่ใชตรา
สินคามากกวาผูบริโภคท่ีไมใชตราสินคา รวมท้ังทัศนคติตอตราสินคาของผูบริโภคท่ีใชตราสินคามี
ความแตกตางกับผูบริโภคท่ีไมไดใชตราสินคา กลาวคือ ผูบริโภคท่ีใชตราสินคามีทัศนคติตอตรา
สินดีกวาผูบริโภคท่ีไมไดใชตราสินคา นอกจากนี้ ผลจากการศึกษายังแสดงใหเห็นแนวทางเบ้ืองตน
วา บุคลิกภาพตราสินคาถือเปนปจจัยหนึ่งท่ีสําคัญในการตัดสินใจเลือกซ้ือตราสินคาของผูบริโภค 
โดยผูบริโภคมักจะมีการเลือกซ้ือสินคาท่ีมีบุคลิกภาพสอดคลองกับบุคลิกภาพของตน เพื่อแสดงถึง
ภาพลักษณ หรือความเปนตัวตนของตนเองไดชัดเจนมากข้ึนผานการใชตราสินคานั่นเอง 
 2.4.2 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

ปวีณา วงศงามใส (2554) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผล
ตอลูกคาในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลตอการตัดสินใจซ้ือกาแฟสดท่ีรานคาเฟอเมซอน ณ 
สถานีบริการน้ํามัน ปตท. ในการศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการท่ีมีผลตอลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลตอการตัดสินใจซ้ือกาแฟสด
ท่ีรานคาเฟอเมซอน ณ สถานีบริการน้ํามัน ปตท. กลุมตัวอยางคือ ผูท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑลท่ีเคยใชบริการรานคาเฟอเมซอนท่ีสถานีบริการน้ําทัน ปตท. ในเขตกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล อยางนอยจํานวน 1 คร้ัง จํานวน 400 ราย การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา 
ไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย 

จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 21-30 ป วุฒิ
การศึกษาสูงสุดปริญญาตรี อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-20,000 
บาท ประเภทของกาแฟท่ีเลือกซ้ือบอยท่ีสุดคือ กาแฟเย็นเอสเพรสโซ (Espresso) ประเภทเคร่ืองดื่ม
ท่ีเลือกซ้ือคือ ชา ขนม/อาหารวางท่ีเลือกซ้ือบอยสุดคือ เคก สถานท่ีใชบริการซื้อกาแฟสด คือ ราน
กาแฟของผูประกอบการทองถ่ิน จํานวนคร้ังในการใชบริการรานกาแฟสดใน 1 สัปดาหคือ 1-2 คร้ัง 
วันท่ีมาใชรานกาแฟสดคือ วันจันทร-วันศุกร สวนใหญชวงเวลาที่มาใชบริการท่ีรานกาแฟสดตอ
คร้ังตอคนคือ 50-100 บาท ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกรานกาแฟมากท่ีสุดคือ ตนเอง จํานวน
คนท่ีมาใชบริการที่รานกาแฟในแตละคร้ังคือ 2 คน และสวนใหญ ซ้ือกลับบาน เหตุผลท่ีซ้ือกาแฟ
สดท่ีรานคาเฟอเมซอนคือ ติดใจในรสชาติ 
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ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการของรานคาเฟอเมซอน ณ สถานี
บริการน้ํามัน ปตท. ท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ ดานชองทางการจัดจําหนาย 
รองลงมาคือ ดานราคา 

ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ รสชาติของกาแฟ 
และเคร่ืองดื่มอ่ืน ๆ  รองลงมาคือ ความสดใหมของผลิตภัณฑท่ีจําหนายภายในราน 

ปจจัยดานราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ มีการติดปายบอก
ราคาชัดเจน รองลงมาราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ มีท่ี
จอดรถเพียงพอ รองลงมาคือ ท่ีตั้งของรานสะดวกตอการเดินทาง 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ มี
ปจจัยการสงเสริมการขายในชวงเทศกาลพิเศษที่นาสนใจ เชน เทศกาลกินเจ เปนตน รองลงมาคือ 
การโฆษณาผานส่ือตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ วิทยุ ใบปลิว อินเทอรเน็ต 

ปจจัยดานบุคลากรท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ มารยาท และ
มนุษยสัมพันธของพนักงาน รองลงมาคือ พนักงานมีความกระตือรือรน และมีความเต็มใจ
ใหบริการ 

ปจจัยดานการสราง และนําเสนอสินคาท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุด
คือ การตกแตงภายในรานสวยงาม และมีความสะอาด รองลงมาการตกแตงหนารานทันสมัย 
สะอาด สวยงาม มีสวนหยอม และมีท่ีนั่งสะดวกสบาย บรรยากาศในรานมีกล่ินหอมของกาแฟ 

ปจจัยในกระบวนการใหบริการท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ เวลา
เปด-ปดสะดวกตอการใชบริการ รองลงมาคือ ความรวดเร็วในการส่ังสินคา 

ไพรัช โตวิวัฒน  (2554) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือขาวสารของ
เจาของรานอาหารในเขตอําเภอเมืองเชียงใหม การศึกษาในคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ เขาใจถึง
พฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวสารของรานอาหารในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม กระบวนการ
จัดซ้ือขาวสาร ทัศนคติท่ีมีตอปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือขาวสารของรานอาหารตัวอยาง 
และวิเคราะห ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือขาวสารแตละชนิด โดยตัวอยางท่ีใชในการศึกษา
คร้ังนี้คือเจาของราน และผูมีอํานาจในการจัดซ้ือขาวสาร จํานวน 100 ชุด โดยการสุมตัวอยางแบบ
สะดวก ขอมูลวิเคราะหดวยสถิติพรรณนา และแบบจําลองหลายทางเลือก (Multinomial logit 
mode) ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี 
รานอาหารตัวอยางประกอบดวย รานในโรงแรม รานอาหารทั่วไป และรานอาหารในโรงเรียน โดย
โรงแรมมีการซ้ือขาวหอมมะลิมากท่ีสุด รองลงมาคือขาวหอมปทุม สําหรับรานอาหารทั่วไปมีการ
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ซ้ือขาวหอมมะลิมากท่ีสุด รองลงมาคือ ขาวพิเศษอ่ืน ๆ และ รานอาหารในโรงเรียนก็เชนกันมีการ
ซ้ือขาวหอมมะลิมากท่ีสุด รองลงมาคือ ขาวหอมปทุม 

หลักเกณฑสําคัญท่ีใชในการวางแผนกอนตัดสินใจซ้ือขาวสารคือ ราคาท่ีสอดคลองกับ
คุณภาพ สวนตราสินคาท่ีมีอยูในตลาดท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุดคือ ตราหงษทอง สําหรับชอง
ทางการเลือกซ้ือขาวสาร พบวารานคาขาวสารเปนชองทางท่ีรานอาหารเลือกใชมากท่ีสุด ขนาด
บรรจุขาวสารท่ีไดรับความนิยมของรานคาคือ ขาวสารบรรจุกระสอบ สวนการกําหนดมาตรฐาน
ผลิตภัณฑในการจัดซ้ือนั้นรานอาหาร พิจารณาจากคุณภาพขาวสารเปนมาตรฐานจากขอกําหนด/
ระเบียบขององคกร 

กระบวนการจัดซ้ือเปนกระบวนการในการพิจารณาเลือกซ้ือขาวสารของรานอาหาร 
โดยใชการตรวจสอบราคา เพื่อเลือกรานท่ีมีขอเสนอที่เหมาะสมท่ีสุด โดยมีเจาของรานทําหนาท่ี
พิจารณาขอเสนอขาย โดยเปรียบเทียบราคากับบริการท่ีรานคานําเสนอ ข้ันตอนตอมาคือ การ
ตอรองราคากับรานคาเพื่อใหไดราคาท่ีเหมาะสมท่ีสุด  เม่ือไดราคาท่ีสามารถยอมรับไดท้ังสองฝาย
แลวผูท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจจัดซ้ือขาวสารคือ เจาของหรือผูจัดการรานอาหาร หลังจากนั้นเปน
ข้ันตอนของการตรวจสอบ และประเมินผลของการจัดซ้ือซ่ึงเจาของ หรือผูจัดการรานอาหาร จะ
เปนผูตรวจสอบประเมินผลของการจัดซ้ือเอง โดยพิจารณาจากคุณภาพของขาวสาร 

ปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือท่ีสําคัญไดแก สภาพเศรษฐกิจ สวน
สถานการณการเมือง และสังคมไมมีความสําคัญ ในดานสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ
เปนเร่ืองท่ีรานอาหารใหความสําคัญมากเกือบทุกรายการ โดยเฉพาะความสะอาด และรสชาติ 

แบบจําลองการเลือกซ้ือชนิดของขาวสารเม่ือกําหนดใหผูซ้ือขาวหอมมะลิเปน baseline 
ช้ีใหเห็นวากลุมผูซ้ือขาวธรรมดา เปนกลุมท่ีใหความสนใจในเร่ืองของราคา เม่ือตลาดมีการปรับ
ราคาขาวสูงข้ึน ราคาขาวธรรมดาจะปรับสูงกวาราคาขาวหอมมะลิ และเม่ือเปรียบเทียบสวนตาง
ของราคาท่ีเพ่ิมข้ึนกับคุณภาพขาวแลว โอกาสที่ผูซ้ือขาวขาวธรรมดาจะเปล่ียนมาเลือกซ้ือขาวหอม
มะลิจึงมีสูงข้ึน 
 2.4.3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับคลินิกเสริมความงามและคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 

ชนินธร เมืองเข็ม และจิราภร สุรเกียรติภิญโญ (2010) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลกระทบ
ตอการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวสําหรับผูชายในประเทศสวีเดน ในการศึกษาคร้ังนี้ศึกษาเกี่ยวกับ สวน
ประสมทางการตลาด ปจจัยทางดานสังคม เมโทรเซ็กชวล และการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว
สําหรับผูชายในเมือง คารล ประเทศสวีเดน โดยใชทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค การตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภค และทฤษฎีกลยุทยสวนประสมทางการตลาด (4P’s) โดยเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย คือ 
แบบสอบถามจํานวน 94 ชุด โดยแจกตัวอยางท่ีมีอายุระหวาง 15-45 ป ท่ีอาศัยอยูในเมืองคารล 
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ประเทศสวีเดนผลการศึกษาพบวา ผูชายท่ีใชและไมใชผลิตภัณฑดูแลผิวมีจํานวนไมแตกตางกัน
มากนัก ผูชายท่ีใชผลิตภัณฑดูแลผิวเนื่องจาก ตองการดูแลผิวเพื่อเสริมสรางความม่ันใจ สรางความ
เช่ือม่ัน ปจจัยทางดานทัศนคติมีผลกระทบในการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว สวนปจจัยทางดานการตลาด
ท่ีมีผลกระทบมากท่ีสุดคือ คุณภาพของผลิตภัณฑ สวนปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลกระทบนอยท่ีสุด
คือ ตราสินคา และบรรจุภัณฑ สวนกลุมผูชายท่ีไมใชผลิตภัณฑดูแลผิวเนื่องจากมองวาเปนส่ิงท่ีไม
จาํเปน และมีราคาสูง 

พีรพัฒน คําปก  (2555) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูชายวัยทํางานในอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหมตอการทําศัลยกรรมเสริมความงาม ในการศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคในการวิจัย
เพื่อ ศึกษาพฤติกรรมของผูชายวัยทํางาน ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมตอการทําศัลยกรรมความ
งามโดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล จากกลุมตัวอยางจํานวน 200 ชุด 
สอบถามกลุมผูชายท่ีเคยผานการทําศัลยกรรมเสริมความงาม อายุตั้งแต 20 ปข้ึนไป ซ่ึงเปนคนในวัย
ทํางาน ท่ีอาศัยในอําเภอเมืองเชียงใหม  

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอายุ 20-30 ป สถานภาพโสด 
การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-20,000 บาท 
และเคยผานการทําศัลยกรรมมาแลวอยางนอง 1 คร้ัง 

ผลการศึกษาดานพฤติกรรมพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยทําศัลยกรรมเสริม
ความงาม ดวยวิธีฉีดสารอ่ืน ๆ ไดแก โบท็อกซ ลดร้ิวรอย หนาผาก รอยตีนกา รองลงมาคือการ
ศัลยกรรมความงามดวยวิธีการผาตัด ไดแก เสริมจมูก/ตัดปกจมูก เปาหมายหลักโดยรวมในการ
ตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงาม เพื่อใหรูปราง หนาตาดูดีข้ึน และการตัดสินใจเลือกสถาน
ศัลยกรรมเสริมความงามโดยคําแนะนําจากเพื่อน/คนรูจัก 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทําศัลยกรรมเฉล่ีย 1 คร้ังตอป เขาใชบริการในวันเสาร-
อาทิตย ชวงเวลาท่ีเขารับบริการเสริมความงามไมแนนอนแลวแตการนัดของแพทย ซ่ึงเวลาโดย
เฉล่ียในการทําศัลยกรรม 30 นาที – 1 ช่ัวโมง ตอคร้ัง และเขาพบแพทยเพ่ือติดตามผลลัพธการ
ทําศัลยกรรม 2 คร้ัง ซ่ึงใชเวลาโดยเฉล่ียในการพบแพทยเพื่อติดตามผลหลังทําศัลยกรรม 15 นาที – 
30 นาที ตอคร้ังโดยการเลือกใชบริการสถานศัลยกรรมเสริมความงามท่ีเปนคลินิกศัลยกรรมเสริม
ความงามท่ีตั้งอยูในเมือง ซ่ึงเปนคลินิกท่ีมีแพทยผูรักษาเปนเจาของกิจการ การหาขอมูลของสถาน
ศัลยกรรมความงามจากคนรูจักท่ีเคยทําศัลยกรรม เกณฑท่ีสําคัญท่ีสุดในการเลือกสถานศัลยกรรม
เสริมความงาม คือ แพทยมีความชํานาญเฉพาะ สําหรับคาใชจายในการทําศัลยกรรมความงามโดย
เฉล่ียตอคร้ังคือ 5,001-15,000 บาทตอคร้ัง โดยชําระคาบริการเปนเงินสด ผูตอบแบบสอบถามจะ
เปรียบเทียบแหลงขอมูลกอนทําศัลยกรรมเสริมความงาม จํานวน 2 แหง ซ่ึงสวนใหญมีความพึง
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พอใจหลังจากการทําศัลยกรรมเสริมความงาม และจะแนะนําคนอ่ืนแนนอน รวมท้ัง ในอนาคต
อาจจะมีการทําศัลยกรรมเพิ่มเติมสําหรับสวนท่ีจะทําเพิ่มคือ ใบหนา และลําคอ โดยตัดสินใจ
เลือกใชบริการสถานศัลยกรรมเสริมความงามท่ีเดิม ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการศัลยกรรม
เสริมความงาม ของผูชายวัยทํางานในอําเมือง จังหวัดเชียงใหม ไดแก การมีอุปกรณเคร่ืองมือท่ีมี
ความทันสมัย รองลงมา แพทยมีช่ือเสียงในการศัลยกรรม และการมีหลักฐานรับรองความรูความ
ชํานาญดานวิชาชีพ 

อภิรดี ธรรมสรณ  (2552) ไดศึกษาเร่ือง แนวโนมเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายในประเทศ
ไทยโดยการศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาแนวโนมเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายในประเทศ
ไทย โดยใชหลักการวิเคราะหในดานเศรษฐกิจ สังคม และหลักการตลาด รวมกับการวิเคราะห
ผลิตภัณฑสําหรับผูชายท้ังในดานของรูปแบบผลิตภัณฑ ชนิด ฤทธ์ิทางเคร่ืองสําอาง บรรจุภัณฑ 
ตลอดจนการทําการตลาดเพ่ือโฆษณาประชาสัมพันธสินคา ผลจากการศึกษาพบวา ผูชายในยุค
ปจจุบันเร่ิมหันมาใสใจ และดูแลภาพลักษณตัวเองมากข้ึน ทําใหตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายเกิด
การต่ืนตัว หลายบริษัทท่ีเดิมมีเฉพาะผลิตภัณฑสําหรับผูหญิงตางก็หันมาผลิตสินคาใหมเพื่อหวัง
เจาะตลาดกลุมลูกคาผูชายโดยเฉพาะ เคร่ืองสําอางสําหรับผูชายแบงไดเปนหลายประเภทคือ 
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ผลิตภัณฑบํารุงผิวกาย ผลิตภัณฑดูแลเสนผม ผลิตภัณฑโกนหนวด 
ผลิตภัณฑระงับกล่ินกาย และนํ้าหอม รวมไปถึงผลิตภัณฑเมคอัพก็ยังผลิตออกมาเพ่ือผูชาย
โดยเฉพาะเชนกัน  ในชวงหลายปท่ีผานมาผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายเติบโตข้ึนอยาง
ตอเนื่อง และกาวกระโดด แตจากผลกระทบทางเศรษฐกิจท้ังใน และตางประเทศทําใหมีการ
คาดการณวาอัตราการเติบโตของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายในประเทศไทยจะชะลอตัวลง 
ซ่ึงผลจากการศึกษานี้พบวา ผลิตภัณฑในกลุมแมสมีสวนแบงทางการตลาดที่มากกวากลุม
เคร่ืองสําอางแบรนดเนม อาจเนื่องมาจากผูชายยังคงคิดวาเคร่ืองสําอางคือ ของใชส้ินเปลือง ดังนั้น
จึงเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางท่ีราคาไมแพง สามารถหาซ้ือไดสะดวก กลุมผลิตภัณฑท่ีมียอดจําหนาย
สูงสุดคือ กลุมระงับกล่ินกาย ตามมาดวยผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีมีอัตราการเติบโตมากท่ีสุด ซ่ึง
รูปแบบผลิตภัณฑในประเทศไทยตองมีผลิตภัณฑท่ีมีความบางเบา ไมเหนียวเหนอะหนะ ใชงาย
และมีคุณประโยชนท่ีหลากหลาย ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในกลุม Whitening เปนกลุมท่ีนาจับตา
มองเปนพิเศษ เพราะกระแสนิยมแฟช่ันเกาหลี และญ่ีปุนท่ีมาแรงในชวง 2-3 ปท่ีผานมา ผูชายท่ีดูดี
ตองมีใบหนาขาวกระจางใส 

ผลจากการศึกษานี้สรุปไดวา แนวโนมเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายจะชะลอตัวลงตาม
สภาวะเศรษฐกิจของประเทศ และของโลก ดังนั้นผลิตภัณฑท่ีจะตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคจึงตองมีราคาท่ีเหมาะสมไมสูงเกินไป หาซ้ืองาย สะดวก และมีขอมูลอางอิงจากแหลงท่ี
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เช่ือถือได อยางไรก็ตาม ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายยังมีโอกาสเติบโตไดอีก และหาก
เศรษฐกิจฟนตัว การแขงขันของเคร่ืองสําอางกลุมนี้จะมีความรุนแรงมากข้ึนในตลาดเคร่ืองสําอาง 

พรสวรรค วจนชัย  (2554) ไดศึกษาเร่ือง สีและสัญลักษณในโฆษณาผลิตภัณฑเสริม
ความงามสําหรับผูชายในนิตยสารสําหรับผูชาย โดยการศึกษาในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อวิเคราะห
การใชสี สัญลักษณและ มายาคติในโฆษณาผลิตภัณฑเสริมความงามสําหรับผูชายในนิตยสาร
สําหรับผูชายไทย เพื่อศึกษาวาโฆษณาผลิตภัณฑเหลานี้ประกอบสรางภาพลักษณของความเปนชาย
อยางไร และมีความตระหนักรูในเร่ืองความเขาใจผิด ๆ ท่ีนิตยสารเหลานี้ไดสรางข้ึน เพ่ือโนมนาว
ชักจูงผูอาน โดยหวังวาผูอานนิตยสารจะตระหนักถึงกลยุทธตาง ๆ ในการโฆษณา และมีการ
ตัดสินใจท่ีดีข้ึนในการซ้ือสินคาคร้ังตอไป 

ขอมูลท่ีใชในการวิจัยนํามาจากโฆษณาผลิตภัณฑเสริมความงามสําหรับผูชายใน
นิตยสาร “เอฟเอชเอ็ม” “แม็กซิม” และ “เอสไควร” ซ่ึงออกจําหนายในป พ.ศ. 2551-2553 รวม
ท้ังส้ินจํานวน 21 ฉบับ โดยแบงออกเปน โฆษณาผลิตภัณฑเสริมความงามสําหรับผูชาย 26 ตัวอยาง 
และเส้ือผาสําหรับผูชาย 11 ตัวอยาง ทฤษฎีท่ีนํามาวิเคราะหขอมูลคือ ทฤษฎีของสัญลักษณ และสี 
และการส่ือความหมายตางระดับในทัศนะของบารท 

ผลการวิเคราะหแสดงใหเห็นวา โฆษณาเหลานี้ใชสีท่ีแตกตางกันเพื่อสรางคุณลักษณะ
ของผูชายในอุดมคติ และสัญลักษณท่ีใชชวยเนนย้ําถึงความหมายโดยนัยของสีท่ีใช มายาคติยังชวย
สนับสนุนความหมายแฝงของสี และสัญลักษณท่ีใช ผูชายท่ีเปนผูนําเสนอโฆษณาในโฆษณาเหลานี้
ถูกใชเพื่อชักจูงผูอานใหเกิดความเช่ือม่ันในประโยชนของผลิตภัณฑนั้น ๆ ภาพลักษณของผูชาย
เหลานี้ถูกสรางข้ึน และบิดเบือนไปจากความเปนจริง เพื่อใชประกอบกับสี และสัญลักษณในการ
เพิ่มความนาเช่ือถือของโฆษณาท่ีปรากฏ อาจกลาวไดวาโฆษณาประสบความสําเร็จในการโนมนาว
ผูอานใหตระหนักถึงคุณประโยชนของสินคา และตัดสินใจซ้ืออยางรวดเร็ว อยางไรก็ตาม
ภาพลักษณความเปนชายในอุดมคติท่ีปรากฏในโฆษณาในนิตยสารเหลานี้บิดเบือน และมิใชความ
จริง 

Amanda Alison Conseur (2004) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเกิดเมโทร
เซ็กชวลในการศึกษาคร้ังนี้ผูวัยจัยไดทําการสอบถามนักศึกษามหาวิทยาลัยโอไฮโอประเทศ
สหรัฐอเมริกาถึงปจจัยในสังคมปจจุบันท่ีมีสวนสนับสนุนใหผูชายหันมาดูแลตัวเองมากข้ึนโดยตัว
แปรที่ใชในการศึกษาคือตัวแปรท่ีมาจากตัวบุคคลและบทบาทของส่ือตางๆโดยผูวิจัยใชตัวอยางใน
การวิจัยจํานวน 219 ชุดใชทฤษฎีความสัมพันธเพียรสันและการวิเคราะหถดถอยเชิงเสนผล
การศึกษาพบวาคะแนนเฉล่ียท่ีไดจากตัวแปรคือบทบาทของส่ือในปจจุบันและตัวแปรสวนบุคคล
ไมไดสงผลกระทบใหเกิดการเปล่ียนแปลงหรือการเกิดเมโทรเซ็กชวลมากนัก 
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'" U'fI'fI 3 

lu tll 'j ilflfl 11~ f.J.:l 1Jfl ~ fl rmll t1lJ fl'j:::lJ 1U tll 'j 191}9lnu 113 !ftf.Jfl1~lJ~ fll 'j fl i)il fl~ll 'tl f flfl1 

" 	 >'

rhrn!1"llf.J'l~'lf1UiU!"llI9lfl'j 'I nn'UJ111um ~i?iuicJ\'f11Iilufll'j i?iUI9l11J,jU WI tlUl91,rw" , " 

3, I fl'HllJUU1fll'llufll'jl?iu 

3.2 'l.h:::'lf1fl'jU'tl:::~1mh'l 

3.3 Ifl~eJ'liJf.J~Hlufll'ji?ifJ 

3.1 	fl'ji:)lJlI1.nflflil!fl1'j1~U 

131fl fll'j YllJYl1Uif.lflffl1 <U'f.JW'lI~U1t1lJfl ~ilfl}9lU 'tllflfllflTI1U1 ~l?iu "1cJ\'I111ll rlTl1U}9l
" " " 

11'JUflJeJlJUU1fl}9l1Utll'jl?iu icJ\~'lill'YI~ 2.10 

if '0 ~£Hhl!1JfIfi t1 

I. f.J1~ 

2, tJl tji'YI 

3. 'j luicJ\ 

I 'l,lflanfl1'V'1 

I, 'I,IflftflJlllIUlJlJllff}9l'l1911 

\. fil'j WI'j~l1t!nf1'llltlj11l 

2, 
9J 

tllmff1'l11l'Uf.JlJ'tl 
" 

3. 1l '" "" fll'j 'j~I1JUYl1'l!'tleJfl 

4. fll'J~I'),ffU I:\) 1i'lJ~ rm 

5, fil'J ,J'J :;;tihH1~fll'j li'lJ~ fll'j 

I 
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3.2.1 U'J::::'lflm 

I cltl.:J ~ 1 tlih ~1J\.j tl ~ LJ 11J i l-I'UIJLJ H11~ tll 'j fI au fl~ II ~1 tlEl 1rhvi'w 1!~1J LJl fl~'U 
('I1ir.:J fftlYi1Jrllll'l'J 1::::111'1&'\ lI'l, 25 56) 1!l:1~lrtil h1"l¢l! ~'W fI111JUI'lIHh:'J'lJil.:J1IJil1Jfm ~~ fi'W 'l ~ 

!ftU fl i ~11~ tll'J I'li'lUfWl!!Cl1tl'lnr:h'l1'wl'IJU :IN'l511Jl'Wl'lJl'lfl'>:J!YI'Vl1J'I11'W fl 'J m~lJ~.:'Jnl'l1'U~U'j :;:'l51tl1"
I\J I\J \ IU 

t ", ;;;. :.v 'jJ 

Vii~i'U fll'J l~fJfl 1:JU IlJ'U U'J ~'l51'l5'W l1UlfflJU ~l 'Ul'lJl'l tll.:'J!YI'Vl1J'I11'U m ITI fl''l511J en ~~:J!!~ 12il~'U 

,u1 ~IJ ~i~IJHtlEl 1~~!fllJ i ~11~ tl Ufl au fl~ II l:11mil r:h'l1'w 1 lvtUlU~ 1J11!Viu11 ';h ihJfI ftfl i1 WUI''':::: 

m:::: 111'U flU ~~ff'U11l&e:)fl i ~111 flUfi i1Ufl~IW1flEllf~h'\11!l!'l1 nu'U f)'U'I1~Ul!l'1tl~ 1:Jf)'U ~ ';lIlJ'U 

U'J:i: 'l51 m~i~YI'J 111~1'Ul'W ~Ul.i'U U'W 

3.2.2 tll'J fll'l1'W~'lJ'W l~~lt1th.:J 

~lmll.:l ~Hl'W fl1) HflEll !lJ'U1TIfl''l511J~ Ul fflJU fl 'WI 'lJ \91 tll.:'JIYI TI 1J'I11'U m Ll~m 111 

~l'Ul'U~ml'Wu'W ~.:'J,f'W YIl.:jNl~U~.:'Jlfttltll~'ff~l'J'Uu.:'Jflvum'W (Cochran, 1977) 1~uflTYT'W~l'll 
~ ~ 

,;; w <til 

fll11J!'l5U1J'UYi 95% 

tll'Jf11'U lttl'U'Ul~~1tlVl.:'J 1~u'H'ff\91'J~.:jif
" 

Z2 
n == 

4e 2 

(1.96)2 
n 

4(0.05)2 

n = 384.16 ~ 385 fI'U 

'ill flfll 'JUYlmh ~llHh111i¢\'lJ'Ul~~1tlVl.:J i ~ilmJf)11 385 ~1tlVl'Hvtm"lil.:'Jt1'U fl1UJ 

~~TIm~'illfltllH1V11U1111'ffu11m1J~Ll~'ffLJmru N1~U~.:'Jfll'l1'U~ lfljJflWftUU.:ll~LJ1l1'W1'U 16 fI'U 
.. '" " ~ 

'J11J'IJ'Ul~'\Jtl.:'J~1eHh.:JY1':l1:1'U 400 ~1tlVl.:j 
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Q..:i 	 I Q,.< t 

3.2.3 11ifll'J'tllft1tltll.;j 

" " 	 " 
fll'J fill~ltlUl.;j Il! fll'J i<UVfl'l.;jU l~l!nl'J fill~ltlUl,:jUUUIt u,:jn~lI 2 "'l! (Two-stage 

" " 
cluster) 1~vljth'f1u"'l!\9reJl!'f1.;ju 

" .
"'l!~ 	1infll'Jfill~TeJ{h.;jHUU~lV (Simple Random Sampling) l~vHinf)1'J<umH'I1n 

t 	 ~ I • 

l~tln~ltHjH~tllflVtl~Il!1't1ftnl;jI'YlVWml!f1'J~ll!ll! 5 l'Uft 'illn'l'i.;jlnJ~ 50 l'llft qi-:j~ltlUl-:j~Lhl 

'illf)fll'J<umrcnn}j~-:j~tlLhJ1i 1'tll'llJl~~tl !'JI'l1J'I'1lJ'll! !'tII'li:llvllmJ l'Ul'lfH'HN!I'lV llt'1:;;I'UIi1U.;jtllJ 

~l!~ 2 Il!U~t'l:;;I'tII'l~filJLhl ~i<UV'il:;;!~tlf)fli1Uf)~ut'1fmJlr:i111t!11l1~1l!1l!l1it.;j ~.;j 
~ I:P 	 !J/ 

!~l!fli1uml.;jYifl.;jtl~'ll!11'l.;jft'J nf~l!fi'1 Ut'l:;;l!tlf)11' l,:j ft'J 'J Yl ftl!fi' 1 ~tl'illf),rl! ~i<uV'il:;; lnm1m111 

9J 9J d v ~ :: J d 9J Q..I" .:::::. d.J I od9J jJ 

'IItlllCl 'illf)V-l'lilU'Yllll'J UU'J fll'J 'Yl~l! 'il :;;!nU'tItllll:HllYll:;;' l!ll!lftl'J -tll'YlI'lU 'Ii.;jm~11'il:;;mllilh 
QJ 	 q; IU QJ 

, " 
'tIm~\9l1tlUl:j~HI 1~'U'f1-:jU 

1'Il1il "" 
, 

'Il'U1Vlli11eU'J1-3 

.... 
l'tII'lUl~'litl 80 

!'Uftll'l'llJ1'U 

l'Ul'lftlVil1lJ 

_...... 

80 

80 

1'tIl'lflCltl,:jII'lV 80 

"" I 

1'tI1'I1J~f:)lJ .. 
"" 'l13-1lHl13-1V1 

i 
80 

400 

31 a 4 
3.3.1 	 fll'Jft'JNIf1'Jmlltl 

Ifl ~ tl~i1tJ~H'l 'U f)l'Jl<um~l!llUUfttllJtllll~lj~f)ldW:;;f) lt11l1 1lt'l 1 v1JjiJ (Closed-end 

.. 
&!i ~ d 	 ~<V d..:::t 9J ev .:::::. 

1) f(f)ldlll'U1fl~ 'Yltj'tlt;j Wf)ftl'J r-HN1'W1'ilV 'YlInV1'Utl~f)ULJf1t'lf)mYl f)'J:;;U'Hlfll'J 

" ~~ft'U 'l'il9ftJ ~m,Hlfl ~un~tlt'1ff)'tll~hl1Ul 1It'1:;;'Wllllllfull'J:J'l11'1~lnUf)cilll1j1'YnJ1V
QJ ~ 	 q q 

o d 9J J 0 .ct 3l ~I 

2) 'W l!lUU fttJ Uf:l1l1 'VI ft'J l-:j'tll! lJl'Yl1 fl1 'J mm fl11lJ!'VI V~1'l H~ll!l 'U tl m (Content 

" " 'l:lJ """.1"" .. = 	 .. "' Validity) 1~U!11 tll'ill'J V'VI1J 'J n'tJ1l'l 'J 1'il fttlU lYltlYl 'ill'J W lfl11lJf1'J,tlUf1 qlJ'tItl~1 'U tlH lClnldW :;;f1111l 

:lJ "''l:lJ 
~nl'ltl,:j'Utl.;jmldl'V1!'li 
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.:li,d I ~ d.ci (l.I $I (1.1 0(0 IV I 

3) i'l~1:rtl1Jlft'Hl-llJtl1)1f1ill'JtYlJ11)f11.:Jl1'U1 f11Ji'lm'lfnHU::;tHl1UI9l1tWl.:J \lTU 1'U 30'Jl U 

l~tl1Lft 'J 1::;M'ft11lJ!~tl~'U 'U tl.:JU1J'lJ tYtl1JfJ llJ (ReI iability) 
~ y ~ 

l~U,\)lf1ill'Ji'l~tYeJ1J m::;m'UillJ'fi~ff'Ul'\)91m';.:J 5 V>i'1'U lV>i'Hf1fllJi'l~tYtl1J~.:Jt:l 

i tOl'U1'U.uetllfl11J I'll Cronbach's Alpha 

0.924, V>i'l 'U VH1;; m 'J lJ 11 t1.:J f11 'J! ft tl f1 H'1J j f1l H1 ftU f1~ Uf1 \: 4 

l-rmn~111Ul 

~ <I ~ ~ ".::9 dt 
'illf1H"f11'Ji'l~tYtlmtml::;mnllJl'lWlJ'U (Reliability) tl~'J::;1111,;j 0.859 I:Fl 0.924 Clf'l 

, 'I ')I ~ , 

tlcilm ::;~1Jll UtllJ-r1J "M 11tY~.:Jillft~tl 'lfjtlll H1'U ill'J ftlJ 1'ilft-r 'lU ~fl11mll !tJltl ~ tl 
'" 

3.3.2 111J1JtYtl1JmlJ 

l~tl,;j'il1flf11'J1UUflf,;jifl~'Ufll'JlUm;;$.:Jft1'J1'il (Survey Research) 1ft ~tl,;ji'itl~Gl9il'Ufm 
.e:::. QI ~ '1 j)~ <v d g) Q ct 

1 '\) Uft tl 1I1J 1J tYtl1J tlllJ (Questionnaire) I ~ tJ fj1 'il Ut f11J 'J 11J 'J1lJ'U tll;J f1 'ill fl U'U 1 fI ~ i'l 1:]11 fJ l!f1::; 

.:::\ QI d d $I ¢ rI d: ~ ~ d,.,a. Q.I 3J J iJ f 

HM1'U1 'il tJ i'l Ifl Ul'U tl 'l 'U 1111 tJ 'J::; Qfl\9l t il'U Ifl HI 'lUt) i'l fj1 'iJ tJ tY'J 1'l'U'U tJ J::; flmm 1 U i:l'il 'il QI 

UtY1'U 1J ft ft f1 

fll'J 1~ 1JfI ftflfl1'1"l 11f1::; f1l J 'fi~ ff'U 11)!fttlfl 19i1Jj f11 J ft ~Ufl~t1f1-rfl1ll ~1111!1 1~ UU11'11 m 'l ft~1'1, .", 

fi1fJ1lJtlt)f1!~'U 3 rr1'U~.:JU 
~ 

I9ltl'U~ 1 !l1J1JtYt)1JmlJl~U1fi1JiJ'ilUUrr1'U 1J flftf1I~'U!I1J1JtYt)1J mlJtJ'J::; Ifli'l Check List 

o '" • I '" '" 111 '" .., "'"1)1'U1'U 5 'Utl UJ::;f1tl1J~1U tllQ t)1'!1'1"l J1U l~ 'J::;~1JillJfff11111lf1::;tYtnWl1'1"l 

I'ltl'U~ 2 !~'UU1J1JtYtl1JmlJl~t)l~1Jflftflfl1'1"l ~~hrutJ'J ::;Qf1~Uf1::;~~ll tJf1'l,j' tlf11fJ1lJ'il1fl 

lt1J1Jl~lJfl~f1m'l"l ltl!!Clf,;jrJ (Eysenck, 1982) ~i'it1flllu!::;f11Hltl1JliJ'Ul!1J1J 2 'fi11fttlf11~ull1' 
~ .::!t..:::t jiJ d I 1 I ~ \q'1 f 4 3J 0 

fjl'ltl1JU1J1JtYtl1JtnWf1tlfl\9ll;)1J!'I"ltJ'l'Utl!~tJ1'illf1'!1iJ,;j" '!1" mtl"!lJ 'Jj''' 'J1lJlJ'UtlmmlJ 40 

flltnlJl;;$'l1J1fl lW::;f11mW;;$;Jf11J iilflU! 'tl1'U ill'J 1l1'fl::;I!'U'U ~'lif 
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, 
.ct. 11'" "" "" 'U tlfl11lJI'I1-:J tnfl'YI\91tJ'lJ 	 l'If lJfllfl~ll'U'U! 'U 1 


'hll'lf lJftlfl~U'U'Ul11'U 0 


d'" "" 'Utlfl11 W'I1-:J(I'lJ'YIl'ltl'lJ 'l'lf 	 lJft1fl:;;U'U'U!11'U 0 


"".
I~I'If lJfllfl:;;U'U'U111 'U 1 

" 
t fltu cti'1u fll'Ht,j m,mfl~H'U 'U nll1'U1'1'fi-:JU 

9J I ~ f Q.I 

fl:;;u'Um1lJ lWtJfl11mtlIVl1fl'lJ 20 fl~U'U'U 


fl:;;u'Um1lJ :lJlflfl11 20 fl:::ll'U'U 


\91e:J'U ~ 3 .umJ(lI~tJ1fi11m~111'U flTH'll'1ft'U '1 'Ulile:Jfl 'loU11j flnfl~Ufl~l!(lfmnr:hl1ll'l 

t11'U.umiilmlJttlJ11 m\91'j 1 iY1'U,j'j:;;mtuft1 (Rating Scale Questionnaires) 1I'1tJ'loUmI9lH1I'1U1111 

fl n 11'1fl:;; U'U 'Ulll~tJ'Utl-:Jm ~l1TW. fll 'j I'l'fl ft'U 'llllgtlfl1oUlJjfl n fl ~U fl'flHll f flf) ltlTrnl'1 
'U 


'jl Q.I , d !V ~ 'jI t;J 0 : V(j,I .;I 


'l'I1'j ~'fl11 fll III (ltlfl ~tt'U 'U 1\l-:J Il'fl (l11'fl1 tlfl~H 'U 'U \9111l'fl !l (I 1l11'j WW'ill'U 1'U 'I1'U l'fl mtuCJl1 fln mJ(I 

I d d 	 w .<:::::!o d 
flllll(ltJ 3.41 - 4.20 l1:JJ1tJfl-:J 'j:;;'fl11fl11lJfll'1ll1'U:JJ1fl 
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. ~ ~ 

l'fHJtellJCl!ntnnlJ m ~lJ1'Wfil'j~l'lih/l 'il91tJ lw!~Cl~~l'W ~v;]~l! 
" 

" :v Q..< ~ 9 .et 
l'll'Wfil'jl'll'lff'W I'lJCJI'tJ 

.::::1 Q 0 

1I'lJl'W1'Wfllt11lJ 
:JJ 

6 'tlD 

~1'W fil'jl'lq~fl'j'jllilltJl1"~fil'j~l'liY'W1 'il~D li~1'W1'WthmlJ 4 tD 

" 
'.i1lItilt11 :lJ'l.l.:J 11 1I I'l 24 tD 

~.e::I d: 'V 
3.4 11lfll1Iflm1m1:IJ'UCJ\jfl 

1'W flU I~lJ 'j 1m1lJtmJ Cl ~11ltJ "l~yh f)1 'j l~ m 1m1lJtD lJCl'lJ lfl~1m; VI'lJl fH'tll'lrf'W ~ 
" " " . " 

1'l1lJl1tlll1'WYI Hi-itl WW1fl~h1 fl'fumfmn ~1mhrl.:J l'Wl1\:jff'j'j 'lAlff'W I'll uCl~'WtlmhrIT'j 'jl'lff'Wr11
" 

'" dv3.5 fI1'j1Iml~,"'UCJ\jfl 

'" '" " 't 'W f)1'j Rflfnfl f.:Jl! Vl1~ N'11ltJ"l ~1!fl'j 1~ rftmJ Clv;]~l! 
'II " 

1) ffi)~ l~ 'Il'I 'j 'jtU m (Descriptive Statistics) rritl1~m 'Jtll tJ~fl'l:JtU~tD ljCliJ 'illltJ1:11'W 

1JflflCl 1Jfli1flilll'l l!Cl~'j:::V;]lJf)1'j ~l'lff'W1 'il~tl 11m 1::: rfll'ltJfil m'lJf)lI'lJ'Ifl11lJ~ r),m~tJrDtJm,; llCl:;; 

I. .,d 
fllff1'WllJtJ.:Jl1J'W lIlm~ 1'W (S.D) 

2) ffi1~I~~f)"PJ1'W (Inferential Statistics) Ivlm'1l'lffDlJffWJ~~l'W 1I'ltJ1sH'f1T.ll'lfftllJ 

t-test llCl~f)1'j1Ifl'.il~rffl11lJullnjn'W (Analysis of Variance: ANOVA) 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
ผลการวิเคราะหขอมูลท่ีไดจากการศึกษาเร่ือง “บุคลิกภาพกับกระบวนการตัดสินใจ

เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร” ในบทนี้ตองการท่ีจะ
อธิบายผลของการวิเคราะหขอมูลตามวัตถุประสงคของการวิจัย ดังนี้ 

1. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชายใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามบุคลิกภาพ 

3. เพื่อเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

มีสมมติฐานการวิจัย ดังนี้ 
1. ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครที่มีบุคลิกภาพแตกตางกันมีกระบวนการตัดสินใจ

เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน 
2. ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปจจัยสวนบุคคลแตกตางกันมีกระบวนการตัดสินใจ

เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน 
 
ผลการวิเคราะหท่ีนําเสนอตอไปนี้ จะมีสัญลักษณท่ีผูวิจัยใชในการนําเสนอ โดยมี

ความหมาย ดังนี้ 
 x̄  แทน  คาเฉล่ีย 
 S.D.  แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 n  แทน ขนาดตัวอยาง 
 F  แทน  คาสถิติทดสอบ F 
 t  แทน คาสถิติทดสอบ t 
 Sig.  แทน  คาพี (p-Value) หรือคานัยสําคัญตํ่าสุดท่ีจะทําใหปฏิเสธ 
    สมมติฐานวาง 
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4.1  ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงเปนผูชายท่ีอาศัยอยูในเขต

กรุงเทพมหานครจํานวน 400 คน โดยใชสถิติเชิงพรรณนาหาคาความถี่ และคารอยละ ซ่ึงนําเสนอ
ในตารางท่ี 4.1 ดังนี้ 
 

ตารางท่ี 4.1 จํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามลักษณะของขอมูลสวนบุคคล 
 

ขอมูลสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 
อายุ   
        12-19 ป 70 17.5 
        20-29 ป 169 42.2 
        30-39 ป 81 20.3 
        40-49 ป 42 10.5 
        50 ปข้ึนไป 38 9.5 

รวม 400 100.0 
อาชีพ   
        นักเรียน/นักศึกษา 156 39.0 
        ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 51 12.8 
        พนักงานบริษัทเอกชน 101 25.2 
        ธุรกิจสวนตัว 91 22.8 
        อ่ืน ๆ 1 0.3 

รวม 400 100.0 
รายไดตอเดือน   
        ต่ํากวา 10,000 บาท 106 26.5 
        10,000 – 20,000 บาท 112 28.0 
        20,001 – 30,000 บาท 111 27.8 
        30,001 - 40,000 บาท 52 13.0 
        มากกวา 40,000 บาท 19 4.7 

รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.1 (ตอ) 
 

ขอมูลสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 
ระดับการศึกษา   
        ต่ํากวามัธยมศึกษา 11 2.8 
        มัธยมศึกษา/ปวช. 76 19.0 
        อนุปริญญา/ปวส. 70 17.5 
        ปริญญาตรี 185 46.2 
        สูงกวาปริญญาตรี 58 14.5 

รวม 400 100.0 
สถานภาพการสมรส   
        โสด 248 62.0 
        สมรส 139 34.7 
        หยาราง/หมาย 13 3.3 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.1 ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน มีอายุ 20 – 29 ป มากท่ีสุด จํานวน 
169 คน (รอยละ 42.2) รองลงมา คือ อายุ 30 – 39 ป จํานวน 81 คน (รอยละ 20.3) สวนใหญเปน 
นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 156 คน (รอยละ 39) รองลงมา คือ พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 101 
คน (รอยละ 25.2) มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,000 – 20,000 บาท มากท่ีสุดจํานวน 112 คน (รอยละ 
28) รองลงมาคือ 20,001 – 30,000 บาท จํานวน 111 คน (รอยละ 27.8) มีระดับการศึกษา ระดับ
ปริญญาตรีมากท่ีสุด จํานวน 125 คน (รอยละ 46.2) รองลงมาคือ มัธยมศึกษา/ปวช. จํานวน 76 คน 
(รอยละ 19) มีสถานภาพโสดมากท่ีสุด จํานวน 248 คน (รอยละ 62) รองลงมาคือ สมรส จํานวน 
139 คน (รอยละ 34.7) 
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4.2  ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับบุคลิกภาพของผูตอบแบบสอบถาม 
ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับบุคลิกภาพของผูตอบแบบสอบถาม โดยใชสถิติเชิง

พรรณนา หาคาความถ่ี และรอยละ ซ่ึงนําเสนอในตารางท่ี 4.2 ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.2  จํานวน และรอยละดานบุคลิกภาพของผูตอบแบบสอบถาม 
 

บุคลิกภาพ จํานวน (คน) รอยละ 
บุคลิกภาพแบบเก็บตัว 160 40.0 
บุคลิกภาพแบบแสดงตัว 240 60.0 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.2  ผูตอบแบบสอบถาม ผูชายท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 
400 คน มีบุคลิกภาพแบบแสดงตัวมากท่ีสุด จํานวน 240 คน (รอยละ 60) นอกนั้นเปนบุคลิกภาพ
แบบเก็บตัว จํานวน 160 คน (รอยละ 40) 
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4.3  ผลการวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชายท่ีอาศัย
อยูในเขตกรุงเทพมหานคร 

การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนาของผูชายท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการ
คลินิก โดยใชสถิติพื้นฐานหาคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน นําเสนอต้ังแตตารางท่ี 4.3 ถึง
ตารางท่ี4.8 ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.3  คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินกิดูแลรักษาผิวหนา x̄ S.D. ระดับความคดิเห็น 

1. ดานการตระหนักถึงปญหา 3.61 0.61 มาก 
2. ดานการคนหาขอมูล 3.82 0.62 มาก 
3. ดานการประเมินทางเลือก 3.79 0.60 มาก 
4. ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา

ผิวหนา 3.78 0.57 มาก 

5. ดานพฤติกรรมหลังการเลือกใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนา 3.84 0.65 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.3 ผูตอบแบบสอบถาม มีกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแล

รักษาผิวหนาในภาพรวมอยูในระดับมากทุกดาน และเม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานท่ีมี
คาเฉล่ียสูงสุด คือ ดานพฤติกรรมหลังการเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา (x̄= 3.84) 
รองลงมา คือ ดานการคนหาขอมูล (x̄ = 3.82) และดานท่ีมีคาเฉล่ียตํ่าสุด คือ ดานการตระหนักถึง
ปญหา (x̄ = 3.61)  
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ตารางท่ี 4.4  คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการตระหนักถึงปญหา 
 

ปจจัยดานการตระหนักถึงปญหา x̄ S.D. ระดับความคดิเห็น 
1. พบปญหาท่ีเกิดข้ึนกับผิวหนา 3.92 0.78 มาก 
2. ตองการสรางภาพลักษณใหดูดี 3.78 0.80 มาก 
3. ตองการการยอมรับทางสังคม 3.67 0.93 มาก 
4. เนื่องในโอกาสพิเศษ  เชนวันแตงงาน  วันรับ

ปริญญา เปนตน 
3.43 1.14 มาก 

5. ตองการเลียนแบบบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ดารา นักรอง
เปนตน 

3.25 1.22 ปานกลาง 

 
จากตารางท่ี 4.4 ผูตอบแบบสอบถาม มีกระบวนการการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก

ดูแลรักษาผิวหนา ดานการตระหนักถึงปญหา โดยพิจารณาเปนรายปจจัย พบวา ปจจัยท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุดคือ พบปญหาท่ีเกิดข้ึนกับผิวหนา (x̄ = 3.92) รองลงมาคือ ตองการสรางภาพลักษณใหดูดี     
(x̄ = 3.78) และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียตํ่าสุดคือ เลียนแบบบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ดารา นักรอง (x̄ = 3.25)  
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ตารางท่ี 4.5  คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก
ดูแลรักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการคนหาขอมูล 
 

ปจจัยดานการคนหาขอมูล x̄ S.D. ระดับความคดิเห็น 
1. ศึกษาขอมูลอยางละเ อียดกอนการตัดสินใจ

เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 3.97 0.88 มาก 

2. สอบถามขอมูลจากบุคคลที่ เคยใชมากอนเชน 
บุคคลในครอบครัว เพื่อน เพื่อนรวมงาน เปนตน 3.92 0.83 มาก 

3. ศึกษาขอมูลจากส่ือโฆษณา ประชาสัมพันธ 3.74 0.84 มาก 
4. ศึกษาขอมูลจากส่ือออนไลน เชน Facebook หรือ

ตามwebsite ตาง ๆ 3.65 0.82 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.5 ผูตอบแบบสอบถาม มีกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแล

รักษาผิวหนา ดานการคนหาขอมูล โดยพิจารณาเปนรายปจจัยพบวา ปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ 
ศึกษาขอมูลอยางละเอียดกอนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา (x̄ = 3.97) 
รองลงมาคือ สอบถามขอมูลจากบุคคลที่เคยใชมากอน เชน บุคคลในครอบครัว เพื่อน เพื่อน
รวมงาน เปนตน (x̄ = 3.92) และปจจัยท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุด คือ ศึกษาขอมูลจากส่ือออนไลน เชน 
Facebook หรือตาม website ตาง ๆ (x̄ = 3.65)  
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ตารางท่ี 4.6  คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการประเมินทางเลือก 
 

ปจจัยดานการประเมินทางเลือก x̄ S.D. ระดับความคดิเห็น 
1. เปรียบเทียบตราสินคากอนการตัดสินใจ 3.90 0.88 มาก 
2. เปรียบเทียบราคากอนการตัดสินใจ 3.92 0.82 มาก 
3. เปรียบเทียบการสงเสริมการตลาดกอนการ

ตัดสินใจ 3.84 0.88 มาก 

4. เปรียบเทียบความสะดวกในการเดินทางกอน
การตัดสินใจ 

3.77 0.84 มาก 

5. เปรียบเทียบชองทางการชําระเงินท่ีหลากหลาย 3.54 1.06 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.6 ผูตอบแบบสอบถาม มีกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการประเมินทางเลือก โดยพิจารณาเปนราย
ปจจัย พบวา ปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดคือ เปรียบเทียบราคากอนการตัดสินใจ (x̄ = 3.92) รองลงมาคือ 
เปรียบเทียบตราสินคากอนการตัดสินใจ (x̄ = 3.90) และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียต่ําสุดคือ เปรียบเทียบ
ชองทางการชําระเงินท่ีหลากหลายกอนการตัดสินใจ (x̄ = 3.54) 
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ตารางท่ี 4.7  คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนา 
 
ปจจัยดานการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินกิดูแลรักษา

ผิวหนา x̄ S.D. ระดับความคดิเห็น 

1. ตราสินคาเปนท่ีนิยมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 3.84 0.91 มาก 

2. ราคาท่ีมีความเหมาะสมมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 3.89 0.87 มาก 

3. การจัดการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 3.77 0.89 มาก 

4. ความสะดวกในการเดินทางมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 3.79 0.91 มาก 

5. ชองทางการชําระเงินท่ีหลากหลายมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 3.44 1.51 มาก 

6. แพทย ผู เ ช่ียวชาญดานความงามมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 

3.92 0.85 มาก 

  
จากตารางท่ี 4.7 ผูตอบแบบสอบถาม มีกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแล

รักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการ ในโดยพิจารณา
เปนรายปจจัย พบวา ปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ แพทยผูเช่ียวชาญดานความงามมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา (x̄ = 3.92) รองลงมาคือ ราคาท่ีมีความเหมาะสมมี
ผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา (x̄ = 3.89) และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียตํ่าสุดคือ 
ชองทางการชําระเงินท่ีหลากหลายมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา      
(x̄ = 3.44) 
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ตารางท่ี 4.8  คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานพฤติกรรมหลังการตัดสินใจเลือกใชบริการ
คลินิกดูแลรักษาผิวหนา 
 
ปจจัยดานพฤติกรรมหลังการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก

ดูแลรักษาผิวหนา x̄ S.D. ระดับความคดิเห็น 

1. เกิดความมั่นใจมากข้ึนหลังจากเลือกใชบริการคลินิก
ดูแลรักษาผิวหนา 3.87 0.79 มาก 

2. เกิดความรูสึกคุมคาหลังจากเขาใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนา 3.79 0.81 มาก 

3. มีการกลับเขามาใชบริการอีกถาเกิดปญหาข้ึนกับ
ผิวหนา 3.87 0.85 มาก 

4. มีการบอกตอ แนะนําใหผูอ่ืนใชตาม 3.82 0.93 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.8 ผูตอบแบบสอบถาม มีกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนา ดานพฤติกรรมหลังการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา โดยพิจารณา
เปนรายปจจัยพบวา มีปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดเทากัน 2 ปจจัยคือเกิดความม่ันใจมากข้ึนหลังเลือกใช
บริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา และมีการกลับเขามาใชบริการอีกถาเกิดปญหาข้ึนกับผิวหนา          
(x̄ = 3.87) รองลงมาคือ มีการบอกตอ แนะนําใหผูอ่ืนใชตาม (x̄ = 3.82) และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียตํ่าสุด
คือ เกิดความรูสึกคุมคาหลังจากเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา (x̄ = 3.79) 
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4.4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 บุคลิกภาพท่ีแตกตางกันมีกระบวนการตัดสินใจเลือกใช
บริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 1.1 ผลการวิเคราะหขอมูลกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีบุคลิกภาพแตกตางกัน โดยใช t-test นําเสนอในตารางท่ี 4.9 ดังน้ี 

ตารางท่ี 4.9  คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีบุคลิกภาพแตกตางกัน และการทดสอบคาที     (t-
test) 

 

การตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนา 

แบบเก็บตัว 
(n = 160) 

แบบแสดงตัว 
(n = 240) t Sig. 

x̄ S.D. x̄ S.D. 
1. ดานการตระหนักถึงปญหา 3.73 .59 3.54 .61 3.006 .003* 
2. ดานการคนหาขอมูล 3.89 .53 3.78 .67 1.888 .060 
3. ดานการประเมินทางเลือก 3.89 .55 3.73 .63 2.653 .008* 
4. ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการ

คลินิกดูแลรักษาผิวหนา 3.89 .52 3.70 .59 3.389 .001* 

5. ด านพฤติกรรมหลังการ เ ลือกใช
บริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 3.96 .59 3.75 .68 3.124 .002* 

 
หมายเหตุ.  * แตกตางท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี .05 
  

จากตารางท่ี 4.9 ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีบุคลิกภาพแตกตางกันมีกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน โดยเพศชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
บุคลิกภาพแบบเก็บตัว มีการตระหนักรับรูถึงปญหา การประเมินทางเลือก การตัดสินใจเลือกใช
บริการ และพฤติกรรมหลังการใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา มากกวาบุคลิกภาพแบบแสดงตัว 
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ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปจจัยสวนบุคคล
แตกตางกัน มีกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน 
 2.1 ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกตางกันมีกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการ
คลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน 

ผลการวิเคราะหขอมูลกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกตางกันโดยใช การวิเคราะหความแปรปรวน Analysis of 
Variance (ANOVA) ไดนําเสนอในตารางท่ี 4.10 ดังน้ี 
 
ตารางท่ี 4.10  คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก
ดูแลรักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกตางกัน และการทดสอนคาเอฟ (F-
test) 
 
กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินกิ

ดูแลรักษาผิวหนา อายุ x̄ S.D. F Sig. 

1. ดานการตระหนักถึงปญหา 12 – 19 ป 3.75 .51 

3.155 .014* 
20 – 29 ป 3.51 .67 
30 – 39 ป 3.62 .62 
40 – 49 ป 3.79 .49 

50 ปข้ึนไป 3.66 .52 
2. ดานการคนหาขอมูล 12 – 19 ป 3.82 .56 

.816 .515 
20 – 29 ป 3.85 .66 
30 – 39 ป 3.86 .50 
40 – 49 ป 3.70 .77 

50 ปข้ึนไป 3.72 .57 
3. ดานการประเมินทางเลือก 12 – 19 ป 3.84 .64 

.322 .863 
20 – 29 ป 3.79 .60 
30 – 39 ป 3.77 .63 
40 – 49 ป 3.73 .57 

50 ปข้ึนไป 3.84 .49 
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ตารางท่ี 4.10 (ตอ) 
 

กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการ
คลินิกดูแลรักษาผิวหนา 

อายุ x̄ S.D. F Sig. 

4. ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการ
คลินิกดูแลรักษาผิวหนา 

12 – 19 ป 3.78 .53 

.248 .911 
20 – 29 ป 3.77 .59 
30 – 39 ป 3.81 .58 
40 – 49 ป 3.75 .55 

50 ปข้ึนไป 3.71 .55 
5. ดานพฤติกรรมหลังการตัดสินใจ

เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนา 

12 – 19 ป 3.86 .63 

.911 .457 
20 – 29 ป 3.80 .70 
30 – 39 ป 3.84 .68 
40 – 49 ป 4.01 .44 

50 ปข้ึนไป 3.79 .58 
 
หมายเหตุ. *แตกตางท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี .05 
 

จากตารางท่ี 4.10 ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกตางกันมีกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน คือ ดานการตระหนักรับถึงปญหา โดย
ผลการวิเคราะหขอมูลรายคูไดนําเสนอในตารางท่ี 4.11 ดังน้ี 
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ตารางท่ี 4.11 ผลการทดสอบความแตกตางเปนรายคู ของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการ
คลินิกดูแลรักษาผิวหนา ดานการตระหนักถึงปญหาในภาพรวม จําแนกตามอายุ 
 

อายุ x̄ 
ดานการตระหนักรับรูถึงปญหา 

12 – 19 ป 
(x̄ = 3.75) 

20 – 29 ป 
(x̄ = 3.50) 

30 – 39 ป 
(x̄ = 3.62) 

40 – 49 ป 
(x̄ = 3.79) 

50 ปข้ึนไป 
(x̄ = 3.66) 

1. 12 – 19 ป 3.75 - - - - - 
2. 20 – 29 ป 3.50 .005* - - - - 
3. 30 – 39 ป 3.62 .200 .169 - - - 
4. 40 – 49 ป 3.79 .724 .007 .144 - - 
5. 50 ปข้ึนไป 3.66 .476 .155 .734 .342 - 

 
หมายเหตุ.  *แตกตางท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี .05 
  

จากตารางท่ี 4.11 ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 12 – 19 ป มีการตระหนักรับรูถึง
ปญหามากกวาบุคคลท่ีมีอายุ 20 – 29 ป และผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 40-49ป มีการ
ตระหนักถึงปญหามากท่ีสุด  
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 2.2  ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกตางกันมีกระบวนการตัดสินใจเลือกใชคลินิก
ดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน 

ผลการวิเคราะหขอมูลกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพแตกตางกัน โดยใช การวิเคราะหความแปรปรวน Analysis 
of Variance (ANOVA) ไดนําเสนอในตารางท่ี 4.12 ดังน้ี 

 
 

ตารางท่ี 4.12  คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก
ดูแลรักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกตางกัน และการทดสอบคาเอฟ (F-
test) 
 
กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการ

คลินิกดูแลรักษาผิวหนา อาชีพ x̄ S.D. F Sig. 

1. ดานการตระหนักถึงปญหา นักเรียน/นักศึกษา 3.75 .63 

1.247 .292 
ขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกจิ 3.62 3.60 

พนักงานบริษทัเอกชน 3.59 .58 
ธุรกิจสวนตัว 3.72 .60 

2. ดานการคนหาขอมูล นักเรียน/นักศึกษา 3.81 .65 

.126 .945 
ขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกจิ 3.87 .53 

พนักงานบริษทัเอกชน 3.81 .58 
ธุรกิจสวนตัว 3.83 .65 

3. ดานการประเมินทางเลือก นักเรียน/นักศึกษา 3.78 .68 

.391 .759 
ขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกจิ 3.86 .54 

พนักงานบริษทัเอกชน 3.82 .56 
ธุรกิจสวนตัว 3.75 .55 
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ตารางท่ี 4.12  (ตอ) 
 
กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการ

คลินิกดูแลรักษาผิวหนา 
อาชีพ x̄ S.D. F Sig. 

4. ดานการตัดสินใจเลือกใช
บ ริ ก า ร ค ลิ นิ ก ดู แ ล รั ก ษ า
ผิวหนา 

นักเรียน/นักศึกษา 3.75 .61 

.777 .507 
ขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกจิ 3.82 .59 

พนักงานบริษทัเอกชน 3.84 .53 
ธุรกิจสวนตัว 3.72 .53 

5. ดานพฤติกรรมหลังการ
เลือกใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนา 

นักเรียน/นักศึกษา 
ขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกจิ 
พนักงานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว 

3.75 
3.90 
3.89 
3.88 

.73 

.55 

.64 

.58 

1.326 .265 

 
ตารางท่ี 4.12 ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกตางกันมีกระบวนการตัดสินใจ

เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาไมแตกตางกัน 
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 2.3 ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดแตกตางกัน มีกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการ
คลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชายแตกตางกัน 

ผลการวิเคราะหขอมูลกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดแตกตางกันโดยใช การวิเคราะหความแปรปรวน Analysis 
of Variance (ANOVA) ไดนําเสนอในตารางท่ี 4.13 ดังน้ี 
 
ตารางท่ี 4.13  คาเฉล่ีย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก
ดูแลรักษาผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดแตกตางกัน และการทดสอบคาเอฟ 
(F-test) 
 
กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการ

คลินิกดูแลรักษาผิวหนา รายได x̄ S.D. F Sig. 

1. ดานการตระหนักถึงปญหา ต่ํากวา 10,000 บาท 3.68 .61 

7.543 .000* 10,000 – 20,000 บาท 3.40 .67 
20,001 – 30,000 บาท 3.68 .55 
30,001 – 40,000 บาท 3.79 .49 

2. ดานการประเมินทางเลือก ต่ํากวา 10,000 บาท 3.80 .59 

.089 .966 10,000 – 20,000 บาท 3.82 .69 
20,001 – 30,000 บาท 3.84 .60 
30,001 – 40,000 บาท 3.80 .60 

3. ดานการคนหาขอมูล ต่ํากวา 10,000 บาท 3.83 .63 

.593 .620 10,000 – 20,000 บาท 3.78 .60 
20,001 – 30,000 บาท 3.81 .56 
30,001 – 40,000 บาท 3.72 .54 

4. ด านการตั ด สินใจ เ ลือกใช
บริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 

ต่ํากวา 10,000 บาท 3.79 .57 

.656 .579 10,000 – 20,000 บาท 3.77 .63 
20,001 – 30,000 บาท 3.82 .55 
30,001 – 40,000 บาท 3.70 .50 
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ตารางท่ี 4.13  (ตอ) 
 
กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการ

คลินิกดูแลรักษาผิวหนา 
รายได x̄ S.D. F Sig. 

5. ด า นพฤ ติ ก ร รมห ลั ง ก า ร
เลือกใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนา 

ต่ํากวา 10,000 บาท 3.83 .57 

1.867 .135 10,000 – 20,000 บาท 3.73 .6.3 
20,001 – 30,000 บาท 3.89 .55 
30,001 – 40,000 บาท 3.95 .51 

 
ตารางท่ี 4.13 ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดแตกตางมีกระบวนการตัดสินใจ

เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกันใน ดานการตระหนักถึงปญหา โดยผลการ
วิเคราะหรายคูจะไดนําเสนอในตารางท่ี 4.14 ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.14  ผลการทดสอบความแตกตางเปนรายคู ของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการ
คลินิกดูแลรักษาผิวหนา ดานการตระหนักถึงปญหาในภาพรวมจําแนกตามรายได 
 

รายได x̄ 
ต่ํากวา 

10,000 บาท 
(x̄ = 3.68) 

10,000 – 
20,000 บาท 
(x̄ = 3.40) 

20,001 – 
30,000 บาท 
(x̄ = 3.68) 

30,000 – 
40,000 บาท 
(x̄ = 3.79) 

ต่ํากวา 10,000 บาท 3.68 - - - - 
10,000 – 20,000 บาท 3.40 .001* - - - 
20,001 – 30,000 บาท 3.68 .971 .001* - - 
30,001 – 40,000 บาท 3.79 .231 .000* .216 - 
 
หมายเหตุ.  *แตกตางท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี .05 
 

จากตารางท่ี 4.14 ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได10,000 – 20,000 บาท มีการ
ตระหนักรับรูถึงปญหาหามากกวาทุกกลุมรายได 
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 2.4  ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน 

ผลการวิเคราะหขอมูลกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน โดยใช การวิเคราะหความแปรปรวน 
Analysis of Variance (ANOVA)  นําเสนอในตารางท่ี 4.15 ดังน้ี 
 

ตารางท่ี 4.15  คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก
ดูแลรักษาผิวหนาท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน และการทดสอบคาเอฟ (F-test) 
 

กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการ
คลินิกดูแลรักษาผิวหนา 

ระดับการศึกษา x̄ S.D. F Sig. 

1. ดานการตระหนักถึงปญหา มัธยมศึกษา/ปวช. 3.73 .52 
2.313 .100 อนุปริญญา/ปวส. 3.53 .59 

ปริญญาตรี 3.60 .64 
2. ดานการคนหาขอมูล มัธยมศึกษา/ปวช. 3.88 .55 

2.381 .094 อนุปริญญา/ปวส. 3.68 .71 
ปริญญาตรี 3.84 .61 

3. ดานการประเมินทางเลือก มัธยมศึกษา/ปวช. 3.84 .61 
1.987 .139 อนุปริญญา/ปวส. 3.66 .73 

ปริญญาตรี 3.81 .55 
4. ดานการตัดสินใจเลือกใช

บ ริ ก า รค ลินิ ก ดู แ ล รั กษ า
ผิวหนา 

มัธยมศึกษา/ปวช. 3.79 .50 
1.185 .307 อนุปริญญา/ปวส. 3.68 .71 

ปริญญาตรี 3.80 .54 
5. ด านพฤ ติ ก ร รมห ลั งก า ร

ตัด สินใจ เ ลือกใชบ ริการ
คลินิกดูแลรักษาผิวหนา 

มัธยมศึกษา/ปวช. 3.84 .68 
3.249 .040* อนุปริญญา/ปวส. 3.66 .80 

ปริญญาตรี 3.89 .59 
 

หมายเหตุ: *แตกตางท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี .05 
 

จากตารางที่ 4.15 ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน มี
กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางในดานพฤติกรรมหลังการ
เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา โดยผลการวิเคราะหรายคู ไดนําเสนอในตารางท่ี 4.16 ดังนี้
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ตารางท่ี 4.16 ผลการทดสอบความแตกตางเปนรายคู ของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการ
คลินิกดูแลรักษาผิวหนา ดานพฤติกรรมหลังการเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาโดย
ภาพรวม จําแนกตามระดับการศึกษา  
 

ระดับการศึกษา x̄ มัธยมศึกษา/ปวช. 
(x̄ = 3.84) 

อนุปริญญา/ปวส. 
(x̄ = 3.66) 

ปริญญาตรี 
(x̄ = 3.89) 

มัธยมศึกษา/ปวช. 3.84 - - - 
อนุปริญญา/ปวส. 3.66 .093 - - 
ปริญญาตรี 3.89 .546 .011* - 

 
หมายเหตุ.  * แตกตางท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี .05 
 

จากตารางท่ี 4.16 ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี มี
พฤติกรรมหลังการเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนามากกวาบุคคลท่ีมีระดับการศึกษา
อนุปริญญา/ปวส. สวนระดับการศึกษาอ่ืนมีระดับความคิดเห็นไมแตกตางกัน 
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 2.5 ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพการสมรสท่ีแตกตางกันมีกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน 

ผลการวิเคราะหขอมูลระดับความคิดเห็นการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพการสมรสท่ีแตกตางกัน โดยใช t-test ได
นําเสนอในตารางท่ี 4.17 ดังน้ี 
 
ตารางท่ี 4.17 คาเฉล่ีย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกระบวนการการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก
ดูแลรักษาผิวหนาท่ีมีสถานภาพการสมรสแตกตางกัน และการทดสอบคาที (t-test) 
 
กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินกิ

ดูแลรักษาผิวหนา 
โสด 

(n = 248) 
สมรส 

(n = 152) t Sig. 

x̄ S.D. x̄ S.D.   
1. ดานการตระหนักถึงปญหา 3.58 .62 3.68 .59 -1.510 .132 
2. ดานการคนหาขอมูล 3.83 .63 3.80 .61 .509 .611 
3. ดานการประเมินทางเลือก 3.82 .63 3.74 .56 1.140 .255 
4. ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการ

คลินิกดูแลรักษาผิวหนา 3.80 .59 3.73 .52 1.152 .250 

5. ดานพฤติกรรมหลังการตัดสินใจ
เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนา 

3.82 .70 3.87 .57 -.785 .433 

 
จากตารางท่ี 4.17 ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกัน มี

กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาไมแตกตางกัน 
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บทที่ 5 
สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาเร่ือง “บุคลิกภาพกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา

ผิวหนาของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร”  เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ประชากรท่ี
ใชในการศึกษาคร้ังนี้ ไดแก ผูชายท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร โดยคัดเลือกมา 5 เขต ไดแก 
เขตบางซ่ือ เขตปทุมวัน เขตสายใหม เขตคลองเตย และเขตบึงกุม ใชสูตรหาขนาดของกลุมตัวอยาง
ของ คอแครน ไดขนาดตัวอยางท้ังส้ิน 400 คน ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บ
รวบรวมขอมูล และผูวิจัยไดนําแบบสอบถามจํานวน 400 ฉบับ ไปดําเนินการใหตัวอยางตอบ และ
รวบรวมแบบสอบถามนํามาวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป โดยใชคารอยละ 
(Precentage) คาเฉล่ีย (x̄) คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) การเปรียบเทียบคาเฉล่ียระหวางกลุมตัวอยาง
ใชคาสถิติ t-test แบบ Independent และ F-test แบบ One-wayANOVAมีขอสรุปการอภิปรายผล 
และขอเสนอแนะตามลําดับ ดังนี ้

 
5.1  สรุปการวิจัย 

งานวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดสรุปผลงานวิจัยตามวัตถุประสงคของการวิจัยท้ัง 3 ขอไดดังนี้ 
 5.1.1 เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ผลจากการวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด มีระดับความคิดเห็นกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาทุกดานอยูในระดับมาก โดยเรียงตามคาเฉลี่ยมาก
ท่ีสุดคือ ดานพฤติกรรมหลังการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ท่ีคาเฉล่ีย 3.84 
ดานการคนหาขอมูล ท่ีคาเฉล่ีย 3.82 ดานการประเมินทางเลือก ที่คาเฉล่ีย 3.79 ดานการตัดสินใจ
เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ท่ีคาเฉล่ีย 3.78 และดานการตระหนักถึงปญหา ท่ีคาเฉล่ีย 
3.61 ตามลําดับ 

เม่ือพิจารณาระดับความคิดเห็นการตัดสินใจเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาในแต
ละดาน พบวา 
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ดานท่ี 1 การตระหนักถึงปญหา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความคิดเห็นสูงสุดใน
สวนของปจจัยยอยคือ พบปญหาท่ีเกิดข้ึนกับผิวหนา เชน สิว ฝา จุดดางดํา เปนตน อยูในระดับมาก 
โดยมีคาเฉล่ีย 3.92 สวนตองการสรางภาพลักษณใหดูดี ตองการการยอมรับทางสังคม เชนมีโอกาส
ในหนาท่ีการงาน และเนื่องในโอกาสพิเศษ เชน วันแตงงาน วันรับปริญญา มีระดับความคิดเห็นอยู
ในระดับมากเชนกัน ท่ีคาเฉล่ีย 3.78, 3.67 และ 3.43 ตามลําดับ และตองการเลียนแบบบุคคลที่มี
ช่ือเสียง ดารา นักรอง มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง ท่ีคาเฉล่ีย 3.25 

ดานท่ี 2 การคนหาขอมูล ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความคิดเห็นสูงสุดในสวนของ
ปจจัยยอยคือ การศึกษาขอมูลอยางละเอียดกอนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา
อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียท่ี 3.97 สวนการสอบถามขอมูลจากคนท่ีเคยใชมากอน เชน บุคคลใน
ครอบครัว เพื่อน เพื่อนรวมงาน การศึกษาขอมูลจากส่ือโฆษณา ประชาสัมพันธ การศึกษาขอมูลจาก
ส่ือออนไลน เชน Facebook หรือตาม website ตาง ๆ มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากเชนกัน ท่ี
คาเฉล่ีย3.92, 3.74 และ 3.65 ตามลําดับ 

ดานท่ี 3 การประเมินทางเลือก ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความคิดเห็นสูงสุดในสวน
ของปจจัยยอยคือ การเปรียบเทียบดานราคากอนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนา อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียท่ี 3.92 สวนการเปรียบเทียบตราสินคากอนการตัดสินใจ
เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา การเปรียบเทียบดานการสงเสริมการตลาดกอนการตัดสินใจ
เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา การเปรียบเทียบดานความสะดวกในการเดินทางกอนการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา และการเปรียบเทียบชองทางการชําระเงินท่ี
หลากหลายกอนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา มีระดับความคิดเห็นอยูใน
ระดับมากเชนกัน ท่ีคาเฉล่ีย 3.90, 3.84, 3.77 และ 3.54 ตามลําดับ 

ดานท่ี 4 การตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ผูตอบแบบสอบถามให
ระดับความคิดเห็นสูงสุดในสวนของปจจัยยอยคือ แพทยผูเช่ียวชาญดานความงามมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียท่ี 3.92 สวน ราคาท่ี
มีความเหมาะสมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ตราสินคาเปนท่ีนิยมมี
ผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ความสะดวกในการเดินทางมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา การจัดการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชคลินิกดูแลรักษาผิวหนา และชองทางการชําระเงินท่ีหลากหลายมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากเชนกัน ท่ีคาเฉล่ีย 3.89, 
3.84, 3.79, 3.77 และ 3.44 ตามลําดับ 
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ดานท่ี5 คือพฤติกรรมหลังการตัดสินใจเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ผูตอบ
แบบสอบถามใหระดับความคิดเห็นสูงสุดในสวนของปจจัยยอยเทากันถึง 2 ปจจัย คือ การกลับเขา
มาใชบริการอีกถาเกิดปญหาข้ึนกับผิวหนา เกิดความม่ันใจมากข้ึนหลังจากเขาใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนา อยูในระดับมาก ท่ีคาเฉล่ีย 3.87  สวนมีการบอกตอ แนะนําใหผูอ่ืนใชตาม เกิด
ความรูสึกคุมคาหลังจากเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนามีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก 
ท่ีคาเฉล่ีย 3.82 และ 3.79 ตามลําดับ 
 5.1.2  เพื่อเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชาย
ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามบุคลิกภาพ 
 ผลจากการวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามท้ังหมดจํานวน 400 คน มีบุคลิกภาพแบบ
แสดงตัวมากท่ีสุด รอยละ 60 ที่เหลือเปนบุคลิกภาพแบบเก็บตัว รอยละ 40 และพบวาผูชายในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีบุคลิกภาพแบบเก็บตัว มีความคิดเห็นดานการตระหนักถึงปญหา ดานการ
ประเมินทางเลือก  ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา และดานพฤติกรรม
หลังการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา มากกวาบุคลิกภาพแบบแสดงตัว 
 5.1.3  เพื่อเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชาย
ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

ผลการวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเปน
ผูใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาสวนใหญมีอายุ 20 – 29 ป รอยละ 42.2 รองลงมาคือ  30 - 39 ป 
รอยละ20.3 อาชีพสวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษา รอยละ39.0 รองลงมาคือ พนักงานบริษัทเอกชน 
รอยละ 25.2 มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,000 – 20,000 บาท มากท่ีสุด รองลงมาคือ 20,001 – 30,000 
บาท รอยละ 27.8 มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมากท่ีสุด  รอยละ 46.2 รองลงมาคือ มัธยมศึกษา/
ปวช. รอยละ 19.0 มีสถานภาพโสดมากท่ีสุด รอยละ 62.0 นอกจากนี้ยังพบวา ผูชายในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมี อายุ และรายไดแตกตางกัน มีการตระหนักถึงปญหาแตกตางและผูชายในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมหลังการเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนาแตกตางกัน 
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5.2 การอภิปรายผล 
ผลจากการศึกษาเร่ือง “บุคลิกภาพกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแล

รักษาผิวหนาของผูผูในเขตกรุงเทพมหานคร” มีประเด็นที่นาสนใจ ดังนี้ 
 5.2.1 กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิก
ดูแลรักษาผิวหนาใน ดังน้ี 

5.2.1.1 ดานการตระหนักถึงปญหา จากผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคจะเลือกใชบริการ
คลินิกดูแลรักษาผิวหนาก็ตอเม่ือ พบปญหาท่ีเกิดข้ึนกับผิวหนา เชน สิว ฝา จุดดางดํา และตองการ
สรางภาพลักษณใหดูดี อาจเนื่องมาจาก ปจจุบันผูชายหันมาดูแลตัวเองมากข้ึน ใสใจในเรื่องรูปราง 
หนาตา ผิวพรรณมากข้ึน สอดคลองกับงานวิจัย จากศูนยวิจัยเอแบคโพลล  (2555) ท่ีพบวาผูชายยุค
ใหมกวา 35% มีทัศนคติ และพฤติกรรมดูแลรางกายตัวเองมากข้ึน ติดตามแฟช่ัน ใชสินคาแบรนด
เนม โดยเฉพาะอยางยิ่งการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิว 

5.2.1.2 ดานการคนหาขอมูล จากผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคมีการคนหาขอมูลอยาง
ละเอียดกอนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา และศึกษาขอมูลจากบุคคลที่เคย
ใชบริการมากอน เชน บุคคลในครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนรวมงาน อาจเนื่องมาจากมีคลินิกดูแลรักษา
เปดใหบริการเปนจํานวนมาก มีการนํานวัตกรรมใหมๆ เขามาชวยในการรักษา มีเคร่ืองมือท่ี
ทันสมัยมีข้ันตอนในการรักษาท่ีแตกตางกัน และใบหนาถือเปนสวนท่ีสําคัญ หากตัดสินใจผิดพลาด
จะทําใหเกิดผลเสียได ดังนั้นผูบริโภคจะเกิดความเส่ียงได โดยความเส่ียงตามการรับรูนั้น มักจะ
เกิดข้ึนถาผลิตภัณฑนั้นมีราคาแพง มีความสลับซับซอน (Solomon, 2009) ดังนั้นผูบริโภคจึงมีการ
คนหาขอมูลกอนการตัดสินใจ 

5.2.1.3 ดานการประเมินทางเลือก จากผลการศึกษา พบวา ผูบริโภคมีการเปรียบเทียบ
ราคากอนการตัดสินใจ และเปรียบเทียบตราสินคาเปนท่ีรูจัก เนื่องจาก มีการนํานวัตกรรมใหมๆ 
และเครื่องมือท่ีมีความทันสมัยเขามาใชในการรักษา จึงสงผลใหคาใชจายในการรักษามีราคาสูง 
ผูบริโภคจึงมีการเปรียบเทียบราคากอนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 
สอดคลองกับผลงานวิจัยของ บุศรา สุนทรัตตา(2550) ท่ีไดศึกษาเร่ือง กระบวนการตัดสินใจซ้ือของ
ผูหญิงไทยในการซ้ือเคร่ืองสําอางประเภทแตงหนา (Make up) ท่ีมีจําหนายในเคานเตอรของ
หางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูหญิงไทยมีความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวยมาก
ท่ีสุดในเร่ือง ผลิตภัณฑคุมคากับราคา สวนเร่ืองตราสินคาของผลิตภัณฑมีความนาเชื่อถือ เปนท่ีรูจัก 
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5.2.1.4 ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา จากผลการศึกษาพบวา  
ผูบริโภคตัดสินใจเลือกใชบริการจากแพทยผูเช่ียวชาญดานความงาม อาจเนื่องมาจากผูบริโภคคิดวา
ใบหนาเปนสวนท่ีสําคัญท่ีสุด ถาเกิดการผิดพลาดจากการรักษา หรือไมไดรับการรักษาท่ีดีพอ อาจ
สงผลเสียข้ึนได ดังนั้น การรักษากับแพทยผูเช่ียวชาญอาจทําใหผูบริโภคมีความม่ันใจมากข้ึนซ่ึงได
สอดคลองกับผลงานวิจัยของ พีรพัฒน คําปก (2555) ท่ีไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูชายวัยทํางาน
ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ตอการทําศัลยกรรมเสริมความงาม จากผลการศึกษา พบวา ปจจัยท่ี
มีผลตอการเลือกใชบริการศัลยกรรมเสริมความงาม คือแพทยท่ีมีช่ือเสียงในการทําศัลยกรรม และมี
หลักฐานรับรองความรูความชํานาญดานวิชาชีพ 

5.2.1.5 ดานพฤติกรรมหลังการตัดสินใจเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา จากผล
การศึกษาพบวา  ผูบริโภคเกิดความมั่นใจมากข้ึนหลังจากเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา และ
มีการกลับเขามาใชบริการอีกหากเกิดปญหาขึ้นกับผิวหนา อาจเนื่องมาจากผูบริโภคใหมีความพึง
พอใจในการรักษาซ่ึงไดสอดคลองกับผลงานวิจัยของ พีรพัฒน  คําปก (2555) ท่ีไดศึกษาเร่ือง
พฤติกรรมของผูชายวัยทํางานในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ตอการทําศัลยกรรมเสริมความงาม 
จากผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามจะเปรียบเทียบแหลงขอมูลกอนการทําศัลยกรรมเสริม
ความงาม ซ่ึงสวนใหญมีความพึงพอใจหลังจากการทําศัลยกรรม และจะแนะนําคนอ่ืนแนนอน 
รวมท้ังในอนาคตอาจมีการทําศัลยกรรมเพ่ิม 
 5.2.2 กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานครจําแนกตามบุคลิกภาพ 

จากผลการวิจัย พบวา ผูชายที่มีบุคลิกภาพแบบเก็บตัว มีความคิดเห็นดานการตระหนัก
รับรูถึงปญหา ดานการประเมินทางเลือก ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 
และดานพฤติกรรมหลังการเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนามากกวาผูชายท่ีมีบุคลิกภาพแบบ
แสดงตัว อาจเนื่องมาจากผูชายท่ีมีบุคลิกภาพแบบเก็บตัว จะเปนคนท่ีระมัดระวังตนเอง วิตกกังวล 
ชางคิด มากกวาผูชายท่ีมีบุคลิกภาพแบบแสดงตัวซ่ึงไดสอดคลองกับผลงานวิจัยของ ภคพร     
บรรจงจัด  (2550) ไดศึกษาเร่ือง บุคลิกภาพกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่งสวนบุคคลของ
พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) ผลการวิจัยพบวา  บุคลิกภาพของพนักงานท้ัง
ประเภทแสดงตัว และเก็บตัว มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตแตสวนใหญพนักงานท่ีมีบุคลิกภาพ
แบบแสดงตัว โดยแนวโนมโนมของประเภทบุคลิกภาพแบบแสดงตัวคือ เปนคนเปดเผย มองโลก
ในแงดี เม่ือใชสินคาหรือผลิตภัณฑใดๆ แลวเกิดความรูสึกประทับใจในคุณภาพ ราคา หรือการ
ไดรับบริการท่ีดี จะมีการกลาวใหผูอ่ืนทราบเพ่ือเปนทางเลือก หรือเปนขอมูลประกอบการตัดสินใจ
ของผูบริโภครายตอไป 
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 5.2.3  กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

จากผลการวิจัยพบวา ผูชายในเขตกรุงเทพท่ีมีอายุ 12-19 ป มีการตระหนักถึงปญหา
มากกวาผูชายท่ีมีอายุ 20-29 ป เนื่องจากผูชายท่ีมีอายุ 12-19 ป เร่ิมเขาสูชวงวัยรุน เปนชวงท่ี
ฮอรโมนในรางการมีการเปล่ียนแปลง อาจเกิดปญหากับผิวหนาไดมากกวา สวนผูชายท่ีมีอายุ 40-49
ป อาจจะตระหนักถึงปญหาในเร่ืองของร้ิวรอยบนใบหนามากกวาชวงอายุอ่ืน  

สวนบุคคลท่ีมีรายได 10,000-20,000 บาทมีการตระหนักถึงปญหามากกวาทุกกลุม
รายได นอกจากนี้ยังพบวา ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรม
หลังการเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนามากกวาบุคคลที่มีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. 
ซ่ึงสอดคลองกับผลการรวบรวม และวิเคราะหขอมูลคลินิกดูแลรักษาผิวหนาของ บริษัท มารเกต 
อินโฟแอนด คอมมิวนิเคช่ัน จํากัด  (2554) ไดผลจากการรวบรวมดังนี้ อายุของคนไขท่ีมาพบแพทย
เพื่อปรึกษาปญหา หรือรักษาสิว และผิวพรรณท่ีใบหนาเร่ิมเด็กลง นอกจากนี้ยังพบวาผูใชบริการใน
ศูนยดูแลความงาม และผิวพรรณรวมถึงการทําศัลยกรรม มีอายุลดลงจากเฉล่ีย 20-40 ป เปน 12-60 
ป อยางไรก็ตาม ความตองการในการไปพบแพทยของกลุมเปาหมายแตละชวงอายุก็จะแตกตางกัน
ไป อาทิ กรณีวัยรุนปญหาหลักคือ เร่ืองสิว แตในกลุมพนจากวัยรุนมาแลวมีปญหาในเร่ืองร้ิวรอย ฝา 
จุดดางดํา โดยพบวา กลุมผูมาใชบริการสวนใหญจะเร่ิมตั้งแตกลุมท่ีมีรายไดตั้งแตระดับปานกลาง
ข้ึนไป 
 
5.3  ผลการทดสอบสมมติฐาน  
 5.3.1 ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีบุคลิกภาพแตกตางกันมีกระบวนการตัดสินใจเลือกใช
บริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน โดยบุคลิกภาพแบบเก็บตัว มีความคิดเห็นดานการ
ตระหนักถึงปญหา ดานการประเมินทางเลือก  ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนา และดานพฤติกรรมหลังการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา มากกวา
บุคลิกภาพแบบแสดงตัว 
 5.3.2 ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปจจัยสวนบุคคลแตกตางกัน มีกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาแตกตางกัน โดยผูชายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี อายุ และ
รายไดแตกตางกัน  มีการตระหนักถึงปญหาแตกตางกัน  นอกจากน้ียังพบวาผูชายในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมหลังการเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนาแตกตางกัน 
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5.4  ขอเสนอแนะ 
 5.4.1 ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช 

ผลการศึกษาสามารถนํามาใชเปนแนวทางในการปรับปรุงการจัดการธุรกิจคลินิกดูแล
รักษาผิวหนา เพื่อการตอบสนองท่ีตรงกับผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิผลมากท่ีสุด และเพื่อนําไปใช
เปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธทางการตลาด รวมถึงการจัดทําแผนการตลาดสําหรับคลินิกดูแล
รักษาผิวหนา ไดดังนี้จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีบุคลิกภาพแบบแสดงตัว 
นั่นหมายถึงบุคลิกภาพดังกลาวมีทัศนคติในการเปดรับส่ิงใหม ๆ ท่ีนาสนใจ ชอบความทาทาย  
ดังนั้น นักการตลาดควรวางแผนใชส่ือท่ีเหมาะสมที่เขาถึง และสอดคลองกับกลุมเปาหมาย และ
บุคคลกลุมนี้จะตอบสนองตอผลิตภัณฑท่ีออกมาใหม หรือโปรแกรมการรักษาแบบใหมไดเร็วกวา 
บุคลิกภาพแบบเก็บตัว  

สําหรับผูบริโภคที่มีบุคลิกภาพแบบเก็บตัว จากผลการศึกษา พบวาผูชายท่ีมีบุคลิกภาพ
แบบเก็บตัวจะมีการตระหนักถึงปญหามากกวา แตจะมีการคิด และหาขอมูลในการประเมิน
ทางเลือกมากกวาบุคลิกภาพแบบเก็บตัว ดังนั้นทางผูวิจัยจึงเสนอวา การทําการตลาดผานส่ือ
ออนไลน เชน facebook หรือโฆษณาผาน website ตางๆ จะเขาถึงผูบริโภคกลุมนี้ไดงายกวา 
เนื่องจากพฤติกรรมของบุคคลกลุมนี้จะชอบอยูกับตัวเอง และไมชอบพบปะพูดคุยกับบุคคลอ่ืน   
 นอกจากการในเร่ืองของบุคลิกภาพแลว ผูตอบแบสอบถามยังพิจารณาถึงระดับความ
คิดเห็นของกระบวนการตัดสินใจเลือกใชคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ซ่ึงสามารถนํามาวางแผนกลยุทธ
ทางการตลาด รวมถึง การจัดทําแผนการตลาดของธุรกิจ โดยเรียงตามระดับความคิดเห็นของทุก
ปจจัย ดังนี้ 

5.4.1.1 ดานการตระหนักถึงปญหา ผลจากการวิจัยพบวา การเลียนแบบบุคคลที่มี
ช่ือเสียง ดารา นักรอง ไมไดสงผลใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหามากนัก เพราะฉะน้ันการส่ือสาร
กับผูบริโภคผานการใชพรีเซนเตอรจึงไมไดสงผลใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหามากนัก ผูวิจัยจึง
เสนอวา ควรทําการส่ือสารกับผูบริโภคในเชิงการใหขอมูลเกี่ยวกับการรักษา เนนในเร่ืองความ
หลากหลายของการใหบริการ โดยเฉพาะการรักษาปญหาผิวพรรณตางๆ เชน สิว ฝา จุดดางดํา และ
นํานวัตกรรมการรักษารูปแบบใหมมาใชในการรักษานาจะทําใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหาได
ดีกวา 

5.4.1.2  ดานการคนหาขอมูล ผลจากการวิจัยพบวา ผูบริโภคไมคอยนิยมหาขอมูลจาก
ส่ือออนไลน เชน facebookหรือตามwebsite ตางๆ มากนัก ผูวิจัยจึงเสนอวา ควรทําการโฆษณา 
ประชาสัมพันธผานส่ือออนไลน เนื่องจากกําลังเปนท่ีนิยม และส่ือออนไลนในปจจุบันมีความ
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หลากหลาย และเขาถึงผูบริโภคไดท่ัวถึงมากข้ึน ไมวาจะเปน Facebook, Instagram, Twitter หรือ
การโฆษณาผาน website ตางๆ เพื่อใหผูบริโภคมีความสะดวกมากข้ึนในการคนหาขอมูล 

5.4.1.3 ดานการประเมินทางเลือก ผลจากการวิจัยพบวา ผูบริโภคยังไมไดประเมิน
ทางเลือกดานชองทางการชําระเงินมากนัก ผูวิจัยจึงเสนอวา ควรเพิ่มบริการการชําระเงินผานบัตร
เครดิต เพื่อใหผูบริโภคมีตัวเลือกในการประเมินทางเลือก และมีความสะดวกในการชําระคาบริการ
มากข้ึน 

5.4.1.4 ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ผลจากการวิจัยพบวา 
การสงเสริมการตลาดยังไมชวยใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ผูวิจัย
จึงเสนอวา การจัดการสงเสริมการตลาดสําหรับคลินิกดูแลรักษาผิวหนา เชนใหพนักงานทุกคนมี
การแนะนําสินคาหรือบริการใหมๆ ท่ีเพิ่มเติมเขามาใหแกลูกคาใหทราบอยางละเอียด หรือมีการ
ทดลองใหทําฟรีในครั้งแรกหากมีการนํานวัตกรรมการรักษาใหมๆ มานําเสนอ การจัดสวนลดราคา 
การสงเสริมการตลาดเหลานี้ อาจเปนทางเลือกใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนา 

5.4.1.5 ดานพฤติกรรมหลังการตัดสินใจเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา จาก
ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคยังไมเกิดความรูสึกคุมคาหลังจากเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 
ผูวิจัยจึงเสนอวา การปรับราคาใหมีความเหมาะสม หรือจัดหาส่ิงอํานวยความสะดวกเพ่ิมเติมเชน ท่ี
นั่งรอรับบริการ การใหบริการทางดานอินเตอรเน็ต ความทันสมัยของอุปกรณ ความสะอาดของ
เคร่ืองมือ รวมถึงวิธีการใหบริการการรักษารูปแบบใหมท่ีแตกตางจากคลินิกอ่ืนๆ จะชวยให
ผูบริโภคเกิดความรูสึกคุมคาท่ีไดเขาใชบริการมากข้ึน 
 5.4.2  ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป 

1. ควรศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับ พฤติกรรมของผูบริโภค หรือปจจัยทางดานการตลาดอ่ืน ๆ 
เชน สวนประสมทางการตลาด เปนตน 

2. ควรศึกษาเพิ่มเติมในกลุมผูบริโภคท่ีนอกเหนือจากคลินิกดูแบรักษาผิวหนา เชน กลุม
บุคคลผูชายท่ีทําศัลยกรรม 

3. ควรศึกษาเพิ่มเติมในสวนของกลุมผูชายท่ียังไมเคยเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนา เพื่อดูถึงแนวโนมการเขาใชบริการ 
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แบบสอบถาม 
 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชอง  ท่ีตรงกับความเปนจริงเก่ียวกับตัวทาน 
ตอนท่ี 1 ขอมูลดานประชากรศาสตร 
 
1. อายุ 

  1. 12 – 19 ป     2. 20 - 29  ป 
  3. 30 - 39  ป     4. 40 - 49  ป 
  5. 50ปข้ึนไป 

2. อาชีพ 
 1. นักเรียน/นักศึกษา     2. ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 3. พนักงานบริษัทเอกชน    4. ธุรกิจสวนตัว 
 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ.......................................     

 
3.รายไดตอเดือน 

 1. ต่ํากวา 10,000 บาท     2. 10,000 – 20,000 บาท 
 3. 20,001 – 30,000 บาท    4. 30,001 – 40,000 บาท 
 5. มากกวา 40,000 บาท 

 
4.ระดับการศึกษา 

 1. ต่ํากวามัธยมศึกษา     2. มัธยมศึกษา/ปวช. 
 3. อนุปริญญา/ปวส.     4. ปริญญาตรี 
 5. สูงกวาปริญญาตรี 

 
5. สถานภาพการสมรส 

 1. โสด    2. สมรส    3. หยาราง/หมาย 
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สวนท่ี 2 ขอมูลดานบุคลิกภาพผูบริโภค 
กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ลงในชอง “ใช” “ไมใช” ซ่ึงตรงกับความรูสึก หรือความเปนจริง

มากท่ีสุดเพียงขอเดียว 
“ใช” หมายถึง ขอความท่ีระบุในขอนั้นตรงกับลักษณะนิสัยของทาน  
“ไมใช” หมายถึง ขอความท่ีระบุไวในขอนั้นไมตรงกับลักษณะนิสัยของทาน 
 

ขอคําถาม ใช ไมใช 
1. ขาพเจามักจะวิตกกังวลอยูเปนประจํา   
2. ขาพเจามักจะมีอารมณโกรธเมื่อบุคคลอ่ืนแสดงอาการยั่วโทสะ

ขาพเจา 
  

3. ขาพเจามักจะมีอารมณเปล่ียนแปลงและไมมีเหตุผลบอย ๆ   
4. ขาพเจารูสึกลําบากใจในการพูดคุยกับผูท่ีพึ่งรูจักกันใหม ๆ   
5. ขาพเจามักมีสวนรวมในกิจกรรมท่ีองคกรหรือหนวยงานหรือ

สถานศึกษาจัดข้ึน 
  

6. บอยคร้ังท่ีขาพเจารูสึกเครียดและต่ืนเตนเม่ือไดรับมอบหมายใหกลาว
เร่ืองตาง ๆ ตอหนาคนจํานวนมาก 

  

7. เวลาเขารวมประชุมหรือทํางานกลุมหากมีโอกาสแสดงความคิดเห็น
ขาพเจาจะทําทันที 

  

8. ถาขาพเจาชอบส่ิงใด ขาพเจามักไมคอยเปล่ียนใจงาย   
9. ขาพเจาสรางความสนิทสนมกับคนแปลกหนาไดอยางรวดเร็ว   
10. ในการทํางานเปนกลุม ขาพเจามักเปนหัวหนาหรือผูมีบทบาทสําคัญ

ของกลุมเสมอ 
  

11. ขาพเจาเปนคนท่ีกระตือรือรนมาก   
12. ขาพเจาไมชอบทํางานตามลําพัง   
13. ขาพเจาชอบทดลองรับประทานอาหารแปลก ๆ ท่ีไมเคยรับประทาน

มากอน 
  

14. ขาพเจาชอบเปนนักพูดมากกวานักฟง   
15. ขาพเจามีความคิดแปลกใหมสําหรับการทํางานเสมอ   
16. ขาพเจาแสดงความคิดเห็นที่ขัดแยงกับผูอ่ืนดวยทาทีท่ีไมรุนแรง   
17. เม่ือพบใครใหม ขาพเจามักจะยิ้มทักทายกอนเสมอ   
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ขอคําถาม ใช ไมใช 
18. เม่ือผูอ่ืนมีปญหา มักชอบมาปรึกษากับขาพเจา   
19. ขาพเจาจะทําทุกวิถีทางเพ่ือใหงานสําเร็จตามเปาหมาย   
20. เวลาขาพเจามีปญหาจะหาทางแกไขดวยตนเองอยางเร็วท่ีสุด   
21. ขาพเจามักนอนไมหลับบอย ๆ เม่ือมีความวิตกกังวล   
22. เวลาขาพเจามีเร่ืองไมสบายใจ หรือมีอารมณโกรธ ขาพเจาจะเก็บไว

ไมแสดงออก 
  

23. ขาพเจาเปนคนไมชอบแสดงความคิดเห็น   
24. ขาพเจาเปนคนมีผลงานและมักทํางานใหเสร็จเสมอ   
25. ขาพเจาคิดไตรตรองวางแผนกอนลงมือทําอะไรทุกคร้ัง   
26. หากมีการขอความรวมมือในการทํากิจกรรมถาเล่ียงไดขาพเจาก็ขอ

เล่ียงดีกวา 
  

27. หากมีงานสังสรรค ขาพเจาชอบนั่งดูมากกวาเขารวมกิจกรรมตาง ๆ   
28. ขาพเจาชอบทํางานในสภาพแวดลอมท่ีสงบ ไมมีใครสงเสียงพูดคุย

อึกทึก 
  

29. เม่ือเลิกงานหรือเลิกเรียนขาพเจาจะรีบตรงกับบานทันที   
30. ขาพเจาชอบแสดงความคิดเห็น   
31. ขาพเจาเปนคนไมคอยเช่ือม่ันในตนเองมากนัก   
32. เวลาพบคนแปลกหนาขาพเจามักไมพูดหรือทักทายกอน   
33. ขาพเจาจะไมคอยพูดยกยองชมเชยใครถาส่ิงนั้นไมเปนความจริง   
34. ขาพเจามักมีคําแกตัวทันทีเม่ือถูกวิพากษวิจารณ   
35. หากขาพเจามีเร่ืองคับของใจกับเพื่อนหรือเพื่อนรวมงาน ขาพเจาจะ

พูดคุยกับเขาทันที 
  

36. ขาพเจารูสึกมีอารมณรวมเม่ือชมภาพยนตร ดูทีวี ละคร ฟงเพลง หรือ
การอานหนังสือ เสมอ ๆ 

  

37. ขาพเจาชอบเร่ืองการผจญภัย ชองเส่ียงอันตรายเพราะรูสึกตื่นเตน   
38. ขาพเจาจะเสียใจมากเวลาถูกตําหนิหรือวิพากษวิจารณ   
39. ระหวางการเปนผูนําและผูตาม ขาพเจาเลือกการเปนผูตาม   
40. ขาพเจาชอบชวยเหลือผูอ่ืนโดยเขาไมไดรองขอเสมอ ๆ    
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สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 
 กรุณาทําเคร่ือง  ในชองท่ีมีระดับคะแนนตรงกับระดับความคิดเห็นของทาน โดยมี
เกณฑในการใหคะแนน ดังนี้ 
 
 
 

 5 คะแนน หมายถึง เห็นดวยมากท่ีสุด 
 4 คะแนน หมายถึง เห็นดวยมาก 
 3 คะแนน หมายถึง เห็นดวยปานกลาง 
 2 คะแนน หมายถึง เห็นดวยนอย 
 1 คะแนน หมายถึง เห็นดวยนอยท่ีสุด 
 
 

ปจจัย ระดับความคดิเห็น 
5 4 3 2 1 

ดานการตระหนักถึงปญหา      
1. ทานจะเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ก็

ตอเม่ือทานพบปญหาท่ีเกิดกับผิวหนา เชน สิว ฝา จุด
ดางดํา เปนตน 

     

2. ทานจะเลือกใชคลินิกดูแลรักษาผิวหนา  เพราะ
ตองการสรางภาพลักษณใหดูดี 

     

3. ทานจะเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาเพราะ
ตองการการยอมรับทางสังคม เชน มีโอกาสในหนาท่ี
การงาน 

     

4. ทานจะเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาเนื่อง
ในโอกาสพิเศษ เชน วันแตงงาน วันรับปริญญา เปน
ตน 

     

5. ทานจะเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนาเพราะ
ตองการเลียนแบบบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ดารา นักรอง 
เปนตน 
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ปจจัย ระดับความคดิเห็น 
5 4 3 2 1 

ดานการคนหาขอมูล 
6. กอนท่ีทานจะตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแล

รักษาผิวหนา ทานจะตองศึกษาขอมูลใหละเอียดกอน
ตัดสินใจใชบริการ 

     

7. กอนท่ีทานจะตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนา ทานจะสอบถามขอมูลจากคนท่ีเคยใช
มากอน  เชน  บุคคลในครอบครัว  เ พ่ือน  เ พ่ือน
รวมงาน เปนตน 

     

8. กอนท่ีทานจะตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนา ทานจะศึกษาขอมูลจาก ส่ือโฆษณา 
ประชาสัมพันธ  

     

9. กอนท่ีทานจะตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนา ทานจะศึกษาขอมูลจากส่ือออนไลน 
เชน facebookหรือตาม website ตาง ๆ 

     

ดานการประเมินทางเลือก 
10. ทานจะเปรียบเทียบตราสินคา กอนตัดสินใจเลือกใช

บริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 
     

11. ทานจะเปรียบเทียบราคาในการใชบริการ  กอน
ตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 

     

12. ทานจะเปรียบเทียบคลินิกท่ีทําการสงเสริมการตลาด 
เชน แพ็คเกจเสริม โปรโมชั่นพิเศษ สวนลด กอน
ตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 

     

13. ทานจะเปรียบเทียบคลินิกท่ีมีความสะดวกในการ
เดินทางกอนตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแล
รักษาผิวหนา 

     

14. ทานจะเปรียบเทียบคลินิกท่ีมีชองทางการชําระเงินท่ี
หลากหลาย เชน บริการชําระเงินผานบัตรเครดิต 
กอนตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา
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ปจจัย ระดับความคดิเห็น 
5 4 3 2 1 

ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 
15. ทานจะตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกดูแลรักษา

ผิวหนา ท่ีมีตราสินคาเปนท่ีนิยม 
     

16. ทานจะตัดสินใจเลือกใชคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ท่ีมี
ราคาท่ีเหมาะสม 

     

17. ทานจะตัดสินใจเลือกใชคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ท่ีมี
การทําการสงเสริมการขาย เชนสวนลด โปรโมช่ัน 
แพ็คเกจตาง ๆ 

     

18. ทานจะตัดสินใจเลือกใชคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ท่ีมี
ความสะดวกในการเดินทาง เชน ใกลบาน หรือมี
พื้นที่จอดรถ 

     

19. ทานจะตัดสินใจเลือกใชคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ท่ีมี
ชองทางการชําระเงินท่ีหลากหลาย เชน จายผานบัตร
เครดิต เปนตน 

     

20. ทานจะตัดสินใจเลือกใชคลินิกดูแลรักษาผิวหนา ท่ีมี
แพทยผูเช่ียวชาญดานผิวหนังและความงามคอยให
คําปรึกษา 

     

ดานพฤติกรรมหลังการเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา 
21. ทานรูสึกมีความม่ันใจมากข้ึนหลังจากเขาใชบริการ

คลินิกดูแลรักษาผิวหนา 
     

22. ทานรูสึกคุมคาหลังจากเขาใชบริการคลินิกดูแลรักษา
ผิวหนา 

     

23. ถาทานมีปญหาเร่ืองผิวหนา ทานจะกลับมาใชบริการ
ท่ีคลินิกดูแลรักษาผิวหนาอีก 

     

24. หลังจากท่ีทานไดใชบริการคลินิกดูแลรักษาผิวหนา
ทานมีการแนะนําใหผูอ่ืนมาใชตาม 
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ประวัติผูเขียน 

 
ช่ือ-นามสกุล  หทัยทิพย เครือทัต 

วัน-เดือน-ป เกิด  27 มกราคม 2530 

ประวัติการศึกษา  ปการศึกษา 2548  บริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณทิตย   
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