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บทคัดยอ 

 

 การวิจัยครัง้น้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มอีิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการ

คลินิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร ไดแก ปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร ปจจัยดาน

ภาพลักษณ ปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา คือ ผูที่มคีวามสนใจ 

และใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามอยูแลวทั้งเพศหญิงและชาย อายุ 20 ปข้ึนไป ในกรุงเทพมหานคร 

จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามและวิธีการสุมแบบสะดวก วิเคราะหดวยคาความถ่ี รอยละ 

คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสมการถดถอยพหุคูณ เพื่อใชในการทดสอบสมมุติฐาน  

ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร ปจจัยดานภาพลักษณ และปจจัย 

ดานรูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามใน

กรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05  
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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. 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

  

ปจจุบันในประเทศไทย ความนิยมทางดานความสวยความงามเปนอกีหน่ึงความตองการที ่

ทุกคนใหความสําคัญและเปนที่นิยมเปนอยางมาก ไมวาจะเปนเรือ่งของหนาตา รูปราง ผิวพรรณ  

การปรับเปลี่ยนรปูหนาใหดูดีข้ึน ทั้งบุคคลที่มีอายุนอยหรืออายุมาก จะรวยหรือจะจน ตางก็ให

ความสําคัญเกี่ยวกบัความสวยความงามไมแพไปกวากัน เพราะยุคสมัยน้ีภาพลกัษณหรือบุคลกิ 

ลักษณะภายนอกไดมีอิทธิพลหลาย ๆ อยางเกี่ยวกับการใชชีวิตประจําวันของแตละบุคคล 

จากขอมลูของ ศูนยวิจัยกสิกรไทย (2554) ที่ไดสํารวจไววา ที่ผานมาความสนใจในการดูแล

รักษาหนาตาและผิวพรรณจะอยูเฉพาะในกลุมของผูหญิงทีม่กีําลังการซือ้สงูและเปนหญงิในวัย

กลางคน แตปจจุบันเรือ่งความสวยความงามและการดูแลรปูรางหนาตาน้ัน ไดกระจายหรือขยาย

ความสนใจออกไปยังกลุมนักศึกษา กลุมวัยรุนทั้งเพศหญิงและเพศชายเพิ่มมากข้ึน ซึง่ศูนยวิจัยกสิกร

ไทย (2554) น้ันยังไดวิเคราะหเพิม่เติมตอไปอีกวา สาเหตุทีม่ีการเปลี่ยนแปลงเชนน้ี เน่ืองจากแรง

หนุนของคนยุคใหมที่มกีารเปลี่ยนแปลงรปูแบบการดําเนินชีวิต มีเรื่องของการติดตอสื่อสารที่กวางข้ึน 

สามารถติดตอกบัโลกภายนอกไดมากข้ึน จงึทําใหผูคนสวนใหญมีความตองการที่จะมีรปูลกัษณที่ดีข้ึน

ตามไปดวย เพื่อชวยเสรมิสรางบุคลิกและความมั่นใจใหกบัตนเอง บวกกบัความนิยมในกระแสเกาหลี

ในปจจบุัน จึงย่ิงทําใหเกิดการผลักดันในตลาดธุรกจิการดูแลหนาตาและผิวพรรณทีข่ยายตัวเพิ่มข้ึน

อยางมีนัยสําคัญ จากขอมลูศูนยวิจัยกสิกรไทย (2554) พบวา ตลาดคลนิิกเสรมิความงาม มีมลูคา

ตลาดประมาณ 20,000-30,000 ลานบาท โดยวุฒิศักด์ิคลนิิกครองสวนแบงตลาดสงูกวารอยละ 50 

และมีแนวโนมทีจ่ะขยายตัวตอปเพิ่มสูงข้ันถึงรอยละ 15-20 ตามความตองการที่เพิม่มากข้ึน ซึ่งใน

ปจจุบันตลาดเสริมความงามไดมคีลนิิกเสริมความงามแบบศัลยกรรมและคลินิกเสรมิความงามแบบกึง่

ศัลยกรรมเกิดข้ึนเปนจํานวนมาก ซึง่เปนการศัลยกรรมสไตลเกาหลแีละมีสาขายังไมมากนัก มกัจะเปน

ธุรกิจขนาดกลาง ซึ่งทําใหตลาดคลินิกเสริมความงามมีอัตราการเติบโตอยูทีป่ระมาณรอยละ 10 ตอป 

เกิดจากการขยายสาขาที่เพิม่มากข้ึนและความตองการทีห่ลากหลายของผูที่เขามาใชบริการ (ศูนยวิจัย

กสิกรไทย, 2554) 

จากขอมลูสมาคมศัลยแพทยตกแตงแหงประเทศไทย (2554 อางใน กรรณิการ คํามาบุตร, 

2556) การเสริมความงามแบบกึ่งศัลยกรรม ซึง่สามารถทําไดโดยการ ฉีดโบท็อกซ ไดรับความนิยม

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

การฉีดไขมันตนเอง 4,128 คน และการแกปญหาผิวดวยเลเซอร 2,507 คน ตามลําดับ (ภาพที ่1.1) 
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ภาพที่ 1.1: จํานวนผูเขารับบรกิารการเสริมความงามแบบไมผาตัดของป 2554 

 

 

ที่มา: กรรณิการ คํามาบุตร. (2556). ความพึงพอใจตอการใชบริการคลินิกเสริมความงามในยาน

นิมมานเหมินทร อ.เมือง จ.เชียงใหม. สบืคนจาก http://library.cmu.ac.th/faculty/econ/ 

Exer751409/2556/Exer2556_no13. 

  

จากขอมลูตัวเลขที่ไดจากศูนยพยากรณเศรษฐกิจฯ มหาวิทยาลัยหอการคาไทยยังพบวา  

ในปจจบุัน ทิศทางของตลาดเสริมความงามในประเทศไทยยังคงเติบโตอยางตอเน่ือง จนมีมลูคาธุรกจิ

รวมกวา 30,000 ลานบาท ในขณะที่ “การแพทยและความงาม” สามารถครองอันดับธุรกิจเดน

ติดตอกันกวา 4 ป ต้ังแต ป 2555-2558 และเช่ือวามูลคาตลาดรวมสามารถเติบโตสูงข้ึนกวาปที่ผาน ๆ 

มาอยูที่ประมาณรอยละ 20 ซึ่งวัดจากมลูคาตลาด และจํานวนของผูใชบรกิารทีเ่พิ่มข้ึนอยางตอเน่ือง 

โดยเฉพาะชาวตางชาติที่เขามาใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามในประเทศไทยมากข้ึน โดยประมาณ 1.5 

แสนคนของจํานวนชาวตางชาติที่มาทองเที่ยวในเชิงสุขภาพในประเทศไทยน้ัน มีประมาณรอยละ 50 

ของจํานวนน้ีที่มาใชบริการเสริมความงาม สงผลใหธุรกิจคลนิิกเสริมความงามมีการแขงขันทีสู่งข้ึนตาม

ไปดวย (ศูนยพยากรณเศรษฐกจิฯ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย, 2557) 
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จากขอมลูสถิติและความสนใจของผูวิจัยเกี่ยวกบัธุรกจิดานความงาม อีกทั้งความกาวหนา

ทางเทคโนโลยีและเครื่องมือทางดานการแพทย บวกกับสภาพเศรษฐกจิในปจจบุัน รวมถึงการเปด

การคาเสรีอาเซียน (AEC) จึงทําใหผูวิจัยไดเล็งเห็นความสําคัญของธุรกจิคลนิิกเสริมความงาม และมี

ความประสงคในการทําธุรกจิน้ีจงึไดจัดทําแผนธุรกจิเสรมิความงาม PATARA CLINIC ข้ึนมาในครั้งน้ี 

 

1.1 ประเภทของธุรกิจ 

สถานท่ีต้ัง 

คลนิิกเสรมิความงาม PATARA CLINIC จัดต้ังอยูที่ LH Bank เลขที่ 1 อาคารคิวเฮาส ลุมพินี 

ช้ัน 10 ถนน สาทรใต ทุงมหาเมฆ สาทร กรงุเทพฯ 10120 ซึ่งมีพื้นที่ใชสอยประมาณ 112.8 ตร.ม.  

ติดรถไฟฟาใตดิน MRT สถานีลุมพินี อยูตรงหัวมุมถนนสาทร-พระราม 4 ใกลสลีม และสยามสามารถ

เขาถึงกลุมผูใชบริการได (ภาพที่ 1.2) 

 

ภาพที่ 1.2: แผนที่ PATARA CLINIC อาคารคิวเฮาส ลุมพินี ช้ัน 10 

 

 

 

ที่มา: Thaihoteljob.com. (ม.ป.ป.). สืบคนจาก http://www.thaihoteljob.com/thaihoteljob/ 

upload/employers/Map_4410.jpg. 
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ประเภทของบริการ 

คลินิกเสรมิความงาม PATARA CLINIC เปนคลินิกทีม่ีความเช่ียวชาญในการใหบรกิารและ

คําปรึกษาเกี่ยวกับดานการเสริมความงาม บํารงุ ปรบัปรุง แกไข สภาพผิวหนา ผิวพรรณ และรปูราง 

ทั้งชายและหญิง ใหตรงตามความตองการของผูที่เขามาใชบริการ โดยใหบรกิารทางดาน ทรทีเมนท, 

เลเซอร, โบท็อกซ, รอยไหม, การฉีดสลายไขมัน และการนวดสลายไขมัน เปนหลัก  

รายละเอียดของบริการ 

คลินิกเสรมิความงาม PATARA CLINIC มีบริการดังตอไปน้ี 

1) ทรีทเมนท (Treatment) คือ วิธีการผลักวิตามินตาง ๆ เขาสูผิว โดยใชเครื่องมือหรือไมใช

เครื่องมือก็ได เชน AHA Treatment เปนสารที่สกัดมาจากผลไมรวม เพื่อผลัดเซลลผิวที่ตายแลว

ออกไป เปนการบํารงุ รักษาผิวหนา เปนโปรแกรมพื้นฐานสาํหรับผูที่ตองการผิวหนาขาวใส เรียบ

เนียน มีสผีิวที่สม่ําเสมอ (Wongnai Team, 2558) 

2) เลเซอร (Laser) คือ เทคโนโลยีทีร่วมพลังงานของแสงที่มขีนาดเล็กของหลายความยาวคลื่น 

มีคุณสมบัติที่หลากหลายข้ึนอยูกบัวัตถุประสงคในการใช เพือ่ชวยลดกระ ฝา จุดดางดํา รอยแผลเปน

จากสิว (วิกิพีเดีย สารานุกรมเสร,ี 2558) 

3) โบท็อกซ (Botox) คือ ช่ือทางการคา (Trade Name) ของสารโบทูลิน่ัม ท็อกซิน เอ 

(Botulinum toxin A) ซึ่งเปนโปรตีนบรสิุทธ์ิชนิดหน่ึงที่สกดัมาจากแบคทเีรีย ช่ือ คลอสตรเิดียม  

โบทลูิน่ัม (Clostridium Botulinum) สามารถทําใหกลามเน้ือคลายตัวได ใชในการฉีดเพื่อลดริ้วรอย 

สลายกราม ยกกระชับ ปรับรูปหนา (ประวิตร อัศวานนท, ม.ป.ป.) 

4) รอยไหม คือ เทคโนโลยีในการยกกระชับผิว โดยใชไหมชนิด Polydioxanone (PDO)  

ซึ่งเปนไหมละลายชนิดเดียวกับที่ใชเย็บผนังเสนเลือดหัวใจ โดยไหมจะคอย ๆ สลายไปในระยะเวลา  

6-8 เดือน ไมมีสารตกคาง ใชสําหรับลดเลือนริ้วรอย ปรับรปูหนาและยกกระชับทําใหใบหนาดูเรียวข้ึน 

(ธวลิดา เวชชวณิชย, ม.ป.ป.) 

5) การฉีดสลายไขมันหรอื Mesotherapy เปนการลดเซลลไูลตหรอืลดไขมันเฉพาะสวนโดย

การฉีดสารที่เรียกวา Phosphatidylcholine ซึ่งสกัดมาจากไขแดงหรือถ่ัวเหลอืง และวิตามินหลาย

ชนิดเขาไปยังบรเิวณตาง ๆ ที่ไขมันสะสมอยู เพื่อเปนการลดไขมันที่มีอยูใตผิวหนัง ตามใบหนา แขน 

หนาทอง ขา ซึ่งเห็นผลต้ังแตครั้งแรกที่ใชบริการ (“ฉีดสลายไขมัน”, ม.ป.ป.) 

6) การนวดสลายไขมัน เปนการใชเทคโนโลยีในการนวดดวยคลื่นอัลตราซาวน 

(Ultrasound) โดยทาตัวยาหรือเจลสลายไขมันไวบนบรเิวณที่ตองการลดแลวใชเครื่องนวด เพื่อชวย

ใหเน้ือเจลซึมลงไปไดลึกข้ึนและชวยสลายไขมันทีส่ะสมอยูหรือสลายเซลลูไลตไดดีย่ิงข้ึน เปนการชวย

ลดไขมันสวนเกินเฉพาะจุดตามสวนตาง ๆ ของรางกาย ทําใหมีสัดสวนที่กระชับข้ึน ควรทําควบคูกับ

การฉีดสลายไขมัน เพื่อผลลัพธที่ชัดเจน (“การนวดสลายเซลลูไลท สลายไขมัน”, ม.ป.ป.)   
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ภาพที่ 1.3: บริการตาง ๆ ของ PATARA CLINIC 

 

   
 

ที่มา: Derminet. (ม.ป.ป.). AHA Treatment ทรีทเมนตเรงการผลัดผิว เพื่อผิวขาวใส. สืบคนจาก 

http://www.derminet.com/ทรีทเมนท-บํารุงผิว/AHA-Treatment.html. 

  

ภาพที่ 1.4: บริการตาง ๆ ของ PATARA CLINIC 

 

 
 

ที่มา: Bangkok laser clinic. (ม.ป.ป.). สืบคนจาก http://bangkoklaserclinic.com/ 

service_detail.php? serviceID=26. 
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ภาพที่ 1.5: บริการตาง ๆ ของ PATARA CLINIC 

 

 
 

ที่มา: Meso Fat เมโสแฟต สลายไขมันสวนเกิน สุดยอดวิธีสวยทางลัดแบบเร็วทันใจ. (2557).  

สืบคนจาก http://women.kapook.com/view104142.html. 

 

เวลาในการใหบริการของ PATARA CLINIC 

1) วันจันทร-วันศุกร คลนิิกเปดทําการเวลา 14.00-23.00 น. 

- พนักงานจะตองเขามากอนเวลาเปด ครึ่งช่ัวโมง คือ 13.30 น. เพื่อเตรียมอุปกรณ

หรือจัดเตรียมความพรอมในการเปดคลินิก 

- พนักงานสลบักันไปพกัไดคนละ 1 ช่ัวโมง  

2) วันเสาร-วันอาทิตย คลินิกเปดทําการเวลา 12.00-22.00 น.  

- พนักงานจะตองเขามากอนเวลาทําการ ครึ่งช่ัวโมง คือ 11.30 น. เพื่อเตรียม

อุปกรณหรอืจัดเตรียมความพรอมในการเปดคลินิก 

- โดยมีการสลับกันไปพักไดคนละ 1 ช่ัวโมง  

วันหยุดประจําป 3 วัน และมีสวัสดิการสําหรับพนักงาน ดังตอไปน้ี 

- เงินปรบัประจําป (ข้ึนอยูกับผลประกอบการ) 

- โบนัส (ข้ึนอยูกับผลประกอบการ) 

- ประกันสงัคม 

- คาคอมมิชช่ัน 

- ชุดยูนิฟอรม 

- สวนลดในการซื้อผลิตภัณฑและบริการ 

- วันหยุดตามประเพณี 
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จุดเดนของ PATARA CLINIC   

1) เนนความเช่ียวชาญ คุณภาพทางดานบริการของทีมงานทางดานแพทย จะตองมคีวาม

ชํานาญเฉพาะดานและมคีวามเปนมืออาชีพ ซึ่งผูทีจ่ะเขามาใชบริการกับ PATARA CLINIC จะตอง

เห็นผลต้ังแตครั้งแรกทีเ่ขามาใชบริการโดยเนนความปลอดภัยของลูกคาเปนหลัก และแพทยจะตองมี

การใหคําปรึกษาตรงจุด ไมเนนการขายแบบยัดเยียดการบรกิารหรือกดดันใหลูกคาตองรบีตัดสินใจซื้อ

บริการจากทางคลินิก 

2) เนนการบรกิารประเภทกลุมฉีดเปนหลัก สวยไดโดยไมตองศัลยกรรม ซึง่ประเภทของการ

บริการสวนใหญเนนการใชเข็มเปนหลกั ทําใหเกิดแผลที่เล็กที่สุดหรือแทบจะไมมีแผลเกิดข้ึนเลย

หลงัจากใชบริการ ลูกคาสามารถใชชีวิตประจําวันไดอยางปกติ 

3) กลุมพนักงานจะตองผานการคัดเลอืกและอบรมกอนที่จะเริม่ปฏิบัติงานจรงิ ซึ่งพนักงาน

จะตองมีใจรักบริการ สามารถตอบคําถามได มีบุคลกินุมนวล ซึ่งสามารถเปนแรงจงูใจอันดับตน ๆ 

เพื่อใหผูทีส่นใจไดตัดสินใจเขามาใชบริการกับทาง PATARA CLINIC ได 

4) ทําเล/ สถานที่ต้ังของ PATARA CLINIC ซึ่งถือวาอยูใจกลางเมือง เน่ืองจากอยูในอาคาร

คิวเฮาส ลุมพินี ตรงสี่แยกถนนเสนสาทร ใกลรถไฟใตดินลุมพินี สามารถเดินทางไดสะดวก มีบรกิารที่

จอดรถ ผูใชบริการสามารถเขาถึงและจดจําตําแหนงไดงาย และสามารถสรางลูกคาใหมไดงายดวย

เชนกัน 

นวัตกรรมของ PATARA CLINIC  

  จะเปนนวัตกรรมที่นําเขามาจากประเทศเกาหลสีําหรับผูที่ตองการปรบัปรุงผิวหนาใหเนียนใส 

และเดงฉํ่านํ้า หรือเรียกวา Skin Booster โดยใชผลิตภัณฑช่ือ Restylane Vital Light ที่มีขนาด 1 

มิลลิเมตร ผลิตโดยใชกระบวนการ Minimal Stabilization ที่ทําใหสายโมเลกลุ HA มีการเช่ือมโยง

กันหลาย ๆ สาย ซึ่งทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงโครงสรางทางโมเลกลุ HA นอยกวา รอยละ 1 และดวย

นวัตกรรมทางดานเทคโนโลยีสมัยใหม คือ Non Animal Stabilize Hyaluronic Acid หรือ NASHA 

จึงทําใหไดเจลไฮยาลโูรนิคแอซิดซึ่งมีคุณสมบัติใกลเคียงธรรมชาติมากที่สุดและสามารถคงสภาพอยูได 

ทําใหสามารถคงตัวอยูในผิวและใหความชุมช่ืนไดนาน ซึ่งจุดเดน คือ แพทยจะทําการฉีดสกินบสูเตอร

ลงบนผิวหนาโดยตรง โดยกําหนดปริมาณที่ใชตามแตละบุคคล ซึ่งโมเลกุลของสกินบสูเตอรจะเกบ็ไวที่

ผิวช้ันหนังแท พรอมทัง้ทําการปลอยความชุมช่ืนออกมาอยางตอเน่ือง เปรียบเหมือนผิวมกีารสราง

เข่ือนกักเก็บนํ้าไวเพื่อชวยใหภายในของผิวมีความชุมช่ืนตลอดเวลา ชวยในการลดเลือนรอยแผลเปน

จากสิว รอยเหี่ยวยน และเพิ่มความชุมช่ืนใหผิวหนาไดเปนอยางดี จึงไมมีอาการแพ เน่ืองจากมีความ

บรสิุทธ์ิทีสู่งมาก ไมมีสารปนเปอนใด ๆ ทั้งสิ้น จงึมีความปลอดภัยสูง มีความคงตัวใตช้ันผิวหนัง ทําให

คงสภาพไดยาวนานกวาการฉีดสารเติมเต็มชนิดอื่น และเปนผลิตภัณฑที่ไดรบัการยอมรับจากทาง

องคการอาหารและยาของประเทศไทย (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.). สืบคนจาก http://beautybyorangina.com/category/ 

orangina/aesthetic/. 

 

1.2 วิสัยทัศน 

วิสัยทัศนของ PATARA CLINIC คือ เปนคลินิกเสริมความงามทีส่ามารถติดอันดับตน ๆ ใน

ตลาดอุตสาหกรรมความงามในประเทศไทย  

 

1.3 พันธกิจ  

1) ทําการตลาดโดยเนนดานบริการ/ ผลิตภัณฑและการสงเสรมิการขาย เนนการสรางรายได

ใหกับ PATARA CLINIC เพื่อใหคลินิกไดเขาไปมสีวนแบงทางการตลาดดานตลาดเสรมิความงาม  

2) มีการประชาสัมพันธทางโซเชียลเน็ตเวิรค (Social Network) สรางความแตกตางในดาน

การบริการและการรกัษา เพื่อใหลูกคาจดจําแบรนด PATARA CLINIC และเปนแบรนดที่รูจัก (Brand 

Awareness) ในระดับตราสินคาที่ระลึกไดแบบไมมีตัวชวย (Unaided Brand Recall)   

3) ผลักดันโปรแกรมการบรกิารและการรักษาทัง้หมดที่มีในคลนิิกใหมีความโดดเดน โดยเริ่ม

ทีละบริการเพื่อให PATARA CLINIC สามารถเปลี่ยนจากกลุม Question Mark (กลุมปริศนา) ไปเปน

กลุม Star (กลุมดาวรุง) ตาม BCG Matrix 

4) พัฒนาการใหบริการโปรแกรมการรักษาตาง ๆ อยางมีประสทิธิภาพ เนนผลลัพธในการ

รักษาและความปลอดภัย เพื่อให PATARA CLINIC เปนคลนิิกที่ใหบริการที่ตรงความตองการของ

ผูใชบริการและเปนที่รูจักมากข้ึน โดยการแนะนําหรือการบอกตอของลูกคาที่เขามาใชบริการแลว  

เพื่อเปนการสรางภาพลกัษณ คุณภาพและมาตรฐานการบรกิารใหเปนทีรู่จักกันอยางแพรหลาย 
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5) มีการพฒันาศักยภาพใหแกพนักงานและแพทยในการรกัษา เพื่อให PATARA CLINIC  

มีภาพลักษณที่ดีในดานของการรกัษา การบริการและการเอาใจใสดูแลลูกคา  

6) มีโปรแกรมการรักษาทีห่ลากหลายมากข้ึนและชูจุดเดนเรื่องความเช่ียวชาญเฉพาะดาน

ของแพทย เพื่อใหกลุมลูกคาของ PATARA CLINIC มีทัง้กลุมลูกคาทีเ่ปนคนไทยและชาวตางชาติ  

โดยเริ่มจากลูกคาทีเ่ปนคนไทยกอน 

 

1.4 เปาหมาย 

เปาหมายระยะสัน้ กําหนดแลวเสร็จภายใน 1 ป 

1) เปนคลินิกที่มีช่ือเสียงในดานการเห็นผลอยางรวดเร็วและความปลอดภัยในการใชบรกิาร 

ไดมาตรฐาน มีความนาเช่ือถือ และลกูคากลบัมาใชบริการอยางตอเน่ือง สามารถสรางฐานลกูคาที่

มั่นคง 

2) เปนแบรนดที่ติดตลาดและลูกคามีความจงรกัภักดีตอแบรนด 

เปาหมายระยะปานกลาง กําหนดแลวเสร็จภายใน 3-5 ป 

1) มีฐานลูกคาทีม่ั่นคงและมีการขยายฐานลูกคาเพิ่มมากข้ึน เนนเจาะกลุมลูกคาใหม 

2) มีกลุมลูกคาทีห่ลากหลายมากข้ึนที่เขามาใชบริการ เชน ชาวตางชาติที่เปนชาวเอเชีย (AEC) 

3) มีความสามารถทางการเงินที่จะขยายสาขาได 

เปาหมายระยะยาว กําหนดแลวเสร็จ 5 ปข้ึนไป 

1) เปนผูนําตลาดทางดานความงามและติดอันดับตน ๆ ของประเทศไทย 

2) ขยายสาขาเพิ่มทัง้ในประเทศไทยและศึกษาตลาดตางประเทศที่เปนประเทศเพื่อนบาน 

3) ธุรกิจสามารถดําเนินไปไดดวยตัวเอง จากระบบและโครงสรางที่ไดวางแผนเอาไว 

 

1.5 วัตถุประสงคของธุรกิจ 

1) เพื่อใหธุรกิจมียอดขายไมตํ่ากวา 10 ลานบาทตอปภายใน 2 ปแรก 

2) เพื่อใหธุรกิจมีกําไรข้ันตํ่าจากยอดขายประมาณ 10-15% ในปแรก 

3) เพื่อใหธุรกิจเขาไปมสีวนแบงการตลาด 0.05% ของตลาดเสริมความงามในปแรก 

4) เพื่อตอบสนองและรองรบัความตองการของผูที่พรอมจะเปลีย่นแปลงรูปรางและหนาตา

ใหดีข้ึนตามแบบที่ตัวเองตองการได 

5) เพื่อใหลูกคาไดรบัความพึงพอใจสงูสุดจากการทีลู่กคาไดมีความคาดหวังในการใชบรกิาร

ของ PATARA CLINIC หลังจากไดรบัการบริการแลว 

6) เพื่อใหธุรกิจมีผลกําไรอยางตอเน่ือง และมีสภาพคลองทางการเงินในการขยายธุรกจิ 
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7) เพื่อใหเปนธุรกิจความงามทีอ่ยูไดอยางมั่นคงและย่ังยืน ทันตอโลกและเทคโนโลยีที่

ทันสมัยและมกีารพฒันาอยูตลอดเวลา  

 

1.6 โครงสรางการบริหารงานของ PATARA CLINIC 

โครงสรางการบรหิารงานภายในองคกรสามารถเขียนเปนแผนผังได ดังน้ี  

 

ภาพที่ 1.9: แสดงโครงสรางองคกรของ PATARA CLINIC 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

ดังตารางที่ 1.1 ดังน้ี 

 

 

 

 

 

เจาของกิจการ 

แพทยหุนสวน 

ทีมแพทย 

ฝายบริการ/ ฝายขาย 

ฝายรักษาความสะอาด 

ฝายขอมูล Information ฝายการเงิน 

ฝายจัดซือ้/ เช็คสินคา 
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ตารางที่ 1.1: ตําแหนงงานตาง ๆ 

 

ตําแหนง 
จํานวน 

(คน) 

เงินเดือน 

(บาทตอคน) 

รวม  

(บาท) 

เจาของกิจการ 1 70,000 70,000 

แพทยหุนสวน 1 70,000 70,000 

ทีมแพทยผูเช่ียวชาญ 2 70,000 140,000 

พนักงานฝายขอมูล (Information)/ ฝายขาย 2 15,000 30,000 

พนักงานฝายบริการ 4 15,000 60,000 

พนักงานฝายการเงิน 1 15,000 15,000 

พนักงานฝายจัดซื้อ/ เช็คสินคา 1 15,000 15,000 

พนักงานฝายรักษาความสะอาด 1 9,000 9,000 

รวมทั้งสิ้น 13 279,000 409,000 

 

รายนามหัวหนางานแตละแผนกและภาระหนาท่ี  

 

ตารางที่ 1.2: รายนามและตําแหนงงานในแผนกตาง ๆ 

 

ชื่อ ตําแหนง 

นางสาวเกฏิก พันธุพิพฒัน เจาของกิจการ 

นายแพทยภัทร ประไพตระกูล แพทยหุนสวน 

นายแพทยศรัญย เศรษฐโชติ แพทยผูเช่ียวชาญเฉพาะทาง 

นายแพทยพงษกร มงคลวรรณเลิศ แพทยผูเช่ียวชาญเฉพาะทาง 

นางสาวกรรณิกา วองสกุล พนักงานฝายขอมูล/ ฝายขาย  

นางสาวพิมลพรรณ วัฒนากุล พนักงานฝายขอมูล/ ฝายขาย 

นางสาวศุภลักษณ เอี่ยมเจริญ พนักงานฝายบรกิาร 

นางสาวอรสลุี ประสบโชค พนักงานฝายบรกิาร 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1.2 (ตอ): รายนามและตําแหนงงานในแผนกตาง ๆ  

     

ชื่อ ตําแหนง 

นางสาววัลภา สวางเกษม พนักงานฝายบรกิาร 

นางสาวปยะพร เพชรงาม พนักงานฝายบรกิาร 

นางสาวสุภาพร วงศผูดี พนักงานฝายการเงิน 

นางสาวจินสิตา เมฆลอย พนักงานฝายจัดซื้อ/ เช็คสินคา 

นางจิตตรี บญุชัย พนักงานฝายรักษาความสะอาด 

 

ภาระหนาท่ีของแตละแผนก 

1) เจาของกิจการ ทําหนาที่ในการวางแผนธุรกจิ มีการบรหิารงานใหเปนไปตามแผนที่วางไว 

สามารถตัดสินแกไขปญหาตาง ๆ ได 

2) แพทย/ หุนสวน ทําหนาที่ในการใหคําปรกึษา รักษา และปฏิบัติงานตามจรรยาบรรณของ

แพทย 

3) ทีมแพทยผูเช่ียวชาญ คือ แพทยที่ทําหนาที่ในการใหคําปรกึษา รักษา และปฏิบัติงานตาม

จรรยาบรรณของแพทย เชนเดียวกับแพทยหุนสวน แตจะเปนแพทยเฉพาะทางทีจ่างมาประจําที่คลินิก 

4) ฝายขอมูล (Information)/ ฝายขาย ทําหนาที่ตอนรับ จัดคิว ตามตารางเวลาทีท่างคลินิก

เปดใหบรกิาร โทรแจงลูกคากอนถึงวัน เวลา ที่นัดหมาย และใหคําแนะนําเกี่ยวกบับริการ โปรโมช่ัน 

และเสนอขายโปรแกรมตาง ๆ ของทางคลินิก 

5) ฝายบริการ คือ พนักงานที่ไดรับการผานการอบรมจากทางคลินิกแลว ซึ่งจะทําหนาที่

ใหบรกิารในโปรแกรมตาง ๆ ที่ลูกคาไดซื้อไว และใหคําแนะนําเพิ่มเติมเกี่ยวกบัรายละเอียดของ

บริการน้ัน ๆ ที่ลกูคาไดใชบริการ เพื่อใหตรงตามความตองการของลกูคา และทําใหลูกคาเกิดความ

ประทับใจ  

6) ฝายการเงิน คือพนักงานที่ทําหนาที่ดูแลรายรบั รายจายทุกประเภท รายงานยอดเงิน

ประจําวันของคลินิกใหกบัเจาของกจิการ และสรุปผลการดําเนินงานทางดานการเงินดวย 

7) ฝายจัดซือ้/ ฝายเช็คสินคา คือพนักงานที่ตองมีการวางแผนในการสัง่ซื้อสินคา/ ผลิตภัณฑ 

ตามข้ันตอนที่ทางคลินิกไดวางไวอยางเปนระบบ อีกทั้งทําหนาที่ในการสํารวจและเปรียบเทียบราคา

ของอุปกรณ เครื่องมือ วัตถุดิบ เพื่อเปนขอมลูที่ใชประกอบการตัดสินใจของเจาของกิจการ และมี

หนาที่เช็คผลิตภัณฑ วัตถุดิบ อุปกรณตาง ๆ เพื่อแจงฝายสั่งซื้อใหทําการเตรียมการสั่งซือ้ผลิตภัณฑมา

สํารองไวลวงหนา 
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8) ฝายรักษาความสะอาด ทําหนาทีดู่แลทําความสะอาดคลินิก บริการเสิรฟนํ้าใหกบัลกูคา 

 

1.7 ท่ีมาของการจัดทําแผน 

เน่ืองจากธุรกจิคลินิกเสริมความงามเปนที่นิยมอยางตอเน่ืองและสวนกระแสสภาวะเศรษฐกิจ

ในปจจบุัน ซึ่งสามารถขยายตลาดตอไปไดอีกในอนาคต รวมทั้งเทคโนโลยีทางการแพทยที่มีความ 

กาวหนาและมีวิวัฒนาการอยางรวดเร็ว และสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางตรงจุด 

อีกทั้งผูวิจัยมีความสนใจในธุรกจิน้ี จงึเปนจุดเริ่มตนของการจดัทําแผนงานน้ีข้ึน เพื่อตองการทราบถึง

แรงจงูใจหรือความคาดหวังของลูกคาทีท่ําการตัดสินใจในการเลือกรับบริการจากคลินิกเสริมความงาม 

เพื่อใหผูวิจัยไดรบัรูถึงแนวทางในการวางแผน การจัดทํากลยุทธตาง ๆ กอนที่จะตัดสนิใจเริม่เปดธุรกจิ

เสริมความงามของตัวเอง และเพือ่เปนการวิเคราะหเงินลงทนุในการเริ่มตนธุรกจิ 

 

1.8 ความสาํคัญของการจัดทําแผน 

เพื่อเปนการนําขอมูลและรายละเอียดตาง ๆ มาเปนกรอบในการเริ่มตนทําธุรกิจ โดยสามารถ

กําหนดกลยุทธในการแขงขัน ไดรูเปาหมายของธุรกจิไดอยางชัดเจน อีกทัง้สามารถกําหนดแนวทาง 

การปฏิบัติงาน งบประมาณในการลงทุนเกี่ยวกบัธุรกจิความงาม ปจจัยเสี่ยงตาง ๆ ที่มีผลกบัธุรกจิ 

และแนวทางในการแกไขปญหาไดอยางตอเน่ือง ซึ่งสามารถนําขอมูลจากการจัดทําแผนมาใชเปน

กรอบแนวความคิดในการตัดสินใจได 

 

1.9 วัตถุประสงคของการทําแผน 

1) เพื่อศึกษาถึงความคาดหวังของผูใชบริการในการตัดสินใจเลอืกใชคลินิกเสรมิความงามใน

กรุงเทพฯ 

2) เพื่อศึกษาเกี่ยวกบับริการตาง ๆ ของธุรกจิเสริมความงาม เพื่อใหธุรกจิมีการปรับปรงุและ

พัฒนาบริการใหตรงกับความตองการของลูกคาและใหลกูคาไดประโยชนสงูสุด 

3) เพื่อศึกษาขอดี-ขอเสีย ปญหา อปุสรรค คูแขง ที่มีอยูในปจจบุันและสามารถคาดการณได

ไปจนถึงในอนาคต 

4) เพื่อศึกษาเกี่ยวกบัปจจัยทางการตลาดตาง ๆ ที่มีผลกระทบตอรายไดของธุรกจิเสรมิความงาม 

เพื่อสามารถเตรียมพรอมกับสถานการณในการแขงขันตาง ๆ ได 

5) เพื่อสามารถนําแผนไปเปนฐานขอมลูในการเริม่ตนธุรกจิ ดําเนินธุรกิจและสามารถตอยอด

เพื่อขยายหรือพฒันาธุรกจิในอนาคตได 

6) เพื่อลดความเสี่ยงในการดําเนินธุรกจิ โดยการนํากลยุทธตาง ๆ ที่ไดวางแผนไวมาใชเมื่อ

ธุรกิจประสบปญหาได 
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1.10 วิธีการศึกษา 

ขอมูลเก่ียวกับธุรกิจคลินิกเสรมิความงาม  

คลินิกเสรมิความงาม หมายถึง คลินิกเวชกรรมทางดานความงามทีพ่รอมใหบริการทัง้ใน

ชุมชน ในหางสรรพสินคา หรือตามพื้นที่ทั่วไป โดยมีแพทยผูเช่ียวชาญเฉพาะทางดานผิวหนังและ

ความงามใหคําแนะนํา ปรึกษา วินิจฉัย รักษา โดยวิธีทางการแพทย ซึ่งการรกัษาน้ันจะเนนทางดาน

เสริมความงาม ไมวาจะเปน ผิวหนา ใบหนา ผิวพรรณและรปูราง เชน การรักษาสิว ฝา กระ จุดดาง

ดํา ลดริ้วรอย การบํารงุผิว การปรบัรปูหนา เลเซอร รอยไหม โบทอกซ สลายไขมัน กระชับสัดสวน 

ลดเซลลูไลต ฉีดวิตามิน ฯลฯ รวมถึงบริการอื่น ๆ ที่ใชเครื่องมือและเทคโนโลยีการแพทยที่ทันสมัย 

(“บทวิจัยมหาวิทยาลัยเชียงใหม”, 2553) 

การทําธุรกิจคลินิกเสรมิความงามน้ันจะตองผานมาตรฐานคลินิกเวชกรรมความงาม  

ซึ่งหมายความวา คลินิกหรอืสถานพยาบาลน้ันจะตองไดรับอนุญาตใหประกอบกจิการและสามารถ

ดําเนินการไดตามพระราชบัญญัติสถานพยาบาล พ.ศ. 2541 ประเภทเวชกรรมที่มบีรกิารเสริมความงาม 

หรือเปนสถานพยาบาลทีจ่ัดใหบริการดานเวชกรรมทีเ่ปนเวชปฏิบัติทั่วไปและดําเนินการโดยผูประกอบ

วิชาชีพเวชกรรม (ภูมิพลอดุลยเดช, พระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัว, 2541)  

 ผูประกอบวิชาชีพเวชกรรม หมายความวา บคุคลซึง่ไดรบัการข้ึนทะเบียน และรับใบอนุญาต

เปนผูประกอบวิชาชีพเวชกรรมจากแพทยสภา (“ขอบงัคับแพทยสภา”, ม.ป.ป.) 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

1) ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมตลาดบริการ (7Ps) 

2) ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับภาพลักษณ (Image) 

3) ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับรปูแบบการดําเนินชีวิต (Life Style) 

4) ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับความคาดหวัง (Expectancy Theory) 

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับสวนประสมการตลาดบริการ (7Ps) 

 ศิริวรรณ เสรรีัตน และคณะ (2546, หนา 461 อางใน บุศรา จริเกษมสุข, 2555, หนา 16-19) 

กลาวถึงทฤษฎีสวนประสมตลาดบริการ ของ Kotler (2003) วา สวนประสมตลาดบริการ หมายถึง ปจจัย

ที่ใชในการตอบสนองความตองการและใหเกิดความพึงพอใจของกลุมเปาหมาย ซึ่งธุรกิจบรกิาร  

จะมสีวนประสมตลาดบริการถึง 7 ปจจัย ดังน้ี  

 1) ผลิตภัณฑ/ บรกิาร (Product) สิ่งที่คลินิกเสริมความงามไดจัดเตรียมไว มีทัง้ตัวผลิตภัณฑ

ซึ่งเปนสินคาทีจ่ับตองได เชน ครีมบํารุงผิวหนา ครีมรักษาสวิ วิตามิน ยารับประทานเพื่อรักษาสิว ยา

ปฏิชีวนะตาง ๆ ที่ใชในการบริการ เครื่องมือตาง ๆ รวมถึงตัวคลินิกเองดวย เปนตน สวนทางดานการ

บริการทีเ่ปนสิ่งทีจ่ับตองไมไดน้ัน เชน โปรแกรมเสริมความงามตาง ๆ ที่คลินิกไดใหบรกิาร ประโยชน

ที่ลูกคาไดรบัจากการใชบริการ คุณภาพและมาตรฐานในการรักษา ความสะอาด ความปลอดภัยใน
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การบริการของคลินิก เปนตน ซึง่ผลิตภัณฑ/ บริการทุกชนิดจะตองมีคุณคาและมีอรรถประโยชนใน

การตอบสนองความตองการของลูกคาเพือ่ใหลูกคาเกิดความพึงพอใจใหได  

 2) ราคา (Price) หมายถึง ตนทุน (Cost) ที่ลูกคาจะตองจายเปนตัวเงินเพื่อซื้อผลิตภัณฑ/

บริการ ซึ่งลูกคาจะมีการเปรียบเทียบคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑ/ บริการกับตนทุนทีลู่กคาไดเสียไป 

ซึ่งก็คือ ราคา (Price) น่ันเอง ถาผลิตภัณฑ/ บริการแสดงใหเห็นถึงคุณคาไดมากกวาราคาที่ต้ังไวก็จะ 

ทําใหลกูคาเกิดการตัดสินใจซื้อ เชน คลินิกเสริมความงามน้ัน เปนธุรกจิบริการที่เปนสิง่ที่จบัตองไมได 

ลูกคาจะตัดสินใจซื้อก็ตอเมื่อรบัรูไดถึงคุณภาพ มาตรฐานในการบริการ ฝมือของแพทย ความปลอดภัย

ที่ไดรับระหวางการรักษา ผลลัพธที่ไดเปนที่พอใจของลูกคา และภาพลักษณของคลินิก เปนตน  

3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนการนําผลิตภัณฑ/ บริการออกสูตลาดเปาหมาย

สําหรับคลนิิกเสรมิความงามน้ัน ชองทางการจัดจําหนายก็คือสถานที่ในการใหบริการหรือที่ต้ังของ

คลินิกน่ันเอง เพราะฉะน้ันทําเลจึงมีความสําคัญมากกับธุรกจิคลินิกเสริมความงาม เน่ืองจากลูกคา

ตองเดินทางมายังสถานที่ทีท่างคลินิกไดจัดเตรียมไวในใชบรกิาร ดังน้ันสถานทีจ่ะตองเปนทําเลที่

เดินทางสะดวก อยูในแหลงชุมชน มีที่จอดรถใหลูกคา เพื่อบริการลูกคาใหไดมากที่สุด 

 4) การสงเสรมิการตลาด (Promotion) เปนการสื่อสารรายละเอียดหรือขอมลูระหวางผูซื้อ 

(ลูกคาหรือผูใชบรกิาร) กบัผูขาย (คลินิกเสรมิความงาม) เพือ่ใหเกิดทัศนคติหรือพฤติกรรมการซื้อ  

โดยใชเครือ่งมอืในการสื่อสารเครื่องมือเดียวหรือหลายเครือ่งมือก็ได ข้ึนอยูกับ ผลิตภัณฑ/ บรกิาร, 

ลูกคา/ ผูใชบรกิาร และคูแขงขัน เชน คลินิกเสริมความงามจะตองสื่อสารเกี่ยวกับแบรนดโดยผานการ

โฆษณา การลงสื่อโซเชียลตาง ๆ เพื่อใหเกิดการรบัรูในแบรนด การจัดโปรโมช่ันตาง ๆ สําหรับลูกคาที่

สนใจใชบริการหลายโปรแกรม เปนตน เพือ่ดึงดูดใหลูกคาเกดิความตองการในการเขารบับริการกับ

ทางคลินิก 

 5) บุคลากร (People) สําหรบัคลินิกเสริมความงาม บุคลากร คือ บุคคลหรือพนักงานที่ทํา

หนาที่ใหบรกิารลูกคา ซึ่งมีความสําคัญเปนอยางมากสําหรับธุรกิจบริการ เน่ืองจากเปนผูที่ใกลชิดกับ

กลุมเปาหมายมากที่สุดและเปนบุคคลทีจ่ะตองสรางความพงึพอใหกบัลูกคา ซึ่งจะตองผานการ

คัดเลือกและไดรบัการอบรม เพื่อตอบสนองและสามารถแกไขปญหาใหกับลูกคาได  

6) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เปนลักษณะทีส่ามารถ

ทําใหลกูคาเกิดความพึงพอใจในการบริการ เชน การออกแบบ, การตกแตง, สภาพแวดลอม, 

บรรยากาศของสถานที่ที่ใชในการบริการ, การแตงกายของพนักงาน, เครือ่งมอืหรืออปุกรณที่ใช, 

ความเช่ียวชาญชํานาญของแพทย เปนตน  
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 7) กระบวนการใหบริการ (Process) ข้ันตอนหรือกระบวนการในการสงมอบคุณภาพของ

การบริการไดอยางรวดเร็ว มีประสทิธิภาพ และสรางความประทบัใจใหกับลูกคา ซึ่งกระบวนการ  

ถือวาเปนสวนทีส่ําคัญสําหรับธุรกจิคลินิกความงาม เน่ืองจากเปนธุรกิจบรกิารที่ไมสามารถจบัตองได

และตองทําใหลูกคาเห็นผลจากการใชบริการตาง ๆ ในเวลาอันสั้น 

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับภาพลักษณ (Image) 

ความหมายของภาพลักษณ  

ภาพลักษณ (Image) ตามพจนานุกรมฉบบัราชบัณฑิตยสถาน (2525 อางใน รามิล ชุณหบดี, 

2554, หนา 25) หมายถึง ภาพที่สงผานออกมาจากกลองสองหรอืเปนภาพที่สรางออกมาจากความนึก

คิดของคนแตละบุคคล แตมีนักวิชาการไดใหความหมายของ “ภาพลักษณ” ที่แตกตางกันไวหลาย

ทาน ดังตอไปน้ี 

ดนัย จันทรเจาฉาย (2545 อางใน รามิล ชุณหบดี, 2554, หนา 25) ไดกลาววาภาพลักษณ 

(Image) เปนขอเท็จจรงิ (Objective Facts) รวมกับการประเมินสวนตัว (Personal Judgment) ซึ่ง

จะเหมือนหรอืตางกบัความเปนจรงิที่มอียูก็ได เน่ืองจากไดเอาความรูสึกสวนตัวเขามาปนกบัความเปน

จริง จึงทําใหภาพลักษณเปนเรื่องของการรบัรู (Perception) เปนภาพทีฝ่งอยูในความรูสึกนึกคิดของ

แตละบุคคลและจะเปลี่ยนแปลงไดยาก เชนเดียวกับแนวคิดของ Kotler (2003, p. 568) ที่กลาวไววา 

“ในการทีอ่งคกรหน่ึงจะสรางภาพลักษณน้ัน ตองใชความพยายามและความอดทนสูง เน่ืองจากการ

เกิดข้ึนของภาพลกัษณน้ันเมื่อเกิดข้ึนแลวกจ็ะเกิดการรับรูอยางตอเน่ืองของภาพลกัษณน้ันและเปน 

สิ่งที่ติดแนน จงึเปนเรื่องยาก ทีจ่ะเปลี่ยนแปลงภาพลกัษณน้ัน” 
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ภาพที่ 1.10: แสดงองคประกอบและข้ันตอนการเกิดภาพลกัษณ 

 

 
 

ที่มา: พรทพิย วรกิจโภคาทร. (2537). ภาพลักษณน้ันสําคัญย่ิง: การประชาสมัพันธกับภาพลักษณ.  

กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร.  

 

นิธี สตะเวทิน (2542, หนา 60 อางใน แสงเดือน วนิชดํารงคศักด์ิ, 2555, หนา 11) กลาววา 

“ภาพลักษณ เปนภาพทีส่ะสมทลีะเลก็ทลีะนอยทีเ่กิดข้ึนในจิตใจและฝงแนนในใจของแตละบุคคล  

ซึ่งไดมาจากประสบการณทางตรงและประสบการณทางออมของบุคคลคนน้ัน ทําใหมีทัศนคติและ

ความรูสึกนึกคิดตอองคกรอยางไร”   

ความสาํคัญของภาพลักษณ  

ภาพลักษณทําใหเกิดความเช่ือถือและการยอมรบัในองคกรไดและยังตอเน่ืองไปถึงสินคาหรือ

บริการ เปนการเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันขององคกรและทําใหลูกคาเกิดความจงรักภักดีตอ

องคกรเพิ่มมากข้ึน (Customer Loyalty) ซึ่งมีผลโดยตรงกบัลกูคาในเรื่องของความซื่อสัตยทีม่ตีอ

องคกร เน่ืองจากลกูคามีความพึงพอใจเกิดข้ึน 
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ประเภทของภาพลักษณ    

อลิศรา เจรญิวานิช (2544, หนา 39 อางใน สินีนาฏ สวางพินิจกุล, 2553, หนา 13) จําแนก

ภาพลักษณออกเปน 4 ประเภทใหญ ๆ ไดแก 

1) ภาพลักษณทั้งหมดขององคกร (Corporate Image) คือ ภาพรวมทั้งหมดที่เกิดข้ึนใน

จิตใจของบุคคลทีม่ีตอองคกร เชน คลินิกเสริมความงามมีภาพลักษณทัง้หมดหลายดาน มีทัง้

ภาพลักษณของตัวคลินิกเอง แพทยผูทําการรกัษา พนักงานที่ใหบริการ ข้ันตอนการใหบริการ 

เครื่องมือและเทคโนโลยีที่ใช เปนตน  

2) ภาพลักษณขององคกร (Institutional Image) คือ ภาพที่เกิดข้ึนในจิตใจของบุคคลที่มีตอ

ตัวองคกรเพียงอยางเดียว ไมรวมในสวนของผลิตภัณฑหรอืบริการ ซึ่งก็คือ ภาพลกัษณของตัวคลินิก

น่ันเอง 

3) ภาพลักษณของผลิตภัณฑหรือบริการ (Product/ Service Image) คือ ภาพที่เกิดข้ึนใน

จิตใจของบุคคลทีม่ีตอผลิตภัณฑหรือบริการเพียงอยางเดียว ไมรวมในสวนของตัวองคกร เชน 

ภาพลักษณของโปรแกรมทรีทเมนต เลเซอร รอยไหม การสลายไขมัน เปนตน ซึ่งเปนภาพลักษณ

โดยรวมของบริการแตละบรกิารที่อยูในคลินิกเสริมความงาม 

4) ภาพลักษณที่มีตอสินคาใดตราใดตราหน่ึง (Brand Image) คือ ภาพที่เกิดข้ึนในจิตใจของ

บุคคลที่มีตอผลิตภัณฑในตราสินคาใดตราสินคาหน่ึง (Brand) หรือที่มเีครื่องหมายการคา (Trademark) 

สวนใหญเกิดจากการโฆษณาและการสงเสริมการจัดจําหนาย เชน โบท็อกซ เปนบริการสําหรบัผูที่มีอายุ 

30 ปข้ึนไปตองการลดริ้วรอยและปรบัรปูหนา เปนตน เปนการเนนยํ้าถึงคุณลักษณะเฉพาะของบริการ

หรือจุดขายของผลิตภัณฑน่ันเอง  

ดังน้ัน ภาพลักษณของคลินิกเสริมความงาม จึงเกี่ยวกับภาพลักษณในทุก ๆ ดานที่รวบรวมได

จากการรบัรูของกลุมเปาหมายในดานขอมลูขาวสารที่เปนทัง้ประสบการณทางตรงและทางออม

เกี่ยวกับการดําเนินการตาง ๆ ของคลินิก และมีผลตอสภาวะทางการตลาดทัง้ในทางตรงและทางออม 

เชน เมื่อคลินิกมีภาพลักษณในการบริการที่ดี รักษาแลวเห็นผลอยางชัดเจน จะชวยใหผูทีเ่คยใช

บริการเกิดการบอกตอและทําใหมลีูกคาตองการเขามาใชบรกิารกับทางคลินิกเพิ่มมากข้ึน สงผลให

คลินิกมรีายไดเพิ่มมากข้ึน และหากตัวคลินิกเองมีภาพลักษณที่ดีดวยแลวก็จะย่ิงทําใหคลินิกเกิดความ

นาเช่ือถือ และทําใหลูกคาเกิดความจงรักภักดีในแบรนด (Brand Loyalty) ซึ่งก็คือ PATARA CLINIC 

ทําใหคลินิกสามารถดําเนินธุรกจิไดอยางย่ังยืนและมีสวนครองตลาด (Market Share) ที่เติบโตเพิ่ม

มากข้ึนอีกดวย 
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ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับรูปแบบการดําเนนิชีวิต (Life Style) 

  ณัฐกานต บุญนนท (2550, หนา 21-22 อางใน บุศรา จิรเกษมสุข, 2555, หนา 13) อธิบาย

วา รูปแบบการดําเนินชีวิต หมายถึง ลกัษณะหรอืรปูแบบของความเปนอยูที่บอกถึงการใชเวลาการให

ความสนใจตอสิ่งรอบตัว ความคิดเห็น ทัศนะคติที่มีตอตนเองและสิ่งรอบขางของแตละบุคคลวามี

รูปแบบเปนอยางไร ซึ่งตัวแปรตาง ๆ เหลาน้ี คือ ลักษณะทางจิตวิทยา ประกอบไปดวย 

1) กิจกรรม (Activities) หมายถึง การแสดงออกที่ชัดเจน เชน การซื้อสินคา/ บรกิาร เปนตน 

ซึ่งเปนการแสดงออกทีส่ามารถมองเห็นได แตไมสามารถหาเหตุผลโดยตรงของการแสดงออกน้ีได 

2) ความสนใจ (Interest) หมายถึง ความเอาใจใสหรือความสนใจในบางสถานการณ หรือ

บางวัตถุประสงคเปนพเิศษ เชน ผูที่สนใจเกี่ยวกับความสวยความงาม ก็จะเขาใชบริการตาง ๆ ของ

คลินิกเสรมิความงาม เปนตน 

3) ความคิดเห็น (Opinions) หมายถึง คําตอบทีม่ีตอการตอบสนองตอสิง่เราของแตละบุคคล 

เปรียบเสมอืนการตีความ การคาดหวัง และการประเมินผล เชน การประเมินขอดี-ขอเสียของการใช

บริการคลินิกเสริมความงาม ความคาดหวังในการเขาใชบริการคลินิกเสริมความงาม เปนตน 

เชนเดียวกับ Kotler (2000) ไดใหความหมายของวิถีชีวิต (Lifestyle) หรอืแบบแผนหรือ

รูปแบบการดําเนินชีวิต วาเปนการดําเนินชีวิตของแตละบุคคลที่แสดงออกมาในรูปแบบของกิจกรรม 

ที่ทํา (Activities) ความสนใจ (Interest) และความคิดเห็น (Opinion) ที่สะทอนถึงความเปนบุคคล

หรือตัวตนซึง่เกี่ยวพันกับสิ่งแวดลอม วัฒนธรรม สังคม และอาชีพ 

 Schiffiman และ Kanuk (2000 อางใน จินดา พรธาดาวิทย, 2552) กลาวไววา รูปแบบ 

การดําเนินชีวิต (Lifestyle) เปนการตัดสินใจดานจิตใจที่มีความสัมพันธกบัทัศนคติ ความเช่ือ ความ

คิดเห็น บุคลกิภาพ รวมถึงคานิยม เปนผลใหเกิดการแสดงออกถึงความรูสึกภายในบุคคล ซึ่งเกิดจาก

แรงจงูใจจากสถานะทางสังคมและความปรารถนาภายในจนกลายเปนรปูแบบการดําเนินชีวิต อาทิ

เชน รูปแบบของบริการที่ซือ้ วิธีการในการซือ้สินคา รวมถึงวิธีคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบรกิารน้ัน ๆ  

แนวคิดเก่ียวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต 

 รูปแบบการใชชีวิตของบุคคลเปนการนําไปสูการแสดงออก ประสบการณ ทัศนคติ ความ

คาดหมายและคานิยม ซึง่ไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยตาง ๆ โดยรูปแบบการใชชีวิตของแตละบุคคล

อาจจะถูกกําหนดจากครอบครัวและในทางกลบักันครอบครวัอาจถูกกําหนดจากรปูแบบการใชชีวิต

ของแตละบุคคล (Bryant, n.d. อางใน บุศรา จิรเกษมสุข, 2555, หนา 13-14) 

อดุลย จาตุรงคกุล (2545, หนา 145 อางใน บุศรา จิรเกษมสุข, 2555, หนา 14) กลาวถึง 

ปจจัยที่เปนตัวกําหนดแบบของการใชชีวิต เชน ประชากรศาสตร สิง่จงูใจ อารมณ บุคลิกภาพ ชนช้ัน

ทางสงัคม คานิยม วัฒนธรรม ประสบการณ วงจรชีวิต เปนตน รูปแบบการใชชีวิต เชน กิจกรรม 

ความชอบ/ ไมชอบ ทัศนคติ ความสนใจ ความคาดหมาย ความรูสึก การอุปโภคบริโภค เปนตน  
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และในเรื่องของพฤติกรรมการซือ้/ การบริโภค เชน ซื้ออยางไร ซื้อเมื่อใด ซื้อที่ไหน ซื้ออะไร ซือ้กับ

ใคร เปนตน และยังสามารถแบงรูปแบบการใชชีวิตไดหลายแบบ โดยที่ Bryant (n.d. อางใน บุศรา 

จิรเกษมสุข, 2555) พบวา บุคคลที่ทํากจิกรรมนอกบานมีรปูแบบการใชชีวิต ดังน้ี 

1) ต่ืนตัวที่จะเขาหาธรรมชาติ 

2) เขาหาสุขภาพ 

3) มุงสูการมรีูปรางที่ดี  

4) แสวงหาความต่ืนเตน ชอบการแขงขัน ชอบเสี่ยงอันตราย 

5) ไมเครียด ไมสนกจิกรรมนอกบาน 

ดังน้ัน จึงสรปุไดวา คนที่มาจากอาชีพและวัฒนธรรมทางสังคมเดียวกัน อาจมรีูปแบบการใชชีวิต

ตางกัน กลาวคือ เปนแบบแผนการดําเนินชีวิตของบุคคลที่แสดงออกมาในรปูแบบของกจิกรรมตาง ๆ 

 

ภาพที่ 1.11: ดัดแปลงจากภาพประกอบแบบการใชชีวิต (Life Style) 

 

 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: อดุลย จาตุรงคกลุ. (2545). พฤติกรรมผูบริโภค (พิมพครั้งที่ 7). กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร.   

กิจกรรม (Activity) การใชเวลา 

- การทํางาน 

- ดานสังคม 

- งานอดิเรก 

- กีฬา/ ชมรม 

- หยุดพักผอน 
ความสนใจ (Interest) 

อะไรที่นิยมกระทํา 

- งาน 

- แฟช่ัน 

- อาหาร 

- การพักผอน 

- ความงาม 

แบบของการใชชีวิต (Life Style) 

ความคิดเห็น (Opinion) 

คิดถึงคน สถานที่  

และสิง่ของอยางไร 

- ธุรกิจ 

- การเมือง 

- เศรษฐกจิ 

- สินคา 

- อนาคต 

ประชากรศาสตร (Demography) 

- อายุ 

- การศึกษา 

- รายได 

- อาชีพ 

- ขนาดครอบครัว 
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ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับความคาดหวัง (Expectancy Theory) 

พจนานุกรมออกซฟอรด (Oxford, 2000) ใหความหมายเกีย่วกับความคาดหวังวาเปนความ

เช่ือ เปนการคาดการณลวงหนาโดยใชความรูสึกนึกคิดของบคุคลที่มตีอบางสิง่บางอยางวาควรจะเกิดข้ึน

หรือควรจะเปน และไดมีนักวิชาการไดใหความหมายของความคาดหวัง ไวดังน้ี 

พชรพร ทบัทิมทอง (2554, หนา 1) อธิบายวา “ความคาดหวัง หมายถึง ความเช่ือทีเ่กิด

ข้ึนมาของแตละบุคคล โดยเรียนรูมาจากประสบการณทีส่ัมพันธกัน ไมวาจะเปนความสมัพันธระหวาง

เหตุการณกับเหตุการณดวยกัน หรอืเปนความสัมพันธกันระหวางพฤติกรรมกบัผลลัพธของการกระทํา

น้ัน ๆ ที่เกิดข้ึนจากพฤติกรรม” 

ชิษณุกร พรภาณุวิชญ (2554, หนา 6) ไดใหความหมายของ “ความคาดหวัง วาเปนความคิด

ที่คิดไวกอนลวงหนา ซึง่อาจจะไมไดเปนไปอยางที่ตนเองคิดไว แตจะมีความสําคัญตอบุคคลน้ัน ๆ ใน

ดานของพฤติกรรม” 

สิริวรรค อัศวกุล (2554, หนา 1) กลาววา “ความคาดหวัง คือ ความคิดเห็น ความรูสึก  

การตีความ การรบัรู หรือการคาดเดา/ คาดการณสําหรบัเหตุการณตาง ๆ ที่ยังไมเกิดข้ึนกับบุคคลที่

ตนเองไมเกี่ยวของหรือเกี่ยวกบัความคาดหวังของบุคคลที่ตนเองเกี่ยวของดวย โดยความตองการหรอื

ความคาดหวังน้ันเปนการคาดหวังใหบุคคลคนน้ันประพฤติปฏิบัติไปในทางที่ตนเองตองการหรือ

ปฏิบัติไปตามสิ่งที่ตนเองคาดหวังเอาไว” 

ทฤษฎีความคาดหวัง (Expectancy Theory) ของ Vroom (n.d. อางใน อัญชล ี 

ดานวิรุฬหวาณิช, 2539, หนา 53) ไดอธิบายถึงองคประกอบที่สําคัญของทฤษฎี คือ  

  Valence หมายถึง ความพึงพอใจที่มีตอผลลัพธของแตละบคุคล 

Instrumentality หมายถึง อุปกรณ เครื่องมือ และวิถีทางตาง ๆ ที่จะนําไปสูความพึงพอใจ 

Expectancy หมายถึง ความคาดหวังของบุคคลน้ัน ๆ เน่ืองจากแตละบุคคลน้ันมีความ

ตองการที่หลากหลาย ดังน้ัน จึงกระตุนใหเกิดความพยายาม ด้ินรนในการแสวงหาดวยวิธีใดวิธีหน่ึง

เพื่อตอบสนองในสิง่ที่ตนเองคาดหวังไว ซึ่งจะทําใหบุคคลน้ัน ๆ เกิดความพึงพอใจและในขณะ 

เดียวกันก็จะมีความคาดหวังในสิง่ทีสู่งข้ึน ๆ เรือ่ย ๆ 

ปจจัยกําหนดความคาดหวัง 

วีระพงษ เฉลมิจริะรัตน (2543 อางใน ณฎาร ประทุมทอง, 2554, หนา 21) อธิบายวา  

มีปจจัยหลายประการทีท่ําใหเกิดความคาดหวังของลูกคา ไดแก 

1) ช่ือเสียง/ ภาพพจนของบริษัท เชน ช่ือเสียงของคลินิกทีเ่ดนในเรื่องของการทําตา 2 ช้ัน 

เปนตน 

2) พนักงานที่ใหบริการ เชน หนาตา รปูราง การพูดคุย การแตงกาย การแนะนําผลิตภัณฑ

หรือบรกิาร เปนตน 



 23 

3) ตัวสินคา/ บริการ เชน ทรีทเมนท เลเซอร โบท็อกซ รอยไหม ครีมทาหนา เปนตน 

4) ราคา เชน ถาราคาสูง ลูกคาจะรูสึกวาใชของดี ปลอดภัย ไดมาตรฐาน เปนตน 

5) สภาพแวดลอมในขณะน้ัน เชน บรรยากาศในการเขารับบรกิารจากทางคลินิก  

6) มาตรฐานของลูกคา เชน ผูใชบรกิารควรอยูในระดับมาตรฐานเดียวกัน 

7) คูแขง  

ดังน้ัน จึงสรปุไดวา ความคาดหวัง เปนความรูสึกหรือความตองการทีม่ีตอสิ่ง ๆ หน่ึงใน

สภาวะปจจุบันและตอไปจนถึงอนาคต โดยใชประสบการณการเรียนรูมาเปนตัวคาดคะเนถึงสิง่ตาง ๆ 

ที่เขามากระทบตอการรบัรูของเรา 

วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ  

7Ps 

พีระยุทธ คุมศักด์ิ (2557) ไดศึกษาเกี่ยวกับ ระดับการตัดสินใจเกี่ยวกบัสวนประสมทาง

การตลาดตอความตองการทําศัลยกรรมบนใบหนาของประชากรในกรงุเทพมหานคร โดยใชกลุม

ตัวอยาง จํานวน 400 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนเพศหญิง อายุ 18-25 ป  

สถานภาพโสด อาชีพนักเรียน/ นักศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000 บาท มีระดับการตัดสินใจ

เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดตอความตองการทําศัลยกรรมบนใบหนา ในภาพรวมอยูในระดับ

มาก เรียงลําดับความคิดเห็นในสวนประสมการตลาดบริการจากมากไปนอย ไดแก ดานผลิตภัณฑ 

รองลงมาคือ ดานราคา, ดานการสงเสรมิการตลาด และดานการจัดจําหนาย ตามลําดับ 

ทัตยา ราชาตัน (2554) ไดศึกษาเกี่ยวกับการสรางมลูคาเพิม่ใหกับ กิฟฟารีน คลินิก ในดาน

ความพงึพอใจของลูกคาที่มาใชบรกิารของ กิฟฟารีน คลินิก กลุมตัวอยาง คือ ผูใชบริการเพศหญิง 

จํานวน 400 คน สวนใหญ อายุ 21-30 ป สถานภาพสมรส รายได 10,001-20,000บาท ในการ

ประกอบการตัดสินใจทีส่อดคลองกบัสวนประสมทางการตลาด (7Ps) สามารถสรุปได ดังน้ี 

ดานการผลิตภัณฑ – พบวา ความพึงพอใจโดยรวมของลูกคาในดานผลิตภัณฑอยูในระดับ

พอใจมาก โดยจะพบวา ในสวนของคุณภาพอุปกรณทีท่ันสมยัและปลอดภัยน้ันจะเปนปจจัยทีลู่กคามี

ความพึงพอใจในระดับมากทีสุ่ด ในสวนของคุณภาพผลิตภัณฑ/ ยารักษาที่ใชแลวเห็นผล และในสวน

ของโปรแกรมการรักษาทีม่ีใหเลือกหลากหลายรายการ เปนปจจัยที่ลกูคามีความพึงพอใจอยูในระดับ

พอใจมาก ตามลําดับ 

ดานราคา – พบวา ความพึงพอใจโดยรวมของลูกคาในดานราคาอยูในระดับพอใจมากที่สุด 

และพบวา ในสวนของการแจงราคา/ คาบรกิารตาง ๆ ใหลกูคาทราบกอนทําการรกัษาและการไดรับ

บริการที่คุมคากบัคาใชจาย เปนปจจัยทีลู่กคามีความพึงพอใจในระดับมากทีสุ่ด ตามลําดับ 
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ดานสถานที ่– พบวา ความพึงพอใจโดยรวมของลูกคาในดานสถานทีอ่ยูในระดับพอใจมาก 

และพบวา ในสวนของการมหีองนํ้าที่สะอาด สถานที่ใหบรกิารสะอาดและเปนระเบียบ มีที่น่ังใหลุกคา

เพียงพอ และมีนํ้าด่ืมสะอาด เปนปจจัยที่ลกูคามีความพึงพอใจอยูในระดับมากที่สุด และในสวนของ

สถานที่จอดรถทีเ่พียงพอ การมปีายบอกจุดบริการที่ชัดเจนและเดินทางสะดวก เปนปจจัยทีลู่กคามี

ความพึงพอใจอยูในระดับมาก ตามลําดับ 

ดานการจัดรายการโปรโมช่ัน – พบวา ความพึงพอใจโดยรวมของลกูคาในดานการจัดรายการ

โปรโมช่ันอยูในระดับพอใจมาก และพบวา การจัดโปรโมช่ันที่เหมาะสม การจัดโปรโมช่ันอยางตอเน่ือง 

และการลด แลก แจก แถม เปนปจจัยที่ลกูคามีความพึงพอใจอยูในระดับพอใจมาก ตามลําดับ 

ดานกระบวนการบริการ - พบวาความพึงพอใจโดยรวมของลูกคาในดานกระบวนการบรกิาร

อยูในระดับพอใจมาก และพบวา การนัดหมายที่มรีะยะเวลาที่เหมาะสม การรักษาที่ตรงตามความ

ตองการ และการบรกิารตามลําดับกอน-หลงั เปนปจจัยทีล่กูคามีความพึงพอใจอยูในระดับมากที่สุด 

ในสวนของการมีระยะเวลาในการรอ/ รักษาทีเ่หมาะสม เปนปจจัยที่ลกูคามีความพึงพอใจอยูในระดับ

มาก และการไดรับขอมูลขาวสารตาง ๆ อยางตอเน่ือง เปนปจจัยที่ลกูคามีความพึงพอใจอยูในระดับ

ปานกลาง ตามลําดับ 

ดานบุคลากร – พบวา ความพึงพอใจโดยรวมของลกูคาในดานบุคลากรอยูในระดับพอใจมาก 

และพบวา พนักงานที่มีความรบัผิดชอบในการปฏิบัติงานเปนอยางดี การทีบุ่คลากรมีการนําเทคโนโลยี

ที่ทันสมันมาใช เปนปจจัยที่ลกูคามีความพึงพอใจอยูในระดับมากทีสุ่ด การกระตือรือรน เอาใจใส  

เต็มใจใหบริการ, เจาหนาที่มีความรูความชํานาญในงานที่รบัผิดชอบ, การใหบริการดวยความเสมอภาค  

ไมเลือกปฏิบัติ และการใหคําแนะนําหรอืตอบขอซักถาม เปนปจจัยที่ลกูคามีความพึงพอใจอยูในระดับ

มาก ตามลําดับ 

จิตติยา ศรีฤทธิประดิษฐ (2553) ไดศึกษาพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

บริการที่มผีลตอการตัดสินใจทําศัลยกรรมของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร พบวา ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดบริการที่กลุมตัวอยางไดใหความสําคัญมากที่สุด คือ ดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือ 

ดานกายภาพ ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ ดานสถานที่ ดานสงเสริมการตลาด และดาน

ราคา ตามลําดับ และเมื่อพจิารณาในแตละดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ ความสําคัญทีม่ากทีสุ่ด คือ 

เรื่องอุปกรณทีม่ีความปลอดภัย ดานกายภาพ คือ เรื่องของคลินิกมีใบอนุญาตอยางถูกตองตาม 

กฎหมาย ดานพนักงาน คือ เรื่องของการควบคุมแลของแพทย ดานกระบวนการใหบริการ คือ เรื่อง

ของการแจงรายละเอียดอยางครบครันกอนเขารับการบริการ ดานสถานที ่คือ เรื่องของคลินิกมีความ

สะอาด ดานสงเสริมการตลาด คือ เรื่องของการมีการรบัประกันความพึงพอใจของผูเขารบัการรักษา 

ดานราคา คือ เรื่องความเหมาะสมของคารักษา และผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา คณะและวิทยา

เขตที่แตกตางกันมปีจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิารในการทําศัลยกรรมแตกตางกัน 
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ภาพลักษณ 

 อธิพรรณ นวมกระจาง (2554) ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยทีม่ีผลตอการใชบริการคลินิกแพทย

ของประชาชนในจังหวัดปทุมธานี พบวา สวนใหญประชาชนจะเปนวัยกลางคนและวัยทํางานที่มีอายุ 

30-50 ป ที่เขามาใชบริการคลินิกแพทย และสวนใหญเลอืกใชบริการคลินิกใกลบาน โดยเนนเรือ่งยาที่

มีประสิทธิภาพ ทานแลวหาย ไมเกี่ยงคารักษา ย่ิงคลินิกที่มยีาแถมให เชน พวกวิตามินหรือยาบํารุงก็

จะทําใหมีประชาชนมาใชบริการเพิ่มมากข้ึน แตคลินิกจะตองมีภาพลักษณที่ดีทั้งในเรื่องของพนักงาน

ที่เต็มใจใหบริการ บุคลากรมีความย้ิมแยมแจมใส มีมนุษยสมัพันธที่ดี และเรื่องของความสะอาดของ

คลินิกดวย 

  พงศธร พึ่งเนตร (2556) ไดศึกษาเกี่ยวกับภาพลักษณการบริการที่สงผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการโรงพยาบาลเอกชนในจงัหวัดกรุงเทพมหานคร 2557 ซึ่งผลการทดสอบสมมติฐานการ

วิจัย พบวา ภาพลักษณการบริการมีความสมัพันธกับการตัดสินใจการเลือกใชบริการโรงพยาบาล

เอกชนในจังหวัดกรงุเทพมหานคร โดยกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน ผูที่ตอบแบบสอบถามจะเปน

เพศหญงิมากกวาเพศชาย มีอายุ 25-34 ป การศึกษาสวนใหญเรียนจบระดับปริญญาตรี อาชีพ

พนักงาน บริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 10,000-20,000 บาท ซึ่งมีความเห็นตอภาพลักษณการ

บริการของโรงพยาบาลเอกชนในภาพรวมอยูในระดับดี แตเมื่อพิจารณาแตละดาน พบวา คาที่สงูทีสุ่ด 

คือ ภาพลักษณในดานการเขาถึงบริการไดทันทีตามความตองการ รองลงมา คือ ภาพลักษณในดาน

ความนาเช่ือถือ ความไววางใจในการใหบรกิาร, ภาพลักษณในดานคุณภาพของการใหบริการใน

ระหวางที่เขารบับริการและภายหลังจากที่เขารบับริการ, ภาพลักษณในดานการใหความสําคัญตอ

ผูรบับริการแตละคน, ภาพลักษณในดานความสะดวกของทาํเลที่ต้ัง สภาพแวดลอมของสถานที่  

ในการเขารบับริการและภาพลักษณดานราคาคาบรกิารที่เหมาะสมกับลักษณะของงานบริการ  

รูปแบบการดําเนินชีวิต 

 จิรวุฒิ หลอมประโคน และประพล เปรมทองสุข (2555) ไดวิจัยเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนิน

ชีวิตของผูหญงิวัยทํางานในกรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยทีอ่างอิงถึงแนวคิด AIOs (Activities, 

Interests and Opinions) เพื่อศึกษารูปแบบการดําเนินชีวิตของผูหญิงวัยทํางานที่ศึกษาจาก 

กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น โดยมีเครื่องมอืในการวิจัย คือ แบบสอบถาม มกีลุมตัวอยาง 

จํานวน 400 คน การวิเคราะหขอมูลและการประมวลผล ใชการวิเคราะหปจจัย (Factor Analysis) 

และใชคาเฉลี่ยสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน พบวา จากผลการวิจยัสามารถจัดกลุมของผูหญิงไดทัง้หมด  

8 กลุม ดังตอไปน้ี กลุมที่ 1 เปนกลุมวัยทํางานที่ใสใจเกี่ยวกบักิจกรรมนอกบานและความบันเทิง  

กลุมที่ 2 เปนกลุมวัยทํางานดานนักพฒันาที่ใสใจในเรื่องธรรมะและทองเที่ยว กลุมที่ 3 เปนกลุมวัย

ทํางานดานนักประชาธิปไตยที่ยึดทางสายกลาง กลุมที่ 4 เปนกลุมวัยทํางานที่ใสใจเรื่องการเลือกชุด
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ช้ันใน กลุมที่ 5 เปนกลุมวัยทํางานที่ใสใจในเรือ่งของสุขภาพ กลุมที่ 6 เปนกลุมวัยทํางานทีร่ักและใส

ใจครอบครัว กลุมที่ 7 เปนกลุมวัยทํางานทีท่านอาหารจานดวน และกลุมที่ 8 เปนกลุมวัยทํางานที ่

ช่ืนชอบเรื่องการทํานาย 

 ปญชลี สงัขรัตน (2554) ไดการศึกษาเกี่ยวกบัการรบัขอมลูจากการสื่อสารทางการตลาดแบบ

บูรณาการ และรปูแบบการดําเนินชีวิตที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ (Functional 

Drink) ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยาง คือ ผูที่เคยซื้อหรอืซื้อ เครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพใน

กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน เครื่องมือที่ใช คือ แบบสอบถาม โดยใชสถิติวิเคราะหขอมลู ไดแก 

สมการถดถอยเชิงเสนแบบพหุ (Multiple Linear Regression) คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน พบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงที่มีชวงอายุระหวาง 20 – 30 ป การศึกษาอยูใน

ระดับปรญิญาตรี อาชีพพนักงานบริษัท และมีรายไดตอเดือนระหวาง 10,000 – 20,000 บาท พบวา 

รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูที่เคยซื้อเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพในดานกิจกรรมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซื้อเครือ่งด่ืมเพื่อสุขภาพ โดยรูปแบบการดําเนินชีวิตในดานกิจกรรม มอีิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

เครื่องด่ืมเพือ่สุขภาพของผูบริโภคในกรงุเทพมหานครมากทีสุ่ด รองลงมา คือ การรบัขอมูลจาก 

การสือ่สารทางการตลาดแบบบูรณาการดานการสงเสริมการขาย และดานการตลาดเชิงกจิกรรม 

ตามลําดับ ในขณะที่การรบัขอมูลจากการสื่อสารทางการตลาดแบบบรูณาการดานการโฆษณา  

ดานการประชาสัมพันธ รูปแบบการดําเนินชีวิตดานความสนใจและดานความคิดเห็นไมมีอิทธิพล 

ตอการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  

ความคาดหวัง 

 ณฎาร ประทุมทอง (2554) ไดศึกษาเกี่ยวกับความสัมพันธของการสื่อสารแบบบอกตอ  

ความคาดหวัง และการรับรูของผูรบับริการคลินิกความงามวุฒิศักด์ิคลินิกในกรุงเทพมหานครโดยมี

กลุมตัวอยาง คือ ผูรับบริการคลินิกความงามวุฒิศักด์ิคลินิกในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 15 ปข้ึนไป 

จํานวน 385 คน สวนใหญผูที่ตอบแบบสอบถามเปนเพศหญงิ อายุ 23-30 ป รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

10,001-25,000 บาท พบวา ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญเกี่ยวกับขอมูลที่ไดจากการบอกตอ

ดานความนาเช่ือถือในระดับมากที่สุด รองลงมา คือ ดานความคิดเห็นเกี่ยวกับการสื่อสารแบบบอกตอ

โดยรวมอยูในระดับมาก และในดานความถ่ีในการรบัรูขอมูลแบบบอกตอโดยรวมอยูในระดับนอย 

ตามลําดับ สวนในเรื่องความคาดหวัง ผูรบับริการมีความคาดหวังโดยรวมอยูในระดับคอนขางมาก 

โดยผูรบับริการจะมีความคาดหวังในดานการจัดจําหนายอยูในระดับมากทีสุ่ด โดยมีความคาดหวังสงู

กวาระดับการรบัรูทั้ง 5 ดาน คือ ดานผูใหบริการ ดานการจดัจําหนาย ดานราคา ดานกระบวนการ

บริการและดานการสงเสริมการตลาดมีคุณภาพตํ่ากวาที่คาดหวัง และการสื่อสารแบบบอกตอมี

ความสัมพันธกับความคาดหวัง โดยความถ่ีในการรับรูขอมลูแบบบอกตอมีความสัมพันธกบัความ

คาดหวังของผูใชบริการในดานการจัดจําหนาย ดานราคา ดานผูใหบริการ และดานกระบวนการ
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ใหบรกิาร สวนทางดานการสงเสริมการตลาดจะไมมคีวามสมัพันธกับความคาดหวังของผูใชบริการ 

อยางมีนัยสําคัญ 

นันทมนัส คุณากรโชติพันธุ (2550) ไดศึกษาเรื่องความคาดหวังและการรับรูจริงของผูบริโภค

ที่มีผลตอพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑและบริการคลินิกดูแลผวิพรรณ เฉลมิพร-ภูษิตคลินิก พิจารณา

เปนรายดาน ดังน้ี 

 ดานผลิตภัณฑของคลินิก พบวา ความคาดหวังของผูบรโิภคในดานตราสินคา/ ช่ือเสียงของ

คลินิก และในดานความพรอมของาเครื่องมือและอุปกรณที่ใชไมมีความแตกตางจากการรบัรูจรงิ

เน่ืองจากเมื่อเทียบกบัคูแขงแลว เฉลมิพร-ภูษิตคลินิก ยังเปนคลินิกที่ยังไมเปนที่รูจักมากนัก 

ดานบริการของคลินิก พบวา ความคาดหวังของผูบริโภคในดานบริการทีห่ลากหลายไมมี

แตกตางจากการรบัรูจรงิ เน่ืองจากมีจํานวนประเภทของเครือ่งมือและอปุกรณที่ใชมีนอยกวาคูแขงขัน

 ดานแพทย พบวา ความคาดหวังของผูบริโภคในดานความเปนกันเองของแพทยแตกตางจาก

การรบัรูจรงิที่ไดรบัมากที่สุด เน่ืองจากผูบริโภคมกีารรบัรูจรงิถึงความเปนกันเองและพึงพอใจมากใน

ดานความเปนกันเองของแพทย 

 ดานพนักงาน พบวา ความคาดหวังของผูบริโภคในดานความเปนกันเองของพนักงานแตกตาง

จากการรบัรูจรงิมากทีสุ่ด โดยผูบรโิภครับรูจริงดานพนักงานถึงความเปนกันเองมากทีสุ่ด 

 ดานราคาของผลิตภัณฑและบริการของคลินิก พบวา ความคาดหวังของผูบรโิภคในดานราคา

ที่เหมาะสมเมื่อเทียบกบัคุณภาพไมแตกตางจากการรับรูจริง โดยเรียงจากมากไปนอย ดังน้ี ในดาน

ความคุมคาเมื่อเทียบกบัคลินิกอื่น ดานราคาที่เหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ เน่ืองจากตนทุนที่สงูของ

เครื่องมือและผลติภัณฑที่ใชในการรักษา 

 ดานลักษณะทางกายภาพและสิ่งแวดลอมภายในคลินิก พบวา ความคาดหวังของผูบริโภคใน

ดานผังการเดินภายในคลินิกไมแตกตางจากการรับรูจริง เพราะพื้นที่ที่คับแคบและคลินิกมีพื้นที่ที่

จํากัด  

 ณภัทร ทวีแสงศิริ (2556) ไดศึกษาถึงความคาดหวังทีลู่กคามีตอปจจัยสวนประสมตลาด 

บริการของธุรกิจสปาและภาพลกัษณของธุรกจิสปาที่มผีลตอพฤติกรรมในการใชบริการของลูกคา

กรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามกบักลุมตัวอยางทัง้หมด จํานวน 400 คน ซึ่งผูตอบแบบสอบถาม

จะเปน เพศหญิง อายุ 20-30 ป อาชีพพนักงานบริษัท รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท 

ระดับการศึกษาปริญญาตร ีพบวา กลุมตัวอยางที่มลีักษณะประชากรศาสตร ทางดานเพศ อาชีพ รายได 

และวุฒิการศึกษาที่แตกตางกัน จะมผีลตอความคาดหวังที่แตกตางกันเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสม

ตลาดบรกิาร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ, กลุมตัวอยางดานลกัษณะประชากรศาสตรที่มีความแตกตาง

ดาน อายุ รายได อาชีพ และระดับการศึกษา จะมีการรับรูทีแ่ตกตางกันดานภาพลักษณของธุรกิจสปา

อยางมีนัยสําคัญ, กลุมตัวอยางมีความคาดหวังระหวางปจจยัสวนประสมตลาดบริการในดานผลิตภัณฑ/
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บริการ ราคา การสงเสริมการตลาด สภาพแวดลอมทางกายภาพ และกระบวนการ กับการรับรูดาน

ภาพลักษณของธุรกจิสปาของลูกคากรุงเทพมหานครทีส่ัมพนัธกันอยางมีนัยสําคัญ, ปจจัยดานสวน

ประสมตลาดบริการของลกูคากรงุเทพมหานครกับพฤติกรรมในการใชบริการสปากรุงเทพมหานคร 

มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ, การรับรูดานภาพลกัษณของกลุมตัวอยาง เกี่ยวกบัตราสินคา 

มาตรฐานในการบรกิาร การพัฒนาผลิตภัณฑ และคุณภาพการบรกิาร กบัพฤติกรรมในการใชบรกิาร 

สปากรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ   

  

1.11 การดําเนนิการวิจัย 

วิธีการดําเนนิการ 

แผนงานวิจัยครัง้น้ี ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากกกลุมตัวอยางที่มีความสนใจ ใสใจในเรือ่ง

ของความสวยความงาม หรือใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามอยูแลว ซึ่งผูวิจัยไดทําการเก็บขอมลูจาก

กลุมตัวอยางในบรเิวณกรุงเทพมหานคร  

ประชากร 

ประชากรที่ใชในการศึกษาแผนงานวิจัยครัง้น้ี คือ ผูที่มีความสนใจในเรื่องความสวยงามทั้ง

เพศหญงิและเพศชายที่มีอายุ 20 ปข้ึนไป ในกรงุเทพมหานครที่มีกําลังซื้อและเปนบุคคลที่ใชบริการ

คลินิกเสรมิความงาม ซึ่งยังไมสามารถทราบจํานวนประชากรที่แนนอนได 

กลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาจะเปนผูทีม่ีความสนใจและใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

อยูแลว ทั้งเพศหญงิและชาย อายุ 20 ปข้ึนไป ในกรุงเทพมหานคร โดยการกําหนดขนาดกลุมตัวอยาง

น้ัน ในกรณีที่ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ผูวิจัยจึงใชสตูร จากสัดสวนประชากร โดยใชสูตร  

ศิริวรรณ เสรรีัตน, ศุภร เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท และองอาจ ปทะวานิช (2541, หนา 222-223)  

ที่ระดับความเช่ือมั่น รอยละ 95 ความผิดพลาดไมเกิน รอยละ 5 ซึ่งจะไดขนาดตัวอยางเทากับ 385 

ตัวอยาง และเกบ็ตัวอยางเพิม่อีก 15 ตัวอยาง ดังน้ัน จึงไดจาํนวนกลุมตัวอยางเทากับ 400 ตัวอยาง 

สําหรับแผนงานวิจัยในครัง้น้ี 

ตัวแปรท่ีศึกษา 

1) ตัวแปรอิสระ/ ตัวแปรตน (Independent Variable) 

1.1) สวนประสมตลาดบริการ 

1.2) ภาพลักษณ 

1.3) รูปแบบการดําเนินชีวิต 
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2) ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 

2.1) ความคาดหวังของผูใชบรกิารคลินิกเสริมความงาม 

วิธีการสุมตัวอยาง 

แผนงานวิจัยครัง้น้ี ผูวิจัยไดเลือกวิธีการแจกแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยใชวิธีการ 

สุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) ซึ่งกลุมตัวอยางจะตองเปนบุคคลที่มีความสนใจ

ดานความสวยความงาม และเปนบุคคลทีใ่ชบริการคลินิกเสริมความงามอยูแลว ทั้งเพศหญงิและชาย 

ที่มีอายุ 20 ปข้ึนไป มีกําลังซื้อ โดยข้ึนอยูกบัความสะดวกของแตละบุคคลในการตอบแบบสอบถาม  

จนครบ 400 ตัวอยาง โดยแจกแบบสอบถามบริเวณ คลินิกเสริมความงาม หางสรรพสินคา โรงพยาบาล

ที่มีแผนกความงาม อาคารสํานักงาน ในกรงุเทพมหานคร 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย  

แผนงานวิจัยครัง้น้ี ผูวิจยัไดทําการสํารวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถาม 

(Questionnaire) เปนเครื่องมือที่ใชในการวิจัย เพื่อศึกษาเกี่ยวกับปจจัยทางดานสวนประสมตลาด

บริการ ภาพลักษณ และรปูแบบการดําเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไปซึ่งมผีลกระทบหรอืมีอทิธิพลกบั

ความคาดหวังของผูที่ตองการใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร  

การรวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยไดรวบรวมขอมลูที่ใชในงานวิจัยครัง้น้ี โดยจําแนกตามแหลงที่มา 2 สวน คือ   

แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดแก เครื่องมอืที่ใชในการเกบ็ขอมลู คือ แบบสอบถาม จํานวน 

400 ชุด ในรูปแบบคําถามปลายปด และ Likert Scale ซึ่งเปนขอมูลในสวนที่เกี่ยวกับความคิดเห็น

ตาง ๆ และแหลงขอมลูทุติยภูมิ (Secondary Data) ที่ผูวิจยัไดรวบรวมขอมลูจากหลายแหลง ไดแก 

บทวิจัยทีผ่านมา เอกสารทางวิชาการ และขอมลูทางอินเทอรเน็ต (Internet)    

ระยะเวลาท่ีใช 

ผูวิจัยไดทําการศึกษา เก็บรวบรวมขอมูลตาง ๆ วิเคราะหขอมูลและประมวลผล ไปจนถึงการ

อภิปรายผลงานวิจัยครั้งน้ี เปนระยะเวลา 6 เดือน เริ่มต้ังแต เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2558 – เดือน

มกราคม พ.ศ. 2559 

สถิติท่ีใชวิเคราะห 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมลูในแผนงานวิจัยครัง้น้ีเปนการคํานวณหา คาความถ่ี (Frequency) 

รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation Scale: S.D.) 
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กรอบแนวความคิด 

ในการวิจัยศึกษา เรื่อง สวนประสมตลาดบรกิาร ภาพลักษณ และรูปแบบการดําเนินชีวิต 

ที่มีผลตอความคาดหวังของผูใชบรกิารคลินิกความงามในกรงุเทพมหานคร มีกรอบแนวความคิด 

ในงานวิจัยเกี่ยวกบัความสัมพันธของตัวแปรอสิระ (Independent Variable) และตัวแปรตาม 

(Dependent Variable) ดังน้ี 

 

ภาพที่ 1.12: กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

         ตัวแปรอิสระ         ตัวแปรตาม 

 

   

 

 

 

 

สมมติฐาน 

1) ปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิารมอีิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริม

ความงามในกรงุเทพมหานคร 

2) ภาพลักษณของธุรกจิเสรมิความมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริม

ความงามในกรงุเทพมหานคร 

3) รูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามใน

กรุงเทพมหานคร 

ความสาํคัญของปญหา 

ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิก

เสริมความงามในกรุงเทพมหานคร โดยการนําทฤษฎี แนวความคิด รวมถึงงานวิจัยที่เกี่ยวของมาศึกษา 

พบวา ปจจัยที่มีอทิธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการ ไดแก ปจจัยสวนประสมตลาดบริการ 

ภาพลักษณ และรปูแบบการดําเนินชีวิต เน่ืองจากปจจัยตาง ๆ เหลาน้ีเปนปจจัยที่เกี่ยวของในการ

ดําเนินธุรกิจบรกิาร โดยทีป่จจัยดานสวนประสมตลาดบริการ จะเปนปจจัยที่ใชในการกําหนดกลยุทธ

ทางการตลาดของทางคลินิก เพื่อใหทราบถึง ปจจัยทีม่ีผลตอความคาดหวังของผูใชบริการมากทีสุ่ดคือ

ปจจัยใด ในขณะที่ภาพลักษณก็มผีลตอธุรกิจคลินิกเปนอยางมาก ไมวาจะเปนภาพลกัษณโดยรวมของ

คลินิกและภาพลักษณในดานผลิตภัณฑ/ บริการ ดังน้ันผูวิจยัจึงใหความสําคัญเกีย่วกับภาพลกัษณ  

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด 

ภาพลักษณ 

รูปแบบการดําเนินชีวิต 

ความคาดหวังของ

ผูใชบริการคลินิกความงาม

ในกรุงเทพมหานคร 
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โดยตองการทราบวา ผูใชบริการมีความรูสึกนึกคิดเกี่ยวกบัภาพลักษณของคลินิกเสรมิความงามเปน

อยางไร และในสวนของรปูแบบการดําเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไป ซึง่ในปจจบุันมีการดูแลรักษาสุขภาพ

และใสใจในเรือ่งความสวยงามเพิม่มากข้ึน และเปนปจจัยสําคัญทีท่ําใหจํานวนคลินิกเสริมความงามเพิ่ม

จํานวนข้ึนในปริมาณมาก ผูวิจัยจงึตองการศึกษารปูแบบการดําเนินชีวิตเพื่อใหเขาใจถึงพฤติกรรมของ 

ผูที่มาใชบริการวาปจจัยหรือสาเหตุใดในการดําเนินชีวิตมีผลตอการใชบรกิารคลินิกเสรมิความงาม 

คําถามการวิจัย  

1) ปจจัยใดที่มผีลตอความคาดหวังในการใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

2) ปจจัยใดที่เปนสวนสําคัญในการเลอืกใชบรกิารคลินิกเสรมิความงาม 

วัตถุประสงค  

1) เพื่อศึกษาปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการ ไดแก ดานผลติภัณฑ ดานราคา  

ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ  

และดานลักษณะทางกายภาพ ของผูใชบริการคลินิกเสรมิความงาม 

2) เพื่อศึกษาภาพลักษณของธุรกิจเสริมความงาม ไดแก ดานภาพลักษณทั้งหมดขององคกร 

ดานภาพลักษณขององคกร ดานภาพลักษณของผลิตภัณฑ/ บริการ และดานภาพลกัษณที่มีตอ 

ตราสินคาใดตราสินคาหน่ึง ของผูใชบรกิารคลินิกเสรมิความงาม 

3) เพื่อศึกษารปูแบบการดําเนินชีวิต ไดแก กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นของ

ผูใชบริการคลินิกเสรมิความงาม 

4) เพื่อศึกษาความคาดหวัง ไดแก ความพึงพอใจทีม่ีตอผลลัพธของแตละบุคคล, อุปกรณ 

เครื่องมือ และวิถีทางตาง ๆ ที่จะนําไปสูความพึงพอใจ และความคาดหวังของบุคคลน้ัน ๆ ของ

ผูใชบริการคลินิกเสรมิความงาม 

ประโยชนท่ีจะไดรับ 

1) เพื่อทราบถึงปจจัยตาง ๆ ที่มผีลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

เพื่อนํามาพฒันาการบริการของ PATARA CLINIC ที่สนใจจะเริม่ทําธุรกจิดานความสวยงาม  

เพื่อตอบสนองความตองการที่แตกตางกันของแตละบุคคลได 

2) เพื่อใชเปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธในดานตาง ๆ ของ PATARA CLINIC รวมถึง

ผูประกอบการคลินิกเสริมความงามตาง ๆ 

3) เพื่อเปนประโยชนและแนวทางใหกับผูทีส่นใจศึกษาคนควาเกี่ยวกับความคาดหวังของ

ผูใชบริการคลินิกเสรมิความงาม 
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นิยามศัพทเฉพาะ 

  แผนงานวิจัยครัง้น้ี ผูวิจัยไดมีการกําหนดคําศัพทเฉพาะที่เกีย่วกับตัวแปรตนและตัวแปรตาม 

เพื่อใหแผนงานวิจัยมีความชัดเจนและเพือ่ความเขาใจที่ตรงกัน ผูวิจัยจงึไดนิยามศัพทเฉพาะไวดังน้ี 

1) คลินิกเสริมความงาม หมายถึง สถานที่ที่ใหบริการในการดูแลแนะนํา รักษา ฟนฟูสภาพ

ผิวหนา ผิวพรรณ รูปราง ดวยการใชเครื่องมอืและเทคโนโลยีที่ทันสมัย และมีโปรแกรมในการรักษา

ตามความตองการของผูใชบริการที่แตกตางกัน ข้ึนอยูกับสภาพผิวของแตละบุคคล รวมถึงการปรบั 

รูปหนาใหดูเรียวข้ึนและสวยข้ึนดวยเทคโนโลยีใหม ๆ ภายใตการควบคุมดูแลของแพทยผูเช่ียวชาญ 

(ณฎาร ประทมุทอง, 2554) 

2) สวนประสมตลาดบริการ หมายถึง ปจจัยตาง ๆ ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการัด

จําหนาย การสงเสริการตลาด บุคลากร กระบวนการใหบรกิาร และลกัษณะทางกายภาพ ทีเ่จาของ

ธุรกิจหรือผูประกอบการไดคิดข้ึนมาเพื่อกระตุนใหกลุมเปาหมายเกิดความสนใจและเกิดวามตองการ

ใชบริการคลินิกเสริมความงาม (Kotler, 2000)  

3) ภาพลักษณ หมายถึง ภาพที่เกิดข้ึนจากขอเท็จจรงิ (Objective Facts) รวมกบัการ

ประเมินสวนตัว (Personal Judgment) ซึ่งจะเหมือนหรือตางกับความเปนจริงที่มีอยูก็ได เน่ืองจาก

ไดเอาความรูสึกสวนตัวเขามาปนกับความเปนจริง จงึทําใหภาพลักษณเปนเรื่องของการรับรู 

(Perception) เปนภาพทีฝ่งอยูในความรูสึกนึกคิดของแตละบุคคลและจะเปลี่ยนแปลงไดยาก  

(ดนัย จันทรเจาฉาย, 2545 อางใน รามิล ชุณหบดี, 2554, หนา 25) 

4) รูปแบบการดําเนินชีวิต แบบแผนหรือรูปแบบการดําเนินชีวิต หมายถึง การดําเนินชีวิต

ของแตละบุคคลที่แสดงออกมาในรปูแบบของกจิกรรมที่ทํา (Activities) ความสนใจ (Interest) และ 

ความคิดเห็น (Opinion) ที่สะทอนถึงความเปนบุคคลหรือตัวตนซึ่งเกี่ยวพันกบัสิง่แวดลอม วัฒนธรรม 

สังคม และอาชีพ (Kotler, 2000) 

5) ความคาดหวัง หมายถึง สิ่งทีเ่ปนความเช่ือ เปนการคาดการณลวงหนาโดยใชความรูสึกนึก

คิดของบุคคลทีม่ีตอบางสิ่งบางอยางวาควรจะเกิดข้ึนหรือควรจะเปน ประกอบไปดวย ความพึงพอใจที่

มีตอผลลัพธของแตละบคุคล, อุปกรณ เครือ่งมอื และวิถีทางตาง ๆ ที่จะนําไปสูความพึงพอใจ 

และความคาดหวังของบุคคลน้ัน ๆ (อัญชลี ดานวิรุฬหวาณิช, 2539, หนา 53) 
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1.12 ผลการศึกษา 

จากการที่ผูวิจัยไดรวบรวมผลจากแบบสอบถาม จํานวนทั้งสิน้ 400 ชุด ซึ่งไดนํามา

ประมวลผลโดยใชโปรแกรมทางสถิติสําเรจ็รูป โดยแบงออกเปน 4 สวน ไดแก 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยที่มผีลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

 สวนที่ 3 การทดสอบสมมติฐาน 

การตรวจสอบเครื่องมือ 

 ผูวิจัยไดทําการทดลองแจกแบบสอบถามกบัผูตอบแบบสอบถามเพื่อเปนตัวอยางจํานวน 40 ชุด 

และมจีํานวนที่ใชไดจริง เปนจํานวน 34 ชุด และจากน้ันจึงไดแจกแบบสอบถามจํานวน 400 ชุดเพื่อหา

คาความนาเช่ือถือ (Reliability Analysis) โดยการหาคาสัมประสิทธ์ิอลัฟา (Cronbach Alpha) ซึ่งจะมี

คาอยูระหวาง 0≤α≤1 และคาทีไ่ดทีม่ีความใกลเคียงกบั 1 น้ัน จะเปนคาทีม่ีความนาเช่ือถือสงู (กลัยา 

วานิชยบัญชา, 2545, หนา 449) ผูวิจัยไดหาคาความนาเช่ือถือของคําถามในแบบสอบถามในสวนที่ 2 

เรื่องปจจัยที่มีผลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสรมิความงาม ไดผลออกมาดังตารางที่ 1.3 

ดังตอไปน้ี 

แบบสอบถามจํานวน 34 ชุด 

1) ปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร มีคาความนาเช่ือถือ เทากับ .943 

2) ปจจัยดานภาพลักษณ มีคาความนาเช่ือถือ เทากบั .864 

3) ปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต มีคาความนาเช่ือถือ เทากบั .810 

4) ความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม มีคาความนาเช่ือถือ เทากบั .820 

แบบสอบถามจํานวน 400 ชุด 

1) ปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร มีคาความนาเช่ือถือ เทากับ .960 

2) ปจจัยดานภาพลักษณ มคีาความนาเช่ือถือ เทากบั .928 

3) ปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต มีคาความนาเช่ือถือ เทากบั .871 

4) ความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม มคีาความนาเช่ือถือ เทากบั .923 
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ตารางที่ 1.3: คาอัลฟาแสดงความนาเช่ือถือ 

 

สวนของคําถาม 

คาอัลฟา 

แสดงความนาเชื่อถือ 

(34 ชุด) 

คาอัลฟา 

แสดงความนาเชื่อถือ 

(400 ชุด) 

ปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร .943 .960 

ปจจัยดานภาพลักษณ .864 .928 

ปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต .810 .871 

ความคาดหวังของผูใชบริการ

คลินิกเสรมิความงาม 

.820 .923 

 

1.13 ผลการวิเคราะหขอมลู 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมลูทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดับการศึกษา อาชีพ รายได บุคคลที่มีอทิธิพลมากทีสุ่ดในการเลือกใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

ใชบริการคลินิกเสริมความงามบอยแคไหน มีคลินิกเสรมิความงามทีเ่ปนคลินิกประจําหรือไม และใช

บริการทางดานใด โดยการใชสถิติหาคาความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) 

ดังตอไปน้ี (พิมมา หิรญักิตติ, 2552, หนา 224) 
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ตารางที่ 1.4: แสดงจํานวน (ความถ่ี) และรอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  จํานวน (คน)  รอยละ 

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/อยูดวยกัน     115   28.7 

หมาย/หยาราง/แยกกันอยู   13   3.3 

  รวม     400   100.00 

ระดับการศึกษา 

ตํ่ากวาปรญิญาตร ี    30   7.5  

ปริญญาตร ี     310   77.5 

ปริญญาโท     53   13.3 

สูงกวาปริญญาโท     7   1.8 

  รวม     400   100.00 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1.4 (ตอ): แสดงจํานวน (ความถ่ี) และรอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  

 

ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  จํานวน (คน)  รอยละ 

อาชีพ 

นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา    88   22.0 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ   42   10.5 

พนักงานบริษัทเอกชน    173   43.3 

เจาของกิจการ/ธุรกจิสวนตัว/อาชีพอิสระ  84   21.0 

แมบาน/พอบาน     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 

บุคคลที่มอีิทธิพลมากทีสุ่ดในการเลือกใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

  ตัดสินใจดวยตัวเอง    284   71.0 

ครอบครัว     50   12.5 

แฟน/เพื่อน     52   13.0 

 เพื่อนรวมงาน     14   3.5 

 รวม     400   100.00 

ใชบริการคลินิกเสริมความงามบอยแคไหน 

สัปดาห/ครั้ง     56   14.0 

สองสัปดาห/ครั้ง     66   16.5 

หน่ึงเดือน/ครั้ง     190   47.5 

อื่น ๆ       88   22.0 

 รวม     400   100.00 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1.4 (ตอ): แสดงจํานวน (ความถ่ี) และรอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  

 

ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  จํานวน (คน)  รอยละ 

มีคลินิกเสริมความงามที่เปนคลินิกประจําหรือไม 

  มี       242   60.5 

ไมมี      158   39.5 

  รวม     400   100.00 

ใชบริการทางดานใด 

  ผิวหนา      329   82.3 

ผิวกาย      29   7.2  

รูปราง/สัดสวน     25   6.3 

 ปรับปรงุรปูหนา     14   3.5 

อื่นๆ      3   0.8  

  รวม     400   100.00 

 

จากตารางที่ 1.4 ไดแสดงถึงจํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด จํานวน 400 คน โดย

สามารถจําแนกตามขอมลูทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดดังตอไปน้ี 

เพศ จากผลการวิเคราะห พบวา ผูที่ใชบริการคลินิกเสริมความงามสวนใหญเปนเพศหญงิ

มากกวาเพศชาย ซึ่งเปนเพศหญงิ จํานวน 299 คน คิดเปนรอยละ 74.8 และเพศชาย จํานวน 101 คน 

คิดเปนรอยละ 25.3 

อายุ จากผลการวิเคราะห พบวา ผูที่ใชบริการคลินิกเสริมความงามสวนใหญเปนผูที่มีชวงอายุ

ระหวาง 20-29 ป จํานวน 188 คน คิดเปนรอยละ 47.0 รองลงมาจะเปนผูทีม่ีชวงอายุระหวาง 30-39 ป 

จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.0 เปนผูที่มีชวงอายุระหวาง 40-49 ป จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 

11.5 เปนผูทีม่ีชวงอายุระหวาง 50-59 ป จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.3 และเปนผูทีม่ีชวงอายุ 60 ป 

ข้ึนไป จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.3 ตามลําดับ 

 สถานภาพ จากผลการวิเคราะห พบวา ผูที่ใชบริการคลินิกเสริมความงามสวนใหญมี

สถานภาพโสด จํานวน 272 คน คิดเปนรอยละ 68.0 รองลงมา สถานภาพสมรส/ อยูดวยกัน จํานวน 

115 คน คิดเปนรอยละ 28.7 และ สถานภาพหมาย/ หยาราง/ แยกกันอยู จํานวน 13 คน คิดเปน

รอยละ 3.3 ตามลําดับ 
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 ระดับการศึกษา จากผลการวิเคราะห พบวา ผูที่ใชบริการคลินิกเสรมิความงามสวนใหญมี

การศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 310 คน คิดเปนรอยละ 77.5 รองลงมา คือ ระดับปรญิญาโท 

จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 13.3 ระดับตํ่ากวาปริญญาตร ีจํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 7.5  

และระดับสงูกวาปริญญาโท จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.8 ตามลําดับ 

 อาชีพ จากผลการวิเคราะห พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสริมความงามสวนใหญ เปนพนักงาน

เอกชน จํานวน 173 คน คิดเปนรอยละ 43.3 รองลงมา คือ นักเรียน/ นิสิต/ นักศึกษา จํานวน 88 คน 

คิดเปนรอยละ 22.0 เจาของกิจการ/ ธุรกจิสวนตัว/ อาชีพอสิระ จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.0 

ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.5 และเปน แมบาน/ พอบาน 

จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.3 ตามลําดับ 

 รายได จากผลการวิเคราะห พบวา ผูที่ใชบริการคลินิกเสริมความงามสวนใหญมรีายไดอยู

ระหวาง 20,000-29,999 บาท จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 27.0 รองลงมา จะมรีายไดระหวาง 

10,000-19,999 บาท จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.0 รายไดระหวาง 30,000-39,999 บาท 

จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20.0 รายได 50,000 บาท ข้ึนไป จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.3 

และรายไดระหวาง 40,000-49,999 บาท จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.8 ตามลําดับ  

 บุคคลที่มอีิทธิพลมากทีสุ่ดในการเลือกใชบริการคลินิกเสริมความงาม จากผลการวิเคราะห 

พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามสวนใหญจะตัดสินใจเลือกใชคลินิกเสริมความงามดวยตัวเอง 

จํานวน 284 คน คิดเปนรอยละ 71.0 รองลงมา คือ แฟน/ เพื่อน จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13.0

ครอบครัว จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5 และเพื่อนรวมงาน จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 

ตามลําดับ 

 ใชบริการคลินิกเสริมความงามบอยแคไหน จากผลการวิเคราะห พบวา ผูที่ใชบริการคลินิก

เสริมความงามสวนใหญเขาใชบรกิารคลินิกเสรมิความงาม 1 เดือนตอครั้ง จํานวน 190 คน คิดเปน

รอยละ 47.5 รองลงมา คือ อื่น ๆ เชน 2 เดือนตอครั้ง, 3 เดือนตอครั้ง, 1 ปตอครั้ง, ตามความ

เหมาะสม เปนตน จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.0 2 สปัดาหตอครัง้ จํานวน 66 คน คิดเปน 

รอยละ 16.5 และ 1 สัปดาหตอครัง้ จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.0 ตามลําดับ 

 มีคลินิกเสริมความงามที่เปนคลินิกประจําหรือไม จากผลการวิเคราะห พบวา ผูที่ใชบริการ

คลินิกเสรมิความงามสวนใหญมีคลินิกประจํา จํานวน 242 คน คิดเปนรอยละ 60.5 และไมมีคลินิก

ประจํา จํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.5 ตามลําดับ 

 ใชบริการทางดานใด จากผลการวิเคราะห พบวา ผูที่ใชบริการคลินิกเสริมความงามสวนใหญใช

บริการทางดานผิวหนา จํานวน 329 คน คิดเปนรอยละ 82.3 รองลงมา คือ ผิวกาย จํานวน 29 คน คิด

เปนรอยละ 7.2 รูปราง/ สัดสวน จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.3 ปรับปรุงรูปหนา จํานวน 14 คน 

คิดเปนรอยละ 3.5 และ อื่น ๆ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8 ตามลําดับ 
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สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีมผีลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลนิิกเสริมความงาม 

ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมลูเกี่ยวกบัปจจัยที่มผีลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริม

ความงาม ประกอบดวย ขอมูลปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการ ขอมูลปจจัยดานภาพลักษณ ขอมลู

ปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต และขอมลูดานความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสรมิความงาม  

โดยการใชสถิติหาคาเฉลี่ย (Mean) คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation Scale: S.D.) และการ

แปลผลการวิจัยจะใชการวัดขอมลูแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) ของลเิคิรท (Likert Scale) ซึ่ง

เปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) มีสูตรในการคํานวณหาความกวางของอันตรภาคช้ัน 

(พิมพา หริัญกิตติ, 2552, หนา 98) ดังตอไปน้ี 

 

ความกวางของอันตรภาคช้ัน  =  ขอมูลทีม่ีคาสงูที่สุด – ขอมูลที่มีคาตํ่าที่สุด 

              จํานวนช้ัน 

     = 5 – 1 

          5 

     = 0.8 

 

ดังน้ัน เกณฑในการแปลผลและวิเคราะหขอมูล เปนดังน้ี 

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 นอย 

คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.80 หมายถึง ระดับความสําคัญ นอยทีสุ่ด 
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ปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการ 

 

ตารางที่ 1.5: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร

โดยจําแนกตามดานผลิตภัณฑ/ บรกิาร 

 

 ดานผลิตภัณฑ/บริการ   MEAN  S.D.  แปลผล 

ผลิตภัณฑที่ใชผานมาตรฐาน อย.ไทย  4.42  .774  มากที่สุด 

เทคโนโลยี/เครือ่งมอืที่ทันสมัย   4.35  .711  มากที่สุด 

มีคําแนะนําในการใหบริการ/รกัษา   4.31  .788  มากที่สุด 

การบริการที่หลากหลาย    4.20  .801  มาก 

คุณภาพ/ความปลอดภัยในการบริการ  4.45  .737  มากที่สุด 

การเห็นผลอยางรวดเร็ว    4.07  .882  มาก 

 รวม     4.30  .615  มากที่สุด 

 

จากตารางที่ 1.5 พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามใหความสําคัญกบัปจจัยดานสวน

ประสมตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ/ บรกิาร โดยรวม อยูในระดับมากทีสุ่ด โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 

4.30 และเมื่อเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเห็นไดวา 

คุณภาพและความปลอดภัยในการบรกิารมีความสําคัญมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.45 

รองลงมา คือ ผลิตภัณฑที่ใชมีคุณภาพผานมาตรฐาน อย.ไทย โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.42 เทคโนโลยี/

เครื่องมือที่ใชในการบรกิารที่ทันสมัย โดยมีคาเฉลีย่ เทากบั 4.35 มีคําแนะนําและรายละเอียดในการ

ใหบรกิาร/ รกัษา โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.31 การบริการทีห่ลากหลายตรงตามความตองการของ

ผูใชบริการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.20 และการเห็นผลอยางรวดเร็วหลงัจากเขาใชบรกิาร โดยมี

คาเฉลี่ย เทากบั 4.07 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 1.6: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร

โดยจําแนกตามดานราคา 

 

 ดานราคา    MEAN  S.D.  แปลผล 

มีการแจงราคากอนเขาใชบรกิารทกุครั้ง  4.18  .887  มาก 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพที่ไดรบั   4.16  .891  มาก 

การจัดโปรโมช่ันตาง ๆ    4.00  .860  มาก 

ราคาถูกกวาคลินิกเสรมิความงามอื่น ๆ  3.75  .973  มาก 

 รวม     4.02  .699  มาก 

 

 จากตารางที่ 1.6 พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามใหความสําคัญกบัปจจัยดานสวน

ประสมตลาดบริการ ดานราคา โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.02 และเมื่อ

เรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเห็นไดวา การมีการแจงราคา

กอนเขาใชบรกิารทกุครั้ง มีความสําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.18 รองลงมา คือ ราคาเหมาะสม

กับคุณภาพการบริการที่ไดรบั โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.16 การจัดโปรโมช่ันตาง ๆ ในแตละโปรแกรม

การรกัษา โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.00 และราคาถูกกวาคลินิกเสริมความงามอื่น ๆ โดยมีคาเฉลี่ย 

เทากับ 3.75 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 1.7: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร

โดยจําแนกตามดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

 ดานชองทางการจัดจําหนาย  MEAN  S.D.  แปลผล 

ความสะดวกในการเดินทาง เชน MRT  3.82  1.061  มาก 

มีพื้นที่จอดรถ     3.88  .993  มาก 

อยูใกลทีท่ํางานหรือใกลบาน   3.79  1.010  มาก 

อยูใกลกบัสิง่อํานวยความสะดวกตาง ๆ  3.90  .897  มาก 

เขาถึงไดงาย อยูใจกลางเมือง   4.04  .872  มาก 

 รวม     3.89  .701  มาก 
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 จากตารางที่ 1.7 พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามใหความสําคัญกบัปจจัยดานสวน

ประสมตลาดบริการ ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 

3.89 และเมื่อเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเห็นไดวา 

คลินิกเขาถึงไดงาย อยูในแหลงชุมชน/ ใจกลางเมือง มีความสําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.04 

รองลงมา คือ คลินิกอยูใกลกับสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 3.90 มีพื้นที่จอด

รถสําหรับผูทีเ่ขามาใชบรกิาร โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.88 ความสะดวกในการเดินทางเมื่อมาใชบริการ 

เชน MRT โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 3.82 และคลินิกอยูใกลทีท่าํงานหรอืใกลบาน โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 

3.79 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 1.8: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร

โดยจําแนกตามดานการสงเสรมิการตลาด 

 

 ดานการสงเสริมการตลาด   MEAN  S.D.  แปลผล 

มีสวนลดพเิศษสําหรบัลูกคาประจํา   4.06  .902  มาก 

ผอนชําระผานบัตรเครดิตได   3.85  1.083  มาก 

มี Member Card ใหลกูคา   3.82  1.079  มาก 

มีการโฆษณาผาน Social Media   3.74  .988  มาก 

จําหนายโปรแกรมผาน Social Media  3.67  .989  มาก 

เผยแพรผลลัพธผานทาง Social Media  3.76  .964  มาก 

 รวม     3.82  .758  มาก 

 

จากตารางที่ 1.8 พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามใหความสําคัญกบัปจจัยดานสวน

ประสมตลาดบริการ ดานการสงเสรมิการตลาด โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.82 

และเมือ่เรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเห็นไดวา มีสวนลด

พิเศษสําหรับผูใชบริการที่เปนลูกคาประจํา มีความสําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.06 รองลงมา 

คือ สามารถผอนชําระผานบัตรเครดิตทีร่วมรายการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.85 มีบัตร Member 

Card ใหกบัลูกคาที่ใชบริการบอย โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.82 มีการเผยแพรประสบการณหรือผลลัพธ

ของลูกคาผานทาง Social Media โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 3.76 มีการโฆษณา/ ประชาสัมพันธผาน 

Social Media โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.74 และมีการจําหนายโปรแกรมตาง ๆ ผาน Social Media 

โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.67 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 1.9: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร

โดยจําแนกตามดานบุคลากร 

 

 ดานบุคลากร    MEAN  S.D.  แปลผล 

บุคลากรมีมนุษยสัมพันธที่ดี    4.26  .788  มากที่สุด 

บุคลากรมีความรูในการใหบรกิาร   4.34  .752  มากที่สุด 

บุคลากรแตงกายสุภาพ เรียบรอย    4.33  .752  มากที่สุด 

บุคลากรมีความกระตือรอืรน   4.31  .767  มากที่สุด 

บุคลากรใหคําแนะนําที่ถูกตอง/ครบถวน  4.36  .750  มากที่สุด 

บุคลากรผานการฝกอบรมและมีใบรบัรอง  4.34  .754  มากที่สุด 

แพทยมีประสบการณ ฝมือในการรักษา  4.46  .765  มากที่สุด 

แพทยมีความชํานาญเฉพาะดาน   4.44  .744  มากที่สุด 

 รวม     4.35  .619  มากที่สุด 

 

จากตารางที่ 1.9 พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามใหความสําคัญกบัปจจัยดานสวน

ประสมตลาดบริการ ดานบุคลากร โดยรวม อยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.36 และ 

เมื่อเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเห็นไดวา แพทยมี

ประสบการณ ฝมอืในการรักษา มีความสําคัญมากทีสุ่ด โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.46 รองลงมา คือ 

แพทยมีความชํานาญเฉพาะดานในการใหบริการ/ รักษา โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.44 บุคลากร

สามารถใหคําแนะนําที่ถูกตองและครบถวน โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.36 บุคลากรมีความรู มีความ

เขาใจเกี่ยวกบัการใหบริการตาง ๆ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.34 บุคลากรผานการฝกอบรมและมี

ใบรับรอง โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.34 บุคลากรแตงกายสุภาพ เรียบรอย สะอาด นาเช่ือถือ โดยมี

คาเฉลี่ย เทากบั 4.33 บุคลากรมีความกระตือรือรนในการใหบริการ โดยมคีาเฉลี่ย เทากับ 4.31  

และบุคลากรมีมนุษยสมัพันธที่ดี มีกริิยามารยาทที่เหมาะสม โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.26 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 1.10: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจยัดานสวนประสมตลาดบรกิาร

โดยจําแนกตามดานกระบวนการใหบริการ 

 

 ดานกระบวนการใหบริการ  MEAN  S.D.  แปลผล 

มีข้ันตอนที่งายและรวดเร็ว   4.24  .764  มากที่สุด 

การประสานงานระหวางแพทย   4.25  .826  มากที่สุด 

และพนักงานมีประสิทธิภาพ    

เขาใชบริการไดทันที ไมตองรอนาน  4.11  .865  มาก 

ระยะเวลาเหมาะสมในการเขารบัการรักษา  4.12  .803  มาก 

มีความรวดเร็วในข้ันตอนการชําระเงิน  4.06  .838  มาก 

 รวม     4.16  .695  มาก 

 

จากตารางที่ 1.10 พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามใหความสําคัญกบัปจจัยดาน 

สวนประสมตลาดบริการ ดานกระบวนการใหบรกิาร โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั  

4.16 และเมื่อเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเห็นไดวา  

การประสานงานระหวางแพทยและพนักงานมปีระสทิธิภาพ มีความสําคัญมากทีสุ่ด โดยมีคาเฉลี่ย  

เทากับ 4.25 รองลงมา คือ กระบวนการใหบรกิารมีข้ันตอนที่งายและรวดเร็ว โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ  

4.24 ระยะเวลาทีเ่ขารบัการรักษาใชเวลาทีเ่หมาะสม โดยมคีาเฉลี่ย เทากบั 4.12 สามารถเขาใชบริการ 

ไดทันที ไมตองรอนาน โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.11 และมีความรวดเร็วในข้ันตอนการชําระเงิน โดยมี

คาเฉลี่ย เทากบั 4.06 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 1.11: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจยัดานสวนประสมตลาดบรกิาร

โดยจําแนกตามดานลกัษณะทางกายภาพ 

 

 ดานลักษณะทางกายภาพ  MEAN  S.D.  แปลผล 

ความสะอาดของคลินิกเสรมิความงาม  4.41  .737  มากที่สุด 

บรรยากาศรอบขาง การตกแตงของคลินิก  4.09  .768  มาก 

ความสะดวกสบายของสถานที่น่ังรอรบับริการ 4.14  .814  มาก 

ความสะอาดของอปุกรณที่ใชในคลินิก  4.43  .763  มากที่สุด 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1.11 (ตอ): แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจัยดานสวนประสมตลาด

บริการโดยจําแนกตามดานลักษณะทางกายภาพ  

 

 ดานลักษณะทางกายภาพ  MEAN  S.D.  แปลผล 

มีเครื่องด่ืมในการใหบริการ   3.82  .955  มาก 

มีปายติดหนาหองเพื่อบอกใหลูกคาทราบ  3.98  .897  มาก 

 รวม     4.14  .628  มาก 

 

จากตารางที่ 1.11 พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามใหความสําคัญกบัปจจัยดานสวน

ประสมตลาดบริการ ดานลกัษณะทางกายภาพ โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.15 

และเมือ่เรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเห็นไดวา ความ

สะอาดของอุปกรณที่ใชในคลินิก มีความสําคัญมากทีสุ่ด โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.43 รองลงมา คือ 

ความสะอาดของคลินิกเสรมิความงามที่ใชบริการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.41 ความสะดวกสบายของ

สถานที่น่ังรอรบับริการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.14 บรรยากาศรอบขาง การตกแตงของคลินิกที่ใช

บริการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.09 มีปายติดหนาหองเพื่อบอกใหลกูคาทราบ โดยมีคาเฉลีย่ เทากบั 

3.98 และมเีครื่องด่ืมในการใหบริการสําหรับผูที่รอใชบรกิาร โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 3.82 ตามลําดับ 

 

ปจจัยดานภาพลักษณ 

 

ตารางที่ 1.12: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจยัดานภาพลักษณ 

 

 ดานภาพลักษณ    MEAN  S.D.  แปลผล 

ภาพลักษณของคลินิกดูสะอาดเรียบรอย  4.43  .701  มากที่สุด 

ภาพลักษณของคลินิกมีความทันสมัย  4.33  .705  มากที่สุด 

ภาพลักษณแพทยในคลินิกม ี   4.38  .750  มากที่สุด 

ความนาเช่ือถือและมีช่ือเสียง 

ภาพลักษณของคลินิกที่เปดมานานและมั่นคง  4.29  .760  มากที่สุด 

ภาพลักษณของคลินิกในดานเปนผูนํา  4.09  .825  มาก 

ในตลาดความงาม 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1.12 (ตอ): แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจัยดานภาพลักษณ  

 

 ดานภาพลักษณ    MEAN  S.D.  แปลผล 

ภาพลักษณของคลินิกดานความรับผิดชอบ  4.07  .869  มาก 

ตอสังคม 

ภาพลักษณของคลินิกมีความรวดเร็ว  4.14  .811  มาก 

ในการใหบริการ 

ภาพลักษณของคลินิกทางดานการไดรับ  4.18  .808  มาก 

ผลลัพธทีร่วดเร็วจากการใชบริการ 

ภาพลักษณของคลินิกในการเลือกใชผลิตภัณฑ 4.29  .793  มากที่สุด 

ที่ไดมาตรฐานในการใหบริการ  

ภาพลักษณของคลินิกดานการมจีริยธรรม  4.28  .840  มากที่สุด 

และจรรยาบรรณในการใหบริการ 

 รวม     4.25  .614  มากที่สุด 

 

จากตารางที่ 1.12 พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามใหความสําคัญกบัปจจัยดาน

ภาพลักษณ โดยรวม อยูในระดับมากทีสุ่ด โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.25 และเมื่อเรียงลําดับจากคาเฉลี่ย

มากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเห็นไดวา ภาพลักษณของคลินิกดูสะอาดเรียบรอย  

มีความสําคัญมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.43 รองลงมา คือ ภาพลักษณแพทยในคลินิกมีความ

นาเช่ือถือและมีช่ือเสียง โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.38 ภาพลักษณของคลินิกมีความทันสมัย โดยมี

คาเฉลี่ย เทากบั 4.33 ภาพลักษณของคลินิกที่เปดมานานและมั่นคง โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.29 

ภาพลักษณของคลินิกในการเลือกใชผลิตภัณฑที่ไดมาตรฐานในการใหบริการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 

4.29 ภาพลักษณของคลินิกดานการมจีริยธรรมและจรรยาบรรณในการใหบริการ โดยมีคาเฉลี่ย 

เทากับ 4.28 ภาพลักษณของคลินิกทางดานการไดรบัผลลัพธที่รวดเร็วจากการใชบริการ โดยมี

คาเฉลี่ย เทากบั 4.18 ภาพลักษณของคลินิกมีความรวดเร็วในการใหบริการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 

4.14 ภาพลักษณของคลินิกในดานเปนผูนําในตลาดความงาม โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.09 และ

ภาพลักษณของคลินิกดานความรับผิดชอบตอสังคม โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.07 ตามลําดับ 
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ปจจัยดานรปูแบบการดําเนินชีวิต 

 

ตารางที่ 1.13: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปจจยัดานรูปแบบการดําเนินชีวิต  

 

 รูปแบบการดําเนินชีวิต   MEAN  S.D.  แปลผล 

ทานไมมีเวลาวางในการดูแลผิวดวยตัวเอง  3.64  .990  มาก 

ทานมีบางกิจกรรมที่ตองใชหนาตาและ  3.34  1.069  ปานกลาง 

รูปรางเปนหลัก  

ทานทํากิจกรรม/หนาที่การงานกลางแจงบอย 3.27  1.133  ปานกลาง 

ทานมีกิจกรรมสงัสรรคบอย นอนดึก  3.27  1.237  ปานกลาง 

ทานหาเวลาเขาไปใชบรกิารคลินิกเสรมิความงาม 3.12  .994  ปานกลาง 

มากกวาที่จะเลือกทํากิจกรรมอื่น 

ทานมีความสนใจในขาวสารเกี่ยวกบัเสริมความงาม 3.44  .935  มาก 

ทานมีความสนใจในนวัตกรรม   3.56  .997  มาก 

เสริมความงามรูปแบบใหมๆ 

ทานมีความสนใจที่จะทดลองผลิตภัณฑ  3.51  1.033  มาก 

บํารุงผิวใหมๆ  อยูเสมอ 

ทานมีความสนใจที่จะพัฒนา    3.94  .862  มาก 

ปรับปรงุบุคลิกภาพตัวเองใหดูดีอยูเสมอ 

ทานมีความคิดเห็นวาปจจบุัน   3.80  .938  มาก 

เรื่องเสรมิความงามเปนเรื่องที่จําเปน 

ทานมีความคิดเห็นวาเทคโนโลยีเสริมความงาม 3.91  .866  มาก 

ในปจจบุันมีความปลอดภัยสงู  

ทานเห็นวาคลินิกเสรมิความงามชวยปรบัปรุง 3.97  .864  มาก 

บุคลิกภาพหนาตาไดเปนอยางดี 

 รวม     3.56  .642  มาก 

 

จากตารางที่ 1.13 พบวา ผูที่ใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามใหความสําคัญกบัปจจัยดาน

รูปแบบการดําเนินชีวิต โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 3.56 และเมื่อเรียงลําดับจาก

คาเฉลี่ยมากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเหน็ไดวา คลินิกเสรมิความงามชวยปรบัปรุง
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บุคลิกภาพหนาตาไดเปนอยางดี มีความสําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.97 รองลงมา คือ มีความ

สนใจทีจ่ะพฒันา ปรบัปรุงบุคลิกภาพตัวเองใหดูดีอยูเสมอ โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.94 มีความคิดเห็น

วาเทคโนโลยีเสริมความงามในปจจบุันมีความปลอดภัยสงู โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.91 มีความคิดเห็น

วาปจจบุันเรื่องเสริมความงามเปนเรื่องที่จําเปน โดยมีคาเฉลีย่ เทากับ 3.80 ไมมีเวลาวางในการดูแล 

ปรนนิบัติผิวดวยตัวเอง โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 3.64 มีความสนใจในนวัตกรรมเสริมความงามรปูแบบ

ใหม ๆ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 3.56 มีความสนใจทีจ่ะทดลองผลิตภัณฑบํารุงผิวใหม ๆ อยูเสมอ โดยมี

คาเฉลีย่ เทากบั 3.51 มีความสนใจในขาวสารเกี่ยวกับเสริมความงาม โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 3.44 มี

บางกจิกรรมที่ตองใชหนาตาและรปูรางเปนหลัก โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 3.34 ทํากิจกรรม/ หนาที่การ

งานกลางแจงบอย โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 3.27 มีกิจกรรมสงัสรรคบอย นอนดึก โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 

3.27 และหาเวลาเขาไปใชบริการคลินิกเสรมิความงามมากกวาที่จะเลือกทํากิจกรรมอื่น โดยมีคาเฉลี่ย 

เทากับ 3.12 ตามลําดับ 

 

ความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

 

ตารางที่ 1.14: แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลดานความคาดหวังของผูใชบรกิาร

คลินิกเสรมิความงาม 

  

ความคาดหวังของผูใชบริการ   MEAN  S.D.  แปลผล 

คลินิกเสรมิความงามสามารถชวย   4.06  .802  มาก 

แกปญหาใหกบัผูใชบริการได 

คลินิกเสรมิความงามสามารถเพิ่มความมั่นใจใหกบั 4.12  .760  มาก 

ผูใชบริการในดานบุคลิก รูปราง หนาตา มากข้ึน 

ทานคาดหวังความคุมคาของบริการ  4.20  .791  มาก 

หรือการรักษาเมือ่เทียบกบัราคา 

ทานรูสกึพึงพอใจหลงัจากที่ได   4.09  .822  มาก 

เขารับการบริการ 

ทานคาดหวังความสะดวก    4.22  .768  มากที่สุด 

รวดเร็วในการเขารบับริการ 

ทานคาดหวังการติดตามผลอยาง   4.16  .856  มาก 

ใกลชิดหลงัจากเขารบับริการแลว 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1.14 (ตอ): แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลดานความคาดหวังของ

ผูใชบริการคลินิกเสรมิความงาม  

  

ความคาดหวังของผูใชบริการ   MEAN  S.D.  แปลผล 

ทานคาดหวังความหลากหลายของ   4.07  .838  มาก 

โปรแกรมการรักษา/บริการที่มีในคลินิก 

ทานคาดหวังการเห็นผลลัพธที่ชัดเจนใน  4.30  .798  มากที่สุด 

ระยะเวลาอันสั้น และไมมผีลขางเคียง 

หลงัจากเขารบับริการ 

ทานคาดหวังการใหความสําคัญกับ   4.30  .763  มากที่สุด 

ลูกคาทุกคนอยางเทาเทียมกัน 

ทานคาดหวังการเปนที่ยอมรับ   4.11  .880  มาก 

ของเพื่อนฝูงและของคนในสังคมมากข้ึน 

 รวม     4.16  .621  มาก 

 

  จากตาราง 1.14 พบวา ผูที่ใชบริการคลินิกเสริมความงามใหความสําคัญกับปจจัยดานความ

คาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.16 

และเมือ่เรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหาคาเฉลี่ยนอยโดยแยกตามรายปจจัย จะเห็นไดวา การ

คาดหวังการใหความสําคัญกบัลกูคาทุกคนอยางเทาเทียมกนั มีความสําคัญมากทีสุ่ด โดยมีคาเฉลี่ย 

เทากับ 4.30 รองลงมา คือ การคาดหวังการเห็นผลลพัธที่ชัดเจนในระยะเวลาอันสั้น และไมมี

ผลขางเคียงหลงัจากเขารบับริการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.30 การคาดหวังความสะดวก รวดเร็วใน

การเขารบับริการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.22 การคาดหวังความคุมคาของบรกิารหรือการรักษาเมือ่

เทียบกับราคา โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.20 การคาดหวังการติดตามผลอยางใกลชิดหลงัจากเขารบั

บริการแลว โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.16 คลินิกเสริมความงามสามารถเพิม่ความมั่นใจใหกับผูใชบรกิาร

ในดานบุคลิก รปูราง หนาตา มากข้ึน โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.12 การคาดหวังการเปนที่ยอมรับของ

เพื่อนฝงูและของคนในสงัคมมากข้ึน โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.11 รูสึกพึงพอใจหลงัจากที่ไดเขารบัการ

บริการ โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.09 ทานคาดหวังความหลากหลายของโปรแกรมการรกัษา/ บริการที่

มีในคลินิก โดยมีคาเฉลี่ย เทากบั 4.07 และคลินิกเสริมความงามสามารถชวยแกปญหาใหกับ

ผูใชบริการได โดยมีคาเฉลี่ย เทากับ 4.06 ตามลําดับ 
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สวนท่ี 3 การทดสอบสมมติฐาน 

 ผูวิจัยไดต้ังสมมติฐานไว 3 สมมติฐาน ซึ่งสามารถทําการทดสอบสมมติฐานไดโดยการหาคา

สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อวิเคราะหถึงปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอความ

คาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามในกรงุเทพมหานคร โดยมีตัวแปรอสิระ 3 ตัวแปร ไดแก 

สวนประสมตลาดบริการ, ภาพลักษณ และรูปแบบการดําเนินชีวิต สวนตัวแปรตามคือ ความคาดหวัง

ของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม ดังน้ี 

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการมีอทิธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการ

คลินิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร 

H0: ปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการไมมีอทิธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิก

เสริมความงามในกรุงเทพมหานคร 

H1: ปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริม

ความงามในกรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 2 ภาพลักษณมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามใน

กรุงเทพมหานคร 

H0: ภาพลักษณไมมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสรมิความงามใน

กรุงเทพมหานคร 

H1: ภาพลักษณมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสรมิความงามใน

กรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 3 รูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริม

ความงามในกรงุเทพมหานคร 

 H0: รูปแบบการดําเนินชีวิตไมมีอทิธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม

ในกรุงเทพมหานคร 

 H1: รูปแบบการดําเนินชีวิตมีอทิธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามใน

กรุงเทพมหานคร 
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ตารางที่ 1.15: แสดงผลความสัมพันธของ สวนประสมตลาดบริการ ภาพลักษณ รูปแบบการดําเนิน

ชีวิตกับความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

 

 ตัวแปรอิสระ  B  Beta  T  Sig. 

สวนประสมตลาดบริการ  .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 ไดทราบถึงผลการวิเคราะหความสมัพันธของปจจัยตาง ๆ ทีม่ีอิทธิพลตอ

ความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามในกรงุเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานสวนประสม

ตลาดบรกิาร ปจจัยดานภาพลักษณ และปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลตอความคาดหวัง

ของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามในกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย

ทราบจากคา Significance (Sig.) ของทั้ง 3 ปจจัย ไมวาจะเปน ปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร 

ปจจัยดานภาพลักษณ และปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต จะมีคา Sig. เทากบั 0.000 

สําหรับปจจัยที่มอีิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลนิิกเสริมความงามใน

กรุงเทพมหานครมากทีสุ่ด คือ ปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการ โดยทราบไดจากคา Beta ซึ่งปจจัย

ดานสวนประสมตลาดบริการมีคา Beta เทากับ 0.365 รองลงมา คือ ปจจัยดานภาพลกัษณ มีคา 

Beta เทากับ 0.309 และปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต มีคา Beta เทากับ 0.268 ตามลําดับ  

ปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิาร ปจจัยดานภาพลกัษณ และปจจัยดานรูปแบบการดําเนิน

ชีวิตมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบรกิารคลินิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานคร อยูที่ 58.9% 

โดยทราบไดจากคา Adjust R Square (R2) ซึ่งเทากับ 0.589 สวนอีก 41.1% จะเปนปจจัยอื่น ๆ ที่มี

อิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามในกรุงเทพมหานคร 

 สําหรับผลการวิเคราะหคาสถิติทดสอบ คือ คา F เทากับ 191.413 คา Sig. เทากับ 0.000 

ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 แสดงวา มีตัวแปรอสิระอยางนอย 1 ตัว ที่มีอิทธิพลตอตัวแปรตาม 

เมื่อทราบถึงปจจัยทัง้ 3 ปจจัยที่มีอทิธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความ

งามในกรงุเทพมหานครแลว ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหเพิ่มเติม วา ปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการ 

ปจจัยดานภาพลักษณ และปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิตน้ันเมื่อจําแนกออกเปนรายดานแลวมี

ดานใดทีม่ีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสรมิความงามในกรงุเทพมหานครมากทีสุ่ด

ของแตละปจจัย ดังรายละเอียดตอไปน้ี  



 52 

 ปจจัยดานตลาดบริการ ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ ดานสงเสริม

การตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ  

 ปจจัยดานภาพลักษณ ประกอบดวย ดานภาพลักษณทัง้หมดขององคกร ดานภาพลักษณของ

องคกร ดานภาพลักษณของผลิตภัณฑ/ บริการ และดานภาพลักษณที่มีตอตราสินคาใดตราสินคาหน่ึง  

 ปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต ประกอบดวย ดานกิจกรรม ดานความสนใจ และดาน

ความคิดเห็น  

 

1.14 สรุปและอภิปรายผล 

สามารถสรปุผลการทดสอบสมมติฐานไดวา ผลการศึกษาสอดคลองกบัสมมติฐาน คือ  

ปจจัยดานสวนประสมตลาดบรกิารมอีิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริม

ความงามในกรงุเทพมหานคร โดยดานทีส่งผลมากที่สุด คือ ดานผลิตภัณฑ/ บรกิาร 

ภาพลักษณของธุรกจิเสรมิความมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความ

งามในกรงุเทพมหานคร โดยดานทีส่งผลมากทีสุ่ด คือ ดานภาพลักษณทั้งหมดขององคกร 

รูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามใน

กรุงเทพมหานคร โดยดานทีส่งผลมากทีสุ่ด คือ ดานความคิดเห็น 

ซึ่งผลสรปุในการวิจัย สามารถตอบคําถามในการวิจัยได ดังน้ี 

1) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามในกรุงเทพมหานคร 

ประกอบดวย ปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการ ปจจัยดานภาพลักษณ และปจจัยดานรูปแบบการ

ดําเนินชีวิต 

2) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามในกรุงเทพมหานคร 

มากที่สุด คือ ปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการ 

 

1.15 ขอเสนอแนะ 

การศึกษาครั้งน้ีเปนการศึกษาเพือ่ทราบถึงปจจัยที่มอีิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการ

คลินิกเสรมิความงามในกรุงเทพมหานครเพียง 3 ปจจัยเทาน้ัน ในครั้งตอไปควรมีการศึกษาถึงปจจัย

ดานการบริการ ปจจัยดานการสื่อสารแบบบอกตอ ทั้งในดานของคุณภาพและความปลอดภัยของ

บริการ เน่ืองจากผูใชบรกิารมีความคาดหวังในดานคุณภาพและความปลอดภัยที่สงู เมื่อทําใหผูใช 

บริการเกิดความมั่นใจ ก็จะทําใหมีผูใชบริการเพิ่มมากข้ึน สวนดานการสื่อสารแบบบอกตอจะตองหา

วิธีการที่ทําใหผูใชบรกิารเกิดความประทับใจในการบรกิาร เมือ่ผูใชบริการเกิดความประทบัใจก็ทําให

เกิดการสื่อสารแบบบอกตอ สามารถสรางฐานลูกคาใหมได และสามารถนําขอมลูมาใชประโยชนใน 

การวิเคราะหและดําเนินการวางแผนการทํางานในธุรกิจไดอยางมีประสทิธิภาพอีกดวย  



บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

ในการเริ่มตนธุรกจิคลินิกเสรมิความงามในครัง้น้ี นอกจากผูวิจัยไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มผีล

ตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามแลว ผูวิจัยยังไดทําการวิเคราะหปจจัยแวดลอม

ทางธุรกจิซึง่เปนการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในและวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกที่สงผล

กระทบตอธุรกจิคลินิกเสรมิความงาม ที่นําแนวคิดและทฤษฏีเรื่อง SWOT Analysis ของ Humphrey 

(1960 อางใน ฮิวเอ็กซออนไลนดอทคอม, ม.ป.ป.) มาใชในการวิเคราะห ซึ่งการวิเคราะหปจจัย

แวดลอมภายในน้ัน สามารถทําใหทราบถึงจุดแข็ง จุดออนของธุรกจิ และทําใหทราบถึงความสามารถ

ของเจาของธุรกจิ/ ผูบรหิารในการใชทรัพยากรทีม่ีอยูอยางจาํกัดไดอยางมีประสิทธิภาพ สวนการ

วิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกน้ัน สามารถทําใหทราบถึงโอกาส อุปสรรค การเปลี่ยนแปลงที่จะ 

เกิดข้ึนกับธุรกิจและสามารถเตรียมพรอมรบัมือกบัเหตุการณทีจ่ะเกิดข้ึนได ดังแผนภาพที่ 2.1 ได 

แสดงถึง SWOT Analysis ซึ่งสามารถนําขอมลูเหลาน้ีมาสรปุเปนปจจัยเสี่ยงตอการดําเนินงานของ

ธุรกิจโดยสามารถแบงเปนปจจัยเสี่ยงภายในและปจจัยเสี่ยงภายนอก เพื่อเปนขอมูลเพิ่มเติมในการใช

ประกอบการเริ่มตนธุรกิจ PATARA CLINIC ดังรายละเอียดเปนลําดับดังตอไปน้ี 
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ภาพที่ 2.1: SWOT Analysis 

 

 
 

ที่มา: ฮิวเอ็กซออนไลนดอทคอม. (ม.ป.ป.). SWOT Analysis. สืบคนจาก

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

 

2.1 การประเมินสถานการณของธุรกิจ (SWOT Analysis) 

PATARA CLINIC มีจุดแข็ง (Strengths), จุดออน (Weaknesses), โอกาส (Opportunities) 

และอุปสรรค (Threats) ดังตอไปน้ี  

การวิเคราะหปจจัยภายใน (Internal Environment)  

จุดแข็ง (Strengths) 

1) มีแพทยที่มีช่ือเสียง มีความชํานาญเฉพาะดาน มีประสบการณ มีคุณภาพและความ

นาเช่ือถือ เปนเจาของธุรกิจรวมกัน (Partner) สามารถมั่นใจไดวา PATARA CLINIC มีคุณภาพ 

มาตรฐาน และความปลอดภัยใหกบัผูที่เขามาใชบริการอยางแนนอน และเน่ืองจากมีแพทยเปน

เจาของธุรกิจรวมกัน แพทยจึงไมสามารถรับงานนอกเวลาไดเหมอืนคลินิกเสริมความงามทั่วไป ทําให

แพทยสามารถอยูประจําคลินิกได มีเวลา มีความพรอม และมีทีมแพทยในการใหคําปรึกษาและการ

รักษาไดอยางมปีระสิทธิภาพอีกดวย ทําใหผูใชบรกิารเกิดความเช่ือมั่นและรบัรูไดถึงคุณภาพในการ

บริการของคลินิก  
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2) ทําเลที่ต้ังของคลินิกต้ังอยูในอาคารพาณิชยในเขตพื้นทีส่าทร อยูในยานธุรกิจ ใจกลาง

เมือง หาไดงาย มีความสะดวกสบายในการเดินทาง ทั้งรถไฟฟา รถไฟใตดิน รถยนต มีพื้นที่ในการ

จอดรถ ทําใหลูกคาสามารถเขาถึงคลินิกไดงายในการใชบรกิาร 

3) คลินิกมีตนทุนที่ตํ่าในเรื่องของการซือ้อุปกรณ เทคโนโลยีตาง ๆ เน่ืองจากตัวแพทยเองรู

แหลงผลิต สามารถซื้อไดในราคาที่ตํ่า มีเสนสายหรือความสมัพันธที่ดี (Connection) ทราบขอมูล

เกี่ยวกับเครื่องมือ อุปกรณ และเทคโนโลยีการแพทยทีท่ันสมัยและไดมาตรฐานในการรักษา ทําใหมี

ความสามารถในการพัฒนาการใหบรกิารและการักษาไดหลากหลายรูปแบบ เปลี่ยนไดตามความ

ตองการของผูใชบริการ 

4) เน่ืองจากโครงสรางทางธุรกจิไมมีความซบัซอนมากนัก ทาํใหการบรหิารจัดการเปนไปได

งายและสามารถดูแลไดทั่วถึง เพราะมีผูวิจัยเองและแพทยเปนเจาของธุรกจิรวมกัน จึงทําใหสามารถ

แบงการบริหารงานดานการบรหิารและดานการแพทยไดอยางลงตัว 

5) ราคาเปนทีพ่อใจของลูกคา เน่ืองจากคลินิกคิดคาบริการในราคาที่เหมาะสม เนนการรกัษา

ที่เห็นผลต้ังแตครั้งแรกที่ใชบริการและความปลอดภัย ทําใหผูใชบริการรูสึกวาคุมคาและสามารถ

กลับมาใชบริการไดอยางตอเน่ือง  

6) ประเภทการบรกิารของคลินิกทีส่วนใหญจะเนนการใชเข็มเปนหลกั เชน โบทอกซ  

รอยไหม ซึง่ผูใชบริการสามารถเห็นผลลัพธไดอยางรวดเร็วและมีความปลอดภัย โดยไมตองพึง่การ

ศัลยกรรม ทําใหคลินิกสามารถลดความเสี่ยงในการสรางความเสียหายใหกับลูกคาได รวมถึงลดความ

เสี่ยงที่มีตอคลินิกในดานช่ือเสียง ภาพลักษณและมาตรฐานการใหบริการทีม่ีตอการรับรูของ

ผูใชบริการอีกดวย 

7) เปนการเริ่มตนธุรกจิที่ไมไดเริ่มจากศูนย เน่ืองจากแพทยที่เปนเจาของคลินิกและทมีแพทย

ผูเช่ียวชาญ มีประสบการณในการรกัษาและมีช่ือเสียงมากอน ทําใหผูทีเ่คยไดรับการรกัษาหรือเคยใช

บริการมาแลว มีความเช่ือมั่นในฝมอืของแพทย จึงสงผลใหลกูคากลุมน้ีเปนลูกคาประจําและเปนฐาน

ลูกคาของ PATARA CLINIC ดวย ทําใหมั่นใจไดวา สามารถดําเนินธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพ

เน่ืองจากธุรกจิมีพื้นฐานที่ดีมากอน 

จุดออน (Weaknesses) 

1) PATARA CLINIC เปนธุรกจิทีเ่ปดใหม ถือวาเปนแบรนดใหมในตลาดเสริมความงาม ยังไม

เปนทีรู่จกั จึงไมสามารถประเมินพฤติกรรมของพนักงานหรอืคนในองคกรและผูใชบริการได  

2) คลินิกใชเงินลงทุนสูง ถึงแมวาจะมีความสามารถในการหาซือ้อุปกรณและเครื่องมือตาง ๆ 

ไดในตนทุนที่ตํ่า แตในการเริ่มธุรกิจคลินิกเสริมความงามจะตองใชเงินทุนทั้งหมดอีกทั้งเงินทุนสํารอง

ในจํานวนที่สูง จึงตองมีการบริหารจัดการที่มปีระสทิธิภาพและตองมีความละเอียดรอบคอบมากกวา

ปกติ 
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3) มีเงินทุนในการขยายสาขาที่จํากัด ซึง่การขยายสาขาเปนสิ่งที่ธุรกิจคลินิกเสริมความงาม

สามารถเขาถึงลูกคาไดอยางรวดเร็ว แต PATARA CLINIC ไมสามารถเริ่มตนธุรกจิโดยการเปดหลาย

สาขาได ถึงแมจะมีฐานลูกคามากอน แตการที่คลินิกไมสามารถขยายสาขาไดหรือขยายสาขาไดชาจะมี

ผลทําใหฐานลูกคาของคลินิกเพิม่ข้ึนไดชาดวยเชนกัน   

4) ผูวิจัย/ เจาของธุรกจิ ยังขาดประสบการณในการบริหารงาน เมื่อธุรกจิประสบปญหา 

ตาง ๆ อาจทําใหเกิดการแกไขลาชา เน่ืองจากอาจจะมีบางปญหาทีผู่วิจัยไมมปีระสบการณมากอน

หรือไมทราบวิธีการในการแกไข จนตองมีการแกไขแบบลองผิดลองถูก และทําใหปญหาน้ันไดรบัการ

แกไขไมตรงจุด 

การวิเคราะหปจจัยภายนอก (External Environment) 

โอกาส (Opportunities) 

1) ตลาดทางดานความงามมีการเติบโตในอัตราทีสู่งและมกีารเติบโตอยางตอเน่ือง รวมถึง

ความตองการของผูบริโภคทีเ่พิ่มมากข้ึนอยางเน่ืองเชนกัน จงึเปนโอกาสในการเริม่ตนทําธุรกจิ 

2) ปจจุบันผูบริโภคใหความสนใจเรือ่งรูปราง, หนาตา, ผิวพรรณและการเสริมสราง

บุคลิกภาพมากข้ึน จนกลายเปนสิ่งจําเปน ไมวาสภาวะเศรษฐกิจจะเปนอยางไรก็ตาม ก็ไมสงผล

กระทบหรือสงผลกระทบนอยกับธุรกิจประเภทน้ี 

3) กลุมลูกคาไดขยายตัวมากข้ึนจากเฉพาะกลุมผูหญงิวัยกลางคนที่มีกําลงัซื้อสูง ในปจจบุัน

ไดขยายไปยังกลุมวัยรุน, นักศึกษา รวมทั้งกลุมลูกคาชายดวย เรียกไดวาทุกเพศ ทุกวัย ที่ใชบริการ

คลินิกเสรมิความงาม 

4) ในป พ.ศ. 2559 จะมี AEC เกิดข้ึน ซึ่งทําใหประชากรเพิ่มมากข้ึน การติดตอคาขายแบบ

ไมจํากัดเฉพาะกลุมลกูคาภายในประเทศเทาน้ัน สามารถมลีกูคาตางชาติมาใชบริการไดดวย ซึ่งเทรน

ของคนเอเชีย ก็จะมลีักษณะคลาย ๆ กัน ทําใหมีจํานวนลกูคาชาวตางชาติมาใชบริการคลินิกเสริม

ความงามเพิ่มมากข้ึน 

5) อุตสาหกรรมความงามไดรับการสนับสนุนจากภาครัฐ ทําใหผูประกอบการและกจิการ  

มีโอกาสในการสรางรายไดไดมากข้ึนและสามารถทําใหกิจการดําเนินไปอยางตอเน่ืองได โดยรัฐบาลมี

โครงการเสรมิสรางผูประกอบการใหมธุรกิจความงามและสขุภาพ (NEC) ซึ่งสงผลให  

- ผูประกอบการไดเรียนรูถึงปจจัยพื้นฐานและองคประกอบตาง ๆ ที่สําคัญและจําเปนตอการ

เปนผูประกอบการธุรกิจ 

- ผูประกอบการมีความรู ความสามารถ ในการประกอบธุรกจิหรือการขยายกิจการ 

- ผูประกอบการมี Connection เพิ่มข้ึน 

- ธุรกิจขนาดเล็กในชวงกอต้ังกจิการ (3 ปแรก) มีความเขมแข็งและอยูรอด 



57 

6) การพัฒนาของเทคโนโลยีและเทคนิคทางการแพทยเกี่ยวกับความสวยงามสามารถพัฒนา

และมีนวัตกรรมใหม ๆ เขามาใชในการรักษาอยางตอเน่ือง จึงทําใหธุรกจิคลินิกเสริมความงามยัง

เติบโตตอไปไดอกีเรื่อย ๆ 

อุปสรรค (Threats) 

1) ตลาดทางดานความงามมีการแขงขันกันสงูมากทั้งทีเ่ปนธุรกจิประเภทเดียวกันและคูแขง

ธุรกิจอื่น ๆ เชน โรงพยาบาล, ผลิตภัณฑดูแลผิวหนาและเครื่องสําอาง, สปา และอาหารเสริม ทําให

ธุรกิจเสริมความงามไมมีความแตกตางกันดานการใหบรกิารในสายตาของลกูคา 

2) คูแขงที่เปนคลินิกเสรมิความงามตาง ๆ มีการแยงชิงหรือดึงตัวพนักงานที่มปีระสบการณ

แลวไปทํางานดวย โดยเสนอผลตอบแทนใหสูงข้ึน ทําใหพนักงานมีการเปลี่ยนงานบอย สงผลใหคลินิก

ตองเสียเวลาและตนทุนในการฝกพนักงานใหม 

3) ลูกคามีอํานาจในการตอรองสูงเน่ืองจากคลินิกเสริมความงามมีจํานวนมาก มกีารตัดราคา

หรือคิดราคาเหมาในการใชบริการ ในขณะที่คุณภาพที่ไดไมแตกตางกัน จึงทําใหลกูคามีตัวเลือกทีเ่พิ่ม

มากข้ึนในการเลือกใชบริการและเปนการยากที่จะทําใหลูกคาจงรกัภักดีตอแบรนด 

4) ธุรกิจคลินิกเสรมิความงามจะตองมีขอกําหนด มาตรฐาน หรอืระเบียบของทางราชการ 

ที่กําหนดใหกระทําตาม โดยตองผานการรบัรองจากกระทรวงพาณิชยในการขออนุญาตเปดคลินิก, 

หมอตองมีใบรังรองแพทย และผลิตภัณฑที่ใชไดมาตรฐาน GMP และผาน อย. ของประเทศไทย  

ซึ่งบางคลินิกที่ใหบริการไมมีคุณสมบัติดังกลาว และใหบริการแบบผิดกฎหมาย สงผลใหการบริการ

หรือการรักษาเกิดความผิดพลาดกับลูกคา ทําใหเกิดผลเสียตอความนาเช่ือถือของคลินิกเสริมความ

งามอื่น ๆ ตามไปดวย    

สรุป 

จากการวิเคราะห SWOT พบวา จุดแข็งของธุรกิจ คือ มีแพทยที่เปนหุนสวนและทมีแพทยที่

มีความชํานาญเฉพาะดานในการทําธุรกจิ รวมถึงประสอบการณและการมีช่ือเสียงของแพทย ทําให

แพทยไดใกลชิดและรูถึงปญหาของผูใชบริการโดยตรง ทําใหสามารถพฒันาคุณภาพในการบริการได

อยางเต็มที่และรวดเร็ว ตอบสนองความตองการของลูกคาไดตรงจุด ซึง่ถือเปนโอกาสของธุรกิจเชนกัน

เพื่อทีจ่ะแขงขันกบัคลินิกเสริมความงามอื่น ๆ เน่ืองจากตลาดความงามโตข้ึนทุกปและมกีารขยาย 

ของกลุมลกูคาที่เขามาใชบริการที่มากข้ึน แตอยางไรก็ตามธุรกิจก็ยังมจีุดออนที่ชัดเจนในดานการมี

ช่ือเสียงของคลินิกและดานเงินลงทุนที่มีอยางจํากัด ดังน้ันจงึไดมีการวางแผนไวลวงหนาเกี่ยวกับการ

บรหิารและกําหนดกลยุทธเพื่อพฒันาศักยภาพภายในองคกรใหดีข้ึน ภายใตสภาวะการแขงขันที่

รุนแรงทั้งในปจจุบันและในอนาคต 
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2.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ตารางที ่2.1: การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ปจจัยภายใน สถานการณและผลท่ีมีตอธุรกิจ 

ปจจัยดานบุคลากร 1. บุคลากรที่เปนทีมแพทยผูเช่ียวชาญที่ทางคลินิกไดจางมาน้ัน 

จะเนนเรื่องของความเช่ียวชาญเฉพาะดานและจรรยาบรรณ

ของแพทยเปนหลัก มปีระสบการณในการรักษา มบีุคลิก 

ลักษณะนาเช่ือถือ มีเวลาใหกบัทางคลินิกตามที่ไดเซ็นสัญญา

ตกลงไว เพื่อใหคลินิกมีจํานวนแพทยเพียงพอตอจํานวนผูที่เขา

มาใชบริการ และสรางภาพลักษณในดานความนาเช่ือถือใหกับ

คลินิก ซึ่งอาจจะทําใหคลินิกมีตนทุนที่สงูในชวงแรก ๆ 

2. บุคลากรที่เปนพนักงานแผนกตาง ๆ ของทางคลินิก จะเนน

บุคลากรที่พักอาศัยอยูในบรเิวณใกลเคียงกบัคลินิก เน่ืองจาก

สามารถเดินทางไดสะดวกในการมาทํางาน สามารถทํางานได

อยางเต็มที่ บุคลิกหนาตาดี มีใจรักบริการ และจะตองมีความรู

ความสามารถ เพื่อการบริการทีม่ีคุณภาพและมาตรฐานตามที่

ทางคลินิกไดกําหนดไว  

ปจจัยดานการบริการ 

 

1. ควบคุมคุณภาพและมาตรฐานในการใหบริการและ

ผลิตภัณฑที่ใช โดยผลิตภัณฑตองไดมาตรฐาน GMP และผาน 

อย. ของประเทศไทย เพื่อใหลูกคาไดรบัรูและเกิดความมั่นใจ 

รูสึกปลอดภัยเมื่อมาใชบริการกบัทางคลินิก  

2. มีการบริการหลังการขาย หลงัจากที่ลกูคาไดเขามาใชบรกิาร

แลว จะมีการติดตามผล ดูแลลกูคาอยางสม่ําเสมอ จนกระทัง่

ลูกคาไดผลลัพธตามที่ลูกคาตองการ 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ): การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน  

 

ปจจัยภายใน สถานการณและผลท่ีมีตอธุรกิจ 

ปจจัยดานการบริการ 

 

3. หลังจากใชบริการแลว ถาลูกคาไมพึงพอใจกบัผลลพัธที่ได 

ทางคลินิกยินดีใหเปลี่ยนโปรแกรมการรักษาหรือชดเชยโดย

การใชบรกิารอื่นไดฟรี 1 ครั้ง ในมูลคาที่เทากับหรือตํ่ากวา

ราคาที่ลูกคาไดชําระมา เพื่อเปนการแสดงความรับผิดชอบทีม่ี

ตอลูกคาและชวยเพิม่ภาพลักษณที่ดีใหกบัคลินิก 

ปจจัยดานการตลาดและการขาย 1. เนนการทําโฆษณาผานทาง Social Media เพื่อใหเปนที่

รับรูในวงกวาง เปนการโฆษณาแบบสองทาง ทําใหลูกคา

สามารถสื่อสารตอบกลับมาได จงึทําใหรับรูถึงพฤติกรรม ความ

คิดเห็น และขอสงสัย และยังเปนการโฆษณาที่มีคาใชจายนอย 

เหมาะกับการเริ่มตนธุรกิจ เน่ืองจากสามารถประหยัดตนทุนได

และเปนการเขาถึงกลุมลูกคาไดอยางมปีระสิทธิภาพและ

รวดเร็ว 

2. มีการจัดโปรโมช่ันสําหรบัลกูคาที่ตองการใชบริการที่

หลากหลาย โดยมี Member Card ให โดยที่ลูกคาสามารถเขา

มาใชบริการไดตลอดเวลา การทีม่ีบัตร Member Card ให

ลูกคาน้ัน ทําใหคลินิกรูขอมลูสวนตัว ความตองการและปญหา

ของลูกคา และยังสามารถแจงขาวสารหรือขอมูลตาง ๆ ใหกบั

ลูกคาได ลูกคาจะรูสกึวาไดรับการดูแลจากทางคลินิกเปน 

อยางดี 

ปจจัยดานเงินทุน 1. เปนธุรกจิที่ใชเงินลงทุนคอนขางสูง เมือ่เทียบกบัธุรกจิทั่วไป

ในการกอต้ังเริม่ตน แตก็เปนธุรกิจที่สามารถสรางผลกําไรใน

จํานวนมากใหกบัการลงทุนเชนเดียวกัน 

2. บริหารเงินทุน โดยการเนนการลงทุนทีก่อใหเกิดรายไดกบั

ธุรกิจ เนนการประชาสมัพันธ และมีการวางแผนในเรื่องของ

เงินทุนสํารองที่ใชในการดําเนินงาน เพือ่ใหธุรกจิดําเนินไดอยาง

ราบรื่น 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ): การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน  

 

ปจจัยภายใน สถานการณและผลท่ีมีตอธุรกิจ 

ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง 1. ใชทําเลที่ต้ังในแหลงชุมชน การเดินทางสะดวก ทําใหลกูคา

สามารถเขาถึงไดงาย  

ปจจัยดานเทคโนโลยี 1. เทคโนโลยีตาง ๆ ที่ใช เปนเทคโนโลยีที่มีประสิทธิภาพใน

การรกัษาที่สงูและทันสมัย มีประสทิธิภาพ เครื่องมือมีความ

สะอาด ปลอดภัย ทําใหคลินิกมีความนาเช่ือถือในสายตาของ

ลูกคา 

 

2.3 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ตารางที ่2.2: การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ปจจัยภายนอก สถานการณและผลท่ีมีตอธุรกิจ 

ปจจัยดานลูกคา 1. ลูกคามีพฤติกรรมในการเลือกใชบริการทีส่ามารถ

เปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลา ซึ่งเปนเรือ่งยากทีจ่ะคาดการณ

ได เพราะฉะน้ันทางคลินิกจึงตองมีบริการทีห่ลากหลายเพื่อ

รองรับความตองการของลูกคาและทําใหลูกคาเกิดความพงึ

พอใจ โดยเนนเรื่องความปลอดภัยการรักษาและผลลัพธที่

คุมคาที่ลูกคาไดรบั 

ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม 1. สังคมในปจจบุัน เปนสังคมที่หันมาใสใจเรือ่งความสวย

ความงามมากข้ึน เนนเรื่องบุคลกิหนาตาที่ดูดี โดยการหัน

มาดูแลตัวเองดวยการเขาคลินิกเสรมิความงาม จงึสงผลให

มีลูกคาเขาใชบริการคลินิกเสริมความงามตาง ๆ มากมาย

และเปนผลดีตอ PATARA CLINIC ดวย 

2. การเขาคลินิกเสริมความงามหรือการทําศัลยกรรม 

กลายเปนเรื่องธรรมดาในสังคมหรอืเปนสวนหน่ึงในการ

ดําเนินชีวิตของคนในสังคมปจจบุัน เน่ืองจากความตองการ

ที่อยากใหตัวเองดูดีข้ึนไปเรื่อย ๆ จึงทําใหคลินิกเสรมิความ 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ): การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก  

 

ปจจัยภายนอก สถานการณและผลท่ีมีตอธุรกิจ 

 งามสามารถดําเนินธุรกิจไปไดอยางตอเน่ือง 

ปจจัยดานเศรษฐกจิ 1. ปจจบุันเศรษฐกิจคอนขางซบเซา หลายประเทศเกิด

วิกฤตทางการเงิน สงผลใหผูบริโภคใชจายเงินนอยลง  

แตไมไดสงผลตอธุรกจิความงาม จึงทําใหมผีูใชบริการอยาง

ตอเน่ือง และอัตราการเติบโตของตลาดความงามยังเพิม่ข้ึน

สวนกระเสเศรษฐกจิ จึงเปนผลดีในการทําธุรกิจคลินิกเสริม

ความงาม 

คูแขงในอุตสาหกรรม 1. คูแขงในตลาดความงามมีจํานวนมาก ทําใหการแขงขัน

สูง แตความตองการที่มีในตลาดความงามกส็ูงดวยเชนกัน 

ซึ่งมีแนวโนมเพิ่มมากข้ึนเรื่อย ๆ ทําใหคลินิกสามารถ

รองรับความตองการของลูกคาที่เพิม่มากข้ึน 

2. คูแขงขันที่เขามากอนมีความไดเปรียบทางดานเงินทุน

และจํานวนลกูคา ทําใหคลินิกตองแขงขันเพื่อชิงลกูคาที่มี

อยูใหได โดยทางคลินิกจะใหผูทีม่ีความตองการใชบรกิาร

มาทดลองใชบรกิารของทางคลินิกกอนได เมือ่เกิดความพงึ

พอใจและตัดสินใจซื้อ ก็จะทําใหคลินิกมลีูกคาทีเ่พิ่มมากข้ึน 
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2.4 ปจจัยเสีย่งท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ตารางที ่2.3: ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสีย่ง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1. ปจจัยดานพนักงานในการ

ใหบรกิาร 

    คัดเลือกพนักงานทีม่ีใจรักในการ

บริการ จัดการฝกอบรมใหกับ

พนักงานและปลูกฝงเรื่องการบรกิาร

ใหกลายเปนวัฒนธรรมในองคกร 

2. ปจจัยดานสภาพคลองทางการเงิน     เนนการลงทุนที่กอใหเกิดรายไดใน

ชวงแรก ๆ มีการวางแผนและ

ควบคุมคาใชจายตาง ๆ รวมถึงมี

เงินทุนสํารองเพื่อใหธุรกิจดําเนินไป

ไดอยางราบรืน่ 

3. ปจจัยดานเจาของธุรกิจขาด

ประสบการณในการบรหิารงาน 

    เรียนรูและอบรมเพิม่เติมเกี่ยวกบั

การบริหารงานดานคลินิกความงาม 

และดําเนินงานตามแผนงานที่ได 

วางไว 

4. ปจจัยดานผลิตภัณฑทีม่ีคุณภาพ

และมาตรฐาน 

    ผลิตภัณฑทกุชนิดตองผานการ

ทดลองและผานมาตรฐาน อย. ของ

ประเทศไทย 

5. ปจจัยดานเครื่องมือและอุปกรณ 

ที่ใช 

    การใชเครื่องมือและอปุกรณทุกครัง้

ตองผานการฆาเช้ือเพื่อความสะอาด 

ปลอดภัย และใชเครื่องมอืที่ได

มาตรฐานเทาน้ัน 

6. ปจจัยดานแพทยในเรือ่งของ

ประสิทธิภาพในการรักษา 

    แพทยและทมีแพทยผูเช่ียวชาญ

จะตองจบเฉพาะดานเทาน้ัน และมี

ประสบการณในการรักษามากอน 
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2.5 ปจจัยเสีย่งท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ตารางที ่2.4: ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเสีย่ง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1. ปจจัยดานคูแขงขันในตลาด 

ความงาม 

   คลินิกจะตองมีความแตกตางในเรือ่ง

ของผลลัพธในการรกัษาและ

โปรแกรมตาง ๆ จะตองเห็นผลต้ังแต

ครั้งแรกที่ใชบรกิาร 

2. ปจจัยดานลูกคาในการตอรอง

ราคา 

   สรางมาตรฐานของการบรกิารและ

ใหลูกคาเห็นตัวผลิตภัณฑและวิธีการ

ที่ใชในการรักษาหรือบรกิาร เพือ่ให

ลูกคาไดรับรูถึงความคุมคาของการริ

การจริง ๆ 

3. ปจจัยดานเศรษฐกจิ     มีการจัดโปรโมช่ันเพื่อดึงดูดใหลูกคา

เขามาใชบริการกบัทางคลินิก 

4. ปจจัยดานการแยงชิงพนักงาน

จากคลินิกอื่น 

    ใหความสําคัญกบัพนักงานทุกคน

เทาเทียมกัน ใหรางวัลตาม

ความสามารถและผลงาน มี

สวัสดิการตาง ๆ 

5. ปจจัยดานการแยงชิงทีมแพทย

ผูเช่ียวชาญจากคลินิกอื่น 

    มีการเซ็นสัญญากับทมีแพทยและมี

แพทยประจําคลินิกตลอดเวลา 

เน่ืองจากเปนคลินิกที่มีแพทยเปน

หุนสวน  

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่2.4 (ตอ): ปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก  

 

ประเภทของปจจัยเสีย่ง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

6. ปจจัยดานกฎหมาย     คลินิกตองมีใบอนุญาตหรอืผานการ

รับรอง, แพทยตองเปนแพทยที่จบ

เฉพาะดานและมีใบรบัรอง และ

ผลิตภัณฑตาง ๆ ที่ใชในคลินิกตอง

ผาน อย. ของประเทศไทยแลว

เทาน้ัน 

 

จากการวิเคราะหปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายในและปจจัยแวดลอมภายนอก 

สรปุไดวา ปจจัยความเสี่ยงทางดานบุคลากรทั้งที่เปนทีมแพทยผูเช่ียวชาญและพนักงานน้ัน มีความ 

สําคัญและมีความเสี่ยงสูงทีจ่ะเกิดข้ึนในการทําธุรกิจคลินิกเสริมความงาม ทั้งที่เปนในเรือ่งของการ 

คัดสรรบุคลากรทีเ่ปนความเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน และการแยงชิงบุคลากรจากคูแขงที่

เปนความเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก เน่ืองจากคลินิกเสรมิความงามเปนธุรกิจที่ตองใช

ความรูเฉพาะดาน ความสามารถ ฝมือของบุคลากร ซึง่ในปจจบุันแพทยมจีํานวนนอยกวาจํานวน

คลินิกที่มอียู ดังน้ัน จึงตองมีการวางแผนเพื่อเตรียมการในการปองกันหรือลดความเสี่ยงทีจ่ะเกิดข้ึน 

เพื่อใหธุรกิจสามารถดําเนินตอไปได  

PATARA CLINIC มีแผนการสรรหาและปองกันการขาดแคลนแรงงานฝมือที่สําคัญตอ

กระบวนการใหบรกิาร โดย 

1) พนักงานแตละคนจะตองรูระบบทัง้หมด เพราะถาพนักงานตําแหนงไหนขาดไป พนักงาน

คนอื่น ๆ ก็สามารถทําหนาที่แทนไดช่ัวคราว 

2) มุงเนนใหพนักงานมีแนวความคิดที่เปนไปในทิศทางเดียวกบัองคกร  

3) ปลูกจิตสํานึกใหพนักงานรกัองคกร เปรียบเสมือนเปนครอบครัวเดียวกัน 

4) มีแรงจูงใจในเรือ่งของคาจาง เงนิเดือน โบนัส สวัสดิการที่ดี 

PATARA CLINIC มีแผนพัฒนาบุคลากร เพื่อเปนการพฒันาคุณภาพของพนักงาน ดังตอไปน้ี 

1) มีการจัดประชุมเกี่ยวกับปญหาตาง ๆ ที่เกิดข้ึนในองคกร อาจจะเดือนละครั้ง หรือตาม

สถานการณในชวงน้ัน ๆ 

2) มีการจัดฝกอบรมพนักงานอยางสม่ําเสมอ ทุก ๆ 3 เดือน 
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3) มีการใหรางวัลพนักงานดีเดน เพื่อเปนการสรางแรงจูงใจใหพนักงานคนอื่น ๆ พัฒนาตนเอง 

4) หาจุดเดนของพนักงานแตละคนวามจีุดเดนหรือความสามารถทางดานไหน และใหการ

สนับสนุน เพื่อใหพนักงานรับรูถึงการมีคุณคาในองคกร 

โดยจะนําแผนดังกลาวมาใชต้ังแตเริ่มเปดกิจการ เปนตนไป 
 



บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

  

ในการเริ่มตนทําธุรกิจคลินิกเสรมิความงาม PATARA CLINIC ในครั้งน้ี นอกจากการวิเคราะห

ปจจัยตาง ๆ ที่มผีลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามแลวน้ัน ขอมูลทีส่ําคัญอกี

สวนหน่ึงที่จะตองทําการศึกษา ก็คือ การวิเคราะหการแขงขันของธุรกิจคลินิกเสริมความงาม เปนการ

วิเคราะหปจจัยภายนอกที่มผีลกระทบตอการดําเนินธุรกจิ ซึง่ในสวนน้ีเปนเน้ือหาเกี่ยวกบัการวิเคราะห

การแขงขันภายใตแนวคิดและทฤษฏีเรื่อง Five Forces Model ของ Porter (n.d. อางใน ฮิวเอ็กซ

ออนไลนดอทคอม, ม.ป.ป.) เปนการวิเคราะหปจจัย 5 ดานที่สงผลตอการแขงขันในอุตสาหกรรมความ

งาม ไดแก (1) การเขาสูตลาดของคูแขงขันใหม (2) การแขงขันของธุรกิจในอุตสาหกรรมเดียวกัน  

(3) สินคา/ บริการทีท่ดแทนกันได (4) อํานาจการตอรองของผูซือ้/ ลูกคา และ (5) อํานาจการตอรอง

ของผูขายวัตถุดิบ ดังภาพที่ 3.1 รวมไปถึงการวิเคราะหสภาพการแขงขัน และทีม่าของการแขงขัน  

คูแขงขันของธุรกิจ การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจโดยใช BCG Model การวิเคราะหตําแหนงของ

สินคา/ บริการ และการวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกจิ ซึ่งการวิเคราะหเหลาน้ี

สามารถทําใหเชาใจลักษณะของการแขงขันวา PATARA CLINIC มีความไดเปรียบทางการแขงขันใน

ดานใด ควรจะเขาไปอยูในอุตสาหกรรมความงามน้ีหรือไม และเมื่อเริ่มทําธุรกิจแลวจะกําหนดกลยุทธ

ในการแขงขันของ PATARA CLINIC อยางไร เพือ่เปนการเพิ่มศักยภาพในการแขงขัน ดังรายละเอียด

เปนรายขอดังตอไปน้ี 

 

ภาพที่ 3.1: Five Forces Model  

 

 
 

ที่มา: ฮิวเอ็กซออนไลนดอทคอม. (ม.ป.ป.). SWOT Analysis. สืบคนจาก

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

การเขาสูตลาดของคูแขงขันใหม 

ธุรกิจคลินิกเสรมิความงามในปจจุบันมีคูแขงขันใหม ๆ ที่จะเขามาในอุตสาหกรรมความงาม

ทําไดคอนขางยาก เน่ืองจากการเริ่มตนธุรกจิน้ันจะตองมเีรือ่งของกฎหมายเขามาเกี่ยวของในการขอ

อนุญาตเปดคลินิกอยางถูกกฎหมาย ในสวนของแพทยจะตองไดรับใบอนุญาตในการประกอบวิชาชีพ

จริง และจะตองไดรบัการตรวจสอบเกีย่วกบัผลิตภัณฑที่ใชในการรกัษาหรอืการใหบริการ รวมถึง

เครื่องมือและอุปกรณตาง ๆ ที่ไดรับการยอมรับ โดยตองผานการตรวจจากแพทยสภา, สํานักงาน

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

คุมครองผูบริโภค (สคบ.) และยังมีในสวนของลักษณะของธุรกิจทีเ่ปนธุรกจิบริการที่ตองใชเงินลงทุนสูง 

ทําเลที่ต้ังตองสะดวก ตองใชบุคลากรและพนักงานทีม่ีประสบการณ มีความชํานาญ ผานการฝกอบรม 

โดยเฉพาะแพทยที่จะตองมฝีมือและจบเฉพาะทางดานผิวหนัง ซึ่งในปจจบุันจํานวนแพทยที่จบเฉพาะ

ทางมีนอย ไมเพียงพอตอความตองการของคลินิก บางคลินิกใชแพทยที่ไมไดจบเฉพาะทางมาทําการ

รักษาหรือใหบรกิาร ทําใหเกิดปญหาและสรางความเสียหายใหกับผูใชบรกิาร จงึทําใหเกิดการเสีย 

เปรียบในการแขงขันของการเขามาของคูแขงใหม เพราะประสบกับปญหาในเรื่องความนาเช่ือถือของ

แพทยและคุณภาพในการรักษา/ บรกิาร  

การแขงขันของธุรกิจในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

 เน่ืองจากอุตสาหกรรมความงามมีอัตราการเจรญิเติบโตทีสู่งข้ึนทุกป โดยในป 2557 มีมูลคา

ธุรกิจประมาณ 20,000-30,000 ลานบาท และในป 2558 มีมูลคาธุรกิจประมาณ 23,000-36,000 

ลานบาท ซึง่มีอัตราการเติบโตที่สวนกระแสเศรษฐกิจ (ออรเทนคลินิก, 2558) มีจํานวนธุรกจิคลินิก

เสริมความงามอยูในตลาดจํานวนมาก ทําใหตลาดคลินิกเสรมิความงามมีการแขงขันกันอยางรุนแรง 

โดยเฉพาะอยางย่ิงความรุนแรงในการแขงขันระหวางวุฒ-ิศักด์ิ คลินิก กับนิติพล คลินิก ในการแยงชิง

สวนครองตลาดคลินิกเสริมความงาม โดยวุฒ-ิศักด์ิ คลินิก จะเนนเกี่ยวกบัการทําการตลาดในการใช

สื่อโฆษณาที่มีดาราที่มีช่ือเสียงมาเปนพรเีซ็นเตอร เนนทางดานการเสรมิความงามมากกวาที่จะเปน

การรกัษา ซึ่งทางนิติพลคลินิกก็ไดใชความชํานาญทางดานการแพทย การบอกตอแบบปากตอปาก

ของผูทีเ่ขามาใชริการ มาเปนกลยุทธในการแขงขัน แตเน่ืองจากการบอกตอแบบปากตอปาก ไม

สามารถขยายฐานลูกคาไดรวดเร็วเทากบัการโฆษณา จึงทําใหนิติพล คลินิกไดเปลี่ยนกลยุทธมาเปน

การใชสื่อโฆษณาเชนกัน แตธุรกจิคลินิกเสริมความงามน้ันมลีักษณะของการใหบรกิารที่ไมมีความ

แตกตางกันมากนัก ไมวาจะเปนทางดานของราคา โปรแกรมการบริการตาง ๆ อีกทั้งจํานวนคูแขง

ลดลงไดยากเพราะธุรกจิมีการลงทุนสูง และความตองการของลูกคาที่เพิม่สงูข้ึน จึงทําใหมีการแขงขัน

กันสูงมากในธุรกจิคลินิกเสริมความงาม  
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สินคา/ บริการท่ีทดแทนกันได 

ธุรกิจคลินิกเสรมิความงามเปนธุรกิจทีม่ีผลิตภัณฑและการบริการที่มสีินคาทดแทนไดอยู

หลายประเภท เชน โรงพยาบาลที่มบีริการดานความงาม ซึง่ปจจุบันน้ีไมวาจะเปนโรงพยาบาลรัฐบาล

หรือโรงพยาบาลเอกชนก็มีแผนกหรือศูนยความงามไวเพื่อรองรบัความตองการของลกูคา คลินิก

ศัลยกรรมทีม่ีบริการหรือโปรแกรมตาง ๆ ที่เหมือนกบัคลินิกเสริมความงามไวสําหรบับริการใหกบั

ลูกคาที่ไมตองการศัลยกรรม เชน มีโปรแกรมการฉีดโบท็อกซ การปรับรูปหนา โปรแกรมบํารุงผิว 

พรอมทั้งมีครีมบํารุงตาง ๆ ขายในคลินิกอีกดวย รวมถึงธุรกจิ สปา ที่ใหบริการดาน การขัดผิว  

การพอก การอบตัวเพื่อลดไขมัน การอาบนํ้าแรแชนํ้านม ซึ่งเปนการบริการสําหรบัลูกคาที่ตองการ

เสริมความงามโดยใชสวนผสมจากธรรมชาติและเนนเรือ่งของการดูแลสุขภาพควบคูไปดวย ธุรกิจ

เครื่องสําอางและกลุมอาหารเสรมิตาง ๆ ที่ลกูคาใหความสนใจเน่ืองจากอยูในกลุมธุรกจิเสริมความ

งามเชนกัน ซึง่ผลิตภัณฑและบริการตาง ๆ ของธุรกิจเหลาน้ีมีลักษณะใกลเคียงกับผลิตภัณฑและ

บริการของคลินิกเสรมิความงาม สามารถใชตอบสนองความตองการของลกูคาแทนกันได ข้ึนอยูกับ

การเปรียบเทียบในดานราคาและคุณภาพของผลิตภัณฑและบริการทีลู่กคาตองการ 

อํานาจการตอรองของผูซื้อ/ ลูกคา 

 เน่ืองจากปจจบุันลกูคามีความรูความสนใจเรื่องความงามทีม่ากข้ึน สามารถหาขอมลูไดมาก

ข้ึนผานทางสื่อสงัคมออนไลน (Social Media) ทําใหลูกคาสามารถรบัรูถึงคุณภาพการบรกิารและ

ราคาของคลินิกตาง ๆ ไดสะดวกและรวดเร็วมากข้ึน รวมถึงคลินิกเสรมิความงามในปจจบุันมจีํานวน

มาก มีสินคาทดแทนมาก มีการแขงขันสูง ปจจัยตาง ๆ เหลาน้ีมีผลตอการกําหนดราคาของคลินิก 

เน่ืองจากลกูคาสามารถเปรียบเทียบราคากบัคุณภาพการบรกิารของคลินิกได ถาคุณภาพใกลเคียงกัน

แตราคาถูกกวา ลูกคาก็จะเลือกใชคลินิกทีม่ีราคาถูกกวาหรอืหันไปใชสินคาทดแทนที่มรีาคาถูกกวา 

และธุรกจิคลินิกความงามเปนธุรกจิที่ตองทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในการใชบริการ จึงจะมลีูกคา

มาใชบริการอยางตอเน่ือง ดังน้ันจึงทําใหลูกคามีอํานาจในการตอรองทีสู่ง  

อํานาจการตอรองของผูขายวัตถุดิบ 

 เน่ืองจากเครื่องมือแพทยสวนใหญ เชน เครือ่งเลเซอร ที่มปีระสทิธิภาพในการรกัษาที่สงู  

จะเปนเครือ่งที่นําเขามาจากตางประเทศ โดยจะมีบริษัททีจ่าํหนายเพียงบริษัทเดียวในประเทศไทย

(ผูกขาด) สวนผูผลิตยาและเวชภัณฑ จะรับผลิตยาใหกบัคลนิิกและโรงพยาบาลตาง ๆ ซึ่งมปีรมิาณ

การผลิตและการสั่งซื้อในปริมาณทีม่ากอยูแลว ดวยทั้ง 2 ปจจัยน้ีทําใหผูขายวัตถุดิบ คือ บริษัท

เครื่องมือแพทยและผูผลิตยา/ เวชสําอาง มีอํานาจการตอรองคอนขางสงู ซึ่งถาตองการลดอํานาจการ

ตอรองของผูขายวัตถุดิบน้ัน ทางคลินิกจะตองมกีารสั่งซือ้ในปริมาณมากพอหรือตามปริมาณทีผู่ขาย

วัตถุดิบกําหนด แตถาเปนเครือ่งมอืแพทยทีม่ีประสทิธิภาพดีปานกลางที่มจีําหนายในหลาย ๆ บริษัท 
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ก็จะทําใหอํานาจการตอรองของผูขายวัตถุดิบมีนอยลง เน่ืองจากมีการแขงขันทางดานราคาของบริษัท

คูแขงเขามาเกี่ยวของดวย 

สรุป การวิเคราะหปจจัย 5 ดาน ท่ีสงผลตอการแขงขนัในอุตสาหกรรมความงาม  

1) การเขาสูตลาดของคูแขงขันใหม มีนอย 

2) การแขงขันของธุรกิจในอุตสาหกรรมเดียวกัน มีมาก 

3) สินคา/ บริการที่ทดแทนกันได มีมาก 

4) อํานาจการตอรองของผูซื้อ/ ลกูคา มีมาก 

5) อํานาจการตอรองของผูขายวัตถุดิบ มีมาก 

5.1) เครื่องมือ เทคโนโลยีทีม่ีประสิทธิภาพสูง มมีาก  

5.2) เครื่องมือ เทคโนโลยีทีม่ีประสิทธิภาพปานกลาง/ ตํ่า มีนอย 

 

3.2 สภาพของการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน 

สภาพการแขงขัน  

 

ตารางที ่3.1: สภาพการแขงขัน 

 

สภาพของการแขงขัน เนื้อหา 

- ระดับของการแขงขัน เน่ืองจากธุรกจิคลินิกเสริมความงามเปนธุรกจิที่แพทยทีจ่บการศึกษา

มาใหม ๆ ใหความสนใจ และแพทยเองยังมีความรูในเรื่องของการ

บรหิารธุรกิจ จงึทําใหธุรกิจคลินิกเสริมความงามไดเปลี่ยนแปลงไป 

มากจากเมื่อกอน โดยมีการใชกลยุทธการตลาดเขามาใชในการบรหิาร

มากข้ึน ไมวาจะเปนการทําโฆษณา การใชดาราที่มีช่ือเสียงมาเปน 

พรีเซ็นเตอร การแยงชิงบุคลากร เทคนิคในการบริหารตาง ๆ และเปน

ธุรกิจทีม่ีมลูคาเพิ่มสูงข้ึนเรื่อย ๆ จึงดึงดูดใหมผีูเขามาลงทุนในธุรกิจ

เพิ่มมากข้ึน โดยการเปดและขยายสาขาคลินิกอยางตอเน่ือง ทําใหมี

คลินิกใหม ๆ เกิดข้ึนเปนจํานวนมาก โดยเฉพาะในแหลงชุมชนและใน

หางสรรพสินคาตาง ๆ รวมถึงการที่โรงพยาบาลตาง ๆ ไดมองเห็น

โอกาสในการเพิ่มข้ึนของมลูคาตลาดความงาม ทําใหโรงพยาบาลเปด

ใหบรกิารดานผิวพรรณและความงามเพิม่ข้ึน  

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่3.1 (ตอ): สภาพการแขงขัน  

 

สภาพของการแขงขัน เนื้อหา 

- ระดับของการแขงขัน โดยเฉพาะโรงพยาบาลเอกชน จึงทําใหธุรกจิน้ีมกีารแขงขันกันใน

ระดับทีรุ่นแรง ดังน้ันจงึสรุปไดวา ปจจัยที่ทําใหระดับการแขงขันของ

ธุรกิจคลินิกเสรมิความงามมีความรุนแรงมากข้ึน มี 2 ดาน ไดแก 

ทางดานผูใหบริการและทางดานผูใชบริการ ดังน้ี 

ทางดานผูใหบริการ (คลินิกเสริมความงาม) คือ  

1) จํานวนคูแขงขันที่เพิ่มมากข้ึน  

2) คุณภาพการบริการ ผลิตภัณฑตาง ๆ ที่ใชในคลินิก 

3) การขยายสาขาของคลินิก ตามหางสรรพสินคา เพื่อใหลกูคา

สามารถเขาถึงไดสะดวก  

4) ภาพลักษณของคลินิกที่ทันสมัย 

ทางดานผูใชบริการ เกี่ยวกับพฤติกรรมในการเลือกใชบริการของ

คลินิกเสรมิความงาม คือ  

1) ความนาเช่ือถือของแพทย การดูแลเอาใจใสลูกคา  

2) ความเช่ือมั่นในแบรนด 

3) พฤติกรรมของคนสมัยใหมที่ชองเดินในหางสรรพสินคามากข้ึน 

- จุดเดน/ ความไดเปรียบที่

นํามาแขงขัน 

1. สวนใหญจุดเดนที่นํามาใชในการแขงขัน คือ บุคลากรและ

การตลาด โดยบุคลากรไทยมีระบบการผลิตบุคลากรทีม่ี

ประสิทธิภาพ มีแพทยผูเช่ียวชาญ โดยในคลินิกขนาดเลก็หรอืขนาด

กลางแพทยผูใหบริการจะเปนเจาของคลินิกเองและมปีระสบการณ

ทางดานน้ีมากอน เชน เคยเปนอาจารยผูสอนดานการแพทย  

เคยทํางานและเปนที่ปรึกษาของโรงเอกชน เปนตน มีการพฒันา

บุคลากรอยูเสมอ เชน การสงแพทยไปอบรมหรือเรียนรูงานใน

ตางประเทศ เปนตน สําหรับในดานการตลาดน้ัน อัตราคาบริการ

ของคลินิกโดยภาพรวมอยูในระดับทีเ่หมาะสมและถูกกวาประเทศอื่น  

         (ตารางมตีอ) 
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ตารางที ่3.1 (ตอ): สภาพการแขงขัน  

 

สภาพของการแขงขัน เนื้อหา 

- จุดเดน/ ความไดเปรียบที่

นํามาแขงขัน 

เปนการต้ังราคาที่เหมาะสมไมเอาเปรียบลกูคา และจุดเดนทีส่ําคัญ

ของการตลาด คือ มีชองทางการตลาดที่หลากหลาย โดยเฉพาะ

คลินิกเสรมิความงามที่ใหบริการแบบครบวงจร สามารถเขาถึงลูกคา

ไดครอบคลุมทั้งตลาดในประเทศและตางประเทศ เชน การขยาย

สาขาการใหบรกิารใหครอบคลุมพื้นที่ตาง ๆ การเขารวมงานแสดง

สินคาดานสุขภาพ การรวมมือกบับริษัททัวรเพื่อเสริมความงามจาก

ตางประเทศ เปนตน 

2. เรื่องของระดับราคาแตละครั้งในการใหบรกิาร ที่มีความแตกตาง

กัน ซึ่งมีชองวางที่ตางกันอยูประมาณ 30-40% ในแตละคลินิก โดย

วิธีคิดคา Doctor Fee คือ คาบริการในการเขาพบแพทยในแตละ

ครั้งที่มีความแตกตางกัน บางคลินิกไมคิดคาบรกิารในสวนน้ี จึงเปน

ขอไดเปรียบอีกทางหน่ึงในการแขงขัน 

3. เรื่องของยาทีค่ลินิกใชในการรกัษา จะมหีลาย ๆ แบบรวมกัน เชน 

ยาที่แพทยไดทําการพัฒนาสูตรเองเพื่อนํามาใชในคลินิก ซึง่ทําให

ลูกคาใหความเช่ือถือถึงแมวาจะไมมีแบรนดก็ตาม แตลูกคากเ็กิด

ความเช่ือมั่นเน่ืองจากเปนแบรนดทีม่าจากคลินิกเอง หรือถาใชยาใน

ปริมาณมาก ก็อาจจะสั่งยาจาก (OEM) คือ ใหโรงงานผลิตยาใหตาม

สูตรที่คลินิกกําหนด หรอืนําสูตรของทีอ่ื่นมาแลวมาทําเปนแบรนด

ของคลินิกเอง เปนตน 

4. เรื่องของการขยายสาขาทีม่ีกระจายตัวอยางทั่วถึงซึง่คลินิก

สามารถใหบริการทั่วประเทศ เพราะลูกคาเนนความสะดวกสบาย

มากกวาจะไปหาคลินิกทีต้ั่งอยูเด่ียว ๆ เชน แพน คลินิก ที่รวมตัวกับ 

ราชเทวี คลินิก เพื่อเนนจํานวนสาขาที่มีใหบรกิารแกลูกคา เพื่อสราง

ความไดเปรียบในการแขงขัน เปนตน 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่3.1 (ตอ): สภาพการแขงขัน  

 

สภาพของการแขงขัน เนื้อหา 

- ผูครองสวนครองตลาด  

(ผูทีเ่ปนที่รูจักในตลาด) 

สําหรับตลาดคลินิกเสริมความงามน้ัน ภาพรวมแลว ผูครองสวน

ครองตลาด คือ วุฒิศักด์ิ คลินิกและนิติพล คลินิก เปน 2 คลนิิกที่มี

สวนครองตลาดมากที่สุด และยังมีคลินิกอื่น ๆ อีก เชน พรเกษม 

คลินิก ราชเทวี คลินิก และแพน คลินิก ซึ่งวุฒิศักด์ิเปนคลินิกที่เปน

ผูนําเน่ืองจากใชกลยุทธโปรโมช่ันในการทําตลาด ทําการลงสื่อ

โฆษณาเพื่อสรางแบรนดใหเปนทีรู่จัก (Brand Awareness) และ

แนวการรักษาของวุฒิศักด์ิ คลินิก จะคอนขางเนนกลุมผูบริโภคมา

เสริมความงามมากกวามารักษาปญหาผิวหนา ในขณะที่นิติพล 

คลินิก, พรเกษม คลินิก และราชเทวี คลินิก มีลักษณะในการ

ใหบรกิารที่ใกลเคียงกันคือเนนการรักษาปญหาผิวหนามากกวา  

 

ภาพที่ 3.2: การขยายสาขาของคลินิกตาง ๆ  

 

 
 

ที่มา: การขยายสาขาของคลินิกตาง ๆ. (ม.ป.ป.). Positioning. สืบคนจาก 

www.positioningmag.com. 
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ท่ีมาของการแขงขัน 

นโยบายของรัฐบาล 

ยอนไปต้ังแตชวงทีต่ลาดคลินิกเสรมิความงามยังมีคูแขงในตลาดนอยราย ไดแก ราชเทวี

คลินิก, แพนคลินิก, นิติพลคลินิก และพรเกษมคลินิก มีการแขงขันที่ไมรุนแรงมากนัก เน่ืองจาก

สมัยกอนคลินิกเสริมความงามตาง ๆ เนนในเรื่องของการรักษาปญหาทางดานผิวหนังมากกวาที่จะ

เนนเรือ่งเสริมความงาม ซึง่ตอมารัฐบาลไดมีโครงการ 30 บาท รักษาทุกโรค ทําใหเกิดผลกระทบกับ

คลินิกทีร่ักษาโรคทั่วไปเน่ืองจากผูคนสวนใหญหันไปรักษากบัโรงพยาบาล เพราะคาใชจายที่ถูกกวา

การไปรกัษากับคลินิกทั่วไป จงึทําใหคลินิกทั่วไปเหลาน้ีไดเปลี่ยนมาเปนคลินิกทางดานความงามและ

ผิวหนังเพิ่มมากข้ึน เน่ืองจากเห็นโอกาสในการเติบโตของธุรกิจคลินิกเสริมความงาม  

จุดเริ่มตนในการแขงขัน 

เน่ืองจากหลายปกอนโรงพยาบาลยันฮีไดเปนจุดเริม่ตนของการแขงขันทีรุ่นแรงมากข้ึนของ

ธุรกิจคลินิกเสรมิความงามในปจจุบัน โดยการเปนผูริเริ่มและเนนหนักไปที่การสือ่สารการตลาด ไมวา

จะเปนการประชาสัมพันธหรือการโฆษณาในเรื่องของการลดความอวน จึงทําใหโรงพยาบาลยันฮมีี

ช่ือเสียงมากในชวงน้ัน และผูที่มปีญหาเรือ่งการลดความอวนไดเขาไปรับการบริการของโรงพยาบาล 

สงผลใหในสวนของแผนกผิวพรรณไดรบัผลกระทบทางออมในทางที่ดีของการจัดการสื่อสารการตลาด

ในครั้งน้ีดวย เมื่อโรงพยาบาลยันฮมีีช่ือเสียงมากข้ึนในดานของความงาม กส็งผลใหประเทศไทยไดมี

ช่ือเสียงในดานความงามมากข้ึนตามไปดวย จึงทําใหตลาดความงามเริ่มเกิดการแขงขันกันมากข้ึน 

เน่ืองจากไดรบัความสนใจจากลูกคาที่เปนทัง้คนไทยและชาวตางชาติเพิ่มมากข้ึน (“คลินิกสิว-ความ

งามถึงทางตัน”, 2548) 

การเติบโตของอุตสาหกรรม 

อุตสาหกรรมความงามน้ันเปนอุตสาหกรรมที่เจริญเติบโตสวนกระแสเศรษฐกิจเปนอยางมาก 

เน่ืองจากไมวาเศรษฐกิจจะเปนเชนไร ผูคนสวนใหญก็ยังใชบริการคลินิกเสริมความงานอยู จงึทําให

ตลาดความงามเติบโตอยางรวดเร็วแบบกาวกระโดด ในอัตราการเติบโตรอยละ 15-20 ตอป จาก

ขอมลูของศูนยพยากรณเศรษฐกจิฯ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย พบวา ในปจจุบัน ทิศทางของตลาด

เสริมความงามในประเทศไทยยังคงเติบโตอยางตอเน่ือง จนมีมูลคาธุรกิจรวมกวา 30,000 ลานบาท 

สามารถครองอันดับธุรกจิเดนติดตอกันกวา 4 ป ต้ังแต ป 2555-2558 และเช่ือวามูลคาตลาดรวม

สามารถเติบโตสูงข้ึนกวาปที่ผาน ๆ มา (AEC TOURISMTHAI, 2558) 
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กระแสความนยิม 

ปจจุบันผูคนสวนใหญมีความสนใจในเรื่องของการดูแลตัวเองเพิ่มมากข้ึน ไมวาจะเปนดาน

เสริมความงาม ดูแลรักษาผิวพรรณ เพราะคานิยมและกระแสของการมหีนาใส สุขภาพผิวดี ของ

บรรดาดารา นักรองเกาหลีมีอิทธิพลตอกระแสความงามในประเทศไทยเปนอยางมาก และที่สําคัญ

ของกระแสความนิยมทีเ่ปลี่ยนไป ทําใหกลุมอายุของผูใชบรกิารคลินิกเสริมความงามกเ็ริ่มอายุนอยลง

ดวย กลาวคือ กลุมอายุที่เริ่มมาใชบริการจะมีอายุประมาณ 14 ป ไปจนถึง 70 ป ซึ่งมีความตองการที่

แตกตางกันในแตละชวงอายุ เชน วัยรุนจะเนนเรื่องสิว หนาใส สวนกลุมวัยทํางานจะเนนเรื่องการ

บํารุง ลดริ้วรอย ฝา กระ จุดดางดํา เปนตน (“คลินิกสิว-ความงามถึงทางตัน”, 2548) 

พฤติกรรมของผูใชบริการ 

พฤติกรรมของผูใชบริการคลินิกเสรมิความงาม ในเรือ่งของการเขาพบแพทยน้ันมีการ

เปลี่ยนแปลงไปจากสมัยกอนมาก ซึ่งสมัยกอนผูใชบริการที่เปนคนไขหรือผูที่มปีญหาเรื่องผิวหนัง  

จะไมกลาทีจ่ะไปพบแพทยเพราะอายหรือกลัวแพทยผิวหนัง สวนใหญถาเปนสิวก็จะหาเครื่องสําอาง

หรือสมุนไพรมาใชเอง นอกจากจะมีปญหาหนักจริง ๆ จงึไปพบแพทย แตในปจจุบันพฤติกรรมเหลาน้ี

ไดเปลี่ยนไป จากหนามือกลายเปนหลังมอื ผูใชบรกิารใหความสําคัญกบัการไปพบแพทยมากข้ึน  

ไมเขินอาย มีปญหาเพียงเล็กนอยก็ตองมาพบแพทย ไมปลอยทิ้งไว เชน มีสิวเม็ดเดียวก็ตองไปคลินิก

เพื่อใหแพทยไดรักษา เปนตน (“คลินิกสิว-ความงามถึงทางตัน”, 2548)  

คลินิกเสริมความงามและแพทย 

ในดานของคลินิกเสรมิความงามที่เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม ทีไ่มไดมีเฉพาะการรักษาผิวหนา

เพียงอยางเดียว แตไดเพิ่มบริการที่เกี่ยวกับรูปราง การรักษาโรคอวน การลดนํ้าหนัก ไขมันเฉพาะสวน 

และแพทยตองมีความเช่ียวชาญและชํานาญมากข้ึนในเรือ่งของการรักษาโปรแกรมตาง ๆ อีกทั้ง

เทคโนโลยีที่นํามาใชในการรักษามมีากข้ึน แพทยตองพึง่พาเครื่องมือตาง ๆ มากข้ึน จึงทําใหคลินิก

เสริมความงามในปจจุบันมีการพัฒนาการใหบริการทีห่ลากหลายเพื่อดึงดูดผูใชบรกิารใหเขามาใช

บริการกับคลินิกของตนมากข้ึน 

ความกาวหนาทางเทคโนโลย ี

ปจจุบันดานความงามมีนวัตกรรมและเทคโนโลยีใหม ๆ เกิดข้ึนมากมายที่ใหผลลัพธอยาง

รวดเร็ว ทําใหผูใชบรกิารมีความพงึพอใจในการใชบริการคลนิิกเสริมความงามมากข้ึน อีกทัง้

ความกาวหนาทางดานสื่อออนไลนที่ทําใหผูคนสวนใหญสามารถหาขอมลูและรับขาวสารไดอยาง

สะดวกและรวดเร็ว งายตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการคลินิกเสริมความงามอีกดวย 
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3.3 คูแขงขันของ PATARA CLINIC 

คูแขงขันในอุตสาหกรรมความงามมมีากราย ทัง้ที่เปนคูแขงขันทางตรง คือ คลินิกเสริมความ

งามตาง ๆ ที่มีตัวผลิตภัณฑและบรกิารทีม่ีคุณสมบัติหรือคุณลักษณะเหมือนกันกับ PATARA CLINIC 

ลูกคาสามารถซื้อหรอืใชบริการทดแทนกันได ซึ่งถือวาเปนคูแขงขันหลักของธุรกจิ และยังมีคูแขงขัน

ทางออมหรือคูแขงขันรอง คือ ธุรกิจที่มผีลิตภัณฑและบริการที่มีคุณสมบัติหรือคุณลักษณะที่แตกตาง

หรือคลายกับ PATARA CLINIC ไดแก คลินิกศัลยกรรม โรงพยาบาล อาหารเสริม ผลิตภัณฑเวชสําอาง

ตาง ๆ เปนตน ซึ่งเปนคูแขงขันที่ตองระวัง เพราะอาจจะกลายมาเปนคูแขงขันหลักไดโดยเฉพาะคูแขงที่

เปนธุรกจิคลินิกศัลยกรรม โดย PATARA CLINIC มีคูแขงขันหลักและคูแขงขันรอง ดังตอไปน้ี 

 

ตารางที ่3.2: คูแขงขันหลกัและคูแขงขันรองของ PATARA CLINIC 

 

คูแขงขันหลัก คูแขงขันรอง 

1. วุฒิ-ศักด์ิ คลินิก   

2. นิติพล คลินิก  

3. รมยรวินท คลินิก 

4. พฤกษา คลินิก  

5. พรเกษม คลินิก  

6. เอเปก 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 

     

 

ขอมูลคูแขงขันหลัก 3 อันดับแรก 

1) วุฒิ-ศักด์ิ คลินิก 

 กอต้ังเมื่อป พ.ศ. 2546 บริเวณถนนงามวงศวาน เปนคลินิกระดับ C ถึง C+ เนนการโฆษณา

เปนหลัก ใชพรเีซ็นเตอรทั้งไทยและเกาหลี จัดโปรโมช่ัน เนนกลยุทธในการขยายสาขาใหมจีํานวนมาก

โดยเฉพาะในเทสโกโลตัสและตามตลาดสด มีกลุมเปาหมายหลักคือ นักศึกษาและกลุมวัยทํางาน  

(“วุฒ-ิศักด์ิ คลินิก สวยดวน ดวยดารามารเก็ตต้ิง”, 2554) 
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ภาพที่ 3.3: วุฒิ-ศักด์ิ คลินิก 

 

 
  

ที่มา: Brand Buffet. (2557). อดีตแมทัพ “วุฒิ-ศักด์ิ” เปดใจหลังลาออก-ขายหุน. สืบคนจาก 

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. สืบคนจาก 

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

 

จุดแข็ง  - เปนคลินิกทีม่ีสวนครองตลาดมากทีสุ่ด 

  - มีการทําโฆษณา ซึ่งสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดตรงจุด 

  - มีหลายสาขา ทําใหลูกคาเขาถึงไดสะดวก 

จุดออน - ลูกคาไมมีความจงรกัภักดีในแบรนด  

  - เจาของคลินิก ไมใชแพทยเฉพาะทาง เนนทางดานการทําธุรกิจมากกวาการรักษา 
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2) นิติพล คลินิก  

 กอต้ังเมื่อ ป พ.ศ. 2534 บริเวณถนนเสนรามคําแหง เปนคลนิิกระดับ C ถึง C+ เนนทางดาน

การรกัษาเรือ่งสิว ฝา กระ และความอวน โดยเนนยาในการรักษาเปนหลกั ไมเนนดานเลเซอร และใช

กลยุทธเนนสื่อทีวีซี (TVC) สิ่งพมิพตาง ๆ และโซเชียลเน็ตเวิรค ในการเปลี่ยนภาพลักษณของคลินิก 

โดยมกีลุมเปาหมายหลักทีเ่ปนชนช้ันกลาง (“นิติพล คลินิก สวยติดสปด เร็วแรงทั่วไทย”, 2554) 

 

ภาพที่ 3.5: นิติพล คลินิก 

 

 
 

ที่มา: Clipmass. (2557). นิติพลอัดสาธารณสุข บุกจับไมโปรงใส. สืบคนจาก 

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

 

ภาพที่ 3.6: นิติพล คลินิก 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: Jobthai. (2559). บริษัท นิติพล อินเตอรเนช่ันแนล กรุป จํากัด. สืบคนจาก 

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

 

จุดแข็ง  - มีแพทยผูเช่ียวชาญเฉพาะดาน 

- มีหลายสาขา  

- พนักงานผานการฝกอบรมและมีความรูในการใหบริการ 
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จุดออน - การบริการไมมีความแตกตาง 

- มีตนทุนในการโฆษณาประชาสมัพันธทีสู่ง  

- ไมสามารถทําโปรโมช่ันเพื่อจูงใจใหลกูคาเขามาใชบรกิารได 

3) รมยรวินท คลินิก 

 กอต้ังเมื่อป พ.ศ. 2547 บริเวณสุขุมวิท 24 เปนคลินิกที่เนนทางดานเทคโนโลยี เครื่องมือ

แพทยที่ทันสมัย (C+ ถึง B-) เนนกลยุทธทางดานการขยายสาขา เตรียมพรอมในการขยายไปยังตลาด

ใหมทีเ่นนกลุมลกูคาชายมากข้ึน โดยเนนกลุมเปาหมายหลัก อายุ 20 ปข้ึนไป (“รมยรวินท คลินิก  

ยกกระชับความงาม”, 2554) 

 

ภาพที่ 3.7: รมยรวินท คลินิก 

 

         
 

ที่มา: Painaidii. (ม.ป.ป. ข). รมยรวินท คลินิก จังซีลอน ภูเก็ต. สืบคนจาก 

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

 

จุดแข็ง - บริการมีคุณภาพดี 

  - มีลูกคาประจําทีจ่งรักภักดีในแบรนด 

จุดออน - ราคาในการใชบริการคอนขางสงู 

  - จํานวนสาขายังมีนอย ไมทั่วถึง 

ขอมูลคูแขงขันรอง 2 อันดับแรก 

1) โรงพยาบาลผิวหนังอโศก 

 กอต้ังเมื่อป พ.ศ. 2551 ถนนอโศก-ดินแดง เปนโรงพยาบาลทางดานผิวหนังแหงแรกใน

ประเทศไทยที่ใหบริการในดานความงาม ผิวหนัง และศัลยกรรมแบบครบวงจร โดยเนนทางดาน

แพทยที่จะตองเปนทมีแพทยผูเช่ียวชาญเฉพาะทางเทาน้ัน มีจุดเดนในดานเครื่องมือและนวัตกรรม

ใหม ๆ ที่ทันสมัย ซึ่งถาเปรียบเทียบในเรื่องของการรักษาโรคผิวหนังอยางเดียวจะเปนโรงพยาบาลที่
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ไมมีคูแขงเลย และจะเนนกลุมเปาหมายทีเ่ปนคนไทยและชาวตางชาติ (โรงพยาบาลผิวหนัง อโศก, 

ม.ป.ป.) 

 

ภาพที่ 3.8: โรงพยาบาลผิวหนังอโศก 

 

    
 

ที่มา: โรงพยาบาลผิวหนัง อโศก. (ม.ป.ป.). สืบคนจาก www.skinhospital.co.th. 

 

2) เมโกะ คลินิก 

 กอต้ังข้ึนเมือ่ป พ.ศ. 2525 บริเวณใกลสวนจตุจักร โดยคลินิกเปนที่รูจักอยางแพรหลาย

โดยเฉพาะมีช่ือเสียงในเรือ่งของผิวพรรณและดานศัลยกรรมความงาม โดยมีมาตรฐานในการรักษา

และการใหบริการที่เนนความสะดวก รวดเร็ว และมีความปลอดภัยสูง เนนทางดานเครื่องมือและ

เทคโนโลยีที่ทันสมัย และมีกลุมเปาหมาย คือ คนไทยและชาวตางชาติ (Mekoclinic, ม.ป.ป.) 

 

ภาพที่ 3.9: เมโกะ คลินิก 

 

           
 

ที่มา: Mekoclinic. (ม.ป.ป.). สืบคนจาก www.mekoclinic.com. 
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จากอดีตทีผ่านมาจนถึงปจจบุันสภาพการแขงขันภายในอุตสาหกรรมคลินิกเสรมิความงามมี

การแขงขันทีรุ่นแรง โดยการแขงขันจะเนนในเรื่องของโปรโมช่ันและการตัดราคาเปนหลัก รองลงมา

เปนการแขงขันในดานคุณภาพของการใหบรกิาร ซึ่งแนวโนมการแขงขันในอนาคตคาดวาก็จะมกีาร

แขงขันทางดานราคาและคุณภาพเชนเดิม  

 

3.4 การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 

การเขียนภาพวิเคราะห BCG Model 

BCG Matrix เปนการแสดงถึงความแข็งแกรงหรือฐานะของธุรกิจโดยการเปรียบเทียบตลาด

ของธุรกิจน้ัน ๆ ซึง่มเีกณฑที่ใชเปรียบเทียบ คือ อัตราการเจริญเติบโตของตลาดและสวนแบง

การตลาด จะทําใหทราบถึงการขยายตัวของตลาดโดยรวมวาเปนตลาดที่มีความนาสนใจมากนอย 

แคไหนและทราบถึงยอดขายหรือจํานวนผูใชบริการเมื่อเทียบกับคูแขงขันของธุรกิจน้ี ดังภาพที่ 3.10  

 

ภาพที่ 3.10: การวิเคราะห BCG Matrix ของ PATARA CLINIC 

 

   อัตราการเจริญเติบโตของตลาด 

High Star     Question Mark 

                                 
 

                         Cash Cow Dog                                      

                              
Low  สวนแบงการตลาด 

                                                            
 

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 จะเห็นไดวา PATARA CLINIC 

จัดอยูในสวนของ Question Mark เน่ืองจาก PATARA CLINIC อยูในกลุมของธุรกิจทีม่ีความนาสนใจ 

เพราะในสวนของ Question Mark น้ัน จะมีอัตราการเติบโตของตลาดทีสู่ง ซึง่ตลาดเสริมความงาม

High Low 
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น้ันมีอัตราการเติบโตทีสู่งกวารอยละ 10 ตอป แตเมื่อมาวิเคราะหในสวนของสวนแบงการตลาด จะ

เห็นไดวา PATARA CLINIC มีสวนแบงการตลาดที่ตํ่า เน่ืองจากเปนธุรกจิทีเ่พิ่งเริ่มเขาสูตลาดเสรมิ

ความงามและมธุีรกิจคูแขงที่เปนผูนําในตลาดน้ีอยูแลว ซึ่งกคื็อ วุฒ-ิศักด์ิ คลินิก ดังน้ัน PATARA 

CLINIC จึงตองใหความสําคัญในเรื่องของการบรหิารทรัพยากรที่มอียูอยางจํากัด เชน ทรัพยากร

ทางดานเงินทุน ที่ตองนําไปใชใหเกิดความคุมคามากที่สุด การวางแผนกลยุทธและการกําหนด

ระยะเวลาในการทําการตลาด เชน เนนการโฆษณาโดยใชสือ่ทางสือ่สงัคมออนไลน (Social Media) 

เน่ืองจากใชเงินลงทุนที่นอย แตเปนการทําการตลาดที่ไดผลอยางชัดเจนและเนนการสงเสริมการขาย

ในชวงแรก ๆ เพื่อใหธุรกิจมีสวนแบงการตลาดทีเ่พิ่มสูงข้ึน นอกจากน้ี การเริ่มตนธุรกจิของ PATARA 

CLINIC ไดมีการสํารวจตลาดกลุมเปาหมายและไดผานการวิเคราะหมาแลว จึงทําใหทราบถึงความ

คาดหวังของลกูคาในการใชบรกิารคลนิิกเสริมความงามในเรือ่งของความคุมคา, ปจจัยในการเลือกใช

คลินิกเสรมิความงามในเรื่องความปลดภัยของผลิตภัณฑ/ บริการ, ในเรื่องของราคาวาควรต้ังราคาตอ

ครั้งเทาไหรเพื่อใหลูกคาเต็มใจที่จะจาย, ควรใหบริการอยางไรที่จะทําใหลูกคาเกิดความพงึพอใจมาก

ที่สุด เปนตน จึงทําให PATARA CLINIC มีการวางแผนและการดําเนินงานอยางเปนข้ันตอนเพื่อให

บรรลเุปาหมายในการแยงชิงสวนแบงการตลาดโดยการเปลีย่นจากกลุม Question Mark ไปเปนกลุม 

Star ที่มีทั้งอัตราการเติบโตของยอดขายทีสู่งและมสีวนแบงการตลาดที่สงูดวยเชนกัน  

 

3.5 การวิเคราะหตําแหนงของบริการ/ ผลิตภัณฑ 
 

ตารางที่ 3.3: การวิเคราะหตําแหนงของบรกิาร/ ผลิตภัณฑ 

 

ปจจัยท่ีนํามา

วิเคราะห 

PATARA 

CLINIC 

วุฒิ-ศักด์ิ 

คลินิก 

นิติพล 

คลินิก 

รมยรวินท 

คลินิก 

ฝมือ/ ความชํานาญ

ของแพทย 

แพทยมีความ

ชํานาญและ

ประสบการณเฉพาะ

ทางดานผิวหนัง 

เขาใจถึงความตอง 

การของลูกคาไดเปน

อยางดี เน่ืองจาก

แพทยเปนเจาของ

คลินิกเองดวยและ 

ไดใกลชิดกับลูกคา 

ไมเนนเรื่องความ

ชํานาญหรือการมี

ชื่อเสียงของแพทย 

เน่ืองจากไมไดเนน

ไปทางดานการ

รักษาแตเนนเรื่อง

การเสริมความงาม

เปนหลัก 

เนนทางดานฝมือ

แพทยในการรักษา

และชวยแกปญหา

ใหกับลูกคาเปนหลัก 

แพทยจึงมีความ

เชี่ยวชาญและมี

ชื่อเสียง 

เนนแพทยที่มี

ชื่อเสียงและเปน

หมอที่มีฝมือดีระดับ

ตน ๆ ของประเทศ

ไทย มีชื่อเสียงใน

ดานการดูแล รักษา 

และเสริมความงาม

ไปพรอม ๆ กัน  

      (ตารางมีตอ) 



 82 

 

ตารางที่ 3.3 (ตอ): การวิเคราะหตําแหนงของบริการ/ ผลิตภัณฑ  

 

ปจจัยท่ีนํามา

วิเคราะห 

PATARA 

CLINIC 

วุฒิ-ศักด์ิ 

คลินิก 

นิติพล 

คลินิก 

รมยรวินท 

คลินิก 

ชื่อเสียงของคลินิก ยังไมเปนที่รูจัก 

เน่ืองจากเปนคลินิก

ที่เพิ่งเริ่มดําเนิน

ธุรกิจ 

เปนที่รูจักทั่วประเทศ

เน่ืองจากเปนคลินิกที่

เปดมานานและมีฐาน

ลูกคาอยางเหนียว

แนน และมีสวนครอง

ตลาดมากที่สุด 

เปนที่รูจักทั่วประเทศ

เน่ืองจากเปนคลินิก 

ที่เปดมานานลูกคามี

ความเชื่อม่ันในการ

รักษาและมีการบอก

ตอจึงทําใหมีฐาน

ลูกคาเพิ่มมากขึ้น 

มีชื่อเสียงทางดาน

แพทยและการรักษา

ที่มีคุณภาพมี

ภาพลักษณที่ดี  

 

จํานวนสาขา ไมมี มีจํานวนสาขามาก

ที่สุดในประเทศไทย

และขยายสาขาไป

ยังตางประเทศ 

มีจํานวนสาขามาก

ทั้งในกรุงเทพและ

ตางจังหวัด 

จํานวนสาขายังนอย 

จึงมีการขยายสาขา

เพิ่มมากขึ้นเพื่อให

ลูกคาเขาถึงได

สะดวก 

คุณสมบัติของ

บริการ/ ผลิตภัณฑ 

การรักษาและการ

ใหบริการมีคุณภาพดี 

โดยใชเครื่องมือและ

เทคโนโลยีที่ทันสมัย 

นําเขาจากตาง 

ประเทศมีการบริการ

ที่หลากหลาย 

ผลิตภัณฑที่ใช  

เชน ยาทา ไดรับ

มาตรฐานผาน  

อย. ไทย 

เครื่องมือและ

เทคโนโลยีในการ

รักษาและการ

ใหบริการ สวนใหญ

เปนเครื่องมือที่

ทันสมัย มีความ

หลากหลายทั้งใน

เรื่องของการบริการ

และตัวผลิตภัณฑ 

เครื่องมือและ

เทคโนโลยีในการ

รักษาและการ

ใหบริการสวนใหญ

เปนเครื่องมือที่

เลียนแบบจาก

ตางประเทศ ไมมี

ความหลากหลาย 

ในการบริการแต 

มีผลิตภัณฑที่ 

หลากหลาย  

การรักษาและการ

ใหบริการมีคุณภาพ

ดี ใชเครื่องมือที่

ทันสมัย นําเขามา

จากประเทศชั้นนํา 

มีการบริการที่

หลากหลาย  

ราคาบริการ/

ผลิตภัณฑ 

- กลุมบริการ 

- กลุมผลิตภัณฑ 

- กลุมยาฉีด 

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 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.3 (ตอ): การวิเคราะหตําแหนงของบริการ/ ผลิตภัณฑ  

 

ปจจัยท่ีนํามา

วิเคราะห 

PATARA 

CLINIC 

วุฒิ-ศักด์ิ 

คลินิก 

นิติพล 

คลินิก 

รมยรวินท 

คลินิก 

กระบวนการการ

ใหบริการ 

มีกระบวนการอยาง

เปนระบบและมี

มาตรฐานเนนความ

ปลอดภัยในการ

บริการ มีจํานวน

แพทย พนักงาน 

พื้นที่อุปกรณที่

เพียง พอกับจํานวน

ผูที่เขามาใชบริการ 

มีกระบวนการแบบ

ทั่วไป จํานวน

พนักงานแพทยบาง

สาขาไมเพียงพอ  

ไมสามารถใหบริการ

ไดเต็มที่ เน่ืองจากมี

ลูกคาเขามาใช

บริการมาก 

มีกระบวนการแบบ

ทั่วไป เปนไปตาม

ขั้นตอน มีจํานวน

พนักงาน จํานวน

แพทย อุปกรณ พื้นที่

ที่เพียงพอกับจํานวน 

ผูที่เขามาใชบริการ 

มีรูปแบบใน

กระบวนการที่มี

มาตรฐาน เปน

ขั้นตอน มีจํานวน

พนักงาน จํานวน

แพทย อุปกรณ พื้นที่ 

ที่เพียงพอกับจํานวน

ผูที่เขามาใชบริการ  

 

ตารางที ่3.4: การเปรียบเทียบตําแหนงของการบรกิารระหวางคูแขงขันกับ PATARA CLINIC 

 

 PATARA  วุฒิ-ศักด์ิ นิติพล รมยรวินท 

1. แพทย   - -   

2. ช่ือเสียง -       

3. จํานวนสาขา -       

4. จํานวนพนักงาน/

สาขา 

        

5. เทคโนโลยี   - -   

6. ราคา       - 

7. บริการ/ ผลิตภัณฑ   - -   

8. ความหลากหลาย     -   

9. กระบวนการ

ใหบรกิาร 

  - -   
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จากตารางการวิเคราะหตําแหนงของบริการ/ ผลิตภัณฑน้ันเมื่อเปรียบเทียบกบัคูแขงขัน  

จะเห็นไดวา ในเรื่องของแพทยที่ใหการรักษาของ PATARA CLINIC จะเปนทีมแพทยที่มีความชํานาญ

เฉพาะดานและเปนแพทยมีช่ือเสียงมากกวา วุฒ-ิศักด์ิ คลินิกและนิติพล คลินิก แตจะเปนรองจาก 

รมยรวินท คลินิกอยู เน่ืองจาก รมยรวินท คลินิกไดจางทีมแพทยที่เปนแพทยที่มฝีมือดีระดับตน ๆ 

ของประเทศไทย โดยไดสรางภาพลักษณใหมีความนาเช่ือถือเปนอยางมากในดานน้ี สวนทางดาน

จํานวนสาขาและการมีช่ือเสียงของคลินิกน้ัน ทาง วุฒ-ิศักด์ิ คลินิก จะเปนผูนําทางดานน้ี เน่ืองจาก

เปนคลินิกที่เปดมาต้ังแตตลาดความงามยังเปนที่สนใจไมมากนักจนกระทัง่ปจจบุันทีเ่ปนตลาดที่มกีาร

แขงขันกันสูงมาก ซึ่ง วุฒ-ิศักด์ิ คลินิก เนนการทําตลาดที่สามารถทําใหลูกคาเขาถึงไดงาย โดยเนน

การขยายสาขาทัง้ในกรงุเทพและตางจงัหวัด จากการมจีํานวนสาขาที่มากและเปนคลินิกทีม่ีช่ือเสียง

มานาน จึงทําให วุฒ-ิศักด์ิ ไดมีสวนครองตลาดมากทีสุ่ดในตลาดความงาม และรองลงมาก็คือ นิติพล 

คลินิก ซึ่งในดานน้ี คูแขงขันอื่น ๆ รวมทั้ง PATARA CLINIC เองน้ัน ยังไมสามารถแขงขันได เน่ืองจาก

การขยายสาขาตองใชเงินลงทุนสูง จงึตองทําอยางคอยเปนคอยไป สวนในเรื่องของบริการ/ ผลิตภัณฑ

และเทคโนโลยีน้ัน PATARA CLINIC มีมาตรฐานในการบริการและมกีารบรกิารทีห่ลากหลายใช

เทคโนโลยีที่ทันสมัย เพื่อตอบสนองความตอการของลูกคาในแตละกลุมทีม่ีชวงอายุทีแ่ตกตางกัน มทีั้ง

การบริการที่จัดไวเปนโปรแกรมและการบรกิารแบบรายครั้ง เมื่อเทียบกบัคูแขงขันแลวในสวนของ

คูแขงขันน้ัน จะมีในเรื่องของมาตรฐาน ความหลากหลาย และความทันสมัยของเทคโนโลยีที่ไมเทากัน 

ข้ึนอยูกับแตละคลินิกวาจะต้ังตําแหนงของการบริการและการกําหนดกลุมเปาหมายของตัวเองวาอยู

ในตําแหนงไหน เชน นิติพล คลินิก เนนการรักษาสิวมากกวาการเสรมิความงาม เปนตน แตเมื่อเทียบ

ในดานคุณภาพของการใหบริการน้ัน เช่ือวา รมยรวินท คลินิก มีคุณภาพของการบริการที่สงูกวา  

วุฒิ-ศักด์ิ คลินิกและนิติพล คลินิก เน่ืองจากเทคโนโลยีที่ใช ทีมแพทย ราคาและการเจาะกลุมลกูคา

ของ รมยรวินท คลินิกน้ัน ทําให รมยรวินท คลินิก อยูในตําแหนง (Positioning) ที่สูงกวา ซึ่ง 

PATARA CLINIC เองน้ันกม็ีคุณภาพการบริการอยูในระดับสูงกวาเชนกัน เมื่อเปรียบเทียบกบั  

วุฒิ-ศักด์ิ คลินิก และนิติพล คลินิก สวนในเรื่องของราคาการบริการ/ ผลิตภัณฑของ PATARA 

CLINIC มีราคาที่ใกลเคียงกันกับ วุฒิ-ศักด์ิ คลินิกและนิติพล คลินิก เน่ืองจากไดสํารวจและทราบถึง

ราคาที่ลูกคาสามารถเต็มใจที่จะจายเมื่อเทียบกับความคุมคาของบรกิารที่ไดรับ แตในราคาที่ใกลเคียง

กันน้ี ลูกคาจะไดรบัคุณภาพและความพึงพอใจที่เหนือกวาเมื่อเขามาใชบริการกับทาง PATARA 

CLINIC เน่ืองจากมีในสวนของกระบวนการที่เปนระบบและไดมาตรฐานที่ใกลเคียงกับ รมยรวินท 

คลินิก และเนนความปลอดภัยของผูทีเ่ขามาใชบรกิารเปนหลัก 
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กราฟแสดงตําแหนง (Positioning) 

 

ภาพที่ 3.11: Positioning ของ PATARA CLINIC เมื่อเทียบกับคูแขง 

 

ราคา 

   

                  

           
                    คุณภาพ 

  

 

 

 

 

กลุมลูกคาเปาหมาย (Target) 

จากผลการวิจัยสามารถนําขอมลูมากําหนดกลุมลูกคาเปาหมายของ PATARA CLINIC ดังน้ี  

กลุมลูกคาเปาหมายหลัก คือ กลุมลูกคาระหวางระดับกลาง-บน ทั้งเพศหญงิและเพศชายที่มีความรกั

สวยรักงาม อยูในชวงอายุ 20-29 ป โดยเฉลี่ย เชน กลุมวัยรุน, นักศึกษา, พนักงานบริษัท ที่มีกําลังซื้อ 

และสามารถตัดสินใจเองได 

กลุมลูกคาเปาหมายรอง คือ ลูกคาทั้งเพศหญิงและเพศชายที่มีความรักสวยรักงาม ที่อยู

ในชวง 30-39 ป โดยเฉลี่ย เชน พนักงานบริษัท เจาของธุรกจิ เปนตน โดยเนนความปลอดภัยในการ

ใชบริการเปนหลกั เน่ืองจากกลุมคนวัยน้ี เปนกลุมที่มกีําลังซื้ออยางชัดเจน สามารถกําหนดคาใชจาย

เองได และเต็มใจที่จะจายเมื่อเทียบกบัความคุมคาที่ไดรับ 
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3.6 การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 

ตารางที่ 3.5: การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห รายละเอียดของความไดเปรียบ 

1. ตนทุนตํ่า 

 

1. PATARA CLINIC มีความสามารถในการลดตนทุนในการสั่งผลิตยา

หรือเครื่องมือที่ทันสมัยและอุปกรณตาง ๆ ที่ใชในการรักษาเน่ืองจาก

ทางคลินิกไมจําเปนตองสั่งผลิตหรือตองสั่งในปรมิาณมากตามที่ผูขาย

วัตถุดิบหรือโรงงานกําหนดเหมือนอยางคลินิกอื่น และในสวนของ

เครื่องมือ เชน เครื่องเลเซอร ทางคลินิกสามารถซื้อไดในราคาที่ตํ่า 

เพราะมีแพทยทีเ่ปนหุนสวนของคลินิกมีเสนสายหรอืมีความสัมพันธ 

(Connection) ที่ดีกับผูขายวัตถุดิบอยูหลายราย ทําใหอํานาจการ

ตอรองของผูขายวัตถุดิบมีนอยลง ทางคลินิกเองก็สามารถลดตนทุนใน

การสตอกสินคาไวไดและสามารถนําเงินทุนไปใชจายในสวนอื่น ๆ ที่ทํา

ใหเกิดรายไดมากข้ึน อีกทั้งยังมีตนทุนในการโฆษณาที่ตํ่าเน่ืองจากมี

ความสัมพันธทางสายเลือดกบัดารา นางแบบทีม่ีช่ือเสียง ทีจ่ะเปน 

พรีเซ็นเตอรใหกบัทางคลินิก ซึง่ถือวาทางคลินิกมีความไดเปรียบคูแขง

อยูคอนขางมาก การทีท่างคลินิกมีความสามารถในการลดตนทุนใหตํ่า

ไดมากเทาไร กจ็ะย่ิงสงผลตอการต้ังราคาที่ตํ่ากวาคูแขงในการใหการ

บริการไดมากข้ึนเทาน้ัน แตเน่ืองจากทางคลินิกต้ังราคาใกลเคียงกับ

คูแขง จึงทําใหคลินิกสามารถเนนในเรือ่งของคุณภาพในการใหบรกิารที่

สูงข้ึนใหกบัลูกคาที่จายในราคาใกลเคียงกันไดเปนอยางดี  

2. มีฐานลูกคามากอน 2. ถึงแมวา PATARA CLINIC จะเปนคลินิกที่เพิ่งเริ่มตน แตก็ถือวาไมได

เริ่มตนจากศูนย เน่ืองจากแพทยทีเ่ปนหุนสวนและทีมแพทยผูเช่ียวชาญ

น้ัน ไดมีประสบการณในการรักษาและมีช่ือเสียงอยูไมนอย เพราะเปน

กลุมแพทยที่มฝีมือดีและมคีวามชํานาญเฉพาะทาง ทําใหผูทีเ่คยไดรับ

การรกัษาหรอืเคยใชบรกิารมาแลวน้ัน มีความเช่ือมั่นและมาใชบริการ

อยูเปนประจํา จนตองเจาะจงช่ือแพทยทีจ่ะใหการรักษา จึงสงผลให

ลูกคากลุมน้ีตามมารักษากบัทาง PATARA CLINIC ดวยเชนกัน และม ี

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.5 (ตอ): การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน  

 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห รายละเอียดของความไดเปรียบ 

2. มีฐานลูกคามากอน การบอกตอจากลูกคากลุมน้ีดวย จงึทําใหคลินิกมีความไดเปรียบเมื่อ 

เทียบกับคูแขงทีเ่ปนรายใหมในเรือ่งของการสรางฐานลกูคา และทําให 

คลินิกสามารถตอยอดจากฐานลูกคาเดิมเพื่อขยายฐานลูกคาให

กวางขวางข้ึนไดอยางรวดเร็ว เพื่อแขนขันกบัคูแขงขันหลักตอไปได 

3. ความแตกตางของ

ความหลากหลายของ

บริการ 

 

3. ลักษณะการบริการของ PATARA CLINIC จะเนนการรกัษาหรือการ

บริการทีเ่ห็นผลลัพธอยางรวดเร็ว โดยไมมกีารผาตัด จะเห็นไดจาก

ประเภทของการบริการสวนใหญเนนการใชเข็มเปนหลัก เชน Botox, 

รอยไหม, การฉีดสลายไขมัน เปนตน รวมถึงนวัตกรรมใหมของทาง

คลินิก คือ Skin Booster ก็เปนการใชเข็มเชนกัน ซึง่เปนการเนนถึง

ความปลอดภัยของลูกคาที่เขามาใบรกิารโดยการทําใหเกิดแผลที่เล็ก

ที่สุดหรือแทบจะไมมีแผลเกิดข้ึนเลย เปนการบริการที่มปีระสิทธิภาพ

และตอบสนองความตองการที่หลากหลายของลกูคาได จึงเปนคลินิกที่

ลดปญหาในเรื่องของการติดเช้ือหลังจากทีเ่ขารบัการบรกิาร เพราะทาง

คลินิกตองการสรางภาพลักษณของคลินิกไปในทางทีดี่ มีในเรื่องของการ

ผิดพลาดจากการรกัษาหรอืการเขาใชบริการใหนอยที่สุด เมือ่เทียบกับ

คูแขงที่มีทั้งการบริการทีจ่ะตองมีการผาตัด ไมวาจะเปนการผาตัดเลก็

หรือผาตัดใหญ หรือการศัลยกรรม เมื่อเกิดการผิดพลาดข้ึน ก็จะทําให

เกิดภาพลักษณที่ไมดีกับทางคลินิกไดงาย อาจจะรวมไปถึงความ

นาเช่ือถือของการบรกิารดานอื่น ๆ ของทางคลินิกดวย 

4. มุงเนนเฉพาะกลุม

ลูกคา 

 

4. จากลักษณะของการบรกิารของ PATARA CLINIC ที่เนนการใชเข็ม

เปนหลักและเนนทางดานผลลัพธทีร่วดเร็วน้ัน จะเห็นไดวา กลุมลูกคา

หลักของคลินิกคือ กลุมลูกคาที่ตองการความรวดเร็วในการรักษาและ

ความปลอดภัย ไมมีแผล ไมตองใชเวลาในการพักฟน สามารถทํากิจวัตร

ประจําวันตอไดเลย ซึง่เปนการเนนเฉพาะกลุม ซึ่งสามารถทาํใหคลินิก

สรางจุดเดนหรอืมีเอกลักษณของคลินิกเองได โดยมีช่ือเสี่ยงที่เดนใน

ดานการรักษาแบบใชเข็ม ทําใหลูกคาสามารถจดจําแบรนดไดงาย 

 



บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ปจจุบันธุรกิจคลินิกเสรมิความงามเปนธุรกิจทีม่ีการแขงขันกนัสูงมาก ซึ่ง PATARA CLINIC 

เปนธุรกจิหน่ึงทีก่ําลังจะเขาไปมสีวนแบงในตลาดเสริมความงาม ดังน้ันธุรกจิจงึตองมกีารวางแผน 

กลยุทธตาง ๆ เพือ่ใชในการแขงขันภายใตการวิเคราะหปจจยัตาง ๆ ที่สงผลตอธุรกจิ ผูวิจัยจึงได

กําหนดการทํากลยุทธและแผนงานจากผลสรปุงานวิจัยและทฤษฎีทีไ่ดศึกษามาจากตัวแปรตนและ 

ตัวแปรตาม ตามเห็นสมควรโดยใชแนวคิดและทฤษฎี ไดแก แนวคิดและทฤษฏีเรื่องสวนประสมตลาด

บริการ (7Ps) แนวคิดและทฤษฏีเรื่องภาพลักษณ (Image) และแนวคิดและทฤษฏีเรื่องรปูแบบการ

ดําเนินชีวิต (Life Style) ของ Kotler (2000) นอกจากน้ี ผูวิจัยไดนําแนวคิดและทฤษฎีการสื่อสาร

แบบบอกตอ (Word of Mouth) ของ Kotler (2003) มาใชในการวางแผนกลยุทธเพื่อเปนการ

สงเสริมการตลาด โดยการจัดทํากลยุทธมีเน้ือหา ประกอบดวย 1) กรอบแนวคิดที่นําไปสูการสรางกล

ยุทธและภาพแสดงกรอบกลยุทธ 2) แนวคิดและทฤษฏีที่นํามาใช 3) ประเภทของกลยุทธและ

แผนปฏิบัติการ 4) แผนกําหนดตัวช้ีวัดเพื่อการประเมินผล 5) แผนงานดานการเงินและงบประมาณ 

และ 6) แผนรองรบัการขยายธุรกิจในอนาคต  

 

4.1 กรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

จากกรอบแนวความคิดของผูวิจัยเกี่ยวกบัปจจัยที่สงผลตอความคาดหวังของผูใชบริการ

คลินิกเสรมิความงาม ไดแก ปจจัยดานสวนผสมตลาดบริการ ปจจัยดานภาพลักษณ และปจจัยดาน

รูปแบบการดําเนินชีวิต โดยการต้ังสมมติฐานและไดผานการทดสอบสมมติฐานมาแลวน้ัน ทําใหทราบ

ถึงรายละเอียดของแตละปจจัยที่มอีิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม ซึง่

ผลการวิจัยที่ไดจากการวิเคราะหโดยการหาคาสถิติตาง ๆ ขอมูลจากการวิเคราะหปจจัยแวดลอมทาง

ธุรกิจ รวมถึงขอมูลจากการวิเคราะหการแขงขัน สามารถนําไปสูการจัดทําแผนกลยุทธของ PATARA 

CLINIC ดังตอไปน้ี 

ผลสรปุจากการวิจัย ทําใหทราบวา ปจจัยทางดานสวนประสมตลาดบรกิาร ภาพลักษณ  

และรปูแบบการดําเนินชีวิต มีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสรมิความงามอยางมี

นัยสําคัญ โดยมีปจจัยดานสวนประสมตลาดบริการเปนปจจยัที่มีอิทธิพลตอความคาดหวังของ

ผูใชบริการคลินิกเสรมิความงามมากที่สุด และเมือ่แบงเปนรายดาน จะเห็นไดวา ดานผลิตภัณฑ/

บริการ ดานการสงเสริมการตลาด และดานลักษณะทางกายภาพ มอีิทธิพลตอความคาดหวังของ

ผูใชบริการคลินิกเสรมิความงามอยางมีนัยสําคัญ ดังน้ันจงึสามารถนําผลจากการวิจัยครั้งน้ีมาวางแผน 
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กลยุทธได โดยกลยุทธที่นํามาใชคือ กลยุทธสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix 7P’s) โดยเนน  

3 ดานหลกั ๆ ดังน้ี 

1) ดานผลิตภัณฑ/ บรกิาร ใชกลยุทธตราย่ีหอ และคุณคาที่นําเสนอของผลิตภัณฑ 

(Branding & Value Proposition)  

2) ดานการสงเสรมิการตลาด ใชกลยุทธการรบัรูและการจดจําในแบรนด (Brand Awareness) 

และกลยุทธการบอกตอโดยสมาชิก (Word of Mouth)  

3) ดานลักษณะทางกายภาพ ใชกลยุทธการสรางคุณภาพโดยรวม 

สําหรับปจจัยดานภาพลักษณและปจจัยดานรปูแบบการดําเนินชีวิตจะทําควบคูกันในสวน

ของกลยุทธสงเสริมการตลาด โดยการใชสื่อตาง ๆ ใหลูกคารับรู 

 

ภาพที่ 4.1: กรอบกลยุทธทีม่าจากผลสรุปจากงานวิจัย 

 

ผลสรปุจากการวิจัย                       กลยุทธที่ใช 

 

 

 

 

 

      

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. กลยุทธสวนผสมทางการตลาด 

(Marketing Mix 7P’s) 

กลยุทธตรายี่หอ และ

คุณคาที่นําเสนอของ

ผลิตภัณฑ (Branding & 

Value Proposition) 

 

2. ปจจัยดานภาพลักษณ (Image) 

3. ปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต  

(Life Style) 

 

กลยุทธดานผลติภัณฑ/

บริการ

(Product/Service) 

กลยุทธดานการสงเสริม

การตลาด (Promotion) 

กลยุทธดานลักษณะทาง

กายภาพ (Physical 

Evidence and 

Presentation) 

 

กลยุทธการรับรูและการ

จดจําในแบรนด (Brand 

Awareness) 

กลยุทธการบอกตอโดย

สมาชิก (Word of 

Mouth) 

กลยุทธการสรางคุณภาพ

โดยรวม 
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4.2 แนวคิดและทฤษฏีท่ีนํามาใช 

แนวคิดและทฤษฎีการสื่อสารแบบบอกตอ (Word of Mouth) 

 Kotler (1997 อางใน ณฎาร ประทุมทอง, 2554, หนา 17) กลาววา “การสือ่สารที่ตอง

อาศัยบุคคลน้ัน มีทั้ง 1) ชองทางการสื่อสารโดยใชการสนับสนุน เชน การใชพนักงานขาย 2) ชอง

ทางการสื่อสารโดยใชความเช่ียวชาญ เชน แพทย 3) ชองทางการสื่อสารโดยใชความสัมพันธทางสังคม 

เชน ครอบครัว แฟน เพื่อน ซึ่งบุคคลเหลาน้ีจะมีอิทธิพลเปนอยางมาก แบงออกตามประเภทของ

ผลิตภัณฑเปน 2 กรณี คือ 3.1) ผลิตภัณฑที่ซื้อมีราคาสูงและมีความเสี่ยง ซึ่งผูซื้อจะใชชองทางในการ

หาขอมูลแบบสนับสนุน เพื่อใหไดขอมูลที่เพิม่เติมสําหรบัการตัดสินใจ เชน การเสริมจมกู ลูกคา

จะตองเขาไปสอบถามขอมลูจากแพทยศัลยกรรม เปนตน 3.2) ผลิตภัณฑทีบ่อกถึงรสนิยมและฐานะ

ของผูซือ้ ซึ่งผูซื้อจะสอบถามขอมูลจากบุคคลอื่นมากกวา เพือ่ไมใหเกิดความรูสกึอึดอัดใจ เชน การซื้อ

กระเปาแบรนดเนม เปนตน” 

 

4.3 ประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ 

กลยุทธดานสวนประสมตลาดบริการ 

กลยุทธท่ี 1 ดานผลิตภัณฑ/ บริการ โดยใชกลยุทธตราย่ีหอของผลิตภัณฑ/ บริการและ 

คุณคาที่นําเสนอ (Branding & Value Proposition)  

จากผลสรปุงานวิจัย ทําใหทราบวา สวนใหญกลุมตัวอยางผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

จะใชบรกิารดานผิวหนามากกวาดานอื่น ๆ โดยใหความสําคัญทางดานความปลอดภัยในการใช

ผลิตภัณฑ/ บริการเปนหลกั ดังน้ันคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑ/ บริการ เปนสิ่งสําคัญทีท่าง

คลินิกจะตองมีใหกับผูใชบริการ นอกจากความปลอดภัยแลวผูใชบริการยังคาดหวังถึงการบรกิารของ

คลินิกโดยการบริการจะตองใหความสําคัญกับลูกคาทุกคนอยางเทาเทียมกัน ซึ่ง PATARA CLINIC 

เปนคลินิกที่เนนเรือ่งความงามบนใบหนาที่มีความปลอดภัยสูง บริการโดยแพทยผูเช่ียวชาญเฉพาะ

ดานเทาน้ัน ประเภทของการบริการสวนใหญเปนบริการที่เห็นผลลพัธไดอยางรวดเร็ว และไมมี

ผลขางเคียง เน่ืองจากความคาดหวังของลูกคาในการเสริมความงามน้ัน คือ ตองการเห็นความ

เปลี่ยนแปลงทีเ่กิดข้ึน ดังน้ัน กลยุทธตราย่ีหอ และคุณคาที่นําเสนอของผลิตภัณฑ (Branding & 

Value Proposition) โดยการนําความปลอดภัยจากความตองการสวยของลูกคามาเปนกลยุทธใน 

การใหบริการของคลินิกได ดังตอไปน้ี  

1) ผลิตภัณฑที่ใชตองดี มีมาตรฐาน ไดรับการรบัรองจาก GMP FDA ของประเทศอเมรกิา 

องคการอาหารและยาของประเทศไทย และไดคุณภาพ โดยแสดงผลิตภัณฑที่ใชใหลูกคาเห็นกอนเขา

รับบริการทุกครั้ง เพื่อแสดงใหเห็นวาคลินิกใหความสําคัญกบัความปลอดภัยของลูกคามากทีสุ่ด 
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2) คลินิกใชผลิตภัณฑทีม่ีช่ือเสียง เปนแบรนดผลิตภัณฑที่เปนที่รูจกัและเปนที่นิยม เชน  

โบท็อกซ Allergan ของประเทศอเมริกา Neuronox, Zentox, Botulax ของประเทศเกาหลี  

และ Dysport ของประเทศอังกฤษ  

3) บริการของคลินิก จะรักษาโดยแพทยผูเช่ียวชาญเฉพาะทางเทาน้ัน  

4) เทคโนโลยีที่ใชตองมปีระสิทธิภาพสงูในการใหบริการ เชน เครื่องเลเซอร  

5) มีพนักงานใหคําแนะนํา ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ/ บริการและความงามทีจ่ําเปนกับลูกคา 

6) มีผลิตภัณฑ/ บริการที่หลากหลาย เชน การรอยไหม จะมีการรอยไหมละลาย (PDO)  

รอยไหมกางปลา รอยไหมมริากุ และที่เปนนวัตกรรมใหมในปจจุบัน คือ รอยไหมกรวย 

7) คลินิกมกีารรบัประกันวาผลิตภัณฑ/ บริการที่ไดรบั เห็นผลลัพธอยางแนนอน เพื่อตองการ

ใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสงูสุด   

 

ภาพที่ 4.2: ตัวอยางย่ีหอผลิตภัณฑที่ใหบริการใน PATARA CLINIC 

  

  
 

ที่มา: Mamynaka. (2558). 5 ย่ีหอโบท็อกซสุดชิค…ฉีดแลวเปะเวอ!!!. สืบคนจาก 

https://mamynaka.wordpress.com/2015/07/20/5-ย่ีหอโบท็อกซสุดชิค-ฉ/.  

 

งบประมาณ – คาจัดทําเว็บไซต 11,000 บาท 

 

การดําเนนิงานของกลยุทธ 

 1) แสดงผลลพัธที่เกิดจากการใชผลิตภัณฑ/ บริการของฐานลูกคาเดิมที่เคยรักษากับแพทย

มาแลวโดยการใชสือ่ออนไลนในการนําเสนอ  

 2) แสดงผลลพัธจากการใชผลิตภัณฑ/ บริการที่ไมไดมาตรฐาน เพื่อใหลกูคาตระหนักถึง

ความปลอดภัย พรอมทั้งนําเสนอขอดีของการมาใชบรกิารกบัทางคลินิก  
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 3) ใชสื่อออนไลน เชน เฟสบุคของคลินิกในการใหความรูเกีย่วกับการเสริมความงามอยาง

ปลอดภัย 

 4) โชวผลิตภัณฑตาง ๆ ที่ใชในการบริการไวบริเวณใกลเคานเตอรของคลินิก เพื่อใหลูกคา

ทราบตราสินคาของผลิตภัณฑ 

 

แผนปฏิบัติการ – ต้ังแตวันเปดตัวของคลินิกเปนตนไป ซึ่งคลินิกจะเริ่มเปดตัวในเดือน

พฤศจิกายน พ.ศ. 2559 

 

ผลิตภัณฑ/ บริการ และราคา 

 คลินิกจะมีกลยุทธดานราคา คือ ต้ังราคาที่มุงเนนคุณคาของบริการ (Value-Based Pricing) 

ซึ่งลกูคาจะตองไดรับคุณคาทีเ่หมาะสมกับจํานวนเงินที่ลกูคาเสียไป เปนการต้ังราคาทีเ่ปรียบเทียบกับ

คูแขง โดยต้ังราคาสูงกวา วุฒ-ิศักด์ิ คลินิก และนิติพล คลินิก ไมมากนัก แตลูกคาจะไดรับบรกิารทีม่ี

คุณภาพสูงกวา โดยมีข้ันตอน ดังน้ี 

1) คลินิกจะมีการแจงราคากอนทีลู่กคาจะเขาใชบรกิาร 

2) ต้ังราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพที่ไดรบั โดยไมเนนกําไรตอครัง้ในปริมาณมาก แตเนนจํานวน

ลูกคาที่เขามาใชบริการมากกวา  

3) มีการจัดโปรโมช่ันตาง ๆ เชน การสมัครเปนคอรส การซื้อ 2 โปรแกรมข้ึนไป สวนลดวันเกิด  
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ตารางที่ 4.1: ผลิตภัณฑ/ บริการ และคาบริการ 

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

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

2. ครีมลดจุดดางดํา 500-800 2. โบท็อกซ Neuronox 8,000-15,000

3. ครีมลดฝา กระ 500-800 3. โบท็อกซ Zentox 8,000-15,000

4. ครีมหนาขาวใส 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. รอยไหมละลาย (PDO) 15,000-20,000

1. ทรีทเมนทหนาใส 1,000 2. รอยไหมกางปลา 15,000-25,000

2. ทรีทเมนทลดจุดดางดํา กระ ฝา 1,200 3. รอยไหมมิรากุ 15,000-25,000

3. ทรีทเมนทยกกระชับผิว 1,200 4. รอยไหมกรวย 25,000-40,000

4. ทีรทเมนทกระชับรูขุมขน 1,500 5. รอยไหมเมโทร 10,000-15,000

5. ทรีทเมนทผลัดเซลลผิว กระตุนการสรางคอลลาเจน 1,500 6. รอยไหมเกรียว 15,000-20,000

โปรแกรมเลเซอร์ โปรแกรมฉีดสลายไขมัน (Mesotherapy) 
1. เลเซอร หนาใส ปรับสีผิวใหสมํ่าเสมอ ลดจุดดางดํา 2,500 1. Meso Liporase 10,000-50,000

2. เลเซอร รักษากระ ฝา 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 และอปุกรณที่ใชในการบรกิารน้ัน ทางคลินิกไดมีการติดตอกับ

ทางผูผลิตไวเรียบรอยแลว เพื่อสัง่ซื้อผลิตภัณฑตาง ๆ มาสตอกไวในจํานวนที่ไมมากเกินไป เน่ืองจาก

แตละโปรแกรมของทางคลินิกตองใชผลิตภัณฑหลายย่ีหอ จงึไดมีการกําหนดปริมาณทีเ่หมาะสมในแต

ละย่ีหอไวแลวจากขอมลูปริมาณการสัง่ซื้อที่ผานมาของคลินิกอื่น ๆ ย่ีหอใดที่มีความนิยมสูงก็จะสั่งใน

ปริมาณมากกวาย่ีหออื่น ซึง่ทางคลินิกมีความสัมพันธที่ดีกับทางผูผลิตมาเปนระยะเวลานานทําใหไม

จําเปนตองสั่งซือ้ในปรมิาณที่บริษัทผูผลิตกําหนด เปนการลดตนทุนในการสตอกสินคาและมีตนทุนตอ

ช้ินในราคาที่ตํ่ากวาคลินิกอื่น ๆ ซึ่งผลิตภัณฑ เครือ่งมอื อุปกรณตาง ๆ ตองพรอมกอนที่คลินิกจะเริ่ม

ดําเนินการ ลวงหนา 7 วัน มีการเช็คสต็อกสินคาทุกวัน เพื่อทราบถึงปริมาณที่ใชในแตละวันและเปน

ขอมูลในการสัง่ซื้อครั้งตอไป ลดปญหาสินคาเกินและสินคาขาดได 
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ขั้นตอนการใหบริการ 

 

ภาพที่ 4.3: ข้ันตอนการใหบริการของ PATARA CLINIC 

  

  

                                                                         

                                                                                                                                 

                                                                                                             

  

 

               

                                                                          

          

       

 

              

      

 

          

 

                                                           

      

   

                           

       

  

 ผลสรปุจากการวิจัย พบวา ลูกคาคาดหวังวาจะไดรบัความสะดวกรวดเร็วในการเขารบับริการ 

ดังน้ัน ทางคลินิกจึงมข้ัีนตอนใหลูกคาชําระเงินในระหวางชวงเวลาในการรอรับบรกิาร เน่ืองจากบาง

โปรแกรม ลกูคาตองมกีารรอยาชากอนทีจ่ะเริ่มรับบรกิาร ซึง่ตองใชเวลานาน ประมาณ 40 นาที  

ซึ่งการแทรกข้ันตอนการชําระเงนิน้ันจะทําใหลูกคารูสึกวาไมตองรอนานและไมตองเสียเวลาในการ 

ตอคิวอีกครั้งเพื่อรอชําระเงินหลังจากรับบริการแลว 

กรอกประวัติสวนตัว 

 

ลูกคารอคิวเพื่อพบแพทย 

ลูกคาเขาพบแพทย 

ลูกคารอคิวทําหนา 

ลูกคารบับริการทําหนา 

 

ลูกคารบัยาหรือผลิตภัณฑ 

 

รอคิวชําระเงิน 

 

ชําระเงิน 

 

คําแนะนําในการปฏิบัติตัว

หลงัใชบริการ 

 

ใชเวลา 1-2 นาที 

ข้ึนอยูกับจานวนลูกคา 

ประมาณ 15-30 นาที 

ใชเวลา 10-15 นาที 

ใชเวลา 5 นาท ี

ใชเวลา 5 นาท ี

ข้ึนอยูกับบริการที่

ลูกคาเลือกใช 

ประมาณ 

15-45 นาที 
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ชองทางการจัดจําหนาย 

1) อาคารคิวเฮาส ลมุพินี ช้ัน 10 ถนน สาทรใต พื้นที่ใชสอยประมาณ 112.8 ตร.ม. 

2) เว็บไซต www.pataraclinic.com 

3) Facebook/ Instagram: Pataraclinic 

4) Line: pataraclinic 

5) ติดตอสอบถาม: 02-5111315 

 

ภาพที่ 4.4: แบบแปลนของ PATARA CLNIC 

 

 
 

ที่มา: Perfect Design –Thailand. (2559). รับออกแบบคลินิก. สืบคนจาก  

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

  

ชองทางการจัดจําหนายของคลินิก สอดคลองกับผลการวิจัยโดยคลินิกสามารถเขาถึงไดงายและ

อยูใจกลางเมือง ใกลสิง่อํานวยความสะดวก เน่ืองจากอยูในอาคารสํานักงานและใกลหางสรรพสินคาสีลม

คอมเพลกซ มีพื้นที่จอดรถและเดินทางไดสะดวก  
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ตารางที่ 4.2: ตารางเวลาการกอสราง PATARA CLINIC ป 2559 

 

 
กลยุทธท่ี 2 ดานการสงเสริมการตลาด  

 PATARA CLINIC เปนคลินิกเสริมความงามทีเ่ปนแบรนดใหมในธุรกิจ ดังน้ันกอนที่คลินิกจะ

เปดใหบรกิาร จงึไดแบงกลยุทธการสงเสรมิการตลาดออกเปน 2 ชวง คือ กลยุทธการสงเสรมิ

การตลาดในชวงเริ่มตนธุรกจิและกลยุทธการสงเสริมการตลาดอยางตอเน่ือง ดังน้ี 

 

ชวงเริ่มตนธุรกิจ - กลยุทธการสรางการรับรูในแบรนดและจดจําแบรนด PATARA CLINIC 

ไดเปนการแนะนําใหกลุมเปาหมายไดรูจกัคลินิกเปดใหม ภายใตช่ือ PATARA CLINIC และชักชวนให

มารวมงานเปดตัวของคลินิก เพือ่ใหลกูคาเริม่จดจําแบรนด เขามาทดลองใชบริการกบัทางคลินิก และ

เริ่มมีการซื้อซ้ําอยางตอเน่ือง รวมถึงเปนการสรางภาพลักษณใหกับคลินิกดวย อยางนอย 25% 

ภายใน 2 เดือนแรก 

 

งบประมาณ – 430,000 บาท 

1) ใบปลิว 10,000 บาท 

2) ใบโบชัวร 10,000 บาท 

3) มูลคาคูปองเงินสด 100,000 บาท 

4) ผลิตภัณฑครมีบํารุงสําหรับแจกลกูคา 50,000 บาท 

5) เชิญสื่อมวลชน 200,000 บาท 

6) แจกโบชัวรเพื่อโฆษณาคลินิก 60,000 บาท 
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การดําเนนิงาน 

 1) จัดทําใบปลิวที่มรีายละเอียดของคลินิก เชน ซื่อคลินิก ช่ือแพทย ประวัติแพทย โปรแกรม

การบริการตาง ๆ ของคลินิก เวลาในการใหบริการ และตําแหนงของคลินิก เปนตน โดยจางพนักงาน

แจกใบปลิวภายในบรเิวณอาคารคิวเฮาสและพื้นที่ใกลเคียง เชน บริเวณอาคารสํานักงานตาง ๆ ใน

พื้นที่เขตสาทร หางสรรพสินคา เปนตน เพื่อใหกลุมเปาหมายรับรูวา จะมีคลินิกเสริมความงามเปด

ใหม ช่ือ PATARA CLINIC ใหบริการอยูภายในอาคารคิวเฮาส ช้ัน 10 พรอมทัง้แจงรายละเอียดงาน

วันเปดตัวของคลินิกและโปรโมช่ันพิเศษสําหรบัผูที่มารวมงานในวันน้ันดวย เพื่อใหกลุมเปาหมายเกิด

การรบัรูในแบรนด (Brand Awareness) และสามารถจดจําแบรนดได 

 2) ในวันเปดตัวของคลินิก ใหพนักงานแจกใบโบชัวรที่มรีายละเอียดของบริการพรอมทัง้

สวนลดพิเศษตาง ๆ และวางใบโบชัวรในบรเิวณที่เห็นไดงายและสามารถหยิบไดสะดวก พรอมทัง้มอบ

คูปองสวนลดเงินสด มลูคา 2,000 บาท ใหแกผูที่มารวมงาน จํานวน 50 คนแรก (นับรวมฐานลูกคา

เกาของแพทยที่มารวมงานดวย) โดยลกูคาสามารถใชคูปองสวนลดในวันงานไดเลยหรือจะเกบ็ไวใช

ภายในระยะเวลาไมเกิน 1 เดือน อีกทั้งมีบริการใหคําแนะนําเกี่ยวกับบริการและแจกผลิตภัณฑครมี

บํารุงที่เปนแบรนดของคลินิกใหแกลูกคาอีกดวย เพื่อใหลกูคาเกิดความประทับใจ จดจําแบรนด  

เกิดการทดลองใช และเปนการสรางภาพลกัษณของคลินิกใหเกิดข้ึนในใจของลกูคา 

 3) มีการประชาสมัพันธโดยการเชิญสื่อมวลชนตาง ๆ เชน นักขาว นิตยสาร มารวมในงานวัน

เปดตัวของคลินิก และใชสื่อออนไลนเพื่อเปนการโฆษณาคลนิิกใหเปนทีรู่จักอยางกวางขวางมากข้ึน 

เชน เฟสบุค เว็บไซต ของคลินิก  

4) มีการผอนชําระผานบัตรเครดิตและสวนลดในการซื้อบริการเมื่อใชจายผานบัตรเครดิต 

เพื่องายตอการตัดสินใจซือ้ของลูกคา 
 

แผนปฏิบัติการ 
 

ตารางที่ 4.3: แผนปฏิบัติการการสงเสริมการตลาดชวงเริ่มตนธุรกิจ  
 

กิจกรรม ระยะเวลา 

1. แจกใบปลิว 1. ชวง 2 สปัดาหกอนคลินิกเปดตัว 

2. แจกโบชัวร มอบคูปองสวนลดและผลิตภัณฑ 2. ในงานวันเปดตัวของคลินิก 

3. ประชาสัมพันธคลินิกผานสื่อมวลชน 3. ในงานวันเปดตัวของคลินิก 

4. ใชสื่อออนไลน 4. ต้ังแตวันเปดตัวของคลินิกเปนตนไป 

5. การชําระผานบัตรเครดิต 5. ต้ังแตวันเปดตัวของคลินิกเปนตนไป 

6. แจกโบชัวรเพื่อโฆษณาคลินิก 6. สัปดาหแรกของทุกเดือน ระยะเวลา 6 เดือน 
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ชวงตอเนื่อง – กลยุทธการบอกตอโดยสมาชิก  

 จากกลยุทธชวงเริม่ตนธุรกจิ ทําใหคลินิกเปนที่รูจักและมกีลุมลูกคาทีท่ดลองใชบรกิารแลว

เกิดความมัน่ใจและมีการซือ้ซ้ําอยางตอเน่ืองจนกลายเปนลกูคาประจํา ซึ่งเปนกลุมลูกคาที่คลินิกตอง

ใหความสําคัญ เน่ืองจากลูกคาประจําจะเปนกลุมคนทีจ่ะแนะนํา/ บอกตอ ไปยังลูกคารายอื่น ๆ ได 

ซึ่งผลสรปุจากงานวิจัย พบวา การมีสวนลดพิเศษสําหรบัลกูคาประจํา เปนปจจัยของการสงเสรมิ

การตลาดที่มีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงามมากที่สุด ดังน้ัน ทางคลินิก

จะมสีวนลดเพิ่มจากสวนลดปกติอกี 15% ใหกับสมาชิกที่เปนลูกคาประจํา ถาลูกคาตองการสวนลด

พิเศษ ลูกคาจะตองมีการบอกตอไปยังลูกคารายอื่น ๆ (Member get Member) เพื่อเปนการเพิ่ม

ฐานลูกคาใหมใหเขามาใชบริการกับทางคลินิก โดยตองการใหมีจํานวนลูกคาใหมเพิ่มข้ึน 10% ภายใน

ปแรก 

 

งบประมาณ – 2,000 บาท ที่เปนสวนลดพเิศษใหกบัลกูคาประจําที่มกีารบอกตอ 

การดําเนนิงาน  

1) ลูกคาประจําที่มีแนะนําลูกคาใหมเขามาใชบรกิารกบัทางคลนิิกจะไดรบัคูปองสวนลด

พิเศษ มูลคา 2,000 บาท ในการใชบริการตาง ๆ  

2) มีบัตร Member สําหรบัลูกคาประจํา เมื่อแสดงบัตรกอนชําระคาบรกิารทุกครัง้จะไดรับ

สวนลดเพิม่อีก 15% จากสวนลดปกติ 

3) มีบัตรสะสมแตม เพือ่กระตุนความถ่ีในการใชบรกิารใหบอยข้ึน เมื่อใชบริการครบ 10 ครั้ง 

จะไดรับผลิตภัณฑฟรี 1 ช้ิน หรือโปรแกรมบริการ มูลคาไมเกิน 1,000 บาท ตามที่คลินิกกําหนดไว 

4) จัดโปรโมช่ันตามเทศกาลตาง ๆ เชน วันเกิด วันปใหม เปนตน  
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แผนปฏิบัติการ – ต้ังแตวันเปดตัวของคลินิกเปนตนไป 

 

ตารางที่ 4.4: แผนปฏิบัติการทั้งหมดของการสงเสริมการตลาด 

 

  
 

กลยุทธท่ี 3 ดานลักษณะทางกายภาพ โดยใชกลยุทธการสรางคุณภาพโดยรวม 

 ผลสรปุจากงานวิจัย พบวา ความสะอาดของอุปกรณที่ใชในคลินิก เปนปจจัยของลักษณะ

ทางกายภาพที่มอีิทธิพลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลนิิกเสริมความงามมากที่สุด โดยคลินิกให

ความสําคัญกับการสรางคุณภาพโดยรวม ไมวาจะเปนดานกายภาพหรือรูปแบบของการบริการเพือ่

เปนการสรางคุณคาใหกบัลกูคา   

 

งบประมาณ – ไมมี  

 

การดําเนนิงาน 

1) สรางมาตรฐานความปลอดภัยในการใชอุปกรณ เครื่องมือตาง ๆ เชน เข็ม ยาชา สําลี ตอง

เก็บไวอยางมิดชิด ปองกันเช้ือโรค กรณีทีม่ีอุปกรณใดมกีารเปดทิ้งไว ทางคลินิกจะไมนําอปุกรณน้ันมา

ใชกับลูกคา เพื่อใหลกูคามีความปลอดภัยและปองกันการติดเช้ือจากการใชอุปกรณตาง ๆ 

2) คลินิกตองรักษาความสะอาดตลอดเวลา โดยมีพนักงานคอยดูแลและเก็บกวาดทุกพื้นที่

ของคลินิก  
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3) พื้นที่สําหรบัลกูคาที่รอรับบรกิาร จะตองมีความสะดวกสบาย ซึ่งทางคลินิกจะแบงพื้นที่น้ี

เปนสัดสวน มีโซฟาใหลกูคาน่ังรอ มีเครือ่งด่ืมและ WIFI ในการใหบริการ 

4) สรางบรรยากาศแบบเปนกันเองกบัลกูคา เพื่อใหลูกคารูสึกผอนคลายเมือ่มาใชบรกิาร 

 

แผนปฏิบัติการ – ต้ังแตวันเปดตัวของคลินิกเปนตนไป 

 

ภาพที่ 4.5: ลักษณะทางกายภาพของ PATARA CLINIC 

 

       
 

ที่มา: Perfect Design –Thailand. (2559). รับออกแบบคลินิก. สืบคนจาก 

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

 

4.4 แผนกําหนดตัวชี้วัดเพ่ือการประเมินผล 

สําหรับแผนกลยุทธดานการสงเสริมการตลาดน้ันจําเปนจะตองทราบวากลยุทธที่ไดวางแผน

ไวน้ันสามารถทําใหคลินิกบรรลเุปาหมายที่ไดต้ังไวหรือไม ดังน้ันจึงไดมกีารกําหนดตัวช้ีวัดเพื่อ

ประเมินผลของกลยุทธตาง ๆ ดังน้ี 

เปาหมายท่ี 1 สรางการรับรู จดจําแบรนด เขามาทดลองใชบริการ และเริ่มมีการซื้อซ้ําอยาง

ตอเน่ือง  

วิธีการวัดผล สํารวจโดยการใชแบบสอบถามในการวัดผล โดยแจกบริเวณใกลเคียงกบัคลินิก 

โดยใชคําถามเกี่ยวกับแหลงทีม่าของขาวสารวาลูกคารบัรูจากแหลงใด เชน ใบปลิว เว็บไซต ใบโบชัวร 

หรือสื่อตาง ๆ ในงานวันเปดตัวคลินิก เปนตน โดยนําขอมูลของจํานวนผูตอบแบบสอบถาม

เปรียบเทียบกับจํานวนผูทีร่ับรู ซึ่งอยางนอยจะตองมีไมตํ่ากวา 25%  
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สําหรับการซื้อซ้ําอยางตอเน่ือง สามารถทราบไดจากการดูประวัติการใชบริการของลกูคาแตละราย 

โดยดูจากความถ่ีในการเขามาใชบริการ  

เปาหมายท่ี 2 เพิ่มฐานลูกคาใหมใหเขามาใชบรกิารกบัทางคลินิก โดยตองการใหมจีํานวน

ลูกคาใหมเพิ่มข้ึน 10% ภายในปแรก 

วิธีการวัดผล หลงัจากปแรกจะมกีารสํารวจฐานขอมลูจํานวนลูกคาของคลินิก วามีจํานวน

ลูกคาใหมเพิ่มข้ึนมากี่คน แลวจึงนําขอมูลที่ไดไปคิดเปนเปอรเซ็นต โดยจะตองมีจํานวนลกูคาใหม

เพิ่มข้ึน 10% ตามที่ไดกําหนดไว 

 

4.5 แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

 สําหรับธุรกิจคลินิกเสรมิความงาม ทีเ่ปนธุรกิจที่ตองใชเงินลงทุนสงู จึงตองมีการควบคุม

ตนทุนและคาใชจายตาง ๆ อยางรอบคอบ ดังน้ันแผนการเงนิของคลินิกจึงตองสอดคลองกับ

แผนปฏิบัติการของกลยุทธดานการสงเสรมิการตลาดและตองมีการบริหารตนทุนใหตํ่า เพื่อใหธุรกิจ

สามารถสรางผลกําไรและดําเนินตามเปาหมายที่ไดกําหนดไว ดังน้ี 

1) สามารถคืนทุนไดในระยะเวลา 2 ป 6 เดือน 

2) ธุรกิจมสีภาพคลองสงู 

3) อัตราสวนผลตอบแทนตอผูถือหุน (ROE) ไมนอยกวา 20% 

4) มีมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value) เปนบวก 

แหลงเงินทุน 

 การจัดหาแหลงเงินทุนของคลินิก เปนการใชกลยุทธการจัดหาแหลงเงินทุนแบบภายใน เปน

การใชเงินทุนของตัวเองในการทําธุรกจิ โดยมีหุนสวนในธุรกจิ 2 คน ซึ่งการใชเงินทุนของตัวเองน้ัน 

จะมีขอดี คือ ไมมีภาระหน้ีสินในการจายดอกเบี้ยเน่ืองจากไมมีการกูยืม แตมีขอเสีย คือ เงินทุนมี

จํากัด ทําใหตองมีการบริหารอยางระมัดระวัง เพื่อตัดคาใชจายที่ไมจําเปนออก  

งบประมาณการลงทุน 

PATARA CLINIC ใชเงินทุนทั้งหมด 10,124,630 บาท เปนการลงทุนทีม่ี 2 หุนสวน ไดแก 

1) เจาของกิจการ ลงทุน 55% คิดเปน จํานวน 5,568,546.5 บาท 

2) แพทย ลงทุน 45% คิดเปน จํานวน 4,556,083.5 บาท 
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ตารางที่ 4.5: งบประมาณการลงทุน 

 

สวนของเจาของ เจาห น้ี(เงินกู ยืม)

สินทรัพยถาวร

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

2. อปุกรณสํานกังาน 145,950.00      145,950.00      -                

3. คาโปรแกรม Clinic 50,000.00        50,000.00        -                

สนิทรัพยถาวรรวม 3,838,550.00    

คาใชจ ายกอนเริ่มดําเนินงาน

1. คามดัจําสถานที่ 100,000.00      100,000.00      -                

2. คาปรับปรุงตกแตงคลนิกิ 2,454,100.00    2,454,100.00    -                

3. คาติดตั้งระบบไฟฟา น้ํา แอร 1,032,500.00    1,032,500.00    -                

4. คาเฟอรนเิจอรตางๆ 688,480.00      688,480.00      -                

5. คาจัดทําเว็บไซต 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      

รวมเงินลงทุนเริ่มตน 10,124,630.00  10,124,630.00  -                

แหลงที่มา

รายการ รวม

 
 

สามารถแยกรายละเอียดของงบประมาณการลงทุนได ดังน้ี 
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สินทรัพยถาวร 

 

ตารางที่ 4.6: รายการสินทรัพยถาวร  

 

เครื่องมือ และอุปกรณ จํานวนตอหนวย ราคาตอหนวย 
มูลคา 

โดยประมาณ 

1. เครื่องมือแพทย    

1.1 เตียงทําหนา 6 9,500 57,000 

1.2 เกาอี้กลม 6 1,050 6,300 

1.3 ตูอบฆาเช้ือ 1 6,600 6,600 

1.4 เครื่องทําหนา 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. อุปกรณสาํนักงาน    

2.1 คอมพิวเตอร+Mem 1 21,000 21,000 

2.2 USP คอมพิวเตอร 1 1,950 1,950 

2.3 เครื่องทํานํ้ารอน-เย็น 1 4,900 4,900 

2.4 คอมพิวเตอร 2 18,550 37,100 

2.5 อุปกรณคอมพิวเตอร 1 13,900 13,900 

2.6 อุปการณเครื่องเสียง 1 18,700 18,700 

2.7 เครื่องตอกบัตร 1 6,500 6,500 

2.8 ตูเย็น 2D Sharp 1 6,500 6,500 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.6 (ตอ): รายการสินทรัพยถาวร  

 

เครื่องมือ และอุปกรณ จํานวนตอหนวย ราคาตอหนวย 
มูลคา 

โดยประมาณ 

2.9 LED 42” LG 1 16,000 16,000 

2.10 ตูเย็น 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 เครื่องดูดฝุน 1 2,400 2,400 

2.14 ราวพาดผาสแตนเลส 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. สินทรัพยไมมีตัวตน (โปรแกรม)    

3.1 คาโปรแกรม Clinic - 50,000 50,000 

รวม   50,000 

รวมสินทรัพยถาวร   3,838,550 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



105 

คาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน 

 

ตารางที่ 4.7: รายละเอียดคาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน 

 

(ตารางมีตอ) 

 

คาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน 
จํานวนตอ

หนวย 
ราคาตอหนวย 

มูลคา 

โดยประมาณ 

1. คามัดจําสถานท่ี    

1.1 คามัดจําสถานที ่ - 100,000 100,000 

2. สวนปรับปรุงตกแตงคลินิก    

2.1 รายจายปรับปรุงตกแตงคลินิก 1 2,085,000 2,085,000 

2.2 ผามานคลินิก 3 6,000 18,000 

2.3 คาทําปายคลินิก 1 78,000 78,000 

2.4 คาตกแตงเพิ่มเติม 1 222,500 222,500 

2.5 พื้นไมลามิเนต 1 7,000 7,000 

2.6 กระจกประตูคลินิก 1 10,300 10,300 

2.7 มานปรับแสง 2 2,500 5,000 

2.8 กระจกเงา 1 18,000 18,000 

2.9 ผามานกั้นหองทรีตเมนต 1 10,300 10,300 

รวม   2,454,100 

3. ระบบไฟฟาตาง ๆ    

3.1 ไฟฟา ประปา แอร โทรศัพท 1 1,007,000 1,007,000 

3.2 ไฟดาวนไลท 1 11,500 11,500 

3.3 คาไฟ Light Box หนาคลินิก 1 14,000 14,000 

รวม   1,032,500 

4. เฟอรนิเจอรตาง ๆ    

4.1 ช้ันวางของ 3 ช้ัน 1 1,090 1,090 

4.2 ตูเอกสาร 2 ช้ัน 1 2,200 2,200 

4.3 โคมไฟ 1 45,000 45,000 
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ตารางที่ 4.7 (ตอ): รายละเอียดคาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

คาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน 
จํานวนตอ

หนวย 
ราคาตอหนวย 

มูลคา 

โดยประมาณ 

4.4 โคมไฟเหลอืง 1 42,000 42,000 

4.5 เฟอรนิเจอร Build in 1 274,000 274,000 

4.6 เฟอรนิเจอรสตูล 2 4,000 8,000 

4.7 เกาอี้สตูล 6 3,500 21,000 

4.8 เฟอรนิเจอรเกาอี ้ 5 6,000 30,000 

4.9 โซฟา 3 30,000 90,000 

4.10 วอลเปเปอร  1 5,500 5,500 

4.11 เคาเตอร 1 40,000 40,000 

4.12 ถังขยะ 6 400 2,400 

4.13 โตะอาหาร 1 1,990 1,990 

4.14 เกาอี้น่ังทานอาหาร 6 300 1,800 

4.15 ตูเต้ียบานเปด 1 3,000 3,000 

4.16 พัดลม 2 3,000 6,000 

4.17 เฟอรนิเจอรตกแตงคลินิก 1 114,500 114,500 

รวม   688,480 

5. คาจัดทําเว็บไซต    

5.1 คาจัดทําเว็บไซต 1 11,000 11,000 

รวมคาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน   4,286,080 
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เงินสดหมุนเวียน 

 

ตารางที่ 4.8: รายการเงินสดหมุนเวียน 

 

 

เงินสดหมุนเวียน จํานวน 1,500,000 บาท จะใชสําหรบัแผนปฏิบัติการการสงเสริมการตลาด

ในชวงกอนเริ่มตนของคลินิกและเปนเงินสดสํารองในการดําเนินธุรกิจ จํานวน 1,150,000 บาท 

 

สินคาคงเหลือ  

รายการสินคาคงเหลอื จะเปนผลิตภัณฑ อุปกรณและตัวยาที่ใชในการฉีด เชน โบท็อกซ  

รอยไหม เข็มฉีดยา เปนตน ซึ่งสินคาคงเหลอืกอนเริ่มดําเนินการ คือ การสัง่สินคาตาง ๆ มาเก็บไว

ลวงหนา ซึง่จะมีงบในการสั่งซื้อครัง้แรก 500,000 บาท และสามารถชําระสินคาภายในระยะเวลา  

30 วัน หลังจากสั่งซือ้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

เงินสดหมุนเวียน จํานวนเงิน (บาท) 

1. ใบปลิว  10,000  

2. ใบโบชัวร  10,000  

3. ผลิตภัณฑครีมบํารงุสําหรบัแจกลูกคา  50,000 

4. เชิญสื่อมวลชน  200,000  

5. แจกโบชัวรเพื่อโฆษณาคลินิก  60,000  

6. คาจางพนักงาน 20,000 

7. เงินสดสํารอง 1,150,000 

รวม 1,500,000 
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คาเสื่อมราคาและคาใชจายตัดจาย 

กิจการมีนโยบายการตัดคาเสื่อมราคาตามวิธีเสนตรง โดยแสดงอายุการใชงาน (คิด 5 ป) และ

คาเสื่อมราคาของสินทรพัยที่ใชในการใหบริการ ไดดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.9: การตัดคาเสื่อมราคาของสินทรัพย 
 

การคํานวณคาเสือ่มราคา ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

สนิทรัพยถาวรรวม 3,838,550.00  

คาเสือ่มราคาตอป 767,710.00    767,710.00    767,710.00    767,710.00    767,710.00    

คาเสือ่มราคาสะสม 767,710.00    1,535,420.00  2,303,130.00  3,070,840.00  3,838,550.00   
สนิทรัพยถาวรรวม 3,838,550.00  3,838,550.00  3,838,550.00  3,838,550.00  3,838,550.00  

หัก คาเสือ่มราคาสะสม 767,710.00    1,535,420.00  2,303,130.00  3,070,840.00  3,838,550.00  

สนิทรัพยถาวรรวมสทุธ ิ 3,070,840.00  2,303,130.00  1,535,420.00  767,710.00    -                
 

ตารางที่ 4.10: การคํานวณคาใชจายตัดจาย 
 

คาใชจายตัดจาย ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

คาตกแตง 2,454,100.00  

คาตกแตงตัดจาย 490,820.00    490,820.00    490,820.00    490,820.00    490,820.00    

ตัดจายสะสม 490,820.00    981,640.00    1,472,460.00  1,963,280.00  2,454,100.00   
คาตกแตง 2,454,100.00  2,454,100.00  2,454,100.00  2,454,100.00  2,454,100.00  

หักตัดจายสะสม 490,820.00    981,640.00    1,472,460.00  1,963,280.00  2,454,100.00  

คาตกแตงสทุธ ิ 1,963,280.00  1,472,460.00  981,640.00    490,820.00    -                
 

งบประมาณ 

ขอมูลสําหรับใชในการกําหนดงบประมาณ เริ่มตนจากการจดัทํางบประมาณการรายไดและ

งบประมาณการคาใชจาย เพื่อนําขอมลูไปจัดทํา งบกําไรขาดทุน งบกระแสเงินสด และงบดุล ดังน้ี 
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งบประมาณการรายได 

 

ตารางที ่4.11: งบประมาณการรายได 
 

การประมาณการรายได ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

จํานวนผูมาใชบริการตอวัน

ชวง (12.00-16.00 น.) 2 2 4 4 5

ชวง (16.00-19.00น.) 2 3 3 4 6

ชวง (19.00-23.00 น.) 2 3 4 5 7

เวลาผูมาใชบริการตอวัน/เตียง 6 8 11 13 18

รายไดบริการตอชม. เฉลีย่ 1000 1000 1000 1000 1000

รายไดบริการตอวัน/เตียง 6000 8000 11000 13000 18000

จํานวนเตียงที่ใหบริการ 6 6 6 6 6

รายไดรวมตอวัน 36,000          48,000          66,000          78,000          108,000        

รายไดคาบริการตอป 12,600,000    16,800,000    23,100,000    27,300,000    37,800,000     
 

การต้ังสมมติฐานการประมาณรายได  

 จากตารางที่ 4.11 การประมาณการรายไดมาจากการบริการเปนหลัก คิดเฉลี่ยจากชวงเวลา

ที่ลูกคาจะเขามาใชบริการ โดยแบงเปน 3 ชวง ไดแก ชวง 12.00-16.00 น. ชวง 16.00-19.00 น. 

และชวง 19.00-23.00 น. คลินิกมีเตียงสําหรับใหบริการ จํานวน 6 เตียง คาดวา ในปแรกจะมจีํานวน

ลูกคาที่เขามาใชบริการชวงละ 2 คนตอ 1 เตียง โดยมรีายไดเฉลี่ย 1000 บาทตอ 1 ช่ัวโมง ดงน้ัน 

ภายใน 1 วัน จะมีลูกคาเขามาใชบริการ (3 x 6 x 2 x 1000) เทากับ 36,000 บาท เมื่อคํานวณ 

เปนรายไดตอป โดยคิดจํานวนวันที่คลินิกเปดทําการมี 350 วัน (36,000 x 350) จะไดเทากบั 

12,600,000 บาท และจากการทํากลยุทธการสงเสริมการตลาดแบบบอกตอ คาดวา จะมลีูกคาเขามา

ใชบริการกับคลินิกเพิม่มากข้ึนเรื่อย ๆ โดยจะเนนจํานวนลูกคาใหเพิ่มข้ึนในทุก ๆ ชวงเวลาที่คลินิก

เปดทําการ 

 

งบประมาณคาใชจาย 

 งบประมาณคาใชจาย ประกอบดวย ตนทุนคงที่ ตนทุนผันแปร ตนทุนการสงเสรมิการตลาด 

และจุดทุมทุน ดังน้ี 
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ตารางที่ 4.12: ตนทุนคงที่  
 

ตนทุนคงที่ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

คาเชาสถานที่ 720,000         720,000         720,000         720,000         720,000         

คาน้ําประปา (เพ่ิม 2%) 36,000           36,720           37,454           38,203           38,968           

คาไฟฟา (เพิ่ม 5%) 120,000         126,000         132,300         138,915         145,861         

คาโทรศัพท (เพ่ิม 5%) 9,600            10,080           10,584           11,113           11,669           

คาเสือ่มราคา 767,710         767,710         767,710         767,710         767,710         

คาใชจายตัดจาย 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       

คาโฆษณา 400,000         300,000         300,000         200,000         100,000         

รวมตนทุนคงที่ 7,452,130       7,604,730       7,869,938       8,048,385       8,240,732        
 

การต้ังสมมติฐานการประมาณคาใชจาย 

จากตารางที่ 4.12 การประมาณคาใชจายคํานวณจาก คาเชาสถานที่ 60,000 บาทตอเดือน 

คานํ้าประปา 3,000 บาทตอเดือน คาไฟฟา 10,000 บาทตอเดือน คาโทรศัพท จํานวน 2 เครื่อง 

เครื่องละ 400 บาท เทากบั 800 บาทตอเดือน รวมคาเสื่อมราคาและคาใชจายตัดจาย และคาโฆษณา 

โดยต้ังงบประมาณในการทําโฆษณาในปแรก 400,000 บาท เน่ืองจากเปนคลินิกเปดใหมและตองการ

สรางการรับรูใหกบัลูกคา แลวจึงลดคาโฆษณาลง โดยเนนการโฆษณาผานสื่อออนไลนมากข้ึน สําหรับ

สวนของเงินเดือนมาจาก 409,000 บาทตอเดือน โดยสามารถแยกรายละเอียดได ดังน้ี 

1) เจาของกจิการ       70,000  บาทตอเดือน  

2) แพทยหุนสวน       70,000 บาทตอเดือน 

3) ทีมแพทยผูเช่ียวชาญ 2 คน คนละ 70,000 บาท           140,000 บาทตอเดือน 

4) พนักงานฝายขอมูล/ ฝายขาย 2 คน คนละ 15,000 บาท  30,000 บาทตอเดือน 

5) พนักงานฝายบริการ 4 คน คนละ 15,000 บาท   60,000 บาทตอเดือน 

6) พนักงานฝายการเงิน      15,000 บาทตอเดือน 

7) พนักงานฝายจัดซื้อ/ เช็คสินคา     15,000 บาทตอเดือน 

8) พนักงานฝายรักษาความสะอาด       9,000 บาทตอเดือน 

 รวม               409,000 บาทตอเดือน 
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ตารางที่ 4.13: ตนทุนผันแปร 

 
ตนทุนการใหบริการ 25%

ตนทุนผันแปร ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

ตนทุนการใหบริการ 3,150,000       4,200,000       5,775,000       6,825,000       9,450,000       

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 5% 630,000         840,000         1,155,000       1,365,000       1,890,000       

สงเสริมการขาย 378,000         504,000         693,000         819,000         1,134,000       

รวมตนทุนผันแปร 4,158,000       5,544,000       7,623,000       9,009,000       12,474,000      
 

 จากตารางที่ 4.13 สําหรบัตนทุนผันแปรทีเ่กิดจากตนทุนการใหบริการน้ัน จะมีตนทุนอยูที่ 

25% ของรายไดทีป่ระมาณการเอาไว คาใชจายเบ็ดเตล็ด 5% เชน ชอน แกว นํ้า ชา กาแฟ ของวาง 

สําหรับใหบริการลูกคา คานํ้ายาทําความสะอาด นํ้ายาลางหองนํ้า เปนตน สําหรบัตนทุนการสงเสรมิ

การขายน้ันจะตองสอดคลองกับกลยุทธการสงเสริมการตลาด โดยแสดงรายละเอียดในตารางที่ 4.14 

ดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.14: ตนทุนการสงเสริมการตลาด 

 
นโยบายการสงเสริมการตลาด

ลูกคาประจํา 30%

คาดวาลูกคาจะแนะนําบอกตอ 30%

สวนลดสําหรับสมาชิก 50%

คาสงเสริมการตลาด ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

รายไดรวม 12,600,000.00 16,800,000.00 23,100,000.00 27,300,000.00 37,800,000.00 

ลูกคาประจํา 3780000 5040000 6930000 8190000 11340000

คาดวาลูกคาจะแนะนําบอกตอ 756,000.00     1,008,000.00   1,386,000.00   1,638,000.00   2,268,000.00   

ใหสวนลด 378,000.00     504,000.00     693,000.00     819,000.00     1,134,000.00    
 

ตารางที่ 4.15: จุดคุมทุน 
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งบประมาณกําไรขาดทุน 

 

ตารางที ่4.16: งบประมาณกําไรขาดทุน 

 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

รายไดรวม 12,600,000.00 16,800,000.00 23,100,000.00 27,300,000.00 37,800,000.00 

หัก ตนทุนผนัแปร 4,158,000.00   5,544,000.00   7,623,000.00   9,009,000.00   12,474,000.00 

กําไรสวนเกนิ 8,442,000.00   11,256,000.00 15,477,000.00 18,291,000.00 25,326,000.00 

หัก ตนทุนคงที่ 7,452,130.00   7,604,730.00   7,869,938.40   8,048,385.19   8,240,731.84   

กําไรกอนการดําเนนิงาน 989,870.00     3,651,270.00   7,607,061.60   10,242,614.81 17,085,268.16 

หัก ดอกเบี้ยจาย -               -               -               -               -               

กําไรกอนหักภาษี 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 ประมาณการกรณีสถานการณปกติ

 
 

 จากตารางที่ 4.16 จะเห็นไดวา ในปแรกที่เริ่มดําเนินธุรกจิ จะมีตนทุนผันแปรตํ่ากวาตนทุน

คงที่ เน่ืองจากคลินิกมีคาใชจายคงที่ตอเดือนในจํานวนทีสู่ง ซึ่งในชวงแรกกจ็ะมลีูกคาเขามาใชบริการ

นอย ทําใหตนทุนผันแปรตํ่า ตอมาเมื่อคลินิกไดทํากลยุทธตาง ๆ เพื่อเพิ่มจํานวนลูกคาใหมากข้ึน จะ

เห็นไดวา ในชวงปที่ 2 และปที่ 3 จะมีตนทุนผันแปรทีเ่พิ่มข้ึน เน่ืองจากจํานวนลูกคาเพิ่มมากข้ึนซึ่ง

เปนไปตามแผนกลยุทธที่ไดวางไว เมื่อตนทุนผันแปรเพิม่ข้ึนอยางรวดเร็วในปที่ 4 และปที่ 5 แตตนทุน

คงที่ยังเทาเดิม จึงทําใหธุรกจิมผีลกําไรทีเ่พิ่มข้ึนแบบกาวกระโดดถึงแมวาจะหักภาษี 30% ก็ตาม โดย

ทราบจากยอดกําไรสทุธิที่แสดงในตาราง 

 

 

 

 

 

 

 

 



113 

งบประมาณกระแสเงินสด 

 

ตารางที่ 4.17: งบประมาณกระแสเงินสด 

 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนนิงาน ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

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

บวก คาเส่ือมราคา 767,710.00     767,710.00     767,710.00     767,710.00     767,710.00     

บวก คาใชจายตัดจาย 490,820.00     490,820.00     490,820.00     490,820.00     490,820.00     

บวก ดอกเบี้ยจาย -               -               -               -               -               

บวก ภาษเีงินไดคางจายที่เพิม่ข้ึน 296,961.00     798,420.00     1,186,737.48   790,665.96     2,052,796.00   

บวก เงินปนผลคางจายที่เพิม่ข้ึน 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

สินทรัพยรวม 3,838,550.00-   -               -               -               -               

1. คามัดจําสถานที่ 100,000.00-     -               -               -               -               

2. คาปรับปรุงตกแตงคลินกิ 2,454,100.00-   -               -               -               -               

3. คาติดต้ังระบบไฟฟา น้ํา แอร 1,032,500.00-   -               -               -               -               

4. คาเฟอรนเิจอรตางๆ 688,480.00-     -               -               -               -               

5. คาจัดทําเว็บไซต 11,000.00-       -               -               -               -               

กระแสเงินสดจากการลงทุน 8,124,630.00-   -               -               -               -               

กระแสเงินสดจากการจัดหา

กูจากสถาบันการเงิน -               -               -               -               -               

หกั ชําระเงินกู -               -               -               -               -               

หกั ชําระดอกเบี้ยเงินกู -               -               -               -               -               

หกั เงินปนผล 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 เงินสดตนงวด -               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 ประมาณการจากสถานการณปกติ

 
 

 จากตารางที่ 4.17 จะเห็นไดวา กระแสเงินสดที่เกิดข้ึนของคลินิกมาจากกระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการดําเนินงานเปนสวนใหญ โดยคาดวาในสถานการณปกติของกิจการจะไมมีการเพิ่มกระแส

เงินสดจากการจัดหา ดังน้ัน กระแสเงินสดสุทธิจงึมาจากการเปรียบเทียบระหวางกระแสเงินสดรับกบั

กระแสเงินสดจาย เพื่อนําคาไปวิเคราะหหาความคุมคาจากการลงทุนในธุรกจิ 
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งบดุล 

 

ตารางที่ 4.18: งบดุล 

 

สนิทรัพย ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

สนิทรัพยหมนุเวียน

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

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

สนิทรัพยถาวรรวมสทุธ ิ 3,070,840       2,303,130       1,535,420       767,710         -               

คาตกแตงสทุธ ิ 1,963,280       1,472,460       981,640         490,820         -               

คามดัจําสถานที่ 100,000         100,000         100,000         100,000         100,000         

คาติดตั้งระบบไฟฟา น้ํา แอร 1,032,500       1,032,500       1,032,500       1,032,500       1,032,500       

คาเฟอรนเิจอรตางๆ 688,480         688,480         688,480         688,480         688,480         

คาจัดทําเว็บไซต 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     

หนีส้นิและสวนของเจาของ

ภาษีเงินไดคางจาย 296,961         1,095,381       2,282,118       3,072,784       5,125,580       

เงินปนผลคางจาย 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       

เงินกูสทุธ ิ -               -               -               -               -               

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

ทุนเรือนหุนสามญั 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     

สวนของเจาของ 10,748,248     13,048,548     17,840,997     24,293,844     35,057,563     

รวมหนีส้นิและสวนของเจาของ 11,114,500     14,399,518     20,655,610     28,083,612     41,379,112     

งบดุล ประมาณการจากสถานการณปกติ

 
 

การวิเคราะหผลตอบแทน 

 การคํานวณผลตอบแทน ประกอบดวย กระแสเงินรับตลอดโครงการ มลูคาปจจบุันสทุธิ 

(NPV) อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ระยะเวลาคืนทุน (ป) และการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

ดังน้ี 
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ตารางที่ 4.19: กระแสเงินรบัตลอดโครงการ 

 

ปที่ 

0  กระแสเงินสดจาย 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: มูลคาปจจุบันสุทธิและอัตราผลตอบแทนของโครงการ 

 

การคํานวณมลูคาปจจุบันสทุธโิดยใชอตัราคิดลด 8%

มลูคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿31,173,435.05

หัก มลูคาปจจุบันของกระแสเงินสดจาย 10,124,630.00-                  

มลูคาปจจุบันสทุธ ิ(NPV) ฿21,048,805.05

อตัราผลตอบแทนของโครงการ 54%
 

 

 จากตารางที่ 4.19 เมื่อคํานวณกระแสเงินสดรับตลอดทั้งโครงการแลวจะไดยอดกระแสเงิน

สดรบัต้ังแต ปที่ 1-ปที่ 5 แตมูลคาของกระแสเงินสดรบัที่ไดมาน้ันเปนมูลคาเงินในอนาคต จึงจําเปน

จะตองนํายอดกระแสเงินสดรับมาปรับเปนมลูคาปจจบุันตามตารางที ่4.20 ในอัตราคิดลด 8% จะได

เทากับ 31,173,435.05 บาท เมื่อนํามาหักกระแสเงินสดจาย จะเห็นไดวา มูลคาปจจบุันสุทธิ (NPV) 

เทากับ 21,048,805.05 บาท และเมื่อพจิารณารวมกับอัตราผลตอบแทนที่ไดรับจากโครงการ 54% 

จึงสามารถวิเคราะหไดวา ควรลงทุนในธุรกิจคลินิกเสรมิความงาม PATARA CLINIC เน่ืองจากมีมลูคา

ปจจุบันสุทธิเปนบวก (คามากกวา 0) สามารถรบัผลตอบแทนสวนเพิ่มมากกวาที่ต้ังเปาหมายเอาไว 

คุมคากับการลงทุน 
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ตารางที่ 4.21: การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

 

รายการการวิเคราะห ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

การวัดสภาพคลองทางการเงิน

   อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) 11.60    6.51     5.79     6.59     6.26     

   อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) 11.60    6.51     5.79     6.59     6.26     

การวัดประสิทธิภาพการใชทรพัยสิน

   อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) 4.10     7.29     15.04    35.56    

   อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ) 1.13     1.17     1.12     0.97     0.91     

การวัดความสามารถในการชําระหนี้

   อัตราแห งหนี ้(Debt to Equity Ratio) (เทา) 0.03     0.10     0.16     0.16     0.18     

การวัดความสามารถในการบรหิาร

   อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) 0.06     0.18     0.26     0.26     0.29     

   อัตราสวนผลตอบแทนตอผูถือห ุน (ROE) 0.06     0.20     0.30     0.30     0.34     

   อัตราสวนกําไรสวนเกิน (%) 67 67 67 67 67

   อัตราสวนกําไรจากการดําเนนิงาน (%) 7.86     21.73    32.93    37.52    45.20    

   อัตราสวนกําไรสุทธิ (%) 5.50     15.21    23.05    26.26    31.64    
 

    

 จากตารางที่ 4.21 สามารถวิเคราะหอัตราสวนทางการเงินได ดังน้ี 

 สภาพคลองทางการเงิน จะเห็นไดวา คลินิกมสีภาพคลองทางการเงินทีสู่งมาก เน่ืองจากเปน

ธุรกิจทีม่ีอัตราผลตอบแทนสูงและมหีน้ีสินหมุนเวียนนอยกวาสินทรพัยหมุนเวียน มีการบรหิารเงินสด

โดยการนําเงินสดที่ไดฝากธนาคารเพื่อรอการชําระคาใชจายในรอบถัดไป เปนการรักษาสภาพคลอง

ของกิจการ  

 ประสิทธิภาพการใชสินทรพัย จะเห็นไดวา อัตราการหมุนของสินทรัพยถาวรมีอัตราการหมุน

ที่สูงข้ึนทกุป เปนการแสดงถึงความสามารถในการใชประโยชนของสินทรัพยตาง ๆ ไดอยางคุมคาและ

เกิดประสทิธิภาพสูง สําหรับอัตราการหมุนของสินทรัพยรวม แสดงใหเห็นวา กิจการมกีารบรหิาร

สินทรพัยไดพอดีกับความตองการ  

 ความสามารถในการําระหน้ี จะแสดงใหเห็นถึงที่มาของโครงสรางเงินลงทุนในสินทรัพยของ

คลินิกมาจากเงินลงทุน ไมไดมาจากการกูยืม ไมมีภาระระในการจายดอกเบี้ย โดยทราบจากอัตราสวน

ของอัตราแหงหน้ีของกจิการที่ตํ่ามาก 
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 ความสามารถในการบริหาร จะเห็นไดวา คลินิกมีอัตราสวนผลตอบแทนจากสินทรัพยเพิ่มข้ึน

ในทุก ๆ ป แสดงวา คลินิกมีความสามารถในการทํากําไรจากสินทรัพยทัง้หมดที่ใชในการดําเนินงาน

ไดอยางมีประสทิธิภาพ สําหรบัอัตราสวนผลตอบแทนตอผูถือหุนน้ันเปนไปตามนโยบายทางการเงินที่

ไดต้ังไว คือ ไมตํ่ากวา 20% รวมถึงอัตรากําไรสวนเกินที่คอนขางสูง อยูที่ 67% อัตราสวนกําไรจาก

การดําเนินงานที่เพิม่ข้ึนและอัตราสวนกําไรสทุธิที่เพิม่ข้ึน แสดงวา คลินิกมปีระสิทธิภาพในการทํา

กําไรไดสูง แมจะหกัตนทุน คาใชจายตาง ๆ รวมทั้งภาษีแลวก็ตาม  

      

ตารางที่ 4.22: ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน 

 

ระยะเวลาคืนทุน (ป) 2.177 

มูลคาปจจบุันสทุธิ (Net Present Value) ฿21,048,805.05 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 54% 

 

  จากตารางที่ 4.22 จะเห็นไดวา การลงทุนโครงการน้ี จะมีระยะเวลาคืนทุน เทากับ 2.177 ป 

ซึ่งเปนไปตามนโยบายทางการเงินของกิจการ เมือ่พิจารณารวมกับมลูคาปจจุบันสุทธิและอัตรา

ผลตอบแทนภายใน สรปุวา ควรลงทุนในโครงการน้ี   

 

4.6 แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต  

 เปนการวางแผนระยะยาวเพือ่ใหสอดคลองกบัเปาหมายระยะยาวที่ไดกําหนดไว ดังน้ี 

รูปแบบการขยายธุรกิจ  

 การขยายธุรกจิคลินิกน้ันจะเปนการขยายสาขาเพือ่ใหลูกคาเขาถึงไดสะดวก โดยข้ึนอยูกับ 

ผลการดําเนินของธุรกจิเน่ืองจากผลการดําเนินงานจะเปนตัวสะทอนใหเห็นถึงความสําเร็จของกลยุทธ

ตาง ๆ ที่ไดวางไว เมื่อผลการดําเนินงานดีแสดงวาคลินิกไดรบัการตอบรบัที่ดีจากลกูคา ดังน้ัน 

การขยายสาขาของคลินิกกจ็ะมีโอกาสประสบความสําเรจ็สงูดวยเชนกัน  
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แบบสอบถาม  

เรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

 

 แบบสอบถามฉบับน้ี จัดทําข้ึนเพื่อเปนขอมลูประกอบการทาํการศึกษาคนควาแบบอิสระ 

โดยขอมูลที่ไดจากการสอบถาม นําไปใชประกอบการศึกษาของนักศึกษาปริญญาโท บรหิารธุรกิจ

มหาบัณฑิต SMEs Fashion and Beauty มหาวิทยาลัยกรงุเทพ โดยผูวิจัยขอความกรุณาผูตอบ

แบบสอบถามใหตอบแบบสอบถามตามความเปนจรงิ ผูวิจัยจะเกบ็ขอมลูของทานเปนความลับและ 

ใชประโยชนเพือ่การศึกษาเทาน้ัน และผูวิจัยขอขอบพระคุณเปนอยางสงูที่ทานไดสละเวลาอันมีคาใน

การตอบแบบสอบในครั้งน้ี 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง กรุณากรอกขอความและใสเครื่องหมาย √ ลงในแตละชอง [   ] หนาคําตอบที่ตรงกบัตัว

ทานมากทีสุ่ด 

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/ อยูดวยกัน       [   ] หมาย/ หยาราง/ แยกกันอยู 

4. ระดับการศึกษา 

 [   ] ตํ่ากวาปรญิญาตร ี  [   ] ปรญิญาตร ี  [   ] ปรญิญาโท 

[   ] สูงกวาปรญิญาโท  [   ] อื่น ๆ โปรดระบ…ุ…………………………… 

5. อาชีพ 

[   ] นักเรียน/ นิสิต/ นักศึกษา [   ] ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกจิ  

[   ] พนักงานบริษัทเอกชน [   ] เจาของกิจการ/ ธุรกจิสวนตัว/ อาชีพอิสระ 

[   ] แมบาน/ พอบาน  [   ] 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. บุคคลที่มอีิทธิพลตอทานมากที่สุดในการเลือกใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

  [   ] ตัดสินใจดวยตัวเอง  [   ] ครอบครัว  [   ] แฟน/ เพื่อน 

  [   ] เพื่อนรวมงาน  [   ] อื่น ๆ โปรดระบ.ุ.......................................... 

8. ทานใชบริการคลินิกเสริมความงามบอยแคไหน 

[   ] สัปดาห/ ครั้ง  [   ] สองสปัดาห/ ครั้ง 

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

9. ทานมีคลินิกเสริมความงามที่เปนคลินิกประจําหรอืไม 

  [   ] มี     [   ] ไมมี 

10. คลินิกเสรมิความงามทีท่านใชบรกิารน้ันทานใชบริการทางดานใด 

  [   ] ผิวหนา   [   ] ผิวกาย  [   ] รูปราง/ สัดสวน 

  [   ] ปรับปรุงรูปหนา  [   ] อื่น ๆ โปรดระบ.ุ.......................................... 

 

สวนท่ี 2  ขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยที่มผีลตอความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม 

คําชี้แจง กรุณาอานขอความตอไปน้ี และใสเครื่องหมาย √ หนาคําตอบที่ตรงกบัตัวทานมากที่สุด ให

ครบทุกขอ 

 

กําหนดใหระดับความสําคัญ (5=มากทีสุ่ด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=นอย, 1=นอยที่สุด) 

 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการ ระดับความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 

1. ผลิตภัณฑที่ใชมีคุณภาพผานมาตรฐาน อย. ไทย      

2. เทคโนโลยี/ เครื่องมือที่ใชในการบรกิารทีท่ันสมัย      

3. มีคําแนะนําและรายละเอียดในการใหบรกิาร/ รกัษา      

4. การบรกิารที่หลากหลายตรงตามความตองการของผูใชบริการ      

5. คุณภาพและความปลอดภัยในการบริการ      

6. การเห็นผลอยางรวดเร็วหลงัจากเขาใชบริการ      

7. มีการแจงราคากอนเขาใชบริการทุกครั้ง      

8. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพการบรกิารที่ไดรับ      

9. การจัดโปรโมช่ันตาง ๆ ในแตละโปรแกรมการรักษา      

10. ราคาถูกกวาคลินิกเสริมความงามอื่น ๆ      



127 

 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการ ระดับความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 

11. ความสะดวกในการเดินทางเมื่อมาใชบริการ เชน MRT      

12. มีพื้นที่จอดรถสําหรบัผูทีเ่ขามาใชบริการ      

13. คลินิกอยูใกลที่ทํางานหรือใกลบาน      

14. คลินิกอยูใกลกบัสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ      

15. คลินิกเขาถึงไดงาย อยูในแหลงชุมชน/ ใจกลางเมอืง      

16. มีสวนลดพิเศษสําหรับผูใชบรกิารทีเ่ปนลูกคาประจํา      

17. สามารถผอนชําระผานบัตรเครดิตทีร่วมรายการ      

18. มีบัตร Member Card ใหกับลูกคาที่ใชบรกิารบอย      

19. มีการโฆษณา/ ประชาสมัพันธผาน Social Media       

20. มีการจําหนายโปรแกรมตาง ๆ ผาน Social Media      

21. มีการเผยแพรประสบการณหรือผลลัพธของลูกคาผานทาง 

Social Media 

     

22.  บุคลากรมีมนุษยสัมพันธที่ดี มกีิริยามารยาททีเ่หมาะสม      

23. บุคลากรมีความรู มีความเขาใจเกี่ยวกับการใหบรกิารตาง ๆ      

24. บุคลากรแตงกายสุภาพ เรียบรอย สะอาด นาเช่ือถือ      

25. บุคลากรมีความกระตือรือรนในการใหบริการ      

26. บุคลากรสามารถใหคําแนะนําที่ถูกตองและครบถวน      

27. บุคลากรผานการฝกอบรมและมีใบรับรอง      

28. แพทยมีประสบการณ ฝมือในการรักษา       

29. แพทยมีความชํานาญเฉพาะดานในการใหบริการ/ รักษา      

30. กระบวนการใหบริการมีข้ันตอนทีง่ายและรวดเร็ว      

31. การประสานงานระหวางแพทยและพนักงานมีประสิทธิภาพ      

32. สามารถเขาใชบรกิารไดทันที ไมตองรอนาน      

33. ระยะเวลาที่เขารบัการรักษาใชเวลาที่เหมาะสม      

34. มีความรวดเร็วในข้ันตอนการชําระเงิน      

35. ความสะอาดของคลินิกเสริมความงามที่ใชบริการ      

36. บรรยากาศรอบขาง การตกแตงของคลินิกที่ใชบริการ      

37. ความสะดวกสบายของสถานที่น่ังรอรับบรกิาร      
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ปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการ ระดับความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 

38. ความสะอาดของอุปกรณที่ใชในคลินิก       

39. มีเครื่องด่ืมในการใหบริการสําหรับผูทีร่อใชบริการ      

40. มีปายติดหนาหองเพือ่บอกใหลูกคาทราบ      

 

ปจจัยดานภาพลักษณ ระดับความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 

1. ภาพลักษณของคลินิกดูสะอาดเรียบรอย     

2. ภาพลักษณของคลินิกมีความทันสมัย      

3. ภาพลักษณแพทยในคลินิกมีความนาเช่ือถือและมีช่ือเสียง      

4. ภาพลักษณของคลินิกทีเ่ปดมานานและมั่นคง       

5. ภาพลักษณของคลินิกในดานเปนผูนําในตลาดความงาม      

6. ภาพลักษณของคลินิกดานความรบัผิดชอบตอสงัคม      

7. ภาพลักษณของคลินิกมีความรวดเร็วในการใหบริการ      

8. ภาพลักษณของคลินิกทางดานการไดรับผลลัพธทีร่วดเร็วจาก

การใชบรกิาร 

     

9. ภาพลักษณของคลินิกในการเลือกใชผลิตภัณฑที่ไดมาตรฐาน

ในการใหบริการ  

     

10. ภาพลักษณของคลินิกดานการมีจริยธรรมและจรรยาบรรณ

ในการใหบริการ 

     

 

ปจจัยดานวิถีการดําเนินชีวิต ระดับความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 

1. ทานไมมีเวลาวางในการดูแล ปรนนิบัติผิวดวยตัวเอง      

2. ทานมีบางกจิกรรมที่ตองใชหนาตาและรูปรางเปนหลัก      

3. ทานทํากิจกรรม/ หนาที่การงานกลางแจงบอย      

4. ทานมีกิจกรรมสงัสรรคบอย นอนดึก      

5. ทานหาเวลาเขาไปใชบริการคลินิกเสริมความงามมากกวาที่จะ

เลือกทํากจิกรรมอื่น 
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ปจจัยดานวิถีการดําเนินชีวิต ระดับความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 

6. ทานมีความสนใจในขาวสารเกี่ยวกบัเสรมิความงาม      

7. ทานมีความสนใจในนวัตกรรมเสริมความงามรปูแบบใหม ๆ      

8. ทานมีความสนใจทีจ่ะทดลองผลิตภัณฑบํารงุผิวใหม ๆ อยูเสมอ      

9. ทานมีความสนใจทีจ่ะพฒันา ปรบัปรุงบุคลิกภาพตัวเองใหดูดี

อยูเสมอ 

     

10. ทานมีความคิดเห็นวาปจจุบันเรือ่งเสริมความงามเปนเรือ่งที่

จําเปน 

     

11. ทานมีความคิดเห็นวาเทคโนโลยีเสริมความงามในปจจุบนัมี

ความปลอดภัยสงู  

     

12. ทานเห็นวาคลินิกเสริมความงามชวยปรับปรงุบุคลิกภาพ

หนาตาไดเปนอยางดี 

     

 

ความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม ระดับความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 

1. คลินิกเสริมความงามสามารถชวยแกปญหาใหกบัผูใชบรกิารได     

2. คลินิกเสริมความงามสามารถเพิ่มความมั่นใจใหกบัผูใชบรกิาร

ในดานบุคลิก รปูราง หนาตา มากข้ึน 

     

3. ทานคาดหวังความคุมคาของบรกิารหรือการรักษาเมือ่เทยีบกับ

ราคา 

     

4. ทานรูสึกพึงพอใจหลังจากที่ไดเขารับการบริการ      

5. ทานคาดหวังความสะดวก รวดเร็วในการเขารบับริการ      

6. ทานคาดหวังการติดตามผลอยางใกลชิดหลงัจากเขารบับริการ

แลว 

     

7. ทานคาดหวังความหลากหลายของโปรแกรมการรกัษา/ 

บริการที่มีในคลินิก 

     

8. ทานคาดหวังการเห็นผลลัพธที่ชัดเจนในระยะเวลาอันสั้น และ

ไมมีผลขางเคียงหลังจากเขารบับริการ 
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ความคาดหวังของผูใชบริการคลินิกเสริมความงาม ระดับความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 

9. ทานคาดหวังการใหความสําคัญกบัลกูคาทุกคนอยางเทาเทียม

กัน 

     

10. ทานคาดหวังการเปนที่ยอมรบัของเพื่อนฝูงและของคนใน

สังคมมากข้ึน  

     

 

สวนท่ี 3 ขอเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติม 

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

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

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

 

 

ขอขอบพระคณุทุกทานท่ีสละเวลาตอบแบบสอบถามในครั้งนี ้
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