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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาน้ีมีว ัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพันธ์กับการ
ท าศลัยกรรมความงาม พฤติกรรมการเปิดรับส่ือและการลอกเลียนแบบ และปัจจัยส่วนประสม
การตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามของผูห้ญิงเจนเนอเรชั่นY ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจัยได้ศึกษาค้นควา้เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องเพื่อใช้เป็นแนวทางใน
การศึกษา วิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ลกัษณะวิจยัเชิงส ารวจ โดยใชแ้บบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูล ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูใ้ชบ้ริการสถาบนัเสริมความงาม ผูห้ญิง
ชาวไทยท่ีอยูใ่นเจเนอเรชัน่ Y มีช่วงอายตุั้งแต่ 21 ถึง 40 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบ
ขนาดของประชากรท่ีแน่นอน ดังนั้นผูว้ิจยัจึงค านวณขนาดกลุ่ม ตวัอย่างจากสูตรไม่ทราบขนาด
ตวัอยา่งของ W.G. Cochran โดยก าหนดระดบัค่าความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 และระดบัความคลาดเคล่ือน
ร้อยละ 5 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเท่ากบั 385 คนโดยเลือกใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก 

ผลการทดสอบสมมติฐานอธิบายไดว้่า ปัจจยัส่วนบุคคล  ไดแ้ก่   อายุ  ระดบัการศึกษา 
และรายได ้พฤติกรรมการเปิดรับส่ือของผูบ้ริโภคผา่นทางส่ือต่างๆ  พฤติกรรมการลอกเลียนแบบจาก
เพื่อน ดารานกัร้อง และบุคคลส าคญัของผูบ้ริโภค  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ของ
ผู ้บริโภค มีความสัมพันธ์กับการท าศัลยกรรมความงามของผู ้หญิงเจนเนอเรชั่น Y ในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05    
ค าส าคญั :ศลัยกรรมความงาม/อิทธิพลต่อการตดัสินใจ/ผูห้ญิงเจนเนอรเรชัน่Y  
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ABSTRACT 
 

This study aims to study personal factors affecting cosmetic surgery, Media exposure and 
influenced behavior and service marketing mix factors related to cosmetic surgery for Generation Y 
women in Bangkok. The researcher has studied and researched related documents and research to use 
as a guideline for the study. This research is quantitative research with exploratory research 
characteristics by using a questionnaire as a tool for collecting data. The population used in this 
research was the service users of beauty salons; Thai women in Generation Y range from 21 to 40 
years old in Bangkok.  Because the exact size of the population is unknown therefore, the researcher 
calculated the group sample size from the formula of unknown sample size of W.G. Cochran which 
was determined with a confidence level of 95 percent and a level of error of 5 percent. The sample 
size of 385 subjects in this study was chosen by using convenient sampling method. 
      The hypothesis test results explained that personal factors including age, education level and 
income, media exposure behavior of consumers through various media influenced behavior from 
friends, singers, and important consumers,  service marketing mix factor (7Ps) of consumers is related 
to the decision to have cosmetic surgery for Generation Y women in Bangkok. at a significance level 
of 0.05 
 
Keywords: cosmetic surgery/influence on decision making/generation Y women 
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บทที่ 1 

บทน า 

 
1.1 ที่มาและความส าคญัของปัญหา 

เม่ือกล่าวถึงการศลัยกรรมมกัจะหมายถึงการผ่าตดัศลัยกรรมแกไ้ขอวยัวะบางส่วนใน
ร่างกายท่ีผิดปกติใหเ้ขา้ท่ี แต่สมยัน้ีหมายถึงการผา่ตดัเพื่อเสริมสวยมากกวา่และกลายเป็นแฟชัน่อยา่ง
หน่ึงของสังคมไทย เพราะก าลงัไดรั้บความนิยมอย่างมากในปัจจุบนั ไม่เฉพาะคนในวงการบนัเทิง 
หรือในวยัผูใ้หญ่เท่านั้น แต่ในหมู่วยัรุ่นก็ก าลงันิยมการท าศลัยกรรมความงามมากข้ึนเร่ือย ๆ ส่วน
หน่ึงอาจเน่ืองมาจากการพวกเขามองเห็นตวัอย่างมากมายในสังคม มองเห็นบุคคลรอบขา้งท่ีผ่านกา
ท าศลัยกรรมแลว้สวยข้ึน ดูดีข้ึน โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในวงการบนัเทิงถือเป็นตวัอยา่งท่ีสามารถมองเห็น
ไดช้ดัท่ีสุด  

ในปัจจุบันประเทศไทยได้มีความเจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยีทางการแพทย์และ
นวตักรรมทางการแพทยเ์ป็นอย่างมาก ปัจจุบนัน้ีเทคโนโลยีและนวตักรรมต่างๆสามารถท่ีจะช่วย
พฒันาและเสริมบุคลิกภาพหรือจุดดอ้ยของแต่ละบุคคลให้ดูดีข้ึน  บางคนสามารถเปล่ียนจากจุดดอ้ย
เป็นจุดเด่นข้ึนมาไดต้ามท่ีบุคคลนั้นตอ้งการ   แต่ในสมยัก่อนการท าศลัยกรรมในประเทศไทยยงัไม่
เป็นท่ีนิยมและไม่เป็นท่ียอมรับมากนกั  จึงท าให้คนท่ีท าศลัยกรรมตอ้งคอยปิดบงัแต่เม่ือเทียบกบัใน
ปัจจุบันแต่เม่ือมีเหล่าบรรดานักร้อง นักแสดง คนในวงการบันเทิง  ออกมายอมรับว่าตนเอง
ท าศลัยกรรมมาและได้ผลลพัธ์ท่ีดีท าให้มีความมัน่ใจมากข้ึน  จึงเป็นเหตุท าให้ผูห้ญิงส่วนมากท่ี
ท าศลัยกรรมก็ต่างยอมรับกนัอยา่งเปิดเผยและจากการท าศลักรรมท่ีไดผ้ลลพัธ์ท่ีดีจึงท าใหเ้กิดกระแส
การลอกเลียนแบบหรือการแนะน าเชิญชวนจากคนท่ีท าแลว้ไดผ้ลลพัธ์ท่ีดีอีกดว้ยจึงท าใหก้ระแสการ
ศลัยกรรมเพื่อความงามและดว้ยวิวฒันาการทางการแพทยข์องไทยไดรั้บนวตักรรมใหม่ๆ ดา้นการ
ศลัยกรรมจากต่างประเทศมากข้ึน เช่น จากประเทศเกาหลี , อเมริกา เป็นตน้ ดงันั้นการศึกษาถึงปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการท าศลัยกรรมของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Yเขตกรุงเทพมหานครในคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์
ส าหรับผูท่ี้ก าลงัคิดท่ีจะท าศลัยกรรม (สมาคมศลัยแพทยต์กแต่งแห่งประเทศไทย, 2555 ). 
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การท าศลัยกรรมเพื่อความงามในประเทศไทยมีหลากหลายสถานประกอบไดเ้กิดข้ึนมา
ใหม่มากมาย  และยงัมีการแข่งขนักนัค่อนขา้งสูงอีกดว้ย  ซ่ึงแต่ละสถานประกอบการก็จะมีจุดเด่น
หรือมีความช านาญเฉพาะดา้นท่ีแตกต่างกนัไป ทั้งน้ีการเลือกใชบ้ริการสถานประกอบการกข้ึ็นอยูก่บั
ความสมคัรใจหรือความตอ้งการของแต่ละบุคคล   แต่บางสถานประกอบการบางท่ีก็ไม่ไดค้  านึงถึง
ความสะอาด  ความปลอดภยัต่อลูกคา้  แต่โดยส่วนใหญ่ ผูท่ี้ไปใช้บริการจะไม่ค านึงถึงผลกระทบ
ภายหลงัเพราะต้องการศลัยกรรมเพื่อความงาม เพื่อต้องการแก้จุดบกพร่องของตนเองจนท าให้
หลงเช่ือโฆษณาท่ีเกินจริงหรืออาจจะมีค่านิยมท่ีเลียนแบบดารานักแสดงเพียงเท่านั้น  (กนกวรรณ 
ทองร่ืน , 2555)  

การท าศลัยกรรมในปัจจุบนัจึงเป็นทางเลือกหน่ึงของตวับุคคลท่ีไม่พอใจในตนเองซ่ึงอาจ
มีเหตุผลประกอบการท าศลัยกรรม คือ เพื่อเสริมสร้างความมัน่ใจและเพื่อความส าเร็จในชีวิตหนา้ท่ี
การงาน  (จารุวรรณี  ปฐมธนพงศ ์, 2552) และบุคลิกภาพและรูปร่างหนา้ตาจะมีส่วนช่วยให้ประสบ
ความส าเร็จในอาชีพการงานได ้( นิเวศ เสริมศีลธรรม, 2560 ) 

จากขอ้มูลท่ีกล่าวขา้งตน้ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าศลัยกรรม
ของผูห้ญิงเจนเนอเรชั่นY ท่ีอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครว่ามีปัจจัยท่ีเก่ียวข้องอะไรบ้างท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการศลัยกรรมเสริมความงาม เพื่อเป็นประโยชน์ในทางวิชาการและภาคธุรกิจท่ีจะ
เขา้ใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีและน าไปสู่โอกาสทางการตลาดและการด าเนินธุรกิจต่อไป 

 

1.2  วตัถุประสงค์การวจัิย  
1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามของผูห้ญิงเจนเนอ

เรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับส่ือและการลอกเลียนแบบท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการ

ท าศลัยกรรมความงามของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงาม

ของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

1.3.  สมมติฐานการวิจัย 
1.3.1 ปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ อายุ การศึกษา รายได้เฉล่ีย ของผูห้ญิงเจนเนอเรชั่นY ในเขต

กรุงเทพมหานครมีความสมัพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงาม (H 1) 
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1.3.1.1 สมมติฐานการวิจยัท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุความสมัพนัธ์กบัการท าศลัยกรรม
ความงามของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Yในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.3.1.2 สมมติฐานการวิจัยท่ี  2 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านการศึกษามีความสัมพนัธ์กับการ
ท าศลัยกรรมกรรมความงามของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.3.1.3 สมมติฐานการวิจัยท่ี  3 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้มีความสัมพันธ์กับการ
ท าศลัยกรรมกรรมความงามของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.3.2 ปัจจยัดา้นพฤติกรรมของเจนเนอเรชัน่ Y เร่ืองการเปิดรับส่ือและพฤติกรรมเลียนแบบมี
ความสมัพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร (H2) 

1.3.2.1 สมมติฐานการวิจยัท่ี 4 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือและการลอกเลียนแบบเลียนแบบมี
ความสมัพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร  

1.3.3   ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามของ
ผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร (H3) 

1.3.3.1 สมมติฐานการวิจยัท่ี 5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์กบั
การท าศลัยกรรมความงามของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร  
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1.4 กรอบแนวคิดการวิจัย 
ตัวแปรอสิระ 

 
 
 

 
                                                                                        

                                                                                ตัวแปรตาม 
 

 
 
 

 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดการวิจยั 
 
1.5. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. จากการวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดค้าดหวงัว่าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาสามารถใช้เป็นแนวทาง
ใหก้บัผูบ้ริโภคไดท้ าการศึกษาขอ้มูลก่อนท่ีจะท าศลัยกรรม 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
-อาย ุ
-ระดบัการศึกษา 
-รายได ้
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
(7Ps) 
 -ดา้นผลิตภณัฑ ์
-ดา้นราคา 
-ดา้นการจดัจ าหน่าย 
-ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
-ดา้นบุคลากร 
-ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
-ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
                         
 

 พฤติกรรมของเจนเนอเรชัน่ Y 
-พฤติกรรมการเปิดรับส่ือโฆษณา 
-พฤติกรรมการลอกเลียนแบบ 

การท าศลัยกรรมความงามของ
ผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขต

กรุงเทพมหานคร 
 

H1 

H2 

H3 
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2. จากการวิจยัในคร้ังน้ีใชเ้ป็นแนวทางใหก้บัภาคธุรกิจท่ีจะเขา้ใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่ม
น้ีและผูป้ระกอบการในการปรับปรุงและพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดใหมี้ความเหมาะสมกบัผูบ้ริโภค
น าไปสู่โอกาสทางการตลาดและการด าเนินธุรกิจต่อไป 

3. จากการวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัคาดหวงัวา่จะสามารถใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาหรือวิจยัแก่ผูท่ี้
ตอ้งการท าการศึกษา และเพื่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อการศึกษาต่อไป 

 
1.6. นิยามศัพท์เฉพาะ  

1.  ศัลยกรรมความงาม หมายถึง การฟ้ืนสภาพหรือปรับปรุงภาพลักษณ์ของใบหน้าและ
ร่างกายใหดี้ข้ึน โดยการท าศลัยกรรม เพื่อใหเ้ขา้ถึงความงามอยา่งท่ีคาดหวงั  

2. เจเนอเรช่ันวาย หมายถึง ประชากรท่ีเกิดระหวา่งปี ค.ศ. 1981 - 2000 หรือระหวา่งปี พ.ศ. 2524 
– 2543 เป็นกลุ่มท่ีเกิดมาในช่วงท่ีวิทยาการต่างๆชดัเจนและเจริญกา้วหนา้อยา่งเต็มท่ี เกิดส่ือรูปแบบ
ใหม่ท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสารทางสงัคม เช่น ส่ืออินเทอร์เน็ต 

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) หมายถึง กลยุทธ์การบริหารจัดการด้าน
การตลาดมี 7 ดา้นคือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร หลกัฐานทาง
กายวิภาค และกระบวนการ  

4. พฤติกรรมการเปิดรับส่ือ หมายถึงการเปิดรับต่อการส่ือสารซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัภายในของ
ผูรั้บสาร เช่น ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา และปัจจยัภายนอก เช่นโอกาสในการเขา้ถึงส่ือ ซ่ึงประกอบดว้ย 
การเขา้ถึงส่ือในเชิงกายภาพ (Physical Accessibility) เช่น ผูรั้บสารอยู่ใกลห้รือไกลจาก ข่าวสารและ
ส่ือ การเขา้ถึงส่ือในเชิงเศรษฐกิจ (Economic Accessibility) เช่น ฐานะทางเศรษฐกิจเอ้ืออ านวย ต่อ
การซ้ือข่าวสารหรือไม่ และการเขา้ถึงส่ือในเชิงสังคมวฒันธรรม (Socio-Accessibility) เช่น ระดบั 
การศึกษาของผูรั้บสาร 

5. พฤติกกรรมลอกเลียนแบบ หมายถึง กริยาอาการหรือปฏิกิริยาท่ีแสดงออกหรือเกิดข้ึน เม่ือ
เผชิญกบัส่ิงเร้า ซ่ึงจะมาจากภายในร่างกายหรือภายนอกร่างกายก็ได ้และปฏิกิริยาท่ีแสดงออกน้ีมิได้
เป็นพฤติกรรมทางกายเท่านั้น แต่รวมถึงพฤติกรรมท่ีเก่ียวกบัจิตใจดว้ย 
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บทที่ 2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 

ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการท าศัลยกรรมความงามของผู ้หญิง เจนเนอเรชั่น Y เขต
กรุงเทพมหานคร และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาวิจยัดงัต่อไปน้ี  

2.1  แนวคิดเก่ียวกบัการท าศลัยกรรมความงาม 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ ( 7Ps ) 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
2.4 แนวคิดเก่ียวกบัเจเนอเรชัน่ (Generations)  
2.5 ทฤษฎีการเปิดรับส่ือและการเลือกรับสาร (Media Exposure) 
2.6 ทฤษฎีพฤติกรรมการเลียนแบบ 
2.7  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1 แนวคดิเกีย่วกบัการท าศัลยกรรมความงาม 

ศลัยกรรมความงาม หมายถึง การฟ้ืนสภาพหรือปรับปรุงภาพลกัษณ์ของใบหน้าและ
ร่างกายให้ดีข้ึน โดยการท าศลัยกรรม เพื่อให้เขา้ถึงความงามอยา่งท่ีคาดหวงั การศลัยกรรมกบัความ
งาม  คือ 1. คนปกติ สวยนอ้ยท าให้สวยมาก 2. เป็นศลัยกรรมตกแต่งเสริมสร้างคนท่ีมีความพิการแต่
ก าเนิดหรือจ าพวกติดเช้ือจากการเกิดอุบติัเหตุหรือผา่ตดัเน้ืองอก ท าใหมี้รูปร่างพิกลพิการไป แลว้ตอ้ง
ตกแต่งเสริมสร้างให้เขาอยู่ในสังคมไดอ้ยา่งมีความสุข โดยปัจจุบนัคนท่ีนิยมท าศลัยกรรมความงาม
มกันิยมท าคือตา อนัดบั 1 จมูก อนัดบั 2 และ เตา้นมอนัดบั 3 ส าหรับชาย ศลัยกรรมปลูกผมจะเป็น
อนัดบัหน่ึง ( สุรศกัด์ิ เมืองสมบติั , 2557 ) 

การท าศลัยกรรมความงามจะเป็นการเสริมสารซิลิโคนเขา้ไปในร่างกาย ซ่ึงซิลิโคนเป็น
สารเกิดจากทรายและซิลิการ์ท่ีผลิตออกมามี 2 ประเภท คือ 1 ใชใ้นอุตสาหกรรม เช่น น ้ ามนัหล่อล่ืน 
2. ใชใ้นวงการแพทยต์อ้งท าให้สะอาด โดยสารซิลิโคนแบ่งเป็น 4 ประเภท 1. เป็นของเหลว 2. เป็น
แผ่น 3. เป็นแท่ง 4. ลกัษณะคลา้ยฟองน ้ า สารซิลิโคนท่ีเป็นของเหลว ทางการแพทยไ์ม่นิยมใช้ใน 



7 

 

  

กรณีท่ีเป็นแผลบุ๋มเพราะถา้ใชม้ากสารซิลิโคนจะไปกองอยู ่ส่วนใดส่วนหน่ึงของร่างกาย อาจท าให้
เกิดการอกัเสบและผดิกฎหมาย ส่วนซิลิโคนแผน่ ใชเ้ป็นท่อน ้าเกลือหรือใชไ้ปหุม้เคร่ืองกระตุน้ หวัใจ 
ส่วนท่ีเป็นแท่งใชเ้สริมจมูกท่ีตอ้งการใหแ้ขง็แรง ใชท้ าเป็นขอ้เทียม ส่วนลกัษณะฟองน ้าไม่มีการผลิต
ออกมาใช ้ส่วนใหญ่ใชใ้นท่ีนุ่ม เช่น ใบหนา้ทุกชนิด นอกจากซิลิโคนเหลวแลว้ ถา้เราใชอ้ยา่งถูกตอ้ง
และสะอาด พอเพียงมีเน้ืออ่อนคลุม ก็จะไม่มีอนัตรายใดๆ ซ่ึงในการท าศลัยกรรมเสริมหนา้อกจะใส่
ถุงนมเทียมเขา้ไป ถุงนมเทียมชั้นนอกเป็นสารซิลิโคนชนิดแผ่นซ่ึงมีความปลอดภยัแต่ชนิดน้ีสหรัฐ
ห้ามใช ้นอกจากน้ีแลว้มีถุงนมขา้งนอกเป็นซิลิโคนขา้งในเป็นน ้ าเกลือ เม่ือเวลาใส่เขา้ไปจะรู้สึกแขง็
กว่าธรรมดาเล็กนอ้ย แต่ถา้แตกออกสู่ร่างกาย ร่างกายจะดูดซึมแลว้ถ่ายออกมาเท่านั้น อนัตรายจาก
ซิลิโคน ถา้ใช้ของเหลวจะท าให้เกิดการอกัเสบ ใช้ชนิดเป็นแผ่นตอ้งท าในสถานพยาบาลท่ีสะอาด 
ปลอดภยั มีมาตรฐาน  การท าจมูกหรือหนา้อก ควรท าในขนาดท่ีแพทยแ์นะน า อยา่ท าใหเ้กินความจริง 
หากมีการติดเช้ือให้เอาออกทันทีแล้วผ่าตัดท าการแก้ไข ถ้าท้ิงเอาไวจ้ะเกิดการเน่าในท่ีสุด การ
ท าศลัยกรรมความงามจะมีรอยแผลทุกชนิด การใชเ้ลเซอร์ผ่าตดัแลว้ ไม่มีแผลเป็นไม่เป็นความจริง
ทั้งหมด เช่นเดียวกบัการผ่าตดัท าศลัยกรรมตกแต่งเสริมสวยจะมีรอยแผลเป็นแต่รอยแผลเป็นจะถูก
ซ่อนไวบ้ริเวณท่ีท่ีมองไม่เห็น และรอเวลาใหแ้ผลเป็นค่อยๆ จางจนเหลือเป็นรอยแขง็ ขั้นตอนการท า
ใชเ้วลามากนอ้ยแค่ไหน ข้ึนอยูก่บัชนิดของการผา่ตดัและ ข้ึนอยูก่บัฝีมือแพทยเ์วลาการใชท้ าจมูกส่วน
ใหญ่ 10-15 นาที หรือถ้าฝีมือประณีตอาจใช้เวลา 2 ช.ม. ระยะเวลาการฟ้ืนตัว 3-4 วนั สมาคม
ศลัยแพทยต์กแต่งเสริมสวยแห่งประเทศไทยมีความรู้ท่ีเก่ียวกบัศลัยกรรม ตกแต่งเพื่อการเสริมสวย
โดยเฉพาะ รวมทั้งจะมีศลัยแพทยต์กแต่งท่ีมีความรู้ ความช านาญไดพ้ดูถึงการศลัยกรรมดงัน้ี  

2.1.1  ในส่วนของผูรั้บบริการหรือคนไขจ้ะตอ้งมีร่างกายท่ีแขง็แรง สมบูรณ์ เปิดเผย ประวติัทาง
การแพทย ์เช่น ประวติัแพย้า โรคประจ าตวั ยาท่ีทานประจ า รวมทั้งยาสมุนไพรต่างๆ พฤติกรรมท่ี
ก่อให้เกิดความเส่ียง เช่น การสูบบุหร่ี การด่ืมสุรา ฯลฯ รายละเอียดการผ่าตดัท่ีเคยท ามาก่อนในอดีต
ฯลฯ ใหศ้ลัยแพทยข์องท่านทราบ เพื่อท่ีศลัยแพทยจ์ะไดป้ระเมินความเส่ียงและเลือกชนิดการผา่ตดัท่ี
เหมาะสมใหก้บัท่าน  

2.1.2  ชนิดของศลัยกรรมมีส่วนในแง่ของความเส่ียงดว้ยเช่นกนั เช่น การผ่าตดัดึงใบหน้า ใน
ผูป่้วยท่ีมีประวติัการสูบบุหร่ี ยอมมีความเส่ียงท่ีอาจท าใหเ้น้ือเยือ่ขาดเลือดมาเล้ียง ท าให้ผิวหนงั ตาย 
แผลไม่ติด ฯลฯ อนัมีผลจากสารนิโคตินในบุหร่ี ซ่ึงกจ็ะเส่ียงกวา่การผา่ตดัท าตาสองชั้นเป็นตน้  

2.1.3  ความรู้ ความสามารถและทกัษะของศลัยแพทยเ์ป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด ท่ีจะมีผลต่อผลท่ี
ออกมา ผลการท าศลัยกรรม ลดอตัราความเส่ียงต่อผลแทรกซ้อนท่ีอาจเกิดข้ึน รวมทั้งเม่ือเกิดข้ึนแลว้ 
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จะตอ้งมีแนวทางการรักษาแกไ้ขท่ีถูกตอ้งดว้ย การท าผ่าตดัจะตอ้งท าโดยศลัยแพทยน์ั้นๆมิใช่ผูท้  า
แทนหรือโดยเจา้หนา้ท่ีคลินิกซ่ึงถือวา่ปลอดภยั  

ดงันั้น สรุปว่า ศลัยกรรม คือ การท าให้รูปร่างท่ีไม่ปกติ ให้กลบัมาปกติเหมือนเดิมหรือ
การตกแต่งความงามของรูปร่างและหน้าตา ก็สามารถปรับเปล่ียนไดต้ามท่ีปรารถนาซ่ึง ปัจจุบนั
การแพทย์ ในการท าศัลยกรรมตกแต่ง แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ คือ ศัลยกรรมเพื่อความงาม ( 
Aesthetic Surgery) เป็นการผ่าตดัเสริมสวย ให้ดูดีข้ึน เหมาะสมกบบุคคลนั้น โดยผูท่ี้จะผ่าตดัตอ้ง
เเป็นบุคคลท่ีร่างกายแขง็แรง สมบูรณ์ และกลุ่มท่ี 2 คือ ศลัยกรรมเสริมสร้าง (Reconstructive Surgery) 
เป็นการผ่าตัดเสริมสร้างในส่วนท่ีขาดหายไป อาจเกิดจากความผิดปกติมาแต่ก าเนิด อุบัติเหตุ 
โรคมะเร็ง หรือ การติดเช้ือ 

 
2.2 แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps)  

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรหรือเคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนอง ความพึงพอใจและความ
ตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดบริการจะมี เพียงแค่ 4 ตวัแปร
เท่านั้น (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการ จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์
(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติมข้ึนมา อีก 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ 
บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ  (Process) เพื่อให้
สอดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอยา่งยิง่กบัธุรกิจ ทางดา้นการบริการ 
ดังนั้นจึงรวมเรียกได้ว่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการแบบ 7Ps (Kotler ,1997, p. 92)  ใน
ขณะเดียวกนั ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนทแ์ละ ศุภร เสรีรัตน์ 2541, น. 337-339) ไดก้ล่าวไว้
ว่าแนว ความคิดเก่ียวกบักลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจการให้บริการ (Market Mix) ในหนังสือการ
บริหารการตลาดยคุใหม่นั้น ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) จะเป็นล าดบัขั้น 
11 โดยพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีผา่นกระบวนการตดัสินใจ 7 ขั้นตอน คือ ธุรกิจท่ีใหบ้ริการจะใชส่้วนประสม
การตลาดบริการ (Marketing Mix) หรือ 7Ps นัน่เอง 

เสรี วงษม์ณฑา ( 2542, น. 11) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง การท่ีกิจการมีสินคา้และ/หรือบริการไวต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
สามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่พวกเขาได ้ทั้งน้ีราคาของสินคา้และ/หรือบริการอยู่ในระดับท่ี 
ผูบ้ริโภคยอมรับไดแ้ละยินยอมท่ีจะจ่าย (Willing to pay) มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสม ลูกคา้
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สามารถเขา้ถึงไดอ้ยา่งสะดวกสบาย อีกทั้งมีความพยายามจูงใจเพื่อให้ลูกคา้เกิดความสนใจ ตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้และ/หรือบริการอยา่งถูกตอ้ง และ สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543, น. 29) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ 
ส่วนประสมการตลาดบริการ (Marketing Mix) คือองคป์ระกอบหรือปัจจยัท่ีส าคญัในการด าเนินงาน
ทางดา้นการตลาด เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีกิจการสามารถ ท าการควบคุมได ้โดยพื้นฐานของส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) จะประกอบด้วย 4 ปัจจัย คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) รวมเรียกว่า 4Ps แต่ส าหรับธุรกิจ
บริการ จะมีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เพิ่มเขา้มาอีก 3 ปัจจยั คือ ดา้นบุคคล (People) 
ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence and Presentation) และด้าน
กระบวนการ (Process) รวมเรียกไดว้า่เป็น 7Ps  

การใชส่้วนประสมทาง การตลาด (Marketing Mix)ส าหรับธุรกิจดา้นบริการ ประกอบดว้ย
ปัจจยั 7 ตวั (7Ps) คือ 1) ผลิตภณัฑ์ และบริการ 2) ราคา 3)การจดัจ าหน่าย 4)การส่งเสริมการตลาด5) 
บุคคลและพนักงาน 6)การสร้างและ การน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และ 7.) กระบวนการ  และ
ยงัให้ความหมาย ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใช้
ร่วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่ กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงั ต่อไปน้ี ( ศิริวรรณ เสรี
รัตน์ และคณะ 2546, น. 434) 

2.2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีบริษทัน าเสนอออกขายเพื่อก่อใหเ้กิดความสนใจโดยการบริโภค

หรือการใช้บริการนั้นสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler, 2009, p. 616) 
โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละ/หรือสัมผสัไม่ได ้เช่น รูปแบบ บรรจุภณัฑ์ 
กล่ิน สี ราคา ตราสินคา้ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ความมีช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ าหน่าย นอกจากน้ี 
ตวัผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอขายนั้น สามารถเป็นไดท้ั้งในรูปแบบของการมีตวัตนและ/ หรือการไม่มีตวัตน
ก็ได้ เพียงแต่ว่าผลิตภณัฑ์นั้นๆ จ าเป็นตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า 12 (Value) ใน
สายตาของลูกคา้ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์เหล่านั้น ทั้งน้ีการก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ ควร
จะตอ้งค านึงและใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นต่างๆ ดงัน้ี  

1. ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product/Service Differentiation) หรือ  ความความ
แตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) เพื่อให้สินคา้และ/หรือบริการ ของกิจการมี
ความแตกต่างอยา่งโดดเด่น  
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2. องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน 
คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ การบรรจุภณัฑต์ราสินคา้ เป็นตน้  

3. การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบ ผลิตภณัฑเ์พื่อ
แสดงต าแหน่งของผลิตภณัฑว์า่อยูใ่นส่วนใดของตลาด ซ่ึงจะมีความแตกต่าง (Differentiation) และมี
คุณค่า (Value) ในจิตใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  

4. การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อท าให้ผลิตภณัฑ์มี ความใหม่ โดย
การปรับปรุงและพัฒนาให้ดียิ่งข้ึน (New and Improved) อย่างสม ่าเสมอ ทั้ งน้ีจะต้อง ค านึงถึง
ความสามารถของบริษทัในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึนไปเร่ือยๆ  

5. กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ (Product 
Line)  

2.2.2 ดา้นราคา (Price)  
ราคา หมายถึง จ านวนเงินตราท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดรั้บผลิตภณัฑ ์สินคา้และ/หรือ บริการ

ของกิจการ หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้ เพื่อให้ไดรั้บผลประโยชน์จากการใช ้ผลิตภณัฑ์ 
สินคา้และ/หรือบริการนั้นๆ อยา่งคุม้ค่ากบัจ านวนเงินท่ีจ่ายไป (Armstrong & Kotler, 2009, pp. 616-
617) นอกจากน้ี ยงัอาจหมายถึงคุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน ซ่ึงลูกคา้ใชใ้นการ เปรียบเทียบ
ระหว่างราคา (Price) ท่ีตอ้งจ่ายเงินออกไป กบัคุณค่า (Value) ท่ีลูกคา้จะไดรั้บกลบัมาจาก ผลิตภณัฑ์
นั้น ซ่ึงหากวา่คุณค่าสูงกวา่ราคา ลูกคา้ก็จะท าการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision) ทั้งน้ี กิจการควรจะ
ค านึงถึงปัจจยัต่างๆ ในขณะท่ีการก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ดงัน้ี  

1.  สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบของการแข่งขนัในตลาด  
2. ตน้ทุนทางตรงและตน้ทุนทางออ้มเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้และ/หรือบริการ  
3. คุณค่าท่ีรับรู้ไดใ้นสายตาของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  
4. ปัจจยัอ่ืนๆท่ีอาจเก่ียวขอ้ง  

2.2.3 ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place/Channel Distribution)  
ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้และ/หรือบริการ รวมถึง

วิธีการท่ีจะน าสินค้าและ/หรือบริการนั้ นๆไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อให้ทันต่อความต้องการ ซ่ึงมี 13 
หลกัเกณฑท่ี์ตอ้งพิจารณาวา่ กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินคา้และ/หรือบริการสู่ผูบ้ริโภค 
ผา่นช่องทางใดจึงจะเหมาะสมมากท่ีสุด (THbusinessinfo, 2558)  

1. จดัจ าหน่ายสินคา้สู่ผูบ้ริโภคโดยตรง (Direct)  
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2. จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ส่ง (Wholesaler)  
3. จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ปลีก (Retailer)  
4. จ าหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีก (Wholesaler and Retailer)  
5.  จ าหน่ายสินคา้ผา่นตวัแทน (Dealer) 
การเลือกท าเลท่ีตั้ง (Location) ของธุรกิจนั้นมีความส าคญัมากโดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจ 

การใหบ้ริการ เน่ืองจากท าเลท่ีตั้งท่ีกิจการเลือกไวน้ั้น จะเป็นตวัก าหนดกลุ่มลูกคา้ท่ีจะเขา้มาใชบ้ริการ 
ดงันั้นสถานท่ีให้บริการจึงควรครอบคลุมพื้นท่ีในการให้บริการกลุ่มเป้าหมายให้ไดม้ากท่ีสุด ทั้งน้ี 
ความส าคญัของท าเลท่ีตั้ง (Location) จะมีความส าคญัมากนอ้ยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะของธุรกิจ 
แต่ละประเภท ( ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท ์และศุภร เสรีรัตน์ 2541, น. 337 ) โดยในส่วน
ของการก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายจะตอ้งค านึงถึงปัจจยัทั้ง 3 ส่วน ดงัน้ี  

1.  ลกัษณะและรูปแบบของการด าเนินธุรกิจ  
2.  ความจ าเป็นในการใชค้นกลาง (Intermediary) เพื่อจดัจ าหน่ายสินคา้และ/ หรือบริการ

ของธุรกิจ  
3.  ลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ  

2.2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด เพื่อสร้าง ความจูงใจ 

(Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความต้องการ (Need) และ ความพึงพอใจ 
(Satisfaction) ในสินคา้และ/หรือบริการ โดยส่ิงน้ีจะใชใ้นการจูงใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้ เกิดความ
ตอ้งการหรือเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในตวัผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่การส่งเสริม การตลาดนั้นจะ
มีอิทธิพลต่อความรู้สึก (Feeling) ความเช่ือ (Belief) และพฤติกรรม (Behavior) การซ้ือสินคา้และ/หรือ
บริการ (Etzel, Walker, & Stanton, 2007, p. 677) หรืออาจเป็นการติดต่อส่ือสาร (Communication) 
เพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อก็เป็นได ้ทั้งน้ีจะตอ้งมีการใช ้เคร่ืองมือส่ือสารทางการ
ตลาดในรูปแบบต่างๆอย่างผสมผสานกนั หรือเรียกไดว้่าเป็นเคร่ืองมือ ส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การ (IMC: Integrated Marketing Communication) ซ่ึงการจะใช้เคร่ืองมือในรูปแบบใดนั้นจะข้ึนอยู่
กบัความเหมาะสมของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายดว้ย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) โดยเคร่ืองมือท่ีใช้
ในการส่งเสริมการตลาดแบบบูรณาการจะประกอบไปดว้ย 5 เคร่ืองมือหลกั ดงัน้ี   

1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมการเผยแพร่ขอ้มูล ข่าวสาร เพื่อเป็นการ
สร้างแรงจูงใจและความตอ้งการซ้ือสินคา้และ/หรือบริการ แก่ผูท่ี้ไดรั้บสารจากโฆษณา ดงักล่าว ซ่ึง
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การโฆษณาสามารถท าได้ในหลากหลายช่องทางการส่ือสาร เช่น โทรทัศน์ วิทยุ ป้ายโฆษณา 
หนงัสือพิมพ ์อินเตอร์เน็ต ตามแต่ละพฤติกรรมของกลุ่มท่ีเป็นลูกคา้เป้าหมาย  

2. การใหข่้าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relation) การใหข่้าว หมายถึง 
การน าเสนอแนวความคิดของบุคคลท่ีมีต่อสินคา้และ/หรือบริการ ซ่ึงอาจจะมีทั้ง ในรูปแบบของการ
จ่ายเงินเพื่อเป็นค่าตอบแทน หรือไม่ตอ้งมีการจ่ายเงินเป็นค่าตอบแทนกไ็ด ้ส าหรับการประชาสมัพนัธ์ 
หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารขอ้มูลจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บสารท่ีเป็น กลุ่มเป้าหมาย โดย
อาจจะเป็นจากองคก์รถึงผูบ้ริโภคทัว่ไป หรือจากองคก์รถึงองคก์รดว้ยกนั เป็นตน้  

3. การขายโดยพนกังาน (Personal Selling) หมายถึง การขายสินคา้ท่ีมีการ ส่ือสารทั้งสอง
ทาง (Two-ways Communication) หรือ การขายแบบเผชิญหน้า (Face-to-Face) ซ่ึงผูข้ายและผูซ้ื้อจะ
ไดพ้บหนา้กนั มีการสอบถาม แลกเปล่ียนขอ้มูล และเสนอขายสินคา้และ/หรือบริการกนัโดยตรง  

4. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ี จะช่วยเพิ่ม
ปริมาณการขายสินคา้และ/หรือบริการ ให้มากข้ึน โดยใช้วิธีการต่าง ๆ เช่น การลดราคา การแลก
สินคา้สมนาคุณ การแจกสินคา้ตวัอยา่ง การแถมสินคา้ ทั้งน้ีเพื่อกระตุน้ความตอ้งการของ ผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อสินคา้และ/หรือบริการ และก่อใหเ้กิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในทา้ยท่ีสุด  

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง ช่องทางการตลาดท่ี สามารถเขา้ถึงกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเป้าหมายไดโ้ดยตรงเพื่อน าเสนอสินคา้และ/หรือบริการ โดยไม่มีความ จ าเป็นในการใชค้น
กลางเพื่อท าหน้าท่ีประสานงาน ซ่ึงรูปแบบของช่องทางการตลาดทางตรง ได้แก่ การตลาดทาง
โทรศพัท ์จดหมายอีเลก็ทรอนิกส์ (E-mail) ขอ้ความผา่นทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี จดหมายตรง เป็นตน้  

2.2.5 ดา้นบุคคล (People)  
ดา้นบุคคล หรือบุคลากร หมายถึง พนกังานท่ีท างานเพื่อก่อประโยชน์ใหแ้ก่ องคก์รต่างๆ 

ซ่ึงนบัรวมตั้งแต่เจา้ของกิจการ ผูบ้ริหารระดบัสูง ผูบ้ริหารระดบักลาง ผูบ้ริหารระดบัล่าง พนกังาน
ทัว่ไป แม่บา้น เป็นตน้ โดยบุคลากรนบัไดว้า่เป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญั เน่ืองจากเป็น
ผูคิ้ด วางแผน และปฏิบติังาน เพื่อขบัเคล่ือนองคก์รให้เป็นไปในทิศทางท่ีวางกลยุทธ์ไว้ นอกจากน้ี
บทบาทอีกอยา่งหน่ึงของบุคลากรท่ีมีความส าคญั คือ การมีปฏิสัมพนัธ์และสร้างมิตรไมตรี ต่อลูกคา้ 
เป็นส่ิงส าคญัท่ีจะท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ และเกิดความผกูพนักบัองคก์รในระยะยาว  

2.2.6 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัไดจ้ากการเลือกใช้ สินคา้

และ/หรือบริการขององคก์ร เป็นการสร้างความแตกต่างอยา่งโดดเด่น และมีคุณภาพ เช่น การตกแต่ง
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ร้าน รูปแบบของการจดัจานอาหาร การแต่งกายของพนกังานในร้าน การพูดจาต่อลูกคา้ การบริการท่ี
รวดเร็ว เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีจ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจทางดา้นการบริการท่ี
ควรจะตอ้งสร้างคุณภาพในภาพรวม ซ่ึงก็คือในส่วนของสภาพทางกายภาพท่ีลูกคา้ สามารถมองเห็น
ได้ ลกัษณะทางกายภาพท่ีลูกคา้ให้ความพึงพอใจ และความแปลกใหม่ของสภาพทาง กายภาพท่ี
แตกต่างไปจากผูใ้ห้บริการรายอ่ืน เช่นเดียวกนักบั สมวงศ์ พงศ์สถาพร (2546, น. 106) กล่าวไวว้่า 
ลกัษณะกายภาพเป็นส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัจบัตอ้งไดใ้นขณะท่ียงัใชสิ้นคา้และ/หรือ บริการ อยู่ 
นอกจากน้ี อาจหมายความถึง สัญลกัษณ์ท่ีลูกคา้เขา้ใจความหมายในการรับขอ้มูลจากการท าการ
ส่ือสารทางการตลาดออกไปในสาธารณะ  

2.2.7 ดา้นกระบวนการ (Process)  
ดา้นกระบวนการ หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงาน ปฏิบติัใน

ดา้นการบริการท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว โดยในแต่ละ
กระบวนการสามารถมีไดห้ลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการด าเนินงานขององคก์รซ่ึงหากว่า
กิจกรรมต่างๆ ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและประสานกนั จะท าใหก้ระบวนการ โดยรวมมี
ประสิทธิภาพ ส่งผลให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ทั้งน้ีกระบวนการท างานในด้านของการบริการ 
จ าเป็นตอ้งมีการออกแบบกระบวนการท างานท่ีชดัเจน เพื่อใหพ้นกังานภายในองคก์รทุกคน เกิดความ
เขา้ใจตรงกนั สามารถปฏิบติัให้เป็นไปในทิศทางเดียวกนัไดอ้ย่างถูกตอ้งและราบร่ืน เช่นเดียวกบัท่ี 
กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ (2557, น. 33) ไดก้ล่าวไว ้

 
2.3 แนวคดิและทฤษฎท่ีีเกีย่วข้องกบัเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภค  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลท าการค้นหา  การซ้ือ การใช้การ
ประเมินผล และการใชจ่้ายเก่ียวกบัสินคา้และบริการโดยคาดวา่จะสอบสนองความตอ้งการของบุคคล
นั้น ๆ ซ่ึงในคุณลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยัต่าง ๆ คือ ปัจจยั ทางดา้นวฒันธรรม ปัจจยั
ทางสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา ( ชลดล ลอ้มทอง, 2550) 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดแ้ก่ 
2.3.1  ปัจจยัดา้นวฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนและเป็นท่ียอมรับจากคนรุ่นหน่ึงไปสู่ อีกรุ่น

หน่ึงวฒันธรรมเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคม ค่านิยมในวฒันธรรมจะกา
หนดลกัษณะของสังคมและก าหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงจากสังคมหน่ึง วฒันธรรมแบ่ง
ออกเป็น วฒันธรรมพื้นฐานของบุคคลในสงัคม วฒันธรรมยอ่ยบุคคลในแต่ละกลุ่มท่ี มีลกัษณะเฉพาะ
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แตกต่างกันซ่ึงมีอยู่ ในสังคมขนาดใหญ่และชั้นของสังคม หมายถึงการแบ่งสมาชิก ของสังคม
ออกเป็นระดับฐานะท่ีแตกต่างกนั การก าหนดกลยุทธ์การตลาดต้องให้สอดคล้องกับค่านิยมใน
วฒันธรรม  

2.3.2 ปัจจยัดา้นสังคม ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิงครอบครัว บทบาทและสถานะจะเป็น ส่ิงท่ี
ก าหนดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคกลุ่ม อา้งอิงเป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ใจเก่ียวขอ้งดว้ยซ่ึง กลุ่ม
น้ีจะมีอิทธิพลต่อทศันคติความคิดเป็นและค่านิยมของบุคคล ตวัอย่างกลุ่มอา้งอิง ไดแ้ก่ ครอบครัว 
เพื่อนสนิท เพื่อนร่วมงาน กลุ่มบุคคลชั้นน าในสงัคม เพื่อนร่วมสถาบนั ดารานกัแสดง เป็นตน้  

2.3.2.1 ครอบครัวบุคคล ในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ ความคิดเห็นและ
ค่านิยมของบุคคลเพราะสมาชิกในครอบครัวถือเป็นกลุ่มอ้างอิงกลุ่มแรกท่ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของบุคคล  

2.3.2.2 บทบาทและสถานะบุคคล จะเก่ียวขอ้งกับกลุ่มคนหลายกลุ่ม ซ่ึงแต่ละบุคคลจะมี
บทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม เช่น เป็นผูคิ้ดริเร่ิม ผูต้ดัสินใจซ้ือผูมี้ อิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือและผูใ้ช ้ 

2.3.3  ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลทางดา้น ๆ 
ไดแ้ก่อายุวฏัจกัรชีวิต อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจการศึกษารูปแบบการด ารงชีวิตและแนวคิดส่วน
บุคคล   

2.3.3.1 อายแุละวฏัจกัรของชีวิต เน่ืองจากผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือหามาบริโภคข้ึนอยู่
กบัอายุของผูบ้ริโภค เช่น ลกัษณะเส้ือผา้ท่ีใชแ้ต่งกาย เม่ือเป็นทารกก็ใชเ้ส้ือผา้ ส าหรับเด็กอ่อนเม่ือ
เจริญเขา้สู่วยัหนุ่มสาวก็ใชเ้ส้ือผา้ส าหรับวยัรุ่นซ่ึงมีมากแบบและมากชุด เป็นตน้ นอกจากอายแุลว้วฏั
จกัรของชีวิตก็มีอิทธิพลเหนือความตอ้งการของผูบ้ริโภคดว้ย โดยความตอ้งการในการผลิตภณัฑแ์ละ
พฤติกรรมซ้ือจะแตกต่างกนัไปในแต่ละช่วงของวฏัจกัรชีวิตอาชีพแต่ละอาชีพ จะน าไปสู่ความจ าเป็น
และความตอ้งการในผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 

2.3.3.2 โอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑข้ึ์นอยู่กบัระดบัรายไดแ้ละ
การออมการเป็นเจา้ของทรัพยสิ์น ความสามารถในการกูย้ืม การให้สินเช่ือและทศันคติเก่ียวกบัการ
จ่ายเงิน  

2.3.3.3 รูปแบบการด าเนินชีวิต รูปแบบการด าเนินชีวิตของแต่ละบุคคลจะข้ึนอยู่กับ
วฒันธรรมชนชั้นทางสงัคมและกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล  
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2.3.4  ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย แรงจูงใจ
การรับรู้การเรียนรู้ความเช่ือและทศันคติ  

2.3.4.1 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลท าการ
ค้นหา (Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใช้ (Using) การประเมิน (Evaluating) และการใช้จ่าย 
(Disposing) ในผลิตภณัฑ์และบริการโดยคาดว่าจะสนองความตอ้งการของเขาหรืออาจหมายถึง
กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเม่ือท าการ ประเมินผล(Evaluating) การ
จดัหา (Acquiring) การใช้(Using) และการใช้จ่าย (Disposing) เก่ียวกบัสินคา้และบริการ (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์,2538) 

2.3.4.2 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 6W1H   
การวิเคราะห์ให้ทราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นการวิจยัหรือคน้หาเก่ียวกบั

พฤติกรรมการซ้ือหรือการใช้ของผูบ้ริโภค  โดยใช้ค  าถามช่วยในการวิเคราะห์เพื่อค้นหาค าตอบ
เก่ียวกับพฤติกรรมผู ้บริโภค คือ 6W1H (Philip Kotler ,อ้างอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ , 2552 )ซ่ึง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคประกอบไปดว้ย  

1. ใครบ้างอยู่ในตลาดเป้าหมาย (  Who is in the target market?) เป็นค าถาม
เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 4 ดา้น คือ ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา 
หรือจิตวิเคราะห์ และพฤติกรรมศาสตร์  

2. ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อให้ 
ทราบถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ์ (Object) คือตอ้งการคุณสมบติัหรือส่วนประกอบของ 
ผลิตภณัฑ ์(Product component) และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง (Competitive differentiation) 

 3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงไดต้ดัสินใจซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถาม 
เพื่อตอ้งการทราบวตัถุประสงค์ในการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการ 
ดา้นร่างกายและดา้นจิตวิทยา  

4. ใครบา้งมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็น 
ค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ของผูบ้ริโภคซ่ึงประกอบดว้ยผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อและผูใ้ช ้ 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการ
ทราบถึงโอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ซ้ือช่วงเดือนใดของปี ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใด ของ
เดือน ช่วงเวลาใดของวนั ซ้ือในโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ  
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6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการ 
ทราบถึงช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือเช่น ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต หรือร้าน 
ขายของช า เป็นตน้  

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยางไร ( How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการ 
ทราบขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ซ่ึงประกอบดว้ยการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

จากผลการศึกษาสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีไดมี้การศึกษาท าการวิจยัพฤติกรรมและ
ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการศลัยกรรมตกแต่งความงามในจงัหวดักรุงเทพมหานคร (ขงชยดล ลอ้ม
ทอง,2550) พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากเป็นเพศหญิง มีการเขา้ใชบ้ริการศลัยกรรมความงามอยู ่ในช่วง
อายุ 21-30 ปี โดยอยู่ในช่วงระดบัการศึกษาปริญญาตรี โดยการเขา้รับบริการการท าศลัยกรรมเสริม
ความงามเพื่อมุ่งเนน้การสร้างความมัน่ใจใหก้บัตนเอง 

 
2.4 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัเจเนอเรช่ัน (Generations) 

การแบ่งประชากรตามเจเนอเรชั่น หรือท่ีเรียกว่า เจเนอเรชั่น (Generations) เป็นการ
แบ่งกลุ่มประชากรท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกนั ซ่ึงประชากรในแต่ละเจเนอเรชัน่จะมีความแตกต่างกนั 
อยา่งชดัเจนทั้งในเร่ืองของความเช่ือ ทศันคติและพฤติกรรม กล่าวคือ กลุ่มคนท่ีเติบโตภายใตส้ภาวะ
แวดล้อมหน่ึง จะได้รับการปลูกฝังความคิด ค่านิยม และความเช่ือท่ีสามารถสะท้อนได้จากการ
แสดงออกทางพฤติกรรมในรูปแบบหน่ึง ซ่ึงสามารถกล่าวไดว้่า คนท่ีเกิดในเจเนอเรชัน่เดียวกนัจะ
มีอตัลกัษณ์ร่วมกนั และในแต่ละเจเนอเรชัน่กจ็ะมีอตัลกัษณ์ท่ีแตกต่างกนั (เศวต วชัรเสถียร, 2556)  

2.4.1 ความหมายของเจเนอเรชัน่  
Mannheim (1952 อา้งถึงใน ธัญนันท์ วีรภทัรรุ่งโรจน์, 2559) ได้ให้ค านิยามของเจเนอ

เรชัน่ ไวว้่า เจเนอเรชัน่ คือกลุ่มคนท่ีมีอายุไล่เล่ียกนั เกิดและเติบโตข้ึนมาอยู่ในชุมชนหรือชนชัน่ท่ี
ใกลเ้คียงกนั รวมถึงมีประสบการณ์ในช่วงเวลาหน่ึงๆในประวติัศาสตร์อนัน่าจดจ าร่วมกนัโดยท่ี
ประสบการณ์ต่างๆ เหล่านั้นไดห้ล่อหลอมให้กลุ่มคนนั้นๆมีวิธีคิดและลกัษณะนิสัยท่ีคลา้ยกนัซ่ึง
สอดคลอ้งกบั Codrington (2011) ท่ีกล่าวว่า เจเนอเรชัน่ หมายถึง กลุ่มคนท่ีเกิดในช่วงเวลาใกลเ้คียง
กนัมีประสบการณ์ส าคญัต่างๆ ร่วมกนั มีคนท่ีเป็นแรงบนัดาลใจคลา้ยกนัท าใหก้ลุ่มคนเหล่านั้นมีโลก
ทศัน์ร่วมกนัและไดแ้สดงออกถึงคุณลกัษณะต่างๆ อนัเป็นผลจากโลกทศัน์นั้นอย่างต่อเน่ืองขณะท่ี
พวกเขาเติบโตข้ึนในช่วงต่างๆของชีวิต  
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Howe & Strauss (2007) กล่าวว่า  การแบ่ง เจ เนอเรชั่น เ กิด ข้ึนโดยเหตุการณ์หรือ
สถานการณ์ในแต่ละช่วงชีวิตของคนท่ีอยู่ในช่วงเวลานั้นๆ ขณะท่ีแต่ละเจเนอเรชัน่กา้วเขา้สู่เจเนอ
เรชัน่ถดัไป จากวยัรุ่นสู่วยัชรา ทศันคติและพฤติกรรมท่ีสะสมระหว่างการเติบโตจะสร้างส่ิงใหม่ใน
อารมณ์ ความรู้สึกของสาธารณชน หรืออาจกล่าวได้ว่า แต่ละคนนั้นจะไม่ได้อยู่ในช่วงอายุนั้น
ตลอดไป ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้แต่ละเจเนอเรชั่นจะมีระยะเวลาห่างกนัประมาณ 20-25 ปี (Ivanova & 
Smrikarov, 2009)  

Magid & Associates (2012) ไดก้ล่าวว่า เจเนอเรชัน่ไม่ไดถู้กสร้างข้ึนโดยบงัเอิญ หรือถูก
ก าหนดอย่างตายตวัโดยช่วงปี เจเนอเรชัน่ถูกสร้างข้ึนโดยสังเกตจากการเปล่ียนแปลงทางลกัษณะ 
ประชากร ปัจจยัทางสังคม อย่างเช่น การเล้ียงดู อบรมสั่งสอน อนัเป็นลกัษณะเฉพาะทางสังคมของ 
พวกเขากบัประสบการณ์จากเหตุการณ์ทางประวติัศาสตร์ในเจเนอเรชัน่และช่วงชีวิตเดียวกนัและ
รูปแบบการเล้ียงดูท่ีน าไปสู่ความเช่ือท่ีมีผลต่อพฤติกรรมอนัแตกต่าง ท่ีสามารถแยกเจเนอเรชัน่หน่ึง 
ออกจากอีกเจเนอเรชัน่หน่ึงไดอ้ยา่งชดัเจน สามารถสรุปไดว้า่ เจเนอเรชัน่ คือ กลุ่มคนในแต่ละช่วงวยั
ท่ีเติบโตมาในระยะเวลาท่ีใกลเ้คียงกนั และมีประสบการณ์หรืออยูใ่นเหตุการณ์ต่างๆร่วมกนัโดยท่ีคน
ในเจเนอเรชัน่เดียวกนัมกัจะมีความเช่ือ ความคิด ทศันคติ รวมถึงพฤติกรรมเหมือนกนั ซ่ึงลกัษณะ
ดงักล่าวท าใหส้ามารถแบ่ง ออกเป็นเจเนอเรชัน่ได ้ 

2.4.2 การแบ่งช่วงอาย ุ 
จากความแตกต่างของกลุ่มคนในแต่ละเจเนอเรชัน่ท าใหน้กัวิจยัคน้พบการแบ่งประชากร

ข้ึนเพื่อหาทศันคติและพฤติกรรมท่ีเหมือนกนัของกลุ่มคนในแต่ละเจเนอเรชัน่ ซ่ึงในปัจจุบนัสามารถ
แบ่งเจเนอเรชัน่ได ้6 เจเนอเรชัน่ ไดแ้ก่ 1) พรี-ดีเพรสชัน่ เจเนอเรชัน่ (Pre-Depression Generation) 2) 
ดีเพรสชัน่ เจเนอเรชัน่ (Depression Generation) 3) เจเนอเรชัน่เบบี Philip Kotler (อา้งอิงใน ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์, 2552) 4บูมเมอร์ (Generation Baby Boomer) 4) เจเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Generation X) 5) เจเนอ
เรชั่นวาย (Generation Y) และ 6) เจเนอ  เรชั่นแซด (Generation Z) (Ritchie, 2002; McCrindle & 
Hooper, 2007; The Portal, 2008; Behrstock & Clifford, 2009; Hamidulla, 2009; Van den Bergh & 
Behrer, 2011; Williams, Page, 2010; Petrosky & Hernandez, 2010; Miller & Washington, 2012; 
Schoch, 2012, Solheim, 2012, Robinson, 2017 อา้งถึงใน เกริดา โคตรชารี, 2555) ซ่ึงสามารถสรุปใน
รูปแบบของ ตารางไดด้งัน้ี 
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จากตารางแสดงการแบ่งเจเนอเรชัน่จากช่วงปีท่ีบุคคลเกิดของนกัวิชาการหลายคน ซ่ึงมี
ความแตกต่างกนั แต่ผูว้ิจยัยงัคงเกาะกลุ่มอยู่ในช่วงเวลาดงักล่าวและมุ่งศึกษาผูบ้ริโภคใน 4 เจเนอ
เรชั่น ได้แก่ เจเนอเรชั่นเบบ้ีบูมเมอร์ เจเนอเรชั่นเอ็กซ์ เจเนอเรชั่นวาย และเจเนอเรชั่นแซด โดย
สามารถอธิบายผูบ้ริโภคในแต่ละเจเนอเรชัน่ได ้ดงัน้ี 

 2.4.2.1 เจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์ (Baby Boomer Generation)  
เจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์ คือ กลุ่มคนท่ีเกิดระหวา่งปี ค.ศ. 1946 – 1964 หรือ ระหวา่ง พ.ศ. 

2489 - 2507 โดยจะเป็นรุ่นลูกหรือรุ่นหลานของคนในไซเลนทเ์จเนอเรชัน่ ซ่ึงในขณะนั้นเป็นยคุหลงั 
สงคราม เศรษฐกิจก าลงัฟ้ืนตวัจึงมีการจา้งงานกนัอยา่งแพร่หลาย  
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กลุ่มเบบ้ีบูมเมอร์นั้นมีอายใุกลเ้คียงกบันิยามของค าวา่ “ผูสู้งอาย”ุ (Elderly) และ “ชราภาพ 
วิทยา” (Gorontology) (บรรลุ ศิริพานิช, 2541 อา้งใน พนม คลี&ฉายา, 2555) ไดใ้หค้  าจ ากดัความท่ีใช ้
เรียกผูสู้งอายุโดยแบ่งการเรียกไวด้ังน้ี 1) เรียกตามกายภาพ “คนแก่ คนชรา คนเฒ่า” (The Agen, 
Aging, Oldman) 2) เรียกตามอายมุากหรือนอ้ยตามปฏิทิน ไดแ้ก่ “ผูสู้งอายุ” (Elderly, Older Persons) 
และสุดทา้ย 3) เรียกตามสภาพของสงัคม เช่น “ผูใ้หญ่ หรือ ผูอ้าวโุส” (Senior Citizens) แต่ในประเทศ
ไทยส่วนมากนิยมใชค้  าวา่ “ผูสู้งอายุ” เพราะเป็นค าท่ีแสดงถึงการใหค้วามเคารพ และ ไม่ไดบ่้งช้ีวา่แก่
หรือชรา ในขณะท่ีองคก์รสหประชาชาติปัจจุบนัมีความเห็นใหใ้ชค้าวา่ “Older Persons”  

 

 
ภาพท่ี 2.1 กลุ่มเบบ้ีบูมเมอร์ 
 
ท่ีมา : https://www.choojaiproject.org/2018/01/it-is-good-to-be-baby-boomer-church-and-
generation-ep2/ 

ลักษณะเฉพาะของเจเนอเรชั่นเบบ้ีบูมเมอร์ จากกรณีศึกษาเก่ียวกับการใช้ชีวิตหรือ 
Lifestyle ของคนในเจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์ใน ประเทศไทย ปี พ.ศ. 2552 โดยทีมนกัศึกษาปริญญาโท 
วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล (2554 อา้งถึงใน ขวญัชนก กมลศุภจินดา, 2558) ไดแ้บ่งคนใน
เจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์ออกเป็น 3 กลุ่ม โดยกลุ่มแรกเรียกว่า “Best” ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีอายุ 45-50 ปี ท่ี
ช่ืนชอบความทนัสมยัและ ความกา้วหนา้ของเทคโนโลย ีให้ความส าคญัเก่ียวกบัเทคโนโลยแีละเร่ือง
ของการดูแลสุขภาพ ซ่ึงคนในกลุ่มน้ีจะดูแลภาพลกัษณ์ทัง่ภายนอกและภายในใหดู้ดีอยูเ่สมอ เช่น การ
ใชสิ้นคา้ท่ีส่งเสริม บุคลิกภาพ นิยมออกก าลงักายท่ีฟิตเนสตามหา้งสรรพสินคา้และนิยมการท่องเท่ียว
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ทั้งภายในและภายนอกประเทศ จากการศึกษาพบวา่ ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใชจ่้ายผ่านบตัรเครดิต
และมีบตัรเครดิต 2-3 ใบต่อคน โดยท่ีส่วนใหญ่มกัจะใชจ่้ายสินคา้ผ่านห้างสรรพสินคา้ใหญ่ใจกลาง
เมือง นอกจากน้ี ยงัมีการซ้ือสินคา้ผ่านเวบ็ไซต ์เน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีให้ความสนใจกบัเทคโนโลยีอยู่
แลว้จึงท าใหก้ลุ่ม Best สามารถติดต่อส่ือสารผา่นอินเทอร์เน็ตไดอ้ยา่งรวดเร็ว  

กลุ่มต่อมา คือกลุ่ม “Bright” มีอายรุะหวา่ง 49-57 ปี ซ่ึงรูปแบบการใชชี้วิตของคนในกลุ่ม
น้ีจะให้ความส าคญักบัการดูแลสุขภาพทั้งจากภายในและภายนอกโดยวิถีทางธรรมชาติ เช่น ชอบ
ปฏิบติัธรรม ออกก าลงักายตามแหล่งธรรมชาติ และนิยมทานอาหารแนวชีวจิตควบคู่กบัการทาน 
อาหารเสริมไปดว้ย สินคา้ท่ีให้ความสนใจมกัเป็นสินคา้จากธรรมชาติ  เช่น ผกัปลอดสารพิษ หรือ 
สมุนไพรต่างๆ เน้นการจบัจ่ายสินคา้ท่ีให้ความคุม้ค่า ไม่ฟุ่ มเฟือย คนกลุ่มน้ีนิยมการใชส่ื้อสารผ่าน 
หนงัสือพิมพ ์หรือนิตยสารต่างๆ อีกทั้งช่องทางการส่ือสารแบบปากต่อปาก (Word-of-Mouth) ก็เป็น
อีกช่องทางหน่ึงท่ีประสิทธิภาพ เพราะคนในกลุ่มน้ีนิยมการพบปะแลกเปล่ียนความคิดเห็นกบัเพื่อน
เสมอ 

 สุดทา้ย คือกลุ่ม “Basic” มีอายุระหว่าง 55-63 ปี ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นกลุ่มคนท่ีเกษียณอายุ
แลว้ ซ่ึงการใชชี้วิตส่วนใหญ่จะใชเ้วลาในการดูทีวี อ่านนิตยสารมากกวา่กลุ่ม Best และ Bright อีกทั้ง 
นิยมใชสิ้นคา้ท่ีใชง้านง่าย ไม่ซบัซอ้น โดยชอบซ้ือสินคา้ส าหรับใชภ้ายในบา้นดว้ยตนเองผา่นการขาย
ตรง หรือห้างคา้ปลีก เช่น Lotus หรือ Big C โดยสินคา้ตอ้งมีราคาท่ีสมเหตุสมผลเพราะคนกลุ่มน้ีมี
ความมธัยสัถ์ เม่ือน าประสบการณ์ร่วมสมยัมารวมกบัประสบการณ์การใชชี้วิต เจเนอเรชัน่เบบ้ีบูม
เมอร์มีลกัษณะโดยรวมคล้ายๆ กันอยู่ 7 ลกัษณะ (โกวิท วงศ์สุรวฒัน์ Philip Kotler (อ้างอิงใน ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์, 2552), 2551) ดงัน้ี 

1. อนุรักษนิ์ยมก่ึงสมยัใหม่  
กลุ่มคนเจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์เกิดมาในช่วงหลงัสงคราม และมีอตัราการขยายตวัทาง 

ประชากรสูง ซ่ึงเป็นยุคสมยัท่ีอยู่ในภาวะล าบากช่วงหน่ึง ประชากรกลุ่มเจเนอเรชั่นเบบ้ีบูมเมอร์ 
เติบโตข้ึนมาดว้ยการรับรู้ความยากล าบากของพ่อแม่ ส่งผลให้เป็นคนท่ีมีชีวิตเพื่อการท างาน เคารพ 
กฎเกณฑ ์กติกา อดทน ใหค้วามส าคญัแก่ผลงานแมว้า่จะตอ้งใชเ้วลานานกวา่จะประสบความส าเร็จ เจ
เนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์ให้คุณค่ากบัการท างานหนกัเพื่อสร้างเน้ือสร้างตวั จึงทุ่มเทกบัการท างานและ
องคก์รมาก รวมไปถึงให้ความส าคญัแก่ครอบครัวรองลงมาจากอาชีพการงาน อีกทั้งคนกลุ่มน้ีจะไม่
เปล่ียนงานบ่อยเน่ืองจากมีความจงรักภกัดีต่อองคก์รสูง เจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์จึงมีบุคลิกผสมผสาน
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ออกมาแบบอนุรักษนิ์ยมก่ึงทนัสมยัแต่จะมีนา้หนกัไปทางใดมากกวา่กนั ข้ึนอยูก่บัว่าใครจะผ่านช่วง
ยคุใดมามากกวา่กนั  

1.1 เช่ือมัน่ในตนเอง  
ความเช่ือมัน่ในตนเองของเจเนอเรชั่นเบบ้ีบูมเมอร์ มีสาเหตุมาจากการผ่านเหตุการณ์ 

ทั้งหลายตั้งแต่การเปล่ียนแปลงทางการเมือง และการเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจตลอดหลายช่วงเวลาท่ี
ผ่านมา ส่งผลให้คนวยัเจเนอเรชั่นเบบ้ีบูมเมอร์ มีความเช่ือมัน่ในตวัเองสูงและสามารถตดัสินใจ
ด าเนินการและวางแผนกระท าการต่างๆ ได้อย่างเด็ดขาด และจริงจังโดยเช่ือว่าตนสามารถ 
เปล่ียนแปลงทุกอยา่งได ้และก าหนดใหทุ้กอยา่งเป็นไปอยา่งท่ีตอ้งการไดอ้ยา่งไม่ยากเยน็  

1.2 มีประสบการณ์สูง  
จากประสบการณ์การด าเนินชีวิตและการท างานที&หลากหลายส่งผลให้คนเจเนอเรชัน่ 

เบบ้ีบูมเมอร์รู้สึกวา่ตนเองเป็นผูมี้ประสบการณ์สูงมากกวา่จะคิดวา่ตนเองแก่ตวัลงซ่ึงความรู้น้ีเอง ช่วย
ส่งเสริมใหค้นเจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์ มีความเช่ือมัน่ในตนเองสูงตามไปดว้ย  

1.3 รักครอบครัว  
จุดเด่นของคนกลุ่มเจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์ท่ีเกิดมาในครอบครัวใหญ่ และเป็นครอบครัว

แบบขยายจากยคุสมยัของการมีครอบครัวใหญ่ในอดีตท่ีมีจ านวนประชากรเพิ่มข้ึนอยา่งมากส่งผลให้
คนเจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์มีความรู้สึกผูกพนักบัการอยูร่่วมกนักบัผูค้นจ านวนมากและเครือญาติ แม้
ในปัจจุบนัสังคมจะเปล่ียนแปลงไปกลายเป็นครอบครัวเด่ียวขนาดเล็กลง แต่คนกลุ่มเจเนอเรชัน่ เบ
บ้ีบูมเมอร์ยงัคงมีความรู้สึกผกูพนัและรักครอบครัวอยูเ่ช่นเดิม  

1.4 ตอ้งการดูดี  
นอกจากรักครอบครัวแลว้ เจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์ยงัรักตวัเอง และตอ้งการดูแลตวัเองให้

ดูดีอยูเ่สมอ คนในกลุ่มอายเุจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์จึงมีอีกช่ือวา่กลุ่ม Young at Heart กล่าวคือ มีหวัใจ
ท่ีเป็นหนุ่มเป็นสาวเสมอโดยมีความพยายามในการดูแลตวัเอง ออกก าลงักาย แต่งกาย ทะมดัทะแมง 
สุภาพเรียบร้อย และนิยมเขา้สังคมท่ีเพิ่มความรู้สึกภูมิใจและคุณค่าทางจิตใจให้ตนเอง อาทิ การเขา้
กลุ่มออกก าลงักาย การร่วมเป็นอาสาสมคัรใหก้บัสมาคมต่างๆ เป็นตน้  

1.5 ใชชี้วิตเรียบง่าย  
แมว้่าจะอยูใ่นยคุท่ีค่อนขา้งวุ่นวาย แต่คนกลุ่มเจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์ชอบใชชี้วิตท่ีเรียบ

ง่าย ไม่ซับซ้อนกล่าวคือ เลือกท ากิจกรรมท่ีไม่สร้างความยุง่ยาก หรือมีกระบวนการซับซ้อนมากนกั
เพื่อลดเวลาและขั้นตอนต่างๆลง  
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1.6 ทรงอิทธิพลทางความคิด  
เน่ืองจากเป็นผูท่ี้ผ่านระยะเวลาแต่ละยุคสมยัมาพอสมควร และมีประสบการณ์ในการ

ด าเนิน ชีวิตมาค่อนขา้งหลากหลาย ปัจจุบนัประชากรในกลุ่มเจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์กลายเป็นกลุ่ม
คนท่ีมีอิทธิพลทางความคิดและอยู่เบ้ืองหลงัการตดัสินใจกระท าการต่างๆ ของคนเจเนอเรชัน่อ่ืนอยู่
เสมอ  ทั้งในวงการบนัเทิง วงการการเมือง วงการธุรกิจ และวงการอ่ืนๆมากมาย กล่าวไดว้่า เจเนอ
เรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์ มีอิทธิพลต่อคนกลุ่มอ่ืนๆ เน่ืองจากมีประสบการณ์ชีวิตและการเรียนรู้ทางธุรกิจ
และอาชีพดา้นต่างๆมากมาย นอกจากน้ี ยงัเป็นผูข้บัเคล่ือนเศรษฐกิจหลกัๆภายในประเทศเน่ืองจากอยู่
ในกลุ่มท่ีมีอายกุารท างานท่ีเป็นหลกัขององคก์รเป็นหลกัในการตดัสินใจและเป็นผูน้ าองคก์ร  อีกทั้ง
ความคิดของคนกลุ่มเจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์มีอิทธิพลต่อความคิดของคนรุ่นหลงั เน่ืองจากเป็นกลุ่ม
อายรุุ่นผูใ้หญ่ท่ีเป็น พอ่ แม่ นา้ อา หรือเจา้นายผูอ้าวโุส ท่ีมีประสบการณ์ต่างๆ ทั้งการด าเนิน ชีวิตและ
ทางธุรกิจ สามารถช้ีน าแนวทางการด าเนินชีวิตของเจเนอเรชัน่อ่ืนๆ ท่ีเด็กกว่า ส่วนงานวิจยัของ รศ
รินทร์ เกรย ์และคณะ (2556 อา้งถึงใน ภสัสราณัฐ รวยธนาสมบติั, 2558) ไดก้ล่าวในงานวิจยัเร่ือง 
“มโนทศัน์ใหม่ของนิยามผูสู้งอายุ” ว่ากลุ่มผูสู้งอายุนั้นมีรูปแบบการด าเนินชีวิตต่างๆ ท่ีเร่ิมจะลด
น้อยลงรวมถึงการจบัจ่ายสินคา้อุปโภคบริโภคก็น้อยลงตามไปดว้ยกิจกรรมส่วนใหญ่จะเป็นผูรั้บ
มากกว่าผูใ้ห้และเป็นกิจกรรมท่ีกระท าโดยล าพงั เช่น ฟังวิทยุ ดูโทรทศัน์ มากกว่าท่ีจะท าเป็นกลุ่ม
กอ้น นอกจากน้ีWan และคณะ (2010 อา้งถึงใน ภสัสราณัฐ รวยธนาสมบติั, 2558) ยงักล่าวถึงกลุ่ม
ผูสู้งอายวุา่เป็นกลุ่มท่ีไม่ควรมองขา้ม ถึงแมว้า่คนกลุ่มน้ีจะไม่ช านาญดา้นเทคโนโลยเีม่ือเทียบกบักลุ่ม
หนุ่มสาว แต่คนกลุ่มน้ีมีจ านวนมากในสังคมและเป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือ อีกทั้งยงัมีประสบการณ์ในการ
ซ้ือสินคา้สูงมาก ท าให้มีการประเมินทางเลือกอย่างรอบคอบ ในขณะเดียวกนัก็มีหลายงานวิจยัท่ี
กล่าวถึงคนกลุ่มน่ีว่ามีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และ บริการผ่านอินเทอร์เน็ตไม่แตกต่างจากคนหนุ่ม
สาว  

2. พฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ต  
จากผลการส ารวจของส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน) 

(2561) พบว่า กิจกรรมยอดฮิตของคนในเจเนอเรชัน่น้ี 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ การใชส่ื้อสังคมออนไลน์ 
เช่น เฟซบุ๊ก (Facebook) ทวิตเตอร์ (Twitter) และอินสตาแกรม (Instagram) (ร้อยละ 84.7) รองลงมา 
คือ การรับ-ส่งอีเมล (ร้อยละ 81.1) และการพูดคุยหรือโทรศพัทผ์า่นทางออนไลน์ เช่น ไลน์ (Line) เฟ
ซบุ๊ก แมสเซนเจอร์ (Facebook Messenger) และเฟซไทม์ (Face Time) (ร้อยละ 75.1) ตามล าดบั เม่ือ
พิจารณาดูว่ากิจกรรมท่ีคนวยัน้ีใชเ้วลาในการเขา้ถึงมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก โดยแบ่ง ออกเป็นช่วงวนั
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ท างาน และช่วงวนัหยุดพบว่า ช่วงวนัท างานเจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์ใช้เวลาในการ เล่นส่ือสังคม
ออนไลน์มากเป็นอนัดบัท่ี 1 โดยมีจ านวนชัว่โมงการใชอิ้นเทอร์เน็ตเฉล่ียอยูท่ี่ 2 ชัว่โมง 51 นาทีต่อวนั 
อนัดบัท่ี 2 เป็นการดูโทรทศัน์ คลิปวิดีโอ ภาพยนตร์ ฟังเพลงทางออนไลน์ผ่าน แอปพลิเคชนั เช่น ยู
ทูป (Youtube) เน็ตฟลิกซ์ (Netflix) และสปอติฟาย (Spotify) (2 ชัว่โมงต่อวนั) และอนัดบัท่ี 3 เป็นการ
พูดคุยหรือโทรศพัทผ์า่นทางออนไลน์ (1 ชัว่โมง 52 นาทีต่อวนั) ส่วนช่วงวนัหยดุพกัผอ่นเจเนอเรชัน่
เบบ้ีบูมเมอร์จะใชเ้วลาในการท ากิจกรรมต่างๆ มากกวา่ในวนัท างาน โดยใชเ้วลาในการเล่นส่ือสังคม
ออนไลน์มากเป็นอนัดบัท่ี 1 มีจ านวนชัว่โมงการใชอิ้นเทอร์เน็ตโดย 35 เฉล่ียอยู่ท่ี 2 ชัว่โมง 47 นาที
ต่อวนั อนัดบัท่ี 2 เป็นการดูโทรทศัน์ คลิปวิดีโอ ภาพยนตร์ ฟังเพลงทาง  ออนไลน์ (2 ชัว่โมง 37 นาที
ต่อวนั) และอนัดบัท่ี 3 เป็นการเล่นเกมออนไลน์ (2 ชัว่โมง 2 นาทีต่อวนั)  

ดงันั้น จึงสามารถสรุปไดว้า่ กลุ่มคนในเจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์มีอิทธิพลต่อคนกลุ่มอ่ืนๆ 
เน่ืองจากมีประสบการณ์ชีวิต และยงัเป็นผูข้บัเคล่ือนเศรษฐกิจหลกัๆภายในประเทศ นอกจากน้ียงั 
เป็นอีกกลุ่มหน่ึงท่ีมีก าลงัซ้ือและมีแนวโน้มในการซ้ือสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ต ซ่ึงผูป้ระกอบการมี 
ความจ าเป็นตอ้งรับรู้ถึงความตอ้งการและความคาดหวงั รวมถึงปัจจยัต่างๆ ท่ีท าใหเ้กิดความตั้งใจ ซ้ือ
สินคา้ท่ีมีความแตกต่างกนั เพื่อเพิ่มโอกาสและเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัใหก้บัธุรกิจ (ภสัส
ราณฐั รวยธนาสมบติั, 2558)  

2.4.2.2 เจเนอเรชัน่เอก็ซ์ (Generation X)  
เจเนอเรชัน่เอก็ซ์ คือ คนท่ีเกิดระหวา่งปี ค.ศ. 1965 - 1980 หรือ ระหวา่ง พ.ศ. 2508 - 2523 

เป็นกลุ่มประชากรท่ีก าลงัเร่ิมตน้ชีวิตการท างานในยุค 90 ซ่ึงเป็นยุคท่ีเศรษฐกิจก าลงัถดถอยและใน
หลายธุรกิจมีการลดจ านวนพนักงานลงเพื่อลดรายจ่าย จึงส่งผลให้คนในเจเนอเรชั่นน้ีเเป็นคนท่ี 
ค่อนขา้งมองโลกในแง่ร้ายกว่าเบบ้ีบูมเมอร์ อีกทั้งยงัเติบโตข้ึนท่ามกลางสภาพทางเศรษฐกิจท่ีมีการ 
แข่งขนัสูง จึงมีความขยนัหมัน่เพียร พยายามท างานหนกัเพื่อสร้างความมัน่คงให้ไดรั้บการศึกษาท่ีดี 
พร้อมท่ีจะเรียนรู้ส่ิงใหม่หรือทกัษะใหม่ๆ โดยเฉพาะท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท างาน มีลกัษณะนิสัยรัก 
เสรีภาพ รักสนุก และชอบการผจญภยั นอกจากน่ี ยงัเป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ืออนัดบัสองรองจาก เจเนอ
เรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์ (ชานนท ์ศิริธร, 2554) อีกทั้ง เจเนอเรชัน่เอก็ซ์ยงัมีความจงรักภกัดีต่อ ตราสินคา้อยู่
ใ น ร ะ ดั บ สู ง อี ก ด้ ว ย  ( ข า ย สิ น ค้ า อ ะ ไ ร ใ ห้ ช า ว  Gen X , www.sara-dd.com/ index.php? 
option=com_content&view=article&id=1103:-gen-x-&catid=40:marketing-article&Itemid=71) 

 ลกัษณะเฉพาะของเจเนอเรชัน่เอ็กซ์ ศรีกญัญา มงคลศิริ (2548 อา้งถึงใน เมทินี สิริสาร, 
2554) กล่าวถึงลกัษณะเด่นๆของเจเนอเรชัน่เอก็ซ์ ท่ีโดดเด่นเหนือกลุ่มอ่ืนๆ ไว ้ดงัน้ี 
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1. ใหค้วามส าคญัแก่ส่ิงท่ีท าไดจ้ริง (Pragmatic)  
2. มีความคิดสร้างสรรค ์(Creative)  
3. มีความเป็นตวัของตวัเองสูง (Strongly Independent)  
4. พึ่งตนเองได ้(Self-Reliant)  
5. มีความตอ้งการเป็นเจา้ของกิจการโดยสายเลือด (Entrepreneur by Nature) และท างาน

เสมือนเป็นผูรั้บจา้งอิสระ (Independent Contractor) มากกวา่เป็นพนกังานบริษทัตลอดชีวิต  
เจเนอเรชั่นเอ็กซ์เป็นผู ้ท่ีท างานหนักและมุ่งมั่นท่ีจะท างานเพื่อความส าเ ร็จและ

ความกา้วหนา้ขององคก์รท่ีตนท างานดว้ย แมจ้ะมีความภกัดีต่อองคก์รน้อยกว่าผูอ้าวุโสคนอ่ืนๆใน
องคก์รก็ตามทั้งน้ีเพราะเจเนอเรชัน่เอ็กซ์เคยมีประสบการณ์ไดเ้ห็นไดส้ัมผสัผูใ้หญ่ท่ีรู้จกัท่ีเคยถูกลด
เงินเดือน หรือให้ออกจากงานเม่ือภาวะเศรษฐกิจไม่ดีทั้งๆท่ีผูใ้หญ่เหล่านั้นเป็นคนท่ีทุ่มเทท างานให้
บริษทั อย่างภกัดีมาตลอด จึงท าให้เจเนอเรชัน่เอ็กซ์ ด้ินรนท่ีจะต่อสู้เพื่อตวัเองและสร้างจุดยืนของ
ตนเองท่ีแตกต่างและโดดเด่นให้เหนือผูอ่ื้น มีจริยธรรมในการท างาน อาทิ มีความภกัดีต่อองค์กร 
(ตราบใดท่ี ความสัมพนัธ์เป็นไปในลกัษณะผลประโยชน์ต่างตอบแทน) นอกจากน้ี เจเนอเรชัน่เอก็ซ์
ยงัตอ้งการ ความก้าวหน้า มกัตอ้งการรู้ว่าตนเองมีฐานะเช่นไรในองค์กร ส าคญัมากน้อยเพียงใด 
ตอ้งการให้มีการประเมินผลงานและความสามารถของตนเองอยูเ่สมอ แต่เจเนอเรชัน่เอ็กซ์หลงใหล
ในความส าเร็จนอ้ยกวา่รุ่นเจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์  เจเนอเรชัน่เอ็กซ์ตอ้งการความมัน่คงดา้นการเงิน 
และเสถียรภาพดา้นอารมณ์ความรู้สึก จึงตอ้งการท่ีจะท างานในสภาพแวดลอ้มท่ีมัน่คง มีระบบ มี
หลักการ มีเป้าหมาย และแนวทางการ  ท างานท่ีชัดเจน  เช่ือมั่นว่าอนาคตจะดีกว่าวนัน้ี แต่ใน
ขณะเดียวกนัจะยอมรับว่ายงัจ าเป็นตอ้งต่อสู้ เพื่อกา้วให้ทนักบัโลกท่ีหมุนเปล่ียนไปอย่างรวดเร็ว 
ในขณะท่ีทรัพยากรของโลกก าลงัหมดลงและมีจ ากดั  เจเนอเรชัน่เอ็กซ์ตอ้งการให้มีผูค้อยช้ีแนะใน
การท างานหลายคน (Multiple-Mentors) ท่ีมีความรู้และความเช่ียวชาญหลายๆ  ระดับสามารถให้
ค าแนะน าอยา่งเป็นทางการเพื่อความกา้วหนา้ ในอาชีพ เจเนอเรชัน่เอ็กซ์ตอ้งการให้ฝ่ายบริหารคอย
กระตุน้และใหค้ าแนะน าในการท างานแบบ ภาพรวม (Holistic Approach) ท่ีเก่ียวขอ้งกนัทั้งหนา้ท่ีการ
งานและชีวิตส่วนตวั เจเนอเรชัน่เอ็กซ์จะดู เหมือนเป็นคนข้ีสงสัยในส่ิงต่างๆ รอบตวัในท่ีท างาน แต่
องคก์รมีความตอ้งการคนประเภทน้ี เพราะเป็นคนท่ีท างานดี ขยนั มีความยดืหยุน่ ท างานโดยหวงัผล 
(Action-Oriented) ท างานได้อย่างอิสระหรือก าหนดแนวทางได้เอง (Self-Directed) มีความรู้ ด้าน
เทคโนโลยีเป็นอย่างดีและยอมรับการ เปล่ียนแปลงต่างๆ ในโลกแห่งการท างานไดดี้หากไดรั้บการ
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ช้ีแนะและการกระตุน้จากผูบ้ริหารท่ีดี เจเนอเรชัน่เอ็กซ์จะเป็นพลงัส าคญัในการขบัเคล่ือนองคก์รได้
อยา่งดี  

กลุ่มคนเจเนอเรชัน่เอก็ซ์สามารถปรับตวัเขา้กบัยคุสมยัหรือสถานการณ์ต่างๆ ไดเ้ป็นอยา่ง
ดีอนัเป็นผลมาจากช่วงรอยต่อระหว่างการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีเป็นอย่างมาก เป็นกลุ่มคนท่ี
ชอบพึ่งพาตนเองในการด าเนินชีวิตและการท างาน โดยมองว่าการท างานนั้นเป็นเพียงส่วนหน่ึงของ
ชีวิต (Glass, 2007 อา้งใน ศศิมา ตุม้นิลกาล, 2560) และ ศรีกญัญา มงคลศิริ (2548) กล่าวถึงเจเนอเรชัน่
เอก็ซ์ในแง่ของเศรษฐกิจวา่ เจเนอเรชัน่เอก็ซ์ เป็นคนกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ืออนัดบัสองรองจากเจเนอเรชัน่เบ
บ้ีบูมเมอร์ ("เปิดผลวิจยั Gen Y 2012 ไทย เด่นต่อยอด-ชอบเล่นหุ้น", 2555 อา้งถึงใน ปรีชญา แมน้มิ
นทร์, 2558) โดยเป็นนกับริโภคท่ีตอ้งการ อุปกรณ์ในการท ากิจกรรมมากกวา่เจเนอเรชัน่เบบ้ีบูมเมอร์ 
เช่น ตอ้งการซ้ือไหมขดัฟัน น ายาบว้นปาก ยาอม และสเปรยฉี์ดพ่น ยิ่งไปกว่านั้นยงัตอ้งการแปรงสี
ฟัน และยาสีฟันมากกวา่ 1 ชนิด ทั้งน้ี ยงัไม่รวมชุดแปรงฟันและยาสีฟันชุดเลก็ท่ีมกัเก็บไวใ้นกระเป๋า
ส าหรับใชแ้ปรงเม่ือตอ้งทานอาหารนอกบา้น ในขณะท่ี ขอ้มูลจาก Voicetv (2556) ยงัระบุว่า เจเนอ
เรชัน่เอก็ซ์เป็นกลุ่มท่ีมีความคิดรอบคอบ และ มกัใชเ้หตุผลมากกวา่อารมณ์ในการซ้ือสินคา้ 

ทางดา้นการใชเ้ทคโนโลยี ชนกพร ไพศาลพานิช (2554) กล่าวถึงคนในเจเนอเรชัน่เอ็กซ์
วา่ เป็นกลุ่มท่ีเร่ิมใชเ้ทคโนโลย ีท าใหส้ามารถปรับตวักบัการเปล่ียนแปลงต่างๆ ไดเ้ป็นอยา่งดี และเร่ิม
รับความเสียงได ้ซ่ึงสอคลอ้งกบัค ากล่าวของ ฉัฐจุฑา นกจนัทร์ (2555) ท่ีกล่าวว่า กลุ่มคนใน เจเนอ
เรชั่นเอ็กซ์สามารถปรับตัวเข้ากับสถานการณ์ต่างๆ ได้ดี เน่ืองจากเกิดในยุคเปล่ียนแปลงของ 
เทคโนโลยี ท าให้รับมือกบัความเปล่ียนแปลงต่างๆ ได ้อีกทั้งอาจยงัมีการทา้ทายกฎเกณฑต่์างๆ เพื่อ
ความพึงพอใจของตน (Gursoy, Maier & Chi, 2008 อา้งถึงใน ภสัสราณัฐ รวยธนาสมบติั, 2558) และ
จากการเปล่ียนแปลงรอยต่อของเทคโนโลยท่ีีค่อนขา้งมากในกลุ่มคนยคุน้ีท าใหเ้กิดอุปกรณ์เคร่ืองมือ
เคร่ืองใชท่ี้ทนัสมยัและสะดวกสบายมากข้ึน ซ่ึงส่งผลโดยตรงต่อคุณภาพชีวิตและ สภาพแวดลอ้มทาง
สังคมที&เปล่ียนไป โดยเนน้ความปัจเจกบุคคล (Individualist) และเนน้วตัถุนิยมมากข้ึน (Gursoy et 
al., 2008 อา้งถึงใน ภสัสราณฐั รวยธนาสมบติั, 2558) ซ่ึงสะทอ้นไดจ้ากคนใน ยคุน้ีมีการพึ่งพาตนเอง
มากข้ึน รักอิสระ และมีการใชจ่้ายเงินฟุ่ มเฟือยเพือ่หาความสุขใหก้บัชีวติของ ตนเอง ดงันั้นจึงสามารถ
สรุปไดว้่า คนในเจเนอเรชั่นเอ็กซ์สามารถปรับตวัเขา้กบัการเปล่ียนแปลง ต่างๆ และเป็นกลุ่มที&
สามารถเรียนรู้และใชเ้ทคโนโลยีไดเ้ป็นอยา่งดี รวมถึงมีการใชจ่้ายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ตนเอง  

1. พฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ต  
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จากผลการส ารวจของส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน) 
(2561) พบว่า กิจกรรมยอดฮิตของคนวยัน้ี 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ การใชส่ื้อสังคมออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก 
(Facebook) ทวิตเตอร์ (Twitter) และอินสตาแกรม (Instagram) (ร้อยละ 91.2) รองลงมา คือ การรับส่ง
อีเมล (ร้อยละ 86.5) และการพูดคุยหรือโทรศพัทผ์า่นทางออนไลน์ เช่น ไลน์ (Line) เฟซบุ๊ก แมสเซน
เจอร์ (Facebook Messenger) และเฟซไทม ์(Face Time) (ร้อยละ 75.9) ตามล าดบั และ เม่ือพิจารณาดู
ว่ากิจกรรมท่ีคนวยัน้ีใชเ้วลาในการเขา้ถึงมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก โดยแบ่งออกเป็นช่วงวนัท างานและ
ช่วงวนัหยุดพบว่า ช่วงวนัท างานเจเนอเรชัน่เอ็กซ์จะใชเ้วลาในการเล่นส่ือสังคม ออนไลน์มากเป็น
อนัดบัท่ี 1 โดยมีจ านวนชัว่โมงการใชอิ้นเทอร์เน็ตเฉล่ียอยูท่ี่ 2 ชัว่โมง 57 นาที ต่อวนั อนัดบัท่ี 2 เป็น
การดูโทรทศัน์ คลิปวิดีโอ ภาพยนตร์ ฟังเพลงทางออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เช่น ยูทูป (Youtube) 
เน็ตฟลิกซ์ (Netflix) และสปอติฟาย (Spotify) (1 ชัว่โมง 59 นาทีต่อวนั) และ อนัดบัท่ี3 เป็นการพดูคุย
หรือโทรศพัทผ์า่นทางออนไลน์ (1 ชัว่โมง 58 นาทีต่อวนั) ส่วนช่วงวนัหยดุ พกัผอ่น เจเนอเรชัน่เอก็ซ์
จะใชเ้วลาในการท ากิจกรรมต่างๆ เป็นไปในทิศทางเดียวกนักบัในช่วงวนั ท างานแต่จะใชเ้วลาในการ
ท าแต่ละกิจกรรมมากกวา่ในวนัท างาน โดยใชเ้วลาในการเล่นส่ือสงัคม ออนไลน์มากเป็นอนัดบัท่ี 1 มี
จ านวนชัว่โมงการใชอิ้นเทอร์เน็ตโดยเฉล่ียอยูท่ี่ 3 ชัว่โมง 2 นาทีต่อวนั อนัดบัท่ี 2 เป็นการดูโทรทศัน์ 
คลิปวิดีโอ ภาพยนตร์ และฟังเพลงทางออนไลน์ (2 ชัว่โมง 40 นาที ต่อวนั) และอนัดบัท่ี 3   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 2.2 กลุ่มคนเจเนอเรชัน่เอก็ซ์ 
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ท่ีมา : https://www.mtoday.co.th/20047 
จากลกัษณะของเจเนอเรชั่นเอ็กซ์ในข้างต้น สามารถสรุปได้ว่าคนในเจเนอเรชั่นน้ีมี

ลกัษณะท่ี ชอบพึ่งพาตนเอง ทั้งในเร่ืองการท างานรวมถึงเร่ืองของครอบครัว ส่งผลใหพ้วกเขามีอิสระ
ทางดา้น ความคิดมากกวา่กลุ่มเบบ้ีบูมเมอร์ อีกทั้งเกิดมาในช่วงท่ีเทคโนโลยเีร่ิมมีการเปล่ียนแปลง จึง
ส่งผลให ้คนกลุ่มน้ีสามารถปรับตวัเขา้กบัส่ิงต่างๆ ไดอ้ยา่งรวดเร็ว (ศศิมา ตุม้นิลกาล, 2560) 

2.4.2.3 เจเนอเรชัน่วาย (Generation Y)  
เจเนอเรชัน่วาย หมายถึง ประชากรท่ีเกิดระหว่างปี ค.ศ. 1981 - 2000 หรือระหว่างปี พ.ศ. 

2524 – 2543 ส าหรับคนในเจเนอเรชัน่น้ีส่วนมากเป็นลูกของเบบ้ีบูมเมอร์ท่ีมกัจะมีลูกชา้ จึงเล้ียงลูก
ทั้งในบทบาทของพ่อแม่ และบทบาทของครู ท่ีสอนให้ลูกเช่ือในความสามารถของตนเอง และให้
ความส าคญักบัทุกความคิดของลูกๆ อีกทั้งยงัเป็นกลุ่มท่ีเกิดมาในช่วงท่ีวิทยาการต่างๆ ชดัเจนและ 
เจริญกา้วหนา้อยา่งเตม็ท่ี เกิดส่ือรูปแบบใหม่ท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสารทางสังคม เช่น ส่ืออินเทอร์เน็ต 
(ชานนท์ ศิริธร, 2554) นอกจากน้ี เจเนอเรชั่นวายยงัสามารถเรียกไดอี้กหลายช่ือ คือ เจเนอเรชัน่มี 
(Generation Me) มิลเลนเนียลส์ (Millennials) เอ็นเจน (nGen) หรือ ไอเจน (Gen) (Twenge et al., 
2010) 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 2.3 กลุ่มเจเนอเรชัน่วาย 
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ท่ีมา : https://www.mtoday.co.th/20047 
1. ลกัษณะเฉพาะของเจเนอเรชัน่วาย  
Wilson & Field (2007 อา้งใน ชนกพร ไพศาลพานิช, 2554) ไดมี้การแบ่งพฤติกรรมของ 

เจเนอเรชัน่วายออกเป็น 3 ประเภท ดงัน้ี  
1.  Multi-tasking หมายถึง กลุ่มท่ีมกัจะท าตวัวุ่นวายอยู่เสมอ และสามารถท าหลายๆ 

อยา่ง ไดใ้นเวลาเดียวกนั อีกทั้งเป็นกลุ่มท่ีเก่งเร่ืองขอ้มูลข่าวสารและพร้อมจะก าจดัขอ้มูลต่างๆ ท่ีรู้สึก
วา่ ตวัเองไม่มีส่วนเก่ียวขอ้งหรือสนใจไดอ้ยา่งทนัที  

2.  Creativity หมายถึง กลุ่มท่ีชอบแสดงออก มีความคิดสร้างสรรค ์อีกทั้งชอบเสาะหา
สินคา้ต่างๆ ท่ีสามารถแสดงถึงตวัตน โดยเฉพาะพวกสินคา้ท่ีมีจ านวนจ ากดั (Limited Edition) จะ
สามารถดึงดูดกลุ่มคนเหล่าน้ีไดเ้ป็นอยา่งดี  

3.  Immediacy หมายถึง กลุ่มท่ีชอบท าตามกระแส มกัตอ้งการท่ีจะครองสินคา้ไดอ้ย่าง 
ทนัท่วงทีเป็นกลุ่มท่ีใหคุ้ณค่ากบัส่ิงท่ีไดม้าดว้ยความรวดเร็วฉบัพลนั  

Williams & Page (2011) ระบุว่า คนในเจเนอเรชัน่วายเติบโตในช่วงการเปล่ียนแปลงท่ีดี 
เช่น การไดรั้บโอกาสทางอาชีพส าหรับเพศหญิง การมีครอบครัวท่ีมีรายไดส้องทางทั้งจากบิดาและ
มารดา การมีครอบครัวท่ีปกติและอบอุ่น นอกจากน้ี คนเจเนอเรชัน่น้ียงัมีความเคารพในเช้ือชาติท่ี
หลากหลาย และมีความหลากหลายทางวฒันธรรม ทั้งน้ีรวมไปถึงการใหค้วามสนใจในเร่ืองราวของ
สังคม มีคอมพิวเตอร์ทั้งในบา้นและท่ีโรงเรียน ดงันั้น คนเจเนอเรชัน่น้ีจึงถือว่าไดรั้บการเล้ียงดูมา
อยา่งดี และค่อนขา้งฉลาดเม่ือเทียบกบัอาย ุ  

ส าหรับบุคลิกภาพ วิถีการด าเนินชีวิต และทศันคติของคนเจเนอเรชัน่วาย เป็นพวกมัน่ใจ
ใน ตวัเอง (Self-absorbed) พึ่งพาตนเอง (Self-reliant) และมีความเป็นตวัของตวัเองสูง ตอ้งการจะเห็น
ผลโดยไม่ไดส้นใจวา่จะเกิดอะไรข้ึน นอกจากน้ี คนเจเนอเรชัน่น้ียงัเป็นพวกท่ีมองภาพลกัษณ์และ
สร้างความเป็นตวัตนผา่นภาพลกัษณ์ ตอ้งการเป็นท่ียอมรับของเพื่อนฝงู ตอ้งการติดต่อส่ือสารกบั 
เพื่อนฝงู และตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของสงัคม รวมทั้งสงัคมออนไลน ์ 

Duncan (2008) ระบุวา่ เจเนอเรชัน่วายน้ีถือเป็นนกัธุรกิจ เน่ืองจากไดรั้บการเล้ียงดูอยา่งดี 
ในช่วงท่ีเศรษฐกิจก าลงัเติบโต (Economic boom) โดยคนในเจเนอเรชัน่วายไดรั้บการขนานนามว่า 
Digital Generation เพราะเติบโตมากบัอินเทอร์เน็ต คอมพิวเตอร์ และเทคโนโลยต่ีางๆ เป็นกลุ่ม เจเนอ
เรชัน่ท่ีไดรั้บขอ้มูลเร็วกวา่ มีก าลงัใจมากกวา่ และท าเพื่อสังคมมากกวา่เจเนอเรชัน่ก่อนหนา้น้ี โดยคน
ในเจเนอเรชัน่น้ีเป็นพวกกลา้ไดก้ลา้เสีย เก่งธุรกิจ ยอมรับในเช้ือชาติท่ีหลากหลาย ไม่สนใจ และการ
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ประทว้ง นอกจากน้ี เจเนอเรชัน่วายยงัสนใจแต่ในเร่ืองเฉพาะตวั เช่น จะไปสังสรรค์ท่ีไหน จะใส่
เส้ือผา้อะไร และมีความช่ืนชมในตัวดาราสูง อีกด้วย (Evans et al., 2006)  และในส่วนบทความ 
“Social Networking ต่อยอด Gen Y และ Gen D” (2552) ไดก้ล่าวว่า ระบบเครือข่ายสังคมแบบใหม่ 
หรือ Social Networking เป็นท่ีสนใจอย่างมากและนบัเป็นส่ือท่ีมีบทบาทอย่างมากกบักลุ่มคนเจเนอ
เรชัน่วาย ไม่วา่จะเป็นทวิตเตอร์ (Twitter) หรือสังคมออนไลน ์เฟซบุ๊ก (Facebook) เพราะเป็นช่องทาง
ท่ีสามารถอพัเดทไดต้ลอดเวลา (Real Time) และมี ปฏิสัมพนัธ์ในเชิงพูดคุยแลกเปล่ียนความเห็นกนั
มากกว่าคุยดว้ยเร่ืองจริงจงั คนกลุ่มน้ีเติบโตมา พร้อมกบัการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีท่ีเกิดข้ึน
อย่างรวดเร็ว และส่งผลโดยตรงต่อชีวิตของ พวกเขา ดังนั้น กลุ่มคนเจเนอเรชั่นวายจึงนิยมการ
เปล่ียนแปลงแบบกา้วกระโดด ซ่ึงการเติบโตข้ึนมาในยคุท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยา่งกา้วกระโดดทั้งใน
เร่ืองของสังคมและ เศรษฐกิจ ผูห้ญิงมีบทบาทในการท างานมากข้ึน มีการใช้คอมพิวเตอร์อย่าง
แพร่หลายทั้ งท่ีบ้านและ โรงเรียน ด้วยสภาพเศรษฐกิจท่ีเติบโตอย่างก้าวกระโดดจึงท าให้ไร้
เสถียรภาพ นอกจากน้ีในยุคของ เจเนอเรชัน่วายเรียกไดว้่าเป็นยุคของเทคโนโลยีและสังคมไร้สาย
รวมถึงอินเทอร์เน็ตท่ีสามารถเช่ือม ให้การติดต่อในสังคมกลายเป็นสังคมไร้พรมแดนมากยิ่งข้ึนจน
เกิดเป็นการรวมตวักนัของเหล่า ประชาคมโลก (Global Citizen) (Petrosky & Hernandez, 2009 และ 
William & Page, 2011 อา้งถึงใน เกริดา โคตรชารี, 2555)  

ส่วนในดา้นของอินเทอร์เน็ตนั้น การท่ีจะเขา้ใจหรือเขา้ถึงเจเนอเรชัน่วายจ าเป็นตอ้งทราบ
ว่า คนกลุ่มน้ีนิยมใชส่ื้ออะไร มีลกัษณะการใชอ้ยา่งไรและใชเ้ม่ือไร (Luck & Mathews, 2010 อา้งใน 
ฤทธิจกัร คะชา, 2554) เช่น คนกลุ่มน้ีนิยมการใชอิ้นเทอร์เน็ตในการติดต่อส่ือสาร เพราะมีลกัษณะ 
รูปแบบเป็นการส่ือสารสองทางซ่ึงสามารถโตต้อบไดอ้ยา่งทนัท่วงที นอกจากน้ี คนเจเนอเรชัน่วายมกั 
ไม่ค่อยอดทน อีกทั้งให้คุณค่ากบัการรวมกลุ่มและติดต่อข่าวสารกบัเพื่อนมากกว่า ดงันั้นเครือข่าย 
สังคมออนไลน์ (Social Networking) จึงกลายเป็นเคร่ืองมือส าคญัท่ีพวกเขาจะใชใ้นการติดต่อส่ือสาร
กนัส าหรับการส่งอีเมลน์ั้น คนในเจเนอเรชัน่น้ีจะมองวา่เป็นเร่ืองลา้สมยัไปแลว้ เน่ืองจากคนในกลุ่ม 
40 ของเจเนอเรชัน่วายนิยมการส่งขอ้ความหรือแสดงความคิดเห็นและมีปฏิสมัพนัธ์กบัเพื่อนในสังคม 
ออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก หรือทวิตเตอร์มากกวา่ (Spencer, 2009 อา้งใน ฤทธิจกัร คะชา, 2554)  อีกทั้ง วี
ระศกัดิ สุตณัฑวิบูลย ์(2561) ไดก้ล่าวถึงเจเนอเรชัน่วายไวว้่า เจเนอเรชัน่วายหรือ คนรุ่นใหม่ไม่มี
ความภกัดีต่อแบรนด์ ดังเช่นคนในกลุ่มเจเนอเรชั่นเบบ้ีบูมเมอร์ หรือเจเนอเรชั่นเอ็กซ์ แต่ผลการ
ส ารวจจาก Goldman Sachs (2561 อา้งถึงใน วีระศกัดิ สุตณัฑวิบูลย ,์ 2561) รายงานวา่ ร้อยละ 70 ของ
เจเนอเรชัน่วายกล่าววา่ เขาจะซ้ือซ ้ าหากแบรนดน์ั้นเป็นแบรนดท่ี์เขาช่ืนชอบ และ ถึงแมค้นในเจเนอ
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เรชั่นวายจะให้ความส าคญักบัเพื่อนมากเป็นพิเศษ แต่เวลาจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ พวกเขากลบัเช่ือ
ขอ้มูลจากโซเชียลมีเดีย โดยร้อยละ 84 กล่าววา่ ความคิดเห็นท่ีไดย้นิไดฟั้งผา่น โซเชียลมีเดียมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือ และร้อยละ 51 เผยวา่ เช่ือในรีวิวสินคา้ของบลอ็กเกอร์ มากกวา่เช่ือเพื่อน  

เสาวคนธ์ วิทวสัโอฬาร (2550) ไดก้ล่าวถึงผลการศึกษาของต่างประเทศไวใ้นหนงัสือ Gen 
y จับให้มั่นคันให้เวิร์ค ว่า คนในเจเนอเรชั่นวาย มีลักษณะ บุคลิกภาพ ทัศนคติ และแนวโน้ม
พฤติกรรม อยู ่13 ประการดว้ยกนั  

1.  มีความเป็นตัวของตัวเองสูง ไม่ชอบเหมือนคนอ่ืน ลักษณะของคนในกลุ่มน้ีจะมี
รูปแบบ การใชชี้วิตท่ีเป็นแบบฉบบัของตนเอง อีกทั้งยงัพดูจาตรงตรงมา ไม่ชอบฟังค าสัง่  

2.  มีความอดทนต ่า หมายถึง ทั้งทางดา้นร่างกายและจิตใจ ไม่อดทน เม่ือรู้สึกไม่พอใจจะ 
แสดงอาการออกมาอยา่งชดัเจน ชอบการท างานท่ีไดรั้บผลตอบแทนสูง  

3.  มีความอยากรู้อยากเห็น คนกลุ่มเจเนอเรชัน่น้ีมกัมีค าถาม และตอ้งการค าตอบในส่ิงท่ี
ตนเองสงสยัอยูเ่สมอ  

4.  ทา้ทายกฎระเบียบ เจเนอเรชัน่วายตอ้งการความยดืหยุน่อยูเ่สมอ ยิ่งเขม้งวดมากเท่าไร 
ก ็จะยิง่ฝาฝืนกฎระเบียบ ไม่ชอบท าตามประเพณีหรือแนวทางเดิมๆ  

5.  มีความทะเยอทะยานสูง ไม่ชอบการท างานในระดบัล่าง อยากเติบโตอยา่งกา้วกระโดด 
ภายในเวลาอนัรวดเร็ว  

6.  คุน้เคยกบัเทคโนโลย ีคนในเจเนอเรชัน่น้ีสามารถใชค้อมพิวเตอร์และเทคโนโลยต่ีางๆ 
ได ้อยา่งคล่องแคล่ว และส่วนมากใชชี้วิตส่วนมากใน Cyber Space  

7.  ชอบการเปล่ียนแปลง เป็นกลุ่มคนท่ีทศันคติท่ีดีกบัค าวา่เปล่ียนแปลง อยากรู้ อยากลอง 
ในส่ิงใหม่ ไม่ชอบความซ ้าาซากจ าเจ  

8.  กระตือรือร้น เจเนอเรชัน่วายมีลกัษณะคิดเร็ว ท าเร็ว ตดัสินใจเร็ว และอยากท่ีจะเห็น 
ผลลพัธ์โดยเร็ว  

9.  มองโลกในแง่ดีมาก เน่ืองจากคนในกลุ่มน้ีมีประสบการณ์น้อย ท าให้คิดบวกว่าทุก
อยา่งมี ความเป็นไปไดแ้ละจะประสบความส าเร็จในส่ิงท่ีตนตอ้งการ  

10.  มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์มีค่านิยมท่ีไม่ยึดติดในกรอบเดิมๆ ซ่ึงเป็นผลมาจากการ
เล้ียง ดูของพอ่แม่สมยัใหม่ ท่ีส่งเสริมใหค้นกลุ่มน้ีกลา้คิดกลา้ท า   

11.  มีความมัน่ใจในตนเองสูง จนบางคร้ังอาจท าใหค้นกลุ่มอ่ืนมองวา่เจเนอเรชัน่วายเป็น 
กลุ่มคนท่ีมีความกา้วร้าว แขง็กระดา้ง  
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12.  ไม่เคารพผูอ้าวุโสกว่า คนกลุ่มน้ีจะเคารพท่ีตวัตนของคนอ่ืนมากกว่า ส่วนคนท่ีมี 
ต าแหน่งหนา้ท่ีสูงกวา่ไม่มีอิทธิพลอะไรกบัคนกลุ่มน้ี  

13.  มีความจงรักภกัดีต่อองค์กรต ่า คนเจเนอเรชั่นวายมองว่าการท างานให้องค์กรเป็น 
เหมือนสะพานท่ีน าพาไปสู่เป้าหมายท่ีวางไว ้ 

จากทศันคติน้ีท าใหค้นกลุ่มน้ีมีอตัราการลาออกสูงมาก จากลกัษณะ 13 ประการท่ีไดก้ล่าว
มานั้น แสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมของกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย เป็นกลุ่มคนท่ีเติบโตมาในช่วงเทคโนโลยี
เฟ่ืองฟู และอตัราการใช้อินเทอร์เน็ตสูงมาก จึงส่งผลให้เกิด การเปล่ียนแปลงทางดา้นวฒันธรรม 
รวมถึงรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างออกไปจากคนในรุ่นก่อน นอกจากน้ี ฉัฐจุฑา นกจนัทร์ 
(2554) ยงัระบุวา่ เจเนอเรชัน่วายเป็นกลุ่มคนท่ีเป็นตวัของ ตวัเอง และมีความเช่ือมัน่ในตนเองสูง ชอบ
ส่ิงท่ีทา้ทาย แปลกใหม่ มีความอยากรู้อยากเห็น ชอบปฏิสัมพนัธ์กบัผูค้น อีกทั้งยงัใจร้อนและไม่มี
ความอดทน ให้ความส าคญักบัเงิน รายได ้และ การศึกษา รวมทั้งมีความเช่ียวชาญในดา้นเทคโนโลยี 
ส่วน ชานนท ์ศิริธร (2554) ระบุว่า เจเนอเรชัน่ วายเกิดมาพร้อมกบัวิทยาการสมยัใหม่ เป็นคนรอบรู้
ทางเทคโนโลยี ทั้งระบบอินเทอร์เน็ตและ เทคโนโลยีดิจิทลัต่างๆ มีปฏิสัมพนัธ์กบัส่ือหลากชนิด ถือ
ไดว้่าเป็นคนรุ่นใหม่ท่ีมีทกัษะหลากหลาย สามารถท ากิจกรรมหลายอยา่งไดใ้นเวลาเดียวกนั มีความ
มัน่ใจในตนเอง รักอิสระ เป็นตวัของตวัเองสูง ทั้งน้ี เจเนอเรชั่นวายถือเป็นกลุ่มท่ีเป็นผูน้ าเทรนด์
ผูบ้ริโภคในอนาคตยคุต่อไป ("เปิดผลวิจยั Gen Y 2012 ไทยเต่นต่อยอด-ชอบเล่นหุน้”, 2555 อา้งถึงใน 
ปรีชญา แม้นมินทร์ , 2558) คนใน  เจเนอเรชั่นน้ีได้รับการขนานนามว่า  เ ป็นพวกวัตถุนิยม 
(Materialists) ยึดติดกบัตราสินคา้ (Brandoriented) (Evans et al., 2006) ถา้จะพิจารณาตามเจเนอเรชัน่ 
เจเนอเรชัน่วายเป็นคนยคุใหม่ มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั ชอบทางลดั สะดวก รวดเร็ว และไฮเทคโนโลยี
เป็นท่ีสุด กลุ่มน้ีชอบการท่อง โลกอินเทอร์เน็ต ทั้งใชอิ้นเทอร์เน็ตส าหรับ สอบถาม สมคัรงาน และ
พูดคุย คนกลุ่มน้ีอาจเป็นสาวก ไอพอด ไอโฟน มีเสียงเพลงเป็นเพื่อน ดงันั้น นกัวิชาการบางกลุ่มจึง
เ รียกกลุ่มเจเนอเรชั่นวายน้ี  ว่า  Net Generation โดยคนกลุ่มน้ี เ ติบโตข้ึนมาในช่วงท่ีเ กิดการ
เปล่ียนแปลง ยุคท่ีเทคโนโลยี สามารถให้ค าตอบได้ในทุกเร่ือง  (รู้เท่าทนั Gen Y ทฤษฎีแรงจูงใจ 
บริหารคน 3 Gen, 2552)  ดา้น ขวญัชนก กมลศุภจินดา (2557) กล่าวถึงคนในเจเนอเรชัน่วายว่า เป็น
กลุ่มท่ีเติบโตมา พร้อมกับความก้าวหน้าของเทคโนโลยี จึงท าให้อินเทอร์เน็ตเป็นช่องทางการ
ติดต่อส่ือสารท่ีส าคญั โดยคนในเจเนอเรชัน่น้ีมีลกัษณะเฉพาะตวัคือ กลา้คิด กลา้ท า กลา้แสดงออก 
ตรงไปตรงมา จึงท าให้ เป็นกลุ่มท่ีมีอิทธิพลในดา้นการตลาดเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากเป็นผูน้ าเทรนด์ 
(Trendsetter) (ชนกพร ไพศาลพานิช, 2554) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัค ากล่าวของ Beck (1997 อา้งถึงใน ภสัส
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ราณัฐ รวยธนาสมบติั, 2558) ท่ีกล่าวว่า พื้นฐานของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่วายนั้นเป็นผูท่ี้ชอบสินคา้
ใหม่ จึงไม่อาจปฏิเสธท่ี จะทดลองได ้นอกจากน้ี เจเนอเรชัน่วายยงัเติบโตในยคุท่ีมีการเปล่ียนแปลง
ทางสังคมและเศรษฐกิจ  จึงท าใหบ้ทบาทและลกัษณะของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป เช่น การท่ีผูห้ญิง
มีความเสมอภาคกบั ผูช้าย บทบาทในการตดัสินใจของผูห้ญิงจึงมีมากเพิ่มข้ึนดว้ย  

การท่ีคนในเจเนอเรชัน่น้ีนิยมใชช่้องทางอินเทอร์เน็ตในการส่ือสารนั้นท าใหเ้กิดเครือข่าย 
สังคมออนไลน์เพิ่มข้ึน เกิดส่ือรูปแบบใหม่ต่างๆ มากมาย จนกลายเป็นเคร่ืองมือส าคัญในการ
รวมกลุ่มและเข้าสังคม ซ่ึงสามารถกล่าวได้ว่าคนกลุ่มน้ีอาศัยอยู่ในโลกแห่งดิจิทัล (Yarrow & 
O’Donnell, 2009) และมีความตอ้งการเชิงลึก (Insight) ในการเช่ือมต่อกบัอินเทอร์เน็ตตลอดทุกท่ีทุก 
เวลาท าให้คนกลุ่มน้ีมีการบริโภคข้อมูลผ่านส่ืออินเทอร์เน็ต และส่ือสังคมออนไลน์มากกว่าส่ือ 
ออฟไลน์อย่าง โทรทศัน์ วิทยุ หรือ หนังสือพิมพ ์(Solomon, 2009) นอกจากน้ี ยงัให้ความส าคญักบั 
ความสัมพนัธ์ภายในกลุ่ม ต้องการเป็นส่วนหน่ึงของสังคม เน้นการพูดคุยส่ือสารกับกลุ่มเพื่อน
ตลอดเวลา ดงันั้นจึงไม่อาจปฏิเสธไดว้า่คนกลุ่มน้ีคือกลุ่มท่ีมีการใชอิ้นเทอร์เน็ตเป็นตวักลางในการหา
ขอ้มูลรวมถึงซ้ือขายสินคา้มากท่ีสุด อีกทั้งเจเนอเรชัน่วายยงัมีลกัษณะใกลเ้คียงกบัเจเนอเรชัน่ เอ็กซ์ 
คือ เป็นผูมี้ความเช่ียวชาญทางเทคโนโลยี (Technology savy) เรียนรู้เร็ว ชอบความเป็นกนัเอง (Like 
informality) และเปิดรับความแตกต่าง (Generational differences survey report, 2004)  

1. พฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ต  
จากผลการส ารวจของส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน) 

(2561) พบว่า กิจกรรมยอดฮิตของคนวยัน้ี 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ การใชส่ื้อสังคมออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก 
(Facebook) ทวิตเตอร์ (Twitter) และอินสตาแกรม (Instagram) (ร้อยละ 96.7) รองลงมา คือ การรับส่ง
อีเมล (ร้อยละ 76.0) และการพูดคุยหรือโทรศพัทผ์า่นทางออนไลน์ เช่น ไลน์ (Line) เฟซบุ๊ก แมสเซน
เจอร์ (Facebook Messenger) และเฟซไทม ์(Face Time) (ร้อยละ 74.0)  เม่ือพิจารณาดูวา่กิจกรรมท่ีคน
วยัน้ีใช้เวลาในการเขา้ถึงมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก โดยแบ่ง ออกเป็นช่วงวนัท างานและช่วงวนัหยุด
พบวา่ ช่วงวนัท างานเจเนอเรชัน่วายจะใชเ้วลาในการเล่นส่ือ สังคมออนไลน์มากเป็นอนัดบัท่ี 1 โดยมี
จ านวนชัว่โมงการใช้อินเทอร์เน็ตเฉล่ียอยู่ท่ี3 ชัว่โมง 45 นาทีต่อวนั อนัดบัท่ี 2 เป็นการดูโทรทศัน์ 
คลิปวิดีโอ ภาพยนตร์ ฟังเพลงทางออนไลน์ผ่าน แอปพลิเคชัน เช่น ยูทูป (Youtube) เน็ตฟลิกซ์ 
(Netflix) และสปอติฟาย (Spotify) (2 ชั่วโมง 28 นาที ต่อวนั) และอันดับท่ี 3 เป็นการพูดคุยหรือ
โทรศพัทผ์า่นทาง (2 ชัว่โมง 6 นาทีต่อวนั) ส่วนช่วง วนัหยดุพกัผอ่น เจเนอเรชัน่วายจะใชเ้วลาในการ
ท ากิจกรรมต่างๆ มากกว่าวนัท างาน โดยใชเ้วลาใน การเล่นส่ือสังคมออนไลน์มากเป็นอนัดบัท่ี 1 มี
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จ านวนชัว่โมงการใชอิ้นเทอร์เน็ตโดยเฉล่ียอยูท่ี่ 4 ชัว่โมง 12 นาทีต่อวนั อนัดบัท่ี 2 เป็นการดูโทรทศัน์ 
คลิปวิดีโอ ภาพยนตร์ และฟังเพลงทาง ออนไลน์ (3 ชัว่โมง 2 นาทีต่อวนั) และอนัดบัท่ี 3 เป็นการเล่น
เกมออนไลน์ (2 ชัว่โมง 22 นาทีต่อวนั)   

  สามารถสรุปไดว้่า เจเนอเรชัน่วายนั้นเติบโตในช่วงท่ีมีการเปล่ียนแปลงในทางท่ีดี มี
ครอบครัวท่ีปกติและอบอุ่น มีความเคารพในเช้ือชาติท่ีหลากหลาย และความหลากหลายทาง 
วฒันธรรม เป็นเจเนอเรชัน่ท่ีสนใจในเร่ืองราวของสังคม อีกทั้งเกิดมาพร้อมกบัวิทยาการสมยัใหม่  
เป็นคนรอบรู้ทางเทคโนโลย ีทั้งระบบอินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยดิีจิทลัต่างๆ ส าหรับบุคลิกภาพ วิถี
การด าเนินชีวิต และทศันคติของเจเนอเรชัน่น้ี มีความมัน่ใจในตวัเอง กลา้ไดก้ลา้เสีย พึ่ งพาตนเอง 
และมีความเป็นตวัของตวัเองสูง มองโลกในแง่ดี มีจุดมุ่งหมายและมีแรงจูงใจในการท าประสบ 
ความส าเร็จ คนเจเนอเรชัน่น้ีสนใจภาพลกัษณ์ และสร้างความเป็นตวัตนผา่นภาพลกัษณ์ ตอ้งการ เป็น
ท่ียอมรับของเพื่อนฝงู ตอ้งการติดต่อส่ือสารกบัเพื่อน ฝงูและตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของสังคม รวมทั้ง
สังคมออนไลน์ (ปรีชญา แมน้มินทร์, 2558) 

2.4.2.4  Generation Z หรือ Gen Z  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.4 Generation Z หรือ Gen Z 
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ท่ีมา : https://www.mtoday.co.th/20047 
คือคนท่ีเกิดตั้งแต่ปีพ.ศ.2544 เป็นตน้ไป เป็นคนรุ่นท่ีเกิดมาก็แวดลอ้มไปดว้ย เทคโนโลยี

แล้ว เติบโตมาพร้อมส่ิงอ านวยความสะดวกมากมายท่ีอยู่แวดล้อม มีความสามารถในการใช้
เทคโนโลยีต่างๆและเรียนรู้ไดเ้ร็วเพราะพ่อแม่ใชส่ิ้งเหล่าน้ีในชีวิตประจ าวนัอยูแ่ลว้ กลุ่มสุดทา้ยน้ีมี
พฤติกรรมรับส่ือแบบ“ติดส่ือใหม่ ไวใ้จส่ือ ดั้งเดิม” เป็นกลุ่มท่ีมีพฤติกรรมในการรับข่าวสารทางส่ือ
สงัคมออนไลน์หรือโซเชียลเน็ตเวิร์คบ่อยท่ีสุดและมากกวา่เจเนอเรชัน่ อ่ืนๆ รองลงมาคือส่ือโทรทศัน์
ส่ือเวบ็ไซต ์หรือ แอปพลิเคชัน่ข่าว หนงัสือพิมพแ์ละวิทยุ เจเนอเรชัน่ Z ยงัคงให้ความเช่ือถือในส่ือ
โทรทศัน์มาก ต่างกบัส่ืออ่ืนทั้งหมดท่ีเช่ือถือแค่ในระดบัปานกลาง การรับข่าวสารทางส่ือใหม่ของคน
กลุ่มน้ีรับข่าวสารจาก ส านักข่าวออนไลน์ท่ีไม่เป็นทางการและรับข่าวท่ีแชร์มา จากคนใกลชิ้ดบ่อย
กว่าการรับข่าวสารจากส านักข่าว ออนไลน์ท่ีเป็นทางการ แต่ให้ความเช่ือถือในส านักข่าว ท่ีเป็น
ทางการมากกว่าตน้ตอข่าวออนไลน์อ่ืนๆแนวโนม้ ในการรับสารของคนกลุ่มน้ีมีโอกาสท่ีจะมีความ
เช่ือถือ ในข่าวสารจากส่ือใหม่มากข้ึน โดยจะเห็นไดว้า่ เจเนอ เรชัน่ Z ในสดัส่วนถึง 70.6% ซ่ึงสูงกวา่
เจเนอเรชั่นอ่ืน มาก มีความคิดเห็นว่าส่ือสังคมออนไลน์หรือโซเชียล มีเดียจะน าเสนอข่าวด้าน
การเมืองและประเด็นส าคญั ทางสังคมหลายดา้น รองลงมา 66.7% คือเวบ็ไซตห์รือ แอปพลิเคชัน่ข่าว 
และโทรทศัน์ จากผลการส ารวจและการวิเคราะห์ขอ้มูลตามเจเนอเรชัน่ สะทอ้นใหเ้ห็นภาพแนวโนม้
ของการเปล่ียนแปลงในการ รับข่าวสารและความเช่ือถือท่ีประชาชนมีต่อส่ือและประเภทของแหล่ง
ตน้ตอข่าวออนไลน์โดยเจเนอเรชัน่ท่ีอายุน้อยยิ่งมีความ เช่ือถือและรับข่าวสารผ่านส่ือใหม่มากข้ึน 
ประเด็นหน่ึงท่ีมีความส าคญัและน่าสนใจคือ ถึงแมผู้บ้ริโภคข่าวสารยคุใหม่จะให ้ความส าคญักบัส่ือ
ใหม่ แต่ก็ยงัคงให้ความไวว้างใจในส่ือดั้งเดิม โดยเฉพาะส่ือโทรทศัน์ว่าเป็นแหล่งตน้ตอข่าวสารท่ี
น่าเช่ือถือ รูปแบบการเปล่ียนแปลงน้ีอาจกล่าวไดว้่าเป็นพฤติกรรมการรับข่าวสารของผูบ้ริโภคในยุค
ท่ีมีเทคโนโลยีการส่ือสารสูงข้ึน เป็น ยุคใหม่แห่งการบริโภคข่าวสาร หรือ The Modern News 
Consumer ท่ีส่ือจะต้องปรับตัวให้สอดรับการเปล่ียนแปลงน้ีโดย ผสมผสานการใช้ส่ือดั้ งเดิมท่ี
ผูบ้ริโภคใหค้วามไวว้างใจ เขา้กบัส่ือใหม่ท่ีมีความสอดคลอ้งกบัไลฟ์สไตลผ์ูบ้ริโภคมากข้ึน 

 
2.5 ทฤษฎีการเปิดรับส่ือและการเลือกรับสาร  

2.5.1 การเปิดรับส่ือ (Media Exposure)  
เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีส่งต่อการส่ือสารซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัภายในของผูรั้บสาร เช่น ปัจจยั

ทางดา้นจิตวิทยา และปัจจยัภายนอก เช่นโอกาสในการเขา้ถึงส่ือ ซ่ึงประกอบดว้ย การเขา้ถึงส่ือในเชิง
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กายภาพ (Physical Accessibility) เช่น ผูรั้บสารอยูใ่กลห้รือไกลจาก ข่าวสารและส่ือ การเขา้ถึงส่ือใน
เชิงเศรษฐกิจ (Economic Accessibility) เช่น ฐานะทางเศรษฐกิจเอ้ืออ านวย ต่อการซ้ือข่าวสารหรือไม่ 
และการเขา้ถึงส่ือในเชิงสังคมวฒันธรรม (Socio-Accessibility) เช่น ระดบั การศึกษาของผูรั้บสาร 
ทั้งน้ี แบบแผนการเปิดรับส่ือซ่ึงส่งผลต่อกระบวนการส่ือสาร มี 2 ลกัษณะดว้ยกนั คือ  

1. พฤติกรรมการรับส่ือเชิงเคร่ืองมือ (Instrumental Viewing Behavior) เป็นการเปิดรับสาร 
ผูรั้บ สารตั้งใจเจาะจงจะเปิดรับ โดยมีจุดมุ่งหมายวา่จะน าเอาข่าวสารนั้นไปใชป้ระโยชน์บางอยา่ง  

2. พฤติกรรมการรับส่ือเชิงพิธีกรรม (Ritualistic/Habitual Viewing Behavior) เป็นการเปิดรับ
ท่ี ไม่ไดมี้เป้าหมายพิเศษ ไม่ไดต้ั้งจุดมุ่งหมายเอาไวว้่าจะน าเอาความรู้ไปใชป้ระโยชน์อะไร เป็นการ
เปิดรับหรือ เปิดดูเพราะความเคยชิน ดูไปเร่ือย ๆ ไม่ไดเ้จาะจงคาดหวงัอะไรเป็นพิเศษ บุคคลจะมี
พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร วตัถุประสงค์ และความต้องการในการเปิดรับสารท่ีแตกต่าง กัน 
โดยทัว่ไปแลว้บุคคลจะเปิดรับข่าวสารอยู ่3 ลกัษณะ คือ  

1. การเปิดรับข่าวสารจากส่ือมวลชน โดยผูรั้บสารมีความคาดหวงัจากส่ือมวลชนว่า การ
บริโภค ข่าวสารจากส่ือมวลชนจะช่วยตอบสนองความต้องการของเขาได้ ซ่ึงจะท าให้เกิดการ
เปล่ียนแปลงทศันคติ 25 Journal of Management Science Nakhon Pathom Rajabhat University Vol.6 
No.2 July- December 2019 ลกัษณะนิสัย หรือเปล่ียนพฤติกรรมบางอย่างได้ โดยการเลือกบริโภค
ส่ือมวลชนนั้น จะข้ึนอยูก่บัความตอ้งการ หรือแรงจูงใจของผูรั้บสารเอง เพราะบุคคลแต่ละบุคคล มี
วตัถุประสงคแ์ละความตั้งใจในการใชป้ระโยชน์ แตกต่างกนัไป  

2. การเปิดรับข่าวสารจากส่ือมวลชนโดยส่ือบุคคล หมายถึง การน าข่าวสารจากบุคคลหน่ึงไป
ยงัอีก บุคคลหน่ึง โดยอาศยัการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล ซ่ึงจะมีปฏิกิริยาโตต้อบระหว่างกนั ซ่ึง
การส่ือสารระหวา่ง บุคคลน้ีสามารถแบ่งออกไดด้งัน้ี  

1.  การติดต่อโดยตรง เป็นการเผยแพร่ข่าวสารเพื่อสร้างความเขา้ใจหรือชกัจูง โนม้นา้วใจ
กบัประโยชน์โดยตรง และ  

2.  การติดต่อโดยกลุ่ม โดยกลุ่มจะมีอิทธิพลต่อบุคคลส่วนรวม ช่วยให้การ ส่ือสารของ
บุคคลบรรลุเป้าหมายได ้เพราะเม่ือกลุ่มมีความสนใจในเร่ืองหรือทิศทางเดียวกนั บุคคลส่วนใหญ่ใน 
กลุ่มกจ็ะมีความสนใจดว้ย  

3. การเปิดรับข่าวสารจากส่ือเฉพาะกิจ โดยส่ือเฉพาะกิจ หมายถึง ส่ือท่ีถูกผลิตข้ึนมาโดยมี
เน้ือหา สาระท่ีเฉพาะเจาะจง และมีจุดมุ่งหมายหลักอยู่ท่ีผู ้รับสารเฉพาะกลุ่ม (ดวงฤทัย พงศ์
ไพฑูรย2์544 : 13-14) นอกจากน้ี ปัจจยัในการส่ือสารทางดา้นผูรั้บสารท่ีมกัจะมีการกล่าวถึงบ่อย ๆ วา่



36 

 

  

เป็นตวัก าหนดความส าเร็จหรือความลม้เหลวของการส่ือสารคือ กระบวนการเลือกรับสาร (Selective 
Processes) ซ่ึงพบว่าผูรั้บสารจะกระท าการต่าง ๆ เพื่อให้เกิดความสอดคลอ้งทางความคิดกล่าวคือ 
ผูรั้บสารจะเปิดรับการส่ือสารท่ีสอดคล้องกับทัศนคติ และความสนใจของตน ขณะเดียวกันจะ
หลีกเล่ียงการส่ือสารท่ีขดัแยง้กบัตนเอง หรือแมเ้ปิดรับก็จะรับรู้และตีความสารให้เหมาะกบัมุมมอง
ของตน จึงกล่าวไดว้่า แมผู้รั้บสารจะเตรียมตวัมาเป็นอย่างดีใช้ส่ือท่ีมีประสิทธิภาพแต่ ผลของการ
ส่ือสารอาจไม่มีบรรลุผลส าเร็จเสมอไป ดว้ยเพราะผูรั้บสารแต่ละคนจะมีกระบวนการเลือกรับสารท่ี
แตกต่างกนัออกไปตามประสบการณ์ ความตอ้งการ ความเช่ือ ทศันคติ ฯลฯ ของตน 

 
2.6 ทฤษฎีพฤติกรรมการเลยีนแบบ (Imitation Theory) 

Jean Gabriel Tarde (1843-1904 อ้างใน ณัฐฐ์ วฒัน์ สุทธิโยธิน , ม.ป.ป.) เช่ือว่าคนเรา
สามารถเรียนรู้จากคนอ่ืนไดโ้ดยผ่านกระบวนการเลียนแบบโดยเสนอความคิดเก่ียวกบักระบวนการ
เรียนรู้ทั้ งพฤติกรรม ทัศนคติ ความรู้สึกนึกคิดจากกลุ่มบุคคลหน่ึงไปยงัอีกกลุ่มหน่ึงและเรียก
กระบวนการน้ีวา่ ทฤษฎีการเลียนแบบและการแนะน า (Imitation and Suggestion) การเกิดพฤติกรรม
เบ่ียงเบนท่ีไม่สอดคลอ้งกบับรรทดัฐานทางสังคมนั้น เป็นการเลียนแบบจากบุคคลตวัอยา่งเป็นท่ีนิยม
มากและปฏิบติัตามสมยันิยม Tarde เรียกแนวคิดน้ีวา่ กฎของการเลียนแบบ ซ่ึงกฎน้ีมี 3 ประการคือ  

2.6.1  กฎของความใกล้ชิด (The Law of Imitation of Close contact) กฎน้ีอธิบาย  ว่าบุคคลมี
แนวโน้มท่ีจะเลียนแบบแฟชั่นหรือพฤติกรรมของคนรอบขา้งหากบุคคลอยู่ในกลุ่มท่ีมีพฤติกรรม
เบ่ียงเบนอยา่งต่อเน่ืองจะมีโอกาสเลียนแบบลกัษณะของพฤติกรรมเบ่ียงเบนนั้นไดย้ิง่เฉพาะกบับุคคล
ท่ีขาดการคิดวิเคราะห์ เห็นพฤติกรรมเบ่ียงเบนนั้นโดยตรงจะมีโอกาสเลียนแบบและมีพฤติกรรม
เบ่ียงเบนไดม้าก Tarde เช่ือวา่สังคมท่ีบุคคลขาดความรู้ความเขา้ใจจะเร่ิมตน้ท่ีจะเลียนแบบกนัมากข้ึน
และระบุอีกวา่ส่ือมวลชนจะมีบทบาทส าคญัในการแพร่กระจายขอ้มูล บุคคลจะคดัลอกแต่ละรูปแบบ
อ่ืนๆของลกัษณะพฤติกรรมเบ่ียงเบนท่ีพวกเขาไดเ้รียนรู้จากการผา่นส่ือ  

2.6.2 กฎการเลียนแบบผู ้ท่ี เหนือกว่าโดยผูกท่ีด้อยกว่า (The Law of Imitation of Superior by 
Inferior) กฎน้ีอธิบายว่า การเลียนแบบบุคคลท่ีร ่ ารวยกว่าหรือมีประสบการณ์มากกว่าเป็นค่านิยมท่ี
ถูกตอ้ง เม่ือบุคคลท่ีอยู่ในหมู่คนยากจนพยายามท่ีจะเลียนแบบผูม้ ัง่คัง่หรือคนท่ีมีสถานะสูงกว่า แต่
ดว้ยก าลงัฐานะของตนเองมีไม่พอจึงก่ออาชญากรรมเพื่อให้ไดม้าซ่ึงส่ิงท่ีเท่าเทียมบุคคลท่ีตอ้งการ
เลียนแบบ  
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2.6.3 กฎของการแทรก (The Law of Imitation of Insertion) กล่าวคือ พฤติกรรม ใหม่ท่ีเกิดข้ึนจาก
พฤติกรรมเก่า ตวัอยา่งเช่น ถา้อาชญากรเร่ิมตน้ท่ีจะใชอ้าวุธรูปแบบใหม่และต่อไปจะไม่ใชอ้าวุธเก่า
แต่อยา่งใด (New World Encyclopedia, 2007: ออนไลน;์ ณฐัฐว์ฒัน์ สุทธิโยธิน, ม.ป.ป.) 
 
2.7 งานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

รัติยา ดาโสภา (2557) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัก าหนดการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงามของ
ชาวเกาหลี งานวิจยัช้ินน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อหาปัจจยัก าหนดการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงามของ
ชาวเกาหลีโดยเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaires) โดยเรียงตามค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น
ไดด้งัน้ี ปัจจยัดา้นความกาวหนา้ในอาชีพการงาน มีค่าเฉล่ียสูงสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยท่ีู 3.71 ตามมาดว้ย
ปัจจยัดา้นทศันคติส่วนบุคคลท่ีมีต่อการท าศลัยกรรมความงาม มีค่าเฉล่ีย 3.18 ปัจจยัดา้นความรักและ 
คู่ครองมีค่าเฉล่ีย 3.14 และปัจจัยด้านสังคมกระแสนิยม มีค่าเฉล่ีย 3.12 ล าดับสุดท้าย ปัจจัยด้าน
อิทธิพลจากคนใกลชิ้ด มีค่าเฉล่ียอยท่ีู 3.09 จากการศึกษาดงักล่าว ท าใหเ้ห็นวา่ ปัจจยัดา้นความหนา้ใน
อาชีพท่ีท าอยู่ มีผลต่อการ ตดัสินใจทั้งน้ีท าให้เกิดทศัคติต่อผูพ้บเห็นซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ท าศลัยกรรมความงาม  

สุพิชญา วชัรินทร์พร (2555)  ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจท าศลัยกรรม
เสริมความงามบนใบหน้าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร. การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงามบนใบหนา้ และปัจจยัส่วนบุคคล
ท่ีมีผลต่อปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงามบนใบหนา้ กลุ่มตวัอยา่งคือ 
ผูบ้ริโภคท่ีเคยท าศลัยกรรมเสริมความงามบนใบหนา้ จ านวน 400 ราย ผลการวิจยัสรุปไดด้งัน้ี กลุ่ม 
ตวัอยา่งเป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย ส่วนใหญ่มีอายรุะหวาง 20 -29 ปี มีสถานภาพโสด ส่วนใหญ่ มี
การศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด และมีรายไดต่้อเดือน
ระหว่าง 20,001 – 30,000 บาท ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงามบน
ใบหน้า พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุดในดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ ดา้นพนักงานผู ้
ให้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ อาชีพ 
และรายได้ต่างกันมีปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงามบนใบหน้า 
แตกต่างกัน จากการศึกษาดังกล่าว เพศหญิงท่ีมีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจ 
ท าศลัยกรรมเสริมความงามบนใบหนา้ ใหค้วามส าคญัท่ีสุดในดา้นผลิตภณัฑท่ี์ใชม้ากกวา่ผูใ้หบ้ริการ  
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ชยดล ลอ้มทอง (2550) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ ศลัยกรรม
ตกแต่งความงามในจงัหวดั กรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและ
ความพึงพอในการตกแต่งความงาม และปัจจยัท่ีมีผลในการตดัสินใจต่อผูใ้ชบ้ริการ จากการวิจยัพบวา่
สถานท่ีท่ีให้บริการตกแต่งความงามในจงัหวดักรุงเทพมหานครนั้น ส่วนใหญ่แลว้จะมีผูใ้ชบ้ริการท่ี
เป็นเพศหญิงเขา้มารับการบริการมากกว่าเพศชายถึงร้อยละ 96.7 และส่วนใหญ่ ผูท่ี้รับการตกแต่ง
ความงามมีอายุระหวาง่ 21-30 ปีรองลงมาคือช่วงอายุไม่เกิน 20 ปีและมากกว่า 41 ปีและเป็นกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีมีสภาพโสดส่วนใหญ่ จากการศึกษาพบว่า ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีสภาพโสด
อยูใ่นกลุ่มอาชีพ ธุรกิจส่วนตวัและอาชีพบริการบนัเทิง  

พิมพช์ยา ชมพูพวงชยัศิริ (2551) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของ
ผูป่้วยท่ีท าศลัยกรรมตกแต่งเสริมจมูกดว้ยกระดูกของตวัเองและซิลิโคนท่ีคลินิกเวชกรรมเฉพาะทาง
ศลัยกรรมตกแต่งหมอคมัภีร์ การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาระดบัความพึงพอใจ ของผูป่้วยท่ี
ท าศลัยกรรมตกแต่งเสริมจมูกและเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูป่้วยท่ี ท าศลัยกรรม
ตกแต่งเสริมจมูก ด้วยกระดูกของตัวเอง และด้วยซิลิโคนประชากรกลุ่มเป้าหมายคือ ผูป่้วยท่ี
ท าศลัยกรรมตกแต่งเสริมจมูกท่ีคลินิกเวชกรรมเฉพาะทางศลัยกรรมตกแต่งหมอคมัภีร์โดยใชว้ิธีการ
สุ่มตวัอย่างแบบง่าย ผลการวิจยัพบว่า ผูป่้วยท่ีท าศลัยกรรมตกแต่งเสริมจมูกดว้ยกระดูกตวัเองและ
ดว้ยซิลิโคน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายรุะหวา่ง 20-30 ปี สถานภาพโสด ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั
จบปริญญาตรี รายไดต่้อเดือนสูงกว่า 40,000 บาทข้ึนไป ส่วนใหญ่เลือกใช้กระดูกอ่อนของตวัเอง
มากกวา่การใชซิ้ลิโคนและมีระดบัความพึงพอใจความสวยงามของรูปทรงจมูก ความคงทนของวสัดุ
และผลของการท าผ่าตดัไม่ตอ้งกลบัมาท าซ ้ า และผลของการผ่าตดัเป็นไปตามท่ีตอ้งการอยูใ่นระดบั
มาก ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ กบั ระดบัความพึงพอใจของ
ผูป่้วยพบว่าปัจจยั ดา้นสถานพยาบาล ดา้นการให้บริการของแพทยด์า้นการ ให้บริการของเจา้หน้าท่ี
และดา้นวสัดุท่ีใชใ้นการท าศลัยกรรมตกแต่งเสริมจมูกมีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจของ
ผูป่้วยในความสวยงามของรูปทรงจมูก ความคงทนของวสัดุ ผลของการผ่าตดัไม่ตอ้งกลบัมาท าซ ้ า
และผลของการท าผ่าตดัเป็นไปตามท่ีตอ้งการจากการศึกษาพบว่าผูท่ี้ท าศลัยกรรมตกแต่งเสริมจมูก
ดว้ยกระดูกตวัเองและดว้ยซิลิโคนส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงสถานภาพโสด ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั
ส่วนใหญ่เลือกใชก้ระดูก อ่อนของตวัเองและมีความพึงพอใจในความสวยงามของรูปทรงจมูกไม่ตอ้ง
กลบัมาท าซ ้ าและผลของการท าผา่ตดัเป็นไปตามท่ีตอ้งการ  
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ก่ิงกาญจน์ ผิวเผือก (2555)  ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการท าศลัยกรรมของนักศึกษาคณะ
วิทยาการจดัการมหาวิทยาลยัศิลปากร. วตัถุประสงคข์องการศึกษาคร้ังน้ี เพื่อศึกษาพฤติกรรมและ
ปัจจยัในการตดัสินใจและทศันคติในการเลือกท าศลัยกรรม การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ซ่ึง
ขอ้มูลท่ีใชส้ าหรับการวิเคราะห์งานวิจยัในคร้ังน้ี ไดจ้ากผูต้อบแบบสอบถามโดยเลือกตวัอยา่งจ านวน  
354 ตัวอย่าง โดยใช้วิธีการสุ่มแบบเจาะจงจากนักศึกษาระดับปริญญาตรี คณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลยัศิลปากร ท่ีเคยมีประสบการณ์ในการท าศลัยกรรมผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยทางด้าน 
พฤติกรรม การตดัสินใจเลือกท าศลัยกรรมตกแต่งความงามเพื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพทางหนา้ตา สร้าง
ความมนัใจให้เกิดแรงดึงดูดเพศตรงขา้ม โดยประเภทของการศลัยกรรมท่ีไปใชบ้ริการส่วนใหญ่คือ 
การเสริมจมูก รองลงมาคือ การท าตาสองชั้น ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกท าศลัยกรรมดา้น ผลิตภณัฑ ์
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่า บริการท่ีมีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
ดา้นกระบวนการ ส่วนใหญ่เห็นว่า ขั้นตอนการรักษาและการจ่ายเงินอธิบายไดอ้ย่างชดัเจน และใน
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ท่ีเห็นว่าการจดัสถานท่ีรอการใหบ้ริการมีความเหมาะสมต่อการเสริมสร้าง
ความมัน่ใจของลูกคา้ปัจจยัทางดา้นทศันคติในการท าศลัยกรรม ดา้นความเช่ือส่วนใหญ่เห็นว่า การ
ท าศลัยกรรมท าใหส้วยเหมือนดารา / นกัร้องเกาหลีมากท่ีสุด ดา้นความรู้ความ  เขา้ใจส่วนใหญ่เห็นวา่ 
การท าศัลยกรรมคุ้มค่ากับค่าใช้จ่ายและด้านพฤติกรรม / ประสบการณ์ส่วน ใหญ่เห็นว่า การ
ท าศลัยกรรมไดรั้บอิทธิพลจากดารา/นกัร้อง        จากการศึกษาพบว่า ผูท่ี้ท าศลัยกรรมส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิงมีภูมิล าเนาอยู่ต่างจังหวดั ตัดสินใจเลือกท าศัลยกรรมตกแต่งความงามเพื่อเสริมสร้าง
บุคลิกภาพทางหน้าตา สร้างความมัน่ใจให้เกิดแรงดึงดูดเพศตรงขา้มปัจจยัในการตดัสินใจเลือก
ท าศลัยกรรมเลือกสถานบริการท่ีมีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพส่วนใหญ่เห็นวา่ การท าศลัยกรรมท าให้
สวยเหมือนดาราและนกัร้อง  

จิตติยา ศรีฤทธิประดิษฐ์, เบญจพร พงษ์พานิช และประสพชัย พสุนนท์ (2554)  ศึกษา
พฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจท าศัลยกรรมของ
นกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร. การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคคื์อ 

1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการท าศลัยกรรมของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร  
2.  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการ

ท าศลัยกรรมของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร 
3.  เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการ 

ท าศลัยกรรมของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร เม่ือปัจจยัทางประชากรศาสตร์แตกต่างกนกั 
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ผลการวิจยั พบว่า 1) ผูท้  าศลัยกรรมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คณะวิทยาการจดัการ รายได้
ต่อเดือน 7,001 -8,000 บาท 2) ในดา้นพฤติกรรมศาสตร์ส่วนมากท าศลัยกรรมเสริมจมูก/ ตดัปีกจมูก
เพื่อเสริมสร้างความมัน่ใจให้กับตนเอง 3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ
ท าศลัยกรรมของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากรมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละ 4) เม่ือเปรียบเทียบ
ความแตกต่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการในการท าศลัยกรรม ดว้ยปัจจยั ประชากรศาสตร์
ท่ีต่างกันพบว่าส่วนประสมทางการตลาด 5 ด้าน คือ ด้านผลิตภณัฑ์ด้านราคา ด้าน  สถานท่ี ด้าน
กระบวนการใหบ้ริการ และดา้นกายภาพ ไม่แตกต่างกนัในขณะท่ีดา้นการส่งเสริม การตลาดและดา้น
พนักงาน แตกต่างกัน เม่ือวิทยาเขตแตกต่างกัน ท่ีระดับนัยส าคญั 0.05 จากการศึกษาพบว่า ผูท้  า
ศลัยกรรมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงส่วนมากท าศลัยกรรมเสริมจมูกและให้ความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์
มากกวา่ส่ิงอ่ืนใด  

พีระยุทธ คุม้ศกัดิ (2557) ศึกษาเร่ือง ระดบัการตดัสินใจทางการตลาดต่อความตอ้งการ
ท าศลัยกรรมบนใบหนา้ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร. การประชุมวิชาการระดบัชาติ เบญจ
มิตร วิชาการ คร้ังท่ี 4. วิทยาลยัราชพฤกษ์. การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ (1) ศึกษาปัจจยัทางดา้น 
ประชากรศาสตร์คือ เพศอายุสถานภาพ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต่อระดบัการตดัสินใจทาง 
การตลาดในการท าศลัยกรรมบนใบหน้าของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร (2) ศึกษาระดบัการ
ตดัสินใจทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด ท่ีมีต่อความตอ้งการท าศลัยกรรมบนใบหน้าของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร (3) 
ศึกษาพฤติกรรมประชากรในเขตกรุงเทพมหานครต่อการท าศลัยกรรมบนใบหน้า กลุ่มตัวอย่าง 
จ านวน 400 คน ผลการวิจยัสรุปไดด้งัน้ีผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 18-25 ปี
เป็นส่วนใหญ่ สถานภาพโสด อาชีพนักเรียน/นักศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากบ  ั
10,000 บาท ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น คือ ผลิตภณัฑร์าคา การจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาดโดยรวม จดัอยู่ในระดบัมาก กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่รู้จกัการท าศลัยกรรม
จากสถานท่ีท่ีเป็นส่ือโฆษณาทางโทรทัศน์ ,วิทยุ,หนังสือต่างๆกลวัการท าศลัยกรรมถ้า มีโอกาส
ท าศลัยกรรมบนใบหนา้จุดท่ีสนใจท าท่ีสุดคือจมูก โดยเลือกท ากบัโรงพยาบาลเอกชนและ คิดวา่อาชีพ
ดารา /นักแสดงมีการท าศลัยกรรมมากท่ีสุด ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูท่ี้มีอายุ  สถานภาพ 
อาชีพ และรายได้ท่ีต่างกันมีระดับการตดัสินใจทางการตลาด ต่อความต้องการท าศลัยกรรมบน
ใบหน้าแตกต่างกัน แต่ผูท่ี้มีเพศท่ีต่างกันมีระดับการตัดสินใจทางการตลาดต่อความต้องการ
ท าศลัยกรรมบนใบหนา้ไม่แตกต่างกนั จากการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งท าให้สรุปไดว้่า ผูใ้ชบ้ริการ
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ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีสภาพโสดอยูใ่นกลุ่มอาชีพ ธุรกิจส่วนตวั และอาชีพบริการ บนัเทิงท่ีตอ้งการ
ความกา้วหน้าในอาชีพท่ีท าอยู่และสร้างความมัน่ใจให้เกิดแรงดึงดูดเพศตรง มีผลต่อการตดัสินใจ
ทั้งน้ีท าให้เกิดทศันคติต่อผูพ้บเห็นซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท าศลัยกรรมความ งามบนใบหนา้ให้
ความส าคญัมากท่ีสุดในดา้นผลิตภณัฑท่ี์ใชม้ากกวา่ผูใ้หบ้ริการและมีความพึง พอใจในความสวยงาม
ของรูปทรงโดยไม่ต้องกลบัมาท าซ ้ าและผลของการท าผ่าตัดเป็นไปตามท่ีต้องการ ปัจจัยในการ
ตดัสินใจเลือกท าศลัยกรรมเลือกสถานบริการท่ีมีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพ  ส่วนใหญ่เห็นว่า การ
ท าศลัยกรรมท าใหส้วยเหมือนดาราและนกัร้อง  

ธญัชนก สุขแสง (2556) ศึกษาเร่ือง ค่านิยมและอิทธิพลจากบุคคลท่ีส่งผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจศัลยกรรมความงาม. มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ผลการส ารวจข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบ
แบบสอบถามท่ีศึกษาจ านวน 400 ตวัอย่าง พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุ 
ระหว่าง 26-35 ปี โดยส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานเป็นพนักงานบริษทัเอกชน ซ่ึงถือว่าอยู่ 
ในช่วงอายท่ีุโตแลว้และมีรายไดเ้ป็นของตนเอง โดยรายไดต่้อเดือนอยท่ีู  10,000-30,000 บาท และ ให้
ความส าคญักบัความสวยงาม เพราะช่วยเสริมบุคลิกภาพใหเ้ขา้สังคมไดง่้าย และช่วยใหห้างานไดง่้าย
ข้ึนดา้นค่านิยมทางจิตใจ เม่ือท าศลัยกรรมแลว้ท าให้มีหนา้ตาท่ีสวยงามข้ึนและท าให้รู้สึกมัน่ใจมาก
ข้ึนดว้ยค่านิยมและอิทธิพลจากบุคคลมีผลต่อกระบวนตดัสินใจท าศลัยกรรมความงามกบับุคลกลุ่มน้ี  
จากการศึกษาพบวา่ ค่านิยมทางสังคม ค่านิยมทางจิตใจ ส่งผลต่อกระบวนการ ตดัสินใจท าศลัยกรรม
ความงามในแต่ละดา้นแตกต่างกนั ในดา้นอิทธิพลจากคนใกลชิ้ด และอิทธิพลจากคนมีช่ือเสียงส่งผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงามเช่นกนั  

วสุกญัญา ทิพยรั์กษา (2554) ศึกษาเร่ือง ทศันคติท่ีมีต่อการท าศลัยกรรมความงามของ
นักศึกษา คณะมนุษยศาสตร์มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาทัศนคติท่ีมีต่อการ
ท าศลัยกรรมความงามของนกัศึกษาคณะมนุษยศาสตร์มหาวิทยาลยัเชียงใหม่โดยใชต้วัอย่างจานวน 
323 คน แบ่งเป็น 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นทศันคติต่อการท าศลัยกรรมความงาม ดา้นค่าใช้จ่ายในการทา
ศลัยกรรม ความงาม และดา้นการใหบ้ริการของสถาบนัเสริมความงามต่างๆ โดยผลท่ีไดจ้ากการศึกษา
เพื่อจะได้ทราบทัศนคติท่ีมีต่อการท าศัลยกรรมความงามของนักศึกษาคณะมนุษยศาสตร์  
มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ พบว่านกัศึกษาคิดเป็นร้อยละ 35.88 ของนกัศึกษาท่ีไม่เคยมีประสบการณ์การ
เขา้รับบริการการท าศลัยกรรมแต่มีแนวคิดท่ีจะท าศลัยกรรมความงามในอนาคต ทั้งน้ีพบว่า จาก
นกัศึกษาท่ีเคยมีประสบการณ์การเขา้รับบริการการท าศลัยกรรม มีค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรม ความ
งามโดยเฉล่ียต่อคร้ังประมาณ 10,001 – 15,000 บาท ส่วนมากนกัศึกษาสนใจหรือเคยเขา้รับบริการการ
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ท าศลัยกรรมความงามบริเวณจมูกมากท่ีสุด รองมาคือ บริเวณใบหนา้และตา ตามล าดบั โดยการไดรั้บ
อิทธิพลจากบุคคลรอบขา้งเป็นเหตุผลส่วนมากท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัส่ิงใจท าศลัยกรรมความงามมาก
ท่ีสุด รองมาคือเพื่อการท างานหรือเพื่อรูปลกัษณ์ของร่างกาย ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากส่ือโฆษณาน้อย
ท่ีสุด ผลวิเคราะห์ดา้นทศันคติท่ีมีต่อการท าศลัยกรรมความงาม พบว่า นักศึกษาคณะ มนุษยศาสตร์
ส่วนใหญ่ไม่มีทศันคติทางดา้นลบต่อการท าศลัยกรรม ไม่มีทศันคติดา้นลบต่อบุคคลท่ี ท าศลัยกรรม
ความงาม รองมาคือมีทศันคติดา้นลบต่อบุคคลท่ีท าศลัยกรรมความงาม ส่วนมากมี ความคิดเห็นว่า
การท าศลัยกรรมความงามสามารถดึงดูดความสนใจจากบุคคลรอบขา้งไดแ้ละคิดวา่การท าศลัยกรรม
ความงามมีผลต่อการประกอบอาชีพในสายงาน การท าศลัยกรรมความงามสามารถ เสริมสร้างความ
มัน่ใจในบุคลิกภาพไดเ้ห็นว่าการท าศลัยกรรมความงามมีผลกระทบต่อร่างกายในอนาคต นกัศึกษา
ส่วนใหญ่ยงัคงเห็นดว้ยว่าการท าศลัยกรรมความงามในอนาคตจะเป็นท่ียอมรับต่อสังคมไทยส่วน
ใหญ่นักศึกษามีความกังวลต่อผลท่ีจะได้รับหลงัจากการท าศลัยกรรมความงาม ทั้งน้ี เห็นว่าการ
ท าศลัยกรรมความงามในปัจจุบนัมีความปลอดภยั ดา้นค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงาม พบว่า
นกัศึกษาเห็นวา่การท าศลัยกรรมความงามท า ใหเ้สียค่าใชจ่้ายโดยไม่จ าเป็นแต่ยงัคง ใหค้วามส าคญัต่อ
ราคาและค่าใชจ่้ายในการเลือกท าศลัยกรรมความงามและศลัยกรรมความงามเป็นอีกปัจจยัหน่ึงในการ
ตดัสินใจท าศลัยกรรมความงามมากท่ีสุด ผลท่ีไดจ้ากการศึกษาตามแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งขา้งตน้สรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส าคญัมากท่ีสุดต่อการท าศลัยกรรม
ความงาม คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาดา้นกระบวนการ ดา้นสถานท่ี และราคาตามล าดบั โดยดา้น
ผลิตภณัฑน์ั้นให้เหตุผลว่าควรตอ้งไดรั้บการรับรองคุณภาพเป็นอยา่งดี ในดา้นของทศันคติตต่อการ
ท าศลัยกรรมความงาม ไม่ มีทศันคติด้านลบต่อการท าศลัยกรรมความงาม เน่ืองจากปัจจุบนัการ
ท าศลัยกรรมนั้นถือว่าเป็นท่ี ยอมรับของคนในสังคมแลว้ ท่ีมองว่าเป็นเร่ืองปกติ หากรู้สึกไม่พอใจ
รูปร่างหรือหนา้ตากส็ามารถ ท าศลัยกรรมเพื่อใหส้วยงามข้ึนได ้

วริษา นันทิยานนท์และวรวรรณ องค์ครุฑรักษา (2557) กล่าวไวว้่า สุภาพสตรีไทยให้
ความส าคญัต่อรูปลกัษณ์มากกวา่ในอดีตทั้งดา้นการแต่งกายและความงามต่าง ๆ 

จารุวรรณี ปฐมธนพงศ์ (2556)กล่าวไวว้่า ปัจจุบนัการท าศลัยกรรมไดรั้บความนิยมอยา่ง
แพร่หลายความสวยงามของรูปร่างหนา้ตาบุคคลสามารถปรับเปล่ียนไดด้ัง่ความปรารถนาเสมือนมี
เวทมนต์ท าให้เกิดความพึงพอใจในรูปร่างหน้าตาท่ีมากข้ึน  หากบุคคลใดไม่พึงพอใจกับรูปร่าง
หนา้ตาของตนวงการศลัยแพทยส์ามารถเสริมเติมแต่งให้ไดท้ั้งส้ิน แมแ้ต่การท าให้เหมือนนกัแสดง 
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หรือบุคคลส าคญัศลัยกรรมในปัจจุบนัจึงเป็นทางเลือกหน่ึงของตวับุคคลท่ีไม่พอใจในตนเองซ่ึงอาจมี
เหตุผลประกอบกาท าศลัยกรรม เพื่อเสริมสร้างความมัน่ใจและเพื่อความส าเร็จในชีวิต 

กนกนภสั ตั้งใจไวศ้กัด์ิ และ ชิณโสณ์ วิสิฐนิธิกิจจา (2561) ไดศึ้กษา กระบวนการการ
ตดัสินใจเลือกท าศลัยกรรมตกแต่งเสริมจมูกดว้ยซิลิโคนแมนทีสในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยั
ส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกท าศลัยกรรมตกแต่งเสริมจมูกดว้ยซิลิโคน
แมนทีสในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัจากการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุมีค่า Sig 
เท่ากบั0.036 ดา้นระดบัการศึกษามีค่า Sig เท่ากบั0.001และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีค่า Sig เท่ากบั0.032
ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 แสดงวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายรุะดบัการศึกษาและ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการการตดัสินใจเลือกท าศลัยกรรมตกแต่งเสริม
จมูกดว้ยซิลิโคนแมนทีสแตกต่างกนั 

จิราพร ฟองขาว (2559) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการเสริมความงามภายใต้
การดูแลของแพทย ์โดยพบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่าง
กนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการเสริมความงามทีแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัญทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05   

นรินทร ชมช่ืน(2556) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคท่ีพบว่าปัจจยัส่วนประสม
การตลาดบริการแต่ละปัจจยักบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามมีค่า Sig เท่ากบั0.000
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ธนัชชา ศรีชุมพลและ บุญญรัตน์ สัมพนัธ์วฒันชัย (2561)ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ท าศลัยกรรมเสริมความงามของผูใ้ชบ้ริการชาวไทยท่ีอยูใ่นเจเนอเรชัน่ X และ เจเนอเรชัน่ Y ในเขต
กรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน ผลจากการศึกษา พบวา่ พฤติกรรมการเปิดรับส่ือของคนเจเนอเรชัน่ 
X และเจเนอเรชั่น Y ท่ีอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครมีการเปิดรับส่ือท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
ท าศลัยกรรมเสริมความงามไม่แตกต่างกนัเน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มมีการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบั
การท าศลัยกรรมเสริมความงามดา้นระยะในการเปิดรับส่ือ ความถ่ีในการเปิดรับส่ือ ประเภทของส่ือท่ี
ติดตามเก่ียวกับการท าศัลยกรรมเสริมความงาม และมีความสนใจเน้ือหาในส่ือเก่ียวกับการ
ท าศลัยกรรมเสริมความงามท่ีคลา้ยคลึงกนั 

ปาริชาต นาคอ่อน (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง การเปิดรับส่ือของวยัรุ่นเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ กลุ่มวยัรุ่นมีการเปิดรับส่ือโทรทศัน์มากท่ีสุด 
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พิเชศ รุ่งสว่าง (2559) ไดอ้ธิบายไวว้่า ส่ือท่ีนกัเรียนมีความพึงพอใจในระดบัมากท่ีสุดคือ 
อินเตอร์เน็ต โทรทศัน์ วิทย ุและหนงัสือพิมพ ์ตามล าดบั 

พีระ จิรโสภณ (2562, น. 435-438) ไดอ้ธิบายวา่ ผูรั้บข่าวสารโดยทัว่ไปจะมกัมีพฤติกรรม 
การเปิดรับส่ือและข่าวสารตามแบบเฉพาะของแต่ละคนแตกต่างกนัไปซ่ึงแรงผลกัดนั ให้บุคคลหน่ึง
ไดมี้การเลือกรับส่ือนั้นเกิดจากปัจจยัพื้นฐานหลายประการ ไดแ้ก่ ความเหงา ความอยากรู้อยากเห็น 
และประโยชน์ใชส้อยของตนเอง 

ปัทมาภรณ์ สุขสมโชค(2558 ), บทคัดย่อ  ได้ศึกษาเร่ืองละครโทรทัศน์มีผลต่อการ 
เลียนแบบของเด็กวยัรุ่นตอนต้น ผลการวิจัยพบว่า ลักษณะประชากรท่ี แตกต่างกันไม่มีผลกับ
พฤติกรรมการเลียนแบบละครโทรทศัน์แต่ลกัษณะประชากรดา้นอาย ุและการอาศยัอยูก่บัผูป้กครองมี
ผลกบัพฤติกรรมกรรมการเลียนแบบละครโทรทศัน 

Boon and Lomore (2002) ไดศึ้กษาเร่ืองอิทธิพลจากความช่ืนชอบบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ดารา 
นกัแสดงวยัรุ่น ผลการวิจยัพบว่า วยัรุ่นรุ่นส่วนใหญ่มกัมีพฤติกรรมการเลียนแบบการแต่งกายและมี
พฤติกรรมการเลียนแบบบุคคลท่ีมีช่ือสียงท่ีตนเองช่ืนชอบ เช่น การแสดงการเล่นกีฬาลกัษณะการ
ทานอาหารมงัสวิรัติหรือลกัษณะการเสพส่ิงเสพติด การท าศลัยกรรม เป็นตน้ 

ธนัชชา ศรีชุมพลและ บุญญรัตน์ สัมพันธ์วฒันชัย (2561)ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงามของผูใ้ชบ้ริการชาวไทยท่ีอยูใ่นเจเนอเรชัน่ X และ เจเนอเรชัน่ Y 
ในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน ผลจากการศึกษา พบว่า อิทธิพลทางสังคมและกลุ่มอา้งอิง มี
ผลต่อการตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงามของคนเจเนอเรชัน่ X และ เจเนอเรชัน่ Y ท่ีอาศยัอยูใ่น
เขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 มีความคิดเห็นในระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 
3.60 เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ อิทธิพลจากดารา นกัร้องท่ีท าศลัยกรรมเสริมความงามมีผลต่อ
การตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงามของผูใ้ชบ้ริการชาวไทยท่ีอยู่ใน เจเนอเรชัน่ X และ เจเนอ
เรชัน่ Y ท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุดดว้ยค่าเฉล่ีย 4.59 เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างเจเนอ
เรชัน่ X และ เจเนอเรชัน่ Yมองวา่การท าศลัยกรรมเสริมความงามเป็นเร่ืองปกติของสงัคมอีกทั้งสังคม
ปัจจุบนัใหก้ารยอมรับการท าศลัยกรรมมากข้ึนท าใหต้ดัสินใจเขา้รับบริการง่ายข้ึนรองลงมา คือ อิทธิ
จากคนใกลชิ้ด ครอบครัวและเพื่อน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.62 เน่ืองจากการท าศลัยกรรมเสริมความงามท า
ใหดู้โดดเด่นกวา่คนรอบขา้ง 

อรุณฉัตร คุรุวาณิชย์ (2557) ได้ศึกษาเร่ืองการส ารวจทัศนคติและความคิดเห็นของ
ผู ้บ ริ โภคต่อการท าศัลยกรรมกรณี ศึกษาตัวอย่ า ง115ผู ้บ ริโภค ท่ี มีอ ายุ18–50 ปี  ในพื้ น ท่ี
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กรุงเทพมหานครและปริมณฑลและสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ทศันีย ์นอ้ยเลิศ (2556) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง 
ปัญหาค่านิยมกบัการท าศลัยกรรมของวยัรุ่นไทยในปัจจุบนัการศึกษาการตดัสินใจท าศลัยกรรมความ
งามของคนเจเนอเรชัน่ X และ เจเนอร์เรชัน่Y พบวา่ พฤติกรรมของวยัรุ่นดา้นการเปิดรับส่ือและการมี
พฤติกรรมเลียนแบบดารามีอิทธิพลต่อกระบวนการการตดัสินใจเลือกท าศลัยกรรมความงามของ
วยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั ส่ือท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เปิดรับมากท่ีสุดเก่ียวกบัการ
ท าศลัยกรรมเสริมความงามคือ อินเตอร์เน็ตจ านวน 382 คนคิดเป็นร้อยละ 95.50 ส่ือติดตามผลงาน
ของดารานักร้องมากท่ีสุดคือโทรทัศน์จ านวน 202 คนคิดเป็นร้อยละ 50.50 เน้ือหาในส่ือท่ีกลุ่ม
ตวัอย่างให้ความสนใจมากท่ีสุดเก่ียวกบัการท าศลัยกรรมเสริมความงามคือ นวตักรรมเก่ียวกบัการ
ท าศลัยกรรมเสริมความจ านวน 184 คนคิดเป็นร้อยละ46.00 ความถ่ีในการติดตามข่าวสารผ่านส่ือท่ี
ช่ืนชอบเก่ียวกบัการท าศลัยกรรมเสริมความงามมากท่ีสุดคือ 3-5 คร้ังต่อสัปดาห์จ านวน 232 คนคิด
เป็นร้อยละ 58.00 ระยะเวลาในการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัศลัยกรรมเสริมความงามผา่นส่ือท่ีช่ืนชอบต่อ
คร้ังกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชเ้วลาในการศึกษาขอ้มูลมากท่ีสุดคือ มากกวา่ 30 นาทีข้ึนไปจ านวน 235 
คนคิดเป็นร้อยละ58.80 และอิทธิพลทางสังคมและกลุ่มอา้งอิง (ดารา นกัร้อง) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ท าศลัยกรรมเสริมความงาม จ าแนกเป็นอิทธิพลทางสังคมและกลุ่มอา้งอิง(ดารา นกัร้อง) ผลจากการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ดารา นกัร้อง มีผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงาม โดย
มองว่าเป็นเร่ืองปกติในสังคมปัจจุบันมีค่ามีเฉล่ียสูงสุดท่ี 4.59 รองลงมาคือสังคมยอมรับการ
ท าศลัยกรรมท าใหเ้ขา้รับบริการง่ายข้ึนมีค่าเฉล่ียท่ี 4.33 การท าศลัยกรรมท าใหดู้ดีเหมือนดารา นกัร้อง
ไดมี้ค่าเฉล่ียท่ี 3.60 ดารา นักร้องท่ีช่ืนชอบเป็นตน้แบบให้อยากท าศลัยกรรมมีค่าเฉล่ียท่ี 3.55 และ
บุคคลมีช่ือเสียงในสงัคมเป็นตน้แบบใหอ้ยากท าศลัยกรรมมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด 3.45 

สุพิชญา วชัรินทร์พร (2555) ไดศึ้กษาปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจท าศลัยกรรม
เสริม ความงามบนใบหน้าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร. การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษา ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงามบนใบหน้า และปัจจยัส่วน
บุคคลท่ีมี ผลต่อปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงามบนใบหน้า กลุ่ม
ตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยท าศลัยกรรมเสริมความงามบนใบหนา้ จ านวน 400 ราย ผลการวิจยัสรุปได้
ดงัน้ี กลุ่ม ตวัอย่างเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ส่วนใหญ่มีอายรุะหวาง 20  -29 ปี มีสถานภาพโสด 
ส่วนใหญ่ มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด และมีรายได้
ต่อเดือน ระหวาง 20,001  – 30,000 บาท ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความ
งามบน ใบหน้า พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุดในดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ด้าน
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พนักงานผู ้ให้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมี
อายุ อาชีพ และรายไดต่้างกนัมีปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงามบน
ใบหน้า แตกต่างกนั จากการศึกษาดงักล่าว เพศหญิงท่ีมีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชนตดัสินใจ
ท าศลัยกรรมเสริมความงามบนใบหนา้ ใหค้วามส าคญัท่ีสุดในดา้นผลิตภณัฑท่ี์ใชม้ากกวา่ผูใ้หบ้ริการ 
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บทที่ 3 
วธีิการด าเนินการวจิัย 

 
การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าศลัยกรรมความงามของผูห้ญิง เจนเนอเรชัน่ Y เขต

กรุงเทพมหานคร คร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณโดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire)ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลมีระเบียบ วิธีวิจยัดงัน้ี  

3.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.3 วิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูล  
3.4 การจดัท าและการวิเคราะห์ขอ้มูล  
3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวิคราะห์ขอ้มูล  
 

3.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
3.1.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

ประชากรท่ีใชศึ้กษาวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูใ้ชบ้ริการสถาบนัเสริมความงาม ผูห้ญิงชาวไทยท่ีอยู่
ในเจเนอเรชัน่ Y มีช่วงอายตุั้งแต่ 21 ถึง 40 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ี
แทจ้ริง  

การหาขนาดตวัอยา่งของประชากรท่ีไม่ทราบจ านวนแน่นอน เน่ืองจากไม่ทราบขนาดของ
ประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นผูว้ิจยัจึงค านวณขนาดกลุ่ม ตวัอยา่งจากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอยา่งของ 
W.G. Cochran โดยก าหนดระดบัค่าความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 และระดบัความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 ซ่ึง
สูตรในการค านวณท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ  
 

 
 
 

n = ( ) เม่ือ n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการเลือก  
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P แทน สดัส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัตอ้งการน ามาเป็นตวัอยา่ง =.05 
Z แทน ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้ิจยัเป็นผูก้  าหนดไว ้Z มีค่าเท่ากบั 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 

ร้อยละ 95 (ระดบั .05)  
e แทน ค่าความผดิพลาดสูงสุดท่ีเกิดข้ึน = .05  

แทนค่า  
 
 

  N =384.16 
ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจากการค านวณสูตรดงักล่าวตอ้งมีอยา่งนอ้ย 385 คน เพื่อความ

สะดวกในการประเมินผลและวิเคราะห์ขอ้มูล โดยผูว้ิจยัสุ่มกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบ
สะดวก (Convenience sampling) ซ่ึงเป็นการใหก้ลุ่มตวัอยา่งสมคัรใจท่ีจะเขา้ร่วมตอบ แบบสอบถาม
ดว้ยความสมคัรใจของตนเอง  
 
3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิยั  

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่ง 
ออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้รวม 3 
ขอ้ ค าถามลกัษณะแบบเลือกตอบ  

ส่วนท่ี 2 แบบวดัความถ่ีในการเปิดรับส่ือท่ีมีความสัมพนัธ์กบัศลัยกรรมเสริมความงาม 
ประกอบดว้ยค าถาม เป็นแบบสอบถามแบบปลายปิดเลือกค าตอบ มีจ านวน 3 ขอ้และเป็นแบบวดัแบบ
อนัตรภาค โดยมีค าตอบเป็น 5 ระดบั และมีการก าหนดคะแนนดงัน้ี  

 
สปัดาห์ละคร้ัง   เท่ากบั   5  คะแนน  
2-3 สปัดาห์คร้ัง   เท่ากบั   4  คะแนน  
เดือนละคร้ัง   เท่ากบั   3 คะแนน  
2-3 เดือนคร้ัง   เท่ากบั   2 คะแนน  
นาน ๆ คร้ัง   เท่ากบั   1 คะแนน 
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ส่วนท่ี 3 แบบวดัความคิดเห็นต่อพฤติกรรมการลอกเลียนแบบ โดยเป็นแบบประเมินค่า 
(Rating scale) ท่ีมีค่าการตอบสนอง 5 ระดบั จ านวน 3 ขอ้ และมีการก าหนดคะแนนดงัน้ี  

 
ระดบัมากท่ีสุด  เท่ากบั   5  คะแนน  
ระดบัมาก   เท่ากบั   4  คะแนน  
ระดบัปานกลาง  เท่ากบั   3 คะแนน  
ระดบันอ้ย   เท่ากบั   2 คะแนน  
ระดบันอ้ยท่ีสุด  เท่ากบั   1 คะแนน 

ส่วนท่ี 4 แบบวดัระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยเป็น
แบบประเมินค่า (Rating scale) ท่ีมีค่าการตอบสนอง 5 ระดบั จ านวน 23 ขอ้ และมีการก าหนดคะแนน
ดงัน้ี  

ระดบัมากท่ีสุด   เท่ากบั   5 คะแนน  
ระดบัมาก   เท่ากบั   4 คะแนน  
ระดบัปานกลาง   เท่ากบั   3 คะแนน  
ระดบันอ้ย   เท่ากบั   2 คะแนน  
ระดบันอ้ยท่ีสุด   เท่ากบั   1 คะแนน 

 
ส่วนท่ี 5 ขอ้มูลทางดา้นพฤติกรรมการท าศลัยกรรมของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y จ านวน 7 

ขอ้ เป็นแบบสอบถามประเภทตรวจสอบรายการ ประกอบดว้ยหวัขอ้ค าถามเก่ียวขอ้งกบัส่ิงต่อไปน้ี 
1. ประเภทของศลัยกรรมท่ีท่านใชบ้ริการ 
2. ผูท่ี้ส่วนช่วยใหท่้านตดัสินใจเขา้รับการท าศลัยกรรม 
3. ท่านท าศลัยกรรมตกแต่งความงามในสถานท่ีใด 
4. ระยะเวลาในการตดัสินใจเลือกท าศลัยกรรมความงาม 
5. ท่านทราบขอ้มูลของสถานท่ีศลัยกรรมน้ีจากแหล่งใด 
6. เหตุผลท่ีท่านตดัสินใจเลือกท าศลัยกรรมความงาม 
7. ราคาค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงาม 
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ส่วนท่ี 6 เป็นแบบสอบถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหข้อ้เสนอแนะโดยเป็นค าถามปลายเปิด ( 
Open End Question ) 

 
3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล  

3.3.1 แจกแบบสอบถามให้แก่กลุ่มประชากรเป้าหมายท่ีก าหนดไวท้ั้ งในรูปแบบเอกสารและ
แบบสอบถาม อิเลก็ทรอนิกส์  

3.3.2 ตอบขอ้ซกัถามบางประการท่ีผูต้อบแบบสอบถามอาจจะตอ้งการค าอธิบายเพิ่มเติม  
3.3.3 เก็บรวบรวมแบบสอบถามท่ีไดข้อ้มูลครบถว้นแลว้เพื่อน าไปจดัท าและเตรียมขอ้มูลส าหรับ

การ วิเคราะห์ใหท้นัระยะเวลาตามท่ีก าหนดไวใ้นขอบเขตดา้นระยะเวลา 
 
3.4 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ  

3.4.1 ตรวจสอบความตรงดา้นเน้ือหาโดยใช้ผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน โดยหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง
ระหว่างวตัถุประสงค์กับข้อค าถาม (IOC: Index of Item Objective Congruency) สูตรส าหรับการ
ค านวณมีดงัน้ี (ลว้น สายยศ และองัคณา สายยศ, 2540, 247) 

 
 

 

 
เม่ือ  IOC  แทน  ดชันีความสอดคลอ้งมีค่าอยูร่ะหวา่ง -1 ถึง+1  
R  แทน  ผลรวมคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ  
  แทน  จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 

 
3.4.2 ตรวจสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (reliability) โดยใชส้มัประสิทธ์ิของแอลฟา 

(alpha-coefficient) ของครอนบาค (Cronbach, 1970 ) ซ่ึงมีสูตรดงัน้ี (พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2540 , 125) 
 
 
 
 

เม่ือ    หมายถึง  สมัประสิทธ์ิความเช่ือมัน่  
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n  หมายถึง  จ านวนขอ้  
si

2 หมายถึง  คะแนนความแปรปรวนแต่ละขอ้ 
st

2 หมายถึง  คะแนนความแปรปรวนทั้งฉบบั 
3.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม ภายหลงัจากการเกบ็รวบรวมขอ้มูลแลว้จะ
น าไปประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์ มาใชใ้นการค านวณเชิงสถิติโดยใชส้ถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูล
ดงัต่อไปน้ี 

3.5.1 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล  
1. ค่าร้อยละ (Percentage) ส าหรับวิเคราะห์เพื่อการบรรยายปัจจยัส่วนบุคคล  
2. ค่าเฉล่ีย (X̅) ส าหรับประเมินค่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
3. ทดสอบสมมติฐานโดยหาความความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรดว้ยสถิติไคมส์แคว ์( Chi-

square ) และเปรียบเทียบความแตกต่างโดยใชก้ารค านวณทางสถิติท่ีเรียกวา่ Anova 
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บทที่ 4 
ผลการวเิคราะห์ 

 
ในการวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าศลัยกรรมของผูห้ญิง 

เจนเนอเรชัน่ Y เขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลตวัอยา่งท่ีเกบ็รวบรวมมาไดจ้ านวน 385 ชุดท่ี
ผ่านการตรวจสอบความน่าเช่ือถือแลว้มาท าการวิเคราะห์โดยวิธีการทางสถิติตามวตัถุประสงค์ของ
การวิจยั โดยน าเสนอผลการวิเคราะห์ดงัต่อไปน้ี 

4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
4.2 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเปิดรับส่ือและการลอกเลียนแบบของกลุ่มตวัอยา่ง 
4.3 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการของกลุ่มตวัอยา่ง 
4.4 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการท าศลัยกรรมของกลุ่มตวัอยา่ง 
4.5 ผลการวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 
ผลการวิเคราะห์ท่ีน าเสนอน้ีจะมีสญัลกัษณ์ท่ีผูว้ิจยัใชใ้นการน าเสนอโดยมีความหมายดงัน้ี 
�̅�   หมายถึง  ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
S.D.   หมายถึง  ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

F    หมายถึง  ค่าสถิติท่ีใช้ทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับความ
แตกต่างของค่าเฉล่ียส าหรับตั้งแต่ 2 กลุ่มตวัอยา่งข้ึนไป โดยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

2   หมายถึง  ค่าสถิติท่ีใชท้ดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัสดัส่วน 
F– Prob., 2– Prob.  หมายถึง  ค่าความน่าจะเป็นท่ีค านวณได้จากค่าสถิติท่ีใช้

ทดสอบ 
Eta   หมายถึง  ค่าสถิติท่ีใชแ้สดงระดบัความสัมพนัธ์ระหว่างตวั

แปร 
 
เกณฑท่ี์ผูว้ิจยัใชใ้นการสรุปผลจะใชร้ะดบันยัส าคญั 0.05 
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4.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
การวิเคราะห์ลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

statistics) ไดแ้ก่ค่าจ านวน และร้อยละ เพื่ออธิบายถึงลกัษณะทัว่ ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึง
ประกอบไปดว้ย อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ีย ดงัแสดงรายละเอียดในตารางท่ี 4.1 
 
ตารางที่ 4.1  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
1. อาย ุ   
    21-30 ปี  104 27.00 
    31-40 ปี 281 73.00 
2. ระดบัการศึกษา   
    ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี 46 12.00 
    ปริญญาตรี  263 68.00 
    สูงกวา่ปริญญาตรี  76 20.00 
3. รายไดเ้ฉล่ีย   
    ไม่เกิน 30,000 บาท 49 13.00 
    30,001 – 60,000 บาท   205 53.00 
    60,001 – 90,000 บาท 113 29.00 
    มากกวา่ 90,000 บาท 18 5.00 

รวม 385 100.00 

 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางท่ี 4.1 ขา้งตน้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ

ระหว่าง 31-40 ปี จ านวน 281 คน คิดเป็นร้อยละ 73 ซ่ึงมีจ านวนมากกว่า ช่วงอายุระหว่าง 21-30 ปี 
จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 27  

นอกจากน้ี ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 263 
คน คิดเป็นร้อยละ 68  รองลงมา คือ ระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 20 และ
อนัดบัสุดทา้ย คือ ระดบัต ่ากวา่ปริญญาโท จ านวน จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 12 
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และผลการวิเคราะห์ดา้นรายไดเ้ฉล่ีย  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ระหว่าง 30,001 – 60,000 บาท   จ านวน 205 คน คิดเป็นร้อยละ53 รองลงมา คือ รายไดเ้ฉล่ียระหว่าง 
60,001 – 90,000 บาท จ านวน 113  คน คิดเป็นร้อยละ 29 และอนัดบัสุดทา้ย คือ รายไดเ้ฉล่ีย ไม่เกิน 
30,000 บาท จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 13  ตามล าดบั 

 
4.2 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการเปิดรับส่ือและการลอกเลยีนแบบของกลุ่มตัวอย่าง 

การวิเคราะห์พฤติกรรมการเปิดรับส่ือและการลอกเลียนแบบของกลุ่มตวัอยา่งใชส้ถิติเชิง
พรรณนาไดแ้ก่ การหาค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงประกอบไปดว้ย ดา้นการเปิดรับส่ือ
ออนไลน์ ไดแ้ก่ เวบ็ไซต ์บทความออนไลน์ ดา้นส่ือเฟซบุ๊ก หรือโฆษณาออนไลน์  และ  ดา้นส่ือ
บุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน หรือคนรู้จกั  

 
ตารางที่ 4.2  ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดบัความถ่ีของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตาม
พฤติกรรมการเปิดรับส่ือ   
 

พฤติกรรมการเปิดรับส่ือ ระดับความถี ่ ล าดบั ความหมาย 
�̅� S.D. 

1 .  ส่ื อออนไลน์  ได้แ ก่  เ ว็บไซต์  
บทความออนไลน์ 

3.83 0.867 1 มีความถ่ี 2-3 สปัดาห์/
คร้ัง 

2. ส่ือเฟซบุ๊ก หรือโฆษณาออนไลน์ 3.60 0.995 2 มีความถ่ี 2-3 สปัดาห์/
คร้ัง 

3. ส่ือโทรทศัน์ 3.54 0.971 3 มีความถ่ี 2-3 สปัดาห์/
คร้ัง 

4. ส่ือบุคคล ได้แก่ ครอบครัว เพื่อน 
หรือคนรู้จกั 

3.34 0.961 4 มีความถ่ีเดือนละคร้ัง 

เฉล่ียรวม 3.57 0.948  มีความถ่ี 2-3 สปัดาห์/
คร้ัง 

จ านวน 385   



55 

 

  

เกณฑใ์นการแปลผลค่าเฉล่ีย: 4.21 – 5.00  มีความถ่ีสปัดาห์ละคร้ัง 3.41 – 4.20 มีความถ่ี 2-3 
สปัดาห์/คร้ัง  
2.61 – 3.40 มีความถ่ีเดือนละคร้ัง 1.81 – 2.60 มีความถ่ี2-3 เดือน คร้ัง 1.00 – 1.80 มีความถ่ีนาน ๆ คร้ัง
  

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางท่ี 4.2 ขา้งตน้ แสดงถึงความบ่อยคร้ังในการเปิดรับส่ือท่ีมี
เน้ือหาเก่ียวกบัศลัยกรรมของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 คน ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
เปิดรับส่ือท่ีมีเน้ือหาเก่ียวกบัศลัยกรรมความงามผ่านส่ือออนไลน์ ไดแ้ก่ เวบ็ไซต ์บทความออนไลน์
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83 รองลงมาไดแ้ก่ ส่ือเฟชบุ๊ก มีค่าเฉล่ีย 3.60  ส่ือโทรทศัน์ มีค่าเฉล่ีย 3.54  
และล าดบัสุดทา้ย ส่ือบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน หรือคนรู้จกั มีค่าเฉล่ีย 3.34 ตามล าดบั 

ค่าเฉล่ียของความบ่อยคร้ังในการเปิดรับส่ือท่ีมีเน้ือหาเก่ียวกบัศลัยกรรมเสริมความงาม
ของกลุ่มตวัอยา่ง เท่ากบั 3.57 คะแนน (  = 3.57, SD = 0.95) 

 
ตารางที่ 4.3  ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง จ าแนก
ตามพฤติกรรมการลอกเลียนแบบ  
 

พฤติกรรมการลอกเลยีนแบบ ระดับความคดิเห็น ล าดบั ความหมาย 
�̅� S.D. 

1. การท าศัลยกรรมความงามได้รับ
อิทธิพลจากดารานกัร้อง   

3.69 0.881 1 เห็นดว้ยมาก 

2. การท าศัลยกรรมความงามได้รับ
อิทธิพลจากเพื่อน 

3.59 0.895 2 เห็นดว้ยมาก 

3. การท าศัลยกรรมความงามได้รับ
อิทธิพลจากบุคคลส าคญั 

3.22 0.950 3 เห็นดว้ยปานกลาง 

เฉล่ียรวม 3.50 0.908  เห็นดว้ยมาก 

จ านวน 385   
เกณฑใ์นการแปลผลค่าเฉล่ีย: 4.21 – 5.00  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 3.41 – 4.20 เห็นดว้ยมาก 
2.61 – 3.40 เห็นดว้ยปานกลาง 1.81 – 2.60 เห็นดว้ยนอ้ย 1.00 – 1.80 เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางท่ี 4.3 ขา้งตน้ แสดงถึงคระดบัความคิดเห็นของกลุ่ม
ตวัอยา่งจ าแนกตาม พฤติกรรมการลอกเลียนแบบ ของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 385 คน ผลการวิจยัพบวา่ 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่กบัศลัยกรรมความงามผา่นส่ือออนไลน์ ไดแ้ก่ เวบ็ไซต ์บทความออนไลน์มาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83 รองลงมาไดแ้ก่ ส่ือเฟชบุ๊ก มีค่าเฉล่ีย 3.60  ส่ือโทรทศัน์ มีค่าเฉล่ีย 3.54  
และล าดบัสุดทา้ย ส่ือบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน หรือคนรู้จกั มีค่าเฉล่ีย 3.34 ตามล าดบั 

ค่าเฉล่ียของความบ่อยคร้ังในการเปิดรับส่ือท่ีมีเน้ือหาเก่ียวกบัศลัยกรรมเสริมความงาม
ของกลุ่มตวัอยา่ง เท่ากบั 3.57 คะแนน (  = 3.57, SD = 0.95) 

 
4.3 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการของกลุ่มตัวอย่าง 
 
ตารางที่ 4.4  ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)  ของระดบัการให้ความส าคญัของกลุ่มตวัอย่าง 
จ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ระดับการให้
ความส าคญั 

ล าดบั ความหมาย 

�̅� S.D. 
ดา้นผลิตภณัฑ ์     
1. ผลิตภณัฑแ์ละวสัดุท่ีใชศ้ลัยกรรมมีคุณภาพสูง 4.01 0.799 1 ใหค้วามส าคญัมาก 
2. เทคโนโลยีท่ีใช้ในการท าศลัยกรรมมีความ
ทนัสมยั 

3.63 0.838 2 ใหค้วามส าคญัมาก 

รวมดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.82 0.818  ใหค้วามส าคญัมาก 
ดา้นราคา     
1. สามารถช าระผา่นบตัรเครดิตได ้ 3.76 0.796 1 ใหค้วามส าคญัมาก 
2. ราคาค่าบริการอยูใ่นระดบัมาตรฐานเดียวกบัท่ี
อ่ืน 

3.65 0.904 2 ใหค้วามส าคญัมาก 

3. สามารถผอ่นช าระเป็นรายงวดได ้ 3.61 0.895 3 ใหค้วามส าคญัมาก 
4. มีการแจ้ง ค่าใช้จ่ าย ท่ี เ ก่ียวข้องให้ทราบ
ล่วงหนา้ 

3.57 0.854 4 ใหค้วามส าคญัมาก 
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ตารางที่ 4.4  (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ระดับการให้
ความส าคญั 

ล าดบั ความหมาย 

�̅� S.D. 
รวมดา้นราคา 3.64 0.862  ให้ความส าคญัมาก 

ดา้นการจดัจ าหน่าย     
1. มีความสะดวกในการเดินทาง 3.64 0.910 1 ใหค้วามส าคญัมาก 
2. มีจ านวนสาขามาก 3.62 0.862 2 ใหค้วามส าคญัมาก 
3. สามารถสงัเกตเห็นไดง่้าย 3.61 0.869 3 ใหค้วามส าคญัมาก 
4. มีท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 3.61 0.872 3 ใหค้วามส าคญัมาก 

รวมดา้นการจดัจ าหน่าย 3.62 0.878  ใหค้วามส าคญัมาก 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด     
1. มีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาท่ีเหมาะสมกบัช่วง
เทศกาล 

3.77 0.862 1 ใหค้วามส าคญัมาก 

2 . มีการส่ือสาร  หรือจัดกิจกรรมผ่าน Social 
Media 

3.70 0.873 2 ใหค้วามส าคญัมาก 

3. การเสนอเง่ือนไขบริการร่วมกบับตัรเครดิต 3.68 0.842 3 ใหค้วามส าคญัมาก 
4. การมอบของสมนาคุณให้แก่ผูบ้ริโภคตาม
กิจกรรมส่งเสริมการขาย 

3.67 0.837 4 ใหค้วามส าคญัมาก 

รวมดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.70 0.853  ใหค้วามส าคญัมาก 
ดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ     
1. มีแพทยค์อยให้ค าปรึกษาตลอดระยะเวลาท่ี
เขา้รับการรักษา 

3.81 0.896 1 ใหค้วามส าคญัมาก 

2. แพทยแ์ละเจา้หนา้ท่ีใหบ้ริการดว้ยความสุภาพ
และเป็นกนัเอง 

3.81 0.891 1 ใหค้วามส าคญัมาก 

รวมดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ 3.81 0.893  ใหค้วามส าคญัมาก 
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ตารางที่ 4.4  (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ระดับการให้
ความส าคญั 

ล าดบั ความหมาย 

�̅� S.D. 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ     
1. พนกังานมีความช านาญและสามารถแกปั้ญหา
เฉพาะหนา้ไดอ้ยา่งทนัท่วงที 

3.82 0.904 1 ใหค้วามส าคญัมาก 

2 . แพทย์ท่ีท าศัลยกรรมต้องเป็นแพทย์ท่ี มี
ช่ือเสียงในวงการศลัยกรรม 

3.78 0.909 2 ใหค้วามส าคญัมาก 

รวมดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.80 0.906  ใหค้วามส าคญัมาก 
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ     
1. ความสะอาดของสถานท่ีและเคร่ืองมือ
อุปกรณ์ทางการแพทย ์

4.09 0.920 1 ใหค้วามส าคญัมาก 

2. อุปกรณ์ และเคร่ืองมือทางการแพทยมี์ความ
ทนัสมยั 

3.95 0.866 2 ใหค้วามส าคญัมาก 

3. มีหลักฐานรับรองความรู้ความช านาญของ
แพทยว์ิชาชีพ 

3.95 0.900 2 ใหค้วามส าคญัมาก 

4. บรรยากาศภายในตกแต่งสวยงาม ผอ่นคลาย 3.93 0.845 4 ใหค้วามส าคญัมาก 
5. มีใบรับรองมาตรฐานในการท าศัลยกรรม
อยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย 

3.83 0.959 5 ใหค้วามส าคญัมาก 

รวมดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 3.95 0.898  ใหค้วามส าคญัมาก 
จ านวน 385   

เกณฑใ์นการแปลผลค่าเฉล่ีย: 4.21 – 5.00  ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 3.41 – 4.20 ใหค้วามส าคญั
มาก 
2.61 – 3.40 ใหค้วามส าคญัปานกลาง 1.81 – 2.60 ใหค้วามส าคญันอ้ย 1.00 – 1.80 ใหค้วามส าคญั
นอ้ยท่ีสุด 
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ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางท่ี 4.4 แสดงถึงระดบัการใหค้วามส าคญัของกลุ่มตวัอยา่ง 
จ าแนกตาม ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ กลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 คน ผลการวิจยัพบว่า ดา้น
ผลิตภณัฑ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.82 จดัอยู่ในระดบัให้ความส าคญัมาก เม่ือพิจารณาแลว้พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑใ์หค้วามส าคญั
ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละวสัดุท่ีใชมี้คุณภาพสูง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 และเทคโนโลยีท่ี
ใชใ้นการท าศลัยกรรมมีความทนัสมยั มีค่าเฉล่ียกบั 3.63 ตามล าดบั 

ดา้นราคาโดยรวมมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3 64 จดัอยู่ในระดบัให้ความส าคญัมาก เม่ือพิจารณา
แลว้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นราคาให้
ความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ สามารถช าระผา่นบตัรเครดิตได ้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 ราคาค่าบริการ
อยูใ่นระดบัมาตรฐานเดียวกบัท่ีอ่ืน  มีค่าเฉล่ียกบั 3.65 สามารถผอ่นช าระเป็นรายงวดได ้ มีค่าเฉล่ียกบั 
3.61 และ มีการแจง้ค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งใหท้ราบล่วงหนา้ มีค่าเฉล่ียกบั 3.57 ตามล าดบั 

ดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3 62 จดัอยูใ่นระดบัใหค้วามส าคญัมาก เม่ือ
พิจารณาแลว้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นการ
จดัจ าหน่ายใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีความสะดวกในการเดินทาง  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.64  มี
จ านวนสาขามาก  มีค่าเฉล่ียกบั 3.62 สามารถสังเกตเห็นไดง่้าย  มีค่าเฉล่ียกบั 3.61 และ มีท าเลท่ีตั้งอยู่
ใกลแ้หล่งชุมชน มีค่าเฉล่ียกบั 3.61 ตามล าดบั 

ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.70  จดัอยู่ในระดบัให้ความส าคญั
มาก เม่ือพิจารณาแลว้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ
ดา้นการส่งเสริมการตลาดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาท่ีเหมาะสม
กบัช่วงเทศกาล  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.77  มีการส่ือสารหรือจดักิจกรรมผา่น Social media   มีค่าเฉล่ียกบั 
3.70  การเสนอเง่ือนไขบริการร่วมกบับตัรเครดิต  มีค่าเฉล่ียกบั 3.68 และ มีการมอบของสมนาคุณ
ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคตามกิจกรรมส่งเสริมการขาย มีค่าเฉล่ียกบั 3.67 ตามล าดบั 

ด้านบุคคลากรในการให้บริการโดยรวมมีค่าเฉล่ียเท่ากับ  3 81 จัดอยู่ในระดับให้
ความส าคญัมาก เม่ือพิจารณาแลว้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าปัจจยัส่วนประสม
การตลาดบริการดา้นบุคคลากรในการให้บริการให้ความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีแพทยค์อยให้
ค าปรึกษาตลอดระยะเวลาท่ีเขา้รับการรักษา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 แพทยแ์ละเจา้หนา้ท่ีใหบ้ริการดว้ย
ความสุภาพและเป็นกนัเอง  มีค่าเฉล่ียกบั  3.81 ตามล าดบั 
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ดา้นกระบวนการให้บริการโดยรวมมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.80  จดัอยูใ่นระดบัให้ความส าคญั
มาก เม่ือพิจารณาแลว้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ
ดา้นกระบวนการในการให้บริการให้ความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ พนักงานมีความช านาญและ
สามารถแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดอ้ย่างทนัท่วงที มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.82 และ แพทยท่ี์ท าศลัยกรรมตอ้ง
เป็นแพทยท่ี์มีช่ือเสียงในวงการศลัยกรรม  มีค่าเฉล่ียกบั  3.78 ตามล าดบั 

ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพโดยรวมมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3 .95  จดัอยูใ่นระดบัใหค้วามส าคญั
มาก เม่ือพิจารณาแลว้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพให้ความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นความสะอาดของสถานท่ีและ
เคร่ืองมืออุปกรณ์ทางการแพทย ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 อุปกรณ์และเคร่ืองมือทางการแพทยมี์ความ
ทนัสมยั  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.95 มีหลกัฐานรับรองความรู้ความช านาญของแพทยว์ิชาชีพ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.95 บรรยากาศภายในตกแต่งสวยงาม ผ่อนคลาย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.93 และมีใบรับรอง
มาตรฐานในการท าศลัยกรรมอยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83   ตามล าดบั 
 
4.4 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการท าศัลยกรรมของกลุ่มตัวอย่าง 
 
ตารางที่ 4.5  จ านวนและร้อยละของผูต้อบ  จ าแนกตามประเภทของศลัยกรรมท่ีใชบ้ริการ 
 

ประเภทของศัลยกรรมที่ท่านใช้บริการ จ านวน ร้อยละ 

เสริมจมูก 89 17.00 

ท าตาสองชั้น  138 26.00 

ตดัหนงัตาหยอ่น 14 3.00 

ดึงหนา้ 50 9.00 

เสริมหนา้อก  72 14.00 

ผา่ตดัหนา้ทอ้ง 8 2.00 

ฝนกราม 133 25.00 

อ่ืนๆ 23 4.00 

รวม 527 100.00 
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หมายเหตุ: ผูต้อบ ตอบไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ 
 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางท่ี 4.5 ขา้งตน้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือก
ท าศลัยกรรมตาสองชั้น จ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 26 รองลงมาคือ ฝนกราม  จ านวน 133 คน คิด
เป็นร้อยละ 25  เสริมจมูก จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 17 เสริมหนา้อก จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 
14 ดึงหนา้ จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 9  อ่ืนๆ จ านวน 23 คน ตดัหนงัตาหยอ่น จ านวน 14 คน คิด
เป็นร้อยละ 3 และอนัดบัสุดทา้ยผา่ตดัหนา้ทอ้ง จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2   ตามล าดบั 

  
ตารางที่ 4.6  จ านวนและร้อยละของผูต้อบ  จ าแนกตามผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม 
 

ผู้ท่ีมีส่วนช่วยให้ท่านตัดสินใจเข้ารับการ
ศัลยกรรม 

จ านวน ร้อยละ 

เพื่อน 61 16.00 

ครอบครัว 16 4.00 

คนรัก 158 41.00 

ตนเอง 38 10.00 

ดารา / นกัร้อง 112 29.00 

รวม 385 100.00 

 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางท่ี 4.6 ขา้งตน้ พบวา่ ผูช่้วยท่ีมีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับ

การศลัยกรรม อนัดบัหน่ึง คือ คนรัก จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 41 รองลงมาคือ ดารา/นักร้อง  
จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 29  เพื่อน จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 16 ตนเอง  จ านวน 38 คน คิด
เป็นร้อยละ 10 และครอบครัว จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4  ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.7  จ านวนและร้อยละของผูต้อบ  จ าแนกตามสถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม 
 

สถานที่ในการท าศัลยกรรมความงาม จ านวน ร้อยละ 

โรงพยาบาลรัฐ 68 18.00 

โรงพยาบาลเอกชน 219 57.00 

คลินิก 98 25.00 

รวม 385 100.00 

  
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางท่ี 4.7  ขา้งตน้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือก

ท าศลัยกรรมท่ีโรงพยาบาลเอกชน  จ านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 57  รองลงมาคือ คลินิก  จ านวน 98 
คน คิดเป็นร้อยละ 25  และ โรงพยาบาลรัฐ จ านวน 68  คน คิดเป็นร้อยละ 18 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.8  จ านวนและร้อยละของผูต้อบ  จ าแนกตามระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความ
งาม 
 
ระยะเวลาในการตัดสินใจท าศัลยกรรมความ

งาม 
จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 1 เดือน 30 8.00 

1-2 เดือน 158 41.00 

2-3 เดือน 105 27.00 

มากกวา่  3 เดือน 92 24.00 

รวม 385 100.00 

 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางท่ี 4.8  ขา้งตน้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่.ใช้

ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรม1-2 เดือน  จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 41  รองลงมาคือ 2-3 
เดือน  จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 27 มากกว่า  3 เดือน จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 24  และ ต ่า
กวา่ 1 เดือน จ านวน 30  คน คิดเป็นร้อยละ 8 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.9  จ านวนและร้อยละของผูต้อบ  จ าแนกตามแหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม 
 

แหล่งข้อมูลท่ีทราบในการท าศัลยกรรม จ านวน ร้อยละ 

เพื่อนแนะน า  60 16.00 

หนงัสือพิมพ ์  71 18.00 

ป้ายประกาศ 15 4.00 

วิทย ุ 0 0.00 

โทรทศัน์ 118 31.00 

ส่ือออนไลน ์ 121 31.00 

รวม 385 100.00 

 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามตารางท่ี 4.9  ข้างต้น พบว่า แหล่งข้อมูลท่ีทราบในการ

ท าศลัยกรรมของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่.  คือ ส่ือออนไลน์ จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 31  
รองลงมาคือ โทรทศัน์  จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 31 หนงัสือพิมพ ์จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 
18 เพื่อนแนะน า จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 16 และป้ายประกาศ จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 4  
และ วิทย ุจ านวน 0 คน คิดเป็นร้อยละ 0 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.10  จ านวนและร้อยละของผูต้อบ  จ าแนกตามเหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 
 

เหตุผลท่ีตัดสินใจท าศัลยกรรมความงาม จ านวน ร้อยละ 

เพื่อความกา้วหนา้ทางดา้นการงาน 43 11.00 
เพื่อครอบครัว หรือ / และคนท่ีรัก 30 8.00 
เพื่อสร้างความมัน่ใจใหต้นเอง 172 45.00 
เพื่อความตอ้งการส่วนตวั/อยากสวย 26 7.00 
เพื่อตามแฟชัน่ดารา /นกัร้อง 114 29.00 

รวม 385 100.00 
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ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางท่ี 4.10  ขา้งตน้ พบว่า เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรม
ความงามของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่.  คือ เพื่อสร้างความมัน่ใจใหต้นเอง  จ านวน 172 คน คิด
เป็นร้อยละ 45  รองลงมาคือ เพื่อตามแฟชั่นดารา/นักร้อง  จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 29 เพื่อ
ความกา้วหนา้ทางดา้นการงาน หนงัสือพิมพ ์จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 11 เพื่อครอบครัว/และคน
ท่ีรัก จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 8 และเพื่อความตอ้งการส่วนตวั/อยากสวย จ านวน 26 คน คิดเป็น
ร้อยละ 7  ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.11  จ านวนและร้อยละของผูต้อบ  จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อ
คร้ัง 
 

ค่าใช้จ่ายในการท าศัลยกรรมความงามต่อคร้ัง จ านวน ร้อยละ 

0 – 5,000 บาท 59 15.00 
5,001 – 10,000  บาท 196 51.00 

มากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป 130 34.00 

รวม 385 100.00 

 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางท่ี 4.11 ขา้งตน้ พบวา่ ค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความ

งามต่อคร้ังของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่.  คือ 5,001-10,000 บาท  จ านวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 
51  รองลงมาคือ มากกว่า 10,000 บาทข้ึนไป  จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 34 และ 0-5,000 บาท 
จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 15 ตามล าดบั  
 
ตารางที่ 4.12  ปัญหาและขอ้เสนอแนะ 
 

รายการ จ านวน 
1. ระยะเวลาของการพกัฟ้ืน 1 
2. กลวัเจบ็ ถา้ไม่เจบ็จะตดัสินใจท า 1 
3. เป็นคนไม่เสพติดการท าศลัยกรรม 1 

รวม 3 
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ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางท่ี 4.12 ขา้งตน้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีขอ้เสนอแนะ 
เร่ืองของระยะเวลาของการพกัฟ้ืน จ านวน 1 คน กลวัเจ็บ ถา้ไม่เจ็บจะตดัสินใจท า จ านวน 1 คน และ
เป็นคนไม่เสพติดการท าศลัยกรรม จ านวน 1 คน 
 
4.5 ผลการวิเคราะห์เพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

ผูว้ิจยัก าหนดสมมติฐานในการวิจยัคือ 
สมมติฐานการวิจยัท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรม

ความงามของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานการวิจัย ท่ี  2 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านการศึกษา มีความสัมพันธ์กับการ

ท าศลัยกรรมกรรมความงามของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานการวิจยัท่ี 3 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายได ้มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรม

กรรมความงามของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานการวิจยัท่ี 4 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือและการลอกเลียนแบบ มีความสัมพนัธ์

กบัการท าศลัยกรรมความงามผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร  
สมมติฐานการวิจยัท่ี 5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพนัธ์กบัการ

ท าศลัยกรรมความงามของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
การวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานดงักล่าว ผูว้ิจยัก าหนดเกณฑใ์นการทดสอบไวท่ี้ระดบั

นยัส าคญั 0.05  และท าการวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป ไดผ้ลการทดสอบดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.13  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1-3 
การท าศัลยกรรมความงาม ปัจจัยส่วนบุคคล  (ค่า 2- Prob.) 

อายุ ระดับ
การศึกษา 

รายได้ 

ผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม 0.500 0.001* 0.002* 
สถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม 0.443 0.318 0.000* 
ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 0.604 0.566 0.008* 
แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม 0.126 0.039* 0.000* 
เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 0.047* 0.129 0.001* 
ค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 0.199 0.000* 0.000* 
* หมายเหตุปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
  

จากการทดสอบดว้ยค่าสถิติไค–สแควร์ (2) ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05  พบว่า  ปัจจยัส่วน
บุคคล  ไดแ้ก่   อายุ  ระดบัการศึกษา และรายได ้มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามของ
ผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานครในดา้นต่างๆ คือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยให้ตดัสินใจเขา้รับการ
ศลัยกรรม สถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 
แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม และค่าใชจ่้ายในการ
ท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง โดยมีรายละเอียดดงัน้ี   

อายุ  ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุ 21-30 ปี และ 31-40 ปี  มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรม
ความงามในดา้นเหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงามเพียงดา้นเดียว 

ระดบัการศึกษา ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาต ่ากว่าระดบัปริญญาตรี – สูงกว่าปริญญาตรี มี
ความสัมพนัธ์กับการท าศัลยกรรมความงามใน 3 ด้านคือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยให้ตัดสินใจเข้ารับการ
ศลัยกรรม  แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 

รายได ้ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้ไม่เกิน 30,000 บาท - มากกวา่ 90,000 บาท มีความสัมพนัธ์กบั
การท าศลัยกรรมความงามในทุกๆ ดา้นคือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม สถานท่ีใน
การท าศลัยกรรมความงาม ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม แหล่งขอ้มูลท่ีทราบใน
การท าศลัยกรรม เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงาม
ต่อคร้ัง 
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ส่วนการท าศัลยกรรมความงามในด้านอ่ืนๆ  นอกเหนือจากท่ีกล่าวมานั้ น ไม่มี
ความสมัพนัธ์ต่อการท าศลัยกรรมความงามของผูบ้ริโภค 
 
ตารางที ่ 4.14  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 4  ดา้นพฤติกรรมการเปิดรับส่ือ    
 

การท าศัลยกรรมความงาม พฤติกรรมการเปิดรับส่ือ (ค่า F-Prob.) 

ส่ือ 
โทรทัศน์ 

ส่ือ 
ออนไลน์ 

ส่ือเฟซบุ๊ก 
หรือ 

โฆษณา
ออนไลน์ 

ส่ือ 
บุคคล 

รวม 

ผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการ
ศลัยกรรม 

0.003* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

สถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม 0.677 0.394 0.008* 0.199 0.098 
ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรม
ความงาม 

0.745 0.005* 0.000* 0.083 0.001* 

แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการ
ท าศลัยกรรม 

0.069 0.066 0.000* 0.000* 0.000* 

เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความ
งาม 

0.077 0.046* 0.000* 0.015* 0.000* 

ค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงาม
ต่อคร้ัง 

0.416 0.006* 0.000* 0.000* 0.000* 

* หมายเหตุปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติเอฟ  (F) ส าหรับการจ าแนกตั้ งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไป ท่ีระดับ
นัยส าคญั 0.05   พบว่า พฤติกรรมการเปิดรับส่ือของผูบ้ริโภคผ่านทางส่ือต่างๆ ได้แก่ โทรทัศน์ 
ออนไลน์ เฟซบุ๊ก/โฆษณาออนไลน์ และบุคคล มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามของ
ผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้ง 6 ดา้น คือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยให้ตดัสินใจเขา้รับการ
ศลัยกรรม สถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 
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แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม และค่าใชจ่้ายในการ
ท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง โดยมีรายละเอียดดงัน้ี   

ส่ือโทรทัศน์  มีความสัมพนัธ์กับการท าศัลยกรรมความงามในด้านผูท่ี้มีส่วนช่วยให้
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเท่านั้น 

ส่ือออนไลน์  มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามใน 4 ดา้น คือ ผูท่ี้มีส่วนช่วย
ให้ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม เหตุผลท่ีตดัสินใจ
ท าศลัยกรรมความงาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 

ส่ือเฟซบุ๊ก/โฆษณาออนไลน์ มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามในทุกๆ ดา้น 
คือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม สถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม ระยะเวลาใน
การตัดสินใจท าศลัยกรรมความงาม แหล่งข้อมูลท่ีทราบในการท าศัลยกรรม เหตุผลท่ีตัดสินใจ
ท าศลัยกรรมความงาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 

ส่ือบุคคล  มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามใน 4 ดา้น คือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยให้
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรม
ความงาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 

ภาพรวม มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามเกือบทุกดา้น ไดแ้ก่ ผูท่ี้มีส่วนช่วย
ใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม แหล่งขอ้มูลท่ีทราบ
ในการท าศลัยกรรม เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความ
งามต่อคร้ัง 
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ตารางที่ 4.15   สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 4  ดา้นพฤติกรรมการลอกเลียนแบบ  
 

การท าศัลยกรรมความงาม พฤติกรรมการลอกเลยีนแบบ (ค่า F-Prob.)   

จาก 
เพ่ือน 

จาก 
ดารานักร้อง 

จาก 
บุคคลส าคญั 

รวม 

ผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการ
ศลัยกรรม 

0.007* 0.000* 0.007* 0.000* 

สถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม 0.264 0.034* 0.922 0.811 
ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรม
ความงาม 

0.839 0.068 0.004* 0.018* 

แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม 0.261 0.073 0.100 0.091 
เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 0.973 0.005* 0.012* 0.086 
ค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อ
คร้ัง 

0.272 0.296 0.011* 0.033* 

* หมายเหตุปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติเอฟ  (F) ส าหรับการจ าแนกตั้ งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไป ท่ีระดับ
นัยส าคญั 0.05   พบว่า พฤติกรรมการลอกเลียนแบบจากเพื่อน ดารานักร้อง และบุคคลส าคญัของ
ผู ้บริโภค มีความสัมพันธ์กับการท าศัลยกรรมความงามของผู ้หญิงเจนเนอเรชั่น Y ในเขต
กรุงเทพมหานครใน 5 ด้าน คือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยให้ตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรม สถานท่ีในการ
ท าศัลยกรรมความงาม ระยะเวลาในการตัดสินใจท าศัลยกรรมความงาม เหตุผลท่ีตัดสินใจ
ท าศลัยกรรมความงาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง ส่วนแหล่งขอ้มูลท่ีทราบใน
การท าศลัยกรรมนั้น ไม่มี ความสมัพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงาม 

ทั้งน้ีพฤติกรรมการลอกเลียนแบบท่ีมีความสัมพนัธ์กับการท าศัลยกรรมความงาม มี
รายละเอียดดงัน้ี   

การลอกเลียนแบบจากเพื่อน มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามในดา้นผูท่ี้มี
ส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเพียงดา้นเดียวเท่านั้น 
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การลอกเลียนแบบจากดารานักร้อง มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามใน 3 
ดา้น คือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยให้ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม สถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม และ
เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม  

การลอกเลียนแบบจากบุคคลส าคญั มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามใน 4 
ดา้น คือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความ
งาม เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง  

การลอกเลียนแบบในภาพรวม มีความสมัพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามใน 3 ดา้น คือ 
ผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม และ
ค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง  
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ตารางที่ 4.16  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 5 
 
การท าศัลยกรรม 

ความงาม 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (ค่า F-Prob.) 

ผลติภัณฑ์ ราคา การ 
จัด

จ าหน่าย 

การ
ส่งเสริม 
การตลาด 

บุคลากร กระบวนการ กายภาพ 

ผูท่ี้มีส่วนช่วยให้
ตดัสินใจเขา้รับ
การศลัยกรรม 

0.000* 0.000* 0.010* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

สถานท่ีในการ
ท าศลัยกรรม 
ความงาม 

0.049* 0.137 0.518 0.462 0.002* 0.119 0.002* 

ระยะเวลาในการ
ตดัสินใจ
ท าศลัยกรรม
ความงาม 

0.357 0.363 0.249 0.170 0.026* 0.001* 0.001* 

แหล่งขอ้มูลท่ี
ทราบในการ
ท าศลัยกรรม 

0.001* 0.004* 0.266 0.019* 0.001* 0.000* 0.000* 

เหตุผลท่ีตดัสินใจ
ท าศลัยกรรม
ความงาม 

0.001* 0.001* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

ค่าใชจ่้ายในการ
ท าศลัยกรรม 
ความงามต่อคร้ัง 

0.000* 0.000* 0.275 0.230 0.003* 0.000* 0.000* 

* หมายเหตุปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติเอฟ  (F) ส าหรับการจ าแนกตั้ งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไป ท่ีระดับ
นยัส าคญั 0.05   พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบั
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การท าศลัยกรรมความงามของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้ง 6 ดา้น คือ ผูท่ี้มีส่วน
ช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม สถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม ระยะเวลาในการตดัสินใจ
ท าศลัยกรรมความงาม แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความ
งาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง โดยมีรายละเอียดดงัน้ี   

ผลิตภณัฑ ์ มีความสมัพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามสูงถึง 5 ดา้นคือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยให้
ตัดสินใจเข้ารับการศลัยกรรม สถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม แหล่งข้อมูลท่ีทราบในการ
ท าศลัยกรรม เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อ
คร้ัง 

ราคา  มีความสัมพนัธ์กับการท าศลัยกรรมความงามใน 4 ด้าน คือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยให้
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรม
ความงาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 

การจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงาม 2 ดา้น คือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยให้
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม และเหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม  

การส่งเสริมการตลาด  มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามใน 3 ดา้น คือ ผูท่ี้มี
ส่วนช่วยให้ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม และเหตุผลท่ี
ตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 

บุคลากร และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามใน
ทุกๆ ดา้น ไดแ้ก่ ผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม สถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม 
ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม เหตุผลท่ี
ตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 

กระบวนการให้บริการ มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามเกือบทุกด้าน (5 
ดา้น) ไดแ้ก่ ผูท่ี้มีส่วนช่วยให้ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรม
ความงาม แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม และ
ค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 
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ตารางที่ 4.17  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีส่วน
ช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม 
 

อายุ ผู้ท่ีมีส่วนช่วยให้ตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรม 

เพ่ือน ครอบครัว/คนรัก ตนเอง ดารา/
นักร้อง 

รวม 

21-30 ปี 18 43 8 35 104 
31-40 ปี 43 131 30 77 281 

2 2.364 

2-Prob. 0.500 

 
ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติไค-สแควร์ (2)  ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05  พบว่า อายุของ

ผูบ้ริโภคไม่มีความสมัพนัธ์กบัผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม 
 
ตารางที่ 4.18  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีใน
การท าศลัยกรรมความงาม 
 

อายุ 
สถานที่ในการท าศัลยกรรมความงาม 

โรงพยาบาลรัฐ โรงพยาบาลเอกชน คลนิิก รวม 

21-30 ปี 21 61 22 104 
31-40 ปี 47 158 76 281 

2 1.630 

2-Prob. 0.443 

  
 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไค-สแควร์ (2)  ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05  พบว่า อายุของ

ผูบ้ริโภคไม่มีความสมัพนัธ์กบัสถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม 
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ตารางที่ 4.19  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุความสมัพนัธ์กบัระยะเวลาใน
การตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 
 

อายุ 

ระยะเวลาในการตัดสินใจท าศัลยกรรมความงาม 

ต ่ากว่า 1เดือน 1-2 เดือน 2-3 เดือน มากกว่า  3 เดือน รวม 

21-30 ปี 11 41 26 26 104 
31-40 ปี 19 117 79 66 281 

2 1.851 

2-Prob. 0.604 

 
ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติไค-สแควร์ (2)  ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05  พบว่า อายุของ

ผูบ้ริโภคไม่มีความสมัพนัธ์กบัระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 
 
ตารางที่ 4.20  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุความสัมพนัธ์กบัแหล่งขอ้มูล
ท่ีทราบในการท าศลัยกรรม 
 

อายุ 
แหล่งข้อมูลท่ีทราบในการท าศัลยกรรม 

เพ่ือนแนะน า หนังสือพมิพ์/ป้ายประกาศ โทรทัศน์ ส่ือออนไลน์ รวม 

21-30 ปี 13 19 30 42 104 
31-40 ปี 47 67 88 79 281 

2 5.713 

2-Prob. 0.126 

* หมายเหตุปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติไค-สแควร์ (2)  ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05  พบว่า อายุของ
ผูบ้ริโภคไม่มีความสมัพนัธ์กบัแหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม 
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ตารางที่ 4.21  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ี
ตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 
 

อายุ 

เหตุผลท่ีตัดสินใจท าศัลยกรรมความงาม 
ความก้าวหน้า 
ด้านการงาน 

ครอบครัว/ 
คนที่รัก 

สร้างความ
มั่นใจ 

ให้ตนเอง 

ความ
ต้องการ 
ส่วนตัว 

ตามแฟช่ัน 
ดารา/นักร้อง รวม 

21-30 ปี 19 6 49 5 25 104 
31-40 ปี 24 24 123 21 89 281 
2 9.663 

2-Prob. 0.047* 

* หมายเหตุปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติไค-สแควร์ (2)  ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05  พบว่า อายุของ
ผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 

โดยผูท่ี้มีช่วงอาย ุ21-30 ปี มีเหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงามตามล าดบัดงัน้ี สร้าง
ความมัน่ใจให้ตนเอง  ตามแฟชัน่ดารา/นกัร้อง  ความกา้วหนา้ดา้นการงาน  ครอบครัว/คนท่ีรัก และ
ความตอ้งการส่วนตวั 

ในขณะท่ีผูท่ี้มีช่วงอาย ุ31-40 ปี มีเหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงามตามล าดบัดงัน้ี 
สร้างความมัน่ใจให้ตนเอง  ตามแฟชัน่ดารา/นกัร้อง  ความกา้วหนา้ดา้นการงานเท่าๆ กบัครอบครัว/
คนท่ีรัก ตามดว้ย ความตอ้งการส่วนตวั 
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ตารางที่ 4.22  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุความสมัพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายใน
การท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 
 

อายุ 
ค่าใช้จ่ายในการท าศัลยกรรมความงามต่อคร้ัง 

0 – 5,000 บาท 5,001 – 10,000  บาท มากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป รวม 

21-30 ปี 21 53 30 104 
31-40 ปี 38 143 100 281 

2 3.225 

2-Prob. 0.199 

  
ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติไค-สแควร์ (2)  ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05  พบว่า อายุของ

ผูบ้ริโภคไม่มีความสมัพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 
 
ตารางที่ 4.23  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบั
ผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม 
 

ระดับการศึกษา 
ผู้ท่ีมีส่วนช่วยให้ตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรม 

เพ่ือน ครอบครัว/คนรัก ตนเอง ดารา/นักร้อง รวม 
ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี-ปริญญาตรี 52 146 21 90 309 
สูงกวา่ปริญญาตรี  9 28 17 22 76 

2 18.483 

2-Prob. 0.001* 
* หมายเหตุปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 
ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไค-สแควร์ (2)  ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  พบวา่ ระดบัการศึกษา

ของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธ์กบัผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม 
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โดยผูท่ี้มีการศึกษาต ่ากว่าระดบัปริญญาตรี-ปริญญาตรี มีผูมี้ส่วนช่วยให้ตดัสินใจเขา้รับ
การศลัยกรรมตามล าดบัดงัน้ี ครอบครัว/คนรัก ดารา/นกัร้อง เพื่อน และตนเอง  

ในขณะท่ีผูท่ี้มีการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีผูมี้ส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม
ตามล าดบัดงัน้ี ครอบครัว/คนรัก ดารา/นกัร้อง ตนเอง และเพื่อน  

 
ตารางที่ 4.24  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบั
สถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม 
 

ระดับการศึกษา 
สถานที่ในการท าศัลยกรรมความงาม 

โรงพยาบาลรัฐ โรงพยาบาลเอกชน คลนิิก รวม 
ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี 10 22 14 46 
ปริญญาตรี  50 150 63 263 
สูงกวา่ปริญญาตรี  8 47 21 76 

2 4.710 

2-Prob. 0.318 
 

ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไค-สแควร์ (2)  ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  พบวา่ ระดบัการศึกษา
ของผูบ้ริโภคไม่มีความสมัพนัธ์กบัสถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม 
 
ตารางที่ 4.25  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบั
ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 
 

ระดับการศึกษา 
ระยะเวลาในการตัดสินใจท าศัลยกรรมความงาม 

ต ่ากว่า 1 เดือน 1-2 เดือน 2-3 เดือน มากกว่า  3 เดือน รวม 
ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี 5 18 13 10 46 
ปริญญาตรี  18 114 73 58 263 
สูงกว่าปริญญาตรี  7 26 19 24 76 

2 4.828 

2-Prob. 0.566 
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ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไค-สแควร์ (2)  ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  พบวา่ ระดบัการศึกษา
ของผูบ้ริโภคไม่มีความสมัพนัธ์กบัระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 
 
ตารางที่ 4.26  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบั
แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม 
 

ระดับการศึกษา 
แหล่งข้อมูลท่ีทราบในการท าศัลยกรรม 

เพ่ือนแนะน า หนังสือพมิพ์/ป้ายประกาศ โทรทัศน์ ส่ือออนไลน์ รวม 

ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี-
ปริญญาตรี 

45 67 105 92 309 

สูงกวา่ปริญญาตรี 15 19 13 29 76 
2 8.380 

2-Prob. 0.039* 
หมายเหตุ:  1. * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

2. วิทย ุไม่มีผูต้อบ ผูว้ิจยัจึงไม่น ามาทดสอบสมมติฐาน 
 
ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไค-สแควร์ (2)  ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  พบวา่ ระดบัการศึกษา

ของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธ์กบัผูแ้หล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม 
โดยผูท่ี้มีการศึกษาต ่ากว่าระดับปริญญาตรี-ปริญญาตรี มีแหล่งข้อมูลท่ีทราบในการ

ศลัยกรรมตามล าดบัดงัน้ี โทรทศัน์ ส่ือออนไลน์ หนงัสือพิมพ/์ป้ายประกาศ และเพื่อนแนะน า  
ในขณะท่ีผูท่ี้มีการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีแหล่งข้อมูลท่ีทราบในการศัลยกรรม

ตามล าดบัดงัน้ี ส่ือออนไลน์ หนงัสือพิมพ/์ป้ายประกาศ เพื่อนแนะน า และโทรทศัน์  
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ตารางที่ 4.27  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบั
เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 
 

ระดับ 
การศึกษา 

เหตุผลท่ีตัดสินใจท าศัลยกรรมความงาม 
ความก้าวหน้า 
ด้านการงาน 

ครอบครัว/ 
คนที่รัก 

สร้างความมั่นใจ 
ให้ตนเอง 

ความต้องการ 
ส่วนตัว 

ตามแฟช่ัน 
ดารา/นักร้อง 

รวม 

ต ่ากวา่ระดบั
ปริญญาตรี-
ปริญญาตรี 

37 25 128 21 98 309 

สูงกวา่
ปริญญาตรี 

6 5 44 5 16 76 

2 7.138 

2-Prob. 0.129 
 

ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไค-สแควร์ (2)  ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  พบวา่ ระดบัการศึกษา
ของผูบ้ริโภคไม่มีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 
 
ตารางที่ 4.28  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสมัพนัธ์กบั
ค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 
 

ระดับการศึกษา 
ค่าใช้จ่ายในการท าศัลยกรรมความงามต่อคร้ัง 

0 – 5,000 บาท 5,001 – 10,000  บาท มากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป รวม 
ต ่ากวา่ระดบั
ปริญญาตรี 

18 23 5 46 

ปริญญาตรี  34 147 82 263 
สูงกวา่ปริญญาตรี 7 26 43 76 

2 44.682 

2-Prob. 0.000* 
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* หมายเหตุปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไค-สแควร์ (2)  ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  พบวา่ ระดบัการศึกษา
ของผูบ้ริโภค 

มีความสมัพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 
โดยผูท่ี้มีการศึกษาต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี มีค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อ

คร้ัง ดงัน้ี 5,001-10,000 บาท , 0-5,000 บาท และ มากกวา่ 10,000 บาท ตามล าดบั 
ระดบัปริญญาตรี มีค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง ดงัน้ี 5,001-10,000 บาท 

,มากกวา่ 10,000 บาท และ 0-5,000 บาท ตามล าดบั 
ในขณะท่ีผูท่ี้มีการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 

ดงัน้ี มากกวา่ 10,000 บาท , 5,001-10,000 บาท และ 0-5,000 บาท ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.29  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีส่วน
ช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม 
 

รายได้ 
ผู้ท่ีมีส่วนช่วยให้ตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรม 

เพ่ือน ครอบครัว/คนรัก ตนเอง ดารา/นักร้อง รวม 
ไม่เกิน 30,000 บาท 15 20 8 6 49 
30,001 – 60,000 บาท   33 92 14 66 205 
60,001 – มากกวา่ 90,000 บาท 13 62 16 40 131 

2 30.387 

2-Prob. 0.002* 
* หมายเหตุปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 
ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไค-สแควร์ (2)  ท่ีระดับนัยส าคญั 0.05  พบว่า รายได้ของ

ผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธ์กบัผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม 
โดยผูท่ี้มีรายได้ไม่เกิน 30,000 บาท มีผูมี้ส่วนช่วยให้ตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรม

ตามล าดบัดงัน้ี ครอบครัว/คนรัก เพื่อน ตนเอง และดารา/นกัร้อง  
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ในขณะท่ีผูท่ี้มีรายไดใ้นช่วง 30,001 – 60,000 บาท มีผูมี้ส่วนช่วยให้ตดัสินใจเขา้รับการ
ศลัยกรรมตามล าดบัดงัน้ี ครอบครัว/คนรัก ดารา/นกัร้อง เพื่อน และตนเอง  

ส่วนผูท่ี้มีรายไดใ้นช่วง 60,001 – มากกว่า 90,000 บาท มีผูมี้ส่วนช่วยให้ตดัสินใจเขา้รับ
การศลัยกรรมตามล าดบัดงัน้ี ครอบครัว/คนรัก ดารา/นกัร้อง ตนเอง และเพื่อน  

 
ตารางที่ 4.30  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัสถานท่ี
ในการท าศลัยกรรมความงาม 
 

รายได้ 
สถานที่ในการท าศัลยกรรมความงาม 

โรงพยาบาลรัฐ โรงพยาบาลเอกชน คลนิิก รวม 
ไม่เกิน 30,000 บาท 13 14 22 49 
30,001 – 60,000 บาท   36 126 43 205 
60,001 – มากกวา่ 90,000 บาท 19 79 33 131 

2 24.125 

2-Prob. 0.000* 
* หมายเหตุปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไค-สแควร์ (2)  ท่ีระดับนัยส าคญั 0.05  พบว่า รายได้ของ
ผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงามโดยผูท่ี้มีรายไดไ้ม่เกิน 30,000 บาท 
เลือกสถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม ตามล าดบัดงัน้ี คลินิก โรงบาลเอกชน และโรงพยาบาลรัฐ 

ในขณะท่ีผูท่ี้มีรายไดใ้นช่วง 30,001 – 60,000 บาท เลือกสถานท่ีในการท าศลัยกรรมความ
งาม ตามล าดบัดงัน้ี โรงพยาบาลเอกชน คลินิก และโรงพยาบาลรัฐ 

ส่วนผูท่ี้มีรายไดใ้นช่วง 60,001 – มากกว่า 90,000 บาท เลือกสถานท่ีในการท าศลัยกรรม
ความงาม ตามล าดบัดงัน้ี โรงพยาบาลเอกชน คลินิก และโรงพยาบาลรัฐ 
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ตารางที่ 4.31  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัระยะเวลา
ในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 
 

รายได้ 
ระยะเวลาในการตัดสินใจท าศัลยกรรมความงาม 

ต ่ากว่า 1 เดือน 1-2 เดือน 2-3 เดือน มากกว่า  3 เดือน รวม 
ไม่เกิน 30,000 บาท 8 15 9 17 49 
30,001 – 60,000 บาท   12 89 57 47 205 
60,001 – มากกวา่ 90,000 
บาท 

10 54 39 28 131 

2 22.136 

2-Prob. 0.008* 
* หมายเหตุปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 
ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไค-สแควร์ (2)  ท่ีระดับนัยส าคญั 0.05  พบว่า รายได้ของ

ผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธ์กบัระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 
โดยผูท่ี้มีรายได้ไม่เกิน 30,000 บาท ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 

ตามล าดบัดงัน้ี  
มากกวา่ 3 เดือน 1-2 เดือน , 2-3 เดือน และ ต ่ากวา่ 1 เดือน  
ในขณะท่ีผูท่ี้มีรายไดใ้นช่วง 30,001 – 60,000 บาท ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรม

ความงาม ตามล าดบัดงัน้ี 1-2 เดือน , 2-3 เดือน ,มากกวา่ 3 เดือน และต ่ากวา่ 1 เดือน  
ส่วนผู ้ท่ีมีรายได้ในช่วง 60,001 – มากกว่า 90,000 บาท ระยะเวลาในการตัดสินใจ

ท าศลัยกรรมความงาม ตามล าดบัดงัน้ี 1-2 เดือน , 2-3 เดือน ,มากกวา่ 3 เดือน และต ่ากวา่ 1 เดือน  
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ตารางที่ 4.32   ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้มีความสัมพันธ์กับ
แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม 
 

รายได้ 
แหล่งข้อมูลท่ีทราบในการท าศัลยกรรม 

เพ่ือนแนะน า หนังสือพมิพ์/ป้ายประกาศ โทรทัศน์ ส่ือออนไลน์ รวม 

ไม่เกิน 30,000 บาท 20 7 8 14 49 
30,001 – 60,000 บาท   25 48 74 58 205 
60,001 – มากกวา่ 
90,000 บาท 

15 31 36 49 131 

2 43.666 

2-Prob. 0.000* 
หมายเหตุ:  1. * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

2.  วิทย ุไม่มีผูต้อบ ผูว้ิจยัจึงไม่น ามาทดสอบสมมติฐาน 
  

ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไค-สแควร์ (2)  ท่ีระดับนัยส าคญั 0.05  พบว่า รายได้ของ
ผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธ์กบัแหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรมความงาม 

โดยผูท่ี้มีรายได้ไม่เกิน 30,000 บาท แหล่งข้อมูลท่ีทราบในการท าศัลยกรรความงาม 
ตามล าดบัดงัน้ี  

เพื่อนแนะน า ส่ือออนไลน์ โทรทศัน์ และ หนงัสือพิมพ/์ป้ายประกาศ 
ในขณะท่ีผูท่ี้มีรายไดใ้นช่วง 30,001 – 60,000 บาท แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม

ความงาม ตามล าดบั ดงัน้ี โทรทศัน์ ส่ือออนไลน์ หนงัสือพิมพ/์ป้ายประกาศ และเพื่อนแนะน า   
ส่วนผูท่ี้มีรายไดใ้นช่วง 60,001 – มากกว่า 90,000 บาท บาท แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการ

ท าศลัยกรรมความงาม ตามล าดบั ดงัน้ี ส่ือออนไลน์ โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ/์ป้ายประกาศ และเพื่อน
แนะน า   
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ตารางที่ 4.33  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ี
ตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 
 

รายได้ 
เหตุผลท่ีตัดสินใจท าศัลยกรรมความงาม 

ความก้าวหน้า 
ด้านการงาน 

ครอบครัว/ 
คนที่รัก 

สร้างความมั่นใจ 
ให้ตนเอง 

ความต้องการ 
ส่วนตัว 

ตามแฟช่ัน 
ดารา/นักร้อง 

รวม 

0-60,000 บาท 28 21 113 17 75 254 
60,001–มากกวา่ 
90,000 บาท 

15 9 59 9 39 131 

2 34.325 

2-Prob. 0.001* 
* หมายเหตุปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
  

ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไค-สแควร์ (2)  ท่ีระดับนัยส าคญั 0.05  พบว่า รายได้ของ
ผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม  

โดยท่ีผู ้ท่ีมีรายได้ในช่วง 0-60,000  บาท เหตุผลท่ีตัดสินใจท าศัลยกรรมความงาม 
ตามล าดบั ดงัน้ี สร้าง 

ความมัน่ใจใหต้นเอง ตามแฟชัน่ดารา/นกัร้อง ความกา้วหนา้ดา้นการงาน ครอบครัว/คนท่ี
รัก และ ความตอ้งการส่วนตวั  

ส่วนผู ้ท่ี มีรายได้ในช่วง  60,001 – มากกว่า  90,000 บาท บาท  เหตุผลท่ีตัดสินใจ
ท าศลัยกรรมความงาม  

ตามล าดบั ดงัน้ี สร้างความมัน่ใจให้ตนเอง ตามแฟชัน่ดารา/นักร้อง ความกา้วหน้าดา้น
การงาน ครอบครัว/คนท่ีรัก และ ความตอ้งการส่วนตวั  
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ตารางที่ 4.34  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดมี้ความสมัพนัธ์กบัค่าใชจ่้าย
ในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 
 

รายได้ 
ค่าใช้จ่ายในการท าศัลยกรรมความงามต่อคร้ัง 

0 – 5,000 บาท 5,001 – 10,000  บาท 
มากกว่า  

10,000 บาทขึน้ไป 
รวม 

ไม่เกิน 30,000 บาท 18 21 10 49 
30,001 – 60,000 บาท   25 112 68 205 
60,001 – มากกวา่ 90,000 
บาท 

16 63 52 131 

2 40.134 

2-Prob. 0.000* 
* หมายเหตุปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 
ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไค-สแควร์ (2)  ท่ีระดับนัยส าคญั 0.05  พบว่า รายได้ของ

ผูบ้ริโภคมี 
ความสมัพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 
โดยผูท่ี้มีรายได้ไม่เกิน 30,000 บาท ค่าใช้จ่ายในการท าศัลยกรรมความงามต่อคร้ัง 

ตามล าดบัดงัน้ี  
 5,001-10,000 บาท 0-5,000 บาท และ มากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป 
ในขณะท่ีผูท่ี้มีรายไดใ้นช่วง 30,001 – 60,000 บาท ค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงาม

ต่อคร้ัง ตามล าดบัดงัน้ี  5,001-10,000 บาท มากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป และ 0-5,000 บาท  
ส่วนผูท่ี้มีรายไดใ้นช่วง 60,001 – มากกวา่ 90,000 บาท ค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความ

งามต่อคร้ัง ตามล าดบัดงัน้ี  5,001-10,000 บาท มากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป และ 0-5,000 บาท  
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บทที่ 5 
สรุปผลการวจัิย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าศลัยกรรมความงามของผูห้ญิง เจนเนอเรชัน่ Y 

เขตกรุงเทพมหานคร ในการวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์รายละเอียดดงัน้ี 
1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามของผูห้ญิง

เจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับส่ือและการลอกเลียนแบบท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการ

ท าศลัยกรรมความงามของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
3.เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความ

งามของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา วิจยั

น้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ลกัษณะวิจยัเชิงส ารวจ โดยใช้แบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูใ้ชบ้ริการสถาบนัเสริมความงาม ผูห้ญิงชาวไทย
ท่ีอยู่ในเจเนอเรชัน่ Y มีช่วงอายุตั้งแต่ 21 ถึง 40 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบขนาด
ของประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นผูว้ิจยัจึงค านวณขนาดกลุ่ม ตวัอยา่งจากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอยา่งของ 
W.G. Cochran โดยก าหนดระดบัค่าความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 และระดบัความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเท่ากบั 385 คนโดยเลือกใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก 

ผูว้ิจยัน าขอ้มูลมาประมวณผลและวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปโดยใชว้ิธี
ทางสถิติมาใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

1. ค่าร้อยละ (Percentage) ส าหรับวิเคราะห์เพื่อการบรรยายปัจจยัส่วนบุคคล 
2. ค่าเฉล่ีย (X̅) ส าหรับประเมินค่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
3. ทดสอบสมมติฐานโดยหาความความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรดว้ยสถิติไคมส์แคว ์( Chi-

square ) และเปรียบเทียบความแตกต่างโดยใชก้ารค านวณทางสถิติท่ีเรียกวา่ Anova 
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5.1 สรุปผลการวจัิย 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31-40 ปี รองลงมาคืออายุ 21-30 ปี มีระดบั
การศึกษาปริญญาตรี รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 60,000 บาท 
รองลงมาคือ 60,001 – 90,000 บาท  

พฤติกรรมการเปิดรับส่ือและการลอกเลียนแบบส่วนใหญ่เปิดรับส่ือท่ีมีเน้ือหาเก่ียวกบั
ศลัยกรรมความงามผ่านส่ือออนไลน์ ไดแ้ก่ เวบ็ไซต ์บทความออนไลน์มากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ ส่ือ
เฟชบุ๊ก 

พฤติกรรมการลอกเลียนแบบ โดยรวมอยู่ในระดบั เห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่า ส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็น การท าศลัยกรรมความงามไดรั้บอิทธิพลจากดารานักร้องมาก
ท่ีสุด รองลงมา คือ  การท าศลัยกรรมความงามไดรั้บอิทธิพลจากเพื่อน และ การท าศลัยกรรมความงาม
ไดรั้บอิทธิพลจากบุคคลส าคญั  

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม จดัอยู่ในระดบัให้ความส าคญั
มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผลิตภณัฑ์และวสัดุท่ีใช้มีคุณภาพสูง มากท่ีสุด รองลงมาคือ 
เทคโนโลยท่ีีใชใ้นการท าศลัยกรรมมีความทนัสมยั  

  ดา้นราคาโดยรวมอยู่ในระดบัให้ความส าคญัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า สามารถ
ช าระผ่านบตัรเครดิตไดม้ากท่ีสุด รองลงมาคือ  ราคาค่าบริการอยู่ในระดบัมาตรฐานเดียวกบัท่ีอ่ืน  
สามารถผอ่นช าระเป็นรายงวดได ้ และ มีการแจง้ค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งใหท้ราบล่วงหนา้ ตามล าดบั 

ดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัใหค้วามส าคญัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ มี
ความสะดวกในการเดินทาง  มากท่ีสุด รองลงมาคือ   มีจ านวนสาขามาก  สามารถสังเกตเห็นไดง่้าย  
และ มีท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน ตามล าดบั 

ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัให้ความส าคญัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่า มีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาท่ีเหมาะสมกบัช่วงเทศกาล  มากท่ีสุด รองลงมาคือ  มีการส่ือสาร
หรือจดักิจกรรมผ่าน Social media   การเสนอเง่ือนไขบริการร่วมกบับตัรเครดิต  และ มีการมอบของ
สมนาคุณใหแ้ก่ผูบ้ริโภคตามกิจกรรมส่งเสริมการขาย ตามล าดบั 

ดา้นบุคคลากรในการให้บริการโดยรวมอยู่ในระดบัให้ความส าคญัมาก เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้พบว่า  มีแพทยค์อยให้ค าปรึกษาตลอดระยะเวลาท่ีเขา้รับการรักษา มากท่ีสุด รองลงมาคือ  
แพทยแ์ละเจา้หนา้ท่ีใหบ้ริการดว้ยความสุภาพและเป็นกนัเอง  ตามล าดบั 
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ดา้นกระบวนการให้บริการโดยรวมอยูใ่นระดบัให้ความส าคญัมาก เม่ือพิจารณาเป็นราย
ข้อพบว่า พนักงานมีความช านาญและสามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างทันท่วงที มากท่ีสุด 
รองลงมาคือ  แพทยท่ี์ท าศลัยกรรมตอ้งเป็นแพทยท่ี์มีช่ือเสียงในวงการศลัยกรรม  ตามล าดบั 

ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพโดยรวมอยูใ่นระดบัใหค้วามส าคญัมาก เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้พบว่า ดา้นความสะอาดของสถานท่ีและเคร่ืองมืออุปกรณ์ทางการแพทย ์มากท่ีสุด รองลงมาคือ 
อุปกรณ์และเคร่ืองมือทางการแพทยมี์ความทนัสมยั  มีหลกัฐานรับรองความรู้ความช านาญของแพทย์
วิชาชีพ บรรยากาศภายในตกแต่งสวยงาม ผ่อนคลาย และมีใบรับรองมาตรฐานในการท าศลัยกรรม
อยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย ตามล าดบั 

พฤติกรรมการท าศลัยกรรม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกท าศลัยกรรมตา
สองชั้น รองลงมาคือ ฝนกราม  เสริมจมูก เสริมหนา้อก ดึงหนา้  อ่ืนๆ ตดัหนงัตาหยอ่น และผา่ตดัหนา้
ทอ้ง ตามล าดบั 

ผูช่้วยท่ีมีส่วนช่วยให้ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม อนัดบัหน่ึง คือ คนรัก รองลงมาคือ 
ดารา/นกัร้อง    เพื่อน ตนเอง  และครอบครัว ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกท าศลัยกรรมท่ีโรงพยาบาลเอกชน  รองลงมาคือ 
คลินิก    และ โรงพยาบาลรัฐ ตามล าดบั 

ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจท าศัลยกรรม1-2 เดือน  
รองลงมาคือ 2-3 เดือน  มากกวา่  3 เดือน และ ต ่ากวา่ 1 เดือน ตามล าดบั 

แหล่งข้อมูลท่ีทราบในการท าศัลยกรรมของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ส่ือ
ออนไลน์ รองลงมาคือ โทรทศัน์  หนงัสือพิมพ ์เพื่อนแนะน า ป้ายประกาศ ตามล าดบั 

เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงามของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ เพื่อสร้าง
ความมัน่ใจให้ตนเอง  รองลงมาคือ เพื่อตามแฟชัน่ดารา/นกัร้อง  เพื่อความกา้วหนา้ทางดา้นการงาน 
เพื่อครอบครัว/และคนท่ีรัก และเพื่อความตอ้งการส่วนตวั/อยากสวย ตามล าดบั 

ค่าใช้จ่ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ังของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  คือ 
5,001-10,000 บาท  รองลงมาคือ มากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป  และ 0-5,000 บาท ตามล าดบั  
 
5.2  ผลการทดสอบสมติฐาน 

จากสมมติฐานการวิจยัท่ี 1-3 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงาม
ของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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อาย ุมีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามในดา้นเหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรม
ความงามเพียงดา้นเดียว 

ระดบัการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามใน 3 ดา้นคือ ผูท่ี้มีส่วนช่วย
ให้ตัดสินใจเข้ารับการศัลยกรรม แหล่งข้อมูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม และค่าใช้จ่ายในการ
ท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 

รายได ้มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามในทุกๆ ดา้นคือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยให้
ตัดสินใจเข้ารับการศลัยกรรม สถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม ระยะเวลาในการตัดสินใจ
ท าศลัยกรรมความงาม แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความ
งาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 

จากสมมติฐานการวิจัย ท่ี  4 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือและการลอกเลียนแบบ มี
ความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร  

ดา้นพฤติกรรมการเปิดรับส่ือ ส่ือโทรทศัน์  มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงาม
ในดา้นผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเท่านั้น 

ส่ือออนไลน์  มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามใน 4 ดา้น คือ ผูท่ี้มีส่วนช่วย
ให้ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม เหตุผลท่ีตดัสินใจ
ท าศลัยกรรมความงาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 

ส่ือเฟซบุ๊ก/โฆษณาออนไลน์ มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามในทุกๆ ดา้น 
คือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม สถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม ระยะเวลาใน
การตัดสินใจท าศลัยกรรมความงาม แหล่งข้อมูลท่ีทราบในการท าศัลยกรรม เหตุผลท่ีตัดสินใจ
ท าศลัยกรรมความงาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 

ส่ือบุคคล  มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามใน 4 ดา้น คือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยให้
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรม
ความงาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 

ภาพรวม มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามเกือบทุกดา้น ไดแ้ก่ ผูท่ี้มีส่วนช่วย
ใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม แหล่งขอ้มูลท่ีทราบ
ในการท าศลัยกรรม เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความ
งามต่อคร้ัง 
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ดา้นพฤติกรรมการลอกเลียนแบบ การลอกเลียนแบบจากเพื่อน มีความสัมพนัธ์กบัการ
ท าศลัยกรรมความงามในดา้นผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรมเพียงดา้นเดียวเท่านั้น 

การลอกเลียนแบบจากดารานักร้อง มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามใน 3 
ดา้น คือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยให้ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม สถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม และ
เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม  

การลอกเลียนแบบจากบุคคลส าคญั มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามใน 4 
ดา้น คือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความ
งาม เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง  

การลอกเลียนแบบในภาพรวม มีความสมัพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามใน 3 ดา้น คือ 
ผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม และ
ค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง  

จากสมมติฐานการวิจยัท่ี 5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพนัธ์กบัการ
ท าศลัยกรรมความงามของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ผลิตภณัฑ์  มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรม
ความงามสูงถึง 5 ดา้นคือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม สถานท่ีในการท าศลัยกรรม
ความงาม แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม และ
ค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 

ราคา  มีความสัมพนัธ์กับการท าศลัยกรรมความงามใน 4 ด้าน คือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยให้
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรม
ความงาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 

การจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงาม 2 ดา้น คือ ผูท่ี้มีส่วนช่วยให้
ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม และเหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม  

การส่งเสริมการตลาด  มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามใน 3 ดา้น คือ ผูท่ี้มี
ส่วนช่วยให้ตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม และเหตุผลท่ี
ตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม 

บุคลากร และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามใน
ทุกๆ ดา้น ไดแ้ก่ ผูท่ี้มีส่วนช่วยใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม สถานท่ีในการท าศลัยกรรมความงาม 
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ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม แหล่งขอ้มูลท่ีทราบในการท าศลัยกรรม เหตุผลท่ี
ตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามต่อคร้ัง 

กระบวนการใหบ้ริการ มีความสมัพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงาม ไดแ้ก่ ผูท่ี้มีส่วนช่วย
ใหต้ดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม ระยะเวลาในการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม แหล่งขอ้มูลท่ีทราบ
ในการท าศลัยกรรม เหตุผลท่ีตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม และค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความ
งามต่อคร้ัง 
 
5.3  อภิปรายผล  

การศึกษา ปัจจัยท่ีมีผลต่อการท าศลัยกรรมความงามของผูห้ญิง เจนเนอเรชั่น Y เขต
กรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลของการวิจยั ดงัน้ี 

ผลการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31-40 ปี มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 60,000 บาท ซ่ึงเป็นช่วงอายุในวยัท างานและมีรายได้
เฉล่ียนต่อเดือนอยู่ในระดบัปานกลาง ซ่ึงมีก าลงัท่ีจะจ่ายในการเลือกท าศลัยกรรมความงาม ซ่ึงเป็น
ประโยชน์ต่อสถาบนัความงามในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด จดัท าโปรโมชัน่หรือประเภทของ
การท าศลัยกรรมให้เหมาะสมสอดคลอ้งกบักลุ่มอายุและรายไดข้องผูใ้ชบ้ริการซ่ึงสอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของ พรรัตน์ ชาญชวณิชย ์(2564) กลยทุธ์การตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจกลบัมาใชบ้ริการ 
คลินิกศลัยกรรมเสริมความงามในเขตกรุงเทพมหานคร และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ธนชัชา 
ศรีชุมพล. (2561). ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงามของผูใ้ชบ้ริการชาวไทยท่ี
อยู่ในเจเนอเรชัน X และเจเนอเรชัน Y ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน 30,001-60,000 บาท 

ผลการศึกษาพฤติกรรมการลอกเลียนแบบ โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้พบว่า ส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็น การท าศลัยกรรมความงามไดรั้บอิทธิพลจากดารา
นักร้องมากท่ีสุด ซ่ีงดารานักร้องมีส่วนช่วยการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม คนส่วนใหญ่อยาก
ท าศลัยกรรมเพราะอยากมีรูปร่างและใบหนา้ท่ีสวย และดูดีแบบดารานกัร้อง ซ่ึงเป็นเหตุผลท่ีสถาบนั
ความงามสามารถน าไปประยกุตใ์ชด้า้นกลยทุธ์การตลาดโดย การใชด้ารานกัร้องเป็นส่ือโฆษณาต่างๆ
ของทางสถาบนัในการโปรโมท  สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ธนัชชา ศรีชุมพลและ บุญญรัตน์ 
สัมพนัธ์วฒันชยั (2561)ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงามของผูใ้ชบ้ริการ
ชาวไทยท่ีอยู่ในเจเนอเรชัน่ X และ เจเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า อิทธิพลจากดารา 
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นกัร้องท่ีท าศลัยกรรมเสริมความงามมีผลต่อการตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงามของผูใ้ชบ้ริการ
ชาวไทยท่ีอยู่ใน เจเนอเรชัน่ X และ เจเนอเรชัน่ Y ท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุดดว้ย
ค่าเฉล่ีย 4.59 เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างเจเนอเรชัน่ X และ เจเนอเรชัน่ Yมองว่าการท าศลัยกรรมเสริม
ความงามเป็นเร่ืองปกติของสังคมอีกทั้งสังคมปัจจุบนัให้การยอมรับการท าศลัยกรรมมากข้ึนท าให้
ตดัสินใจเขา้รับบริการง่ายข้ึน 

 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวมอยูใ่นระดบัให้ความส าคญัมาก 
เม่ือพิจารณาแลว้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้น
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพให้ความส าคญัมากท่ีสุด  ไดแ้ก่ ดา้นความสะอาดของสถานท่ีและเคร่ืองมือ
อุปกรณ์ทางการแพทย ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 อุปกรณ์และเคร่ืองมือทางการแพทยมี์ความทนัสมยั  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.95 มีหลกัฐานรับรองความรู้ความช านาญของแพทยว์ิชาชีพ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 
บรรยากาศภายในตกแต่งสวยงาม ผ่อนคลาย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 และมีใบรับรองมาตรฐานในการ
ท าศลัยกรรมอยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83   ตามล าดบั โดยจะเห็นว่าคนส่วนใหญ่
เห็นความส าคญัเร่ืองของความสะอาดของสถานท่ีและอุปกรณ์ทางการแพทย ์และมาตรฐานการ
ท าศลัยกรรมท่ีถูกตอ้ง จึงเป็นแนวทางท่ีทางโรงพยาบาลศลัยกรรมหรือคลินิกตอ้งค านึงถึงและให้
ความส าคญัโดยจดัส่ิงแวดลอ้มในคลินิกและอุปกรณ์ทางการแพทยทุ์กช้ินให้สะอาด โดยค านึงถึง
ความปลอดภยัของลูกคา้หลงัการท าศลัยกรรมเป็นหลกั เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัผูท่ี้จะตดัสินใจ
เลือกท าศลัยกรรม ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ พีระยุทธ คุม้ศกัดิ (2557) ศึกษาเร่ือง ระดบัการ
ตดัสินใจทางการตลาดต่อความตอ้งการท าศลัยกรรมบนใบหนา้ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจยั ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น คือ ผลิตภณัฑร์าคา การจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาดโดยรวม จดัอยูใ่นระดบัมาก 

จากการศึกษาพบว่าผลการศึกษาพฤติกรรมการท าศลัยกรรม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เลือกท าศลัยกรรมตาสองชั้น รองลงมาคือ ฝนกราม  ทั้งน้ีเน่ืองจากคนไทยมีพฤติกรรม
เลียนแบบดารา จึงเป็นกระแสท่ีอยากท าศลัยกรรมตาสองชั้นให้ดูคม ตาโต และชอบหนา้เรียว หนา้
วีเชฟ ซ่ึงทางสถาบนัความงามจึงควรจดัโปรโมชัน่ออนไลน์ของศลัยกรรมท่ีเป็นท่ีนิยมเพื่อเป็นการ
ดึงดูดกลุ่มลูกคา้ตามกระแสนิยมใหม้าเลือกท าท่ีสถาบนัความงามท่ีจดัโปรโมชัน่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของ ก่ิงกาญจน์ ผิวเผือก (2555)  ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการท าศลัยกรรมของนกัศึกษาคณะ
วิทยาการจดัการมหาวิทยาลยัศิลปากร ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัทางดา้น พฤติกรรม การตดัสินใจเลือก
ท าศลัยกรรมตกแต่งความงามเพื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพทางหนา้ตา สร้างความมนัใจให้เกิดแรงดึงดูด
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เพศตรงขา้ม และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ณัฐฐาภณิตา รพีพงษ์พฒันา (2561) อิทธิพลของ
ช่องทางออนไลน์ ต่อการจูงใจให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจท าศลัยกรรมความงาม ผลการวิจยัพบว่า ช่อง
ทางการส่ือสารออนไลน์ดว้ยเฟซบุ๊กช่วยให ้ไดข้อ้มูลเก่ียวกบัการท าศลัยกรรมความงามมากท่ีสุด  

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามของผูห้ญิงเจน
เนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ จิราพร ฟองขาว (2559) ได้
ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการเสริมความงามภายใตก้ารดูแลของแพทย ์โดยพบวา่ปัจจยัส่วน
บุคคลดา้นระดบัการศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ
เสริมความงามทีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05  และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
ของ กนกนภสั ตั้งใจไวศ้กัด์ิ และ ชิณโสณ์ วิสิฐนิธิกิจจา (2561) ไดศึ้กษา กระบวนการการตดัสินใจ
เลือกท าศลัยกรรมตกแต่งเสริมจมูกดว้ยซิลิโคนแมนทีสในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัส่วน
บุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกท าศลัยกรรมตกแต่งเสริมจมูกดว้ยซิลิโคนแมน
ทีสในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัจากการศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุค่า Sig เท่ากบั
0.036 ดา้นระดบัการศึกษามีค่า Sig เท่ากบั0.001และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีค่า Sig เท่ากบั0.032ซ่ึงนอ้ย
กวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 แสดงวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายรุะดบัการศึกษาและรายได้
เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการการตดัสินใจเลือกท าศลัยกรรมตกแต่งเสริมจมูกดว้ย
ซิลิโคนแมนทีสแตกต่างกนั 

ผลการศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับส่ือและการลอกเลียนแบบ มีความสัมพนัธ์กับการ
ท าศลัยกรรมความงามผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y ในเขตกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
ของ ธนัชชา ศรีชุมพล. (2561). ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจท าศัลยกรรมเสริมความงามของ
ผูใ้ช้บริการชาวไทยท่ีอยู่ในเจเนอเรชัน X และเจเนอเรชัน Y ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การ
เปิดรับส่ือดา้นเน้ือหาท่ีน าเสนอเร่ืองราวของดารา-นักร้องและการน าเสนอนวตักรรมเทคโนโลยี
เก่ียวกบัการท าศลัยกรรมมีผลต่อการตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงามของกลุ่มตวัอย่าง อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพนัธ์กบัการท าศลัยกรรม
ความงามของผูห้ญิงเจนเนอเรชั่น Y ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ 
นรินทร ชมช่ืน(2556) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคท่ีพบวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ
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แต่ละปัจจยักบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามมีค่า Sig เท่ากบั0.000 อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
5.4  ข้อเสนอแนะ 

การศึกษาเ ร่ือง ปัจจัย ท่ีมีผลต่อการท าศัลยกรรมของผู ้หญิงเจนเนอเรชั่น Y เขต
กรุงเทพมหานคร มีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

5.4.1 ขอ้เสนอแนะจากการศึกษาคร้ังน้ี  
1. จากการศึกษาพบวา่ ประเภทศลัยกรรมท่ีผูใ้ชบ้ริการท ามากท่ีสุด 3 ล าดบัคือ ท าตาสองชั้น 

ฝนกราม และ เสริมจมูก ดงันั้นสถานเสริมความงามควรจะมีบริการ ท าตาสองชั้น ฝนกราม และเสริม
จมูกเป็นหลกั ตามความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ 

2. จากการศึกษาพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการเลือกไปโรงพยาบาล เอกชน เป็นหลกั ดงันั้นโรงพยาบาล 
เอกชนควรจะมีบริการ ท าตาสองชั้น ฝนกราม และเสริมจมูก เป็นหลกั 

3. จากการศึกษาคร้ังน้ีผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่ทราบขอ้มูลเก่ียวกบัการท าศลัยกรรมทางส่ือ
ออนไลน์ มากท่ีสุด ดงันั้นสถานความงามควรใชท่ี้เป็นส่ือโฆษณาออนไลน์มากกวา่ส่ืออ่ืน 

4.  จากการศึกษาคร้ังน้ี สถานเสริมความงามควรก าหนดราคาไม่เกิน 10,000 บาท เพราะเป็น
ราคาท่ีผูใ้ชบ้ริการยอมรับและเขา้ถึงได ้

5.  ผลการทดสอบมสมมติฐานพบว่า อายุ ระดบัการศึกษาและรายได ้มีความสัมพนัธ์กบั
การท าศัลยกรรมความงาม ดังนั้นสถานเสริมความงามควรแนะน าบริการท่ีสอดคล้องกับ อายุ 
การศึกษาและรายไดข้องผูใ้ชบ้ริการ 

6.  จากการศึกษาพบว่า ดาราและนกัร้องมีอิทธิพลต่อการท าศลัยกรรมความงามในแง่ของ
การลอกเลียนแบบ ดงันั้นสถานเสริมความงาม ควรใชด้ารานกัร้องมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ในการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ น าเสนอส่ือท่ีมีเน้ือหาเก่ียวกบัเทคโนโลยีทางดา้นศลัยกรรมโดยใชด้ารา นักร้องท่ี
ท าศลัยกรรมมาใชป้ระกอบส่ือเพื่อกระตุน้การตดัสินใจท าศลัยกรรมเสริมความงาม รวมทั้งควรสร้าง
กลยทุธ์ิใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

7. จากการศึกษาพบวา่ผูใ้ชบ้ริการใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ดา้นผลิตถณัฑ์และวสัดุท่ีใช้มีคุณภาพสูงดังนั้นสถานบริการควรเลือกผลิตภณัฑ์และวสัดุท่ีใช้ท่ีมี
คุณภาพสูงในการท าศลัยกรรมใหก้บัผูรั้บบริการ  
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8.  จากการศึกษาพบว่าผูใ้ช้บริการให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นความสะอาดของสถานท่ีและเคร่ืองมืออุปกรณ์ทางการแพทย ์สถาน
เสริมความงามควรท าความสะอาดและพ่นยาฆ่าเช้ืออย่างสม ่าเสมอ และมีมาตรฐานในการท าความ
สะอาดอุปกรณ์ทางการแพทย ์

5.4.2 ขอ้เสนอแนะเพื่อการวิจยัคร้ังต่อไป 
1.  จากการศึกษาคร้ังน้ีควรมีการศึกษากับตัวแปรอ่ืนท่ีมีความเก่ียวข้องกับตัวแปรท่ี

ท าการศึกษาเพิ่มข้ึนเพื่อจะไดมี้ผลของขอ้มูลใหม่ๆท่ีมีประโยชน์ต่อธุรกิจศลัยกรรม ท่ีสามารถน า ไป
ใชง้านได ้เช่นตวัแปรดา้นภาพลกัษณ์ของสถานท่ีประกอบการท าศลัยกรรม ตวัแปรภาพลกัษณ์ของ
ดารา นักร้อง และตวัแปรดา้นการความพึงพอใจ เพื่อดูว่าภาพลกัษณ์ของสถานประกอบการ ดารา
นกัร้อง และความพึงพอใจท่ีลูกคา้รับรู้นั้นมีความสมัพนัธ์กบัการท าศลัยกรรมความงามของผูห้ญิงเจน
เนอเรชัน่ Y หรือไม่  

2.  ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรศึกษาวิจยัในเชิงคุณภาพเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีสมบูรณ์มากยิง่ข้ึน
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งโดยตรง ดว้ยขอ้ค าถามในเชิงเจาะลึกถึงขอ้คิดเห็น ปัญหาและแนวทาง
ท่ีตอ้งการอนัแทจ้ริง 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
 

ค าช้ีแจง: แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าศลัยกรรมความงามของผูห้ญิง เจนเนอเรชัน่ Y 
เขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงการวิจยัในคร้ังน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตร Digital Marketing Management  
ผูวิ้จยัใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถาม โดยท าเคร่ืองหมาย / ลงใน ช่อง [ ] ท่ีตรงกบัความ

คิดเห็นของท่านมากท่ีสุดและ ขอขอบคุณท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบ 
สอบถามมา ณ โอกาสน้ี 

 
นางสาวชุตินนัท ์ อุไรช่ืน 

นกัศึกษาปริญญาโท 
คณะ บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการตลาด 

มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิต 

 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล  

ค าช้ีแจง:โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงหนา้ค าตอบท่ีตรงกบัความจริงของท่านมากท่ีสุด  
หมายเหตุ: ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 21-40 ปีเท่านั้น 
 
1. อาย ุ
  1. [ ] 21-30 ปี       

2. [ ] 31-40 ปี 
2. ระดบัการศึกษา 
  1. [ ] ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี    

2. [ ] ปริญญาตรี     
3. [ ] สูงกวา่ปริญญาตรี    

3. รายไดเ้ฉล่ีย 
 1 [ ] ไม่เกิน 30,000 บาท  

2. [ ] 30,001 – 60,000 บาท   
3. [ ] 60,001 – 90,000 บาท  

 4. [ ] มากกว่า 90,000 บาท  
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 ส่วนที่ 2  แบบวดัการเปิดรับส่ือท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการศลัยกรรมเสริมความงาม 
 ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงหนา้ค าตอบท่ีตรงกบัความจริงของท่านมากท่ีสุด  
   ท่านเปิดรับส่ือท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการศลัยกรรมเสริมความงามบ่อยคร้ังแค่ไหน 

 

ปัจจัยด้านพฤติกรรมการเปิดรับส่ือ 

ความบ่อยคร้ังในการเปิดรับส่ือ 

สัปดาห์
ละคร้ัง 

2-3 
สัปดาห์ 
คร้ัง 

เดือน ละ 
คร้ัง 

2-3 เดือน 
คร้ัง 

นาน ๆ 
คร้ัง 

1.ส่ือโทรทศัน์      
2.ส่ือออนไลน์ไดแ้ก่ เวบ็ไซต ์บทความ
ออนไลน ์ 
3.เฟซบุ๊ก หรือโฆษณาออนไลน์ 

     

4.ส่ือบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน หรือคน
รู้จกั 

     

 

 
ส่วนที่ 3  พฤติกรรมการลอกเลียนแบบ 
ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในค าตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด 
 

พฤติกรรมการลอกเลยีนแบบ 

ระดับความคดิเห็น 

มากท่ีสุด มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย น้อยท่ีสุด 

1.การท าศลัยกรรมความงามไดรั้บอิทธิพลจาก
เพื่อน 

     

2.การท าศลัยกรรมความงามไดรั้บอิทธิพลจาก
ดารานกัร้อง   

     

3.การท าศลัยกรรมความงามไดรั้บอิทธิพลจาก
บุคคลส าคญั 
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ส่วนที่ 4 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ  
ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในค าตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด 
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีความส าคัญกบั

การท าความศัลยกรรมความงาม 
ระดับความความส าคัญ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1.เทคโนโลยท่ีีใชใ้นการท าศลัยกรรมมีความทนัสมยั      
2.ผลิตภณัฑแ์ละวสัดุท่ีใชศ้ลัยกรรมมีคุณภาพสูง      
ด้านราคา 
3.สามารถช าระผา่นบตัรเครดิตได ้      
4.มีการแจง้ค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งใหท้ราบล่วงหนา้      
5.สามารถผอ่นช าระเป็นรายงวดได ้      
6.ราคาค่าบริการอยูใ่นระดบัมาตรฐานเดียวกบัท่ีอ่ืน      
ด้านการจัดจ าหน่าย 
7.มีความสะดวกในการเดินทาง      
8.สามารถสงัเกตเห็นไดง่้าย      
9.มีจ านวนสาขามาก       
10.มีท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน      
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
11.การเสนอเง่ือนไขบริการร่วมกบับตัรเครดิต      
12.มีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาท่ีเหมาะสมกบัช่วง
เทศกาล 

     

13.มีการส่ือสาร หรือจดักิจกรรมผา่น Social Media      
14.การมอบของสมนาคุณใหแ้ก่ผูบ้ริโภคตามกิจกรรม
ส่งเสริมการขาย 

     

ด้านบุคลากรในการให้บริการ 
15.มีแพทยค์อยใหค้ าปรึกษาตลอดระยะเวลาท่ีเขา้รับ
การรักษา 

     

16.แพทยแ์ละเจา้หนา้ท่ีใหบ้ริการดว้ยความสุภาพและ
เป็นกนัเอง 

     

ด้านบุคลากรในการให้บริการ 
17.พนกังานมีความช านาญและสามารถแกปั้ญหา
เฉพาะหนา้ไดอ้ยา่งทนัท่วงที 
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ปัจจัยที่มีความสัมพนัธ์กบัการการท าศัลยกรรมความ
งามของคนเจนเนอเรช่ัน Y เขตกรุงเทพมหานคร 

ระดับความความส าคัญ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 
18.แพทยท่ี์ท าศลัยกรรมตอ้งเป็นแพทยท่ี์มีช่ือเสียงใน
วงการศลัยกรรม 

     

ด้านลักษณะทางกายภาพ 
19.มีใบรับรองมาตรฐานในการท าศลัยกรรมอยา่ง
ถูกตอ้งตามกฎหมาย 

     

20.อุปกรณ์ และเคร่ืองมือทางการแพทยมี์ความทนัสมยั      
21.มีหลกัฐานรับรองความรู้ความช านาญของแพทย์
วิชาชีพ 

     

22.บรรยากาศภายในตกแต่งสวยงาม ผอ่นคลาย      
23.ความสะอาดของสถานท่ีและเคร่ืองมืออุปกรณ์ทาง
การแพทย ์
 

     

 
ส่วนที่ 5 แบบวดัพฤติกรรมการท าศลัยกรรมของผูห้ญิงเจนเนอเรชัน่ Y 
ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในค าตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด 
1.ประเภทของศลัยกรรมท่ีท่านใชบ้ริการ ( สามารถตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้ ) 
 (  ) เสริมจมูก   (  ) ท าตาสองชั้น  (  ) ตดัหนงัตาหยอ่น 
 (  ) ดึงหนา้  (  ) เสริมหนา้อก  (  ) ผา่ตดัหนา้ทอ้ง 
 (  ) ฝนกราม  (  ) อ่ืนๆ………… 
2.ผูท่ี้มีส่วนช่วยใหท่้านตดัสินใจเขา้รับการศลัยกรรม 
 (  ) เพื่อน     (  ) ครอบครัว 
 (  ) คนรัก     (  ) ตนเอง  
 (  ) ดารา / นกัร้อง     
3.ท่านท าศลัยกรรมความงามในสถานท่ีใด 
 (  ) โรงพยาบาลรัฐ    (  ) โรงพยาบาลเอกชน 
 (  ) คลินิก    
 4.ระยะเวลาในการตดัสินใจการเลือกท าศลัยกรรมความงาม 
 (  ) ต ่ากว่า 1 เดือน    (  ) 1-2 เดือน 
 (  ) 2-3 เดือน    (  ) มากกวา่  3 เดือน 
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5.ท่านทราบขอ้มูลของสถานท่ีศลัยกรรมน้ี จากแหล่งใด 
 (  ) เพื่อนแนะน า  (  ) หนงัสือพิมพ ์  (  ) ป้ายประกาศ  (  ) วิทย ุ
 (  ) โทรทศัน์  (  ) ส่ือออนไลน์   
6.เหตุผลท่ีท่านตดัสินใจเลือกท าศลัยกรรมความงาม 
 (  ) เพื่อความกา้วหนา้ทางดา้นการงาน   (  ) เพื่อครอบครัว หรือ / และคนท่ีรัก 
 (  ) เพื่อสร้างความมัน่ใจใหต้นเอง   (  ) เพื่อความตอ้งการส่วนตวั/อยากสวย 
 (  ) เพื่อตามแฟชัน่ดารา /นกัร้อง    
7.ราคาค่าใชจ่้ายในการท าศลัยกรรมความงามในแต่ละคร้ัง 
 (  ) 0 – 5,000 บาท  (  ) 5,001 – 10,000  บาท (  ) มากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป 
 
ส่วนที่ 5 ปัญหาและขอ้เสนอแนะ 
………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………
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