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บทคัดย่อ 
 การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7C's) ท่ีส่งผลต่อ
ความภักดีของผู ้ใช้บริการคลินิกเวชกรรมความงามด้านผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร  2) เพื่อศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C's) กบัความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรมความ
งามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในคร้ังน้ีคือ ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรมความงาม
ดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ การแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ส าหรับผล
การทดสอบสมมติฐานใช้สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (Pearson Correlation) และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis)  
 ผลการวิจยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.8 มี
อาย ุ21 – 30 ปี จ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 371 คน คิดเป็นร้อยละ  
92.7 มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 187 คิดเป็นร้อยละ 46.8 และมีรายได ้20,001 – 30,000 บาท จ านวน  
183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.8 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ท่ีส่งผลต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการคลินิก
เวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัความคิดเห็นมากและความภกัดี
ของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณโดยรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ทุกด้านมีความสัมพันธ์
ทางบวกกบัความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และยงัพบอีกวา่ดา้นท่ีส่งผลต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรมความ
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งามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการมีผลมากท่ีสุด อนัดบั
รองลงมา คือ ดา้นความสบาย ดา้นการส่ือสาร ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ ดา้นตน้ทุน ดา้นการดูแลเอาใจใส่ และ
อนัดบัสุดทา้ย คือ ดา้นความสะดวก สามารถร่วมกนัท านายความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรมความงาม
ดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ77.8อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 ค าส าคัญ : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s), ความภกัดี, คลินิกเวชกรรมความ งามดา้นผิวพรรณ 
 
ABSTRACT 
 The objectives of this research were: 1) to investigate the marketing mix factors (7C’s) affecting on 
customer loyalty of skin aesthetic clinics of users in Bangkok, and 2) to examine the relationship between 
these (7C’s) factors and customer loyalty. The sample consisted of 400 service users of skin aesthetic clinics 
in Bangkok. Data were collected using a questionnaire as the research instrument. Statistical analyses included 
descriptive statistics—frequency, percentage, mean, and standard deviation—while hypothesis testing was 
performed using Pearson correlation and multiple regression analysis.  
 The research findings revealed that the majority of respondents were female (n = 215, 53.8%), aged 
21–30 years (n = 240, 60.0%), and held a bachelor's degree (n = 371, 92.7%). Most were employed in private 
companies (n=187, 46.8%) with a monthly income ranging from 20,001 to 30,000 Baht (n= 183, 45.8%). 
Overall, the marketing mix factors (7C’s) affecting on customer loyalty of skin aesthetic clinics of users in 
Bangkok were perceived at a high level, and the overall customer loyalty toward these skin aesthetic clinics 
was also perceived at a high level 
 Hypothesis testing revealed that all dimensions of the marketing mix (7Cs) had a statistically 
significant positive correlation with customer loyalty among users of skin aesthetic clinics in Bangkok at the 
0.01 level. Furthermore, the analysis indicated that the dimension with the strongest influence on customer 
loyalty was completion, followed by comfort, communication, customer value, cost, and caring, respectively, 
while convenience had the least influence. Collectively, these factors could predict customer loyalty at 77.8%, 
with statistical significance at the 0.05 level. 
 
Keywords: Marketing Mix (7Cs), Customer Loyalty, Skin Aesthetic Clinics 
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บทน า 
 การเปล่ียนจากการรักษาปัญหาสิวและฝ้าในราคาท่ียอ่มเยาช่วงปี 2525 มาสู่การเป็นคลินิกเวชกรรมท่ีใช้
เทคโนโลยีท่ีทนัสมยั สะท้อนถึงการตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีต้องการผลลพัธ์ท่ีรวดเร็วและ
ชดัเจน ถึงแมว้่าปัจจุบนัตลาดจะมีมูลค่าสูงถึง 76,000 ลา้นบาท แต่ตอ้งเผชิญกบัการแข่งขนัท่ีรุนแรงจากการใช้
กลยุทธ์ราคาและโปรโมชั่นของคู่แข่งรายใหม่ อย่างไรก็ตามกลุ่มเป้าหมายท่ีมีรายได้สูงและกลุ่มท่ีให้
ความส าคญักบัภาพลกัษณ์ใน Social Media ยงัคงยินดีท่ีจะจ่ายให้กบัเทคโนโลยีชะลอวยัและคลินิกเวชกรรม
ความงามท่ีเช่ียวชาญเฉพาะทางเพื่อให้มัน่ใจในมาตรฐานความปลอดภยั พฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการท่ีตดัสินใจ
เลือกจากราคาควบคู่กบัมาตรฐานของสถานท่ีและอุปกรณ์ เป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลให้เกิดการกลบัมาใชบ้ริการ
อย่างต่อเน่ืองและการแนะน าต่อ โดยเฉพาะในกลุ่ม Gen Y, Gen Z และกลุ่ม LGBTQIA+ ท่ีมีการใชจ่้ายสูงขึ้น 
การให้ค าปรึกษาและบริการท่ีครอบคลุมตั้งแต่การรักษาผิวพื้นฐานไปจนถึงหัตถการยอดนิยม ช่วยสร้างความ
เช่ือมัน่และไม่เกิดการร้องเรียนจากผูใ้ชบ้ริการ การรักษาคุณภาพความปลอดภยัท่ีสอดคลอ้งกบัค่านิยมความงาม
ยุคใหม่ส่งผลให้เกิดความภกัดีต่อคลินิกเวชกรรมความงามในระยะยาว จากขอ้มูลท่ีกล่าว การเติบโตของธุรกิจ
คลินิกความงาม ท่ีมีคู่แข่งเพิ่มจ านวนมากขึ้น ท าให้การรักษาลูกคา้เดิมท าได้ยากเพราะผูใ้ช้บริการพร้อมจะ
เปล่ียนใจไปใชบ้ริการท่ีอ่ืนไดง่้ายท่ีมีการท าโปรโมชัน่หรือราคาท่ีน่าสนใจกวา่ ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษาเร่ือง “ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ท่ีส่งผลต่อความภกัดีของผูใ้ช้บริการคลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร” เน่ืองจากการแข่งขนัท่ีรุนแรงและการเพิ่มขึ้นของคู่แข่งท าให้ลูกคา้พร้อมเปล่ียนใจไป
ใชบ้ริการท่ีอ่ืนตามโปรโมชัน่หรือราคาท่ีจูงใจ การศึกษาน้ีจึงมุ่งท าความเขา้ใจความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการเพื่อ
เป็นแนวทางให้เจา้ของคลินิกพฒันาการบริการ การตลาด และเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัใหต้อบโจทยไ์ดอ้ยา่งตรงจุด
และเกิดความภกัดีเม่ือเกิดความภกัดี เพื่อสร้างความแขง็แกร่งใหธุ้รกิจเติบโตไดอ้ยา่งย ัง่ยนื  

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ท่ีส่งผลต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรม
ความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) กบัความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการ
คลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานของการวิจัย 
1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บส่งผลต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการ

คลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ดา้นตน้ทุนส่งผลต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรม

ความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ดา้นความสะดวกส่งผลต่อความภกัดีของ ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวช
กรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ดา้นความสบายส่งผลต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวช
กรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

5. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ดา้นการส่ือสารส่งผลต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการ คลินิกเวช
กรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

6. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ดา้นการเอาใจใส่ดูแลส่งผลต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการคลินิก
เวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

7. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ดา้นความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการส่งผลต่อความ
ภกัดีของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตของการวิจัย 
 ในการศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7C's) ท่ีส่งผลต่อความภกัดีของผูใ้ช้บริการ
คลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร มีขอบเขตการวิจยัดงัน้ี 
 ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ท่ีส่งผลต่อความภกัดีของผูใ้ช้บริการคลินิกเวชกรรมความ
งามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ ดา้นตน้ทุน ดา้นความสะดวก ดา้น
ความสบาย ดา้นการส่ือสาร ดา้นการดูแลเอาใจใส่ ดา้นความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ 
 ตวัแปรตาม ประกอบดว้ย 
 1. ความภกัดีของผูใ้ช้บริการคลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ 
ดา้นการใชบ้ริการซ ้า ดา้นการบอกต่อ ดา้นความอ่อนไหวต่อราคา ดา้นพฤติกรรมการร้องเรียน 
 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย  คือ ผู ้ใช้บริการคลินิกเวชกรรมความงามด้านผิวพรรณ ในเขต
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนของผูใ้ช้บริการคลินิกเวชกรรมความงามด้านผิวพรรณ ในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีแน่นนอน ดงันั้นผูวิ้จยัจึงใช้วิธีการก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใชสู้ตรค านวณแบบไม่ทราบ
จ านวนประชากร ของ W.G Cochran (1953) ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่าง 384 คน โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ร้อย
ละ 95 และยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอย่าง 0.05 เพื่อความแม่นย  าของขอ้มูลผูว้ิจัยจึงใช้ขนาด
ตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน 
 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูล และการวิเคราะห์ขอ้มูลการวิจยัเร่ิมตั้งแต่เดือนกุมภาพนัธ์ ถึง เมษายน พ.ศ.2569 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ตัวแปรอิสระ (X)            ตัวแปรตาม (Y) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 
1. เจา้ของคลินิกเวชกรรมความงาม สามารถน าขอ้มูลความตอ้งการของผูบ้ริโภคไปใชเ้ป็นแนวทางในการ

พฒันาการบริการ การเลือกใช้เทคโนโลยีท่ีทนัสมยั และการจัดหาอุปกรณ์เคร่ืองมือทางการแพทย์
ใหม่ๆ ใหเ้หมาะสมและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้

2. เจา้ของคลินิกเวชกรรมความงาม สามารถน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์เพื่อ
ขยายฐานกลุ่มเป้าหมายใหม่ ควบคู่ไปกบัการรักษาลูกคา้เดิมไม่ใหเ้ปล่ียนใจไปใชบ้ริการท่ีอ่ืน ท่ีมีคู่แข่ง
เพิ่มจ านวนมากขึ้น 

3. ผลวิจยัจะเป็นประโยชน์ต่อเจา้ของคลินิก ในการส่งเสริมให้เกิดการกลบัมาใชบ้ริการซ ้ าและการบอก
ต่อของผูใ้ชบ้ริการ เพื่อสร้างความแขง็แกร่งและเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัใหธุ้รกิจเติบโต 

 
แนวคิดและทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
 ส่วนประสมทางการตลาด คือธุรกิจสามารถควบคุมและน ามาปรับใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของกลุ่มเป้าหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546: 81) กล่าวว่า หัวใจส าคญัของธุรกิจคือการ

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) 

1. ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ 
2. ดา้นตน้ทุน 
3. ดา้นความสะดวก 
4. ดา้นความสบาย 
5. ดา้นการส่ือสาร 
6. ดา้นการดูแลเอาใจใส่ 
7. ดา้นความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ 

 

 

 

 

ความภักดีของผู้ใช้บริการคลินิกเวช

กรรมความงามด้านผิวพรรณ ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

1. ดา้นการใชบ้ริการซ ้า 
2. ดา้นการบอกต่อ 
3. ดา้นความอ่อนไหวต่อราคา 
4. ดา้นพฤติกรรมการร้องเรียน 
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ตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ การบริหารการตลาดใหป้ระสบความส าเร็จจ าเป็นตอ้งค านึงถึงความตอ้งการ
ของลูกคา้ผ่านแนวคิด 7Cs เป็นการเปล่ียนมุมมองจากองค์กรไปสู่มุมมองของผูบ้ริโภค โดยประกอบดว้ย คุณ
ค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ ตน้ทุน  ความสะดวก  ความสบาย  การติดต่อส่ือสาร  การดูแลเอาใจใส่ ความส าเร็จในการ
ตอบสนองความตอ้งการ 
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการท่ีเกิดความพึงพอใจและความไวว้างใจ มีประสบการณ์ท่ีดี ท าให้พฤติกรรม
ของลูกคา้อยากกลบัมาใช้บริการซ ้ าต่อในระยะยาวโดยไม่เกิดการเปล่ียนใจ เช่ือมัน่ในการบริการ (Zeithaml, 
Berry & Parasuraman (1996) การวดัความภกัดีของลูกคา้จะตอ้งค านึงถึงพฤติกรรม ทศันคติ และกระบวนการ
คิดของลูกคา้ ซ่ึงทั้งหมดสามารถวดัจากมาตรวดั (Behavioral Intentions Battery) จะตอ้งพิจารณาความภกัดีของ
ลูกคา้การวดัความภกัดีของผูรั้บบริการประกอบไปดว้ย 4 อยา่ง คือ  พฤติกรรมการบอกต่อ  ความตั้งใจซ้ือ  ความ
อ่อนไหวต่อราคา  พฤติกรรมการร้องเรียน 
 ข้อมูลเกี่ยวกับคลินิกเวชกรรมความงามด้านผิวพรรณ 
 คลินิกเสริมความงาม (Aesthetic Clinic) เป็นสถานพยาบาลท่ีใชค้วามรู้ทางการแพทยร่์วมกบันวตักรรม
สมยัใหม่ เพื่อยกระดบัความมัน่ใจและปรับปรุงรูปลกัษณ์โดยเนน้การรักษาแบบองคร์วมท่ีไม่ตอ้งผา่ตดัใหญ่ ใช้
เวลาพกัฟ้ืนสั้น และมีความปลอดภยัสูงภายใตก้ารดูแลของแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ ผูรั้บบริการควรพิจารณามาตรฐาน
ความน่าเช่ือถือของสถานพยาบาล ความเช่ียวชาญของแพทย ์คุณภาพของผลิตภณัฑ์และอุปกรณ์ท่ีตรวจสอบได ้
ตลอดจนมาตรฐานความสะอาดและการดูแลติดตามผลหลงัการรับบริการอยา่งใกลชิ้ด 
 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 รจรินทร์ ไกรสิทธ์ิ (2561) ได้ท าการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกคา้ท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ส่วน
ประสมการตลาดในมุมมองลูกคา้ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บและดา้นความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ
มีผลในทิศทางเดียวกันต่อพฤติกรรมด้านความถ่ีท่ีเขา้รับบริการคลินิกเสริมความงาม (คร้ัง/เดือน) อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ดา้นตน้ทุนและดา้นความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ มีผลในทิศทาง
เดียวกนัต่อพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายส าหรับการเขา้รับบริการคลินิกเสริมความงาม (บาท/คร้ัง) ในขณะท่ีดา้น
คุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บมีผลในทิศทางตรงกนัขา้ม อยา่งมี นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 อิทธิกร ไชยเหมรัช (2561) ได้ท าการศึกษา ความภกัดีของลูกคา้ต่อธุรกิจบริการเสริมความงามใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความภกัดีของลูกคา้ ผลการศึกษาพบวา่ ระดบัความภกัดีของลูกคา้
ดา้นพฤติกรรมการบอกต่อ ดา้นความตั้งใจท่ีจะซ้ือ ดา้นความอ่อนไหวต่อราคาและดา้นพฤติกรรมการร้องเรียน 
พบว่าทุกปัจจยัมีความภกัดีอยูใ่นระดบัมาก ส าหรับปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อปัจจยัความภกัดีพบว่าเพศมีผลต่อ
ปัจจยัความภกัดีดา้นความตั้งใจท่ีจะซ้ือ  
 นภสร เหลืองอ่อน (2561) ไดท้ าการศึกษากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ (7C's) 
และคุณภาพการบริการท่ีมีผลต่อการตั้งใจซ้ือซ ้ ากรณีศึกษาร้านก๋วยเต๋ียวเรือปทุม 8 ในจงัหวดัชลบุรี ผลการ
วิเคราะห์พบว่า 1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ไม่มีผลต่อการตั้งใจซ้ือซ ้ าของลูกคา้ร้านก๋วยเต๋ียวเรือปทุม 8 ใน
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จังหวดัชลบุรี 2) กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดในมุมของลูกค้ามีผลต่อการตั้ งใจซ้ือซ ้ าของลูกค้าร้าน
ก๋วยเต๋ียวเรือปทุม 8 ใน จงัหวดัชลบุรี 3) คุณภาพการใหบ้ริการมีผลต่อการตั้งใจซ้ือซ ้าของลูกคา้ร้านก๋วยเต๋ียวเรือ
ปทุม 8 ใน จงัหวดัชลบุรี อยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05 
 สุจิตรา ใจเอ้ือ (2562) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการใน Application Food panda ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ความคิดเห็น
ท่ีมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ โดยรวมมีระดบัความคิดเห็น
อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโดยรวมมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด และ
จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05และเม่ือพิจารณาปัจจยัย่อยพบวา่ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการใน Application Food panda ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ณัฐพงศ์ พงศ์สุวรรณ (2564) ไดท้ าการศึกษาส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกคา้ (7Cs) ท่ีมีผลต่อ
ความจงรักภกัดีของลูกคา้ ท่ีใชบ้ริการเครือข่าย AIS แบบเติมเงิน ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ในมุมมองลูกคา้ท่ีใชบ้ริการเครือข่าย AIS แบบเติมเงินโดยรวม อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นอยูใ่น
ระดบัมากทุกดา้น มีความจงรักภกัดี โดยรวม อยู่ในระดบัมาก จากการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์และผลกระทบ 
พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกคา้ ดา้นความสบาย ดา้นความสะดวกดา้นการส่ือสารการตลาด
ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการมีความสัมพนัธ์และผลกระทบเชิงบวกกับความจงรักภักดี
โดยรวม 
 บพิธ อภิวนัทนกุล (2564) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4C's) ภาพลกัษณ์ตราสินคา้
และพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรใชบ้ริการดิสนียพ์ลสั ผลการศึกษาพบว่า  ความคิดเห็นท่ีมี
ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4C's) โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค มี
ค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมา คือ ด้านความสะดวก ด้านการส่ือสาร และด้านต้นทุน ความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจัย
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด พบว่าความคิดเห็น ท่ีมีต่อปัจจยัการตดัสินใจสมคัรใชบ้ริการดิสนียพ์ลสั โดยรวมอยู่ในระดบั
มากท่ีสุด  
 ศรัญวุฒิ มุ่งมีสกุล (2565) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอลของลูกคา้ (7C’s) 
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ หน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ (โอทอป) ประเภทอาหาร ผ่านการตลาดแบบ
ผสมผสานช่องทางของผูบ้ริโภค กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายภายใตย้คุปกติใหม่ ประกอบดว้ย ดา้นคุณค่า ดา้นตน้ทุน 
ดา้นความสะดวก ดา้นการติดต่อส่ือสาร ดา้นการดูแลเอาใจใส่ ดา้นความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ 
และดา้นความสบาย ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ (7C’s) ท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ หน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ (โอทอป) ประเภทอาหาร ผ่านการตลาดแบบผสมผสาน
ช่องทางของผูบ้ริโภค กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายภายใตย้คุปกติ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 กนกพิชญ์ ปิงสุแสน (2568) ไดท้ าการศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อความภกัดีของเจ
เนอเรชนัแซดในการใช้บริการคลินิกความงาม ผลการวิเคราะห์พบว่าการถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า ปัจจยัท่ีมี
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อิทธิพลต่อความภกัดี ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ี
ลูกคา้ท่ีมาใช้บริการต้องพบเจอ (Physical Evidence) ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจัยด้านการจัดการ
เก่ียวกบัคนหรือพนักงาน (People) ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) และปัจจยัดา้นกระบวนการในการ
ใหบ้ริการ (Process) อยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05 ตามล าดบั  
 

วิธีการด าเนินการวิจัย 
 การวิจัยโดยใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ  (Quantitative Research) โดยใช้การวิจัยเชิงส ารวจ 
(Survey Research) และใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคือผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผู ้ใช้บริการคลินิกเวชกรรมงามด้านผิวพรรณ ในเขต
กรุงเทพมหานคร  เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนผู ้ใช้บริการคลินิกเวชกรรมความงามด้านผิวพรรณ ในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีแน่นอน ดงันั้นผูวิ้จยัจึงใชวิ้ธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรค านวณแบบไม่
ทราบจ านวนประชากรของ W.G. Cochran (1953) ไดข้นาดของกลุ่มตวัอย่าง  384  คน โดยก าหนดระดบัค่า
ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  และระดบัความคลาดเล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 0.05 เพื่อความแม่นย  าของขอ้มูลผูว้ิจยัจึง
ใชข้นาดตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน 
 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาขอ้มูลในคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม โดยประกอบไปดว้ย 3 ส่วน คือ 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ท่ีส่งผลต่อความภกัดีของ
ผูใ้ช้บริการคลินิกเสริมความงามดา้นผิวพรรณในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ มาก
ท่ีสุด=5, มาก=4, ปานกลาง=3, นอ้ย=2, นอ้ยท่ีสุด=1 
 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัความภกัดีของผูใ้ช้บริการคลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ มากท่ีสุด=5, มาก=4, ปานกลาง=3, นอ้ย=2, นอ้ยท่ีสุด=
1 
 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
 สร้างแบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ท่ีส่งผลต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการคลินิก
เสริมความงามด้านผิวพรรณในเขตกรุงเทพมหานคร และตรวจสอบเน้ือหาของแบบสอบถามว่าครอบคลุม
วตัถุประสงค์หรือไม่ จากนั้นน าไปให้ผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน พิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรงและความ
ถูกต้องของเน้ือหาตลอดจนไปถึงความชดัเจนและการใช้ภาษาท่ีเหมาะสมของขอ้ค าถาม ซ่ึงมีเกณฑ์ในการ
พิจารณาใหค้ะแนนในแต่ละขอ้ค าถาม ดงัน้ี 
  วดัผลโดยพิจารณาจากคะแนน IOC ดงัน้ี 
  1. ขอ้ค าถามท่ีมีคะแนน IOC ตั้งแต่ 0.50 – 1.00 มีค่าความเท่ียงตรง ใชไ้ด ้
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  2. ขอ้ค าถามท่ีมีคะแนน IOC ต ่ากวา่ 0.50 ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ได ้
 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผูว้ิจัยด าเนินการเก็บขอ้มูล โดยจัดท าแบบสอบถามออนไลน์  เพื่อท าการเก็บขอ้มูลจากผูใ้ช้บริการ
คลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน น าแบบสอบถามทั้งหมดท่ีได้
จากการเก็บขอ้มูลมาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกต้องเพื่อน ามาประมวลผลค าตอบจัดรูปแบบและ
หมวดหมู่ของขอ้มูลในแบบสอบถามเพื่อน าไปวิเคราะห์ทางสถิติ 
 การวิเคราะห์ข้อมูล  
 ผูว้ิจยัท าการประมวลผลวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 
 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 1. ค่าความถ่ี (Frequency) 
 2. ค่าร้อยละ (Percentage) 
 3. ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 4. ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 5. ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Correlation) 
 6. การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
 
สรุปผลการวิจัย 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของตอบแบบสอบถาม ทั้ งหมดจ านวน 400 คน ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.8 มีอายุ 21 – 30 ปี จ านวน 240 คน คิด
เป็นร้อยละ 60.0 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 371 คน คิดเป็นร้อยละ 92.7 มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
จ านวน 187 คิดเป็นร้อยละ 46.8 และมีรายได ้20,001 – 30,000 บาท จ านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.8 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ท่ีส่งผลต่อความภกัดีของผูใ้ช้บริการ
คลินิกเวชกรรมความงามด้านผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดับความคิดเห็นมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ทุกดา้นอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก คือ ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ ดา้นความสบาย 
ดา้นความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ ดา้นการดูแลเอาใจใส่ ดา้นการส่ือสาร ดา้นตน้ทุน และดา้น
ความสะดวก ตามล าดบั 
  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความภักดีของผูใ้ช้บริการคลินิกเวชกรรมความงามด้านผิวพรรณ ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก เม่ือพิจารณาเป้นรายดา้น พบว่า ทุกดา้นอยู่ในระดับ
ความคิดเห็นมาก คือ ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ด้านพฤติกรรมการร้องเรียน ด้านการบอกต่อ ด้านการใช้
บริการซ ้า ตามล าดบั 
 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) กับความภักดีของ
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติการหาค่าความสัมพนัธ์
ระหวา่งตวัแปรดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Correlation) ซ่ึงไดผ้ลการวิเคราะห์ขอ้มูล 
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คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ไดแ้ก่ ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ ดา้นตน้ทุน ดา้นความสะดวก ดา้น
ความสบาย ด้านการส่ือสาร ด้านการดูแลเอาใจใส่ ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ มี
ความสัมพันธ์ทางบวกกับความภักดีของผู ้ใช้บริการคลินิกเวชกรรมความงามด้านผิวพรรณ ในเขต
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) กบัความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการ
คลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ
มีผลมากท่ีสุด อนัดบัรองลงมา คือ ดา้นความสบาย ดา้นการส่ือสาร ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ ดา้นตน้ทุน ดา้น
การดูแลเอาใจใส่ และอนัดบัสุดทา้ย คือ ดา้น ความสะดวก 
 

อภิปรายผล 
 จากการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ท่ีส่งผลต่อความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวช
กรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผล ไดด้งัน้ี 
 1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ท่ีส่งผลต่อความภกัดีของผูใ้ช้บริการคลินิกเวชกรรมความ
งามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก คือ ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ 
พบวา่ บริการท่ีไดรั้บช่วยยกระดบัคุณภาพ ชีวิตและบุคลิกภาพได ้ความเช่ียวชาญของแพทย ์ท าใหไ้ดรั้บผลลพัธ์
ท่ีมีประสิทธิภาพสูง ความน่าเช่ือถือของคลินิกท าให้รู้สึกอุ่นใจและมัน่ใจในความปลอดภยั นวตักรรมท่ีคลินิก
ใช้ มอบผลลพัธ์ท่ีชดัเจนกว่าการดูแลผิวพรรณด้วยตนเอง ภาพลกัษณ์และความมัน่ใจท่ีเพิ่มขึ้นคุม้ค่ากับการ
ตดัสินใจมาใช ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณฐัพงศ ์พงศสุ์วรรณ (2564) ไดท้ าการศึกษาส่วนประสมการตลาด
ในมุมมองลูกคา้ (7Cs) ท่ีมีผลต่อความจงรักภกัดีของลูกคา้ ท่ีใช้บริการเครือข่าย AIS แบบเติมเงิน ผลการวิจยั
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกคา้ท่ีใชบ้ริการเครือข่าย AIS แบบเติมเงินโดยรวม อยู่ในระดบั
มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านอยู่ในระดับมากทุกด้าน ความจงรักภักดี โดยรวม อยู่ในระดับมาก จากการ
วิเคราะห์ความสัมพนัธ์และผลกระทบ พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกคา้ ดา้นความสบาย ดา้น
ความสะดวกด้านการส่ือสารการตลาดด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการมีความสัมพนัธ์และ
ผลกระทบเชิงบวกกับความจงรักภกัดีโดยรวม ด้านความสบาย พบว่า พนักงานพูดจาดีน่ารัก เป็นกันเองให้
ค าปรึกษาดี เคร่ืองมือ อุปกรณ์ และชุดส าหรับสวมใส่ มีความสะอาดและถูกสุขอนามยั  คลินิกตกแต่งสวยงาม 
ทนัสมยั และสะอาด ท าให้รู้สึกน่าไวว้างใจ มีบริการขนม/ของว่าง น ้ าด่ืมระหว่างรอรับบริการ ห้องรับรองมี
ความสะดวกสบาย ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ รจรินทร์ ไกรสิทธ์ิ (2561) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
มุมมองลูกคา้ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผล
การศึกษาพบว่า ส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกคา้ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บและดา้นความส าเร็จในการ
ตอบสนองความตอ้งการมีผลในทิศทางเดียวกนัต่อพฤติกรรมดา้นความถ่ีท่ีเขา้รับบริการคลินิกเสริมความงาม 
(คร้ัง/เดือน) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ด้านต้นทุนและด้านความส าเร็จในการตอบสนองความ
ตอ้งการ มีผลในทิศทางเดียวกนัต่อพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายส าหรับการเขา้รับบริการคลินิกเสริมความงาม (บาท/
คร้ัง) ในขณะท่ีดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บมีผลในทิศทางตรงกนัขา้ม อยา่งมี นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดา้น
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ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ พบว่า บริการท่ีไดรั้บสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะจุดได ้ส่วนขอ้ท่ีมี
ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก คือ ไดรั้บบริการท่ีครบถว้นตามรายละเอียดท่ีตกลงไว ้การรักษาท่ีแพทยแ์นะน า
เหมาะสมกบัสภาพผิว ผลลพัธ์ของการรักษาตรงกบัความคาดหวงั โดยภาพรวมรู้สึกพึงพอใจกบับริการทั้งหมด
ท่ีไดรั้บจากท่ีน่ี ขั้นตอนการให้บริการราบร่ืนและไม่มีขอ้บกพร่อง คลินิกมีบริการท่ีครอบคลุม ตอบโจทยไ์ด้
ครบใน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศรัญวุฒิ มุ่งมีสกุล (2565) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในมุมมอลของลูกคา้ (7C’s) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์หน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ ์(โอทอป) ประเภท
อาหาร ผ่านการตลาดแบบผสมผสานช่องทางของผู ้บริโภค กลุ่มเจนเนอเรชั่นวายภายใต้ยุคปกติใหม่ 
ประกอบด้วย ด้านคุณค่า ด้านต้นทุน ด้านความสะดวก ด้านการติดต่อส่ือสาร ด้านการดูแลเอาใจใส่ ด้าน
ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ และด้านความสบาย ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกคา้ (7C’s) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์หน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ ์(โอทอป) 
ประเภทอาหาร ผ่านการตลาดแบบผสมผสานช่องทางของผูบ้ริโภค กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายภายใตย้คุปกติ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดา้นการดูแลเอาใจใส่ พบว่า พนกังานสามารถให้ค าปรึกษาและแนะน าเก่ียวกบั
บริการใหม่ๆไดเ้ป็นอยา่งดี ใหค้วามส าคญักบัความปลอดภยัของผูรั้บบริการใหค้ าแนะน าในการดูแลตนเองหลงั
รับบริการ พนักงานมีความเต็มใจดูแลและเอาใจใส่ในการให้บริการเป็นอย่างดี รู้สึกไดรั้บการดูแลเ ป็นพิเศษ 
พนกังานมีความรู้ ความสามารถแกไ้ขปัญหาให้กบัลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วและถูกตอ้ง พนกังานใหก้ารบริการดว้ย
ความ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นภสร เหลืองอ่อน (2561) ไดท้ าการศึกษากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด
ในมุมมองของลูกคา้ (7C's) และคุณภาพการบริการท่ีมีผลต่อการตั้งใจซ้ือซ ้ ากรณีศึกษาร้านก๋วยเต๋ียวเรือปทุม 8 
ในจงัหวดัชลบุรี ผลการวิเคราะห์พบว่า 1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ไม่มีผลต่อการตั้งใจซ้ือซ ้ าของลูกคา้ร้าน
ก๋วยเต๋ียวเรือปทุม 8 ในจงัหวดัชลบุรี 2) กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดในมุมของลูกคา้มีผลต่อการตั้งใจซ้ือ
ซ ้าของลูกคา้ร้านก๋วยเต๋ียวเรือปทุม 8 ใน จงัหวดัชลบุรี 3) คุณภาพการใหบ้ริการมีผลต่อการตั้งใจซ้ือซ ้าของลูกคา้
ร้านก๋วยเต๋ียวเรือปทุม 8 ใน จงัหวดัชลบุรี อยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05 ดา้นการส่ือสาร พบวา่ มีการส่ือสารโปรโมชัน่
ใหม่ๆอย่างสม ่าเสมอ มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ อย่างชัดเจนและทัว่ถึง คลินิกมีช่องทางท่ี
ชดัเจนให้ลูกคา้สามารถร้องเรียนหรือแสดงความคิดเห็นไดง่้าย  แพทยส์ามารถอธิบายขั้นตอนการรักษาและ
ผลขา้งเคียงท่ีอาจเกิดขึ้นให้เขา้ใจไดง่้าย เจา้หน้าท่ีตอบไวและให้ขอ้มูลชดัเจน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุจิ
ตรา ใจเอ้ือ (2562) ได้ท าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการใน Application Food panda ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ความคิดเห็นท่ีมี
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ โดยรวมมีระดบัความคิดเห็นอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด ระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโดยรวมมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด และจาก
การทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
อย่างมีนยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั0.05และเม่ือพิจารณาปัจจยัย่อยพบว่า ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ใน Application Food panda ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ดา้นตน้ทุน พบว่า มี
การแจง้ราคาชดัเจนก่อนตดัสินใจใชบ้ริการ ราคาค่าบริการมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ ไม่มีค่าใชจ่้ายเพิ่มเติม
นอกเหนือจากท่ีแจง้ไว ้ไม่รู้สึกอึดอดัหรือกดดนัจากการขายคอร์สมากเกินไป โปรโมชัน่และแพก็เกจท่ีเสนอ มี
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ความคุม้ค่าและช่วยประหยดัค่าใช้จ่าย ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ รจรินทร์ ไกรสิทธ์ิ (2561) ปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดในมุมมองลูกคา้ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกคา้ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บและดา้น
ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการมีผลในทิศทางเดียวกันต่อพฤติกรรมดา้นความถ่ีท่ีเขา้รับบริการ
คลินิกเสริมความงาม (คร้ัง/เดือน) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ดา้นตน้ทุนและดา้นความส าเร็จในการ
ตอบสนองความตอ้งการ มีผลในทิศทางเดียวกนัต่อพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายส าหรับการเขา้รับบริการคลินิกเสริม
ความงาม (บาท/คร้ัง) ในขณะท่ีดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บมีผลในทิศทางตรงกนัขา้ม อย่างมี นยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 ดา้นความสะดวก พบวา่ พื้นท่ีจอดรถเพียงพอและปลอดภยัส าหรับผูม้าใชบ้ริการ วนัและเวลาเปิด-
ปิดให้บริการของคลินิกมีความเหมาะสม คลินิกตั้งอยู่ในท าเลท่ีเดินทางเขา้ถึงไดง่้าย ระยะเวลาในการรอรับเขา้
บริการไม่นาน ระบบการจองคิว นัดหมาย หรือเล่ือนนัด สามารถท าได้ง่ายและรวดเร็ว ซ่ึงไม่สอดคล้องกบั
งานวิจยัของ บพิธ อภิวนัทนกุล (2564) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4C's) ภาพลกัษณ์ตรา
สินคา้และพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสมคัรใช้บริการดิสนียพ์ลสั ผลการศึกษาพบว่า  ความ
คิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4C's) โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยดา้นความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค มีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมา คือ ดา้นความสะดวก ดา้นการส่ือสาร และดา้นตน้ทุน ความคิดเห็นท่ีมีต่อ
ปัจจยัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยรวม
อยู่ในระดบัมากท่ีสุด พบว่าความคิดเห็น ท่ีมีต่อปัจจยัการตดัสินใจสมคัรใช้บริการดิสนียพ์ลสั โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด  
 2. ความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวม
อยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ทุกดา้นท่ีมีระดบัความคิดเห็นมาก คือ ดา้นความ
อ่อนไหวต่อราคา ดา้นพฤติกรรมการร้องเรียน ดา้นการบอกต่อ ดา้นการใชบ้ริการซ ้ า  ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ อิทธิกร ไชยเหมรัช (2561) ไดท้ าการศึกษา ความภกัดีของลูกคา้ต่อธุรกิจบริการเสริมความงาม
ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความภกัดีของลูกคา้ ผลการศึกษาพบว่า  ระดบัความภกัดีของ
ลูกคา้ดา้นพฤติกรรมการบอกต่อ ดา้นความตั้งใจท่ีจะซ้ือ ดา้นความอ่อนไหวต่อราคาและดา้นพฤติกรรมการ
ร้องเรียน พบว่าทุกปัจจยัมีความภกัดีอยู่ในระดบัมาก ส าหรับปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อปัจจยัความภกัดีพบว่า
เพศมีผลต่อปัจจยัความภกัดีดา้นความตั้งใจท่ีจะซ้ือ  
 3. การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) กับความภักดีของ
ผูใ้ช้บริการคลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า คือ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7C’s) ได้แก่ ด้านคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ ด้านต้นทุน ด้านความสะดวก ด้านความสบาย ด้านการ
ส่ือสาร ดา้นการดูแลเอาใจใส่ ดา้นความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความ
ภกัดีของผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณัฐพงศ ์พงศสุ์วรรณ (2564) ไดท้ าการศึกษาส่วนประสมการตลาดใน
มุมมองลูกคา้ (7Cs) ท่ีมีผลต่อความจงรักภกัดีของลูกคา้ ท่ีใชบ้ริการเครือข่าย AIS แบบเติมเงิน ผลการวิจยัพบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกคา้ท่ีใชบ้ริการเครือข่าย AIS แบบเติมเงินโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือ
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พิจารณาเป็นรายดา้นอยู่ในระดบัมากทุกดา้น และดา้นความสบาย ลูกคา้มีความจงรักภกัดี โดยรวม อยู่ในระดบั
มาก จากการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์และผลกระทบ พบวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกคา้ ดา้นความ
สบาย ด้านความสะดวกด้านการส่ือสารการตลาดด้านความส าเร็จในการตอบสนองคว ามต้องการมี
ความสัมพนัธ์และผลกระทบเชิงบวกกบัความจงรักภกัดีโดยรวม 
 4. การทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ท่ีส่งผลต่อความภกัดีของ
ผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร  ดา้นความส าเร็จในการตอบสนอง
ความตอ้งการมีผลมากท่ีสุด อนัดบัรองลงมา คือ ดา้นความสบาย ดา้นการส่ือสาร ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ 
ดา้นตน้ทุน ดา้นการดูแลเอาใจใส่ และอนัดบัสุดทา้ย คือ ดา้นความสะดวก ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของกนก
พิชญ ์ปิงสุแสน (2568) ไดท้ าการศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อความภกัดีของเจเนอเรชนัแซดใน
การใชบ้ริการคลินิกความงาม ผลการวิเคราะห์พบวา่การถดถอยเชิงพหุคูณ พบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความภกัดี 
ได้แก่ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพท่ีลูกคา้ท่ีมาใช้บริการต้องพบเจอ  
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการจดัการเก่ียวกบัคนหรือพนักงาน  ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และปัจจยั
ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05 ตามล าดบั  
 
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 
 จากผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7C’s) ท่ีส่งผลต่อความภกัดีของผูใ้ช้บริการ
คลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยั ดงัน้ี 
 1. ดา้นความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ ขอ้เสนอแนะ คือ บริการแกไ้ขปัญหาเฉพาะจุดผา่น
การวิเคราะห์สภาพผิวและรูปทรงใบหนา้อยา่งละเอียด ทั้งเร่ืองร้ิวรอย จุดด่างด า และงานหตัถการต่างๆ เพื่อเพิ่ม
ความมัน่ใจ ไดรั้บบริการครบถว้นถูกตอ้งตามขั้นตอนทางการแพทยโ์ดยไม่ลดมาตรฐาน แพทยใ์ห้ค าแนะน าท่ี
จริงใจเหมาะสมกบัสภาพผิว ผลลพัธ์ตรงกบัความคาดหวงั เห็นความเปล่ียนแปลงชดัเจนทั้งความกระชบั ผิว
เรียบเนียน และรอยด าจางลง ช่วยแกปั้ญหาไดต้รงเป้าหมาย 
 2. ดา้นความสบาย ขอ้เสนอแนะ คือ พนักงานตอ้นรับอย่างเป็นมิตร พูดจาดี ให้ขอ้มูลชดัเจนและให้
ค าปรึกษาท่ีตรงจุดโดยไม่ท าให้รู้สึกอึดอดั เคร่ืองมือและอุปกรณ์สะอาดผ่านการฆ่าเช้ือตามมาตรฐานสากล 
พนกังานจดัเก็บเคร่ืองมือมิดชิดและแกะกล่องโชวข์วดยาต่อหน้าทุกคร้ังเพื่อความมัน่ใจ คลินิกตกแต่งสวยงาม
ทันสมัย สะอาดตา เป็นระเบียบ และไม่มีการวางของใช้ส่วนตัวพนักงานบนเคาน์เตอร์ให้เสียทัศนียภาพ
 3. ดา้นการส่ือสาร ขอ้เสนอแนะ คือมีการส่ือสารโปรโมชัน่และระบบสมาชิกเพื่อสะสมคะแนนแลก
สิทธิพิเศษสม ่าเสมอ แจง้ข่าวสารผ่านช่องทางท่ีเขา้ถึงง่ายในเวลาท่ีเหมาะสม โดยเฉพาะการส่งค าอวยพรและ
ส่วนลดก่อนวนัเกิดเพื่อกระตุน้การใช้บริการ พนักงานตรวจสอบสิทธิพิเศษไดท้นัที โฆษณาผ่านส่ือโซเชียล
ชดัเจน น าเสนอรีวิวจากผลลพัธ์จริงดว้ยภาพเปรียบเทียบท่ีไม่บิดเบือน พร้อมจดัใหมี้ช่องทางร้องเรียนและระบบ
ประเมินความพึงพอใจ 
 4. ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ ขอ้เสนอแนะ คือ บริการช่วยยกระดบัคุณภาพชีวิตและบุคลิกภาพ มีการ
ติดตามผลหลังท าอย่างต่อเน่ืองเพื่อเสริมความมั่นใจและความคุ ้มค่า มีความเช่ียวชาญของแพทย์ท่ีมี
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ประสิทธิภาพสูง โดยจัดท าเคสรีวิวแยกตามความถนัดของแพทยแ์ต่ละท่านให้ลูกคา้เลือกดูเพื่อสร้างความ
เช่ือมัน่ เสริมความน่าเช่ือถือด้วยการจดัแสดงใบอนุญาตประกอบกิจการ มาตรฐานความปลอดภยัของตวัยา 
เคร่ืองมือ และรายช่ือแพทยอ์ยา่งชดัเจน 
 5. ดา้นตน้ทุน ขอ้เสนอแนะ คือ แจง้ราคาชดัเจนก่อนการตดัสินใจ มีป้ายบอกราคาคอร์สและโปรแกรม
ต่างๆ ให้ลูกคา้พิจารณาไดเ้อง พนกังานแจง้รายละเอียดตรงไปตรงมาและอธิบายความคุม้ค่าโดยไม่กดดนั ราคา
ค่าบริการเหมาะสมกับคุณภาพและเน้นผลลัพธ์ท่ีปลอดภัย มีการวิเคราะห์ปัญหาอย่า งละเอียดเพื่อเสนอ
โปรแกรมท่ีตรงจุดป้องกันค่าใช้จ่ายซ ้ าซ้อน สรุปค่าใช้จ่ายให้จบตั้งแต่วนัท่ีตกลงโดยไม่มีค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม
ภายหลงั 
 6. ดา้นการดูแลเอาใจใส่ ขอ้เสนอแนะ คือ พนกังานให้ค าปรึกษาเร่ืองบริการใหม่ๆ ไดอ้ย่างมืออาชีพ รู้
จริงเร่ืองหัตถการและเทคโนโลยีเพื่อเลือกส่ิงท่ีแกปั้ญหาผิวไดจ้ริง ให้ความส าคญักบัความสะอาดของสถานท่ี
และอุปกรณ์ทุกช้ินเพื่อความปลอดภยัไร้ผลขา้งเคียง มีการใหค้ าแนะน าในการดูแลตนเองและเนน้ย  ้าขอ้หา้มหลงั
รับบริการ พนกังานเตม็ใจดูแลและคอยสอบถามอาการในทุกขั้นตอนการรักษา 
 7. ดา้นความสะดวก ขอ้เสนอแนะ คือมีพื้นท่ีจอดรถเพียงพอและปลอดภยั ท าเลท่ีตั้งเขา้ถึงง่ายเดินทาง
สะดวกหลายเส้นทางไม่เป็นจุดอบั จดัระเบียบหน้าคลินิกให้เขา้ออกง่ายและปักหมุดสถานท่ีตรงตามจริงพร้อม
รูปภาพประกอบ มีพื้นท่ีรอคอยท่ีเหมาะสม เปิด-ปิดในเวลาท่ีครอบคลุมความต้องการ มีป้ายแสดงเวลาชดัเจน
และมีระบบจองคิวล่วงหนา้เพื่อลดระยะเวลาการรอคอย สร้างความสะดวกสบายใหผู้ใ้ชบ้ริการอยากกลบัมาอีก 
 

ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
 1. การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาผูใ้ชบ้ริการคลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ ของกลุ่มประชาชน
ในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น ดงันั้นในการวิจยัตร้ังต่อไปควรขยายพื้นท่ีการศึกษาไปยงัจงัหวดัอ่ืนหรือภูมิภาค
อ่ืนของประเทศไทยเพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้และความภกัดีของ
ผูใ้ชบ้ริการในบริบทพื้นท่ีท่ีแตกต่างกนั 
 2. ควรศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการตามช่วงอาย ุรายได ้และอาชีพให้มีความเฉพาะเจาะจงมาก
ยิ่งขึ้น เช่น กลุ่ม Gen Z ท่ีเร่ิมให้ความส าคญักบัการดูแลผิวพรรณของตนเอง, กลุ่มออฟฟิตวยัท างานท่ีตอ้งการ
เสริมบุคลิกภาพ หรือกลุ่มวยัเกษียณท่ีมีก าลงัซ้ือสูงและเน้นการชะลอวยั รวมถึงควรศึกษาผูท่ี้ยงัไม่เคยเขา้ใช้
บริการเพื่อวิเคราะห์ถึงอุปสรรคและความกงัวลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ ขอ้มูลเหล่า น้ีจะช่วยให้ธุรกิจสามารถ
วางแผลกลยทุธ์การตลาด ออกแบบโปรโมชัน่ และเลือกช่องทางการส่ือสารไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามเพียงดา้นเดียว อาจไม่เห็นภาพและยงัไม่ชดัเจนเพื่อให้ได้
ขอ้มูลท่ีมีความหลากหลายมากยิ่งขึ้น ดงันั้นในการศึกษาคร้ังต่อไปแนะน าให้ผูวิ้จยัท าการเก็บขอ้มูลเพิ่ม โดยใช้
วิธีวิจยัเชิงคุณภาพร่วมดว้ย เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูใ้ชบ้ริการโดยตรง เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีมีประสิทธิภาพ
มากขึ้น เก่ียวกบัเหตุผลและความรู้สึกของผูใ้ชบ้ริการท่ีมีต่อคลินิกเวชกรรมความงามดา้นผิวพรรณ 
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