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บทคัดยอ 

 

 การวิจัยครัง้น้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มอีิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการ

คลินิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร ไดแก ปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร ปจจัยดาน

ภาพลักษณ ปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา คือ ผูที่มคีวามสนใจ 

และใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามอยูแลวทั้งเพศหญิงและชาย อายุ 20 ปข้ึนไป ในกรุงเทพมหานคร 

จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามและวิธีการสุมแบบสะดวก วิเคราะหดวยคาความถ่ี รอยละ 

คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสมการถดถอยพหุคูณ เพื่อใชในการทดสอบสมมุติฐาน  

ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร ปจจัยดานภาพลักษณ และปจจัย 

ดานรูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามใน

กรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05  

 

คําสําคัญ: คลินิกเสริมความงาม, สวนประสมตลาดบริการ, ภาพลักษณ, รูปแบบการดําเนินชีวิต, 

ความคาดหวัง 
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ABSTRACT  

 

 The objective of this research is to study factors that affected the expectation 

of the patients who use the beauty clinic in Bangkok which are service marketing mix 

(7Ps), image, and lifestyle.  The sample are people who are interested in beauty 

clinic and people who used to use the beauty medical service.  This sample consist 

of 400 men and women in Bangkok and they are 20 years old or above this age.   

Questionnaire was used in this study.  Then I analyze the information by using the 

frequency, percentage, average, standard deviation, and multiple regression to test 

the hypothesis. 

 The result of this research show that the main three factors have some effect 

on the patients and their statistically significant is 0.05 which relates to all of the 

hypothesis. 

 

Keywords: Beauty Clinic, Service Marketing Mix, Image, Lifestyle, Expectation 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

  

ปจจุบันในประเทศไทย ความนิยมทางดานความสวยความงามเปนอกีหน่ึงความตองการที ่

ทุกคนใหความสําคัญและเปนที่นิยมเปนอยางมาก ไมวาจะเปนเรือ่งของหนาตา รูปราง ผิวพรรณ  

การปรับเปลี่ยนรปูหนาใหดูดีข้ึน ทั้งบุคคลที่มีอายุนอยหรืออายุมาก จะรวยหรือจะจน ตางก็ให

ความสําคัญเกี่ยวกบัความสวยความงามไมแพไปกวากัน เพราะยุคสมัยน้ีภาพลกัษณหรือบุคลกิ 

ลักษณะภายนอกไดมีอิทธิพลหลาย ๆ อยางเกี่ยวกับการใชชีวิตประจําวันของแตละบุคคล 

จากขอมลูของ ศูนยวิจัยกสิกรไทย (2554) ที่ไดสํารวจไววา ที่ผานมาความสนใจในการดูแล

รักษาหนาตาและผิวพรรณจะอยูเฉพาะในกลุมของผูหญิงทีม่กีําลังการซือ้สงูและเปนหญงิในวัย

กลางคน แตปจจุบันเรือ่งความสวยความงามและการดูแลรปูรางหนาตาน้ัน ไดกระจายหรือขยาย

ความสนใจออกไปยังกลุมนักศึกษา กลุมวัยรุนทั้งเพศหญิงและเพศชายเพิ่มมากข้ึน ซึง่ศูนยวิจัยกสิกร

ไทย (2554) น้ันยังไดวิเคราะหเพิม่เติมตอไปอีกวา สาเหตุทีม่ีการเปลี่ยนแปลงเชนน้ี เน่ืองจากแรง

หนุนของคนยุคใหมที่มกีารเปลี่ยนแปลงรปูแบบการดําเนินชีวิต มีเรื่องของการติดตอสื่อสารที่กวางข้ึน 

สามารถติดตอกบัโลกภายนอกไดมากข้ึน จงึทําใหผูคนสวนใหญมีความตองการที่จะมีรปูลกัษณที่ดีข้ึน

ตามไปดวย เพื่อชวยเสรมิสรางบุคลิกและความมั่นใจใหกบัตนเอง บวกกบัความนิยมในกระแสเกาหลี

ในปจจบุัน จึงย่ิงทําใหเกิดการผลักดันในตลาดธุรกจิการดูแลหนาตาและผิวพรรณทีข่ยายตัวเพิ่มข้ึน

อยางมีนัยสําคัญ จากขอมลูศูนยวิจัยกสิกรไทย (2554) พบวา ตลาดคลนิิกเสรมิความงาม มีมลูคา

ตลาดประมาณ 20,000-30,000 ลานบาท โดยวุฒิศักด์ิคลนิิกครองสวนแบงตลาดสงูกวารอยละ 50 

และมีแนวโนมทีจ่ะขยายตัวตอปเพิ่มสูงข้ันถึงรอยละ 15-20 ตามความตองการที่เพิม่มากข้ึน ซึ่งใน

ปจจุบันตลาดเสริมความงามไดมคีลนิิกเสริมความงามแบบศัลยกรรมและคลินิกเสรมิความงามแบบกึง่

ศัลยกรรมเกิดข้ึนเปนจํานวนมาก ซึง่เปนการศัลยกรรมสไตลเกาหลแีละมีสาขายังไมมากนัก มกัจะเปน

ธุรกิจขนาดกลาง ซึ่งทําใหตลาดคลินิกเสริมความงามมีอัตราการเติบโตอยูทีป่ระมาณรอยละ 10 ตอป 

เกิดจากการขยายสาขาที่เพิม่มากข้ึนและความตองการทีห่ลากหลายของผูที่เขามาใชบริการ (ศูนยวิจัย

กสิกรไทย, 2554) 

จากขอมลูสมาคมศัลยแพทยตกแตงแหงประเทศไทย (2554 อางใน กรรณิการ คํามาบุตร, 

2556) การเสริมความงามแบบกึ่งศัลยกรรม ซึง่สามารถทําไดโดยการ ฉีดโบท็อกซ ไดรับความนิยม

สูงสุด 19,077 คน รองลงมาคือ การฉีดสลายไขมัน 11,838 คน การฉีดกรดไฮยาลูรอนิก 10,982 คน 

การฉีดไขมันตนเอง 4,128 คน และการแกปญหาผิวดวยเลเซอร 2,507 คน ตามลําดับ (ภาพที ่1.1) 
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ภาพที่ 1.1: จํานวนผูเขารับบรกิารการเสริมความงามแบบไมผาตัดของป 2554 

 

 

ที่มา: กรรณิการ คํามาบุตร. (2556). ความพึงพอใจตอการใชบริการคลินิกเสริมความงามในยาน

นิมมานเหมินทร อ.เมือง จ.เชียงใหม. สบืคนจาก http://library.cmu.ac.th/faculty/econ/ 

Exer751409/2556/Exer2556_no13. 

  

จากขอมลูตัวเลขที่ไดจากศูนยพยากรณเศรษฐกิจฯ มหาวิทยาลัยหอการคาไทยยังพบวา  

ในปจจบุัน ทิศทางของตลาดเสริมความงามในประเทศไทยยังคงเติบโตอยางตอเน่ือง จนมีมลูคาธุรกจิ

รวมกวา 30,000 ลานบาท ในขณะที่ “การแพทยและความงาม” สามารถครองอันดับธุรกิจเดน

ติดตอกันกวา 4 ป ต้ังแต ป 2555-2558 และเช่ือวามูลคาตลาดรวมสามารถเติบโตสูงข้ึนกวาปที่ผาน ๆ 

มาอยูที่ประมาณรอยละ 20 ซึ่งวัดจากมลูคาตลาด และจํานวนของผูใชบรกิารทีเ่พิ่มข้ึนอยางตอเน่ือง 

โดยเฉพาะชาวตางชาติที่เขามาใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามในประเทศไทยมากข้ึน โดยประมาณ 1.5 

แสนคนของจํานวนชาวตางชาติที่มาทองเที่ยวในเชิงสุขภาพในประเทศไทยน้ัน มีประมาณรอยละ 50 

ของจํานวนน้ีที่มาใชบริการเสริมความงาม สงผลใหธุรกิจคลนิิกเสริมความงามมีการแขงขันทีสู่งข้ึนตาม

ไปดวย (ศูนยพยากรณเศรษฐกจิฯ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย, 2557) 
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จากขอมลูสถิติและความสนใจของผูวิจัยเกี่ยวกบัธุรกจิดานความงาม อีกทั้งความกาวหนา

ทางเทคโนโลยีและเครื่องมือทางดานการแพทย บวกกับสภาพเศรษฐกจิในปจจบุัน รวมถึงการเปด

การคาเสรีอาเซียน (AEC) จึงทําใหผูวิจัยไดเล็งเห็นความสําคัญของธุรกจิคลนิิกเสริมความงาม และมี

ความประสงคในการทําธุรกจิน้ีจงึไดจัดทําแผนธุรกจิเสรมิความงาม PATARA CLINIC ข้ึนมาในครั้งน้ี 

 

1.1 ประเภทของธุรกิจ 

สถานท่ีต้ัง 

คลนิิกเสรมิความงาม PATARA CLINIC จัดต้ังอยูที่ LH Bank เลขที่ 1 อาคารคิวเฮาส ลุมพินี 

ช้ัน 10 ถนน สาทรใต ทุงมหาเมฆ สาทร กรงุเทพฯ 10120 ซึ่งมีพื้นที่ใชสอยประมาณ 112.8 ตร.ม.  

ติดรถไฟฟาใตดิน MRT สถานีลุมพินี อยูตรงหัวมุมถนนสาทร-พระราม 4 ใกลสลีม และสยามสามารถ

เขาถึงกลุมผูใชบริการได (ภาพที่ 1.2) 

 

ภาพที่ 1.2: แผนที่ PATARA CLINIC อาคารคิวเฮาส ลุมพินี ช้ัน 10 

 

 

 

ที่มา: Thaihoteljob.com. (ม.ป.ป.). สืบคนจาก http://www.thaihoteljob.com/thaihoteljob/ 

upload/employers/Map_4410.jpg. 
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ประเภทของบริการ 

คลินิกเสรมิความงาม PATARA CLINIC เปนคลินิกทีม่ีความเช่ียวชาญในการใหบรกิารและ

คําปรึกษาเกี่ยวกับดานการเสริมความงาม บํารงุ ปรบัปรุง แกไข สภาพผิวหนา ผิวพรรณ และรปูราง 

ทั้งชายและหญิง ใหตรงตามความตองการของผูที่เขามาใชบริการ โดยใหบรกิารทางดาน ทรทีเมนท, 

เลเซอร, โบท็อกซ, รอยไหม, การฉีดสลายไขมัน และการนวดสลายไขมัน เปนหลัก  

รายละเอียดของบริการ 

คลินิกเสรมิความงาม PATARA CLINIC มีบริการดังตอไปน้ี 

1) ทรีทเมนท (Treatment) คือ วิธีการผลักวิตามินตาง ๆ เขาสูผิว โดยใชเครื่องมือหรือไมใช

เครื่องมือก็ได เชน AHA Treatment เปนสารที่สกัดมาจากผลไมรวม เพื่อผลัดเซลลผิวที่ตายแลว

ออกไป เปนการบํารงุ รักษาผิวหนา เปนโปรแกรมพื้นฐานสาํหรับผูที่ตองการผิวหนาขาวใส เรียบ

เนียน มีสผีิวที่สม่ําเสมอ (Wongnai Team, 2558) 

2) เลเซอร (Laser) คือ เทคโนโลยีทีร่วมพลังงานของแสงที่มขีนาดเล็กของหลายความยาวคลื่น 

มีคุณสมบัติที่หลากหลายข้ึนอยูกบัวัตถุประสงคในการใช เพือ่ชวยลดกระ ฝา จุดดางดํา รอยแผลเปน

จากสิว (วิกิพีเดีย สารานุกรมเสร,ี 2558) 

3) โบท็อกซ (Botox) คือ ช่ือทางการคา (Trade Name) ของสารโบทูลิน่ัม ท็อกซิน เอ 

(Botulinum toxin A) ซึ่งเปนโปรตีนบรสิุทธ์ิชนิดหน่ึงที่สกดัมาจากแบคทเีรีย ช่ือ คลอสตรเิดียม  

โบทลูิน่ัม (Clostridium Botulinum) สามารถทําใหกลามเน้ือคลายตัวได ใชในการฉีดเพื่อลดริ้วรอย 

สลายกราม ยกกระชับ ปรับรูปหนา (ประวิตร อัศวานนท, ม.ป.ป.) 

4) รอยไหม คือ เทคโนโลยีในการยกกระชับผิว โดยใชไหมชนิด Polydioxanone (PDO)  

ซึ่งเปนไหมละลายชนิดเดียวกับที่ใชเย็บผนังเสนเลือดหัวใจ โดยไหมจะคอย ๆ สลายไปในระยะเวลา  

6-8 เดือน ไมมีสารตกคาง ใชสําหรับลดเลือนริ้วรอย ปรับรปูหนาและยกกระชับทําใหใบหนาดูเรียวข้ึน 

(ธวลิดา เวชชวณิชย, ม.ป.ป.) 

5) การฉีดสลายไขมันหรอื Mesotherapy เปนการลดเซลลไูลตหรอืลดไขมันเฉพาะสวนโดย

การฉีดสารที่เรียกวา Phosphatidylcholine ซึ่งสกัดมาจากไขแดงหรือถ่ัวเหลอืง และวิตามินหลาย

ชนิดเขาไปยังบรเิวณตาง ๆ ที่ไขมันสะสมอยู เพื่อเปนการลดไขมันที่มีอยูใตผิวหนัง ตามใบหนา แขน 

หนาทอง ขา ซึ่งเห็นผลต้ังแตครั้งแรกที่ใชบริการ (“ฉีดสลายไขมัน”, ม.ป.ป.) 

6) การนวดสลายไขมัน เปนการใชเทคโนโลยีในการนวดดวยคลื่นอัลตราซาวน 

(Ultrasound) โดยทาตัวยาหรือเจลสลายไขมันไวบนบรเิวณที่ตองการลดแลวใชเครื่องนวด เพื่อชวย

ใหเน้ือเจลซึมลงไปไดลึกข้ึนและชวยสลายไขมันทีส่ะสมอยูหรือสลายเซลลูไลตไดดีย่ิงข้ึน เปนการชวย

ลดไขมันสวนเกินเฉพาะจุดตามสวนตาง ๆ ของรางกาย ทําใหมีสัดสวนที่กระชับข้ึน ควรทําควบคูกับ

การฉีดสลายไขมัน เพื่อผลลัพธที่ชัดเจน (“การนวดสลายเซลลูไลท สลายไขมัน”, ม.ป.ป.)   
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ภาพที่ 1.3: บริการตาง ๆ ของ PATARA CLINIC 

 

   
 

ที่มา: Derminet. (ม.ป.ป.). AHA Treatment ทรีทเมนตเรงการผลัดผิว เพื่อผิวขาวใส. สืบคนจาก 

http://www.derminet.com/ทรีทเมนท-บํารุงผิว/AHA-Treatment.html. 

  

ภาพที่ 1.4: บริการตาง ๆ ของ PATARA CLINIC 

 

 
 

ที่มา: Bangkok laser clinic. (ม.ป.ป.). สืบคนจาก http://bangkoklaserclinic.com/ 

service_detail.php? serviceID=26. 
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ภาพที่ 1.5: บริการตาง ๆ ของ PATARA CLINIC 

 

 
 

ที่มา: Meso Fat เมโสแฟต สลายไขมันสวนเกิน สุดยอดวิธีสวยทางลัดแบบเร็วทันใจ. (2557).  

สืบคนจาก http://women.kapook.com/view104142.html. 

 

เวลาในการใหบริการของ PATARA CLINIC 

1) วันจันทร-วันศุกร คลนิิกเปดทําการเวลา 14.00-23.00 น. 

- พนักงานจะตองเขามากอนเวลาเปด ครึ่งช่ัวโมง คือ 13.30 น. เพื่อเตรียมอุปกรณ

หรือจัดเตรียมความพรอมในการเปดคลินิก 

- พนักงานสลบักันไปพกัไดคนละ 1 ช่ัวโมง  

2) วันเสาร-วันอาทิตย คลินิกเปดทําการเวลา 12.00-22.00 น.  

- พนักงานจะตองเขามากอนเวลาทําการ ครึ่งช่ัวโมง คือ 11.30 น. เพื่อเตรียม

อุปกรณหรอืจัดเตรียมความพรอมในการเปดคลินิก 

- โดยมีการสลับกันไปพักไดคนละ 1 ช่ัวโมง  

วันหยุดประจําป 3 วัน และมีสวัสดิการสําหรับพนักงาน ดังตอไปน้ี 

- เงินปรบัประจําป (ข้ึนอยูกับผลประกอบการ) 

- โบนัส (ข้ึนอยูกับผลประกอบการ) 

- ประกันสงัคม 

- คาคอมมิชช่ัน 

- ชุดยูนิฟอรม 

- สวนลดในการซื้อผลิตภัณฑและบริการ 

- วันหยุดตามประเพณี 
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จุดเดนของ PATARA CLINIC   

1) เนนความเช่ียวชาญ คุณภาพทางดานบริการของทีมงานทางดานแพทย จะตองมคีวาม

ชํานาญเฉพาะดานและมคีวามเปนมืออาชีพ ซึ่งผูทีจ่ะเขามาใชบริการกับ PATARA CLINIC จะตอง

เห็นผลต้ังแตครั้งแรกทีเ่ขามาใชบริการโดยเนนความปลอดภัยของลูกคาเปนหลัก และแพทยจะตองมี

การใหคําปรึกษาตรงจุด ไมเนนการขายแบบยัดเยียดการบรกิารหรือกดดันใหลูกคาตองรบีตัดสินใจซื้อ

บริการจากทางคลินิก 

2) เนนการบรกิารประเภทกลุมฉีดเปนหลัก สวยไดโดยไมตองศัลยกรรม ซึง่ประเภทของการ

บริการสวนใหญเนนการใชเข็มเปนหลกั ทําใหเกิดแผลที่เล็กที่สุดหรือแทบจะไมมีแผลเกิดข้ึนเลย

หลงัจากใชบริการ ลูกคาสามารถใชชีวิตประจําวันไดอยางปกติ 

3) กลุมพนักงานจะตองผานการคัดเลอืกและอบรมกอนที่จะเริม่ปฏิบัติงานจรงิ ซึ่งพนักงาน

จะตองมีใจรักบริการ สามารถตอบคําถามได มีบุคลกินุมนวล ซึ่งสามารถเปนแรงจงูใจอันดับตน ๆ 

เพื่อใหผูทีส่นใจไดตัดสินใจเขามาใชบริการกับทาง PATARA CLINIC ได 

4) ทําเล/ สถานที่ต้ังของ PATARA CLINIC ซึ่งถือวาอยูใจกลางเมือง เน่ืองจากอยูในอาคาร

คิวเฮาส ลุมพินี ตรงสี่แยกถนนเสนสาทร ใกลรถไฟใตดินลุมพินี สามารถเดินทางไดสะดวก มีบรกิารที่

จอดรถ ผูใชบริการสามารถเขาถึงและจดจําตําแหนงไดงาย และสามารถสรางลูกคาใหมไดงายดวย

เชนกัน 

นวัตกรรมของ PATARA CLINIC  

  จะเปนนวัตกรรมที่นําเขามาจากประเทศเกาหลสีําหรับผูที่ตองการปรบัปรุงผิวหนาใหเนียนใส 

และเดงฉํ่านํ้า หรือเรียกวา Skin Booster โดยใชผลิตภัณฑช่ือ Restylane Vital Light ที่มีขนาด 1 

มิลลิเมตร ผลิตโดยใชกระบวนการ Minimal Stabilization ที่ทําใหสายโมเลกลุ HA มีการเช่ือมโยง

กันหลาย ๆ สาย ซึ่งทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงโครงสรางทางโมเลกลุ HA นอยกวา รอยละ 1 และดวย

นวัตกรรมทางดานเทคโนโลยีสมัยใหม คือ Non Animal Stabilize Hyaluronic Acid หรือ NASHA 

จึงทําใหไดเจลไฮยาลโูรนิคแอซิดซึ่งมีคุณสมบัติใกลเคียงธรรมชาติมากที่สุดและสามารถคงสภาพอยูได 

ทําใหสามารถคงตัวอยูในผิวและใหความชุมช่ืนไดนาน ซึ่งจุดเดน คือ แพทยจะทําการฉีดสกินบสูเตอร

ลงบนผิวหนาโดยตรง โดยกําหนดปริมาณที่ใชตามแตละบุคคล ซึ่งโมเลกุลของสกินบสูเตอรจะเกบ็ไวที่

ผิวช้ันหนังแท พรอมทัง้ทําการปลอยความชุมช่ืนออกมาอยางตอเน่ือง เปรียบเหมือนผิวมกีารสราง

เข่ือนกักเก็บนํ้าไวเพื่อชวยใหภายในของผิวมีความชุมช่ืนตลอดเวลา ชวยในการลดเลือนรอยแผลเปน

จากสิว รอยเหี่ยวยน และเพิ่มความชุมช่ืนใหผิวหนาไดเปนอยางดี จึงไมมีอาการแพ เน่ืองจากมีความ

บรสิุทธ์ิทีสู่งมาก ไมมีสารปนเปอนใด ๆ ทั้งสิ้น จงึมีความปลอดภัยสูง มีความคงตัวใตช้ันผิวหนัง ทําให

คงสภาพไดยาวนานกวาการฉีดสารเติมเต็มชนิดอื่น และเปนผลิตภัณฑที่ไดรบัการยอมรับจากทาง

องคการอาหารและยาของประเทศไทย (อย.ไทย), CE Mark และ FDA USA (Beauty 4 ties, 2557) 
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ภาพที่ 1.6: นวัตกรรมของ PATARA CLINIC 

 

 
 

ที่มา: Mbcsenteret. (2014). Restylane Skinnbooster. Retrieved from 

http://mbcsenteret.no/ behandling/restylane-skinbooster/. 

 

ภาพที่ 1.7: นวัตกรรมของ PATARA CLINIC 

 

 
       

ที่มา: The green room. (n.d.). Skin boosters – restylane. Retrieved from 

http://www.thegreenroomuk.co.uk/skin-boosters-restylane/.  
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ภาพที่ 1.8: นวัตกรรมของ PATARA CLINIC 

 

 
 

ที่มา: Beauty by orangina. (ม.ป.ป.). สืบคนจาก http://beautybyorangina.com/category/ 

orangina/aesthetic/. 

 

1.2 วิสัยทัศน 

วิสัยทัศนของ PATARA CLINIC คือ เปนคลินิกเสริมความงามทีส่ามารถติดอันดับตน ๆ ใน

ตลาดอุตสาหกรรมความงามในประเทศไทย  

 

1.3 พันธกิจ  

1) ทําการตลาดโดยเนนดานบริการ/ ผลิตภัณฑและการสงเสรมิการขาย เนนการสรางรายได

ใหกับ PATARA CLINIC เพื่อใหคลินิกไดเขาไปมสีวนแบงทางการตลาดดานตลาดเสรมิความงาม  

2) มีการประชาสัมพันธทางโซเชียลเน็ตเวิรค (Social Network) สรางความแตกตางในดาน

การบริการและการรกัษา เพื่อใหลูกคาจดจําแบรนด PATARA CLINIC และเปนแบรนดที่รูจัก (Brand 

Awareness) ในระดับตราสินคาที่ระลึกไดแบบไมมีตัวชวย (Unaided Brand Recall)   

3) ผลักดันโปรแกรมการบรกิารและการรักษาทัง้หมดที่มีในคลนิิกใหมีความโดดเดน โดยเริ่ม

ทีละบริการเพื่อให PATARA CLINIC สามารถเปลี่ยนจากกลุม Question Mark (กลุมปริศนา) ไปเปน

กลุม Star (กลุมดาวรุง) ตาม BCG Matrix 

4) พัฒนาการใหบริการโปรแกรมการรักษาตาง ๆ อยางมีประสทิธิภาพ เนนผลลัพธในการ

รักษาและความปลอดภัย เพื่อให PATARA CLINIC เปนคลนิิกที่ใหบริการที่ตรงความตองการของ

ผูใชบริการและเปนที่รูจักมากข้ึน โดยการแนะนําหรือการบอกตอของลูกคาที่เขามาใชบริการแลว  

เพื่อเปนการสรางภาพลกัษณ คุณภาพและมาตรฐานการบรกิารใหเปนทีรู่จักกันอยางแพรหลาย 
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5) มีการพฒันาศักยภาพใหแกพนักงานและแพทยในการรกัษา เพื่อให PATARA CLINIC  

มีภาพลักษณที่ดีในดานของการรกัษา การบริการและการเอาใจใสดูแลลูกคา  

6) มีโปรแกรมการรักษาทีห่ลากหลายมากข้ึนและชูจุดเดนเรื่องความเช่ียวชาญเฉพาะดาน

ของแพทย เพื่อใหกลุมลูกคาของ PATARA CLINIC มีทัง้กลุมลูกคาทีเ่ปนคนไทยและชาวตางชาติ  

โดยเริ่มจากลูกคาทีเ่ปนคนไทยกอน 

 

1.4 เปาหมาย 

เปาหมายระยะสัน้ กําหนดแลวเสร็จภายใน 1 ป 

1) เปนคลินิกที่มีช่ือเสียงในดานการเห็นผลอยางรวดเร็วและความปลอดภัยในการใชบรกิาร 

ไดมาตรฐาน มีความนาเช่ือถือ และลกูคากลบัมาใชบริการอยางตอเน่ือง สามารถสรางฐานลกูคาที่

มั่นคง 

2) เปนแบรนดที่ติดตลาดและลูกคามีความจงรกัภักดีตอแบรนด 

เปาหมายระยะปานกลาง กําหนดแลวเสร็จภายใน 3-5 ป 

1) มีฐานลูกคาทีม่ั่นคงและมีการขยายฐานลูกคาเพิ่มมากข้ึน เนนเจาะกลุมลูกคาใหม 

2) มีกลุมลูกคาทีห่ลากหลายมากข้ึนที่เขามาใชบริการ เชน ชาวตางชาติที่เปนชาวเอเชีย (AEC) 

3) มีความสามารถทางการเงินที่จะขยายสาขาได 

เปาหมายระยะยาว กําหนดแลวเสร็จ 5 ปข้ึนไป 

1) เปนผูนําตลาดทางดานความงามและติดอันดับตน ๆ ของประเทศไทย 

2) ขยายสาขาเพิ่มทัง้ในประเทศไทยและศึกษาตลาดตางประเทศที่เปนประเทศเพื่อนบาน 

3) ธุรกิจสามารถดําเนินไปไดดวยตัวเอง จากระบบและโครงสรางที่ไดวางแผนเอาไว 

 

1.5 วัตถุประสงคของธุรกิจ 

1) เพื่อใหธุรกิจมียอดขายไมตํ่ากวา 10 ลานบาทตอปภายใน 2 ปแรก 

2) เพื่อใหธุรกิจมีกําไรข้ันตํ่าจากยอดขายประมาณ 10-15% ในปแรก 

3) เพื่อใหธุรกิจเขาไปมสีวนแบงการตลาด 0.05% ของตลาดเสริมความงามในปแรก 

4) เพื่อตอบสนองและรองรบัความตองการของผูที่พรอมจะเปลีย่นแปลงรูปรางและหนาตา

ใหดีข้ึนตามแบบที่ตัวเองตองการได 

5) เพื่อใหลูกคาไดรบัความพึงพอใจสงูสุดจากการทีลู่กคาไดมีความคาดหวังในการใชบรกิาร

ของ PATARA CLINIC หลังจากไดรบัการบริการแลว 

6) เพื่อใหธุรกิจมีผลกําไรอยางตอเน่ือง และมีสภาพคลองทางการเงินในการขยายธุรกจิ 
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7) เพื่อใหเปนธุรกิจความงามทีอ่ยูไดอยางมั่นคงและย่ังยืน ทันตอโลกและเทคโนโลยีที่

ทันสมัยและมกีารพฒันาอยูตลอดเวลา  

 

1.6 โครงสรางการบริหารงานของ PATARA CLINIC 

โครงสรางการบรหิารงานภายในองคกรสามารถเขียนเปนแผนผังได ดังน้ี  

 

ภาพที่ 1.9: แสดงโครงสรางองคกรของ PATARA CLINIC 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PATARA CLINIC มีทุนจดทะเบียน 10,234,630 บาท และมีจํานวนพนักงาน 13 คน  

ดังตารางที่ 1.1 ดังน้ี 

 

 

 

 

 

เจาของกิจการ 

แพทยหุนสวน 

ทีมแพทย 

ฝายบริการ/ ฝายขาย 

ฝายรักษาความสะอาด 

ฝายขอมูล Information ฝายการเงิน 

ฝายจัดซือ้/ เช็คสินคา 
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ตารางที่ 1.1: ตําแหนงงานตาง ๆ 

 

ตําแหนง 
จํานวน 

(คน) 

เงินเดือน 

(บาทตอคน) 

รวม  

(บาท) 

เจาของกิจการ 1 70,000 70,000 

แพทยหุนสวน 1 70,000 70,000 

ทีมแพทยผูเช่ียวชาญ 2 70,000 140,000 

พนักงานฝายขอมูล (Information)/ ฝายขาย 2 15,000 30,000 

พนักงานฝายบริการ 4 15,000 60,000 

พนักงานฝายการเงิน 1 15,000 15,000 

พนักงานฝายจัดซื้อ/ เช็คสินคา 1 15,000 15,000 

พนักงานฝายรักษาความสะอาด 1 9,000 9,000 

รวมทั้งสิ้น 13 279,000 409,000 

 

รายนามหัวหนางานแตละแผนกและภาระหนาท่ี  

 

ตารางที่ 1.2: รายนามและตําแหนงงานในแผนกตาง ๆ 

 

ชื่อ ตําแหนง 

นางสาวเกฏิก พันธุพิพฒัน เจาของกิจการ 

นายแพทยภัทร ประไพตระกูล แพทยหุนสวน 

นายแพทยศรัญย เศรษฐโชติ แพทยผูเช่ียวชาญเฉพาะทาง 

นายแพทยพงษกร มงคลวรรณเลิศ แพทยผูเช่ียวชาญเฉพาะทาง 

นางสาวกรรณิกา วองสกุล พนักงานฝายขอมูล/ ฝายขาย  

นางสาวพิมลพรรณ วัฒนากุล พนักงานฝายขอมูล/ ฝายขาย 

นางสาวศุภลักษณ เอี่ยมเจริญ พนักงานฝายบรกิาร 

นางสาวอรสลุี ประสบโชค พนักงานฝายบรกิาร 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1.2 (ตอ): รายนามและตําแหนงงานในแผนกตาง ๆ  

     

ชื่อ ตําแหนง 

นางสาววัลภา สวางเกษม พนักงานฝายบรกิาร 

นางสาวปยะพร เพชรงาม พนักงานฝายบรกิาร 

นางสาวสุภาพร วงศผูดี พนักงานฝายการเงิน 

นางสาวจินสิตา เมฆลอย พนักงานฝายจัดซื้อ/ เช็คสินคา 

นางจิตตรี บญุชัย พนักงานฝายรักษาความสะอาด 

 

ภาระหนาท่ีของแตละแผนก 

1) เจาของกิจการ ทําหนาที่ในการวางแผนธุรกจิ มีการบรหิารงานใหเปนไปตามแผนที่วางไว 

สามารถตัดสินแกไขปญหาตาง ๆ ได 

2) แพทย/ หุนสวน ทําหนาที่ในการใหคําปรกึษา รักษา และปฏิบัติงานตามจรรยาบรรณของ

แพทย 

3) ทีมแพทยผูเช่ียวชาญ คือ แพทยที่ทําหนาที่ในการใหคําปรกึษา รักษา และปฏิบัติงานตาม

จรรยาบรรณของแพทย เชนเดียวกับแพทยหุนสวน แตจะเปนแพทยเฉพาะทางทีจ่างมาประจําที่คลินิก 

4) ฝายขอมูล (Information)/ ฝายขาย ทําหนาที่ตอนรับ จัดคิว ตามตารางเวลาทีท่างคลินิก

เปดใหบรกิาร โทรแจงลูกคากอนถึงวัน เวลา ที่นัดหมาย และใหคําแนะนําเกี่ยวกบับริการ โปรโมช่ัน 

และเสนอขายโปรแกรมตาง ๆ ของทางคลินิก 

5) ฝายบริการ คือ พนักงานที่ไดรับการผานการอบรมจากทางคลินิกแลว ซึ่งจะทําหนาที่

ใหบรกิารในโปรแกรมตาง ๆ ที่ลูกคาไดซื้อไว และใหคําแนะนําเพิ่มเติมเกี่ยวกบัรายละเอียดของ

บริการน้ัน ๆ ที่ลกูคาไดใชบริการ เพื่อใหตรงตามความตองการของลกูคา และทําใหลูกคาเกิดความ

ประทับใจ  

6) ฝายการเงิน คือพนักงานที่ทําหนาที่ดูแลรายรบั รายจายทุกประเภท รายงานยอดเงิน

ประจําวันของคลินิกใหกบัเจาของกจิการ และสรุปผลการดําเนินงานทางดานการเงินดวย 

7) ฝายจัดซือ้/ ฝายเช็คสินคา คือพนักงานที่ตองมีการวางแผนในการสัง่ซื้อสินคา/ ผลิตภัณฑ 

ตามข้ันตอนที่ทางคลินิกไดวางไวอยางเปนระบบ อีกทั้งทําหนาที่ในการสํารวจและเปรียบเทียบราคา

ของอุปกรณ เครื่องมือ วัตถุดิบ เพื่อเปนขอมลูที่ใชประกอบการตัดสินใจของเจาของกิจการ และมี

หนาที่เช็คผลิตภัณฑ วัตถุดิบ อุปกรณตาง ๆ เพื่อแจงฝายสั่งซื้อใหทําการเตรียมการสั่งซือ้ผลิตภัณฑมา

สํารองไวลวงหนา 
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8) ฝายรักษาความสะอาด ทําหนาทีดู่แลทําความสะอาดคลินิก บริการเสิรฟนํ้าใหกบัลกูคา 

 

1.7 ท่ีมาของการจัดทําแผน 

เน่ืองจากธุรกจิคลินิกเสริมความงามเปนที่นิยมอยางตอเน่ืองและสวนกระแสสภาวะเศรษฐกิจ

ในปจจบุัน ซึ่งสามารถขยายตลาดตอไปไดอีกในอนาคต รวมทั้งเทคโนโลยีทางการแพทยที่มีความ 

กาวหนาและมีวิวัฒนาการอยางรวดเร็ว และสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางตรงจุด 

อีกทั้งผูวิจัยมีความสนใจในธุรกจิน้ี จงึเปนจุดเริ่มตนของการจดัทําแผนงานน้ีข้ึน เพื่อตองการทราบถึง

แรงจงูใจหรือความคาดหวังของลูกคาทีท่ําการตัดสินใจในการเลือกรับบริการจากคลินิกเสริมความงาม 

เพื่อใหผูวิจัยไดรบัรูถึงแนวทางในการวางแผน การจัดทํากลยุทธตาง ๆ กอนที่จะตัดสนิใจเริม่เปดธุรกจิ

เสริมความงามของตัวเอง และเพือ่เปนการวิเคราะหเงินลงทนุในการเริ่มตนธุรกจิ 

 

1.8 ความสาํคัญของการจัดทําแผน 

เพื่อเปนการนําขอมูลและรายละเอียดตาง ๆ มาเปนกรอบในการเริ่มตนทําธุรกิจ โดยสามารถ

กําหนดกลยุทธในการแขงขัน ไดรูเปาหมายของธุรกจิไดอยางชัดเจน อีกทัง้สามารถกําหนดแนวทาง 

การปฏิบัติงาน งบประมาณในการลงทุนเกี่ยวกบัธุรกจิความงาม ปจจัยเสี่ยงตาง ๆ ที่มีผลกบัธุรกจิ 

และแนวทางในการแกไขปญหาไดอยางตอเน่ือง ซึ่งสามารถนําขอมูลจากการจัดทําแผนมาใชเปน

กรอบแนวความคิดในการตัดสินใจได 

 

1.9 วัตถุประสงคของการทําแผน 

1) เพื่อศึกษาถึงความคาดหวังของผูใชบริการในการตัดสินใจเลอืกใชคลินิกเสรมิความงามใน

กรุงเทพฯ 

2) เพื่อศึกษาเกี่ยวกบับริการตาง ๆ ของธุรกจิเสริมความงาม เพื่อใหธุรกจิมีการปรับปรงุและ

พัฒนาบริการใหตรงกับความตองการของลูกคาและใหลกูคาไดประโยชนสงูสุด 

3) เพื่อศึกษาขอดี-ขอเสีย ปญหา อปุสรรค คูแขง ที่มีอยูในปจจบุันและสามารถคาดการณได

ไปจนถึงในอนาคต 

4) เพื่อศึกษาเกี่ยวกบัปจจัยทางการตลาดตาง ๆ ที่มีผลกระทบตอรายไดของธุรกจิเสรมิความงาม 

เพื่อสามารถเตรียมพรอมกับสถานการณในการแขงขันตาง ๆ ได 

5) เพื่อสามารถนําแผนไปเปนฐานขอมลูในการเริม่ตนธุรกจิ ดําเนินธุรกิจและสามารถตอยอด

เพื่อขยายหรือพฒันาธุรกจิในอนาคตได 

6) เพื่อลดความเสี่ยงในการดําเนินธุรกจิ โดยการนํากลยุทธตาง ๆ ที่ไดวางแผนไวมาใชเมื่อ

ธุรกิจประสบปญหาได 
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1.10 วิธีการศึกษา 

ขอมูลเก่ียวกับธุรกิจคลินิกเสรมิความงาม  

คลินิกเสรมิความงาม หมายถึง คลินิกเวชกรรมทางดานความงามทีพ่รอมใหบริการทัง้ใน

ชุมชน ในหางสรรพสินคา หรือตามพื้นที่ทั่วไป โดยมีแพทยผูเช่ียวชาญเฉพาะทางดานผิวหนังและ

ความงามใหคําแนะนํา ปรึกษา วินิจฉัย รักษา โดยวิธีทางการแพทย ซึ่งการรกัษาน้ันจะเนนทางดาน

เสริมความงาม ไมวาจะเปน ผิวหนา ใบหนา ผิวพรรณและรปูราง เชน การรักษาสิว ฝา กระ จุดดาง

ดํา ลดริ้วรอย การบํารงุผิว การปรบัรปูหนา เลเซอร รอยไหม โบทอกซ สลายไขมัน กระชับสัดสวน 

ลดเซลลูไลต ฉีดวิตามิน ฯลฯ รวมถึงบริการอื่น ๆ ที่ใชเครื่องมือและเทคโนโลยีการแพทยที่ทันสมัย 

(“บทวิจัยมหาวิทยาลัยเชียงใหม”, 2553) 

การทําธุรกิจคลินิกเสรมิความงามน้ันจะตองผานมาตรฐานคลินิกเวชกรรมความงาม  

ซึ่งหมายความวา คลินิกหรอืสถานพยาบาลน้ันจะตองไดรับอนุญาตใหประกอบกจิการและสามารถ

ดําเนินการไดตามพระราชบัญญัติสถานพยาบาล พ.ศ. 2541 ประเภทเวชกรรมที่มบีรกิารเสริมความงาม 

หรือเปนสถานพยาบาลทีจ่ัดใหบริการดานเวชกรรมทีเ่ปนเวชปฏิบัติทั่วไปและดําเนินการโดยผูประกอบ

วิชาชีพเวชกรรม (ภูมิพลอดุลยเดช, พระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัว, 2541)  

 ผูประกอบวิชาชีพเวชกรรม หมายความวา บคุคลซึง่ไดรบัการข้ึนทะเบียน และรับใบอนุญาต

เปนผูประกอบวิชาชีพเวชกรรมจากแพทยสภา (“ขอบงัคับแพทยสภา”, ม.ป.ป.) 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

1) ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมตลาดบริการ (7Ps) 

2) ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับภาพลักษณ (Image) 

3) ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับรปูแบบการดําเนินชีวิต (Life Style) 

4) ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับความคาดหวัง (Expectancy Theory) 

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับสวนประสมการตลาดบริการ (7Ps) 

 ศิริวรรณ เสรรีัตน และคณะ (2546, หนา 461 อางใน บุศรา จริเกษมสุข, 2555, หนา 16-19) 

กลาวถึงทฤษฎีสวนประสมตลาดบริการ ของ Kotler (2003) วา สวนประสมตลาดบริการ หมายถึง ปจจัย

ที่ใชในการตอบสนองความตองการและใหเกิดความพึงพอใจของกลุมเปาหมาย ซึ่งธุรกิจบรกิาร  

จะมสีวนประสมตลาดบริการถึง 7 ปจจัย ดังน้ี  

 1) ผลิตภัณฑ/ บรกิาร (Product) สิ่งที่คลินิกเสริมความงามไดจัดเตรียมไว มีทัง้ตัวผลิตภัณฑ

ซึ่งเปนสินคาทีจ่ับตองได เชน ครีมบํารุงผิวหนา ครีมรักษาสวิ วิตามิน ยารับประทานเพื่อรักษาสิว ยา

ปฏิชีวนะตาง ๆ ที่ใชในการบริการ เครื่องมือตาง ๆ รวมถึงตัวคลินิกเองดวย เปนตน สวนทางดานการ

บริการทีเ่ปนสิ่งทีจ่ับตองไมไดน้ัน เชน โปรแกรมเสริมความงามตาง ๆ ที่คลินิกไดใหบรกิาร ประโยชน

ที่ลูกคาไดรบัจากการใชบริการ คุณภาพและมาตรฐานในการรักษา ความสะอาด ความปลอดภัยใน
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การบริการของคลินิก เปนตน ซึง่ผลิตภัณฑ/ บริการทุกชนิดจะตองมีคุณคาและมีอรรถประโยชนใน

การตอบสนองความตองการของลูกคาเพือ่ใหลูกคาเกิดความพึงพอใจใหได  

 2) ราคา (Price) หมายถึง ตนทุน (Cost) ที่ลูกคาจะตองจายเปนตัวเงินเพื่อซื้อผลิตภัณฑ/

บริการ ซึ่งลูกคาจะมีการเปรียบเทียบคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑ/ บริการกับตนทุนทีลู่กคาไดเสียไป 

ซึ่งก็คือ ราคา (Price) น่ันเอง ถาผลิตภัณฑ/ บริการแสดงใหเห็นถึงคุณคาไดมากกวาราคาที่ต้ังไวก็จะ 

ทําใหลกูคาเกิดการตัดสินใจซื้อ เชน คลินิกเสริมความงามน้ัน เปนธุรกจิบริการที่เปนสิง่ที่จบัตองไมได 

ลูกคาจะตัดสินใจซื้อก็ตอเมื่อรบัรูไดถึงคุณภาพ มาตรฐานในการบริการ ฝมือของแพทย ความปลอดภัย

ที่ไดรับระหวางการรักษา ผลลัพธที่ไดเปนที่พอใจของลูกคา และภาพลักษณของคลินิก เปนตน  

3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนการนําผลิตภัณฑ/ บริการออกสูตลาดเปาหมาย

สําหรับคลนิิกเสรมิความงามน้ัน ชองทางการจัดจําหนายก็คือสถานที่ในการใหบริการหรือที่ต้ังของ

คลินิกน่ันเอง เพราะฉะน้ันทําเลจึงมีความสําคัญมากกับธุรกจิคลินิกเสริมความงาม เน่ืองจากลูกคา

ตองเดินทางมายังสถานที่ทีท่างคลินิกไดจัดเตรียมไวในใชบรกิาร ดังน้ันสถานทีจ่ะตองเปนทําเลที่

เดินทางสะดวก อยูในแหลงชุมชน มีที่จอดรถใหลูกคา เพื่อบริการลูกคาใหไดมากที่สุด 

 4) การสงเสรมิการตลาด (Promotion) เปนการสื่อสารรายละเอียดหรือขอมลูระหวางผูซื้อ 

(ลูกคาหรือผูใชบรกิาร) กบัผูขาย (คลินิกเสรมิความงาม) เพือ่ใหเกิดทัศนคติหรือพฤติกรรมการซื้อ  

โดยใชเครือ่งมอืในการสื่อสารเครื่องมือเดียวหรือหลายเครือ่งมือก็ได ข้ึนอยูกับ ผลิตภัณฑ/ บรกิาร, 

ลูกคา/ ผูใชบรกิาร และคูแขงขัน เชน คลินิกเสริมความงามจะตองสื่อสารเกี่ยวกับแบรนดโดยผานการ

โฆษณา การลงสื่อโซเชียลตาง ๆ เพื่อใหเกิดการรบัรูในแบรนด การจัดโปรโมช่ันตาง ๆ สําหรับลูกคาที่

สนใจใชบริการหลายโปรแกรม เปนตน เพือ่ดึงดูดใหลูกคาเกดิความตองการในการเขารบับริการกับ

ทางคลินิก 

 5) บุคลากร (People) สําหรบัคลินิกเสริมความงาม บุคลากร คือ บุคคลหรือพนักงานที่ทํา

หนาที่ใหบรกิารลูกคา ซึ่งมีความสําคัญเปนอยางมากสําหรับธุรกิจบริการ เน่ืองจากเปนผูที่ใกลชิดกับ

กลุมเปาหมายมากที่สุดและเปนบุคคลทีจ่ะตองสรางความพงึพอใหกบัลูกคา ซึ่งจะตองผานการ

คัดเลือกและไดรบัการอบรม เพื่อตอบสนองและสามารถแกไขปญหาใหกับลูกคาได  

6) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เปนลักษณะทีส่ามารถ

ทําใหลกูคาเกิดความพึงพอใจในการบริการ เชน การออกแบบ, การตกแตง, สภาพแวดลอม, 

บรรยากาศของสถานที่ที่ใชในการบริการ, การแตงกายของพนักงาน, เครือ่งมอืหรืออปุกรณที่ใช, 

ความเช่ียวชาญชํานาญของแพทย เปนตน  

 

 



 17 

 7) กระบวนการใหบริการ (Process) ข้ันตอนหรือกระบวนการในการสงมอบคุณภาพของ

การบริการไดอยางรวดเร็ว มีประสทิธิภาพ และสรางความประทบัใจใหกับลูกคา ซึ่งกระบวนการ  

ถือวาเปนสวนทีส่ําคัญสําหรับธุรกจิคลินิกความงาม เน่ืองจากเปนธุรกิจบรกิารที่ไมสามารถจบัตองได

และตองทําใหลูกคาเห็นผลจากการใชบริการตาง ๆ ในเวลาอันสั้น 

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับภาพลักษณ (Image) 

ความหมายของภาพลักษณ  

ภาพลักษณ (Image) ตามพจนานุกรมฉบบัราชบัณฑิตยสถาน (2525 อางใน รามิล ชุณหบดี, 

2554, หนา 25) หมายถึง ภาพที่สงผานออกมาจากกลองสองหรอืเปนภาพที่สรางออกมาจากความนึก

คิดของคนแตละบุคคล แตมีนักวิชาการไดใหความหมายของ “ภาพลักษณ” ที่แตกตางกันไวหลาย

ทาน ดังตอไปน้ี 

ดนัย จันทรเจาฉาย (2545 อางใน รามิล ชุณหบดี, 2554, หนา 25) ไดกลาววาภาพลักษณ 

(Image) เปนขอเท็จจรงิ (Objective Facts) รวมกับการประเมินสวนตัว (Personal Judgment) ซึ่ง

จะเหมือนหรอืตางกบัความเปนจรงิที่มอียูก็ได เน่ืองจากไดเอาความรูสึกสวนตัวเขามาปนกบัความเปน

จริง จึงทําใหภาพลักษณเปนเรื่องของการรบัรู (Perception) เปนภาพทีฝ่งอยูในความรูสึกนึกคิดของ

แตละบุคคลและจะเปลี่ยนแปลงไดยาก เชนเดียวกับแนวคิดของ Kotler (2003, p. 568) ที่กลาวไววา 

“ในการทีอ่งคกรหน่ึงจะสรางภาพลักษณน้ัน ตองใชความพยายามและความอดทนสูง เน่ืองจากการ

เกิดข้ึนของภาพลกัษณน้ันเมื่อเกิดข้ึนแลวกจ็ะเกิดการรับรูอยางตอเน่ืองของภาพลกัษณน้ันและเปน 

สิ่งที่ติดแนน จงึเปนเรื่องยาก ทีจ่ะเปลี่ยนแปลงภาพลกัษณน้ัน” 
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ภาพที่ 1.10: แสดงองคประกอบและข้ันตอนการเกิดภาพลกัษณ 

 

 
 

ที่มา: พรทพิย วรกิจโภคาทร. (2537). ภาพลักษณน้ันสําคัญย่ิง: การประชาสมัพันธกับภาพลักษณ.  

กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร.  

 

นิธี สตะเวทิน (2542, หนา 60 อางใน แสงเดือน วนิชดํารงคศักด์ิ, 2555, หนา 11) กลาววา 

“ภาพลักษณ เปนภาพทีส่ะสมทลีะเลก็ทลีะนอยทีเ่กิดข้ึนในจิตใจและฝงแนนในใจของแตละบุคคล  

ซึ่งไดมาจากประสบการณทางตรงและประสบการณทางออมของบุคคลคนน้ัน ทําใหมีทัศนคติและ

ความรูสึกนึกคิดตอองคกรอยางไร”   

ความสาํคัญของภาพลักษณ  

ภาพลักษณทําใหเกิดความเช่ือถือและการยอมรบัในองคกรไดและยังตอเน่ืองไปถึงสินคาหรือ

บริการ เปนการเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันขององคกรและทําใหลูกคาเกิดความจงรักภักดีตอ

องคกรเพิ่มมากข้ึน (Customer Loyalty) ซึ่งมีผลโดยตรงกบัลกูคาในเรื่องของความซื่อสัตยทีม่ตีอ

องคกร เน่ืองจากลกูคามีความพึงพอใจเกิดข้ึน 
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ประเภทของภาพลักษณ    

อลิศรา เจรญิวานิช (2544, หนา 39 อางใน สินีนาฏ สวางพินิจกุล, 2553, หนา 13) จําแนก

ภาพลักษณออกเปน 4 ประเภทใหญ ๆ ไดแก 

1) ภาพลักษณทั้งหมดขององคกร (Corporate Image) คือ ภาพรวมทั้งหมดที่เกิดข้ึนใน

จิตใจของบุคคลทีม่ีตอองคกร เชน คลินิกเสริมความงามมีภาพลักษณทัง้หมดหลายดาน มีทัง้

ภาพลักษณของตัวคลินิกเอง แพทยผูทําการรกัษา พนักงานที่ใหบริการ ข้ันตอนการใหบริการ 

เครื่องมือและเทคโนโลยีที่ใช เปนตน  

2) ภาพลักษณขององคกร (Institutional Image) คือ ภาพที่เกิดข้ึนในจิตใจของบุคคลที่มีตอ

ตัวองคกรเพียงอยางเดียว ไมรวมในสวนของผลิตภัณฑหรอืบริการ ซึ่งก็คือ ภาพลกัษณของตัวคลินิก

น่ันเอง 

3) ภาพลักษณของผลิตภัณฑหรือบริการ (Product/ Service Image) คือ ภาพที่เกิดข้ึนใน

จิตใจของบุคคลทีม่ีตอผลิตภัณฑหรือบริการเพียงอยางเดียว ไมรวมในสวนของตัวองคกร เชน 

ภาพลักษณของโปรแกรมทรีทเมนต เลเซอร รอยไหม การสลายไขมัน เปนตน ซึ่งเปนภาพลักษณ

โดยรวมของบริการแตละบรกิารที่อยูในคลินิกเสริมความงาม 

4) ภาพลักษณที่มีตอสินคาใดตราใดตราหน่ึง (Brand Image) คือ ภาพที่เกิดข้ึนในจิตใจของ

บุคคลที่มีตอผลิตภัณฑในตราสินคาใดตราสินคาหน่ึง (Brand) หรือที่มเีครื่องหมายการคา (Trademark) 

สวนใหญเกิดจากการโฆษณาและการสงเสริมการจัดจําหนาย เชน โบท็อกซ เปนบริการสําหรบัผูที่มีอายุ 

30 ปข้ึนไปตองการลดริ้วรอยและปรบัรปูหนา เปนตน เปนการเนนยํ้าถึงคุณลักษณะเฉพาะของบริการ

หรือจุดขายของผลิตภัณฑน่ันเอง  

ดังน้ัน ภาพลักษณของคลินิกเสริมความงาม จึงเกี่ยวกับภาพลักษณในทุก ๆ ดานที่รวบรวมได

จากการรบัรูของกลุมเปาหมายในดานขอมลูขาวสารที่เปนทัง้ประสบการณทางตรงและทางออม

เกี่ยวกับการดําเนินการตาง ๆ ของคลินิก และมีผลตอสภาวะทางการตลาดทัง้ในทางตรงและทางออม 

เชน เมื่อคลินิกมีภาพลักษณในการบริการที่ดี รักษาแลวเห็นผลอยางชัดเจน จะชวยใหผูทีเ่คยใช

บริการเกิดการบอกตอและทําใหมลีูกคาตองการเขามาใชบรกิารกับทางคลินิกเพิ่มมากข้ึน สงผลให

คลินิกมรีายไดเพิ่มมากข้ึน และหากตัวคลินิกเองมีภาพลักษณที่ดีดวยแลวก็จะย่ิงทําใหคลินิกเกิดความ

นาเช่ือถือ และทําใหลูกคาเกิดความจงรักภักดีในแบรนด (Brand Loyalty) ซึ่งก็คือ PATARA CLINIC 

ทําใหคลินิกสามารถดําเนินธุรกจิไดอยางย่ังยืนและมีสวนครองตลาด (Market Share) ที่เติบโตเพิ่ม

มากข้ึนอีกดวย 
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ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับรูปแบบการดําเนนิชีวิต (Life Style) 

  ณัฐกานต บุญนนท (2550, หนา 21-22 อางใน บุศรา จิรเกษมสุข, 2555, หนา 13) อธิบาย

วา รูปแบบการดําเนินชีวิต หมายถึง ลกัษณะหรอืรปูแบบของความเปนอยูที่บอกถึงการใชเวลาการให

ความสนใจตอสิ่งรอบตัว ความคิดเห็น ทัศนะคติที่มีตอตนเองและสิ่งรอบขางของแตละบุคคลวามี

รูปแบบเปนอยางไร ซึ่งตัวแปรตาง ๆ เหลาน้ี คือ ลักษณะทางจิตวิทยา ประกอบไปดวย 

1) กิจกรรม (Activities) หมายถึง การแสดงออกที่ชัดเจน เชน การซื้อสินคา/ บรกิาร เปนตน 

ซึ่งเปนการแสดงออกทีส่ามารถมองเห็นได แตไมสามารถหาเหตุผลโดยตรงของการแสดงออกน้ีได 

2) ความสนใจ (Interest) หมายถึง ความเอาใจใสหรือความสนใจในบางสถานการณ หรือ

บางวัตถุประสงคเปนพเิศษ เชน ผูที่สนใจเกี่ยวกับความสวยความงาม ก็จะเขาใชบริการตาง ๆ ของ

คลินิกเสรมิความงาม เปนตน 

3) ความคิดเห็น (Opinions) หมายถึง คําตอบทีม่ีตอการตอบสนองตอสิง่เราของแตละบุคคล 

เปรียบเสมอืนการตีความ การคาดหวัง และการประเมินผล เชน การประเมินขอดี-ขอเสียของการใช

บริการคลินิกเสริมความงาม ความคาดหวังในการเขาใชบริการคลินิกเสริมความงาม เปนตน 

เชนเดียวกับ Kotler (2000) ไดใหความหมายของวิถีชีวิต (Lifestyle) หรอืแบบแผนหรือ

รูปแบบการดําเนินชีวิต วาเปนการดําเนินชีวิตของแตละบุคคลที่แสดงออกมาในรูปแบบของกิจกรรม 

ที่ทํา (Activities) ความสนใจ (Interest) และความคิดเห็น (Opinion) ที่สะทอนถึงความเปนบุคคล

หรือตัวตนซึง่เกี่ยวพันกับสิ่งแวดลอม วัฒนธรรม สังคม และอาชีพ 

 Schiffiman และ Kanuk (2000 อางใน จินดา พรธาดาวิทย, 2552) กลาวไววา รูปแบบ 

การดําเนินชีวิต (Lifestyle) เปนการตัดสินใจดานจิตใจที่มีความสัมพันธกบัทัศนคติ ความเช่ือ ความ

คิดเห็น บุคลกิภาพ รวมถึงคานิยม เปนผลใหเกิดการแสดงออกถึงความรูสึกภายในบุคคล ซึ่งเกิดจาก

แรงจงูใจจากสถานะทางสังคมและความปรารถนาภายในจนกลายเปนรปูแบบการดําเนินชีวิต อาทิ

เชน รูปแบบของบริการที่ซือ้ วิธีการในการซือ้สินคา รวมถึงวิธีคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบรกิารน้ัน ๆ  

แนวคิดเก่ียวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต 

 รูปแบบการใชชีวิตของบุคคลเปนการนําไปสูการแสดงออก ประสบการณ ทัศนคติ ความ

คาดหมายและคานิยม ซึง่ไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยตาง ๆ โดยรูปแบบการใชชีวิตของแตละบุคคล

อาจจะถูกกําหนดจากครอบครัวและในทางกลบักันครอบครวัอาจถูกกําหนดจากรปูแบบการใชชีวิต

ของแตละบุคคล (Bryant, n.d. อางใน บุศรา จิรเกษมสุข, 2555, หนา 13-14) 

อดุลย จาตุรงคกุล (2545, หนา 145 อางใน บุศรา จิรเกษมสุข, 2555, หนา 14) กลาวถึง 

ปจจัยที่เปนตัวกําหนดแบบของการใชชีวิต เชน ประชากรศาสตร สิง่จงูใจ อารมณ บุคลิกภาพ ชนช้ัน

ทางสงัคม คานิยม วัฒนธรรม ประสบการณ วงจรชีวิต เปนตน รูปแบบการใชชีวิต เชน กิจกรรม 

ความชอบ/ ไมชอบ ทัศนคติ ความสนใจ ความคาดหมาย ความรูสึก การอุปโภคบริโภค เปนตน  
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และในเรื่องของพฤติกรรมการซือ้/ การบริโภค เชน ซื้ออยางไร ซื้อเมื่อใด ซื้อที่ไหน ซื้ออะไร ซือ้กับ

ใคร เปนตน และยังสามารถแบงรูปแบบการใชชีวิตไดหลายแบบ โดยที่ Bryant (n.d. อางใน บุศรา 

จิรเกษมสุข, 2555) พบวา บุคคลที่ทํากจิกรรมนอกบานมีรปูแบบการใชชีวิต ดังน้ี 

1) ต่ืนตัวที่จะเขาหาธรรมชาติ 

2) เขาหาสุขภาพ 

3) มุงสูการมรีูปรางที่ดี  

4) แสวงหาความต่ืนเตน ชอบการแขงขัน ชอบเสี่ยงอันตราย 

5) ไมเครียด ไมสนกจิกรรมนอกบาน 

ดังน้ัน จึงสรปุไดวา คนที่มาจากอาชีพและวัฒนธรรมทางสังคมเดียวกัน อาจมรีูปแบบการใชชีวิต

ตางกัน กลาวคือ เปนแบบแผนการดําเนินชีวิตของบุคคลที่แสดงออกมาในรปูแบบของกจิกรรมตาง ๆ 

 

ภาพที่ 1.11: ดัดแปลงจากภาพประกอบแบบการใชชีวิต (Life Style) 

 

 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: อดุลย จาตุรงคกลุ. (2545). พฤติกรรมผูบริโภค (พิมพครั้งที่ 7). กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร.   

กิจกรรม (Activity) การใชเวลา 

- การทํางาน 

- ดานสังคม 

- งานอดิเรก 

- กีฬา/ ชมรม 

- หยุดพักผอน 
ความสนใจ (Interest) 

อะไรที่นิยมกระทํา 

- งาน 

- แฟช่ัน 

- อาหาร 

- การพักผอน 

- ความงาม 

แบบของการใชชีวิต (Life Style) 

ความคิดเห็น (Opinion) 

คิดถึงคน สถานที่  

และสิง่ของอยางไร 

- ธุรกิจ 

- การเมือง 

- เศรษฐกจิ 

- สินคา 

- อนาคต 

ประชากรศาสตร (Demography) 

- อายุ 

- การศึกษา 

- รายได 

- อาชีพ 

- ขนาดครอบครัว 
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ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับความคาดหวัง (Expectancy Theory) 

พจนานุกรมออกซฟอรด (Oxford, 2000) ใหความหมายเกีย่วกับความคาดหวังวาเปนความ

เช่ือ เปนการคาดการณลวงหนาโดยใชความรูสึกนึกคิดของบคุคลที่มตีอบางสิง่บางอยางวาควรจะเกิดข้ึน

หรือควรจะเปน และไดมีนักวิชาการไดใหความหมายของความคาดหวัง ไวดังน้ี 

พชรพร ทบัทิมทอง (2554, หนา 1) อธิบายวา “ความคาดหวัง หมายถึง ความเช่ือทีเ่กิด

ข้ึนมาของแตละบุคคล โดยเรียนรูมาจากประสบการณทีส่ัมพันธกัน ไมวาจะเปนความสมัพันธระหวาง

เหตุการณกับเหตุการณดวยกัน หรอืเปนความสัมพันธกันระหวางพฤติกรรมกบัผลลัพธของการกระทํา

น้ัน ๆ ที่เกิดข้ึนจากพฤติกรรม” 

ชิษณุกร พรภาณุวิชญ (2554, หนา 6) ไดใหความหมายของ “ความคาดหวัง วาเปนความคิด

ที่คิดไวกอนลวงหนา ซึง่อาจจะไมไดเปนไปอยางที่ตนเองคิดไว แตจะมีความสําคัญตอบุคคลน้ัน ๆ ใน

ดานของพฤติกรรม” 

สิริวรรค อัศวกุล (2554, หนา 1) กลาววา “ความคาดหวัง คือ ความคิดเห็น ความรูสึก  

การตีความ การรบัรู หรือการคาดเดา/ คาดการณสําหรบัเหตุการณตาง ๆ ที่ยังไมเกิดข้ึนกับบุคคลที่

ตนเองไมเกี่ยวของหรือเกี่ยวกบัความคาดหวังของบุคคลที่ตนเองเกี่ยวของดวย โดยความตองการหรอื

ความคาดหวังน้ันเปนการคาดหวังใหบุคคลคนน้ันประพฤติปฏิบัติไปในทางที่ตนเองตองการหรือ

ปฏิบัติไปตามสิ่งที่ตนเองคาดหวังเอาไว” 

ทฤษฎีความคาดหวัง (Expectancy Theory) ของ Vroom (n.d. อางใน อัญชล ี 

ดานวิรุฬหวาณิช, 2539, หนา 53) ไดอธิบายถึงองคประกอบที่สําคัญของทฤษฎี คือ  

  Valence หมายถึง ความพึงพอใจที่มีตอผลลัพธของแตละบคุคล 

Instrumentality หมายถึง อุปกรณ เครื่องมือ และวิถีทางตาง ๆ ที่จะนําไปสูความพึงพอใจ 

Expectancy หมายถึง ความคาดหวังของบุคคลน้ัน ๆ เน่ืองจากแตละบุคคลน้ันมีความ

ตองการที่หลากหลาย ดังน้ัน จึงกระตุนใหเกิดความพยายาม ด้ินรนในการแสวงหาดวยวิธีใดวิธีหน่ึง

เพื่อตอบสนองในสิง่ที่ตนเองคาดหวังไว ซึ่งจะทําใหบุคคลน้ัน ๆ เกิดความพึงพอใจและในขณะ 

เดียวกันก็จะมีความคาดหวังในสิง่ทีสู่งข้ึน ๆ เรือ่ย ๆ 

ปจจัยกําหนดความคาดหวัง 

วีระพงษ เฉลมิจริะรัตน (2543 อางใน ณฎาร ประทุมทอง, 2554, หนา 21) อธิบายวา  

มีปจจัยหลายประการทีท่ําใหเกิดความคาดหวังของลูกคา ไดแก 

1) ช่ือเสียง/ ภาพพจนของบริษัท เชน ช่ือเสียงของคลินิกทีเ่ดนในเรื่องของการทําตา 2 ช้ัน 

เปนตน 

2) พนักงานที่ใหบริการ เชน หนาตา รปูราง การพูดคุย การแตงกาย การแนะนําผลิตภัณฑ

หรือบรกิาร เปนตน 
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3) ตัวสินคา/ บริการ เชน ทรีทเมนท เลเซอร โบท็อกซ รอยไหม ครีมทาหนา เปนตน 

4) ราคา เชน ถาราคาสูง ลูกคาจะรูสึกวาใชของดี ปลอดภัย ไดมาตรฐาน เปนตน 

5) สภาพแวดลอมในขณะน้ัน เชน บรรยากาศในการเขารับบรกิารจากทางคลินิก  

6) มาตรฐานของลูกคา เชน ผูใชบรกิารควรอยูในระดับมาตรฐานเดียวกัน 

7) คูแขง  

ดังน้ัน จึงสรปุไดวา ความคาดหวัง เปนความรูสึกหรือความตองการทีม่ีตอสิ่ง ๆ หน่ึงใน

สภาวะปจจุบันและตอไปจนถึงอนาคต โดยใชประสบการณการเรียนรูมาเปนตัวคาดคะเนถึงสิง่ตาง ๆ 

ที่เขามากระทบตอการรบัรูของเรา 

วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ  

7Ps 

พีระยุทธ คุมศักด์ิ (2557) ไดศึกษาเกี่ยวกับ ระดับการตัดสินใจเกี่ยวกบัสวนประสมทาง

การตลาดตอความตองการทําศัลยกรรมบนใบหนาของประชากรในกรงุเทพมหานคร โดยใชกลุม

ตัวอยาง จํานวน 400 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนเพศหญิง อายุ 18-25 ป  

สถานภาพโสด อาชีพนักเรียน/ นักศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000 บาท มีระดับการตัดสินใจ

เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดตอความตองการทําศัลยกรรมบนใบหนา ในภาพรวมอยูในระดับ

มาก เรียงลําดับความคิดเห็นในสวนประสมการตลาดบริการจากมากไปนอย ไดแก ดานผลิตภัณฑ 

รองลงมาคือ ดานราคา, ดานการสงเสรมิการตลาด และดานการจัดจําหนาย ตามลําดับ 

ทัตยา ราชาตัน (2554) ไดศึกษาเกี่ยวกับการสรางมลูคาเพิม่ใหกับ กิฟฟารีน คลินิก ในดาน

ความพงึพอใจของลูกคาที่มาใชบรกิารของ กิฟฟารีน คลินิก กลุมตัวอยาง คือ ผูใชบริการเพศหญิง 

จํานวน 400 คน สวนใหญ อายุ 21-30 ป สถานภาพสมรส รายได 10,001-20,000บาท ในการ

ประกอบการตัดสินใจทีส่อดคลองกบัสวนประสมทางการตลาด (7Ps) สามารถสรุปได ดังน้ี 

ดานการผลิตภัณฑ – พบวา ความพึงพอใจโดยรวมของลูกคาในดานผลิตภัณฑอยูในระดับ

พอใจมาก โดยจะพบวา ในสวนของคุณภาพอุปกรณทีท่ันสมยัและปลอดภัยน้ันจะเปนปจจัยทีลู่กคามี

ความพึงพอใจในระดับมากทีสุ่ด ในสวนของคุณภาพผลิตภัณฑ/ ยารักษาที่ใชแลวเห็นผล และในสวน

ของโปรแกรมการรักษาทีม่ีใหเลือกหลากหลายรายการ เปนปจจัยที่ลกูคามีความพึงพอใจอยูในระดับ

พอใจมาก ตามลําดับ 

ดานราคา – พบวา ความพึงพอใจโดยรวมของลูกคาในดานราคาอยูในระดับพอใจมากที่สุด 

และพบวา ในสวนของการแจงราคา/ คาบรกิารตาง ๆ ใหลกูคาทราบกอนทําการรกัษาและการไดรับ

บริการที่คุมคากบัคาใชจาย เปนปจจัยทีลู่กคามีความพึงพอใจในระดับมากทีสุ่ด ตามลําดับ 
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ดานสถานที ่– พบวา ความพึงพอใจโดยรวมของลูกคาในดานสถานทีอ่ยูในระดับพอใจมาก 

และพบวา ในสวนของการมหีองนํ้าที่สะอาด สถานที่ใหบรกิารสะอาดและเปนระเบียบ มีที่น่ังใหลุกคา

เพียงพอ และมีนํ้าด่ืมสะอาด เปนปจจัยที่ลกูคามีความพึงพอใจอยูในระดับมากที่สุด และในสวนของ

สถานที่จอดรถทีเ่พียงพอ การมปีายบอกจุดบริการที่ชัดเจนและเดินทางสะดวก เปนปจจัยทีลู่กคามี

ความพึงพอใจอยูในระดับมาก ตามลําดับ 

ดานการจัดรายการโปรโมช่ัน – พบวา ความพึงพอใจโดยรวมของลกูคาในดานการจัดรายการ

โปรโมช่ันอยูในระดับพอใจมาก และพบวา การจัดโปรโมช่ันที่เหมาะสม การจัดโปรโมช่ันอยางตอเน่ือง 

และการลด แลก แจก แถม เปนปจจัยที่ลกูคามีความพึงพอใจอยูในระดับพอใจมาก ตามลําดับ 

ดานกระบวนการบริการ - พบวาความพึงพอใจโดยรวมของลูกคาในดานกระบวนการบรกิาร

อยูในระดับพอใจมาก และพบวา การนัดหมายที่มรีะยะเวลาที่เหมาะสม การรักษาที่ตรงตามความ

ตองการ และการบรกิารตามลําดับกอน-หลงั เปนปจจัยทีล่กูคามีความพึงพอใจอยูในระดับมากที่สุด 

ในสวนของการมีระยะเวลาในการรอ/ รักษาทีเ่หมาะสม เปนปจจัยที่ลกูคามีความพึงพอใจอยูในระดับ

มาก และการไดรับขอมูลขาวสารตาง ๆ อยางตอเน่ือง เปนปจจัยที่ลกูคามีความพึงพอใจอยูในระดับ

ปานกลาง ตามลําดับ 

ดานบุคลากร – พบวา ความพึงพอใจโดยรวมของลกูคาในดานบุคลากรอยูในระดับพอใจมาก 

และพบวา พนักงานที่มีความรบัผิดชอบในการปฏิบัติงานเปนอยางดี การทีบุ่คลากรมีการนําเทคโนโลยี

ที่ทันสมันมาใช เปนปจจัยที่ลกูคามีความพึงพอใจอยูในระดับมากทีสุ่ด การกระตือรือรน เอาใจใส  

เต็มใจใหบริการ, เจาหนาที่มีความรูความชํานาญในงานที่รบัผิดชอบ, การใหบริการดวยความเสมอภาค  

ไมเลือกปฏิบัติ และการใหคําแนะนําหรอืตอบขอซักถาม เปนปจจัยที่ลกูคามีความพึงพอใจอยูในระดับ

มาก ตามลําดับ 

จิตติยา ศรีฤทธิประดิษฐ (2553) ไดศึกษาพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

บริการที่มผีลตอการตัดสินใจทําศัลยกรรมของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร พบวา ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดบริการที่กลุมตัวอยางไดใหความสําคัญมากที่สุด คือ ดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือ 

ดานกายภาพ ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ ดานสถานที่ ดานสงเสริมการตลาด และดาน

ราคา ตามลําดับ และเมื่อพจิารณาในแตละดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ ความสําคัญทีม่ากทีสุ่ด คือ 

เรื่องอุปกรณทีม่ีความปลอดภัย ดานกายภาพ คือ เรื่องของคลินิกมีใบอนุญาตอยางถูกตองตาม 

กฎหมาย ดานพนักงาน คือ เรื่องของการควบคุมแลของแพทย ดานกระบวนการใหบริการ คือ เรื่อง

ของการแจงรายละเอียดอยางครบครันกอนเขารับการบริการ ดานสถานที ่คือ เรื่องของคลินิกมีความ

สะอาด ดานสงเสริมการตลาด คือ เรื่องของการมีการรบัประกันความพึงพอใจของผูเขารบัการรักษา 

ดานราคา คือ เรื่องความเหมาะสมของคารักษา และผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา คณะและวิทยา

เขตที่แตกตางกันมปีจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิารในการทําศัลยกรรมแตกตางกัน 
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ภาพลักษณ 

 อธิพรรณ นวมกระจาง (2554) ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยทีม่ีผลตอการใชบริการคลินิกแพทย

ของประชาชนในจังหวัดปทุมธานี พบวา สวนใหญประชาชนจะเปนวัยกลางคนและวัยทํางานที่มีอายุ 

30-50 ป ที่เขามาใชบริการคลินิกแพทย และสวนใหญเลอืกใชบริการคลินิกใกลบาน โดยเนนเรือ่งยาที่

มีประสิทธิภาพ ทานแลวหาย ไมเกี่ยงคารักษา ย่ิงคลินิกที่มยีาแถมให เชน พวกวิตามินหรือยาบํารุงก็

จะทําใหมีประชาชนมาใชบริการเพิ่มมากข้ึน แตคลินิกจะตองมีภาพลักษณที่ดีทั้งในเรื่องของพนักงาน

ที่เต็มใจใหบริการ บุคลากรมีความย้ิมแยมแจมใส มีมนุษยสมัพันธที่ดี และเรื่องของความสะอาดของ

คลินิกดวย 

  พงศธร พึ่งเนตร (2556) ไดศึกษาเกี่ยวกับภาพลักษณการบริการที่สงผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการโรงพยาบาลเอกชนในจงัหวัดกรุงเทพมหานคร 2557 ซึ่งผลการทดสอบสมมติฐานการ

วิจัย พบวา ภาพลักษณการบริการมีความสมัพันธกับการตัดสินใจการเลือกใชบริการโรงพยาบาล

เอกชนในจังหวัดกรงุเทพมหานคร โดยกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน ผูที่ตอบแบบสอบถามจะเปน

เพศหญงิมากกวาเพศชาย มีอายุ 25-34 ป การศึกษาสวนใหญเรียนจบระดับปริญญาตรี อาชีพ

พนักงาน บริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 10,000-20,000 บาท ซึ่งมีความเห็นตอภาพลักษณการ

บริการของโรงพยาบาลเอกชนในภาพรวมอยูในระดับดี แตเมื่อพิจารณาแตละดาน พบวา คาที่สงูทีสุ่ด 

คือ ภาพลักษณในดานการเขาถึงบริการไดทันทีตามความตองการ รองลงมา คือ ภาพลักษณในดาน

ความนาเช่ือถือ ความไววางใจในการใหบรกิาร, ภาพลักษณในดานคุณภาพของการใหบริการใน

ระหวางที่เขารบับริการและภายหลังจากที่เขารบับริการ, ภาพลักษณในดานการใหความสําคัญตอ

ผูรบับริการแตละคน, ภาพลักษณในดานความสะดวกของทาํเลที่ต้ัง สภาพแวดลอมของสถานที่  

ในการเขารบับริการและภาพลักษณดานราคาคาบรกิารที่เหมาะสมกับลักษณะของงานบริการ  

รูปแบบการดําเนินชีวิต 

 จิรวุฒิ หลอมประโคน และประพล เปรมทองสุข (2555) ไดวิจัยเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนิน

ชีวิตของผูหญงิวัยทํางานในกรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยทีอ่างอิงถึงแนวคิด AIOs (Activities, 

Interests and Opinions) เพื่อศึกษารูปแบบการดําเนินชีวิตของผูหญิงวัยทํางานที่ศึกษาจาก 

กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น โดยมีเครื่องมอืในการวิจัย คือ แบบสอบถาม มกีลุมตัวอยาง 

จํานวน 400 คน การวิเคราะหขอมูลและการประมวลผล ใชการวิเคราะหปจจัย (Factor Analysis) 

และใชคาเฉลี่ยสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน พบวา จากผลการวิจยัสามารถจัดกลุมของผูหญิงไดทัง้หมด  

8 กลุม ดังตอไปน้ี กลุมที่ 1 เปนกลุมวัยทํางานที่ใสใจเกี่ยวกบักิจกรรมนอกบานและความบันเทิง  

กลุมที่ 2 เปนกลุมวัยทํางานดานนักพฒันาที่ใสใจในเรื่องธรรมะและทองเที่ยว กลุมที่ 3 เปนกลุมวัย

ทํางานดานนักประชาธิปไตยที่ยึดทางสายกลาง กลุมที่ 4 เปนกลุมวัยทํางานที่ใสใจเรื่องการเลือกชุด
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ช้ันใน กลุมที่ 5 เปนกลุมวัยทํางานที่ใสใจในเรือ่งของสุขภาพ กลุมที่ 6 เปนกลุมวัยทํางานทีร่ักและใส

ใจครอบครัว กลุมที่ 7 เปนกลุมวัยทํางานทีท่านอาหารจานดวน และกลุมที่ 8 เปนกลุมวัยทํางานที ่

ช่ืนชอบเรื่องการทํานาย 

 ปญชลี สงัขรัตน (2554) ไดการศึกษาเกี่ยวกบัการรบัขอมลูจากการสื่อสารทางการตลาดแบบ

บูรณาการ และรปูแบบการดําเนินชีวิตที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ (Functional 

Drink) ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยาง คือ ผูที่เคยซื้อหรอืซื้อ เครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพใน

กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน เครื่องมือที่ใช คือ แบบสอบถาม โดยใชสถิติวิเคราะหขอมลู ไดแก 

สมการถดถอยเชิงเสนแบบพหุ (Multiple Linear Regression) คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน พบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงที่มีชวงอายุระหวาง 20 – 30 ป การศึกษาอยูใน

ระดับปรญิญาตรี อาชีพพนักงานบริษัท และมีรายไดตอเดือนระหวาง 10,000 – 20,000 บาท พบวา 

รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูที่เคยซื้อเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพในดานกิจกรรมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซื้อเครือ่งด่ืมเพื่อสุขภาพ โดยรูปแบบการดําเนินชีวิตในดานกิจกรรม มอีิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

เครื่องด่ืมเพือ่สุขภาพของผูบริโภคในกรงุเทพมหานครมากทีสุ่ด รองลงมา คือ การรบัขอมูลจาก 

การสือ่สารทางการตลาดแบบบูรณาการดานการสงเสริมการขาย และดานการตลาดเชิงกจิกรรม 

ตามลําดับ ในขณะที่การรบัขอมูลจากการสื่อสารทางการตลาดแบบบรูณาการดานการโฆษณา  

ดานการประชาสัมพันธ รูปแบบการดําเนินชีวิตดานความสนใจและดานความคิดเห็นไมมีอิทธิพล 

ตอการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  

ความคาดหวัง 

 ณฎาร ประทุมทอง (2554) ไดศึกษาเกี่ยวกับความสัมพันธของการสื่อสารแบบบอกตอ  

ความคาดหวัง และการรับรูของผูรบับริการคลินิกความงามวุฒิศักด์ิคลินิกในกรุงเทพมหานครโดยมี

กลุมตัวอยาง คือ ผูรับบริการคลินิกความงามวุฒิศักด์ิคลินิกในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 15 ปข้ึนไป 

จํานวน 385 คน สวนใหญผูที่ตอบแบบสอบถามเปนเพศหญงิ อายุ 23-30 ป รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

10,001-25,000 บาท พบวา ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญเกี่ยวกับขอมูลที่ไดจากการบอกตอ

ดานความนาเช่ือถือในระดับมากที่สุด รองลงมา คือ ดานความคิดเห็นเกี่ยวกับการสื่อสารแบบบอกตอ

โดยรวมอยูในระดับมาก และในดานความถ่ีในการรบัรูขอมูลแบบบอกตอโดยรวมอยูในระดับนอย 

ตามลําดับ สวนในเรื่องความคาดหวัง ผูรบับริการมีความคาดหวังโดยรวมอยูในระดับคอนขางมาก 

โดยผูรบับริการจะมีความคาดหวังในดานการจัดจําหนายอยูในระดับมากทีสุ่ด โดยมีความคาดหวังสงู

กวาระดับการรบัรูทั้ง 5 ดาน คือ ดานผูใหบริการ ดานการจดัจําหนาย ดานราคา ดานกระบวนการ

บริการและดานการสงเสริมการตลาดมีคุณภาพตํ่ากวาที่คาดหวัง และการสื่อสารแบบบอกตอมี

ความสัมพันธกับความคาดหวัง โดยความถ่ีในการรับรูขอมลูแบบบอกตอมีความสัมพันธกบัความ

คาดหวังของผูใชบริการในดานการจัดจําหนาย ดานราคา ดานผูใหบริการ และดานกระบวนการ
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ใหบรกิาร สวนทางดานการสงเสริมการตลาดจะไมมคีวามสมัพันธกับความคาดหวังของผูใชบริการ 

อยางมีนัยสําคัญ 

นันทมนัส คุณากรโชติพันธุ (2550) ไดศึกษาเรื่องความคาดหวังและการรับรูจริงของผูบริโภค

ที่มีผลตอพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑและบริการคลินิกดูแลผวิพรรณ เฉลมิพร-ภูษิตคลินิก พิจารณา

เปนรายดาน ดังน้ี 

 ดานผลิตภัณฑของคลินิก พบวา ความคาดหวังของผูบรโิภคในดานตราสินคา/ ช่ือเสียงของ

คลินิก และในดานความพรอมของาเครื่องมือและอุปกรณที่ใชไมมีความแตกตางจากการรบัรูจรงิ

เน่ืองจากเมื่อเทียบกบัคูแขงแลว เฉลมิพร-ภูษิตคลินิก ยังเปนคลินิกที่ยังไมเปนที่รูจักมากนัก 

ดานบริการของคลินิก พบวา ความคาดหวังของผูบริโภคในดานบริการทีห่ลากหลายไมมี

แตกตางจากการรบัรูจรงิ เน่ืองจากมีจํานวนประเภทของเครือ่งมือและอปุกรณที่ใชมีนอยกวาคูแขงขัน

 ดานแพทย พบวา ความคาดหวังของผูบริโภคในดานความเปนกันเองของแพทยแตกตางจาก

การรบัรูจรงิที่ไดรบัมากที่สุด เน่ืองจากผูบริโภคมกีารรบัรูจรงิถึงความเปนกันเองและพึงพอใจมากใน

ดานความเปนกันเองของแพทย 

 ดานพนักงาน พบวา ความคาดหวังของผูบริโภคในดานความเปนกันเองของพนักงานแตกตาง

จากการรบัรูจรงิมากทีสุ่ด โดยผูบรโิภครับรูจริงดานพนักงานถึงความเปนกันเองมากทีสุ่ด 

 ดานราคาของผลิตภัณฑและบริการของคลินิก พบวา ความคาดหวังของผูบรโิภคในดานราคา

ที่เหมาะสมเมื่อเทียบกบัคุณภาพไมแตกตางจากการรับรูจริง โดยเรียงจากมากไปนอย ดังน้ี ในดาน

ความคุมคาเมื่อเทียบกบัคลินิกอื่น ดานราคาที่เหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ เน่ืองจากตนทุนที่สงูของ

เครื่องมือและผลติภัณฑที่ใชในการรักษา 

 ดานลักษณะทางกายภาพและสิ่งแวดลอมภายในคลินิก พบวา ความคาดหวังของผูบริโภคใน

ดานผังการเดินภายในคลินิกไมแตกตางจากการรับรูจริง เพราะพื้นที่ที่คับแคบและคลินิกมีพื้นที่ที่

จํากัด  

 ณภัทร ทวีแสงศิริ (2556) ไดศึกษาถึงความคาดหวังทีลู่กคามีตอปจจัยสวนประสมตลาด 

บริการของธุรกิจสปาและภาพลกัษณของธุรกจิสปาที่มผีลตอพฤติกรรมในการใชบริการของลูกคา

กรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามกบักลุมตัวอยางทัง้หมด จํานวน 400 คน ซึ่งผูตอบแบบสอบถาม

จะเปน เพศหญิง อายุ 20-30 ป อาชีพพนักงานบริษัท รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท 

ระดับการศึกษาปริญญาตร ีพบวา กลุมตัวอยางที่มลีักษณะประชากรศาสตร ทางดานเพศ อาชีพ รายได 

และวุฒิการศึกษาที่แตกตางกัน จะมผีลตอความคาดหวังที่แตกตางกันเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสม

ตลาดบรกิาร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ, กลุมตัวอยางดานลกัษณะประชากรศาสตรที่มีความแตกตาง

ดาน อายุ รายได อาชีพ และระดับการศึกษา จะมีการรับรูทีแ่ตกตางกันดานภาพลักษณของธุรกิจสปา

อยางมีนัยสําคัญ, กลุมตัวอยางมีความคาดหวังระหวางปจจยัสวนประสมตลาดบริการในดานผลิตภัณฑ/
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บริการ ราคา การสงเสริมการตลาด สภาพแวดลอมทางกายภาพ และกระบวนการ กับการรับรูดาน

ภาพลักษณของธุรกจิสปาของลูกคากรุงเทพมหานครทีส่ัมพนัธกันอยางมีนัยสําคัญ, ปจจัยดานสวน

ประสมตลาดบริการของลกูคากรงุเทพมหานครกับพฤติกรรมในการใชบริการสปากรุงเทพมหานคร 

มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ, การรับรูดานภาพลกัษณของกลุมตัวอยาง เกี่ยวกบัตราสินคา 

มาตรฐานในการบรกิาร การพัฒนาผลิตภัณฑ และคุณภาพการบรกิาร กบัพฤติกรรมในการใชบรกิาร 

สปากรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ   

  

1.11 การดําเนนิการวิจัย 

วิธีการดําเนนิการ 

แผนงานวิจัยครัง้น้ี ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากกกลุมตัวอยางที่มีความสนใจ ใสใจในเรือ่ง

ของความสวยความงาม หรือใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามอยูแลว ซึ่งผูวิจัยไดทําการเก็บขอมลูจาก

กลุมตัวอยางในบรเิวณกรุงเทพมหานคร  

ประชากร 

ประชากรที่ใชในการศึกษาแผนงานวิจัยครัง้น้ี คือ ผูที่มีความสนใจในเรื่องความสวยงามทั้ง

เพศหญงิและเพศชายที่มีอายุ 20 ปข้ึนไป ในกรงุเทพมหานครที่มีกําลังซื้อและเปนบุคคลที่ใชบริการ

คลินิกเสรมิความงาม ซึ่งยังไมสามารถทราบจํานวนประชากรที่แนนอนได 

กลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาจะเปนผูทีม่ีความสนใจและใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

อยูแลว ทั้งเพศหญงิและชาย อายุ 20 ปข้ึนไป ในกรุงเทพมหานคร โดยการกําหนดขนาดกลุมตัวอยาง

น้ัน ในกรณีที่ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ผูวิจัยจึงใชสตูร จากสัดสวนประชากร โดยใชสูตร  

ศิริวรรณ เสรรีัตน, ศุภร เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท และองอาจ ปทะวานิช (2541, หนา 222-223)  

ที่ระดับความเช่ือมั่น รอยละ 95 ความผิดพลาดไมเกิน รอยละ 5 ซึ่งจะไดขนาดตัวอยางเทากับ 385 

ตัวอยาง และเกบ็ตัวอยางเพิม่อีก 15 ตัวอยาง ดังน้ัน จึงไดจาํนวนกลุมตัวอยางเทากับ 400 ตัวอยาง 

สําหรับแผนงานวิจัยในครัง้น้ี 

ตัวแปรท่ีศึกษา 

1) ตัวแปรอิสระ/ ตัวแปรตน (Independent Variable) 

1.1) สวนประสมตลาดบริการ 

1.2) ภาพลักษณ 

1.3) รูปแบบการดําเนินชีวิต 
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2) ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 

2.1) ความคาดหวังของผูใชบรกิารคลินิกเสริมความงาม 

วิธีการสุมตัวอยาง 

แผนงานวิจัยครัง้น้ี ผูวิจัยไดเลือกวิธีการแจกแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยใชวิธีการ 

สุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) ซึ่งกลุมตัวอยางจะตองเปนบุคคลที่มีความสนใจ

ดานความสวยความงาม และเปนบุคคลทีใ่ชบริการคลินิกเสริมความงามอยูแลว ทั้งเพศหญงิและชาย 

ที่มีอายุ 20 ปข้ึนไป มีกําลังซื้อ โดยข้ึนอยูกบัความสะดวกของแตละบุคคลในการตอบแบบสอบถาม  

จนครบ 400 ตัวอยาง โดยแจกแบบสอบถามบริเวณ คลินิกเสริมความงาม หางสรรพสินคา โรงพยาบาล

ที่มีแผนกความงาม อาคารสํานักงาน ในกรงุเทพมหานคร 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย  

แผนงานวิจัยครัง้น้ี ผูวิจยัไดทําการสํารวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถาม 

(Questionnaire) เปนเครื่องมือที่ใชในการวิจัย เพื่อศึกษาเกี่ยวกับปจจัยทางดานสวนประสมตลาด

บริการ ภาพลักษณ และรปูแบบการดําเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไปซึ่งมผีลกระทบหรอืมีอทิธิพลกบั

ความคาดหวังของผูที่ตองการใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร  

การรวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยไดรวบรวมขอมลูที่ใชในงานวิจัยครัง้น้ี โดยจําแนกตามแหลงที่มา 2 สวน คือ   

แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดแก เครื่องมอืที่ใชในการเกบ็ขอมลู คือ แบบสอบถาม จํานวน 

400 ชุด ในรูปแบบคําถามปลายปด และ Likert Scale ซึ่งเปนขอมูลในสวนที่เกี่ยวกับความคิดเห็น

ตาง ๆ และแหลงขอมลูทุติยภูมิ (Secondary Data) ที่ผูวิจยัไดรวบรวมขอมลูจากหลายแหลง ไดแก 

บทวิจัยทีผ่านมา เอกสารทางวิชาการ และขอมลูทางอินเทอรเน็ต (Internet)    

ระยะเวลาท่ีใช 

ผูวิจัยไดทําการศึกษา เก็บรวบรวมขอมูลตาง ๆ วิเคราะหขอมูลและประมวลผล ไปจนถึงการ

อภิปรายผลงานวิจัยครั้งน้ี เปนระยะเวลา 6 เดือน เริ่มต้ังแต เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2558 – เดือน

มกราคม พ.ศ. 2559 

สถิติท่ีใชวิเคราะห 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมลูในแผนงานวิจัยครัง้น้ีเปนการคํานวณหา คาความถ่ี (Frequency) 

รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation Scale: S.D.) 
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กรอบแนวความคิด 

ในการวิจัยศึกษา เรื่อง สวนประสมตลาดบรกิาร ภาพลักษณ และรูปแบบการดําเนินชีวิต 

ที่มีผลตอความคาดหวังของผูใชบรกิารคลินิกความงามในกรงุเทพมหานคร มีกรอบแนวความคิด 

ในงานวิจัยเกี่ยวกบัความสัมพันธของตัวแปรอสิระ (Independent Variable) และตัวแปรตาม 

(Dependent Variable) ดังน้ี 

 

ภาพที่ 1.12: กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

         ตัวแปรอิสระ         ตัวแปรตาม 

 

   

 

 

 

 

สมมติฐาน 

1) ปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิารมอีิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริม

ความงามในกรงุเทพมหานคร 

2) ภาพลักษณของธุรกจิเสรมิความมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริม

ความงามในกรงุเทพมหานคร 

3) รูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามใน

กรุงเทพมหานคร 

ความสาํคัญของปญหา 

ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิก

เสริมความงามในกรุงเทพมหานคร โดยการนําทฤษฎี แนวความคิด รวมถึงงานวิจัยที่เกี่ยวของมาศึกษา 

พบวา ปจจัยที่มีอทิธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการ ไดแก ปจจัยสวนประสมตลาดบริการ 

ภาพลักษณ และรปูแบบการดําเนินชีวิต เน่ืองจากปจจัยตาง ๆ เหลาน้ีเปนปจจัยที่เกี่ยวของในการ

ดําเนินธุรกิจบรกิาร โดยทีป่จจัยดานสวนประสมตลาดบริการ จะเปนปจจัยที่ใชในการกําหนดกลยุทธ

ทางการตลาดของทางคลินิก เพื่อใหทราบถึง ปจจัยทีม่ีผลตอความคาดหวังของผูใชบริการมากทีสุ่ดคือ

ปจจัยใด ในขณะที่ภาพลักษณก็มผีลตอธุรกิจคลินิกเปนอยางมาก ไมวาจะเปนภาพลกัษณโดยรวมของ

คลินิกและภาพลักษณในดานผลิตภัณฑ/ บริการ ดังน้ันผูวิจยัจึงใหความสําคัญเกีย่วกับภาพลกัษณ  

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด 

ภาพลักษณ 

รูปแบบการดําเนินชีวิต 

ความคาดหวังของ

ผูใชบริการคลินิกความงาม

ในกรุงเทพมหานคร 
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โดยตองการทราบวา ผูใชบริการมีความรูสึกนึกคิดเกี่ยวกบัภาพลักษณของคลินิกเสรมิความงามเปน

อยางไร และในสวนของรปูแบบการดําเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไป ซึง่ในปจจบุันมีการดูแลรักษาสุขภาพ

และใสใจในเรือ่งความสวยงามเพิม่มากข้ึน และเปนปจจัยสําคัญทีท่ําใหจํานวนคลินิกเสริมความงามเพิ่ม

จํานวนข้ึนในปริมาณมาก ผูวิจัยจงึตองการศึกษารปูแบบการดําเนินชีวิตเพื่อใหเขาใจถึงพฤติกรรมของ 

ผูที่มาใชบริการวาปจจัยหรือสาเหตุใดในการดําเนินชีวิตมีผลตอการใชบรกิารคลินิกเสรมิความงาม 

คําถามการวิจัย  

1) ปจจัยใดที่มผีลตอความคาดหวังในการใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

2) ปจจัยใดที่เปนสวนสําคัญในการเลอืกใชบรกิารคลินิกเสรมิความงาม 

วัตถุประสงค  

1) เพื่อศึกษาปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการ ไดแก ดานผลติภัณฑ ดานราคา  

ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ  

และดานลักษณะทางกายภาพ ของผูใชบริการคลินิกเสรมิความงาม 

2) เพื่อศึกษาภาพลักษณของธุรกิจเสริมความงาม ไดแก ดานภาพลักษณทั้งหมดขององคกร 

ดานภาพลักษณขององคกร ดานภาพลักษณของผลิตภัณฑ/ บริการ และดานภาพลกัษณที่มีตอ 

ตราสินคาใดตราสินคาหน่ึง ของผูใชบรกิารคลินิกเสรมิความงาม 

3) เพื่อศึกษารปูแบบการดําเนินชีวิต ไดแก กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นของ

ผูใชบริการคลินิกเสรมิความงาม 

4) เพื่อศึกษาความคาดหวัง ไดแก ความพึงพอใจทีม่ีตอผลลัพธของแตละบุคคล, อุปกรณ 

เครื่องมือ และวิถีทางตาง ๆ ที่จะนําไปสูความพึงพอใจ และความคาดหวังของบุคคลน้ัน ๆ ของ

ผูใชบริการคลินิกเสรมิความงาม 

ประโยชนท่ีจะไดรับ 

1) เพื่อทราบถึงปจจัยตาง ๆ ที่มผีลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

เพื่อนํามาพฒันาการบริการของ PATARA CLINIC ที่สนใจจะเริม่ทําธุรกจิดานความสวยงาม  

เพื่อตอบสนองความตองการที่แตกตางกันของแตละบุคคลได 

2) เพื่อใชเปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธในดานตาง ๆ ของ PATARA CLINIC รวมถึง

ผูประกอบการคลินิกเสริมความงามตาง ๆ 

3) เพื่อเปนประโยชนและแนวทางใหกับผูทีส่นใจศึกษาคนควาเกี่ยวกับความคาดหวังของ

ผูใชบริการคลินิกเสรมิความงาม 
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นิยามศัพทเฉพาะ 

  แผนงานวิจัยครัง้น้ี ผูวิจัยไดมีการกําหนดคําศัพทเฉพาะที่เกีย่วกับตัวแปรตนและตัวแปรตาม 

เพื่อใหแผนงานวิจัยมีความชัดเจนและเพือ่ความเขาใจที่ตรงกัน ผูวิจัยจงึไดนิยามศัพทเฉพาะไวดังน้ี 

1) คลินิกเสริมความงาม หมายถึง สถานที่ที่ใหบริการในการดูแลแนะนํา รักษา ฟนฟูสภาพ

ผิวหนา ผิวพรรณ รูปราง ดวยการใชเครื่องมอืและเทคโนโลยีที่ทันสมัย และมีโปรแกรมในการรักษา

ตามความตองการของผูใชบริการที่แตกตางกัน ข้ึนอยูกับสภาพผิวของแตละบุคคล รวมถึงการปรบั 

รูปหนาใหดูเรียวข้ึนและสวยข้ึนดวยเทคโนโลยีใหม ๆ ภายใตการควบคุมดูแลของแพทยผูเช่ียวชาญ 

(ณฎาร ประทมุทอง, 2554) 

2) สวนประสมตลาดบริการ หมายถึง ปจจัยตาง ๆ ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการัด

จําหนาย การสงเสริการตลาด บุคลากร กระบวนการใหบรกิาร และลกัษณะทางกายภาพ ทีเ่จาของ

ธุรกิจหรือผูประกอบการไดคิดข้ึนมาเพื่อกระตุนใหกลุมเปาหมายเกิดความสนใจและเกิดวามตองการ

ใชบริการคลินิกเสริมความงาม (Kotler, 2000)  

3) ภาพลักษณ หมายถึง ภาพที่เกิดข้ึนจากขอเท็จจรงิ (Objective Facts) รวมกบัการ

ประเมินสวนตัว (Personal Judgment) ซึ่งจะเหมือนหรือตางกับความเปนจริงที่มีอยูก็ได เน่ืองจาก

ไดเอาความรูสึกสวนตัวเขามาปนกับความเปนจริง จงึทําใหภาพลักษณเปนเรื่องของการรับรู 

(Perception) เปนภาพทีฝ่งอยูในความรูสึกนึกคิดของแตละบุคคลและจะเปลี่ยนแปลงไดยาก  

(ดนัย จันทรเจาฉาย, 2545 อางใน รามิล ชุณหบดี, 2554, หนา 25) 

4) รูปแบบการดําเนินชีวิต แบบแผนหรือรูปแบบการดําเนินชีวิต หมายถึง การดําเนินชีวิต

ของแตละบุคคลที่แสดงออกมาในรปูแบบของกจิกรรมที่ทํา (Activities) ความสนใจ (Interest) และ 

ความคิดเห็น (Opinion) ที่สะทอนถึงความเปนบุคคลหรือตัวตนซึ่งเกี่ยวพันกบัสิง่แวดลอม วัฒนธรรม 

สังคม และอาชีพ (Kotler, 2000) 

5) ความคาดหวัง หมายถึง สิ่งทีเ่ปนความเช่ือ เปนการคาดการณลวงหนาโดยใชความรูสึกนึก

คิดของบุคคลทีม่ีตอบางสิ่งบางอยางวาควรจะเกิดข้ึนหรือควรจะเปน ประกอบไปดวย ความพึงพอใจที่

มีตอผลลัพธของแตละบคุคล, อุปกรณ เครือ่งมอื และวิถีทางตาง ๆ ที่จะนําไปสูความพึงพอใจ 

และความคาดหวังของบุคคลน้ัน ๆ (อัญชลี ดานวิรุฬหวาณิช, 2539, หนา 53) 
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1.12 ผลการศึกษา 

จากการที่ผูวิจัยไดรวบรวมผลจากแบบสอบถาม จํานวนทั้งสิน้ 400 ชุด ซึ่งไดนํามา

ประมวลผลโดยใชโปรแกรมทางสถิติสําเรจ็รูป โดยแบงออกเปน 4 สวน ไดแก 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยที่มผีลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

 สวนที่ 3 การทดสอบสมมติฐาน 

การตรวจสอบเครื่องมือ 

 ผูวิจัยไดทําการทดลองแจกแบบสอบถามกบัผูตอบแบบสอบถามเพื่อเปนตัวอยางจํานวน 40 ชุด 

และมจีํานวนที่ใชไดจริง เปนจํานวน 34 ชุด และจากน้ันจึงไดแจกแบบสอบถามจํานวน 400 ชุดเพื่อหา

คาความนาเช่ือถือ (Reliability Analysis) โดยการหาคาสัมประสิทธ์ิอลัฟา (Cronbach Alpha) ซึ่งจะมี

คาอยูระหวาง 0≤α≤1 และคาทีไ่ดทีม่ีความใกลเคียงกบั 1 น้ัน จะเปนคาทีม่ีความนาเช่ือถือสงู (กลัยา 

วานิชยบัญชา, 2545, หนา 449) ผูวิจัยไดหาคาความนาเช่ือถือของคําถามในแบบสอบถามในสวนที่ 2 

เรื่องปจจัยที่มีผลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสรมิความงาม ไดผลออกมาดังตารางที่ 1.3 

ดังตอไปน้ี 

แบบสอบถามจํานวน 34 ชุด 

1) ปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร มีคาความนาเช่ือถือ เทากับ .943 

2) ปจจัยดานภาพลักษณ มีคาความนาเช่ือถือ เทากบั .864 

3) ปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต มีคาความนาเช่ือถือ เทากบั .810 

4) ความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม มีคาความนาเช่ือถือ เทากบั .820 

แบบสอบถามจํานวน 400 ชุด 

1) ปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร มีคาความนาเช่ือถือ เทากับ .960 

2) ปจจัยดานภาพลักษณ มคีาความนาเช่ือถือ เทากบั .928 

3) ปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต มีคาความนาเช่ือถือ เทากบั .871 

4) ความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม มคีาความนาเช่ือถือ เทากบั .923 
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ตารางที่ 1.3: คาอัลฟาแสดงความนาเช่ือถือ 

 

สวนของคําถาม 

คาอัลฟา 

แสดงความนาเชื่อถือ 

(34 ชุด) 

คาอัลฟา 

แสดงความนาเชื่อถือ 

(400 ชุด) 

ปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร .943 .960 

ปจจัยดานภาพลักษณ .864 .928 

ปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต .810 .871 

ความคาดหวังของผูใชบริการ

คลินิกเสรมิความงาม 

.820 .923 

 

1.13 ผลการวิเคราะหขอมลู 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมลูทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดับการศึกษา อาชีพ รายได บุคคลที่มีอทิธิพลมากทีสุ่ดในการเลือกใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

ใชบริการคลินิกเสริมความงามบอยแคไหน มีคลินิกเสรมิความงามทีเ่ปนคลินิกประจําหรือไม และใช

บริการทางดานใด โดยการใชสถิติหาคาความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) 

ดังตอไปน้ี (พิมมา หิรญักิตติ, 2552, หนา 224) 
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ตารางที่ 1.4: แสดงจํานวน (ความถ่ี) และรอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  จํานวน (คน)  รอยละ 

เพศ 

 ชาย      101   25.3 

 หญิง      299   74.8 

รวม       400   100.00 

อายุ 

 20-29 ป     188   47.0  

30-39 ป     148   37.0 

40-49 ป     46   11.5 

50-59 ป     13   3.3 

60 ป ข้ึนไป     5   1.3 

 รวม     400   100.00 

สถานภาพ  

โสด      272   68.0 

สมรส/อยูดวยกัน     115   28.7 

หมาย/หยาราง/แยกกันอยู   13   3.3 

  รวม     400   100.00 

ระดับการศึกษา 

ตํ่ากวาปรญิญาตร ี    30   7.5  

ปริญญาตร ี     310   77.5 

ปริญญาโท     53   13.3 

สูงกวาปริญญาโท     7   1.8 

  รวม     400   100.00 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1.4 (ตอ): แสดงจํานวน (ความถ่ี) และรอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  

 

ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  จํานวน (คน)  รอยละ 

อาชีพ 

นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา    88   22.0 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ   42   10.5 

พนักงานบริษัทเอกชน    173   43.3 

เจาของกิจการ/ธุรกจิสวนตัว/อาชีพอิสระ  84   21.0 

แมบาน/พอบาน     13   3.3 

 รวม     400   100.00 

รายได 

      10,000-19,999 บาท        100   25.0 

20,000-29,999 บาท    108   27.0 

30,000-39,999 บาท    80   20.0 

      40,000-49,999 บาท        43   10.8 

50,000 บาท ข้ึนไป    69   17.3 

 รวม     400   100.00 

บุคคลที่มอีิทธิพลมากทีสุ่ดในการเลือกใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

  ตัดสินใจดวยตัวเอง    284   71.0 

ครอบครัว     50   12.5 

แฟน/เพื่อน     52   13.0 

 เพื่อนรวมงาน     14   3.5 

 รวม     400   100.00 

ใชบริการคลินิกเสริมความงามบอยแคไหน 

สัปดาห/ครั้ง     56   14.0 

สองสัปดาห/ครั้ง     66   16.5 

หน่ึงเดือน/ครั้ง     190   47.5 

อื่น ๆ       88   22.0 

 รวม     400   100.00 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1.4 (ตอ): แสดงจํานวน (ความถ่ี) และรอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  

 

ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  จํานวน (คน)  รอยละ 

มีคลินิกเสริมความงามที่เปนคลินิกประจําหรือไม 

  มี       242   60.5 

ไมมี      158   39.5 

  รวม     400   100.00 

ใชบริการทางดานใด 

  ผิวหนา      329   82.3 

ผิวกาย      29   7.2  

รูปราง/สัดสวน     25   6.3 

 ปรับปรงุรปูหนา     14   3.5 

อื่นๆ      3   0.8  

  รวม     400   100.00 

 

จากตารางที่ 1.4 ไดแสดงถึงจํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด จํานวน 400 คน โดย

สามารถจําแนกตามขอมลูทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดดังตอไปน้ี 

เพศ จากผลการวิเคราะห พบวา ผูที่ใชบริการคลินิกเสริมความงามสวนใหญเปนเพศหญงิ

มากกวาเพศชาย ซึ่งเปนเพศหญงิ จํานวน 299 คน คิดเปนรอยละ 74.8 และเพศชาย จํานวน 101 คน 

คิดเปนรอยละ 25.3 

อายุ จากผลการวิเคราะห พบวา ผูที่ใชบริการคลินิกเสริมความงามสวนใหญเปนผูที่มีชวงอายุ

ระหวาง 20-29 ป จํานวน 188 คน คิดเปนรอยละ 47.0 รองลงมาจะเปนผูทีม่ีชวงอายุระหวาง 30-39 ป 

จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.0 เปนผูที่มีชวงอายุระหวาง 40-49 ป จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 

11.5 เปนผูทีม่ีชวงอายุระหวาง 50-59 ป จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.3 และเปนผูทีม่ีชวงอายุ 60 ป 

ข้ึนไป จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.3 ตามลําดับ 

 สถานภาพ จากผลการวิเคราะห พบวา ผูที่ใชบริการคลินิกเสริมความงามสวนใหญมี

สถานภาพโสด จํานวน 272 คน คิดเปนรอยละ 68.0 รองลงมา สถานภาพสมรส/ อยูดวยกัน จํานวน 

115 คน คิดเปนรอยละ 28.7 และ สถานภาพหมาย/ หยาราง/ แยกกันอยู จํานวน 13 คน คิดเปน

รอยละ 3.3 ตามลําดับ 
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 ระดับการศึกษา จากผลการวิเคราะห พบวา ผูที่ใชบริการคลินิกเสรมิความงามสวนใหญมี

การศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 310 คน คิดเปนรอยละ 77.5 รองลงมา คือ ระดับปรญิญาโท 

จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 13.3 ระดับตํ่ากวาปริญญาตร ีจํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 7.5  

และระดับสงูกวาปริญญาโท จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.8 ตามลําดับ 

 อาชีพ จากผลการวิเคราะห พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสริมความงามสวนใหญ เปนพนักงาน

เอกชน จํานวน 173 คน คิดเปนรอยละ 43.3 รองลงมา คือ นักเรียน/ นิสิต/ นักศึกษา จํานวน 88 คน 

คิดเปนรอยละ 22.0 เจาของกิจการ/ ธุรกจิสวนตัว/ อาชีพอสิระ จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.0 

ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.5 และเปน แมบาน/ พอบาน 

จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.3 ตามลําดับ 

 รายได จากผลการวิเคราะห พบวา ผูที่ใชบริการคลินิกเสริมความงามสวนใหญมรีายไดอยู

ระหวาง 20,000-29,999 บาท จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 27.0 รองลงมา จะมรีายไดระหวาง 

10,000-19,999 บาท จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.0 รายไดระหวาง 30,000-39,999 บาท 

จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20.0 รายได 50,000 บาท ข้ึนไป จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.3 

และรายไดระหวาง 40,000-49,999 บาท จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.8 ตามลําดับ  

 บุคคลที่มอีิทธิพลมากทีสุ่ดในการเลือกใชบริการคลินิกเสริมความงาม จากผลการวิเคราะห 

พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามสวนใหญจะตัดสินใจเลือกใชคลินิกเสริมความงามดวยตัวเอง 

จํานวน 284 คน คิดเปนรอยละ 71.0 รองลงมา คือ แฟน/ เพื่อน จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13.0

ครอบครัว จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5 และเพื่อนรวมงาน จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 

ตามลําดับ 

 ใชบริการคลินิกเสริมความงามบอยแคไหน จากผลการวิเคราะห พบวา ผูที่ใชบริการคลินิก

เสริมความงามสวนใหญเขาใชบรกิารคลินิกเสรมิความงาม 1 เดือนตอครั้ง จํานวน 190 คน คิดเปน

รอยละ 47.5 รองลงมา คือ อื่น ๆ เชน 2 เดือนตอครั้ง, 3 เดือนตอครั้ง, 1 ปตอครั้ง, ตามความ

เหมาะสม เปนตน จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.0 2 สปัดาหตอครัง้ จํานวน 66 คน คิดเปน 

รอยละ 16.5 และ 1 สัปดาหตอครัง้ จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.0 ตามลําดับ 

 มีคลินิกเสริมความงามที่เปนคลินิกประจําหรือไม จากผลการวิเคราะห พบวา ผูที่ใชบริการ

คลินิกเสรมิความงามสวนใหญมีคลินิกประจํา จํานวน 242 คน คิดเปนรอยละ 60.5 และไมมีคลินิก

ประจํา จํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.5 ตามลําดับ 

 ใชบริการทางดานใด จากผลการวิเคราะห พบวา ผูที่ใชบริการคลินิกเสริมความงามสวนใหญใช

บริการทางดานผิวหนา จํานวน 329 คน คิดเปนรอยละ 82.3 รองลงมา คือ ผิวกาย จํานวน 29 คน คิด

เปนรอยละ 7.2 รูปราง/ สัดสวน จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.3 ปรับปรุงรูปหนา จํานวน 14 คน 

คิดเปนรอยละ 3.5 และ อื่น ๆ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8 ตามลําดับ 
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สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีมผีลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลนิิกเสริมความงาม 

ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมลูเกี่ยวกบัปจจัยที่มผีลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริม

ความงาม ประกอบดวย ขอมูลปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการ ขอมูลปจจัยดานภาพลักษณ ขอมลู

ปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต และขอมลูดานความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสรมิความงาม  

โดยการใชสถิติหาคาเฉลี่ย (Mean) คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation Scale: S.D.) และการ

แปลผลการวิจัยจะใชการวัดขอมลูแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) ของลเิคิรท (Likert Scale) ซึ่ง

เปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) มีสูตรในการคํานวณหาความกวางของอันตรภาคช้ัน 

(พิมพา หริัญกิตติ, 2552, หนา 98) ดังตอไปน้ี 

 

ความกวางของอันตรภาคช้ัน  =  ขอมูลทีม่ีคาสงูที่สุด – ขอมูลที่มีคาตํ่าที่สุด 

              จํานวนช้ัน 

     = 5 – 1 

          5 

     = 0.8 

 

ดังน้ัน เกณฑในการแปลผลและวิเคราะหขอมูล เปนดังน้ี 

คะแนนเฉลี่ย 4.21-5.00 หมายถึง ระดับความสําคัญ มากทีสุ่ด 

คะแนนเฉลี่ย 3.41-4.20 หมายถึง ระดับความสําคัญ มาก 

คะแนนเฉลี่ย 2.61-3.40 หมายถึง ระดับความสําคัญ ปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ย 1.81-2.60 หมายถึง ระดับความสําคัญ นอย 

คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.80 หมายถึง ระดับความสําคัญ นอยทีสุ่ด 
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ปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการ 

 

ตารางที่ 1.5: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร

โดยจําแนกตามดานผลิตภัณฑ/ บรกิาร 

 

 ดานผลิตภัณฑ/บริการ   MEAN  S.D.  แปลผล 

ผลิตภัณฑที่ใชผานมาตรฐาน อย.ไทย  4.42  .774  มากที่สุด 

เทคโนโลยี/เครือ่งมอืที่ทันสมัย   4.35  .711  มากที่สุด 

มีคําแนะนําในการใหบริการ/รกัษา   4.31  .788  มากที่สุด 

การบริการที่หลากหลาย    4.20  .801  มาก 

คุณภาพ/ความปลอดภัยในการบริการ  4.45  .737  มากที่สุด 

การเห็นผลอยางรวดเร็ว    4.07  .882  มาก 

 รวม     4.30  .615  มากที่สุด 

 

จากตารางที่ 1.5 พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามใหความสําคัญกบัปจจัยดานสวน

ประสมตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ/ บรกิาร โดยรวม อยูในระดับมากทีสุ่ด โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 

4.30 และเมื่อเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเห็นไดวา 

คุณภาพและความปลอดภัยในการบรกิารมีความสําคัญมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.45 

รองลงมา คือ ผลิตภัณฑที่ใชมีคุณภาพผานมาตรฐาน อย.ไทย โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.42 เทคโนโลยี/

เครื่องมือที่ใชในการบรกิารที่ทันสมัย โดยมีคาเฉลีย่ เทากบั 4.35 มีคําแนะนําและรายละเอียดในการ

ใหบรกิาร/ รกัษา โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.31 การบริการทีห่ลากหลายตรงตามความตองการของ

ผูใชบริการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.20 และการเห็นผลอยางรวดเร็วหลงัจากเขาใชบรกิาร โดยมี

คาเฉลี่ย เทากบั 4.07 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 1.6: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร

โดยจําแนกตามดานราคา 

 

 ดานราคา    MEAN  S.D.  แปลผล 

มีการแจงราคากอนเขาใชบรกิารทกุครั้ง  4.18  .887  มาก 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพที่ไดรบั   4.16  .891  มาก 

การจัดโปรโมช่ันตาง ๆ    4.00  .860  มาก 

ราคาถูกกวาคลินิกเสรมิความงามอื่น ๆ  3.75  .973  มาก 

 รวม     4.02  .699  มาก 

 

 จากตารางที่ 1.6 พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามใหความสําคัญกบัปจจัยดานสวน

ประสมตลาดบริการ ดานราคา โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.02 และเมื่อ

เรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเห็นไดวา การมีการแจงราคา

กอนเขาใชบรกิารทกุครั้ง มีความสําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.18 รองลงมา คือ ราคาเหมาะสม

กับคุณภาพการบริการที่ไดรบั โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.16 การจัดโปรโมช่ันตาง ๆ ในแตละโปรแกรม

การรกัษา โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.00 และราคาถูกกวาคลินิกเสริมความงามอื่น ๆ โดยมีคาเฉลี่ย 

เทากับ 3.75 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 1.7: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร

โดยจําแนกตามดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

 ดานชองทางการจัดจําหนาย  MEAN  S.D.  แปลผล 

ความสะดวกในการเดินทาง เชน MRT  3.82  1.061  มาก 

มีพื้นที่จอดรถ     3.88  .993  มาก 

อยูใกลทีท่ํางานหรือใกลบาน   3.79  1.010  มาก 

อยูใกลกบัสิง่อํานวยความสะดวกตาง ๆ  3.90  .897  มาก 

เขาถึงไดงาย อยูใจกลางเมือง   4.04  .872  มาก 

 รวม     3.89  .701  มาก 
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 จากตารางที่ 1.7 พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามใหความสําคัญกบัปจจัยดานสวน

ประสมตลาดบริการ ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 

3.89 และเมื่อเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเห็นไดวา 

คลินิกเขาถึงไดงาย อยูในแหลงชุมชน/ ใจกลางเมือง มีความสําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.04 

รองลงมา คือ คลินิกอยูใกลกับสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 3.90 มีพื้นที่จอด

รถสําหรับผูทีเ่ขามาใชบรกิาร โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.88 ความสะดวกในการเดินทางเมื่อมาใชบริการ 

เชน MRT โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 3.82 และคลินิกอยูใกลทีท่าํงานหรอืใกลบาน โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 

3.79 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 1.8: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร

โดยจําแนกตามดานการสงเสรมิการตลาด 

 

 ดานการสงเสริมการตลาด   MEAN  S.D.  แปลผล 

มีสวนลดพเิศษสําหรบัลูกคาประจํา   4.06  .902  มาก 

ผอนชําระผานบัตรเครดิตได   3.85  1.083  มาก 

มี Member Card ใหลกูคา   3.82  1.079  มาก 

มีการโฆษณาผาน Social Media   3.74  .988  มาก 

จําหนายโปรแกรมผาน Social Media  3.67  .989  มาก 

เผยแพรผลลัพธผานทาง Social Media  3.76  .964  มาก 

 รวม     3.82  .758  มาก 

 

จากตารางที่ 1.8 พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามใหความสําคัญกบัปจจัยดานสวน

ประสมตลาดบริการ ดานการสงเสรมิการตลาด โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.82 

และเมือ่เรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเห็นไดวา มีสวนลด

พิเศษสําหรับผูใชบริการที่เปนลูกคาประจํา มีความสําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.06 รองลงมา 

คือ สามารถผอนชําระผานบัตรเครดิตทีร่วมรายการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.85 มีบัตร Member 

Card ใหกบัลูกคาที่ใชบริการบอย โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.82 มีการเผยแพรประสบการณหรือผลลัพธ

ของลูกคาผานทาง Social Media โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 3.76 มีการโฆษณา/ ประชาสัมพันธผาน 

Social Media โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.74 และมีการจําหนายโปรแกรมตาง ๆ ผาน Social Media 

โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.67 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 1.9: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร

โดยจําแนกตามดานบุคลากร 

 

 ดานบุคลากร    MEAN  S.D.  แปลผล 

บุคลากรมีมนุษยสัมพันธที่ดี    4.26  .788  มากที่สุด 

บุคลากรมีความรูในการใหบรกิาร   4.34  .752  มากที่สุด 

บุคลากรแตงกายสุภาพ เรียบรอย    4.33  .752  มากที่สุด 

บุคลากรมีความกระตือรอืรน   4.31  .767  มากที่สุด 

บุคลากรใหคําแนะนําที่ถูกตอง/ครบถวน  4.36  .750  มากที่สุด 

บุคลากรผานการฝกอบรมและมีใบรบัรอง  4.34  .754  มากที่สุด 

แพทยมีประสบการณ ฝมือในการรักษา  4.46  .765  มากที่สุด 

แพทยมีความชํานาญเฉพาะดาน   4.44  .744  มากที่สุด 

 รวม     4.35  .619  มากที่สุด 

 

จากตารางที่ 1.9 พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามใหความสําคัญกบัปจจัยดานสวน

ประสมตลาดบริการ ดานบุคลากร โดยรวม อยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.36 และ 

เมื่อเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเห็นไดวา แพทยมี

ประสบการณ ฝมอืในการรักษา มีความสําคัญมากทีสุ่ด โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.46 รองลงมา คือ 

แพทยมีความชํานาญเฉพาะดานในการใหบริการ/ รักษา โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.44 บุคลากร

สามารถใหคําแนะนําที่ถูกตองและครบถวน โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.36 บุคลากรมีความรู มีความ

เขาใจเกี่ยวกบัการใหบริการตาง ๆ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.34 บุคลากรผานการฝกอบรมและมี

ใบรับรอง โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.34 บุคลากรแตงกายสุภาพ เรียบรอย สะอาด นาเช่ือถือ โดยมี

คาเฉลี่ย เทากบั 4.33 บุคลากรมีความกระตือรือรนในการใหบริการ โดยมคีาเฉลี่ย เทากับ 4.31  

และบุคลากรมีมนุษยสมัพันธที่ดี มีกริิยามารยาทที่เหมาะสม โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.26 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 1.10: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจยัดานสวนประสมตลาดบรกิาร

โดยจําแนกตามดานกระบวนการใหบริการ 

 

 ดานกระบวนการใหบริการ  MEAN  S.D.  แปลผล 

มีข้ันตอนที่งายและรวดเร็ว   4.24  .764  มากที่สุด 

การประสานงานระหวางแพทย   4.25  .826  มากที่สุด 

และพนักงานมีประสิทธิภาพ    

เขาใชบริการไดทันที ไมตองรอนาน  4.11  .865  มาก 

ระยะเวลาเหมาะสมในการเขารบัการรักษา  4.12  .803  มาก 

มีความรวดเร็วในข้ันตอนการชําระเงิน  4.06  .838  มาก 

 รวม     4.16  .695  มาก 

 

จากตารางที่ 1.10 พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามใหความสําคัญกบัปจจัยดาน 

สวนประสมตลาดบริการ ดานกระบวนการใหบรกิาร โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั  

4.16 และเมื่อเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเห็นไดวา  

การประสานงานระหวางแพทยและพนักงานมปีระสทิธิภาพ มีความสําคัญมากทีสุ่ด โดยมีคาเฉลี่ย  

เทากับ 4.25 รองลงมา คือ กระบวนการใหบรกิารมีข้ันตอนที่งายและรวดเร็ว โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ  

4.24 ระยะเวลาทีเ่ขารบัการรักษาใชเวลาทีเ่หมาะสม โดยมคีาเฉลี่ย เทากบั 4.12 สามารถเขาใชบริการ 

ไดทันที ไมตองรอนาน โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.11 และมีความรวดเร็วในข้ันตอนการชําระเงิน โดยมี

คาเฉลี่ย เทากบั 4.06 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 1.11: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจยัดานสวนประสมตลาดบรกิาร

โดยจําแนกตามดานลกัษณะทางกายภาพ 

 

 ดานลักษณะทางกายภาพ  MEAN  S.D.  แปลผล 

ความสะอาดของคลินิกเสรมิความงาม  4.41  .737  มากที่สุด 

บรรยากาศรอบขาง การตกแตงของคลินิก  4.09  .768  มาก 

ความสะดวกสบายของสถานที่น่ังรอรบับริการ 4.14  .814  มาก 

ความสะอาดของอปุกรณที่ใชในคลินิก  4.43  .763  มากที่สุด 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1.11 (ตอ): แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจัยดานสวนประสมตลาด

บริการโดยจําแนกตามดานลักษณะทางกายภาพ  

 

 ดานลักษณะทางกายภาพ  MEAN  S.D.  แปลผล 

มีเครื่องด่ืมในการใหบริการ   3.82  .955  มาก 

มีปายติดหนาหองเพื่อบอกใหลูกคาทราบ  3.98  .897  มาก 

 รวม     4.14  .628  มาก 

 

จากตารางที่ 1.11 พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามใหความสําคัญกบัปจจัยดานสวน

ประสมตลาดบริการ ดานลกัษณะทางกายภาพ โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.15 

และเมือ่เรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเห็นไดวา ความ

สะอาดของอุปกรณที่ใชในคลินิก มีความสําคัญมากทีสุ่ด โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.43 รองลงมา คือ 

ความสะอาดของคลินิกเสรมิความงามที่ใชบริการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.41 ความสะดวกสบายของ

สถานที่น่ังรอรบับริการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.14 บรรยากาศรอบขาง การตกแตงของคลินิกที่ใช

บริการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.09 มีปายติดหนาหองเพื่อบอกใหลกูคาทราบ โดยมีคาเฉลีย่ เทากบั 

3.98 และมเีครื่องด่ืมในการใหบริการสําหรับผูที่รอใชบรกิาร โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 3.82 ตามลําดับ 

 

ปจจัยดานภาพลักษณ 

 

ตารางที่ 1.12: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจยัดานภาพลักษณ 

 

 ดานภาพลักษณ    MEAN  S.D.  แปลผล 

ภาพลักษณของคลินิกดูสะอาดเรียบรอย  4.43  .701  มากที่สุด 

ภาพลักษณของคลินิกมีความทันสมัย  4.33  .705  มากที่สุด 

ภาพลักษณแพทยในคลินิกม ี   4.38  .750  มากที่สุด 

ความนาเช่ือถือและมีช่ือเสียง 

ภาพลักษณของคลินิกที่เปดมานานและมั่นคง  4.29  .760  มากที่สุด 

ภาพลักษณของคลินิกในดานเปนผูนํา  4.09  .825  มาก 

ในตลาดความงาม 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1.12 (ตอ): แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจัยดานภาพลักษณ  

 

 ดานภาพลักษณ    MEAN  S.D.  แปลผล 

ภาพลักษณของคลินิกดานความรับผิดชอบ  4.07  .869  มาก 

ตอสังคม 

ภาพลักษณของคลินิกมีความรวดเร็ว  4.14  .811  มาก 

ในการใหบริการ 

ภาพลักษณของคลินิกทางดานการไดรับ  4.18  .808  มาก 

ผลลัพธทีร่วดเร็วจากการใชบริการ 

ภาพลักษณของคลินิกในการเลือกใชผลิตภัณฑ 4.29  .793  มากที่สุด 

ที่ไดมาตรฐานในการใหบริการ  

ภาพลักษณของคลินิกดานการมจีริยธรรม  4.28  .840  มากที่สุด 

และจรรยาบรรณในการใหบริการ 

 รวม     4.25  .614  มากที่สุด 

 

จากตารางที่ 1.12 พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามใหความสําคัญกบัปจจัยดาน

ภาพลักษณ โดยรวม อยูในระดับมากทีสุ่ด โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.25 และเมื่อเรียงลําดับจากคาเฉลี่ย

มากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเห็นไดวา ภาพลักษณของคลินิกดูสะอาดเรียบรอย  

มีความสําคัญมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.43 รองลงมา คือ ภาพลักษณแพทยในคลินิกมีความ

นาเช่ือถือและมีช่ือเสียง โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.38 ภาพลักษณของคลินิกมีความทันสมัย โดยมี

คาเฉลี่ย เทากบั 4.33 ภาพลักษณของคลินิกที่เปดมานานและมั่นคง โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.29 

ภาพลักษณของคลินิกในการเลือกใชผลิตภัณฑที่ไดมาตรฐานในการใหบริการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 

4.29 ภาพลักษณของคลินิกดานการมจีริยธรรมและจรรยาบรรณในการใหบริการ โดยมีคาเฉลี่ย 

เทากับ 4.28 ภาพลักษณของคลินิกทางดานการไดรบัผลลัพธที่รวดเร็วจากการใชบริการ โดยมี

คาเฉลี่ย เทากบั 4.18 ภาพลักษณของคลินิกมีความรวดเร็วในการใหบริการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 

4.14 ภาพลักษณของคลินิกในดานเปนผูนําในตลาดความงาม โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.09 และ

ภาพลักษณของคลินิกดานความรับผิดชอบตอสังคม โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.07 ตามลําดับ 
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ปจจัยดานรปูแบบการดําเนินชีวิต 

 

ตารางที่ 1.13: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจยัดานรูปแบบการดําเนินชีวิต  

 

 รูปแบบการดําเนินชีวิต   MEAN  S.D.  แปลผล 

ทานไมมีเวลาวางในการดูแลผิวดวยตัวเอง  3.64  .990  มาก 

ทานมีบางกิจกรรมที่ตองใชหนาตาและ  3.34  1.069  ปานกลาง 

รูปรางเปนหลัก  

ทานทํากิจกรรม/หนาที่การงานกลางแจงบอย 3.27  1.133  ปานกลาง 

ทานมีกิจกรรมสงัสรรคบอย นอนดึก  3.27  1.237  ปานกลาง 

ทานหาเวลาเขาไปใชบรกิารคลินิกเสรมิความงาม 3.12  .994  ปานกลาง 

มากกวาที่จะเลือกทํากิจกรรมอื่น 

ทานมีความสนใจในขาวสารเกี่ยวกบัเสริมความงาม 3.44  .935  มาก 

ทานมีความสนใจในนวัตกรรม   3.56  .997  มาก 

เสริมความงามรูปแบบใหมๆ 

ทานมีความสนใจที่จะทดลองผลิตภัณฑ  3.51  1.033  มาก 

บํารุงผิวใหมๆ  อยูเสมอ 

ทานมีความสนใจที่จะพัฒนา    3.94  .862  มาก 

ปรับปรงุบุคลิกภาพตัวเองใหดูดีอยูเสมอ 

ทานมีความคิดเห็นวาปจจบุัน   3.80  .938  มาก 

เรื่องเสรมิความงามเปนเรื่องที่จําเปน 

ทานมีความคิดเห็นวาเทคโนโลยีเสริมความงาม 3.91  .866  มาก 

ในปจจบุันมีความปลอดภัยสงู  

ทานเห็นวาคลินิกเสรมิความงามชวยปรบัปรุง 3.97  .864  มาก 

บุคลิกภาพหนาตาไดเปนอยางดี 

 รวม     3.56  .642  มาก 

 

จากตารางที่ 1.13 พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามใหความสําคัญกบัปจจัยดาน

รูปแบบการดําเนินชีวิต โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 3.56 และเมื่อเรียงลําดับจาก

คาเฉลี่ยมากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเหน็ไดวา คลินิกเสรมิความงามชวยปรบัปรุง
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บุคลิกภาพหนาตาไดเปนอยางดี มีความสําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.97 รองลงมา คือ มีความ

สนใจทีจ่ะพฒันา ปรบัปรุงบุคลิกภาพตัวเองใหดูดีอยูเสมอ โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.94 มีความคิดเห็น

วาเทคโนโลยีเสริมความงามในปจจบุันมีความปลอดภัยสงู โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.91 มีความคิดเห็น

วาปจจบุันเรื่องเสริมความงามเปนเรื่องที่จําเปน โดยมีคาเฉลีย่ เทากับ 3.80 ไมมีเวลาวางในการดูแล 

ปรนนิบัติผิวดวยตัวเอง โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 3.64 มีความสนใจในนวัตกรรมเสริมความงามรปูแบบ

ใหม ๆ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 3.56 มีความสนใจทีจ่ะทดลองผลิตภัณฑบํารุงผิวใหม ๆ อยูเสมอ โดยมี

คาเฉลีย่ เทากบั 3.51 มีความสนใจในขาวสารเกี่ยวกับเสริมความงาม โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.44 มี

บางกจิกรรมที่ตองใชหนาตาและรปูรางเปนหลัก โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 3.34 ทํากิจกรรม/ หนาที่การ

งานกลางแจงบอย โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 3.27 มีกิจกรรมสงัสรรคบอย นอนดึก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 

3.27 และหาเวลาเขาไปใชบริการคลินิกเสรมิความงามมากกวาที่จะเลือกทํากิจกรรมอื่น โดยมีคาเฉลี่ย 

เทากับ 3.12 ตามลําดับ 

 

ความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

 

ตารางที่ 1.14: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลดานความคาดหวังของผูใชบรกิาร

คลินิกเสรมิความงาม 

  

ความคาดหวังของผูใชบริการ   MEAN  S.D.  แปลผล 

คลินิกเสรมิความงามสามารถชวย   4.06  .802  มาก 

แกปญหาใหกบัผูใชบริการได 

คลินิกเสรมิความงามสามารถเพิ่มความมั่นใจใหกบั 4.12  .760  มาก 

ผูใชบริการในดานบุคลิก รูปราง หนาตา มากข้ึน 

ทานคาดหวังความคุมคาของบริการ  4.20  .791  มาก 

หรือการรักษาเมือ่เทียบกบัราคา 

ทานรูสกึพึงพอใจหลงัจากที่ได   4.09  .822  มาก 

เขารับการบริการ 

ทานคาดหวังความสะดวก    4.22  .768  มากที่สุด 

รวดเร็วในการเขารบับริการ 

ทานคาดหวังการติดตามผลอยาง   4.16  .856  มาก 

ใกลชิดหลงัจากเขารบับริการแลว 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1.14 (ตอ): แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลดานความคาดหวังของ

ผูใชบริการคลินิกเสรมิความงาม  

  

ความคาดหวังของผูใชบริการ   MEAN  S.D.  แปลผล 

ทานคาดหวังความหลากหลายของ   4.07  .838  มาก 

โปรแกรมการรักษา/บริการที่มีในคลินิก 

ทานคาดหวังการเห็นผลลัพธที่ชัดเจนใน  4.30  .798  มากที่สุด 

ระยะเวลาอันสั้น และไมมผีลขางเคียง 

หลงัจากเขารบับริการ 

ทานคาดหวังการใหความสําคัญกับ   4.30  .763  มากที่สุด 

ลูกคาทุกคนอยางเทาเทียมกัน 

ทานคาดหวังการเปนที่ยอมรับ   4.11  .880  มาก 

ของเพื่อนฝูงและของคนในสังคมมากข้ึน 

 รวม     4.16  .621  มาก 

 

  จากตาราง 1.14 พบวา ผูที่ใชบริการคลินิกเสริมความงามใหความสําคัญกับปจจัยดานความ

คาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.16 

และเมือ่เรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเห็นไดวา การ

คาดหวังการใหความสําคัญกบัลกูคาทุกคนอยางเทาเทียมกนั มีความสําคัญมากทีสุ่ด โดยมีคาเฉลี่ย 

เทากับ 4.30 รองลงมา คือ การคาดหวังการเห็นผลลพัธที่ชัดเจนในระยะเวลาอันสั้น และไมมี

ผลขางเคียงหลงัจากเขารบับริการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.30 การคาดหวังความสะดวก รวดเร็วใน

การเขารบับริการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.22 การคาดหวังความคุมคาของบรกิารหรือการรักษาเมือ่

เทียบกับราคา โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.20 การคาดหวังการติดตามผลอยางใกลชิดหลงัจากเขารบั

บริการแลว โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.16 คลินิกเสริมความงามสามารถเพิม่ความมั่นใจใหกับผูใชบรกิาร

ในดานบุคลิก รปูราง หนาตา มากข้ึน โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.12 การคาดหวังการเปนที่ยอมรับของ

เพื่อนฝงูและของคนในสงัคมมากข้ึน โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.11 รูสึกพึงพอใจหลงัจากที่ไดเขารบัการ

บริการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.09 ทานคาดหวังความหลากหลายของโปรแกรมการรกัษา/ บริการที่

มีในคลินิก โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.07 และคลินิกเสริมความงามสามารถชวยแกปญหาใหกับ

ผูใชบริการได โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.06 ตามลําดับ 
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สวนท่ี 3 การทดสอบสมมติฐาน 

 ผูวิจัยไดต้ังสมมติฐานไว 3 สมมติฐาน ซึ่งสามารถทําการทดสอบสมมติฐานไดโดยการหาคา

สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อวิเคราะหถึงปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอความ

คาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามในกรงุเทพมหานคร โดยมีตัวแปรอสิระ 3 ตัวแปร ไดแก 

สวนประสมตลาดบริการ, ภาพลักษณ และรูปแบบการดําเนินชีวิต สวนตัวแปรตามคือ ความคาดหวัง

ของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม ดังน้ี 

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการมีอทิธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการ

คลินิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร 

H0: ปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการไมมีอทิธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิก

เสริมความงามในกรุงเทพมหานคร 

H1: ปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริม

ความงามในกรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 2 ภาพลักษณมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามใน

กรุงเทพมหานคร 

H0: ภาพลักษณไมมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสรมิความงามใน

กรุงเทพมหานคร 

H1: ภาพลักษณมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสรมิความงามใน

กรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 3 รูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริม

ความงามในกรงุเทพมหานคร 

 H0: รูปแบบการดําเนินชีวิตไมมีอทิธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม

ในกรุงเทพมหานคร 

 H1: รูปแบบการดําเนินชีวิตมีอทิธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามใน

กรุงเทพมหานคร 
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ตารางที่ 1.15: แสดงผลความสัมพันธของ สวนประสมตลาดบริการ ภาพลักษณ รูปแบบการดําเนิน

ชีวิตกับความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

 

 ตัวแปรอิสระ  B  Beta  T  Sig. 

สวนประสมตลาดบริการ  .422  .365  5.738  .000* 

ภาพลักษณ   .313  .309  4.927  .000*  

รูปแบบการดําเนินชีวิต  .260  .268  7.995  .000* 

R2 = .589, F = 191.413, p < 0.05 

 

จากตารางที่ 1.15 ไดทราบถึงผลการวิเคราะหความสมัพันธของปจจัยตาง ๆ ทีม่ีอิทธิพลตอ

ความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามในกรงุเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานสวนประสม

ตลาดบรกิาร ปจจัยดานภาพลักษณ และปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลตอความคาดหวัง

ของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามในกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย

ทราบจากคา Significance (Sig.) ของทั้ง 3 ปจจัย ไมวาจะเปน ปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร 

ปจจัยดานภาพลักษณ และปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต จะมีคา Sig. เทากบั 0.000 

สําหรับปจจัยที่มอีิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลนิิกเสริมความงามใน

กรุงเทพมหานครมากทีสุ่ด คือ ปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการ โดยทราบไดจากคา Beta ซึ่งปจจัย

ดานสวนประสมตลาดบริการมีคา Beta เทากับ 0.365 รองลงมา คือ ปจจัยดานภาพลกัษณ มีคา 

Beta เทากับ 0.309 และปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต มีคา Beta เทากับ 0.268 ตามลําดับ  

ปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร ปจจัยดานภาพลกัษณ และปจจัยดานรูปแบบการดําเนิน

ชีวิตมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร อยูที่ 58.9% 

โดยทราบไดจากคา Adjust R Square (R2) ซึ่งเทากับ 0.589 สวนอีก 41.1% จะเปนปจจัยอื่น ๆ ที่มี

อิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามในกรุงเทพมหานคร 

 สําหรับผลการวิเคราะหคาสถิติทดสอบ คือ คา F เทากับ 191.413 คา Sig. เทากับ 0.000 

ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 แสดงวา มีตัวแปรอสิระอยางนอย 1 ตัว ที่มีอิทธิพลตอตัวแปรตาม 

เมื่อทราบถึงปจจัยทัง้ 3 ปจจัยที่มีอทิธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความ

งามในกรงุเทพมหานครแลว ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหเพิ่มเติม วา ปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการ 

ปจจัยดานภาพลักษณ และปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิตน้ันเมื่อจําแนกออกเปนรายดานแลวมี

ดานใดทีม่ีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสรมิความงามในกรงุเทพมหานครมากทีสุ่ด

ของแตละปจจัย ดังรายละเอียดตอไปน้ี  
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 ปจจัยดานตลาดบริการ ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ ดานสงเสริม

การตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ  

 ปจจัยดานภาพลักษณ ประกอบดวย ดานภาพลักษณทัง้หมดขององคกร ดานภาพลักษณของ

องคกร ดานภาพลักษณของผลิตภัณฑ/ บริการ และดานภาพลักษณที่มีตอตราสินคาใดตราสินคาหน่ึง  

 ปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต ประกอบดวย ดานกิจกรรม ดานความสนใจ และดาน

ความคิดเห็น  

 

1.14 สรุปและอภิปรายผล 

สามารถสรปุผลการทดสอบสมมติฐานไดวา ผลการศึกษาสอดคลองกบัสมมติฐาน คือ  

ปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิารมอีิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริม

ความงามในกรงุเทพมหานคร โดยดานทีส่งผลมากที่สุด คือ ดานผลิตภัณฑ/ บรกิาร 

ภาพลักษณของธุรกจิเสรมิความมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความ

งามในกรงุเทพมหานคร โดยดานทีส่งผลมากทีสุ่ด คือ ดานภาพลักษณทั้งหมดขององคกร 

รูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามใน

กรุงเทพมหานคร โดยดานทีส่งผลมากทีสุ่ด คือ ดานความคิดเห็น 

ซึ่งผลสรปุในการวิจัย สามารถตอบคําถามในการวิจัยได ดังน้ี 

1) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามในกรุงเทพมหานคร 

ประกอบดวย ปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการ ปจจัยดานภาพลักษณ และปจจัยดานรูปแบบการ

ดําเนินชีวิต 

2) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามในกรุงเทพมหานคร 

มากที่สุด คือ ปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการ 

 

1.15 ขอเสนอแนะ 

การศึกษาครั้งน้ีเปนการศึกษาเพือ่ทราบถึงปจจัยที่มอีิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการ

คลินิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานครเพียง 3 ปจจัยเทาน้ัน ในครั้งตอไปควรมีการศึกษาถึงปจจัย

ดานการบริการ ปจจัยดานการสื่อสารแบบบอกตอ ทั้งในดานของคุณภาพและความปลอดภัยของ

บริการ เน่ืองจากผูใชบรกิารมีความคาดหวังในดานคุณภาพและความปลอดภัยที่สงู เมื่อทําใหผูใช 

บริการเกิดความมั่นใจ ก็จะทําใหมีผูใชบริการเพิ่มมากข้ึน สวนดานการสื่อสารแบบบอกตอจะตองหา

วิธีการที่ทําใหผูใชบรกิารเกิดความประทับใจในการบรกิาร เมือ่ผูใชบริการเกิดความประทบัใจก็ทําให

เกิดการสื่อสารแบบบอกตอ สามารถสรางฐานลูกคาใหมได และสามารถนําขอมลูมาใชประโยชนใน 

การวิเคราะหและดําเนินการวางแผนการทํางานในธุรกิจไดอยางมีประสทิธิภาพอีกดวย  



บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

ในการเริ่มตนธุรกจิคลินิกเสรมิความงามในครัง้น้ี นอกจากผูวิจัยไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มผีล

ตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามแลว ผูวิจัยยังไดทําการวิเคราะหปจจัยแวดลอม

ทางธุรกจิซึง่เปนการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในและวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกที่สงผล

กระทบตอธุรกจิคลินิกเสรมิความงาม ที่นําแนวคิดและทฤษฏีเรื่อง SWOT Analysis ของ Humphrey 

(1960 อางใน ฮิวเอ็กซออนไลนดอทคอม, ม.ป.ป.) มาใชในการวิเคราะห ซึ่งการวิเคราะหปจจัย

แวดลอมภายในน้ัน สามารถทําใหทราบถึงจุดแข็ง จุดออนของธุรกจิ และทําใหทราบถึงความสามารถ

ของเจาของธุรกจิ/ ผูบรหิารในการใชทรัพยากรทีม่ีอยูอยางจาํกัดไดอยางมีประสิทธิภาพ สวนการ

วิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกน้ัน สามารถทําใหทราบถึงโอกาส อุปสรรค การเปลี่ยนแปลงที่จะ 

เกิดข้ึนกับธุรกิจและสามารถเตรียมพรอมรบัมือกบัเหตุการณทีจ่ะเกิดข้ึนได ดังแผนภาพที่ 2.1 ได 

แสดงถึง SWOT Analysis ซึ่งสามารถนําขอมลูเหลาน้ีมาสรปุเปนปจจัยเสี่ยงตอการดําเนินงานของ

ธุรกิจโดยสามารถแบงเปนปจจัยเสี่ยงภายในและปจจัยเสี่ยงภายนอก เพื่อเปนขอมูลเพิ่มเติมในการใช

ประกอบการเริ่มตนธุรกิจ PATARA CLINIC ดังรายละเอียดเปนลําดับดังตอไปน้ี 
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ภาพที่ 2.1: SWOT Analysis 

 

 
 

ที่มา: ฮิวเอ็กซออนไลนดอทคอม. (ม.ป.ป.). SWOT Analysis. สืบคนจาก

http://www.huexonline.com/faqs_detail01.php?faq_id=1. 

 

2.1 การประเมินสถานการณของธุรกิจ (SWOT Analysis) 

PATARA CLINIC มีจุดแข็ง (Strengths), จุดออน (Weaknesses), โอกาส (Opportunities) 

และอุปสรรค (Threats) ดังตอไปน้ี  

การวิเคราะหปจจัยภายใน (Internal Environment)  

จุดแข็ง (Strengths) 

1) มีแพทยที่มีช่ือเสียง มีความชํานาญเฉพาะดาน มีประสบการณ มีคุณภาพและความ

นาเช่ือถือ เปนเจาของธุรกิจรวมกัน (Partner) สามารถมั่นใจไดวา PATARA CLINIC มีคุณภาพ 

มาตรฐาน และความปลอดภัยใหกบัผูที่เขามาใชบริการอยางแนนอน และเน่ืองจากมีแพทยเปน

เจาของธุรกิจรวมกัน แพทยจึงไมสามารถรับงานนอกเวลาไดเหมอืนคลินิกเสริมความงามทั่วไป ทําให

แพทยสามารถอยูประจําคลินิกได มีเวลา มีความพรอม และมีทีมแพทยในการใหคําปรึกษาและการ

รักษาไดอยางมปีระสิทธิภาพอีกดวย ทําใหผูใชบรกิารเกิดความเช่ือมั่นและรบัรูไดถึงคุณภาพในการ

บริการของคลินิก  
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2) ทําเลที่ต้ังของคลินิกต้ังอยูในอาคารพาณิชยในเขตพื้นทีส่าทร อยูในยานธุรกิจ ใจกลาง

เมือง หาไดงาย มีความสะดวกสบายในการเดินทาง ทั้งรถไฟฟา รถไฟใตดิน รถยนต มีพื้นที่ในการ

จอดรถ ทําใหลูกคาสามารถเขาถึงคลินิกไดงายในการใชบรกิาร 

3) คลินิกมีตนทุนที่ตํ่าในเรื่องของการซือ้อุปกรณ เทคโนโลยีตาง ๆ เน่ืองจากตัวแพทยเองรู

แหลงผลิต สามารถซื้อไดในราคาที่ตํ่า มีเสนสายหรือความสมัพันธที่ดี (Connection) ทราบขอมูล

เกี่ยวกับเครื่องมือ อุปกรณ และเทคโนโลยีการแพทยทีท่ันสมัยและไดมาตรฐานในการรักษา ทําใหมี

ความสามารถในการพัฒนาการใหบรกิารและการักษาไดหลากหลายรูปแบบ เปลี่ยนไดตามความ

ตองการของผูใชบริการ 

4) เน่ืองจากโครงสรางทางธุรกจิไมมีความซบัซอนมากนัก ทาํใหการบรหิารจัดการเปนไปได

งายและสามารถดูแลไดทั่วถึง เพราะมีผูวิจัยเองและแพทยเปนเจาของธุรกจิรวมกัน จึงทําใหสามารถ

แบงการบริหารงานดานการบรหิารและดานการแพทยไดอยางลงตัว 

5) ราคาเปนทีพ่อใจของลูกคา เน่ืองจากคลินิกคิดคาบริการในราคาที่เหมาะสม เนนการรกัษา

ที่เห็นผลต้ังแตครั้งแรกที่ใชบริการและความปลอดภัย ทําใหผูใชบริการรูสึกวาคุมคาและสามารถ

กลับมาใชบริการไดอยางตอเน่ือง  

6) ประเภทการบรกิารของคลินิกทีส่วนใหญจะเนนการใชเข็มเปนหลกั เชน โบทอกซ  

รอยไหม ซึง่ผูใชบริการสามารถเห็นผลลัพธไดอยางรวดเร็วและมีความปลอดภัย โดยไมตองพึง่การ

ศัลยกรรม ทําใหคลินิกสามารถลดความเสี่ยงในการสรางความเสียหายใหกับลูกคาได รวมถึงลดความ

เสี่ยงที่มีตอคลินิกในดานช่ือเสียง ภาพลักษณและมาตรฐานการใหบริการทีม่ีตอการรับรูของ

ผูใชบริการอีกดวย 

7) เปนการเริ่มตนธุรกจิที่ไมไดเริ่มจากศูนย เน่ืองจากแพทยที่เปนเจาของคลินิกและทมีแพทย

ผูเช่ียวชาญ มีประสบการณในการรกัษาและมีช่ือเสียงมากอน ทําใหผูทีเ่คยไดรับการรกัษาหรือเคยใช

บริการมาแลว มีความเช่ือมั่นในฝมอืของแพทย จึงสงผลใหลกูคากลุมน้ีเปนลูกคาประจําและเปนฐาน

ลูกคาของ PATARA CLINIC ดวย ทําใหมั่นใจไดวา สามารถดําเนินธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพ

เน่ืองจากธุรกจิมีพื้นฐานที่ดีมากอน 

จุดออน (Weaknesses) 

1) PATARA CLINIC เปนธุรกจิทีเ่ปดใหม ถือวาเปนแบรนดใหมในตลาดเสริมความงาม ยังไม

เปนทีรู่จกั จึงไมสามารถประเมินพฤติกรรมของพนักงานหรอืคนในองคกรและผูใชบริการได  

2) คลินิกใชเงินลงทุนสูง ถึงแมวาจะมีความสามารถในการหาซือ้อุปกรณและเครื่องมือตาง ๆ 

ไดในตนทุนที่ตํ่า แตในการเริ่มธุรกิจคลินิกเสริมความงามจะตองใชเงินทุนทั้งหมดอีกทั้งเงินทุนสํารอง

ในจํานวนที่สูง จึงตองมีการบริหารจัดการที่มปีระสทิธิภาพและตองมีความละเอียดรอบคอบมากกวา

ปกติ 
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3) มีเงินทุนในการขยายสาขาที่จํากัด ซึง่การขยายสาขาเปนสิ่งที่ธุรกิจคลินิกเสริมความงาม

สามารถเขาถึงลูกคาไดอยางรวดเร็ว แต PATARA CLINIC ไมสามารถเริ่มตนธุรกจิโดยการเปดหลาย

สาขาได ถึงแมจะมีฐานลูกคามากอน แตการที่คลินิกไมสามารถขยายสาขาไดหรือขยายสาขาไดชาจะมี

ผลทําใหฐานลูกคาของคลินิกเพิม่ข้ึนไดชาดวยเชนกัน   

4) ผูวิจัย/ เจาของธุรกจิ ยังขาดประสบการณในการบริหารงาน เมื่อธุรกจิประสบปญหา 

ตาง ๆ อาจทําใหเกิดการแกไขลาชา เน่ืองจากอาจจะมีบางปญหาทีผู่วิจัยไมมปีระสบการณมากอน

หรือไมทราบวิธีการในการแกไข จนตองมีการแกไขแบบลองผิดลองถูก และทําใหปญหาน้ันไดรบัการ

แกไขไมตรงจุด 

การวิเคราะหปจจัยภายนอก (External Environment) 

โอกาส (Opportunities) 

1) ตลาดทางดานความงามมีการเติบโตในอัตราทีสู่งและมกีารเติบโตอยางตอเน่ือง รวมถึง

ความตองการของผูบริโภคทีเ่พิ่มมากข้ึนอยางเน่ืองเชนกัน จงึเปนโอกาสในการเริม่ตนทําธุรกจิ 

2) ปจจุบันผูบริโภคใหความสนใจเรือ่งรูปราง, หนาตา, ผิวพรรณและการเสริมสราง

บุคลิกภาพมากข้ึน จนกลายเปนสิ่งจําเปน ไมวาสภาวะเศรษฐกิจจะเปนอยางไรก็ตาม ก็ไมสงผล

กระทบหรือสงผลกระทบนอยกับธุรกิจประเภทน้ี 

3) กลุมลูกคาไดขยายตัวมากข้ึนจากเฉพาะกลุมผูหญงิวัยกลางคนที่มีกําลงัซื้อสูง ในปจจบุัน

ไดขยายไปยังกลุมวัยรุน, นักศึกษา รวมทั้งกลุมลูกคาชายดวย เรียกไดวาทุกเพศ ทุกวัย ที่ใชบริการ

คลินิกเสรมิความงาม 

4) ในป พ.ศ. 2559 จะมี AEC เกิดข้ึน ซึ่งทําใหประชากรเพิ่มมากข้ึน การติดตอคาขายแบบ

ไมจํากัดเฉพาะกลุมลกูคาภายในประเทศเทาน้ัน สามารถมลีกูคาตางชาติมาใชบริการไดดวย ซึ่งเทรน

ของคนเอเชีย ก็จะมลีักษณะคลาย ๆ กัน ทําใหมีจํานวนลกูคาชาวตางชาติมาใชบริการคลินิกเสริม

ความงามเพิ่มมากข้ึน 

5) อุตสาหกรรมความงามไดรับการสนับสนุนจากภาครัฐ ทําใหผูประกอบการและกจิการ  

มีโอกาสในการสรางรายไดไดมากข้ึนและสามารถทําใหกิจการดําเนินไปอยางตอเน่ืองได โดยรัฐบาลมี

โครงการเสรมิสรางผูประกอบการใหมธุรกิจความงามและสขุภาพ (NEC) ซึ่งสงผลให  

- ผูประกอบการไดเรียนรูถึงปจจัยพื้นฐานและองคประกอบตาง ๆ ที่สําคัญและจําเปนตอการ

เปนผูประกอบการธุรกิจ 

- ผูประกอบการมีความรู ความสามารถ ในการประกอบธุรกจิหรือการขยายกิจการ 

- ผูประกอบการมี Connection เพิ่มข้ึน 

- ธุรกิจขนาดเล็กในชวงกอต้ังกจิการ (3 ปแรก) มีความเขมแข็งและอยูรอด 
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6) การพัฒนาของเทคโนโลยีและเทคนิคทางการแพทยเกี่ยวกับความสวยงามสามารถพัฒนา

และมีนวัตกรรมใหม ๆ เขามาใชในการรักษาอยางตอเน่ือง จึงทําใหธุรกจิคลินิกเสริมความงามยัง

เติบโตตอไปไดอกีเรื่อย ๆ 

อุปสรรค (Threats) 

1) ตลาดทางดานความงามมีการแขงขันกันสงูมากทั้งทีเ่ปนธุรกจิประเภทเดียวกันและคูแขง

ธุรกิจอื่น ๆ เชน โรงพยาบาล, ผลิตภัณฑดูแลผิวหนาและเครื่องสําอาง, สปา และอาหารเสริม ทําให

ธุรกิจเสริมความงามไมมีความแตกตางกันดานการใหบรกิารในสายตาของลกูคา 

2) คูแขงที่เปนคลินิกเสรมิความงามตาง ๆ มีการแยงชิงหรือดึงตัวพนักงานที่มปีระสบการณ

แลวไปทํางานดวย โดยเสนอผลตอบแทนใหสูงข้ึน ทําใหพนักงานมีการเปลี่ยนงานบอย สงผลใหคลินิก

ตองเสียเวลาและตนทุนในการฝกพนักงานใหม 

3) ลูกคามีอํานาจในการตอรองสูงเน่ืองจากคลินิกเสริมความงามมีจํานวนมาก มกีารตัดราคา

หรือคิดราคาเหมาในการใชบริการ ในขณะที่คุณภาพที่ไดไมแตกตางกัน จึงทําใหลกูคามีตัวเลือกทีเ่พิ่ม

มากข้ึนในการเลือกใชบริการและเปนการยากที่จะทําใหลูกคาจงรกัภักดีตอแบรนด 

4) ธุรกิจคลินิกเสรมิความงามจะตองมีขอกําหนด มาตรฐาน หรอืระเบียบของทางราชการ 

ที่กําหนดใหกระทําตาม โดยตองผานการรบัรองจากกระทรวงพาณิชยในการขออนุญาตเปดคลินิก, 

หมอตองมีใบรังรองแพทย และผลิตภัณฑที่ใชไดมาตรฐาน GMP และผาน อย. ของประเทศไทย  

ซึ่งบางคลินิกที่ใหบริการไมมีคุณสมบัติดังกลาว และใหบริการแบบผิดกฎหมาย สงผลใหการบริการ

หรือการรักษาเกิดความผิดพลาดกับลูกคา ทําใหเกิดผลเสียตอความนาเช่ือถือของคลินิกเสริมความ

งามอื่น ๆ ตามไปดวย    

สรุป 

จากการวิเคราะห SWOT พบวา จุดแข็งของธุรกิจ คือ มีแพทยที่เปนหุนสวนและทมีแพทยที่

มีความชํานาญเฉพาะดานในการทําธุรกจิ รวมถึงประสอบการณและการมีช่ือเสียงของแพทย ทําให

แพทยไดใกลชิดและรูถึงปญหาของผูใชบริการโดยตรง ทําใหสามารถพฒันาคุณภาพในการบริการได

อยางเต็มที่และรวดเร็ว ตอบสนองความตองการของลูกคาไดตรงจุด ซึง่ถือเปนโอกาสของธุรกิจเชนกัน

เพื่อทีจ่ะแขงขันกบัคลินิกเสริมความงามอื่น ๆ เน่ืองจากตลาดความงามโตข้ึนทุกปและมกีารขยาย 

ของกลุมลกูคาที่เขามาใชบริการที่มากข้ึน แตอยางไรก็ตามธุรกิจก็ยังมจีุดออนที่ชัดเจนในดานการมี

ช่ือเสียงของคลินิกและดานเงินลงทุนที่มีอยางจํากัด ดังน้ันจงึไดมีการวางแผนไวลวงหนาเกี่ยวกับการ

บรหิารและกําหนดกลยุทธเพื่อพฒันาศักยภาพภายในองคกรใหดีข้ึน ภายใตสภาวะการแขงขันที่

รุนแรงทั้งในปจจุบันและในอนาคต 
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2.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ตารางที ่2.1: การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ปจจัยภายใน สถานการณและผลท่ีมีตอธุรกิจ 

ปจจัยดานบุคลากร 1. บุคลากรที่เปนทีมแพทยผูเช่ียวชาญที่ทางคลินิกไดจางมาน้ัน 

จะเนนเรื่องของความเช่ียวชาญเฉพาะดานและจรรยาบรรณ

ของแพทยเปนหลัก มปีระสบการณในการรักษา มบีุคลิก 

ลักษณะนาเช่ือถือ มีเวลาใหกบัทางคลินิกตามที่ไดเซ็นสัญญา

ตกลงไว เพื่อใหคลินิกมีจํานวนแพทยเพียงพอตอจํานวนผูที่เขา

มาใชบริการ และสรางภาพลักษณในดานความนาเช่ือถือใหกับ

คลินิก ซึ่งอาจจะทําใหคลินิกมีตนทุนที่สงูในชวงแรก ๆ 

2. บุคลากรที่เปนพนักงานแผนกตาง ๆ ของทางคลินิก จะเนน

บุคลากรที่พักอาศัยอยูในบรเิวณใกลเคียงกบัคลินิก เน่ืองจาก

สามารถเดินทางไดสะดวกในการมาทํางาน สามารถทํางานได

อยางเต็มที่ บุคลิกหนาตาดี มีใจรักบริการ และจะตองมีความรู

ความสามารถ เพื่อการบริการทีม่ีคุณภาพและมาตรฐานตามที่

ทางคลินิกไดกําหนดไว  

ปจจัยดานการบริการ 

 

1. ควบคุมคุณภาพและมาตรฐานในการใหบริการและ

ผลิตภัณฑที่ใช โดยผลิตภัณฑตองไดมาตรฐาน GMP และผาน 

อย. ของประเทศไทย เพื่อใหลูกคาไดรบัรูและเกิดความมั่นใจ 

รูสึกปลอดภัยเมื่อมาใชบริการกบัทางคลินิก  

2. มีการบริการหลังการขาย หลงัจากที่ลกูคาไดเขามาใชบรกิาร

แลว จะมีการติดตามผล ดูแลลกูคาอยางสม่ําเสมอ จนกระทัง่

ลูกคาไดผลลัพธตามที่ลูกคาตองการ 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ): การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน  

 

ปจจัยภายใน สถานการณและผลท่ีมีตอธุรกิจ 

ปจจัยดานการบริการ 

 

3. หลังจากใชบริการแลว ถาลูกคาไมพึงพอใจกบัผลลพัธที่ได 

ทางคลินิกยินดีใหเปลี่ยนโปรแกรมการรักษาหรือชดเชยโดย

การใชบรกิารอื่นไดฟรี 1 ครั้ง ในมูลคาที่เทากับหรือตํ่ากวา

ราคาที่ลูกคาไดชําระมา เพื่อเปนการแสดงความรับผิดชอบทีม่ี

ตอลูกคาและชวยเพิม่ภาพลักษณที่ดีใหกบัคลินิก 

ปจจัยดานการตลาดและการขาย 1. เนนการทําโฆษณาผานทาง Social Media เพื่อใหเปนที่

รับรูในวงกวาง เปนการโฆษณาแบบสองทาง ทําใหลูกคา

สามารถสื่อสารตอบกลับมาได จงึทําใหรับรูถึงพฤติกรรม ความ

คิดเห็น และขอสงสัย และยังเปนการโฆษณาที่มีคาใชจายนอย 

เหมาะกับการเริ่มตนธุรกิจ เน่ืองจากสามารถประหยัดตนทุนได

และเปนการเขาถึงกลุมลูกคาไดอยางมปีระสิทธิภาพและ

รวดเร็ว 

2. มีการจัดโปรโมช่ันสําหรบัลกูคาที่ตองการใชบริการที่

หลากหลาย โดยมี Member Card ให โดยที่ลูกคาสามารถเขา

มาใชบริการไดตลอดเวลา การทีม่ีบัตร Member Card ให

ลูกคาน้ัน ทําใหคลินิกรูขอมลูสวนตัว ความตองการและปญหา

ของลูกคา และยังสามารถแจงขาวสารหรือขอมูลตาง ๆ ใหกบั

ลูกคาได ลูกคาจะรูสกึวาไดรับการดูแลจากทางคลินิกเปน 

อยางดี 

ปจจัยดานเงินทุน 1. เปนธุรกจิที่ใชเงินลงทุนคอนขางสูง เมือ่เทียบกบัธุรกจิทั่วไป

ในการกอต้ังเริม่ตน แตก็เปนธุรกิจที่สามารถสรางผลกําไรใน

จํานวนมากใหกบัการลงทุนเชนเดียวกัน 

2. บริหารเงินทุน โดยการเนนการลงทุนทีก่อใหเกิดรายไดกบั

ธุรกิจ เนนการประชาสมัพันธ และมีการวางแผนในเรื่องของ

เงินทุนสํารองที่ใชในการดําเนินงาน เพือ่ใหธุรกจิดําเนินไดอยาง

ราบรื่น 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ): การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน  

 

ปจจัยภายใน สถานการณและผลท่ีมีตอธุรกิจ 

ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง 1. ใชทําเลที่ต้ังในแหลงชุมชน การเดินทางสะดวก ทําใหลกูคา

สามารถเขาถึงไดงาย  

ปจจัยดานเทคโนโลยี 1. เทคโนโลยีตาง ๆ ที่ใช เปนเทคโนโลยีที่มีประสิทธิภาพใน

การรกัษาที่สงูและทันสมัย มีประสทิธิภาพ เครื่องมือมีความ

สะอาด ปลอดภัย ทําใหคลินิกมีความนาเช่ือถือในสายตาของ

ลูกคา 

 

2.3 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ตารางที ่2.2: การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ปจจัยภายนอก สถานการณและผลท่ีมีตอธุรกิจ 

ปจจัยดานลูกคา 1. ลูกคามีพฤติกรรมในการเลือกใชบริการทีส่ามารถ

เปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลา ซึ่งเปนเรือ่งยากทีจ่ะคาดการณ

ได เพราะฉะน้ันทางคลินิกจึงตองมีบริการทีห่ลากหลายเพื่อ

รองรับความตองการของลูกคาและทําใหลูกคาเกิดความพงึ

พอใจ โดยเนนเรื่องความปลอดภัยการรักษาและผลลัพธที่

คุมคาที่ลูกคาไดรบั 

ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม 1. สังคมในปจจบุัน เปนสังคมที่หันมาใสใจเรือ่งความสวย

ความงามมากข้ึน เนนเรื่องบุคลกิหนาตาที่ดูดี โดยการหัน

มาดูแลตัวเองดวยการเขาคลินิกเสรมิความงาม จงึสงผลให

มีลูกคาเขาใชบริการคลินิกเสริมความงามตาง ๆ มากมาย

และเปนผลดีตอ PATARA CLINIC ดวย 

2. การเขาคลินิกเสริมความงามหรือการทําศัลยกรรม 

กลายเปนเรื่องธรรมดาในสังคมหรอืเปนสวนหน่ึงในการ

ดําเนินชีวิตของคนในสังคมปจจบุัน เน่ืองจากความตองการ

ที่อยากใหตัวเองดูดีข้ึนไปเรื่อย ๆ จึงทําใหคลินิกเสรมิความ 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ): การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก  

 

ปจจัยภายนอก สถานการณและผลท่ีมีตอธุรกิจ 

 งามสามารถดําเนินธุรกิจไปไดอยางตอเน่ือง 

ปจจัยดานเศรษฐกจิ 1. ปจจบุันเศรษฐกิจคอนขางซบเซา หลายประเทศเกิด

วิกฤตทางการเงิน สงผลใหผูบริโภคใชจายเงินนอยลง  

แตไมไดสงผลตอธุรกจิความงาม จึงทําใหมผีูใชบริการอยาง

ตอเน่ือง และอัตราการเติบโตของตลาดความงามยังเพิม่ข้ึน

สวนกระเสเศรษฐกจิ จึงเปนผลดีในการทําธุรกิจคลินิกเสริม

ความงาม 

คูแขงในอุตสาหกรรม 1. คูแขงในตลาดความงามมีจํานวนมาก ทําใหการแขงขัน

สูง แตความตองการที่มีในตลาดความงามกส็ูงดวยเชนกัน 

ซึ่งมีแนวโนมเพิ่มมากข้ึนเรื่อย ๆ ทําใหคลินิกสามารถ

รองรับความตองการของลูกคาที่เพิม่มากข้ึน 

2. คูแขงขันที่เขามากอนมีความไดเปรียบทางดานเงินทุน

และจํานวนลกูคา ทําใหคลินิกตองแขงขันเพื่อชิงลกูคาที่มี

อยูใหได โดยทางคลินิกจะใหผูทีม่ีความตองการใชบรกิาร

มาทดลองใชบรกิารของทางคลินิกกอนได เมือ่เกิดความพงึ

พอใจและตัดสินใจซื้อ ก็จะทําใหคลินิกมลีูกคาทีเ่พิ่มมากข้ึน 
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2.4 ปจจัยเสีย่งท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ตารางที ่2.3: ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสีย่ง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1. ปจจัยดานพนักงานในการ

ใหบรกิาร 

    คัดเลือกพนักงานทีม่ีใจรักในการ

บริการ จัดการฝกอบรมใหกับ

พนักงานและปลูกฝงเรื่องการบรกิาร

ใหกลายเปนวัฒนธรรมในองคกร 

2. ปจจัยดานสภาพคลองทางการเงิน     เนนการลงทุนที่กอใหเกิดรายไดใน

ชวงแรก ๆ มีการวางแผนและ

ควบคุมคาใชจายตาง ๆ รวมถึงมี

เงินทุนสํารองเพื่อใหธุรกิจดําเนินไป

ไดอยางราบรืน่ 

3. ปจจัยดานเจาของธุรกิจขาด

ประสบการณในการบรหิารงาน 

    เรียนรูและอบรมเพิม่เติมเกี่ยวกบั

การบริหารงานดานคลินิกความงาม 

และดําเนินงานตามแผนงานที่ได 

วางไว 

4. ปจจัยดานผลิตภัณฑทีม่ีคุณภาพ

และมาตรฐาน 

    ผลิตภัณฑทกุชนิดตองผานการ

ทดลองและผานมาตรฐาน อย. ของ

ประเทศไทย 

5. ปจจัยดานเครื่องมือและอุปกรณ 

ที่ใช 

    การใชเครื่องมือและอปุกรณทุกครัง้

ตองผานการฆาเช้ือเพื่อความสะอาด 

ปลอดภัย และใชเครื่องมอืที่ได

มาตรฐานเทาน้ัน 

6. ปจจัยดานแพทยในเรือ่งของ

ประสิทธิภาพในการรักษา 

    แพทยและทมีแพทยผูเช่ียวชาญ

จะตองจบเฉพาะดานเทาน้ัน และมี

ประสบการณในการรักษามากอน 
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2.5 ปจจัยเสีย่งท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ตารางที ่2.4: ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเสีย่ง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1. ปจจัยดานคูแขงขันในตลาด 

ความงาม 

   คลินิกจะตองมีความแตกตางในเรือ่ง

ของผลลัพธในการรกัษาและ

โปรแกรมตาง ๆ จะตองเห็นผลต้ังแต

ครั้งแรกที่ใชบรกิาร 

2. ปจจัยดานลูกคาในการตอรอง

ราคา 

   สรางมาตรฐานของการบรกิารและ

ใหลูกคาเห็นตัวผลิตภัณฑและวิธีการ

ที่ใชในการรักษาหรือบรกิาร เพือ่ให

ลูกคาไดรับรูถึงความคุมคาของการริ

การจริง ๆ 

3. ปจจัยดานเศรษฐกจิ     มีการจัดโปรโมช่ันเพื่อดึงดูดใหลูกคา

เขามาใชบริการกบัทางคลินิก 

4. ปจจัยดานการแยงชิงพนักงาน

จากคลินิกอื่น 

    ใหความสําคัญกบัพนักงานทุกคน

เทาเทียมกัน ใหรางวัลตาม

ความสามารถและผลงาน มี

สวัสดิการตาง ๆ 

5. ปจจัยดานการแยงชิงทีมแพทย

ผูเช่ียวชาญจากคลินิกอื่น 

    มีการเซ็นสัญญากับทมีแพทยและมี

แพทยประจําคลินิกตลอดเวลา 

เน่ืองจากเปนคลินิกที่มีแพทยเปน

หุนสวน  

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่2.4 (ตอ): ปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก  

 

ประเภทของปจจัยเสีย่ง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

6. ปจจัยดานกฎหมาย     คลินิกตองมีใบอนุญาตหรอืผานการ

รับรอง, แพทยตองเปนแพทยที่จบ

เฉพาะดานและมีใบรบัรอง และ

ผลิตภัณฑตาง ๆ ที่ใชในคลินิกตอง

ผาน อย. ของประเทศไทยแลว

เทาน้ัน 

 

จากการวิเคราะหปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายในและปจจัยแวดลอมภายนอก 

สรปุไดวา ปจจัยความเสี่ยงทางดานบุคลากรทั้งที่เปนทีมแพทยผูเช่ียวชาญและพนักงานน้ัน มีความ 

สําคัญและมีความเสี่ยงสูงทีจ่ะเกิดข้ึนในการทําธุรกิจคลินิกเสริมความงาม ทั้งที่เปนในเรือ่งของการ 

คัดสรรบุคลากรทีเ่ปนความเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน และการแยงชิงบุคลากรจากคูแขงที่

เปนความเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก เน่ืองจากคลินิกเสรมิความงามเปนธุรกิจที่ตองใช

ความรูเฉพาะดาน ความสามารถ ฝมือของบุคลากร ซึง่ในปจจบุันแพทยมจีํานวนนอยกวาจํานวน

คลินิกที่มอียู ดังน้ัน จึงตองมีการวางแผนเพื่อเตรียมการในการปองกันหรือลดความเสี่ยงทีจ่ะเกิดข้ึน 

เพื่อใหธุรกิจสามารถดําเนินตอไปได  

PATARA CLINIC มีแผนการสรรหาและปองกันการขาดแคลนแรงงานฝมือที่สําคัญตอ

กระบวนการใหบรกิาร โดย 

1) พนักงานแตละคนจะตองรูระบบทัง้หมด เพราะถาพนักงานตําแหนงไหนขาดไป พนักงาน

คนอื่น ๆ ก็สามารถทําหนาที่แทนไดช่ัวคราว 

2) มุงเนนใหพนักงานมีแนวความคิดที่เปนไปในทิศทางเดียวกบัองคกร  

3) ปลูกจิตสํานึกใหพนักงานรกัองคกร เปรียบเสมือนเปนครอบครัวเดียวกัน 

4) มีแรงจูงใจในเรือ่งของคาจาง เงนิเดือน โบนัส สวัสดิการที่ดี 

PATARA CLINIC มีแผนพัฒนาบุคลากร เพื่อเปนการพฒันาคุณภาพของพนักงาน ดังตอไปน้ี 

1) มีการจัดประชุมเกี่ยวกับปญหาตาง ๆ ที่เกิดข้ึนในองคกร อาจจะเดือนละครั้ง หรือตาม

สถานการณในชวงน้ัน ๆ 

2) มีการจัดฝกอบรมพนักงานอยางสม่ําเสมอ ทุก ๆ 3 เดือน 
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3) มีการใหรางวัลพนักงานดีเดน เพื่อเปนการสรางแรงจูงใจใหพนักงานคนอื่น ๆ พัฒนาตนเอง 

4) หาจุดเดนของพนักงานแตละคนวามจีุดเดนหรือความสามารถทางดานไหน และใหการ

สนับสนุน เพื่อใหพนักงานรับรูถึงการมีคุณคาในองคกร 

โดยจะนําแผนดังกลาวมาใชต้ังแตเริ่มเปดกิจการ เปนตนไป 
 



บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

  

ในการเริ่มตนทําธุรกิจคลินิกเสรมิความงาม PATARA CLINIC ในครั้งน้ี นอกจากการวิเคราะห

ปจจัยตาง ๆ ที่มผีลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามแลวน้ัน ขอมูลทีส่ําคัญอกี

สวนหน่ึงที่จะตองทําการศึกษา ก็คือ การวิเคราะหการแขงขันของธุรกิจคลินิกเสริมความงาม เปนการ

วิเคราะหปจจัยภายนอกที่มผีลกระทบตอการดําเนินธุรกจิ ซึง่ในสวนน้ีเปนเน้ือหาเกี่ยวกบัการวิเคราะห

การแขงขันภายใตแนวคิดและทฤษฏีเรื่อง Five Forces Model ของ Porter (n.d. อางใน ฮิวเอ็กซ

ออนไลนดอทคอม, ม.ป.ป.) เปนการวิเคราะหปจจัย 5 ดานที่สงผลตอการแขงขันในอุตสาหกรรมความ

งาม ไดแก (1) การเขาสูตลาดของคูแขงขันใหม (2) การแขงขันของธุรกิจในอุตสาหกรรมเดียวกัน  

(3) สินคา/ บริการทีท่ดแทนกันได (4) อํานาจการตอรองของผูซือ้/ ลูกคา และ (5) อํานาจการตอรอง

ของผูขายวัตถุดิบ ดังภาพที่ 3.1 รวมไปถึงการวิเคราะหสภาพการแขงขัน และทีม่าของการแขงขัน  

คูแขงขันของธุรกิจ การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจโดยใช BCG Model การวิเคราะหตําแหนงของ

สินคา/ บริการ และการวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกจิ ซึ่งการวิเคราะหเหลาน้ี

สามารถทําใหเชาใจลักษณะของการแขงขันวา PATARA CLINIC มีความไดเปรียบทางการแขงขันใน

ดานใด ควรจะเขาไปอยูในอุตสาหกรรมความงามน้ีหรือไม และเมื่อเริ่มทําธุรกิจแลวจะกําหนดกลยุทธ

ในการแขงขันของ PATARA CLINIC อยางไร เพือ่เปนการเพิ่มศักยภาพในการแขงขัน ดังรายละเอียด

เปนรายขอดังตอไปน้ี 

 

ภาพที่ 3.1: Five Forces Model  

 

 
 

ที่มา: ฮิวเอ็กซออนไลนดอทคอม. (ม.ป.ป.). SWOT Analysis. สืบคนจาก

http://www.huexonline.com/faqs_detail01.php?faq_id=1. 
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3.1 การวิเคราะหอุตสาหกรรม Five Forces Model 

การเขาสูตลาดของคูแขงขันใหม 

ธุรกิจคลินิกเสรมิความงามในปจจุบันมีคูแขงขันใหม ๆ ที่จะเขามาในอุตสาหกรรมความงาม

ทําไดคอนขางยาก เน่ืองจากการเริ่มตนธุรกจิน้ันจะตองมเีรือ่งของกฎหมายเขามาเกี่ยวของในการขอ

อนุญาตเปดคลินิกอยางถูกกฎหมาย ในสวนของแพทยจะตองไดรับใบอนุญาตในการประกอบวิชาชีพ

จริง และจะตองไดรบัการตรวจสอบเกีย่วกบัผลิตภัณฑที่ใชในการรกัษาหรอืการใหบริการ รวมถึง

เครื่องมือและอุปกรณตาง ๆ ที่ไดรับการยอมรับ โดยตองผานการตรวจจากแพทยสภา, สํานักงาน

คณะกรรมการอาหารและยา (อย.), กรมสนับสนุนบรกิารสุขภาพ (สบส.) และสํานักงานคณะกรรมการ

คุมครองผูบริโภค (สคบ.) และยังมีในสวนของลักษณะของธุรกิจทีเ่ปนธุรกจิบริการที่ตองใชเงินลงทุนสูง 

ทําเลที่ต้ังตองสะดวก ตองใชบุคลากรและพนักงานทีม่ีประสบการณ มีความชํานาญ ผานการฝกอบรม 

โดยเฉพาะแพทยที่จะตองมฝีมือและจบเฉพาะทางดานผิวหนัง ซึ่งในปจจบุันจํานวนแพทยที่จบเฉพาะ

ทางมีนอย ไมเพียงพอตอความตองการของคลินิก บางคลินิกใชแพทยที่ไมไดจบเฉพาะทางมาทําการ

รักษาหรือใหบรกิาร ทําใหเกิดปญหาและสรางความเสียหายใหกับผูใชบรกิาร จงึทําใหเกิดการเสีย 

เปรียบในการแขงขันของการเขามาของคูแขงใหม เพราะประสบกับปญหาในเรื่องความนาเช่ือถือของ

แพทยและคุณภาพในการรักษา/ บรกิาร  

การแขงขันของธุรกิจในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

 เน่ืองจากอุตสาหกรรมความงามมีอัตราการเจรญิเติบโตทีสู่งข้ึนทุกป โดยในป 2557 มีมูลคา

ธุรกิจประมาณ 20,000-30,000 ลานบาท และในป 2558 มีมูลคาธุรกิจประมาณ 23,000-36,000 

ลานบาท ซึง่มีอัตราการเติบโตที่สวนกระแสเศรษฐกิจ (ออรเทนคลินิก, 2558) มีจํานวนธุรกจิคลินิก

เสริมความงามอยูในตลาดจํานวนมาก ทําใหตลาดคลินิกเสรมิความงามมีการแขงขันกันอยางรุนแรง 

โดยเฉพาะอยางย่ิงความรุนแรงในการแขงขันระหวางวุฒ-ิศักด์ิ คลินิก กับนิติพล คลินิก ในการแยงชิง

สวนครองตลาดคลินิกเสริมความงาม โดยวุฒ-ิศักด์ิ คลินิก จะเนนเกี่ยวกบัการทําการตลาดในการใช

สื่อโฆษณาที่มีดาราที่มีช่ือเสียงมาเปนพรเีซ็นเตอร เนนทางดานการเสรมิความงามมากกวาที่จะเปน

การรกัษา ซึ่งทางนิติพลคลินิกก็ไดใชความชํานาญทางดานการแพทย การบอกตอแบบปากตอปาก

ของผูทีเ่ขามาใชริการ มาเปนกลยุทธในการแขงขัน แตเน่ืองจากการบอกตอแบบปากตอปาก ไม

สามารถขยายฐานลูกคาไดรวดเร็วเทากบัการโฆษณา จึงทําใหนิติพล คลินิกไดเปลี่ยนกลยุทธมาเปน

การใชสื่อโฆษณาเชนกัน แตธุรกจิคลินิกเสริมความงามน้ันมลีักษณะของการใหบรกิารที่ไมมีความ

แตกตางกันมากนัก ไมวาจะเปนทางดานของราคา โปรแกรมการบริการตาง ๆ อีกทั้งจํานวนคูแขง

ลดลงไดยากเพราะธุรกจิมีการลงทุนสูง และความตองการของลูกคาที่เพิม่สงูข้ึน จึงทําใหมีการแขงขัน

กันสูงมากในธุรกจิคลินิกเสริมความงาม  
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สินคา/ บริการท่ีทดแทนกันได 

ธุรกิจคลินิกเสรมิความงามเปนธุรกิจทีม่ีผลิตภัณฑและการบริการที่มสีินคาทดแทนไดอยู

หลายประเภท เชน โรงพยาบาลที่มบีริการดานความงาม ซึง่ปจจุบันน้ีไมวาจะเปนโรงพยาบาลรัฐบาล

หรือโรงพยาบาลเอกชนก็มีแผนกหรือศูนยความงามไวเพื่อรองรบัความตองการของลกูคา คลินิก

ศัลยกรรมทีม่ีบริการหรือโปรแกรมตาง ๆ ที่เหมือนกบัคลินิกเสริมความงามไวสําหรบับริการใหกบั

ลูกคาที่ไมตองการศัลยกรรม เชน มีโปรแกรมการฉีดโบท็อกซ การปรับรูปหนา โปรแกรมบํารุงผิว 

พรอมทั้งมีครีมบํารุงตาง ๆ ขายในคลินิกอีกดวย รวมถึงธุรกจิ สปา ที่ใหบริการดาน การขัดผิว  

การพอก การอบตัวเพื่อลดไขมัน การอาบนํ้าแรแชนํ้านม ซึ่งเปนการบริการสําหรบัลูกคาที่ตองการ

เสริมความงามโดยใชสวนผสมจากธรรมชาติและเนนเรือ่งของการดูแลสุขภาพควบคูไปดวย ธุรกิจ

เครื่องสําอางและกลุมอาหารเสรมิตาง ๆ ที่ลกูคาใหความสนใจเน่ืองจากอยูในกลุมธุรกจิเสริมความ

งามเชนกัน ซึง่ผลิตภัณฑและบริการตาง ๆ ของธุรกิจเหลาน้ีมีลักษณะใกลเคียงกับผลิตภัณฑและ

บริการของคลินิกเสรมิความงาม สามารถใชตอบสนองความตองการของลกูคาแทนกันได ข้ึนอยูกับ

การเปรียบเทียบในดานราคาและคุณภาพของผลิตภัณฑและบริการทีลู่กคาตองการ 

อํานาจการตอรองของผูซื้อ/ ลูกคา 

 เน่ืองจากปจจบุันลกูคามีความรูความสนใจเรื่องความงามทีม่ากข้ึน สามารถหาขอมลูไดมาก

ข้ึนผานทางสื่อสงัคมออนไลน (Social Media) ทําใหลูกคาสามารถรบัรูถึงคุณภาพการบรกิารและ

ราคาของคลินิกตาง ๆ ไดสะดวกและรวดเร็วมากข้ึน รวมถึงคลินิกเสรมิความงามในปจจบุันมจีํานวน

มาก มีสินคาทดแทนมาก มีการแขงขันสูง ปจจัยตาง ๆ เหลาน้ีมีผลตอการกําหนดราคาของคลินิก 

เน่ืองจากลกูคาสามารถเปรียบเทียบราคากบัคุณภาพการบรกิารของคลินิกได ถาคุณภาพใกลเคียงกัน

แตราคาถูกกวา ลูกคาก็จะเลือกใชคลินิกทีม่ีราคาถูกกวาหรอืหันไปใชสินคาทดแทนที่มรีาคาถูกกวา 

และธุรกจิคลินิกความงามเปนธุรกจิที่ตองทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในการใชบริการ จึงจะมลีูกคา

มาใชบริการอยางตอเน่ือง ดังน้ันจึงทําใหลูกคามีอํานาจในการตอรองทีสู่ง  

อํานาจการตอรองของผูขายวัตถุดิบ 

 เน่ืองจากเครื่องมือแพทยสวนใหญ เชน เครือ่งเลเซอร ที่มปีระสทิธิภาพในการรกัษาที่สงู  

จะเปนเครือ่งที่นําเขามาจากตางประเทศ โดยจะมีบริษัททีจ่าํหนายเพียงบริษัทเดียวในประเทศไทย

(ผูกขาด) สวนผูผลิตยาและเวชภัณฑ จะรับผลิตยาใหกบัคลนิิกและโรงพยาบาลตาง ๆ ซึ่งมปีรมิาณ

การผลิตและการสั่งซื้อในปริมาณทีม่ากอยูแลว ดวยทั้ง 2 ปจจัยน้ีทําใหผูขายวัตถุดิบ คือ บริษัท

เครื่องมือแพทยและผูผลิตยา/ เวชสําอาง มีอํานาจการตอรองคอนขางสงู ซึ่งถาตองการลดอํานาจการ

ตอรองของผูขายวัตถุดิบน้ัน ทางคลินิกจะตองมกีารสั่งซือ้ในปริมาณมากพอหรือตามปริมาณทีผู่ขาย

วัตถุดิบกําหนด แตถาเปนเครือ่งมอืแพทยทีม่ีประสทิธิภาพดีปานกลางที่มจีําหนายในหลาย ๆ บริษัท 
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ก็จะทําใหอํานาจการตอรองของผูขายวัตถุดิบมีนอยลง เน่ืองจากมีการแขงขันทางดานราคาของบริษัท

คูแขงเขามาเกี่ยวของดวย 

สรุป การวิเคราะหปจจัย 5 ดาน ท่ีสงผลตอการแขงขนัในอุตสาหกรรมความงาม  

1) การเขาสูตลาดของคูแขงขันใหม มีนอย 

2) การแขงขันของธุรกิจในอุตสาหกรรมเดียวกัน มีมาก 

3) สินคา/ บริการที่ทดแทนกันได มีมาก 

4) อํานาจการตอรองของผูซื้อ/ ลกูคา มีมาก 

5) อํานาจการตอรองของผูขายวัตถุดิบ มีมาก 

5.1) เครื่องมือ เทคโนโลยีทีม่ีประสิทธิภาพสูง มมีาก  

5.2) เครื่องมือ เทคโนโลยีทีม่ีประสิทธิภาพปานกลาง/ ตํ่า มีนอย 

 

3.2 สภาพของการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน 

สภาพการแขงขัน  

 

ตารางที ่3.1: สภาพการแขงขัน 

 

สภาพของการแขงขัน เนื้อหา 

- ระดับของการแขงขัน เน่ืองจากธุรกจิคลินิกเสริมความงามเปนธุรกจิที่แพทยทีจ่บการศึกษา

มาใหม ๆ ใหความสนใจ และแพทยเองยังมีความรูในเรื่องของการ

บรหิารธุรกิจ จงึทําใหธุรกิจคลินิกเสริมความงามไดเปลี่ยนแปลงไป 

มากจากเมื่อกอน โดยมีการใชกลยุทธการตลาดเขามาใชในการบรหิาร

มากข้ึน ไมวาจะเปนการทําโฆษณา การใชดาราที่มีช่ือเสียงมาเปน 

พรีเซ็นเตอร การแยงชิงบุคลากร เทคนิคในการบริหารตาง ๆ และเปน

ธุรกิจทีม่ีมลูคาเพิ่มสูงข้ึนเรื่อย ๆ จึงดึงดูดใหมผีูเขามาลงทุนในธุรกิจ

เพิ่มมากข้ึน โดยการเปดและขยายสาขาคลินิกอยางตอเน่ือง ทําใหมี

คลินิกใหม ๆ เกิดข้ึนเปนจํานวนมาก โดยเฉพาะในแหลงชุมชนและใน

หางสรรพสินคาตาง ๆ รวมถึงการที่โรงพยาบาลตาง ๆ ไดมองเห็น

โอกาสในการเพิ่มข้ึนของมลูคาตลาดความงาม ทําใหโรงพยาบาลเปด

ใหบรกิารดานผิวพรรณและความงามเพิม่ข้ึน  

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่3.1 (ตอ): สภาพการแขงขัน  

 

สภาพของการแขงขัน เนื้อหา 

- ระดับของการแขงขัน โดยเฉพาะโรงพยาบาลเอกชน จึงทําใหธุรกจิน้ีมกีารแขงขันกันใน

ระดับทีรุ่นแรง ดังน้ันจงึสรุปไดวา ปจจัยที่ทําใหระดับการแขงขันของ

ธุรกิจคลินิกเสรมิความงามมีความรุนแรงมากข้ึน มี 2 ดาน ไดแก 

ทางดานผูใหบริการและทางดานผูใชบริการ ดังน้ี 

ทางดานผูใหบริการ (คลินิกเสริมความงาม) คือ  

1) จํานวนคูแขงขันที่เพิ่มมากข้ึน  

2) คุณภาพการบริการ ผลิตภัณฑตาง ๆ ที่ใชในคลินิก 

3) การขยายสาขาของคลินิก ตามหางสรรพสินคา เพื่อใหลกูคา

สามารถเขาถึงไดสะดวก  

4) ภาพลักษณของคลินิกที่ทันสมัย 

ทางดานผูใชบริการ เกี่ยวกับพฤติกรรมในการเลือกใชบริการของ

คลินิกเสรมิความงาม คือ  

1) ความนาเช่ือถือของแพทย การดูแลเอาใจใสลูกคา  

2) ความเช่ือมั่นในแบรนด 

3) พฤติกรรมของคนสมัยใหมที่ชองเดินในหางสรรพสินคามากข้ึน 

- จุดเดน/ ความไดเปรียบที่

นํามาแขงขัน 

1. สวนใหญจุดเดนที่นํามาใชในการแขงขัน คือ บุคลากรและ

การตลาด โดยบุคลากรไทยมีระบบการผลิตบุคลากรทีม่ี

ประสิทธิภาพ มีแพทยผูเช่ียวชาญ โดยในคลินิกขนาดเลก็หรอืขนาด

กลางแพทยผูใหบริการจะเปนเจาของคลินิกเองและมปีระสบการณ

ทางดานน้ีมากอน เชน เคยเปนอาจารยผูสอนดานการแพทย  

เคยทํางานและเปนที่ปรึกษาของโรงเอกชน เปนตน มีการพฒันา

บุคลากรอยูเสมอ เชน การสงแพทยไปอบรมหรือเรียนรูงานใน

ตางประเทศ เปนตน สําหรับในดานการตลาดน้ัน อัตราคาบริการ

ของคลินิกโดยภาพรวมอยูในระดับทีเ่หมาะสมและถูกกวาประเทศอื่น  

         (ตารางมตีอ) 

 

 



 71 

 

ตารางที ่3.1 (ตอ): สภาพการแขงขัน  

 

สภาพของการแขงขัน เนื้อหา 

- จุดเดน/ ความไดเปรียบที่

นํามาแขงขัน 

เปนการต้ังราคาที่เหมาะสมไมเอาเปรียบลกูคา และจุดเดนทีส่ําคัญ

ของการตลาด คือ มีชองทางการตลาดที่หลากหลาย โดยเฉพาะ

คลินิกเสรมิความงามที่ใหบริการแบบครบวงจร สามารถเขาถึงลูกคา

ไดครอบคลุมทั้งตลาดในประเทศและตางประเทศ เชน การขยาย

สาขาการใหบรกิารใหครอบคลุมพื้นที่ตาง ๆ การเขารวมงานแสดง

สินคาดานสุขภาพ การรวมมือกบับริษัททัวรเพื่อเสริมความงามจาก

ตางประเทศ เปนตน 

2. เรื่องของระดับราคาแตละครั้งในการใหบรกิาร ที่มีความแตกตาง

กัน ซึ่งมีชองวางที่ตางกันอยูประมาณ 30-40% ในแตละคลินิก โดย

วิธีคิดคา Doctor Fee คือ คาบริการในการเขาพบแพทยในแตละ

ครั้งที่มีความแตกตางกัน บางคลินิกไมคิดคาบรกิารในสวนน้ี จึงเปน

ขอไดเปรียบอีกทางหน่ึงในการแขงขัน 

3. เรื่องของยาทีค่ลินิกใชในการรกัษา จะมหีลาย ๆ แบบรวมกัน เชน 

ยาที่แพทยไดทําการพัฒนาสูตรเองเพื่อนํามาใชในคลินิก ซึง่ทําให

ลูกคาใหความเช่ือถือถึงแมวาจะไมมีแบรนดก็ตาม แตลูกคากเ็กิด

ความเช่ือมั่นเน่ืองจากเปนแบรนดทีม่าจากคลินิกเอง หรือถาใชยาใน

ปริมาณมาก ก็อาจจะสั่งยาจาก (OEM) คือ ใหโรงงานผลิตยาใหตาม

สูตรที่คลินิกกําหนด หรอืนําสูตรของทีอ่ื่นมาแลวมาทําเปนแบรนด

ของคลินิกเอง เปนตน 

4. เรื่องของการขยายสาขาทีม่ีกระจายตัวอยางทั่วถึงซึง่คลินิก

สามารถใหบริการทั่วประเทศ เพราะลูกคาเนนความสะดวกสบาย

มากกวาจะไปหาคลินิกทีต้ั่งอยูเด่ียว ๆ เชน แพน คลินิก ที่รวมตัวกับ 

ราชเทวี คลินิก เพื่อเนนจํานวนสาขาที่มีใหบรกิารแกลูกคา เพื่อสราง

ความไดเปรียบในการแขงขัน เปนตน 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่3.1 (ตอ): สภาพการแขงขัน  

 

สภาพของการแขงขัน เนื้อหา 

- ผูครองสวนครองตลาด  

(ผูทีเ่ปนที่รูจักในตลาด) 

สําหรับตลาดคลินิกเสริมความงามน้ัน ภาพรวมแลว ผูครองสวน

ครองตลาด คือ วุฒิศักด์ิ คลินิกและนิติพล คลินิก เปน 2 คลนิิกที่มี

สวนครองตลาดมากที่สุด และยังมีคลินิกอื่น ๆ อีก เชน พรเกษม 

คลินิก ราชเทวี คลินิก และแพน คลินิก ซึ่งวุฒิศักด์ิเปนคลินิกที่เปน

ผูนําเน่ืองจากใชกลยุทธโปรโมช่ันในการทําตลาด ทําการลงสื่อ

โฆษณาเพื่อสรางแบรนดใหเปนทีรู่จัก (Brand Awareness) และ

แนวการรักษาของวุฒิศักด์ิ คลินิก จะคอนขางเนนกลุมผูบริโภคมา

เสริมความงามมากกวามารักษาปญหาผิวหนา ในขณะที่นิติพล 

คลินิก, พรเกษม คลินิก และราชเทวี คลินิก มีลักษณะในการ

ใหบรกิารที่ใกลเคียงกันคือเนนการรักษาปญหาผิวหนามากกวา  

 

ภาพที่ 3.2: การขยายสาขาของคลินิกตาง ๆ  

 

 
 

ที่มา: การขยายสาขาของคลินิกตาง ๆ. (ม.ป.ป.). Positioning. สืบคนจาก 

www.positioningmag.com. 
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ท่ีมาของการแขงขัน 

นโยบายของรัฐบาล 

ยอนไปต้ังแตชวงทีต่ลาดคลินิกเสรมิความงามยังมีคูแขงในตลาดนอยราย ไดแก ราชเทวี

คลินิก, แพนคลินิก, นิติพลคลินิก และพรเกษมคลินิก มีการแขงขันที่ไมรุนแรงมากนัก เน่ืองจาก

สมัยกอนคลินิกเสริมความงามตาง ๆ เนนในเรื่องของการรักษาปญหาทางดานผิวหนังมากกวาที่จะ

เนนเรือ่งเสริมความงาม ซึง่ตอมารัฐบาลไดมีโครงการ 30 บาท รักษาทุกโรค ทําใหเกิดผลกระทบกับ

คลินิกทีร่ักษาโรคทั่วไปเน่ืองจากผูคนสวนใหญหันไปรักษากบัโรงพยาบาล เพราะคาใชจายที่ถูกกวา

การไปรกัษากับคลินิกทั่วไป จงึทําใหคลินิกทั่วไปเหลาน้ีไดเปลี่ยนมาเปนคลินิกทางดานความงามและ

ผิวหนังเพิ่มมากข้ึน เน่ืองจากเห็นโอกาสในการเติบโตของธุรกิจคลินิกเสริมความงาม  

จุดเริ่มตนในการแขงขัน 

เน่ืองจากหลายปกอนโรงพยาบาลยันฮีไดเปนจุดเริม่ตนของการแขงขันทีรุ่นแรงมากข้ึนของ

ธุรกิจคลินิกเสรมิความงามในปจจุบัน โดยการเปนผูริเริ่มและเนนหนักไปที่การสือ่สารการตลาด ไมวา

จะเปนการประชาสัมพันธหรือการโฆษณาในเรื่องของการลดความอวน จึงทําใหโรงพยาบาลยันฮมีี

ช่ือเสียงมากในชวงน้ัน และผูที่มปีญหาเรือ่งการลดความอวนไดเขาไปรับการบริการของโรงพยาบาล 

สงผลใหในสวนของแผนกผิวพรรณไดรบัผลกระทบทางออมในทางที่ดีของการจัดการสื่อสารการตลาด

ในครั้งน้ีดวย เมื่อโรงพยาบาลยันฮมีีช่ือเสียงมากข้ึนในดานของความงาม กส็งผลใหประเทศไทยไดมี

ช่ือเสียงในดานความงามมากข้ึนตามไปดวย จึงทําใหตลาดความงามเริ่มเกิดการแขงขันกันมากข้ึน 

เน่ืองจากไดรบัความสนใจจากลูกคาที่เปนทัง้คนไทยและชาวตางชาติเพิ่มมากข้ึน (“คลินิกสิว-ความ

งามถึงทางตัน”, 2548) 

การเติบโตของอุตสาหกรรม 

อุตสาหกรรมความงามน้ันเปนอุตสาหกรรมที่เจริญเติบโตสวนกระแสเศรษฐกิจเปนอยางมาก 

เน่ืองจากไมวาเศรษฐกิจจะเปนเชนไร ผูคนสวนใหญก็ยังใชบริการคลินิกเสริมความงานอยู จงึทําให

ตลาดความงามเติบโตอยางรวดเร็วแบบกาวกระโดด ในอัตราการเติบโตรอยละ 15-20 ตอป จาก

ขอมลูของศูนยพยากรณเศรษฐกจิฯ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย พบวา ในปจจุบัน ทิศทางของตลาด

เสริมความงามในประเทศไทยยังคงเติบโตอยางตอเน่ือง จนมีมูลคาธุรกิจรวมกวา 30,000 ลานบาท 

สามารถครองอันดับธุรกจิเดนติดตอกันกวา 4 ป ต้ังแต ป 2555-2558 และเช่ือวามูลคาตลาดรวม

สามารถเติบโตสูงข้ึนกวาปที่ผาน ๆ มา (AEC TOURISMTHAI, 2558) 
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กระแสความนยิม 

ปจจุบันผูคนสวนใหญมีความสนใจในเรื่องของการดูแลตัวเองเพิ่มมากข้ึน ไมวาจะเปนดาน

เสริมความงาม ดูแลรักษาผิวพรรณ เพราะคานิยมและกระแสของการมหีนาใส สุขภาพผิวดี ของ

บรรดาดารา นักรองเกาหลีมีอิทธิพลตอกระแสความงามในประเทศไทยเปนอยางมาก และที่สําคัญ

ของกระแสความนิยมทีเ่ปลี่ยนไป ทําใหกลุมอายุของผูใชบรกิารคลินิกเสริมความงามกเ็ริ่มอายุนอยลง

ดวย กลาวคือ กลุมอายุที่เริ่มมาใชบริการจะมีอายุประมาณ 14 ป ไปจนถึง 70 ป ซึ่งมีความตองการที่

แตกตางกันในแตละชวงอายุ เชน วัยรุนจะเนนเรื่องสิว หนาใส สวนกลุมวัยทํางานจะเนนเรื่องการ

บํารุง ลดริ้วรอย ฝา กระ จุดดางดํา เปนตน (“คลินิกสิว-ความงามถึงทางตัน”, 2548) 

พฤติกรรมของผูใชบริการ 

พฤติกรรมของผูใชบริการคลินิกเสรมิความงาม ในเรือ่งของการเขาพบแพทยน้ันมีการ

เปลี่ยนแปลงไปจากสมัยกอนมาก ซึ่งสมัยกอนผูใชบริการที่เปนคนไขหรือผูที่มปีญหาเรื่องผิวหนัง  

จะไมกลาทีจ่ะไปพบแพทยเพราะอายหรือกลัวแพทยผิวหนัง สวนใหญถาเปนสิวก็จะหาเครื่องสําอาง

หรือสมุนไพรมาใชเอง นอกจากจะมีปญหาหนักจริง ๆ จงึไปพบแพทย แตในปจจุบันพฤติกรรมเหลาน้ี

ไดเปลี่ยนไป จากหนามือกลายเปนหลังมอื ผูใชบรกิารใหความสําคัญกบัการไปพบแพทยมากข้ึน  

ไมเขินอาย มีปญหาเพียงเล็กนอยก็ตองมาพบแพทย ไมปลอยทิ้งไว เชน มีสิวเม็ดเดียวก็ตองไปคลินิก

เพื่อใหแพทยไดรักษา เปนตน (“คลินิกสิว-ความงามถึงทางตัน”, 2548)  

คลินิกเสริมความงามและแพทย 

ในดานของคลินิกเสรมิความงามที่เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม ทีไ่มไดมีเฉพาะการรักษาผิวหนา

เพียงอยางเดียว แตไดเพิ่มบริการที่เกี่ยวกับรูปราง การรักษาโรคอวน การลดนํ้าหนัก ไขมันเฉพาะสวน 

และแพทยตองมีความเช่ียวชาญและชํานาญมากข้ึนในเรือ่งของการรักษาโปรแกรมตาง ๆ อีกทั้ง

เทคโนโลยีที่นํามาใชในการรักษามมีากข้ึน แพทยตองพึง่พาเครื่องมือตาง ๆ มากข้ึน จึงทําใหคลินิก

เสริมความงามในปจจุบันมีการพัฒนาการใหบริการทีห่ลากหลายเพื่อดึงดูดผูใชบรกิารใหเขามาใช

บริการกับคลินิกของตนมากข้ึน 

ความกาวหนาทางเทคโนโลย ี

ปจจุบันดานความงามมีนวัตกรรมและเทคโนโลยีใหม ๆ เกิดข้ึนมากมายที่ใหผลลัพธอยาง

รวดเร็ว ทําใหผูใชบรกิารมีความพงึพอใจในการใชบริการคลนิิกเสริมความงามมากข้ึน อีกทัง้

ความกาวหนาทางดานสื่อออนไลนที่ทําใหผูคนสวนใหญสามารถหาขอมลูและรับขาวสารไดอยาง

สะดวกและรวดเร็ว งายตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการคลินิกเสริมความงามอีกดวย 
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3.3 คูแขงขันของ PATARA CLINIC 

คูแขงขันในอุตสาหกรรมความงามมมีากราย ทัง้ที่เปนคูแขงขันทางตรง คือ คลินิกเสริมความ

งามตาง ๆ ที่มีตัวผลิตภัณฑและบรกิารทีม่ีคุณสมบัติหรือคุณลักษณะเหมือนกันกับ PATARA CLINIC 

ลูกคาสามารถซื้อหรอืใชบริการทดแทนกันได ซึ่งถือวาเปนคูแขงขันหลักของธุรกจิ และยังมีคูแขงขัน

ทางออมหรือคูแขงขันรอง คือ ธุรกิจที่มผีลิตภัณฑและบริการที่มีคุณสมบัติหรือคุณลักษณะที่แตกตาง

หรือคลายกับ PATARA CLINIC ไดแก คลินิกศัลยกรรม โรงพยาบาล อาหารเสริม ผลิตภัณฑเวชสําอาง

ตาง ๆ เปนตน ซึ่งเปนคูแขงขันที่ตองระวัง เพราะอาจจะกลายมาเปนคูแขงขันหลักไดโดยเฉพาะคูแขงที่

เปนธุรกจิคลินิกศัลยกรรม โดย PATARA CLINIC มีคูแขงขันหลักและคูแขงขันรอง ดังตอไปน้ี 

 

ตารางที ่3.2: คูแขงขันหลกัและคูแขงขันรองของ PATARA CLINIC 

 

คูแขงขันหลัก คูแขงขันรอง 

1. วุฒิ-ศักด์ิ คลินิก   

2. นิติพล คลินิก  

3. รมยรวินท คลินิก 

4. พฤกษา คลินิก  

5. พรเกษม คลินิก  

6. เอเปก คลินิก 

7. แพน คลินิก   

8. ราชเทวี คลินิก 

9. เมดิแคร คลินิก  

10. Skin Doctor 

1. โรงพยาบาลผิวหนังอโศก 

2. เมโกะ คลนิิก   

3. โรงพยาบาลยันฮ ี

4. โรงพยาบาลเลอลักษณ 

5. โรงพยาบาลเวชธานี 

6. โรงพยาบาลศัลยกรรมกมล 

     

 

ขอมูลคูแขงขันหลัก 3 อันดับแรก 

1) วุฒิ-ศักด์ิ คลินิก 

 กอต้ังเมื่อป พ.ศ. 2546 บริเวณถนนงามวงศวาน เปนคลินิกระดับ C ถึง C+ เนนการโฆษณา

เปนหลัก ใชพรเีซ็นเตอรทั้งไทยและเกาหลี จัดโปรโมช่ัน เนนกลยุทธในการขยายสาขาใหมจีํานวนมาก

โดยเฉพาะในเทสโกโลตัสและตามตลาดสด มีกลุมเปาหมายหลักคือ นักศึกษาและกลุมวัยทํางาน  

(“วุฒ-ิศักด์ิ คลินิก สวยดวน ดวยดารามารเก็ตต้ิง”, 2554) 
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ภาพที่ 3.3: วุฒิ-ศักด์ิ คลินิก 

 

 
  

ที่มา: Brand Buffet. (2557). อดีตแมทัพ “วุฒิ-ศักด์ิ” เปดใจหลังลาออก-ขายหุน. สืบคนจาก 

http://www.brandbuffet.in.th/2014/02/wuttisak-cosmetic-changes/. 

 

ภาพที่ 3.4: วุฒิ-ศักด์ิ คลินิก 

 

 
 

ที่มา: Painaidii . (ม.ป.ป. ก). วุฒิศักด์ิ คลินิก สํานักงานใหญ. สืบคนจาก 

http://www.painaidii.com/ business/67057/photo/. 

 

จุดแข็ง  - เปนคลินิกทีม่ีสวนครองตลาดมากทีสุ่ด 

  - มีการทําโฆษณา ซึ่งสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดตรงจุด 

  - มีหลายสาขา ทําใหลูกคาเขาถึงไดสะดวก 

จุดออน - ลูกคาไมมีความจงรกัภักดีในแบรนด  

  - เจาของคลินิก ไมใชแพทยเฉพาะทาง เนนทางดานการทําธุรกิจมากกวาการรักษา 
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2) นิติพล คลินิก  

 กอต้ังเมื่อ ป พ.ศ. 2534 บริเวณถนนเสนรามคําแหง เปนคลนิิกระดับ C ถึง C+ เนนทางดาน

การรกัษาเรือ่งสิว ฝา กระ และความอวน โดยเนนยาในการรักษาเปนหลกั ไมเนนดานเลเซอร และใช

กลยุทธเนนสื่อทีวีซี (TVC) สิ่งพมิพตาง ๆ และโซเชียลเน็ตเวิรค ในการเปลี่ยนภาพลักษณของคลินิก 

โดยมกีลุมเปาหมายหลักทีเ่ปนชนช้ันกลาง (“นิติพล คลินิก สวยติดสปด เร็วแรงทั่วไทย”, 2554) 

 

ภาพที่ 3.5: นิติพล คลินิก 

 

 
 

ที่มา: Clipmass. (2557). นิติพลอัดสาธารณสุข บุกจับไมโปรงใส. สืบคนจาก 

http://www.clipmass.com /story/59251. 

 

ภาพที่ 3.6: นิติพล คลินิก 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: Jobthai. (2559). บริษัท นิติพล อินเตอรเนช่ันแนล กรุป จํากัด. สืบคนจาก 

http://www.jobthai.com/job/0,729794.html. 

 

จุดแข็ง  - มีแพทยผูเช่ียวชาญเฉพาะดาน 

- มีหลายสาขา  

- พนักงานผานการฝกอบรมและมีความรูในการใหบริการ 
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จุดออน - การบริการไมมีความแตกตาง 

- มีตนทุนในการโฆษณาประชาสมัพันธทีสู่ง  

- ไมสามารถทําโปรโมช่ันเพื่อจูงใจใหลกูคาเขามาใชบรกิารได 

3) รมยรวินท คลินิก 

 กอต้ังเมื่อป พ.ศ. 2547 บริเวณสุขุมวิท 24 เปนคลินิกที่เนนทางดานเทคโนโลยี เครื่องมือ

แพทยที่ทันสมัย (C+ ถึง B-) เนนกลยุทธทางดานการขยายสาขา เตรียมพรอมในการขยายไปยังตลาด

ใหมทีเ่นนกลุมลกูคาชายมากข้ึน โดยเนนกลุมเปาหมายหลัก อายุ 20 ปข้ึนไป (“รมยรวินท คลินิก  

ยกกระชับความงาม”, 2554) 

 

ภาพที่ 3.7: รมยรวินท คลินิก 

 

         
 

ที่มา: Painaidii. (ม.ป.ป. ข). รมยรวินท คลินิก จังซีลอน ภูเก็ต. สืบคนจาก 

http://www.painaidii.com/ business/69576/album/. 

 

จุดแข็ง - บริการมีคุณภาพดี 

  - มีลูกคาประจําทีจ่งรักภักดีในแบรนด 

จุดออน - ราคาในการใชบริการคอนขางสงู 

  - จํานวนสาขายังมีนอย ไมทั่วถึง 

ขอมูลคูแขงขันรอง 2 อันดับแรก 

1) โรงพยาบาลผิวหนังอโศก 

 กอต้ังเมื่อป พ.ศ. 2551 ถนนอโศก-ดินแดง เปนโรงพยาบาลทางดานผิวหนังแหงแรกใน

ประเทศไทยที่ใหบริการในดานความงาม ผิวหนัง และศัลยกรรมแบบครบวงจร โดยเนนทางดาน

แพทยที่จะตองเปนทมีแพทยผูเช่ียวชาญเฉพาะทางเทาน้ัน มีจุดเดนในดานเครื่องมือและนวัตกรรม

ใหม ๆ ที่ทันสมัย ซึ่งถาเปรียบเทียบในเรื่องของการรักษาโรคผิวหนังอยางเดียวจะเปนโรงพยาบาลที่
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ไมมีคูแขงเลย และจะเนนกลุมเปาหมายทีเ่ปนคนไทยและชาวตางชาติ (โรงพยาบาลผิวหนัง อโศก, 

ม.ป.ป.) 

 

ภาพที่ 3.8: โรงพยาบาลผิวหนังอโศก 

 

    
 

ที่มา: โรงพยาบาลผิวหนัง อโศก. (ม.ป.ป.). สืบคนจาก www.skinhospital.co.th. 

 

2) เมโกะ คลินิก 

 กอต้ังข้ึนเมือ่ป พ.ศ. 2525 บริเวณใกลสวนจตุจักร โดยคลินิกเปนที่รูจักอยางแพรหลาย

โดยเฉพาะมีช่ือเสียงในเรือ่งของผิวพรรณและดานศัลยกรรมความงาม โดยมีมาตรฐานในการรักษา

และการใหบริการที่เนนความสะดวก รวดเร็ว และมีความปลอดภัยสูง เนนทางดานเครื่องมือและ

เทคโนโลยีที่ทันสมัย และมีกลุมเปาหมาย คือ คนไทยและชาวตางชาติ (Mekoclinic, ม.ป.ป.) 

 

ภาพที่ 3.9: เมโกะ คลินิก 

 

           
 

ที่มา: Mekoclinic. (ม.ป.ป.). สืบคนจาก www.mekoclinic.com. 
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จากอดีตทีผ่านมาจนถึงปจจบุันสภาพการแขงขันภายในอุตสาหกรรมคลินิกเสรมิความงามมี

การแขงขันทีรุ่นแรง โดยการแขงขันจะเนนในเรื่องของโปรโมช่ันและการตัดราคาเปนหลัก รองลงมา

เปนการแขงขันในดานคุณภาพของการใหบรกิาร ซึ่งแนวโนมการแขงขันในอนาคตคาดวาก็จะมกีาร

แขงขันทางดานราคาและคุณภาพเชนเดิม  

 

3.4 การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 

การเขียนภาพวิเคราะห BCG Model 

BCG Matrix เปนการแสดงถึงความแข็งแกรงหรือฐานะของธุรกิจโดยการเปรียบเทียบตลาด

ของธุรกิจน้ัน ๆ ซึง่มเีกณฑที่ใชเปรียบเทียบ คือ อัตราการเจริญเติบโตของตลาดและสวนแบง

การตลาด จะทําใหทราบถึงการขยายตัวของตลาดโดยรวมวาเปนตลาดที่มีความนาสนใจมากนอย 

แคไหนและทราบถึงยอดขายหรือจํานวนผูใชบริการเมื่อเทียบกับคูแขงขันของธุรกิจน้ี ดังภาพที่ 3.10  

 

ภาพที่ 3.10: การวิเคราะห BCG Matrix ของ PATARA CLINIC 

 

   อัตราการเจริญเติบโตของตลาด 

High Star     Question Mark 

                                 
 

                         Cash Cow Dog                                      

                              
Low  สวนแบงการตลาด 

                                                            
 

ที่มา: Ihabsarieddine. (2014). Analyzing business strategy: The BCG matrix. Retrieved from 

http://ihabsarieddine.com/2014/05/21/analyzing-business-strategy-the-bcg-matrix/. 

 

คําอธิบายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 

จากภาพการวิเคราะห BCG Matrix ของ PATARA CLINIC จะเห็นไดวา PATARA CLINIC 

จัดอยูในสวนของ Question Mark เน่ืองจาก PATARA CLINIC อยูในกลุมของธุรกิจทีม่ีความนาสนใจ 

เพราะในสวนของ Question Mark น้ัน จะมีอัตราการเติบโตของตลาดทีสู่ง ซึง่ตลาดเสริมความงาม

High Low 
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น้ันมีอัตราการเติบโตทีสู่งกวารอยละ 10 ตอป แตเมื่อมาวิเคราะหในสวนของสวนแบงการตลาด จะ

เห็นไดวา PATARA CLINIC มีสวนแบงการตลาดที่ตํ่า เน่ืองจากเปนธุรกจิทีเ่พิ่งเริ่มเขาสูตลาดเสรมิ

ความงามและมธุีรกิจคูแขงที่เปนผูนําในตลาดน้ีอยูแลว ซึ่งกคื็อ วุฒ-ิศักด์ิ คลินิก ดังน้ัน PATARA 

CLINIC จึงตองใหความสําคัญในเรื่องของการบรหิารทรัพยากรที่มอียูอยางจํากัด เชน ทรัพยากร

ทางดานเงินทุน ที่ตองนําไปใชใหเกิดความคุมคามากที่สุด การวางแผนกลยุทธและการกําหนด

ระยะเวลาในการทําการตลาด เชน เนนการโฆษณาโดยใชสือ่ทางสือ่สงัคมออนไลน (Social Media) 

เน่ืองจากใชเงินลงทุนที่นอย แตเปนการทําการตลาดที่ไดผลอยางชัดเจนและเนนการสงเสริมการขาย

ในชวงแรก ๆ เพื่อใหธุรกิจมีสวนแบงการตลาดทีเ่พิ่มสูงข้ึน นอกจากน้ี การเริ่มตนธุรกจิของ PATARA 

CLINIC ไดมีการสํารวจตลาดกลุมเปาหมายและไดผานการวิเคราะหมาแลว จึงทําใหทราบถึงความ

คาดหวังของลกูคาในการใชบรกิารคลนิิกเสริมความงามในเรือ่งของความคุมคา, ปจจัยในการเลือกใช

คลินิกเสรมิความงามในเรื่องความปลดภัยของผลิตภัณฑ/ บริการ, ในเรื่องของราคาวาควรต้ังราคาตอ

ครั้งเทาไหรเพื่อใหลูกคาเต็มใจที่จะจาย, ควรใหบริการอยางไรที่จะทําใหลูกคาเกิดความพงึพอใจมาก

ที่สุด เปนตน จึงทําให PATARA CLINIC มีการวางแผนและการดําเนินงานอยางเปนข้ันตอนเพื่อให

บรรลเุปาหมายในการแยงชิงสวนแบงการตลาดโดยการเปลีย่นจากกลุม Question Mark ไปเปนกลุม 

Star ที่มีทั้งอัตราการเติบโตของยอดขายทีสู่งและมสีวนแบงการตลาดที่สงูดวยเชนกัน  

 

3.5 การวิเคราะหตําแหนงของบริการ/ ผลิตภัณฑ 
 

ตารางที่ 3.3: การวิเคราะหตําแหนงของบรกิาร/ ผลิตภัณฑ 

 

ปจจัยท่ีนํามา

วิเคราะห 

PATARA 

CLINIC 

วุฒิ-ศักด์ิ 

คลินิก 

นิติพล 

คลินิก 

รมยรวินท 

คลินิก 

ฝมือ/ ความชํานาญ

ของแพทย 

แพทยมีความ

ชํานาญและ

ประสบการณเฉพาะ

ทางดานผิวหนัง 

เขาใจถึงความตอง 

การของลูกคาไดเปน

อยางดี เน่ืองจาก

แพทยเปนเจาของ

คลินิกเองดวยและ 

ไดใกลชิดกับลูกคา 

ไมเนนเรื่องความ

ชํานาญหรือการมี

ชื่อเสียงของแพทย 

เน่ืองจากไมไดเนน

ไปทางดานการ

รักษาแตเนนเรื่อง

การเสริมความงาม

เปนหลัก 

เนนทางดานฝมือ

แพทยในการรักษา

และชวยแกปญหา

ใหกับลูกคาเปนหลัก 

แพทยจึงมีความ

เชี่ยวชาญและมี

ชื่อเสียง 

เนนแพทยที่มี

ชื่อเสียงและเปน

หมอที่มีฝมือดีระดับ

ตน ๆ ของประเทศ

ไทย มีชื่อเสียงใน

ดานการดูแล รักษา 

และเสริมความงาม

ไปพรอม ๆ กัน  

      (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.3 (ตอ): การวิเคราะหตําแหนงของบริการ/ ผลิตภัณฑ  

 

ปจจัยท่ีนํามา

วิเคราะห 

PATARA 

CLINIC 

วุฒิ-ศักด์ิ 

คลินิก 

นิติพล 

คลินิก 

รมยรวินท 

คลินิก 

ชื่อเสียงของคลินิก ยังไมเปนที่รูจัก 

เน่ืองจากเปนคลินิก

ที่เพิ่งเริ่มดําเนิน

ธุรกิจ 

เปนที่รูจักทั่วประเทศ

เน่ืองจากเปนคลินิกที่

เปดมานานและมีฐาน

ลูกคาอยางเหนียว

แนน และมีสวนครอง

ตลาดมากที่สุด 

เปนที่รูจักทั่วประเทศ

เน่ืองจากเปนคลินิก 

ที่เปดมานานลูกคามี

ความเชื่อม่ันในการ

รักษาและมีการบอก

ตอจึงทําใหมีฐาน

ลูกคาเพิ่มมากขึ้น 

มีชื่อเสียงทางดาน

แพทยและการรักษา

ที่มีคุณภาพมี

ภาพลักษณที่ดี  

 

จํานวนสาขา ไมมี มีจํานวนสาขามาก

ที่สุดในประเทศไทย

และขยายสาขาไป

ยังตางประเทศ 

มีจํานวนสาขามาก

ทั้งในกรุงเทพและ

ตางจังหวัด 

จํานวนสาขายังนอย 

จึงมีการขยายสาขา

เพิ่มมากขึ้นเพื่อให

ลูกคาเขาถึงได

สะดวก 

คุณสมบัติของ

บริการ/ ผลิตภัณฑ 

การรักษาและการ

ใหบริการมีคุณภาพดี 

โดยใชเครื่องมือและ

เทคโนโลยีที่ทันสมัย 

นําเขาจากตาง 

ประเทศมีการบริการ

ที่หลากหลาย 

ผลิตภัณฑที่ใช  

เชน ยาทา ไดรับ

มาตรฐานผาน  

อย. ไทย 

เครื่องมือและ

เทคโนโลยีในการ

รักษาและการ

ใหบริการ สวนใหญ

เปนเครื่องมือที่

ทันสมัย มีความ

หลากหลายทั้งใน

เรื่องของการบริการ

และตัวผลิตภัณฑ 

เครื่องมือและ

เทคโนโลยีในการ

รักษาและการ

ใหบริการสวนใหญ

เปนเครื่องมือที่

เลียนแบบจาก

ตางประเทศ ไมมี

ความหลากหลาย 

ในการบริการแต 

มีผลิตภัณฑที่ 

หลากหลาย  

การรักษาและการ

ใหบริการมีคุณภาพ

ดี ใชเครื่องมือที่

ทันสมัย นําเขามา

จากประเทศชั้นนํา 

มีการบริการที่

หลากหลาย  

ราคาบริการ/

ผลิตภัณฑ 

- กลุมบริการ 

- กลุมผลิตภัณฑ 

- กลุมยาฉีด 

ราคารวม 

 

 

500-50,000  

200-5,000 

1,000-3,000 

500-50,000 

 

 

500-50,000 

60-3,000 

1,500-3,000 

500-50,000 

 

 

500-20,000 

50-3,000 

1,500-3,000 

500-20,000 

 

 

5,000-100,000 

200-20,000 

2,500-5,000 

5,000-100,000 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.3 (ตอ): การวิเคราะหตําแหนงของบริการ/ ผลิตภัณฑ  

 

ปจจัยท่ีนํามา

วิเคราะห 

PATARA 

CLINIC 

วุฒิ-ศักด์ิ 

คลินิก 

นิติพล 

คลินิก 

รมยรวินท 

คลินิก 

กระบวนการการ

ใหบริการ 

มีกระบวนการอยาง

เปนระบบและมี

มาตรฐานเนนความ

ปลอดภัยในการ

บริการ มีจํานวน

แพทย พนักงาน 

พื้นที่อุปกรณที่

เพียง พอกับจํานวน

ผูที่เขามาใชบริการ 

มีกระบวนการแบบ

ทั่วไป จํานวน

พนักงานแพทยบาง

สาขาไมเพียงพอ  

ไมสามารถใหบริการ

ไดเต็มที่ เน่ืองจากมี

ลูกคาเขามาใช

บริการมาก 

มีกระบวนการแบบ

ทั่วไป เปนไปตาม

ขั้นตอน มีจํานวน

พนักงาน จํานวน

แพทย อุปกรณ พื้นที่

ที่เพียงพอกับจํานวน 

ผูที่เขามาใชบริการ 

มีรูปแบบใน

กระบวนการที่มี

มาตรฐาน เปน

ขั้นตอน มีจํานวน

พนักงาน จํานวน

แพทย อุปกรณ พื้นที่ 

ที่เพียงพอกับจํานวน

ผูที่เขามาใชบริการ  

 

ตารางที ่3.4: การเปรียบเทียบตําแหนงของการบรกิารระหวางคูแขงขันกับ PATARA CLINIC 

 

 PATARA  วุฒิ-ศักด์ิ นิติพล รมยรวินท 

1. แพทย   - -   

2. ช่ือเสียง -       

3. จํานวนสาขา -       

4. จํานวนพนักงาน/

สาขา 

        

5. เทคโนโลยี   - -   

6. ราคา       - 

7. บริการ/ ผลิตภัณฑ   - -   

8. ความหลากหลาย     -   

9. กระบวนการ

ใหบรกิาร 

  - -   
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จากตารางการวิเคราะหตําแหนงของบริการ/ ผลิตภัณฑน้ันเมื่อเปรียบเทียบกบัคูแขงขัน  

จะเห็นไดวา ในเรื่องของแพทยที่ใหการรักษาของ PATARA CLINIC จะเปนทีมแพทยที่มีความชํานาญ

เฉพาะดานและเปนแพทยมีช่ือเสียงมากกวา วุฒ-ิศักด์ิ คลินิกและนิติพล คลินิก แตจะเปนรองจาก 

รมยรวินท คลินิกอยู เน่ืองจาก รมยรวินท คลินิกไดจางทีมแพทยที่เปนแพทยที่มฝีมือดีระดับตน ๆ 

ของประเทศไทย โดยไดสรางภาพลักษณใหมีความนาเช่ือถือเปนอยางมากในดานน้ี สวนทางดาน

จํานวนสาขาและการมีช่ือเสียงของคลินิกน้ัน ทาง วุฒ-ิศักด์ิ คลินิก จะเปนผูนําทางดานน้ี เน่ืองจาก

เปนคลินิกที่เปดมาต้ังแตตลาดความงามยังเปนที่สนใจไมมากนักจนกระทัง่ปจจบุันทีเ่ปนตลาดที่มกีาร

แขงขันกันสูงมาก ซึ่ง วุฒ-ิศักด์ิ คลินิก เนนการทําตลาดที่สามารถทําใหลูกคาเขาถึงไดงาย โดยเนน

การขยายสาขาทัง้ในกรงุเทพและตางจงัหวัด จากการมจีํานวนสาขาที่มากและเปนคลินิกทีม่ีช่ือเสียง

มานาน จึงทําให วุฒ-ิศักด์ิ ไดมีสวนครองตลาดมากทีสุ่ดในตลาดความงาม และรองลงมาก็คือ นิติพล 

คลินิก ซึ่งในดานน้ี คูแขงขันอื่น ๆ รวมทั้ง PATARA CLINIC เองน้ัน ยังไมสามารถแขงขันได เน่ืองจาก

การขยายสาขาตองใชเงินลงทุนสูง จงึตองทําอยางคอยเปนคอยไป สวนในเรื่องของบริการ/ ผลิตภัณฑ

และเทคโนโลยีน้ัน PATARA CLINIC มีมาตรฐานในการบริการและมกีารบรกิารทีห่ลากหลายใช

เทคโนโลยีที่ทันสมัย เพื่อตอบสนองความตอการของลูกคาในแตละกลุมทีม่ีชวงอายุทีแ่ตกตางกัน มทีั้ง

การบริการที่จัดไวเปนโปรแกรมและการบรกิารแบบรายครั้ง เมื่อเทียบกบัคูแขงขันแลวในสวนของ

คูแขงขันน้ัน จะมีในเรื่องของมาตรฐาน ความหลากหลาย และความทันสมัยของเทคโนโลยีที่ไมเทากัน 

ข้ึนอยูกับแตละคลินิกวาจะต้ังตําแหนงของการบริการและการกําหนดกลุมเปาหมายของตัวเองวาอยู

ในตําแหนงไหน เชน นิติพล คลินิก เนนการรักษาสิวมากกวาการเสรมิความงาม เปนตน แตเมื่อเทียบ

ในดานคุณภาพของการใหบริการน้ัน เช่ือวา รมยรวินท คลินิก มีคุณภาพของการบริการที่สงูกวา  

วุฒิ-ศักด์ิ คลินิกและนิติพล คลินิก เน่ืองจากเทคโนโลยีที่ใช ทีมแพทย ราคาและการเจาะกลุมลกูคา

ของ รมยรวินท คลินิกน้ัน ทําให รมยรวินท คลินิก อยูในตําแหนง (Positioning) ที่สูงกวา ซึ่ง 

PATARA CLINIC เองน้ันกม็ีคุณภาพการบริการอยูในระดับสูงกวาเชนกัน เมื่อเปรียบเทียบกบั  

วุฒิ-ศักด์ิ คลินิก และนิติพล คลินิก สวนในเรื่องของราคาการบริการ/ ผลิตภัณฑของ PATARA 

CLINIC มีราคาที่ใกลเคียงกันกับ วุฒิ-ศักด์ิ คลินิกและนิติพล คลินิก เน่ืองจากไดสํารวจและทราบถึง

ราคาที่ลูกคาสามารถเต็มใจที่จะจายเมื่อเทียบกับความคุมคาของบรกิารที่ไดรับ แตในราคาที่ใกลเคียง

กันน้ี ลูกคาจะไดรบัคุณภาพและความพึงพอใจที่เหนือกวาเมื่อเขามาใชบริการกับทาง PATARA 

CLINIC เน่ืองจากมีในสวนของกระบวนการที่เปนระบบและไดมาตรฐานที่ใกลเคียงกับ รมยรวินท 

คลินิก และเนนความปลอดภัยของผูทีเ่ขามาใชบรกิารเปนหลัก 
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กราฟแสดงตําแหนง (Positioning) 

 

ภาพที่ 3.11: Positioning ของ PATARA CLINIC เมื่อเทียบกับคูแขง 

 

ราคา 

   

                  

           
                    คุณภาพ 

  

 

 

 

 

กลุมลูกคาเปาหมาย (Target) 

จากผลการวิจัยสามารถนําขอมลูมากําหนดกลุมลูกคาเปาหมายของ PATARA CLINIC ดังน้ี  

กลุมลูกคาเปาหมายหลัก คือ กลุมลูกคาระหวางระดับกลาง-บน ทั้งเพศหญงิและเพศชายที่มีความรกั

สวยรักงาม อยูในชวงอายุ 20-29 ป โดยเฉลี่ย เชน กลุมวัยรุน, นักศึกษา, พนักงานบริษัท ที่มีกําลังซื้อ 

และสามารถตัดสินใจเองได 

กลุมลูกคาเปาหมายรอง คือ ลูกคาทั้งเพศหญิงและเพศชายที่มีความรักสวยรักงาม ที่อยู

ในชวง 30-39 ป โดยเฉลี่ย เชน พนักงานบริษัท เจาของธุรกจิ เปนตน โดยเนนความปลอดภัยในการ

ใชบริการเปนหลกั เน่ืองจากกลุมคนวัยน้ี เปนกลุมที่มกีําลังซื้ออยางชัดเจน สามารถกําหนดคาใชจาย

เองได และเต็มใจที่จะจายเมื่อเทียบกบัความคุมคาที่ไดรับ 
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3.6 การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 

ตารางที่ 3.5: การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห รายละเอียดของความไดเปรียบ 

1. ตนทุนตํ่า 

 

1. PATARA CLINIC มีความสามารถในการลดตนทุนในการสั่งผลิตยา

หรือเครื่องมือที่ทันสมัยและอุปกรณตาง ๆ ที่ใชในการรักษาเน่ืองจาก

ทางคลินิกไมจําเปนตองสั่งผลิตหรือตองสั่งในปรมิาณมากตามที่ผูขาย

วัตถุดิบหรือโรงงานกําหนดเหมือนอยางคลินิกอื่น และในสวนของ

เครื่องมือ เชน เครื่องเลเซอร ทางคลินิกสามารถซื้อไดในราคาที่ตํ่า 

เพราะมีแพทยทีเ่ปนหุนสวนของคลินิกมีเสนสายหรอืมีความสัมพันธ 

(Connection) ที่ดีกับผูขายวัตถุดิบอยูหลายราย ทําใหอํานาจการ

ตอรองของผูขายวัตถุดิบมีนอยลง ทางคลินิกเองก็สามารถลดตนทุนใน

การสตอกสินคาไวไดและสามารถนําเงินทุนไปใชจายในสวนอื่น ๆ ที่ทํา

ใหเกิดรายไดมากข้ึน อีกทั้งยังมีตนทุนในการโฆษณาที่ตํ่าเน่ืองจากมี

ความสัมพันธทางสายเลือดกบัดารา นางแบบทีม่ีช่ือเสียง ทีจ่ะเปน 

พรีเซ็นเตอรใหกบัทางคลินิก ซึง่ถือวาทางคลินิกมีความไดเปรียบคูแขง

อยูคอนขางมาก การทีท่างคลินิกมีความสามารถในการลดตนทุนใหตํ่า

ไดมากเทาไร กจ็ะย่ิงสงผลตอการต้ังราคาที่ตํ่ากวาคูแขงในการใหการ

บริการไดมากข้ึนเทาน้ัน แตเน่ืองจากทางคลินิกต้ังราคาใกลเคียงกับ

คูแขง จึงทําใหคลินิกสามารถเนนในเรือ่งของคุณภาพในการใหบรกิารที่

สูงข้ึนใหกบัลูกคาที่จายในราคาใกลเคียงกันไดเปนอยางดี  

2. มีฐานลูกคามากอน 2. ถึงแมวา PATARA CLINIC จะเปนคลินิกที่เพิ่งเริ่มตน แตก็ถือวาไมได

เริ่มตนจากศูนย เน่ืองจากแพทยทีเ่ปนหุนสวนและทีมแพทยผูเช่ียวชาญ

น้ัน ไดมีประสบการณในการรักษาและมีช่ือเสียงอยูไมนอย เพราะเปน

กลุมแพทยที่มฝีมือดีและมคีวามชํานาญเฉพาะทาง ทําใหผูทีเ่คยไดรับ

การรกัษาหรอืเคยใชบรกิารมาแลวน้ัน มีความเช่ือมั่นและมาใชบริการ

อยูเปนประจํา จนตองเจาะจงช่ือแพทยทีจ่ะใหการรักษา จึงสงผลให

ลูกคากลุมน้ีตามมารักษากบัทาง PATARA CLINIC ดวยเชนกัน และม ี

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.5 (ตอ): การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน  

 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห รายละเอียดของความไดเปรียบ 

2. มีฐานลูกคามากอน การบอกตอจากลูกคากลุมน้ีดวย จงึทําใหคลินิกมีความไดเปรียบเมื่อ 

เทียบกับคูแขงทีเ่ปนรายใหมในเรือ่งของการสรางฐานลกูคา และทําให 

คลินิกสามารถตอยอดจากฐานลูกคาเดิมเพื่อขยายฐานลูกคาให

กวางขวางข้ึนไดอยางรวดเร็ว เพื่อแขนขันกบัคูแขงขันหลักตอไปได 

3. ความแตกตางของ

ความหลากหลายของ

บริการ 

 

3. ลักษณะการบริการของ PATARA CLINIC จะเนนการรกัษาหรือการ

บริการทีเ่ห็นผลลัพธอยางรวดเร็ว โดยไมมกีารผาตัด จะเห็นไดจาก

ประเภทของการบริการสวนใหญเนนการใชเข็มเปนหลัก เชน Botox, 

รอยไหม, การฉีดสลายไขมัน เปนตน รวมถึงนวัตกรรมใหมของทาง

คลินิก คือ Skin Booster ก็เปนการใชเข็มเชนกัน ซึง่เปนการเนนถึง

ความปลอดภัยของลูกคาที่เขามาใบรกิารโดยการทําใหเกิดแผลที่เล็ก

ที่สุดหรือแทบจะไมมีแผลเกิดข้ึนเลย เปนการบริการที่มปีระสิทธิภาพ

และตอบสนองความตองการที่หลากหลายของลกูคาได จึงเปนคลินิกที่

ลดปญหาในเรื่องของการติดเช้ือหลังจากทีเ่ขารบัการบรกิาร เพราะทาง

คลินิกตองการสรางภาพลักษณของคลินิกไปในทางทีดี่ มีในเรื่องของการ

ผิดพลาดจากการรกัษาหรอืการเขาใชบริการใหนอยที่สุด เมือ่เทียบกับ

คูแขงที่มีทั้งการบริการทีจ่ะตองมีการผาตัด ไมวาจะเปนการผาตัดเลก็

หรือผาตัดใหญ หรือการศัลยกรรม เมื่อเกิดการผิดพลาดข้ึน ก็จะทําให

เกิดภาพลักษณที่ไมดีกับทางคลินิกไดงาย อาจจะรวมไปถึงความ

นาเช่ือถือของการบรกิารดานอื่น ๆ ของทางคลินิกดวย 

4. มุงเนนเฉพาะกลุม

ลูกคา 

 

4. จากลักษณะของการบรกิารของ PATARA CLINIC ที่เนนการใชเข็ม

เปนหลักและเนนทางดานผลลัพธทีร่วดเร็วน้ัน จะเห็นไดวา กลุมลูกคา

หลักของคลินิกคือ กลุมลูกคาที่ตองการความรวดเร็วในการรักษาและ

ความปลอดภัย ไมมีแผล ไมตองใชเวลาในการพักฟน สามารถทํากิจวัตร

ประจําวันตอไดเลย ซึง่เปนการเนนเฉพาะกลุม ซึ่งสามารถทาํใหคลินิก

สรางจุดเดนหรอืมีเอกลักษณของคลินิกเองได โดยมีช่ือเสี่ยงที่เดนใน

ดานการรักษาแบบใชเข็ม ทําใหลูกคาสามารถจดจําแบรนดไดงาย 

 



บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ปจจุบันธุรกิจคลินิกเสรมิความงามเปนธุรกิจทีม่ีการแขงขันกนัสูงมาก ซึ่ง PATARA CLINIC 

เปนธุรกจิหน่ึงทีก่ําลังจะเขาไปมสีวนแบงในตลาดเสริมความงาม ดังน้ันธุรกจิจงึตองมกีารวางแผน 

กลยุทธตาง ๆ เพือ่ใชในการแขงขันภายใตการวิเคราะหปจจยัตาง ๆ ที่สงผลตอธุรกจิ ผูวิจัยจึงได

กําหนดการทํากลยุทธและแผนงานจากผลสรปุงานวิจัยและทฤษฎีทีไ่ดศึกษามาจากตัวแปรตนและ 

ตัวแปรตาม ตามเห็นสมควรโดยใชแนวคิดและทฤษฎี ไดแก แนวคิดและทฤษฏีเรื่องสวนประสมตลาด

บริการ (7Ps) แนวคิดและทฤษฏีเรื่องภาพลักษณ (Image) และแนวคิดและทฤษฏีเรื่องรปูแบบการ

ดําเนินชีวิต (Life Style) ของ Kotler (2000) นอกจากน้ี ผูวิจัยไดนําแนวคิดและทฤษฎีการสื่อสาร

แบบบอกตอ (Word of Mouth) ของ Kotler (2003) มาใชในการวางแผนกลยุทธเพื่อเปนการ

สงเสริมการตลาด โดยการจัดทํากลยุทธมีเน้ือหา ประกอบดวย 1) กรอบแนวคิดที่นําไปสูการสรางกล

ยุทธและภาพแสดงกรอบกลยุทธ 2) แนวคิดและทฤษฏีที่นํามาใช 3) ประเภทของกลยุทธและ

แผนปฏิบัติการ 4) แผนกําหนดตัวช้ีวัดเพื่อการประเมินผล 5) แผนงานดานการเงินและงบประมาณ 

และ 6) แผนรองรบัการขยายธุรกิจในอนาคต  

 

4.1 กรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

จากกรอบแนวความคิดของผูวิจัยเกี่ยวกบัปจจัยที่สงผลตอความคาดหวังของผูใชบริการ

คลินิกเสรมิความงาม ไดแก ปจจัยดานสวนผสมตลาดบริการ ปจจัยดานภาพลักษณ และปจจัยดาน

รูปแบบการดําเนินชีวิต โดยการต้ังสมมติฐานและไดผานการทดสอบสมมติฐานมาแลวน้ัน ทําใหทราบ

ถึงรายละเอียดของแตละปจจัยที่มอีิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม ซึง่

ผลการวิจัยที่ไดจากการวิเคราะหโดยการหาคาสถิติตาง ๆ ขอมูลจากการวิเคราะหปจจัยแวดลอมทาง

ธุรกิจ รวมถึงขอมูลจากการวิเคราะหการแขงขัน สามารถนําไปสูการจัดทําแผนกลยุทธของ PATARA 

CLINIC ดังตอไปน้ี 

ผลสรปุจากการวิจัย ทําใหทราบวา ปจจัยทางดานสวนประสมตลาดบรกิาร ภาพลักษณ  

และรปูแบบการดําเนินชีวิต มีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสรมิความงามอยางมี

นัยสําคัญ โดยมีปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการเปนปจจยัที่มีอิทธิพลตอความคาดหวังของ

ผูใชบริการคลินิกเสรมิความงามมากที่สุด และเมือ่แบงเปนรายดาน จะเห็นไดวา ดานผลิตภัณฑ/

บริการ ดานการสงเสริมการตลาด และดานลักษณะทางกายภาพ มอีิทธิพลตอความคาดหวังของ

ผูใชบริการคลินิกเสรมิความงามอยางมีนัยสําคัญ ดังน้ันจงึสามารถนําผลจากการวิจัยครั้งน้ีมาวางแผน 
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กลยุทธได โดยกลยุทธที่นํามาใชคือ กลยุทธสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix 7P’s) โดยเนน  

3 ดานหลกั ๆ ดังน้ี 

1) ดานผลิตภัณฑ/ บรกิาร ใชกลยุทธตราย่ีหอ และคุณคาที่นําเสนอของผลิตภัณฑ 

(Branding & Value Proposition)  

2) ดานการสงเสรมิการตลาด ใชกลยุทธการรบัรูและการจดจําในแบรนด (Brand Awareness) 

และกลยุทธการบอกตอโดยสมาชิก (Word of Mouth)  

3) ดานลักษณะทางกายภาพ ใชกลยุทธการสรางคุณภาพโดยรวม 

สําหรับปจจัยดานภาพลักษณและปจจัยดานรปูแบบการดําเนินชีวิตจะทําควบคูกันในสวน

ของกลยุทธสงเสริมการตลาด โดยการใชสื่อตาง ๆ ใหลูกคารับรู 

 

ภาพที่ 4.1: กรอบกลยุทธทีม่าจากผลสรุปจากงานวิจัย 

 

ผลสรปุจากการวิจัย                       กลยุทธที่ใช 

 

 

 

 

 

      

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. กลยุทธสวนผสมทางการตลาด 

(Marketing Mix 7P’s) 

กลยุทธตรายี่หอ และ

คุณคาที่นําเสนอของ

ผลิตภัณฑ (Branding & 

Value Proposition) 

 

2. ปจจัยดานภาพลักษณ (Image) 

3. ปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต  

(Life Style) 

 

กลยุทธดานผลติภัณฑ/

บริการ

(Product/Service) 

กลยุทธดานการสงเสริม

การตลาด (Promotion) 

กลยุทธดานลักษณะทาง

กายภาพ (Physical 

Evidence and 

Presentation) 

 

กลยุทธการรับรูและการ

จดจําในแบรนด (Brand 

Awareness) 

กลยุทธการบอกตอโดย

สมาชิก (Word of 

Mouth) 

กลยุทธการสรางคุณภาพ

โดยรวม 
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4.2 แนวคิดและทฤษฏีท่ีนํามาใช 

แนวคิดและทฤษฎีการสื่อสารแบบบอกตอ (Word of Mouth) 

 Kotler (1997 อางใน ณฎาร ประทุมทอง, 2554, หนา 17) กลาววา “การสือ่สารที่ตอง

อาศัยบุคคลน้ัน มีทั้ง 1) ชองทางการสื่อสารโดยใชการสนับสนุน เชน การใชพนักงานขาย 2) ชอง

ทางการสื่อสารโดยใชความเช่ียวชาญ เชน แพทย 3) ชองทางการสื่อสารโดยใชความสัมพันธทางสังคม 

เชน ครอบครัว แฟน เพื่อน ซึ่งบุคคลเหลาน้ีจะมีอิทธิพลเปนอยางมาก แบงออกตามประเภทของ

ผลิตภัณฑเปน 2 กรณี คือ 3.1) ผลิตภัณฑที่ซื้อมีราคาสูงและมีความเสี่ยง ซึ่งผูซื้อจะใชชองทางในการ

หาขอมูลแบบสนับสนุน เพื่อใหไดขอมูลที่เพิม่เติมสําหรบัการตัดสินใจ เชน การเสริมจมกู ลูกคา

จะตองเขาไปสอบถามขอมลูจากแพทยศัลยกรรม เปนตน 3.2) ผลิตภัณฑทีบ่อกถึงรสนิยมและฐานะ

ของผูซือ้ ซึ่งผูซื้อจะสอบถามขอมูลจากบุคคลอื่นมากกวา เพือ่ไมใหเกิดความรูสกึอึดอัดใจ เชน การซื้อ

กระเปาแบรนดเนม เปนตน” 

 

4.3 ประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ 

กลยุทธดานสวนประสมตลาดบริการ 

กลยุทธท่ี 1 ดานผลิตภัณฑ/ บริการ โดยใชกลยุทธตราย่ีหอของผลิตภัณฑ/ บริการและ 

คุณคาที่นําเสนอ (Branding & Value Proposition)  

จากผลสรปุงานวิจัย ทําใหทราบวา สวนใหญกลุมตัวอยางผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

จะใชบรกิารดานผิวหนามากกวาดานอื่น ๆ โดยใหความสําคัญทางดานความปลอดภัยในการใช

ผลิตภัณฑ/ บริการเปนหลกั ดังน้ันคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑ/ บริการ เปนสิ่งสําคัญทีท่าง

คลินิกจะตองมีใหกับผูใชบริการ นอกจากความปลอดภัยแลวผูใชบริการยังคาดหวังถึงการบรกิารของ

คลินิกโดยการบริการจะตองใหความสําคัญกับลูกคาทุกคนอยางเทาเทียมกัน ซึ่ง PATARA CLINIC 

เปนคลินิกที่เนนเรือ่งความงามบนใบหนาที่มีความปลอดภัยสูง บริการโดยแพทยผูเช่ียวชาญเฉพาะ

ดานเทาน้ัน ประเภทของการบริการสวนใหญเปนบริการที่เห็นผลลพัธไดอยางรวดเร็ว และไมมี

ผลขางเคียง เน่ืองจากความคาดหวังของลูกคาในการเสริมความงามน้ัน คือ ตองการเห็นความ

เปลี่ยนแปลงทีเ่กิดข้ึน ดังน้ัน กลยุทธตราย่ีหอ และคุณคาที่นําเสนอของผลิตภัณฑ (Branding & 

Value Proposition) โดยการนําความปลอดภัยจากความตองการสวยของลูกคามาเปนกลยุทธใน 

การใหบริการของคลินิกได ดังตอไปน้ี  

1) ผลิตภัณฑที่ใชตองดี มีมาตรฐาน ไดรับการรบัรองจาก GMP FDA ของประเทศอเมรกิา 

องคการอาหารและยาของประเทศไทย และไดคุณภาพ โดยแสดงผลิตภัณฑที่ใชใหลูกคาเห็นกอนเขา

รับบริการทุกครั้ง เพื่อแสดงใหเห็นวาคลินิกใหความสําคัญกบัความปลอดภัยของลูกคามากทีสุ่ด 
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2) คลินิกใชผลิตภัณฑทีม่ีช่ือเสียง เปนแบรนดผลิตภัณฑที่เปนที่รูจกัและเปนที่นิยม เชน  

โบท็อกซ Allergan ของประเทศอเมริกา Neuronox, Zentox, Botulax ของประเทศเกาหลี  

และ Dysport ของประเทศอังกฤษ  

3) บริการของคลินิก จะรักษาโดยแพทยผูเช่ียวชาญเฉพาะทางเทาน้ัน  

4) เทคโนโลยีที่ใชตองมปีระสิทธิภาพสงูในการใหบริการ เชน เครื่องเลเซอร  

5) มีพนักงานใหคําแนะนํา ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ/ บริการและความงามทีจ่ําเปนกับลูกคา 

6) มีผลิตภัณฑ/ บริการที่หลากหลาย เชน การรอยไหม จะมีการรอยไหมละลาย (PDO)  

รอยไหมกางปลา รอยไหมมริากุ และที่เปนนวัตกรรมใหมในปจจุบัน คือ รอยไหมกรวย 

7) คลินิกมกีารรบัประกันวาผลิตภัณฑ/ บริการที่ไดรบั เห็นผลลัพธอยางแนนอน เพื่อตองการ

ใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสงูสุด   

 

ภาพที่ 4.2: ตัวอยางย่ีหอผลิตภัณฑที่ใหบริการใน PATARA CLINIC 

  

  
 

ที่มา: Mamynaka. (2558). 5 ย่ีหอโบท็อกซสุดชิค…ฉีดแลวเปะเวอ!!!. สืบคนจาก 

https://mamynaka.wordpress.com/2015/07/20/5-ย่ีหอโบท็อกซสุดชิค-ฉ/.  

 

งบประมาณ – คาจัดทําเว็บไซต 11,000 บาท 

 

การดําเนนิงานของกลยุทธ 

 1) แสดงผลลพัธที่เกิดจากการใชผลิตภัณฑ/ บริการของฐานลูกคาเดิมที่เคยรักษากับแพทย

มาแลวโดยการใชสือ่ออนไลนในการนําเสนอ  

 2) แสดงผลลพัธจากการใชผลิตภัณฑ/ บริการที่ไมไดมาตรฐาน เพื่อใหลกูคาตระหนักถึง

ความปลอดภัย พรอมทั้งนําเสนอขอดีของการมาใชบรกิารกบัทางคลินิก  
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 3) ใชสื่อออนไลน เชน เฟสบุคของคลินิกในการใหความรูเกีย่วกับการเสริมความงามอยาง

ปลอดภัย 

 4) โชวผลิตภัณฑตาง ๆ ที่ใชในการบริการไวบริเวณใกลเคานเตอรของคลินิก เพื่อใหลูกคา

ทราบตราสินคาของผลิตภัณฑ 

 

แผนปฏิบัติการ – ต้ังแตวันเปดตัวของคลินิกเปนตนไป ซึ่งคลินิกจะเริ่มเปดตัวในเดือน

พฤศจิกายน พ.ศ. 2559 

 

ผลิตภัณฑ/ บริการ และราคา 

 คลินิกจะมีกลยุทธดานราคา คือ ต้ังราคาที่มุงเนนคุณคาของบริการ (Value-Based Pricing) 

ซึ่งลกูคาจะตองไดรับคุณคาทีเ่หมาะสมกับจํานวนเงินที่ลกูคาเสียไป เปนการต้ังราคาทีเ่ปรียบเทียบกับ

คูแขง โดยต้ังราคาสูงกวา วุฒ-ิศักด์ิ คลินิก และนิติพล คลินิก ไมมากนัก แตลูกคาจะไดรับบรกิารทีม่ี

คุณภาพสูงกวา โดยมีข้ันตอน ดังน้ี 

1) คลินิกจะมีการแจงราคากอนทีลู่กคาจะเขาใชบรกิาร 

2) ต้ังราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพที่ไดรบั โดยไมเนนกําไรตอครัง้ในปริมาณมาก แตเนนจํานวน

ลูกคาที่เขามาใชบริการมากกวา  

3) มีการจัดโปรโมช่ันตาง ๆ เชน การสมัครเปนคอรส การซื้อ 2 โปรแกรมข้ึนไป สวนลดวันเกิด  
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ตารางที่ 4.1: ผลิตภัณฑ/ บริการ และคาบริการ 

 
ผลิตภัณฑ /บริการ ราคา/ครั้ง ผลิตภัณฑ /บริการ ราคา/ครั้ง

ผลติภัณฑ ์ โปรแกรมโบท๊อกซ์
1. ครีมรักษาสิว 500-800 1. โบท็อกซ Allergan 13,000-25,000

2. ครีมลดจุดดางดํา 500-800 2. โบท็อกซ Neuronox 8,000-15,000

3. ครีมลดฝา กระ 500-800 3. โบท็อกซ Zentox 8,000-15,000

4. ครีมหนาขาวใส 500-800 4. โบท็อกซ Botulax 8,000-20,000

5. ครีมลดเลือนร้ิวรอย 1,000-1,500 5. โบท็อกซ Dysport 8,000-20,000

6. ครีมยกกระชับ 1,500-2,000 โปรแกรมรอ้ยไหม

โปรแกรมทรีทเมน้ท์ 1. รอยไหมละลาย (PDO) 15,000-20,000

1. ทรีทเมนทหนาใส 1,000 2. รอยไหมกางปลา 15,000-25,000

2. ทรีทเมนทลดจุดดางดํา กระ ฝา 1,200 3. รอยไหมมิรากุ 15,000-25,000

3. ทรีทเมนทยกกระชับผิว 1,200 4. รอยไหมกรวย 25,000-40,000

4. ทีรทเมนทกระชับรูขุมขน 1,500 5. รอยไหมเมโทร 10,000-15,000

5. ทรีทเมนทผลัดเซลลผิว กระตุนการสรางคอลลาเจน 1,500 6. รอยไหมเกรียว 15,000-20,000

โปรแกรมเลเซอร์ โปรแกรมฉีดสลายไขมัน (Mesotherapy) 
1. เลเซอร หนาใส ปรับสีผิวใหสมํ่าเสมอ ลดจุดดางดํา 2,500 1. Meso Liporase 10,000-50,000

2. เลเซอร รักษากระ ฝา 3,500 2. Meso Lipolab 10,000-50,000

3. เลเซอร กระชับรูขุมขน 2,500 3. Meso Biostem 10,000-50,000

4. เลเซอร รักษาสิว 1,500 4. Meso MADE Collagen 10,000-50,000

5. เลเซอร Q-Switch 7,000-10,000 5. Meso Cellulab 10,000-50,000

6. เลเซอร IPL 3,500 โปรแกรมนวดสลายไขมัน

7. เลเซอร RF Face 1,500 1. นวดสลายไขมัน 2000-3,000

2. นวดกระชับ 2000-3,000  
 

สําหรับผลิตภัณฑ เครือ่งมอื และอปุกรณที่ใชในการบรกิารน้ัน ทางคลินิกไดมีการติดตอกับ

ทางผูผลิตไวเรียบรอยแลว เพื่อสัง่ซื้อผลิตภัณฑตาง ๆ มาสตอกไวในจํานวนที่ไมมากเกินไป เน่ืองจาก

แตละโปรแกรมของทางคลินิกตองใชผลิตภัณฑหลายย่ีหอ จงึไดมีการกําหนดปริมาณทีเ่หมาะสมในแต

ละย่ีหอไวแลวจากขอมลูปริมาณการสัง่ซื้อที่ผานมาของคลินิกอื่น ๆ ย่ีหอใดที่มีความนิยมสูงก็จะสั่งใน

ปริมาณมากกวาย่ีหออื่น ซึง่ทางคลินิกมีความสัมพันธที่ดีกับทางผูผลิตมาเปนระยะเวลานานทําใหไม

จําเปนตองสั่งซือ้ในปรมิาณที่บริษัทผูผลิตกําหนด เปนการลดตนทุนในการสตอกสินคาและมีตนทุนตอ

ช้ินในราคาที่ตํ่ากวาคลินิกอื่น ๆ ซึ่งผลิตภัณฑ เครือ่งมอื อุปกรณตาง ๆ ตองพรอมกอนที่คลินิกจะเริ่ม

ดําเนินการ ลวงหนา 7 วัน มีการเช็คสต็อกสินคาทุกวัน เพื่อทราบถึงปริมาณที่ใชในแตละวันและเปน

ขอมูลในการสัง่ซื้อครั้งตอไป ลดปญหาสินคาเกินและสินคาขาดได 
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ขั้นตอนการใหบริการ 

 

ภาพที่ 4.3: ข้ันตอนการใหบริการของ PATARA CLINIC 

  

  

                                                                         

                                                                                                                                 

                                                                                                             

  

 

               

                                                                          

          

       

 

              

      

 

          

 

                                                           

      

   

                           

       

  

 ผลสรปุจากการวิจัย พบวา ลูกคาคาดหวังวาจะไดรบัความสะดวกรวดเร็วในการเขารบับริการ 

ดังน้ัน ทางคลินิกจึงมข้ัีนตอนใหลูกคาชําระเงินในระหวางชวงเวลาในการรอรับบรกิาร เน่ืองจากบาง

โปรแกรม ลกูคาตองมกีารรอยาชากอนทีจ่ะเริ่มรับบรกิาร ซึง่ตองใชเวลานาน ประมาณ 40 นาที  

ซึ่งการแทรกข้ันตอนการชําระเงนิน้ันจะทําใหลูกคารูสึกวาไมตองรอนานและไมตองเสียเวลาในการ 

ตอคิวอีกครั้งเพื่อรอชําระเงินหลังจากรับบริการแลว 

กรอกประวัติสวนตัว 

 

ลูกคารอคิวเพื่อพบแพทย 

ลูกคาเขาพบแพทย 

ลูกคารอคิวทําหนา 

ลูกคารบับริการทําหนา 

 

ลูกคารบัยาหรือผลิตภัณฑ 

 

รอคิวชําระเงิน 

 

ชําระเงิน 

 

คําแนะนําในการปฏิบัติตัว

หลงัใชบริการ 

 

ใชเวลา 1-2 นาที 

ข้ึนอยูกับจานวนลูกคา 

ประมาณ 15-30 นาที 

ใชเวลา 10-15 นาที 

ใชเวลา 5 นาท ี

ใชเวลา 5 นาท ี

ข้ึนอยูกับบริการที่

ลูกคาเลือกใช 

ประมาณ 

15-45 นาที 
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ชองทางการจัดจําหนาย 

1) อาคารคิวเฮาส ลมุพินี ช้ัน 10 ถนน สาทรใต พื้นที่ใชสอยประมาณ 112.8 ตร.ม. 

2) เว็บไซต www.pataraclinic.com 

3) Facebook/ Instagram: Pataraclinic 

4) Line: pataraclinic 

5) ติดตอสอบถาม: 02-5111315 

 

ภาพที่ 4.4: แบบแปลนของ PATARA CLNIC 

 

 
 

ที่มา: Perfect Design –Thailand. (2559). รับออกแบบคลินิก. สืบคนจาก  

http://perfectdesignkorat.blogspot.com/2013/07/built-in-interior.html. 

  

ชองทางการจัดจําหนายของคลินิก สอดคลองกับผลการวิจัยโดยคลินิกสามารถเขาถึงไดงายและ

อยูใจกลางเมือง ใกลสิง่อํานวยความสะดวก เน่ืองจากอยูในอาคารสํานักงานและใกลหางสรรพสินคาสีลม

คอมเพลกซ มีพื้นที่จอดรถและเดินทางไดสะดวก  
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ตารางที่ 4.2: ตารางเวลาการกอสราง PATARA CLINIC ป 2559 

 

 
กลยุทธท่ี 2 ดานการสงเสริมการตลาด  

 PATARA CLINIC เปนคลินิกเสริมความงามทีเ่ปนแบรนดใหมในธุรกิจ ดังน้ันกอนที่คลินิกจะ

เปดใหบรกิาร จงึไดแบงกลยุทธการสงเสรมิการตลาดออกเปน 2 ชวง คือ กลยุทธการสงเสรมิ

การตลาดในชวงเริ่มตนธุรกจิและกลยุทธการสงเสริมการตลาดอยางตอเน่ือง ดังน้ี 

 

ชวงเริ่มตนธุรกิจ - กลยุทธการสรางการรับรูในแบรนดและจดจําแบรนด PATARA CLINIC 

ไดเปนการแนะนําใหกลุมเปาหมายไดรูจกัคลินิกเปดใหม ภายใตช่ือ PATARA CLINIC และชักชวนให

มารวมงานเปดตัวของคลินิก เพือ่ใหลกูคาเริม่จดจําแบรนด เขามาทดลองใชบริการกบัทางคลินิก และ

เริ่มมีการซื้อซ้ําอยางตอเน่ือง รวมถึงเปนการสรางภาพลักษณใหกับคลินิกดวย อยางนอย 25% 

ภายใน 2 เดือนแรก 

 

งบประมาณ – 430,000 บาท 

1) ใบปลิว 10,000 บาท 

2) ใบโบชัวร 10,000 บาท 

3) มูลคาคูปองเงินสด 100,000 บาท 

4) ผลิตภัณฑครมีบํารุงสําหรับแจกลกูคา 50,000 บาท 

5) เชิญสื่อมวลชน 200,000 บาท 

6) แจกโบชัวรเพื่อโฆษณาคลินิก 60,000 บาท 
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การดําเนนิงาน 

 1) จัดทําใบปลิวที่มรีายละเอียดของคลินิก เชน ซื่อคลินิก ช่ือแพทย ประวัติแพทย โปรแกรม

การบริการตาง ๆ ของคลินิก เวลาในการใหบริการ และตําแหนงของคลินิก เปนตน โดยจางพนักงาน

แจกใบปลิวภายในบรเิวณอาคารคิวเฮาสและพื้นที่ใกลเคียง เชน บริเวณอาคารสํานักงานตาง ๆ ใน

พื้นที่เขตสาทร หางสรรพสินคา เปนตน เพื่อใหกลุมเปาหมายรับรูวา จะมีคลินิกเสริมความงามเปด

ใหม ช่ือ PATARA CLINIC ใหบริการอยูภายในอาคารคิวเฮาส ช้ัน 10 พรอมทัง้แจงรายละเอียดงาน

วันเปดตัวของคลินิกและโปรโมช่ันพิเศษสําหรบัผูที่มารวมงานในวันน้ันดวย เพื่อใหกลุมเปาหมายเกิด

การรบัรูในแบรนด (Brand Awareness) และสามารถจดจําแบรนดได 

 2) ในวันเปดตัวของคลินิก ใหพนักงานแจกใบโบชัวรที่มรีายละเอียดของบริการพรอมทัง้

สวนลดพิเศษตาง ๆ และวางใบโบชัวรในบรเิวณที่เห็นไดงายและสามารถหยิบไดสะดวก พรอมทัง้มอบ

คูปองสวนลดเงินสด มลูคา 2,000 บาท ใหแกผูที่มารวมงาน จํานวน 50 คนแรก (นับรวมฐานลูกคา

เกาของแพทยที่มารวมงานดวย) โดยลกูคาสามารถใชคูปองสวนลดในวันงานไดเลยหรือจะเกบ็ไวใช

ภายในระยะเวลาไมเกิน 1 เดือน อีกทั้งมีบริการใหคําแนะนําเกี่ยวกับบริการและแจกผลิตภัณฑครมี

บํารุงที่เปนแบรนดของคลินิกใหแกลูกคาอีกดวย เพื่อใหลกูคาเกิดความประทับใจ จดจําแบรนด  

เกิดการทดลองใช และเปนการสรางภาพลกัษณของคลินิกใหเกิดข้ึนในใจของลกูคา 

 3) มีการประชาสมัพันธโดยการเชิญสื่อมวลชนตาง ๆ เชน นักขาว นิตยสาร มารวมในงานวัน

เปดตัวของคลินิก และใชสื่อออนไลนเพื่อเปนการโฆษณาคลนิิกใหเปนทีรู่จักอยางกวางขวางมากข้ึน 

เชน เฟสบุค เว็บไซต ของคลินิก  

4) มีการผอนชําระผานบัตรเครดิตและสวนลดในการซื้อบริการเมื่อใชจายผานบัตรเครดิต 

เพื่องายตอการตัดสินใจซือ้ของลูกคา 
 

แผนปฏิบัติการ 
 

ตารางที่ 4.3: แผนปฏิบัติการการสงเสริมการตลาดชวงเริ่มตนธุรกิจ  
 

กิจกรรม ระยะเวลา 

1. แจกใบปลิว 1. ชวง 2 สปัดาหกอนคลินิกเปดตัว 

2. แจกโบชัวร มอบคูปองสวนลดและผลิตภัณฑ 2. ในงานวันเปดตัวของคลินิก 

3. ประชาสัมพันธคลินิกผานสื่อมวลชน 3. ในงานวันเปดตัวของคลินิก 

4. ใชสื่อออนไลน 4. ต้ังแตวันเปดตัวของคลินิกเปนตนไป 

5. การชําระผานบัตรเครดิต 5. ต้ังแตวันเปดตัวของคลินิกเปนตนไป 

6. แจกโบชัวรเพื่อโฆษณาคลินิก 6. สัปดาหแรกของทุกเดือน ระยะเวลา 6 เดือน 
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ชวงตอเนื่อง – กลยุทธการบอกตอโดยสมาชิก  

 จากกลยุทธชวงเริม่ตนธุรกจิ ทําใหคลินิกเปนที่รูจักและมกีลุมลูกคาทีท่ดลองใชบรกิารแลว

เกิดความมัน่ใจและมีการซือ้ซ้ําอยางตอเน่ืองจนกลายเปนลกูคาประจํา ซึ่งเปนกลุมลูกคาที่คลินิกตอง

ใหความสําคัญ เน่ืองจากลูกคาประจําจะเปนกลุมคนทีจ่ะแนะนํา/ บอกตอ ไปยังลูกคารายอื่น ๆ ได 

ซึ่งผลสรปุจากงานวิจัย พบวา การมีสวนลดพิเศษสําหรบัลกูคาประจํา เปนปจจัยของการสงเสรมิ

การตลาดที่มีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามมากที่สุด ดังน้ัน ทางคลินิก

จะมสีวนลดเพิ่มจากสวนลดปกติอกี 15% ใหกับสมาชิกที่เปนลูกคาประจํา ถาลูกคาตองการสวนลด

พิเศษ ลูกคาจะตองมีการบอกตอไปยังลูกคารายอื่น ๆ (Member get Member) เพื่อเปนการเพิ่ม

ฐานลูกคาใหมใหเขามาใชบริการกับทางคลินิก โดยตองการใหมีจํานวนลูกคาใหมเพิ่มข้ึน 10% ภายใน

ปแรก 

 

งบประมาณ – 2,000 บาท ที่เปนสวนลดพเิศษใหกบัลกูคาประจําที่มกีารบอกตอ 

การดําเนนิงาน  

1) ลูกคาประจําที่มีแนะนําลูกคาใหมเขามาใชบรกิารกบัทางคลนิิกจะไดรบัคูปองสวนลด

พิเศษ มูลคา 2,000 บาท ในการใชบริการตาง ๆ  

2) มีบัตร Member สําหรบัลูกคาประจํา เมื่อแสดงบัตรกอนชําระคาบรกิารทุกครัง้จะไดรับ

สวนลดเพิม่อีก 15% จากสวนลดปกติ 

3) มีบัตรสะสมแตม เพือ่กระตุนความถ่ีในการใชบรกิารใหบอยข้ึน เมื่อใชบริการครบ 10 ครั้ง 

จะไดรับผลิตภัณฑฟรี 1 ช้ิน หรือโปรแกรมบริการ มูลคาไมเกิน 1,000 บาท ตามที่คลินิกกําหนดไว 

4) จัดโปรโมช่ันตามเทศกาลตาง ๆ เชน วันเกิด วันปใหม เปนตน  
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แผนปฏิบัติการ – ต้ังแตวันเปดตัวของคลินิกเปนตนไป 

 

ตารางที่ 4.4: แผนปฏิบัติการทั้งหมดของการสงเสริมการตลาด 

 

  
 

กลยุทธท่ี 3 ดานลักษณะทางกายภาพ โดยใชกลยุทธการสรางคุณภาพโดยรวม 

 ผลสรปุจากงานวิจัย พบวา ความสะอาดของอุปกรณที่ใชในคลินิก เปนปจจัยของลักษณะ

ทางกายภาพที่มอีิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลนิิกเสริมความงามมากที่สุด โดยคลินิกให

ความสําคัญกับการสรางคุณภาพโดยรวม ไมวาจะเปนดานกายภาพหรือรูปแบบของการบริการเพือ่

เปนการสรางคุณคาใหกบัลกูคา   

 

งบประมาณ – ไมมี  

 

การดําเนนิงาน 

1) สรางมาตรฐานความปลอดภัยในการใชอุปกรณ เครื่องมือตาง ๆ เชน เข็ม ยาชา สําลี ตอง

เก็บไวอยางมิดชิด ปองกันเช้ือโรค กรณีทีม่ีอุปกรณใดมกีารเปดทิ้งไว ทางคลินิกจะไมนําอปุกรณน้ันมา

ใชกับลูกคา เพื่อใหลกูคามีความปลอดภัยและปองกันการติดเช้ือจากการใชอุปกรณตาง ๆ 

2) คลินิกตองรักษาความสะอาดตลอดเวลา โดยมีพนักงานคอยดูแลและเก็บกวาดทุกพื้นที่

ของคลินิก  
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3) พื้นที่สําหรบัลกูคาที่รอรับบรกิาร จะตองมีความสะดวกสบาย ซึ่งทางคลินิกจะแบงพื้นที่น้ี

เปนสัดสวน มีโซฟาใหลกูคาน่ังรอ มีเครือ่งด่ืมและ WIFI ในการใหบริการ 

4) สรางบรรยากาศแบบเปนกันเองกบัลกูคา เพื่อใหลูกคารูสึกผอนคลายเมือ่มาใชบรกิาร 

 

แผนปฏิบัติการ – ต้ังแตวันเปดตัวของคลินิกเปนตนไป 

 

ภาพที่ 4.5: ลักษณะทางกายภาพของ PATARA CLINIC 

 

       
 

ที่มา: Perfect Design –Thailand. (2559). รับออกแบบคลินิก. สืบคนจาก 

http://perfectdesignkorat.blogspot.com/2013/07/built-in-interior.html. 

 

4.4 แผนกําหนดตัวชี้วัดเพ่ือการประเมินผล 

สําหรับแผนกลยุทธดานการสงเสริมการตลาดน้ันจําเปนจะตองทราบวากลยุทธที่ไดวางแผน

ไวน้ันสามารถทําใหคลินิกบรรลเุปาหมายที่ไดต้ังไวหรือไม ดังน้ันจึงไดมกีารกําหนดตัวช้ีวัดเพื่อ

ประเมินผลของกลยุทธตาง ๆ ดังน้ี 

เปาหมายท่ี 1 สรางการรับรู จดจําแบรนด เขามาทดลองใชบริการ และเริ่มมีการซื้อซ้ําอยาง

ตอเน่ือง  

วิธีการวัดผล สํารวจโดยการใชแบบสอบถามในการวัดผล โดยแจกบริเวณใกลเคียงกบัคลินิก 

โดยใชคําถามเกี่ยวกับแหลงทีม่าของขาวสารวาลูกคารบัรูจากแหลงใด เชน ใบปลิว เว็บไซต ใบโบชัวร 

หรือสื่อตาง ๆ ในงานวันเปดตัวคลินิก เปนตน โดยนําขอมูลของจํานวนผูตอบแบบสอบถาม

เปรียบเทียบกับจํานวนผูทีร่ับรู ซึ่งอยางนอยจะตองมีไมตํ่ากวา 25%  
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สําหรับการซื้อซ้ําอยางตอเน่ือง สามารถทราบไดจากการดูประวัติการใชบริการของลกูคาแตละราย 

โดยดูจากความถ่ีในการเขามาใชบริการ  

เปาหมายท่ี 2 เพิ่มฐานลูกคาใหมใหเขามาใชบรกิารกบัทางคลินิก โดยตองการใหมจีํานวน

ลูกคาใหมเพิ่มข้ึน 10% ภายในปแรก 

วิธีการวัดผล หลงัจากปแรกจะมกีารสํารวจฐานขอมลูจํานวนลูกคาของคลินิก วามีจํานวน

ลูกคาใหมเพิ่มข้ึนมากี่คน แลวจึงนําขอมูลที่ไดไปคิดเปนเปอรเซ็นต โดยจะตองมีจํานวนลกูคาใหม

เพิ่มข้ึน 10% ตามที่ไดกําหนดไว 

 

4.5 แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

 สําหรับธุรกิจคลินิกเสรมิความงาม ทีเ่ปนธุรกิจที่ตองใชเงินลงทุนสงู จึงตองมีการควบคุม

ตนทุนและคาใชจายตาง ๆ อยางรอบคอบ ดังน้ันแผนการเงนิของคลินิกจึงตองสอดคลองกับ

แผนปฏิบัติการของกลยุทธดานการสงเสรมิการตลาดและตองมีการบริหารตนทุนใหตํ่า เพื่อใหธุรกิจ

สามารถสรางผลกําไรและดําเนินตามเปาหมายที่ไดกําหนดไว ดังน้ี 

1) สามารถคืนทุนไดในระยะเวลา 2 ป 6 เดือน 

2) ธุรกิจมสีภาพคลองสงู 

3) อัตราสวนผลตอบแทนตอผูถือหุน (ROE) ไมนอยกวา 20% 

4) มีมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value) เปนบวก 

แหลงเงินทุน 

 การจัดหาแหลงเงินทุนของคลินิก เปนการใชกลยุทธการจัดหาแหลงเงินทุนแบบภายใน เปน

การใชเงินทุนของตัวเองในการทําธุรกจิ โดยมีหุนสวนในธุรกจิ 2 คน ซึ่งการใชเงินทุนของตัวเองน้ัน 

จะมีขอดี คือ ไมมีภาระหน้ีสินในการจายดอกเบี้ยเน่ืองจากไมมีการกูยืม แตมีขอเสีย คือ เงินทุนมี

จํากัด ทําใหตองมีการบริหารอยางระมัดระวัง เพื่อตัดคาใชจายที่ไมจําเปนออก  

งบประมาณการลงทุน 

PATARA CLINIC ใชเงินทุนทั้งหมด 10,124,630 บาท เปนการลงทุนทีม่ี 2 หุนสวน ไดแก 

1) เจาของกิจการ ลงทุน 55% คิดเปน จํานวน 5,568,546.5 บาท 

2) แพทย ลงทุน 45% คิดเปน จํานวน 4,556,083.5 บาท 
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ตารางที่ 4.5: งบประมาณการลงทุน 

 

สวนของเจาของ เจาห น้ี(เงินกู ยืม)

สินทรัพยถาวร

1. เครื่องมอืแพทย 3,642,600.00    3,642,600.00    -                

2. อปุกรณสํานกังาน 145,950.00      145,950.00      -                

3. คาโปรแกรม Clinic 50,000.00        50,000.00        -                

สนิทรัพยถาวรรวม 3,838,550.00    

คาใชจ ายกอนเริ่มดําเนินงาน

1. คามดัจําสถานที่ 100,000.00      100,000.00      -                

2. คาปรับปรุงตกแตงคลนิกิ 2,454,100.00    2,454,100.00    -                

3. คาติดตั้งระบบไฟฟา น้ํา แอร 1,032,500.00    1,032,500.00    -                

4. คาเฟอรนเิจอรตางๆ 688,480.00      688,480.00      -                

5. คาจัดทําเว็บไซต 11,000.00        11,000.00        -                

เงินทุนห มุนเวียน

1. เงินสดหมนุเวียน 1,500,000.00    1,500,000.00    0

2. วัตถดุิบ 500,000.00      500,000.00      

รวมเงินลงทุนเริ่มตน 10,124,630.00  10,124,630.00  -                

แหลงที่มา

รายการ รวม

 
 

สามารถแยกรายละเอียดของงบประมาณการลงทุนได ดังน้ี 
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สินทรัพยถาวร 

 

ตารางที่ 4.6: รายการสินทรัพยถาวร  

 

เครื่องมือ และอุปกรณ จํานวนตอหนวย ราคาตอหนวย 
มูลคา 

โดยประมาณ 

1. เครื่องมือแพทย    

1.1 เตียงทําหนา 6 9,500 57,000 

1.2 เกาอี้กลม 6 1,050 6,300 

1.3 ตูอบฆาเช้ือ 1 6,600 6,600 

1.4 เครื่องทําหนา 1 200,000 200,000 

1.5 เครื่อง IPL 1 427,500 427,500 

1.6 เครื่อง Finescan 1 1,000,000 1,000,000 

1.7 เครื่อง CHD-2800 1 186,500 186,500 

1.8 Skin Cooling  1 200,000 200,000 

1.9 เครื่อง RF 1 1,000,000 1,000,000 

1.10 Q-Switch 1 252,000 252,000 

1.11 เครื่องไฟกลมตรวจสภาพผิว 2 3,350 6,700 

1.12 เครื่องทําเมโส 1 200,000 200,000 

1.13 เครื่องกรอผิว 1 100,000 100,000 

รวม   3,642,600 

2. อุปกรณสาํนักงาน    

2.1 คอมพิวเตอร+Mem 1 21,000 21,000 

2.2 USP คอมพิวเตอร 1 1,950 1,950 

2.3 เครื่องทํานํ้ารอน-เย็น 1 4,900 4,900 

2.4 คอมพิวเตอร 2 18,550 37,100 

2.5 อุปกรณคอมพิวเตอร 1 13,900 13,900 

2.6 อุปการณเครื่องเสียง 1 18,700 18,700 

2.7 เครื่องตอกบัตร 1 6,500 6,500 

2.8 ตูเย็น 2D Sharp 1 6,500 6,500 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.6 (ตอ): รายการสินทรัพยถาวร  

 

เครื่องมือ และอุปกรณ จํานวนตอหนวย ราคาตอหนวย 
มูลคา 

โดยประมาณ 

2.9 LED 42” LG 1 16,000 16,000 

2.10 ตูเย็น 1D Sharp 1 5,000 5,000 

2.11 ขาแวน LCD 1 1,500 1,500 

2.12 Printer Canon  1 3,700 3,700 

2.13 เครื่องดูดฝุน 1 2,400 2,400 

2.14 ราวพาดผาสแตนเลส 1 700 700 

2.15 สายอ lan/ลําโพง 1 500 500 

2.16 โทรศัพท REACH 2 500 1,000 

2.17 มือถือ Sumsung Hero 2 700 1,400 

2.18 พัดลมดูดอากาศ 1 3,200 3,200 

รวม   145,950 

3. สินทรัพยไมมีตัวตน (โปรแกรม)    

3.1 คาโปรแกรม Clinic - 50,000 50,000 

รวม   50,000 

รวมสินทรัพยถาวร   3,838,550 
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คาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน 

 

ตารางที่ 4.7: รายละเอียดคาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน 

 

(ตารางมีตอ) 

 

คาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน 
จํานวนตอ

หนวย 
ราคาตอหนวย 

มูลคา 

โดยประมาณ 

1. คามัดจําสถานท่ี    

1.1 คามัดจําสถานที ่ - 100,000 100,000 

2. สวนปรับปรุงตกแตงคลินิก    

2.1 รายจายปรับปรุงตกแตงคลินิก 1 2,085,000 2,085,000 

2.2 ผามานคลินิก 3 6,000 18,000 

2.3 คาทําปายคลินิก 1 78,000 78,000 

2.4 คาตกแตงเพิ่มเติม 1 222,500 222,500 

2.5 พื้นไมลามิเนต 1 7,000 7,000 

2.6 กระจกประตูคลินิก 1 10,300 10,300 

2.7 มานปรับแสง 2 2,500 5,000 

2.8 กระจกเงา 1 18,000 18,000 

2.9 ผามานกั้นหองทรีตเมนต 1 10,300 10,300 

รวม   2,454,100 

3. ระบบไฟฟาตาง ๆ    

3.1 ไฟฟา ประปา แอร โทรศัพท 1 1,007,000 1,007,000 

3.2 ไฟดาวนไลท 1 11,500 11,500 

3.3 คาไฟ Light Box หนาคลินิก 1 14,000 14,000 

รวม   1,032,500 

4. เฟอรนิเจอรตาง ๆ    

4.1 ช้ันวางของ 3 ช้ัน 1 1,090 1,090 

4.2 ตูเอกสาร 2 ช้ัน 1 2,200 2,200 

4.3 โคมไฟ 1 45,000 45,000 
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ตารางที่ 4.7 (ตอ): รายละเอียดคาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

คาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน 
จํานวนตอ

หนวย 
ราคาตอหนวย 

มูลคา 

โดยประมาณ 

4.4 โคมไฟเหลอืง 1 42,000 42,000 

4.5 เฟอรนิเจอร Build in 1 274,000 274,000 

4.6 เฟอรนิเจอรสตูล 2 4,000 8,000 

4.7 เกาอี้สตูล 6 3,500 21,000 

4.8 เฟอรนิเจอรเกาอี ้ 5 6,000 30,000 

4.9 โซฟา 3 30,000 90,000 

4.10 วอลเปเปอร  1 5,500 5,500 

4.11 เคาเตอร 1 40,000 40,000 

4.12 ถังขยะ 6 400 2,400 

4.13 โตะอาหาร 1 1,990 1,990 

4.14 เกาอี้น่ังทานอาหาร 6 300 1,800 

4.15 ตูเต้ียบานเปด 1 3,000 3,000 

4.16 พัดลม 2 3,000 6,000 

4.17 เฟอรนิเจอรตกแตงคลินิก 1 114,500 114,500 

รวม   688,480 

5. คาจัดทําเว็บไซต    

5.1 คาจัดทําเว็บไซต 1 11,000 11,000 

รวมคาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน   4,286,080 
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เงินสดหมุนเวียน 

 

ตารางที่ 4.8: รายการเงินสดหมุนเวียน 

 

 

เงินสดหมุนเวียน จํานวน 1,500,000 บาท จะใชสําหรบัแผนปฏิบัติการการสงเสริมการตลาด

ในชวงกอนเริ่มตนของคลินิกและเปนเงินสดสํารองในการดําเนินธุรกิจ จํานวน 1,150,000 บาท 

 

สินคาคงเหลือ  

รายการสินคาคงเหลอื จะเปนผลิตภัณฑ อุปกรณและตัวยาที่ใชในการฉีด เชน โบท็อกซ  

รอยไหม เข็มฉีดยา เปนตน ซึ่งสินคาคงเหลอืกอนเริ่มดําเนินการ คือ การสัง่สินคาตาง ๆ มาเก็บไว

ลวงหนา ซึง่จะมีงบในการสั่งซื้อครัง้แรก 500,000 บาท และสามารถชําระสินคาภายในระยะเวลา  

30 วัน หลังจากสั่งซือ้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

เงินสดหมุนเวียน จํานวนเงิน (บาท) 

1. ใบปลิว  10,000  

2. ใบโบชัวร  10,000  

3. ผลิตภัณฑครีมบํารงุสําหรบัแจกลูกคา  50,000 

4. เชิญสื่อมวลชน  200,000  

5. แจกโบชัวรเพื่อโฆษณาคลินิก  60,000  

6. คาจางพนักงาน 20,000 

7. เงินสดสํารอง 1,150,000 

รวม 1,500,000 
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คาเสื่อมราคาและคาใชจายตัดจาย 

กิจการมีนโยบายการตัดคาเสื่อมราคาตามวิธีเสนตรง โดยแสดงอายุการใชงาน (คิด 5 ป) และ

คาเสื่อมราคาของสินทรพัยที่ใชในการใหบริการ ไดดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.9: การตัดคาเสื่อมราคาของสินทรัพย 
 

การคํานวณคาเสือ่มราคา ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

สนิทรัพยถาวรรวม 3,838,550.00  

คาเสือ่มราคาตอป 767,710.00    767,710.00    767,710.00    767,710.00    767,710.00    

คาเสือ่มราคาสะสม 767,710.00    1,535,420.00  2,303,130.00  3,070,840.00  3,838,550.00   
สนิทรัพยถาวรรวม 3,838,550.00  3,838,550.00  3,838,550.00  3,838,550.00  3,838,550.00  

หัก คาเสือ่มราคาสะสม 767,710.00    1,535,420.00  2,303,130.00  3,070,840.00  3,838,550.00  

สนิทรัพยถาวรรวมสทุธ ิ 3,070,840.00  2,303,130.00  1,535,420.00  767,710.00    -                
 

ตารางที่ 4.10: การคํานวณคาใชจายตัดจาย 
 

คาใชจายตัดจาย ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

คาตกแตง 2,454,100.00  

คาตกแตงตัดจาย 490,820.00    490,820.00    490,820.00    490,820.00    490,820.00    

ตัดจายสะสม 490,820.00    981,640.00    1,472,460.00  1,963,280.00  2,454,100.00   
คาตกแตง 2,454,100.00  2,454,100.00  2,454,100.00  2,454,100.00  2,454,100.00  

หักตัดจายสะสม 490,820.00    981,640.00    1,472,460.00  1,963,280.00  2,454,100.00  

คาตกแตงสทุธ ิ 1,963,280.00  1,472,460.00  981,640.00    490,820.00    -                
 

งบประมาณ 

ขอมูลสําหรับใชในการกําหนดงบประมาณ เริ่มตนจากการจดัทํางบประมาณการรายไดและ

งบประมาณการคาใชจาย เพื่อนําขอมลูไปจัดทํา งบกําไรขาดทุน งบกระแสเงินสด และงบดุล ดังน้ี 
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งบประมาณการรายได 

 

ตารางที ่4.11: งบประมาณการรายได 
 

การประมาณการรายได ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

จํานวนผูมาใชบริการตอวัน

ชวง (12.00-16.00 น.) 2 2 4 4 5

ชวง (16.00-19.00น.) 2 3 3 4 6

ชวง (19.00-23.00 น.) 2 3 4 5 7

เวลาผูมาใชบริการตอวัน/เตียง 6 8 11 13 18

รายไดบริการตอชม. เฉลีย่ 1000 1000 1000 1000 1000

รายไดบริการตอวัน/เตียง 6000 8000 11000 13000 18000

จํานวนเตียงที่ใหบริการ 6 6 6 6 6

รายไดรวมตอวัน 36,000          48,000          66,000          78,000          108,000        

รายไดคาบริการตอป 12,600,000    16,800,000    23,100,000    27,300,000    37,800,000     
 

การต้ังสมมติฐานการประมาณรายได  

 จากตารางที่ 4.11 การประมาณการรายไดมาจากการบริการเปนหลัก คิดเฉลี่ยจากชวงเวลา

ที่ลูกคาจะเขามาใชบริการ โดยแบงเปน 3 ชวง ไดแก ชวง 12.00-16.00 น. ชวง 16.00-19.00 น. 

และชวง 19.00-23.00 น. คลินิกมีเตียงสําหรับใหบริการ จํานวน 6 เตียง คาดวา ในปแรกจะมจีํานวน

ลูกคาที่เขามาใชบริการชวงละ 2 คนตอ 1 เตียง โดยมรีายไดเฉลี่ย 1000 บาทตอ 1 ช่ัวโมง ดงน้ัน 

ภายใน 1 วัน จะมีลูกคาเขามาใชบริการ (3 x 6 x 2 x 1000) เทากับ 36,000 บาท เมื่อคํานวณ 

เปนรายไดตอป โดยคิดจํานวนวันที่คลินิกเปดทําการมี 350 วัน (36,000 x 350) จะไดเทากบั 

12,600,000 บาท และจากการทํากลยุทธการสงเสริมการตลาดแบบบอกตอ คาดวา จะมลีูกคาเขามา

ใชบริการกับคลินิกเพิม่มากข้ึนเรื่อย ๆ โดยจะเนนจํานวนลูกคาใหเพิ่มข้ึนในทุก ๆ ชวงเวลาที่คลินิก

เปดทําการ 

 

งบประมาณคาใชจาย 

 งบประมาณคาใชจาย ประกอบดวย ตนทุนคงที่ ตนทุนผันแปร ตนทุนการสงเสรมิการตลาด 

และจุดทุมทุน ดังน้ี 
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ตารางที่ 4.12: ตนทุนคงที่  
 

ตนทุนคงที่ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

คาเชาสถานที่ 720,000         720,000         720,000         720,000         720,000         

คาน้ําประปา (เพ่ิม 2%) 36,000           36,720           37,454           38,203           38,968           

คาไฟฟา (เพิ่ม 5%) 120,000         126,000         132,300         138,915         145,861         

คาโทรศัพท (เพ่ิม 5%) 9,600            10,080           10,584           11,113           11,669           

คาเสือ่มราคา 767,710         767,710         767,710         767,710         767,710         

คาใชจายตัดจาย 490,820         490,820         490,820         490,820         490,820         

เงินเดือน 4,908,000       5,153,400       5,411,070       5,681,624       5,965,705       

คาโฆษณา 400,000         300,000         300,000         200,000         100,000         

รวมตนทุนคงที่ 7,452,130       7,604,730       7,869,938       8,048,385       8,240,732        
 

การต้ังสมมติฐานการประมาณคาใชจาย 

จากตารางที่ 4.12 การประมาณคาใชจายคํานวณจาก คาเชาสถานที่ 60,000 บาทตอเดือน 

คานํ้าประปา 3,000 บาทตอเดือน คาไฟฟา 10,000 บาทตอเดือน คาโทรศัพท จํานวน 2 เครื่อง 

เครื่องละ 400 บาท เทากบั 800 บาทตอเดือน รวมคาเสื่อมราคาและคาใชจายตัดจาย และคาโฆษณา 

โดยต้ังงบประมาณในการทําโฆษณาในปแรก 400,000 บาท เน่ืองจากเปนคลินิกเปดใหมและตองการ

สรางการรับรูใหกบัลูกคา แลวจึงลดคาโฆษณาลง โดยเนนการโฆษณาผานสื่อออนไลนมากข้ึน สําหรับ

สวนของเงินเดือนมาจาก 409,000 บาทตอเดือน โดยสามารถแยกรายละเอียดได ดังน้ี 

1) เจาของกจิการ       70,000  บาทตอเดือน  

2) แพทยหุนสวน       70,000 บาทตอเดือน 

3) ทีมแพทยผูเช่ียวชาญ 2 คน คนละ 70,000 บาท           140,000 บาทตอเดือน 

4) พนักงานฝายขอมูล/ ฝายขาย 2 คน คนละ 15,000 บาท  30,000 บาทตอเดือน 

5) พนักงานฝายบริการ 4 คน คนละ 15,000 บาท   60,000 บาทตอเดือน 

6) พนักงานฝายการเงิน      15,000 บาทตอเดือน 

7) พนักงานฝายจัดซื้อ/ เช็คสินคา     15,000 บาทตอเดือน 

8) พนักงานฝายรักษาความสะอาด       9,000 บาทตอเดือน 

 รวม               409,000 บาทตอเดือน 
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ตารางที่ 4.13: ตนทุนผันแปร 

 
ตนทุนการใหบริการ 25%

ตนทุนผันแปร ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

ตนทุนการใหบริการ 3,150,000       4,200,000       5,775,000       6,825,000       9,450,000       

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 5% 630,000         840,000         1,155,000       1,365,000       1,890,000       

สงเสริมการขาย 378,000         504,000         693,000         819,000         1,134,000       

รวมตนทุนผันแปร 4,158,000       5,544,000       7,623,000       9,009,000       12,474,000      
 

 จากตารางที่ 4.13 สําหรบัตนทุนผันแปรทีเ่กิดจากตนทุนการใหบริการน้ัน จะมีตนทุนอยูที่ 

25% ของรายไดทีป่ระมาณการเอาไว คาใชจายเบ็ดเตล็ด 5% เชน ชอน แกว นํ้า ชา กาแฟ ของวาง 

สําหรับใหบริการลูกคา คานํ้ายาทําความสะอาด นํ้ายาลางหองนํ้า เปนตน สําหรบัตนทุนการสงเสรมิ

การขายน้ันจะตองสอดคลองกับกลยุทธการสงเสริมการตลาด โดยแสดงรายละเอียดในตารางที่ 4.14 

ดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.14: ตนทุนการสงเสริมการตลาด 

 
นโยบายการสงเสริมการตลาด

ลูกคาประจํา 30%

คาดวาลูกคาจะแนะนําบอกตอ 30%

สวนลดสําหรับสมาชิก 50%

คาสงเสริมการตลาด ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

รายไดรวม 12,600,000.00 16,800,000.00 23,100,000.00 27,300,000.00 37,800,000.00 

ลูกคาประจํา 3780000 5040000 6930000 8190000 11340000

คาดวาลูกคาจะแนะนําบอกตอ 756,000.00     1,008,000.00   1,386,000.00   1,638,000.00   2,268,000.00   

ใหสวนลด 378,000.00     504,000.00     693,000.00     819,000.00     1,134,000.00    
 

ตารางที่ 4.15: จุดคุมทุน 
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งบประมาณกําไรขาดทุน 

 

ตารางที ่4.16: งบประมาณกําไรขาดทุน 

 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

รายไดรวม 12,600,000.00 16,800,000.00 23,100,000.00 27,300,000.00 37,800,000.00 

หัก ตนทุนผนัแปร 4,158,000.00   5,544,000.00   7,623,000.00   9,009,000.00   12,474,000.00 

กําไรสวนเกนิ 8,442,000.00   11,256,000.00 15,477,000.00 18,291,000.00 25,326,000.00 

หัก ตนทุนคงที่ 7,452,130.00   7,604,730.00   7,869,938.40   8,048,385.19   8,240,731.84   

กําไรกอนการดําเนนิงาน 989,870.00     3,651,270.00   7,607,061.60   10,242,614.81 17,085,268.16 

หัก ดอกเบี้ยจาย -               -               -               -               -               

กําไรกอนหักภาษี 989,870.00     3,651,270.00   7,607,061.60   10,242,614.81 17,085,268.16 

หัก ภาษี 30% 296,961.00     1,095,381.00   2,282,118.48   3,072,784.44   5,125,580.45   

กําไรสทุธ ิ 692,909.00     2,555,889.00   5,324,943.12   7,169,830.37   11,959,687.71 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ

 
 

 จากตารางที่ 4.16 จะเห็นไดวา ในปแรกที่เริ่มดําเนินธุรกจิ จะมีตนทุนผันแปรตํ่ากวาตนทุน

คงที่ เน่ืองจากคลินิกมีคาใชจายคงที่ตอเดือนในจํานวนทีสู่ง ซึ่งในชวงแรกกจ็ะมลีูกคาเขามาใชบริการ

นอย ทําใหตนทุนผันแปรตํ่า ตอมาเมื่อคลินิกไดทํากลยุทธตาง ๆ เพื่อเพิ่มจํานวนลูกคาใหมากข้ึน จะ

เห็นไดวา ในชวงปที่ 2 และปที่ 3 จะมีตนทุนผันแปรทีเ่พิ่มข้ึน เน่ืองจากจํานวนลูกคาเพิ่มมากข้ึนซึ่ง

เปนไปตามแผนกลยุทธที่ไดวางไว เมื่อตนทุนผันแปรเพิม่ข้ึนอยางรวดเร็วในปที่ 4 และปที่ 5 แตตนทุน

คงที่ยังเทาเดิม จึงทําใหธุรกจิมผีลกําไรทีเ่พิ่มข้ึนแบบกาวกระโดดถึงแมวาจะหักภาษี 30% ก็ตาม โดย

ทราบจากยอดกําไรสทุธิที่แสดงในตาราง 
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งบประมาณกระแสเงินสด 

 

ตารางที่ 4.17: งบประมาณกระแสเงินสด 

 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนนิงาน ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

กําไรสุทธิ 692,909.00     2,555,889.00   5,324,943.12   7,169,830.37   11,959,687.71 

บวก คาเส่ือมราคา 767,710.00     767,710.00     767,710.00     767,710.00     767,710.00     

บวก คาใชจายตัดจาย 490,820.00     490,820.00     490,820.00     490,820.00     490,820.00     

บวก ดอกเบี้ยจาย -               -               -               -               -               

บวก ภาษเีงินไดคางจายที่เพิม่ข้ึน 296,961.00     798,420.00     1,186,737.48   790,665.96     2,052,796.00   

บวก เงินปนผลคางจายที่เพิม่ข้ึน 69,290.90       186,298.00     276,905.41     184,488.72     478,985.73     

เงินสดจากกิจกรรมการดําเนนิงาน 2,317,690.90   4,799,137.00   8,047,116.01   9,403,515.06   15,749,999.45 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน

สินทรัพยรวม 3,838,550.00-   -               -               -               -               

1. คามัดจําสถานที่ 100,000.00-     -               -               -               -               

2. คาปรับปรุงตกแตงคลินกิ 2,454,100.00-   -               -               -               -               

3. คาติดต้ังระบบไฟฟา น้ํา แอร 1,032,500.00-   -               -               -               -               

4. คาเฟอรนเิจอรตางๆ 688,480.00-     -               -               -               -               

5. คาจัดทําเว็บไซต 11,000.00-       -               -               -               -               

กระแสเงินสดจากการลงทุน 8,124,630.00-   -               -               -               -               

กระแสเงินสดจากการจัดหา

กูจากสถาบันการเงิน -               -               -               -               -               

หกั ชําระเงินกู -               -               -               -               -               

หกั ชําระดอกเบี้ยเงินกู -               -               -               -               -               

หกั เงินปนผล 69,290.90-       255,588.90-     532,494.31-     716,983.04-     1,195,968.77-   

ทุนห ุนสามัญ 10,124,630.00 -               -               -               -               

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 10,055,339.10 255,588.90-     532,494.31-     716,983.04-     1,195,968.77-   

เงินสดสุทธิ 4,248,400.00   4,543,548.10   7,514,621.70   8,686,532.02   14,554,030.68 

บวก เงินสดตนงวด -               4,248,400.00   8,791,948.10   16,306,569.80 24,993,101.82 

เงินสดปลายงวด 4,248,400.00   8,791,948.10   16,306,569.80 24,993,101.82 39,547,132.50 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ

 
 

 จากตารางที่ 4.17 จะเห็นไดวา กระแสเงินสดที่เกิดข้ึนของคลินิกมาจากกระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการดําเนินงานเปนสวนใหญ โดยคาดวาในสถานการณปกติของกิจการจะไมมีการเพิ่มกระแส

เงินสดจากการจัดหา ดังน้ัน กระแสเงินสดสุทธิจงึมาจากการเปรียบเทียบระหวางกระแสเงินสดรับกบั

กระแสเงินสดจาย เพื่อนําคาไปวิเคราะหหาความคุมคาจากการลงทุนในธุรกจิ 
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งบดุล 

 

ตารางที่ 4.18: งบดุล 

 

สนิทรัพย ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

สนิทรัพยหมนุเวียน

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 4,248,400       8,791,948       16,306,570     24,993,102     39,547,132     

รวมสนิทรัพยหมนุเวียน 4,248,400       8,791,948       16,306,570     24,993,102     39,547,132     

สนิทรัพยถาวรรวมสทุธ ิ 3,070,840       2,303,130       1,535,420       767,710         -               

คาตกแตงสทุธ ิ 1,963,280       1,472,460       981,640         490,820         -               

คามดัจําสถานที่ 100,000         100,000         100,000         100,000         100,000         

คาติดตั้งระบบไฟฟา น้ํา แอร 1,032,500       1,032,500       1,032,500       1,032,500       1,032,500       

คาเฟอรนเิจอรตางๆ 688,480         688,480         688,480         688,480         688,480         

คาจัดทําเว็บไซต 11,000           11,000           11,000           11,000           11,000           

รวมสนิทรัพย 11,114,500     14,399,518     20,655,610     28,083,612     41,379,112     

หนีส้นิและสวนของเจาของ

ภาษีเงินไดคางจาย 296,961         1,095,381       2,282,118       3,072,784       5,125,580       

เงินปนผลคางจาย 69,291           255,589         532,494         716,983         1,195,969       

หนีส้นิหมนุเวียน 366,252         1,350,970       2,814,613       3,789,767       6,321,549       

เงินกูสทุธ ิ -               -               -               -               -               

รวมหนีส้นิ 366,252         1,350,970       2,814,613       3,789,767       6,321,549       

ทุนเรือนหุนสามญั 10,124,630     10,124,630     10,124,630     10,124,630     10,124,630     

กําไรสะสม 623,618         2,923,918       7,716,367       14,169,214     24,932,933     

สวนของเจาของ 10,748,248     13,048,548     17,840,997     24,293,844     35,057,563     

รวมหนีส้นิและสวนของเจาของ 11,114,500     14,399,518     20,655,610     28,083,612     41,379,112     

งบดุล ประมาณการจากสถานการณปกติ

 
 

การวิเคราะหผลตอบแทน 

 การคํานวณผลตอบแทน ประกอบดวย กระแสเงินรับตลอดโครงการ มลูคาปจจบุันสทุธิ 

(NPV) อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ระยะเวลาคืนทุน (ป) และการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

ดังน้ี 
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ตารางที่ 4.19: กระแสเงินรบัตลอดโครงการ 

 

ปที่ 

0  กระแสเงินสดจาย ณ วันลงทุน 10,124,630.00-                  

1  กระแสเงินสดรับ 4,248,400.00                    

2  กระแสเงินสดรับ 4,543,548.10                    

3  กระแสเงินสดรับ 7,514,621.70                    

4  กระแสเงินสดรับ 8,686,532.02                    

5  กระแสเงินสดรับ* 16,154,030.68                  

กระแสเงินรับตลอดโครงการ

 
 

ตารางที่ 4.20: มูลคาปจจุบันสุทธิและอัตราผลตอบแทนของโครงการ 

 

การคํานวณมลูคาปจจุบันสทุธโิดยใชอตัราคิดลด 8%

มลูคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿31,173,435.05

หัก มลูคาปจจุบันของกระแสเงินสดจาย 10,124,630.00-                  

มลูคาปจจุบันสทุธ ิ(NPV) ฿21,048,805.05

อตัราผลตอบแทนของโครงการ 54%
 

 

 จากตารางที่ 4.19 เมื่อคํานวณกระแสเงินสดรับตลอดทั้งโครงการแลวจะไดยอดกระแสเงิน

สดรบัต้ังแต ปที่ 1-ปที่ 5 แตมูลคาของกระแสเงินสดรบัที่ไดมาน้ันเปนมูลคาเงินในอนาคต จึงจําเปน

จะตองนํายอดกระแสเงินสดรับมาปรับเปนมลูคาปจจบุันตามตารางที ่4.20 ในอัตราคิดลด 8% จะได

เทากับ 31,173,435.05 บาท เมื่อนํามาหักกระแสเงินสดจาย จะเห็นไดวา มูลคาปจจบุันสุทธิ (NPV) 

เทากับ 21,048,805.05 บาท และเมื่อพจิารณารวมกับอัตราผลตอบแทนที่ไดรับจากโครงการ 54% 

จึงสามารถวิเคราะหไดวา ควรลงทุนในธุรกิจคลินิกเสรมิความงาม PATARA CLINIC เน่ืองจากมีมลูคา

ปจจุบันสุทธิเปนบวก (คามากกวา 0) สามารถรบัผลตอบแทนสวนเพิ่มมากกวาที่ต้ังเปาหมายเอาไว 

คุมคากับการลงทุน 
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ตารางที่ 4.21: การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

 

รายการการวิเคราะห ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

การวัดสภาพคลองทางการเงิน

   อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) 11.60    6.51     5.79     6.59     6.26     

   อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) 11.60    6.51     5.79     6.59     6.26     

การวัดประสิทธิภาพการใชทรพัยสิน

   อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) 4.10     7.29     15.04    35.56    

   อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ) 1.13     1.17     1.12     0.97     0.91     

การวัดความสามารถในการชําระหนี้

   อัตราแห งหนี ้(Debt to Equity Ratio) (เทา) 0.03     0.10     0.16     0.16     0.18     

การวัดความสามารถในการบรหิาร

   อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) 0.06     0.18     0.26     0.26     0.29     

   อัตราสวนผลตอบแทนตอผูถือห ุน (ROE) 0.06     0.20     0.30     0.30     0.34     

   อัตราสวนกําไรสวนเกิน (%) 67 67 67 67 67

   อัตราสวนกําไรจากการดําเนนิงาน (%) 7.86     21.73    32.93    37.52    45.20    

   อัตราสวนกําไรสุทธิ (%) 5.50     15.21    23.05    26.26    31.64    
 

    

 จากตารางที่ 4.21 สามารถวิเคราะหอัตราสวนทางการเงินได ดังน้ี 

 สภาพคลองทางการเงิน จะเห็นไดวา คลินิกมสีภาพคลองทางการเงินทีสู่งมาก เน่ืองจากเปน

ธุรกิจทีม่ีอัตราผลตอบแทนสูงและมหีน้ีสินหมุนเวียนนอยกวาสินทรพัยหมุนเวียน มีการบรหิารเงินสด

โดยการนําเงินสดที่ไดฝากธนาคารเพื่อรอการชําระคาใชจายในรอบถัดไป เปนการรักษาสภาพคลอง

ของกิจการ  

 ประสิทธิภาพการใชสินทรพัย จะเห็นไดวา อัตราการหมุนของสินทรัพยถาวรมีอัตราการหมุน

ที่สูงข้ึนทกุป เปนการแสดงถึงความสามารถในการใชประโยชนของสินทรัพยตาง ๆ ไดอยางคุมคาและ

เกิดประสทิธิภาพสูง สําหรับอัตราการหมุนของสินทรัพยรวม แสดงใหเห็นวา กิจการมกีารบรหิาร

สินทรพัยไดพอดีกับความตองการ  

 ความสามารถในการําระหน้ี จะแสดงใหเห็นถึงที่มาของโครงสรางเงินลงทุนในสินทรัพยของ

คลินิกมาจากเงินลงทุน ไมไดมาจากการกูยืม ไมมีภาระระในการจายดอกเบี้ย โดยทราบจากอัตราสวน

ของอัตราแหงหน้ีของกจิการที่ตํ่ามาก 
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 ความสามารถในการบริหาร จะเห็นไดวา คลินิกมีอัตราสวนผลตอบแทนจากสินทรัพยเพิ่มข้ึน

ในทุก ๆ ป แสดงวา คลินิกมีความสามารถในการทํากําไรจากสินทรัพยทัง้หมดที่ใชในการดําเนินงาน

ไดอยางมีประสทิธิภาพ สําหรบัอัตราสวนผลตอบแทนตอผูถือหุนน้ันเปนไปตามนโยบายทางการเงินที่

ไดต้ังไว คือ ไมตํ่ากวา 20% รวมถึงอัตรากําไรสวนเกินที่คอนขางสูง อยูที่ 67% อัตราสวนกําไรจาก

การดําเนินงานที่เพิม่ข้ึนและอัตราสวนกําไรสทุธิที่เพิม่ข้ึน แสดงวา คลินิกมปีระสิทธิภาพในการทํา

กําไรไดสูง แมจะหกัตนทุน คาใชจายตาง ๆ รวมทั้งภาษีแลวก็ตาม  

      

ตารางที่ 4.22: ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน 

 

ระยะเวลาคืนทุน (ป) 2.177 

มูลคาปจจบุันสทุธิ (Net Present Value) ฿21,048,805.05 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 54% 

 

  จากตารางที่ 4.22 จะเห็นไดวา การลงทุนโครงการน้ี จะมีระยะเวลาคืนทุน เทากับ 2.177 ป 

ซึ่งเปนไปตามนโยบายทางการเงินของกิจการ เมือ่พิจารณารวมกับมลูคาปจจุบันสุทธิและอัตรา

ผลตอบแทนภายใน สรปุวา ควรลงทุนในโครงการน้ี   

 

4.6 แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต  

 เปนการวางแผนระยะยาวเพือ่ใหสอดคลองกบัเปาหมายระยะยาวที่ไดกําหนดไว ดังน้ี 

รูปแบบการขยายธุรกิจ  

 การขยายธุรกจิคลินิกน้ันจะเปนการขยายสาขาเพือ่ใหลูกคาเขาถึงไดสะดวก โดยข้ึนอยูกับ 

ผลการดําเนินของธุรกจิเน่ืองจากผลการดําเนินงานจะเปนตัวสะทอนใหเห็นถึงความสําเร็จของกลยุทธ

ตาง ๆ ที่ไดวางไว เมื่อผลการดําเนินงานดีแสดงวาคลินิกไดรบัการตอบรบัที่ดีจากลกูคา ดังน้ัน 

การขยายสาขาของคลินิกกจ็ะมีโอกาสประสบความสําเรจ็สงูดวยเชนกัน  
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แบบสอบถาม  

เรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

 

 แบบสอบถามฉบับน้ี จัดทําข้ึนเพื่อเปนขอมลูประกอบการทาํการศึกษาคนควาแบบอิสระ 

โดยขอมูลที่ไดจากการสอบถาม นําไปใชประกอบการศึกษาของนักศึกษาปริญญาโท บรหิารธุรกิจ

มหาบัณฑิต SMEs Fashion and Beauty มหาวิทยาลัยกรงุเทพ โดยผูวิจัยขอความกรุณาผูตอบ

แบบสอบถามใหตอบแบบสอบถามตามความเปนจรงิ ผูวิจัยจะเกบ็ขอมลูของทานเปนความลับและ 

ใชประโยชนเพือ่การศึกษาเทาน้ัน และผูวิจัยขอขอบพระคุณเปนอยางสงูที่ทานไดสละเวลาอันมีคาใน

การตอบแบบสอบในครั้งน้ี 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง กรุณากรอกขอความและใสเครื่องหมาย √ ลงในแตละชอง [   ] หนาคําตอบที่ตรงกบัตัว

ทานมากทีสุ่ด 

1. เพศ [   ] ชาย   [   ] หญงิ 

2. อายุ [   ] 20-29 ป   [   ] 30-39 ป  [   ] 40-49 ป 

 [   ] 50-59 ป   [   ] 60 ป ข้ึนไป  

3. สถานภาพ  

[   ] โสด [   ] สมรส/ อยูดวยกัน       [   ] หมาย/ หยาราง/ แยกกันอยู 

4. ระดับการศึกษา 

 [   ] ตํ่ากวาปรญิญาตร ี  [   ] ปรญิญาตร ี  [   ] ปรญิญาโท 

[   ] สูงกวาปรญิญาโท  [   ] อื่น ๆ โปรดระบ…ุ…………………………… 

5. อาชีพ 

[   ] นักเรียน/ นิสิต/ นักศึกษา [   ] ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกจิ  

[   ] พนักงานบริษัทเอกชน [   ] เจาของกิจการ/ ธุรกจิสวนตัว/ อาชีพอิสระ 

[   ] แมบาน/ พอบาน  [   ] อื่น ๆ โปรดระบ.ุ.......................................... 

6. รายได 

      [   ] 10,000-19,999 บาท [   ] 20,000-29,999 บาท    [   ] 30,000-39,999 บาท

 [   ] 40,000-49,999 บาท [   ] 50,000 บาท ข้ึนไป  
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7. บุคคลที่มอีิทธิพลตอทานมากที่สุดในการเลือกใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

  [   ] ตัดสินใจดวยตัวเอง  [   ] ครอบครัว  [   ] แฟน/ เพื่อน 

  [   ] เพื่อนรวมงาน  [   ] อื่น ๆ โปรดระบ.ุ.......................................... 

8. ทานใชบริการคลินิกเสริมความงามบอยแคไหน 

[   ] สัปดาห/ ครั้ง  [   ] สองสปัดาห/ ครั้ง 

[   ] หน่ึงเดือน/ ครั้ง  [   ] อื่น ๆ โปรดระบ.ุ.......................................... 

9. ทานมีคลินิกเสริมความงามที่เปนคลินิกประจําหรอืไม 

  [   ] มี     [   ] ไมมี 

10. คลินิกเสรมิความงามทีท่านใชบรกิารน้ันทานใชบริการทางดานใด 

  [   ] ผิวหนา   [   ] ผิวกาย  [   ] รูปราง/ สัดสวน 

  [   ] ปรับปรุงรูปหนา  [   ] อื่น ๆ โปรดระบ.ุ.......................................... 

 

สวนท่ี 2  ขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยที่มผีลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

คําชี้แจง กรุณาอานขอความตอไปน้ี และใสเครื่องหมาย √ หนาคําตอบที่ตรงกบัตัวทานมากที่สุด ให

ครบทุกขอ 

 

กําหนดใหระดับความสําคัญ (5=มากทีสุ่ด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=นอย, 1=นอยที่สุด) 

 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการ ระดับความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 

1. ผลิตภัณฑที่ใชมีคุณภาพผานมาตรฐาน อย. ไทย      

2. เทคโนโลยี/ เครื่องมือที่ใชในการบรกิารทีท่ันสมัย      

3. มีคําแนะนําและรายละเอียดในการใหบรกิาร/ รกัษา      

4. การบรกิารที่หลากหลายตรงตามความตองการของผูใชบริการ      

5. คุณภาพและความปลอดภัยในการบริการ      

6. การเห็นผลอยางรวดเร็วหลงัจากเขาใชบริการ      

7. มีการแจงราคากอนเขาใชบริการทุกครั้ง      

8. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพการบรกิารที่ไดรับ      

9. การจัดโปรโมช่ันตาง ๆ ในแตละโปรแกรมการรักษา      

10. ราคาถูกกวาคลินิกเสริมความงามอื่น ๆ      
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ปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการ ระดับความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 

11. ความสะดวกในการเดินทางเมื่อมาใชบริการ เชน MRT      

12. มีพื้นที่จอดรถสําหรบัผูทีเ่ขามาใชบริการ      

13. คลินิกอยูใกลที่ทํางานหรือใกลบาน      

14. คลินิกอยูใกลกบัสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ      

15. คลินิกเขาถึงไดงาย อยูในแหลงชุมชน/ ใจกลางเมอืง      

16. มีสวนลดพิเศษสําหรับผูใชบรกิารทีเ่ปนลูกคาประจํา      

17. สามารถผอนชําระผานบัตรเครดิตทีร่วมรายการ      

18. มีบัตร Member Card ใหกับลูกคาที่ใชบรกิารบอย      

19. มีการโฆษณา/ ประชาสมัพันธผาน Social Media       

20. มีการจําหนายโปรแกรมตาง ๆ ผาน Social Media      

21. มีการเผยแพรประสบการณหรือผลลัพธของลูกคาผานทาง 

Social Media 

     

22.  บุคลากรมีมนุษยสัมพันธที่ดี มกีิริยามารยาททีเ่หมาะสม      

23. บุคลากรมีความรู มีความเขาใจเกี่ยวกับการใหบรกิารตาง ๆ      

24. บุคลากรแตงกายสุภาพ เรียบรอย สะอาด นาเช่ือถือ      

25. บุคลากรมีความกระตือรือรนในการใหบริการ      

26. บุคลากรสามารถใหคําแนะนําที่ถูกตองและครบถวน      

27. บุคลากรผานการฝกอบรมและมีใบรับรอง      

28. แพทยมีประสบการณ ฝมือในการรักษา       

29. แพทยมีความชํานาญเฉพาะดานในการใหบริการ/ รักษา      

30. กระบวนการใหบริการมีข้ันตอนทีง่ายและรวดเร็ว      

31. การประสานงานระหวางแพทยและพนักงานมีประสิทธิภาพ      

32. สามารถเขาใชบรกิารไดทันที ไมตองรอนาน      

33. ระยะเวลาที่เขารบัการรักษาใชเวลาที่เหมาะสม      

34. มีความรวดเร็วในข้ันตอนการชําระเงิน      

35. ความสะอาดของคลินิกเสริมความงามที่ใชบริการ      

36. บรรยากาศรอบขาง การตกแตงของคลินิกที่ใชบริการ      

37. ความสะดวกสบายของสถานที่น่ังรอรับบรกิาร      
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ปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการ ระดับความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 

38. ความสะอาดของอุปกรณที่ใชในคลินิก       

39. มีเครื่องด่ืมในการใหบริการสําหรับผูทีร่อใชบริการ      

40. มีปายติดหนาหองเพือ่บอกใหลูกคาทราบ      

 

ปจจัยดานภาพลักษณ ระดับความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 

1. ภาพลักษณของคลินิกดูสะอาดเรียบรอย     

2. ภาพลักษณของคลินิกมีความทันสมัย      

3. ภาพลักษณแพทยในคลินิกมีความนาเช่ือถือและมีช่ือเสียง      

4. ภาพลักษณของคลินิกทีเ่ปดมานานและมั่นคง       

5. ภาพลักษณของคลินิกในดานเปนผูนําในตลาดความงาม      

6. ภาพลักษณของคลินิกดานความรบัผิดชอบตอสงัคม      

7. ภาพลักษณของคลินิกมีความรวดเร็วในการใหบริการ      

8. ภาพลักษณของคลินิกทางดานการไดรับผลลัพธทีร่วดเร็วจาก

การใชบรกิาร 

     

9. ภาพลักษณของคลินิกในการเลือกใชผลิตภัณฑที่ไดมาตรฐาน

ในการใหบริการ  

     

10. ภาพลักษณของคลินิกดานการมีจริยธรรมและจรรยาบรรณ

ในการใหบริการ 

     

 

ปจจัยดานวิถีการดําเนินชีวิต ระดับความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 

1. ทานไมมีเวลาวางในการดูแล ปรนนิบัติผิวดวยตัวเอง      

2. ทานมีบางกจิกรรมที่ตองใชหนาตาและรูปรางเปนหลัก      

3. ทานทํากิจกรรม/ หนาที่การงานกลางแจงบอย      

4. ทานมีกิจกรรมสงัสรรคบอย นอนดึก      

5. ทานหาเวลาเขาไปใชบริการคลินิกเสริมความงามมากกวาที่จะ

เลือกทํากจิกรรมอื่น 
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ปจจัยดานวิถีการดําเนินชีวิต ระดับความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 

6. ทานมีความสนใจในขาวสารเกี่ยวกบัเสรมิความงาม      

7. ทานมีความสนใจในนวัตกรรมเสริมความงามรปูแบบใหม ๆ      

8. ทานมีความสนใจทีจ่ะทดลองผลิตภัณฑบํารงุผิวใหม ๆ อยูเสมอ      

9. ทานมีความสนใจทีจ่ะพฒันา ปรบัปรุงบุคลิกภาพตัวเองใหดูดี

อยูเสมอ 

     

10. ทานมีความคิดเห็นวาปจจุบันเรือ่งเสริมความงามเปนเรือ่งที่

จําเปน 

     

11. ทานมีความคิดเห็นวาเทคโนโลยีเสริมความงามในปจจุบนัมี

ความปลอดภัยสงู  

     

12. ทานเห็นวาคลินิกเสริมความงามชวยปรับปรงุบุคลิกภาพ

หนาตาไดเปนอยางดี 

     

 

ความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม ระดับความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 

1. คลินิกเสริมความงามสามารถชวยแกปญหาใหกบัผูใชบรกิารได     

2. คลินิกเสริมความงามสามารถเพิ่มความมั่นใจใหกบัผูใชบรกิาร

ในดานบุคลิก รปูราง หนาตา มากข้ึน 

     

3. ทานคาดหวังความคุมคาของบรกิารหรือการรักษาเมือ่เทยีบกับ

ราคา 

     

4. ทานรูสึกพึงพอใจหลังจากที่ไดเขารับการบริการ      

5. ทานคาดหวังความสะดวก รวดเร็วในการเขารบับริการ      

6. ทานคาดหวังการติดตามผลอยางใกลชิดหลงัจากเขารบับริการ

แลว 

     

7. ทานคาดหวังความหลากหลายของโปรแกรมการรกัษา/ 

บริการที่มีในคลินิก 

     

8. ทานคาดหวังการเห็นผลลัพธที่ชัดเจนในระยะเวลาอันสั้น และ

ไมมีผลขางเคียงหลังจากเขารบับริการ 
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ความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม ระดับความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 

9. ทานคาดหวังการใหความสําคัญกบัลกูคาทุกคนอยางเทาเทียม

กัน 

     

10. ทานคาดหวังการเปนที่ยอมรบัของเพื่อนฝูงและของคนใน

สังคมมากข้ึน  

     

 

สวนท่ี 3 ขอเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติม 

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................ 

 

 

ขอขอบพระคณุทุกทานท่ีสละเวลาตอบแบบสอบถามในครั้งนี ้
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