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บทคัดย่อ 
 
 จากสถานการณ์ปัจจุบันที่มูลค่าตลาดศัลยกรรมอยู่ที่ 45,000 ล้านบาท โดยเติบโตขึ้น 15-
20% หลังจากสถานการณ์การระบาดของโควิด-19 คลี่คลายลง ส่งผลให้ผู้คนกลับมาใช้บริการคลินิก
ศัลยกรรมและความงามกันมากข้ึน อีกท้ังยังมีปัจจัยอื่นที่ส่งผลกระทบเชิงบวกต่ออุตสาหกรรมนี้ เช่น 
สภาพแวดล้อมและสังคมในปัจจุบันที่มีการระบาดของ Covid-19 ท าให้ผู้คนเริ่มสนใจมาดูแลตนเอง
กันมากขึ้น จึงท าให้มูลค่าตลาดความงามมีความต้องการสูงขึ้น อีกทั้งในปัจจุบันผู้คนมีการเชื่อมต่อกัน
ง่ายขึ้นจากการเข้าถึงอินเทอร์เน็ต สื่อโซเชียลมีเดีย ผ่านหน้าจอโทรศัพท์ จากผลการวิจัยระบุว่าผู้คน
ใช้ชีวิตอยู่บนหน้าจอโทรศัพท์วันละมากกว่า 8 ชม โดยในปัจจุบันผู้คนมีการใช้สื่ออินเทอร์เน็ตในการ
ค้นหาข้อมูลและอ านวยความสะดวกในชีวิตประจ าวัน ซึ่งสภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรมดิจิทัล
แฟลตฟอร์มเพ่ือการศัลยกรรมและความงามยังมีคู่แข่งไม่มาก ซึ่งเป็นโอกาสท าให้ธุรกิจเติบโตอย่าง
ต่อเนื่อง 
 ทั้งนี้ผู้จัดท าโครงการได้เห็นถึงโอกาสจึงด าเนินจัดจัดตั้งธุรกิจ PromptSuay ซ่ึงเป็นเว็บไซต์
และแอปพลิเคชันจัดการการจองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงาม โดยที่มุ้งเน้น
คุณภาพการให้บริการของคลินิกที่ได้คัดสรรค์ผ่านทีมงาน เพ่ือท าให้ผู้ใช้บริการมั่นใจได้ถึงผลลัพธ์และ
ความคุ้มค่ากับเงินที่ต้องจ่าย และสามารถเข้าถึงข้อมูลส าคัญของแต่ละคลินิกรวมไปถึงการดูรีวิวและ
เปรียบเทียบราคาระหว่างคลินิกเพ่ือประโยชน์ในการตัดสินใจท าศัลยกรรมและเสริมความงาม  
โดยรูปแบบคลินิกที่ให้บริการในหน้าเว็บไซต์จะมี 2 ประเภท หลัก ๆ คือ 1) คลินิกเสริมความงาม  
2) คลินิกศัลยกรรม โดยทั้งนี้ผู้จัดท าโครงการจะน าเอาเทคโนโลยีดิจิทัลมาประยุกต์ใช้ให้กับ
กลุ่มเปูาหมาย เพ่ือความสะดวกรวดเร็วในการเข้าถึงข้อมูลคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงาม เพื่อให้
ได้ผลลัพธ์ตามที่คาดหวัง และความยั่งยืนในธุรกิจในอนาคต 
 จากการวิเคราะห์และศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจและแผนทางการเงิน ตลอดระยะเวลา 
3 ปี ผลปรากฏว่า มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 11,081,844 บาท และมีอัตราผลตอบแทน 
 



 

ภายใน (IRR) ที่ 117.5% และมีระยะเวลาการคืนทุนอยู่ที่ 1.1 ปี ซึ่งเป็นอัตราที่ต่ ากว่าที่ตั้งเปูาหมาย
ไว้ คือ 3 ปี ซึ่งเป็นธุรกิจที่สามารถเห็นผลลัพธ์ทางการเงินในระยะเวลาไม่นานอีกท้ังยังสามารถเติบโต
ได้อย่างต่อเนื่อง 
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ABSTRACT 
 
 Nowadays Cosmetic Surgery market value is about 45,000 million Bath, 
growth rate about 15-20% after last year due to Covid-19 pandemic situation in 
Thailand is ease up. As a result, customers come back to use service from cosmetic 
surgery clinic. Moreover, there are many positive factors that make surgery industry 
continue growing such as sociocultural factors that many people are mostly care 
about health and beauty and social media make people connected together through 
social media.  The research finding reveals most of people are use mobile phone 8 
hours per days. Current competitive conditions in digital platform for cosmetic 
surgery are not many.  Thus, it is an opportunity that make this business stable 
increasing. 
 PromptSuay application via online platform proposes for booking cue and 
search clinic’s information services; focus on selected international standard 
cosmetic surgery clinic to make our customers get the best result and high value of 
service. Also, they can reach to the important information service on each beauty 
clinic before making surgery decision. PromptSuay application service model on 
website are 2 main categories: 1) Beauty Clinic 2) Cosmetic Surgery Clinic. 
PromptSuay will focus on new technology to serve customers’ need such as 
convenience and speed for reach to the necessary information, their expectations 
and sustainable in the future. 
 In Short, the result over three-year projection that Net Present Value (NPV) 
at 11,081,844 Bath, Internal Rate of Return (IRR) is approximately 117.5% and Payback 
Period is about 1.1 year, lower than the expectation.  Follow as the business plan, 
that the investors can see the clearly result of business plan strategies as mentioned 



 

above, not too long period to investing. In addition, Promptsuay will expected to 
continue increase the outcomes. 
 
Keywords: Beauty Booking App, Cosmetic Surgery, Beautiful 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและแนวคิดของธุรกิจ 
 1.1.1 แนวโน้มการเติบโตของตลาดศัลยกรรมในประเทศไทย 
 มูลค่าตลาดศัลยกรรมปัจจุบันในประเทศไทยเป็นอุตสาหกรรมที่ดึงดูดชาวต่างชาติให้เดิน
ทางเข้ามาในประเทศไทย โดยสามารถสร้างรายได้จากนักเดินทางที่เข้ามาใช้บริการ เนื่องจากคลินิก
เสริมความงามและศัลยกรรมในประเทศไทยมีมาตรฐานในระดับสากลและมีศักยภาพเทียบเท่า
โรงพยาบาลในยุโรป ซึ่งปัจจุบันคลินิก และโรงพยาบาลที่ให้บริการด้านเสริมความงามมีอัตราเติบโต
เพ่ิมข้ึน ส่วนหนึ่งเกิดจากค่านิยมด้านความงามที่เปิดกว้าง เป็นที่ยอมรับอย่างสากล จากข้อมูลของ
การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (ททท.) ได้ยกประเทศไทยเป็นศูนย์กลางด้านความงามและศัลยกกรม
อันดับต้น ๆ ของเอเชียและทางภาครัฐพร้อมช่วยผลักดันให้ประเทศไทยเป็นที่ยอมรับในระดับโลก 
คาดการณ์ว่าในปี 2565 จะมีแนวโน้มที่เติบโตขึ้น 15-20% มีแนวโน้มที่มูลค่าตลาดศัลยกรรมและ
ความงามจะถึง 4 หมื่นล้านบาท โดยประมาณ 
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ภาพที่ 1.1: มูลค่าตลาดศัลยกรรม 
 

 
 

ที่มา: ศัลยกรรมไทย 4 หมื่นล้าน คึกคักส่งสัญญาณฟ้ืน ลุ้นโต 15-20%.  (2565).  สืบค้นจาก 
https://www.thansettakij.com/business/512913. 

 
 จากการส ารวจของทีมงาน “ฐานเศรษฐกิจ” ได้ระบุว่า ในแต่ละคลินิกได้ให้ความส าคัญกับ
การใช้เทคโนโลยีเข้ามาช่วยพัฒนารูปแบบของการท าศัลยกรรม เพ่ือเปลี่ยนมุมมองให้การศัลยกรรม
เป็นเรื่องที่ใกล้ตัว ไม่น่ากลัวอย่างในอดีต พร้อมตอบสนองความต้องการของคนไข้ให้ตรงตามความ
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ต้องการ ซึ่งทางคลินิกศัลยกรรมและความงามต่างตั้งเปูาหมายขยายตลาด กลุ่มคนระดับ Hi-end 
เน้นคุณภาพเป็นหลัก โดยอัตราการเติบโตของตลาดศัลยกรรมในไทยจะเห็นได้ว่ามูลค่ารวมของตลาด
ศัลยกรรมในปี 2560 มีมูลค่ารวมถึง 30,000 ล้านบาท และในปี 2562 มูลค่าตลาดศัลยกรรมโดยรวม
จะมีมูลค่าตลาดประมาณ 43,000 ล้านบาท เติบโตขึ้น 43% แต่อย่างไรก็ตามในปี 2563 และ 2564 
มูลค่าตลาดลดลงถึง 20% เนื่องจากสถานการณ์โควิดท าให้การเดินทางมีความยากล าบาก และด้วย
มาตรการปูองกันต่าง ๆ ท าให้ผู้คนหวาดกลัว มูลค่าตลาดจึงลดลง แต่หลังจากการเปิดประเทศและ
ทางภาครัฐผ่อนปรนมาตรการณ์ปูองกันโควิดท าให้แนวโน้มที่ตลาดจะกลับมาดีข้ึน จากการคาดการณ์
มูลค่าตลาดจะเติบโตราว ๆ 15-20% โดยที่สัดส่วนการเสรมิความงามที่กลุ่มเปูาหมายให้ความสนใจ
เป็นอันดับแรกคือ ฉีดโบท๊อก 43.2% และกรดไฮยาลูโรลิก 28.1% ตามล าดับ 
 จากการเติบโตของผลค่าตลาดศัลกรรมในปี 2565 ที่ได้กล่าวมา ท าให้นักลงทุนและนัก
ธุรกิจมุ่งเข้าสู่ธุรกิจเสริมความงามและศัลยกรรมสูงขึ้น ท าให้ในปัจจุบันมีคลินิกเสริมความงามที่เปิด
ให้บริการในพ้ืนที่ประเทศได้กว่า 5000 แห่ง ท าให้การแข่งขันทางการตลาดมีสูงและมีแนวโน้มที่ตลาด
จะเติบโตขึ้นอีก 
 1.1.2 ปัญหาและโอกาสทางธุรกิจ 
 จากการสอบถามกลุ่มผู้ใช้บริการของคลินิกศัลยกรรมและความงามส่วนใหญ่มีความกังวล
และพบปัญหาเรื่องราคา ว่าราคาในบางคลินิกนั้นแพงเกินจากหลักความเป็นจริงหรือไม่ ตัวอย่าง เช่น 
ท าศัลยกรรมหน้าอก คลินิก A ราคา 60,000 บาท แต่คลินิก B ที่มาตรฐานเดียวกันนั้น ราคา 
100,000 บาท ท าให้ต้องจ่ายแพงกว่าที่จ าเป็น ซึ่งเป็นเพราะว่าขาดช่องทางการเข้าถึงข้อมูลของ
คลินิก A ท าให้กลุ่มผู้ใช้บริการนั้น ไม่สามารถเข้าถึงบริการของ คลินิก A ได้ และในประเทศไทยมี
คลินิกเสริมความงามสูงถึง 5,000 แห่งทั่วประเทศ แต่กลุ่มผู้ใช้บริการกลับไม่มีช่องทางท่ีจะเข้าถึง
ข้อมูลและเปรียบเทียบราคาของแต่ละคลินิกได้ในเวลาเดียวกัน จึงท าให้ผู้ใช้บริการมีตัวเลือกไม่มาก
นักในการตัดสินใจท าศัลยกรรม ซึ่งในกรณีการศัลยกรรมใหญ่ที่ต้องมีการผ่าตัด ข้อมูลและราคาจึงเป็น
สิ่งส าคัญในการประกอบการตัดสินใจในแต่ละครั้งของกลุ่มผู้ใช้บริการ ซึ่งการที่มีแพลตฟอร์มออนไลน์
ที่ท าให้ผู้ใช้บริการเข้าถึงข้อมูลคลินิกและมีตัวเลือกที่หลากหลายจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ใช้บริการ 
 ส่วนในด้านทางฝั่งคลินิก บางคลินิกนั้นไม่ได้มีช่องทางการโฆษณาให้กลุ่มผู้ใช้บริการเข้าถึง
ได้อย่างแพร่หลาย โดยเฉพาะคลินิกขนาดเล็กท่ียังไม่เป็นที่รู้จักจะเสียเปรียบคลินิกท่ีขนาดใหญ่ที่
การตลาดแข็งกว่า ซึ่งการที่มีแพลตฟอร์มออนไลน์ช่วยให้กลุ่มผู้ใช้บริการเข้าถึงบริการของคลินิก
เหล่านี้ จะเป็นประโยชน์ในด้านการตลาดให้แก่ผู้ประกอบการคลินิกเหล่านี้ 
 ในอีกส่วนหนึ่ง คือ ค่าคอมมิชชันที่ต้องจ่ายให้กับตัวแทนขายของคลินิกนั้นสูงมาก ถึง 25-
30% ซึ่งจากการสอบถามคลินิกส่วนใหญ่ไม่อยากจะจ่ายส่วนนี้สักเท่าไหร่หรือถ้าจ่ายได้ถูกกว่านี้จะ
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เป็นผลดีต่อธุรกิจ ซึ่งทางแอปพลิเคชันของ PromptSuay จะคิดธรรมเนียมค่าบริการอยู่ที่ 10% ซึ่ง
น้อยกว่าตัวแทนขายเหล่านั้น 
 เนื่องจากอัตราการเติบโตของตลาดศัลยกรรมและความงามมีแนวโน้มที่สูงขึ้นและในด้าน
คลินิกที่มีผู้ประกอบการลงสู่ตลาดมากขึ้น การที่มีแพลตฟอร์มออนไลน์ที่ช่วยให้คลินิกได้เพ่ิมช่อง
ทางการโฆษณาผลิตภัณฑ์และบริการให้แก่ผู้ใช้บริการท าให้สร้างรายได้และลดค่าการตลาดของคลินิก
มากขึ้นอีกทั้งยังช่วยจัดการการนัดหมายจองคิวเพื่อบริหารพ้ืนที่หน้าร้านและยังช่วยลดการไม่มาใช้
การบริการของลูกค้าเพราะการท าธุรกรรมการจองคิวผ่าน PromptSuay ต้องช าระเงินทันทีผ่าน
ช่องทางที่ PromptSuay ได้ก าหนดไว้ ซึ่งในกลุ่มผู้ใช้บริการจะได้ประโยชน์จากการสืบค้นข้อมูล
คลินิกผ่านระบบ Search Engine ซึ่งทางคลินิกได้น าข้อมูลการบริการและราคาของศัลยกรรมแต่ละ
ประเภทมาลงไว้แล้ว เป็นเหตุผลที่คู่ควรในการด าเนินงานธุรกิจนี้ ถือว่าเป็นโอกาสทองทางการตลาด 
เพราะคู่แข่งยังไม่มากและคู่แข่งยังไม่ได้ให้ความส าคัญกับศัลยกรรมมากนัก กลุ่มเปูาหมายก็ต่างกัน 
 
1.2 ลักษณะและขอบเขตของธุรกิจ 
 จากปัญหาด้านการเข้าถึงแหล่งข้อมูลและการเปรียบเทียบราคาของคลินิกศัลยกรรมและ
ความงามที่ไม่สามารถจัดการได้ในเวลาเดียวกัน และแนวโน้มการเติบโตของธุรกิจเสริมความงามใน
อนาคต ทางผู้จัดท าโครงการจึงเล็งเห็นว่าการท่ีมีแพลตฟอร์มออนไลน์จัดการการจองคิวและค้นหา
ข้อมูลคลินิกศัลยกรรมและความงามแบบครบวงจรเป็นสื่อกลางที่จะช่วยผู้ใช้บริการคลินิกได้รับความ
สะดวกสบายในการเข้าถึงข้อมูลและสามารถทราบราคาของแต่ละคลินิกได้อย่างครบถ้วนและรวดเร็ว 
ซ่ึงด าเนนิงานในรูปแบบ Platform Developer and Marketer for Surgery and Beauty 
Industry โดยลักษณะของธุรกิจเป็นในรูปแบบเว็บไซต์และแอปพลิเคชันที่ให้ผู้ใช้บริการสามารถเข้า
มาค้นหาข้อมูลคลินิกศัลยกรรมและความงาม สามารถตรวจสอบราคา ปรึกษาแพทย์ และจัดการการ
จองคิว ซึ่งทางทีมงานได้รวบรวมไว้ในแพลตฟอร์มเดียว เป็น One Stop Service ส่วนทางด้านคลินิก
ที่เข้าร่วมเป็นพาร์ทเนอร์อยู่ในระบบ จะต้องมีใบอนุญาตประกอบกิจการ มีการตรวจสอบสถานที่และ
อุปกรณ์การให้บริการ เพื่อสร้างมาตรฐานการบริการและสร้างความม่ันใจแก่ผู้มาใช้บริการให้เกิด
ความคุ้มค่าและตอบสนองความต้องการให้ได้สูงที่สุดในราคาท่ีมาตรฐาน 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท ารายงาน 
 วัตถุประสงค์ของการจัดท ารายงานการศึกษาเฉพาะบุคคลนี้ มีวัตถุประสงค์ ดังนี้ 
 1.3.1 เพ่ือศึกษาโอกาสและเป็นไปได้ของการจัดตั้งธุรกิจ PromptSuay Application 
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 1.3.2 เพ่ือน าข้อมูลจากการค้นคว้าวิจัย เพ่ือน ามาประกอบการตัดสินใจด าเนินธุรกิจและ
ประเมินความเสี่ยง ความเป็นไปได้ของธุรกิจ มาก าหนดแผนและกลยุทธ์ธุรกิจ PromptSuay 
Application 
 
1.4 โครงสร้างของธุรกิจ 
 1.4.1 พันธมิตร (Key Partners) 
   1) คลินิกศัลยกรรมและเสริมความงาม โดยมีนโยบายในการคัดเลือกพันธมิตรที่เป็น
คลินิกที่ได้รับการรับรองมาตรฐานสากล และมีใบอนุญาตประกอบกิจการที่ถูกต้องตามกฎหมาย เพื่อ
รับรองความมั่นใจแก่ผู้ที่จะมาใช้บริการ 
   2) IT Provider บริษัทรับจัดท าแอปพลิเคชันและพัฒนาระบบในแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ ให้ตัวแอปพลิเคชันและเว็บไซต์โดดเด่นน่าสนใจและสร้างระบบให้มีความเสถียร เป็น
สื่อกลางระหว่างคลินิกศัลยกรรมและความงามและกลุ่มผู้ใช้บริการ เพื่อความสะดวกสบายในการใช้
งานของผู้ใช้บริการ โดยสามารถจัดเก็บข้อมูลของกลุ่มเปูาหมาย เพื่อน าไปพัฒนาในอนาคตสืบไป 
   3) ศัลยแพทย์ผู้เชี่ยวชาญ ในที่นี้จะเป็นแพทย์เฉพาะทางผู้เชี่ยวชาญด้านการผ่าตัด
ท าศัลยกรรมที่คอยให้ค าปรึกษาในแต่ละเคส มองถึงโอกาส ความเป็นไปได้ ความเสี่ยงในการ
ท าศัลยกรรม เพ่ือสร้างความมั่นใจแก่ผู้ใช้บริการ 
 1.4.2 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
   1) จ้างบริษัท IT provider สร้างแพลตฟอร์มออนไลน์ ที่จะใช้เป็นสื่อกลางระหว่าง
กลางระหว่างกลุ่มเปูาหมายและคลินิกท่ีร่วมพันธมิตร ให้เป็นช่องทางการโปรโมทและโฆษณา ช่อง
ทางการขาย นัดหมายจองคิวเข้ารับประการ และวิธีการช าระเงิน เพื่อมอบความสะดวกสบายและ
ความรวดเร็วแก่กลุ่มเปูาหมาย 
   2) หาคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงาม เข้ามาร่วมเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ โดย
น ามาเป็นผู้ให้บริการในระบบของแพลตฟอร์มและแอปพลิเคชันของทาง PromptSuay โดยผ่านการ
ตรวจสอบมาตรฐานการบริการและ ใบอนุญาตประกอบกิจการที่ถูกต้องและรีวิวจากผู้ที่เคยใช้บริการ
คลินิกนั้น ๆ ด้วย 
   3) พัฒนาระบบในแอปพลิเคชัน พัฒนาระบบค้นหาข้อมูลให้ทั่วถึงครอบคลุมการใช้
บริการในพ้ืนที่ที่ต้องการ พัฒนาระบบเปรียบเทียบราคาและระบบจองคิวนัดหมายให้มีความเสถียร 
สะดวก รวดเร็ว ในการรับบริการตามความต้องการของกลุ่มเปูาหมาย 
   4) ใช้การโฆษณาผ่านช่องทาง Social Media โดยท าการตลาดเพ่ือ โปรโมทแอพนี้ 
ไปยังกลุ่มเปูาหมายหลักเพ่ือสร้าง Goodwill และ Brand Awareness ให้ธุรกิจเนื่องจากเป็นธุรกิจที่
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เปิดตัวใหม่ ภาพลักษณ์และความน่าเชื่อถือให้กับแบรนด์ พร้อมสร้างการรับรู้ในตัวแบรนด์ เพ่ือ
ช่องทางในการตลาดและจ าหน่ายสินค้าอ่ืน ๆ ในอนาคต 
   5) ด าเนินการลงโฆษณาให้กับคลินิกที่เป็นพาร์ทเนอร์ผ่าน Own Media 
แพลตฟอร์มออนไลน์ของทางธุรกิจ ในที่นี้จะเป็นการเอาโปรโมชั่นของแต่ละคลินิกมาลงไว้ใน 
แอปพลิเคชันและเว็บไซต์ของทาง PromptSuay ให้ลูกค้าได้ไว้เป็นตัวเลือกในการตัดสินใจที่
หลากหลาย 
   6) ดูแลให้ค าแนะน าระบบด าเนินการจองคิวศัลยกรรมและเสริมความงามให้กับ
ลูกค้า มีระบบให้ค าแนะน าการใช้บริการของ PromptSuay Application ขั้นตอนท าการค้นหา
สถานที่บริการ การจองคิวนัดหมาย ขั้นตอนการช าระเงิน ออกใบยินยอมรับการผ่าตัดและใบเสร็จ
อีเล็กทรอนิกส์แก่ลูกค้า โดยที่ผู้ใช้บริการต้องอ่านข้อตกลงและช าระเงินผ่านแพลตฟอร์ม 
PromptSuay เท่านั้น 
   7) ติดตามผลลัพธ์ ด้านความสะดวกสบาย การเข้าถึงแหล่งข้อมูล และการรีวิว หลัง
การท าศัลยกรรมและเสริมความงาม พร้อมทั้งประเมินความพึงพอใจการเข้ารับบริการของลูกค้า 
 1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
   1) เงินลงทุนตั้งต้น 
   ในที่นี้คือเงินจากการลงทุนของหุ้นส่วนและ Crowdfunding เพ่ือน าเงินมาเนินการ
ตามแผนกิจการที่วาง โดยแผนแรกท าการระดมทุนผ่านเพีย พาวเวอร์ PeerPower หรือบริษัท
หลักทรัพย์กรุงศรี โดยท าการระดมทุนแบบ Funding Equity-based Crowd Funding การระดม
ทุนด้วยการ “เข้าหุ้น” คือ ผู้สนับสนุนทุนจะได้ถือครองหุ้นของโครงการนั้น ๆ ด้วยตามสัดส่วน แผนที่
สองคือการใช้หลักทรัพย์เป็นโฉนดที่ดินค้ าประกันการกู้ยืมเงินจากธนาคาร 
   2) Co-Founder และทีมงาม PromptSuay  
   เพ่ือด าเนินงานตามแผนธุรกิจที่จัดท าไว้ โดยแบ่งออกเป็น ฝุาย IT การตลาด พัฒนา
และกลยุทธ์ การเงิน ทรัพยากรบุคคล กฎหมาย และอ่ืนๆตามสมควร 
   3) Platform Developer ทีมพัฒนาแอปพลิเคชัน 
   มีหน้าที่ในการเขียนโปรแกรมแก้ระบบ ดูแลระบบของแอปพลิเคชันและ
แพลตฟอร์มทั้งหมดให้เกิดความสมดุลและใช้ง่ายได้สะดวก เสถียรที่สุด เพ่ือเป็นระบบค้นหาข้อมูล 
เปรียบเทียบราคา และจองคิวนัดหมายของคลินิกศัลยกรรมและความงามตามที่ได้วางไว้ 
   4) ระบบหลังบ้านด าเนินงานออนไลน์ 
   หมายถึงตัวแอปพลิเคชันที่รองรับการบริการให้แก่กลุ่มเปูาหมาย โดยจะแบ่ง
ออกเป็น 2 ระบบ คือระบบแอปพลิเคชันหลักที่ให้ลูกค้าได้เข้ามาเยี่ยมชม ค้นหาสิ่งที่ต้องการ คลินิก
ใกล้เคียง ราคา โปรโมชั่นของแต่ละคลินิก ระบบสมาชิก ระบบจองคิวนัดหมายเข้ารับบริการ ช าระ
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เงิน และประเมินความพึงพอใจ อีกส่วนคือระบบหลังบ้าน คือ ระบบที่เป็น Software ของคลินิก
ศัลยกรรมและความงามมีไว้เพ่ือเช็คคิวลงราคา ลงโปรโมชันและค านวณรายได้ที่ได้รับจาก
แพลตฟอร์ม PromptSuay  
   5) สถานที่ในการด าเนินงาน คือ ออฟฟิศหลักที่เป็นที่ตั้งของบริษัท คอย
ประสานงานระหว่างลูกค้าและคลินิก ในกรณีที่เกิดปัญหา 
 1.4.4 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
   1) ค่าจัดท าแอปพลิเคชันตั้งต้น โดยจ้าง บริษัท IT Provider ให้ออกแบบเว็บไซต์
และตัวแอปพลิเคชัน พร้อมทั้งออกแบบโลโก้ให้เลย ใช้ 5% ของเงินลงทุน 
   2) ค่าจ้างพนักงาน ได้แก่ ทีมงานปฏิบัติการ การเงินบัญชี การตลาด IT และ  
Co-Founder ใช้ 30% ขอเงินลงทุน 
   3) ค่าใช้จ่ายในด าเนินการ ได้แก่ ค่าพัฒนาระบบในตัวแอปพลิเคชันให้มีความ
เสถียร ค่าเช่าสถานที่ในการด าเนินการ ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าเดินทาง ค่าท่ีปรึกษาทางกฎหมาย ค่า
เบ็ดเตล็ด และอ่ืน ๆ 40% จากเงินลงทุน 
   4) ค่าใช้จ่ายการตลาด ได้แก่ ค่าโฆษณาประชาสัมพันธ์ทั้งในสื่อ Social Media, 
Facebook Google ADS YouTube Line Official Account เพ่ือสร้างภาพลักษณ์และความเชื่อมั่น
ให้กับกลุ่มลูกค้า ค่าท าโปรโมชั่นแคมเปญเพ่ือกระตุ้นยอดขายต่าง ๆ ใช้ 20% ของเงินลงทุน 
   5) ต้นทุนขาย ได้แก่ ค่าเช่า server ของระบบ IOS Android และเว็บไซต์เพ่ือการ
ด าเนินงานออนไลน์ ค่า System engineer ดูแลรักษาระบบ ใช้ 3% จากเงินลงทุน 
   6) ค่าเสื่อมของอุปกรณ์ ได้แก่ คอมพิวเตอร์ อุปกรณ์ส านักงาน โต๊ะ เก้าอ้ี รถที่ใช้ใน
การด าเนินงาน คิดเป็น 2% จากเงินลงทุน 
 1.4.5 คุณค่าสินค้าหรือบริการ (Value Propositions) 
   1) คลินิกพาร์ทเนอร์แต่ละแห่งได้รับมาตรฐานการท าศัลยกรรมระดับสากล 
คุณภาพการบริการของคลินิกได้รับการคัดสรรค์มาดีเยี่ยม ช่วยสร้างความมั่นใจ ความน่าเชื่อถือแก่
ผู้ใช้บริการ 
   2) มีความสะดวก รวดเร็วในการค้นหาข้อมูลคลินิก เปรียบเทียบราคา และจองคิว
เข้ารับบริการ 
   3) สามารถประเมินราคาในแต่ละเคสได้อย่างแม่นย า โดยราคาสมเหตุสมผล 
   4) มีการบริการที่ครอบคลุมในทั่วพื้นที่ มีคลินิกให้เลือกหลายหลาย ตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้ทุกประเภท 
   4) เป็นช่องทางให้คลินิกศัลยกรรมและความงามได้ลงโปรโมทรายละเอียดการ
บริการและราคาคอร์ส เพ่ือสร้างรายได้และลูกค้าเพ่ิม 
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 1.4.6 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
   1) การจัดท าแคมเปญโปรโมชั่นส่งเสริมการขายทาง Social Media เพ่ือสร้างความ
มีส่วนร่วมในตัวสินค้าหรือตัวแบรนด์ สร้างความตระหนักรู้ และกระตุ้นยอดขาย โดยจะท าเป็น
กิจกรรมที่ให้ลูกค้าได้มีส่วนร่วม 
   2) We Care Customer Service Call Center ที่ช่วยเป็นที่ปรึกษาและแนะน า
การบริการ คอยช่วยตอบค าถามและแก้ปัญหาระหว่างการด าเนินการของลูกค้า 
   3) แพลตฟอร์มและแอปพลิเคชัน ช่วยให้ลูกค้าได้รู้จักแบรนด์ เข้าถึงง่าย สามารถ
ใช้ได้ทั้งโทรศัพท์มือถือ คอมพิวเตอร์ อีกทั้งยังใช้ได้ทั้งระบบ iOS และ Android อีกด้วย 
   4) ติดตามผลลัพธ์หลังจากการท าศัลยกรรมและเสริมความงามของลูกค้า ท าการ
ประเมินความพึงพอใจ เพื่อน าไปพัฒนาระบบต่อไป 
 1.4.7 ช่องทางการเข้าถึง (Channels) 
   1) Social media ได้แก่ Facebook, Instagram, Line Official Account, 
TikTok เป็นต้น 
   2) แพลตฟอร์มออนไลน์ ได้แก่ Website, Application สามารถใช้ได้ผ่านมือถือ
และอินเทอร์เน็ต สะดวกสบายต่อการเข้าถึง 
   3) WOM เป็นการสื่อสารแบบปากต่อปาก ของดีบอกต่อให้เป็นการให้ลูกค้าใหม่
เข้าถึงบริการมากข้ึน  
 1.4.8 กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
   1) กลุ่มผู้ใช้บริการ ได้แก่ ผู้หญิงที่มีช่วงอายุ 25-45 ปี และกลุ่ม เพศทางเลือก ที่ชื่น
ชอบในการท าศัลยกรรมและเสริมความงาม ใส่ใจดูแลตนเองให้มีรูปร่าง หน้าตา ที่สวยงามอยู่เสมอ มี
รายได้ค่อนข้างสูงและฐานะมั่นคง โดยเน้นผู้ที่อาศัยอยู่ในพ้ืนที่กรุงเทพและปริมณฑลเป็นหลัก ที่
สามารถเข้าถึงอินเทอร์เน็ตและคุ้นเคยกับการใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์ในการด าเนินกิจกรรมใน
ชีวิต 
   2) กลุ่มคลินิกและผู้ประกอบการ ได้แก่ คลินิกศัลยกรรมและเสริมความงามภายใน
พ้ืนที่กรุงเทพและปริมณฑล ที่ผ่านมาตรฐานความปลอดภัยระดับสากล  
 1.4.9 รายได้หลัก (Revenue Streams) 
   1) ค่าธรรมเนียม ได้รับจากการเก็บจากคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงามท่ี
ให้บริการผ่านแพลตฟอร์มและแอปพลิเคชันของ PromptSuay ส าหรับการท าการตลาด โฆษณา 
โปรโมชั่น จัดหาลูกค้า และอ านวยความสะดวกในการเข้าถึงแหล่งข้อมูลของคลินิก และระบบจองคิว
นัดหมายเข้ารับบริการผ่านทางแพลตฟอร์มและแอปพลิเคชัน 
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   2) รายได้อ่ืน ๆ จากการพัฒนาธุรกิจ ได้แก่ ค่าเช่าพื้นที่โฆษณาผ่านแพลตฟอร์ม
และแอปพลิเคชัน รายได้จากการขายสินค้าที่เก่ียวข้องกับธุรกิจความงามในอนาคต 
 



 

บทที ่2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม  
 โครงสร้างอุตสาหกรรมและสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมนี้ ในช่วง 2 ปีที่ผ่านมา รายได้
ของธุรกิจบริการซอฟต์แวร์และดิจิทัลมีอัตราการเติบโตเพ่ิมขึ้นเฉลี่ย 10% ต่อปี โดยที่เน้นการใช้ 
กลยุทธ์ Digital Transformation เพ่ือสนองความต้องการของผู้บริโภคอย่างเฉพาะเจาะจง รวมถึงวิถี
การใช้ชีวิตในรูปแบบใหม่ (New Normal) ที่คาดว่าจะต้องพ่ึงพาการท าธุรกรรมต่าง ๆ ผ่านช่องทาง
ออนไลน์มากขึ้น ซึ่งในปัจจุบันการแข่งขันมีแนวโน้มที่สูงขึ้นจากผู้เล่นรายใหม่ที่เข้ามาพัฒนา
แพลตฟอร์มในรูปแบบต่าง ๆ โดยกลุ่มอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์และดิจิทัลมีทิศทาง ดังนี้ 
  2.1.1 การบริการผ่านระบบดิจิทัล มีการเติบโตต่อเนื่องตามการพัฒนาแพลตฟอร์ม
รูปแบบแปลกใหม่ รองรับธุรกรรมออนไลน์ที่เพ่ิมสูงขึ้น ภายใต้โครงข่าย 5G ที่จะครอบคลุมทุกพื้นที่
ทั่วประเทศไทย โดยธุรกิจ E-transaction, E-retail และ E-content จะขยายตัวอย่างโดดเด่นในทุก
หมวดสินค้าและบริการในชีวิตประจ าวัน ส่วนเทคโนโลยีที่เก่ียวกับการเงิน (FinTech) จะยังเติบโต
อย่างต่อเนื่องตามความนิยมของ E-wallet ซึ่งเข้ามาแทนการใช้เงินสด แต่จะมีแรงกดดันจากการ
แข่งขันของผู้ประกอบการที่มีจ านวนเพิ่มมากข้ึน 
 2.1.2 ซอฟต์แวร์และบริการซอฟต์แวร์ รายได้มีแนวโน้มเติบโตตามทิศทางการลงทุนเพ่ือ
รองรับการปรับโครงสร้างองค์กรของภาคธุรกิจ โดยเฉพาะธุรกิจซอฟต์แวร์ตามวัตถุประสงค์ของผู้ใช้ 
(Customized software) และธุรกิจบริการด้านซอฟต์แวร์บนระบบ Cloud ผ่าน Internet 
(Software as a Service: SaaS) เพ่ือรองรับโครงการใหม่ ๆ ในการน ามาพัฒนาองค์กร 
 2.1.3 ดิจิทัลคอนเทนต์ รายได้ที่เติบโตจะมาจากธุรกิจเกมส์ออนไลน์เป็นหลัก ตามความ
นิยมที่ยังมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นต่อเนื่อง โดยจะมีการพัฒนา Cloud Gaming ผ่านมือถือมากขึ้น ขณะที่
ธุรกิจแอนนิเมชันและคาร์แรคเตอร์ มีแนวโน้มขยายตัวไม่สูงนัก ตามภาวะเศรษฐกิจที่ทยอยฟื้นตัวในปี 
2565-2566 
 อุตสาหกรรมบริการดิจิทัลและซอฟต์แวร์ (Digital Services and Software Industry) 
หมายถึงการผลิตและการให้บริการด้านเทคโนโลยีดิจิทัล โดยครอบคลุมการพัฒนาแพลตฟอร์มดิจิทัล 
การให้บริการข้อมูลเนื้อหาและธุรกรรมต่าง ๆ ผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัล รวมถึงการผลิตซอฟต์แวร์ และ
การให้บริการด้านซอฟต์แวร์ ซึ่งถือเป็นองค์ประกอบหนึ่งที่ส าคัญของการสร้างมูลค่า (Value 
Creation) ผ่านนวัตกรรมและความคิดสร้างสรรค์สู่ความเป็นเศรษฐกิจดิจิทัล (Digital Economy) 
โดยการเปลี่ยนแปลงระบบอุตสาหกรรมของโลก (Global industrial transformation) จากการเน้น
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เพ่ิมประสิทธิภาพในกระบวนการผลิต (Industrialization) ไปสู่การใช้เทคโนโลยีดิจิทัลมาพัฒนา
โมเดลธุรกิจเพ่ือเพ่ิมคุณค่าใหม่ ๆ ให้กับลูกค้า (Digitalization) และมีแนวโน้มที่ Digitalization  
จะถูกประยุกต์ไปใช้เพื่อสร้างมูลค่าเพ่ิม (Value Addition) ในภาคธุรกิจบริการมากข้ึน 
 บริการด้านดิจิทัลมีแนวโน้มเร่งตัวชัดเจนมากข้ึน จากผลของระบาดของโรคไวรัส  
COVID-19 ทั่วโลก ผลการส ารวจการปรับตัวทางธุรกิจของผู้ประกอบการ 900 รายทั่วโลก ของ 
McKinsey พบว่า ผู้ประกอบการทั่วโลกมีการปรับธุรกิจให้อยู่ในรูปแบบดิจิทัล เพ่ิมขึ้นจากสัดส่วน 
35% ณ สิ้นปี 2562 เป็น 55% ในเดือนกรกฎาคม 2563 เพ่ือรองรับพฤติกรรมการใช้ชีวิตและการ
ท างานตามวิถีใหม่ (New Normal) ที่เน้นการเว้นระยะห่างทางสังคมโดยติดต่อผ่านออนไลน์และ
บริการดิจิทัลมากข้ึน คาดว่าการลงทุนพัฒนาธุรกิจสู่รูปแบบดิจิทัลทั่วโลกจะอยู่ในทิศทางขยายตัว
เพ่ิมข้ึนต่อเนื่องตลอดช่วงปี 2564-2570 (ธเนศ มหัทธนาลัย, 2564) 
 โดยรวมแล้วธุรกิจในปัจจุบันต้องใช้ฐานจากเทคโนโลยีเข้ามายกระดับคุณภาพ ซึ่งใน
อุตสาหกรรมความงามและศัลยกรรมก็เช่นเดียวกัน การที่เทคโนโลยีดิจิทัลซอฟต์แวร์เข้ามามีบทบาท
ท าให้ระบบการด าเนินการของคลินิกศัลยกรรมและความงามด าเนินการได้สะดวก รวดเร็ว กว่าใน
อดีต อีกท้ังซอฟต์แวร์ยังสามารถเก็บฐานข้อมูลและแสดงผลลัพธ์ไปยังกลุ่มผู้ใช้บริการ ท าให้เข้าถึง
แหล่งข้อมูลส าคัญก่อนการท าศัลยกรรม และเข้าถึงคลินิกที่ต้องการอีกด้วย 
 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (PESTEL Analysis) 
 2.2.1 สภาพแวดล้อมทางการเมือง (Political Factors) 
 จากแนวโน้มธุรกิจสุขภาพและความงาม เป็นธุรกิจที่มีการเติบโตมาก เพราะยุคสมัยนี้ ไม่ว่า
เด็ก ผู้ใหญ่ หรือแม้แต่ผู้สูงวัย ยังต้องการใช้สินค้าและบริการต่าง ๆ เกี่ยวกับด้านสุขภาพและความ
งามเป็นอย่างมาก และมีความต้องการอย่างต่อเนื่อง จึงท าให้คลินิกเสริมความงามและสินค้าเก่ียวกับ
สุขภาพความออกมาเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
 จากนโยบายการเปิดประเทศสู่ตลาด AEC ของรัฐบาลชุดปัจจุบัน ท าให้ตลาดมีการขยาย
ฐานธุรกิจด้านความงามออกไปประเทศเพื่อนบ้านกันมากขึ้น เพราะสถานเสริมความงามส่วนมาก
นับวันจะยิ่งขยายสาขาออกไปต่างจังหวัด และรวมไปถึงต่างประเทศด้วย ซึ่งถือว่ามีกระแสตอบรับที่ดี 
อีกท้ังทางภาครัฐยังมีโครงการสนับสนุนงบประมาณให้ ธุรกิจ Start-up และ SME เพ่ือส่งเสริมการ
สร้างนวัตกรรมใหม่และสร้างรายได้เข้าสู่ประเทศอีกด้วย ส่งผลให้การจัดตั้งท าธุรกิจแพลตฟอร์ม
ออนไลน์จัดการการจองคิวศัลยกรรมและเสริมความงามเป็นบวก 
 2.2.2 สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors) 
 จากสถานการณ์วิกฤติโควิด-19 ที่ผ่านมาส่งผลรุนแรงต่อระบบเศรษฐกิจไทยในทุกภาคส่วน
และสร้างความท้าทายให้กับผู้วางนโยบายทั้งในด้านการบรรเทาผลกระทบทางเศรษฐกิจในระยะสั้น
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และการปรับโครงสร้างเศรษฐกิจในระยะยาว โดยที่อัตราเงินเฟูอทั่วไปปรับเพ่ิมข้ึนตามราคาพลังงาน
และราคาอาหารส าเร็จรูป ด้านตลาดแรงงานปรับดีขึ้นบ้าง แต่โดยรวมยังเปราะบาง ส าหรับดุลบัญชี
เดินสะพัดกลับมาเกินดุลตามดุลการค้าที่เกินดุลเพ่ิมข้ึน ยิ่งกว่านั้นในการคาดการณ์การเติบโตทาง
เศรษฐกิจของไทยในปี 2566-2570 นั้น IMF คาดการณ์ว่าเศรษฐกิจในปี 2566 จะเติบโตสูงขึ้นเป็น 
4.3% โดยเติบโตสูงขึ้นเป็นอันดับที่ 6 แทนที่จะเป็นอันดับที่ 8 เช่นในปี 2565 
 อย่างไรก็ตามในปี 2567-2570 เศรษฐกิจไทยน่าจะหดตัวลงในการวิเคราะห์ของ IMF โดย
เติบโตลดลงเหลือ 3.8% ในปี 2567 และเป็น 3.3% 3.2% และ 3.1% ในช่วงปี 2568-2570 
ตามล าดับ (โสภณ พรโชคชัย, 2565) 
 
ภาพที่ 2.1: อัตราการเติบโตของเศรษฐกิจโลก 
 

 
 
ที่มา: โสภณ พรโชคชัย.  (2565).  อนาคตเศรษฐกิจไทยน่าเป็นห่วง 2565-2570.  สืบค้นจาก 

https://www.bangkokbiznews.com/columnist/1002097. 
 
 ในขณะที่เศรษฐกิจของประเทศอ่ืน ๆ จะยังเติบโตอย่างต่อเนื่องกว่า เมื่อเทียบกับประเทศ
ไทย การนี้แสดงว่าประเทศไทยยังไม่ประสบความส าเร็จในการพัฒนาเศรษฐกิจเท่าท่ีควร 
 ดังนั้นส าหรับประเทศไทย หลังโควิด-19 ในปี 2565 นี้ ก็ยังไม่สดใสเท่าที่ควร เพราะจะ
เติบโตเพียง 3.3% ในปี 2565 นี้เท่านั้น ซึ่งเท่ากับเติบโตเป็นอันดับที่ 8 ของอาเซียน และยังต่ ากว่าจีน 
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อินเดียและสหรัฐอเมริกา ด้วยสภาพแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจส่งผลให้การจัดตั้งท าธุรกิจ
แพลตฟอร์มออนไลน์จัดการการจองคิวศัลยกรรมและเสริมความงามเป็นบวก 
 2.2.3 สภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors)  
 จากสภาพแวดล้อมและสังคมในปัจจุบันที่มีการระบาดของ Covid-19 ท าให้ผู้คนเริ่มสนใจ
มาดูแลตนเองกันมากขึ้น จึงท าให้มูลค่าตลาดความงามมีความต้องการสูงขึ้น อีกทั้งในปัจจุบันผู้คนมี
การเชื่อมต่อกันง่ายขึ้นจากการเข้าถึงอินเทอร์เน็ต สื่อโซเชียลมีเดีย ผ่านหน้าจอโทรศัพท์ จาก
ผลการวิจัยระบุว่า ผู้คนใช้ชีวติอยู่บนหน้าจอโทรศัพท์วันละมากกว่า 8 ชม โดยในปัจจุบันผู้คนมีการใช้
สื่ออินเทอร์เน็ตในการค้นหาข้อมูลและอ านวยความสะดวกในชีวิตประจ าวัน ซึ่งจะขาดไปไม่ได้เลย 
โดยมีหลายภาคธุรกิจที่ใช้โอกาสจากอินเทอร์เน็ตให้เกิดประโยชน์ตอบสนองความต้องการของผู้คนได้
อย่างดีเยี่ยม โดยเฉพาะธุรกิจ E-commerce ที่มีการขยายตัวเติบโตอย่างต่อเนื่อง และถ้าหากมีธุรกิจ
ที่สามารถแก้ปัญหาให้ผู้คนได้อย่างตรงจุด จะท าให้ธุรกิจนั้นเป็นที่ต้องการของตลาดและสามารถมี
วงจรธุรกิจที่ยืนยาวในอนาคต ในส่วนของธุรกิจค้นหาข้อมูลและจองคิวศัลยกรรมและเสริมความงาม
ทางออนไลน์นั้น ผู้จัดท าโครงการมองเห็นโอกาสและปัญหาที่จะท าให้ธุรกิจตอบสนองตรงตามความ
ต้องการของผู้บริโภคได้ โดยที่ผู้บริโภคจะสามารถค้นหาข้อมูลคลินิกภายใต้เงื่อนไขของตนเอง และ
สามารถเลือกคลินิกให้ตรงตามความต้องการตามปัจจัยพ้ืนฐานของตนเองได้ อีกท้ังยังสามารถรับการ
บริการจากคลินิกชั้นน าที่ได้มาตรฐานสากล เชื่อถือได้ มีคุณภาพการบริการที่ยอดเยี่ยม สะดวก
รวดเร็วในการใช้งานผ่านแอปพลิเคชัน  
 ดังนั้นปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรมจะมีผลกระทบเชิงบวกต่อธุรกิจ
แพลตฟอร์มออนไลน์จัดการจองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิกเพ่ือการท าศัลยกรรมและเสริมความงาม 
ด้วยสภาพแวดล้อมทางด้านสังคม ส่งผลให้การจัดตั้งท าธุรกิจแพลตฟอร์มออนไลน์จัดการการจองคิว
ศัลยกรรมและเสริมความงามเป็นบวก 
 2.2.4 สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technological Factors)  
 เทคโนโลยีในปัจจุบันมีการพัฒนาไปมากในทุกหลายภาคส่วน ทั้งภาคบริการ การผลิต โดย
อนาคตเทคโนโลยีจะมามีบทบาทส าคัญต่อการด าเนินชีวิตของผู้คนมากกว่าในอดีตที่ผ่านมา โดยตลาด
ธุรกิจบริการดิจิทัลและซอฟต์แวร์ของไทยมีมูลค่ารวมกันโดยเฉลี่ยประมาณ 3.0 แสนล้านบาทต่อปี 
ในช่วงปี 2563-2565 กลุ่มธุรกิจบริการดิจิทัลมีสัดส่วนรายได้สูงสุดเกือบครึ่งหนึ่งของรายได้รวมใน
ธุรกิจนี้ (โดยเฉลี่ย 49.8%) รองลงไปเป็นธุรกิจซอฟต์แวร์และบริการซอฟต์แวร์ (สัดส่วน 40.8%) และ
ดิจิทัลคอนเทนต์ (สัดส่วน 9.4%) ผู้ประกอบการในธุรกิจบริการดิจิทัลและซอฟต์แวร์ส่วนใหญ่เป็น
บริษัทคนไทยสัดส่วนถึง 95% โดยผู้ประกอบการที่มีขีดความสามารถในการแข่งขันมักเป็นรายใหญ่
โดยเฉพาะบริษัทต่างชาติที่เน้นการใช้นวัตกรรมใหม่ ๆ ซึ่งสามารถพัฒนาขึ้นได้เอง และมีการปรับปรุง
รูปแบบการด าเนินธุรกิจได้ทันการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีดิจิทัลได้ตลอดเวลา (Innovative 



14 

 

Firms) แต่ยังมอียู่จ านวนน้อย โครงสร้างตลาดโดยรวมของธุรกิจบริการดิจิทัล ซอฟต์แวร์และบริการ
ซอฟต์แวร์ยังเน้นในประเทศเป็นหลักสัดส่วนกว่า 90% โดยธุรกิจดิจิทัลคอนเทนต์มีตลาดต่างประเทศ
รองรับอยู่บ้าง ส่วนใหญ่เป็นการรับงานออกแบบ ด้วยสภาพแวดล้อมทางด้านเทคโนโลยีในขณะนี้ 
ส่งผลให้การจัดตั้งท าธุรกิจแพลตฟอร์มออนไลน์จัดการการจองคิวศัลยกรรมและเสริมความงามเป็น
บวก 
 
ภาพที่ 2.2: สัดส่วนรายได้ของธุรกิจดิจิทัล 
 

 
ที่มา: ธเนศ มหัทธนาลัย. (2564).  แนวโน้มธุรกิจ/อุตสาหกรรม ปี 2564-2566: ธุรกิจบริการดิจิทัล

และซอฟต์แวร์.  สืบค้นจาก https://www.krungsri.com/th/research/industry/industry-
outlook/Services/digital-software/IO/io-digital-software-21. 

 
2.3 การประเมินความสามารถในการแข่งขัน (Five Forces Analysis) 
 2.3.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers)  
 ธุรกิจจัดการการจองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงามนั้น เป็นเหมือน
สื่อกลางให้คลินิกและผู้ใช้บริการมาพบเจอกัน ซึ่งต้องท าการเชิญชวนคลินิกมาร่วมเป็นสมาชิกใน
แพลตฟอร์ม โดยหากมีคลินิกที่เข้าร่วมน้อย จะท าให้อ านาจการต่อรองของคลินิกนั้นมีมากกว่า ซึ่งถ้า
หากสามารถเชิญชวนคลินิกให้เข่าร่วมเป็นพันธมิตรได้มาก จะท าให้อ านาจการต่อรองของคลินิกมี
น้อยลง เพราะฉะนั้น หากเริ่มด าเนินธุรกิจควรมีการชักชวนคลินิกมาร่วมเป็นพันธมิตรอยู่ในระบบให้
ได้มากท่ีสุด เพ่ือลดทอนอ านาจการต่อรองจากทางคลินิก ซึ่งการอ านาจการต่อรองกับคลินิกส่งผลเป็น
บวกต่ออุตสาหกรรม 
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 2.3.2 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers) 
 กลุ่มลูกค้าและโมเดลธุรกิจที่เขียนไว้นั้น เป็นการเน้นไปที่ลูกค้าระดับ Hi-end ที่มีพฤติกรรม
การใช้จ่ายโดยค านึงถึงคุณภาพ และความคุ้มค่ามากกว่าราคาท่ีต้องจ่าย ซึ่งลูกค้ากลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่มี
อ านาจการต่อรองที่สูง เพราะเป็นกลุ่มที่มีความเฉพาะ มีอ านาจในการเลือกและมีอ านาจในการ
จ่ายเงิน ซึ่งในการท าศัลยกรรมและเสริมความงามในแต่ละครั้งจะใช้เงินจ านวนไม่น้อยในการท า 
ดังนั้น กลยุทธ์ที่เหมาะสมกับกลุ่มนี่ต้องใช้รูปแบบการจูงใจโดยใช้ข้อมูล สร้างความเชื่อใจ ความรับรู้
ผ่านคอนเทนท์ เพราะราคากลุ่มนี้ยินดีจ่าย ซึ่งอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อนั้นค่อนข้างสูงส่งผลให้เป็น
บวกต่อแพลตฟอร์ม PromptSuay 
 2.3.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 
 ธุรกิจจัดการการจองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงามทางออนไลน์นั้น 
เป็นธุรกิจที่พ่ึงมีไม่นานมานี้ โดยใช้เทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการด าเนินงาน ซึ่งยังมีคู่แข่งอยู่ไม่มากใน
ธุรกิจนี้ โดยที่คู่แข่งนั้นได้เริ่มธุรกิจมาสักพักแล้ว แต่ก าลังศึกษาพฤติกรรมการรับบริการของผู้บริโภค
อยู่ โดยที่คลินิกที่เป็นพันธมิตรยังมีไม่มากนัก โดยรวมแล้วจัดว่าเป็นอุตสาหกรรมที่มีอัตราการแข่งขัน
ที่ต่ า แต่มีแนวโน้มการเติบโตที่สูง ถึงอย่างไรก็ตามอุตสาหกรรมคลินิกนั้นกลับมีการแข่งขันที่สูงเหมาะ
แก่การเข้าไปเป็นพันธมิตรกับคลินิกเหล่านั้น เนื่องจากยังมีคู่แข่งไม่มากนักส่งผลให้เป็นบวกต่อ
แพลตฟอร์ม PromptSuay 
 2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products)  
 ในปัจจุบันยังไม่มีสินค้าที่สามารถทดแทนการศัลยกรรมและเสริมความงามได้อย่างเต็มท่ี  
แต่ในอนาคตอาจจะมีเทคโนโลยีที่ช่วยให้อาหารเสริมมีสรรพคุณค่อนข้างใกล้เคียงกับการศัลยกรรม 
อาจจะท าให้หน้าใส ลดความหน่อยคล้อยเป็นต้น ซึ่งในปัจจุบันภัยคุกคามนี้ยังไม่เกิดขึ้นจึงส่งผลให้
เป็นบวกต่อแพลตฟอร์ม PromptSuay 
 2.3.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) 
 ธุรกิจจัดการการจองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงามทางออนไลน์
เป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนค่อนข้างสูงผู้เล่นหน้าใหม่ที่ยังไม่เคยลองตลาดอาจจะมีน้อย แต่เป็นธุรกิจที่ไม่
ซับซ้อน หากเข้าใจแล้วด าเนินการได้ง่าย แต่หากมีกลุ่มทุนหรือธุรกิจขนาดใหญ่มาลงเล่นด้วยอาจจะ
ล าบากในด้านความร่วมมือเงินทุนส่งผลให้เป็นบวกต่อแพลตฟอร์ม PromptSuay 
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2.4 การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างทางการแข่งขัน (Market Competition and Market 
Structure Analysis) 
 สภาวะการแข่งขันในตลาดในปัจจุบัน (Current Market Competition) 
 2.4.1 คู่แข่งขันทางตรง (Direct Competitors) 
  1) GoWabi 
 
ภาพที่ 2.3: บริษัท โกวาบิ จ ากัด 
 

 
 

ที่มา: บริษัท โกวาบิ จ ากัด.  (2565).  Gowabi.com เว็บไซต์จองบริการความสวยความงามท่ีดีที่สุด
ในไทย.  สืบค้นจาก  https://www.gowabi.com/th/. 

    
  GoWabi เป็นผู้ให้บริการด้านแพลตฟอร์มออนไลน์ ที่ผู้ใช้บริการสามารถ ค้นหา และ
จองบริการต่าง ๆ เกี่ยวกับความงามและสุขภาพ โดยมีรายละเอียดของการบริการและข้อมูลธุรกิจ 
ดังนี้ 
   1) ให้บริการผ่านแอปพลิเคชันในโทรศัพท์ สามารถใช้ได้ทั้งระบบ iOS และ 
Android โดยที่รวบรวมผู้ให้บริการครอบคลุมด้านความงามทุกประเภท อาทิ เช่น นวดสปา ท าเล็บ 
ท าผม ต่อขนตา บริการก าจัดขน และคลินิกเสริมงามงาม เป็นต้น 
   3) ภายในแอปพลิเคชันมีการลงโฆษณาโปรโมทข้อมูลการบริการของผู้ให้บริการ
ด้านความงาม โดยจะมีรายละเอียดราคา รีวิวจากผู้ใช้ ซึ่งลูกค้าสามารถค้นหาตามความต้องการ หรือ
หาดีลสุดพิเศษได้ในพ้ืนที่ใกล้เคียง 
   4) ผู้ให้บริการที่เกี่ยวกับความงามสามารถสมัครเข้าร่วมเป็นร้านค้าในแอปพลิเคชัน
โดยที่ไม่เสียค่าสมัครแรกเข้า 
   5) GoWabi ช่วยเพิ่มยอดขาย ให้กับธุรกิจที่เข้าร่วมเป็นพันธมิตร โดยไม่มีข้อผูกมัด
ทางด้านการเงิน โดยจะเก็บแค่ค่าธรรมเนียมจากการจองการบริการของร้านค้าเมื่อได้รับการจองผ่าน
แอปพลิเคชันของ GoWabi 
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   6) มีการมอบรางวัล Top Rated ให้กับร้านที่มีรีวิวและเรตติ้งถึงตามที่ก าหนดไว้  
ซึ่งร้านค้าที่ได้ Top Rated จะได้รับการมองเห็นและเข้าถึงมากขึ้นในแอปพลิเคชัน 
 
ภาพที่ 2.4: หน้าแอปพลิเคชันของโกวาบิ 
 

 
 
ที่มา: บริษัท โกวาบิ จ ากัด.  (2565).  Gowabi.com เว็บไซต์จองบริการความสวยความงามท่ีดีที่สุด

ในไทย.  สืบค้นจาก  https://www.gowabi.com/th/. 
 
  เป็นธุรกิจที่จดทะเบียนจัดตั้งบริษัทในปี 2559 โดยมีทุนจดทะเบียนอยู่ที่ 3,383,100 
บาท และจากผลการด าเนินธุรกิจที่ผ่านมา ตั้งแต่ปี 2559-2565 มีอัตรารายได้เพ่ิมสูงขึ้นทุกปี มีผล
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การประกอบการขาดทุนอยู่เพราะน าเงินไปพัฒนาธุรกิจแต่มีแนวโน้มที่จะขาดทุนน้อยลง โดยมียอด
การจองผ่านแอปพลิเคชัน 1000 ครั้ง ต่อ 1 เดือน 
 
ภาพที่ 2.5: งบก าไรขาดทุน บริษัท โกวาบิ จ ากัด 

 

 
 

  (2) SnapPink 
 
ภาพที่ 2.6: บริษัท สแน๊ปพิงค์ จ ากัด 
 

 
 

ที่มา: บริษัท สแน๊ปพิงค์ จ ากัด.  (2565).  SnapPink Application แหล่งรวบรวมข้อมูลความงาม.  
สืบค้นจาก https://www.facebook.com/snappinkth/. 



19 

 

  บริษัท สแนปพิ้งค์ จ ากัด ประกอบธุรกิจประเภทข้อมูลข่าวสารและการสื่อสารโดยให้ 
บริการด้านบริการความงาม โดยที่เป็นตลาดกลางในการซื้อขายสินค้าหรือบริการ ซึ่งใช้สื่อ
อิเล็กทรอนิกส์ผ่านระบบเครือข่ายอินเทอรเ์น็ต โดยมีรายละเอียดของการบริการและข้อมูลธุรกิจดังนี้ 
   1) เป็นผู้ให้บริการผ่านแอปพลิเคชันบนระบบ iOS และ Android โดยมีการบริการ
หลักด้านการจองคิวนัดหมายและค้นหาข้อมูลของผู้ให้บริการด้านความงาม เช่น Spa, Salon, 
Beauty Clinic 
   2) ใช้การท าการตลาดผ่าน Social Media เป็นหลัก โดยจัดท าโปรโมชั่นผ่าน 
Facebook ซึ่งลูกค้าสามารถค้นหาข้อมูลการบริการได้ตามที่ตนเองต้องการพร้อมทั้งมีการแจ้งราคา
ให้ลูกค้าได้เลือกอีกด้วย 
 
ภาพที่ 2.7: หน้าแอปพลิเคชันของ SnapPink 
 

 
 
ที่มา: บริษัท สแน๊ปพิงค์ จ ากัด.  (2565).  SnapPink Application แหล่งรวบรวมข้อมูลความงาม.  

สืบค้นจาก https://www.facebook.com/snappinkth/. 
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   1) ร้านค้าที่เข้าร่วมเป็นพันธมิตรสามารถสมัครได้ฟรีไม่มีค่าธรรมเนียม มีความง่าย
สะดวกต่อการใช้งาน ช่วยลดเวลาจัดการหน้าร้านด้วยระบบการจองคิว 
   2) SnapPink จดทะเบียนจัดตั้งบริษัทในปี 2562 โดยที่ทุนจดทะเบียนอยู่ที่ 
7,000,000 บาท และจากผลการด าเนินธุรกิจจนถึงปี 2565 มีผลการประกอบการที่ขาดทุนอยู่แต่
มูลค่าบริษัทเพ่ิมขึ้นจากการลงทุน แต่มีแนวโน้มที่จะขาดทุนน้อยลง 
 
ภาพที่ 2.8: งบก าไรขาดทุนของ บริษัท สแน๊ปพงค์ จ ากัด 
 

 
 

 2.4.2 คู่แข่งขันทางอ้อม (Indirect Competitors) 
 คู่แข่งทางอ้อมของธุรกิจจัดการการจองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิกศัลยกรรมและความงาม 
ได้แก่ Influencer ที่ขายคอร์สศัลยกรรมผ่านการไลฟ์สดหรือ Own Media ซึ่งในปัจจุบันกระแสการ
ไลฟ์สดขายของก าลังเป็นที่นิยม และในปัจจุบันเริ่มมี Influencer เริ่มขายคอร์สศัลยกรรมกันบ้างแล้ว 
อีกท้ังยังมีอาชีพเซลล์ที่ท าการขายคอร์สท าศัลยกรรม แต่พวกเขายังขาดระบบที่ดี ขั้นตอนที่เหมาะสม 
และข้อมูลที่ดึงดูดผู้คนได้ ซึ่งโดยส่วนมากจะขาดการตลาดที่เหมาะสมจึงท าให้มาท าโปรโมชั่นลดราคา
เพ่ือแย่งลูกค้ากัน และอัตราการแข่งขันมีสูง  
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  1) พิมรี่พาย คอร์สเมติก จ ากัด 
 
ภาพที่ 2.9: บริษัท พิมรี่พาย คอร์สเมติก จ ากัด 
 

 
 

ที่มา: บริษัท พิมรี่พาย คอร์สเมติก.  (2565).  พิมรี่พายขายทุกอย่าง.  สืบค้นจาก 
https://m.facebook.com/109541423739487/posts/354171965943097/. 

 
 พิมรี่พาย คอร์สเมติก จ ากัด ประกอบธุรกิจจ าหน่ายสินค้าประเภทอุปโภค บริโภคทาง
อิเล็กทรอนิกส์ โดยเริ่มต้นจากการขายผลิตภัณฑ์ด้านความงาม จนปัจจุบันกลายเป็นพิมรี่พายขายทุก
อย่าง ซึ่งมีการไลฟ์ขายสินค้าผ่าน Page ใน Facebook โดยมีรายละเอียดการให้บริการและข้อมูล
บริษัทดังนี้ 
   1) ผลิตและน าเข้าสินค้าความงามโดยท าการขายผ่านช่องทางออนไลน์ โดยการไลฟ์
สดผ่าน Facebook 
   2) มีระบบตัวแทนจ าหน่าย มีการจัดกิจกรรมระหว่างไลฟ์สด 
   3) มีการเปิดคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงามของตนเอง ชื่อ อิส คิวป์ คลินิก 
ให้บริการดูแลความงามและศัลยกรรมทุกรูปแบบ ซึ่งตัวพิมรี่พายเองจะออกมาไลฟ์สดขายคอร์ส
ศัลยกรรมผ่าน Facebook 
   4) บริษัทพิมรี่พายคอาเมติก จ ากัด จดทะเบียนก่อตั้งเมื่อปี 2562 ปัจจุบันยังด าเนิน
กิจการอยู่ 
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  2) Primaya 
 
ภาพที่ 2.10: บริษัท พรีม่า มายา จ ากัด 
 

 
 
ที่มา: บริษัท พรีม่า มายา จ ากัด.  (2565).  สืบค้นจาก https://www.primaya.co.th/. 
 
 Primaya ประกอบกิจการเก่ียวกับการคิดค้นและพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือการดูแลสัดส่วน 
รูปร่างให้มีสุขภาพดีและปลอดภัยด้วยสารสกัดจากธรรมชาติ นอกจากนี้ยังมีการรับท า OEM และมี
คลินิกความงามภายใต้แบรนด์ Primaya โดยมีรายละเอียดการบริการ และข้อมูลของธุรกิจ ดังนี้ 
   1) ผลิตสินค้าเก่ียวกับความงาม โดยยึดมาตรฐานความปลอดภัยระดับสากล เพ่ือให้
ได้สินค้าท่ีดีที่สุด ส่งตรงถึงมือผู้บริโภค 
   2) ใช้ระบบตัวแทนจ าหน่าย สร้างแบรนด์ สร้างตัวตนในโลกออนไลน์ให้ตัวแทน
จ าหน่าย รวมไปถึงท าการตลาดให้ทุกแพลตฟอร์ม 
   3) มีการเปิดคลินิกเสริมความงามรวมทั้งสิน 3 สาขา โดยที่มีโครงการเปิดตัวแทน
จ าหน่ายศัลยกรรมฟรี รุกตลาดศัลยกรรมและความงาม 
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ภาพที่ 2.11: หน้า Instagram ของ Primaya 
 

 
 
ที่มา: Primya Clinic.  (2565).  สืบค้นจาก https://www.instagram.com/primyaclinic/. 
 
   4) บริษัท Primaya เริ่มด าเนินกิจการตั้งแต่ปี 2558 และจดทะเบียนบริษัทปี 2560 
ปัจจุบันยังด าเนินกิจการอยู่ 
 
2.5 วิเคราะห์ปัจจัยหลักท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ (Key Success Factor 
Analysis)  
 2.5.1 ความสะดวกรวดเร็วในการค้นหาข้อมูลการบริการ 
 ในปัจจุบันต้องยอมรับว่าผู้คนเริ่มมีความขี้เกียจ อยากหาอะไรที่มันเข้าถึงง่ายสะดวกในการ
ใช้งาน รวมไปถึงเทคโนโลยีในปัจจุบันยังช่วยให้การด าเนินชีวิตนั้นง่ายขึ้น ทางผู้จัดท าโครงการเห็นว่า
การที่ช่วยให้ผู้ใช้บริการคลินิกศัลยกรรมและความงามเข้าถึงข้อมูลการบริการที่ไวขึ้นจะส่งผลให้เกิด
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การกระตุ้นต่อการตัดสินใจเข้ารับบริการ โดยที่ไม่ต้องมานั่งเปรียบเทียบราคาเองในแต่ละคลินิก ซึ่งได้
รวบรวมไว้ในแพลตฟอร์มและแอปพลิเคชันของทางบริษัทแล้ว 
 2.5.2 ผู้ใช้บริการกับคลินิกที่เข้าร่วมพันธมิตรได้รับประโยชน์ร่วมกัน 
 การที่จะท าธุรกิจให้มั่นคงยั่งยืนได้นั้นจะต้องแก้ปัญหาให้ตรงจุด และดูว่าผู้ใดได้รับ
ผลประโยชน์จากธุรกิจนี้บ้าง ซึ่งแอปพลิเคชัน PromptSuay นี้เป็นเหมือนสื่อกลางในการเชื่อมต่อกัน
ระหว่างผู้ใช้บริการกับคลินิกได้มาพบเจอกัน หากถูกใจก็จะมีการต่อยอดไปกระทั่งจองคิวนัดหมาย 
เข้ารับการบริการ ซึ่งทางคลินิกก็ได้รับประโยชน์จากการเข้าร่วมเป็นพันธมิตรด้วยเช่นกัน 
 2.5.3 การบริการที่ครอบคลุมในทั่วพื้นที่ มีคลินิกให้เลือกหลายหลาย ตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้ทุกประเภท 
 การที่รวบรวมคลินิกให้เข้าร่วมเป็นพันธมิตรได้มากนั้นส่งผลให้กลุ่มผู้ใช้บริการเข้าถึงข้อมูล
ของคลินิกที่ตนไม่รู้จักมากยิ่งขึ้น และค้นหาการบริการได้ง่าย หากต้องการรับบริการในพ้ืนที่ที่ต้องการ
ก็หาได้อย่างรวดเร็ว อีกทั้งยังมีตัวเลือกท่ีหลากหลายให้ผู้ใช้บริการได้เลือกสรร โดยคลินิกแต่ละแห่งได้
การรับรองมาตรฐานสากลในด้านการท าศัลยกรรมและความงาม ซึ่งสามารถการันตีคุณภาพงาน
บริการและแก้ปัญหาได้อย่างตรงจุด 
 
2.6 สรุปประเด็นส าคัญจากการวิเคราะห์ 
 อุตสาหกรรมดิจิทัลและซอฟต์แวร์ในไทยมีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่องโดยที่เน้นไปที่การ
สร้างนวัตกรรมใหม่ตอบสนองสังคมเมืองในปัจจุบันเพ่ืออ านวยความสะดวกต่อการด ารงชีวิตของผู้คน 
ซึ่งแพลตฟอร์มออนไลน์ก็เป็นหนึ่งในธุรกิจดิจิทัลซอฟต์แวร์ที่ก าลังน่าจับตามองอย่างมาก
สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรมที่เปิดมากขึ้นท าให้การท าศัลยกรรมการเป็นเรื่องปกติ ไม่ว่า
ใครก็อยากดูดี สวย หล่อ กันทั้งนั้น ปัจจุบันผู้คนให้ความส าคัญกับเรื่องสุขภาพและความงามกันสูงขึ้น 
ส่งผลกระทบให้ตลาดเติบโตและเปิดกว้างให้นักลงทุนเข้าสู่ตลาดศัลยกรรมและความ ปัจจัยที่ส่งผลให้
ธุรกิจประสบความส าเร็จ คือความสะดวก รวดเร็วในการค้นหาข้อมูลบริการ ผู้ใช้บริการและคลินิก
ได้รับผลประโยชน์ด้วยกันทั้งสองฝุาย การบริการที่ครอบคลุมในทั่วพื้นที่ มีคลินิกให้เลือกหลายหลาย 
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ทุกประเภท 
 



 

บทที่ 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 ชื่อทางธุรกิจคือ “PromptSuay” เพ่ือแสดงให้เห็นถึงลักษณะธุรกิจที่เกี่ยวกับความงาม 
โดยใช้รูปแบบสีทูโทนชมพูผสมม่วงเป็นพื้นหลังแสดงถึงความหรูหรามีระดับ ให้ความรู้สึกโรแมนติก 
เร้นลับ และมีเสน่ห์ ส่วนตรงกลางจะเป็นตราสัญลักษณ์รูปผีเสื้อด้านบนมีมงกุฎ สื่อถึงความมีอิสระที่
จะเริ่มต้นใหม่ อีกนัยหนึ่งคือ “การศัลยกรรมสามารถท าให้คุณเปลี่ยนเป็นคนใหม่ได้” 
 
ภาพที่ 3.1: ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 

 
 
3.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 มุ่งม่ันในการเป็นผู้น าในด้านการให้ข้อมูลและการจองคิวศัลยกรรมและความงามทาง
ออนไลน์ในพ้ืนที่ประเทศไทย ที่ตอบสนองความต้องการในการศัลยกรรมและความงามได้อย่างครบ
ครันในแพลตฟอร์มเดียว ที่พร้อมให้ความมั่นใจกับทุกเคส ช่วยให้การศัลยกรรมสะดวกข้ึน ง่ายขึ้น 
และเป็นไปได้มากยิ่งขึ้น 
 3.2.2 พันธกิจ (Missions)  
   1) ด าเนินธุรกิจด้านการให้บริการข้อมูลและการจองคิวศัลยกรรมแบบครบวงจรให้
ก้าวไกลสู่มาตรฐานสากล 
   2) มุ่งม่ันและพัฒนาแอปพลิเคชันโดยใช้นวัตกรรมและเทคโนโลยีใหม่ ๆ เข้ามาเพ่ือ
เพ่ิมความสะดวก รวดเร็วในการใช้งานของกลุ่มเปูาหมาย 
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   3) สร้างความสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้าและพันธมิตรทางธุรกิจ ร่วมด าเนินธุรกิจอย่างเป็น
ธรรม ปฏิบัติติต่อกันอย่างให้เกียรติ เพื่อสร้างความเชื่อมั่น และสร้างความยั่งยืนให้กับธุรกิจ 
 3.2.3 เปูาหมาย (Goals)  
   1) เปูาหมายระยะสั้น (1-2 ปี)  
   สร้าง Goodwill และท าให้ PromptSuay Application เป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวาง
ในประเทศไทย โดยมียอด Follow TikTok 10,000, Instagram 5,000 สร้างยอดการจองคิว
ศัลยกรรมได้ไม่ต่ ากว่า 2000 เคส ต่อ 1 เดือน ภายในระยะเวลา 2 ปี 
   2) เปูาหมายระยะยาว (3-5 ป)ี  
   พัฒนาแอปพลิเคชันให้เสถียรและสะดวกต่อการให้บริการให้ดียิ่งขึ้นเพื่อรองรับกลุ่ม
ผู้ใช้บริการ ขยายพื้นที่การบริการให้ครอบคลุมทั่วประเทศไทย โดยเริ่มจากเมืองหลักตามภูมิภาค 
ต่าง ๆ สร้างยอดการจองคิวศัลยกรรมและความงามได้ไม่ต่ ากว่า 5,000 เคส ต่อ 1 เดือน ภายใน
ระยะเวลา 5 ปี 
 
3.3 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ (SWOT Analysis) 
 3.3.1 จุดแข็ง (Strengths) 
   1) มีพันมิตรเป็นคลินิกศัลยกรรมและความงามชั้นน าที่ได้รับรองมาตรฐานด้านการ
บริการความปลอดภัยระดับสากล และเป็นคลินิกท่ีมีชื่อเสียงในวงการศัลยกรรม ส่งผลให้กลุ่ม
ผู้ใช้บริการเกิดความม่ันใจ เชื่อใจในการบริการ 
   2) .ตัวระบบมีความรวดเร็วในการเปรียบเทียบราคาและค้นหาข้อมูลคลินิกในการ
ท าศัลยกรรมและมีตัวเลือกที่หลากหลาย ตอบสนองกับการใช้บริการทุกประเภท 
   3) ไม่ต้องแบกรับความเสี่ยงในการผลิต หรือสต๊อกสินค้าเพราะใช้ Agency Model 
ในการด าเนินงาน ไม่ต้องมีอุปกรณ์ในการด าเนินการเกี่ยวกับคลินิก ช่วยลดต้นทุนขาย โดยธุรกิจจะใช้
วิธีการด าเนินงานในรูปแบบหาคลินิกมาร่วมพันธมิตรและกลุ่มผู้ใช้บริการให้มาพบเจอกันผ่าน
แพลตฟอร์มของธุรกิจ 
   4) ผู้บริหารมีลักษณะการท างานแบบการกระจายอ านาจซึ่งเป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่มี
ความยืดหยุ่นในการท างานสูง 
 3.3.2 จุดอ่อน (Weaknesses)  
   1) ต้องใช้งบประมาณหลักในการโฆษณาเพ่ือสร้าง Goodwill ให้กับแบรนด์ 
เนื่องจากเป็นแบรนด์ใหม่ที่ก าลังจะสร้าง จึงไม่เป็นที่รู้จักในวงกว้าง 
   2) ใช้เงินลงทุนค่อนข้างสูงในการเริ่มต้นธุรกิจ เพ่ือสร้างแพลตฟอร์ม แอปพลิเคชัน
ตั้งต้น และสร้างทีมงาน 
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 3.3.3 โอกาส (Opportunities) 
   1) แนวโน้มผู้บริโภคให้ความสนในความสวยงามของร่างกาย ซึ่งเป็นแนวโน้มเติบโต
ขึ้นเรื่อย ๆ ในประเทศไทย ส่งผลให้ตลาดขยายตัวอย่างต่อเนื่อง และมีช่องว่างให้ลงไปด าเนินกิจการ
ในตลาดนี้ 
   2) อัตราการเติบโตของธุรกิจดิจิทัลซอฟต์แวร์ในประเทศไทยที่เป็นตัวช่วยในการ
ด ารงชีวิตของผู้คนท าให้มีความสะดวกสบายยิ่งขึ้น สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบัน 
   3) หลังจากการเปิดประเทศของไทยหลังจากสถานการณ์โควิดจะท าให้นักเดินทาง
ต่างชาติเข้ามาท าศัลยกรรมและเสริมความงามในไทยเพ่ิมข้ึน ส่งผลให้ตลาดเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
 3.3.4 อุปสรรค (Threats)  
   1) ผู้บริโภคบางกลุ่มมีข้อจ ากัดทางการเงินในการศัลยกรรมเพราะต้องใช้เงิน
ค่อนข้างสูง ซึ่งในปัจจุบันถึงแม้คนจะยังสนใจหันมาอยากศัลยกรรมกันมากข้ึนแต่ก็ต้องชะลอการ
ตัดสินใจเพราะปัจจัยทางเศรษฐกิจไม่อ านวยเพราะผลกระทบจากสถานการณ์โควิด-19 
   2) เนื่องจากสภาวะเงินเฟูอและสงครามรัสเซีย-ยูเครน ส่งผลให้ค่าเงินและต้นทุน
ทางการตลาดสูงขึ้น อุปกรณ์ในการด าเนินการมีอัตราที่สูงขึ้น 
   3) มีคู่แข่งท่ีมีความแข็งแกร่งเข้าสู่ตลาดก่อน คือ Application Gowabi  
แอปพลิเคชันจองความงามของชายชาวบราซิลที่มาท าธุรกิจในไทย ซึ่งเน้นไปที่การจัดโปรโมชันลด
ราคา เพื่อเข้าถึงปริมาณผู้คน 
 
3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
 ด้วยโมเดลธุรกิจมุ่งเน้นการเป็นแพลตฟอร์มออนไลน์ด้านการให้บริการจัดการการจองคิว
และค้นหาข้อมูลคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงามนั้นจึงต้องพัฒนาตัวแพลตฟอร์มแอปพลิเคชัน
อย่างต่อเนื่อง เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มเปูาหมาย และขยายฐานการบริการให้
ครอบคลุม ซึ่งจะเลือกใช้กลยุทธ์ Growth Strategies เจาะกลุ่มตลาดเดิมแต่ยกระดับเป็นแบรนด์
ระดับสูงเจาะกลุ่ม Hi-end โดยพัฒนาระบบการค้นหาข้อมูลการบริการ ข่าวสารแวดวงศัลยกรรม 
เทรนด์ของช่วงนั้น ๆ และขยายฐานพันธมิตรทางการค้าเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการจัดจ าหน่าย 
และเพ่ิมความน่าเชื่อถือ 
 3.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy)  
 ในการที่จะสร้างธุรกิจแบรนด์ แพลตฟอร์มออนไลน์ด้าน คือ PromptSuay ให้มีขีด
ความสามารถในการแข่งขัน และสร้างความแตกต่างจากแบรนด์อื่นที่มีอยู่ในตลาดก่อนแล้ว ผู้เขียนจึง
เลือกใช้กลยุทธ์ระดับธุรกิจ คือ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของตลาดและเจาะกลุ่มเปูาหมายแบบ
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เฉพาะเจาะจง (Differentiation Focus)โดยมุ่งเน้นไม่ที่ตลาดคุณภาพ กลุ่มลูกค้า Hi-end ซึ่งจะเป็น
มากกว่าแอปพลิเคชันขายของซึ่งมีแค่ราคา แต่จะสร้างความรับรู้ สร้างช่องทางการเข้าถึงข้อมูล
ข่าวสารของแต่ละคลินิกเพ่ือยกระดับการบริการ 
 3.4.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy) 
 เพ่ือที่จะเอ้ือให้การด าเนินงานของธุรกิจให้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ทางผู้บริหารจะมีการ
ก าหนดนโยบายให้กับทุกคนในองค์กรให้มองไปในทิศทางเดียวกันเพ่ือที่จะก้าวไปพร้อม ๆ กันอย่าง
ยั่งยืน โดยก าหนดผู้รับผิดชอบในการขับเคลื่อนองค์กรเพ่ือให้เกิดการท างานที่เชื่อมโยงกัน โดยได้แบ่ง
กลยุทธ์ของฝุายปฏิบัติงานออกเป็น 4 ฝุาย ดังนี้ 
  3.4.3.1 กลยุทธ์ระดับแผนกการขายและการตลาด  
 ในช่วงเริ่มต้นต้องมีการศึกษาหาความเป็นไปได้ของตลาด สร้างแบรนด์ที่ผู้คนจดจ า สร้าง
ความเข้าใจในรูปแบบของธุรกิจ จึงต้องสร้าง เอกลักษณ์ให้กับแบรนด์ Brand identity และ Brand 
DNA เพ่ือให้กลุ่มเปูาหมายเข้าถึงการบริการโดยไม่ต้องอธิบาย และดึงจุดเด่นของแบรนด์ออกมา และ
เลือกกลุ่มเปูาหมายที่ชัดเจน ซึ่ง Brand DNA ประกอบไปด้วย Brand Mission, Brand Values, 
Brand Positioning และ Brand Personality เพ่ือสร้างจุดยืนที่มั่นคงและหาโอกาสพัฒนาตลาด
ต่อไป 
  3.4.3.2 กลยุทธ์ระดับแผนกบัญชีและการเงิน  
  มุ่งเน้นไปที่การบริหารจัดการเงินทุน วางแผนการเงินเพ่ือการเติบโตของธุรกิจอย่างมี
ประสิทธิภาพ และท าการบริหารลดหย่อนต้นทุนอย่างเหมาะสม สอดคล้องกับการด าเนินธุรกิจ โดย
วางแผนงานอย่างมีระบบทั้งระยะสั้นและระยะยาว เพื่อให้ธุรกิจมีเงินหมุนเวียนอยู่ตลอดและสร้าง
ความมัน่คงยั่งยืนแก่ธุรกิจ 
  3.4.3.3 กลยุทธ์ระดับแผนก IT และ Platform Development 
  ท าการวิจัยและพัฒนาตัวแพลตฟอร์มแอปพลิเคชัน สร้างความเชื่อมโยงระหว่าง
ผู้ใช้บริการและคลินิก ซึ่งต้องมีการประเมินผลของการบริการ เพ่ือน าไปต่อยอดและปรับปรุงแก้ไข
ระบบให้ด าเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ทดลองรูปแบบต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นการวางรูป ฟอนต์อักษร 
ให้ตรงต่อสายตาผู้ใช้บริการที่เยี่ยมชมเว็บไซต์หรือแอปพลิเคชัน อีกท้ังยังต้องมีการควบคุมต้นทุนการ
บริการเพื่อให้ต้นทุนต่ าลงจนท าให้ได้เปรียบทางการแข่งขันกับคู่แข่ง 
  3.4.3.4 กลยุทธ์ระดับแผนกบริการลูกค้าสัมพันธ์  
  มีหน้าทีให้ค าแนะน าการบริการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าของลูกค้า ซึ่งจะต้องมีการสอน
การพูดการใช้ค าอย่างถูกต้องไพเราะ น่าฟัง เหมาะกับธุรกิจบริการและท าการประเมินความพึงพอใจ
หลังการเข้ารับการศัลยกรรมของลูกค้าเพ่ือน ามาพัฒนาระบบการบริการต่อไป 



 

บทที่ 4 
การวิจัยตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย  
 4.1.1 เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในตลาดอุตสาหกรรมศัลยกรรมและเสริมความงาม 
 4.1.2 เพ่ือศึกษาปัญหาในการท าศัลยกรรมและความงามของกลุ่มเปูาหมาย 
 4.1.3 เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลในกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกศัลยกรรมและ
ความงาม รวมไปถึงพฤติกรรมการใช้บริการขอกลุ่มเปูาหมาย 
 4.1.4 เพ่ือน าข้อมูลที่ได้มาจัดสรรในการพัฒนาและออกแบบผลิตภัณฑ์และการบริการ วาง
กลยุทธ์ให้เหมาะสมกับแผนธุรกิจและกลุ่มเปูาหมาย 
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  
 4.2.1 ท าให้ทราบถึงความเป็นไปได้ในตลาดอุตสาหกรรมศัลยกรรมและเสริมความงาม 
 4.2.2 ท าให้ทราบถึงปัญหาในการท าศัลยกรรมและความงามของกลุ่มเปูาหมาย 
 4.2.3 ท าให้รับรู้ถึงปัจจัยที่ส่งผลในกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกศัลยกรรมและ
ความงาม รวมไปถึงพฤติกรรมการใช้บริการขอกลุ่มเปูาหมาย 
 4.2.4 ท าให้สามารถน าข้อมูลที่ได้มาสังเคราะห์เพื่อการออกแบบพัฒนาผลิตภัณฑ์และการ
บริการให้ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเปูาหมาย รวมไปถึงการวางกลยุทธ์ได้อย่างเหมาะสมกับ
แผนธุรกิจ 
 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย  
 วิจัยนี้มุ่งเน้นศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลในกระบวนการตัดสินใจเข้ารับบริการคลินิก
ศัลยกรรมและความงามผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ เพื่อน าไปประมวลผลวิเคราะห์ศึกษาหาความ
ต้องการที่แท้จริง และความต้องการซ่อนเร้น (Unmet Need) ของกลุ่มเปูาหมายที่มีต่อคลินิก
ศัลยกรรมและความงาม เพื่อน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาจากกลุ่มเปูาหมายไปวางแผนออกแบบ
พัฒนาผลิตภัณฑ์และการบริการ รวมไปถึงวางกลยุทธ์ในการด าเนินงานได้อย่างเหมาะสม 
 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 4.4.1 วิธีเก็บข้อมูล 
 ส าหรับการวิจัยของแผนธุรกิจนี้ เป็นการวิจัยผสม (Mixed Method) โดยการใช้วิจัยเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) ใช้วิธีการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) กับกลุ่ม
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ตัวอย่างที่เป็นกลุ่มผู้ใช้บริการคลินิกศัลยกรรมและความงาม โดยท าแบบสอบถามผ่าน Google 
Form เพ่ือเก็บข้อมูลเบื้องต้น ส าหรับการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการ ปัจจัยที่ส่งผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจใช้บริการคลินิกศัลยกรรมและความงาม และปัญหาที่พบในการใช้บริการของกลุ่มเปูาหมาย 
ส่วนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interviews) 
โดยการเก็บข้อมูลตัวอย่างจาดการสัมภาษณ์คลินิกที่ให้บริการการศัลยกรรมและความงาม เพ่ือเก็บ
ข้อมูลพฤติกรรมการให้บริการ ปัญหาในการบริการ เพ่ือน าไปวิเคราะห์และออกแบบผลิตภัณฑ์และ
การบริการ รวมไปถึงแผนธุรกิจให้เหมาะสมกับกลุ่มเปูาหมายต่อไป 
 4.4.2 แหล่งข้อมูล 
 แหล่งข้อมูลจากการวิจัยได้จากการเก็บแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ซึ่งเป็นการเก็บ
ข้อมูลเชิงปริมาณ โดยการใช้แบบสอบถามผ่าน Google Form กับกลุ่มตัวอย่างคือผู้มาท าศัลยกรรม 
ที่เป็นกลุ่มเปูาหมายจ านวน 200 ราย และการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มคลินิกศัลยกรรมและความงาม 
จ านวน 3 แห่ง 
 4.4.3 กลุ่มตัวอย่าง 
 มีการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 2 กลุ่ม ซึ่งประกอบด้วย กลุ่มแรกเป็นกลุ่ม
ผู้ใช้บริการคลินิกศัลยกรรมและความงาม โดยใช้การวิจัยเชิงปริมาณด้วยการเก็บข้อมูลผ่าน
แบบสอบถาม ส่วนในกลุ่มที่สองคือกลุ่มผู้ให้บริการคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงาม โดยใช้การวิจัย
เชิงคุณภาพด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก ซึ่งการเก็บข้อมูลทั้ง 2 กลุ่ม มีระยะเวลาในการเก็บข้อมูลในช่วง 
เดือน กรกฎาคม-สิงหาคม พ.ศ. 2565 
 
4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  
 ส าหรับรูปแบบการศึกษาวิจัยเพ่ือน าผลมาใช้ประกอบการเขียนแผนธุรกิจเป็นแบบผสม 
(Mixed Method) ซึ่งมีการใช้การวิจัยเชิงปริมาณ โดยการใช้แบบสอบถามผ่านแพลตฟอร์ม Google 
Form และการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก ท าการเก็บข้อมูลผ่านการตั้งค าถามตาม
หัวข้อที่ก าหนดไว้ให้ผู้สัมภาษณ์ตอบ เพ่ือให้ได้ข้อมูลตามที่ต้องการ ซึ่งมีประเด็นค าถามส าหรับ 2 
กลุ่ม ดังนี้ 
 4.5.1 กลุ่มผู้ใช้บริการคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงาม 
 เพ่ือทราบถึงปัญหาในการท าศัลยกรรมและความงาม ปัจจัยที่ส่งผลในกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการคลินิกศัลยกรรมและความงาม และพฤติกรรมการเลือกใช้บริการของกลุ่มเปูาหมาย 
ซึ่งมีการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม โดยมีส่วนประกอบดังนี้ 
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการท าศัลยกรรมและเสริมความงามของผู้ใช้บริการ 
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  ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินในซื้อของผู้ใช้บริการคลินิกศัลยกรรมและ
ความงาม 
  ส่วนที่ 4 ความพึงพอใจของผู้ที่ใช้บริการแอปพลิเคชันจัดการจองคิวและค้นหาข้อมูล
คลินิกเพ่ือเสริมความงามและการศัลยกรรม 
  ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะจากผู้ใช้บริการ 
 4.5.2 กลุ่มคลินิกศัลยกรรมและเสริมงามงาม 
 เพ่ือทราบถึงพฤติกรรมการให้บริการ ปัญหาในการบริการและการด าเนินงาน ของคลินิก
ศัลยกรรมและเสริมความงาม ซึ่งมีการเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์ โดยมีส่วนประกอบดังนี้ 
  ส่วนที่ 1 วิธีการด าเนินงาน ระบบการด าเนินการภายในและภายนอก และการประเมิน
ความพึงพอใจของผู้ที่มาใช้บริการ 
  ส่วนที่ 2 ปัญหาในการบริการและการด าเนินงาน เช่น ระบบจัดการหน้าร้าน การตลาด 
การเงิน การให้บริการ เป็นต้น  
  ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่ส่งผลในการเป็นพันธมิตรทางธุรกิจและความคาดหวังที่ต้องการ 
 
4.6 สรุปผลการวิจัย 
 จากการท าการวิจัยตลาดของแผนธุรกิจนี้ ซึ่งมีจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 203 คน 
โดยที่สามารถสรุปผลได้ดังนี้ 
 4.6.1 กลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้ใช้บริการคลินิกศัลยกรรมและความงาม จ านวน 203 คน 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ค าชี้แจง: กรุณาใส่เครื่องหมาย ✓ลงในช่อง (  ) ที่ท่านคิดว่าตรงกับตนเองมากท่ีสุด 
  เพศ 
   (  )   ชาย  = 3.9% 
   (  )   หญิง = 86.2% 
   (  )   เพศทางเลือก =9.9% 
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ภาพที่ 4.1: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม แบ่งตามเพศ 
 

 
 
 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง โดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 86.2% อันดับรองลงมา คือ 
เพศทางเลือก 9.9% และตามมาด้วยเพศชายที่ 3.9% 
  อายุ 
   (  ) ต่ ากว่า 18 ปี = 0% 
   (  ) 18-25 ปี = 43.3% 
   (  ) 26-35 ปี = 43.3% 
   (  ) 36-45 ปี = 11.8% 
   (  ) 45 ปี ขึ้นไป = 1.5% 
 
ภาพที่ 4.2: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม แบ่งตามอายุ 
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 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนมากมีอายุสองช่วงเท่ากัน คือ 18-25 และ 26-35 ปี โดยมีสัดส่วนอยู่
ที่ 43.3% อันดับรองลงมา คือ ช่วงอายุ 36-45 ปี ที่ 11.8% ตามมาด้วย 45 ปีขึน้ไป ที่ 1.5% และ
อันดับสุดท้ายคือต่ ากว่า 18 ปี ที่ 0% 
  3. อาชีพ 
   (  ) นักเรียน / นักศึกษา = 17.7% 
   (  ) ธุรกิจส่วนตัว = 50.7% 
   (  ) พนักงานบริษัท = 23.6% 
   (  ) ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ = 7.4% 
   (  ) อื่นๆ = 0.5% 
 
ภาพที่ 4.3: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม แบ่งตามอาชีพ 
 

 
 
 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนมากประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัวโดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 50.7% อันดับ
รองลงมา คือพนักงานบริษัทที่ 23.6% ตามมาด้วยนักศึกษาที่ 17.7% ข้าราชการที่ 7.4% และอาชีพ
อ่ืน ๆ ที่ 0.5% ตามล าดับ 
  รายได้ 
   (  ) ต่ ากว่า 10,000 บาท = 2.5% 
   (  ) 10,001-20,000 บาท = 13.3% 
   (  ) 20,001-30,000 บาท = 32% 
   (  ) 30,001-40,000 บาท = 31% 
   (  ) 40,001-50,000 บาท = 12.8% 
   (  ) มากกว่า 50,000 บาท = 8.4% 
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ภาพที่ 4.4: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม แบ่งตามรายได้ 
 

 
 
 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนมากมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท โดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 
32% อันดับรองลงมา คือ 30,001-40,000 บาท ที่ 23.6% ตามมาด้วย 10,001-20,000 บาท ที่ 
13.3% 40,001-50,000 บาท ที่ 12.8% มากกว่า 50,000 บาทที่ 8.4% และต่ ากว่า 10,000 บาท ที่ 
2.5% ตามล าดับ 
 ระดับการศึกษา 
  (  ) ต่ ากว่าอนุปริญญา = 3.9% 
  (  ) อนุปริญญาหรือเทียบเท่า = 13.3% 
  (  ) ปริญญาตรี = 63.5% 
  (  ) สูงกว่าปริญญาตรี = 19.2% 
 

ภาพที่ 4.5: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม แบ่งตามระดับการศึกษา 
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 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนมากมีระดับการศึกษาขั้นปริญญาตรี โดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 63.5% 
อันดับรองลงมา คือ สูงกว่าปริญญาตรีที่ 19.2% ตามมาด้วยอนุปริญญาหรือเทียบเท่าที่ 13.3% และ
ต ากว่าอนุปริญญาที่ 3.9% ตามล าดับ 
 สถานะภาพ 
  (  ) โสด = 81.3% 
  (  ) สมรส = 16.7% 
  (  ) หย่าร้าง = 2% 
  (  ) อื่น ๆ = 0% 
 
ภาพที่ 4.6: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม แบ่งตามสถานภาพ 
 

 
 
 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนมากมีสถานะภาพโสด โดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 81.3% อันดับรองลงมา คือ 
สมรสที่ 16.7% ตามมาด้วยหย่าร้างที่ 2% ตามล าดับ 
 
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการท าศัลยกรรมและเสริมความงามของผู้ใช้บริการ 

 ค าชี้แจง: กรุณาใส่เครื่องหมาย ✓ลงในช่อง (  ) ที่ท่านคิดว่าตรงกับตนเองมากท่ีสุด 
  1) ท่านเคยท าศัลยกรรมและเสริมความงามมาแล้วกี่ครั้ง 
   (  ) ไม่เคย = 13.3% 
   (  ) 1-2 ครั้ง 53.2% 
   (  ) 3-4 ครั้ง 30% 
   (  ) มากกว่า 5 ครั้ง = 3.4% 
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ภาพที่ 4.7: ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม แบ่งตามจ านวนการใช้บริการ 
 

 
 
 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนมากเคยท าศัลยกรรมมาแล้ว 1-2 ครั้ง โดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 53.2% 
อันดับรองลงมา คือ 3-4 ครั้ง ที ่30% ตามมาด้วยไม่เคยท าที่ 13.3% และมากกว่า 5 ครั้งที่ 3.4% 
ตามล าดับ 
  2) หากท่านต้องการท าศัลยกรรมท่านจะเลือกท าศัลยกรรมตรงจุดไหนเป็นอันดับแรก 
   (  ) จมูก = 24.6% 
   (  ) หน้าอก = 29.6% 
   (  ) ปาก = 25.6% 
   (  ) ตา = 16.7% 
   (  ) อ่ืน ๆ 3.5% 
 
ภาพที่ 4.8: ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามแบ่งตามการเลือกจุดที่ต้องการท าศัลยกรรม 
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 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนมากเลือกท าศัลยกรรมหน้าอก โดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 29.6% อันดับ
รองลงมา คือศัลยกรรมปาก ที่ 25.6% ตามมาด้วยศัลยกรรมจมูกที่ 24.6% ศัลยกรรมตาที่ 16.7% 
และอ่ืน ๆ ที่ 3.5% ตามล าดับ 
  3) ค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการท าศัลยกรรมในแต่ละครั้งของท่าน 
   (  ) ต่ ากว่า 10,000 บาท = 5.9% 
   (  ) 10,000-20,000 บาท = 28.1% 
   (  ) 20,001-30,000 บาท = 48.8% 
   (  ) มากกว่า 30,000 บาท = 17.2% 
 
ภาพที่ 4.9: ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามแบ่งตามค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการท าศัลยกรรม 
 

 
 
 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนมากเคยใช้จ่ายประมาณ 20,001-30,000 บาท โดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 
48.8% อันดับรองลงมา คือ 10,001-20,000 บาท ที่ 28.1% ตามมาด้วยมากกว่า 30,000 บาท ที่ 
17.2% และต่ ากว่า 10,000 บาท ที่ 5.9% ตามล าดับ 
  4) วัตถุประสงค์ในการท าศัลยกรรมและเสริมความงามของท่าน (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
   (  ) ตามเทรนด์ = 7.4% 
   (  ) อย่างเปลี่ยนแปลงตัวเอง = 57.6% 
   (  ) เพ่ือสร้างความมั่นใจ = 81.3% 
   (  ) เพ่ือดึงดูดเพศตรงข้าม = 45.8% 
   (  ) อ่ืน ๆ = 0.5% 
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ภาพที่ 4.10: ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามแบ่งตามวัตถุประสงค์ในการท าศัลยกรรม 
 

 
 
 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนมากต้องการท าศัลยกรรมเพ่ือสร้างความม่ันใจ โดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 
81.3% อันดับรองลงมา คืออยากแปลงตนเอง ที่ 57.6% ตามล าดับ 
  5) ท่านเจอปัญหาใดบ้างในการท าศัลยกรรมและเสริมความงามในแต่ละครั้ง (ตอบได้
มากกว่า 1 ข้อ) 
   (  ) หาข้อมูลยาก = 68.5% 
   (  ) ท ามาแล้วไม่ตรงปก = 40.4% 
   (  ) เกิดผลข้างเคียงจากการท าศัลยกรรม =30.5% 
   (  ) คลินิกไม่ตรงตามมาตรฐาน = 26.1% 
   (  ) อ่ืน ๆ = 1.5% 
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ภาพที่ 4.11: ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม แบ่งตามปัญหาที่พบเจอในการท าศัลยกรรม 
 

 
 
 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนมากพบเจอปัญหาด้านการหาข้อมูลยาก โดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 68.5% 
อันดับรองลงมา คือ ศัลยกรรมมาแล้วไม่ตรงตามที่ต้องการ ที่ 40.4% ตามล าดับ 
  6) ท่านรู้จักคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงามใดบ้างในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
   (  ) Meko Clinic = 53.2% 
   (  ) Nitipon Clinic = 69% 
   (  ) SLC Siam Laser Clinic = 68% 
   (  ) The Art Clinic 36.9% 
   (  ) อ่ืน ๆ โปรดระบุ = 2.5% 
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ภาพที่ 4.12: ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามแบ่งตามความรู้จักคลินิกในการท าศัลยกรรมใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

 
 
 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนมากรู้จัก Nitipon Clinic โดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 69% อันดับรองลงมา 
คือ SLC Siam Laser Clinic ที่ 68% ตามล าดับ 
  7).ท่านเคยจองคิวนัดหมายท าศัลยกรรมและเสริมความงามผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์
หรือแอปพลิเคชันหรือไม่ 
   (  ) เคย 
   (  ) ไม่เคย 
 
ภาพที่ 4.13: ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามแบ่งตามการจองคิวท าศัลยกรรมผ่านแพลตฟอร์ม

ออนไลน์ 
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 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนมากไม่เคยจองคิวนัดหมายผ่านแอปพลิเคชัน โดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 
84.7%  
 ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินในซื้อของผู้ใช้บริการคลินิกศัลยกรรมและความ
งาม 

 ค าชี้แจง: กรุณาใส่เครื่องหมาย ✓ ลงในช่อง (  ) ที่ท่านคิดว่าตรงกับตนเองมากท่ีสุด 
  1) ปัจจัยใดเป็นตัวเลือกท่ีท าให้ท่านตัดสินใจเลือกคลินิกท าศัลยกรรมและเสริมความ
งาม (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
   (  ) รีวิวจากอินเทอร์เน็ต 
   (  ) ราคา 
   (  ) ชื่อเสียงของคลินิก 
   (  ) ความช านาญของแพทย์ 
   (  ) อ่ืน ๆ 
 
ภาพที่ 4.14: ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามแบ่งตามตัวเลือกท่ีช่วยในการตัดสินใจเลือกคลินิก 
 

 
 
 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนมากเลือกปัจจัยด้านชื่อเสียงของคลินิก โดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 87.2% 
อันดับรองลงมา คือ ปัจจัยด้านความช านาญของแพทย์ ที่ 66% ตามล าดับ 
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  2) ท่านให้ความส าคัญกับเรื่องใดในการท าศัลยกรรมและเสริมความงามมากที่สุด 
(เรียงล าดับ) 1-4  **หมายเหตุ 1 = ส าคัญที่สุด และ 4 = ส าคัญน้อยที่สุด 
 
ตารางที่ 4.1: ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามแบ่งตามความส าคัญในการตัดสินใจเลือกคลินิก 
 

 ระดับความส าคัญ 

1 2 3 4 

ความปลอดภัย 83.3% 10% 1.5% 5.5% 
เทคโนโลยีที่ใช้ 4% 42.4% 40% 14.7% 

มาตรฐานของคลินิก 6.9% 37.4% 47.8% 7.9% 

ความรับผิดชอบของคลินิกท่ีมีต่อ
ผู้ใช้บริการ 

5.9% 10.3% 14.8% 72.9% 

 
ภาพที่ 4.15: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม แบ่งตามอายุ 
 

 
 
 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนมากให้ความส าคัญในเรื่องความปลอดภัย โดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 83.3% 
อันดับรองลงมา คือเทคโนโลยีที่ใช้ ที่ 42.4% ตามล าดับ 
  3) บุคคลใดมีส่วนส าคัญในการตัดสินใจเลือกคลินิกในการท าศัลยกรรมและความงาม
มากที่สุด 
  (เรียงล าดับ) 1-5 **หมายเหตุ 1 = ส าคัญที่สุด และ 5 = ส าคัญน้อยที่สุด 
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ตารางที่ 4.2: ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามแบ่งตามบุคคลส าคัญท่ีมีผลในการตัดสินใจเลือกคลินิก 
 

 ระดับความส าคัญ 

1 2 3 4 5 
แฟน 28.6% 6.9% 8.4% 42.8% 13.3% 

เพ่ือน 2.5% 31% 45.8% 18.2% 2.5% 

ครอบครัว 12.8% 42.4% 37% 5.9% 2% 
ตนเอง 49.3% 15.8% 4.9% 25.1% 4.9% 

ดารา/เน็ตไอดอล 14.9% 3.9% 3.9% 7.9% 77.3% 

 
ภาพที่ 4.16: ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามแบ่งตามบุคคลส าคัญที่มีผลในการตัดสินใจเลือกคลินิก 
 

 
 
 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนมากให้ตนเองเป็นบุคคลส าคัญในการตัดสินใจใช้บริการคลินิก
ศัลยกรรมและความงาม โดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 49.3% อันดับรองลงมา คือครอบครัว ที่ 42.4% 
ตามล าดับ 
  4) จากประสบการณ์ที่ผ่านมา ท่านได้รับข้อมูลโปรโมชั่นของคลินิกศัลยกรรมจากแหล่ง
ใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
   (  ) โปสเตอร์ 
   (  ) รีวิวจาก Influencer 
   (  ) Social Media 
   (  ) App จองความงาม 
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ภาพที่ 4.17: ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามแบ่งตามแหล่งข้อมูลขอคลินิกศัลยกรรมและความงามที่
ได้รับ 

 

 
 
 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนมากได้รับข้อมูลคลินิกศัลยกรรมจาก Social Media โดยมีสัดส่วนอยู่
ที่ 88.2% อันดับรองลงมา คือ Influencer ที่ 66.5% ตามล าดับ 
  5) หากมีแพลตฟอร์มออนไลน์ที่ท าให้ท่านมีตัวเลือกคลินิกในการท าศัลยกรรมมากขึ้น 
ท่านเห็นด้วย หรือไม่ 
   (  ) เห็นด้วย 
   (  ) ไม่เห็นด้วย 
 
ภาพที่ 4.18: ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามแบ่งตามความคิดเห็นในการเลือกใช้บริการ 
 

 
 



45 

 

 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยถ้าหากมีแพลตฟอร์มออนไลน์ที่ท าให้มีตัวเลือกในการ
ท าศัลยกรรมมากขั้น โดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 87.2% อันดับรองลงมา คือไม่เห็นด้วย ที่ 12.8% ตามล าดับ 
  6) ท่านมีแนวโน้มที่จะใช้บริการจาก “แพลตฟอร์มออนไลน์จัดการจองคิวและค้นหา
ข้อมูลคลินิกเพ่ือเสริมความงามและการศัลยกรรมแบบครบวงจร ผ่านแอปพลิเคชัน” ในอนาคต
หรือไม่ 
   (  ) ยังไม่แน่ใจ 
   (  ) มีแนวโน้มที่จะใช้บริการ 
   (  ) ไม่มีแนวโน้มที่จะใช้บริการ 
 
ภาพที่ 4.19: ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามแบ่งตามแนวโน้มในการเลือกใช้บริการในอนาคต 
 

 
 
 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่มีแนวโน้มที่จะใช้บริการแพลตฟอร์มออนไลน์ที่จัดการการจอง
คิวและค้นหาข้อมูลคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงาม โดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 76.4% อันดับรองลงมา 
คือ ยังไม่แน่ใจ ที่ 15.8% ตามล าดับ 
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 ส่วนที่ 4 ความพึงพอใจของผู้ที่ใช้บริการแอปพลิเคชันจัดการจองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิก
เพ่ือเสริมความงามและการศัลยกรรม 

 ค าชี้แจง: กรุณาใส่เครื่องหมาย ✓ ลงในช่อง (  ) ที่ท่านคิดว่าตรงกับตนเองมากท่ีสุด 
 
ตารางที่ 4.3: ระดับความพึงพอใจของผู้ที่ใช้บริการแอปพลิเคชันจัดการจองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิก

เพ่ือเสริมความงามและการศัลยกรรม 
 
ความพึงพอใจของผู้ที่ใช้บริการแอปพลิเคชันจัดการ
จองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิกเพ่ือเสริมความงาม
และการศัลยกรรม 

ระดับความพึงพอใจ 

น้อย 
(1) 

ปานกลาง 
(2) 

มาก 
(3) 

มากที่สุด 
(4) 

การบริการ 

1. ความสะดวกสบายในการใช้งาน 22.6% 10.8% 23.2% 36.5% 
2. มีคลินิกให้เลือกหลากหลาย 11.8% 53.2% 29% 5.9% 

3. มีข้อมูลการบริการของคลินิกครบถ้วน 3% 22.7% 43.8% 30.5% 
4. ความเสถียรของระบบจองคิวและช าระเงิน 55.7% 13.3% 3.9% 27.1% 

ราคา 

1. ความสมเหตุสมผลของราคา 33% 29% 17.7% 20.2% 
2. ความคุ้มค่าของประโยชน์ที่ได้รับกับเงิน 
ที่เสียไป 

1% 29.1% 35.5% 34.5% 

3. มีราคาหลายระดับให้เลือก 45.3% 23.6% 27.6% 3.5% 

4. คุณภาพของการบริการเมื่อเปรียบเทียบกับราคา
ที่จ่าย 

30.7% 18.2% 19.2% 41.9% 

ตัวแอปพลิเคชัน 
1. ความสวยงามของแอปพลิเคชัน 70% 11.3% 3.9% 14.8% 

2. ความทันสมัยของแอปพลิเคชัน 4.9% 61.1% 24.1% 9.9% 

3. ความแปลกใหม่ของแอปพลิเคชัน 4.9% 20.7% 64.5% 9.9% 
4. ความน่าสนใจของระบบต่าง ๆ ภายใน 
แอปพลิเคชัน 

20.2% 6.9% 7.4% 65.5% 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ): ระดับความพึงพอใจของผู้ที่ใช้บริการแอปพลิเคชันจัดการจองคิวและค้นหาข้อมูล
คลินิกเพ่ือเสริมความงามและการศัลยกรรม 

 

ความพึงพอใจของผู้ที่ใช้บริการแอปพลิเคชันจัดการ
จองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิกเพ่ือเสริมความงาม
และการศัลยกรรม 

ระดับความพึงพอใจ 
น้อย 
(1) 

ปานกลาง 
(2) 

มาก 
(3) 

มากที่สุด 
(4) 

การส่งเสริมทางการตลาด 

1. ระบบสมาชิกสะสมแต้ม 28.6% 8.4% 9.3% 53.7% 
2. โปรโมชั่นของแต่ละคลินิก 2% 26.1% 59.6 12.3% 

3. กิจกรรมการทดลองใช้และโค้ดส่วนลด 5.9% 61.6% 28.6% 3.9% 

4. พรีเซ็นเตอร์ แบรนด์แอมบาสเดอร์  
มีความน่าสนใจ 

63.5% 3.9% 2.5% 30% 

 
ภาพที่ 4.20: ข้อมูลด้านความพึงพอใจของผู้ใช้บริการแบ่งตามด้านการบริการของแอปพลิเคชัน 
 

 
 
 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเลือกความสะดวกสบายในการใช้งาน โดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 
36.5% อันดับรองลงมา คือมีข้อมูลการบริการของคลินิกครบถ้วน ที่ 30.5% ตามล าดับ 
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ภาพที่ 4.21: ข้อมูลด้านความพึงพอใจของผู้ใช้บริการแบ่งตามด้านราคา 
 

 
 
 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกคุณภาพของการบริการเมื่อเปรียบเทียบกับราคาที่จ่าย โดย
มีสัดส่วนอยู่ที่ 41.9% อันดับรองลงมา คือความคุ้มค่าของประโยชน์ที่ได้รับกับเงินที่เสียไป ที่ 34.5% 
ตามล าดับ 
 
ภาพที่ 4.22: ข้อมูลด้านความพึงพอใจของผู้ใช้บริการแบ่งตามด้านตัวแอปพลิเคชัน 
 

 
 
 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกความน่าสนใจของระบบต่าง ๆ ภายในแอปพลิเคชัน โดยมี
สัดส่วนอยู่ที ่65.5% อันดับรองลงมา คือความสวยงามของแอปพลิเคชัน ที่ 14.8% ตามล าดับ 
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ภาพที่ 4.23: ข้อมูลด้านความพึงพอใจของผู้ใช้บริการแบ่งตามด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

 
 
 ผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกระบบสมาชิกสะสมแต้ม โดยมีสัดส่วนอยู่ที่ 53.7% อันดับ
รองลงมา คือพรีเซ็นเตอร์ ที่ 30% ตามล าดับ 
 4.6.2 กลุ่มตัวอย่างคลินิกศัลยกรรมที่ให้บริการ 
 คลินิกที่สัมภาษณ์ 
 ด าเนินธุรกิจให้บริการด้านศัลยกรรมและเสริมความงามครบวงจร เปิดให้บริการมา 4 ปี มี
แพทย์ศัลยกรรม 3 คน ตั้งอยู่ที่เขตวังทองหลาง กรุงเทพมหานคร 
 วิธีการด าเนินงาน ระบบการด าเนินการภายใน ภายนอก และการประเมินความพึงพอใจ 
   1) คลินิกสามารถรองรับผู้ใช้บริการได้วันละ 20 คน มีการจัดคิวนัดหมายผ่านการ
โทรศัพท์จองหากวันไหนผู้ใช้บริการเยอะจะงดการ Walk-in 
   2) มีการสื่อสารผ่าน Facebook Fanpage ของทางร้าน Instagram ทีมเซลล์ โดย
ที่ทีมเซลล์ท าให้เข้าถึงลูกค้าสูงสุด 
   3) มีทีมแพทย์ที่มีประสบการณ์ในวงการศัลยกรรม และมีการฝึกอบรมทีมงานและ
แพทย์ให้ด าเนินงานตามนโยบายของคลินิก 
   4) เศรษฐกิจ เพราะท าให้ผู้ใช้บริการมีก าลังจ่ายน้อย 
   5) ใช้ระบบจาก IT Provider ที่จัดการให้ ผลตอบรับพอประมาณ 
 ปัญหาในการด าเนินงานที่พบ มีรายละเอียดดังนี้ 
   1) เวลาลูกค้าเยอะจัดการล าบาก บางครั้งต้องปฏิเสธ ท าให้สูญเสียรายได้ส่วนนั้นไป 
   2) การตลาดไม่ตรงตามท่ีวางเปูาหมายไว้ 
   3) มีปัญหาเรื่องลูกค้า Complaint ในด้านความรวดเร็วในการด าเนินงาน 
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   4) คู่แข่งเยอะ ต้องเสียเงินยิงแอดเยอะขึ้นตามไปด้วย และสู้กันด้วยราคา 
 
4.7 ประเด็นจากผลการวิจัยที่น าสนใจและสามารถน ามาเป็นประโยชน์ในการวางแผนธุรกิจ 
 4.1.1 ประเด็นของผู้ใช้บริการ 
   1) ปัจจัยที่ส่งผลในการตัดสินใจ ส่วนมากไม่เคยใช้บริการการจองผ่านทางออนไลน์ 
การจะเลือกใช้บริการคลินิกศัลยกรรมจะค านึงถึงชื่อเสียงของคลินิก และความปลอดภัยเป็นอันดับ
แรก 
   2) พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกศัลยกรรม ส่วนมากจะเคยท าศัลยกรรมมาแล้ว 
1-2 ครั้ง โดยที่เลือกศัลยกรรมจมูกก่อน และเลือกความคุ้มค่าของราคาเมื่อต้องจ่ายเงิน 
   3) ปัญหาที่พบ เข้าถึงข้อมูลการบริการของคลินิกได้ยาก คุณภาพไม่ตรงมาตรฐาน 
ท ามาไม่ตรงปก 
 4.1.2 ประเด็นของคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงาม 
 คลินิกยังไม่มีระบบจัดการคิวและหลังบ้านที่ดี ขาดการท าการตลาดไปยังกลุ่มผู้ใช้บริการ  
หาข้อแตกต่างจากคู่แข่งได้ยากถ้าไม่สู้เรื่องราคา มีแนวโน้มที่จะเข้าร่วมเป็นพันธมิตรกับแอปพลิเคชัน
จองศัลยกรรมและความงาม โดยเห็นโอกาสที่ได้เพ่ิมช่องทางการเข้าถึงข้อมูลลูกค้าโดยไม่มีข้อผูกมัด
ทางด้านการเงิน มีความคาดหวังที่จะให้คลินิกเป็นที่รู้จักและสร้างยอดขายมากยิ่งข้ึน ปัจจัยที่ส าคัญใน
การเข้าร่วมเป็นพันธมิตร คือมีระบบหลังบ้านคอยจัดการคิวของผู้ใช้บริการ มีความเสี่ยงต่ าเพราะไม่
ต้องเสียค่าการตลาด ลดการไม่มาใช้บริการของลูกค้าเมื่อท าการจองแล้ว โดยค่าธรรมเนียมที่
เหมาะสมในการที่ผู้ใช้บริการซื้อบริการของคลินิกผ่านแอปพลิเคชันอยู่ที่ 12%-15% 
 



 

บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 5.1.1 วัตถุประสงค์ระยะสั้น (1-2 ปี) 
 สร้าง Goodwill และท าให้ PromptSuay Application เป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวางใน
ประเทศไทย โดยมียอด Follow TikTok 10,000, Instagram 5,000 สร้างยอดการจองคิวศัลยกรรม
ได้ไม่ต่ ากว่า 2000 เคส ต่อ 1 เดือน ภายในระยะเวลา 2 ปี และมีส่วนแบ่งทางการตลาด 2% เป็น
อย่างต่ า 
 5.1.2 วัตถุประสงค์ระยะยาว (3-5 ปี)  
 พัฒนาแอปพลิเคชันให้เสถียรและสะดวกต่อการให้บริการให้ดียิ่งขึ้นเพื่อรองรับกลุ่ม
ผู้ใช้บริการ ขยายพื้นที่การบริการให้ครอบคลุมทั่วประเทศไทย โดยเริ่มจากเมืองหลักตามภูมิภาค
ต่างๆ สร้างยอดการจองคิวศัลยกรรมและความงามได้ไม่ต่ ากว่า 5,000 เคส ต่อ 1 เดือน ภายใน
ระยะเวลา 5 ปี และมีส่วนแบ่งทางการตลาด ไม่ต่ ากว่า 10% 
 
5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Market Segmentation) 
 5.2.1 ด้านภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) 
 กลุ่มคนเมือง ที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กลุ่มคนเหล่านี้มีการติดตาม
เทรนศัลยกรรมและความงามอยู่ตลอดและมีการแข่งขันที่สูงในชีวิตจริงจึงต้องการรูปร่างหน้าตาที่ดี
เพ่ือเข้าสังคม 
 5.2.2 ด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) 
   1) แบ่งตามอายุของประชากร 
   กลุ่มผู้หญิง ช่วงอายุ 18-25 ปี ผู้บริโภคกลุ่มนี้เป็นกลุ่มท่ีมีการเข้าถึงสื่อ Social 
Media มากที่สุด มีความคุ้นชินกับการใช้เทคโนโลยีดิจิทัล อยู่ในช่วงก าลังศึกษามหาวิทยาลัยจนไปถึง
พ่ึงเริ่มท างานมีความรักสวยรักงาม ใส่ใจดูแลตนเอง สถานะการเงินยังไม่สูงมากนักแต่มีความมุ่งม่ันที่
จะศัลยกรรมเพ่ือเปลี่ยนแปลงตนเอง 
   กลุ่มวัยกลางคน หรือวัยท างาน อยู่ในช่วงอายุ 26-35 ปี ส่วนใหญ่เป็นวัยที่ให้
ความส าคัญกับความปลอดภัยในการเลือกคลินิกเพ่ือการท าศัลยกรรม มีการเข้าถึงสื่อออนไลน์วันละ 
5 ชม เป็นอย่างน้อย มีความสามมารถในการใช้เทคโนโลยีดิจิทัล มีก าลังในการซื้อสูง และนิยมเลือก
คลินิกที่มีชื่อเสียง 
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   2) แบ่งตามรายได้เฉลี่ย 
   กลุ่มรายได้ 20,001-30,000 บาท ส่วนมากเป็นกลุ่มนักศึกษาปริญญาตรีและอยู่
ในช่วงวัยเริ่มท างานจึงมีรายได้ไม่สูงมากนัก ซึ่งกลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่เลือกการท าศัลยกรรมตามกระแส 
และส่วนใหญ่อยู่ในส่วนเสริมความงามมากกว่าการผ่าตัดศัลยกรรม มีแนวโน้มที่จะใช้บริการจาก 
แอปพลิเคชันจองคิวศัลยกรรมและเสริมความงาม เนื่องจากมีประสบการกรณีใช้เทคโนโลยีดิจิทัล 
   กลุ่มท่ีมีรายได้เฉลี่ยมากกว่า 50,000 บาท ซึ่งส่วนใหญ่ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว 
มีการเข้าถึงสื่อและเทคโนโลยีอยู่ในระดับสูง และมีแนวโน้มที่จะใช้บริการจองคิวและค้นหาข้อมูล
คลินิกศัลยกรรมและความงามผ่านแอปพลิเคชัน เนื่องจากมีก าลังจ่ายที่สูงมาก และเลือกความ
สะดวกสบายในการเข้าถึงข้อมูลโดยหากเห็นว่าคุ้มค่ากับเงินที่ต้องจ่าย 
 5.2.3 ด้านพฤติกรรมศาสตร์ (Behavioral) 
 แบ่งตามพฤติกรรมการท าศัลยกรรมและเสริมความงามของผู้ใช้บริการ 
 จากการศึกษาข้อมูลจากแบบสอบถามผลปรากฏว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เลือกท าศัลยกรรม
ใบหน้าเป็นอันดับแรก โดยเฉพาะการศัลยกรรมจมูก ซึ่งผู้ใช้บริการเหล่านี้มีอัตราเฉลี่ยการเข้าถึงสื่อ 
Social Media ประมาณ 6-8 ชม ต่อวัน ซึ่งมีวัตถุประสงค์หลักในการท าศัลยกรรมคือ เพ่ือสร้างความ
มั่นใจ และส่วนใหญ่ก็พบปัญหาการเข้าถึงข้อมูลที่ยากเกินไป 
 5.2.4 ด้านหลักจิตวิทยา (Psychographic) 
 จากการลงพ้ืนที่เก็บแบบสอบถามผลปรากฏว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีค่านิยมท่ีมีความ
คล้ายคลึงกัน คือรักความสวยงาม ชื่นชอบและใส่ใจในร่างกายตนเอง มีความต้องการการ
เปลี่ยนแปลง และต้องการเป็นที่ยอมรับทางสังคม 
 
5.3 การเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมาย (Select Target Market)  
 5.3.1 กลุ่มเปูาหมายหลัก (Primary Target) 
 กลุ่มคนวัยท างานที่มีรายได้มั่นคงไปถึงสูง ส่วนใหญ่ประกอบธุรกิจธุรกิจส่วนตัว มีรายได้
ส่วนตัวเฉลี่ยมากกว่า 50,000 บาท ต่อเดือน ซึ่งจะเป็นกลุ่มผู้ใช้บริการที่ไม่ค่อยมีเวลาว่าง แต่มีก าลัง
การใช้จ่ายที่สูง ต้องการการเข้าถึงข้อมูลคลินิกที่มากขึ้นและครบถ้วนมาประกอบกับการตัดสินใจ
ท าศัลยกรรมและเสริมความงาม โดยค านึงถึงประโยชน์และความคุ้มค่าท่ีได้รับจากการท าศัลยกรรม
มากกว่าราคาท่ีต้องจ่าย ซึ่งสอดคล้องกับโมเดลธุรกิจของ PromptSuay ที่ท าให้กลุ่มผู้ใช้บริการ
สามารถเข้าถึงข้อมูลของแต่ละคลินิกได้อยากรวดเร็วรวมไปถึงระบบนัดหมายจองคิว เพ่ือเลือกวันและ
เวลาใช้บริการตามที่กลุ่มผู้ใช้บริการต้องการ 
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 5.3.2 กลุ่มเปูาหมายรอง (Secondary Target)  
 กลุ่มคนรุ่นใหม่ที่ใส่ใจดูแลตนเอง มีพฤติกรรมชอบดูแลสุขภาพร่างกาย มีรายได้เฉลี่ย 
20,001-30,000 บาท ต่อ เดือนซึ่งกลุ่มคนเหล่านี้ มีความสามารถในการเข้าถึงเทคโนโลยีดิจิทัลใน
ระดับสูงมีความคุ้นชินกับแอปพลิเคชันที่ใช้ในชีวิตประจ าวัน ซึ่งส่วนมากเลือกการท าศัลยกรรมเพราะ
ต้องการการเปลี่ยนแปลงตนเอง ต้องการเป็นที่ยอมรับทางสังคม และตัดสินใจท าศัลยกรรมจากการ
รีวิวจากอินเทอร์เน็ตเป็นส่วนใหญ่ 
 จากการก าหนดวิเคราะหก์ลุ่มเปูาหมายและจากการวิจัยมาประมวลผลวิเคราะห์ ท าให้
ทราบมูลค่าตลาดรวมที่คงอยู่ (Total Addressable Market) ตลาดที่สามารถให้บริการ 
(Serviceable Addressable Market) และขนาดส่วนแบ่งตลาดที่สามารถแบ่งได้ (Service Able 
Obtainable Market) 
   1) มูลคา่ตลาดรวมที่คงอยู่ (TAM) เกิดจากการก าหนดเปูาหมายในการให้บริการ
ท าศัลยกรรมและเสริมความงาม ส าหรับประชากรไทย คิดเป็น 1.5% จากทั้งหมด 69 ล้านคนที่มีการ
ท าศัลยกรรม ซึ่งถือเป็นอันดับ 10 ของโลก (“5 เทรนด์ศัลยกรรม”, 2563) ซึ่งมีสัดส่วนการใช้บริการ
การศัลยกรรมอยู่ที่ 1,035,000 คน 
   2) ตลาดที่สามารถให้บริการ (SAM) เป็นตลาดที่พิจารณาจากกลุ่มเปูาหมายที่จะใช้
บริการจองคิวศัลยกรรมและเสริมความงามผ่านแอปพลิเคชัน ซึ่งจากผลการวิจัย คิดเป็น 60% จาก
กลุ่มตัวอย่าง 
   3) ตลาดที่สามารถแบ่งได้ (SOM) โดยจากการคาดการณ์มูลค่าตลาดที่จะได้รับส่วน
แบ่งจากการท าธุรกิจ ซึ่ง PromptSuay Application เป็นแพลตฟอร์มใหม่ จึงคาดการไว้ว่า จะ
สามารถแย่งส่วนแบ่งการตลาดเริ่มต้นได้ 2% ของผู้ให้บริการนัดหมายจองคิวท าศัลยกรรมและเสริม
ความงามผ่านแอปพลิเคชัน 
 
ภาพที่ 5.1: มูลค่าตลาดที่สามารถให้บริการ 
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5.4 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Market Positioning)  
 การจัดวางต าแหน่งทางการตลาดของ PromptSuay จะจัดวางให้เป็นแพลตฟอร์มออนไลน์
จัดการการจองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิกที่เน้นไปที่คุณภาพของการบริการของทุกคลินิกที่น ามาลง
ให้บริการไว้ในในแพลตฟอร์มของ PromptSuay และการติดตามประเมินผลหลังการเข้ารับการ
ศัลยกรรมรวมถึงใส่ใจในการบริการรับปรึกษาตอบค าถามเก่ียวกับการศัลยกรรมและความงาม เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการอย่างมีประสิทธิภาพ 
 5.4.1 Points-of-Parity (POP) and Points-of-Difference (POD) 
  POP จุดร่วมของการบริการของ PromptSuay และคู่แข่งมีร่วมกัน คือ ความ
สะดวกสบายในการเข้าถึงแหล่งข้อมูลที่ต้องการ และมีการบริการที่หลากหลาย 
  POD จุดที่แตกต่างระหว่าง PromptSuay กับคู่แข่ง คือ ประเภทของการให้บริการ 
โดยที่ PromptSuay จะเน้นไปที่การศัลยกรรมผ่าตัดตกแต่งเป็นหลัก ซึ่งจะท าการรวมรวบคลินิกที่
ให้บริการเฉพาะทางมาไว้ในแพลตฟอร์มเพ่ือให้บริการได้ตามความต้องการของกลุ่มเปูาหมาย 
 5.4.2 Brand DNA  
 
ภาพที่ 5.2: Brand DNA 
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 Brand DNA ของ PromptSuay แบ่งได้ดังนี้ 
   1) Luxury คือ ความหรูหรา ที่ผู้ใช้บริการจะรู้สึกถึงเม่ือเข้ามาเยี่ยมชมเว็บไซต์หรือ
แอปพลิเคชัน เนื่องจาก PromptSuay จะสร้าง Value ที่แตกต่างของการใช้บริการผ่านตัวเว็บไซต์ซึ่ง
เป็นมากกว่าเว็บไซต์ขายของแต่จะมีบทความ ข้อมูลคลินิก ขั้นตอนการท าศัลยกรรม รีวิวจากผู้ใช้งาน
จรงิ และคลินิกระดับ Hi-End ของประเทศไทยรวมไว้ในบริการ 
   2) Hi-Quality Service คือ คุณภาพการบริการทาง PromptSuay ได้คัดสรร
คลินิกศัลยกรรมชั้นน า และศัลยแพทย์ที่มีความช านาญและมีชื่อเสียงในวงการศัลยกรรมมารวมไว้ใน
แพลตฟอร์ม ดังนั้นผู้ใช้บริการสามารถมั่นในได้ถึงคุณภาพที่จะได้รับเมื่อเปรียบเทียบกับราคาท่ีจ่าย
จ่าย 
   3) Enthusiastic คือความกระตือรือร้น ที่ทาง PromptSuay น ามาเสนอให้
ผู้ใช้บริการผ่านกิจกรรมที่จะสร้างการมีส่วนร่วมกับทางแบรนด์ โดยการจัดกิจกรรมเฉพาะช่วงเวลา
และใช้กลยุทธ์ตลาดแบบขาดแคลน (Scarcity Marketing) โดยบอกจ านวนคอรส์ที่เหลือจ านวนจ ากัด 
หรือบอกว่ามีผู้สนใจกี่คนที่ก าลังดูคอรส์เดียวกับเราซึ่งมีจ านวนจ ากัด 
  Aesthetic คือสุนทรีย์ศาสตร์ที่เก่ียวกับความงาม ซึ่งทาง PromptSuay จะจัดวาง
รูปแบบแอปพลิเคชันให้เห็นถึงศาสตร์แห่งความงามโดยโนสีม่วงผสมฟูาน้ าทะเล 
 5.4.3 แผนภาพแสดงการรับรู้ (Brand Perceptual Map) 
 เนื่องจากคู่แข่งหลักของ PromptSuay คือ GoWabi และ SnapPink ซึ่งมีรูปแบบการ
บริการที่คล้ายคลึงกัน แต่จะแตกต่างกันตรงที่การศัลยกรรมซึ่งทั้ง 2 แพลตฟอร์มนั้น ยังไม่มีในหน้า
เว็บไซต์ ส่วนในด้านของเสริมความงามทางด้านคู่แข่งจะเล่นไปทางด้านราคาเป็นหลัก จึงท าให้ 
PromptSuay ต้องจัดท าแผนภาพแสดงความรับรู้ เพ่ือเปรียบเทียบระหว่างคู่แข่ง โดยจะใช้ปัจจัย
ทางด้านราคา และคุณภาพการบริการมาเป็นตัวชี้วัด 
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ภาพที่ 5.2: Brand Positioning 
 

 
 
 5.4.4 การจัดวางต าแหน่งตราสินค้า (Brand Positioning Statement) 
 PromptSuay เป็นแพลตฟอร์มออนไลน์จัดการจองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิกศัลยกรรม ที่
มุ้งเน้นการสร้างความส าคัญ กับ UX และ UI ของเว็บไซต์  
 UX สร้าง User Experience โดยการออกแบบการบริการให้กลุ่มผู้ใช้งานรู้สึกประทับใจ
และพึงพอใจที่ได้เข้ามาใช้บริการผ่านเว็บไซต์ เช่น จองคอร์สศัลยกรรมพ่วงนอนโรงแรม 5 ดาวพร้อม
การบริการสุด Exclusive  
 UI สร้าง User Interface คือ ปัจจัยที่เชื่อมต่อกับผู้ใช้บริการ เช่น การออกแบบเว็บไซต์ 
โดยเลือกใช้สีที่แสดงถึงความงามและความหรูหรา และออกแบบฟังชั่นการใช้งานให้มีความสมดุล
ระหว่างความงามและการใช้งาน 
 
5.5 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) 
 5.5.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product)  
   1) ออกแบบแบรนด์ของบริษัทให้เป็นที่จดจ าและจัดท าสโลแกนประจ าแบรนด์
เพ่ือให้แบรนด์ถูกกล่าวถึงในหมู่กลุ่มผู้ใช้บริการ เช่น “สวยได้ไม่ต้องรอ” 
   2) จัดการเรียงรูปแบบเว็บไซต์ให้เหมาะสมกับระดับสายตา โดยจะเน้นไปท่ี
บทความเก่ียวกับความงามท่ีก าลังเป็นเทรนด์อยู่ในแต่ละช่วงนั้นๆ ตามมาด้วยข้อมูลคลินิก โปรโมชัน
ของแต่ละคลินิก ณ เวลานั้น 
   3) พัฒนาแพลตฟอร์มและแอปพลิเคชันให้มีความรวดเร็ว เข้าใจการใช้งานง่าย 
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   4) ออกแบบตัวเว็บไซต์และแอปพลิเคชันให้มีความหรูหรา เจาะกลุ่ม Hi-End  
 5.5.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price)  
   1) ก าหนดราคาโดยใช้คุณภาพการบริการของคลินิกศัลยกรรมเป็นที่ตั้งโดยจะ
ก าหนดราคาที่สูงให้เหมาะสมกับการบริการที่ลูกค้าจะได้รับ 
   2) ใส่ฟีเจอรใ์นเว็บไซต์และแอปพลิเคชัน เพ่ือท าให้ดูมีระดับสร้างมูลค่าแบรนด์เพ่ิม 
และสร้างคุณค่าในตัวคอร์สศัลยกรรม 
   3) สร้างช่องทางการช าระเงินหลากหลาย เช่น QR Payment, บัญชีธนาคาร, บัตร
เครดิต 
   4) ส่วนลดการสมัครเป็นสมาชิก การใช้งานครั้งแรก ชวนเพื่อนมาใช้บริการ และ
รีวิวหลังรับการบริการ 
 5.5.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  
   1) ออกแบบเว็บไซต์ให้มีหน้า Shopping Site ที่กลุ่มเปูาหมายสามารถกดเข้าไปดู
และเลือกรับบริการตามความต้องการของตนเอง 
   2) ใช้ Third-Party sale เช่น Sale ขายคอร์สศัลยกรรม โดยจะให้ค่าคอมมิชชั่น
ขายแก่พวกเขา 
   3) สร้างบัญชี Social Media ได้แก่ Instagram TikTok และ Facebook เพ่ือเพ่ิม
ช่องทางการเข้าถึงบริการ 
   4) ใช้งาน Affiliate Marketing โดยจะมองหา Publisher ที่มีชื่อเสียงด้านการ
ความงามและศัลยกรรมเพ่ือให้ผู้ติดตามของ Publisher คลิกลิงก์ที่แปะไว้มาท าการซื้อบริการ โดยจะ
ให้ค่าธรรมเนียมตามที่ตกลงกันไว้ 
 5.5.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
   1) วัตถุประสงค์ด้านการส่งเสริมการตลาด เพื่อสร้างและกระตุ้นความรับรู้ในตัว
สินค้าและแบรนด์ เพ่ือสร้างยอดขายและขยายตลาดให้ได้ตามท่ีต้องการ เพ่ือสร้างยอดผู้ติดตามใน 
Social Media Account 
   2) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  
   การจัดท า Marketing Campaigns / Grand Opening Campaign จัดท า
แคมเปญการเปิดตัวแบรนด์ โดยจะท าร่วมกับคลินิกพันธะมิตรให้เห็นถึงความแข็งแกร่งและน่าเชื่อถือ
ของแบรนด์อีกท้ังยังเป็นการสร้างการรับรู้ต่อผู้ใช้บริการด้วย 
   การมอบคูปองส่วนลด On-Top จัดท ากิจกรรมโค้ดส่วนลดจากการสมัครสมาชิก
และการใช้งานครั้งแรก โดยลดเลยทันที 5% หรือลด ทันที 200 บาท เมื่อจองคอร์สเสริมความงาม
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ผ่านแอปพลิเคชัน จัดท าระบบคูปอง On-Top เช่น จองคอร์สฉีดผิดวันนี้ลด 5% แต่ถ้าจ่ายผ่านบัตร 
KTC ลดเพิ่มอีก 5%  
   การจัดโปรโมชัน Flash Sale ในที่นี้จะไม่ใช้ค าว่า Flash Sale แต่จะใช้ค าว่า  
กลยุทธ์การตลาดแบบขาดแคลน (Scarcity Marketing) โดยบอกจ านวนคอร์สที่เหลือจ านวนจ ากัด 
หรือบอกว่ามีผู้สนใจกี่คนที่ก าลังดูคอร์สเดียวกับเราซึ่งมีจ านวนจ ากัดภายในระยะเวลาที่ก าหนดเพ่ือ
สร้างแรงกระตุ้นต่อบริการที่ต้องการและสร้างการแข่งขันระหว่างผู้ใช้บริการ 
   การพัฒนาระบบ Membership Rewards จัดท าระบบสมาชิกเพ่ือสะสมคะแนน 
รับส่วนลดและสิทธิพิเศษมากมาย เช่น เมื่อใช้บริการครบตามจ านวนเงินหรือจ านวนครั้งที่ก าหนดไว้ 
ได้ใช้สิทธิฉีดโบท็อกซ์ฟรี 1 ครั้ง หรือรับส่วนลดทันที 500 บาท เมื่อสมัครสมาชิกหรือน าแต้มท่ีได้มา
แลกเป็นของรางวัล ซึ่งจะพัฒนาให้มีรูปแบบล าดับขั้น 5 ขั้นข้ึนไปตามจ านวนการใช้บริการผ่าน
แพลตฟอร์ม PromptSuay ซึ่งของรางวัลที่แลกได้จะมีมูลค่าสูงขึ้นตามล าดับ 
   3) การโฆษณา (Advertising)  
   การท าการตลาดผ่านช่องทาง Facebook ด าเนินการสร้างเพจ Facebook โดยใช้
ชื่อว่า “PromptSuay-พร้อมพ์สวย” สร้างความน่าเชื่อถือของเพจโดยการท าการตลาดผ่านบทความ
ให้ความรู้ควบคู่ไปกับแนะน าการบริการ จัดท าคอนเทนท์ที่เป็นรูปภาพแสดงให้เห็นว่าท าไมถึงต้องมา
ใช้บริการที่นี่ ใช้ที่นี่ดียังไง และจัดท าวิดีโอสั้น ๆ แนะน าและดูแลการจัดการลูกค้าแต่ละราย ผ่าน 
Storytelling เพ่ือจูงใจลูกค้าและเป็นการแนะน าแบรนด์ไปในตัว พอได้ผู้ติดตามมาจ านวนหนึ่งแล้ว
จะเริ่มลงโพสต์ขายคอร์สศัลยกรรมสลับกับบทความเกี่ยวกับกระแสความงาม วิธีเลือกคลินิกแล้วจึง 
ยิงแอดไปยังกลุ่มเปูาหมาย โดยก าหนดให้วงแคบที่สุดเพื่อเพ่ิมประสิทธิภาพโดยจะใช้วิธียิงแอด 
โปรโมทเพจและโปรโมทโพสต์เพ่ือสร้างผู้ติดตามและแรงกระตุ้นต่อตราสินค้า 
   การท าการตลาดผ่านช่องทาง Instagram ด าเนินการสร้าง IG Account เป็น
รูปแบบธุรกิจ โดยใช้ชื่อว่า “Promptsuay” หน้าต่างแนะน าธุรกิจให้ใส่ลิงก์เว็บไซต์และโลเกชันของ
บริษัท ท าการตลาดโดยการตกแต่งหน้า Instagram ให้มีความหรูหราน่าเยี่ยมชม ซึ่งจะท าการอัปเดต  
รูปภาพแพทย์ผู้เชี่ยวชาญของแต่ละคลินิกที่เป็นพันธมิตรบ่งบอกถึงความมั่นใจในการท าศัลยกรรม
พร้อมด้วยภาพ Reviewer และราคาคอร์สศัลยกรรมของแต่ละแห่ง โปรโมชันแต่ละช่วง โดยติด 
Hastag เพ่ือเข้าถึงกลุ่มผู้ใช้บริการ ใส่แคปชั่นเพ่ือดึงดูดความสนใจโดยจะใช้แคปชั่นที่มีความเป็น
วัยรุ่นผสมกับการเสนอขายไปในตัว โดยที่เลือกเวลาในการลงโพสต์เป็นวันจันทร์และวันพฤหัสบดี  
โดยมีความถ่ีที่ วันละ 2 ครั้ง 
   การท าการตลาดผ่านช่องทาง Google Ads ท า SEO (Search Engine Optimize) 
เพ่ือให้หน้าเว็บไซต์อยู่ในล าดับต้นๆของการค้นหาใน Google โดยจะใช้ Key word ที่เกี่ยวกับความ
งาม เช่น ศัลยกรรม แอปจองความงาม อยากสวย เป็นต้น ซึ่งจะจ้างบริษัทที่รับท า SEO โดยเฉพาะใน
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ที่นี้จะเลือก บริษัท AUN THAI LABORATORIES CO., LTD. ที่มีความช านาญในการท า SEO และมี
ให้เลือกหลายระดับราคาพร้อมการันตีไม่ติดหน้าแรกไม่คิดเงิน 
   ท าการสร้างแคมเปญโฆษณาผ่าน Google Ads โดยใส่ลิงก์เว็บไซต์ให้กลุ่มเปูาหมาย
กดเข้าเยี่ยมชมและซื้อบริการ และจะใช้คีย์เวิร์ด เกี่ยวกับความงาม เช่น เสริมความงาม คลินิกความ
งามใกล้ฉัน แนะน าคลินิกศัลยกรรม โดยก าหนดอัตรายิงแอดให้อยู่ในราคาท่ีไม่เกิน 800 บาทต่อวัน 
และท าต่อเนื่องโดยสลับกับ SEO 
   การท าการตลาดผ่านช่องทาง YouTube โฆษณาและประชาสัมพันธ์แบรนด์ให้เป็น
ที่รู้จักในวงกว้าง เริ่มต้นจะใช้ Publisher ด้านความงามที่มีชื่อเสียงและมีอิทธิพลต่อความคิดของ
ผู้ติดตาม ในช่วงแรกจัดท า Content มอบความรู้แก่ผู้ที่อยากท าศัลยกรรมเพ่ือสร้างแรงจูงใจ ซึ่งใน
ที่นี้ จะใช้ แก้มกี้ เจ้าของแบรนด์ Jovina Cosmetics ให้จัดท าวิดีโอแนะน าแบรนด์และการบริการ
ผ่านช่อง YouTube และมีการแปะลิงกเ์ว็บไซต์ของ PromptSuay ไว้ใต้คลิป ซึ่งปีแรกจะใช้  
Mid-ter Influencer จ านวน 3 ท่าน ค่าใช้จ่าต่อวิดีโอ อยู่ที่คนละประมาณ 100,000 บาท ต่อคน 
แล้วปีถัด ๆ ไปค่อยขยับสู่ Macro Influencer 
   4) กิจกรรมการประชาสัมพันธ์ 
   การออก Event จัด Webinar ให้ความรู้เกี่ยวกับการท าศัลยกรรมและเทรนด์ความ
งามในปัจจุบัน ซึ่งผู้เข้าร่วมจะได้รับสิทธิพิเศษในการใช้บริการ เช่น ส่วนลด หรือ สิทธิ์ทดลองใช้
บริการ 
 5.5.5 กลยุทธ์ด้านก าลังคน (People) 
   1) ระบบ Customer Support ผ่านช่องทางแชทหรือเบอร์ติดต่อคอยให้ค าปรึกษา 
แนะน าการบริการ และแก้ไขปัญหาของลูกค้า 
   2) คัดเลือกบุคลากรให้เหมาะสมกับต าแหน่ง 
   3) จัดการฝึกอบรมพนักงานทุก ๆ 6 เดือน 
   4) ก าหนดนโยบายการบริการและการด าเนินงานของบริษัทอย่างชัดเจนเพื่อให้
บุคลากรทุกคนในองค์กรมุมมองไปในทิศทางเดียวกัน 
 5.5.6 กลยุทธ์ด้านกระบวนการการตลาด (Process) 
   1) การท างานของระบบ IT และเว็บไซต์ ที่เชื่อมต่อหน้าต่าง ๆ ไว้ด้วยกัน เช่น 
หลังจากการค้นหาข้อมูลและจะปรากฏหน้าคลินิก หลังจากเลือกคลินิกปละคอร์สที่ต้องการจะปรากฏ
หน้าจอช าระเงิน เป็นต้น โดยตัวระบบต้องมีความสอดคล้องกันและรวดเร็วในการใช้งาน 
   2) ให้ความส าคัญ กับ UX และ UI ของเว็บไซต์ UX สร้าง User Experience โดย
การออกแบบการบริการให้กลุ่มผู้ใช้งานรู้สึกประทับใจและพึงพอใจที่ได้เข้ามาใช้บริการผ่านเว็บไซต์ 
เช่น จองคอร์สศัลยกรรมพ่วงนอนโรงแรม 5 ดาวพร้อมการบริการสุด Exclusive UI สร้าง User 
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Interface คือ ปัจจัยที่เชื่อมต่อกับผู้ใช้บริการ เช่น การออกแบบเว็บไซต์ โดยเลือกใช้สีที่แสดงถึงความ
งามและความหรูหรา และออกแบบฟังชั่นการใช้งานให้มีความสมดุลระหว่างความงามและการใช้งาน 
 5.5.7 กลยุทธ์การตลาดด้านประสบการณ์ของลูกค้าที่จับต้องได้ (Physical Evidence) 
 สร้างเว็บไซต์บริการที่มีดีไซน์เป็นเอกลักษณ์ที่มากกว่าเป็นเว็บไซต์ขายของทั่วไป โดย
ค านึงถึงสิ่งที่จะส่งมอบให้ลูกค้าเป็นส าคัญ เช่น ใช้งานง่าย จ่ายเงินสะดวก เข้าถึงข้อมูลรวดเร็ว และ
รวมไปถึงด้านการ Support ลูกค้า มี Chatbot และ พนักงานคอยสร้างประสบการณ์ที่ดีแก่ลูกค้า 
 



 

บทที่ 6 

แผนการด าเนนิงาน 

 
 เพ่ือให้การด าเนินธุรกิจของ PromptSuay เป็นไปตามแผนและมีประสิทธิภาพ เพื่อ
ตอบสนองความต้องการแก่ผู้ใช้บริการ และสร้างสรรค์สิ่งที่ดีตอบแทนสู่สังคม จึงจ าเป็นต้องมีกลยุทธ์
ด้านการด าเนินการและแผนบริหารงานของบุคคล โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจ 
 เนื่องจาก PromptSuay เป็นธุรกิจที่ด าเนินงานในรูปแบบออนไลน์ ในช่วงแรกเพ่ือประหยัด
ค่าใช้จ่าย และความสะดวกสบายในการด าเนินงานจึงเลือกสถานที่ตั้งธุรกิจเป็นเพียงการเช่าออฟฟิศ
ส านักงาน ซึ่งการเลือกเป็นเพียงการเช่าออฟฟิศเพียงอย่างเดียวนั้นเพื่อความสะดวกในการติดต่อคุย
งาน นัดหมายประชุมและการเดินทางมาท างานของพนักงาน ซึ่งทางบริษัท PromptSuay ได้เลือก 
อาคารสีลมเอจ ตั้งอยู่ที่ เลขท่ี 2 ถนนสีลม, ชั้น 10-14 สีลมเอจ, สุริยวงศ,์ บางรัก กรุงเทพฯ 10500 
ซึ่งห่าจาก MRT สถานีสีลม (เดิน 2 นาที), BTS ศาลาแดง (เดิน 2 นาที) 
 6.1.1 สถานที่ตั้งส านักงาน 
 จากการที่เริ่มต้นธุรกิจจะมีพนักงานจ านวนทั้งหมด 15 คน รวมผู้บริหาร เพ่ือปฏิบัติงานใน
ต าแหน่งต่าง ๆ ที่จ าเป็น ดังนั้น ต้องมีพ้ืนที่ที่สามารถใช้สอยได้ประมาณ 60 ตารางเมตร 
 จากการที่ได้สืบค้นข้อมูลและสอบถามทาง Justco บริษัทที่รับจัดสรรออฟฟิศ ปรากฏว่า 
ออฟฟิศท่ีสีลมเอจมีราคาเฉลี่ยอยู่ท่ี 2000 บาท ต่อ 5 เมตร ซึ่งพื้นท่ีที่ต้องการคือ 60 ตางรางเมตร  
คิดเป็นเงิน 24,000 บาท ต่อ เดือน 
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ภาพที่ 6.1: สถานที่การด าเนินงาน 
 

 
 
ที่มา: Google Map.  (2565).  สีลมเอจ.  สืบค้นจาก 

https://goo.gl/maps/Z62kQbJu8pfxQ1vz8. 
  
 6.1.2 การตกแต่งส านักงาน 
 เนื่องจากช่วงเริ่มต้นจะไปท าการเช่าออฟฟิศส าเร็จรูปที่สีลมเอจของบริษัท Justco จึงไม่มี
รายการค่าใช้จ่ายในส่วนนี้ โดยออฟฟิศท่ีได้จะมาในรูปแบบที่ตกแต่งมาแล้วมีความทันสมัย อุปกรณ์
ครบครัน พร้อมบริการพ้ืนที่ส่วนกลาง อาทิ เช่น พ้ืนที่รับรองงแขก ห้องประชุม เครื่องดื่ม เครื่อง
ปริ้น/ถ่ายเอกสาร เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน แม่บ้าน เป็นต้น 
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 6.1.3 แผนผังของสถานประกอบการ 
 
ภาพที่ 6.2: แผนผังส านักงาน 
 

 
 
 6.1.4 การจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ 
 จดทะเบียนจัดตั้งในรูปแบบบริษัทจ ากัดภายใต้ชื่อทางการค้าว่า “บริษัท พร้อมพ์สวย 
จ ากัด” หรือ PromptSuay Co., Ltd. โดยท าการจดทะเบียนที่กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวง
พาณิชย์ ซึ่งมีวัตถุระสงค์ในการจัดตั้งเพื่อประกอบธุรกิจให้บริการด้านธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เป็น
ตลาดกลางในการซื้อขายสินค้าหรือบริการผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต บริการค้นหาข้อมูลอ านวยความ
สะดวกการท าธุรกรรมด้านสุขภาพทุกรูปแบบ ด้วยทุนจดทะเบียน 2,000,000 บาท ด าเนินการจด
ทะเบียนนิติบุคคลในเดือนตุลาคม พ.ศ. 2566 
 6.1.5 การจดทะเบียนการค้า 
 ด าเนินการจดทะเบียนการค้าในส านักงานเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร โดยมีเอกสารที่
จ าเป็นต้องใช้ในการจดทะเบียนการค้าดังนี้  
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   1) ค าขอจดทะเบียนพาณิชย์ (แบบ ทพ.) โดยสามารถเข้าไป Download 
แบบฟอร์มได้ที่ www.dbd.go.th /ดาวน์แบบฟอร์ม/ทะเบียนพาณิชย์ 
   2) ส าเนาบัตรประจ าตัวประชาชน  
   3) ส าเนาทะเบียนบ้านของผู้ประกอบการ 
   4) หนังสือมอบอ านาจ (ถ้ามี) 
   5) ส าเนาบัตรประชาชนผู้รับมอบอ านาจ (ถ้ามี) 
   6) หนังสือชี้แจง (ส าหรับร้านที่เปิดมานานแล้ว และไม่ได้ยื่นจดทะเบียนการค้า
นับตั้งแต่ 30 วัน หลังเปิดร้าน) 
 
6.2 แผนการด าเนินงานก่อนการเปิดให้บริการ 
 เพ่ือให้ธุรกิจ PrompSuay Application ด าเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพอย่างสูงที่สุด 
และเป็นไปตามแผนงานที่ได้วางไว้ จึงต้องมีการก าหนดแผนการด าเนินงานอย่างชัดเจนครอบคลุมทุก
หัวข้อส าคัญ ซึ่งจะมีรายละเอียดดังนี้ 
 ในส่วนของแผนการด าเนินงานก่อนการเปิดกิจการนั้นจะมีโครงสร้างหลักอยู่ด้วยกัน 3 สว่น 
ได้แก่ ตัวเว็บไซต์และแอปพลิเคชัน การขายและการตลาด การค้นหาคลินิกพันธมิตร ซึ่งจะมี
รายละเอียดดังนี้ 
 6.2.1 ตัวเว็บไซต์และแอปพลิเคชัน 
   1) การจัดท าแพลตฟอร์มเว็บไซต์และแอปพลิเคชัน ในปัจจุบันการท าเว็บไซต์และ
แอปพลิเคชันนั้นจัดท าได้ง่ายกว่าแต่ก่อน เนื่องจากเทคโนโลยีในปัจจุบันพัฒนาไปมากและมี
ผู้ประกอบการธุรกิจที่รับจัดท าเว็บไซต์และแอปพลิเคชันอยู่ให้บริการจ านวนมาก ซึ่งให้บริการตั้งแต่
การออกแบบเว็บไซต์ส าเร็จรูป ระบบจัดการหลังร้านของเว็บไซต์ ช่องทางการสั่งซื้อสินค้า จัดการ
องค์ประกอบของเว็บไซต์และแอปพลิเคชัน รวมไปถึงการจดทะเบียนโดนเมนเนม และอีเมลโฮสติ้ง 
ซึ่งผู้ให้บริการที่มีชื่อเสียงมีทั้งในและต่างประเทศ ได้แก่ Weebly, WordPress, Softmelt, Orange , 
WIX ซึ่งทาง PromptSuay ได้เลือกใช้งานบริษัท Orange technology solution เนื่องจากเป็น
บริษัทสัญชาติไทยที่มีประสบการณ์การสร้างเว็บไซต์มากกว่า 15 ปี มีพนักงานมากกว่า 60 คน ซึ่ง
สามารถรับท าได้ทั้งเว็บไซต์ แอปพลิเคชัน รวมไปถึง SEO โดยมีราคา Package บอกไว้อย่างชัดเจน 
อีกเหตุผลในการเลือก คือการว่าจ้างบริษัทเดียวที่สามารถท่ีได้ครบทุกอย่างนั้นจะช่วยในการลดต้นทุน
การด าเนินงานได้ 
   2) การออกแบบแอปพลิเคชันและเว็บไซต์ PromptSuay เป็นผู้ให้บริการการจอง
คิวและคน้หาคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงาม โดยที่เน้นการเข้าถึงกลุ่มผู้ใช้บริการระดับ Hi-End 
เพราะฉะนั้นการออกแบบเว็บไซต์และแอปพลิเคชัน จึงจ าเป็นต้องการวางองค์ประกอบภายในเว็บไซต์
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และแอปพลิเคชันให้มีเสน่ห์ ดูดี หรูหรา มีระดับ เหมาะสมกับกลุ่มผู้ใช้บริการ ซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 
2 ส่วนหลัก ๆ ได้ดังนี้ 
    ส่วนที่ 1 UI : (User Interface) ปัจจัยที่เชื่อมต่อกับผู้ใช้บริการ 
    User Interface คือ ปัจจัยที่เชื่อมต่อกับผู้ใช้บริการบนหน้าเว็บไซต์หรือ 
แอปพลิเคชัน รวมไปถึงองค์ประกอบของหน้าจอหลัก ทั้งใน PC และ Smart Phone ซ่ึงองคป์ระกอบ
ปัจจัยเหล่านั้น ได้แก่ Layout ข้อความ รูปภาพ Font ตัวอักษร ปุุม แถบเมนู ไอคอนแสดงหน้าต่างๆ 
รวมไปถึงแสง สี เสียง จะสามารถช่วยให้ผู้ใช้บริการได้รับรู้สึกท่ีแตกต่างกันไป และเป็นตัวกระตุ้นให้
เข้าถึงสินค้าและบริการของเว็บไซต์นั้นๆด้วย การออกแบบ User Interface ที่ดีจะช่วยสร้างความ
น่าเชื่อถือของแบรนด์ การเลือกโทนสีให้เหมาะสม การจัดวางสินค้าหรือบริการ การระบุชื่อสินค้า 
ราคา การแสดงผลของหน้าจอ ล้วนมีความส าคัญ ช่วยให้ผู้ใช้บริการเข้าถึงบริการของ PromptSuay 
มากขึ้น โดยเลือกใช้สีที่แสดงถึงความงามและความหรูหรา และออกแบบฟังชั่นการใช้งานให้มีความ
สมดุลระหว่างความงามและการใช้งาน ซึ่งจะใช้หลักจิตวิทยาของสี ในทีนี้จะใช้สีม่วง ให้ความรู้สึกที่
เป็นแบรนด์หรูหรา มีเสน่ห์ เพื่อสร้าง Brand Positioning ไปในทาง High-Quality service และ 
High Value 
    ส่วนที่ 2 UX: User Experience ประสบการณ์ของผู้ใช้งาน 
    User Experience คือ สิ่งที่เป็นนามธรรม จับต้องไม่ได้ แต่เป็นสิ่งที่ผู้ใช้บริการ
จะได้รับผ่านการเข้าใช้งานเว็บไซต์หรือแอปพลิเคชัน ซึ่งในที่นี้จะเป็นเรื่องของความรู้สึกจึงจะต้อง
ควบคู่ไปกับประสบการณ์ เพ่ือให้เกิดความรู้สึกประทับใจและรู้สึกแตกต่างจากเว็บไซต์อ่ืน ซึ่งทาง 
PromptSuay มี Touchpoint อยู่ที่หน้าเว็บไซต์ หากพัฒนาหน้าเว็บไซต์ให้ผู้ใช้บริการรู้สึกถึงความรู้
หรา สะดวก เรียบง่ายส าหรับการใช้งาน ก็จะเกิดค าสั่งซื้อ ซึ่งถือว่าเป็นผลดีต่อธุรกิจในระยะยาวใน
อนาคต 
   3) การพัฒนาและปรับปรุงเว็บไซต์ การบริหารจัดการเว็บไซต์และแอปพลิเคชัน 
นอกเหนือจากระบบหน้าบ้าน และยังต้องมีระบบหน้าบ้านคอยช่วยดูแลจัดการข้อมูลส่วนต่าง ๆ ด้วย 
ได้แก่ ข้อมูลข่าวสาร เนื้อหาบนเว็บไซต์ ระบบสมาชิก การรวมรวม Feedback จากผู้ใช้บริการและ
ข้อผิดพลาดของระบบ ซึ่งสามารถท าได้ผ่าน ระบบหลังบ้านที่ทาง IT Provider ได้ออกแบบไว้ให้ รวม
ไปถึงการวางแผน Google Analysis เพ่ือเข้าถึงข้อมูลการสถิติการใช้งานของผู้ใช้บริการแล้วน าส่วนที่
ผิดพลาดมาปรับปรุงแก้ไขให้เกิดประโยชน์ในอนาคตต่อไป 
 6.2.2 การด าเนินงานด้านการขายและการตลาด 
 เพ่ือให้สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้ใช้บริการตามโมเดลธุรกิจที่ได้วางเอาไว้ จึงท าการตลาดแบบ 
Online โดยใช้แพลตฟอร์ม Social Media ที่หลากหลายช่วยท าคอนเทนต์แนะน าการบริการและ
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ข้อมูลข่าวสาร และมีการวางแผนท า CRM เพ่ือรักษาฐานลูกค้า ซึ่งจะมีการท าการตลาดทั้งหมด 5 
ช่องทางหลัก ได้แก่  
   1) Facebook Fanpage ท าการตลาดผ่านบทความให้ความรู้ควบคู่ไปกับแนะน า
การบริการ 
   2) Instagram business account ติด Hastag เพ่ือเขา้ถึงกลุ่มผู้ใช้บริการ  
ใส่แคปชันเพื่อดึงดูดความสนใจ 
   3) Google Ads and SEO ใช้ Key Word ที่เก่ียวกับความงาม เช่น ศัลยกรรม  
แอปจองความงาม อยากสวย 
   4) Youtube ใช้ Publisher ด้านความงามที่มีชื่อเสียงและมีอิทธิพลต่อความคิด
ของผู้ติดตาม 
 6.2.3 การหาคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงามมาร่วมเป็นพันธมิตร การคัดสรรค์คลินิกท่ี
จะมาร่วมธุรกิจ คลินิกต้องเป็นคลินิกที่ได้รับการรับรองมาตรฐานระดับสากลและมีใบอนุญาต
ประกอบกิจการที่ถูกต้องตามกฎหมายที่ก าหนด เพื่อสร้างมาตรฐานการบริการส่งตรงไปยัง
กลุ่มเปูาหมาย โดยด าเนินการออกแบบระบบหลังบ้านที่สามารถเช็คคิว จัดการหน้าร้าน ค านวณ
รายได้หักลบ GP ที่ต้องจ่ายกับทาง PromptSuay ซึ่งจะมีการพูดคุยกันถึงค่าธรรมเนียมที่ลูกค้าจอง
บริการผ่าน PromptSuay โดยจะคิดเป็น 10% จากรายได้ทุกธุรกรรมที่ผ่านทาง PromptSuay ใน
การบริการกลุ่มผู้ใช้บริการต้องมีการก าหนดที่ชัดเจน เงื่อนไขการบริการ โดยจะต้องแจ้งข้อมูลคลินิก 
รายละเอียดและข้ันตอนการบริการครบถ้วน เพ่ือประโยชน์ของคลินิกและผู้ใช้บริการ 
 
6.3 แผนด าเนินงานภายหลังการเปิดให้บริการ 
 6.3 1 ขยายพ้ืนที่การบริการ 
 ในช่วงแรกในการด าเนินธุรกิจ PromptSuay ตั้งเปูาพ้ืนที่การบริการไว้ใน เขต 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล แล้วจึงขยายออกไปยังเมืองหลักต่างๆของแต่ละภาค จนครอบคลุมไป
ทั่วประเทศไทยพร้อมทั้งเพ่ิมสัดส่วนทางการตลาดตามล ากับ ซึ่งในช่วงปีแรกตั้งเปูาส่วนแบ่งทาง
การตลาดในพ้ืนที่ที่ก าหนดไว้ 2% และ 5% 10% ตามล าดับ 
 6.3.2 Customer Service  
 การบริหารจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้าเป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้ธุรกิจเติบโตอย่างต่อเนื่องและ
มีความยั่งยืน โดยมุ่งเน้นไปที่คุณภาพการบริการให้กลุ่มผู้ใช้บริการรู้สึกถึงความคุ้มค่าเม่ือเข้ามาใช้
บริการ โดยให้ความส าคัญกับความพึงพอใจของผู้ใช้บริการเป็นหลัก ฟัง Feedback และน ามา
ปรับปรุงแก้ไข ทั้งนี้ยังจัดตั้งแผนก Customer Service คอยให้ค าปรึกษาและแนะน าเกี่ยวกับการ
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บริการ ติดต่อประสานงานภายในองค์กร เพื่อน ามาพัฒนาระบบการด าเนินงานในด้านต่าง ๆ ให้ดี
ยิ่งขึ้น 
 6.3.3 การจัดการความเสี่ยง 
 เพ่ือให้ธุรกิจด าเนินไปได้อย่างเป็นรูปธรรมและโปร่งใส จะต้องมีการจัดการด้านบัญชีและ
การเงินที่ได้มาตรฐาน เพ่ือปูองกันความเสี่ยงด้านกระแสเงินสดของบริษัท และมองหาโอกาสใหม่ ๆ
ทางด้านการเงิน รวมไปถึงการเข้าถึงแหล่งเงินทุนที่ต้องการ ให้เหมาะสมต่อการด าเนินธุรกิจ 
 6.3.4 ขั้นตอนการบริการและจัดจ าหน่าย 
 ผู้ใช้บริการสามารถเลือกดูคอร์สศัลยกรรมและคลินิกที่ต้องการผ่าน Website และ 
Application ของทาง PromptSuay ได้เลย มีระบบ Search Engine ค้นหาตามความต้องการ หรือ 
โปรโมชั่นของแต่ละคลินิกและข้อมูลลงไว้แล้ว จากนั้นท าการสั่งซื้อและช าระเงินผ่านช่องทางท่ีก าหนด 
และระบบจะออกใบจองอิเล็กทรอนิกส์ เพ่ือให้ลุกค้าไปยื่นกับทางคลินิกเพ่ือเข้ารับบริการในวัน และ 
เวลา ที่ก าหนด ส่วนทางคลินิกเม่ือเกิดธุรกรรมการจองเกิดขึ้นระบบจะส่งข้อมูลไปยังแพลตฟอร์มหลัง
บ้านที่เซ็ตไว้ ซึ่งสามารถเช็คคิวและดูยอดเงินพร้อมทั้งค านวณรายได้รวมหักค่าธรรมเนียมได้ทันทีวัน
ต่อวัน ซึ่งทางบริษัทจ ากานด าเนินการช าระเงินให้แก่คลินิก ภายใน 20 วัน หลังจากการเกิดธุรกรรม
การจอง 
 



 

บทที่ 7 

แผนการบริหารงานบุคคล 
 
7.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล  
 7.1.1 เพ่ือวางต าแหน่งงาน ก าหนดโครงสร้างองค์กร ขอบเขตหน้าที่ของบุคลากรภายใน
องค์กร และวางแผนจ านวนบุคลากรให้เหมาะสมต่อการด าเนินธุรกิจ เพื่อสามารถด าเนินงานและ
ตอบสนองกลุ้มผู้ใช้บริการอย่างมีประสิทธิภาพ 
 7.1.2 เพ่ือคัดสรรบุคลากรที่มีจรรยาบรรณและคุณภาพ คุณลักษณะตรงตามข้อก าหนดของ
บริษัท เหมาะสมกับต าแหน่งที่ได้ก าหนดไว้ 
 7.1.3 เพ่ือสามารถก าหนดค่าตอบแทนสวัสดิการของบุคลกรได้อย่างเหมาะสมกับงานที่
ได้รับหมอบหมายเพ่ือสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติหน้าที่อย่างเต็มความสามารถ 
 7.1.4 เพ่ือใช้ในการวางแผนการเงินของทางบริษัท และแผนการฝึกอบรมบุคลากร พัฒนา
ทักษะด้านต่าง ๆ ที่จ าเป็นต่อการด าเนินงานในบริษัทอย่างมีประสิทธิภาพ 
 
7.2 การจัดองค์กร 
 7.2.1 โครงสร้างองค์กร 
 รูปแบบโครงสร้างองค์กรของบริษัท PromptSuay จะจัดอยู่ในรูปแบบ Functional 
Structure คือโครงสร้างที่จัดตั้งขึ้นโดยแบ่งไปตามหน้าที่และประเภทการงาน เพ่ือสามารถแสดงให้
เห็นถึงแผนกต่าง ๆ ภายในองค์กรว่ามีหน้าที่ที่ต้องรับผิดชอบด้านใดบ้าง ซึ่งทาง PromptSuay มี
รูปแบบองค์กรดังนี้ 
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ภาพที่ 7.1: แผนผังองค์กรของ บริษัท PromptSuay 
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7.3 นโยบายบริหารบุคลากร 
 ทางบริษัทได้มีการวางแผนต าแหน่งงานทั้งหมด ตามหลักโครงสร้างองค์กร เพื่อให้สามารถ
ด าเนินธุรกิจไว้ตามแนวทางที่บริษัทได้วางไว้ โดยนโยบายบริหารก าลังคนของ PromptSuay แบ่งได้
ดังนี้ 
 
ตารางที ่7.1: โครงสร้างองค์กร 
 

ระดับ ต าแหน่ง จ านวน (อัตรา) 

บริหาร ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร 1 

ผู้จัดการ ผู้จัดการฝุายพัฒนาธุรกิจและกลยุทธ์ 1 
ผู้จดการฝุาย IT  1 

ผู้จัดการฝุายการขายและการตลาด 1 

ผู้จัดการฝุายการเงินและบัญชี 1 
ผู้จัดการฝุายปฏิบัติการ 1 

ผู้จัดการฝุายสรรหาและพัฒนาบุคลากร 1 
เจ้าหน้าที่ เจ้าหน้าที่ฝุายพัฒนาธุรกิจและกลยุทธ์ 1 

IT Development 1 

เจ้าหน้าที่ฝุายการตลาดและฝุายขาย 3 
เจ้าหน้าที่ฝุายการเงินและบัญชี 1 

เจ้าหน้าที่ฝุายปฏิบัติการ 1 

เจ้าหน้าที่ฝุายสรรหาและพัฒนาบุคลากร 1 
อ่ืนๆ ที่ปรึกษาด้านกฎหมาย 1 

รวมทั้งหมด 16 อัตรา 

 
 7.3.1 การวางแผนก าลังคนสรรหาและการคัดเลือกพนักงานและบุคลากร 
 ทาง PromptSuay ได้มีการก าหนดหน้าที่ ขอบเขตการรับผิดชอบของบุคลากรแต่ละ
ต าแหน่งในองค์กร เพื่อเป็นแนวทางการท าแผนการฝึกอบรมและพัฒนาบุคลากรให้มีประสิทธิภาพใน
การด าเนินงานสูงสุด ซึ่งทางบริษัทได้ท าการก าหนดระดับของบุคลากรออกเป็น 3 ระดับ ได้แก่ ระดับ
บริหาร ระดับผู้จัดการ และระดับเจ้าหน้าที่ ซึ่งมีรายละเอียดคุณสมบัติและขอบเขตของการ
รับผิดชอบดังนี้ 
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 ระดับบริหาร 
  1) ประธานเจ้าหน้าที่ฝุายบริหาร (จ านวน 1 อัตรา) 
  เป็นผู้ริเริ่มก่อตั้งธุรกิจ รับผิดชอบด้านการบริหารจัดการ ควบคุมดูแลกิจการในภาพรวม
ให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ท่ีได้วางไว้ ก าหนดนโยบาย กลยุทธ์ที่เหมาะสมส าหรับการด าเนินงาน เพ่ือ
ขับเคลื่อนองค์กรไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
  คุณสมบัติ : เป็นผู้ร่วมก่อตั้งของบริษัท 
 ระดับผู้จัดการ 
 บุคลากรในระดับผู้จัดการ เป็นบุคลาคลที่มีหน้าที่รับค าสั่งโดยตรงจากประธานเจ้าหน้าที่
ฝุายบริหาร เพ่ือน าค าสั่งที่ได้มาปรับใช้และก าหนดเปูาหมายของการด าเนินการของแผนกตนเองให้มี
ความสอดคล้องกับแนวทางและนโยบายของบริษัท พร้อมทั้งถ่ายทอดค าสั่งลงมายังเจ้าหน้าที่
ผู้ใต้บังคับบัญชาให้ปฏิบัติตาม โดยแบ่งออกเป็นแผนกหลัก ดังนี้ 
  1) ผู้จัดการฝุายพัฒนาธุรกิจและกลยุทธ์ (จ านวน 1 อัตรา) 
  มีหน้าที่ในการศึกษาความเป็นไปได้ทางธุรกิจ วางแผนพัฒนาธุรกิจ และเลือกใช้กลยุทธ์
ที่เหมาะสมก าการด าเนินธุรกิจให้มีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของบริษัท โดยจัดสรรงบประมาณ
ในการพัฒนาธุรกิจอย่างเหมาะสม เสนอมอบหมายหน้าที่ให้กับเจ้าหน้าที่ฝุายกลยุทธ์ รวมไปถึงการ
มองหาโอกาสในการลงทุนธุรกิจที่จะเกิดประโยชน์ต่อบริษัทในอนาคต 
  คุณสมบัติ :  
   - เพศ ชาย/หญิง อายุ 25-40 ปี 
   - วุฒิการศึกษาระดับ ปริญญาโท หรือเทียบเท่า (สาขาผู้ประกอบการ/จัดการ 
กลยุทธ์/บริหารธุรกิจ) 
   - มีประสบการณ์ในด้านการบริหารหรือวางแผนกลยุทธ์อย่างน้อย 5 ปี 
   - มีความรู้ความเข้าใจในธุรกิจแพลตฟอร์มออนไลน์ ความงาม และสุขภาพ 
   - มีความสามารถด้านการวางแผนกลยุทธ์ 
   - มีทักษะด้านการสื่อสาร 
   - มีทักษะด้านความเป็นผู้น า 
   - มีความรับผิดชอบ 
   - มีความยืดหยุ่นในการท างาน 
   - สามารถใช้ภาษาอังกฤษได้ระดับดี 
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  2) ผู้จดการฝุาย IT (จ านวน 1 อัตรา) 
  มีหน้าที่วางแผนพัฒนาระบบทั้งตัวเว็บไซต์และแอปพลิเคชันให้มีความสอดคล้องต่อการ
ด าเนินธุรกิจ จัดสรรงบประมาณในการพัฒนาและปรับปรุงเว็บไซต์ให้มีประสิทธิภาพในการท างาน
สูงสุด และสามารถรองรับลูกค้าที่จะเข้ามาใช้บริการได้อย่างเสถียร 
  คุณสมบัติ :  
   - เพศ ชาย/หญิง อายุ 25-40 ปี 
   - วุฒิการศึกษาระดับ ปริญญาโท หรือเทียบเท่า (สาขาเทคโนโลยีดิจิทัล/
คอมพิวเตอร์ธุรกิจ) 
   - มีประสบการณ์ในด้านการใช้งานเทคโนโลยีดิจิทัลและพัฒนาซอฟต์แวร์อย่างน้อย 
5 ปี 
   - มีความรู้ความเข้าใจในธุรกิจแพลตฟอร์มออนไลน์ ความงาม และสุขภาพ 
   - มีความสามมารถในการเขียนโปรแกรมระดับสูง 
   - มีความรับผิดชอบ 
   - มีความยืดหยุ่นในการท างาน 
  3) ผู้จัดการฝุายการขายและการตลาด (จ านวน 1 อัตรา) 
  ท าหน้าที่ก าหนดเปูาหมายทางการตลาดทั้งส่วนออนไลน์และออฟไลน์ รวมไปถึงก าหนด
เปูาหมายในการขาย วางแผนการตลาดและการขายให้เหมาะสมกับสถานการณ์ตลาดในปัจจุบัน และ
อนาคต เพ่ือให้สอดคล้องกับการด าเนินธุรกิจ ก าหนดงบประมาณที่เหมาะสมในส่วนการด าเนินงาน 
รวมถึงก าหนดเปูาหมายในการหาคลินิกมาร่วมเป็นพันธมิตร 
  คุณสมบัติ :  
   - เพศ ชาย/หญิง อายุ 25-40 ปี 
   - วุฒิการศึกษาระดับ ปริญญาโท หรือเทียบเท่า (สาขาการตลาด/บริหารธุรกิจ และ
ที่เก่ียวข้อง) 
   - มีประสบการณ์ในด้านการตลาดออนไลน์อย่างน้อย 5 ปี 
   - มีความรู้ความเข้าใจในธุรกิจแพลตฟอร์มออนไลน์ ความงาม และสุขภาพ 
   - มีความสามมารถในการใช้เทคโนโลยีที่เก่ียวข้องกับการตลาด 
   - มีความรับผิดชอบ 
   - มีความยืดหยุ่นในการท างาน 
   - สามารถสื่อสารภาษาอังกฤษได้ดี 
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  4) ผู้จัดการฝุายการเงินและบัญชี (จ านวน 1 อัตรา) 
  มีหน้าที่ควบคุมและดูแลด้านบัญชีและการเงินของบริษัท วางแผนงบประมาณรายจ่าย
และกระแสเงินสดในการด าเนินงานให้เกอดสภาพคล่องของธุรกิจ วางแผนภาษี โดยก าหนดเป็นไตร
มาส จัดการหาแหล่งเงินทุนรวมไปถึงสถาบันทางการเงินต่าง ๆ ตรวจสอบและควบคุมรายการ
ทางการเงินเพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพในการด าเนินงาน 
  คุณสมบัติ : 
   - เพศหญิง อายุ 25-40 ปี 
   - วุฒิการศึกษาระดับ ปริญญาโท หรือเทียบเท่า (สาขาบัญชี/การเงิน และที่
เกี่ยวข้อง) 
   - มีประสบการณ์ในด้านการท าบัญชีและการเงินในระดับองค์กร 
   - มีความรู้ความเข้าใจในธุรกิจแพลตฟอร์มออนไลน์ ความงาม และสุขภาพ 
   - มีประสบการณ์ในการจัดท าบัญชี ภาษี ระดังองค์กร 
   - มีความรับผิดชอบ 
   - มีความยืดหยุ่นในการท างาน 
   - สามารถวิเคราะห์การเงิน จัดการแหล่งเงินทุน และหาข้อผิดพลาดทางการเงิน 
  5) ผู้จัดการฝุายปฏิบัติการ (จ านวน 1 อัตรา) 
  มีหน้าที่บริหารด้านกระบวนการการท างานของเจ้าหน้าที่ฝุายปฏิบัติงาน ครอบคลุมไป
ถึงการควบคุมคุณภาพการบริการของพนักงาน สามารถถ่ายทอดค าสั่งไปยังผู้ใต้บังคับบัญชาได้ 
เพ่ือให้การด าเนินการเป็นไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
  คุณสมบัติ : 
   - เพศ ชาย / หญิง อายุ 25-40 ปี 
   - วุฒิการศึกษาระดับ ปริญญาโท หรือเทียบเท่า (การบริการ / บริหารธุรกิจ และที่
เกี่ยวข้อง) 
   - มีประสบการณ์ในด้านบริหารการปฏิบัติการอย่างน้อย 3 ปี 
   - มีความรู้ความเข้าใจในธุรกิจแพลตฟอร์มออนไลน์ ความงาม และสุขภาพ 
   - มีความเป็นผู้น า 
   - มีความรับผิดชอบ 
   - มีความยืดหยุ่นในการท างาน 
   - สามารถสื่อสารภาษาอังกฤษได้ดี 
   - อัธยาศัยดี 
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  6) ผู้จัดการฝุายสรรหาและพัฒนาบุคลากร (จ านวน 1 อัตรา) 
  มีหน้าที่ในส่วนของงานเกี่ยวกับการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลทั้งหมด ตั้งแต่วาง
แผนการสรรหาลุคลากร ก าหนดค่า KPI วางแผนการฝึกอบรมพนักงาน จัดการระบบเงินเดือนและ
สวัสดิการของพนักงานภายในองค์กร รวมไปถึงกระประเมินผลปลายปี และสรุปผลการพัฒนาของ
บุคลากรภายในองค์กร 
  คุณสมบัติ :  
   - เพศ ชาย / หญิง อายุ 25-40 ปี 
   - วุฒิการศึกษาระดับ ปริญญาโท หรือเทียบเท่า (สาขาจิตวิทยา/ทรัพยากรบุคคล 
และที่เกี่ยวข้อง) 
   - มีประสบการณ์ในด้านบริหารทรัพยากรบุคลอย่างน้อย 3 ปี 
   - มีความรู้ความเข้าใจในธุรกิจแพลตฟอร์มออนไลน์ ความงาม และสุขภาพ 
   - มีความเป็นผู้น า 
   - มีความรับผิดชอบ 
   - มีความยืดหยุ่นในการท างาน 
   - สามารถสื่อสารภาษาอังกฤษได้ดี 
   - อัธยาศัยดี 
   - มีจิตวิทยาในการควบคุมเจ้าหน้าที่ภายในองค์กร 
 ระดับเจ้าหน้าที่ 
 บุคลากรระดับเจ้าหน้าที่ จะเป็นการรับค าสั่งโดยตรงจากผู้จัดของของแผนก ที่ตนเองสังกัด
อยู่ เพื่อน าค าสั่งที่ได้ไปปฏิบัติตาม รวมไปถึงการสรุปผลการด าเนินงานส่งต่อให้ผู้จัดการน าไปสรุปท า
แผนในอนาคต ซึ่งแบ่งออกเป็น 6 ฝุาย ดังนี้ 
  1) เจ้าหน้าที่ฝุายพัฒนาธุรกิจและกลยุทธ์ (จ านวน 1 อัตรา) 
  มีหน้าที่รวมกันวางแผนกลยุทธ์ เพ่ือพัฒนาธุรกิจให้เป็นไปตามเปูาหมายที่ได้รับค าสั่งลง
มา แสวงหาความรู้และโอกาสทางธุรกิจใหม่ ๆ รวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลศึกษาความเป็นไปได้และ
ผลตอบแทน รวมไปถึงจัดท ารายงานสรุปไปยังผู้จัดการของแผนกตนเอง 
  คุณสมบัติ :  
   - ปริญญาตรี หรือโท (สาขาเศรษฐศาสตร์/บริหาร/การจัดการธุรกิจ) 
   - มีประสบการณ์อย่างน้อย 2 ปี ในสายงานที่เก่ียวข้อง 
   - มีทักษะการวิเคราะห์หลากหลายมุมมอง 
   - มีความคิดสร้างสรรค์ 
   - มีความรับผิดชอบ 
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   - มีความยืดหยุ่นในการท างาน 
   - แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี 
   - สามารถสื่อสารภาษาอังกฤษได้ 
  2) IT Development (จ านวน 1 อัตรา) 
  มีหน้าที่ออกแบบ และพัฒนาโปรแกรมหรือเว็บไซต์ร่วมกับทีมงาน รับผิดชอบท างานให้
แล้วเสร็จตามระยะเวลาที่ก าหนดร่วมกับทีมพัฒนาระบบที่เกี่ยวข้อง ปฏิบัติงานอื่น ๆ ตามที่ได้รับ
มอบหมายจากผู้บังคับบัญชา 
  คุณสมบัติ : 
   1) ปริญญาตรีขึ้นไป สาขาวิทยาการคอมพิวเตอร์, เทคโนโลยีสารสนเทศ หรือสาขา
อ่ืนที่เกี่ยวข้อง 
   2) รักการเรียนรู้ สนุก และมีความสุขในการสร้างสรรค์งานด้านโปรแกรม 
   3) มีมนุษย์สัมพันธ์ดี กระตือรือร้น มีความรับผิดชอบ 
   4) มีทัศนคติท่ีดีในการท างานเป็นทีม 
   5) สามารถใช้โปรแกรมภาษา PHP, JavaScript, HTML ได้อย่างดี 
   6) มีประสบการณ์ด้านฐานข้อมูล MySQL, Microsoft SQL เป็นอย่างน้อย 
   7) สามารถท างานภายใต้แรงกดดันได้ 
  3) เจ้าหน้าที่ฝุายการตลาดและฝุายขาย (จ านวน 3 อัตรา) 
  มีหน้าที่วางแผน และจัดการท าโฆษณาในสื่อออนไลน์ รวบรวมข้อมูลวิเคราะห์ระบบ
หลังบ้าน ช่วยเหลือและสนับสนุนการท างานของทีมงานให้ด าเนินงานได้อย่างราบรื่น ค้นหาคลินิกที่
สามารถเข้าร่วมเป็นพันธมิตรกับทางบริษัท รวมไปถึงการจัดท าแผนงานขายเรอต่อผู้บังคับบัญชา 
  คุณสมบัติ : 
   - กล้าพูด กล้าแสดงออก 
   - มีทักษะการประสานงานที่ดี 
   - ชอบการท างานเป็นทีม 
   - มีประสบการท างานในธุรกิจที่เก่ียวข้อง (ยินดีรับเด็กจบใหม่) 
   - มีความรู้ด้านการท าโฆษณาออนไลน์ 
   - สามารถท ากราฟิกได้ 
   - ปริญญาตรี (สาขาการตลาด / บริหาร หรือที่เก่ียวข้อง) 
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  4) เจ้าหน้าที่ฝุายการเงินและบัญชี (จ านวน 1 อัตรา) 
  มีหน้าที่ก ากับดูแล บันทึกบันชีรายรับ รายจ่ายของบริษัท ตรวจสอบการท ารายงาน 
ควบคุมงบกระแสเงินสด จัดท างบดุล งบก าไรขาดทุน งบกระแสเงินสด รวมไปถึงจัดการภาษีของ
บริษัท ตรวจสอบเอกสารที่เกี่ยวข้องก่อนส่งส านักงานบัญชี 
  คุณสมบัติ : 
   - ปริญญาตรี (สาขาการบัญชี /การเงิน หรืออ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้อง) 
   - มีความรู้ด้านบัญชี การเงิน ภาษี 
   - มีประสบการอย่างน้อย 1 ปใีนสายงานที่เกี่ยวข้อง 
   - สามารถใช้ Program MS Excel Words Power Point ได้ดี 
   - ละเอียดรอบคอบ 
   - มีความรับผิดชอบ 
  5) เจ้าหน้าที่ฝุายปฏิบัติการ (จ านวน 1 อัตรา) 
  มีหน้าที่แนะน าการบริการส าหรับลุกค้าท่ีสนใจรับบริการ คอยจัดหาสิ่งจ าเป็นในการ
ด าเนินงานร่วมกับทีมการตลาด ช่วยแก้ไขปัญหาของผู้ใช้บริการ 
  คุณสมบัติ : 
   - กล้าพูด กล้าแสดงออก 
   - มีทักษะการประสานงานที่ดี 
   - ชอบการท างานเป็นทีม 
   - มีประสบการท างานในธุรกิจที่เก่ียวข้อง (ยินดีรับเด็กจบใหม่) 
   - มีความรู้และใจรักงานบริการ 
   - สามารถสื่อสารภาษาอังกฤษได้ 
   - ปริญญาตรี (สาขาการตลาด/บริหาร หรือที่เก่ียวข้อง) 
  6) เจ้าหน้าที่ฝุายสรรหาและพัฒนาบุคลากร 
  มีหน้าที่จัดท าเงินเดือนพนักงาน และสวัสดิการพนักงานในด้านต่าง ๆ สรรหาพนักงานที่
มีคุณภาพให้เข้ามาร่วมงานกับทางบริษัท ออกแบบและพัฒนาโปรแกรมฝึกอบรมพนักงาน 
  คุณสมบัติ : 
   - ประสบการณต์รงในต าแหน่ง HR หรือต าแหน่งเกี่ยวกับบุคคล 
   - มีความรู้เกี่ยวกับกฎหมายพนักงาน 
   - มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี 
   - สามารถใช้ โปรแกรม MS ได้ครบทุกรูปแบบ 
   - มีความรับผิดชอบ 
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   - แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี 
   - ปริญญาตรี (สาขาทรัพยากรบุคคล หรือ อื่น ๆ ที่เก่ียวข้อง) 
 บริษัท PromptSuay มีพนักงานรวมทั้งสิ้น 16 คน เพื่อที่จะสามารถด าเนินงานไปตาม
วัตถุประสงค์และนโยบายขององค์กร จึงมีการก าหนดนโยบายให้พนักงานท างาน ทั้งหมด 6 วันต่อ
สัปดาห์ ตั้งแต่วันจันทร์-วันเสาร์ ซึ่งจะเน้นไปที่การท างานจากท่ีบ้านสลับกันเข้าส านักงาน 3 วัน ซึ่งจะ
มีการประชุมทุกวันเสาร์รวมเป็น 4 วันโดยจะหยุดวันอาทิตย์และวันหยุดนักขัตฤกษ์ ระเวลาท างาน
ตั้งแต่ 9.30 น-17.30 น. รวมพักเท่ียง รวมระยะเวลาทั้งสิ้น 8 ชั่วโมง 
 7.3.2 ค่าตอบแทนและสวัสดิการ  
 อัตราค่าจ้างของเจ้าหน้าที่มีความแตงต่างไปตามระดับความสามารถ ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางที ่7.2: อัตราค่าจ้างของพนักงาน 
 

ต าแหน่ง จ านวน (อัตรา) อัตราค่าจ้างรายเดือน (บาท) 
ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร 1 30,000 

ผู้จัดการฝุายพัฒนาธุรกิจและกลยุทธ์ 1 25,000 

ผู้จดการฝุาย IT  1 28,000 
ผู้จัดการฝุายการขายและการตลาด 1 25,000 

ผู้จัดการฝุายการเงินและบัญชี 1 28,000 

ผู้จัดการฝุายปฏิบัติการ 1 22,000 
ผู้จัดการฝุายสรรหาและพัฒนาบุคลากร 1 22,000 

เจ้าหน้าที่ฝุายพัฒนาธุรกิจและกลยุทธ์ 1 18,000 
IT Development 1 20,000 

เจ้าหน้าที่ฝุายการตลาดและฝุายขาย 3 54,000 

เจ้าหน้าที่ฝุายการเงินและบัญชี 1 20,000 
เจ้าหน้าที่ฝุายปฏิบัติการ 1 15,000 

เจ้าหน้าที่ฝุายสรรหาและพัฒนาบุคลากร 1 18,000 

ที่ปรึกษาด้านกฎหมาย 1 20,000 
รวมทั้งสิ้น 16 อัตรา 345,000  
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 ด้านสวัสดิการมีการจ่ายโบนัสให้กับบุคลากรในองค์กร เพื่อรักษาบุคลากรที่มีคุณภาพ โดยมี
นโยบายจ่ายโบนัสให้แก่บุคลากรปีละ 1 ครั้ง ณ วันสิ้นปี โดยพิจารณาจากผลประกอบการของบริษัท 
ส่วนด้านประกันสังคม มีนโยบายให้สวัสดิการแก่บุคลากรในองค์กรตามกฎหมายก าหนด เพื่อสิทธิใน
การรักษาพยาบาล อุบัติเหตุ รวมไปถึงชดเชยรายได้ระหว่างว่างงาน ลาคลอดบุตร หรือเสียชีวิต โดย
จะหักจากเงินเดือนพนักงานจ านวน 5% ซึ่งไม่เกิน 750 บาท ต่อเดือน และบริษัทจ่ายส่วนสมทบให้ 
5% และทางภาครัฐ 2.75%  
 7.3.3 การประเมินผลการปฏิบัติงาน 
   1) ประเมินสิ่งที่พนักงานท าจริง 
   2) พนักงานมีส่วนร่วมและรับรู้การตั้งหัวข้อประเมินตั้งแต่ 
   3) สามารถปรับเปลี่ยนได้หากมีการเปลี่ยนแปลงงานที่ได้รับมอบหมาย 
   4) ประเมินตาม Job Description 
 
7.4 นโยบายพัฒนาบุคลากร 
 7.4.1 การฝึกอบรม 
 ทางบริษัทให้ความส าคัญกับการพัฒนาคุณภาพของพนักงาน จังจัดให้มีการฝึกอบรม
พนักงานภายในองค์กร เพ่ือเสริมสร้างประสบการณ์ใหม่ ๆ ความรู้ และทักษะที่เก่ียวข้องในการ
ด าเนินกิจการ เพ่ือให้พนักงานสามารถขับเคลื่อนองค์กรไปในทิศทางที่เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 
ในการท างานมากข้ึน ซึ่งจะจัดให้มรการฝึกอบรมปีละ 2 ครั้ง ซึ่งพนักงานสามารถเลือกหลักสูตรที่
สนใจไม่ว่าจะทั้งในและนอกองค์กร ที่คิดว่าจะท าให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อตนเองและองค์กร 
 7.4.2 การจูงใจและรักษาบุคลากร 
 มีการมอบโบนัสประจ าปีจ านวน 1 ครั้ง โดยเป็นเงินเดือนของพนักงานจ านวน 1 เดือน มี
การมอบรางวัลพนักงานดีเด่น ด้านต่าง ๆ ผ่านการโหวตของบุคลากรในองค์กร และมอบค่าใช้จ่าย
ส่วนเกินให้แก่พนักงาน เช่น ค่าเดินทาง 
 



 

บทที่ 8 
กลยุทธ์ด้านการเงิน 

 
8.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน  
 8.1.1 เพ่ือวิเคราะห์ความเป็นไปได้ในทางธุรกิจ และประเมินผลตอบแทนทางด้านการเงิน 
 8.1.2 เพ่ือเป็นแนวทางในการบริหารจัดการต้นทุนทางการเงินให้เหมาะสมกับการด าเนิน
ธุรกิจ ให้สอดคล้องกับกลยุทธ์ในด้านต่าง ๆ 
 8.1.3 เพ่ือวางแผนจัดการสภาพคล่องทางการเงินของกิจการ และลดความเสี่ยงในด้าน
การเงินที่จะเกดขึ้นในอนาคต 
 
8.2 เป้าหมายทางการเงิน  
 8.2.1 ผลตอบแทนของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) 
 8.2.2 อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return : IRR) สูงกว่าต้นทุนทาง
การเงินของธุรกิจ 
 8.2.3 ระยะเวลาการคืนทุน (Payback Period : PB) ภายใน 4 ปี 
 
8.3 นโยบายทางการเงิน  
 8.3.1 นโยบายการส ารองเงินสดส าหรับการด าเนินงาน เพ่ือให้เพียงพอต่อระยะเวลาการ
ด าเนินงาน โดยไม่น้อยกว่าค่าใช้จ่ายเป็นระยะเวลา 5 เดือน เพื่อให้ด าเนินธุรกิจได้อย่างต่อเนื่อง ไม่
ติดขัด 
 8.3.2 นโยบายในการจ่ายเงินปันผลให้กับผู้ถือหุ้น โดยจะจ่ายเงินปันผลไม่น้อยกว่าร้อยละ 
45 ของก าไรสุทธิที่หลังหักเงินส ารองต่าง ๆ และภาษี ตามที่กฎหมายก าหนด การจ่ายเงินปันผลจะ
ขึ้นอยู่กับแผนกิจการการลงทุน ความต้องการใช้เงินหมุนเวียนในการด าเนินธุรกิจ และความเหมาะสม
อ่ืน ๆ ในอนาคต โดยค านึงถึงประโยชน์สูงสุดแก่ผู้ถือหุ้น 
 
8.4 โคร้างสร้างต้นทุน 
 8.4.1 ความต้องการของเงินทุน แหล่งที่มาของเงินทุน 
  ทางบริษัท PromptSuay ได้วิเคราะห์และคาดการณ์ว่าจ าเป็นต้องใช้เงินลงทุนที่ 
4,000,000 บาท โดยแบ่งเป็นส่วนของเจ้าของ 1,500,000 บาท คิดเป็นสัดส่วน 37.5% จากเงินทุนที่
ต้องการ และอีกส่วนเป็นส่วนของการกู้ยืมจากสถาบันการเงิน หรือเงินจากนักลงทุน อยู่ที่ 2,500,000 
บาท คิดเป็นสัดส่วน 62.5% จากเงินทุนที่ต้องการ เพื่อเป็นการลดต้นทุนทางดอกเบี้ย โดยคาดหวังใน
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การได้รับผลตอบแทนทางการเงินจากเงินลงทุนอยู่ที่ 11.5% โดยอัตราภาษีอ้างอิงตามภาษีนิติบุคคล
เท่ากับ 20% ซึ่งมีการค านวณต้นทุนทางธุรกิจดังนี้  
 8.4.2 โครงสร้างของเงินลงทุน และต้นทุนทางการเงิน 
 
ตารางที ่8.1: โครงสร้างแหล่งเงินทุน 
 

แหล่งเงินทุน จ านวนเงิน สัดส่วนทางการเงิน ต้นทุนทางการเงิน 

ส่วนของเจ้าของ 1,500,000 37.5%  
11.5% ส่วนจากการกู้ยืม 2,500,000 62.5% 

รวมทั้งสิ้น 4,000,000 100% 
 
 WACC = ต้นทุนทางการเงิน 
 ส่วนจากการกู้ยืม = 2,500,000 / 4,000,000 x 8% x 1- 20% = 4% 
 ส่วนของเจ้าของ = 1,500,000 / 4,000,000 x 20%  = 7.5% 
 รวมต้นทุนทางการเงิน = 11.5% 
 
8.5 ข้อสมมติฐานของการพยากรณ์ตัวแปรทางการเงิน 
 8.5.1 ประมาณการรายได้  
  8.5.1.1 ในการค านวณรายได้ของบริษัท PromptSuay จะค านวนจากกิจกรรมหลักที่
ก่อให้เกิดรายได้ ซึ่งประกอบด้วย 3 ส่วนส าคัญ คือ 
   1) ค่าธรรมเนียมจากการท าธุรกรรมการจองคิวศัลกรรมผ่านแพลตฟอร์มของทาง
บริษัท (Commission) อยู่ที่ 10%  
   2) ค่าธรรมเนียมจากการท าธุรกรรมการจองคิวเสริมความงามแพลตฟอร์มของทาง
บริษัท (Commission) อยู่ที่ 10%  
   3) ค่าบริการ Clinic และ Course Recommendation เพ่ือให้ติด Top Rate บน
หน้าเว็บไซต์หรือแอปพลิเคชันของ PromptSuay 
  8.5.1.2 ค่าธรรมเนียมจากการท าธุรกรรมการจองคิวศัลยกรรมผ่านแพลตฟอร์มของทาง
บริษัท (Commission) 
  คลินิกที่เข้าร่วมเป็นพันธมิตรหรือคู่ค้าของ PromptSuay จะถูกเก็บค่าธรรมเนียม 
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ต่อค าสั่งจองหรือซื้อทุกธุรกรรมที่เกิดขึ้นบนเว็บไซต์และแอปพลิเคชัน PromptSuay ในอัตรา 10% 
โดยรายได้ส่วนนี้ สามารถค านวณจากยอดการท าธุรกรรมเฉลี่ยของในแต่ละปี 
  จากข้อมูลการวิจัยของศูนย์ความงามโรงพยาบาลบางมดผลปรากฏว่า ค่าเฉลี่ยที่ผู้คนใช้
จ่ายในการท าศัลยกรรมแต่ละครั้งอยู่ที่ 30,000 บาท โดยที่จ านวนผู้ใช้บริการของตลาดศัลยกรรมที่
สามารถให้บริการได้อยู่ที่ 270,000 คน เพราะฉะนั้นจากส่วนแบ่งทางการตลาดที่ได้ตั้งเปูาไว้ 0.7% 
ในปีแรก จากมูลค่าตลาดที่สามารถให้บริการได้ จะอยู่ที่ 1825 คน ในปีแรก 
 
ตารางที่ 8.2: การค านวณผู้ใช้งานและรายได้จากค่า Commission 
 
 จ านวน หน่วย 

Net Active Users 1825 คน 

Average Cost of Cosmetic Surgery 30,000 บาท 
Total Revenue  54,750,000 บาท 

 
 หลังจาก Launch แอปพลิเคชัน และจากการท าการตลาดจะท าให้ธุรกิจมีอัตราเติบโตอย่าง
ต่อเนื่อง เพราะฉะนั้นจึงคาดการณ์ว่าจะมีอัตราการเติบโตของรายได้ในปีที่ 2 และ 3 อยู่ที่ 20%  
 ดังนั้นจึงสามารถค านวณรายได้รวมของการด าเนินธุรกิจในอีก 5 ปี ข้างหน้าได้ อีกทั้งยัง
สามารถค านวณค่าธรรมเนียมในการท าธุรกรรมผ่าน PromptSuay ในอีก 5 ข้างหน้าได้เช่นกัน 
 
ตารางที่ 8.3: รายได้จากค่า Cosmetic Surgery Commission 5 ปี 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้จากการ
บริการ 

54,750,000 65,700,000 78,840,000 94,608,000 112,529,600 

ค่า Commission 10% 10% 10% 10% 10% 

รายได้สุทธิ 5,475,000 6,570,000 7,884,000 9,460,800 11,352,960 

รวมรายได้ 5,475,000 6,570,000 7,884,000 9,460,800 11,352,960 
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  8.5.1.3 ค่าธรรมเนียมจากการท าธุรกรรมการจองคิวเสริมความงามผ่านแพลตฟอร์ม
ของทางบริษัท (Commission) 
 
ตารางที่ 8.4: รายได้จากค่า Beauty Commission 5 ปี 
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้จากการ
บริการ 

36,500,000 50,936,500 56,836380 63,072,000 75,686,400 

ค่า Commission 10% 10% 10% 10% 10% 

รายได้สุทธิ 3,650,000 5,093,650 5,683,638 6,307,200 7,568,640 

รวมรายได้ 3,650,000 5,093,650 5,683,638 6,307,200 7,568,640 

 
  8.5.1.4 รายได้จากค่าบริการ Clinic และ Course Recommendation เพ่ือให้ติด 
Top Rate  
 เนื่องจาก PromptSuay เป็นแพลตฟอร์มออนไลน์ที่รวบรวมคลินิกไว้มากมายและคอร์ส
ศัลยกรรมและความงามก็มีหลากหลายท าให้บางครั้งผู้ใช้บริการอาจจะไม่สามารถเข้าถึงคลินิกที่
ต้องการหรือจ านวนการค้นหาเยอะเกินไม่ที่ตรงกับความต้องการท าให้คอร์สศัลยกรรมและความงาม
บางคอร์สไม่ได้รับการแสดงผลให้อยู่หน้าแรกของผลการค้นหาและขาดโอกาสในการที่จะขายคอร์ส 
 จากปัญหาที่กล่าวถึงข้างต้น ทาง PromptSuay จึงได้พัฒนาบริการ Course 
Recommendation โฆษณาให้กับกลุ่มคลินิกศัลยกรรมและความงามได้มีโอกาสแสดงผลบนหน้าแรก
ของแอปพลิเคชันและเว็บไซต์ ซึ่งจะมีอัตราค่าบริการอยู่ที่ 990 บาท/1 ช่อง ของ 1 Categories/1 
สัปดาห์ แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ ศัลยกรรม และเสริมความงาม จ านวนอย่างละ 10 ช่อง รวม
เป็น 20 ช่อง ซึ่งผู้ใช้บริการสามารถเลื่อนดูได้ และในปีที่ 4 จะมีการเพ่ิมพ้ืนที่โฆษณาเป็น 4 
Categories และเก็บค่าบริการเพิ่มเป็น 1,290 บาท/1 ช่อง ของ 1 Categories/1 สัปดาห์ โดยมี
ระยะเวลาแสดงผล 7 วันนับจากซ้ือบริการ ท าให้บริษัทสามารถประเมินรายได้จากค่าเช่าพ้ืนที่โฆษณา
ได้ดังตารางด้านล่างนี้ 
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ตารางที ่8.5: รายได้จากค่า Course Recommendation 5 ปี 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าบริการ Course 
Recommendation 
(ต่อ 1 ช่อง ใน 1 Categories) 

990 990 990 1290 1290 

จ านวนครั้งต่อปี (Categories) 1,040 1,040 1040 2,080 2,080 

รวมรายได้ 1,029,600 1,029,600 1,029,600 2,683,200 2,683,200 

 
 จากตารางการคาดการณ์รายได้ขั้นต้นทั้ง 3 ช่องทางนั้น ท าให้สามารถสรุปรายได้รวมของ 
บริษัท PromptSuay ได้ดังตารางต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 8.6: ประมาณการรายได้รวม 5 ปี 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 รายได้รวม สัดส่วน % 

Surgery Com. 5,475,000 6,570,000 7,884,000 9,460,800 11,352,960 40,742,760 52.5% 
Beauty Com. 3,650,000 5,093,650 5,683,638 6,307,200 7,568,640 28,303,128 36.5% 

Course Recommendation 1,029,600 1,029,600 1,029,600 2,683,200 2,683,200 8,455,200 11% 

Total Revenue 10,154,600 12,693,250 14,597,238 18,451,200 21,604,800 77,501,088 100% 
 
 8.5.2 ประมาณการเงินลงทุน  
 ในการใช้เงินลงทุนตั้งต้นธุรกิจแพลตฟอร์มออนไลน์นั้นเมื่อเปรียบเทียบกับอุตสาหกรรมอ่ืนที่ว่าไม่ค่อยสูงมากเนื่องจากเป็นการใช้เทคโนโลยีเข้ามาช่วยใน
การด าเนินกิจการ และมีผู้ให้บริการรับท าระบบแบบส าเร็จรูปพร้อมทั้งระบบ Back-Office จึงท าให้เกิดการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมดิจิทัลสูงมาก ส่งผลให้
ต้นทุนการว่าจ้างท าเว็บไซต์และแอปพลิเคชันถูกลงเมื่อเปรียบเทียบกับในอดีตที่ผ่านมา โดยบริษัท PromptSuay ได้ท าการประเมินเงินลงทุนตั้งต้นไว้ดังตาราง
ต่อไปนี้ 
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 8.5.2.1 เงินลงทุนเริ่มต้นธุรกิจ (Initial Cost) 
 
ตารางที ่8.7: เงินลงทุนเริ่มต้น 
 

แหล่งเงินทุนที่ใช้ไป จ านวนเงิน (บาท) 

ค่าธรรมเนียมและค่าใช้จ่ายในการจดทะเบียนบริษัท 8,000 
ค่าเช่าส านักงาน (จ่ายล่วงหน้า 2 เดือน) 72,000 

ค่าอุปกรณ์ส านักงาน 80,000 

Package ท า Website + Application  
(รวมจด Domain Name) 145,000 

Hardware 225,000 
Software 75,000 

ระบบ G Business Standards 144 USD / Year 5,184 

เงินทุนหมุนเวียนภายในบริษัท 3,389,816 
รวมเงินลงทุนทั้งหมด 4,000,000 

 
 จากการประมาณการณ์ลงทุนเริ่มต้นของธุรกิจใช้เงินลงทุนทั้งหมด ประมาณ 4,000,000 
บาท ซึ่งแบ่งออกเป็นส่วนของเจ้าของ 1,500,000 บาท และส่วนจากการระดมทุน 2,500,000 บาท  
 8.5.3 ประมาณการค่าใช้จ่าย  
 ค่าใช้จ่ายของบริษัท PromptSuay แบ่งได้เป็น 3 ประเภท ได้แก่ ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
ค่าใช้จ่ายทางการตลาด และค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
   1) ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
 
ตารางที่ 8.8: ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
 

 ต้นทุนต่อหน่วย ความถี่ ต้นทุนรวม Common Size 
เงินเดือน 345,000 12 4,140,000 40.77% 

ประกันสังคม 12,000 12 144,000 1.42% 

โบนัสประจ าปี 345,000 1 345,000 3.40% 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.8 (ต่อ): ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
 

 ต้นทุนต่อหน่วย ความถี่ ต้นทุนรวม Common Size 

ค่าเช่าส านักงาน 24,000 12 288,000 2.84% 
ค่าไฟฟูา 11,000 12 132,000 1.30% 

ค่าน้ าประปา 680 12 8,160 0.08% 

เบี้ยค่าเดินทางพนักงาน 2,000 12 24,000 0.24% 
ค่าจดทะเบียนบริษัท 8,000 1 8,000 0.08% 

ค่า Printer 2,800 12 33,600 0.33% 

ค่าอินเทอร์เน็ต 1,500 12 18,000 0.18% 
ค่า Package ท า 
Website/Application/ 
Back-office 

145,000 1 145,000 1.43% 

ค่าโทรศัพท์ 1,400 1 16,800 0.17% 
ระบบ G Business 
Standards 144 
USD/Year 5,184 12 5,184 0.05% 

ค่าเบ็ดเตล็ด 4,000 1 48,000 0.47% 

รวม 5,355,744 
 
   2) ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
 
ตารางที่ 8.9: ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
Platform Development 500,000 550,000 480,000 

SEO 480,000 528,000 402,400 

Google Ads 500,000 630,000 504,000 
Influencer 500,000 630,000 504,000 

(ตารางมีต่อ) 



87 

 

ตารางที่ 8.9 (ต่อ): ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

Tiktok 204,000 324,400 259,520 
Instagram 360,000 496,000 386,800 

Facebook 360,000 496,000 386,800 

Grand Opening 500,000 - - 
Sale Discount 240,844 264,928 211,943 

Seasonal Promotion 177,000 194,700 155,760 

Event  140,000 154,000 123,200 
PR 100,000 200,000 160,000 

รวม 4,061,844 4,468,028 3,574,423 
 
   3) ค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์  
   ส่วนของค่าเสื่อมสินทรัพย์ของกิจการ จะใช้วิธีการค านวณแบบเส้นตรง (Straight-
Line Method) ซึ่งมีรายละเอียดของค่าเสื่อมราคาดังนี้ 
 
ตารางที ่8.10: ค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ 
 

รายการ ต้นทุนรวม (บาท) อายุการใช้งาน (ปี) ค่าเสื่อมราคาต่อปี 
(บาท) 

ค่าคอมพิวเตอร์ 225,000 5 16,000 

ค่าอุปกรณ์ส านักงาน 225,000 5 45,000 
ค่าท า Website/APP 145,000 5 29,000 

ค่า Software 75,000 5  
รวม 525,000 105,000 

 
  4) ภาษีเงินได้นิติบุคคล 
  อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคลในกรณีที่จัดตั้งเป็นบริษัทจ ากัด ที่ทุนจดทะเบียนไม่เกิน 5 
ล้าน บาทจะแบ่งได้ดังตารางต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 8.11: ภาษีเงินได้นิติบุคคล 
 

ก าไรสุทธิ (บาท) อัตราภาษี 

0-300,000 ยกเว้นภาษี 
300,000-3,000,000 15% 

3,000,000 ขึ้นไป 20% 

 
8.6 การประมาณการงบการเงิน 
 8.6.1 ประมาณการงบก าไรขาดทุน (3 ปี) 
 
ตารางที่ 8.12: ประมาณการงบก าไรขาดทุน 3 ปี 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
 YEAR xx01 YEAR xx02 YEAR xx03 

  DEC xx02 DEC xx03 
รายได้    

รายได้จากการขาย/บริการ 10,154,600 12,693,250 14,597,238 

รวมรายได้ 10,154,600 12,693,250 14,597,238 

 
   

ต้นทุนขาย    

ต้นทุนสินค้าขาย 9,804 9,804 19,608 
รวมต้นทุนขาย/บริการ 9,804 9,804 19,608 

 
   

ก าไรขั้นต้น 10,144,796 12,683,446 14,577,630 

 
   

ค่าใช้จ่ายการขายและบริหาร    
เงินเดือน 4,140,000 4,305,600 4,537,824 

ประกันสังคม 144,000 144,000 171,000 

โบนัสประจ าปี 345,000 358,800 433,152 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.12 (ต่อ): ประมาณการงบก าไรขาดทุน 3 ปี 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ค่าเช่าส านักงาน 288,000 288,000 288,000 
ค่าไฟฟูา 132,000 132,000 135,600 

ค่าน้ าประปา 8,160 8,160 9,360 

เบี้ยค่าเดินทางพนักงาน 24,000 28,800 34,560 
ค่าจดทะเบียนบริษัท 8,000 0 0 

ค่า Printer 33,600 36,960 40,656 

ค่าอินเทอร์เน็ต 18,000 18,000 18,000 
ค่า Package ท า Website/Application/ 
Back-Office 

145,000 0 0 

ค่าโทรศัพท์ 16,800 18,480 20,328 

ระบบ G Business Standards 144 USD 
/Year 

5,184 5,184 5,184 

ค่าเบ็ดเตล็ด 48,000 50,400 52,920 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 4,061,844 4,468,028 3,574,423 
ค่าเสื่อมราคา 105,000 105,000 114,000 

ค่าใช้จ่ายด าเนินงานอ่ืน ๆ 180,000 180,000 180,000 

 
   

รวมค่าใช้จ่ายการขายและการตลาด 9,702,588 10,147,412 9,615,007 

 
   

ก าไรก่อนดอกเบี้ยและภาษี 442,208 2,536,034 4,962,623 

(EBIT - ก าไรจากการด าเนินงาน)    

 
   

ดอกเบี้ยจ่าย 0 0 0 

ภาษีเงินได้นิติบุคคล (%) 66,331 507,207 1,923,001 

 
   

ก าไรสุทธิ 375,877 2,028,827 3,039,621 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.12 (ต่อ): ประมาณการงบก าไรขาดทุน 3 ปี 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

(Net Income/Net Profit)    

 
   

อัตราก าไรสุทธิ -0.10% 19.98% 34.00% 

 
   

 
   

ก าไรสะสม 375,877 2,404,704 5,444,325 

 
 8.6.2 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 
 
ตารางที่ 8.13: ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 3 ปี 
 

งบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

    
สินทรัพย์    

สินทรัพย์หมุนเวียน    
เงินสด 3,955,877 6,089,704 9,198,325 

ลูกหนี้การค้า 0 0 0 

สินค้าคงเหลือ 0 0 0 
 3,955,877 6,089,704 9,198,325 

    
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน    

ที่ดิน อาคาร อุปกรณ์ 525,000 525,000 570,000 

หัก: ค่าเสื่อมราคาสะสม -105,000 -210000 -324,000 
ที่ดิน อาคาร อุปกรณ์ สุทธิ 420,000 315,000 246,000 

    
รวมสินทรัพย์ 4,375,877 6,404,704 9,444,325 

(ตารางมีต่อ) 
ตารางที่ 8.13 (ต่อ): ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 3 ปี 
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งบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
    
หนี้สินและทุน    
หนี้สินหมุนเวียน    

เจ้าหนี้การค้า 0 0 0 

    
หนี้สินไม่หมุนเวียน    

เงินกู้ธนาคาร 0 0 0 
    
ส่วนของเจ้าของ    
ทุน - คุณ Art 1,500,000 1,500,000 1,500,000 

ทุน - คุณนักลงทุน A 1,500,000 1,500,000 1,500,000 

ทุน - คุณนักลงทุน B 1,000,000 1,000,000 1,000,000 
ก าไรสะสม 375,877 2,404,704 5,444,325 

 4,375,877 6,404,704 9,444,325 
    
รวมหนี้สินและส่วนชองเจ้าของ 4,375,877 6,404,704 9,444,325 

 
  8.6.3 ประมาณการงบกระแสดเงินสด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  8.6.3 ประมาณการงบกระแสดเงินสด 
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ตารางที่ 8.14: ประมาณการงบกระแสเงินสด 3 ปี 
 

งบกระแสเงินสด   ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

 (ยอดบวก) (ยอดลบ)    
 เงินเข้า เงินออก ยอดเงิน   

กระแสเงินสด-กิจกรรม
ด าเนินงาน 

     

ก าไรสุทธิ   375,877 2,028,827 3,039,621 

ค่าเสื่อมราคา 105,000  105,000 105,000 114,000 
ลูกหนี้การค้า   0 0 0 

เจ้าหนี้การค้า   0 0 0 

สินค้าคงเหลือ   0 0 0 
รวมกระแสเงินสด-กิจกรรม
ด าเนินงาน 

  480,877 2,133,827 3,153,621 

      
กระแสเงินสด-กิจกรรม
ลงทุน 

     

ที่ดิน อาคาร อุปกรณ์  525,000 -525,000 0 -45000 

      
รวมกระแสเงินสด-กิจกรรม
การลงทุน 

  -525,000 0 -45000 

      
กระแสเงินสด-กิจกรรม
จัดหาเงิน 

     

เงนิลงทุนเจ้าของ 4,000,000  4,000,000 0 0 
รวมกระแสเงินสด-กิจกรรม
จัดหาเงิน 

  4,000,000 0 0 

(ตารางมีต่อ) 
ตารางที่ 8.14 (ต่อ): ประมาณการงบกระแสเงินสด 3 ปี 
 

งบกระแสเงินสด   ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
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เงินสดสุทธิ เพ่ิมข้ึน (ลดลง) 
ในงวด 

  3,955,877 2,133,827 3,108,621 

บวก เงินสดต้นงวด   0 3,955,877 6,089,704 
เงินสดสิ้นงวด   3,955,877 6,089,704 9,198,325 

 
8.7 การประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ 
 จากการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการ โดยท าการวิเคราะห์ให้ครอบคลุมทั้ง 3 ปี  
ในการด าเนินงาน จะท าให้สามารถวัดผลค่าตอบแทนทางการเงินส าหรับมูลค่าปัจจุบันสุทธิของบริษัท 
(Net Present Value : NPV) อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return : IRR) และ
ระยะเวลาการคืนทุน (Payback Period) 
 
ตารางที่ 8.15: อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 
 
 กระแสเงินสด กระแสเงินสดสะสม 

เงินทุนเริ่มต้น (4,000,000)  

กระแสเงินสด ปีที่ 1 3,955,877 3,955,877 
กระแสเงินสด ปีที่ 2 2,133,827 6,089,704 

กระแสเงินสด ปีที่ 3 3,108,621 9,198,325 
 

อัตราคิดลด 11.5% 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 11,081,844 
ผลตอบแทนการลงทุน (IRR) 117.5% 

ระยะเวลาการคืนทุน (PB) 1 ปี 1 เดือน 

 
 
8.8 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 8.8.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 
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 สามารถท าตามวัตถุประสงค์ทางการเงินที่ระบุไว้เบื้องต้น โดยที่ก าหนดกลยุทธ์การตลาด
แบบต่อเนื่องเพ่ือรักษาฐานรายได้ สร้างส่วนแบ่งทางด้านการตลาดเพ่ิมขึ้นในอนาคต และน ามา
ประยุกต์ใช้ในการวางแผนในอนาคต 
 8.8.2 สถานการณ์ที่ดีที่สุด (Best Case) 
 สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ทางการเงินและมียอดจ าหน่ายและยอด Active Users มากกว่า 
15% จากที่ได้ก าหนดไว้ สืบเนื่องมาจากการวางกลยุทธ์ที่ยอดเยี่ยมครอบคลุมตั้งแต่ระบบหลังบ้าน ไป
ยังระบบหน้า website ส่งผลให้กลุ่มเปูาหมายเกิดการกระตุ้นอยากซื้อ เพราะฉะนั้นต้องท าการวาง
กลยุทธ์ให้เหมาะสมกับสถานการณ์โดย ณ ที่นี้ จะเป็นการท าการตลาดออกสู่พ้ืนที่ต่างจังหวัด โดยจะ
เริ่มจากเมืองเศรษฐกิจเป็นอันดับแรก 
 8.8.3 สถานการณ์ท่ีแย่ที่สุด (Worst Case) 
 ไม่สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ทางการเงินและยอดจ าหน่ายต่ ากว่าแผนธุรกิจที่ได้ก าหนดไว้ 
อาจมีสาเหตุมาจากปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจที่ชะลอตัว ผู้คนประหยัดกันมากขึ้น หรือท าการตลาดผิด
เปูาหมาย ทั้งนี้ธุรกิจต้องมีแผนส ารองไว้รับมือกับสถานการณ์แบบนี้ โดยเฉพาะสร้างความเข้มแข็ง
ของแบรนด์ รวมถึงหาทางให้กระแสเงินสดไม่ติดขัด 
 



 

บทที่ 9 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 
9.1 แผนฉุกเฉิน 
 9.1.1 แผนฉุกเฉินด้านการตลาด 
  หากเกิดกรณีท่ียอดผู้ใช้งานไม่เป็นไปตามเปูาหมาย กรณีท่ีแบรนด์กระแสตอบรับน้อย
มาก ฉะนั้นจึงจะน าเครื่องมือวัดผลอย่าง Google Analyst มีช่วยค านวณผู้ใช้งานร่วมกันกับทีมงาน
เพ่ือวางแผนกลยุทธ์ อาจจะเพ่ิม งบ Sale Discount และจัดกิจกรรมที่ท าให้ผู้ใช้บริการมีส่วนร่วมกับ
แบรนด์ และออกงาน Event เพ่ือ หา Early Adopt คือกลุ่มผู้ใช้งานรายแรกให้เจอ เพื่อส่งผลให้
กระแสตอบรับในแบรนด์ไปในทางที่ดีและรู้จักอย่างกว้างขวาง 
 9.1.2 แผนฉุกเฉินด้านการด าเนินงาน 
 การหาคลินิกเข้าร่วมเป็นพันธมิตรถือว่าเป็นปัญหาส าคัญในการท าธุรกิจแพลตฟอร์ม โดย
จะต้องเป็นคลินิกที่มีมาตรฐานระดับสากล ปัญหาในการหาคลินิกเข้าร่วมเป็นพันธมิตรนั้น หากมี
คลินิกที่สนใจน้อยจะเป็นปัญหาด้านความน่าเชื่อถือ ฉะนั้นควรจัดการให้มีตัวระบบหลังบ้านแยกที่เป็น
ของคลินิกโดยเฉพาะ เพ่ือรองรับคิวลูกค้า และเช็คยอดเงินที่ลูกค้าธรรมธุรกรรมผ่าน PromptSuay 
 9.1.3 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน 
 แหล่งเงินทุนถือเป็นปัจจัยส าคัญในการท าธุรกิจ ถ้าเงินทุนหมุนเวียนในบริษัทน้อยจะท าให้
ไม่สามารถด าเนินงานตามเปูาหมายที่วางไว้ หากเกิดกรณีท่ีบริษัทไม่สามารถเข้าถึงแหล่งเงินทุน ได้ 
จะท าให้บริษัทไปต่อได้ยาก ฉะนั้น ทางบริษัทจึงมีแผนส ารองในการหาแหล่งเงินทุน คือ น าแผนธุรกิจ 
ไปเสนอ ผ่านเพจ Deal ใน Facebook โดยให้เพจ Deal น าแผนไปเสนอนักลงทุน โดย แบ่งทุนออก
ให้น้อยลง เพ่ือลดความเสี่ยงต่อยักลุงทุน คือ แบ่งออกเป็น 45 ทุน ทุนละ 10000 โดยมีอัตราปันผล
ผลตอบแทน อยู่ที่ 10% ของเงินลุงทุน เริ่มจ่าย 6 เดือน หลังจากรับทุน ระยะเวลาคืนเงิน คือ 5 ปี 
แบ่งจ่าย ปีละ 90000 บาท 
 
9.2 แผนในอนาคต 
 ทางบริษัท PromptSuay มีแผนขยายพื้นท่ีให้บริการเป็นการหาคลินิกเข้าร่วมเป็นพันธมิตร
ในหัวเมืองใหญ่ ตามภาคต่าง ๆ ของประเทศไทย เพื่อสร้างฐานลูกค้ากลุ่มต่างจังหวัด และในอนาคต 
เพ่ิมการบริการใหม่ ๆ เพื่อตอบสนองกลุ่มลูกค้าเดิมที่สนใจหรือลูกค้าใหม่ คือ เพื่อจองคิวร้านท าเล็บ 
จองคิวร้านท าผม จองคิวทันตกรรม จองคิวพบแพทย์ จองคิวสปา เป็นต้น อีกท้ังยังมีแผนที่จะขยาย
การบริการไปยังประเทศเพ่ือนบ้าน โดยประเทศที่ผู้คนให้ความสนใจในการมาศัลยกรรมที่ไทย คือ 
ออสเตรเลีย และลาว
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ภาคผนวก ก 
 

ค าถามในการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 
 
 การเก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก เริ่มต้นด้วยการแนะน าตัวผู้ท าการสัมภาษณ์  
และแจ้งผู้ถูกสัมภาษณ์ว่า การสัมภาษณ์นี้เป็นส่วนหนึ่งของการค้นคว้าอิสระ เรื่อง “แผนธุรกิจ
แพลตฟอร์มออนไลน์จัดการการจองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงามผ่าน 
แอปพลิเคชัน”ของนักศึกษาการจัดการมหาบัณฑิต สาขาวิชาความเป็นผู้ประกอบการ มหาวิทยาลัย
กรุงเทพ ใช้เวลาในการสัมภาษณ์ไม่เกิน 1 ชั่วโมง และข้อมูลของคลินิกจะถูกปิดเป็นความลับ 
 กลุ่มตัวอย่าง คือคลินิกศัลยกรรมและความงามในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จ านวน 3 แห่ง 
 
ประเด็นที่ 1 วิธีการด าเนินงาน ระบบการด าเนินการภายในและภายนอก และการประเมินความ
พึงพอใจ 
 ค าถามที่ 1 ที่คลินิกสามารถรองรับลูกค้าได้วันละจ านวนเท่าไหร่ หากวันใดลูกค้าเยอะมีการ
จัดการหน้าร้านยังไงบ้าง 
 ค าถามที่ 2 มีการสื่อสารทางการตลาดกับลูกค้าผ่านทางช่องทางใดบ้าง แล้วช่องทางไหนผล
ตอบรับดีที่สุด 
 ค าถามที่ 3 เนื่องจากเป็นงานที่ต้องใช้ฝีมือในการท า จะท าให้ลูกค้าเกิดความเชื่อมั่นในการ
บริการอย่างไรบ้าง และมีการควบคุมมาตรฐานการให้บริการอย่างไร 
 ค าถามที่ 4 ปัจจัยภายนอกใดบ้างที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ เช่น โควิด เป็นต้น 
 ค าถามที่ 5 ใช้รูปแบบใดในการประเมินผลหลังการบริการลูกค้า ผลตอบรับเป็นอย่างไรบ้าง 
 
ประเด็นที่ 2 ปัญหาในการบริการและการด าเนินงาน เชน่ ระบบจัดการหน้าร้าน การตลาด 
การเงิน การให้บริการ 
 ค าถามที่ 6 ทางคลินิกพบเจอปัญหาจากการจัดการลูกค้าหน้าร้านหรือไม่ ถ้าพบมีอะไรบ้าง 
 ค าถามที่ 7 ทางคลินิกพบเจอปัญหาด้านการตลาดหรือการขายหรือไม่ ถ้าพบมีอะไรบ้าง 
 ค าถามที่ 8 พบเจอปัญหาลูกค้า Complaint บ้างไหม ถ้ามีเรื่องอะไรบ้าง 
 ค าถามที่ 9 ทางคลินิกพบเจอปัญหาจากคู่แข่งบ้างหรือไม่ ถ้ามีด้านใดบ้าง 
 ค าถามที่ 10 ทางคลินิกมีปัญหาในการบริหารจัดการเงินบ้างไหม ถ้ามีอะไรบ้าง 
 ค าถามที่ 11 คลินิกพบเจอปัญหาด้านอื่นๆอีกหรือไม่ อะไรบ้าง 
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ประเด็นที่ 3 ปัจจัยท่ีส่งผลในการเป็นพันธมิตรทางธุรกิจและความคาดหวังท่ีต้องการ 
 ค าถามที่ 12 ทางคลินิกทราบหรือไม่ว่ามีแอปพลิเคชันจองความงามหรือศัลยกรรม ถ้าทราบ 
มีแอปพลิเคชันใดบ้าง 
 ค าถามที่ 13 ทางคลินิกมีความคิดเห็นอย่างไรกับการที่มีแอปพลิเคชันจัดการการจองคิว
และค้นหาข้อมูลคลินิกศัลยกรรมและความงาม 
 ค าถามที่ 14 ทางคลินิกมีความสนใจที่จะเข้าร่วมเป็นพันธมิตรทางธุรกิจกับแอปพลิเคชัน
จองศัลยกรรมและความงามหรือไม่ เพราะเหตุใด 
 ค าถามที่ 15 คุณมีความคาดหวัง และความต้องการอย่างไรในการร่วมเป็นพันธมิตรทาง
ธุรกิจกับผู้ให้บริการจองความงามและศัลยกรรมผ่านแอปพลิเคชัน 
 ค าถามที่ 16 หากจะเข้าร่วมเป็นพันธมิตรกับผู้ให้บริการจองคิวความงามและศัลยกรรมผ่าน
แอปพลิเคชัน ปัจจัยใดบ้างเป็นส่วนส าคัญท่ีท าให้ทางคลินิกเกิดความสนใจ 
 ซ่ึงแต่ละปัจจัยมีผลมากน้อยเพียงใด (น้อย ปานกลาง มาก มากท่ีสดุ)  
  1. มีระบบหลังบ้าน ที่สามารถจัดการดูคิวจากแอปพลิเคชัน และค านวณเงินที่จะได้จาก
ผู้ที่ใช้บริการผ่านแอปพลิเคชัน 
  2. ช่วยขยายฐานลูกค้า เพิ่มยอดขาย และท าการตลาด Online ให้ครบทุกแพลตฟอร์ม 
  3. มีความเสี่ยงน้อย ไม่มีข้อผูกมัดด้านการเงิน เป็นพันธมิตรฟรีไม่เสียค่าธรรมเนียมแรก
เข้า 
  4. ลดการไม่มีใช้บริการของลูกค้า ซึ่งหากจองผ่านแอปพลิเคชันแล้ว จะมีการช าระเงิน
ล่วงหน้าเมื่อท าการจอง 
  5. มีการประเมินผล รีวิวจากลูกค้าเพ่ือเพ่ิมชื่อเสียงของคลินิก และถ้าหากคลินิกมีปัจจัย
ที่ส าคัญนอกเหนือจากปัจจัยที่กล่าวมาข้างต้น มีอะไรบ้าง เพราะเหตุใด 
 ค าถามที่ 17 ทางคลินิกมีทีมขายที่ไม่ใช่พนักงานในคลินิกหรือไม่ ถ้ามีให้ค่าธรรมเนียมพวก
เขาเท่าไหร่ 
 ค าถามที่ 18 ค่าธรรมเนียมจากการที่ลูกค้าจองคิวศัลยกรรมและความงามของคลินิกผ่าน
แอปพลิเคชัน ท่านคิดเห็นว่าควรเก็บเท่าใดจึงจะเหมาะสม กี่ % 
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ภาคผนวก ข 
 

แบบสอบถาม  
 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณซึ่งจัดท าโดยการใช้แบบสอบถาม ได้มีการสร้าง
แบบสอบถามและส่งให้กับกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นกลุ่มผู้ใช้บริการคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงามทาง
ออนไลน์โดยใช้แพลตฟอร์มของ Google Forms ซึ่งประกอบด้วยชุดค าถาม 5 ส่วน ซึ่งประกอบไป
ด้วย ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกศัลยกรรมและเสริม
ความงาม ปัจจัยที่ส่งผลต่อกระบวนการการตัดสินใจซื้อของผู้ใช้บริการคลินิกศัลยกรรมและเสริม
ความงาม ความพึงพอใจของผู้ที่ใช้บริการแอปพลิเคชันจัดการจองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิกเพ่ือเสริม
ความงามและศลัยกรรม และข้อเสนอแนะของผู้ใช้บริการ 
 แบบสอบถามเรื่อง : ความพึงพอใจ พฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ในการใช้บริการจองคิวท าศัลยกรรมและเสริมความงามผ่านแอปพลิเคชัน 
 
ค าชี้แจง : แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการค้นคว้าอิสระ ในการศึกษาหลักสูตรการจัดการ
มหาบัณฑิต สาขาวิชาความเป็นผู้ประกอบการ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาข้อมูล
เกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการจองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิกศัลยกรรมและ
ความงามผ่านแอปพลิเคชัน ข้อมูลทั้งหมดในแบบสอบถามนี้และตัวตนของผู้ตอบแบบสอบถามจะถูก
เก็บเป็นความลับ โดยงานวิจัยนี้ จัดท าขึ้นเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ผู้จัดท าขอขอบพระคุณที่ได้สละเวลา
ในการตอบแบบสอบถามนี้ 
 แบบสอบถามประกอบไปด้วย 5 ส่วน ดังนี ้
  1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  2. ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงาม 
  3. ปัจจัยที่ส่งผลต่อกระบวนการการตัดสินใจซื้อของผู้ใช้บริการคลินิกศัลยกรรมและ
เสริมความงาม 
  4. ความพึงพอใจของผู้ที่ใช้บริการแอปพลิเคชันจัดการจองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิก
เพ่ือเสริมความงามและศัลยกรรม  
  5. ข้อเสนอแนะของผู้ใช้บริการ 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

ค าชี้แจง: กรุณาใส่เครื่องหมาย ✓ ลงในช่อง (  ) ที่ท่านคิดว่าตรงกับตนเองมากท่ีสุด 
1. เพศ 
 (  ) ชาย   (  ) หญิง 
 (  ) LGBTQ+ 
2. อายุ 
 (  ) ต่ ากว่า 18 ปี  (  ) 18-25 ปี 
 (  ) 26-35 ปี  (  ) 36-45 ปี 
 (  ) 45 ปี ขึ้นไป  
3. อาชีพ 
 (  ) นักเรียน/นักศึกษา (  ) ธุรกิจส่วนตัว 
 (  ) พนักงานบริษัท (  ) ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 (  ) อื่น ๆ โปรดระบุ……………………………………. 
4. รายได้ 
 (  ) ต่ ากว่า 10,000 บาท  (  ) 10,001-20,000 บาท   
 (  ) 20,001-30,000 บาท   (  ) 30,001-40,000 บาท  
 (  ) 40,001-50,000 บาท  (  ) มากกว่า 50,000 บาท  
5. ระดับการศึกษา 
 (  ) ต่ ากว่าอนุปริญญา (  ) อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 
 (  ) ปริญญาตรี  (  ) สูงกว่าปริญญาตรี  
6. สถานะภาพ 
 (  ) โสด   (  )  สมรส  
 (  ) หย่าร้าง  (  ) อื่น ๆ โปรดระบุ….................................. 
 
 
 
 
 
 
 



102 

 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการท าศัลยกรรมและเสริมความงามของผู้ใช้บริการ 

ค าชี้แจง: กรุณาใส่เครื่องหมาย ✓ ลงในช่อง  (  ) ที่ท่านคิดว่าตรงกับตนเองมากท่ีสุด 
1. ท่านเคยท าศัลยกรรมและเสริมความงามมาแล้วกี่ครั้ง 
 (  ) ไม่เคย  (  ) 1-2 ครั้ง 
 (  ) 3-4 ครั้ง (  ) มากกว่า 5 ครั้ง 
2. หากท่านต้องการท าศัลยกรรมท่านจะเลือกท าศัลยกรรมตรงจุดไหนเป็นอันดับแรก 
 (  ) จมูก  (  ) หน้าอก 
 (  ) ปาก  (  ) ตา 
 (  ) อ่ืน ๆ โปรดระบุ ………………………………………… 
3. ค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการท าศัลยกรรมในแต่ละครั้งของท่าน 
 (  ) ต่ ากว่า 10,000 บาท (  ) 10,000-20,000 บาท 
 (  ) 20,001-30,000 บาท (  ) มากกว่า 30,000 บาท 
4. วัตถุประสงค์ในการท าศัลยกรรมและเสริมความงามของท่าน (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 (  ) ตามเทรนด์ (  ) อย่างเปลี่ยนแปลงตัวเอง 
 (  ) เพ่ือสร้างความมั่นใจ (  ) เพ่ือดึงดูดเพศตรงข้าม 
 (  ) อ่ืน ๆ โปรดระบุ ….............................……………….. 
5. ท่านเจอปัญหาใดบ้างในการท าศัลยกรรมและเสริมความงามในแต่ละครั้ง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 (  ) หาข้อมูลยาก (  ) ท ามาแล้วไม่ตรงปก 
 (  ) เกิดผลข้างเคียงจากการท าศัลยกรรม (  ) คลินิกไม่ตรงตามมาตรฐาน 
 (  ) อ่ืน ๆ โปรดระบุ ……......................…………….. 
6. ท่านรู้จักคลินิกศัลยกรรมและเสริมความงามใดบ้างในเขตกรุงเทพและปริมณฑล (ตอบได้มากกว่า 
1 ข้อ) 
 (  ) Meko Clinic (  ) Nitipon Clinic 
 (  ) SLC Siam Laser Clinic (  ) The Art Clinic 
 (  ) อ่ืน ๆ โปรดระบุ ………………….. 
7. ท่านเคยจองคิวนัดหมายท าศัลยกรรมและเสริมความงามผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์  
หรือแอปพลิเคชันหรือไม่ 
 (  ) เคย   (  ) ไม่เคย 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อกระบวนการตัดสินในซื้อของผู้ใช้บริการคลินิกศัลยกรรมและความงาม 

ค าชี้แจง: กรุณาใส่เครื่องหมาย ✓ ลงในช่อง (  ) ที่ท่านคิดว่าตรงกับตนเองมากท่ีสุด 
1. ปัจจัยใดเป็นตัวเลือกที่ท าให้ท่านตัดสินใจเลือกคลินิกท าศัลยกรรมและเสริมความงาม (ตอบได้
มากกว่า 1 ข้อ) 
 (  ) รีวิวจากอินเทอร์เน็ต (  ) ราคา 
 (  )   ชื่อเสียงของคลินิก (  ) ความช านาญของแพทย์ 
 (  )   อ่ืน ๆ โปรดระบุ …………………................................... 
2. ท่านให้ความส าคัญกับเรื่องใดในการท าศัลยกรรมและเสริมความงามมากที่สุด 
(เรียงล าดับ) 1-4  **หมายเหตุ 1 = ส าคัญที่สุด และ 4 = ส าคัญน้อยที่สุด 
 (  ) ความปลอดภัย (  ) เทคโนโลยีที่ใช้ 
 (  ) มาตรฐานของคลินิก (  ) ความรับผิดชอบของคลินิกที่มีต่อผู้ใช้บริการ 
3. บุคคลใดมีส่วนส าคัญในการตัดสินใจเลือกคลินิกในการท าศัลยกรรมและความงามมากที่สุด 
(เรียงล าดับ)  1-5  **หมายเหตุ 1 = ส าคัญที่สุด และ 5 = ส าคัญน้อยที่สุด 
 (  ) แฟน  (  ) เพ่ือน 
 (  ) ครอบครัว (  ) ตนเอง 
 (  ) ดารา/เน็ตไอดอล 
4. จากประสบการณ์ท่ีผ่านมา ท่านได้รับข้อมูลโปรโมชั่นของคลินิกศัลยกรรมจากแหล่งใดบ้าง (ตอบ
ได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 (  ) โปสเตอร์ (  ) รีวิวจาก Influencer 
 (  ) Social Media (  ) App จองความงาม 
5. หากมีแพลตฟอร์มออนไลน์ที่ท าให้ท่านมีตัวเลือกคลินิกในการท าศัลยกรรมมากข้ึน 
ท่านเห็นด้วย หรือไม่ 
 (  ) เห็นด้วย (  ) ไม่เห็นด้วย 
6. ท่านมีแนวโน้มที่จะใช้บริการจาก “แพลตฟอร์มออนไลน์จัดการจองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิก 
เพ่ือเสริมความงามและการศัลยกรรมแบบครบวงจร ผ่านแอปพลิเคชัน” ในอนาคตหรือไม่ 
 (  ) ยังไม่แน่ใจ 
 (  ) มีแนวโน้มที่จะใช้บริการ 
 (  ) ไม่มีแนวโน้มที่จะใช้บริการ 
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ส่วนที่ 4 ความพึงพอใจของผู้ที่ใช้บริการแอปพลิเคชันจัดการจองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิกเพื่อ
เสริมความงามและการศัลยกรรม 

ค าชี้แจง: กรุณาใส่เครื่องหมาย ✓ ลงในช่อง (  ) ที่ท่านคิดว่าตรงกับตนเองมากท่ีสุด 
 

ความพึงพอใจของผู้ที่ใช้บริการแอปพลิเคชันจัดการ
จองคิวและค้นหาข้อมูลคลินิกเพ่ือเสริมความงามและ

การศัลยกรรม 

ระดับความพึงพอใจ 

น้อย 
(1) 

ปาน
กลาง 
(2) 

มาก 
(3) 

มาก
ที่สุด 
(4) 

การบริการ 

1. ความสะดวกสบายในการใช้งาน     
2. มีคลินิกให้เลือกหลากหลาย     

3. มีข้อมูลการบริการของคลินิกครบถ้วน     

4. ความเสถียรของระบบจองคิวและช าระเงิน     
ราคา 

1. ความสมเหตุสมผลของราคา     
2. ความคุ้มค่าของประโยชน์ที่ได้รับกับเงินที่เสียไป     

3. มีราคาหลายระดับให้เลือก     

4. คุณภาพของการบริการเมื่อเปรียบเทียบกับราคาที่
จ่าย 

    

ตัวแอปพลิเคชัน 

1. ความสวยงามของแอปพลิเคชัน     
2. ความทันสมัยของแอปพลิเคชัน     

3. ความแปลกใหม่ของแอปพลิเคชัน     

4. ความน่าสนใจของระบบต่าง ๆ ภายในแอปพลิเคชัน     
การส่งเสริมทางการตลาด 

1. ระบบสมาชิกสะสมแต้ม     

2. โปรโมชั่นของแต่ละคลินิก     

3. กิจกรรมการทดลองใช้และโค้ดส่วนลด     
4. พรีเซ็นเตอร์ แบรนด์แอมบาสเดอร์ มีความน่าสนใจ     
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ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะเพื่อการปรับปรุงรายการ(ถ้ามี)  
………………………………………………………………………………………………………………..........................
.......………...................……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………..........................
.......………...................……………………………………………………………………………………………………… 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-นามสกุล      พงศธร ยอดทองค า 
 
อีเมล       phongsathorn2038@gmail.com 
 
ประวัติการศึกษา     หลักสูตรศิลปศาสตรบัณฑิต  
       สาขาการจัดการการท่องเที่ยวและบริการ 
       มหาวิทยาลัยรังสิต 
 


