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บทคัดย8อ 
การศึกษาในครั้งนี้มีวัตถุประสงค� เพ่ือศึกษาถึงกระบวนการในการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความ

งามของผู:บริโภค โดยใช:วิธีการสัมภาษณ�เชิงลึก (In-depth Interview) ซ่ึงมีผู:ให:สัมภาษณ�ท้ังหมด 15 คน 
ในชKวงเดือนมีนาคม พ.ศ. 2561 ในการวิจัยครั้งนี้ ผลการวิจัยแสดงถึงความต:องการ และการรับรู:ถึงปMญหา โดย
แบKงเปNนลําดับข้ัน ซ่ึงผู:ให:สัมภาษณ�สKวนใหญKต:องการเพ่ิม หรือปรับเปลี่ยนภาพลักษณ�สKวนตัวโดยรวมให:ดีข้ึน 
และต:องการเสริมสร:างความม่ันใจ ในข้ันการเสาะแสวงหาข:อมูล ผู:ให:สัมภาษณ�ท้ังหมดได:ทําการค:นหาข:อมูล
จากแหลKงข:อมูลภายนอก ซ่ึงสKวนใหญKเปNนข:อมูลจากเว็บไซต�ท่ีเก่ียวกับความสวยความงาม และอKานรีวิวจากผู:ท่ี
ได:ทําการศัลยกรรมเสริมความงามมาแล:ว ในข้ันการประเมินทางเลือกผู:ให:ข:อมูลสKวนใหญKใช:วิธีประเมิน
ทางเลือกแบบไมKทดแทนกัน (lexicographic Model) รKวมกับเกณฑ�การพิจารณาถึงความพึงพอใจและราคา
เปNนหลัก ในข้ันการตัดสินใจซ้ือของผู:บริโภค ผู:ให:สัมภาษณ�ท้ังหมดใช:เวลาประมาณ 2 เดือน เพ่ือตัดสินใจใน
การเลือกสถาบันเสริมความงาม ในข้ันการตัดสินใจในการซ้ือผู:ให:สัมภาษณ�สKวนใหญKมีความพึงพอใจหลังการ
ทําศัลยกรรมเสริมความงาม และจะมีการแนะนําเพ่ือนหรือคนรู:จักให:ใช:บริการตKอๆ ไป 
 
คําสําคัญ: กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงาม, ศัลยกรรมเสริมความงาม, พฤติกรรมผู:บริโภค, 
งานวิจัยเชิงคุณภาพ 
 
Abstract 

The purpose of this research was to gain insight into consumers’ decision making 
process on aesthetic plastic surgery. An in-depth interview was conducted with 15 
informants during March 2018. The research results showed that for need or problem 
recognition stage, the informant needed to improve their overall looks and boost their 
confidence. For the next stage, information search, all of them searched from an external 
which mainly was beauty websites and case reviews. For evaluation stage, most of the 
informants used lexicographic evaluation with a consideration on outcome satisfaction and 
price. According to decision-making stage, all of them spent up to two months to make their 



การประชุมวิชาการเสนอผลงานวิจัยระดับชาติ “GRADUATE SCHOOL MINI-CONFERENCE 2018” 

70 

decision on which aesthetic clinic they wanted to undergo their surgery. Lastly, for post-
purchase behavior stage, most informants were satisfied with the surgery outcomes and 
would recommend their friends for the service.       

 
Keywords: Decision-Making Process Qualitative Research, Aesthetic Plastic Surgery, Consumer 
Behavior 
 
บทนํา 

ความสวยงามกับมนุษย�เปNนสิ่งท่ีคูKกันโดยไมKสามารถแยกออกจากกันได: และในปMจจุบันเทคโนโลยีทาง
การแพทย�เก่ียวกับการทําศัลยกรรมเสริมความงามได:มีการพัฒนาอยKางรวดเร็ว ซ่ึงต:องยอมรับวKาทุกคนมีสิทธิ์ท่ี
จะดูดี สวยงามได: ถ:ารู:จักเสริม เติมแตKง ท้ังในผู:หญิงและผู:ชาย เพราะคนเราไมKได:เกิดมามีบุคลิกหน:าตาท่ีดีมา
ต้ังแตKกําเนิดทุกคน การทําศัลยกรรมเสริมความงามจึงเปNนตัวชKวยอีกรูปแบบหนึ่งท่ีจะชKวยปรับ เสริม เติมแตKง 
ให:แกKบุคคลท่ีไมKพอใจกับรูปรKางหน:าตาของตนเองให:สามารถมีรูปรKางหน:าตาท่ีดีข้ึนมาได:จนเปNนท่ีนKาพอใจ  

กระแสการทําศัลยกรรมเสริมความงามได:รับการยอมรับในสังคมไทยมากข้ึน เห็นได:จากการเผยแพรK
ตามสื่อตKางๆ โดยเฉพาะรายการโทรทัศน� อยKางเชKน รายการ Let Me In Thailand และรายการ Diva 
Makeover เสียงเปลี่ยนสวย เปNนต:น โดยท่ีท้ังสองรายการนี้มีการตอบรับจากผู:ติดตามชมเปNนอยKางมาก จาก
กระแสตKางๆ ท่ีเผยแพรKในสังคมไทย ทําให:ผู:บริโภคหลายๆ คนเริ่มหันมาให:ความสนใจ กับการทําศัลยกรรม
เสริมความงามกันมากข้ึน 

จากผลสํารวจพบวKาสถิติความนิยมในชKวงปrพ.ศ. 2540-2558 ท่ีผKานมานั้น ผู:หญิงนิยมทําศัลยกรรม
เสริมความงามเพ่ิมข้ึนถึง 5 เทKา ไมKเพียงแตKกลุKมผู:บริโภคเพศหญิงท่ีอยากจะสวยข้ึนเทKานั้น ในกลุKมผู:บริโภคเพศ
ชายก็เชKนกัน ท่ีพบวKาสถิติการทําศัลยกรรมเสริมความงามในกลุKมผู:บริโภคเพศชายมีอัตราเพ่ิมข้ึนกวKา 3 เทKา 
และพบวKาประเทศไทยนั้นจัดอยูKในอันดับท่ี 22 ของโลก แสดงให:เห็นวKา  ไมKเพียงแตKกลุKมเพศหญิงท่ีอยากจะ
สวยข้ึนเทKานั้น แตKในกลุKมเพศชายก็เชKนกัน ด:วยคKานิยมและทัศนคติตKอการศัลยกรรมท่ีเปลี่ยนแปลงไป ทําให:
คนในยุคปMจจุบันตัดสินใจเดินเข:าคลินิกศัลยกรรมได:งKายข้ึน เห็นได:จากธุรกิจศัลยกรรมเสริมความงามใน
ประเทศไทยท่ีมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึน และมีมูลคKาทางการตลาดไมKตํ่ากวKา 20,000 – 30,000 ล:านบาท และคาด
วKาในปrพ.ศ. 2563 หรืออีก 2 ปrข:างหน:า จะมีมูลคKาเติบโตอยูKท่ีประมาณแสนล:านบาท (“เสริมหลKอมาแรง ไลK
หลังเสริมสวย”, 2559) 

จากข:อมูลของผู:ท่ีทําศัลยกรรมเสริมความงามท่ีเพ่ิมข้ึนอยKางตKอเนื่อง สะท:อนให:เห็นถึงความนิยมการ
ทําศัลยกรรมเสริมความงามท่ีเพ่ิมข้ึน ไมKวKาจะเปNนเพศหญิง หรือเพศชายนั้น ด:วยเหตุนี้ ผู:วิจัยจึงสนใจท่ีจะ
ศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจของผู:บริโภคท้ังเพศชายและเพศหญิง เพราะผู:บริโภคแตKละคนมีความแตกตKาง
กัน (กัลยรัตน� โตสุขศรี, 2552) เพ่ือนําผลการวิจัยท่ีได:มาเปNนข:อมูลพ้ืนฐานสําคัญในการวิเคราะห�ถึงพฤติกรรม
ของผู:บริโภคในด:านกระบวนการตัดสินใจซ้ือ และนําเอาข:อมูลของการศึกษาท้ังหมดนี้มาประกอบการพิจารณา
ในการทํากลยุทธ�ทางการสื่อสารการตลาดกับกลุKมเปyาหมายตKอไป 
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วัตถุประสงคBการวิจัย 
 เพ่ือศึกษาถึงกระบวนการในการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงามของผู:บริโภค 
 
ขอบเขตการวิจัย 
 งานวิจัยชิ้นนี้เปNนการศึกษาเพ่ือวิเคราะห�กระบวนการการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงามของ
ผู:บริโภค โดยใช:ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ด:วยการสัมภาษณ�เชิงลึก (In-depth 
Interview) กับผู:บริโภคจํานวน 15 คน ท้ังเพศชายและเพศหญิงท่ีเคยทําศัลยกรรมเสริมความงามมาแล:ว ท่ีมี
อายุตั้งแตK 20 - 50 ปr เนื่องจากกลุKมเปyาหมายของการทําศัลยกรรมเสริมความงามสKวนใหญKเปNนกลุKมประชากร
ท่ีมีชKวงอายุระหวKาง 35 – 50 ปr รองลงมาคือชKวงอายุ 19 - 34 ปr (“ตลาดเสริมความงาม ตลาด CLMV ยัง
กว:างหากเป{ดในรูปแบบแฟรนไชส�”, 2559) อีกท้ังแพทย�สภายังกําหนดไว:วKาผู:ท่ีทําศัลยกรรมได:จะต:องมีอายุ
ครบ 20 ปrบริบูรณ�ข้ึนไป (ศัลยกรรมเพศหลากหลาย ชKวยคนข:ามเพศเซ็กซ�สมบูรณ�!, 2558) ท้ังนี้ เพ่ือให:ได:
ข:อมูลอยKางครบถ:วนและลึกซ้ึงเพียงพอ ผู:วิจัยได:เลือกกลุKมผู:ให:สัมภาษณ�ท่ีมีความหลากหลายท้ังในด:านอาชีพ 
ชKวงอายุ และในด:านเพศ โดยกําหนดให:มีเพศหญิงจํานวน 5 คน เพศชายจํานวน 5 คน และเพศท่ีสาม จํานวน 
5 คน โดยใช:ระยะเวลาในการสัมภาษณ�คนละประมาณ 30 - 60 นาที และทําการเก็บรวบรวมข:อมูลในชKวง
เดือนมีนาคม พ.ศ. 2561 
 
การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ แครียา ภูKพัฒน� (2551) อธิบายวKา กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
ซ่ึงแบKงออกเปNน 5 ข้ันตอน ดังนี้ ข้ันตอนท่ี 1 ข้ันการตระหนักถึงปMญหาหรือความต:องการ (Problem or 
Need Recognition) ผู:บริโภคจะรับรู:ถึงความต:องการภายในใจตนเอง ความต:องการเหลKานี้จะเปNนตัวกระตุ:น
ให:เกิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (ภัทรวรรณ ทองสอาด, 2551) นอกจากนี้ปMญหาหรือความต:องการอาจเกิดข้ึน
เม่ือบุคคลรู:สึกถึงความแตกตKางระหวKางสภาพท่ีเปNนอุดมคติ (สภาพท่ีปรารถนา) กับสภาพท่ีเปNนอยูKจริงของ
ตนเอง กKอให:เกิดความต:องการท่ีจะเติมเต็มสKวนตKางระหวKางสภาพอุดมคติกับสภาพท่ีเปNนจริง โดยแตKละบุคคล
ยKอมมีปMญหาแตกตKางกันไป ข้ันตอนท่ี 2 ข้ันการเสาะแสวงหาข:อมูล (Search for Information) ผู:บริโภคก็
ต:องแสวงหาหนทางแก:ไข โดยแสวงหาข:อมูลด:วยกัน 2 วิธี วิธีแรกคือการแสวงหาข:อมูลจากภายใน (Internal 
Search) หรือจากประสบการณ�ของผู:บริโภคเอง (Experimental Search) เชKน จากการซ้ือซํ้าหรือจากข:อมูล
กKอนหน:าท่ีมีอยูKในความทรงจํา วิธีท่ีสองคือการแสวงหาข:อมูลจากภายนอก (External search) เม่ือข:อมูลท่ี
ผู:บริโภคจําได:นั้นไมKเพียงพอ จึงเกิดการแสวงหาข:อมูลของผลิตภัณฑ�จากภายนอก โดยชKองทางการแสวงหา
ข:อมูลจะประกอบไปด:วย 1) แหลKงบุคคล (Personal Search) เปNนแหลKงขKาวสารท่ีเปNนบุคคล เชKน ครอบครัว 
เพ่ือน หรือผู:ท่ีเคยใช:ผลิตภัณฑ�หรือบริการนั้นแล:ว ซ่ึงในปMจจุบันรวมถึงบุคคลท่ีเปNนผู:ติดตKอ หรือรู:จักใน
เครือขKายสังคมออนไลน� 2) แหลKงการค:า (Commercial Search) เปNนการหาข:อมูลจากโฆษณาตามสื่อตKางๆ 
บริษัทหรือร:านค:าท่ีเปNนผู:ผลิตหรือผู:จัดจําหนKาย และพนักงานขาย 3) แหลKงขKาวสาธารณะ (Public Search) 
เปNนแหลKงขKาวสารท่ีได:จากสื่อมวลชนตKางๆ เชKน โทรทัศน� วิทยุ สื่อสิ่งพิมพ� เปNนต:น หรือองค�กรคุ:มครอง
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ผู:บริโภค การต้ังกระทู:ถามในเครือขKายสังคมออนไลน� รวมถึงการสืบค:นข:อมูลจากอินเทอร�เน็ต (สุปMญญา ไชย
ชาญ, 2542) ข้ันตอนท่ี 3 ข้ันการประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) วิธีการประเมินทางเลือกมี 
6 วิธี ดังนี้ (แครียา ภูKพัฒน�, 2551) 1) Dominance Model เปNนการประเมินด:วยการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ�
หลายๆ อยKางแล:วคKอยๆ ตัดผลิตภัณฑ�ท่ีมีคุณสมบัติด:อยกวKาออกไป จนเหลือผลิตภัณฑ�ท่ีผู:บริโภคคิดวKาดีท่ีสุด 
2) Conjunctive Decision Model การประเมินประเภทนี้เปNนการประเมินแบบไมKใช:ผลิตภัณฑ�อ่ืนมาทดแทน
กัน ผู:บริโภคจะกําหนดจุดตํ่าสุดท่ียอมรับได:ตKอคุณสมบัติของผลิตภัณฑ� แล:วประเมินคุณสมบัติของแบรนด�
ตKางๆ ซ่ึงแบรนด�ท่ีตํ่ากวKาจุดตํ่าสุดท่ียอมรับได:จะถูกตัดออกไป 3) Disjunctive Model เปNนกฎการตัดสินใจ
แบบไมKทดแทนกันซ่ึงผู:บริโภคกําหนดจุดตํ่าสุดของคุณสมบัติของผลิตภัณฑ�ท่ีสามารถยอมรับได: แล:ว
เปรียบเทียบกับแบรนด�ตKางๆ แบรนด�ใดท่ีมีคุณสมบัติเลยจุดท่ียอมรับได:ก็จะเปNนแบรนด�ท่ีได:รับการพิจารณา
เลือก 4) Lexicographic Model ผู:บริโภคทําการตัดสินใจโดยจัดลําดับความสําคัญของคุณสมบัติเปNนลําดับ
แรก แล:วจึงเปรียบเทียบแบรนด�กับคุณสมบัติท่ีสําคัญสูงท่ีสุดกKอน ถ:าแบรนด�ใดมีคะแนนสูงพอ แบรนด�นั้นก็จะ
ได:รับเลือก แตKถ:าคะแนนไมKเพียงพอ ก็จะมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติท่ีสําคัญรองลงมา และใช:วิธีการเชKนนี้
ตKอไปจนกวKาจะเหลือทางเลือกท่ีมีคุณสมบัติสูงท่ีสุดทางเดียว 5) Expectancy-Value Model เปNนการ
ประเมินโดยใช:หลักทฤษฎีความนKาจะเปNนเข:ามาชKวยเพ่ือคาดคะเนมูลคKาของแตKละแบรนด� แบรนด�ใดท่ีมีการ
คาดคะเนวKามีมูลคKาสูงท่ีสุด ผู:บริโภคก็จะเลือกแบรนด�นั้น 6) Ideal Product Model or Ideal Point Model 
เปNนการประเมินท่ีผู:บริโภคกําหนดภาพลักษณ�เก่ียวกับผลิตภัณฑ�ท่ีดีท่ีสุดท่ีผู:บริโภคต:องการ ซ่ึงถือเปNนการ
กําหนดผลิตภัณฑ�ในอุดมคติของผู:บริโภค ข้ันตอนท่ี 4 ข้ันการตัดสินใจซ้ือ (Decision Making) และข้ันตอนท่ี 
5 ข้ันพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post-purchase Behavior) ดังนั้นผู:วิจัยจึงนําแนวคิดเก่ียวกับกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือมาชKวยอธิบายข้ันตอนตKางๆ ในการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความของผู:บริโภค วKาในแตKละข้ัน
ผู:บริโภคใช:เกณฑ�อะไรในการตัดสินใจ เชKน ข้ันตอนแรกผู:บริโภคมีปMญหาหรือมีความต:องการอะไรถึง
ทําศัลยกรรม ข้ันตอนท่ี 2 ผู:บริโภคมีการแสวงหาข:อมูลในการทําศัลยกรรมอยKางไร ข้ันตอนท่ี 3 ผู:บริโภคมี
เกณฑ�การประเมินท่ีจะเลือกคลินิคทําศัลยกรรมอยKางไร ข้ันตอนท่ี 4 ผู:บริโภคใช:ระยะเวลาในการตัดสินใจมาก
น:อยเพียงใดในการเลือกทําศัลยกรรม และข้ันตอนท่ี 5 ผู:บริโภคมีความพึงพอใจหลังการทําศัลยกรรมเสริม
ความงามหรือไมK  

แนวคิดส8วนประสมทางการตลาด ศิริวรรณ เสรีรัตน� และคณะ (2546) สKวนประสมการตลาด 
(Marketing Mix หรือ 4 P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได:ซ่ึงบริษัทใช:รKวมกันเพ่ือสนองความพึง
พอใจแกKกลุKมเปyาหมาย ประกอบด:วยเครื่องมือดังตKอไปนี้ 1) ผลิตภัณฑ� (Product) สิ่งท่ีเสนอขายสูKตลาดเพ่ือ
ความสนใจ การจัดหา การใช:หรือการบริโภคท่ีสามารถทําให:ลูกค:าเกิดความพึงพอใจ ประกอบด:วยสิ่งท่ีสัมผัส
ได:และสัมผัสไมKได: ผลิตภัณฑ�อาจจะเปNนสินค:า บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ�ท่ีเสนอขาย
อาจจะมีตัวตนหรือไมKมีตัวตนก็ได: ผลิตภัณฑ�ต:องมีอรรถประโยชน� (Utility) และมีคุณคKา (Value) ในสายตา
ของลูกค:า จึงจะมีผลทําให:ผลิตภัณฑ�สามารถขายได: 2) ราคา (Price) จํานวนเงินท่ีต:องจKายเพ่ือให:ได:ผลิตภัณฑ�
หรือบริการ หรือเปNนคุณคKาท้ังหมดท่ีลูกค:ารับรู:เพ่ือให:ได:ผลประโยชน�จากการใช:ผลิตภัณฑ�หรือบริการท่ีคุ:มกับ
เงินท่ีจKายไป หรือหมายถึงคุณคKาผลิตภัณฑ�ในรูปตัวเงิน ราคาเปNน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถัดจาก Product ราคา



การประชุมวิชาการเสนอผลงานวิจัยระดับชาติ “GRADUATE SCHOOL MINI-CONFERENCE 2018” 

73 

เปNนต:นทุน (Cost) ของลูกค:า ผู:บริโภคจะเปรียบเทียบระหวKาง คุณคKา (Value) ของผลิตภัณฑ�กับราคา (Price) 
ของผลิตภัณฑ�นั้น ถ:าคุณคKาสูงกวKาราคาผู:บริโภคจะตัดสินใจซ้ือ 3) การจัดจําหนKาย (Place and Distribution) 
โครงสร:างของชKองทางซ่ึงประกอบด:วยสถาบันและกิจกรรม ใช:เพ่ือเคลื่อนย:ายสินค:าและบริการจากองค�กรไป
ยังตลาดสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑ�ออกสูKตลาดเปyาหมายซ่ึงก็คือ สถาบันการตลาดนั่นเอง สKวนกิจกรรมท่ีชKวยใน
การกระจายตัวสินค:า ประกอบด:วยการขนสKง การคลังสินค:า และการเก็บรักษาสินค:าคงคลัง 4) การสKงเสริม
การตลาด (Promotion) เปNนเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสร:างความพอใจตKอตราสินค:าหรือบริการ โดยใช:การจูง
ใจให:เกิดความต:องการหรือเพ่ือเตือนความจํา (Remind) เก่ียวกับผลิตภัณฑ� โดยคาดวKาจะมีอิทธิพลตKอ
ความรู:สึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการ หรือเปNนการติดตKอสื่อสารเก่ียวกับข:อมูลระหวKางผู:ขายกับผู:ซ้ือ เพ่ือ
สร:างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตKอสื่อสารอาจใช:พนักงานขาย (Personal selling) หรืออาจไมKใช:
พนักงานขาย (Non personal selling) ข้ึนอยูKกับความเหมาะสมของกลุKมลูกค:า วัตถุประสงค�ในการสื่อสาร 
และ ผลิตภัณฑ�คูKแขKงขัน ตามหลักการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน (Integrated Marketing 
Communication) จากแนวคิดท่ีเก่ียวกับสKวนประสมการทางตลาดบริการท่ีกลKาวมานั้น ผู:วิจัยจะนําแนวคิด
มาศึกษาถึงปMจจัยท่ีมีผลตKอกระบวนการในการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงามของผู:บริโภคมีอะไรบ:าง
   
วิธีดําเนินการวิจัย 

1. ระเบียบวิธีวิจัย 
การศึกษาเรื่อง กระบวนการการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงามของผู:บริโภค เปNนงานวิจัย

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ด:วยวิธีการสัมภาษณ�เชิงลึก (In-depth Interview) และใช:แนวคําถาม 
(Question Guideline) ท่ีอิงจากแนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู:บริโภค  

2. วิธีการเก็บรวบรวมข:อมูล 
ผู:วิจัยทําการสัมภาษณ�แบบเผชิญหน:า (Face-to-face Interview) กับผู:ให:สัมภาษณ�จํานวน 15 

คน ในการสัมภาษณ�เชิงลึกนั้น มีข้ันตอนในการเก็บรวบรวมข:อมูลท้ังสิ้น 3 ข้ันตอน ได:แกK ข้ันตอนท่ี 1 ข้ันตอน
กKอนการสัมภาษณ� ผู:วิจัยได:ทําการหารายชื่อผู:ให:สัมภาษณ� จดรายชื่อของผู:ให:สัมภาษณ�รวมถึงรายละเอียดใน
การติดตKอ ทําการติดตKอไปยังบุคคลตามรายชื่อดังกลKาวเพ่ือทําการแนะนําตัวพร:อมท้ังแจ:งรายละเอียดเก่ียวกับ
การสัมภาษณ� และทําการนัดหมายวัน เวลา และสถานท่ีกKอนวันสัมภาษณ�จริง ข้ันตอนท่ี 2  ข้ันตอนระหวKาง
การสัมภาษณ� ผู:วิจัยทําการสัมภาษณ�พร:อมท้ังขออนุญาตบันทึกเสียงในระหวKางการสัมภาษณ� และจดบันทึก
เพ่ือประกอบเปNนข:อมูล และข้ันตอนท่ี 3 ข้ันตอนหลังการสัมภาษณ� ผู:วิจัยทําการถอดเทปบันทึกการสัมภาษณ�
เพ่ือใช:ในการวิเคราะห�ข:อมูล 

3. การวิเคราะห�และนําเสนอข:อมูล 
ในการศึกษาครั้งนี้ ผู:วิจัยได:ทําการวิเคราะห�กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงามของ

ผู:บริโภคจากบทสัมภาษณ� โดยใช:กรอบแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข:องจากการทบทวนวรรณกรรมมาชKวยในการ
วิเคราะห� 
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ผลการวิจัย 
ผลการวิจัยประกอบไปด:วย 2 สKวนหลัก คือ 1. ความคิดเห็นเก่ียวกับการทําศัลยกรรมเสริมความงาม 

และ 2. กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงามของผู:บริโภค โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
ส8วนท่ี 1 ความคิดเห็นต8อการทําศัลยกรรมเสริมความงาม 
กลุKมผู:ให:สัมภาษณ�เกือบท้ังหมดมีความคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกันวKา การทําศัลยกรรมเสริมความ

งามนั้นมีมายาวนานแล:วเพียงแตKวKาในอดีตยังไมKมีการเป{ดเผยมากเหมือนในปMจจุบัน ซ่ึงการทําศัลยกรรมเสริม
ความงามในปMจจุบันนั้นผู:คนในสังคมสKวนใหญKให:การยอมรับมากข้ึน ทุกคนมีอิสระท่ีจะทําศัลยกรรมเสริมความ
งามไมKวKาจะเปNนเพศหญิง เพศชาย หรือเพศท่ีสาม จนกลายเปNนเรื่องปกติธรรมดาของคนท่ัวไป ไมKใชKเรื่องแปลก
ใหมK 

ส8วนท่ี 2 กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงามของผู�บริโภค 
ข้ันท่ี 1 ข้ันการตระหนักถึงปMญหาหรือความต:องการ  
จากการสอบถามในประเด็นข:อคําถามท่ีวKาเพราะเหตุใดทKานจึงอยากทําศัลยกรรมเสริมความงาม จาก

ผลการวิจัยพบวKา ผู:ให:สัมภาษณ�เกินครึ่งหนึ่งมีความคิดเห็นท่ีคล:ายกัน โดยกลKาวถึงเหตุผลท่ีหันมาสนใจ
ทําศัลยกรรมเสริมความงามนั้นคือ ต:องการอยากมีภาพลักษณ�ท่ีสวย หลKอ ดูดี และมีความม่ันใจมากข้ึน  

ข้ันท่ี 2 ข้ันการเสาะแสวงหาข:อมูล  
จากคําถามท่ีวKาทKานหาแหลKงข:อมูลจากท่ีใดเพ่ือใช:ประกอบการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงาม 

จากผลการวิจัยพบวKา มากกวKาครึ่งหนึ่งของผู:ให:สัมภาษณ�แสวงหาข:อมูลเพ่ือใช:ประกอบการตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมเสริมความงามจากการสอบถามเพ่ือนท่ีเคยทําศัลยกรรมเสริมความงามมาแล:ว นอกจากนี้ ผู:ให:
สัมภาษณ�สKวนใหญKยังแสวงหาข:อมูลจากเคสรีวิวของสถาบันเสริมความงาม เพ่ือดูวKาผู:เข:าใช:บริการแตKละทKานมี
ผลลัพธ�เปNนท่ีนKาพอใจมากน:อยเพียงใด และศึกษาหาข:อผิดพลาดจากการทําศัลยกรรมเสริมความงามหรือท่ี
เรียกกันวKา เคสหลุด ของสถาบันเสริมความงามจากอินเทอร�เน็ตหรือเว็บไซต�ของแตKละสถาบัน โดยเว็บไซต�ท่ี
ผู:ให:สัมภาษณ�นิยมหาข:อมูลมากท่ีสุดคือ เว็บไซต�กูเกิลดอทคอม เว็บไซต�ด้ังโดKงด็อทคอม และเว็บไซต�พันทิป
ดอทคอม ตามลําดับ อีกท้ังยังมีการเข:ารับคําปรึกษาจากแพทย�ท่ีประจําสถาบันเสริมความงามตKางๆ เพ่ือ
สอบถามถึงรายละเอียดข:อมูลเพ่ิมเติมอีกด:วย  

ข้ันท่ี 3 ข้ันการประเมินทางเลือก  
จากข:อคําถามท่ีวKาทKานมีเกณฑ�อะไรในการเลือกสถาบันเสริมความงาม จากผลการวิจัยพบวKามากกวKา

ครึ่งหนึ่งของผู:ให:สัมภาษณ�ประเมินทางเลือกจากผลลัพธ�ของเพ่ือนท่ีเคยทําศัลยกรรมเสริมความงามมาแล:ว 
จากนั้นจึงพิจารณาปMจจัยทางด:านราคา ถ:าหากสถาบันเสริมความงามท่ีตนเลือกไว:นั้นมีราคาท่ีสูงเกินไปก็จะ
ตัดท้ิงและพิจารณาสถาบันเสริมความงามท่ีมีอยูKในใจลําดับถัดไป 

ข้ันท่ี 4 ข้ันการตัดสินใจ  
จากข:อคําถามท่ีวKาทKานใช:ระยะเวลามากน:อยแคKไหนในการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงาม ผู:ให:

สัมภาษณ�เกือบท้ังหมดใช:ระยะเวลาในการตัดสินใจอยูKท่ีประมาณ 1 ถึง 2 เดือน โดยผู:ให:สัมภาษณ�ทุกคนให:
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เหตุผลท่ีคล:ายคลึงกันวKา การตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงามเปNนการตัดสินใจท่ีมีความเสี่ยงสูง จึงต:องใช:
ระยะเวลาในการศึกษาข:อมูลให:ละเอียดรอบคอบ 

ข้ันท่ี 5 ข้ันพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  
จากประเด็นคําถามท่ีวKาผลลัพธ�หลังจากการทําศัลยกรรมเสริมความงามเปNนท่ีนKาพอใจหรือไมK เกือบ

ท้ังหมดของผู:ให:สัมภาษณ�ตอบเปNนเสียงเดียวกันวKา มีความพึงพอใจกับผลลัพธ�หลังการทําศัลยกรรมเสริมความ
งาม และมีแนวโน:มท่ีจะบอกตKอข:อมูลให:กับเพ่ือนหรือคนรู:จัก  

จากนั้น จึงได:สอบถามเพ่ิมเติมถึงความต:องการในการทําศัลกรรมเสริมความงามสKวนอ่ืนอีก ซ่ึงหลาย
ทKานให:คําตอบวKาสนใจทําศัลยกรรมเสริมความงามในสKวนอ่ืนเพ่ิมเติม เชKน หน:าอก และคาง เปNนต:น อีกท้ัง
เนื่องจากศัลยกรรมเสริมความงามท่ีผู:ให:สัมภาษณ�บางทKานทํานั้น ต:องทําอยKางตKอเนื่อง เชKน การฉีดโบท็อกซ� 
การฉีดผิว เปNนต:น จึงเปNนเหตุผลให:ผู:ให:สัมภาษณ�ต:องการท่ีจะกลับมาทําศัลยกรรมเสริมความงามซํ้า 
 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข�อเสนอแนะ 

1. สรุปและอภิปรายผล 
 ในการศึกษาเรื่อง กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงามของผู:บริโภค สามารถอภิปราย

ผลการวิจัยได:ดังนี้ 
 ข้ันท่ี 1 ข้ันการตระหนักถึงปMญหาและความต:องการ  
 จากผลการศึกษาในครั้งนี้พบวKา ปMญหาหรือความต:องการของผู:ให:สัมภาษณ�สKวนใหญKในการ

ตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงามคือ ความต:องการท่ีจะมีภาพลักษณ�ท่ีดูดี และความต:องการท่ีจะแก:ไข
จุดบกพรKองของรKางกาย ซ่ึงสอดคล:องกับแนวคิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู:บริโภคท่ีอธิบายวKา ปMญหาหรือ
ความต:องการท่ีเกิดข้ึนคือข้ันตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงเปNนแรงขับท่ีสKงผลให:เกิดพฤติกรรมอ่ืนๆ 
ในข้ันตอนถัดไปของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (แครียา ภูKพัฒน�, 2551)  

 ปMญหาหรือความต:องการดังกลKาวนี้ยังสะท:อนให:เห็นถึงแรงจูงใจของผู:บริโภคอีกด:วย โดยเปNน
แรงจูงใจภายในซ่ึงเปNนแรงขับ (Drive) จากภายในตัวบุคคล โดยอาจจะเปNนเจตคติตKอความสวยงาม รูปลักษณ�
ภายนอกหรือความรู:สึกนึกคิดเก่ียวกับภาพลักษณ�ท่ีสวย ดูดี  เปNนต:น ท่ีทําให:ผู:ให:สัมภาษณ�สKวนใหญKตัดสินใจ
ทําศัลยกรรมเสริมความงามเพ่ือลดความตึงเครียด (Tension) หรือความไมKสมดุลท่ีเกิดข้ึนในใจ ซ่ึงสอดคล:อง
กับแนวคิดแรงจูงใจท่ีอธิบายวKา แรงจูงใจเปNนแรงขับ (Drive) ภายในท่ีกKอให:เกิดปฏิกิริยาของบุคคลนั้น เม่ือเกิด
แรงขับ ความตึงเครียดก็จะกKอตัวข้ึนจากความต:องการท่ียังไมKได:รับการตอบสนอง จึงทําให:บุคคลมีแรงจูงใจใน
การกระทําการตKางๆ ท่ีจะชKวยลดความตึงเครียด หรือลดความต:องการนั้นๆ ลง ซ่ึงการท่ีบุคคลจะมีการกระทํา
หรือพฤติกรรมท่ีตอบสนองความต:องการนั้นอยKางไร ก็ข้ึนอยูKกับการคิดและการเรียนรู:ของบุคคลนั้นๆ (อดุลย� 
จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2550) 

 ข้ันท่ี 2 ข้ันการเสาะแสวงหาข:อมูล 
 จากผลการศึกษาพบวKา ในการทําศัลยกรรมเสริมความงามครั้งแรก ผู:ให:สัมภาษณ�แสวงหาข:อมูล

จากเพ่ือนหรือคนรอบข:างท่ีมีประสบการณ�ในการทําศัลยกรรมเสริมความงามมาแล:วมากท่ีสุด รองลงมาคือการ
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แสวงหาข:อมูลจากอินเทอร�เน็ตโดยดูจากเคสรีวิวของสถาบันเสริมความงามและจากเว็บไซต�อ่ืนควบคูKกันไป 
และหาข:อมูลโดยขอคําปรึกษาจากแพทย�ผู:เชี่ยวชาญ ซ่ึงการแสวงหาข:อมูลดังกลKาวนี้เปNนการแสวงหาข:อมูล
จากภายนอก (External search) ท้ังสิ้น โดยเปNนแหลKงข:อมูลจากบุคคล (Personal Search) ซ่ึงก็คือ เพ่ือน 
หรือคนรอบข:าง ท่ีเปNนเชKนนั้นก็เพราะวKา การทําศัลยกรรมมีความเสี่ยงสูง ดังนั้นการหาข:อมูลจากแหลKงข:อมูลท่ี
มีความนKาเชื่อถือจึงจําเปNนอยKางยิ่ง ซ่ึงในท่ีนี้เพ่ือน หรือคนรอบข:างเปNนผู:ท่ีมีประสบการณ�จากการทําศัลยกรรม
เสริมความงามมาแล:วจึงนKาจะมีความนKาเชื่อถือมากท่ีสุด สอดคล:องกับรายงานลKาสุดของ Adobe ท่ีพบวKา 
แหลKงข:อมูลท่ีมีความนKาเชื่อถือมากท่ีสุดคือ ครอบครัว เพ่ือน และคนรอบข:าง (Nuttaputch, 2015) 

 สKวนแพทย�ผู:เชี่ยวชาญก็เปNนแหลKงข:อมูลบุคคลอีกหนึ่งประเภทท่ีกลุKมผู:ให:สัมภาษณ�ใช:ในการ
แสวงหาข:อมูลรองลงมา ซ่ึงนั่นก็เปNนเพราะวKาการทําศัลยกรรมเสริมความงามมีความเสี่ยงสูงอีกเชKนกัน กลุKม
ผู:ให:สัมภาษณ�จึงต:องมีการปรึกษาแพทย�ผู:เชี่ยวชาญเพ่ือศึกษาหาข:อมูลความรู:ให:มาก และลดความเสี่ยงท่ีจะ
เกิดข้ึน (กาญจนา เจริญไทยทิพย�, 2554) ซ่ึงสอดคล:องกับคําแนะนําของ สมศักด์ิ เทียมเกKา (2015) ท่ีอธิบาย
วKา การค:นคว:าหาข:อมูลเก่ียวกับปMญหาสุขภาพจากบทความตKางๆ บางครั้งอาจได:ข:อมูลท่ีไมKถูกต:อง และอาจ
กKอให:เกิดผลกระทบตKางๆ ได: ถ:ามีความเข:าใจท่ีไมKถูกต:อง ดังนั้นจึงควรสอบถามจากแพทย�ผู:เชี่ยวชาญ จาก
ผลการวิจัยยังพบวKา นอกจากแหลKงข:อมูลบุคคลแล:ว กลุKมผู:ให:สัมภาษณ�ยังใช:แหลKงข:อมูลสาธารณะ (Public 
Search) ซ่ึงในท่ีนี้คือ เว็บไซต�ตKางๆ อีกด:วย  ท่ีเปNนเชKนนั้นอาจเปNนเพราะวKาการค:นคว:าข:อมูลทางอินเทอร�เน็ต
มีความสะดวกในการเข:าถึงข:อมูลขKาวสารท่ีหลากหลาย ซ่ึงเนื้อหาสาระได:ถูกสร:างข้ึนโดยเจ:าของสินค:าและผู:ใช:
อินเทอร�เน็ตจํานวนมาก (User-Generated Content)  (บดินทร� ทรัพย�สมบูรณ�, 2555)  

 นอกจากนี้ ดังท่ีกลKาวไปแล:วข:างต:นวKากลุKมผู:ให:สัมภาษณ�มีการแสวงหาข:อมูลจากภายนอกท้ังสิ้น 
ซ่ึงอาจเปNนเพราะวKาเปNนการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงามครั้งแรก ผู:บริโภคจึงยังไมKมีประสบการณ�จาก
การทําศัลยกรรม จึงใช:วิธีการแสวงหาข:อมูลจากภายนอกแทนการหาข:อมูลจากภายใน (Internal search) 
เชKน จากประสบการณ�ของผู:บริโภคเอง (Experimental Search) หรือจากข:อมูลกKอนหน:าท่ีผู:บริโภคมีอยูKใน
ความทรงจํา (สุปMญญา ไชยชาญ, 2542) 

 ข้ันท่ี 3 ข้ันการประเมินทางเลือก  
 จากผลการศึกษาพบวKาผู:ให:สัมภาษณ�สKวนใหญKใช:ผลลัพธ� (Outcome) และราคา (Price) เปNน

เกณฑ�ในการประเมินทางเลือก โดยในสKวนของผลลัพธ�นั้นดูวKาเปNนท่ีนKาพึงพอใจหรือไมK ในขณะท่ีด:านราคานั้น 
มองวKามีความสมเหตุสมผลหรือไมK นอกจากนี้ ผู:ให:สัมภาษณ�บางสKวนยังใช:ผลลัพธ� และความนKาเชื่อถือ 
(Credibility) ของแพทย�เปNนเกณฑ� ในขณะท่ีผู:ให:สัมภาษณ�อีกบางสKวนใช:ความมีชื่อเสียง (Popularity)  ของ
สถาบันเสริมความงามและความสะดวกสบาย (Convenience) เปNนเกณฑ� ซ่ึงจากเกณฑ�การประเมินข้ันต:นจะ
เห็นได:วKาผู:ให:สัมภาษณ�ท้ังหมดใช:เกณฑ�การประเมินทางเลือกในรูปแบบของ Lexicographic Model ซ่ึงก็คือ 
ผู:บริโภคทําการประเมินทางเลือกจากคุณสมบัติท่ีสําคัญสูงสุดเปNนอันดับแรก หากยังไมKผKานเกณฑ�ท่ีกําหนดไว:
จึงเปรียบเทียบทางเลือกด:วยคุณสมบัติท่ีสําคัญรองลงมา (อริสรา ไวยเจริญ, 2557) ซ่ึงสอดคล:องกับแนวคิด
กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู:บริโภคในข้ันของการประเมินทางเลือกท่ีอธิบายวKา การประเมินในรูปแบบ 
Lexicographic Model เปNนหนึ่งในวิธีหลักของผู:บริโภคท่ีจะใช:ประเมินทางเลือก โดยหลังจากผู:บริโภค
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รวบรวมข:อมูลเพ่ือประกอบการตัดสินใจซ้ือแล:ว ผู:บริโภคจะทําการประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือก
ทางเลือกท่ีดีท่ีสุด โดยจะให:ความสนใจเฉพาะสินค:าท่ีมีลักษณะตรงตามความต:องการของตน และทําการ
เปรียบเทียบตราสินค:าตKางๆ ท่ีเปNนทางเลือก (Choice set) และตัดสินใจเลือกซ้ือเพียงตราสินค:าเดียว (บัญชา 
รัศมี, 2548) 

 ข้ันท่ี 4 ข้ันการตัดสินใจซ้ือ  
 จากผลการศึกษาพบวKาผู:ให:สัมภาษณ�ท้ังหมดใช:เวลาในการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงามอยูK

ราวๆ 1-2 เดือน เพราะการทําศัลยกรรมเสริมความงามยKอมมีความเสี่ยงท่ีอาจเกิดข้ึนได: ผลลัพธ�อาจไมKเปNนไป
ตามเปyาหมาย ซ่ึงการตัดสินใจทําศัลยกรรมดังกลKาวนี้ถือเปNนการแก:ปMญหาอยKางเต็มรูปแบบ (Extened 
Problem Solving) สอดคล:องกับแนวคิดกระบวนการตัดสินใจในข้ันของการตัดสินใจซ้ือของผู:บริโภค (ศุภมาส 
ดKานวิทยากุล และอรวรรณ สัมฤทธิ์เดชขจร, 2559) ท่ีอธิบายวKา การตัดสินใจรูปแบบนี้เปNนพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึน
สําหรับการตัดสินใจซ้ือครั้งแรกอยKางเชKนการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงาม ซ่ึงการทําศัลยกรรมเสริม
ความงามนี้มีคKาใช:จKายท่ีคKอนข:างสูง และมีความเสี่ยงสูงจึงต:องมีการศึกษารายละเอียดข:อมูลตKางๆ และใช:
ระยะเวลาในการตัดสินใจนานพอสมควร (ธราธิป แววศรี, 2557) 

 ข้ันพฤติกรรมหลังการซ้ือ 
 เกือบท้ังหมดของผู:ให:สัมภาษณ�ล:วนพอใจกับผลลัพธ�หลังการทําศัลยกรรมเสริมความงาม และ

หลายทKานสนใจทําศัลยกรรมเสริมความงามในสKวนอ่ืนเพ่ิมเติม รวมถึงจะบอกตKอการทําศัลยกรรมเสริมความ
งามแกKผู:อ่ืน โดยผลการศึกษามีความสอดคล:องกับแนวคิดพฤติกรรมความพึงพอใจ ซ่ึงอธิบายวKา ความพึงพอใจ
คือความรู:สึกท่ีเกิดจากความต:องการท่ีผู:บริโภคคาดหวังไว: ถ:าความต:องการของผู:บริโภคได:รับการตอบสนอง
ตามท่ีคาดหวังไว:หรือมากกวKา ความพึงพอใจนั้นก็จะเกิดข้ึน (พิมานมาศ ลีเลิศวงศ�ภักดี, 2552) ซ่ึงจะสKงผลให:
ผู:บริโภคแบKงปMน หรือบอกเลKาประสบการณ�สิ่งดีๆ ท่ีมีตKอแบรนด�ให:กับผู:อ่ืนท่ีสนใจโดยอัตโนมัติ 
 
ข�อเสนอแนะท่ีได�จากการวิจัย 

จากผลการศึกษาเรื่อง กระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมเสริมความงามของผู:บริโภคสามารถนําไป
ประยุกต�ใช:ในการสื่อสารเชิงกลยุทธ�ได: ดังนี้ 

1. เนื่องจากผู:บริโภคสKวนใหญKแสวงหาข:อมูลจากภายนอก โดยท่ีนอกจากสอบถามกับเพ่ือนหรือคน
รู:จักแล:วยังดูจากเคสรีวิวอีกด:วย ดังนั้นสถาบันเสริมความงามควรเน:นการสื่อสารโดยนําเสนอเคสรีวิวท่ี
นKาเชื่อถือได: และตรงไปตรงมาให:มากข้ึน เพ่ือเปNนข:อมูลให:กับผู:บริโภคใช:ในการประกอบการตัดสินใจ และเปNน
การแสดงความจริงใจตKอผู:บริโภค ซ่ึงถือเปNนสิ่งสําคัญท่ีสุดในปMจจุบัน 

2. จากผลการวิจัยในข้ันการประเมินทางเลือก ผู:บริโภคสKวนใหญKให:ความสําคัญกับผลลัพธ�ท่ีนKาพึง
พอใจ และราคาท่ีเหมาะสม ดังนั้น สถาบันเสริมความงามควรมีแพทย�ผู:เชี่ยวชาญในการทําการรักษา มี
เครื่องมือ และเทคโนโลยีท่ีมีความทันสมัย เพ่ือรักษาคุณภาพ และนําเสนอผลลัพธ�ท่ีนKาพึงพอใจให:ผู:บริโภครับรู: 
และเกิดความเชื่อม่ันในสถาบันเสริมความงามแหKงนั้น นอกจากนี้ ผู:บริโภคยังให:ความสําคัญกับเรื่องของราคา 
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ดังนั้น สถาบันเสริมความงามจึงควรต้ังราคาท่ีเหมาะสม เพ่ือให:ผู:บริโภคสามารถมีกําลังซ้ือ และรู:สึกได:ถึงความ
คุ:มคKามากท่ีสุด 
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